
もしあなたの提案プランで１,１１４万円も！ 

 

 

具体例を挙げましょう。役員報酬１,２００万円の社長がいたとします。現在の役員在任

年数は２５年です。この社長が役員報酬の一部を下げて、３つのパターンで【役員退職

金プラン】に加入したとします。プラン【１】は年Ｐ３６０万円（月３０万円）、プラン【２】は年Ｐ

４８０万円（月４０万円）、プラン【３】は年Ｐ６００万円（月５０万円）です。 

 

すると、【社長】と【会社】のコスト削減額は「右表」のようになります。【社長】のコスト削

減額はプラン【１】で年額１,１７０,４６８円、プラン【２】で年額１,５４５,３８６円、プラン【３】で年

額１,８６３,２８６円です。これは報酬の一部を【役員退職金プラン】に振り替えたことによる

「税金」と「社会保険料」の圧縮効果になります。 

 

一方、【会社】のコスト削減額はプラン【１】で年額２２１,５６８円、プラン【２】で年額２８３,８

８６円、プラン【３】で年額４４４,３８６円です。これは報酬の一部を【役員退職金プラン】に振

り替えたことによる会社負担分の「社会保険料」の圧縮効果になります。 

 

仮に、この社長が７年後に【役員退職金プラン】を解約したとして、そのときの解約返戻

率が９７％だとします。すると、払込保険料に対して目減りした「元本減少」と「退職所得

税額」を差し引いた【社長】と【会社】の経済メリットは「右表」のようにプラン【１】で８,２０１,３

３８円、プラン【２】で９,７３５,５８３円、プラン【３】で１１,１４４,５２８円にもなるわけです。 

 

今回、あなたにご提供する【社長の報酬総額最大化シミュレーション】はこのような複雑

な計算を一瞬で可能にするものです。ここで計算した【出力帳票】を社長に見せれば、

「実際にいくら手元キャッシュが増えるのか？」が一目瞭然で分かるようになっています。

つまり、ビフォー・アフターで示された“数字”という厳然たる事実が社長を自己説得してく

れるわけです。【出力帳票】を見せれば、たいていの社長は「で、私の場合はどうすれば

いいのいか？」とあなたに聞いてくるはずです。 

【対策前と対策後のキャッシュ増加額比較】 

 

 

【提案プランを７年後に資金移転した場合の経済メリット】 

 
 

【社長の報酬総額最大化シミュレーション】は使い方もいたって簡単です。次ページの

入力シートの「白抜き部分」に数字を入力すればいいだけだからです。たったそれだけ

会社と社長の手元に残る“キャッシュ”が増えるとしたら 

その提案を「無視」できる社長がいるでしょうか？ 

❶ 



でレポート形式の【出力帳票】が完成します。 

 

 

 

【出力帳票】は全部で７ページです。提案プランは３パターンまで計算可能です。 

１ ― レポート表紙 

２ ― 結論：スキーム導入効果の比較表 

３ ― 内訳：対策前の計算明細 

４ ― 内訳：プラン【１】の計算明細 

５ ― 内訳：プラン【２】の計算明細 

６ ― 内訳：プラン【３】の計算明細 

７ ― 内訳：資金移転コストの計算明細 

 

すべてのページに現行の「税金」と「社会保険料」の数値が設定してあります。【役員

退職金プラン】の“加入中”における「税金」と「社会保険料」の削減額と、“解約時”にお

ける「退職所得税額」と「資金移転コスト」が自動計算される仕組みです。（※解約返戻率

が１００％以下の場合は「元本減少額」も含めて自動計算） 

１ ― レポート表紙 

 

 

「赤枠部分」は入力シートに入力した内容が自動反映されます。右上部分の「作成日」

と右下部分の「事務所情報」のみ編集してお使いください。 

「白抜き部分」を入力するだけで出力帳票が印刷される 

❷ 



２ ― 結論：スキーム導入効果の比較表 

 

 

【役員退職金プラン】の経済メリットを一覧表示します。“加入中”の「税金」「社会保険

料」の削減額と“解約時”の「退職所得税額」「資金移転コスト」が自動計算されます。 

３ ― 内訳：対策前の計算明細 

 

 

【役員退職金プラン】に加入する前の【社長】の「最終手取り額」と【会社】の「法人負担

額」が「税金」「社会保険料」を自動計算したうえで表示されます。 

❸ 



４ ― 内訳：プラン【１】の計算明細 

 

 

プラン【１】に加入後の【社長】の「最終手取り額」と【会社】の「法人負担額」が「税金」

「社会保険料」を自動計算したうえで表示されます。 

５ ― 内訳：プラン【２】の計算明細 

 

 

プラン【２】に加入後の【社長】の「最終手取り額」と【会社】の「法人負担額」が「税金」

「社会保険料」を自動計算したうえで表示されます。 

❹ 



６ ― 内訳：プラン【３】の計算明細 

 

 
プラン【２】に加入後の【社長】の「最終手取り額」と【会社】の「法人負担額」が「税金」

「社会保険料」を自動計算したうえで表示されます。 

７ ― 資金移転コストの計算明細 

 

 
プラン【１】、プラン【２】、プラン【３】を「役員退職金」として（Ｘ）年に資金移転したときの

コストが「退職所得税額」と「元本減少額」を自動計算したうえで表示されます。 

❺ 



このツールであなたには次の２つの武器が手に入ります！ 

 

 

いかがだったでしょうか？ 

【社長の報酬総額最大化シミュレーション】は必ずあなたのセールスに役立ってくれる

でしょう。なぜか。その理由は大きく２つあります。 

 

理由１．“数字”という事実が社長を自己説得してくれる 

説得のために「営業トーク」を駆使する。事実に基づいた「数字」を見せる。どちらが見

込客にとって説得力を持つかは明らかでしょう。 

 

理由２．無料診断→結果報告→保険提案の流れを作れる 

今すぐあなたのセールスに「無料診断」という効果的なオファーをプラスできます。その

結果、無料診断→結果報告→保険提案という鉄板販売モデルが完成します。 

 

これら２つが手に入ることはあなたの営業活動にとってマイナス材料になるでしょうか。

それとも、プラス材料になるでしょうか。当然、その答えは「後者」でしょう。 

 

世の中の商品・サービスはすべからく誰かの問題を解決するために存在します。しか

しながら、その問題点がズレていると、いくら素晴らしい商品・サービスでも売れるように

はなりません。【役員退職金プラン】もその中の１つです。 

 

率直にいうと、【役員退職金プラン】でフォーカスしている「退職金」という問題点は現

役社長にとってズレているのです。なぜなら大半の社長は「退職金」のことで悩んでいな

いからです。それよりも経営上の優先課題はいくらでもあるし、自分が引退することなん

て端から考えてないのが実情です。 

 

ならば、どうすればいいのか？ 

売り手がフォーカスすべき“問題点を正しく補正する”のです。つまり、【役員退職金プ

ラン】を爆販するために、ターゲットである社長が前のめりになる【売り方】に刷新するわけ

です。そうやって【売り方】を変えれば、社長の反応もこれまでとはガラリと変わってきます。

そして、反応が変われば成約率もダンゼン変わってくるのです。 

 

でも、どうやって【売り方】を変えればいいのか？ 

具体的には「アプローチの方法」から「セールストーク」や「営業ツール」に至るまです

べてを作り直します。【社長の報酬総額最大化シミュレーション】はそのうちの１つです。ま

た、【役員退職金プラン】のデメリットの1つに“長期間の保険料支払い”が挙げられます。

これを嫌がる社長も大勢います。よって、この点も解決策を用意しておく必要があります。

もちろん、役員退職金そのものへの深い知識も必要です。 

 

今回あなたにご案内する『役員退職金プラン爆販パッケージ』はそうした一切合財を、

すべてパッケージにしたうえで完成された【販売モデル】としてご提供するものです。 

 

【役員退職金プラン】を爆販したい保険営業マンのあなた。今回ご案内の『役員退職

金プラン爆販パッケージ』を使って、ぜひ社長の反応が激変する様を実感してください。 

 

以下サイトにて、あなたからお申込みがあることをお待ちしております。 

 

 

株式会社おまかせホットライン 

代表取締役 田中正博 

 

 

 

『役員退職金プラン爆販パッケージ』 

http://omakase-hl.co.jp/retirementplan/ 

② 無料診断→結果報告→保険提案という鉄板モデル 

２しょうか？ 

① 社長を自己説得してくれる“数字”という根拠 

❻ 

http://omakase-hl.co.jp/retirementplan/

