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• CFOの横山でございます。 

• 本日はお忙しい中、当社決算発表にお集まりいただきまして、ありがとうございます。 

• 2018年3月期の上期決算についてご報告を申し上げます。 

 

• 11月10日に、すでに決算発表を済ませておりますので、皆様もすでに決算短信・補足資料には、目を通さ
れておられるかと思いますので、本日は、重要なポイント、関心がありそうなポイントに絞ってご説明させて
いただきます。 

• それでは、本日お手元にご用意させていただきました、こちらの「上期決算報告」に基づきご説明させて頂
きます。  

 

• では、資料のスライド２をご覧ください。 
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• 当社は、「4期連続の過去最高売上の更新を掲げ、さらに持続的成長への基盤を固める。」という経営方針
に基づき、2017年度をスタートしました。 

• 国内では、収益力の更なる強化、将来の経営基盤の強化のための投資を進めています。また、海外では、
カップヌードル戦略を基軸として、各地域での増収と増益を目指しております。 

• その結果、各セグメント別に多少のばらつきはあるものの、グループ全体で、上期の過去最高売上と最高
益を更新し、順調に前半を折り返すことができました。 

• 利益に関しては、各段階利益すべてが最高益でした。 

• 引き続き、通期では、期初に掲げた事業計画を目標として売上・利益の拡大に努めてまいります。 

 

• では、スライド３をご覧ください。 
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• 売上高は、前期比115億円増の2,473億円で着地しました。 

• 営業利益は、前期比36億円増の153億円で着地しました。 

• 当社が中計のKPIとして重要視している調整後営業利益は前期比11億円増の150億円で着地しました。 

• 経常利益につきましては営業外収支が37億円のプラスとなり、前期比52億円増の190億円で着地しました。 

• 特損益は特別利益が10億円、特別損失が5億円発生したため、税引等調整前四半期純利益が195億円とな
り、法人税・非支配株主に帰属する四半期純利益を差し引いた（親会社株主に帰属する）四半期純利益は、
前年を19億円上回る141億円で着地しております。 

 

• これにより、上期としての最高売上を更新し、また営業利益、経常利益、四半期純利益ともに過去最高益を達
成しました。 

  

• では次のスライドをご覧ください。 
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• 国内・海外の売上について簡単にご説明いたします。 

• 国内の売上高は42億円増収の1,882億円となりました。 

• 海外の売上高は73億円増収の591億円となりました。 

• その結果、グループ連結の売上高は115億円増収の2,473億円となりました。 

 

• では次のスライドをご覧ください。 

 

 

（次パージの原稿が多いため、引き続き次ページ以降のコメントを記載しています。） 

• 続いて、セグメント別の売上および売上貢献度についてご説明いたします。 

• まずは国内事業について、前期比42億円増収の1,882億円で着地しました。 

• 「日清食品」は引き続きマーケティングが好調で、ハードルの高かった昨年実績を上回る27億円増収の
1,079億円で着地しました。 

• カップ麺カテゴリーでは前期比3％の成長と、「カップヌードルナイス」の発売や「麺職人」のリニューアルな
どが貢献しています。袋麺は残念ながら市場トレンドの低迷の影響もあり苦戦しましたが、9月には「お椀」
シリーズを発売し、今後の市場の立て直しに寄与できればと考えております。「即席ライス」は、「カレーメシ
」や「ぶっこみ飯」が増収に寄与し、規模はまだ小さいですが、60％以上の増収となりました。 

• 「明星食品」は基幹ブランドである「チャルメラ」が好調です。袋めん市場が停滞する中、宣伝効果や販促
効果が寄与して、袋麺で3％の増収となりました。カップ麺は、「一平ちゃん夜店の焼そば」の売上が前年を
割っておりますが、ここにきて販売状況は回復に向かっています。その結果、売上は2億円減収の199億
円となりました。 
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• 「低温事業」に関しては、「冷凍食品事業」が引き続き売上を牽引しております。特に「もちっと生パスタ」、「
辣椒担々麺」、「汁なし担々麺」が引き続き好調です。「チルド食品事業」は引き続き市場環境の悪化の影響
はあるものの、事業全体では1％の増収で着地しました。この結果、低温事業では14億円増収の320億円で
着地しております。 

• 「菓子・飲料事業」に関しては、日清シスコが順調に売上を伸ばしています。シリアル部門、菓子部門ともに
好調で5％の増収で着地しました。日清ヨークはCVSのチルド飲料コーナーの縮小の影響はあったものの、
量販店の売上拡大でカバーし、1％成長となりました。「ぼんち」は残念ながら11％の減収となっていますが
、連結会計期の期ズレの影響が最も大きく影響しています。連結会計期間は、昨年は1 - 6月、今期は4 - 9

月で、1 - 3月は米菓業界にける需要期で、7 - 9月は最「非」需要期となります。そこで、4 - 9月同士で比較
すると3％の減収にとどまっています。 

• この結果、菓子・飲料事業の売上は1億円増収の264億円となりました。 

• 海外事業に関しては、73億円増収の591億円で着地しました。増収の内、32億円が為替によるプラス影響
になります。 

• 「米州地域」は、前期比32億円増収の308億円で着地しました。為替の影響は+23億円です。米国は昨年リ
ニューアルしたカップヌードルが引き続き好調なのに加えて、トップラーメンも売上を伸ばしており、現地通
貨ベースで+6％の成長となりました。メキシコは主に価格改定効果で+6％で着地しました。ブラジルは景気
底打ち感もあり、7 - 9月で売上を戻し、微増収となりました。 

• 「中国事業」は、前期比35億円増収の210億円で着地しました。為替影響は+7億円です。香港は今年3月
に新規連結した卸売業であるMCMS社の影響が大きかったものの、それを差し引いても現地通貨ベースで
約7％の成長となりました。大陸はエリア拡大効果もあり+7％の成長となりました。 

• 「アジア地域」は４億円の増収の49億円で着地しました。為替影響は+2億円です。シンガポール、タイ、イン
ドネシア、ベトナムが増収になりましたが、インドは減収となりました。 

• 「EMEA地域」は、2億円の増収の24億円となりました。為替影響はわずかにマイナスでした。欧州地域では
「Soba」の販路拡大、プレミアフーズ社のOEM受託により売上は拡大しましたが、ハンガリー工場の立ち上
げに時間がかかり供給面の不安もあったことから大きな売上増とはなりませんでした。トルコはラーメンジャン
ルの新製品の発売効果で増収となりました。 

 

• では次のスライドをご覧ください。 
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• 国内・海外の営業利益について簡単にご説明いたします。 

• 国内の営業利益は、10億円増益の162億円で着地しました。 

• 海外の営業利益は、わずかに減益の21億円で着地しました。 

• 年金・グループ間調整などの調整額を差し引いた連結営業利益は36億円増益の153億円で着地していま
す。 

• 尚、調整後営業利益は11億円増益の150億円となりました。 

  

• では次のスライドをご覧ください。 
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• 日清食品の営業利益は、11億円増益の118億円で着地しました。増収効果、原価コストの減少、広告宣伝
費の費用減が、震災の影響で拡販費がセーブできた昨年の反動による拡販費増、減価償却費増を大きく
カバーする形となりました。広告宣伝費に関しては上期の当初予定を下回っており、下期に費用がずれ込
むことから、下期は減益を予想しています。 

• 明星食品の営業利益は、売上は昨年実績を下回りましたが、生産効率のアップ、原材料コストの減少、拡
促費がセーブできたことで3億円増益の10億円で着地しました。 

• 低温事業の営業利益は、1億円増益の12億円で着地しております。チルド事業は拡販費比率の増加で減
益でしたが、冷凍食品事業の増益でカバーしています。 

• 菓子・飲料事業は3億円減益の15億円で着地しております。日清シスコが増益で着地したものの、日清ヨ
ークが関東工場の償却費増の影響で微減益、ぼんちが決算期の期ズレの影響が大きく減益になりました。
ぼんちの場合、昨年の4 - 9月と今期の4 - 9月を比較すると微増益になっております。 

• 国内その他の営業利益は、一般管理費増等で3億円の減益の7億円で着地しました。 

• 米州地域の営業利益は、4億円増益の11億円となりました。為替効果は+1億円です。 

• 米国は人件費アップによる原価増、ハリケーンによる物流費増などで減益。メキシコは新製品のテスト販売
などに伴う費用増で減益。ブラジルは値上と広告宣伝費の減少で増益となっています。 

• 中国地域の営業利益は、わずかに減益の18億円で着地しました。為替効果は+1億円です。香港は出前
一丁のラインの償却費増を売上増でしっかりカバーし増益で着地しました。大陸は浙江工場の償却費増を
売上でカバーしきれず減益となりました。 

• アジア地域の営業利益は、1億円ほど赤字拡大の-6億円で着地しました。シンガポール、タイは増益、イン
ドネシア、インドは昨年より赤字が拡大しました。 

• EMEA地域の営業利益は3億円の収益悪化となり、2億円の赤字となりました。これはハンガリー工場の立
ち上げに時間がかかっていることに起因するものです。 

• セグメント別の営業利益の解説は以上の通りです。 

 

• では、次のスライドをご覧ください。 
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8 

• つづいて営業利益分析についてご説明します。国内別、海外別の詳しい分析に関してはアペンディックス
のスライド28に記載しておりますので、後程ご確認ください。 

• 売上高変動による利益増は連結売上で国内外合わせて115億円の増収になったことから27億円の増益に
なりました。 

• 原価率変動による影響は1億円のマイナスでしたが、国内では主に原材料コストが約11億円下がったこと
により、13億円のプラスとなっています。一方、海外では主に香港のMCMS社の連結により原価率が上が
ったことで、8億円の原価上昇になっております。 

• また拡促費比率の影響は、連結で2億円の利益増となっています。国内では主に日清食品、菓子事業の
費用増で8億円のマイナス。海外では主にMCMS社の連結効果で拡促費比率が下がったことで4億円の利
益貢献となりました。そこに国内外のミックス調整が約5億入ったことによります。 

• 物流費は国内・海外ともに微増傾向で3億円のマイナス。 

• 減価償却費は国内で9億円、海外2億円の計11億円の費用増となりました。 

• 広告宣伝費は、主に日清食品の広告宣伝費が上期から下期に期ズレしているため、国内で6億円の費用
減となっています。 

• 一般管理費の増加は、国内で2億増、海外で9億円増の計11億円の増となっています。海外の増加は、主
に米州地域・中国地域が中心で、この2地域で約7億円の増加となっています。 

 

• では、次のスライドをご覧ください。 



• 続きまして、営業外損益について簡単にご説明いたします。 

• 営業外収益は、前期34億円でしたが8億円増加して41億円となりました。大きく変動したのは持分法利益
でこれは持分法適応会社のマルベンの収益の回復によるものです。 

• 営業外費用は、前期14億円発生しておりましたが、今期は9億円費用が縮小し5億円で着地しました。主
な要因は昨年発生していた為替差損がなくなったためです。 

• この結果、経常利益は190億円となりました。 

• 特別利益は前期69億円でしたが今期は10億円で着地しました。 

• 昨年は、小野薬品工業の株式売却で68億円の利益が発生しており、その影響が大きく出ました。今期は
ブラジルの火災保険が4億円ほど収入として入っております。 

• 特別損失は前期21億円でしたが5億円に減少しました。前期はブラジル火災による特損と契約変更によ
る清算金が昨年発生していたことによる影響です。 

• これらを計算した結果、特別損益は+5億円となり、税金等調整前当期純利益は195億円となりました。 

• 親会社株主に帰属する当期純利益については、冒頭にご説明した通りです。 

 

• 次のスライドをご覧ください。  

9 



• 最後に、今期の着地見込についてご説明いたします。 

• 今期の着地見込は、期初の事業計画通りといたします。 

• 期初に立てた計画を着実にクリアし、中期計画の折り返しとなる3年目の成長にしっかりとつなげていきた
いと考えております。 

 

• 以上にて、上期の決算概要の発表を終了させていただきます。 
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• 代表取締役社長・CEOの安藤宏基でございます。 

• 大変お忙しいところご出席いただきまして、誠にありがとうございます。 

• 先ほど横山CFOから細かく数字についての説明がありましたので、私からはマクロ的なことも含めてお話
しさせていただきたいと思います。 

• まず、この事業年度は、先ほどの説明がありましたとおり、過去最高の売上高と最高益を計上することが
できまして、大変順調に進んだ半年間だったと思っています。 

 

• では、スライド12をご覧ください。 
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• 「中期経営計画2020」の主要KPIを掲げています。 

• 時価総額1兆円構想については、1年半前に示したとおりですが、ただ今のところ株価を含めて順調で
あり、大変評価をいただいています。 

• この中期計画ですが、やはり調整後EPSの年間成長率10％以上ということ、グローバルブランド化という
ことが基軸になっています。 

• グローバルブランド化は、食品の中で世界に通用するブランドは数多くはありませんが、その中でチャレ
ンジしています。 

• カップヌードルを世界のブランドにすることを掲げて、これは夢ではなく、実現する夢として掲げているわ
けで、これを評価していただくということだと考えています。 

• それ以外に、この中で配当性向40％以上を行いますとか、設備投資、事業投資についても記していま
す。 

• 調整後EPS330円と示していますが、これを30倍で買っていただきたいと想定していますが、今はちょっ
と30倍を超えておりまして、ありがたい話ですけれども、これを維持して最後までやり抜かなければいけ
ないと思っています。 

 

• では、次のスライドをご覧ください。  
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• これが、前回提示させていただきました5つのテーマでございます。 

• その中でも、グローバルブランドの促進ということが1番で、2番目はBRICsの国におけるカップヌードルを
中心とした製品がどれだけ拡大していくかということです。 

• そして3番目は国内の営業基盤の盤石化、これが一番基礎になりまして、この安定度合いが経営の基盤と
なるという位置づけです。 

• それから4番目は、成長の柱を構築する上で、菓子関係と、チルドと冷凍と日清ヨークを2つの分野に分け
まして、各々1,000億円の売上に目標を掲げまして、最低4％ぐらいの利益率を確保していきたいという方
向で進めています。 

• それからグローバル人材経営につきましては、ここの人材育成については今進めていますので、また後ほ
ど説明させていただきます。 

 

• では、次のスライドをご覧ください。 
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• 14ページを見ていただくとブルーのカップが多くなっておりまして、シーフードヌードルをこのように発売し
て、今、導入したばかりの国、定着していっている国もあります。 

• 下の段は、全部シーフードですけれども、これで9品あります。一番左からベトナム、タイ、シンガポール、イ
ンドネシア、フィリピン、香港、そして中国です。 

• それから、インドとアメリカにもシーフードヌードルを発売することといたしました。といことで、一気通貫でこ
の戦略を進めています。 

• その中で、まずアメリカでは、昨年のカップヌードルのリニューアルによりまして、大きく売上が伸びています
。サムズクラブの導入を筆頭に、売上が拡大しておりまして、4 - 9月の6カ月間で、アメリカにおけるカップ
ヌードルの伸びは数量ベースで2桁近くになっておりまして、今後の成長が楽しみです。アメリカでは、今ま
で3個1ドルが中心だったわけですが、「CUP NOODLES Very Veggie」という価格を1ドルに設定した商
品を8月から発売しておりまして、この商品は野菜がたっぷりと入っています。こういう上位のバージョンの
商品をターゲットとしています。またアメリカではグローバルブランディングの一環として、日本品質のカップ
ヌードル シーフードとカレーを10月から発売しました。これらの商品は単価の取れるアジア棚を中心にい
たしまして1.5～2ドルとアメリカでは比較的高い価格で販売しています。 

• アメリカでは安い物しか売れないのではなくして、今は「ラ王」という袋めんをコスコで1.5~2ドルで売ってい
ますけれども、袋めんとしては高い価格帯ですが、こういったものが売れてきています。 

• ブラジルにつきましては、今までカップヌードルは6フレーバーありましたが、これに「Galinha Caipira 

Picante」という地鶏味でスパイシーな商品を11月から新発売しまして、市場の拡大を目指しています。 

• 今年の海外のカップヌードルの成長率は、昨年度は+3％で少ないと言われましたけれども、今年は最低で
も+6、7％いきたいと話していましたが、実質+8％ぐらいは行けるのではないかと期待しています。 

 

• では、次のスライドをご覧ください。 
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• それでは、次のブラジルの状況についてご説明いたします。 

• ここに出ているとおりですが、経済状況は一段落しまして、17年度の6月から9月にかけて右表のとおり、ち
ょっと改善してきています。 

• 4 - 6月の3カ月の当社の販売は前年を4%下回り、厳しいスタートでしたが、経済環境が改善に向かってお
り、GDP成長率は今年に入ってプラスに成長に転じ、9月では+0.8%まで回復しているという状況です。 

• インフレ率もようやく収まり、2015年で10.7%もあったインフレ率が、この9月には3.3%となっています。 

• そして、当社の販売も7 - 9月の3カ月間では4%プラス成長となり、事業環境の底持ちをして上昇基調に転
じていると言えます。 

• また、カップヌードル戦略の状況についてですが、1年間の販売状況を踏まえまして、東南部と南部、南西
部、この人口の多くて所得が高いエリアを重点的に攻めまして、効率的に売上の拡大を目指していくことに
いたしました。 

• 特に都市部での購買数量は前年比+30% を超えるなど、成果が出てきています。 

• 経済環境も底を打ちまして、大都市にフォーカスした営業戦略、デジタルマーケティングの駆使、試食販
売などによりまして、カップヌードルの成長の手応えを感じ始めていますので、今後も大いに期待していた
だきたいと思います。 

• なお、ブラジルの今後の業績は後半の売上目標をしっかりとこなしていけば、計画の営業利益額は確実に
達成できると考えています。 

• 今回、触れなかった部分として、持分法のロシアのマルベン社ですが、これも今期は非常に順調です。 

• そして、インドも大都市を中心にしっかりとカップヌードル戦略を展開しています。中国も順調に進んでいる
ようです。このBRICsについては期待してください。 

 

• では、次のスライドをご覧ください。  
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• それでは、中期計画達成のための戦略、日清食品の袋めんの取組です。 

• これは一望していただければ分かりますが、2013年以降、カップめんの市場は確実に伸びています。 

• 右上の表ですが、それに比べまして、袋めんの割合は下がってきています。 

• これは2012年に発売した袋めんの「ラ王」、これを全国発売して、生めんタイプの袋めんでブームが起き、
それが一巡した結果だということです。 

• 左下、右下グラフでも分かるとおり、個食化が進んでいます。 

• 単身世帯、あるいは夫婦のみの世帯が増加したということで、家族で食事をする食シーンが少なくなり、需
要というのは確実に個食に進んでいます。 

• この開発部門は、日清食品の安藤徳隆社長が行っていますので、また後ほど細かく説明する機会がある
かと思いますので、スキップさせていただきます。 

 

• では、次のスライドをご覧ください。 

 

（次パージの原稿が多いため、次ページ以降のコメントを記載しています。） 

• 冷凍食品ついての状況をちょっとご説明させていただきます。 

• この右上の表のとおり、市販用冷凍めんの市場は昨年度で924億の総需要に至っています。 

• 当社は、この冷凍めんのラーメンとパスタとうどんとそばを扱っており、この分野におきまして、No.1のシェ
アになっています。 

• これからの成長が期待できる分野でありますけれども、過去にちょっと下がったりしていますが、これは消費
者庁が全品割引セールに対する指導を行ったということです。 

• これはどういうことかというと、冷凍食品は全品4割引とか5割引とか、そういう販売方法で今まで売られてい
たのです。 

 

16 



• それを、2013年の行政指導の影響がありまして、それ以降はEDLP型の販売方法、つまり、割引セールは
一律建値に対して何割安いという売り方はやめて、1個あたりいくらだという売り方に変えなさいという指導
がありました。例えば、今まで400円の定価のものを、半額という値段で売っているというのはいけないという
ことで、実態の値段で売りなさいとなりました。 

• こういった流れに当社は早く対応しまして、ここに載っています、この生パスタですけれども、これも末端で
158円、168円などの価格で販売して、価格の面からも主婦には人気のある商品になっています。 

• 主婦は昼間の便利な食品として、これは電子レンジだけですぐ出来る。家でパスタを茹でて、ソースを炊い
てなんていうことはもうやらなくなってきて、この商品がよく伸びている理由の一つでもあるわけです。 

• 特に、この「もちっと生パスタ クリーミーボロネーゼ」というのは、大変強い支持を受け、年々カバー率も上
昇して、このカテゴリーでNo.1商品に育ったということです。 

• 単品で10億円を超える商品が生まれてきたことで、飛躍的に生産効率が上がって収益を生む構造ができ
ることになりました。 

• この生パスタの他に、「具多 辣椒担々麺」も10億円素材に育ってきましたし、また、「汁なし担々麺」というも
の、あるいは「スパ王 エビのトマトクリーム」という商品も10億円ラインに届こうかとしています。 

• そういった状況の中、2009年から8年間で日清食品の冷凍単体では、売上成長で約1.7倍、また冷凍事業
全体でも約1.4倍の売上成長を果たすことができました。 

• 冷凍食品は長きにわたって赤字だったので、皆様方からもうやめた方が効率がいいという声もありましたけ
れども、しつこくやってきた結果、収益性としても5%ラインを超すようなところにまできておりまして、収益に
貢献するようになってきています。 

• それ以外に、今回触れませんが、日清シスコのシリアル・お菓子事業ともに順調に売上を伸ばしています。
また、日清ヨークも主力のピルクル、十勝が元気に販売をしています。 

 

• では、次のスライドをご覧ください。 
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• それでは、グローバル経営人材の育成・強化についてご説明させていただきます。 

• 右の上に出ています、経営トップに現地人材の採用を始めました。今、プロフィットセンターのトップに25名
の社長がいますが、そのうちの3名ですが、アメリカ人のCEO、それからインド人のCEO、それと今度メキシ
コでもCEOを起用するということで、このような体制で海外のオペレーションを進めていこうと思います。 

• 現地人のCEOを採用するということは、日本から優秀なスタッフによるバックアップ体制が必要なのです。
当社のホールディングスにおきましては12のプラットフォームが機能しており、現地のオペレーション、ある
いはこういう現地人のCEOが突如として採用された時に、それをスムーズに稼働できるような体制が整って
きたということです。 

• この12のプラットフォームには、もちろん財務もあれば、営業もあれば、マーケティングもあれば、生産もあ
れば、研究開発等々、これらを束ねる12のチーフオフィサーがいますが、これらが現地のCEOたちをサポ
ートしているという体制です。今度メキシコも新たにルイス・ゴメスというCEOが参加してくれましたけれども、
これもうまく稼働していると思います。 

• 通常は、急に現地人CEO来たら、なかなかうまく稼働するのは難しいものなのですけれども、フォーマット
が出来上がってきたという感じでいます。 

• それ以外に、左下に出ていますけれども、経営層の育成としては、「フューチャー・リーダー・セッション」と
いうような、海外の幹部候補を日本に集めたリーダー研修を実施しています。 

• また右下にありますように、「デジタル時代のブランドマーケティング」という、世界におりますマーケティング
マンを集めた研修をしたり、「グローバルITミーティング」では、SAPを導入して、その辺りのIT関係も全部含
めて、情報セキュリティーも含めて、このような課題をディスカッションして、グローバルにマネジメントをする
、そういう共通のプラットフォームを作ろうということで進めています。 

• 新任管理職の無人島サバイバル研修、日本人の新任管理職が無人島行って研修するのは何ら不思議じ
ゃないのですけど、今回は海外の管理職が参加して驚いています。無人島へ行って、何も持たされずに、
全てなくても自分たちでやれる「自活力」を養うということです。 

• それから、「グローバル・ファイナンス・ミーティング」、こういうものもやっています。 

• 社員の教育につきましては、グローバルベースで進めてきています。 

 

• では、次のスライドをご覧ください。 
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• それから最後ですが、中計達成のための戦略について、ESGは大変重要な部分だとして進めています。 

• EnvironmentとSocialとGovernanceですね。 

• まず色々とありますが、環境面では「日清食品グループ 持続可能な調達方針」を策定しました。グリーン
調達の基本方針に加えて、持続可能、サステナビリティに配慮した調達方法を設定しています。これは、
CO2問題、LCAというライフサイクルのアセスメント、あるいはフットプリントも含めて、こういうものを全て考慮
の上に、グリーン調達基本方針を設定しています。 

• それからRSPOという、これは森林破壊防止、生物多様化性の保全に配慮した認証のパームです。このパ
ームオイルにつきまして、このような森林破壊の防止、生物多様性の保全、これはオランウータンのことを言
っているのでしょうけれども、それに則したプランテーションおよび精製に準じたものを我々は使うということ
を決めて、RSPOの申請をいたしまして、10月には加盟が承認されました。 

• もちろんCSR活動というのは、百福士、これは創業者が亡くなって以来ずっと進めていますけれども、こう
いう活動もやっています。 

• 全てESGというのは、企業として行うべき当然のこととして意識いたしまして、経営に携わっています。 

 

• 以上でございます。また質問があればお受けいたします。 

 

（了） 
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