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これが東流、
「兄せる(魅せる)共済推進」
平成 21年度から」A共済連兵庫の専属講師として活躍する東潤一講師。今回は、これまでの郵便局時代

のスキルや、多くの」Aで行つてきたFS丁などで培つたJAにおける共済推進の手法をお伺いしました。

東 潤 ―
‐
(あずまじゅんいち)

株式会社 ∪BF 代表取締役 1968年生まれ 大阪府出身
AFP資格取得 (1997年 )CFP資格全科目合格 (2006年 )
元郵便局職員 郵便局時代に、最高優績者に認定され、数々の表彰を受賞。
現在、株式会社 UBF代表取締役。
三井住友海上火災、AIGエ ジソン生命、アリコジヤバンをはじめとしたセミ

ナー講師もされている。

平成21年度より、」A共済連兵庫の認定講師として、LAに気付かせるこ

とを主体としたFSTを中心に活動され、きめ細かい研修結果の所見、タイ
ムリーなフィードバック、フォローも」Aにおいて定評がある。

また、」Aにおけるセミナー講師もされ、現在、認定講師を経て、JA共済

連兵庫の専属講師として活躍いただいている。

保障推移表を活用した「保障点検活動」の実践

お客様から分かりやすいと好評の声

共済Iま「JA共済保障推移表」を使つて
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「視覚」で説明する。

目に見えない保障 (共済)だからこそ、そして何十

年も先まで続く保障だからこそ、共済を視覚的に分

かりやすく説明する必要があります。そこで、私が活

用をおすすめしているのが「JA共済保障推移表」(実

際、FSTで活用)です。

今カロ入の保障が、(お客様とこ家族の)年齢ととも

にどのように推移するのかがひと目で分かり、お客様

から大変喜ばれています。

まだ「JA共済保障推移表」を持つていっていない

訪問先に「」Aでは最近、こういつた“JA共済保障

推移表"っていうのが出るようになったんですよ」と

いうだけでも訪間の理由になるくらいです。

」Aに加入いただいている保障内容の説明はもち

ろん、他社にご加入の生保の契約があればサービ

スとして一緒に説明すると、より世帯の保障が把握

でき効果的です。

また、一緒に印書されているモデル保障額と合わ

せて必要保障額といったお客様のライフプランにつ

いても話がしやすくなります (印書されているモデル

保障額は、年齢などから算出した定額なので、3Q訪

問活動実践デモブックや他の資材を使って補足しま

す)。
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「JA共済保障推移表」には契約ごとの掛金も表

示されておらず、掛金よりも保障内容や期間、保障

金額の話が中心にしやすくなっています。

近年、生保各社でも契約内容の確認活動が行わ

れていますが、他社に差をつける、より丁寧な加入内

容の説明の形として、ぜひこの「JA共済保障推移表」

を「JA共済加入状況表」と併せて活用して欲しい

と思います。
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共済推進の面談ステップは、初期訪問・ニーズ調査・

提案説明等がありますが、どの面談ステップの訪問

をするにしても3Q訪問などを行ったり、丁寧に説明

をすれば1回の訪間に30分以上の時間がかかります。

本当に確実に有効面談を行うためには、やはり事

前にアポイントを取ることが重要になつてくるでしょう。

「多訪問 (たくさんのお宅を訪問すること)」 が重要と

いわれますが、本当に重要なのは「多面談 (有効面

談をどれだけできるか)」 なのです。地域性があると

はいえ、兵庫県内のどこの」Aでも効率よく実績をあ

げているLAは、みんなしつかり訪問前にアポイント

を取つて、確実な有効面談を行つています。

そうすれば、訪問したが不在だったということも少

なくなり、さらにもう1軒訪間できたり、支店 (所 )での時

間の有効活用につながり、支店 (所 )の窓口に来られ

るお客様への対応、スマイルサポーターをはじめとす

る支店 (所 )内のコミュニケーションの時間も増えます。

けお客様と何を話すのかを「見える化」

訪間準備の際には、訪問時にどういつたことをお話

するか項目を紙に書いて「見える化」してみると効果

的です。頭の中でぼんやリイメージするだけでなく、し

っかり自分で書いてみること(アウトプット)で、自分の

頭を整理することができます。それをするだけでも「こ

っちの資料の方がもっと説明しやすいんじゃないか」

「この話を先にした方が」などといろんなことに気づ

きがあります(インプット)。

け訪間時には必ずティッシュを持参

共済推進はちょっとしたアイデア、ちょっとしたコツ

訪間時持参物の確認・準備
。「JA共済加入状況表」
。「JA共済保障推移表」 etc 笏 誕皐Wa笏

保障点検活動
や
成功率アップ !

であることは、前段にも述べましたが、私は訪問時に

はポケットティッシュなどの粗品を持って行くようにし

ています (必ずテイッシュというわけではありません)。

「いつも大変お世話になつています!」 といつてまず

は粗品を差し出しますが、

「 “大変お世話になつている"というわりにティッ

シュですいません」などの冗談を言つたりしています。

一般的には「アイスブレイク」と言いますが、推進

活動にはこうしたアイテムや、ちょっとした気の不」いた

ひと言で、場を和ませてお互いの緊張感を和らげる

ことがとても重要になります。

け情報収集と複数提案につなげるために

お客様宅を訪問する場合、一つだけの目的に絞り

込んで伺うと、一つの話を聞けばお客様も用件が終

わったと思われます。「まだ、他に何かあるの?」 という

雰囲気になると、こちらから話が切り出しにくくなります。

そういうことがないように、あらかじめ訪問目的を複

数用意しておくことが重要です。例えば、新医療共済

のご案内(乗換案内を含めて)のみに絞り込むのでは

なく、「今日は、3つの確認とぜひご連絡したいことがあ

りお伺いしました。まず1つ目ですが・・・」と話をすれば、

「話の流れ」を作ることができ、その後の会話が途切

れることなく、より多くの情報収集ができま魂このことが、

結果的に複数提案につながることがよくあります。

つまり、一点に絞り込んだ提案で入院乗換になっ

たケースと、複数提案した結果、お客様のニーズによ

り入院乗換のみになったケースとでは、保障点検活

動を主体として訪問活動をするLAの推進スキルと

しては全く違うものなのです。
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