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～ＦＰビジネスどうなるの？～ 

ＦＰ実務の現状と事業計画（概要） 

 

◆ FP ビジネスの現状 

言うまでもなく、独立系 FP の本来のお仕事は、「ライフプランの作成」とそれをベースとした「実行支援」である。 

ただ、多くの独立系 FP はそれだけで生計を立てるのが困難な状況であるため、実務領域で活動する多くの FP が 

保険や金融商品の販売手数料（コミッション）に頼っているのが現状である。 

事実、日本 FP 協会が会員（CFP(R)認定者・AFP 認定者）を対象に行った平成 20 年度「ファイナンシャルプラン 

ナー実態調査」の結果報告書を見ていくと、FP ビジネス・FP 実務の実態が見えてくる。 

調査の中で「年間収入に占める FP 業務の割合」を調査しているが、10%未満であると回答した割合は、「CFP(R) 

取得者」で 41.2%「AFP 取得者」で 55.8%、「全体平均」で 51.3%と過半数を超えている。 

 

◆ 年間収入に占める FP 業務の割合（年間収入別） 

また、年間収入に占める 

FP 業務の割合を 100%と回 

答した割合（左図の黄色 

い部分）を年収別に見る 

と 200 万円未満が 4.0%、 

200 万以上～600 万円で 

20.5%、600～1000 万円未 

満で 29.1%、1000 万円以 

上 23.5%と、年収 200 万 

円を境に FP 業務割合に差 

が生まれているのがわか 

る。 

つまり、独立系 FP として 

活動している方は最低で 

も 200 万円以上は年間収入を得ていることから、ビジネスの難しさを感じずにはいられない。 

同調査で「売上のある FP 業務」についても調査しているが、「募集・仲介・販売の手数料」（45.2％）、「相談料」（41.8％） 

が主な業務となっているのがわかる。つまり、しっかり対応している FP でもフィーとコミッションのバランスは 

1：1 のイーブンであることがわかる。 

また、上級資格である CFP(R)資格保有者は全ての業務において AFP 資格保有者の割合を上回っているが、これは、 
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上級資格として知識レベルが相対的に高い点と仕事を得られる機会が圧倒的に CFP(R)の方が多い証拠でもあろう。 

 

◆ 売上のある FP 業務（AFP 資格 CFP(R)資格別） 

つまり、独立系 FP とし 

てビジネスができるか否 

かは、良くも悪くも顧問 

顧客を獲得し、継続的な 

仕事ができるかに掛かっ 

ていると思われる。 

 

◆ FP の業務形態 

FP サービスを提供する方 

法としては、「話す」「書 

く」「聴く」「考える（サ 

ポート）」の 4つの業務 

に分類することができる 

。 

自分の目指すべき FP 像 

によって、あるいは自分 

のスキルとの適応性も考慮した上で、自分がどの業務形態で FP 業務を提供していくのが良いと思うが、最近は 

「講義・講演」や「執筆」など情報提供分野を活躍の場の中心とし、FP 本来のお仕事である「ライフプランの 

作成」「実行支援」を行わないという FP 資格者も増えている。 

独立系 FP として生計を立てるためには、Web を通じた広告、執筆や FP セミナーでの講演等の情報提供の場に出 

て行くことが不可欠な状況になっていることは事実だが、本来の FP 業務であるコンサルティング系の業務は手 

間の掛かる割に収入額が少ないため、避ける傾向があるのも事実だろう。 

また、「ライフプランの作成」や「実行支援」に関する業務に関しても収益を効率的に確保するために販売手数 

料などコミッション収入を模索することは、ビジネス上間違いとは言えない。ただ、本来 FP は売手と買手の情 

報格差を補うという役割を担っており、一時的にしろ、売手サイドに立てる FP が“公正中立”と謳うことが果 

たして許されることなのか？ 顧客に判断をして頂く時期がまもなくやってくるだろう。 

  

◆ FP ビジネスを模索する方法 

そのような中で、FP を業務ではなく、経営的な側面も含めビジネスとして検討することがほとんどされていな 

いと思われる。逆説的な表現をすると、そのような発想があってもしっかりと実践していないために FP がビジ 

ネスとして確立できない現状もあるように感じる。 

例えば、ビジネスを展開するには経営戦略が不可欠である。自分自身が全ての国民を相手に FP ビジネスを展開 

できるわけではないから、どういった分野をビジネスを取り組むか（逆に取り組まない分野は何か）、また、ど 

の程度の「お金」「人」「時間」をそのビジネスに費やすかといった大枠を決定しないと、その時その時で行き当 

たりばったりの経営になりかねず、また、せっかく立派な戦略を立てても、それを実際に実行する「人」がいな 

ければ、絵に描いた餅になってしまう。 

また、経営戦略で示された構想のうち、どこまで（目標設定）をどのように（その目標を実現させるための方策）、 
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何時までにどれくらいの予算で実行するか（具体的な行動ラインの策定）という行動・予算計画＝事業計画を立 

てないと、うまくいくことも行かなくなるだろう。 

具体的には、右図のような大局（全社戦略）から個々

の機能別（個別戦略）に経営戦略を組み立てていくこ

とになる。その過程で様々な分析手法を用いることに

なる。そのような手法を適切に利用するには「学び」

「慣れ」「活かしていく」というステップが必要にな

るだろう。 

 以上のことは、私たち FP がお客さまに「ライフプラ  

ン作成」と「その実行」の意義をお伝えする時と同じ   

発想であるから、何も難しいことを勧めているわけで 

はない。 

 

詳細は「ＦＰビジネス”どうなるの？ ～ＦＰ実務の

現状から事業計画まで～」（（株）日税ビジネスサービ

ス発行 ・日本 FP 協会認定継続通信教育教材）に記載

しているので、参照いただきたいが、必ずや、FP ビ

ジネスを展開されるみなさんの一助になると確信し、

同時に祈念している。 
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