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株式会社荏原製作所 

EBARA IR Day 2025 質疑応答の内容 

＜2025 年 11 月 18 日に開催した EBARA IR Day 2025 における質疑応答の概要です＞ 

 

［Session１］精密・電子カンパニーの中長期事業戦略について 

【回答者】 

執行役 精密・電子カンパニープレジデント 兼 装置事業部長 南部 勇雄（以下、南部） 

 

質問者 1：2 点聞きたい。一点目は、資料 P10～12 の製品別市場見通しについて。これを荏原の売

上ベースで見た時、2030 年までの伸び率はどのように推移する想定か。精密・電子における 2022

年から 2025 年までの 3 年間の売上成長率は CAGR12.9%を見込んでいるが、今後どのような伸び

率を想定しているか。 

南部：次期中期経営計画を策定中。発表する際に向こう 3 年間の見通しについて説明をする。資料

に示した市場見通しは、実際には市場の状況により変化するが、当社は市場の成長見通しを上回る

成長を確実に成し遂げていきたいと考えている。 

質問者 1：1 点補足で伺いたい。以前から CMP のシェアアップを目指すと話しているが、状況を

アップデートしてほしい。 

南部：独自調査では、着実にシェア拡大が図られている。次期中期経営計画においても、このトレ

ンドを継続していきたい。 

質問者 1：2 点目は、P21 で様々な技術展開、要素を挙げているが、現状でどの要素がどのくらい

受注や売上成長に寄与しているか。また、今後最もアップサイドが期待できる要素は何か。 

南部： CMP の売上において最も大きなインパクトがあるとみている。 

一方で、めっき装置のマーケットも、資料 P11 のとおり、CAGR10%以上に大きく拡大するとみて

いる。今はまだ、我々のシェアは非常に少ないが、そこからの伸びしろは非常に大きいとみてい

る。 

ベベル研磨装置は、採用される工程は非常にニッチなところで、トップラインへの影響はあまり大

きくないが、ソリューションの一つとして、当社が保有している点に大きな意味がある。 
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質問者 1：CMP の事業機会として、Hybrid Bonding とロジックの微細化を挙げている。後工程や

中工程などの要素は、既に出てきているか、もしくはこれから期待できる要素か。 

南部：今後も、ロジックの微細化により CMP の採用数が増えていくところは王道でもあり、着実

に増えていくボリュームゾーン。 

貼り合わせは、今後着実に増えるが、その導入スピードはマーケットの状況によるところがあり、

技術面でも様々なチャレンジ要素がある。メインの微細化と比べると、タイミングは先になるとみ

ている。 

 

質問者 2：1 点目は基本的な確認をしたい。CMP の売上に占める中工程、後工程向けの割合はそ

れぞれどのくらいか。  

南部：中工程や後工程は、今後伸びてくる領域としては非常に注目しているが、微細化と比較する

と、ボリュームとしては、現時点ではまだ 8 対 1 対 1 くらいのイメージ。 

ただ、今後ますます増えていくとみているが、お客様の導入スピードは技術の課題やコストなど、

マーケットの状況により変わってくる。微細化に比べると、今後増えてくるタイミングとしては後

ろになるとみている。 

質問者 2：2 点目。有望である HBM 向け、WMCM 向けの景況感はどうか。今後の見通しと、

WMCM 向けのめっき装置や期待感についてコメントがほしい。 

南部：HBM は見通しが非常に難しいが、投資が増えれば CMP への投資も出てくるので、注視し

ていく。WMCM に関しても、現時点では見通しが難しいが、注視したい。 

 

質問者 3：2 点確認したい。一つは、CMP が使用される台数と技術について。 

直近 5 年の成長は 1 ラインに使用される CMP の台数増加によるものか、もしくは CMP の技術向

上、従来の 3 ナノから 2 ナノ、10 オングストロームといった線幅への対応によるものか。 

また、今後 5 年程度をみても、製品技術の開発により、市場動向に対応していくとみてよいか。そ

れとも、現在の 2 ナノ向け CMP でも 10 オングストロームの研磨が可能か。 

南部：1 ラインで CMP を適用するレイヤー数、プロセスステップ数が増えている。例えば、3 ナ

ノから 2 ナノという形でテクノロジーノードが進んだ際に、CMP の採用工程数は増えるので、同

じウェーハ枚数のアウトプットを出すために CMP の台数は増える。 
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一方で技術革新も必要。テクノロジーノードが進むと、研磨精度の向上、研磨後の清浄度合の高度

化などをお客様から求められる。それをしっかり達成した上で CMP の台数が増えるため、開発と

将来のビジネス成長は、非常に密接にリンクしている。 

質問者 3：資料 P14 の 2030 年の技術ロードマップでは、ロジックで 10 オングストロームとある

が、この線幅であれば、時間をかけることで、現行の CMP 技術や洗浄技術で対応できるか。それ

とも、ここも変えていかないと、2030 年の技術には追いつかないか。 

南部：2030 年に 10 オングストロームと示しているが、10 オングストロームの量産は 2030 年と

みていて、そろそろ開発が始まる段階。その中で新しくやるべきことがあり、10 オングストロー

ム世代でもシェアを拡大できるよう準備を進めている。 

質問者 3：もう一点は、CMP の競合環境。競合は米系メーカ、最近は中国メーカも出てきている

が、荏原の CMP が評価されているポイントについてコメントが欲しい。 

南部：一番の強みは、メタル系の金属膜プロセスにおいて、30 年ほど取り組み、技術革新や改善

が求められる中で培ってきた制御技術とセンシング技術、装置の中でのハンドリング、洗浄技術。

メタル工程における当社の強みは、非常に大きい。 

また、荏原は先ほどの資料で説明したように、従来別々だった研磨と洗浄を統合した「ドライイ

ン・ドライアウト」技術を世の中に初めて出したメーカで、プラットフォームについても様々な面

を考慮してリリースしている。非常に高い生産性により、お客様にも好評をいただいている。 

半導体製造装置の選定においては、コスト・オブ・オーナーシップという形で、装置を活用する中

でのコストを全て計算に入れて、ウェーハ１枚当たりのプロセスコストを算出する。そのコスト・

オブ・オーナーシップにおいても、荏原は強みを持っている。 

 

質問者 4：収益性について聞きたい。今日の説明から、今後の Advanced Package などの技術進化

によって、CMP がより重要になってくることが伝わってきた。 

また、コンポーネントも荏原の強みを活かした展開が可能とのことだが、この事業の収益性は今

後、付加価値の訴求がしやすくなるか。また、次の中期経営計画の３年間で、精密・電子全体で営

業利益率 20%以上が見えてくるか。 

南部：当社の強みをソリューションに活かしやすい状況にあるため、収益性をしっかりと改善して

いきたい。具体的な数字に関しては、新たな中期経営計画で説明させていただく。 
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質問者 5：荏原がメタル向けに強いことは理解しているが、酸化膜の研磨に関する研究開発に関し

て、言及できることはあるか。 

南部：ご指摘のとおり、メタルが強いだけではなく、酸化膜工程の開発も高い重要度を持って進め

ている。酸化膜工程においてもウェーハ面内の均一性の実現や終点検出の精度が大事で、センサー

の開発が非常に重要。以前と比較して技術力が向上していて、徐々に酸化膜でもシェアを拡大する

準備が出来ている。 

従って、2030 年に向けたシェア拡大に関しては、メタルに限らず、酸化膜でもしっかりと進めて

いきたい。 

質問者 5：酸化膜のシェアは、過去数年において変化があったか。 

南部：大きな変化はないが、着々と準備を進めている。酸化膜のシェアに大きな変化が生じるのは

メモリのお客様が投資をしたときだが、ここ数年はメモリ分野への投資は控えられていたので、大

きな影響は見られなかった。今後、メモリ分野の投資が進む中で、当社の準備が成果として表れる

場面もでてくるとみている。 

 

質問者 6：固定費の考え方を聞きたい。今後も売上収益が伸びていくと、技術革新や微細化に伴

い、付加価値は上がっていくが、固定費はどうなるか。 

これまで、K3 棟（熊本工場新生産棟）や台湾工場、ドライ真空ポンプのオーバーホール工場など

の投資を行ってきた。おそらく、2030 年ぐらいまでの能力は確保できつつあると思う。 

一方で、2035 年頃を目指した能力増強をやっていく必要もあるのか、今後 3 年から 5 年を見た時

の設備投資の考え方を聞きたい。 

先ほど、CFO からは、ある程度投資は行ったので、今後は刈り取りとの説明があったので、考え

方を聞きたい 

南部：当社としては、2030 年までに必要な能力は確保できつつあるが、2030 年で成長が終わるわ

けではない。その先も見通して今後も投資を計画していく。 

一つには、市場成長率を参考に、投資を進めている。過去 3 年をみると、半導体チップ市場では

AI 向けのチップレットが非常に高額で取引されていることもあり、成長が高い一方で、Wafer Fab 

Equipment に関しては、当初の想定に比べると低い形で進んでいる。そのような実際の状況を踏

まえながら、適切に投資判断を行っていく。 

質問者 6：今後は刈り取りのフェーズになるか。 
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南部：ご認識のとおり。 

質問者 6：もう 1 点、セグメント別の減価償却費や研究開発費を開示しているが、精密・電子の売

上収益に占める研究開発費の割合は 4%くらい。 

研究開発費をもっと積み増す必要はあるか。もしくは現状でも市場成長に向けた取り組みは出来て

いるので、増やすにしても急拡大ではないか。荏原としての開発費の考え方や相対感を聞きたい。 

南部：売上に対する研究開発比率は、他社比較で低いことは認識している。研究開発は今後の成長

に不可欠であるので、必要な開発には今後も制限することなく、予算をしっかり充てて進めたい。  

 

質問者 7：2 点質問したい。資料 P10 に CMP の累計出荷台数は 4,000 台以上とあり、2022 年まで

に累計 3,000 台を達成（2023 年 11 月 IR Day 資料）している。20 年間で 3,000 台、2 年間で

1,000 台出荷のスピード感。 

出荷台数が急激に増えたのは、Advanced Logic のノードが 3 ナノに入った段階だと思うが、今後

2 ナノに入る段階で、同じようなスピードでの成長を期待してもよいか。また、2 ナノでの CMP

使用量の増加スピードは、3 ナノと 5 ナノとの差と同様のイメージか。 

南部：ロジックが非常に大きなドライバーになったということは間違いない。 

ただ、具体的に 3 ナノかというと、Advanced Logic の領域になっている中で、ノードが上がる度

に CMP のレイヤー数は増えている状況なので、2000 年からの 20 年に比べて出荷量が増えている

のは事実。 

背景を説明すると、CMP は半導体製造プロセスの中では一番新しい工程で、2000 年からの 20 年

では、適用される数は限定的という状況だった。 

一方で微細化の進展に伴い、高層ビルのように縦方向にレイヤーを形成しなくてはいけないという

方向性が明確になり、CMP の採用数が非常に増えてきた。先端のロジックでは、ノードが進むた

びにレイヤー数が増えるので、以前に比べると、出荷量が大きく伸びている。 

質問者 7：生産能力を 1.5 倍以上に拡張した。業界の成長イメージは 9%以上とみているが、それ

に対して、荏原はどの程度の成長をイメージしているか。 

南部 [A]：今後、2030 年までの市場成長を見据えた上で、1.5 倍の能力増強は必須と考え K3 棟の

投資を決定した。今後、CAGR9%以上という市場成長を超える成長をしていきたい。 
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質問者 7：2 点目。CMP の 4Q 見通しの達成確度と、2026 年もしくは 2027 年の需要見通しについ

て説明してほしい。 

南部：今回、受注高を 200 億円下方修正したが、もともと受注計画が非常にアグレッシブな計画

だった。 

メモリの投資復活が何年も実現してこなかったが、今年には実現すると想定し、今年の計画をだい

ぶ高めに設定していた。 

それが、なかなか期待どおりには投資されないことが明確になってきたため、今回、現時点での現

実的な数値に修正した。ただ、修正後も前年同期比で 15%の受注成長を見込んでいるので、事業

成長はしっかりとできていると考えている。 

一方で、進捗を見ると、4Q の計画値が高い。昨年も同じくらいだったが、実際には計画達成には

至らず、指摘を受けることもあった。今回は確度の高いものを見積もっていることに加え、3Q か

ら 4Q へ期ずれした案件もあるので、4Q の水準が高く見えるが、達成確度は高いとみている。 

来年以降の市場見通しについては、来年度の計画発表時に改めて説明したい。 

お客様の状況も様々で、今期と比較してどうなるかは見通しにくい状況にある。 

 

質問者 8：シェアについて聞きたい。この数年、荏原はシェアを上げている印象だが、競合も対抗

製品を出してきている中で、現状はどうか。競争のモメンタムについてコメントをお願いしたい。 

南部：ご指摘のとおり、競合他社も競争力の高い対抗製品を出しているが、当社も 2021 年に新機

種「F-REX300XA」をリリースして対抗し、シェアも拡大できている。CMP は競争力がかなり拮

抗しているので、引き続きしっかりと開発を行い、シェアを拡大していく。 

質問者 8：足元での HBM 向けの競争状況はどうか。競合が優勢との話も聞く。 

南部：HBM は、お客様側のシェアもある中で、競合の方が若干優勢だが、当社としてもキャッチ

アップの準備を進めている。 

HBM のボリュームアップはこれからだとみており、その段階においては、当社はしっかりとシェ

アを拡大出来るとみている。 

質問者 8：現時点での荏原のシェアは、3-4 割のイメージか。それとももう少し低いか。 

南部：具体的な数字は控えるが、大きく外れてはいない。 
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質問者 9：ロジック半導体向けのシェアについて確認したい。荏原はメタルに強く、ロジックにお

いてはトップシェアだと思うが、足元のシェアの状況に変化はあるか。 

南部：足元のロジックのシェアにおいて、ドラスティックな変化はない。これまでどおり、着実に

マジョリティのシェアは取れていると認識している。 

また、パッケージングは新たなアプリケーションとして非常に期待しているが、ボリュームゾーン

までは育っていない。当社としては、既に準備は進めているが、今後の更なるマーケット拡大に伴

い、当社の CMP のボリュームも増加するとみている。 

2 ナノについては、テクノロジーノードが 3 ナノから 2 ナノに移るにあたって、CMP のレイヤー

数が増えている。従って、3 ナノに対する 1 ラインあたりの CMP 台数に比べて、2 ナノの 1 ライ

ンあたりの台数は増える。 

質問者 9：3Q 決算説明会で、来年の CMP の伸びは今年ほど強くないとのコメントがあった。先ほ

どのレイヤー数の話もあるので、足元の手応えとしては、今期並みに増加する可能性もあるか。 

南部：来年の具体的な話は、計画発表時に説明する。 

ただ、ロジックに関しては動きが強いお客様がいる一方で、ロジックでも動きが弱いお客様もい

る。メモリもお客様毎に需要はまだら。現時点では非常に読みにくい状況。 

 

［Session２］建築・産業カンパニーの概要と成長戦略 

回答者：執行役 建築・産業カンパニープレジデント  永田 修（以下、永田） 

 

質問者 1：2 点、伺いたい。 

まず 1 点目に、9 ページにある収益性の考え方について。三菱電機社の三相モータ事業の買収も含

めて、モータの内製化を進め、組み合わせにより収益性改善を目指されるところかと思う。2035

年に向けて、収益性はどれくらいを目標とされているのか。 

永田：10 年後には売上高で倍、そして営業利益率で 2 桁台を目指していきたい。 

質問者 1：買収された三菱電機社の三相モータ事業とその周辺事業で、今回買収された年間の売上

規模感や、収益性が御社のセグメント平均に対して高いか低いか、定量的な開示をいただきたい。 

永田：売上は絶対額は開示してない。 
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質問者 1：今回モータを内製化して、組み合わせられることにより、建築・産業だけではなく、精

密・電子のドライ真空ポンプにも何かプラスの影響があるか。 

永田：モータは、ドライ真空ポンプなどいろいろな機器に使われるので、そのモータの技術をわれ

われの社内で内製化することにより、他事業への貢献もできると考えている。 

質問者 1：2 点目、M&A の戦略について。過去 M&A を実施してきて、昨年は一部の会社で減損も

発表された。今後 M&A を検討される領域や技術はどこか。また、買収を通じて収益性が下がらな

いのか。 

永田：M&A のターゲットを決める場合には、収益性が下がらないという前提で選定してるが、結

果として、昨年のトルコのケースでは、インフレ、為替などいろいろな影響もあり減損した。基本

的には収益性を上げていく M&A をターゲットにしている。 

今後の領域としては、高付加価値の成長産業に力点を置きたいと考えており、そこに貢献するよう

な M&A ターゲットを探したいと考えている。 

質問者 1：具体的なところだと、データセンター関連などがターゲットになるか。 

永田：特定の領域は申し上げられないが、成長産業がターゲット。 

 

質問者２：2 点、伺いたい。データセンター向けと産業チラーの売上収益規模は。 

永田：両事業ともこれから増えていく事業。産業チラーは、まだ売上がない状態だが、2030 年に

は産業チラーの市場が 1,000 億円を超えると言われており、その 2、3 割のシェアは取っていきた

い。データセンターに関しては、足元では数十億円だが、今後大幅に伸びていくと予想している。 

質問者２：2 点目、買収した会社とのシナジーは、果たして過去 5 年で出せたのか点検したい。ト

ルコの Vansan 社のコスト競争力が強くて、御社のセールスチャネル使うと、欧州や中東に拡販で

きるとか、また Hayward Gordon 社が持っている鉱山系の製品も展開できるなど議論があったと

思う。振り返ると、買収した会社とのシナジーとは、何らか定量的にアピールすることはできる

か。マージンが改善したのか、中東のシェアが改善したのか。 

永田：定量的には申し上げられないが、例えば、Vansan 社の製品を、欧州のわれわれの販売チャ

ネルを使って拡販できている。逆のパターンもあり、われわれの既存の製品を Vansan 社のセール

スチャネルでトルコにおいて拡販できているなど、シナジーはもうすでに表れている。 
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Hayward Gordon 社に関しても、彼らが作っている鉱山向けのミキサーが、われわれの南米の拠点

や中東の拠点、それからインドなどでも販売できるようになっている。そういったクロスセルのシ

ナジーはすでに出ている。今後、さらにそのようなシナジーを出していきたい。 

 

質問者３：何年か前に対面市場別組織に変わった。営業や設計の方は、今まで一部の製品だけ見て

おけばよかったのが、複数製品を見ないといけない。その辺の負担が大丈夫か、逆にそれを低減さ

せるようなシステムが入っているのか。 

永田：対面市場別になって、今までポンプだけを売っていた営業が、冷却塔も売ることに実際なっ

ている。製品をいくつか覚えないといけない部分はあるが、同じ回転機なので、それほど新しいも

のを覚えるというハードルは高くはない。 

一方で、今まで自分が扱っていなかった製品をお客様に提案することへの抵抗は多少あり、そうい

った心理的なハードルを下げる活動はいろいろな面で行っている。負荷低減のための施策として

は、バックエンド側でかなり注文が増えて、業務が増えている。それに対しては、お客様の問合せ

から見積もり作成なども、AI などを活用して取り組みを始めている。 

質問者３： 2 点目が、資料の 22 ページ。産業チラーの件で、クライオエッチングの話が     極低温

化という表現で出ていた。すでにクライオエッチングに対応したチラーもしくはポンプは、製品と

して出ているのか。 

永田：売上はまだ微々たるものだが、製品としては、極低温領域での産業チラーはすでに製品化し

ている。お客様に     評価いただき今後売上につなげていく。 

質問者３：高多層の NAND フラッシュの設備投資では、もういくつかのファブでクライオエッチ

ングの機械が量産化用に入っているが、これらにも御社はもう対応しているか。競合がすでにいく

つか入っていて、御社はそこに追いつくような体制になっているか。 

永田：もちろん競合他社も同様の製品をもうすでに持っている。われわれは、産業チラーという領

域では新しく入っていく会社で、先行者からシェアを奪っていく立場。 

 

質問者４：産業チラーのビジネスについて、すでにお客様をある程度握れているのか、これから売

り込みに行く段階か。 

永田：すでにお客様に評価いただいて、評価結果を持って受注につながっている段階。 

質問者４：まだ受注はこれからという状況か。 
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永田：本格的な受注はこれから。 

質問者４：お客様は、エッチャーメーカになるのか、半導体メーカになるのか。 

永田：お客様は半導体メーカがメイン。 

 

質問者５：資料の 8 ページに、現状 6%台のシェアを、10 年後にシェア 2 倍を目指すとある。これ

までポンプなどが祖業だったわけで、6%だったものをこの 10 年間で 2 倍に持っていくのは結構大

変だなという印象だが、その原動力となるものは何か、マネジメント面で何か変化があったのか。 

あるいは、省力化や省エネで新たな製品が出てくるからなのか。それとも、先ほどの半導体やデー

タセンターなどが牽引役になるのか。 

永田：ベースとなる建築設備の市場は、GDP の傾向や人口の増加により増えてはいくが、それだ

けでは、10 年後にシェア 2 倍は達成できない。そこを補う形で、成長産業の半導体やデータセン

ター、医療、医薬、そういった産業向けにわれわれの製品を拡大していく。 

日本におけるシェアは、ポンプは No.1。一方で、海外シェアはまだ低く、ここもシェアを獲得し

ながら伸ばしていくのは、可能性としては大きくある。 

質問者５：半導体やデータセンター向けが引っ張る形か。 

永田：売上だけではなくて、収益性の面でも牽引。 

質問者５：先ほど、精密・電子の説明で、半導体工場で冷却塔やポンプが、屋上や機械室などで使

われているという話があったが、半導体向けの構成比、売上収益はどれくらいか。 

永田：数字としては全体の売上の中でいくと低い。 

質問者５：マネジメント面で何か変化はあるか。海外で M&A を積極的にやるなど。 

永田：M&A はこれまでも実施しており、今後も成長産業や、新しく注力する市場における M&A

は積極的に検討したい。 

質問者５：17 ページのモータの省エネ率は大きい。お客様からの反応は。シェアが上がることは

期待できるか。 

永田：現在拡販を進めている。多少初期費用は高いが、その初期費用を 2 年以内で回収できる省エ

ネ率になっている。お客様からも非常に評価が高く、注目を集めている。 



 
 

11 

 
 
 

 

質問者５：2 点目は、データセンターで、これから液冷や液浸という話があった。今まで空冷でや

ってきたものに加えて液冷、液浸になるのか、それとも、もう空冷自体はやめて液冷、液浸になる

のか。 

永田：組み合わせにはなるが、今までは空冷だけでやっていたところを、空冷で全体を冷やすと同

時に、局所的なサーバー単位で液冷で冷やしていくことになる。今までよりもサーバー、GPU の

発熱が大きくなっており、液冷をしていかないと冷却が追いつかない。 

質問者５：今までの空冷を 100 としたら、液冷、液浸が加わることにより、例えば 120 になるイ

メージなのか、それとも、今まで空冷が 100 だったところが 20 ぐらい減り、液冷、液浸に変わっ

ていくイメージか。 

永田：難しいが、100 だった発熱量が 150 に増えているので、空冷だけでは補いきれない。そこを

液冷で対応していくことで、冷却効率も高め、省エネにも貢献できる。 

質問者５：データセンター投資の中で、冷却システムの割合が増えていく。構成比としては、デー

タセンターの投資が 100 だとしたら、どれくらいあるイメージになるか。 

永田：定量的な数字は把握していない。 

 

質問者６：現状のシェアを倍にすると、目線が高い印象。市場成長率が 3％から 5%ぐらいで、シ

ェアを倍にしていくという話になると、御社の売上の成長率は 10%を超える高い水準感になると

思う。売上を 10 年で倍にするには、たぶん 7%ぐらいの成長率になると思う。市場が成長しなが

ら、シェアが 2 倍になると、もう少し高いという印象。先ほどの精密・電子の話では、市場成長率

9%や 10%という話があり、それに匹敵するぐらいの成長の目線を持っているのか。 

ここ数年見ても、成長の 3 本柱というわりには、エネルギーや精密・電子に比べると迫力に欠く部

分があったのではないか。次の 3 年、5 年、10 年という目線で見ると、その成長の確度が上がっ

てくる印象を持ったが、認識は合っているか。 

永田：今後 10 年間は、売上倍増というのは、現実的に到達可能な目標だと思っている。売上収益

成長率は、倍だとだいたい 7、8%なので、十分可能だと思っている。理由としては、従来の建築

市場中心から産業市場に注力することにより、さらに高い成長率を実現できると考える。 

質問者６：今後、3 年から 5 年ぐらいで見た成長率は。 

永田：10 年の最後のほうで伸びるわけではなく、3 年から 5 年でもそれなりの成長は期待でき

る。 
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質問者７：三菱電機社からは低収益ビジネスのポートフォリオ整理で三相モータ事業を売却したと

いう説明があった。三菱電機社の FA 事業は若干マージンが高いかもしれないが、イメージとして

は御社が目指されるセグメント利益の 7%を満たしてないのではないか。 

内製化などを含めて、シナジーが出されると思うが、例えば、去年の Vansan 社のれんの減損の件

も踏まえて、どうやってこの事業の利益を改善するなど、具体的に教えてほしい。 

永田：先ほどのスマイルカーブでもご説明したとおり、内製化によるコストシナジーはもちろんあ

るが、われわれが主にメインの目的としているのは、ポンプ、モータ制御の一体化による高付加価

値化。三菱電機社はモータを作っているが、ポンプは作ってないので、そういったメリットは得ら

れない。われわれはポンプメーカとして、ポンプ、モータ制御を一体化した高付加価値は実現でき

る環境があり、そういったものを取り込みながら、M&A のシナジーを上げていく流れ。 

質問者７：全部内製で、インハウスで使われるか、外販も考えられるか。 

永田：今後三菱電機社との話し合いになるが、現状売っているお客様はいるので、続けていくこと

にはなると思う。 

質問者７：2 点目は、データセンターについて。現在、データセンター向けの製品は、標準ポンプ

か。あるいはカスタムポンプか。市場の規模感あるいは御社の売上収益の影響について計算した

く、例えばスライド 8 ページ目の北米市場の規模感が標準ポンプの規模だが、この中に含まれる

か。 

永田：含まれている。現在のところ、データセンター向けはポンプの供給。 

質問者７：スライドの 21 ページ目、商流について。顧客はデータセンター向けの空調メーカか、

あるいはデータセンター向けに販売か。ハイパースケーラーに直接販売か。 

永田：両方ある。 

質問者７：例えば、空調メーカの部品として今は圧倒的に多い。サーバーの中に入っているファン

モータのメーカ向けが今圧倒的に多くて、将来液冷になるときに販売先が変わる。 

永田：現状は、いわゆるデータセンター向けの冷却装置を作っているメーカへポンプを供給するケ

ースが割合としては多い。 

質問者７：収益性について、データセンター向けはセグメント利益率の 7%と比べてどうか。 

永田：収益性は高い。 
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質問者８：データセンターについて。ポンプのマーケットシェアは 10 年間で 2 倍にしたいという

話の中で、これはデータセンターの成長によると理解。競合状況、他社からシェアが取れるか。ま

た、今のデータセンター向けのポンプビジネスで、どれくらいマーケットシェアを持っているか。 

永田：競合に関して言うと、いわゆる一般的な標準ポンプのメーカはもちろん、データセンターに

特化した製品を製造、販売している特化型のメーカもある。その両方と競合する状況。 

マーケットシェアは、われわれもここを取り組み始めて、現在成長の段階にあり、データセンター

のマーケット自体も急激に拡大しており、シェアは今のところ算出しづらい。 

質問者８：マーケットシェアの展開について、Gen1 から Gen5 で荏原が有利なポジションになる

か。 

永田：ジェネレーションが進めば進むほど、われわれには有利になってくると見る。ジェネレーシ

ョンが進むと、サーバーの発熱が大きくなり、冷却に使うエネルギーが増えていく。われわれのポ

ンプの省エネ技術がそこで活きてくる。 

スライドに製品写真が載っているが、データセンターに特化した製品で、他社の製品に比べて高効

率でありながら小型化している。今後液冷などで D2C(Direct to Chip)の領域が増えると、装置に

収めなくてはいけないという制限が出てきて、この小型の価値が出てくると考える。ジェネレーシ

ョンが進めば進むほど、われわれの製品の差別化が進んでくると考えている。 

 

以 上 


