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イベント概要 

 

[企業名]  オイシックス・ラ・大地株式会社 

 

[企業 ID]  3182 

 

[イベント言語] JPN 

 

[イベント種類] 決算説明会  

 

[イベント名]  2025 年 3 月期決算説明  

 

[決算期]  2025 年度 通期  

 

[日程]   2025 年 5 月 15 日 

 

[ページ数]  30 

  

[時間]   16:00 – 16:43 

（合計：43 分、登壇：29 分、質疑応答：14 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  髙島 宏平（以下、髙島） 

 

[アナリスト名]* 東海東京インテリジェンス・ラボ  角 英樹 
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*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 

 

司会：それでは定刻になりましたので、始めさせていただきます。本日はお忙しい中、オイシック

ス・ラ・大地株式会社、2025 年 3 月期本決算説明会にご参加いただき、誠にありがとうございま

す。 

本日進行を務めます、オイシックス・ラ・大地の小峰と申します。どうぞよろしくお願いいたしま

す。 

本日の決算説明会は、大きく 2 部構成で進めさせていただきます。前半は弊社代表の髙島より、業

績報告と中長期目標を約 30 分ご説明させていただきます。 

その後、後半は参加者の皆様との QA セッションへと移らせていただきます。 

QA セッションでは Zoom の挙手機能を使い、口頭で質問を受け付けさせていただきます。また、

ご参加環境の都合上、ご発言が難しいご参加者様につきましては、ウェビナー上の QA ボタンでの

質問を受け付けもさせていただきます。詳細につきましては改めてご説明をさせていただきます。 

それでは説明会に移らせていただきます。髙島社長、よろしくお願いいたします。 

髙島：こんにちは。本日はお集まりいただきまして、ありがとうございます。 

今回はオイシックス・ラ・大地とシダックスが一緒になって初めての通期決算ということなので、

BtoB のことも含めて、しっかりとご説明をさせていただければと思っています。30 分前後、お話

しさせていただきます。よろしくお願いします。 

まず、今日の構成としては、2025 年 3 月期の今までの実績と、今期の予想と、それからセグメン

ト別の状況、そして中長期の話を少しさせてもらえればと思っています。 
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主にこのページをまずしっかり説明したいと思います。 

前期の業績ですが、全体ではシダックスグループが一緒になったということもあり、売上高が

2,560 億円、EBITDA が 128 億円ということになりました。大きく BtoC と BtoB の食の事業があ

りますが、BtoC のほうは、収益性はかなり良くなりました。 

特に今、単価が上がったというのは非常に大きいんですが、物流コストも良くなり、自社製造比率

上がったということもあって、BtoC の中でも、一番メインである利益率が過去最高水準に上がっ

てきているということがあります。 

それから、後で詳しくは申し上げますが、BtoB シダックスが連結子会社になったことで、増収が

あった一方、特に下半期から、より賃上げの影響や、食材費、特に米がかなり高騰した影響で、利

益率悪化している状況です。 

それから今期 2026 年 3 月期の予想になりますが、全体で言うと、売上は 2,700 億円、EBITDA 

140 億円を見通しております。 

BtoC については、引き続き単価好調ですので、さらにその好調な単価を継続させて、原価率の改

善もより進めていくということで収益性を上げていけると考えています。 
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BtoB に関しては、やはり非常に人手不足という課題が業界全体に来ていますので、その課題を解

決するタイパ給食というモデルを、Oisix で培ってきたミールキットを業務用にカスタマイズする

ことによって、より少ない人数での給食事業の運営を実現するというモデルを構築します。 

それが今、保育園あたりから構築できているのですが、他の領域にも展開していくということを考

えています。 

それから、いくつかシダックス一緒になった中で、管理体制に関しての課題というものを発見して

おり、そこに関してはしっかりとやるべきことを標準化してやっていくということを実現していき

ます。 

さらに赤字のお店含めた収益性に関して、今まで長い歴史の中でしがらみ等、関係性の中で交渉が

難しかったところもあると思うのですが、私たちが一緒になったということもあって、しっかりと

交渉を改めて価格の適正化を実現していきたいと思っています。 

中長期では、後ほど申し上げますが、2030 年の主要の指標に関する目標を設定いたしました。売

上の部分においては、特に BtoC と BtoB の食品の領域においては、M&A の活用も含めて 3,000 億

円をターゲットにしつつ、そこのセグメント利益を現在の倍、今 90 億円台ですが、200 億円にし

ていきたいと考えております。その結果、全社の調整後 EPS は 1.7 倍ということの実現をしてい

きたいと思っています。 

それから今回、初の配当というものを決定いたしまして、配当性向、今 15%ぐらいからスタート

したいと思っています。また、自己株に関しても基準を設けて、それ以上に関しては消却していく

という株主還元を実施してまいりたいと思います。後ほど少し詳しく申し上げたいと思います。 
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まず大体、今がメインなので、少し補足しながらスライドを説明していきたいと思いますけれども

24 年 3 月期の実績のサマリ、先ほど申し上げたところで売上 2,560 億円、EBITDA 128 億円とい

うことですが、営業利益が目標にやや足りない 68.6 億円と、それから当期純利益は目標をやや上

回る形で、36 億 3,800 万円という形に着地いたしました。 
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図に直すとこんな感じということで、セグメント別で言うとこのような形になります。 

上から 2 行目、Oisix の利益が YoY で 16%伸びて、11.5％になったというのが、先ほど申し上げた

単価の上昇と原価率の改善、物流費の低減というところが功を奏した結果となっています。 
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続いて今期の予想になりますが、これも先ほど申し上げた通り、売上 2,700 億円、EBITDA 140 億

円ということで、営業利益が 80 億円と当期純利益 40 億円ということをターゲットにしていきた

いと思います。 

 

 

これもセグメント別に直すとこのような形で、お時間のあるときにご覧いただければと思います。 
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続いてセグメント別の状況についてお話をしたいと思います。セグメントは、食の BtoC の事業、

それから（食の）BtoB の事業、それから社会、車両の事業、社会の事業、車両の事業およびその

他の事業という五つにセグメント分けておりまして、その五つのセグメントごとにご説明したいと

思います。 
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まず BtoC 事業に関しては、これご覧いただいておわかりと思いますが、コロナの最初の年だけか

なり利益率が特殊要因で大きかった、皆さんがお宅から出られないという期間がありましたので、

そこだけ特殊に 22.7%と利益率が高かったわけですけれども。 

その後、マーケティングに費用を投じる度合いというのは、毎年それぞれですけれども、その利益

率自体が毎年少しずつ上昇していまして、今年の着地で 11.6（％）となっておりまして、今期は

さらに 1%ぐらいは良くできるかなと思っています。 

単価が上がったことであるとか、原価率が良くなったこと等ありますし、マーケティングに関して

も昨年度はかなりコスト対効果の低いマーケティングに投下してしまったところもあったんです

が、その辺りも段々改善しているということで、26 年 3 月期は、より利益率を上げていけそうだ

と思っています。 

 

ここから、各ブランドごとの状況を説明したいと思います。 

Oisix は再三申し上げたように、ARPU、特に単価が向上しました。それに関しては、様々な施策

をパーソナライズして、AI ももちろん使っていますけれども、そういう展開によって、ARPU、特

に単価が向上したことによって、利益が増えたということや、様々なコラボや催事も非常に好調で

した。 

あと、今年入ってから始めたデリという、今までミールキットというのはご自宅で大体平均 20

分、少なくとも 10 分ほどかけて作っていただくものだったのですが、デリという温めるだけ、た
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だ野菜はたっぷりついてくるというサービスを開始したところ、今のところ非常に好調で、（開

始）2 カ月で 1 万人の会員数となっています。これは過去最速のペースという形になります。まだ

思った以上の受注で、工場のキャパがオーバーしたなど、まだ安定していないしているところがあ

りますが、今年度、ここもちゃんと伸ばしていきたいなと思っています。 

大地を守る会は、これも満足度調査などでも高い評価をいただいています。Oisix に比べると年齢

層の高いお客様が中心となる層で、最も三つのブランドの中では単価の高いサービスになります

が、急激に伸びるということはありませんが、少しずつ伸ばしていきたいと思っています。 

らでぃっしゅぼーやも、この会員の増加傾向というのがだいぶ定着しつつあるかなと思っていまし

て、新しいサービスをいくつかやっているんですが、それが好調なので、これも急激にラインが伸

びるというタイプのものでありませんが、継続的に伸ばしていけるかなと考えています。 

 

次のページが、これは主に Oisix の今、申し上げたことの画像のイメージとなります。 

今申し上げたように、Oisix の利益率というのが左側のところにありますけれども、ARPU がかな

り伸びているということで、利益が結果的に四半期によってばらつきがあって、どうしても第 3 四

半期、クリスマスとか年末商材があるときは一番利益率高いのですが、平均しても毎年順調に利益

率が上がっているという状況です。 
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それから、大地を守る会とらでぃっしゅぼーやを並べていますけれども、大地を守る会も人数がず

っと純減していたのが、少し底を打ったかという形になっています。 

らでぃっしゅぼーやに関しては、ちょっとずつではありますけれども、継続して人数を増やせる傾

向になっていて、人数増えている分、少し ARPU こちら下がっていますけれども、それでも人数

を継続的に増やせるような状態になってきたかなと思います。 
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それから、アメリカの Purple Carrot ですが、買収直後はまだかなり小さな事業で、売上も安定し

ていなかった、利益も安定していませんでした。コロナによって一気に伸びたのですが、コロナが

終わって一気に落ちて、非常に大きな赤字や、経営陣の交代等、様々なトラブルというか、問題が

頻発した時期がありましたが、ようやく落ち着いてきました。 

ちょっと今期に関しては、年始のプロモーションが思ったほど獲得ができていないということで、

数字的には売上利益ともにやや難しい状況になっていますが、経営の状況的には確実に改善をして

おりまして、（Purple Carrot の事業は期首が）1 月からなのですが、少なくとも 2026 年の 1 月に

おいては、EBITDA 調整のセグメント利益に関しては黒字化できるのではと考えています。 

 

では、二つ目のセグメントで、BtoB の給食事業のセグメントについて話をしたいと思います。 

左の表をご覧になっておわかりだと思うのですが、四半期ごとで売上が、冬休みがあったり夏休み

があったり、多少変動はありますが、そんなに大きく変動しないビジネスモデルですが、利益が去

年の第 3 四半期からかなり落ちてしまいました。 

これは私たちが M&A、経営統合をしていたときに想像していたレベルを超えて、人件費が増えて

いるということ。人手不足の問題が非常に大きくなっているということと、それから食材、特にお

米の価格が非常に高くなっているということが想定を超えて起きてしまっています。 

人件費の部分は、私達が意図的に、数十年ぶりに今、賃上げをしたという影響もちろんあるのです

が、それ以外も人手が足りない分、正社員が残業代を使いながら現場に入っているということも頻
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発していまして、その辺が高コスト構造になっていますので、これをしっかりと改善していくとい

うことで、今期に関してはその 2025 年 3 月期の上半期と同水準まで利益を戻していきたいなと考

えています。 

 

それについていくつか書いてありますけれども、だいぶ見える化は進んできたので、しっかりと価

格の適正化も含めてやっていくということになります。 
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それから去年の大きなトピックとしては、ベネッセさんが経営されているいくつかの高齢者施設に

おいて、Oisix サラダコーナー付き（サービス）みたいなものを展開させていただきましたが、こ

れが非常に好調で、お客様の評判も大変良く良いと伺っています。 

それから、再三申し上げているタイパ給食のモデルに関しては、保育園のところでモデル作りをし

ていて、人件費が 2 割ぐらい減らせるようなモデルが、保育園セグメントにおいてはできてきたと

いうことで、これを今後高齢者施設であるとか、あるいは社員食堂であるとか、別のセグメントに

対しても展開をしてまいりたいと思っています。 

あとはコントラクトと書いてあるのが、いわゆる社食の領域です。オフィスだったり、工場であっ

たりというところですが、こちらの昨年度のトピックとしては、ここの今私たちの入っているゲー

トシティ大崎に、大型の雨晴食堂というものを作って、オープンいたしまして。こちらも、Oisix

のサラダバーのある形なのですが、非常に多くの営業の場としてもわれわれは使えていまして、多

くの企業の方にご見学いただいて、ご関心をお持ちいただいているという状況で、いくつかそれを

きっかけに新しい営業も確定してるところも出てきているという状況です。 

それからノンピという会社を子会社化して、これは調理器具を社内に持たずに、社食を食べられる

というモデルです。こちらも順調に増えてきているという状況です。 

いくつかのイメージになります。この左の右の下のイメージが雨晴食堂と呼んでいます大崎の食堂

の様子です。 
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今期に関してはいくつか収益が出ていないところに関しては、撤退することも辞さないと思ってい

ます。 

というのも、私達、年間で新しい給食施設の依頼を大変多くいただいておりますが、人手の確保が

できないがためにお断りしているようなところが少なくないです。そういう意味では、収益の出て

いないところに働いている、特に栄養士であるとか、調理師であるとか、そういった人材は、その

価格交渉がうまくいかない場合は撤退して、その人員を新たにお声掛けいただいている施設におい

てご活躍いただくということを進めていきたいと思っています。 

トータルの施設数の増え方より内訳で言うと、減る店もあって増える店もあると、こういう形の 1

年になりそうだなと思っています。 

 

続いて三つ目のセグメントが、社会サービスで、何やっているかというと大きく学童のアウトソー

スです。これは全国最大手です。 

それからもう一つは、学校給食の事業はこちらのほうのセグメントに入っています。 

学校給食は、文科省の管理や他の給食とは少し事業の業態が違っていて、他の業種から食材と運営

を同時に提供するというサービスなのですが、学校給食においては、食材の購買に関しては担当せ

ず、人員の派遣のみを行うということで、ちょっとビジネスモデルが異なりますので、今のところ

この社会サービスというところに位置づけていますが、当然、フードの事業と連携をしていきなが

ら、こちらも展開をしてまいります。いずれも微増傾向にあると考えています。 
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それから四つ目のセグメントが車両運行で、役員車両や、官公庁の役員車両であるとか、あるいは

地方のオンデマンドバス、なかなか路線バスが厳しくなった地域の地方の交通インフラを担うよう

な仕事をしていまして、こちらもやはり同じ人手不足というのが背景になっていますが、ちょっと

ずつ台数が増えていっているという状況になります。 
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最後、五つ目のセグメントがその他ということですが、この「その他」の中に入ってい、大きく四

つぐらい事業をご紹介しています。 

 

一つが伊勢丹さんのオンライン事業の運営を私たちが行っている ISETAN DOOR の支援事業。 

それから二つ目が移動スーパーのとくし丸の事業、これは子会社です。 

それから三つ目は、いくつかのアグリゲート HiOLI であるとか、食品の製造の事業。 

そして最後は、食に特化した CVC ファンドの事業ということで、四つほど大きな事業なのです

が、そちらもいずれも少しずつ成長しているという形です。 

これが今の四つのイメージになります。 

以上がセグメントに関する説明となりました。 
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続きまして、中長期の目標についてお話をしたいと思います。 

大きく BtoC と BtoB の部分を説明したいと思いますが、BtoC に関して申し上げると、さっきと重

複するところもありますが、いくつかのサービスがあります。 
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特にプレミアム時短というところでやっていますが、デリが非常に好調ですので、それを中心に進

めていきたいと思っています。 

それからプロモーションの部分で言うと、やはりまだまだ、われわれの認知度は低いと感じてい

て。去年から、例えば新潟で野球のプロ野球の 2 軍の仕事を始めているのですが、やはり新潟県だ

け他の地域に比べて大変伸びが頭を抜けて良いという状況です。 

毎日報道でオイシックス新潟アルビレックスが勝ったり負けたりと出ていますので、それによる効

果がかなり如実に出ているなと思っています。 

そういう意味では、全国的な認知度を、ブランド認知度を上げていくということが十分に有効だろ

うと考えています。 

 

それから BtoB に関して申し上げると、先ほどちらっと申し上げましたが今、私達も人手が足りな

いがために、コンペに参加できないというケースがあります。これ実は私達だけの問題ではなく

て、業界全体がそのような状況に陥っていて、激しいコンペの競争になっているというよりは、手

を挙げる人たちがいないせいで、なかなかコンペが成立しないというようなことが頻発していると

いうのがこの給食業界の状況です。 

そういう意味では、この人手不足問題を解決できたところが、多く事業伸ばせるだろうと考えてい

まして。私達のミールキットであるとか、調理済みの食品を活用することによって、今までよりも

人数が、例えば 6 人必要だった現場が 4 人で回るようにするというようなことを実現できれば、わ
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れわれが今まで手を挙げるのをお断りしていたところにもチャレンジできるようになるかなと思っ

ています。 

それを実現することをタイパ給食モデルと呼んでおり、そのモデルを保育園で今、作り始めていま

すが、本当に人手が足りないというのは高齢者施設とか、病院。365 日 3 食作っているところで一

番人手が不足していますので、そういうところにも展開していきたいと思っています。 

さらに営業力の強化とありますが、現実問題は営業マンも含めて、現場のオペレーションに入って

いる状況でしたので、先ほど申し上げたモデルを作ることによって、社員たちの時間が本来の営業

活動やスーパーバイザー活動ができるようにして、その営業も獲得していきたいということを

BtoB 領域においては考えています。 

去年は保育園領域がメインでしたが、今年はまず高齢者施設。この辺をしっかりとモデル化してい

きたいと考えています。 

 

上がタイパ給食のモデルのイメージで、ミールキットの業務用版っていう感じです。 

それから右下にもありますが、やはり Oisix コラボメニューというのが、非常に施設さんの評判も

良いので、それからそこに入居しているオフィスの社員さんとか、高齢者施設の入居者さんの評価

も高いので、野菜がたくさん摂れるということも強みに、こういったものも強化していきたいと思

います。 
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そして、全体のいくつかの指標について申し上げたいと思います。 

BtoB と BtoC の食の事業領域で今、1,600 億円ぐらいあります。これを M&A 含め、オーガニック

成長と M&A で 3,000 億円に持っていきたいと思っていまして。 

その 3,000 億円になった結果、下のグラフにまずなりますが、現状の利益を倍増できると思ってい

て、セグメント利益の 200 億円を実現していきたいと思っています。 

事業の成長とそれから収益性の向上によって、これは十分に実現可能であると考えていまして、そ

の結果調整後 EPS1.7 倍ということを実現できると考えています。 

調整後 EPS で言うと、コロナの特需を除くと、コロナ前の 24 円から 103 円ということで、4 倍強

にこの 5 年ほどでなっていますので、この 5 年で 4 倍になっているものなので、それを 5 年で 1.7

倍というのは、かなりコンサバな目標を一旦ここでは提示させていただいているという形になりま

すが、十分に実現できるかなと考えています。 
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今言ったいくつかの指標です。売上が 3,000 億円、それから利益率も 2%ほど改善できると考えて

います。 

 

それからキャピタルアロケーションですが、今までいくつかのことがあるのですが、今まで配送セ

ンターや、製造センター、冷凍センター、冷蔵センターの投資が続いていて、そこにかなりお金を

使ってきたという背景があります。 
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それからシダックスなどの大型の M&A、シダックスが一番大きいですけど圧倒的にＭ＆Ａを実施

するというところにキャッシュを使ってまいりました。今回、シダックスと一緒になったこともあ

って、EBITDA が毎年 100 億円を安定的に超えることはできそうだというのが見えてきています。 

それから多分ここ 2～3 年は、小型はあるかもしれませんが、製造設備や配送センターの大型の投

資はないと考えていますので、株主様への還元をしっかりとスタートしたいと考えていまして、今

期から配当性向 15%で、配当を開始いたします。 

併せて、この優待に関しては廃止ということを考えていますが、配当性向 15%ということと。そ

れから自社株、自己株式に関しては 8.5%を超える部分に関しては、原則消却をするということ

で、今回も一部でありますが、部分的に消却を実施したいと考えています。 

ということで、私のほうからざっという説明になりますが、以上となります。 

一旦ありがとうございました。 

司会：はい、髙島社長ありがとうございました。 
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質疑応答 

 

司会[M]：それでは続きまして、質疑応答に移らせていただきます。質疑応答は Zoom の挙手機能

を使い、口頭での質問を受け付けさせていただきます。 

また、ご質問をされる際は、冒頭に御社名とお名前をお伝えいただき、お一人、二問までのご質問

とさせていただきますようお願いいたします。 

ご参加環境のご都合上、ご発言ができない方につきましては、画面上の Q&A ボタンから、テキス

トでの質問も受け付けておりますので、ご入力をお願いいたします。口頭でのご質問が尽きない場

合には、全問ご返答ができないこともございますので、ご了承くださいませ。 

それでは、口頭での質問受付けに移ります。ご質問のある方は画面上の挙手ボタンにてお知らせく

ださい。 

それでは角様、ミュートを解除の上、ご質問をお願いいたします。また、冒頭にて、御社名とお名

前をお願いいたします。 

角 [Q]：もしもし、お世話になっております。東海東京インテリジェンス・ラボの角と申します。

ありがとうございます。では、私から 2 問お願いいたします。1 問目は今期の業績計画についてお

願いいたします。 

BtoC サブスクのところで、Oisix のところで 10 億円の改善、BtoB サブスクのところで 4 億円ほ

どの積み上げというところ、営業利益段階ですが、となっていらっしゃって。Oisix のところは、

トップライン成長に比べても利益改善幅が大きくなっているご計画の要因というところと、BtoB

サブスク、利益率の改善を見込んでいらっしゃいます。原価高のところ、この辺りの交渉というの

はもう既に進められているというところなのですが、こうしたところはもうおそらく計画は前もっ

て進められているかと思いますので、既にもうこの辺り効果、もう見えていらっしゃるのかどうか

というところについて、まず 1 点目、お願いできればと思います。 

続けて 2 問目です。中長期の目標というところをお出しいただきまして、こちらについて伺わせて

いただきたいと思います。中長期の目標の KPI のところで、トップライン成長を見ていきますと

BtoC の Oisix 会員だと CAGR で 11%超というところで見ていらっしゃるかと思うのですが、ちょ

っとようやくこの 4Q で、Oisix で会員増に転じてきていらっしゃいまして。 
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ここから、この CAGR11％というところでいきますとどうでしょう、この会員の成長というところ

にこれ、いつごろからギアを、しっかりとアクセルを踏んで、成長に迎えていくのかであるなど。

その条件というところは、まだちょっと足りないものがあれば、どういうところが揃ってくれば、

これがしっかりと成長に向かっていけるのかというところについての中長期のお考えをいただけま

すでしょうか。以上、2 問でございます。よろしくお願いいたします。 

髙島 [A]：角さん、ありがとうございます。まず 1 問目の利益率のところですけども、BtoC に関

しては、やはり単価が上がってきているのが大きいと思います。去年の今ぐらいから、1 年かけて

かなり単価が上がってきていて、もう 3 月、4 月とかなり高止まりしているところがあって。その

利益率が今年に関して期初から高い状態で迎えられているというのが大きいかなと思います。 

もちろん、さらに単価を良くしていくこととか、あるいは一部の製造さらに内製していくことも考

えていきますので、そこによっても、より積み上げの効果があるかなと思いますが、現時点におい

て単価が高止まりというか、高い状態で期初を迎えられているということで、利益期待も持てるか

なと思っています。 

去年は配送センターの移転なんかも一部あったのですが、そういうのもないので、そういう安定的

な運営ができるかなと思っています。 

それから BtoB は、価格交渉はもちろん進めていて。去年からずっとやっていて、今年もかなりや

って既に受け入れていただいているところもあるので、これから利益が取れるところもあります。

ただ、お米の価格がどこまで上がるかというのは、まだ私たちとしても見通しが難しいということ

と、それから為替の影響も、シダックスは輸入品もまあまああるので、そのへんも不確定要素とし

てはありますが、価格交渉に関してはしっかりと進めているという状況です。 

それからもう一つさっき、社員が残業して現場を回しているという話を申し上げました。これのモ

デルを脱するために今、例えば採用コストを今までよりも遥かに多く投じるなど、それからアルバ

イトさんの時給をだいぶ高くしたりとかしてやってみていますが、その結果、トータル人件費がだ

いぶ下がるなと。アルバイトさんの確保ができた結果、正社員の残業が不必要になるということだ

けで、かなりトータルコスト下がることはもう確認ができていますので、それをしっかり進めてい

くということもあると思います。 

さらには、さっきから申し上げているミールキット型の給食を進めることによって、そもそも必要

な人の数を最初から減らしたモデルでやっていくということも、今年始めてまいりますので、それ

らが収益に効くだろうと踏んでいます。 
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中長期の BtoC、特に Oisix の伸びのところですが。私達は 2026 年に大規模の PR ができるような

準備を今年度中に進めるというのを一つベンチマークにしていて、その大型のプロモーション投資

ができるモデルを今コツコツといくつか作っています。 

私たちのモデルでいうと新生活、例えば今この 3、4 月の復職とかそういうところがターゲットに

なってくるのですが、その来年のそのタイミングに大きなプロモーションができるように、今いく

つか実験を進めていますので、まずどこでギアを踏むかというご質問に関しては、そういうこと

を。まだデリが始まったばかりで、工場が安定してなくて、受付停止を既に 2 回ほどやっているの

ですが、そういうところも一方で解消しつつ、来年度 2026 年にはアクセルを踏めるように準備を

進めたいと思っていて。 

これ、明確な社内的なアクイジションコストの水準があって、何カ月で回収するというルールがあ

るので、ARPU が上がっているので、少しプロモーションかけるコストも増えているので、その何

カ月回収ができるモデルができたとなれば、しっかりと投下していきたいと考えています。以上に

なります。ありがとうございます。 

司会 [M]：角様、ありがとうございました。 

それではカネコ様、ミュート解除の上、ご質問をお願いいたします。 

カネコ [Q]：お世話になります。通販新聞社のカネコと申します。よろしくお願いいたします。大

規模プロモーションの件についてお伺いしたいのですけれども、下期に SNS、TV 活用をご計画さ

れていると思いますが、大規模プロモーション施策はこれまでもチャレンジされていたかと思うの

ですけれども、大規模プロモーション施策を展開したいと思う理由について、そもそものところで

教えてください。 

2 点目なのですが、今下期の SNS、TV 活用では何を訴求するとお考えでしょうか。併せて、これ

まで新規が増える大規模 PR 施策の中で、新規顧客が増えると ARPU が低下する傾向にあったと思

いますが、そういった状態を脱するためにどういった施策を捉えていくのか、そのあたり少し教え

ていただけると幸いです。よろしくお願いします。 

髙島 [A]：すみません、ありがとうございます。大規模のプロモーション、今申し上げたように、

下半期というよりは来年度かなと考えていますけれども、ちょっとどこか記載が間違っていたらす

いません。 

なんでやりたいかというと、やはり大きくなりたいからなのですけど。さっき申し上げたように、

知名度がまだまだ、われわれの業態の理解も含めた認知度が、本当に足りていないなと感じてい
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て、この首都圏に住む小さなお子様のお母様には、それなりに知っていただいているかなという感

覚はあるのですが、やはり地域をまたいだり、地域を変えたりとか、あるいはお母様がご家庭で旦

那様と相談するとなると、男性の方にはまだ全然知られていないとか、そういうふうに感じていま

す。 

比較的今まで当社は、コストをかけずにプロモーションするという、通販型のプロモーションに従

来の通販型プロモーションというものをやってきたのですが、やはりどこかで一気に認知を上げる

ということが、一時的にはコスト増になると思いますが、その後の継続的な成長やその後の安定的

な獲得コストの低減には有効であるだろうというのは、他社さんを見ていても、非常に思っていま

すので、それは実現したいなと思います。 

ARPU に関しては、おっしゃるように、下がる部分はあると思いますが、やはりこの 1 年間かなり

上がって、ライトなお客さんでも上げるメソッドというのを、まだ全然余地はあるのですが、でき

てきたので、以前に比べれば、以前ほどは ARPU が下がらないで展開できそうだなと考えていま

す。ありがとうございます。 

カネコ [M]：ありがとうございました。 

司会 [M]：カネコ様、ありがとうございました。 

それでは少し予定時刻よりも早いですが、ご質問が今のところ特段ありませんので、これにて説明

会を終了させていただきたいと思います。 

本日はお忙しい中ご参加いただき、誠にありがとうございました。失礼いたします。 

髙島 [M]：ありがとうございました。 

［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 

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 
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