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イベント概要 

 

[企業名]  アスクル株式会社 

 

[企業 ID]  2678 

 

[イベント言語] JPN 

 

[イベント種類] 決算説明会 

 

[イベント名]  2026 年 5 月期～2029 年 5 月期 中期経営計画 説明（プレゼンテーション） 

 

[決算期]  ― 

 

[日程]   2025 年 7 月 4 日 

 

[ページ数]  33 

  

[時間]   20 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]  1 名 

代表取締役社長 CEO  吉岡 晃 （以下、吉岡） 
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登壇 

 

吉岡：CEO の吉岡でございます 2026 年 5 月期から 2029 年 5 月期までの中期経営計画についてご

説明いたします。 

三つのパートになります。まずは、中長期ビジョンについてご説明いたします。 
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事業環境は、こちらに示すとおり、不可逆的に進んでおります。 

 

中でも、AI の進化は想像以上に加速しております。人間と同等の知能である AGI の実現は数年以

内、人間の知能を超えたインテリジェンスを持つ、超知能である ASI は 10 年以内に実現とも言わ

れております。 
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今回の中期経営計画は、現状の延長ではなく、長期的にどんなことを成し得たいのかという 2050

年ビジョンから、バックキャストで作成しました。 

 

それでは、2050 年ビジョンに入ります。 
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私たちの企業理念である「ASKUL WAY」は、不変であります。何年たった後でも、企業理念に立

脚していきたいと考えます。 

2050 年ビジョンの策定に当たり、あらためて、この「ASKUL WAY」を体現している DNA を振り

返ってみたいと思います。 

 

国内の 99%以上とも言われる中小事業所の、物品購買のお困りごとを解決し、重複やロスを排除

した、社会最適な流通を実現したいという強い意志のもと、1993 年にサービスがスタートしまし

た。 
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そして、サステナブルな商品調達を実現するための１ box for 2 trees プロジェクトになります。

アスクルのインドネシア産コピー用紙は、1 箱のご購入で 2 本の植林につなげております。大量に

販売しているトップシェア企業として、自然林を破壊せずに、サステナブルな商品調達責任を果た

すべきであるという考えのもとで、15 年たった現在も継続しております。 
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こちらは、データ共有で価値を創造することを目的として始めた、ASKUL EC マーケティングラ

ボについてですが、販売データを自社で囲い込むのではなく、仕入先様へ開放・共有し、デフレを

助長する EC ではなく、価値ある商品開発の促進や流通全体やマーケティングの効率化を推進する

取り組みであります。多数の消費財サプライヤー様にご参加いただき、価値の共創が生まれており

ます。 

 

すなわち、アスクルの DNA とは、常に倫理観を持ち、お客様の声に真摯に向かい合って事業を実

現するということであります。2050 年ビジョンの策定においても、この DNA を起点にして策定し

ました。 
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では、これからどこへ向かうのか。DNA を起点で討議をしました。 

 

こちらは、2050 年において、何を実現したいのかを執行役員全員で議論し、その内容をリアルタ

イムでグラフィックレコーディングすることで、より具体的なイメージを描いたものです。その結

果、働くひとの自己実現をサポートし、幸せなひとを増やすということにたどり着きました。 
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では、自己実現とはどういうことなのか。先ほどのグラフィックレコーディングから、その例を示

しております。自己実現という言葉を「ASKUL WAY」と照らし合わせ、うれしい自分の実現とし

ました。 
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最終的なビジョンとしては、アスクルがサポートする領域を社会に広げ、「誰もがうれしい自分を

次々と実現できる社会をつくる。」と定めました。こちらが、アスクルが 2050 年に成し遂げてい

たい姿です。 

 

2050 年ビジョンに向かうに当たり、2035 年のマイルストーンも定めました。 
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それは、「Beyond Retail 小売を超えて、働くを革新する」です。 

 

アスクルは、主に企業様向けのリテール、すなわち小売事業を行っております。 

 

新中期経営計画からは、働くを革新すべく、企業の従業員様や企業のお客様に向けたソリューショ

ンビジネスを積極推進いたします。 
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2035 年のマイルストーンの実現に向け、リテール事業をさらに強くして、その強みを活かし、AI

エージェントのフル活用で、全ての間接業務をサポートし、働くの革新を実現していきます。 

 

そして、2035 年には全社 EBITDA の半分を新規事業が稼ぐ姿を目指します。実現に向けては、

M&A や他社協業を積極的に活用してまいります。 
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次に、前中期経営計画の振り返りについてご説明いたします。 

最終年度の数値計画は未達となりましたが、売上高・営業利益ともに過去最高を実現しました。 

 

目標計画とのギャップは、売上高の未達と固定費増にあります。 
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売上高の未達要因は、計画で掲げたソロエルアリーナサイトのオープン化効果が、想定どおりに実

現しなかったこと、そして新規で拡大した商品が想定どおりに稼働しなかったこと。また、

LOHACO 事業については、黒字化への構造改革を優先したことによります。 

固定費増の要因につきましては、新アスクル Web サイトの構築遅れ等による影響と、攻めの物流

投資や広告投資の拡大によるものになります。 

 

ここから、新中期経営計画についてご説明いたします。 

まずは、リテール事業の課題認識になります。 

一番の課題は、購入してくださるお客様の減少になります。その要因は、商品の値上げと送料無料

バーの引き上げによるものと考えておりますが、価格競争力の強化を含めて対策を講じている最中

であり、足元では回復の兆しが見えてきております。 
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こちらは、ASKUL 事業の商品カテゴリー別の売上高の推移と、販売している商品数のグラフにな

ります。 

生活用品は、大きな伸長を遂げ、売上高構成比が最大のカテゴリーに成長しました。他方、MRO

は、売上高は伸長したものの、積極的に投入した専門商品の稼働率が課題となります。 
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こちらのグラフは、中堅・大企業のお客様にご利用いただいている、ソロエルアリーナ等の売上高

と、大企業向けの購買プラットフォーム市場の GMV の成長率の比較になります。 

中堅・大企業の管理購買ニーズは加速している一方で、アスクルの中堅・大企業売上の成長率との

ギャップも、課題として認識しております。 

 

以上のとおり、こちらに掲げました三つの課題を克服し、私たちの持つ強みを活かし、お客様に選

ばれるサービスを実現することが最重要であると考えております。 
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ここからは、リテール事業の再成長の中身についてご説明いたします。 

戦略ターゲットと重点商材領域になります。誰に何を、どんな価値を提供するかを、1 枚にまとめ

ました。ターゲット・重点商材領域ともに、前中期経営計画からアップデートしております。 

ターゲットは、医療、介護、製造業から対人サービス業種へ、重点商材は、専門商材から仕事場の

日用品と定めました。そして、時短と対人サービスの向上を支援することを提供価値としました。 
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対人サービス業種とは、こちらに示している業種になります。 

売上成長率が高く、まだまだ新規開拓の余地がある業種でございます。 

 

こちらは、全国の業種別事業所数とアスクルにおける当該業種の売上高伸長率を重ねたグラフにな

ります。 
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売上成長が高い業種は、まさに対人サービスをなりわいとされている業種であることが見て取れま

す。さらに、対人サービス業種の、アスクルの開拓余地はまだまだ残されてもおります。 

 

本スライドは、今後の重点領域である、仕事場の日用品の内訳と提供価値になります。 

新中期経営計画では、高成長している対人サービス業のお客様に対して、ご要望と期待が高い分野

にシフトいたします。品揃え拡大はもちろん、規模を活かして、値ごろ感と独自性が出やすい汎用

商材に注力していきます。 
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仕事場の日用品の市場は約 50 兆円であり、前中期経営計画で掲げた専門商材よりも市場規模が大

きく、インターネットシフトへのポテンシャルが高い市場であると認識しております。 

 

仕事場の日用品に注力する理由をまとめると、こちらになります。 
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ご要望の多さと市場規模ポテンシャル、オリジナル商品開発がしやすい、ターゲットとなるお客様

の幅広さの 3 点となります。 

 

ここからは、目標計画を実現するためのポイントについてご説明いたします。 

主に 3 点で、ニーズに即した品揃えと価格競争力を出すこと、対人サービス業種のニーズに合致し

たオリジナル商品の開発、売り場の利便性の強化になります。 
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今ある既存商品含め、サプライチェーンを見直し、また世界に広がるデザイナーのネットワークも

活かし、他社にない、そして利益率の高い商品の開発に注力します。 

 

併せて、メーカー様の信頼あるブランドでの、アスクル限定販売商品も数多く生み出し、差別化を

図っていきます。 
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新アスクル Web サイトの統合が、新中期経営計画期間中に完了します。これからは、アスクル側

の効率化はもちろん、AI 活用でのお客様への利便性向上策を、スピードを上げて実現してまいり

ます。 
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加えて、対人サービス業種のお客様開拓を加速するために、コード決済業界における圧倒的お客様

基盤のある PayPay 社との協業も推進してまいります。PayPay 社とは、対人サービス業種のお客

様開拓にとどまらず、新規ビジネス含め、多方面での協業の検討を開始します。 

 

LOHACO 事業につきましては、対人サービス業種の強化に即して、成長をしていく方針としまし

た。BtoB の対人サービス業種を強化することで、対人サービス業種で働くお客様、そして対人サ

ービスを受けるお客様への認知を高め、成長につなげていきます。 

その結果、BtoB、BtoC 双方の商品の仕入力の強化につながり、シナジーが最大化されるという構

図でございます。 
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LOHACO 事業の成長のポイントです。 

対人サービス業種に支持されるオリジナル商品のご提供、ASKUL 事業との物流一本化による納期

短縮、LINE ヤフーとの協業、ヤフー以外への販売チャネルの拡大を通じて、健全な成長の実現を

目指します。 
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物流ネットワークのさらなる進化ですが、東日本エリアのマザーセンターである関東 DC が、無事

稼働しました。これまで別々に行っていた、ASKUL 事業と LOHACO 事業の物流業務が一本化さ

れましたので、構造的なコスト低減ステージに入り、お届け品質をより一層向上してまいります。 

 

そして、これまでのバリューチェーンの全てに AI エージェントを活用し、業務の劇的な変革と、

サービスの利便性を大幅に向上させていきます。この実現に向けては、LINE ヤフー・ソフトバン

ク社とも深く連携をしてまいります。 
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リテール事業の、成長戦略のまとめとなります。 

対人サービス業種をメインターゲットとし、仕事場の日用品に注力。セールスとマーケティング施

策については、記載のとおりでございます。 

 

続いて、財務戦略についてご説明いたします。 
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総還元性向の目標を 45%に定め、サービス投資と設備投資の定常的更新を行いつつ、M&A 等の非

連続な成長に向けた予算枠を、最大 1,000 億円設定することといたしました。 

 

人材戦略についてご説明いたします。 

AI のフル活用により、既存事業の生産性を向上させることで、新規事業や大企業購買ソリューシ

ョンといった分野に、100 名以上の人材を戦略的にシフトさせ、さらなる成長を目指します。 
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ESG についてご説明いたします。 

こちらは、重点テーマのまとめとなります。 

環境・社会については、これまでの取り組みを、より一層拡大させていきます。ガバナンスにつき

ましては、独立社外取締役を過半数とし、監査等委員会設置会社へ移行予定です。 
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移行の目的は、記載のとおりとなりますが、ポイントは成長に向けて、攻めのガバナンスへシフト

する点になります。監督機能の強化と意思決定の迅速化により、企業価値向上を目指してまいりま

す。 

 

最後に、数値計画についてご説明いたします。 

新中期経営計画におきましては、連結売上高・連結営業利益・ROE の三つについて、チャレンジ

計画とコミット計画を掲げております。2029 年 5 月期は、チャレンジ目標で掲げております売上

高 6,000 億円、営業利益率 5%、ROE20%を目指してまいります。 
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成長へのロードマップです。 

26 年 5 月期の営業利益につきましては、主に関東 DC の立ち上げによる一過性コストと償却費増

により、一時的に低下しますが、新中期経営計画で掲げた施策を確実に実行することで、成長を加

速させ、過去最高益の連続更新を実現してまいります。 

私からの説明は以上となります。引き続き、全社一丸となって企業価値向上に取り組んでまいりま

す。 

［了］ 

______________ 

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 
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