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＜はじめに＞ 

 

はじめまして、ペスと申します。 

 

この度はファインリッチ大解剖をダウンロードして頂き、 

ありがとうございました。 

 

このレポートでは僕がファインリッチをやって経験したこと及び、 

ファインリッチについて調べた情報をまとめてお伝えします。 

 

このレポートが少しでもあなたのお役に立てば幸いです。 

 

僕の自己紹介についてはこのレポートの最後に書くことにしますので 

もし興味があればそちらも読んで下さい。 

 

それでは、どうぞ。 

 

 

 

＜著作権について＞ 

 

このレポートは著作権フリーではありませんので 

著者の許可なく無断で公開、配布、コピーすることを禁止します。 

 

その他、勝手な編集を加えて再配布するなど、著作権侵害に基づく行為を 

発見した場合は然るべき措置をとらせて頂きます。 

 



＜ファインリッチの歴史＞ 

 

最初はファインリッチの歴史についてです。 

 

ファインリッチは元々「エンリッチ」という会社でした。 

 

エンリッチは外資系の企業で日本国内での活動を始めたのは 2000 年からです。 

 

エンリッチは業界に先駆けてハーブ系サプリの開発と 

他を寄せ付けない魅力的なボーナスプランで業界内の注目を集めました。 

 

当時、この会社のウリのひとつは、オーナー企業が世界でも有数の 

投資企業だったことです。 

 

要するに「これだけデカイ企業がバックについていますよ」 

というのがウリだったワケです。 

 

しかし、エンリッチは 2000 年の 3月にオランダのロイヤルニュミコという 

粉ミルクを世界で最初に作った企業へ転売され、大きなバックの看板を失って

しまいます。（ロイヤルニュミコも結構凄い企業ですが・・・） 

 

その後、親会社のロイヤルニュミコはレクソールという別のネットワーク企業

も買収し、2001 年にはレクソールとエンリッチが統合され「ユニシティネット

ワーク」というネットワーク会社が誕生しました。 

 

しかしそんな統合があったのも束の間、 

同年、米国で医薬品成分であるエフェドラが健康食品に 

使われていることが問題になり、被害者が相次ぐ事件が多発しました。 

 

※ エフェドラとはハーブの一種で、中国においては「マオウ」呼ばれ、生薬

として鎮咳、解熱、発汗剤などに使用されています 

 

日本国内でその波にさらされたのがユニシティの製品でした。 

 

日本でも同じ年に厚生労働省からユニシティ製品にエフェドラが含まれている

として会社名と製品名を公表されてしまいます。 



これにより｢ユニシティ｣の名は悪名高く評価されるようになり 

ユニシティの衰退期が訪れます。 

 

2002 年、ロイヤルニュミコがユニシティの経営から手を引くことを発表。 

（理由は不明） 

 

その後ユニシティには買い手が付かなかったため、経営陣とトップのディスト

リビューターがユニシティの経営権を買収し、独立しました。 

 

国内ではネガティブなイメージを取り払うために社名をユニシティから 

「ファインリッチ」へと変更し再スタートを切ります。 

 

それから４年後の今年 2007 年夏、当時社長の小林氏が辞任、 

代わりに元ニューウェイズ社長の小杉氏を向かえ 

「ユニシティジャパン」として再々スタートを切りました。 

 

ただ、社長が代わったからと言って特別なプラン変更をしたワケでもなく、 

今のところは高額購入によって入会金が無料になる制度が出来た、 

という程度の動きです。 

 

ちなみに、前社長の小林氏は TIENS という新たな中国系ネットワークビジネス

企業へ移り、「ファインリッチ」の頃のトップディストリビューターや経営者を

引き抜いている、という事実があります（噂ではありません）。 

 

 

※ 下記の著書より一部引用。 

 

著者：（ゆうじん） 

書名：「誰も書かなかった！ネットワークビジネスの真相」 

発行元：（四海書房） 

初版発行：2006 年 5 月 1日 



＜ファインリッチの規約＞ 

 

ここではファインリッチのメンバー規約から 

最低限有用であると思われる情報を僕が抜粋し、 

分かり易くあなたへお伝えします。 

 

１．勧誘時に使用可能なもの 

 

 メンバー（会員）は、会社が指定した広告以外を用いて勧誘活動すること

は出来ません。・・・例えば、ファイルを持ち出して、自作の経皮毒などの資

料を用いて勧誘する行為は禁止行為に当たります。グラフや表、テスト結果

などに関しても同様です。 

 

２．メディアの使用について 

 

 メンバーは、TV・ラジオ・インターネット・カセットテープ・CD・DVD など

の媒体を使って広告・宣伝活動を行ってはいけません。 

 

３．勧誘の仕方について 

 

 メンバーはメンバー登録への勧誘目的であることを告げずに、公衆の出入

りしない場所などで勧誘してはいけません。・・・例えば、自分の家、ビルの

一室などが主な対象です。 

 

４．メンバーの責任 

 

 当社はメンバーによる違法行為または非倫理的行為を一切許容しませ

ん。・・・要するに２ちゃんねるなどの掲示板に書かれていることが事実であ

れば、それをファインリッチへ通報することが可能だということです。 

（措置はファインリッチに委ねられます） 

 

５．メンバーの相互監視 

 

メンバーは当社事業の社会的評価向上のために、またはメンバー共通の利

益のために、相当な範囲と節度を維持しつつ、他のメンバーがメンバー規約

及び関連法規による禁止条項のいずれにも違反しないように監視し、メンバ



ー規約や法規などの違反行為の疑いを抱いた場合は、その疑いの内容を当社

に報告することとする。・・・これは「メンバー同士で事実を確認し合え」と

いうことです。ボディーシャンプーに塩をかけて固まるのは塩化ビニルが出

来たからだ、みたいな大嘘は本来メンバー同士で注意しなければならないこ

となのです。 

 

５．スポンサー 

 

 スポンサーとなることは、メンバーとして重要な役割であり、それにより

利益を得るのと同時に責任をも負うことになります。・・・実際の現場ではこ

の「利益」の面ばかりが強調されており、「責任」の部分についてはほとんど

触れられることはありません。これはある意味で事実の不告知とも言えます。 

（事実の不告知は特定商取引に関する法律違反です） 

 

※ スポンサーとは、俗に言うアップのことです。自分が会員になった場合、

自分を勧誘した人がスポンサーということになります。 

 

６．収入及び事業の説明 

 

 （前略）具体的な金額の説明や「平均的な」収入の説明は避けなければな

りません。・・・これを守っている人は皆無に等しいのではないかと思います。 

 

 

とまぁ色々書きましたが、僕の意見としては被害や不利益が出ない範囲でな

ら規約違反も許容されるのではないかと思っています。 

 

例えば、６番目に書いた「収入及び事業の説明」についての説明は、本当に

その額を稼がせる自信と根拠があるならば言っても特に問題ないのではない

かと。 

 

これがただの「理想」や「机上の空論」であれば大問題だとは思うのですが、

実際に達成している人が９０％を超えるような場合があったとしたら、この

説明も嘘ではないですから、事実を述べているに過ぎないワケです。 

 

ただ残念ながら、そういう組織の存在は今のところ確認出来ていませんが・・・。 



＜ファインリッチのボーナス制度＞ 

 

ここではファインリッチのボーナスの仕組みを説明します。 

 

ボーナスというのはダウンが商品を買ったり、自分が商品を買うことによって

発生する報酬（収入）のことです。 

 

ネットワークビジネス業界ではこのボーナスが「不労所得だよ」というのを 

一番のウリにしているため、非常に重要な部分と言えます。 

 

 

ファインリッチにはメンバー（勧誘者）登録と愛用者登録、２種類の登録があります。 

  

メンバー登録には１年目は 3150 円、２年目以降は年間 2100 円の登録料が必要で、

このお金はボーナスの計算費用、という名目になっています。 

（愛用者は無料で登録できます） 

 

メンバーになると他者への勧誘活動が会社から認められメンバー規約や ID番号が発

行されます。 

  

また、メンバーは自分が勧誘した人以下から売り上げが発生すると自分にその売り

上げの一部が還元されるシステムになっています。これがボーナス制度です。 

 

ファインリッチは自分で商品を買っても一定のボーナスが発生します。 

（基本的にどのネットワーク会社でも自己購入によるボーナスは発生します） 

 

商品には【ＰSＶ】というポイントが付いていて 

日本円で 1 ヶ月約 15000 円以上（100PSV）の商品を買うと 5％のボーナスが発生し、 

日本円で 1 ヶ月約 40000 円以上（250PSV）の商品を買うと 10％のボーナスが発生す

る仕組みです。 

 

スーパーの安売りの時なんかによくある、 

「1万円以上お買い上げの方は●％OFF!!」みたいなもんだと思って下さい。 

 

そして、自分が勧誘した人が商品を買った分のボーナスを自分が得たい場合、自分

もある程度商品を買ってＰSＶを得ている必要があります。 



ある程度というのは約 15000 円以上 の自己購入を指します。 

 

要するに、自分も毎月最低でも 15000 円の買い物をいないと勧誘した人たちから生ま

れる売り上げボーナスを得られない、ということです。 

 

もう少し細かく説明していきます。 

 

自分が日本円で約 15000 円以上の商品を購入した月は 

ダウンが購入した額から 2％のボーナスが自分に入ります。 

自分が日本円で約 40000 円以上の商品を購入した月は 

ダウンが購入した額から 5％のボーナスが自分に入ります。 

 

例えば、自分が 15000 円（100PSV）の買い物をした月に、ダウンが 20000 円の

買い物をした場合、自分には 20000 円の 2％である 400 円がボダウンからのーナ

スとして支払われます。また、自己購入からは 15000 円の 5％なので 525 円が支

払われ、合計で 925 円が自分の口座に振り込まれます。 

 

もちろん自己購入が 15000 円（100PSV）を切った月は誰からもボーナスは発生

しません。 

 

この仕組みによって必然的にメンバーは毎月 15000 円以上の自己購入をするこ

とになるのです。 

 

初期の段階では自分から４段下のダウンまでの購入額に対して上記の割合のボーナ

スが発生します。４段下というのは系統図だと【ひ孫】まで、ということです。 

 

その【ひ孫】までボーナスを発生させるには更に条件があります。 

自分を親と考えた場合、まず親は子を３人作ることが必要です。 

  

親は子が１人出来た時点で２段下（子）までのボーナスを得ることが出来ます。 

親は子が２人出来た時点で３段下（孫）までのボーナスを得ることが出来ます。 

親は子が３人出来た時点で４段下（ひ孫）までのボーナスを得ることが出来ます。 

 

この辺になるとかなりややこしいと思いますので、図を使って説明しましょう。 

 

 



【親は子が１人出来た時点で２段下（子）までのボーナスを得ることが出来ます】 

 

【親は子が２人出来た時点で３段下（孫）までのボーナスを得ることが出来ます】 

 

【親は子が３人出来た時点で４段下（ひ孫）までのボーナスを得ることが出来ます】 
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子 

ひ孫 

この場合、子が３人にな

ったのでひ孫の段階ま

でのボーナスを得るこ

とが出来ます。 
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孫 
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こんな組織になった場合、

親に子は一人しかいない

ので、この赤丸の範囲のみ

しか収入が発生しません。 



基本的に親は３人の子を作れば一応の仕事は終わりです。 

後はその子が親になれるように協力していくことが必要になります。 

 

というワケでここからはランクの話に移ります。 

 

ファンリッチでの【ランク】というのはファインリッチに対してどれぐらいの功績を残した

か、という基準でファインリッチから与えられる評価です。 

  

具体的に言うと、勧誘者が３ヶ月で 3000ＰGＳＶを達成した場合、 

マネージャーというランクに上がることが出来ます。 

（マネージャーになる前の段階はディストリビューターと言います） 

 

PGSV とは PSV が自己購入のポイントだったのに対して、グループ全体の購入額

のポイントのことです。例えば、自分に子が３人いた場合、ひ孫までの人たち

が購入したポイントの合計が PGSV ということです。 

 

難しく考えずに、親以下全員（親とそのダウン）から発生した売り上げが一定額を超え

た時にランクが上がると思っていて下さい。厳密には違うのですが、問題ありません。 

 

で、ランクが上がるとどうなるかというと、ボーナスが増えます。 

厳密に言うとボーナス率が上がったりボーナスが発生する範囲が広がります。 

 

さて、ここでポイントの話に移ります。 

 

ポイントには【ＰSＶ】【ＰGＳＶ】【ＯＶ】という３つのポイントが存在します。 

 

【ＰSＶ】・・・これは自分もしくは自分が勧誘した【愛用者】が商品を購入した場合に発

生するポイントです。 

 

【PGSV】・・・これは自分を含め「ひ孫」までの組織の合計購入額に対するポイントです。

ボーナスの発生する範囲の組織に対するポイントと言えます。 

 

【OV】・・・これは自分のPSV とダウン全員のPSV を合計したものです。 

 

ここでやっと３ヶ月で 3000ＰGＳＶの意味が分かってもらえたでしょうか？ 

  



ちなみにどれも１ポイント辺り１ドルで計算するので3000ＰＳＶというと結構な額なのが

分かってもらえるでしょうか。 

 

最初はマネージャーを目指さして活動するのでこの数字が最初の目標になってくるワ

ケです。 

 

ここで、一応どんなランクがあるのかも紹介しておきます。 

 

マネージャー 

シニアマネージャー 

エグゼクティブマネージャー 

ディレクター 

シニアディレクター 

エグゼクティブディレクター 

プレシデンシャルディレクター 

プレシデンシャルエグゼクティブ 

プレシデンシャルサファイア 

プレシデンシャルルビー 

プレシデンシャルダイアモンド 

 

下へ行くほどランクが高く、ボーナス率も上がります。 

 

実はディレクターになったりプレシデンシャルクラスになることによってボー

ナスプランもかなり変わるのですが、それを説明する必要性をあまり感じない

のでボーナスの話はここまでとさせて頂きます。 

 

恐らくあなたもボーナスの話が聞きたくてこのレポートを落としたワケではな

いでしょうし、これ以降の話の方がもっと大切ですから。 

 



＜ファインリッチの経験＞ 

 

僕ペスは 2006 年の 9 月から 11 月頃にかけての約 2 ヶ月間、ファインリッチの

メンバーとして勧誘活動を行っていました。ここでは、僕の人生を変えたとも

言えるその濃密な 2 ヶ月間について書いていこうと思います。もちろん脚色な

どは一切加えていません。ノンフィクションです。 

 

 

僕がファインリッチと出会ったのは 2006 年の９月でした。 

忘れもしません、僕の祖母が亡くなった直後のことです。 

  

その頃、僕や僕の家族は祖母の死後の対応に追われていました。 

お葬式が終わってからも皆休む暇もないほど 

死後手続きや財産分与など色々な作業をこなしていました。 

  

この時、うちの家計が僕の思っていた以上にキツイ状況だということを知り、 

 急にリアルな現実が僕を不安にさせたのです。 

  

お金がない・・・そう、僕が思っていた以上にうちにはお金がありませんでした。 

 

今まで何不自由なく育ててもらっていたので、うちのお金のことなど気にしたこともな

かったのですが、祖母の死により、良くも悪くも現実を知ることになってしまいました。 

  

と、そんなことを知ったある時、 

友達から「面白いプロジェクトを立ち上げた」という誘いの電話がありました。 

これが僕とファインリッチとの出会いです。 

 

僕は昔から「プロジェクト」とか「イベント」という類のことが好きだったので、 

その友達には素直に「会おう」と言いました。 

  

この時、僕はこれがファインリッチの話だということに勘付いていました。 

実は友達の間でこの手の噂が流れていて 

僕は「ひょっとしたら・・・」と思って誘い話を聴いていたのです。 

  

じゃあ何で僕はファインリッチの話と分かっていながら勧誘を了解したのか、 

それは言ってしまえばただの興味本位です。 



それほど深い理由はありません。 

  

勧誘してきた友達もそれなりに信頼していましたし、 

「まぁ話ぐらい聞いても損はしないだろう」と思ったワケです。 

  

・・・勧誘当日・・・ 

  

何事も無いように友達と待ち合わせをし、 

特に何をするでもなくとりあえず喫茶店へ向かいました。 

  

友達はなんとなく落ち着かない様子。 

彼の友達が来ることは予めきかされていたので 

その人がなかなかな到着しないなぁと、せかせかしていました。 

  

ここで登場人物をまとめておきます。 

基本的には僕を誘った友達（以下Ｙ君）と 

僕にファインリッチの説明をしてくれた人（以下Ｏ君）のみです。 

 

話を戻します。 

  

Ｏ君が到着するまでの間、僕とＹ君は世間話を始めました。 

結構会うのも久々だったので最初は近況なんかを聞いていたんですが 

そのうちだんだん話が変な方向へ傾いてきました。 

  

Ｙ君が何やら急にサッカーの中田の話を始めたんです。 

「中田は今世界２周旅行をしている」とか「中田は天才だからサッカーで稼げた」とか 

「中田はトウハトの社外取締役だ」とか、はっきり言って明らかに不自然でした（笑） 

  

そこで、一通り話を聴いた後に 

「で、何が言いたいの？」と突っ込むとＹ君は若干びびって 

「いや、ただの世間話やん！」とごまかしていました。 

  

僕は「まぁいいや」と受け流し、Ｙ君と適当な会話を続けていると 

Ｏ君がやってきました。 

 

・・・Ｏ君登場・・・ 



  

Ｏ君の第一印象は凄く爽やかでかなりの好印象でした。 

  

Ｏ君と僕は自己紹介をした後、仕事の話から会話を始めました。 

  

ここも適当に色々話していたんですが、 

急に「ペス（仮）は何かデカイ夢はないの？」と話題を振られ、 

僕は答えに迷い「う～ん・・・」。 

  

と、そこですかさずＯ君は 

  

「俺はデカイ夢があんねん」 

「俺は近い未来、自分で塾を立てたいと思ってる」 

「いや、むしろ俺は塾を立てる！」 

「Ｙ君は 2010 年のアフリカでのワールドカップに行くのが夢みたいやわ」 

  

といった感じのことを言ってきました。 

（やや当時とニュアンスは違うかもしれません） 

  

で、次にＯ君は 

  

「そこで！俺らはその夢を叶える方法を発見してん！」と。 

「その方法をペスとも一緒に実践したいなぁ～と思って 

今日はＹ君に誘ってもらったてん」 

  

「ペスは熱い奴やってＹ君が言うから会うのが凄い楽しみやったわぁ」 

なんてことを言いながら気持ちを持ち上げていきます。 

  

そこまで気持ちを持ち上げたところで続いては【将来不安】の話が登場。 

  

Ｏ君やＹ君は「将来賃金っていくらか知ってる？」とか 

これから医療費負担が増えたり税金が増えたりするのは 

目に見えている・・・ということを雑誌なんかを広げながら 

バンバン突きつけてきます。 

  

僕はそんな話ほとんど知っていたので特に真に受けたりしませんでしたが 



Ｏ君やＹ君はどんどん話を進めていきます。 

  

話自体はまあまあ面白かったので一応内容は真剣に聞きいていました。 

  

そんな話をしつつ続いては広告の話が始まりました。 

  

「アフィリエイトって知ってる？」という話から始まり、 

「アフィリエイトなんてワンクリックされても１円とか２円やで？」 

とかなんとかいろんな話をされて結論は 

これからの時代は「クチコミ」が大切だ、と。 

 

将来不安や広告の話が終わると 

やっと本題のファインリッチの話へ移ります。 

  

Ｏ君が「将来不安を抱えたままこのまま過ごすのは嫌やって俺らも思ってん」 

「でも俺らはそれらの不安を無くしてお金を稼ぐ方法を見つけてん！」 

  

「それは何かっていうと・・・」と言いつつ 

持っていたファイルのあるページを開いて見せてきました。 

  

そう、これがファインリッチの概要ページです。 

ここからしばらくファインリッチがどういう会社なのか説明を受けました。 

  

例えばロイヤルニュミコから発生した会社で 

ロイヤルというのはオランダの国から認められた称号だとか、 

アメリカの経済大臣が「ファインリッチはこれから伸びる」と言ってるとか、 

日本が医療費負担を抑えるために病気予防策を出そうとしていて 

病気予防のためにサプリメントの需要が伸びる、などなど。 

  

ここで話し出すと切がありません。 

  

病気の問題、経費毒の問題、一般製品の問題を列挙して 

ファインリッチの製品がいかに凄いか、をアピールされました。 

（まぁ製品が凄いのは僕自身体感しているので事実なんですが） 

  

ある程度説明が終わると僕が理解したと思ったらしく 



ボーナス報酬の話に切り替わりました。 

ボーナス報酬については上の方に書いた通りです。  

 

その後、実験を見せてもらいました。 

ボディーシャンプーが塩で固まる、という実験です。 

 

これは市販のボディーシャンプーが有害だということを 

証明するために行った実験だったみたいですが、 

後々に僕が調べた結果から言えば別に市販品が 

有害だという証明にはなっていませんでした。 

 

この時の説明では、ボディーシャンプーの成分と塩が反応して塩化ビニルが出来る、 

という話だったのですが、本当は塩化ビニルではなく、ただの石鹸成分が固まったも

のが出来上がるだけ。 

 

別に人体に影響のあるものではない、ということが後から分かりました。 

  

こんなことをやりつつ、約３時間の勧誘は一旦終了。 

Ｏ君は何やら用事があるらしく、その場を退散しました。 

 

残った僕とＹ君はちょっとだけ雑談をし、 

Ｙ君は「ファインリッチをやるかやらないかはペスに任せるから」と言ったので 

僕は「まぁちょっとだけ調べてみることにするわ」と言って 

一応その場は保留にしておきました。 

  

その後、Ｙ君は僕を大阪のファインリッチのサロンへ案内しました。 

サロンというのはメンバーの人が自由に使えるスペースのことです。 

 

大阪はＰＨＰビルというビルの２０階にあります。 

凄く夜景が綺麗で結構広いところでした。 

（コーヒーやお茶なんかがタダで飲めたりします） 

  

サロンではＹ君から説明を３０分ほど受け、更にまた別の実験を見せてもらいました。 

  

その実験はＤＨＣのサプリメントをお湯に溶かす、 

というシンプルな実験だったんですが、 



僕はその結果に唖然。 

  

あれは見た人にしか分からないと思うんですが、 

どうみても人体に有害な油みたいなモノがもやぁ～っと浮かんできていました。 

 

要するに市販品は有用どころか有害な可能性があるよ、という実験です。 

ただ、この実験に関する真偽は調べていないので不明です。 

  

取りあえずこの日はこれで終了、長いようで短い１日でした。 

しかしこんなことが今後の僕の運命を変えようとは・・・ 

 

・・・勧誘日翌日・・・ 

  

あなたと同じように「やっぱり怪しい」と思った僕は 

取り敢えずインターネットでファインリッチのことを調べてみました。 

  

ネットで調べたあなたなら分かると思うんですが、 

当時僕のブログのようにファインリッチに対して中立的な表現をするサイトは皆無で 

はっきり言ってまともな情報は見つかりませんでした。 

  

しかし、極端に批判するサイトと極端に応援するサイトの 

２通りのサイトはいくらでもあったので 

まずはそれらを読んでみることにしました。 

  

そこで分かったのは、ファインリッチの商品を否定しているサイトは 

どこにも無かった、ということ。 

  

これが僕の中で１つの大きな確信になりました。 

 

「商品が良いんなら売り方の問題やん」 

 

そう思った僕はやる気がどんどん上がり、 

この時点で 90％ぐらいやる気になっていました。 

  

・・・翌日・・・ 

  



Ｙ君からまた会おうと言われていたので 

この日の夜、またＹ君と会うことになりました。 

  

この日はＹ君から市販製品に関する実験を行った番組の 

映像を見せてもらいました。 

これは結構面白かったです。 

  

内容は一般のサプリメント商品を 20 種類購入し、 

栄養素の表示量と実際の量が本当に一緒なのか、 

というのを研究室に依頼して検証する、というもの。 

  

結果は、ほぼ詐欺に近いものでした。 

もしこれが事実なら一般のサプリは全部詐欺商品です。 

  

話がやや前後するんですが、 

勧誘された日の最後にＹ君から試供品をもらっていました。 

これを使ってみたところ髪がキシキシになったので 

そのことをＹ君に質問しました。 

  

すると、Y君は「それは好転反応やねん」と。 

Y君の話によると、何やら市販品に入っている毒素が髪の毛に入っていて 

その毒素を抜く作用のことを好転反応という、とのことでした。 

  

当時の僕は好転反応という言葉すら知らない人でしたから 

Ｙ君に言われるままにそれが正しいと信じ込んでいました。 

  

※ 好転反応とは、自然の商品などを使った際に表れる作用で、体の中にある毒素

を抜き出すために起こる自然な反応です。ただし、素人ではこの反応が本当に

好転反応なのかアレルギーによる作用なのか判断出来ないため、薬剤師もしく

は医療資格のある人しかこの言葉を使ってはいけないことになっています。 

 

この日の別れ際、僕はＹ君に「ボス（仮）に会わせて欲しい」と言いました。 

ボスというのはこの時点で既に毎月 100 万円以上の収入がある 

僕達よりも何年も早くファインリッチを始めた人のことです。 

  

その人の話を聞いて本当に信用出来るようなら 



僕も始めてみよう、と思っていました。 

  

Ｙ君が了解してくれたので数日後にそのボス（以下Mさん）と会うことになりました。 

 

・・・Ｍさんとの顔合わせ・・・ 

  

この日、Ｙ君も一緒にＭさんと会うことになっていました。 

  

Ｙ君と共に喫茶店へ行き、数分待ったところでＭさんが到着。 

いい服着て、いい時計付けてました（笑） 

ごめんなさ、そんなのどうでもよかったですね。 

  

まぁ第一印象は普通のお兄さん（？）といった感じ。 

背は小さめで結構小柄な方でした。 

  

さぁ話を始めよう、ということで早速Ｍさんの話を聞くことに・・・。 

  

今回も全部で３時間ぐらいだったと思うのですが 

かなり色々なことを話して聞かせてもらいました。 

  

最初はＭさんも凡人だった、という話から。 

  

某コンビニの制服を着てる写真や 

普通に学生服なんかを着てる写真を見せながら 

過去の自分は特別な人じゃなかった、 

ということを語られました。 

  

次に自分の家族の悲しい思いをした話をしてくれたのですが、 

嘘か本当かはともかく、かなり説得力ありました。 

凄く悲しいというか凄く惨めで身近な話だっただけに 

僕も真剣に話を聞いてしまいました。 

  

その流れで現状の話題になりました。 

「そんなことがあったけど、今はファインリッチを頑張ったお陰で皆笑顔やで」と。 

お金ってやっぱりそれぐらい大切なモノなんだよ、という感じで話は進みます。 

  



ここでお金の本質の話になりました。 

  

「お金が汚いモノやと思ってる人が多過ぎる」 

「人生お金じゃない、と言ってる人ほどお金のことを捉え違えてる」 

 

「大きな借金を抱えてヤクザに追い回されたことのある人なら 

お金が汚いとか怖いとか思うのも仕方ないかもしれんけど、 

そんな経験ほとんどの人がしてへんワケやん？」 

  

「なのにお金持ちはいやらしいとか、お金なんて無くても・・・とか 

ワケの分からんことばっかり言ってる人が多い」 

  

と、こんな感じの話が続きました。 

正直、僕は「金持ちは汚い」と思っていた人間だったので凄い衝撃を受け 

【お金】という存在に目覚めました。 

  

ちなみに、僕がファインリッチをやっていたのはたったの２ヶ月でしたが、 

この時の話はその後の僕の人生に大きな変化をもたらしました。 

  

話を戻します。 

  

最後にＭさんは 

「ファインリッチはもちろん頑張らへんと結果は出ないけど、 

頑張った結果が今の俺やから」 

「それだけは覚えといてな」 

  

そう言ったところで顔合わせは終了しました。 

僕はこれが終わった時点でＹ君に 

「始めることにするわ」と伝えました。 

 

・・・メンバー活動開始・・・ 

  

最初はＦＲに勧誘者（ディストリビューター）としての 

申請をしなければいけません。 

  

申請と言っても別に何も難しいことはなく、 



初心者のためのパンフレットのようなものを勧誘者（この場合は Y君）からもらって 

一通り目を通した後に必要事項を記入してファインリッチへ送るだけです。 

  

このパンフレットにはファインリッチの基本的なボーナスシステムや 

勧誘活動の禁止事項、勧誘者の特典などが載っています。 

  

ただ、これを読んだだけでボーナスシステム理解するのは不可能です。 

めちゃくちゃ分かり難いですから（苦笑） 

分かるとすれば以前に他のネットワークビジネスを経験した場合だけでしょう。  

 

勧誘者の特典というのは会員価格（３０％ＯＦＦ）で買える以外に 

勧誘者は自分の買った商品にもボーナスが発生するので 

実質最高４０％ＯＦＦで商品を買うことが出来ますよ、というもの。 

  

この辺はボーナスの話のところを読み直して頂ければ分かると思います。 

  

他にも色々載っていたのですが実物がもう手元にないので 

僕の覚えている範囲ではここまでです。 

  

申請書を送ると１週間ぐらいで勧誘者キット（？）が届きます。 

勧誘者キットの内容はＦＲ用の領収書や会員規約、 

ＦＲが発行している雑誌、商品申し込み用紙などです。 

  

通常、ＦＲ商品を購入する場合はインターネットを使いますが 

インターネット環境がない場合は商品申し込み用紙を使って 

銀行振り込みで商品を購入することが出来ます。 

  

これらが届いた時点で自分は勧誘者になったということになります。 

  

  

・・・Bトレーニング・・・ 

 

メンバー登録が終了して、その日から Y君と B トレという 

ファインリッチや勧誘活動に関する勉強を始めました。 

 

勉強と言っても別に教科書があるワケでもなく、 



要するに勧誘するためのノウハウを教えてもらっていた、ということです。 

  

最初はモチベーションを保つための話をされました。 

ここはネットーワークビジネスでは結構重要なんです。 

 

これをやっておかないとモチベーションが下がって 

ファインリッチを辞めてしまう人が多くなるためです。 

逆に言えば、このモチベーションさえ下げることが出来れば 

ネットワークビジネスにハマってしまった人も助けられる、ということになります。 

  

具体的にはまず自己啓発セミナーなんかでよくある 

【自分の欲しいモノを書き出す】という作業を行います。 

【欲しいモノ】や【やりたいこと（旅行など）】を 

適当なメモ帳に書ける限り書きました。 

  

ちなみにＹ君は自分の行きたい国のパンフレット（？）みたいなモノを 

自分で切り貼りしてより明確にイメージ出来るようにしていました。 

（僕はそんな面倒なことする気もありませんでしたが・・・） 

  

次は自分の知っている人をリスト化します。 

  

これは被勧誘者リスト（勧誘する相手）となるワケです。 

このリストの基準は【自分を知っている人】。 

  

確か 300 人書くことになっていたと思います。 

無理矢理に搾り出して 300 人書きました。 

  

で、次はこのリストから 30 人（？）のターゲットを絞ります。 

  

これの基準は【自分が誘いたい人】です。 

例えばアトピーが酷い友達とかお金に困っている友達とか 

単に仲の良い友達などなど。 

  

別に明確な基準はありません。 

ただ大切なのは自分が「誘いたい」と思っていること。 

 



なぜかと言えば、最終的に人を動かすのは心（情熱）だからです。 

自分がいかに相手のことを思っているか伝えられなければ 

どんなビジネスでも上手くいきません。 

  

あ、別に僕はこの方法で上手くいくと言っているワケではありません。 

この考え方には賛成ですが、方法論は強引過ぎますから。 

僕は自分の経験をそのまま書いているだけです。 

  

さて話を戻しましょう。 

  

この辺までの作業は１日で仕上げるのではなく 

大体１週間から 10 日ぐらいの間で行う作業です。 

当時は僕も真剣だったので頑張って１週間ぐらいで 

これらの作業は終わらせました。 

  

モチベーションの管理と知り合いのリスト化が終わると 

次は資料を作成していきます。 

  

作成と言っても友達（僕の場合はＹ君）から 

見本となる資料をもらってそれをコピーするだけです。 

  

この資料はプレゼン（勧誘）際に使用するものなので 

基本的には（上質の）カラーでコピーをとります。 

  

何も知らない相手に見せる資料なので 

出来るだけ綺麗に見せるように作るんです。 

見栄えって結構大切ですから。 

  

普段目にするパンフレットでもそうですが、 

白黒のパンフレットよりもカラーで艶々なモノの方が 

「美味しそう」とか「凄そう」とか思いますからね。 

  

資料作成と同時進行でプレゼンの練習をしていきます。 

  

プレゼンの練習ではまず【なぜ３人で話すのか】 

というところを教えてもらいます。 



  

一応３人で話す理由というのがあるんです。 

それを少し説明しましょう。  

 

３人はＡＢＣの役割に別れます。 

  

【Ａ】はファインリッチのことをメインに説明する人。 

【Ｂ】は知り合いを誘う人。 

【Ｃ】は誘われた人（ターゲット）です。 

  

最初に色々なパターンを教えてもらいます。 

  

【Ａ】と【Ｃ】の２人で話をする場合。 

お互いの信頼がないので話を聞いてもらえない可能性があります。 

それ以前に誘うことさえかなり困難です。 

よってこのパターンは× 

  

【Ｂ】と【Ｃ】の２人で話をする場合。 

お互いの信頼はありますが、【Ｂ】は【Ａ】ほどファインリッチの知識がないため 

【Ｃ】を説得することが出来ない可能性があります。 

よってこのパターンも× 

  

【Ａ】と【Ｂ】と【Ｃ（複数）】の場合。 

まとめてやった方が効率が良いと思われますが、 

【Ｃ】のうち一人でも反論が出ると【Ｃ】全員が反論する可能性があります。 

全員を説得する自信があるなら別ですが、 

勧誘の成功率は落ちるのでこの方法も× 

  

【Ａ】と【Ｂ】と【Ｃ】の場合。 

信頼面は【Ｂ】が担当し、説得面では【Ａ】が担当します。 

【Ｃ】は一人のため反論も阻止し易いです。 

説明は【Ａ】が行ってくれるので【Ｂ】はフォローにまわれます。 

  

こんな感じのことを図で説明してもらいました。 

 

続いて反論処理、というプレゼンの練習について。 



  

【反論処理】とは、読んで字の如く、 

反論をいかに上手く丸め込むか、という方法です。 

あえて悪い表現で書きました。 

  

これはネットワークビジネスの基本中の基本で、 

恐らくどこのネットワークビジネスでも行われていることだと思います。 

  

プレゼン（勧誘）を行ったところで 

相手の正論に負けてしまっては意味がありません。 

営業でも同じですよね？ 

  

客の反論に対処出来ないようではモノは売れません。 

  

取り敢えず反論処理の前にまずターゲットを決めます。 

  

ここでは最初に勧誘する人を前の３０人から１０人に絞ります。 

  

ターゲットが決まったらリサーチを行います。 

リサーチといっても別に大げさなものではなく、 

メールや電話で連絡を取ってみる程度です。 

  

そこで相手が今どんな状況なのか、近況を確認します。 

  

例えば、彼女（彼氏）の有無や実家暮らしなのか一人暮らしなのか、 

仕事は楽しいのか、お金はあるのか、不満はなにか、 

今は楽しいのか、などなどをチェックします。 

  

これを直接質問すると怪しまれるので 

もちろん自然な感じ（世間話など）で聞き出します。 

  

リサーチをやっておくことで相手をどうやって勧誘すればいいのか 

というのが見極めやすくなります。 

  

お金に不満のある人にはお金儲け系の話で攻めますし、 

仕事に不満がある人には個人事業者としての話で攻めます。 



彼氏（彼女）がいない人なら「新しい出会いがたくさんある」 

といった感じの切り口で攻めていきます。 

  

この程度でリサーチと呼べるのかどうかは「？」ですが、 

一応こういった手順でプレゼンに備えていきます。 

 

続いて【反論予測】というのをやります。 

これも字のまんまなんですが、 

相手がどういう反論をしてくるかを予想することです。 

  

例えば、「これってねずみ講なんじゃないの？」と言われたらどうするのか。 

これが反論予測です。 

  

で、反論処理としては「ファインリッチはねずみ講ではありません」 

「なぜなら、最高９段下までで連鎖がストップするからです」 

「ねずみ講と言われるものは連鎖が無限に続くモノや 

ピラミッドのトップの人だけが儲かる手法を言います」 

「ウィキペディアにも載っているので見てもらえれば分かります」 

といった感じ。 

  

こういった練習をターゲットに合わせて行います。 

手強そうな人がターゲットならかなり綿密に予測しますし、 

普通の友達程度ならそれなりの予測を立てて練習します。 

  

大げさに言えばディベートの訓練ですね。 

（もちろんそれほど高度なことは練習しませんが） 

 

さらに続いて【アポ取り】について。 

  

【アポ取り】というのはターゲットと会う約束をすることです。 

このアポ取りが上手くいかなければターゲット（友人や知り合い）に 

会って話すことすら出来ません。 

  

しかもターゲットに怪しまれないように会う約束をすることが 

一番のポイントとなっています。 

  



ネットワークビジネスはこのアポ取りのやり方で 

悪徳か良心的かがほぼ決まります。 

  

俗に悪徳と言われているようなネットワークビジネスの場合、 

アポ取りの際に自分以外の人間が来ることを伝えない、 

ということが頻繁に起っています。 

  

ファインリッチも例外じゃないですよね？ 

  

僕のメルマガに寄せられた相談にも 

「友達と話していたらいきなり知らない人が出てきて・・・」 

というものがいくつかありました。 

  

こんなことやっていたら訴えられても不思議じゃないです。 

  

ではアポ取りの手順に戻ります。 

  

僕が教わった（？）アポ取りの方法は 

良心的ではないけど悪質でもない・・・という微妙な方法です（苦笑） 

（当時はそんなこと意識していませんでしたが・・・） 

  

アポ取りはいきないターゲットに電話をするのではなく、 

何度か練習を行ってから本番、という形になっています。 

  

自然な会話でアポ取り出来れば怪しまれずに済みますが 

いつもと違う雰囲気で会話してしまうとターゲットに 

勘付かれてしまうこともありますので結構入念に何回も練習します。 

  

雰囲気や喋り方、喋る内容などをチェックして 

ＯＫが出れば本番、といった流れです。 

  

喋る内容などはターゲットの種類によって使い分けます。 

例えばリサーチのところにも書きましたが、 

ターゲットには色々なタイプがいますよね。 

  

お金に困ってる人もいれば仕事が楽しくて充実している人もいます。 



またイベント好きもいれば面倒臭がりもいます。 

こういった人間のタイプに合わせて会話を作っていくワケです。 

  

文章で書くと難しいことをしているように感じるかもしれませんが、 

要するに相手が乗ってきそうな話題で話をする、ということです。 

  

ちなみに僕の場合は 

「凄い奴と面白いプロジェクト立ち上げてん！」 

「そのプロジェクトのリーダーに●●君っていう 

面白い奴がいるっていう話をしたら 

是非ともそいつに会わせてて欲しいって言われたんやんかぁ」 

「そのリーダーもめっちゃ面白い奴やから俺も会って欲しいと 

思ってるんやけど、●●君って●月●日って休みなんやんなぁ？」 

「じゃあその日に３人で会おうや！」 

  

みたいな感じです。 

かなり内容は省略してますけど、雰囲気は分かりますよね？ 

  

このアポ取りでは「僕以外の人物が現れるよ」と 

ちゃんと発言しているところが重要なポイントです。 

これを言っているのと言ってないのとでは全然印象が違います。 

  

というより、言ってない場合、印象は最悪です。 

  

一応ここまでがアポ取りの流れです。 

 

僕が最初にアポを取ったのはＫ君というバンドマンの友達でした。 

ここからはその時のプレゼンのことを書きます。  

 

Ｋ君とは高校で同じ部活（軽音楽でした）をやっていて 

そこそこ（？）仲の良い方だったと思います。 

  

そんなＫ君にプレゼンの 1 ヶ月ほど前に再会して 

丁度バンドを頑張っているということで 

それの助けになればと思って僕はＫ君を誘うことにしました。 

  




