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お客様の課題を解決するコンサルティング実践のポイント
～その3～

コンサルティング報酬と手数料について

お客様の財産の課題を解決するコンサルティングの進め方



Copyright 2024 Keishisha, Inc. All Rights Reserved. 2



Copyright 2024 Keishisha, Inc. All Rights Reserved. 3

金融審議会
第26回
市場制度ワーキンググループ
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顧客本位タスクフォース合同会合
2024年1月26日
事務局説明資料を抜粋
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【5月講座】 お客様に課題解決を自分ごとさせるアドバイザーの役割とは
【6月講座】 お客様の『思い』と『事実』を把握するその方法
【7月講座】 把握したお客様の『思い』と『事実』を整理するその方法

これまでの講座

【8月講座】 整理した『思い』と『事実』を分析し課題を推測するその方法
【9月講座】 推測した課題をお客様にわかりやすく説明するその方法
【10月講座】 お客様が課題を特定し、その課題を解決するためにロードマップを作る
【11月講座】 お客様の課題を解決するコンサルティングの実践ポイント その１

財産価格をどうとらえてコンサルティングを進める？
【12月講座】 お客様の課題を解決するコンサルティングの実践ポイント その2

専門家とどのように連携する？

本シリーズは、あと2回【2月講座、3月講座】で終了
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手順１: 思いと事実を把握、
 整理し、分析

社長の『思い』・社長の
財産・家族の『事実』を把握。
把握したことを整理する。
整理したことを、分析する

□

□

□

お客さま（社長）

手順２:整理・分析から
課題を推測

整理・分析したことから、
社長の課題と考えられる
ことを推測し列挙する

課題１：●●●●●
課題２：■■■■
課題３：◯◯◯◯◯

手順３:課題の特定

推測した課題を社長に
説明し、社長が理解。
社長が解決したいと思う
課題を特定する

短期的な課題
●●●●●
中・長期的な課題
◯◯◯◯◯

お客さま（社長）

手順４：課題解決の
ロードマップ

社長が特定した課題
の課題解決ロードマップ
を作成する

課題：●●●●●
①・・・
②・・・
③・・・
④・・・

これまで本講座でお話ししてきたこと
お客さま（社長）の課題解決にむけた ４つの手順

課題を見つける 課題を解消する
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コンサルティング報酬と手数料

お客様の課題を見つける
思いと事実を把握し、整理・分析【手順１】
整理したことから課題を推測【手順2】

お客様の課題を解消する
課題を特定【手順3】
特定した課題を解決するロードマップを作る【手順4】

コンサルティングの報酬と商品・仕組みの導入にかかる手数料今回のテーマ

コンサルティング

商品・仕組み 手数料
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商品・仕組みを導入してもらう

コンサルティングをする

手数料を得る

報酬をとらない

商品・仕組みの導入を目指した

お客様に

お客様の（課題を解決したいという）ニーズにマッチしている？

課題を解決する商品・仕組みの手数料について ①

課題が明確（わかりやすい）ならば、進みやすい
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課題解決に商品・仕組み

コンサルティングをする 報酬を得る

専門の業者に連携する

お客様に

お客様が課題を明確にして、
その課題解決にむけて、専門家が、商品・仕組みを提供する

商品・仕組みの手数料

課題を解決する商品・仕組みの手数料について ②

役割分担
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民事信託を始めるまでのSTEP

❶お客様のお考えと
ご家族や資産状況を把握 ❷見積提示し業務を受任 ❸信託の検討

❹信託契約の作成 ❺信託契約と資産の移転 ❻民事信託の開始

民事信託という仕組みを導入する際の手数料について
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お客様にあらかじめ手数料を提示する見積書の例
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コンサルティング報酬額に関する課題

金額の根拠は？

① 時間

② 財産額

③ 難易度

基本料金（最低報酬額？）に、加算して金額を算出する？

商品・仕組みの手数料の算出根拠はコレ
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生命保険を例に考えてみる

お客様の思い、状況を把握し、お客様の課題を見つける（明確にする）

F F （Fact Finding）

お客様の課題解決に的確な生命保険を見つけること
生命保険を募集する方の価値

この作業が手数料に含まれている

自分に必要な保障がわかっている人は、インターネット・通販で保険を選択することもできる

できる人とできない人では大きな差が！

しかし、インターネットや通販は、簡単な保険に限定されている
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お客様の
相続・事業承継に関する課題を明確にして
的確な生命保険を見つけ出すのは難しい

という声をたくさん聞く
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事例から検討
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講師が関与した事例

コンサルティングの報酬 と 仕組み導入の手数料

民事信託サポートサービス

お客様から得た報酬と手数料



Copyright 2024 Keishisha, Inc. All Rights Reserved. 16

報酬と手数料の価額について

コンサルティング報酬

財産の戦略デザイン 社長の財産の戦略デザイン 385,000円（税込）
財産の戦略デザイン          275,000円（税込）

一律

仕組み導入のサポート手数料

民事信託サポートサービス 難易度、作業工数により見積り

変動
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事例のお客様について

・ 55歳男性
・ 創業後18年を経過した会社の社長
・ 会社は輸入商品の卸売業
・ 後継者は未定
・ 会社は定常的に利益がでるような状況となったので、
相続・事業承継について検討をしたい

・ 今後どのようなことを取組んでいけばよいか？
社長の財産の戦略デザインで明確にして欲しい
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コンサルティング受託時に
お客様に提示するスケジュールシート

① お客様とのミーティングは3回
 原則訪問だが、遠方の場合は、
 オンラインも

② コンサルティング受託時に
 着手金をいただく

③ 3回のミーティングの目的と
 内容を明確にしておく

④ 3回の面談を終え、成果物を
 お渡しして、報酬を請求する

コンサルティング終了後、3か月のフォロー
アップを設けることで、手数料・紹介料
を得ていく流れに



Copyright 2024 Keishisha, Inc. All Rights Reserved. 19

① 一律の料金で受託できるよう作業工程を明確にする

② 財産の状況を分析するために、提示してもらいたい資料を明確にして
分析はシステムを利用する

③ 思いのヒアリングなど定性的な情報を仕組みで把握できるよう工夫する

④ 終了後、一連の工程でどのくらいの時間がかかったのかを把握
次回以降の取り組みに活かす

一律のコンサルティング報酬で利益を確保するために

ポイント
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コンサルティングから仕組みの導入へ

社長の財産の戦略デザインで、
お客様の課題を特定し、
課題を解決するロードマップを作成

仕組みの導入へ ⇒手数料

さらに、不動産投資のサポート、生命保険の追加契約のサポートも依頼を受ける

業者を紹介 ⇒紹介料

課題解決のロードマップに、
お客様が持つ自社株を家族に承継する目的で、民事信託を活用することが位置付けられた
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課題解決のロードマップ の

作成は、講師
何をする ・ 誰がする ・ いつまでに完了する

実行は、講師と各分野の専門家 専門家と連携

進捗管理は、フォローアップで講師が行う 専門家と協力し調整

課題解決のロードマップの作成と実行
【前回資料を一部変更し再掲】
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お客さまの課題 お客さまの
課題が解決

課
題
の
ロ
ー
ド
マ
ッ
プ

手続き

仕組み

商品

資格

登録

何をする？

誰がする？

いつまでに
する？

課題が明確に

課題を解決したい
資格がない、
登録していない
経験が少ない、ときは連携

課題解決のロードマップ
【前回資料を再掲】
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お客さまの
【人生の】目的を実現するプロジェクト

相続の
課題解決プロジェクト

事業承継の
課題解決プロジェクト

資産管理・運用の
課題解決プロジェクト

相続 事業承継 資産管理・運用

お客さまの目的が実現

各課題が解決される

あなたが担う

各課題解決のプロジェクトは、
各分野の専門家が担う

課題が解決し、お客様の目的が実現する
【前回資料を一部変更し再掲】
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目的の実現のため
課題を解決する
プロジェクトの依頼主

作業負荷が減る
コストを減らせる課題解決の

プロジェクトリーダー

講師 各分野の専門家

お客さま

プロジェクトマネジメントを
講師に任せていることを
知らせてもらう

お客さまの目的実現のため連携する

お客さまの目的を実現するために課題を解決していく

お客さまのことを
整理・分析し、
お客さまの課題を
推測し列挙

①

課題を定義
課題を自分ごと化

②

課題解決の
ロードマップを作成

③

プロジェクトの
項目を依頼

④

専門家として、
担当領域に集中

⑤

信頼関係をもとに

【前回資料を一部変更し再掲】
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本事例における講師の報酬

１．コンサルティング報酬

社長の財産の戦略デザイン 385,000円

２．手数料

社長の自社株について民事信託サポートサービス 330,000円

３．紹介料 今後に発生

不動産仲介
生命保険の紹介 M&Aの紹介につながることも
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お客様から、
コンサルティング報酬を取りづらい

財産の戦略デザインの価値を理解してくれるお客様にまずは提案をしていく
価値を認めてくれたお客様からは、コンサルティング報酬に加えて、手数料、
さらには紹介料へとつながる流れてとなっていく

紹介した業者から、財産の戦略デザインをした方がよいと思われるお客様を
紹介してもらうこともできる

紹介連鎖

報酬・手数料・紹介へと収益機会は増えていく
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次回講座のお知らせ

お客様の課題を解決するコンサルティング実践のポイント ～その4～

【コンサルティングの価値をアピールするマーケティングについて】

日時：2月28日（水） 18時～19時

オンラインで開催



ご留意事項

・本資料は、作成日現在の法律・税制等に基づくものです。
・本資料にシミュレーションが含まれる場合、前提として記載している想定条件に基づくシミュレーションであり、
実際の状況とは異なる場合がありますので、予めご了承ください。
・本資料は、情報を提供するために作成したものであり、その確実性・完全性に関して保証するものではありません。
実際の個別具体的な税務に関する相談、法律に関する相談については、本資料を取得された方ご自身の責任で弁護士、
会計士、税理士などの各専門家にご相談いただくようお願い申し上げます。
・本資料に記載された意見や予測等は、資料作成時点での当社の判断であり、今後、予告なしに変更されることがあります。
当社は本書のアップデートを行うことをお約束いたしません。
・本資料に記載された商品・サービス等については、その実行・提供をお約束するものではありません。
・本資料は当社の財産であり、要求があったときは当社に返還され、本資料を取得した方が作成した写しは破棄されるものとします。
本資料を取得された方及び当社のいずれも上記に反する表明や誓約に依拠することはできません。

       本資料作成日：令和6年1月31日
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