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グッドスピード (7676) 

2022年 9月期決算 第 4四半期 取材動画 書き起こし 

-質疑目次- 

第 4四半期決算について気になること 

P2 着地の全体感 「Q4て正直どうでした？」 

P3 台風被害について 「台風 15号はどういう被害がどれだけ出たのか？ 今後への影響は？」 

P5 商品在庫について 「商品在庫が去年よりも積めているけれど、今期 Q1は？」 

P7 台あたり粗利の状況と見通し「Q2から改善してきた台あたり粗利は維持出来る？」 

P9 取事業について 「好調な背景は？ 継続する？」 

P11 バイク事業について 「好調な背景は？ 業界環境や、見通しは？」 

P12 附帯サービスについて 「Q4で伸びたのは？ 会社としての認識は？ 改善状況は？」 

P13 整備・保証ビジネスの状況について 「苦戦した前四半期からだとどういう状況か？」 

P14 採用状況について 「期初目標に対して未達。将来への影響は？ 今後は？」 

P15 採用状況について 「詳しくは何が課題で、どうその課題を解決していくのか？」 

P16 着地総括 

 

2023年 9月期見通しについて 

P16 FY23/9期について 「ガイダンス前提について」 

P18 見通しの重要な前提・新車販売 「新車販売の戻りと、それに関連しての中古車市場の状況は？」 

P19 新車販売が戻る影響 「ポジティブか？ ネガティブか？」 

P19 アメリカの中古車市場 「カーマックスの決算の悪さは日本でも考え得る話か？」 

P20 金利について 「金利上昇の影響や、付随するリスクはある？」 

P21 ワラントについて 「調達は順調？ 見通しは？」 

 

開示された中期計画について 

P22 中期計画について 「売上見通しの修正の背景や前提の整理は？」 

P23 中期計画について 「収益性？ 収益額？」 

 

2023年第 1四半期決算について 

P24 短期見通し 「何か把握しておいた方が良いことはあるか？」 
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IR Agents 関本： 

皆さんこんにちは、IR Agents の関本です。本日もグッドスピード松井様にお越しいただき、今回発表された

22年９月期決算についてお話を伺っていければと思います。松井さん、よろしくお願いいたします。 

 

グッドスピード 松井： 

はい、今回もよろしくお願いします。 

 

IR Agents： 

よろしくお願いします。それではさっそく資料の共有からお願いしてもよろしいでしょうか。 

 

グッドスピード： 

はい。 

 

 

 

IR Agents： 

ありがとうございます。ではさっそくなんですけれども。まず今回の 7-9 月期本決算というところについて、

全体感を伺えればと思っています。 

 

結局着地のところから考えていくと、売上と小売販売台数は未達なんですけど、何度も取材動画でお伝えし

ているように、御社で大事にされている営業利益はガイダンス通りの着地でしたという理解をしています。 

あまり集中されていないところかもしれませんが、売上と小売販売台数とのところ、こちらはどう捉えてい

ればいいでしょうか。 

 

グッドスピード： 
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おっしゃる通りですね。何よりも当期のガイダンスについては営業利益 10 億円、ここに何よりもコミットして

経営を進めてきました。なので、まず第一に営業利益１,001 百万円、これギリギリですけど、なんとか達成で

きたということで、我々としては一定、ここは市場の皆様の約束を果たせたのかなと思っています。 

 

売上に関しては 56,144 百万円ということで、ちょっと計画に対して欠けてしまったんですけれども、車を仕

入れて販売するビジネスモデルですから、ここは正直売上を作ろうと思えば作れるんです。在庫を入れ替え

たりとか、オークション流したりとか。あるいは利益を削って販売をするということをすれば作れるんですけ

ど。ただ、無理やりそうやって売上を作るのは本意ではないよねということで、あえてそういったことはしま

せんでした。そういった意味でこういう着地になっています。 

 

小売販売台数について 14,793 台という数字が、欲を言えばもうちょっと台数を伸ばしたかったなという想

いはあるんですが、期末のセールを大々的にやって。少しプライスを下げて販売台数を伸ばすというやり方

とか、いろんな商法もあるんですけど、そのあたりは利益の達成が見えていたのでやらなかった。 

 

今回の 4Q というのは極めて極自然体で販売をやってきたので、こういう着地になっているというのが正直

なところです。後から触れますけれども、静岡県静岡市の店舗で一部水害による被災も出ていますので、こ

この台数というのがマイナスに作用しているというのも一つの要因にはなっています。 

 

 

 

IR Agents： 

ありがとうございます。この台風被害、僕も実は受けていました。 

 

 

グッドスピード： 
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そうなんですか。 

 

IR Agents： 

そうなんです。私もこの台風の前日に東京駅で 6時間拘束されて結局新幹線は出ずに帰ったということがあ

りました。それはさておき、今回の説明資料にもあったと思うんですけど、この台風 15 号の影響というとこ

ろについて確認してもよろしいですか。 

 

グッドスピード： 

まず、この動画をご覧になっている皆様の中にも災害に見舞われた方たちがいらっしゃるかもしれないです。

被災された方たちには心からお見舞いを申し上げます。 

 

幸い、当社の方はこの台風被害による怪我とかそういったことは何もなかったんですけれども、ただ、建物

や車にだいぶ被害が出まして。そこによる業績の影響が出ていますので、そこをご説明したいと思います。 

 

静岡県静岡市の清水区ですね。一番被害が大きかったところに店舗がありまして。左下に写真が出ている通

り、いわゆる 1 階部分は完全に水に浸かってしまったと、こういう被害が出ました。実に車・バイク 248 台が

水に浸って、それらが動かない不動車になったという災害が出ています。その 248 台の中で、受注をいただ

いた後、納車を待つだけの車が全部で 87 台ありました。全部が全部 9 月中に納車というわけじゃなかった

んですけど、この中の相当数が 9 月納車予定だったものですから。そこが納車できないという機会損失と、

あとは災害による、いわゆる災害損失を計上しています。 

 

IR Agents： 

了解です。これが今期には 145百万円というところなんですけれども、これは損害保険の適応を 204百万円

見込んでいるのを控除した後なので、実際の全体分として 350 百万円ぐらいあって、カバーできなかったの

が 150百万円ということで良いですか？ 

 

グッドスピード：そうです。納車できなかった、いわゆる逸失利益はここに含まれません。純粋な損害という

意味で、保険金を控除した上で 145百万円の損害があったということです。 

 

IR Agents： 

了解です。これは右側に書かれているところなんですが、今回保険で損失を全部カバーできなかったという

ことを受け止めて、今後こういったことが起きた時のため保険の枠を引き上げられたという理解でいいです

か。 

 

 

 

 

グッドスピード： 
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はい。もう引き上げはこの時は完了していますので。今後はこういった災害があった時、店も大きくなってい

ますから、我々の 200台、300台ある車の在庫、あるいは建物もきちんとカバーできるように見直しを行って

います。 

 

IR Agents： 

了解です。最近気候の方もすごく大きく動きますが、今後同規模の災害であったら保険でカバーはできる、

そういった理解で大丈夫ですかね。 

 

グッドスピード： 

はい、おっしゃる通りです。 

 

IR Agents： 

分かりました。ありがとうございます。Q4 はこういうこともあったんですけど、結局このあたりも台風という

ところで、1個の災害みたいなところですし。Q1に引っ張るような悪い影響、あるいは売上・小売関連で悪い

影響はなかった、こういった整理で大丈夫ですか。 

 

グッドスピード： 

はい。それ以外の冒頭に関本さんから、少し販売台数が弱かったんじゃないかという話はあったと思うんで

すけど、そこに当期以降で引っ張るような何かネガティブな要因があるかというと、別にそれはないので、

1Q以降はしっかり数字を作ってくれると思っています。 

 

 

 

IR Agents： 

分かりました。ありがとうございます。あと、今回利益は確保できるとのことなので、セールとか無理に売上
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を作るとか販売を伸ばすことはやらなかったと言ったんですけど、実際に商品在庫というところを見ている

と、去年よりもかなり積み上げられたところかなと見ています。こういう数字に無理に売らなかったところが

出ているという理解でいいんですか。 

 

グッドスピード： 

毎四半期ごとにこの動画を撮らせていただいているので、当時、前期の 1Q ですよね、ご覧いただいて記憶

にある方がいらっしゃればなんですけど、前期末、2021 年 9 月期末、これ右上にある通り在庫が 8,088 百万

円、当期末 11,318百万円ということで、1年かけて 3,230百万円在庫を増やしました。 

 

MEGA1 店舗あたりの在庫って、200 台ですから、大体 400 百万円ぐらいなんですけど。MEGA3 店舗だと

1,200百万円分しかならないのに 3,230百万円も増えている。これはどういうことかというと、既存店の在庫

もかなり台数が増えました。 

 

前期のスタート時点というのは、かなり在庫が少なかったんですよね。なので、前第 1 四半期が在庫少ない

中で、期が走り始めてから段階的に在庫を増やしていったという形になりました。出足、車が少ない中で営

業活動をしなければいけないということで、販売台数を思うように伸ばせられなかったということがあった

んですけれども、この当期末についてはしっかり在庫を持った状態で 2023 年９月期をスタートすることがで

きています。 

 

そういう意味ではこの 1Q以降というのは、昨年よりポジティブに販売できる環境が整った状態でスタートし

ているという認識です。 

 

IR Agents： 

了解です。Q1に向けての在庫は去年よりあるということですね。 

 

グッドスピード： 

はい、そうですね。 
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IR Agents： 

あと最後１点だけ、この新車・中古車販売というサブセグメントについてなんですけれども、台あたり粗利と

いうところで、かなり継続して伸ばされていて、特にこの第 4 四半期はかなり伸びが大きかったかなと思っ

ています。このあたりって、何か一過性の要因があったのか、それとも一定継続すると見てしまっていいのか、

このあたりの整理をお願いしてもいいですか。 

 

グッドスピード： 

粗利が上がっているのは、この支払総額表示対応による、我々特有の影響だと思っています。まず、このグ

ラフのグレーのラインというのが、１台あたりの粗利の前年対比を表示していますけども、3Q、4Q で 111％

ということで前年に比べて 10％以上強く出ているという状況です。 
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グッドスピード： 

これはこちらですね、支払総額表示というのが 2023年 10月、まだ１年後ですけれども、来年の 10月に義務

化されるということで、これの先行対応というのを当社は今年の２月から行っています。２月、３月、いわゆ

る前第 2 四半期の頃はここの変え方のところで、変更の時に少し適切でないやり方をしてしまったという失

敗もあって、販売台数を落としてしまうということが起こりましたが、第 3 四半期以降でここはチューニング

を行い、販売台数も、それから粗利の方も上昇させることができています。 

 

ということで、これが 3Q、4Ｑと続いているような状況です。右下の文章のところに書いてありますけれども、

現時点では 2022 年９月期の第 4 四半期の水準、これを維持する状態で 2023 年９月期も推移していけるだ

ろうと思っています。ここはあまりオークション相場の上昇とは関係のない、直接的な影響がないところで起

こっている事象だと捉えています。 

 

IR Agents： 

了解です。じゃあこの第 4四半期の水準というところは来期以降も見ていっていいだろうと。分かりました。 
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IR Agents： 

では次に普通の新車・中古車販売以外のところになるんですけれど。まず今回買取が継続してよく伸びてい

る印象です。これは単純に買取の人数を増やしたからという理解で大丈夫でしょうか。 

 

グッドスピード： 

はい、そうですね。順調に当期も前年対比 150%以上をずっと維持する形で、右肩に上げることができていま

す。 
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グッドスピード： 

ご覧いただいた通り、買取の営業の人員数を増やしていくことが買取台数増加に一番重要な部分だと考え

ていまして、前々期 27 人から買取の営業担当というのは 46 人ということで。まだまだ少ないですけど、伸

び率的にはかなり伸ばせました。それによって買取台数を増やせているという状況になっています。引き続

き人員を増やして、買取台数を伸ばしていきたいと思っています。 

 

IR Agents： 

了解です。あと、買取の粗利率 10％は結構高い水準ですが、これは過去の取材でも何回も触れている通り、

中古車の価格が上がっているところなので高い水準ということで良いでしょうか。実際のところはここの利

鞘を 5%ぐらいに落としてでも、もっと台数を買い取れたらいいなと思っている。 

 

 

グッドスピード： 

そうですね。10%という粗利率にこだわってはいません。ここはまずしっかり人員を増やして、買取台数を増

やすことに注力していきたいと思っています。粗利率はおっしゃっていただいた通り、5%程度まで下がって

も許容しようと思っています。 

 

IR Agents： 

分かりました。ありがとうございます。 
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IR Agents： 

あと、普段本動画ではあまり触れないんですけど、バイクの伸びがすごく好調だなと思っています。改めて、

なんで今年の下期が特に伸びているのか、このあたりから伺いたいです。 

 

グッドスピード： 

本当に順調に拡大できているんですけれども、これ四輪の小売販売店の環境とあんまり詳しく説明してこな

かったのでご説明させていただきます。 

 

まず、四輪と業界環境は非常によく似ているというふうに捉えていただいて大丈夫だと思います。非常にプ

レイヤーが多くて、小さい販売店さんも多いという状況です。バイク販売店という歴史は長いんですけれど

も、やはりある程度資本力を持った会社、投資できる会社が新店舗を出していって、在庫をしっかりそろえて

いけば一定シェアは取れる、そういう多数乱戦の業界構造にあるという前提です。 

 

特にこの１年は新店は非常に伸ばしてきたんですけど、いずれも四輪の MEGA 専門店の併設という形の出

店というのを重ねています。特に前期に新しく出した MEGA 店は、全部バイクの販売店併設型という形にし

ていまして、基本的には今後もこの形を踏襲していく予定でおりますので、四輪の新店を出せば自動的に併

設型で、追加の大きなコストもかけずに二輪のお店をオープンできる。こういう形でやっていきます。これは

2023年 9月期以降もしっかり伸ばしていけるというふうに思っています。 

 

当期、この 2023 年 9 月期についても、ご覧いただいている通り、店舗数を増やす予定ですので。ここは引き

続き拡大していけるというふうに思っています。 

 

IR Agents： 

了解です。このあたりも今期は前期から店舗がおよそ 1.5 倍になるということなので、引き続き成長を見込
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んでいいのかなと思っています。 

 

 

 

IR Agents： 

次に附帯サービスのところですね。前期は正直附帯サービスは結構苦戦したというか、数字的にあまり見栄

えがしなかったところなんですけど、この第 4 四半期、結構改善して 2 億ぐらい伸びました。ただ、中身を詳

しく見てみると、沖縄でやられているレンタカー事業の方が大きく貢献しているようです。第 4四半期の状況

をあらためてお伺いしてもよろしいですか。 

 

グッドスピード： 

ほぼ今おっしゃっていただいた通りです。本当に当期は附帯サービス関連の収益が思うように伸びなかった。

ここは反省として結構残っています。3Q で少し数字を落として、整備の方の組織強化の遅れというのがあっ

て、ちょっと鈍化をしましたとご報告しました。これが 3Q、4Q続きますというお話を申し上げたんですけど、

結果的には売上が伸びているので「あれ？」という状態だと思うんです。 

 

実際は、前 3Qに比べて、Q4は沖縄のレンタカー事業だけで 95百万円売上が伸びていて、ここに引っ張られ

て全体が伸びているように見えるというのが正直なところです。レンタカーそのものは調子がいいので、そ

れ自体はポジティブなニュースなんですけど、整備の方の遅れというのはやはり予想通りなので。ここは今

期以降でしっかり伸ばしていきたいなと思っています。 

 

IR Agents： 

了解です。これは単純に沖縄の観光客が増えたからという話なんですか。 
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グッドスピード： 

そうですね。 

 

IR Agents： 

ありがとうございます。整備・保証についても前四半期に整理させていただいたと思うんですけども、やっ

ぱり人数の獲得とか育成のところで結構課題があり、Q4 もその影響は継続。来期ぐらいから頑張って、ちゃ

んと育成・採用を含めて取り組んで伸ばしていけたら、と、こんな感じのご説明をされていたと思うんですけ

ども、この認識で相違ないですか。 

 

グッドスピード： 

そうですね、4 月に入ってきた新しい新卒社員と、それから技能実習生の採用も再開していますので、これら

スタッフというのを、この 3Q、4Q で教育してきました。彼らが順次現場に出ていって、活躍し始める時期に

差し掛かっています。ここはしっかり、2023 年 9 月期は数字を早い段階で戻して、皆様にご安心いただける

ように思っています。 

 

 

 

IR Agents： 

結構前から附帯サービスに注目したお話をさせていただいているんですけど、レンタカー以外の通常の整備

のところも 30%、40%と徐々に伸びていくと、ストック的に積みあがっていくビジネスなので嬉しいなと思う

ところです。引き続き頑張っていただけると。というところですね。 

 

グッドスピード： 

そういう意味でいうと、拡大していくためには整備ピットのインフラというのが拡大していかないと当然伸

びないわけなんですが、四輪の販売店の出店は続けていますので、人員のところは追いついていないですけ
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ど、ピットは確実に増え続けています。人の補充がついてくれば、しっかり数字を作れるはずだと思っていま

すので。ここは早く戻したいなと思って取り組んでやっています。 

 

 

 

IR Agents： 

人が増やせれば。まさにその通りだと思うんですけども、採用状況はいかがでしょうか。Q4 の数値を見ると、

第 3四半期までの目標と比べて、やはりまだビハインドはしているなという印象です。 

 

グッドスピード： 

将来に向けて、しっかり人は採っていきたいと思っていますし。チャレンジングな採用計画も出していますが、

当初発表していたよりは、この着地の連結従業員数 704 名というのは決して多くなく、もっと採りたかった

というのが正直なところです。 

 

ただ、冒頭で全体感をお話した時に、売上未達で営業利益は達成しましたと説明したんですけど、それはつ

まり、売上が行かなかった分、販管費を抑えて利益が出ている訳です。ただこれ、成長のための投資は一切

止めていませんので、採用費や人件費を無理くり削って、この着地になったということは全くないです。しっ

かり採用費をかけながら採用をして、人材を増やしていこうという取り組みをしたけれどもこの形になって

しまった。 

 

今期以降も前年に比べて採用計画も積み増していますので。しっかり投資をして人材を増やして集めていけ

るようにというのは、引き続きやっていきたいと思っています。 
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IR Agents： 

了解です。僕はこれ手元で計算しているんですけど、前期末から考えて、期中に辞められる方も比率として

は減ってきているので、退職抑制と、採用強化を続けることで従業員数を増やせるかなとは思っているんで

すが、23年 9月期はその前提でいっても 200人とか、200人よりちょっと多いぐらいを中途で採らなきゃい

けないかなと思っているんですね。 

 

過去からみるとこれはかなり多い水準ですが、御社としてはどこにボトルネックがあるというふうに考えて

いるのでしょうか。例えば応募者数なのか、応募者から内定を出す数なのか、応募者のクオリティの問題な

のか。このあたりを踏まえて、どこが採用人数に関する課題で、どこでお金を投資していけばいいのか、この

あたりはどういう整理をされていらっしゃいますか。 

 

グッドスピード： 

おっしゃっていただいた通り、まだまだですけれども、退職率は少しずつ改善しています。もっと減らしたい

という大前提ですけど、ちょっとずつよくなってきています。 

 

それから、お会いする求職者のマッチングの精度であったり、内定をお出しする数、受けていただく受諾率

等々の比率であったりも決して問題はない。それぞれの数字のスコアは良い状態にあると思っています。 

 

思ったより人数が集められなかったと申し上げた最大の要因は何よりも母集団形成です。採りたい人数から

逆算していった時に、応募いただく求職者の数というのが完全に足りていない状態になっています。これは、

ひとえに競合がいて、そういう中でどれだけ露出をしていくかという、ここに尽きると思っていて、そういう

意味では、我々が想定していた以上に母集団形成をするためのコストをかけなければいけなかった、こうい

う反省をしているところです。 

 

そこは繰り返しになってしまいますけど、かなり当期は採用費を積み増して、しっかりお金を使っていく予定

です。あとは人事のスタッフというのもしっかり補強しました。ここは将来の成長のために、人材の獲得は必

要不可欠ですから、しっかり力を入れてやっていきます。採用した後の戦力化、定着化、ここは少し回り始め

ていると思っていますので。これは引き続き今やっていることを着実に進めていきたいなと、こんなふうに

思っています。 

 

IR Agents： 

了解です。この採用関連が中長期にわたるリスクになる可能性ってあるんですか。今期は計画に対して 80人

ぐらいビハインドしている訳ですが、結局再来年の出店に響いてくるとか、そういうことは特にないでしょう

か。 

 

グッドスピード： 

それはないですね。基本的には四輪販売、二輪販売、整備等々、事業の種類がどんどん増えていくというよ

りは、今は既存のビジネスモデルを店舗展開で拡大して増やしていくというやり方をしています。 
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そういう意味では、店舗で販売するスタッフとか、買取・整備を含めてですけど、そういったスタッフを増やし

ていくという意味では、今かかっている新戦力が現場に出て活躍するまでの戦力化は、販売でいうと 3 か月。

整備でいうと 6か月ぐらいというスコアになっています。 

 

そういう意味では何年も先の成長可能性に何か影響を与えるというふうには考えてはいません。しっかり足

元の採用が上手くいけば、すぐ数字を返していけるような状況になると思っていますので。そこは心配して

いないです。 

 

IR Agents： 

分かりました。ありがとうございます。とはいえ、この 22 年 9 月期、僕としてはガイダンス通り営業利益も出

て。昨対比で 60%以上の成長というところですので、ある程度合格、何か上から目線ですね、及第点という

か、よかったなと思っています。 

 

グッドスピード： 

ありがとうございます。 

 

 

 

IR Agents： 

あらためて今期終わったところで、23 年 9 月期というところが出てくるところだと思いますが、まず僕の方

から整理させてください。 

去年に豊川御油と名古屋昭和橋というMEGA店が 2つ出てきました。今年 10月に土岐店が出てきて、来年

1 月は岡崎店が出てくる。あと 2 店舗、福岡、大阪とかで出てくるんですけど。これは正直大きい貢献は 23

年９月にはないと思っています。 
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そうすると、豊川御油、名古屋昭和橋、岡崎、土岐、この 4 店舗というのが新店としての貢献で、店舗あたり

の売上が 30億円ぐらいとすると、出店のタイミング含めて、100億ぐらいが新店舗の効果なのかなと思って

います。プラス、買取であったりバイクであったりとかで 80 億ぐらい作って。昨対比の売上 180 億ぐらい伸

びる計画。こんな感じの整理をしているんですけど、そんなに違和感はないですか。 

 

グッドスピード： 

計算の仕方はそれでおおむね間違いないと思います。整理をすると、まず 3 年の業績予想ですね。前年に対

して 186億円の増収を見込んでいるところです。 

 

 

 

グッドスピード： 

新店の方は今お話いただいた通り、MEGA店の追加があるんですけど。前期に出たMEGAの 3店舗と、それ

から当期がこちら 4店舗ですね。 

 

あと、MEGA 店の上乗せという意味では、従来 MEGA 店って在庫 200 台以上をベースにしていたんですけ

ど。当期の岡崎以降というのは 300 台以上ということで、かなり大型の店舗の出店が続くので、その分大き

な売上になる想定です。 

 

そういう意味で、このあたりっていうのは、来期はそんなに影響ないですけど、再来期以降はより大きく効い

てくると思います。あとは買取とバイクですよね。ここの存在感が出てきていますので、このあたりの増加と

いうのも見込んでいる。そんな状況になっています。 

 



18 

 

 

 

IR Agents： 

了解です。見通しを作る上で大事な点が今期たくさんありまして。1 つは新車販売が結構戻りつつあるなと

いうところと、中古車の相場見通しって結局どうなのか、御社に影響があるのか、このあたりからどういう整

理をしているのか伺ってもいいですか。 

 

グッドスピード： 

おっしゃる通り新車販売がようやく戻ってくるかなという状況になっています。まず新車販売が落ち込んで

いたここ１~2 年の間も中古車の小売環境がどうだったかというと、日本においては決して中古の小売販売

に需要が流れてくることは起こっていませんでした。 

 

それがずっとそう推移してきたので、変わらないだろうと思っていますし、新車が仮に戻ってきても、我々の

本業の中古車小売販売というのは大きな影響を受けないという前提で考えています。 

 

一方でタマ不足の解消というのは進む期待感がありますよね。新車販売が戻ってきて、皆さんが乗ってい

た車を下取りに出して、それがオークションに流れるということで、相場上昇というのは落ち着いてくれる可

能性があります。 

 

ただ、それについては先ほど触れましたけど、それによって販売高の単価は下がる可能性はありますので、

多少の売上減は想定していますけれども、ただ、台あたりの粗利単価というのは、支払総額表示対応であっ

たりというので前年後半から上がってきている。こういう事情でございますから、ここは直近の水準という

のは維持できるというふうに考えています。 

 

そういう訳で、総じてそこまで業界環境の変化がネガティブに作用する可能性は低いと思っています。 
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あと、ここでは触れていないんですけど、実はバイクは新車もやっています。こちら、ハーレーダビッドソン

と BMW、2 つのメーカーの新車ディーラーをやっていますけども、バイクはやはりコロナによる生産減の影

響を受けています。こっちは我々としては販売できないという機会ロスで少しネガティブな状況が続いてい

たものですから、これはデリバリーが戻ってくれば当期の販売にはプラスで効いてくると思っています。 

 

IR Agents： 

了解です。確認なんですけど、実際相場自体で単価は変動するけども、基本的に会社の指標というのは台あ

たりの粗利というところになるので。台数が伸びたら粗利が伸びますよね。 

 

とすると、単価が落ちて売上高が落ちるけど、お客さんから求めやすい価格になるということでもあるので、

むしろ台数自体を伸ばすには良い。むしろポジティブな方に動いてくれることを期待している、そんな理解

をしているんですけど。 

 

グッドスピード： 

そうですね。ここまでは相場がどんどん上がって、我々のような販売店がこういった価格に転嫁するという

状態でも、ユーザーが底堅く中古車をお求めになっていただいていたという状況でした。そういう意味では

値段が下がっていけば買いやすくなりますので。ユーザーにとってはポジティブですから、そういう意味で

お買い求めやすくなるということで、ひょっとしたらプラスの需要を見込めるかもしれないです。 

 

IR Agents： 

分かりました。ちなみに 1か月前か 2か月前に米国で中古車販売をやっているカーマックスさんが、マーケッ

トが想定しているよりも粗利率の悪化とかを含めて業績が悪かったということで、中古車市場お終いか？と

いう雰囲気が出ていたと思います。国も違う他社さんですけど、松井様からご覧になってどういうふうに見

えているとかはありますか。 

 

グッドスピード： 

あくまで外側からの印象になるので、私の推測というレベルで捉えていただければいいかと思うんですが、

アメリカは既に中古車の販売が新車を上回っていて、日本よりも中古車が普及しています。そうすると、もう

少し、新社よりも道具としてというか。お求めやすいということで中古車に需要が結構流れているんですね。 

 

日本も年々中古車の販売が増えて、新車から中古へのシフトって起こっているんですけど、アメリカに比べ

ればまだ日本の方は遅れているという状態です。今回のコロナの影響で新車のデリバリーがないという時に、

日本はそれほど新車から中古車へのシフトは起こらなかったんですけど、アメリカはかなり起こったんです

よね。 

 

新車が出てこないので、中古車を買おうという方がかなりたくさんいらっしゃった。なので、言ってみれば、

アメリカの方はコロナ減産による中古車特需がかなり強く起こっていたんだろうと思います。なので、実際

彼らの業績を見ると、コロナ後に売上や利益がグッと伸びていますね。そこは特需で上がれば、落ち着くこと
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もある。こういうわけですから。新車のデリバリーが戻ってくるのに合わせて、ここの特需が落ち着いてきた

ということで、そこが株価に影響していると。こんなことがあるのかもしれません。 

 

IR Agents： 

了解です。中古を扱う文化としても米国の方が忌避観がない、そんなイメージなんですかね。分かりました、

ありがとうございます。 

 

 

 

IR Agents： 

あと気になるところで、リスク的に考えていくと、米国とかはすごく金利が上がっていますよねという状況で、

日本はあまり上がっていません。やっぱり金利部分が上がってくると、負債が大きい会社さん。特に御社含

めて、小売店で結構レバレッジをかけて出店していく会社さんって厳しいのかなと思ったりするんですけど、

このあたりの調達金利環境の認識、このあたりは何かリスクになりうるんでしょうか。 

 

グッドスピード： 

全部じゃないんですけど、借り入れしている中にはやはり変動のものもあります。仮に金利が上がればその

分収益にマイナスの影響を与えますよねというのは、おっしゃる通りです。 

 

ですが、今回のリスクのところにも少し書いているんですけども、実は中古車販売には割賦販売があります。

いわゆる皆様がお買い求めをする時に、ローンを組んでいただく場合がありますが、その時、そこにかかる

金利収益というのが発生をしています。それを踏まえて、実は支払利息よりもローンにかかる収益の方が規

模が全然大きいんです。 
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もちろん支払利息は金利が上がれば増える可能性はあるんですけれども、それよりも割賦販売の受取利息

を通して獲得する収益の方が大きいので、全体の収益という意味では、それほど大きなリスクにはならない

だろうと我々は考えています。 

 

とはいえ、できるだけ低い金利で効率よく資金調達をするというのが望ましいというのは間違いないので。

その部分というのは、丁寧に 1件 1件議論をしながら、ちょっとずつやっていきたいと思っています。これは

引き続き、これまでもやってきましたし、これからもやっていきたいと思っています。 

 

IR Agents： 

御社側が支払っている利息が上がる分よりも、受取利息の方が大きくて、変動金利分が上がっても受取利息

が増える分で相殺はされる、もしくはプラスが出る。そんな理解で大丈夫ですか。 

 

グッドスピード： 

はい、そういうご理解で大丈夫です。 

 

IR Agents： 

じゃあ影響度としても、今これ「中」と書かれていますけど、そんなないと思います。 

 

 

 

IR Agents： 

あとはバランスシート関連だと、僕もお手伝いさせていただきましたけど、ワラントを発行されてから 1年間

経過されました。ある程度進み具合は順調なのかなと思っているんですけど、このあたりリスク視されてい

ることとか、今後に影響出てくるものはあったりしますか。 

 



22 

 

グッドスピード： 

進み具合は大和証券さんの方でコントールされているので、どこまで行っても我々がコントロールできるこ

とではありません。これもこの動画で何回かお話しましたけど、やっぱり出来高が増えれば、その分投資が進

むという。 

 

ここの相関というのは間違いなくあって、今年 2022 年に入って、前半はかなり出来高は細かったんですけ

ど、おかげ様で下半期に入って取引が増えています。これはしっかり IR をやって、市場から注目いただける

ように。ここを地道に積み重ねていくことが一番大事だと思っていますので、これは継続してやっていきた

いと思っています。 

 

 

 

IR Agents： 

了解です。これで今期のイメージ感をある程度作れたかなと思っているところなんですけど、今回実は中期

計画、今まで比率だけで示したところを数値での開示をされたんですよね。 

 

前回第 3四半期の時にもう少し具体性のある中期計画を出したいとおっしゃっていたので、その動きの一環

で素晴らしいことなのかなと思っています。 

 

もともと MEGA 店の出店を 3 店舗以上と書かれていたところ、これで 22 年 9 月期は土岐がずれたので、3

店舗から 2店舗になってしまったので、今年 4店舗になりました。でも、24年 9月期以降は毎年 5店舗とい

うのはかなり強気の計画になっているなという印象です。 
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土地とかバランスシートの状況とか、色々考慮する要素があったと思うんですが、このあたりはどういう変

化があったのか。あるいはもとからこの前提で組んでいたのか、このあたりお伺いしてもよろしいですか。 

 

グッドスピード： 

3店舗以上としていたんですけど、今回は中期で計画している数字というのを、売上も利益もしっかり出した

ので、出店計画もしっかり提示しようというのが前提にあります。 

 

もともと昨年までも 20％以上の成長を継続していきたいとそういう書き方をしていたんですけど、これ、母

数が上がれば上がるほど、2 店舗を出すだけでは 20％成長を作れなくなるというのはお分かりになると思

います。お手元で計算されていた方は、3以上と言っているけど 3より多いだろうなというのは、なんとなく

皆さん予想はついていたと思うんです。 

 

もちろん市場の環境もあって、出店候補を見つけやすくなったというのもあるのですが、社内の店舗開発チ

ームを強化して、事業も拡大して、しっかり資金も調達して。こういうバランスの中で、今期 4店舗出しますし、

来期以降 5 店舗やっていけると考えてこの計画を出しています。今回具体的に発表したからには、この実現

に向けてしっかりやっていきたい。こんなふうに思っています。 

 

IR Agents： 

僕としてはこの 30％以上というのがしっかり数字で出てきたのはすごく嬉しいことだと思いますし。25 年 9

月期 4,200百万円もかなり大きい数字だと思うので、引き続き応援しております。 

 

あと残しているところとしては、収益性の改善と言っていた通り、利益率 1.8%、2.3%、2.7%、3.1%と改善させ

ていく見込みなんですけど。先ほど冒頭申し上げたように、単価の動きもいろいろあると思っているんです

ね。そういうのが起きた時に、果たして収益性の方が重要か、利益額が重要かというと、確認なんですけど、

どっちを見ていた方がいいかございますか。 

 

グッドスピード： 

まだまだミックスの変化が営業利益率に与える影響というのはかなり大きいです。小売だけではなく買取も

あるし、附帯サービス関連、整備もあるし、バイクもある。こういう状況なので、ここのミックスによって変わ

ってしまいます。 

 

ただ、1 つ 1 つの事業の収益性というのは段階的にしっかり上げていきたいというのが大前提です。小売販

売については関本さんがおっしゃった通り、台あたりの粗利額をきっちり出していくことが前提になってい

くと思います。 

 

期初の営業利益率、前期に着手を始めて 1.8%、これはまだまだ競合に比べても低いと我々も分かっていま

すから、これは段階的に増やしていきたい。そういうのもあって、こういう目標の設定の仕方をしています。 
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IR Agents： 

いろいろ中古車の販売の企業さんは上場されていますけど、やっぱり 4%、5%、6%とあったらいいなと思い

ます。引き続き応援しております。 

 

最後 1点だけ、極めて短期的な話でまことに恐縮なんですけど。去年の第 1四半期後の取材の時に、冒頭に

もおっしゃった通り、実は在庫が少ない状況で売上がちょっとな…ということだと思っていますが、今期はそ

んなに問題がなさそうというところですか。 

 

グッドスピード： 

そうですね。業界環境はお話した通り、それほどネガティブなものはないですし。あと、期末にしっかり在庫

を抱えた状態で着地して、かつこの第 1 四半期のスタートを切っている。こういう状況にありますので、ここ

は第 1 四半期からしっかり数字を作って、当期の目標である営業利益 1,700 百万円、ここはまた確実に達成

をして、皆さんにますますご期待と信頼をいただけるようにやっていきたいなと、こんなふうに思っていま

す。 

 

IR Agents： 

承知いたしました。これで一通り、今期のところ、中期、今回アップデートされたところ、来期、今期の状況の

ところ、聞き取れたと思うので大丈夫だと思うんですけど、その他お伺いした方がよいこととか、お話してお

きたいことがあれば、最後にお願いできればと思います。 

 

グッドスピード： 

大丈夫です。 

 

IR Agents： 

では、すみません。あらためて本日もお時間いただきありがとうございました。 

 

グッドスピード： 

ありがとうございました。またよろしくお願いいたします。 

 

IR Agents： 

よろしくお願いいたします。視聴者の方もここまでご覧いただきありがとうございます。 

引き続きよろしくお願いいたします。 


