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ⅠⅠ．．①① 会社概要会社概要

※6月末現在の臨時雇用者数を（ ）
外数で記載しております。・ 従業員数 ３６６名 （８名）※（２００５年６月末日現在）

・ 本社所在地 〒150-0022東京都渋谷区恵比寿南1-6-10 恵比寿ＭＦビル14号館５Ｆ

・ 主な事業内容 オートバイの新しい流通システムを提案する「バイク買取専門店」の経営

・ 設 立 １９９８年９月 （創業 １９９４年９月）

・ 売上高 ９，７０８百万円 （２００４年８月期）

現在までの経緯

未確立な流通経路、不透明かつ不平等な買取価格並びに放置車輌・不法投棄による環境問題を鑑み、社会性及び
公共性を具備した事業機会を見出し、①安心して売却できる市場の形成、②市場の信頼性向上による業界の活性
化、③リユースを通じて環境と共生する社会への形成に貢献、等を目標に、新しい流通システム確立の手段として中
古オートバイの買取専門店「メジャーオート有限会社」（１９９４年９月）を設立。

創業について

１９９５年より、業界認知度向上並びに広告露出機会改善を複数ブランド展開で実現すべく、買取専門のグループ会
社を順次設立、出店。

一方、グループ会社の総合コンサルティングを目的に、１９９８年９月１日、当社を設立。１９９９年１１月、当社におけ
るオートバイ買取販売事業の開始。

その後、スケールメリットによるコストダウン、意思決定等の経営効率化こそ将来の事業成長に不可欠であると判断
し、当社へのグループ会社統合を順次実施。

当社設立と業態
転換

グループ統合

５，５５４百万円 （２００５年２月中間期）

・ 販売台数 ６６，３００台 （２００４年８月期）
３５，１００台 （２００５年２月中間期）
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ⅠⅠ．．②② 沿革沿革

オートバイ買取
販売事業を開始
1994年9月

05年03年95年 96年 97年 98年 99年 2000年 01年 02年 04年94年

当 社 設 立

1998年9月

2000年2月
京都市 山科区

メジャーオート㈲

㈲オーケイ

㈲キャブ

㈲バイク王

㈲スピード

㈲ケイアイセンター

2001年1月
合 併

1995年5月
東京都 豊島区

1997年7月
東京都 大田区

1997年8月
大阪府 茨木市

1999年7月
名古屋市 天白区

1999年11月
埼玉県 戸田市

㈲モトガレージオープン

2003年1月
合 併

㈱アイケイコーポレーション

企業ステージに即した事業展開を実施し、競争力を高めてきた。

1994年9月
東京都 杉並区
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Ⅰ．③ オートバイ買取専門店の特徴

当社の「出張査定買取」のビジネスモデルは、従来の中古オートバイ
買取システムと比較して、合理性と利便性を追及した「顧客志向」モデ
ルである。

接 客 態 度

事 務 手 続

買 取 価 格

買 取 形 態

ノンケアもしくは有料代行

各種法定手続きもお客様自らが処理

顧客満足度

属人的・不透明 → 未体系

各店舗毎に算出される属人的で曖昧な価格設定

エンジニア気質型

挨拶・電話応対等、接客マナーへの意識は希薄

店舗主導型 → 店頭買取（低利便性）

買取店舗への車両持込もお客様自らが負担

店舗買取（従来）

システムとデータに依拠 → 体系化

全国一律の査定システムと業界データに基づく価格設定

無料サポート・無料代行

面倒な書類手続きは全て無料代行

顧客主導型 → 出張買取（高利便性）

電話一本で完結する無料出張買取システムを実現

サービス業型

顧客満足度の向上を意識した接客マナーの徹底

高 い

出張買取（当社）

低 い
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ⅠⅠ．．④④ 当社のビジネスモデル当社のビジネスモデル

情報

無料出張買取

「徹底した定量分析に基づく広告戦略、買取および在庫リスクをなくし「徹底した定量分析に基づく広告戦略、買取および在庫リスクをなくし
ＣＦを意識したオークション出品による売却」に競争の源泉があるＣＦを意識したオークション出品による売却」に競争の源泉がある

整備
（ﾘﾍﾟｱ作業）

出品配送
ｵｰｸｼｮﾝ

査定員 店 舗
広告 お 客 様

連絡

買取

情報伝達

ｲﾝﾌｫﾒｰｼｮﾝｾﾝﾀｰ

ｺｰﾙｾﾝﾀｰ

配車ｾﾝﾀｰ
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ⅠⅠ．⑤．⑤ 業績の推移業績の推移((予想）予想）

業績の推移（予想）

買取業界での量的経営を追求したパイオニアとして、当社は成長し続買取業界での量的経営を追求したパイオニアとして、当社は成長し続
けている。けている。

5.554

12,065
(予想）

1,868

3,998

7,093
8,360

9,708

0

2,000

4,000

6,000

8,000

10,000

12,000

14,000

2000.8期 2001.8期 2002.8期 2003.8期 2004.8期 2005.8期(予想）

通   期 売上高

中間期 売上高

通 期 経常利益

中間期 経常利益

注）各数値については、当社単体ベースのものを記載しております。

287
42 175 600 573 86 714(予想）

（単位：百万円未満切捨て）



①合理的買取価格を実現するIT基幹システムと
集中管理

②高い顧客満足度を支える業務の標準化並びに
社員教育制度

③安定的事業拡大を支える高効率・低リスク
キャッシュフロー経営

Ⅱ. 当 社 の 強 み



ⅡⅡ．．①① 合理的買取価格を実現する合理的買取価格を実現するITIT基幹システムと集中管理基幹システムと集中管理

査
定
依
頼 連絡

②集約されたオペレーションシステム

販売相場のデータベース化

買取相場を顧客へ伝達

①広告費用対効果測定システム

アンケートによる広告媒体毎の効果算定

費用対効果の分析

今後の広告戦略の
基礎データ蓄積

情報伝達

無料出張買取

情報
ｵｰｸｼｮﾝ査定員

配送
店 舗

出品買取

広告 お 客 様

ｲﾝﾌｫﾒｰｼｮﾝｾﾝﾀｰ

ｺｰﾙｾﾝﾀｰ

配車ｾﾝﾀｰ

各査定員の状況管理

到着予定時間の算出

お客様のニーズに合致
する最適な査定員の検索

③迅速な配車を可能にする運行管理ｼｽﾃﾑ

整備
（ﾘﾍﾟｱ作業）

基幹システムによる情報の一元管理により、高品質のサービスを安定的に提供する基幹システムによる情報の一元管理により、高品質のサービスを安定的に提供する
ことが可能。ことが可能。

10

⑤商品管理システム

在庫商品の管理

適切なオークション
会場への出品

ヤマハ TW-200 仙台
2JL-■■■■
車両

0504■■■■

④革新的な安心査定システム

査定基準の係数化

価格提示の平準化

販売相場を買取価格へ連動
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ⅡⅡ．．②② 高い高い顧客満足度を支える業務の標準化並びに社員教育制度顧客満足度を支える業務の標準化並びに社員教育制度

標準化された業務体系と徹底した社員教育制度により、オートバイ業界標準化された業務体系と徹底した社員教育制度により、オートバイ業界
に精通していない人財でも、円滑な業務遂行が可能。に精通していない人財でも、円滑な業務遂行が可能。

社員教育制度

リーダー

ｼﾆｱﾘｰﾀﾞｰ

ﾏﾈｰｼﾞｬｰ

専任職

成績
不振者

新人
標準化された業務・システム

電話応対

配車管理

車両査定

整備（リペア作業）

マネジメントの比較的容易な
ロードサイド型店舗における

店長経験

Ｏ
Ｆ
Ｆ
‐Ｊ
Ｔ

Ｏ
Ｊ
Ｔ

「専任職研修」
内容：実務専門知識など

「目標達成管理研修」
内容：業績評価方法の習得

など 「懇話会」
内容：理念伝達

意見交換など

「アフターフォロー研修」
内容：営業指導など

「査定員教育研修」
内容：査定知識・マナーなど

「管理職研修」
内容：部下育成

手法など
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出 品

ⅡⅡ．．③③ 安定的事業拡大を支える高効率・低リスクキャッシュフロー経営安定的事業拡大を支える高効率・低リスクキャッシュフロー経営

オークション販売を通じて、「商品・売上債権の回転期間短縮」、オークション販売を通じて、「商品・売上債権の回転期間短縮」、
「買取価格の適正化による利益確保」を実現している。「買取価格の適正化による利益確保」を実現している。

売上債権平均回収期間：
１日～３日

商品の平均在庫期間：
１週間～２週間

展示コストが不要、在庫コストが小さい 早期現金化

資
金
回
収支払い（入金）

整

備

（リ
ペ
ア
作
業
）

配 送

オ
ー
ク
シ
ョ
ン

出
張
買
取

販売価格を買取価格に即座に反映できる



①事業環境認識

②今後の重点戦略

③認知度向上のための積極的な広告展開

④空白地域への対応のための店舗の拡大

⑤新たな取組み

⑥新たな取組み：中古パーツ販売店

⑦新たな取組み：小規模店舗

⑧新たな取組み：販売店舗

⑨経営理念

Ⅲ. 重 点 戦 略
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ⅢⅢ．①．① 事業環境認識事業環境認識～１～１

－66－13,261合 計

－24－10,080
1 2 5 c c
以 下

（出所）2004年3月末保有台数：日本自動車工業会
2003年4月～2004年3月の中古流通台数：全国軽自動車協会連合会

7.5％425593,180125cc超

当社ｼｪｱ

2004 .8期
当社販売
台 数

（千台）

2003年4月～
2 0 0 4年 3月
中 古 流 通
台 数

（ 千 台 ）

【 参 考 】
2004年3月末
保 有 台 数

（ 千 台 ）

廃棄

友人・知人

販売店

92.5％

買取専門店 当社シェア 7.5％
（ 125cc超のオートバイ流通台数に占めるシェア）

中古オートバイの流通台数に占める当社のシェアはまだ低い。中古オートバイの流通台数に占める当社のシェアはまだ低い。

中古オートバイの流通ルート

解体業者

その他（不法投棄等）

廃棄処分

流通

お客様
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ⅢⅢ．①．① 事業環境認識事業環境認識～２～２

13,26113,36913,540合 計

10,08010,24410,4711 2 5 c c以下

（出所）日本自動車工業会

3,1803,1243,0681 2 5 c c 超

2 0 0 4 年
3 月 末

2 0 0 3 年
3 月 末

2 0 0 2 年
3 月 末

保有台数の推移 中古車流通台数の推移

（単位：千台未満切捨て）

10,471 10,244 10,080

3,068 3,124 3,180

0

2,000

4,000

6,000

8,000

10,000

12,000

14,000

16,000

2002/3 2003/3 2004/3

125cc超

125cc以下

－－－合 計

－－－1 2 5 c c以下

（出所）全国軽自動車協会連合会

5595515471 2 5 c c 超

2003年4月～
2 0 0 4年 3月

2002年4月～
2 0 0 3年 3月

2001年4月～
2 0 0 2年 3月

547 551 559

23 33 42

4.2%

6.0%

7.5%

0

100

200

300

400

500

600

700

2002/3 2003/3 2004/3

0.0%
1.0%

2.0%
3.0%

4.0%
5.0%
6.0%

7.0%
8.0%

9.0%
10.0%

125cc超　流通台数

125cc超　当社販売台数

当社シェア

7.5％6.0％4.2％
流通台数に占
め る ｼ ｪ ｱ

4233231 2 5 c c 超

2003年9月～
2 0 0 4年 8月

2002年9月～
2 0 0 3年 8月

2001年9月～
2 0 0 2年 8月

当社販売台数の推移
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ⅢⅢ．②．② 今後の重点戦略今後の重点戦略

中古オートバイ市場におけるシェア拡大に向けては、「認知度向上」と中古オートバイ市場におけるシェア拡大に向けては、「認知度向上」と
「空白地域対応」の２点が重要。「空白地域対応」の２点が重要。

重 点 戦 略

認知度の早期向上

空白地域への対応
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ⅢⅢ．．③③ 認知度向上のための積極的な広告展開認知度向上のための積極的な広告展開

特化して

積極的に展開

現在の主力ブランド 競争優位性

実 現

認知度の早期向上が競争の優位性を獲得する。認知度の早期向上が競争の優位性を獲得する。

効率的な広告展開を
実現

効果測定と検証

シナジー効果

ﾌﾞﾗﾝﾄﾞｱｲﾃﾞﾝﾃｨﾃｨの統一

ロードサイド型店舗展開

TV-CM

ラジオ

雑誌

新聞

インターネット

チラシ・販促物

メ
デ
ィ
ア

拡
大
す
る

買
取
専
門
店

の
認
知
度

と
市
場
規
模

バイク王

同業他社

先行者ﾒﾘｯﾄ

当社の認知度向上

買取販売業界の
認知度向上
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ⅢⅢ．．④④ 空白地域への対応のための店舗の拡大空白地域への対応のための店舗の拡大

出店コンセプトは買取専門店独自の視点。出店コンセプトは買取専門店独自の視点。
また、既に全国規模で展開しているが、まだ多くの出店余地がある。また、既に全国規模で展開しているが、まだ多くの出店余地がある。

空白地域への出店

従来の小売店舗出店コンセプト

売上増加のための店舗出店

買取専門店の出店コンセプト（当社）

①出 店

②売上高

①広告展開の拡充

②売上高

比
例
関
係

③出 店

生産性向上ための店舗出店

比
例
関
係

出店による売上増加期待

全く異なるコンセプト

・ 出張距離の短縮化
・ ﾏﾈｼﾞﾒﾝﾄ単位の小型化

2005年6月末現在出店箇所

看板効果増大

持込件数像増大
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ⅢⅢ．．⑤⑤ 新たな取組み新たな取組み

今後も買取専門店「バイク王」多店舗展開が主軸となるが、今後も買取専門店「バイク王」多店舗展開が主軸となるが、
「バイク王」「バイク王」にも新にも新店舗パッケージを追加する。店舗パッケージを追加する。
また、新たな販売チャネルを構築する。また、新たな販売チャネルを構築する。

買取専門店

「バイク王」

買取専門店「バイク王」

販売店

車輌販売店

パーツ販売店

小規模店舗

拡 大

拡 大拡 大新たな取組み

ＲＳ型店舗
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ⅢⅢ．．⑥⑥ 新たな取組み：中古パーツ販売店新たな取組み：中古パーツ販売店

新たな取組みとして、中古パーツの店頭販売を開始した。新たな取組みとして、中古パーツの店頭販売を開始した。

買取

オークション販売
今後も当社事業

の主軸

中古パーツ
余剰品

買取事業の副産物として収益化

事業機会の

創造

複
数
の
収
益
源
を
確
保

【パーツ販売の売上高の推移】

97,936

54,786

0

20,000

40,000

60,000

80,000

100,000

120,000

2004.8期 2005.2期

上記については、店頭販売のほかパーツオークションおよび
ＷＥＢにおける小売販売を含んでおります

中古パーツ販売

（千円）

2003年11月にオープンしたバイク王パーツ板橋店
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ⅢⅢ．．⑦⑦ 新たな取組み：新たな取組み：小規模店舗小規模店舗

ロードサイド型店舗と異なるパッケージ＝ロードサイド型店舗と異なるパッケージ＝小規模買取店舗を出店し、小規模買取店舗を出店し、
新たな顧客ニーズ開拓と認知度向上を図る。新たな顧客ニーズ開拓と認知度向上を図る。

オートバイコアユーザー・ヘビーユーザーへ
のアピール

ロードサイド型店舗の店舗展開 小規模店舗の店舗展開

2005年4月に移転・リニューア
ルオープンした福岡店

2005年5月に移転・リニューア
ルオープンした仙台店

2005年6月に新規オープンした
自由が丘店

2005年6月に新規オープンした
下北沢店

幹線道路沿い
出 店
地 域

出 店
目 的

バイクユーザー＋バイクユーザー以外の一
般の方々へのアピール

駅前繁華街等の生活地域
出 店
地 域

出 店
目 的

今後も主要店舗パッケージ
期 待
効 果

多店舗展開による看板効果

急速な多店舗展開と認知度向上

期 待
効 果
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ⅢⅢ．．⑧⑧ 新たな取組み：新たな取組み：販売店舗～販売店舗～11

新たな取組みとして、初の販売店舗を出店する予定。新たな取組みとして、初の販売店舗を出店する予定。
販売市場への進出の背景販売市場への進出の背景

◆オートバイユーザーの当社に対する車輌購入希望の増加

◆独創的な販売パッケージを展開により、顧客層の拡大を図り、当社の理念であるオートバイ市場の活性化に寄与できる

ものと判断。

販売店コンセプト販売店コンセプト

×
《融合》

・ クリーンな店舗作りによる幅広い顧客層へ対応（清潔感・高級感の訴求）

・ 均一かつ充実したサービス（接客）体制

・ 新しいニーズを掘り起こし、情報を提供し、より先端のライフ・スタイルの提案

・ 確かな技術力による適切なアドバイスと安心のアフターフォロー体制

・ 常に「生活者」サイドに立った、流行発信体としての創造性

セレクトショップ

清潔感・高級感

入店しやすさ

サービス（接客）力

オートバイ中古販売店

確かな技術力

豊富なバイク知識と経験

中古オートバイのイメージ改善を行なう事による資源再利用意識の改善と循環型社会への貢献
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ⅢⅢ．．⑧⑧ 新たな取組み：新たな取組み：販売店舗～販売店舗～22

イメージイメージ

店 内 概 観
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ⅢⅢ．．⑨⑨ 経営理念経営理念

「オートバイライフの総合プランナー」へ「オートバイライフの総合プランナー」へ



2005年7月28日 会社説明会
代表取締役社長 加藤 義博

（2005年6月30日上場 コード番号 3377）

第二部
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Ⅰ. 2005年 8月期 業績予想に ついて
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ⅠⅠ．．①① 20052005年年 88月期月期 業績予想業績予想

3.4％

5.9％

5.6％

44.0％

49.7％

50.3％

（売上対比）

【参考】2004年8月期

（前年増減率）実 績（増減率）修正前予想修正後予想

＋720.7％

＋726.6％

＋3086.8％

＋10.4％

＋24.0％

＋24.5％

＋24.3％

＋32.7％

＋35.6％

＋35.8％

＋1.5％

＋4.5％

＋0.3％

＋2.4％

50311413当期純利益

86526714経常利益

21501681営業利益

4,8115,2355,313
販売費及び

一般管理費

4,8335,7365,994売上総利益

4,8756,0506,070売上原価

9,70811,78612,065 

2005年8月期

売上高

（単位：百万円未満切捨て）
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ⅠⅠ．．②② 20052005年年 88月期月期 業績予想業績予想 修正の理由について修正の理由について

【売上高】

① ブランド力（認知度）向上 … （申し込み件数の増加 等）

② 広告戦略の随時見直し … （ WEB出稿の増加・TV出稿方法の改善 等）

の結果、当初予想に比べ 販売台数が上昇いたしました。

【経常利益】

① 売上成長

② 買取査定方法の改善効果 …（査定システムの完成度向上・査定方法の習熟度向上 等）

③ 上記①②が、販売費及び一般管理費の増加

…(積極的出店や宣伝広告活動に伴う費用、上場関連費用並びに従業員賞与 等） を吸収

の結果、当初予想に比べ、増加いたしました。

業績は見通しを上回り、好調に推移しております。

第第44四半期については、来期以降の成長に向けて、積極的な投資・販売活動と人財教育の充実四半期については、来期以降の成長に向けて、積極的な投資・販売活動と人財教育の充実
を図ります。を図ります。
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ⅠⅠ．．③③ 業績の推移業績の推移((予想）予想）

8,835

12,065
(予想）

1,868

3,998

7,093
8,360

9,708

0

2,000

4,000

6,000

8,000

10,000

12,000

14,000

2000.8期 2001.8期 2002.8期 2003.8期 2004.8期 2005.8期(予想）

通   期 売上高

1Q～3Q 売上高

通 期 経常利益

1Q～3Q 経常利益 683
42 175 600 573 86 714(予想）

（単位：百万円未満切捨て）

注1． 各数値については、当社単体ベースのものを記載しております。
注2．1Q～3Qの数値については、監査法人の監査を受けておりません。



① 2005年 8月期 第3四半期の概況

② 2005年 8月期 第3四半期 損益計算書（四半期別）

③ 2005年 8月期 第3四半期 トピック（四半期別）

Ⅱ. 2005年 8月期 第3四半期の概況について
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ⅡⅡ．．①① 20052005年年 88月期月期 第第33四半期の概況四半期の概況

（１）経営成績の進捗状況

(△84.8)50(△84.9)86(△96.1)21(16.1)9,708（参考） 2004年8月期

(    －)－(    －)－(    －)－(  －)－2004年8月期 3Q

(    －)403(    －)683(    －)646(  －)8,8352005年8月期 3Q

％百万円％百万円％百万円％百万円

四半期(当期)
純 利 益

経 常 利 益営 業 利 益売 上 高

（２）財政状態の変動状況

095,616 3344.71,0092,259（参考） 2004年8月期

－ －－－－2004年8月期 3Q

133,781 3548.31,4122,9252005年8月期 3Q

円 銭％百万円百万円

１株当たり
株主資本

株主資本比率株主資本総資産

（３）キャッシュ・フローの状況

1,122239△322△62（参考） 2004年8月期

－－－－2004年8月期 3Q

1,411△13△2905922005年8月期 3Q

百万円百万円百万円百万円

現金及び現金同等物

期末残高
財務活動による
キャッシュ・フロー

投資活動による
キャッシュ・フロー

営業活動による
キャッシュ・フロー

（単位：百万円未満切捨て）
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ⅡⅡ．．②② 20052005年年 88月期月期 第第33四半期別四半期別 損益計算書（四半期ベース）損益計算書（四半期ベース）

（単位：百万円未満切捨て）

＋155

＋253

＋272

－65

＋206

＋274

＋480

増減額

7.3％

12.1％

11.7％

40.1％

51.9％

48.1％

売上対比

2.6％

4.8％

4.3％

45.2％

49.5％

50.5％

売上対比

3.2％

5.6％

5.1％

41.8％

46.9％

53.1％

売上対比 金 額金 額金 額

前年四半期比 （2004.8期 ３Q）

増減率金 額３Q

（05/3-5)

２Q

（04/11-05/2)

１Q

（04/9-11)

＋185.4％

＋179.1％

＋240.8％

－4.8％

＋13.8％

＋21.0％

＋17.2％

239

395

385

1,316

1,701

1,579

3,281

846894当期純利益

141124162経常利益

113111149営業利益

1,3821,1851,227
販売費及び

一般管理費

1,4951,2971,376売上総利益

1,3051,3231,557売上原価

2,8002,6202,934

通 期 （2005.8期）

売上高

注 上記の各四半期毎の数値については、監査法人の監査を受けておりません。ここでは、当社の社内資料を参考として記載しております。
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ⅡⅡ．．③③ 20052005年年 88月期月期 第第33四半期四半期 トピック（四半期別）トピック（四半期別）

－15人

＋2店

＋1,396台

増減数

前年四半期比 （2004.8期 ３Q）

増減率数 値３Q

（05/3-5)

２Q

（04/11-05/2)

１Q

（04/9-11)

－3.9％

＋6.5％

＋7.1％

368人

33店

21,079台

383 人339人344人従業員数

31店31店31店店舗数

19,683台16,858台18,228台

通 期 （2005.8期）

販売台数

182百台
167百台

211百台

31店 31店
33店

344人 339人
368人

0

50

100

150

200

250

300

350

400

1Q 2Q 3Q

0

10

20

30

40

販売台数

店舗数

従業員数

概 況
3月4月の移動時期/GW等の休日によるニーズ増大の影響
を受けて、当社の繁忙期は、毎年、３Qとなっています。

販売台数については、前期 ３Qに比較し、広告宣伝及び
ロードサイド型店舗出店のシナジー効果を得て、順調に推
移しました。

店舗数については、4月に盛岡店と鹿児島店を新規オープ
ンいたしました。但し通常の小売店と異なり、出店による販
売台数に対する影響は大きくありません。

従業員数については、システム導入及び効率的なオペ
レーションを追求したことによる必要人員数の圧縮を図って
おります。なお、圧縮においては、一時的に採用広告を控
え、自然退職による減少となっています。

注.1  従業員数については、各四半期末の正社員及びパートの合計を記載しております。

注.2  上記の各四半期毎の数値については、監査法人の監査を受けておりません。ここでは、当社の社内資料を参考として記載しております。
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本資料お取扱い上のご注意本資料お取扱い上のご注意

本資料は当社をご理解いただくために作成されたもので、当社への投資勧誘を目

的としておりません。

本資料を作成するに当たっては正確性を期すために慎重に行っておりますが、完全

性を保証するものではありません。本資料中の情報によって生じた障害や損害につ

いては、当社は一切責任を負いません。

本資料中の業績予想ならびに将来予測は、本資料作成時点で入手可能な情報に基

づき当社が判断したものであり、潜在的なリスクや不確実性が含まれています。その

ため、事業環境の変化等の様々な要因により、実際の業績は言及または記述されて

いる将来見通しとは大きく異なる結果となることがあることをご承知下さい。



ご静聴ありがとうございました


