
 参考資料  

事例１ 

平成３０年４月頃、甲の勤務先に当該事業者の従業員Ａから、３年前に甲さんに親切にしてもらっ

たお礼をしたい、という電話があった。甲は、Ａが話した内容に覚えがなく、名前も記憶になかった。 

その日のうちに、Ａは甲の勤務先を訪ね、「３年前、営業中に水をかけられたりしていたときに、甲

さんに頑張ってねと声をかけられて親切にしてもらいました。それを励みに今日までやってきて、今

回主任に昇進し、会社のロンドン派遣の候補にも残りましたので、お礼をしたい。」と言ったが、甲は、

Ａの顔に見覚えがなかった。 

数日後、Ａから電話があり、「いま会社で発表がありまして、取引のあるお客様に特別に金を安くお

譲りするという抽選があります。当たるかどうか分かりませんが、まずエントリーさせていただいて、

甲さんに恩返しがしたい。」と言ってきた。その日のうちに、Ａは勤務先に現れ、「３口当たりました。

１口８０万円の前渡し金を入金いただければ、グラム○千円でお譲りできます。去年の安いときに買っ

た地金を持っていて、そのときの金額で売ることができます。」と勧誘し、更に「大手金地金商の小売

価格の売値は○千円なので、その分の利益をお渡しできます。差し引いて１口○○万円くらい渡せま

す。」、「クーリング・オフが過ぎればいつでも解約できるよう手配します。」、「解約すれば、大手地金

商の小売価格の高い価格で買い取ります。」などと、中途解約を前提として説明し、必ず儲かる、利益

が出る、と繰り返した。甲は、金地金取引の経験はなかったが、やるなら早くやって翌月には解約し

たいと思い、○口頼むことにした。 

翌日、Ａは、契約するために勤務先にやってきた。Ａは、「毎月の支払いについては、翌月に解約す

るので支払う必要はありません。」と言い、そのほかに金の価格の変動によるリスクの話などはしな

かった。このときも、Ａは、「いま金は上がっています。すぐ解約すれば○千円を下回ることは絶対あ

りません。恩返しするためにやっているわけですから、損をさせることはできません。大丈夫です。」

などと言った。 

 

事例２ 

平成２９年１２月頃、乙の事務所に当該事業者の従業員Ｂから電話があり、「２～３年前、私が営業

の仕事がうまくいかなくてへこんでいるときに、飛び込みで営業したら親切にしていただいたので、

一度ご挨拶に伺いたい。」と言ったが、乙は覚えがなかった。 

数週間後、Ｂから、いま近くに来ているので挨拶させてほしいと電話があった。乙は、忙しいから

と断ったが、その日のうちに、Ｂが乙の事務所を訪ねてきた。Ｂはやたらと懐かしがっていたが、乙

は、Ｂの顔を見ても全く記憶になかった。 

翌月、Ｂは電話で、「金の相場がすごいことになっている。絶対損はさせませんから金を買いません

か。」と言ってきた。乙は、金地金の売買については経験もない素人だったので、「要りません。」とはっ

きり断った。それでもＢは、「米朝問題で有事になればもっと高騰する。」、「絶対、月末までには金が

上がる。」と断言し、金地金の売買にはリスクを伴うという話は全くしなかった。乙は、「忙しいし、

来られても買わないですよ。」と訪問を断ったが、Ｂは、説明だけでもさせて欲しいとしつこく言って

きた。 

その日のうちに、Ｂは当該事業者の従業員Ｃと二人で事務所にやってきた。このときＣは、Ｂが必

死に頼むので、既存の客とは別枠で特別に儲けさせてあげるという口ぶりで、金地金売買契約書を乙

に渡し、「１２０万円と８０万円がありますが、どっちにしますか。」と言ってきた。Ｃが、「金は絶対

上がる。絶対元本割れしないし、月末にはプラスアルファで儲かっている。」と何度も言うので、乙は、

Ｃらを信じて契約することにした。 



乙が、金地金売買契約書に手書きされていた数字、金○キロ、代金○○○万円等について、これは

何かと質問すると、Ｃは「気にしないでいいです。月末には元本割れせずに戻ってくる金だから。」と

言った。また、○○万円を頭金にして、毎月○万円を○百回に分けて支払うという内容を見て、乙が

「こんなに支払うんですか。」と聞くと、Ｃは「翌月に続いている契約ではないので、関係ありません。」

と言った。Ｃからは契約書の内容についても、解約手数料についても何も説明されなかったので、こ

の契約書は会社に報告するための形だけのもので、実際の契約内容とは違うものだと思って、乙は契

約書に署名押印した。 

契約から数週間は、Ｂは頻繁に電話をしてきて、「まだ上がっていません。もう少し待ってください。」、

「来月には何とかなると思います。」などと言ったが、翌月になると全く連絡がなくなった。 

 

事例３ 

平成２９年９月頃、丙の会社に当該事業者の従業員Ｄから、前にお会いしてから頑張って仕事をし

てきたのでご挨拶に伺いたい、という電話があった。 

数日後、丙の会社にやってきたＤは、「以前、お話ししたときに、３年間頑張ってくださいと言われ

て頑張ったので主任になりました。」、「丙さんに何かお返しができないか、いい話ができないかという

ことで来ました。」と言った。Ｄは、金地金のパンフレットなどを見せながら、「自分の会社では半年

くらい前、安いときに買った金があります。」、「今回特別にキャンペーンをしていて、安い金の権利が

抽選で当たりました。」、「特別値引きで○○○円値引きします。契約時点で○○万円が利益としてあり

ます。」、「クーリング・オフ期間はこの権利がないので８日以降で解約しましょう。」と説明し、更に

「北朝鮮の話で絶対大丈夫。金は上がる一方です。」、「短期間のよい話なので、何とか付き合って欲し

い。」と勧誘してきた。丙が、積立ては嫌いなのでと断ると、Ｄは、「月末までに解約するので、翌月

からの積立てはしなくても大丈夫です。手数料もかかりません。」と言った。丙は、月末には解約する

し、積立てもしないという約束で、契約することにした。 

Ｄは、契約の話は上司からしますと言って、後日、当該事業者の従業員Ｅと二人で来社した。Ｅは、

「Ｄから、お世話になったと聞いています。今日はどうしても丙さんにこの安い金の権利でご購入い

ただきたい。」と言い、大手地金商の金の初値や価格の推移を見せたりしながら、「金は一番安定して

いる。いまは下がる要素がない。上がるばかりです。」と言って、契約を勧めてきた。丙が、「積立て

は嫌いですので、やりません。」と言うと、Ｅは、「今回は短期ですので大丈夫です。初回８０万円の

プランで、お手元には○○万円くらいプラスされて○○○万円以上お渡しできると思います。」、「短期

ですから、この書類がないと権利が得られませんが、契約書は関係ありません。会社に提出しないと

認められないのでお願いします。体裁を整えるためです。」と言って、契約書を渡した。Ｅは、「クー

リング・オフでは権利が無くなるし、Ｄの成績にもなりませんので、解約は８日目以降にしてくださ

い。」と言ったが、契約書等の内容について何の説明もなく、金の価格の変動によるリスクの話もなかっ

た。契約書の手書きの金額の部分などは既に書き込まれていたが、Ｅは、「この数字は丙さんには関係

ありません。」と言った。 

翌月になってもＤやＥから連絡がなかったため、丙から電話したところ、Ｅは「値が下がっている

ので、損をさせないよう社内で調整しています。」と言った。 

 

事例４ 

数年前、丁が事務所にいると、当該事業者の従業員Ｆが突然訪ねてきた。Ｆは、「３年くらい前、一

度ご挨拶に来たときに頑張ってねと励まされた。営業を一生懸命やっているとき、ほかの人と違って

声をかけていただいて感謝しています。」と言ったが、丁には見覚えがなかった。 



その後、Ｆからたびたび電話があり、数週間後には、ロンドンに行って勉強し、丁さんに認めてら

えるよう頑張って大きくなって帰ってきます、という手紙も届いた。 

数か月後、Ｆから電話があり、「ロンドンから帰ってきました。挨拶したいので少し時間をとっても

らえませんか。」と言ってきた。電話から数日後、Ｆは事務所に来て、主任から係長になったと新しい

名刺を渡してきた。さらに数か月後には、Ｆから、「丁さんにいろいろ励まされて元気をもらったので、

金を特別な価格で販売したい。」とも電話があった。丁は、「お金もないし、興味もない。」とはっきり

断ったが、それにも関わらず、Ｆからは何回か電話があった。 

平成２９年５月頃、再びＦから電話があり、「特別に円高のときに買ったものを安く売ります。安く

買って、クーリング・オフあけてすぐ売れば確実に儲かります。」などと勧誘してきた。丁は、今回も

断ったが、それでもＦから電話がかかってくるので、仕方なく話を聞くことにした。 

Ｆは、特別な話だから上司がいないと手続きができないと言って、その日のうちに当該事業者の従

業員Ｇを事務所まで連れてきた。Ｇは、円高のときに安く買った金を特別割引価格で販売し、手数料

も１キロ当たりの申込金８０万円の１０％のみにするので、必ず儲かると説明した。丁が、手数料は

購入金額全体の１０％かかるのではないかと尋ねると、Ｇは「手数料軽減の稟議をクーリング・オフ

の８日間を過ぎたら通すので、ホームページや契約書の内容は関係ありません。」と言った。またＧは、

大手地金商小売価格から特別に○○○円値引きして販売し、大手地金商小売価格で高く買い取るので、

「契約した時点で、金１キロに付き○○万円の儲けになっています。」とも説明した。Ｆも「毎月、積

立てする必要はありません。短期で確実に利益が出るようにします。絶対損はさせません。」と言った。

ＦやＧから、金の価格が変動するリスクについての説明は一切なく、ただ金は上がるという話だけだっ

たので、丁はこれなら損をすることはないと思い、契約することにした。 

その後、Ｆから電話があり、「会社内の抽選枠で、特別に安く売れる金の権利が当たりました。特別

に丁さんに分けてあげたい。」と言ってきた。これまでの契約と同じ条件で、短期で確実に儲かり、絶

対に損はありません、などと勧誘され、丁は追加購入の契約をした。 

 丁が中途解約を申し入れると、Ｆは、「いまは金価格が下がっており、手数料軽減の稟議が通せない。」、

「金地金を○キロ以上持っている人が優先なので、もう少し買い増しした方が、稟議が通りやすい。」

などと理由をつけて、更に買い増しを勧めてきた。 


