
 

 1 

Compact is Strong 
―激動の時代を力強く生き抜く全員参加型経営― 

社長のための PDCA 導入マニュアル 

2015 年レポート要約 
 

ステップ０ ４つの Work Sheet を入手して Work Shop をスタート  

 

本 Work Shop の対象者は以下の通りです。 

  ◆スタッフ１０人までの企業 

   一応１０人までとしていますが厳密なものではありません。Work Sheet は社長を

含め営業スタッフ８名までは対応可能となっているのでその範囲ではＯＫです。 

 

  ◆年度経営計画を策定済み 

   年度計画を４つの Work Sheet に落とし込みＰＤＣＡを回します。計画を立てたも

のの実行に旨く繋がらない場合に特にお勧めします。 

 

◆社長自ら取組む意欲がある 

   社長自ら鉛筆を取って以下の Work Shop こなし全体像を理解することが、全員参

加で取組むための前提条件です。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PDCA Work Shop for Compact Agency

４つのWork Sheetと７つのStep

• 行動計画
表

• 営業日報
兼月報

• 骨太の方
針

• 月次振返
り表

Action Plan

DoCheck

STEP1 財務診断

STEP2 トレンド分析

STEP3 骨太の方針

STEP4 行動計画

STEP5 営業管理

STEP6 月次振返り

STEP7 運用方法
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骨太の方針 行動計画表 営業日報兼月報 月次振返り表 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

年 月分

≪年度増収目標の設定≫ 万円 契約総件数 増収額計 新規獲得数 新規増収額 既存深堀数 深堀増収額

前年度売上高 0 #DIV/0! 0 0 0 #DIV/0!

損保一時払手数料減(-) 0 #DIV/0! 0 0 0 #DIV/0!

生保Ｌ字手数料減(-) 0 0 0 0 0 0

更改異動手数料増減(+-) 目標 0 #DIV/0! 0 0 0 #DIV/0!

その他手数料増減(+-) 実績 0 0

トレンド売上高 0 目標 0 0

今年度売上目標 実績 0 0

手数料ベース要増収額 0 目標 0 0

平均手数料率 実績 0 0

収保ベース要増収額 #DIV/0! 目標 0 0

解約数（人） 実績 0 0

解約減収額(-) 目標 0 0

新規獲得数（人） 実績 0 0

新規開拓増収額 目標 0 0

既存深堀契約数（件） 実績 0 0

既存深堀増収額 #DIV/0! 目標 0 0

実績 0 0

社長を含めた営業スタッフ数 目標 0 0

実績 0 0

顧客満足を高める 責任者 年度計 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

行動計画の進捗状況（〇△×） 管理責任者 *

解約数（単月実績：人） 顧客担当 *

解約数（累計実績：人） 顧客担当 * 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

解約数（累計目標：人） 顧客担当 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

解約減収額（単月実績：万円） 新規担当 *

解約減収額（累計実績：万円） 新規担当 * 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

解約減収数（累計目標：万円） 新規担当 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

新規顧客を獲得 責任者 年度計 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

行動計画の進捗状況（〇△×） 営業責任者 *

新規獲得数（単月実績：人） 新規担当 *

新規獲得数（累計実績：人） 新規担当 * 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

新規獲得数（累計目標：人） 新規担当 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

新規増収額（単月実績：万円） 新規担当 *

新規増収額（累計実績：万円） 新規担当 * 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

新規増収数（累計目標：万円） 新規担当 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

客単価を上げる 責任者 年度計 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

行動計画の進捗状況（〇△×） 営業責任者 *

深堀獲得数（単月実績：件） 深堀担当 *

深堀獲得数（累計実績：件） 深堀担当 * 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

深堀獲得数（累計目標：件） 深堀担当 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

深堀増収額（単月実績：万円） 深堀担当 *

深堀増収額（累計実績：万円） 深堀担当 * 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

深堀増収数（累計目標：万円） 深堀担当 #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!

営業効率を高める 責任者 年度計 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

行動計画の進捗状況（〇△×） 管理責任者 *

新規開拓力（単月実績：件/人） 事務担当 *

新規開拓力（単月目標：件/人） 事務担当 #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!

人材を獲得 責任者 年度計 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

行動計画の進捗状況（〇△×） 社長 *

人材を育成 責任者 年度計 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

行動計画の進捗状況（〇△×） 社長 *

働きやすい職場 責任者 年度計 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

行動計画の進捗状況（〇△×） 社長 *

新規開拓力＝契約総件数÷営業スタッフ在籍数

スタッフ4

スタッフ5

スタッフ6

スタッフ7

≪行動計画とＫＰＩのモニタリング≫

全社月次目標

全社月次実績

社長

スタッフ1

スタッフ2

スタッフ3

月次振返り表
代理店名

≪スタッフ別目標ｖｓ実績≫

全社年度目標

作成者 作成年月日

社名
代表者名
本社住所
代申会社名
取引社数 損保：生保

目標売上高（百万円）

総スタッフ数（人）
営業スタッフ数（人）

組織体制 前期末実績（人） 今期末計画（人）

社長の営業活動 社長業と営業を兼務 社長業と営業を兼務

営業スタッフ数（人）

管理スタッフ数（人）

総スタッフ数（人）

営業サポート比

直近決算 今期（　年　月） 総合点 総合点

収益性 #DIV/0! #DIV/0! 売上高営業利益率 #DIV/0! #DIV/0!

生産性 #DIV/0! #DIV/0! 売上高÷総スタッフ数 直近実績 今期目標
成長性 #DIV/0! #DIV/0! 対前期比売上増減 経営格付け 経営格付け

安定性 0 #DIV/0! 売上高（百万円） #DIV/0! #DIV/0!

単位：万円 直近決算 今期（　年　月）

１期前売上高 0

直近決算売上高 #DIV/0!

人件費　注１： #DIV/0!

経費 0 #DIV/0!

営業利益 #DIV/0!

≪顧客≫ 直近決算 今期（　年　月）

前期末顧客数 0

新規獲得数 0

解約数 0

当期末顧客数 0 0
≪客単価≫万円/人

前期客単価 #DIV/0! #DIV/0!

客単価増 #DIV/0! #DIV/0!

当期客単価 #DIV/0! #DIV/0!

≪スタッフ≫注２：
前期末総スタッフ数 0.0

採用数 0.0

退職数 0.0
当期末総スタッフ数 0.0 0.0
給与水準　万円/人 #DIV/0! #DIV/0!

人件費比率 #DIV/0! #DIV/0!
注１：人件費には３者間スキーム募集人支払額が含まれている

注２：３者間スキームを含む人数。パート、アルバイト等は0.5人で換算。

戦略目標

⑥人材を育成

⑦働きやすい職場

④営業効率を高める

⑤人材を獲得

②新規顧客を獲得

③客単価を上げる

アクションプラン

①顧客満足を高める

　重要業績評価指標（ＫＰＩ）

事業収支　

財務診断

３年後のビジョン ３年後の目標

今年度の方針

新規開拓方針

既存深堀方針

骨太の方針
事業概要

経営理念

利益アップ

売上高営業利益率

生産性アップ売上アップ

客単価 顧客数 人件費比率

顧客満足
を高める

解約数

客単価を
上げる

新規顧客を
獲得

営業効率
を高める

客単価増 新規獲得数 新規開拓力

人材を
獲得

人材を
育成

働きやすい
職場

採用数 給与水準 退職数

戦略ＭＡＰ

財務診断
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行動計画表 優先順位

顧客満足を高める 管理責任者

4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

顧客担当

顧客担当

顧客担当

顧客担当

顧客担当

新規顧客を獲得 営業責任者

4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

新規担当

新規担当

新規担当

新規担当

新規担当

客単価を上げる 営業責任者

4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

深堀担当

深堀担当

深堀担当

深堀担当

深堀担当

営業効率を高める 管理責任者

4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

事務担当

事務担当

事務担当

事務担当

事務担当

人材を獲得 社長

4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

社長

社長

社長

社長

社長

人材を育成 社長

4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

社長

社長

社長

社長

社長

働きやすい職場 社長

4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

社長

社長

社長

社長

社長

アクションプランの具体的活動項目 担当者
年度内のスケジュール

アクションプランの具体的活動項目 担当者
年度内のスケジュール

戦略目標 責任者 アクションプラン

アクションプランの具体的活動項目 担当者
年度内のスケジュール

戦略目標 責任者 アクションプラン

アクションプランの具体的活動項目 担当者
年度内のスケジュール

戦略目標 責任者 アクションプラン

アクションプランの具体的活動項目 担当者
年度内のスケジュール

戦略目標 責任者 アクションプラン

アクションプランの具体的活動項目 担当者 年度内のスケジュール

戦略目標 責任者 アクションプラン

アクションプランの具体的活動項目 担当者
年度内のスケジュール

戦略目標 責任者 アクションプラン

代理店名 作成年月日

戦略目標 責任者 アクションプラン

年（西暦） 代理店名

月分 スタッフ名

達成率

達成 万円 #DIV/0!

増収目標 増収実績 契約件数 商談件数 成約率 売上比率 契約単価

合計 0 0 0 0 #DIV/0! 100% #DIV/0!

新規開拓 0 0 0 #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!

既存深堀 0 0 0 #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!

単位：万円

日付 顧客名 面談方法 顧客属性 既存／新規 販売種目 面談結果 獲得収保

記入する面談は新規開拓、既存深堀のみ。更改、転換、事故処理、集金、書類取付、飛込訪問等は記入せず。

既存深堀とは既存顧客に対する新規契約、即ち、多種目化や生損クロス販売を指す。

新規開拓で複数契約を獲得した場合は、最初の契約のみを新規開拓で計上し、残りは既存深堀で計上。

面談結果が「成約」の場合のみ、獲得収保をＡＮＰベース（年換算収入保険料）で記入➘

　　　　　　営業日報兼月報

毎日確実に記入のこと

目標達成まで後いくら？

• 行動計画
表

• 営業日報
兼月報

• 骨太の方
針

• 月次振返
り表

Action Plan

DoCheck
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1 代理店名（インスウオッチＩＤ番号）

2 電子メールアドレス

3 代理店創業年（西暦で記入） 　　　　　　　  　　年　　　　月

4 代申保険会社名（損保）

＜経営状況＞　売上高は決算書上の手数料ベース売上額。収入保険料ではありません。

5 直近決算期年月（西暦で記入） 　　　　　　　  　　年　　　　月

6 直近決算１年前売上高（万円）

7 直近決算売上高（万円）

8 直近決算人件費（万円）

9 委託型（３者間スキーム）募集人支払（万円）

10 直近決算営業利益（万円）

＜顧客数の異動＞　正確な人数が不明な場合は概数で結構ですので記入して下さい。

11 直近決算１年前期末顧客数（人）

12 直近決算期新規獲得数（人）

13 直近決算期解約数（人）

14 直近決算期末顧客数（人） 11+12-13=14になることを確認

15 直近決算１年前期末総スタッフ数（人）

16 直近決算期採用数（人）

17 直近決算期退職数（人）

18 直近決算期末総スタッフ数（人）

＜営業活動状況＞

19 社長の営業活動（いずれかを選んで〇） 社長業と営業を兼務している 社長業に専念している

20 直近決算期末社長を除く営業正社員数（人）

21 同上委託型（３者間スキーム）募集人数（人）

22 同上管理スタッフ実数（人）

23 直近決算期年間新規獲得契約件数（件）

24 同上顧客接点での直接計上割合（％）

顧客満足を高めるための活動

25

新規顧客を獲得するための活動

26

客単価を上げるための活動

27

営業効率を高めるための活動

28

人材を確保するための活動

29

人材を育成するための活動

30

働きやすい職場作りのための活動

31

業法改正に伴う体制整備のための活動

32

＜３年後の目標＞ 現在のところ目標が見えていない場合は未定と記入。

33 ３年後の売上目標（万円）

34 ３年後の総スタッフ数（人）

35 ３年後の社長を除く営業正社員数（人）

36 ３年後の３者間スキーム募集人数（人）

アンケート回答下書き用紙　　　

インスウオッチ読者は毎週配信されるメールの先頭に記載されているお客様ＩＤ

番号を代理店名の後に記入して下さい。

人件費は支払給与、役員報酬、賞与、退職引当金、法定福利費、福利厚生費

を合計

15+16-17=18になることを確認　委託型（３者間スキーム）募集人は含まれていますか？

社長を除く管理スタッフ実数で、パート等も０．５人換算でなく１人でカウント

＜総スタッフ数の異動＞委託型（３者間スキーム）募集人を加えた、社長以下役員、正社員、パート、アルバイト等の総数。パート、アルバイト等は０．５人で換算。

＜経営改革活動＞  以下のテーマ毎に現在取組んでいる最重点の活動を記入。重点的に取組む活動がない場合は特になしと記入。

顧客との面談時にパソコンやタブレット等で契約手続きが完了する割合。正確

な％が不明の場合は概数で結構です。実施していない場合は０を記入。

新規客だけでなく既存客の新規契約（多種目化、生損クロス）件数も加える。正

確な件数が不明の場合は概数で結構です。

委託型（３者間スキーム）募集人が在籍しない場合は０を記入

委託型（３者間スキーム）募集人が在籍しない場合は０を記入

３者間スキーム募集人が在籍しない場合は０を記入

上記≪総スタッフ数の異動≫の定義と同じ。３者間スキーム募集人を含む
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ステップ１ 現在の実力を確認する 財務診断 

 先ず、財務診断を行ない我社の実力を客観的に評価します。財務診断のやり方は２０１

０年調査を踏襲し、ＡＡＡに格付けされた代理店の平均数字（ベンチマーク）と自社とを

比較しながら財務診断を進めて行きます。 

 

 今回は前回と同様保険会社４社から推薦を受けた代理店にＷＥＢアンケートをお願いし

てデータを収集しました。売上高５千万以上で、スタッフ数５人から１４人までのプロ代

理店２４社のご協力を頂き、ＡＡＡ代理店（ＴＯＰ１％）注９社が抽出されました。 

 

次ページにＡＡＡ代理店９社平均（ベンチマーク）が載っていますが、ここでは直近決

算期の財務診断とトレンド分析（直近決算期の状態がそのまま続いたら今期がどうなるか）

の結果を示しています。このベンチマークと比較しながら、我社について先ずステップ１

で直近決算期の財務診断を行ない、次のステップ２でトレンド分析を行ないます。 

 

 財務診断は、最初に４つの個別指標を算出し、今回協力頂いた２４社のデータを使い指

標それぞれを５段階評価、次にその点数を合計し総合点を算出、最後に総合点を元にＡＡ

Ａ、ＡＡ、Ａと３段階の経営格付けを行ないます。 

 

最近の状況変化を踏まえ２０１０年調査と比べ以下の２点を修正しています。 

 

◆委託型募集人制度廃止に伴い生産性の評価を従来の算式に戻した。 

２０１０年の生産性評価→正規社員１人あたり付加価値額 

算式＝（売上高―委託型募集人支払報酬額） 

÷（期末総スタッフ数―委託型募集人数） 

２０１０年当時委託型募集人が経営の足を引っ張る例が多発していたので、それを明示

的に管理する必要があると判断して上記の評価方法を取ったが、委託型募集人制度が廃

止され３者間スキームへ移行することで、特にスタッフ１０人前後のプロ代理店にとっ

て経営に与える影響は今後大きく低下すると考えて以下の算式に戻した。 

       生産性算式＝売上高÷期末総スタッフ数 

 

◆成長性を３期前との対比で判断していたのを１期前に変えた。 

 財務診断の目的は、自社の実力を確認することと合せて、経営計画の目標を評価するた

めにも使いる。業法改正を受けて代理店をめぐる状況が流動的になり、３年先といった中

期の見通しを立てるのが困難になる一方で、足元を固めるために年度計画のＰＤＣＡをキ

ッチリと回す必要性が高まっていることから今回は対前年比で評価する。 

 

 

 

注ＡＡＡはＴＯＰ１％ 

売上高５千万円以上のプロ代理店は売上で見て上位３％と推定しており、ＡＡＡはその内の上位３分の１なので、お

おむねプロ代理店の上位１％、即ちＴＯＰ1%と見なして良いと考えている。 
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ＡＡ９社平均（ベンチマーク） 

直近決算期財務診断と今期トレンド分析 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

総合点 総合点

17 19

直近実績 今期目標
経営格付け 経営格付け

AAA AAA

財務診断

0 

1 

2 

3 

4 

5 

収益性

生産性

成長性

安定性

直近決算 今期トレンド分析

収益性 8% 11% 売上高営業利益率

生産性 1000 1029 売上高÷総スタッフ数

成長性 7% 7% 対前期比売上増減

安定性 8108 8688 売上高

単位：万円 直近決算 今期トレンド分析

１期前売上高 7546 8108

直近決算売上高 8108 8688

人件費　注１： 4908 5110

経費 2525 2615

営業利益 675 963

≪顧客≫ 直近決算 今期トレンド分析

前期末顧客数 1,948 2,002

新規獲得数 147 147

解約数 93 93

当期末顧客数 2,002 2,056
≪客単価≫万円/人

前期客単価 3.9 4.0

客単価増 0.2 0.2

当期客単価 4.0 4.2

≪スタッフ≫注２：
前期末総スタッフ数 7.8 8.1

採用数 0.6 0.6

退職数 0.2 0.2
当期末総スタッフ数 8.1 8.4
給与水準　万円/人 605 605

人件費比率 61% 59%
注１：人件費には委託型（３者間スキーム）募集人支払額が含まれている

注２：委託型（３者間）を含む人数、パート、アルバイト等は0.5人で換算

財務診断

事業収支　

　重要業績評価指標（ＫＰＩ） 財
務
シ
ミ
ュ
レ
ー
タ
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では早速、財務診断に取りかかりましょう。 

 

先ず、直近決算の数字を元に、ベンチマークと比較しながら経営状況を確認し、財務診

断の前提になる４つの指標を算出します。 

 

記入した下書き用紙（３ページ）と電卓をご用意ください。 

 

 手順１ 

下書き用紙から数字を拾って右図の直近決算（我社）の欄に転記して下さい。例えばアン

ケート７転記とあるのは下書き用紙（アンケート）の回答７番目、直近決算売上高（万円）

の数字を記入します。 

 

 手順２ 

手順１で埋まらなかった欄を算式に従って電卓を叩いて計算し結果を記入して下さい。 

 

 手順３ 

直近決算（我社）の全ての欄が埋まったら、財務診断の前提になる４つの指標を以下の欄

を埋めて算出します。算式を参照しながら右図の該当する数字を使って計算をして下さい。 

 

評価項目 算式 右図参照 計算結果を記入 

収益性（％） 営業利益÷売上高 ⑤÷②  

生産性（万円/人） 売上高÷総スタッフ数 ②÷⑯  

成長性（％） 対前期比売上増減 ②÷①－１  

安定性（万円） 売上高 ②  

 

  

終わりましたらいよいよ財務診断です。 
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直近決算期経営状況 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

単位：万円 直近決算（ベンチマーク） 直近決算（我社） 算式
１期前売上高 7546 ①　アンケート６転記
直近決算売上高 8108 ②　アンケート７転記
人件費　注１： 4908 ③　アンケート８＋９転記
経費 2525 ④＝②－③－⑤
営業利益 675 ⑤　アンケート１０転記

≪顧客≫ 直近決算（ベンチマーク） 直近決算（我社） 算式
前期末顧客数 1,948 ⑥　アンケート１１転記
新規獲得数 147 ⑦　アンケート１２転記
解約数 93 ⑧　アンケート１３転記
当期末顧客数 2,002 ⑨＝⑥＋⑦－⑧
≪客単価≫万円/人

前期客単価 3.9 ⑩＝①÷⑥　
客単価増 0.2 ⑪＝⑫ー⑩　
当期客単価 4.0 ⑫＝②÷⑨
≪スタッフ≫注２：
前期末総スタッフ数 7.8 ⑬　アンケート１５転記
採用数 0.6 ⑭　アンケート１６転記
退職数 0.2 ⑮　アンケート１７転記
当期末総スタッフ数 8.1 ⑯＝⑬＋⑭ー⑮
給与水準　万円/人 605 ⑰＝③÷⑯
人件費比率 61% ⑱＝③÷②
注１：人件費には委託型（３者間スキーム）募集人支払額が含まれている

注２：委託型（３者間）を含む人数、パート、アルバイト等は0.5人で換算

　重要業績評価指標（ＫＰＩ）

事業収支　
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 最初に、診断の元となる４つの指標それぞれについて、6 ページで計算した結果を直近

決算財務診断の実数欄に転記して下さい。それが済んだら評価テーブルを参照して、該当

した数字を５段階評価の欄に記入して下さい。 

 

 右側に今期トレンド分析の欄がありますが、ＳＴＥＰ２のトレンド分析の計算が終わっ

たら、またこのページに戻ってきます。 

 

収益性 

  直近決算財務診断             今期トレンド分析 

     実数     ５段階評価         実数      ５段階評価 

 

          

収益性評価テーブル 

実数（％） ▲4%未満 ▲4％以上 

～1％未満 

1％以上 

～3％未満 

3％以上 

～8％未満 

8%以上 

５段階評価 1 2 3 4 5 

 

 

生産性 

  直近決算財務診断             今期トレンド分析 

     実数     ５段階評価         実数      ５段階評価 

 

          

生産性評価テーブル 

実数（万円/人） 670 未満 670 以上 

～770 未満 

770 以上 

～940 未満 

940 以上 

～1000 未満 

1000 以上 

５段階評価 1 2 3 4 5 

 

 

成長性 

  直近決算財務診断             今期トレンド分析 

     実数     ５段階評価         実数      ５段階評価 

 

          

成長性評価テーブル 

実数（％） ▲4%未満 ▲4％以上 

～0％未満 

0％以上 

～６％未満 

６％以上 

～８％未満 

８％以上 

５段階評価 1 2 3 4 5 

 



 

 9 

安定性 

  直近決算財務診断             今期トレンド分析 

     実数     ５段階評価         実数      ５段階評価 

 

          

安定性評価テーブル 

実数（万円） 5600 未満 5600 以上 

～6000 未満 

6000 以上 

～6700 未満 

6700 以上 

～8300 未満 

8300 以上 

５段階評価 1 2 3 4 5 

 

 では総合評価に入ります。先ず以上で算出した 5 段階評価を以下に転記、次いで４つの

評価を合計して総合点を算出、最後に総合点に該当するランクを確認してください。終わ

ったら総合点とランクを空欄に、４つの指標をレーダーチャートに記入します。（レーダー

チャートは、直近決算は実線で、後ほど戻ってくるトレンド分析は点線で記入） 

 

総合点算出 

５段階評価 収益性 生産性 成長性 安定性 総合点算出 

直近決算期      

トレンド分析      

経営格付け評価 

総合点 ４～１０ １１～１３ １４～２０ 

ランク Ａ ＡＡ ＡＡＡ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

直近決算期 トレンド分析
総合点 総合点

経営格付け 経営格付け

0 

1 

2 

3 

4 

5 

収益性

生産性

成長性

安定性
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ステップ 2 このまま推移すると？ トレンド分析 

 

ここからはトレンド分析です。現状のまま推移すると今期の経営状況と財務診断がどう

なるかを明らかにします。 

 

 手順１ 

１５ページの直近決算期経営状況の我社欄から数字を拾って、右図のトレンド（我社）の

欄に転記して下さい。要領は財務診断と同じです。 

 

 手順２ 

残りの欄を算式に従って電卓を叩いて計算し結果を記入して下さい。１点だけ経費はちょ

っと複雑ですが以下の算式で計算して下さい。 

 

注：トレンド（我社）経費の算式 

経費＝固定費＋変動費＝固定費＋売上高×変動費比率 

固定費＝直近決算経費×５０％ 

変動費＝トレンド売上×（直近決算経費―固定費）/直近決算売上 

固定費とは短期的には売上が変動しても変わらない経費、変動費は売上に比例して動く経費。ここでは以

下を固定費として、コンサルティングの経験から、ザックリ全体の５０％としている。 

租税公課、減価償却、地代家賃、修繕費、水道光熱、保険料、教育、会議、新聞図書、諸会費 

 

 手順３ 

直近決算（我社）の全ての欄が埋まったら、財務診断の前提になる４つの指標を以下の欄

を埋めて算出します。算式を参照しながら右図の該当する数字を使って計算をして下さい。 

 

評価項目 算式 右図参照 計算結果を記入 

収益性（％） 営業利益÷売上高 ⑤÷②  

生産性（万円/人） 売上高÷総スタッフ数 ②÷⑯  

成長性（％） 対前期比売上増減 ②÷①－１  

安定性（万円） 売上高 ②  

 

  

終わりました 7 ページに戻り財務診断を進めて下さい。 
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今期トレンド分析 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

単位：万円 トレンド（ベンチマーク） トレンド（我社） 算式

１期前売上高 8108 ①＝直近決算②転記

直近決算売上高 8688 ②＝⑨×⑫

人件費　注１： 5110 ③＝⑯×⑰

経費 2615 ④注参照

営業利益 963 ⑤＝②－③－④

≪顧客≫ トレンド（ベンチマーク） トレンド（我社） 算式

前期末顧客数 2,002 ⑥　直近決算９転記

新規獲得数 147 ⑦　直近決算７転記

解約数 93 ⑧　直近決算８転記

当期末顧客数 2,056 ⑨＝⑥＋⑦－⑧

≪客単価≫万円/人

前期客単価 4.0 ⑩＝直近決算１２転記　

客単価増 0.2 ⑪＝直近決算１１転記

当期客単価 4.2 ⑫＝⑩＋⑪

≪スタッフ≫注２：

前期末総スタッフ数 8.1 ⑬　直近決算16転記

採用数 0.6 ⑭　直近決算１４転記

退職数 0.2 ⑮　直近決算１５転記

当期末総スタッフ数 8.4 ⑯＝⑬＋⑭ー⑮

給与水準　万円/人 605 ⑰＝直近決算１７転記

人件費比率 59% ⑱＝③÷②
注１：人件費には委託型（３者間スキーム）募集人支払額が含まれている

注２：委託型（３者間）を含む人数、パート、アルバイト等は0.5人で換算

事業収支　

　重要業績評価指標（ＫＰＩ）
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ステップ３ 社長が骨太の方針を作成し全員参加型経営をスタート 

 

 骨太の方針は経営を見える化するツールで、シート１枚で経営の全体像を一覧できるよ

うに工夫がされていています。本プログラムでは年度経営計画のＰＤＣA を回すための出

発点（Plan）として使いますが、骨太の方針だけでも十分利用価値があります。 

 

 作成と利用については以下の手順で進めて下さい。 

 

手順１ 骨太の方針を社長自ら作成する 

 手元にある年度経営計画などを参照しながら、これから解説するステップ３の流れに沿

って、エクセルシート（骨太の方針）に社長自ら記入して、先ず完成させて下さい。 

 

手順２ 営業責任者と事務責任者と一緒にアクションプランをレビューする 

 全員参加に向けての第一歩として、社長が骨太の方針に記入したアクションプラン（行

動計画）を、社長、営業責任者、事務責任者の３人で集まって優先順位付け（レビュー）

を行ないます。レビューの具体的方法については次のステップ４で説明します。 

 

 なお、レビューを行なう前に、本書を購入の上、キーパーソン２人に本書と下書き用紙

を手渡して、それぞれステップ１とステップ２をやるようにご指示下さい。骨太の方針を

完全に理解するために必須の作業だからです。 

 

手順３ 社長がスタッフ全員に伝え、全員参加のための座右の銘とする  

 行動計画のレビューが終わり、骨太の方針にキーパーソン２人も納得し、社長として自

信が持てたら、全員に集まってもらい、いわば社長の決意表明といった形で、自分自身の

ことばで骨太の方針を説明して下さい。 

 

 骨太の方針の説明の後、キーパーソン２人と同様スタッフ全員に本書を購入の上、本書

と下書き用紙を使って、社長が講師になってステップ１とステップ２のやり方を教える研

修の実施をお勧めします。人に教えることで理解が深まるメリットも大きいです。 

 

 骨太の方針は全員がコピーをして手帳に挟むなどして常に参照出来るようにして下さい。 

特に全員参加で行なう会議には、必ず骨太の方針を参照しながら、今の議論はどの部分の

話しだろうか？この決定は会社の方針にマッチしているか？等を意識して進めて下さい。 

 

 

 ではこれから骨太の方針の構造（骨格）を解説します。 
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3-１. 骨太の方針の骨格 

 

 骨太の方針は次ページの通りですが、その骨組みは下図の通りです。 

 

 一番上に①事業概要があり、左側

中央がステップ１で電卓を叩いて計

算した②財務シミュレータと③財務

診断があります。 

 

財務シミュレータのエクセルシー

トにアンケート下書き用紙からデー

タを転記すると、直近決算期につい

ての財務診断が自動で計算されます。

ステップ１での手計算が正しかった

かどうかの検算をして下さい。 

 

 財務シミュレータと財務診断の右

側は今期の計画を記入する欄です。

６つの重要業績指標（ＫＰＩ）、即ち

解約数、新規獲得数、客単価増、採

用数、給与水準、退職数を財務シミュレータに記入すると財務診断が自動で計算されます。 

 

 なお、戦略目標とは経営上外せない重要なテーマを指し、その達成状況を定量的に示す

指標がＫＰＩです。ここでは７つの戦略目標があり、それに対応して７つの KPI が設定さ

れています。７つの KPI の内 6 つは上記の通りですが、残りの一つは戦略目標≪営業効率

を高める≫に対応したＫＰＩで新規開拓力（営業スタッフ一人当り新規契約件数）です。

このＫＰＩは営業スタッフの生産性を表し、経営管理を担う≪骨太の方針≫と営業管理を

担う≪営業日報兼月報≫を結び付けるもので、ステップ５で詳細を明らかにします。 

 

 最後に④アクションプラン（行動計画）です。これは７つの戦略目標毎にそれぞれのＫ

ＰＩの目標値達成に向けての取組みを最大３つに絞り込んで記入します。記入するものは

以上ですが、右側に⑤戦略マップがあります。これは上図を見れば理解出来ると思います

が、４つのブロック、即ち①事業概要、②財務シミュレータ、③財務診断、④行動計画を

結び付ける役割をしています。 

 

 以上で骨太の方針の骨格が理解出来たと思いますので、いよいよ骨太の方針の作成に取

り掛かります。ダウンロードした４つの Work Sheet から骨太の方針を抜き出し、以下の

例に倣って名前を付けて保存して下さい。 

 

ファイル名 （例）長保険企画骨太の方針２０１６年３月期 

①事業概要
経営理念 ビジョン 経営方針

⑤戦略マップ
財務目標の達成

顧客の満足

効率的で効果的な業務

良い人材と良い組織

④アクションプラン

戦略目標

ＫＰＩ

②財務シミュレータ

③財務診断

骨太の方針の骨組み



 

 14 

作成者 作成年月日

社名
代表者名
本社住所
代申会社名
取引社数 損保：生保

目標売上高（百万円）

総スタッフ数（人）
営業スタッフ数（人）

組織体制 前期末実績（人） 今期末計画（人）

社長の営業活動 社長業と営業を兼務 社長業と営業を兼務

営業スタッフ数（人）

管理スタッフ数（人）

総スタッフ数（人）

営業サポート比

直近決算 今期（　年　月） 総合点 総合点

収益性 #DIV/0! #DIV/0! 売上高営業利益率 #DIV/0! #DIV/0!

生産性 #DIV/0! #DIV/0! 売上高÷総スタッフ数 直近実績 今期目標
成長性 #DIV/0! #DIV/0! 対前期比売上増減 経営格付け 経営格付け

安定性 0 #DIV/0! 売上高 #DIV/0! #DIV/0!

単位：万円 直近決算 今期（　年　月）

１期前売上高 0

直近決算売上高 #DIV/0!

人件費　注１： #DIV/0!

経費 0 #DIV/0!

営業利益 #DIV/0!

≪顧客≫ 直近決算 今期（　年　月）

前期末顧客数 0

新規獲得数 0

解約数 0

当期末顧客数 0 0
≪客単価≫万円/人

前期客単価 #DIV/0! #DIV/0!

客単価増 #DIV/0! #DIV/0!

当期客単価 #DIV/0! #DIV/0!

≪スタッフ≫注２：
前期末総スタッフ数 0.0

採用数 0.0

退職数 0.0
当期末総スタッフ数 0.0 0.0
給与水準　万円/人 #DIV/0! #DIV/0!

人件費比率 #DIV/0! #DIV/0!
注１：人件費には３者間スキーム募集人支払額が含まれている

注２：３者間スキームを含む人数。パート、アルバイト等は0.5人で換算。

戦略目標

骨太の方針
事業概要

経営理念

３年後のビジョン ３年後の目標

今年度の方針

新規開拓方針

既存深堀方針

財務診断

事業収支　

　重要業績評価指標（ＫＰＩ）

アクションプラン

①顧客満足を高める

②新規顧客を獲得

③客単価を上げる

④営業効率を高める

⑤人材を獲得

⑥人材を育成

⑦働きやすい職場

利益アップ

売上高営業利益率

生産性アップ売上アップ

客単価 顧客数 人件費比率

顧客満足
を高める

解約数

客単価を
上げる

新規顧客を
獲得

営業効率
を高める

客単価増 新規獲得数 新規開拓力

人材を
獲得

人材を
育成

働きやすい
職場

採用数 給与水準 退職数

戦略ＭＡＰ

財務診断

0 

1 

2 

3 

4 

5 

収益性

生産性

成長性

安定性

財
務
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 では、早速①事業概要から記入して行きましょう。 

 

この部分は経営理念、３年後のビジョンと目標、今年度の方針です。 

 

3-2.. 経営理念 

全員参加型経営は全員で物事を決めて行くスタイルの経営と言いましたが、唯一の例外

が経営理念です。これは社長が決めるしか方法がありません。 

 

また、全員参加型経営には三つのメリット（Speedy Simple Sympathy to Satisfy）

があり、この３Ｓを徹底することが大切と言いました。 

 

経営理念は最後のＳ、社長の思いへの共感（Sympathy）がスタッフの間に広がる→ス

タッフの満足度（Satisfy）が高まる→モチベーションアップで売上や生産性がアップ→結

果が出て共感度が更に高まる、に大きく関係します。 

 

このように全員参加型経営の強みを生かす上で、スタッフの心に刺さる経営理念を持つ

ことが大切と考えますので、丁度良い機会ですので以下の質問に答えながら、お持ちの経

営理念をブラッシュアップしては如何でしょうか？ 

 

 

信ずる価値（バリュー）を考える 

あなたが大切にしている判断基準は？ 

あなたの信念は？ 

あなたの座右の銘は？ 

あなたの価値観は？ 

あなたは何のために仕事をしていますか？ 

 

使命（ミッション）を考える 

働くとはどのような意味を持ちますか？ 

保険代理店の仕事とは？ 

お客様は保険代理店にどんなことを期待しますか？ 

保険会社は保険代理店にどんなことを期待しますか？ 

保険代理店として守らなくてはいけないことは何ですか？ 
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3-3 3 年後のビジョンと目標 

３年後のビジョン 

 スタッフ１０人前後の代理店にとって今、３年後のビジョン（どうなっていたいのか？）

を考える上で重要なのは、全員参加型経営で全うするのか、規模拡大を図り組織化するか

の選択です。 

 

 この選択は、一つは生きざまの選択のように思えます。生涯現役として社長を務めなが

らお客さまと現場で関わりを持ち続けたいのか、現場を卒業して経営者として活躍したい

かの選択です。 

 

 もう１つはより実務的な選択で業態の選択です。具体的には、専属か、比較推奨販売を

しない乗合代理店（特定商品販売型乗合代理店）か、比較推奨販売を行なう乗合代理店か、

の選択です。 

 

 業法改正を受けて、特に比較推奨販売を行なう乗合代理店については、かなりの体制整

備が必要となりますので、スタッフ１０人前後の全員参加型経営では荷が重そうだと感じ

ています。 

 

ただ、どの程度の体制整備が求められるかについて、超大型の特定保険募集人について

はかなりはっきりしてきましたが、規模が特定保険募集人に及ばない比較推奨販売乗合代

理店については不透明な部分も多く、今のところ慎重な取組みが求められます。 

 

いずれにしても、先ずは足元を固めることが優先です。 

 

 

３年後の目標 

 右図はＡＡＡ代理店のアンケート回答をプロットしたものです。横軸がスタッフ総数、

縦軸が売上高で、直近決算期の実績と３年後の目標を矢印で結んでいます。点線が生産性、

売上、スタッフ総数の関係を示しています。 

 

 インスウオッチの読者アンケートでは、中長期経営計画を策定している代理店が 67％ 

となっていますが、策定済みの計画がある場合は、基準年次の売上高とスタッフ総数、３

年後の売上目標とスタッフ総数を抜き出して、右図に鉛筆で記入して見て下さい。 

 

 記入して見て如何でしたか？ 

 

今回のＡＡＡ代理店では、１社が意欲的に売上・スタッフ数共にほぼ倍増という計画を

立てている外は、着実にスタッフ数と売り上げを増やす計画で、３年後もなんとか全員参

加型経営が行なえる範囲にスタッフ数が収まりそうです。 
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 一つ計画数字を見て気になる点は生産性（スタッフ一人当り売上高）の数字です。直近

決算期の生産性の実績と３年後の計画値を比べると、生産性の向上を見込んでいるのは 

１社のみで、他は横ばいか低下しています。 

 

 これはあまりにも現状追随型の計画です。なにごとも計画を立てる際は、頑張ればなん

とか届くギリギリの数字を狙って下さい。少なくとも現状の生産性よりは上を行く数字を

目標値にして下さい。 

 

 代理店をめぐる状況が流動的で３年先といった中期の見通しを立てるのが困難という話

をしました。現在中期計画を持っていない場合は無理をして作る必要はありませんが、下

図を使って自社の３年後をイメージしプロットして見ては如何でしょうか？ 
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スタッフ総数（人）

ＡＡＡ代理店の目標設定
直近決算期 → ３年後の目標

生産性 １５００万円/人 生産性 １０００万円/人

生産性 ５００万円/人
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3-4. 今年度の方針 

ここから年度計画です。年度計画を手元に置いて下さい。基本的には年度計画の内容を

整理して記入して行く流れですが、それぞれ作成上のヒントが述べてありますので、それ

を参考にして見直す必要性を感じたら変えて見て下さい。 

 

なお、全員参加型の良さはくどくどとした説明が不要な点です。記入にあたっては、皆

が理解するならば全部を説明する必要はありません。 

 

◆新規開拓と既存深堀方針 

 これはマーケット開拓方針で、７つの戦略目標全てに多かれ少なかれからむ重要な方針

ですので、年度計画でもなんらかの形で触れられていると思います。 

 

方針が自社の強みを生かしているか？時流に乗っているか？を見て、最終的に差別化が

出来ているか？を見て下さい。 

 

誰に（顧客ターゲット：who）何を（提供する商品やサービス：what）どのように（提

供方法：how）という形に纏めると理解しやすいです。 

 

◆組織体制 

 全員参加型経営を安定させるには、事務スタッフの質と数が極めて重要です。安定的な

経営にはミニマム３人が必要と考えています。 

 

 営業３人、事務２人計５人で生産性も高く経営が順調

に見えた代理店が、急に事務スタッフがやめることにな

り、社長がその対応に右往左往で、結果として業績が急

降下という例が結構あります。 

 

 なるべく早く事務スタッフ３人体制を作り上げるよう

にして下さい。 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

営業
支援
１

営業
支援
２

営業
２

営業
１

社長
営業
兼務

営業
３

お客
さま

一人欠けると悲惨
営業
支援
１

営業
支援
３

営業
支援
２

営業
２

営業
４

営業
１社長

営業
兼務

営業
３

お客
さま

営業スタッフ ５名
（社長含む）

事務スタッフ ３名
売上 ８千万円

全員参加型モデル
ベンチマーク
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3-5. 今年度の目標 

◆直近決算期の経営状況を再確認 

 6 ページに戻って下さい。ここでは下書き用紙から数字を転記し、残りの欄を数式に従

って計算しました。骨太の方針（エクセル）では上記の転記した数字を記入すると、後の

計算は自動で行われ、合せて財務診断も自動で算出されます。 

 

 では 6 ページで転記した数字を、骨太の方針の直近決算期の該当欄に、再度記入して見

て下さい。手計算結果と比較して合っていましたか？もし違っているようでしたらどこで

間違ったか確認して下さい。 

 

◆今年度の目標を設定する 

 今計算した直近決算の数字から６つの KPI を抜き出して、下記の直近決算期の欄に記入

して下さい。記入が終わったら６つの KPI の数字を、骨太の方針の直近決算の右にある今

期計画の欄に記入して下さい。これは実は 10 ページのトレンド分析です。計算結果をコ

ピーして、こちらも手計算結果と照合し、間違った点があれば確認して下さい。 

 

 ここからいよいよ今期の目標設定です。先ず、年度経営計画から数字を抜き出して下記

の今年度計画の欄に記入して下さい。年度計画から旨く取れないデータがあったら、左に

ある直近決算の数字を見ながら、努力目標を織り込んで設定して見て下さい。 

 

 財務シミュレータでは、６つの KPI を色々組み合わせてみて、その結果を財務診断とい

う形で評価することが出来ます。 

 

 目標としては、財務診断の４つの指標それぞれが現状を下回らないようにすることが最

低条件で、それぞれが一つでも上に行くように、頑張ればなんとか届くギリギリの数字を

狙って、色々シミュレーションして、６つの KPI の組み合わせを決定して下さい。 

 

重要業績評価指標（ＫＰＩ） 直近決算期 今年度計画 

解約数（人）   

新規獲得数（人）   

客単価増（万円/人）   

採用数（人）   

給与水準（万円/人） 注   

退職数（人）   

 

 

 

 トレンド分析 今期目標 

注：委託型（３者間スキーム）

への支払いも含んだ平均 
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3-6. アクションプラン（行動計画）を洗い出す 

 ここからは骨太の方針の一番下にあるアクションプラン欄を埋める作業です。骨太の方

針のなかのアクションプラン（行動計画）の位置づけ理解するのは、戦略 MAP を正しく

理解する必要がありますで、ここでもう一度戦略 MAP を詳しく説明します。 

 

戦略 MAP は先ほど説明したように、組織の業績

を財務指標だけでなく非財務指標も含めバランス良

く総合的に評価するためのものです。 

 

一番上が財務の視点で従来企業はこのような指

標で管理されていました。財務指標は過去の結果指

標ですが、それと合せて現在と未来の指標も含め、

因果の流れで管理することを目指しています。 

 

一番上の財務の視点の目標を効果的に達成する

ための複数の改善策の全体像を、改善領域ごとに網

羅的に整理したのが右の図「戦略 MAP」の下の 3

つの箱の部分です。 

 

ブロック矢印で、改善策とその効果（結果）の大

まかな関係を示しています。 

 

自社の視点で「客単価を上げる、新規顧客を獲得

する、営業効率を高める」ことに加えて、顧客の視

点で「顧客満足を高める」ことで、一番上の財務目

標を達成できるというのが大きなストーリーです。 

 

一番下の箱は、以上の全改善策を支えるのは人材、

職場環境であり、それらを改善することも財務目標

の達成に寄与するであろうとの考えから、「人材を獲

得、人材を育成、働きやすい職場」の改善策も組み

込んでいます。 

 

「顧客満足を高める」から「働きやすい職場」までの７つの改善領域を「戦略目標」と

呼び、戦略目標（改善領域）ごとの具体的な改善策を「アクションプラン(行動計画)」（英

語で特定の施策、企画を実施するための計画を意味）として決めることとしています。 

 

戦略目標は定性目標ですが、その結果を測る定量的尺度（重要業績評価指標：KPI）と

して、解約数、客単価増、新規獲得数、新規開拓力、採用数、給与水準、退職数の７つを

設定しています。 

利益アップ

売上高営業利益率

生産性アップ売上アップ

客単価 顧客数 人件費比率

顧客満足
を高める

解約数

客単価を
上げる

新規顧客を
獲得

営業効率
を高める

客単価増 新規獲得数 新規開拓力

人材を
獲得

人材を
育成

働きやすい
職場

採用数 給与水準 退職数

戦略ＭＡＰ
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戦略 MAP とアクションプランについて理解が出来たと思いますので、骨太の方針作成

の最後、アクションプランの欄を埋めましょう。 

 

まず、下書き用紙に記入した最重点の取組み活動を、アクションプラン欄のトップに記

入して下さい。 

 

次に手元にある年度計画を参照して残りの２行を埋めて下さい。年度計画から３つを旨

く引き出せない場合は、この後の≪行動計画を立てるためのヒント≫を読んでみて、なる

べく３行を埋めて下さい。 

 

アクションプラン欄の記入が終わったら、最後に先ほどの経営理念、ビジョン、今年度

方針と照らし合わせて見て、バランス良くしっくりと繋がっているか確認して下さい。 

 

 

これで 手順１ 骨太の方針を社長自ら作成する は終了です。お疲れさまでした。 

 

 

次は手順２です。 

 

手順２ 営業責任者と事務責任者と一緒にアクションプランをレビューする 

 全員参加に向けての第一歩として、社長が骨太の方針に記入したアクションプラン（行

動計画）を、社長、営業責任者、事務責任者の３人で集まって優先順位付け（レビュー）

を行ないます。レビューの具体的方法については次のステップ４で説明します。 

 

ではステップ４、26 ページにお進み下さい。 

 

 

 なお、手順２に進むにはちょっと時期尚早だなと感じられたら、骨太の方針を社長限り

として、コピーを手帳に挟んで常に参照出来るようにして下さい。 

 

骨太の方針単体でも充分活用価値があります。骨太の方針は御社の経営に関することで

すので、できればちらっとでも良いですが、毎日見るようにして下さい。 

 

 毎日みることで、骨太の方針に書かれていることに気を使うようになり、会社の目標に

沿った行動を取れるようになります。行動に迷った時も見ることで方向付けが出来ます。

また、骨太の方針が正しいかどうかを判断し必要に応じて直すことも可能になります。 

 

 

 



 

 22 

3-7. 行動計画と立てるためのヒント 

3-7-1. 顧客満足を高める 

◆基本的事項（失点をなくす） 

 先ず考えなければならないのは、マナー、クレーム対応、コンプライアンスといった負

けないための施策です。必ずしも顧客満足を高めるわけではありませんが、旨く行かない

と解約に繋がり、最悪会社の存立にもかかわることになります。 

 

 コンプライアンスについては、今年から来年にかけて、改正保険業法の定める保険募集

規制に沿った態勢整備が、程度の差があれ全ての保険代理店に求められています。これに

対応したアクションプラン作りが当面大きな課題となります。 

 

◆差別化事項（得点をあげる） 

 こちらは勝つための施策です。骨太の方針に記入した新規開拓方針と既存深堀方針に沿

ったアクションが中心になります。一つ具体例を上げて見ますのでイメージを掴んで下さ

い。 

 

 差別化ポイント      中小法人/損害保険/リスクマネジメント 

 アクションプラン     損害防止総合プログラムの提供 

 重要業績評価指標（ＫＰＩ）顧客のコスト削減額 

 

 ＫＰＩは施策の達成状況を定量的に評価するための指標で、７つの戦略目標に関しては

既に設定していますが、アクションプランについても、上の例で見たように、出来る限り

設定するようにして下さい。 

 

◆解約件数の把握 

 顧客満足を評価するＫＰＩとして解約件数を設定していますが、実は正確な数字が掴め

ていないというケースがかなりあるようです。少なくとも件数を月次ベースで把握すると

ともに、解約理由も確認するようにして下さい。 

 

 

3-7-2. 新規顧客を獲得する 

 新規開拓は、営業スタッフの個人技にたよるのではなく、紹介、攻めの営業、待ちの営

業の３つのルートを組み合わせて、自社の新規開拓方針に合せて、組織として流れをつく

ることが大切です。 

 

◆紹介獲得の流れをつくる 

 ターゲティング（紹介元と紹介先の絞り込み）→紹介の依頼→フォローアップ→リピー

トと連鎖（複数の紹介、紹介先からの紹介）といった流れに沿って、先ず、出来る範囲で

仕組みを作り、動かしながら皆で改良を重ねてみて下さい。 
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◆リストを整備してプッシュ 

 見込み客のリストを使って、飛込み、電話、郵便、ＦＡＸ、メール等で攻める方法です。

リストは、他社リストを購入する前に、先ずは、眠っている名刺等もキッチリ発掘して、

自社リストをデータベース化することから始めて下さい。 

 

◆媒体（メディア）を使ってプル 

 広告、店舗、イベント、インターネット等を使って、見込み客を引き付ける方法です。

媒体を通して自社の差別化ポイントが表現されているか、即ち、狙ったターゲットに自社

のメリットがキッチリ伝わっているかをチェックして下さい。 

 

◆新規開拓委託先の管理責任 

 提携先からの紹介、比較サイトからの送客等、第三者の協力を得る場合は、体制整備義

務の一環として委託先管理責任が課せられるようになりました。このような場合は、必ず

アクションプランの中に委託先の管理体制を盛り込んで下さい。 

 

 

3-7-3. 客単価を上げる 

骨太の方針では売上を客数と客単価に分けて管理しますが、前回と前々回のレポートで、

客数を増やすためには、新規顧客を獲得する仕組みをつくること、顧客満足度を上げて解

約件数を減らすこと、の２点が必要と解説しました。 

 

 今回は売上を増やすもう一つの方法である、客単価を上げるための取組みについて解説

します。これは顧客内シェアを上げることと、客単価の高い顧客の割合を増やすことです。 

 

◆顧客内シェアを上げる 

 顧客内シェアとは、顧客の保険支払い総額に占める、自社の保険取扱額の割合です。他

社契約を含めた付保一覧表の作成→顧客の層別化とターゲティング→深堀計画の作成と実

行という流れに沿って、アクションプランを作ります。 

 

 層別化は顧客内シェアと顧客の成長性との組み合わせで４つに分け、第１順位のターゲ

ットとしてシェアと成長性が共に高い顧客、第２順位としてシェアは低いものの成長性が

高い顧客を選び出して、それぞれの深堀計画を作成します。 

 

◆客単価の高い顧客の割合を増やす 

 多くのプロ代理店にとって客単価アップに繋がる富裕層や法人顧客の開拓が重要な課題

です。骨太の方針では顧客構成の変化が客単価にどう影響するかフォローして行きますの

で、フォローが出来るようにデータの整備を行なって下さい。 
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3-7-4. 営業効率を高める 

 今回は前２回で解説した新規顧客の獲得と客単価のアップを達成するためのカギとなる

テーマです。営業の量の拡大、営業の質の向上、ＩＴの活用がポイントとなります。 

 

◆商談件数を増やす 

 先ず量の拡大を優先し、その後で質の向上に取り組んで下さい。具体的には、営業スタ

ッフそれぞれの新規開拓と既存深堀の商談件数が、月間４０件に満たないようでしたら、

先ずその達成に向け努力するよう指導して下さい。 

 

◆成約率を高める 

 質は各営業スタッフの成約率（成約件数／商談件数）で管理します。業法改正を受け今

後顧客への説明責任が重くなるので商談時間がどうしても長くなります。今にも増して成

約率を上げる必要性が高まります。 

 

◆顧客データベース（ＤＢ）整備とモバイル活用 

 顧客ＤＢは効率化の要で、特に顧客との対応履歴や付保状況の収集が重要です。また、

モバイル化で顧客接点での直接計上が初めて現実のものとなりつつあり、その活用如何が

営業の効率化に今後大きな差をもたらします。 

 

◆新規開拓力のモニタリング 

 本テーマに関して骨太の方針では全社ベースの新規開拓力（新規・深堀契約件数／営業

スタッフ数）をＫＰＩとしています。このＫＰＩをモニタリングするには、営業スタッフ

毎に商談を管理して、必要なデータを取る必要が出て来ます。 

 

 

3-7-5. 人材を獲得する 

 これから３回に分けて解説する、人を採用し、育て、働きやすい職場を作るというテー

マは、戦略マップを見るとすぐ理解出来ると思いますが、会社を支える基礎となるもので

す。今回は先ず採用についてお話します。 

 

◆新卒か？中途採用か？  

 中小企業では、ユニークな商品やサービスを持ち、しかもそれを旨くブランディングす

る能力がないと、新卒マーケットではなかなか戦えないので、やはり中途採用が主流とな

ります。以下中途採用を前提に考えます。 

 

◆理念、方針、役割を伝え共感を得る 

 会社の理念、経営方針、採用後の役割を社長自身の言葉で丁寧に伝え、理解と共感を得

ることが、白地で入社する新卒以上に、中途採用者には大切です。即戦力となるというだ

けで採用し、後でお互いが不幸になる事態は避けるべきです。 
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◆実力を見極める 

 新卒は自社で教育訓練の仕組みを作り手間とコストをかけて能力を開発する必要があり、

入社時に実力を見極めるのは難しいですが、中途採用は即戦力が前提ですので、実力の見

極めが比較的容易です。採用時に役割と合せて目標を示し、未達の場合の取り扱いを事前

に合意をしておくことも重要です。 

 

◆体制を整備する 

 就業規則と雇用契約の整備及びそれに沿った運用が、採用にあたって必要になります。

例えば、中途採用者と試用の解除条件をめぐりトラブルになるなど、色々盲点があります

ので、専門家のチェックを受けてない場合は受けて下さい。 

 

 なお、現在業法改正を受け体制整備に向けた動きが活発化しています。代理店業界では

裏技を使うことに快感を得るといったむきもおられますが、特に雇用に関わることは、原

則、世間の常識に従うことをお勧めします。蛇足ながら一言 

 

追伸１ 

骨太の方針は、会社の理念、方針、役割が分りやすく一覧出来るので、応募者への説明用

ツールとしても有効です。活用して見て下さい。 

 

3-7-6. 人材を育成する 

 人材の育成は、生産性のアップ→給料のアップ→スタッフのモチベーションのアップと

優秀な人材の確保→更なる生産性アップ、といった好循環を起こすことが目的です。本テ

ーマのＫＰＩを給与水準としている理由がこの点にあります。 

 

◇Ｔ型人材の育成  

 スモールビジネスが大部分のプロ代理店では、専門分野を持ちながら幅広く実務をこな

せる、いわゆるＴ型人材が、質の高いサービスと生産性アップを両立させるのに欠かせま

せん。社長だから事務は分りませんでは務まりません。 

 

◇OJT（On the Job Training） 

具体的な仕事を通じての教育訓練で、やってみせる→説明する→やらせてみる→フォロ

ーするが基本の流れ。Ｔ型の横棒（実務の流れ）を強化するのに役立ちます。業法改正で

意向把握と情報提供の義務が明文化されましたが、実務の流れにそって、これらをどのよ

うに訓練するかを見直す、丁度良いチャンスです。 

 

◇Off-JT（Off the Job Training） 

 社外での研修などによる教育訓練で、OJT では習得できない技術や業務遂行能力を獲得

するのが目的。Ｔ型の縦棒（専門能力）を強化するのに役立ちます。特にプロ代理店では、

自社の差別化ポイントを見据えて資格の取得目標を立てて、それに沿って資格の取得を促

す仕組みを作る必要があります。 
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◇モチベーションのアップ 

 組織としての仕組みとトップの行動が必要です。仕組みとしては生産性のアップを給与

に結び付ける透明性の高い制度、行動としてはスタッフをよく観察して努力の過程を具体

的にほめ、前向きのフィードバックを与えることが重要です。 

 

 

4-1-7. 働きやすい職場を作る 

 テーマ毎の解説は今回で最終回ですが、本テーマは最初に挙げた≪顧客満足を高めるに

は？≫と対となっていて、従業員満足を高めるためのものです。ＫＰＩも、顧客の解約数

とスタッフの退職数と対になっていますのでご確認ください。 

 

◆基本的事項（失点をなくす） 

 ≪業務の標準化≫ 

 保険代理店の仕事は標準化になじまないという向きもいますが、標準化は画一化ではあ

りません。保険代理店の標準化とは、お客様の個々のニーズに合せて、誰でもがサービス

出来るような、標準化された仕事の流れをつくることです。 

 

 ≪ＰＤＣＡを回す≫ 

 ＰＤＣＡと標準化は表裏一体の関係です。ＰＤＣA を回すには目標の設定と標準化が必

要ですが、それで満足することなく、ＰＤＣＡを繰り返し回すことで、標準をより良いも

のにしていく、不断の努力が必要です。 

 

 ≪情報の共有化≫ 

 各自のスケジュールから経営計画まで、幅広い範囲で情報を共有化して経営を見える化

することで、手戻りや無駄の防止といったことから戦略に合せた行動といった前向きの活

動までが可能となります。 

 

◆差別化事項（得点をあげる） 

 

 こちらは各社の特徴を生かした独自策で、例えば、女性が働きやすい職場を作るとか、

残業をゼロにするといったことが挙げられます。このような具体策と合せて、以下のよう

な差別化された組織風土を作ることが大変重要です。 

 

 ≪共感する組識を作る≫ 

 インスウオッチで安藤さんが≪経営者の語るストーリーがプロ代理店経営を左右する≫

と書かれたように、社長が思いを繰り返し語り、スタッフ全員がそれに共感し、笑顔溢れ

る明るい職場になるのが理想です。 
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ステップ４ 行動計画をレビューし実行に落とし込む 

ここでは先ず、全員参加に向けての第一歩として、社長が骨太の方針に記入したアクシ

ョンプラン（行動計画）を、社長、営業責任者、事務責任者の３人で集まって優先順位付

け（レビュー）を行ないます。レビューが終わり、骨太の方針にキーパーソン２人（営業

責任者、事務責任者）も納得し、社長として自信が持てたら骨太の方針は完成です。 

 

完成したら２１ページの手順３で説明した通り、全員に集まってもらい、いわば社長の

決意表明といった形で、骨太の方針を説明し、全員の理解が得られたら行動計画を実行に

落とし込むための作業に全員参加で取組みます。 

 

骨太の方針は PDCA の P（Plan）ですが、次は D(Do)、即ち、実行に結び付ける必要

があります。ここではその作業から全員参加をスタートするようにしています。コンサル

ティングの経験からPの段階からいきなり全員参加をスタートするのは荷が重いからです。 

 

ここでの作業は表題にあるように、行動計画をレビューし実行に落とし込むことですが、

全員参加で物事を進めるための実践的トレーニングと考えて取組んで下さい。その前提と

して、我々は物事進めるために全員の同意をとる方法として「コンセンサス」による方法

をお勧めしています。 

 

「コンセンサス」は多数決でも満場一致でもありません。英語の「コンセンサス」は、

全員がある意見に対し、「賛成かまたは賛成ではないが反対はせず受け入れる」ことになっ

た状態です。これは「（重要な案件は）必ず衆とともに議論（して決定）すべし」（17 条

憲法第１７条 ６０４年）の通りです。 

 

つまり、「コンセンサス」で物事を進めることの「コンセンサス」を得てから、これか

らの取組みをスタートさせて下さい。 

 

4-1 行動計画をレビューする 

前にも述べたように、レビューを行なう前に、本書を購入の上、キーパーソン２人に本

書と下書き用紙を手渡して、それぞれステップ１とステップ２をやるようにご指示下さい。

骨太の方針を完全に理解するために必須の作業だからです。 

 

ここでは社長、営業責任者、事務責任者の３人で集まって優先順位付けを行ない、その

過程を通じて「行動計画」をレビューし、「より良い行動計画」にすることがテーマです。 

 

戦略目標達成の効果が期待できる行動計画（改善策）は、「時間さえあれば、いくらで

も思いつくことができる」かもしれませんが、「いくら時間があってもそのすべては同時に

は実行できない」でしょう。これが、複数の中から「より良い行動計画を選択する」か、

「今ある一つの行動計画をより良いものに変更（改善）する」ことが必要な理由です。 
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（１）行動計画のレビューの目的 

行動計画のレビューの目的は、すでに言葉で表現（定義）されている行動計画を、以下

のレビュー観点から評価することです。実はこれらの複数の観点から総合的に見て、他の

行動計画と比べて最良のものが、上で述べた「より良い行動計画」であると考えられます。 

 

社長がまとめた骨太の方針の行動計画はいわば社長の直感で選び出されたものですが、

３人で以下の観点で評価を持ち寄ることで「より良い行動計画を選択」したり、「今ある一

つの行動計画をより良いものに変更（改善）する」ことが出来ます。 

 

レビューの観点①：戦略目標（改善領域）にとって適切か？ 

戦略目標「顧客満足を高める」にとって、「全員で基本動作を確実に実施する」は適切

でも、「基本動作を確実にできるような OJT を実施する」は適切ではありません。後者は

「人材を育成する」という戦略目標にとってよりふさわしい行動計画だと考えられます。

このように一つの行動計画がどの「戦略目標」に最適かは最初に切り分けます。 

 

レビューの観点②：戦略目標の達成にどの程度効果が期待できるか？ 

期待効果が大きいものを選択するべきでしょう。しかし、過去の類似の改善策の効果が

測定され記録されている場合を除けば、特定の改善策が戦略目標の達成にとってどの程度

効果があるかを正確に予測することは容易ではありません。しかし、過去の経験を思い出

し、経験者の知恵を集めれば、かなりの精度でこれを予測することも可能です。 

 

レビューの観点③：実行するために必要な資源はどのくらいか？ 

実行するために必要な費用、工数、その他必要な資源はどのくらいか。より多くの資源

が必要な行動計画は実行が難しく、より少ない資源で実行可能な行動計画は実行が容易で

しょう。必要な資源の量の大小は実行が容易か、困難かを決めると考えられます。 

 

レビューの観点④：実行上の障害となるものはないか？ 

この改善策（行動計画）を実行するには固有の難しさや、実行を妨げる特有の要因はな

いか？実行上に障害はあればその行動計画はその分実行は困難になるでしょう。どのよう

な行動計画にも何らかの実行上の障害は発生するでしょうが、問題は発生する実行障害の

大きさ、またはそのような実行上の障害の起こる可能性です。 

 

（２）レビューの実施と議論すべき点 

このレビュー会議の場で、議論で明らかにすべきポイントは以下の２つです。 

 

① 行動計画の記述内容に関する疑問点、指摘事項 

行動計画について、両責任者が持った疑問点には改善すべき点が隠れている可能性があ

り、指摘事項はその責任者から見れば絶対に直すべき問題点であるからです。 
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以下例を上げて説明します。 

 

改善策１の「各種セミナー」は関係者には何を指すか自明で、共通認識があるため、補

足説明は不要でしょう。 

 

改善策２の「居心地良い雰囲気」は恐らく質問が出て、補足説明が必要でしょう、それ

なしにはこの改善策の評点に同意は困難でしょう。 

 

改善策３の「プレゼント」も具体的内容の記述がなければ評点を同意することは困難で

しょう。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

② なぜその評点としたかの理由 

コンセンサスが必要な点がまさにこの評点であり、評点についてコンセンサスを得るに

は評点での個々人の差異の理由をお互いに理解していることが不可欠です。 

 

ある人が行動計画１（改善策１）と行動計画２（改善策２）についてレビュー観点１の

評点に差があるとしましょう。その差がなぜ出たのか、それぞれから評点を添そのように

つけた理由を聞けば明かになるでしょう。 

 

差異の出た理由が見ていた情報が異なるためなら同じ情報を再度参照し、さらに各人の

判断の尺度に差があるなら、尺度の差の理由にまでさかのぼって明らかにすれば、全員で

コンセンサスを得ることは可能でしょう。 

戦略目標 顧客満足を高める

改善策１ 改善策２ 改善策３

レビューの観点
(評価の観点）

各種セミナー
への参加

来店客向け居
心地の良い雰
囲気づくり

ロイヤルカスタ
マー向けのプ
レゼント

①戦略目標から見た適切さ 1 4 2

②期待効果の大きさ 1 3 3

③必要な資源が少ないこと 3 3 1

④実行障害がないこと 3 2 2

合計=①×２＋②＋③＋④ 9 16 10

判定 × ◎ △

   評点     ５（良い）、４、３（普通）、２、１（良くない）
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（３）レビューの具体的進め方 

 骨太の方針と次のページ（レビューシート）のコピーを３部とって手元に置き、以下

の手順で進めます。 

 

手順１ 

先ず、顧客満足について社長が上げた３つの行動計画について、社長の意図通りに責任

者２人が理解したかどうか確かめ、うまく通じていないようでしたら分り易い表現に改

めます。その結果を踏まえて３人でアクションプランの欄を手書きで記入します。 

 

手順２ 

３人で相談せずに①から④までの評価を行ない、合計点を出します。①は重要なので２

倍して合計して下さい。 

 

手順３ 

それぞれ結果を報告しあい違いを確認し、評価についてコンセンサスを得るよう議論を

重ね、その結果をコンセンサスの欄に記入します。 

 

手順４ 

以上を働きやすい職場まで繰り返し全部の評価を行ないます。 

 

手順５ 

全部の評価を眺めて見て必要がありそうでしたら、足切りの基準（この点数以下のアク

ションプランは却下）を皆でコンセンサスを取って決めて下さい。 

 

手順５ 

以上の結果をふまえ骨太の方針を書き換えて下さい。 

 

なお、議論の過程で新しく取組む価値がありそうな行動計画が浮かんだら、積極的に取り

上げで評価に加えて下さい。 
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評点は５段階　５（良い）、４、３（普通）、２、１（良くない）　

①（戦略目標から見た適切さ）が重要なので評点を２倍にして合計

評

価

者

社

長

営

業

責

任

者

事

務

責

任

者

コ

ン

セ

ン

サ

ス

社

長

営

業

責

任

者

事

務

責

任

者

コ

ン

セ

ン

サ

ス

社

長

営

業

責

任

者

事

務

責

任

者

コ

ン

セ

ン

サ

ス

顧客満足を高める

①戦略目標から見た適切さ

②期待効果の大きさ
③必要な資源が少ないこと

④実行障害がないこと
評価点合計＝①×２＋②＋③＋④

新規顧客を獲得

①戦略目標から見た適切さ
②期待効果の大きさ

③必要な資源が少ないこと
④実行障害がないこと

評価点合計＝①×２＋②＋③＋④

客単価を上げる

①戦略目標から見た適切さ

②期待効果の大きさ
③必要な資源が少ないこと

④実行障害がないこと
評価点合計＝①×２＋②＋③＋④

営業効率を高める

①戦略目標から見た適切さ
②期待効果の大きさ

③必要な資源が少ないこと
④実行障害がないこと

評価点合計＝①×２＋②＋③＋④

人材を獲得

①戦略目標から見た適切さ

②期待効果の大きさ
③必要な資源が少ないこと

④実行障害がないこと
評価点合計＝①×２＋②＋③＋④

人材を育成

①戦略目標から見た適切さ
②期待効果の大きさ

③必要な資源が少ないこと
④実行障害がないこと

評価点合計＝①×２＋②＋③＋④

働きやすい職場

①戦略目標から見た適切さ
②期待効果の大きさ

③必要な資源が少ないこと
④実行障害がないこと

評価点合計＝①×２＋②＋③＋④

アクションプランレビューシート

アクションプラン１ アクションプラン２ アクションプラン３
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4-２ 実行に落とし込む  

行動計画のレビューが終わり、骨太の方針にキーパーソン２人も納得し、社長として自

信が持てたら、全員に集まってもらい、いわば社長の決意表明といった形で、自分自身の

ことばで骨太の方針を説明して下さい。 

 

 全員が骨太の方針について理解が出来たら、いよいよ行動計画を実行に落とし込む作業

に取り掛かります。 

 

行動計画が実行可能であるためには、それが方針レベルのものではなく、具体的な作業

（タスク）の定義まで含む必要があります。また、それが本来改善策の実施でもある点を

考えれば、準備、実施、評価のタスクを実施時期、工数とともに明示する必要があります。 

 

また、改善策の実施によって目標達成が可能かどうかは、実施の途中結果で判断し、必

要な改善策の修正を行い、作業をさらに実施し、その後結果を評価するという、ここにお

いても PDCA サイクルを回す必要があります。 

 

これらから考えると、個々の行動計画は準備（改善の準備、標準化、教育等）（Plan）、

実施（Do）、中間評価（Check）、改善策の見直し（Act）などのタスクに分け、実施時期、

担当なども明記するべきでしょう。 

 

実は計画は立てたものの実行に結びつかないという原因の多くが、方針を立てたことで

安心して、具体的に誰が何を何時までやるかに踏み込んでいないことにあります。ここで

の作業がそこを踏み込んで、PDCA の Plan から Do への架け橋となります。 

 

行動計画を実行に落とし込むための運用

体制については、右図にあるようにミニマ

ム 7 名の体制が必要と考えています。これ

は Compact Agency Model について述

べた最小の体制と同じです。 

 

組織を安定的に運営するためにはなるべ

く早く事務スタッフ3人体制を作り上げる

必要があると言いましたが、3 人体制が出

来上がればこちらの体制も整いますのでそ

の意味でも重要です。 

 

 

 

 

 

責任者 担当者 行動計画

社長 人材の獲得

社長 人材の育成

社長 働きやすい職場

④新規開拓担当 新規顧客の獲得

⑤既存深堀担当 客単価を上げる

⑥顧客対応担当 顧客満足を高める

⑦営業支援担当 営業効率を上げる

①社長

②営業責任者

③管理責任者
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行動計画は７つの戦略課題毎に最大３つありますので、全体で最大２１となります。す

べてを一斉に取り組むのは荷が重いので、先ず、行動計画のそれぞれトップに挙げられて

いる優先順位１の７つのテーマからスタートして下さい。 

 

７つのテーマからスタートして、これから説明するステップ５（営業管理、PDCA の C）

とステップ６（月次振返り、PDCA の A）を運用してみて、PDCA が回ることが確認で

きたら、優先順位２と３のテーマに取り組んで下さい。 

 

 

具体的には次ページの行動計画表に書き込んで進めます。 

 

全員にコピーを渡し以下の手順で取り組んで下さい。 

 

◆先ず検討のたたき台を作る 

人材や組織については中小企業では社長が考えるほかないので、人材の確保、人材の育

成、働きやすい職場の欄は社長自身で記入して下さい。 

 

新規顧客の開拓と客単価を上げるの欄は営業チームで集まり、チームのコンセンサスと

しての案を作成して下さい。 

 

顧客満足を高めると営業効率を上げるの欄は管理（事務）チームで集まり、チームのコ

ンセンサスとしての案を作成して下さい。 

 

◆全員参加で実行計画を固める 

本プログラムにおいて全員参加で物事を決める最初の場面なので、以下の原則を皆で確

認してスタートして下さい。 

 

✓ 大きく営業職・営業支援職に分けられるが、チームで顧客を管理、支える。 

✓ 全員が営業マインド溢れる顧客サービスを心掛ける。 

✓ 全員が経営意識を持ち、結果責任を負担する。 

✓ 情報をガラス張りに共有する。 

 

全員参加経営では組織の壁をつくることは絶対に避けるべきです。ここで責任者や担当

者を割り振ったのは計画の実行を確実にするためのものです。他人事ではなく自分自身の

事として、議論に参加してください。 

 

議論で全体のコンセンサスが取れたら右のシートに記入して完成させて下さい。 
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行動計画表 優先順位

顧客満足を高める 管理責任者

4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

顧客担当

顧客担当

顧客担当

顧客担当

顧客担当

新規顧客を獲得 営業責任者

4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

新規担当

新規担当

新規担当

新規担当

新規担当

客単価を上げる 営業責任者

4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

深堀担当

深堀担当

深堀担当

深堀担当

深堀担当

営業効率を高める 管理責任者

4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

事務担当

事務担当

事務担当

事務担当

事務担当

人材を獲得 社長

4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

社長

社長

社長

社長

社長

人材を育成 社長

4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

社長

社長

社長

社長

社長

働きやすい職場 社長

4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

社長

社長

社長

社長

社長

アクションプランの具体的活動項目 担当者
年度内のスケジュール

アクションプランの具体的活動項目 担当者
年度内のスケジュール

戦略目標 責任者 アクションプラン

アクションプランの具体的活動項目 担当者
年度内のスケジュール

戦略目標 責任者 アクションプラン

アクションプランの具体的活動項目 担当者
年度内のスケジュール

戦略目標 責任者 アクションプラン

アクションプランの具体的活動項目 担当者
年度内のスケジュール

戦略目標 責任者 アクションプラン

アクションプランの具体的活動項目 担当者 年度内のスケジュール

戦略目標 責任者 アクションプラン

アクションプランの具体的活動項目 担当者
年度内のスケジュール

戦略目標 責任者 アクションプラン

代理店名 作成年月日

戦略目標 責任者 アクションプラン
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ステップ５ 営業活動を管理する 

保険代理店は営業組織ですので経営管理で一番大切なものは営業管理です。ここでは戦

略目標の３つ（新規顧客の獲得、客単価を上げる、営業効率を高める）に関する管理とデ

ータ収集を扱います。 

 

最初に質問です。御社では新規の営業活動について以下の管理をしていますか？ 

 スタッフ名                年   月 

 目標 実績 

 新規契約件数 獲得収入保険料 新規契約件数 獲得収入保険料 

対新規顧客     

対既存顧客     

営業スタッフごとに新規の営業活動について月次で目標を立て実績をフォローすると

いう管理ですが、この管理ができている場合は、このステップ５は必要ありませんので、

ステップ 6、49 ページに直行してください。 

 

この管理は営業組織とって基本中の基本ですが、この管理ができていなくとも悲観する

には及びません。スタッフ 10 人前後までのプロ代理店でこの管理ができているのはまだ

まだ少数派で、そもそも必要性を認識していない場合も少なくありません。 

 

必要性を認識していない典型的事例が、5 ページのグラフで触れた営業管理の基本が出

来ていないのに、委託型募集人を採用したり合併したりして、業績が低迷したグループの

例です。営業管理を始めとして経営に関する管理は事業環境に恵まれて業容が拡大してい

る時には必要性を感じないもので、委託型募集人を採用したり合併したりした代理店は恵

まれた企業が多く、やむを得なかった面があります。 

 

但し、一旦事業環境が悪化するとこのような管理がないと事態に対応できなくなります。

転ばぬ先の杖といった側面がありますが、今後外部環境が激しく変わる可能性があり、こ

れを機会にこの営業管理の基本に取り組みことをお勧めします。 

 

では、早速どのように取り組んでいくのかを説明します。 

 

先ず、４つの Work Sheet から営業日報兼月報を抜き出してコピーを社長以下営業スタ

ッフ全員に渡し、そこに書かれた指示に従って毎日記入するようにして下さい。 

 

この営業日報兼月報は、新規開拓活動に的を絞ることで、一日５分ないし１０分程度の

時間で、月々の目標を立てそれに向けて日々フォローするといった、上で説明した営業管

理の基本が回り出すように工夫されています。 

 

合せて、月々の新規営業活動の一覧表となっているので、これをそのまま月報として使

えるようになっています。   
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◆日報としての活用方法◆       

STEP1 ファイルの作成  毎月初めに本エクセルのコピーを名前を付けて保存 

 名前の付け方（例）  営業日報兼月報：長保険企画：長忠：201６0３ 

  

STEP２ 増収目標の設定と記入       

増収目標はＡＮＰベース（年換算収入保険料）で設定 

 新規契約件数 獲得収入保険料 

対新規顧客   

対既存顧客   

設定が終わったら、左上の水色部分に年月、代理店名、スタッフ名、増収目標を記入 

  

STEP３ 当日の面談実績の記入  ためないで毎日記入     

日報の記入をすると時々刻々目標達成まで後いくら？の数字が表示される 

   

STEP４ 翌日の面談予定の記入 

当日の面談実績記入（ＳＴＥP3)と同時に翌日の予定を記入     

事前に商談を想定して全項目を記入しておく 

      

STEP５ 記録の確認       

１ヵ月終了後本日報を印刷して記入間違がないか確認、あれば訂正    

管理は数字の正確さが命なのでチェックを十分して下さい 

    

STEP６ 営業責任者へ送付  訂正終了後、営業責任者に送付    

営業責任者は内容を確認の上、全員の日報を集約してファイルを作る 

          

◆月報としての活用方法◆       

本日報を月報として活用、各自が報告し検討を行う      

営業責任者へ集約されたファイルをプロジェクタで映して会議を実施    

会議は次のステップ６で行なう振返りミーティングの一部として最初に実施 

      

●成功事例を報告       

成約の中で会心の出来の商談を皆に報告      

●停滞中の案件をどう攻略するか？       

次回アポ取付の中で滞っている案件を報告、対策を協議    

●当月の増収目標を発表       

上記ＳＴＥＰ２で定めた増収目標を発表 

 

では次はステップ６です。ステップ７は今後の運用や組織の在り方などのヒントを述べ

た章ですので、PDCA を回す１回目のサイクルとしてはステップ６が最終です。 
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年（西暦） 代理店名

月分 スタッフ名

達成率

達成 万円 #DIV/0!

増収目標 増収実績 契約件数 商談件数 成約率 売上比率 契約単価

合計 0 0 0 0 #DIV/0! 100% #DIV/0!

新規開拓 0 0 0 #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!

既存深堀 0 0 0 #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!

単位：万円

日付 顧客名 面談方法 顧客属性 既存／新規 販売種目 面談結果 獲得収保

1

2

3

4

5

6

7

8

レ 9

ベ 10

ル 11

0 12

13

14

15

16

17

18

19

20

21

22

23

24

25

26

27

28

レ 29

ベ 30

ル 31

1 32

33

34

35

36

37

38

39

40

営業力診断

記入する面談は新規開拓、既存深堀のみ。更改、転換、事故処理、集金、書類取付、飛込訪問等は記入せず。

既存深堀とは既存顧客に対する新規契約、即ち、多種目化や生損クロス販売を指す。

新規開拓で複数契約を獲得した場合は、最初の契約のみを新規開拓で計上し、残りは既存深堀で計上。

面談結果が「成約」の場合のみ、獲得収保をＡＮＰベース（年換算収入保険料）で記入➘

　　　　　　営業日報兼月報

毎日確実に記入のこと

目標達成まで後いくら？
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ステップ６ 月次で振返りを行なう（振返りミーティング） 

 PDCA の最後のステップです。骨太の方針で定めた７つの戦略目標について、それぞれ

の達成状況を振返ります。その上で改善が必要ならば、そのやり方を全員参加で議論して、

改善に向け動き出します。 

 

 振返りミーティングは、ステップ５の最後で説明した月次の営業会議と一体で実施する

ようにして下さい。例えば月初めの金曜日の午後といった形で定例的に実施し、その間は

必ず例外なく全員参加で、集中して実施できる体制を取ることが必要です。 

  

 ミーティングでは月次振返り表をプロジェクタで映して皆で確認しながら数字を記入し

て行きます。プロジェクタは全員参加型経営には必須のアイテムですのでミーティングル

ームに常備して何時でも使えるようにして置いて下さい。 

 

 数字を記入する場合、正確な数字が掴めないという場合は、皆で知恵を出し合ってなる

べく近い数字を推計して入れて下さい。ここでの数字は経営上必要な数字ですので、来期

以降正確な数字を掴むにはどうしたら良いかこちらも皆で知恵を出して下さい。 

 

 振返り表は大きく３つのパートに分れています。≪年度増収目標の設定≫≪スタッフ別

目標ｖｓ実績≫≪行動計画とＫＰＩのモニタリング≫の3表で以下解説をします。数字は、

白地のブランク欄に記入すると編みかけ部分は自動で計算されるようになっています。 

 

 

≪年度増収目標の設定≫（第 1 表） 

 年度経営計画での売上目標を達成するために必要な増収目標を設定するための表です。 

 

先ず、一番上から順に数字を埋めて行って下さい。新規

開拓の活動を一切しないと仮定したら前期の売上がどうな

るか（トレンド売上高）を算出します。なお、その他手数

料増減は、手数料ボーナス、合併、買収、提携など特殊な

要因での手数料増減です。 

  

 年度経営計画から今年度の売上目標を記入するとトレン

ド売上高との差額で手数料ベースの要増収額が出ます。 

要増収額が出たらそれを解約、新規、深堀の 3 つの目標に

割り付けます。 

 

代理店の売上は本来手数料ですが、売上をほぼリアルタ

イムで管理する（日報への記入）する必要があるので、こ

こではやむなく収入保険料ベースに換算しています。 

  

≪年度増収目標の設定≫ 万円

前年度売上高

損保一時払手数料減(-)

生保Ｌ字手数料減(-)

更改異動手数料増減(+-)

その他手数料増減(+-)

トレンド売上高 0

今年度売上目標

手数料ベース要増収額 0

平均手数料率

収保ベース要増収額 #DIV/0!

解約数（人）

解約減収額(-)

新規獲得数（人）

新規開拓増収額

既存深堀契約数（件）

既存深堀増収額 #DIV/0!
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 解約、新規、深堀の 3 つの目標への割り付けは、前期の実績数字を把握していないとな

かなか難しいと思います。その場合は、皆で相談してとりあえずの数字を仮置きしてスタ

ートして下さい。 

 

≪スタッフ別目標ｖｓ実績≫（第 2 表） 

 第 1 表で目標設定した新規と深堀の増収目標（全社目標）を、各営業スタッフに割り当

てた上で、実績をフォローし達成率をチェックします。 

 

◆全社目標の各営業スタッフへの割り当て 

 これも実績が把握されていないと難しいと思いますので、こちらも数字を仮置きしてス

タートして下さい。各営業スタッフの数字を記入して行くと、一番上の社長の欄に社長が

カバーすべき差額は表示されます。 

 

◆実績のフォロー 

 営業日報兼月報の実績数字を各営業スタッフが報告し、その数字を記入します。目標未

達の場合は対策を述べ、それに対して皆でより良い対策にするよう知恵を出し合います。 

  

 半年程度実績データを取っていくと、かなりはっきり各営業スタッフの実力が見えてき

ます。実力が見えたところでその実力を基に、第 1 表の全社目標と第 2 表のスタッフへの

割り当てを見直し、本番をスタートして下さい。 

 

≪行動計画とＫＰＩのモニタリング≫（第 3 表） 

 行動計画の進捗状況と KPI をチェックし、未達の場合対策を協議します。 

  

 KPI の内、解約数については、あまり見たくないということもあり、実態が把握されて

いない場合が多いですが、顧客満足を高めるためのヒントが隠されています。毎月解約契

約の一覧と集計結果を、解約理由を添えて皆に報告し、集計結果の数字を記入して下さい。 

 

 行動計画の進捗状況については、定性的に 〇順調 △一部問題あり ×問題あり で

判断して、記入して下さい。 

 

 進捗状況が〇なのに KPI が未達、例えば顧客満足を高めるための行動計画が〇なのに、

解約数が目標より増えたといった場合は、行動計画が適切かどうかも含め検討し、対策を

打って下さい。 

 

 ここで本プログラムでの PDCA が一巡し完結しました。お疲れさまでした。 

 

次のステップ７では PDCA サイクルを継続して回し、更なるレベルアップを図る方法

を解説します。 
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年 月分

≪年度増収目標の設定≫ 万円 契約総件数 増収額計 新規獲得数 新規増収額 既存深堀数 深堀増収額

前年度売上高 0 #DIV/0! 0 0 0 #DIV/0!

損保一時払手数料減(-) 0 #DIV/0! 0 0 0 #DIV/0!

生保Ｌ字手数料減(-) 0 0 0 0 0 0

更改異動手数料増減(+-) 目標 0 #DIV/0! 0 0 0 #DIV/0!

その他手数料増減(+-) 実績 0 0

トレンド売上高 0 目標 0 0

今年度売上目標 実績 0 0

手数料ベース要増収額 0 目標 0 0

平均手数料率 実績 0 0

収保ベース要増収額 #DIV/0! 目標 0 0

解約数（人） 実績 0 0

解約減収額(-) 目標 0 0

新規獲得数（人） 実績 0 0

新規開拓増収額 目標 0 0

既存深堀契約数（件） 実績 0 0

既存深堀増収額 #DIV/0! 目標 0 0

実績 0 0

社長を含めた営業スタッフ数 目標 0 0

実績 0 0

顧客満足を高める 責任者 年度計 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

行動計画の進捗状況（〇△×） 管理責任者 *

解約数（単月実績：人） 顧客担当 *

解約数（累計実績：人） 顧客担当 * 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

解約数（累計目標：人） 顧客担当 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

解約減収額（単月実績：万円） 新規担当 *

解約減収額（累計実績：万円） 新規担当 * 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

解約減収数（累計目標：万円） 新規担当 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

新規顧客を獲得 責任者 年度計 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

行動計画の進捗状況（〇△×） 営業責任者 *

新規獲得数（単月実績：人） 新規担当 *

新規獲得数（累計実績：人） 新規担当 * 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

新規獲得数（累計目標：人） 新規担当 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

新規増収額（単月実績：万円） 新規担当 *

新規増収額（累計実績：万円） 新規担当 * 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

新規増収数（累計目標：万円） 新規担当 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

客単価を上げる 責任者 年度計 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

行動計画の進捗状況（〇△×） 営業責任者 *

深堀獲得数（単月実績：件） 深堀担当 *

深堀獲得数（累計実績：件） 深堀担当 * 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

深堀獲得数（累計目標：件） 深堀担当 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

深堀増収額（単月実績：万円） 深堀担当 *

深堀増収額（累計実績：万円） 深堀担当 * 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

深堀増収数（累計目標：万円） 深堀担当 #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!

営業効率を高める 責任者 年度計 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

行動計画の進捗状況（〇△×） 管理責任者 *

新規開拓力（単月実績：件/人） 事務担当 *

新規開拓力（単月目標：件/人） 事務担当 #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!

人材を獲得 責任者 年度計 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

行動計画の進捗状況（〇△×） 社長 *

人材を育成 責任者 年度計 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

行動計画の進捗状況（〇△×） 社長 *

働きやすい職場 責任者 年度計 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

行動計画の進捗状況（〇△×） 社長 *

新規開拓力＝契約総件数÷営業スタッフ在籍数

スタッフ4

スタッフ5

スタッフ6

スタッフ7

≪行動計画とＫＰＩのモニタリング≫

全社月次目標

全社月次実績

社長

スタッフ1

スタッフ2

スタッフ3

月次振返り表
代理店名

≪スタッフ別目標ｖｓ実績≫

全社年度目標
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ステップ７ 全員参加で PDCA を回し上昇スパイラルを起こす 

 

上昇スパイラルとは、文字通り螺旋階段のよう

にスパイラルを描きながら上昇していくことです。

ここでは PDCA サイクルを回すごとに、より良

い方法を見つけて、レベルが上がっていくことを

指しています。 

 

これを実現するには、PDCA をしっかり回せる

能力と、サイクルが一巡して元に戻った時に前と

同じやり方をするのではなく、より良い方法を見

つけ実現する能力、の 2 つが必要となります。 

 

 組織の進化にはこの 2 つの能力が必要ですが、

ここではその能力をつけるためのポイントを解説

して行きます。 

  

 

◆３S の深化 

 先ず、最初に述べた全員参加型のメリット、３S の徹底です。４つの Work Sheet は

３S をサポートするツールとして設計されていますので、４つの Work Sheet を活用し

て、PDCA の 2 巡目からは分厚い年度計画書から卒業して下さい。 

 

全員参加経営の３Ｓ 

✓ 即断即決で動きが早い         Speedy 

✓ 仕事の仕組みが簡単ですむ       Simple 

✓ スタッフの満足度を高めやすい  Sympathy to Satisfy 

 

◆PDCA の深化 

本プログラムでは、PDCA が年次のサイ

クル、月次のサイクル、日次のサイクルの

３つが重なり合う形で回っています。 

 

これに加え、営業管理で週次のサイクル

が回りだすと完ぺきとなります。 

 

具体的には右図のシート（週間アポ管理

表）を営業スタッフそれぞれが使って週次

の PDCA を回すことです。 

 

週間アポ管理表

月 火 水 木 金 土

午前

午後

今週末までに来週中の全てのアポを取り行き先と時間をメモする
今週末までに商談の準備を全て済まし安心して週末を過ごす
一旦立てた予定は絶対に変更しない
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これをスムーズに回すには、不測の事態、例えば事故処理で、週間のスケジュールが混

乱しないように、組織的対応をする必要があります。実はこの対応は結構ハードルが高い

ですが、それを乗り越えて週次の PDCA が回りだすと営業効率は飛躍的に高まります。 

 

◆全員参加の深化 

今回年次の PDCA について、一巡目では骨太の方針は社長が立て、行動計画のレビュ

ーを社長とキーパーソンの 2 人で行い、実行計画の作成の段階から全員参加をスタートさ

せました。 

 

2 巡目からはスタッフの対応能力を見極めながら、骨太の方針の中身についても全員参

加で議論を始めてみてください。 

 

前に経営理念を除き全ての項目は全員参加の対象となると言いましたが、窮極の全員参

加として経営理念を皆で議論してより良いもののするというのもありかもしれません。 

 

 

最後に全員参加を支える組織のあり方とスタッフ自身の心構えについて述べます。 

 

◆全員参加型経営はサッカー型組織が似合う 

サッカーは試合が始まると選手個人の判断に任せるが、それに対して野球は監督が逐一

指示を出して選手を動かします。これになぞらえて、自立型組織をサッカー型、統制型組

織を野球型と呼びます。 

 

今回提案した全員参加型ビジネスモデルである Compact Agency Model にはサッカ

ー型が似合うと考えています。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

共通の目的・目標（点を取る、守る、観客を感動さ

せる）を共有する。 

基本的なポジションが与えられるが、試合の状況で

役割は臨機応変に変わる（全員攻撃・全員守備） 

基本方針は監督が指示するが、試合開始後は選手個

人の判断に委ねる。 

限られた時間（試合時間）内のタイムマネジメント

が必要になる。 

理念・目的 

目標の共有 

専門性と 

多能工化 

自律判断 

全体最適 

生産性向上 

タイムマネジメント 
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サッカーと野球では求められる選手像が違うので、選手のイメージも大変対照的です。

サッカー選手タイプの人間は肌に合わないという社長も結構多いのではと思いますが、そ

の場合はもう 1 つのビジネスモデルである組織型を選択するのが良いかもしれません。 

 

◆心構え 基本は自己管理 

スタッフ社員一人一人が全員参加型経営の趣旨のもと、個人の役割、個人の目標をしっ

かりと自覚することが大切です。実際の行動局面では、経営感覚を磨きながら、『自らの仕

事ぶりをマネジメントする』必要があります。 

 

具体的には、重点課題の進捗状況、数値目標の達成度合いに関心を持ち、計画（P）⇒

実行（D）⇒振り返り（C）⇒再計画（A）のサイクルを自己管理することが基本です。組

織全体の目標達成のためにチームで支援しあいながら個人の目標を達成します。 

 

これで本プログラムの解説は全て終了です。 

 

 

 

追伸 

 

実はこれまで本プログラムについて何時スタートするかについてはお話をしていませ

んでした。プログラムの仕組み上は年度の初めからのスタートとなっていますが、運用に

慣れるのにかなり時間がかかりますので、テストを兼ねて今すぐスタートして下さい。 

 

何時スタートするか？ 今でしょ！ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


