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イベント概要 

 

[企業名]  株式会社 LIXIL 

 

[企業 ID]  5938 

 

[イベント言語] JPN 

 

[イベント種類] アナリスト説明会 

 

[イベント名]  インパクト説明会 

 

[決算期]    

 

[日程]   2026 年 4 月 3 日 

 

[ページ数]  50 

  

[時間]   14:00 – 15:41 

（合計：101 分、登壇：70 分、質疑応答：31 分） 

 

[開催場所]  インターネット配信 

 

[会場面積]   

 

[出席人数]   

 

[登壇者]  5 名 

取締役 代表執行役社長 兼 CEO 瀬戸 欣哉（以下、瀬戸） 

社外取締役 取締役会議長 兼 ガバナンス委員会委員長 

     西浦 裕二（以下、西浦） 

社外取締役 監査委員会委員長 兼 指名委員会委員 
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     大堀 龍介（以下、大堀） 

執行役専務 Chief Impact Officer エリン・マッカスカー 

          （以下、マッカスカー） 

常務役員 IR 室 室長   川合 綾 （以下、川合） 

 

[アナリスト名]* 三井住友トラスト・アセットマネジメント 

     竹川 克彦 

 

*質疑応答の中で発言をしたアナリスト、または質問が代読されたアナリストの中で、

SCRIPTS Asia が特定出来たものに限る 
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登壇 

 

川合：それでは、定刻となりましたので、株式会社 LIXIL、インパクト説明会を開始いたします。

本日は Empowering Change: Scaling Impact in a New Era、変化を力に、新体制によるインパク

ト創出の拡大というテーマのもと、4 月 1 日より新設した Chief Impact Officer によるインパクト

戦略の推進体制の強化、新たに目指すゴールと達成に向けた具体的な取り組みをご説明いたしま

す。 

 

本日のご説明は、登壇順に取締役、代表執行役社長兼 CEO、瀬戸欣哉、執行役専務、Chief 

Impact Officer、広報・渉外・Impact 戦略担当、エリン・マッカスカーの 2 名より行うことを予定

しております。 



 
 

 

 

 

 
4 

 

 

また、後半は社外取締役、取締役会議長、西浦裕二氏、社外取締役監査委員会委員長兼指名委員会

委員、大堀龍介氏にもご登壇いただき、4 名でのパネルディスカッションを予定しております。 

なお、本日の司会進行は IR 室、川合が担当させていただきます。どうぞよろしくお願いいたしま

す。 
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続きまして、本日の進行についてご説明申し上げます。本日のアジェンダは、ただいま投影してお

ります説明会資料 3 ページ目に記載のとおりであり、インパクト戦略の取り組み状況、今後目指す

べき姿をお伝えするとともに、企業価値向上に向けて今後進めていく戦略や施策を 2 名の登壇者よ

りご説明いたします。その後のパネルディスカッションの後には、質疑応答のお時間を設けており

ます。 

なお、本日説明会の終了は日本時間午後 3 時 45 分を予定しております。最後までどうぞよろしく

お願いいたします。 

それでは、まず瀬戸さん、よろしくお願いいたします。 

 

瀬戸：皆さん、こんにちは。本日は当社のインパクト説明会にご参加いただき、ありがとうござい

ます。私たちは、世界中の誰もが願う、豊かで快適な住まいの実現というパーパスを追求し、そし

て持続的な成長、そして事業活動を通じた企業価値の向上と、一方で、社会や環境問題を解決する

インパクト創出の両方を両立させようということで努力しております。 

この LIXIL の戦略を説明しているのが、当社 LIXIL Playbook ですけれども、この LIXIL Playbook

の非常に重要な部分として、インパクト戦略というものがあります。 

当社のインパクト戦略は、主に三つのイニシアティブがあります。一つはグローバルな衛生課題の

解決、二つ目は水の保全と環境保護、三つ目は多様性の尊重です。これらが社会・環境にインパク

トを与え、これらを社会・環境にインパクトを与える製品、サービス、ソリューションによって、
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自分の会社の企業価値を向上させるだけではなくて、社会や環境問題に対しても貢献していこうと

考えております。 

 

この事業戦略とインパクト戦略、こちらの統合というのは、当社の Playbook 中で非常に重要な役

割を果たしており、そして、これが当社としては差別化という部分で非常に重要なポーションを持

っています。 

ここで革新というところに環境戦略の事業戦略への統合や、新たなコア事業の創出というのを書い

てありますけれども、環境問題、社会問題に対してアドレスすることで差別化できるような商品っ

ていうのを作ってきています。 

今、ここで紹介しているこの三つの商品は、それを代表するような商品です。一つ目は循環型低炭

素アルミの「PremiAL」です。アルミはボーキサイトから作るのに比べて、スクラップを原料とし

て作ると、ほぼ 97%CO2が削減できると言われています。 

当社はこの 100%スクラップを元とした「PremiAL R100」から、それ以外の全ての商品に関して

も、少なくとも 50%の CO2が削減できるということを、昨年の 10 月から全ての商品に

「PremiAL」を採用するといった形で実現しております。 

そして二つ目が循環型の素材、これは「レビア」です。この「レビア」というのはプラスチック、

それから、主にチップと言われている廃木材を原料にした材料でして、工場で生産しております。

この工場の生産地のそばにある三重県津市とパートナーシップを締結しまして、要はゴミを、家庭
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から出てくるようなプラスチックゴミなどを供給していただく一方で、津市の事業の中でも「レビ

ア」を使っていただくエコシステムを作っていくっていうことを今、やっております。 

それから「bathtope」、こちら、だんだんお風呂に入る方が減ってきている世界的な傾向の中で、

一方でお風呂というのは水を大量に使用すると。そんな中で、お風呂の体験は、浴槽の体験はたま

に、週に 1 回でいいのではないかと、そういったお客様に対してもお応えできるような商品とし

て、布の浴槽によって入浴中心からシャワー中心というライフスタイルを変化させていく商品、

「bathtope」という商品を発売しております。 

こうした商品がそれぞれ今、世の中で問題になっている環境問題、社会問題に対してインパクトを

与えるだけではなくて、LIXIL ならではの商品として価値を創造していると考えております。 

 

そして本日の議題の一つでもあります、新たな役割である Chief Impact Officer を置いた目的をお

話します。ここに四つの目的を書いております。 

一つ目は執行体制の強化。インパクト戦略は非常に重要ですので、このインパクト戦略を経営者と

いう視点から参加していただける Chief Impact Officer というのを置くこと、そしてこの執行役と

して入ってくることで、事業戦略とインパクト戦略のブリッジを図ってもらうこと、そして従業員

に対して当社、インパクト戦略が非常に重要だということを強調し、そしてその事業運営を従業員

のエンゲージメントを持って進めていく、インパクト戦略を進めていくことを三つ目として目指し

ています。 
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そして、当然のことながら皆さんも含めて社外の方、それから、社内での、そういった訴求力を高

めていこうと思っております。これらの役割を CIO が果たすことでインパクト創出に向けた取り

組みを強化し、企業価値向上、社会課題解決を加速していきます。 

 

本日は、この当社の社会や環境課題のインパクト創出に向けた取り組みに関しまして、いろいろな

説明をしようと思っております。まず、先ほどご説明いたしました Chief Impact Officer のエリン

から、インパクト戦略進捗状況のアップデートをしていただきます。その後、彼女から引き続きグ

ローバルの衛生課題の解決のお話をしてもらい、その後、当社の社外取締役である西浦社外取締

役、大堀社外取締役と私、エリンとでパネルディスカッションし、その後、皆様からのご質問に対

してお答えしようかなと考えております。 

それでは、本日はよろしくお願いいたします。 

川合：ありがとうございました。 

続きまして、執行役専務、Chief Impact Officer のエリン・マッカスカーより、インパクト戦略の

進捗状況、今後目指すべき姿についてご説明いたします。 

エリンさん、よろしくお願いいたします。 
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マッカスカー＊：ありがとうございます。皆様、こんにちは。エリン・マッカスカーと申します。

LIXIL の Chief Impact Officer です。LIXIL のパーパス、世界中の誰もが願う、豊かで快適な住まい

の実現は、私たちの行動全てのノーススター（北極星）、指針となるものです。 

豊かで快適な住まいは、人にとって意味が違うでしょう。ある人にとって、それは断熱性能が高い

省エネが実現された環境を守る住宅かもしれません。別の人にとっては、安全に使えるトイレにア

クセスできることを意味することもあります。 

私たちのパーパスは、インパクト戦略を通じて、私たちの事業の中核部分に組み込まれています。

私たちは三つの優先取り組み分野に注力し、わが社独自の専門性を用いて、大きなプラスの変化を

持たせるように取り組んでいます。 

これら三つの優先取り組み分野とは、グローバルな衛生課題の解決、水の保全と環境保護、そして

多様性の尊重です。これらの優先取り組み分野をビジネスモデルに組み込むことで、私たちは単に

良いことをしているのではなくなります。 

私たちはより強靭性を持ち、持続可能でパーパスを基盤にした企業を構築しているのです。今日は

私たちの最新の進捗状況をご報告できることをうれしく思います。新しいコミットメントを反映し

た最新の KPI、そして LIXIL がこれら重要分野において持つ長期目標達成のための取り組み加速化

についてお話いたします。 
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まずは、水の保全と環境保護からお話いたします。 

LIXIL の環境ビジョン、ZERO CARBON AND CIRCULAR LIVING は、豊かで快適な住まいが持続

可能な住まいであることも思い起こさせてくれます。 

私たちには三つの重点領域があります。気候変動対策、水の持続可能性の追求、そして資源の循環

利用の促進です。全体として、LIXIL は事業全体の二酸化炭素排出を 2050 年までにネットゼロに

しようとしています。これは私たちの事業の将来を保証するために重要なコミットメントです。 

私たちは、日本の建設材料セクターの企業としては初めて 2024 年 3 月に SBT（Science Based 

Targets）ネットゼロ認定を取得し、業界でのリーダーシップを発揮しています。では、どのよう

に目標を達成するのでしょうか。 
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全ての取り組み分野において、LIXIL は三つのフェーズを伴うアプローチを実践し、戦略的にイン

パクトを及ぼそうとしています。まずは自社の事業から始め、そこから外へと広げる形をとり、広

く社会にインパクトを与えていきます。まずは、自社のオペレーションから始め、工場、自社オフ

ィス、そして社員たちの取り組みから行っていきます。 

自社バリューチェーンですけれども、LIXIL の商品やサービスの提供を表すものであり、それは調

達や物流、および消費者による、その商品やサービスの理由までも含む概念です。 

そして、インパクトの拡大においては、私たちがどのようにより大きなインパクトを生態系に及ぼ

す触媒となり得るかを検討し、グローバルな課題解決の進捗に貢献する解決策を生み出せるかを探

るものです。この枠組みは私たちに事業機会を通じて、共通の価値を生み出すことを可能にしま

す。 
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もう少し具体的に見ていきましょう。水の保全と環境保護の取り組みでは、私たちは一貫して特定

の KPI の情報を開示してきました。すなわち、三つの重点領域である気候変動対策、水持続可能

性の追求、そして資源の循環利用の促進に関するアクション、および全体を貫く三つのフェーズの

アプローチの加速化を行っていることを示してきました。 

透明性と説明責任を示すため、私たちは年次で全てのインパクト指標の進捗および SBT 認証の二

酸化炭素削減目標をウェブサイトで公開しています。これは 6 月から 9 月の間に発表されます。こ

の後、これら KPI の一部の進捗についてハイライトでお伝えしますが、まずは Scope3 について追

加された新たな取り組みについてお話をいたします。 

気候変動とバリューチェーンについてです。 

全体として、主要な指標の一部については計画通りに進んでいます。高機能性の窓、廃棄物の再利

用、そして Scope1 から 3 の削減については、2025 年度の最新実績において予定通りに進みまし

た。 
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詳細を見てみましょう。日本国内の新築戸建て住宅に対する高性能窓の販売構成比 100%を達成す

る見込みであります。ハウジングテクノロジー（LHT）事業がけん引するこの成果は、社会全体の

温室効果ガス削減目標に貢献し、そして特に日本における住宅の長期的価値を高めることにつなが

ります。 

さらに業界でのリーダーシップを維持するために、LIXIL はこの高性能窓の 100%販売比率を 2031

年 3 月期まで継続することを新たに約束します。 

廃棄物のリサイクル率ですが、海外拠点でのリサイクルが大幅に進展した結果、当初の目標であっ

たリサイクル率 90%を昨年度、期限を待たずに前倒しで達成することができました。これを受

け、2031 年 3 月期までに 95%以上という、より意欲的な新たな目標を本日発表いたしました。 

さらに Scope1、2 および 3 の排出削減目標についてですが、2025 年 3 月期時点で Scope1 および

2 の二酸化炭素排出量については 46.9%、そして Scope3 については 18.5%の削減を実現し、SBT

認定の目標に向けて着実に進捗することができました。 

Scope3 の削減について、新しい施策を導入しております。Scope3、削減目標の達成をより確実な

ものにするために、リサイクルアルミ使用比率 100%という目標を堅持しつつ、グリーンアルミの

調達を統合した新たなアプローチの導入を検討しております。 
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次に、多様性の尊重について説明します。 

LIXIL は各優先取り組み分野について、同じ三つのフェーズから成るアプローチを用いてインパク

トを推進しております。新たに提供されたこのフレームワークは、D&I がいかに私たちの事業の中

核として不変なものであり、LIXIL の枠を超えたイノベーションとインパクトの原動力になってい

るかを明確に示しています。 

事業プロセスでは、従業員のために全ての人に居場所がある環境を整えることに、社内的に重点を

置いております。文化の担い手としてのマネージャーのエンパワーメントや、女性の人材のパイプ

ラインを強化するための人材開発プログラムなど、帰属意識とインクルージョンを育む文化の醸成

を目指しております。 

自社バリューチェーンでは、従業員の間で育まれているインクルーシブなマインドセットや思考能

力によってユーザー中心主義が顕在化し、差別化された製品やサービスの創出に貢献しておりま

す。例えば、高齢化社会への移行を支援する新たなソリューションの開発や、開かれた空間を社会

の全ての人に対して創出するなどといった事例があります。 

インパクトの拡大では、より広範なエコシステムに目を向けております。昨年完了したダブルマテ

リアリティ評価の一環として、熟練技能者不足を重要課題の一つとして認識しました。これは自社

の従業員のことだけではありません。これは世界的に熟練技能者が不足しているということも意味

しております。 
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そのために、このパイプラインを拡大したり、性別や背景を問わず技能職への道を開くことにコミ

ットすることで、事業の持続可能性を長期的に担保していきます。 

インクルーシブな空間デザインに関する、当社の専門知識を生かし、地域のパートナーと協力して

教育、啓発、そしてアドボカシー活動を展開しております。例えば、日本で長年継続しているユニ

バーサル・ランプログラムでは、スポーツ活動を通じて子供たちに多様性について学んでもらって

おります。 

 

KPI の進捗を詳しく見ると、D&I への取り組みを開始して以来、一連の施策を講じてきたことで、

大変喜ばしいことに数値は上昇傾向にあります。今期の最新数字については、次回の統合報告書で

開示する予定です。 

組織全体においても、インクルーシブな考え方が根付いてきています。ここにある主要な KPI 以

外でも従業員意識調査、LIXIL Voice における 2026 年 3 月期のインクルージョンスコアは前年か

ら 2 ポイント上昇し、73%に達しました。 

女性活躍推進に優れた上場企業として、LIXIL は本年、経済産業省と東京証券取引所により 4 年連

続 10 回目となる、なでしこ銘柄に選定されました。この後のビデオでは、インクルーシブな考え

方がビジネスや製品提供にどのように影響しているのかをご覧になっていただきます。 
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ビデオでは、LWT JAPAN、新技術統括部の統括部長である白井康裕さんと亀田七星さんが、イノ

ベーションを通じてどのように潜在的なニーズを掘り起こし、そしてよりインクルーシブな未来を

築いているかを紹介しております。それではご覧ください。 

映像：（LWT JAPAN 新技術統括部におけるユニバーサル・デザインに対応した製品開発） 

マッカスカー＊：社会において包摂的なデザインが持つ力を思い起こさせてくれる内容でした。 

 

では、ここからは最後の分野でありますグローバルの衛生課題の解決についてお話をしていきたい

と思います。 

トイレや水栓などの水回り製品のリーダー的なメーカーとして、私たちは早い段階で LIXIL のパー

パスである、「世界中の誰もが人が願う、豊かで快適な住まいの実現」を真に実現するには、安全

衛生という、豊かで快適な住まいの大前提である要素を持ち合わせていない数十億の人々の課題

に、積極的に取り組むことは避けて通れないことを認識しました。 

私たちは 2025 年までに 1 億人にリーチする目標を掲げましたが、とてもうれしいことに今年初

め、私たちは正式に 2025 年目標として掲げていた野心的な目標を達成したことを発表いたしまし

た。1 億 300 万人を超える人々に、改善された衛生環境を提供することに成功したのです。 

この 1 億 300 万人は単なる数字ではありません。この数字は学校にとどまることができる子供の

数を示すものであり、悩ませる病気の数が減ったコミュニティを示すものであり、人道的な意味も

持ちます。難民キャンプにも提供しています。 
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13 年以上かけて全ての LIXIL のメンバーが、これをコミュニティに提供しようとしている努力を

示しています。この努力を通じて病気などが減っていきました。そして学校にも行ける子供が増え

ていきました。数百万人もの人々が尊厳を取り戻し、経済力を得る道筋を獲得したのです。 

 

この道のりは平坦ではありませんでした。私たちの旅路は 2013 年、バングラデシュの一つのコミ

ュニティで、一つの便器を設置したところから始まりました。2016 年、私たちの事業はインドと

ケニアに到達しました。そして 2018 年、私たちはユニセフと新たにグローバルパートナーシップ

である MAKE A SPLASH!を開始しました。 

そして 2020 年、コロナパンデミックが世界を襲ったとき、私たちは直ちに SATO Tap を導入しま

した。2022 年、私たちは SATO のポートフォリオを広げ、家庭向け、組織向け、そして人道支援

の場での end-to-end の衛生商品を提供するようになりました。 

元々一つのトイレ一つであったものが、現在では、59 の国や地域にまたがり、1,000 万個以上を出

荷できるまでになりました。そして 1 億人以上の人に商品が行き渡っています。 

SATO はビジネスとして成り立っています。CSR プロジェクトやフィランソロピー活動ではありま

せん。規模や持続可能性を確保することが可能になっています。私たちは市場ベースのモデルこ

そ、持続可能なビジネスを通じて持続するインパクトを持たせると信じています。 

求めやすい製品であることが行動変容を持続させる鍵であり、私たちは SATO を開発する際、現

地の環境を加味し、お客様のフィードバックやニーズを組み込みながら行いました。 
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2025 年 9 月時点で、SATO は 9 つの製造拠点で製造されています。アフリカで 5 拠点、アジアで

4 拠点です。そして 13 の国や地域で事業活動が行われています。SATO 製品は各地域で生産され

ているため、私たちは彼らの能力向上のために投資し、現地での雇用創出を支援し、自社製品が地

元の経済に溶け込むことで、その利用がまた大きなインパクトをもたらすよう心がけています。 

私たちは、これを MAKE SELL USE アプローチと呼んでいます。私たちは SATO 向けに LIXIL 自

社での工場を建設することはしません。私たちは、既存の現地メーカーや流通業者と組むことでコ

ストを最適化し、真にアクセス可能で手頃なソリューションを提供することができるようにしてい

ます。それにより、商品が使われていく地元の経済を底上げすることができると考えているので

す。 
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しかし LIXIL は、1 社だけではこれを行うことができませんでした。1 億人以上の人に届けること

ができたのは、集合的な協力が実践されたからです。サプライチェーンの構築から資金調達、コミ

ュニティへのアウトリーチ活動と教育、そしてパートナーシップが変化を生み出す大きな力となり

ました。 

LIXIL は製品のイノベーションとサプライチェーンへの投資をもたらします。そして私たちのパー

トナーは現地に関する深い知見、そして地元のつながりを提供してくれます。私たちは地元の素晴

らしい NGO や組織と協力しています。 

例えば psi、iDE、tearfund、国境なき医師団、peace winds Japan、FINISH MONDIAL、water 

for people などです。こちらに載っていない団体もたくさんあります。パートナーシップの強みを

生かし、私たちはマイクロクレジットの提供や委嘱の教育訓練を行うとともに、SATO がそれぞれ

のコミュニティに適切に配布されるよう目を配っています。 

重要なのは、私たちが国際的組織などと協力していることです。例えばユニセフです。これらのス

テークホルダーは、私たちがエコシステムの強化をすることを可能にします。衛生へのアクセスも

可能になります。地方自治体と中央政府の目線合わせや協力を推進することで、衛生の優先的取り

組みを促しているのです。 
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では、私たちのユニークな取り組みである MAKE A SPLASH!についてお話をします。 

これは 2018 年に始まりました。これは、LIXIL の製品イノベーションやデザインにおける強みを

ユニセフの現地に根ざしたプレゼンス、および女性と子供に対する優先的取り組みとを掛け合わせ

たものです。 

これがユニークなのは、1 回限りの寄付を超えて、私たちはユニセフとともにプログラムを設計し

ているところです。私たちは、事業上の強みと彼らのコミュニティサポートを組み合わせ、お互い

に最大のインパクトを及ぼすということに対し責任を持って取り組んでいます。 

これはとても大変なことです。私たちは一緒にインパクトを最大化してきました。このパートナー

シップを通じて、1,600 万人を超える人々にリーチしました。エチオピア、ケニア、タンザニア、

インド、インドネシア、ナイジェリアなどです。2025 年 3 月期までにそれを行うことができまし

た。 

共同の取り組みとしては、市場ベースの衛生改善の加速、サプライチェーンの強化、金融ソリュー

ションの提供、そして政策環境の整備に注力しております。私たちは、このような民間と公共セク

ターのパートナーシップが今後も大きなインパクトを与え続け、他社にとってもモデルになること

を目指しております。 
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こういった成果があるにもかかわらず、まだやらなければいけないことはたくさんあります。世界

でも、いまだに 34 億人が安全に管理された衛生設備を使うことができません。また、5 歳未満の

子供が毎日、関連する疾患によって亡くなっております。1,000 人以上が亡くなっています。 

衛生環境の不備は、関連した病気の治療費や収入の喪失、早すぎる死などにより、全世界で年間

2,600 億 US ドルもの経済的な損失をもたらします。これらの数字の一つ一つは、かけがえのない

個人や家族の人生そのものです。だからこそ、私たちの活動を 1 億人で止めるわけにはいかないの

です。 
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LIXIL は、全ての人に衛生をという目標を達成することに向けて、引き続き取り組むことを約束し

ます。衛生分野における LIXIL の新しいビジョンと、この重要な課題への再度のコミットメントを

発表できることを誇りに思います。 

当社のビジョンは、衛生市場のビジネスモデルとエコシステム、その両面における持続可能な開発

を加速させ、健康、生活の質、地域経済にインパクト（良い影響）を与えることです。この新たな

ビジョンを、2030 年までに全ての人に安全衛生環境を確保するという SDGs のターゲット 6.2 の

達成に向けた世界的な進捗を加速させることに貢献することを目指しています。 

そのため 2031 年 3 月期までに、直接的および間接的にさらに 1 億人の人々の衛生環境を改善する

ことを目指していきます。 
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次の 1 億人に対する衛生環境の改善に向けたインパクト推進と全ての人に衛生を実現するために、

ここでも 3 つのフェーズによるアプローチを適用します。事業プロセスにおいて今回、LIXIL 内部

で初めてとなる目標を設定します。全従業員に安全な衛生整備へのアクセスを提供します。 

この新たなビジョンにおけるハイライトは、直接的および間接的にさらなる 1 億人の衛生環境を改

善させるということです。自社バリューチェーンについては、SATO のソリューションや LIXIL の

投資による新しいイノベーション、そして衛生市場における多様なソリューションを、現地衛生に

向けた連携などを生む LIXIL の革新的な製品やサービスを提供します。 

こういったことを行うことによって、衛生をその地域社会で改善していきます。実際にアントレプ

レナーのパートナーシップなども組んでいきます。例えば、LIXIL が創設メンバーおよびメンター

を務めるトイレットボード・コーリションを通じた長年の活動によって、私たちは衛生機器に対す

るビジネスソリューションを加速させていきます。 

地元のトイレットボード・コーリションの起業家と LIXIL のビジネスリーダーを結びつけること

で、地元および地域における衛生関連事業の成長を後押ししていきます。 

インパクトの拡大では、エコシステム開発を通じて政策提言、能力開発、啓発キャンペーン、金融

アクセスの改善、市場創出など、こういったものを支援することでインパクトを生み出していきま

す。これは、ユニセフとの SPLASH パートナーシップでもいろいろと学んだところであります。
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このような学びを適用することで、より大きなインパクトを生み出していきたいと思っておりま

す。 

LIXIL は、今後も衛生セクターにおけるリーダーシップと強みを発揮し続けます。よりよい変化を

加速して生み出すための政府、多国間組織、NGO パートナー、そしてアントレプレナーから多国

籍企業までのあらゆる規模の民間セクターとの協力も大変ありがたく思っております。 

 

私が LIXIL に入社して、まず学んだことは、LIXIL は毎日 10 億人以上の生活に携わっているとい

うことです。私たちはハウジング、リビング、ウォーターテクノロジーといった幅広いブランド部

門を通じて、極めて多様な顧客ニーズに応えております。 

SATO は、LIXIL のパーパスへのコミットメントを象徴するものです。しかし安全な衛生環境を持

たない数十億人の人々にソリューションを提供することができなければ、当社の存在意義を果たす

ことはできません。しかし LIXIL 全体としてみれば、SATO 事業や、その他のイノベーション投資

は未来の投資でもあります。 

SATO の顧客に対する安全な衛生環境の提供であれ、「PremiAL」、「レビア」の顧客に対する環

境負荷の低減であれ、今日の地域社会の課題を解決することは単に社会を支援するだけではなく、

今後、何年にもわたって価値とインパクトを生み続ける、強固でレジリエントな製品ポートフォリ

オを構築することに他なりません。 
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LIXIL のインパクトは、「世界中の誰もが願う、豊かで快適な住まいの実現」という北極星に焦点

を当てており、LIXIL の全従業員がそれを可能にします。このたび、Chief Impact Officer という

新たな役割を担うことになりましたが、LIXIL の仲間とともに地域社会に対する意味ある変化をも

たらすことができることを大変誇りに思っております。 

エスターさんからその話を、この後、聞いてもらう形になります。SATO イニシアティブ、ケニア

における私たちの取り組みの動画をぜひご覧になってください。 

映像：（ケニアにおけるエスター氏の SATO の取り組み紹介） 

川合：以上で、本日予定していた登壇者からのご説明は終了となります。 

 

続いて、社外取締役の西浦さん、大堀さんを交えてのパネルディスカッションを実施いたします。

パネルの進行は、引き続き IR の川合が担当させていただきます。よろしくお願いいたします。 

本日のパネルディスカッションのテーマは、「インパクト戦略推進におけるガバナンス」となりま

す。私からいくつかご質問させていただき、各パネルの皆さんから自由にお話いただく形とさせて

いただきます。 

それでは早速、最初のご質問となります。 

LIXIL では、インパクト戦略を中長期的な企業価値向上の達成に向けた重要な戦略と位置づけてい

ます。インパクト戦略は、当社にとって重要な方針であることから、定期的に取締役会が進捗状況
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を確認する体制をとっております。インパクト戦略の取り組み状況や課題、改善に向けた打ち手と

いった具体的な内容は、取締役会の場でどのように議論されているか、お聞かせいただけますでし

ょうか。 

では、まず取締役会議長の西浦さんにお願いいたします。 

西浦：インパクト戦略という審議、議論が始まった当初は、社外取締役の間でも正直言って戸惑い

がありました。その定量的な効果ですね。 

具体的に売上あるいは利益にどうつながっていくのかが、見えにくいという戸惑いの声がありまし

たけれども、今や完全に払拭されまして、インパクト戦略こそ当社の企業価値を長期的に持続的に

成長させていくための鍵である、根底であるということについての共通の理解ができました。 

また、それに基づいて極めて活発な議論が行われています。質問、それからリクエスト。リクエス

トに関してはさらに定量的な効果を見せて欲しいとか、より長い時間軸の中で審議してほしいとい

ったようなリクエストも次々と現れ、私も議長としては時間管理に追われるような状態です。それ

ほど活発にインパクト戦略に関しては審議をされていると、まずこの辺りをお伝えします。 

大堀さん、いかがでしょうか。 

大堀：今、西浦さんの発言にもありましたように、取締役会および関連する社内の会議体でのイン

パクト戦略に関する議論というのは、非常に活発に行われていると感じております。 

世の中の多くの会社では当然、取締役会でサステナビリティ関連の議論、ESG 関連の議論をする

ところはほとんどの会社がそうしていると思いますけれども、中には割と受身だったり、義務的に

やらなきゃいけないということで、年に一度議論しようみたいな形で行っている会社もあると私は

理解しておりますが、LIXIL の場合には少なくともそういうことではありません。 

先ほどエリンさんのプレゼンテーションに、パーパスがビジネスに Embedded されていた、統合

されていたというお話もありましたけれども、まさにそういう形で事業と一体化しているからこ

そ、取締役会のアジェンダでも、たまにインパクト戦略の報告があって、それを議論するっていう

ことではないのです。 

インパクト戦略の報告は報告でもちろんですが、それ以外の場で、例えば IR でどういう発信をす

るかとか、それから具体的に窓とかサッシの事業でインパクト戦略とどういうコネクティビティが

発生しているかといったことが、かなりビジネス as usual で日常的に議論されていると、そうい

う印象を私は持っております。 
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瀬戸：実際、執行の立場から見ても、この取締役の方々がかなり積極的に議論に参加していただい

ていることっていうのは、すごくいいことだと思っています。 

というのも、やろうとしていることっていうのが事業の役にも立たなくちゃいけないっていう、そ

ういう視点で考えているのですけど、執行の中でちょっと独りよがりなものの考え方であったりと

か、それから、この事業に関する想いみたいなところが逆に言うと主観的になってしまうような部

分っていうのがあるわけです。 

取締役会で皆さんがさまざまな立場で違った視点でご質問いただくっていうことで、ある種、客観

的な視点であったりとか、それから株主の視点であったりとか、そういった部分も当社として非常

に意識する機会が増えますので、非常に有用な議論じゃないかなと考えています。 

西浦：一つだけ付け加えておきますと、取締役会、社外取締役も含めてですけれども、決して取締

役会という場にだけ閉じこもっているわけではありません。様々な工場、それから技術の展示会

等、極力現場に足を運び、現場の人から直接コメントを聞く、自分の目で確かめる、肌で感じると

いうことで、インパクト戦略に関して、より深く理解をしようと努めております。 

以上です。 

川合：ありがとうございます。非常に活発に議論されているということがよく分かったかと思いま

す。 

では、二つ目のテーマです。グローバルな衛生課題解決に関して、2025 年までに 1 億人の衛生環

境を改善するという目標が達成できました。 

先ほどエリンからも熱いプレゼンテーションがありましたけれども、今後はさらに取り組みを強化

するために新たに KPI を設定し、取り組みを加速します。新たな目標の達成に向けて LIXIL として

力を入れるべき施策や期待している取り組み等があれば教えていただければと思います。 

こちらも、まず西浦さんからコメントいただけますでしょうか。 

西浦：はい。先ほどエリンから非常に分かりやすいプレゼンテーションがありましたけれども、当

社としてもずいぶん達成ができました。1 億人という数字も出ました。 

しかし世の中で衛生環境が不備なトイレを、要するにきちんと利用できてない人たちはまだ 30 億

人以上います。したがって、何か特別なことをやるということではなくて、SATO でこれまで取り

組んできたような取り組みをさらに広げていく、さらに加速をさせていくということだと思いま

す。 
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それが LIXIL の新たな市場の開拓につながりますし、また、ブランドイメージを高めることにもつ

ながるだろうと考えております。 

大堀：私も、SATO に関して言うと 1 億人という KPI の達成については、これまでの苦労もかなり

いろんなところから聞いておりますので、非常に喜ばしいことだと思っております。ここから、さ

らに高みを目指して事業を推進していくことについて、取締役会としても非常に前向きに後押しを

していかなければいけないと感じております。 

基本的に KPI ということに関して言いますと、これは SATO の KPI に限らないのですけれども、

もう少し踏み込んでもらいたいと思っていることは、社外の第三者から見たときに、その KPI が

何を意味しているかっていうことをもっと分かりやすくアピールする必要っていうのは、私は社外

取締役としては感じております。 

例えば、SATO の 1 億人、あるいは今後さらに追加的な 1 億人というのが、それが達成できたら何

が起きるのかと、それは社会へのインパクトということでどれぐらいの波及効果があるのかってい

うこともそうですし、それから LIXIL の自社のインパクト、自社の財務へのインパクトということ

がどの程度なのかということもそうですけれども、そこをもっと分かりやすく説明する必要がある

かなと思っています。 

それから SATO から外れても離れても、例えばアルミのリサイクル率 100%達成っていうのが、例

えば LIXIL の内部にいる人たちからは、それが何を意味するかっていうのはすごく分かっていると

思うのですけれども、第三者から見ると 100%になったら何が起きるのと、LIXIL の利益率、変わ

るのとか、競争力変わるのっていうところが一番関心時だと思います。 

そういう株主、従業員、あるいは、その他のステークホルダーみたいな社外の人たちから見たとき

に、その KPI が何を意味するかっていうことを今後はさらにもっと分かりやすく世の中に発信し

ていっていただきたいと、こういうふうに私は思っております。 

川合：ありがとうございます。エリン、どうですか。 

マッカスカー＊：まず、1 億人を実現したということは大変、私としても誇りに思っております。

ただ、実際に衛生を優先取り組み分野として異なった形で見ています。次の 1 億人に到達するとい

うことは、SATO だけではないのです。当社の内部的な力をどうやって活用するのか、またイノベ

ーション投資、これは SATO 以外でもやってきているので、これは実際にテクノロジーなのか、

現場における衛生なのか、グローバルで専門知識を持ったチームがいます。 
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なので、LIXIL 内における、その中核的ケイパビリティを活用することによって、SATO からさら

に拡大して新たにイノベーションを導入し、そして衛生に直接的な影響を与えることができると思

っております。 

ただ、最大の学びは、大きなインパクトを、エコシステムを構築することによって生み出すことが

できるということです。これはユニセフと MAKE A SPLASH!のパートナーシップで始めたものな

のですが、それによってインパクトをさらに拡大することができると思います。 

実際に衛生のソリューションについての認知を高めるアドボカシーだとか、その規制環境に対して

であろうが、ソリューションが要るマーケットにおいて、さらに早く展開でき、そうすることによ

って、よりその直接の影響を見出すことができるようにする。 

そのような間接、直接的なアプローチっていうものは、当社の戦略の中でもバランスを持って進め

ることができるようになっている。なので、エコシステム全体を構築し、LIXIL がインパクトを生

み出すリーダーになる。特に衛生分野において。この 1 億人をもっと早く実際に達成していきたい

と思っております。実際に次の 1 億人については、1 回目のそれよりも半分の時間で実現しようと

思っております。 

瀬戸：実際、それがシェアホルダーにとってどういう意味があるかっていうことって、なかなか難

しいところがあって、おそらく単年度で説明できるようなことではない部分がすごく多いと思いま

す。 

例えば環境にいい商品、「PremiAL」みたいな商品っていうのは、「PremiAL」だからっていうこ

とで一般の消費者が高いお金を出してくれるかっていうと、それはないと思います。 

結局、その「PremiAL」みたいな商品っていうのは何で成功する可能性が高いかっていうと、例え

ば企業が、当社のお客様である企業のお客様ですね、自分たちの環境目標の達成に役に立つからっ

ていうことで買ってくれるっていう、差別化の要因になっていることが一つ。 

それから、日本だけではなくて各国に売れるようになってきていますが、やっぱり国のプロジェク

トとしてやるときに、そういったものが差別化の要因になるっていうことで、現時点では、もちろ

ん「PremiAL」ということで、払っていただいている金額はともかくとして、どちらかっていうと

当社の商品がスペックインされやすくなる状況を生み出しているのが、一番大きな経済的効果だと

思っています。 

その全ての努力の中で、この部分が差別化としてスペックインされている部分がどのぐらいかっ

て、なかなかシングルアウトしにくいところはありますけど、ただ、結果的にはやっぱり同業他社
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に比べて、当社のアルミ事業っていうのが高い利益率を保てているのは、こうした差別化の努力の

積み重ねだと思いますし、その差別化の中でこの環境の部分っていうのは、かなり大きな要因だと

思います。 

一方で、衛生環境の改善に関しては、経済的な効果っていうものを実感するのには、まだまだ時間

かかるというか、難しい部分がたくさんあります。というのは今、当社がアドレスしている層のお

客様っていうのは、たくさん買っていただけるお客様ではないと思います。 

だから 1 億人の方に 5US ドルのものを売っても結局 5 億 US ドルです。経済的な効果がすぐに出

るっていう話ではないのですけれども。これに関しては、どちらかというと当社、波及的なところ

を評価していまして。一つはそれをすることで従業員が、当社自身がやっていることはいいことだ

っていうことで、会社全体として、いくつかの会社が一緒になった会社と一体感を作っている部分

もあります。 

それから一方でユーザーの中で、やっぱり LIXIL、同じようなトイレであっても LIXIL がこういう

ことやっているのだったら LIXIL に協力しようっていうのが出てきている。これは特にユーザーと

いうよりは、当社のパートナー、卸の方とかがこれを一緒にプロモートしたいと言ってくれている

とかっていう、一種の仲間を作っていって、みんなのファンを作っていっている過程かなと考えて

います。 

一朝一夕に経済的効果がこれだけってことは、なかなか言いにくいところあるのですけど、LIXIL

は違う会社であるっていう認識が社会に広がることが大きく、最終的には株主の皆さんへの還元に

なるのではないかなと考えています。 

川合：ありがとうございます。 

実は次のテーマが、インパクト戦略と企業価値の向上の相関というテーマで、皆様がそれを先取り

していただいたような形になってしまったのですけれども、大堀さんが特に資本市場のご出身とい

うことで、事業の成長、業績への貢献、企業価値向上という観点で、インパクト戦略がどのような

役割を果たしているかというところをお伺いしたかったです。既にお答えいただいている部分もあ

ると思いますが、改めて追加でというところがもしあればお願いできればと思います。 

大堀：私は元投資家ということで、こういう企業価値にどういうインパクトがあるかっていうこと

を常に意識して取締役会にも臨んでいるのですけれども、まず一言コメントしますと、LIXIL の統

合報告書で、CEO メッセージのところで瀬戸さんがこれまで何年も繰り返し語っていることが、

LIXIL の製品を買うこと自体が社会問題とか環境問題を解決することに貢献すると、こういう強い

メッセージを出しています。 
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これは非常に重要なメッセージだと思っておりまして、それを具現化するところで今ひとつ、その

ストーリーが外部の人間から分かりにくいところに、さっきまさに瀬戸さんが補足的にいろいろな

説明をしていただいたようなことをもっと積極的に LIXIL は対外的に発信していくということが大

事だと思います。 

その役割はもう CEO の瀬戸さんも、それから CIO のエリンさんも持っていると、コミュニケーシ

ョンの観点で持っていると思っております。 

それからもう一つ、統合報告書で私が指摘しておきたいのが、去年からですかね、企業価値の算定

式っていうコンセプトを導入して統合報告書のプレゼンテーションをしておりまして、収益性と成

長性と資本コストっていう観点があるのですけれども。 

その中では今のところはインパクト戦略っていうのは、基本的には力点は成長性というところに力

点を置いてプレゼンテーションをされておりますけれども、それはそれで正しいと思うのですね。

中長期的な成果を得るために今、投資しているという観点から言うと、まさにインパクトストラテ

ジーというのは成長性の観点が一番大事な側面だと思っておりますけれども。 

同時に例えば資本コストの部分、これは経営者の人たちからは時々軽視されがちなアスペクトだと

思うのですけれども、この資本コストの低下という点でも、今の統合報告書では割とガバナンスだ

とか内部統制の話、書いていますけれども、例えばインパクト戦略を通じて従業員の例えばモチベ

ーションが向上したとか、心理的な安全性が向上したっていうことは必ず資本コストの低下につな

がり得ることだと思っていますので。 

こういった観点でも、単に成長性あるいは自社へのインパクトっていうことを、先ほど来、私が申

し上げていることも大事なのですけども、それだけではなくて、資本コストを低下させるためにこ

ういう戦略がこういう形で寄与するのだっていう、そういうストーリーだとかナラティブっていう

ものを積極的に発信してもらいたいなと、そういうふうに私は思っております。 

西浦：1 点だけ追加させてください。キーワードは持続的な企業価値の向上ということだと思いま

す。決して短期的な売上、ないしは利益に目を奪われてはならず、長期的にこの会社がどう発展し

ていけるかと、そういう観点から少し効果が出るのは時間かかるかもしれないけども、やるべきこ

とをやると、取締役会としてはその背中を押すということも、より積極的に進めていきたいと考え

ております。 

瀬戸：当社、すごく重要だと思っているのは、このインパクト戦略がチャリティーじゃないってい

うことです。チャリティーってやっぱり持続性がない部分もあるのですけど、それだけじゃなく
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て、当社として、これはバリューを作るための一つの手段であるという意識は、みんなすごく重要

だと思っています。 

例えばですけど、今、環境戦略って話になりましたけど、環境戦略っていうのはなかなかマネタイ

ズしにくい戦略です。しかしながらコーポレートユーザーであったり、BtoB のユーザーであった

り、それからガバメントユーザーであったりっていうところは、そこに関して変わってきているこ

とは間違いないので、提言を続けることってはすごくそこは重要で。 

そうしたことを続けていくこと、それから衛生問題を解決することを続けてくることっていうの

は、最終的には LIXIL ってやっぱりブランドを作っているのだと思います。 

西浦：そうですね。 

瀬戸：結局、常に心の中に入れとかなくちゃいけないことっていうのは、全ての商品は最終的にコ

モディティ化されていくと。メーカーにとって最大の敵はコモディティ化ですと。コモディティ化

を防ぐ最大の手段っていうのは、その会社ブランドに対する信頼なのだと思います。 

当社は、そのブランドに対する信頼っていうのを作っているっていうことが、このインパクト戦略

の重要な部分じゃないかなと思います。 

川合：ありがとうございます。そうですね、外部発信というところでは IR や広報もやっています

が、そういったところに対する大堀さんのエールだと受けとめました。ありがとうございます。 

では、次のテーマというところで、そうですね、事業領域を生かした社会課題の解決の加速という

ところをお伺いしていきたいのですが、主には大堀さんや西浦さんへのご質問になるかと思うので

すが、当社は事業戦略とインパクト戦略を統合し、SATO 等を用いた衛生課題の解決など、自社の

事業領域を生かした社会課題の解決を進めています。 

特に昨今、原材料やエネルギー価格の高騰ですとか地政学リスクといったマクロ環境の変化も受け

まして、持続可能な事業運営を行う上で環境社会課題への取り組みはより重要性を増していると感

じております。 

例えば LHT は先ほどの「PremiAL」ですとか、「レビア」といったような商材を通して環境負荷

低減や資源リスクへの対応を同時に進めています。このような背景を踏まえて今後、特に LIXIL と

して力を入れるべき取り組みですとか、今現在、注目している製品、ソリューションなどがありま

したら、ぜひ教えていただければと思います。 

では、まず大堀さんからお願いできますか。 
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大堀：既に話が何回か出ていることではありますけれども、特に今の文脈で言いますとリサイクル

型の商品ですね。あるいは循環型の製品、こういったところは今後非常に重要になってくると考え

ております。 

また、例えば先ほど来、プレゼンテーションの中にもありましたように、リサイクルアルミを使う

ことによって電力の塊と言われたアルミの中から、もう少し環境に優しいものを使うという、こう

いうこと自体が非常に重要なことであることは間違いないのですが。 

さらに昨今の状況からすると例えば供給制約みたいなものが起きたときに、新しいバージンアルミ

ニウムの、あるいはボーキサイトから作るルートがかなり閉ざされてしまったときに、やっぱり循

環型のプロセスを持っているかどうかっていうのは、場合によってはもうビジネス上の武器にもな

るということはありますし、あるいはその安全保障上の会社としての企業防衛という観点でも非常

に重要な要素が含まれていると思いますので。 

リサイクルアルミを使った「PremiAL」みたいな商品、あるいは廃プラとか廃木材を使った「レビ

ア」みたいな商品、こういったところについては今後、さらに供給制約のリスクっていう観点から

いっても注目が集まってくるのではないかと思っております。 

川合：ありがとうございます。西浦さん、いかがですか。 

西浦：今、お話がありました革新的な素材、これを LIXIL としては次々と開発し提供しつつある

と。これは製品のみならず、素材自体が大きなコアになっていくと考えております。 

もう一つ、これから力を入れるべきこと、もう既にやっておりますけれども、施工ですね。実際工

事のしやすさにもっともっと配慮をしていくと。日本の市場を見ますと人手不足でもありますし、

それから工費も高くなっているという中で、いかにこの工事をしやすくするか、簡略化できるか。

この点についても LIXIL としての努力、提供価値は大いにあると考えております。川合：ありがと

うございます。 

では、そちらのコメントを受けて瀬戸さん、いかがでしょうか。 

瀬戸：そうですね。当社のビジネスって、おそらく 6 年ぐらい前に大きなパラダイムの変化ってい

うのを経験しました。コロナが起こって、要は世界中どこにいても比較的コモディティ性の高い商

品であったら、いつでも好きなだけそれが得られる状況ではなくなることが現実に起こったわけで

す。 

それ以降、当社、それに起因したインフレーションの発生であったりとか金利が上がったり、非常

にこの業界としては苦戦して。なおかつ、ここ、この 3 月からの中東情勢などの地政学的な問題も
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含めて、さっき言ったグローバルに世界中どこでも物は安価に大量に得られる状況ではない事実に

直面しているのだと思います。 

その中で、やっぱり特に日本のような国にとって重要なことっていうのは、資源のない国なのでリ

サイクルすべき、今まで廃棄物として捉えられてきたものっていうのを再利用することに関して

は、もっともっと積極的になるべきだと思っています。 

そういった意味で、当社、アルミも今、実は廃棄されたアルミの一部は輸出されているわけですけ

ど、そうしたものも全部使えるような体制にしていきたいし、それからプラスチック。家庭で出て

いるプラスチックも元々、石油資源から来ているものですから、これも再利用することっていうの

を進めていくべきだと思います。 

それから、なかなか経済的に今はまだ難しいのですけれどもトイレ、このトイレも大変な高い温度

を使ってガスをたくさん使って焼いているわけですけれども、こういったものも陶器というのは非

常に長く持つ物ですから、こういったもののリサイクルっていうものも、もっともっと社会に受け

入れられれば、広げていきたいと考えています。 

そういった意味で LIXIL がやっていることっていうのが、狭く言えば日本にとってすごく大きな意

味を持つビジネスになって、変わりつつあることは、この難しい時期を過ぎた後、必ず成果を表す

と思っています。 

川合：ありがとうございます。さまざまな可能性があるということが分かりましたけれども、それ

を受けて今後、CIO としてエリンさん、いかがですか。何かコメントをお願いいたします。 

マッカスカー＊：これまでいくつかのテーマに言及がありました。これはチャリティーではいけな

い、プロジェクトではいけない、そして長期的な価値創造が得られなければいけない。これは私た

ちの LIXIL の強みを使って、そして私たちが直面している問題を解決しようというところから始ま

ってきました。 

規制、コンプライアンス、マクロ経済など、さまざまなグローバルな問題がありますけれども、そ

の中で CO2の排出を減らしていくといったようなことをやっていかなければいけませんが、これ

を使って私たちの強みを使いながらこの問題を解決することができると思います。 

そして私たちはインパクト戦略をビジネスに直接つなげています。そして、どうやったらより良い

ソリューション、製品を作ることができて、そして CO2を減らすことができるのか、そういった

ことをまず自社的に考えています。これによって私たちのコアな能力をさらに高めていくことがで

きます。そして、これが私たちの Playbook の柱ともなるものです。 
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これらのイノベーションを私たちの新しいコアとしてどう使っていくのか、新しい能力を使って、

どうやって自分たちの強靭性を高め、そしてお客様に必要なものを提供できるのかということを考

えることが必要だと思います。 

長期的な価値というのは、私たちが今後どういった立ち位置にならなければいけないのかというこ

とを考え、そして、これらを解決することで何ができるのかということを考えていくべきだと思い

ます。 

大堀さんからは、研究開発のことですとか、心理的安全性についての言及がありました。こういっ

た問題を社員が解決しようとするとき、私たちはそういった社員を、適切な扱いをしていかなけれ

ばいけないと思います。実験をし、そして学習をすることができるような環境を提供しなければい

けません。 

そして、それを行うことでソリューションがもっと出てくると思います。もっと投資がそこにでき

れば、アジャイルなチームを適切に構築することができるようになると思います。 

白井さんのチームからもそういったことがあったという言及が先ほどありました。LIXIL が適切な

環境を作り、そしてリソースの適切な優先順位付けをして、何が解決できるかということを考える

ことで強靭性を高めることができると思います。そして長期的な価値を作ることができると思いま

す。 

そういった意味で、いろいろな機会があると思います。全ての部門を含む巻き込みながらやってい

くことができると思います。 

川合：ありがとうございます。 

それでは、パネルディスカッションも活発な議論になっているのですけれども、残念ながら最後の

テーマというところになります。 

今後、推進力の強化というところで新たに 4 月 1 日より CIO を設置しまして、インパクト創出に

向けて一層強化していくというところになっています。 

この CIO 設置に関する背景ですとか、新たに CIO に就任したエリンさんに期待することなどがご

ざいましたら、ぜひとも応援メッセージも込めてお願いできればと思いますが、まず大堀さんから

お願いできますでしょうか。 

大堀：私は指名委員会にも所属しておりまして、当然のことながら CIO の設置、あるいは去年の

12 月に発表された内容は、CIO の設置以外に COO の新設という体制の変更について発表されたわ

けですけれども、この中については CIO に限らず、COO も含めて、体制の変更に関しては、当然
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ながら CEO である瀬戸さんとかなり長い時間をかけて指名委員会としても議論を続けてきまし

た。 

最終的にはもちろん指名委員会がコミットする形をとっているわけですが、特に執行体制の基本的

なアイディアっていうのは、まず瀬戸さんから出してもらったことを、指名委員会で時間をかけて

練ると。 

最終段階では、当然ですけどもエリンさんとは前からボードの場で SATO の責任者としてはお会

いしていましたけれども、最終的に指名委員会としてエリンさんと面談をして、エリンさんがどう

いう適格性を持っているのかっていうことを十分、吟味した上で、指名委員会としてはこの体制に

賛成するという結論に至りました。 

当然ですけれども前任の CPO だったジンさん、Chief People Officer だったジンさんと比べて少し

役割は違いますけれども、コミュニケーションも責任を持つと、それからインパクトストラテジー

全般に責任を持つという重要なポジションであることは間違いないので、独自性を発揮するのはこ

れからだと思いますけれども、今後大いに、これまでのしがらみとかにあまりとらわれずに、力を

発揮していただきたいと私、個人的には思っております。 

西浦：私からは、二つお願いをしたいと思っております。一つは、工場あるいは技術の展示会とい

った現場にもなるべく足を運んでいただきたいと。私もこれまで極力、直接見るようにしましたけ

れども、見るたびに行くたびに新たな発見があります。そして、この会社のその技術の進化、多様

化について肌で感じ続けてきました。ですから、ぜひ現場に足を運んでいただきたいという、これ

が一つです。 

二つ目は従業員との対話ですね。この数年間の中で、やはりこのインパクト戦略に対する従業員の

意識は非常に高まってきたと思います。ここでエリンが CIO に就任して、直接、従業員の多くの

人たちと対話をする機会を持っていただきたい。そのことによって彼らの理解、共感がさらに増し

ていくだろうと思っております。 

川合：ありがとうございます。 

瀬戸：冒頭に説明したような理由で Chief Impact Officer を設置したわけですけども、今ちょうど

西浦さんがおっしゃったみたいに、結構重要なところっていうのは Chief Impact Officer、もしく

はインパクト部門が独立していて、他と離れた存在であっちゃいけないっていうことなのだと思い

ます。 
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ですから Chief Impact Officer、全ての事業にも関わっていかなくちゃいけないし、経営陣の全て

の議論にも入っていかなくちゃいけない。その中で、逆に今までどちらかっていうとエリンさんは

この仕事の中で言ったらば少し離れたところにいたので、おそらくそういう意味ではかなり努力し

て、当社の仕事の中に入っていってもらわなくちゃいけない。 

だから結構大変だと思いますけれども非常に高い知性と情熱にあふれた人なので、短い期間で多

分、そういったインテグレーションに向かって走り出してくれると思っています。 

川合：高い期待ですけれども、エリンさん、これを受けての意気込みコメントをお願いいたしま

す。 

マッカスカー＊：ありがとうございます。サポートいただき感謝いたします。そして期待値も高い

ということで感謝をいたします。 

私にとっては、やはり重要なのは社員から声を聞くことです。どういったことを行っているのか、

そしてどういった事業が行われているのか。工場に行くのも楽しみにしていますし、物流センター

に行くのも楽しみにしています。 

もっと知りたいです。どういったビジネスを LIXIL がやっているのか、その幅広いビジネスについ

て知りたいと思っています。LIXIL 全体を見て、お互いに学ぶ機会も追求していきたいと思ってい

ます。 

国際的な企業として、自分たちの強みを活用しながらやっていきたいと思います。もしかしたら、

既に問題を解決する力は内部にあるかもしれません。ですから、これからもっと学んでいきたいと

思っています。 

そしてもう一つ、そのストーリーを伝えていくことが私の役割でもあると思っています。インパク

ト戦略をもっと社員にも伝えていくこともそうですし、この業界内のパートナーに対して提供して

いくことも必要であると思います。そして、投資の重要性についてもコミュニケーションしていき

たいと思っています。 

さまざまなメリットがあると思いますので、タイルであっても水まわりの技術であっても、LIXIL

がどういった役割を果たして、ステークホルダーを巻き込んでいくのかということを考えていきた

いと思います。そして、それをインパクト戦略につなげていきたいと思っています。たくさんのこ

とを学んでいく機会となると思います。 

LIXIL が CIO をマネジメントの役割にしたということは、インパクトを反映した経営の決定ができ

るということを意味すると思います。本当にありがとうございます。 
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川合：今後も新しい CIO を設置した LIXIL として、皆様のご支援をいただきながら取り組みを進め

ていきたいと思います。 

以上をもちまして、パネルディスカッションのパートは終了とさせていただきます。ありがとうご

ざいました。 
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質疑応答 

 

川合 [M]：これからは、質疑応答の時間とさせていただきたいかと思います。ご参加の皆様から質

疑をいただきたいかと思っております。 

では、三井住友トラスト・アセットマネジメント、竹川様お願いいたします。 

竹川 [Q]：いつもお世話になっております。今日もいろいろ勉強させていただきまして、ありがと

うございました。時間も限られていますので、では簡単に 2 問お答えいただきたいと思います。 

昨年もご質問させていただいているところで、御社の象徴的な事例として SATO のトイレ、非常

にいい貢献をされているのかなと思います。 

これ、歴史的に見ますとおそらく 2012 年ぐらいからスタートされていて、構想段階からしますと

大体 15 年近く経過してきているかなと思うのですけれども、これまでの、このプロジェクトに対

しての累積の投資額っていうのがどれぐらいになってきているのかって、もし分かれば教えていた

だきたいなっていうのと。 

あと、それによって、先ほど社外取締役の方からもご質問がパネルディスカッションの中でありま

したけれども、どういったような売上高だとか利益の寄与、それからコストの低減だとか資本コス

トの低減につながっていっているのか、みたいなところが分かればいいな、なんてことを思ってい

まして。 

去年はどういうリターンを狙っていますかみたいな、インドであるとかアフリカであるとか、ある

意味、これから 20 年、30 年先の LIXIL の成長ポテンシャル、名前を売っていく、ブランドを売っ

ていく意味でも非常に大きな役割を果たしているなと思うのですが、これによって実際 15 年ぐら

い経って、どんなような投資に見合うリターンみたいなものが見えてきているのか、みたいなとこ

ろをですね。 

そんなのが分かればなという感じなのですが、今、なかなかすぐ数字みたいなものがなければ、ま

た次回の機会でも結構ですので教えていただけたらなと思います。非常に御社ならではのビジネス

なので楽しみにしている部分でもありますので、ちょっとそういう視点から聞かせていただきたい

ということが一つ目です。 

川合 [M]：投資額ですとか資本コスト低減の貢献といったところですとか、これまでのリターンと

いったところのご質問だったと理解いたします。 
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こちらは、まず瀬戸さんから。 

瀬戸 [A]：今までにかけた金額っていうのは今のところ開示していませんので、ちょっとご勘弁い

ただきたいのですけれども、もちろんまだ黒字という状況にはなっておりません。一部の国である

年、黒字になるようなことがありましたけれども、基本的には当社、ブレークイーブンを目指して

やっている状況であります。 

資本コストそのものに対する影響っていうのは直接ないのですけれども、エンゲージメントという

ことでは単に従業員のエンゲージメントが上がってきている。実は、当社の会社の中で会社に入っ

てきてくれた理由とかっていうのが SATO の仕事を聞いてとか、それから従業員のエンゲージメ

ントがここ数年間、非常に難しい状況であるにもかかわらず上がっている一つの大きな要因にもな

っています。 

ただ、もっと大きい、当社として効果のあるエンゲージメントとしては、当社の物流のお客様、流

通のお客様が SATO の商品に協力したいっていうお話をすごく伺っているっていうことが二つ目

としてあります。 

要は自分たちも世の中にやっぱり貢献していきたいのだけども、例えば今までやってきたキャンペ

ーンのようにトイレを 1 台売ったならば SATO を寄付しましょうとか、そういったようなことを

キャンペーンとしてやっていただいている流通のお客様っていうのは、LIXIL を中心にどんどん変

わってきていただいてきていて、それが LIXIL の住宅設備における近年、非常にシェアが高くなっ

てきている理由の一つじゃないかなと思っています。 

それから地域として見たとき、先ほど地図がありましたけど、この地域の中でいくとインドとかア

ジアの南アジアの中でいくと、当社としてはインドが、まあまあ大きいビジネスで、それからあ

と、大きいビジネスとしては中近東のビジネスがあるのですけれども。 

この辺の地域っていうのは非常に宗教的な理由から社会的に良いことをしている会社はいい会社で

あるという意識がすごく高いところなので、LIXIL および GROHE に対する好意度の向上につなが

っています。 

これがどういうものがつながっているかは、なかなか定量的には説明できないのですけれども、少

なくともインドから中近東に至る地域において、当社のビジネスっては業界の中で No.1 のシェア

を持てているのは、こういった部分では効果が大きいのではないかなと思っています。 

竹川 [Q]：地球全体の問題を、ある意味、1 民間企業がチャレンジしているっていうことなので、

ある意味、本当にすごいことをやられているとは思いますけれども、逆にリターンが得られなけれ
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ば持続可能性といったところがどうなっていくのかっていう問題に直結していきますので、やはり

ぜひリターンを上げていくための道筋っていうのも、ぜひまた見せていただけたらありがたいなっ

ていうのが 1 点目です。これは多分、社外取締役も同意見かなと思います。 

瀬戸 [A]：本当にそれはおっしゃる通りで、当社もこれがチャリティーじゃないっていうところが

すごく重要だと思っていまして。要するにチャリティーじゃないっていうのはなぜかっていうと、

チャリティーだと結局、経済環境が悪くなったらやめざるを得なくなっちゃうわけですね。だか

ら、そういう意味では、当社、このビジネスに関してブレークイーブンを早期に達成するっていう

ことはマンデートだと。 

だからよくエリンとデュアルマンデート（2 つの使命）って言い方をしていますけれども、できる

限りたくさんの人にトイレを届けることと、もう一つブレークイーブンにするっていう、このデュ

アルマンデートをもって、当社仕事をしていて、そういった意味では、これがチャリティーとして

株主の皆さんの負担にならないように当社としても鋭意努力しております。 

マッカスカー [A]＊：追加的にコメントしたいと思います。1 億人のマイルストーンを達成しまし

たが、これによってスケール、そしてリーチを得ることができます。そして、それによって SATO

ビジネスの経済性を別の視点から見ることができるようになりました。 

私たちはスケールを得ることができることを証明したのです。需要があるということです。私たち

は現在、集中的に SATO チームメンバーとコミュニケーションをとって、そしてどのようにビジ

ネスモデルを最適化できるのかということについて議論をしています。そしてデュアルマンデート

を、このスケールでどうやって達成できるかということについて議論をしています。 

1 億人を達成したというのは、この一つのマイルストーンであったわけですけれども、今後は

LIXIL にとって、そして他のアントレプレナーと一緒にやりながら、さらにこのビジネスを最適化

していくことのこの第一歩となります。できるだけ最適化をしていきます。 

このマイルストーンというのは、私たちにとっての最初の最適化のステップでした。もっとビジネ

スモデルを改善していきます。 

竹川 [Q]：期待しております。まず、進んだ進捗なんかも、それから利益貢献なんかもまた次回開

示していただいたらありがたいなと思います。 

時間もありますので次、2 問目ですけれども、インクルージョンの文化、それから多様性というお

話もいただきました。いろいろ評価機関からも高い格付けを受けられていると思います。そういう

意味では、大変評価できる内容かなと思うのですけれども。 
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投資家の観点から見ると、こういう多様性が進化していく中で、やっぱり外部環境の変化に対して

こういう多様性を用いること、あるいはインクルージョンの文化なんかを入れることによって、ど

うしなやかに対応していって業績へのインパクトを拡大、あるいはリスクを回避できてきているの

か。 

特に過去の業績の推移とか見ていますと、御社自身は非常に頑張っておられるのだけれども、いろ

んな外部環境の変化みたいなものに対して非常に大きな影響を受けてきた。この数年、見てもそう

かなと思います。今回こういったような多様性がどんどん進めていかれる中で、どういういい影響

が出てきているのか、あるいは出てきつつあるのかといったようなもの。 

それから今回も中東の問題等がありますけれども、こういったような問題がある中でも、大きなマ

イナスインパクトなく、逆に業績の維持、拡大に努めることができたみたいな、そんなような事例

みたいなものが少し出てくればご紹介いただきたいなと思います。お願いいたします。 

瀬戸 [A]：そうですね。実際、かなり厳しい状況の中でいったときに、私が今、思いつくところで

いくと二つありまして、女性に対して働きやすい職場を日本で与えるっていうことで、明らかに女

性の志望比率が上がってきている部分、それから優秀な女性が入ってきてくれているところは、当

社のいろんなマーケティングとか開発の部分で言ったらば大きなプラスになってきていると実感し

ております。 

それから二つ目に、これ、会社としてはいろんな議論はあったのですけど、そういった当社として

できるだけ LIXIL っていう会社で優秀な人材を引き付けるときに、普通に引き付けようとしても難

しい中で行ったとき、思いっ切り女性に働きやすい職場をつくる。 

例えば今、在宅勤務をやめようっていう方向にどちらか というと来ているのを、むしろ在宅勤務

をできるだけ広げていくことで、優秀な女性が例えば出産や子育ての時期であっても、働き続ける

ことができるようにすることで、非常に定着率が上がってきているっていうのを感じています。 

だから、そういった効果っていうのが当社の場合、今まで男性でしか考えてこなかった商品であっ

たりとか、マーケティングっていうところで変わってきているかなとは思っています。 

おっしゃる通り、コロナ以降、非常に厳しい経済環境とか、それから景気も含めて悪くなっている

部分っていうのはありますけれども、いろんなことがあるために少しずつ強くなってきているので

はないかなというのが感じているところです。 

マッカスカー [A]＊：D&I は包摂的な考え方だけではなく、人材の確保ということにもつながると

思います。特に経済環境が苦しいとき、また、当社がやらなければいけない Scope を考えると、
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最もモチベーションの高い優秀な人材に LIXIL に来てもらうためには、やっぱり誰にでも帰属でき

る場所を作ることが将来に向けてのレジリエンス、強靭性につながると思います。 

ただ、これによってお互い LIXIL の同僚として、一緒に働くことによって生産性が高まります。ま

た、潜在的な顧客の観点から考えることができるようになります。グローバルに多様な顧客に対し

て、プロダクトの製品を設計するときにユーザー志向、それを持たないと製品、サービスの差別化

にはつながらないと思います。なので、これは本当に基礎だと思います。 

LIXIL が素晴らしい職場として優秀な人材を集めることだけではなく、そして必要な関連性のある

製品をきちっと開発していくこと、これらニーズなどが変わっていくに当たってやっていかなけれ

ばいけない。それによって、当社がやっぱり商業領域において差別化、実際につながると思います

し、人材確保にも貢献できると思います。 

西浦 [A]：多様性については、私は取締役会、なかんずく社外取締役における多様性も極めて重要

だと思っています。幸い LIXIL の場合は金融、製造、法曹といった、さまざまな分野から今、社外

取締役が集まっておりますし、それぞれの過去の経験から得た示唆というものを新しい価値の創出

にも提供しつつあると。こうした取締役会の多様性についても、今後は維持、さらに多様化してい

きたいと考えております。 

竹川 [Q]：ありがとうございます。GROHE、それから American Standard 含めて海外の関係会社

も大体浸透が進んでいると理解しても大丈夫ですか。 

瀬戸 [A]：はい。その点に関しては、American Standard は元々割と多様性はあったのですけど

も、GROHE に関してはあまり多様性がなかった会社が、今、多様性に向かってすごく進展してい

る実感はあります。 

竹川 [M]：分かりました。ぜひその辺り、国内の企業だけではなくて、海外の関係会社についても

変化等多分あると思いますので、ぜひ外部にいろいろと情報発信をしていただければなと思いま

す。どうもありがとうございました。 

川合 [M]：ありがとうございます。産業新聞、増岡様、よろしくお願いいたします。 

増岡 [Q]：2 問ほどご質問お願いいたします。 

リサイクルアルミに関してお伺いしたいのですけれども、先ほどのプレゼンテーションの中で 13

ページの説明のところで、リサイクルアルミの施策に関して新たなアプローチがあるというお話が

ございましたが、これは具体的にどういったことを指すのでしょうか。 



 
 

 

 

 

 
44 

 

瀬戸 [A]：当社、実際にリサイクルアルミやるときに今、100%を目指して基本的にアルミリサイ

クルの「PremiAL」っていうのをやっていこうと思っているのですけれど、当然のことながら、そ

の中にはスクラップが足りなくなるっていう情勢もあり得るため、その場合は、アルミのビレット

であったとしても再生エネルギー等を中心にして作ったビレットっていうのも採用するっていうこ

とは考えております。 

ただ、現時点でいくと、まだアルミは余っていますので、そういう意味ではしばらくの間、アルミ

っていうのは使っていけると考えています。 

要するにアルミの中でもいわゆる普通の化石燃料で作ったアルミと、それから自然エネルギー、風

力とか太陽光とかで作ったアルミ、そういった比較がありまして。そういった意味で CO2を発生

させないアルミビレットを使うことも考えています。 

ただ、当社としては、できる限り日本で生まれたアルミを使っていく意味ではそちらを優先してい

ますけれども、将来になってきたら皆さん、それを使おうって話になってくる可能性もあるため、

そこもオプションとして持っているということです。 

増岡 [Q]：この再生ビレットというのは、海外から調達されてくるものということですか。 

瀬戸 [A]：そうですね。海外で例えばアルミのインゴットを作るときに、再生エネルギーを使った

アルミを使う、そういったことですね。 

増岡 [Q]：そうですね、中東の地域の再生ビレットというのは結構、有名だと思うのですけれど

も、供給先としては、世界中、豪州とか北米とか南米とかも含めて検討されているようなイメージ

でよろしいのですか。 

瀬戸 [A]：おっしゃるとおり太陽光とかでは中近東のやつもありますけど、例えば水力発電を行っ

ている国とかもありますし、北欧とかで、いろいろな国が調達先としては考えられますけれども、

繰り返しになりますけど基本はスクラップを中心にやろうと考えています。 

増岡[M]：オプションの一つとして海外からの再エネを使ったビレットの調達も今後、進めていく

ということですかね。分かりました。ありがとうございます。 

2 月に大和リースさんとのリリースで、解体時のスクラップアルミの循環スキームの構築というの

も挙げられていましたけれども、先ほどのお話にもかぶるところだと思いますが、今後、国内、海

外の水平リサイクルのスキームというのはどのように拡大されていきたいですか。 
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瀬戸 [A]：当社の場合、アルミを生産しているところっていうのは、国としては日本とベトナムと

タイになります。日本においては、アルミのスクラップの循環は、一部輸出されてきているため、

だんだん苦しくなってきていますけれども今のところ十分担保されています。 

タイもある程度、出てきていますけど、ベトナムはやっぱり産業の歴史が少なく、必ずしもアルミ

のスクラップが十分ではないので、アルミのスクラップを外から買わなくちゃいけないケースは生

まれてきています。 

ですから、そこはこれから積極的にアルミのスクラップが出てくるところとの契約っていうのも含

めて、複数の商社とお話をさせていただいています。 

マッカスカー [A]＊：一つ重要な点は供給のいろんな課題があると、また全体的な経済的な課題も

ありますけれども、当社は 100%アルミリサイクルの目標を堅持します。 

ただ、過去やってきたこと以外にも、これらの目標を達成するためには何ができるかということを

いろいろ考えているわけです。なので、グリーンアルミといったもので、このようなスクラップの

課題に新たに取り組んでいこうというものであります。 

なので、同じ目標に向けているのですけれども、ただ、当社のアプローチを拡大しているというこ

とを明確にお示しし、そして KPI を実現していきたいと考えております。 

増岡 [Q]：アルミのスクラップは国内の商社さんから調達されたり、海外でもタイとかベトナムで

も調達されていくっていうことでよろしいですか。 

瀬戸 [A]：そうですね。それでやっぱり一番重要なのは地産地消で、そこで出てくるアルミのスク

ラップっていうのが、そういう意味では輸送もかからないので CO2の排出としては一番低いし、

それから特に日本においては資源のない国で、たくさんのものを輸入することはできるだけ避けた

いため、そこは中心にはなります。 

ただ、場合によって、その国でどうしても出てこないっていうときに、例えば商社を使ってみたり

とか、それから自分たちの出てくるアルミのゴミをもっともっと再利用していくとかっていうこと

をずっとしてきました。 

増岡 [Q]：再生ビレットのお話ありましたけど、これは新しい施策として始められるということで

すか。 

瀬戸 [A]：今まで、そこに関してまだやらなくても、アルミのスクラップの使用率っていうのを考

えて十分得られてきたわけですけど、将来にはもう、要は世の中的にアルミのスクラップをこれか
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ら、もうどんどん使おうってことになってきているため、そうすると将来的に足りなくなる可能性

があるということで、ビレットの輸入というのを考えています。 

ただ、ビレットそのものの輸入は過去もやってきていますので、それ自体が新しい試みではありま

せん。 

増岡 [M]：分かりました。ありがとうございます。 

川合 [M]：ではイトウ様、よろしくお願いいたします。 

イトウ [Q]：本日はご説明いただきありがとうございました。 

SATO について、1 億人に供給されたというところは素晴らしいなと感じているのですけども、実

際に商品が設置された後にどういうふうにきちんときれいに使用できるかというところで、実際に

それが真に衛生環境を改善するかがが変わってくるのと思っているのですけども。 

商品を供給された後に、御社としてそれが衛生的に継続して使用されるための取り組みなど、何か

ありましたら教えていただきたいです。 

マッカスカー [A]＊：素晴らしい質問いただきました。持続的に SATO を使っていただくというこ

とがとても重要になるからです。健康、そして長期的な経済的エンパワーメントに大きな意味を持

つからです。 

SATO というのは、とても耐久性が高いですし、そして洗う、洗浄するのも簡単です。バングラデ

シュに初めて入れたのですけれども、実は初めてトイレを使い始めた家族はまだ使っています。そ

して水が少なくても洗うことができますので、洗浄性を担保することができ、そのためにずっと使

い続けてくれています。 

汚い臭いトイレ、そして安全性、衛生を感じることができないトイレは、新しいトイレであっても

コミュニティはそれを使わなくなります。ですので、SATO はその問題を解決するために作られま

した。 

これに関しては、10 年、12 年、そのコミュニティに関わり続けていますので、コミュニティから

フィードバックを得ていて、私たちの製品がまだ使われているということを確認しています。そし

て、衛生状況も維持することができています。 

エスターさんのビデオを見ていただきました。エスターさんは自分のコミュニティの中で、SATO

のトイレを設置するお仕事をされるようになりました。そして近隣の人たちと協力をして、SATO

を広げています。 
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そして SATO をどんどん広げていこうという活動がコミュニティの中で広がっています。メンテ

ナンスも簡単だというところが大きく貢献をしています。これを私たちは今後も続けていきます。

そして、持続的に SATO は使われているということをフィードバックとして得ています。今後も

それを続けていきます。 

瀬戸 [A]：私が感じていることは結構皆さん、誤解されているのは、当社が SATO を売ること中心

にものを考えているっていうことなのですけど、実は当社は SATO を売るというよりは SATO を

使ってもらうエコシステムというか、エコノミーを作っていくっていうことにすごく力を入れてい

るのです。 

ですから、現地自治体とか、それからユニセフとかを巻き込んでコミュニティ全体にやっぱりトイ

レを使うことはいいことだ、トイレをきれいにすることはいいことだっていう、そういうコンセプ

トも説明してもらっています。 

それからメーカーも実際、作ってくれるところも地元のメーカーであったりとか、それから、それ

を据え付けする人たちも地元の業者であったりとか、間に入る流通の人も地元の人であるっていう

ことで、みんながこの SATO というものを使ってコミュニティを変えていく努力をしてきてい

る。 

そこの部分が当社としては、単純にトイレを売っているプロセスになっていないので、長く使われ

ることになっている気がします。 

イトウ [M]：ありがとうございました。 

川合 [M]：イトウ様、ありがとうございました。 

では、追加のご質問がないようですので、質疑応答の時間はこれをもちまして終了とさせていただ

きます。ご質問を頂戴しまして誠にありがとうございました。本日の予定は、これで全て終了にな

ります。 

なお、本日の説明会に関するアンケートをご参加いただきました皆様へお送りさせていただきま

す。こちらもご協力いただけますと幸いです。 

これをもちまして、株式会社 LIXIL、インパクト説明会を終了とさせていただきます。本日は、ご

参加いただきまして誠にありがとうございました。 

［了］ 

______________ 
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脚注 

1. 音声が不明瞭な箇所に付いては[音声不明瞭]と記載 

2. 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 

3. 本トランスクリプトは企業の同時通訳音源を書き起こした内容を含む  

4. ＊は企業の同時通訳の書き起こしを示す 
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