
インドネシアへの輸出の進め方
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自己紹介

2

1975/4～1998/6 ヤマハ㈱入社 インドネシア工場立上支援部門配属

1998/6～1987/3 インドネシア工場生産課長 電子鍵盤楽器の組立生産

1987/3～1995/7 インドネシア工場長 電子楽器、ピアノ、ギターの輸出拠点化

1995/8～2005/3 帰国、インドネシアを普及品の生産拠点化するプロジェクト

2005/3～現在 ヤマハ退職、インドネシア進出サポートコンサルタントとして独立

インドネシア語翻訳・通訳

静岡大学客員教授、専修大学客員講師

独立行政法人日本貿易振興機構(JETRO)専門家

独立行政法人 中小企業基盤整備機構アドバイザー

一般社団法人海外事業支援センター(OBAC)アドバイザー

一般財団法人海外産業人材育成協会（AOTS）講師

一般社団法人日本インドネシアビジネス協会(ABJI)理事

などを経歴し、これまでのインドネシア進出支援企業数は約100社

インドネシアと
の関わりも48
年になりまし

た



セミナー要旨
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• インドネシアは2004年以降の本格的な民主化に伴い、毎年5%前後の経
済成長を続け、今後も暫くはこの勢いは止まらないと期待されています。

• インドネシアの国内総生産の60%を占める国内消費は、中間層の成長に
より更に大きくなると予測されます。

• 独立100周年の2045年には、世界の5大国の仲間入りを目指すインドネシ

アの国内消費市場は、日本からの輸出市場として益々大きな位置を占め
ることは間違いないでしょう。

• そこでこのセミナーでは、親日国と言われながらも文化は異なり、アセア
ン諸国の中では非関税障壁が高いと言われるインドネシアに、輸出事業
を展開するための手順を解説します。
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1. 市場環境確認 ①調査項目・範囲確認

5

輸出事業を展開するに当たり、何について、どれくらいの地理的、時間的範囲で調べる
のかを確認する。
マクロ経済
1. 国内総生産
2. 購買力
3. 為替
4. その他

産業・ビジネス
1. 製造業
2. サービス業
3. 農業
4. 鉱業

貿易・国際収支
1. 貿易収支
2. 貿易額
3. 貿易指標
4. その他

金融・物価
1. 金融・経済
2. 金融業
3. 物価・価格
4. その他

人口・労働
1. 人口構成
2. 労働力
3. 賃金
4. その他

全土
主要島単位 8島
州単位 37州
県・市単位 416県、98市

1945-1968 1968-1998 1998-2004 2004-2014 2014-2024 2024-

スカルノ政権 スハルト政権 移行期 ユドヨノ政権 ジョコウィ政権 〇〇政権



1. 市場環境確認 ②マーケット調査
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1. 商品 Product
 どんな商品が売れるのか

 顧客の要望、既存の商品ライン、競合商品との競争優位性、自社の商品開発力、業界の
今後の動向を調査する

2. 市場 Place
 どんな市場を狙うのか
 市場規模、購買力、競合品の価値、ブランド力、販売チャネルの実態を調査する

3. 価格 Price
 価格帯はどこに設定するのか

 顧客の価格満足度、競合品の価格や相場価格、販売チャネルの価格構造、値引き相場や
値引き基準、価格改定時期を調査する

4. 販促 Promotion
 どんな販促活動を行うのかを分析する

 メディア広告の効果、オンライン販売の効果、販売キャンペーンの効果、店舗のレイアウト
やデザイン、商品の包装を調査する

マーケティングの基本要素である4Pについて調査する。

参照スライド インドネシア事業戦略をバリューチェーンで考える

https://www.hmkt.jp/103_valuechain.pdf


1. 市場環境確認 ③輸入規制調査
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No. 許認可名称 対象品目 管轄機関 申請者 手続期間 手続費用

1 輸入業者照会番号API 全品目 税関総局 輸入者 1週間 無料

2 課税業者番号PKP 全品目 国税総局 輸入者 1週間 無料

3 税関基本番号NIK 税関総局 輸入者 1週間 無料

4 特定品目輸入者ITPT
電子機器、衣服、玩
具、靴、飲食品、化粧

品、伝統医薬品

商業省 輸入者 1ヵ月以上 無料

5 商品バランスシステム
SINAS-NK 19グループ 経済調整省 輸入者 1ヵ月以上 無料

6 鉄鋼製品輸入枠 鉄鋼製品 商業省 輸入者 1ヵ月以上 無料

7 繊維製品輸入枠 繊維製品 商業省 輸入者 1ヵ月以上 無料

輸入代理店が該当商品を輸入するための許認可を確認する。

参照スライド まるわかりインドネシアの輸入業務

https://www.hmkt.jp/65_import.pdf


1. 市場環境確認 ④国内販売規制調査
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No. 許認可名称 対象品目 管轄機関 申請者 手続期間 手続費用 備考

1 HALAL認証 飲食・化粧品
ハラル製品保
証実施庁

製造者 5ヵ月以上 50万円

完成品と屠
殺は海外代
行機関は不

可

2 インドネシア国家
標準SNI

安全衛生に関
わるもの

工業省
商業省

製造者 4ヵ月以上
50万円～
100万円

毎年の工場
監査あり

3 適正商品製造方法
認証

医薬・食料品
医薬食品監
視庁BPOM 輸入者 3ヵ月以上 10万円以下

販売代理店が該当商品を販売するための許認可を確認する。

注(1)：1 & 2は製造者が申請する。
注(2)：3は販売者が申請するが、殆どの申請書類は製造者に求められる。
注(3)：3の申請は2の取得が前提となる。

参照スライド LPPOM MUIまるわかりハラル認証
SNI取得七つのステップ
まるわかりBPOM

https://www.hmkt.jp/47_halal.pdf
https://www.hmkt.jp/48_sni.pdf
https://www.hmkt.jp/49_bpom.pdf


1. 市場環境確認 ⑤輸出コスト調査
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日本から輸出して、現地市場の顧客に売られるまでのコスト構造を試算する。

為
替

130 ¥/$
調査対象コスト 15,000 Rp/$

115 Rp/¥

科目 通貨
原単
位

計算式 金額

A 出荷価格 ¥ 個 1,000
B 国内運送費 ¥ 個 50
C 輸出諸掛 ¥ 個 50
D FOB $ 個 A+B+C+D 8.46
E 海上運賃（100個/20FBox） $ 個 $1,000/10,000個 0.10
F 海上保険 $ 個 D×0.2% 0.02
G CIF Jakarta $ 個 D+E+F 8.58
H CIF Jakarta Rp 個 128,677
I 輸入税 Rp 個 H×5% 6,434
J 輸入諸掛 Rp 個 H×2% 2,574
K 国内運送費 Rp 個 H×2% 2,574
L 輸入代理店仕入価格 Rp 個 H+I+J+K 140,258
M 輸入代理店粗利 Rp. 個 外掛30% 60,111
N 輸入代理店卸価格 Rp 個 200,368
O 小売店粗利 Rp 個 外掛50% 200,368
P 小売価格 Rp 個 400,737



2. 事業パートナー開拓 ①業界組合調査
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https://kadin.id/
Kamar Dagang Indonesia
サイトはインドネシア語のみ
会員数約90,000社

商工会議所の中には多くの同業
者組合が組織されており、業種
別にサプライヤ候補企業を探す
ことが可能

候補企業に直接コンタクトするこ
とも可能であるが、組合の事務
局を訪問して適切な候補企業を
推薦してもらうことも可能

インドネシア商工会議所のサイトで、パートナーと成り得る企業を探す。

https://kadin.id/


2. 事業パートナー開拓 ②輸入代理店開拓
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略称 KADIN-BSD APINDO-ISPC

正式名称
Kamar Dagang dan Industri Indonesia

Business Support Desk

Asosiasi Pengusaha Indonesia
The International Strategic Partnership 

Centre (ISPC Indonesia)

日本語名称
インドネシア商工会議所
ビジネス支援デスク

インドネシア事業者協会
国際戦略パートナーシップセンター

住所

Menara KADIN Indonesia, 24th Floor Jl. 
H. R. Rasuna Said X-5 Kav. 2-3, 

RT.1/RW.2, Kuningan, Kuningan Tim., 
Kecamatan Setiabudi, Jakarta Selatan

Permata Kuningan Building 10th Floor  
Jl.Kuningan Mulia Kav. 9C, Guntur -

Setiabudi, Jakarta Selatan

公式サイト https://bsd-kadin.id/about-bsd/ https://apindo.or.id/apindo/business-unit

会員数 90,000社 非公開

料金 USD 200/現地側候補企業 USD 1,000/4現地側企業/日

特徴
多くのKADIN会員の中から最適な候補

企業を選択可能
インドネシアの著名な事業家の集まりで、

政治に対する影響力が大きい

インドネシア商工会議所または事業者協会の専門サービスを利用する。

https://bsd-kadin.id/about-bsd/
https://apindo.or.id/apindo/business-unit


2. 事業パートナー開拓 ③流通経路開拓
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輸入代理店から最終顧客までの流通経路を確認し開拓する。

輸入代理店

国内卸

小売店

最終顧客

同一企業 同一企業

同一企業

開拓難易度



2. 事業パートナー開拓 ④販売代理店開拓

13

最終顧客への販売代理店（小売店）を開拓する。

オンラインショップ取扱商品割合（%）

飲食料

衣服

家庭用品

化粧品

その他

2019年 210億ドル、日本は1,800億ドル
利用者数168百万人（全人口の62%）

2025年 530億ドル、2019年の約2.5倍

インドネシア事業分野標準分類KBLIによる販売業

46 非自動車大規模商業
462 農産物および生動物大規模商業
463 食品、飲料、および煙草大規模商業
464 家庭用品大規模商業
465 機械、機器および付属品大規模商業

466 その他専用大規模商業

47 非自動車小売商業
471 店舗での各種物品小売
472 食品、飲料および煙草専用小売
474 店舗での情報および通信専門小売商業
475 店舗でのその他家庭用品専門小売商業
476 専用店舗での文化製品、娯楽専用小売商業
477 店舗でのその他物品専門小売商業
478 屋台および市場陳列台での小売商業
479 非店舗、屋台、市場陳列台小売商業

56 食品および飲料の提供
563 飲料提供

95 コンピューター、個人用品、家庭用付属品の修理
952 個人用品ならびに家庭用付属品の修理

参考スライド
インドネシアEC業界の実態
まるわかりKBLI

https://www.hmkt.jp/76_ec.pdf
https://www.hmkt.jp/92_kbli.pdf


3. 輸出計画確立 ①商品ラインナップ決定
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インドネシア側のビジネスパートナーと相談して商品供給の方針を決める。

需要を予測する
1. 販売予測レベル

• 全社予測
• 事業部予測
• 製品販売予測
• SKU
• ロケーション毎SKU

2. 予測期間
• 年
• 月
• 週
• 日

供給を特定する
1. 供給制約の特定と評価

• 材料調達制約
• 生産能力制約
• 出荷能力制約
• 物流能力制約

需要と供給のギャップ調整
1. 最適化要因

• マーケティング
• 価格設定
• 梱包業務
• 倉庫業務
• アウトソーシング
• サービス水準
• 柔軟性
• コスト
• 資産

供給計画確定
1. 長期、年、月、週の計画



3. 輸出計画確立 ②販売数量想定
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インドネシア側のビジネスパートナーと相談して販売数量の方針を決める。

需要を予測する
1. 販売予測レベル

• 全社予測
• 事業部予測
• 製品販売予測
• SKU
• ロケーション毎SKU

2. 予測期間
• 年
• 月
• 週
• 日

供給を特定する
1. 供給制約の特定と評価

• 材料調達制約
• 生産能力制約
• 出荷能力制約
• 物流能力制約

需要と供給のギャップ調整
1. 最適化要因

• マーケティング
• 価格設定
• 梱包業務
• 倉庫業務
• アウトソーシング
• サービス水準
• 柔軟性
• コスト
• 資産

供給計画確定
1. 長期、年、月、週の計画



3. 輸出計画確立 ③価格設定
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特恵関税制度や奢侈品税などによる価格への影響を確認する。

二国間経済協力協定EPA
https://www.customs.go.jp/tarif

f/2023_04_01/data/j_01.htm

日本アセアン包括経済協力AJCEP
https://peraturan.bpk.go.id/Home/Deta

ils/111985/pmk-no-18pmk0102018

下記のリストはインドネシア共和国財務大
臣規定全513ページの7ページ以降のもので、
AJCEPが始まった2018年以降の年度毎の特
恵関税率が明記されている。

参照スライド まるわかり輸入税の減免方法
わるわかりインドネシアの税制

https://www.customs.go.jp/tariff/2023_04_01/data/j_01.htm
https://peraturan.bpk.go.id/Home/Details/111985/pmk-no-18pmk0102018
https://www.hmkt.jp/93_yunyuzei.pdf
https://www.hmkt.jp/72_zeikin.pdf


4. 事業計画立案 ①サプライチェーン設計

17

輸出者（自社）

材料サプライヤ

部品サプライヤ

梱包材サプライ
ヤ

取説サプライヤ

輸入代理店

卸会社A

卸会社B

小売店

小売店

小売店

小売店

小売店

小売店

小売店

小売店

小売店

小売店

最終顧客

最終顧客

最終顧客

最終顧客

最終顧客

最終顧客

最終顧客

最終顧客

最終顧客

最終顧客

日本国内のサプライヤからインドネシアの最終顧客までのサプライチェーン全体を設計する。



4. 事業計画立案 ②市場戦略策定
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①市場、顧客、自社の把握

1. 顧客および市
場情報分析

2. 販売機会の
評価

2. 価格戦略の
定義

②市場戦略

3. チャネル戦略
の定義

1. 顧客価値提案
の定義

2. 販売チャネル開
発

3. 販売予算確立1. 販売予測 4. 販売目標確立 5. 顧客管理手法
確立

③販売戦略

2. 市場開
拓予算

④市場開拓計画

3. メディア
活用

1. チャネル毎
の目標、目
的、指標

4. 価格設
定

5. 販促活
動

6. 顧客追
跡

7. 包装戦
略

2. 顧客/取
引先管理

⑤販売計画

3. 顧客販売
管理

1. 販売糸口 4. 販売注文
管理

5. 販促戦力
管理

6. 販売提携
管理

市場戦略、販売戦略に必要な情報を収集、分析して販売活動を展開する。



4. 事業計画立案 ③事業計画書策定
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5年間の輸出事業における自社の売上、損益、資金繰りについての長期計画を策定する。

1.事業名 2.事業サマリー 3.本事業の動機 4.事業内容

4-1.商品・サービス
の内容
4-2.市場の規模・成
長性
4-3.顧客ターゲット・
顧客ニーズ
4-4.競合性
4-5.拠点の概要

5.販売活動

5-1.販売活動基本方
針
5-2.商流、物流の全
体像（図示）
5-3.マーケティング

①商・製品企画、
価格政策
②販売促進政策
③トレーニング

7.アフターサービス
等

7-1.製品保証、メンテ
ナンス
7-2.顧客クレーム対
応

8.人員計画

8-1.人材面での課題
と対応策
8‐2.組織・人員・人件
費計画
8-3.採用計画

9.想定されるリスクと
対応策

11.売上計画 12.損益計画 16.資金繰り

実際のエクセルシートフォーマットはhttps://www.hmkt.jp/5yearplan.xlsxからダウン
ロードし、上記の輸出事業に必要なページのみ記入する。

14.原価計画



5. 代理店契約 ①契約交渉
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1. 契約目的

• 日本からの輸出された商品、あるいは現地法人で製造された商品をインドネシ
ア市場に流通させるための一連の業務についての条件を取り決める

2. 交渉相手
• 輸入代理店、ならびに国内市場に商品を流してくれる販売代理店

3. 交渉内容

• 船積み、最低購入量、品質および保証、説明書、技術情報および技術支援、守
秘義務、市場情報および報告、代理店の活動、商標、ラベル等

4. 交渉要点
• 販売基本契約も兼ねるための項目も組み込む
• 輸入販売に必要となる政府の許認可取得は代理店の義務として明確にしておく

1. 輸入許可、輸入枠、管轄省庁事業許可・操業許可
2. インドネシア国家基準SNI取得
3. HALAL認証

• 各島によって市場環境や慣習が異なるため、商品によっては契約対象領域を
限定する

輸入代理店との契約条件を交渉する。



5. 代理店契約 ②契約締結
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英語・日本語を併記した契約書を作成する。



6. 輸入販売準備 ①輸入許認可申請・取得
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No. 許認可名称 対象品目 管轄機関 申請者 手続期間 手続費用

1 輸入業者照会番号API 全品目 税関総局 輸入者 1週間 無料

2 課税業者番号PKP 全品目 国税総局 輸入者 1週間 無料

3 税関基本番号NIK 税関総局 輸入者 1週間 無料

4 特定品目輸入者ITPT
電子機器、衣服、玩
具、靴、飲食品、化粧

品、伝統医薬品

商業省 輸入者 1ヵ月以上 無料

5 商品バランスシステム
SINAS-NK 19グループ 経済調整省 輸入者 1ヵ月以上 無料

6 鉄鋼製品輸入枠 鉄鋼製品 商業省 輸入者 1ヵ月以上 無料

7 繊維製品輸入枠 繊維製品 商業省 輸入者 1ヵ月以上 無料

輸入代理店が該当商品を輸入するための許認可を取得済みであることを確認する。

参照スライド まるわかりインドネシアの輸入業務

https://www.hmkt.jp/65_import.pdf


6. 輸入販売準備 ②販売許認可申請・取得
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No. 許認可名称 対象品目 管轄機関 申請者 手続期間 手続費用 備考

1 HALAL認証 飲食・化粧品
ハラル製品保
証実施庁

製造者 5ヵ月以上 50万円

完成品と屠
殺は海外代
行機関は不

可

2 インドネシア国家
標準SNI

安全衛生に関
わるもの

工業省
商業省

製造者 4ヵ月以上
50万円～
100万円

毎年の工場
監査あり

3 適正商品製造方法
認証

医薬・食料品
医薬食品監
視庁BPOM 輸入者 3ヵ月以上 10万円以下

販売代理店が該当商品を販売するための許認可を取得するためための手続きを進める。

注(1)：1 & 2は製造者が申請する。
注(2)：3は販売者が申請するが、殆どの申請書類は製造者に求められる。
注(3)：3の申請は2の取得が前提となる。

参照スライド LPPOM MUIまるわかりハラル認証
SNI取得七つのステップ
まるわかりBPOM

https://www.hmkt.jp/47_halal.pdf
https://www.hmkt.jp/48_sni.pdf
https://www.hmkt.jp/49_bpom.pdf


7. 輸出準備 ①乙仲契約
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輸出企業  輸入企業船会社
税関 税関

銀行 銀行

⑤Proforma
Invoice

④Purchase
Order

乙仲

⑩輸出通関 ⑦用船手配

（C&F/CIFの場合）

⑫輸入通関⑦用船手配

（FOBの場合）

乙仲
⑬支払依頼

⑬銀行為替

⑪Bill of 
Lading

⑬支払決済

⑪Bill of 
Lading

①取引条件確定

②出荷形態確定

③輸入乙仲選定

⑥輸送手段確定

⑧輸送保険契約

Packing
List

⑨Invoice

輸出に関わる諸手続き代行してくれる乙仲業者を選定し契約する。

乙仲に委託可能な業務範囲



7. 輸出準備 ②梱包材準備
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海上輸送、航空輸送に際して求められる梱包条件を満たす。

1. 日本からインドネシアへの海上輸送における一般的条件

1. コンテナー内の温度は50℃を超える

2. 塩分を含む空気に晒される

3. 高湿度の空気に晒される

2. 国連が分類する9つの危険物クラスとその具体例

1. 火薬類:花火、発煙筒など

2. 高圧ガス:燃料ガスボンベ、消化器、スプレー缶など

3. 引火性液体類:ガソリン、灯油、塗料など

4. 可燃性物質類:活性炭、マッチ、硫黄など

5. 酸化性物質:漂白剤、過酸化ソーダなど

6. 毒物類:殺虫剤、農薬など

7. 放射性物質類:核燃料物資など

8. 腐食性物質:蓄電池、水銀、硫酸など

9. 有害性物質:リチウム電池、ドライアイス、磁石など



7. 輸出準備 ③取説準備
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インドネシア語で絵や図を多用した取説を用意する。

安全、衛生に関わる製品や飲食品、医薬品、化粧品は法律で規定された認可条件となる



8. トライアル販売 ①トライアル商品輸出
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少量の商品で輸出上の段取りや手続きに問題が無いことを事前に確認する。

1. 輸出手続き
① 輸出梱包は条件を満たしているか
② 取扱説明書や仕様書は要件を満たしているか
③ 輸出書類は要件を満たしているか
④ 輸出通関での問題はないか
⑤ 輸出諸経費は見積条件と同じか

2. 海上・航空輸送
① コンテナーの積載数は間違いないか
② 輸送中に商品の劣化や損傷はないか
③ 輸送中に梱包の劣化や損傷はないか
④ 輸送費用と保険金額は見積条件と同じか

3. 輸入手続き
① 輸出書類は要件を満たしているか
② 輸入許可は全て揃っているか
③ 輸入税は見積条件と同じか
④ 輸入諸費用は見積条件と同じか



8. トライアル販売 ②トライアル商品販売
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少量の商品でインドネシア国内市場に流してみて、販売業務に問題がないこと
を事前に確認する。

1. 受注引当
① 注文を受ける仕組みが出来上がっているか
② 商品を引き当てる仕組みが出来上がっているか
③ 納期回答の仕組みが出来上がっているか

2. 配送手配
① 仕向地別の配送業者は決まっているか
② 出荷量別の配送業者は決まっているか
③ 配送料金は契約済か

3. 出荷納入
① 出荷倉庫でのピッキングの仕組みは出来上がっているか
② 集合梱包のルールは決まっているか

4. 代金決済
① 支払条件は決められているか
② 請求書は用意されているか



8. トライアル販売 ③トライアル結果レビュー
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1. 商品 Product
 顧客の要望を商品化したか
 既存の商品ラインを分類したか
 競合商品との競争優位性は
 自社の商品開発力を強化したか
 業界の今後の動向を商品化したか

2. 市場 Place
 市場占有率の目標は
 購買力のある顧客層は
 競合品との勝負所は
 自社のブランドの見せ方は
 販売チャネルは

3. 価格 Price
 顧客の満足する価格は
 競合品の価格との差は
 販売チャネルの価格構造は
 値引き相場や値引き基準は
 価格改定時期は

4. 販促 Promotion
 メディア広告は
 オンライン販売は
 販売キャンペーンは
 店舗のレイアウトやデザインは
 商品の包装は

少量の商品をインドネシア国内市場に流してみてた結果を評価する。



9. 本格販売開始 ①輸出
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輸出企業  輸入企業船会社
税関 税関

銀行 銀行

⑤Proforma
Invoice

④Purchase
Order

乙仲

⑩輸出通関 ⑦用船手配

（C&F/CIFの場合）

⑫輸入通関⑦用船手配

（FOBの場合）

乙仲
⑬支払依頼

⑬銀行為替

⑪Bill of 
Lading

⑬支払決済

⑪Bill of 
Lading

①取引条件確定

②出荷形態確定

③輸入乙仲選定

⑥輸送手段確定

⑧輸送保険契約

Packing
List

⑨Invoice

契約に基づき、貿易のルールに従い、輸出を始める。



9. 本格販売開始 ②現地販売
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1. 商品 Product
 顧客の要望に合っているか
 既存の商品ラインに合っているか
 競合商品との競争優位はあるか
 自社の商品開発力は強化されたか
 業界の今後の動向に沿っているか

2. 市場 Place
 市場占有率は達成出来るか
 購買力のある顧客層は狙えたか
 競合品との勝負所は当たったか
 自社のブランドの見せ方は当たったか
 販売チャネルは機能しているか

3. 価格 Price
 顧客は価格に満足しているか
 競合品との価格差は正しかったか
 販売チャネルの価格構造は正しかったか
 値引き相場や値引き基準は正しかったか
 価格改定時期は正しかったか

4. 販促 Promotion
 メディア広告は成功したか
 オンライン販売は成功したか
 販売キャンペーンは成功したか
 舗のレイアウトやデザインは当たったか
 商品の包装は当たったか

販売結果を評価し、今後の展開にフィードバックする。



最新のインドネシア情報はこちらから
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インドネシア進出サポート公式サイト
インドネシア進出準備から撤退までの要点を簡潔にまとめたサイト（Googleトップランキング）

https://www.hmkt.jp/

インドネシア最新情報ブログ
あらゆる分野での情報を毎日、どんなメディアよりも早く紹介

http://blog.livedoor.jp/kojindonesia/

インドネシア進出サポートウエブセミナー
公式サイトに掲載されたセミナースライドサンプルの中から、ダウンロード件数の多いもの順に音
声解説付きのスライドをアップロードしています

https://www.youtube.com/channel/UCXghuRz7zRX5jLOXu75rQjQ

https://www.hmkt.jp/
http://blog.livedoor.jp/kojindonesia/
https://www.youtube.com/channel/UCXghuRz7zRX5jLOXu75rQjQ
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ご清聴ありがとうございました
ここからは質疑応答です
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