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テーマ 対象 取組み・施策 頻度

戦略的な投資家ターゲティング、
プロアクティブな対話の実現
（目的）長期安定株主層の形成

機関投資家 経営トップによる投資家訪問 2回/年

同 投資家コンファレンスへの参加 5～6回/年

同 アナリスト・投資家との個別面談 400社/年

戦略的なIRシナリオの立案及び
効果的な発信

機関投資家 決算説明会 4回/年

同 経営説明会・事業/ESG説明会 5～6回/年

同 ガバナンスミーティング 1回/年

個人株主比率の向上
（目的）長期安定株主層の形成

（ファン株主作り）

個人投資家 経営トップによる大規模説明会 1～2回/年

同 証券会社支店説明会 2～3回

同 株主総会 1回/年

IR情報発信ツールの充実
個人投資家 IRサイトの大規模改修 1回/半期

個人・機関 統合報告書 1回/年

個人投資家 株主通信 4回/年

IR活動の概要
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1. 対話の目的・意義
• 企業価値を持続的な向上させるための双方向で建設的なコミュニケーション。

2. 対話と「企業価値向上」の関係
• 対話によって「企業価値向上」につながっているが、一概に株価では測定出来ない
• 投資家の当社に対する見方、示唆についての経営へのフィードバック
• 投資家の当社戦略に対する理解の向上

3. 対話のテーマと内容
• CEOによる主な個別対話相手は中長期志向の投資家
• 基本的に同じテーマの対話は無い

• 対話相手の投資哲学、役割、投資対象選定ポイント、当社に対する関心の所在に合わ
せてシナリオを構成

• アクティブ、パッシブ共に質問の内容は近い
• 経営者の資質、中長期戦略、３-５年後の事業・収益ポートフォリオ、業界や当社競争
優位性、コーポレートガバナンス、資本政策と株主還元の考え方等

4. 期待する対話相手投資家
• 長期思考での成長戦略、実現性の評価
• 社内で欠けがちな、視野、視座からの客観的な示唆、助言の提供

投資家との対話
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1. 対取締役、執行役
• 四半期決算毎の資本市場の反応、評価の共有
• 国内外投資家との対話の概要のフィードバック（CEOより）

2. 対従業員
• 四半期決算発表翌日にCFOより、国内全管理職（約1300名）に対し、アナリストレポート
のエッセンスを説明し、現場の理解、アクションへの落とし込み

• CEOより、実施した個別対話のポイントの説明
3. 対話における社外取締役の役割

• コーポレートガバナンススモールミーティングへの参加（過去5年実施）
• 統合報告書への、社外取締役との対談を掲載し、当社独自のガバナンスの考え方、継続的
な実効性向上への取り組みの発信

対話から経営へのフィードバック
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事業ポートフォリオ

1. 「ジャンルトップ戦略」
• 事業機会の特定、縮小・撤退の指針
• 投資家との対話では、祖業（カメラ・フォト）の撤退など経営の実行力が評価
• M&Aは投資評価、既存事業は事業レビュー、事業点検により全社的な視点で妥当性を検証



   

事業ポートフォリオ

2. 「積極的なM&A」
• 中計3年間の投資計画による単年予算に縛
られない中期的な戦略的判断、機動的な
意思決定

• 投資家との対話により、経営判断として
一定の評価

3. 「事業ポートフォリオの組み換え」
• 将来の社会課題から逆算して取り組んで
いる事業への投資

• 事業創出のプロセスの変革による、社内
のスキルセット、マインドセットの転換

4. 「投資家とのギャップ」
• 独自の価値創造プロセスの発信不足
（人・ツール）

• 既存セクターのアナリスト（半導体・電
機・精密）の知見で評価しにくい事業領
域の価値判断
（バイオヘルスケアなど）
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