
 

 

 

 

 

 

株式会社 LIXIL 

リビング事業説明会「リビング事業(Living)における中期成長戦略」 

―質疑応答の要旨― 

 

 

 

 

 

 

2026年 3月 10日 

 

  



1 

 

【開催概要】 

開催日：2026年 3月 10日（火）11：30質疑応答開始 

質問者：出席アナリスト・投資家 

回答者：リビング事業担当 常務役員 上田 裕介 

 

【質疑応答の要旨】 

Q： 市場の見通しについて、新築減・リフォーム増の流れで市場規模は拡大すると見ていますか？ 

A： 新築の減少分をリフォームで確実に補う必要があります。ニーズは規格品の単品販売から、個々の要

望に応える造作・カスタマイズ対応へシフトしており、当社の「Custom Vanity」のヒットもその表れだと

分析しています。 

 

Q：現在のシェアの状況と今後の展望を教えてください。 

A：全体的なシェアはここ数年横ばいですが、カテゴリーごとに以下の状況にあります。 

・洗面化粧台： 業界 1位の状況にあり、造作ニーズの取り込みで強みを維持しています。 

・キッチン： 業界 2位の状況です。 

・インテリア建材： 業界 4位〜5位の状況にあり、プレイヤーの数が多く、当社にとって最も伸びしろが

大きい領域と捉えています。 

 

Q： 説明資料 19 頁の「空間提案（リビングトータルソリューション）」について、市場性・競合に対する

優位性をどのように分析していますか？ 

A： 表面的なデザインの統一に留まらず、バックエンドまで含めた一気通貫のシステムに勝機があると考

えています。 

・市場ニーズ： 日本では未浸透ですが、欧米や中国では空間提案は一般的なビジネスモデルです。国内デ

ベロッパーへのヒアリングでも手応えを得ています。 

・戦略の進化： これまではデザインや販促を揃えるだけで、見積もり・製造・配送・施工のプロセスが分

断されていました。これらをシステムとして統合することで、顧客利便性を高めます。 

・競合との差別化： 見積もりから施工までを繋ぐビジネスモデルそのものを構築することで、優位性を発

揮する考えです。 

 

Q： 空間提案ビジネスは、新築・リフォームのどの層（デベロッパー、個人、買取再販業者など）をター

ゲットとしていますか？ 

A： 新築減少を踏まえて、リフォームを提案したいが、設計スキルやリソースが不足している小規模なビ

ルダーに当社の一気通貫システムを提供することで、そうした不足をカバーすることができると考えてい

ます。将来的には、新築の普及価格帯（ボリュームゾーン）とも相性が非常に良いと考えています。 
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Q： リビング事業の 3 商品（キッチン・洗面化粧台・インテリア建材）の収益性について、専業メーカー

との間で開きがあるのは、粗利と販売手法のどちらにありますか。 

A： 主な要因は粗利（売上総利益）の差にあります。商品ごとの状況は以下の通りです。 

・キッチン： 競合他社が非常に強く、収益性が低くなっています。競合との価格競争が激しい中価格帯で

はなく、高付加価値な高級キッチンへのシフトにより、商品ミックスの改善を目指します。 

・洗面化粧台： 3事業の中では、比較的高い事業利益を確保できています。 

・インテリア建材： 主戦場である新築市場の落ち込みが想定以上に響き、収益性が低下しています。 

 

Q： 競合他社と比較した際、キッチン事業の具体的な強みは何ですか。 

A：素材の先駆性と人間工学に基づく設計哲学に大きな強みがあります。 

・素材のリード： 10年前に導入したセラミックトップは、今や業界標準となるまでに普及しました。一

つの素材に固執せず、今後新素材のトップの投入を予定しており、市場ニーズに合わせて、常に新しい

機能・素材を追求し続けています。 

・設計哲学： 旧サンウェーブ時代から培われた使う人の動線に焦点を当てた人間工学的な設計思想です。

収納の配置や使い勝手の細部において、他社との差別化を実現しています。 

 

Q： キッチンの内製化率はどの程度ですか。また、中長期的なコストダウンの余地はどこにありますか。 

A： 現在の内製化率は約 5割です。機器類の調達最適化と、調達ルートの変更に大きなコストダウンの余

地があると考えています。 

・内製化の現状：キャビネット等は自社製ですが、IHヒーターやレンジフードなどの機器類はサプライヤ

ーからの購入が多いため、キッチン全体で見ると、半分程度が外部調達となっています。 

・コストダウン施策： 自社生産に切り替え可能な部品の内製化の検討、レンジフードなど、業界全体で特

定のメーカーが寡占している機器について、調達先を複数化することでコスト競争力の向上を図りま

す。また、各種部品、材料は調達の選択肢を柔軟に検討することで、コスト低減を図ります。 

 

Q： 説明資料 22 頁について、今後 3 年間の戦略（価格適正化、構造改革・コストダウン、商品ミックス

改善）の具体的な狙いを教えてください。 

A： 数量減をカバーし、収益性を高めるための 3つの柱として以下を推進します。 

・価格の適正化： 資材高騰分を適切に販売価格へ転嫁します。販売数量が減少する中でも、単価を上げる

ことで売上規模を維持する考えです。 

・構造改革・コストダウン： 現時点で具体的な計画はお話しできませんが、投資を行いながら拠点の役割

の見直しなどを進めていきます。部材コストの徹底した削減（品質の適正化含む）も進めます。 

・商品ミックス改善：プロモーションを強化し、低価格帯のキッチンからより利益率の高い上位グレード

へのシフトを図ります。 
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Q： 説明資料 22 頁の FYE29（2029 年度）の施策寄与イメージにおいて、価格適正化の丸が大きく、商品

ミックス改善が小さいのはなぜですか。 

A： 将来的な資材高騰リスクへの備えと、商品投入サイクルのタイミングによるものです。 

・価格適正化： 中長期的な資材高騰の不確実性をリスクとして多めに見込んでいます。それらを確実に売

価へ転嫁し、利益を確保する計画であるため、最終年度の寄与度を大きく設定しています。 

・商品ミックス改善： 新商品への切り替えや既存商品の改廃計画において、FYE29は寄与が限定的になる

タイミングであるため、相対的に寄与度が小さい予測となっています。 

 

Q： 説明資料 22 頁について、FYE 28〜29 にかけて価格適正化の寄与が拡大しているのは、新商品の投入

により価格改定のハードルが下がるからですか。それとも高級グレードへのシフトによるものですか。 

A：主な理由は資材高騰などの悪化影響の反映であり、高級グレードへのシフトとは異なります。 

・価格適正化の定義： 純粋に資材高騰などのコスト上昇分を、適切に販売価格へ転嫁することを指しま

す。将来的なコスト悪化リスクを織り込み、それを跳ね返すための寄与度が大きくなっています。 

・商品ミックスとの違い： 高級グレードを売ることで単価を上げる施策は、商品ミックス改善に分類され

ています。 

 

Q： 説明資料 22 頁について、施策に影響する環境要因について、具体的に何を指し、どのような見通し

を立てていますか。原材料費の高騰をどのように見ていますか。 

A： 主に資材高騰、為替影響、市場の縮小の 3点を指します。 

・市場環境： 新築着工戸数が年間 60万戸を割り込むという厳しい予測に基づき、売上低下のリスクを織

り込んでいます。 

・資材高騰・為替： 購入金額の大きい機器類に加え、円安の影響を受ける欧州製の木材や金物のコスト負

担が非常に大きいと予測しています。アルミや銅などの原材料について、リビング事業においてはこれ

らの素材の購入割合が低いため、影響は限定的です。 

 

Q：各事業（キッチン・洗面化粧台・インテリア建材）がもとのウォーターテクノロジー事業（LWT）、ハ

ウジングテクノロジー事業（LHT）から分かれたことで、情報分断などの弊害は起きていませんか。 

A：組織改編による実務上のマイナスは現時点ではなく、むしろ営業の相互乗り入れを成長領域と捉えて

います。 

・営業体制の現状： 営業部隊は従来通り水まわりと金属（窓等）で分かれています。リビング事業部は商

品開発を統合しましたが、営業が分かれている点は今後の課題です。例えば、キッチンから浴室・トイ

レへの展開は、同じ営業部隊（水まわり）で完結しているため、すでに連携が取れています。水まわり

のリフォーム情報を、シームレスにインテリア建材や窓サッシの提案へ繋げることができるかが、今後

の大きな成長機会になると考えています。 

・目指す姿： 水まわり担当がインテリア建材を、金属担当がキッチン・洗面化粧台を扱う仕組みを強化



4 

 

し、事業部を越えたクロスセルを促進します。 

・組織の工夫： リビング事業部自体に大きな本社機能を持たせず、既存の各テクノロジー部門と密に連携

することで、情報の分断を防いでいます。 

 

以上 
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免責事項 

この資料には、株式会社 LIXILの将来についての計画と予測の記述が含まれています。これらの計画と予測

は、リスクや不確定要素を含んだものであり、実際の業績は様々な重要な要素により当社の計画・予測と

大きく異なる結果となる可能性があります。 


