
4月にMS&ADインシュアランス グ
ループ ホールディングスが誕生し
た。傘下には損害保険会社4社、生命
保険会社3社などが名を連ねる。今
後、傘下におけるシステムの共通化・

室脇	 4月にMS&ADインシュアラ

ンス グループ ホールディングスが

発足し、損害保険会社（損保）も3

メガの時代に入りました。国内の正

味収入保険料約7兆円のうち6兆円

以上を3グループで占めていますか

ら、80％を超えています。

山内	 4月に経営統合しましたが、

今はまだ、ホールディングス傘下の

別々の事業会社という状況です。1

棟のマンションに入ったのだけれど

も、独立した世帯で入っているみた

いなものです。これから、部屋は

別々かもしれないですが、台所から

トイレ、お風呂などを共有化してい

く、いわばマンションから一戸建て

に移るようなステップに入っていき

ます。そうしないと効率化が図れま

せん。

室脇	 ホールディングス傘下の三井

住友海上、あいおい、ニッセイ同和

の3社のうち、今年の10月にあい

おいとニッセイ同和が合併して三井

住友海上との2社体制になります。

その2社でどう効率化していくかが

最大のポイントになりますね。

　そのあたりに、三井海上と住友海

上の合併の時とは違う難しさがある

のでしょうか？

山内	 そうですね。

　三井海上と住友海上の合併は、会

社が1つになったので、システムも

1つでなければおかしいんです。10

月のあいおいとニッセイ同和の合併

も全く一緒です。あいおいニッセイ

同和という1つの会社なので、1つ

のシステムを使うことになります。

　しかし、三井住友海上とあいおい

ニッセイ同和は、同じホールディン

ス傘下にあるものの別会社ですの

で、別のシステムになります。です

が、共通化できるところはできるだ

け共通化しなければ、グループ全体

としての効率化が図れません。そう

いう難しさがあります。

　また、MS&ADというと三井住

友海上とあいおいニッセイ同和の2

つの損害保険会社だけと思われてい

るかもしれませんが、実際には普通

の生命保険会社も変額保険専門の生

保もあり、インターネット販売専門

の損保もありと、結構バラエティに

富んだ保険会社があるんです。

室脇	 そうですね。ダイレクト系で

もメガの中では一番古くて、規模も

大きいですし。

　山内さんは、三井住友海上のシス

テム担当だけではなく、グループ全

体のシステムを見る立場でもあるの

ですよね。

山内	 はい。そうです。

　それぞれの会社は、販売するチャ

ネルが違ったり売っている商品が

違ったり、それで特徴を出してい

ます。ですので、何でもかんでもシ

ステムを1本化するのは会社の個性

を消すことになります。まずは、グ

ループウエアやメールなどの社内

ポータルがMS&AD全体で使える

ようなコミュニケーション基盤をつ

くりたいと思っています。そうする

ことで、MS&ADグループの一体

グループシナジーの創出
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効率化が最大の課題となっているが、
新システムはどのようなコンセプト
で設計されているのであろうか。新シ
ステムの構築を指揮するIT推進部長
の山内氏に語っていただいた。

　時代の要請もあって、昔に比べ保

険商品はとても分かりやすくなりま

した。ですので、システムも保険商

品の簡素化に対応して、もっと最適

化できるのではないかと思います。

　システムは規模が大きければテス

トも大変になり、コストがかかりま

す。そのため、規模をどのように小

さくしていくかを考慮することで、

後に発生するエンハンスメント・保

守のコストを抑えられ、さまざまな

面でコストダウンにつながります。

山内	 特に10年くらい前から保険

商品は、1つの商品に何でもくっつ

けるようになりました。便利なよう

に見えるけれども、実は分かりにく

いんです。「この保険に入っていれ

ば、これも、これも、これも付いて

います」と言いますが、契約してし

まった後は、何をつけていたか忘れ

てしまうんです。それよりも、「こ

の保険に入っていれば、これが保証

されている」というようにシンプル

な方が分かりやすいですよね。

　ですから、お客様が何を望んで

意味で、ホールディングスとしての

ガバナンスをどう発揮していくかは

大きな課題だと思います。

室脇	 今回検討されているシステム

統合で最も気をつけている点はどん

なところでしょうか。

山内	 現在の損保のシステムは、本

当に複雑なシステムになっていま

す。以前から、システムの構造自体

を変えなければいけないと思ってい

ました。ですので、今回のシステム

統合はちょうどいい機会なんです。

室脇	 巨大なシステムそのものの構

造を変えていくのは、相当な準備で

進めていく必要がありますね。

山内	 NRIさんにも支援いただいて

いますので大丈夫だと思っているん

ですが、どうでしょう（笑）？

室脇	 信頼にお応えできるように、

できる限りのことはやらせていただ

きます（笑）。

感が出てくると思います。

室脇	 損害保険会社の中には、同じ

グループの生命保険会社の商品をバ

インドして一緒に販売しているとこ

ろもあります。

　3メガになった今、各グループと

も保険商品の供給において、今後は

もっと補完しあうようになると思い

ます。そういう意味では、ホール

ディングス傘下の事業会社は、それ

ぞれが独立して運営するのではな

く、だんだん有機的にも結合してい

く方向にあるでしょうね。

山内	 そうですね。人の問題もそ

うですし、組織の在り方もそうで

す。商品部門についても言えると

思います。

　保険会社の商品部門は、保険商品

のメーカーのような役割を果たして

います。各社にメーカーの部隊がい

て、結構同じようなことをやってい

ます。工夫次第で、相当効率化でき

るところもあると思うんです。もち

ろん、どうやって各社の特徴を出す

かという問題はあります。いろんな

いつでも、どこでも、
いつまでも
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新システムのコンセプトは、
「いつでも、どこでも、いつ
までも」です。

いるのかを把握するということ、

それから望んでいるものに対して

「この保険は、こういうことをカ

バーしています」ときちんと説明

できること、そういったことが必

要になります。

　保険に入るためのチャネルは色々

あります。専業代理店がお客様のと

ころへ出向いて説明したり、自動車

ディーラー経由であったり、銀行の

窓口だったり。また、人を介さない

でインターネットを使って商品を選

ぶお客様もいらっしゃいます。更に

はコールセンターという方法もあり

ます。

　チャネルは色々あるけれども、ど

のチャネルでも、お客様に同じよう

に説明できるようになっているのが

一番理想です。

室脇	 損害保険の販売はもともと代

理店が中心でした。しかし、山内さ

んがおっしゃる通り、チャネルは多

様化しています。これまでの代理店

を中心としたシステムだけというわ

けにはいかなくなってますね。

山内	 チャネルごとにシステムを構

えることはとてもできません。フロ

ントの画面などは、チャネルごとに

用意することになると思いますが、

バックのベースとなるシステムは共

通化していく必要があります。

　お客様への対応が、どのチャネル

でも同じようにできるような新シス

うございます」といった会話になれ

ば、「この会社は、ちゃんとお客様

を大事にしている」と感じるはずで

す。お客様にとっても安心につなが

ると思います。

　そういうことからも、新システム

のコンセプトは、「いつでも、どこ

でも、いつまでも」としています。

室脇	 新しいコンセプトですね。

山内	 いつまでもお客様に選ばれる

保険会社であるということは、お客

様の情報をいつまでも大事にしてい

くということでもあります。そうい

うシステムをつくりたいと思ってい

ます。

室脇	 代理店は、今もチャネルの主

流ですよね。

山内	 はい。ただ、それ以外の接点

はこれからますます増えてくると思

います。そういった違う接点からの

お客様にも同じように対応できるよ

うにしたいです。

　もちろん、代理店でしかできない

お客様対応もあると思います。です

ので、システムにおいても代理店用

の支援は今後も当然重要な機能であ

ることに変わりはありません。

室脇	 代理店には、専業でやられて

いるところと乗り合いでやられてい

るところと、いくつかパターンが分

かれてきています。

　代理店に対する損害保険会社の対

応は、各社とも少しずつ変わってき

ているのかなと思います。

　代理店の規模が大きくなったり、

お客様への品ぞろえと言ったこと

で、どうしても乗り合いのような形

になります。そうなると、損害保険

会社が代理店にどういうサービスを

するかという競争も出てくると思い

テムを構築したいですね。

室脇	 損害保険会社とお客様の接点

は、契約時だけではなく、損害時の

サービスもあります。お客様が保険

会社にアクセスする局面すべてにお

いて同じチャネルを利用するとは限

りません。代理店から保険に加入し

ても、事故の際には代理店経由では

なく、直接保険会社にアクセスする

ことも多いわけです。そこも難しい

ところですね。

山内	 ええ、そうですね。多様な

チャネルで対応する用意はできてい

ますが、お客様とのやりとりの共有

化はまだ十分ではありません。そこ

を、連携させることが課題です。

室脇	 また、損保の仕組みは契約を

管理することが設計思想の中心でし

た。今後は顧客を管理するという仕

組みに変えていくべきではないで

しょうか。

山内	 保険でなくても、私たちにも

経験はありますよね。電話のたらい回

しではないですが、何か問い合わせを

しました。また違うことで問い合わせ

した時に、全く一から説明しなくては

いけないとうんざりします（笑）。

　そういうことがあると、「ここの

会社は自分のことを何だと思ってい

るんだ」となりますよね。もし、

「いついつ、こういったことでお問

い合わせいただきましたね」とか

「○○に入っていただき、ありがと
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ます。

山内	 確かにその通りです。保険商

品やサービスの善し悪しを体感し、

「この保険会社と契約したほうがい

いな」とお客さまが実感すること

で、保険会社はお客様に選ばれるこ

とになります。しかし、それ以前に

代理店からも選ばれています。

　代理店にとっては、お客様に説明

しやすい商品を提供していたり、集

金の手続きや契約の手続きが簡便で

スピーディーにできる保険会社がい

いわけです。

　仮に同じ保障内容の保険商品や

サービスだとしたら、画面の見やす

さや操作のしやすさが重要になるで

しょう。

室脇	 3メガ体制になってコスト競

争も厳しくなってくるのではないか

と思います。そうなると、逆に非競

争分野は各社である程度共用すると

いうことも出てくるんでしょうね。

山内	 それはあると思います。

室脇	 NRIでは、自賠責保険の証明

書作成を中心とした事務、管理、

決済を行う共同利用型システム

「e-JIBAI」（イージバイ）を提供

しています。自賠責保険は、国が制

度を決めているので、各社同一の

サービスにならざるを得ません。そ

ういうものについては、共同化した

方が効率的であろう、という発想か

らきているものです。

　この他にも、共同化できるとこ

ろはまだあると思うんです。例え

ば代理店についても、乗り合いに

は世帯数が減っていくと試算してい

ます。国内の保険マーケットについ

ては、かなり厳しい状況が待ってい

ます。ですので、業界としてセーブ

できるコストを洗い出していくこと

は重要な課題だと思います。

　3メガ体制になったことで、ある

意味では共同化が進めやすい部分も

あると思います。競争する部分と一

緒にやっていく部分とを切り分けて

やられていくことが、結果的には保

険料自体も安く設定できることにな

るのではないでしょうか。

山内	 そうですね。業界は全然違い

ますが、ビデオや携帯電話で、規格

の違う製品が出た時期がありました

よね。提供側の論理からすると「競

争」ということになるのでしょう

が、利用者側の立場からするとそん

なところで競争なんかしないで、一

緒に使えた方がうれしいですよね。

　保険業界のいろんな業務の中に

も、そういうものがあるのではない

かと思います。

室脇	 NRIも、どういったところが

効率化できるのか、一緒に考えてい

きたいと思います。

　本日は、どうもありがとうござい

ました。 （文中敬称略）

なってきた時に、中味のサービスは

別にして、基盤は共通で利用できる

といったことが出てくるかもしれま

せん。法人とのやりとりも各社いろ

いろやられていますね。

　非競争分野の共同化を進めるこ

とで、各社は差別化できるところ

に注力できると思うんです。

山内	 日本損害保険協会の情報シス

テム委員会では、損害保険の募集人

に対する教育ですとか資格制度用の

システムを業界としてつくる取り組

みをしています。

　現在、資格試験そのものは、日本

損害保険協会が実施していますが、

申し込みは、損保各社が受け付けて

います。試験に合格すると、受付を

した損害保険会社に募集人登録をす

る形になります。各社のシステムで

管理していますので、募集人の登録

番号は統一されていません。

　こういった部分は、共同システム

をつくることによって効率化が図れ

ます。損害保険各社は、共同システ

ムにデータを送るなり、データをも

らうなりする。代理店は、その共同

システムにアクセスして、資格試験

の受験日を決めたり、統一の募集人

番号を取得できます。

　統一の募集人番号があれば、保

険会社は、ある代理店がお客様か

ら契約をいただいたとしても、そ

の代理店が保険を売る資格がある

のかどうかをすぐにチェックでき

るわけです。

　このように競争領域ではないもの

については、業界共同のシステムを

もう少し広げていった方がよいので

はないかと考えています。

室脇	 NRIの推計では、2015年に

損保業界の発展に向けて
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