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2023年 12月期 第３四半期決算説明会書き起こし 
 

 

2023 年 11 月 8 日に開催しました 2023 年 12 月期 第３四半期決算説明会につきまして、当日のご説明内容

書き起こし及び皆様からいただいた主なご質問をまとめましたので、お知らせいたします。 

 

なお、本開示は皆様のご理解をより一層深めることを目的に、当社が自主的に実施するものであります。

決算内容の詳細につきましては、下記の決算短信及び決算説明資料をご覧ください。 

 

 

記 

 

 

■2023 年 12 月期 第３四半期決算説明会 全文書き起こし 
※本稿は SCRIPTS Asia 株式会社の協力により、書き起こされたものです。 

※理解促進のため、一部内容の加筆修正を行っております。 

 

 

【参照資料】 

 

2023 年 12 月期 第３四半期決算短信 
 

2023 年 12 月期 第３四半期決算説明資料 

 

 

 

 

 

以 上 

 

 

 

 

https://pdf.irpocket.com/C4415/MH4b/kiSW/mwSD.pdf
https://pdf.irpocket.com/C4415/MH4b/kiSW/mwSD.pdf
https://pdf.irpocket.com/C4415/MH4b/kiSW/FwSb.pdf
https://pdf.irpocket.com/C4415/MH4b/kiSW/FwSb.pdf
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イベント概要 

 

[企業名]  株式会社ブロードエンタープライズ  

 

[企業 ID]  4415 

 

[イベント種類] 決算説明会  

 

[イベント名]  2023 年 12 月期 第３四半期決算説明会  

 

[決算期]  2023 年度 第３四半期  

 

[日程]   2023 年 11 月８日  

 

[開催場所]  インターネット配信 

 

[登壇者]  3 名 

代表取締役社長  中西 良祐（以下、中西） 

執行役員 経営企画室 室長 畑江 一生（以下、畑江） 

執行役員 経理部 部長  渡邊 宗義（以下、渡邊） 
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登壇 

 

栢本：定刻となりましたので、ただいまより、株式会社ブロードエンタープライズ、2023 年 12 月

期第 3 四半期決算説明会を開催いたします。 

この度はご視聴いただき、誠にありがとうございます。司会を務めさせていただきます、ブロード

エンタープライズの栢本と申します。どうぞよろしくお願いいたします。 

まずは、本日のスピーカーをご紹介させていただきます。 

画面中央がブロードエンタープライズ代表取締役、中西です。 

中西：中西です。よろしくお願いいたします。 

栢本：続きまして、画面左側が執行役員経営企画室長、畑江です。 

畑江：畑江です。よろしくお願いします。 

栢本：続きまして、画面右側が執行役員経理部長、渡邊です。 

渡邊：渡邊です。よろしくお願いします。 

栢本：それでは、説明会の流れをご説明させていただきます。 

この後、代表の中西より、第 3 四半期決算についてご説明した動画を再生させていただき、その

後、質疑応答の時間となります。 

質疑応答については、Zoom 画面に Q&A と表示されているボタンからいただいたご質問に回答し

てまいります。 

こちらの投稿は、説明会の間、いつでも投稿が可能です。お名前は匿名で、他の視聴者様に投稿さ

れた内容は共有されません。 

また、チャットボタンからは投稿されないようにお願いいたします。チャットボタンに投稿されま

しても、対応いたしかねますのであらかじめご了承ください。説明会の終了時刻は、19 時を予定

しております。 

質疑応答によっては、お時間前後する可能性がございますので、あらかじめご了承ください。 
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それではただいまより、2023 年 12 月期第 3 四半期決算内容についてご説明いたします。動画の

お時間は 15 分ほどとなっております。よろしくお願いいたします。 

中西：皆様、本日はお忙しい中、2023 年 12 月期第 3 四半期決算説明会にご参加いただき、誠に

ありがとうございます。 

改めまして、株式会社ブロードエンタープライズ代表の中西です。 

我々ブロードエンタープライズという会社をぜひ知っていただければと思いますので、お付き合い

のほど、よろしくお願いいたします。 

まず、業績ハイライトになります。 

 

売上高、前年同期比 41.4%増収、営業利益、前年同期比 2 億 4,000 万円増益。 

3Q 時点での累計売上高は過去最高を更新し、各段階利益は前年同期から大きく改善しておりま

す。 
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続いて、売上の通期計画と実績進捗率です。 

 

3Q 時点で売上進捗は実質 75%超、各段階利益も通期達成に向け順調に推移しております。ピンク

部分、売上の通期計画としては 3Q 時点で 65%を予定しておりました。 

進捗としては、ブルー部分で 64.4%と、ほぼ計画通りとなっておりますが、4Q のストック売上高

4 億 6,500 万円はほぼ確定しておりますので、こちらを加味しますと、実質は 75%超というところ

で、売上高、また各段階利益も達成ペースに乗っております。 

通期を達成するためには、4Q 時点で必要なフロー売上が約 9 億 7,100 万円となっております。 

目次はこのようになっております。 

 



 
 

 

6 
 

続いて、2023 年 12 月期第 3 四半期決算概要です。 

売上高、利益ともに好調に推移しており、過去最高の 3Q 累計売上高となっております。 

 

当期純利益は税率の変更もあり、前年同期比で約 3 億 2,500 万円の増加となっております。 

左のブルーが 3Q 単体数値、ピンクが 1-3Q の累計数値となっております。 

右側のトピックスです。 

増収の要因としましては、B-CUBIC Next によるフロー売上が増収を牽引しております。売上高に

比例し、原価・各段階利益が増加しております。 

販管費は採用人数や外注費を抑えたことにより、上昇を抑制しております。 

当期純利益は、税率変更の影響により 8,400 万円の増加および売上高に比例し増加しております。 
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続いて、営業利益の変動要因分析になります。 

 

増収増益によりコスト増加を吸収、販売代理店の獲得を強化し、採用人数を前年度比で抑えたこと

で、販管費を想定よりも圧縮、前年同期比ではプラスの 2 億 4,000 万円の増益で着地しておりま

す。 

続いて、事業別のハイライトとなります。 

 

事業別の工事完了数です。左のブルーが 3Q 単体、右のピンクが累計となっております。 

B-CUBIC の 3Q 単体ですが、266 棟の昨年度実績に対し 225 棟と、41 棟減少となりますが、累計

では 792 棟から 928 棟と、昨対比 136 棟のプラスとなっております。 
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BRO-LOCK はほぼ昨年と変わらずというところで、累計ではプラス 63 棟と増加しております。 

BRO-ROOM に関しては本格的にサービスを開始したのが今年からになりますので、昨対はなく、

このような記載となります。 

続いて、事業別の売上高です。 

 

増収要因ですが、トピックスにある通り、前期になかった B-CUBIC Next によるフロー売上が、全

体の売上高増加の主な要因となっております。 

また、ストック売上高に関しては積み上がった分、増えていきますので、その分増加しています。 

BRO-LOCK 事業は堅調に伸びております。BRO-ROOM に関しては 3Q から本格稼働しており、

徐々に売上貢献していくという状態になります。 
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続いて、四半期売上高の推移についてです。 

 

昨年度の 3Q 売上高が 6 億 9,300 万円に対して、今期 3Q は 9 億 800 万円と、前年同期比 31.1%増

という形で、順調に推移しております。 

ただし、今期 2Q と比べると約 1 億円の売上減少となり、要因としましては、3Q から BRO-

ROOM 拡販に注力したため、その分下がったという形ですが、こちらはまた 4Q で BRO-ROOM

に注力した分が、形となって帰ってくる予定となっております。 

続いて、B-CUBIC 事業の累計導入棟数となります。 

 

前年度比 17%増となります。 
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続いて、四半期ストック売上高です。 

 

B-CUBIC、B-CUBIC Next におけるストック売上高の前年同期比 9.9%増となっております。 

続いて、BRO-LOCK 事業の四半期新規導入棟数です。 

 

昨年 46 棟に対し 47 棟とほぼ横ばいで、前年同期比 2.2%増となっております。 
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続いて、BRO-ROOM 事業です。 

 

下半期より本格稼働しており、3Q 新規導入室数は 15 室となります。売上高に関しましては、累

計で 1 億 2,100 万円となっております。 

続いて、管理会社新規提携数です。 

 

我々の事業を推進していくためには、管理会社様との提携は欠かせません。今回の 3Q 期間でプラ

ス 23 社、累計 859 社の管理会社様と提携をしております。 

左の図のように、取引管理会社様数は右肩上がりに増えております。 
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ただし、全国の管理会社様数 8,898 社からするとまだ 10%ほどで、開拓余地はまだまだあると考

えております。 

続いて、販売代理店新規取引数です。 

 

管理会社様の取引を増やすにあたって、直販と販売代理店という二つの方法がございます。直販は

もちろん社員ですが、今後は販売代理店との取引数を増やしていきたいと考えております。 

具体的には、営業代理店・リフォーム会社・ガス会社様との提携を増やしていき、直販と販売代理

店で管理会社様のさらなる開拓を行ってまいります。現在累計 51 社となっており、目標としまし

ては、年間 10 社以上の新規取引開始を目指しております。 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

13 
 

続いて、貸借対照表になります。 

 

トピックスを読み上げていきます。 

4Q に債権流動化を実行予定となっております。 

今回の取引で、主に現預金 12 億円の増加、売掛金約 6 億 6,000 万円の減少、前受金 7 億 4,300 万

円の増加となっております。 

また、流動化で得た資金で短期借入金 6 億 5,000 万円の返済を予定しております。 

続いて、通期達成に向けた 4Q の取り組みについて、三つ挙げております。 
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一点目はマーケティングの強化です。 

メルマガでの集客基盤の構築、セミナー開催（リアル、WEB）というところで、メルマガでの集

客に今後力を入れていこうと考えております。コロナ収束とともにリアルセミナーの数も増えてき

ておりますので、ウェビナーも活用しながら随時開催していき、マンションオーナー様、管理会社

様との接点をさらに増やしていきたいと考えております。 

二点目は先ほど申し上げた通り、販売代理店の獲得に注力をしていきたいというところで、BRO-

ROOM を中心に獲得を進めていきます。 

三点目は工事完了に向けてとなります。4Q は締めの四半期になりますので、しっかりと数値を積

み上げるためにも、工事完了に向けて期ズレを最小限に抑え、工事協力店の確保をしていきたいと

考えております。 

続いて、株式分割・優待変更についてご報告申し上げます。 

 

株式分割を実施するにあたり、当社の課題というところで、出来高が少なく、流動性の低さを重要

課題と捉えておりますので、株式分割を行うことで、出来高の増加と株式の流動性向上を図ってま

いります。 

具体的には、1 株を 2 株に分割します。発行済み株式総数が 2 倍になるという形で、基準日は

2023 年 11 月 30 日、効力発生日は 2023 年 12 月 1 日を予定しております。 
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続いて、株主優待制度の変更についてです。 

 

より多くの株主様に当社株式を保有していただきたいという思いを込めて、株主優待制度の内容を

以下の通り変更いたします。 

分割後基準になりますが、変更前は 400 株以上（分割前は 200 株）の株主の皆様に優待品とし

て、ドリームジャンボ宝くじ 10 枚を進呈しておりましたが、変更後は 100 株以上 200 株未満の株

主様に QUO カード 1,500 円相当、200 株以上 400 株未満の株主様にクオカード 2,000 円相当、

400 株以上の株主様にクオカード 3,000 円相当を進呈いたします。 

進呈条件は記載の通りとなっております。 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

16 
 

続いて、プライム市場への移行を目指すというところになります。 

 

まず既存事業の成長、新規事業創出、新規領域への挑戦を行って、数年後のプライム市場への移行

を目指してまいります。 

詳しい内容に関しましては、中期経営計画を発表する予定となっておりまして、定量的な計画、具

体的な戦略、配当開始予定含めて、現在策定中であります。発表は 2024 年の 3 月までに開示する

予定であります。 

現状、2019 年から 2022 年までの売上高 CAGR は約 28%で成長してきております。 

次に、2024 年からの 3 ヶ年計画である中期経営計画の目標イメージについてですが、2023 年 6 月

末時点で時価総額は約 35 億円であり、そちらを 3 ヶ年計画の最終年度の頃には、約 8 倍の 280 億

に持っていくという計画イメージになります。 
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最後に株主・投資家の皆様へという形で、私の考えを述べさせていただきます。 

 

投資家の皆様は何のために投資するのか、目的はもちろん利益を得るためです。社風の良い会社と

いう土台はもちろん必要だとは思いますが、利益を出す会社にならなければいけません。利益の成

長に主眼をおき、投資して良かったなと思っていただきたいので、業績向上が何よりの IR だと考

えています。数年後のプライム市場への移行を目指していますので、中長期での応援をよろしくお

願いいたします。 

今回の決算説明は以上となります。ご清聴ありがとうございました。 

 

栢本：ありがとうございます。第 3 四半期決算内容については以上となります。 
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質疑応答 

 

質問 1 [Q]：時価総額 8 倍、楽しみにしております。今後、スピード感を重視した成長戦略とし

て、M&A による同業他社買収をするなどの考えや計画はありますか？ 

中西 [A]：現在 M＆A 仲介会社様ともお話をさせてもらって、同業他社や、賃貸市場周辺企業の買

収を視野に入れております。 

ただし、相手さんがあってのお話ですので、いつ頃にどんな会社、といった具体的な内容について

は、内容が固まり次第開示させていただきたいと思います。 

 

質問 2 [Q]：BRO-ROOM 事業を成長させるということですが、そうなると収益率が低くなるので

すが、会社全体として粗利は何%ぐらいと想定されているのでしょうか。 

渡邊 [A]：今年度着地の粗利率は、全体として約 46%を想定しております。 

 

質問 3 [Q]：タスキ様との協業について、進行期よりリファイニング物件で少しでも収益に貢献の

予定でしょうか。また、来期以降は売上にどの程度貢献していくとお考えでしょうか。できる範囲

でご説明いただけると嬉しいです。リファイニング物件とは、1 棟当たりどの程度の戸数があるも

のなのでしょうか。 

中西 [A]：タスキ様が仕込むリファイニング物件は、基本的に少戸数物件が多くなります。例えば

8 戸数、12 戸数など、比較的小ぶりな物件とお伺いしております。 

1 棟あたりの売上は B-CUBIC、BRO-LOCK、宅配ボックスのどれを導入し、どのようなバリュー

アップを図るのかで変わってきますが、見込みとしては 1 棟当り 100 万円前後ではないかと考え

ております。 

来期以降に関して、タスキ様の仕入れる物件数に依存するところもあり、我々としては 5 棟から

10 棟程度のお手伝いができるのではないかと考えております。 
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質問 4 [Q]：クラウドサービスは大手の情報通信会社、例えば NTT グループ会社などから、

SaaS、PaaS、IaaS のような形態の提供でやられているのでしょうか。情報流出や不正アクセス

で、株価へのマイナス影響を防ぐための具体的対応策に関してご説明をお願いいたします。 

畑江 [A]：クラウドサービスを利用してシステムを構築しておりますが、提供先となる会社名やサ

ービス名は控えさせていただきます。対策として、サービスへの認証とアクセス管理を実施してお

り、データを暗号化してネットワークセキュリティを向上させるなどの対策を講じております。 

 

質問 5 [Q]：BRO-ROOM の拡販に注力したため、売上高の前四半期比は減少と記載されていまし

たが、なぜ BRO-ROOM に注力すると、売上高の前四半期比が減少するのでしょうか。 

畑江 [A]： BRO-ROOM を今後将来的に伸ばしていくために、まず営業の土台を固めにいく必要が

あり、ベテランのメンバーを BRO-ROOM への営業活動に充てました。B-CUBIC に関しては累計

の昨対では伸長しておりますが、BRO-ROOM に主要メンバーを充てたことによって、前四半期比

では売上は減少したという形になります。 

 

質問 6 [Q]：3Q の B-CUBIC と Next の合計新規導入棟数は 217 棟となり、1Q2Q や前期 3Q と比

べても大幅に減少しました。Next は元の B-CUBIC より契約期間の縛りがないので、営業上有利

な面があるため、増加することを期待していましたが、どうして減少したのでしょうか。また、

2Q 資料には B-CUBIC Next について、3Q 以降に向けて受注が好調とありましたが、なぜ 3Q に

向けての受注が好調だったのに、3Q の売上が少ないでしょうか。 

続いて、3Q から若手を B-CUBIC Next の販売に充てるというような記載が過去にありましたが、

その分ベテランが BRO-ROOM に異動したようなことがあったのでしょうか。 

中西 [A]：B-CUBIC の工事完了数が前期比較で減少した要因については、ベテランのメンバーを

BRO-ROOM への営業活動に割いたという点が主な要因となります。また、B-CUBIC において包

括的なご契約をいただける会社様で、例えば 4 月から 6 月の 3 ヶ月で一気に工事をしてしまいま

しょうというやり取りがあります。この場合、4 月～6 月に集中し、7 月～9 月は、まとまった導

入工事を行う会社が少なく、減少するという形なので、今回のように前四半期から下がるというケ

ースもございます。前四半期比で少し下がってはおりますが、通期計画の達成において、影響はな

いと考えております。 
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見ていただきたいのは、累計の部分です。累計としては前期 792 棟に対して 928 棟で、プラス

136 棟の 17.1%増というところや、売上の通期計画が 3Q で 65%を予定しており、結果として

64.4%で、累計でほぼ計画通りとなります。今期の前四半期との比較というよりは、累計でご判断

いただければ幸いです。 
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質問 7 [Q]：現状、パートナーさんの販売で、Next ではない元の B-CUBIC を販売されているそう

ですが、パートナー販売の契約更新のタイミングで Next に切り替えてもらうことはできるのでし

ょうか。また、パートナーの契約は主にどれくらいの期間なのでしょうか。 

畑江 [A]：B-CUBIC の契約期間は 6 年というのがありまして、その後の契約更新のタイミング

で、B-CUBIC Next に切り替えるというケースはもちろんあります。OEM の場合など、パートナ

ー様ご自身の判断に任せるケースもあり、全てというわけにはいきませんが、順次できるところは

進めていくという形になっております。 

 

質問 8 [Q]：3Q が 2Q より売上、利益、利益率、全てダウンした理由をご教示ください。 

渡邊 [A]：先ほど中西から説明がありました通り、主な要因は B-CUBIC になります。B-CUBIC は

販売をしますと、回線売上手数料もありまして、その減少分も影響してくるところです。 

 

質問 9 [Q]：時価総額 8 倍ができる見込みである数的根拠と、何年に 8 倍達成予定かをご教示くだ

さい。 

畑江 [A]：決算説明の中でも中西がご説明させていただきましたが、具体的な内容については中期

経営計画で開示してまいります。中期経営計画は 2024 年から 2026 年の計画を予定しております

ので、8 倍のイメージは 2026 年、2027 年ぐらいをイメージして作っていきたいと考えておりま

す。 

 

質問 10 [Q]：機関投資家はどのような質問をされ、どう返答されたかご教示をお願いいたしま

す。 

畑江 [A]：当第 3 四半期について本日が決算発表となりますので、明日から機関投資家の方とはミ

ーティングが入っております。 

その際に、本日いただいたご質問以外の回答は Q&A 集として開示させていただきますので、後日

ご確認いただければと思います。 
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質問 11 [Q]：昨年 4Q のフロー売上はいくらぐらいだったのでしょうか。 

渡邊 [A]：昨年度は 2Q、3Q でいただいていた受注の工事が遅れたということで、4Q に工事が集

中しました。約 6 億 9,000 万円がフロー売上として上がりました。 

 

質問 12 [Q]：タスキ社との協業についてお聞きします。イメージでいうと片務契約というか、不

平等条約のようにも感じてしまいます。つまり、貴社にとってはあまりメリットがないような印象

も持ち得るのですが、この協業によるメリット、具体的にどのような効果が貴社にもたらされるの

か、お伺いできればと思います。 

中西 [A]：タスキ様の ZISEDAI という SaaS サービスを我々が代理店として販売をするというリリ

ースを出させていただきました。我々のミッションとして、不動産会社様のお役に立つというとこ

ろがございます。今不動産業界では働き手が減っているとか、採用が難しいといったところで、

我々の提案にプラスアルファで DX 化のご提案をすると、すごく喜んでもらえます。 

その中で、本業の B-CUBIC や BRO-LOCK、BRO-ROOM のお取り扱いをしていただいたりと、決

して片務契約ではなくて、お互いメリットがあると感じております。 

タスキ様は当然デベロッパー様であり、新築も建てていらっしゃいますので、リファイニング事業

も含め、我々の本業の部分をいただけるよう今後深く協業をしていって、Win-Win な関係になる

と思っております。我々の売上にも貢献するというリリースになりますので、ご安心いただければ

と思います。 

 

質問 13 [Q]：社長は投資のご経験がおありでしょうか。どのような会社様に投資されていますで

しょうか。 

中西 [A]：経験はありますが、結果はあまり良くありません。 

ブロードエンタープライズは株式をご購入いただけるように、業績向上に邁進してまいります。 
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質問 14 [Q]：時価総額 8 倍達成に向けての最大のリスクは何とお考えでしょうか。また、そうし

たリスクへの対応スキームがございましたら教えてください。 

中西 [A]：8 倍に向けて当然成長していかないといけないというところでは、我々は基本的には新

卒採用中心で、価値観の合ったメンバーを育てていくというところに重きを置く中で、どうしても

成長するまで時間を要します。企業風土を重要視しており、新卒採用中心という方針を変えはしま

せんが、ではどうやって成長していくかでいきますと、やはり販売代理店に我々の差別化されたサ

ービスを扱っていただくことで、8 倍の達成が見えてくると考えております。直販では新卒を入れ

てじわじわ、しっかりと成長させていき、プラスで他社さんの力を借りて、一気にスケールさせて

いくというところを考えて、現在計画を練っている最中です。 

 

質問 15 [Q]：計画を変えなかったので、4Q の利益は減ると思うのですが、何か費用増を見ていま

すでしょうか。来期に向けての費用のイメージもお知らせください。 

渡邊 [A]：4Q での費用増に関しては、来期の成長投資に向けて、広告宣伝費を考えております。

また、営業外費用について債権流動化費用を予定しております。来期に向けての費用増加に関して

は、現在来期予算の作成中となりますので、もうしばしお待ちいただければと思います。 

 

質問 16 [Q]：売上が２Q よりも少ないのは、BRO-ROOM 拡販のためということですが、どうい

った営業体制を敷かれていたのでしょうか。パートナー企業への同行も多かったはずですが、考え

ものではないでしょうか。育てたい商品とはいえ、他の商品の販売に影響を与えるような営業体制

はどうなのかなと、個人的には思います。予算達成の自信があるのはわかるのですが、株主を安心

させるためにも、本来の営業に専念していただければと思います。 

中西 [A]：こちらに関しましては、私の想いというところもあり、ご説明させていただきます。 

確かに２Q よりも売上が下がりはしましたが、先ほど申し上げた通り、２Q にまとまった工事が入

ったら、売上がグンと上がり、逆にいうと、３Q にずれ込んでいたら３Q が上がっていただけとい

うことになります。そういった観点から、累計で数字を見ていただけると幸いです。 

説明資料では BRO-ROOM の累計売上、1 億 2,100 万円と、その上に B-CUBIC Next のフロー売上

が 5 億 2,500 万円とあります。B-CUBIC の棟数が 928 棟で Next が 440 棟、BRO-ROOM が 25 部

屋とあります。 
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こちらに関して、売上と棟数で割っていただくと、B-CUBIC Next の売上が 1 棟当たり約 120 万円

になります。BRO-ROOM の 1 部屋当たりの売上が 484 万円となります。 

つまり、B-CUBIC1 棟と BRO-ROOM1 室では、実は売上的には 4 倍の差があります。 

なおかつ BRO-ROOM の受注というのは、複数の空室をテコ入れしよう、というマンションオーナ

ー様がほとんどですので、例えば 2 部屋ですと、売上的に 1 契約で 960 万円上がるという形にな
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ります。私の考えとしては、時価総額 8 倍をやり切るにあたり、特に成長カーブという意味では

BRO-ROOM の方が圧倒的に大きな結果を生むと考えております。もちろん B-CUBIC Next もフロ

ー売上を計上できるようになり、祖業で得意な部分であり、ここの積み上げを行うことは前提で

す。 

以上をふまえ、営業体制として、ベテラン勢については、既存顧客の存在もありゼロにするとまで

は言わないまでも、B-CUBIC の営業を少し抑えて、その分 BRO-ROOM でアクセルを踏むという

ことを実施していき、時価総額 8 倍を達成していきたいと考えております。 

少し言い過ぎかも知れませんが、現状、我々は B-CUBIC、無料インターネットの会社という見ら

れ方を当然されておりますが、数年後には BRO-ROOM、IoT、リノベーションなどの領域がメイ

ンの会社という位置づけになっていく可能性もあります。中期経営計画は 2024 年 3 月までに発表

しますが、このあたりのお話についても盛り込んでいく予定です。 

 

質問 17 [Q]：トピックスとして M&A の選択肢もあるということですが、価格が高騰している状

況でも、必要だと思えば買いに走りますか？ 

中西 [A]：仮に同業他社を買収する場合、我々が入ることによって利益率を高めたり販売数を増や

したり、相手先が既に入り込んでいる会社様の更なる拡販がどのぐらい見込めるのか、そういった

ところから何年で回収するというところも含め、市場動向はもちろんあるかと思いますが、割高だ

なと思えば見送りますし、そうでなければ合意に向けて進んでいくものと考えております。 

 

質問 18 [Q]：株主優待を拡充するとのことですが、配当について、いつごろ、どのような状態に

なったら実施するお考えでしょうか。 

中西 [A]： 2021 年 12 月に IPO した頃から申し上げている通りですが、税引き後利益 5 億円を達

成したときに、配当性向 20%と発表しており、この考えは変わっておりません。 
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質問 19 [Q]：BRO-ROOM は総利益率が他のサービスより低いと聞いていますが、営業利益率も

低くなる見込みでしょうか。低いのなら、なぜこのサービスに注力するのでしょうか。 

中西 [A]：BRO-ROOM の総利益率に関しましては、ご質問いただいた通り、B-CUBIC、BRO-

LOCK より少し低くなっております。 

注力する理由としては大きく二つございます。 

一つ目として、先ほど申し上げた通り、今期だけの数字でいけば 1 室当たりの売上単価が 484 万

円で、既存の商品・サービスよりも単価が大きいという点です。ただし、現状は実績が少なく、ま

だまだ単価の上下動があることは前提です。 

二つ目として、BRO-ROOM は複数部屋からの受注が基本で、単価掛ける 2、3 室を見込むことが

でき、トップラインの伸びは B-CUBIC、BRO-LOCK よりも高いという点です。 

利益率という点において、BRO-ROOM に関しては販売代理店がキーになります。 

BRO-ROOM の拡販は主に販売代理店が中心となります。つまり、粗利率自体は他のサービスより

も少し低いのですが、販管費が抑えられます。粗利額がそのまま営業利益にストンと落ちてくると

いうイメージを考えております。 

まだまだ新規事業ですので、直販部隊も営業を実施しておりますが、最終的には BRO-ROOM 自体

をマンションオーナー様に販売するというより、仕組み化し、販売代理店の獲得を重視することに

よって、現社員の人数をいたずらに増やさずともトップラインを伸ばし、その粗利益がそのまま営

業利益に落ちてくる、という考えで進めております。 

 

質問 20 [Q]：中小のシステムパートナーでクラウドサービスを開発しているとのことですが、と

ても総資産 8 倍になるイメージが湧かないです。 

畑江 [A]：時価総額 8 倍になるイメージが湧かないということだと思いますので、こちらについて

も来年度発表予定の中期経営計画で具体的な報告を行い、期待と実績を積み重ねていくしかないと

考えております。 
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質問 21 [Q]：当期は新卒の人数が控え目でしたが、翌期以降も控え目で、パートナー販売を重視

するのでしょうか。 

中西 [A]：ご質問いただいた通り、社員を増やして売上を立てていこうというよりは、新卒は 10

～20 名程度に抑え、販管費を抑えていきたいと考えております。その上でサービスを磨き、販売

しやすい仕組み作りを行い、管理会社様との連携や、販売代理店獲得を今後は重視していきたいと

考えております。 

 

質問 22 [Q]：毎回、四半期ごとに丁寧な説明会、本当にありがとうございます。今後も決算内容

の善し悪しに関わらず、動画説明会を継続していただけますでしょうか。貴社を応援しています。

頑張れ、ブロードエンタープライズ！ 

中西 [A]：ありがとうございます。励みになります。説明会ももちろん、継続してまいります。 

 

質問 23 [Q]：広告宣伝費とはどのような広告でしょうか。BtoB であまり広告の対象が少ないよう

に感じます。 

畑江 [A]：皆様がよく目にするような、例えば CM とか、そういった広告ではなく、業界大手の新

聞社やポータルサイトを運営している企業様とお話をさせていただいて、イベントやバナー広告、

新聞広告などが対象になります。 

 

質問 24 [Q]：今回の開示資料に受注残の更新はありますでしょうか。見落としていましたら申し

訳ございません。受注残が売上化するまでに平均何ヶ月と考えたらよいでしょうか。 

畑江 [A]：今回の開示資料に受注残の記載はありません。受注残が工事完了となるまでには商材に

よって違いはありますが、約 1 ヶ月半から 2 ヶ月となります。 

 

質問 25 [Q]：BRO-ROOM がまとまった売上として結果が出てくるのは、いつ頃を見ています

か。また B-CUBIC が BRO-ROOM に売上を抜かれる、イコール売上が逆転するのはいつごろを

想定されていますか。 

渡邊 [A]： まだ B-CUBIC のストック売上と Next のフロー売上が大きいので、これが逆転するの

は 2025 年頃を目標としていきたいと考えております。 
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質問 26 [Q]： BRO-ROOM は売上利益額が大きい商品とわかり、期待できることが確認できまし

た。説明会で確認ができてよかったです。新たなサービスの予定はありますか？ 

中西 [A]：新サービスのアイデアは多く考えております。どの時期にどのサービスを発表してとい

うのは軽々とは発言できない部分ですが、やはり発表するからにはマネタイズを具体的にご説明で

きる段階になったタイミングになるかと思います。現在は BRO-ROOM をブラッシュアップしてい

く予定があり、例えばオーナー様の投資額に対してどれだけの収益を見込めるか、それが長期保有

や売買になったときに、どれくらいの利回りで取引がされているかなどを AI の仕組みを用いてシ

ミュレーションさせるシステムや、賃貸であればリノベーションすることで家賃をどれぐらい上げ

られるのかをシミュレーションできるといった、収益に関わる部分にスポットライトをあて、

BRO-ROOM の更なるサービス拡充を考えております。 

 

質問 27 [Q]：BRO-ROOM のパートナー獲得は行っているのでしょうか、これからでしょうか？ 

畑江 [A]：行っております。販売代理店が累計 51 社とありましたが、右肩上がりに増加していっ

ております。 

 

質問 28 [Q]：受注残の開示をお願いしたいのと、BRO-ROOM の契約件数の月次開示を希望しま

すが、可能でしょうか。 

畑江 [A]：ご意見いただきありがとうございます。今後の開示を検討してまいります。 

 

質問 29 [Q]：BRO-ROOM は、既存サービスに比べてパートナーが販売しやすい性質があるので

しょうか？ 

中西 [A]：例えばリフォーム会社様の場合、オーナー様にリノベーションをご提案しますが、オー

ナー様がやる気になったとしても、多額のキャッシュを用意できない、ローンが通らないなど、結

局工事費の工面ができず、失注となるケースがあります。我々の強みである初期導入費用 0 円プラ

ンを活用いただき、オーナー様がキャッシュを準備せずに、リース・ローンも、銀行借り入れも使

わずにリノベーションができるという点で、リフォーム会社様に高い評価をいただいております。 
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質問 30 [Q]：BRO-ROOM についてお聞きします。第 3 四半期での営業の手応えを教えてくださ

い。また、現状 BRO-ROOM を採用されているのはメガ大家さんでしょうか。 

畑江 [A]：４Q での営業手応えに関しまして、全てをお答えするのは難しいのですが、もちろん課

題もある中で、現状はしっかりと進めております。採用先について、メガ大家さんもいらっしゃい

ますし、そうではない普通の大家さんもいらっしゃいます。 

 

質問 31 [Q]：自己資本比率の低さにリスクを感じますが、そこについてご説明いただけますと幸

いです。 

渡邊 [A]：自己資本比率が低くなった原因としまして、2 点ございます。 

1 点目は、2022 年に始まった新会計基準による影響と、２点目は、債権流動化で 10 年債権の流動

化ができていないことが原因です。 

まず 1 点目の、収益認識基準の変更による純資産減少部分に関しましては、この先 5～6 年で、元

に戻っていきます。 

２点目の 10 年債権の流動化に関しましては、今も検討中で、流動化が実現すると売掛金がキャッ

シュに変わり、借入を返済できますので、自己資本比率は改善していくものと見込んでおります。 

 

質問 32 [Q]：BRO-ROOM のビジネスモデルを模倣する業者が出てきた場合の対応策をご教示く

ださい。 

中西 [A]：こちらは当然ながら対策を練っているところです。BRO-ROOM というサービスの特徴

は、初期導入費用 0 円でリノベーションができるというところになりますので、まず債権の流動化

ができる会社様でないと、模倣することは難しくなります。 

我々も 2 年前まで未上場で、債権の流動化を目指してきた中で言えば、このスキームを思い付いて

から 4～5 年、銀行やファイナンス会社含め、40 社以上に断られましたので、やはり未上場の会社

さんが債権の流動化をするのは難しいというのは身をもって知っています。 

また上場企業、大企業の場合はどうかということですが、賃貸市場で長くプレイヤーとして実績を

出し、IT・IoT のサービス、さらにはリノベーション、内装にも精通していて、かつ債権の流動化

も可能という、これらの要素を満たすある程度近しい会社様でないとまず真似することもできない

と考えております。 



 
 

 

30 
 

このビジネスモデルについて、特許取得も視野に入れており、100%競合や模倣を排除できるとま

では言えなくとも、できうる限りの方策をとっております。 

 

栢本 ：それでは今確認できる質問はございませんので、質疑応答を終了とさせていただきます。 

皆様、たくさんのご質問をありがとうございました。 

 

以上をもちまして、株式会社ブロードエンタープライズ、2023 年 12 月期第 3 四半期決算説明会

を終了とさせていただきます。 

 

ここまでご視聴いただき、ありがとうございました。 

今後とも、株式会社ブロードエンタープライズをどうぞよろしくお願いいたします。 

それでは失礼いたします。 

 

中西 ：ありがとうございました。 

渡邊 ：ありがとうございます。 

畑江 ：ありがとうございました。 

［了］ 

______________  
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