




本業だけで、5年後・10年後も本当に大丈夫ですか？

多くの経営者が、今このような状況に直面しています。

・売上はあるが、利益が年々圧迫されている

・人件費・原材料費・外注費が上がり、コントロールできない

・市況の影響を受けやすく、先が読めない

・本業一本に依存する経営に、漠然とした不安を感じている

しかし一方で、

「新規事業はリスクが高そう」

「不動産は難しそう・失敗が怖い」

と、次の一手を打てずにいる経営者が非常に多いのも事実です。
ここで重要な問いがあります。

問題は「努力不足」ではありません。
問題は「収益構造が一本足であること」なのです。

人財・出店・エリア選定などの投資リスクを最大限に減らしつつ、本業の信頼と経営者
1名のご決断で事業へ参入できるのが、「不動産投資ビジネス」です。

なぜ不動産投資は「失敗する人」が多いのか？

不動産投資に対して、こんなイメージを持っていませんか？

・専門知識がないと無理

・多額の資金が必要

・失敗したら取り返しがつかない

・営業マンの言いなりになりそう

実は、不動産投資で失敗する人には明確な共通点があります。



本業だけで、5年後・10年後も本当に大丈夫ですか？

よくある失敗パターン

・勘や雰囲気で物件を選ぶ

・節税や利回りだけで判断する

・「投資」として単発で考えている

・経営戦略と切り離して意思決定している
これは、不動産が悪いのではありません。「やり方」が間違っているだけです。

不動産投資は、経営者が“事業”として設計した瞬間に、成功確率が一気に高まります。

異業種からでもなぜ成功事例が生まれるのか？

今回お伝えする事例は、

・もともと不動産業ではない

・特別な裏ルートやコネもない

・最初から大規模投資をしたわけでもない

「異業種かつ業界完全未経験の経営者」による成功パターンです。

なぜ成功できたのか？

答えはシンプルです。

不動産のプロの視点ではなく、経営者の視点で意思決定をしたからです。

異業種だったからこそ、不動産業界の“常識”に縛られなかった。

・市況を踏まえ「今やるべきこと」だけを選択

・最初から拡大を見据えた事業設計

・感情ではなく、数字と戦略で判断

そこで今回は、実際の成功企業に、単なるノウハウや成功談ではなく、
自社で落とし込むための「再現可能な考え方」と「判断基準」をお伝えします。



飲食業・ネット事業を本業に据え

異業種から収益不動産事業に

参入し、家賃収入1.5億円を達成
トラストバンク株式会社

代表取締役社長 冲中 俊貴 氏

Special
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2025年は、原価高騰・金利の上昇・インフレなど外的な要因が経営にもたらした影響というのは

計り知れないでしょう。

先行きが不透明で、将来の予測が困難な時代でも安定的な収益性を実現している企業には、

ある共通点があります。それは、事業のポートフォリオにストック型ビジネスが存在する

ということです。全業種についても言えることですが、フロービジネスのみに依存している企業は

外的要因の影響を受けやすく、また人的資本に依存しやすい業態でもあります。一方で、ストック型ビジネ

スは人的資本に依存することなく、省人化で安定的な収益確保が実現可能と言えます。

ひとえにストックビジネスと言ってもさまざまな業態がありますが、我々がオススメするのは賃料収入を

得る収益不動産ビジネスです。なぜならば、家賃変動率が低いため、収益の安定性につながります。

また、「不動産投資」が企業にもたらすメリットは、銀行からの借入が中心となるため、手元のキャッシュが減

る心配がありません。さらに、減価償却費として計上が可能であり、大幅な節税効果が

期待できます。既に本業でフロービジネスを取り組まれている高収益企業は、本業で得た利益を

不動産投資に充て、ストック収入を確保することで安定した経営基盤づくり・売上規模の拡大が描けます。

そこで今回は、飲食・ネット事業を本業にされており、不動産事業は未経験であったが

異業種から収益不動産事業に参入を行い、年間家賃収入1.5億円を達成された

トラストバンク株式会社 代表取締役社長 冲中俊貴氏に成功の秘訣を伺った。



自営業から収益不動産事業を始めたきっかけ

物件購入における選定方法とは？
自身で初めて購入したのは2013年で、当時は自営業ということもあり、「融資」が下りる物
件というのが、物件選定における優先の基準となっていました。
ただ、融資が下りる物件をやみくもに購入するのは、リスクが大きすぎるため、流動性の高い
物件を（駅距離・返済比率・土地面積など）購入の基準として設けていました。
この基準というのは、現在の家賃収入が1.3億円を達成できた今でも意識した仕入を
実施してお り 、収益物件の購入おいては欠かせないポ イ ン ト と な り ます 。

＜現在の保有物件種別＞
・新築アパート
・中古鉄骨アパート
・中古木造アパート
・RCマンション
・軽量鉄骨
・築古の戸建賃貸

収益不動産事業の参入に興味を持たれている事業者に一言アドバイスがあるとすれば、

流動性の高い物件と言っても、構造や築年数によってポイントが異なるため、まず

は物件種別ごとの特徴を把握することが事業成功のカギとなるということです。

物件種別ごとに押さえるべきポイント
戸建 中古アパート 新築アパート

ボリューム
×

⇒非常に小さい
〇

⇒物件による
〇

⇒目標にたどり着きやすい

出口戦略
△

⇒融資が難しい
△

⇒難しい傾向にある
〇

⇒売りやすい

リスク
（戸数・滞納状況・敷金）

△
⇒購入するまで不明

△
⇒購入するまで不明

〇
⇒見えない出費が少ない

入居期間
〇

⇒ファミリー向けは平均6年
△

⇒単身向けは平均2年
△

⇒単身向けは平均2年

リフォーム
費用

×
⇒㎡数でかかる

✖
〇

⇒買って10年間はほとんどない

融資
△

⇒1棟程度なら買えるかも…
△

⇒物件によりけり
〇

⇒フルローンが組みやすい

利回り
〇

⇒10％以上の物件が多く存在
〇

⇒10％以上の物件が多く存在
△

⇒利回りは低い

本セミナーで徹底解説！

私はもともと、飲食やインターネット販売などで自営業を15年間行なっておりました。
収益不動産事業に興味を持ったきっかけは、自宅の住み替えを検討していた際に、手に
取ったある本が不動産投資との出会いでした。最初は右も左もわからない状態だったので、
無料の不動産投資セミナーなどに参加しましたが、不動産の販売が目的のセミナーが多く、
優良の物件に出会えず、自身でポータルサイトを活用し、購入することを決意しました。



家賃収入1.5億円を達成した軌跡

ズバリ・・事業成功のポイントを教えてください！
私は、事業成功のポイントは大きく分ければ３つだと思っています。

①物件種別ごとの特徴を把握する
※購入の目的によって異なる
※融資枠が限られる場合、購入順番を間違えると難しい

②金融機関の選択の仕方と付き合い方
※大前提、買えるなら積極的に購入すべき。金融機関が貸すということは一つのお墨付き

③仲介業者との関係性構築
※不動産業は人間関係が重要。仲介会社で働く人と心を通わせたやり取りが必要
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本格的に事業参入した2014年度は、ポータルサイトより物件の選定などを行い、
投資物件の購入していましたが、今では優良な紹介案件も徐々に増えてきています。

一つ言えることがあるとすれば・・・・「とびきり優良な物件は市場に出にくい」
ということです。ただ、種別ごとの物件購入のポイントを押さえ、適正なタイミングで売却する
ことで、安定的な収益化につながっています。

2014年より本格的に収益不動産事業に参入を行い、今では250室まで室数が増えまし
た。参入当初は大家の会などに参加し、他のオーナー様から刺激を受け、室数を増やすこと
を目標の一つとして事業に尽力しました。50室→100室までの室数を伸ばすことには苦労
もありましたが、100室→250室は一気に駆け上がったイメージです。というのも、収益物件
の購入実績が増える と同時に紹介案件が増えた こ と も要因の一つです 。
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紙上特別講座

株式会社船井総合研究所

不動産支援部 リーダー

吉田 航

どうして、収益不動産を始めるべきなのか？

コンサルタントが勧める

収益不動産のポイント

1年間でストック収入1.5億円
に向けたロードマップを大公開！

不動産投資事業の立ち上げに必要な
ノウハウを徹底解説！

こんにちは！株式会社船井総合研究所の吉田航です。

異業種から収益不動産事業へ参入された企業の成功事例はいかがでしたでしょうか。

本事業については、企業の永続的維持発展を目指される企業や事業承継を検討さ

れている企業にとって必要となる事業です！こちらでは、レポートをお読みの皆様が収益

不動産事業に取り組むべき理由を解説させていただきます。

市況に左右されず安定的に成長を続ける企業は、ストック収入がある!!

本業で得た利益を「本業への再投資」・「キャッシュとしての蓄え」など既存のフロービジネ

ス投資以外に、収益不動産に充てることでストック収入につながります。

フロー収入に加え、ストック収入を付加することで外的な要因に左右されることなく、

毎月の安定的な家賃収入の確保が可能となります。

加えて、収益不動産の購入については銀行融資が基本となり、手元のキャッシュを減ら

すことなく投資ができるため、本業に必要なキャッシュを投資することなく、第二本業

としての基盤づくりが可能となります。

安定成長を実現している企業の共通点とは・・・？
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紙上特別講座毎月の安定した家賃収入による経営基盤づくりはもちろんのこと、加えて

「節税効果」も見込めます。収益不動産の場合、購入費のうち建物費用（※構造に

よって耐用年数が異なる）については、減価償却費として計上が可能となります。

つまり、収益不動産事業の参入によって経営基盤の安定、節税効果、次なるステー

ジへの新規事業への再投資の資金づくりなどの3つの効果が見込めます。

既存
事業

収益
不動産

新規
事業

ビジョン
実現

利益の再投資 新たな事業を展開

収益不動産を検討すべき事業者とは？

①企業の永続的維持発展に向けて、将来の保険をつくりたい

②ご自身もしくはご家族の資産形成を行いたい

③法人もしくは個人での節税を考えている

④事業承継を検討しており、相続税・贈与税の対策がしたい

上記の項目に一つでも当てはまる事業者が、収益不動産事業を立ち上げることは、

企業・個人に対して大きなメリットを生んでくれることでしょう。
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紙上特別講座全国各地で成功事例続出！
パッケージ化された導入手法で貴社もすぐにスタートできる

全国で数多くの成功事例を輩出している収益不動産ビジネスの成功要因は、

ズバリ！成功事例のエッセンスの詰まった業績アップノウハウを素直に実行することです。成功するポイントは３つ。

①物件種別ごとの特徴を把握する

②金融機関の選択の仕方と付き合い方

③仲介業者との関係性構築

これらのポイントを押えつつ、ビジネスモデル実践者のノウハウが詰まった

マニュアルを実行することで、高い成功確率での業態立ち上げが可能になります。

※不動産投資ビジネス・即時業績UPノウハウとツール一式

全国各地で成功事例が集まる
“法人向け不動産投資ビジネス研究会”

先の見えない時代において、志の高い経営者が集まり、本気で不動産投資市場の活性化や

会員企業様の経営基盤の安定、その先にある不動産投資の業界の未来を創っていく。その

ような想いの経営者が全国から集結し、一次情報の収集・研究をしております。


