
お客さま本位の業務運営方針

株式会社ほけん屋mydoは、「我々は笑顔でお客さまに＜安心＞を与え、地域に密密着し安心安全な暮らしに役立つ
ために全力を尽くし＜信頼＞を勝ち取り、全ての人に感謝の気持ちを忘れず考動し＜存在＞を示す」という経営理念
を掲げ、《安心感》《信頼感》《存在感》のある代理店を目指し、コンプライアンスを重視するとともに、
TripleCrown（三感王）を追求してまいりました。 

当社は金融庁「顧客本位の業務運営に関する原則①～⑦」を採択した事業者であり、「お客さま本位の業務運営方
針」を策定公表いたします。この方針が、社内で適切に運用（定着）状況を評価するための指標《重要業務評価指標
＜KPI＞》を策定し、取組み状況を定期的に公表してまいります。 

《お客さま本位の業務運営方針》

1. お客さまの最善の利益の追求 《原則2》
高いプロ意識と倫理観に基づき、お客さまにとって最善かつ最適な保障プランを提案。保険料のムダがないよう、意
向把握と情報提供を徹底いたします。迅速かつ寄り添った事故・保全対応を提供し、お客さまの安心を追求いたしま
す。

2. 利益相反の適切な管理 《原則3》
お客さまの利益が不当に損なわれないよう、契約管理を厳正におこないます。商談内容、ご意向の履歴等を『電子顧
客管理システム（保険VOS）』に記録・保存し、透明性を確保いたします。

3. 手数料等の明確化 《原則4》
お客さまの安定的な資産形成に資する商品（投資性商品等）を取り扱う場合、お客さまにご負担いただく費用につい
て、その対価となるサービス内容を含め、平易な言葉で明確に説明いたします。

4. 重要な情報のわかりやすい提供 《原則5》
保険のプロとして、お客さまが十分にご理解いただけるよう、専門用語を避け、視覚的なツール（タブレット・ナビ
画面・動画）を積極的に活用し、重要な情報を分かりやすく提供いたします。高齢者の方には、ご家族同席や複数回
のご説明を徹底し、冷静にご検討いただける環境を整備いたします。

5. お客さまにふさわしいサービスの提供 《原則6》
お客さまのライフステージ・資産状況・保険加入経験等を詳細に把握したうえで、最適の商品・サービスを提供いた
します。「安心点検活動」や「各種アンケート」を通じてお客さまの声を収集し、これを起点として組織全体の
PDCAサイクルを廻し、サービス品質の向上に繋げます。

6. 従業員に対する適切な動機づけの枠組み等 《原則7》
『年間研修計画』に基づき、コンプライアンス・専門知識等の継続的な教育研修を実施いたします。また、半期ごと
の目標設定・評価面談（会議等含む）を通じて、社員一人ひとりの業務に対する意識とスキル向上、適切な動機づけ
を図ります。
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《重要業務評価指標（KPI）と計画・実績》

1. 《保有契約高》 お客さまの満足度・信頼の証 《原則2》

指標 2025年度 計画 2025年度 実績

生損合算保有高 443,396 千円 449,692 千円

損害保険保有高 311,045 千円
（目標増収率 5.0%）

331,010 千円
（実績増収率 11.4%）

生命保険保有高 132,351 千円 118,682 千円

【評価・分析の要点】 退職に伴う 30,000 千円の減よりスタートし、回復まで2年を計画していたが、1年で復活できた
のは、お客さまからの信頼の証と感謝いたします。
【具体的取組み】 新種・自動車保険の積極的推進、提携代理店分担も10%程度良い方向に影響した。

2. 《代理店の事故対応割合》 事故時の対応を通じた信頼の獲得 《原則2》

指標（自動車） 2025年度 計画 2025年度 実績

事故受付窓口割合 90% 以上 87.2%

【評価・分析の要点】 目標には少し未達であったが、働き方改革が推進されている中、土日祝の対応もデジタルを活用
し上手く対応できたと考える。
【具体的取組み】 事故報告作成をJNETだけでなく、スマホを活用し出社しなくても対応できるように工夫をした結果と
考える。

3. 《利益相反の適切管理・説明義務》 重要な情報を適時的確に案内 《原則3》《原則5》

指標（自動車） 2025年度 計画 2025年度 実績

7日前証券作成率 90% 以上 90.4%

代理店システム計上割合 90% 以上 99.6%

【7日前証券作成率】
・評価・分析：色々な状況がある中、計画通りの実績を上げれました。満期までに証券を届けれるよう、全スタッフで
の対応の結果と考えます。
・具体的取組み：適宜推進状況を全スタッフで共有し、手続き遅れがないよう務めた。全スタッフの意識の強さの結果
と考えます。

【代理店システム計上割合】
・評価・分析：DXを推進している中、全スタッフが妥協することなくシステム計上にシフトすることができた。意識の
高さは評価できると考えます。
・具体的取組み：日々打合せを重ね、損保ジャパンのシステムに対応するため学びを止めなかったことが高実績に繋
がった。

4. 《お客さま評価向上》 お客さまの声を重要視 《原則6》

指標 2025年度 計画 2025年度 実績

契約継続率 95% 95.6%
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【評価・分析の要点】 計画通りの実績となった。日々お客さまに寄り添い対応をしてきた結果と考える。更にお客さま
に信頼していただける行動を考えていく。
【具体的取組み】 対面率向上は勿論、電話以外にChat Room, LINE等を利用し、常にお客さまと繋がる行動を実施。特
にChat Roomは開設数を増やすことができた。

5. 【年間研修回数】 適切な動機づけの枠組み 《原則7》
募集従事者（従業員）合計 8名

指標 2025年度 計画 2025年度 実績 受講率

営業スキル向上委員会 24回（年） 24回（年） 100%

業務品質向上委員会 24回（年） 24回（年） 100%

コンプライアンス研修 12回（年） 12回（年） 100%

品質マネジメント研修 2回（年） 2回（年） 100%

BCP集合研修 3回（年） 3回（年） 100%

《業務運営方針の具体的な実践（サマリー）》

最善の利益の追求 【原則②】： 意向把握と情報提供を徹底し、最適な保障プランを提案。
利益相反の管理 【原則③】： 商談内容やご意向変更を電子システムに記録・保存し、厳正に管理。
重要な情報の提供 【原則⑤】： 専門用語を避け、タブレットなどの視覚ツールを活用し、分かりやすい情報提供
を徹底。
ふさわしいサービスの提供 【原則⑥】： アフターフォロー活動やアンケートを通じたお客さまの声を起点に、
PDCAサイクルを回し、サービス品質を継続的に改善。

2026年6月策定
株式会社ほけん屋mydo 
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