卒論発表3回目
生保の消費者ニーズの変化とそれに伴う生保業界の変化について　　　　　　　　　　　　　　2011年6月17日
一二三　春菜
 (
貯蓄性
商品
に
ついて
（個人年金保険）
)
 (
貯蓄性商品：
個人年金保険
、
終身保険、養老保険、学資（こども）保険などの貯蓄機能を備えた保険
近年は
生保各社が
個人年金保険
を
成長市場の一つと認識し、
販売を推し進めてきた
)


 (
個人年金保険
契約時に定めた一定の年齢から年金がもらえる保険。年金を受け取る期間によって、保証期間付終身
/
有期年金、確定年金、夫婦年金などの種類がある。
)



[image: ]

 (
2009
年時点で、生保の加入目的の
16.9%
が資産形成目的
金融資産残高別で見ると、特に
富裕層
のニーズが高いことが分かる
)
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 (
年齢別の新契約件数を見ると、
中高齢者
の割合が非常に高い
)



 (
社会保障制度の不安定化や超低金利を背景とした、自助努力による資産運用の必要性の高まり
) (
生命保険業界においても、個人年金保険を中心に
老後の生活などに備え
る
貯蓄性商品のニーズが喚起された
)
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 (
特に、
銀行窓販の解禁
（個人年金保険は
2002
年～）により、投資手段として
個人年金保険が
広く一般に
浸透し、
1993
年をピークに減少傾向にあった契約件数は増加に転じた。
⇒個人年金保険が窓販事業の主力
)





 (
営業職員による、
若年層をメインターゲットとした保障性商品の販売
)



 (
各社の取り組み　－第一生命－
設立後、契約高・契約件数を伸ばしてきていたが、金融危機の影響を受け生保各社が安全志向を強めたことから、リスクが高い変額個人年金保険の販売を休止。第一フロンティア生命も同様に
2009
年
10
月から元本保証型の変額年金（人気有）の販売を休止した。
これにより、
2011
年
3
月決算では、第一生命本体は保険料収入が増収したにもかかわらず、連結決算で最終的に減収。
60
年以上維持していた業界
2
位の地位を
明治安田生命に譲った
。
（各社ディスクロージャー誌が
1
年前のものが最新なのですが…）
)[image: ]
 (
子会社の設立
)
 (
その販売に応じて銀行等に手数料を支払う窓販事業の主力として貯蓄性商品を拡大する上で、そのビジネスモデル
（製販分離）
は従来の営業職員による保障性商品の販売とは大きく異なる
新商品の開発スピードなどについても、保障性商品とは全く分けて考える必要がある
)







 (
代理店向けの貯蓄性商品の供給を専門的に行う子会社である第一フロンティア生命を設立し、
2007
年から営業開始
)


 (
変額年金保険の販売停止
)






 (
明治安田生命は、日系大手・中堅生保や、変額年金保険に強みを持つ外資系生保が次々と販売休止・撤退する中で、
2009
年
11
月に変額年金保険の新商品を投入しており、これが好調だった。
「
投資環境の変化はあるが、積極運用を望むお客さまや代理店のニーズに応え、終身保険、定額年金、変額年金の
3
本柱でバランスよく商品提供をしていく
」という
方針を掲げている…
)




 (
今後の方針
)

 (
投資環境の変化はあったものの、やはり長期的にみると少子高齢化や、前述したような資産運用ニーズの高まりから、従来の保障性商品を補完するかたちでの
貯蓄性商品の拡大は非常に重要
な問題であるという認識は変わらない。
)
 (
第三分野と並び、個人年金保険など貯蓄性商品も成長分野と位置付けて積極的投資を行う方針
)




 (
考察
社会環境からも貯蓄性商品の拡大は必要。
しかし、変額年金保険に関する問題からも伺えるようにリスクも存在しているため、貯蓄性商品の中でもどのような性格の商品をメインに販売していくべきかについては慎重に検討すべき。
)





 (
次回の予定
銀行窓販の現状について
インターネットの活用・ダイレクト販売（ネット中心に）に関する各社の方針について
)
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