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導入事例 C a s e  S t u d y

Progress Corticon,  DataSpider Servista

徹底したビジネスルール・ロジックの
集中化とデータ連携により
業界最高水準の保険新契約業務を実現

チューリッヒ・ライフ・インシュアランス・
カンパニー・リミテッド（チューリッヒ生命）

（ 取材日：2016年10月 ）

■従前の申込処理システムはユーザビリティ
が低いため、処理スピード／エントリー効率
が悪化し、業務委託コストが増大

■書類ベースの業務プロセスのため、同時並
行処理ができず、進捗状況の把握が困難

■申込処理システムにチェックロジックが
オンコーディングされていたため、メンテ
ナンス性に欠け、ITコスト増の要因に

チューリッヒ生命では、バックオフィスの業務改善が喫緊の課題でしたが、全社変革を目指す
「100日計画」の一環として、新契約システムを刷新。業務の効率化、システムの柔軟性、コスト
削減を実現しました。システム化構想の基本方針である、情報や判断の「セントラライズ」
とデータの「清流化」を支えたのは、アシストが提供するProgress CorticonとDataSpider
Servistaでした。

P O I N T

■新契約システムの構築により、査定業務
を抜本的に改善

■ノンコア業務のセンター化やワークフ
ローの導入など、データ化、システム化、
自動化を積極的に推進

■効率の良い開発と柔軟でメンテナンス性
の高いシステムを構築するため、ビジネス
ロジックをBRMSに集約

■申込受付から契約成立までの期間を
50%削減し、業界最高水準を達成

■引受査定のあいまい性の排除およびタイ
ムリーな不備分析と対応方法の明確化
で、査定者の生産性を大幅に向上

■システムの柔軟化によりシステム改修期間
が短縮化し、メンテナンス・コストを削減

本 社

設 立
従業員数
U R L

：東京都中野区中野4丁目10番2号 
  中野セントラルパークサウス 16階
：1996年(日本支店)
：221名（2016年3月末時点）
 : http://www.zurichlife.co.jp/

世界有数の保険グループであるチューリッヒ・イン
シュアランス・グループの日本支店として、個人、そし
てあらゆる規模の法人およびグローバル企業の顧客
に、生命保険の商品／サービスを幅広く提供している。
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各システム間の役割が明確で
連携性が高いため、柔軟で
メンテナンス性の高いシステムを実現

DataSpider Servistaを
複数システムの中核に位置づけ
すべてのデータ・フローを集中管理

ビジネスルール・ロジックをワーク
フロー・システムには一切持たせず
Progress Corticonで一元管理

課　題 対　策 効　果

EAI

BRMS

パンチセンター

Salesforce

申し込み情報
のデータ化

クラウドサービス上の
業務アプリケーション・
イメージワークフロー

共通機能
システム

従来システム

手数料管理

旧顧客管理

契約管理

新契約査定
（引受査定／書類判定ルール）
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C a s e  S t u d y

  成長戦略において対応不可避な
  業務オペレーションの効率化と
  自動化が急務
　
　スイス・チューリッヒに本部を持つ世界有数の
保険グループで、1996年に日本での生命保険事
業をスタートさせたチューリッヒ生命。それまで
の日本市場での苦戦を挽回すべく、2012年に今
後の成長戦略を実現するための「100日計画」を
スタート。2013年1月から「革新的保障性商品
プレミアムシリーズ」の開発、「利便性が高く、
お客さまの選択権の活かせるマルチ・チャネル体
制」の構築、「高品質なサービスの提供、チュー
リッヒ・クォリティ（Z.Q.）」の発展の3本柱を
持つ3ヵ年プロジェクトが立ち上がりました。

　チューリッヒ生命 情報システム本部 開発部 部長
の金子稔功氏は、「100日計画」スタート以前の
バックオフィスの状況を次のように振り返ります。

金子氏　当時のバックオ
フィス・オペレーションで
は、申込入力画面のユーザ
ビリティの低さを担当者個
人のスキルでカバーした
り、チェックプロセスをす
べてマニュアルで行ってい
ました。そのため、正確性
／効率性に欠け、申し込み
が集中すると処理待ち伝
票が山積みになるといった問題がありました。

　受付や査定処理が滞り、代理店からクレームが
来ることもありましたが、紙ベースで受付業務を
行っていたため、個々の申込処理の進捗が把握し
づらく、クレーム対応にも支障が出ていました。そこ
で、「革新的保障性商品プレミアムシリーズ」の開
発や「利便性が高く、お客さまの選択権の活かせる
マルチ・チャネル体制」の構築によって想定される
保険申込件数の増大にも対応するために、査定業
務プロセスのBPR（ビジネスプロセス・リエンジニア
リング）と共に新たな新契約システムを構築するこ
とになりました。
　従前の申込処理システムでは、チェックロジック
がオンコーディングされていたため、新商品が出る
と業務ロジックをプログラム内に組む必要があり、
メンテナンス性に欠け、ITコスト増という問題も顕
在化していました。

  情報や判断のセントラライズと
  データの清流化の実現が導入の
  決め手

金子稔功氏

渡辺泰裕氏

契約事務企画部 次長 渡辺泰裕氏は、カットオー
バー後に新しいシステムを習熟しながら改変を
進めた当時を次のように振り返ります。

渡辺氏　大変でしたが、
短いサイクルで業務部門
の要望をシステムに反映
できることから、顧客のメ
リットを考えた改善を繰り
返す風土ができました。ビ
ジネスロジックのセントラ
ライズとデータの清流化
によりメンテナンス性の高
いシステムが実現できた
からだと思います。

　新契約システム適用後、保険の新規受付件数が
以前の3.5倍に増加しても、申込受付から契約が成
立するまでの期間が50%減となり、業界最高水準
に達しました。

金子氏　チェックはすべてBRMSが行うため、パン
チセンターの担当者は申込書に記載された情報の
まま、手を止めることなく入力できるので効率的に
なりました。BRMSには文字属性や桁数などのシス
テム形式だけでなく、過去の保険商品加入状況の
通算チェックなども搭載して引受基準を明確にし、
人間の判断によるあいまい性を排除しました。

　不備発生時にはエラーメッセージが出てタイム
リーな分析ができるだけでなく、次に実施すべき
アクションも定義したため、不備への対応サイクル
が短縮し、業務品質が担保できました。査定者の
生産性も格段に向上しています。

  今後の新システムに
  BRMSを積極的に展開
　
　現在、チューリッヒ生命ではリエンジニアリン
グ・プロジェクトを進めており、2017年4月に
保全システムをカットオーバーする予定です。
保全システムでも、新契約システムプロジェクト
成功のノウハウを活かし、Progress Corticonと
DataSpider Servistaを採用しています。

　今後もBRMSと顧客を中心に置いたシステム構
成で、医務査定や支払システムなどの更改が検討
されており、現場の創意工夫をどんどん取り入れ
ていくことで、さらにチューリッヒ生命ならではの
ノウハウが詰まった先進的なシステムを実現して
いく構想です。

　新契約システムの構築にあたり、システム領域
の責任者である金子氏は、入力業務のセンター
化、ビジネスルール管理システム（以下、BRMS）
やイメージワークフローの仕組みを導入すること
を基本方針としました。
　情報や判断をセントラライズすることで、従来
よりも効率的で顧客中心の保険ライフサイクルを
実現できると考えたからです。イメージワーク
フローはSalesforce上に構築し、データチェック
や引受査定基準を管理するビジネスルール・
ロジックはBRMSに集約して、外部センターの
入力エントリーシステムやSalesforceのイメージ
ワークフロー上にはロジックを保持しない方針と
しました。また、EAI（Enterprise Application 
Integration）によりシステムを連携させ、すべて
のデータの流れを可視化することでデータの
清流化を目指しました。

　製品の選定にあたり、それぞれ5製品を比較
検討。外部連携、開発／拡張性、機能／性能、運
用保守、導入コスト、国内導入実績、導入ベン
ダーについて評価し、BRMSは「Progress 
Corticon」を、EAIは「DataSpider Servista」
をアシストから導入することに決めました。
　Progress Corticonは、日本国内での実績に
よりベンダーの強力なサポートが受けられるこ
と、ルールエンジンに特化したシンプルな製品で
あることが評価のポイントとなりました。
　DataSpider Servistaは、Salesforceとの
連携実績も多く、新契約システムの中心に据える
ことで、イメージワークフロー（Salesforce）、
BRMS（Progress Corticon）、そしてレガシー
システム間のデータ連携基盤を実現できる製品と
して高い評価を得ました。
　こうして2014年8月に新契約システムの企画を
スタートし、2015年1月から開発を開始、わずか
9ヵ月の短期間で開発を完了させ2015年9月に予
定通りカットオーバーを迎えました。

  受付件数が3.5倍でも新規契約受付
  処理時間が半減し業界最高水準を実現
　
　新契約システムには、申込チェックルールと引受
査定ルールの約8,000ルールを投入。申込
チェックルールは帳票から落とし、引受査定ルール
はプロジェクトで引受査定マニュアルの読み込
みから始め、実際のルールは査定担当者が内容
の確認を行うなど、全社をあげてプロジェクトを
完遂しました。
　同時に引受査定マニュアルをブラッシュアップ
していくなど、バックオフィス業務の効率化も推進
しました。開発部と業務部門の橋渡し役となった
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