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その 3 相続豆知識 
 司法書士　林 清忠

TEL:0568-35-7161
FAX:0568-35-7162

　林 清忠司法書士事務所　　

『相続に伴う登記手続きについて』

　会社を経営されている場合、金融機関に対して抵当権
等を設定しておられる方は、多いと思います。その金融
機関に抵当権等を設定している不動産の所有者がお亡く
なりになった場合、相続登記が必要になります。

　相続登記には、遺産分割協議書を添付し、相続人のう
ち、誰が当該不動産を取得するのかを法務局に申請しな
ければなりません。

　この相続登記に添付する遺産分割協議書には、お亡く
なりになられた方のすべての財産を記載する必要はな
く、当該申請にかかる不動産を記載すれば、いいことに
なっています。

　もちろん最終的には、相続人全員で相続財産のすべて
について、遺産分割協議が必要となりますが、先行して、
相続財産の一部（会社債務の抵当権等を設定している不
動産だけ）についての遺産分割協議も可能です。
　お取引のある金融機関が抵当権等を設定している不動
産についての早めの手続を要請してくる場合もあるかと
思います。

　また、お亡くなりになられた方が、会社の役員となっ
ている場合には、会社の役員変更登記も必要となります。
お急ぎの場合も対応いたしますので、ご用命ください。
　　

❷ ❸

ふ
っ
と
心
が

か
る
く
な
る

世界一わかりやすいMBA入門講座 トーマス・ゴーン著
The complete idiots guide to MBA basics by Tom Gorman

　
挨
　
拶
さ
つ

家
族
へ
の
思
い
、

　
　
気
持
ち
が
最
優
先
で
す

幸
福
相
続
相
談
セ
ン
タ
ー 

「
な
ご
の
相
談
所
」

で
、
話
を
聞
い
て
き
ま
し
た

今
月
は
「
家
族
へ
の
思
い
の
み
の
遺
言
書
」③

あ
な
た
：
先
生
！

　
　
　
　

あ
け
ま
し
て
お
め
で
と
う
！

　
　
　
　

な
ご
の
：
お
め
で
と
う
ご
ざ
い
ま
す
。

　
　
　
　

お
正
月
は
い
か
が
で
し
た
か
？

　
　
　
　

あ
な
た
：
家
族
が
み
ん
な
集
ま
る
と
賑
や
か

　
　
　
　

で
い
い
ね
ぇ
。

　
　
　
　

だ
け
ど
何
だ
か
息
子
兄
弟
が

　
　
　
　

仲
悪
い
み
た
い
で
さ
、

　
　
　
　

今
後
が
心
配
だ
。

な
ご
の
：
ど
う
い
う
こ
と
で
す
か
？

あ
な
た
：
ど
う
も
ね
、

　
　
　
　

俺
の
財
産
が
ど
う
の
こ
う
の
っ
て

　
　
　
　

言
っ
て
る
の
。
相
続
の
こ
と
！

な
ご
の
：
な
る
ほ
ど
。

　
　
　
　

で
は
ひ
と
つ
提
案
さ
せ
て
く
だ
さ

             

い
。「
遺
言
書
」
を
作
成
し

　
　
　
　

て
み
て
は
い
か
が
で
し
ょ
う
か
。　
　
　
　

あ
な
た
：
遺
言
書 

！ 

？

　
　
　
　
俺
の
財
産
を
誰
に
や
る
と
か
、

　
　
　
　

か
ん
と
か
書
い
た
や
つ
？  

な
ご
の
：
え
え
、
そ
う
で
す
ね
。
一
般
的
な

　
　
　
　

遺
言
書
は
財
産
を
ど
な
た
に
相
続

　
　
　
　

さ
せ
る
と
記
入
す
る
の
で
す
が
、

　
　
　
　
「
な
ご
の
相
談
所
式
遺
言
書
」
は

　
　
　
　

家
族
へ
の
思
い
、
気
持
ち
が

　
　
　
　

最
優
先
で
す
。

　
　
　
　

家
族
に
対
す
る
思
い
や
お
墓
や

　
　
　
　

仏
壇
の
お
守
り
、
こ
れ
か
ら
ど
の

　
　
　
　

よ
う
な
人
生
を
送
っ
て
欲
し
い
か

　
　
　
　

な
ど
財
産
よ
り
も
遺
言
者
の
考
え

　
　
　
　

や
気
持
ち
を
大
事
に
残
そ
う
と

　
　
　
　

い
う
内
容
で
す
。　
　
　
　

あ
な
た
：
財
産
よ
り
も
気
持
ち
・
・
・
。

な
ご
の‥

財
産
は
手
放
し
て
し
ま
え
ば
、

　
　
　
　

何
も
残
り
ま
せ
ん
。
し
か
し

　
　
　
　

あ
な
た
の
考
え
や
気
持
ち
は
受
け

　
　
　
　

と
っ
た
家
族
が
ち
ゃ
ん
と
記
憶
し

　
　
　
　

て
い
れ
ば
無
く
な
る
事
は
あ
り
ま

　
　
　
　

せ
ん
よ
ね
。

あ
な
た
：
言
わ
れ
て
み
る
と
、
そ
う
だ
ね
。

　
　
　
　

だ
け
ど
、
難
し
そ
う
だ
な
ぁ
。

な
ご
の
：
確
か
に
難
し
い
か
も
し
れ
ま
せ
ん
。

　
　
　
　

し
か
し
、
そ
れ
は
あ
な
た
が
そ
れ

　
　
　
　

だ
け
家
族
へ
の
思
い
を
大
事
に
し

　
　
　
　

て
い
る
こ
と
な
ん
で
す
。

　
　
　
　

簡
単
な
言
葉
で
は
思
い
は
伝
わ
り

　
　
　
　

ま
せ
ん
か
ら
、
時
間
を
か
け
て

　
　
　
　

考
え
て
く
だ
さ
い
。

あ
な
た
：
う
〜
ん
、
さ
ら
に
難
し
い
ぞ
。

な
ご
の
：
夏
ま
で
に
考
え
て
み
て
、
お
盆
に

　
　
　
　

皆
さ
ん
へ
発
表
し
た
ら
い
か
が
で

　
　
　
　

し
ょ
う
！

あ
な
た‥

え
っ
、
発
表
し
ち
ゃ
っ
て
い
い
の
。

な
ご
の
：
財
産
の
行
方
を
発
表
す
る
と
ト
ラ

　
　
　
　

ブ
ル
に
な
り
や
す
い
の
で
す
が
、

　
　
　
　

あ
な
た
の
気
持
ち
や
思
い
は
問
題

　
　
　
　

あ
り
ま
せ
ん
。

　
　
　
　

兄
弟
仲
良
く
し
て
欲
し
い
と
い
う

　
　
　
　

あ
な
た
の
気
持
ち
の
現
れ
が
大
事

　
　
　
　

で
す
。

あ
な
た‥

そ
う
だ
ね
！　

自
分
の
た
め
に
も

　
　
　
　

考
え
て
み
よ
う
か
！

　
　
　
　
　

☆
み
な
さ
ん
も
家
族
の
こ
と
を
考
え
て

　
　
「
思
い
の
み
の
遺
言
書
」
を
作
っ
て

　
　

み
て
は
い
か
が
で
し
ょ
う
か
。

＊
こ
の
会
話
の
再
現
は
、
あ
く
ま
で
も
相
談
現

　

場
の
会
話
の
再
現
で
す
。

　

法
律
用
語
を
、
分
か
り
や
す
い
言
葉
に
換
え

　

た
り
、
細
か
な
説
明
は
省
略
さ
せ
て
い
た
だ

　

い
て
お
り
ま
す
。
ま
た
、

実
際
の
法
律
の
適
用
に
お
い
て
は
当
相
談
所
、

専
門
家
、
ま
た
は
各
役
所
へ
ご
相
談
く
だ
さ
い
。

なごの相談所

名古屋市西区那古野
　　　1-13-1
 電話 052-565-1501
FAX. 052-565-1502
E-mail.plus-a@mediacat.ne.jp

 なんでもお答えします
    支配人　山口 徹

（
相
談
者
）

（
支
配
人
）

あ
い

ゼミナール Nov.

普
段
の
挨
拶
に
も
生
き
方
が
あ
ら
わ
れ
る

「
挨
拶
」
も
禅
語
の
ひ
と
つ
。

挨
も
拶
も
「
せ
ま
る
」「
お
す
」
と
い
う
意
味

が
あ
り
、
禅
で
は
問
答
に
よ
っ
て
相
手
の

仏
法
修
行
の
深
浅
を
は
か
る
こ
と
を
い
う
。

「
一
挨
一
拶
、
そ
の
深
浅
を
見
ん
と
要
す
」

　
初
対
面
の
時
、
姿
勢
を
正
し
て
き
れ
い
に
お
辞
儀
が

　
で
き
る
人
が
少
な
く
る
り
ま
し
た
。

　
朝
、
出
社
し
た
時
、
街
中
で
知
り
合
い
と
会
っ
た
と
き
、

　
ひ
ょ
こ
っ
と
頭
を
傾
け
て
口
の
中
で
も
ご
も
ご
言
う

　
だ
け
、
な
ん
て
い
う
こ
と
は
あ
り
ま
せ
ん
か
？

　
人
と
人
と
の
出
会
い
、
ふ
れ
あ
い
の
最
初
は
挨
拶
か
ら

　
始
ま
り
ま
す
。
日
常
の
ち
ょ
っ
と
し
た
挨
拶
で
も
、

　
人
と
の
接
し
方
や
礼
を
保
つ
こ
と
に
対
す
る
姿
勢
が

　
あ
ら
わ
れ
る
も
の
で
す
。

　
挨
拶
ひ
と
つ
に
も
生
き
方
が
現
れ
る
の
で
す
。

　「
挨
拶
」
と
い
う
文
字
本
来
の
意
味
は
、

　「
そ
ば
に
身
を
す
り
よ
せ
て
押
し
あ
う
こ
と
」。

　
禅
宗
で
は
、
門
下
の
僧
と
問
答
を
し
て
相
手
の
悟
り
の

　
程
度
を
知
る
こ
と
を
挨
拶
と
い
い
ま
し
た
。

　
人
と
接
す
る
と
き
も
、
ま
ず
押
し
た
り
、
た
た
い
た
り

　
し
て
、
相
手
の
心
の
玄
関
を
開
い
て
み
な
い
と
、

　
心
の
ふ
れ
あ
い
は
生
ま
れ
ま
せ
ん
。

　
挨
拶
を
い
い
か
げ
ん
に
す
る
こ
と
は
、
人
間
関
係
を

　
お
ろ
そ
か
に
す
る
こ
と
。
も
っ
と
言
え
ば
、　
生
き
方
を

　
い
い
か
げ
ん
に
し
て
し
ま
う
こ
と
に
も
な
り
ま
す
。

　
ま
ず
自
分
か
ら
、

　
気
持
ち
の
よ
い
笑
顔
と
丁
寧
な
挨
拶
で
、

　「
自
分
は
玄
関
を
開
け
る
用
意
が
で
き
て
い
ま
す
よ
」

　
と
い
う
思
い
を
相
手
に
伝
え
て
み
ま
し
ょ
う
。

禅
の
言
葉
コ
ス
モ
文
庫

へ
き
が
ん
ろ
く

 

と
『
碧
巌
録
』
に
あ
る
。

図１. 新製品の採用曲線
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図 2.PLC 曲線

売上
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成熟期

衰退期

５.　マーケティングの基本

　○　あなたの会社は何を志向しているのか
　　市場志向の企業は、市場、顧客の集団を注意深く見て、何をすべきか
　を学ぼうとしている。そして、自分たちが売るものを、顧客がなぜ、ど
　のように使うかを学ぼうとして、顧客の意見を聞いている。また、市場
　でテクノロジー、価格、流通（どこで、どのようにしてその製品を売る
　か）のトレンドを注視している。そこでは競合他社も注視している。
　　顧客志向の企業は、自分たちが何をなすべきかを知ろうとして、顧客
　の意見を聞いている。しかし、「顧客志向」という言葉は、各々の顧客に
　満足という経験をさせるための努力をすることを強く言い表している。
　顧客に焦点を合わせた企業は、あらゆる顧客は重要であり、顧客を一人
　の人間として遇することを保証してあげることが正しいと思っている。
　これらの企業は、彼らが顧客からの要求があったときには、非常に便宜
　を図り、「意欲的」アプローチをとる傾向にある。
　多くの企業は、自分たちは、顧客に焦点を合わせていると言っているが、
　実際にそうである企業はほとんどない。
　　販売志向の企業は、売上に焦点を合わせている。彼らは売上が欲しい。
　売上を増加させるのが彼らの優先事項である。もちろんあらゆる企業は、
　売上を増加させたい。しかし、販売中心企業は、まず第一にこの目標を
　追いかける。彼らは、ニーズを発見し、満足させるというよりもむしろ、
　「製品を押し売る」ために、販売員を雇う。彼らは、顧客と契約をまとめ
　ることができるが、長期にわたって付き合う顧客を得ることができない
　「儲け第一主義」アプローチをとる。
　○　新製品の採用曲線
　　新製品の採用曲線は、成功を収めた新製品が、それぞれのカテゴリー
　の購買者に取り入れられる順序を予測している。これはすべての購買者
　が進んで新しいものを取り入れるわけではなく、大多数は他の製品を検
　討し、より革新的な人々だけが新製品を取り入れるからだ。
　　新製品の採用曲線と購買者のカテゴリーを定義して作図＜図１＞して
　　□革新者　　　　最初の2.5％の購買者　　　　　　　　　　みると、
　　□初期採用者　　次の13.5％
　　□初期追随者　　次の34％
　　□後期追随者　　次の34％
　　□遅延者　　　　最後の16％　　　

　　これらのカテゴリーは、
　マーケティングと販売に、
　各段階における課題を
　与える。革新者には、
　まだ実証されていない新しい製品を試すという大変な仕事をしても
　らわなければならない。初期採用者も同様であるが、少なくても新
　製品が成功であることを示すため、より早く顧客を獲得する必要が
　ある。そしてあなたは、初期追随者を素早く獲得しなければならない。
　その製品が成功である場合、すぐに競争相手が現れるからだ。マー
　ケティング努力をし、販売員の増強をしなければならないかもしれ
　ない。後期追随者には、おそらくディスカウントやサービス・プラ
　ンのような他の要因が必要であろう。このころには激しいマーケッ
　ト・シェアの争いが起こる。また、その製品に対して完全に新しい
　マーケットをおそらく海外に見つけようとするであろう。
　　遅延者に売るころには、その製品が流通しているうちにできるだ
　け高い収益率を上げようとして、販売費と生産費をコントロールす
　ることにその課題が移行している。
　○プロダクト・ライフ・サイクル（PLC)
　　　人間や組織のように、製品も生きている。製品は、生まれ、成
　長し、成熟し、その後衰退していくと考えられている。PLCは製品
　の生命における予測できる局面を描写するために1960年代に開発
　された。それらの段階とは、☆導入▶成長▶成熟▶衰退、通常これら
　の段階は＜図2＞のグラフのように、時間をX軸として売上高の曲
　線で表される。
　　各段階には、異なるマーケティングと販売の課題がある。導入期
　での課題は「宣伝普及事業」である。つまり、新製品の名前を広め、
　最初の客を見つけることだ。成長期は、新製品が売れることを知っ
　て、似たような製品を売り出して儲けようとする競争相手に勝つこ
　と、できるだけ多くの顧客を獲得すること　　　　である。成熟期
　は、販売費を管理してマーケット・シェア　　　　を確保すること、
　及び製品のバリュエー　　　　　　　　　　　　　ションを増やし、
　衰退期は、その製品の　　　　　　　　　　　　　　　処置を決定
　する時である。勢力を　　　　　　　　　　　　　　　　　持ち直
　せるか。売り続けて十分
　な儲けがあるか。（終了）　　　　　　　　　　　　

ド
ラ
ッ
カ
ー

　
時
代
を
超
え
る
言
葉
上
田 

惇
生 

著

組
織
は
戦
略
に
従
う

引
用
文
献
『
マ
ネ
ジ
メ
ン
ト
』

「
組
織
の
構
造
と
は
、
組
織
が
目
的
を

達
す
る
た
め
の
手
段
で
あ
る
。

し
た
が
っ
て
構
造
に
取
り
組
む
に
は
、

戦
略
か
ら
入
ら
な
け
れ
ば
な
ら
な
い
」

　

こ
の
こ
と
を
最
も
簡
明
に
、
か
つ
イ
ン
パ

ク
ト
あ
る
表
現
に
ま
と
め
た
言
葉
が
、
経
営

学
者
ア
ル
フ
レ
ッ
ド
・
Ｄ
・
チ
ャ
ン
ド
ラ
ー

の
名
言
「
組
織
は
戦
略
に
従
う
」
だ
っ
た
。

　

業
績
が
悪
化
す
る
と
、
組
織
の
せ
い
に
し

て
組
織
を
い
じ
り
だ
す
。
組
織
改
革
な
る
も

の
の
多
く
が
、
こ
の
手
の
も
の
で
あ
る
。

と
こ
ろ
が
さ
し
た
る
知
恵
も
な
い
た
め
に
、

ど
こ
か
か
ら
モ
デ
ル
を
借
り
て
く
る
。

し
か
し
、
組
織
づ
く
り
の
最
悪
の
間
違
い
は

絵
に
描
い
た
モ
デ
ル
を
生
き
た
組
織
に
機
械

的
に
当
て
は
め
る
と
こ
ろ
か
ら
生
じ
る
。

組
織
構
造
は
、
そ
れ
ぞ
れ
の
企
業
の
状
況
と

戦
略
に
従
っ
て
決
め
る
べ
き
も
の
で
あ
る
。

　

ド
ラ
ッ
カ
ー
は
、「
業
績
を
自
動
的
に
上

げ
る
組
織
構
造
が
あ
る
に
違
い
な
い
」
な
ど

と
い
う
考
え
は
捨
て
よ
と
い
う
。

大
事
な
の
は
、
組
織
の
中
の
人
間
が
成
果
を

あ
げ
や
す
く
す
る
こ
と
で
あ
る
。

「
今
日
必
要
と
さ
れ
て
い
る
も
の
は
、

正
し
い
構
造
の
探
求
で
は
な
く
、

そ
れ
ぞ
れ
の
仕
事
に
あ
っ
た
構
造
の

探
求
で
あ
り
、
発
展
で
あ
り
、

評
価
で
あ
る
」


