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登壇 

 

司会：それでは初めに、本日の出席者を紹介させていただきます。 

代表取締役社長執行役員、坂下智保でございます。 

坂下：坂下です。よろしくお願いします。 

司会：取締役専務執行役員、大迫館行でございます。 

大迫：大迫でございます。よろしくお願いします。 

司会：取締役執行役員、森本真里でございます。 

森本：森本でございます。よろしくお願いいたします。 

司会：取締役執行役員、梅津雅史でございます。 

梅津：梅津でございます。よろしくお願いいたします。 

司会：出席者は以上でございます。どうぞよろしくお願い申し上げます。 

では初めに、坂下より、決算および企業価値向上委員会の状況についてご説明いたします。説明後

に質疑応答の時間を設けております。 

それでは、坂下社長、よろしくお願いいたします。 
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坂下：では、私から、2023 年 12 月期の業績について説明いたします。 

まず、連結業績ハイライトでございます。 

下の数字を見ていただければ分かるように、売上 1,515 億弱、営業利益 98 億弱、経常 101 億、当

期利益 60 億強となります。前年同期比で増収増益、107%、108%、102%、103%という数字にな

ります。内部計画は若干マイナスになりますが、ほぼ計画どおりでございます。 

上に書いてあるように、売上高は、業務系では金融・製造業を中心にインフラとか基幹系開発等が

好調で、組込系では自動車あるいは機械制御、この辺が順調です。 

営業利益は、人件費・経費増加があったものの、増収があって増益ということで、営業利益は体制

強化等々で費用が膨らんでいるところもあるのですが、増収と生産性改善で増益になりました。 

経常は、為替差益が少し減少したのですが、プラスになっております。 

四半期利益は、増収および有形固定資産の売却によって、前同比約 103.6%となっております。 
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これをグラフで表すと、増収分、原価率の減少分、体制強化の増強分、営業活動、その他の販管費

の増減等々でこのプラスになるということでございます。 
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2 クォーターの区間というので見たら、ここにございますが、1 クォーターが 2 桁に近かったもの

を若干伸び分はなだらかになっておりますが、増収増益となっております。特に売上原価率は

78.6%とまだまだ高いところもあるのですが、前年は 79%ですので、改善していっています。 

販売費及び一般管理費は、増加しているということでございます。 

そのようなところで、営業利益については、前年より少しプラスという形になっております。 
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グループ会社別業績状況です。 

これは今までのチャートの出し方と少し変えている部分があるのですが、富士ソフト、サイバネッ

トシステム、ヴィンクス、サイバーコム、富士ソフトサービスビューロという、並べ方は一緒です

が、ここに全体、グループの中での構成比、売上と利益の構成比と、原価と販管費率と営業利益を

並べて、グループでのポジションというか、ポーションというか、大きさが分かるように表現させ

てもらっております。 

本体は、売上 7.4%、営業利益プラス 27%ということで、大幅な増益になっています。これは、先

ほど言った業務系、組込系それぞれで好調分野があるということでございます。 

サイバネットは、売上はそこそこ、少しプラスですが、営業利益面がかなりマイナスになっていま

す。これは、ここに書いてあるように、好調な分野は当然あるのですが、増収となっているわけで

すが、営業利益は、人への投資、あるいは募集採用費の増加、営業活動量の増加に伴う旅費交通

費、販売支援の活動費などが増えて、販管費率がかなり高くなっているというのが利益を圧迫して

いるという状況です。これは、ただ先行投資費の意味合いがあるということだと思います。 
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ヴィンクスは、小売業の DX あるいは既存顧客への深耕ということで、増収、大幅な増益です。 

サイバーコムも、金融を中心とした業務系開発と車載を中心とした制御系開発が好調ということ

で、増収増益、同等レベルです。 

サービスビューロが増収で、これは減益ということで、案件はいろいろ取れているわけですが、不

採算案件が少し出たということで、減益です。 

調整のほうは、説明を省かせていただきます。 

これを見てもらえば分かるように、本体で売上と営業利益の 7 割ぐらい、サイバネットは今期、営

業利益率も低いですが、基本的には営業利益は二桁ベースで今できている会社なので、ここは立て

直しました。 

ヴィンクス側は、営業利益も二桁を超えている増収増益基調のいい形になっています。 

サイバーコムも、営業利益も改善傾向にあるし、増収増益です。これは、もう一段のいろいろな強

化は必要ですが、こういう形で順調にきています。 

ビューロは、いっときのトラブルということでありますが、もう少しこの辺も収益力を伸ばしてい

きます。 

このような観点で、グループの位置づけを見てもらえばと思っております。 
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これはセグメントでございます。 

見ていただければ分かるように、売上、利益ともに伸びる基調というのは、多少ばらつきはありま

すが、増収増益ベースです。前同比で、プロダクト・サービスが少しマイナスになって、アウトソ

ーシングがマイナスだった分マイナスになっていますが、あとは軒並みプラスの傾向になっている

ということです。 

コメントは読んでいただければいいのですが、組込/制御系はいろいろな分野が好調です。 

業務系ソフトも、繰り返しになりますが、好調です。特に営業利益面は、業務系のところで非常に

改善がされているということになります。 

プロダクト・サービスは、他社ライセンス販売および子会社における POS 関連の自社プロダクト

が堅調に推移したということで、前年ちょっとプラスです。営業利益も何とかプラスになったとい

う形でございます。 
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アウトソーシングは、海外小売業向け、子会社関連のところですね、これが減少で前年割れと。こ

の減収とデータセンターは、電力価格、これも後で出てきますが、高騰で非常に損益の足を引っ張

った部分がございまして、こういった傾向で、プロダクト・サービスは前年より減益となっており

ます。 

 

損益計算書です。 

原価率が少し高かったというのと、為替の影響が少し減少したと、この程度ですので、ここは割愛

させていただきます。 
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貸借対照表も、短期借入金が少し減ったということと、その他の部分が少し減ったということです

ので、これもあまり大きな変動にはなっておりません。 
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連結キャッシュ・フローです。 

営業活動によるキャッシュ・フローは、増収増益、入金増加ということで、86 億のプラス収入

と。前期に有価証券売却に伴う支払増加があったので、前同差は 33 億のプラスとなっています。 

投資活動のキャッシュ・フローについては、当期は有形固定資産売却による入金があったというこ

とと、今まで計画していた自社オフィスの建設およびグループ会社による有価証券の取得で 39 億

の追加支出となったということになります。 

財務活動によるキャッシュ・フローは、借入金の返済および配当金の支払いで 59 億の支出という

ことで、前同差としては 53 億の減少となっております。 
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受注および受注残高です。 

期中の受注残がかなり大きかったものに対して、期中の受注と売上の推移で期末の受注残と。これ

を見ると、大きな受注残を持って、期に入って、受注しながら売上を実践して、結果になっていま

すということで、若干この期中の受注がこの数字に比べて低いようには見えますが、今のところは

まだ十分な受注残を持っているということになります。 

繰り返しになりますが、組込/制御はこういった分野が好調、業務系も同様です。プロダクト・サ

ービスも同様の内容で、今の説明とあまり変わらず、受注・受注残は説明できると考えておりま

す。 
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中間配当は、期初予想どおり 1 株 68 円ということで、配当性向も同様にさせていただこうと思っ

ております。ここに書いていますが、株式分割を行っておりまして、期末配当額については、基本

的には変わらないですが、株式分割の影響で 69 円としていたものが 34 円 50 銭になります。これ

は基本的には変わっていないということでのご報告でございます。 
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上期の業況をもう少し分かりやすく絵にして説明しますと、システム構築分野の業務系、組込系

は、機械制御については両方とも好調に進んでいます。 

業務系については、金融、流通はまあまあいい形ですが、公共とかその他は社会インフラ系が少し

伸び悩んだということです。 

プロダクト・サービスについては、CAE、ちょっと斜めになっていますが、自社プロダクトはまあ

まあいいですが、CAE が、他社、海外から持ってきているやつはあまり伸びていないです。 

自社プロダクトは、規模はちっちゃいですが、まあまあ伸びています。 

WiFi ルーターとか PALRO は、特にこの中で少し需要があったものの、反動みたいなことで少し下

がり気味です。 

ほかは、このような形で動いているということでございます。 
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これは新しいセグメント開示です。 

先ほど言いましたが、単体の売上、営業利益がグループの 70%を占めるということで、収益力

等々の検討を今も行っているわけですが、もう少しセグメントを開示して皆さんにも分かりやすく

ご説明するために、単体のほうのセグメントを詳細にご提示させていただきます。 

システム構築は組込/制御、プロダクトは他社、自社、アウトソーシングと分けて、それぞれのセ

グメントで説明させていただきます。 

まずシステム構築は、708 億ぐらいの売上で、51 億の利益です。連結でいうと約半分の利益をこ

こで稼ぎ出しているわけですが、まずこのことをご説明いたします。 

システム構築というのは、人がベースの商売にはなっております。システム構築強化のための成長

投資として、上期だけで約 20 億の人財投資、採用とか教育訓練とかですね。これは毎年やってい

る、これは成長のための投資とも言えるのですが、ここで 51 億の営業利益を出してはいるのです

が、それにプラス 20 億分は人財投資として、この上期は使っていければと。これがなければとい
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う計算はあまりしていないのですが、もしなければ 70 億円ぐらい出ているともとれる、そういう

投資を行っております。 

組込/制御、業務系については、ここに書いてあるように、先ほどから同じように好調です。組込/

制御は、もうちょっと細かいこと、不採算案件の原価増加とあるのですが、生産性も改善している

ので増益になっております。増益、0.2 ポイント、前同比で営業利益が 111.6%ですが、営業利益

率も 0.2 ポイント改善しています。 

業務系ソフトウェアも、DX の引き合いが非常に強いということで、金融、製造、基幹系、インフ

ラ系とかが成長をけん引しています。 

ただ、管理体制とか営業活動強化で販管費は増加しています。生産性は改善されているので、利益

は増加傾向となりまして、決して高い営業利益とは言えませんが、20 億です。前年から見たとき

に営業利益率はかなりポイント、前年はトラブルなどもあったので良くなかったということもある

のですが、かなり改善傾向にあると見てとれるのではないかと思います。 

今までこの辺もあまりオープンしていなかったですが、他社プロダクトと、プロダクト・サービス

は他社、自社、アウトソーシングに分かれています。他社というのは、ライセンスとかハードウェ

ア関連製品の販売です。クラウドのライセンスもこの辺に入ってくるのですが、受託開発案件に使

われている他社製品販売も含めております。開発付帯サービスもこの分野に入ってきます。 

280 億の売上の中で 9 億、3.2%の営業利益ということで、利益率は低いのですが、新規お客様開

拓とか接点作りのツールとしても、これは一定の価値があります。これをきっかけに受託に結びつ

いた案件が非常にありますので、そういう意味ではこれも成長投資の一つだろうと考えて、これも

今までやってきたのですが、全体の営業利益率を、見た目を押し下げるようになっているのは否め

ないので、ここは開示させていただいています。 

自社プロダクトはポーションが低いですが、それなりの営業利益を出している部分で、通信・クラ

ウド・ロボット等を使った収益です。コロナ収束後の主力製品の販売減少により減収となっている

のですが、今後また少し持ち直してくるのではないかと期待している部分です。 

アウトソーシングもデータセンター事業ですが、電力価格高騰でちょっと今、収益が圧迫されてい

ます。 

このようなのが当社の今のセグメントとなります。 
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これは経年で、1 人当たりの営業利益額を今、重視しようと、これは後でまた出てきますが、思っ

ていまして、1 人当たりの営業利益額を単体と連結で並べています。営業利益とその推移によって

着実に改善して伸びていっているということで、この辺を今後ぐっと伸ばしていきたいと考えてい

る次第でございます。 
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最後に、大規模言語モデルの話について少し触れさせていただきます。 

今後の当社ビジネス・システム開発の生産性に大きな影響を与えるということで、ものすごく強力

にいろいろな推進を始めています。 

活用推進体制をつくって、全社プロジェクトをつくった中で、本社部門と各現場部門との連携を行

いながら、Microsoft さんなどとの連携を強化しながら、社内利用環境を即座につくって、社内広

報とその利用の仕方の案内を始めています。 

その中で、研究開発、大規模言語モデルをどう使うか。さまざまな使い方を研究していて、われわ

れのビジネスシーンで、どこで使えるかというのをかなり強力に進めています。 

こういうことを進めながら自社適応ということで、当然、全社員が使える環境を、

Microsoft/Azure OpenAI Service を使って 1 万人の導入環境をつくった上で、販管部門では業務改

革でも使った徹底利用とか、現場ビジネスシーンで、お客さんもいろいろなものを使いたいという

話がいっぱい出てきますので、この研究開発とリンクしながら、こういう現場の案件も進めてい
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る、あるいは自社内での適用で生産性改善などを進めています。これを大規模に、精力的に進めて

いるということでございます。 

これが上期の業況の状況でございます。 

 

もう一つ、続きまして、企業価値向上委員会およびガバナンス委員会の活動状況についても発表さ

せていただきます。 

本報告の主旨と書いてありますが、2023 年、今年 2 月ですね、将来ビジョンおよび次年度以降の

経営計画の今期末公表向けての検討活動を推進しております。 

基本的な経営姿勢としては、2 月に発表した内容そのものでございます。この基本姿勢にプラス、

われわれは資本市場との対話を行って、事業そのものの強化とともに、ガバナンス、資本効率の向

上についても強化していこうということを、2 月にまとめさせていただいた内容として発表させて

いただきました。 

ここは新たに追加させていただいた部分で、企業価値向上委員会における検討の方向性はどのよう

な姿勢でやっているのだということで、これは言葉にさせていただいております。 

当社の中核事業である ICT 分野に資源と投資を重点的に投入して、技術進化の取り込み、および人

財育成を絶やさず、付加価値を創造できるしなやかで効率的な事業構造の構築を行って、お客様と
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社会の発展に貢献することで、株主の期待に応える企業価値の最大化を目指すということで、こう

いったことを念頭に置いて、企業価値向上委員会は進めてきています。 

事業検証ワーキンググループのことについて今日は発表させていただくのですが、ここは、われわ

れの基本姿勢である攻めの経営姿勢を保ちつつ、高収益性を確保できる事業体制の実現を目指して

検討を推進しております。来期以降の具体的な事業計画については、決算のタイミングでしっかり

出させていただこうと思っておりますが、今回はこの考え方についてご説明いたしします。 

当社グループの中核である富士ソフト単体において最重要 KPI として「社員 1 人当たりの営業利

益額」を設定しました。次の 5 年以内の 1 人当たりの営業利益額が 300 万以上、これは 2022 年

度、先ほどの実績では 128 万ですが、倍以上にしようということを目標に据えて、いろいろな施

策を検討して推進しております。 

グループ各社も、個別の企業価値向上策の検討とともに、われわれの取り組みの展開とさらなるシ

ナジーを併せ持って進めています。 

ここはオーガニックな部分が中心ですが、新事業戦略や新プロダクト戦略についても個別のサブワ

ーキンググループを組成して検討します。 

今日は、主にこの辺のお話をさせていただこうと思います。 

不動産ワーキンググループについては、2 月に報告した方向性に沿って流動化プロセスの推進を進

めております。鑑定評価を未取得の一部小型物件を除いて時価収益率が時価ハードルレートを下回

っていることから、縮小を全体方針としています。 

その上で、各不動産については、オフィスの集約方針や各物件の制約条件等を考慮し、物件ごとに

流動化優先度を A から D までつけて分類し、まずは A 判定物件のうち少なくとも 1 件については

年内の流動化、残りの物件については期末決算公表前後での流動化完了を目指して流動化プロセス

を推進しております。 

B 判定物件については、同時並行で検討を進めておりまして、1 年以内をめどに実行を目指そうと

いうようにしています。 

最後に、ガバナンス委員会です。2023 年 3 月に、企業統治検証ワーキングを企業価値向上委員会

から分割してガバナンス委員会をつくりました。より具体的な検証を行っております。 
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もう少し説明させていただきます。 

これは先ほど決算発表で出たストラクチャーと似ているのですが、収益構造、2022 年度の数字を

見たときに、当社単体の売上、営業利益、当期利益を示しております。 

営業利益は全体の 7 割ぐらいを占めているというストラクチャーです。上場子会社は上場子会社で

進んで、個別に各社戦略を練っています。 

単体の PL 構成を見ますと、この 1,300、1,922 億、若干数字がずれていますが、23 億の内訳はこ

のようになっていて、受託が 1,311、営業利益が 90 億と、やはり全体の半分ぐらいをここで持っ

ているということになります。 

これは先に説明しましたが、上期では、成長投資、人財投資 20 億と言っていましたが、年間では

30 億ぐらいは使っていっているわけです。これが成長投資としてやっている中で、当社の中核事

業として 1 人当たりの営業利益額の改善を図ることで、当然、営業利益率も改善していくし、絶対

額も増えていくということを目指していきます。 

これ以外が自社プロダクトの視点、他社プロダクト、これは説明が重複しますが、表面的な利益は

低いのですが、やはり重要な施策としてわれわれはやっています。当然、収益性評価は、投下資本

対する利益率も考慮材料としてやる価値があるだろうと思っています。 

ファシリティはいずれなくなっていくと思っています。 
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販管費についても、業務改革および次期システム等の手当で、この辺の低減は考えていきます。 

われわれの今の基本的な考えは、次の 5 年以内に当社単体の 1 人当たり営業利益額を 300 万以上

にして、売上水準を上回る営業利益額の伸長を実現した上で、これらの施策を組み合わせて、

ROE・ROIC・1 株当たりキャッシュ・フローの事業収益性の改善アプローチから強力に強化して

いこうと考えているということでございます。 

 

先ほど発表させていただいた上期の業況を単体と分けると、やはり営業利益が、当社が 6 割、7 割

を占めて、そのうちの 6 割ぐらいが営業利益、全体の半分ぐらいがここで占めています。 

ここの数字は、昨年 6.8%で、上期が 7.2%ということで、当然、収益力強化はずっと進めてきてい

るテーマですので、継続的に進めている付加価値向上策の効果で良くなっています。この辺も良く

なっているのが見て取れるのではないかと思います。 
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1 人当たりの営業利益額の向上をなぜ追及しようというようにしたのは、「企業価値向上委員会 

2022 年度 活動報告」にて、将来ビジョンを発表して、期末決算とともに開示予定の経営計画の策

定を今進めている中で、事業検証ワーキングでは ROIC・ROE・1 人当たりのキャッシュ・フロー

を向上させるためには、やはり 1 人当たりの営業利益額を最重要 KPI としようということにしま

した。当社は人がベースの会社でございますので、1 人当たりの営業利益額は非常に重要だろう

と。 

ただ一方で、課題認識としては、当社の 1 人当たり営業利益額は高いとは言えない低い水準だと認

識して、その背景として、人財レベルの向上に伴うシステム開発のケイパビリティ改善を十分経済

的価値に転化しきれていない当社のビジネス構造の問題が大きいと捉えておりまして、1 人当たり

の営業利益額向上の方向性としては、社内での価値を上げるクロスビジネスの強化や、一括請負型

案件の拡大などをビジネスモデルの進化が重要と認識しております。 

同時に、従来から取り組んできたお客様提供価値の向上やパートナー政策の強化、生産性向上等の

施策や販管費適正化についても、より強力に取り組んでいこうと。これは適宜モニタリングをして

いこうと考えております。 
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具体的な施策はちょっと細かいので簡単に言いますが、1 人当たりの営業利益額を総利益と販管費

及び一般管理費の削減ということで見て、お客様提供価値向上ということで、お客様深耕とクロス

ビジネスの強化、これも続けてきていますが、より強力にと。 

技術力は、かねてからわれわれはいろいろ打ち出していますが、これもさらに強化します。 

ワンストップでの提供ということで、組込/制御、通信、業務系、われわれは幅広いノウハウを持

っていますので、それの上流から運用保守までワンストップで、あるいはそれぞれを強化していく

ことを進めています。 

何より基本部分の強化ということになるのですが、お客様との役割分担の見直しとか仕事の進め方

についても手を入れて、人工とか人月といわれる単金での提供価値という商売もありますので、こ

ういう商売とともに、成果型ビジネスへどんどん変えていこうと。 

一括請負型をどんどん増やしていって、特に当社が主体的に推進可能な請負案件を増やして価値を

上げていこうということをやっていこうと。 

パートナー政策は、お客様との関係を見直すとともにパートナーも高度化していこうと。 

生産性向上策は、お客様との関係、あるいはトラブルの防止、やはり生成 AI とかテスト自動化、

環境、いろいろな新しいツールとか技術も適用して生産性を向上していきます。 

販売費については、営業活動の指標等々を見直して、効率化・高度化を推進します。 
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管理費は、業務改革をずっと進めていますので、業務プロセスの可視化及び最適化を推進するとと

もに、それをベースとして、基幹システムや、うちの社外システムをモダンな形にして DX 化をど

んどん進めていこうと思っています。 

このような施策を今、具体化していっているということです。 

 

次に、不動産ワーキンググループの話です。 

これは 2 月に公表を行うことで、ハードルレート、不動産縮小化、アドバイザーを使うとか、適切

なタイミングでというようになります。 

進捗としては、ハードルレートについては、小型物件を除き、基本的には時価収益率はハードルレ

ートを下回っていると分析しました。 

自社保有不動産の流動化防止について、先ほど言った A から D の 4 分類にした上で、A 判定物件

は専門アドバイザーの選任は個別に検討しながら進めていきます。B 判定は、秋葉原を含む高額物

件かつ複雑な事情のある物件のために、アドバイザーを使って最適化・最大化を進めていきます。 

まずは、A 判定物件のうち少なくとも 1 件については年内の流動化、残りの物件については期末決

算公表前後で流動化完了を目指します。B 判定についても検討を同時並行で進めて、1 年以内にや

れるというように進めております。 
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もうちょっと具体的に言うと、A 判定は、両国、福岡、大阪等々、流動化にあたっての障害はな

く、あまり大きくない、最速でできそうだと。 

B 判定は、流動化を前提に検討しているのですが、当社保有物件の中でも大規模かつ当社固有の設

備やテナントとか、いろいろな絡みがあって、いろいろな条件とかを整備していかないといけない

ということで、結構それなりに時間もかかります。調整等、一定の時間は要するけれども、進めて

いくというやつです。 

C 判定は、流動化のスキームやタイミング、移転の必要性等を慎重に検討しようということで、オ

フィスはデータセンターとフルに事業活用する物件で、タイミングと移転の必要性等を慎重に検討

していきます。 

D 判定は、ちょっといろいろな条件があって、一定期間譲渡不可なので、当面流動化対象外になる

と思っております。 
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スケジュールイメージを書いたのですが、ちょっと専門的な話もあるので、いろいろやっていこう

とすると、最速 4 カ月、6 カ月でできるのですが、D 判定は社内の検討含めていろいろな準備があ

って、それなりに時間をかけないとできないということです。この辺はわれわれも初めてなので、

やって見ると、相当いろいろな手間とかプロセスが必要なのだというのを改めて認識したというこ

とも事実でございます。 
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最後、アロケーション方針です。 

不動産流動化により創出されたキャッシュに関しては、以下のようなキャピタルアロケーション方

針に基づいて、価値向上を追求。この辺の数値が出てきたら、しっかりとまた数値でご説明するの

ですが、持続的な成長と利益率改善によるキャッシュ・フローの創出をして、不動産の流動化も行

い、あるいは必要な借入も行いながら、資本コストを踏まえたアロケーションによる企業価値の最

大化を目指します。 

成長投資は、人的資本投資も当然あるし、新規事業開発、あるいは M&A 等もやっていこうという

ことでございます。 

株主還元は、安定的な配当成長と機動的な自己株買いをしっかりやっていこうということを考えて

おります。 

われわれが定義した「経済的価値」と「社会的価値」を向上させていくことに結びつけていこうと

考えております。 

 

最後に、ガバナンス委員会の運営状況についてお話をさせていただきます。 

経営委員会については、2023 年 3 月に、今まで指名・報酬・倫理機能を内包した経営委員会を、

議長を私がやってたものを分離して、指名委員会、報酬委員会、倫理委員会にした上で、あとで体

制が出てきますが、社外の方に議長をやっていただくというガバナンス体制をつくりました。 
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もう 1 個、ガバナンス委員会、これも 3 月にガバナンス諸課題について、企業価値向上委員会の下

部組織にあったものを独立させて、ガバナンス委員会というようにつくり直しました。 

ここでは、最適な機関設計などのガバナンスの課題について深掘りしていくというようにしており

まして、ガバナンス委員会は社外を議長にしています。この辺の構成については、次のページにあ

ります。 

 

指名委員会は、議長を社外の方、赤文字が社外の方です。4 人で 1 対 3 ということで、過半数を社

外の方、指名報酬、倫理ということで、以前も社外がガバナンスと。 

ガバナンス委員会も、委員長は社外の方にやっていただいて、過半数を社外取締役が占めます。 

企業価値向上委員会は私が議長をやっておりますが、メンバーとしては過半が社外の方という形

で、独自性を担保しながら、こういう委員会活動もやっているということでございます。 

以上、上期の決算数値と、企業価値向上委員会およびガバナンス委員会の報告とさせていただきま

す。 

ちょっと長くなりましたが、ご清聴ありがとうございました。 

司会：以上でご説明を終了させていただきます。 


