
グリーン製品の需要創出等による

バリューチェーン全体の脱炭素化に向けた検討会 資料

令和７年５月２９日
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① サプライサイド（GX製品）を増やすための要件
ー弊社ソリューション事例のご紹介
ー検討・立ち上げで見えてきた要件

② 本質的にGX製品の社会実装を進めるために
ーGX製品の社会実装に於ける構造的な課題整理
ー課題解決のためのヒント

③ 上記を踏まえたご提案

１．事業紹介

２．弊社ソリューション事例とGX製品拡大・浸透の課題

３．今後に向けたご提言
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アジェンダ・本日お伝えしたいこと

アジェンダ

本日お伝えしたいこと



事業紹介
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会社概要
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代表取締役社長

取締役 CSO

取締役

取締役

監査役

社名

本社
〒103-0027

東京都中央区日本橋2-3-21 群馬ビル6階

設立 2013年11月11日

従業員数 76名 (業務委託・アルバイト含む)  （2025年5月現在）

資本金 9,900万円

役員

下村 雄一郎

伊佐 陽介

中村 誠司

有賀 貞一

山口克隆

株主

経営陣、株式会社Team Energyグループ、みずほイノベーション・フロンティア株式会社、株式会社山陰合同銀行、

株式会社ちゅうぎんキャピタルパートナーズ、愛知キャピタル株式会社、 SMBCベンチャーキャピタル株式会社、株式会社紀陽銀行、

とっとりキャピタル株式会社、ひろぎんキャピタルパートナーズ株式会社、三菱UFJキャピタル株式会社、いよぎんキャピタル株式会社、

株式会社佐銀キャピタル&コンサルティング、肥銀キャピタル株式会社、株式会社QRインベストメント、岐阜信用金庫

株式会社TBM、福井テレビジョン放送株式会社

事業内容 ⚫ 環境価値創出支援事業（クレジット創出）

⚫ 環境価値売買事業（クレジット調達・仲介）

⚫ 脱炭素コンサルティング事業

⚫ ブランドコンサルティング事業

カーボンクレジットを軸にした下記4つの事業で
「環境価値」と「経済価値」の循環を創り出し
日本のカーボンニュートラル達成に貢献する

認定
メンバー

（一部抜粋）

株式会社バイウィル

J-クレジットプロバイダー
9社のうちの1社

井熊 均

大谷 文夫

杉浦 佳浩

中井 徳太郎

中塚 一宏

速水 亨

丸尾 浩一

早川 真崇

顧問／
アドバイザー

（元株式会社日本総合研究所常務執行役員）

（元株式会社東芝執行役上席常務）

（代表世話人株式会社代表取締役）

（元環境事務次官）

（元内閣府副大臣）

（速水林業代表、FSCジャパン副代表）

（元 大和証券株式会社 専務取締役）

（元 日本郵政株式会社 CCO）

パートナー
連携

金融機関・地方自治体等との連携により
全国で脱炭素の取り組みを推進

１22

パートナー数
パートナーによる

顧客紹介件数

2,076

（2025年5月26日現在） 顧客紹介件数の方法論別内訳
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事業の全体像
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全国各地の事業者・自治体

ならびに地域産業から

J-クレジットプロジェクトを創出

環境価値の発掘を通じて

市場流通量を増やす

脱炭素
コンサルティング

J-クレジットをはじめとする

国内外のクレジット・証書を

目的や状況に合わせて提案

企業の脱炭素目標・計画の

達成に貢献する

脱炭素経営に必要な

オフセットやクレジットの

基礎知識や考え方を伝達

オフセットに向けた計画づくりや

「はじめの一歩」をサポートする

脱炭素をはじめとする

環境貢献への取り組みを

効果的に対外発信

環境への取り組みを

企業のブランド価値に繋げる

創る 使う（売る・買う） 学ぶ 伝える

ブランド
コンサルティング

環境価値
売買

環境価値
創出支援

カーボンクレジットを軸に資金循環を加速し、

企業・自治体のカーボンニュートラルを支える

世界に、日本らしいサステナビリティの目標・達成手段を示し、実行する

バイウィル
カーボンニュートラル総研

カーボンクレジットおよび地域経済に関する調査分析・提言を進め、

日本の環境や産業に最適化された脱炭素のセオリーの構築
を目指す
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事業の柱：成功報酬型で、環境価値を創出し、流通させる

6

プロジェクト登録

作成 / 登録申請

モニタリング報告

作成/登録申請

約8年間

販売支援

買手探索/売買

売買成立
着金/資金化

＄

初期費用・コンサルティングフィーなしで脱炭素の成果をクレジット化

創出者

バイウィル

プロジェクト計画書作成
審査機関対応

クレジット登録・認証～売買成立までのプロセスを完全成功報酬モデルにてご支援。

売買事業の顧客資源を活用し、買手探索の不安も解消

プロジェクト登録費用

なし
モニタリング・認証費用

なし
売却時の営業・手数料

なし

人的・コスト的負担なく、脱炭素活動を収益化

モニタリング実務・報告書作成
審査機関対応

発行されたクレジットの
売却までコミット

クレジット化の一切のコストを肩代わりし、収益按分（8年間）で投資回収
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バイウィルの強み：全国に拡がるパートナー ①金融機関・事業会社との連携

全国各地のパートナーと連携することによって、環境価値の“地産地消”を目指す。

広範なネットワークを活用して、「創出元」にも「需要家」にも最適なソリューションを提供
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中国

全国

近畿

四国

北陸

関東

九州・沖縄

北海道

60の金融機関 9社の事業会社 との提携契約を締結

東北

東海

甲信越
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53自治体との連携協定を締結

自治体との連携を進めることで、ゼロカーボンシティ実現や地域脱炭素への貢献を加速。

バイウィルの強み：全国に拡がるパートナー ②地方自治体との連携

8

中国 近畿

四国

北陸

関東

九州・沖縄

北海道

東北

東海

甲信越
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目指したい世界観
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工業
プロセス

再エネ 省エネ

農業 廃棄物 森林

途上国

地方

中小企業

環境価値創出者

ポテンシャルを活かし、

経済価値を生みたい

途上国・地域・中小企業

環境価値需要家

技術・資金を活かし、

環境価値を得たい

先進国・都市部・大手企業

大都市

大手企業

先進国

ファイナンスとともに

「環境価値」を啓蒙

カーボンクレジットによる
脱炭素のための資金循環加速

情報開示、削減貢献の

仕組みの整備・提供

「環境価値と経済価値の循環」
GX推進による経済活性化

資金獲得による
脱炭素の取り組み増加

バウンダリー外への
環境投資増加による
脱炭素推進・目標達成

脱炭素のポテンシャルはあるが、モチベーション・ナレッジ・資金が不足している「地域」「中小企業」と、
脱炭素のモチベーション・技術・資金はあるが、それを最大限に活かす対象を見出しにくい「大都市」
「大手企業」の間で、環境・経済が循環し、誰もが前向きに脱炭素に取り組める世界を目指しています。

金融機関
政府・自治体



環境価値に注力し、企業の本音を聞いてきた

バイウィルだからこそ見えてきたこと

弊社ソリューション事例と
GX製品拡大・浸透の課題

10
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● PPAモデル（第三者保有型）を採用することによる導入コストの低減が狙い
● 地域金融機関が融資するだけでなく、SPCなどのビークルをつくることで、より多くの
プレイヤーが乗りやすい仕掛けを試行中

● 下記はバイオマスボイラー事例だが、蓄電池など、他の多くの設備でも同様の取り組みが
可能

11

サプライサイドの脱炭素化を促進する弊社ソリューション例： PPA事業

地域バイオマス熱供給
運営会社

森林組合
温浴施設
（需要家）

地域金融機関 自治体

バイウィル

出資 / 融資

ボイラーメーカー

・ボイラー設備売買
・O&M契約
・燃料加工・運搬契約

国

熱供給

設備費用補助

地域内資源の
燃料利用に

応じた
交付金支給

木質バイオマス供給

地場商社
木質バイオマス供給

・ｸﾚｼﾞｯﾄ認証支援業務
・SPC運営管理業務

カーボンクレジット
需要家

・カーボンクレジット売却

チップ売却代金

ﾊﾞｲｵﾏｽ売却代金

熱供給収入

融資収益 補助金収入

熱

政策課題貢献(脱炭素)

政策課題貢献(脱炭素)

政策課題貢献
(地域内経済循環)

ｶｰﾎﾞﾝｵﾌｾｯﾄ

O&M収入

ｸﾚｼﾞｯﾄ売却収入

ボイラー売上

認証支援売上 SPC管理売上

燃料加工収入

凡例

緑色

黄色

金銭的価値

非金銭的価値
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前述のソリューションが上手く立ち上がろうとしている理由

〈Confidential〉 12

前ページのモデルの利点をステークホルダーごとに整理すると、

中小企業：
導入コストの低減、地域熱購入に伴うエネルギーコストの低減

地方自治体：
木材とエネルギーによる地域脱炭素と地域内経済循環の両立

ボイラーメーカー：
小型バイオマスボイラーの販売促進

林業業者：
有効利用されていない残材の有効活用

サプライサイドの脱炭素化推進の要件は・・・

①導入コスト（金銭・手間）の低減
②広いステークホルダーの巻き込み
③ステークホルダー全体に継続的なメリットを与える仕組み
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GX製品の社会実装推進の本質的な課題

⚫ サプライサイドとデマンドサイドは業態も顧客も特性が違うものの、全体としては「GX製
品を採用するインセンティブ設計」が鍵

⚫ 特に、GXにはコストがかかる以上、バリューチェーンの後工程が「GX製品の付加価値性
を認め、高く買う」という新しい文化を根付かせることの方が重要
（これがなければ成立しない）

13

【規制的アプローチ】
コストをかけてでも、
行わなければならない理由

【付加価値的アプローチ】
追加的な価値によって
「高くても買う」理由

全体および各工程において、
下記の構造が存在
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環境にやさしい製品を買うのはだれか？

⚫ そもそも、人の消費行動と環境意識には差があり、「環境意識が高まる＝環境によい商品
を選ぶ」 ではない。あくまで「簡単にできる範囲ならやってもよい」に留まる。

⚫ 特に、「高くても」という前提をつけると、顕著に傾向差が表れ、環境意識は年代と共に高
まる傾向だが、「高くても買う」のは、20代と60代以上が高く、主要購買層である30～
50代は低い、との結果もある

14

出典：https://www.nli-research.co.jp/files/topics/71254_ext_18_0.pdf?site=nliを加工
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消費者が高く買う仕組み例① 高額で嗜好性の高い商品への導入

⚫ グリーン鉄を使うことによるコスト増へ影響が少ない高級車へ導入

⚫ コスト増に対して寛容、かつ消費力の高い客層へのアプローチは一定の受容性がある
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出典：https://media.mercedes-benz.com/article/2dcc7c8d-7f08-4902-8f33-3f3b98605b4d

出典：https://www.press.bmwgroup.com/global/article/detail/T0366153EN/bmw-group-
significantly-increases-use-of-low-carbon-steel-in-series-production-at-european-plants
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消費者が高く買う仕組みとは② 「応援したい」気持ちと紐づけ

⚫ スポーツチームの「オフセットマッチ」は、開始当初から若年層を中心とした層が、通常チケ
ットよりも高い「オフセットチケット」を、「応援したい」というモチベーションで購入。現在で
は浸透しつつある

16

出典：https://www.vissel-kobe.co.jp/news/article/20982.html
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消費者が高く買う仕組みとは③ ふるさと納税の返礼品

⚫ 「税額控除のメリット」を前提に（※）、地域を「応援したい」「社会に貢献できている感覚
を得たい」というモチベーションで割高な商品を選ぶ層が多い
（※）実際にどれだけの税額メリットがあり、総合的にお得な買い物をしたかどうかを

具体的に検証している消費者は少ない

17

出典：https://www.furusato-
tax.jp/product/detail/01468/4648589?srsltid=AfmBOorWahPTYbxoCX
s_hUvz53gp-J97aJaaqVDm9ASq7G1udipb3eMJ
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消費者が高く買う仕組み（番外編） 環境価値の見える化は・・・？

⚫ 農林水産省は、環境配慮の取り組みを可視化し、消費行動に結びつける施策を実施

⚫ 農水省独自のラベルを展開。ポイントは、①温室効果ガス削減、②生物多様性保全、の2点

⚫ しかし、この「見える化」の仕組みだけで、誰の、どのような購買トリガーに刺さるかは未知
数・・・今後、「多少高くても選ぶ」理由とするには、ストーリーメイクとＰＲが必要

出典：https://www.maff.go.jp/j/kanbo/kankyo/seisaku/midori/attach/pdf/index-358.pdf

18



GX製品の社会実装を進める鍵：

「エンドユーザーのインセンティブ設計」の

ポイント

今後に向けたご提言

19
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サプライサイド

20

ポイント

• 導入コスト（金銭・手間）の低減

• 広いステークホルダーの巻き込み

• ステークホルダー全体に継続的なメリットを与える仕組み

懸念事項

➢ 自治体との連携（補助金など）強化ができるか？

➢ 地域特性（排出構造）の差に最適な商品や設備の特定とその

拡大策は見出せるか？

今後に向けて
• 補助金とクレジット認証の整理

• メニューの整理～拡充
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デマンドサイド

21

ポイント

• インサイト：

「誰が」「どういう理由で」価格が高くても買うのかを知る

• ブランディング：

「GX製品を採用した最終商品を購入・使用することの意義や

価値」を社会に広げムーブメントを起こし文化として定着さ

せる

懸念事項

➢ 「民間企業に任せる」だけでムーブメントを起こせるか？

➢ 「環境価値＝付加価値（高くても買う）」を消費者の意識に浸

透させる枠組みとＰＲ強化

今後に向けて
• 地方自治体での事業の効果検証

• 国の政策として横展開の検討
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