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会社概要

COM PANY
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社名

本社

設立

代表者

資本金

従業員

事業内容

監査法人

株式会社インベスターズクラウド / investors cloud co., ltd.

東京都港区南青山 2-27-25

2006年1月23日

代表取締役　古木 大咲

6億192万円

212名（正社員のみ 2015年12月末時点）

アプリではじめるアパート経営「TATERU」の開発・運用

「TATERU kit」の開発・運用

ネットで賢くリノベーション「スマリノ」の開発・運用

有限責任 あずさ監査法人

会社概要 03



事業概要

OUTLINE OF OUR BUSINESS
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「ネット」×「リアル」の新しいサービスを提供しています。

ITの技術力を通じて、イノベーションを創造します。

「ネット」×「リアル」で

新しいサービスを。

経営理念 05



事業内容

管理戸数 9,596戸

オーナー数 858名

入居率 97.0%

会員数 90,723人

（2015年12月末時点）

アプリではじめるアパート経営「TATE R U」の会員数
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事業内容

アプリをインストール 好きな営業を選んで会員登録して 営業とチャット 土地のご紹介

アパート完成

清掃状況

送金明細

入居状況

アパート経営の
ご報告

自社開発したアパート経営プラットフォーム「TATERU」の運営を通じて、

土地情報の提供から、デザインアパートの企画、施工、賃貸管理まで、

ワンストップサービスの提供を行っております。

アプリではじめるアパート経営

～
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DMP（Data Management Plat form）とは、インターネット上の様々なサーバーに蓄積されるビッグデータや自社サイトのログデータなどを

一元管理、分析し、最終的に広告配信などのアクションプランの最適化を実現するためのプラットフォームのことです。

ソーシャルメディアデータ

ECサイトデータ

DSP・リスティングデータ

オーディエンスデータ

件以上/月

社内専属のデジタルマーケッターの
アドテクによる広告展開        

オープンDMP

800
アクセスデータ

会員データ

購買データ

アンケートデータ

外部データと自社データを

DMPで統合・分析・管理

●  DMPとは

プライベートDMP
DMP

反響数

CLOUD DMP

DMP
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土地のマッチング

約 12,000 社の不動産業者とユーザーをマッチング
累計1,000件を超えるマッチング実績

●  ユーザーのメリット
中間マージン・2重課税など

多額の負担を軽減

●  当社のメリット
土地の在庫を持たないので、

財務リスクが低い

●  不動産会社のメリット
仲介手数料が貰える

土地情報 ユーザー
土地のマッチング

ディベロッパーの在庫

仕入れ 販売

土地 ユーザー

TATERUの 1次流通モデル

従来の 2 次流通モデル
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無借金に

(億円 )
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0

6億3,921万

H22/12期 H23/12期 H24/12期 H25/12期 H26/12期 H27/12期

9億9,233万

11億6,275万

ゼロ

借入金・社債の推移

土地マッチングによる無借金経営

8億1,666万
6億7,366万
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10期ハイライト

会員年間増加数は11,094人、 成約数438件（前年は290件）、
成約率は3.9% （1.9ポイント改善）と、引き続き順調に増加

販売費及び一般管理費の増加を抑制しつつ、

売上高前年同期比147.2％、 経常利益前年同期比200.2％達成
●

●

● 棚卸資産の増加を抑えつつ、増収増益を達成

有利子負債ゼロ=無借金経営の実践
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損益計算書

販売費及び一般管理費の増加を抑制しつつ、
売上高前年同期比147.2％、経常利益前年同期比200.2％達成

第10期  2015年12月期

金額 金額 対売上高比率 前年同期比

（単位：百万円）

対売上高比率

売上高

売上総利益

販売費及び一般管理費

営業利益

経常利益

当期純利益

14,614

3,107

2,182

925

941

554

100%

21.3%

14.9%

6.3%

6.4%

3.8%

100%

20.6%

11.8%

8.8%

8.8%

5.2%

147.2%

142.7%

116.2%

205.1%

200.2%

203.4%

21,512

4,434

2,537

1,897

1,884

1,127

前期実績

売上高の増加率に
対して販管費が
抑えられている

経常利益率
過去最高
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売上 / 経常利益 / 経常利益率

(億円 )

売上
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26億2,350万

3.5%

H22/12期 H23/12期 H24/12期 H25/12期 H26/12期 H27/12期

138億6,201万
146億1,474万

215億1,253万 (%)
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0

経常利益

9,065万 8,237万
8億7,066万 8億9,893万 9億4,108万

18億8,400万

経常利益率

1.8%

8.6%

6.5% 6.4%

8.8%

45億796万

101億4,063万

過去最高 13



貸借対照表

棚卸資産の増加を抑えつつ、増収増益を達成
無借金経営の実践

（単位：百万円）

流動資産

　　　棚卸資産

固定資産

資産合計

負債

　　　有利子負債

純資産

負債・純資産合計

4,726

1,463

292

5,018

3,219

1,162

1,799

5,018

6,238

1,462

361

6,600

2,770

ー

3,830

6,600

前期実績 第10期  2015年12月期 前年増減額

有利子負債
ゼロに

増えていない

＋1,512

▲ 0

＋69

＋1,582

▲ 448

▲1,162

＋2,031

＋1,582
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業績の見通し（次期予算）

売上高・利益ともに過去最高の見通し
経常利益率10%超

（単位：百万円）

売上高

営業利益

経常利益

当期純利益

21,512

1,897

1,884

1,127

27,222

2,893

2,894

1,802

11,950

1,263

1,264

783

100%

10.6%

10.6%

6.6%

126.5%

152.5%

153.6%

159.8%

第10期
2015年12月期（実績） 2Q（累計） 通期 対売上高比率 前期比

第11期 2016年12月期（予想）

50%増で過去最高
利益更新予定
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TATERUの成長戦略

GROWTH STR ATEG Y
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11,094人
2015年 年間増加数

3.9%

TATERUの成長戦略

2大施策

会員数 成約率

TATERUの成長戦略

( )累計会員数

90,723人 ( )成約数

438人

2015年 成約率
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アプリネット

TATERUの成長戦略

認知度拡大とイメージの確立
有名タレントを起用したCM出稿による
認知拡大とイメージの確立

Phase 1 Phase 2 Phase 3

新規会員の獲得
エリアとターゲットを絞ったweb施策

売上の最大化
クラウドSALESによるマーケティング施策

・アプリをインストール

↓

・会員登録して

↓

・好きな営業を選んで

↓

・営業とチャット

↓

・アパート完成

↓

・アパート管理

・送金明細確認

・清掃状況確認

・入居状況確認

3つのフェーズで展開する年間キャンペーン

会員数を獲得する

ネット

●DMP管理画面

マスメディア
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<TATERUアプリ インストール数>

CM放映後、TATERUアプリ
ダウンロード数が約17倍に
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<TATERUサイト ユニークユーザー数>

CM放映後、TATERUサイト
ユニークユーザー数が約1.8倍に
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TATERUの成長戦略
会員数を獲得する

CM施策によるTATERUアプリの認知度の向上

Phase 1 認知度拡大とイメージの確立施策の結果
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TATERUの成長戦略
成約率の維持・向上

DMP

自社独自の DMP システムを使い、全国の新規ユーザーを

月間 800 名以上、TATERU へ集客いたします。

ESTATE

全国 12,000 社の不動産業者から土地情報を取得し、

自社の ESTATE システムに登録いたします。

土地探し、契約、決済などについては現地の不動産業者にて行います。

SALES

SALESは顧客管理システムとなっており、ESTATE へ集約された

土地情報と、ユーザーをマッチングいたします。

ARCHITECTS

物件の着工から竣工までの管理を行うシステムです。

現地の各種専門工事の提携業者へ分離発注し、

デザインアパートの建築を行います。

PROPERTY

現地の提携した管理会社などで行う賃貸管理業務を

PROPERTY にて一元管理いたします。

ESTATE

ESTATE

SALES
SALES

DMP

DMP

ARCHITECTS

ARCHITECTS

PROPERTY

PROPERTY

5つのクラウドのアップデート

不動産
会社

提携
工務店

会員

オーナー

入居者
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TATERUの成長戦略

DMP

Eloqua

Eloqua nurturing

nurturing contents

nurturing contents

潜在顧客

COOL

HOT

HOT
LEADS

Sales

営業

成約

再販

●アプリ・チャット

            を活用したマーケティング施策による、
マーケティングオートメーション

HOT
LEADS

●  自社開発のCRM（顧客管理）

●  ホットリード機能

●  KPIマネジメント

●  チャット・テレビ通話機能

<CLOUD SALESの機能>

リスティング広告/リターゲティング広告/ DSP（ディスプレイネットワーク）/
純広告/Facebook広告/アフィリエイト広告

見込み客

Eloqua by Oracle

成約率の維持・向上
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TATERUの成長戦略

TATERUアプリのアップデート
タテマガ・タテルスクールなどコンテンツ閲覧機能の充実化

リードナーチャリングによるマーケティングを強化

<ナーチャリング事例>

商談・成約

商談・成約

商談・成約

商談・成約

お問い合わせ

TATERUサイト
相続税デスク

TATERUサイト
土地情報

TATERUアプリ

見込み客に対して、
アプローチを段階的に行い、
徐々に購入意識を育てていく

様
々
な
コ
ン
テ
ン
ツ
へ
誘
導

顧客ニーズに合わせた
物件提案

アパート経営

相続税対策

土地情報

建物情報

成約率の維持・向上
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「弁護士ドットコム株式会社」と業務提携

TATERU相続税デスクの開設

TATERUの成長戦略

「TATERU 相続税デスク」では、「税理士ドットコム」の相続税分野を得意とする人

気の専門家に初回無料で相談することができます。専門家は相談の内容により、

「税理士ドットコム」にて選定いたします。また、多様な視点からアドバイスを受けて

いただけるよう、すでに税理士事務所や会計事務所など、どこかで相続関係のご相

談をしている方からもお問い合わせを受け付けており、セカンドオピニオンとして

ご相談いただくことも可能です。

相続税の改正に伴う相続税対象者の増加

「相続税及び贈与税の税制改正」が2015年1月1日に施行され、施行日以降の相

続を対象に、相続税の取り扱いが大きく変わりました。これまでは相続する財産の

合計が6,000万円以下（相続人が一人の場合）であれば税金はかかりませんでした

が、平成27年1月1日からは、3,600万円超の相続財産がある場合は課税対象者と

なります。これにより、さらに幅広い層に課税対象が広がることとなりました。

改定前　基礎控除5,000万円＋（1,000万円×法定相続人の数）
改定後　基礎控除3,000万円＋（600万円×法定相続人の数）

基礎控除が

3,600万円に引き下げ
=課税対象者が増加

改定前

改定後

1,000 2,000 3,000 4,000 5,000 6,000 7,000
（万円）

https://www.tateru.co/inheritance/

成約率の維持・向上
23



TATERUエリアが
13都市へ

2016年2月  熊本エリア進出

2016年2月  宮崎エリア進出

2015年12月  広島エリア進出

TATERUの成長戦略
成約率の維持・向上
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今後の戦略方針

GROWTH STR ATEG Y
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リアルエステートテックの横展開
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「スマリノ」
民泊向けリノベーションサービス開始

空き家対策に民泊活用

今後の戦略方針

従来の在庫モデル  = 二次流通

非公開のマンション情報 ディベロッパーの在庫

中古マンション×  リノベーションプラットフォーム = 一次流通

非公開のマンション情報

提携不動産業者

提携工務店

非公開マンションのマッチング

定額型リノベーションプランの
申し込み お客様

お客様

スマリノ

従来の 2 次流通モデル

総務省発表の、平成25年住宅・土地統計調査による

と、空き家数は平成20年に比べ63万戸（8.3％）増

加し、空き家率は13.5％と過去最高となりました。

こういった状況を踏まえ、中古物件市場の活性化と、

社会のニーズに合わせた民泊需要に適応するため、

当社が提供する「スマリノ」では、中古物件（戸建や

マンション、アパート、ビルなど）を対象に、民泊向け

のリノベーションサービスを開始いたします。
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今後の戦略方針 28



今後の戦略方針

IoT×民泊

スマートドアホン
「TATERU k i t」の開発
●スマートフォンからのインターホン受話応答

●室内カメラを使い、スマートフォンからの室内確認

●来訪者履歴自動記録、動画保存、確認
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今後の戦略方針

LED
室内電気の調光

及び調色機能SECURITY
人感センサー

INFORMATION
管理会社への連絡機能

AIR CONDITIONER
室外からでもエアコン操作

IoT家電
各種 IoT家電への接続

セントラルコントロール スマートドアホン

TATERU kit

CAMERA
外出先から確認できる

室内カメラ

SMART KEY
アプリで 操作できる
スマートキー

Qrio社と技術提携

TATERU kitを活用した
セントラルコントロールシステム
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今後の戦略方針

●  宿泊者の入退室管理

　（入退室手続きを IT化）

●  外国語対応

　（室内タブレット・スマホから外国語

　   サポートデスクへ）

●  宿泊者のリアルタイム対応

●  宿泊先エリアの観光情報表示

●  スマートドアホン

●  鍵の開閉管理

　（スマートキーの活用）

●  セキュリティー対策

　（スマートセキュリティーの活用）

●  その他 IoT 機器のコントロール

●  管理会社とのコミュニケーションツール

　（テレビ通話）

●  住んでいる物件の情報が表示される

　（物件情報・取扱説明書などの情報を一括管理 )

●  社会実験中の IT 重説（※）の実施

　※インターネットを活用した重要事項説明

●  内見時の鍵貸し出しを IT化

　（内見を容易にし、入居率アップを図る）

●  物件情報をその場で確認できる

　（内見したい物件で最新の情報を確認できる）

●  入居者要望の対応簡略化

入居者

1
民泊

サービス

2
不動産
管理会社

3

TATERU kitを活用したサービス
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