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知ってるようで知らない!?

まずは「CHINTAI」という会社をご紹介！



CHINTAIと聞いてどんなイメージを思い浮かべますか？



CHINTAIの立ち位置

「エイブル＆パートナーズ」グループについて

エイブル&パートナーズグループは、安心・快適で豊かな「くらし」を実現するための
さまざまなサービス・商品をご提供しています。



CHINTAIの仕事と役割

CHINTAIネット

不動産会社 お部屋探しする人

広告
サービス

掲載料

来店・契約

サービス
利用

契約



物件オーナー様との関わり

不動産会社

CHINTAIを利用して
お部屋探しをした

入居者

広告
サービス

掲載料

来店・契約

サービス
利用

物件オーナー様

仲介
依頼

賃料

契約



わんだふるオーナーズ

大家さんのための賃貸経営マガジン。

賃貸経営に関する専門的な企画からライフスタイルを豊かにする記事まで盛りだくさん！



変わり続けるCHINTAI

年 月 沿革

1992 4月 賃貸住宅ニュース社設立（東京都品川区、資本金30百万円）

1994 1月 情報誌「賃貸住宅ニュース」の誌名を「CHINTAI」に変更

1996 7月 インターネットでの賃貸住宅情報の提供を開始

1999 11月 携帯電話向けに賃貸住宅情報の提供を開始

2001 1月 不動産業者向け賃貸不動産業務支援システム（CRS）の開発・提供開始

2003 9月 北海道特化型のリフォーム専門誌「プランドゥリフォーム」発刊

2005 8月 株式会社CHINTAI（CHINTAI Corporation）に商号を変更

2008 6月 賃貸仲介事業者向けの集客支援アクセス解析ツールを開発・提供

2010 1月 住宅情報誌「CHINTAI」全面リニューアル

2011 7月 iPhone向け賃貸物件検索アプリケーション「CHINTAI」リリース

2012 2月 賃貸住宅情報誌「CHINTAI」のデジタル版 iPad アプリ「デジタル CHINTAI for iPad」をリリース

9月 本社を東京都港区元赤坂に移転

2013 10月 キュレーションサービス「haletto（ハレット）」提供開始

12月 お部屋探しサイト「CHINTAI」全面リニューアル

2015 2月 LINEのトーク上でお部屋探しできる新サービス「LINEでCHINTAI」提供開始

2016 12月 二人で一緒に部屋探しが行えるペアリング型部屋探しアプリ「ぺやさがし」サービス開始

2017 1月 賃貸住宅情報誌「CHINTAI」リニューアル

10月 埼玉エリア限定、地域密着のコミュニティマガジン「街ドキ」創刊

12月 女性専用お部屋探しサイト「Woman.CHINTAI」サービス開始

2020 12月 一人暮らし女性向けのインテリア通販サイト「Woman.Store」サービス開始

不動産業務支援システム「CHINTAI BB 反響管理FA」サービス開始

時代の変化にあわせながら、その時々のニーズをとらえサービスを提供。

賃貸仲介業界を盛り上げ、しっかりと支えるために日々取り組んでいます！



市場 ・ テクノロジー ・ ユーザー意識

「３つの変化」から見る不動産業界の未来



v市場の変化

テクノロジーの変化

ユーザー意識の変化
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市場の変化① 人口の減少

出典：内閣府 高齢社会白書
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賃貸仲介業は、中長期的に見て、人口の減少に影響を受けやすい業界。

必然的に引越し機会の総数は減るとともに、不動産業に就業する人口も減ることが予想される。
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市場の変化② 持ち家・貸家 供給回復傾向
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持ち家／貸家 新設住宅戸数推移

持ち家 貸家

2021年になって住宅の供給はやや回復傾向にある。まだ予断は許さない状況ではあるものの、

住宅の供給がゼロになることはないため、人口に対して「住居の選択肢」は継続して増えていく。

リーマンショック

2015年 相続税の改正
貸家ブーム

・住宅供給過剰の反動
・新型コロナウィルスの流行
・人口減少の影響

出典：総務省統計局 平成30年住宅・土地統計調査
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市場の変化③ 空き家の増加

1,834,000 
2,335,800 2,618,900 

3,520,000 3,674,900 
4,126,800 4,291,800 4,327,200 

216,200 

295,000 
369,100 

419,300 
498,200 

411,200 
412,000 381,000 

302,600 

348,800 308,200 293,200 

1,251,500 

1,309,500 

1,487,800 

1,824,900 

2,117,600 

2,681,100 
3,183,600 3,487,200 

3,301,800 

3,940,400 

4,475,800 

5,764,100 

6,593,300 

7,567,900 

8,195,600 
8,488,600 

0

1,000,000

2,000,000

3,000,000

4,000,000

5,000,000

6,000,000

7,000,000

8,000,000

9,000,000

1983 1988 1993 1998 2003 2008 2013 2018

空き家数の推移

賃貸用住宅 二次用住宅 売却用住宅 その他 日本全国

一般的に大きな問題とされているのは「その他」に分類されている空き家（赤）が増えていること。

とはいえ、賃貸用住宅の空き家（青）も増えつつある点は見逃せない。

出典：総務省統計局 平成30年住宅・土地統計調査
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市場の変化まとめ

▼ 市場から推測すると不動産業界は、

・人口減少による引越し機会の減少

・継続的な物件供給による住居の選択肢の増加

⇒ 競争の激化

・不動産 労働人口の減少

⇒ 利便性・効率化の追求の必要性



v市場の変化

テクノロジーの変化

ユーザー意識の変化
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テクノロジーの変化① 問合せ獲得手段の高機能化

2005年 2010年

2015年 2020年



v

テクノロジーの変化① 問合せ獲得手段の高機能化

いかに効率的に、物件の反響（問合せ）を増やすことができるか、日々追求を続けている。

LINE問合せ ニーズ別問合せ導線
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テクノロジーの変化② 不動産テックの隆盛-1



v

テクノロジーの変化② 不動産テックの隆盛-2
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不動産テック カオスマップ掲載数の推移

管理業務支援

仲介業務支援

物件情報・メディア

マッチング

IoT

スペースシェアリング

リフォーム・リノベーション

VR・AR

価格可視化・査定

クラウドファンディング

不動産情報

ローン・保証

テクノロジーを活用して、さまざまな面での効率化を各社が推進。時代の変化の先取りを狙っている

出典：一般社団法人不動産テック協会
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東京都内 テレワーク実施率の推移

テクノロジーの変化③ リモート対応の多様化

・ オンライン相談

・ オンライン内見

・ セルフ内見

・ IT重説

・ ウェブ会議

緊急事態宣言期間

出典：東京都 産業労働局

リモートでの対応が一般的になり、テレワークも今後は１つの選択肢として当たり前になる。



アメリカ不動産テック大手「Zillow」の失敗

Zillowはアメリカの大手不動産情報サイト。

巨大な中古住宅売買市場を誇るアメリカで、

売買・賃貸のプラットフォームを運営。

不動産にまつわる複数のビジネスを展開。

査定・買取

修繕

再販

AIではまだ代用がきかない知識や知恵を持った、人の目による判断の重要性をおろそかにしてしまった

・査定に満足するユーザーは全体の10%しかおらず、仕入れ不足。

・住宅市場の落ち着きによる需要減に対応できず、適正価格より高く買い

取ってしまう。

・修繕業者が間に合わず再販の回転率が落ち、収益性が悪化。

・結果、この事業より撤退。従業員の25%（2,000人）を解雇した。

会社概要

2017年頃より不動産買取・再販サービスを開始。売り手から依頼を受

けると、独自のアルゴリズムを駆使して物件価格を算出してオファーを出

す。売り手がその価格を受け入れれば、ジローが物件を買い上げ、家屋

に若干の補修を施してより高い価格で転売する仕組み。

何をした？

結果
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テクノロジーの変化まとめ

▼ テクノロジーの変化から推測すると不動産業界は、

・不動産×テクノロジーの分野はさらに発展していく

・いちはやく業務に取り入れることで競争に優位に

・ただし、上手に付き合わないと大きな失敗にも繋がる

⇒ 人間とテクノロジーの適切なバランスが重要となる



v市場の変化

テクノロジーの変化

ユーザー意識の変化
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48%

42%

37%

33%

11%

11%

信頼性

良い顧客体験

透明性

高品質

刷新性／独創性

共感性／価値観

価格よりも重要なこと

設問：購入ブランドを検討する際、価格よりも重要なことがあるとす
れば何ですか？（複数回答／n=942）

ユーザー意識の変化① 「信頼」の重要性-1

出典：株式会社サイトコア 2022年 ブランド・オーセンティシティ・レポート

美容・コスメ系インフルエンサー
アパレル・ファッション系インフルエンサー
スイーツ・グルメ系インフルエンサー
旅行系インフルエンサー
ファミリー系（ママ、キッズ）インフルエンサー
スポーツ・フィットネス・ボディメイク系インフルエンサー
ダイエット系インフルエンサー
漫画・イラスト系インフルエンサー
アート系インフルエンサー

特定分野で信頼を集める「インフルエンサー」が登場

サービスや商品の、価格や品質も重要だが、近年では「信頼」に関する重要性が増している。

代表格である「インフルエンサー」は集めた信頼を武器に、強い影響力を発揮している。

ニッチな分野にもインフルエンサーが登場
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ユーザー意識の変化① 「信頼」の重要性-2
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正確な物件情報の提供

物件に対する詳細な説明

親切・丁寧な対応

問い合わせに対する迅速な対応

入居に関するアドバイスや詳細説明

周辺環境など地域情報の提供

購入後・入居後のアフターフォロー

問い合わせた物件以外の物件情報の提供

最新の物件情報の提供

各種オンラインでの対応が可能

不動産会社に求めるものは？（複数回答）

またその中で特に重要なものは？（択一）

不動産会社に求めるもの 特に重要なもの

87.30%

82.00%

60%
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50.70%
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正確な物件情報の提供

物件に対する詳細な説明

親切・丁寧な対応
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入居に関するアドバイスや詳細説明

周辺環境など地域情報の提供

購入後・入居後のアフターフォロー

問い合わせた物件以外の物件情報の提供

最新の物件情報の提供

自分が聞きたいことだけに的確に回答

不動産会社に求めるものは？（複数回答）

またその中で特に重要なものは？（択一）

不動産会社に求めるもの 特に重要なもの

2020年 2021年

出典：不動産情報サイト事業者連絡協議会 「不動産情報サイト利用者意識アンケート」 調査結果

複数回答形式では「正確な物件情報の提供」「物件に対する詳細な説明」が決まって１位と２位

で、択一回答形式もそれに比例するが、最新の調査では「親切・丁寧な対応」が最上位へ。

「信頼」に関する項目が重要視されている。
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ユーザー意識の変化② 信頼を得る手段の多様化

利便性を追求するEC専業企業が自前でショールームを開設

至福の睡眠を体験できる「売らない体験ショールーム」

EC専業の企業が、ショールームをECが唯一提供できない実体験を埋めるための最後のワン

ピースとして位置づけ、良質な睡眠やくつろぎを求めるお客様とのコミュニケーションを通して、

より良い商品開発とECサービスの提供をすることが狙い。

株式会社エムール

2022年4月14日 オープン

信頼を獲得する手段として「オフラインでの体験」を提供。オンラインでの利便性の追求だけでなく、

異なる価値を提供されることで、その企業への信頼が増す傾向にある。
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ユーザー意識の変化② 信頼を得る手段の多様化

82.1%

28.3%

13.6%

3.2%

0.0%

0.0% 10.0% 20.0% 30.0% 40.0% 50.0% 60.0% 70.0% 80.0% 90.0%

営業担当同行の現地内見

無人での現地内見

現地からのオンライン内見

写真やVRのみ

その他

物件を決定する際の内見方法として望ましいサービスは何ですか？ ※ 複数回答

営業担当の同行による現地内見に根強いニーズがある。信頼を得る手段として欠かせないと同時

に、無人内見／オンライン内見などに票が入っていることも見逃せない。

出典：株式会社FLIE（フリエ）「不動産営業への本音」に関する実態調査 2022年4月8日
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ユーザー意識の変化まとめ

▼ ユーザ意識の変化から推測すると不動産業界は、

・信頼感をより重視する企業にファンが付く

・人の手による接客や、現地での体験には不変の価値

・加えて、新たな選択肢を提供することが信頼に寄与

⇒ 人の手による誠実な対応と付加価値の提供が鍵



変化に対応するための

CHINTAI 最新の取り組み



【再掲】CHINTAIの仕事と役割

CHINTAIネット

不動産会社 お部屋探しする人

広告
サービス

掲載料

来店・契約

サービス
利用

契約



CHINTAIのサービス提供のスタンス

CHINTAIネット

物件中心の情報掲載 ユーザ属性に特化した情報掲載

インスタグラム

インターネット広告TV CM

ラジオ番組 提供

インターネットメディア

youtube

LINEコミュニティ

マス・マーケティング（認知の獲得） セグメント・マーケティング（ファンの獲得）

組み合わせ

信頼の獲得 信頼の獲得

相乗効果



情報の信頼性をさらに高めるための取り組み

CHINTAI 情報審査室による不正広告等の排除

主要ポータルサイトの運営会社４社で構成される「ポータルサイト広告適正化部会」にて、

不正広告の排除の取り組みを継続して実施。



CHINTAIの最新取り組み① ふどサーチ

不動産会社を切り口にした情報掲載：ふどサーチ

より「信頼性」の高い情報をユーザーへお届けするために、ユーザーの生の声を収集。

適切な審査の仕組みの上、クチコミを掲載し、より良い対応をしている会社を有利に表示する。

物件から探すのではなく、自分にあったお店から探す、新たな不動産会社検索サービス。

良いサービス・接客をしている不動産会社が正しく評価され、満足した効果(反響や来店)を得られる仕組み



CHINTAIの最新取り組み② CHINTAI BB

顧客の一覧化

希望条件の一覧化

メッセージの一元管理

顧客情報を管理する

顧客対応の進捗把握

営業の支援をする

手動返信のアシスト機能

初回反響への自動返信

状況に応じた自動物件提案

優先対応顧客の可視化

カスタマイズ＆組み合わせ

不動産会社の業務支援システム 反響管理FAの提供

賃貸仲介業務を、テクノロジーにて効率化し、人の手ですべき業務に集中する手助けを実施。

反響
受付

内容
確認

担当者
決定

返信
メール
作成

物件
提案

条件
ヒアリング

来店後
フォロー

追客
物件
選定

内見
店頭
接客

受付対応 来店前対応 店頭対応 追客対応

反響管理FAで効率化 反響管理FAで効率化



CHINTAIの最新取り組み③ CHINTAI JOURNAL

賃貸仲介業をテクノロジーと人の両面からサポートすべく、立ち上がったウェブメディア。

賃貸仲介で働く人を助け元気にすることが、全体の活性化につながり、ユーザーへ価値を還元できる

CHINTAI JOURNALは、賃貸業務に「おもしろさ」と「ライフハック」を提供する賃貸仲介会社様向けWEBメディア。

例えば、不動産仲介業で重要な“営業力”の向上に役立つ情報を提供したり、

業務を効率化するための工夫を提供したり、 宅建をはじめとする不動産関係の学習についても、記事を通してサポート。

日々の業務が楽しくなる多様なコンテンツも盛りだくさん。



最後に



【再掲】物件オーナー様との関わり

不動産会社

CHINTAIを利用して
お部屋探しをした

入居者

広告
サービス

掲載料

来店・契約

サービス
利用

物件オーナー様

仲介
依頼

賃料

契約



v

最後に

物件オーナー様と、わたしたちCHINTAIとは、

「物件への集客」を通して、関わらせていただいております。

「物件への集客」は、不動産業界の最新トレンドを見ながら、

その都度、知恵をしぼり、誠実に「お部屋探しする人」と向き合うことを通して、

直接的な手段、間接的な手段を使い分けながら実施しております。

株式会社CHINTAIは、エイブル＆パートナーズグループの一員として、

今後も時代の変化に合わせた新たなチャレンジを継続し、

不動産業界により良い影響を与えられる存在となることを追求して参ります。


