
賃料アップの裏側、

実務のポイントを解説（2部）

タイミングを逃さない！現入居者へのアプローチから退居時、更新時の注意点
入居者へのアプローチ法、自主管理と管理会社連携のアプローチを検証

普通借家 定期借家 入居中 退去時 更新時 管理会社連携



自主管理 vs 管理会社連携

自主管理の場合

強み：事情を直接把握できる

弱点：感情的になりやすい

整えるべき6点：

賃料台帳（入居者別の賃料・更新日）

契約書（改定条項の有無を確認）

近隣相場資料の定期収集

客観的な通知文の作成

書面による合意書（口頭禁止）

交渉記録（いつ・誰に・何を）

管理会社連携の場合

管理会社が消極的な理由

• 入居者対応が面倒

家主から出すべき具体的指示：

全部屋の現賃料・更新日・相場差額一覧を作成

更新時交渉・退去時改定・見送りに仕分け提案

通知文作成・入居者への案内送付を依頼

賃料改定覚書・更新契約書の作成を依頼

自主管理の場合、関係がこじれるとなかなか対応が
しずらい。



自主管理 vs 管理会社連携

（考え方）
・管理会社と連携 → 値上げ交渉はしやすい
・管理手数料は毎月かかる

・売却等に発展した際には、値上げの効果は大きい
（例）月額賃料1万円アップ

1万円×12ヶ月＝12万円
12万円÷6.0％（利回り）＝200万円

賃料 1万円UP価格が

売却価格

200万円
アップする



賃貸人の「言葉の選び方」が交渉を変える

使ってはいけない言葉・姿勢

✗ 「賃料を上げたい」
→「自分の利益のため」と受け取られる

✗ 「近隣相場が上がっているから」
→ 冷たく「相場論」のみでは納得しない

✗ 「来月から上がります」
→ 通告型。反発・拒否・退去リスク

使うべき言葉・姿勢

✓ 「建物を維持し、今後も安心して住んでいただくた
めに、適正な賃料に見直したい」

→「一緒に考えたい」印象を与える

✓ 「修繕費・保険料・固定資産税が年々増加しており、
やむなくご相談」

→ 客観的理由で「しかたない」と感じさせる

✓ 「ご相談の機会をいただけますと幸いです」
→ 拒否権を残すことで心理的安全を確保

言葉ひとつで、入居者の受け取り方は180度変わる。「相談」と「通告」の差が合意率を左右する



賃料増額請求の「心理戦」とは何か

賃料増額は「正論」を押し付けるだけでは成功しない。入居者の感情・不安・プライドを理解し、交渉を設計す
ることが鍵。

入居者の不安心理

▸ 「なぜ自分だけ？」という疑念

▸ 「断ったら退去させられる？」

▸ 「生活が苦しいのに…」

▸ 「急に言われても困る」

賃貸人が狙うべき心理

▸ 「相場より安い」と気づかせる

▸ 「丁寧に相談してくれた」と感
じさせる

▸ 「断りやすい雰囲気」を作らな
い

▸ 「もしかすると上がるかも」と
予告する

合意に向けた設計

▸ 選択肢を与える（幅・猶予期
間）

▸ 一方的通知ではなく「協議」ス
タンス

▸ 感謝→理由→提案の順番を守る

▸ 書面で信頼感を演出する

「正しい金額」＋「正しい伝え方」＋「入居者心理の理解」が三位一体で機能して初めて合意に至る



入居者が自然と「YES」と言いやすい環境を整える

心理的に「断りづらい」状況を意図的に設計する。無理に押しつけるのではなく、「断る理由がない」と思わせる環
境を作る。

事前の関係構築

▸ 日頃から丁寧な対応を心がける

▸ 修繕・設備対応を迅速に行う

▸ 感謝を伝える手紙・メッセージ

▸ 値上げ前に小さな「贈り物」
（掃除や設備更新）

証拠・資料の準備

▸ 周辺相場一覧

▸ 修繕費・管理費の増加データ

▸ 固定資産税通知書のコピー

▸ 「これだけ維持費が増えた」を
数字で示す

タイミングと予告

▸ 「突然感」をなくすことが重要

▸ 3〜6か月前から「ご相談があり
ます」と予告

▸ 更新案内と同時より、別途事前
連絡が効果的

▸ 「驚かせない」ことが最大の抵
抗回避策

交渉は「交渉の場」だけで決まらない。日常の関係性・事前準備・予告が、その場の成否を9割決める



現場実務の5つのポイント

① 全戸一律値上げは検討

入居時期・部屋の状態・入居者属性・賃料水準
が違う。部屋ごとに戦略を変える

② 値上げしやすい部屋から始める

相場より明らかに安い・長期間未改定・更新間
近・関係良好な部屋を優先

③ 値上げ幅は欲張らない

1回で大きく上げるより段階的に。2,000〜
5,000円程度、次回更新時に再協議が現実的

④ 通知文で勝負が決まる

感謝→理由→相談姿勢の3点セット。一方的な通
知ではなく「ご相談」のスタンスで

⑤ 必ず書面化する

口頭合意は「聞いていない」「更新だけの話」
などのトラブルになりやすい



こまめに上げるための「実行スケジュール」管理

「いつか上げよう」では実行されない。更新日を起点に、全部屋の改定スケジュールをあらかじめ設計する。

STEP 1
更新日の把握

▸ 全部屋の更新日一覧を作成

▸ 2年ごとの更新日を先まで計算

▸ 「改定検討フラグ」を設ける

▸ 管理会社と共有する

STEP 2
更新3〜4か月前行動

▸ 周辺相場の再調査（SUUMOな
ど）

▸ 改定幅の仮決定（上限・下限）

▸ 管理会社または自身で通知準備

▸ 入居者への事前予告メッセージ

STEP 3
更新2か月前〜

▸ 正式な通知文を発送

▸ 入居者の反応を確認・記録

▸ 交渉・幅の調整・猶予期間の提
案

▸ 合意後：覚書または更新契約書

「次の更新はいつか？」を常に把握し、3か月前から動き始めることが段階的値上げの実行力を生む



賃料増額に

同意しない

入居者について

一定数の不同意は避けられない

事前の理解と準備が重要です

増額交渉の実態

約 20〜30%

が増額に難色を示す

約 10〜15%

が交渉を拒否

約 5%

が法的手続きに至る

同意を得られない主な理由

生活費圧迫

収入に対して賃料が

占める割合が高い

相場への疑問

値上げ根拠が不明確

と感じている

性格上の問題

そもそも協力する気が

ない

01

成約データ・相場資料を

通知前に説明する

02
段階的な交渉

一括値上げを避け

複数回に分けて合意形成

03
第三者として代行

感情を排したロジックで

オーナーの代わりに交渉

A：放置

B：継続交渉

C：法的処置



賃料アップ診断チェックリスト

3つ以上当てはまる方は個別相談の対象です

□ 5年以上、賃料を上げていない部屋がある

□ 周辺募集賃料を1年以上確認していない

□ 退去時に前回賃料のまま募集している

□ 更新時に賃料改定を検討していない

□ 管理会社から賃料改善の提案がない

□ 修繕費・管理費が近年増加している

□ 売却価格を意識した賃料設定をしていない

□ 相続前に収益改善をしておきたい



ケーススタディ ― 成功例と失敗例の分岐点

失敗パターン

状況：10年ぶりに+1万円を要求
行動：更新案内と同時に通告文を郵送
交渉の余地なし・幅なし
結果：入居者が拒否→調停申立→結局+4,000円
関係悪化・退去リスク・法的費用発生

失敗の原因：
① 10年放置（段階的でなかった）
② 一方的通告（幅がなかった）
③ 根拠資料なし（信頼性がなかった）

成功パターン

状況：5年で3回の段階的改定
行動：毎回更新3か月前に事前連絡
相場資料・修繕費増加データを提示
+3,000円〜+5,000円の幅で提案
結果：全3回とも合意→5年で+9,000円
入居者継続・関係良好・法的対応なし

成功の理由：
① 2年ごとにこまめに実行した
② 幅を持たせ入居者に選択肢を与えた
③「相談」スタンスで言葉を選んだ

同じ「値上げ」でも設計次第で結果は正反対。失敗例から学び、成功パターンを自分の物件に応用する



まとめ

賃料アップは「お願い」ではなく、根拠・タイミング・伝え方を整えた経営判断

普通借家では合意が原則。定期借家は特約で増額・減額排除が設計しやすい

新賃料と継続賃料は考え方が異なる。混同しないことが出発点

退去時が最大のチャンス。更新時は丁寧に・段階的に進める

通知文・書面化・記録の3点が成功の鍵

ご自身の物件で何から始めるか、ぜひ個別相談でお気軽にご確認ください
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