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講座の日程

①10月29日（火） 13:30～17:00 個別質問～18：00

②11月13日（水） 13:30～17:00 個別質問～18：00

③11月20日（水） 13:30～17:00 個別質問～18：00

④12月3日（火） 13:30～17:00 個別質問～18：00

⑤12月25日（水） 13:30～17:00 個別質問～18：00

⑥1月9日（木） 13:30～17:00 個別質問～18：00

⑦1月22日（水） 13:30～17:00 個別質問～18：00

⑧2月5日（水） 13:30～17:00 個別質問～18：00

⑨2月19日（水） 13:30～17:00 個別質問～18：00

⑩3月4日（火） 13:30～17:00 個別質問～18：00

フォローアップグルコンあり
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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
• ピストルとナイフ作戦
• 防衛金利の計算（自動計算）
• ライフプランニング（住宅購入者向け実践）
• 住宅ローン選びについて（平松建築様ツール） 淡河さん
• 新規向けセミナーの内容理解
• プロフィール作成
• 工務店提携（平松建築様全国展開チーム）
• 営業心理学
• モゲチェックパートナーについて   淡河さん
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本日のスケジュール

① ふりかえり、課題確認！

② ライフプラン実践（住宅購入者特化型）
プロフィール

③ 営業心理学

④ SUMMUTについて

⑤ 卒業式やること宣言！

⑥ 今後のフォローについて
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第9回の課題①

コンテンツページ、FBグループ

過去動画等を参考に講座をふりかえり

質問等があれば

FBグループへ

回答は、FBグループへ 期日2月28日（金）

2025/3/4 5



2025/3/4 6



ブレイクアウトルーム

この2週間の活動を振り返って 活動報告！

①住宅ローンに関するご相談！

②住宅購入（新規）のご相談！

③課題について！

あとで、シェアして頂きます！
5分間

2025/3/4 7



やること宣言

オンライン卒業式

スピーチ（1分）がありますので、考えておいて
ください

超実践講座に参加してのふりかえり

参加前の自分と今の自分

①変化！成長！感想！

②1か月以内にやること…宣言

本日の最後に発表して頂きます！
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課題確認
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第9回の課題①

コンテンツページ、FBグループ

過去動画等を参考に講座をふりかえり

質問等があれば

FBグループへ

回答は、FBグループへ 期日2月28日（金）
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ふりかえり
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ライフプラン

ソフトを使ったライフプラン

『FP名人』

ライフプラン実践
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ライフプラン

重要なこと！ ≪お客様のご納得》

①数字が、正しい、予測が合っている！

②お客様が、自分事になって頂けているか？
自分が伝えた数字が、しっかり反映されているのか？

①≪②
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ライフプラン

住宅FPとしてのライフプランのポイント

①自分たちの為のライフプランになっているか？

②住宅予算の把握（適正価格）

③老後破綻しないか？（老後生活費）

④バラ色計画ではないか？（なんちゃって）

⑤住宅のランニングコストは、反映されているか？

⑥銀行都合の住宅ローン選択になっていないか？
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ライフプラン実践

はじめに

①先日のセミナーは、如何でしたか？
受講前と受講後に何かお考えやお気持ちの変化は、
ありましたか？

②本日は、ライフプランということで、よろしいですね！フレーミング
ライフプランは、今までに、やったことは、ありますか？
将来の人生計画をお金を中心に入ってくるお金、出ていくお金を
シミュレーションして、住宅ローンを払いながら
老後の資金が足りるのか？
を確認することが、目的になります。 目的の確認
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ライフプラン

ライフプランを行う前に、皆さんにお伝えしていることがあります。

今から、○○さんの将来のお金のことについて、色々とお聴きしていきます。
年収、貯蓄額、お子様の教育方針等

これは、興味本位で、お聴きしているのではなく、必要でお聴きしていますので、
ご容赦ください。

また、色々と質問させて頂きますが、全て正確に、包み隠さず、
本当のことをお答えください。

というつもりはありません。
言える範囲で、お答え頂ければ結構ですので、ご安心ください！ 心理的誘導！

但し、なるべく正確にお答え頂いた方が、結果も実態により近いものになると思います。
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ライフプラン

また、私がライフプランをする時には、ほかのFPよりも厳しい結果
となることが多いです。

通常60％～70％の方々が将来、お金が足りないという結果になります。
もし、そういう結果になったとしても、がっかりしないでください。
普通のこと！です。

もし仮に、はじめにライフプランが成り立たなっかったとしても
どうしたら、OKになるか、改善策を一緒に考えていきますのでご安心ください。

逆に、最初からOK！だった場合は、ライフプランにおいて世の中の上位３0％
に入る勝ち組だと自信を持って頂いて結構です。

では、始めましょうか？ よろしいでしょうか？
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ライフプラン

実践サンプル

• 鈴木 一朗 35歳 ヤマハ発動機

• 鈴木 弓子 34歳 磐田病院

• 太郎 ５歳 新貝保育園

• 華 3歳 新貝保育園

• 土地から購入予算6,500万円
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FP名人
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収 入

ご夫婦の収入の上昇イメージ

平均値ではなく、ご自身のイメージ

平均値を使うと、他人ごとになってしまう！
本人のイメージを採用！

仮で入れておいて修正もあり（総務部か人事部に聞いてもらう）

『昨日（先週末）ライフプランをやって、FPに自分の収入の上昇イメー
ジや、退職金のことを聞かれたが、自分のこと、自分の会社のことな
のに、答えられなくて、恥ずかしい思いをした。
モデルケースで良いので、教えて欲しい！』
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自分事！
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配偶者の収入

• お子様の計画

• 産休、育休の利用の有無

• 時短勤務

• 子育てしながら働くイメージ
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検算・生活費
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基本生活費

2025/3/4 27

小遣い

美理容娯楽

先ずは、お客様に聞く



教育費

2025/3/4 28自分事のイメージ



教育費
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教育費

地方の場合

高校までは、公立 3年生の夏に部活終わる

大学から自宅外になり急増する

18歳で、自動車学校費用（大学以外に行く）

成人式の晴れ着やスーツ一式＝イメージさせる

お金が一気にかかるというイメージ 自分事に！
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教育費
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お金がかかりますね！



教育費
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教育費
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住宅購入
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住宅ローン 控除
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236,300円+97,500円＝333,800円

333,800÷0.7％＝47,685,714円



住宅購入
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その他収入
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その他支出
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その他支出
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家の性能で、光熱費は、削減できる！＝家の燃費（生涯住宅コスト）
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当初プラン
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当初運用なし



老後資金
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生命保険
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生命保険

ライフプランの目的は、

住宅購入の可否がメイン（生命保険の見直しではない）

生命保険の見直し提案は、ここではしない！

お金の先生ポジション

家計改善の提案を求められれば、

後ほどしても良い！
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セット・確認

ヒアリングしながら、ライフプランを行い

数字を目の前で入力する（数字の確認）

１年間の収支（計算上）を確認し、

年間貯蓄（実績）との差額を検算（セット）する！

ここを合わせていないと、自分事にならない！
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①

検算・セット（確認）
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過去１年間の貯蓄増額は？

特別な出費は？

250万円貯蓄増。（－76万円）

車の修理代75万円 ならOK！

①計算上の年間収支
②実際の貯蓄額

①－②＝差額は、どこかにあ
るか？使っているか？

生活費で調整！

②

初年度の検算



セット

生活費を6.3万円プラス

年間収支258万円

になるのでセット完了
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当初プラン
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90歳の時 マイナス300万円
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家計改善の必要性

• 問題点を明らかにする！

• このままだと、お金が無くなります（大学、老後）

• いつなくなるのか？（大学の4年間）・介護費用不足

• 今から準備が必要です！

• 住宅購入計画の次には、家計費の見直し！

• 生命保険の見直し＝団信考慮 （先生のプラン）
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介護費用 １人約６００万円
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７４万円+８.３万円×６１.１カ月＝７４万円+５０７万円 ＝ ５８１万円



見直しプラン

90歳の時 1,200万円必要

マイナス300万円

改善1,500万円をどうするか？

当初プランを保存し、見直しプランを作成

2025/3/4 54



ライフプラン

結果が、マイナスとなった場合

安全ではない場合

改善する方法は2つしかありません！

①収入を上げる（投資・運用含む）

②支出を下げる
どちらからやりますか？（自主性）
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見直しプラン 生活費マイナス2万円
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90歳の時 1200万円まで800万円不足
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運用プラン
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運用プラン
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見直しプラン（運用）
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90歳の時 プラス1,555万円
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見直しプラン
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• 支出を下げる

生活費2万円 削減（自主的に）

• 収入を上げる、増やす

労働収入を上げるのは、難しい

300万円を3％運用（ドル一時払い等）

48歳まで毎年100万円を3％運用（NISA等）



当初プラン
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見直しプラン
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２月１日のライフプラン
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当初プラン
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運用
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生活費
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見直しプラン
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生活費
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－１万円



運用５％
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NISA活用
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生命保険加入
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生命保険見直し！



ライフプラン

他人事（世の中の平均）

一方的な数字

自分事（私たちのこと）

数字を見せる→確認→YES

他にないですか？→確認→YES

発問→『あっ！』『なるほど！』『確かに！』
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実践に備える

ヒアリングしながら入力するのは、

難しいと思います。

どうしたら、より早く、正確に入力出来るのか？

事前準備が、重要です。
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教育費（サンプル）
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その他支出（サンプル）
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家の性能で、光熱費は、削減できる！＝家の燃費（生涯住宅コスト）



事前準備（メール）
お問い合わせ、有難うございます。

ライフプランに必要なデータの入力シートをお送りいたします。

入力ができる項目のみで、大丈夫です。

面談当日、お聞きしながら進めます。

家計簿的なものがあれば、当日ご用意頂けますと、助かります。

https://fpmeijin.com/hearing/148c7ba83393a2da

他には、

①保険証券、又は一覧表
②源泉徴収票（令和6年分）

事前に画像の添付を頂けますと、面談（オンライン）当日の時間が節約できます。

③直近１年間の貯蓄実績（元本）を、お通帳等にてご確認しておいてください。
面談日に確認させて頂きます。

面談日（オンライン）のご希望は、ございますでしょうか？

よろしくお願いいたします。
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ヒアリングシート
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プロフィール

自己紹介について
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セミナー参加者の頭の中は？

①講師は、信頼できるか？

②コンテンツは、本物か？

③自分にも、出来るか？

（自分は、どうなれるのか？）
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セミナー参加者の頭の中は？

①講師は、信頼できるか？

プロフィールが重要です
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自己紹介

自己紹介は、セミナーのキモ

セミナーの目的は、個別相談に移行してもらうこと

①親近感

②権威性

この人に相談したいと思わせることが重要！
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自己紹介

①親近感（ラポール）

過去の共有

共通点を発見してもらうように

情報を具体的に、伝えましょう！
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自己紹介

②権威性

自分では気付いていない凄さ・強み

を発見してください

ナンバー（オンリー）ワン戦略も有効

件数、時間、この地域で・・・

この人、凄い！と思わせる！
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自己紹介

ベネフィット型

実績＝証拠写真を見せる

専門家なので安心してください！

ビジョン型

こういう考えで、こうなりたい！

こうなります！そのために今こうしています！
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親近感

権威性

ビジョン
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親近感 権威性

何故この仕事をしているのか？



プロフィール

相手によってプロフィールを変える

親近感

権威性

理念・信念

ビジョン

伝え方

写真（本人、家族、ペット等）や似顔絵
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プ ロ フ ィ ー ル

鴨藤 政弘（かもとう まさひろ）

1965年生まれ、浜松市出身。

妻(京都弁）長男30歳 長女28歳 愛犬（めい）12歳

アソカ学園城北幼稚園、城北小学校、高台中学校（軟式テニス部）

浜松西高等学校、立命館大学経済学部卒。

地方銀行にて企業融資、不動産プロジェクト、住宅ローン等を担当。

2001年外資系生命保険会社入社後、ハウスメーカーや

工務店の住宅購入者に対するコンサルティングに特化。

年間120件、累計3,000件を超える住宅ローンアドバイスを行ってきた

浜松NO.1 住宅ローンアドバイザー。火災保険のスペシャリスト。

全国のＦＰ向けセミナーの講師も行っている！

2017年 10月 独立 鴨藤FP事務所開設 協会理事に就任

2019年 2月 一般社団法人 日本住宅ローンコンサルティング協会 代表理事就任

資格、ファイナンシャルプランナー、住宅ローンアドバイザー

相続診断士、宅建主任 NLPマスタープラクティショナー等

＜メディア・執筆＞

● 不動産だより、ie‐bon （地域住宅情報誌）

● 住宅金融支援機構主催 『住宅ローンセミナー』 講師 於：SBSマイホームセンター

● FP研究所（老舗ライフプランソフト制作会社） セミナー講師

● 一般社団法人日本住宅ローンコンサルティング協会 代表理事 特別講師

● ハウスメーカー、工務店主催 『住宅ローンセミナー』 講師 92

親近感
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プ ロ フ ィ ー ル

鴨藤 政弘（かもとう まさひろ）

1965年生まれ、浜松市出身。

妻(京都弁）長男32歳 長女30歳

アソカ学園城北幼稚園、城北小学校、高台中学校（軟式テニス部）

浜松西高等学校、立命館大学経済学部卒。

地方銀行にて企業融資、不動産プロジェクト、住宅ローン等を担当。

2001年外資系生命保険会社入社後、ハウスメーカーや

工務店の住宅購入者に対するコンサルティングに特化。

年間120件、累計4,000件を超える住宅ローンアドバイスを行ってきた

浜松NO.1 住宅ローンアドバイザー。火災保険のスペシャリスト。

全国のＦＰ向けセミナーの講師も行っている！

2017年 独立 鴨藤FP事務所開設 協会理事に就任

2019年 一般社団法人 日本住宅ローンコンサルティング協会 代表理事就任

資格、ファイナンシャルプランナー、住宅ローンアドバイザー

相続診断士、宅建主任 NLPマスタープラクティショナー等

＜メディア・執筆＞

● 不動産だより、ie‐bon （地域住宅情報誌）

● 住宅金融支援機構主催 『住宅ローンセミナー』 講師 於：SBSマイホームセンター

● FP研究所（老舗ライフプランソフト制作会社） セミナー講師

● 一般社団法人日本住宅ローンコンサルティング協会 代表理事 特別講師

● ハウスメーカー、工務店主催 『住宅ローンセミナー』 講師 932025/3/4



自己紹介（プロ向け）
かもとう まさひろ

鴨藤 政弘
Ｓ４０年生まれ 59歳

立命館大学 経済学部卒（古田敦也と同期）
地方銀行に１３年勤務 企業融資 住宅ローン担当

前職、外資系生保では１６年間 住宅購入者向けに特化
独立後 7年間 計36年間金融（住宅ローン）一筋！
自称：『浜松ナンバーワン 住宅ローンアドバイザー』
現在、保険営業を続けながら、同業者にノウハウを伝授している
一般社団法人 日本住宅ローンコンサルティング協会 代表理事

実績 （外資系生命保険会社時代）
年間新規顧客開拓数（世帯） 毎年１００件以上 オール紹介にて
火災保険の年間契約額5,000万円～7,000万円 全国１位（所属生保内）
顧客世帯（新規獲得） 1,４00世帯以上（９９％個人）
最高年収2,839万円 後半10年間は2,000万円以上
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全国のFP向けセミナー
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権威性
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プロ向けセミナー（東京）
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営業心理学
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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？
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ニューロ・ロジカル・レベル

私は、住宅に特化した

浜松NO.１住宅ローンアドバイザーで、

知らないで損をしている金融素人を、

ひとりでも多く救いたいと思い、

この仕事をしています！
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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

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・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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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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値切りの実話（ダブルバインド）

Aさん（N澤さん）

• 勤務先

○○○技研

• ハウスメーカー

○鉄ホーム

（ファイブガーデンズ）

• 借入銀行

○○銀行 葵町ローンセンター

• ローン担当者

鈴木さん

Bさん（N沢さん）

• 勤務先

○○○技研

• ハウスメーカー

○鉄ホーム

（きらりタウン）

• 借入銀行

○○銀行 葵町ローンセンター

• ローン担当者

鈴木さん
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人を動かす具体的なスキルとは？

ストーリーテリング

疑似体験させるためのスキル。

成果を出す型（理論＆仕組み）がある。

理論を使って感情に訴えろ！
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楽しい川下り
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大きな滝

1092025/3/4



110

滝

AB

2025/3/4



ギャップ・インパクト トーク

A：○○さん、生命保険にはご加入されていますか？

B：はい、勿論！

A:そうですよね！

では、生命保険（死亡）には、何のためにご加入されていますか？

B：それは、自分（世帯主）に万が一のことがあった時のためですよ！
残された家族の生活が困らないように、入っています。

A:そうですよね！
万が一の時に、ご遺族の生活が困らないためですよね！
では、いくらあれば、困らないか、計算した事は、ありますか？

B:えっ！そう言われてみれば、しっかりと計算したことないですね！
どう計算すればよいかも分からないですし・・・

A:私の方で、○○さんに、万が一のことがあった時に、ご遺族がいくらあれば困らないか、
計算ができます、必要補償額と言いますが計算しましょうか？

B:はい！お願いします！
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賃貸に住む４人家族 住宅ローンで家を購入した４人家族
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遺族年金を考慮！

遺族年金 約 月14.7万円

奥様がパートに出て 月１０万円

月収 ２4.7万円

住宅ローンなし！

保険に入らなくても生活出来る！

もし心配であれば、月10万円の
収入保障保険 20年に入っておく

月額保険料 1,950円

月収３4.7万円
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遺族年金（生命保険文化センター）
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個別相談のご案内！

本日ご参加の皆様に特典として

○○ 工務店様のご厚意により

個別相談（55,000円→33,000円にて）承ります！
①ライフプランの作成

教育費、老後資金まで考慮したライフプランを作成し、安心して（お金の不安をなくして）住宅の計画
を進めてください！改善策として、資産運用（新NISA等）が必要となることも多いです！

②住宅ローン相談

住宅ローンの組み方次第で同じ予算の住宅が数百万円違ってくることがあります！

皆さんの住宅を実質的にお安くします！ AさんBさんの話

③火災保険のご提案

無駄のない最適火災保険、ご提案します！ 給付が大事=受け取るには、技術が必要！

④生命保険の見直し

無駄な保険料を払っていませんか？住宅購入時は、見直しのチャンスです！
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個別相談（無料）

本日の情報をもとに、ご自身でトライされてもOKです！

ただし、見直し方法は人によって違いますので、
成功確率を高めるには、個別相談を受けて頂くのが一番です。

あなたの選択

①自分で勉強して見直す
②個別相談（無料）を申し込んで見直す

今回『○○株式会社』様のご厚意により

相談料は無料です！

お気軽にお声かけ下さい！
ご清聴ありがとうございました。
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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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理想と現実のギャップ
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示唆質問（ギャップ大）
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住宅FP に必要なスキルとマインド

①顧客目線でのご提案（お客様第一主義）
②リアルライフプランの実施（現状把握力）
③顧客が、納得できる（自分事）プランニング
④適正予算の算出（ご夫婦間の持ち分含む）
⑤住宅ローンの知識（銀行の考え方）・比較
⑥住宅・不動産に関する、税務、国策等の知識
⑦火災保険の知識（出口戦略）
⑧団信の種類と内容の理解→生命保険の見直し
⑨金融、投資等の情報、知識（顧客満足）
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新規向けセミナー

裏解説
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新規向けセミナー解説

①自己紹介・理念

②4つの国策

③金利の重さを知ってください！

④過去と現在の金利水準は？

⑤日銀の金融政策！今後の金利動向！

⑥変動金利撲滅運動！

⑦ライフプランの重要性！

⑧個別相談へ！
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本日、皆さんに
お伝えしたいこと！
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解 説（意図）

ここからが本題です！

ネットには載っていない情報です！

真剣に聞いてもらう！

切り替える（アクセント）

飽きさせない。
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それは

『金利の重さ』を知ってください！

ということです！
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金利の重さ

４,０００万円の住宅ローンを

今の固定金利水準で、３５年間、返済を続けたら

総支払額は、いくらになると思いますか？

４,０００万円 金利 ％ ３５年＝総返済額は？
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金利の重さ

４,０００万円 金利 ％ ３５年＝総返済額は？

現在 全期間固定金利で借りた場合の金利は？
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解説（意図）

質問（発問）により、参加意識を持っていただく

ストローク（会話の往復）が重要

質問する講師 答える受講者の関係

人は、質問されると考えてしまう生き物

質問によって、

相手の答え（頭の中）をコントロールできる（発問力）
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金利の重さ

４,０００万円 金利 年2.0％ ３５年＝総返済額は？

現在 全期間固定金利で借りた場合の金利は？
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金利の重さ

４,０００万円 金利2.0％３５年＝総返済額は？

約5,565万円・・・①
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金利の重さ

４,０００万円 金利3.0％ 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

４,０００万円 金利3.0％ ３５年＝総返済額は？

約6,465万円・・・②
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金利の重さ

①４,０００万円 金利2.0％ ３５年＝ 約5,565万円

②４,０００万円 金利3.0％ ３５年＝ 約6,465万円

金利1.0％の違いで 約900万円(②-①）

ということは 0.1％で 約90万円の違い
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解 説（意図）

リアルセミナーの場合、レジュメに数字を書いてもらう！
0.1％で 約90万円って書いておいてください！

伝え方！

日常生活で、右にあるものと左にあるものが、0.1％違う！
と言われても、その違いの大きさは、伝わり難い。たった0.1％

ペットボトルの中のお茶の分量が、0.1％違う！
お土産に持ち帰る金の価値（金額）が約90万円違う！

%で言うか、 金額で言うか？ 0.1％の差 90万円の差
相手の感じ方が、大きく違う！

違いを大きく感じる＝数字を大きく（１０年で１００万円も違います）
違いを小さく見せる＝数字を小さく（１日あたり274円）
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セミナーレジュメ
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0.1％で約67.5万円の違い！書いてもらう→



『金利の重さ』

ご理解頂けたでしょうか？
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『金利の重さ』をご理解頂けたなら！

０．１％でも

低い金利で

住宅ローンを組んでみたくないですか？
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催眠効果！

セミナー受講者が、全員頷いている （うんうん）

自分もそう思っている

他の人も頷いている

だから、間違いない！

第3者影響力 ＝皆さん○○ですよ！
催眠効果！
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住宅ローン金利を低く抑える方法は？

答えは２つ！

①金利の低い時に借りる

時期を選ぶ

②低い所（金融機関）で借りる

競合させる 比較検討する 値切る！ Aさん Bさん
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解 説

金利の重さを理解していた上で

金利を低く抑える方法を教えている！

答えは２つ！

①金利の低い時に借りる

②低いところで借りる（比較検討する）

2つに絞り、印象に残しやすくする
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解 説

値切りの実績

過去一値切れたお客様の金額を質問して答えてもらう。

人は、質問されると、答えたくなる。

質問で、相手の頭の中をコントロールできる！

逆はダメ（質問の機会は、与えるが、受け過ぎない）
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ところで
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解説（意図）

ところで＝油断させる接続詞

本題ではない、ついでの話（余談）

油断させる

余談は油断！

ついでの話は、警戒されないので、

ついつい聞き入ってしまうもの！
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現在の金利水準は？

• 高い？

• 標準？

• 低い？

現在の定期預金（１年）金利は？

静岡銀行 スーパー定期預金 年0.125％
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解 説（意図）

③低い と答えてくれるものの

お客様は、低いんじゃないの？

低くいんですよね？

低いと聞いています。 等と答えてきます。

いや、本当に低いですよね！

と言い切ってこない。

何故か？ 皆さん、社会人になって銀行取引を自分でするようになってから、

ずっと、ゼロ金利かマイナス金利だから、今の金利が特別低いとは、感じていないから！

『冬の旭川の話！』 史上最低気温 －41.0℃（明治35年）日本最低気温
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現在の金利水準は？

私は

異常に低い！超低金利！

だと 思っています！
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なぜそう思うのか？

ここからエピソードトーク
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過去の金利水準

①昭和６３年４月(バブル経済前）の

定期預金（１年）の金利は？

この年は私が銀行に入った年です。

昭和の時代の銀行は金利競争のない世界で、

預金集めが重要な仕事でした。

入行時、先輩に

『悪いときに銀行に入ってきたね！』と言われました。
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解 説（意図）

こんなに金利が低い時に、銀行員になって可哀想だ！

大変な時に、銀行員になったね！

円高不況、景気の谷、

こんなに金利が低い時に！

をアピールして、3.36％よりも、

低い金利を答えさせるように、誘導しておく。

2025/3/4 150



1512025/3/4



過去の金利水準

①昭和６３年４月(バブル経済前）の

定期預金（１年）の金利は？

3.36％

このころは景気が悪く、景気の谷と言われていました。

先輩は、景気が悪く金利が低かったので預金が集め難
い為『悪い時に銀行入ったね・・・』 と言ったのです。
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過去の金利水準

②平成２年９月（バブル経済期）の

大口定期預金（１年）の金利は？

この年、沼津（グルメ街道）のお客様に１億円
の大口定期預金(入札）をしてもらいました。
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沼津ぐるめ街道
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過去の金利水準

②平成２年９月（バブル経済期）の

大口定期預金（１年）の金利は？

8.0％
働かなくても生活出来るかも？

１００,０００,０００円の８％は

８００万円です（税引き６４０万円）
毎月使えるお金が約53万円
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解 説（意図）

１億円あったら、働かなくても生活できる！

具体的な金額で、イメージさせる

質問を投げかける。お客様の頭の中にイメージさせる。

毎月、使えるお金が約５３万円口座に振り込まれて

きたら、働かなくても生活出来ませんか？

そんな時代が、この日本にも過去（バブル時代）あった。
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過去の金利水準

①昭和６３年４月(バブル経済前）の

定期預金（１年）の金利は？

3.36％

②平成２年９月（バブル経済期）の

大口定期預金（１年）の金利は？

8.0％
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１０年国債金利推移
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解 説（意図）

預金金利（預ける）でも、

歴史的に低いと言われた時でも

定期預金金利は、年3.36％あった

この日本で、かつてあったことのエピソード！

バブル時代！定期預金金利 年8.0％

あの時は異常だった！ という人もいるが、

今の超低金利（マイナス金利）も異常（異次元）である＝逆バブル
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1.89％で３５年間固定で借りられる現在の金利は

私にとっては

非常に 異常に 超～

低い金利に感じられます。
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今（現在）の住宅ローン金利

みなさんはどう思われますか？

高いですか？

低いですか？
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解 説（意図）

前半では、3択
①高い②標準③低い

ここで、2択にして
①高い ②低い
②低いを選択！（現在の金利がいかに低いか）

3択の時は、低いと答えるが、首をかしげながらの低い。
ここでは、本当に現在の金利は、低いんだ！

と思ってもらう！（そのためのエピソードトーク）
金利が異常に低い時だからこそ、上がる前に、低い金利で
固定化しましょう！（金利が上がる前に！＝煽り）
異次元は、やがて正常化する！（正常化する前に）
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住宅ローン金利を低く抑える方法は？

①金利の低い時に借りる

低い時とはいつなのか？

『今（現在）です！』
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解説（意図）

現在の金利がいかに低いかを伝えた後

金利を0.1％でも低く抑えるため

少しでも①低い時に借りる！と教育しておき

では、低い時とはいつですか？と質問

→今です！（確認・定着） 史上最低水準から上昇傾向（底を打っている）

フラット３５史上最低金利

2016年8月年0.9％（＋0.3５８％）＝1.258％
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今が低いのは分かった！

今後の金利は？

金利の変動要因は？
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金利の変動要因

答えは２つ！

① 景気（物価）

② 日銀（政策）
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金利の変動要因

景気（物価）が

良くなる（高くなる＝インフレ）と

金利は

上がります！
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日銀の仕事（政策）

日銀は金利（短期金利）を上げ下げしています。

景気が悪い時には金利を下げ、企業にお金を借
りやすい環境を作ります。

景気が良くなり物価が上昇してくると金利を上
げバブル（景気の過熱）を防ぎます。
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日経平均、10年国債、金利の推移
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フラット３５ 金利推移
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住宅ローン金利を低く抑える方法は？

①金利が低い今

金利が上がる前に

長期固定金利で借りる！
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住宅ローン金利を低く抑える方法は？

②低い所（金融機関）で借りる

競合させる！ 比較検討する！

値切る！
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住宅ローン金利は値切れる！

住宅ローン金利は値切れる！

（②低い所で借りる！）

銀行にとって、本当のお客さんは？

儲けさせてくれる本当のお客さんは

お金を借りて利息を払ってくれる

企業やローン利用者（あなた）です！
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住宅ローン金利は値切れる！

景気が悪く資金需要がないと、

企業はお金を借りてくれません。

でも銀行はお金を貸さないと儲かりません！

そこで今住宅ローンを必死で売っています！

今は、借り手に有利

だからローン金利は値切れます！
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値切りの実話

Aさん（N澤さん）

• 勤務先

○○○技研

• ハウスメーカー

○鉄ホーム

（ファイブガーデンズ）

• 借入銀行

○○銀行 葵町ローンセンター

• ローン担当者

鈴木さん

Bさん（N沢さん）

• 勤務先

○○○技研

• ハウスメーカー

○鉄ホーム

（きらりタウン）

• 借入銀行

○○銀行 葵町ローンセンター

• ローン担当者

鈴木さん
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意 図

値切りが大得意であると、前半で、伝えている。
構成上、後で、話すと言っておいて、話をすると、
プロっぽい。（信頼性が高まる）

０.１％の違いのふりかえり、記憶の定着
先ほど、0.1％でいくら違うって言いましたっけ？（金利の重さ）

AさんBさんのカンペ（後で、実例の話をします）

ダブルバインド（ここからここまで）
みなさんも、ほぼ同じ属性で、AさんBさんを、イメージして、実話として
作成してみてください。
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景気が良くなると？

企業に資金需要が出てきます！

個人 〈 企業
4,000万円 40億円

個人の住宅ローンに力を入れる必要がなくなるの
で住宅ローンの金利競争は弱まります！

結果として

ローン金利は値切れなくなります！
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住宅ローンは今が借り時？

①金利水準が低く ②銀行間の競争が激しい

今 『住宅ローン』は本当に借り時です！

金利の重さを理解し、

0.1％でも 低い金利 （より有利な条件）で、

『住宅ローン』を借りましょう！
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解 説（意図）

今です！
アピール

何故、今なのか？ ①低い時に、②低いところで（事前教育）
住宅ローンの金利を0.1％でも低く抑えることができるから。
今なら、低い時に、低い所で、借りられる！
金利が、上がり切る前に、借りましょう！＝煽り（異次元→正常化）

全期間固定金利は、上昇し始めている！
将来、短期金利＝変動金利が、上がりそうなので、
先に、固定金利が上がり始めた。
現在の金利は、異常値なので、やがて正常化するであろう。
正常化する前に、なるべく金利が低いうちに、
住宅ローン金利に保険をかけて、長期固定化しておきましょう！
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今が借り時なのは分かった！

どのくらいの借入金額（返済額）が妥当なのか？

銀行が貸してくれる金額＝
税込み年収の７倍～９倍

年間返済比率 ３５％以内 （年収400万円以上の場合）

年間返済額
税 込 年 収

審査金利で計算
静岡銀行は３％

無理なく返済できる金額は？
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解 説（意図）

変動金利撲滅運動！

静岡銀行の審査金利は年３％
審査金利とは、銀行が、ローンを借りる債務者に対して、
この金利になってもこの人は、返済が続けられるか？
という基準になる金利＝年3％は想定内の金利

銀行は、
変動金利の金利は変動しない（上がっても限定的）
そんなにすぐには、上がらないと言って、
変動金利を勧めてくる＝ポジショントーク

上がらないと、真剣に考えているのであれば、
年０.５％で、審査すれば良いのに何故、しないのか？ 強く言う（感情的に）
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住宅ローンの返済は長期！

・今、大丈夫でも将来は・・・

・子どもの教育費も考えると・・・

・老後のお金は大丈夫だろうか？

・自分達の『住宅予算』は適正なのか？

心配、不安・・・じゃないですか？

その不安は

『ライフプラン』を作ることで解消します！
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解 説（意図）

今です！アピールで、煽った後

将来のお金のことをしっかり計画することが

重要である！＝ライフプランの重要性

煽るだけではなく、今ですアピールをしながらも

あなたの為に、リアルライフプランを、ご提案する。

何故、私でなければならないのか？（他は、なんちゃって）
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ライフプランとは？

（マネープラン）
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ライフプラン

ライフ＝人生・生活 プラン＝計画・設計

ご家族のライフイベントに合わせて

お金の使い方（収支）を計画すること！

将来設計図を描き、お金が足りなくならないかチェックする！

『キャッシュフロー表』 の作成！
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190

当初プラン
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191

見直しプラン
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解 説（意図）

比較 ビフォー・アフター （当初プランと見直しプランの具体例）

将来の破綻（ローン地獄）・現実 映像・グラフ（右脳）

あなたの将来を心配しています→親切な良い人

今、将来の危険性が分かれば、対処できる→あなたを救うことができる。

将来のお金の不安（危険性）がないか、確認しておきませんか？

それを、確認（知る）のが、ライフプランです。問題を明らかにする

問題とは？ 理想と現実のギャップ
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住宅購入時には、ライフプランを作成！

• 収入状況の変化を予測！年金生活まで考慮
（奥様も子供さんの手が離れたら少し協力してあげて）

• 将来の教育費等を考慮！
（大学は国公立を目指しましょう！奨学金制度もある！）

• 無駄があれば徹底的に削減！
（住宅ローンのメンテナンス、生命保険の見直しは必須）

・ お金の大切さを今から確認！
（早く気がつけば対処できます。諦めないで・・・）

絶対無理はしない！

住宅ローンライフはハッピーに！
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楽しい川下り
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大きな滝
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196

滝

AB
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解 説（意図）

ライフプランの必要性を伝える

その先に大きな滝がある川の川下りのイメージ

写真とテーブル（オンラインでは、絵心のない
図）を使い、イメージを持ってもらう！

映像と感情 右脳 人は、感情で動く生き物
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個別相談のご案内！

本日ご参加の皆様に特典として

○○ 工務店様のご厚意により

個別相談（55,000円→33,000円にて）承ります！
①ライフプランの作成

教育費、老後資金まで考慮したライフプランを作成し、安心して（お金の不安をなくして）住宅の計画
を進めてください！改善策として、資産運用（新NISA等）が必要となることも多いです！

②住宅ローン相談

住宅ローンの組み方次第で同じ予算の住宅が数百万円違ってくることがあります！

皆さんの住宅を実質的にお安くします！ AさんBさんの話

③火災保険のご提案

無駄のない最適火災保険、ご提案します！ 給付が大事=受け取るには、技術が必要！

④生命保険の見直し

無駄な保険料を払っていませんか？住宅購入時は、見直しのチャンスです！
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解 説（意図）

個別相談へのフック！

Aさん、Bさんの話

どちらになりたいですか？

ダブルバインド＋一貫性の原則
（自分の言った言葉は、守ろうとする）

Aさんになる＝私のコンサルを受ける

2025/3/4 199



皆様の住宅購入計画に、
少しでもお役に立つことが

出来れば幸いです！

金融素人をひとりでも多く救いたい！

ご清聴ありがとうございました。
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意 図

家は、建てて終わりではありません！

幸せな生活をする居場所＝マイホーム 『幸せ（ハッピー）の始まり』

あなたの幸せを応援します！

そのために、私は、プロとして、ライフプランをハウスメーカーのためではなく、

あなたのために、作成します。

通常、リアルライフプランをするのは、ハウスメーカーさんは、嫌がります。

建ててもらえなくなるからです・・・

一般的には、ハウスメーカーで無料のライフプランをすると、建ててOK！

結論ありきのライフプランをされてしまいます。
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意 図

所謂、『なんちゃって、ライフプラン』です。それでは、意味がありません。

やらない方がましです。

私は、プロとして、責任をもって、リアルライフプランを作成します。

だから、有料なんです。先日も、あるお客様が、ハウスメーカーさんが、

連れてくる無料のライフプランは信用できないと言われて、申し込んできました。

○○工務店さんは、お客様には、不幸になってもらいたくないので、

リアルライフプランを推奨してくれています。

私は、理念、考え方が、一致しているハウスメーカーや、工務店さんの所でしか、

セミナーやライフプランのお手伝いをしていません。

○○工務店さんは、そういう意味で、考え方が、一致しています。＝お客様のことを、真剣に考えている工務店です。

ティーアップ。
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セミナーのポイント

参加者（お客様）の頭の中（疑問？）

①講師は、信用できるか？
②コンテンツは、本物か？
③自分だったら、どうなるのか？出来るか？

①プロフィールが重要な理由
③お客様の声やビフォー・アフターが重要な理由

『感情』をいかに動かせるか？

理論（言葉）を使って感情（イメージ）を動かす！
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セミナーについて

セミナーは、営業のツールとして

武器となる？

①○○ポジション（○○と○○の関係）

②〇対〇であり、○○よく伝えることができる

③○○効果が期待できる

④○○がもらいやすい
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セミナーについて

セミナーは、営業のツールとして

武器となる？

①先生ポジション（先生と生徒）

②1対多であり、効率よく伝えることができる

③催眠効果が期待できる

④ご紹介がもらいやすい（ハードルが低い）
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セミナー営業

セミナーの目的は？

○○○〇へ○○して頂くこと！
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セミナー営業

セミナーの目的は？

個別相談へ移行して頂くこと！

新規向けセミナー ⇒ ライフプラン
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新規向けセミナーの活用

工務店提携（ジョイント）により

リストホルダーの○○○で、集客してもらい

○○○ー開催（コンテンツ）して、○○相談へ

本格的な○○○プランを行うことにより

お金の問題を○○（安心） ⇒ ○○購入へ

工務店さんの売り上げUP ⇒ 〇〇保険、○○保険

ご○○
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新規向けセミナーの活用

工務店提携（ジョイント）により

リストホルダーのリストで、集客してもらい

セミナー開催（コンテンツ）して、個別相談へ

本格的なライフプランを行うことにより

お金の問題を解消（安心） ⇒ 住宅購入へ

工務店さんの売り上げUP ⇒ 火災保険、生命保険

ご紹介

2025/3/4 209



第16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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質 問

講座を通して

何か、質問はありますか？
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SUMMUT

SUMMUTにて情報発信していきます

家づくり相談広場の相談内容は、
常にチェックをお願いします。

地域担当者の、
認定基準を３月１０日に平松社長と決めます。

決定後、みなさんを優先的に地域担当者として
認定工務店さんとマッチングさせて頂きます。
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ライフプラン実践

住宅購入者特化型ライフプラン 千本ノック

フォローアップとして

ライフプランの実践をやっていきます

自信のない方は、フォローアップグルコンには、

積極的にご参加ください！
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本日（本講座）のまとめ（ブレイクアウトルーム）

超実践講座に参加してのふりかえり

参加前の自分と今の自分

①どんな 『変化・成長』 がありましたか？

②１カ月以内に何をしますか？

5分でシェアしてください！

一人1分目安
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やること宣言！

オンライン卒業式

スピーチ（1分）がありますので、考えておいて
ください

超実践講座に参加してのふりかえり

参加前の自分と今の自分

①変化！成長！感想！

②1か月以内にやること…宣言

最後に発表して頂きます！
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やること宣言

オンライン卒業式

超実践講座に参加してのふりかえり

参加前の自分と今の自分

①変化！成長！感想！

②1カ月以内にやること…宣言
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今後のフォロー

SUMMUT用のFBグループを作成しますので、ご参加ください

質問等は、明日以降も受付けますのでご安心ください！

FBグループに投稿してください！

コンテンツページは、６カ月間開けておきます。 9月末まで
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今後のフォロー

一般社団法人 日本住宅ローンコンサルティング協会

協会にご入会いただくと以下の特典がございます
①毎月配信の小ネタ集動画メール
②セミナーコンテンツの更新配信
③ZOOMグルコン毎月開催（参加権）
④セミナーへの共催表記

協会会費；月額2,000円（税込み・クレカ払いのみ）
希望者はメールへのご返信をお願いします！
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今後の講座（計画）

超実践講座は、再受講制度もあります

講座のご案内は、今後も都度発信します。
第18期 住宅ローンコンサルティング超実践講座 開催予定

見直しセミナー徹底マスター（生命保険見直し紹介）
新規向けセミナー徹底マスター（ライフプラン紹介）
営業心理学 （保険営業特化型）
自分マーケットを作ろう （PC リストホルダー コンテンツホルダー）
保険営業特化型 コピーライティング講座（栗山講師）
保険WEBマーケティングサポート（栗山講師）
マネーセミナー（平松建築様バージョン）
マネーセミナー（子育てファミリー向け）
火災保険必勝提案法！
工務店提携、ライフプランソフトの活用法！徹底マスター実践！
セミナー代行、個別コンサル
・・・等々
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住宅ローンコンサルティング超実践講座

目的
海で溺れている人を救うには、自分に体力がないとできません

我々が体力をつけるには、保険を売って、稼がねばなりません

住宅ローンコンサルで

知らないで損をしている

金融素人を救い

自らも稼げる保険営業パーソンになる！
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ひとりでも多くの

金融素人であるお客様を

救ってあげてください！

ご受講有難うございました！
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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
• ピストルとナイフ作戦
• 防衛金利の計算（自動計算）
• ライフプランニング（住宅購入者向け実践）
• 住宅ローン選びについて（平松建築様ツール）
• 新規向けセミナーの内容理解
• プロフィール作成
• 工務店提携（平松建築様全国展開チーム）
• 営業心理学
• モゲチェックパートナーについて
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講座の日程

①10月29日（火） 13:30～17:00 個別質問～18：00

②11月13日（水） 13:30～17:00 個別質問～18：00

③11月20日（水） 13:30～17:00 個別質問～18：00

④12月3日（火） 13:30～17:00 個別質問～18：00

⑤12月25日（水） 13:30～17:00 個別質問～18：00

⑥1月9日（木） 13:30～17:00 個別質問～18：00

⑦1月22日（水） 13:30～17:00 個別質問～18：00

⑧2月5日（水） 13:30～17:00 個別質問～18：00

⑨2月19日（水） 13:30～17:00 個別質問～18：00

⑩3月4日（火） 13:30～17:00 個別質問～18：00

フォローアップグルコンあり 3/12 １０時から
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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

2025/3/4 226



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セオリーの話 野球orサッカーorバスケットボール

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 ①②③④
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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？

⑧井上尚弥VS中学生横綱

⑨ケーキ屋さんトーク、ラーメン屋さんトーク

⑩虫歯治療とホワイトニング
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小ネタ集NO.７

①変動金利VS固定金利！理系エリートの選択

②自己紹介の4ステップ

③ダーウィン理論

④アポロ理論（アポロ11号）

⑤営業とは？言葉の定義！

⑥記憶の司令塔 海馬 を操れ！

⑦購買行動心理学の秘密 人は、何にお金を払うのか？

⑧ペットショップの最強クロージング法

⑨がんになった息子を想う父親の話！

⑩森の天才少年（数学）
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小ネタ集NO.８

①スーパードクターと新米ドクター

②住宅を最も安く建てる方法！

③最高級絶品フランス料理を最も安く食べる方法！

④変額保険は、手数料が高いから損だ！という方への提案法

⑤コロンブスの悲劇

⑥超高級日本料理（魚料理）を最も安く食べる方法！

⑦マジックナンバー７

⑧思考停止までの3カウント

⑨ウエディングプランナーとおくりびと

⑩アイドルグッズ販売
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小ネタ集NO.9

①○○率には、気をつけろ！

②業界初とキャリアは、絶対に抜かれない！

③政治家支持率の簡単な上げ方

④ジャンケンで10戦10勝する簡単な方法

⑤住宅ローンを語ると保険が売れる！

⑥住宅ローン利息は、はじめの10年で約半分払うは本当か？

⑦宮内庁御用達！

⑧自分で使える死亡保険の話！

⑨住宅ローン比較サイトの罠！

⑩○○の窓口には、気を付けろ！
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小ネタ集NO.10

①みんな大好き『おまけ！』の威力

②病院で白衣を着ると・・・

③ネームコーリングは、やはり最強！

④大昔、本屋でマネー雑誌を大量購入した話！

⑤変動金利の金利上昇リスクヘッジの裏技！メガバンク編

⑥宅配ピザ屋の営業戦略！

⑦認知的不協和＝ギャップ・インパクト・トーク

⑧ダムダム弾

⑨お菓子爆弾

⑩100人の集団の平均年収を2億円にする方法！
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小ネタ集NO.11

①シン・団信トーク

②GPIF（年金積立金管理運用独立行政法人）をマネ（真似）ろ！

③金融のセオリー

④営業とは？営業という言葉の定義！

⑤これぞプロ！根抵当権を使った住宅ローンアプローチ！

⑥変動金利利用者への声かけのベストタイミング！４月、１０月

⑦相続対策は、虫歯と一緒

⑧銀行員が、フラット３５を売らない理由！

⑨少人数セミナーには、熱いコーヒーと生菓子

⑩
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