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Ⅰ.当社グループの概要
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上場 東証プライム・名証プレミア （証券コード 8616)

純資産 1,864億円

預かり資産 96,438億円（グループ全体）
71,502億円（東海東京証券）

時価総額 1,263億円

従業員数* 2,899⼈（グループ全体）

店舗数 64 店舗（東海東京証券）
62 拠点（提携合弁証券）
5 拠点（丸⼋証券）

（2023年9⽉末現在）

*  投資アドバイザー、アセットアドバイザー、
臨時社員、派遣社員を除く

地銀戦略
提携合弁証券7社

富裕層ビジネス

東海地域での
ブランド⼒

デジタライゼーション
の推進

多様なビジネス
ポートフォリオ

教育体制の
充実

の強み

ハイレベルな
トレーディング⼒

Ⅰ.当社グループの概要
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Ⅱ．ビジネス環境
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⼈⼝の減少
⾼齢化社会
⼈⼝の減少
⾼齢化社会

コストの上昇コストの上昇 規制環境規制環境

競争競争 DXDX

ビジネス環境
の⼤転換

ビジネス環境
の⼤転換

異業種の参⼊

多くの⾦融資産を保有するシニア

加速するデジタル化

DXコスト

利便性の⾼いデジタルへのシフト

Ⅱ.ビジネス環境
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脱炭素・DX

イノベーション スタートアップ

⼈的投資
（資産所得倍増）

資産所得倍増

岸⽥政権の新しい資本主義岸⽥政権の新しい資本主義

・TCFD提⾔に沿った情報開⽰
・GXリーグへの参加
・SDGs債の引受

・中部・東京
オープンイノベーションカレッジ

・DX銘柄への選定3年連続

・NISAセンターの設⽴
・職域事業への活動

Ⅱ.ビジネス環境

写真︓アフロ
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世帯の純⾦融資産保有額2,000兆円
（2021年）

678兆円
（4,213.2万世帯）

332兆円
（726.3万世帯）

258兆円
（325.4万世帯）

259兆円
（139.5万世帯）

105兆円
（9.0万世帯）超富裕層

（5億円以上）

富裕層
（1億円以上5億円未満）

準富裕層
（5千万円以上1億円未満）

アッパーマス層
（3千万円以上5千万円未満）

マス層
（3千万円未満）

１世帯平均

約16億円

約1.8億円

約7.9千万円

約4.5千万円

約1.6千万円

Ⅱ.ビジネス環境

出所︓野村総合研究所
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Ⅲ. 中期経営計画「“Beyond Our Limits” 〜異次元への挑戦」の進捗
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Ⅲ.中期経営計画「“Beyond Our Limits” 〜異次元への挑戦」の進捗

異次元に向けた重点施策

異次元に向けた重点施策
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半期ごと業績推移（TTFH)

特徴

（２）その他
・提携合弁・丸⼋証券の業績回復
・安定的な保険収⼊
・投資会社（TTGI※）の業績貢献

※東海東京グローバル・インベストメント
・ＤＸ先⾏投資の増加

（１）ＴＴＳＣの業績回復
・個⼈営業部⾨
（リテール、ウェルスマネジメント）の回復
・グローバル・マーケットカンパニーの堅調な業績

（外国株式及びデリバティブ取引の拡⼤、
法⼈ビジネスの拡⼤）

（３）経費の上昇の抑制
・⼈件費を除く費⽤は概ね前年度
⽐横ばいを維持
・店舗再編、固定費抑制・効率化
の推進

Ⅲ.中期経営計画「“Beyond Our Limits” 〜異次元への挑戦」の進捗
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預かり資産、純増の⽐較

経常利益の⽐較

資産純増の優位性

Ⅲ.中期経営計画「“Beyond Our Limits” 〜異次元への挑戦」の進捗
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預かり⾦融資産

安定収益/固定費
カバー率

経常利益

ROE

91.9億円 196.3 億円※ ― ―

9.6兆円8.6兆円 12兆円ー

10％ 12％1.1％

18.6％ 18％ 20％20.1％※

5.4％ ※

(3)経常利益 △28億円 ― ー△31億円※

Group KGI

2023年3⽉期 2024年3⽉期 2025年3⽉期 2027年3⽉期

財
務lKPI

Ⅲ.中期経営計画「“Beyond Our Limits” 〜異次元への挑戦」の進捗 ｜KGI、KPI

経常利益
＜計画＞ 178億円 210億円 250億円 300億円

※ 2024年3⽉期２Q実績を年換算

異次元に向けた重点施策

⾦融⼒の強化

グループKGI

経常利益
＜計画＞

△28億円 △30億円 60~100億円△21億円
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グループ
KGI

⾦融⼒
の強化

2027年3⽉期
⽬標値

12.0％

12.0兆円

10.0兆円

300.0億円

23.0百万円

20.0%

ROE ※

預かり
⾦融資産

※2024年3⽉期2Q年換算

5.4％

9.6兆

Ⅲ.中期経営計画「“Beyond Our Limits” 〜異次元への挑戦」の進捗 ｜KGI、KPI

預かり
⾦融資産

経常利益※

⼀⼈当たり
労働⽣産性※

安定収益／
固定費カバー率※



14

Ⅳ．新時代への挑戦 〜異次元の世界へ〜
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金融力の強化

⾦融⼒の強化

GMC・・・グローバル・マーケットカンパニー

クレジット
取引

エクイティ
ビジネス

法⼈
ビジネス

効率化

CHEER
証券

お⾦の
デザイン

ハッシュ
ダッシュ

経費抑制

⾼給与
所得者

GMCの収益⼒

JVの業績回復

DXの改善

効率化

Ⅳ.新時代への挑戦

ポートフォリオ
営業戦略

マスアフルエント・
ファミリー戦略

ポートフォリオ
営業

法⼈戦略
富裕層戦略

関係会社の
⾒直し

新経営層
戦略

外債・デリバティブ
ビジネス

個⼈営業
（リテール、ウェルスの拡⼤）
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H・Q
AI

対⾯

WEB モバイル

コール
センター

お客様

お客様

お客様

お客様

お客様

お客様

ガイダンスとヘルプ

ゴールベース
ガイドライン

⽀援ツール

⼈的ヘルプ

商品の多様性

⼿数料透明性

お客様

Ⅳ.新時代への挑戦
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DX（技術）

巨⼤顧客基盤
（顧客最善）

総合⾦融 本部機能

コンプラ

情報

管理

教育

ファイナンス

コンサル

運⽤

市場

新しい
⾦融モデル

AI

対⾯

DX コール
センター

保険

Ⅳ.新時代への挑戦
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TTFG
×

PPG

資産運⽤決済
ビジネス

不動産 富裕層

Powerful Partners
モデルB

TTFG
×

PPG

地域通貨

オープン
イノベーション

地⽅創⽣
アプリ

Powerful Partners
モデルC

ファンド
設⽴

新しい資本主義

新NISA

TTFG
×

PPG

企業ビジネス
職域 資産運⽤

保険

準富裕層

資産形成
（新NISA）

Powerful Partners
モデルA

DX 対⾯

AI

デジタル
バンク

Powerful Partnersとの提携

Ⅳ.新時代への挑戦
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中部
オープンイノベーションカレッジ
（東海東京証券株式会社）

東京
オープンイノベーションカレッジ
（東海東京証券株式会社）

スタートアップ
企業

外部関係者（中部地区） 外部関係者（東京地区）

省庁

産

各種⽀援 各種⽀援

県庁

官

投資銀⾏カンパニーによる
IPO・M&A⽀援

オルクドールメンバーによる
エンジェル投資・メンタリング

オルクドールTOKYO
を利⽤するスタートアッ

プ関係団体と連携

中部地区の
⽼舗・新興スタート

アップ⽀援団体と連携

市役所
オープンイノベーションカレッジ

東海東京FG

運営

地域の⼤学

⼤学発起業⽀援
プログラム

ベンチャーキャピタル

インキュベーター

学

産

地域の⼤学

⼤学発起業⽀援
プログラム

ベンチャーキャピタル

インキュベーター

学

各協会・協議会

各連合会

ゆうちょ銀⾏

参加

 地域のスタートアップ⽀援に係る協業の推進
 東海東京FGとゆうちょ銀⾏との共創による地域活性化への貢献

Ⅳ.新時代への挑戦
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Ⅴ．資本政策
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資本強化策

TTSC・JV
（配当による資本回収）

出資会社
（上場、売却による回収）

関係会社
（統廃合等による資本回収）

配当政策

①親会社に帰属する連結純利益に基づく配当性向を50％以上とする
②年間配当額を24円以上とする

上記のいずれか⾼いものを配当基準とする。
なお、当該⽅針は現在の中期経営計画終了時点まで（2027年3⽉期）とする。

＜配当⽅針＞

連結純資産 1,864億円

グループの資本状況（2023年９⽉末）

資本余⼒ 552億円

中核証券事業1,238億円

デジタル事業 74億円

活⽤中の資本 1,312億円

資本強化
投資政策

Ⅴ.資本政策



問合せ先

東海東京フィナンシャル・ホールディングス株式会社
広報・ＩＲ部
TEL: 03-3517-8618 FAX: 03-3517-8314
E-mail: fh_ir@tokaitokyo-fh.jp
本資料は、最新の業績に関する情報の提供を⽬的とするためのものであり、当社が発⾏する
有価証券の投資勧誘を⽬的としたものではありません。



東海東京証券株式会社
代表取締役社長
北川 尚子

2023年12月27日

東海東京フィナンシャル・ホールディングス

個人投資家向けオンラインセミナー
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個人営業62％

法人営業6％

マーケット&プロダクツ27％

IB6％ その他11％

2024年3月期セグメント別第2Q決算（単体） 2024年3月期第2Q決算（単体）

金融収益7％

トレーディング損益50％

受入手数料 43％

委託手数料 20％

募集・売出手数料 11％

その他受入手数料 11％

債券・為替等 21％

株券等 28％

◼ セグメント別収益では62％と圧倒的に個人営業に強み

引受・売出
手数料 1％

東海東京証券のビジネスモデル

セグメント別
収益

営業収益
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5.7 %

29.8 %18.3%

10.6%

53.5%
16.0%

5.75%

25.9%

16.75% 16.9%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

100%

1990年度 2020年度

その他の受入手数料 引受･募集･売出し手数料 委託手数料 トレーディング損益 金融収益

➢ 1999年の株式売買手数料の完全自由化及び、1990年代のインターネットの普及により、手数料率割引競争が激化。1990年
に営業収益の過半を占めていた「委託手数料」は2020年には16％まで低下し、1990年に5.7％だった「その他受入手数料」は
2020年には約3割を占めるようになった。

≪その他受入手数料≫
M&A関係収益、投資信託の委託者報酬、
ラップ関係収益、投資一任契約の運用受
託者報酬、アドバイザリー/コンサルティング
手数料等

≪委託手数料≫
顧客より受け入れる株式等の売買手数料

≪トレーディング収益≫
証券会社自身が株式などの売買を行って
得た収益

≪金融収益≫
信用取引供与に際して徴収する利子・品
貸料・レポ取引等

出典：日本証券業協会（1991、2021）

日本証券業協会に登録している企業の収益の内訳
(1990年度、2020年度)

収益構造の変化
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➢ 委託手数料が大幅に減少し、同業他社への商品供給を担うプラットフォーム戦略によりトレーディング収益が大きく伸びた
➢ マーケットに左右されにくいその他受入手数料については同業他社の3割程度と比較し18％程度と今後の注力が必要

≪その他受入手数料≫
M&A関係収益、投資信託の委託者報酬、
ラップ関係収益、投資一任契約の運用受
託者報酬、アドバイザリー/コンサルティング
手数料等

≪委託手数料≫
顧客より受け入れる株式等の売買手数料

≪トレーディング収益≫
証券会社自身が株式などの売買を行って
得た収益

≪金融収益≫
信用取引供与に際して徴収する利子・品
貸料・レポ取引等

当社グループにおける収益構造の変化

当社収益内訳
(2000年度、2022年度)

10.0%

17.9%

22.2%
10.9%

40.8%

16.0%

22.7%

42.6%

4.3%

12.5%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

100%

2000年度 2022年度

その他の受入手数料 引受･募集･売出し手数料 委託手数料 トレーディング損益 金融収益

連結



5

678兆円
（4,213.2万世帯）

332兆円
（726.3万世帯）

258兆円
（325.4万世帯）

259兆円
（139.5万世帯）

105兆円
（9.0万世帯）

超富裕層
（5億円以上）

富裕層
（1億円以上5億円未満）

準富裕層
（5千万円以上1億円未満）

アッパーマス層
（3千万円以上5千万円未満）

マス層
（3千万円未満）

世帯の純金融資産保有額（2021年）

マスアフルエント戦略

コールセンター戦略

➢ 各カンパニーごとに対象セグメントとミッションを明確化し、対面とデジタルを駆使し的確な商品・サービスを供給
➢ 特に世帯金融資産3,000万円以上1億円未満のマスアフルエント層を中心に注力

590兆円
（36％）
1051.7万世帯
（19.4%）

金融資産ごとに顧客セグメントを整理しアプローチ

オルクドール戦略

個人営業部門セグメント戦略
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2,668 2,401 2,253
2,844 2,905 3,205 3,524

741 880

1,758
2,309

3,127
3,422

4,192 4,371 4,387 

6,641 

7,930 

10,044 

11,327 

0

2,000

4,000

6,000

8,000

10,000

12,000

2018/3期 2019/3期 2020/3期 2021/３期 2022/3期 2023/3期 2023/9期

預り資産－オルクドール(名古屋) 預り資産－オルクドール(東京)

預り資産－ウェルスマネジメントカンパニー

1,361 

2,119 
2,273 

2,476 
2,757 

3,023 
3,155 

オルクドール・メンバー数

オルクドール戦略

➢ 従来の金融商品売買による手数料以外のソリューション提供による収益など多様化も加速
➢ 信頼と収益の源泉となる預り資産についても、1兆円を突破し堅調な拡大を継続

0

1,000

2,000

3,000

4,000

5,000

6,000

2018/3期 2019/3期 2020/3期 2021/3期 2022/3期 2023/3期 2023/9期

国内株 外国株 外債 仕組債

国内債 投信 証券担保ローン その他

収益推移 預り資産残高とオルクドールメンバー数の推移

オルクドール開設以来、順調な成長を実現

(百万円) (億円)

2,472

2,960

3,382

4,265

5,198

4,640

3,048

証券担保ローンによる
利息収入計上も開始

(2020/3期よりサービス開始)

進行期で更なる上積みを見込む

33

53 54

61

69
75

79
所属員数
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ウエルスマネジメントカンパニーでは富裕層を対象に先行してポートフォリオ営業を展開

＜オルクドールサロン＞

＜ポートフォリオ提案例＞

オルクドール戦略
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スタートアップ支援コンテンツの実装

シード アーリー ミドル レイター 上場後

経営コンサルティングサービス

IPO

IPOコンサルティングサービス

M&A

M&Aアドバイザリー

現在提供している未上場企業への支援機能に加えて、新たなコンテンツの拡充を行う

・・・etc

メンタリング・壁打ち オルクドール
会員との交流

ミートアップ
（業種別ビジネスマッチング） 各種プログラム

(バックオフィス関係 等)

海外とのネットワーク

構築支援

販路拡大支援

ファンド組成

人材紹介
(経営人材(CxO)・弁護士等)

オルクドール戦略
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678兆円
（4,213.2万世帯）

332兆円
（726.3万世帯）

258兆円
（325.4万世帯）

259兆円
（139.5万世帯）

105兆円
（9.0万世帯）超富裕層

（5億円以上）

富裕層
（1億円以上5億円未満）

準富裕層
（5千万円以上1億円未満）

アッパーマス層
（3千万円以上5千万円未満）

マス層
（3千万円未満）

A&Q
システム

マスアフルエント施策

ポートフォリオ

マーケティング
チーム

Good service

AI

DX
コール
センター

対面

職域

家族

ゴール
ベース

世帯の純金融資産保有額（2021年）

マスアフルエント戦略
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日本における来るべき将来のリスク

（出所）（2000年、2019年）総務省「国勢調査」、
（2040年）国立社会保障・人口問題研究所「日本の将来推計人口（出生中位・死亡中位）」

⚫ 高齢化による構造的課題⚫ インフレによる保有資産の影響

⚫ 物価の上昇
⚫ 高齢化による社会保障費の増加
⚫ 勤労世代の減少による年金財政問題

日本における構造的な課題は避けられず
自身での備えが必要

（出所）日経新聞 2023年3月12日・11月17日記事より抜粋

⚫ 年金財政の構造的課題
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金融資産5千万円以上においても専門家への相談は1割未満。ポートフォリオ運用・マネープラン作成に
おける専門家の関りは限定的。

設問：あなたは現在ポートフォリオ運用を行っていますか。（1つだけ）

5%

5%

4%

1%

10%

8%

5%

2%

37%

27%

21%

12%

23%

21%

22%

16%

25%

39%

48%

69%

5,000万円以上

3,000万円以上

5,000万円未満

1,000万円以上

3,000万円未満

1,000万円未満

ポートフォリオ運用の実施状況・意識

316

350

1,437

(ｎ数）

01_金融機関からポートフォリオ運用を提案され実施している
02_自分自身でポートフォリオ運用を行っている
03_ポートフォリオ運用は行っていないが、資産の配分(バランス）には注意している
04_資産の配分（バランス）については、あまり注意していない
05_資産の配分（バランス）については、まったく注意していない

7%

6%

6%

4%

19%

9%

7%

3%

50%

52%

49%

35%

24%

33%

38%

58%

5,000万円以上

3,000万円以上

5,000万円未満

1,000万円以上

3,000万円未満

1,000万円未満

マネープランの作成の経験
(ｎ数）

1,503

設問：あなたのご家庭（生計を一にするご家族）では、あなた（配偶者を含む）
のマネープランを考えたり作ったりしたことがありますか。（1つだけ）

01_専門家に相談して作ったことがある
02_専門家に相談したことはないが、自分で作ったことがある
03_作ったことはないが、漠然と考えたことがある
04_考えたこともない

5,008 5,337

369

322

※NRI生活者1万人アンケート調査（金融編）2022 より

マスアフルエント層の多面的理解

マスアフルエント層データ（金融編）
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日本におけるゴールベースアプローチの必要性

・住宅の購入
・子供の教育
・退職期とその後の
ライフスタイル
・相続・生前贈与

・現役時代のライフスタイル継続
・新たな趣味へのチャレンジ

・生前の自分のこと以外
・本人や配偶者の長生きリスク
・残された家族の為の資産形成

老後２０００万円
問題

ライフプランと“ゴール”

豊かな
ライフスタイル

高齢者ならでは
のゴール

現代社会における人生設計

豊かなライフスタイル高齢者の資産形成

顧客とその家族の人生

・受給年齢引上げ
・医療費増
・少子高齢化
・物価上昇

お客様一人ひとりのライフプランやニーズに基づく的確なコンサルティングの実現
資金の最終的な使途やその背景にある目的、深刻な悩み事に遡り目標実現や課題克服を
目指す投資に伴走

ゴール設定
実現したい目標を包括的に特定

実現シナリオの設定
ゴール実現への道筋を提案

投資手段選択と実行
運用商品・銘柄選択

継続的なレビュー
ゴール進捗、修正含め実現まで伴走

ゴールベースシナリオ
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減らしたくない守りの資産には「長期・安定成長」の見込める
運用スタイルが必要
ゴールベースアプローチ・ポートフォリオ提案によるコア資産の
獲得を目指す

2022年度における個人金融資産内訳

出典：日本銀行「資金循環統計」（2023年9月20日公表）

マスアフルエント層の預り資産拡大にむけて

※NRIアメリカの資料に基づき作成
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日米における残高フィービジネスの現状

日本のファンドラップの推移（残高・件数） 米国におけるラップ残高の推移

日本ではポートフォリオ資産＝ファンドラップが一般的であるが、米国では
SMA/UMA/RA/MFA/RPMと顧客ニーズに合わせ多種多様に波及

0

20

40

60

80

100

120

140

160

0

2

4

6

8

10

12

14

16

契約金額 契約件数

0

2,000

4,000

6,000

8,000

10,000

０４ ０５ ０６ ０７ ０８ ０９ １０ １１ １２ １３ １４ １５ １６ １７ １８ １９ ２０

SMA UMA RA

MFA RPM MA合計

(出所）Cerulli Associates,Money Management Institute(MMI)のデータから大和総研作成

2Q   2Q
(年）

RPM:
2,278

MFA:
1,537

RA:
1,441

UMA:
1,866

SMA:
1,393

2022年 年末残高
(単位：10億㌦)

(契約金額、兆円） (契約件数、万件） (単位:10億ドル）

※SMA・・富裕層向けに運用会社がフルカスタムで運用 UMA・・商品・税制等を総括的に相談可能 RA・・顧客に寄り添った助言のみで最終判断は顧客
MFA・・一般投資家向けに小口化・少額投資が可能 RPM・・投資顧問登録営業員との一任契約
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マスアフルエント戦略（ポートフォリオ）

⚫ ゴールベースアプローチによる伴走とゴール達成を共有

⚫ 相談相手としてのファーストポジションを獲得

⚫ お客様の金融資産とニーズに応じたポートフォリオ提供

マスアフルエント層

将来マスアフルエント層

ロボアド

バランス
ファンド

ファンド
ラップ

アクテイブ
ファンド

ポートフォリオ

富裕層

個別証券
ポートフォリオ

プライベート
ラップ

富

裕

層

資

産

形

成

層

プライベートラップ
（投資一任）

アクティブファンド
ポートフォリオ
（非一任）

ファンドラップ
（投資一任）

ロボアド
（非一任）

バランスファンド
（非一任）

個別証券
ポートフォリオ
（非一任）

投
資
初
心
者

職域

SNS
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暮らしのサポート

ファミリーをトータルサポートする一元的サービスの提供

親世代

事業承継対策

不動産対策

相続対策
（終活含む）

東海東京ＦＧ

「プチ贅沢、プチ特別感」
のある会員制サービス

資産承継世代とのリレーション構築

高齢者の見守り、家事
代行、健康相談サービ
スなどのご紹介

士業などの専門業者
のご紹介

有名講師によるセミナーの開催（プチ贅沢なランチ付き）など・・・

子世代

マスアフルエント戦略（Good service)
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莫大なデータから機械学習で
予測構築

DBマーケティングのDX

DX-1

マーケティングオートメーションで
データドリブン施策の自動化

顧客獲得・育成の効率化のDX

DX-3

YouTube、SNSとAIを活用した
認知拡大・市場開拓

市場認知拡大・生成AIによるDX

DX-2

データの確認からデータの探索へ
ビジネスアナリティクスの活用

Analyticsでデータドリブン組織のDX

DX-4

「潜在的新規顧客」

「市場の新規顧客」

の獲得エンジンを稼働

SNSを活用した新たなマーケティング・コミュニティの創設
データ・デジタル・AIを駆使した競争力と効率性の確立

デジタルネイティブ層の獲得と情報発信

● YouTubeの番組生成による投資家への認知拡大
● SNS管理を活用した広告・投稿へのエンゲージ（自社投稿調査）
● SNSリサーチを活用した市場動向・ニーズの調査（国内外の投資リサーチ）

現在地

顧客1人1人に対して、適切なタイミングで適切な情報を提供

顧客1人1人に対して、適切なタイミングで適切な商品を提案

マスアフルエント戦略（マーケティングチーム)
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従来の当社モデル 新たなビジネスモデル

富裕度 高

富裕度 低

対
面
ア
ド
バ
イ
ス
ほ
し
い

対
面
ア
ド
バ
イ
ス
い
ら
な
い

富裕度 高

対
面
ア
ド
バ
イ
ス
ほ
し
い

対
面
ア
ド
バ
イ
ス
い
ら
な
い

ネット＆
コール

A＆Qシステム
（コールセンター）

（AI）

リテール

オルクドール

富裕層

リテール

マスアフルエント層

資産形成層

富裕度 低

オルクドール

コンテンツ
◆コミュニティ
◆セミナー
◆SNS配信

◆資産シミュレーション

対面チャネルからの
簡単な問い合わせ

コンテンツの閲覧

デジタル・コールセンター・対面チャネルの構築により全ての人に投資へのアクセスを提供

顧客の資産成熟、
顧客要望に合わせた

トスアップ

新たなビジネスモデルへ転換（A＆Qシステムと対面チャネルとの融合）

資産形成層
ネット＆コール

マスアフルエント層

富裕層
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23年3月期 27年3月期

ポートフォリオ資産

目指す姿

セグメントごとの戦略を明確にし、マスアフルエント層のコア資産導入に努め、個
人営業部門の預り資産拡大に資するビジネスモデルへシフト

預り資産

30～40%増

約7倍


	20231227_個人投資家向けオンラインセミナー資料_合田社長
	20231227_個人投資家向けオンラインセミナー資料_北川社長個人向けIR資料（修正版）

