
平成 18 年 3 月 7 日 

各位 

朝日生命保険相互会社 

 

 

中期経営計画「ライジングＡ」について 
～高品質な生命保険事業の展開～ 

 

 

 

当社はこれまで、経営改革計画「プロジェクトＲ」において「事業の選択と集中」を行

い、「重心の低い筋肉質の企業体質」を構築するとともに、新経営戦略「サクセスＡ」

において「お客様満足度と収益力の向上に向けたビジネスモデルへの転換」を図ってま

いりました。 

こうした一連の経営改革の結果、第三分野業績の伸展、営業職員の販売効率や育成率・

ご契約の継続率の向上において、着実に成果を収めることができました。今後は、お客

様満足度と収益力の向上を目指す「サクセスＡ」の取組みを更に高次元で展開するとと

もに、当社を取り巻く大きな経営環境の変化に対応した、もう一段高いレベルでの「高

品質な生命保険事業の展開」を図る必要があると認識しております。 

こうした認識のもと、これまでの経営改革の成果をベースに、新たなステージへ飛躍す

べく、平成 18 年度から 20 年度までの 3ヵ年を計画期間とする中期経営計画「ライジン

グＡ」を策定しました。 

この計画における経営ビジョンは、『朝日生命は、「お客様満足の向上」を最優先とし

た経営を実践し、「お客様一人ひとりに信頼され選ばれる生命保険会社」を目指して、

社会とともに歩んでまいります。』にいたしました。この経営ビジョンの下で、「お客様

満足の向上」への取組みが、「収益力の向上」と「健全性の向上」につながり、それが

また「お客様満足の更なる向上」をもたらすという、好循環を実現するとともに、これ

らを支えるコンプライアンスや事務・システム等の経営基盤の強化を図っていきたいと

考えております。 

平成 18 年度からは、この中期経営計画「ライジングＡ」の遂行を通じて、まさに“朝

日”が昇るかのごとく、全社一丸となって邁進し、「お客様一人ひとりに信頼され選ば

れる生命保険会社」を目指してまいります。 

 

代表取締役社長  藤田 讓 
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中期経営計画「ライジングＡ」のポイント 
 

１．経営ビジョン 

『朝日生命は、「お客様満足の向上」を最優先とした経営を実践し、「お客様一人ひとり

に信頼され選ばれる生命保険会社」を目指して、社会とともに歩んでまいります。』 
 

２．経営目標（平成 20 年度） 

＜お客様満足の向上＞  お客様満足度調査のお客様満足度 ７０％以上  
＜収益力の向上＞    保有年換算保険料     ６，０００億円 
            基礎利益           ６００億円 
＜健全性の向上＞    コア自己資本       ２，３００億円 
            コア自己資本比率         ４％ 

 

３．アクションプラン（主な取組み） 

経営ビジョンと経営目標の実現に向けて、「お客様満足の向上」を最優先とすることを経

営の基軸に据え、お客様一人ひとりに心からご満足いただけるよう、マーケットの動向・

お客様のご要望を的確に把握し、それに適合した「高品質な生命保険事業の展開」を図

っていくため、 

⑴お客様ニーズに適合した「高品質な商品・サービス」の開発 

⑵「One For One サービス」・「All For One サービス」体制の構築 
⑶「最高水準の質の高い営業職員体制」の実現と「お客様ニーズに合わせた販売 
  ネットワーク」の構築 

⑷お客様・社会の信頼にお応えする「強固な経営基盤」の確立 

に取組んでまいります。 

⑴「高品質な商品・サービス」の開発 

マーケット・お客様のご要望の変化を踏まえ、従来の「保障中核層」と今後拡大が見

込まれる「シニア層」の２大マーケットに加え、ニーズの深掘により更なる開拓が見

込まれる貯蓄・年金市場等の新たなマーケットに対して、それぞれのニーズを的確に

把握し、それに適合した「高品質な商品・サービス」を開発してまいります。 

○「高品質な商品・サービス」の開発 
・お客様ニーズに対応した先進性の高い商品の開発 
・お客様の健康増進をご支援する「朝日生命健康プロジェクト」の更なる展開 
 

⑵「One For One サービス」・「All For One サービス」体制の構築 

お客様一人ひとりに心からご満足いただくために、担当営業職員による「高品質な商

品・サービス」をご提供する「One For One サービス」を推進します。 

また、担当営業職員によるサービスに加え、お客様に対して朝日生命全体で「高品質

な商品・サービス」をご提供する「All For One サービス」体制を構築します。 
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○「One For One サービス」の推進 
・「保険王」のご契約内容等をご理解いただくための「保険王レポート」の提供 
・携帯パソコン「ハンディアイⅣ」を軸とした新営業支援システムの構築 

○「All For One サービス」体制の構築 
・すべてのチャネルにて高品質なサービスの提供に向けたＣＲＭ（Customer 

Relationship Management）の構築 

・お客様の利便性向上に向けたサービスチャネルの拡充 

 
⑶「最高水準の質の高い営業職員体制」の実現と「お客様ニーズに合わせた

販売ネットワーク」の構築 
「サクセスＡ」の成果を踏まえて、「最高水準の質の高い営業職員体制」を実現し、営

業職員チャネルを通じた「収益力の向上」を実現してまいります。 

また、通信販売の展開等の「お客様ニーズに合わせた新たな販売ネットワーク」の構

築により、新たな収益の獲得を図ります。 

○「最高水準の質の高い営業職員体制」の実現 
・コンサルティング力の高い営業職員の育成に向けた「５年間育成」体制の構築 
・「陣容将来収益指標（ＦＰＩ）」の導入 
・最高水準の営業職員の販売効率・育成率、ご契約の継続率の実現 

○「お客様ニーズに合わせた販売ネットワーク」の構築 
・ご加入時の利便性向上に向けた「通信販売」の展開 
・中小企業経営者のネットワーク構築 

 

⑷お客様・社会の信頼にお応えする「強固な経営基盤」の確立 

「高品質な生命保険事業の展開」を支え、お客様・社会の信頼にお応えする「強固な

経営基盤」の確立に向けて、「お客様満足を最優先とする意識・行動の定着」「活力あ

る人材の育成と能力発揮」「事務サービス体制・ＩＴインフラの構築」「コンプライア

ンスの企業文化としての定着」により、「経営基盤の強化」を実現してまいります。 
また、収益力の向上と資産運用面でのトータルリターンの追求による「コア自己資本

の拡充」を通じて、「健全性の向上」を実現してまいります。 
○「お客様満足を最優先とする意識・行動の定着」 

・「お客様の声」をお客様サービスに活かしていく仕組みの構築 
・「お客様満足度目標」等の設定 

○「活力ある人材の育成と能力発揮」  

・女性の活躍推進に向けた「朝日生命ポジティブ・アクション」の実施 

・豊富な職務経験を有する職員の能力発揮に向けた 60 歳以降の雇用促進 

○「事務サービス体制・ＩＴインフラの構築」 

・「正確・迅速・簡便な事務サービス体制」の構築 
・ＩＴインフラの強化 

○「コンプライアンスの企業文化としての定着」 

・情報資産管理を含めたコンプライアンスの推進による企業文化としての定着 
○「コア自己資本の拡充」 

・収益力の向上と資産運用面でのトータルリターンの追求 
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概要 
１．位置付け 
 ～「プロジェクトＲ」「サクセスＡ」から「ライジングＡ」へ～ 

 
「ライジングＡ」では、「サクセスＡ」の取組みを更に高次元で展開するとともに、当社

を取り巻く大きな経営環境の変化に対応した、もう一段高いレベルでの「高品質な生命

保険事業の展開」を図ってまいります。 
 

 

  
中期経営計画「ライジングＡ」 

 
 ～高品質な生命保険事業の展開～ 

 
お客様満足度と収益力の向上を目指し

た「サクセスＡ」の取組みを更に高次

元で展開するとともに、もう一段高い

レベルでの「高品質な生命保険事業の

展開」を図ります。 

 
 ◇お客様満足の向上 
 
 ◇収益力の向上 
  
 ◇健全性の向上 

 
  新経営戦略「サクセスＡ」
 ～お客様満足度と 

 収益力の向上に向けた 

 ビジネスモデルの転換～ 

 
 
 ◇第三分野商品の本格展開 

◇ご契約の継続を重視した 

 取組みの推進 

◇コンサルティング力の高い

 営業職員の育成を重視した

 取組みの推進 

プロジェクトＲ 
 
 ～事業の 

 選択と集中～  
 
 

 
＜サクセスＡの成果＞ 
○お客様満足に向けた取組み 
「サクセスＡ」では、「お客様満足度の向上」を重要経営課題と位置付け、お客様満足

に対する全役職員の意識醸成や全社一体となった取組みを図るとともに、お客様満足

度の向上によりお客様からご支持いただき、ひいては収益力向上へとつなげていくこ

とを目指してまいりました。この体制強化の一環として、平成 15 年 10 月には、社長

を委員長とする「お客様満足度向上委員会」を設置し、当委員会をベースに検討を重

ね、様々な業務改善を行っております。 
※現在までの取組みについては、別紙１の「『サクセスＡ』における『お客様満足度向上』に向けた

取組みについて」をご参照ください。 

Ｈ１３ Ｈ１４ Ｈ１５ Ｈ１６ Ｈ１７ Ｈ１８ Ｈ１９ Ｈ２０

○第三分野業績の伸展 
「サクセスＡ」では、従来の死亡保障に加え、第三分野商品を第２の柱として本格展

開してまいりましたが、第三分野部分の保有契約は順調に増加いたしました。 
○経営効率の改善 
「サクセスＡ」では、「ご契約の継続を重視した取組み」「コンサルティグ力の高い営

業職員の育成を重視した取組み」を推進してまいりましたが、ご契約の継続率や保有

契約の消滅率、営業職員の販売効率や育成率といった経営効率の指標は、いずれも着

実に向上いたしました。 
こうした「サクセスＡ」の成果と経営環境の変化を踏まえ、「ライジングＡ」では、引き

続き経営効率の更なる改善に取組むとともに、「高品質な生命保険事業の展開」を図るこ

とにより、「お客様満足の向上」と「収益力の向上」・「健全性の向上」を目指してまいり

ます。 
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２．経営ビジョン・基本構図 
 
当社は、「サクセスＡ」の成果を踏まえ、「お客様一人ひとりに信頼され選ばれる生命

保険会社」を目指して、「お客様満足の向上」を従来以上に徹底して追求していくこ

とを経営の基軸に据え、お客様一人ひとりのニーズ・ご要望にあった「高品質な商

品・サービスの提供」に取組んでまいります。 

また、生命保険事業は、社会性・公共性の高い事業であることを十分に認識し、少子・

高齢化の進展・社会保障制度の見直し等経済・社会構造が変化する中、生命保険事

業を通じて、社会とともに歩んでまいります。 

こうした経営ビジョンの下、「お客様満足の向上」への取組みが、「収益力の向上」と

「健全性の向上」につながり、それがまた「お客様満足の更なる向上」をもたらすと

いう、好循環を実現するとともに、これらを支える「お客様満足を最優先とする意識・

行動の定着」「活力ある人材の育成と能力発揮」「事務サービス体制・ＩＴインフラの

構築」「コンプライアンスの企業文化としての定着」等の経営基盤の強化に取組んでま

いります。 
 
 

③健全性の向上②収益力の向上

①お客様満足の向上

○最高水準の質の高い営業職員体制の実現

○お客様ニーズにあわせた販売ネットワークの
　構築

○収益力の向上と資産運用面でのトータル
　リターン追求を通じたコア自己資本の
　拡充

　　　　　　朝日生命は、「お客様満足の向上」を最優先とした経営を実践し、
　　　　　　「お客様一人ひとりに信頼され選ばれる生命保険会社」を目指して、
　　　　　　社会とともに歩んでまいります。

○「お客様満足を最優先とする意識・行動の定着」に向けた取組みの実施
○「お客様満足の向上」に向けた「活力ある人材の育成と能力発揮」
○「質の高い商品・サービスの提供」のベースとなる「事務サービス体制・ＩＴインフラの構築」
○コンプライアンスの更なる推進を通じた「コンプライアンスの企業文化としての定着」

経営基盤の強化

【経営ビジョン】

○お客様ニーズに適合した「高品質な商品・サービス」の
　開発
○「One For Oneサービス」「All For Oneサービス」体制
　の構築

「お客様満足」の向上を基軸に「収益力」・「健全性」の向上へ
とつながる好循環の実現

　＜経営目標＞
　　　お客様満足度調査のお客様満足度　　７０％以上

　＜経営目標＞
　　　保有年換算保険料　　６，０００億円
　　　基礎利益　　　　　　　   　６００億円

　＜経営目標＞
　　　コア自己資本　　　　２，３００億円
　　　コア自己資本比率　　　　　　４％

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
※経営目標は、本中期経営計画の計画最終年度である平成 20 年度の目標数値です。 
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３．経営目標（平成２０年度） 
「お客様満足の向上」を基軸に「収益力の向上」・「健全性の向上」へとつながる好循環

の実現に向けて、「お客様満足の向上」を測る目標として＜お客様満足度調査のお客様

満足度＞、「収益力の向上」を測る目標として＜保有年換算保険料＞・＜基礎利益＞、

「健全性の向上」を測る目標として＜コア自己資本＞・＜コア自己資本比率＞を経営目

標に掲げ、その達成に向けて全社一体となって邁進してまいります。 
 

＜お客様満足の向上＞  お客様満足度調査のお客様満足度 ７０％以上 
＜収益力の向上＞    保有年換算保険料     ６，０００億円 
            基礎利益           ６００億円 
＜健全性の向上＞    コア自己資本       ２，３００億円 
            コア自己資本比率         ４％ 

 
 
 
 
 
 
○お客様満足度調査のお客様満足度 
中期経営計画における「経営ビジョン」にもとづき、「お客様満足の向上」を最優先の

経営の基軸と位置付け、「お客様のご満足を最優先とする意識・行動の定着化」「お客

様の声にもとづく業務改善」等の取組みを進めてまいりますが、「経営ビジョン」の実

現状況を可視化し進捗を確認するため、当社が社外機関に委託して実施している「お

客様満足度調査」において、当社にご加入の１０人に７人以上のお客様に「満足」と

感じていただくことを目指します。 
 

 平成 17 年度 平成 20 年度目標 

お客様満足度調査のお客様満足度 60％ 70％以上

※お客様満足度：当社は社外機関へ委託し、お客様満足度調査を実施している。その調査では

総合的なお客様満足度を「大変満足」「満足」「どちらかといえば満足」「ど

ちらともいえない」「どちらかといえば不満」「不満」「大変不満」の７段階

に応じて評価をいただいているが、そのうち上位３段階の「大変満足」「満

足」「どちらかといえば満足」と感じていただいているお客様の占率。 
 

○保有年換算保険料 
第三分野への取組みにより、第三分野の保有年換算保険料は引き続き増加し、全体の

保険料に占める構成比も増加させます。一方、全体の保有年換算保険料は、満期を迎

えるご契約等の影響により、平成 20 年度までは減少しますが、6,000 億円を確保いた

します。 
 平成 17年度上半期 平成 20 年度目標 
保有年換算保険料 6,497 億円 6,000 億円 

   うち第三分野 1,366 億円 1,750 億円 

 構成比 21％ 29％ 
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○基礎利益 
上記のとおり保有年換算保険料は減少傾向となりますが、保障性商品と第三分野商品

のウエイトが高まっていくこと、ご契約の継続率や保有契約の消滅率、営業職員の販

売効率、育成率等の経営効率の改善により、保険関係収益は増加する計画といたしま

す。また、資産運用関係収益については、予定利率の高い契約の満期等により平均予

定利率が低下していくこと、運用環境の改善により資産運用の利回りが向上すること

により、改善する計画といたします。こうした成果を反映し、基礎利益目標は平成 20
年度 600 億円といたします。 

 平成 16 年度決算 平成 20 年度目標 
基礎利益 498 億円 600 億円 

 
○コア自己資本、コア自己資本比率 
「健全性の向上」を図るため、平成 20 年度には、コア自己資本を 2,300 億円、コア

自己資本比率を４％に拡充し、自己資本の質を大幅に改善する計画といたします。 
保険関係収益の向上と資産運用面でのトータルリターンの追求を通じた収益力の向

上により、コア自己資本・コア自己資本比率の早期達成を目指します。 
 平成 17年度上半期 平成 20 年度目標 
オンバランス自己資本 3,516 億円 3,910 億円 

   うち基金 2,110 億円 1,610 億円 

コア自己資本 1,406 億円 2,300 億円 

   うち基金償却積立金 500 億円 1,000 億円 

 うち剰余金 804 億円 1,100 億円 

 うち危険準備金等 102 億円 200 億円 

コア自己資本比率 2.2％ 4％ 

資産運用面のトータルリターン：利息配当金等収入と有価証券売却益全体での資産運用収益 
コア自己資本：外部調達の基金や株式等評価差額金等を除いた中核的な資本項目に、内部留保 
       （危険準備金・価格変動準備金）を加えたもの。 
コア自己資本比率：総資産に対するコア自己資本の比率。 
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４．アクションプラン（主な取組み） 
 

経営ビジョンと経営目標の実現に向けて、「お客様満足の向上」を最優先とすることを経

営の基軸に据え、お客様一人ひとりに心からご満足いただけるよう、マーケットの動向・

お客様のご要望を的確に把握し、それに適合した「高品質な生命保険事業の展開」を図

っていくため、 

⑴お客様ニーズに適合した「高品質な商品・サービス」の開発 

⑵「One For One サービス」・「All For One サービス」体制の構築 
⑶「最高水準の質の高い営業職員体制」の実現と「お客様ニーズに合わせた販売 
  ネットワーク」の構築 

⑷お客様・社会の信頼にお応えする「強固な経営基盤」の確立 

に取組んでまいります。 

※別紙２「『ライジングＡ』のアクションプランの全体図」をご参照ください。 

 

⑴「高品質な商品・サービス」の開発 

マーケット・お客様のご要望の変化を踏まえ、従来の「保障中核層」と今後拡大が見込

まれる「シニア層」の２大マーケットに加え、ニーズの深掘により更なる開拓が見込ま

れる貯蓄・年金市場等の新たなマーケットに対して、それぞれのニーズを的確に把握し、

それに適合した「高品質な商品・サービス」を開発してまいります。 
 
①お客様ニーズに対応した先進性の高い商品の開発 
当社の主力商品である「保険王」は、継続的にバージョンアップを図り、お客様

のニーズにあった商品の提供に努めてまいりました。お陰様で、「保険王」の発売

以来累計販売件数は、平成 17 年 12 月で 160 万件を突破しました。 

今後も、お客様の第三分野（医療・介護）ニーズの高まりや医療技術・医学水準

の向上に対応した「最新の医療・介護保障」の提供、シニア層、保障中核層、女

性層等のそれぞれ異なるニーズにきめ細かに対応できる「オーダーメイドの充実

した保障」の提供、「保険王」の最大の特長である「ライフサイクルに応じた保障

見直しの自在性」等において、先進性の高い商品を開発してまいります。 

 
②「朝日生命健康プロジェクト」の更なる展開 
「ご自身のための保障」に対するお客様ニーズの高まりを踏まえ、平成 16 年度よ

りお客様の健康増進を支援していく「朝日生命健康プロジェクト」を実施してお

りますが、その一環として、平成 18 年 2 月より携帯電話を活用した健康応援サイ

ト「モバイル健康王」（アドレス http://www.k-ou.jp/）をスタートしました。今

後も、お客様の健康増進を支援する各種取組みを展開していく予定です。 

※「モバイル健康王」とは、自分自身の健康は自分で守るという「セルフケア」を、携帯電

話の活用によりご支援するシステムです。このサイトでは、お客様が健康に関する情報を

入手したり、体重や運動量などを入力することで、手軽に健康管理を行なっていただくこ

とができます。コンテンツとしては、「ケータイで四国を歩こう」、「禁煙保健室」、「医療機

関検索」等があります。 
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⑵「One For One サービス」・「All For One サービス」体制の構築 

 
お客様一人ひとりに心からご満足いただくために、担当営業職員による「高品質な商

品・サービス」をご提供する「One For One サービス」を推進します。 

また、担当営業職員によるサービスに加え、お客様に対して朝日生命全体で「高品質

な商品・サービス」をご提供する「All For One サービス」体制を構築します。 
※「One For One サービス」とは、「お客様一人ひとり（One）」に対して「担当営業職員（One）」

が最新の保障のご案内やきめ細かなサービス等を行っていくことです。 

※「All For One サービス」とは、「お客様（One）」に対して「担当営業職員を含めた朝日生命全

体（All）」でご満足いただけるサービスを行っていくことです。 

 
＜One For One サービスの推進＞ 

 
①「保険王レポート」の提供 
お客様に定期的にご契約内容ならびに「保険王」の自在性をご確認いただき、ラ

イフサイクルに応じた最適な保障をご用意いただくために、「保険王」にご加入い

ただいているお客様に、ご契約内容やサービス内容をお知らせする「保険王レポ

ート」を平成 19 年より原則として毎年お届けする予定です。 
 

②携帯パソコン「ハンディアイⅣ」を軸とした新営業支援システムの構築 
平成 18 年 1 月より、全国の営業職員等がお客様へのプレゼンテーションや商品設

計に使用している約１万７千台の携帯パソコンを、指紋認証装置を標準装備した

最新機種（愛称：ハンディアイⅣ）にリプレースいたしました。さらに、平成 19
年 1 月より、情報管理機能の強化を目的にお客様の情報をセンターサーバに集約

し一括管理します。あわせてモバイル通信機能を搭載し、お客様訪問時にその場

で最新の情報を取得したうえでの、ご契約内容へのご理解促進・最適な商品の提

供等を可能とします。加えて、ライフプランニング機能等の新たな情報サービス

機能を充実させる予定です。これらの新営業支援システムを活用し、お客様にご

満足いただけるコンサルティングを更に推進してまいります。 
 

＜All For One サービス体制の構築＞ 
 
①ＣＲＭ（Customer Relationship Management）の構築 
サービスチャネル間の情報連携を強化することにより、どのチャネルにおいても

それぞれの特性を活かした高品質なサービスをご提供できるよう、お客様の様々

な情報を一元管理する当社独自のＣＲＭを構築してまいります。その一環として、

平成 18 年 4 月より、お客様からのお申し出等の情報の管理・連携を行うために、

「お客様申出管理システム（ＣＯＳＭＯＳ）」を稼動させる予定です。 
 
②サービスチャネルの拡充 
担当営業職員によるサービスに加え、お客様の利便性向上を図るために、お客様

サービスセンター、ホームページ、アウトバウンドコール、サービスメイト等の

サービスチャネルを拡充し、複合的に組み合わせることにより、お客様が「24 時

間、いつでも、どこからでも」当社にアクセスできるお客様サービス体制を構築
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してまいります。 
※アウトバウンドコールとは、会社からお客様に対して、電話により各種ご案内・ご提案を

行うサービスのことです。

 
 
⑶「最高水準の質の高い営業職員体制」の実現と「お客様ニーズに合わせた

販売ネットワーク」の構築 
 
「サクセスＡ」の成果を踏まえて、「最高水準の質の高い営業職員体制」を実現し、営

業職員チャネルを通じた「収益力の向上」を実現してまいります。 
また、通信販売の展開等の「お客様ニーズに合わせた新たな販売ネットワーク」の構

築により、新たな収益の獲得を図ります。 
 
＜最高水準の質の高い営業職員体制の実現＞ 

 
①営業職員「５年間育成」体制の構築 
営業職員の育成率と販売効率の更なる向上を図るため、当社営業職員の定着率の

現状分析をベースとして、長期的な視野に立った営業職員の育成を推進すべく、

育成期間を従来の２年間から５年間に変更し、育成カリキュラムの見直しと育成

体制の整備・強化を実施します。具体的には、これまでの入社１～２年目層に対

する初期教育の更なる強化に加えて、入社３～５年目層に対する高度な販売スキ

ルやＦＰ知識等の実践教育を実施します。そのため、平成 18 年 4 月より、「都市

型実践育成センター」と「プロフェッショナル・コンサルティング・スクール（コ

ンサルスクール）」を都市部に新設します。 
 

②「陣容将来収益指標（ＦＰＩ）」の導入 
質・量の両面から営業職員体制を強化する観点から、平成 18 年度より営業管理指

標として、営業職員陣容から期待される将来の新契約価値を示す「陣容将来収益

指標（ＦＰＩ）」を導入します。また、将来的には、「陣容将来収益指標（ＦＰＩ）」

と既に導入している「業務収益指標（ＢＰＩ）」を合算した「総合収益指標（ＴＰ

Ｉ）」の導入を検討し、より企業価値増大に直結する業務運営の定着を目指します。 
※ＦＰＩは Future Profit Indicator、ＢＰＩは Business Profit Indicator、ＴＰＩは Total 

Profit Indicator の略です。 
 
③最高水準の営業職員の販売効率・育成率、ご契約の継続率の実現 
「サクセスＡ」の成果をベースとして、より高資質な営業職員を多数採用できる

採用手法の多様化や育成体制の刷新・強化等の「営業職員体制の高度化」に向け

た取組みを通じて、営業職員の販売効率・育成率、ご契約の継続率において最高

水準の実現を目指します。 
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＜お客様ニーズに合わせた販売ネットワークの構築＞ 
 
①通信販売の展開 
より簡便な手続きでの保険加入を望まれるお客様を対象に、平成 18 年度下期を目

処に通信販売チャネルを展開する予定です。 

 
②中小企業経営者とのネットワーク構築 
中小企業経営者のお客様向けに、税理士代理店を通じた販売を推進するとともに、

「ＡＢＣ会員制度」においてインターネットを活用した情報サービスを更に充実

させる等、中小企業経営者とのネットワーク構築に取組んでまいります。 

※「ＡＢＣ会員制度」とは、中小企業の経営者・キーマン向けに、経営情報誌「ＡＢＣマ

ガジン」のお届けや著名人によるセミナーを開催する等、ビジネスに役立つサービスを

行う当社独自の会員組織です。平成 5 年から会員制度を開始し、現在の会員企業は約 3

万人に及んでおります。（ＡＢＣは Asahi Business Club の略） 

 

 

⑷お客様・社会の信頼にお応えする「強固な経営基盤」の確立 

 
「高品質な生命保険事業の展開」を支え、お客様・社会の信頼にお応えする「強固な

経営基盤」の確立に向けて、「お客様満足を最優先とする意識・行動の定着」「活力あ

る人材の育成と能力発揮」「事務サービス体制・ＩＴインフラの構築」「コンプライア

ンスの企業文化としての定着」により、「経営基盤の強化」を実現してまいります。 
また、収益力の向上と資産運用面でのトータルリターンの追求による「コア自己資本

の拡充」を通じて、「健全性の向上」を実現してまいります。 

 
＜お客様満足を最優先とする意識・行動の定着＞ 

 
①「お客様の声」をお客様サービスに活かしていく仕組みの構築 
これまで「お客様の声」をお客様サービスに活かしていくため、お客様の声を収

集する枠組みや推進体制の整備に取組んでまいりましたが、今後は、その取組み

を更に強化し、「お客様の声」にもとづく継続的な業務改善の実践を全役職員一人

ひとりにまで定着させてまいります。そのため、各所属がお客様の声を直接お聞

きする新たな仕組みとして、諸手続き等の際のお客様アンケート実施等を導入し

ていく予定です。 
 

②「お客様満足度目標」等の設定 
お客様満足を最優先とする意識・行動を定着させるために、「お客様満足度調査に

よるお客様満足度 70％以上」を経営目標として設定します。また、各組織毎にお

客様満足に向けた取組み状況を可視化することにより、業務改善を図ってまいり

ます。加えて、当社が期待する従業員像として「朝日の共通評価軸」を導入し、

「お客様満足の向上」を指向した従業員教育と評価を推進します。 
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＜活力ある人材の育成と能力発揮＞ 
 

①女性の活躍推進に向けた「朝日生命ポジティブ・アクション」の実施 
「ダイバーシティ（多様性）」を尊重することにより、職員一人ひとりの能力発揮

機会の拡大を通じた会社全体の活力向上を図るとともに、お客様の価値観多様化

に対応していくために、女性の活躍推進に向けた「朝日生命ポジティブ・アクシ

ョン」を実施します。 
平成 18 年 4 月より、人事制度について、従来の専任職の職務を拡大し、総合職と

専任職の職務を統一し、転居を伴う人事異動のある「総合職」と転居を伴わない

人事異動に限定する「エリア総合職」に再編成します。この改正に伴い、能力・

意欲のある女性職員がキャリアアップできる環境を整備し、女性の管理職を新規

に 30 名登用する予定です。また、「朝日生命ポジティブ・アクション」の運営体

制として、社長を委員長とした「女性の活躍推進委員会」を設置します。本委員

会には、専門的なご意見をいただくことを目的として、社外取締役である坂東眞

理子氏（昭和女子大学副学長）が委員として参画します。 
 

②60 歳以降の雇用促進 

労働市場が逼迫化しているなかで、豊富な職務経験を有するベテラン職員のノウ

ハウ・スキルを活用するために、60 歳以降の雇用促進に向けた取組みを推進しま

す。 
営業職員は、従来から定年後再雇用制度を導入していますが、平成18年4月より、

更に内容を拡充します。また、豊富な職務経験を活用すべく、総合職、エリア総

合職にも、定年後再雇用制度を新たに導入し、営業スタッフやサービススタッフ

等の職務を担当することといたします。 
 

＜事務サービス体制・ＩＴインフラの構築＞ 
①「正確・迅速・簡便な事務サービス体制」の構築 
平成 18 年 1 月より、給付金請求等の手続において、お客様からのご請求を受付後

瞬時に本社に電送し処理を開始する仕組み（※イメージワークフロー・システム）

の導入により、お客様対応の迅速化を図っており、今後対象業務を順次拡大する

予定です。また、お客様の「わかりやすさ」という観点からの各種お手続き書類

の見直しや事務の点検・検証体制の強化等を通じて、引受・保全・支払といった

生命保険本来の機能の更なる強化に取組んでまいります。 
※イメージワークフロー・システムとは、お客様からご提出いただいた請求書類を受付所属

（支社・営業所）でスキャナ読込みし、イメージデータとして電子化したうえで本社担当

部門にデータ送信し事務処理を行う仕組みです。この仕組みの導入により、従来、請求書

類の受領から処理の開始まで３日程度かかっていたものが、早ければ当日中に処理される

ことになります。 
 
②ＩＴインフラの強化 
高度なお客様サービスを将来に亘り確実にご提供できるよう、事務系オンライン

機能のＷＥＢ化、センター集中化等を計画的にすすめ、ＩＴ環境の変化に柔軟に

対応できるＩＴインフラに変革してまいります。 
あわせて、保険王をはじめとする商品・サービスの向上のため、個人保険関連シ

ステムの更なる機能強化を図ってまいります。 
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＜コンプライアンスの企業文化としての定着＞ 
 
①情報資産管理を含めたコンプライアンスの推進による企業文化としての定着 
これまでコンプライアンス会議（※）を中心としたコンプライアンス態勢の強化

に努めてまいりましたが、引き続き全役職員におけるコンプライアンスマインド

の定着を基本に、情報資産管理を含めた各担当業務に応じたコンプライアンスを

推進します。これにより、各所属の「コンプライアンスに関する自律的改善」を

促進し、最終的には「コンプライアンスの企業文化としての定着」を目指します。 

※コンプライアンス会議は、社長を議長、統括部門長を構成員とし、社外弁護士を招聘して

専門的な意見等を得ながら、コンプラアイアンスについての協議を行っております。 
 

＜コア自己資本の拡充＞ 
 
①収益力の向上と資産運用面でのトータルリターンの追求 
「健全性の向上」に向け、保険関係収益の向上と資産運用収益の向上を通じて、コ

ア自己資本目標・コア自己資本比率目標の早期達成を目指します。 

資産運用面では、ＡＬＭの観点からリスク･リターンを勘案した最適なポートフォリ

オを構築し、トータルリターンの追求を通じて資産運用収益の向上を図ります。 

また、「朝日ライフアセットマネジメント㈱」を始めとした当社グループ内の運用関

連会社各社の持つノウハウ、リソース等の有効活用や、これらとの連携による人材

育成等を通じ、総合的な運用体制のレベルアップを図り、投資環境に応じた柔軟な

資産配分、新しい運用手法への取組み、ヘッジ手段の活用を通じ、機動的な超過収

益の獲得を図ります。

以 上 
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別紙１ 

「サクセスＡ」における「お客様満足度向上」に向けた取組みについて 
 
「お客様満足」は、お客様一人ひとりに、当社と接する様々な局面で、ご満足を感じてい

ただくことに他ならず、各局面における業務改善を不断に行っていくことと併せて、「お客

様の満足」を最優先とする意識・行動を全役職員に定着させ、全社一体となって取り組む

ことがまさに肝要であると考えております。 
このため、全国のお客様からの様々なご照会、ご相談、お申出に対し、迅速・正確・丁寧

にお応えするとともに、苦情をはじめとして、お客様から寄せられる数多くの声を、新商

品の開発・お客様サービスのさらなる充実に活かしていくため、以下の取組みを行ってま

いりました。 
 
１．「お客様満足度の向上」に向けた体制整備 

「お客様の声」を経営に反映し、迅速に業務改善・お客様サービスの充実等に活かす

ことを目的として、平成 15 年 10 月に「お客様満足度向上委員会」を設置しました。

メンバーは、社長を委員長とし、お客様接点業務に携わる支社・営業所に勤務する職

員、本社関係部門の役職員としております。 
また、平成 17 年４月より、全国各支社や本社各統括部門毎に、支社長や役員をリーダーとし

た「ＣＳ推進チーム」を設置し、自主的にテーマを設定して課題解決を図るとともに、全ての業

務改善のベースとして取り組んでいます。 

 
２．「お客様の声」の収集・一元管理 

①当社では、これまでも「お客様の声」の収集に努めてきましたが、今後は、より幅

広く「お客様の声」を収集し、それらを一元管理する仕組みを構築し、新商品の開

発・お客様サービスのさらなる充実を図ってまいります。 
【直接寄せられる声】 

ご契約者懇談会での声、電話によりお客様サービスセンターに寄られる声、 
ハガキ・手紙・各種アンケート調査等を通じて寄せられる声 等 

【間接的に寄せられる声】 
営業職員・お客様サービス業務に携わっている職員（本社・支社・営業所）・ 
お客様サービス専門スタッフ等を通じて寄せられる声 等 

②また、平成 16 年度より、「お客様満足度調査」を実施しており、その調査結果も踏

まえ、さらなるお客様サービスの充実に努めてまいります。 
 
３．「お客様満足度向上」に向けたこれまでの主な取組み 

①「お客様サービスセンター」のフリーダイヤル化（平成 15 年 4 月） 
コールセンターである「お客様サービスセンター」について、フリーダイヤル化を実施のうえ、

円滑なお客様対応を行うためにコミュニケーターを増員するなどの機能強化を図りました。 
②お客様情報システム「AICOS（あいこす）」の稼動（平成 15 年 12 月） 

営業職員のお客様に対するサービス活動やお客様へのアクセス充実の支援を目指したお

客様情報システムとして、平成 15 年 12 月より、「AICOS（あいこす）」を稼動させました。この
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機能により、ご契約にお手続きが発生した場合に、従来以上にスピーディに担当営業職員

に通知し、お客様のお手続きをタイムリーにフォローすることが可能となりました。 

③「お客様満足度向上のための３つの指針」の策定（平成 16 年 1 月） 
お客様満足に対する基本的な姿勢・考え方、全役職員の業務遂行上の心構えとして、平

成 16 年１月に「お客様満足度向上のための３つの指針」を策定し、その徹底・浸透に努め

ております。 

【お客様満足度向上のための３つの指針】 
・お客様の声に真摯に耳を傾けます。 
・お客様の立場・視点に立って考えます。 
・お客様への感謝の気持ちを持って行動します。 

  ④営業職員による土曜日の訪問業務の実施（平成 16 年 1 月） 
お客様のライフスタイルの多様化に対応するため、平成 16 年１月より、お客様ニーズが高

い地域で「営業職員による土曜日（第２土曜日）の訪問業務」を開始し、継続しております。 

  ⑤「さんくすコール」の実施（平成 16 年 6 月） 
お客様からのご契約に対するご要望などをお聞きし、迅速に対応するため、担当者による

訪問サービスに加え、平成 16 年 6 月より、一部地域において、「お客様サービスコール」を

開始しました。「お客様サービスコール」では、ご加入後のフォローが不十分になりがちな募

集者が退職したご契約者に対して、電話でご契約継続のお礼と各種情報提供のご希望を

お伺いしています。平成 17 年６月以降、名称を「さんくすコール」と変更し、対象範囲を全

国に拡大し、実施しています。 

⑥「保険証券」の改訂（平成 18 年 1 月） 

保険王の保険証券につきまして、お客様のご理解を高め、所持・管理面での利便性を高め

ることを目的として、保障見直し時および保険証券再発行時に保険証券が常に１冊となるよ

う発行方法を変更するとともに、保険証券自体の大きさをＡ４版（縦型）からＢ５版（横型）に

改訂いたしました。 
⑦イメージワークフローの導入（平成 18 年１月） 

お客様からのお申出により迅速に対応するため、保険に関する手続書類を、全国の各店

舗からイメージ送信するシステムを導入しました。 
⑧新商品の開発 

当社では、従来よりお客様個々のニーズに的確にお応えできる商品開発を心がけており、

平成 13 年 4 月に発売した「保険王」につきましても、毎年、機能の拡充を図っています。例

えば平成 17 年 4 月には、お客様の「女性やシニア層向けの割安な医療保障保険を開発し

て欲しい」との声を踏まえ、「生活習慣病保険（返戻金なし型）」「女性サポート特約」を発売

しております。 

⑨お客様サービス専門スタッフの拡充 
お客様のご自宅への定期的な訪問による各種情報提供を職務とするお客様サービス専門

スタッフを全社で 848 名（平成 17 年 10 月現在）配置し、お客様訪問サービス体制の強化を

図っております。 

以 上 
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営業職員

お客様・社会の信頼にお応えする「強固な経営基盤」の確立
「お客様満足を最優先とする意識・行動の定着」 「活力ある人材の育成と能力発揮」「事務サービス体制・ＩＴインフラの構築」

 「コンプライアンスの企業文化としての定着」「コア自己資本の拡充」
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「Ｏｎｅ　Ｆｏｒ　Ｏｎｅサービス」の推進
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「最高水準の質の高い
営業職員体制」の実現

「お客様ニーズに
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　○簡便な手続を望まれる層　等

 「死亡保障」「ご自身のための保障」
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＜第１の主力マーケット＞

保障中核層
＜新たなマーケット開拓＞

＜第２の主力マーケット＞

シニア層

対面型チャネル非対面型チャネルＤＭ その他

お客様ニーズに適合した「高品質な商品・サービス」の開発
「Ａｌｌ　Ｆｏｒ　Ｏｎｅ サービス」体制の構築

別紙２ 「ライジングＡ」のアクションプランの全体図
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