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事業用賃貸市場、と聞いてどんなことを思い浮かべるで

しょうか？

多くの経営者様が、

『コロナでテナントは厳しいし、力を入れづらいなあ･･･』

『うちには事業用の賃貸なんてあまりないしなあ･･･』

『単価は高いけど年数件の契約で力を入れるほどでも･･･』

そんな風に思っているのではないでしょうか？

実はここ数年、コロナ禍やネット環境の変化が後押しした

宅配・配送系の物流市場の急成長や独立志向の増加で、

各地域の事業用賃貸（テナント、倉庫、工場など）市場が伸

びています。

人口30万人弱の一般的な商圏では、通常年間で数十件、月に

数件の仲介契約になれば多い方、という感覚の経営者様が

多いかもしれません。一方で、事業用賃貸に力を入れている

地域密着管理会社では、この市場の変化をとらえ、人口30

万人程度の商圏でも月に20件以上の反響、10件以上の成約

を実現している会社が出てきています。

コロナ禍の成長戦略を模索する経営者様へ

事業用賃貸市場で地方都市でも
粗利1億円、生産性3,000万円

を実現できる！



右のグラフを見ていただ

いてもわかる通り、貸家

と比較しても、事業用の

建築着工はニーズの高まり

に合わせて堅調に推移して

います。

今までの事業用と違う、

新しい潮流が、この事業用賃貸の成長を後押ししています。

このレポートをご覧いただいている経営者様にとっては釈迦

に説法かもしれませんが、地域密着不動産会社にとって

『今の顧客・事業に近い、新しい事業の成長』こそが、大きく

成長する方法です。

地域で成長が見込めるニッチ市場で、一番になる。

このニッチ市場が、今回お伝えしたい、事業用賃貸市場です。

『本当にそんなに伸びているの？』

『周りでやっている会社も少ないけどなあ･･･』

『今まで積極的にやっていないからよくわからない･･･』

もし、そんな風に思われるのであれば、皆さんの商圏では

このニッチ市場は大きなチャンスになるかもしれません。

少しでもご興味を持たれた経営者様は、ぜひこの後のページ

を開き、もう少しお付き合いください。この事業用賃貸市場を

攻略するヒントをお伝えできると思います。
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事業用賃貸と貸家建築着工数比較

① 事務所 ② 店舗

③ 工場及び作業場 ④ 倉庫

※ 貸家

事業用賃貸と貸家の建築着工数の比較。特に
倉庫をはじめとした事業用は落ち込みが少な
く、堅調に伸びている。



《企業情報》
株式会社 小菅不動産 管理戸数5,980戸
創業 1968年 賃貸仲介1,213件

創業以来、一貫して地域オーナーの資産活用
のベストパートナーとして、徹底した顧客密着経
営を実現する。事業用賃貸をいち早く事業化
し、同分野において1拠点で管理戸数1,000
戸、年間仲介件数100件、入居率95%超、
売上1億円超を実現する成功企業

事業用賃貸を攻略する
経営者レポート

成功企業
レポート

株式会社小菅不動産様にお話を伺いました

地域のニッチ市場

▶事業用賃貸の実績をお聞かせください

株式会社小菅不動産
代表取締役 小菅貴春氏

事業用賃貸は現在担当営業3名、粗利売上1億

円規模の実績が出ています。

弊社では、大和市・綾瀬市という人口30万人程度の市場を中

心として、事業用賃貸に取り組んでいます。事業内容は、主

にテナント・倉庫・工場等の賃貸仲介、賃貸管理、建築紹介

です。年間で100件程度の仲介契約と、オーナー様からの

1,000戸超の管理受託、年間数棟の建築紹介が主な実績です。

営業社員は3名ですので、生産性3,000万円強となっていま

す。賃貸仲介やアパート・マンションの管理などと比べると、

一人当たりの粗利生産性が高いことが特徴です。弊社の基幹

事業の一つになっています。



▶コロナ禍での影響はありますか？

意外に思われるかもしれませんが、マイナス

な要因はほとんどありません。

たしかにテナント賃料の相談など

は増えましたが、全体として大幅

な値下げにより、管理料の減額や

オーナーの収益悪化、管理離れ

などはありませんでした。このコロナ禍でも入居率95%以

上を達成・維持し続けています。逆に自主管理や他社さんに

お願いして困っているオーナーからの相談が増えています。

▶なぜ事業用賃貸に力を入れているのですか？

相談を断らなかった結果ですかね･･･笑

はじめは、事業として伸ばそうという考えで、特に強化した

わけではありませんでした。弊社の地域密着という考え方の

中で、オーナーから頼まれたことを『断らなかった』という

ことがきっかけです。取り組み始めて分かったのは、地域の

中で、一般の賃貸居住用に向いている用途地域と、第2種住

居や工業地帯のような事業用に向いている用途地域とでは活

用方法が違うということです。そもそも事業用賃貸に力を入

れていなければ、なかなか知る機会がない入居者・オーナー

のニーズがあることがわかりました。
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事業用入居率推移

コロナ禍でも事業用賃貸ニーズは高く、
高入居率を維持し続けている。



事業用賃貸のブランドをつくることです。

そんなことわかっているよ、と思われる方もいらっしゃるか

もしれません。弊社では、一般の居住用賃貸にも力を入れて

いますが、それとは別に『事業用専門店』のブランドをPR

しています。看板は地域の中で80か所近

く設置し、HPなどのWeb施策・DM等も

含め、多方面でのブランドづくりを実施

しています。地域の中でそういったPR

をしている会社はありませんので、そこ

が一番のポイントでしょうか？

売買仲介のように、専門性が求められます。

事業用賃貸は単価が高く事業効率が良い分、事業性が一般の

賃貸とは違います。契約等が簡単で、その後の管理が煩雑な

アパート・マンションと違い、契約や紹介時に気を付けなけ

ればいけない部分がかなりあります。売買と同様に、物件ご

とに違いや業種により法令等が違いますので、法律専門的な

知識や調査が必要です。こういった技術面を会社が管理でき

なければ顧客に迷惑がかかるケースもあり、弊社では100

ページ超のマニュアルなど、体制を強化しています。

▶事業用賃貸成功のポイントは何ですか？

▶注意するべきポイントはありますか？

地域No1事業用ブランドづくり
のためのPRを徹底



弊社では年間200件の問い合わせ100件の

契約があり、ニーズは高いと思います。

問い合わせがそれなりに来て成約

になっているのが証拠です。

船井さんからは、うちは人口に対

し成約が多いといわれていますが、

大した特徴もないエリアなので

取り組みの結果だと思います。

客層は右の実績グラフの通り、様々な業種に分かれています。

地域密着を実現し、管理が増えるところです。

アパ・マンのオーナーと事業用のオーナーでは客層に違いも

あり、事業用を扱わなければ出会えない資産家オーナーがい

らっしゃいます。こういったオーナーから事業用賃貸を任さ

れ、結果として管理が増えることが何より良いことだと思い

ます。おかげさまで入居率も高く、売上生産性が高い事業に

なることもわかりました。地域でアパ・マンに不向きな立地

には、事業用として利回りが高い土地活用の提案ができる

ことも強みとなっています。

▶本当にニーズはありますか？どんな客層ですか？

▶事業用賃貸に取り組んでよかったこと

風俗

2%
居酒屋

7%
医療福祉
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飲食
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5%
物品販売
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教育
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宅配

7%

製造

4%

フィットネ

ス

2%

工事

3%

サービス

10%

その他

3%

店舗顧客分析

店舗系顧客分析の一部。特定客層では
なく広く地元ニーズをとらえている。



まずはここまでお読みいただき、ありがとうございます。

なかなか紙面ですべてを把握いただくのは難しいかもしれませんが、ここま
でお読みいただいた経営者様にとっては、小菅不動産様のウィズコロナ
時代でも成長する「事業用賃貸市場」は多少なりともご興味を持ってい
ただける魅力的な市場ではないかと思います。今一度、船井総合研究
所がこのビジネスモデルをおススメする理由を整理したいと思います。

おススメする理由を細かくあげればきりがありませんが、「地域の不動産会
社経営者様にとって、今後の成長が見込める市場・ビジネスモデル」 を
ぜひ持っていただくことが、皆様の会社の未来づくりにつながっていくと本気
で考えています。

とはいえ、小菅不動産様の取り組みや、実際に事業用賃貸に取り組ま
れており、そこまでうまくいっていないと感じる経営者様もいらっしゃると思い
ますので、成功のポイントを整理してみたいと思います。

■船井総合研究所が「事業用賃貸」をススメする理由■

①コロナ前後でニーズが伸びており、堅調な成長が見込める市場
であること

②地域賃貸市場の中で事業用賃貸はまだ本格的に手が付けられ
ていないニッチニーズであり、競合が少ないこと

③再現性が高く、地域で持続的に続けられる、生産性が高い
ビジネスモデルがあること

株式会社 船井総合研究所
賃貸支援部 賃貸グループ

マネージャー

一之瀬 圭太ここまでお読みいただいた皆様へ

コロナ禍で生まれた新ニーズ

事業用賃貸で

管理戸数 1,000戸
生産性 3,000万円

を実現するノウハウとは



ポイント①
事業用賃貸ブランドを
専門化しPRしている

小菅社長の話にも合った通り、実は地域密着の不動産会社
様で、事業用賃貸市場に専門的に取り組んでいる会社様は、
少ないのが実情です。小菅不動産様のエリアでも事業用に取
り組んでいる2番手、3番手との差は実は10倍近くあります。

事業用賃貸で最も差が付くポイントは、
『地域に事業用賃貸に特化している』
というブランドが定着しているかどうか。

事業用ブランドが、まだまだ競合企業に
もニッチととらえられている中で、事業
用賃貸の地域一番店（を目指している）
であることを積極的にPRしているかどうか
で、成果は大きく変わってきます。

地域看板やWeb、オーナー向けの通信など、まずは事業用賃
貸ブランドを構築するために、専門化したブランディング策
を実施していくというところが取り組みの大前提です。

事業用賃貸を収益の柱にできるかどうかの一番のポイント
は、組織体制です。船井総研の調査では、
『事業用賃貸はそこそこやっているよ･･･』
という経営者様の多くは
“そんなにお客さんも来ないし、管理物件もない。
ニーズも良くわからないから、とりあえず兼任で･･･”
というケースがほとんどです。

ポイント② 事業用賃貸専門部隊をつくり
生産性を追う組織ができている

そもそも事業用ブランドを打ち
だしている企業が少ない



ポイント③

社員をセミナーの講師にする

月20件以上の法人入居者集客を
実現するデジタル×アナログ戦略

そうはいってもそんなに集客できるの？とおっしゃる経営者
様・担当者様もいらっしゃるかもしれません。人口30万人商圏
で、月20組超の法人入居者を集客するために大事なポイント
は、地域での多方面での反響ルートを抑えることです。

エリア中心で探される法人が多い中で、
法人経営者・担当が探しやすいWeb上
での物件掲載ができているか？
ニーズが高いエリアを分析し、看板等
のアナログ戦略が打てているか？

エリアだけでなく、広さ、設備、立地
等の要件がより複雑な事業用賃貸は、
一般のアパ・マン賃貸や売買などとも
違った事業用賃貸法人顧客ならではの顧客導線を抑えた手法が
必要になります。事業用に特化した反響獲得方法をつくれてい
るかで、地域のニーズをとり切れるか、が大きく変わります。

専門
ブランド

事業用賃貸の高サイクルは右の
サイクルをきちんと回して
いくことです。

そもそも事業用賃貸は、問い合
せから成約まで、3か月前後は
かかるビジネスです。集客には
継続的な実行施策が必要です。

もしあなたが事業用賃貸自体を
賃貸仲介や管理、売買仲介の
片手間で･･･と考えて組織作りを
していれば、サイクルややり方が違う複数の事業の中で、事業
用賃貸はやはり片手間の成果しか出せないでしょう。

デジタル
×

アナログ
集客

営業
調査

管理

地域の事業用賃貸攻略では自社
HP・ポータルサイトでのWebと
現地・好立地看板が不可欠



反響率 50%
総反響来店率 94%
反響来店率(電話) 95%
反響来店率(メール) 84%
来店案内率率 83%
案内申込率 66%
申込契約率 85%

合計単価 ¥450,000

今回の事例企業の小菅不動産様では、実に反響があった会社
のほぼ100％は来店・現地案内まで、60%近い顧客が成約まで
結びつきます。

反響からの高い成約率を出し続けるポイン
トは、ズバリ、『営業プロセスのマニュア
ル化』です。多くの会社様では、事業用
賃貸自体がそもそも営業マンのマンパワー
に頼っているケースが多く『物件紹介の
手法』、『業種ごとの設備等の調査』、
『営業、追客管理の仕組み・顧客管理』
などがやり切れておらず成果につながって

いない、いわば未整備でその場対応です。
もし貴社の反響成約率が30%を切るようであれば、ここを整備
するだけで一気に売り上げは倍増します。

ポイント⑤
事業用オーナーから管理受託する
オーナー反響率2％の仕組み

ポイント④
反響からの成約率50％超を実現
する営業管理の仕組み

最後に、大事なポイントは管理受託の仕組みをきちんと作
り、継続的にアプローチしていくことです。今までお伝えして
いるとおり、事業用賃貸の市場はまだまだ未整備です。

そもそも地域の事業用オーナー・物件
のリストを作成し、DMや訪問を積極的
に実施している企業様もほとんどいない
中で、自社の客付け力をはじめとする
事業用賃貸ブランドを訴求する仕組みを
作ることで、オーナーの相談は集まって
きます。今までお伝えしたブランド戦略
に加え、継続的なオーナーへのPRを継続していくことで、競争
せずに管理戸数を増やしていくことが可能です。

株式会社船井総合研究所
賃貸支援部

事業用賃貸
スタートアップマニュアル

Business rental project Start up manual

事業用部門の営業手法整備
が成功のポイント！

オーナーへの具体的な営業手法
を仕組み化し管理を増やす



いかがでしたでしょう
いただければ、これまで手をつけて
成長領域が広がり、管理戸数の拡大につながっていきます。

地域の中で事業用賃貸の取り組みがまだまだ未整備の会社さ
んでも、アパ・マンの賃貸仲介・管理で
社さんでも、いまい
も、生産性が高い、今後も伸びしろが見込める成長領域を
つくることができるのです。

「事業用賃貸成功事例レポート」をお読みいただいた
熱心な経営者のあなた様へ特別なセミナーのお知らせです。

まずはお忙しい中、レポートをお読みいただきありがとう
ございました。

今回のセミナーは「事業用賃貸」を先行して事業化し、成功
企業としてご紹介した、㈱小菅不動産 代表取締役の小菅貴
春氏をゲストとしてお迎えします。単なる理想論ではなく、
実際の現場、成功企業様が失敗も経験したうえで導いた、
あなたのエリアでも通用するルールばかりです。本に書いて
ある内容とはリアリティが違うと思います。

コロナ禍でも成長する市場の波に乗り、
事業用賃貸を専門化し、管理拡大・高生産性を実現する

そこで、今回の事業用賃貸セミナーの対象としたいのは

・新しい成長市場への取り組みを本格化したい経営者様
・事業用賃貸を切り口に管理拡大を図りたい経営者様
・事業用賃貸で差別化し“本気で成果を出したい”経営者様

以上となります。

時流が刻一刻と変化する中、2021年〜2022年は地域の
不動産・賃貸ビジネスも大きな変化の年になることは間違い
ありません。今回のセミナーは変化する時代の中で、常に
経営者の皆様に寄り添い、皆様・世の中に必要とされる商売
を本気で考え、自信を持ってお勧めする内容になっています。
志ある、本気で地域一番店を目指す賃貸管理会社 経営者様
と是非、ともに歩んでいきたい、切なる思いです。長時間
お読みいただき、ありがとうございました。

株式会社 船井総合研究所 賃貸支援部

賃貸グループ マネージャー

一之瀬 圭太



■特別ゲスト講演

コロナ禍でも伸びる成長市場！事業用賃貸で営業3名で1億円を
売り上げる成功実践事例公開

株式会社 小菅不動産 代表取締役 小菅 貴春 氏

□3名で年間1億円を売り上げる、
事業用賃貸の売上構成と事業のポイント

□地域1番の事業用賃貸専門店のブランドづくりの具体的取り組み

□コロナ禍でも伸びる事業用賃貸ニーズとは？年間200件超の
反響実績からあなたの地域でも使える顧客ニーズを徹底解剖

□HPの作り方、看板設置のポイント、ポータル活用・・・
毎月反響20件を獲得し続けるデジタル×アナログの集客実践編

□反響からの成約率50%超を実現するための実践マニュアル

□営業マンが実践する100ページ超のオーナー営業ツールとは

□事業用賃貸で成果を出すために抑えておくべき基礎知識
業種ごとに必要な法令、設備、契約書･･･実践ポイント公開

□すぐに始めるための専任者選定のポイントとは？
実際に活躍するメンバーの適正、スキル、評価を大公開！

□事業用賃貸の管理獲得策を徹底公開！
管理反響率2%超のオーナー集客セミナー、DM事例

□利回り16%超の事業用賃貸建築紹介提案のポイント

□事業用賃貸を基幹部門にするために抑えておくべき
5つのチェックポイント

□事業用賃貸で半年で成果を出すための行動スケジュール大公開

今回のセミナーでお伝えしたい内容のほんの一部をご紹介すると…
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参 加 特 典

成功企業か
ら学ぶ

２０２０年
度やるべき

施策

買取再販モデル

丸分かりガイドブック

【監修】

船井総合研究所

資産管理チーム

セミナー
参加特典

※新型コロナウィルスの影響により、Webセミナー形式での開催となります。
より参加者の皆様の満足度を上げるため、特典をご用意しています。

①セミナー前ヒアリング

②事業用賃貸スタートガイドブック

③セミナー内容落とし込み個別相談

④事例企業も参加する勉強会お試し参加

セミナー前にあなたのお悩み、ご質問を担当よりヒアリングさせ
ていただきます。具体的な内容についてはできる限りセミナー内
容にも事前に反映し、「聞きたい内容」「取り組みたい内容」の
スピードを高め即効性がある内容をご提供します。

参加者様が取り組みやすいよう、100〜
200ページのテキストにふんだんに事例を
盛り込みご提供します。テキストは参加者
様皆様にお送りさせていただきます。

セミナー後に個別の落とし込みをサポートします。講座内の内容
やビジネスモデル、今の貴社の方向性・人員体制など、何を、ど
んなスピードで、どのような費用・体制で進めればいいか。実際
の事例や成功モデルをもとに、90分程度の無料経営相談を実施い
たします。

実際に先行している経営者の体験談、成
功・失敗事例が聞ける！全国から最新の取
り組み事例が集まる！全国100名超が参加
する、経営者向け勉強会に、経営者様を無
料（1社1回限り）でご招待します。

コロナ禍で生まれた新ニーズ

事業用賃貸で

管理戸数 1,000戸
生産性 3,000万円

を実現するノウハウとは



事業用賃貸立上げ・業績UPセミナー

日程 講座内容（予定）
１２：３０～ ログイン開始
第１講座

コロナ禍でも成長する事業用賃貸の最新市場動向と
新規市場参入に向けた取り組み。

講師：株式会社 船井総合研究所

賃貸支援部 賃貸グループ マネージャー 一之瀬圭太

コロナ禍でも伸びる成長市場！
事業用賃貸で営業3名で1億円を売り上げる
成功実践事例公開

ゲスト講師：株式会社 小菅不動産
代表取締役小菅 貴春 氏

第３講座 一人当たり生産性3,000万円を実現する事業用
賃貸ビジネスモデル構築と成功のポイント

講師：株式会社 船井総合研究所
賃貸支援部 賃貸グループ 杉浦 智仁

第４講座 本日のまとめ、明日から実践して頂きたい事

講師：株式会社 船井総合研究所
賃貸支援部 賃貸グループ マネージャー 一之瀬圭太

ゲスト講師
特別講座

【開催日時】 2021年6月14日（月）・6月24日（木）・7月１日（木）・7月6日（火）
Web開催 13：00～16：30（ログイン開始 12:30～）

■船井総合研究所 賃貸グループのご案内

船井総合研究所
セミナーを主催する株式会社船井総合研究所はこんな会社です！中小・中堅企業を対象に専門コンサ
ルタントを擁する日本最大級の経営コンサルティング会社。業種・テーマ別に「月次支援」「経営研究会」
を両輪で実施する独自の支援スタイルをとり、「成長実行支援」「人材開発支援」「企業価値向上支援」
「ＤＸ（デジタルトランスフォーメーション）支援」を通じて、社会的価値の高い「グレートカンパニー」を多く創
造することをミッションとする。その現場に密着し、経営者に寄り添った実践的コンサルティング活動は
様々な業種・業界経営者から高い評価を得ている。

賃貸グループ
賃貸管理会社を中心に、「オーナーの資産の最大化・最適化」分野で差別化し、管理戸数の拡大・業績
向上を図る、「賃貸管理ビジネス研究会」を主催・運営。「成果の出る新業態モデル」として、地方都市の
地域密着で永続的な賃貸管理業の構築を目指す。会員・クライアント企業は管理戸数ほぼ０戸の立ち上
げ段階から、数万戸の企業まで、幅広く手がける。




