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近畿・中国・四国営業部 西日本業務推進室

一般消費者のニーズから考える

インターネット集客のポイント

公益社団法人 愛媛県宅地建物取引業協会 さま



講師紹介

竺原 実咲
じくはら みさき

アットホーム株式会社
業務推進部
西日本業務推進室

略歴

■ 201４年４月

入社

東京営業部 城西営業所 配属

渋谷区・新宿区・港区・中央区エリアの営業担当として活動。

■ ２０２０年８月

東京営業部 中央営業所 配属

中央区エリアのチーム長として活動。

■ 202１年４月

近畿・中国・四国営業部企画営業グループ 配属

スマートソリューションの販売・普及、サポートフォローのため、

営業同行や研修講師を担当。

■ 202５年５月

業務推進部 西日本業務推進室 配属

研修講師を担当。
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会社概要

アットホームは昭和42年に不動産情報サービス業をスタートしました。
全国の不動産会社さまを「情報」によって結び、早期ご成約を導く仕組み「アットホーム不動産情報ネットワーク」を構築し、
６1,000店以上の会員店さまにご利用いただいております。

名 称

創 業

資 本 金

事 業 所

事 業 内 容

アットホーム

加 盟・利 用

不 動 産 店 数

アットホーム株式会社

１９６７年１２月

１億円

〒144-0056

東京都大田区西六郷4-34-12

全国主要都市に計５０事業所

不動産会社間情報流通サービス

消費者向け不動産情報サービス

不動産業務支援サービス

61,９５８店

（2025年５月1日現在）

本 社
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本日の流れ

1. 住まいの探し方におけるユーザー動向

2. 物件のアピール

3. 会社・スタッフのアピール
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住まいの探し方におけるユーザー動向
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不動産情報サイト事業者連絡協議会(RSC)不動産情報サイト利用者意識アンケート（2024年10月）より問い合わせた不動産会社数は？ ※物件を「契約した人」が対象

全
体

賃
貸

売
買
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問い合わせた物件数は？ ※物件を「契約した人」が対象

全
体

賃
貸

売
買

不動産情報サイト事業者連絡協議会(RSC)不動産情報サイト利用者意識アンケート（2024年10月）より
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訪問した不動産会社数は？※物件を「契約した人」が対象

全
体

賃
貸

売
買

不動産情報サイト事業者連絡協議会(RSC)不動産情報サイト利用者意識アンケート（2024年10月）より
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物件を契約した人が検討時に問い合わせた不動産会社数は平均２．６社（前年比０．５社減少）

賃貸・売買ともに「1社」の割合が直近10年で最も高くなりました。

「6社以上」の割合は賃貸では最も低く、問い合わせをする不動産会社をあらかじめ絞る傾向が強くなっているようです。

物件を契約した人が検討時に問い合わせた物件数は平均4.4物件（前年比0.5物件減少）

直近10年で最少となり、「6物件以上」の割合も最も低くなっています。

種目別の平均物件数は、賃貸が前年と変わらず4.1物件、売買は4.9物件（前年比0.7物件減少）

いずれも直近10年で最少となりました。

 賃貸・売買ともに「6物件以上」の割合が最低となったほか、売買では「1物件」の割合が最高となっており、

候補物件を絞り込んでいる様子がうかがえます。

物件を契約した人が訪問した不動産会社数は平均2.2社(前年比0.4社減少)

賃貸の平均社数は1.9社(前年比0.4社減少)

「１社」の割合は4年連続で増加し、直近10年で最高の47.9％となっています。

売買の平均社数は2.7 社（前年比0.1社減少）

3社以内の割合は81.9％と8割を超え、直近10年で最も高くなっています。
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物件のアピール
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出典：『経験価値マーケティング―消費者が「何か」を感じるプラスαの魅力』 バーンド・H. シュミット著 2000年10月（絶版）

掲載する要素を選定するうえで、ご紹介したいのが、「経験価値マーケティング」という手法です。
「経験価値」とは、商品・サービスそのものの価値ではなく、その商品・サービスの利用を通じて、

効果や感情など5つの領域がある経験から得られる価値のことをいいます。
従来の「顧客のニーズを充足できれば契約に至る」という単純な構図とは異なり、

「その商品・サービスの利用を通じて得られるであろう経験に依って契約に至る」という考え方で、
新しい手法ではありませんが、エンドユーザー目線が重要な共感市場といわれる現在、

ぜひ取り入れて頂きたい考え方です。
不動産広告においても、機能や性能だけではなく魅力的な「経験価値」を添えてみましょう。

【経験価値 5つの領域】

一般消費者に響く「情報」とは
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アットホーム株式会社 ユーザー動向調査 それぞれのトレンド＆スタイル
オンラインでの住まい探し2024 売買編（調査期間：2024年9月12日～9月17日）一般消費者が求めている物件の情報

賃貸
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アットホーム株式会社 ユーザー動向調査 それぞれのトレンド＆スタイル
オンラインでの住まい探し2024 賃貸編（調査期間：2024年9月12日～9月17日）一般消費者が求めている物件の情報

売買

12



一般消費者が求めている物件の情報
アットホーム株式会社 ユーザー動向調査 それぞれのトレンド＆スタイル

オンラインでの住まい探し2024 売買編（調査期間：2024年9月12日～9月17日）

賃貸
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一般消費者が求めている物件の情報
アットホーム株式会社 ユーザー動向調査 それぞれのトレンド＆スタイル

オンラインでの住まい探し2024 賃貸編（調査期間：2024年9月12日～9月17日）

売買
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アットホーム株式会社 ユーザー動向調査 それぞれのトレンド＆スタイル
不動産ポータルサイトのポイント（調査期間：2023年11月10日～11月13日）一般消費者が求めている物件の情報
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■ 問合せや訪問を行う際に不動産会社を選ぶ時のポイント・気にする点は？※物件を「契約した人」が対象（複数選択）

画像の豊富さは物件だけでなく会社選びにも重要 不動産情報サイト事業者連絡協議会(RSC)不動産情報サイト利用者意識アンケート（2024年10月）より

賃貸 売買

賃貸・売買ともに「写真の点数が多い」がトップ
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同じ部屋でも角度を変えて撮影、ニーズに即した10枚以上の写真掲載を目標に物件写真

物件のターゲット層にあわせて、優先的に掲載する情報を選びましょう周辺施設・環境

どういった写真・情報を掲載すべきか ― 物件写真と周辺施設・環境
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画像について違反事例とトラブル防止のポイント

画像に関するご指摘事例

【ご指摘事例①】実際と異なる画像
まだ完成しておらず、内見ができない物件に、他の建物の写真を多数載せています。

他の物件の写真をイメージとして公開していました。

【ご指摘事例②】車や洗濯物が写った画像
隣家のものですが、自宅の車や洗濯物が写っている。家族構成などが分かってしまうので削除してほしい。

該当の画像は削除しました。写らないように撮り直します。
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画像について違反事例とトラブル防止のポイント

エンドユーザーは間取りや写真を重視！

◼ 実際に取引する物件のものを使用

◼ 個人が特定できるものは写らないようにする（顔、車のナンバー、洗濯物など）

◼ 著作権などの権利を確認

【参考】

プライバシーを侵害するおそれのある画像例。
著作権や肖像権など、第三者の権利を侵害するおそれのある画像。
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画像について違反事例とトラブル防止のポイント

取引する建物が建築工事の完了前である等、その建物の写真または動画を用いることができない事情がある場合、
取引する建物を施工する者が過去に施工した建物であり、下記①②に限り例外として他の建物の写真または動画を
用いることができる。
この場合においては、当該写真又は動画が他の建物である旨及び①に該当する場合は、取引する建物と異なる部位
を、写真の場合は写真に接する位置に、動画の場合は画像中に明示すること。

①建物の外観は、取引する建物と構造、階数、仕様が同一であって、
   規模、形状、色等が類似するもの
※ただし、当該写真または動画を大きく掲載するなど、取引する建物であると
   誤認されるおそれのある表示をしてはならない

②建物の内部は、写される部分の規模、仕様、形状等が同一のもの

1号棟の写真 今回販売する2号棟と同一です。
ただし扉や窓の開口部の位置等のデザインが異なります。
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不動産会社スタッフのコメント
アットホーム株式会社 ユーザー動向調査 それぞれのトレンド＆スタイル

不動産ポータルサイトのポイント（調査期間：2024年11月27日～11月29日）

6割以上が「不動産会社スタッフによる物件に関するコメントを見た」と回答
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不動産会社スタッフのコメント
アットホーム株式会社 ユーザー動向調査 それぞれのトレンド＆スタイル

不動産ポータルサイトのポイント（調査期間：2024年11月27日～11月29日）

不動産会社スタッフによる物件に関するコメントで参考になると思うものは「物件の交通アクセス」がトップ
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≪たとえば・・・≫
「住環境が良く住みやすい街です」 ⇒ 「病院やスーパーの入る複合施設まで400ｍで住環境良好」
「一人暮らしでも安心の物件！」 ⇒ 「オートロック、管理人常駐。一人暮らしでも安心です。」
「充実の設備」 ⇒ 「エアコン、大きめの収納、モニター付インターホン、室内物干しなど設備充実！」

≪たとえば・・・≫
「洗髪洗面化粧台」 ⇒ 「洗髪洗面化粧台は出勤・登校前の朝の支度に便利です」
「20帖の広々リビング」 ⇒ 「20帖の広々としたリビングで家族そろってのびのびと過ごせます」
「1階」 ⇒ 「1階なのでベビーカーの出し入れも楽々です。小さなお子さまのいるご家庭におすすめ！」

≪たとえば・・・≫
「バストイレ同室・部屋が狭い」 ⇒ 「お掃除が楽に済みます」 「生活動線がコンパクトに収まります」
「エレベーターなし」 ⇒ 「階段の上り下りは運動不足の解消にもってこいです」
「1階部分」 ⇒ 「1階のため階下への足音を気にする必要がありません」

生活が想像できる「具体例」

ターゲットを絞る

発想の転換

伝わるキャッチコピー

23
キャッチコピー作成時には①事実であること②具体的な根拠の併記が必要です。



アットホームの一般消費者向け・ATBB（不動産業務総合支援サイト）においては、具体的な根拠の定義が難しいため、②割安表現の表示はできません。
それ以外の用語については、「根拠となる事実を併せて表示する場合」に限り、使用することができます。

キャッチコピー作成時の注意点

禁止文言
表示規約上、第7章 第1節 第１８条 特定用語の使用基準により、使用することができない文言があります

【表示内容を裏付ける合理的な根拠を示す資料を現に有している場合を除き、使用してはならない用語】

 ※ただし、①最上級表現 ②割安表現に関しては、「当該表示内容の根拠となる事実」を併せて表示することが必要です。

①最上級表現（例：最高・最上級・極・特級等）
物件の形質その他の内容または価格その他の取引条件に関する
事項について、最上級を意味する用語

②割安表現（例：買得・格安・破格・安値等）
物件の価格または賃料について、著しく安いという印象を与える用語

③完全表現（例：完全・完璧・万全等）
物件の形質その他の内容または役務の内容について、 まったく欠ける
ところがないこと、またはまったく手落ちがないことを意味する用語

④優位表現（例：日本一・当社だけ・抜群等）
物件の形質その他の内容、価格その他の取引条件または事業者の
属性に関する事項について、競争事業者の供給するものまたは
競争事業者よりも優位に立つ とを意味する用語

⑤選別表現（例：特選・厳選等）
物件について、一定の基準により選別されたことを意味する用語

⑥誘引表現/あおり表現（例：完売等）
物件について、著しく人気が高く、売行きがよいという印象を与える用語
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会社・スタッフのアピール
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一般消費者が求めている不動産会社の情報
アットホーム株式会社 ユーザー動向調査 それぞれのトレンド＆スタイル

不動産ポータルサイトのポイント（調査期間：2023年11月10日～11月13日）
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一般消費者が求めている不動産会社の情報
アットホーム株式会社 ユーザー動向調査 UNDER30 2023 賃貸編

（調査期間：2023年6月27日～7月3日）

■不動産会社のスタッフについて、事前に入手しておくと安心できる情報はありますか？（複数回答）
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不動産会社のホームページは大事な情報源
アットホーム株式会社 ユーザー動向調査 UNDER30 2023 賃貸編

（調査期間：2023年6月27日～7月3日）

■現在の部屋を探した際に、ホームページを見た不動産会社は何社ですか？

およそ9割の方は、部屋探しにおいて不動産会社のホームページをご覧になります。
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ホームページに求められるコンテンツ
アットホーム株式会社 ユーザー動向調査 UNDER30 2023 賃貸編

（調査期間：2023年6月27日～7月3日）

■現在の部屋を探した際に、不動産会社のホームページで見たいと思った、または見て良かったコンテンツは何ですか？（複数回答）

29



◆部屋探しにおいて問合せする物件数、問合せ・訪問する不動産会社数ともに減少しており、

物件も不動産会社も事前に絞り込みをされる（選別される）傾向が顕著です。

◆物件はユーザー目線で、入居後のイメージを膨らませるように、キャッチコピー等を活用してアピールを！

周辺環境についても、物件やターゲットに合わせてチョイスしましょう。

◆検索結果から漏れたらそこで終了です！ 設備・特徴は忘れずに登録しましょう。

◆一般消費者が重視しているのは物件の画像！ 古くても狭くても最低１０枚を目標に登録しましょう。

同じ部屋でも撮り方や角度を変えれば、さまざまな情報が伝わり効果的です！

◆物件が選ばれても会社が選ばれなければ問合せ・訪問にはつながりません！

会社・スタッフ情報も可能な限りオープンにしていきましょう。

まとめ
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