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パートナー通信 
発行／株式会社 創和ネクスト  パートナー通信  令和8年7月発行 

第215号 

〒157-0062 東京都世田谷区南烏山6-5-12 株式会社 創和ネクスト  

７月号 

世田谷 千歳烏山・芦花公園を中心に不動産の仲介・管理を行っております、 

株式会社 創和ネクストと申します。地元の皆様にお引き立ていただき、20年にわた

り営業を続けてまいりました。おかげ様で多くの管理委託オーナー様にお取引を続けていただいてお

ります。弊社の経営目標は「オーナー様の収益の最大化」。現況の厳しい賃貸経営環境を憂慮し、社

員一同、この目標のもとに業務を行っております。その目標の一環として発行しております、本情報誌

『パートナー通信』では、オーナー様の賃貸経営の一助となる情報や、収益最大化の対策をお知らせできましたら

幸いと思っております。ご高覧賜りますよう、よろしくお願い申し上げます。                              

当社『リノベーション』 

『リフォーム』物件 

※P8にて、詳しく紹介しています。 

今月の話題…PickUP！ 
◇収益最大化のための！賃貸経営塾◇ 

 なぜ、あの大家は築古でも黒字なのか？ 

 10年後は大丈夫？「デッドクロス」を乗り越えるには 

◇弁護士による賃貸法律相談室◇ 

   認知症で物件が動かせない？ 

 賃貸オーナーが知っておきたい家族信託の備え 
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８ が選ばれる の理由 

オーナー様 

定期 

訪問 

滞納率 

1％ 
以下 

保証会社をつ

けなくても 

安心！ 

地元で

20年の

信頼 
当 社 は 千 歳 烏

山・芦花公園で

20年の実績が 

ございます！ 

平均95％
以上の高い

入居率 

一般的な平均

入居率85％に

対し高入居率

をキープ！ 

仲介（賃貸） 
管理 

リフォーム 
3部署体制 

facetofaceで15年

以上の営業・管理

経験者が対応！ 

不動産にかかわ

る全てをサポー

トできます！ 

 空室は、賃貸オーナーにとって悩みの種です。家

賃収入がなく維持費だけがかかるため、早期入居を

望むのは当然です。ただ近年、その意味が変わり始

めています。 

 国の災害時住宅対策の調査では、民間賃貸住宅が

「災害時の住まい」として重要な役割を担うよう運

用体制の整備が求められています。国や自治体は、

南海トラフ地震や首都直下地震を見据え、不動産団

体との協定、契約条件の整理、供給可能な住宅の把

握、事務処理体制の整備などを平時から進める必要

性を打ち出しました。 

 つまり、「災害時に空いていれば借りる住宅」か

ら、「被災者の生活再建を

支える受け皿として、あら

かじめ住まい確保策に組み

込まれる住宅」へと位置づ

けが変わりつつあるので

す。 

 実際に能登半島地震で

は、被災者が自ら探して一

般の賃貸住宅へ入居した後

に、行政による賃貸契約へ

切り替えるケースも多く見

られました。現場では迅速

な住まい確保のため賃貸住宅が重要な受け皿になり

ました。 

 また、避難所生活の長期化を防ぐうえで、既存の

賃貸住宅が果たす役割の大きさが認識されていま

す。 

 もちろん善意だけで済む話ではありません。行政

が決める家賃設定には上限が設けられる場合があ

り、契約条件や原状回復、退去後の修繕負担など、

オーナーとして確認しておきたい実務上の論点もあ

ります。一方で、行政との契約という安心感はあ

り、空室活用につながる可能性もあります。 

 人口減少が進む中、空室は、負担やリスクとして

語られがちです。しかし、災害大国である日本で

は、その部屋がいつか誰かの生活再建を支える場所

になることを見逃してはいけません。 

 国の調査からも、賃貸住宅が普段は入居者の暮ら

しを支え、有事には地域の生活基盤を支える存在に

なることが認識されています。賃貸オーナーの存在

は、今後も見直されていくでしょう。 

 マンションの火災保険に異変が起き始めていま

す。保険に入りたくても、これまで通りに入れない

マンションが出始めているのです。ここ数年、火災

(3 ページに続く) 
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オーナー様の

キャッシュ

フローを 

増やします 

それが一番大事、

と考えています。 

当社代表も

大家 

さん 
どこよりもオー

ナー様の立場に

なって考えます！ 

●他の管理会社にまかせてい

るから管理をお願いできない 

●管理をどこにお願いしてい

いかわからない 

●リフォームって本当に空室

対策になるか心配 

●他社の管理とどう違うの？ 

家賃UPの 

リノベー

ション 
家賃がアップしな

いと意味がありま

せん！ 
空室対策は物件によって異なります！ 

満室経験豊富なスタッフが、 

直接オーナー様のお悩みを伺います！ 

保険料は右肩上がりで上昇しています。しかし、問

題は保険料の上昇にとどまりません。保険更新時に

「希望する補償内容では引き受けてもらえない」

「補償範囲を削らなければ契約できない」「複数社

に断られた」といったケースが話題になり始めてい

ます。異変が起きているのは、主に分譲マンション

の管理現場です。特に築年数の古いマンションや水

害リスクの高い地域ではこうしたケースが増加して

おり、報道でも取り上げられ始めました。マンショ

ン管理にとって火災保険は、漏水事故や自然災害に

対応するうえで欠かせない存在です。その保険が十

分に確保できなければ、マンション管理や修繕計画

そのものにも影響しかねません。 

 背景にあるのは、災害の激甚化です。大型台風、

線状降水帯による豪雨、水害、雪害などが相次ぎ、

損害保険会社の保険金支払いは増加しています。火

災保険分野では長年赤字が続いているとも言われ、

保険会社側も採算悪化に直面しています。その結

果、保険料の値上げだけでなく引受条件の厳格化や

補償内容の見直しが進んでいます。災害増加と保険

会社の採算悪化という構造的な問題のため、この流

れは分譲マンションだけの話では済まない可能性が

あります。今後、築古物件や木造物件を中心に、賃

貸住宅でも保険料の上昇、補償範囲の見直し、引受

条件の厳格化が広がる可能性があります。 

 対応策としては、免責金額の見直し、不要な特約

の整理、立地ごとの災害リスクを踏まえた補償内容

の最適化などが考えられます。火災保険は「入って

いて当たり前」の時代から、「どう備えるかを考え

る時代」へ変わり始めています。分譲マンションで

顕在化した問題は、数年後の賃貸住宅の姿かもしれ

ません。 

(2 ページから続く) 

７月の花 ダリア 
花言葉 「華麗」「優雅」「感謝」 

  

ダリアは、夏から秋にかけて咲く華やかな花で、その大輪の花姿が

目を引きます。鮮やかな赤やピンク、黄色など多彩な色合いが、夏

の陽射しの中でひときわ輝きます。「華麗」「優雅」という花言葉は、

その存在感あふれる咲き姿に由来し、「感謝」は、贈り物としても人

気の高さを象徴しています。 

花壇やガーデンを彩るダリアは、見る人の心に華やかさと温かな気

持ちを届けてくれるでしょう。 
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 購入から十数年、突如として手残りが急減する恐怖の分

岐点、それが「デッドクロス」です。 

 減価償却の終了によって、帳簿上の経費が消え、収入は

同じなのに税金だけが跳ね上がる構造的リスクです。 

 「まだ先の話」と油断していると黒字倒産状態に陥るこ

の危機に対し、安定経営を続ける多くのオーナーが実践す

る有効な防衛策が、自身で設立した資産管理法人へ物件を

売却し、減価償却費を「再設計」する手法です。 

 今回は、出口戦略としても機能するこの法人間売買ス

キームの実務と、税務上の注意点をプロの視点から紐解き

ます。 

 木造やRC造の物件は、年数の経過により帳簿上の建物価

値が下がり、利益を相殺していた減価償却費が減少しま

す。結果としてオーナー個人の所得税・住民税の負担が大

きく膨らんでしまいます。 

 この状況において個人から資産管理法人へ物件を移転

（売買）させることで、法人が取得した建物部分の取得価

額をベースに、法人資産として改めて減価償却費を計上す

ることが可能になります。現在の市場価格を踏まえた適正

な時価で売却することにより、法人側の課税所得を平準化

し、長期的なキャッシュフロー改善に繋がります。 

 ただし、身内間の取引だからと恣意的に売買価格を決め

てはなりません。税負担を不当に減少させる取引とみなさ

れれば、同族会社等の行為計算否認や、時価との差額に対

する課税などにより、追徴課税を受ける可能性がありま

す。 

リスクを抑える鍵は「客観的な適正時価と按分の証明」で

す。実務上は不動産会社による正式な査定書を複数社から

取得し、資産規模が大きい物件では不動産鑑定士による鑑

定評価書で妥当性を担保します。 また、売買総額だけで

なく「土地・建物価格の按分」にも合理性が必要です。減

価償却できるのは建物のみであるため、建物を不自然に高

く設定することは避けね

ばなりません。法人が実

際に購入資金を用意する

など、財布を明確に分け

る管理・資金決済の実体

も不可欠です。 

 

 

 

 

 本スキームには「売買に伴う一時コスト」が発生しま

す。法人側には登録免許税や不動産取得税が課され、個人

側には売却益に対する譲渡所得税（長期譲渡の場合は復興

特別所得税を合わせ約20.315%）が発生します。実行の判

断基準は、下記の数式が成り立つか否かです。 

 個人の所得税率が高いオーナー様の場合、一時的なコス

トを支払ってでも、税負担の平準化につながる法人側で再

償却をスタートさせた方が、トータルの手残りがプラスに

なるケースもあります。なお、建物のみを法人に売却して

土地の移転コストを節約する場合は、個人・法人間での土

地利用関係や地代設定、無償返還届出の要否などを慎重に

整理する必要があります。 

 

 デッドクロスは、物件の構造や残債によって「いつ、ど

の規模で襲ってくるか」を事前に予測できます。 

「そろそろ10年経つけど、この先も維持できるのか？」 

「今の家賃収入が10年後、20年後どうなるの？」など、気

になったら、解決のヒントを見つける第一歩として、減価

償却の残り期間をチェックし、信頼できる専門家にあなた

の物件の最適な賃貸経営を導き出してもらうことをおすす

めします。 
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 認知症によるオーナーの判断能力低下は、

賃貸経営の「資産凍結」に直結します。成年

後見制度の限界を補い、機動的な管理や売却

を可能にする「家族信託」のリアルな実務と

防衛策を弁護士が解説します。 

 賃貸借契約の締結・更新、大規模修繕の発注、物件の売

却はいずれも法律行為です。そして、「意思能力」（自己

の行為の法的意味を理解する能力）を欠く者がした法律行

為は民法上無効とされます。 

 このため、意思能力を失えば、配偶者や子であっても代

わりに契約することは原則できず、いわゆる資産凍結状態

に陥ります。 

 認知症発症後の手段としては法定後見制度があります

が、賃貸経営の継続手段としては大きな限界があります。 

 まず、ご自宅や過去に居住していた建物など居住用不動

産の処分（売却・賃貸・抵当権設定等）には家庭裁判所の

許可が必要であり、許可手続のため数か月を要し機動的な

売却が困難となるうえ、不許可リスクを嫌って買い手から

敬遠されるおそれもあります。 

 自宅ではない収益物件の売却は家裁の許可の対象外です

が、後見制度は財産を減らさない、「現状維持」が基本で

あり、空室対策のための大規模修繕、建替え、借入を伴う

再投資、相続税対策としての生前贈与・法人化等の積極的

な経営判断や投資が事実上行えません。また、専門職の後

見人が選任された場合には、その報酬の負担も生じます。 

 家族信託とは、財産の所有者（委託者）が信頼できる家

族（受託者）に財産の管理・運用・処分の権限を託す仕組

みです（信託法）。元気なうちに物件の名義（形式的な所

有権）を受託者である子へ移転し、管理・処分権限を託し

ておけば、その後認知症を発症しても、信託契約で定めた

権限の範囲内で、受託者が契約当事者として賃貸借契約の

締結・更新、修繕、さらには物件売却まで行うことが可能

になります。 

 賃料収入は受益者である父に帰属し、生活費・介護費の

原資も確保できます。後見制度との最大の違いは、家裁の

関与がなく機動的に動ける柔軟性にあります。もっとも、

既存ローンがある物件では、金融機関の事前承諾が必要と

なる場合があるため、信託契約の設計段階から金融機関を

交えて確認しておくことが重要です。 

 家族信託は、委託者と受託者の間で信託契約（公正証書

による作成が推奨されます）を締結することで始まりま

す。賃貸不動産を信託する場合には、契約書の作成に加

え、信託登記、家賃収入を分別管理する口座の準備、既存

ローンがある場合の金融機関協議など、実務上の手続きも

必要になります。 

 また、受託者への権限集中に対する他の相続人の不信感

が生じるような場合、将来、遺留分や残余財産の帰属、他

の相続人との公平感をめぐる紛争の火種となりがちです。

こうした紛争予防の観点から、信託契約の設計段階で弁護

士が関与するだけでなく、信託開始後も、弁護士が第三者

の立場で受託者の違法行為や不正を監視・監督する信託監

督人に就任したり、あるいはオーナー様の判断能力低下後

にその権利をしっかり守って代行する受益者代理人に就任

したりすることで、管理の透明性を担保し、他の親族の不

信感を和らげる設計が実務上有効です。 

 信託契約は委託者

に意思能力があるう

ちにしか締結できま

せん。お元気なうち

のご検討が肝要で

す。 

 なお、不動産信託

には税法上の留意点

もあるため、設計に

あたっては税理士等

の専門家とも緊密に

連携することが重要

です。 
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 野口賢次様 NPO法人相続アドバイザー協議会副理

事長、相続コーディネーター・野口塾塾長 

「心の相続」を提唱し、数多くのコンサル実践から

独自の理念を創り上げた相続コンサルの第一人者。  

（弊社土屋は、相続アドバイザー協議会第７期卒業

生。野口塾塾生） 

「資格と人格は車の両輪」 
 
 ５０歳を前にGスタンドを廃業し、一念発起して宅建

の国家試験に挑戦、平行し専門学校で相続を学び、相

続に特化した街の不動産屋として、この世界へ入った

ことは以前お話しました。 

 

 当初、相続は法律と税金とお金の問題であり、相続

税を減らすことが相続対策であると思っていました。

が、実務に係わるなかで、人の心が複雑に絡んでくる

相続は、単に節税や財産のコンサルティングにあら

ず、相続人の心を解きほぐして差し上げる「心のコン

サルティング」であると気付きました。 

 

 野口塾では講義の前に、有志で瞑想（座禅）と掃除

の研修をしています。瞑想の指導者で司法書士中島 

誠さんの言葉です。 

 

 「相続問題は、法律、金銭、生活、心が複雑に絡み

あっています。相続の実務家に求められるものは、専

門知識は勿論の事、高い人格が求められます。高い人

格は汗（苦労）を正しく消化した者のみが具わる格だ

と考えます。 

高い人格を具えた実務家だからこそ、相続人の複雑に

絡みあった心を解きほぐし、専門知識を知恵に変え、

法律、金銭、生活の問題を解決し、相続人を幸せの道

へ案内することが出来るのではないでしょうか。」 

 

 この言葉を道標として、塾生が切磋琢磨し日々励ん

でくれることを願い、私の理念と一緒に道場（教室）

に掲げてあります。 

 

 塾生は、弁護士、税理士、司法書士、行政書士、土

地家屋調査士、社会福祉士、社労士などの士業や、不

動産業、ＦＰ、相続アドバイザーなどです。資格に人

格を具えた相続の実務家養成を目的に立ち上げ２５年

になります。 

今では仕事での心強いネットワークにもなっていま

す。そして塾長として言い続けていることがありま

す。 

 

 《資格と人格は車の両輪》心を扱う相続実務は人間

力が求められます。資格⇒知識・技術・経験＝学ぶこ

とで得られます。人格⇒素直・謙虚・感謝・強さ優し

さ＝気付くことで得られます。いくら資格に秀でてい

ても、人格が伴わなければ車は前に進みません。 

 

 《相続ビジネスは学歴が大切》ここで言う学歴は早

稲田や慶応などの学校歴とは違います。今の仕事（相

続）に対して、自分がどれだけ学んできたか、これか

らも学ぶことができるか、勉強はお客様に対して最低

限のエチケット、現役でいる限り生涯勉強です。 

 

 《驕りは蟻の一穴》頑固な堤防も蟻の一穴で崩れま

す。驕りは気づかぬうちに忍び寄ってきます。傲慢や

我がままはプライドではありません。本当のプライド

とは自分が得てきた知識や経験を相続人の幸せのため

に使うことのできる「崇高な精神」です。 

 

 《感謝の気持ちと譲る心の大切さ》素直であれば⇒

感謝ができる。 感謝ができれば⇒譲ることができ

る。譲ることができれば⇒円満相続ができる。円満相

続ができれば⇒幸せになれる。 

 

 塾生同士が精進を重ね、資格に人格を具えた真の相

続実務家として、少しでも世の役に立ってくれること

が私の願いです。 

 

  

http://www.0008.co.jp/ 

創和ネクスト で検索!! 

トップページからオーナー様の

物件が検索できるようになりま

した!! また、オーナー様向け

サービスのご紹介やスタッフに

よるブログも更新しています 

ぜひ一度ご覧ください！ 

下記QRコードから

アクセス 

できます！ 
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スタッフの…「たわいもない日常」 

 今年も味の素スタジアム京王アリーナTOKYO感

謝デーに行って来ました。当日はあいにくの雨。雨

天決行なので天然芝体験が中止なら帰るつもり

で行きました。芝の感触を素足で感じたくて毎年

楽しみに行っています。夜中から雨が降っていたのにサッカー場

の天然芝は水はけが良くて今年もフィールドいっぱい走りまわっ

てきました。（年々息があがりますが・・） 

雨天の為人出が少なく思いのほか会場を回ることが出来ました

よ。建物内に東京都パラスポーツトレーニングセンターがあり場

内に入ることが出来ました。トレーナーの方がおりトレ―ニング器

具も自由に体験でき、競技用の車椅子乗車体験も出来ました。

サッカー・ラクビーボールに触れることも出来アリーナでは色々

なスポーツを楽しむ事が出来ました。 

バスケットボール・車いすバスケット・バルーンキャッチャーなど

親子で楽しめる物、もちろん一人でも楽しめます。ちなみに私は

バトミントンにチャレンジしました。張切り過ぎてしまい翌日腕が上

がらず苦笑いでしたが。 

来年は他のスポーツも体験をしてみたいと思っております。 

入場無料・お土産つき（スタンプラリー参加条件）・多種キッ 

チンカー出店、お薦めできるイベントです。 

 2か月ぶりの投稿です。前回は4月でした！  

さて、2か月前は０㎏⇒プラス２㎏でした！ 

むむむ・・・・今はなんと最近測ってないので

すが多分太りましたね・・・オーナー様に「な

んか太った？」と（笑） 自分でもわかります～（笑）こう書いて

いる間にチョコレート食べてしまっています（笑） 

夏が近づき少し気にしてサプリメントを止めていたのを最近始

めました（大笑）特茶は毎日１本かかさずに飲んでいるのです

が！やめようとは思わないんですよね～。 

体を気遣う気持ちは大事です！（うんそうです！） 

工事担当としてはこの２か月間繁忙期並みに解約がありまし

て去年より10件ほど多かったでしょうか？工事でいうと、内見

時には「うあっ」と気付きにくいが住んだら便利！とゆうお部屋

作りを工事ではご提案させて頂いております。また昨今の影響

で工事金額が10%~３０％あがり、施工日数も工事項目により

時間がかかっております。工事業者何社かに聞いた所、「問題

が解決しても値下げはないですね。」との事。 

これからもオーナー様の収益向上のお役に立てる様にアンテ

ナを張っていきますのでどうぞよろしくお願い致します。 

小成 薫 

 

入居者の皆さまに喜ばれています！ 当社管理 

オーナー様が 

実際に導入さ

れました！ 宅配ボックス導入例 

★入居者ごとの 

暗証番号で 

トラブル防止 

担当者より： 

こちらの物件のオーナー様

は、自宅に設置して大変重宝

していることから、導入のご依

頼を頂きました。設置後の入

居者への周知も全てこちらで

行いますので、スムーズに導

入できます！ 

★空きスペースを

有効活用できる 

ココ 

今回の導入費用 

297,550円（3BOXタイプ） 

※物件、設置条件に合わせてお見積り 

いたします。お気軽にご相談ください。 

土屋 祐一郎 
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今回は設備のリフォーム等の修

繕案件を紹介していきた

いと思います。 

フルリノベーションとなると金

額も大掛かりですが、一部分の

リフォームなら費用も抑えて不

便な点も改善できるので、是非

参考にしてみてはいかがでしょ

うか。 

  

…もともとはどんな点が不便でしたか？  

リノベーション担当・ 

土屋（以下土屋）：「不便というのはないので

すが、姿見が玄関にあるといいだろうなという

発想で提案させて頂きました。 

これだから入居が早くなる訳ではないのです

が、こうゆう工夫をいくつかお部屋に散りばめ

る事で入居率ＵＰや賃料Ｕ

Ｐ の 要 因 に な り ま す の

で。」 

 

…リフォームのポイント、

メリットは？  

土屋：「下地処理をしない

といけないのが少し高くつ

くかもしれませんが、

設置後空間が広く見え入

居後にもメリット、内見

時もピンポイントに目が入

るので差別化を図れるので

はないでしょうか。」 
 

             発行／株式会社 創和ネクスト   パートナー通信  令和8年7月発行 第215号 

 
※お手元に届きました情報誌がご不要の場合は、お手数ですが下記までお知らせください。以後、送付いたしません。 

ご開封、ご一読、ありがとうございました。         株式会社創和ネクスト TEL.03-3300-2100 FAX:03-3300-2213 

今月の独り言… 「多角経営」 

連載：第１１３回 私の不動産業事始め 

最近、不動産会社の異業種進出の話しをよく聞く。土地マンション価格は上昇し、取引件数は横ばいでも物件

価格が値上がりし利益を出している会社が多い。余裕のある時に次の一手を打つことには賛成だが、異業種進出

となると如何なものか？コンサルティング・建築関係・メンテナンスなら本業の懐を深くする意味で賛成だし実

際成功している会社も多数知っている。 

しかし、異業種への進出は如何なものか？介護福祉・小売業・教育事業・ホテル観光業などが多く見かける。

定義を広く捉えれば関連かもしれないが、小生は今まで成功者を見たことがない。（不動産会社とは大手以外） 

 商売は儲からないからやめたとすぐに撤退できるものではない。安易な皮算用で次の一手と事業拡大し、結

果本業の経営資源（人・資金）を分散させると、景気が変動したときに対応が遅れ屋台骨まで傾くことになる。 

我が社は、満足できるサービスを提供しお客様のニーズに応えることを目標とし、愚直にお客様のパートナー

となるべく努力する。 

間違っても異業種進出多角経営なんてしないのである。 

個人的には退職して暇になったら奥さんと喫茶店でも始めようかな～って考えてます（笑） 

表紙の部屋 

 
どんな風にリノベ

したのか…詳しく

ご紹介します！ 

リノベーションDATA 
●工事期間 ：半日 

●工事費  ：約79,000円  

●空室期間 ：2週間  

●修繕費  ：100％ 

●減価償却費：0％ 

 


