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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]  2024 年 6 月期第 2 四半期決算説明会 

 

[決算期]  2024 年度 第２四半期  

 

[日程]   2024 年 2 月 16 日 

 

[ページ数]  37 

 

[時間]   13:30 – 14:35 

（合計：65 分、登壇：40 分、質疑応答：25 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]  31名 

 

[登壇者]  4 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） 

経営管理部長    斉藤 禎陽（以下、斉藤） 

経営管理部 経営企画課長  酒井 一徳（以下、酒井） 



 
 

 

 

登壇 

 

司会：定刻となりましたので、ただいまから、株式会社エンビプロ・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おります 4 名の方をご紹介申し上げます。代表取締役社長、佐野富和

様。取締役、竹川直希様。経営管理部長、斉藤禎陽様。経営管理部 経営企画課長、酒井一徳様で

す。 

本日は、社長の佐野様からご説明いただくことになっております。ご説明後、会場から質疑応答の

時間といたします。それでは、佐野様よろしくお願いいたします。 

佐野：では、あらためまして、皆さんこんにちは。エンビプロ・ホールディングス社長の佐野でご

ざいます。今日はお忙しいところお越し頂きまして、誠にありがとうございます。 

それでは早速でございますが、決算の説明に入らせていただきます。 

 

まず、第 2 四半期の決算概要でございますが、すでに開示等されておりますので、ご覧いただいて

いる方もあるかもしれません。業績は増収減益ということでございます。 



 
 

 

 

増収の原因は、鉄スクラップが主な扱い商品になっておりますが、スクラップ価格が、トン当たり

3,000 円ほど上がったことと、扱い量も少し増えていることで増収になりました。 

ただ、ベースメタル系は、そこそこの価格を維持したのですが、昨年の第 2 四半期、我々でいうと

10 月ぐらいから、いわゆるレアメタル系、特に電池材料のニッケル、コバルト、それからリチウ

ムが後半から特に大きく下がりまして、収益を圧迫する形になっております。 

トピックスといたしましては、先ほど申し上げたように 32 万 4,000 トン、取扱量が増えたという

こと。それから、オランダ支店が 7 月から稼働しておりまして、単月で黒字が出たり出なかったり

という状況なのですが、着々とお客様の数が増えて、ポテンシャルをためているということで。今

日からまた 1 人、東京から社員を派遣するということで、2 名体制になります。 

それから、リチウムイオンバッテリー、LIB のことですが、その工場を昨年に茨城に購入しまし

て、今稼働に向けて、まだ設備は入っていないんですが、周辺の土木建築等の工事に入っておりま

して、今年の 6 月稼動目標でやっております。 

 

ここは先ほどと同じですが、私は、この下から 3 番目の限界利益を一つの大きな指標にしていま

す。 

昨年の 40 億円に対して約 50 億円で、9 億 3,000 万円ほど増えているんですが、その分一番下の固

定費も、33 億円が 42 億円まで増えていることで、稼ぐ力と言いましょうか、ポテンシャルはたま



 
 

 

 

っているのですが、いわゆる効率の問題を含めて、利益に結びついていないということでありま

す。 

 

ここも同じでありまして、売買差益が 8 億 9,800 万円になっていますが、このうちの、TOB しま

した日東化工という会社がありまして、そこの売買差益が、この括弧内がそうなんですが、9 億

5,400 万円ということで、既存事業で売買差益を稼ぎきれていないところもあります。それから、

電力費で少し利益を圧迫していると。 

それから、為替は昨年度、グローバルトレーディング事業で為替差損が多かった分、そんなに多く

なかったという意味で、1 億 3,700 万円利益を増やす形になっています。 

人件費でございますが、5 億 2,300 万円増えています。これは日東化工分が 4 億 5,600 万円で、そ

れ以外が、既存の会社のいわゆる人的投資ということになりまして。後ほど出ますけども、年間で

1 億 5,000 万円くらい、いわば人的投資をしていると言えると思います。 

それから、設備が増えていますので、設備費が増えています。その他の経費も同じような形で、日

東化工分と合わせて増えているという状況の中から、増収減益という結果になりました。 



 
 

 

 

 

それから、セグメント別でございます。資源循環事業は、扱い量をむしろ減らしておりますが、ス

クラップの価格の問題、それから解体・片付け等、比較的利益率の高い商材を扱ったことを含め

て、それからこのポリマー部門は、日東化工がグループ入りしたことによって、売上が増えている

ということで、利益は微増になります。 

グローバルトレーディング事業は、先ほども申し上げましたが、扱い量を増やしているということ

と、それから単価が少し上がっているということ、昨年が悪すぎたこともあります。 

従いまして、増収増益になっております。ここは、新しくサイテラスという物流代行サービスの会

社を作ったんですが、そこが堅調な伸びを示しておりまして、その貢献度が非常に大きいという状

況に、今のところなっています。 

それから、リチウムイオン電池リサイクル事業でございますが、減収減益です。ただ、実はここの

部門は 6,000 万円の年間予算でスタートしたんですね。そのときには、もうちょっとニッケル、コ

バルト、リチウムの価格が下がるだろうという前提でしたが、第 1 四半期はそこそこの価格を維持

して、第 2 四半期から価格が落ち始めて。今はスタートのほぼ半分、我々が作っているブラックマ

スという商品があるのですが、その価格が約半分になっているということで、減収なんですけど

も、扱い量は 1.7 倍ぐらいに増やしています。 

従って、ポテンシャルをためているということと合わせて、取引先を増やす努力を今一生懸命やっ

ておりまして。それらのことで、足元の状況は、数字上はよく見えないんですけども、成長の余力

といいましょうか、ポテンシャルを今ためつつあると私は思っています。 



 
 

 

 

その他につきましては、増収微増益ということでございます。 

 

これは四半期ごとですが、グローバルトレーディング事業が、昨年の第 2 四半期は赤字になってい

ますので、それに比べれば相対的に良かったと。 

それから、リチウムイオン電池に関しましては、ちょうど扱い量を増やしているのですけど、価格

で値差が取れないと。大体入荷に関しては、3 カ月から半年ぐらい入札をやるので、下げ相場のと

きには、どうしても価格で打たれるといいましょうか、利益が取りにくい状況。逆もあるので、こ

れはもう我々の商売にはつきものですけれども、そんな状況の中で、利益的には苦しんでいるとい

う状況です。 



 
 

 

 

 

これはバランスシートですが、ここは自己資本比率が、昨年末に比べて増えておりまして 51.8%に

なっております。 

 

キャッシュ・フローは、ご覧いただければと思います。 



 
 

 

 

 

今期の見通しでございますが、すでに発表しておりますけれども、ここも増収、それから減益分が

ちょっと増えるといいましょうか、減益で。保守的には見ているのですが、皆さんのほうが詳しい

でしょうけども、中国の経済状況がかなり不安定なところがあって、特に素材関係にはすごく影

響、とりわけレアメタル系には大きな影響があるということで、少し安全サイドには見ております

が、楽観視していないという意味でございます。 

それから、資源循環事業におきましては、これは、競争は昔からあったわけですけれども、とりわ

け中華系のスクラップ屋さん、当初は多少フライング気味にここの業界に入ってきたんですが、い

ろいろな批判を受けて、中に日本の会社よりも素晴らしい会社になりつつあるような会社ができて

いるんですね。従いまして、ここが本格的、なおかつ土日もやるし夜中もやるみたいな、もう本当

にアニマルスピリットで。 

ある中国の会社が、日本の会社を買ったと。日本の社員に対する評価として、日本人はあまり働か

ないんですということを苦笑いしながらおっしゃっていましたけれども、そのぐらい彼らはアグレ

ッシブにやっているので、非常に大きな脅威になりつつありますが、それに対抗するために何をす

るかということが、私たちの仕事だと思っています。 

それから、リチウムイオン電池リサイクル事業におきましては、上期は 1 億 3,200 万円で、通期は

1 億 3,500 万円にしていますから 300 万円ですね。プラマイギリギリのところでやるという中で、

設備も増やし、それから扱い量も増やしていこうという方向性の中でやっております。 



 
 

 

 

それから、グローバルトレーディング事業は、昨年から続いていますけれども、まさに今年、ビジ

ネスモデルチェンジの第 1 年目ですが、2～3 年はかかるということで、来年に向けていろいろな

仕掛けをしている最中であります。 

 

ここは、今のところとあまり変わらないですね。 

 



 
 

 

 

ここも、今少し説明をしましたけれども、資源循環事業も同じく増収微増益、それからグローバル

トレーディング事業は増収増益、それからリチウムイオン電池リサイクル事業は減収減益と、上半

期とほぼ同じ状況の中で動くことを予測しております。 

 

ここも 19 億円昨年出したわけですが、売買差益で 14 億 1,200 万円、うち日東化工が 14 億 3,700

万円ですから、既存事業の売買差益を稼ぎきれないという予想の中で作っております。ダストがあ

り、それから為替はそれなり。 

それから人件費ですよね。冒頭も申し上げましたが、既存事業で 1 億 5,000 万円くらい、日東化工

分は 6 億 7,200 万円で、都合 8 億 2,300 万円が増えると。それから設備費、その他経費も増えると

いうことで 17 億円と、ちょっと言葉が小さくなってしまうような数字になってしまうんですが、

ここで確実に利益を出していくという計画でございます。 



 
 

 

 

 

ここは、TSR と配当ということで、参考までにご覧いただきたいと思います。 

 

今後の主な取り組みでございます。まず昨年 8 月に、2028 年に向けた 5 年の中計を発表しまし

た。私どもは、ローリングしていくので、また今年に 2029 に向けて作るんですが、初年度少し出

遅れていると。これから少し詰めていくわけですけども、来年度の予算を、この中計に沿った目標

にするべく、今いろいろな仕込みをしています。 



 
 

 

 

もちろん、開示するにあたっては、一定程度裏付けのある数字が必要でしょうから、軽々には言わ

ないのですが、出遅れた分を、そのポテンシャルのたまっている部分を少し、いわば資金化すると

いいましょうか、利益を出すような形でやっていきたいなということで、ここはそのつもりでやり

たいと思っています。 

 

この中計のための戦略コンセプトです。サーキュラーエコノミーをリードするということで、資源

循環のことですけれども、最近はもうサーキュラーエコノミーという言葉が、一般の新聞にも出る

ようになりまして、皆さんもご存知の方が多いと思うんですが。 

その中で、モノづくりを支えるサーキュラーエコノミー、それから地域を支えるサーキュラーエコ

ノミーということで、この二つに分けて捉えています。 

国も、こういう施策を二つに分けて出していまして、そのためのパートナーをどういうふうに、ど

ういう形でパートナーシップの輪を広げていくかということで、もうすでにいろいろな分科会がス

タートしていますが。 

ただ、この地域を支えるサーキュラーに関しましては、私どももこぢんまりやっているんですが、

最終的には自治体の、いわゆる清掃業務等々にどんな形で関与するかということなので、ちょっと

時間軸が長いといいましょうか。ただし、スタートは早めにしておいて、完成するのは 5 年とか

10 年の世界なので、ここ当面は、モノづくりを支えるサーキュラーエコノミーに注力をしていき

たいと思っています。 



 
 

 

 

 

そこをやるにあたっては、脱炭素ということですけれども、Scope1、Scope2 という自分たちの工

場とか購入品というものに関して、私どもはすでに、2017 年比で 63%の CO₂削減をしておりま

す。 

それに加えて、Scope3 のサプライチェーンに向けましても着手し始めまして、5 年間で 12.5%を

削減していこうということです。低炭素な商品を作るためのプロセスも低炭素でやると。 

前にも申し上げたんですが、もうすでに、いろいろなバッテリーメーカーからも、コストがまずあ

るんですけれども、CO₂の発生量で比べますということをはっきり言われるような時代が来たんだ

なということで、ここら辺も後々きちっと効いてくると思います。 

今はちょっと先行して、先に物好きでやっているようにも思われるかもわかりませんが、こういう

ことが世の中に認められつつありますので、これも営業力になると思っています。 



 
 

 

 

 

ここは同じものが出ましたけど、やはりモノをいかに集めるかと。 

もう本当に、製造メーカーと一緒になって、販売の段階から回収の仕組みを作って、そしてその素

材を回していくということをやることによって、アニマルスピリットに対抗するといいましょう

か、こっちもアニマルスピリットは、もちろん持ってやるわけですけど。 

それプラス、この仕組みを作っていく。まさに、このサーキュラーエコノミーの時代は、それに最

適な時代でもありますし、最もやるべきことが、この仕組みで集めて、仕組みで販売をしていくと

いうことであります。 

そのモノが集まる仕組みを構築するために何をすべきかということで、まさにサーキュラーエコノ

ミーのサプライチェーンですね。それを作るには、再生材、再生原料を活用した製品の用途開発を

支援するとか、あるいは私ども自身の処理能力、それから技術の向上、それから対応する地域、あ

るいは取り扱いの商材の範囲を広げていくということで、お客様の様々なニーズにお応えをしてい

くものがないと駄目だと思います。 

それから、リサイクル率云々もすごく重要なんですけれども、トレーサビリティですよね。モノの

流れ、それから CO₂の発生量の流れ。この辺を、いわゆる可視化をすると。 

循環の可視化と書いてありますが、そこをきちっとして、グリーンウォッシュという言葉が最近流

行っているというか新聞紙上に出ていますけども、偽物に思われない、きちっとした裏付けのある



 
 

 

 

データをもとにして、サーキュラーエコノミーというものを前面に出すと。言葉とか、イメージだ

けではない形で裏づけをする。 

そのことも含めて我々がやりますよということで、いろいろなメーカーの方に営業展開して、それ

ならお宅に任せましょうというような、そんなことを進められないと、これは駄目だと思いますの

で、この辺のことをきちっとやっていきたいと思っています。 

 

注力事業の主な取り組みです。先ほど来から何回も出てきますけど、リチウムイオンバッテリーに

関しましては、今のところ、使用済みの自動車由来のものはあまり出ません。 

100 台とか 150 台とか、そんなレベルは今少しずつ、輸入車を中心に入ってきているんですが、

今、主にやっているのは、バッテリーを作っているメーカーとの取引を拡大していきます。 

すでに新しい会社が、茨城に稼働をし始めました。さらに 6 月からは第 2 工場ができるということ

で、生産量が今の何倍かに増えていくということです。それから、西のほうにも、いろいろな工場

立地の企画がされていますので、それらに対応するための、いろいろな準備をこれからしていくと

いうことです。 

一方で、使用済みの電池も少しずつ出ているんですが、これは自動車由来はほとんど出ていないと

今申し上げましたが、いわゆるキャンプ用のポータブルバッテリーとか、その手のものは、今かな

り出始めています。 



 
 

 

 

やはりメーカーも、協会みたいなものを作って、広域でモノを集める仕組み。つまりモノを売るに

あたっては、集める仕組みをきちっとしないと、いろいろな事故が今多いですよね。リチウムイオ

ンバッテリーの火災事故が多いので。そんなことで、今そんなお手伝いも我々はしながら、今使用

済み電池のリサイクルをやっているのですが、そのポータブルリチウムイオンバッテリーの回収の

仕組み作り。 

それから自治体の方が、本当に今頻繁に、我々のところにも来たり、あるいは環境省、経産省の方

もお見えになるんですが、いわゆる小型のバッテリーが清掃センターで火災を起こしているので、

そこをどうやってこの分別で回収するかという仕組み作りを、これから今、環境省が考えていると

いうことで、そんな中に、私自身も協力会社として入り込んでいきたいと思っています。 

それから、定置式のリチウムイオンバッテリー。いわゆる太陽光発電なんかで余剰になったもの

で、電気が送れないというような。これも北海道と九州は、元々それが前提で太陽光発電をスター

トしていますが、それらのものも少しずつ出始めています。 

それから、そういう大型のものではなく、個宅のものを含めて、少しずつお話いただいていまし

て。これは回収の仕組みですね、1 台を取りに行ってくださいというところから、まとめてまた持

ってくるという。これは物流の問題がすごく重要になってきていまして、それら物流業者と、今そ

んな仕組み作りに取りかかっているところでございます。 

それから、新たなブラックマス製造装置ということですが、私どもは今、熱を使って、いわゆる電

解液と称するものを飛ばしてブラックマスという商品を作っているわけですが。 

すでに、トヨタ系の会社では、燃やさないリサイクルということを前面に打ち出してですね。すで

に、欧米では事業化はともかくとして、その技術を売り物にしている会社が数社あるのは知ってい

ます。 

従いまして、電解液も回収すると。電解液もリサイクルするという。我々は、正確に言うと乾燥さ

せているんですけど、今燃やしてしまっているわけですね。 

それも、やはりお客様によっては、もうちょっとハイレベルな、つまり電解液まで回収して、水平

リサイクルが一番いいんですけど、何らかの形でリサイクルをしてほしいという要望があります。 

ここは、現状はまだ次善の策でやりながら、より良い製造方法をこれから研究というか、技術をど

うやって取り入れていくかということを、これから次のステップの中では、やるべきことだと思っ

ています。 



 
 

 

 

それから、ポリマーサーキュラーということで、ゴムとかプラスチックをポリマーと呼んでおりま

す。ゴムは、ほとんどサーマルリサイクルということで、燃料でずっとやっています。今も実は石

炭の代替で燃料として新たにまた注目されている。燃料としても、今取り合いになろうとしている

のですが。 

ゴムのマテリアルリサイクルというものを、今までほとんどやってきませんでしたので、それをや

っていくということで、ポリマーサーキュラーラボというのをそこで作って。これは 23 ページに

書いてありますので、後ほど説明をしたいと思います。 

最終的には、タイヤ to タイヤということで、タイヤメーカーとの、まさにタイアップということ

になるので、私どもの片思いで出来ることではないんですが。 

いろいろなサンプルを送りながら、あるいは供給の安定性をどうするか等ということを含めて、最

終的にタイヤのマテリアルリサイクル。全部ではなく部分的なものなんですが、今やられていない

ことをやっていこうと思っています。 

それから、焼却灰は、もう私もライフワークとしているわけですけれども、まだ 3 カ月しか前回の

発表から経っていませんので、そんな数は伸びていませんが、自治体の焼却炉はすでに、入札の標

準書の中に、落じん灰を別取りするということを入れて入札する自治体が、どんどん増えていま

す。 

従いまして、それをやってくださいというのが、我々の啓発活動だったんですが、そこまでやる必

要もなくなりました。ただ、3 年後とか 5 年後とか、稼働するのがだいぶ先なので、まだまだ時間

はかかるんですけども、ここは着々と伸ばしていきたい。 

それから、主灰の中に主に入っておりますので、落じん灰のマーケットは、私どもは 70 億円から

100 億円と捉えています。主灰の中の、いわゆる金銀滓のマーケットを 700 億円から 1,000 億円と

捉えていまして。しかも、これは毎年、再生産される金鉱脈なんですね。 

これは本当にもったいないなと思って、ここを自分自身はまた、自分たちだけではちょっと難しい

んですが、主灰の資源化は自分たちにはノウハウがないので、それをやっているところとか、ある

いはそんな技術を導入して、何らかの形で、この主灰からいわゆる金銀を回収する、そういう事業

をやっていきたいなということで、今仕掛けはしています。まだ、具現化はしておりません。 

それから、焼却炉に直結した形で、もうすでにヨーロッパでは、自治体ではないんですが、民間の

焼却炉と連動して、そこからいわゆる有用金属を回収し、また金銀を含めて、そういうものを回収



 
 

 

 

するラインができていますので、ここは今、あるメーカーと、どんな形でやるのが一番いいかとい

うことで、検討しているところであります。 

それから 4 番目が、全国の広域の片付け・解体ということで、ここはすでにもう何回も、ここでも

申し上げているんですが、とりわけ病院やホテルの片付け仕事が多くなりました。1 回病院の片づ

けをやると、いろいろなツテといいましょうか、全国に広がっていくということで、少しずつその

範囲が広がって、またそこから中古ですとか、MRI ですとか、そういうものを単に資源化するだけ

ではない形の販売先とかを含めて、だんだんそういったノウハウがたまってきて、何か面白い展開

があります。ここも実は、金融機関とのタイアップによるもので、商材が今、案件が非常に増えて

いるということです。 

それから、風力発電の解体を昨年青森で、我々の持分法会社の、その子会社の解体専門会社を作っ

たんですが、そこが二十何基か解体をやっています。それから、電炉メーカーと連携した、広域解

体スクラップのサーキュラーエコノミーの事例実現ということで、これは 26 ページで後ほどお話

しします。 

それから、サーキュラーエコノミーのコンサル&ソリューションということで、ブライトイノベー

ションというコンサルの会社があるのですが、そこは今まで CDP とか TNFD とか、気候変動絡み

のいろいろな格付けを上げるコンサルをずっとやってきているんですが、改めてこのサーキュラー

エコノミーのコンサルを今スタートしました。 

今いろいろなセミナーをやって、かなりいろいろな反響をいただいています。まずはコンサルとし

て入って、そして現実の、いろいろな解決手段を提供するということで、いわば現業を持っている

コンサル会社ということになるわけです。 

我々からすると、リサイクル会社が持っているコンサル会社が、一つの営業の窓口になるというこ

とで、お客さんもそれは納得した上でですけれども、いろいろなコンサルをしながら、具体的な方

法を我々は提供するということで、これも他には、多分ないやり方かなということで、DX を含め

て、一緒に提供していくということになります。 

CDP に、去年から、応募といいましょうか、回答している 

のですけども、去年 B で今年は A－ということで、そこそこの評価でした。そのコンサル会社があ

るからということでもあるのですが、イギリスに本部がある CDP が大手の 2,000 社近くのところ

にアンケートを送るんですね。答えないと F ランクになるという、一方的な話なんですけど。大企

業が、回答しているので、CDP はものすごく詳しいんですよ。そうすると、CDP の A－というだ

けで、営業的なツールになるんじゃないかなということを期待しております。 



 
 

 

 

 

ここも中計で出していますので、リチウムイオンバッテリーのマーケットが大きく広がりますよと

いうことですね。 

下の段になりますけども、茨城は予定通りスタートしています。それから、関西が 2025 年になっ

ていますが、これがちょっと遅れるかもわかりません。 

海外は、ひょっとしたら前倒しになるかもしれないし、後ろ倒しになるか、ここはあまりいい加減

なことは言わないほうがいいと思いますが、やはり日本の会社ということで、一緒にやれないかと

いうオファーが、最近入り始めました。 

私どもの実力の問題もありますので、そう簡単に受けられないところもありますし、最終的にやは

り、いわゆる製錬までやっていない会社なので、そこまで我々がやれる形になれば、より海外に進

出できる。ブラックマスというその業態だけでも、裏付けがあるという意味で、進出できるんじゃ

ないかなと。 

先方の見る目も、我々に対して、いわゆるブラックマスという中間材を作っている会社と、製錬を

やっている会社とでは、全然違った目線で見ると思いますので、それらもしつらえた上で、海外に

も展開をしていきたいなと思っています。 

それから、ここに書いてありますグラファイトですね、カーボン。ここも、やはりリサイクルした

いと。今、実は燃料とか加炭材として、電気炉メーカーや鋳物メーカーに販売しています。 



 
 

 

 

でもそれも、いわゆるサーマルリサイクルということなので、カーボンとして、マテリアル的なリ

サイクルを要望されています。これはハードルが高いですけども、やれないことはないなというこ

とで。 

これも、私どもだけではなくて、グラファイトを作っているメーカーとか、そういうところに、自

分たちが原料を供給しますのでぜひ一緒にやりませんか、という投げかけをしているので、ちょっ

と自分たちだけでできることではないということですが、これらも含めて、いわゆるバッテリーの

マテリアルリサイクル、物理的な選別だけでも、すごくレベルを、まだまだ上げられる余地がある

業界と言えると思います。 

 

ここは、先ほど言ったポリマーです。日東化工というゴムのメーカー、それから東洋ゴムチップは

2015 年にグループ入りしていますけれども、いわゆる入口のほうの、破砕・選別の廃棄物を扱

う、それからそれを使って、元々バージン材でゴムの製品を作っている日東化工ですから、そこと

の組み合わせの中で、ゴムのマテリアルリサイクルをしていこうと。この組み合わせが、非常にゴ

ールデンコンビだと私は思っていますし、日本にはないんですね。 

ゴムの業界は、もう成熟産業だと思っています。既存の事業としてはもう伸びないと。ただし、こ

のサーキュラーエコノミーという新しい切り口でやれば、また違った形で、この事業が増えていく

んじゃないかなと思っています。 



 
 

 

 

日東化工は、元々、やはり自動車メーカーの下請け的な業態でした。入ってみて、つくづくそれ

が、我々は下請けとかあまりやったことがなかったので、その厳しさと、それから、それなるが故

の、品質管理とか納期の管理とかのレベルの高さも、実は感じました。 

でも業態として、自分たちで値段を決められない業界であるので、なかなかマネタイズが難しいん

じゃないかなという中で、このサーキュラーエコノミーという切り口でやれば、違った業態のゴム

のメーカーになれると。この機能を一体化させることを、今考えていますけれども、そのことによ

って、違った形の新しい業態ができるんじゃないかなと思っています。 

 

ここが、ポリマーサーキュラーラボということで、いろいろなお客さんから引き合いをもらってい

るんですけども、この左図の下のほうの丸い部分です。試作をする、それから用途の探索をする、

それから試しでやってみる、それでまたフィードバックをするということで。 

この辺の、このいろいろな施策のラボがないんですね。だから、今までは、来たら他所にお願いし

ていたんですが、今度はグループの中で、全部やれるような、いわゆる実験場を作って、それでお

客様もお呼びして、一緒にその仕組みを作っていくということで、今いろいろなしつらえをしてい

るところであります。 

こういうことをきちっとやれるところも、おそらくないので、廃棄物処理業者でもないんですよ

ね。ゴムの、いわゆる日東化工の同業者のようなところもできないんです。だからそういう意味で

は、ちょっとくどいですけれども、その両方の機能が合わさったことで、新たに実現できるものが

あるんじゃないかなと思っています。 



 
 

 

 

 

ここは、解体・片付けの話で、もう先ほど申し上げましたので、くどくなりますが、今期でまだ 1

億 5,000 万円くらいの営業利益なんですね。従って、これを 2028 年には 8 億円ぐらいにしていこ

うということで。 

ここも、スクラップ屋が片手間でやっている解体屋ではないという、解体専業の部門として、きち

っとプロフェッショナルになっていく、その辺のしつらえを、今準備をしているところでありま

す。 



 
 

 

 

 

それから、これはちょっとわかりにくいんですが、私どもは今、東京製鐵という、電炉の一番大手

のメーカーの、サテライトヤードというものが尼崎にあるのですけど、6,000 平米程度を元々持っ

ており、我々が集めて、それで自由に販売しているのですが、そこを半分ほど提供して、いわゆる

東京製鐵さんの集荷場にするということで、東京製鐵さんとの関係が今非常に深まっています。 

その中で、例えばビルを解体するには、ゼネコンさんですからデベロッパーの方からのお話ですけ

れども、解体をして。ただ、ビルのテナントさんは、この CO₂の発生をいかに少ない形でビルを造

るかというところまで。だから、そこに入居しますという、かなりそういう人もいるらしくて、解

体したものを電炉に売って、その電炉の製品を、またビルの骨材にすると。 

同じものが、同じようになるわけではないんですけれども、その循環に関して、我々がコーディネ

ートする役割がどうもありそうだなということで、まだ今 3 例ぐらいをやっている最中なんです

ね。 

まだ形ができていないんですが、このグローバルトレーディング事業は、全国にスクラップ屋さん

のお得意様がいるので、その場その場で、加工はそこでやってもらって、そして我々が指定する。

東京製鐵さんがメインになると思うんですが、電炉メーカーに運んでもらう、あるいは我々の港に

運んでもらって、そこから販売するような、新しい何か形ができるんじゃないかなと。 

場合によっては、その製品の販売の窓口も含めて、やらせていただくようなことも、我々の役割の

重さによっては、あるかもしれないということで、今そんなことを模索しているところでありま



 
 

 

 

す。これも、ちょっと新しい形の、サーキュラーエコノミーの中で生まれてくる一つのビジネスじ

ゃないかなということで。 

まだまだ、ちょっと深掘りしないと、事業モデルまでは、まだ昇華されていないんですが、ただ何

か可能性を感じてですね。なおかつ、グローバルトレーディング事業の会社、NEWSCON という

会社ですけど、ここ 2～3 年の間に、ビジネスモデルを転換する一つの事例として、ここを取り組

んでいくということであります。 

 

ここは、サーキュラーエコノミーコンサルティングのサービスの事例ということで、細かくは説明

しませんが、いろいろなお客様のニーズに応えて、それをコンサルし、そして実際の事業の形態ま

で我々がフォローする、伴走するといいましょうか、そういうことをやっていきたいと思っていま

す。 



 
 

 

 

 

これが、最後のページになります。それらのために、サーキュラーエコノミーの企画専門部門を、

金属資源会社の中にしつらえました。 

今お客様から、グループの中にバラバラで来ているんですけど、全てのオファーといいましょう

か、情報を集約して、そしてそこで差配をする形で、本格的にこのサーキュラーエコノミーの部門

が動き始めています。もうすでに、いろいろな引き合いもいただいています。 

こちらからも、いわば問いかけるような形の営業展開をして、本当にここ半年ぐらいの間で一気

に、社会のサーキュラーエコノミーに対する意識が高まったような気がします。 

我々は、ある意味、自分たちの事業ですから先行してやってきたんですが、その割に反応がいまい

ちだったんですけれども、最近はこの反応が、すごく良くなりました。 

それをマネタイズするまでのタイムラグがあるので、今期も言い訳になってしまいますが、マネタ

イズがそこまでいっていないので、仕掛けはしているんですけども、これは来期、再来期に向けて

生きてくると確信をしております。 

それから、そのための DX の推進ということで、ここはもうご多分に漏れずの話ですが、サーキュ

ラーエコノミーにも、これがツールとして非常に必要なんですね。普通のスクラップ屋さんではで

きないことを、我々がやると。普通というのは何なのか、ということになりますが。 

だんだんそれが普及してくれば、汎用すれば、誰でもやれるかもしれませんが、それらを先行して

やるということで、DX 推進部というのも、今年 1 月に作りました。 



 
 

 

 

それから、海外戦略室。これは 1 月 1 日になっていますが、実は去年の 10 月ぐらいからスタート

していまして、そういう人たちが、今募集する中で集まってきてもらっていますので、そういう体

験者がいます。 

我々も、ベトナムとかオランダ、イギリスに拠点はあるのですけども、いわゆる連絡事務所、情報

の基地みたいになっています。ベトナムは 5～6 人社員がいるのですが、実際に現地で仕事ができ

ないか、事業をやれないかということで、今いろいろな仕掛けをしています。 

逆に、インバウンドということで、海外のいろいろな技術を取り入れることも含めて、海外戦略

室。まだ実は 1 名で、もう 1 名これから増えるぐらいのレベルの部門なんですけれども、ここら辺

も、私どもの将来の展開として強化していきたいなと思っているところであります。 

これをもちまして、説明を終わらせていただきます。ありがとうございました。 

  



 
 

 

 

質疑応答 

 

司会 [M]：それでは、ご案内の通り、会場にお集まりの皆様からの質疑応答に入りたいと思いま

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 IR ミーティングですけれども、質疑応答部分を含めて、全部を書き起こして公開する

予定です。匿名を希望される場合は、質問する際に氏名を名乗らないようにしてください。 

張谷 [Q]：いちよし経済研究所の張谷と申します。3 問程度ありますので、1 問ずつお願いできれ

ばと思います。 

まず業績修正についてなんですけれども、今回、各事業等の見直しをされていて、特に資源循環事

業での利益面での下方修正が多いですけれども、11 ページに記載の通り、国内集荷競争の激化と

いうことになっているのですが、この辺りの背景と、今後の見通しについても教えてください。 

下期は、あまり回復しない前提になっていると思いますが、これがしばらく続くみたいな形になっ

てくると、なかなかちょっとしんどいなと思いますので、この辺りの見方についてまず一つ教えて

ください。 

佐野 [A]：短期的に急回復するということは、多分ないんじゃないかなと思っています。ただ、価

格面では、ベースメタルに関しては温存されるので、そこはあまり心配していないんですけれど、

やはり集める仕組みですよね、先ほど来から申し上げていますが。そこら辺を、きちっと具現化し

ていくということかなと思っています。 

まさにサーキュラーエコノミーの仕掛けをいくつかやって、もうすでにいろいろなものが動いてま

すので、集める仕組みをしっかり作れば、資源循環事業は、中期的にはすごく魅力のある事業だと

思っています。ただ、下期にそれがすぐに急回復するかというと、そんなことはないという意味

で、今回予測の中に入れているということです。 

張谷 [Q]：ごめんなさい。私、理解がちょっとできていないんですけれども、集荷競争が当初思っ

ていたよりも厳しくなったので、下方修正になったんですよね。それを今後、いろいろ仕組みを作

るので、競争からはだんだん楽になってくという意味でおっしゃっていますか。 

佐野 [A]：その競争から、ちょっと離れたところで集荷できるような仕組みを作っていかないと、

中長期的にはまた同じような形で、競争激化するのはもう目に見えていますので。ですから、集荷

競争というか、商売の競争は急に厳しくなったわけではないです。 



 
 

 

 

ただ、中華系が入ってきたことで、新たなプレイヤーが入ってきたので、かつてとはまた違った厳

しさは増しているということが言えるということなんです。 

張谷 [Q]：いや、急にと言っても、半年前と見方が変わったわけですよね。 

佐野 [A]：いや、もちろん半年前からそれはあったはずなんですけれども、レベルが高い会社が生

まれてきたんですね。前は、違法性をみんな指摘されるような、日本のスクラップ業者がこぞっ

て、いわゆるヤード業者と言うんですが、そういうものに対して批判をしていたんですが。 

彼らもそれに応えて、自分たちのレベルを上げてくる会社、全部ではないんですけど、その辺の会

社が 2～3 社、私の目に入るようになったので。これはちょっと今までとは違う競争になるんだろ

うなという、そういう予感をしているということですね。 

張谷 [Q]：わかりました。二つ目は、グローバルトレーディング事業なんですけれども、これは昨

年度が悪すぎたので、今年度は一応増益見通しになっていますけれども、これも期初の見通しより

若干下げているという状況の中で、説明とすると、国内高の海外安の影響ということだと思うんで

すけれども。 

こちらの今後の見方は、こういうことが続くのか、たまたま今市況的にはそういうサイクルに入っ

ているので、あまり心配してないということなのか、その辺りについて教えてください。 

佐野 [A]：国内高・海外安は、これからも続くと思っています。この会社は 1992 年からスタート

したんですけど、ちょうどぴったり 30 年で、ビジネスモデルの賞味期限がある程度終わったと思

っていまして。 

従って、国内の仕事ですとか海外からの輸入の仕事、三国間の仕事、いろいろなことで、要するに

ビジネスモデルを変えていくそういう状況に今あって。そこに、1 年では無理なので、一応 2～3

年という言い方をしています。 

ただ、この海外安・国内高というのも、たまにそれが逆転をしたりすることがあるので、なおかつ

その国内というのは韓国も入れて、内海みたいなものなので、東アジアが高くて、東南アジアは安

いとか、東南アジアが安いということはないんですが。 

パイを国内というのは東アジアまでくらい、韓国まで少なくとも入った上で、韓国の買いが高い

と、やはり日本にまた対抗してくるんですが、我々がその上を行くので。ここ直近では、またそん

な新たな契約を韓国の会社からもらうとか、いろいろな話も聞いていますので、行ったり来たりな

んですが。 



 
 

 

 

ベースとしては、輸出。圧倒的に余った国から、鉄スクラップが足りない国に、いわゆる電炉メー

カー、日本製鉄さんも JFE さんも、電炉メーカーを増やすわけですから。 

電炉メーカーが増えるということは、鉄スクラップの需要が増えるので、今まで数百万トン外へ出

ていたスクラップが国内に還流していく。もう外へ出す余力がなくなってしまう。そういう方向性

のトレンドの中にいますので、これから良くなることはないと思います。 

前のようなビジネスモデルが通用しない時代に、もうすでに入っているということなので、一方ず

つの輸出だけではない。ただ、海外とのコンタクトができる、我々クラスのリサイクル業者は、あ

まりいないんですよね。 

その中で、関係性を含めて、バッテリーの輸入をしたり、あるいはバッテリーの原料の負極材をア

メリカから輸入したり、ブラックマスを輸入したりとか、今はすでにそのようなことがスタートし

ていますので、その機能を、これから伸びる業態の中で活かしていくというような形で、ビジネス

モデルを変えていくんだろうなということで。 

窮すれば即ち変ず、変ずれば即ち通ずでですね、やはり寝ても覚めてもの世界で、少しそういう可

能性は、当事者の人たちは見いだしつつあります。だから私は、あまり心配はしていないんです。 

必ずビジネスモデルを転換して、それで新しい業態として世の中に売り出すような、そんな時期が

あと 1～2 年で来るんじゃないかなと思っています。 

張谷 [Q]：わかりました。3 点目なんですけれども、今年度残念ながら下方修正ということで、利

益的にはこの 2 年間ちょっと足踏みという形になると思います。 

また中期的に、経常利益 50 億円を目指すという志は多分変えていらっしゃらないと思うんですけ

れども、そうすると来年度、やはり利益を増やしていくような形に持っていく方向なんだと思うん

ですけれども、来年度については、どの事業に一番期待をしているのか。リチウムイオンなのか、

資源循環なのか、あるいは新しい事業なのか、その辺りを含めて教えてください。 

佐野 [A]：最も確実的なものは資源循環で、今お客さんの数とか集める仕組みが、来年度の後半ぐ

らいから動き始めるなというものがありますので、そこは確実に利益を生んでいくと思います。 

リチウムイオンバッテリーは、扱い量はおそらくまた 3 割、5 割増しにきっとなると思います。だ

けど利益はあまり出ないという前提で、今年度と同じぐらいの利益が出たら御の字かなと。 

ただ、相場展開がですね、炭酸リチウムがここ 1 週間ぐらい、昨日、一昨日ぐらいの間ですけど

も、一応底を打ったような雰囲気はあるので、相場によってはまた変わっていくんだろうなと。 



 
 

 

 

ただ、毎度申し上げているんですけど、本番は 2030 年以降ということで、ポテンシャルを高める

というか、回収の仕組み作りだとか、その技術だとか、新しいブラックマスの製造プロセスだと

か、当然そこには湿式製錬のしつらえ、それらを含めて、モノを集める量とか仕組みをきちっとす

るのが、ここ数年だと思っています。 

もちろん、赤字だと回っていかないので、利益はそこそこ出しながらも、相場が良いときにはバー

ンと、また前と同じぐらい 5～6 億円出たり、また 1 億円ぐらいになったりという、そんなことで

いくんじゃないかと。扱い量は、漸増というか 2 割、3 割ずつ増えていく。 

そうすれば、2030 年に向けて、湿式製錬が仮に 2026 年、2027 年に稼働したら、そこは対応でき

るのではないかという、そのための準備期間だと思っていますので、リチウムイオンバッテリーの

来年度の業績への貢献というのは、あまり織り込まないでやるつもりです。 

それから、グローバルトレーディング事業の会社も、物流の会社は確実に今伸びてるんですね。も

う一つの、いわゆる流通の会社、NEWSCON という元々貿易をやっていた会社も、新しい芽がど

んどんどんどん出てきてますし、社員の皆さんのモチベーションが非常に高いものがあるので、彼

らならやってくれるなという、本当に情緒的な部分もあるのですが。 

実際、いろいろな新しい種が生まれてきていますので、そこも来年後半ぐらいは、NEWSCON と

いう流通の会社も貢献してくれるんだろうなと。だから、元々やっていた部分ですよね。 

それで、ゴムに関しても、これは、ちょっとタイヤに行くには少し時間がかかるかわかりませんけ

ど、2 年ぐらいかかるかわかりませんが、そこに行けば一気にまた違った業態に入ってくるので、

中期計画ではいけると私自身は思っています。 

張谷 [M]：わかりました。どうもありがとうございました。 

司会 [M]：ご質問ありがとうございました。ほかにご質問いかがでしょうか。 

安藤 [Q]：ご説明ありがとうございます。SMBC 日興の安藤と申します。2 点ございます。 

一つ目が、東京製鐵さんとの関西サテライトヤードで提携するというものなんですが、これは東京

製鐵さん専用のヤードということになって、他の会社さんは使えなくなるという理解でいいのかと

いうことと、そうなったときに一定のギャランティ、例えば一定の集荷量だったり一定の使用量だ

ったり、極論すると、東京製鐵さんが急に半分しか使わないよとかとなったときのリスク、そうい

うものはどんな感じで見ていらっしゃるんでしょうか、 

佐野 [A]：6,000 平米しかないんですけど、その 3,000 平米を東京製鐵さんにお貸しするような形

でやるので、今までの商売も一方では続けながら。 



 
 

 

 

いわゆる東京製鐵さんが好む H2、H3 とか、そういうグレードのものと、例えば新断という比較的

グレードが高いものとか HS とか、輸出でも十分対抗できるようなものとか、それは自前でやると

いうことなので、東京製鐵さんだけのヤードではないです。 

東京製鐵さんは、やはり関西に集荷基地を作る以上、一定の価格を出して、関西の鉄鋼メーカーに

気を遣いながらも、モノを集めることが主体なので、我々をバックアップしていただけると思って

います。 

併せて、そのためにもさっき言ったビルサーキュラーではないんですが、解体の案件から含めて、

いわゆる電炉メーカーとの。東京製鐵さん、東京製鐵さんというと、また他のメーカーともやり取

りがあるので、お叱りをいただくかもわかりませんが。 

ヤードをお貸しするという意味では、東京製鐵さんとの関係性が深まるという意味で、東京製鐵さ

んを前面に出していますけども、いわゆるモノを集めるところから協力していただいて、それで、

それを関西の我々の知っているスクラップ屋さんに加工してもらって、そして尼崎に入れてくださ

いねと。 

HS は、NEWSCON の今までの既存のヤードに、H2、H3 は東京製鐵さんのヤードにとか、やりな

がらいろいろな工夫をして、一緒になって扱い量を、どんどん回転を増やしていくというですね。 

我々も売り買いではないので、いわゆる提案絡みのお金をいただくことになるので、東京製鐵さん

にとっても回収が増えることはいいことで、我々にとってもすごくいいことなので、そこは先ほど

言った、電炉メーカーとタイアップした商材を集めるということになります。 

すみません、ちょっときちっと言えず。 

安藤 [Q]：よくわかりました。それで、これに関連して高炉との関係、あるいは高炉の引き合いっ

てどうですか。将来、多分彼らは、莫大なスクラップを必要としてくると思うんですけど、何かそ

ういう、御社に一緒にやらないかとか、そういう動きというのはどうですか。 

佐野 [A]：高炉さんは、転炉に入れるということはあるのですけど、いわゆる、これから 2028 年

とか 2029 年で電炉を造成するとかそうなったときには、おそらく我々にも、いろいろ言ってくる

と思います。 

海外の高炉からのオファーのほうが、日本にそういう基地を作りませんかとか、あるいはいわゆる

その H2、H3 をシュレッダーにかけて、高品質なスクラップにするという。業界新聞の方はわかる

んですけど、そのようなことを一緒にやりませんかというようなオファーは、私どもの会社に限ら

ずだと思うんですが、海外の会社からは来ています。日本の会社からは、うちには来ていません。 



 
 

 

 

安藤 [Q]：ありがとうございます。それからもう一点が、リチウムイオンバッテリーの話なんです

けど、一つはリチウム以外に、コバルト、ニッケルと出ると思うんですけど、収益の貢献度として

は、どうなんでしょうか。リチウムが圧倒的なのかどうかということと。 

もう一つは、リチウムの市況は、極端に変動しているわけなんですけれども、その市況の変動リス

クが、結構このビジネスの継続性に影響を与えかねないかなと思っていまして。 

それを例えば、さらにひどく下がってしまって事業性として成り立たないようなリスクとか、それ

をカバーするためにどういうことを考えていらっしゃるかというのをご教示ください。 

佐野 [A]：幸か不幸かと言いましょうか、好むと好まざるとに関わらず、相場の影響を大きく受け

る事業だと捉えています。 

これ以上下がると言ったときに、今度はいわゆる鉱山と言いましょうか、リチウムを回収するよう

な仕組みまで壊れてしまうので、そこでまたどこかでバランスするとは思うんですが。 

我々が、すでに中国の会社なんかをベンチマークすると、例えば湿式製錬の会社でも、結構加工請

負の事業の形態と、売り買いの両建てでやっているような、いわゆる加工請負ですと、いわゆる工

賃をもらうわけですから、相場の影響がないので、そういう事業のやり方があるんだなというの

を、昨年中国に行って勉強したといいましょうか、感じました。 

それで、今はもう電池メーカーからは、彼らはもう電池を自分たちのところに戻すというクローズ

ドループを作ろうとしていますので、このブラックマスを作る会社に対しても、今は売り買いで

我々の自由に売れるんですが、いわば加工して、自分たちでこれは戻してくださいとか、そういう

ような動きに、おそらくこれから、私どもがやるというよりも、電池メーカーの動きがそうなって

くると思います。 

あるいは、自動車メーカーも、使用済みの電池に関して、もう囲い込んで自由販売はしない。それ

で、ブラックマスとして返すか、我々が製錬までやって、そういう方々に認めてもらえれば、硫酸

ニッケルとか硫酸コバルトとか炭酸リチウムにしてお返しをする。 

あるいは、その向こうの前駆体に行く。正極材まではいかないんですけど、そういうような形で製

造メーカーにきっとなっていくような形が、事業の安定性をもたらすと思っていますし、お客様も

それを望んでいるような感じがします。 

だんだん今度は、面白くないというか、下請けになってしまうので、業態としては何か面白くない

ない部分と、事業としては安定すると。一方では、一部は、それが何割かはわかりませんけども、



 
 

 

 

理想的には半分ぐらいは自分たちで、いろいろ差配できるような業態もたくさんあるんですよ。や

っていけば。全部は全部、戻せないものがあるので、そんな中から利益を出して。 

ここは、逆に言えば相場を活用して利益を出す。こちらは、もう相場が下がっても高くなっても、

高くなっても増えないけど低くなっても減らないという、そういうモデルに、きっとなるんじゃな

いかなと。これも、私が勝手に思っているだけですけども、そういう流れが来るような気がしま

す。 

安藤 [M]：わかりました。ありがとうございました。 

司会 [M]：ご質問ありがとうございました。 

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に

ついて 3 点ほどお願いします。 

まず拡張の進捗なんですけども、関西は土地取得で少し遅れる、海外は前倒しとありましたけど、

この辺りをもう少し詳しくお願いいたします。関西のほうは、各社に聞きますと、万博で少し工事

が遅れているという話を聞いているんですけど、その辺りの影響で遅れると考えられているのかと

いうのが一点。 

あと、海外のほうは、以前の話で、イギリスの拠点を含めてやっていくという話がありましたけ

ど、その辺りは今どういうお考えなのかお聞きできますでしょうか。 

佐野 [A]：関西に関しては、まだ土地取得に至っていないんですよ。今いろいろな候補があったん

ですけど、居抜きも含めてですね。茨城は居抜きなので、そこを第 1 に考えている、建設費用が高

いので。費用と同時に、納期がすごく遅れるので、更地も含めて今探している最中で、そこが決ま

らないので、2025 年はちょっと厳しいなということで、今日申し上げました。 

海外が前倒しというのは、話がいろいろ来ているということで、ひょっとしたら、優先順位を、海

外にすることもあるかもしれないということで、裏付けがあっては申し上げてません。 

イギリスに関しては、昨年度よりもちょっとトーンダウンするような形で、先方があるので、いく

つかの話をいただきながら、全部できるわけではないので、これから良いパートナーを含めて探し

ながら、やっていきたいなと思っています。 

阿桑 [Q]：ありがとうございます。2 点目が、湿式製錬の事業を、少し 2025 年度目標を見直しと

ありましたけども、先ほど 2026 年ぐらいに稼働できればというお話がありましたが。 



 
 

 

 

一方で、提携をします三菱マテリアルさんが、パイロットプラントを作って、今後そこで湿式製錬

の実証化を進めていく中で、この辺りの提携を広げていって、向こうと湿式製錬をやっていくよう

なお考えとかはあるのでしょうか。 

佐野 [A]：一応、共同研究が終わって、それから事業開発のいろいろな協議もすでに終わって、ち

ょっと様子を見ましょうと言いましょうか、一定の距離感の中で、ただ協力できることは協力しま

すよということで、ブラックマスを提供するとかですね。 

私は、三菱マテリアルさんとは、基板ですとか他のことで深い付き合いがあるので、ただし一緒に

やりましょうというところには至っていません。我々もだから、いろいろな他のパートナーも含め

て、今探しながらやりますよということで、先方とはいろいろお話ししています。 

阿桑 [Q]：わかりました。最後にもう一点、先ほどの質問と重複するかもしれないですけど、市況

感と、この拡大計画についてお聞きしたいんですけども。 

ニッケル、リチウムの価格等も、多分中計の策定計画値と比べて、だいぶ下がっていて、今年も多

分それほど上振れないだろうという見方の中で。まず、この拡張計画は、進めていくお考えがある

のかということと。 

あと先ほど、市況に対応するために、例えば加工であったり、製品として売っていくとありました

けど、この辺りは実際、具体的にはどのように進めていくかという、この 2 点をお話しいただけま

すでしょうか。 

佐野 [M]：最初は何でしたっけ。 

阿桑 [Q]：市況が下がっていく中で、この拡張計画は進めていこうと思っているのか。 

佐野 [A]：もうその通りです。先行してやっていき、扱い量を増やすことで、利益が大幅に出なく

ても、会社が回転していく形で、何年間か持たせるといいましょうか。他の事業でも、そこを補填

しながらということもあるのですけれども、そこを先行してやらないと。 

逆に言えば、市況が下がって、同業者を含めて積極性がなくなってくるときが、ある意味チャンス

だと捉えていますので。 

中長期的には戦略事業ですから、ここは先行していろいろなものを、人、物、金を投入していく

と。また、そこをやらないと、差がつかないような気がします。1 個、やはり頭を抜き出すために

は、一定のリスクを背負ってやると。会社が潰れるようなのはよくないが、ただ、怪我ぐらいなら

いいかなと。重症にならないようにしながらも、リスクは背負いながらやらないと駄目だと思いま

す。 



 
 

 

 

業態の変更は、我々がというよりも、電池メーカーが、すでに彼ら自身がクローズドループを作る

にあたって、湿式製錬はどこで、海外も含めてですよ、我々がブラックマスを作って、そして海

外。もう今は日本でやっていないわけですから。もう 2026 年からクローズドループと言っていま

すので、もう海外しかないわけですよ。今中国は、いろいろな国との関係で難しいので、韓国と

か、そういう世界になるのかなと想像していますけども。 

だから、そんな形で、もう彼らが作った絵の中に、我々は加工業として入ることで、今のところ、

我々はブラックマスを作って加工賃をもらうと。私自身が湿式製錬までやれば、またそこまで請け

負わせてもらえれば、それも加工事業の範囲は広がっていくわけで。 

売り買いで、自分たちがモノを持って、相場リスクを取ってということになる部分と、そうではな

い部分の二つにわかれる。全部が全部、加工請負にはならないような気がするので、それは我々の

発意というよりも、もう電池メーカーなり自動車会社の、いわば戦略の中に私たちが入っていく。

そういう製造メーカーに、きっとなっていくということなので。 

どういう商品を作って先方に提供するというよりも、先方から言われた商品を作って提供していく

ような、少し受身の形にきっとなるんだろうなと思います。 

阿桑 [M]：ありがとうございます。 

司会 [M]：ご質問ありがとうございました。お時間をちょっと過ぎておりますので、まだまだご質

問があるかとは思いますが、これをもちまして決算説明会を終了させていただければと思います。 

佐野様、ご説明ありがとうございました。またご参加の皆様、ありがとうございました。 

佐野 [M]：どうもありがとうました。 

［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 

  



 
 

 

 

 


