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一般社団法人 日本住宅ローンコンサルティング協会

理念

知らないで損をしている、金融素人であるお客様を

金融機関の魔の手から、ひとりでも多く救いたい！

稼げて、救える保険営業パーソンを育成する！
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『超実践講座』のメニュー（当協会実施）

• 住宅ローンの基礎・銀行の考え方

• 金融電卓の使い方

• 住宅ローン見直しセミナー（PPTコンテンツ）

• 新規住宅購入者向け住宅ローンセミナー（個別相談移行率１００％）

• ピストルとナイフ作戦の実践（住宅ローン金利の値切り方）

• 住宅ローン返済予定表（比較表の作成）・防衛金利の計算（自動計算シート）

• 住宅購入者向けライフプランニング（超実践＝FP名人）

• セミナー用プロフィール作成

• 火災保険の必勝提案法（脳科学的アプローチ）今回はここ！
• 工務店提携（JV）＝マーケティング（サクセスロードマップ）

• 保険営業心理学

• 紹介のもらい方
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本講座の日程

日程（オンライン）

①8月19日(金) 13時30分～17時（質問タイム～18時）

②8月29日(月) 13時30分～17時（質問タイム～18時）

③9月9日(金) 13時30分～17時（質問タイム～18時）

フォローアップグルコンあり
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本日のメニュー

①第1日目のふりかえり 課題確認

②青田買い戦略！(ターゲットの明確化) 釣り堀はどこ？

対象先の選定（探し方） アプローチ方法

③目標設定 課題について

④まとめ 質問
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本講座

①入口・出口戦略！(脳科学的アプローチ) 釣り方、仕掛け

提案の流れ（トークスクリプト）

ロープレ練習、課題、実践。

②青田買い戦略！(ターゲットの明確化) 釣り堀はどこ？

対象先の選定（探し方） アプローチ方法

③ジョイント・ベンチャー(工務店提携)＝情報

新規購入者のご紹介入手（提携）方法 ライフプラン営業
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裏テーマ

『火災保険申請サポート業者撲滅運動！』

お客様を救うには、

我々プロ代理店が頑張るしかないのです！
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火災保険必勝提案法

目標！

講座終了までに

火災保険の提案成約率を上げ

契約件数、金額を共に伸ばし、生命保険の営業につなげる！

全員結果を出す！
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成果を出す！

①カラオケ理論

②自転車理論

③一輪車理論
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営業とは？（言葉の定義）

目の前の人の

『○○○○』と『○○○○』のお手伝いを

自分の取り扱っている商品や、サービスを使って

行うこと！
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営業とは？（言葉の定義）

目の前の人の

『問題解決』と『願望実現』のお手伝いを

自分の取り扱っている商品や、サービスを使って

行うこと！
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第1日目の課題

次回8月29日（月）までの間に、火災保険の提案を3件以上する！

脳科学的アプローチを意識して、実際に、お客様に提案してください！

事故の写真をお持ちの方は、ご自身の事故の写真をお使いください（差し替え）

①フレーミング（火災保険は、何のために入るのか？）

②ギャップ・インパクト（火災保険の選び方・モノサシを渡せ）

③エピソード・トーク（工務店営業マンの保険申請の話）

④ミッション・トーク（保険会社のズルい販売方法・申請サポート撲滅）

⑤入口・出口戦略（脳科学的アプローチ、潜在意識へインストール）

⑥影響力の武器（一貫性の原則）

を意識して提案してみてください！

2022/8/29 12



第1日目の課題

お客様に、火災保険の内容は、インストールされましたか？
事故があったら、○○に電話！

大丈夫でしょうか？電話出来そうですかね？
と最後に聞いてみてください！

感想を、FBグループに投稿。

途中経過として、1件以上投稿してください！

期限 8月26日（金）
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やってみて

•感想！

•出来そうか？
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本日の課題（再）①
次回までの間に、火災保険の提案を3件以上する！

脳科学的アプローチを意識して、実際に、お客様に提案してください！

①フレーミング（火災保険は、何のために入るのか？）

②ギャップ・インパクト（火災保険の選び方・モノサシを渡せ）

③エピソード・トーク（工務店営業マンの保険申請の話）

④ミッション・トーク（保険会社のズルい販売方法・申請サポート撲滅）

⑤入口・出口戦略（脳科学的アプローチ、潜在意識へインストール）

⑥影響力の武器（一貫性の原則）

を意識して提案してみてください！

お客様に、火災保険の内容は、インストールされましたか？

事故があったら、私に電話！ 大丈夫でしょうか？

と最後に聞いてみてください！

感想を、FBグループに投稿。3件、投稿してください！ 期限 9月7日（水）
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第1日目のふりかえり

釣りの 仕掛け と 釣り堀
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釣りの仕掛け
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必勝提案法（脳科学的アプローチ）

①フレーミング（火災保険は、何のために入るのか？）

②ギャップ・インパクト（火災保険の選び方・モノサシを渡せ）

③エピソード・トーク（工務店営業マンの保険申請の話）

④ミッション・トーク（保険会社のズルい販売方法・申請サポート撲滅）

⑤入口・出口戦略（脳科学的アプローチ、潜在意識へインストール）

⑥影響力の武器（一貫性の原則）

2022/8/29 18



釣り堀
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青田買い戦略！（非競合戦略）

①既契約の1年更新・10年満期 守り

②2025年10月満期の火災保険を狙え！ 攻め

理想のお客様はどこ？

リストホルダーは？

住宅ローンの見直しとセットで提案！
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火災保険の改定

2022年10月改定（改悪）

①保険料、平均で10.9％値上げ！（一部値下げ）

②10年契約の廃止！（最長5年）

③免責金額の引き上げ（水濡れ、破損、汚損等）

④建物の復旧に関する特約
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火災保険料値上げ！

様々な商品の値上げが続く中、火災保険までもが・・・

消費者にとっては大ピンチ！

①保険料の値上げ！ 平均10.9％ 築古物件は、より割高に！

②割安な10年契約廃止！ 最長5年

③免責金額の引き上げ！ 水濡れ、破損、汚損等 5万円

④建物の保険金支払いに修理・復旧の要件化

なんとか、救えないか？
少しでも、火災保険の負担を減らしてあげれないだろうか？
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変化はチャンス！駆け込み需要！

• 過去、火災保険の制度は変化してきています！

• その都度、チャンスが訪れました。

• 今回も、変化が訪れようとしています！

• その変化に乗り遅れないように！

• お客様を救い、我々も火災保険契約（手数料）UP！

• お客様から保険のプロとして信頼され、生命保険契約、ご紹介へ
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一般消費者 ・ 私達 は何をすべきか？

①火災保険の契約期間が1年→10年へ

既契約へアナウンス ≪守り≫

築古物件所有者へアナウンス30年超

②火災保険の更新が近い→10年へ

2015年10月以降新築された方の見直し≪守り・攻め≫

築古物件所有者へアナウンス30年超

③2022年中に新築（完成）予定→10年で先に契約 9/30付

ハウスメーカー・工務店にアナウンスして紹介をもらう
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見込み客の探し方！＝青田買い戦略！

最長保険期間が10年になったのは？

2015年10月

では、その満期が来るのは？

2025年10月

保険料が上がるのは、2022年10月

満期まで3年ある！ 保険会社の代理店が接触してきますか？
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2015年10月に

火災保険に加入した人は、どんな人？

その人は、どこにいますか？
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青田買い戦略！

2015年10月以降に住宅購入したお客様はいませんか？

①自分の既契約 ≪守り≫ 最優先

②他社（他者）契約 ≪攻め≫

2015年10月に住宅購入したお客様は、7年経過。

どうやって見つけますか？

見つけたら、先に住宅ローンの見直しをしてあげたら・・・
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見込み客の探し方！＝青田買い戦略！

築古物件（30年以上）は、保険料の上昇率が大きい！

M構造、賃貸マンション1棟

T構造、賃貸アパート1棟

10月以降、火災保険の保険料は高くなります！

例えば、

ターゲットを30年前に建築したM構造、T構造の賃貸物件としたら…

そのオーナーにアプローチするには？

どうやって探しますか？
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見込先に対して

本講座で習得して頂く『必勝提案法！』

で、火災保険の提案をしたら・・・
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必勝提案法（脳科学的アプローチ）

①フレーミング（火災保険は、何のために入るのか？）

②ギャップ・インパクト（火災保険の選び方・モノサシを渡せ）

③エピソード・トーク（工務店営業マンの保険申請の話）

④ミッション・トーク（保険会社のズルい販売方法・申請サポート撲滅）

⑤入口・出口戦略（脳科学的アプローチ、潜在意識へインストール）

⑥影響力の武器（一貫性の原則）
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①フレーミング

本日は、お時間を頂きまして有難うございます。

今から、火災保険のご説明・ご提案を

させて頂くということで、

よろしいでしょうか？
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②ギャップ・インパクト

①ところで、○○さん、火災保険は、何の為に入りますか？

火事等、万が一、事故があった時のため・・・ですよね！

②そうですよね！

皆さん、そうおっしゃいます！

そうなんですが、私は皆さんに、こうお伝えしています！

火災保険は、事故が起きた時に、『保険金を受け取るため！』に入ります！

えっ？ 保険だから、入っていれば受け取れるのではないのですか？

③実は、保険金を受け取るためには、技術が必要なんです。

火災保険って、誰から入るか？が、超重要なんですよ！
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④ところで〇〇さん、火災保険に加入していて、もし事故があったら、何処に電話しますか？

０１２０のフリーダイヤルに電話します！

⑤そうですよね！

フリーダイヤルに電話しますよね。フリーダイヤルって、保険会社の事故受付担当へつながります。

保険会社は、本音で言えば、事故があった時に、保険金をなるべく多く給付したいか、出来ればしたくないか？

と言ったら、どっちだと思いますか？

それは、給付したくないですよね！

⑥そうですよね！

なるべく、給付したくないですよね！

その方が、会社の利益が大きくなりますからね！

保険会社としては、フリーダイヤルの受付で、お客様に、約款を盾になるべく、給付しないように、

なるべく、請求書を送らないようにしています。

電話（請求）の段階で、給付を諦めて頂けたら、会社は、助かりますよね！

• 実際に、私のお客様で、工務店の営業さんがいるのですが‥ エピソードトークへ
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③エピソード・トーク

磐田市のH建築の営業マンO氏は、自宅の火災保険を、自身でネット検索して、

○○○損保にて加入していました。

O氏は、ネット検索で、自分に合った最安の火災保険に加入していたので、

火災保険の選択としては、大変満足していました。

そんなO氏でしたが、私の火災保険の説明をいつも横で聞いていて、

自分の火災保険に不安を感じ、見直して私の提案で、火災保険に入り直してくれました。

入り直す時に過去の請求漏れがないか、確認していたら、1年前、隣の畑の火災で、

自宅の木製フェンスが、変色していたことを思い出しました。

私は、それは、請求可能なのでフリーダイヤルに電話するようにお伝えしました。
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工務店の営業マンO氏の実話

O氏が、○○○損保のフリーダイヤルに電話すると、オペレーターは、

『その1年前の火災事故で、罹災証明は、お取りになっていますか？』

と聞いてきて、なければ給付できませんと言ってきました。

私は、罹災証明は、今からでも、取れますよ！

請求書しましょう！ともう一度電話するようにお勧めしました。

そしてO氏が電話すると、今度は『変色は出ません！』と言ってきたそうです。

O氏は、2回断られたので、私に、大した被害ではないので、諦めます。と言ってきました。

私は、自分が、請求可能だと言ってあるので、自分事になり、

意地でも給付してもらおうとO氏に、再度アドバイスをしました！
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○○○損保さんのオペレーターへ
○○○損保さんの受付担当者に、こう言ってください！と・・・

『昨年、家の隣の畑が火災になり、消防が来て、消火されました。

その火災が原因で、うちの木製フェンスが、熱で変色しました。

その場合でも、○○○損保さんは、火災事故として保険金の給付は、

出来ない、対象にならないということで、よろしいでしょうか？

それは、○○○損保さんの会社としての、規定、方針ということでよろしいでしょうか？

あなた個人の見解ではないですよね？』
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結果として

Oさんは、○○○損保さんに火災保険の請求書を送ってもらい、保険金を請求して

約24万円の給付金を受け取ることが、出来ました。

Oさんは、自分だけでは、この24万円の保険金を受け取ることは、

出来なかったと言い、

火災保険って、受け取るのには、技術が必要！

ということを、実感したそうです！
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④ミッション・トーク

銀行もハウスメーカーも

火災保険のプロではない！

火災保険は、請求主義なので

保険事故が発生した時に、

契約者が、保険の対象になることを認識しなければならない！

長期的に記憶に残る説明

潜在意識に、インストールするプレゼンが必要！

そのやり方が、『脳科学的アプローチ』です。

私は、そのやり方を知っています。
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保険会社のズルい販売方法！

プロではない兼業代理店に

団体割引という武器を持たせて

ついで販売させることにより、お客様に気づかせない、

請求させない！

これは、保険会社のズルい販売方法なんです！
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火災保険をプロから入れない理由！

①金融機関、ハウスメーカー等から入る

団体割引で安いから

②プロ代理店は、団体割引がない

保険料が高いから代理店自身が諦めている

損害率を気にしてしっかり説明しない

ほとんどのお客様がプロから入っていない＝受け取れない！
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一般消費者は、プロから火災保険に入っていません！

保険金を受け取るには、技術が必要なのに、プロから入っていないので、

請求サポート業者が、存在します。

彼らは、ネット広告を使い、一般消費者に近づき、

保険請求のお手伝いをして、成功報酬手数料を取ります。手数料は、25％～50％です。

その業者の存在が、10月からの火災保険料の値上げの一因にも、なっています。

私は、その業者の撲滅運動をしたいと思っています。

ケースよっては、お客様（契約者）自身が、保険請求詐欺の当事者となってしまします。

○○様には、しっかりと正当に火災保険を、使って頂きたいと思います！
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『火災保険申請サポート業者撲滅運動！』

お客様を救うには、

我々プロ代理店が頑張るしかないのです！
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⑤入口・出口戦略（脳科学的アプローチ）

入口・出口戦略とは？

火災保険の補償内容の説明（入口）時に、給付（出口）の事例を使って、

お客様の長期記憶に残るように、インストールする。

火災保険は請求しないと受け取れない！

請求するには、起きたことが、保険対応出来ると認識する（気付く）必要がある。

火災保険が使えるかも！という認識（気付く）が重要！

長期記憶（潜在意識）に記憶されていないと、認識できない！気が付かない！

だから脳科学的アプローチが必要！ 実際の事故写真を見せてイメージ化 具体的な手法は、この後実践します！

2022/8/29 45



⑥影響力の武器＝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（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・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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購買行動心理学

お金は、何と交換されているのか？

私たちは、モノやサービスを通じて得られる

『価値』 とお金を交換している！

モノやサービスから どんな

『感情』（物語や体験）

を得られるのかを求めている！
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営業にとって、重要なこと！

•何を、言うか？

•誰が、言うか？
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集
客
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ポジション（選ばれる理由）

伝え方（ストーリーテリング）
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ストーリーテリング

ストーリー は、 記憶 に残りやすい

物語や体験

をイメージしてもらう
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火災保険の必勝提案法！

プロの提案！（入口戦略） 選ばれる理由！

給付の経験値・重要性！ （出口戦略）

疑似体験・潜在意識へ 写真、小芝居

使える火災保険のご提案！＝ストーリーテリング
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火災保険説明資料！
保険金を受け取って頂くために！

鴨藤FP事務所

鴨藤 政弘

532022/8/29



火災保険のズルい販売方法！

申し訳ございません！

先ず、火災保険業界を代表して、お客様に

謝らないといけないことがあります！

今まで、火災保険業界がしてきた、『ズルい販売方法』によって、

お客様が保険金を、しっかりと受け取れていませんでした。

申し訳ございませんでした！
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謝罪、その１

『火災保険 』というネーミングにより、

お客様は、火災になったら出る保険！

（火事にしか対応していない）

という勘違いを、させてしまっていました！
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謝罪、その２

損保会社は、銀行やハウスメーカーといった兼業代理店に

団体割引（安くする）という武器を持たせて、売りやすくして、

保険の使い方をほとんど説明しないで販売し、

お客様に給付出来ることを気づかせない。

お客様が請求してこないので、給付も少なくて済み、

保険会社が儲かる！ というズルい販売システムを続けてきました！
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謝罪、その３

その結果、火災保険は保険会社にとっては、ドル箱と言われるほど、儲かる商品になりました！

そこに、目を付けた、火災保険申請サポート会社が、ネット広告を多用して、お客様に近づき、

不正請求を指南し、サポート手数料を25％～50％も取り、

2022年10月の火災保険料の値上げの一因となってしまいました。

本来は、火災保険を販売した代理店が、お客様の申請のサポートを無料ですべきなのですが、

それをサボっていたことにより、このような結果となってしまいました。

これは、我々、プロ代理店の責任でもあります。

本当に申し訳ありませんでした！
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謝罪、改善策！

我々としても、これ以上黙っていることは、出来ません！

この度、『申請サポート業者撲滅運動』を開始しました。

火災保険のご提供を、我々プロ代理店がしっかりと行います！

お客様に、火災保険を正しく、有効にご利用頂くため、

ご提案方法を全国の仲間とともに、

切磋琢磨しながら学んでいます！

火災保険は、請求しないと1円も受け取れません。

受け取るのに技術も必要です。

本日は、しっかりと受け取れる火災保険の提案をさせて頂きます。
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保険金を受け取って頂くために！

保険金を受け取るには、先ず、事故があった時に

それが、火災保険が使えるかも・・・

と脳が反応（思い出す）して、行動（請求）しなければなりません！

そのためには、どんな時に火災保険が使えるかを

長期記憶（潜在意識）に記憶させる必要があります！

少し時間をかけてご説明させて頂く必要があります、

ご説明に、お時間（1時間ほど）を頂いてもよろしいでしょうか？

○○さんに火災保険を使って頂けるようになるためのお時間です。

ご理解、ご協力をお願い致します。
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記憶の司令塔『海馬』の話

人の脳は、潜在意識に記憶された情報は、何かのきっかけで、必ず、思い出せるようになっています。

記憶は、脳内の『海馬』によって、必要なものと必要でないものが振り分けられているので、

その『海馬』を操ることが出来れば、一生忘れない記憶となり、

事故が起きた時に、火災保険が使えるかも？と潜在意識の中で、反応（思い出す）してくれます。

請求できるかも？と脳が反応するように、今から、○○さんの記憶に火災保険が、どんな時に使えるか？

事故が起きたら、△△に電話！となるように、頭の中（脳内）の『海馬』に指令を送ります。

ちなみに、『海馬』がどのように記憶を必要なものと、必要でないものとに振り分けているか？

質問によって、体験して頂きますね！

『○○さん、昨日の晩御飯は、何を食べましたか？』

その脳科学的アプローチの方法が、分かっているので、今から時間をかけて、ご説明させて頂きます！

『使える火災保険』にするためのお時間です！ 宜しく、お願い致します！
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火災保険の必勝提案法！

脳科学的アプローチの実践

パンフレットをご覧ください！

パンフレットを見せながら説明！
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火災（全焼）
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落雷
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爆発
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風災
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風災
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水災？
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盗難！
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物体の落下、飛来、衝突
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飛び石
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投石
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不測かつ突発的事故
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不測かつ突発的事故（建物）
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不測？
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不測かつ突発的事故（家財）
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最後に

長時間にわたり、お時間を頂きまして、有難うございました。

火災保険の内容＝どんな時に、保険金を受け取れるか？

ご理解頂けたでしょうか？ はい！

有難うございます！ 事故が起きたら・・・？

鴨藤さんに電話！ はい！有難うございます。

インストール出来たみたいですね！それでは、肝心の保険料についてですが…
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見積書の作成！

ここで、保険料の計算をする！

計算しながら、ご要望をお聴きする！

プランをお客様と一緒に考えながら操作！

見積書をPDFにして、メールにて送る
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クロージング話法！

見積書を作成して、PDFにする。

メールアドレスをお聞きして、メールで送る。

せっかくなので、情報を入力させてください。

と言いながら、新住所、生年月日、登録上のご連絡先などを入力。

因みに、○○さん、クレジットカードのポイントを貯めてます？ ハイ！

良かったです。この保険、クレジットカード払いが出来るんですよ！

クレジットカード払いで良いですね！

引き渡しの1週間くらい前までに、プランをお決め頂ければ大丈夫です。

今でも、ご契約は、可能ですが、どうされますか？
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火災保険の利用！（請求漏れ確認）

ちなみに、○○さん、現在、火災保険にご加入だと思いますが、

入る時に、内容について、今回のような説明を受けましたか？

請求漏れが、あってはいけませんので、念のため確認です。

ここ3年位の間で、先ほど、ご説明させて頂きました内容で、

何か、該当するような事故は、ありませんでしたか？

どこか、壊してしまったとか？
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新築バージョン （現在は賃貸）

• 賃貸の入居時に家財保険（借家人賠償）に入っている

エピソードトーク（私のお客様）

• ご主人が、ドアにぶつかり、大きな穴をあけてしまい、

退去前に、修理見積したら、10万円だった。

保険が使えることを知らなかったので、

退去時に修理する（10万円払う）つもりだった。

• 寝室のクローゼットに穴を開けてしまった、管理会社に電話して、

保険が使えるか聞いたら、1万円までしか出ない！と言われた。
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見直しバージョン（戸建てに住んでいる）

• 現在、加入している保険の内容を理解しているか？

質問してみる

どこから入りましたか？

説明は受けましたか？ 受けていない → 使えますか？

補償内容を憶えていますか？ 忘れている → 使えますか？

• 今まで、このような事故は、ありませんでしたか？

物体の衝突

不測かつ突発的事故
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ダブルバインド

比較して、いかに火災保険が使えないか？

を実感してもらう！ 入っていても受け取れない。

過去の請求漏れ事例をあぶりだす！ 知らないと、使えない！

請求事例があった場合には、ズボンのお尻の部分の破れの話
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必勝提案法（脳科学的アプローチ）

①フレーミング（火災保険は、何のために入るのか？）

②ギャップ・インパクト（火災保険の選び方・モノサシを渡せ）

③エピソード・トーク（工務店営業マンの保険申請の話）

④ミッション・トーク（保険会社のズルい販売方法・申請サポート撲滅）

⑤入口・出口戦略（脳科学的アプローチ、潜在意識へインストール）

⑥影響力の武器（一貫性の原則）
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本日の内容を基に、トークを磨きましょう

火災保険は何のために入りますか？（フレーミング、ギャップ・インパクト）

保険会社のズルい販売方法によって受け取れない！（ギャップ・インパクト、ミッション）

受け取れない火災保険、撲滅運動！（ミッショントーク）

請求サポート業者撲滅運動！（ミッショントーク）

火災保険の正しい選択方法（フレーミング・判断基準を渡せ！）

兼業代理店から、説明なしに加入すると、受け取れない（ギャップ・インパクト）

受け取るためには、潜在意識にインストールする必要がある（出口戦略）

事故があったら、鴨藤に電話！インストール出来ましたでしょうか？ はい！

保険金を受け取れそうですか？ はい！

（出口戦略・一貫性の原則）

現状だと、受け取れない保険！インストールされたら、受け取れる保険！

どちらで入る？（ダブル・バインド）
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トークスクリプト（別バージョン）

今回は、火災保険の件で、お時間を頂きまして、誠に有難うございます。

ところで、○○さん

火災保険を選ぶ際に、最も、重要視することは、何ですか？

火災保険選びで、一番大切なことは、何だと思いますか？

回答が、保険料！ となることが、多い！

ですよね！ そのように考えるのが、普通ですよね！
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正しい火災保険の選び方

火災保険の内容、保険料は、どこから入っても同じだから

比較検討して、なるべく安い代理店から入る！

金融機関やハウスメーカーでは、団体割引があり、

安く入れるから、そこで入るか？

ネット保険で、自分で補償を選択して、

無駄のない内容にして入るのが正解！

だと思いますよね？

2022/8/29 131



正しい火災保険の選び方

火災保険は、誰から入るのか？が超重要です！

しっかりと、申請のサポートをしてくれる、

火災保険の給付に慣れた代理店から入る！

保険金を受け取るには、技術が必要なんです。

火災保険が使えると気づき、請求（行動）しないと、1円ももらえない！

今から、○○様が、将来火災保険が使える事故が起きた時に、

火災保険が使えるかも！

と気が付いて頂くために、潜在意識にインストールします。
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正しい火災保険の選び方

そのためには、少しお時間を頂きたいのですが、

40分～60分くらいお時間よろしいでしょうか？

どんな時に、火災保険が使えるか？

ご説明させて頂きます！
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フレーミング＝モノサシを渡せ（時短）

正しい火災保険の選択方法（損しない選択方法）

一般的に、火災保険を選ぶ基準は、保険料の安さですよね！

各保険会社の見積を取り、保険料を比較して、安く入れる保険会社を選ぶのが正解？

実は、火災保険は、給付慣れしている火災保険専門のプロ代理店から入るのが、正解！

なぜなら、火災保険の給付を受けるのは、難しく、技術が必要だからです。

入っているだけでは、受け取れない可能性があります！

その証拠に申請サポート業者なる輩が、たくさんいます。

契約者が自分で、請求するのが、難しいので、サポート業者が存在します。

彼らは、成功報酬を25％～50％取ります。難しいからこそ、存在するのです。

しかし、悪徳業者が多く、トラブルに巻き込まれてしまうかもしれません。

本来、給付請求は我々、保険代理店の仕事です。もちろん、無料です

だから、火災保険は、火災保険専門のプロ代理店から入るのが、正解です！
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釣り堀はどこにあるのか？
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釣り堀
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青田買い戦略！

2015年10月以降に住宅購入したお客様はいませんか？

①自分の既契約 ≪守り≫ 最優先

②他社（他者）契約 ≪攻め≫

2015年10月に住宅購入したお客様は、7年経過。

どうやって見つけますか？

見つけたら、先に住宅ローンの見直しをしてあげたら・・・
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火災保険の見直し（守り＝既契約者）
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マーケティングの基本

①理想のお客様を設定する！

②リストホルダーを探す！

③自分のコンテンツで問題解決して喜ばれる！
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理想のお客様

火災保険を提案するお客様 （M構造、T構造、H構造）

①これから新規に火災保険にお得に入りたいと思っている

②火災保険の正しい入り方を知らない（情報弱者）

③期間10年の火災保険に入っていて、

2022年10月以降に満期を迎える契約者（自社、他社）

④築古の賃貸物件を所有している不動産オーナー
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理想のお客様はどこにいますか？

火災保険を提案するお客様（木造住宅＝H構造）

①これから新規に火災保険にお得に入りたいと思っている

リストホルダーは？

工務店、ハウスメーカー、不動産、設計士

貢献出来ることは？

お客様のお金の不安を解消してあげる（ライフプラン営業）

火災保険の有効活用！（台風被害が、仕事につながる）
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理想のお客様はどこにいますか？

火災保険を提案するお客様（木造住宅＝H構造）

②火災保険の正しい入り方を知らない（情報弱者）

広告：『火災保険の正しい入り方！』をレクチャー、ネット広告、youtube、SNS、

リストホルダーは？

工務店、ハウスメーカー（小さい）、家具、インテリア、カーテン、家電、引っ越し屋

貢献出来ることは？

ご紹介、お得情報（火災保険をお得に入ると予算が上がる）、SNS拡散
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理想のお客様は、どこにいますか？

火災保険を提案するお客様（木造住宅＝H構造）

③期間10年の火災保険に入っていて、

2022年10月以降に満期を迎える契約者（自社、他社）

リストホルダーは？

既契約者（自社）2015年10月より10年になっている、1年契約になっている

他社＝不動産情報（分譲地等）工務店、ハウスメーカー、フラット３５代理店、銀行、信金

貢献出来ることは？

住宅ローンの見直し提案 工務店さんのOB客への情報提供サービス

OB客のフォロー（評判）フラット３５の借換えアプローチ（売上げに直結）
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Facebook
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日銀の金融政策

2016年1月29日の金融政策決定会合で、

日銀は「マイナス金利」導入を決定。

1492022/8/29



変動金利の見直し
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2015年12月の変動金利
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2015年12月 ローン金利年0.775％ 4000万円

• 地方銀行、信金等から変動金利年0.775％で

借入しているお客様！

• 現在残高 33,889,573円

• ＰａｙＰａｙ銀行へ

• 年0.38％にて

• 借り換え提案！
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住宅ローン見直し提案！

借り換えメリット

約97万円
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固定金利（フラット３５）の見直し

2022/8/29 154



過去1０年間の長期金利の推移
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フラット３５ 金利推移 （旧団信）
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フラット３５ 金利推移（旧団信）
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フラット３５ 金利推移
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フラット３５ ２０２２年8月
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フラット３５について

2016年1月以前にフラットを利用している

お客様は、見直しが必要。

そのリストを持っているのは？
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みずほ銀行 ネット住宅ローン 8月
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りそな銀行
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理想のお客様は、どこにいますか？

火災保険を提案するお客様（賃貸物件＝M構造、T構造）

④築古の賃貸物件を所有している不動産オーナー

リストホルダーは？

既契約者（自社）2015年10月より10年になっている、1年契約になっている

他社＝不動産会社 不動産管理会社 税理士 大家の会 建設会社 （大東建託、レオパレス等）

貢献出来ることは？

既顧客への情報提供、法人化スキーム（顧問先増）管理物件増

OB客のフォロー（JV企画＝葬儀会社の互助会、シニア向け旅行企画等）
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見込み客の探し方！＝青田買い戦略！

築古物件（30年以上）は、保険料の上昇率が大きい！

M構造、賃貸マンション1棟

T構造、賃貸アパート1棟

10月以降、火災保険の保険料は高くなります！

例えば、

ターゲットを30年前に建築したM構造、T構造の賃貸物件としたら…

そのオーナーにアプローチするには？

どうやって探しますか？
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どうアプローチするか？

知り合いに不動産管理の仕事をされている方はいませんか？
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ネット検索

知り合いの不動産会社の管理物件

築30年超の物件

1992年～

『今年の10月から火災保険が、改悪されるのはご存知でしょうか？
今日、たまたま賃貸物件を検索していたら、
御社の物件が検索されまして、この物件のオーナー様にそのことを
お伝え出来たら、喜んで頂けるかな？
と思いまして、ご連絡させて頂きました・・・』
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目標設定！

現状の数字

今後の目標
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現状把握したいので、お聞きします！
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成功とは？

○○を○○することである！
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成功とは？

目標を達成することである！

目標がないと、成功もない！

目標を作成しましょう！
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本日の課題 ②

次回までに、現状分析と目標設定をして

火災保険の提案をする見込先（対象先）を選定する！

年間目標の3ヶ月分（25％）を9月30日までに契約する

月間契約目標の２倍、対象先をリストアップしてください！

形式は問いません、通常使っている対象先リストの形式で大丈夫です！

リストアップした『感想』を、FBグループに投稿してください！

期限 9月7日（水）
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対象先の選定（課題）年間目標の3ヶ月分×2
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本日のまとめ

本日の講座の振り返り

①第２日目の感想！

②脳科学的アプローチについて、出来るイメージは？

③対象先の選定のヒントは、得られたでしょうか？

質問があれば、受け付けます！
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本日の課題（再）①
次回までの間に、火災保険の提案を3件以上する！

脳科学的アプローチを意識して、実際に、お客様に提案してください！

①フレーミング（火災保険は、何のために入るのか？）

②ギャップ・インパクト（火災保険の選び方・モノサシを渡せ）

③エピソード・トーク（工務店営業マンの保険申請の話）

④ミッション・トーク（保険会社のズルい販売方法・申請サポート撲滅）

⑤入口・出口戦略（脳科学的アプローチ、潜在意識へインストール）

⑥影響力の武器（一貫性の原則）

を意識して提案してみてください！

お客様に、火災保険の内容は、インストールされましたか？

事故があったら、私に電話！ 大丈夫でしょうか？

と最後に聞いてみてください！

感想を、FBグループに投稿。3件、投稿してください！ 期限 9月7日（水）
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本日の課題 ②

次回までに、現状分析と目標設定をして

火災保険の提案をする見込先（対象先）を選定する！

年間目標の3ヶ月分（25％）を9月30日までに契約する

月間契約目標の２倍、対象先をリストアップしてください！

形式は問いません、通常使っている対象先リストの形式で大丈夫です！

リストアップした『感想』を、FBグループに投稿してください！

期限 9月7日（水）
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本講座の日程

日程（オンライン）

①8月19日(金) 13時30分～17時（質問タイム～18時）

②8月29日(月) 13時30分～17時（質問タイム～18時）

③9月9日(金) 13時30分～17時（質問タイム～18時）

フォローアップグルコンあり
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釣り堀はどこにあるのか？

対象先のリストアップ！感想！
次回までに、課題をFBグループに投稿してください！

課題（再）
脳科学的アプローチを意識して、
火災保険のプレゼンをする！

言葉の定義 営業とは？

本日はお疲れ様でした！
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