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登壇 

 

司会：定刻になりましたので、ただ今より株式会社村田製作所、2023 年度インフォメーションミ

ーティングを始めさせていただきます。本日は大変お忙しい中ご参加いただき、誠にありがとうご

ざいます。 

では、はじめに本日の弊社の出席者を紹介させていただきます。代表取締役社長、中島規巨でござ

います。 

中島：よろしくお願いします。 

司会：取締役常務執行役員、コーポレート本部本部長、南出雅範でございます。 

南出：よろしくお願いします。 

司会：常務執行役員、セラミックコンデンサ事業本部本部長、大森長門でございます。 

大森：よろしくお願いいたします。 

司会：ほか、IR メンバーが参加しております。本日の進行ですが、まず弊社からご説明させてい

ただき、その後、16 時ごろから質疑応答の時間をもうけさせていただきます。 

資料につきましては弊社ホームページ、投資家情報の IR ライブラリーに掲載しております。また

説明会資料の適時開示も実施しておりますので、東証の適時開示情報閲覧サービスでもご確認いた

だけます。説明会資料のページ数を申し上げてご説明いたしますので、お電話でご参加の方はそち

らをご覧ください。 

それでは中島より、内容を説明させていただきます。 

中島：本日はお忙しい中ご参加いただきまして、ありがとうございます。代表取締役社長の中島と

申します。 

本日は、2030 年の企業価値向上に向けていかに収益性を高めていくかという点を、経営資本強化

の観点からご説明を差し上げたいと思います。 



 

 

 

2 ページをお願いします。本日お伝えしたいことを三つにまとめています。 

一つ目は、部品需要の低迷という厳しい事業環境の中で、2030 年に向けた事業機会の拡大の見方

に大きな変化はないこと。それから 3 層ポートフォリオ経営を推進することに加えて、市場創出に

もチャレンジしていくこと。あと、キャッシュを創出する力の源泉である経営資本を強化すること

で、持続的に経済価値と社会価値を生み出し続ける企業を目指すこと。 

また足元、為替の円安が追い風になっているのですが、円安効果に頼らない稼ぐ力の向上が急務と

考えていますので、その点についても触れていきたいと思います。 



 

 

 

4 ページをお願いします。2021 年の 11 月に発表させていただいた中長期計画、Vision2030 の骨

子になります。 

その中で私どもは、ムラタがお客様や世の中から、社会から、最善の選択肢となるよう、グローバ

ルナンバーワン部品メーカーを目指すことを掲げています。その中のキーワードとして、社会価値

と経済価値の好循環、それからステークホルダーとの価値共創を挙げています。 

左に記載しているのが私どもの社是になるんですけれども、最近多くの企業がパーパス経営といっ

て、新しい企業の意義、定義を挙げて、それに合わせた経営計画の刷新を図っているんですけれど

も、私どもはこの創業者がつくられた社是を、今でも各従業員が行動規範として使っている状況

で、一線を画しています。 



 

 

 

6 ページをお願いします。社会価値と経済価値の好循環をイメージした図になります。 

株主様、投資家の皆さん、それからお客様、従業員、あと仕入先の皆さん。こういったステークホ

ルダーとの価値共創によって、社会価値と経済価値の好循環を実現することを描いています。 

 

 

 



 

 

 

この次、中期方針 2024 の進捗について触れていきたいと思います。9 ページをお願いします。 

中期方針 2024 の中では、四つの経営課題を設定しています。一つ目はサステナビリティ投資促進

制度の導入なんかも含むのですが、独自の経営管理制度。これを含む、経営変革の推進。あと 3 層

ポートフォリオ経営の推進、それから次世代リーダーの育成プログラムを含めた、筋肉質な経営基

盤の形成。モノづくり資本、顧客・パートナー資本、知的・技術資本の強化を含めた 2030 年への

備えということで、この四つの経営課題を取り上げています。 



 

 

 

10 ページをお願いします。ここでは経済価値目標に対する達成度、進捗について示しています。 

2024 年度の目標値として、売上高 2 兆円、営業利益率 20%以上、ROIC20%以上を掲げています。

それに対して 2023 年度の予想値になるのですが、ここに挙げたように大きな乖離があります。 

なかなかこの部品需要の回復局面が力強さに欠けるところで、難しいステージだとは思うんですけ

れども、私ども、経営指標としては営業利益率と ROIC を重視しています。この数値にはこだわっ

て資本回転率の改善、低収益事業の改善を進めて、目標値に近づけたいと思っています。 



 

 

 

11 ページをお願いします。社会価値目標の進捗になります。 

社会価値については、3 月に予定しています ESG 説明会の中でアップデートさせていただきます

が、おおむね順調に進捗しています。 

この中では、資源循環に関するパラメータでまだ埋まっていない部分があって、その部分について

は課題だと思っています。また従業員エンゲージメントについては、この 10 月にグローバルサー

ベイを実施。アセスメントを実施しています。その算出に今、時間をかけておりますので、これに

ついても 3 月の ESG 説明会の中でアップデートをさせていただきます。 



 

 

 

12 ページをお願いします。中期方針 2024 の中では、私どもとしては初めて、キャピタル・アロケ

ーションを明確に示すことにしました。 

その内容について変更はないんですけれども、例えばこの戦略投資枠の中に含まれるのは、DX を

中心とした IT インフラの投資。それから環境投資、さらには将来の事業成長、企業価値の向上に

向けた M&A の費用を計上しています。 

現状、戦略投資の進捗があまりふるわない状況です。これについては大きな課題と感じております

ので、2024 年度にしっかり実施していきたいと思っています。 

一方、株主還元についてはここに記載のとおり、配当性向で 30%を目安にして、DOE4%以上の配

当を実現しています。また、キャッシュポジションに応じて自己株の取得等も実施してきました。 

一方で、追加還元については右に示すような考え方を持っています。手元流動性の比率は売上月齢

で 2.5 から 3.5 カ月を目安として運営して、当面の資金需要に備えると。それに対して成長投資、

あるいは戦略投資の追加投資機会の有無、もしなければ将来のキャッシュフローの見込みだとか株

価水準を考慮して、キャッシュポジションを見ながら、追加の還元を検討していくフローで考えて

いきたいと考えています。 



 

 

 

14 ページをお願いします。ムラタの企業価値向上に向けた重点戦略になります。 

あくまで私ども、資本主義の中で生きる企業として、利益を上げて、その利益をさらに大きな将来

価値に向けて再投資していくことが使命だと思っています。 

ただ、企業価値はここに示すように経済価値、社会価値を好循環させること、それによって持続的

なキャッシュフローを創出すること。さらには経済価値創出の持続可能性向上による、資本コスト

の低減を図ること。これによって、企業価値を向上させていく取り組みになります。 

その中では、基盤になりますコンピタンスだとか、あるいは経営資本の強化が必須になります。ど

のように強化していくかを、これからお話をさせていただきます。 



 

 

 

15 ページをお願いします。経営資本の話に入る前に、事業環境変化とポートフォリオ戦略の説明

をさせていただきます。 

左側に示しているのが、2021 年 11 月に発表した Vision2030 における中長期のわれわれを取り巻

く環境認識、それに対して右側に示しているのが、そこからの変化について触れています。 

その中でも 1 番に示すスマートフォンの台数成長の鈍化、あるいは端末のローエンド、ミドルエン

ドとハイエンドに分かれる 2 極化。特にこれからのボリュームゾーンがローエンド、ミドルエンド

に移行することを考えると、この変化はわれわれの事業環境に対して、非常に大きな影響を及ぼし

ます。 



 

 

 

16 ページをお願いします。下のグラフは、私自身が勝手に想定している Innovator in Electronics

の波という景気循環のサイクルを示したものになります。 

エレクトロニクスのイノベーションが起こるときに、必ずこれまで村田製作所は高いプレゼンスを

示してきました。それが利益創出につながってきました。 

例えば下のグラフでいうと、実は私が入社した 1985 年、エレクトロニクス業界ではハンディのビ

デオカメラがブームを迎えていました。これに対して、われわれが提供する軽薄短小の部品が貢献

するに至りました。 

また 2001 年の IT バブル。AV 機器とか携帯電話が、非常なブームになりました。その中でも、わ

れわれが提供する小さな部品が有効に活用されました。 

また 2015 年、ここは LTE を含む第 4 世代の携帯電話、スマートフォンですね。こういったものが

大きなブームを迎えました。これに対して、私どもが提供する RF のデバイスモジュールといった

ものが広く活用されました。 

ただ、これまでの動きは上に示していますように、標準品を提供していくプロダクト・アウト、そ

れからお客様の中に答えがあるということで、お客様とすり合わせをして新しい商品を生み出す、

マーケット・インというビジネスモデルを主に活用してきました。 

2030 年が次のピークになります。そのピーク期はメタバースだとか、AI だとか、Web3 とかいっ

たキーワードが使われることになると思います。その状況の中でわれわれがプレゼンスを示すに



 

 

は、われわれ自身が市場を創出しないといけない。この景気循環の波を、われわれ自身がつくらな

いといけないと考えています。これをマーケット・アウトという呼び方をしています。 

 

 

17 ページをお願いします。同じように、エレクトロニクス市場の発展の歴史と未来をイメージし

た図になります。 

2002 年を起点にして、半導体の売上の成長、それから赤線で示しているのがムラタの売上の成長

となります。下のベージュで示している部分が、われわれでいう 1 層目商品の売上高。これは非常

に半導体の売上とリンクします。このカーブは、2013 年に変化があるわけですけれども、これ以

降、エレクトロニクス業界の成長率に対してムラタの売上成長は上回っている状態は、ひとえに 2

層目の売上が寄与していることになります。 

今後も 2 層目、3 層目を強化していって、このエレクトロニクスのトレンドに対して、それを上回

る売上成長率を目指してまいりたいと思います。 



 

 

 

それでは、18 ページをお願いします。昨年のインフォメーションミーティングでも説明させてい

ただきました。2030 年の世界は、フィジカル空間とサイバー空間を AI でつなぐと。それに対して

通信、モビリティ、環境、ウェルネスという 4 つの事業機会に分けて、取り組みを具体化していま

す。 

われわれのチャレンジは 3 層ポートフォリオを強化すること、新市場、新アプリケーションの開拓

と創出、コンピタンスを支える経営資本の強化ということになります。 



 

 

 

19 ページをお願いします。3 層ポートフォリオの強化のうち、1 層目についてのお話です。 

サプライチェーン全体で供給力を強化することを目的に、MLCC の材料の安定供給体制を整えるた

めに、石原産業様、富士チタン様と合弁会社を設立いたしました。 

またタイ、チェンマイでは MLCC の生産に寄与する新棟、ベトナムではパワーインダクタの生産

に寄与する新棟の建設を今年度行いました。 

この背景にあるのは、左側にあります自動車の電装化、電動化に向けての市場トレンドになりま

す。上側が MLCC の市場予測、下側がインダクタ・EMI フィルタの市場予測ということで、とも

に CAGR で 10%を超える値を想定しています。 

そういったところでも車載市場での売上拡大とシェア向上を実現できるために、右のようなサプラ

イチェーンの強化を実践しています。 



 

 

 

20 ページをお願いします。2 層目の強化で、2 層目商品、2 層目事業は同業他社に対する差異化技

術を持てるかどうかが、事業の成否を決めると考えています。 

そういったかたちで、無線通信技術についてはここに記載の M&A を繰り返してきました。それに

よって現状、同業他社に差異化できる技術が獲得できたと考えておりますし、2024 年度からこれ

が十分に戦力となって、市場に出すものにできると考えています。 

また最近、研究開発活動は非常に難易度が上がっていまして、前もって準備することがすごく重要

になってきています。そういった状況において、国際標準化活動への参画、それをもとに規格策定

段階から参画できるアドバンテージを利用して、今申し上げた研究開発、あるいは準備を進めるこ

とが可能になっています。 

こういったアドバンテージを、ぜひ通信の市場で展開していきたいと考えています。 

一方、2012 年に買収しましたフィンランドの VTI Technologies が保有して今獲得した、MEMS

慣性力センサの技術。これについては、特にレベル 3 以上の自律走行では必ず必要な部品となって

きています。 

こういった車載向けの部品の拡充があって、センサ事業における車載向けの売上は、この 10 年で

2 倍に増加しました。また、センサ事業全体に対する車載向けの売上構成比は、40%に至っていま

す。この比率は今後も伸びると思いますし、伸ばしていこうと考えています。 



 

 

 

21 ページをお願いします。エナジー・パワーの領域になります。 

パワーモジュールについては過去に行ったダイベストメントも含めて、大きなポートフォリオの見

直しを図ってきました。これが収益構造にも良化の効果を与えています。 

特に現状はデータセンタ、サーバーといった伸びる市場での事業拡大をねらって、ハイパワーの

AC-DC コンバータを商品化していたり、あるいは半導体を中心としたマイクロ DC-DC コンバー

タといった商品群の拡充にあたっています。こういったところにリソースを集中投下しているの

が、パワーモジュールの状況です。 

一方で、電池の事業になります。電池は環境というエリアにおいて、われわれが直接貢献できる数

少ない商品群、技術になります。そういった意味で、ムラタに必要な事業であることは間違いない

んですけれども、今、なかなか収益性の改善に時間がかかってしまっています。ここの低収益事業

の立て直しは、大きな課題と感じておりますし、加速させていく必要があると思っています。 



 

 

 

22 ページをお願いします。3 層目の事業の創出についてです。 

ここでは一例として、KUMIHIMO Tech Camp の取り組みを紹介させていただいています。ムラタ

が今保有している商品だとか技術、それを使ったビジネスアイデアを持っているスタートアップの

企業だったり、あるいは学生さんだったりと組むことによって、新しいサービスとかソリューショ

ンを提供するビジネスを目指しています。 

また右側の福井県の金津村田製作所。ここは、ムラタグループではいち早く RE100 を実現した事

業所になります。ここでは社屋の屋上、それからカーポートにソーラーパネルを設置して、自社製

の蓄電池ユニット、それから自社製のそれを制御するソフトウェアを組み合わせて、システムを導

入しています。 

こういった取り組みはもう 2 年に及ぶので、ある程度実証データが固まってきました。こういった

データは非常に説得力があるので、お客様にたくさん見にきていただいて、お客様にこれを導入し

ていただくことで、経済価値への循環を図っていきたいと思っています。 



 

 

 

23 ページをお願いします。ポートフォリオマネジメントの説明をする前に、ムラタの経営管理制

度の特徴を見ていただきたいと思います。 

特徴的なのは、資本コストを上回る社内金利を適用した管理会計制度でございます。これによって

事業の成否を見ていこうという取り組みを、創業者の時代から進めてきました。 

実は私も社長になる前は事業の責任者をしていたので、この制度にだいぶ悩まされてきました。た

だ一方で、そういった意識が現場に根づいて、損益管理意識はすごく強いんですね。こういった意

識が現場に根づくことによって、2023 年の Q2 期の決算もそれほど悪くない利益率をたたき出せ

たのは、このような意識の違いかなと思っています。 

さて、ポートフォリオマネジメントを使った事業性評価制度なんですけれども、横軸に事業成長

率、縦軸に ROIC をとっています。ムラタのほとんどの事業は市場自体は成長しますので、右側に

位置されるんですけれども、花形事業と問題児事業のクライテリアは、社内金利になります。 

それが確保できない問題児事業については、定期的にモニタリングをしています。レビューをして

います。そのレビューの中で問題児の質を検証して、出口戦略、あるいは立て直し戦略を具体化す

る作業を行っています。 

先ほど示した新しい事業の創出だとか、事業の拡大というポジティブな面とポートフォリオマネジ

メントには、今申し上げた事業の精査といった、厳しい面を持ち合わせたポートフォリオマネジメ

ントを実施しています。 



 

 

 

以降、経営資本の強化について説明させていただきます。24 ページをお願いします。まずは、モ

ノづくり資本になります。 

私ども村田製作所のほとんどの事業は、垂直統合型の一貫生産体制をとっています。材料から製品

までの高度なすり合わせの実現、それによる製造技術、生産技術、管理システムが強みになりま

す。 

また商品開発、材料開発、生産技術、製造の高度な連携も強みの一つであり、そこから生まれる難

しいモノづくりや真似できない技術を持つことが、競争優位性につながっていると考えています。 



 

 

 

25 ページをお願いします。モノづくり人材の強化についてです。 

現場力を支えているのは、そこの改善力と維持力です。毎回の決算報告で開示している合理化効果

というかたちで、その成否は示すことができているかなと思っています。 

改善力は、ここでは日々合理化だとか、あるいは品質の革新だとかいったことを行うメンバーで、

現場改善士はそれの先生になる人になります。この人数はワールドワイドで増え続けていますし、

増やそう、強化しようとしています。 

また維持力を保つのは保全技能者でして、この人数についてもワールドワイドで増えていますし、

強化も図っています。 

またここには記載していませんが、毎年行われる全国の小集団活動の大会においても、ほとんど全

ての参加者は車関係の生産業者なんですけれども、そういったつわものの中に混じって、ムラタグ

ループの関係会社、製造子会社が全国大会に参画していることが、この数年継続できています。 



 

 

 

26 ページをお願いします。モノづくりの DX についてです。 

生産現場には、たくさんの経験とか勘の蓄積による暗黙知があります。デジタルの力を使って、こ

れを現場ナレッジの形式知化することが、非常に重要性を増していまして、デジタルの力で組織や

個人の機能、目的を変えることが、ムラタ流のモノづくり DX となります。 

 

 



 

 

 

27 ページをお願いします。一例が長野県にあります、小諸村田製作所の事例になります。 

現場主体の DX で、全てのものが生産管理だとか設備の稼働状況、あるいは予防保全のデータ、あ

るいはエネルギーマネジメント、省エネのデータが全て見える化できています。ただ、こういった

ビッグデータを取り扱うために、無線通信ネットワークとしてはローカル 5G を導入して、それの

利便性の高さを示しています。 

ここにおいても、こういった活動をお客様に見ていただくことによって、それを導入していただけ

るお客様を増やしていく。まさしくショーケース化して、これを商売につなげる取り組みをしてい

ます。ここでも、社会価値を経済価値に循環させていくアプローチになろうかと思います。 



 

 

 

28 ページをお願いします。品質基盤についてです。 

私ども、事業規模が拡大することによって、多種多様なビジネスモデルへの対応が必要になってき

ました。また車を中心としたモビリティビジネスが、非常にウエートが高くなってきて、品質ガバ

ナンスの強化だとか、品質の人材基盤の強化だとか、3 層ポートフォリオ各層に応じた品証/品管

体制の構築が重要になりつつあります。 

以上、モノづくりと品質基盤についてお話しさせていただきました。これらは競争優位性の一つで

あり、ブラックボックスにしたモノづくりの現場は、高付加価値を生み続ける稼ぐ力の源泉である

と認識しています。 



 

 

 

29 ページをお願いします。技術資本を体系的にまとめたものになります。 

材料技術、生産技術、設計技術、分析・評価技術、いずれもカッティングエッジの部分では同業他

社に負けないことを目的にして、技術を磨いています。 

 

 

 



 

 

 

30 ページをお願いします。それを支える知的財産活動になります。 

私どもの知的財産活動は、経営戦略、事業戦略と知財戦略を連動させることに価値を置いておりま

す。 

3 層ポートフォリオ経営とか、市場ニーズに合わせた知的財産のポートフォリオを最適化すること

を行っている一方で、例えば M&A の対象になる会社の知財調査を行うことによって、あるいは知

財分析を行うことによって、その価値を測る。それを新規ビジネスの創出に充てる、あるいは事業

拡大に向けるといった IP ランドスケープにも力を入れています。 

以上、知的・技術資本についてお話をさせていただきました。 



 

 

 

31 ページをお願いします。顧客・パートナー資本になります。 

MLCC インダクタ、SAW フィルタ、そのほかにも多くの製品が、ワールドワイドで高いシェアを

いただいています。こういったグローバルな顧客の豊富な情報を多面的に得られることで、顧客需

要とか市場動向の先読みが可能になります。 

 

 



 

 

 

32 ページをお願いします。営業プロセスの DX についてです。 

お客様の多様化だったり、お客様の業務プロセスがデジタル化することによって、われわれの DX

も加速させる必要性が増しています。スピードとか効率を重視するお客様への価値提供を最大化し

て、売上の拡大につなげる必要があります。 

以上、顧客・パートナー資本の説明でした。お客様とか市場の変化を敏感に察知することによっ

て、売る力を増強して、社是にある信用の蓄積につなげていきたいと考えています。 



 

 

 

34 ページをお願いします。人的資本強化の取り組みについてです。 

私ども村田製作所は経営理念を浸透、共有することによって、非常に一体感の強い、帰属意識の強

い組織力が、今の強みかなと思っています。一方で今日紹介したような新しい取り組み、新しいチ

ャレンジを積極的に展開していくためには、違いを認め合う風土を醸成して、ムラタの強みである

組織力をさらに強化しないといけないと考えています。 

そのためには、多様な人材の活躍、エンゲージメントの向上、事業環境に適した人材の獲得と育成

といったものが必要になります。 

人材の多様性については、例えば外国人の間接人員に対して、ほかの国で活躍する機会を積極的に

持たせようとか、あるいは女性活躍推進として、定量的には女性管理職比率の KPI を持って進め

ています。 

また、エンゲージメントについてはグローバルサーベイをアセスメントとして使用して、その改善

を図ることを行っています。 



 

 

 

35 ページをお願いします。最後に DX の推進の話になります。 

ムラタの DX の定義をここに記載しています。ムラタ内外の人とか組織をデジタルで縦横無尽につ

ないで、プロセスを短く速く見えるようにする。それによって、飛躍的に顧客価値と競争力の向上

を図るものです。 

 

 



 

 

 

36 ページをお願いします。ここではサプライチェーン、あるいはエンジニアリングチェーンと経

営情報をつなぐことによって、KPI、KGI を再設定する。部門をまたいでこういった KPI、KGI を

考えることが可能になります。 

これまで人がつないでいた業務間連携から、データがつないで、AI が認識、分析、最適化する。

それによって、付加価値の高いアウトプットに結びつけることができると考えています。 

 



 

 

 

37 ページをお願いします。DX 人材の育成の全体像になります。ここでも現場の推進力を活かすか

たちで、DX 人材を強化してまいります。 

DX のテーマをいたるところで立ち上げることで、デジタルを前提に変わるべき点を見極め、実践

の中から地道に変革へつないでいく。これが重要だと考えています。 

以上で、私からの説明を終わりにします。 

当社として知的・技術資本、これで新しい価値を生み出して、モノづくり資本で製品の付加価値を

高めて、顧客・パートナー資本で価値提供を最大化していく。そして全ての資本の強さを引き出す

ための、人的組織資本の強化に励んでいきます。 

さらにこれらの経営資本を強化して、価値創造プロセスを回していくために、DX の推進や経営管

理制度の強化を進めることで、企業価値向上に努めてまいります。 

今後とも、ムラタの成長にご期待いただきたいと思いますし、ご支援賜りますよう、よろしくお願

いします。 

以上で、私からの話は終わりにします。ご清聴ありがとうございます。



 

 

質疑応答 

 

司会 [M]：当社からの説明は以上になりますので、質疑応答の時間に移ります。 

それではゴールドマン・サックス証券、高山様。お願いいたします。 

高山 [Q]：ありがとうございます。最初、三つのうちの一つ目、大きな話から入って恐縮なのです

が、スライドで 17 ページ、非常に面白く見させていただきました。 

おそらく 13 年以降、樹脂多層基板が大きく上がったりとか、また RF の北米ならびに中国の辺

り、通信規格の変化の中で大きく伸びていって、かつ電池が最後売上に上乗せされてきたのかなと

想像して見ていたのですが、これだとまだ多分ちょっと弱いといったら失礼なのですが、いけるん

じゃないかと思っています。 

すなわちこの今の 2 層目の製品群、ポートフォリオをもって、今後のこの矢印があるようなかたち

で成長していくためには、何をこれから仕掛けていくか。マーケット・アウトという話、やってい

きたいという話もありましたので、もう少しこの第 2 層目の売上成長、または収益拡大を加速する

ために、今 2030 年までに何を考えて、何をしなきゃいけないのかを最初、整理していただければ

と思います。 

多分、この既存の樹脂多層基板、RF、または電池、センサだけだとちょっと物足りないのかな

と。何かもう少し上乗せされる、もう一つ二つ、ぼこぼこっと大きな売上規模のものを積み上げて

いけるのかどうか。その辺りに非常に興味がありますので、何か考え方があれば教えていただけれ

ばと思います。お願いします。 

中島 [A]：通信に関しては、やはりスマートフォンの市場の成長は踊り場に差しかかっているかな

と思っていますので、ほかの例えば生産設備だとか、インフラとかに入ってくる通信をどう押さえ

ていくか。そのために必要な技術とは何かというところになってくるのかなと思っています。 

2 層目というか 3 層目というかは微妙なところなんですけれども、高周波の技術をきっちり極め

て、ハードウェア的にも、それを使うためのソフトウェア的にも整えていくのが、まず技術の準備

としては必要かなと。この市場は、皆さんが持っているスマートフォンの市場よりもよっぽど大き

くなる想定をしていますので、その市場をきっちりつかんでいきたいなと思っています。 

あとは、どちらかといったらオーガニックな成長の部分が大きいんですけれども、例えば今、セン

サ群については車向けのセンサを多く準備してきましたので、そういったものが花開いてくるのが



 

 

レベル 2 からレベル 3、レベル 4 に至る ADAS の進化に支えられている部分が大きくて。そこでは

今のところすごく優位性の高い特性が示せているセンサ群を持っていますので、こういったところ

の売上成長が、一番大きく期待できるかなと思っています。 

高山 [Q]：確認なんですけれども、社会インフラのところでさらに第 2 層、3 層も一部かかるけれ

どもとおっしゃったのは、自力で製品を生み出すというよりは、もう少し大きな事業を確保してい

くこともイメージされて、おっしゃっていたんですか。 

中島 [A]：いや、どちらかというと市場の広がりが、例えば 2030 年の世の中を想定すると、スマ

ートフォンというモバイル機器からもっと軽微なというか、ウェアラブルが非常に大きく成長する

んじゃないかなと、エッジの世界では考えていますので。そこで使われるようなネットワークモジ

ュールが、どういうものかを整えていきたいなと思っていますし。 

あとはバーチャルの世界、AI の世界ではデータセンタ、サーバーがハードウェアの主体になって

くるので、それに対する準備を整えていっている状況です。 

高山 [Q]：分かりました。あと大きな二つ目にポートフォリオ経営のところで、電池の位置づけ。

これは問題児みたいな四つのバケットがあったところにあるんですけれども、これは今どういう位

置づけで、どういうポジション、四つのグループでどこに持っていくかという考え方で運営されて

いますでしょうか。 

中島 [A]：マーケットセグメントとしては、やはりパワーツールとかクリーナーだとか、あるいは

ESS、ストレージを考えると、市場成長率は高いと思っています。 

今日説明申し上げたように、社内金利を確保するのをボーダーに置いていますので、そういった意

味では問題児の象限で、今実際にわれわれモニタリングの対象事業として、定期的にその成否を見

極めています。 

高山 [Q]：今このタイミングでなかなか黒字化のタイミング、確か去年でしたか。いつまでにとい

うのがあったと思うんですけれども、そこは伺うことはできるんですか。 

中島 [A]：今調整している段階では、残念ながらパワーツールの市場が低迷していますので、25

年をターゲットにしています。 

高山 [Q]：分かりました。ありがとうございます。最後、12 ページのキャピタル・アロケーショ

ンについての考え方の確認なのですが、今回株主還元をどういうペースで、この場合は使っていく

という、ソートプロセスみたいなものを右下に書いていただきましたけれども。 



 

 

読み取り方によっては前期、今期とそこまで戦略投資が要らなくて、来期以降も比較的穏やかな回

復を見れば、投資がそこまで必要なく、オーガニック成長をベースとして確保すれば、結構還元み

たいなものに中計終わったあと、回す資金が増えていくんじゃないかとか、そういう期待を持てる

のかどうか。 

それとも、やっぱりここはあくまでも将来の戦略投資を使い切るとか、どういう株主還元について

の追加的な考え方があるのかどうかを、少しご説明いただければと思います。 

南出 [A]：南出から回答させていただきます。現在、当社の目安とするキャッシュポジションは、

売上高の 2.5 カ月から 3.5 カ月という設定している中において、現在それを少し上回っている状況

であること。これは今、ちょうど中期の最終年度に向けて予算を立てていますので、その中で今、

戦略投資の進捗があまり進んでいないということですけれども、それに関する可能性について。そ

れからさらに次の中計に向けて、どれだけの資金が必要になるか。そんなことも考慮しながら決定

していきます。 

可能性としましては、そういったものの資金需要が当初中期で考えていたほどないということであ

れば、追加の株主還元は一つの手段としてあり得ます。 

高山 [M]：分かりました。どうもありがとうございました。 

司会 [M]：モルガン・スタンレー証券、佐藤様。お願いいたします。 

佐藤 [Q]：よろしくお願い申し上げます。 

先ほどご説明の中に、ブラックボックス化した製造現場は稼ぐ力の源泉というご説明をいただいて

おりますが、それがまさに 1 層目の収益力の強化につながっていると考えます。 

2 層目の収益力をどのように強化するのか、3 層目の事業創出をどうするのかについて、もうちょ

っと分かりやすくご説明をいただきたいのが 1 問目でございます。 

中島 [A]：2 層目は以前からいっているように、一番の差異化ポイントはやはり技術になります。

クリアなお客様、クリアなコンペティターがいるわけで、そこに対してクリアな違いを示せるかど

うか。そういった技術を保有、獲得できるかどうかが一番大きなファクターにはなると思います。 

ただ一方で、生産の多くを弊社内でやっている、設備についても弊社内で準備していることを考え

ると、1 層目同様、現場力にも頼るところは大きいです。 

一方で、3 層目は少しビジネスモデルが変わるかなと。ハードウェアの領域だけではなくて、ソフ

トウェアに価値を持たせる必要があるので、ここではソフトウェアのアドバンテージ、使い勝手だ



 

 

とか、あるいはお客様ごとのカスタマイズだとかいったところのアドバンテージは、必ず必要にな

ってくるかなと思っています。 

佐藤 [Q]：ありがとうございます。それとも関係するのですが、先ほど戦略投資が必ずしも十分じ

ゃなかったと。もしくはもっとやっていきたいと私どもは受け取ったんですけれども。 

これまでも例えば Resonant とか Eta Wireless とかいった企業を買収してきましたけれども、今後

2 層目をさらに強化する、3 層目の新しい事業を創出していくために、どういった領域、もしくは

どういった技術が戦略投資の対象になるのか。差し支えない範囲で教えていただけませんでしょう

か。 

中島 [A]：これまでのムラタの M&A を中心とした戦略投資は、ほとんどが知財のポートフォリオ

なんかも見ながら、われわれが抜け落ちていた部分、あるいは研究開発にかかる時間を獲得してき

た M&A だったんです。そういった意味で、半分言い訳ですけれども、われわれが土地勘のない部

分の技術なんかもあった関係で、PMI に時間を要したことにつながっているかなと思うんですけれ

ども。 

今後そういった面も必要なんですけれども、それ以外に結構、市場成長率という意味では少し鈍化

していますので、どうやったらシェアを上げることができるだろうとか、そういったビジネス自

体、あるいはビジネスモデルの獲得も考えていかなければならないと思っています。 

佐藤 [Q]：ありがとうございます。最後なんですが、先ほどの高山様からのご質問にもございまし

たけれども、電池事業の再生に向けて、どういった手を過去数年打ってきているのか。それで今期

から来期にかけて、どのような収益の改善が見込まれるのかについてご説明いただけませんでしょ

うか。 

中島 [A]：2017 年にソニー様からバッテリ事業を譲受した際は、そのときの技術の強さを考える

とスマートフォン向けだとか、民生機器向けもまだその時点では強いものがあったんです。ただそ

この技術と、あと中国同業等の勢いを考えると、なかなかクリアなアドバンテージが出せそうにな

いので、その市場は諦めて。 

われわれが持っている材料だとかプロセスの強みが発揮できる領域として、パワー系のパワーツー

ルだとか、クリーナーだとか、あるいはオリビン型リン酸の活用が可能な ESS だとかに市場を限

定して、ターゲティングして進めてきましたが、なかなかそれに時間をまず要したのが、想定外な

ことの一つかなと思っています。 



 

 

ですから、今もなかなかプロセスが多岐にわたっていたり、材料が多品種になっていたりというと

ころで、生産性を上げるのが少し難しいんですね。そういったところの標準化を今、徐々に徐々に

進めているんです。 

この標準化が進むと、われわれが得意な現場力の改善によって、合理化とか品質の革新だとかを入

れることができるので、強みが発揮できる領域までなんとか持っていきたいという取り組みをする

のに、相当今、時間をかけてやっております。 

ようやくある程度、道筋は見えてきたかなと思っています。 

佐藤 [Q]：そうしますと、パワーツールの市場がどういうふうに改善していくのか、もしくは拡大

していくのかにもよりますけれども、今期から来期ではそれなりの収益改善を私ども見込んで、大

きく間違っていないという認識でよろしいでしょうか。 

中島 [A]：まだ市中在庫が相当あるので、トップラインが劇的に上がるのは想定していないんで

す。トップラインが微増の中でも、十分収益が出せる体質をつくっていくという舵を切ろうとして

います。 

佐藤 [M]：分かりました。どうもありがとうございます。 

司会 [M]：UBS 証券、平田様。お願いいたします。 

平田 [Q]：よろしくお願いします。本日はありがとうございます。 

私、スライド 19 ページの 1 層目に関して一つ確認といいますか、ご質問がございまして。車載向

けインダクタ・EMI フィルタの市場予測で、1 年前はおそらく CAGR7%をお示しされていた一方

で、今回 14%ということで比較的強く、22 年の動きもあるかもしれないですが、おそらく 25 年

度の目線が上がっているようにも見えるんですけれども。 

こちらメタルのご紹介もありますので、この目線を上げられた中身ですとか、背景をご解説いただ

けないでしょうか。 

中島 [A]：以前示していたのが、全体のインダクタ・EMI フィルタの市場予測だったと思います。

今回は車載向けに限定して、それを見直したんです。 

平田 [Q]：そういうことなんですね。定義がちょっと違うということでよろしいですか。 

中島 [A]：そうです。すみません。 

平田 [Q]：そうしますと御社の、ただ今回メタルのご解説とかも入れていらっしゃるんですけれど

も、御社のインダクタに関しては何か、1 年前からの変化はございますでしょうか。 



 

 

中島 [A]：決してわれわれ、今、自動車の市場、あるいはメタルのパワーインダクタでトップシェ

アではありませんので、市場成長はここにあるように予測できるんですけれども、それに見合うよ

うなわれわれの新商品のラインナップだとか、あるいは合理化だとか品質改善は、加速して進めて

いく必要があると思っています。 

逆にいうとインダクタ、あるいは EMI フィルタの中の、ここが注力領域であると考えています。 

平田 [Q]：ありがとうございました。2 点目なんですけれども、2 層目のビジネスで通信モジュー

ル、先ほど差異化ができてきたというご解説があったかと思います。来年以降、主要なお客様のプ

ラットフォーム変更が限定的になりそうという中で、ただ先ほどの中島社長のコメントでは、24

年から少し成長に持っていきたいといったコメントもあったかと思います。 

これは XBAR ですとか Eta Wireless が出てくるということだと思うのですが、今時点では来年に

向けた手ごたえはいかがでございましょうか。 

中島 [A]：まず XBAR を使うことによって市場構成が変わる、あるいはコンペティションの環境が

変わるところは、まずは Wi-Fi7 とか Wi-Fi8 という Wi-Fi の進化です。これが高周波側に移ったり

帯域が広くなったりということで、それをカバーするフィルタは、これまでの技術ではできなかっ

たんです。これが XBAR を使うことによって可能になっていますので、こういったところでは大

きな差異化技術かなと考えています。 

スマートフォンのプラットフォームについては平田さんがおっしゃったように、お客様のプラット

フォーム変更、いつも言って申し訳ないんですけれども、そこが大きなクライテリアになりますの

で、それが起これば、われわれの差異化技術が生きてくる状況かなと思っています。 

平田 [Q]：XBAR ですとか Eta Wireless、具体的に来年度、業績に貢献を見込んでおいてよろしい

でしょうか。 

中島 [A]：まだ大きな数字になって表れるかというと、市場に出すことはできるけれども、市場実

績を積んでいく過程かなと思っています。 

平田 [Q]：再来年以降に期待ということで。 

中島 [A]：はい。 

平田 [M]：ありがとうございます。私からは以上でございます。 

中島 [M]：ありがとうございます。 

司会 [M]：野村證券、秋月様。お願いいたします。 



 

 

秋月 [Q]：よろしくお願いいたします。大きく二つあるんですけれども。 

まず一つはコンデンサのところ、MLCC のところを教えてください。技術的な話でして、MLCC

の薄層化であるとか、あるいは粒子の均一化は結構、1 ミクロンシートとか 0.8 ミクロンシートと

か、あの辺で大きく進化して、その後、比較的停滞気味なのかなと私自身、感じていまして。細か

くは改善しているんですけれども、大きな改善はないのかなというのが外部から見て感じるところ

です。 

一方で御社、材料の会社さんと提携を最近されていらっしゃったりですとか、あるいは車向けの信

頼性、粒子の均一性であるとか、まさにそういったところで、今までとは違うレベルの MLCC の

高品質が、お客様の要請として多分、求められる環境になってきていると認識しているんですけれ

ども。 

新しいアプリケーション、特に車向けになってくると思いますけれども、MLCC の製造の技術、あ

るいはプロセスは結構大きめの進化を久しぶりに、これから何年間かの時間軸でやらなくてはいけ

ないような、あるいは御社としてやるような用意をされていらっしゃるのでしょうかというのが、

まず 1 問目の質問です。 

併せてその中で、マーケットシェアを維持するために値段を下げますと、特に中国のマーケットな

んかだと思いますけれども、そういった話もされていらっしゃるので、それは将来のミックスの改

善が見えているので、新製品も含めて。今はシェアが大事で、シェアを固めておけば新製品でどん

どん引っ張っていけるので、今はシェアだと、そういうお考えで価格戦略を組んでいらっしゃるの

か。その辺を確認させていただきたいのが 1 問目です。 

大森 [A]：ありがとうございます。大森からお答えいたします。まず技術の進展、少しそのスピー

ドが落ちているのではないかということでございますけれども、薄層化の技術については、割合と

しては非常に今までとあまり大きな差はなく進んでいます。 

例えば 1 ミクロンが 0.8 ミクロンになるということであれば、これは既に 20%の薄層化。それが

0.8 が 0.6 になったときに、0.2 ミクロンじゃないのという話なんですけれども、これは比率にしま

すとさらに高い比率となります。そういった意味で技術は一定、進歩はしている状況でございま

す。 

その中で、粒子の微粒化がお客様のご要求からきているものかどうなのか、自動車の市場に対して

どうなのかというご質問だと思います。この点についてはイエスでございます。特に自動車におき

ましては、使用個数はエンジンの領域からハイブリッド、EV という中で、電子化は非常に多く進

んでおりまして、使用される員数も大量になってきたと。 



 

 

そうなってきましたときに、一つ一つの故障の頻度がダイレクトに自動車の品位に効いてくるとい

うことでございまして、その部分についての均一化は非常に重要なファクターということで、弊社

としましては材料からプロセス含めて、しっかりとしたつくり込みをしていくことが一つのトレン

ドでございます。 

それから製造につきましては、大きな変化は一応準備は進めております。これは何かといいます

と、使用されるチップのサイズ、それから中の構造が随分と変化してきます。それをより効率的に

生産する中では、製造のプロセスの改善、改良、進化は必須でございまして、その取り組みを進め

ている状況でございます。 

今後のシェアの優先度につきましては、一定シェアを維持することは技術の情報を得ることも含め

まして、重要なファクターであると。そこを維持しつつ、今申し上げました生産性の向上によっ

て、収益の改善を図るということでございます。以上です。 

秋月 [Q]：ありがとうございます。補足でよろしいですか。チップサイズと中の構造が変わるとこ

ろ、私自身、あまり認識していなかったんですけれども、サイズはあると認識していたんですけれ

ども、これはどういう要求に対して、どういう変化をしていく流れになるんですか。 

大森 [A]：これまでは主にガソリン車でございますと、エンジンのコントロールユニットといった

ものに使われていました。ここが EV になってきますとモータ、それから電池等のハイパワーの電

力を使用する中で、中の構造を変えていく。それからサイズも少し大きなものが使用されるという

ところでございます。 

秋月 [Q]：ECU、いわゆる ADAS の回路とかに使われる、御社が非常にお強い高信頼性のところ

は、中の構造というよりかは粒子の均一化であるといったところだとか、信頼性を高めるとか、そ

ちら側の流れになるわけですね。 

大森 [A]：はい。 

秋月 [Q]：この流れがそれぞれ、EV 化は比較的分かりやすいので、産機とかに比べると、いくつ

かカタリストみたいなのはあるんですけれども、ADAS、高容量、高信頼性、小型化が求められる

ようなところでこの流れが強まってくるのは、どれぐらいのタイミングを見ていらっしゃいます

か。 

大森 [A]：これにつきましては、自動運転のレベル、それから VtoX と呼ばれますいろんなものと

のつながりが、どこまで進化してくるかによって異なってくると思います。年々レベルが上がって



 

 

きている中でいいますと、ここ 2 年、大体 1 年から 2 年ずつ技術が進化しているという認識で

す。 

秋月 [Q]：中国なんかでもその先端のものを使っていくように、変わっていくようなイメージです

か。ADAS がすごく進みそうなので。 

大森 [A]：一定のレベルで、そこの部分は使用されると思います。特にセンサ関係をやっている、

あるいはカメラがたくさん乗っかってくる、その情報を処理する処理ユニットでは、そういったも

のが使用されると思います。 

秋月 [Q]：勉強になりました、ありがとうございます。2 問目が多分、中島社長へのご質問になる

と思うんですけれども、ビジネスのプロセスのムラタの強さみたいなのを今回、プレゼンの中でし

ていただいたと思います。 

一つ懸念だなと私自身が感じたのは、このビジネスプロセスは材料から開発して、生産プロセスが

あって、大量にものをつくって、お客様にそれを世界に幅広く供給しますみたいなときに、ものす

ごく効果を発揮すると思うんですね。 

一方で必ずしもそういう領域ばかりが伸びるわけではなくて、多分、中島社長がずっとやってこら

れた無線のモジュールみたいなところは、もっと突き抜けるような技術が求められたりだとか、そ

このブレークスルーがあれば回路が非常に良くなって、シェアが上がっていくみたいな。ある技術

を極めるみたいな、一点突破ができるようなものがあると思うんですね。 

だからビジネスプロセスを固定化し過ぎてしまうと、新しい製品、新しい領域が広がってこないん

じゃないのかなというのが、私自身の感じた懸念なんですけれども、そこに対してムラタとしては

2 層、3 層の成長性をというところ、中島社長が唱えていらっしゃるところなので、そこのビジネ

スプロセスはどうやって、差異化されたものをつくっていこうと思っていらっしゃるんでしょう

か。 

中島 [A]：結構難しい質問なんですけれども、今、ビジネスプロセスと秋月さんがおっしゃってい

るのは多分、モノづくりに関するところかなと思うんですけれども。 

私自身がずっといい続けてきて、なんとか高周波、あるいはセンサなんかの商品で展開されている

のは、マスカスタマイゼーションといって、少量多品種なんですけれども、少量多品種を少量多品

種のつくり方したら、もうからへんのですわ。 

要は標準化したプロセス、あるいは材料が必要で、例えば樹脂多層基板なんかでも、たくさんの品

種を持っているわけではないんです、材料。プロセスは 1 本です。その色替えをいかに効率良くや



 

 

るか。これによって、違うものがあたかも標準化したもののように流れていく状態をつくる。これ

によって収益性の確保ができると思っています。 

やっぱり技術の引き出しはそれなりに必要なので、例えばわれわれの基板、サブストレートの技術

であれば、樹脂多層基板もあればセラミックの多層基板もあればというかたちで、多くのバリエー

ションがあって、それごとにプロセスは違うんですけれども、その基幹技術を使った製品は全て同

じプロセスで流れるんです。これが結構、逆にいうと 2 層目ビジネスの収益性を上げる肝やと思っ

ています。 

秋月 [Q]：だからこそプラットフォームの中に差異化された技術を取り込みたいので、IP の取得で

あるとか、そういった M&A をこれまでもやってこられたし、それをいかに標準化していくかみた

いなところで、強みを持っていきたいと。 

中島 [A]：そうです。 

秋月 [M]：よく分かりました。ありがとうございます。 

中島 [M]：ありがとうございます。 

司会 [M]：SMBC 日興証券、桂様。お願いいたします。 

桂 [Q]：本日はありがとうございました。そうしましたら二つ、お伺いしたいんですけれども。 

一つ目はスライドの 30 で、知財に関するところで、少し漠とした質問になってしまうかもしれな

いんですけれども。御社における知財のところとの KPI というか、管理の考え方みたいなのを少

しシェアいただけないでしょうか、というのが質問になります。 

お聞きしているのは、例えば会社さんによっては出願件数で従業員の方のところで管理をされてい

たり、あとは御社の場合は出願するべきものと、そうじゃなくて先ほどブラックボックスという話

もあったと思うので、中に残して外に出さないやり方もあると思うので、ここの価値を御社として

はどのようなかたちで評価しているのか。KPI みたいなものも含めて、あったらぜひ共有いただけ

ればというのが 1 点目です。 

中島 [A]：まず結構一般的になっちゃうんですけれども、技術者のビジネスのフローとしてきっち

り IP で押さえることは前提に進めていて、われわれがやっていることだけじゃなくて、同業他社

の戦略マップ、知財マップも想定して押さえていくことをやっていますので。各事業ごとに KPI

はもうけていて、ほとんどの事業で出願件数を謳うようなことはもうないかなと思っています。出

願の質に移っているかなと。 



 

 

ただ一方で、知財のメンバーとの話はしていますけれども、そこの成果の定量性、今おっしゃった

ような。そこについては、まだ課題です。うまい評価方法、その知財がビジネスにどういった効果

をもたらしているかという、経営データときっちりつながっていないのが、まだ現状です。そこは

どちらかというと課題かなと思っています。 

桂 [Q]：ライセンスアウトみたいなもので、要は中で使わなくても外で最大化する戦いみたいなの

は、そこは積極的にやっているほうなのか、あまりそこは重視されていないとかって、あるんでし

ょうか。 

中島 [A]：事業によってはやっています。それもやはり知財の成果だと思っていますので、そこは

カウントはすべきなんですけれども、なかなか先ほど申し上げたように、総合的に定量化できてい

ないのがまだ現状で、われわれの課題感になっています。 

桂 [Q]：そういう意味でいうと、そこのライセンスアウトの部分でのインカムが、何か定量的に拡

大していて、全社の中での貢献として大きくなっていると、そこで見るよりは中での貢献度合いの

部分が大きい感じなんですか。 

中島 [A]：そのとおりですし、実質的にライセンスアウトよりも、クロスライセンスのほうが多く

なるんですよ。やっぱり商品のカバレッジが多いので、例えばこの商品ではそこの特許を使いたい

けれども、逆にその商品群では使わせてくれといわれたりということが発生するので。 

ただ、それも知財のポイントだとは思うので、なんとか定量的にカウントできるようにしていきた

いなと思っています。 

桂 [Q]：分かりました、ありがとうございます。あと二つ目がスライドの 12 にまたなってしまう

んですけれども、ちょっと気が早いかもしれないですけれども、次の中計に向けたときの考え方と

しての枠組みも、同じような感じになるのかどうかというところで。 

一つは配当性向 30%、DOE4%を続けていると、過去もずっとそうですけれども、自己資本比率は

すごく高くきている中で、この数字が良いのかどうかということ。WACC も今後インフレ、リス

クフリーレートも上がってくるみたいなことを考えたときに、2030 年に向けての中で、何かここ

の大枠で考えを変えなきゃいけないなと思っていることがあれば、何かヒントがあれば。以上で

す。 

南出 [A]：ありがとうございます。南出から回答させていただきます。現時点でこの大枠の考え方

を変えることは考えてはいませんけれども、株主還元、それからバランスシートのあり方に関しま



 

 

しては、取締役会でも都度議論しておりますので、また次の中計に向けまして当社として今後、

2030 年に向けてどういう戦略をとっていくのかは、当然議論の一つになります。 

桂 [M]：分かりました。ありがとうございます。以上です。 

司会 [M]：桂様、ありがとうございました。 

以上をもちまして株式会社村田製作所、2023 年度インフォメーションミーティングを終了させて

いただきます。本日はお忙しい中、ご参加いただきまして誠にありがとうございました。 

以上 

 

 

当 Q&A に記載されている、当社又は当社グループに関する見通し、計画、方針、戦略、予定、判断などのうち既に確定した事実でない記載は、将来の業

績に関する見通しです。将来の業績の見通しは、現時点で入手可能な情報と合理的と判断する一定の前提に基づき当社グループが予測したものです。実

際の業績は、さまざまなリスク要因や不確実な要素により業績見通しと大きく異なる可能性があり、これらの業績見通しに過度に依存しないようにお願いいた

します。また、新たな情報、将来の現象、その他の結果に関わらず、当社が業績見通しを常に見直すとは限りません。実際の業績に影響を与えるリスク要因

や不確実な要素には、以下のものが含まれます。 

(1)当社の事業を取り巻く経済情勢、電子機器及び電子部品の市場動向、需給環境、価格変動、(2)原材料等の価格変動及び供給不足、(3)為替レ

ートの変動、(4)変化の激しい電子部品市場の技術革新に対応できる新製品を安定的に提供し、顧客が満足できる製品やサービスを当社グループが設

計、開発し続けていく能力、(5)当社グループが保有する金融資産の時価の変動、(6)各国における法規制、諸制度及び社会情勢などの当社グループの

事業運営に係る環境の急激な変化、(7)偶発事象の発生、などです。ただし、業績に影響を与える要素はこれらに限定されるものではありません。 

当 Q&A に記載されている将来予想に関する記述についてこれらの内容を更新し公表する責任を負いません。 


