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（訂正）「2024 年３月期 通期 決算説明資料」の一部訂正に関するお知らせ 

 
 2024 年５月 10 日に開示いたしました「2024年３月期 通期 決算説明資料」の一部に訂正
すべき事項がございましたので、下記の通り訂正のうえ、訂正後の資料を添付いたします。 
 

記 
 
１．訂正の理由 
当該説明資料 10ページ「連結 P/L（2024 年３月期 通期）」における「当期純利益」の業
績予想達成率について、また、12ページ「事業エリアの実績とエリア拡大の状況」におけ
る「23/3 実績」の金額および「城南エリアを除く 23 区」の増減率、に誤りがあることが
判明いたしましたので、下記の通り訂正いたします。 

 
２．訂正の内容 
訂正箇所につきましては、赤色の枠線を付して表示しております。 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



【訂正前】 

 
 
【訂正後】 

 



【訂正前】 

 
 
【訂正後】 

 
３．添付資料 
訂正後の資料を添付しております。 
 
 

以 上 
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企業理念

唯一無二の豊かさを創造する



コア事業のビジネスモデル概観（不動産売買＋注文住宅マッチング）

販 売仕 入

個人買主（富裕層）

顧客データ
（既存顧客）

仲介取引データから顧客ニーズを把握し
①適切な顧客へ物件紹介
②購入ニーズの高い物件を特定し仕入

住宅購入顧客へのクロスセル戦略

仕入・開発
（自社物件）

仲介・販売

不動産業者

自社顧客
（成約・紹介）

金融機関

不動産売却情報

フォローアップ

販売仲介取引

■顧客と建築会社の建築マッチング

建築会社個人顧客

×

■富裕層顧客の豊かな暮らし
を追求する関連サービスの提供

①

②

その他
一般顧客
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■自社開発による投資用レジデンス販売

収益用不動産
の販売

個人顧客

×

主力は住宅用不動産

富裕層顧客に対する不動産事業を基軸に高い顧客満足度を実現する



当社の４つのコア事業
創業以来、富裕層顧客に対するサービスに特化

コアとなる
全事業で
顧客が共通

住宅用不動産売買事業
（創業以来の基軸事業）

不動産売買仲介事業
（市況に左右されにくい安定事業）

城南エリアの戸建住宅を中心に取り扱う。
注文住宅用の土地売買、自社デザインの完成戸建
の売買も含め、自社で仕入れ・自社で販売を行う。
成約顧客のうち紹介・リピート比率が高い当社の
メイン事業。

自社物件の販売および、市場で販売されている自
社物件以外の物件の売買仲介を行い、成約時に手
数料を得る。自社物件を多く保有していることか
ら同業他社に比べて集客力が高く、景気の下落・
上昇の両局面で安定した業績が期待できる。

収益用不動産売買事業
（顧客ニーズを捉えた拡大事業）

建築マッチング事業
（独自ノウハウを活かした成長事業）

個人の富裕層（当社の住宅事業顧客へのクロスセ
ル）をメインターゲットとして、５～10億円程度
の１棟収益物件の自社開発・販売を行う。中古の
１棟物件の仕入・リノベーション販売も組み合わ
せ、売上のうち30%を上限に拡大していく。

注文住宅を建築希望の顧客に対して最適な建築事
業者（メーカー、設計事務所、工務店等）をマッ
チングし、顧客からではなく建築事業者から紹介
料を得る。独自サービス「sumuzu Matching」を
展開し、住宅事業における高い顧客満足の源泉。
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本資料の３つのポイント

１
業績着地

４Qは売上高・利益ともに過去最高（売上高58.7億、営業利益6.2億）
通期では土地価格高騰と資材コスト高により利益水準が低下

２
来期予想

売上高・利益ともに、過去最高かつ増配の予想
下半期に販売予定の収益物件により通期で増収増益の着地

富裕層マーケットでの強みを発揮＋リンネ社M＆Aによるシナジー創出
戸建住宅用＆収益用不動産の両輪＋城南エリアでの富裕層マンション領域
さらにリンネ社の持つIT活用による顧客サービス強化

３
成長戦略
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１．通期決算概要
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決算数値と経営指標サマリ（2024年３月期 通期）

売上高

営業利益

当期純利益

790

1,279

17,041
前期比  
+2,024百万円 
（+13.5％）

前期比     
▲260百万円 
（▲24.8％）

前期比     
 ▲402百万円 
（▲23.9％）

確定在庫

経常利益率（/売上高）

平均在庫保有期間（土地）

自己資本比率

7.0

13,0025.40

46.8

百万円か月

％ ％
前期通期実績 10.7％

前期通期実績  3.78か月 前期末時点 9,612百万円

前期末時点   47.1%

百万円

百万円

百万円

４Qは売上高・利益額ともに過去最高となった（売上高58.7億円、営業利益6.2億円）
 富裕層のニーズを捉えた自社開発の収益用不動産の販売が高い利益率を実現
 住宅用不動産においては、東京城南エリアの販売が伸長（城南エリアで昨対比＋22.2％）

通期においては売上高で13.5％増、営業利益で24.0%減
 地価上昇と建築コストアップにより住宅用不動産の利益率が低下…来期においてもこの傾向は継続の見通し
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436 
571 

675 

429 

937 

1,050 

790 

売上高 営業利益 当期純利益

696 
860 

1,002 

672 

1,471 
1,682 

1,279 

5,581 
6,441 

8,086 8,207 

11,129 

15,017 
17,041 

【単位：百万円】

年度業績推移（連結 売上高・営業利益・当期純利益）

*1  2019/3期１Q以前の数値については、監査導入前の数値が含まれます。
*2  2021/3期１Qはコロナ禍の外出自粛により特殊な結果となりました。

*2 *2 *2*1 *1*1

取引規模が拡大している一方、利益水準が低下
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四半期業績推移（連結 売上高・営業利益）

【単位：百万円】

１Q ２Q ３Q ４Q １Q ２Q ３Q ４Q １Q ２Q ３Q ４Q １Q ２Q ３Q ４Q １Q ２Q ３Q ４Q １Q ２Q ３Q ４Q
2019/3 2020/3 2021/3 2022/3 2023/3 2024/3

４Qにおいて売上高・営業利益ともに過去最高を更新

1,596 
1,332 

1,551 
1,960 

1,714 

3,233 

1,031 

2,105 

772 

2,579 
2,244 

2,610 2,608 2,554 

3,606 

2,360 

3,575 
4,004 

2,883 

4,554 

3,851 

4,999 

2,318 

5,871 

297 162 138 261 277 463 
48 213 246 236 275 

563 442 381 
84 

528 607 
209 337 367 348 

628 

0

2,000

4,000

6,000

*1

▲86 ▲64

*1  2021/3期１Qはコロナ禍の外出自粛により特殊事情がありました。
*2 営業利益率は対売上高比率を算定しています。
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連結 P/L （2024年３月期 通期 ）

23/3期
通期実績

24/3期
通期実績

売上高
利益率

業績予想
達成率 前期比

売上高 15,017 17,041 - 94.7% +2,024 +13.5%

営業利益 1,682 1,279 7.5％ 91.4% ▲402 ▲23.9%

経常利益 1,603 1,185 7.0％ 91.2% ▲418 ▲26.1%

当期純利益 1,050 790 4.6％ 90.8% ▲260 ▲24.8%

【単位：百万円】

業績予想達成率は中間決算時に修正した業績予想に対する達成率を表記しています。
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連結 B/S（2024年３月期末）

23/3期末 24/3期期末 増減額 増減率

総資産 13,896 15,285 ＋1,388 +10.0%

流動資産 10,946 12,355 +1,408 +12.9%

 うち棚卸資産 5,438 6,847 +1,409 +25.9%

固定資産 2,949 2,929 ▲19 ▲0.7%

負債 7,353 8,139 +785 +10.7%

純資産 6,542
自己資本比率47.1%

7,146
自己資本比率46.8% +603 +9.2%

【単位：百万円】



事業エリアの実績とエリア拡大の状況
利益水準の安定した東京城南エリアを中心としながらエリア拡大を継続

12

23/3実績 24/3実績 増加率

城南エリア
を除く23区 30.0億円 21.8億円 ▲27.4%

城南エリア
(６区*) 112.6億円 137.6億円 +22.2％

* 城南６区は世田谷区、目黒区、大田区、品川区、渋谷区、港区を指します。

文京区、杉並区、豊島区、中野区が「戸建＋富裕層顧客」と
いう当社の成功パターンを横展開できるターゲットエリア。

（24/3期における不動産販売における売上高より）

創業以来、一貫して富裕層エリアの高額物件に特化してきた強みを生
かし、拡大エリアにおいても既存エリアの成功パターンを横展開して
いく。
主力の城南エリアの取引高の増加を事業成長の軸足としつつ、エリア
拡大を継続することで売上増加と利益率の維持・向上を両立する。
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収益用不動産の売上構成比（13.6%）は30%を上限に向上させていく

収益商品の
販売件数

収益用不動産の
販売金額

不動産販売収入
における構成比

24/3期の
累計実績 ７件*2 22.1億円 13.6%

*1 LTVはLife Time Value（ライフ タイム バリュー）の意で、特定の企業との取り引きを始めてから終わりまでの期間（顧客ライフサイクル）内にどれだ
けの利益をもたらすのかの一般的な考え方であり、一般的にロイヤルティーの高い顧客や顧客との関係値が高いほどLTVが大きいと考えられています。
*2 収益商品のうち一件は固定資産の売却による収益を含めて記載しており、固定資産の売却による利益は特別利益として計上されています。

住宅用不動産 収益用不動産

顧客のニーズ
住宅購入後に投資用の
不動産を購入したい

不動産のクロスセル戦略
により高いLTV*1の獲得

住宅用不動産に対する
クロスセル販売

×

同一顧客層へ販売可能

収益用不動産事業の拡大 (住宅用不動産事業とのクロスセル)

23/3期以降に当社独自でシリーズ化した富裕層向けデザインレ
ジデンスは、竣工と同時に販売完了という状況が続いており、
好調な売れ行きとなっている。富裕層顧客データ分析によりデ
ザインを体系化したもので、再現性の高さが強み。

当社の収益用不動産事業においては
①メイン事業である住宅販売において顧客との関係が構築され
②そのまま収益用不動産の見込み顧客となる
という２つの理由から、効率的な販売が可能。
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２．業績予想と達成への打ち手
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連結業績予想および配当予想（2025年３月期）

2024/3期 2025/3期
（2023/4/1-2024/3/31） （2024/4/1-2025/3/31）

実績 前期比 今回予想 前期比

売上高 17,041 +13.5% 20,000 +17.4%

営業利益 1,279 ▲23.9% 1,750 +36.7%

経常利益 1,185 ▲26.1% 1,630 +37.5%

親会社に帰属する
 当期純利益 790 ▲24.8% 1,060 +34.1%

当期純利益/1株あたり 279.22円 ▲24.8% 374.01円 +33.9%

配当金/1株あたり 73円 +7.4% 75円 +2.7%
（参考）配当性向 26.1% - 20.1%

【単位：百万円】
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2025年３月期の連結業績予想と実績の推移
市況をふまえ売上高目標を300億円から下方修正

78 83 

100 

150 

180 

81 82 

111 

150 
171 

200 

50

100

150

200

250

20/3期 21/3期 22/3期 23/3期 24/3期 25/3期
期初予想売上高 実績売上高

（今回決算）
通期実績

* 21/3期は、新型コロナウイルス感染症による事業活動および経営成績に与える影響により、期初時点における業績予想の適正な算定が困難だったため、
2020年８月12日1Q決算時に開示した数値を基に作成しております。

【単位：億円】
（来期予想）
業績予想

不動産価格上昇により販売コストが増加し利益率が低下傾
向にある中、仕入量を過度に増やし在庫リスクを増加させ
ることは適切ではないと考えています。
安全な在庫水準を確保しつつ継続的な成長を続けるために
は、25/3期においては業績目標を修正する必要があると判
断しました。
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打ち手 具体的な内容
積極採用の継続と若手人材登用 新卒採用の積極的採用を継続（中途の即戦力採用も並行）

・25/3期の新卒入社実績は13名（24/3期:12名、23/3期:12名）

若手社員が早期に立ち上がる体制を構築→営業組織拡大へ
・営業管理職のうち85％が内部登用人材 ＊1

人的資本強化 全社単位での給与アップ
・25/3期の給与ベースアップ平均額は全社平均で昨年対比13.4％＊2

収益用不動産事業の強化 期首在庫として確保済の約49億円分の収益用不動産を予定通り販売を行う
・自社開発収益物件の売行き好調→シリーズ全物件が完成と同時に販売完了
予定通りに販売を行うことで25/3期の業績目標達成確度が安定

営業活動の効率化 自社メディア強化による営業の向上→集客の絶対数の向上と集客コスト減
・2024年４月に完全子会社化したリンネ社のITのノウハウ活用

富裕層顧客の多い東京城南エリアにおける取引を強化
・富裕層顧客とのコンタクト機会を増加させ、同一顧客との
複数回取引を促進することで営業効率を向上させ利益水準を安定させる

2025/3期の業績予想達成への打ち手

＊1 2024年４月１日時点（2025/3期の期首）の数字で算定しております。
＊2 24/3期の期首時点から25/3期期首時点のベース給与（賞与や歩合、残業代を除く固定給与部分）変化率の平均値を算定しております。
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B/S
棚卸資産
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在庫回転の早さと在庫の積増し状況

【単位：百万円】

*確定在庫は、期末時点で契約済かつ未決済（棚卸資産計上前）の物件を算出しています。B/Sの棚卸資産を基準に算定しているため、仕入契約済確定在庫についても仕
入原価での算定を行っており、物件の販売額とは異なります。建築前の建物原価は概算数値を使用しています。

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
22/3期 23/3期 24/3期

四半期ごとの
仕入契約件数

6,294
7,209 6,7966,840

6,845

8,0389,142
9,612

9,779

13,805

15,586

13,002
うち25/3期下半期
販売予定収益物件

売価基準：48.8億円
件数：９件
計画在庫を予定通り
販売していくことで、
業績予想を達成する。

注文住宅用地の
平均在庫期間の実績

5.40ヵ月
24/3期 通期

取引データを蓄積し
顧客ニーズに対応した

仕入れに繋げる

確保済の商品在庫と四半期毎の仕入件数

25/3期は下半期に収益物件を含む高利益案件の販売を予定
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株主還元の実績と方針
25/3期は２円の増配を下限とする

43
30

50
60

73 757

10

5

8

20

30

40

50

60

70

80

20/3期 21/3期 22/3期 23/3期 24/3期（今期） 25/3期（予想）

配当金（期首予想）/１株あたり 期中増配額

21/3期はコロナ禍
による特殊事情で減配

配当下限予想
（+２円の増配）

▼

【単位：円】

期初予想通り
▼
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３．事業の状況
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累計顧客データ数の推移
富裕層顧客データと顧客とのリテンションを活用していく

【単位：人】

*自社・外部ポータルサイトからの反響や現地看板広告によるお問合せ、顧客・関係会社からのご紹介などにより集客したお客様情報を顧客管理システムに登録しており、そのデータ
を基に算出しています。
*2024/3期3Q時点において、顧客データベースのスクリーニングにより管理データ数が減少しています。

期末時点

３Qにおいてデータベース
スクリーニング実施



富裕層顧客がメインターゲット
 満足度の高い取引を実現することで一人の顧客から複数回の取引が発生（当社顧客の特性）
 一般的には “フロー型” である不動産ビジネスを “ストック型” へ転換している（当社事業の特性）
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成約顧客のうち30%程度を口コミ・紹介リピート顧客が占める
富裕層顧客からの紹介・リピート（2024年３月期通期実績）

成約顧客における集客経路*2

富裕層

マス層

一般層

メインターゲット

アッパーマス層以上

獲得ハードルは高いが
紹介・リピートが

生まれやすい顧客特性

富裕層イメージ：
純金融資産保有額階層のうち
「アッパーマス層」*1以上が
当社のメインターゲット

アッパーマス層：
3,000万円以上5,000万円未満

*1 当社では、株式会社野村総合研究所が示している金融資産による階層分類を参考にメイン顧客イメージをとらえております。（https://www.nri.com/jp/news/newsrelease/lst/2020/cc/1221_1）
*2 グラフは24/3期4Q累計実績となります。
*3 リクエスト反響とは、ネット広告やインターネット以外で会社名を認知されたことで物件探しを依頼されることによる集客を指しており、会社の認知度上昇に紐づく集客となります。

（前期：35.5%）

（前期：47.1%）

ネットからの成約

49.2％

口コミ・紹介リピート

29.6 ％

リクエスト反響*3

9.0％
その他
12.2％

https://www.nri.com/jp/news/newsrelease/lst/2020/cc/1221_1


収益用レジデンスシリーズ
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シリーズ物件は全てが建物完成前に販売契約が成立し、投資家（購入者）の方々より高い評価を得ています。東京
の城南エリアの顧客ニーズに関するデータを蓄積し、共通項として検出されたデザインを体系化したことで、安定
した高い入居率を実現し、その結果高い利回りでの稼働が実現しています。
当社では「普遍的な価値をもつリセールバリュー（再度の販売）の高い不動産」という開発の基本理念を持ってお
り、投資用不動産においては保有期間中の収益性と将来的な売却益の両面で投資家の皆様に貢献できる物件開発を
行っています。

リリース以降、全件が完成と同時に販売完了となり高単価・高利益を実現

プレスリリース記事(2023年3月28日)はこちら

東急世田谷線 沿線
世田谷三丁目

JR山手線 沿線
大塚三丁目

東急田園都市線 沿線
用賀二丁目

東急目黒線 沿線
目黒本町六丁目

東急東横線 沿線
田園調布一丁目

東急世田谷線沿線
若林一丁目

駅至近 駅徒歩7分 駅徒歩5分 駅徒歩8分 駅徒歩9分 駅至近

ミドルサイズ スモールサイズ スモールサイズ メガサイズ ミドルサイズ ミドルサイズ

13戸/三種高度地域 13戸/三種高度地域 11戸/二種高度地域 21戸/二種高度地域 11戸/三種高度地域 14戸/二種高度地域

過去に販売が終了した物件の一部抜粋：

https://landix.jp/news/376
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24/3期通期の売上分類別の売上高と売上総利益の構成

【単位：百万円】
売上高：17,041 売上総利益：3,182

*マッチング等手数料は、不動産流通における仲介手数料および建築マッチングによる収益ならびに賃料収入から構成されております。

マッチング等の手数料収入が総利益の２割以上を構成する

0%

20%

40%

60%

80%

100%

収益用不動産売買

住宅用不動産売買

マッチング等手数料

2,109（12.4％）

14,205（83.4％）

725（4.3％） 676（21.2％）

1,714（53.9％）

791（24.9％） グラフ中( )内は構成比



1,912 

2,179 

1,179 

2,015 1,890 

1,254 

45 46 
57 

73 

89 102 

37 32 
39 

48 
56 

68 

20

40

60

80

100

120

0

500

1,000

1,500

2,000

2019/3期 2020/3期 2021/3期 2022/3期 2023/3期 2024/3期

営業利益/社員1人あたり 全社員数（連結） 営業社員数（連結）

営業利益/社員１人あたり
【単位：万円】

末時点社員数
【単位：人】
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業績KPI実績推移（営業社員数と営業利益/社員１人あたり）

＊1 2019/3期１Q以前の数値については、監査導入前の数値が含まれます。
＊2 2021/3期１Qはコロナ禍の外出自粛により特殊な結果となりました。

*2

*1

積極採用を継続＋若手人材の登用と併せた早期立ち上がりにより利益水準を回復させる
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４．当社の強みと成長性



「大量生産からパーソナライズ」をリードする注文建築マッチング

27

サービス利用者の声
（注文住宅建築希望者）

コストダウン
業者ごとで異なる見積り様式を統一し、
コスト理解のサポート、自社の設計士
によるセカンドオピニオンの提供によ
り、建築コストの無駄を削減。

パーソナライズ
お客様１組ごとの希望をヒアリングし、
建築事業者だけでなく、建築士レベルで
ピンポイントでご紹介。

コミュニケーションサポート
難しい専門用語をお客様に分かりやす
く解説し、お客様と建築家のミスコ
ミュニケーションを無くす。

入居後の生活にも豊かさを
住宅設備保証やアートのサブスクサービ
ス提供など、理想のお住まいが完成した
後も、丁寧なサポートにより豊かな暮ら
しを提供。

サービス利用者メリット

■ 専門用語が難しい！
■ 建築会社ごとの特徴は？
■ 完成までの期間は？
■ 見積金額は妥当なの？

当社メリット
 建築請負紹介料の獲得
 顧客満足度向上による紹介・リピートの増加
 顧客データとノウハウの更なる蓄積

建築事業者
 メリット

 見込み顧客の紹介により集客コストが削減
 初期検討段階での営業工数の削減

サービス利用者・建築事業者・当社の三方win-winモデル



当社事業のポジショニングと事業領域の拡大

28
*事業主体については当社の認識による分類によっております。
*不動産の販売価格は各商品種別によって相当程度の差がありますが、イメージのために、当社が市場において捉えている価格の最頻値を想定し、ポジショニングマップ作成しております。

既存事業ノウハウを生かし、より広い顧客層へ事業領域を拡大していく

パーソナライズ

マス層

富裕層

大量生産型

新築戸建
販売会社

住宅用不動産
売買事業

投資用
マンション
販売会社

建築マッチング事業
さらにパーソナルな住宅提供
注文住宅のコストダウン

収益用不動産売買事業
富裕層向けの高額商品へクロスセル

別荘開発・販売事業
自己利用と賃貸別荘の両面性

リンネ社M＆Aによる中古マンション事業
中古戸建バリューアップ事業
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2024年４月にリンネ株式会社の全株式を取得
取扱い物件種別が増加することで失客を防ぎ、相互にノウハウを共有する

ニュースリリース：プレスリリース記事(2024年４月９日)はこちら

物件種別 マンション中心 戸建に特化

エリア 東京23区＋主要都市～横浜 東京23区・城南エリアに特化

業種 売買仲介
買取・販売

売買仲介
建築マッチング 買取・販売

経営統合による
メリット

■戸建領域への事業拡大
→失客による逸失利益の減少

■富裕層顧客層への販路獲得
■不動産ビジネスノウハウの獲得
■財務・人的基盤の強化

■マンション領域への事業拡大
→失客による逸失利益の減少

■インターネット集客ノウハウの強化
■情報管理のITノウハウ獲得
■人材交流による社員のスキルアップ

【経営統合による両社のメリット】

https://contents.xj-storage.jp/xcontents/AS08903/07938d01/ac8a/40c1/ba06/66af3daa0645/140120240408567179.pdf


サードプレイス事業（別荘シェアリング）
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都心から車で３時間以内の山・川・湖・海などが眺めら
れるロケーションの良いエリア（山梨・静岡・神奈川・
千葉・群馬）で自己利用と賃貸の両側面を併せ持った独
自性のある新しいタイプの別荘物件として設計します。

家族・友人・仲間といった大切な人々と一緒に充実した
時間を過ごす最適な空間であるとともに、自己利用しな
いときに賃貸別荘とすることで、収益性が見込めるとと
もに、建物の老朽化対策にもなります。

第１号 開発案件
富士河口湖町｜山梨県

建物デザインイメージ

ブランド名称

the third place

富裕層の資産ポートフォリオの最適化＋憧れのライフスタイルを実現

第２号 開発案件
館山市坂田 ｜千葉県

今後の開発ターゲットエリア
山梨・静岡・神奈川・千葉・群馬

一宮

勝浦
館山伊豆 伊東

真鶴
熱海 三浦

佐島

嬬恋
北軽井沢 みなかみ

八ヶ
岳

山中湖

河口
湖



AR技術の活用（リアルな映像で生活感がよりイメージしやすく）
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外観・内観の完成イメージを視覚化し、購入意思決定につなげる

①AR起動（現況） ②外観映像

③内観映像

更地の販売現場に設置されているQRコードをスマホ
で読み取ることで、建築イメージをモニター上に出
現させ、外観・内観の完成イメージを見ることがで
きます。

当社では、竣工前の段階でAR技術の活用によって販
売完了した成功実績があります。
外観や内観、インテリアといった総合的なイメージ
を醸成することで、顧客にとって「現実感」や「生
活感」を感じ、安全・安心かつスピーディーな意思
決定につながります。
今後の建物プラン企画付き土地の販売に向けてAR技
術活用を強化していくほか、AR視察段階でイメージ
に合った家具をセット購入できるなど、お客様の利
便と当社の収益性を両立した販売モデルを構築して
いきます。



中国語版サイト
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日本在住または現地の中華系の方に不動産物件情報をより広く公開
日本在住の中華系富裕層のお客様とその方々から紹介され
た現地の中華系のお客様に向けて、中国語（簡体字）版の
ランディングページ（導入用ホームページ）を開設してい
ます。

現在、日本の不動産は円安により、さらに魅力的な投資対
象となっており、東京エリアの不動産の価値は国際的にも
高く評価されております。より広い顧客層をリード顧客と
して取り込み、より広い顧客層への自社商品のリーチを目
的とした取り組みです。

当社の経験豊かな中国語に堪能なスタッフによるお客様対
応により、「唯一無二の豊かさを提供する」サービスを言
語の壁を越えて中華系のみなさまにも体験いただけると考
えおります。

ニュースリリース：
中国語（簡体字）版ランディングページを開設

https://contents.xj-storage.jp/xcontents/AS08903/c24497d5/6f1d/4eda/8e74/5ea05f15edb8/140120221206575302.pdf


参考情報



唯一無二の価値提供を目指して
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不動産を中心に顧客ニーズに対応したサービスを導入、変化し続ける経営

絵画などアートをレンタルしな
がら定額購入できる「アートプ
レオプション」を提供
2022/７月～

Art Technologies株式会社

ペットシェルジュ株式会社
ペットを主役としたSNSや獣医
師へのオンライン相談サービス
などを提供
2022/７月～

個人が所有する駐車場空きス
ペースを月極駐車場として貸し
出すサブリース「おうちdeパー
キング」を提供
2020/８月～

株式会社アズーム

1回5分の採血で前身のがんリス
クを発見できる「マイクロCTC
検査サービス」を提供
2023/７月～

株式会社セルクラウド
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社会貢献活動
■継続寄付を行うことで、長期的な支援を行う
■お客様との共同支援を行い、人と社会の関わりを広げていく

各運営団体および正式名称
・キッズドア基金：認定特定非営利活動法人キッズドア
・REALs：特定非営利活動法人 Reach Alternatives
・ピースボート災害支援センター：一般社団法人ピースボート災害支援センター
・世田谷246ハーフマラソン：公益財団法人世田谷区スポーツ振興財団

2011年 東日本大震災における被災者支援

2018年~ 世田谷246ハーフマラソン協賛

2020年~ キッズドア基金
コロナ禍における教育支援

2023年~ REALs
トルコ地震の被災者支援

2024年~ ピースボート災害支援センター
能登地方地震の被災者支援

↑246ハーフマラソンは2019年より企業スポンサー

↑若手社員の発案による能登のピースボート被災地支援



当社の株主優待制度のご紹介
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実質利回りを高める株主優待ポイントに加え、汎用性が高いお得なポイント体系も併設

* 対象となる株主様
・2023年３月以降、毎年３月末日時点で当社株主名簿に記載された株主様
・当社株式を300株以上保有の株主様

保有株式数 付与ポイント ポイント数/1株

300～399株 6,000 20~15

400～499株 10,000 25~20

500～599株 20,000 40~33

600～699株 30,000 50~43

700～1,999株 40,000 57~20

2,000~49,999株 50,000 25~1

50,000株以上 100,000 ~2

①ランディックス・プレミアム優待クラブ
対象の株主様に特設サイトに掲載されている

約5,000種類の商品からお好みの商品を選べる

優待ポイントを進呈いたします。

②共通株主優待コイン「WILLsCoin」と交換可能
他のプレミアム優待倶楽部導入企業の優待ポイント

との合算が可能です。また、「WILLsCoin」で当社の

不動産購入割引チケットへの交換もご利用できます。

特設サイト ：ランディックスプレミアム優待倶楽部
共通優待コイン：プレミアム優待倶楽部PORTAL

×

https://landix.premium-yutaiclub.jp/
https://portal.premium-yutaiclub.jp/


経営陣の紹介①
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代表取締役 岡田 和也 専務取締役 古室 健 取締役 松村 隆平 社外取締役 西村 弘之

新卒で大手の電機工業メーカー
に入社し、自動車メーカー向け
の素材・部品営業を経験の後、
建設コンサルティング会社を経
て2015年に当社入社、営業部に
配属。
上場準備スタート時に経営企画
室に異動しIPO及び組織強化に
尽力。2021年に執行役員に就任、
2023年より取締役。コーポレー
ト部門を統括。MBA、統計調査
士、宅建士。

新卒で広告代理店に入社し、営
業・マーケティングを経験した
後、大手不動産仲介会社におい
て不動産売買営業を行い、トッ
プセールスを達成。
不動産業界のサービス水準に対
する課題意識や平成バブル期の
経験を経て不動産事業での独立
を志し、2001年に当社を創業。
不動産分野に限らない幅広い
ネットワークと知見をもとに、
ランディックスグループを牽引。

新卒で大手不動産仲介会社に入
社し、一貫して東京エリアの不
動産売買に従事。
不動産取引における広範な実
務・多店舗支店を統括する組織
マネジメント経験の後、2013年
より当社入社。新店舗の運営や
新規収益事業の立ち上げに貢献。
営業部門を統括し、2021年より
当社子会社であるグランデの代
表取締役を兼任。

新卒でアーサー・アンダーセ
ン・アンドカンパニー（現アク
センチュア株式会社）に入社し、
幅広い業界におけるコンサル
ティングを経験、各業界に幅広
い知見と人脈を持つ。
2019年に当社社外取締役に就任、
当社の上場準備時から組織体制
の構築、新規事業立上げに大き
く貢献。



経営陣の紹介②
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新日本監査法人(現 EY新日本有
限責任監査法人)国際部に入所後、
海外資本企業を含む国内企業の
会計監査に従事し、2011年より
MRT 株式会社に参画、同社常勤
監査役。
現在は同社非常勤監査役を兼任。
2021年より当社に参画。会計、
内部統制、コンプライアンス等
多方面の知見を持つ。 公認会計
士。 

新光証券（現 みずほ証券）で企
業投資調査部長として事業会社、
機関投資家、各種セミナーをカ
バー、新光投信（現アセットマ
ネジメントONE）では議決権行
使業務等の実務経験を持つ。
2017年より当社に参画。 株主と
の対話・各ステークホル ダーと
のエンゲージメントに関する幅
広い経験から、ガバナンス、情
報開示、投資家コミュニケー
ションに知見を持つ。日本証券
アナリスト協会検定会員。

インテリジェンス、サイバー 
エージェント、U-NEXTでIPOを 
経験。現在、USEN-NEXT HD
常勤監査役、サイバーエージェ
ント社外取締役等を兼任。 2018
年 より当社に参画。
スタートアップ から大手企業ま
での広範かつ複数業種の経営参
画経験から、多面的な視点での
リスクの検討、コンプライアン
スの向上に知見を持つ。税理士、
MBA。 

建築家のアトリエにて住宅の設
計、不動産コンサルティング会
社にて土地活用の実務経験のち、
不動産テック企業で不動産売買
仲介を経験し、2021年より当社
参画。
建築業界と不動産業界を行き来
して得たノウハウと営業実務経
験を活かして新規事業の推進を
行う。一級建築士。

社外監査役 堀内 雅生社外監査役 岡本 弘常勤監査役 諌山祐美 執行役員 鈴木善暁
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会 社 名 株式会社 ランディックス

設 立 2001年 2月

本 社 所 在 地 東京都 目黒区下目黒 一丁目２番 14号

資 本 金 491 百万円

代 表 取 締 役 岡田  和也

従 業 員 （ 連 結 ） 102名（2024年３月末時点 ※役員除く ）

事 業 拠 点 目黒本社
目黒支店
桜新町支店
自由が丘支店

連 結 子 会 社 株式会社グランデ
リンネ株式会社（※2024年4月より）

* リンネ株式会社は、2024年３月末時点の従業員数に含んでおりません。
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本資料には、将来の見通しに関する記述が含まれています。これらの記述は、当該記述を作成した時
点における情報に基づいて作成されたものに過ぎません。さらに、こうした記述は、将来の結果を保
証するものではなく、リスクや不確実性を内包するものです。実際の結果は環境の変化などにより、
将来の見通しと大きく異なる可能性があることにご留意ください。 

上記の実際の結果に影響を与える要因としては、国内外の経済情勢や当社の関連する業界動向等が含
まれますが、これらに限られるものではありません。

また、本資料に含まれる当社以外に関する情報は、公開情報等から引用したものであり、かかる情報
の正確性、適切性等について当社は検証を行っておりません。

【IR責任者】
コーポレート部門管掌取締役 松村隆平

IR情報        ：https://landix.jp/ir
   お問い合わせ：https://landix.jp/contact

https://landix.jp/ir

