
 
 

 

2025 年７月 18 日 

各位 

会 社 名 株式会社 property technologies 

代 表 者 名 代表取締役社長  濱中  雄大 

 (コード番号：5527 東証グロース市場)  

問 合 せ 先 取締役コーポレート本部長 松岡 耕平 

 (TEL 03-5308-5050) 

 

2025 年 11 月期第２四半期決算説明会書き起こし 

 

当社は、2025 年７月 15 日に開催いたしました個人投資家・機関投資家合同開催 2025 年

11 月期第２四半期決算説明会につきまして、当社の事業活動や今後の方向性について理解

を深めていただくため、その書き起こしを下記のとおり公開いたします。 

2025 年 11 月期第２四半期決算概要、2025 年 11 月期の業績見通し、中期経営計画の主

要施策の進捗状況等についてご説明しておりますので、株主・投資家の皆さまにおかれまし

ては、ぜひご覧いただけますと幸甚に存じます。 

記 

【開催概要】 

2025 年 11 月期第２四半期決算説明会 

開催日時：2025 年 7 月 15 日（火）16:30〜17:30  

開催方法：「Zoom」を利用したウェビナー配信 

開催内容：2025 年 11 月期第２四半期決算概要、2025 年 11 月期の業績見通し等に 

関するご説明ならびに質疑応答   

登 壇 者：代表取締役社長 CEO 濱中 雄大 

専務取締役 COO 岩尾 英志 

取締役 CFO 松岡 耕平 

PropTech 戦略部長 CTO 金子 健哉 

 

【資料】 

2025 年 11 月期第２四半期決算説明資料 

https://contents.xj-

storage.jp/xcontents/AS09170/815e0217/3457/489b/9c7a/0d80e860f813/140120250715514867.pdf 

2025 年 11 月期第２四半期決算説明資料データ集 

https://contents.xj-

storage.jp/xcontents/AS09170/50515a2f/7b37/4632/be47/c5b80a32985c/140120250715514857.pdf 

 

書き起こし本文につきましては、次ページ以降をご確認ください。 

以上 
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司会： 

皆様、本日はお忙しい中、株式会社 property technologies 2025 年 11 月期 第２四半期 

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。 

本日は、先ほど 16 時に開示いたしました決算説明資料をもとにご説明させていただきます。 

 

なお、ご説明終了後に質疑応答の時間を設けております。 

ご質問がございましたら、Q&A よりご入力をお願いいたします。 

 

それでは、本日の登壇者をご紹介いたします。 

株式会社 property technologies 代表取締役社長 CEO 濱中 雄大 

専務取締役 COO 岩尾 英志 

取締役 CFO 松岡 耕平 

PropTech 戦略部長 CTO 金子 健哉 

以上４名です。 

 

それでは濱中より説明を差し上げます。 
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代表取締役 CEO 濱中 雄大（以下「濱中」）： 

本日はお忙しいところ、当社 2025 年度 11 月期 第２四半期決算説明会にご参加いただき  

まして、ありがとうございます。代表取締役社長の濱中です。 

本日 16 時に開示しました資料を使って、足元状況についてご説明させていただきます。 

 

資料１ページの目次をご覧ください。 

「2025 年 11 月期 第２四半期ハイライト」「主要施策の取組み状況」「直近のトピックス」 

この順序でご説明いたします。 

 

それでははじめに、「2025 年 11 月期 第２四半期ハイライト」です。CFO の松岡よりご説明 

いたします。 
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取締役 CFO 松岡 耕平（以下「松岡」）： 

松岡です。ご説明申し上げます。 

２ページの第２四半期ハイライトをご覧ください。 

 

売上高 242 億 200 万円、前年度対比で 27.4%の増加。 

広告宣伝費を除く EBITDA は 14 億 1,200 万円、前年比で 100.1%の増加。 

 

上半期仕入決済金額 148 億 1,400 万円、前年比で 55.9%の増加。 

上半期販売決済金額 179 億 3,700 万円、前年比 17.5%の増加。 

第２四半期３か月間の仕入決済金額 94 億 2,500 万円、前年比 93.4%の増加。 

同じく第 2 四半期販売決済金額 104 億 6,800 万円、前年比 13.6%の増加となっております。 
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松岡： 

続いて KPI についてご説明いたします。３ページをご覧ください。 

 

まず左側、仕入契約額になります。 

黄色い棒グラフです。金額ベース 71 億 6,900 万円。 

前年同期、紺色のバーになりますが、60 億 5,400 万円に対し、18.4%の増加となっております。  

 

右側、販売契約額です。 

今期第２四半期ですが 100 億 8,100 万円。 

前年対比で 28.3%の増加となっております。 
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松岡： 

次のページ、査定数の KPI です。 

 

こちら、前年同期比で▲1.8%となっておりまして、8,761 件となっております。 

こちらは後ほど、また詳しくご説明申し上げますが、厳選仕入をずっと実行し、査定対象を 

絞り込んで対応しておりますので、そちらが主要因となります。 

ただ、仕入は今後も増やしていきますので、今後は『HOMENET Pro』などの仕入につながる 

査定数を増強していければと考えております。 

 

右側上のグラフです。第２四半期期末在庫の実需の額でございます。 

こちら、着実に増やしておりまして、前年同期比で 23.8%の増加。 

下がオーナーチェンジ物件の第２四半期末の在庫額で、微増になりますが、前年同期比で

5.6%の増加となっております。 
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松岡： 

続いて６ページ目をご覧ください。 

連結の損益計算書の前年比較でございます。 

 

前年度との比較ですと、主に中古マンションを扱いますホームネットの販売が順調に  

推移しておりまして、連結売上高は 51 億 9,800 万円の増加となっております 

 

その中で粗利率が+0.2%となっておりますが、スタンダードマンションの利益率が向上 

しておりまして、プレミアムマンションならびに開発案件も高粗利で貢献しております。 

また、プレミアムマンションと開発案件につきましては、相対的に販管費の負担が少ない  

ビジネスになりますので、営業利益率の向上に寄与しているものでございます。 

 

詳細は次のページになります。 
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松岡： 

７ページ目、ホームネットの売上・粗利の内訳をご覧ください。 

 

スタンダード物件、プレミアム物件と開発の３つに分けて、説明を書いてございます。 

スタンダード物件ですが、上期の引渡しが前年度で 34 件ほど増加しておりまして、加えて

単価が 230 万円上がっていることで、売上高としましては 23 億 7,300 万円の増加となって

おります。 

厳選仕入の効果で粗利率が上昇しておりまして、粗利率の比較的低い長期保有の在庫の 

販売、こちらは上期に強化しておるのですが、これを織り込んだうえで 0.3%の上昇と 

なっております。 

粗利額は３億 8,100 万円の増加です。 

 

プレミアムマンションですが、上期引渡しが売上高で２億 9,300 万円。 

粗利で 5,700 万円となっております。 

販売は第３四半期以降、本格的に動いてくる予定となっております。 

 

開発案件につきましては、第２四半期も引き続き引渡しがございまして、上期で合計売上高 

28 億 7,500 万円、粗利額で５億 7,300 万円を計上しております。 
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松岡： 

８ページ目が戸建になります。 

 

戸建につきましては期初予算どおりに推移していますが、分譲建売について、若干３Ｑに販売が  

遅れているところがございます。 

引渡でいうと 10 棟減少で、売上高 4 億 2,100 万円の減となっております。 

 

粗利額は、額としては売上連動しておりますが、新築戸建の粗利率につきましては堅調に推移 

しております。 
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松岡： 

続きまして９ページ目。 

同じく PL ですが、こちらは予算との比較、予実比較となります。 

 

まず売上高ですが、ご覧のとおり９億 200 万円、予算対比の超過となっております。 

こちらについて、先ほど７ページで開発売上が 28 億 7,500 万円ありますと説明しており

ますが、この差分につきましては長期保有在庫の販売強化を上期計画しておったところ、

一部３Ｑまでずれ込んでいるところで、予算比のマイナス要因となっております。 

 

一方で利益ですが、マンションの売上未達分については粗利率の向上がありますので、 

こちらで相当程度カバーされております。 

また、戸建につきましても、若干の売上の予算比マイナスがありますが、粗利額以下に 

つきましては粗利率上昇等でカバーできておりまして、予算どおりで推移をしております。 

なお、長期保有在庫の販売につきまして下期一段の積極的な販売に備えて、上期決算に 

評価損を織り込み済みでございます。 

上期の営業利益、こちらの表のとおり 10 億 7,700 万円でございますが、この中に評価損が 

織り込まれていて、差し引いた金額が 10 億 7,700 万になっているということでございます。 

 

このページ、ちょっと分かりづらいのでまとめて申し上げますと、売上高については前年比 

増加しております。 

ただし、開発案件を除きますと、予算比としてはマイナスになっています。 

主たる要因としては、長期保有在庫の販売部分がマイナスになっております。 

ただし、利益影響については限定的です。 
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長期保有在庫の販売を下期に強化していきますので、その分の評価損については織り込んで 

います。 

こういう内容になります。 

 

最後に左下、業績予想のところですが、営業利益、当期純利益ともご覧のとおりで予算を 

大きく超過しておりますが、特に利益につきましては下期偏重の予算配分としておりますので、  

業績予想は据え置きとさせていただいております。 
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松岡： 

次に 10 ページをご覧ください。 

 

貸借対照表の第１四半期末との比較でございます。 

主要な項目としては棚卸資産が８億ほど増えてまして、現預金が 10 億円ほど増加、 

有利子負債額としては１億ほどの増加となっております。 
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松岡： 

次に 11 ページをご覧ください。 

 

参考情報として業績の推移、３か月四半期ごとの推移を掲載していますので、 

ご参照いただければと思います。 
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松岡： 

続いて 12 ページ目。 

 

引き続きの掲載になりますが、四半期別、今期通期の業績についての予算配分となっており

ます。 

２Ｑまで進捗している、ということでございます。 
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松岡： 

次に 13 ページをご覧ください。事業環境になります。 

 

左側が中古マンションでございます。折れ線のほうが成約件数でして、成約件数については、 

この半年間、６か月間の成約件数が１年前の６か月間、同じ期間に対して 17.5%ほど増えて

います。 

こちらはレインズのデータになりますけれども、契約件数が増えているとのデータが取れて

います。 

一方で、在庫件数は今期初に対して、第２四半期期末時点の在庫件数を比較すると 2.4%減

ということで、おおむね環境としては良好と捉えられるだろうと見ております。 

 

右側、新築戸建の状況ですが、秋田県、山口県ともに新設住宅着工件数は前年比で下がって 

おりまして、引き続き厳しい市場環境でございます。 

当社グループの戸建の事業会社、それぞれ秋田、山口では有数の会社でございますので、 

その中でシェアを上げつつ、戸数を維持していこうということで、対応しているところで

ございます。 
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濱中： 

続いて、主要施策の取組み状況についてご説明します。 

まず 15 ページをご参照ください。 

 

当社中期経営計画の概要となります。 

今年度は中計 2 年目にあたります。 

ビジネスの質的向上に徹底的にこだわり最終年度を目指して成長していきたいと考えて 

おります。 
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濱中： 

主な施策について、4 点説明いたします。 

①厳選仕入 

②販売日数、工期の短縮 

③プレミアムマンションの取扱い 

④オーナーチェンジ物件の販売 

となっております。 

こちらの 4 つの施策につきまして、それぞれご説明をいたします。 

 

このうち、①厳選仕入と②販売日数、工期の短縮については、COO の岩尾よりご説明 

いたします。 
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専務取締役 COO 岩尾 英志（以下「岩尾」）： 

17 ページをご覧ください。 

 

厳選仕入ということで、コロナ明け以降進めております。 

この背景にあるのは、まず市場の変化でございます。 

売れるもの、売れないものの二極化が非常に激しくなっていると我々は見ております。 

従前の仕入というのは、我々の仕入のクロージング力、この強みを活かして地域、階層、 

それからコロナ時はリモートワークをキーワードにバス便利用物件など、こういったものも 

幅広く仕入れてきました。 

ところが現状、先ほど評価損の話も松岡からさせていただきましたが、その頃の仕入物は 

売れたものは売れましたが、売れ残って長期化しているところもございますから、ここ１年半  

程度前から厳選仕入を徹底的に行っております。 

 

従来は各支店にマーケット分析と仕入決裁を権限移譲してきましたが、現在は本部の経営企画で  

マーケットの分析をしっかり行い、例えば駅近７分を仕入れる、ないしは１階は仕入れない 

といったような、各支店のマーケットの中で、こういう条件のものを仕入れるということで

現在進めている状況でございます。 
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岩尾： 

18 ページを見てください。 

 

どれくらい厳選仕入の効果が上がっているか。 

当然のことながら、いいものを仕入れることになっているので、仕入単価が上がっております。  

ちなみに、第１四半期、第２四半期の６か月間の仕入は税抜土地建物仕入額が平均 2,338 万円 

となっております。 

この数字は 2 年前の同期対比の数字からいくと、755 万円単価が上がっております。 

１年前、2024 年の上半期対比でいきますと、616 万 5,000 円上がっております。 

 

１階は仕入れない、それからマンションのグレードが高いもの、築浅、駅近といったものに

厳選しているので、そういう形になっているとご理解をいただければと思います。 
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岩尾： 

続きまして、19 ページをご覧ください。 

 

では販売期間はどうなのかということでいきますと、実績ベース、（データ集に記載の 

スタンダードマンション上半期販売決済）653 件の販売 176 億 4,400 万という数字を出して 

いますが、この中には先ほど話がありましたオーナーチェンジの投資用物件が入っております。 

実需販売だけで見ますと、決済ベースで 627 戸、この２Ｑまでで今期販売決済をしております。  

滞留期間は平均 275.5 日となっております。 

 

ただし、この中にはかなり長期の物件も販売しております。 

ちなみに 2024 年の５月まで、１年前までに仕入れた物件の販売が、627 戸のうちの 251 戸、 

パーセンテージにして 40%ほど販売をしております。 

これの平均滞留期間は 428.3 日でございます。 

粗利率も 8%弱になっております。 

 

一方で、2024 年６月以降、いわゆる厳選仕入が始まったものの販売が 376 戸、約６割の 

販売が今回入っております。 

この平均滞留日数は 173.5 日、粗利率が 18%でございます。 

つまり、厳選仕入をすると販売期間も短縮することが確認されていると思いますので、 

引き続き厳選仕入をしっかり行ってまいります。 

また、現在は仕入決済が終わって、5 日以内には工事に入ります。 

だいたい仕入契約から仕入決済までの間が 30 日ございます。 

この 30 日の間に、例えばマンション管理組合に「いついつ工事入ります」というもの、 
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それからデザイン、材の仕入、それから工でお願いしている協力会社さんとの工事の打合せ 

を終わらせて、早々に工事に入る。 

プラス工事期間を短縮することを今、徹底的に物件ごとに PDCA を回しております。 

 

それから今期に入って大きく動かし始めたのが、契約から決済までの期間でございます。 

どういうことかというと、販売契約を結んでから住宅ローン等手配を行い、決済引渡しの

終わるまでの期間が平均 37.7 日なのです。これを 30 日まで持っていこうと。 

ややもすれば、営業担当も販売契約が終わった瞬間に仕事が終わった、あとは仲介さん 

任せで決済の日にちを決めていくと。 

これを約８日短縮して、１か月以内で必ず決済まで持っていくということで、販売期間の

短縮も狙っているということでございます。 

 

以上、私からの説明でございました。 
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濱中： 

続きまして、③プレミアムマンションの概要についてご説明します。 

 

現在進めております中計の業容拡大につきまして、当初、次の 3 つを柱として据えました。 

全てホームネットのマンションにおけるものですが、 

1 つ目は既存店の売上の増大 

2 つ目に新規出店での売上獲得 

3 つ目に効率化推進による売上の拡大 

ということで進めてまいりました。 

 

このうち、新規出店に替えまして、プレミアムマンションで業容を拡大していこうと、 

こういったことを昨年度６月頃より準備に入りまして、ここは念入りな市場調査、また資金目処  

という大きな課題をクリアしつつ、ビジネスとして進められると判断しました。 

新規出店に比べて追加固定費を抑制しつつ、利益を出しやすいところが決め手の１つになった 

部分もございます。 

プレミアムマンションが売上利益の拡大を担うということで、既存のスタンダードマンションに 

つきましては厳選仕入に徹底的に集中させていこうと。その過程の中でビジネスの質的向上に 

向けて、いい流れができていると感じております。 
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濱中： 

次に、21 ページ、22 ページに４物件ほど、これは具体的に当社が仕入を行った物件の 

リビングからの写真をお見せしております。 

 

21 ページは港区芝、それと京都下京区河原町からの眺めです。 

22 ページは豊洲、もう１つは白金のリビングからの眺望です。 

こういった物件を今、20 数件、在庫として当社は仕入れることができております。 

プレミアムという名前を付けながら販売を進めているわけですが、これはただ高額な 

マンションを取り扱うのではなくて、唯一無二のしっかりとしたコンセプトを持った物件を 
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展開していきたいと考えています。 

眺望マンションという名前でサイトの展開も始めておるわけですが、例えば眺望の優れた

物件、名門学校区に特化した物件、また外国人向けにリノベーションした物件など、色々

検討してまいりました。 

 

その中で、まず第一弾として眺望の優れた物件を選んでいこうと。 

昨今、この都心部には麻布台ヒルズ、三田ガーデンヒルズなど、都心の高額マンションが

新築でどんどん分譲が始まっております。 

ただ、我々はそういうデベロッパーさんと違い、ユニットで買っていきます。 

同じ麻布台ヒルズ、三田ガーデンヒルズの中でも、向きによって商品の販売価格は全く 

違います。 

そういった中で、当社は１つ１つ方角のいいもの、眺望の優れたユニットだけを買って 

いけるという利点があります。 

そこに特化して始めたのが、この眺望マンションシリーズでございます。 

 

現在取り扱っている物件は平均価格で５億円程度。また東京を中心に扱っておりますが、 

当社は全国展開している会社でございますので、大阪、京都、福岡でも活動をしております。 
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濱中： 

23 ページをご覧ください。 

 

こういった商品を国内外の富裕層にどうアプローチするかですが、１つ目には先ほどお話し 

した眺望マンションというサイトを利用して直接販売を行っております。 

眺望を売りにした物件ですので、ウェブサイトで見栄えがすること、眺望優良物件を多数

選りすぐったウェブサイトが他にはないところから、専用のウェブサイトに誘導する動き

をとっております。 

 

仲介会社は富裕層の情報を豊富に持っておりますので、引き続き密に協働していきます。 

 

もう１つのルートが、当社取引金融機関の富裕層チームとの連携でございます。 

こちらの販売活動も促進していくことで、実績も出てきている状況でございます。 

さらに海外、特に中国系の富裕層への接点として、顧客情報を持つ海外大手企業との連携

も推進中でございます。 

 

  

                            

                 

  

    

          

  

  

    

    

    
        

    



- 25 - 

 

 
 

 

濱中： 

次に 4 番目、オーナーチェンジ物件の状況をご説明差し上げます。 

 

オーナーチェンジで投資家に物件販売することでいいますと、過去はほとんどが単身者用、 

ワンルームを使った節税商品が主流でございました。 

ここに当社が持っているファミリー向けの物件を購入していただけないものか、ずっと検討 

してまいったわけですが、昨年度より、ここの写真に出ておりますとおり、不動産エコノミストに 

セミナーをやっていただいたりと、徐々に投資対象に適したファミリータイプ物件の認知度が 

高まってきたと思っております。 

 

まず実績は、昨年度は 17 件の販売だったわけですが、今、第 2 四半期が終わって 30 件、 

月５件ペースの販売が定着してきております。 

こちらを下期に向かって増強していきたいという考え方のもと、今、実行しているところ

でございます。 

 

どういったところがお客様に響いてきているかをご説明しますと、我々の商品というのは、 

一旦仕入取得してから、新築同様にリノベーションを施しております。 

一番目にリノベ済みである、ファミリー向けであるとお出ししておりますが、まず賃料に 

ついてご説明差し上げますと、単身者（物件）に比べ、ファミリー（物件）の賃料相場は、 

ここ 2 年で上昇傾向にあります。 

物件はリノベーションにより新築同様に蘇っている。 

ここに賃借人の方が見に来られたときに、賃料相場を少し高めに設定しても十分入居して

いただけると。 
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安定したインカムゲインが見込めるというのが、1 つのメリットだと考えています。 

 

2 つ目にエグジット。 

投資としてご購入いただいておりますので、例えば 5 年間保有していただいて、長期保有

という形になった後のエグジットです。 

賃貸物件として、利回り商品として販売することもできますし、賃借人がファミリーで、

平均 4〜5 年で退去されます。 

一度リノベーションで新築同様まで、設備関係まで全て新品を入れておりますから、退去後に、

今度は簡易な表層リフォームで、実需の購入者へ売却するというチャンスがあります。 

これが 2 番目のメリットです。 

 

3 番目は、節税で買われるお客様も大多数いらっしゃいますところ、リノベーション費用を 

かなりかけております部分、短期間での減価償却費を計上することによって、損益通算効果が 

出てきます。 

これらによって、今までワンルームが対象だったものを、ファミリータイプを供給していく、 

我々が業界の中では多分初だと思いますので、ファミリータイプを使ったオーナーチェンジ 

物件の販売というものを進めてまいりたいと思っております。 
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濱中： 

次に直近のトピックスですが、ここに 6 個挙げております。 

1 つ 1 つ簡単にご説明を差し上げたいと思います。 
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濱中： 

まず 1 番目。 

『KAITRY finance』をみずほ信用保証株式会社様に本格導入していただきました。 

 

みずほ信用保証様は、みずほグループの住宅ローンの実質的な審査を担っている会社で 

ございまして、住宅ローンの対象不動産や、住み替えの際の元物件の不動産価格査定を行う 

機会の多い会社です。 

今回はメガバンクグループということで、その件数も非常に多く、業務効率化を我々の 

『KAITRY finance』をお使いいただくことによって進められるという、DX のニーズに共感  

いただき、実証実験を昨年 9 月から行ってまいりました。 

使っていただく中で、我々も色々なフィードバックを頂戴しまして、これをカスタマイズ 

しつつ、新機能の開発に活かすことができました。 

そういう経過がありまして、今回の本格導入に至ったということでございます。 
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濱中： 

続きまして、『KAITRY finance』の新機能。 

これも金融機関の皆様から、ご要望をいただきまして、当該物件周りにはどういった物件が 

あって、類似物件はどういう価格で推移しているかも簡単にサーチできる機能を追加して 

まいりました。 
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濱中： 

続いては、こういった AI 査定を含めた機能を、我々は仲介会社向けにも活用をいただいて 

いるという部分で、ホームネットの物件検索システムをリニューアル致しました。 

 

これは社内で使う効率化ももちろんございますが、仲介会社様がいかに当社の物件、先ほどの 

類似物件の査定をしやすくできるかという観点で提供している情報サイトでございます。 
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濱中： 

続きまして、これは子会社でありますサンコーホームが、秋田県の住宅着工数 17 年連続

No.1 を獲得したという、こういったリリースでございます。 
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濱中： 

続きまして、こちらは『KAITRY』の新作テレビ CM 放映についてです。 

 

これは 5 月 26 日から 6 月 13 日まで。 

この成果は、検索で 2 倍強の反響をいただいたり、CM がきっかけで契約にもつながって

おります。 
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濱中： 

最後に、サンコーホームの私募債を含め色々な活動をしていると、社会貢献活動を 

挙げさせていただいております。 
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濱中： 

それから、本日公表しました施策につきまして、１つ目に自己株式の消却を決定いたしまして、 

効力発生日は 2025 年７月 30 日とさせていただいております。 

 

また、株式分割の発表もさせていただきまして、７月 31 日を基準日といたしまして、１株に  

つき 3 株の割合を持って分割させていただきます。 

これは流通株式比率基準の早期適合というところもございますが、株主の皆様の投資単位 

当たりの金額を引き下げることで、当社株式の流動性の向上、投資家の皆様の拡大を図って 

まいりたいという想いで行っております。 

 

 

最後になりますが、今後も結果にこだわって取り組んでまいりたいと思っております。 

株主の皆様、投資家の皆様には当社の成長性をご評価いただき、中長期の視点でご支援いただけ  

ましたら幸いです。 

 

資料のご説明は以上となります。  
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質疑応答 

【質問１】 

「説明の中で、スタンダードマンションの長期物件の販売が下振れたという話がありましたが、  

その要因について教えてください。」 

 

松岡： 

これは私のご説明したページになろうかと思います。 

スライド９ページ、予実比較のところですね。 

 
 

上期ですが、先ほどご説明しましたとおり、売上高は前年対比で相当上がっておりますが、 

予算比のお話を申し上げました。 

そこでスタンダードマンションの長期在庫の販売について予算を下回っているとの話だった 

のですが、この部分は下期以降販売していこうと考えています。 

そこに至った主な理由として、相当踏み込んで価格設定して販売件数を上げていこうと上期に 

取り組んできたのですが、（販売期間が）長くなっている物件ですから、物件をぜひお買い 

求めくださいという情報をきっちり仲介会社さんにお知らせしたり、現地で販売いただくための  

仕掛けに思った以上に時間がかかるものでございまして、上期に相応の仕掛けを取っていた 

のですが、こちらの販売について、３Ｑ以降にずれこんでいるところでございます。 

こういった状況もございましたので、説明申し上げましたとおり、この長期保有在庫に 

ついては下期一段の積極的な販売を行いますので、これに備えて上期決算に評価減を盛り込んだ  

ということでございます。 

 

業績数値としましては予想値を若干上回る水準で終わっておりますが、より大きな成果と

しましてはプレミアムマンションという取扱商品の拡大の道筋がしっかりついたこと、 
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固定費の増加を抑えながら収益獲得できる目処がついたことが非常に大きいと捉えており

ます。 

 

 

岩尾： 

補足させていただきますと、先ほど長期物件が約４割、251 戸売ったとお伝えしましたが、 

この上期で長期物件をなくそうという、長期の物件について、かなり意欲的な目標を立てた 

ということでございます。 

 

ちなみに、５月末での長期件数が 131 戸になっております。これは前年同月対比でいくと、 

マイナス 94 件となっております。 

目標対比でいくと厳しい結果になりました。 

５月末で先ほど営業利益 10 億 7,700 万という数字を出し、評価損を組み込んでいますという 

ことでしたが、今回、5 月末には相当の評価損、１億以上の評価損を織り込んでおります。 

ということは、この下期、お話しさせていただいた 270 日超の 131 戸について踏み込んだ形で 

売却を進めるということは、私が旗振りをしながらやっていきたいと思っております。 

  



- 37 - 

 

【質問２】 

「下期の売上見込みについて教えてください。下期は前年対比で、売上の大きな増加は

計画されていないとのことですが、スタンダードマンションの通常物件の堅調な販売、 

長期物件の販売強化、プレミアムマンションの販売本格化を考えると、保守的なよう

にも見えますがいかがでしょうか」 

 

岩尾： 

 
 

非常にもっともなご質問だと思います。 

短信の発表、それから先ほど来の説明を踏まえますと、我々の目標に対する進捗率で  

考えると、営業利益ベースで今期目標に対する進捗率が 65.7%、経常利益でいきますと 

72.9%、当期利益でいきますと 74.7%。要は 75%ほど、進捗が中間期で終わっている 

ことを考えると、いつも我々は下厚になる会社でございますが、そこの部分で今のご質問  

というのは、もっともだろうと思います。 

 

ただし、先ほど私がお話しさせていただきましたが、我々の最終の読みは、販売契約が  

終わってから約１ヶ月後に決済引渡しということでいきますと、10 月までの販売契約

を終わらせたところで今期の数字が見込めるだろうと。 

 

もう１つは、先ほどお話しさせていただきました長期 270 日超の 131 戸を下期は相当

徹底的に売っていこうと。 

そうして来期、綺麗な在庫でステップアップしていこうということでございます。  

そういう面では保守的に見えますが、今の段階では、この数字をなんとか達成していく 

ということで、ご理解をいただきたいと。 
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ちなみに直近の５月、６月。今、７月の契約を取っていますが、５月、６月の契約、いわゆる  

５月の契約分は６月の決済になり、６月契約分は７月の決済になるのですが、販売契約は

今 204 件、58 億 5,400 万円ほどの販売契約を終わらせています。 

７月も 100 件以上の販売契約を予定していて、その中には相当数、長期物件を入れております。 

  



- 39 - 

 

【質問３】 

「ご説明ありがとうございます。長期在庫の評価損について、総額いくらに対して、

いくらの評価損を行われたのでしょうか。また、長期在庫の定義を教えていただけ

るとありがたいです。」 

 

松岡： 

今、かなり回答があった気もするのですが、当社は仕入して、決済ベース、BS に上がった 

ところから経過した日数が 270 日を超えると長期という社内ルールにしています。 

ですから、長期と呼ぶのは 270 日を超えた物件でございます。 

 
 

先ほど、岩尾が申し上げましたが、1 億を超える金額の評価損を計上しているということで、 

こちらを上期決算に取り込んでおります。 

全体の在庫金額についてはデータ集で出ていますが、どれだけの割合が長期かについては、 

ご容赦いただければと思います。 
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【質問４】 

「プレミアムマンション事業の販売進捗と利益寄与見込みについて教えてください。 

今後の本格販売に向けた販売件数目標や収益インパクトは、どの程度を想定されている

のでしょうか。」 

 

濱中： 

 
 

（プレミアムマンションは）少し特殊な物件でございます。 

通常の物件をスタンダードと呼んでおりますが、工期が全く違いまして、通常（スタンダード）  

物件は、ここも商品の早期化ということで、１か月半から２か月を目処に確実に商品化して 

いくというところで、工期も短縮を図ってやっておるところですが、このプレミアム  

マンションは、我々、その中でも高層階の仕入というところで眺望を主体としての仕入を  

行っておりますので、ほとんどのマンションがタワーマンションの高層階という特異性も  

ございます。 

そういったところから工事はかなりの制約を受けながら、リフォーム工事をしておると。 

ですから、通常の倍以上の工期が必要な物件であるという部分がございます。 

 

期初に相当数の仕入はほぼ完了していますというお話しを差し上げたのですが、その物

件のリフォームを今どんどん進めているところです。 

期初の段階で、ある程度仕入をしていたものに関しましては、契約済と買付をいただい

ているものを含めて 10 件弱の成果が上がる予定です。 

今後、10 数件の在庫を持ち、これからリフォーム工事に入っていくという形で、ご理解

をいただければと思います。 

 

一応、予定どおり進んでいるということでございます。  
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【質問５】 

「物件販売先の国籍について、日本人と外国人の割合を教えてください。 

また外国人について国別の開示は可能でしょうか。」 

 

濱中： 

 
 

個人的な部分ではございますが、思いのほか、日本人の富裕層の色々なお客様のほうが 

多い、半数以上が日本人のお客様だとお答えをさせていただければと思います。  
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【質問６】 

「厳選仕入による利益率の改善は理解できましたが、仕入を厳選しながら売上、利益の

成長は果たせるのか、教えてください。」 

 

濱中： 

 
 

この厳選仕入、これは１年少し前から、各支店、実際の営業マン１人１人、合宿もしながら 

徹底的に行ってまいりました。 

色々なルール決めから始まっているのですが、日本の中で分譲マンション 10 数万棟の約 97%の 

データベースを我々は保有しておりまして、１棟１棟の分析を我々の拠点があるところは

始めております。 

これを約１年半かけて行ったわけですが、主要駅から何分以内のどういう物件であれば、

きちっと利益をいただきながら販売をしていけるのだと、データの中から厳選仕入という

ことで行っています。 

 

先ほど、松岡が KPI の査定件数のご説明を差し上げました。 

唯一 KPI が低下をしているという部分でございますが、我々、年間約３万 6,000 件程度の 

情報を、仲介会社、また個人のお客様から直接いただきながら査定を繰り返しているわけです。 

ここが 1.8%と少し低迷したところにつきましては、厳選仕入のルールの厳しさからだと

ご理解をいただければと思います。 

我々のルールに適さない物件は購入をしない、イコール査定もしないというところから、査定

件数は減少しています。 

 

ただし、いいものを買っていくということですから、先ほど、その部分は岩尾がご説明 

差し上げたとおり、単価が上がってきているのですね。 

                            

            

      

            

                

     

     

          

     

     

     

     

     

     

     

     

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

                              

                   

   

        

  

                  

               
             
                

                
              

               
               
              
              
     

                        

                    

      

                                                      

    



- 43 - 

 

昨年度の平均売価は、2,600 万程度の平均売価で推移しておったのですが、多分今期は 

3,000 万を超えてくるであろうと。 

だから件数の減少分は十分価格のところで補填されていく。 

また、いいものを買っているので、販売日数が少なくなってきて、最終的な利益では貢献をして 

いく。 

そこにプラスアルファ、プレミアムマンションの収益効果が出てくるところを、我々の大きな 

施策として行っておりますので、ここは厳選仕入をしても、売上利益の成長は止まらない

と考えています。 
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【質問７】 

「上場維持基準である流通株式比率 25%について、自社株を消却しても足りておりませんが、 

どのような具体的対応を考えていらっしゃいますでしょうか。」 

 

松岡： 

 

 

先ほど、社長の濱中からご説明しました。 

今日開示しています５万 8,000 株の自己株の消却、流通株式比率は流通株の数を全体の 

発行済み総数で割って出しますので、自己株を消却しますと、分母が減ることによって比率が 

上がります。 

ご指摘のとおり、そこだけだと画面上、下に出ております 0.9%分までいかないんじゃないか 

ということで、そのとおりなのですが、色々できることがございまして、対応していきている 

ところもありますし、今後できるところもあります。 

この５万 8,000 株分が相応程度効いてきて、さらに対応していきたいと思っています。 

１つには、新株予約権の行使のようなものを合理的に見込めるものがあったり、その辺りも 

計算しながら、本当に必要な流通株を増やすための施策をしっかりとっていければと思って 

います。 

 

個別にご質問等をいただく中にも、ここ、どうなんでしょうかと聞かれることがあるのですが、  

なかなか今、この対応をやっていますと申し上げづらいところがあります。 

なるべく不安に思われているところを解消したいと思っていますので、早期に解消できました  

とお伝えできるよう、取り組んでいければと思っています。 

 

例えば売出し等々あると株価に影響するなど、ご心配なものがあるかもしれないですが、 

上場維持をしっかり果たしていくというところでは、そういったところも含めて、できるだけ  
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株を持っていただいている株主、投資家の皆様に対しての影響度は踏まえたうえで、 

対応できることについて行いたいという考えでございます。 

色々な施策が、色々な影響を及ぼすところがあるのですが、その辺をうまく見ながら、足元の 

株式比率がどうなっているか、その他のものも分析しながら個別対応していますので、 

もう少しお待ちいただければと思っております。 
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【質問８】 

「テック関連で現在注力されていることのうち、今後動きがあるとすると、SaaS、iBuyer、 

Lab、どの部分に期待できそうですか。」 

 

PropTech 戦略部長 CTO 金子 健哉： 

 
 

SaaS については『KAITRY finance』の新機能を引き続き開発することで利便性を上げて、

利用度アップによる収益化を進めていくと。 

あとは仕入ルートの強化につながります仲介会社様向けサービスである、『HOMENET Pro』 

のサービス強化を検討しております。 

 

iBuyer に関しては可能性を秘めておりますが、引き続き認知をしっかり上げて実績を大きく

伸ばせるとすれば来期以降と。 

 

Lab に関してですが、前年度に取り組んでおりました国交省のモデル事業の開発を今期引き続き 

行っていたり、あとは社内外のデータ、不動産価格情報の利活用をして、AI 査定エンジンの

精度向上のための検証や、あとは各種プロダクトの機能アップ検証も行っておりますので、

こちらも徐々に成果が出てくるものと想定しております。 
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【質問９】 

「下期のスタンダードマンションの粗利率の考え方について、教えてください。 

２Ｑの３か月の粗利率は、長期物件の販売強化によって 13.5%となっているようですが、 

下期はより低下する可能性があると考えたほうがよいのでしょうか。」 

 

松岡： 

スタンダードマンションの粗利率の考え方の話かと思います。 

上期、相応の長期在庫の販売をしてきまして、その結果として今出ている粗利率があって、 

下期、さらに長期の販売強化をしていきますということで、低下するのだろうかという 

お話かと思います。 

 
 

低下要因になるのはそのとおりですが、これまで説明してきたところでありますが、 

厳選仕入効果で、早く売っている販売物件の粗利率が確実に上がってきております。  

ここをいかにコントロールしていけるかというところでございます。  

去年の第４四半期に粗利は相当程度、率としても額としても取れていたのですが、 

それぞれの支店にあります在庫をいくらで売ると、会計上の粗利がどうなって、粗利率が 

どうなってという把握は当然ですができております。 

それぞれ色々な在庫を持っている中で、各支店長が今月、この在庫を売ると、いくらの  

売上利益が立って、利益率がどうなるのかを把握しながら動けるようになってきて 

います。 

この辺をうまくコントロールしながら、下期は率も取りながら、額を取りにいければ

というのが理想的だと思っています。 

 

一方で、長期在庫を売るとそれなりの影響があるのですが、その部分については先ほど 

申し上げましたが、評価損を一定程度取り込んでいますので、下がっていく部分が限定的で、 
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厳選仕入の効果が上がってくると、それなりに粗利率も取れるものがあるだろうと思って 

いますので、13.5%とありましたが、それより下がりますかという質問に対しては、そこまで  

下がらないんじゃないか、上期の粗利率程度は維持しながら、なんとか下記の数字を作って 

いけるんじゃないかと見立てております。 

 

岩尾： 

補足説明をさせていただきますと、５月末での在庫状況でいきますと、120 日以内、５月

末をもって 120 日以内の在庫が 399 戸。716 戸に対して 399 戸というものがあります。 

 

 
 

それから 121 日から 210 日以内が 99 戸。 

この辺は、粗利の取れる新鮮な厳選仕入をしてきたところの在庫です。総在庫に対して 7

割程度の厳選仕入による物件が 5 月末であるということでございます。 

 

この辺を、先ほど松岡が話したとおり、各支店で今月は、こういう割合で、この物件を売って 

いくんだという PDCA を、私が旗振りをとってやっていきます。 

そういうことで粗利率は下がらないだろうということで運営していきたいと思っております。 

 

 

司会： 

以上をもちまして、株式会社 property technologies 2025 年 11 月期第２四半期決算説明会

を終了とさせていただきます。 

本日はご参加いただき誠にありがとうございました。 

 

以上 

                            

                         

     

     

     
               

     
     

     

                            

      
      

            
            

                        
      

            
      

                            

     

     
     

          

     

     
     

     

     
          

      

     

                            

                

           

         

 

              

              

          

       

       

                      

                            
                                    

        

        

   

              

          

              

       

       


