
融
機
関
の
担
当
者
の
中
に

は
、
安
全
志
向
の
お
客
様

に
対
し
て
元
本
保
証
の
な
い
商
品

を
提
案
す
る
こ
と
へ
の
葛
藤
や
、

預
か
り
資
産
の
販
売
目
標
へ
の
重

圧
に
悩
む
人
も
少
な
く
な
い
だ
ろ

う
。

　
こ
れ
ら
の
悩
み
は
、
担
当
者
自

身
の
業
務
経
験
や
成
功
体
験
の
少

な
さ
に
起
因
す
る
の
か
も
し
れ
な

い
が
、
ス
タ
ー
ト
ラ
イ
ン
は
誰
も

が
同
じ
で
、
一
度
は
ぶ
つ
か
る
壁

だ
と
い
え
る
。

　
し
か
し
、
商
品
に
対
す
る
お
客

様
の
真
の
ニ
ー
ズ
を
発
掘
し
、
本

当
に
納
得
し
た
う
え
で
購
入
し
て

い
た
だ
く
こ
と
が
で
き
れ
ば
、
そ

れ
は
お
客
様
・
金
融
機
関
双
方
に

と
っ
て
と
て
も
幸
せ
な
こ
と
で
は

な
い
だ
ろ
う
か
。

　
そ
こ
で
、
本
特
集
で
は
「
お
客

様
に
響
く
保
険
提
案
」
に
焦
点
を

当
て
、
ニ
ー
ズ
キ
ャ
ッ
チ
や
ア
プ

ロ
ー
チ
の
ポ
イ
ン
ト
、
顧
客
本
位

の
保
険
提
案
と
は
ど
ん
な
も
の
な

の
か
深
掘
り
し
て
い
き
た
い
。

　
保
険
の
ニ
ー
ズ
が
初
め
か
ら
顕

在
化
し
て
い
る
お
客
様
は
ほ
と
ん

ど
い
な
い
。
こ
れ
は
、
皆
さ
ん
が

日
々
の
営
業
活
動
の
中
で
痛
感
し

て
い
る
こ
と
だ
と
思
う
。
し
た
が

っ
て
、
担
当
者
は
お
客
様
と
の
面

談
や
コ
ミ
ュ
ニ
ケ
ー
シ
ョ
ン
を
通

じ
て
、
い
か
に
潜
在
的
な
ニ
ー
ズ

を
掘
り
起
こ
し
、
作
り
出
す
の
か

が
重
要
に
な
る
。

　
生
命
保
険
や
個
人
年
金
保
険
に

は
、
預
貯
金
や
他
の
金
融
商
品
に

は
な
い
独
自
の
機
能
が
あ
る
。
例

え
ば
、
万
が
一
の
際
の
保
障
、
老

金 保
険
な
ら
で
は
の
機
能
で

お
客
様
に「
安
心
」を
提
案
し
よ
う

加
藤
隆
二
銀
行
員
ラ
イ
タ
ー

ととキャッチキャッチ
最最適適なな提提案案
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こ
そ
が
満
足
度
を
高
め
、
継
続
的

な
取
引
へ
と
つ
な
が
る
信
頼
関
係

を
築
く
の
で
あ
る
。

　
た
だ
、
お
客
様
の
ニ
ー
ズ
を
正

確
に
把
握
し
、
保
険
が
持
つ
価
値

を
理
解
し
て
い
た
だ
い
た
と
し
て

も
、
数
あ
る
商
品
の
中
か
ら
「
最

適
な
一
つ
」
を
選
ぶ
の
は
容
易
で

は
な
い
。
年
齢
、
家
族
構
成
、
資

産
状
況
、
リ
ス
ク
許
容
度
な
ど

様
々
な
要
素
を
総
合
的
に
判
断

し
、
お
客
様
の
ラ
イ
フ
プ
ラ
ン
に

合
致
し
た
「
最
適
な
商
品
」
を
提

案
す
る
こ
と
が
担
当
者
に
は
求
め

ら
れ
る
。

　
金
融
機
関
を
取
り
巻
く
環
境
は

常
に
変
化
し
て
お
り
、
預
か
り
資

産
販
売
に
お
い
て
は
、「
顧
客
保

護
と
販
売
促
進
」
と
い
う
二
つ
の

側
面
を
両
立
さ
せ
る
こ
と
が
ま
す

ま
す
重
要
に
な
っ
て
い
る
。

　
本
特
集
が
、
皆
さ
ん
の
保
険
販

売
に
お
け
る
新
た
な
知
見
と
な

り
、
お
客
様
と
の
よ
り
良
い
関
係

構
築
の
一
助
と
な
る
こ
と
を
心
よ

り
願
っ
て
い
る
。�

●

後
の
安
定
し
た
資
産
形
成
、
円
滑

な
資
産
承
継
へ
の
備
え
、
ケ
ガ
や

病
気
に
対
す
る
保
障
な
ど
だ
。
こ

れ
ら
は
、
人
生
に
お
け
る
様
々
な

リ
ス
ク
や
不
確
実
性
に
対
し
、

「
安
心
」
と
い
う
大
き
な
価
値
を

提
供
す
る
。

　
し
か
し
、
こ
れ
ら
の
価
値
は
、

お
客
様
に
適
切
に
伝
え
な
け
れ
ば

理
解
さ
れ
に
く
い
側
面
も
持
ち
合

わ
せ
て
い
る
。
特
に
保
険
で
も
資

産
形
成
や
相
続
対
策
が
で
き
る
点

は
、
ま
だ
ま
だ
認
知
さ
れ
て
い
な

い
印
象
だ
。

心心
か
ら
納
得
を
得
ら
れ
る

か
ら
納
得
を
得
ら
れ
る

商
品
提
案
を

商
品
提
案
を

　
本
特
集
で
は
、
保
険
特
有
の
機

能
を
お
客
様
が
ご
自
身
の
状
況
に

引
き
寄
せ
て
イ
メ
ー
ジ
で
き
る
よ

う
、
分
か
り
や
す
い
言
葉
で
伝
え

る
た
め
の
セ
ー
ル
ス
ト
ー
ク
な
ど

を
事
例
で
紹
介
す
る
。

　
お
客
様
が
「
こ
れ
な
ら
私
の
役

に
立
つ
」
と
心
か
ら
納
得
し
、
将

来
の
安
心
を
描
け
る
よ
う
な
提
案

基礎から学ぶ！基礎から学ぶ！

保険保険ののニーズニーズ
特
集

顧客本位のアプローチ
&アドバイス
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