
20062006年年99月期月期 第１四半期第１四半期
（（20052005年年1010月～月～20052005年年1212月）月）

業業 績績 説説 明明 資資 料料

株式会社アドバンスクリエイト株式会社アドバンスクリエイト

（証券コード８７９８）（証券コード８７９８）
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本資料取り扱い上の注意点本資料取り扱い上の注意点

本資料に含まれる将来の見通しに関する記述は、現時点に
おける情報に基づき判断したものであり、マクロ環境や当社
の関連する業界動向等により変動することがあり得ます。

従いまして、実際の業績等が、本資料に記載されている将来
の見通しに関する記述と異なるリスクや不確実性があります
ことをご了承ください。
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20062006年年99月期月期 第１四半期第１四半期

業績概要業績概要
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20062006年年99月期月期 第１四半期第１四半期 トピックストピックス

2005年10月

2005年11月

2005年12月

チューリッヒ生命と戦略的提携を発表チューリッヒ生命と戦略的提携を発表

テレビ電話システム導入を発表テレビ電話システム導入を発表

アリアンツ火災海上保険株式会社の保険商品の取扱い開始アリアンツ火災海上保険株式会社の保険商品の取扱い開始

（取扱い保険会社：生保（取扱い保険会社：生保2424社・損保社・損保2020社、計社、計4444社）社）

インシュアランスカフェ第インシュアランスカフェ第22号店「保険市場号店「保険市場 神戸元町店」開店神戸元町店」開店

法人向け保険比較サイト「法人保険市場」を開設法人向け保険比較サイト「法人保険市場」を開設

サイネックスとの業務提携を発表サイネックスとの業務提携を発表

主婦への生活応援誌「お金のレシピ」創刊主婦への生活応援誌「お金のレシピ」創刊

イー・クラシスと提携し、事業者向け保険比較サイト「フィデリ・保険ナビ」イー・クラシスと提携し、事業者向け保険比較サイト「フィデリ・保険ナビ」
運営開始運営開始 （（http://http://ins.fideli.comins.fideli.com//））

エフティコミュニケーションズとの業務提携を発表エフティコミュニケーションズとの業務提携を発表

ジャパンネット銀行との決済提携開始を発表ジャパンネット銀行との決済提携開始を発表
（（11月月1010日より運営開始）日より運営開始）

保険見直しサイト「相談保険市場」開設保険見直しサイト「相談保険市場」開設
（（http://http://soudan.hokende.comsoudan.hokende.com//））
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20062006年年99月期月期 第１四半期第１四半期 業績概要（連結）業績概要（連結）

（単位：百万円）
05/9月期
第１四半期

構成比
（％）

06/9月期
第１四半期

構成比
（％）

増減
前年

同期比
(%)

売 上 高 814 100% 1,451 100% 637 178%

保険代理店事業 549 67% 1,050 72% 501 191%

広告代理店事業 265 33% 400 28% 135 151%

売 上 原 価 239 29% 321 22% 82 134%

売 上 総 利 益 575 71% 1,129 78% 554 196%

営 業 費 用 937 115% 1,499 103% 562 160%

変動費 237 29% 396 27% 159 167%

固定費 700 86% 1,102 76% 402 157%

営 業 利 益 ▲ 362 ▲ 369 ▲ 7

経 常 利 益 ▲ 370 ▲ 398 ▲ 28

当 期 利 益 ▲ 238 ▲ 259 ▲ 21
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20062006年年99月期月期 第１四半期第１四半期 貸借対照表（連貸借対照表（連
結）結）

（単位：百万円）
2005年
９月末

2005年
12月末 増減

流 動 資 産 3,015 2,959 ▲ 56

現　　預　　金 741 562 ▲ 179

売　　掛　　金 2,005 1,927 ▲ 78

繰延税金資産 65 227 162

固 定 資 産 3,068 3,259 191

有形固定資産 252 250 ▲ 2

無形固定資産 1,235 1,388 153

投　　資　　等 1,580 1,619 39

繰 延 資 産 278 361 83

資 産 合 計 6,362 6,579 217

（単位：百万円）
2005年
９月末

2005年
12月末 増減

流 動 負 債 707 1,286 579

短期借入金 - 750 750

固 定 負 債 176 162 ▲ 14

長期借入金 - - -

負 債 合 計 883 1,448 565

資　 本 　金 2,560 2,574 14

資本剰余金 2,478 2,481 3

利益剰余金 439 74 ▲ 365

資 本 合 計 5,478 5,131 ▲ 347

負 債 ・ 資 本 合 計 6,362 6,579 217



77

20062006年年99月期月期 第１四半期第１四半期 業績概要（単体）業績概要（単体）

（単位：百万円）
05/9月期
第１四半期

構成比
（％）

06/9月期
第１四半期

構成比
（％） 増減

前年
同期比

(%)

営 業 収 益 552 100% 1,025 100% 473 186%

初年度手数料 402 73% 862 84% 460 214%

次年度以降手数料 98 18% 155 15% 57 158%

営 業 費 用 892 162% 1,399 136% 507 157%

変動費 230 42% 343 33% 113 149%

固定費 661 120% 1,056 103% 395 160%

営 業 利 益 ▲ 340 ▲ 373 ▲ 33

経 常 利 益 ▲ 345 ▲ 394 ▲ 49

当 期 利 益 ▲ 216 ▲ 262 ▲ 46
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20062006年年99月期月期 第１四半期第１四半期 貸借対照表（単体）貸借対照表（単体）

（単位：百万円）
2005年
９月末

2005年
12月末 増減

流 動 資 産 3,038 2,817 ▲ 221

現　　預　　金 612 452 ▲ 160

売　　掛　　金 1,342 1,183 ▲ 159

繰延税金資産 59 221 162

固 定 資 産 3,054 3,047 ▲ 7

有形固定資産 237 236 ▲ 1

無形固定資産 1,235 1,193 ▲ 42

投　　資　　等 1,582 1,617 35

繰 延 資 産 218 297 79

資 産 合 計 6,312 6,161 ▲ 151

（単位：百万円） 2005年
９月末

2005年
12月末 増減

流 動 負 債 635 849 214

短期借入金 - 500 500

固 定 負 債 176 162 ▲ 14

長期借入金 - - -

負 債 合 計 811 1,011 200

資 　本 　金 2,560 2,574 14

資本剰余金 2,478 2,481 3

利益剰余金 461 93 ▲ 368

資 本 合 計 5,500 5,150 ▲ 350

負 債 ・ 資 本 合 計 6,312 6,161 ▲ 151
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20062006年年99月期月期 重点施策重点施策

質の向上質の向上
IPIPテレビによるコンサルティングの様子テレビによるコンサルティングの様子

サービスサービスサービス

コンプライアンスコンプライアンスコンプライアンス

研修制度・研修制度・ERERの充実、ミステリーショッパー導入の充実、ミステリーショッパー導入
IPIPテレビ導入などテレビ導入など

内部監査室の強化、コンプライアンス委員会内部監査室の強化、コンプライアンス委員会
の設置、スピークアップ制度導入などの設置、スピークアップ制度導入など

クリック＆モルタルの販売チャネル最大限に有効活用クリック＆モルタルの販売チャネル最大限に有効活用

組織のフラット化により、無駄のない営業体制を構築組織のフラット化により、無駄のない営業体制を構築

法人部門の強化法人部門の強化

販売戦略販売戦略 「チャネル間を融合しシナジー効果を高める」「チャネル間を融合しシナジー効果を高める」
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20062006年年99月期月期 業績予想業績予想 （当初計画通り）（当初計画通り）

今期につきましても、今期につきましても、1,0001,000円の期末配当円の期末配当を実施する予定です。

単位（百万円）

先行投資抑制による短期的な利益捻出よりも

顧客シェア・マーケットシェア拡大による

中長期的な企業価値増大を最優先中長期的な企業価値増大を最優先にした事業計画

2003年度 2004年度 2005年度 2006年度

実績 実績 実績 計画

売上高 1,864 2,416 3,684 7,100 ＋92％

経常利益 221 406 608 750 ＋23％

当期純利益 148 213 307 330 ＋7％

増減単体

2003年度 2004年度 2005年度 2006年度

実績 実績 実績 計画

売上高 3,047 4,030 5,560 8,100 ＋45％

経常利益 225 423 566 750 ＋32％

当期純利益 151 224 270 330 ＋22％

連結 増減
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管理データ情報管理データ情報
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チャネル別新規契約申込件数チャネル別新規契約申込件数

【参考】新規契約申込件数年度別推移

54,589

93,010

135,919

0

20,000

40,000

60,000

80,000

100,000

120,000

140,000

160,000

2003年9月期実績 2004年9月期実績 2005年9月期実績

（
件

）

新規契約申込件数合計

70.3870.38％％

46.1346.13％％

0

5,000

10,000

15,000

20,000

25,000

30,000

35,000

40,000

45,000
（件）

通販

Ｗｅｂ

対面他

通販 9,996 14,492 16,518 13,394 10,989 11,844 13,575 9,966 8,700 8,682 9,527 9,847 7,907 

Ｗｅｂ 0 0 0 32 2,139 8,001 10,295 16,244 13,173 17,670 12,438 15,630 13,307 

対面他 0 0 0 157 883 1,801 2,683 4,590 5,704 9,570 11,092 13,886 18,051 

合計 9,996 14,492 16,518 13,583 14,011 21,646 26,553 30,800 27,577 35,922 33,057 39,363 39,265 

03/1Q 2Q 3Q 4Q 04/1Q 2Q 3Q 4Q 05/1Q 2Q 3Ｑ 4Ｑ 06/1Q

【参考】対面チャネル別推移１Q比較

4,468

15,570

832

1,427

481

404

0

2,000

4,000

6,000

8,000

10,000

12,000

14,000

16,000

18,000

20,000

2005年9月期１Q 2006年9月期１Q

（
件

）

法人営業

リテール（コンサルティング営業）

リテール（ショップ）

348348％％

171171％％

119119％％

１４２％

３１６％

１０１％

９０％

対前年
１Ｑ比

対面他には、ショップ・コンサルティング営業・法人・テレマーケティングを含む
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チャネル別新規契約申込チャネル別新規契約申込ANPANP

【参考】対面チャネル別推移１Q比較

341

1,392

113

165

354

54

0

200

400

600

800

1,000

1,200

1,400

1,600

1,800

2,000

2005年9月期１Q 2006年9月期１Q

（
百

万
円

）

法人営業

リテール（コンサルティング営業）

リテール（ショップ）

【参考】新規ANP年度別推移

5,786

8,433

0

1,000

2,000

3,000

4,000

5,000

6,000

7,000

8,000

9,000

2004年9月期実績 2005年9月期実績

（
百

万
円

）

新規申込ANP合計

45.7545.75％％

408408％％

209209％％

214214％％

0

500

1,000

1,500

2,000

2,500

3,000

3,500

(百
万

円
）

対面他 Ｗｅｂ 通販

通販 686 1,069 1,194 970 779 800 931 663 595 582 645 705 560

Ｗｅｂ 0 0 0 2 36 148 245 258 196 310 362 280 244

対面他 0 0 0 29 74 295 468 1,088 562 886 1,086 2,224 1,905

合計 686 1,069 1,194 1,001 889 1,243 1,644 2,009 1,352 1,778 2,092 3,210 2,709

03/1Q 03/2Q 03/3Q 03/4Q 04/1Q 04/2Q 04/3Q 04/4Q 05/1Q 05/2Q 05/3Q 05/4Q 06/1Q

※ ANP（Annualized New Premium): 年換算新規保険料

２００％

３３８％

１２４％

９４％

対前年
１Ｑ比

対面他には、ショップ・コンサルティング営業・法人・テレマーケティングを含む
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保有契約件数・新規契約件数の推移保有契約件数・新規契約件数の推移

※ 前四半期保有契約件数と当該四半期新規契約件数の合算が当該四半期保有契約件数と一致していないのは、
期中解約分とＷｅｂチャネル等の短期障害保険分（スキー保険や旅行保険等）によるものです。

　対前四半期比 04/1Q 2Q 3Q 4Q 05/1Q 2Q 3Q 4Q 06/1Q

新規契約件数 95.2% 162.0% 128.0% 126.7% 88.4% 123.6% 91.0% 114.4% 103.6%

保有契約件数 108.1% 112.8% 108.5% 111.7% 105.6% 106.6% 108.2% 108.5% 106.7%

0

50,000

100,000

150,000

200,000

250,000

（件） 新規契約件数 保有契約件数

新規契約件数 10,459 16,947 21,687 27,485 24,301 30,030 27,327 31,260 32,377

保有契約件数 109,984 124,059 134,592 150,319 158,724 169,146 183,055 198,660 211,998

04/1Q 2Q 3Q 4Q 05/1Q 2Q 3Q 4Q 06/1Q

１３３％

１３３％

対前年
１Ｑ比
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PVPV獲得実績の推移獲得実績の推移

※ ＰＶ（Present Value）とは当該期の新規契約より発生する保険手数料の収入見込額の現在価値を表し、
申込ベースの金額から成立率、解約率、還元率を勘案して算出されたシミュレーション数値です。

0

1,000

2,000

3,000

4,000

5,000

6,000

7,000

獲得PV 405 747 882 861 490 589 775 1,233 791 800 947 1,368 1,379 

PV残高 2,639 2,982 3,367 3,567 3,691 3,840 4,196 4,635 4,909 5,242 5,587 6,073 6,567 

03/1Q 2Q 3Q 4Q 04/1Q 2Q 3Q 4Q 05/1Q 2Q 3Q 4Q 06/1Q

（百万円）
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保険ショップ保険ショップ『『保険市場保険市場』』の状況の状況

0

10,000

20,000

30,000

40,000

50,000

60,000
（人・件）

0

20

40

60

80

100

120

140

160
(店）

来店客数 資料請求数 申込件数 月末店舗数

来店客数 2,117 5,266 14,111 24,759 32,975 39,724 44,573 53,706

資料請求数 1,113 1,759 4,471 7,385 10,334 14,392 18,237 21,489

申込件数 380 1301 2,773 4,468 7,489 9,416 11,985 15,570

月末店舗数 8 19 45 76 95 113 136 158

資料件数/来店客数 17.9% 33.4% 31.7% 29.8% 31.3% 36.2% 40.9% 40.0%

申込件数/資料請求件数 34.1% 74.0% 62.0% 60.5% 72.5% 65.4% 65.7% 72.5%

申込件数/来店客数 17.9% 24.7% 19.7% 18.0% 22.7% 23.7% 26.9% 29.0%

04/2Q 3Q 4Q 05/1Q 2Q 3Ｑ 4Ｑ 06/1Q
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保険保険 分野別申込データ概要分野別申込データ概要

2006年9月期 第１四半期 保険分野別申込件数と申込ANP

第１分野 ： 死亡保険等の生死に関わる保険

第２分野 ： 自動車保険や火災保険等の損害保険

第３分野 ： 上記のいずれにも属さない医療保険・疾病保険・介護保険等

第３分野（短期）： 海外・国内旅行傷害保険やゴルファー保険等の短期の保険

保険分野別申込件数の内訳保険分野別申込件数の内訳 保険分野別申込保険分野別申込ANPANPの内訳の内訳

9.3%29.1%

51.0%

10.4%

第１分野

第２分野

第３分野（医療等）

第3分野（短期） 1.9%

32.0%

7.2%

58.7%

第１分野

第２分野

第３分野（医療等）

第3分野（短期）

0505年年99月期の各分野別比率月期の各分野別比率 ０６年９月期１０６年９月期１QQの比率の比率

第１分野第１分野 ６．５％６．５％ １０．４％１０．４％

第２分野第２分野 ８．３％８．３％ ９．８％９．８％

第３分野第３分野 ５２．３％５２．３％ ５１．０％５１．０％

第３分野（短期）第３分野（短期） ３２．９％３２．９％ ２９．１％２９．１％

0505年年99月期の各分野別比率月期の各分野別比率 ０６年９月期１０６年９月期１QQの比率の比率

第１分野第１分野 ２０．９％２０．９％ ３２．０％３２．０％

第２分野第２分野 ８．６％８．６％ ７．２％７．２％

第３分野第３分野 ６７．０％６７．０％ ５８．７％５８．７％

第３分野（短期）第３分野（短期） ３．５％３．５％ １．９％１．９％

公的年金制度への公的年金制度への
不安感の増長や死不安感の増長や死
亡保険の見直しの亡保険の見直しの
高まり等により、第１高まり等により、第１
分野のシェアが増加分野のシェアが増加
しています。しています。
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保険分野別申込データ：保険分野別申込データ： チラシアナログ通販チラシアナログ通販

2006年9月期 第１四半期 チラシアナログ通販分野別申込

チラシアナログ通販の特徴として、従来よりチラシアナログ通販の特徴として、従来より
第３分野商品が取扱の中心でしたが、最近第３分野商品が取扱の中心でしたが、最近
では、公的年金制度への不安感の増長やでは、公的年金制度への不安感の増長や
死亡保険の見直しの高まり等により、第１死亡保険の見直しの高まり等により、第１
分野のシェアが高まりつつあります。分野のシェアが高まりつつあります。

単単 価価 推推 移移 （金額単位：千円）（金額単位：千円）

110

80

62

113

82

65

113

88

73

0 20 40 60 80 100 120

第１分野

第２分野

第３分野

2006年9月期１Ｑ

2005年9月期

2004年9月期

12.6%

4.5%

82.9%

第１分野

第２分野

第３分野

チラシアナログ通販申込件数チラシアナログ通販申込件数
の内訳の内訳

23.9%

4.7%

71.4%

第１分野

第２分野

第３分野

チラシアナログ通販申込チラシアナログ通販申込ANPANP
の内訳の内訳
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分野別申込データ：分野別申込データ： WebWeb通販通販

2006年9月期 第１四半期 Web通販分野別申込

Web販売では、比較的簡易に申込できる
旅行保険等が大半を占めます。

オリジナル商品 「マグニチュード」 のWeb
での取扱いやジャパンネット銀行との決済
提携開始等、利便性の向上に注力し、一層
の顧客サービス強化に努めています。

単単 価価 推推 移移 （金額単位：千円）（金額単位：千円）
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5

117

45

60

5

111

42

59

5

0 20 40 60 80 100 120 140

第１分野

第２分野

第３分野（医療等）

第３分野（短期）
2006年9月期１Ｑ

2005年9月期

2004年9月期

1.8%

18.3%

8.9%

71.0%

第１分野

第２分野

第３分野

第３分野（短期）

Web通販申込件数
の内訳

11.0%

42.2%28.7%

18.0%

第１分野

第２分野

第３分野

第３分野（短期）

Web通販申込ANP
の内訳
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分野別申込データ：分野別申込データ： ショップ販売ショップ販売

2006年9月期 第１四半期ショップ販売分野別申込

ショップ販売は対面販売であることから、
第１分野から第３分野までのすべての
分野を取扱っており、単価も比較的高い
ことが特徴です。

また、保険の見直しニーズの高まりから
第一分野の比重が増加しています。

単単 価価 推推 移移 （金額単位：千円）（金額単位：千円）

170

80

60

91

64

245

98

78

190

0 50 100 150 200 250 300

第１分野

第２分野

第３分野
2006年9月期１Ｑ

2005年9月期

2004年9月期

20.8%

1.5%

77.7%

第１分野

第２分野

第３分野

ショップ販売申込件数ショップ販売申込件数
の内訳の内訳

44.9%

1.3%

53.8%

第１分野

第２分野

第３分野

ショップ販売申込ショップ販売申込ANPANP
の内訳の内訳
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当社のビジネスモデル当社のビジネスモデル
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投資効率約投資効率約44倍の収益モデル倍の収益モデル

約４倍の投資効率

累積費用と累積収益の推移（月次累積ベース）

-20,000

0

20,000

40,000

60,000

0 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20 22 24 26 28 30 32 34 36 38 40 42

(月数）

（円） 累積費用 累積収益 累積収支

２年目以降手数料
１年目手数料プロモーション ２年目以降手数料

ガン保険１件あたりのモデルケース

当期経常利益１億円 ＶＳ 将来ＤＣＦ４億円

目先の利益のみ 企業価値の向上

当期経常利益１億円 ＶＳＶＳ 将来ＤＣＦ４億円

目先の利益のみ 企業価値の向上
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未実現利益を反映した実質収益未実現利益を反映した実質収益

実質売上＝当該期のＰＶの総額＋保険会社からの広告費補助額

実質利益＝実質売上から当該期の経費（損益計算書上の経費＋広告費補助額）を差し引いた額

現行の会計上、期中に発生した費用は当期に計上し、収益は将来の発生時、該当する期に計上することになっていますが、この現行の会計上、期中に発生した費用は当期に計上し、収益は将来の発生時、該当する期に計上することになっていますが、この
処理は、「費用先行型＆長期安定ストック型」の収益構造である当社の正しい経営実態を表していません。期中の活動に基づく処理は、「費用先行型＆長期安定ストック型」の収益構造である当社の正しい経営実態を表していません。期中の活動に基づく
費用と収益を対応させることにより、当社では実質損益を算出しており、重要な経営指標と位置付けております。費用と収益を対応させることにより、当社では実質損益を算出しており、重要な経営指標と位置付けております。

20052005年年99月期末時点での実質ＥＰＳ月期末時点での実質ＥＰＳ （１株当たり利益）（１株当たり利益） はは

実質当期利益＝実質利益2,046百万円×55％（1-実効税率）＝1,125百万円

実質ＥＰＳ＝実質当期利益1,125百万円÷発行済株式数105,538株＝10,659円

期中に発生する費用と実質収益を対応させた実質利益を考慮期中に発生する費用と実質収益を対応させた実質利益を考慮

0

1,000

2,000

3,000

4,000

5,000

6,000
（百万円） 実質営業収益 実質利益

実質営業収益 3,717 4,281 5,440 

実質利益 1,423 1,499 2,046 

会計上の営業収益 1,864 2,416 3,684 

会計上の経常利益 221 406 608 

2003年9月期 2004年9月期実績 2005年9月期実績
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成長の源泉である新規申込成長の源泉である新規申込ANPANP

※ ANP（Annualized New Premium) : 年換算新規保険料の意味で、月額5,000円の保険料の
場合のＡＮＰは、5,000円×12ケ月で60,000円となります。

0

2,000

4,000

6,000

8,000

10,000

12,000

14,000

16,000

18,000

単位（百万円）

単体営業収益 実質単体営業収益 新規申込ANP

単体営業収益 1,864 2,416 3,684 7,100 

実質単体営業収益 3,717 4,281 5,440 11,655 

新規申込ANP 3,949 5,786 8,433 16,400 

2003年9月期実績 2004年9月期実績 2005年9月期実績 2006年9月期計画
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20062006年年99月期月期 単独実質損益（計画）単独実質損益（計画）

0

2,000

4,000

6,000

8,000

10,000

12,000

14,000（百万円）

0

2,000

4,000

6,000

8,000

10,000

12,000

14,000

16,000

18,000

20,000 （円）

実質営業収益（百万円） 実質利益（百万円） 実質EPS（円）

実質営業収益（百万円） 4,281 5,440 11,655 

実質利益（百万円） 1,499 2,046 3,478 

実質EPS（円） 7,807 10,659 18,117 

2004年9月期実績 2005年9月期実績 2006年9月期計画



2626

当社の中期経営戦略当社の中期経営戦略

保険業界を取巻く環境保険業界を取巻く環境

顧客志向の変化（自ら選ぶ時代）顧客志向の変化（自ら選ぶ時代）

20072007年問題（団塊世代の定年）年問題（団塊世代の定年）

販売チャネルの変化販売チャネルの変化
・・
・・

ｅｔｃｅｔｃ

当社にとって
追い風の環境と判断

当社にとって当社にとって
追い風の環境と判断追い風の環境と判断

当社の中期経営戦略当社の中期経営戦略当社の中期経営戦略

先行投資抑制による短期的な利益捻出よりも

シェア拡大による中長期的な企業価値増大を最優先中長期的な企業価値増大を最優先に取組む

圧倒的なマーケットシェア獲得のための
先行投資を重視
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当社のビジョンと事業当社のビジョンと事業戦略戦略
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保険業界の市場動向保険業界の市場動向

リテール市場リテール市場

約２０兆円約２０兆円

（約（約4545百万世帯百万世帯××89.689.6％％××53.153.1万円）万円）

出所：平成出所：平成1515年度年度((財財))生命保生命保
険文化センターの生命保険に険文化センターの生命保険に
関する全国実態調査速報版関する全国実態調査速報版
を基に作成を基に作成

出所：出所：（社）（社）生命保険協会と生命保険協会と((社社))
日本損害保険協会のデータ日本損害保険協会のデータ
（（20052005年年33月末現在）を基に作成月末現在）を基に作成

保険普及率 年間平均保険料

保険業界市場規模保険業界市場規模

約約3737兆円兆円

中長期的な人口減少により、保険業界の全体市場は縮小傾向

保険業界に求められる役割が「遺族保障の提供者」から「社会保障の補完者」
に変化 ⇒ 保険に対するニーズが、生きるリスクをヘッジするための保険、
すなわち「第三分野保険（医療・就業不能・ 介護）」 にシフト

このため、リテール市場における「第三分野保険」領域は拡大中
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市場構造の変化と当社のビジョン市場構造の変化と当社のビジョン

統制経済統制経済統制経済 市場経済市場経済市場経済

保険会社 ユーザー

売りたいニーズと買いたいニーズを合致させるリテール流通市場の創造リテール流通市場の創造

「売りに行く」のではなく、のではなく、「買いに来ていただく」「買いに来ていただく」保険流通市場、ならびに
多様なマーケティングチャネル多様なマーケティングチャネルの構築

お客様のライフタイムバリュー（生涯価値）の最大化お客様のライフタイムバリュー（生涯価値）の最大化を通じ、保険流通市場
における強固なポジショニング強固なポジショニングを確立

当社のビジョン当社のビジョン

買いたい物を買いたい物を
買いたい値段で買う買いたい値段で買う

売りたい物を売りたい物を
売りたい売りたい値段値段で売るで売る

ユーザー

保険会社

保険会社 保険会社

保険会社
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第三分野市場の拡大第三分野市場の拡大

200

300

400

500

600

700

1999 2000 2001 2002 2003 2004

（万件）

600

700

800

900

1,000
（10万件）

第三分野第三分野
直近３年平均成長率直近３年平均成長率

＋＋９９％％

第二分野第二分野
直近３年平均成長率直近３年平均成長率

▲▲３３％％

第一分野第一分野
直近３年平均成長率直近３年平均成長率

▲▲１２１２％％

第一分野：生保協会第一分野：生保協会 ((新規契約件数新規契約件数)) 終身・定期付終身・利率積立終身保険・定期・養老・定期付養老・変額終身・定期付終身・利率積立終身保険・定期・養老・定期付養老・変額
第二分野：損保協会第二分野：損保協会 ((件数件数)) 火災・自動車火災・自動車
第三分野：生保協会第三分野：生保協会 ((新規契約件数新規契約件数)) 医療・ガン・傷害医療・ガン・傷害

インシュアランスインシュアランス ((新規契約件数新規契約件数)) 介護介護
保険銀行日報保険銀行日報 ((新規契約件数新規契約件数)) 損保ガン・医療損保ガン・医療

昨年上期昨年上期

１７１７％％成長成長

第一分野 第二分野 第三分野

（左軸） （右軸） （左軸）
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保険ビジネスの概念を変える！保険ビジネスの概念を変える！

「売りに行く」 から
「買いに来ていただく」 保険

買っていただいてから始まる
一生涯のお付き合い

属人的要素をなくし
組織でのお付き合い

保険販売代理業を一つの産業に！保険販売代理業を一つの産業に！
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当社の事業ポートフォリオ当社の事業ポートフォリオ

「保険市場（ほけんいちば）」による販売チャネルのブランド統一「保険市場（ほけんいちば）」による販売チャネルのブランド統一

アドバンスクリエイト・グループ企業アドバンスクリエイト・グループ企業

リテール事業リテール事業リテール事業 法人事業法人事業法人事業

法人営業法人営業
ACAC・・ARMARM

WEBWEB通販通販
ACAC

チラシアナログ通販チラシアナログ通販
ACAC・・AMMAMM

WEBWEB通販通販
ACAC

ショップショップ
ACAC・・CACA

テレマーケティングテレマーケティング
ACAC

コンサルティング営業コンサルティング営業
ACAC

（株）アドバンスクリエイト （略称： AC）

（株）アドバンスメディアマーケティング（略称： AMM）

（株）保険市場 （略称： CA)

（株）アドバンスリスクマネジメント （略称： ARM）
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事業戦略：事業戦略： マーケティングの強化マーケティングの強化

顧客データベースと多様な販売チャネルを融合したマーケティング顧客データベースと多様な販売チャネルを融合したマーケティング

テレテレ
マーケティングマーケティング

既契約者

未契約者

顧客データベース顧客データベース

ハイブリッド型チラシによる
全販売チャネル対応の
プロモーションを実施

チラシチラシ
アナログ通販アナログ通販

『相談保険市場』
によるシナジー

WEBWEB通販通販

いつでもどこでも
組織的な対応を提供

ショップショップ

（2005年12月開設）

資料請求のあったお客様にのみ資料請求のあったお客様にのみ
組織的にアプローチ組織的にアプローチ

プッシュ型営業は一切排除プッシュ型営業は一切排除

アップセル・クロスセルによる

お客様シェアの拡大

単一契約者（全契約者の約８割）

平均ANP 96千円

⇒ 複数契約者（全契約者の約２割）

平均ANP 253千円 福井コールセンターによる対応

コンサルティング営業コンサルティング営業

拡がるマーケティング拡がるマーケティング
シナジーシナジー

新規顧客開拓による
市場シェアの拡大
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販売チャネル：チラシアナログ通販販売チャネル：チラシアナログ通販

ハイブリッド型チラシによるハイブリッド型チラシによる

全チャネル対応型プロモーション全チャネル対応型プロモーション

全国３，５００万世帯へ
ポスティング網の拡大

ポスティングポスティング

新聞広告・折込広告など

マス媒体マス媒体

千趣会をはじめとした
会員市場へのチラシの発送

会員市場会員市場

ハイブリッド型チラシとは、５つの販売ハイブリッド型チラシとは、５つの販売
チャネルを効率的に結合するため、チャネルを効率的に結合するため、

ショップ誘導案内およびコンサルティングショップ誘導案内およびコンサルティング
営業案内をも兼ねたプロモーション媒体営業案内をも兼ねたプロモーション媒体

㈱アドバンスメディアマーケティング

ポスティングチラシの制作などを担当
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販売チャネル：Ｗｅｂ通販販売チャネル：Ｗｅｂ通販

商品種類ごとに一覧表で比較検討が可能

有名保険会社26社、86商品を取り扱い
(2006年2月現在）

自由な時間に、簡単・便利に比較が検討
条件を入力すれば最大９社より一括見積り

(2006年2月現在）

http://8798.net

日本最大級の保険比較サイト日本最大級の保険比較サイト『『保険市場保険市場』』

自動車保険見直しサイト自動車保険見直しサイト『『 8798.net 8798.net 』』

2005年12月開設

各販売チャネル間を融合し

シナジー効果向上を図る

保険見直しサイト保険見直しサイト『『 相談保険市相談保険市
場場 』』

ジャパンネット銀行との
インターネット決済提携

2006年1月10日開始

トピックストピックストピックス
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販売チャネル：ショップ販売チャネル：ショップ

既存の進出地域　 （2004年9月期）

既存の進出地域　 （2005年9月期）

今期進出予定地域（2006年9月期）

青森県 岩手県

長崎県 福岡県 山口県 島根県 鳥取県 京都府 福井県 石川県 秋田県 宮城県

佐賀県 大分県 広島県 岡山県 兵庫県 滋賀県 富山県 新潟県 山形県 福島県

熊本県 宮崎県 大阪府 岐阜県 長野県 群馬県 栃木県 茨城県

鹿児島県 愛媛県 香川県 奈良県 愛知県 山梨県 埼玉県

沖縄県 高知県 徳島県 和歌山県 三重県 静岡県 神奈川県 千葉県

東京都

北海道

既存地域のドミナントを強化

新地域への出店

z 有力ＧＭＳとの提携による出店推進

カフェをはじめとする融合店舗の展開

業態開発力の強化

※ 愛媛県へは出店済み （2005年10月 リブライト保険市場重信店・同年11月 川之江店）

消費者の視点に立ったマーケティング

実店舗としての広告宣伝効果

既存契約者の保全窓口
カフェ・ド・クリエ神戸ハーバーランド店を開設（2005年4月）

「買いに来ていただける」ショップの業態開発例複数保険会社の多品種の保険商品を品揃え複数保険会社の多品種の保険商品を品揃え
お客様が自分に合った商品を自由に選択お客様が自分に合った商品を自由に選択

注注

力力

施施

策策

2006年2月15日現在、

161店 （42都道府

県）

20062006年年22月月1515日現在、日現在、

161161店店 （（4242都道府都道府

県）県）
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販売チャネル：テレマーケティング販売チャネル：テレマーケティング

コンタクトセンター的な位置付け

福井県及び福井市から円滑な設置に対する
支援や地元人材を確保

現在、地元中心に約70名のスタッフが在籍

2年後に社員200人体制を目指す

福井コールセンター入居ビル外観福井コールセンター入居ビル外観
ならびにブース内部の様子ならびにブース内部の様子
（（ テクノパーク福井内テクノパーク福井内 ））

業務風景業務風景

※ アウトバウンドとは、販促活動や営業支援など、お客様

に対し積極的に情報発信をするマーケティング手法

アウトバウンドアウトバウンド

発信発信
お客様

※ テレアポイント業務

通販・Ｗｅｂ等の非対面チャネルから、対面
組織への橋渡しを行う

福井コールセンター福井コールセンター
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販売チャネル：コンサルティング営業販売チャネル：コンサルティング営業

訪問･コンサルティング

顧客
データベース

既契約者
未契約者 データベース活用 アポイント取り

アウトバウンドアウトバウンド

テレマーケティング

既契約者・未契約者の双方にアプローチ

既契約者に対しては、アップセル・クロスセルにより、

ライフ・タイム・バリュー（生涯価値）の向上を図る

当社コンサルティング営業の特徴当社コンサルティング営業の特徴

支店 （８支店）

コールセンター
交通に便利な主要都市に活動拠点を設置交通に便利な主要都市に活動拠点を設置

全国的に質の高いリテールコンサルティング

営業のためのネットワークを構築中

全支店には法人営業対応可能な要員を配置、
販売力を総合的に強化

コンサルティング営業コンサルティング営業の全国展開の全国展開
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法人事業戦略法人事業戦略

法人が抱える様々なリスクやニーズに対し、適切なリスクヘッジ・備え・対策法人が抱える様々なリスクやニーズに対し、適切なリスクヘッジ・備え・対策
をオーダーメイドで提案する高度なコンサルティング営業を実施をオーダーメイドで提案する高度なコンサルティング営業を実施

注力施策１： 他社との業務提携を通じ、拡販を強化

主要ターゲット主要ターゲット 株式公開準備企業・新興企業

グリーンシート公開企業や株式新興市場への公開準備企業に
対するリスクコンサルティングを実施ディー・ブレイン証券ディー・ブレイン証券

個人情報漏洩に対し、当社は「賠償責任保険」、同社は「情報
セキュリティ製品」を相互に紹介

シーフォーテクノロジーシーフォーテクノロジー

同社の約50万社の法人顧客の当社への紹介サイネックスサイネックス

業務提携の具体例業務提携の具体例業務提携の具体例

注力施策２： 法人向けサイト「法人保険市場」により、

リアルとバーチャルのシナジー効果を追求

ｴﾌﾃｨｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝｽﾞｴﾌﾃｨｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝｽﾞ 同社の法人顧客の当社への紹介

注力施策３： テレマーケティング（福井ＣＣ）によるアポイン
ト開始
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総合企画部 下牧新八 江尻保則

TEL 06-6204-1193（代表）

メールアドレス acir@advancecreate.co.jp

URL http://www.advancecreate.co.jp/

お問合せ先


