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TAQSIE（タクシエ）に関するユーザー調査
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調査概要
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調査概要

項目 内容

調査対象
• 不動産売却経験者・検討者
• 30～59歳の男女
• 東京都の23区内に在住の方

調査方法 • パネルを利用したアンケート調査
• モニター参加者へのアンケート・インタビュー

調査時期 2022年5月～6月

有効回答数 アンケート調査：20,046件
モニター調査：64件
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回答者の属性（アンケート／N数：20,046）
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サマリ

• 売 却 回 数 1 ~ 3 回 経 験 者 の 8 0 % 以 上 、 モ ニ タ ー 参 加 者 の 9 4 % が 、 担 当 者 探 し は 重 要 で あ る と 感 じ て い る 。

• 売 却 が は じ め て の 方 は 5 7 . 8 % が 担 当 者 選 び が 手 間 だ と 感 じ て お り 、 売 却 内 容 を 重 複 し て 説 明 が す る 必 要 が あ る
こ と 、 複 数 人 と の コ ミ ュ ニ ケ ー シ ョ ン が 煩 雑 で あ る こ と が 理 由 と し て 挙 げ ら れ た 。

• モ ニ タ ー 調 査 の 8 8 % の 方 が 売 却 の 相 談 前 に 担 当 者 情 報 が 知 り た い と 回 答 し て お り 、 担 当 者 の 情 報 提 供 は 価 値 が あ
る と 結 論 付 け ら れ る 。

• 担 当 者 選 び で 求 め る 情 報 と し て は 、 企 業 名 、 プ ロ フ ィ ー ル 、 売 却 実 績 、 得 意 な エ リ ア が 重 要 な 要 素 で あ る 。 マ ッ
チ 度 は 担 当 者 選 び の 参 考 情 報 と し て 機 能 し て い る 。

• 売 却 を 経 験 し た 方 の 7 8 . 2 % が 、 3 人 以 内 に 依 頼 先 の 担 当 者 を 決 め て い る 。
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調査結果（アンケート調査）
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不動産仲介担当者の重要性

売却回数 母数 はい いいえ

合計 % 20,046 64.3 35.7

0回 % 17,230 61.7 38.3

1回 % 2,017 82.5 17.5

2回 % 460 81.7 18.3

3回 % 140 80.7 19.3

4回 % 42 76.2 23.8

5回以上 % 157 45.9 54.1

売 却 回 数 1 ~ 3 回 経 験 者 の 8 0 % 以 上 が 、 担 当 者 探 し は 売 却 希 望 を 叶 え る た め に 重 要 で あ る と 感 じ て い る 。

回答データ 売却回数1回以上の方で担当者選びが重要と回答した比率

はい いいえ

80.1%
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担当者選びの手間

売 却 が は じ め て の 方 は 、 5 7 . 8 % が 担 当 者 選 び が 手 間 だ と 感 じ て お り 、 売 却 内 容 を 重 複 し て 説 明 が す る 必
要 が あ る こ と 、 複 数 人 と の コ ミ ュ ニ ケ ー シ ョ ン が 煩 雑 で あ る こ と が 理 由 と し て 挙 げ ら れ た 。

不動産仲介会社の担当者を決めるプロセスを
どの程度手間に感じるか

手間に感じる理由

売却回数 母数 手間に感
じる

やや手間
に感じる

どちらで
もない

それほど
手間では

ない

手間では
ない

合計 % 20,046 40.8 16.0 27.9 3.1 12.3

0回 % 17230 44.2 13.6 27.0 2.1 13.0

1回 % 2017 20.8 31.5 34.0 7.7 6.0

2回 % 460 19.1 31.1 31.1 10.7 8.0

3回 % 140 16.4 30.0 37.9 10.0 5.7

4回 % 42 19.0 23.8 28.6 14.3 14.3

5回以上 % 157 13.4 12.1 27.4 15.3 31.8

売却回数 母数
メールや電
話の対応が
大変だから

同じことを
何度も説明
する必要が
あるから

複数人とコ
ミュニケー
ションする
のが煩雑だ

から

最終的な依
頼先を決め
るのに悩む

から

その他

合計 % 11,381 35.9 33.0 36.4 30.9 19.6

0回 % 9,972 36.7 31.2 36.1 31.4 21.3

1回 % 1,055 30.3 45.3 36.0 28.5 6.6

2回 % 231 30.3 48.9 45.5 21.2 6.5

3回 % 65 32.3 40.0 43.1 16.9 4.6

4回 % 18 33.3 44.4 44.4 50.0 5.6

5回以上 % 40 40.0 52.5 35.0 27.5 17.5
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担当者選びで知りたい情報

担 当 者 選 び で 求 め る 情 報 と し て は 、 売 却 実 績 や 得 意 な エ リ ア が 上 位 と な っ た 。

回答データ

売却回数 母数 売却実績 得意な
エリア

保有してい
る買い手の
情報

過去に依頼
した方のレ
ビュー

経験年数 保有資格 人柄・性格 年齢 性別 家族構成 営業
スタイル

合計 % 20046 51.4 29.6 22.8 19.5 22.6 12.6 27.6 5.7 4.5 2.9 17.2

0回 % 17230 51.4 27.6 21.5 19.5 22.3 12.8 26.5 5.5 4.5 3.0 17.3

1回 % 2017 55.5 42.8 30.6 18.8 24.2 10.8 35.4 5.8 4.1 1.9 15.6

2回 % 460 45.4 42.6 35.0 18.7 25.7 13.5 35.2 7.4 3.7 2.4 17.0

3回 % 140 42.1 39.3 28.6 23.6 25.7 10.7 29.3 7.1 5.0 0.7 12.1

4回 % 42 42.9 45.2 33.3 19.0 40.5 16.7 40.5 7.1 7.1 7.1 21.4

5回以上 % 157 29.3 24.2 22.9 19.1 19.1 12.1 25.5 11.5 8.9 10.8 36.3
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売却を依頼した担当者の決め手になった要素

担 当 者 選 び で 決 め 手 に な っ た 要 素 は 知 名 度 の あ る 不 動 産 会 社 で あ る こ と 、 売 却 実 績 の 豊 富 さ 、 売 却 物 件
の エ リ ア に 詳 し い と い っ た 理 由 が 上 位 に あ が っ た 。

回答データ

売却回数 母数
知名度の

ある不動産
会社だった

売却の
実績が豊富

だった

売却物件の
エリアに

詳しかった

売却の希望
条件に当て
はまる買い
手を抱えて

いた

提案が
わかりやす

かった

親身に相談
に乗って
くれた

コミュニ
ケーション
が円滑だっ

た

人柄が
良かった

年齢や
家族構成が
近かった

担当者の
評判

合計 % 2,816 36.7 24.3 26.3 14.3 17.2 20.8 17.7 18.7 2.0 5.0

1回 % 2,017 38.6 24.1 26.1 12.1 16.5 20.5 16.7 17.5 1.1 3.4

2回 % 460 32.4 27.6 28.3 18.7 16.7 22.4 19.3 21.7 3.0 4.6

3回 % 140 40.0 25.7 27.9 22.1 23.6 18.6 20.0 25.0 0.7 1.4

4回 % 42 35.7 26.2 35.7 19.0 31.0 21.4 26.2 26.2 2.4 4.8
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売却を依頼した不動産仲介会社の担当者を決めるまでに連絡した人数

売 却 を 経 験 し た 方 の 7 8 . 2 % が 、 3 人 以 内 に 依 頼 先 の 担 当 者 を 決 め て い る 。

回答データ

売却回数 母数 1人 2人 3人 4人 5人 6人 7人 8人 9人 10人以上

合計 % 2,816 37.6 21.9 18.7 5.9 7.3 2.6 0.9 0.6 0.2 4.3

1回 % 2,017 42.1 22.9 18.6 5.0 6.3 1.8 0.8 0.3 0.2 1.9

2回 % 460 27.4 23.7 24.1 8.9 8.5 3.5 0.4 0.7 0.2 2.6

3回 % 140 24.3 22.1 18.6 13.6 12.9 2.9 2.9 1.4 0.0 1.4

4回 % 42 21.4 14.3 11.9 7.1 21.4 9.5 2.4 4.8 0.0 7.1

5回以上 % 157 25.5 6.4 5.1 1.9 8.3 7.0 1.3 1.9 1.3 41.4
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調査結果（モニター調査）
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TAQSIEを利用した感想

担 当 者 の 情 報 を 確 認 の う え 、 自 分 で 相 談 相 手 を 選 べ る と い う 点 に つ い て ポ ジ テ ィ ブ な 感 想 が 多 か っ た 。
特 に 売 却 経 験 者 は ニ ー ズ が 強 い 傾 向 で あ っ た 。

• 過去に仲介担当者選びで失敗しており、経験値が高くて人柄が
いい人にお願いしたいと思ったので、所属会社やプロフィール
があることで、無駄足を踏まず効率的に選択できた。

• チャットは気軽に相談できるので、また使ってみたいと思った。

• 一括査定だと担当者がわからない状態だが、プロフィールが見
れて、入口がチャットなのはいい。

• 各担当者の経歴・売買実績を見ることによって、得意な分野・
エリアがわかるので、自分の物件に合った担当者が選べる点が
良かった。

• 担当者の自己紹介、強みや取引内容が分かってよかった。

ポジティブな感想 改善点

• もう少し細かい取引実績があればよかった。マンション名、間
取り、階層、築年、エリア（何丁目まで）。似たような取引実
績ある人なら頼みたいと思う。

• マッチ度の定義が明確だと良い。マッチ度の理由が分からない
と決め手に欠ける。

• 近所の店舗に所属している人がいなかった。
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不動産仲介担当者の重要性・事前情報の確認

モ ニ タ ー 参 加 者 の 9 4 % が 信 頼 で き る 仲 介 担 当 者 と 出 会 う こ と が 重 要 だ と 回 答 。
ま た 、 仲 介 担 当 者 の 方 法 は 事 前 に 把 握 し た い 方 が 8 8 % で あ り 、 情 報 提 供 に 価 値 が あ る こ と が 伺 え る 。

売却は信頼できる仲介担当者と出会うことが重要と感じるか

70%

24%

4%

そう思う ややそう思う どちらでもない
ややそう思わない そう思わない

仲介担当者の情報は売却の相談前に知っておきたいか

58%
30%

6%
6%

そう思う ややそう思う どちらでもない
ややそう思わない そう思わない
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担当者の比較検討・売却実績における有益な情報

所 属 会 社 、 プ ロ フ ィ ー ル 、 売 却 実 績 、 マ ッ チ 度 は 担 当 者 選 び の 役 に 立 つ と 感 じ た ユ ー ザ ー が 多 か っ た 。
ま た 、 売 却 実 績 で は 売 却 件 数 と エ リ ア が 重 要 な 要 素 と な っ て い る 。

担当者を比較検討する際に役に立った情報 担当者の売却実績で役に立った情報

項目 比率 回答数

該当なし 1.85% 1

担当者の所属会社 50.00% 27

担当者のプロフィール写真 35.19% 19

担当者のプロフィール 59.26% 32

担当者の売却実績 55.56% 30

担当者の買い手情報 22.22% 12

担当者の特徴 35.19% 19

マッチ度 48.15% 26

その他 (具体的に) 0.00% 0

項目 比率 回答数

売却件数 50.00% 27

売却したエリア 77.78% 42

売却した物件名 22.22% 12

売却した物件の価格帯 37.04% 20

売却した物件の種類 33.33% 18

売却時期 9.26% 5
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インタビューで得られたエピソード

以前に売約を行った際に、依頼した仲介会社と専任媒介契約を結んだ後に担当者が代わり、その方が物凄く

強引で買い手側の条件ばかり飲まされてしまった。ローン関係で売却の納期が決まっていたことを逆手に取

られて、専任媒介が切れるタイミングであまり良くない条件で売却する形となり大変後悔しているため、次

回の売却では担当者を見極めて依頼したいと思っている。

50代 女性

一括査定サイトだと誰が担当になるのか分からないことが不安だった。重要な意思決定であるため、任せて

も安心と思える人にお願いしたいと思って担当者を重要視していた。特にコミュニケーションの中でこちら

のニーズや要望をヒアリングしたうえで提案してくれる方は信頼できた。
40代 男性
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