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登壇 

 

柏村：皆様、こんにちは。お忙しい中、当社の 2023 年 9 月期通期のオンライン説明会にご参加い

ただき、誠にありがとうございます。タスキ代表の柏村でございます。それでは早速、説明会を始

めさせていただきます。 

 

はじめに、決算ハイライトです。 

おかげさまで、7 期連続の増収増益を達成することができました。当期のタスキメンバーは、本当

に頑張りました。 

売上高は 185 億 6,000 万円で、YoY51.2%のプラス。経常利益は 22 億 2,000 万円で、41.8%のプラ

スとなりました。配当金は 17 円増配し、50 円としております。これらを受けて、直近 6 年間の

CAGR は、売上高 42.9%、経常利益 83.1%と、高成長を継続する結果となりました。 



 
 

 

次に、決算概要の PL サマリーです。 

売上高は、YoY1.5 倍となりました。各段階利益も約 1.4 倍と、大きく成長することができまし

た。当社は、期初計画を保守的に見込んでいることもありますが、東京の不動産の需要も底堅く、

追い風の事業環境下でもあり、期初計画に対しても上振れての着地となりました。 

当期は、リファイニング事業の本格取り組みや、アセットマネジメント事業、TASUKI TECH の拡

販フェーズへの移行と、新たなチャレンジが多くできた 1 年でした。既存メンバーのスキルアップ

と、新しい分野のプロのメンバーが当社に参画し、これからの成長の土台を築けた年だったと言え

ます。 



 
 

 

続きまして、四半期業績の推移です。 

当社が属する不動産業界の特徴として、第 2 四半期、第 4 四半期に物件の引き渡しが集中する傾向

がありますが、当社は四半期損益の平準化に努めております。当期第 4 四半期は、売上高と経常利

益ともに過去最高を更新でき、利益ベースではしっかりと平準化にも努めることができました。 

 

続いて、売上総利益の推移です。 



 
 

売上総利益は、YoY で 24.4%の上昇、金額で 2 億 5,000 万円増加しております。中古物件を取り扱

うリファイニング事業に本格参入したことにより、売上総利益は昨年対比だと若干の低下になって

おりますが、事業開始後、間もないということで、タスキモデル、いわゆる当社の勝ちパターンを

構築している段階でございます。 

利益幅は、IoT レジデンス事業を下回るのが現状ではございますが、この改善の余地はまだまだあ

ると感じております。 

また最近ですと、建築コストの上昇が、デベロッパー事業者にとっては大きな課題となっておりま

すが、当社は、短い事業期間での回転率の高さと、都心に特化したマーケティング戦略で、価格転

嫁を進めております。売上総利益率は、当社がハードルレートとしている 18%を維持しながら、

安定している状況です。 

 

続いて、販売・棚卸の状況です。 

第 4 四半期では、積極的な販売活動を行い、過去最高の 20 件を販売いたしました。まだまだ東京

の不動産需要の底堅さを感じています。 

また、仕入も 22 件と高水準で実施することができました。われわれの業界では、建築費等の上昇

や金融情勢の不透明感が出てきた中、仕入がなかなか進まない企業もいることを耳にしておりま

す。当社は、これをチャンスと捉え、仕入メンバーの増員や、事業推進メンバー等の仕入担当者へ

の配置転換を行いました。 



 
 

また、当期の 3 月には公募増資による資金調達を実施し、積極的なパイプラインの確保の方針を出

し、その結果として、棚卸の件数・残高をしっかりと積み上げることができました。 

 

販売費の推移です。 

販売費は、YoY で 34.5%の増加となりました。販売件数の増加に伴い、販売パートナー企業の新規

開拓を積極的に行い、これにより販売手数料が増加しております。今後も、販売件数の増加と比例

するかたちで、販売手数料は増加していくと見込んでおります。 

また、その他につきましては、租税公課として控除対象外消費税と、外形標準課税の増加影響が大

きくなっており、こちらも販売増加に連動しているものでございます。 



 
 

 

従業員数は、QoQ でプラス 1 名という状況でございます。 

当社では、これまで新卒採用を基本的に実施しておらず、経験者のリファラル採用を中心として、

少数精鋭のプロ集団を形成していく方針で変わりはありません。 

右側のグラフになりますが、SaaS・DX 人財については、2022 年 9 月期末まではフリーランスを

含め 5 名体制であったのに対し、当期末では 6 名増加の 11 名体制で開発・運用を行っておりま

す。今後も仕入、DX 人財を中心に、優秀な人財の確保に努めてまいります。 



 
 

 

貸借対照表サマリーです。 

棚卸試算の増加、公募増資、そして利益の積み上げによる純資産の増加によって、総資産は

YoY38.6%プラスの 174 億円となっております。 

 

また、当社が重要視している財務 KPI として、自己資本比率と ROE がございます。 



 
 

自己資本比率は 40.8%と、安定した状況でございます。また、ROE についても、依然として高い

資本収益性を確保しております。 

 

続いて、株主還元についてです。 

タスキは、配当性向 35%以上の方針を変わらずに掲げております。当期は普通配当を、前期に比

べ 12 円増配をいたしました。 

また、皆様のご支援のおかげで、今期で創業から 10 周年を迎えたことを記念し、5 円の記念配当

を実施させていただきます。通期の配当額は、1 株あたり 50 円となり、配当性向は 42.4%でござ

います。今後も、株主の皆様への還元をしっかり行いながら成長を継続してまいります。 



 
 

 

続いて、事業の状況についてです。IoT レジデンスの独自性でございます。 

創業以来、変えずにこのタスキモデルを貫いております。今後、まだまだ市場シェアの拡大が可能

な領域でございます。パイプラインである事業用地のサイズ、需要が旺盛な相続税対策ニーズ、仕

入環境、販売環境、そして変化する事業環境に合致したビジネスモデルが、当社の勝ちパターンと

なっております。 

 



 
 

2024 年 9 月期の、仕入件数の KPI になります。 

前期の仕入件数は 69 件、うちリファイニング事業が 6 件でございました。2024 年 9 月期では、

計画として 95 件、うちリファイニング事業 14 件の仕入を計画しております。 

右側に掲載しているのが、2023 年 9 月期の第 4 クォーターに仕入れた IoT レジデンスのプロジェ

クト一覧になります。同一エリアで仕入れを行うドミナント戦略が機能していることが、おわかり

いただけるかと思います。 

また、足元の 10 月の仕入契約件数は 15 件でございました。これを年換算すると 180 件となりま

す。 

今、何を申し上げたいかというと、当社の社員のキャパシティは、2024 年 9 月期の 95 件よりも

遥かに高いレベルにある状況です。ドミナント戦略により、施工会社への一括発注を可能にし、建

築コストを抑えることに寄与しております。 

引き続き、IoT レジデンスを含めた Life Platform 事業については、より資産価値の高い東京 23

区、駅近物件にこだわって仕入を行う方針でございます。 

 

続いて、Life Platform 事業の事業環境についてです。 

当社にとって非常に追い風となっているのが、空き家対策に関する特別措置法の一部を改正する法

律案が可決されたことです。空き家処分の流れは、今後も加速していくと考えられています。 



 
 

空き家となりやすいのは、高齢者の居住していた一戸建てのイメージがしやすいと思います。まさ

にタスキのコンパクトレジデンスにマッチした、当社の事業用地サイズです。空き家処分のニーズ

の高まりは、タスキの用地仕入れには追い風であると考えております。 

続いて、建築費についてです。 

建築費は、円安の影響や、ロシア、ウクライナの国際情勢の影響を受け、上昇傾向が続いておりま

す。右のグラフでは、2015 年度を 100 としたときの、鉄筋コンクリート造の住宅建築費の推移を

表しております。2023 年 6 月に最高値を付け、最近の 8 月では、124.8 という数字を表しており

ます。 

われわれの実際の肌感としては、もう少し高い状況にあるなと感じておりますが、われわれとして

は、原価高を折り込み、事業収支を算出していくことと、ドミナント戦略の強化によりコスト圧縮

を図って、短い事業期間によってコスト増を吸収し、対応してまいります。 

 

続いて、リファイニング事業の進捗です。 

1 件の売却と、新たに 4 件の取得契約が完了し、順調に進捗をしております。今後も、月 1 件の仕

入目標を必達で事業を伸長させてまいります。また、リファイニング事業でも、われわれの勝ちパ

ターンとなるタスキモデルの構築を早急に進め、利益率の向上を図ってまいります。 



 
 

 

続いて、SaaS 事業についてです。 

SaaS 事業については、バーティカル SaaS として、仕入、開発業務に特化したプロダクト開発を

進め、独自のポジショニングで国内トップカンパニーを目指します。このような流れの中で、

TASUKI TECH LAND については順調に開発を進めております。 

 



 
 

昨日、プレスリリースしました生成 AI を使った OCR 機能について、これは社員から生まれたアイ

ディアで、紙媒体が多い不動産業界に画期的な機能であると言えます。 

不動産業界では、マイソクと呼ばれる販売用の資料を、各社が独自に作成をしております。今回の

機能では、OCR の弱点であった非定型フォーマットの書類を読み込むと、精度が 20%から 50%だ

ったものが、生成 AI によって、必要情報を読み取り自動で入力を行うことができ、90%以上の精

度まで高めることができました。 

これまで、何度も導入障壁となっていた物件の情報登録の工数が、この機能を活用することによっ

て自動化できます。この生成 AI と OCR を組み合わせた技術は、特許も出願中でございます。この

機能は、エンタープライズプランのオプション機能として、今後提供していく予定でございます。 

 

続いて、TOUCH & PLAN の開発状況です。 

こちらの進捗状況については、正直、お叱りを受けることもある状況ではございますが、確実に前

に進んでおります。何より、一辺道路の実装が完了したことで、ベースとなるアルゴリズムが完成

いたしました。 

これまで、実現性の検証を行いながら進めてまいりましたので、この実装が完了した際には、開発

メンバーとともに、正直、安心いたしました。今後は、開発スピードを上げて、完成まで進捗が図

れると考えております。 



 
 

 

続いて、SaaS 事業の営業状況です。 

販売活動は順調に進捗しており、営業強化のための販売パートナー体制も順調に進んでおります。 

このような背景にあるのが、このプロダクトがマーケットフィットしていることの証であると考え

ております。記載の通り、トライアル後の有償化引き上げ率は 100%で、現時点での解約数は 0 件

の状況です。 

2024 年 9 月期は、累計 100 社への導入を計画しており、しっかりと着実に事業の拡大を進めてま

いります。 



 
 

 

中期経営計画の重要な要素として、インオーガニック戦略を掲げております。その一環として今

回、大洋クラウドサービス社の完全子会社化を実施いたします。 

株式取得のクロージングは 11 月末日となりますが、すでにプロジェクトチームを立ち上げ、グル

ープシナジーを生み出す戦略のディスカッションを進めている状況でございます。本件について

は、当社グループにおける、SaaS 事業への貢献は大きいものと考えております。 

 



 
 

続いて、2024 年 9 月期業績の見通しについてです。 

当社のビジネスモデルは、事業期間を 1 年以内としております。先ほどご説明をさせていただきま

した期末時点では、しっかりとパイプラインの確保ができております。また、建築費や金利等の原

価上昇を一定程度織り込んだ利益計画といたしました。 

皆様からは、例年、保守的な計画とのご意見をいただくこともございますが、当社としては、この

期初計画を必達目標として、ここからどこまで飛躍できるか、ということを考えていきたいと思っ

ております。われわれには今、追い風が吹いています。追い風の中で、われわれがどれだけ飛躍で

きるかを、ご期待いただければと思います。 

 

今後の展望についてです。9 月 19 日に長期ビジョン・中期経営計画を発表させていただきまし

た。われわれは 2013 年に創業し、皆様のおかげで 10 周年を迎えることができました。 

ここからは、「BEYOND 2033 ～デジタル技術を原動力に、進化のその先へ～」とスローガンを掲

げ、2033 年に向かってさらなる進化・成長を遂げていきます。ベンチャー企業としてやりたいこ

とをやり、不動産業界に変革を起こしていきたいという思いを込めております。 



 
 

 

まず、SaaS 事業についてです。 

当社の SaaS 事業は、不動産業界の中でも、仕入業務の領域に特化しているバーティカル SaaS で

す。不動産テック企業は数多く存在している中で、ブルーオーシャンである仕入・開発領域専門に

特化した DX プロダクトの開発で、独自性を強めています。 

10 月 31 日時点でのアクティブ企業数は、38 社となっております。ここから 10 年後の 2033 年 9

月期末には、1,500 社の導入を目指し、そのときの売上高は 130 億円を計画しております。 

ターゲットとしているのは、従業員数が 4 名から 49 名の中規模不動産事業者です。実際に導入い

ただいている企業でも、仕入担当者が 10 名程度で利用をいただいているケースが多いです。まず

は、この層をメインターゲットとし、徐々にターゲットを拡大してまいります。 



 
 

 

続いて、不動産開発、アセットマネジメント事業を行う Life Platform 事業です。 

Life Platform 事業では、2033 年の売上 1,100 億円を目標に掲げております。 

中央のピラミッド図は、日本の富裕層の保有金融資産を表しており、われわれがターゲットとする

富裕層・超富裕層の保有する総資産は、333 兆円と言われています。 

もちろん、全てが不動産に向けられるわけではありませんが、富裕層・超富裕層の資産額は増加傾

向にもあり、富裕層向けビジネスのターゲットは、まだまだ豊富であると考えています。 

また、収益構造も転換期に来ております。これまでは、IoT レジデンスの仕入と販売で、フロー収

入一辺倒であったものが、リファイニング事業における家賃収入やアセットマネジメントによる手

数料収入、期中のアセットマネジメントフィーなどによって、ストック収入の増加をさせてまいり

ます。ストック収入の積み上げにより、安定したキャッシュ・フローを実現します。 



 
 

 

われわれはベンチャー企業として、創業間もないベンチャー企業との違いがあります。それは、

Life Platform 事業で積み上げたキャッシュ・フローです。 

やりたいことと、できることのギャップに悩まされる企業が多いと思いますが、当社はこれまで築

いてきた、またこれから築き上げるキャッシュ・フローによって、成長投資を積極的に行っていき

ます。また、株主の皆様への還元についても、重要事項として取り組んでまいります。 

 



 
 

 

続いては、2026 年 3 月期までの 3 年間を対象とする中期経営計画になります。 

一つ目が、SaaS 事業の「ARR の増大」です。SaaS 事業については、足元の課題として、営業組

織の確立がございます。すでに引き合いが多い中、営業体制が追いついていない状況もありますの

で、早期に取り組むべき課題であると認識しております。 

2026 年の計画としては、アクティブ企業数を 350 社、ARR を 10 億円と計画をしております。 

 



 
 

その ARR を増大させるための施策として行うのが、この三つです。 

一つ目は、営業手法の型化です。バーティカル SaaS の効率的な営業活動を行うためには、それに

特化した営業組織を構築することが重要です。また、長期的に高い成長性を維持する、運用プロセ

スへの取り組みも進めていきます。 

二つ目は、すでに芽が出始めていますけれども、販売パートナーモデルの確立による全国展開で

す。パートナーとの Win-Win な関係構築によって、自社営業人員によらない事業成長を実現して

いきます。 

三つ目は、機能拡張によって顧客単価を向上させます。専門性の高い機能をフックとして、CRM

やマーケティングツールとしての機能の実装を進めていきます。 

 

SaaS 事業における競争優位性です。 

掲載がある通り、左側については、当社だからできる開発体制の構築です。エンジニア部隊と不動

産部隊の融合によって、粒度の細かいレベルでの実務有用性のチェックを日々行っております。 

二つ目はプロダクトの特徴として、ユーザーが使うほど情報が蓄積され、データが取り溜まってい

くため、解約の抑制になっております。 



 
 

 

 

続いては、Life Platform 事業の「売上倍増」になります。 

Life Platform 事業は、3 年後の 2026 年 9 月期について、売上高 371 億円を計画しております。仕

入の主要 KPI としては、IoT レジデンスについては 101 件、リファイニング事業については 21 件

を掲げております。 



 
 

 

Life Platform 事業において、まず何よりも仕入力の強化が必要です。そこで、社内の仕入力を高

め、営業力を強くするため、LAND のデータベース活用を進めていきます。 

これまで、タスキは、更地を始めとする用地仕入れをメインで行ってきたので、LAND も土地仕入

管理と銘打っていたのですが、土地・建物のどちらも管理が可能な、物件仕入管理ツールへと機能

拡張を行いました。 

タスキでは 3 万件を超える物件データに加え、周辺の売買事例・賃貸事例もデータ化し、LAND 上

で管理をしております。また、生成 AI・OCR 機能の活用により、1 件あたりの仕入検討時間を約 8

時間削減することを可能にいたしました。 



 
 

 

 

三つ目が、「インオーガニック」でございます。 

既存事業の成長やキャッシュ・フローの安定を活用し、新たなパートナー参画を今後も積極的に検

討してまいります。 



 
 

まずターゲットとするのは、既存事業とのシナジー、そして領域拡大です。もう一つが、SaaS プ

ロジェクトのラインナップの拡充。また、高いブランド力や優秀なメンバーといった、企業に対し

ての投資を実施していきたいと考えております。 

 

中期経営計画の財務 KPI になります。 

売上、利益ともに、それぞれ 2023 年 9 月期の 2 倍の数字、売上高については 383 億円、当期純利

益については 30 億 5,000 万円を計画しております。 



 
 

 

財務 KPI・中期経営指標になります。 

EPS については 216 円、ROE については 25%以上、自己資本比率については 30%以上としており

ます。また、目標達成に向けた前提となる指標については、売上高・利益成長を 20%以上、経常

利益率 10%以上、そして配当性向を 35%以上としております。 

 



 
 

この中期経営計画とともに、われわれは 2020 年の上場以来、プライム市場への市場変更を目指し

ております。 

プライム市場への市場変更は、あくまでも通過点でございます。なぜ、われわれがプライム市場を

目指すのかというと、それは、不動産業界のイメージを変えたいと思っております。不動産業界の

イメージを変えるための重要な一つのピースとして、またスタートラインとして、プライム市場を

目指していきたいと考えております。 

以上が、弊社事業のご説明となります。 

 

タスキは、誕生から 10 年となりました。 

今回、次の 10 年に向け、さらなる成長にチャレンジするために、長期ビジョンを掲げ、新しいス

タートを切ります。われわれは、まだまだベンチャー企業です。その思いから、これからやりたい

ということを、長期ビジョンに思いを込めました。 

われわれタスキは、日本の不動産業界、そして社会に本気で変革を起こそうと思っています。 

タスキの社員は、本当にプロ集団です。そしてアグレッシブです。組織を作る上で、よくホームラ

ンバッターだけがいても駄目だと言われていますが、私もそう思っています。タスキの社員を表現

すると、連続ヒットが打てる、たまにはバントもする、そしてホームランも打てる、守備もこなせ

るオールラウンダーです。 



 
 

タスキの成長の主役は、社員です。そして、そのために社員が安心して活躍できる環境作りをする

ことが、われわれ経営者の使命だと思っています。社員に満足してもらえる、そして株主の皆様に

も納得してもらえるような会社を作ろうと思っております。 

不動産業界に変革を起こす面白い取り組みを進めるためにも、皆様の応援が必要ですので、今後と

も応援をよろしくお願いいたします。 

以上をもちまして、決算説明会とさせていただきます。ご清聴ありがとうございました。 

  



 
 

質疑応答 

 

司会 [M]：それでは説明は以上となりますので、質疑応答に移ります。 

質問者 [Q]：金利上昇の懸念があると思いますが、タスキではどのように考えていますでしょう

か。 

柏村 [A]：金利の上昇懸念については、当社の事業モデルは、先ほど申し上げましたけれども、12

ヶ月以内としております。外部環境の変化を十分に織り込んだ事業計画を作成することによって、

柔軟に対応していきたいと考えております。 

また一方で、販売環境における金利の上昇懸念というのもございますが、当社が今ターゲットとし

ているのが、富裕層向けの相続税対策になりますので、本来の目的である相続税対策としての魅力

が損なわれない限り、販売環境への影響は限定的であると考えております。 

質問者 [Q]：スライド 17 のリファイニング事業では、レジデンス以外に商業ビルやメディカルモ

ールなども手がけられていますが、そのような物件についての貴社のバリューアップスキルはいか

がですか。リーシングや賃料改定なども行われますか。 

柏村 [A]：アセットの多様性については、われわれも日々、経験を積ませていただいている状況で

ございます。当然、社内のメンバーに限らず、外部パートナーとのアライアンスを活用することに

よって進めていくと考えております。また、バリューアップ等々についても、しっかりとこなして

いきたいと考えております。 

リーシングや賃料改定についても、私どもの業務として、リーシングですとか、既存テナントの交

渉といったものも含めて、バリューアップに取り組んでいます。 

質問者 [Q]：TASUKI TECH LAND は、東京 23 区以外でも展開は可能なのでしょうか。 

柏村 [A]：TASUKI TECH LAND については、一部機能は、東京 23 区でのみ対応可としておりま

すが、基本的には全国で対応できるプロダクトでございます。また、開発中の TOUCH&PLAN に

ついても、全国対応が可能な仕様にしておりますので、全国で使っていただけるプロダクトとし

て、今後展開をしていきたいと考えております。 

質問者 [Q]：Life Platform 事業は、大阪など他の都市圏でもノウハウの活用が可能だと思います

が、東京 23 区外への展開は考えていらっしゃるのか教えてください。 



 
 

柏村 [A]：Life Platform 事業の東京以外の展開ということですが、現時点では考えておりません。 

というのはやはり、東京のマーケットというのは、われわれの仕入環境や販売環境といったもの

が、まだまだ十分にございますので、まずはこの東京のシェアを取っていくというところで、われ

われの企業成長を高めていきたいと考えております。 

質問者 [Q]：大洋クラウドサービス社への期待感はいかがですか。開発パートナーとなり得ます

か。 

柏村 [A]：もうすでに、大洋クラウドサービスさんとはプロジェクトチームを作成しております。

特に、TOUCH&PLAN における開発、この分野をすでにスタートさせておりまして、具体的な体

制ですとか、要件定義というところに加わっていただいておりますので、私としても非常に期待を

しております。 

質問者 [Q]：SaaS 事業には、専任の営業担当者がいるのでしょうか。また、販売パートナーとの

協業は、どういった販売方法になりますでしょうか。 

柏村 [A]：SaaS 事業の営業体制については、グループ会社の ZISEDAI が行っており、専任の営業

担当者がおります。 

また、販売パートナー様との体制ですけれども、販売パートナー様が直接お客様へプレゼンテーシ

ョンをしていただいて、契約まで持っていっていただくというパターンと、販売パートナー様から

のご紹介を受けて、ZISEDAI の営業担当者がプレゼンテーションをさせていただくといった、この

2 パターンで体制構築を組んでおります。 

司会 [M]：ありがとうございます。それでは以上をもちまして、株式会社タスキ 2023 年 9 月期決

算説明会を終了いたします。 

本日はお忙しい中ご出席いただきまして、誠にありがとうございました。 

______________ 

脚注 

会話は[Q]は質問、[A]は回答、[M]はそのどちらでもない場合を示す 

 


