
第26期 事業戦略説明



顧客 代理店のビジネスプロセス
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サービス

個人情報

見込客
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保険契約
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ＡＰＩ
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買い方の論理 現在の「購買」プロセス

売り方の論理 従来の「販売」プロセス

BPO

プラットフォーム

エコシステム（生態系）

商品・
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労働集約

情報集約

協業
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深化と進化

保険代理店上場というムーブメント 保険代理店の産業化

保険を買いに行くというライフスタイルの確立

1995 2004 2009 2013 2020

1997年
ポスティング開始

2004年
保険ショップの展開

2002年
大阪証券取引所
ナスダックジャパン上場

2013年
コンサルティングプラザ

2016年
東京証券取引所一部指定

2007年
Webマーケティング

2002年

メディア事業
2008年

再保険事業

2016年

メディアレップ事業

2018年

ＡＳＰ事業

folder

2020年3月
オンライン面談



収益のポートフォリオ

保険業界のサービスプロバイダー
競争より共生

保険会社

保険代理店

保険会社

一般消費者

保険会社

保険会社

保険代理店

Insurance agent

保険代理店事業

Media Rep

メディアレップ事業

Business Process Outsourcing

BPO事業

Application Service Provider

ASP事業

Media

メディア事業

Reinsurance

再保険事業



OMO -Online Merges with Offline-





OMO戦略の推進
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投資戦略＝人材投資

生産性と品質の向上を目指す

合計：447名
※2020年12月1日現在
※監査役・社外役員・顧問等除く

コンサルティング
プラザ

DC開発部
＋

契約管理部
134名
30.0%

IT統括部
＋

インシュアテック
推進室
89名
19.9%

管理部門
56名
12.5%・コンプライアンス部

・内部監査室
・社長室
・総合企画部

18名
6名
23名
9名

2.9％
4名
8名
1名

マーケティング部門 13名
・オンラインダイレクトマーケティング部
・(株)保険市場
・デジタルアセットマネジメント部

13名 2.9％営業企画室 7名 1.5％OMO営業本部

135名
30.2%



ＲＯＥ 20％以上
（第25期実績 13.7％）

売上高経常利益率 20％以上

配当性向 50％以上

（第25期実績 10.4％）

（第25期実績 74.9％）

自己資本比率 /80％以上
（第25期実績 54.4％）

目標とする経営指標
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株主様総数の推移

9,339名

（単位：名）



継続経営目的

経営戦略 進化




