
いつでもそばにいる。
どこにいても支える。

すべての人生を、守り続けたい。

かんぽ生命が届ける価値

経営理念

豊かで
安定した
生活の実現

高度な
資産運用と
社会課題の
解決

新たな
安心の創造

　当社は2026年5月に、新しい中期経営計画を公表しました。
　郵便局とともに、日本全国のお客さまとのつながりを拡大・深化させ、
今も、未来も、安心を届けることで、中長期的な企業価値の向上を目指します。

新中計の策定に当たり、「いつでもそばにいる。どこに
いても支える。すべての人生を、守り続けたい。」という
経営理念の下、当社がお客さまに届ける３つの価値を明
確化しました。

また、中長期の事業環境として、人口減少や長寿社会
の定着、単身世帯の増加、テクノロジーの進展など、社会

環境が大きく変化していくと認識しています。こうした
環境下においては、お客さまが求める保障や商品・サー
ビス、その提供手段が大きく変化していきます。当社は、
これらの変化がもたらす影響を「機会」と捉え、積極的に
取り組んでいく必要があると考えています。

 当社が届ける３つの価値

中長期の事業環境 かんぽ生命が捉えるべき機会等
▶▶ 
・生きるための保障へのニーズのシフトが進展
  (資産形成ニーズの高まり）
・単身世帯が多い長寿社会では、アフターフォローへの
  ニーズが増加
▶▶ 
・人口減少、過疎化の進展などに対応するため、郵便局では、
  窓口営業時間の弾力化等、地域事情に応じた柔軟な運営体
  制を構築
▶▶
・人間とAIの協働による業務遂行など働き方が抜本的に変化
・ハイパーパーソナライズ化された商品・サービスの普及
・AIエージェントが金融商品を含めた資産形成を支援
・人口減少を前提とした収益源の更なる多様化の必要性

1 人口減少

2 長寿社会の定着

3 単身世帯の増加

4 都市部への人口集中

5 テクノロジーの進展

2 3

1 4 5

1 5

保障ニーズの多様化

郵便局ネットワークの持続的発展

ビジネスモデルの変化

 中長期の事業環境と当社が捉えるべき機会等

届ける3つの価値、中長期の事業環境認識を踏まえ、
当社は「新たな価値を生み出し続け、安心を全国に届け
るエッセンシャル・カンパニー」となることを、2040年
に目指す姿として新たに設定しました。この「エッセン
シャル・カンパニー」には、かんぽ生命がお客さまの人生
や社会にとって「なくてはならない会社」「必要不可欠な

存在」であり続けたいという想いを込めています。
そして、この目指す姿の達成に向けて、前中計の振り

返りなどを踏まえながら、新中計期間の3年間を「成長・
挑戦フェーズ」と位置づけ、3つの重要戦略に取り組んで
いきます。

 当社が取り組むべき成長戦略

3つの
重要戦略

2040年に目指す姿

新たな価値を生み出し続け、
安心を全国に届ける

エッセンシャル・カンパニー

「かんぽ価値提供モデル」の確立 P.20
戦略 ❶

戦略 ❸

P.23みらいへの挑戦

戦略 ❷

P.22運用環境の変化を捉えた資産運用と社会課題の解決

マネジメントメッセージ

新しい中期経営計画の概要
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※1 当社独自調査を基に推計（2025年7～8月にインターネット調査、N:7,000超）。 　
　マーケットポテンシャルは、生命保険での備えの必要性は認識しているものの、加入　
　検討に至っていない金額の推計
※2 新契約年換算保険料

当社は、約1,577万人という巨大なお客さま基盤に加
え、日本郵政グループ各社のサービスをご利用いただ
く多数のお客さまとも接点を有しています。巨大かつ独
自性の高いお客さま基盤を有していることは、当社の大
きな強みです。

当社の2025年度の新契約実績は973億円である一
方、日本郵政グループとの接点を有するお客さまの生
命保険加入ポテンシャルは、その15倍程度に上ると推
計しています。このように、当社がお応えできていない
潜在的保険ニーズはなお大きいと認識しています。

郵政グループと接点のあるお客さまの生命保険加入ポテンシャル(※1、2)

15倍程度

かんぽ生命の新契約実績（※2）
（2025年度）
973億円

大きなマーケットポテンシャル

 当社のマーケットポテンシャル

この潜在的保険ニーズにお応えするため、質と量を伴
った、最善のお客さま本位の業務モデルである「かんぽ
価値提供モデル」を確立し、お客さま一人ひとりに最適な

「わかりやすい商品」とAI・デジタル等を駆使した「便利
で手厚いサービス」を提供します。

具体的には、①リモート・デジタルとの連携によるリア
ルチャネルの価値向上、②保険商品の魅力向上と拡充、
③ AI・デジタル等を駆使した便利で手厚いサービスの提
供に取り組み、これまで以上にお客さまの保険ニーズに
お応えしていきます。

「かんぽ価値提供モデル」を確立

リモート・デジタルとの連携により
リアルチャネルの価値を向上
お客さまにあった 「わかりやすい商品」 と

「便利で手厚いサービス」 を提供

日本全国のお客さま一人ひとりに最適な、 かんぽならではの安心を届ける

魅力的な商品と的確・丁寧な提案、快適な加入体験
郵便局窓口・コンサルタント・法人営業社員が、お客さまにあったわかりやすい商品を、AIによる
サポートの下、的確・丁寧に提案

業界トップ水準の契約継続率、確実・簡単・迅速な支払い
AI・デジタル、お客さまデータを活用した手厚いフォローと便利な手続き、どのようなときでも
確実・簡単・迅速な支払い

質と量を伴った、最善のお客さま本位の
業務モデルを確立

日本全国のお客さまの潜在的保険ニーズに応えるためのアプローチを“飛躍的に”拡大
リモート・デジタルを活用しお客さま接点を増加、お客さま情報に基づく最適なアプローチに
より保険ニーズへの気づきの機会を拡大

きっかけ
相談

アフターフォロー
各種手続き

提案
加入

 「かんぽ価値提供モデル」の全体像

「かんぽ価値提供モデル」の確立を通じて、前中計の
取り組みによって業界トップ水準に上昇した高い契約継
続率を維持するとともに、新契約を更に増加させること

で、新中計期間中における民営化後の保有契約件数の
反転、全保有契約件数の底打ちを実現し、企業価値向上
につなげていきます。

保
有
契
約
件
数（
個
人
保
険
）

民
営
化
後
契
約

全
契
約

民営化後契約

全契約

新中計期間の「反転」
2028年度の保有契約件数

1,150万件 以上

新中計期間の「底打ち」
2028年度の保有契約件数

1,600万件 以上新契約のさらなる増加

契約継続率
（2025年度 約97.5％）
業界トップ水準を維持

巨大かつ独自性の高いお客さま基盤に潜在する保険
ニーズへ応えるために「かんぽ価値提供モデル」を確立

取り組み①
リモート・デジタルとの連携による
リアルチャネルの価値向上 取り組み②

保険商品の
魅力向上と拡充 取り組み③

AI・デジタル等を駆使した
便利で手厚いサービスの提供

1,500万件

2,000万件

反転反転

底打ち底打ち

2021 　　　 　　  2023 　　  2024 　　   2025 2026 　　  2027 　　   2028 

2021 　　　  　　  2023 　　  2024 　　   2025 2026 　　  2027 　　   2028 

（年度）

（年度）
前中計期間 新中計期間

前中計期間 新中計期間
2022 

2022 

 「かんぽ価値提供モデル」の確立によって目指す姿

戦略 ❶ 「かんぽ価値提供モデル」の確立
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※ 生命保険文化センター「2024（令和６）年度生命保険に関する全国実態調査」 （2人以上世帯の調査結果）

2024年3月の日本銀行によるマイナス金利政策の解
除以降、足元でも続く金利上昇といった環境変化や、老
後の生活保障へのニーズの高まり等を踏まえ、「主力商
品の魅力向上」「お客さまの基礎的なニーズに応える商
品ラインアップの拡充」「お客さまニーズの変化に柔軟
に対応する制度の拡充」を目指していきます。具体的に

は、お客さまが保障を求めやすくするための既存商品の
保険料引き下げ等を行うほか、世代ごとのニーズを細か
く把握し、応える「わかりやすい商品」の拡充等に取り組
みます。あわせて、ライフイベントの発生によりニーズ
の変化があった場合に保障内容を柔軟に変更・継続でき
る制度も拡充していきます。

0.0

1.0

2.0

3.0

2022 2023 2024 2025 2026（年度）

10年債

20年債

金利のある世界への移行
（％）

一時払 予定利率
 （26.1より1.75%）

平準払 予定利率
（26.5より0.9%）

老後の生活資金への不安（※）

28.7%

24.4%

68.5%

73.1%

0% 25% 50% 75% 100%

2021

2024

安心 不明 不安

幅広い年代のニーズに応える保険商品
若年層

（20・30代）

主
な
ニ
ー
ズ
と
対
応
す
る
保
険
商
品

既存商品の
魅力向上

保険商品の
拡充

NEW

壮年層
（40・50代）

シニア層
（60代～）

結婚・出産・子育て等のライフイベントの資金準備 ▶ 養老保険・学資保険

遺族保障 ▶ 終身保険・定期保険

病気・ケガへの備え ▶ 医療特約・傷害特約

資産承継 ▶ 一時払終身

老後の生活保障等への備え ▶ 安全・確実に準備できる資産形成商品

基礎的な保障への備え ▶ 新たな保障性商品

保障内容を柔軟に変更・継続したい ▶ 制度の拡充

お客さま分析・
マーケティング

リモートチャネル 
（サービスセンター）

リモートによる
アフターフォロー

リアルによる
アフターフォロー

AIサポートを含めた
的確・丁寧な提案

保険相談に注力

お客さま

リモート・デジタルの連携

関係強化
相談機会の提供

デジタルを通じた
気づきの提供

デジタルチャネル・
本社

保険の大切さやかんぽの魅力に関する
認知を拡大（かんぽファンの増加）

保険に関心が高い方へ
リアルでの相談機会を提供

AI・デジタル等を活用した
パーソナルなマーケティング

NEW 強化

保険見直し本舗グループの
ノウハウも活用　

リアルチャネル (中核) 
（郵便局窓口・コンサルタント・法人営業社員）

価値
向上

リモート・デジタルを通じたお客さま接点の拡大や手
厚いアフターフォロー等により保険ニーズへの気づき
の機会を提供していきます。そして、保険に関心が高い
方をリアルチャネルへ案内することで、保険相談機会の
倍増を目指していきます。

さらに、リアルチャネルが保険相談に注力できる環境
を整備し、保険相談に関するAIサポートなども行いなが
ら、お客さまに最適な「わかりやすい商品」を的確・丁寧
に提案するなど、中核であるリアルチャネルの価値を高
めていきます。

 リアルチャネルの価値向上イメージ

 外部環境・ニーズの変化と商品開発の方向性

AI・デジタル、お客さまデータに基づくマーケティング
手法を駆使することで、お客さま一人ひとりに最適な 

「わかりやすい商品」の的確・丁寧な提案と、「手厚いアフ
ターフォロー」、「便利な手続き」等、かんぽ生命ならでは
のサービスを提供することで高いお客さま満足度と契
約継続率を実現していきます。

加入前 ご案内

保険相談

加入後 アフターフォロー

各種手続き等

等

お客さまデータによりライフステージの変化を捉え、適時、最適な情報を提供

お客さまの属性などに応じ、必要な保険とこれに応える保険商品を
AIのサポートで的確・丁寧に提案

お客さまの状況に応じ、リアル・リモート・デジタルを組み合わせた
個別最適なアフターフォローを実施

AIによる窓口等での即時の書類確認など、より簡単・迅速な手続き、
支払い（最短当日着金）を実現

 便利で手厚いサービス例

マネジメントメッセージ
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リモート・デジタルとの連携によるリアルチャネルの
価値向上

取り組み①

保険商品の魅力向上と拡充
取り組み②

AI・デジタル等を駆使した便利で手厚いサービスの提供
取り組み③



当社は、幅広い資産を長期的に運用するユニバーサル
オーナーとして、運用基盤を一層強化した上で、国内金
利上昇等の運用環境の好転を捉え、ポートフォリオの再
構築を通じて過去最高の運用関係損益の持続的更新を

実現していきます。さらに、インパクト投資の推進や産
学連携により、資産運用を通じた社会課題解決や、次世
代の産業構造の柱となる企業発掘にも貢献することで、
世界有数の機関投資家を目指していきます。

世界有数の
機関投資家へ

運用基盤の強化

既存提携先との連携深化、新たな提携先の探索

海外拠点拡充・経済調査機能強化

グローバル志向の専門人材の育成・確保

次世代事務・システム態勢の構築

取り組み①

運用関係損益の持続的更新

取り組み②

インパクト投資・産学連携の
更なる推進

高い運用収益の獲得 投資の力で社会課題を解決 

当社は円金利資産を中心に様々な資産への分散投資を
通じて、中長期的に安定的な運用収益を獲得することを
目的として資産運用を行っています。新中計では、前中
計に引き続きERMのフレームワークの下、ALM（※1）によ
る安定的な運用を基本としつつ、「金利のある世界」への

移行を背景に、リスクを適切に抑制しながら収益拡大を
図ります。こうした方針の下、円債運用の積極化や収益
追求資産内のリバランスを通じたポートフォリオの再構
築を推進し、運用関係損益の過去最高水準の持続的更新
を目指していきます。

※1 Asset Liability Managementの略語で、「資産・負債の総合管理」のこと
※2 直近の取り組み： Ashmore Group plcとの戦略的提携（新興国マーケット）、 米国現地法人設立（米国マーケット）、かんぽ経済研究所設置
※3 当社は民営化以来、政策保有株式を保有しておらず、株式は子会社等を除き純投資目的で保有

「収益追求資産の積み上げ」フェーズから「ポートフォリオの再構築」フェーズへ

26.3末時点
総資産

58.4兆円
（連結）

その他

収益追求資産
12.9兆円（22.1%） 

公社債
39.5兆円（67.7%）

金利のある世界を背景に
円債運用を積極化

・ 中期ゾーン（5～10年）を含め、償還との
   バランスを考慮した投資
・ 低利回り債の入替売買を継続し、収益を
   改善

収益追求資産の占率を維持
収益追求資産内でのリバランスを推進

・ パブリック資産（国内株式等）からプライベート資産へ
　（オルタナティブ資産の総資産占率5%程度）
・ 海外資産から国内資産へ（オルタナティブ（国内不動産等））
・ 運用ケイパビリティを拡大(※2)し、新たな運用対象拡大を含めた
   リスク対比リターン向上に資する投資を、適切なタイミングを見極
   めて一層推進

収益追求資産の総資産占率見込み

2025年度末 中計期間
収益追求資産
　うち株式（※3）

　うち外国債券
　うちオルタナティブ

22.1%
9.9%
7.3%
3.7%

横ばい
減少
減少
増加

運用関係損益の
持続的更新を目指す

2028e2027e2026e2025

2,000
2,200

2,600
2,900（億円）

（年度）

2025年度対比
＋900億円程度

 金融環境の構造変化を踏まえたポートフォリオの再構築

戦略 ❷ 運用環境の変化を捉えた資産運用と社会課題の解決 
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運用関係損益の持続的更新
取り組み①
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※ 経済的リターンと社会課題の解決の両立を目指した連携・協働

1,000億円

2022 2023 2024 2028
〈目標〉

2025

200

400

600

800

1,000

0

（億円）

～

～ （年度）

当社独自のインパクト投資のフレームワークである
「インパクト“K”プロジェクト」の拡大を通じ、社会課題解
決と収益獲得の両立に取り組むとともに、業界のリー
ダーとしての地位確立を目指します。同プロジェクトで認
証した累計投資額は、2028年度末までに前中計期間の
目標額の2倍に当たる1,000億円に拡大する方針です。

また、産学連携を通じて、大学発スタートアップへの
投資、共同研究、人材交流等に取り組み、インパクト・エ
コシステム（※）の深化を図ります。

当社は事業の安定化や強化、更なる利益成長を目指
し、新中計期間において、「インオーガニック成長等によ
る提供価値拡大への挑戦」「AI・デジタル等を駆使した事
業変革への挑戦」に取り組みます。これらの取り組みに

より、お客さまへの提供価値の拡大を図り、「安心をお届
けする」企業としての姿を体現するとともに、収益力の
一層の向上を目指します。

当社は、海外保険市場やアセットマネジメント事業に
おける既存の提携先との協業を深化させるとともに、当
社事業との親和性が高く、自己株式取得と比較しEPS成
長に寄与する等の良質な投資・提携機会の探索を継続し
ていきます。これまでの取り組みにより、2025年度には

インオーガニック成長からの利益創出は75億円程度ま
で拡大しており、新中計期間中もこれらの収益源の多様
化に向けた取り組みを一層推進することで、2028年度
には250億円以上（※1）の利益創出を目指します。

〈修正利益への貢献〉

75億円 程度（※1） 250億円 以上（※1）

2025年度実績

2028年度目標

2023年 KKR/Global Atlanticとの戦略的提携、再保険ビークルへの投資を決定
2025年 Global Atlanticが新たに運用する再保険ビークルへの20億ドル（約3,000億円）の投資を決定

2022年 三井物産と業務提携。三井物産かんぽアセットマネジメント（MKAM）を設立
2024年 大和AMへの20％出資（500億円規模）
2025年 大和AM、MKAMを通じ、「三井物産オルタナティブインベストメンツ（※2）」への出資を実行

これまでの
取り組み

海外保険
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アセマネ
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これまでの
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・ これまでの取り組みを深化
・ 当社の事業と親和性のある新たな領域を継続的に探索

 提携出資等による利益創出の拡大

※1 修正利益ベース。税金等考慮前
※2 旧名称。2025年7月より「大和かんぽオルタナティブインベストメンツ」に名称変更

戦略 ❸ みらいへの挑戦

 インパクト“K”プロジェクトの推進状況

マネジメントメッセージ
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インパクト投資・産学連携の更なる推進
取り組み②

インオーガニック成長等による提供価値拡大への挑戦
取り組み①



分析内容 新しい中期経営計画期間における目標

財務指標

修正利益 2028年度 1,900億円

修正ROE 2028年度 10％ 程度

一株当たりEV成長率 中期平均 8％ 以上

総還元性向
一株当たり配当額

中期平均 55％ 程度

修正利益の達成を前提に 28年度  62円 以上

非財務指標

保有契約件数（※）/ うち民営化後契約
※個人保険

2028年度末 1,600万件 以上 / 1,150万件 以上
全体の底打ち、民営化後契約の底打ち反転を目指す

お客さま満足度 2028年度 93％ 以上

 主要目標

エッセンシャル・カンパニーとして、安心を全国のお客
さまに届けるため、AI・デジタル、お客さまデータに基づ
くマーケティング手法を駆使した事業変革に挑戦し、新

中計期間においても、サービスの変革と、これを支える
ための業務の再構築に取り組みます。

バックオフィス

業務量 1,000人相当 削減（サービスセンターの例）

AI・デジタルを前提とした業務フローへ見直す

お客さま接点業務等に
要員をシフト

フロントライン

活動時間　計200万時間/年 創出（かんぽサービス部の例）

AI・デジタルを駆使し、営業活動における
事前準備・事後記録等の業務を見直す

IT部門

システム生産性 20％向上 成長に向けた投資 900億円規模

システム構造改革や、システム開発工程へのAI組込等により
開発・運用生産性を向上させ、成長投資へリソースを配分

企画部門等

業務量 20％ 削減（本社の例）

AI・デジタルを駆使し、日々の業務を抜本的に見直す2021 2026 2029
（目標）

業務量（人相当）

4,000

2,000
1,000

▲ 2,000

▲ 1,000

中計期間前中計期間

サービスの変革 AI・デジタル、お客さまデータに基づくマーケティング手法を駆使 
▶ かんぽ生命ならではの、お客さまにあった便利で手厚いサービスを提供

業務の再構築

AIを前提とした業務プロセスに変革
▶ 経営資源を効率的に活用し、より付加価値の高い業務スタイルへ移行

（年度始）

新中計期間における主要目標

新中計期間における主要目標は、 2028年度修正利益
1,900億円、修正ROE10%程度、一株当たりEV成長率中
期平均8%以上等を掲げています。

また、総還元性向は中期平均55%程度とし、修正利益
の目標達成を前提として、2028年度に一株当たり配当
額62円以上等株主還元を充実させます。その他、保有契

約件数は2028年度末において、民営化後契約で1,150
万件以上、全保有契約で1,600万件以上を目標として底
打ち・反転の達成を目指し、お客さま満足度は93%以上
を目指します。

当社は、新中計で掲げる各種施策の着実な実現を通し
て、これら主要目標の達成に向けて取り組んでいきます。

AI・デジタル等を駆使した
 便利で手厚いサービスの提供 P.21
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AI・デジタル等を駆使した事業変革への挑戦
取り組み②
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