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経営の羅針盤を社員全員で共有するには

保険代理店経営塾カリキュラム

長（ちょう） 忠（ただし）
cho@mxa.mesh.ne.jp

中小企業診断士 ＩＴコーディネータ

━ 経営を数字で理解する ━
経営数理研究所代表 http://cho.eforum.biz

━ TOP1%を目指す保険代理店メールマガジン ━
inswatch 発行人 http://www.inswatch.co.jp
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１．研修の目標と成果物

目標

3年後の姿として社長の想いを描き、その実現への道筋
を社員と共有する方法を学ぶ

経営の羅針盤3点セット
PPF表（自社の３年後の姿を描く）
3stepシート（アクションプランを3段階で立てる）
PDCA管理表（アクションプランの実行を管理する）

 



2005/12/01 (C)経営数理研究所 3

２．３つの管理表でビジョンを実現

PPF表 作成日

社名

代表者名

本社所在地

メールアドレス

URL

創業年

法人化年

個別 評価

　　収益性

　　生産性

　　成長性

　　安定性

経営格付け

売上高（手数料収入） 百万円

損保売上割合 ％

個人向売上割合 ％

営業正社員数（社長含む） 人

生産性（営業正社員一人あたり） 百万円/人

全従業員数（役員、非正社員含む） 人

売上高（手数料収入） 百万円

損保売上割合 ％

個人向売上割合 ％

営業正社員数（社長含む） 人

生産性（営業正社員一人あたり） 百万円/人

全従業員数（役員、非正社員含む） 人

直近決算年度（　　　　　）実績 御社の強みは？

御社の将来像（3年後どうなっていたいか） 事業コンセプト（誰に、何を、どのように）

3

プロファイル 歴史と特徴

経営成績 経営理念等大切にしていること

1

2

3

1

2

3年後の目標 目標設定

1

2

3

4

5
　　収益性

　　生産性

　　成長性

　　安定性

10

15

20

25

30

35

40

0 5 1 0 1 5
社長を含む営業正社員数

生
産
性

1億円

２億円

３stepシート 作成日

戦略マップ 1年後目標 2年後目標 3年後目標

財務の視点 社長 1 1 1
営業責任者 1 1 1
営業正社員

営業計
営業パートナー

業務責任者 1 1 1
サービススタッフ

事務スタッフ

スタッフ総計

営業生産性

売上高

職務 即実施 1年以内に実施 2年以内に実施

顧客の視点 社長

営業
責任者

営業
スタッフ

業務
責任者

サービス

スタッフ

事務
スタッフ

業務プロセスの視点 社長

営業
責任者

営業
スタッフ

業務
責任者

サービス

スタッフ

事務
スタッフ

学習と成長の視点 社長

営業
責任者

営業
スタッフ

業務
責任者

サービス

スタッフ

事務
スタッフ

役割分担

組織風土

顧客対応

営業管理

既存深堀

新規開拓

売上

利益

生産性

バックオフィス

整備

ITで顧客接点の
量と質を高める

顧客志向の

社員を養成

ビジョンと

道筋を社員で共有

営業活動の

PDCAを回す

売れる仕組みを

作る

売るべき顧客に

集中

顧客を知る
仕組みを作る

合併・買収・提携

を進める

保険会社と

Win Win

多種目化・大型化

で顧客シェアアップ

営業地域での
評判を高める

PDCA管理表 作成日

施策
← ←

目標値

施策
← ←

目標値

施策

← ←
目標値

策定日 氏名 レビュー責任者 振り返り日

アクションプラン

【P】プラン 【D】実行内容 【C】振り返り 【A】アクション

全体的なコメント・備考 使用しているツール（報告書・計画書・システムetc)

【P】プラン 【D】実行内容 【C】振り返り 【A】アクション

お客様のために

全体的なコメント・備考 使用しているツール（報告書・計画書・システムetc)

【P】プラン 【D】実行内容 【C】振り返り 【A】アクション

全体的なコメント・備考 使用しているツール（報告書・計画書・システムetc)

戦略目標

アクションプラン 戦略目標

アクションプラン 戦略目標

仕事をやりやすくするために

自分と仲間の成長のために

PPF表 3stepシート PDCA管理表
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３．経営塾は4つの単元からなる

代理店勝ちパターンと成功事例の解説

経営診断調査とコンサルティングの現場から見た解説

３つの診断で自社の実力把握
経営成績診断、経営成熟度診断、IT着こなし度診断で自己診断

羅針盤3点セット作成Work Shop
講師の指導でPPF表、3stepシート、PDCA管理表を作成

発表と質疑

work  shopの成果を各自発表し、質疑応答、懇談
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４．カリキュラム構成と単元テーマ
目的 研修項目 時間帯

１３：００～１３：３０

代理店の戦略的成功要因

ビジネスモデル別成功事例

経営成績診断

経営成熟度診断

IT着こなし度診断

PPF表

3stepシート

PDCA管理表

発表

質疑・懇談

PART４ 発表と質疑
work  shopの成果を
各自発表し、質疑応

答、懇談
１７：００～１８：００

PART３
羅針盤3点セット作成

Work　Shop

講師の指導でPPF
表、3stepシート、
PDCA管理表を作成

１５：３０～１７：００

単元

　　研修の進め方・自己紹介

１３：３０～１４：３０

PART２
３つの診断で自社の

実力把握

経営成績診断、経営成
熟度診断、IT着こなし

度診断で自己診断

経営診断調査とコンサ
ルティングの現場から

見た解説

PART1
代理店勝ちパターン
と成功事例の解説

１４：３０～１５：３０
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５．コースの運営

コース形態

解説と診断をベースにして３つの管理表を作り、それぞれ自社に持
ち帰り、即展開が可能な実践的内容 定員6人の少人数研修

コース日時・場所
原則、毎月第3土曜日 13時より18時
経営数理研究所渋谷オフィス

受講生事前準備
事前配布のPPF表を差し支えない範囲で埋め、6部コピーの上持参
（自己紹介用として参加の皆さんへ当日配布）

申し込み http://cho.eforum.biz

 


