
株式会社ニッセイ基礎研究所による生命保険マーケット調査（2009）に基づき、生命保険加入時の保
険会社選択理由の要因分析を行ったところ、加入先の決定要因は４つに大別できることが分かった。影
響が大きい順に、①企業の信頼性・透明性、②販売チャネルの親しみやすさ、③保険料の安さ、④身近
な情報の確からしさである。どれも想定できるものではあるが、特筆すべき点が３点ある。１点目は、
この中に商品・サービス自体を直接の理由としたものがないことだ。「商品・サービスが魅力的」・「一
番ニーズに合う商品がある」という選択肢はあるが、選択割合は低く企業要因とも結びついていない
（①から遠い）。結びついているのは、前者は身近な情報（④）、後者は販売チャネル（②）だ。特に後
者は、「外交員が知り合い」・「相談しやすい」と重なっており、保険会社選定理由は『相談しやすい
知り合いの外交員に、ニーズに合う商品を紹介されたから』と容易に読み取れる。２点目は、企業の信
頼性・透明性と身近な情報の確からしさが結びついていないことだ（①と④が遠い）。つまり、口コミ
などで話題に上るのは商品・サービスであり企業ではない。また、④の近くに「商品・サービスが魅力
的」もあることから、『信頼できる身近な情報によって勧められた商品が魅力的だったから加入』と読
み取れる。３点目は、「優れたコンサルティング力」の割合が低く、他の円と遠い左下に位置している
ことだ。つまり、コンサルティング力は、いずれの結びつきもなく影響度も低い。現在、『ニーズに合
う商品があったから加入』という理想的な加入モデルの鍵は、販売チャネルの親しみやすさにある。こ
のゾーンを右上の加入決定要因の最強ポジションへ押し上げるためには、外交員に親しみやすさのほ
か、企業教育下での信頼性の高いコンサルティング力を結びつけることが有効であろう。
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（資料）弊社実施の生命保険マーケット調査（2009）より作成。因子分析（主成分法、バリマックス回転）により得た選択肢の因子負荷
量と選択割合より得たプロット。尚、第一因子は固有値：13.79、累積寄与率：55.15％、第二因子はそれぞれ3.38、68.65％。
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［図表－1］「その保険会社へ加入を決めたのは、どのような理由ですか。」（N=2,502、値は選択割合[％]）


