
顧客本位の業務運営に関する方針 
 

紅和産業株式会社（以下「当社」という）は、損害保険代理店業務、生命保険募集、少額

短期保険募集において「お客様の期待を上回るサービスの提供」を実現するために「お客

様本位の業務運営に関する方針」を策定し公表いたします。 

 

「お客さま本位」とは「お客さまの立場で考え、ご意見を拝聴する」こと。「お客さまの立

場で考える」とは「自分がお客様だったら」と考え、「ご意見を拝聴する」とは、お客様の

ご意見を経営に活かすこと。 

「お客様の役に立つ」ことを使命とし、地域社会に貢献するという経営理念のもと行動指

針を実践し、経営理念の達成に向け全社員、毎週の定例会で意見を出し合い、以下の方針

を取組んでまいります。 

 

各方針の内容ごとに、金融庁の定める「顧客本位の業務運営に関する原則」における原則

1～7 (これらに付される(注)を含みます)との対応関係を表示しております。 

 

１．顧客本位の業務運営に関する方針の策定・公表 

当社は、徹底したお客様視点に基づくお客様本位の業務運営を実現するとともに、企業と

しての社会的責任を果たします。 

＜具体的な取組＞ 

お客様本位の業務運営実現のため意向把握シートを使用し、「お客様のご意向を真摯に拝聴

する」方針から、お客様に「最高品質」をお届けする会社を目指し「お客さま本位の業務

運営方針」を策定し公表します。 

また、本方針の定着を評価するための指標（KPI）を定め定期的に評価・公表し、より良い

業務運営実現のため、定期的に見直しを行ないます。 

 

２．顧客の最善の利益の追求＜原則２本文と注へ対応＞ 

当社は、お客様のご意向を拝聴し、適切な商品提案・情報提供・保全業務を行い、感動品質

をお届けすることがお客様の最善の利益と考えます。意向把握シートからご意向を丁寧にお

伺いし、専門知識に基づいた有益で適切な情報提供を行い、お客様へ最もふさわしい商品を

ご案内します。このような取組により、顧客本位の業務運営を企業文化として定着させるこ

とが、当社の顧客基盤と収益確保につながるものと確信しています。 

 ＜具体的な取組＞ 

① 適切な商品提案を行うために、毎月実施する社内研修を通じ、商品知識や周辺知識の

習得、コンプライアンスなどの知識習得に努めます。 

② 営業・事務間でシステム管理した打合わせを行い、最適な商品設計に取組ます。 

③ 毎週の定例会議にて、お客様に商品提案を行なうために役員を含めた会社全体でディ

スカッションをしながら最適な商品提案に努めます。 

④ 各自収集した情報を、会議にて共有し、有益で適切な情報提供を行います。 

⑤ 保全業務に関して、全社員が円滑に対応できるよう、保険会社システムを活用し、シ

ステムによる対応履歴の共有を行います。 

⑥ 募集人ごとに提案の差が生じないように、毎週の定例会議にて意向把握シートの内容



を共有し検証を行います。 

⑦ 積極的にお客様の声を収集し、定例会議にて全社員に共有し、特に苦情に関しては発

生原因を分析し、再発防止を策定し、浸透するまで定例会議で確認します。 

⑧ お客様の最善の利益を実現するために、元受保険会社へ商品に関わるお客様の声を個

人情報保護に努めつつ適切に共有します。 

 

３．利益相反の適切な管理＜原則３本文と注へ対応＞ 

当社は、お客様と当社の利益が相反する状況が発生しないよう、お客様のご意向に合致した

商品を明確に選定し、代理店手数料の多寡によって商品が変えることは致しません。 

＜具体的な取組＞ 

① 各担当者が推奨方針から逸れないよう、定例会議にて意向把握シートのモニタリング

を行います。 

② お客様に推奨販売方針をご理解頂けるよう、意向把握シートを用いてわかりやすくご

説明します。 

③ 新しい商品、特約が発売されるごとに商品の議論・検討を行い、意向把握シートの見

直しを行います。 

④ 半年に一度、保険会社・商品の販売実績を検証し、推奨販売方針を見直します。 

 

４．手数料の明確化＜原則４本文へ対応＞ 

当社は、保険料の他に将来的にお客様が負担される可能性がある諸費用や手数料がある場

合はそれらについてわかりやすくご説明します。 

  

＜具体的な取組＞ 

外貨建て生命保険・変額保険においては、多くの場合、お客様がお支払い頂く保険料の中

に、すでに諸費用が組み込まれているため、契約時に明らかになっている諸費用の説明に

加え、将来負担するかもしれない費用（為替手数料・解約控除・市場価格調整・スイッチ

ング手数料など）についてもパンフレット・設計書を用いて丁寧にご説明します。 

 

５．重要な情報のわかりやすい提供 

  ＜原則５本文と(注１、注２、注３、注４、注５)へ対応＞ 

当社は、お客様に保険商品をご提案する際、意向把握シートからニーズをしっかりと確認し

た上で理解度の乖離が生じないよう商品内容や重要事項説明をわかりやすく丁寧にご説明

します。 

＜具体的な取組＞ 

① 保険会社作成のパンフレット・チラシ・重要事項説明書を使用し、お客様の知識や理

解度に合わせてご説明します。 

② 変額保険や外貨建て保険のような、特にリスクの高い商品は、お客様のご意向、リス

ク理解度（為替リスク・価格変動リスク・解約控除など）、リスク許容度、支払い原資

等、時間をかけて理解度を確認しながらご説明します。 

③ 高齢のお客様や、障がいのあるお客様には、当社募集規定に沿って、親族の同席や複

数回面談を行います。親族の同席が不可能な場合は、お客様の許可を得て、親族への



契約内容の説明、資料送付を行います。 

④ お客様への継続的な情報提供を徹底するため、保険会社作成の契約内容確認書を用い

てアフターフォロー活動を行います。 

 

６．顧客にふさわしいサービスの提供 

＜原則 6本文と(注１、注４、注 5、注 6、注 7)へ対応＞ 

当社は、お客様のリスク・資産状況・取引経験・知識及び取引目的・ニーズをしっかりと把

握し、適合性の原則に基づき商品提案を行い、ライフスタイルの変化やイベントに対し適切

に対応します。 

また、保険事故が発生した際には、高品質な事故対応を行い、代車を保有する提携工場の紹

介など、すべてのお客様に感動をお届けできる適切なアフターフォローを行います。 

  

＜具体的な取組＞ 

① お客様のご意向に応えるため、最新情報を収集し、最適な商品提案を行います。 

② 保険の見直しをご検討されるお客様に対し、保険を見直す上での不利益事項を説明し、

その上で最適な保険商品のご提案をします。 

③ 保険事故が発生した際には、お客様目線に立った迅速な対応を行い、保険金支払まで

しっかりとご案内、サポートします。 

 

７．従業員に対する適切な動機付けの枠組み等＜原則 7本文と(注)へ対応＞ 

当社は全社員が保険の専門家としてお客様の利益を第一に考える企業文化・経営理念の浸透

を図れるよう、社内外研修や資格取得を積極的に行い、顧客本位の業務運営が実践できる体

制を構築しています。 

四半期ごとの面談で、個人目標の設定・進捗確認・課題共有を行うことで、社員の成長支援

と適切な評価につなげています。評価にあたっては、業績のみを評価するのではなく、お客

様本位の行動 ・行動 、コンプライアンス遵守の取り組み姿勢なども重視し、社員の主体的

な成長を促進します。 

  

＜具体的な取組＞ 

① 定例会議にて、社内研修（コンプライアンス研修・体制整備研修）を行います。 

② 定期的に経営理念の浸透を図ります。 

③ 定例会議前に保険会社からの商品研修を実施します。 

④ 定例会議にて意向把握シートを用いてモニタリングを行い、お客様の情報共有と適切

な募集形態の確認をします。 

⑤ 保険の資格だけでなく、あらゆる金融商品全般の資格取得を積極的に推進します。 

 

金融庁「顧客本位の業務運営に関する原則」原則不採択理由 

【原則 5】（注 2） 

理由：当社は複数の金融商品・サービスを組み合わせたパッケージ販売は行っておらず、 

保険商品を中心に、お客様に誤解を与えることのないよう分かりやすい情報提供に 

努めます。 



【原則 6】（注 2・3） 

理由：当社は金融商品の組成には関与しておらず、商品の販売・推奨を行う立場として、 

お客様の意向およびニーズに基づいた適切な提案に努めます。 

【補充原則 1・2・3・4・5】（注を含む） 

理由：当社として金融商品の組成は実施していないため 

 

２０２６年４月１日 

紅和産業  株式会社 

代表取締役 清水 貴 

 


