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2025年 10月期 通期決算説明会書き起こしおよび動画公開のお知らせ 

 

 

当社は、2025年 12月 12日（金）に開催しましたアナリスト・機関投資家さま向け

2025年 10月期 通期決算説明会書き起こしおよび動画公開したことをお知らせいたしま

す。  

 

詳細につきましては、下記および添付の資料をご参照ください。  

 

2025年 10月期 通期決算説明動画については下記をご確認ください。  

https://www.youtube.com/watch?v=KmTo2pqEco4 

※掲載した動画は予告なく変更・終了する場合がございます。予めご了承ください。 

 

 

2025年 10月期 通期決算説明の書き起こしについては次頁以降をご確認ください。 

 

会 社 名 株 式 会 社 笑 美 面 面 

代表者名 代 表 取 締 役 社 長  榎 並  将 志 

（ コ ー ド 番 号 ： 9 2 3 7  東 証 グ ロ ー ス 市 場 ） 

問合せ先 取締役コーポレート本部長  木下  裕司 

 （TEL. 06—6459-0777（代表）） 

https://www.youtube.com/watch?v=KmTo2pqEco4
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イベント概要 

 

[企業名]  株式会社笑美面  

 

[企業 ID]  9237 

 

[イベント言語] JPN 

 

[イベント種類] 決算説明会  

 

[イベント名]  2025 年 10 月期 通期決算説明会  

 

[決算期]  2025 年度 第 4 四半期  

 

[日程]   2025 年 12 月 12 日  

 

[ページ数]  37 

  

[時間]   18:00 – 18:52 

（合計：52 分、登壇：34 分、質疑応答：18 分） 

 

[開催場所]  インターネット配信 

 

[会場面積]   

 

[出席人数]   

 

[登壇者]  1 名 

代表取締役社長  榎並 将志（以下、榎並） 
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登壇 

 

榎並：改めまして、株式会社笑美面代表の榎並でございます。本日は当社の 2025 年 10 月期決算

説明会にご参加いただき、ありがとうございます。 

前期、25 年 10 月期は計画未達となり、組織課題が見えた 1 年でございました。 

一方で、採用したメンバーは離職も少なく着実に育っており、また新たな事業も育ってきているこ

とから、今回は中期経営計画を公表する運びとなりました。当社がさらなるインパクトを創出する

ストーリーをお聞きいただければと思っております。本日はどうぞよろしくお願いいたします。 

 

では早速、エグゼクティブ・サマリーからご説明申し上げます。 

前述したとおり、IPO から 2 年がたち新たな事業の成長、内部環境、外部環境を踏まえて、経営と

して次の段階、第 2 段階に移行すべきと考え、今回の発表に至りました。 

紹介サービスの全国展開に加え、ホーム運営事業者への支援強化で、より社会インパクト創出へ向

け事業を進めます。 
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段階の移行に伴い、インパクト KPI の項目自体についても見直しました。これら KPI を達成する

ことで社会インパクトを生み出すとともに、財務としても水準を上げていくことを目指しておりま

す。 

この財務水準としまして、具体的には 28 年 10 月期、中期経営計画最終年度でございます 3 年

後、28 年 10 月期に、営業収益で約 55 億円、営業利益で約 10 億円の実現を目指します。これ

は、営業収益は年平均約 40%の成長、営業利益は約 8.8 倍の成長となります。 

なお、この計数計画には、M&A などによる外部成長は織り込んでおりません。あくまで現在、具

体的に見えている事業群での成長のみを計画に織り込んでおります。 

経営の意気込みとしましては、それら M&A などの施策も踏まえて、より上を狙えるような気概で

経営を行っていく所存でございます。 

以上がエグゼクティブ・サマリーでございます。 

 

こちらは用語集となりまして、当社オリジナルの用語もございますので、また目を通していただけ

ればと考えます。 
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本日は 25 年 10 月期の報告、中期経営計画、あらためて価値創造ストーリーを簡単にご説明し、

最後に 26 年 10 月期計画についてお話いたします。 

 

前期、25 年 10 月期の報告でございます。 
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サマリーですが、25 年 10 月期、前期の営業収益は、前期比 43.9%増の 18 億 7,200 万円でござい

ました。営業利益は同 47.1%減の 1 億 1,400 万円でございました。 

シニアホーム紹介部門の採用投資を積極的に行った期でございました。60 名超の採用を行いまし

た。 

しかし、組織力構築の遅れが発生したことがございました。例えば新入コーディネーターの育成遅

れや、新管理職のステップアップ遅れなどが影響し、未達となってしまいました。これは投資領域

の失敗とは捉えておらず、この投資は計画より時期が遅れてしまったが、無駄にはならずに成果に

つながると確信しております。 

しかし、経営として期間内に投資対効果を出せなかったことに対しては猛省しております。要因を

振り返り、改善策を打っているところでございます。その改善策の足元の様子なども、この四半期

業績を通してご説明申し上げます。 

 

四半期業績のサマリーでございます。 

25 年 10 月期は、3 クォーターで組織問題が発現いたしました。しかし、4 クォーターの足元は、

この前期の新人コーディネーターの成果も徐々に表出している形で、回復し始めております。 

トップライン自体は前年同期比でも、前四半期比でも、いずれのセグメントもしっかり伸ばせた結

果でした。 
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ただし、固定費カバーまでには至らず、四半期単位で比べても減益となりました。 

 

インパクト KPI の推移でございますが、基本的な業況やトレンドはこれまでお話ししたとおり、

KPI はいずれも 20%から 30%の間で成長しております。 

 

成約数を示すスマイル数も、トレンドは前ページの仕様と同様 22.5%の成長となっております。 
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一つトピックで、プラットフォームサイトの登録数でございますが、登録数が約 1 万棟を突破しま

したことをご報告申し上げます。これは、市場全体での棟数が約 4 万棟だと捉えておりますので、

その内の 1 万棟で、一定の基盤構築が整ったと考えております。 

今後の段階は、登録ホームを増やすことよりも、登録ホームに対してインプットを行い、アウトプ

ットをしてもらい、そのアウトプットがどんなアウトカムなのかと。シニアホームが起こすアウト

カム。これを計測していくことが重要と捉えておりますので、KPI の改良を今、行っているところ

でございます。 

 

営業費用の推移でございますが、繰り返しになりますが前期の業績はコストが先行する形となり、

振るいませんでした。とはいえ、4 クォーター単体で見ますと、16.7%の営業利益率が確保できて

おります。このうち、一部は 100%子会社のケアサンク案件の成約の偏り、こちらによる貢献があ

りました。 

それを踏まえても、この採用投資が少ない時期は、しっかり利益を出す体制が整っている点はあら

ためて強調しておきたいと考えます。 
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こちらはコーディネーター数とミッショングレードの参考値でございますが、左側のチャートのと

おり上期に採用、下期に育成、戦力化というサイクルでやってきました。4 クォーターでは、6 カ

月以内の新人の割合が下がっていることが確認できると思います。 

右のグラフ、これはいつも載せている資料でございますが 6 カ月以降、コーディネーターが 3 年や

4 年の経験になるにつれて、平均的にはこのミッショングレードが上がっていき、生産性が上がる

ことを示しております。 
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ここからが、上場後初めて発表させていただきます当社の中期経営計画の説明になります。 

サマリーです。これまでは需要側でありますシニアホーム紹介サービスに寄っていたサービス展開

を行ってきました。 

第 2 段階である本 3 カ年ですね。中期経営計画では、シニアホーム供給側へのサービス提供につい

ても本格化していくフェーズに入ります。私達のビジョンであります介護家族にとってホーム介護

の利用がポジティブ、当たり前になっている状態に向けた双方のアウトカムに則って、本中期経営

計画の指針を策定しております。 
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冒頭でもお話しいたしましたが、中期経営計画の開示に至った背景として、内部環境の伸長による

ところが大きいです。IPO から 2 年がたち、シニアホーム紹介の事業では IPO、以前より一段高い

成長率を維持しつつ、他事業では、シニアホーム紹介サービスで培ったリレーションを生かした新

規事業の構築ができました。 

さらに、新たに有望な事業が生まれようとしております。これらを踏まえ、先々の会社の成長に向

けての蓋然性が高まったと判断し、中期経営計画の発表を決めました。 

また、グロース市場では時価総額 100 億円という目安基準が設けられましたが、当社は、財務的

には 100 億円ではなく 200 億円、300 億円と、もっと先をイメージできていることを発表しまし

て、株主の方々に期待感をしっかりあらためて持っていただくことも意識し、発表に至りました。 
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インパクト KPI と計数計画になりますが、スライドの左上に記載のとおり、今回、まずはインパ

クト KPI の項目自体の見直しに着手いたしました。 

MSW からの紹介数については、シニアライフサポート事業における他の KPI である家族会議実施

数であったり、スマイル数を増やしていくためのリード指標となるのですが、さらに適切な指標に

ついて検討を行うため、一度除外いたしました。 

プラットフォームサイト登録数については、先ほど申し上げたとおり一定の連携が進んだことを踏

まえ、よりよいサービスを提供すべく提供価値の内容の精査と、それを測定できる指標の検討を行

うこととしたため、いったん終了しております。 

一方、新規開設居室数を新設いたしました。過去より行ってきた優良なシニアホームを増やす取り

組みの中で、当社の知見を生かして開設を支援することで優良なシニアホームの絶対数を増やすこ

とが確信できましたし、新たな社会インパクトの創出につながると確信しまして追加いたしまし

た。 
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では、中期経営計画の中での、シニアライフサポートの概要でございます。 

まず、既存の主力でありますシニアライフサポート事業。ここはこれまでと同様に、年率 40%程

度の成長を続けると。このポイントが 4 点あると考えています。 

右にありますとおり、営業拠点を 10 拠点から 28 都道府県へ拡充すること、ビジネスケアラー向

け支援を強化すること、コーディネーター数を 2.4 倍へ増員すること、組織/育成体制強化で、生

産性改善を行うことでございます。これを、この 3 カ年でしっかり行っていきます。 
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シニアライフサポートの営業戦略の方向性でございます。介護負担が軽減している介護家族が 47

都道府県で増加することが、当社の狙っている需要側のアウトカムでございます。 

この実現に向けて今回、エリアの拡充を急速に進める計画になっております。 

また、右側、ビジネスケアラー向けの事業も精力化いたします。これまでは緊急性が高い一方、件

数が限定的な MSW 経由が軸でしたが、政策を受けて、今後はより広範な顧客層の拡大と介護離職

を伴う家族による過度な身体介護を防ぎ、心の介護の概念を、一般企業を通じても全国に広げてい

くことを狙っていきます。 
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組織戦略の方向性でございますが、振り返りますと、上場時はコーディネーターが 60 名程度でし

た。ここ 2 年で急速に増やし、150 名程度になっております。 

この結果、組織が複層化しました。一方で、これまでの規模感では出てこなかった課題も表面化し

てきました。前期の下期はまさにこの影響が出てしまったと考えておりますので、今回の経験と反

省を糧に、強靭な組織づくりをあらためてつくり込んでいきます。 

ポイントは 3 点と考えておりまして、一つ目はチーム構成の、この型の規律を守ることですね。チ

ーム構成をつくる、維持していくことに対してしっかり数字で社内の規律をより強めました。ここ

をしっかり守りながら、チームごとのユニットエコノミクスのようなものをしっかり試しながらや

っていくこと。これが重要だと考えております。 

二つ目。管理職の教育をしっかり強化していくことが必要だと振り返っております。これはもうす

でに取り組んでおります。 

三つ目。AI などの活用による業務革新をすることが必要だと考えております。これは今から着手

するとこでございますが、あらためて業務フロー、当社のオペレーションを考えると、この AI 等

の活用による効率化がかなり寄与できる余白がまだまだあると考えておりますので、ここもしっか

り取り組んでいきたいと考えております。 
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こちら、あらためてシニアライフサポート事業の市場規模と、収益拡大余地についてご説明申し上

げます。 

いまだ潜在しているマーケットはあるのですが、これを含めたマーケット規模は依然として大きい

です。年間で新規のホーム入居者は、現時点で約 50 万人います。これがまだ拡大していきます。 

そして、紹介事業者としては最大級の当社でもシェアは限定的で、当社を含めた業界のシェア自体

を伸ばしていき、シニアホームはプロが紹介し、利用者様の状態に合わせたプロのマッチングを行

い、QOL ですね。クオリティ・オブ・ライフと言いますが、ご利用者様の QOL の向上、また家族

の納得感の醸成につながる社会にする必要があると考えております。 

この数字を見ても、当社としてももっとチャレンジをしていきたいと感じます。 
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続きまして、中期経営計画におけるシニアホームコンサルティング事業の概要でございます。 

こちらは供給側の事業となりますが、シニアホームの運営事業者や、その周辺のサポート事業でご

ざいます。向こう 3 カ年で、売上高をさらに 10 億円積み上げる計画となっています。 

ポイントになるのは、新たな手法でありますパートナーリースと呼ばれるものでございます。こち

らについては後述いたします。 
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シニアホームコンサルティング事業のプロセス別の提供役務になるのですが、これまでシニアホー

ム側への支援についての IR での言及は一部にとどめていたのですが、本格化のめどが立ったた

め、本中期経営計画の一つの軸に据えております。このような業務を提供していると理解いただけ

ればと思います。 

これまではシニアホームの新設コンサルティングのみ手がけておりましたが、この事業を通じて、

約 200 社の事業者から新規の開設需要を確認できている状態でございます。どこの運営事業者さ

んが、どのエリアでどのような新規ホームの開設をニーズとして持っているのか。これが取れてお

ります。 

25 年 10 月期、前期は 17 ホーム、約 1,000 室の新設をコンサルティングいたしましたが、まだま

だ伸びしろが大きいと実感しております。 

既に新しいパートナーリースでも複数件の案件が進行しており、引き合いも旺盛であります。 

また、別の話で言いますと、シニアホーム側への提供価値としまして M&A やアライアンスを活用

し、テクノロジーなどを生かした入居者様の生命、尊厳、また働くスタッフの安全に寄与するよう

なプロダクトがたくさんございますので、これらを M&A やアライアンスを活用し行っていきたい

と。例えば、シニアホームが一度導入すると永年使い続けるような、運営にとって必須となるよう

なプロダクト。こういったものも注力し、M&A、アライアンスなどを通じて導入支援を行ってい

く予定でございます。 
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ただし、今申し上げた M&A やアライアンスを通じた導入支援などの部分は、今回の中期経営計画

の計数部分には織り込んでおりませんので、さらなる拡大余地としておくと考えていただければ幸

いでございます。 

 

では、先ほどポイントと申し上げましたパートナーリースについて、新しく始める事業でございま

すので詳細にご説明を差し上げます。 

このビジネスモデルと PL やキャッシュフローへのインパクトについて、注意事項を含めてでござ

います。 

パートナーリースなのですが、まずは会計上、サブリースに該当いたします。ここで、今度新たに

採用される新リース会計基準に則ると、サブリースの収益認識タイミングは物件の引き渡し時にな

るため、リース差益の総額から現在価値に割り引いた金額を、物件引き渡し時に一括して収益とし

て計上すると。こういう計上処理を想定しております。 

あくまでキャッシュフロー上は毎月一定額が入ってくるモデルとなっておりますので、このノンキ

ャッシュの収益が先行計上される点にはご注意、ご理解いただきたいと考えております。 

一方、右図で小さい文字で説明しておりますが、おおよそ計上の 1.5 年前程度では、この実際の物

件オーナーさんであったり運営事業者さんと契約行為は完了しておりまして、先の営業収益がかな

り手前の段階で、ほぼほぼ確定していく営業活動のイメージになります。 
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これは将来の計画数字に対して確実性が上がる要素となりますので、経営にとってメリットと考え

ております。 

今のお話から繰り返しになりますが、今回の中期経営計画は、この足元のパートナーリースに対し

ての引き合いの程度。これを十分加味した計画となっているとお考えいただければと考えておりま

す。 

こちら、財務的なインパクトでございました。 

また、このパートナーリースの社会的なインパクトとしても少し申し上げさせていただきます。こ

れまでの当社のコンサルティング事業。これは運営レベルも与信も一定程度高いシニアホーム運営

事業者を対象にしてきましたが、このパートナーリースという仕組みを使うことによって、運営レ

ベルはとても高いが、与信はまだまだ低いシニアホーム運営事業者。例えば 1 棟、2 棟しかまだ運

営されていない運営事業者ですね。こういった運営事業者も、優良なホームを新規開設するチャン

スをつかめることになると考えております。 

世の中には、規模は決して大きくないですけど、入居の利用者様にとってとても感動を与えるホー

ム運営を行っている、社会の宝のようなホームがたくさんございます。私もこれまでに、IR でも

そういったホームがあることをお伝えしてきたと思いますが、たくさんございます。いよいよこの

パートナーリースの仕組みを使って、そういったホームの開設も支援していける形になっておりま

すので、これがパートナーリースの社会的なインパクトです。 

また、財務的な話にもう一度戻しますと、この当社のパートナーリースが適用されたシニアホーム

案件は、この与信の部分で、ある意味シニアホームの物件、不動産物件を金融商品として見た場

合、この金融商品としての魅力も上がり、物件オーナーの不動産取引の活性化につながると考えて

おります。この部分でも、当社ケアサンクにもビジネスチャンスがまた新たに生まれると。こうい

った、ふんだんに社会的インパクト、財務的インパクトの可能性を秘めた事業であると捉えており

ます。 
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全社戦略としましてインセンティブ付与のお話でございますが、主に執行役員以上のメンバーに対

して有償ストック・オプションを付与いたします。 

このストック・オプションは営業利益の成果に連動して権利が行使できる形に設計しておりますの

で、この執行役員以上の幹部メンバーに対して中期経営計画へのコミットメント高く、私も含めて

経営執行していきます。 

また、従業員の方々には、持株会で 30%の奨励率をもって加入を促しております。これは右のグ

ラフにありますとおり、上場企業全社の中でもかなり高い還元率、奨励率となっております。 

このように、全社で株主様と同様に、企業価値向上を追っていくこともしっかりやっていきたいと

考えております。 
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こちら、相乗効果のような部分でございますが、ちょっと私の思いも含めてお話しさせていただき

ますと、創業してから実質 13 年程度たちました。この 13 年に、誤解や罪悪感により限界を迎え

る利用者側、想いは素晴らしいですが経営としては必ずしもうまくいってるわけではないシニアホ

ーム側の事例。これを数多く見てきました。 

当社が初めに仕掛けた事業は、シニアホーム紹介サービスという、シニアホームに集客力を提供で

きる事業でございました。 

私は、この業界では集客力というポジションを確立できると、今、申し上げたような問題をトータ

ルに解決し、当社が掲げるビジョンを実現できると信じ続けてきました。 

今、まさに、そのチャレンジができる実感があり、この図のようなポジティブ・サイクルの構築に

自信を得ているところでございます。ここからの笑美面グループの 3 カ年にさらにご期待いただき

たいことをお願い申し上げて、中期経営計画の説明を終わります。 



 
 

 

サポート 

日本   050-5212-7790      

フリーダイアル 0120-966-744 メールアドレス support@scriptsasia.com 

22 
 

 

次の章ですね。インパクトを生み出す価値創造ストーリーについて、こちらは再掲の資料も多いで

すので、簡単に反復でご説明させていただきます。 

価値創造ストーリーとして、従前から示している社会インパクトを生み出すストーリーです。 

本中期経営計画では、左側の需要側の全国展開と、右側の供給側の事業の本格化。これが軸になっ

ております。この軸を持って、介護家族は身体的介護ではなくて心の介護に向き合うと。その結果

として高齢者が笑顔でいる社会、当社のビジョンであります笑顔で居る社会。これを実現すること

が当社の存在意義でございますので、この考えに基づき事業展開を進めております。 
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どんなことをしているか、少しあらためてご説明いたします。シニアホーム紹介サービスの最も重

要なポイントであります、家族会議です。 

ご利用者様に寄り添い続ける姿勢に加えて、前期から取り組んでいる活動としまして、ACP。こち

ら、アドバンス・ケア・プランニングと医療業界でよく使われる言葉でございますが、こういった

要素であったり、ALP。これはアドバンス・ライフ・プランニングという部分ですね。こちらの要

素も意識し、より専門性を磨いております。後ほどご説明いたします。 
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アウトプットとしまして、家族会議がなぜ重要なのかというと、これは財務・社会、双方に欠かせ

ないものです。財務的なインパクトとしましては、家族会議を行うことによって、より納得感が醸

成され成約率が上がるということで、これは以前から伝えている部分でございます。 

そして、それがまた社会インパクトを生み出し、すごく大変な状況になっている家族の方々、高齢

者の方々を救う活動になっている。それが、また社会的インパクトとして表出され、それが財務的

インパクトにつながる。この循環をつくり出し続けるのが、当社のやっていることでございます。 
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SDGs5.4 の目標に対しても、以前から計測しております。主に女性であります介護家族が、心の

介護に専念できたときの行動変容について継続的に計測しております。 

 

また、家族がシニアホームに入居いただくことへの罪悪感に対して、意識的な変革も計測しており

ます。 
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そして、心の介護に向き合うということですが、今年 5 月より配信を始めた note では、毎週リア

ルな入居エピソードを中心にお届けしております。当社のシニアホーム紹介サービスについて深く

理解いただけるようになっております。 

これは本当に私、手前みそですが、この note を見ていただければ、実際のサービス提供の情景で

すね。どんな紹介サービスを行っているか。これをすごくイメージできると思っておりますので、

ぜひ株主の皆様には読んでいただきたいと感じております。当社の思いを感じ取っていただければ

幸いでございます。 
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さらにアウトプットがあります。当社の現在までの活動を評価いただきまして、病院の業界団体で

日本最大であります日本病院会様の営業部門を担当する日本病院共済会様との業務提携が成立いた

しました。 

これを機に、さらなる当社の活動の加速につなげてまいります。 
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先ほど家族会議、ACP の概念をお伝えしましたが、社内ではより心の介護の概念。これを磨くた

めに緩和ケア領域で豊富な経験を持ち、ACP、アドバンス・ケア・プランニングの実践を積み上げ

てこられた医師に、対談や社内研修などを行っていただいております。 

また、地域活動としましては学生に向けて現在のシニアホームに関する講習と、ワークを提供しま

した。 

 

最後に、進行期であります 26 年 10 月期の通期計画についてお話をいたします。 

サマリーでございます。引き続き、トップライン成長を優先いたします。体制整備も優先いたしま

す。今期に関しましては、利益率は今期の段階では大きな改善を見込まず、8.1%程度の利益率と

いう計画としております。 
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上下期の偏重状況でございますが、これは例年どおり、利益としては下期に偏重いたします。 

ここでは半期の計画を記載していますが、特に 1 クォーターの例年、営業日や年末年始の特殊性、

採用費の計上で利益が圧迫されますが、本進行期は加えてオフィス 5 拠点の新設コストも計上され

るため、進行期の 1 クォーターの赤字幅はやや目立つと。いつもに加えて目立つのではないかと、

率で言いますと。という点に留意して経営数値を見ていただければと考えます。 
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通期計画の前提条件。 

ここでまとめておりますので目を通していただければと思うのですが、ポイントを申し上げます

と、本進行期はコーディネーターの純増、これを 30 名程度と抑えております。これは既存メンバ

ーの教育、戦力化に注力するための判断でございます。これ、また来期以降でさらなる採用ペース

に戻せる計画を行っておりますので、今期整えて来期以降、さらなる拡大を行っていきたいと考え

ております。 

またピックアップ、先ほどお話しましたパートナーリースでございますが、あくまで今期、この進

行期の PL 貢献は一部のコンサルフィーしか計上がございません。このパートナーリースの先ほど

の会計基準で申し上げたメインの収益貢献、一括計上する部分ですね。これは 27 年 10 月期から

本格化するところでございます。 

ただし当然、今の進行期で、このパートナーリースの案件についての引き合いを現場ではいただい

て動いているのが今の現状でございます。 

以上が、私からの決算説明となります。この後、Q&A に移りたいと思っております。よろしくお

願いします。ご清聴いただきありがとうございました。 
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質疑応答 

 

司会：これより質疑応答に移らせていただきます。お時間の制限もございますので、全てのご質問

に回答できない場合もございます。あらかじめご了承ください。それでは質疑応答に移ります。 

榎並 [M]：ありがとうございます。では、質問をいくつかいただいておりますので、お答えさせて

いただきます。 

質問者 [Q]：需要と供給という 2 方向からアプローチするフェーズに変わっていますが、ここでの

相乗効果は見込めるのでしょうか。 

榎並 [A]：これは、24 ページでお願いします。相乗効果ということなのですが、まさにここで表

現されている部分が、当社にとっての相乗効果と考えます。 

まず、どちらから入る形もあり得るのですが、当社としてはシニアホームの新規開設を進めること

で、新たなホームの紹介先が生まれます。これはただのホームの紹介先ではなくて、当社はポジテ

ィブなスマイルを目指しているわけですので、しっかり新規開設の段階から企画することで、ポジ

ティブなスマイルが実現できる受け入れ先が増えるということでございます。 

これは新築時に増えて満室になったら終わりという意味ではなくて、ホームというのは残念ながら

ご逝去とか、入院とか、そういったことを通じて継続的に空室が生まれますので、新規で当社が企

画した、開設したホームは通年、毎年新たな受け入れる余地が出る、受け入れる部屋が出てくるこ

とで、この紹介先になるということですね。 

今展開していますプラットフォームサービスに関しましても、ホーム側への価値の訴求になります

ので、このプラットフォームサービスが成長していくことによって、さらなる相乗効果を見込んで

おります。 

この相乗効果について、それを見込んで今回の中期経営計画に計数として織り込んでいることはな

いのですが、相乗効果が起きることは確信しております。ですので、ここはさらなるアップサイド

といいますか、中期経営計画と別の余白だと捉えております。以上で、今のご質問に回答とさせて

いただきます。 

次の質問も P24 への質問でございます。 

質問者 [Q]：ここで伝えている再投資について教えてください。 
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榎並 [A]：再投資、ここですね。向上した収益力でもって再投資を促すというメッセージを書かせ

ていただいています。これは、ちょっと似ているのですが先ほどの質問と目線を変えてお答えさせ

ていただきます。 

ここで言う再投資とはどういう意味かという話なのですが、これはホーム側の目線で立ったときと

捉えてください。ホーム側の目線に立ったときに、当社が紹介サービスを通じて今まで空室が多か

ったホームの空室を、コンサルティングをしながら埋めていくことによって利益が出ますと。この

利益をもって、この収益力をもって再投資として一番大きいものが新規開設のホームということで

すね。 

この新規開設のホームが一番大きな再投資余地なのですが、新規開設のホームだけではなく、当然

利益をもってそこにいる人材への投資、賃上げ。または初期投資は大きいが、後々効果が見込める

投資もあります。これはいろんなプロダクトとか、オペレーション改善のプロダクト、IT、DX 化

等々ですね。こういったものもございます。こういったものも再投資に入ると思います。 

そういった起点となるのは、新規のホームを開設するときに入居率の計画、大体 90%ぐらいで置

いて事業計画を組みますので、それが実現できていないホームが、しっかり運営力を改善すること

によって、当社のシニアホーム紹介サービスによって、その入居率を保てることで投資余力が生ま

れる。その投資を、代表的なのは再投資としては新設のホーム。それ以外にも自社のスタッフへの

還元であったり、自社のオペレーションの改善につなげることを再投資と表現しております。 

こちらの質問について、再投資という意味については、そういった回答とさせていただきます。 

質問者 [Q]：新中期経営計画の計数目標について、シニアライフサポートは収入を 2.7 倍まで伸ば

すのに対して、コーディネーター数は 2.4 倍の計画になっております。0.3 倍分の差分がありま

す。生産性の改善または単価の向上が寄与するのでしょうか。それぞれどの程度の改善を見込んで

いるのか、可能な範囲で教えてください。 

加えて、前期に生産性が低下したが、それからの回復に対する打ち手と自信について説明をさらに

してほしいです。 

榎並 [A]：この 2.7 倍と 2.4 倍の差は、おっしゃるとおり生産性の改善であったり、オーガニック

な単価の向上が寄与すると捉えております。ただ、生産性は必ず改善するわけではなくて悪くなる

場合もありますので、ここはしっかり採用と教育。そういった組織体制をつくることが重要だと考

えております。 
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前期の下がった生産性に対しての打ち手をもっと詳しくというお話なのですが、先ほどお話ししま

した資料にはなかったのですが、口頭でお話ししました。まずは、一つのそのチームに対する規

律、ユニットエコノミクスのようなものの規律ですね。多少前期の経営を振り返ると、現場をつぶ

さに見ていくと、点で見ていた部分があります。 

例えば、この部門はしっかり収益を出しているからもっと投資しようとなっているのですが、それ

は全体から見たときのエコノミクスで見えていない部分がありましたので、ここにはしっかり数字

で判断することを決めていきました。 

点の数字ではなくて、例えばチームで見たり、拠点で見たり、その事業全体で見たりっていうこと

の規律を決めていきました。点で見ていき過ぎると、全体の規律がゆがむ部分があって、それが少

し発生した部分がありますので、本当に最小単位でのユニットエコノミクスを確保するための規律

をつくっていきました。 

二つ目はマネジメントメンバーの管理職の教育をやっていきます。社内の組織としましては、マネ

ジメント層の教育を含む人材開発を行う部門をつくりまして、現場に任せるのではなく、会社から

横断的に幹部層の教育なども行っていく体制を整えております。 

先ほど申し上げた AI などを使った業務改善などは、まさにこれから取り組んでいくことになりま

すので。これはこれからといいますが、なかなか世の中の今の AI の進歩なんかを勘案しますと、

うかうかしてられない。これは早急に多く取り入れる必要があると考えています。まずどこで効果

が出るのかはかなり見えている部分がありますので、しっかり検討して進めていきたいと。これは

引き続き、決算報告などで進捗の報告を行いたいと考えております。 

以上をもって、先ほどの質問の回答とさせていただきます。 

質問者 [Q]：コンサルティングサービスですが約 10 億円、3 カ年で売上を上乗せする計画になっ

ておりますが、実際の案件における案件の掘り起こしと、具体的な提供役務の内容。あとは収益認

識タイミングについてのイメージをもっと詳しく教えてください。なぜ、それで 3 カ年で急成長で

きるのか、その理由も含めて教えてください。 

榎並 [A]：これは、一つはどのように発掘するのかですが、すでにシニアホーム紹介サービスで培

ったネットワークがあると考えています。ここの強みがあります。先ほど申し上げたとおり、200

社程度から新規の開設のニーズをいただいています。これは、ただ開設したいだけじゃなくてどの

エリアを注視しているかとか、今既存のホームでどのホームが好調で、なのでこの近くにさらに出

したいのだとか。そういう詳しいニーズをいただいていますし、私達もこの運営会社さんが、この
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エリアでこのサービスを備えて展開するとうまくいく、蓋然性が高いということが判断できますの

で、そういったコミュニケーションを行えることが運営側の掘り起こしの強みでございます。 

もう一方で、不動産側、事業主側の掘り起こしでございますが、これはケアサンクをつくってチャ

レンジしてきたことでございます。不動産デベロッパー、ハウスメーカー、銀行、士業の方々など

と連携して、当社のパートナーリースのメリットをお伝えし、掘り起こしを行っているところでご

ざいます。これも足元で、すごく活動量も含めまして実行しており、この引き合いが想定以上に良

いと考えているところでございます。 

もう一つは、収益認識タイミングにかかるイメージですね。これは先ほどの 22 ページですね。も

う一度説明申し上げます。まず、今案件を進むに当たって事業主様からハウスメーカーさんや、デ

ベロッパーさんから引き合いをいただきますと。ケアサンクのパートナーリースをつけて企画を組

成したいというニーズをいただきます。それに対して、私達が同時並行して、転貸する運営事業者

様を探索いたします。お声掛けを始めます。そこの調整がありますね、まず。運営事業者様に案件

のご説明をして、エリアマーケティングなどをご支援し、事業主様に転貸する運営会社についての

評価なども含めて、不動産オーナーさん、含めまして企画します。 

そこではどんどん業務は実際に進むのですが、この収益認識について、新リース会計基準について

は、引き渡し時に収益を一括認識するルールとなっていると確認しておりますので、この引き渡し

時が今、ちょっと建築のリードタイムが長くなっておりまして、最大、その企画が終わって、どこ

が借りて、当社がどういう条件でパートナーリース層に入るということが、決まってから大体 1 年

半ぐらいかかるという見込みを持っております。 

この 1 年半で、建築確認や建築が行われて、運営側に引き渡しが行われるのですが、そこが賃貸借

契約の開始、パートナーリースの開始という形、役務提供の開始となりますので、そこで初めて計

上すると。 

この形状が、新リース会計基準によると、契約期間の差益の部分を現在価値に直し一括計上する内

容となっていますので、その初年度にかなりノンキャッシュの収益認識が行われる形態となってお

ります。 

すみません。ちょっと稚拙な説明で申し訳ございませんでしたが、こちらに書いてあるとおり、そ

ういった私達としても他に新しく取り組む形でございますが、そういった形態になることは関係各

社等々に確認の上で、しっかり進めております。 
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司会：以上で、株式会社笑美面、2025 年 10 月期通期決算説明会を終了いたします。ご視聴いただ

きまして、誠にありがとうございました。 

それでは失礼いたします。 

［了］ 

______________ 

脚注 

1. 音声が不明瞭な箇所に付いては[音声不明瞭]と記載 

2. 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 
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