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実践講座の進め方

講座で使用するPPTデータは、PDFにて受講生専
用コンテンツページへUPされています。

講座で使用するツール、セミナーPPT等も専用コン
テンツページへUPされています。

毎回、講座は、録画、編集してコンテンツページへ
UPされます。復習用にご利用ください。

講座終了後、６カ月間閲覧可能です。

2026/8/7 2



コンテンツページ

19期生 専用コンテンツページ

https://jyutakuconsul.com/contents/19k
i/

パスワード 19ki@@
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講座終了後、６カ月間閲覧可能です。



講座の日程

①6月２６日（金） 13:00～16:30 個別質問～17：30

②7月10日（金） 13:00～16:30 個別質問～17：30

③７月24日（金） 13:00～16:30 個別質問～17：30

④8月7日（金） 13:00～16:30 個別質問～17：30

フォローアップグルコンあり
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第19期 住宅ローンコンサルティング超実践講座

本講座で身につく5つの実践力

①自然に生命保険に早くつながる力

②金利上昇時代の住宅ローン見直し術

③団信と生命保険の関係から狙うアップセル

④紹介のつなげ方

⑤継続率の上がる関係性の作り方
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超実践講座のポイント

• 住宅ローンの基礎

• 銀行の考え方

• 住宅ローン見直しコンサル（自動計算ツール）

• 団信について

• 紹介のつなげ方

• 先生ポジションの作り方

• カリサポ利用方法

• ライフプラン実践

62026/8/7



本日のスケジュール

① ふりかえり 課題確認

② 変動金利 自動計算シートの使い方
金融電卓の使い方（ワーク）

③ 団信について

④ 先生ポジションの作り方 保険契約、紹介のつなげ方

⑤ カリサポ利用方法

⑥ 講座のまとめ、質問、小ネタ集
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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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第19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！

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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課題確認
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第3回の課題①

既契約者から

• 借入返済予定表

• 借入返済明細表

を3枚以上、コピーさせて頂く。

写メでも可！

＊個人情報は消してください

期日7月31日（金）
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課題確認①

やってみてどうでしたか？
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変動金利①
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変動金利①
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変動金利①
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自動計算シート
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結果シート
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このお客様へ

分析結果をお伝え出来ましたか？

メリット

年0.945％ で借り換えた場合、約190万円

フラット２０もあり。
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②変動金利 年1.175％
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②変動金利 年1.175％

• 直近の返済予定表がない場合

2026年6月までのデータがある

残高は、19,885,185円

2026年7月より+0.25％

1.175+0.25＝年1.425％
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自動計算シート
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結果シート
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ふりかえり
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新規購入者のライフプラン
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ＦＰ名人
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ご質問

ご主人様が家族経営の会社の役員なんです。
その場合は、ペアローンよりも、連帯債務とか
の方がいいのでしょうか？

審査が厳しくなると聞きまして。。。

そのような時はどうしたらいいのでしょうか？
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妻単独で、借入可能？

6,800万円の借り入れ

金利 年1.3％

奥様 46歳 年収 1,040万円

80-46＝34年
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三菱UFJ銀行

審査金利 年3.1％ 返済比率 35％

6,800万円 3.1％ 408ヵ月＝269,847円

269,847×12＝3,238,164円/1,040万円

31.14％ ＜ 35％
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融資額計算

審査金利 年3.1％ 返済比率 35％

年収1,040万円 ３４年

としてこの奥様は、返済比率上、

いくらまで借り入れが可能か？

2026/8/7 33



変動金利の基準金利
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ここ に至る まで の2年間

日銀は、こうやって金利を上げてきた
2024年3月のマイナス金利解除から、わずか2年で −0.1% → 1.00% まで。

1.00%

0.75%

0.50%

0.25%

0%

−0.1%

0〜0.1%

0.25%

0.50%

0.75%

1.00%

〜2024年3月
マイナス金利

2024年 3月
マイナス金利解除

2024年 7月
追加利上げ

2025年 1月
追加利上げ

2025年12月
追加利上げ

2026年 6月
現在地

17年ぶりの利上げから、たった2年で 5回連続 の利上げ。 では、これにどう向き合えばいいのか？ まずは「事実」と「不安」を切り分けます。
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みずほ銀行
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三井住友銀行
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三菱UFJ銀行
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りそな銀行
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イオン銀行
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機構団信（旧制度）
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機構団信（新制度）

2017年10月1日以降に申込み＝新団信

金利に含む（0.28％）

団信不要＝団信なし

買取型 ローン金利 －0.2％

保証型 ローン金利 ー0.28％
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機構団信トーク（フラット３５団
信）

民間金融機関の住宅ローンには、

団信（団体信用生命保険）が自動付帯されています。

他で入ることは、出来ません。

フラット35は、団信（機構団信）に入らなくても
OK！

入らない場合には、金利が0.2％引かれます。

ARUHIスーパーフラット等

保証型は金利が、0.28％引かれます
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機構団信トーク （フラット３５
団信）

機構団信の内容

保険料は、0.28％

死亡＋身体障害

不加入の場合には、

０．２％金利が下がる
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フラット３５ （機構団信）

団信加入
5,000万円 年3.21％ 35年 返済月額198,332円

団信不加入（金利-0.2％）
5,000万円 年3.01％ 35年 返済月額192,704円

差額 5,628円

（団信の保険料相当額）
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返済方法

元利均等返済
元金と利息の合計金額が均等

元金均等返済
返済する元金が均等
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住宅ローンの基礎 

• 住宅ローンの見直し方法

①繰上返済

②借換え

③金利交渉（値切り）
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諸費用

諸費用 内容

手数料 金融機関に支払う事務手数料

定額が一般的

保証料 保証会社に支払う費用

（保証人の代わりになってもらうための費用）

団体信用生命

保険料

借入れた人に万一のことがあった場合、金融機関に支払われる生命保

険。保険金額は、そのときの住宅ローンの残債。
通常の団信以外に、「三大疾病保障付き」「八大疾病保障付き」など
がある。ただし、特約保険料分の金利上乗せがある。

登記費用

抵当権の設定費用

・登録免許税（新規の場合は融資金額×1/1000）
（借換えの場合は、融資金額×4/1000）

・司法書士報酬

※一括返済手数料 現在、借り入れている金融機関に支払う手数料

※経過利息 一括返済する日までに発生する住宅ローンの利息

※上記以外に新規の場合、火災保険料が必要 → 金融機関によって条件あり
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保証料（みずほ銀行）
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金消印紙代
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登録免許税
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みずほ銀行 手数料
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保存登記手数料
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抵当権設定登記手数料
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諸費用について

• 金融機関によって違う

AIに指示。
『○〇銀行のHPを見て、住宅ローンにかかる
手数料を調べて。』
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AIの回答
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絶対に抑えておきたい
〜アドバイスのポイント〜

• 返済負担率

・住宅ローン以外の借り入れ

・現在の住宅ローンの返済履歴

（遅延の確認）

• 住宅ローンの返済履歴
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＜返済負担率＞

年収に占める借入返済額の割合

 

（住宅ローンの年間返済額＋その他借入金の年間返済額）÷ 年収

（例）年収400万円未満・・・30％以下

         年収400万円以上・・・35％以下

絶対に抑えておきたい
〜アドバイスのポイント〜
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絶対に抑えておきたい
〜借換え アドバイスのポイント〜

＜現在の住宅ローンの返済履歴＞

• 基本的な考え

→ 遅延が一度でもあると借り換え×

• 例外

「うっかりしていた」「一回だけ遅延した」

→ 金融機関によっては△

※対象は、直近1年間 ・・・通帳のコピーで確認する
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主要金融機関の審査基準一覧
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見直しチェックリスト
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金融電卓の使い方

金融電卓が使えるとプロっぽい！

金融電卓をご用意ください！
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CASIO BF-750
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住宅ローン計算の3要素

①金額（残高）

②金利（年利）

③期間

残高×金利×期間＝支払い利息

①×②×③＝利
息
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＜返済負担率＞

年収に占める借入返済額の割合

 

（住宅ローンの年間返済額＋その他借入金の年間返済額）÷ 年収

（例）年収400万円未満・・・30％以下

         年収400万円以上・・・35％以下

絶対に抑えておきたい
〜アドバイスのポイント〜

2026/8/7 79



電卓練習問題

• 年収６００万円
• ４０歳 会社員 （１０年以上勤務）
• 他借り入れなし

• みずほ銀行
• 変動金利 年1.025％
• ３５年

①5,000万円 借り入れ可能か？
②いくらまで、借り入れが可能か？
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電卓練習問題

• 年収７００万円
• ４０歳 会社員 （１０年以上勤務）
• 他借り入れなし

• イオン銀行
• 変動金利 年0.99％
• ３５年

③いくらまで、借り入れが可能か？
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千本 陽二郎様
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千本 陽二郎さん

①住宅ローン減税（控除）

上限金額を計算

長期優良住宅を建築予定

②借入可能額を計算

他の借り入れなし

一番多く借り入れできる銀行は？
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借入期間 返済月額

• みずほ銀行 81歳未満 33年

8,650,500×40％＝288,350

• 三菱UFJ銀行 80歳未満 32年
8,650,500×35％＝252,306

• イオン銀行 80歳未満 32年
8,650,500×45％＝324,393
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借入限度額

みずほ銀行 67,662,962

三菱UFJ銀行 61,402,269

イオン銀行 70,202,236
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本物の住宅FPに見せる小ネタ

お客様から

『私の収入だと、いくら借りれば、

住宅ローン控除を使いきれますか？』

という質問に、5秒で、答えられる方法をお伝えします！
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住宅ローン控除（住宅借入金等特別控除）

住宅ローン控除とは、

借入金の年末残高×0.7％を所得税から

控除する仕組みです。

年末の住宅ローン残高の0.7％を13年間控除してくれる制度

最大5,000万円×0.7％＝35万円
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住宅ローン控除（住宅借入金等特別控除）

住宅ローン控除が受けられるローン残高

①住宅の性能により、受けられる控除額が違う

ローン残高は、最大5,000万円

②税額控除なので、払った税金を取り返す制度

払った税金より多くは、取り返せない
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住宅ローン控除（住宅借入金等特別控除）

お客様から源泉徴収票を見せて頂き、

住宅ローン控除が、
満額受けられるローン残高を5秒で計算する方法！

残高の0.7％が控除される

5,000万円×0.7％＝35万円（税額控除額）

税額控除額÷0.7％＝満額受けられるローン残高
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源泉徴収票 所得税＝源泉徴収税額

2026/8/7

269,600円÷0.7％＝38,514,285円

年収 711万円
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住宅ローン控除の上限の簡単計算！

所得税（源泉徴収税）で、引ききれない場合には、

住民税からも、

所得税の課税所得金額×5％（上限97,500円）

を上限に控除してくれます！

（源泉徴収税額＋97,500円）÷0.7％

＝ローン控除の上限残高
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源泉徴収票の見方

2026/8/7

269,600 ＋ 97,500＝ 367,100 ÷ 0.7％ ＝ 52,442,857

年収 711万円
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住宅ローン控除の上限の簡単計算！

所得税（源泉徴収税）で、引ききれない場合には

住民税からも、

所得税の課税所得金額×5％ （上限97,500円）

を上限に控除してくれます！

（源泉徴収税額＋97,500円）÷0.7％

＝ローン控除の上限残高
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住民税からの控除上限 97,500円
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団信について
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住宅ローン（団信）を語ると保険が売れる！

住宅ローンには、団信（死亡保険）が、ついてい
る。

住宅ローンについて語るということは、

保険について自然に話が流れるということです。

団信トークです！

住宅ローンコンサルで信頼関係を作ってから、

保険の話をする＝先生ポジション
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団信トーク（必要保障額）

住宅ローンには、団信がついています。

保険料は銀行負担になっていますが

『生命保険』は二重加入になります。

既に加入済みの生命保険を減額し

生命保険料の節約をしましょう！

なぜ減額（節約）出来るのか？
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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１５万円

奥様がパートに出て 月１０万円

月収 ２５万円

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 ６５歳 に入ってお
く

月額保険料 2,202円

月収３５万円
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シン団信トーク

近年では、通常の団信の保障範囲（死亡・高度障害）に加
え

特定の疾病の場合にも保険金が支払われる特約が数多く出
ています。

シン団信＝特定疾病特約付き団信

アンケートでも住宅ローンの選択理由 20.2％

金融機関が、差別化を図るために、プロモーションしてく
れています！

病気で、働けなくなった時の為に・・・
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シン・団信トーク
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シン団信＝特定疾病特約付き団信

特定疾病特約付き団信の種類

がん特約
３大疾病 （がん、急性心筋梗塞、脳卒中）特約 心疾患 脳血管疾患ではないこ
とも多い

７大疾病 （３大疾病＋高血圧性疾患、糖尿病、慢性腎不全、肝硬変）特
約
８大疾病 （７大疾病＋慢性膵炎）特約
９大疾病 （８大疾病＋ウイルス肝炎）特約
１１大疾病
（７大疾病＋慢性膵炎、大動脈瘤および解離、上皮内新生物、悪性黒色腫以外の皮膚がん）特約

※上記の例は一例であり、取扱い金融機関によって対象の疾病が異なる場
合があります。
 
こういった特約も、生命保険とダブっている場合には見直しが必要です！
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がんのリスク

30代・40代でがんにかかる確率（累積罹患リスク）

年代別の累積罹患リスクの目安。国立がん研究センター

年代・性別がんにかかる確率（目安）割合

30代・男性 約 0.5%約200人に1人
30代・女性 約 1.2%約80人に1人

40代・男性 約 2.0%約50人に1人
40代・女性 約 4.5〜5.0%約20人に1人

5年生存率 75％〜80％ ステージ1 90〜95％
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急性心筋梗塞と心疾患

患者数（受療者数）ベース

厚労省の「患者調査（令和2年）」の整理では、
・心疾患で治療を受けている総患者数：約305万人
・うち急性心筋梗塞：約7万5千人 日本生活習慣病予防協会

これを単純に割ると：
7.5万人 ÷ 305万人 ≒ 2.5％

 **「心疾患で通院・入院している人の中で、急性心筋梗塞
は約2〜3％程度」**
（残りは狭心症・心不全・不整脈・弁膜症などが大部分）

1072026/8/7



脳卒中と脳血管疾患

全国の一次脳卒中センター報告によると、
2019年の脳卒中入院患者数は約 182,660人、
2020年は約 178,083人。 国立がん研究センター

「脳血管疾患で治療を受けている総患者数（入院＋外来を含む）
：令和5年（2023年）で約 188.4万人。 日本生活習慣病予防協会

脳卒中入院数 ≒ 18万人／年（入院者ベース）
脳血管疾患「治療を受けている人」数 ≒ 188万人（入院＋外来含む）
この２つを単純比較すると、18万 ÷ 188万 ≒ 約9.6％。

つまり入院＋外来を含む治療対象の脳血管疾患患者数の中で、
脳卒中の入院者が約 10％前後 という感触になります。
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特定疾病特約付き団信の支払い要件

注意したいのが、支払要件です。
がんの場合は診断確定という要件が多いのですが、
その他の病気の場合、60日以上の所定の労働制限
60日以上の言語障害等の他覚的な神経学的後遺症が継続
いかなる業務にも全く従事できない状態が、
その状態となった日から365日以上継続
など、診断されるだけでは住宅ローンが清算されないものが多
いです。

当然こういった特約があれば安心ですが、その分保険料がかか
るので
保険料とのバランスを考えて決める必要があります。
さらに、働けなくなるケースは、病気だけでしょうか？
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連帯債務の連生団信はお得なの
か？

110

全体の約４割が収入合算、ご夫婦共働き返済

45.3％

56.6％

連生団信の必要性は？
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専業主婦世帯と共働き世帯

111

71.9％

28.1
％

共働き世帯専業主婦世帯
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共働き世帯の住宅ローンの利用方法

①ペアローン

②連帯債務

③連帯保証
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※それぞれの持ち分に応じた額
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住宅ローン減税の落とし穴

共働き夫婦は、購入物件、借入方法によって

減税額（総額）が、変わってしまいます。

債務者にならないと控除を受けられません。

最適な金額（持ち分）は、

銀行員も、司法書士も教えてくれません。

1142026/8/7



住宅ローン減税 事例

子育て世帯のご夫婦が

5,000万円の住宅を

フルローンで借入した場合
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新築戸建て（長期優良） 5,000万
円
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連帯保証人（収入合算）

夫 年収 500万円

妻 年収 400万円

借入金額 5,000万円

夫 5,000万円

妻 連帯保証人

ローン控除 約328万円

連帯債務者（収入合算）

夫 年収 500万円

妻 年収 400万円

借入金額 5,000万円

夫 3,000万円

妻 2,000万円

ローン控除 約387万円
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差額59万円

＜
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中古住宅（一般住宅）5,000万円
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連帯保証人（収入合算）

夫 年収 500万円

妻 年収 400万円

借入金額 5,000万円

夫 5,000万円

妻 連帯保証人

ローン控除 約140万円

連帯債務者（収入合算）

夫 年収 500万円

妻 年収 400万円

借入金額 5,000万円

夫 3,000万円

妻 2,000万円

ローン控除 約280万円

119

差額140万円

＜
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共働き世帯の団信は？

共働き世帯の住宅ローンには3つの利用方法がある

①ペアローン

②連帯債務

③連帯保証

それぞれの団信は、どうなっているのか？
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※それぞれの持ち分に応じた額

Aのみ

Bの
み
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共働き世帯の団信は？

①ペアローン 夫婦どちらか（自身）のローン
のみ

②連帯債務 主債務者又は従債務者、債務割合

又は、両方全額＝連生団信

③連帯保証 債務者のみ
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連帯債務の団信（金融機関によ
る）

連帯債務の団信 ＝ 連生団信

ご夫婦どちらかに万一のことがあった場合に

全額（二人分）ローン残高が０円になる！
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Paypay銀行 ペアローン 連生団信 業界初
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連帯債務の連生団信は、お得なの
か？

保険料は、年0.18％払う（ローン金利に上乗せ）が、

万一の時には、ローン残高が0円に！

連帯債務者（配偶者等）のローン残高（持ち分）と

自分のローン残高（持ち分）が、両方とも０円にな
る！
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債務免除益
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連帯債務の連生団信は、お得なのか？

連生団信で、妻が死亡したケース

債務免除益 ＝ 一時所得 税金がかかる

夫 35歳 3,000万円 妻 32歳 2,000万円
12年後の残高

夫 47歳 2,050万円 妻 44歳 1,370万円

夫に2,050万円の債務免除益＝一時所得（ー50万円×1/2）

年収700万円 +1,000万円 税金約330万円増える
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所得税は、累進課税！
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連生団信は、お得なのか？

金利に上乗せして、年0.18％の保険料を払い

受け取る時には、約330万円も税金を払うことになってし
まいます。

翌年、住民税も上がります。

本当にお得と言えるのでしょうか？
銀行員は、どちらかに万一のことがあった時にローンが残ってしまいますよ！

連生団信は、そんな時にお役に立ちます！

としか言わないでしょう！ 誰が教えてあげるのでしょ
うか？
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先生ポジション

人は、自分が知らないことを教えてくれる人
のことを『先生』と呼ぶ！

相手が、知らないこと、気づいていないことを教え
てあげる、気づかせてあげることにより、

相手に、先生と思われる！

その知識が、専門的であるほど、
『この人に相談したい』
という気持ちが強くなります！
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先生ポジションは、「知識の差」で生まれる

お客様とあなたの間に、知識の差がなければ、先生ポジションはできません。

例えば、お客様が住宅ローンについて、「変動金利の方が金利が低いから得ですよね」と考え
ていたとします。

そこで、「そうですね。今は変動金利が一番低いです」と答えるだけでは、お客様と同じ知識
レベルです。
これでは、先生にはなれません。

一方で、「今の金利だけで比較してはいけません。

住宅ローンでは、金利が上がったときの返済額だけでなく、元金の減り方も確認する必要があ
ります。

5年ルールによって返済額が変わらなくても、実際には元金の減りが遅くなることがありま
す」と説明できたらどうでしょうか。

お客様は、「そんな見方があるんですか」「それは知りませんでした」と言います。

この「知りませんでした」が、先生ポジションが生まれた合図です。
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知識の差

インターネットで検索すれば、すぐに出てくる情報だけでは、

先生ポジションは作りにくくなっています。

必要なのは、

一般のお客様が知らないこと

営業担当者でも正確に理解していないこと

金融機関や商品によって違うこと実務を経験しなければ分からない
こと

数字で比較しなければ見えないことです。
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知識の差

例えば住宅ローンであれば、

「どこの銀行の金利が一番低いか」だけではなく、

「審査金利はいくらなのか」

「返済比率は何％なのか」

「団信の支払条件はどう違うのか」

「住宅ローン控除の上手な利用法（持ち分）」

『つなぎ融資と分割実行』

『知らなっかったでは済まされない、連生団信のデメリット』

まで説明できることが、専門性です。
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先生ポジション まとめ

先生ポジションは、自分で名乗るものではありません。

お客様から、

「そんなことは知りませんでした」

「分かりやすいですね」「もっと詳しく教えてください」

「一度、私の場合も見てもらえますか」

と言われたとき、初めて先生ポジションができています。

大切なのは、知識をひけらかすことではありません。

相手が知らないことを、相手が理解できる形で伝え、正しい判断ができるようにすること。

これが、先生ポジションの作り方です。

そして、先生ポジションができれば、売り込む必要はなくなります。

お客様の方から、「先生にお願いしたい」と言っていただけるようになります。
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先生ポジションを取れば、契約も紹介も自然に生まれる

保険営業で成果を上げるために、多くの方は、

「どうやって契約を取るか」

「どうやって紹介をお願いするか」

という話し方やテクニックを学びます。

もちろん、話し方も大切です。

しかし、その前に、もっと重要なことがあります。

それが、お客様から、どのような人として見られているかです。

保険営業は、関係性のビジネスです！

お客様から、「保険を売る人」と見られている状態では、契約を勧めるほど警戒さ
れます。
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先生ポジションを取れば、契約も紹介も自然に生まれる

紹介をお願いしても、

「紹介したら、その人にも保険を売るのではないか」

と思われてしまいます。

一方で、

「知らないことを教えてくれる人」

「困ったときに相談できる人」

「正しい判断を助けてくれる人」

という先生ポジションが取れていれば、反応は変わります。
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先生ポジションを取れば、契約も紹介も自然に生まれる

保険の提案をしても、

「先生が必要だと言うなら、理由を聞いてみよう」となります。

紹介についても、

「この話は、友人にも聞かせてあげたい」

「住宅を買う同僚に紹介したい」

「保険で困っている人がいるので相談に乗ってほしい」

と、お客様の方から紹介が生まれやすくなります。
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生保営業に例えると

契約を取る前に、先生になる人は、自分が知らないことを教えてくれる人を先生と呼びます。

特に、知らなかったこと間違って理解していたこと将来、大きな損失につながること専門家で
なければ判断できないことを分かりやすく教えてくれる人に対して、強い信頼を持ちます。

例えば、お客様が、「医療保険は、入院日額が高い方が安心ですよね」と思っているとします。

そこで、「そうですね。日額1万円がおすすめです」と商品説明を始めれば、保険を売る人の
ままです。

一方で、「入院日額だけで決める前に、公的医療保険、高額療養費制度、会社の傷病手当金、
貯蓄額を確認する必要があります。

保険が必要な部分と、貯蓄で対応できる部分を分けて考えましょう」と説明できれば、お客様
は、「そんな考え方は知りませんでした」と言います。

この瞬間に、営業担当者から先生に変わりますよね！
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先生ポジションが取れると、契約が簡単になる理由

先生ポジションが取れると、無理にクロージングをする必要がなくなります。

お客様が、

「この人から契約したい」と考えるようになるからです。

保険商品そのものは、他社でも契約できます。

しかし、

「自分の状況を理解してくれている」

「保険以外のことも含めて判断してくれる」

「契約後も相談できる」

「この人なら間違った方向に誘導しない」

と感じてもらえれば、商品ではなく担当者で選ばれます。
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先生ポジションが取れると、契約が簡単になる理由

つまり、先生ポジションとは、

商品を売りやすくするためのテクニックではあり
ません。

お客様が安心して判断できる環境をつくり、

結果として契約につながりやすくなる状態です。
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紹介は「お願い」する前に決まっている

紹介営業というと、

「どなたか紹介してください」

「保険で困っている方はいませんか」

「三人お名前を書いてください」

という紹介依頼を思い浮かべる方が多いと思います。

しかし、紹介が出るかどうかは、紹介をお願いした瞬間に決まるのではありま
せん。

面談中に、「この人を知人に紹介しても大丈夫か」

という評価が、すでに行われています。

お客様は、紹介するときに自分の信用を使います。
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紹介は「お願い」する前に決まっている

紹介した相手から、

「強引に営業された」

「保険の話ばかりだった」

「紹介しなければよかった」

と思われたくありません。

そのため、お客様は、

「この人なら、紹介した相手にも役立つ話をしてくれる」

という安心がなければ紹介しません。

紹介をもらうために最も重要なのは、紹介トークではありません。

紹介しても安心だと思われる仕事をすることです。
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まとめ

保険の契約も紹介も、最後の話し方だけで決まるのではありません。

面談の最初から、
「この人は、保険を売る人なのか」
「この人は、正しい判断を助けてくれる先生なのか」
を、お客様は見ています。

先生ポジションが取れれば、無理に売り込む必要はありません。

お客様から、
「私の場合は、どうしたらよいですか」
「先生にお願いしたいです」
「同じことで悩んでいる人がいるので、紹介してもよいですか」
と言っていただけるようになります。

紹介をもらうために、紹介を迫るのではありません。
紹介したくなるほど、役に立つ。
これが、紹介営業の本質です。
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カリサポについて
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運営元
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カリサポのURL

https://www.karikae-madoguchi.com/
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超実践講座のポイント

• 住宅ローンの基礎

• 銀行の考え方

• 住宅ローン見直しコンサル（自動計算ツール）

• 団信について

• 紹介のつなぎ方

• 先生ポジションの作り方

• カリサポ利用方法

• ライフプラン実践
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第19期 住宅ローンコンサルティング超実践講座

本講座で身につく5つの実践力

①自然に生命保険に早くつながる力

②金利上昇時代の住宅ローン見直し術

③団信と生命保険の関係から狙うアップセル

④紹介のつなげ方

⑤継続率の上がる関係性の作り方
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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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講座のまとめ

講座の振り返り

①成長！（新発見）

②受講の感想！

③やること、宣言！1か月以内に
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連絡事項

今後のフォロー

来月より
フォローアップグルコンを開催します

9月 日（ ） 時 1時間程度

10月 日（ ） 時 1時間程度

11月 日（ ） 時 1時間程度
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コンテンツページ

19期生 専用コンテンツページ

https://jyutakuconsul.com/contents/19k
i/

パスワード 19ki@@
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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、１
０月

⑦相続対策は、虫歯と一緒

⑧銀行員が、フラット３５を売らない本当の理由！

⑨少人数セミナーには、熱いコーヒーと生菓子

⑩お金の先生とは、教師OR医者！
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