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Needs!
相 続対策には、一時払い終身保険がマッチする。「500万円×

法定相続人数」分の生命保険非課税枠を利用することで、
お金に宛名を付けられる。つまり、「争族対策」にも「相続税対
策」にもなる。ドル建てであれば、基準利率５％、契約者60歳
の場合、死亡保険金がドルで２倍以上になる。幅広いお客様に声
かけし、増やして遺すことが期待できるメリットを訴求しよう。

相続対策3

Needs!
病 気やケガのリスクに備えるには、「入院１日××円、手術１

回××円」といった保障の支払われる医療保険が適してい
る。医療保険は社会人になるタイミングで入る人が多いので、職
域等の新入社員に声をかけニーズを取り込みたい。すでに加入し
ているというお客様には、自行庫が取り扱う商品のメリットを訴
求し保険の見直しを促そう。

病気やケガに対する保障4

Needs!
お 年寄りの多くは、「もし認知症になったら」「大病をして身

体が不自由になったら」という不安を抱えている。そのリ
スクに備えるには、介護・認知症保険が適している。多くの人が
潜在的に持つ不安なので、一定年齢以上のお客様には積極的に声
かけをしたい。親の介護を経験した人は、若くてもこの保険への
関心が高い。子どもたちが親に勧めるケースもある。「元気なう
ちに備えておきませんか」というアプローチが有効だ。

介護への不安5
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　保険の代表的な五つのニーズを取り上げ、ニーズ発掘のポイントとお客様が抱える不
安や希望を保険を活用して解決するプロセスについて解説する。

▼ 図解

▼

お客様お客様のの保険ニーズ保険ニーズ

Needs!
子 どもが小さいうちに一家の大黒柱が亡くな

った場合、残された家族は経済的に困難な
状況に追い込まれる。そのリスクには死亡保険で
備えることができる。一般的に、子どもが小・
中・高・大学生である30歳代・40歳代のお客様
は最も生活費が必要なので、大きな死亡保障が必
要だ。一方、子どもが社会人になると親の扶養を
外れるため、死亡保障は少なくてよいと考えられ
ている。

万一の際の遺族に対する保障１

Needs!
終 身保険は「死んで家族に遺す」だけでな

く、「増やして自分で使う」ニーズにも対
応する。一定期間継続すれば、解約返戻金が支払
った保険料より多くなることが多いからだ。最近
は、「万一の保障を確保しながら資産形成ができ
る」という理由で、変額保険が人気を集めてい
る。投資信託のリスクが怖いといった、やや保守
的なお客様にアプローチしよう。

老後の資産形成2

金指光伸

基礎から学ぶ！基礎から学ぶ！

とと保険保険ののニーズキャッチニーズキャッチ 最適最適なな提案提案
特
集
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