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山高登の「錦帯橋」は、宇野千代か
ら制作を依頼された一枚です。
新潮社時代に宇野千代の担当編
集者を務めた作者は、名所を描く
ことを好まず一度は断りましたが、
宇野千代に請われて岩国を訪れ、
この作品を仕上げました。のちに
宇野千代は、故郷 ・岩国市の市長
室にこの絵を寄贈しています。
画面の大半を占める山の深い緑
と、その下に静かに連なる五連の
反り橋。名所絵の華やかさよりも、
土地の記憶を刻むような静けさが
漂います。
この秋、宇野千代をモデルとした
NHK連続テレビ小説「ブラッサム」
が始まります（9月28日放送開始）。
二人の交流に思いを馳せながらご
覧いただけたら幸いです。

山高登
山高登は、1926年に東京で生まれ、
1947年に新潮社に入社し、編集者
としてのキャリアをスタートさせま
した。その後、版画家としての道を
選び、1962年頃から独学で木版画 
を学び始めました。彼の作品は主
に街の風景をテーマにしており、 
情緒のある街の姿を鮮やかな木版 
画で表現しています。山高登の 
作品は、川上澄生の後継者として
高く評価され、特に「ぼかし」を効果
的に使い、画面にリアリティを加え
る技法が特徴です。 

【錦帯橋】
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　トータル・ライフ・コンサルタント会 会長
の平田克男でございます。
　本日はTLC会第55回大会行事に多くの皆様
にお集まりいただき、誠にありがとうございま
す。本来であれば会場で皆様をお迎えすべきと
ころ、療養のため出席が叶いませんでしたこと
を、お詫び申し上げます。
　そのような中、本日は、一般社団法人 生命保
険協会 業務教育部部長 竹林様、公益社団法人 
生命保険ファイナンシャルアドバイザー協会 
理事長 若山様、一般社団法人 MDRT日本会 理
事長 尾崎様、生命保険修士会 会長 鈴木様、生
命保険アンダーライティング学院 学院長代理 
宮坂様、ならびに各生命保険会社 教育関係の皆
様にご臨席を賜りましたこと、心より御礼申し
上げます。

　さて、先ほど第55回定時総会が無事に終了い
たしましたことを、ここにご報告申し上げます。
　近年、私たちを取り巻く社会は大きく変化し
ております。物価の上昇や人生百年時代の到来、
将来への不安が広がる一方で、資産形成や保障
の見直しへの関心は、かつてないほど高まって
おります。とりわけ、AIをはじめとする技術の
進歩には目覚ましいものがあり、私たちの仕事
や暮らしのあり方も大きく変わろうとしており

会長挨拶
平田 克男 会長

2026年6月19日（金）
東京・有楽町

（一社）日本交通協会　会議室
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　2026年6月19日(金)13時30分より、トータル・ライフ・コンサルタント会(TLC会) 
第55回定時総会・大会・講演会が有楽町(一社)交通協会　会議室において開催された。
　「第一部　定時総会」「第二部　TLC大会」「第三部　講演会」「第四部　懇親会」の 
構成で行われた。ご来賓に関連団体・各生保会社より役員・営業・教育部門の役職者
を迎え開催された。
　第二部において、(一社)生命保険協会　業務教育部長　竹林浩昭氏(代読)および 
(公社)生命保険ファイナンシャルアドバイザー協会(JAIFA)理事長　若山　薫氏 
よりご祝辞をいただき、最後にTLC取得者代表として阿部　純氏(ソニー生命　宮城
部会)より生命保険募集人としての想いをお話いただきました。
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ます。しかし、どれほど技術が進んでも、お客様
一人ひとりに寄り添い、その想いをくみ取りな
がら、生涯にわたる安心を共に設計していく―
―この役割は、人にしか果たせないものでござ
います。
　トータル・ライフ・コンサルタントとして研
鑽を重ねる私たちの会は、まさにそうした社会
の要請に応える集団でございます。AIのような
新しい力も賢く味方につけながら、学び続け、信
頼を礎に、お客様と社会の支えであり続ける―
―この会の意義と必要性は、これからの時代に
こそ一層高まってまいります。
　会員の皆様とともに、その役割を確かなもの
にしてまいりたいと存じます。
　この後の講演会では、島津清彦様をお迎えし、

「AI時代に選ばれる営業の本質 ― 6,000人を見

てきた禅僧経営者が語る、人間力と信頼構築の
極意」と題してお話を頂戴いたします。
　人を見る確かな眼と禅に根ざした洞察は、私
ども会員にとって、またとない学びになるもの
と存じます。
　私自身は、いまは治療に前向きに取り組んで
おります。次に皆様にお目にかかれる日を励み
に、必ず元気な姿で会へ戻り、再びともに歩みを
進められますことを、心から楽しみにしており
ます。
　結びに、本日ご臨席を賜りました来賓の皆様、
ならびに会員の皆様の、ますますのご健勝とご
活躍を祈念申し上げ、私の挨拶とさせていただ
きます。
　本日は、誠にありがとうございました。

2026年6月19日（金）
東京・有楽町

（一社）日本交通協会　会議室

定時総会・大会報告
トータル・ライフ・コンサルタント会
定時総会・大会報告
トータル・ライフ・コンサルタント会

第55回

定 時 総 会 ・ 大 会 報 告定 時 総 会 ・ 大 会 報 告

　トータル・ライフ・コンサルタント会の第
55 回定時総会の盛会にあたり、心からお祝いを
申しあげます。
　本日は、この時間帯に開催されている当協会
の会議への出席のため、本総会を欠席せざるを
得ないため、かわりに祝辞を贈らせていただく
ことに、ご理解いただけましたら幸いです。
　さて、貴会の会員のみなさまにおかれまして
は、日頃より自己研鑽・相互研鑽に励み、業務に
真摯に取り組んでおられることに、深く敬意を
表する次第です。
　当協会では、生命保険大学課程試験の全科目
に合格し、かつ所属会社より申請があった方に
対して審査のうえ「トーラル・ライフ・コンサ
ルタント」の称号を認定しておりますが、令和７
年度の称号認定者数は11,414名で、平成５年度
からこれまでの累計認定者数は29万3,316 名に
達しました。

　「トータル・ライフ・コンサルタント」に認定
された方から構成される貴会におかれまして
は、生命保険募集人の資質向上をリードし、業界
の発展を支えてきていただいております。みな
さまにおかれましては、今後とも生命保険募集
人のお手本として、より一層ご活躍いただきま
すとともに、貴会のますますのご発展を祈念い
たしまして、お祝いのご挨拶にかえさせていた
だきます。
　本日は、誠におめでとうございます。

一般社団法人 生命保険協会 業務教育部長　竹林浩昭氏

来賓祝辞
一般社団法人 生命保険協会
業務教育部長　竹林 浩昭氏
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　皆様、こんにちは。ただいまご紹介に預かりま
した、JAIFA（生命保険ファイナンシャルアド
バイザー協会）理事長の若山薫でございます。
　本日ここに、トータル・ライフ・コンサルタ
ント会「第55回 定時総会」が、このように多くの
会員の皆様のご出席のもと、盛大に開催されま
すことを心よりお慶び申し上げます。
　また、平田会長をはじめとする役員の皆様、そ
して組織の発展を支えてこられた会員の皆様の
これまでのたゆまぬご尽力に、深く敬意を表す
る次第でございます。
　はじめに、先月大阪にて開催いたしました

「JAIFA 年次大会」におきましては、TLC会の
皆様にも全国から大変多くのご参加をいただ
き、大会を大いに盛り上げていただきました。
　この場をお借りして、心より深く御礼申し上
げます。
　皆様との強い絆を再確認できたことは、私ど
もにとりましても大きな力となりました。
　さて、生命保険業界は今、まさに時代の大きな
転換点を迎えております。
　社会的な関心を集めております金銭搾取問題
をはじめ、信頼を揺るがしかねない事象に対し
て、私たちは極めて厳粛に向き合わなければな
りません。
　今後は、さらに厳しい規制やコンプライアン
スの強化が導入されることも予想され、私たち

アドバイザーを取り巻く環境は、これまで以上
に厳しい試練の時期を迎えるかもしれません。
　しかし、このような試練の時であるからこそ、
私どもJAIFAは、今一度「原点に立ち返る」こと
が極めて重要であると考えております。
　私たちは、ただ目の前の状況を恐れるのでは
なく、一人ひとりがプロフェッショナルとして
の「襟を正し」、誇りと尊厳を持って活動できる
環境を、自らの手で築いていかなければなりま
せん。
　業界の信頼を回復し、この危機を乗り越えて
いくこと、それこそが、JAIFAとしてこれから
力強く推進していきたい方向性でございます。
　JAIFAでは、今年の活動テーマとして「清流

（せいりゅう）」を掲げております。
　お客様に寄り添い、真に安心できる未来を共
創していくためには、私たち自身が濁りのない

「清らかな流れ」のように、誠実で透明性の高い
存在であり続けなければならないという強い決

意を込めた言葉です。
　こうした中、生命保険協会より、私たち
生命保険営業員の新たな呼称として『生
保ナビゲーター ソナエルジュ』という名
が発表されました。この新しい呼び名に
は、お客様の人生に寄り添い、未来への
備えをナビゲートしていくという、私た
ちの職業の本質と誇りが込められていま
す。
　この言葉をただの名称に終わらせるの
ではなく、社会に広く認知され、愛される

来賓祝辞
生命保険ファイナンシャルアドバイザー協会

 理事長　若山 薫氏

生命保険ファイナンシャルアドバイザー協会 理事長　若山薫氏
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　皆様、こんにちは。
　ただ今ご紹介いただきましたTLC会宮城部
会長を務めております、ソニー生命保険株式会
社の阿部純と申します。
　先月、部会長に就任したばかりの若輩者でご
ざいますが、本日はこのような貴重な機会をい
ただき、誠にありがとうございます。
　また、日頃より生命保険業界の発展ならびに
生命保険募集人の資質向上にご尽力されている
皆様に、心より敬意を表します。
　
　私は現在38歳、生命保険業界に入って４年
目、TLC会には３年前に入会いたしました。
　生命保険業界に入る前は、住宅メーカーで二

級建築士として住宅設計の仕事に携わっており
ました。
　業界は違いますが、住宅も生命保険も『家族の
安心の土台をつくる』という点では深く共通し
ています。しかし生命保険は、「お客様やそのご
家族の人生設計や万が一の備えに深く関わる仕

定 時 総 会 ・ 大 会 報 告定 時 総 会 ・ 大 会 報 告

ソニー生命　阿部純氏

存在へと業界全体で大切に育てていくことが、
これからの信頼回復の新たな一歩に繋がると信
じております。
　JAIFAとしても、皆様と共にこの歩みを全力
で後押しし、協力していく所存です。
　業界全体の健全な発展と、明るい未来を切り
拓くために、JAIFAは一歩一歩、凛とした姿勢
で、この局面を乗り越える歩みを進めてまいる
所存です。
　この新たな未来を築く上で、最高峰の資格者
団体であるTLC会の皆様の存在は、大変心強
く、また不可欠なものでございます。
　皆様は、高度な専門知識と豊かな人間性を兼
ね備え、常に業界のトップランナーとしてお客
様の人生を支えてこられました。
　これからの時代にこそ、皆様が培ってこられ
た「人間力」と「信頼構築の極意」という人間の本
質的な価値が、模範として光り輝くものと確信
しております。
　TLC会の皆様には、これからもその高い倫理
観をもって、業界全体の良き牽引役となってい
ただき、この危機を共に乗り越える力となって
いただくことを切に期待しております。

　JAIFAとTLC会が、これからも両輪となり、
手を取り合って未来へ進むことで、この生命保
険業界がさらに信頼され、魅力ある場所となる
よう、共に向き合ってまいりましょう。
　結びに、トータル・ライフ・コンサルタント
会の今後ますますのご発展と、本日ご列席の皆
様の健勝、そして大いなるご活躍を心より祈念
いたしまして、私からの挨拶とさせていただき
ます。
　本日は誠におめでとうございます。

TLC代表挨拶
ソニー生命　阿部 純氏
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事」であり、その責任の重さを日々感じながら活
動しております。
　私がこの業界で学び続けることの大切さを強
く実感した出来事があります。
　
　数年前、私の妻がメラノーマ（悪色黒色腫）の
手術を受けました。
　幸いにも早期発見であったため大事には至り
ませんでしたが、その異変に気付くきっかけと
なったのは、生命保険業界に入ってから学んだ
知識でした。
　もし、その知識がなかったら…。
　もし、あの時に見過ごしていたら…。
　そう考えると、学びとは単に知識を増やすた
めのものではなく、自分自身や家族、そしてお客
様の人生を守る力になるものなのだと強く感
じ、TLCの精神である『継続的な研鑽』の重要性
を、身をもって知りました。
　
　また、私は東日本大震災で宮城県にある南三
陸町の実家を流失しております。
　それまで当たり前だと思っていた日常が、思
い出ある町並みが一瞬にして失われる現実を目
の当たりにしました。
　人生には予測できない出来事が起こります。
　だからこそ、将来への備えの大切さをお伝え
する生命保険の仕事には大きな使命があり、そ
の使命を果たすためには私たち自身が学び続け
なければならないと考えています。
　
　私はTLC（生保協会認定FP）会に入会
してまだ３年ではありますが、この会に
は会社の垣根を越えて学び合い、高め合
える価値があると感じています。
　普段は異なる会社で活動していても、

「お客様とそのご家族を守りたい」とい
う想いは皆同じです。
　互いの経験や知識を共有し、切磋琢磨
しながら成長していく。
　その積み重ねが、お客様へのより良い
サービスにつながり、生命保険業界全体

への信頼向上にもつながるのだと思います。
　
　生命保険を取り巻く環境は、社会情勢の変化
や価値観の多様化に伴い、今後も大きく変化し
ていくことでしょう。
　そのような時代だからこそ、私たち生命保険
募集人には、専門知識だけでなく、高い倫理観と
お客様本位の姿勢がこれまで以上に求められる
のではないでしょうか。
　TLC会は、資格取得をゴールとする組織では
なく、資格取得後も学び続け、互いを高め合う組
織です。
　私自身、TLC会に入会して良かったと心から
感じています。
　そして今後は、この学びの価値や仲間と切磋
琢磨できる素晴らしさを、一人でも多くの方に
伝え、次の世代へつないでいくことも私たちの
使命であると考えております。
　
　宮城部会といたしましても、会員の皆様が学
び、交流し、成長できる場づくりに努めるととも
に、生命保険募集人の資質向上と業界の発展に
貢献できるよう取り組んでまいります。
　
　結びに、本日ご出席の皆様のますますのご活
躍とご健勝、そしてTLC会のさらなる発展をご
祈念申し上げ、私からのご挨拶とさせていただ
きます。
　本日は誠にありがとうございました。
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　2026年６月19日（金）　13時30分より、千代田区
有楽町（一社）日本交通協会会議室において、第55
回定時総会・大会が開催された。
　井上広報副部長の司会で、初めに須賀副会長
より2025年度会務報告、続いて総務部・広報企画

部・組織部の各部より議案書に基づき活動報告
が行われた。（６月12日に承認済）
 その後、湯川総務部長より2025年度決算報告、 
相原・山本監事より監査報告があった。
　また、運営方針案は議案書の通り承認された。

第55回　定時総会　報告
トータル・ライフ・コンサルタント会
2026年６月19日（金）　東京・（一社）日本交通協会

会務報告
� 副会長　須賀　智之
１�．京橋第一生命ビルディング　会議室にて、第

54回定時総会、講演会を開催した。
２�．広報企画部・組織部合同セミナーを開催し

た。
３�．ブロック及び部会の本部支援として、中国ブ

ロックで開催した。
４�．今年度も引き続き東日本大震災支援としての

募金活動を継続した。

運営方針
� 副会長　須賀　智之
１�．日本交通協会　会議室にて、第55回定時総

会、講演会を開催する。
２�．広報企画部・組織部合同セミナーを開催す

る。
３�．ブロック及び部会の本部支援として北海道ブ

ロックで開催する。
４�．60周年事業にむけて検討する。
５�．今年度も引き続き東日本大震災支援としての

募金活動を継続する。
６�．ホームページを活用し、各ブロック及び部会

活動をZoom配信していく。

　 　

表彰者

表彰
　2025年度、会員増強や多大な貢献があった役員に、表彰状と記念品が授与された。
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2 0 2 6 年 度 役 員

役　職 氏　名 会社名

　総務部

部　長 須　賀　智　之 ソニー生命

副部長 早　川　隆　子 代理店　三井住友海上あいおい生命

理　事 鈴　木　悠　太 メットライフ生命

理　事 小　林　達　也 マニュライフ生命

委　員 渡　部　陽　子 明治安田生命

委　員 松　本　ちぐさ 明治安田生命

委　員 溝　口　惠　子 大同生命

　広報企画部

部　長 三　浦　史　子 第一生命

副部長 井　上　　　隆 代理店　SOMPOひまわり生命

副部長 宮　本　靖　子 住友生命

理　事 瀬　戸　　　基 代理店　ソニー生命

理　事 中　山　芳　克 プルデンシャル生命

委　員 髙　野　　　哲 代理店　ソニー生命

委　員 梅　田　茂　之 ソニー生命

　組織部

部　長 甲　斐　豊　輝 代理店　オリックス生命

副部長 三　浦　史　子 第一生命

副部長 佐　藤　善　英 代理店　大同生命

理　事 髙　野　　　龍 代理店　ソニー生命

理　事 井　上　　　隆 代理店　SOMPOひまわり生命

理　事 内　川　文　樹 代理店　東京海上日動あんしん生命

理　事 長谷川　　　優 メットライフ生命

理　事 福　場　龍　士 東京海上日動あんしん生命

理　事 永　易　左千子 住友生命

委　員 　地域別部会・会社別分会

会長　平田　克男
代理店　ジブラルタ生命

副会長　甲斐　豊輝
代理店　オリックス生命

副会長　須賀　智之
ソニー生命
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　生成AIの急速な進化により、営業の現場は
いま大きく変わろうとしています。情報提供や
提案書の作成はAIが担える時代に、私たち営
業パーソンには何が残り、何が求められるので
しょうか。今回の研修会では、スターツグループ
で営業から人事部長、専務、グループ企業社長ま
でを歴任、ソニーグループではソニー不動産創
業に役員として携わるキャリアに加え、自ら３
社を起業、その傍らで出家得度し「禅僧経営者」
として活躍される島津清彦氏をお招きしまし
た。演題は「AI時代に選ばれる営業の本質」。島
津氏は冒頭、この演題に「6,000人を見てきた禅
僧経営者が語る、人間力と信頼構築の極意」とい
う副題を添えて、こう語りかけました。「AIの登
場は産業革命以来の変化と言われますが、禅は
2500年続いてきました。その間にはもっと大き
な変革があったかもしれません。それでも禅が
続いてきたのは、人間の本質的な機能や心が、時
代がどれだけ変わっても変わらないからです。
変化にどう対応するかのヒントは、禅の中にあ
ります」。講演は７〜８割が「そもそも禅とは何
か」というお話に充てられ、会場全員での椅子座
禅体験も交えながら、心を整える技法と信頼構
築の極意が語られました。４年間で6,000人を面
接した人事のプロであり、企業再生を成し遂げ
た経営者であり、そして禅僧でもある島津氏な
らではの、実践に裏打ちされた約２時間。会場が

一体となって深い呼吸を取り戻したひとときも
含めて、その概要を誌上で再現し、お届けしま
す。

面接6,000人で「覚醒」した人を見抜く力
　島津氏は新卒で、当時まだ社員 200人ほど
だったスターツグループに入社し、営業マンと
してキャリアをスタートされました。大手商社
や流通から内定がいくつも取れた時代に、あえ
て起業志向と相性のよいベンチャーを選んだ
といいます。人事部長時代には、４年間で6,000
人を面接して1,000人を採用。「30分ごとに１日
20人、毎日毎月面接を続けると、どういうこと
が起こるかというと『覚醒』します。この人がど
ういう状態で、どんなキャリアが合うか、映像
がバーッと浮かんでくるようになるのです。そ
の通りに配属してウォッチしていくと、結構当
たっている。５分ほど目を合わせて話せば、その
方の状態や適性がわかる。人を見抜く機能は、本
来誰もが持っているものです」

人生最大の挫折 ― 傲慢なマネジメントの果てに
　順風満帆に見えるキャリアの裏には、大きな
挫折がありました。35歳で役員、40歳で専務に
なり、海外事業も統括していた頃、「俺がルール
ブックだ」という上から目線のマネジメントに
陥っていたそうです。するとある日、部下たちが
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一斉に反旗を翻し、報告はすべて島津氏を素通
りしてオーナーに上がるようになってしまいま
した。「マネージャーなのに、マネジメントの仕
事がなくなってしまった。業績管理も人材管理
もできない。朝まで眠れず、気づけば窓の外が明
るくなり、新聞配達の音が。当時病院に行ってい
たら、間違いなくうつと診断されていたと思い
ます」
　その頃の状態を象徴するエピソードとして、
氏はこんな話を披露されました。寝不足で朦朧
としたまま、毎朝立ち寄るマクドナルドで「お持
ち帰りですか」と聞かれて思わず「はい」と答え、
トレーに載ったエッグマフィンセットを受け
取ったまま自動ドアを出て、朝のラッシュの八
重洲地下街を本社まで歩いてしまった――。エ
レベーターホールで同僚に「島津さん、どうした
んですか」と声をかけられ、我に返った。しかも
根が真面目なものだから「トレーを返さなきゃ」
と、来た道をまた歩いて返しに行ったというの
です。会場は笑いに包まれましたが、これは深刻
な状態の実話です。
　そのどん底で、本を読み、朝の海辺で鳥を眺め
るうちに「バーンと降りてきた」のが、自分がい
かに傲慢なマネジメントをしていたかという気
づきでした。「これからの人生は、もっと人の役
に立つことに転換しないとダメだ」。夢中でメモ
に書きつけ、上から目線のマネジメントから、メ
ンバーにどう貢献するかを考えるサーバント型
へと切り替えたといいます。

トイレ掃除から始めた企業再生、そして出家へ
　その後、グループが数十億円で買収したビル
メンテナンス会社にナンバーツーとして赴任し
た島津氏は、まず管理現場に入り、トイレ掃除か
ら始めました。「こんな尊い仕事があるのか」と
思いました。「清掃員の皆さんが、小便器の裏に
できる尿石が取れているかを素手で点検してい
たのです。それまで私はあたりまえのように空
調の効いたオフィスで仕事をしていましたか
ら。」半年後には社長に就任し、４期半でV字回
復を達成。続いてピタットハウスの社長を務め

ていたときに東日本大震災が発生し、新浦安の
自宅は液状化で大規模半壊、37センチ傾き、水
道もトイレも使えなくなりました。東北の親戚
を津波で亡くした葬儀に参列し、「人生はいつ
どうなるかわからない。後悔のない人生を再ス
タートしよう」と辞表を提出。人事と経営の経験
を生かしてコンサルタントとして独立します。
　転機は独立後に訪れました。「こんな会社を増
やしたい、幸せな働き方を提案したい、こういう
経営哲学を啓蒙したい」と周囲に話すと、「島津
さんの言っていること、それは禅では？」と言わ
れたのです。お寺で座禅を組むと驚くほどすっ
きりする。各地の寺をめぐるうち青森の住職と
縁があり、初対面でそのまま出家弟子入りを願
い出たといいます。現在は自ら起業した複数の
会社を経営しながら、駒澤大学や仏教系大学の
学長会議での講演、日経や日本能率協会のイベ
ント、さらには米国投資ファンドの招きで東証
プライム企業の社長や海外投資家80人を前に

「禅と経営」を講義するなど、禅僧経営者として
幅広く活動されています。

なぜ今、禅なのか
　本題に入る前に、島津氏は会場に問いを投げか
けました。「トップ営業の方の資質を一言で言語
化すると、どんな特性でしょうか」。会場からは「お
客様にとって最高の脇役」「人の役に立つことが
好き」という答えが挙がり、氏は「素晴らしい。そう
いった考え方は、禅を学んでいただくと後で全部
つながってきます」と応じました。続く「皆さんが
考える禅のイメージは？」という問いには「空（く
う）」「心の安寧」という声。「14年この仕事をしてい
ますが、最初の頃は『お寺・座禅・バシッ』という
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修行のイメージばかりでした。『空』という言葉が
出てくるとは、時代も変わりました」
　では、なぜ現代社会は禅を求めるのでしょ
うか。氏はその背景を三つ挙げます。第一に、
VUCAと呼ばれる先の読めない時代。資材が突
然入らなくなり、戦争が起き、AIが一気に入っ
てくる。予測不能の中でメンタルヘルスの問題
は世界的に増えており、人間は当然、心の安寧を
望みます。第二に、脳科学の進歩です。瞑想が脳
にどんな効果をもたらすかの研究が、この５年
ほどで世界的に増えました。第三に、Googleが
取り入れ、シリコンバレーで流行したものが日
本に「逆輸入」されてきたこと。コロナ禍とAIの
流れも重なり、人間が人間としての心の安寧を
どう取り戻すかという文脈で、禅とマインドフ
ルネスが再注目されているのです。

禅とは座禅のこと ― 会場全員で椅子座禅を体験
　「今日、『禅って何だったの？』と聞かれたら答
えられるように、答えを用意してきました。一言
です。禅とは、座禅のことです」。禅とは座るこ
と、瞑想すること。理屈より実践が先に立つ「実
践道」だという定義に続いて、会場全員で５分間
の「椅子座禅」を体験しました。
　やり方は、いつでもどこでも、自宅でも会議室
でもできるものです。深く座って背もたれに寄
りかからず、お尻だけが椅子に乗るくらい浅く
腰かける。足は肩幅に開き、足の裏で床を感じな
がら、下半身に上体をどっしり乗せる。頭が天井
から糸で吊るされているように背筋を伸ばし、
親指同士を向かい合わせて卵の形をつくり、丹
田の前に置く。目はギュッとつむらず、まぶたの
隙間からわずかに明かりが差し込む程度に優し
く閉じる。背骨はピンと伸ばし、眉間や頬、肩や
肘はだらんと脱力する。そして呼吸。まず口から
吐いて鼻から吸う深呼吸を３回行い、その後は
口を閉じ、鼻だけの自然な呼吸に切り替えて、お
腹が膨らんだり縮んだりするのを感じながら、
呼吸に全身を預けていく――。鈴の音を合図に、
会場は静寂に包まれました。
　終了後、「５分が長く感じた方は？」との問い

に手を挙げたのは約６割。「最初はどうしても長
く感じます。しかし続けるほど時間は短く感じ
られるようになる。つまり集中力がついていく
ということです」

調身・調息・調心 ― 心は呼吸から整える
　この椅子座禅で体験したのが、禅の基本であ
る「調身・調息・調心」です。まず体を整え（調
身）、呼吸を整え（調息）、すると心が整ってくる

（調心）。ここで島津氏は再び問いを投げます。
「姿勢と呼吸と心、このうち自分で直接コント
ロールできるものはどれでしょうか。嫌いな人
が入ってきた瞬間に『好き』にはなれませんよ
ね。心は直接コントロールできないのです。しか
し、体と呼吸はコントロールできる。体と呼吸が
車の前輪だとすれば、心は後輪として自然につ
いてくる。これが禅の考え方です」
　特に大事なのは真ん中の「息」だといいます。
緊張やストレスで呼吸は浅くなり、体が苦しく
なり、ため息が出る。しかし呼吸は自分で変えら
れます。「息という字を上下に分解すると『自分
の心』となります。体と心を接続するのが呼吸な
のです」。ここ一番のプレゼンや商談の前に、少
し席を外して目を閉じ、深呼吸するだけでも全
然違う。島津氏自身、オフィスに10畳の座禅堂
をつくり、多忙なときほどこまめに座って頭の
中に「余白」をつくっているそうです。

自灯明・法灯明 ― 情報の渦の中で何を頼りに
するか
　禅のルーツは2500年前のインドのブッダに
さかのぼります。物質的に満たされた王子だっ
たブッダは、それでも人はなぜ苦しむのかと悩
み、出家し、最終的に瞑想によって悟ったと言わ
れます。そのブッダが最期に弟子へ残した言葉
が「自灯明・法灯明」でした。
　自灯明とは「自らを灯（あか）りとせよ」。「あな
たはこうした方がいい」「今すぐAIをやるべき
だ」――いろいろな人からいろいろな情報が押
し寄せ、心がざわつく。そんなとき、「ちょっと
待った方がいいかも」「むしろ今行くべきかも」
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という答えは自分の中にある。それを灯しなさ
い、師を信じるのではなく自分を信じろ、と説い
たのです。「禅は宗教というより道です。仏教で
はなく仏道、哲学です。目を閉じて自分と向き合
い、自己を究明していく。これが禅です」
　とはいえ人間は自信が持てないもの。そこで
ブッダはもう一つのよりどころとして法灯明を
示しました。法とは真理のこと。人は生まれて死
に、朝が来て夜が来る。潮の満ち引きや日の出の
ように、宇宙は寸分違わず動いている。その大き
な法則に沿って生きれば大きな怪我はしない。
無理が必要な場面でも「無理をしていると自覚
して無理をする」ことが大事で、昼夜逆転を続け
れば体を壊すように、道理に反したことは長い
目で見れば必ず表に出る。自分と向き合う自灯
明と、不変の真理を学ぶ法灯明。この二つで、よ
り楽に生きていけるとブッダは伝えたのです。

苦しみはコントロールできる ― 四諦とマイン
ドフルネス
　ブッダが悟りの後、最初に人々へ説いたのが

「四諦（したい）」、四つの真理です。「諦」は「諦め
る」と書きますが、本来は「明らかにする」という
意味だと島津氏は解説します。第一に、人生は苦
しみとともにあるという真理（苦諦）。トラブル
やクレームから目をそらして逃げれば、どんど
ん追いかけてくる。向き合うしかない。第二に、
苦しみには必ず原因があるという真理（集諦）。
第三に、苦しみは滅することができるという真
理（滅諦）。ただし「滅」の字には「コントロールす
る」という意味が含まれており、完全に消すので
はなく、制御し小さくするということ。そして第
四に、そのための八つの道（道諦・八正道）が示
されます。
　八正道のうち島津氏が特に取り上げたのが

「正念」と「正見」と「正定」です。正念とは、過去の
後悔や未来の妄想から離れて「今ここ」に完全に
気づいている状態のこと。まさに近年注目され
るマインドフルネスです。「目の前のお茶がおい
しい、会話が楽しい。そこに集中できれば悩みは
消えます。ところが人間は考えすぎる。話しな

がら別のことを考え、５年後10年後を案じ、昨
日の失言を悔やむ。それが苦しみの原因なので
す」。「正念」という字を分解すれば「正」は「一」度

「止」まる、「念」は「今」の「心」。一度止まって、今
の自分の心と感情を観察しましょう、というこ
とです。正見とは、バイアスを外してありのまま
に見ること。人事の引き継ぎで「彼はこういう性
格で」と聞かされると先入観が入りますが、実
際に会うと違うことも多い。先入観を捨ててフ
ラットに見ることで迷いが消えていきます。そ
して正定が、まさに座禅。座ることで苦しみをコ
ントロールできるようになるのです。

科学が裏付ける座禅の効果
　マインドフルネスの効果は科学的にも裏付け
られつつあります。約50年前、ジョン・カバッ
ト・ジン博士が禅仏教の修行法と西洋の脳科学
を統合し、８週間の「マインドフルネスストレス
低減法」を開発しました。国内では東邦大学名誉
教授の有田秀穂氏らの研究により、座禅で脳内
のセロトニン神経が活性化することがわかって
います。アドレナリンは強すぎると攻撃的にな
り、ドーパミンは効きすぎると依存症を招きま
すが、セロトニンはそれらのバランスを調整し
てくれる。結果として、ストレスの緩和、集中力
の向上、思いやりの心（EQ）の育成、怒りのコン
トロールといった効果が確認されており、健康
経営の加点ポイントに「マインドフルネス実践」
が入るまでになりました。「１日30分の座禅を
90日続けると、セロトニン神経が構造的に変化
します。筋トレと同じで、続ければ戻りにくくな
るのです」
　島津氏はこの説を自ら確かめるべく、宮崎県
の国立精神・神経医療研究センターまで出向
き、MRIの中で１時間瞑想するという体験まで
されたそうです。結果、メタ認知や未来予測に関
わる前頭部の脳部位（BA10）の血流が、チベッ
トの修行僧と同様の活動を示していることが確
認できたとのこと。「禅は実践道です。まずは自
分がやってみる、ということです」
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営業に活きる三学 ― BEなくしてDOなし
　ここから話は営業・信頼構築の核心に入りま
す。島津氏が挙げたのが、仏教の三学「戒・定・
慧（かい・じょう・え）」です。戒とは戒律、自分
を整えること。やってはいけないことはやらな
い、ルールを守るという「状態」、すなわちBE。定
とは実践・アクション、すなわちDO。慧とは知
恵であり、営業でいえば顧客満足や成果、すなわ
ちHAVE。「順番はBE→DO→HAVEです。いき
なりDOから入ると、根っこが弱くて折れます。
どんなにすごい成績を上げても、土台の戒がな
ければ『あの人、大丈夫なの？』となってしまう
のです」
　戒のセルフマネジメントとして紹介されたの
が「身口意（しんくい）」。身は行動、口は言葉、意
は思いです。やってはいけないことはやらない、
言ってはいけないことは言わない、そして思っ
てはいけないことは思わない。「一番難しいの
は『思わない』です。しかし思ったことは口に出
てしまい、口に出たことは行動に出てしまう。こ
れは真理です」。また、信頼を失い人が離れてい
く「三毒（貪瞋痴・とんじんち）」――必要以上に
求める貪り、怒り、怠けや愚痴――にも気をつけ
よ、と説かれました。
　心が整った状態を表す禅語が「明鏡止水」で
す。曇りのない鏡のような、静かな水面に月が映
るような心。「心が明鏡止水の状態でお客様と向
き合えたら、『今日は何にお困りですか』という
ちょっとした一言が、水面に広がる波紋のよう
にファーッと届きます。逆に自分の心が月末の

『今月中に何とかしなきゃ』という嵐で荒れてい
たら、それはそのままお客様に伝わってしまう。
私も営業でしたから月末に焦る気持ちはわかり
ます。それでも、まず整えることが大切です」

信頼を築く禅語の数々
　禅の教えは４万8,000あるといわれますが、そ
こから島津氏が営業パーソンのために選んだ禅
語が紹介されました。
　挨拶 ― 実は禅語です。「挨」には押す、「拶」に
は迫るという意味があり、師匠が弟子に問答を

仕掛けて修行の進み具合や今日の状態を確かめ
るやりとりが語源。つまり本来の挨拶は、目上の
人から積極的に声をかけ、相手の反応を観察す
るものなのです。「挨拶したのに返事がないと怒
る方がいますが、返事をしないのには理由があ
るはず。それでもどんどん声をかけて、なぜかを
観察してください。この声かけで相手の状態を
察知する。お客様への声かけもまさに同じです」
　名利共休（みょうりともにきゅうす） ― 名と
は名誉やプライド、利とは損得。それを一旦休
めて、一人の人間としてフラットに向き合いま
しょうという教えです。茶室に刀は持ち込めず、
脇に置いてにじり口をくぐり、精一杯のおもて
なしをする。千利休の「利休」はここから来てい
るといわれます。
　和顔愛語（わげんあいご） ― 柔和な顔と優し
い言葉。「顔は玄関です。柔和な顔には人が寄っ
てきます」。お布施の語源は布を施すことであ
り、お金のかからない布施「無財の七施」の一つ
がこの和顔愛語。自分の顔は自分では見えない
からこそ、周りへの利他的な施しになるのです。
島津氏は社長時代、笑顔のトレーニングミラー
を買って怖い顔を直す練習をしたという話も添
えられました。
　自利利他円満 ― 他者のためだけに尽くせば
自分が消耗し、自分のためだけに動けば人は離
れる。禅は常に円満、バランスです。自分に偏っ
たら周りを考え、人のためばかりで疲れたら自
分も考える。この調和を取り続けることが大切
です。
　裏を見せ表を見せて散る紅葉 ― 紅葉は散る
とき、くるくると裏側まで見せて散っていく。人
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間も表のいいところだけ見せると、かえって嘘
くさく、近寄りがたくなる。「部下に対しても失
敗や悩みをあえて相談してみると、『そんなこと
で悩んでいたんですか』と、グッと関係が近づき
ます。自分の弱みをさらすことが大事なのです」
　そして目指すゴールが「全機現（ぜんきげ
ん）」。人が本来持っている機能をフルに発揮し
ている状態を表す禅語です。「みんな持っている
のに、悩んだり空気を読みすぎたりして自分を
出せない、自分の機能に気づいていない。座禅を
すると自灯明ですから、自分の機能にどんどん
気づいていきます。強みも弱みもフルに発揮す
る。この言葉が広まるだけで、みんな元気が出る
のではないでしょうか」

信頼構築の８ステップ
　人間関係とチームをより良くする方法とし
て、島津氏はビル管理会社再生の実体験から導
いた８つのステップを紹介されました。観察→
傾聴→自己開示→信頼→実行→共感→調和→感
謝です。まず２つの目で現場を見て（観察）、２つ
の耳で聴く（傾聴）。インプットが先です。そのう
えで「自分はこういうことがやりたい、こんな失
敗もした」と自己開示する。いきなり「やりたい
こと」から入れば反発を招きますが、この順番な
ら信頼が生まれる。ここまでで土台の７〜８割
ができ、実行はむしろ簡単。実行の後は共感を得
て、全体の調和を俯瞰し、最後は感謝で締めくく
る。「マネジメントにも営業にも、人生と同じで
必ず終わりがあります。恨まれて終わるより、お
互いに感謝で終われる方が幸せです。途中で失
敗したら、また観察に戻ればいい。悩みも幸せ
も、基本的には人間関係なのですから」

質疑応答より ― 人間力とは「人間的魅力」
　質疑応答も活発でした。団体役員として多様
な意見をまとめる立場の参加者からの「言うべ
きか黙るべきか」という問いには、「放あり収あ
り」という禅語を引いて「言い過ぎれば因果応報
で返ってくるが、言わないままでもいけない。手
放しては手に入れる、その塩梅を実践の中で測

りながら試すしかありません。私は全体の場で
はファシリテーションに徹し、核心的な話は個
別に向き合ってします」と回答。「30分の瞑想は
ハードルが高い」という声には、「朝の５分10分
から始めるベイビーステップがおすすめです。
続けるコツは、ちゃんとした指導者につくこと
と、一緒に座る仲間（サンガ）を持つこと。禅が
2500年続いたのも、師の系譜と仲間がいたから
です」と答えられました。
　「トップ営業の資質を一言で言うと？」という
質問への答えは明快でした。「人間的魅力です」。
どんなに頭が良くIQが完璧でも、ロジックだけ
で語られたら心は離れる。失敗談や喜怒哀楽も
大事で、完璧でないところこそが魅力になる。

「『人間的魅力とは何か』を、ぜひご自身のテーマ
にしてみてください」
　採用・育成についての質問には、「素直さと真
面目さ、つまり人間性に勝るものはない」とした
うえで、大学のブランドで採用して失敗した経
験を率直に披露。「もう一つはカルチャーフィッ
トです。どんなに優秀でも、会社の理念や価値観
と合わなければ絶対にうまくいきません。松下
幸之助さんは面接で『あんたは運がいいと思う
か』と質問したそうです。運がいいと答える人
は、周りのおかげでここまで来られたと思える
謙虚な人だからです」。さらに、短時間で人間性
をどう見抜くのかという問いには「質問ではな
く、会った瞬間の直感です。左脳的な分析は、こ
れからはAIに任せればいい。私もアセスメント
を使って、自分の直感が正しいかは必ず検証し
ました。ストレスがたまると感覚は鈍ります。だ
から瞑想し、自然の中に身を置いて、感覚を研ぎ
澄ませておくことが大事なのです」と答えられ
ました。

結びに ― 本来備わっている力を解き放つ
　講演の締めくくりに、島津氏は世界に禅を広
めた鈴木大拙師の言葉を紹介されました。「禅
とは自己の存在の本性を見抜く術であって、束
縛からの自由への道を指し示す。言い換えれば、
我々一人一人に本来備わっているすべての力を
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解き放つのだということもできる。（中略）我々
は自分を幸せにし、互いに愛し合って生きてい
くのに必要な機能をことごとく備えているのだ
という事実に、気づかないでいる」
　AIに任せられる仕事が増えるほど、問われ
るのは人間の側の在り方です。まず自分を整え

（BE）、相手をありのままに見て、弱みも見せな
がら信頼を積み重ねる。2500年の知恵と現代の

脳科学、そして経営者としての壮絶な実体験が
重なり合った、示唆に富む講演でした。お客様
の前に座る自分の心は、いま明鏡止水だろうか
――そう自らに問うことが、AI時代に「選ばれる」
ための第一歩なのかもしれません。まずは明日の
朝、椅子に浅く腰かけて背筋を伸ばし、５分間の
椅子座禅から始めてみてはいかがでしょうか。
�

島 津  清 彦 氏 　�（しまづ　きよひこ）
1965年	 東京都江東区生まれ　浦安市在住
	家族／妻・娘・ミニチュアダックス８匹

現）シマーズネクスト株式会社　代表取締役
現）株式会社シマーズ　代表取締役
現）情報経営イノベーション専門職大学（iu）客員教授

元）スターツピタットハウス代表取締役社長（東証プライムG）
元）ソニー不動産取締役（東証プライム）
元）gooddaysホールディングス社外取締役（東証グロース）

　前職スターツグループでは、取締役人事部長として延べ6,000人の採用面接を行い、急成長する組織の
制度と風土改革を実行。
その後グループ会社２社の経営トップとして、１社をV字回復、１社を過去最高益に導く。

東日本大震災での被災を機に独立起業し、経営コンサルティング会社、シマーズを設立。同年、得度し仏
門入りしてからは多くの経営者、ビジネスリーダーに禅の教えを広める一方で、駒澤大学や全国仏教系
大学学長会議等で講演。禅とビジネスに架け橋を架ける活動も行う。

2014年にはソニー不動産株式会社※現 SREホールディングス株式会社のスタートアップに役員として
参画。会社を軌道に乗せた後は退任。

2018年には株式会社ZENTechを設立。
心理的安全性のリーティングカンパニーとして、チーム・組織の心理的安全性を計測・実装するコンサ
ルティング事業を展開。2022年10月に代表を、2024年３月には取締役を退任。

2023年４月　３社目の起業となるシマーズネクスト株式会社を設立。
「日本を再発見し、日本のネクストをつくる」をミッションに新たな活動を開始。

▼取引実績（コンサル・研修等）
金融庁／電通／JA／パソナ／キングソフト／富士ゼロックス／資生堂／三井化学／東洋大学ほか

著書「仕事に活きる禅の言葉」（サンマーク出版）※日伊出版
　　「翌日の仕事に差がつく　おやすみ前の５分禅」（天夢人）
　　「心が回復する禅問答」（プレジデント社）
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■第５回のおさらいと日本的コミュニケーション
　前回（第５回）では、①「三」という数字に秘め
られた日本人のコミュニケーション、②「十七条
憲法」に見る日本人の思想の原点、③「三」という
数字の波長と日本人の意識、④コミュニケーシ
ョンを阻害している「あるファクター」、⑤日本
人のコミュニケーションの鍵を握る「コンテク
スト」、などについてお伝えしてきましたが、最
終回である今回は、日本人のコミュニケーショ
ンの本質に迫り、日本固有の文化特性との関連
性やコンテクストの重要性を知る、など、これか
らの社会人（生保マン）に求められるコミュニケ
ーションについて、より具体的にお伝えしてい
きます。
　
■コンテクストと日本人のコミュニケーション
　私たち日本人は、身近な他者との日常会話の
中で「ここから先のことは、言わなくてもわかる
ね…」という微妙なニュアンスを含んだ言葉を
よく用います。日本人の日常的な会話を分解し
て文字化してみると、目には見えませんが終わ
りに「…」という、独特の“間”があることに気づ
くと思います。ここには、すべてを言葉（言語）で
伝えなくても、「…の部分」に含んだ含みについ
ては、十分に分かってもらえるだろう、という相
手に対する期待感が伺えます。加えて、この程度
のことは分かってもらっているのに違いないと
いう、コンテクストへの依存があります。（これ

を暗黙知と呼びます）
　つまり、日本人同士のコミュニケーションの
場合、双方が無意識のうちにコンテクストを読
んでくれという、サインをつねに送っているの
です。私達日本人は、DNAにしみ込んだ、この独
自のコミュニケーション手法を用いて、周りの
人とコミュニケーションをとっていることに気
づかなくてはなりません。
　日本人同士のコミュニケーションは、同じ言
語を用いたり、風土・風習を共有したりするこ
とから、一見分かりやすいように見えますが、実
は日常会話においては、日本語という非常に難
解な言語を使用しているため、思っている以上
にコミュニケーションが複雑になりやすいので
す。
　日本人のコミュニケーション手法は、“含み”
や“間”を多用する高いコンテクストのコミュニ
ケーションであるために、「勘違い」「意味の読み
取り違い」「思い込み」「誤解」等が、高い確率で生
じやすいのです。いわば、世界でも極めて難しい
コミュニケーション手法を用いて、コミュニケ
ーションをとっているのが日本人なのです。
　さらに、現代人のコミュニケーションを複雑
にしている要因がもう１つあります。それが、グ
ローバル化によってもたらされた、欧米型の低
いコンテクストによるコミュニケーション手
法の侵食です。侵食というと大げさなようです
が、インターネットが解禁されて以来、これまで

【シリーズ】
生保営業マンが知っておきたい
コミュニケーションの基礎知識
―AI時代を生きるコミュニケーション術―

最終回

行動分析心理学者　吉 井  伯 榮  氏
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【シリーズ】 最終回
生保営業マンが知っておきたい
コミュニケーションの基礎知識

日本に入ってきた量とは比べものにならないく
らいの大量な情報が諸外国から入って来ていま
す。まさに先に述べたように、グローバル化の弊
害がじわじわと表面化しつつあるのが日本の現
状なのです。これからはここにAIが加わります。
　日本人と欧米人のコンテクストをもう一度比
較してみましょう。ホール曰く、世界の民族の中
でコンテクストへの依存が一番大きい（高コン
テクスト）のが日本人で、逆に、コンテクストへ
の依存が少ないのが、米国人・イギリス人・ド
イツ人だということを著書の中で語っていま
す。この調査結果に関しては、日常会話の中に当
たり前のように“含み”や“行間”というコンテク
ストを用いる日本人であれば、何となく心当た
りがあるはずです。参考までに、高いコンテクス
ト（日本人型）低いコンテクスト（欧米人型）の特
徴を下記に比較してみましょう。

【高コンテクスト】
□言葉への依存度が低い
　（あうんの呼吸・言わぬが花）
□言葉にはいくつも意味がある　
　（イエスの裏にあるノー）
□言葉以外のコミュニケーションを重視
　（言い方、態度、その場の雰囲気）

【低コンテクスト】
■言葉への依存度が高い
　（わかりきっていることも言葉で確認）
■言葉と意味はイコール
　（イエスはイエス、ノーはノー)
■ 言葉（会話）のコミュニケーションを重視
　（態度やジェスチャーよりも「言葉」）

ハイコンテクスト／ローコンテクスト
High-Context Low-Context

High-Context Low-Context

仕事の考え方 協力的 競争的

仕事の倫理観 関係性指向 タスク指向

仕事の進め方 チームで 個々で

従業員の欲求 チームの目標達成 個々の目標達成

関係性 少ない人と長期的に強く 多くの人と短期的に緩く

意思決定プロセス 直感的、人間関係重視 論理的、ルールに従い

コミュニケーション 言葉以外の伝達が多い 直接的な言葉が多い

計画 非公開、口頭で 公開、明示

時間 過去を重視 現在／未来を重視

変化 伝統を重んじ小さな変化 伝統を超え大きな変化

知識 暗示的、無意識に 明示的、意識して

学習 知識は属人的、水面下 知識は伝達可能、表に出す
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　欧米人には、このようなコンテクストの実態
やコミュニケーションの特徴があるのにも関
わらず、この実態を知らずに付き合ったり、仕事
をしたりすることは、「恐ろしい」限りです。（笑） 
また、日本人同士のコミュニケーションでも、こ
うしたコンテクストの実態について把握してお
かないと、「勘違い」「思い込み」「誤解」は日常茶
飯事となってしまいます。
　
■�日本人のコミュニケーションは、「コンテクス

ト」が中心にある　
　日本人のコミュニケーションにおいては、相
互にコンテクストについて十分考慮しておかな
いと、「勘違い」「思い込み」「誤解」が日常茶飯事
となってしまうということをお伝えしました
が、例えば、ある男性がいつも顔を合わせている
身近な女性に、ある日「僕と付き合って下さい」
と告白した状況で、その女性の返事が「お友達か
らなら…」とか、「お気持ちだけはありがたく受
け取っておきます…」などの返答が返ってきた
ら、どう解釈すればよいのか？多くの方は対応
に困ると思います。果たして“YES”ととるべき
なのか、“NO”ととるべきなのか、それとも「どち
らにも解釈できるグレーゾーン」なのか極めて
微妙なところです。
　日頃から思い込みが激しく、その場の空気や
微妙な雰囲気を読めない男性であれば、このよ
うな返事に対して、「よし、いけそうだ！」と思っ
て、次の行動に出るかもしれませんが、一般的
には、女性が発した言葉のニュアンスを冷静か
つ客観的に解読すれば、これらの返答を、「極め
てNOに近い返答」であると受け取れると思い
ます。なぜならば、この女性の返答には、「私の気
持ちを言葉のオブラートに包み込んだので、そ
のニュアンスを察していただいて、真意を読み
取ってください…」という“お断り”を含んだ高
いコンテクストを感じ取ることができるから
です。つまり、この女性はコンテクストに依存し
て、相手に自分の真意を察してもらうことを期

待しているのです。しかし、日本女性の高いコン
テクストのコミュニケーション手法ゆえに、こ
の微妙な言い回しは、多くの男性に“多少の期待
感”を持たせることになります。女性から見れば

“いつも顔を合わせている間柄”の男性からのア
プローチですから、一刀両断で白黒つけてしま
うと後々気まずい関係になるとの心理も働き、
多くの場合「あいまいな表現」で焦点をぼかして
しまう言葉を口にしてしまうでしょう。あくま
でも個人的な見解ですが、ストーカー増加の遠
因には、女性のこうした“あいまいな表現や態
度”も関係しているような気がしてなりません。
この場合、「YES」であれば、「よろしくお願いし
ます！」、「NO」であれば、「私のような者にその
ようなことを言って下さりありがとうございま
す。現在、付き合っている人がいますので、大変
申し訳ございませんがその申し出についてはお
断りさせていただきます。今後も身近な知人と
してよろしくお願い致します。」など、欧米流に

「言葉で自分の真意」をハッキリと伝えれば、問
題は起こりにくいのですが、どうしても日本人
は言葉そのものよりも、総合的な雰囲気やニュ
アンスを察してほしいという態度をとりやすい
のです。この辺りが、ハイコンテクスト・コミュ
ニケーションの難しさだと感じています。
　日本人の高いコンテクスト（ハイコンテクス
ト：コンテクストに対する依存が大きい）のコ
ミュニケーションに比べ、欧米諸国の低コンテ
クスト（ローコンテクスト：コンテクストに対
する依存が小さい）の国のコミュニケーション
はどのようなものでしょうか。欧米人特有の低
コンテクストコミュニケーションについて、少
しご説明しましょう。
　低コンテクストの国々の人のコミュニケーシ
ョンの特徴は、「言語依存型のコミュニケーショ
ン」です。つまり、お互い分かりきっていること
でもいちいち確認して、言葉（言語）や文字にす
るのです。そのため、ビジネス契約書などは、日
本と比較して数倍の量があります。今、多くの日
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【シリーズ】 最終回
生保営業マンが知っておきたい
コミュニケーションの基礎知識

本人野球選手が、アメリカの大リーグ（MLB）に
移籍していますが、彼らが一様に驚くのは、メジ
ャーリーガーの体格でも、ボールのスピードで
もなく、契約書の厚さと量だということを聴き
ました。例えば、日本のビジネス契約書は、一般
にA4用紙４枚程度に収まるものが多いです。も
ちろん商品供給や継続的なビジネスが発生する
場合、この枚数がさらに増えることはあります
が、不動産の賃貸契約書でも企業や学校におけ
る雇用契約書などは、A3用紙１枚程度のものが
多いです。間接的に耳にした話しですが、日本の
プロ野球（NPB）選手の契約書は、２～３枚程度
で多くても５～６枚程度らしいです。（最近は、
MLBに見習って、数量は増えたようですが、その
ボリュームはMLBの比ではありません。）ところ
がMLB（メジャーリーグ）は約300枚程度、もしく
はそれ以上のボリュームになるというのです。
契約選手として生じそうなすべての項目を契約
で網羅しているらしいです。例えば、オールスタ
ー戦にファン投票第１位で選ばれた場合プラス
何ドル、そこで出場したイニングに対して何ド
ル、さらにヒット１本、２塁打、３塁打、本塁打を
打った場合など、事細やかに明記されていると
のことです。ありとあらゆることを想定して、細
かく一つ一つ明記したのでは、契約書が数百ペ
ージになるのもうなずけます。この契約書の量
は、低コンテクストコミュニケーション社会の
なせる業です。つまり、前述した、「お互い分かり
きっていることでもいちいち確認して、言葉（言
語）や文字にする」からなのです。こうした低コ
ンテクスト文化の慣習に触れた日本人プロ野球
選手がMLBに行って驚くのも無理がないこと
です。なぜならば、これまで彼らが育った日本で
は、このような「仰々しい」慣習がなく、日本独自
の「形式」で済ませることが多かったからです。
　話は飛びますが、シェークスピア戯曲「ベニス
の商人」でも、ユダヤ人金貸しのシャイロック
が契約書の条項を逆手にとられ、自ら窮地に陥
ってしまう場面があります。これも「言語至上主

義」の低コンテクストコミュニケーション文化
圏ならではのものです。低コンテクストコミュ
ニケーション圏の欧米の国々においては、「言葉
にして明記した契約書や覚書」などはそれだけ
効力がある、ということなのです。グローバル化
社会に生きるビジネスマンは、こうした欧米諸
国の低いコンテクスト手法についても、しっか
り理解することが重要になります。
　この「コンテクスト」というものの実体を把握
すると、コミュニケーションに関しての理解が
確実に深まります。なぜならば、コンテクストが
コミュニケーションの軸（身体でいえば背骨）を
形成しているといっても過言ではないからで
す。
　日本人特有のハイコンテクスト・コミュニケ
ーションをまさに肌で感じられるのは、短い言
葉の中に詠む人の思いを凝縮した日本固有の文
化である「俳句」「短歌」「川柳」などがあります。
俳句や川柳は“17文字”、短歌は“31文字”の中に作
者の意図や想いをすべてを凝縮しています。
　
■�日本人独自の「コンテクスト」　
　ここでは「短歌」を例にとり、コンテクストの
実体とその構造、さらに日本人と欧米人のコン
テクストについて解説します。「コンテクスト」
という日本人のコミュニケーションの核にある
ものの実体を理解するためには、日本古来の伝
統文化である「短歌」や「俳句」や「川柳」の短い文
章に秘められた意味合いや作者の意図を分析
し、それを読み取ることが近道であるというこ
とを前述しましたが、ここではそのコンテクス
トをより身近に感じていただけるよう、昔の短
歌ではなく、“近代短歌”を例にとってみたいと
思います。
　近代短歌の代表として、ちょっと古いですが
皆さんにご紹介したいのは、著名な歌人である
俵万智さんの『「寒いね」と話しかければ「寒い
ね」と答える人のいる温かさ』（サラダ記念日）
という短歌です。この「サラダ記念日」という著
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書は当時（1987年）ベストセラーになりましたか
ら、年配の方はこの短歌を知る人は多いと思い
ます。わずか数十文字のこの短歌に秘められた
微妙なコンテクスト（背景・ニュアンス等）を理
解できるのは、世界の中でも日本人だけだと思
います。なぜこう断言できるかといいますと、こ
の短歌には、欧米人が意味や作者の意図を読み
解くための「情報」があまりにも少ないからで
す。日本語を相当流暢に操れる外国人であって
も、この微妙なニュアンスや作者の意図を理解
することは難しいでしょう。なぜならば、言語と
いうものを軸に物事の意味を考える欧米人にと
って、たった31の文字の裏に隠れた作者の気持
ちや真意などを読むことは至難の業だからで
す。
　『「寒いね」と話しかければ「寒いね」と答える
人のいる温かさ』という俵万智さんのこの短歌
を欧米人が読んだ場合、コミュニケーションに
おけるコンテクストへの依存が低い欧米人に
は、この短歌そのものが、かなり難解な日本語に
映り、作者がどのような意図を持って作ったの
か、どのような真意が潜んでいるのか、などにつ
いてはたぶん理解できないと思われます。結果
的に日本人の解釈とは異なった、別の解釈をす
る確率が高くなるはずです。言葉の裏にある背
景や意図、文脈を読まない（読めない）欧米人に
とって、主語、述語の存在は、私たち日本人が考
える以上に大きなウエイトを占めているので
す。
　日本語は、上記の短歌のように、主語を省略し
たり、行間の中に含ませたり、言葉の意味そのも
のから連想させたりしながら、言葉以外の状況
に主語を依存させています。もちろん、主語や述
語の省略は、日本語だけではなく、英語圏でも個
人的な日記を書くときや中国語にもときには見
られますが、世界の言語において日本語ほど主
語、述語を省略して伝える言語は存在しません。
ですから、日本人は、いつの場合も主語を省略し
て話すことが多いですし、またそのようなこと

にも慣れています。日本人にとっては、むしろ
「主語・述語を省略すること」は、当たり前のこ
となのです。
　主語省略の代表的なものは「どうも…」と「ど
うぞよろしく」という私たち日本人が日ごろか
ら使い慣れている挨拶です。この挨拶に慣れて
いる私たちは、これらの言葉の意味やニュアン
スをあまり意識していませんが、この二つの短
い言葉から、欧米人はどれだけの情報を読みと
っているでしょうか。いろいろな意味を含んで
いるこの挨拶を英語の「Hello！」程度にしか考
えていない人が多いかもしれません。機会があ
ったら一度聞いてみたいものですが、よほど日
本語が堪能な外国人でも、この言葉の持つ意味
とコンテクストをどれだけ理解しているのか、
とても興味深いところです。後述しますが、日本
人のコミュニケーションは、言葉以外に声のト
ーン、言い方、ニュアンス、態度・雰囲気、そして
置かれている状況などを読みながら、相手の言
わんとすることを察知していく手法をとってい
ます。相手から「どうも…」と言われたら、その挨
拶そのものよりも、その挨拶に含まれる（前述し
たような）総合的な情報を自分なりに判断して、
どのような対応をしたらよいか決めていきま
す。つまり、今風に言えば「空気」を読んで、相手
に失礼のない対応をしていくのが日本人のコミ
ュニケーションなのです。コミュニケーション
におけるコンテクストが高い日本人は、一般的
に言葉だけではなく、言葉の裏にある意味や状
況から判断できる雰囲気や相手の気持ちを読み
取ることに長けています。コンテクストへの依
存が高い国民であるからこそ、出来るわざなの
かも知れません。
　例えば、一般的な日本人であれば、相手から

「向こうへ行ってくれ！」と言われても、状況や
声のトーン、言い方、ニュアンス、態度・雰囲気
などから、相手の好意や親愛の情を読むことも
可能です。逆に、相手から「こちらへどうぞ」と招
かれても、上記の場合と同様、状況や声のトー
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ン、言い方、ニュアンス、態度・雰囲気などから、
その人の「建前」や「社交辞令」を読みとってしま
うこともできます。
　これは前述したように、日本人は「言葉だけで
はなく、言葉の裏にある意味や状況から判断で
きる雰囲気や相手の気持ちを読み取ることに長
けている」からです。もちろん日本人といっても
個人差もあり、すべての人には、この独自の能力
を期待することはできませんが、世界の民族の
中でもこの能力が高いのは日本人だと思ってい
ます。
　これに対し、言語をコミュニケーションの
軸に置き、コンテクストへの依存が低い欧米
人は、分かりきったことでも口に出して説
明し、相手の理解や同意を得ようとする傾
向があります。もちろん、会話では、日本人と
同じように、状況や声のトーン、言い方、ニュ
アンス、態度・雰囲気なども考慮するので
すが、日本人の比ではありません。欧米人に
は、相手に伝えようとするすべてのことを言語
で、しかも一言ひと言を正確かつ論理的に伝え
なければ理解されないのです。
　例えば日本人は、家に呼んだ友達が「今日は
暑いね」と言っただけで、クーラーをONにした
り、冷たいオシボリを出したり、冷えた飲みもの
を持っていったりすることをしますが、欧米人
は、そこまでコンテクスト（言葉や態度の裏にあ
る背景や状況）を読むことができません。欧米人
も、決して勘が悪いわけではないのですが、この
場合、「そうだね、今日は暑いね」「何か冷たいも
のでも飲むかい？」というような会話になりま
す。欧米人が相手の場合、こちらはその問いに答
えなければなりません。また、「アイスコーヒー
を１つ頼むよ」など、具体的な飲み物まで指定す
る必要があります。さらに「クーラーもONにし
て下さい」など、こちらの欲することを具体的に
要求しなければなりません。多くの日本人の場
合、このやりとりには、ちょっと気が引けるかも
しれません。日本人の場合、相手はこちらに特に

何かを求めているわけではないのですが、コン
テクストを読んで（この場合、相手が置かれた状
況を察して）このような「気を利かせた」行動に
出るのです。ここに異文化で育った人とのコミ
ュニケーションの難しさがあります。
　生保マンの皆さんが日頃ビジネスで接してい
るお客様が日本人だったら、まず、高コンテクス
ト型のコミュニケーション手法をしっかり勉強
することをお奨めします。それをクリアしたら、
次に欧米人特有の低コンテクスト型コミュニケ
ーション手法について勉強するという順番で双
方のコミュニケーションを勉強していくのがよ
いと思います。私もその順番で、双方のコミュニ
ケーション及びその違いを勉強しました。コミ
ュニケーション能力アップの近道は、「勉強する
順番を間違えない」ことが大切なのです。
　
■�これからの時代におけるコミュニケ―ション

の課題
　今わが国は、良くも悪くもあらゆるところで
グローバル化の影響を受けています。前述した
ようにコミュニケーション教育の諸問題も、こ
の影響だといえます。さかのぼれば、1970年代頃
までの日本は、今のような個人の価値観や社会
システムが複雑化した社会ではなく、人と人と
が日頃の付き合いを通じて、のんびりと人間関
係を築いていた時代でした。コミュニケーショ
ンに端を発した問題もなかったわけではないで
すが、今のように社会問題化することは稀で、大
きな問題に発展することもありませんでした。
近所の人や会社の仲間として、お互いの心理的
な距離感が近かったために、何か問題が起こっ
ても必ず話し合いによって“相互に問題を解消”
できていたからです。また、お互いに交わす話し
の内容がどのようなものであれ、皆同じような
　環境の中で、お互いのことも理解しやすかっ
たので、問題が大きくなったり、複雑化したりす
るケースは、本当に少なかった時代でした。
　そこには、相手への配慮があり、無言のうちに
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相手の気持ちを察する思いやりが間違いなく存
在していたからだと思っています。ある意味、本
当に良い時代だったのです。
　日頃からハイコンテクスト・コミュニケーシ
ョンをとっている日本人にとって、たとえ会話
の中で話題に出ないことでもお互いの顔や雰囲
気を見れば、相手が何を考えているのか、どうし
たいのか、などピンとくるのが当たり前なので
すが、現代のような情報過多の社会は、周りへ向
ける目や関心が薄れ、つい自分のことばかりに
意識が向かってしまう傾向になっています。こ
うした環境の変化が現代社会のコミュニケーシ
ョンや人々の心理に大きな影響を与えているこ
とは否めません。
　今後、ますます世界のグローバル化とAI化
が進み、そこには「世界標準」ともいえるべきい
くつかの基準が出てくることが予想されます。
今、日本人が突きつけられているコミュニケー
ションの課題も、このコンテクストの違いなど
を研究することで答えを導き出すことができる
と私は信じています。グローバル化やAI化が進
んだ社会というのは、文化はもとより、個人の価
値観、人生観・倫理観・宗教観・歴史観、そして
経験や知識など、すべてが異なる人々が、一つの
基準を共有していく社会です。いわば、究極のロ
ーコンテクストコミュニケーション社会なので
す。そうした環境の中では、古来受け継がれてき
た日本人のコミュニケーション・スタイルが、
まったく通じないことを前提にしなければなり
ません。つまりこれからは、日本人がとっている
ハイコンテクストのコミュニケーション・スタ
イルを、究極のローコンテクストコミュニケー
ションに合わせて変化させていかなくてはいけ
ない時代となったのです。
　
■�日本人のコミュニケーションの今後の課題
　日本という国は、民族的、文化的にある意味同
質であり過ぎたので、先人は、他者とのコミュニ
ケーションにおいて、タテマエ（建前）とホンネ

（本音）をうまく使い分けながら、さらにそこに
微妙な「含み」を持たせたコンテクストを意識し
なければなりませんでした。逆に、他の多民族国
家の人々は、相手と自分とは民族的にはもとよ
り、文化的にも価値基準が違うということをつ
ねに意識していたので、コミュニケーションに
おいては、思考の中でつねにダブル・スタンダ
ード（二重の基準）を設けていました。例えば、子
どもと大人とが価値基準がまったく違うよう
に、自分と他人とは最初からまったく違うもの
だという二つの基準を持って人と接していたの
です。そのため、コミュニケーションでは、タテ
マエとホンネを使い分けなくてもよかったので
す。
　コミュニケーションの手法だけにフォーカス
すると、“日本人と欧米人は、まったく違う手法
をとる”ということが分かります。昔、「日本の常
識は、世界の非常識」という言葉がクローズアッ
プされたことがありましたが、まさに日本人の
コミュニケーションは、世界の人からこのよう
に思われても仕方のない（誤解されやすい）手法
なのです。
　人のものの考え方の基準は、大きく分けて

「正・反」の二種類があります。これは、どちらが
正しくて、どちらが正しくないという基準では
ありません。一つのことに対して、それぞれに価
値基準があり、どちらかを「賛成か反対か」で支
持するというものです。つまり、「善い、悪い」で
はなく、あくまでも価値の基準なのです。
　アメリカの文化人類学者のエドワード・ホー
ルが言うように、複数の民族がこの地球に暮ら
している以上、コンテクストにおいても「高い」

「低い」の二つがあり、当然、コミュニケーション
のスタイルにおいても、コンテクストへの依存
が高い民族と、コンテクストへの依存が低い民
族があります。しかし、私たち日本人は、これま
での歴史でダブル・スタンダード（二重の基準）
で物事を考えるという習慣がなかったために、
どちらか一つの立場だけに立ってものを考えて
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生保マンの活動を支援する資格（子育て診断士）

　非営利型一般社団法人日本パーソナルコミュニケーション協会が資格を発行する子育て診断士は、 
子育てをする保護者やこれから子育てを始める家庭に寄り添い、子どもの成長や家庭環境に関する悩み
を整理し、より良い子育てにつながる情報や考え方を提供する活動を行う資格者です。現代では、核家族
化や共働き家庭の増加、地域とのつながりの希薄化などにより、子育ての悩みを一人で抱え込む保護者
も少なくありません。子育て診断士は、そのような保護者の話を丁寧に聞き、それぞれの家庭の状況や 
価値観を尊重しながら、安心して子育てに向き合えるよう支援しています。
　主な活動としては、子育てに関する相談対応、子どもの成長や発達に関する情報提供、家庭内のコミュ
ニケーションについての助言、子育てに役立つ講座やセミナーの開催などがあります。また、保護者自身
が抱える不安やストレスに目を向け、気持ちを整理するためのサポートを行うことも重要な役割です。
子どもだけを見るのではなく、子どもを育てる保護者や家族全体を支えるという視点が求められます。
さらに、子育て診断士は、地域の子育て支援機関や専門家との連携について情報を提供し、必要に応じて
適切な相談先につなぐ役割も担います。医療や心理、福祉など専門的な対応が必要な場合には、自ら判断
や治療を行うのではなく、それぞれの専門機関を利用できるよう支援することもサポートします。
　子育てには「正解」が一つだけあるわけではありません。家庭の環境や子どもの個性によって、適した
関わり方は異なります。子育て診断士は、一方的に答えを押し付けるのではなく、保護者が自分たちに 
合った子育てを考え、自信を持って選択できるようサポートします。子どもたちが健やかに成長できる
環境を整え、保護者が孤立せず安心して子育てを続けられる社会づくりに貢献することが、FPの資格を
持った子育て診断士の主な活動です。

お問合せ先：非営利型一般社団法人日本パーソナルコミュニケーション協会
牛澤　毅一郎 <k-ushi@mue.biglobe.ne.jp>

しまうことが多かったのです。これは国際間の
コミュニケーションに対する考え方だけにとど
まらず、同じ日本人同士のコミュニケーション
においても同様のことが言えると思います。そ
の背景には、日本人のコミュニケーションには、
コミュニケーションそのものを左右するほど大
きな影響力を持つ「コンテクスト」の存在があっ
たことを認識する必要があります。
　こうした事実を踏まえて、私は日本人のこの
コミュニケーション・スタイルのことを「エモ
ーショナル・コミュニケーション」（情緒的・感
性的コミュニケーション）と呼んでいます。ま
た一方で、欧米型のコミュニケーション・スタ
イルのことを「ロジカル・コミュニケーション」

（論理的・段階的コミュニケーション）と呼ん

で、文章などで書く場合、双方のスタイルを比較
しやすいよう心がけてきました。これまで６回
にわたりお伝えしてきたこの通信でも、これら
二つのコミュニケーション・スタイルを比較し
て、分かりやすく解説してきたつもりです。
　AI時代に入り、世の中も急速に変化していく
でしょうが、器用な日本人は欧米のコミュニケ
ーション手法をうまく吸収・同化していって
何十年後かには、日本独自のコミュニケーショ
ン・スタイルを創り出していくと信じていま
す。
　今回で最終稿となりますが、最後までお読み
いただきありがとうございました。
　TLC会のますますのご発展と会員の皆さまの
ご活躍を心よりお祈り申しあげます。  （完）

吉 井  伯 榮 氏 　�（よしい・はくえい）
1997行動分析心理学　サイグラム創案者

・一般社団法人 日本パーソナルコミュニケーション　代表理事
・JPCA合同会社 会長　 JPCA子育て診断士会　会長
・2022年　高等学校教科書「ビジネス・コミュニケーション」総合監修者
・武蔵野学院大学 客員教授　国際コミュニケーション学 修士
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１．勇退退職金支払の忌避３原則
　中小企業の社長が、死亡・勇退退職金を主に
生命保険で準備しておく必要性はどこにあるの
でしょうか。
　死亡退職では、遺された家族の生活費、勇退退
職では、本人と家族の老後生活費準備をメイン
に、相続税納税資金準備（非課税枠の有効活用
や、“争族”対策）も検討します。
　中小企業の多くは、大型の定期付終身保険お
よび類似の終身保険と大型定期保険のセット商
品に加入しています。したがって、多くの場合、
残された遺族の生活費準備としての死亡退職金
準備はほぼ確保されています。
　一方で、勇退退職金準備は、不十分なケースが
ままあります。
　勇退退職金の準備方法をヒアリングデータでは、

・通常運転資金  67.7％
・生命保険・年金保険 55.1％
・損害保険 13.4％
・金融機関からの借入  5.5％
・遊休資産などの売却 4.7％
（出典：エフピー教育出版「令和４年　企業経営と生命保険に
関する調査」）

　となっています。

　中小企業において、数千万円になることもあ
る勇退退職金の準備に、通常運転資金だけで賄
うことは現実的ではなく、生命保険による準備
が必要となります。
　社長の勇退退職金支払いでは、おこなっては
いけない「忌避３原則」があります。

①赤字決算としない
　ゴーイングコンサーンとしては、経営基盤の
安定と耐久性を考えれば赤字決算をできるだけ
避けたいのは当然です。節税プランに走り財務
体質を脆弱化させた結果、倒産に至った企業も
あります。
②運転資金を流用しない
　赤字が続いても企業はなかなか倒産しません。
社長が会社に不足する運転資金を無利子・無担
保で貸し付け凌いでいるからです。その資金供給
が止まり、運転資金が枯竭すると倒産します。運
転資金を勇退退職金に流用するのはご法度です。
③借入金で支払わない
　勇退退職金支払いのために、金融機関から借
入をするのは、退職する社長は良いとしても、後
継者に負の遺産を押し付けることになります。
　忌避３原則を厳守するためには、本業への影
響を与えないように中長期で計画的に準備をお
こないます。
　中小企業の事業承継は、70歳の社長から45〜
55歳の息子・娘に継承させることが多く、事前
に計画が立てやすいのが特長です。
　死亡退職はいつ起こるかわかりません。死亡
と勇退の両方を兼ねた資金準備としては、貯蓄
性（解約返戻金）のある生命保険を中心に準備す
るのが最適です。

２．役員退職慰労金の準備
　社長の退職金の平均額は5,385万です。

【シリーズ】
法人生保提案を体系的に学ぶ

『�最大の関心―経営者と従業員の退職金準備』

第５回

オフィス マーベラス　嶋 田  雅 嗣  氏
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　詳細を見ると

〜3,000万円未満 46.6％
〜5,000万円未満 25.8％
〜１億円未満 13.5％
〜２億円未満 9.6％
〜３億円未満 2.8％
３億円以上 1.7％
（出典：エフピー教育出版「令和４年　企業経営と生命保険に
関する調査」）

　となっています。
　これだけ高額の勇退退職金を支払うために
は、相当の準備が必要です。
　社長の勇退退職金の算出方法は、いくつかの
計算方法があります。
①最終報酬月額×通算在任年数×功績倍率
②最終報酬月額×通算在任年数
③役位別算定基準額×通算在任年数
④�役位別最終報酬月外×在任年数×役位別功績

倍率
　などがあります。一方で、トップに一任という
事例意外に多く、制度整備を図る必要があるで
しょう。
　①の構成倍率方式を採用する企業が最も多い
のは、役員退職金は、いくら支払っても良いので
すが、損金処理できる上限額を、税務署が上記の
算式でシミュレーションしているからです。
　ここでは、この方式について、ポイントを押さ
えておきましょう。
●勇退退職：
　「最終報酬月額×在任年数×功績倍率」
●死亡退職：
　「最終報酬月額×在任年数×功績倍率」＋弔慰
金「最終報酬月額×６ヵ月（業務上死亡の場合は
36ヵ月）」
　とするのが基本です。
　この計算式で算出された金額の支払いは困難
となることもあります。この場合には、上限金額
を3,000万円、4,000万円と定めておけばよいでし
ょう。
　この計算式は、比較的よく知られていますが、
注意点もいくつかあります。

▪最終報酬月額
　社長から会長になった時点では勇退退職金を
受け取らず、会長を退く時点で勇退退職金を受
取る事例もあります。この場合、会長に就任した
時点で役員報酬を下げていると、上記計算式で
は勇退退職金算定額が少なくなります。
　このような場合には「役員在任期間中の最高
役員報酬月額で算定する」「役位ごとに算出した
金額を合算する」などの工夫が必要でしょう。計
算式例の④を活用するのも良いでしょう。
▪在任年数
　創業社長の場合、個人で事業を始めた「創業
年」ではなく、法人成りした「設立年」を起算とし
ます。
　後継者などは、平取締役就任年を起算としま
す。
・功績倍率
　社長の場合、かつては「３倍」とする企業が多
かったのは、税務署が損金処理できる上限額を
計算する際に、功績倍率は３倍を上限としてい
ると言われていたためです。最近では「2.5倍」前
後に設定する企業が増えています。
　この背景には、バブル期のような景気の良い
会社が減ったこと、特別功労加算を加えた倍率
が３倍を超えた場合で、過大と認定された事例
が散見されたことの２点が挙げられます。
　「特別功労加算」とは、創業社長や中興の祖と
いわれるような、特に社業に顕著な功績を残し
た場合に、その功に報いるという考えかたです。
算出された金額に30％を上限として加算可能と
します。
　勇退退職金制度に詳しい税理士によると、佐
治欽はこの功労加算を否定的にとらえる税務署
が増えていると言います。
　社長が社業拡大、従業員重視のために、自らの
報酬を低く抑えてきたため、勇退退職金を功績
倍率方式で算出すると、相当低くなる場合の救
済措置として利用するなど、限定的な活用に留
めるべきではないかとのことです。
　死亡・勇退退職金額が適正であるか否かは、支
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給規程に基づいているかという「形式基準」と、近
隣の同業他社に比べて高額すぎていないかとい
う「客観基準」の２点から判断されています。
　功績倍率が４倍、５倍という数値でなければ、
形式基準がクリアされているとして、容認され
ることが多いようです。
　逆に、功績倍率が２倍であっても否認された
ケースもあるようです。勇退直前に役員報酬を
大幅にアップしたのが、役員退職金が過大とさ
れた直接の原因のようですが。
　特別功労加算は、適用するもしないのも自由
です。柔軟な対応ができる退職慰労金規程を作
成しておくとよいでしょう。
　「退職金を２回もらう方法」とうのが、一時流
行りました。
　社長を勇退する時点で、１回目の勇退退職金
を受取り、会長職を勇退した時点で２回目の勇
退退職金を受取るというプランです。
　社長を勇退し、会長に就任する際には、「みな
し退職」として認められるように、法人税基本通
達（第７款 退職給与）等に基づく必要があり、
・経営権の放棄	 …�代表権の返上
・地位や職務の激変	…�管掌業務を半減させる
・報酬の激変	 …�報酬半減させる
　の３項目を遵守します。
　しかし、最近では、このみなし退職を実態的に
かなり厳しく精査する税務署が増えていると言
います。
　

　『勇退は上皇様が模範例』というのです。
　上皇様は、天皇を退いた後は、新年一般参賀で
皇居の宮殿長和殿ベランダにお出ましになる以
外は、基本的には表立った活動を国民にお見せ
になることはない。これに準ずる必要があると
いうのです。
　具体的には、
・会社には基本的に出社しない
・経営会議等に参加し、影響ある発言はしない
・会長室は設けない
　など、徹底する必要があるというのです。
　果たして、どこまで必要なのか、所轄の税務署
で確認してみる必要はあるでしょう。
　税務署で確認する場合には、訪問した日時、担
当者した職員の氏名、確認した内容をメモしま
す。
　納得いく説明が得られない時には、他の税務
署にて確認することも可能です。
　税務上の問題点もあります。
　退職金を受け取る年の前年以前「４年以内」
に、他の退職金（みなし退職金を含む）を受け取
っていた場合、それぞれの勤続（在任）期間のう
ち重複している期間については、後から受け取
る退職金の退職所得控除額が調整（減額）される
ルールがあります。
　みなし退職金の受給から５年以上の間隔を空
けずに最終的な退職金を受け取ると、退職所得
控除のメリットを最大限に享受できない可能性
があります。
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３．役員退職金支払手続き
　死亡・勇退などの支給事由が発生した場合、
取締役会で支給について株主総会への上程を決
議します。通常の株主総会の開催まで相当の期
間がある場合は、臨時株主総会を開催します。
　株主総会では、死亡・勇退退職金の支給を決
議します。役員退職金の支給は、利益処分的要素
があるため、株主の承認が必要なためです。
　事前に「役員退職金規程」が制定されている場
合は、株主総会で金額・支給方法を取締役会に
一任する旨の決議をおこないます。
　取締役会では、規程に基づき支給することを
決議し、支給となります。
　「役員退職金規程」が事前に制定されていない
場合は、株主総会にて金額・支給方法を決議す
る必要があります。
　株式の一部を親戚縁者、あるいは創業時の支
援者等がが保有している場合では、支給金額の
多寡について紛糾することもあります。役員退
職金規程は事前に制定しておくようにアドバイ
スします。
■役員退職金規程の制定手続き
　社員数11〜50人の中小企業で、勇退退職金規

程を制定しているかヒアリングしたデータで
は、

・規程明文化  24.8％
・内規・慣例 16.8％
・都度判断 24.8％
・なし 33.6％
（出典：エフピー教育出版「令和４年　企業経営と生命保険に
関する調査」）

　となっています。
　実際の支給にあたって、株主間で紛糾しない
ためにも、予め役員退職金規程は作っておくよ
うにアドバイスしましょう。
　役員退職金規程は、取締役会で制定を決議し
株主総会に付議します。
　株主総会では、制定を承認し詳細は取締役会
に一任します。
　取締役会で規定を制定します。
　こうした一連の流れ、規程のサンプルなどは、
生命保険による死亡・勇退退職金準備提案の際
には提示できるように準備しておきます。規程
のサンプルは、各生命保険会社にて用意してあ
りますが、ほとんどが功績倍率方式となってい
ます、前述のように実態に合わせた微調整に気
配りましょう。
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４．退職金の優位性
　退職金受取では、
①退職所得控除、②２分の１課税、③分離課税、
④�社会保険料の対象外　と４つのメリットがあ

ります。
　具体的な事例で検証してみましょう。
前提条件）
・勇退予定年齢70歳
　役員就任年齢30歳（役員在任年数40年）
　勇退退職金  4,000万円
・最終手取額の計算

・退職所得控除：
（40年―20年）×70万円＋800万円
＝2,200万円
・課税所得：
（4,000万円―2,200万円）×1/２
＝900 万円
・所得税：
900万円×33％－63.6万円＝233.4万円
・住民税：
900万円×10％＝90万円
・最終手取額：
4,000万円－（233.4万円＋90万円）
＝3,676.6万円

　となります（なお、本計算では復興税率、住民
税の均等割額は考慮していません）

　通常の所得税・住民税の計算では
　①退職所得控除

　勤続年数20年以下：
　　勤続年数×40万円
　　（80万円未満の場合は、80万円）
　勤続年数20年超：
　（勤続年数―20年）×70万円＋800万円

　退職所得控除として差し引かれます。
②２分の１課税
　さらに、退職所得控除を差し引いた金額の２
分の１が課税所得となります。
　ただし、勤続年数が５年以下（端数となる月は
切り上げ）の場合は、「特定役員退職手当等」とな
り、収入金額－退職所得控除額が退職所得の金
額となり、退職所得控除後の残額を２分の１に
する軽減措置が適用されません。
③分離課税
　通常の所得税の計算では、当該年度の所得を
合算して所得税・住民税を計算します。退職金
を合算すると累進課税制度により高い税率が適
用されますが、他の所得とは合算せず、退職金の
みで税額を計算します。
④社会保険料の対象外
　社会保険料の算定では、標準報酬月額をベース
としますが、見舞金、出張旅費、交際費、慶弔費、傷
病手当金、退職手当などは計算に含めません。
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　５．生命保険で退職金を準備する
　社長の退職金準備では、
　・退職まで15年以上　：　長期平準定期保険
　・退職まで15年以下　：　逓増定期保険
　・健康状態が不安　　 ： 災保付定期保険
　を選択するのが一般的です。
　社長以外に、金融機関等から受け入れた経理
担当役員・部課長職や、重要取引先・大株主か
らの天下り役員など、短期間で勇退退職金を準
備する必要がある場合も、逓増定期保険の活用
が適しています。
　社長の健康状態に不安があり医的診査が通ら
ない場合には「災害保障期間付定期保険」を利用
することも可能です。「がん」は経過観察中、「糖

尿病」はインスリン投与が無い場合は、加入でき
る簡易告知となっています。また、10年経過した
場合、終身保険への無選択移行が可能となる商
品・生命保険会社が多くあります。
　多くの中小企業では、定期付終身あるいは類
似の終身保険＋10年大型定期保険のセット商品
に加入しています。大型（高額）定期保険に加入
していれば、死亡退職金準備はほぼ賄えるでし
ょう。不足する勇退退職金準備としては、10年定
期を解約あるいは減額し、長期平準定期保険に
加入するプランが有効です。終身保険の解約返
戻金と長期平準定期保険の解約返戻金で勇退退
職金を準備するプランです。
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６．従業員の退職金準備
　従業員退職金規程の作成は法律上の強制では
ありませんが、多くの企業で導入されています。

従業員数
100〜299人 84.7％
30〜99人 70.1％

　優秀な人材の確保の点からも、勇退退職金を
はじめとする福利厚生規程の充実が図られてい
るわけです。
　退職金制度を導入している企業では、支給条
件や計算方法を就業規則（退職金規程）に定める

ことが法律（労働基準法第89条）で義務付けられ
ています。
　中小企業の従業員勇退退職金準備としては、

「中小企業退職金共済（中退金）」が最も多く活用
されています。
　加入要件としては、一般業種で常用従業員数
300人以下（小売業では50人以下など業種で異な
る）かつ資本金・出資金３億円以下（小売業では
5,000万円以下など業種で異なる）などの制限が
あります。
　メリットとしては、
①掛金は非課税
②新規加入企業には掛金の女性がある
　加入後４カ月目から１年間、掛金の２分の１

（従業員ごとに上限5,000円）
③月額掛金変更の助成
　月外１万8,000円以下の掛金を増額すると、
　増額分の３分の１を１年間
があります。
　デメリットとしては、
①全員加入であること
②掛金の減額が困難（対象労働者の同意が必
　要）であること
③�不祥事を起こした場合も、退職金は当該従業

員に直接支払われる
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があります。
　特に、③については、憤慨する経営者も多くい
ます。
■1/ＴＡＸ養老保険
　生命保険の活用例としては「ハーフタックス
プラン」「福利厚生プラン」などと呼称される養
老保険を活用したものが最もポピュラーです。
　契約形態は

契約者 ：法人
被保険者 ：従業員全員
死亡保険金受取人 ：被保険者の遺族
満期保険金受取人 ：法人

　となります。
　この場合、支払保険料の仕訳は
保険積立金（資産計上）
福利厚生費（損金算入）
で按分します。
▪普遍的加入
　提案のポイントは、被保険者は実質的に従業
員全員加入（普遍的加入）である点です。
　具体的には
　・勤続３年以上
　・親族は８割以下
　が挙げられています。
　勤続３年については、「契約見直しが年１回と
して、試用期間を超えた従業員を加入さえるとし
た場合、３年目には要件が揃う」ため、と税務署で
説明を受けたことがあり、なるほどと思いました。

　親族割合については、『所得税・源泉税通達の
疑問点』（ぎょうせい・平成7/編集代表：渡辺淑
夫）で、「おおむねその80％以上を想定している
ものと解されている」、が根拠となっています。
　解説者の渡辺淑夫氏は、法人税基本通達9-3-4、
9-3-5発遣時の責任者です。
▪提案ポイント
　普遍的加入の要件を充足するために、新たな
従業員を追加する際、既契約と同じ保険会社で
ある必要はありません。
　また、加入金額は全員が同額である必要もなく、
　・給与格差または５倍以内
　・最高3,000万円
　が一般的に言われる基準ですが、税務署が発
表したものでもなく、巷間流布する目安です。
　役職者の増額についても、既契約と同じ保険
会社である必要はありません。
　▪注意点
　最近、一部で、既契約に追加して、役員に外貨
建養老保険、変額保険（有期型）を追加提案する
事例が散見されます。生命保険会社によっては、
複利厚生としての損金処理が否認される可能性
があると、注意喚起しています。
　既契約を払済保険に変更した後、追加で同様
の福利厚生プランを重ね売りしている事例も注
意喚起されています。
　最後の節税プランの濫用です。あくまでも従業
員の福利厚生として、粛々と提案したいものです。

嶋 田  雅 嗣 氏 　�（しまだ・まさつぐ）
オフィス マーベラス
TLC会 会員（MASTER OF TLC）

・�日本勧業角丸証券（現みずほ証券）、エクイタブル生命（現アクサ生命）を経て
損保系生保（現三井住友海上あいおい生命）の設立から携わる。本社業務の他、
営業担当者として国内各地に赴任し、プロ代理店、金融機関などを担当。

・�生・損保、金融機関、JA、かんぽ、大学、商工会議所、日本FP協会などで、金融
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・2020年　オフィス マーベラス
・主な著書
　「法人生保提案の技術」「法人・富裕層への生命保険セールス術」「FP手帳」
・連絡先
　office-marvelous＠road.ocn.ne.jp
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　豊島区池袋は、現在は「アニメ」、「コスプレ」 
などサブカルチャーの発信地であり、近年相次
ぐ大型家電量販店の駅前出店などで大変にぎわ
っている日本有数のプレイタウンです。
　しかし、私が勤務している豊島区南池袋は、隣
接する雑司ヶ谷や西池袋の一部を含めて雑司ヶ
谷地区と呼ばれ、多くの神社や寺院、文化的遺産
が存在する緑豊かで閑静な住宅街です。
　その中心的な存在の雑司ヶ谷霊園には夏目漱
石、小泉八雲、泉鏡花、永井荷風、竹久夢二など多
くの著名人が眠っています。
　また、区内最古の木造洋風建築の雑司ヶ谷旧
宣教師館や国の重要文化財の雑司ヶ谷鬼子母神
堂などがあります。
　これらの文化遺産を訪ねながら雑司ヶ谷地域
を散策するのにうってつけなのが「雑司ヶ谷七
福神巡り」です。「雑司ヶ谷七福神」は2010年に創
設され、地区内7か所の寺社などに祀られていま
す。

　この度あらためて七福神を巡りながら雑司ヶ
谷地区を散策しました。
　まず、雑司ヶ谷案内処で色紙を購入し、この色
紙に七福神各所でスタンプを押して行きます。
　巡り方にルールはありませんので、私が巡っ
た順に紹介します。
　（①～⑦が七福神です）
　
①　吉祥天（安寧・息災）　清土出現所
・旧宣教師館（東京都指定有形文化財）
　�　アメリカ人宣教師が明治40年に住居として

建築した、区内最古の洋風建築物です。
・夏目漱石墓所（雑司ヶ谷霊園）
　�　有名人が多く眠る雑司ヶ谷霊園の中でもと

くに有名なのが夏目漱石のお墓です。墓石も
大きな椅子のような変わった形をしていま
す。また、この霊園は小説「こゝろ」の舞台とな
っているとも言われています。

②　毘沙門天（富貴・養護）　清立院

雑司ヶ谷七福神巡り

首都圏
ブロック

第５回

特任委員便り

特任委員
井上　隆

（代申　SOMPO 
ひまわり生命）

雑司ヶ谷旧宣教師館 雑司ヶ谷鬼子母神堂鬼子母神参道の
ケヤキ並木

夏目漱石の墓石
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③　恵比寿神（招福・繁栄）　大鳥神社
・鬼子母神参道のケヤキ並木
　�　鬼子母神堂内の大いちょうとともに東京都

の天然記念物に指定されていて、樹齢400年を
超える古木が現在も４本残っているそうです。

④　大黒天（開運・福徳）　雑司ヶ谷鬼子母神
・雑司ヶ谷鬼子母神堂
　�　安産・子育ての神である鬼子母神が祀られ

ている仏堂で、国の有形重要文化財に指定さ
れています。

⑤　弁財天（学問・芸術）　観静院
⑥　布袋尊（財福・円満）　中野ビル
⑦　福禄寿（幸福・延命）　仙行寺

　２時間弱で色紙のスタンプもコンプリートし
ました。

　皆様も池袋においでの際は、一度この地域に
足を踏み入れて、雑司ヶ谷の歴史と文化に触れ
てみてはいかがでしょうか。

最初で最後の
世界一周旅行

特任委員
廣川　弘城

（代申　東京海上日動
あんしん生命）

七福神色紙

　一昨年６月、バンクーバーで開催された
MDRTの世界大会に参加してきました。せっか
くなのでニューヨークまで足を延ばして金融街
も見学しようと思い立ち、格安で飛べる世界一
周航空券というものを初めて利用してみまし
た。色々悩みながらようやく決めた旅先は、羽田
から関空へ飛び、ドーハ、ニューヨーク、バンク
ーバー、シアトルから成田へ帰国という約２週
間の旅程となりました。
　最初の目的地ドーハですが、およそ中東とい
う場所に足を踏み入れたことがないので一生に
一度は行ってみたいという点と、安全で裕福な
国という印象で決めました。航空会社は人気の
カタール航空だけあってワインリストも高級ワ
インがずらり。お酒は強くない私ですが何種類
か開けてもらい堪能しました。約11時間のフラ

イトでしたが、一眠りして
からCAに聞いてみたらま
だニューデリー上空とのこ
とで、インドの国土の広さに驚きました。ドーハ
には現地時間で深夜に到着。ホテル入口で荷物
のX線検査があり日本ではありえない緊張感を
味わいました。
　さて、ドーハはあくまで経由地ですが、４泊し
ないとニューヨーク便を確保できず、滞在中は
どう過ごそうか悩みました。アルコール禁止の
国なので、せっかく禁酒の覚悟を決めていまし
たが、たまたま宿泊先が外資系ホテルだったの
で世界各国の料理にバーやクラブまで充実して
おり、複雑な心境でした。砂漠ツアーなどの観光
をしても良かったのですが、最初の２日間は主
に部屋でTVをみて英語脳に切り替えつつ、ホテ
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ル内でのんびりしました。さすがに３日目には
少し外出しようとエントランスの外に出てみま
したが、暑過ぎて100mも歩けません。そもそも
日中は歩いている人が皆無です。結局プールサ
イドバーに行先変更しました。せめてどこか一
か所くらい見学しようと敷地内にはゴルフ場も
備えたEducationシティを訪れました。お金持ち
の国らしく、国家事業で世界の有名大学の研究
部門を誘致したサテライトキャンパスを展開す
るエリアもある広大な敷地で、スケールが違い
ます。早速、受付でゴルフ場の見学を申し込んだ
ら、「せっかく遠く日本から来たのだからこの機
会にプレーして皆に宣伝して」と言われ、最新の
レンタルクラブと練習ボールも渡されました。
ボール出し係もいる50打席のドライビングレン
ジ、500Y近く離れた反対側にも打席があり、まさ
に世界規格で驚きました。昼過ぎにスタートし
ましたが、この時期の日中気温は優に50度には
なると思われる暑さ。カートで走ると正面から
思いっきりドライヤーで熱風を当てられている
ようでした。受付で言われた注意点は、６ホール
ごとに設置のトイレに行くこと、必ず水分補給
をすることの２点。ドリンク売りのおじさんに
何人くらいプレーしているのか尋ねたら、「あん
た一人だけだよ」と。つまり早朝か夕方以降しか
ゴルファーは回らないみたいです。帰りはスー
クという地元最大の観光名所の市場を散策し、

初ラクダも見物してドーハでの最後の夜を満喫
しました。
　翌朝いよいよ航空フアン憧れのカタール航空
Qスイートでニューヨークまで15時間の空の旅。
道中食事以外は座席をベッドにしてもらって寝
られましたが、さすがに疲れました。航路図によ
ると、アラビア半島、イタリア、フランス上空を
通過して大西洋を跨いでアメリカに入るルート
です。久しぶりのニューヨークでしたが、ウォー
ル街をじっくり見学できたのは大変有意義でし
た。そして、たまたま滞在中にヤンキース対ドジ
ャース３連戦が重なり、チケット完売の中、２試
合観戦することが出来ました。山本が投げ大谷、
ジャッジが打つ大リーグ観戦は帰国後、大いに
話のネタになりました。 
　最大の目的地バンクーバーにはシアトル経由
で向かいました。何度か訪れたことがあり、多少
の土地勘はありますが、随所で懐かしい光景が
まだ残っていました。MDRT世界大会参加にあ
たり決めていたことが３つあります。①日本人
講師のセッションは空き時間以外は聞かない。
②日本からの会員とはご一緒しない。③セミナ
ーはたとえ理解ができなくても通訳チャンネル
を使わない。オープニングの後３日間にわたり、
長短15余りのセッションに参加し、いずれのテ
ーマも興味深く意義のあるものでした。自分へ
のご褒美に、コンベンションセンター前にあっ

バンクーバー日本食レストラン地下鉄59丁目駅 ヤンキーススタジアム内にて 
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た洋風日本食レストランで美味しいサーモンや
北米の海の幸に舌鼓を打ちました。あまりにも
美味しいので３日連続で通ったところ、店の人
が「もっと安くて美味しい店があるよ」と紹介し
てもらったシーフード店に評判のすし職人がい
ると聞いて行ってみたら、ピアノの音色が聴こ
え、寿司バーもあるお洒落な雰囲気の素敵な店
でした。初老の男性が弾くスタンダードをBGM
に、ぼんやりと港を出入りする船を眺めながら、
この数日間のセッションを振り返るひと時を過
ごしました。ニューヨークでは時間がなくてジ
ャズクラブには行けなかったけれど、思いがけ
ずとても心地よい音楽に疲れが癒されました。

　翌日、シアトルでの最後の宿泊は、ダウンタウ
ンと空港の間にある安ホテルでした。近くのパ
ブリックのゴルフ場に併設されているレストラ
ンで生ビールと本場のハンバーガーを堪能しま
した。この時期のシアトルは日没が21時なので
明るく、プレーするゴルファーを羨ましそうに
眺めながらビールを飲んでいたら、ショップの
人が記念にスコアカードとゴルフ場案内のパン
フレットをくれました。いつの日かこの旅行最
終日に訪れた箱庭のようなどこにでもあるよう
なゴルフ場を仲間たちと訪れてみたという思い
がこみあげてきました。
　翌日、JAL便で無事家路に着きました。

　小さい頃から「妙なコダワリ」を持った性分で
した。「他人（ヒト）の言った言葉」とか、「世間で話
題にされている話」とかの、その真贋性を確かめ
たくて、現地へ直接赴いて自分の体験として実
体感して、納得したがる性分でした。
　「空の雲は遥か高い処にあるモノ」と思い込ん
でいた小学校低学年の頃、大山詣講から帰って
来た近所の大人が、「大山の頂上は雲よりも高い
処にある」と話しているのを聞いた時、「雲より
も高い高さってどれだけ高いんだ！？」って思
っていました。
　小学校３年の秋、父親に連れられて大山に登
る機会がありました。神奈川県の大山の高さは
1252m。関東平野のど真ん中辺りで育った私は、
その時初めて千メートル級の山に接しました。
　「頂上が雲よりも高い山」に、直接上ってみて、

「雲よりも高い高さ」を、自分の身体で直接実体
感出来ました。「幼い知識で考えていたほど、実
は雲はそれほど高い処にある訳じゃないんだ」

と、身を通して体感（学習）
することが出来ました。
　「頂上が雲の上にある山」
は、とんでもなく高い高さの山じゃなくて、「空
の雲の高さが思っていたよりも高い存在じゃな
い」事を、自分の体感で初めて知識として知った
機会でした。
　ある現象とか状況とかは、それを受け止める
人次第で、解釈の仕方が大きく変わってきてし
まうものだと、当時気づいて、今に思い至ってい
ます。
　新卒で都内の会計事務所に５年間ほど勤務
した経験があります。そのおかげで、所得税関係

（個人確定申告書・法人決算書）については、結
構得意な分野です。ただし、相続税申告の経験は
その期間内ではありませんでした。
　生命保険業界で活動を始めてからは、「生命保
険と相続」の密接な関連性を特に感じ、相続手続
きに関連する知識も丁寧に調べ込みました。

「ちょっと変な」
私のコダワリ

特任委員
大井　明夫

（代申　メットライフ
生命）
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　相続税法12条は、他の金融商品よりも、生命保
険の優位性が特に際立つ条文です。
　その非課税扱いの利点だけでなく、生命保険
金の受け取りは、遺産分割協議書作成時にも、大
きな力を発揮します。
　相続発生時の生命保険の扱いは、利用の仕方
次第で、「相続紛争を和らげる大きな力になり得
るモノ」だと思っています。
　「遺族の生活資金の確保」に役立てるための生
命保険の活用は一般的（それが本質で最も大切
な目的）ですが、更に「相続紛争を最小限に抑え
るための手段」として生命保険活用のご案内を
したりすることがあります。その理解が充分得
られて、喜んで活用していただけた時が、一番嬉
しい瞬間でもあります。
　生命保険の活用の施策だけでなく、近年、相続
に関連する新たな施策等が相次いで実施されて
います。
　①と②と⑤は、法務局扱いの施策です。
　②は民法で、④は税務上での解釈変更です。

①2017年（平成29年）５月～
　法定相続情報証明制度の開始（法務局扱）
　�「法定相続情報一覧図」の写しで、預金の払い

戻し・年金手続き・相続税申告で使える
②2020年（令和２年）７月～
　自筆遺言書保管制度の開始（法務局扱）
　�3,900円の料金で法務局へ預けられる制度。公

正証書よりも簡単に遺言書を残せる
③2023年（令和５年）４月～
　「特別受益持ち戻し期間」の改正（民法）
　期限制限なしから10年間以内に。
④2024年（令和６年）１月～
　生前贈与の持ち戻し期間の改正（税務）
　３年前分から７年前分に　（段階的）
⑤2024年（令和６年）４月～
　相続登記の申請の義務化（法務局）
　知った日から３年以内に登記が必要

　縁あって知り合いになった方々に、新しく開
始されたこれらの制度を、リアルに分かり易く
伝えて、少しでも「相続人同士の間で争いごとが
少なくなるような活動を続けていく」ことが、今
の私の大きな願いでもあります。

　ここ数年、私がコーチングやIT・AIの面でお
手伝いしているNPO法人があります。友人の美
和さんが、娘さんのために立ち上げた会です。娘
さんには、生まれつき「前庭水管拡大症」という
耳の障害があります。内耳にある前庭水管が広
がり、難聴やめまいを引き起こす疾患です。甲状
腺腫などを伴うものは「ペンドレッド症候群」と
呼ばれます。
　この疾患の難しさは、聞こえが変動しながら

進行することです。
昨日まで聞こえていた音が、頭をぶつけたこと
などをきっかけに、急に聞こえにくくなる場合
があります。転倒や打撲による悪化を心配し、子
どもたちは思いきり遊ぶことにも気を配りなが
ら育ちます。大人になってから気づく方もいま
す。気づかぬうちに人の話を聞き流したように
受け取られ、人間関係に悩むこともあります。認
知度が低く、診断まで長く原因不明のまま過ご

人が集まる活動は、
本物です 特任委員

早川　隆子
（代申　三井住友海上あいおい生命）
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す方もいます。治療法は確立しておらず、国の指
定難病にもなっていません。
　美和さんから初めてこの疾患の話を聞いたの
は、2022年の秋でした。その年の暮れ、「娘のため
に患者家族会をつくりたい」と連絡があり、私も
難病支援に詳しい友人に助言を求め、美和さん
に伝えました。美和さんは乳飲み子を抱えなが
ら、サイトづくり、仲間集め、行政手続きと、一つ
ひとつ形にしていきました。研究の第一人者で
ある専門医が顧問に名乗りを上げたことで、活
動は一気に加速しました。
　そして2025年5月、NPO法人前庭水管拡大症・
ペンドレッド症候群の会「ZENPE（ゼンペ）」が発
足。「情報がない・治療法がない・指定難病でな
い」という三つのゼロをなくすことを掲げ、国会
議員に現状を伝える機会も得ました。今後は「ど
この病院に行けばいいのかわからない」という
患者家族の声に応え、顧問医師陣の協力で診断
できる病院や医師をリスト化し、全国的な医療
ネットワークづくりに着手していくそうです。
　同じ病気で悩むご家族を、もう孤立させたく
ない。美和さんの活動の出発点は、母親としての
その思いです。活動の主体は、あくまで美和さん
たちです。私は、その思いが活動として続いてい
くための土台を整える。前に立つ人が力を発揮
できる環境をつくることも、大切な支援の一つ
だと考えています。
　関わるなかで考えさせられたのは、災害のこ
とでした。警報のサイレンや避難所のアナウン
スが届かず、名前を呼ばれても気づけない。聞こ
えの障害は外から見えにくいため、周囲が気づ

かないまま情報か
ら取り残されるこ
とがあります。停電
時には、補聴器や人
工内耳の電池も切
実です。保険やもし
もの備えに関わっ
てきた私にとって、
これは大きな気づ

きでした。備えるとは、物やお金を用意するだけ
でなく、必要な情報が誰にでも届くようにする
ことでもあるのです。
　こうした活動は、志だけでは続きません。交流
会も情報発信もサイト運営も、すべてに費用が
かかります。ZENPEは公式サイト（zenpe.jp）で
一口3,000円から寄付を受け付けています。年会
費5,000円の会員制度もあり、当事者やご家族は
もちろん一般の方も入会できます。事業者向け
には、ロゴ掲載特典のある賛助企業会員制度も
あります。10人の声より100人の声です。個人事
務所や代理店を経営されている方には、社会貢
献の一つとしてご検討いただけたら嬉しいで
す。聞こえに悩むお客さまやお知り合いに「こう
いう会があるよ」と伝えることも、大きな支援に
なります。
　NPOを支援していて思うのは、人が集まる活
動は本物だ、ということです。誰が偉いとか、長
く続けているからとかは関係ない。皆がフラッ
トに目的へ向かう団体は、裾野が広がっていく。
人が集まり、支える輪が広がることが、この疾患
と生きる子どもたちの安心につながっていく。
そこには、私たちTLC会が学ぶべき姿がありま
す。私もその輪の一人として、自分にできること
を続けていきたいと思います。

▼NPO法人ZENPE 公式サイト�
https://zenpe.jp/
�

（QRコードからもご覧いただけます）
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TLC会 ドクターコース受講のご案内
TLC会は創立25周年記念事業として、The American College（米国のアメリカン
カレッジ）のChFC制度（Chartered Financial Consultant：認定ファイナンシャ
ル・コンサルタント）と同様の制度の創設を検討した結果、社団法人生命保険協会の
後援を得て、1998年1月に「TLC会ドクターコース」を開講しました。日本全国各地の
TLC会会員が均等に受講できるように、基本2科目・選択4科目合計6科目すべてを
通信教育で受講できます。全科目を修了した会員には「MASTER OF TLC」（マスター
オブTLC）資格を授与します。この通信教育は、産業能率大学はじめ信頼の置ける
教育機関とTLC会が共同で独自に開発したカリキュラムによります。本資格は（一社）
生命保険協会後援となっています。これからの時代にさらなる飛躍の礎とすべく、是
非ドクターコースを受講されるようご案内いたします。

受講内容：各コースともに委託機関（下記参照）による通信教育となります。
申込方法：当会ホームページ内会員専用ページにログイン後受講申込書をダウンロー

ドもしくは本誌巻末資料３をコピーし、所定事項をご記入の上、当会事務局
へメール添付もしくはFAXにてお申し込みください。

※受講料には、受験料および受験関係諸費用は含まれておりません。
※すでに、他の機関等で受講し、同等の資格を有している場合には重複学習を求めず、免除することになって
います。対象となっているものは基本科目のみです。従って、社会保険労務士・AFP（またはCFP®、もしくは
金財生保<2級>以上）の資格のすべてを有している人の場合は、選択科目4科目のみの受講で修了となります。
本コースはお客様から真に信頼されるだけの知識を修得することを目的としています。この主旨から選択科
目の場合は、６科目中4科目を選択できるため、すでに修得している科目があっても免除とはなりません。
※最新情報はTLC会事務局へお問い合わせください。

■ 委 託 機 関（講座内容についてのお問い合わせ先）　■
№1,2,3,4 ㈻産業能率大学 TEL:03－3476－3207
№5～8 ㈱セールス手帖社保険FPS研究所 TEL:03－3352－8302
※申込方法等についてのお問い合わせ先　TLC（生保協会認定FP）会　TEL：03-3286-4726

受講者募集中

随時
受付
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TLC会 ドクターコース受講のご案内

■ 

基
本
科
目
（
必
修
科
目
）
■

1 社会保険労務士
受験コース

2 FP技能士２級・
AFP試験対策コース

基本科目（必修科目）
受講
期間

受講
料金 45,100円8か月

（税込）

基本科目（必修科目）
受講
期間

受講
料金 50,000円4か月

（税込）

■テキストは学習のとらえ方から、趣旨→条文→解説→過去
問題の順にまとめられ、理解から記憶・確認へと体系的・合
理的な知識の修得が可能です。

■受験上の重要ポイントを要約・整理した別冊テキストで科目
横断的な理解を促進し、練習問題で効率的に要点をおさえ
られます。

■社労士受験指導に実績のある（一財）安全衛生普及セン
ターの教材です。

■通常の郵送の質問票に加え、電話でも質問ができ、効果的
な学習方法、テキスト等教材内容の疑問点など、試験に関
する一切の事項について常勤講師が迅速に回答します。

■日本FP協会のAFP認定研修課題である「提案書の作成」
が含まれていますので、提出して合格すると2級FP技能士と
AFPの受検資格が同時に得られます。

■基本テキストには「ケーススタディ」「理解度テスト」が掲載さ
れています。

■Web講義は映像と音声で各科目のポイントを解説していま
すので、効率よく学習できます。

※DVDは、日本国内向けに生産・販売されているDVD対応プレーヤーで再生してください。パソコンやゲーム機などでの動作保証
はしておりません。
※講義視聴・添削提出では所定のWeb接続環境が必要です。https://www.tac.biz/webdousa/ からご確認ください。

■頻出論点をまとめた過去問セレクトで効果的な試験対策が
できます。（実技試験は「資産設計提案業務」と「個人資産
相談業務」に対応）

■「提案書の作成」に特化したテキストとDVDがついていま
す。例題に沿ってわかりやすく作成手順を解説しています。

■質問票で疑問点にお答えします（6回までの制限があります）。

毎年の出題傾向を徹底分析した教材を使って、基礎的事項を
体系的・効果的に学習することにより、社会保険労務士試験に
合格する力を養成します。

※毎年６月開講より翌年度試験対応コースになります。毎年９月下旬より翌年度試験に対応した新教材を（一財）安全衛生普及セ
ンターから分割にて送付いたします。
※開講月により、受講期間と在籍期間が異なります。
●６月開講 ： 受講期間12か月、在籍期間14か月 ●７月開講 ： 受講期間11か月、在籍期間13か月
●８月開講 ： 受講期間10か月、在籍期間12か月 ●９月開講 ： 受講期間 ９か月、在籍期間11か月
→ 申込時に事前学習教材をお送りし、９月下旬より改訂教材を配本します。
●10月～５月開講： 受講期間 8か月、在籍期間10か月
→ 開講月に合わせて通常通り配本します。

試験スケジュール
受験申込 試験

4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3 4月

国家資格「２級ファイナンシャルプランニング技能検定試験」と
日本FP協会の「AFP資格審査試験」を同時に取得することを
目指します。

試験スケジュール
試験・年3回

4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3 4月

高齢社会を迎え、これからの時代にますます求められる国家試験
社会保険労務士試験合格者は受講免除

AFP、CFP、金財生保FP＜2級以上＞資格保持者は受講免除

TLC会 ドクターコース受講のご案内
TLC会は創立25周年記念事業として、The American College（米国のアメリカン
カレッジ）のChFC制度（Chartered Financial Consultant：認定ファイナンシャ
ル・コンサルタント）と同様の制度の創設を検討した結果、社団法人生命保険協会の
後援を得て、1998年1月に「TLC会ドクターコース」を開講しました。日本全国各地の
TLC会会員が均等に受講できるように、基本2科目・選択4科目合計6科目すべてを
通信教育で受講できます。全科目を修了した会員には「MASTER OF TLC」（マスター
オブTLC）資格を授与します。この通信教育は、産業能率大学はじめ信頼の置ける
教育機関とTLC会が共同で独自に開発したカリキュラムによります。本資格は（一社）
生命保険協会後援となっています。これからの時代にさらなる飛躍の礎とすべく、是
非ドクターコースを受講されるようご案内いたします。

受講内容：各コースともに委託機関（下記参照）による通信教育となります。
申込方法：当会ホームページ内会員専用ページにログイン後受講申込書をダウンロー

ドもしくは本誌巻末資料３をコピーし、所定事項をご記入の上、当会事務局
へメール添付もしくはFAXにてお申し込みください。

※受講料には、受験料および受験関係諸費用は含まれておりません。
※すでに、他の機関等で受講し、同等の資格を有している場合には重複学習を求めず、免除することになって
います。対象となっているものは基本科目のみです。従って、社会保険労務士・AFP（またはCFP®、もしくは
金財生保<2級>以上）の資格のすべてを有している人の場合は、選択科目4科目のみの受講で修了となります。
本コースはお客様から真に信頼されるだけの知識を修得することを目的としています。この主旨から選択科
目の場合は、６科目中4科目を選択できるため、すでに修得している科目があっても免除とはなりません。

※最新情報はTLC会事務局へお問い合わせください。

■ 委 託 機 関（講座内容についてのお問い合わせ先）　■
№1,2,3,4 ㈻産業能率大学 TEL:03－3476－3207
№5～8 ㈱セールス手帖社保険FPS研究所 TEL:03－3352－8302
※申込方法等についてのお問い合わせ先　TLC（生保協会認定FP）会　TEL：03-3286-4726

受講者募集中

随時
受付
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TLC会 ドクターコース受講のご案内

■ 

選
択
科
目 

■

3 相手の真意に応える！　 聴く技術・質問の技術

4 必ず伝わる！　 わかりやすく説明する技術

5 生保販売実践Ａコース　 （年金・税務知識編）３課目

選択科目
受講
期間

受講
料金26,400円2か月

（税込）

選択科目
受講
期間

受講
料金26,400円2か月

（税込）

選択科目
受講
期間

受講
料金 11,500円4か月

（税込）

生命保険販売の現場で使える税務知識・年金・医療等をまとめた実践的なコースです。
【学習内容（テキストの概要）】

概　要

専門家の“現場での体験”をベースに、法人、個人の具体的なケースを
解説。『実務に使える一歩踏み込んだ知識』の習得に最適です。

信頼関係を構築するための税務知識
（タックスプランニング）

講 座 名 （日本FP協会認定課目名）

公的年金と生保販売のヒント
（ライフプランニング・リタイアメントプランニング）

公的年金の基本知識と、公的年金から生命保険販売のアプローチのヒ
ントを考える一冊です。

生命保険の税務
（リスクと保険）

生命保険の税務知識を、「個人向け」「法人向け」「生命保険と相続対
策」３つの視点から解説、ワンポイントアドバイスで効果的に習得

取得単位
AFP CFPⓇ

7.5 11

7.5 7.5

7.5 8

１．「聴く技術」と「質問の技術」の基本を身につける
1-1　準備編　「効果的に話を進めるための聴く技術」

•聴くことは信頼関係づくりの第一歩　ほか
1-2　実践編Ⅰ　「相手の話を聴く」

•相手の真意を理解する聴き方とは
1-3　実践編Ⅱ　「質問で相手の真意を引き出す」

•質問の効果と特徴

２．ケースで学ぶ！　聴き方・質問の仕方
2-1.　相手の話を聴く

•セミナーに参加して情報を入手する　ほか
2-2　質問を活用し、話を引き出す

•お客さまの真意を引き出すヒアリング　ほか
2-3.　集団の中で話を聴き、意見を引き出す

•問題の解決に共に取り組む　ほか

１．「わかりやすく説明する技術」の基本を身につける
1-1 「分かりやすく説明する力」の基本
1-2 分かりやすい説明の原則
1-3 話して説明する技術
1-4 文章で説明する技術
1-5 図解で説明する技術
1-6 「説明する技術」を磨く

２．ケースで学ぶ！　わかりやすい説明の仕方
2-1 初めての商談に臨む
2-2 社外コンペでプレゼンテーションをする
2-3 仕事の状況を電話で説明する
2-4 部門の年度方針（目標）をメンバーに納得させる
2-5 商品の魅力を説明する
2-6 調査報告書を作成する
2-7 限られた時間で説明する

•「聞く（＝正確に情報を得る）」「聴く（＝注意深く耳を傾け、内容を理解する）」「質問する（＝相手の思いや考
えを引き出し、より突っ込んだ話にまで踏み込む）」スキルやテクニックを身につけます。
•対話を通じた信頼関係の構築に「聴く」と「質問する」技術を役立て、より質の高い仕事を遂行できるようにな
ることを目指します。

相手の理解と納得を得るために、自分の考えを正確かつ簡潔に説明する技術を学びます。話法だけではなく、
文書や図解を活用した説明の方法など、「わかりやすく説明する技術」を総合的に体得できます。
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TLC会 ドクターコース受講のご案内

■ 

選
択
科
目 

■

6 生保販売実践Bコース
　 （データ編）3課目

選択科目
受講
期間

受講
料金 13,000円3か月

（税込）

7 生保販売実践Cコース
　 （アプローチ編）4課目

選択科目
受講
期間

受講
料金 15,500円4か月

（税込）

8 生保販売実践Dコース
　 （保険販売力向上編）3課目

選択科目
受講
期間

受講
料金 12,500円4か月

（税込）

生命保険販売につながるアプローチの「切り口」や「話法」、「考え方のコツ」などさまざまなアプローチ手法を
学べるコースです。

生命保険販売と切り離すことのできない個人・法人、入院・介護費用に関するデータを集めたコースです。

生保販売実践コースは、実践的な販売ノウハウとコンサルティングに役立つ知識が習得できます。また、当コースは日本FP協会
のAFP・CFPⓇ資格更新のための継続教育通信講座としてもご利用いただけます。

※生保販売実践コースを日本FP協会のAFP・CFPⓇ資格更新のための継続教育通信講座としてもご利用される方は、通信講
座のマークシートにAFP・CFPⓇの会員番号を必ずご記入ください。各課目とも70点以上で合格となり、合格者には委託機関（㈱
セールス手帖社保険FPS研究所）より「継続教育研修受講証明書」が発行されます。詳しくは委託機関にお問い合わせください。

概　要

お客さまのニーズ把握やライフプランの設計など、お客さまへの説明に説
得力を増す客観的なデータを駆使できるようになります。

講 座 名 （日本FP協会認定課目名）

ライフプラン　データ集
（ライフプランニング・リタイアメントプランニング）

図表やグラフを多用して分かりやすく制度を解説し、入院・介護の費用負
担の事例やデータ等の具体的な記述も豊富です。

医療・介護のはなし
（ライフプランニング・リタイアメントプランニング）

取得単位
AFP CFPⓇ

7.5 15

5 5

個人のライフステージ上の保障や法人のリスク対策としての保障の必要
性等を浮き彫りにするプロセスが理解できる講座です。

データを使ったニーズ喚起
（ライフプランニング・リタイアメントプランニング） 3 3

概　要

見込み客の紹介がでるためのお客さま心理を解説する内容で、
紹介連鎖の起こし方が学べます。

講 座 名 （日本FP協会認定課目名）

保険営業における紹介連鎖の起こし方
（FP実務と倫理）

取得単位
AFP CFPⓇ

7.5 10

アフターフォローを通じて既契約者からストレスなく紹介いただけ
る技法（手法）を体系的に学習できる内容です。

結果につながる既契約マーケティング
（FP実務と倫理） 5 5

がんにかかった場合の医療費や、医療費以外の出費、知っておく
べき公的制度等を、実際にあった事例とともに解説しています。

がんとお金の真実（リアル）
（ライフプランニング・リタイアメントプランニング） 5 5

どんな風に社会保障や税務の知識を組み合わせ、最適なプランニ
ングをしていけば良いのかという考え方のコツを解説しています。

FP的な保険販売のコツ30
（リスクと保険） 7.5 7.5

経営者へのアプローチから法人営業への生命保険営業に必要な知識を学べるコースです。
【学習内容（テキストの概要）】

概　要

法人と経営者に想定されるリスクとニーズに対する生命保険活用な
ど、法人への生命保険提案に必要な知識を習得できます。

知識で差がつく法人営業プラス
（リスクと保険）

講 座 名 （日本FP協会認定課目名）

新・生命保険を活用した相続対策
（相続・事業承継設計）

納税資金対策・遺産分割対策の他、特別納税猶予制度のリスク対
策など、相続に対する最も新しい生命保険の活用を解説しています。

社長さんの保険見直し
（リスクと保険）

法人契約の生命保険をアドバイスするための知識や生命保険活
用法について、分かりやすく解説しています。

取得単位
AFP CFPⓇ

7.5 15

7.5 8.5

7.5 7.5

【学習内容（テキストの概要）】

【学習内容（テキストの概要）】

TLC会 ドクターコース受講のご案内

■ 

選
択
科
目 

■

3 相手の真意に応える！　 聴く技術・質問の技術

4 必ず伝わる！　 わかりやすく説明する技術

5 生保販売実践Ａコース　 （年金・税務知識編）３課目

選択科目
受講
期間

受講
料金26,400円2か月

（税込）

選択科目
受講
期間

受講
料金26,400円2か月

（税込）

選択科目
受講
期間

受講
料金 11,500円4か月

（税込）

生命保険販売の現場で使える税務知識・年金・医療等をまとめた実践的なコースです。
【学習内容（テキストの概要）】

概　要

専門家の“現場での体験”をベースに、法人、個人の具体的なケースを
解説。『実務に使える一歩踏み込んだ知識』の習得に最適です。

信頼関係を構築するための税務知識
（タックスプランニング）

講 座 名 （日本FP協会認定課目名）

公的年金と生保販売のヒント
（ライフプランニング・リタイアメントプランニング）

公的年金の基本知識と、公的年金から生命保険販売のアプローチのヒ
ントを考える一冊です。

生命保険の税務
（リスクと保険）

生命保険の税務知識を、「個人向け」「法人向け」「生命保険と相続対
策」３つの視点から解説、ワンポイントアドバイスで効果的に習得

取得単位
AFP CFPⓇ

7.5 11

7.5 7.5

7.5 8

１．「聴く技術」と「質問の技術」の基本を身につける
1-1　準備編　「効果的に話を進めるための聴く技術」

•聴くことは信頼関係づくりの第一歩　ほか
1-2　実践編Ⅰ　「相手の話を聴く」

•相手の真意を理解する聴き方とは
1-3　実践編Ⅱ　「質問で相手の真意を引き出す」

•質問の効果と特徴

２．ケースで学ぶ！　聴き方・質問の仕方
2-1.　相手の話を聴く

•セミナーに参加して情報を入手する　ほか
2-2　質問を活用し、話を引き出す

•お客さまの真意を引き出すヒアリング　ほか
2-3.　集団の中で話を聴き、意見を引き出す

•問題の解決に共に取り組む　ほか

１．「わかりやすく説明する技術」の基本を身につける
1-1 「分かりやすく説明する力」の基本
1-2 分かりやすい説明の原則
1-3 話して説明する技術
1-4 文章で説明する技術
1-5 図解で説明する技術
1-6 「説明する技術」を磨く

２．ケースで学ぶ！　わかりやすい説明の仕方
2-1 初めての商談に臨む
2-2 社外コンペでプレゼンテーションをする
2-3 仕事の状況を電話で説明する
2-4 部門の年度方針（目標）をメンバーに納得させる
2-5 商品の魅力を説明する
2-6 調査報告書を作成する
2-7 限られた時間で説明する

•「聞く（＝正確に情報を得る）」「聴く（＝注意深く耳を傾け、内容を理解する）」「質問する（＝相手の思いや考
えを引き出し、より突っ込んだ話にまで踏み込む）」スキルやテクニックを身につけます。
•対話を通じた信頼関係の構築に「聴く」と「質問する」技術を役立て、より質の高い仕事を遂行できるようにな
ることを目指します。

相手の理解と納得を得るために、自分の考えを正確かつ簡潔に説明する技術を学びます。話法だけではなく、
文書や図解を活用した説明の方法など、「わかりやすく説明する技術」を総合的に体得できます。
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■道央部会

□2026年4月4日（土）

年度末研修会を開催した。

場所：かでる2・7　会議室

演題：セルフメディケーションと

調剤薬局業界～自分のこと

は自分でね? あなたの人生

でしょ～

講師：堀　崇嗣氏

　　　(きりはな薬局　代表取締

役、薬剤師、認定薬剤師、終

活カウンセラー)

□2026年6月29日(月)

定時総会・研修会を開催した。

場所：カナモトホール(札幌市)

　　　会議室

演題：T・T・P(塚本トレーニン

グプログラム) ・有頂天へ

の道～生命保険販売の王

道・何故この仕事を選択し

たのですか～

講師：塚本　洋氏

　　　(ソニー生命　特別理事)
■道東部会

□2026年5月21日（木）

定時総会・講演会を開催した。

場所：北ガス市民ホール(北見市)

演題：抗がん剤治療～通院及び副

作用・がんの痛み・緩和ケ

ア～

講師①：公平　弘樹氏

　　　　(北見赤十字病院　薬剤

部　調剤課長)

　　②：富田　浩史氏

　　　　(北見赤十字病院　薬剤

部、化学療法課長)

■岩手部会

□2026年6月12日(金)

第30回定時総会 ・講演会を開催

した。

場所：遺跡の学び館(盛岡市)

演題①：意外と間違いやすい生命

保険の税務～最近あった

こと

　　② ：令和8年度税制改正につ

いて

講師：鈴木　薫氏

　　　(税理士、森岡事務所マネー

ジャー)

■宮城部会

□2026年5月30日(土)

定時総会・講演会を開催した。

場所：仙台MTビル 貸会議室

演題：相続、生前贈与事例勉強会

講師①：嵐田　志穂氏

　　　　(嵐田志保司法書士行政

事務所、行政書士、司法書

士)

　　②：鈴木　豪人氏

　　　　(そなえる相続　行政書

士法人、行政書士、司法書

士)

　　③：鈴木　健志氏

　　　　(鈴木健志税理士事務所、

税理士)

　　④：佐藤　武英氏

　　　　(行政書士佐藤武英事務

所、特定行書士)

地域別部会・会社別分会の

活動報告活動報告
全国地域別部会の皆様、活動予定や
報告等ございましたら、できるだけ
早い機会に具体的にTLC会本部ま
でご連絡ください。
（資料・写真等添付してください）

全国地域別部会の皆様、活動予定や
報告等ございましたら、できるだけ
早い機会に具体的にTLC会本部ま
でご連絡ください。
（資料・写真等添付してください）
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■茨城部会

□2026年5月28日(木)

定時総会を書面にて実施した。
■栃木部会

□2026年6月8日(月)

第30回定時総会を書面にて開催

した。
■埼玉部会

□2026年4月25日（土）

定時総会・講演会を開催した。

場所：市民会館　おおみや　集会

室

演題：保険を売らずに保険が売れ

る!?

講師：田坂　尚靖氏

　　　(鳥飼総合法律事務所)

■千葉部会

□2026年5月23日（土）

第35回定時総会 ・研修会を開催

した。

場所：ホテルプラザ菜の花

演題：司法書士学ぶ保険営業に活

かす相続実務

講師：石橋　弘安氏(司法書士)
■神奈川部会

□2026年6月8日(月)

第31回定時総会 ・講演会を開催

した。

場所：プルデンシャル・ジブラル

タ　エージェンシー㈱　横

浜営業部

演題 ：令和8年度税制改正のポイ

ントと保険税務の最新情報

講師：榊原　正則氏

　　　(㈱新日本保険新聞社　「保

険税務のすべて」編集長)
■東京部会

□2026年4月11日（土）

創立60周年記念パーティを開催

した。

場所：�GINZA ROOTS TOKYO

演題：意識ひとつで結果はかわる

講師①：柴田　勲氏

　　　　(元　野球選手)

　　②：宮本　慎也氏

　　　　(元　野球選手)

□2026年4月14日(火)

定時総会・研修会を開催した。

場所：日本教育会館一ツ橋ホール

演題 ：令和8年度税制改正のポイ

ントと保険税務の最新情報

講師：榊原　正則氏

　　　(㈱新日本保険新聞社　「保

険税務のすべて」編集長）

□2026年7月7日(火)

会員向けFP勉強会を開催した。 

１回目

場所：京橋プラザ区民会館

演題：相続対策における生命保険

活用Ⅱ～遺言書が必要な場

合と必要でない場合～

講師：安部　貴史氏

　　　(医業コンサルタント、FP 

Avenue)

■愛知部会

□2026年6月22日(月)

定時総会・研修会を開催した。

場所：ウインクあいち　会議室

演題：お客様のライフプランを守

るために～人生後半に備え

たい6つの契約～

講師：堀井　義明氏

　　　(堀井行政書士事務所　代

表、行政書士)
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■岐阜部会

□2026年5月28日(木)

定時総会・研修会を開催した。

場所：ハートフルスクエア　研修室

演題：外国人相談専門行政書士目

線の売上に繋がるためのヒ

ント

講師：坂口　裕祐氏

　　　(行政書士坂口事務所　代

表)

■新潟部会

□2026年5月23日（土）

定時総会・講演会を開催した。

場所：新潟ユニゾンプラザ

演題：プロとしての「人的資本」変

換術

講師：山口　裕也氏

　　　(AIBA㈱　代表取締役)
■長野部会

□2026年5月13日(水)

第32回定時総会を開催した。

場所：長野市労働者女性会館　し

なのき

■富山部会

□2026年6月13日（土）

第32回定時総会・第84回勉強会

を開催した。

場所：アイザック小杉文化ホール

　ラポール

演題：目標達成の技術～誰のため

に　何のために　何故?～

講師：小路　晃氏

　　　(㈱A-STYLE　代表取締

役社長、元プロ格闘家)

■京都部会

2026年5月19日(火)

会員拡大及び学習を開催した。

場所：住友生命　会議室

演題：週1日の営業でCOT

講師：丸山　昭仁氏

　　　(㈱FPパートナー　エグゼ

クティブ)
■兵庫部会

□2026年6月22日(月)

定時総会・セミナーを開催した。

場所：神戸国際会館　会議室

演題：兵庫の相続事情～相続相談実

務から見る生命保険活用法～

講師：上月　和彦氏

　　　((一社)こうべ高齢者あん

しんプラザ　所長、上月税

理士事務所　代表、税理士)

□2026年8月4日(火)

夏季セミﾅｰを開催した。

場所：神戸国際会館　会議室

演題：相続事業承継・最新の税制改

正から見る生命保険活用法

講師：森田　茂伸氏

　　　(税理士法人　森田事務所

　代表)
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■大阪部会

□2026年4月1日(水)

FP勉強会を開催した。1回目

場所：㈱ライフプラザパートナー

ズ　セミナールーム

演題：住宅ローンについて

講師：上野山　典広氏

　　　(㈱住宅FPコンサルティン

グ　代表取締役)

□2026年5月1日(金)

定時総会・研修会を開催した。

場所：㈱ライフプラザパートナー

ズ　セミナールーム

演題 ：ドクターマーケット対策～

ドクターマーケット基礎、個

人開業医と法人、医療法人

の相続・事業継承・M&A

講師：森田　茂伸氏

　　　(税理士法人森田事務所　

代表、税理士)

□2026年6月3日(水)

FP勉強会を開催した。基礎編

場所：㈱ライフプラザパートナー

ズ　セミナールーム

演題：相続コンサルタントが伝え

る「相続」とは

講師：小笹　美和氏

　　　((一社)アクセス相続セン

ター　理事、上級相続診断

士、介護支援専門員)

□2026年7月1日(水)

FP勉強会を開催した。実践編①

場所：㈱ライフプラザパートナー

ズ　セミナールーム

演題：相続コンサルタントが伝え

る「相続」とは

講師：小笹　美和氏

　　　((一社)アクセス相続セン

ター　理事、上級相続診断

士、介護支援専門員)

□2026年8月5日(水)

FP勉強会を開催した。実践編②

場所：㈱ライフプラザパートナー

ズ　セミナールーム

演題：相続コンサルタントが伝え

る「相続」とは

講師：小笹　美和氏

　　　((一社)アクセス相続セン

ター　理事、上級相続診断

士、介護支援専門員)
■広島部会

□2026年6月22日(月)

定時総会・研修会を開催した。

場所：エールエールA館　会議室

演題：インフレ時代のお客様を守

るための知識

　　　�〜為替と経済の潮目が変わっ

た時代の提案について〜

講師：鈴木由紀子氏

　　　(損害保険トータルプラン

ナー、公認暗号通貨技能ア

ドバイザー、TLC会員)

■徳島部会

□2026年1月27日(火)

年度末研修会を開催した。

場所：ジブラルタ生命　会議室

演題：45歳で生命保険業界へ飛び

込んだサラリーマンが5年

でTOTに到着した道のり～

取り組んできたことをすべ

てお伝えします。

講師：平尾　篤史氏

　　　(㈱リスクマネジメント ・

ラボラトリー)

□2026年7月11日（土）

第18回定時総会 ・研修会を開催

した。

場所：アスティとくしま　会議室

演題：The Last one piece～生

命保険は人生保険である～

講師：野田　巨樹氏

　　　(㈱リスクマネジメント ・

ラボラトリー名古屋支社　

ゼネラルマネージャー)
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■愛媛部会

□2026年4月18日（土）

第20回定時総会 ・記念研修会を

開催した。

演題：相続事例から学ぶ～相続失

敗事例にヒントがあった～

講師：佐々木　良道氏

　　　(税理法人　ミチ・ツナグ)

□2026年6月7日(日)

愛媛新聞に氏名広告掲載をした。

■高知部会

□2026年4月11日（土）

第30回定時総会を開催した。

場所：高知市弥右衛門ふれあいセ

ンター

■福岡部会

□2026年5月22日(金)

定時総会・講演会を開催した。

場所：福岡市赤煉瓦文化館　会議

室

演題① ：防災の観点から学ぶ〝も

しも“の前にできること

～人生のリスクマネジメ

ント・アドバイザーとし

ての新しい提案価値～

講師①：玉井　洋子氏

　　　　(Wise Fairy 代表)

演題②：オンラインで年間800件

契約したAI×マインド

マップ商談術

講師②：久保田　紀章氏

　　　　(㈱LiLial 代表取締役)
■スミセイ会

□2026年5月15日(金)

定時総会・研修会を開催した。

場所：住友生命　大阪本社

演題 ：どんな時代でも、最後に選

ばれるのは「人としての魅

力」を感じる人。

　　　�営業人生をさらに輝かせ、お

客さまに長く愛される人間

力の磨き方をお伝えします。

講師：朝倉　千恵子氏

　　　(㈱新規開拓)

予　告
■長野部会

□2026年10月2日(金)

秋の研修会を開催する。

場所：勤労者女性会館　しなのき

演題：�がん治療の最前線から学ぶ! 

法人・個人で使える切り口

営業法

講師：高橋　義人氏

　　　(㈱M&Fパートナーズ　

代表取締役)

■東京部会

□2027年2月16日(火)

冬季研修会を開催する。

場所：都内未定

演題：公的年金の最新事情

講師：青木　隆憲氏

　　　( (一社)社会保障アカデ

ミー協会　代表理事)
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本部や地域別部会ならびに会社別分会の情報を掲載しています

理事会
日時：�2026年６月20日（土）
場所：�アワーズイン阪急（品川区大井）
午前９時～午後４時

三役会
日時：�2026年６月24日（水）Zoomミーティング
　　　午後６時～午後７時

常任理事会
日時：�2026年７月６日（月）Zoomミーティング
　　  午後６時～午後７時20分

監　査
日時：�2026年５月22日（金）
2025年度監査は承認された。

渉外活動
関連団体からの招待を受け、甲斐副会長が出席
した。
①MDRT日本会
日時：�2026年４月23日（木）・24日（金）
場所：�広島
関連団体からの招待を受け、須賀副会長が出席
した。
②JAIFA
日時：�2026年５月29日（金）
場所：�大阪

③アンダーライティング学院
関連団体からの招待を受け、須賀副会長が出席
した。
　日時：�2026年８月21日（金）
場所：�東京

予　　告
本部支援講演会　北海道ブロック
日時：�2026年11月20日（金）
場所：�札幌市教育文化会館　 

札幌市中央区北１条西13丁目７
第１部　時間：�13：15～
演題：�信頼は“内面と外見”からつくられる～
～営業成果を高める印象と健康の整え方～
第２部　時間：�15：10～
　　　　演題：�法人営業の極意とチームビルデ

ィング
日時：�2026年11月21日（土）
観光バスによるお楽しみ札幌近郊ツアー

2026年１月１日からは
「

」です。TLC2026TLC2026

https://www.tlc.gr.jp
会員専用ページログインパスワード変更
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TLC（生保協会認定FP）会　新規入会者（部会別）

部 会 名 新 規 入 会 者 名

道 央 部 会 鎌田勇太郎（ ジ ブ ラ ル タ ）

茨 城 部 会 松塚　和也（ 代申　東京海上日動あんしん ）

栃 木 部 会 丸山　陽平（ メットライフ ）

埼 玉 部 会 石塚亜理沙（ 住 友 ）

群 馬 部 会 齋田　泰史（ 大 同 ）吉良　　薫（ 日 本 ）

千 葉 部 会 鈴木　美保（ 大 同 ）中村　順莉（ ジ ブ ラ ル タ ) ）須藤　一代（ 日 本 ）大友　　潤（ ソ ニ ー ）

池田　勇祐（ 代申　オリックス ）

神奈川部会 浅井明日美（ 大 同 ）永野　　茜（ 大 樹 ）佐々木省吾（ ジ ブ ラ ル タ ）大木百合子（ 大 樹 ）

辻　　太郎（ プルデンシャル ）

東 京 部 会 大内　　謙（ ソ ニ ー ）菊地原洋子（ 大 同 ）平沼　千郁（ 大 同 ）吉村　直美（ 大 同 ）

岩﨑美代子（ 大 同 ）鶴巻　　摂（ 大 同 ）白石庄一郎（ プルデンシャル ）埼須賀五暉（ プルデンシャル ）

佐藤　章寛（ メットライフ ）藤田　匡彦（ 代申　エヌエヌ ）遠藤　浩治（ 代申　三井住友海上あいおい ）佐藤　慎治（ 代申　SOMPOひまわり ）

奥村　太輔（ 代申　メットライフ ）

新 潟 部 会 中村　友香（ ジ ブ ラ ル タ ）本多　光輔（ ソ ニ ー ）山﨑　正博（ ソ ニ ー ）野口　大輝（ ソ ニ ー ）

鍬間　信男（ ソ ニ ー ）堀　圭太郎（ ソ ニ ー ）中楯　有美（ メットライフ ）大宅　義範（ 代申　オリックス ）

江花　恵美（ マニュライフ ）

長 野 部 会 山田　美樹（ 日 本 ）小池　　隆（ 代申　東京海上日動あんしん ）

富 山 部 会 松島　智子（ 住 友 ）浜守　美香（ 第 一 ）柏樹　裕美（ 日 本 ）安田　賀絵（ 富 国 ）

正力いづみ（ メットライフ ）

滋 賀 部 会 小寺つぐみ（ 大 同 ）

京 都 部 会 松本　仁美（ 第 一 ）

兵 庫 部 会 松本　大樹（ ソ ニ ー ）

大 阪 部 会 大野　　剛（ ア ク サ ）内垣　里美（ 朝 日 ）半田　佐枝（ 大 樹 ）今井　未南（ 大 樹 ）

大川美佐子（ 大 同 ）佐藤　暁美（ 代申　三井住友海上あいおい ）大迫　雅彦（ 代申　三井住友海上あいおい ）

鳥 取 部 会 北山裕佳利（ 大 同 ）

広 島 部 会 柿崎　洋子（ SOMPOひまわり ）

徳 島 部 会 石川　景子（ ジ ブ ラ ル タ ）髙部　幸奈（ 代 申　 ソ ニ ー ）

愛 媛 部 会 中野　裕志（ 代申　メットライフ ）

香 川 部 会 鎌田真由美（ ジ ブ ラ ル タ ）小林ひかる（ ジ ブ ラ ル タ ）本久　夕生（ ジ ブ ラ ル タ ）森　　雄治（ 代申　オリックス ）

渡辺　浩子（ 代申　SOMPOひまわり ）

熊 本 部 会 宮本　克也（ ジ ブ ラ ル タ ）福岡　和美（ ジ ブ ラ ル タ ）有田志津枝（ 住 友 ）田中　敬祐（ ソ ニ ー ）

荒井公一朗（ メットライフ ）諏訪　敬太（ メットライフ ）松本　巧也（ プルデンシャル ）

福 岡 部 会 野崎　昌弘（ マニュライフ ）

� （2026年１月６日～2026年９月３日）
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（名　称）
第�１条　本会は、トータル・ライフ・コンサル

タント会という。略称として、TLC（生保協
会認定FP）会・TLC会という。

（事務所）
第�２条　本会は、主たる事務所を生命保険協会

内におく。
（目　的）
第３条　本会の目的は、次のとおりとする。
　１�．認定生命保険士およびトータル・ライ

フ・コンサルタントの称号に恥じない尊厳
と、高度の専門職業の水準を維持し、社会
的地位の向上を図るとともに、社会貢献活
動に寄与する。

　２�．常に認定生命保険士およびトータル・ラ
イフ・コンサルタントとして称号取得後の
自己研鑽に励み、会員相互の啓発と親睦を
図る。

　３�．生命保険の職業に携わる者および生命保
険の募集を生涯の職業とするものに対する
高度の教育を推進する。

（事　業）
第�４条　本会は、前条の目的を達成するため、

次の事業を行う。
　１�．会員の自己啓発に資するための勉強会、

研修会、講演会、座談会、ならびに会誌、
会報の発行、その他会員の相互啓発および
親睦のために必要な事業。

　２�．生命保険大学課程講座の普及に協力する。
　３�．一般社会に対して認定生命保険士および

トータル・ライフ・コンサルタントに関す
るPRを行う。

　４�．生命保険業界内の他の団体と協力して、
正しい生命保険の普及に努める。

　５�．会員の生涯学習の一環として「ＴＬＣ会
ドクターコース」の運営、管理を行なう。

　６�．その他本会の目的を達成するために必要
と認められる事業。

（会　員）
第�５条　本会の会員は、生命保険の職業に携わ

り、旧称号である認定生命保険士および新称
号トータル・ライフ・コンサルタントの称号
認定者で構成する。

　�　ただし、定年退職者およびやむを得ない理
由により所属会社を円満退社した会員につい
ては、所定の手続きをした後、「特別会員」
への移行を可能とする。

②�　会員は地域別部会および会社別分会に所属
し、その活動に参加する。

（年会費）
第�６条　会員は、本会の事業運営にあてるため、 

2026年度より年会費12,000円を納入しなけ
ればならない。新入会員についても年会費
（12,000円）を納入するものとする。

（除　名）
第�７条　本会の名誉を傷つけ、あるいは本会の

目的に反する行為があった会員は、総会の決
議により除名する。

（役　員）
第�８条　本会に次の役員をおく。
　会　長　１名
　副会長　５名以内　　監　事　３名以内
　理　事　若干名　　　顧　問　１名
　委　員　若干名　　　相談役　若干名
②�　ただし、委員・監事・顧問・相談役は議決

権をもたない。
（役員の選任・解任）
第�９条　役員は、所属会社または地域別部会の

推薦により、理事会において選任し、総会に
おいて承認を得る。ただし、地域別部会推薦
の役員選任については、所属会社の承諾を必
要とする。なお、顧問・相談役は理事会の承
認のみで選任することができる。

②�　役員は全理事の三分の二以上の決議によっ
て解任することができる。なお、解任にあ
たっては、当該役員の所属会社に通知するも
のとする。

（役員の任期）
第�10条　役員の任期は２年とする。ただし、再

任を妨げない。会長の任期は原則として３期
までとする。やむ得ない場合は、２年まで再
任できる。

（役員の資格）
第�11条　会長・副会長・理事は、選任される年

度（４月１日）において、満70歳未満でなけ
ればならない。ただし、委員・監事・顧問・
相談役については、70歳以上であってもその
就任を妨げない。

②�　役員が「特別会員」となった際は、会則10
条にかかわらず、次回総会時に退任するもの
とする。ただし、顧問・相談役については、
その就任を妨げない。

（総　会）
第�12条　本会の定時総会は、毎会計年度終了後

３ヵ月以内に招集する。
②�　会長が必要と認めたときは臨時総会を招集

することができる。
③�　総会の議長は、会長がこれに当たる。
（理事会）
第13条　必要に応じて理事会を開催する。
（会計年度）
第�14条　本会の会計年度は、毎年４月１日に始

まり翌年３月末日に終わる。
（会則の変更）
第�15条　本会則の変更は、総会の決議によるも

のとする。

昭和47年６月14日制定・平成９年６月13日改正
昭和49年６月18日改正・平成11年６月10日改正
昭和61年２月21日改正・平成14年６月７日改正
平成元年５月18日改正・平成16年６月４日改正
平成２年５月11日改正・平成22年６月11日改正
平成４年６月５日改正・平成27年６月５日改正
平成５年６月11日改正・平成30年６月８日改正
平成６年６月10日改正・令和７年６月20日改正

トータル･ライフ･コンサルタント会・会則
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TLC（生保協会認定FP）会
本部事務局
〒100-0005　東京都千代田区丸の内3-4-1　新国際ビル3階　
　　　　　　　　　　　　　　　　　 ［一般社団法人　生命保険協会内］
TEL：03-3286-4726　FAX：03-3286-2726
URL：https://www.tlc.gr.jp
〈受付時間〉AM10：00～PM5：00（土曜・日曜、祝日を除く）

トータル・ライフ・コンサルタント会
入 会 手 続 き

・会員証進呈
・TLCロゴ入りストラップ進呈
・年2回、「会誌」送付
・「ニュースレター」送付
・各地域で開催される「勉強会」「研修会」へのご案内
・MDRT本部が認める専門家協会の会員資格

1 　入会希望の方は、本部事務局へ郵送またはFAXで下記書類をご提出ください。
　　☆　「入会申込書」
　　☆　「トータルライフコンサルタント」資格認定証のコピー

2 　顔写真入会員証を希望の方は、顔写真（3.5㎝×4.5㎝）を１枚ご用意ください。
　　　☆　預金口座振替依頼書と一緒にご提出ください。
　　　☆　作成費として1,000円を下記口座にご送金お願いします。
　　　　　振込先：ゆうちょ銀行　　０１９支店（ゼロイチキュウ）　　当座預金
　　　　　　　　　00170-2-49269　　TLC(生保協会認定FP）会　宛
3 　年会費は、口座振替とさせていただきます。
　　☆　預金口座振替依頼書をお送りします。振替は、ご提出日の翌月又は翌々月の27

日（基本日）に指定口座より振替します。
4 　2026年度の納入金は以下の通りです。
　　　　会費 4月～翌年3月 12,000円
　　　　但し、12月～3月入会の場合は、翌年会費免除。
　　☆　次年度より年会費12,000円を納入。　

5　  １  ２  3  を確認後、入会登録及びホームページ（希望者のみ）へ掲載いたします。

入会員への特典

会手続き入

新

TLC（生保協会認定FP）会入会のご案内

ＴＬＣ会に入会しプロフェッショナルの更に高度なステージへ！

TLC（生保協会認定ＦＰ）会
〒100-0005 東京都千代田区丸の内3-4-1 新国際ビル３階 ［一般社団法人 生命保険協会内］
電話：０３（３２８６）４７２６　FAX：０３（３２８６）２７２６　
URL：https://www.tlc.gr.jp
〈受付時間〉AM１０：００～PM５：００（土曜・日曜、祝日を除く）　

ＴＬＣ会 入会の各種メリット

入会手続きに
ついて

❶「入会申込書（■資料１）」及び「トータルライフコンサルタント」資格認定証のコピーを本部事務局へ
　ご送付下さい。

❷預金口座振替依頼書をお送りいたしますのでご記入のうえご送付下さい。
　※金額は入会時期で異なります(別紙参照)

TLC会は、生命保険業界共通教育制度の最高峰である生命保険大学課程全科目を履修・合格し、
会社からの推薦によってトータル・ライフ・コンサルタント（生命保険協会認定ＦＰ）の資格を
取得したメンバーで構成され、会員相互の啓発とＴＬＣの称号に恥じない高度な知識・技術水準を
維持することを目的として活動しています。
会員構成は各生保会社の役職員、営業職員、代理店、内勤職員など多岐にわたり、会員同士が
「職種」や「所属会社」の垣根を超えて、業界横断的に組織された生命保険業界唯一の団体が
ＴＬＣ会なのです。
本部事務局を一般社団法人 生命保険協会内に置き、相互研鑽のための勉強会、研修会、セミナー
を各ブロック、都道府県別部会、会社別分会等で開催し、会報やニュースレター等も発行して
積極的な会の運営を行っています。

ＴＬＣ本部、各ブロック・地域別部会が主催する講演会、勉強会、研修等に無料で参加
することが出来ます。(※内容により有料の場合もあります)

スキルアップや各種お役立ち情報を掲載した会報『ＴＬＣ ＭＥＭＢＥR’Ｓ』をお届けします。

各地で行われるセミナーや研修会の開催案内、部会活動報告を中心とした『ＴＬＣ
ニュースレター』をお届けします。

より高度で専門的な知識が自学自習できる会員専用の通信教育制度「ＴＬＣ会ドクター
コース」を受講できます。修了者には“Master of TLC”の称号が授与されます。

MDRTに登録するためには、実績基準の他に「MDRT本部が認めた専門家協会の
会員」であることが必要です。ＴＬＣ会員はこの要件を満たします。

本会のホームページ上に、会員ご自身の氏名や所属会社等が掲載されます。

ドクターコースのカリキュラムで提携している教育機関等の会社が発行する各種生保
関連書籍やDVD等のツールが会員優待の割引価格で購入できます。

新入会員の皆様へは
「ＴＬＣ会員証」とＴＬＣロゴ入り「会員証入れストラップ」を
入会記念として進呈いたします！

研修・セミナー参加1

本会会報発行2

ニュースレターの発行3

ドクターコース受講4

MDRT要件の充足5

6 TLC会ホームページへの
氏名掲載

7 生保関連出版物等の会員優待割引

入会の
メリット
入会の
メリット

新入会員
への特典
新入会員
への特典
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TLC（生保協会認定FP）会
本部事務局
〒100-0005　東京都千代田区丸の内3-4-1　新国際ビル3階　
　　　　　　　　　　　　　　　　　 ［一般社団法人　生命保険協会内］
TEL：03-3286-4726　FAX：03-3286-2726
URL：https://www.tlc.gr.jp
〈受付時間〉AM10：00～PM5：00（土曜・日曜、祝日を除く）

トータル・ライフ・コンサルタント会
入 会 手 続 き

・会員証進呈
・TLCロゴ入りストラップ進呈
・年2回、「会誌」送付
・「ニュースレター」送付
・各地域で開催される「勉強会」「研修会」へのご案内
・MDRT本部が認める専門家協会の会員資格

1 　入会希望の方は、本部事務局へ郵送またはFAXで下記書類をご提出ください。
　　☆　「入会申込書」
　　☆　「トータルライフコンサルタント」資格認定証のコピー

2 　顔写真入会員証を希望の方は、顔写真（3.5㎝×4.5㎝）を１枚ご用意ください。
　　　☆　預金口座振替依頼書と一緒にご提出ください。
　　　☆　作成費として1,000円を下記口座にご送金お願いします。
　　　　　振込先：ゆうちょ銀行　　０１９支店（ゼロイチキュウ）　　当座預金
　　　　　　　　　00170-2-49269　　TLC(生保協会認定FP）会　宛
3 　年会費は、口座振替とさせていただきます。
　　☆　預金口座振替依頼書をお送りします。振替は、ご提出日の翌月又は翌々月の27

日（基本日）に指定口座より振替します。
4 　2026年度の納入金は以下の通りです。
　　　　会費 4月～翌年3月 12,000円
　　　　但し、12月～3月入会の場合は、翌年会費免除。
　　☆　次年度より年会費12,000円を納入。　

5　  １  ２  3  を確認後、入会登録及びホームページ（希望者のみ）へ掲載いたします。

入会員への特典

会手続き入

新

TLC（生保協会認定FP）会入会のご案内

ＴＬＣ会に入会しプロフェッショナルの更に高度なステージへ！

TLC（生保協会認定ＦＰ）会
〒100-0005 東京都千代田区丸の内3-4-1 新国際ビル３階 ［一般社団法人 生命保険協会内］
電話：０３（３２８６）４７２６　FAX：０３（３２８６）２７２６　
URL：https://www.tlc.gr.jp
〈受付時間〉AM１０：００～PM５：００（土曜・日曜、祝日を除く）　

ＴＬＣ会 入会の各種メリット

入会手続きに
ついて

❶「入会申込書（■資料１）」及び「トータルライフコンサルタント」資格認定証のコピーを本部事務局へ
　ご送付下さい。

❷預金口座振替依頼書をお送りいたしますのでご記入のうえご送付下さい。
　※金額は入会時期で異なります(別紙参照)

TLC会は、生命保険業界共通教育制度の最高峰である生命保険大学課程全科目を履修・合格し、
会社からの推薦によってトータル・ライフ・コンサルタント（生命保険協会認定ＦＰ）の資格を
取得したメンバーで構成され、会員相互の啓発とＴＬＣの称号に恥じない高度な知識・技術水準を
維持することを目的として活動しています。
会員構成は各生保会社の役職員、営業職員、代理店、内勤職員など多岐にわたり、会員同士が
「職種」や「所属会社」の垣根を超えて、業界横断的に組織された生命保険業界唯一の団体が
ＴＬＣ会なのです。
本部事務局を一般社団法人 生命保険協会内に置き、相互研鑽のための勉強会、研修会、セミナー
を各ブロック、都道府県別部会、会社別分会等で開催し、会報やニュースレター等も発行して
積極的な会の運営を行っています。

ＴＬＣ本部、各ブロック・地域別部会が主催する講演会、勉強会、研修等に無料で参加
することが出来ます。(※内容により有料の場合もあります)

スキルアップや各種お役立ち情報を掲載した会報『ＴＬＣ ＭＥＭＢＥR’Ｓ』をお届けします。

各地で行われるセミナーや研修会の開催案内、部会活動報告を中心とした『ＴＬＣ
ニュースレター』をお届けします。

より高度で専門的な知識が自学自習できる会員専用の通信教育制度「ＴＬＣ会ドクター
コース」を受講できます。修了者には“Master of TLC”の称号が授与されます。

MDRTに登録するためには、実績基準の他に「MDRT本部が認めた専門家協会の
会員」であることが必要です。ＴＬＣ会員はこの要件を満たします。

本会のホームページ上に、会員ご自身の氏名や所属会社等が掲載されます。

ドクターコースのカリキュラムで提携している教育機関等の会社が発行する各種生保
関連書籍やDVD等のツールが会員優待の割引価格で購入できます。

新入会員の皆様へは
「ＴＬＣ会員証」とＴＬＣロゴ入り「会員証入れストラップ」を
入会記念として進呈いたします！

研修・セミナー参加1

本会会報発行2

ニュースレターの発行3

ドクターコース受講4

MDRT要件の充足5

6 TLC会ホームページへの
氏名掲載

7 生保関連出版物等の会員優待割引

入会の
メリット
入会の
メリット

新入会員
への特典
新入会員
への特典
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TLC（生保協会認定FP）会

会員登録兼ホームページ掲載項目　
入会申込書

氏 　 　 　 名

自 宅 住 所

勤 務 先 住 所

フリガナ

部会（都道府県、北海道は道央・道東）

　　　　　　　　　－　　　　　　　　　　－

保 険 会 社 名

所 属 部 署 名

勤務先電話番号

勤務先FAX番号

メールアドレス (確実に届くアドレスを記入)

携 帯 番 号

　　　　　　　　　－　　　　　　　　　　－

　　　　　　　　　－　　　　　　　　　　－

都道
府県

郡市
区

〒

都道
府県

郡市
区

〒

　　　年　　　月　　　日

①

②

③

　

⑤

⑥

⑦

⑧

⑨

⑩

会員
番号

事務局取扱欄

所 属 部 会

ＴＬＣ認定証取得日または認定証コピー提出 　　　年　　　　月　　　　日

代理申請会社名 　

（法人・個人）代 理 店 名
④

1　入会希望者は、本部事務局へFAXでご提出ください。
2　年会費は、口座振替とさせていただきます。
　　☆　預金口座振替依頼書をお送りいたします。
 振替日は、ご提出の翌月又は翌々月の27日（基本日）に

指定口座より振替いたします。
 会員登録は口座振替依頼書提出後、登録いたします。

3　2026年度の年会費は以下の通りです。
　　☆　４月～翌３月　　12,000円
 但し、12月～３月入会は、翌年年会費免除。
　　☆　次年度より会費12,000円を納入。

FAX番号 03-3286-2726
TLC（生保協会認定FP）会

ホームページに全ての事項を掲載しない

個人情報に関する取扱いについて同意します
　　　　　　

（抜粋）会誌掲載「個人情報に関する取扱いについて」をご覧ください。
　当会は、個人情報保護の重要性に鑑み、その保護の徹底を図るため、以下の方針に基づいて当会会員の個人情報を取り扱います。
　なお、個人情報の取扱いについては、当会運営の内容や状況の変化に則して、継続的に見直しを行います。
個人情報の利用に関して
（1）TLC会における会員の個人情報の利用目的は、以下の通りです。
　　① 会誌・ニュースレターの送付
　　② 本部・ブロック・地域別部会・会社別分会が開催する総会、講演会などの行事情報の提供
　　③ TLC会ドクターコースの管理業務
　　④ 本部が公認している事業の案内及びブロック・地域別部会・会社別分会からの諸連絡
（2）TLC会では、法令の定める場合を除き、上記（1）の利用目的の範囲内で、提供いただいた個人情報を利用します。

■個人情報に関する取扱いについて（プライバシーポリシー）

HP掲載は、原則会員及び①～④を掲載、⑤～⑨希望方は□ ⑩全て際しない方□、⑪は必ず□。

資料1
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TLC（生保協会認定FP）会

会員登録兼ホームページ掲載項目　
入会申込書

氏 　 　 　 名

自 宅 住 所

勤 務 先 住 所

フリガナ

部会（都道府県、北海道は道央・道東）

　　　　　　　　　－　　　　　　　　　　－

保 険 会 社 名

所 属 部 署 名

勤務先電話番号

勤務先FAX番号

メールアドレス (確実に届くアドレスを記入)

携 帯 番 号

　　　　　　　　　－　　　　　　　　　　－

　　　　　　　　　－　　　　　　　　　　－

都道
府県

郡市
区

〒

都道
府県

郡市
区

〒

　　　年　　　月　　　日

①

②

③

　

⑤

⑥

⑦

⑧

⑨

⑩

会員
番号

事務局取扱欄

所 属 部 会

ＴＬＣ認定証取得日または認定証コピー提出 　　　年　　　　月　　　　日

代理申請会社名 　

（法人・個人）代 理 店 名
④

1　入会希望者は、本部事務局へFAXでご提出ください。
2　年会費は、口座振替とさせていただきます。
　　☆　預金口座振替依頼書をお送りいたします。
 振替日は、ご提出の翌月又は翌々月の27日（基本日）に

指定口座より振替いたします。
 会員登録は口座振替依頼書提出後、登録いたします。

3　2026年度の年会費は以下の通りです。
　　☆　４月～翌３月　　12,000円
 但し、12月～３月入会は、翌年年会費免除。
　　☆　次年度より会費12,000円を納入。

FAX番号 03-3286-2726
TLC（生保協会認定FP）会

ホームページに全ての事項を掲載しない

個人情報に関する取扱いについて同意します
　　　　　　

（抜粋）会誌掲載「個人情報に関する取扱いについて」をご覧ください。
　当会は、個人情報保護の重要性に鑑み、その保護の徹底を図るため、以下の方針に基づいて当会会員の個人情報を取り扱います。
　なお、個人情報の取扱いについては、当会運営の内容や状況の変化に則して、継続的に見直しを行います。
個人情報の利用に関して
（1）TLC会における会員の個人情報の利用目的は、以下の通りです。
　　① 会誌・ニュースレターの送付
　　② 本部・ブロック・地域別部会・会社別分会が開催する総会、講演会などの行事情報の提供
　　③ TLC会ドクターコースの管理業務
　　④ 本部が公認している事業の案内及びブロック・地域別部会・会社別分会からの諸連絡
（2）TLC会では、法令の定める場合を除き、上記（1）の利用目的の範囲内で、提供いただいた個人情報を利用します。

■個人情報に関する取扱いについて（プライバシーポリシー）

HP掲載は、原則会員及び①～④を掲載、⑤～⑨希望方は□ ⑩全て際しない方□、⑪は必ず□。

本部登録連絡票

会員リスト整備のため、下記各項目をご記入のうえ提出願います。
会社所属の方は原則会社宛に送付します。下段に電話・携帯・メールアドレス記入。

保険会社名
（代理店は代申会社名）

所　属　部　署
（代理店は代理店名）

1　勤務の保険会社
2　代理店(送付先)
3　口座登録住所
4　送付先住所

5　自宅住所
6　自宅(送付先)

（TEL　　　　　　　　　　　　　　　）（FAX　　　　　　　　　　　　　　　）

（TEL　　　　　　　　　　　　　　　）

氏　　名

フリガナ
会員
番号

※　該当箇所に□をご記入ください。
□　所属会社移動による変更
□　所属部署の変更(TEL・FAＸ・携帯電話含む)
□　部会変更(　　　　　　　　　部会 →　　　　　　部会)
□　改姓による姓名変更(　　　　　　 →　　　　　　　姓)
□　ＰＣメールアドレスの変更
□　住所変更 ( □ 送付先住所 
 ( □ 保険会社住所 
 ( □ 代理店住所 
 ( □ 自宅住所 
□　振替口座変更 ( □ 振替口座 ［ 事務局より預金口座振替依頼書をお送りします］
 ( □ 振替口座住所

〒100-0005　東京都千代田区丸の内3-4-1　新国際ビル3階　（一社）生命保険協会内
TLC（生保協会認定FP）会　　TEL：03-3286-4726　　FAX：03-3286-2726

　　　年　　　月　　　日

TLC（生保協会認定FP）会

勤務先電話番号

勤務先FAX番号

携 帯 番 号

PCメールアドレス
必ず受信できるアドレス

□

□

□

□

都道
府県

郡市
区

〒

都道
府県

郡市
区

〒

　　　　　　　　　－　　　　　　　　　　－

　　　　　　　　　－　　　　　　　　　　－

　　　　　　　　　－　　　　　　　　　　－

※　ホームページに掲載する場合は、□をいれてください。

該
当
№
○
で
囲
む

住
　
所

資料２
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ドクターコース申込書 □初回
□追加2026年更新

教材送付先
都道
府県

（TEL　　　　　　　　　　　　　　　）

〒

氏　　　名

所 属 部 署

区分 コース名 受講料コース
No

受講免除
申請 受講月

1 社会保険労務士受験コース 有・無

有・無

コース

コース

円

コース 円

円

FP技能士２級・AFP試験対策コース

45,100円

50,000円2

フリガナ

フリガナ

保険会社名または代理店名 部署名（代理店は代理申請会社名）

会員番号 勤務先TEL

　　　 年　　　 月

　　　 年　　　 月

　　　 年　　　 月円

　　　 年　　　 月

　　　 年　　　 月

　　　 年　　　 月

受
講
コ
ー
ス
名

基
本
科
目
1
〜
2

選
択
科
目
3
〜
8

注）基本科目１～２は、資格保有者のみ受講免除となります。免除申請有無については、（有・無）いずれかに○印する
とともに免除申請の場合、合格証などの資格保有を証明するものをコピーして同時に提出（FAX）してください。

受講免除は、社会保険労務士、AFP（またはCFP、もしくは金財生保FP〈２級〉以上）の資格を有している方が該当しま
す。

□ 支払方法につきましては、本部へ申込書を送付された後、担当各社からお知らせがございますのでご確認の上ご対応ください。

《選択科目3～8》
コース
No. コース名 受講期間 受講料

3

4

相手の真意に応える！
聴く技術・質問の技術 2か月 26,400円

5

必ず伝わる！
わかりやすく説明する技術
生保販売実践Aコース
（年金・税務知識編）３課目

2か月

4か月

26,400円

11,500円

コース
No. コース名 受講期間 受講料

6 3か月

受講
期間

8か月

4か月

コース

13,000円

7

生保販売実践Bコース
（データ編）３課目
生保販売実践Cコース
（アプローチ編）４課目
生保販売実践Dコース
（保険販売力向上編）３課目

4か月 15,500円

8 4か月 12,500円

TLC（生保協会認定FP）会

　　　年　　　月　　　日

FAX番号 03-3286-2726
TLC（生保協会認定FP）会

資料３
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編集後記編集後記
三浦　史子（00223期）
広報企画部　部長
組織部　副部長

（第一生命）

井上　隆（00173期）
広報企画部　副部長
組織部　理事

（代申　SOMPOひまわり生命）

湯川　久生（00083期）
総務部　部長

（大同生命）

　「仕事終わりの一杯は格別だね！」
　「この肴は日本酒に合うね」
　酒が飲めない私はそのような会話を羨ましく
思うことがあります。
　どこへ行っても「とりあえずウーロン茶をくだ
さい」ですから。
　自分は酒が飲めないのだと分かったのは大学
を卒業するころです。
　そんな私が、社会に出て最初に就いた仕事はレ
ストランのウエイターです。ワインの勉強もしま
したが、飲めないのであまり理解が進みませんで
した。当然、料理との相性なども実体験としては
全くわからないので、お客様に聞かれたときは座
学で得た知識や他のお客様や同僚の意見を参考
に答えるほかはありませんでした。
　それから、20年近く職を転々としたのち、損保
会社の研修生となり、この業界に入ったのです
が、あらためて考えますと、保険商品を含めて、お
客様に商品を勧める場面では、多かれ少なかれ、
飲んだことがないワインをお客様に勧めている
のと同じような状況になることがあります。つま
り、自分が体験したことがない商品を提案する場
面です。そのような状況では、お客様がその商品
を使う状況を想定してお客様の立場に立って勧
めることが出来なければお客様の支持が得られ
ないと思います。そのためには、より一層知識を
深め、お客様の要求に合った商品を選択し、お客
様に寄り添った対応をすることが必要です。私
の業績が上がらないのはそういう努力が足りな
いのだと実感しています。
　これからも、もっと勉強して、お客様に寄り添
った営業を心がけてこの仕事を続けていかれる
ように頑張ってゆきたいと思います。
　いつか勝利の美酒を味わえるように（笑）。

　厳しい暑さのなかにも、ふと吹く風に秋の気配
が感じられる季節となりました。
　会員の皆様におかれましては、日々のコンサル
ティング業務や自己研鑽に、ますますご奮闘のこ
ととお慶び申し上げます。
　今回の『TLC MEMBER'S』の編集作業を通じ
て改めて強く感じたのは、私たちTLCが持つネ
ットワークの心強さと、そこに集う皆様のプロフ
ェッショナルとしての熱量です。
　変化のめまぐるしい社会環境や目まぐるしく
変わる経済情勢のなかで、お客様の暮らしに寄り
添い、未来の安心をデザインするという使命は、
決して平坦な道のりではありません。
　ときには立ち止まり、頭を悩ませる瞬間もある
ことでしょう。しかし、同じ志を持つ全国の仲間
たちが、それぞれの場所で誠実に前を向いて歩ん
でいる――そう想像するだけで、日々の活動に向
き合うエネルギーが湧いてきます。
　本誌が、会員の皆様にとって孤独感を和らげ、
新たな視点や実務のヒントに出会える「心の拠り
所」や「羅針盤」のような存在になれたなら、これ
ほど嬉しいことはありません。
　誌面づくりにあたり、企画から取材、執筆にい
たるまで快くご協力いただきました関係者の皆
様、そして温かく見守り支えてくださるすべての
会員の皆様に、この場をお借りして心より感謝申
し上げます。
　季節の変わり目は、どうぞご無理のないように
お過ごしください。皆様のますますのご活躍と、
TLC会の末永い発展を心より祈念いたしまして、
今号のペンを置かせていただきます。



　　

生保営業マンが知っておきたいコミュニケーションの基礎知識
―AI時代を生きるコミュニケーション術―
行動分析心理学者　吉井 伯榮 氏

シリーズ　第３回

オフィス マーベラス　嶋田 雅嗣 氏

2024年、生命保険業界に起きる
パラダイムシフト

記念
講演

第53回定時総会・大会報告
トータル・ライフ・コンサルタント会

編 集 発 行

トータルライフコンサルタントのための情報発信誌

TLC（生保協会認定FP）会
https://www.tlc.gr.jp

TLC（生保協会認定FP）会
会誌／第153号

No. 153

東京都千代田区丸の内3-4-1
（新国際ビル3階）生命保険協会内
TLC（生保協会認定FP）会・広報企画部

TEL:03-3286-4726
FAX:03-3286-2726

法人生保提案を体系的に学ぶ
『 最大の関心
　―経営者と従業員の退職金準備』
オフィス マーベラス　嶋田 雅嗣 氏

シリーズ　第６回
生保営業マンが知っておきたい
コミュニケーションの基礎知識
―AI時代を生きるコミュニケーション術―
行動分析心理学者　吉井 伯榮 氏

シリーズ　最終回

第55回定時総会・大会報告
トータル・ライフ・コンサルタント会

株式会社シマーズ 代表取締役／シマーズネクスト 株式会社代表取締役、曹洞宗 在家得度　島津 清彦 氏

AI時代に選ばれる営業の本質
― 6,000人を見てきた禅僧経営者が語る、人間力と信頼構築の極意

記念
講演

TLC（生保協会認定FP）会
令和8年9月3日 印刷／令和8年9月9日 発行
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シリーズ　第６回
生保営業マンが知っておきたい
コミュニケーションの基礎知識
―AI時代を生きるコミュニケーション術―
行動分析心理学者　吉井 伯榮 氏

シリーズ　最終回

第55回定時総会・大会報告
トータル・ライフ・コンサルタント会

株式会社シマーズ 代表取締役／シマーズネクスト 株式会社代表取締役、曹洞宗 在家得度　島津 清彦 氏

AI時代に選ばれる営業の本質
― 6,000人を見てきた禅僧経営者が語る、人間力と信頼構築の極意

記念
講演

TLC（生保協会認定FP）会
令和8年9月3日 印刷／令和8年9月9日 発行




