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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]  2023 年 6 月期決算説明会  

 

[決算期]  2023 年度 通期  

 

[日程]   2023 年 8 月 25 日  

 

[ページ数]  37 

  

[時間]   13:30 – 14:30 

（合計：60 分、登壇：45 分、質疑応答：15 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]  40 名 

 

[登壇者]  ４名 

代表取締役社長  佐野 富和（以下、佐野） 

経営企画部長   柴田 京平（以下、柴田） 

財務部長   斉藤 禎陽（以下、斉藤） 

経営企画部 経営企画課長 酒井 一徳（以下、酒井） 

  



 
 

 

 
 

登壇 

 

司会：ただ今から、株式会社エンビプロ・ホールディングス様の 2023 年 6 月期決算説明会を開催

いたします。 

最初に、同社からお迎えしております 4 名様をご紹介申し上げます。代表取締役社長の佐野富和

様、経営企画部長の柴田京平様、財務部長の斉藤禎陽様、経営企画部経営企画課長の酒井一徳様で

す。 

本日は、佐野社長からご説明いただきます。ご説明いただいた後、質疑応答のお時間を取らせてい

ただきます。 

なお、皆様のお手元の資料の中にアンケート用紙が入っていると思います。こちらにつきまして

は、お手すきのときにご記入いただきますようお願いします。 

それでは、どうぞよろしくお願いします。 

佐野：皆さん、あらためまして佐野でございます。どうぞよろしくお願いします。本日はお忙しい

中、また暑い中、お越しいただきまして誠にありがとうございます。それでは、時間の関係もあり

ますので、早速説明に入りたいと思います。 

今日は中期計画が後段にありますので、前段は少しスピード感を持ってやらせていただきます。過

去の数字ということもありまして。 



 
 

 

 
 

 

2023 年 6 月期は、ご覧のように大幅な減収減益、なおかつ、当初予算は経常利益で 29 億円を立

て、その予算も途中で下方修正させていただいて、そこにも達しなかったということで、大変不甲

斐ない数字であります。 

その中でトピックス的なものは、下から 3 番目の、中古自動車商材を扱う海外現地法人 2 社の事業

整理損ということで 1 億 6,000 万円、これは当期純利益に反映しております。 

それから、前向きな意味では金銀滓という、金や銀やプラチナ、パラジウム等を回収する工場が稼

働しました。これは富士の工場ですが、北海道に設置したものも本格的に動き出したことで、後ほ

ど説明しますが、この辺の事業に注力していきます。 

それから、最も大きなお金を使ったという意味では、日東化工というゴム・樹脂製品の製造会社を

TOB して、無事に今、良いかたちで PMI をやっているところです。 

また、リチウムイオン電池に関しては、富士の新工場を昨年 10 月に稼働しております。それか

ら、来年 6 月稼働予定で、土地建物付きの工場を茨城県ひたちなか市に、ここは AESC さんという

電池メーカーが茨城に進出するということで、そこをにらんで展開しております。 



 
 

 

 
 

 

ウォーターフォールです。明らかに売買差益が 10 億円少なかったこと、それから為替におきまし

ては昨年度に 3 億円ぐらいの為替差益が出たのですね。今期差損が約 1 億 9,900 万円、約 2 億円

出ているので、都合 5 億円ぐらい昨年に比べて減っているということです。 

人件費につきましては、上に書いてありますように、定昇およびベースアップを 1 万円から、会社

によっては、北海道の会社はちょっと手取りが低かったので、1 万 5,000 円ベースアップしまし

た。そんなこともあり、また人の採用も積極的にやっており、したがって人件費が増えているとい

うことです。設備費も同様に、いろいろな機械が稼働する中で増えているということです。 



 
 

 

 
 

 

セグメント別です。先ほどの説明の中にもありましたように、日東化工を 4Q で取り入れたところ

が、資源循環事業では主なトピックスになります。 

それから、グローバルトレーディング事業は、昨年 11 億 4,700 万円利益が出る中で 2 億 2,000 万

円と、資源のトレーディングの会社は、単体では鉄スクラップ中心に赤字でした。非鉄系で利益は

出たので、営業利益的には赤字にならなかったです。 

物流代行の会社を今年 1 月に新たにスタートしました。もともと 3WM という自動車中古部品を販

売する会社の物流部門を独立させて、そこがかなり稼いでいたのですね。一方で、3WM という会

社は事業を撤退と言いましょうか、UAE とウガンダの拠点を撤退する等、事業のスクラップ&ビル

ドをやっております。 

そんな中で物流代行事業が大きく伸びており、今後も伸びそうな状況で、やっとセグメントとして

は 2 億 2,000 万円の利益を出すことができました。 



 
 

 

 
 

 

それから、中でもこのリチウムイオン電池リサイクル事業だけが増収増益です。 

ただ、後ほど出ますが、4Q で利益がかなり少なくなっていて、ニッケル、コバルトの相場、それ

から、とりわけリチウムの相場が足元かなり低くなっています。このリチウムの相場で全体の、掛

け率という言い方をするのですが、相場が下がって掛け率が下がることで、一番高く売っていた昨

年度の売上単価に比べて半分ぐらいに落ちていますので、今期はちょっと厳しめにそれを見ていま

す。 

その他については特段、ここもわれわれにとって必要な事業ですが、財務的な影響はそんなにあり

ません。 



 
 

 

 
 

 

セグメント別です。資源循環事業は、おしなべて低い数字で推移しました。グローバルトレーディ

ング事業は、先ほど来から申し上げているように、大変苦しんでおります。後ほどまた、この辺に

ついては説明させてもらいます。 

リチウムイオンバッテリー事業も、前半は良かったのですが、4Q ぐらいから少しずつ相場下落の

中で、扱い量は増えていて、活性化はしているのですが、利益が出にくい状況に足元はあります。 

その他については、ご覧のとおりです。 



 
 

 

 
 

 

バランスシートです。336 億円になっていますが、日東化工がここに加わることによって、総資産

が増えております。 

その分、純資産はそれに準じて増えていませんので、自己資本比率が 54.6%から 48.6%になってお

ります。 

 

ここはまた、お読みいただきたいと思います。 



 
 

 

 
 

 

ここから、今期の見通しです。ここにつらつら書いてありますが、後ほど中計で説明することとほ

とんどだぶりますので、またお時間があるときにお読みいただきたいと思います。 

 

売上高は 580 億円で、一応、昨年が悪かったことがありますが、増収増益の予算にしておりま

す。 



 
 

 

 
 

その中でも、売上総利益あるいは下に書いてある限界利益、私どもはこの辺の数字を会社の大きさ

と捉えています。売上は結構、相場によって上がったり下がったりするので、この限界利益が会社

の大きさかなと思っています。その中で効率的な経営をすることによって、経常利益を出していく

という目線で見ているのですが、この限界利益は、日東化工が入ったこともあり、過去の中では一

番大きな数字になっています。 

同じく固定費もその分 20 億円ほど上がるわけですが、この辺の固定費の生産性を上げることによ

って、経常利益にヒットしていくようなマネジメントが必要だと思っております。 

 

ここも、売買差益を 25 億円増やしましょうと、括弧内は日東化工分です。したがいまして、売買

差益の中で 25 億円のうち 14 億円が日東化工、同じくダストと書いてあります、ここは電力費が

中心ですが、日東化工分が入って 3 億 7,000 万円です。 

為替はプラスマイナスゼロで見ていて、前期はマイナス 2 億円近くありましたので、それがプラス

と、ここは表現の問題でこうなっています。 

人件費は、日東化工分が約 7 億円入って、その他ベースアップ、社員の方もいらっしゃいますの

で、来年も同じようにはベースアップできないかも分かりませんが、それに準じたかたちで待遇を

改善していきたい中での人件費のアップになります。 



 
 

 

 
 

設備費も、日東化工は製造会社なので、新たにわれわれも設備を計画しています。ですので、設備

費も増えると。その他経費も同じようなかたちで増えて、都合 22 億 5,000 万円の予算になってお

ります。 

 

これは、セグメント別です。資源循環事業で 5 億円増やしましょうと、それから、グローバルトレ

ーディング事業でも 5 億円増やしますということです。 

リチウムイオン電池リサイクル事業は少し安全サイドに、相場のことなので低めに見ていることも

ありますが、5 億円減らすことで、その他の事業においても売上は伸ばすのですが、経常利益はあ

まり伸びないということで、利益の大きな伸びはない状況にあります。 



 
 

 

 
 

 

それでは、中期計画について説明させていただきます。 

ここには、また私の考えが書いてあるので、後ほどお読みいただきたいです。 

下から 5 行目ぐらいですね。その成長、つまり、エンビプロの成長はそのまま社会への貢献度を高

めることになるので、当社は一切の迷いなく事業の成長に専念していく所存ですというのが、今の

私の心中と言いましょうか、事業にかける思いがそこにあるので、このことだけをお汲み取りいた

だきたいと思います。 



 
 

 

 
 

 

ここは、ローリングで 5 年でやっていると、ほかを見ますと大体 3 年ですね、ローリングでやって

いるところは。また、ローリングでやっているところはあまり多くないのですが、状況が変わる中

で、私どもはローリングで、なおかつ 5 年で、5 年を見ることによって 3 年までの確度を高めてい

く感じですよね。 

5 年先を今、語るのはこの時代、本当にひと昔前を語るような大変化があるので、長いかなと思い

ながら、こんなかたちで、自分たちを訓練する意味も含めて、5 年のローリングで、1 年ずつずら

してやっております。 



 
 

 

 
 

 

これはかなり、30 年単位の話になりますが、1992 年に貿易部、今の NEWSCON をつくりまし

た。1997 年にはシュレッダーを入れました。これが私どもの会社の大きな変化のきっかけになり

ました。その後は、それぞれこの二つがいろいろもたらした M&A や、新会社あるいは合弁会社の

設立につながっております。 

下は、今のエコネコル、NEWSCON を既存事業としておるということで、灰色になっています。

売上はそんなに大きく、どうしても NEWSCON がトレーディング事業ということで、売上がすご

く上がるのですね。したがいまして、売上に対しては 24 年の予想にしても 26%ですが、利益にお

いては 66%、昨年度で 77%、最高益の 41 億円を出したときでも、約半分はこれら新しく取り組ん

できた事業から生み出したものです。 

私たちは、これからさらにこういう取り組みを積極的にしていきますというメッセージを込めて、

ここに書かせていただきました。 



 
 

 

 
 

 

続きまして、中期経営計画です。 

ここはいささかこだわるので毎回出させてもらっていますが、創業企業、循環企業、求道企業とい

う企業理念を朝礼で読んで、社内に浸透させる努力をしております。 

ミッションがあって、戦略コンセプト、組織イメージということで、ここを基本にしてマネジメン

トしています。 

 



 
 

 

 
 

ここは説明するまでもないといいましょうか、GX、DX という大きな潮流の中で、わが社はその真

ん中にありますということです。 

再生資源、サーキュラーエコノミー、この辺の言葉が最近一般の新聞にも出始めましたが、これが

カーボンニュートラルに大きく貢献することで、その中の主役たるべきものが、わが社とは言いま

せんが、われわれの業界だと思っています。その中で、私たちがサーキュラーエコノミーをリード

していくことを今回、掲げております。 

 

自分たちの工場における CO2 を削減していきますよと、Scope1、Scope2 がわれわれで、右側の

Scope3 は私たちがいろいろお願いする外部の会社になります。 

これから、デジタル製品パスポートなど、ほとんど全ての一般消費財、使い終わったものが、今は

皆さんお金を払って、家電リサイクル法という法律の下にものが循環するようになっています。そ

うはいっても、あれでも 60 何パーセントで、それより増えていないのですが、このサーキュラー

エコノミーは法律の強制力ではなく、いわゆるカーボンニュートラルを達成するための企業の自主

的な行動としてどんどん推進されます。 

一方では、本業として再資源化をどんどんやっていくのですが、その再資源化をする工場の二酸化

炭素も温室効果ガスをいかに減らすかと、それは Scope1、Scope2 ということです。低炭素プロ

セスによる低炭素な原材料がますます声高に言われ始めました。そんな意味で、自分たちの会社も

いかに低炭素なプロセスで再資源化工場をつくっていくかが、お客様の満足度を上げる、つまり、



 
 

 

 
 

お客様がわれわれを選んでくれる大きな基準になるということで、この辺も積極的に取り組んでい

く所存です。 

 

事業戦略です。サーキュラーエコノミーをリードすると先ほど申し上げました。モノづくりを支え

るサーキュラーエコノミーと、地域を支えるサーキュラーエコノミーの具体的な事例を、他社に先

駆けて数多く実現します。 

私どもに限らないと思うのですが、今は、ほとんど毎日のようにホームページ等を通じて、こうい

う商品をそのままいろいろなお店に任せて廃棄していました。それをまとめてリサイクルして、再

資源化したいのですと、そういうお話が本当にありがたいことにきています。まだ具体的な事例は

数少ないのですが、引合いはものすごくきていますので、そんなことを積極的にやります。 

そのためには、後ろのリサイクルの技術を高めていくことによって素材化すること、あるいはそれ

を回していくインフラの仕組みづくりがすごく重要です。モノづくりを支えるサーキュラーエコノ

ミーが今後、大きなエポックになると思います。それを当社が先導して、日本全体にサーキュラー

エコノミーの機運を高める、最近循環なんとか社団法人などを結構つくる人が増えてきたので、私

どもが言うまでもないのですが、私どもはそこの先頭に立ってやっていきますよという覚悟をここ

に示しています。 

モノづくりを支えるサーキュラーエコノミー、地域を支えるサーキュラーエコノミーは、いわば都

市ごみのサーキュラーエコノミーと捉えています。おそらくこれは 10 年、20 年単位で考えると、

自治体の清掃センターのあり様がすごく変わってくると思います。 



 
 

 

 
 

今は CO₂をかなり出して焼却して、発電ぐらいはしているということで、うちはその中の灰から金

銀滓をいただいていますので、それを否定するつもりはありません。ですが、おそらく違った手法

で、都市ごみ全体が原料として、そこから一定の商品、製品をつくって、それを回していくように

なると思います。 

今は、そこまでわれわれはやれていないので、もうちょっとこじんまりしたかたちと言いましょう

か、小規模なかたちで、地域の中での第 2 市役所と言いましょうか、市役所は土日あるいは夜は取

らないけれども、うちは取りますよみたいなかたちで、自治体と協力して、自治体のパートナーと

してこれをやっています。 

そんな事例を横展開していきたいなと、そこから自治体との関係性を築いていって、先ほど申し上

げたようなかたちの、もうちょっと大ぶりな動きは私どもだけではできないので、焼却炉メーカー

や、あるいはそこから出る製品を買っていただける会社などと、その仕組みをつくった上でこれを

展開していきたいです。 

サーキュラーエコノミーを二つに分けて、足元で利益になると言いましょうか、事業化できるもの

は、このモノづくりを支えるサーキュラーエコノミーです。 

ただ、社会的意味合いがものすごくあるため、地域を支えるサーキュラーエコノミーも、マネタイ

ズするまでにちょっと時間がかかり過ぎるので、すぐには利益が出ないのですが、堅実に、地道に

展開していきたいと思っています。 

 



 
 

 

 
 

モノづくりを支えるサーキュラーエコノミーということで、先ほど来申し上げている、デジタル製

品パスポートは、全ての商品、iPad にしろ机にしろ、いろいろなものがデジタルで循環していく

のを全部捕捉されます。 

モノがどういうかたちで、グリーンウォッシュという言葉があり、そこをきちんとやる仕組みはま

だできていないのですが、モノの流れを捕捉し、そこから出る CO₂の発生量も全部捕捉して、資源

をぐるぐる回していくということです。 

再生可能エネルギーで半分とか 55%とか言われていますが、この資源循環、サーキュラーエコノ

ミーで 30%から 40%は CO₂が削減できるということで、大手の会社はこぞってこのことに真剣に

取り組み始めております。2、3 年前からですね。 

それがいよいよ、いろいろなかたちで具体化しているということで、このモノづくりを支えるサー

キュラーエコノミーが一つの大きなわれわれの事業になっていく、つまり、今までの事業モデルと

違ったかたちで事業が展開される端緒になるであろうと思っています。 

 

地域を支えるサーキュラーエコノミーの概念、イメージです。 

長野県安曇野市にしんえこプラザあづみ野があります。そこには市民の方々が一般廃棄物を持って

きて、あるいは特定家電も地域方式で新しく認めていただいて、3 年ほど前から安曇野市と長野市

を中心に、一般的には特定家電はメーカーがやっているのですが、地域でやってもいいとお許しを



 
 

 

 
 

いただいてやっています。そこでは、障がい者の方が解体をするなど、そんな意味でも地域に非常

に密着したかたちでやっております。 

ただ、財務的な影響は、先ほどから申し上げていますように、そんなに大きくないのですが、いわ

ゆる PBC、パブリックベネフィットコーポレーションとかいうのがアメリカ辺りであり、かなり

公益企業と言いましょうか、それに近いです。ただ、そういうことが、地域に密着することによっ

て本業にいろいろな良い影響を与えているので、こんなことを同業の方ともいろいろやり取りしな

がら、国内に広めることができたらいいなと。 

最終的には、ケミカルリサイクル、マテリアルリサイクル、サーマルリサイクル、それらを含め

て、地域における都市ごみのサーキュラーエコノミーを成し遂げていきたいなと思っております。 

 

それらを含め、2028 年の財務目標として、売上高 800 億円、経常利益 50 億円、ROE13%、

ROIC9%を掲げました。 

昨年は 2027 年 6 月期を最終年度として、売上 750 億円で経常利益 50 億円と掲げましたので、今

期は 2028 年で 750 億円の次の売上高は 800 億円になるのですが、経常利益は残念ながら 1 年後ろ

倒しでやっていきますよということです。 

2023 年 6 月期は 19 億円になっていますが、その前の年は、先ほど来の説明のように経常利益が

41 億円ですから、50 億円はそこから考えるとそんなに。ただ、昨年出した 41 億円とは違った事

業ポートフォリオですよね。本当に事業の中身が 7、8 割方変わった上での 50 億円なので、ある



 
 

 

 
 

意味、それは初めての挑戦といっても過言ではないわけです。過去の延長線上で、相場が上がれば

なりますよということではありません。新しい仕組みをつくって、そして 50 億円を確実に出して

いきます。 

この間、社外取締役にも、為替と相場で一括りにしないでほしいという厳しい発言をいただいたの

ですね。つい私たちが、いや為替差損で、相場が下がりましたと、財務の脆弱性ということで厳し

いお話をいただきました。 

一方では、相場に左右される分は免れないのですが、それを言い訳にして売上、利益の増減を語ら

なくてもいいような事業モデルをつくっていかないと、多分マーケット、株式マーケットを含め

て、投資家の皆様からご理解や高い評価をいただけないなということで。ここは同じ 50 億円で

も、かつて思っていたこととはちょっと違った、今はまだ想像していない部分もありますが、そう

いう事業の中身でやっていきますと申し上げたいと思います。 

 

セグメント別です。資源循環事業は、2028 年で売上 330 億円と、全体の中で売上は 3 割ぐらい、

35%ぐらいです。ただし、利益は 36 億円で、65%ぐらいになります。 

逆にトレーディング事業は、売上は多いのですが、利益は 25%ぐらいです。下のマイナスの調整

額を入れて、50 から計算するのではなくて 60 から計算していただきたいのですが、そんなかたち

で、残りがリチウムイオンバッテリーとその他になります。 



 
 

 

 
 

このリチウムイオンバッテリーは非常に今、不確実性の中で事業展開しております。各、今ある電

池メーカーと取引させてもらっていますし、これからホンダさん、ユアサさんがつくる電池メーカ

ーなどにも営業させてもらっています。ですが、委託加工の話などを含めて、原材料を囲い込む流

れの中で、私たちがどういうかたちで事業展開していったらいいか、その辺で非常に難しい局面が

あります。 

ただ、前半はこの工場発生くずに頼るわけですが、使用済みのものは比較的フリーなので、そんな

意味では、それらをやれるチャンスを得るために、この工場発生くずで会社としていろいろな技

術、ノウハウ、あるいは人材の育成をしていって、競争に勝っていく状況かなと思います。 

後ほど話しますが、湿式製錬までを 25 年までにやるというのは、少し見直しをしております。そ

んな中で、ブラックマス事業においては積極的に展開して、2028 年、もうちょっといくべきだな

と思うのですが、ここは抑えたかたちと言いましょうか。ニッケル、コバルト、リチウムの、先ほ

ど相場に左右されないと言いながら、舌の根の乾かぬうちに言っていますが、その辺の流れの中

で、安全サイドで見ていくべきだなと、こういう数字を掲げています。 

逆に言えば、バッテリーに頼らないかたちでしっかり利益を出して、バッテリーでさらに大きな投

資をしていくつもりなので、そちらの利益を、既存事業を含めて新しく取り組む事業で稼いでいく

絵柄になっております。 

 

先ほど説明したように、昨年つくった中計の売上は、昨年の 27 年に比べて 28 年は伸びるかたち

ですが、経常利益においては 1 年後ろ倒しで達成しますというグラフになります。 



 
 

 

 
 

 

今までがいわば戦略とするならば、ここからが戦術とでも言いましょうか、個別、具体な事業につ

いての説明になります。 

全国広域での片付け・解体事業ということで、プラントのサーキュラーエコノミーとか、建物のサ

ーキュラーエノコミーとか、なんでもサーキュラーエノコミーを付ければいいものではないのです

が、全てにおいてサーキュラーエノコミーという捉え方がありますので、そういう目線で事業をし

ていきますよということです。 

あわせて、下にあります、金融機関との取り組みです。私どもの持分法の会社は既に金融機関と言

いましょうか、大手リース会社のまた子会社と新しく会社をつくっています。そこが非常に大き

な、かなり急成長していて、人を採用する現場の責任者を採用するのが今困難なので、もっと伸ば

せるのでしょうが、体制を一方で整えながら成長していくような、そのくらい引合いをいただいて

います。 

それはなぜかというと、金融機関、とりわけリース会社などは情報の先端にいますよね。あわせ

て、銀行の方もいらっしゃいます。銀行法が変わっていく中で、そういう事業に対するかかわり合

いを、詳しくは知りませんが、もうちょっと自由なかたちでこういう事業に、われわれとの組合せ

を含めて展開できると、銀行側にもそういうニーズがあるとお聞きしております。 

そんな中で一緒になって、金融との組合せで、今までとは違った目線、違った情報の収集、違った

アプローチでこれをやっていくことで、2028 年には資源循環事業の 20%と書いてあり、ちょっと



 
 

 

 
 

抑えた数字ですが、20%から 25%、つまり、36 億円からすると 7 億円から 8 億円をこの事業で十

分稼げるようになると思います。 

既に、先ほど言った持分法でつくった会社はそれに準ずる利益を出しています。持分法のまた子会

社なので、われわれにヒットするのは少ない、10%、15%なのですが、それと同じような事業モデ

ルをつくっていくことを目指して、この 20%から 25%を解体事業で稼いでいきたいです。 

戦後にずっと建てられたプラント等を含めて、それがタイムラグで、これからこの部門は成長する

のですね、マーケットとしては。そんな意味で、その最初にたどりつく、その局面をつくるための

金融機関との組合せで、営業の迫力を高めていきたいなと思っています。 

 

これは、ポリマーです。今までポリマーという言葉を私どもも使っていなかったのですが、プラス

チック、ゴムを含めて全体でポリマーです。 

東洋ゴムチップという会社がもともとあったのですね。日東化工は前期 TOB したということで。

東洋ゴムチップはタイヤなど、諸々を粉砕して細かくしていき、人工芝の目詰め材、あるいはさら

に細かいものはブレーキパッドなど、タイヤにも一部いっているのですが、日東化工は、もともと

バージン材が多いのですよ。 

今は天然ゴムを含めて原料として、いわゆる製品製造業で、もともと日東タイヤというところで

す。今でも大リーグの宣伝で、大谷翔平さんのところでもたまにニットータイヤが出るらしいで



 
 

 

 
 

す。私は見たことがないのですが。古くはタイヤメーカーだったということで、かなりマニアック

なのですね。実際に今も、OEM でフォークリフトのタイヤをつくっております。 

そんな中で、日東化工においてはそういうサーキュラーエコノミー的な発想がほとんどなかったわ

けです。東洋ゴムチップと日東化工、エンビプロの中に日東化工が入ったことによって、サーキュ

ラーエコノミーを描けるということで、今タイヤメーカー含めて、いろいろなところから引合いを

いただいています。 

というのも、今までこの左下の円グラフで、タイヤはほとんどサーマルリサイクルということで、

燃料になっていたのですね。ですから、回収する仕組みも全部できているのです。 

そんな中で、それをさらに加工して、いかにゴム to ゴムでマテリアルリサイクルできるか。これ

が今いろいろなところで、スポーツ商品メーカーや、ゴムを使ったりしているところから引合いが

あるぐらいで、ゴム to ゴムのマテリアルリサイクルは誰もやっていなかったのですね。誰もとい

うのは極論ですが、事業としてやっているのは、われわれは聞いたことがありませんでした。 

その辺を、究極はタイヤ to タイヤなのですが、その手前の段階ではゴム to ゴムで、東洋ゴムチッ

プだけでは今までできなかったのですが、日東化工という本当にメーカーですよね。リサイクル会

社がゴムの製造会社が本業ですというと、ちょっと変に聞こえるかも分かりませんが、サーキュラ

ーエコノミーという目線で見ると、モノづくりという世界に入らなければそれが達成できません。 

そういう意味では、本業として日東化工に力を入れて、この東洋ゴムチップと日東化工というワン

セットでポリマー事業、この事業でもおそらく 2028 年は資源循環事業の 25%ぐらい、つまり 8 億

円ぐらいを稼いでいくと考えております。 



 
 

 

 
 

 

ここは前から言っておりますように、いわゆる落じん灰で私どもが対象としているのが 390 自治

体です。今、新炉の契約も進んでおり、それも含めて 35、まだ 10%までいっていないので、下の

左側の棒グラフの、2024 年に 10%というのはぎりぎりかなというところです。 

ですが、25 年のクリティカルマス、これはマーケティング用語で、ここから一気に増えていくで

あろうということです。これも 2028 年に 30%という、ちょっとギャップがあるかなと思いながら

も、動き始めたらここは一気にいきます。 

ですので、この 30%を落じん灰の、自治体でいえば 100 カ所ぐらい、120 カ所ぐらいかな、そこ

と契約して、売上的にざっくりですが 21 億円で、営業利益で 9 億円ぐらいを稼ぎ出すことで、資

源循環事業の 25%から 30%と。 

この三つの事業で 65%から 70%弱を稼いでいくと。残りは既存事業の延長線上で、先ほど来のい

ろいろな引合いをいただいていますので、そういうところから利益を出していくということで、こ

の事業の構造も、資源循環事業はポートフォリオを変えていくような取り組みをこれからしていき

たいと思っています。 



 
 

 

 
 

 

これが、グローバルトレーディング事業です。ここにビジネスモデルの転換と書いてあります。 

1992 年に私どもの、もともと佐野マルカという会社、今のエコネコルが日本で初めて鉄スクラッ

プを輸出しました。それからぴったり 30 年、事業モデル 30 年を経て、鉄くずの価値が変わって

きたのですね。価値が変わって、価格にそれが反映されるようになって、したがいまして、輸出一

辺倒で、海外の価格が高くて国内が安い差益で利益を出していたのですが、前期はほとんどその状

態がありませんでした。 

そこに為替差損も加わり、泣きっ面に蜂みたいな状況だったのですが、そんな中で事業モデルを変

えていくということで、今後は国内メーカーとの取り組みも強化していきます。 

もちろん輸出がなくなることはないと思うのですが、この日本海はある意味、内海と捉えれば、韓

国の輸出も当然、日本海側では生きていくと思うのですね。国内外とやるのですが、今まで国内メ

ーカーと、どちらかというと、敵対視はされませんが、われわれは海外に輸出するわけですから、

ある意味バッティングするところがありました。 

一方では、国内電炉メーカーとの協業と言いましょうか、そんなこともこれから模索していきたい

なということが一つあります。 

もう一つは、8 月、今月からオランダ支店が稼働しています。今、1 人派遣していますが、もとも

と商社にいた人で、この業に精通した人なので、一気にいろいろな引合いが増えてきています。そ



 
 

 

 
 

こから、支店から集荷場まで含めて、そんなものもこの 5 年の間にやろうと、内部ではいろいろな

取り組みをしようと思っています。 

そんなかたちで輸入、それから、EU 域内の商売もかなり増えてきています。それら含めて、本当

に事業ポートフォリオを大きく変えていくと。 

スクラップ&ビルドという意味では、冒頭申し上げたように、3WM という会社の Japan Coast が

ある UAE、それからウガンダからは撤退します。 

ただし、そこで育った物流代行業が 2028 年には 5 億円ぐらいの利益を出すという事業計画をつく

っています。したがって、3WM の UAE にいたメンバーにそちらに異動してもらって、サイテラ

スという物流代行会社の UAE 支店が 11 月に稼働予定です。 

また、新しい技術やビジネスモデルにいくつか取り組もうとしていますが、こういう情報の収集

も、以前に比べて、現地にいることによって増えてきました。 

あるいは、自分たちのモデルを外でできるか、ここはなかなか厳しいのですが、そんな目線で、い

わば先鋒としてグローバルトレーディング事業を位置づけたいと、まさに昨年は非常に苦しんだ 1

年でしたが、得るものもきっと多かったのだろうなと。財務的には厳しかったのですが、非財務の

面で非常に大きなものを得たと思います。 

 

ここはまさにバッテリーの話で、非常に複雑ないろいろな動きの中から、不確定要素のあいまいさ

を自分の中で吸収しながら、新しい解を見出していくような事業かなと思っています。 



 
 

 

 
 

もちろんマーケットはぐんぐん伸びるわけですから、日本で数少ないマーケット、サーキュラーエ

コノミーはもともとあるマーケットのかたちが変わるということですが、バッテリーは新たに新し

いマーケットができるということで、今まで以上に積極的に取り組んでいきます。 

茨城の工場が 6 月にできますので、関西含めて、相手のお客様とやり取りしながら、一定の利益

は、関西からも取引していますので、一定の見切り発車で関西にもプラントをつくっていくと。 

湿式製錬については、先ほど申し上げたように、少し遅れてしまうのだろうなという状況の中にあ

ります。それ以外も含めて、いろいろな新しい挑戦をしていきますということで、ブラックマスか

らグラファイトの回収など、今までほかの会社がやっていないようなことも含めてチャレンジして

いく所存です。 

 

環境経営コンサルティング事業は、非常にリピーターが多いです。みんな大手の会社が多いです。

CDP、Carbon Disclosure Project のコンサルで、インターフェースと言いましょうか、大企業と

の接点ができています。 

今、サーキュラーエコノミーについていろいろな引合いをいただいているということで、ここも表

面上の財務の影響は少ないのですが、営業の大きな戦略の中では大きな位置づけを占める会社だと

思っています。 



 
 

 

 
 

また、ここで、DX もいろいろな仕組みづくりをしています。先ほど来申し上げているように、モ

ノの流れと CO₂の流れは両方を捕捉しながら、きちんと管理してサーキュラーエコノミーを達成す

る意味では、ここの会社がそのやり取りをしていることと。 

今回、海外にもコンサルタントで進出することが決まりました。今、その準備をしております。ま

だ開示するまでには至っておりませんが、そういう意味では、海外展開もこの会社がやっていく計

画の中にあります。 

 

最後に、障がい福祉サービス事業ということで、これは本当にほとんど財務に影響はありません

が、グループの空気を柔らかくしているとでも言いましょうか。がんがんいくぞという、そういう

アニマルスピリットが結構ある会社なのですが、一方で、そんな中で障がい者を相手にする仕事を

やっている人たちが 30 人ぐらいいます。そういう方たちと話したりする中で、グループ全体にそ

ういう良い空気をつくるために、すごく必要かなということと。 

現実的には、障がい者のグループの雇用で 4.2%と書いてありますように、この会社を通じて障が

い者を雇用させてもらう、マネージャーについてもらうことで、そんな意味では、実務的にも役に

立っています。 

この下に、絵本をつくったり、真に地域に密着する意味では、環境と福祉、それから農業と福祉の

二つをやって、これも先ほど言った、地域サーキュラーエコノミーの中に組み込まれるかたちにな

っていくのだろうなと、ぼんやりした予感を私は持っています。 



 
 

 

 
 

したがって、ここも単独での利益は少ないにしても、本体のいろいろなサーキュラーエコノミーを

補完する機能として、この事業を引き続きやっていきたいと。ある人に、こういうもうからない事

業はやめたほうがいい、コア事業に専念すべきだと言われたのですが、ここはこだわってやってい

きたいなと思っております。 

あとは参考資料ですので、後ほど時間のある時にご覧いただきたいと思います。 

最後に今回、一応、今の段階でスタンダードには自動的にいけるらしいのですが、ぎりぎりまで含

めてプライムにチャレンジすることにしました。プライム維持ですね。今のような、そういう意味

では、この中期計画を確実に実行すれば、私はいけると思っています。 

PER についてわれわれは左右できませんが、会社の成長性をきちんとお示しすることができれ

ば、足元の利益と、それから PER 含めて良いかたちにきっとなるのではないかなと思います。 

少なくとも見逃し三振はしないで、空振り三振はひょっとしたらあるかも分かりませんが、空振り

三振すると、そのプロセスの中で会社が鍛えられると思いますので、それらの結果の如何にかかわ

らず、組織がすごく活性化しますし、私が一番活性化しているのですよ。プライムにいくぞと思っ

た瞬間。去年まではオッケーだったのですが、今期は駄目だったので。 

そんな意味で、経営層の感性が高まりますし、ここで私は組織がものすごく鍛えられるのではない

かなと思っております。 

ちょっと宣言みたいな話になりましたが、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]：質疑応答に入ります。それでは、どうぞよろしくお願いいたします。 

張谷 [Q]：いちよし経済研究所の張谷といいます。 

1 問目は、今年度の経常利益のご予想は、事業別にいうと資源循環で 5 億円の増益、グローバルト

レーディングで 5 億円の増益、リチウムイオン電池で 5 億円の減益と、ざくっとそういう感じなの

ですが、それぞれの要因について詳しく教えてください。 

売買差益がプラスになると思うのですが、その辺りの仕組みなり考え方と、リチウムイオン電池に

ついては先ほどご説明があったように、単純にニッケル、コバルト、リチウムの価格下落に伴って

減益になるという考え方なのか、ほかにも理由があるのか。また、安全サイドという言葉もあった

のですが、何を安全サイドで見ているのか、価格が安全サイドなのか、何を見ているのか、その辺

りについてもご解説を加えていただけるとありがたいです。 

佐野 [A]：まず、資源循環事業は先ほど来申し上げています、落じん灰の話や解体の話などが今、

大きく伸びていますので、それらを中心に、もう一つは、サーキュラーエコノミーのいろいろなテ

ーマをいただいていますので、そこら辺から十分利益が出てくるだろうなと思っています。昨年度

は工場の引越し等があり、その辺のマイナス部分もあるので、それを考えると 5 億円は十分達成で

きるなと、増益できると思っています。 

それから、グローバルトレーディング事業も、鉄の部門は少なくとも大きな赤字を出しましたの

で、これが同じ状況でいけば同じ状況になるかも分かりませんが、少し変化しています。あわせ

て、国内でいろいろな新しい動きをしております。 

もう一つは、オランダ支店の動きで今、利益が徐々に出始めました。そんな意味で、それが 1 年、

全体の事業モデルが転換するには 3 年ぐらいかかると思うのですが、そういうものが確実に利益を

生み始めています。ですので、それらを考えると、マイナスがすごく大きかったですから、そのマ

イナスがプラスマイナスゼロになるだけでも、実は 5 億円の増益には十分なると、ここは十分達成

できるかなと思っています。 

それから、リチウムイオンバッテリーについては、量は伸ばします。したがいまして、価格が半分

ですから、売上は同じでも扱える量が増えます。つまり、取引の会社など、いろいろな外国輸入車

の会社や、いろいろなところから引合いをいただいていますので、取引量は増やしますが、売買差

益が取れない可能性があるので、利益は伸びない前提で考えています。 



 
 

 

 
 

安全サイドというのは言葉の使い方があれですが、同じようなかたちで、ニッケル、コバルト、リ

チウムの価格が上がらないと、今のままでいく前提という意味で、上がる意味では安全サイドでは

ないという意味で。上がらない前提で、ただし扱いは増やしていって、将来とにかくモノを集め

る、バッテリーの事業部門、VOLTA という会社がモノを集めてインフラをつくっていくことが、

次につながっていきます。 

前期は利益がかなり出過ぎたというとおかしいのですが、いろいろなタイミングもあって利益が出

たのですが、そのようなタイミングはきっとないだろうなというのが一方であります。一方では、

売買差益が取りにくい状況がまだ続くのだろうなという予測の下にやっていますが、最初に計画し

たときより、少し足元では良くなったりしているので、この辺は読み切れないところがあります。 

気が小さい分、どうしても安全に安全にという、公表した後、また下方修正したくない思いがあ

り、そんな心理が働いています。 

張谷[Q]：分かりました、ありがとうございます。 

2 問目は、リチウムイオン電池リサイクルについてです。2025 年を目指していた湿式製錬が少し

遅れるという見方など、今回お示しいただいている 28 年のリチウムイオン電池の事業が 5 億円、

昨年度 5 億円以上出たのですが、結果としてなかなか伸びにくいというか。これは単に相場だけの

話なのか、そうではなくて、やってみたらいろいろな困難、課題というか、難しさが見えてきてい

る話なのか。その辺り、お言葉をいただければと思います。 

佐野 [A]：湿式製錬については、三菱マテリアルさんとの共同研究がある程度のところまできてい

ます。今、研究開発は三菱マテリアルさんが主になってやっていただいています。今後、事業をど

うやって展開していくか、どの時点でパイロットプラントをつくるかなど、そんな中で少し三菱マ

テリアルさん頼りに実はなっていて、その実行が少し後ろ倒しになるのだろうなと、湿式製錬につ

いては捉えています。 

それで、先ほども少し触れたように、各電池メーカーが自分たちでクローズドループをつくるとい

う意味では、私どもがブラックマスをつくって、そして、それを返してくださいと、それでそれを

自分たちが提携する、これは国内よりもむしろ国外ですよね。電池メーカーによってはそういう国

の、もともとそういうファンドがやっているメーカーがあるわけで、既にアメリカやヨーロッパで

声高にリサイクルの仕組みができていると言われているのですが、実務的にやっているところはな

いのです。中国しかないです。 

したがって、2026 年から 2027 年までにサーキュラーエコノミーのクローズドループをつくりた

いという対応には、私どもは応じられないと、そうなると、ブラックマスはなんとかつくれる状況



 
 

 

 
 

の中にあっても、それをもとに戻して湿式製錬までわれわれがやれるチャンスが少し薄くなってき

ているのではないかという捉え方です。 

ただ、そんな中でブラックマスをつくって、ブラックマスも製品をきちんと管理できる会社はそん

なに多くないので、その辺で差別化することによって、ブラックマス事業だけでもきちんと利益が

出てくることと。メーカーも電池メーカーが一方であって、自動車メーカーが一つあります。そん

な意味では、自動車メーカーは使用済みをどうするかなどがあるので、この電池の事業をやること

によって、大勢の人とのかかわりを持ちます。 

ですので、足元の利益 5 億円は少ないかも分かりませんが、その利益を出しながら関係性を深めて

いく意味では、例えばホンダさんは先日の日経新聞に素材リサイクルの仕組みを自分たちでつくる

など、そういうことは既に発表しています。 

自動車全体のリサイクルを含めたサーキュラーエコノミー、その中に電池があり、われわれはタイ

ヤもできますよと、それから、モーターの中のネオジム磁石にも対応しますよみたいなことで、ち

ょうど EV の 3 点セットですよね、まさに。電池、モーター、タイヤは 3 点セットとは言いません

が、そこら辺のことが全部できる会社は、うちで少なくとも一次処理だけでもということになりま

すと、ほかの事業にもすごく良い影響を与えて、自動車メーカーなり電池メーカーとの関係性を深

めていけるので、どこかでまたチャンスがあるのだろうなと。 

ネガティブ・ケイパビリティという言葉を見て勇気づけられたのですが、あいまいさを許容する能

力と書いてあり、本当にあいまいな見えない部分がかなりある中で経営決定していくという、経営

者として非常に試される事業でもあるのですが、非常に面白いなという思いも一つあります。 

答えになっていますか。逃げの答えになっていますが。 

張谷 [M]：ありがとうございました。 

司会 [M]：ありがとうございます。続いて、ご質問をどうぞ。 

阿桑[Q]：化学工業日報の阿桑と申します。ありがとうございます。 

私も、リチウムイオン電池リサイクル事業についてお聞きしたいです。まず、湿式製錬の遅れにつ

いて、これは基本的には、三菱マテリアルさんのほうで少し事業化が遅れているという理解でよろ

しいでしょうか。 

佐野 [A]：一緒にやりましょうということなので、三菱マテリアルさんが遅れているという言い方

は良くないかも分かりませんが、技術開発については三菱マテリアルさんが中心になってやってい

るので、そこら辺をお任せする意味では、三菱マテリアルさんのスピードに左右されます。現状を



 
 

 

 
 

お聞きしますと、まだパイロットプラントをどうするかという議論の中にあり、その次が商業プラ

ントなので、そうすると多分、遅れるだろうなと思っています。 

阿桑[Q]：分かりました。 

もう 1 点、先ほど、ブラックマスの受託加工のようなビジネスが生まれていきそうだというお話が

ありました。そういう中で、もう一方では市場の不確実性も考えなくてはいけないという二つの中

で、関西プラント、そして、海外は前回のお話ですとイギリスを少し考えていた状況、この辺りに

はこの中計ではどう取り組まれていくお考えでしょうか。 

佐野 [A]：関西については見切りで、自分たちで土地を買うリスクがあるので、今レンタルするこ

とを含めて、同じように思いがある会社があるので、そこの会社と一緒にやろうとか、既に関西の

メーカーとは取引があり、それを静岡まで持ってきていますので、最初は関西メーカーのものをそ

こでやりながら。また、新しくホンダさん、ユアサさんが今度はできますので、そういう新しい会

社への営業をするにも、静岡にいながらではちょっと負けてしまうのではないかなと。関西につい

ては、今のところはやるつもりで土地を探しています。 

海外については、イギリスの湿式製錬を既に、事業としてはやっていないのですが、やろうとして

いる会社があって、しかるべき大手の会社からも出資してもらっているという話も聞いています。

そこから私どもに、逆にブラックマスの部分を一緒にやってくれませんかという話があるので、や

るとしたらそことの取引になるのだろうなと思っています。まだ、ここは確定ではありません。 

ただ海外に、いずれにしてもアメリカにしろヨーロッパにしろ、日本の電池メーカーはみんな、国

内でつくるよりも海外でつくるほうが圧倒的に多いですよね。ですから、国内で関係性を築けた

ら、そういうかたちで海外に、いわば Tier1 のようなかたちでついていけるチャンスが、国内で良

い関係性をつくれればチャンスはあるのだろうなと、そんなあいまいな感じです。 

阿桑[Q]：イギリスは現地企業との連携も含めながら。 

佐野 [A]：もちろん、そうです。現地企業との連携です。不確定ですよ。 

阿桑[M]：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す。 

それでは、以上をもちまして、本日の説明会は終了いたします。どうも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 

 

 

 
 

 


