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コンテンツページ

11期生 専用コンテンツページ

パスワード

metlife11ki
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講座の日程

①4月26日（月） 13:30～17:00

②5月10日（月） 13:30～17:00

③5月24日（月） 13:30～17:00

④6月 7日（月） 13:30～17:00

⑤6月21日（月） 13:30～17:00

⑥7月 ５日（月） 13:30～17:00

⑦7月20日（火） 13:30～17:00

⑧８月 2日（月） 13:30～17:00

⑨８月23日（月） 13:30～17:00

⑩9月13日（月） 13:30～17:00
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超実践講座のポイント

• 住宅ローンの基礎（返済予定表回収）
• 銀行の考え方
• 金融電卓の使い方
• 借換えセミナーの内容理解・ロープレ（金利の重さ等）
• 火災保険の必勝提案法
• マーケティング（パーフェクト・カスタマー）
• 営業心理学
• プロフィール作成
• ピストルとナイフ作戦の実践
• エアー札束を掴む練習＝比較表の作成
• 防衛金利の計算（実践・自動計算）
• 紹介のもらい方
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第11期超実践講座

目標！

講座終了までに

住宅ローンのアプローチから

生命保険・火災保険の契約・紹介につなげる！

全員結果を出す！
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目 的

コンテンツホルダーとなり、

リストホルダーと組む！
講座終了後も

継続的に

住宅ローンのアプローチから

ご紹介により

生命保険・火災保険の契約が頂ける！

稼げて、救えるFP、保険営業パーソンになる！
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本日のスケジュール

① 前回のふりかえり、課題確認！

② セミナーロープレ（金利の重さ）

③ 自動計算シート

④ 営業心理学

⑤ 本日のまとめ、質問、小ネタ集
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ふりかえり

この2週間を振り返り

住宅ローンについて

お客様から何か相談を受けましたか？
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引き寄せる！

返済予定表を回収しようと行動していると

お客様から声がかかるようになります！

情報発信していると、情報が集まってきます

周波数が合ってくる 同調してくる

引き寄せる！
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ふりかえり

セミナー概論

自己紹介ロープレ

営業心理学 営業とは？紹介とは？

見直しセミナー解説

マーケティングの基本 パーフェクトカスタマー

リストホルダー コンテンツホルダー

5大支出（教育・住宅・老後・車（通信費）・保険）

JV企画 貢献（本業ど真ん中、営業利益）
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セミナー概論
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集
客
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顧客獲得型セミナー構築のためのフレームワーク
ｂｙ遠藤 晃

ステージ①

ニーズの喚起【破壊】

現状を破壊して、注目を得る

（具体的に何をするか）

戦略的な余談

挫折と成功の幅が大きいプロフィール

ギャップインパクト・トーク
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顧客獲得型セミナー構築のためのフレームワーク

ステージ②

判断基準の提示【構築】

新たな観点を示し、参加者の行動指針を構築する

（具体的に何をするか）

争点の定義付け、明確化

例話や具体的事例を話し、この分野のプロだと思
わせる

現場を再現したようなリアリティのある話

踏み絵の質問（預言者のアプローチ）
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顧客獲得型セミナー構築のためのフレームワーク

ステージ③
断りの排除【定着】
断りの理由を事前に解消するための教育を行う
（具体的に何をするか）
例話や具体事例を話し、不条理や不合理に訴える
『成功者には、共通点がある』というフレーミング
解決策の提示
踏み絵の質問（預言者のアプローチ）
個別相談の説明＆誘導
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顧客獲得型セミナー構築のためのフレームワーク

ステージ④

関係性の開示【強化】

既存顧客との関係性を伝え未来の自分をイメージ
させる

（具体的に何をするか）

既存顧客との体験談を語る

顧客の声を伝える

成果発表をする

コミュニティーの価値を示す
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顧客獲得型セミナー構築のためのフレームワーク

ステージ⑤

ビジョンの表明【同一化】

１つのビジョンに向かい、大きなうねりを作り出す

（具体的に何をするか）

理念を表明し、ビジョンを語る

個別相談の説明＆誘導

バックエンドの説明

バックエンドのクロージング ｂｙ遠藤 晃
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自己紹介について
ポジション（選ばれる理由）
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自己紹介
• 山本賢太 1974年11月1日生まれ（46歳）キティーちゃんと同日生まれ

• 島根県生まれ、現在は大阪在住、家族は妻、子供22歳と20歳

• 現在は外資系金融機関勤務FP、前職はマクドナルド

• マネーセミナー、キッズマネースクールを年間５０回以上実施

• 年間１００世帯のライフプランニング作成

• 趣味 写真、フィットネス、ボランティア

• 得意なこと 携帯乗り換えアドバイス、お金の整理整頓
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ライフワーク

• キッズマネースクール講師

• ＳＤＧｓ支援、ＬＧＢＴ啓蒙サポー
ター、小児がん患者治療施設の訪問

• ビズネスやお困りごとの人繋ぎ
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営業心理学

言葉の定義 『営業』 とは？

目の前の人の『○○○○』と『○○○○』の

お手伝いを

扱っている商材やサービスを

使って行うことである！
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営業心理学

言葉の定義 『営業』 とは？

目の前の人の『問題解決』と『願望実現』の

お手伝いを

扱っている商材やサービスを

使って行うことである！
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営業心理学

言葉の定義 『紹介』 とは？

『問題解決』と『願望実現』がされた方の

○○や○○の

お○○けである！
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営業心理学

言葉の定義 『紹介』 とは？

『問題解決』と『願望実現』がされた方の

喜びや幸せの

お裾分けである！
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営業心理学

言葉の定義 『紹介』 とは？

中井隆栄先生の定義

紹介とは

・・・でお困り（・・・をお望み）の方に、

最適な解決策があると知ってもらう活動

2021/7/20 28



マーケティング
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借り換えを武器に

住宅ローンの借り換え、見直し

の専門家（コンテンツホルダー）となれば・・・

リストホルダーと簡単に組めます！

リストホルダーは、どこにいますか？
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リストホルダーの探し方

マーケティングの基本

先ずは

パーフェクト・カスタマーの設定

住宅ローンの見直しコンテンツを武器に

お役に立てそうなお客様はどんな人？
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パーフェクト・カスタマー

理想のお客様を具体的に設定する

①住所、②氏名、③年齢、④職業

⑤家族構成、⑥趣味

具体的に設定しましょう！
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リストホルダー

そのパーフェクト・カスタマーを

既に自身のお客様として、持っている

個人、法人、組織、グループ等

はありませんか？

どこに集まっていますか？
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リストホルダーを探す ヒント
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人生における５大支出

支出

教育 住宅 老後 車（通信費） 生命保険

住宅

老後

車（通信費）

生命
保険
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リストホルダー

リストホルダーに貢献出来ることは何か？

売上げ（営業利益）貢献

本業、ど真ん中で貢献出来ること！

は、どんなことですか？
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リストホルダーへの企画

その先への貢献出来ることは、どんなこと？

売り上げ 宣伝、集客、認知、SNS、紹介

コストダウン 浮いたお金で、単価UP

業界情報（マッチング）

同行販売、直接販売（保険の共同募集）

セミナーの共催（お手伝い）
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リストホルダーとの提携

①提携先を３先決めてください

提携したい先

ベスト３

①

②

③
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第６回の課題②

リストホルダーを２0先選出（圧倒的な文字量）して

提携したいベスト３ を決め

その3先に対して企画書を作成してください

①会社、個人、グループ名

②貢献出来ること

③いつ、どのように提携するか？（セミナー開催）

班長さんへ 期日７月１４日（水）
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第６回の課題③（再）

あと１枚返済予定表を回収してください！

計７件まで回収（写メ）

出来る方は、比較表を作成、防衛金利の計算

回収の段階で

①保証料

②団信の内容

を確認してください！

班長さんへ 期日７月１４日（水）
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㉘10年固定1.8％
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がん団信
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もみじ銀行
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もみじ銀行
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もみじ銀行
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比較表
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第６回の課題④（再）

回収した返済予定表のお客様に対して

比較表を使い、メリットの説明をしてくる。

お客様に現銀行に電話をしてもらう。

ピストルとナイフ作戦を実行してもらう！

①金利引き下げ

②借り換えへの動き

実行出来たら、感想をもらってきてください！

班長さんへ 期日７月１４日（水）
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変動金利1.075％

2021/6/7 52



比較表
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防衛金利
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防衛金利＝0.917％



もみじ銀行の提案書
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結 果

もみじ銀行さんは、

金利を1.075％から0.925％へ引き下げ

約92万円の利息の軽減（エアー札束）となり

お客様に喜んで頂きました！
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お客様の声
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お客様の声
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お客様の声

お客様の声は、

セミナーの中に入れておくと

効果的です！
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シェアタイム

住宅ローンの見直しで

過去にお客様より感謝された

お礼のメール、手紙（コメント）はありませんか？

グループメンバーにシェアしてあげてください！

ブレイクアウトルーム 5分
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セミナーロープレ

ZOOMセミナー『金利の重さ！』

セミナーPPTを
コンテンツサイトからダウンロードしてください

順番を決めます！

画面共有の練習も兼ねて・・・
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第６回の課題①

セミナーのロープレ『金利の重さ』以下

次回7月20日にロープレしますので、

練習して来てください

ロープレ用のPPTをお渡しします。
（コンテンツページにもあります）

ZOOMの画面共有を使います。

７月20日（火）ロープレ
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ここから
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住宅ローンの基本中の基本！

まずは、

『金利の重さ』

を知ってくだい！
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金利の重さ

3000万円 金利 ％ 35年＝総返済額は？

現在の全期間固定の金利は何％でしょう？？
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金利の重さ

3000万円 金利1.33％35年＝総返済額は？

フラット35 新機構団信込み
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67

2021年７月フラット35金利
（新機構団信付き【フラット35】）

融資率(9割以下)

返済期間15～20年

年率1.20％
実質年率 1.401％

融資率(9割以下)

返済期間21～35年

年率 1.33％
実質年率 1.438％
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金利の重さ

3,000万円 金利１.0％ 35年＝総返済額は？

約３,557万円・・・①
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金利の重さ

3,000万円 金利２.0％ 35年＝総返済額は？

金利が 1％上がったら
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金利の重さ

3,000万円 金利２.0％ 35年＝総返済額は？

約4,174万円・・・②
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金利の重さ

①３,000万円 金利1.0％ 35年＝ 約3,557万円

②３,000万円 金利2.0％ 35年＝ 約4,174万円

金利1.0％の違いで 約617万円(②-①）

ということは 0.1％で 約61.7万円の違い
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『金利の重さ』

ご理解頂けたでしょうか？
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現在、借りている住宅ローン金利

0.1％でも

下げたくないですか？
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ここまで
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セミナーロープレ

やってみてどうでしたか？

感想を話し合ってみてください！

ブレイクアウトルームで、5分間
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第７回の課題①

見直しセミナーの全部又は、一部を使って

既契約者、知人、同僚等に対してセミナーの練習

3人に感想をもらってください！

LINE、ショートメール、メッセージ等

一言でも可

班長に提出 ７月2８日（水）
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自動計算シート
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自動計算シート

協会サイトより

https://jyutakuconsul.com/contents/第11期
講座コンテンツ/

自動計算シート（エクセルファイル）

VER2.6.7
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自動計算シート

サンプルを使って

自動計算シートで計算してみましょう！

Excelで

自動計算シートを立ち上げてください！

2021/7/20 79



㉒変動金利0.9％
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通常の流れ

ボーナスありの場合

①ボーナス分は、毎月の返済へ再計算

②イオン銀行のサイトで諸費用を計算

③Excelにてビフォー・アフター（右側・左側）を入力

借り換えメリットを計算

返済月数は手計算（和暦西暦変換）

④Excelシートをコピー

⑤金融電卓を使い、防衛金利を計算
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確 認

ボーナスありの場合には？

毎月払い（ボーナス払い無し）に変換

166,854円÷６＝27,809円

89,391円＋27,809円＝毎月117,200円
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住宅ローン比較表
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防衛金利
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自動計算シート（入力）
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㉒変動金利0.9％
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自動計算シート入力

①ローン開始日 H28.4.27

②毎月の返済日 28日
③借換実行日 R03.7.28

④現在残高 36,549,060円 内賞与分8,629,031円
⑤ボーナス返済月 1月7月
⑥現在の支払い最終日 R33.3.28

⑦現在の金利 0.9％
⑧借換え後の支払い最終日 R33.3.28

⑨借換え後の金利 0.52％
⑩保証料の要否 不要（手数料方式）
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自動計算シート（結果）
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自動計算シート

使ってみて

如何でしょうか？
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㉖変動金利0.925％
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現在残高不明のケース

①現在残高の計算

iLoanを使い現在残高を計算

②イオン銀行のサイトで諸費用を計算

③Excelにてビフォー・アフター（右側・左側）を入力

借り換えメリットを計算

返済月数は手計算（和暦西暦変換）

④Excelシートをコピー

⑤金融電卓を使い、防衛金利を計算
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現在残高の計算

• 住宅ローンシミュレーションソフトを利用

• ｉLoan Calc アップルストア
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現在残高の計算 iLoan
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自動計算シート（入力）
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㉖変動金利0.925％
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自動計算シート（入力）

今回は右側を使います！

①当初借入額 3,700万円
②ローン開始日 平成25年7月31日
③毎月の返済日 1日
④借換実行日 R3年7月1日
⑤現在残高 29,566,087円＝計算後残高（右側赤枠）
⑥ボーナス返済月 なし
⑦現在の支払い最終日 平成60年7月1日
⑧現在の金利 0.925％
⑨借換後の支払い最終日 平成60年7月1日
⑩借換後の金利 0.52％
⑪保証料の要否 不要（手数料方式）
⑫戻り保証料 300,000円
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自動計算シート（保証料戻し）
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自動計算シート（結果）
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第７回の課題②

あと1枚以上、返済予定表を回収して、

①保証料を払っているか？
②団信の種類（一般or疾病特約付き）

を確認しその場で、自動計算シートを使い

メリットと防衛金利を計算しお客様に伝える！

『ピストルとナイフ作戦』を実行してもらう！

班長さんへ ７月２８日（水）
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営業心理学
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ラポール
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脳科学

人間は、

言葉とイメージ
で行動する！

イメージして言語化する

言語化（言葉）が明確になると

イメージが明確になり、具体的に行動出来る！
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ニューロ・ロジカル・レベル

私は、何者で

誰の？何のために？

この仕事をしているのか？

2021/7/20 110



営業心理学

言葉の定義 『営業』 とは？

目の前の人の『○○○○』と『○○○○』の

お手伝いを

扱っている商材やサービスを

使って行うことである！
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営業心理学

言葉の定義 『営業』 とは？

目の前の人の『問題解決』と『願望実現』の

お手伝いを

扱っている商材やサービスを

使って行うことである！
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購買行動心理学

人は何を買うのか？

私たちは何にお金を払うのか？

私たちは、モノやサービスではなく

物語や体験を購入している

モノやサービスからどんな感情を得られるのか
を求めている！

2021/7/20 113



集
客
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営業心理学

影響力の武器

（ ロバート・チャルディー二）

６つの普遍的な「説得の原則」

成功している戦略の大多数は、

この６つの原則のどれかに該当する！
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影響力の武器

関係構築 良い人でありたい

①返報性（譲歩）の原則

②好意（協力）の原則

③一貫性（約束）の原則

不確実性のリスク削減 失敗したくない

④希少性（損失回避）の原則

⑤権威（信頼性）の原則

⑥社会的証明（同調性）の原則
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影響力の武器

関係構築 良い人でありたい

①返報性（譲歩）の原則（ギブ＆テイク・昔話で教育）

②好意（協力）の原則（自己紹介・共通項・失敗談）

③一貫性（約束）の原則

（ＹＥＳ ＳＥＴ・オープニング・ダブルバインド）

不確実性のリスク削減 失敗したくない

④希少性（損失回避）の原則（限定・今回の参加者に限り）

⑤権威（信頼性）の原則（自己紹介・欠点・第三者・NO.1）

⑥社会的証明（同調性）の原則（お客様の声・自似事例）
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ミルトンモデル

もし○○だとしたら… 脳は否定形を理解できない

もし仮に、内容的にも保険料的にも良い・有利
なご提案が出来たとしたら、保険を切り替える
ことは、可能でしょうか？

もし、保険料に制限がないとしたら、どちらを選
びますか？
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ミルトンモデル

○○かもしれません。＝否定できない

①そこに不安があるようでしたら、入っておかれ
ても良いかもしれませんね！

②お金の価値を守るには、ドル資産を持つのも、
一つの方法かもしれませんね！
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ダブルバインド

午前と午後でしたら、どちらがご都合よろしいで
しょうか？（自分で決める→一貫性の原則）

松竹梅の法則（真ん中の選ぶ）

クレジットカード払いにしますか？口座振替にし
ますか？（ダブルバインド＋一貫性の原則）
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クロージング

セミナー中の仕掛け

（ダブルバインド＋一貫性の原則）

Aさんになりたいですか？

Bさんになりたいですか？ （ダブルバインド）

クロージング

どちらに、なりたいんでしたっけ？

（一貫性の原則）
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クロージング

エビングハウスの忘却曲線トーク
人は、忘れる生き物です！
1日経つと、67%忘れ
2日後には、72%忘れ、6日後には75%忘れてしまいます。
今日、私がお話させて頂いたこと（○○さんにご納得頂いたこと）も
残念ながら、1週間も経てば8割近く忘れてしまうかもしれません。

今日の話を聞いて、家族を守る、将来のためにお金を貯めることの
重要性を感じて頂いたでしょうか？ハイ！
今の気持ち１００％の状態の時に決断して頂くのと
8割近く内容を忘れてしまった1週間後に決断して頂くのと
良い保険に入った！この保険を頑張って続けていこう！という気持ち
どちらが強く感じて頂けるでしょうか？
（権威の原則、ミルトンモデル、ダブルバインド）
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クロージング

2種類ある

①テストクロージング
感情レベルを確認する

A 完全YES 10％
B 完全NO 2回ほど聞いて引き下がる 10％
C YESだけど○○⇒ポジションチェンジ 80％

②ファイナルクロージング
行動レベルを確認する
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○○＝懸念

購入決定を妨げる６の法則

①金額

②第三者の声（相談）

③時期（タイミング）

④システム・会社への不安

⑤優位性（他者比較）

⑥成果、継続力、変化への恐怖、2チャンネル
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懸念に対する４つの質問集

①どうしてそのように感じるのですか？

②差し支えなければ、

もう少し詳しく教えていただけますか？

③私もよくわかります！ちなみに、そのなかで、

なぜ多くの方が始められると思われますか？

④私は、何と答えると思いますか？

なぜ、そう思ったのですか？

Ｂｙ 浅川 智仁
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コーチング

GROWモデル
他人を動かす＝セミナー・ライフプラン・契約

G Goal目標（ワクワクする未来）

R Reality 現状（把握）確認 ギャップ

O Options 行動の選択肢（商品・サービス）

W Will 自己決断・目標達成の意志
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影響力の武器・コーチング

まとめ

①使っていたこと

意識して使うと、より効果的です

②使えそうなこと

意識して使うと、結果が出せます

シェアタイム・ブレイクアウトルームへ 5分
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第７回の課題③

営業心理学を意識して
生命保険のご提案、アポ取り等の活動をする

事例
①GROWモデルを意識して商品提案（Options）した
②ダブルバインドを使ってアポ取りした
③考えておきますと言われたので、
エビングハウスの忘却曲線トークを使ってみた

④セミナーでYESセットから入ってみた

班長に提出 ７月2８日（水）
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本日のまとめ

本日の講座の振り返り

各班で、シェアしてください！

①本日の気付き・学び

②保険営業へ どう役立てますか？

質問があれば、受け付けます！
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第７回の課題①

見直しセミナーの全部又は、一部を使って

既契約者、知人、同僚等に対してセミナーの練習

3人に感想をもらってください！

LINE、ショートメール、メッセージ等

一言でも可

班長に提出 ７月2８日（水）
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第７回の課題②

あと1枚以上、返済予定表を回収して、

①保証料を払っているか？
②団信の種類（一般or疾病特約付き）

を確認しその場で、自動計算シートを使い

メリットと防衛金利を計算しお客様に伝える！

『ピストルとナイフ作戦』を実行してもらう！

班長さんへ ７月２８日（水）
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第７回の課題③

営業心理学を意識して
生命保険のご提案、アポ取り等の活動をする

事例
①GROWモデルを意識して商品提案（Options）した
②ダブルバインドを使ってアポ取りした
③考えておきますと言われたので、
エビングハウスの忘却曲線トークを使ってみた

④セミナーでYESセットから入ってみた

班長に提出 ７月2８日（水）
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超実践講座のポイント

• 住宅ローンの基礎（返済予定表回収）
• 銀行の考え方
• 金融電卓の使い方
• 借換えセミナーの内容理解・ロープレ（金利の重さ等）
• 火災保険の必勝提案法
• マーケティング（パーフェクト・カスタマー）
• 営業心理学
• プロフィール作成
• ピストルとナイフ作戦の実践
• エアー札束を掴む練習＝比較表の作成
• 防衛金利の計算（実践・自動計算）
• 紹介のもらい方
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講座の日程

①4月26日（月） 13:30～17:00

②5月10日（月） 13:30～17:00

③5月24日（月） 13:30～17:00

④6月 7日（月） 13:30～17:00

⑤6月21日（月） 13:30～17:00

⑥7月 ５日（月） 13:30～17:00

⑦7月20日（火） 13:30～17:00

⑧８月 2日（月） 13:30～17:00

⑨８月23日（月） 13:30～17:00

⑩9月13日（月） 13:30～17:00
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タイアップビジネスにとって重要なこと

成功の絶対条件！

優先順位を間違えない！

①顧客満足

②リストホルダー（提携先）の満足

③自分達の満足
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小ネタ集NO.１

①銀行員（支店）は住宅ローンのことは分かっていない！

（医者も弁護士も税理士も同じ）

②抵当権と根抵当権、金銭消費貸借契約書（きんしょう）。

③銀行エリートは半沢 直樹！

④団信も事前審査可。保険会社は銀行、年によって変わる！

⑤比較サイトは使えない！（信用してはいけない）

⑥年利と月利 金利と利息 （残高×金利×期間）

⑦変動金利（未収利息）の恐怖！

⑧消費者物価指数の秘密！開成高校の話！

⑨静岡のサッカー少年、娘のピアノ発表会！

⑩SMAPとAKB
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小ネタ集NO.２

①司法書士報酬も値切れる！

②神話の法則（自己紹介）

③フラット３５の仕組み！（債権の流動化）

④元金均等も元利均等も結果は同じ！

⑤有能シェルパの話！

⑥連帯債務はみんな苦手！（連帯保証人との違い）

⑦平均点は信用出来ない！静岡県が全国ワーストになった訳

⑧ふるさと納税、iDeCo(イデコ）は営業（アプローチ）の武器！

⑨坪単価の高いハウスメーカー・工務店を狙う理由

⑩預金と貯金 宅急便と宅配便
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小ネタ集NO.３

①ローンセンターの永年担当者は・・・な人！

②FB集客は今や常識！インスタ、LINEも使えるツール！

③銀行に紹介料をもらうのは無理！

④工務店・ハウスメーカーに紹介料は必要か？実態は？

⑤イオン（マック）トーク！投資初心者へ！

⑥ハウスメーカーの営業マンはOB訪問したくない！

⑦地震保険の耐震等級確認資料を安くする裏ワザ！

⑧住宅営業マン向けセミナーには積極的に参加しよう！

⑨変動金利が売れている理由は○○の都合だった！

⑩セラピストのアプローチ
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小ネタ集NO.４

①夏のキャンプ場での命の恩人

②近くに出来た、新築アパートの話

③ねんきん定期便は最強ツール

④ノミのジャンプ力、水族館のイルカの話、ピラニアのジレンマ

⑤VAKとのコミュニケーション

⑥金鉱山の法則 ミドリムシの話

⑦冬の旭川の話

⑧火災保険の始期には、気を付けろ！

⑨ピストルとナイフ作戦

⑩新規開拓のマトリクス

2021/7/20 141



小ネタ集NO.5

①ブルゾンちえみトーク

②エビングハウスの忘却曲線トーク

③カラオケ理論、自転車理論、一輪車理論、英会話理論

④示唆質問

⑤GROWモデル

⑥タモリのYESセット

⑦フレーミング理論

⑧保険会社のズルい販売システム

⑨Aさんの家はB工務店の作品

⑩平成、令和の話（過去の事実を述べるのは簡単）
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小ネタ集NO.６

①変動VS固定 どちらがお得か？は、議論すべきでない！

②７1歳で、ガンでなくなる人の話！

③飛んで火にいる夏の虫作戦

④孫正義に、医療保険は必要か？

⑤ライフプラン営業の歴史

⑥自動車の任意保険はいらない！

⑦火災保険の請求代行業者に気をつけろ！助成金とは？
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