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◆社員の構成�（2021年3月31日現在）

◆審議員の構成�（2021年7月2日現在）

①	年齢別構成
年 齢 構成比率

    〜29（歳） 5.4（%）
30〜39 10.8
40〜49 18.6
50〜59 22.6
60〜69 18.9
70〜 23.6

②	地域別構成
地 域 構成比率
北海道 3.0（%）
東　北 7.8
関　東  28.7
中　部  17.2
近　畿  21.8
中　国 6.4
四　国 4.5
九　州  10.7

③	保険種類別構成（契約件数）
保険種類 構成比率

個
人
保
険

死亡保険

終身保険 14.9（%）
定期付終身保険  12.4
利率変動型積立終身保険  23.5
定期保険 0.7
その他  12.3

生死混合
保険

養老保険 1.7
定期付養老保険 0.2
生存給付金付定期保険 1.2
その他 2.0

生存保険 0.1
個人年金保険  31.1

（注）剰余金の分配（社員配当金）のない保険契約を除いております。

※�社員の職業別構成及び社員資格取得時期別構成に
関するデータは保有していません。

◆総代の構成�（2021年4月1日現在）
①	年齢別構成

年 齢 構成比率
    〜29（歳） 0.6（%）
30〜39 10.0
40〜49    26.1
50〜59    25.6
60〜69    34.4
70〜   3.3

年齢別構成
年 齢 人 数 

    〜59（歳） 2（名）
60〜69   6
70〜   3
合　計 11（名）

②	地域別構成
地 域 構成比率
北海道 4.4（%）
東　北 4.4
関　東  34.4
中　部  12.8
近　畿  23.3
中　国 6.7
四　国 5.0
九　州    8.9

⑤	社員資格取得時期別構成
社員資格取得時期 構成比率

        　　〜2000年度 32.8（%）
2001年度〜2005年度 10.0
2006年度〜2010年度 15.6
2011年度〜2015年度 27.2
2016年度〜        　　 14.4

③	保険種類別構成（契約件数）
保険種類 構成比率

個
人
保
険

死亡保険

終身保険  18.3（%）
定期付終身保険 6.0
利率変動型積立終身保険  22.1
定期保険 0.5
その他  14.8

生死混合
保険

養老保険 2.2
定期付養老保険 0.0
生存給付金付定期保険 2.2
その他 2.7

生存保険 0.0
個人年金保険  31.1

（注）剰余金の分配（社員配当金）のない保険契約を除いております。

④	職業別構成
職 業 構成比率

会社員 20.0（%）
主婦 4.4
大学教授 3.9
言論界・ジャーナリスト 1.1
弁護士・医師 3.9
自営業者 28.9
会社役員 20.6
その他 17.2

（注1）�職業別の構成比率は金融庁あて報告基準に基づいて算出しており
ます。

（注2）�2021年7月2日現在の内容です。
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◆総代会の主な質疑応答

回　答
●このコロナ禍において、お客さまの健康不安や健康意識がさ

らに高まっており、「生きるリスク」にいかに備えるか、とい
う保険ニーズはより一層顕在化していると考えております。

●こうしたお客さまの保険ニーズ・健康意識の高まりに対し、
Vitality健康プログラムのレベルアップを含め、「健康」をキー
ワードに訴求し続け、今後さらに健康増進の分野をリードし
てまいりたいと考えております。“住友生命「Vitality」”の加
入者を対象として当社が実施した調査では、実際に多くのお
客さまにおいて「健康」に対する意識の高まりが見られたほか、
歩数の増加や血圧の改善といった効果に加えて、「Vitalityに
加入して、生活の質が高まったように感じる」と回答されたお
客さまが84％にのぼるなど、健康増進効果が表れております。

●さらに、Vitalityを開発した会社である南アフリカのDiscovery
社が実施したVitality会員の調査では、健康的な習慣を身に付
けている会員は、健康増進活動に取り組んでいない会員と比較
して新型コロナウイルスによる死亡・入院リスクが低いという
結果が数値として表れております。

●また、「就労不能・介護」「認知症」「医療」「老後」といった
各リスクに対するニーズの高まりについてはコロナ禍以
前より認識していた面もあり、今後も、商品戦略等をお客
さまのニーズや社会の変化に照らしつつ、多様かつスピ
ーディーな商品・サービスの提供を進めてまいります。

回　答
●コロナ禍における非接触での対応ニーズの高まりを踏まえ、

2020年9月にビジネスチャットツール「LINE WORKS」
やWeb面談ツール「Zoom」を導入し、2021年1月には
Webによる加入申込みを開始するなど、感染リスクの抑制
とお客さまの利便性向上に取り組んでまいりました。

●これらにより、新契約のご提案や定期訪問等の様々な場
面で、営業職員による非接触でのコンサルティングの提
供やスマートフォン等を活用したWeb申込手続きが可
能となっております。

●なお、単純なWebへの移行率の計測は難しい側面があり
ますが、都心エリアにおけるデジタルで完結したコンサ
ルティングは全体の約10％程度、申込手続きは約5％程
度と推計しております。

●デジタルツールの活用により、お客さまへのコンタクト
の機会が新たに生まれたことはメリットの一つであると
考えております。一方で、ご高齢の方などデジタルツー
ルに不慣れな方や、ご自身での各種お手続きの請求が困
難な方に対しては、より丁寧で寄り添った対応が必要で
あると考えております。

●このように、「直接訪問」あるいは「非接触」どちらか一方
ということではなく、あくまでもお客さま一人ひとりの
状況やご意向に沿った対応を行っております。

●当社としては、営業職員による「人ならでは」の価値に「デジ
タル」を融合することでさらに人の強みを活かしていく、と
いう趣旨でのデジタル化を主眼に置きつつ、お客さまの体
験価値を向上させるサービスの拡充に努めてまいります。

●また、契約のアフターフォローは当社の重要業務であり、現
状においては人によるサービスを望まれるお客さまも相
応にいらっしゃることから、当社の約1000万件という保
有契約のボリュームに鑑み、現時点では、現状の3万名強と
いう営業職員体制は維持してまいりたいと考えております。

回　答
●当社では、豊かで明るい長寿社会の実現に貢献するとい

う方針のもと、社会環境の変化やお客さまのニーズの変
化に応じた商品・サービスの提供に努めております。

●具体的には、ご契約者懇談会や苦情など様々なお客さま
の声、日本の人口構造の変化、医療技術の進歩、社会保障
の動向、女性の社会進出といった社会環境の変化や、競合
他社・販売チャネルの動向など様々な要因を踏まえて商
品・サービスの開発を行っております。

　商品別・チャネル別の契約動向から、コロナ禍を受けて求め
られる保障や健康増進に変化は見られますか。
　その場合、そうした変化にどう対処していくべきでしょうか。

コロナ禍を受けたお客さまのニーズの変化について

　今後オンラインでの手続き比率の増加が進んでい
くことは疑う余地がないと考えます。そんな中で、
主な販売チャネルを営業職員チャネルとしてきた住
友生命は営業職員の今後の在り方をどう考えている
のかお伺いしたいです。

営業職員チャネルの今後のあり方について

　コロナ禍において、対面営業がWebでの営業に変わったと
思いますが、パーセントでどれくらい移行したのでしょうか。
　また、それによるメリット、デメリットがあれば教えていた
だきたい。

対面営業からWebを活用した営業への移行について

　長寿社会の到来に対し、お客さまのニーズにお応えする
商品・サービスの開発はどのようなスタンスで行っている
のでしょうか。
　また、お客さまの生活環境が変化した時の保険の見直し
対応についての取組方針をお教えいただければと思います。

長寿社会に対応した商品・サービスの開発と、
ライフステージの変化に伴う保険の見直しについて

　感染防止や「withコロナの時代の営業」を考えると、今後、
デジタルツール（LINE WORKSやZoom）等の活用がま
すます重要になってくると考えますが、デジタル化への取
り組み状況を聞かせて頂きたい。（デジタルツールの活用
が重要になり、これを進めていく必要がある一方で）60代
以上などの高齢層のお客さまは利用が難しいことも否め
ないと考えます。このような年齢層のお客さまへの対応
策をどのように考えておられるのかを聞かせて頂きたい。

デジタル化への取組み状況について

　今コロナといった大変な時期、人との対面が難しい世の中、ま
してデジタル化の時代、私を含め高齢者といわれている方の中
には機械についていけないという方も多々いると思います。
　これから10年、20年後にはデジタルをすべての方が毛嫌い
することなく活用できる時代になるかもしれませんが、今この先
10年20年が今の高齢者にとっては保険が大事なものになると
思いますので、これからも保険に加入されている方の年齢等に
応じて明確な対応（わかりやすい）をいち早くお願いしたいです。
　またVitalityはとても良い保険だと思います。これからも幅
広い年齢に関係なく社会に貢献する保険を考える住友生命であ
ってほしいと思っています。

デジタル化が進む中における加入者に応じた対応について
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●最近の例では、長寿社会の到来によるお客さまのニーズ
を踏まえて、健康増進型保険“住友生命「Vitality」”や、認
知症の前段階であるMCI（軽度認知障害）から保障する

「認知症PLUS」、がんが再発した場合でも、所定の入院を
要件に何度でも保険金をお支払いする「がん PLUS 
ALIVE」といった商品を発売しております。

●サービス面では、高齢となったご契約者に代わってあら
かじめ登録いただいたご家族による保険のお手続きを可
能とする「スミセイのご家族アシストプラス」の推進や、
お客さまが介護や老後のお悩みを相談できる「ウェルエ
イジングサポートあすのえがお」といった介護関連サー
ビスの充実なども行っております。

●また、お客さまの生活環境の変化に応じた保険の見直し
ニーズに関しては、「スミセイ未来応援活動」と称した定
期訪問活動でご家族構成等のお客さまの状況をおうかが
いしながら、最新の保障をお知らせするとともに、必要に
応じて保障の見直しを提案させていただいております。

●なお、人生100年時代の到来を踏まえて、社内の様々な
部門で構成する「人生100年サポート協議会」を設置し、
高齢社会の様々な課題を幅広い分野から研究するジェロ
ントロジー等の学問的知見を商品・サービスに取り入れ
る取組みも始めております。

●引き続き、お客さまのニーズにお応えできる商品・サー
ビスの開発に努めてまいる所存です。

回　答
●当社は、「よりよく生きる＝ウェルビーイング」への貢献

を目指しており、こうした観点からは、身体の健康だけで
なく、精神的・社会的な意味での「健康」が今後ますます
重要になっていくと考えております。

●“住友生命「Vitality」”においては、ストレスや日々の心
理状態等をオンライン上でセルフチェックしていただけ
る「こころのチェック」や、ご家族・ご友人や社会とのコ
ミュニケーションの増加につながるイベントへの参加機
会の提供等も行っており、「精神的な健康」に資する側面
もあります。実際に、加入者に対する調査において

「Vitalityに加入して生活の質が高まったように感じる」
とご回答いただいた方が84％にのぼるという結果が出
ております。

●加えて、保険だけではなく様々な事業者をつないでウェ
ルビーイング実現のためのサービスを提供する「Well-
being as a Service（WaaS）」という価値ネットワー
クの構築にも取り組んでおり、この取組みの一つとして、
心の「健康」に資するサービスを検討しております。

●具体的には、小さなお子さまを抱える母親のストレスマネ
ジメントサービスの開発をスタートアップ企業等の複数
の企業と共同で検討し、現在、実証実験を行っております。

●そのほかにも、働く従業員のメンタルケアサービスや、お
客さまの様々なライフステージとその時々の状況に応じ
た心の「健康」に資するサービスを幅広く検討しており、こ
うした取組みを通じて、今後もお客さまの「よりよく生き
る＝ウェルビーイング」の貢献に取り組んでまいります。

回　答
●当社は中期経営計画の中で「SDGs達成への貢献」を基

本方針に掲げており、未来の世代に対してしっかりと貢
献していくことが大切であると考えております。まさに、
ご指摘の「キャリア教育の推進」は、SDGsを柱にした経
営を進めていく上でも極めて重要な視点であると認識し
ております。

●そうした認識の下で、当社では様々なCSR・社会貢献活
動を行っており、「子育て支援」についても「健康増進」「地
球環境の保護」とともに、重点分野の一つとして様々な取
組みを進めております。

●具体的には、子どもたちの健やかな育ちと社会全体での
子育てを応援するため「子どもたちの居場所」にスポット
をあて、出産前から学童期、小中学校、大学まで切れ目の
ない支援を行っており、子育て支援活動表彰等を行う「未
来を強くする子育てプロジェクト」、企業初の全国展開の
学童保育支援「スミセイアフタースクールプロジェクト」、
子どもたちの情操教育支援を目的とした「こども絵画コ
ンクール」などに取り組んでおります。

●今後も、未来を担う子どもたちの“よりよく生きる”、まさ
に、子どもたちのウェルビーイングにも貢献していける
よう努めてまいります。

●また、生命保険業界全体としても金融リテラシーの向上
に関する取組みを継続的に行っております。

●一般社団法人生命保険協会や公益財団法人生命保険文化
センターにおいては、中学生向け、高校生向け、大学生向
け、一般向けと、層別にライフプラン・資産形成・保険に
ついて学べるコンテンツや教材の作成、講座の実施をし
ております。

●学校教育におけるプログラムの導入については、当社の
社会貢献活動との親和性も高く、業界としても引き続き
金融リテラシー向上に向けた取組みを積極的に推進する
方針を掲げておりますので、引き続き当社・協会、それぞ
れの中における取組みを検討してまいりたいと考えてお
ります。

　ウェルビーイング、よりよく生きることに対して
価値を提供するという方針がとても素晴らしいと感
じています。身体的な健康に資するサービスについ
ては、現状のVitalityで提供されているサービスがか
なり充実してきていると感じています。
　一方で、心の健康に対するサービスについて具体
的な取り組みは検討していますでしょうか。うつ病
患者の増加やメンタルヘルスの問題は、経済に与え
る損失も大きいとされています。このような課題に
住友生命としての取り組みや、今後の方針があれば
お聞きしたいです。

心の健康に対する取組みについて

　これからの時代、お金の授業は必須であると思い
ますが、同じくらい大切なことは“生き方の教育”で
あると思っています。例えば人生設計や保険のこと
を教えていくことです。時代の大きな転換期を迎え
てこれからの未来がこれまでとは大きく変化してい
きます。AIが生活の中の大部分を占めていくでしょ
うし、働き方も大きく変化します。当然生活の仕方
や価値観も変わっていきます。
　私が是非ともお願いしたいのは、学校教育の中に
お金を学ぶことに加え“生き方”や“働き方”を教えて
いくことに、ぜひ私どもが企業リーダーとなり未来
を担う子どもたちのために持っている知識、経験、ス
キル、情報を活用し教育の分野において社会貢献が
できないでしょうか。「キャリア教育＆SDGs推進
部門」を作って頂き、ライフプランニング授業を柱と
するプログラムを学校のキャリア教育に活かしても
らうべく提供していきませんか。

学校におけるキャリア教育の推進について

なかなか外に出られない状況で、ジムにも行けずに困っていたが、家でジムのレッスンが受けられたのは大変楽し
かった。

外出自粛等の影響で運動機会が減少する中において
も、Vitality会員が前向きに楽しんで運動に取り組んで
いただくべく、「おうちVitality応援特典」と題して期間
限定の追加特典やご自宅でできるエクササイズのオン
ラインレッスン特典の提供、および運動動画の配信等を
実施しました。

特に、オンラインレッスン特典は、2020年７月から
2021年３月の９か月間での受講人数はのべ約37万名
と、大変ご好評いただいております。

今後もお客さまのご意見・ご利用状況、新型コロナウイ
ルスの感染拡大を含めた環境変化等を踏まえ、より魅力
ある特典をご提供できるよう努めてまいります。

デジタル化を進めていくと思うが、どういったかたちでどのようなツールで非接触のお客さまへの活動をされるのか？

新型コロナウイルスの感染拡大防止、および「新しい
生活様式」への変革に対応する観点から、お客さまとの
新 た なコミュニ ケ ー ションツー ルとして「 L I N E 
WORKS」を、提案時等に非接触での先進のコンサル
ティングを提供するためのツールとしてウェブ面談ツー
ル「Zoom」を導入いたしました。このように、新しい生活
様式に対応した営業スタイルを確立し、非接触等が求め
られる環境下にあっても、これまでと変わらない営業職
員によるコンサルティング提供の実現に向けた取組みを
進めております。

このほか、コロナ禍の影響を踏まえた対応として、感
染拡大の防止を最優先事項とした「お客さま未来安心活
動」を実施しております。同活動は、デジタルツール活用

の前提となるメールアドレスや携帯電話番号、およびス
ミセイダイレクトサービス（※）への登録をご案内するも
ので、非接触にあってもお客さまとの接点を維持してい
くために取組みを推進しております。

なお、訪問でのコンサルティングをご希望されたお客
さまに対しては、訪問前の職員の検温、マスクの着用、消
毒等の感染防止策を徹底のうえ、実施しており、今後も
お客さま一人ひとりのご意向に添ったサービスやコンサ
ルティングの提供に努めてまいります。

※ご自宅や外出先などから、インターネットや電話、提携
　ＡＴＭで、簡単に入出金取引・各種お手続き・契約内容
　照会をご利用いただけるサービスです。

契約の提案時、手交される紙資料が多いと感じる。 SDGsの観点からもペーパーレスを推進してもらいたい。

保険商品のご提案時のペーパーレスに向けては、新型
コロナウイルス感染拡大の影響を踏まえ、訪問での説明
を希望されないお客さまも多いことから、Eメール等の
通信手段を使用したペーパーレス資料（商品説明動画や
電子パンフレット等）でのご提案を推進しております。今
後、ペーパーレス資料の拡充を引き続き検討し、ご契約
時にお客さまへお渡しすることが義務付けられている設
計書（契約概要）等の資料に関しましても、電磁的な方法
での手交を可能とするよう検討してまいります。

ご契約の申込手続きは、訪問での営業職員端末による
電子手続きに加え、非接触での手続きを希望された場合
に、お客さまのスマートフォン等によりお手続きができる

よう、2021年１月よりWeb申込みを開始しました。
なお、2020年４月より、従来ご加入時に冊子でお渡し

しておりました「ご契約のしおり（※）」は、ホームページ
に掲載の「ご契約のしおり」をご案内することとし、ペー
パーレスの一層の推進を図っております。 

今後も更なるペーパーレスに向けた取組みを検討し
てまいります。

※約款の重要な事項（生命保険契約へのお申込みに際
　して、特にご注意いただきたい事項など）およびご契
　約のお取扱いについて大切な事項を分かりやすくま
　とめたものです。

◆ご契約者懇談会でのご意見・ご要望の例

102

ご
契
約
者
懇
談
会
で
の
ご
意
見
・
ご
要
望
の
例


