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 2016 年 8 月 3 日にアークヒルズ WIRED 

Lab.にて開催されたビジネスモデル学会イブ

ニング・セッションの内容を、Hakuhodo 

Consulting Inc 公式サイトにて 3 回（2016 年

11 月 4 日、11 日、18 日）にわたり連載されて

います。本誌では、掲題の第 2 回を転載させて

頂くことですが、第 1 回「『タテ・ヨコ』と『数

字・ファクト・ロジック』で見る日本の課題」

と、第 3 回「ビジネスモデルと成長ストーリー

の再構築」については、同社公式サイトにてお

読みください。－編集委員会 

 

 

1.缶ビールのビジネスモデルで起業 

 

出口： では、日本を良くするために、僕は何

ができるのか？「世界経営計画のサブシステム」

という視点で考えた時、僕はたまたま日本生命

に入って生命保険しか知らないので、じゃあゼ

ロから保険会社を作って、保険料を半分にして、

若い人たちに安心して赤ちゃんを産んでもら

おうと思い、ライフネット生命を 60 歳で立ち

上げました。 

 保険料を従来の半分にしたわけですが、これ

は缶ビールのビジネスモデルです。缶ビールは

だいたい 200 円くらいですよね。でもカフェ

や居酒屋で飲めば 500 円ぐらいします。同じ

味ですよね。カフェや居酒屋のビールの方が、

アルコール度数が高いとかおいしいというこ

とはないでしょ。でも皆さんお金を払う時に、

200 円で買えるものをなぜ 500 円も取るのだ、

300 円返せとどうしてネゴされないのでしょ

う？分かっているからですよね。家賃・光熱費、

それから何よりも働いている方々の人件費が

乗るから。ライフネット生命もそれと同じです。

なぜ保険料を半額にできるのかといえば、イン

ターネットを通じて皆さんが缶ビールを買っ

てくださるからです。 
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2. 信頼を得ることの重要性と難しさ 

 

こうして生保業界に新しいビジネスモデル

を持ち込んだわけですが、一方で問題点もあり

ます。先日大阪で講演を行った後、懇親会であ

る若い男性が僕のところにやって来て、「ライ

フネット生命に入りたかったのだけれど、嫁さ

んに却下されてしまいました。残念です」と。

僕もそれを聞いて残念だったのですが、奥様は

なぜ反対されたのですか？と聞くと、こう言わ

れたそうです。「『あなたがライフネット生命に

入りたいと言うから、ホームページをちゃんと

見たよ。いい会社みたいね。でもあなたは甘い。

この会社を作った出口さんは、もう 70 歳近い

方。あと２～３年で死んじゃうかもしれない。

私たちはまだ 30 歳で、病気になるとしても 40

代、50 代になってから。それまでこの会社が

あるかどうか分からない。悪いことは言わない

から郵便局にしなさい』と言って押し切られて

しまい、かんぽ生命に入りました」と。 

 この奥様は、まさにライフネット生命の問題

点を的確に理解されています。世界中見てもイ

ンターネット生保はありません。インターネッ

ト銀行・インターネット証券・インターネット

損保はあるのに、なぜインターネット生保がな

いのかと言えば、銀行・証券はクリックしたら

取引が終わり、損保は１年契約なので気楽に買

えるのですが、生保はメインの商品が終身、短

くても 10 年単位なので、会社を信頼してもら

えなければ買ってもらえないのです。 

 テレビコマーシャルで会社の名前を売るこ

とはできても、信頼を売ることはできない。そ

こが難しくて世界中どこにもなかった。じゃあ

どうやって信頼を得てきたのかと言うと、正直

に言って未だにいい解は見つかっていません。

ただ一つわかったことは、会社のことを信頼し

てもらおうと思ったら、僕を含めて 140 人の

社員が「我々はこんな会社です」と言い続ける

以外に誰も代わりに言ってくれないというこ

とです。だから僕は、日本生命にいる時は本も

ブログも書いたことがありませんでしたし、講

演もしたことはありませんでしたが、今は、本

を出版し、Twitter や Facebook、ブログもやっ

ています。そしてあちこちで、Twitter をフォ

ローしてください、Facebook で「いいね！」

をクリックしてください、僕の本を読んでくだ

さい、ブログを読んでください、そして 10 人

以上集まればどこへでも話をしに行きますと

率先して PR しています。トップの僕が発信を

続けることが、お客さまにライフネット生命を

信頼していただくために何より重要だと思う

からです。 

 

3.想像以上に増えなかった池の水 

 

首藤： 少し耳の痛い話も

あるかと思いますが、直近

の業績について聞かせてく

ださい。2015 年度の決算発

表資料を拝見すると、経常

収益は保険契約の伸張に伴

い増加をしています（後掲

図 1）。ずっと赤字続きでし

たが、今は黒字になってい

ますね。  
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出口： はい。 

 

首藤： ただ、一方で課題もあります。新規契

約件数です。創業して３～４年はガガガガっと

伸びていたのですが、2012 年ぐらいから伸び

悩んでいますね。特に直近３年間は新規契約数

が伸びていません（図 2）。 

 

出口： 池の水が想像以上に増えない中で、釣

り竿が 2 本から 10本に増えたということが全

てを物語っていると

思います。開業当時

は、インターネット

生保は 2 社だったの

ですが、インターネ

ットには将来性があ

るということで、他

社がどんどん参入し

てきて、今は 10 社に

なりました。ただ、イ

ンターネット生保の

マーケットはそれほ

ど伸びていません。

売上を公表していない企業もありますが、

2015 年末時点でのライフネットの売上が約

94 億円。インターネット生保業界 10 社の総売

上は、最大に見積もって約 250 億円程度と言

われています。250 億の中で我々は 94 億を取

っているわけですが、生保業界全体の売上は

40 兆円あるわけですから、そこから見ればこ

の数字はとてつもなく小さい。池の水が想像以

上に増えなかった

中で、先に釣り竿が

増えてしまったと

いうことです。 

では、なぜ池が大

きくならなかった

のかというと、いろ

いろな要因がある

のですが、１つ考え

られるのは東日本

大震災です。実は生

保業界というのは、

僕が日本生命に入

社してから、監督官

庁である当時の大

蔵省、今の金融庁に褒められたことが一度もな

い業界なんです。セールスレディの大量脱落・

 

図１：ライフネット生命の経常収益 

 （出所：ライフネット生命保険株式会社「2015年度決算説明会資料」） 

 

図 2：ライフネット生命の新規契約件数／年換算保険料 

（出所：ライフネット生命保険株式会社「2015年度決算説明会資料」） 
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大量導入問題や個人情報の遺漏、保険金殺人、

保険金不払い･･･など、良くない話題でメディ

アを賑わせ

てしまうこ

とはあって

も、褒めら

れたことは

まずありま

せ ん で し

た。でも、東

日本大震災

の時に初め

て、当時の

麻生金融大

臣から 10

回以上も褒められました。生保会社は安否確認

にセールスレディを動員し、市民の皆さんに安

心感を与えた、よくやったねと。このことを生

保業界の幹部は喜んで、日本中に吹聴していま

すから、いざという時にはやっぱり人がいた方

が安心だよね、生保は人から買った方がやっぱ

り安全だよねという人々の意識がそこで少し

強化されたのだと思います。 

 これは数字でも明らかなんです。東日本大震

災の前に生命保険文化センターで実施した調

査では、「今後インターネットで保険に加入し

てもいい」と答えた人が１割を超えていたので

すが、昨年（2015 年）の調査では１割を切っ

ているんです。こんな業界はあまりありません。

もちろんこれは１つの仮説で、これだけが理由

ではないと思いますが、要因のひとつだとは思

っています。 

 

4.意識と行動の段差 

 

首藤： インターネットチャネルの加入割合を

見ると、2012 年までは伸びていたのに、2015

年には確かに減っています。加入意向も少し下

がっているというお話ですが、でもまだ高いで

すよね（図 3）。 

 

出口： おそらくこれは、総論と各論の問題だ

と思います。一般論として、デバイスも進化し

ているし、これからはインターネットが便利で

いいよねという考えと、実際に生命保険に自分

が加入するとなった場合、インターネットとい

うチャネルを選択するかは別の問題になると

思います。 

 

首藤： でもデジタルトランスフォーメーショ

ンというキーワードがあるように、あらゆる市

場がインターネットで塗り替えられていくと

いう流れがありますよね。例えば、全レンタカ

ー会社の時価総額をウ―バーが一気に超えて

しまったとか。 

 

出口： 人間とは面白いもので、頭で理解する

ことと、実際に行動に移す時の意識には大きな

段差があるんですね。特に生命保険については、

土着性が強いとかいろいろなことが言われて

いるのですが、１回入ってしまったら普段それ

ほど真面目に考えないという性質があって、粘

着性が非常に強いのです。 

 

図 3：インターネットチャネルの加入割合と今後の加入意向 

（出所：生命保険文化センター「生命保険に関する全国実態調査」） 
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 僕が一人で講演をやる時には、通常

Facebook や Twitter でお客さまを集めるので

すが、来てくださる方はライフネット生命に少

しでも興味を持ってくださっている方がほと

んど。でもその中で、実際にライフネット生命

に加入されている方は驚くほど少ない。ですか

ら、そこには意識と生命保険への加入という行

動に、理屈ではない段差があるのだと思います。

社会常識の壁って本当に厚いと感じます。 

 

首藤： その壁をどう超えるのかというのが課

題ですね。 

 

出口： そう思います。 

 

首藤： 保険加入者はシニアの割合が高いと思

いますが、自分でインターネット保険に切り替

えるのは面倒という方も多そうですね。 

 

出口： スイッチングコストが高いんですね。

それから、その層は生活にゆとりがある方も多

いので、保険料についてはあまり神経質ではな

いのだと思います。 

 

首藤： それでは、スイッチングの作業自体を

全て引き受けるということはできないのでし

ょうか？ 

 

出口： 契約の切り替え代行ということですね。

これは逆に、インターネットという点がネック

です。人がいれば代わりにやることができるの

ですが、４～５本契約されている方もいらっし

ゃいますので、それを全てチェックして切り替

えるということは、インターネットではなかな

か難しいですね。 

 

首藤： そうなんですか。住宅ローンの借り替

えサービスのように、何かいい方法もありそう

な気がしますが、やはり難しいですか？ 

 

出口： 住宅ローンは、金利と金額のみなので、

実はものすごくシンプルな商品なんです。でも

生命保険は、保険会社によって全て内容が異な

ります。生命保険会社は、実はメガバンクの４

～５倍の規模のシステムを持っているんです。

年齢によって保険内容も変わってきますし、し

かも契約１件１件にセールレディを紐付けし

ていますから、システムが膨大になるんですね。

でも、工夫はできるかもしれません。 
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