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イベント概要 

 

[企業名]  ライオン株式会社 

 

[企業 ID]  4912 

 

[イベント言語] JPN 

 

[イベント種類] 決算説明会 

 

[イベント名]  2021 年度決算説明会 

 

[決算期]  2021 年度 通期 

 

[日程]   2022 年 2 月 14 日 

 

[ページ数]  63 

  

[時間]   16:00 – 17:09 

（合計：69 分、登壇：33 分、質疑応答：36 分） 

 

[開催場所]  インターネット配信 

 

[出席人数]  82 名 

 

[登壇者]  5 名 

代表取締役 社長執行役員  掬川 正純（以下、掬川） 

取締役 上席執行役員   榊原 健郎（以下、榊原） 

経営企画部長    新井 将英（以下、新井） 

経理部長代行    石井 義唯（以下、石井） 

経営企画部 IR 室長   谷元 啓太（以下、谷元） 
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登壇 

 

谷元：本日はお忙しい中、ライオン株式会社、2021 年度決算説明会にご参加いただきまして、誠

にありがとうございます。今回もリモート形式にて開催させていただきます。先ほど 15 時に東京

証券取引所のほうにて決算発表を開示いたしました。これよりその内容につきご説明を申し上げま

すが、はじめに弊社の出席者をご紹介させていただきます。代表取締役社長執行役員、掬川正純で

ございます。取締役上席執行役員、榊原健郎でございます。経営企画部長、新井将英でございま

す。経理部長代行、石井義唯でございます。司会は、経営企画部 IR 室、谷元が務めさせていただ

きます。 

これより、2021 年 12 月期決算説明資料に基づき、掬川よりご説明した後、質疑応答に移らせてい

ただきます。会議全体の時間は、1 時間を予定しております。 

本日、説明で使用いたします資料につきましては、弊社ホームページに掲載されておりますので、

併せてご覧いただきますようお願い申し上げます。 

説明会を始めます前に、皆様にお断り申し上げます。これから行う説明におきまして、現時点の予

想に基づく将来の見通しを述べる場合がございますが、それらはすべて、リスクならびに不確実性

を伴っております。したがいまして、皆様には実際の結果が見通しと異なる場合があることをあら

かじめご了承願います。 

加えまして、情報開示の充実を図るべく、今回より説明会の動画を当社ホームページに掲載いたし

ます。ご質問される皆様におかれましては、会社名、お名前、質問の音声が原則そのままアップさ

れますので、あらかじめご了承願います。 

それでは、説明を開始いたします。掬川社長、お願いします。 
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掬川：本日はお忙しい中、当社の決算説明会にお集まりいただきまして、ありがとうございます。

また、平素より当社 IR 活動にご支援いただいておりますことをお礼申し上げます。 

本日の説明内容は、ご覧いただいている 3 点になります。それでは順を追ってご説明いたします。 
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まず、2021 年度の業績についてです。 

21 年度の業績は、昨年 7 月 30 日に修正を行いました公表値に対しまして、売上高、各利益ともに

達成いたしました。 

一方で、対前年では増収減益となりました。売上高については、一般用消費財ではハンドソープな

どの反動減を解熱鎮痛薬などほかの主力分野でカバーするとともに、中国を中心とする海外や産業

用品の売上、この増加により増収となっています。 

事業利益につきましては、トータルコストダウンを推進しましたが、原材料価格の上昇や競争費用

の増加などにより減益となっています。 

営業利益、親会社の所有者に帰属する当期利益につきましては、事業利益の減に加えて、一昨年は

固定資産譲渡益等の計上があり、この反動がありまして、減益となっています。 
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当社が参入する国内一般用消費財市場、及び海外主要分野の動向をまとめたのが、こちらのスライ

ドです。 

国内につきましては、参入するトイレタリー38 市場計では、ハンドソープ、住居用洗剤などの反

動による個数減が影響し、全体として金額前年比 95%となっていますが、このハンドソープ・衛

生関連品を除いたベースでは、ほぼ前年並みの水準です。市場全体は、緩やかな成長というコロナ

前の状況に戻りつつあると見ています。 

項目別の詳細については、お示ししているとおりで、説明は割愛させていただきます。 

海外につきましては、ハンドソープは、昨年の反動で、東南アジア、北東アジアともに前年を下回

っていますが、手洗い回数の増加がありまして、19 年比では各国で市場が拡大しています。 

洗濯用洗剤については、感染拡大による消費低迷の影響を受け、前年割れが続いており、依然とし

て状況は厳しいです。 
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当社の連結業績です。 

売上高は 3,662 億円で、前期比 3.1%増、108.8 億円の増収となりました。為替の影響を除く実質

増減率が 1.9%増となります。 

事業利益は、前年を 50 億円ほど下回り 309.2 億円、営業利益は一昨年の土地の譲渡益の反動で

128.9 億円減少となっております。 

また、当期より投資先行局面におけるキャッシュベースの収益指標として活用しております

EBITDA は 451.7 億円で、前期比 24.9 億円の減となりました。 
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事業利益の増減要因です。 

まず、増益要因ですが 17 億円となりました。売上増減・構成変化などの影響については、売上増

に伴う粗利の増加がありましたが、セグメント構成の変化、及び減価償却費の増加による利益減に

よりまして、差し引き 5 億円の増加となりました。 

トータルコストダウンは、原価低減を中心に 12 億円となりました。 

一方、減益要因は、合わせて 67 億円です。国内外において原材料価格が上昇したことに加えまし

て、販売促進費などの競争費用、及び研究開発費などを増加させたことが要因です。 

これらの結果、事業利益は、昨年に比べ 50 億円の減益となっています。 
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セグメント別の業績です。売上高は、上段が総売上高、下段が外部売上高を示しています。 

まず、一般用消費財事業ですが、衛生関連品などの反動減をハブラシ、柔軟剤、解熱鎮痛薬等でカ

バーし、総売上高は前年を上回りました。セグメント利益は、主に売上構成変化による粗利の減少

とコストアップにより、22.8%の減少となっています。 

産業用品事業は、増収増益です。化学品分野は、自動車産業などを中心とする市況の回復により、

前年を上回る売上となり、業務用洗浄剤事業では、外食関連の洗浄剤が苦戦しましたが、衛生関連

品が好調に推移しています。セグメント利益は、売上増に伴う粗利増などにより増益となっていま

す。 

海外事業全体は、増収減益となっています。地域別の状況につきましては、後ほど詳しくご説明い

たします。 
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続きまして、一般用消費財事業の分野別の売上高になります。 

オーラルケア分野は、ハミガキ、ハブラシ、デンタル用品などの主力分野がいずれも前年を上回り

ました。 

ビューティーケア分野は、ハンドソープの個数減の影響によりまして、前年を大きく下回っていま

す。 

ファブリックケア分野は、柔軟剤の伸長によりまして、前年を上回りました。 

リビングケア分野は、調理関連品が昨年の反動で減収となっていますが、台所用洗剤、浴室用洗剤

が前年を上回り、またこれに加えて、トイレ用洗剤の新製品効果もありまして、前年を上回ってい

ます。 

薬品分野は、主力の解熱鎮痛薬がワクチンの副反応需要、そして下期の新商品効果で売上を伸ば

し、全体として増収となっています。 
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次に、海外事業の地域別の業績です。 

東南アジアでは、依然として消費低迷の影響を受けているものの、全体では 3.5%の増収、為替影

響を除く実質売上高増減率はプラス 1.3%でした。 

タイでは、洗剤を中心とした地方部への販促の強化、マレーシアは、アンチウイルス訴求で洗剤各

種をリニューアルいたしまして、店頭での露出確保に成功したことなどが寄与しています。一方、

事業利益は、原材料価格上昇の影響などによりまして、減益となっています。 

北東アジアは、前年同期比 15.1%の増加、為替の影響を除く実質増減率はプラス 6.3%でした。EC

やライブコマースなどの販促強化により、継続して好調な中国では、20%を超える売上成長を昨期

も確保いたしております。 

一方、韓国では、衛生用品の反動減に加えまして、洗濯用洗剤の市場縮小の影響などによって、売

上が減少しています。 
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それでは、ここからは 2030 年に向けた中長期経営計画についてご説明いたします。 

私たちは、「より良い習慣づくりで、人々の毎日に貢献する」というパーパスを基軸とした経営を

より一層強化し、社会的な役割、責任を果たしていくこと、これが重要であると認識しています。 
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2030 年に向けた当社のビジョンとして、「次世代ヘルスケアのリーディングカンパニーへ」を掲

げ、ライオンだからこそできるヘルスケアを進化、発展させることで、サステナブルな社会に貢献

し、企業価値の向上を目指してまいります。 
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これまでの 10 年間、当社は特に課題であった収益力の向上をテーマに、製品の高付加価値化、収

益基盤の強化、関係会社の統廃合など構造改革を進めてまいりました。 

一方で、昨年の新型コロナウイルス感染症の影響により、当社の社会的な使命・意義は一層大きく

なっていると認識しています。 

これからの 10 年間については、成長投資を継続強化し、事業成長を加速させ、企業価値の拡大を

目指してまいります。 
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経営テーマは、市場・経済・社会的プレゼンスの向上です。 

具体的には、積極的な投資によって成長を加速し、キャッシュを創出し、それを再投資、還元して

いくプロセスを拡大していきます。このことでサステナブルな企業価値の拡大に繋がるスパイラル

の流れを作っていきたいと考えています。 

このスパイラルの実現レベルを評価し、より大きなものにしていくための指標として、売上高成長

率と EBITDA の拡大を重視するとともに、ROIC マネジメントを並列強化し、投資の効率化も図っ

てまいりたいと思います。 
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戦略フレームの全体像をこちらに示します。 
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これにより、「より良い習慣づくりで、人々の毎日に貢献する」パーパスドリブンを実践し、サス

テナブルな社会への貢献を通して、ご覧いただいているような経済価値をターゲットとし、向上を

図り、当社の企業価値の拡大を目指してまいります。 
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ここからは、具体的な 2030 年、6,000 億円までの事業成長の設計について説明いたします。 

積み上げグラフで、分野別の業績成長のターゲットを示しております。 

ご覧いただいているとおり、国内既存事業における着実な成長とともに、海外事業や新規ビジネス

による事業成長が重要なポイントとなっております。 
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その中で最も大きなポイントとなるのが海外事業の拡大です。 

ポイントとしては、グローカライゼーション戦略の進化によるシナジーの最大化、青島ライオン事

業の拡大、新規国・エリアの拡大の 3 点になります。順に少し詳しくご説明いたします。 
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当社のグローバル戦略の大きな考え方として、グローカライゼーション戦略というのを取っていま

す。これにより、国・エリア軸で現地ニーズに即した細やかなマーケティングと日本のメーカーと

しての確かな品質を強みとして、新規国に参入し、これまで事業を拡大してまいりました。 

しかしながら、昨今では、国や地域を跨いだライフスタイルやニーズの類似化・共通化が進むなど

の環境変化があり、この事業スタイルはもう一歩進化させる必要があると考えています。 

従来のような国ごとではなく、各国消費者の特徴や傾向に応じて国境を跨いだ類型化を行い、各類

型に最適なアプローチによるシナジーの最大化と効率的なマネジメントの推進を目的として、グロ

ーカライゼーション戦略を進化させていきたいと考えています。 
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これは、実際に既に展開している類型化マーケティングのフレームを表したものです。 

国・地域を跨がって大きく 3 つの型に類型化し、その類型ごとに戦略を講じていくアプローチで

す。3 つの類型は、GDP 成長率や所得水準に加え、これまでのグローカライゼーション戦略によ

り見いだした特徴・傾向に応じて分類しています。 

例えば、Ⅰ型の国や地域へのアプローチとしては、ローカルニーズに合わせた汎用低価格品で量的

成長を狙い、Ⅱ型では、グローバルブランドの展開を通じて、製品・流通のシナジーの最大化を図

ります。 

また、Ⅲ型では、日本ブランドを中心とした高価格帯の商品を展開するなど、付加価値化による質

的成長を図ってまいります。 

このような戦略による知見やノウハウの蓄積は、これからの新規国・エリアの進出や分野の拡大に

ついても応用し展開できると考えています。 
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既存国の成長の方向性です。全体では CAGR10%水準で、2030 年に売上高 2,400 億円を目指して

います。 

中でも青島ライオンについては、2030 年、1,000 億円規模の成長を狙っており、グローバル戦略

の大きなポイントの一つですので、後ほどこれについては詳細に説明いたします。 

それ以外の連結対象 6 社につきましては、これまでの 10 年間も CAGR で約 7%の成長を実現して

まいりました。足元のコロナの影響はありますが、21 年からの 10 年間では CAGR5%水準での成

長により、2030 年で、中国除き、1,400 億円規模の売上を目指します。 

成長の方向性として、類型別に申しますと、Ⅰ、Ⅱ型については、衣料用洗剤の質的成長によるシ

ェア拡大とともに、ホームケアで培った成功ノウハウをもとに、オーラルケアを中心とするパーソ

ナルケア分野への展開ですとか、EC 強化によるチャネルの拡大を行うなど、規模の拡大を目指し

てまいります。 

北東アジアや都市部を中心とするⅢ型につきましては、継続して付加価値化を進めるとともに、ハ

ミガキとのシナジーを生む洗口剤の強化、EC 活用の高度化による生活者接点の拡大などによる質

的成長を目指してまいります。 
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次に、青島ライオン事業の考え方をご説明します。 

これまではオーラルケアを中心として、システマやクリニカなどのグローバルブランドを活用し、

ジャパン品質を売りとしたブランドイメージ向上による拡大と現地ブランドの相乗的な成長によ

り、過去 10 年間、CAGR16%水準の成長を実現してまいりました。 

今後は、この流れをさらに加速をしていくとともに、オーラルケア事業を起点とした事業領域の拡

大を図ってまいります。 

具体的には、中国の内陸部など、未進出エリアへの拡大、オーラルと親和性のある歯科医院向けや

ペット・業務用などの分野への拡大、さらには D2C などの新規チャネルの活用による拡大などを

狙います。 

実現のためには、経営資源の重点化、推進基盤の強化、これを既に進めており、これにより、

2030 年、1,000 億円規模、ここから CAGR22%水準の成長を実現してまいります。 
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最後に、新規国・エリアの拡大です。 

今後消費の中心となる中間層の構成比の大幅な拡大が想定されるアジアを中心として、M&A を検

討しています。2030 年までには 4 カ国以上、本中計期間中には 2 カ国以上の参入を目指してまい

ります。その実現のため、私直轄の専任組織をつくり、外部からの専門人材を登用するなど、推進

体制を強化いたしました。 
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続いて、国内の既存事業・新規ビジネスについてですが、ポイントとなる 4 つの提供価値領域に基

づく新たなモノ・サービスの提供の考え方について、簡単にご説明します。 
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健康や衛生に対する意識・社会ニーズが高まる中、ライオンだからこそできるヘルスケア、より良

い習慣づくりをさらに進化・発展させるため、成長ドライバーとして、4 つの提供価値領域を設定

いたしております。これについては既にご説明させていただいております。 

各提供価値領域の狙い・方向性については、こちらにお示ししたとおりであります。 

現状では、それぞれの領域ごとに責任者を設置し、ビジョンの実現に向け、事業の進化・新価値創

造を加速させています。 
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4 つの提供価値領域を起点とする新価値創造を実現するためには、従来のビジネスモデルからの進

化が必要です。 

そのための視点として、モノからコトへの提供価値の進化、社会課題のソリューションを実現する

提供対象の拡大、売り切りモデルからの脱却による生活者接点の拡大、メーカーからトータルヘル

スケアサービサーへのビジネス形態の進化、産・官・学・医・民を巻き込んだエコシステムの形成

など、このような変化が新価値創造の基盤になると考えています。 

後ほど 1st STAGE の説明パートにて、こうしたビジネス進化に繋がる具体的な事例についても紹

介させていただきます。 
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続いて、ここからはサステナビリティ戦略についてご説明します。 
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当社は、「事業を通じて社会のお役に立つ」という創業の精神を受け継ぎ、経済的発展のみなら

ず、地球環境や社会の課題に対しても、長期的・継続的に取り組んできました。 

この先、2050 年に目指す到達点としては、脱炭素社会としてのカーボンネガティブの実現、資源

循環型社会として循環し続けるプラスチック利用という目標を掲げ、パーパスを起点とした生活者

とともにつくる「エコの習慣化」により、日本だけではなく、アジアの国々も巻き込んだ環境への

貢献を行ってまいります。 
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こちらのグラフについてご説明いたします。 

まず向かって左側は、2019 年の日本のトータルの CO2 排出量を分野別に示したものです。 

赤で示しましたように、この中で家庭から排出される CO2 は、日本全体に占める割合、約 15%を

占めて、1 億 6,000 万トンに上ります。家庭からの CO2 排出削減に取り組んでいる企業というの

は多くありません。私たちのエコ習慣づくりは、われわれのように生活者接点を持つ企業が果たさ

なければならないユニークな役割だと考えています。ライオンは節水型の製品の提供など、様々な

施策を通じて、家庭でできるエコ習慣づくりを行ってまいります。 

右の図は、当社における日本での樹脂使用量の推移と樹脂削減効果を示したものです。これまでに

詰め替えパウチの浸透や液体洗剤を中心とする濃縮化により、プラスチック使用量を 8 割削減して

います。しかしながら、日本では常識となっているこのような詰め替え文化・習慣も、海外ではま

だまだ浸透しておらず、アジアにおける詰め替えパウチの浸透が、プラスチック削減においては非

常に重要なポイントとなると考えています。 

花王さんなどと共同して進めている水平リサイクルの検討などと合わせ、プラスチック削減、再利

用のモデルを構築し、これをアジアにも提案していきたいという夢を持っています。 



 
 

 

サポート 

日本    03-4405-3160    米国   1-800-674-8375  

フリーダイアル 0120-966-744 メールアドレス support@scriptsasia.com 

30 
 

 

こちらにエコ習慣化によるサステナビリティ貢献の KPI と、そのための主要施策を示していま

す。詳しい説明は割愛をいたします。 
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もちろん事業活動による CO2 排出など、Scope1、2 に対応するような削減も、ご覧いただいてい

るような目標と施策を掲げて着実に進めてまいります。 
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ここからは、今年からスタートの新中期経営計画についてご説明します。 

先ほどご説明しました Vision2030 の実現に向けて、第 1 回目、3 年間の中期経営計画をスタート

しました。これをここから 3 回ローリングし、経営環境の変化に対し、戦略・方針のチューニング

を図ることで、実行確度を高めていきます。 

今年からのファーストステージについては、成長軌道化と新たな成長起点の創出、経営基盤の変

革、人材・組織の活性化をテーマに掲げ、推進してまいります。 
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また、このファーストステージの 3 カ年を、成長加速へのギアチェンジの期間と位置づけまして、

成長戦略の実行と経営基盤の変革を同時に推進していく、成長をしながら変革を加速させる 3 カ年

とします。 

ROIC マネジメントの活用により、経営資源の適切な配分を実現するなど、マネジメントコントロ

ールの強化も推進してまいりたいと考えています。 
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続いて、3 つの成長戦略に基づく具体的なアクションについてご説明します。 
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主な取り組みは記載のとおりであります。 

特に一番上の成長戦略については、中国の成長加速の戦略、それから M&A の強化施策等について

は、先ほどご説明いたしましたので、ここでは一番上にあります 4 つの提供価値領域における成長

加速について、オーラルヘルスの領域の事例をもとにご説明したいと思います。 
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まず当社のオーラルヘルス事業とは何か、こちらにその全体像を示しています。 

ヘルスケアにおける口腔健康の重要性は高まっていますが、生活者意識の中においては、その距離

は依然として遠いというのが現状です。そこで口腔健康を全身のヘルスケアという文脈に高め、予

防歯科行動を習慣化する事業を展開してまいります。 

そのために、事業基盤としての POHR、すなわち一人一人の口腔健康データベースを構築し、この

図に示すようなお口の健康に関わるすべてのステークホルダーとの接点を繋ぐハブとなる事業を既

存事業と新たなビジネスモデルを組み合わせて展開してまいります。 

また本事業は、産官学医との連携により展開し、予防歯科行動の社会トレンド化と社会システム化

を図ります。 

この図でお示ししておりますウェルビーイング支援事業、右のほうにあるものですね。そしてヘル

スリテラシー向上支援事業について、具体的に紹介してまいります。 
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まず、ウェルビーイング支援事業の第 1 段階の取り組みについてご紹介します。 

オーラルヘルス事業の全体像の中で、世界的な潮流である口腔保健の重要性の高まりを捉えて、企

業・自治体向けの新規ビジネスを開始いたします。 

まずは本年 3 月より、企業・自治体向けのオーラルケア情報提供サービスを始めます。サービス概

要は、経産省の健康経営度調査項目でも重要視されている、従業員・職員の健康教育の一環とし

て、オーラルケアに関するセミナーを提供し、セミナーによる意識・行動変容の効果を分析して、

健康経営の効果をレポートします。 

今後、ユーザーにフィードバックを提供する双方向型のサービスを 22 年内に順次展開する予定で

す。 
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続いて、ヘルスリテラシー向上支援事業に関しまして、デジタル活用で予防歯科行動を習慣化する

サービスの社会実験を、熊本県合志市との連携協定の下で開始をいたします。 

自治体や歯科医師会、企業と連携した予防歯科を習慣化する新しい地域活性化の手段を見いだして

いくために、この社会実験は、当社の予防歯科啓発のナレッジやアプリを活用し、市民の皆様の口

腔健康データを集め、新たな行動習慣化を加速させていくことを狙いとしています。 

具体的には、ここに示すような目的とアクションで社会実験を行い、効果検証を行っていく予定で

す。この活動はヘルスリテラシー向上支援事業に加え、将来的には、先にお示ししたプロケア支援

事業の端緒とすることも想定しています。 

以上のように、当社は、口腔健康をヘルスケアという文脈に高めて、予防歯科行動を習慣化するこ

とを最大のオーラルヘルス領域での課題と認識し、課題解決に向けて、多岐にわたる収益機会の獲

得を目指してまいります。 
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続いて、ファーストステージの業績目標です。 

3 年目の 2024 年の売上高は 4,200 億円、CAGR4.7%、EBITDA は過去最高の 520 億円を目指して

います。 
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こちらは EBITDA の 24 年までの推移を示したものです。 

お伝えしたいのは、この 3 年間は成長投資、これを継続しながらも事業成長を実現していく流れを

つくっていくということです。 

確かな事業成長による粗利の増加に加え、トータルコストダウンの推進による確実な収益力拡大を

見込んでおり、中長期を見据えた継続的な成長投資をしながらも、キャッシュ拡大に繋げていく、

このスパイラルの流れをつくってまいります。 

22 年について、EBITDA は一時的に減少いたしますが、これは原材料価格の上昇の影響を 60 億円

ほど見込んでいるためで、事業成長をしながら成長投資を行っていく流れについては継続的、着実

に推進してまいります。 

したがって、これらの結果、24 年は、確実な成長の積み重ねにより、過去最高の EBITDA を実現

してまいります。 
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セグメント別の売上高についてはご覧のとおりです。 

ポイントは、海外成長の実現になります。連結売上高で、トータル CAGR4%水準の成長軌道化を

目指してまいります。 
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キャッシュアロケーションについてです。 

これまでお伝えしてきましたとおり、本中計期間においては、EBITDA の拡大によるキャッシュに

ついて、将来に向けた戦略的な投資、及びマルチステークホルダーへの還元に投下し、さらなる成

長・キャッシュ創出を実現することで、企業価値向上を図ってまいります。 

中計期間中、約 800 億円の戦略的投資と約 300 億円の株主還元を見込んでいます。 
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株主還元については、ファーストステージでは、毎期増配を目指すとともに、機動的な自己株式の

取得・消却を実施していくことで、継続的・安定的な還元を行ってまいります。 
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最後に、ここからは 2022 年の業績予想についてご説明いたします。 

業績予想の前提として想定をしている外部環境と当社への影響についてお話しします。 

新型コロナウイルスの状況についてですが、国内については、収束は早くて 2 クォーター以降と想

定しています。 

当社の参入市場におけるインパクトとしては、巣ごもり需要の継続、あるいは健康意識の高まりな

どにより、オーラルケアをはじめとする高付加価値化が継続をします。 

ワクチンブースター接種の副反応への対応需要としての解熱鎮痛薬需要の増加などが売上にプラス

に寄与すると想定をしています。 

一方、ハンドソープ・衛生関連品については、ほぼ前年並みの水準を見込んでいます。 

海外については、東南アジアは景気回復による消費の活発化、これが緩やかに進むと想定していま

す。 

原材料価格については、高止まりに伴う製造原価の大幅な上昇を織り込みました。 
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業績予想ですけれども、売上高は 3,750 億円、事業利益が 230 億円、営業利益 275 億円、親会社

の所有者に帰属する当期利益は 200 億円、EBITDA400 億円、増収減益の予想としております。 

この事業利益の減益要因につきましては、後ほどご説明いたします。 
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外部売上高のセグメント別予想がこちらの数字になります。その他のセグメントを除く全セグメン

トで増収の計画です。 
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こちらが利益増減要因です。先ほど EBITDA による利益増減でお示ししましたとおり、原材料価格

60 億円の上昇というのが大きな減益要因となっています。 

加えて、成長投資の増加、及びこれまでの過年度投資による減価償却費の増加などが売上増による

粗利の増加、及びトータルコストダウンによる増益要因を大幅に上回る形となり、結果として、79

億円の減益予想とさせていただいています。 
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最後に、株主還元についてです。 

本日、決算発表と併せ、100 億円を上限とした自己株式の取得・消却について決議しております。

なお、自己株式の取得・消却は、2006 年以来、16 年ぶりです。 

今期の配当につきましては、継続的かつ安定的な利益還元を行う配当の基本方針に基づきまして、

前期比 1 円増配の年間 25 円とし、これで 7 期連続の増配を行う予定です。 

以上で、ご説明を終わります。 
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質疑応答 

 

Ｑ：競合他社が値上げに言及しているが、原材料価格の上昇による値上げのスタンスは？ 

Ａ：現時点では、出荷価格の引き上げなど、実質的な値上げは想定していません。また、計画の中

にも織り込んでいません。ただ、今期の事業利益増減要因にあるとおり、既に 60 億円程度の

原材料価格の上昇に伴う減益インパクトが出ています。当面は、トータルコストダウンの加速

などで少しでも吸収を図っていくということを基本スタンスとしていますが、今後も、原材料

価格の高止まりが長期に継続したり、あるいは為替によって円安が進み、実質的な原材料価格

の上昇がさらに嵩上げされるような場合には、一部におきまして、例えば特売頻度の減少な

ど、実質的な値上げに繋がるような施策というのも検討していきたいと考えています。 

 

Ｑ：競合他社が値上げを 3 月から始めると言及しているが、ライオンは追随しないということか？ 

Ａ：基本スタンスとして追随を計画していません。例えば原油がいくらになったらとか、為替がい

くらになったらというようなことを明確に申し上げる段階ではございませんが、今のような、

原油価格が 90 ドルを超えるような状況が 1 年を通じて継続をするということになった場合に

は、先ほど申し上げました出荷価格の引き上げは最後の手段ですが、特売による安売りの頻度

の引き下げといったことについては、手を付ける可能性はあると思います。 

 

Ｑ：今回の会社業績予想について、ここからの変動要因は？ 

Ａ：減価償却費や成長投資の積み増し等の費用については既に織り込んでおり、アップもダウンも

ないと考えています。原材料価格については、当社がこの予算策定時に想定をしたよりもコス

トアップサイドに振れており、この先どこまで行くかというのが、利益マイナス側のリスクと

考えています。一方で、東南アジア等の景気の回復に伴う需要の戻りは、ややコンサバティブ

に、緩やかに起こるだろうと考えていますので、もう少し早く回復をするということがあれ

ば、これは業績の押し上げの機会になると考えています。 
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Ｑ：中計では、先行的に償却負担も増え、投資もするとのことだが、一方、資料の 42 ページで

は、事業成長で 180 億の粗利増とある。この 180 億に投資のリターンはどのくらい入ってい

るのか？または、2nd STAGE のほうに大きく入っていくのか、投資リターンの考え方を教え

て欲しい。 

Ａ： 設備投資については、1st STAGE の期間中もある程度活発に行う考え方でいます。例えば

300 億円を超える坂出工場への投資のような超大型投資は、概ね終了しつつあると考えてお

り、今後も設備投資の額が増え続けるということは想定をしていません。それに伴い、減価償

却費ももう少し増加するかもしれませんが、増加幅は緩やかになっていくと考えています。一

方、坂出工場への投資やシステム投資のリターンについては、昨年の後半から徐々に結果が出

始めていますが、まだ余力がある状況と考えていますので、こうした成長投資の回収が本格化

するのは、今年の後半以降と考えています。 

補足の説明としましては、この 1st STAGE においては、約 1,200 億相当のキャッシュフロー

を得た中で、約 800 億を超える投資を行っていきます。その上で、昨年、また一昨年に投資を

してきたものの回収というのも、この 1st STAGE 後半から徐々に進み、2nd STAGE、3rd 

STAGE に向けて、その回収、及び資産の効率性を上げていく、という考えをベースにして、

ROIC マネジメントを展開していきます。 

 

Ｑ：商品価格の値上げについて、ライオンが想定しない理由は？ 

Ａ：値上げをしない理由は、我々として 2 つあると思っています。当社の基本スタンスは、中長期

的な付加価値化によって継続的に商品の単価を上げていくという戦略をメインとすることを考

えています。日常お使いいただくような消費財商品において、原材料価格のアップダウンに応

じて、店頭価格がアップダウンをする状況は必ずしも好ましくないと考えているからです。な

お、過去 10 年間において、当社が参入しているほぼすべての市場において、平均で 20%から

30%の単価上昇に成功し、付加価値化に成功しているという実績がありますので、これを継続

的に進めていきます。ただ、足元で原材料価格が 60 億円一度に上がるというのは、大きい話

でありますので、高付加価値化に加えて、昨年度下期から既にスタートしているトータルコス

トダウンの取り組みを、従前よりも大きく加速させ、2024 年までに 80 億円規模のコストダウ

ンを実現したいと考えています。 
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Ｑ：今期の事業利益増減要因で、原料高を 60 億マイナスで織り込んでいるが、これはパーム油と

原油で分けると、それぞれ何億円ずつのマイナスになりそうか？ 

Ａ：大まかに申し上げると、現在のライオンの事業構造からすると、原油価格の上昇のほうがイン

パクトは非常に大きいと思います。 

 

Ｑ：中長期の付加価値化について、オーラルケアや薬品では理解できるが、ファブリックケアでは

競争が厳しいと思われるが、どう考えているか？ 

Ａ：私たちが参入している主要市場において、唯一、洗濯用洗剤と柔軟剤の 2 分野だけが、約 10

年前から単価が上がっていません。市場で見ると、詰め替え用パウチの大型化などによって、

個数で割ったユニットプライスは上がっていますが、実質的な単価アップには成功していませ

ん。ここは大きな課題だと捉えており、なるべく早い時期にここに大きなイノベーションを持

ち込みたいと考えています。 

 

Ｑ： 値上げをできない日本市場の特有の論理というのはわかるが、競合他社が原料高による値上

げを実施しようとしている時に、ライオンが上げないということは、数量がそれ以上のリター

ンで取れないと、ROIC マネジメントをしているとは言えないと思うが、どう考えているか？ 

 

Ａ：今回の原材料価格の上昇については、少し長期化するという想定を持っていますが、どこまで

も青天井のように上がっていくことはないだろうという思いは持っており、今年の水準がほぼ

上限に近づいていると考えています。ここから我々の粗利の増加、そして成長投資によるトッ

プラインの上昇等によって利益水準も改善をしていく見立てをしています。また、ROIC マネ

ジメントについて、我々はこれを短期のマネジメントに使っていくという考えを持っているわ

けではございません。ROIC を使う背景は、大きく２つあります。１つは、事業ポートフォリ

オ、いわゆる事業のどこに傾斜配分をしていくのがいいかと見極めるためです。もう 1 つは、

一昨年、昨年、またこの 1st STAGE でもそれなりの投資をしていきます。そうした投下資本

に対しての効率性、またその収益性と、両面からその事業の中身を極めていく意図があり、

ROIC マネジメントを導入すると理解いただければと思います。 
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Ｑ：競合他社が値上げをする中、ライオンは数量を取るために今は値上げしない方針というわけで

はないということでいいか？ 

Ａ：はい、競合他社が値上げをしたのに対して、我々がむしろ値段を下げて、ボリュームを取りに

いくというようなことを行うつもりはありません。 

 

Ｑ：中計で強化する海外事業について、今年は 3%の伸びに留まるが、どこにリスクがあると考え

ているか？また、青島ライオン事業について、どこにどのような資源を振り向けるのか、少し

具体的に教えて欲しい。 

Ａ：青島ライオンについては、これまで実績として年率 16%水準で伸ばしてきました。これから

の 10 年間、それをもう一段上げて 22%という水準、これは去年実現していますが、この水準

にチャレンジをしていきます。 

これからもオーラルケアが、青島ライオン事業のコアになることは間違っていませんが、事業

のポートフォリオ、それからエリアの拡大にはチャンスがあると思っています。我々が青島ラ

イオン事業を続けることにより、システマやクリニカで、それを支えるライオンブランドの認

知は上がってきています。日本の No.1 オーラルケアメーカーというお客様の認識は、少しず

つ広がってきていると考えており、それは強みとして使えると思っています。これをベース

に、オーラルケアについては、今までほとんど展開できていなかった内陸の地方都市等への展

開を強化していきます。 

加えて、事業の分野の拡大で、一例を挙げますと、昨年からスタートしたペット事業を大きく

拡大をしていきたいと思っています。ペット事業において、当社の場合は、ペットフードを手

がけるつもりはなく、ペットのオーラルケアを中心にして、しっかりと利益が取れるビジネス

を柱に手がけていきたいと考えています。 

これらにより、現状の 16%水準の平均成長率を、あと 6%押し上げることにチャレンジができ

ると考えています。 

また、今年の 3%の成長について、東南アジアの景気回復は、徐々に進んできていますが、国

によって少しムラがあります。コロナ前の水準に戻るのは、今年の後半のほうになると思って

いますので、従前のように 7%程度の売上成長を実現できるのは、まだ今年ではない、と 3%の

成長に計画を設定しています。 
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Ｑ：青島ライオン事業の今年の前提は？ 

Ａ：青島ライオンについては、今年も順調に売上成長し、利益率もほぼ昨年並みの水準を維持でき

ると考えていますので、売上が伸びた分だけ、成長ができるということです。事業構造がオー

ラルケア中心のため、青島ライオンの場合は、原材料価格の上昇というのをさほど大きく受け

ていません。むしろ東南アジアや韓国等、洗濯用洗剤が中心のビジネスを行っている国におい

てのマイナスインパクトが大変大きいということです。 

 

Ｑ：前年から約 80 億円減る 2022 年の事業利益について、国内と海外で分けるとどうなるか？ 

Ａ：国内、海外でどのぐらいかについては、具体的な数値は控えさせていただきますが、原材料価

格の上昇で約 60 億相当の減益要因と見ており、これはおおよそ国内、海外、半々と見ていま

す。また競争費用について、約 30 億相当の増加を今年あえて行うということになっています

が、この中身は青島ライオンの成長に向けた販促費の投下等を本年同様行っていく予定で考え

ています。 

 

Ｑ：利益、期間損益のところで、増益転換のタイミングはいつか？来年から大きく増益になるかと

思うが、その理由とタイミングについてどう考えておけばよいか？ 

Ａ：2023 年の事業計画については、リジッドなものを現時点で策定しているわけではないため、

いつから増益になるかということについて、確実なコメントは避けさせていただきたいと思い

ますが、今期の減益要因は大きく分けて、原材料価格の上昇、減価償却費の増加、そして成長

投資の増加の３つです。このうち原材料価格の上昇については、先ほども少し申し上げた通

り、今年までで、来年以降についてはほぼステイという想定を現状ではしており、これ以上の

マイナス要因にはならないと見ています。また、減価償却費の増加と成長投資ついては、引き

続き増加をさせていきますが、増加のペースは、これまでに比べるとやや緩やかになると想定

をしていますので、売上成長がそこを上回るということができれば、来年から増益基調に戻れ

ると考えています。 

 

Ｑ：主に海外が売上を牽引する、青島ライオンが売上を牽引する、という見立てでいいか？ 
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Ａ：はい、今年も青島ライオンは 20%程度の成長を見込んでおり、粗利の増加という点において

も、利益貢献は一定程度見込んでいます。 

 

Ｑ：国内の商品価格について、特にファブリックケア中心に価格の仕組み自体が、非常にイレギュ

ラーになっており、将来的にもコスト高が再度来る可能性もある中で、長い目で見ると、コス

トが上がった時には価格に転嫁する柔軟性を高めていくという、業界全体の変化も大事だと考

える。国内のファブリックを中心とする業界の環境についての中長期の見方を教えて欲しい。 

Ａ：日本の流通段階における価格の幅をご覧いただくとよくわかるのではと思います。通常、定番

で売られている商品価格 300 円のものが、特売になると半値近くまで落ちるということが

往々にしてあります。それだけでも 200 円から 300 円ぐらいの範囲で価格が動いています。

したがって、私たちが一律で決めている出荷価格を 10-20 円上げるのが現実的で効果が高い

のか、特売で 100 円も安く売られているような頻度を下げることによって、平均としての商

品単価をコントロールしていくのが現実的なのか、私は後者のほうが現時点では現実的だろう

と思っています。特に当社のように中間段階に卸流通を挟むビジネススタイルを持っている企

業にとっては、2 段階の価格クッションを挟むことにもなるため、やはり特売価格や特売の頻

度を、卸店様、あるいは販売店様とご相談をさせていただきながらコントロールをしていくと

いうのが、現実的な選択肢ではないかと考えています。 

 

［了］ 
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