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顧客本位のアドバイス提供への取組み

2020年3月25日

一般社団法人 ファイナンシャル・アドバイザー協会

代表理事 中桐 啓貴



１．アドバイザーとなり得る主な業態

出典：金融審議会 市場WG（第22回）事務局説明資料
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金融商品仲介業

仲介

FA協会の
対象

相続・事業承継・税金 不動産 ライフ・プラン全般

税理士業 等
（国税庁 等）

不動産仲介業 等
（宅地建物取引業 等）
（国土交通省 等）

その他

F P 等
（民間資格 等）



金融商品
仲介業者

顧客

出典：金融審議会 市場WG（第22回）事務局説明資料
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２．金融商品仲介業者のビジネスモデル
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（注）個人の金融商品仲介業者を除く

出典：みずほ総合研究所 「独立系フィナンシャルアドバイザー（IFA）に関する調査研究」報告書

約3.8万人

約2.7万人

約6.2万人

【日本 登録外務員数（法人所属）の推移】【米国 独立系ファイナンシャル・アドバイザー数】

（注）米国における独立投資アドバイザー／RIA といった
担い手を総称して独立系FA と表記

 米国の独立系ファイナンシャル・アドバイザーは、2017年時点で、約12.7 万人存在し、個人向けの資
産運用などの金融サービス提供では、社員系アドバイザーと相並ぶ主力形態となっている。

 日本における金融商品仲介業者の登録外務員数（法人所属）は、近年増加傾向にあるものの、2018 年
12 月末現在で約3,500 名に留まっている。

（注）他に個人の金融商品仲介業者としての登録外務員数が約300名おり、合計では約3,800 名の規模。

３．日米の金融商品仲介業者数



 少子高齢化の進展により、社会保障制度が様々な課題に直面する中、個人の資産形成・資産管
理の重要性が高まる傾向

 近年、金融庁において、国民の安定的な資産形成を図るためには、金融事業者が、顧客本位の
業務運営に努めることが重要であるとして、「顧客本位の業務運営に関する原則」の公表、共
通KPIの策定など、「顧客本位の業務運営」の浸透・定着に向けた取組みを強化

 ネット上での個人の株式や投資信託の売買手数料をゼロにする動きが加速する中、対面サービ
スの付加価値がより問われる時代

 単に金融商品の仲介を行なうのみならず、顧客のライフステージに応じた資産計画の策定や資
産関連の総合的なアドバイスにより、その目標達成に向けた実行支援までも行なうファイナン
シャル・アドバイザーの役割の重要性が高まりつつある
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キャッシュフロー表の作成、
ファイナンシャル・ゴールの設定

アフターフォローによる
ゴールやポートフォリオの見直し

４．金融商品仲介業者を取り巻く環境



 顧客へ資産形成・運用のアドバイスとその実行支援の双方を提供する長期的なライフ・パー
トナーであるべきファイナンシャル・アドバイザー（FA）には、専門的知識・技能と厳格
な顧客本位の姿勢が必要

 現状、FAの殆どが小規模な事業者として個別に活動しているため、質の高いサービスの提
供に必要な情報や研修機会が不足しており、専門性や提供役務の水準は事業者によってまち
まち

 一般国民からの認知度が低く、FAの普及に必要な土壌が十分でない状況
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 FAが真に顧客の立場に立ちアドバイスを行なうための支援と、我が国におけるFAの普及促進
などを目的とし、「一般社団法人 ファイナンシャル・アドバイザー協会」を2020年1月に
設立

（注）設立メンバーは、SBIマネープラザ（株）、GAIA（株）、ファイナンシャルスタンダード（株）、（株）Fanの4社

５．金融商品仲介業者が抱える課題



銀行、証券会社

投信評価会社 情報提供会社

一般社団法人 ファイナンシャル・アドバイザー協会

委託証券会社（金融商品取引業者）

運用会社、生損保会社

営業ツール業者 その他

個人

ステークホルダー

ﾌｧｲﾅﾝｼｬﾙ・ｱﾄﾞﾊﾞｲｻﾞｰの
支援・普及促進

※金融商品仲介業者以外

※FAを目指すもの
※正会員、法人アソシエイト以外の
金融商品仲介業者に所属するFA

（任意）

FA事業会社（金融商品仲介業者）

・自主ルールの策定
・営業実態の把握、実態の見える化
・会員間の情報共有
・会員の認知度向上
・会員の専門性向上
・会員の業務支援
・顧客の金融リテラシーの向上

法人アソシエイト

委託正会員

個人アソシエイト

法人賛助会員

総 会

理事会監事

事務局

審
査
委
員
会

企
画
委
員
会

正会員（選出）と
有識者で構成

金商業者
（選出）

・各種会員の加入、処分等の審査
・客観的な視点で評価できる第三者で構成
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正会員

※定性・定量審査、代表者面談を実施

協会の主な役割

協会の組織図

６．協会組織体制



 定性項目の検証

① 企業理念・ビジネスモデル（明確なビジネスモデルの有無）

② ターゲット層および当該層へのサービス内容（専門性、多様性）

③ 顧客マーケティング手法の適切性

④ 従業員（業務委託契約も含む）の業績評価体系の適切性

⑤ ガバナンス・コンプライアンス体制（「顧客本位の業務運営」の観点より、工夫している点）

主要項目

 定量項目の検証

① 顧客年齢別の口座数・預かり資産残高

② 商品別預かり資産残高

③ 従業員一人あたりの預かり資産残高

④ 資産収益率（法人単位・個人単位（トップ５）の「収益 / 預かり資産残高」）

主要項目
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 審査委員会（外部有識者で構成）にて、書面審査（定性、定量項目）及び代表者面談を実施。

⇒ 定量項目については基準値を設定。基準値より乖離している場合、その理由を聴取し、妥当性を確認。

 審査委員会にて、正会員としての加入可否を総合的見地より判定し、理事会に対し結果及び意見を答申。

 理事会にて、審査委員会の結果及び意見を踏まえ、加入可否を決定。

顧客ニーズに反し、過度な
回転売買を行っていないか

販売手数料に偏った業績
評価体系となっていないか

７．正会員の入会審査



１．顧客本位の業務運営の徹底

⇒ 包括的かつ継続的に顧客の最善の利益に資することを最優先する

２．顧客に最適なサービスの提供

⇒ 多種多様な幅広い金融商品の中から最適と考えられるものを提案する

３．利益相反の適切な管理

⇒ 顧客との間で利益相反が生じる可能性について正確に把握し、予め具体的な対応策を講じる

４．合理的かつ明確な手数料体系

⇒ 顧客からアドバイスの対価を得る手数料体系や顧客の長期的利益に資する手数料体系、例えばフィーベース等の拡大を目指す

５．法令等の遵守

⇒ あらゆる法令やルールを誠実に遵守する

６．高い専門性及び倫理観の保持

⇒ 顧客の最善の利益に資することができるよう、高い専門性及び倫理観を保持する

７．わかりやすい情報開示

⇒ 経営方針や理念、役職員の専門性、役務内容、手数料体系等に関する情報について、わかりやすい方法で開示・提供する

８．金融教育への貢献

⇒ 顧客の金融知識の深耕等を支援するための啓蒙・教育活動に努める

９．健全な財務状況の維持

⇒ 健全な財務状況の維持を重視した営業活動に努める

10．適切な報酬・業績評価体系及びガバナンス体制の整備

⇒ 利益相反の適切な管理等を促進するように設計された報酬・業績評価体系や適切なガバナンス体制を整備する 8

８．正会員の倫理綱領（入会に際し、遵守することを宣誓）



顧客本位のアドバイス提供への取組み
【具体的事例】

金融審議会「市場ワーキング・グループ」（第28回）

2020年3月25日

GAIA株式会社

代表取締役社長 中桐 啓貴
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当社サービスの流れ

ゴ
ー
ル
の
特
定

実
現
シ
ナ
リ
オ
の
設
定

プ
ラ
ン
の
選
択

（
ア
フ
タ
ー
フ
ォ
ロ
ー
）

継
続
的
な
レ
ビ
ュ
ー

「プライベートFPサービス」
（ゴール実現のため長期的にお客様をサポートする会員制サービス）

初回プラン時
60～90分程度

60～90分程度60～90分程度

・
ア
ロ
ケ
ー
シ
ョ
ン
提
案

・
ゴ
ー
ル
実
現
の
シ
ミ
ュ
レ
ー
シ
ョ
ン

・
現
状
分
析

・
必
要
に
応
じ
て
の
ご
連
絡

・
月
一
回
の
会
報
誌
・
動
画
配
信

・
最
低
半
年
に
一
回
の
対
面
レ
ビ
ュ
ー

目的はライフプランの達成
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使用ツール① 初回面談等

「ﾋｱﾘﾝｸﾞｼｰﾄ」
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• ヒアリングシートを起点として、これまで

の投資経験や現在の状況、今後の

予定と希望（理想、価値観、顕在

ニーズ）等をヒアリング。現状と理想の

ギャップからライフプランにおける課題を

発見する。

• プランニングで相続税の算出等必要

な場合は、各証券会社提供のツール

を利用。

• 家計の見える化ツールとして「キャッ

シュフロー表」を活用。状況を視覚的

に捉えられることで、顧客自身の理解

や判断をサポート。

「LIFE PLAN INNOVATION」

「ｷｬｯｼｭﾌﾛｰ表」
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使用ツール③ 提案面談

「お金の色分け」
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• 初回面談にてヒアリングした顧客意向を

ベースに、ライフプランの課題を解決するソ

リューションを提案。現状および今後入ってく

るお金をどのように活用していくか整理する

「お金の色分け」や、資産運用を目的別に

捉え、具体的手段を紹介する「4つのポケッ

ト」等の資料を活用。

• 各種ツールでBefore/Afterを示すことに

よってソリューションの効果の視覚的理解を

促す他、複数のソリューションを用意し、シ

ミュレーションしながら顧客と一緒に最善策

を比較・検討する。

お金の色分け ✔

✔

✔

✔

✔

✔

「資産運用の
4つのポケット」
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顧客を知ることが最も重要

• 目に見えるニーズだけでなく潜在ニーズまで汲み取ることで、真に顧客にふ
さわしいサービスの提供が可能

顕在ニーズ

顕在ニーズ

部分的な
提案

包括的な
提案

input

input

背後にある感情・価値観全
体
最
適

・他社預りも含めた全般
的なアドバイス
・ライフプランのない提
案はしない

潜在ニーズ

顧客がまだ明確に認識していないニーズも
ヒアリング

部
分
最
適

部分最適から全体最適へ

13

顧客が既に認識しているニーズを
ヒアリング
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傾聴がもたらす信頼のサイクル

顧客にふさわしいサービスを提供することで信頼関係が強化

• 顧客の状況は随時変化、定期的に実施することが大切

• 傾聴によって潜在ニーズ
を含めたより多くの情報
を引き出すことが可能

• 上記を勘案した全体最適
プランの提案が可能

• 顧客自身が気づいていない
ニーズもカバーしたソリュー
ションを提供することにより、
アドバイザーの価値を感じる
ようになる

• 信頼関係が強化されるこ
とにより、より個人的な悩
みや課題に対しても開示
するようになる

信頼の

サイクル

傾聴

包括的な提案・

サービスの提供

信頼感・

満足度の向上

さらなる

ご相談
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【事例紹介】長期的にお客様に寄り添うサービスを提供

・早期退職をしたいが、今の資
産状況で生活が成り立つのか
・運用だけでなく老後の生活設
計を含めたトータルなアドバイ
スが欲しい

• 奥様、お子様と同居

• 独学で株式投資などを経験

• 既存の金融機関に私生活まで

さらけ出して相談するのは難しい

• 無事早期退職

ができ、家庭の

ために時間が使

えているとのこと

【相続】
・自分の相続
対策について
も相談したい
が、そういう
相談もできる
のか

• お子様のプランニ

ングを行い、資

産形成をお手伝

い（積立をス

タート）

【事例】
50代男性（当時）

• 専門家の見解も踏まえながら、ご家族も含め方針を検討

• マーケット変動時にはレポート配信やお電話にてサポート

【不動産】
・保有している不動産
をどのように活用した
らいいか

二世代プランニングアフターフォローファイナンシャル・プランニング

奥様と来社 奥様、お子様と来社

多岐に渡るお悩みに対し、各種専門家とも連携しながら解決

ご
相
談

ご
契
約

臨
時
相
談

定
期
面
談

定
期
面
談

定
期
面
談
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・株式市場が大きく下
落しているが大丈夫か、
心配だ。


