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2025 年９月期 決算説明会の書き起こし要約公開のお知らせ 

 

2025 年 9 月期決算説明会の書き起こし要約について公開いたします。要約をしている

部分もありますので、動画もあわせてご覧ください。 

 

■2025 年９月期 決算説明動画 

https://vspm.irstreet.com/browse/index.php?code=caZHgCDRgBwQA&pr=youtube 

※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。 

 

■書き起こし要約 

・スピーカー 代表取締役社長 伊藤一彦 

 

https://vspm.irstreet.com/browse/index.php?code=caZHgCDRgBwQA&pr=youtube


まずはＢＣＣ株式会社の決算、中期経営計画の全体像となります。 

当社は 2025 年 9 月期の決算発表と同時に新たな中期経営計画を発表しております。 

その骨子は 2030 年 9 月期までに時価総額 100 億円を目指す、このような中期経営計

画となります。この時価総額を達成するために、売上高で 60 億、当期純利益で 6 億が

必要となります。60 億円という売上高は、前期の売上高からしますと実に 4 倍の数字

となります。 

これまでの当社の決算は、前年比 5～6％ずつ着実な成長を 10 期連続遂げてまいりま

した。今後はこの成長率を 60 億に向けて一気に、20％以上に押し上げていかなければ

なりません。 

この成長率 20～30％に押し上げていくために、戦略を刷新し、組織を改革し、M&A

を強化していく、このようなことを実施していきたいと考えております。 

特に戦略の刷新につきまして、より詳しくご説明させていただきます。 

まずは支援領域を拡大していきます。これまで IT 営業に特化してきましたが、これを

開発、エンジニアリング、事務系へと支援領域を拡大していきます。 

お客様につきましても、支援対象としてこれまで大手 IT メーカーに特化してきました

が、今後中堅・中小の SI ベンダー、リセラーへも対象を拡大していきたいと考えてお

ります。 

そして、これらをより多くの企業様へ届けていくために、これまでの正社員派遣にと

どまらず、人材紹介、研修、教育といったサービスメニューを拡充していくことで、

すべての IT 企業様へ人材不足の課題を解決できるような会社に成長していきたいと考

えております。 

この戦略を刷新していくために組織改革を行います。ホールディング化にむけてカン

パニー制をスタートしております。権限移譲を行い、意思決定を迅速におこない、よ

り戦略の実効性を高めていこうと考えております。 

そしてこの戦略を実現するために、本年 4 件の M&A を実施しております。M&A を今

後も継続的に実施していき、非連続的な成長を遂げていきたいと考えております。 



では、ここから目次にそって、通期決算、中期経営計画、通期計画についてご説明さ

せていただきます。 

まずは「私たちについて」、当社ＢＣＣ株式会社の社名の由来ですが、当社は Business 

Creative Corporation の頭文字でございます。「ヒトが活きる Business Creative を」と

いうコーポレートメッセージにそって、どんどんと新たなビジネスを生み出していき

たいという想いで、社名をつけております。 

 

 

そして今現在の当社の事業の概要でございます。 



当社は創業より IT 営業アウトソーシング事業を中心におこなってきました。これは中

小企業に対して、ネットワークおよび関連のソリューションを提供する代理店事業、

それと営業アウトソーシング事業（派遣事業）、この２つの組み合わせから成り立って

おります。ソリューション事業で営業経験を積んだ人員を大手 IT 企業に派遣をする、

この営業アウトソーシングの事業が現在の主力となっております。 

そして新たな取り組みとして、ヘルスケアビジネス、中小企業向けの経営支援、リス

キリング等の様々な新たな事業を生み出していっております。 

 

 

特に中心となる営業アウトソーシング事業について細かくご説明させていただきま

す。 

当社の IT 営業アウトソーシング事業は、IT 営業の未経験者を採用し、教育、研修を

行うところが大事なキーになっております。まずは座学で IT の基礎知識やビジネスマ

ナーを学んでいただき、そして代理店事業で IT 営業の実践経験を積んでいただきま

す。この座学と実践教育の組み合わせによって、約 2 ヶ月という非常に短期間に大手

IT 企業で活躍できるような知識、経験を積んでいただきます。その人材を IIJ 様や

NEC 様のような大手 IT 企業へ派遣をするということが営業アウトソーシング事業の

キーとなります。 

もう 1 点特徴として、IT 営業は男性が多いと思われるかと思いますが、当社は 77％

が女性になります。20 代、30 代で前職がアパレル店員、エステ店員などの女性が当社

にきていただき、IT 営業、ビジネスマナーを学び、リスキリングを行うことが当社の

コアコンピタンスとなっております。 

 

 

 



これまで 20 数年間、磨いてきた強みでございます。 

IT 未経験者を採用し、代理店営業で学んで、大手 IT 企業で経験を積む、そういった

メンバーが当社にもどってきて後進への育成、さらに経営幹部に成長していってくれ

ています。大手 IT 企業で経験を積んだメンバーが当社のコアメンバーとして当社の成

長を支えてくれていっています。 

 

この IT 営業アウトソーシングがどのような時に必要とされるのかですが、大手 IT 企

業様の多くの採用をおこなっておりますが、それでも人が足りない、例えば「新規開

拓をもっと進めたい」「新しい組織を立ち上げていきたい」「自社採用では時間軸がと

てもあわない」「組織再編の穴を埋めたい」このような IT 営業の不足を補うために当

社の IT 営業アウトソーシングをご活用していただいております。 



 

我々はお客様の期待に応えるために、常に採用をおこない、IT ソリューション代理店

営業で実践を積みながら人を育てております。 

もう一つ特徴が、大手 IT 企業で派遣していたメンバーが何らかの理由で契約が終了し

て戻ってきた場合も、再び代理店営業で活躍していただきます。つまり非稼働の時間

がありません。常に営業現場で活躍をしていけることで成長していけるということに

なります。 

 

 

 



このような事業を創業以来積み重ねてまいりまして、派遣人数は 166 名、累計派遣社

数は 60 社を超えました。介護関係、ネットワーク会員につきましても 11 万人を超え

ております。そして今後非連続的な成長を遂げていくために M&A に力を入れ、上場

前に 1 社、本年 4 社、計 5 社の M&A を実施しております。これからも自己資本、ネ

ットキャッシュを活用しながら積極的な M&A を進めていきたいと考えております。 

 

 

 

当社の事業を拡げていくためにベンチャー企業への出資もおこなっております。 

4 件の M&A に加え、5 社のベンチャー企業への出資をおこなっており、IT 営業アウ

トソーシング事業、ヘルスケアビジネス事業と相互に連携できる会社に対して資本業

務提携をおこなっております。今後もネットワークを広げることで、価値共創の輪を

広げ事業の拡大を図っていきたいと考えております。 



 

ここから 2025 年 9 月期の概況につきましてご説明させていただきます。 

売上高につきまして、前年比 5.9％増の 1,467 百万の売上と堅調に増収しております。

これで 10 年間連続成長を遂げております。 

一方で営業利益については、マイナス 98 百万と赤字幅の拡大となっております。これ

は冒頭でも申し上げた通り積極的な M&A、新規事業への投資、そして人材への投資を

おこなっていくために赤字になっても成長率を高めていこう、そういった積極的な赤

字でございます。 

 

 



四半期に関しても同様でございます。4Q についても増収、営業利益はマイナス 37 百

万の減益となっております。特にここは IT 関連費用、人材に関する費用といったとこ

ろが増大し減益となっております。 

 

 

 

主要の KPI でございます。 

通期 58 名の目標に対して 61 名の採用をおこなえております。当社は人材が採用でき

てはじめて成長できます。採用目標が達成できたことは大きかったと考えております。 

一方で派遣人数は 166 名と過去最高ですが、当初の計画よりも残念ながら下回ってお

ります。これは退職者数が当初の予定よりも多少上回っていたことが理由となってお

ります。今後、離職率をいかに減らしていくことが課題と認識しており、現在も様々

な施策を講じております。 



売上総利益率につきましては、3Q、4Q と低下傾向にあります。これは新たなメンバ

ーを派遣することで、どうしても最初にディスカウントが必要となってきます。そう

いった影響もあり粗利率は残念ながら低下をしていますが、今後そのメンバーへのデ

ィスカウントがなくなっていくことで少しでも粗利率も回復していくと考えておりま

す。また代理店事業の商品の仕入れが増加したことも一因となっております。 

 

 

営業利益に関しましてはマイナス 37 百万となりますが、これは積極的な採用、人件

費、そして IR 関連費用の増大によってマイナス幅が大きくなっております。 

 



前期の主なニュースでございます。 

青文字が新規事業となり、「ラプトレ」「高齢者建幸サポーター」「Merry Mew（人材紹

介）」に関してスタートをし、赤文字が M&A となります。シソーラス様、グッドデジ

タル様、ロボタスネット様、そして DXO 様の SES 事業に関して M&A をおこなって

おります。4 社の M&A、３つの新規事業をスタートしたのが前期となります。 

 

 

 

 

 



ここから今回のメインであります中期経営計画になります。 

メインの戦略コンセプトがこちらになります。 

これまで当社は大手 IT 営業に営業を提供することを主力・中心としてきました。今後

は営業のみならず、開発、エンジニア、運用支援、SES 事業を含めたエンジニア関連

にも広げる、さらに事務領域にも広げ対象領域を広げていきます。そしてお客様に関

しても大手 IT 企業だけに関わらず、中小の SIer 様に関しても対象とできるように成長

していきたいと考えております。 

そうすることで IT 業界の人材不足という課題を解決できる会社に成長していきたいと

いうのが大きな戦略コンセプトになります。 

 

 

 

これを実現していくために、まず支援領域を拡張していきます。現在の営業支援から

開発支援、運営支援、管理の支援まで拡張し、次に支援対象を拡張していきます。大

手メーカーからディストリビューター、リセラー、中堅中小の SIer まで支援対象を拡

大したいと考えております。そして解決手段の拡充ということでこれまでの正社員派

遣のみならず、人材紹介、教育・研修などの様々な解決手段を増やすことでより多く

の企業様の支援をおこないたいと考えております。 

最後にこの戦略を実行していくために我々だけで足りないリソースは、M&A を活用さ

せていただき、抜けた部分を埋めていきたいと考えております。 

 

 

 

 

 

 



2030 年に向けての計画目標数値となります。 

時価総額 100 億を達成したいと考えており、そのために必要な数値目標が売上高 60

億、当期純利益 6 億でございます。この売上高 60 億は前期売上高の 4 倍です。4 倍に

向かってスタートをきるのが今期となります。まず IT 営業アウトソーシングはなお一

層先行投資をおこない人材の採用、教育をおこないます。そして IT エンジニアリング

ですが前期 M&A を完了し、エンジニアリング事業をスタートしており、拡大してい

きます。 

ヘルスケアビジネス事業では、介護事業の DX 化を支援していきます。そしてリスキ

リング事業（人材紹介事業）ですが、こちらもスタートしすでに実績が出始めており

拡大をしていきます。 

まずは進行期の今期、売上高 1,850 百万の予算を発表しております。これは前年比

26％増となり、これまでの 5％増の成長から一気に 20％を超える成長となり、今後は

20～30％の成長を続けていきたいと考えております。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



その中心となるのは、やはり IT 営業アウトソーシングです。現在の 166 名のメンバー

を 2030 年 9 月末までに 350 名まで増やしていきたいと考えております。そして、ファ

ットテールの顧客化ということで新規の顧客を増やしていき、主要顧客の依存率を少

しずつ下げていきたいと考えております。 

 

 

続いて IT エンジニアリング事業が次の柱になると考えております。シソーラス社、グ

ッドデジタル社の事業譲渡を受け、さらに DXO 様より SES 事業を譲り受け、IT エン

ジニアリングへの参入しております。こちらも今後 IT 未経験者の育成プログラムをつ

くり、事業の拡大を図っていきたいと考えております。 



2012 年にスタートしたヘルスケアビジネス事業ですが、実に 11 万人を超える介護ネ

ットワークを構築しております。これを活用し、様々な企業へ出資、資本提携をおこ

ない介護 DX 化の支援を積極的におこなっていきたいと考えております。 

介護業界は、まだまだ生産性を高めていく必要があり、DX 化は必須です。出資先、連

携企業と共創しながらヘルスケアビジネス事業を高めていきたいと考えております。 

 

リスキリング事業は経済産業省からの補助金によりスタートしております。しっかり

と人材紹介事業へと昇華させ、各事業との連携を図り拡大をしていきたいと考えてお

ります。もちろん未経験者から育成する当社のノウハウを活用、組み合わせてリスキ

リング事業として成長させていきたいと考えております。 



M&A 戦略です。4 社の PMI を進めていくことはもちろん、今後も継続的に M&A を

実行していきたいと考えております。中期経営計画にそって当社の足りないところを

埋めていただく企業様にグループとして入っていただき、IT 企業様のありとあらゆる

課題を解決できるような企業になるよう実行していきたいと考えております。 

 

 

これらを実現していくための組織戦略です。 

当社は将来のホールディングス化を見据えて今期よりカンパニー制を取り入れており

ます。両事業部でおこなっていたものを各カンパニーとし、カンパニー長に権限移譲

をおこない迅速な意思決定、組織化をおこなっています。 



両カンパニー長のメッセージです。二人の活躍、成長が当社の成長に繋がります。 

今後も権限移譲を進め、組織を固め、中期経営計画を達成したいと考えております。 

 

 

ここから 2026 年 9 月期、今期の通期計画となります。 

2026 年度は売上高 1,850 百万、当期純利益マイナス 135 百万を予定しております。 

赤字幅が大きくなるのは冒頭申し上げた通り 2030 年 9 月期の売上高 60 億に向けて、

なお一層人材の投資、新規事業への投資、M&A をおこなっていきたいと考えており、

赤字幅が大きくなっても成長率を重視した積極的な投資をおこなっていきたいと考え

ております。 



最後にＢＣＣ株式会社のことを初めて聞いていただいた皆様へ補足説明資料でご説明

させていただきます。 

当社は、大阪本社、東京本社の両本社制をとり現在 256 名の従業員がいる会社です。 

おかげさまで 2021 年東証マザーズ、現グロース市場に上場しております。 

 

 

ボードメンバーは、代表の伊藤、副社長の岡林、専務の安原、取締役の小出という常

勤役員とともに、専門知識を持った経験豊富な社外役員の皆様にご支援いただき、ガ

バナンス体制を整えております。 

 



それぞれの事業内容、セグメントです。 

今現在 IT 営業アウトソーシング事業がセグメントの中心となっております。 

 

 

営業アウトソーシング事業のお客様を掲載しております。 

 

 

 

 

 



そして、これを支えるソリューション事業です。 

ＢＣＣの名刺を持ち、中小企業に対しネットワークや WEB 会議システムなど様々な

ソリューションを提供するのが当社の代理店事業となります。 

 

 

IT 営業アウトソーシング事業は、様々な派遣会社、エンジニア派遣、販売店とは違っ

たポジショニングを得ることで成長してきました。 

 

 

 



もうひとつのヘルスケアビジネス事業です。 

「”人を支える人”を支える」という理念に沿って、介護現場で働いている人たちを支

えていきたい、という想いで続けてきた事業でございます。 

まず介護レク広場、レクリエーション介護士という資格制度、そしてレクリエーショ

ン介護士を派遣する介護レクサポーターという介護レク事業に始まり、自治体や民間

企業のヘルスケア関連商品・サービスを提供する企業様を支援するヘルスケア支援事

業をおこなっております。 

 

 

 



当社の運営する介護レク広場は実に会員数 7 万人を超えました。 

また、当社の作った民間資格のレクリエーション介護士は、3 万 9 千人の認定者数と

なり、のべ 11 万人を超える介護現場の方々とネットワークを築いているのがヘルスケ

アビジネスの根幹になっております。 

 

 

ヘルスケアビジネス事業についても独自のポジショニングを敷いております。販売店

やイベント、展示会関係の会社とは違ったポジショニングを得ることによって成長を

遂げているのがヘルスケアビジネス事業になっております。 

 

 



今後 IR に関してもしっかりと取り組んでまいります。 

個人投資家の皆様により多く当社を知って頂く必要があると考えており、IR の専門部

署を設立し、今後個人投資家向け説明会を積極的に実施し、note 等 SNS を活用し IR

に関して積極的におこなっていきたいと考えております。 

 

 

当社は社会貢献のために SDGs に寄与する事業を続けております。今後も事業を通じ

て SDGs の達成に貢献していきたいと考えております。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



最後に 1 点補足をさせていただきます。 

本決算発表後にダイワボウホールディングス株式会社との資本業務提携の発表をおこ

なっております。 

本件に関しては非常に重要な内容ですので説明をさせていただきます。 

今回新たな新株を発行し、約 6 億の資金を得てダイワボウホールディングス社との業

務提携を行い、今後の中期経営計画の達成をより確実なものにしたいと考えておりま

す。今後のダイワボウホールディングス社との連携に関して大きくご期待いただけれ

ばと思います。 

 

最後になります。当社は「ヒトが活きる Business Creative を」というコーポレートメ

ッセージに沿って、全社一丸となり 2030 年中期経営計画の達成に向けて、スピード感

を持った成長を遂げていきたいと考えております。これからのＢＣＣ株式会社の成長

にご期待いただければと思います。 

ご清聴ありがとうございました。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



■質疑応答 

 

１．採用の状況についてお伺いしたいと思います。意図したとおりの採用ができてい

るのか、採用費の高騰についてもコメントいただけると幸いです。 

 

→2025 年 9 月の採用実績は予算通りに進んでおります。採用費用は 2024 年 9 月期並

みとなっております。 

 

２．退職、退職率、退職理由から見えるリテンション改善の可能性について教えてく

ださい。 

 

→25 年 9 月期の退職率は 23.18％となっております。進行期の 26 年 9 月期は前期より

改善の見込みでございます。採用基準や教育内容を変えて対応しております。 

 

３．育成の困難さ、従来の短期間での育成に変化は見られてますでしょうか？ 

 

→スキル面だけでなく、マインド面での醸成にも力を入れております。 

 

４．生成 AI、AI エージェントの普及が各事業セグメントに与える影響はどうでしょう

か。派遣ニーズが減る、介護レクが代替されるなどありましたらご教示ください。 

 

→AI の普及によって、IT 営業アウトソーシング事業、ヘルスケアビジネス事業など、

各事業セグメントでの大きな影響はございません。 

 

５．AI の当社での利用の考え方と取り組みはどうでしょうか？ 

 

→当社においても、様々な業務に生成 AI を利用して業務効率化に取り組んでおりま

す。 

 

６．中計ターゲット 60 億のセグメント別内訳について、ITO 事業が人員数ベースで 2

倍程度なので、ざっくり 25～30 億とした場合、残り 30 億に対してどう伸ばしていく

のか、現時点でのイメージをいただければ幸いです。M&A によるアップサイドをどの

程度計数上織り込んでいるのかも併せてご回答お願いいたします。 

 

→ご質問のとおり営業人員が約 2 倍となっており、オーガニックの成長イメージが 25

～30 億となると思います。それ以外につきましては本日のご説明にもあった通り

M&A や新規事業の拡大により数値計画の達成を考えております。 

 

７．ダイワボウホールディングス社との提携による IT 営業アウトソーシングの影響と

して、同社への派遣規模が拡大することが期待できますか。また、同社の信用で補強

され他の顧客や新規顧客へのアピールし、取引が増える期待はありますか？ 



→ダイワボウグループのダイワボウ情報システムへは現在 44 名の営業人員を派遣して

います。今回の提携はダイワボウグループ内取引の拡大を目的とするものではなく、

あくまでダイワボウホールディングス社とＢＣＣとの新規事業推進が提携理由となり

ます。また、顧客開拓についても、従来通り推進いたしますが、本提携による特別な

効果は想定しておりません。 

 

８．ダイワボウホールディングス社との関係の強化によって IT 営業アウトソーシング

における既存の主要顧客との取引が縮小するなどのマイナスの影響は想定されます

か？ 

 

→他の顧客との取引関係へのマイナスの影響はないと考えております。 

 

９．ダイワボウホールディングス社との人材交流やノウハウ共有について、現時点で

のプランの補足はありますでしょうか。また足下における実際の動きはどうなってい

ますでしょうか？ 

 

→現時点では出資後 12/15 以降に具体的な動きが始まります。提携実現に向けた定期

的な情報交換や新規事業立ち上げに向けた分科会を開催していく予定です。分科会を

どのようにしていくのかが直近の動きになります。 

 

１０．ダイワボウホールディングス社との関係は排他的なものになるでしょうか。

「20%維持を条件に社外取締役 1 名指名」や「今後 2 年間の引受株式の処分の際の報

告義務」などの取り決めは見えますが、「持分割合の維持」や「短期売却の禁止」まで

は窺えません。今後、同様の規模・割合の出資を受けることへの制約はあるのでしょ

うか。同社の動きは他の主要顧客からの資本獲得の動きへと繋がりますか？ 

 

→出資規模における制約はございません。第 3 者からの出資を受ける場合においてダ

イワボウホールディングス社と事前に協議をするということは決まっておりますが、

制約自体があるわけではございません。また他の主要顧客からの動きに繋がるかにつ

きましても現時点で決まっていることはございません。 

 

１１．本提携は御社に大きな変化をもたらす契機になることと思いますが、

2025/11/14 付け「2025 年 9 月期 決算説明資料」は、2025/11/27 付け発表の本提携

によってリバイズする予定はありますか？ 

 

→現時点ではリバイズする予定はありませんが、リバイズする状況になれば適宜、速

やかに開示致します。 

 

１２．新中計では最終年度売上高 60 億/当期純利益 6 億が示されていますが各年度の

数字がありません。現状では出しにくいということでしょうか。ダメなら代わりに派

遣業務請負人数を示すことはできないでしょうか？ 



→M&A の時期や規模、のれん等の償却により各年度の利益に影響があることから、

各年度の公表は控え、最終年度の目標数値を開示しております。また派遣人数につい

ても各年度の状況を見極めながら推進していく方針でございます。そのため各年度の

人数ではなく最終年度の目標 350 名を開示しております。 

 

１３．リスキリングプログラムの e ラーニングコンテンツ化展開について、現在どの

程度の規模になっていますでしょうか？ 

 

→リスキリングプログラムは全 22 コンテンツございますが、すべて e ラーニング化を

完了しています。 

 

１４．ヘルスケアビジネス事業は当期また赤字となりました。従来も長く赤字の時間

がありました。収益面からのこれまでの回顧をお願いします。 

 

→当社は 2012 年 1 月にヘルスケアビジネス事業を開始いたしました。本事業はこれ

までを大きく 3 つのフェーズに区分しております。第一にサービス立ち上げ期とし

て、レクリエーション介護士資格制度の創設を通じて成長を実現した時期。次に、新

型コロナ影響により売上が停滞した時期。そして現在は、介護 DX の進展を背景に再

び成長軌道へ転じている時期でございます。 

 

１５．御社の基本理念である「事業創造」は理解していますが、その他/新規事業につ

いてはここに来て急に対象分野が広がってきて全体像が掴みにくい印象です。現在、

手掛けまたは計画している事業の中で、御社の得意分野、外部環境からの制約などの

観点で、優先順位を付けるどうなるでしょうか？ 

 

→当社の主力の「IT 営業アウトソーシング」「ヘルスケアビジネス」に加え、「システ

ムエンジニアリング」「リスキリング」分野へ事業を拡大しています。いずれも主力事

業との連携性が高く、且つ成長領域と考えており優先的に取り組んでまいります。 

 

１６．M&A について、特に当期は買収を進めてきた印象ですが、比較的小さな規模

に止まっています。買収先企業の選定と PMI についての社内知見の蓄積は現状いかが

でしょうか。個別案件の事業としての成否の尺度はどうお考えでしょうか。M&A の大

型化も目指せるような体制整備はできたでしょうか？ 

 

→知見は蓄積しております。個別案件の成否の尺度ですが、個別の売上はもちろんシ

ナジー効果を発揮できているのか含めて測っていきます。また M&A の大型化に向け

ての体制も整いつつあります。 

 

１７．IR 費用がその他費用を押し上げたようですが、費用をかけない IR のご検討は

如何でしょうか？ 

 



→前期は IR 体制の充実、整備に注力してまいりました。今後は特に個人投資家向けの

情報発信について、費用対効果を追求しながらおこないたいと考えております。 

 

１８．リスキリング事業について見通し含めて詳しく教えてください。 

 

→リスキリング事業に関して、今後人材ビジネスにおいてリスキリングが大事だと考

えており、特に力を入れていきたいと考えております。リスキリング事業は立ち上げ

て 1 年程度経過します。前期は試行錯誤しながらの時期でしたが無事立ち上がってき

ましたので、今期は大幅な予算を組んで事業を推進しております。現時点では予算も

十分達成可能と考えております。また事業単体ではなく他の事業にも良い影響を及ぼ

すような事業体にしていきたいと考えております。 

 

以上 


