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イベント概要 

 

[企業名]  株式会社エンビプロ・ホールディングス 

 

[企業 ID]  5698 

 

[イベント言語] JPN 

 

[イベント種類] 決算説明会 

 

[イベント名]  2022 年 6 月期決算説明会 

 

[決算期]  2021 年度 通期 

 

[日程]   2022 年 8 月 24 日 

 

[ページ数]  46 

  

[時間]   13:30 – 14:30 

（合計：60 分、登壇：43 分、質疑応答：17 分） 

 

[開催場所]  103-0026 東京都中央区日本橋兜町 3-3 兜町平和ビル 2 階 

第 2 セミナールーム （日本証券アナリスト協会主催） 

 

[会場面積]  145 ㎡ 

 

[出席人数]  35 名 

 

[登壇者]  1 名 

代表取締役社長  佐野 富和（以下、佐野） 

取締役    竹川 直希（以下、竹川）  



 
 

 

 

 

登壇 

 

司会：お待たせいたしました。定刻となりましたので、ただいまから株式会社エンピプロ・ホール

ディングス様の決算説明会を開催いたします。 

最初に、会社からお迎えしている皆様のうち、お一方をご紹介申し上げます。代表取締役社長の佐

野富和様です。 

佐野：佐野でございます。どうぞよろしくお願いします。 

司会：本日は佐野社長様からお話を承ることとなっておりますが、お話が終わりましたら、質疑応

答の時間を設けていただいております。 

それでは佐野様、よろしくお願いいたします。 

佐野：それでは改めまして、エンピブロ・ホールディングス社長、佐野でございます。どうぞよろ

しくお願いします。今日は暑い中お越しいただきまして、誠にありがとうございます。マスクを外

させていただいておりますので、ご了承ください。私も 2 年ぶりでちょっと緊張しておりますの

で、最初ちょっとどぎまぎすると思いますが、お許しください。それではさっそく始めます。 



 
 

 

 

 

 

今日はこの四つについてご説明させていただきますが、主に昨日開示させていただきました中期計

画について話をさせていただきます。 



 
 

 

 

 

 

まず昨年度の、既に旧分に値しますので、さらっとやらせていただきます。 

ご覧いただきますように、増収増益の、過去にない成績を収めることができました。ただし、この

業績予想の前提条件をご覧いただきますと分かりますように、最初に予算を作ったときに比べて、

大幅に平均単価が上がったということが大きな要因であります。それは鉄に限らず、非鉄、レアメ

タル、非金属も含めて、価格の上昇局面の中で動いたということです。 

ここでちょっとスクラップ価格について、私見ですけれども、申し上げたいと思うんですが、

2020 年の秋に、菅総理が 2050 年に向けたカーボンニュートラル宣言をしたんですね。そのとき

は、鉄スクラップの価格は 27,000～28,000 円でした。 

そこからその段階で、再生資源の価値が見直されたんですね。エレン・マッカーサー財団が CO2

削減の方策の一つとして再生可能エネルギーを使うと。それが 55%。残りの 45%はサーキュラー

エコノミー、つまり循環経済。つまり再生資源をフルに活用することによって CO2 が削減できる

ということで、その再生資源の価値の中に環境的な価値が入ったと思います。 



 
 

 

 

 

私はこの業界でもう 50 年近くやっているんですね。その中で今日専門誌の方もいらっしゃいます

が、おそらく 40～45 年間は 2 万円から 3 万円で動いたと思います。ちょっとこれは正確ではない

ので、また調べていただきたいんですけれども、そこに 2 万円の環境価値が加わって。 

おそらく今後高炉が、グリーン水素を使った低炭素な製鋼法が完成するまで、2040 年とか 45 年と

言われていますが、その辺は私は分かりませんけれども、それぐらいの間で、おそらくこの物の価

値プラス環境価値、それが 2 万円ぐらいで。2 万円から 3 万円が 4 万円から 5 万円のレンジで動く

のではないかと、私は思っています。 

その価格が、今年の 2 月頃まで続きました。そのころ 5 万円ちょっといったんですね。それで、そ

れから今度ウクライナ問題が出まして。ここは資源と安全保障という、その関係で 15,000 円ぐら

い上がったんですね。 

だから、今後、環境と資源、それから環境と資源安保、この二つの要因がいろいろ動きながら変化

するのではないかと思っております。まずそのことを申し上げておきたいと思います。 

 



 
 

 

 

 

今申し上げましたように、価格の絶対額が上がったということ、それから価格の上昇局面で、私ど

もは 6 月決算なので第 3 四半期、3 月ぐらいまで、価格が上昇局面にありました。そして第 4 四半

期は、実は下落局面だったのですが、この辺は上手にマネジメントして利益を出せて、第 4 四半期

は下げ局面の中で過去最高の 14 億近い利益を出すことができました。 

 

ここで資源循環、グローバルトレーディングで、ほとんどここが今まで売上利益を占めていたので

すが。 

資源循環は、売上に占める割合が 3 割で、利益に占める割合は 7 割でした。それでグローバルトレ

ーディングは、逆に売上に占める割合が 7 割で、利益に占める割合が 3 割ぐらいだったのですが、

他のリチウムイオンバッテリーの部門が、もともとは資源循環の中に入っていたのですが、貢献し

ているということと、その他の部門につきましても堅調な動きの中で、少し構成が変わっておりま

す。 



 
 

 

 

 

 

特質すべきことは、このリチウムイオン電池リサイクル事業でございます。 

昨年までマイナス 8,000 万だったわけですから。そこで監査法人から減損の指導をいただきまして

減損をしたんですね。その上での 4 億 7,800 万の利益なのですが、今は電池メーカーの端材を中心

にやっております。 

そこで大手の電池メーカーとの取引がスタートしたということとあわせて、使用済みのパソコンで

すとか携帯電話、そういう日用品の使用済みの商品、これは意外にわれわれの身の回りでもリチウ

ムイオンバッテリーは使われているんですね。ただ小さいものですから量は知れているんですけど

も、そんな地道な努力を重ねたということと。 

先ほどの価格の上昇局面で、特にレアメタル系は、価格が高いと掛け率は上がるんですね。だから

1,000 円とかだと 8 割とかで、500 円だと 6 割とかで、単価そのもの以上に価格が上がることによ

って売値が上がるという、そんな意味では、若い社長ですけど、上手にマネジメントした。そのせ

いもあって、これだけの利益を得ることが出来ました。 



 
 

 

 

 

その他につきましては、環境経営コンサルティング事業ですが、これも非常に堅調に、ここはお客

様がほとんど何兆円企業という日本を代表するような企業で数十社コンサルをさせていただいてお

ります。そこがリピーターで繰り返していることと、あわせて先ほど申し上げたサーキュラーエコ

ノミーに対するニーズがあって。 

一般の環境コンサルティングの会社は、バックグラウンドにメニューを持っていないんですね。当

然ですけど。エンピブロ・グループとしては、まさにバックグラウンドがあって、その上で具体的

な提案をすることができるという意味では、他のコンサルティング会社との大きな違いを先方も認

めていただいて、いろんな相談ごとが増えています。 

そんな意味では、売上利益も当然ですけど、会社の強みとして、私どもの強みは、物理的な選別技

術が一つあります。それから国際的なダイナミズムといいましょうか、貿易部門がありますので、

同業者に比べれば、ですよ、大手商社に比べれば脆弱なんですけれども、国際的な動きを果敢にや

れるという、そういう素地がひとつ、強みがあります。 

もう一つはエンジニアリング部門で、自前で全て。この業界のものはほとんどカスタマイズの塊な

んですね。だからプラントメーカーがそのまま提案しても、なかなかうまくいかないです。それを

繰り返し改善しながら、500 人中 30 人ぐらいのエンジニアリング部門がいますが、10 人ぐらい

CAD で設計できるような、そんな部隊が一つの強みです。 

それに最近加わったのが、ソフトな部分でのコンサルティング機能です。これが営業のすごい大き

なツールに、これからますますなってくる。つまりホームページ等を通じて、毎日のようにご相談

をいただけるような、そんな状況になっていますので、ここが、売上利益はもとより営業の最前線

という意味で、仕組み作りの営業という意味で、すごくこれから力を発揮できると思っています。 



 
 

 

 

 

 

ここが四半期ごとですけれど、先ほど上昇局面が 3 四半期続いたと申し上げましたが、その段階で

は資源循環事業が利益を出しやすいんです。で、グローバルトレーディング事業は、いわば先売り

するんですね。船単位で売りますので、もう既に、例えば今、9 月、10 月の売りを立てているわ

けです。そんな意味で、売りが先行する中で価格が下がっていったという意味で、資源循環事業の

マイナスの部分を補うような形があります。 

ただ、そこには条件がありまして、内外価格差がないと駄目なんですね。内外の価格差がなくなっ

てしまうと、ここの強みを発揮できないのですが、内外価格差があって下げ局面のときには、実は

グローバルトレーディング事業が利益を出しやすいということで、かえって価格下げ局面で過去最

高の四半期の利益を出せたと、リチウムイオンバッテリー部門も大いに貢献していると、そういう

状況にあります。 



 
 

 

 

 

 

ここはバランスシートなので、自己資本比率が高まりました、というぐらいでいいと思います。 



 
 

 

 

 

 

今期の見通しということで、これも既に開示されていますが、鉄スクラップを 45,000 円で、この

段階では、実は作った段階では 41,500 円でした。で、昨日、一昨日ぐらいで、もう港の購入価

格、電炉の価格はまだ変わっていませんけども、実態は既に 45,000 円ぐらいになっています。 

このぐらいでまずは押さえた上で、つまり昨年度に比べて 2 割ぐらい安い価格での、非鉄も含めて

ですけども、予算設定になっています。 

ただ、皆さんご存知のように、少し国際的な経済の、中国を中心に不安要素がいくつかある中で、

昨年のような上昇局面とか価格のダイナミズムは、おそらくないだろうなということで、慎重な見

方をしております。 



 
 

 

 

 

 

これが、各段階利益です。 



 
 

 

 

 

 

売買差益はほんのちょっと上がりますが、為替差益が昨年度 3 億 5,000～6,000 万貢献しているん

ですね。今回はそれがなしという意味で、ここに為替を、3 億 1,600 万のマイナス要因にしてあり

ます。 

それからとりわけ、人的資本投資とありますが、人件費を大幅に上げております。大幅にという

か、社員にとっては大幅でないかも分からないですが、賞与の額を 5.75、6 カ月とか、そのような

形で上げて。今、人の採用、それから定着が非常に難しいので。それだけではないと思いますよ、

それだけではないと思いますが、最低の必要条件として、待遇をきちっと改善していくということ

と、あわせて次世代を担う若い人たちの採用ということを、今期力を入れていきたいと思います。 

あわせて設備投資も、以前以上にしていくと。それは後ほど中計の中でお話をさせていただきま

す。 

そんな中で 29 億という減収減益の予算になっております。 



 
 

 

 

 

 

ここは部門別ということで、売上はそんなに下がってないのですが、先ほどの説明のように、固定

費が大幅に高まるという意味で、経常利益がそれぞれの部門で少なくなっております。 



 
 

 

 

 

 

配当の方針でございますが、今度の株主総会で 25 円で上程をさせていただきまして、進行期にお

きましては、一応 20%から 30%ということで、30%少し下というギリギリのところで、20 円とい

うことで、とりあえず予想をさせていただております。 



 
 

 

 

 

 

中計につきまして、ご説明申し上げます。 

ここは毎回出すのですが、2004 年にわれわれの企業理念を制定しました。約 1 年かけて、社内に

内在している文化、そういうものを紡ぎ出して明文化したのですが、その時ちょうどその前後で、

会社が、成長の度合いが大きくなったんですね。 

そこで私は非常に不安になりまして。木が大きくなるけど根っこはそのまま、みたいな、そんな不

安になりまして。根っこになる考え方をきちんとしようと、独楽で言えば中心軸になるような考え

方をきちっとすべきだなと、そう思ったんですね。 

ちょうど実は、今も同じような不安感に襲われております。自分で言うのも変ですけど、この会社

はこれからいろんな形で成長していくなと。ただ新しく入った人を含めて、きちっとした理念の共

有ができてないと前倒れで倒れてしまいますので。 

今私は、毎月 3 回に分けて 5、6 人ずつグループで、ウェブがあるので非常に便利なので、企業理

念の制定のプロセスを含めて、全社員に向けて、まだまだ半分ぐらいしか進んでいませんけれど

も、改めて企業理念の説明をしています。ここをきちんと捕まえた上で、「持続可能社会実現の一



 
 

 

 

 

翼を担う」という、2050 年までの時間限定の、われわれの会社の存在意義をミッションとして掲

げています。 

それで戦略のコンセプトとしては、脱炭素社会、循環型社会、分散型社会の実現に向けた課題解決

を事業機会としてチャレンジしていく、と。 

その具体的な事業のコンセプトについては、何回も今出ていますけど、サーキュラーエコノミーの

具体的な事例の実現であります。 

それを実現するために、創発的能力を備えた自律した個人の規律ある集団。ちょっとまどろっこし

い言い方ですが、まさに考える現場、そしてそれぞれが自律しているんですけど、ちょっとしたと

ころだけで規律。昔は規律 100%の会社を目指したのですが、これはどうも躍動感がないなという

ことで、規律を保ちながらも、主に自律した社員の集団にしたいなと思っています。 

 

これがマテリアリティの特定ですが、まず長期のトレンドとしては GX と DX、この二つを挙げて

おります。それから中・短期でご覧いただいているような形の変化を予測しております。 



 
 

 

 

 

その上で、サプライチェーンにおけるグリーンマテリアルの需要増加ということで、まず鉄スクラ

ップ、それから非鉄、レアメタル、その上で廃プラスチックの高度資源循環ということをマテリア

リティの第 1 番に挙げています。それから生産プロセスにおける省人化、事業活動におけるデータ

の活用ということで DX。それから事業活動を推進する人材への投資。この三つを当社における重

要性、マテリアリティとして特定をしております。 

 

もともと再生資源は、例えば鉄とスクラップは鉄鉱石由来、鉄鉱石から作る製鋼法に比べて CO2

発生が 4 分の 1 ということですが、その鉄スクラップを原料としてきちんと確保するプロセスにお

いても低炭素な状況で作るということで。 

前回まで 95%で、60%ですと言っていたのですが、少し上がりまして 97%の再エネ率。当社にお

きましては、電気由来の CO2 発生が 65%ですから、したがいまして 97×65 で 62%です。Scope

１、Scope2 という、自社内におけるもので、サプライチェーンはまだ入っていないのですが、

62%の CO2 を削減しております。 

低炭素プロセスによる生産によって低炭素な原料、もともとの低炭素な原料・燃料を生産する。こ

れは非常に今、説得力を持っているんです。すぐに財務に影響しないように聞こえるかも分かりま



 
 

 

 

 

せんが、優先順位がここの会社があります。取引を始めるにあたって、おたくは、このプロセスは

どれだけ CO2 出しているのですかというところからスタートして、価格はどうですかみたいな、

今までとはちょっと順番が違うような、ちょっと常識が変化をしていると思っています。したがっ

て、こういうことに力を入れていきますということです。 

 

昨年、700 億円の 40 億円で中期計画を作ったのですが、今期 41 億いったので、また改めて。

2027 年 6 月期で、売上 750 億、経常利益 50 億、ROE が 13%です。 

ただ今期はちょっとあれですが、昨年も既に 41 億いっているので、何か低いハードルのように聞

こえますが、昨年は追い風 15m ぐらいの参考記録みたいな捉え方で、今期がほぼ実力値かなとい

う中での利益目標になりますので、けっこうハードルは高く設定したという、そんなつもりでおり

ます。 



 
 

 

 

 

 

今まで 60 億ぐらいの投資だったのですが、利益がそれなりに出ているということを含めて、今後

5 年間で 200 億円の設備投資と、M&A も含めてですけれども投資をしていく予定であります。 

既存事業、それから成長事業、それから M&A 等ということで、まだ具体的に配分されていない金

額もあるのですが、半分以上は既にいろんな予定が組まれていますけれども、都合 200 億円の、

別にこの数字にこだわるつもりはありませんが、今までとは違った投資に対する思いがあります、

ということをお伝えしたいと思います。 



 
 

 

 

 

 

資源循環事業、ここがちょっとハードルが高いかなと思うのですが、売上 280 億、経常利益 38 億

で、前期が 203 億の 27 億ですから少しハードルはあるんですが、今やっていることに加えて、下

に書いてある三つです。焼却灰からの金銀滓回収と焼却灰の資源化、それから全国広域での片付

け・解体工事、それからプラスチックのリサイクル。この三つで、少し時間がかかるかも分かりま

せんが、ここら辺で収益源をさらに太いものにしていきたいなと思っています。 



 
 

 

 

 

 

ここが、焼却灰からの金銀滓回収と焼却灰の資源化ということです。今までの資料は、落じん灰

が、今ここは 70 億の 700 億になっていますが、落じん灰から回収される金銀滓は 45 億で、全体

を 240 億に置いていました。 

ただ、金属価格が上がっているということが一つあります。それから事例がいくつか増えていく中

で、ちょっと多めに計算すると、1,000 億の 100 億ぐらいのマーケットにもなりそうだなと。ただ

後で、いやもうちょっとそこまで言っていませんでしたというわけにもいかないので。 

少し保守的に見ても、日本の自治体 4,000 万トン燃やしているんですね。そのうち 400 万トンの

灰が出るのですが、そのうちの 300 万の主灰。そこに金が、そのうち 1ｇと計算するか 3g と計算

するかの違いが出てくるんですけれども、本当に世界に冠たる都市鉱山と。一回濃縮されているわ

けですから、非常に前処理された金鉱山だと言っても過言ではないのですが。 

自治体の灰というのは、お金を出して買うという形でないと自由な売買ができないんですね。処理

費をいただくとなるとすごく制限があって、なかなか簡単に参入できないので、まずお金を出して

買える灰があるんです。これを落じん灰というのですが、そこを中心に今自治体を回っています。



 
 

 

 

 

で、次のステップとしては主灰に行くわけですが、これはちょっとまだ、中期的にはやっていきた

いと思っていますけれども、今年、来年はまだ厳しいかなと思っています。 

その中で、対象となる自治体を 390 件、日量 100 トン以上の処理能力があるところに定めている

んですが、現在、今年中の契約も含めて 23 件。 

それから最近は新炉、新しい炉を作るにあたって、もう既に自治体ではなくて、焼却炉メーカーが

私どもにいろいろ相談をいただいております。それで、もしこういう形でとったら、お宅がちゃん

とやってくれますか、みたいなことで、事前の仮契約をしながら、新炉を作るときの提案書の中

に、落じん灰の回収を入れてもらっているんです。それはほとんどのメーカーが私どもにオファー

をいただいていますので。 

そんな意味では、これからもうその常識が変わると。落じん灰を回収するんだと。それを有価物で

出すんだと。2%から 3%、論文によっては 2%から 6%と書いてありますが、自治体にとっては備

忘価額なんですけれども、売上が生じるわけです。その分処分量が減るので、処理費が少なくな

る。 

そして、ちょっと専門的ですけれども、落じん灰の中には鉛とか重金属が多いんです。金と鉛がい

つもくっついている、仲がいいんです。したがいまして、この落じん灰を除去することによって、

残りの灰の重金属の含有量が減るので、キレート剤という溶出防止の薬品を使うんですが、その薬

品の使用料が減るんです。 

だから自治体にとっては一石三鳥ということで、一気に今広がりつつあります。もう理解は深まっ

ているのですが、改修費用の予算を立てるために云々かんぬんで。どうして自治体の場合は、もう

あと 5、6 年で終わるから回収はしないで、ごめんね、というところもあります。その代わり新炉

ではやりましょうとか、そんなことで時間はかかっているのですが。 

ここにクリティカルマスというマーケット理論を入れていますけど、約 16%ですよね。だから 60

～70 自治体ぐらいがやるようになったら、そこから一気に普及するのではないかなということ

で、2028 年には 30%、少し高い目標なんですが、そうしますと売上 21 億で 9 億ぐらい、これだ

けでできるということで。 

こういう形で自治体との関係性を深めながら、次の本丸である主灰のマーケットに参入していっ

て、ここは地域の同業者の方と協力し合いながら、ということかなと思いますが、ちょっと違った

アプローチになると思うんです。 



 
 

 

 

 

私はこれを自分のライフワークにしたいなと思って。本当にもったいない。もし 1,000 億あった

ら、1,000 億が毎年埋立処分かコンクリートの中に入れられているわけです。悪いわけではないん

ですけど、文字通り日の目を見ないので、非常にこれはもったいないなということで、義憤に思っ

ていることと事業欲と一致しているので、これをとことんやっていきたい。 

今回クロダリサイクルという函館の会社に新しい選別装置、これは落じん灰対応の、落じん灰だけ

ではないんですけど、金銀滓回収のプラントを設置することにしました。それでエコネコルとい

う、ここが一番のメインの会社ですけれど、それは今あるものを移転する形ですが、それを整理整

頓して、新しい工場を作るという状況になっております。 

 

それから、全国広域の片付け・解体案件。ここは単独ではなくてアライアンスによる案件確保とい

うことで、昨年度三井住友トラスト・パナソニックファイナンスさんおよび日本機械リース販売さ

んと業務提携をしました。 

私どもは持分法の会社でアビヅという会社、別の大手のリース会社と、そこはもっと進んでいまし

て、51：49 の合弁会社を作っているということで、やっぱりこの全国の案件をきちんと獲得する



 
 

 

 

 

には、やっぱり金融系の会社で、情報の元となるような、そういうところとの組み合わせが非常に

重要かなということで、今非常に案件が増えています。 

逆に、われわれの体制が整っていないので、資格要件とか、そんなものを今整えつつあることと同

時に、私どもだけで解体しませんので、解体業者さん、それから中古の販売業者さん、例えばホテ

ルの片付けとなると食器とか、場合によっては非常に高価な食器もあったりするので、そういう目

利きの人たちの組み合わせ等々、協力会社のネットワークを作って、この事業をより進めていきた

いと思っています。 

 

それからプラスチックのリサイクル、ここはもう同じような画を毎年出しているのですが、まずマ

テリアルリサイクルで、ここは TBM という、石灰石とポリオレフィン系のプラスチックを混ぜて

作る新しい素材で、紙業界、それからプラスチック業界にチャレンジをしています。 

そこの会社が、プラスチック新法もできるということで、横須賀に今工場を建てるということで、

私どもに相談がありました。そこの社長がまさにベンチャー魂の塊で、覚悟とか思いの強さという

のは、私より 20 歳以上年下ですけど、尊敬に値するなという思い。その方に啓発されるような形

でお手伝いをさせていただくことになりました。 



 
 

 

 

 

お手伝いといっても、われわれにとっても当然メリットはあります。物を集めるとか、それからオ

ペレーションにおける一定の協力の中で、自分たちの協力会社としても活用できるという意味で

は、お互いにいい提携を今しているなと思っています。 

それから現在やっているのはサーマルリサイクル。固形燃料とか鉄鋼副資材を作っていますが、そ

れが今、昨年までこれは 6 万トンと書いてありましたが、2022 年 6 月期は 7 万トンまでいきまし

た。これを 10 万トン以上にこれからしていきます。 

ただこれは次善の策です。やっぱり最終的にはケミカルリサイクル。ここがもうオセロゲームで言

えば角みたいなもので、やっぱりケミカルリサイクルがきちっとできる技術的なもの、それから社

会的な仕組み、作ったものがちゃんと流通するようなそういう仕組み、そういうものができたら、

この廃棄物問題というのは一気に、オセロではないけれどバババッと黒が白に変わると思います。 

ちょっとハードルが高いし、私どもだけでできなくて、プラントメーカーと、それからそれを作っ

た製品を使う業界で、もう超大手の業界ですけども、業界、業者、会社ですが、そういうところと

今の仕組み作りをやっていまして、ここはまだ開示に至っていませんが、少し時間はかかると思い

ますが、ここはきちっとやっていきたいと。 

ちょっと大仰な表現に聞こえるかも分かりませんが、廃プラスチックがたまたま技術的な負荷がな

いので埋めるような資源であるだけであって、だから廃棄物という名前で今迷惑になっているわけ

ですね。 

ところがやっぱり技術的なブレークスルーと社会のインフラが整えば、一気にそれは貴重な資源と

して、私は都市ごみも含めて取り合いになると。都市の自治体の清掃センターが、コストセンター

からプロフィットセンター、そこまではいかないかなと思いながらも、産業廃棄物と両方やるよう

な動きが今出ているんです、自治体の焼却炉は。 

そういう意味では、産廃、一廃両方をやって、そしてそこから成果物を出す。ましてやそこから金

銀滓、焼却灰の中からは金銀滓を回収する。場合によっては、その熱を使ってリチウムイオンバッ

テリーの放電をするとか、いくつかの複合した使い方をすることによって、自治体の焼却炉も様変

わりすると。 

なおかつわれわれが今やろうとしているのは、CO2 が一般の焼却炉に比べて 80%ぐらい削減でき

るという、ガス化という意味で。したがって非常に優れものなので、こういうものをまずは産業系

のところでやって、やがて 10 年 15 年単位になると思いますが、自治体にも提案するような、そ

んなことができたらいいなと。 



 
 

 

 

 

ここは私の思いが今先行していますので、現実はそこまでいっていません。ちょっとだけ割り引い

て考えてください。ただ寝ても覚めてもそれを考えていますので、そんなに外れた方向性にはいか

ないと思います。 

 

それから、グローバルトレーディング事業は 520 億の 15 億で、ここは一見ハードルが低いように

見えます。前期 11 億出ていますので、今期も 9 億ですから十分いくと思うのですが、私どもは日

本で初めて鉄スクラップを海外に輸出しました。韓国です。それが 1993 年ぐらいだと思います。

よその会社のスクラップを初めて韓国に売りました。 

ところが、先程来申し上げているように、これから日本は、まずは高炉の水素還元法ができる前

は、日鉄さんももう大型の電炉を作ると言っています。したがいまして、日本から鉄スクラップが

輸出される量が減るような気がします。その意味では、30 年間やってきたこの事業モデルが、実

はちょっと変化をしていくなということで、内外にきちっと販売するということと、場合によって

はまた 1990 年より前と同じように輸入ということもあり得るかも分かりません。 

それはそれぞれの国が外へ出せない状況になる可能性がありますので、そんな意味では三国間貿易

とかそういうものに力を入れていくと同時に、扱い品目を増やしていきたいという意味で、ここの



 
 

 

 

 

ハードルをあえて低くしているのは、事業モデルが転換する中での事業展開という意味で、少しハ

ードルが低いように見えると思いますが、その上での利益目標とご理解いただきたいと思います。 

 

全部で私ども 70 万トンの廃棄物も含めてやっているのですが、このグローバルトレーディング事

業は 54 万トンですけど、これを 100 万トンにすると。 

裏づけが全部あるわけではありません。5 年で倍にするぞと、そういう中で、集荷基地を国内で増

やすこともあるのですが、三国間含めてやっていくと。 

同時にこの 3 番目、既にいろんなやりとりがある会社があります。特にイギリスの会社からは、今

かなり輸入もしておりますし、三国間で物を売ってもらっています。これは鉄くずではなくて電子

系のものなんですけど、そことの資本業務提携的なものを、もうちょっと関係性を深めて、さらに

リサイクル基地、自分たちの技術もそこに付加しながら、流通の拠点だけではなくて、製造の拠点

も作っていくということを目標に掲げました。 



 
 

 

 

 

それから、ベトナムに今もう連絡事務所があるのですが、5～6 人今スタッフがいるんですけど、

そこでも事業展開、日本から製鉄所もいっていますので、そんな会社との組み合わせの中でリサイ

クルの工場を作っていきたい。 

ベトナムはちょっとハードルが高いなと思うのですが、既にベトナムに拠点を作ってもう 10 年近

く経ったのかな。そんな意味では、関係性はある程度できているので、ここをチャレンジしていき

たい。そうでもしないと 100 万トンはいかないと思います。 

 

それから、このリチウムイオン電池リサイクル事業です。前期 13 億の、今期 4 億 7,000 万出てい

るんですが、5 年後の目標が 33 億の 2 億というのは、途中で湿式の製錬設備を入れる中で、減価

償却を含めて、最初はその部門はおそらく利益は出ないと思います。ただ扱い量を増やしていくと

いう意味で、本丸は 2030 年以降だと思っていますので。 

それまでの間に国内外で、BM というのはブラックマスという、電池を加工した一次原料ですけ

ど、その工場を 4 ヶ所。 



 
 

 

 

 

それから、湿式製錬をやるにあたっては、今うちのライバルでもある人たちからも購入をすると。

それはもう国内外。今うちは輸出しているだけなんですけど、輸入から、それから国内の同業者か

らもブラックマスを購入する仕組みを作っていきます。 

それから、バッテリーの安全な輸入のスキーム。ここは過去 3 回か 4 回、コンテナで輸入しました

けれども、やっぱりバッテリーはリスクがあるんです。爆発、火災リスクがあるので、船会社が非

常に嫌がります。それの、何かクリアできるものを作っていきたいと。 

それから、あわせて生産体制は分析が命なんですね、この事業は。分析して購入する、分析して販

売する。そんな意味では、この研究室が今 5 名ですけど、その体制を 15 名に増やすと。 

先ほど申し上げたエンジニアリング部隊。これも今までとは違った化学プラントになりますけど、

そういうものに対しても対応できるように、最初は外部の業者の協力をいただきながらですが、そ

こを作っていくと同時に、一番うちが欠けている、化学の専門性を備えた社員、そこは今ほとんど

いないわけです。ほんの数人しかいません。 

協力会社の方に今、協力し合っていろいろやっていますが、そういう体制を作っていくことで、湿

式製錬をまず既存の技術のもの、それから今、後ほど出ますけどエマルションフローという新たな

技術、それを商業化していくと。ここはちょっと時間がかかるかなと思います。そのためにも、こ

のアライアンスを強化していきます。 

このリチウムイオンバッテリー部門、VOLTA という会社ですが、これを資源循環部門から独立さ

せたのは、もう既に資本業務提携を含めていろんなオファーをいただく中で、まだ成立はしていま

せんけれども、アライアンスありきだな、と。で、自前だけではとてもやれない投資になりますの

で、アライアンスをどうしていくか。ここは慎重にかつ大胆にやっていきたいなと思っています。 



 
 

 

 

 

 

ここの 14,000 トンというのは処理能力なんですけれども、2027 年までで工程内の端材含めて。 

ここまで集めるのがちょっと大変だと思いますが、まず処理能力のある工場を作ります。そして

2025 年までに 8,000 トンぐらいのブラックマスを対象にした湿式製錬設備。まだ場所も決まって

いない中で、ここまで断言するのもどうかなとも思うのですが、もう過去からこれをずっと申し上

げております。ここに向かって今、着々と準備をしております。 

ただしこの段階では 8,000 トン自前でブラックマスを製造できないので、よそからも購入するとい

う前提です。で、先ほど申し上げたエマルションフローということです。 



 
 

 

 

 

 

ここはその他の事業ですが、7 億円の 2 億円ということで、ここは財務的な目的というよりも、冒

頭申し上げましたように社会的な仕組み作りのための橋頭堡といいますか窓口として、この環境経

営コンサルティング事業を一層強化していきたいなと思います。 

あとは障がい福祉サービス事業ですが、ここはもうほとんど財務的なインパクトはありませんが。

もちろん赤字ではありません。でもグループとしての法定雇用率をクリアするという実務的な貢献

もあると同時に、ここで働いている人たちが、ちょっとリサイクルの人たちとは少し種類が違うと

いいましょうか、仕事への思いが違うんですね。すごい強い思いがあって。 

そこで私たちは経営計画発表会でお互いがウェブで出会うんですけど、非常に感動をいただいてい

ます。また日常のリサイクルの仕事にさあがんばるぞみたいな、あの人たち、ここまで頑張ってい

るんだみたいな。 

そんな意味では、会社の文化を形成する上で非常に役に立っていますし、障がい者の方とどんな形

でやっていくか、そんなことを常に考えさせる、会社としていつもテーマをいただく。ここは特に

今農業との連携も含めてやろうとして、非常に頑張っているなと。私自身もそういう意味で刺激を

いただいております。 



 
 

 

 

 

 

ここは DX で、まずは工場部門を DX 化する。それから管理でデータを活用する。 

それからこのトレーサビリティというのは、事業としてここの CO2 の排出の算定システムですと

か、サーキュラーエコノミーのトレーサビリティのシステムですとか、ソフトを販売するような形

で、なおかつサーキュラーエコノミーを提案して、このソフトとハード両方組み合わせた形でお取

引させていただくことによって、価格要因とかそういう要因ではそう簡単に商売が離れないよう

な、そんな意味では、囲い込みといっては失礼ですが、お客様と継続してお取引するための大きな

ツールになると思っています。 



 
 

 

 

 

 

この企業組織イメージも、先ほど申し上げました。企業文化は戦略に勝るというドラッカー先生の

お言葉もありますけれども、まさに今ここに書いてあるような企業文化を作って、前向きにチャレ

ンジしていくような。 

仕事は面白い仕事をするか面白く仕事をするかのどちらかと、堀場製作所の創業者の方の本に書い

てありました。私たちの仕事はけっこう面白いんです。それを面白くやるのはなかなか、もうこの

炎天下で仕事をしている人たちがいっぱいいるわけですから、なかなか難しいんですが、社員の皆

さんがこんな形で生き生きと働く、本当に良質なエネルギーに満ちた場作りを、私が先頭になって

作ることによって、面白くない仕事も面白くできる可能性もあると思います。で、面白い仕事を面

白くするような、そういう組織風土を作っていくつもりであります。 



 
 

 

 

 

 

そのために事業推進人材ということで、アメリカの調査会社で、幹部のリーダーシップを鍛えるに

は新しい事業にチャレンジさせていくのが 7 割。先輩とかの薫陶が 2 割。研修は 1 割と書いてあ

りました。 

だからやっぱり実務を通じて、いろんなチャレンジをして、経営人材を作っていく。それで、中に

は、経営者というよりもスペシャリストをつくっていく。そして事業を推進する次世代の経営者、

ジェネラリストとして人材を育てていくということで、採用、育成、定着、この三つの視点で人的

投資をいっそうしていく、そんな所存であります。 



 
 

 

 

 

 

最後になりますが、ここはイメージです。既存事業の深化または撤退、それから成長分野の積極的

投資、それに加えてまた今はまだやっていない、出会っていない新規事業の探索、そういうことで

事業ポートフォリオを時代に合わせてどんどんどんどん変えていって、より成長し、より社会貢献

できる会社を目指していきたいと思います。 

ちょっとここでお時間いただきますが、私は自分の事業の延長線上に社会貢献があるので、自分が

一生懸命この会社を成長させようとすればするほど、社会への貢献度が高まるので。私は稲森さん

の盛和塾にも入っていましたけど、利他の心とかことさら声高に言う必要なく、あるいは社会貢献

と言うことなく、自分たちの会社を成長させることが即社会貢献だと思っていますので。非常にス

トレスなく、社員の皆さんも、全員とは言いませんけれども、多くの方がひょっとしたらそう思っ

ていただいているのではないかなという、期待半分ですけれども、でも実際はそうだと思っていま

す。 

私こう見えても少林寺拳法 4 段なんですが、空手バカ一代という大山倍達先生の漫画がありまし

た。私と同じような世代の人はご存知だと思いますが、私はそういう意味ではリサイクルバカ一代

で、もう 70 になりましたので、ここまできたらもうバカぶりをさらに発揮して、難しい仕事、面



 
 

 

 

 

倒くさい仕事、もうちょっと成果が出るまで時間がかかるような仕事、それでもその仕事の延長線

上に社会の大きな貢献度がある仕事、そんなものにこれからもチャレンジしていきたいと思いま

す。 

結果が出るのがちょっと遅い場合もあるんです。その辺はぜひ長い目で見ていただければ、大変あ

りがたいと思います。 

以上で終わります。ありがとうございました。 

  



 
 

 

 

 

質疑応答 

 

司会 [M]：それでは質疑応答に入ります。ご質問のある方は、挙手していただければ係の者がマイ

クを持ってまいります。なおこの説明会は、質疑応答部分も含め、公開の予定です。したがいまし

てもし匿名を希望される場合は、質問される際、氏名を名乗らないようお願い申し上げます。 

ありがとうございます。今マイクを持ってまいります。 

佐原 [Q]：どうもありがとうございます。丸三証券の佐原と申します。二つ教えていただきたいの

ですが。 

リチウムイオン電池の湿式製錬プラントにかなり意欲を出されていまして、これはテスラのレッド

ウッド・マテリアルズですとか、カナダのライ・サイクルですとか、住友金属鉱山さんとか、そう

いうところもかなり有力視されていると思うんですが。 

御社がここでビジネスをやる意義、彼らよりも回収率のいいものを作りたいとか、より安いコスト

で再生できるものを作りたいとか、そういう技術勝負ではなくて、スタートを早くするために、ち

ょっと効率が悪くても事業を立ち上げたいとか。 

この湿式製錬プラントで、他のメーカーと比べた場合の技術的な違いですとか、もしくは経営上と

いいますか、戦略みたいなものがありましたら教えていただければと思います。 

佐野 [A]：技術的には二つありまして、一つはミキサーセトラーという、もうここ 10 年ぐらいず

っとわれわれは研究をやっているんですが、これは既存の技術なんですね。既に中国等でやってい

ますので、そういう意味では競争力はそんなに、同じものをやっても日本国内でやったら競争力が

あまりないと思っています。そこで、エマルションフローテクノロジーズさんとの技術開発という

ことなんですが、ここはちょっと時間がかかります。 

それでもなぜやるんだということですが、実は電池メーカーから自分のところにクローズドで戻せ

るような仕組みができなければ、何年で取引停止しますみたいな、既に世界的に電池メーカーはク

ローズドループを、日本はある意味一番遅れているのかもしれませんが、もう作っているんです

ね。したがいまして、最初は持ち出しになるかもわかりません。量もそんなに集まらない前提なん

です。したがいまして赤字前提で。 

このブラックマスをやっている部分においては、今の段階では利益は出るんです。ニッケルが上が

ったらもっと、今期の予想よりも出るんですが、そういうことだといずれその商売もなくなってし



 
 

 

 

 

まいそうなんですね。したがって戦略的に、この湿式製錬設備を設置することによって、電池メー

カーとの取引を広げると。 

で、今まだ取引ができない、もう既存の長くやっている会社さんがあって、なかなか我々の条件が

良くても取引できない会社がまだ残っているんです。それらはやっぱり湿式製錬設備も作って、そ

していずれかの段階でおたくに電池材料として戻すような仕組み作りをしますよと。言葉だけでは

もう説得力がないので、先行して戦略的に湿式製錬プラントを設置すると。逆に言えば、それをや

らないと今やっていることそのものがどんどんどんどん迫力がなくなってくるということで。 

ただここは私たちもリスクを少し分散する必要がありますので、今いろんな会社さんと、どういう

形でやるのが一番いいのか、そしてお互いが、最初の赤字を持ち合うというのも変ですけども、そ

ういうものも覚悟の上でまずスタートするという、そんな交渉事を今始めている最中です。 

ちょっとはっきり申し上げられないんですが、だいたい本当にできるんですか、国内でという質問

をいつもいただきますが、先ほどの TBM の社長ではないんですけど、やり遂げるというベンチャ

ー的な覚悟と、それからリスクを保全するためのアライアンス体制。この二つの中で、ある意味勢

いでそれを作っていくということです。 

本当に合理的な計算のもとにやるだけだったら、まだやらない方がいいことなんですが、経営とい

うのは時に合理的に判断できない、2 割ぐらいはもうエイヤなところがありますので。会社を潰す

ような、そんなエイヤは駄目ですけど、上場していますので。経営者の責任をきちんと果たしなが

らもリスクを取っていくという、そんな戦略だとご理解いただければと思います。 

佐原 [Q]：ありがとうございます。最後に、2022 年 6 月期は、ちょっと追い風参考記録みたいな

ことをおっしゃっていたんですが、もしございましたら 2022 年 6 月期は、相場変動の活用でどれ

ぐらい利益が上がっていて、逆に 23 年 6 月期は、売買差異が一項目でまとめられているんですけ

れども、下落する局面にありますので、スプレッドが悪くなる部分というのはいくらか織り込まれ

ているのかどうか。 

22 年 6 月期にスプレッドで儲けたよという部分が何億円ぐらいあって、それが 23 年 6 月期には何

億円ぐらい、為替差益の剥落ではないですけれども反動減みたいなものが来るのか、そのものの数

字でなくてもいいんですけれども、もしございましたら教えてください。以上です。 

佐野 [A]：きちっとした答えにはならないと思います。ちょうどこの 23 年 6 月期の 29 億と 41 億

の差、そこから為替を 3 億ぐらいで貢献していますので、そういう意味では、おそらく 10 億ぐら

いがスプレッドにおける利益貢献かなと。そこが追い風分かなと、私の感覚ではそう思います。 



 
 

 

 

 

今期については、下げ局面ということでほぼ今底打ちなんです。反転を今しはじめていますので。

ただ大きく反転することはないかなという中で、扱い量を増やしていって、利幅が少なくても。し

たがって売買差異は大きく伸ばせなくても、預かりを増やしていっていくというぐらいしかないで

しょうか。 

あといろんな意味で、利益率を上げるためのいろんな合理化も含めてでやるということ。今回は人

件費を高く見積もっていますので、先ほど 10 億と申し上げましたが、人件費を高く見積もってい

る分をそれから引くと、7～8 億が追い風の部分かなと、こっちのほうが正しいのではないかな

と。これはもう全然私の感覚なのでお許しいただきたいと思います。たぶん隣にいる人はちょっと

違う答えを持っているかも分かりませんが、よろしくお願いします。 

佐原 [M]：ありがとうございました。 

司会 [M]：ありがとうございました。他にご質問、ございますでしょうか。一番後ろの方、今マイ

クを持ってまいります。少々お待ちください。 

張谷 [Q]：いちよし経済研究所の張谷と申します。2 問、お願いいたします。 

いずれも中期計画についてですけれども、1 問目はいただいている資料の 23 ページに、資源循環

事業の目標が書かれていると思います。で、これは最終年度の経常利益 38 億円ということですの

で、今年度予想から見ると 16 億円ぐらい増益を予想されていると思います。 

この中身なんですけれども、おそらく落じん灰、金銀滓回収のところで数億円ぐらい見ているかな

という印象がありますので、それ以外どういったもので増やしていくのか。取扱量を増やしていく

のか、あるいは何か違う手段で利益を伸ばしていかれるのか、そのあたりのお考えについて、1 問

目教えてください。 

佐野 [A]：この 38 億ですね。この計算の中で、実は少し背伸びをしています。各部門の計算から

するともうちょっと低い数字だったので、そういう意味では、今計算できない利益もこの中に入っ

ています。それが一つあります。3～4 億はあると思います。 

それ以外はこの広域の解体、片付け。ここもけっこう地味ですけれども、解体そのものを、今まで

は直接大きな案件は受けられなかったんですが、そういう受ける体制を今作っていますし、この部

門だけで一定の利益を稼げると。ここは解体事業としての利益と、それからスクラップの売買差益

という、二重でかかるんですね。 

で、全国でやる場合には、近くのスクラップ屋さんに販売するということになって、そうするとグ

ローバルトレーディング事業の会社が、そこからまたその近くの港にまた買い戻すということで、



 
 

 

 

 

同じ案件をいくつか複合してやるので、この資源循環のものとはちょっと違いますが、グローバル

トレーディング事業との相乗効果もあると思っています。 

で、プラスチックが、5 年後ぐらいに貢献度が高まると思っています。ここ 1～2 年はちょっと厳

しいかなと思うんですが、このプラスチックのリサイクルで数億円ということで、ハードルは高い

のは私も承知しているんですが、やれない数字ではないなと思っております。以上です。 

張谷 [Q]：分かりました。ありがとうございます。 

2 点目はリチウムイオン電池のリサイクルについてなんですけれども、こちらも中計上、売上はか

なり増えるんですけれども、こちらの方は残念ながら、利益としてはまだ途上というところだと思

います。 

当然投資をされていきますので、先行投資がかかっているということだと思うんですけれども、投

資を 100 億されるということなので、固定費はこの間どの程度増えると見てらっしゃるのかとい

うことと、あわせてこれはどの程度の規模まで来たら、投資に見合うリターンが得られるとお考え

か、あわせて 2 点、お願いいたします。 

佐野 [A]：固定費の増加分については、後でいいですか。投資のペイラインは、ブラックマス

8,000 トンという。これは金属ベースで 2,000 トン、3,000 トンか、それぐらいのレベルなんで

す。ブラックマスというのは、カーボンとか他の不純物も含まれていますので、ニッケル、コバル

ト分でいくと、2,000 トンぐらいです。そのぐらいでないとクローズドループを描けない。 

この湿式の次が、前駆体というジャンルがあるんですが、それも我々照準に入れているんです。今

回あえてそこを強調していないのですが、これだけのものがあるので、クローズドループで、例え

ば自動車メーカーに使ってくださいという最低限の量として、ブラックマス 8,000 トンというのを

ずっと照準に入れています。ちょっと金属ベースで 2,000 トンか 3,000 トンか、ちょっと忘れてし

まいましたけど、そこまでいけば。 

ただ 2025 年度では、自前ではその半分ぐらいしか集まらないのではないかなという中で、同業者

からの購入ですとか、あるいは場合によってはアメリカあたりも、先ほどのレッドウッド・マテリ

アルズさんとかライ・サイクルさんとか出ていますけど、まだ言っているわりに実現してないんで

すよね。したがって、ブラックマスの引き合いが我々のところにあるくらいなので。先方もどんど

んどんどん仕組みを作っていくので、売るだけの余裕は出てこなくなるかもわかりませんが、輸入

も含めてこの 5,000 トン、4,000～5,000 トンしか自前でできないので、その残りは購入するので

ちょっと割高になるかもわかりませんが、いずれにしても 8,000 トンぐらいないと、クローズドル



 
 

 

 

 

ープを描くための量としてメーカーから認められないという意味では、その辺を頭の中に入れてい

ます。ちょっと固定費については、竹川さん、答えられる。 

竹川 [A]：張谷さん、ありがとうございます。固定費の方に関しましては、2027 年まではリチウ

ムイオンバッテリー関係で約 10 億円ほど増加する見込みになっております。それを踏まえての現

在の利益計画、特に設備投資に関する経費がこの中のメイン。それとあと人件費がそれに次ぐ費用

という形になっております。以上です。 

張谷 [Q]：分かりました。ちょっと今社長様のお話の中で確認なんですけれども、ここに書かれて

います通り、ブラックマス 8,000 トン規模の湿式製錬プラントを 2025 年に設置をするんだけれど

も、当初はまだ埋まらないので、なかなかぐっと利益が出ることにならないんだけれども、自前で

8,000 トンまで持っていったときに、これはいつか分かりませんけれども、その時にはきちっとし

たビジネスとして回っていくだろうと。そういう意味ですか。 

佐野 [A]：そうです。要するに自前の 5,000 トンによそから購入する 3,000 トンが加われば一定の

事業になると思うんですが。ただやっぱりどうしても無理して買わなくてはならないので、仕入価

格が高くなるという意味では、8,000 トンやればペイするんですが、仕入れの価格にもよるという

ことです。自前で全部 8,000 トンを、リチウムイオンバッテリーから作れれば、おそらく 8,000 ト

ンで十分やっていけると思っています。 

ただスタート時点はまずフルにプラントが動かないということと、プラントをフルに動かすため

に、無理して原料を買う形になるので、そんな意味ではあまり利益が出ないと。そこで技術的なも

のと、あるいは苦労する分人材もそこで育つわけですから、それが 2030 年ぐらいにかけてきちっ

と利益が出るようになる。その間にエマルションフローのような新しい、まだまだ商業化できてい

ないので、これも大きくした段階で、勝負できるような技術が付加された段階で初めて利益が出始

めるのではないかなと。 

なおかつ主戦場は日本ではないと思っています。日本でやりきれていないのに偉そうですけど、や

っぱりアメリカとかそういう世界に出ていかないと駄目なので、湿式製錬の画期的な技術を、この

間に自分たちのものにしていくということをしないと、本当に魅力的な事業にならないじゃないか

と。 

ただおそらくこれは、うちの会社だけではちょっと無理なので、それをできるような会社、いろん

な会社があると思うんですが、一番いいのは電池メーカーと一緒にやるのが一番いいんですが、そ

こまで認められるような先行的な取り組み、そういうのをやって、いいアライアンスができるため

の先行投資かなと。ざっくりした言い方ですけど、そんなもやっとした中でやっています。 



 
 

 

 

 

張谷 [M]：大変よく分かりました。ありがとうございます。 

司会 [M]：ありがとうございました。まだまだご質問はあろうかとは存じますが、そろそろちょう

ど時間になってまいりました。どうしてもあとこれだけは、というものがもしございましたら、社

長がお許しいただければご質問いただければと思いますが、よろしいでしょうか。 

それではちょうど時間になりましたので、こちらで説明会を終了させていただきます。 

佐野社長様、そしてエンビプロ・ホールディングス様の皆様、本日はどうもありがとうございまし

た。ご参加の皆様、ありがとうございました。 

［了］ 

______________ 

脚注 

1. 会話は[Q]は質問、[A]は回答、[M]はそのどちらでもない場合を示す 

 

 

 

 


