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アジェンダ

0.  「ゴールベース資産管理」の定義とおさらい

1. 自己紹介（アドバイザーになった動機、経験年数、フィーベース預り資産・顧客世帯数や
プランニング顧客世帯数・件数の実績なども適宜)

2. 顧客とその家族の話を聞き、世代をまたがるさまざまなお悩みや課題も含めたゴールを聞く
ことが顧客関係の深化や預り資産増大には有効ですが、顧客との面談に際してゴールを
聞けるようになったり、継続的にゴールベースプランニングを提供する関係になるために、実
践していることや心掛けていること

3. 抽出したゴールの実行手段として、フィーベースの中長期分散投資(主に一任運用のラッ
プ等）や保険、ローンその他の提案を行う際の方法や手順や工夫

4. 上記を含む所要スキルの取得や向上に有用だった自己研鑽や社内外研修、教材等、お
よび、これから「ゴールベース資産管理」に取り組もうとするIFA/FAに伝えたいこと
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はじめに①：「フィーベース」事業モデルと「ゴールベース資産管理」の関係

出所) MMI、米国金融機関、アドバイザーヒアリング等よりNRIアメリカ作成

事業モデル

特性
コミッションベース

Commission-based relationship
フィーベース

Fee-based relationship※

手数料体系 売買金額に応じた一定率を徴収
・売買を起こすことで手数料もらう

残高制・時間制・定額で継続徴収
・残高連動報酬が一般的

典型的な実行商品

個別証券、投信、ETF、保険等
・個別株
・個別債券
・投信
・ETF
・オプション
・仕組み商品
・年金保険
・その他保険(生命、所得保障保険、長期介護)

マネジドアカウント(ラップ)
・SMA(個別株・債券主体に運用）
・UMA(個別株・債券、投信、ETF等で運用）
・ファンドラップ(投信主体で運用）
・外務員ラップ(個別株・債券、投信、ETF等で運用）
ファイナンシャルプランニング
・有償の場合は投資顧問サービスとして位置づけ
フィーベースの保険(年金、生命保険等)
・保険料から販売報酬を分離し投資顧問料を徴収

手数料の対価としての基
本的な価値

売買の意思決定を促す提案力
・情報力や分析力をベースに個別商品や銘柄の魅力を語
り、売買起こす
・短期的または投機的な売買妙味追及も排除しないが、
その場合は顧客の人生ゴール達成とは無関係との位置づ
け
・「Transaction-based」とほぼ重なる

時間経過とともに手数料を
チャージできる意味と納得感を提示

・営業員が顧客とその家族の話を聞き続けることに重点を
置き、包括的ゴールの特定やその実現のための提案と伴
走に継続的に時間を充当
・中長期分散投資で顧客ゴール実現に向け伴走する
「Goals-based」アプローチとほぼ重なる

※ Fee-basedモデル発祥の地の米国ではフィー型をを名乗る営業員や販社の多くはコミッション型の一部商品も取り扱う一方、コミッションビジネスを一切行わない営業員や販社では“Fee-only”を標榜
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はじめに②：「ゴールベース資産管理」のプロセスと「ゴール」

出所）MMI、証券会社、RIA、銀行、保険会社ヒアリング、Cerulli Associates等よりNRIアメリカ作成

ゴールベース資産管理プロセス ゴールベース資産管理における顧客の“ゴール”

顧客の”ゴール”の包括的な特定とアップデート

•顧客とその家族の人生を通じ(一部は死後も)、自分や家族、社会等のため
に資産の形成と取崩しを裏付けにやっておきたいこと(目標や深刻な悩み、
課題・ニーズの総称)

• 「いくら貯めたい」は“ゴール”ではい
• ゴールがあらかじめ整然としていて、かつ金融機関の営業員に自ら語りたい
人は元来少ない(日本人も米国人も同じ)

1)ファイナンシャルプランニングツールなども使いつつ顧客とその家族の目標
（当人が気付いていないものも）を切り出す

2)シミュレーションなどによりゴール毎に実現に必要な将来金額を推定
3)ゴールが非現実的なほど高すぎたり、逆に低すぎる場合には、ゴールを再
調整するよう精緻化

4)継続的なレビューを通じ、既存ゴールの進捗状況や顧客状況に変化に
伴うゴール修正や追加を含むアップデートを行う

例1 退時期とその後のライフスタイル（○歳で引退し、その後も現在の生活水準・
スタイルを維持し、どこに住み、年に一度は○○したい）

例2 教育（子供に留学させ、将来は○○になって欲しい)
例3 親族や本人の介護や認知症リスク・対策や意思決定支援等
例4 重い障がいを持つ子・孫の生涯生活支援
例5 相続・生前贈与（子・孫に○○を残してあげたい）
例6 引退後ライフステージ毎の生活(夫婦健康、配偶者死亡、終活期)

実現シナリオの設定(プランニング)
運用方針等を含めゴール実現への道筋を提案

投資手段選択と実行
資産配分・銘柄選択（通常はラップ一任運用）

顧客ファミリーのゴール設定
顧客と家族が実現したい目標や課題を包括的に特定

継続的なレビュー
ゴール進捗監視､追加､修正含め実現まで伴走

2

3

4

1
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はじめに③：「ゴールベース資産管理」の浸透とフィーベース預り資産の右肩上がり成長

出所) 米国金融機関ヒアリング、MMI、金融財政事情研究会等よりNRIアメリカ作成

「商品」としてラップを売っている限りは
それが広範に普及することはなく
AUM増と残高連動手数料の牽引による
収益の右肩上り成長も起きない

個人投資家が機関投資家の運用にアクセス
運用会社・ファンドのデューデリの提供
チャーニングが起きない手数料構造（顧客資産が増えたときに営業報酬が増える=「顧客と同じ側に立つ」）

ゴールベース資産管理の基本的実行手段としての活用
（顧客の目標、ニーズ、課題を特定し中長期分散投資で実現
すべく伴走） ファイナンシャルプランニングの

定番化による営業プロセスの確立と深化

▼リーマンショック
▼ハイテク株バブル崩壊▼アジア金融危機

▼テキーラ
危機

▼ロシア金融危機▼株式手数料自由化 ▼ブラックマンデー

19901980 20102000

▼個人向けマネジドアカウント(ラップ)の登場
▼コロナ禍

2020

▼S&L危機

当初20年がかりで最大5%までしか伸びず
（ゴールに紐付けず、ラップを商品として売っていたため）

ラップを商品種の１つとして販売していた時代の遡及点 直近四半世紀あまりのラップ活用のアプローチ

▼ウクライナ
侵攻

5% 5% 6% 8% 7%
12%

14% 16% 17% 19%
21% 22% 23%

20%
23% 25% 25%

27%
30%

33% 33% 35%

41% 42%
44% 43%

46% 48%
51%

14% 15% 16% 14%
17% 18% 19% 21%

23% 24% 25% 26%
30% 31%

33% 34% 35% 36%

95 96 97 98 99 00 01 02 03 04 05 06 07 08 09 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23

大手対面投資商品販売4社のラップ資産比率
対面投資商品販売チャネル全体のラップ資産比率
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アジェンダ

1. 自己紹介（アドバイザーになった動機、経験年数、フィーベース預り資産・顧客世帯数や
プランニング顧客世帯数・件数の実績なども適宜)

2. 顧客とその家族の話を聞き、世代をまたがるさまざまなお悩みや課題も含めたゴールを聞く
ことが顧客関係の深化や預り資産増大には有効ですが、顧客との面談に際してゴールを
聞けるようになったり、継続的にゴールベースプランニングを提供する関係になるために、実
践していることや心掛けていること

3. 抽出したゴールの実行手段として、フィーベースの中長期分散投資(主に一任運用のラッ
プ等）や保険、ローンその他の提案を提案する際の方法や手順や工夫

4. 上記を含む所要スキルの取得や向上に有用だった自己研鑽や社内外研修、教材等、お
よび、これから「ゴールベース資産管理」に取り組もうとするIFA/FAに伝えたいこと
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アジェンダ
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長期分散投資(GMA)

年会費 38,500円
(税込)

会員制
プライベート

FPサービス※2

年2回
定期面談

毎月の会報誌

四半期毎のレポー
ト・動画配信

専門家との連携年2回
カンファレンス

GAIAのサービス

プライベートFPサービス

専任のアドバイザーとお客様の叶えたいことを実現していくための総合的なサービス

専門的なシミュレーション(DYG)

長期分散投資(GMA)※1

専門的なシミュレーション(DYG)

保険

相続・贈与

ライフプラン

税制面

専門家との連携

運用
税理士
司法書士
弁護士
不動産会社
各種コンサル
介護施設紹介

※1 金融商品仲介業
※2 ファイナンシャルプランニング業



【手数料等について】
商品等へのご投資には、各商品等に所定の手数料等（例えば、国内の金融商品取引所に上場する株式（売買単位未満株式を除く。）の場合は約定代金に対して所属金融商品取引業者等ごとに異
なる割合の売買委託手数料、投資信託の場合は所属金融商品取引業者等および銘柄ごとに設定された販売手数料および信託報酬等の諸経費等）をご負担いただく場合があります（手数料等の
具体的上限額および計算方法の概要は所属金融商品取引業者等ごとに異なるため本書面では表示することができません。）。
債券を募集、売出し等又は相対取引により購入する場合は、購入対価のみお支払いいただきます（購入対価に別途、経過利息をお支払いただく場合があります。）。
また、外貨建ての商品の場合、円貨と外貨を交換、または異なる外貨間での交換をする際には外国為替市場の動向に応じて所属金融商品取引業者等ごとに決定した為替レートによるものとします

【リスクについて】
各商品等には株式相場、金利水準、為替相場、不動産相場、商品相場等の価格の変動等および有価証券の発行者等の信用状況（財務・経営状況含む。）の悪化等それらに関する外部評価の変
化等を直接の原因として損失が生ずるおそれ（元本欠損リスク）、または元本を超過する損失を生ずるおそれ（元本超過損リスク）があります。
なお、信用取引またはデリバティブ取引等（以下「デリバティブ取引等」といいます。）を行う場合は、デリバティブ取引等の額が当該デリバティブ取引等について
お客様の差入れた委託保証金または証拠金の額（以下「委託保証金等の額」といいます。）を上回る場合があると共に、対象となる有価証券の価格または指標等の変動により
損失の額がお客様の差入れた委託保証金等の額を上回るおそれ（元本超過損リスク）があります。
上記の手数料等およびリスク等は、お客様が金融商品取引契約を結ぶ所属金融商品取引業者等（上記記載）の取扱商品毎に異なりますので、
当該商品等の契約締結前交付書面や目論見書またはお客様向け資料等をよくお読みください。

各商品等にご投資いただく際には商品毎に所定の手数料や諸経費等をご負担いただく場合があります。 又、各商品等には価格の変動等による損失を生じる恐れがあります。
各商品等へのご投資にかかる手数料等およびリスクについては、当該商品等の契約締結前交付書面、目論見書、お客様向け資料等をよくお読みになり内容について十分にご理解ください。
楽天証券ラップサービスは、国内投資信託および外国投資信託等を主な投資対象として運用を行うため、投資元本は保証されるものではなく、これを割り込むことがあります。
また、お客様には運用にかかる費用等をご負担いただきます。費用等には、直接ご負担いただく費用（投資顧問料（投資一任フィー）及び管理手数料（ラップフィー）と、
間接的にご負担いただく費用（投資対象に係る費用）があります。
楽天証券ラップサービスの手数料体系には固定報酬型と成功報酬併用型があり、固定報酬型では投資顧問料（投資一任フィー）と運用管理手数料（ラップフィー）の合計が最大で運用資産の1.430
％（税込・年率）、成功報酬併用型では投資顧問料（投資一任フィー）と運用管理手数料（ラップフィー）の合計が
最大で運用資産の1.320％（税込・年率）＋運用益の積み上げ額の5.50％（税込）となります。このほかに間接的にご負担いただく費用は、投資信託では運用管理費用として、
信託報酬 （最大で信託財産の1.034％（概算）（税込・年率）です。※実質的な運用管理費用(含む「信託報酬」)：最大で信託財産の1.034％（概算、税込・年率））、信託財産留保額（最大で信託財
産の0.30％（概算））、その他費用をご負担いただきます。
これらの費用の合計額および上限額については、資産配分比率、運用状況、運用実績等に応じて異なるため、具体的な金額・計算方法を記載することができません。
詳しくは、契約締結前交付書面および目論見書等でご確認ください。なお、楽天証券ラップサービスにはクーリング・オフ制度は適用されません。
※2023年12月末をもちまして、「成功報酬併用型」の新規受付を停止しました。このため、上記の記述にかかわらず、新規購入時の「成功報酬併用型」の選択、および手数料コース変更時の「固定
報酬型」から「成功報酬併用型」への変更はできなくなっております。

・金融商品仲介業の名称等の明示事項（金融商品取引法第66条の11）
・
弊社は所属金融商品取引業者等の代理権を有しておりません。
・弊社は、いかなる名目によるかを問わず、その行う金融商品仲介業に関
して、お客様から金銭若しくは有価証券の預託を受けることはありません。
・所属金融商品取引業者等が二以上ある場合、お客様が行おうとする取
引につき、お客様が支払う金額または手数料等が所属金融商品取引業
者等により異なる場合は、商品や取引をご案内する際にお知らせいたしま
す。
・所属金融商品取引業者等が二以上ある場合は、お客様の取引の相手
方となる所属金融商品取引業者等の商号または名称を商品や取引をご
案内する際にお知らせいたします。

・金融商品取引法66条の10（広告等の規制）に基づく表示
金融商品仲介業者の商号 GAIA株式会社
登録番号：関東財務局長（金仲）第235号
所属金融商品取引業者等
楽天証券株式会社 金融商品取引業者 関東財務局長（金商）第195号
加入する協会 : 日本証券業協会、一般社団法人金融先物取引業協会、
日本商品先物取引協会 一般社団法人第二種金融商品取引業協会
一般社団法人日本投資顧問業協会
株式会社SBI証券 金融商品取引業者 関東財務局長（金商）第44号
加入する協会： 日本証券業協会、一般社団法人金融先物取引業協会、
一般社団法人第二種金融商品取引業協会、一般社団法人日本 STO 協
会、
日本商品先物取引協会
株式会社証券ジャパン 金融商品取引業者 関東財務局長（金商）第170
号
加入する協会：日本証券業協会、一般社団法人日本投資顧問業協会



ヒアリング・傾聴

お客様、お一人お一人違う人生を

歩んでおり、年齢や家族構成、資

産状況、運用経験、性格はそれ

ぞれ違うことから、お客さまと会話

をしたり質問しながらそのお客様

のことを理解し、その方に合った

資産形成をお手伝いすることを心

がけてきた。

CONFIDENTIAL

ライフプランツールを活用すること

で、スムーズにお客様の全体像を

知ることができる。ライフプラン表

を作成し、お客様の現状やお悩み、

顕在化していない問題点等があ

ぶりだされるため、その情報をも

とにご案内することで納得感や安

心感が高まる。

資産形成を行う目的は人それぞ

れだが、「人生を豊かにしたい」

「満足度の高い人生を送りたい」と

いうことは多くの方に共通してい

る。相談したことで将来の不安が

解消し、前向きな気持ちになれた

と喜んでいただくことも増え、ご家

族やお友達等の紹介にもつな

がっている。

ライフプラン表 不安の解消
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アジェンダ

1. 自己紹介（アドバイザーになった動機、経験年数、フィーベース預り資産・顧客世帯数や
プランニング顧客世帯数・件数の実績なども適宜)

2. 顧客とその家族の話を聞き、世代をまたがるさまざまなお悩みや課題も含めたゴールを聞く
ことが顧客関係の深化や預り資産増大には有効ですが、顧客との面談に際してゴールを
聞けるようになったり、継続的にゴールベースプランニングを提供する関係になるために、実
践していることや心掛けていること

3. 抽出したゴールの実行手段として、フィーベースの中長期分散投資(主に一任運用のラッ
プ等）や保険、ローンその他の提案を提案する際の方法や手順や工夫

4. 上記を含む所要スキルの取得や向上に有用だった自己研鑽や社内外研修、教材等、お
よび、これから「ゴールベース資産管理」に取り組もうとするIFA/FAに伝えたいこと
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提案の流れ

一括投資と積立投資との並行をお勧めし、一括投資は中長期分散投資

を推奨。最近は「SBIラップ×投資信託相談プラザ」をメインにご提案。

お客様の資産運用に対する考えや運用目的をヒアリング⇒リスクの度

合に応じた5つの運用スタイルの中から1つを選択いただく。

CONFIDENTIAL

フォローアップ

2月、8月の半期レポートが出るタイミングでご面談する機会を設け、

運用状況だけでなく、お客様の状況に変化はないか等をお伺いする。

ご面談する回数を重ねるごとに信頼関係も深まっているため、他で預

けているご資産や、保険、不動産のご相談につながることも多い。



CONFIDENTIAL

※資金動向や市場動向等によっては、上記のような運用ができない場合があります。
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アジェンダ

1. 自己紹介（アドバイザーになった動機、経験年数、フィーベース預り資産・顧客世帯数や
プランニング顧客世帯数・件数の実績なども適宜)
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自己研鑽

日々、様々なお客様とお会いすることで

多くの学びはある。お客様のことを簡単

に理解した気持ちになってしまうことも

あると思うが、常に今の自分は完ぺきで

はなくまだまだ学ぶべきこと、伸びしろ

があるという気持ちでいることを私自身

は大切にしている。



伴走

以前、ファンドマネージャーの方が、ご

自身の資産形成は専門家と一緒に相談し

ながら行っているとお聞きした。オリン

ピック選手にもコーチがいるのと同じよ

うに、自分一人で行うよりも一緒に伴走

してくれる相手は必要という話しが印象

に残っている。
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