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1.日本の生命保険を取り巻く環境
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日本社会構造の変化

超高齢化社会 景気低迷による所得の減少

将来への不安の増大

死亡保障の必要性は不変

生命保険離れの加速

そこで

一方で
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生命保険に関する実態調査（1/４）

１９９４年をピークに減少し、２００９年は８６％まで低下

＜生命保険文化センター「生命保険に関する全国実態調査」／2009年度版＞

生命保険世帯加入率の推移
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千円

世帯の年間支払保険料は４５．５万円にまで減少

世帯年間払込保険料の推移

生命保険に関する実態調査（2/４）

＜生命保険文化センター「生命保険に関する全国実態調査」／2009年度版＞
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契約の加入チャネル

生命保険に関する実態調査（3/４）

＜生命保険文化センター「生命保険に関する全国実態調査」／2009年度版＞

7割の消費者が保険会社の営業職員から加入しているが、

インターネット、銀行、代理店などチャネルが徐々に多様化

1997 2000 2003 2006 2009

生命保険会社の営業職員 88.5 77.6 71.8 66.3 68.1

インターネットを通じて 0.2 0.8 1.8 2.9

テレビ・新聞・雑誌などを通じて 3.1 1.9 7.3 5.7

銀行、証券会社、郵便局の窓口や営業職員を通して 1.2 1.3 1.7 3.3 5.5

保険代理店の窓口や営業職員 4 8.8 6.7 7 6.4

勤め先や労働組合等を通じて 6.4 5.2 3
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保障の充足感がある人は32.8%のみ

加入保障内容の充実感

生命保険に関する実態調査（４/４）

＜生命保険文化センター「生命保険に関する全国実態調査」／2009年度版＞
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保険業界の動き

営業職員の減少
営業職員の報酬制度見直し、ターンオーバーの防止

販売チャネルの多様化
来店型店舗、銀行窓販、インターネット、プロ代理店

死亡保障から生きるための保障への転換
年金、医療保険の拡大

変額年金各社撤退（ハートフォード、ING、PCA、など）
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営業職員の推移
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２. プルデンシャルの概要
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ライフプランナー制度ライフプランナー制度

ニードセールスニードセールス

大卒、男性、生命保険業界未経験者大卒、男性、生命保険業界未経験者

１９８７年１９８７年 プルデンシャル創業プルデンシャル創業

ALICOALICO（１９７２）、（１９７２）、AFLACAFLAC（１９７４）（１９７４）

SONYSONY--PRUDENTIALPRUDENTIAL（１９８１）（１９８１）

プルデンシャルの概要

「今日から生命保険が変わる。ライフプランナーが変える。」「今日から生命保険が変わる。ライフプランナーが変える。」
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Core Values

・Worthy of Trust （信頼に値すること）

・Customer Focused （顧客に焦点をあわせること）

・Respect for Each Other （お互いに尊敬しあうこと）

・Winning （勝つこと）

Corporate Philosophy



P.14

Vision

我々は、日本の生命保険事業の在り方に変革をも

たらし、日本の生命保険市場において顧客から最

も信頼される会社となります。

Corporate Philosophy
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Mission

我々は、顧客の一人一人が経済的な保障と心

の平和を得ることができるように、最高のサー

ビスを提供することを使命とします。

Corporate Philosophy
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Strategy

我々は、生命保険の真のプロフェッショナルであ

る ライフプランナー を育成し、一人一人の顧客

に対してニードセールスを行い、保険金をお届け

するまで一生涯に亘りパーソナルなサービスを提

供します。

Corporate Philosophy
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保有契約高保有契約高 約約2727兆円兆円 約9兆円

総資産額総資産額 約約22兆兆54605460億円億円 約2400億円

保有契約件数保有契約件数 約約246246万件万件 約50万件

20102010年年33月末月末

継続率継続率 94.5%94.5% 96.0%

ライフプランナーライフプランナー 3,1503,150名名 1,293名

営業所長営業所長 369369名名 130名

支社数支社数 9090支社支社 33支社

（参考）1997年3月末
創業10年後

プルデンシャルの業績
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3. プルデンシャルの営業戦略
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ライフプランナーモデルとは （１／４）

主婦
同業他社から採用

主婦
同業他社から採用

GNP
(Giri-Ninjo-Presents)

GNP
(Giri-Ninjo-Presents)

低い在籍率・継続率低い在籍率・継続率

旧来の日本の保険会社

V.S.

男性、4大卒

業界未経験者

男性、4大卒

業界未経験者

ニードセールス
コンサルティングセールス

ニードセールス
コンサルティングセールス

高い生産性高い生産性

プルデンシャル
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チャネルチャネル
ライフプランナーライフプランナー

メソッドメソッド
ニードセールスニードセールス

プロダクツプロダクツ
死亡保障を中心死亡保障を中心

マーケットマーケット
ベースベース/XYZ//XYZ/アッパーアッパー

ライフプランナーモデルとは （２／４）
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選び抜かれ、高度に教育されたライフプランナーによるお客様ニードに

もとづく死亡保障の提供を行う

High Quality Life High Quality Life 
Planner RecruitsPlanner Recruits

Strong Strong 
Financial Financial 
Statement Statement 

NeedsNeeds--Based Based 
Selling/Protection Selling/Protection 

productsproducts

High Policy High Policy 
PersistencyPersistency

FavorableFavorable
GrowthGrowth

ProspectsProspects

Excellent Client Excellent Client 
ReferralsReferrals

High Life Planner High Life Planner 
RetentionRetentionHigh Life Planner High Life Planner 

IncomeIncome

High CustomerHigh Customer
SatisfactionSatisfaction

ライフプランナーモデルとは （３／４）
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プルデンシャルの戦略

ライフプランナーの
高生産性

ライフプランナーの
高生産性

契約の高継続率契約の高継続率

ライフプランナーの
高在籍率

ライフプランナーの
高在籍率

質の高い採用

高い顧客
満足度

質の高い
紹介

事業費の
低コスト化

高成長
高収入

メソッド

ﾆｰﾄﾞｾｰﾙｽ

プロダクツ
死亡保障中心

チャネル

ﾗｲﾌﾌﾟﾗﾝﾅｰ

マーケット
ﾍﾞｰｽ/XYZ/ｱｯﾊﾟｰ

質の高い
ライフプランナー

質の高い
ライフプランナー

ライフプランナーモデルとは （４／４）
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プルデンシャルのサービス戦略

プルデンシャル 大手生保 通販

・スケールメリットがあり、
お客様は安心感を持つ

・保険料が安い

フェーズ１

（加入時）

・ライフプランナーという
専門家が潜在的なニードを
顕在化させ、その分析を通
じてオーダーメードの保障
設計を行う

・ただし、販売する商品は
パッケージ型。保険料から
保障額を決めるため、適正
な保障額にはなりにくい

・お客様は自ら保障分析を
行うため、顕在化したニー
ズだけをカバーする傾向に
ある。また、保障額は低く
なりがち

フェーズ２

（状況の変
化）

・入院給付金の支払、契約
者貸付、保障内容の変更、
出産、結婚など、状況の変
化に素早く対応

・担当者不在（退職者が多
い）のため、状況の変化に
応じた対応が困難。

・担当者不在のため、自ら
連絡しなければ、状況の変
化には対応できない

フェーズ３

（死亡時）

・死亡時の手続き全般を担
当者が行う

・その後の相続についても
相談に乗れるだけの税務知
識を担当者が持っている

・担当者不在

・担当者がいても、複雑な
手続きはできない

・担当者不在

・遺族が直接連絡しないと、
保険金が受け取れない
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19921992年年 LNBLNB （生前給付）（生前給付）

19971997年年 FNBFNB （保険金即日払い）（保険金即日払い）

20052005年年 DNBDNB （ドナー給付）（ドナー給付）

プルデンシャルらしいサービス
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ライフプランナーモデルの生産性（１／２）

継続率継続率

在籍率在籍率

生産性生産性

１３月目 ９４．２％１３月目 ９４．２％

１２月目 ８１．０％１２月目 ８１．０％

件数生産性７．０件件数生産性７．０件

８５％

６０％

３．５件

他社平均プルデンシャル
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ライフプランナーモデルの生産性（２／２）
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+ High Productivity)
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高成長を継続するための施策

ライフプランナーによる死亡保障

中心のビジネスの追求

女性LPの採用・営業管理職の増

員を通じた、新たな市場ニーズへ

の対応

プルデンシャル顧客のライフス

テージの変化に伴う資産形成

ニーズへの対応

事業保険への取組み強化

時間

成長 ライフプランナーモデルの継続による今後の成長ライフプランナーモデルの継続による今後の成長

現状を維持した

場合の成長

さらなる

高成長の継続

LP制度に基づく継続的な成長モデル
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４. プルデンシャルの業績
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保有契約高保有契約高 約約2727兆円兆円 約9兆円

総資産額総資産額 約約22兆兆54605460億円億円 約2400億円

保有契約件数保有契約件数 約約246246万件万件 約50万件

20102010年年33月末月末

継続率継続率 94.5%94.5% 96.0%

ライフプランナーライフプランナー 3,1503,150名名 1,293名

営業所長営業所長 369369名名 130名

支社数支社数 9090支社支社 33支社

（参考）1997年3月末
創業10年後

プルデンシャルの業績
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総資産の推移

（百万円）
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保有契約件数の推移

（件）
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保有契約高の推移

（百万円）
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ライフプランナー数と保有契約の推移
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営業所長数の推移

（営業所長数）
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（FYベース）

支社数の推移

（支社
数）
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60,000

80,000

100,000

120,000

140,000

160,000

0

500

1,000

1,500

2,000

2,500

3,000

3,500

4,000

業界 151,45 150,18 143,94 125,28 114,02 109,18 109,56 105,05 103,02 90,357 84,176 76,644 67,045 60,029 56,668

POJ 1,685 1,701 1,745 1,891 2,342 2,344 2,747 2,754 2,602 3,008 3,151 3,073 3,013 2,807 2,804

1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008

（単位：１０億円）

（FYベース：2009年３月末時点）

＜生命保険協会「年次統計・契約状況」/平成20年度＞

新契約の状況

新契約高（個人保険）推移
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プルデンシャルのマーケット・ポジション（新契約高）

順位 会社名 新契約 転換純増 合計

1 第一生命 6,778,400 ▲ 380,500 6,397,800

2 日本生命 7,486,100 ▲ 1,206,900 6,279,200

3 住友生命 5,291,400 ▲ 632,100 4,659,200

4 ソニー生命 4,017,500 0 4,017,500

5 大同生命 3,423,200 ▲ 15,400 3,407,700

6 プルデンシャル生命 2,802,200 0 2,802,200

7 東海日動あんしん生命 2,773,100 0 2,773,100

8 アリコ生命 2,440,059 0 2,440,059

9 明治安田生命 3,798,000 ▲ 1,422,100 2,375,800

10 太陽生命 1,304,700 1,043,300 2,348,100

2009年度新契約高（個人保険）
出所 : 各社の決算発表時の公表データ （FYベース：2010年３月末時点）

（単位：百万円）
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プルデンシャルのマーケット・ポジション（保有契約高）

保有契約高

順位 会社名 個人保険 個人年金 小計 前年比

1 日本生命 180,524 17,935 198,459 94.6%

2 第一生命 150,575 7,197 157,772 95.0%

3 住友生命 116,115 13,320 129,434 94.5%

4 明治安田生命 97,486 11,690 109,176 93.1%

5 大同生命 35,957 1,334 37,291 96.6%

6 朝日生命 33,865 3,362 37,227 92.1%

7 ソニー生命 33,164 307 33,471 102.9%

8 三井生命 29,727 2,611 32,338 90.5%

9 富国生命 28,516 2,980 31,496 94.8%

10 プルデンシャル生命 26,869 360 27,230 102.0%

（FYベース：2010年３月末時点）出所 : 各社の決算発表時の公表データ
2009年度保有契約高

（単位：十億円）
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【参考】LPチャネルのマーケット・ポジション（新契約
高）

2009年度新契約高（個人保険）
出所 : 各社の決算発表時の公表データ （FYベース：2009年３月末時点）

合
計

順位 会社名 新契約 転換純増 合計

1 LPチャネル合計 4,780,449 0 6,819,700

2 第一生命 6,778,400 ▲ 380,500 6,397,800

3 日本生命 7,486,100 ▲ 1,206,900 6,279,200

4 住友生命 5,291,400 ▲ 632,100 4,659,200

5 ソニー生命 4,017,500 0 4,017,500

6 大同生命 3,423,200 ▲ 15,400 3,407,700

7 プルデンシャル生命 2,802,200 0 2,802,200

8 東海日動あんしん生命 2,773,100 0 2,773,100

9 アリコ生命 2,440,059 0 2,440,059

10 明治安田生命 3,798,000 ▲ 1,422,100 2,375,800

11 太陽生命 1,304,700 1,043,300 2,348,100

（単位：百万円）
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【参考】LPチャネルのマーケット・ポジション（保有契約
高）

（FYベース：2009年３月末時点）出所 : 各社の決算発表時の公表データ
2009年度保有契約高

合
計

保有契約高

順位 会社名 個人保険 個人年金 小計 前年比

1 日本生命 180,524 17,935 198,459 94.6%

2 第一生命 150,575 7,197 157,772 95.0%

3 住友生命 116,115 13,320 129,434 94.5%

4 明治安田生命 97,486 11,690 109,176 93.1%

5 LPチャネル合計 60,033 667 60,701
6 大同生命 35,957 1,334 37,291 96.6%

7 朝日生命 33,865 3,362 37,227 92.1%

8 ソニー生命 33,164 307 33,471 102.9%

9 三井生命 29,727 2,611 32,338 90.5%

10 富国生命 28,516 2,980 31,496 94.8%

11 プルデンシャル生命 26,869 360 27,230 102.0%

（単位：十億円）
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MDRT日本会会員数

MDRTMDRT日本会会員数日本会会員数

658658名名

1313年連続日本一年連続日本一
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５. ライフプランナー制度
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ライフプランナーのキャリアパス

Life Planner

Agency Manager

Sales Manager

Executive Life 
Planner

Senior Consulting 
Life Planner

Senior Life Planner

Consulting Life 
Planner

Management Course Sales Professional Course



P.45

現在の構成 (2010年3月31日現在）

Executive Life Planner

Senior Consulting Life Planner

Consulting Life Planner

Senior Life Planner

Life Planner

Total: 3,150

200

648

767

1,402

133
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ライフプランナーへのトレーニング

入社前研修

CIP
Career

Information
Program

（3回・
計6時間）

1ヶ月目 2-3ヶ月目 4-15ヶ月目

本社
研修

FTPFTP
First-Month
Training
Program

BTPBTP
Basic
Training
Program

On theOn the
JobJob

TrainingTraining

ITPITP
Initial
Training
Program

支社
研修

6ヶ月
研修

12ヶ月
研修

BTP
修了研修

ATP
研修

～24ヶ月目

入

社
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マーケット

Life Planner

Senior 
Life Planner

Consulting 
Life Planner

Senior Consulting 
Life Planner

Executive 
Life planner

Upper Middle
Income 
Market

Middle Income
Market

Lower Income 
Market

Upper Income
Market
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33つのつのQQ （質の追求）（質の追求）

Quality ServiceQuality Service

Quality PeopleQuality People
((ﾗｲﾌﾌﾟﾗﾝﾅｰﾗｲﾌﾌﾟﾗﾝﾅｰ))

Quality ProductsQuality Products
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Life Planner ShipLife Planner Ship Salesman ShipSalesman Ship

Sportsman ShipSportsman Ship

（使命感） （目標意識）

（ｺﾝﾌﾟﾗｲｱﾝｽ）
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CC == CC
（（ContributionContribution）） （（CompensationCompensation））

貢献度貢献度 報酬報酬

Money & MedalMoney & Medal
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KK

AA

SS

HH

知識知識 --KnowledgeKnowledge--

心構え心構え --AttitudeAttitude--

技術技術 --SkillSkill--

習慣習慣 --HabitHabit--

＝ CASHCASH
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We are the Prudential

プルデンシャル生命の社員は、生命保険業を通じ、

社会に貢献しようとする強固な意志で結ばれています。

我々には、時代を開拓する精神、生命保険の正しい在り方を追求する信念、

そして、人間愛・家族愛の不朽の原理を伝える心があります。

我々は、Core Values, Vision, Mission, Strategyを指針に、

自らの手によって時代を創造し続けます。
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