
 
 

 

それでは、2017年度第３四半期連結業績概要について、越路よりご説明いたします。 

 

スライド1：参天製薬の基本理念 

 

 

Koshiji：こちら参天製薬の基本理念です。 

 

スライド2：世界で存在感のあるスペシャリティ・カンパニーの実現に向けて 

 

 

当社の基本理念に基づきまして、私共参天製薬は２０２０年に世界で存在感のあるスペシャリティカンパニーに

なるという長期ビジョンを掲げ、そのステップとして2014年から17年中期経営計画に取り組んで参りました。今年

度はその最終年度となります。内容についてはこのスライドの通りです。 

 

スライド6：2017年度第3四半期 決算概要 



 
 

 

 

 

続きまして第３四半期の業績の概況です。左半分に損益計算表を記載しています。売上収益は前年度期比で

11.2%の増加、以下、主なところでは売上総利益が10.1%、販管費・研究開発費が12%強の増加、これらの

結果、営業利益は前年対比で6%の増加でした。以上がコアベース、事業の経常的な実力値を示す数値です。

続いてフルベースでは、営業利益が前年対比9.5%、当期利益では同じく59.3%の増加ですが、これは米国の

税率引き下げの影響で繰延税金負債の取り崩しを行った結果、つまり会計上の税金が減少したため、当期利益

が増加するという結果になりました。 

 

スライド7：2017年度第3四半期 売上収益の推移 

 

 

 

こちらは先ほど申し上げた前年比11.9%の売上増加の内訳です。国内事業、海外事業共に成長に貢献してい

る状況です。 

 

スライド8：2017年度第3四半期 コア営業利益推移 



 
 

 

 

 

こちらはコア営業利益の増加のブレークダウンです。こちらも売上収益と同様に国内事業、海外事業共に堅調に

推移をしているという状況ですが、特にヨーロッパが大きく伸びていますのは、外国為替レートの影響を反映しての

結果です。 

 

スライド9：事業別実績推移（国内） 

 

 

 

こちらは国内の医療用医薬品事業、1般用医薬品、サージカル事業の売上並びに研究開発控除前の営業利

益の推移をお示ししています。 

 

スライド10：事業別実績推移（アジア事業） 



 
 

 

 

 

アジア事業について示しています。左側の２つのグラフが日本円建て、右側が現地通貨ベースでの 

推移のグラフです。 

 

スライド11：事業別実績推移（EMEA事業） 

 

 

 

 

EMEA事業についてしています。項目は売上、研究開発控除前の営業利益で、アジア事業と同じ内容です。 

 

スライド12：2017年度業績予想 

 



 
 

 

 

 

先の第３四半期の累計実績を踏まえ、通期の業績予想をお示ししています。売上並びにフルベースでの当期利

益、この２項目について修正を行いました。売上収益にて、2017年5月10日に発表しました2180億円を2240

億円へ変更、60億円の増加です。また、フルベースでの当期利益にて、当初の268億円を320億円へ変更、52

億円の増加です。先述のとおり、売上収益の変更については足元のモメンタムが好調なことを反映。当期利益の

変更については米国における税率引き下げの影響を反映した内容になっています。 

 

スライド13：2017年度配当予想(5月10日から変更なし) 

 

 

 

 

配当予想を示しています。配当予想は期初の予想通り、通期で26円です。この第３四半期において業績予想

は変更しましたが、配当予想についての変更は予定していません。通期の業績予想の当期利益を踏まえますと、

計算上は配当性向が32.9%になり、中期方針にて目標としている40%を下回りますが、この当期利益の増加

要因はキャッシュベースではなく会計上の処理に伴う影響であるということ、並びに安定的な株主還元を行うという



 
 

 

中期方針等も鑑みて、最終的に、現時点では据え置きという判断をしています。以上がこの第３四半期の業績

についての説明です。 

 

スライド14：DE-109に関する経緯 

 

 

 

また、業績以外では、当該四半期においては12月21日開示しましたDE-109、シロリムスに関わる米国FDAか

らのComplete Response Letter（CRL）の受領が大きな事象でありました。株価の変動等、資本市場の皆

様からのフィードバックも小さくなかったと認識しています。とりわけ、2017年4月25日の申請受理に関わる開示か

ら2017年12月21日のCRLに至る状況変化は、皆様におかれてはネガティブサプライズであろうと認識しておりま

して、現在も尚、不透明感や不安感が払拭できない状態にあると考えています。現時点で参天製薬ではCRLに

て指摘された、承認に必要な追加データ等、今後のアクションについてFDAと面談を予定していますが、本日にお

いてはまだ実施できておりません。従って12月21日以降新たな情報があるわけではございませんが、IRの責任者と

して、今までの経緯について説明をさせて頂きたいと思っています。ハンドアウト資料の14ページに、プレスリリースの

経緯等を中心に示しています。 

 

◆2016年11月28日、「非感染性後眼部ぶどう膜炎を対象とした第Ⅲ相試験SAKURA の速報結果について」

というリリースをいたしました。この時には1つ目の第Ⅲ相試験、SAKURA STUDY 1の結果が有効性、安全性を

確立していること、2つ目のSAKURA STUDY 2では低用量シロリムスとDE-109の有効性に統計学的な有意

差が認められなかったものの、この製品の有効性を裏付ける結果となったこと、そしてそれに従い、SAKURAプログ

ラムの統合データに基づいてFDAへの新薬承認申請を行う予定である旨を開示いたしました。この申請は、参天

製薬が最も重視していた視力・網膜厚・経口ステロイドの使用の有無から判定される軽症患者群を除いた大多

数の患者群においても、STUDY 1・STUDY 2共に一貫して統計学的に優位な結果を示していた、という事実に

基づくものでした。 

 

◆2017年2月28日、US FDAへ申請を行いました。 

 



 
 

 

◆2017年4月25日、US FDAより申請受理連絡を受けましたので、同日その旨の開示を行いました。この時点

においては2016年11月28日のリリース通り、統合的なパッケージで申請が受理された、と認識しています。 

 

◆2017年3月1日以降、FDAからの情報提供、サンプル提供、資料提供等の依頼はすべてタイムリーに回答し、

幾度かの会議及び電子メール等のコミュニケーションを適切に行いました。その中で視力を重視することについて

FDAと参天製薬の間に、若干の認識の齟齬があることが10月から11月に確認されましたが、依然として審査は

継続中であること、並びに有効性・安全性は確認・確立されているという認識に基づき、承認審査完了を待つこと

といたしました。 

 

◆その結果、2017年12月21日、CRLの受領に至ったわけですが、有効性を示す追加データの根拠が、本件の

視力に関わる認識に関係するのかどうかというところは現時点では判明していませんので、今後予定しているFDA

との面談にて確認予定です。 

 

以上が109の申請からCRL受領に至る経緯です。尚、本件に伴う今年度の業績への影響は12月21日の開示

にて示しました通り、軽微です。具体的には当該製品の上市準備のために前年比で約30億円の費用増を予定

していましたが、これらの一部は今回のCRLの結果を踏まえて第４四半期、2018年1月から凍結をしています。

また翌2018年度における当該製品に関わる販売・マーケティング費用についても同様の考え方となります。また

2017年5月の決算説明会にて、2020年度の当該製品売上見込みが30百万米ドル・利益はブレイクイーブン

であるという旨を申し上げましたが、参天製薬グループの連結業績に対する影響としては、中期的にも軽微である

と認識しています。しかしながら眼科薬における世界最大規模の米国市場への参入という戦略的観点からは影響

は小さくないと認識していますので後ほど、黒川社長兼CEOより第３四半期決算総括において、今後の方向性

について現時点で申し上げられることを説明いたします。私からは以上です。 

 

2017年度 研究開発の現状 

それでは次に新製品開発の現状についてシャムズより説明いたします。 

スライド16：パイプライン/製品の開発状況① 

 

 



 
 

 

製品の開発状況についてお話いたします。まず最初にIOP関連の製品について3項目、その後109の状態につい

て、最後にその他の現状についてお話いたします。 

 

まずDE-117です。これはEP2受容体作動薬で、高眼圧症・緑内障への適用です。本製品は2017年末に日本

にて申請を行ないました。そして2018年度下半期に承認予定です。カレンダーイヤーで年末ということになります。 

 

次にDE-126です。これはFP/EP3受容体デュアル作動薬で、これも高眼圧症への適用です。フェイズ2bが終わり、

2018年の6月頃にフェイズ2bの完了を予定しています。 

 

DE-128。マイクロシャントですが、こちらも試験は順調に進んでおりまして、計画通り2020年から2021年の上市

を目指しています。 

 

DE-109については、先ほど既に詳細の説明がありましたので、私から詳細な説明はしませんが、FDAと今後、次

のステップについて協議を持つことを現在期待しているところです。 

 

DE-122。抗エンドグリン抗体ですが、これは現状フェイズ２で、カレンダーイヤーで2019年の半ばの完了を目指し

ています。 

 

スライド17：パイプライン/製品の開発状況② 

 

 

 

DE-089。ジクアス点眼薬ですが、こちらはドライアイへの適用で、中国での承認を得まして2018年度の上市を目

指しています。 

 

次にDE-076。アイケルビス、ドライアイに伴う重度の角膜炎への適用ですが、こちらにつきましても、売上地域の拡

大のために継続して努力をしているところです。 

 



 
 

 

DE-076C。こちら、CHMPより承認勧告を取得しておりましてEUの承認を現在待っているところです。 

 

DE-114A、高濃度エピナスチン塩酸塩ですが、こちらはフェイズ３で主要評価項目を達成いたしました。2018年

度上期中にすべての試験の完了を予定しています。 

 

DE-127、アトロピン硫酸塩、こちらは重度の近視への適用です。これにつきましても現在フェイズ２で、2019年

度下期の完了を目指しています。 

 

以上です。ありがとうございました。 

 

 

2017年度第3四半期決算総括について 

スライド19：2017年度第3四半期について 

 

 

 

Kurokawa：2017年の第３四半期の決算をご説明しているわけですが、先ほど越路から説明しましたように、

ほぼ予定を上回るスピードで収めることができましたし、今後も皆さんの期待に応えるような業績を出して2017年

度の目標を達成したいと思っています。 

 

ただ私共の中・長期的な経営の戦略からいたしますと事業環境にも少し影響が出て参りました。1つ目はやはり日

本における薬価制度抜本改革です。2つ目は、これは私共の問題ではありますが、米国でDE-109についての

CRLをFDAより受領したということです。 

 

この日本の薬価制度抜本改革の影響というのは、一般的には結構マグニチュードがあると思われていますが、参天

の場合は、すごく大きいものというよりもむしろ長期的に影響が出てくる制度改革であるというふうに受け止めをして

います。2018年度、19年度につきましては、大きなネガティブなインパクトにはなりにくいであろうと思っています。 

 



 
 

 

米国のDE-109についてのCRLをUSFDAから頂戴したことについては、先ほど越路からご説明しましたように、

FDAと十分協議いたしまして、内容を確認するということがまず先決かと思います。この109のCRLを踏まえての今

後の方針は今から検討して参りますが、米国の事業参入戦略の方針については従来より変更はございません。米

国は依然として参天製薬にとりまして魅力的な市場です。またこの109の後に続くDE-128、それからDE-117、

これらは米国で開発を進めていますが、緑内障治療という分野につきましては、これら（DE-128、DE-117）の

十分差別化された製品で事業参入が可能だと思っていますし、非常に競争力のある製品ですので、米国市場に

参入するという方針は堅持したいと思っています。109については残念な結果にはなりましたが、事業へのネガティ

ブインパクトの程度ということに関しましては、全体からすると大きいものではございません。むしろこれにうまく対応し

て、こういったいい製品を米国の患者さんに届ける方法について今後検討を続ければいいなと思っています。 

 

申し上げているように、スペシャリティ・カンパニーとしての強みを十分に発揮して、グローバルなプレゼンスを確立して

いきたいというのが私共の最終目標です。それぞれ日本、アジア、それからEMEA、こういった地域での成長性、収

益の高さはどんどん高まってきていますので、日本・アジア・EMEAでの収益でもって、研究開発や事業開発投資な

どの次の成長に向けた投資をさらに加速していきたいと思いますし、また米国でも緑内障パイプラインを中心に事業

参入を考えるという方針に変わりはございません。Vision2020の実現を目指すというのは基本的には変わっており

ません。その方向性についてはもう皆様方にお話した通りです。研究開発、生産性の向上、それから事業展開の

スピード化をもっと進めて向上させるということがグローバルプレゼンスを高めて次の事業機会を創出するということに

繋がると思っていますので、今の事業展開のスピードをもっと進めて参りたいと思っています。 

 

また、組織・人材の強化が急がれるとも思っています。これまでの参天の国内の事業に依存した組織体制から海

外事業展開を進めるためのグローバルマネージメント・人材・組織力の強化というのが急がれるという認識をいたし

ています。引き続き、真の顧客ニーズを深く考えて、競合に対する強みを持って、専門企業ならではの強みを発揮

してグローバルな競争力・存在感を持つ会社になりたいと思います。私からは以上です。 

 

私共からのご説明は以上です。これよりご質問を承ります。 

 

Operator：シティグループ証券の山口様、どうぞ宜しくお願い致します。 

 

Yamaguchi：1つ目の質問は、今期の業績予想の変更のところです。売上が60億変わっていて、アイリーアはか

なり変わっていますが、基本はアイリーアを含めていくつかの製品を上方修正したということでしょうか。また一方で、ア

イリーアの原価率がかなり高いということは知られているものの、それにしても原価率がかなり高くなっていますが、こ

れらの修正について簡単にご説明いただけますか？ 

 

Koshiji：この売り上げが増加しているところは主に、先ほどご指摘いただいたアイリーア、あとOTC事業、そしてア

ジア事業の1部の製品です。原価の上昇の要因は、アイリーアの増加によってプロダクトミックスが原価率に対してネ

ガティブになったこと、OTCの原価率ははおおよそ三割ぐらいで、それがそのまま影響しているのですが、EMEAにお

いて製品の廃棄等が生じました。それに伴いまして、若干原価率が上昇しているというような内容です。 



 
 

 

 

Yamaguchi：わかりました。ありがとうございます。あと 2 つ目で、109 について、SAKURA1 と SAKURA2 のデ

ータが少し内容が違っていて、結果的にそれをふたつあわせてSAKURAプログラムとして申請したが、これはFDAと

事前に合意した結果だっと当時解説していただいた記憶があるのですが、これはいまでもその通りとして理解してよ

ろしいのか、必ずしもそうではなかったのか、ここはいかがでしょうか。 

 

Naveed：FDA には異なる複数の解析をもって提出しましたが、そのうちの分析の 1 つが統合したデータでした。

ただ CRL を得てからまだ FDA と話をしていませんし、今言えるのはその程度です。今後 FDA と話をしてまいります

ので、情報が入り次第お伝えしたいと思います。  

 

Yamaguchi：わかりました。先ほどのご説明の中で、視力の有効性においてFDAと認識がずれているのではない

かという事を感じつつ審査の結果を待った、と言われたと思いますが、視力の回復度合いにおいて FDA が不満に

思っているということなのですか。 

 

Koshiji：そういった FDA の見解がどのようなものであるかというところもまだ確認が最終的にはできていないので、

今の段階では憶測の域は出ていません。 

 

Naveed：FDAがどのように考えているのか、またCRLの背景についても、はっきりしたことを現在申し上げることは

できません。今後 FDA と協議をしてまいりますので、その中で明らかになったことを随時お伝えしていきたいと思って

います。仰いますように SAKURA１と２の間では結果について差があったという事実があります。どのような方法で

FDA がデータを見たのかという点についても今後協議をして、情報を得たいと思っています。今後数週間のうちに

FDA の会議の場を持ち、そしてその結果についてはお伝えしていきたいと思っています。 

 

Yamaguchi：ありがとうございました。 

 

Operator：UBS証券の関様、どうぞ宜しくお願い致します。 

 

Seki：まずは FDA との間で視力を重視することについての若干の齟齬があったということを仰ってらしたと思います。

SAKURAプログラムでの視力・BCVAの改善幅は5文字ぐらいでそんなに大きくないということなのですが、そこにつ

いて FDA がコストベネフィットの観点で疑問を感じているということでしょうか。御社としては炎症、つまり懸濁度・炎

症の VHA スコアの改善がベネフィットだと思うのですが、視力と炎症のどちらの回復が必要とされるのか、と言う点に

おいて FDA との見解が違ったのか、または患者毎にベースラインの視力によって結構改善幅が違ったはずなので、

その改善幅が様々だったという点にFDAが懸念を示しているのか、どういった懸念なのかもう少しいただけませんでし

ょうか。 

 

Naveed：先ほどの回答と同じように、実際のところどのような懸念が FDA 側でもたれているかということがまだはっ

きりしておりません。我々は色々な方法でデータを分析することによってその安全性と有効性を証明して参りました。



 
 

 

そこで当局が送ってきたCRLがどういった意味をなしているのか、どういったベースで以てあのようなCRLになったのか

ということを伺いたいと、これからの当局との面談の結果をまた随時お知らせしていきたいというふうに思います。 

 

Seki：ありがとうございます。2 点目として、米国へのコミットメントについて黒川社長にお伺いします。先ほどのご説

明で米国に対するお考えが変わらないというのは重々理解したつもりですが、12 月 21 日以降、投資家さんの間

では色んなディスカッションがあったかと思います。やはり投資家さんとしては、御社のアジアとヨーロッパに対する評価

が極めて高いので、アメリカにリソースを使うのであれば、そのリソースをヨーロッパとアジアに使ったほうがいいのじゃな

いかという議論があるかと思います。私としてはそのような意見にあまり同意はしませんが、先ほど社長からも人材と

か組織とかそういった話がありましたが、例えばアメリカのリソースを他の地域に振りかえてはどうかというような意見に

対してはどのように回答されますか。 

 

Kurokawa：将来成長の我々の目標としましては、グローバルなプレゼンスを築いていくということを掲げておりまし

て、それが持続的な成長に繋がると思っています。米国は非常に魅力的な市場であり、成長市場でもありますので、

ここで何らかのプレゼンスを築くことがグローバルプレゼンスに繋がるだろうと思っています。それではどうやって実現する

のかということになりますが、やはり米国市場においては製品ドリブンの競争が最も重要になります。その競争に勝て

る製品を持つというチャンスはそうそう私共にはありません。また参天の事業モデルを考えたときに、創薬研究にもの

すごく投資しているわけではございませんので、やはり事業でのプレゼンスを梃子にした事業開発の案件、機会、こ

ういったものを次の成長に活かしていくという需要も出てくると思います。様々な企業様、ベンチャーと色々議論して

いきますと、やはり米国でプレゼンスがないとどうしても私共にとりましてはちょっと複雑な交渉になってしまうという背

景もございます。こういったことを考えますと、今現在開発を進めているパイプライン、109 もありましたが、マイクロシ

ャントとか、DE-117 とか、DE-126 とかこういった緑内障のパイプラインについては競合製品があまりないという状

況の中で、競争力をもつものとして非常に自信を持っていますので、当然、これらのパイプラインで米国市場に参入

するということがやはり参天の事業成長の上では大事なことと思います。ご指摘の通り、私共の社内でもやはりアジ

アと EMEA、日本というところでがんばったらいいじゃないかという議論も確かにございます。しかし参天の事業経営

全体を見ますと、多少一面的な見方なのかなあ、と思っておりまして、米国事業の取り込みというのは私にとりまし

ては必要なことであると思っています。 

 

Seki：ありがとうございます。最後簡単に越路様にお伺いさせてください。業績予想の修正のところで、売上と原

価のところはわかりましたが、費用のところが 10 億増えています。先ほど仰っていました下期における米国費用の凍

結もありながら、実質的には 10 億円の増加ということで結構増えているような気がするのですが、これは何が増え

ているのですか。 

 

Koshiji：主に販促関連の費用が最終的には増加しているという状況です。これは将来のために先行投資的な

意味合いで使っているということで、特にアジアを中心とした成長の機会を逃さないための前向きな支出です。 

 

Seki：ありがとうございます。以上です。 

 



 
 

 

Kurokawa：私の方からもう1回付け加えますけれども、2017年度につきましては、売上の上方修正をさせてい

ただきましたし、営業利益においても上方修正するべきかとも思いましたが、国内ではDE-117の承認が多分得ら

れるでしょうし、また中国でジクアスの発売も可能になったということで、比較的目に見える成果物も出て参りました

ので、こういったものを梃子に成長を一層促進し、そして日本とアジア、それからヨーロッパ、これらの地域における売

上の成長とコストコントロールをうまくやって収益の最大化に繋げていきたいと、この 2017年度は思っています。 

 

Operator：続きまして、ゴールドマンサックス証券の植田様、どうぞ宜しくお願い致します。 

   

Ueda：私からまず DE-117 についてお伺いしたいのですが、この参考資料に試験でよい結果が得られた、また副

作用についてもよい結果が得られたというような表記がございますが、この品目の潜在的な患者数ですとかポテンシ

ャルについての状況、また、一旦日本先行で進めておられますが、このデータがアメリカを含めたグローバル開発への

契機になってくるのかどうかといったところについて、コメントいただけますでしょうか。 

 

Kurokawa：先ほど触れましたようにDE-117、日本で申請をいたしまして承認を待っているところです。緑内障

治療薬は、どちらかというとプロスタグランジンというのが主流になっておりまして、私共もタフルプロストでやっています

し、キサラタンのジェネリックというのもございます。こうした中においてDE-117はそういったプロスタグランジンが持つ副

作用を軽減できるということで世に問う製品です。ポテンシャルとしましては、こうしたプロスタグランジンのノンレスポン

ダーの患者様とか、あるいはどうしても付随的に起こる副作用に悩まれておられる患者さん、こういった患者さんには

このDE-117は非常に使いやすいお薬として治療の選択肢に入っていけるだろうと思います。とりわけ日本市場で

出すということは、私共は緑内障領域のこのセグメントでマーケットシェアナンバーワンですし、先生方と緑内障治療

についてのパートナーとして製品サービスを充実しているところですので、このDE-117は非常に時期的にいいタイミ

ングで出せるというふうに思っています。患者さんのポテンシャルは、緑内障患者さんの大体2割ぐらいいらっしゃると

考えています。売上高について、薬価との兼ね合いもありますので、今明言はできかねますが、少なくともタフルプロ

ストの国内の売上に十分迫るぐらいのポテンシャルはあるのではないかと思っています。いま、私共が抱えている製

品も2022年ぐらいには特許が切れて参りますので、その観点からも、このDE-117は期待できる製品だと思ってい

ます。以上です。 

 

Ueda：海外展開ついて教えて頂けますか。 

 

Kurokawa：はい。先ほどちょっと申し上げましたが、日本での臨床開発もうまくいきましたし、アメリカでもこの製品

のプロファイル、コンセプトで十分ドクターに採用いただけるというマーケティングサーベイの結果も得られましたので、

臨床試験を開始するという状態です。当然そのアメリカでも日本と同様に緑内障領域というのは非常に魅力的な

マーケットです。従いまして米国市場も含めグローバル展開も視野に入れた開発を米国で進めているところです。 

 

Ueda：ありがとうございます。2点目がOTCの事業ですが、非常に今年も好調だと思うのですが、事業動向です

とか、御社のキャパシティを考慮した今後の動向、ピーク時の売上高ですとか、ヒアレインのOTCはどのような状況か

という点について教えていただけますか。 



 
 

 

 

Koshiji：はい。OTC事業の現状のモメンタムにつきましては主にインバウンド、これに伴う上乗せがございまして、

今年度通期の業績予想で140億と申し上げていますが、これの大体40%から45%ぐらいがインバウンドです。イ

ンバウンドというのは、観光客、日本への来日観光客との強い関連がございまして、今のところ来日観光客が大体

20%から25%で増加していますので、およそこの140億をベースとして、現状の2桁の成長が当分の間続くというこ

とです。スイッチOTCにつきましては18年度の後半、10月の上市を予定しています。インバウンドと既存製品の売

上増加、あとスイッチOTCの分が純増になりまして順調に推移していくことを想定します。だいたいスイッチOTCに既

存の医療用医薬品とのカニバリはありません。2020年でおよそ15億強ぐらいの規模になると思っています。 

 

Ueda：どうもありがとうございます。以上です。 

 

Operator：続きまして大和証券の橋口様、どうぞ宜しくお願い致します。  

 

Hashiguchi：1つ目が、日本の緑内障の足元の売上についてです。今回売上予想を様々な品目において引き

下げられていると思います。売上が上方修正にも関わらず利益の修正が小幅と言いますか、営業利益が据え置き

になったひとつの要因だと思っているのですが、第1四半期から少し低調だったような記憶がありますが、この要因に

ついてどのように分析されていますでしょうか 

 

Koshiji：ご指摘の通りで、タプロス、あとチモプトールにつきましては修正しています。タプロスはもともと104億を想

定していましたが、こちらが97億、チモプトールについては当初8億5千万、こちらが7億9千ということで下方修正は

していますが、これは基本的に大勢には影響はないのですが、若干堅く見たというような状況です。ただ販売の数

字自体が大きくアゲインストになっているということではございません。社内での細かい数字がそのまま表に出てしまっ

たという状況です。 

 

Hashiguchi：わかりました。2点目が、エピナスチンの高用量製剤についてですが、これはどういった結果が得られ

たのでしょうか。私の記憶が正しければ、投与回数を減らしてでも既存のものに対して有効性で非劣勢を証明した

いということだったかと思うのですが、それでよろしいでしょうか。 

 

Naveed：はい、その通りです。 

 

Hashiguchi：今回明らかにできたポジティブな点というのは何かございますか。 

 

Naveed: 将来のこの製品の魅力はフォーミレーションにあると思います。この魅力的なフォーミレーションでもって差

別化をし、また特許の保護を図ることができるようになると考えています。 

 

Hashiguchi：わかりました。以上です。ありがとうございます。 

 



 
 

 

 

 


