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出荷絶対
出荷を止めることは、お客様のビジネスを止めること

その先にある“動き続ける社会”を支えるために ─
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2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

当社の軌跡

※グラフは各年度の売上高、2015年度までは単体、2016~2022年度は連結、2023年度以降は単体

横手開発センターを
開設

中国に子会社設立

「ロジザードZERO-STORE」販売

「ロジザードZERO」を販売
東京証券取引所
マザーズ上場

中国子会社を清算

埼玉県蕨市で設立
「ロジザードPLUS」販売

「RB-Manager」販売

秋田開発センターを開設

※

決
算
月
変
更

創業以来、連続増収
※2007年度は決算月を変更

大阪営業所を開設

2001年の創業以来一貫して、社会インフラである“物流業界”において、

時流と顧客のニーズに貢献するサービスを提供しています。
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業績目標01
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2028年6月期の目標値

31.1億円 5.3億円 2.09億円

売上高 営業利益 MRR※

（2025年6月期比+43.0%） （2025年6月期比+31.8%） （2025年6月比+40.5%）

製品開発および人材への積極的な投資を行い、事業の拡大と業績を加速。

最終年度2028年6月期には売上高31.1億円、営業利益5.3億円を目指します。

MRRは2028年6月で2.09億円を目指します。

※MRR…Monthly Recurring Revenue の略で、
毎月継続的に得られる収入のこと。

目標の2.09億円は2028年6月時点の数値。
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2028年6月期の目標値：売上高

クラウドサービス売上：BtoB企業への取り組み強化によりMRRを安定的に拡大させる。次期中計に向け新規サービスのローンチを行う。

開発売上：顧客の多様なニーズに対応するため、開発売上の増加を見込む。

以上により売上成長スピードを加速させる。

1,372 1,462 1,564 1,723 
1,908 

2,138 
2,397 

336 317
317

365

462

573

634

1,787 
1,853 

1,977 

2,177 

2,439 

2,785 

3,113 

2022年６月期 2023年６月期 2024年６月期 2025年６月期 2026年６月期
（計画）

2027年６月期
（計画）

2028年６月期
（計画）

クラウドサービス 開発・導入 機器販売その他

（単位：百万円）

+12.1%

+14.2%

+11.8%

31.1億円

売上高

（2025年6月期比+43.0%）

※22.6期は連結、23.6期Q3から個別決算に移行したため、23.6期以降は単体での表示

+3.7%
+6.7%

+10.1%
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2028年6月期の目標値：営業利益

5.3億円

営業利益

（2025年6月期比+31.8%）

2026年は、2023年と同様に人材採用投資を加速するため減益を予想。

人材の成長・戦力化によって増収を実現し利益率を改善、 2028年6月期は5.3億円を計画。

352

260

346

408
355

479

539

19.7%

14.1%

17.5%
18.7%

14.6%

17.2% 17.3%

2022年６月期 2023年６月期 2024年６月期 2025年６月期 2026年６月期
（計画）

2027年６月期
（計画）

2028年６月期
（計画）

営業利益 営業利益率

（単位：百万円）

投資拡大

投資拡大

※22.6期は連結、23.6期Q3から個別決算に移行したため、23.6期以降は単体での表示
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クラウドサービス売上高の推移

BtoB企業への取り組み強化によりMRRを安定的に拡大させる。

今中計での収益寄与は限定的ながら、将来の収益源になる新規サービスのローンチを行う。

※21.6期、22.6期は連結、23.6期Q3から個別決算に移行したため、23.6期以降は単体での表示

1,269 
1,372 1,462 

1,564 
1,723 

1,908 

2,138 

2,397 

2021年6月期 2022年6月期 2023年6月期 2024年6月期 2025年6月期 2026年6月期

（計画）

2027年6月期

（計画）

2028年6月期

（計画）

（単位：百万円）
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2028年6月期の目標値：MRR※

※21.6期、22.6期は連結、23.6期Q3から個別決算に移行したため、23.6期以降は単体での表示

110 117
125

136
148

167

187

209

2021年6月 2022年6月 2023年6月 2024年6月 2025年6月 2026年6月

（計画）

2027年6月

（計画）

2028年6月

（計画）

（単位：百万円）

今中計では、従来のBtoC企業からの案件獲得に加え、BtoB企業への取り組み強化によりMRRを堅調に積み上げる。

また、追加された人材が戦力となり、受注体制が拡大されることによるMRRの積み上げ量の向上を見込み、

2028年6月には209百万円を計画。

※MRR…Monthly Recurring Revenue の略で毎月継続的に得られる収入のこと



事業概要02
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当社業績の特徴

サブスクモデル＋ハイタッチサービスによる

安定した成長

クラウド+稼働実績による

高い利益率

1

2
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直近5年間の売上高・営業利益・チャーンレート

1,685 1,787 1,853 1,977 
2,177 

330 352 260 346 408

19.6% 19.7%

14.1%

17.5%
18.7%

2021年

6月期

2022年

6月期

2023年

6月期

2024年

6月期

2025年

6月期

売上高 営業利益 営業利益率

サブスクによる収益モデルと、ハイタッチサービスによる低いチャーンレートにより、安定した売上を実現。

2023年6月期は投資を加速し一時的に減益となるも、その後は増収により利益・利益率ともに回復。

（単位：百万円）

売上高・営業利益 チャーンレート※

1.46%

1.24%

1.02%

1.02% 1.04%

2021年
6月期

2022年
6月期

2023年
6月期

2024年
6月期

2025年
6月期

※BtoB向けSaaSにおけるチャーンレートの業界平均（当社調べ）

※21.6期、22.6期は連結、23.6期Q3から個別決算に移行したため、23.6期以降は単体での表示

※ 「対象月に解約したアカウント数」÷「対象月の前月末で契約中のアカウント数」で算出した値を月次解約率とし、月次解約率の年平均を表記

約3.0%



@2025 Logizard Co., Ltd. All Rights Reserved. 14

売上高 総原価 他勘定振替 売上総利益 販売管理費 営業利益

費用構造

2,177

労務費

外注費

サーバー費

その他原価

1,208

408

人件費

広告宣伝費

支払手数料

研究開発費

その他販管費

（単位：百万円）

営業利益率

18.7%

売上の80％を占める利益率の高いクラウドサービスにより高収益が実現できている。

そのため、ハイタッチサービスを提供する人件費をカバーできており、ハイタッチサービスが更なる案件の獲得と低チャーンレートに
つながっている。

クラウドサービス

開発導入サービス

機器その他

売上総利益率

55.5%

製品開発(B/S)

研究開発(販管費)

その他(販管費)

他勘定振替
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在庫管理を起点とした物流課題を解決するクラウドサービス

トップシェア・稼働数No.1

最も選ばれているクラウドWMS

倉庫管理システム

リアル店舗における

在庫管理に特化したクラウドシステム

店舗在庫管理システム

ECへの対応を大きく効率化する

オムニチャネル支援ツール

オムニチャネル支援ツール

物がつくられてから販売されるまでのモノの流れをクラウドサービスで幅広くカバー。

時流に合ったクラウド型モデルとして評価されている。

詳細はこちら 詳細はこちら 詳細はこちら

https://www.logizard-zero.com/
https://www.logizard-zero.com/store/
https://www.logizard-zero.com/oce/?_gl=1*173bpp6*_gcl_au*MTQ4MzU2NjU3My4xNzQ3Mzc3OTM3
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生産工場から消費者まで、モノの流れを管理

モノが作られてから消費者に届くまでの流れを担うサービスを展開。

人々の生活に必要不可欠な「モノの流れ」を、クラウドサービスによって支えている。

生産工場 倉庫 店舗 消費者

倉庫管理

オムニチャネル支援

店舗在庫管理

EC 客注
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荷主

ロジザード
ZERO

倉庫

発注 在庫計上 受注 出荷完了処理

出荷検品 梱包・出荷入荷検品 保管 帳票出力 ピッキング

入荷情報 保管情報 出荷情報

入荷時 出荷時

倉庫管理システム「ロジザードZERO」

倉庫管理システム（WMS）「ロジザードZERO」は、ロジザードの中核サービスとして、

倉庫管理に特化した標準機能と、顧客ニーズに合わせたカスタマイズ開発、ハイタッチサービスによる顧客支援を提供。
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クラウド型倉庫管理システム（WMS）において稼働数業界No.1を獲得

ロジザードZEROは、クラウド型倉庫管理システム（WMS）において稼働数業界No.1を獲得。

積み重ねてきた信頼と実績が、当社の事業基盤の安定性と成長を支えている。

クラウド型倉庫管理システム（WMS）

稼働数 No.1

出典「LOGISTICS TODAY」クラウド型WMSの導入に関する実態調査（2023）

56%

13%

3%

28%

A社

B社

その他

国内最大の物流ニュースサイト「LOGISTICS TODAY」発表
クラウド型倉庫管理システムに関する調査にて
継続してランキング上位を獲得

◼ 2020年

第1回主要クラウドWMSアクティブ導入拠点数調査 第1位

◼ 2021年

WMS（倉庫管理システム）に関する実態調査 第1位

◼ 2023年

クラウド型WMSの導入に関する実態調査 第1位

◼ 2024年

WMS関心度ランキング 第2位



競争力の源泉03



@2025 Logizard Co., Ltd. All Rights Reserved. 20

当社の競争優位性について

“出荷絶対”を支えるハイタッチサービス

“時流”に合った顧客目線でのサービス戦略

安定成長を支えるサブスクモデル

1

2

3
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“出荷絶対”を支えるハイタッチサービス

出荷の遅れ＝ビジネスの停止。物流現場で“絶対に止められない”出荷業務を支えるため、

「ハイタッチサービス」で導入から運用まで伴走。

提案力

確かな提案と臨機応変な対応で“絶対に止められない出荷”を支えることで

顧客に安心・安全を提供しています。

対応力×

✓ 20年超の知見に基づく課題解決力

長年物流現場に関わってきた知見を基に、現場課題に
適した豊富な標準機能を実装しており、標準機能をで
きるだけ活用して“まずは現場が動く”導入しやすさを
実現。

顧客の課題解決のために「出荷を実現するために何を
やるべきか」を的確に見極め、最適解を提案

✓ ✓ 柔軟な開発・拡張性

外部システムやサービスとの連携、要望に応じた個別
機能開発にも柔軟に対応。現場の運用に即したシステ
ム構築により長期的な業務変化にも耐えうる拡張性を
提供

導入後のサポート体制

365日有人でのサポート体制を構築。有事の際にも、
出荷を止めないことを最優先に、顧客に寄り添うバッ
クアップを実施

✓

現場稼働を最優先した導入メソッド
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“時流”に合った顧客目線でのサービス戦略

人手不足の深刻化や物流DXへの加速といった業界の“時流”を的確に捉え、顧客目線でソリューションを提供。

顧客目線を重視したアプローチこそが、ロジザードの持続的な競争優位性となっている。

現場のリアルな課題に有効なテクノロジー連携

一括読み取りが可能な
認識技術と連携（RFID等）他社システムと連携 ロボット技術と標準連携

他社アプリケーションとのデータ連
携の自動化により、利便性を向上

棚卸作業・在庫照合を効率化し、
ミスと時間を削減

ピッキングの省力化で
人手不足対応・作業スピード向上
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サブスクリプションモデルによる安定成長

の面積＝年間のクラウドサービス売上

Q1 クラウドサービス売上

Q2 クラウドサービス売上

Q3 クラウドサービス売上

これまで導入した既存アカウントのクラウドサービス売上の積み上げ

Q1 新規売上

Q2 新規売上

Q3 新規売上

Q4 新規売上

1％前後の低いチャーンレートを継続

既存アカウントのクラウドサービス売上に、新規アカウントのクラウドサービス売上が積み上がり、安定的に成長。
チャーンレートの低さも安定成長に寄与。
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利益率の高いクラウドサービスが売上高の8割を占めている

クラウドサービス

サブスクモデルを採用。弊社システムサービスの提供や、システムで

利用する機器端末のレンタル、サポートの提供に関わる月額利用料に

よる売上。

開発・導入サービス

お客様からの要望に基づくカスタマイズや、クラウドサービスの導入

支援による売上。

機器販売サービス

クラウドサービスでお客様が利用する機器やサプライ品（ラベルやラベ

ルプリンター等）の販売による売上。 1,723 

365 

87 

売上高

2,177
（25.6期実績）

（単位：百万円）

79.2%

16.8%

クラウドサービス

開発・導入サービス

機器販売サービス

4.9%4.0%

粗利率が約60％のクラウドサービス売上が売上高全体の8割を占めている。

低いチャーンレートもあり、安定的な収益基盤となり、ハイタッチサービス、新サービス開発のための原資となっている。



成長戦略04
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成長戦略サマリー

「時流」×「ハイタッチサービス」の基本成長戦略をベースに、以下の展開を行う。

1

2

3

BtoB企業への取り組み強化

事業環境が変化し、ニーズが拡大するBtoB企業の課題解決に貢献

共創型モデルによるアプリケーションプラットフォームの提供

当社が準備するプラットフォームに外部ベンダーの参加も受け、
物流データを有効活用できるようにし、顧客利便性を高めていく

ハイタッチサービスを推進するための人材投資

業務効率を上げるために組織・体制整備を行うとともに、
AIを業務に活用し各人の作業効率を高める
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BtoB：変化する顧客企業の事業環境

人口減少に伴い、労働力が不足。また、需給のひっ迫により賃金が上昇している。

企業には、省人化・自動化の対応が求められるとともに、生産性向上に向けた業務効率化のためのDXが必要となっている。

しかし、レガシーシステム（老朽化したシステム）が企業のDXを妨げる大きな要因となっている。

人口減少に伴う

労働力不足時代の到来

人件費、倉庫賃料など固定費の上昇

コストアップへの対応が必須

効率化するためのDXを阻む

レガシーシステム（2025年の崖）

古い技術の使用や対応できるエンジニアの不足

により、老朽化したシステムが企業のDXを妨げ

ている。

レガシーシステムの残存状況：
効率化のためのDX化推進の必要性

パートタイム時給の推移（単位：円）人口推移（単位：千人）

出典：経済産業省「DXの現在地とレガシーシステム脱却に向けて」

労働人口は1995年をピークに減少し、若年層も

減少が見込まれるため、持続的な事業運営に向

けた対策が急務である。

人手不足の深刻化に伴う人件費、物価上昇に伴

う倉庫賃料、輸送費の増加など、今後も増え続

けるコストに対し、対策を講じる必要がある。

出典：厚生労働省「毎月勤労統計調査」出典：出典：1975年から2020年の数値は総務省の国勢調査、
2025年から2050年の推計値は国立社会保障・人口問題研究所の
日本の将来推計人口の出生中位、死亡中位の推計
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BtoB：変化する顧客企業の事業環境

84,447 

96,380 
104,707 104,136 

109,018 
116,173 

34,223 36,451 37,463 39,517 40,641 38,679 

2,769 2,827 2,804 2,872 3,001 3,904 

0

20,000

40,000

60,000

80,000

100,000

120,000

140,000

2020年4～6月 2021年4～6月 2022年4～6月 2023年4～6月 2024年4～6月 2025年4～6月

卸売業 小売業 無店舗小売業

出典：経済産業省「商業動態統計 業種別商業販売額」

卸売業、小売業、無店舗小売業（通販）販売額の推移
（単位：10億円）

小売業の販売額が昨年より微減となっており、企業間取引である卸売業の販売額が拡大している。

無店舗小売業の伸びは、消費者の購買チャネルの多様化とテクノロジーの進展を反映し、着実に伸びている。
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大規模

小規模

BtoBBtoC

BtoB： BtoB企業への取り組み強化

これまで培ってきた知見を活用し、

物流2024年問題や、レガシーシステムの課題に直面しているBtoB＆C企業へのサービス展開を加速する。

100億円

10億円 50億円

1000億円

（取り組みを強化していく領域）

高価格帯クラウドWMS
オンプレ型WMS

SIer、スクラッチ開発
（売上規模） （売上規模）

＜大規模×BtoB企業における特徴＞
・出荷量の多さ
・OMO、Robot、RFIDなどのニーズが高い

（これまでの重点取り組み領域）

クラウド物流
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共創型：未来を見据えた新規サービスの開発

「対象範囲」「社会的意味」「社会的影響」の3つの領域で新規サービスの開発を進め、

サプライチェーンにおいてなくてはならない存在を目指す。

※

生産工場

中間倉庫
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対象範囲の拡張
（業種・業態・行政）

社会的意味の拡張
（製品・研究開発）

社会的影響の拡張
（戦略連携・提携・M&A）
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AI,IoT,Robot
Blockchain
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共創型：共創型モデルによるアプリケーションプラットフォームの進化

生成AIによって誰もが簡単にアプリを作れる時代に対応し、ロジザードZEROを中心としたアプリケーションプラットフォームを構築。

社内だけでなく外部ベンダーもロジザードが有するデータベースを活用したアプリを、

プラットフォームを通じて提供できるようにし、サービスの利便性、エンゲージメントを一層向上させる。

ロジザードの有する物流や在庫に関するデータベース

プラット
フォーム

プラット
フォーム

プラット
フォーム

自社
アプリA

第三者
アプリB

第三者
アプリC

自社
アプリA
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ハイタッチ：積極的な人材採用

当社のハイタッチサービスをさらに展開するためには人材が必要不可欠である。

そのため採用には継続して投資を行い、2028年6月期には177人（2025年6月期比＋45人）を計画する。

38 39 47 57 62 67

77 81
85

95
105

110
115 120

132

152

167
177

2023年
６月期

2024年
６月期

2025年
６月期

2026年
６月期

2027年
6月期

2028年
6月期

エンジニア

コーポレート＋営業
中計初年度に

採用を加速
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事業運営力を向上するための組織改革

拡充した人員が更に効率的に業務にあたれるよう2つの組織を新設。

生産性向上を実現し、各自の業務に集中できる環境を整えて、案件獲得・売上高の増加につなげる。

個人、組織の業務効率を向上し、更なる案件獲得に注力する

◼ 業務DXにより業務効率を上げる

◼ 全社の工数を頻度高く分析し、データをもとに

業務改善を推進

業務プロセス改革室を新設

◼ 契約事務を集中的に処理を行い、フロント業務の

負荷軽減を図る

◼ 集中処理による処理精度向上を担う

◼ 業務フローを確立し、DX化を推進

契約事務課を新設
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3か年の振り返り：業績

クラウドサービス売上高、営業利益ともに3期連続で当初計画を上回る着地。

営業利益については、売上、特にクラウドサービスが想定を超過したことなどから想定より早く回復。

24.6期以降も計画を上回るペースで回復。

（単位：百万円） （単位：百万円）

クラウドサービス売上高 営業利益

1,415 1,501 
1,651 

1,372 
1,462 1,564 

1,723 

2022年

6月期

2023年

6月期

2024年

6月期

2025年

6月期

当初計画 実績

199 207 

263 

352 

260 

346 

408 

2022年

6月期

2023年

6月期

2024年

6月期

2025年

6月期

当初計画 実績

※22.6期は連結、23.6期Q3から個別決算に移行したため、23.6期以降は単体での表示
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3か年の振り返り：施策と成果

戦略 施策 主な成果

時流対応戦略

Withコロナの新常態向
け物流ニーズ獲得への
先行投資

1.OMO対応
• ロジザードZERO-STOREの機能追加（ネット注文の店舗受取・店舗出荷機能・

在庫フォロー発注機能）
• 周辺アプリケーション（スマレジ等）との自動連携

2.人手不足解決のための
省力化と自動化

• 物流ロボットの標準連携先を拡充
• RFIDのオプション機能実装
• 他社アプリケーションとの自動連携を多数追加

3.新たな物流トレンドへ
の対応

• システムリプレイスやDXニーズの物流トレンドに対応
• BtoB物流機能を追加し、BtoB向けクラウドWMSニーズに対応

人材戦略

将来の成長を担う人材
の積極採用と早期育成
への投資

1.人材の獲得
• 2025年6月期末で132名（2022年6月期末比＋27名）と、当初計画をやや下回っ

ての着地

2.人材の育成
• HRの専門人員を配置
• 採用後の教育カリキュラムを整備

3.体制の整備

• 納品と製品開発が同時に可能な体制整備
• 福利厚生の充実
• 長期的成長を目指せる人事制度の整備
• オフィスの拡張
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個体管理・在庫管理の標準化により多店舗展開を実現（イオンリテール様の事例）

イオンリテール社LULUTI事業 概要
サービス導入の背景

• 2,000点を超える商品を目視で確認していたためヒューマンエラー

が多く発生

• リアル店舗と倉庫の在庫情報やクリーニング工場のステータスなど

を一元管理できず、多店舗展開の妨げに

導入後の成果

• アナログ運用で問題だった、発送間違いなどのヒューマンエラーが

8割減少

• 目視による確認や拠点の在庫・ステータスの確認作業が大幅に削減

され、一連の作業に要する時間が10％短縮

• オペレーションの標準化で、大学生アルバイトやパート、新人でも

手順をすぐに習得し即戦力に

• 新規2店舗をスムーズに開店、多店舗展開が可能に

イオン内のリアル店舗およびWebサイトを通じて、

ドレスやフォーマルウエアのレンタルサービスを展開

インタビュー記事はこちら

インタビュー記事はこちら

業務の効率化・標準化により「多店舗展開」を強力にサポート。

「レンタル事業のプラットフォーマー」を目指すイオンリテール

社の事業に大きく貢献した。

https://www.logizard-zero.com/cases/aeonretail.html
https://www.logizard-zero.com/cases/aeonretail.html
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ハイタッチサービスにより顧客体験と販売機会を創出（ベッドアンドマットレス様の事例）

ベッドアンドマットレス社 概要
サービス導入の背景

• アナログでの商品管理による棚卸差異や誤出荷の問題

• 実店舗で試してECで購入する「ショールーミング型」の購買の促進

導入後の成果

• 生産性やコストなど目標としていた数値を全て達成し、出荷のキャ

パシティが500%以上向上

• 倉庫在庫、店舗在庫の双方を精度高く管理し「おすすめしたい商品

が店舗にない」「欲しい商品の在庫がない」といった機会損失が減

少し、販売機会や売上が増加

• 導入前に問題になっていた倉庫、店舗での棚卸差異が減少し、顧客

満足度が向上

「良い眠りを売る店」をコンセプトに、

ベッドとマットレスに特化して販売を行う専門店

インタビュー記事はこちら

「ロジザードZERO」導入後「ロジザードZERO-STORE」まで

拡張し、自社ECとの連携を実現。お客様に寄り添う伴走型のハ

イタッチサービスにより、単なる業務効率化にとどまらず、販

売機会の創出と顧客満足度の向上を実現した。

https://www.logizard-zero.com/cases/bedandmattress.html
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会社概要

会社名 ロジザード株式会社（英語表記：Logizard Co.,Ltd.）

所在地 東京都中央区日本橋人形町三丁目3番6号

代表者 代表取締役社長金澤茂則

設立 2001年7月16日

上場 2018年7月4日 （東証グロース 4391）

事業内容
クラウドサービス事業
情報システムの開発及び販売
物流業務・小売業務コンサルティング

資本金 303百万円※

従業員 132名※

認証

URL https://www.logizard.co.jp/ 代表取締役社長金澤茂則

※日本国内のみ ※日本国内（システム統括部）のみ

※2025年6月30日現在
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主要なリスク 影響度 発生頻度 リスク対応策

事業内容及び経営成績の変動：技術革新
新技術の開発やそれらを利用した新サービスの導入が相次いで行われ
ており、AIを始めとするIT技術やインターネット関連技術の環境の変化
への対応が遅れる可能性

小 中
新技術及び新サービスの開発を継続的に行なうと
ともに、優秀な人材の育成・確保などによる対応

事業内容及び経営成績の変動：競合他社による影響
資金力、ブランド力を有する大手企業をはじめとする競合他社の参入
による価格競争の激化、および、顧客訴求力のより高いサービス提供
が行われる可能性

小 中
在庫管理システムと物流サービスを顧客ニーズに
合ったクラウドサービスで提供することで顧客満
足度を高めることなどによる対応

事業内容及び経営成績の変動：受注開発の成否
カスタマイズ案件の納入後の不具合の発生、顧客からの開発案件の仕
様変更・追加要求の発生等、工数の追加、開発途上の不測事態等によ
り採算が悪化する可能性

中 中
適正な見積りやプロジェクト管理の徹底を図り、
効率的なシステム構築及び開発などによる対応

事業内容及び経営成績の変動：ソフトウェアの瑕疵
販売するソフトウェアに重大な瑕疵や不具合が発生した場合には、修
正に時間を要し、その間当社の製品サービス等の提供ができなくなり、
また、損害賠償の請求が発生する可能性

大 低

クラウドサービスを提供する際に、高品質を確保
するため、開発部門において検査体制を構築し、
十分な品質検査を実施。また、ソフトウェアの瑕
疵や不具合などが発生した場合には、顧客に告知
し、直ちに修正したものを提供できる体制などに
よる対応

リスク情報（1/2）
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主要なリスク 影響度 発生頻度 リスク対応策

事業内容及び経営成績の変動：システム障害
一時的なアクセス集中によるサーバー負荷の増加、ハードウェア及び
ソフトウェアの不具合、サイバー攻撃、その他人的ミスの発生による
事故または自然災害等により、システム障害が生じる可能性

中 低
障害の発生に備え24時間監視体制、並びにシス
テムの安定稼働を確保するための対策などによる
対応

事業内容及び経営成績の変動：人材の獲得・育成
人材の採用又は社内の人材教育が計画通りに進まない場合や、当社の
業務について重要な役割を担う人材が社外に流出する可能性

小 中

社内での人材育成に努めつつ、積極的に優秀な人
材の育成・採用等を進め、社員のエンゲージメン
トの向上と組織の活性化及び定着化を図ることな
どによる対応

関連法規：個人情報の保護
取引先及び荷主等の個人情報が、外部からの不正アクセス、システム
運用における人的過失、従業員の故意等による個人情報の漏洩、消失、
不正利用が発生した場合、信用の失墜を招き、更には損害賠償の対象
になる可能性

小 低

「個人情報保護法」が定める個人情報取扱事業者
として、個人情報保護法上の義務を遵守。また、
プライバシーマークを取得し、「個人情報保護方
針」に沿って、個人情報保護マネジメントシステ
ムを整備し、従業員に対する個人情報保護に関す
る意識の向上を図り、個人情報の漏洩に対し防止
策を講じることなどによる対応

その他：新規事業について
市場性や採算性などを検討した上でサービスの事業運営を行っていく
予定であるが、その立ち上げには先行投資として人的資本投資や研究
開発又は設備投資等が発生する可能性がある。また、市場環境の変化
や不測の事態により計画が実現できない場合は、当社の業績に影響を
及ぼす可能性

小 低
今後も顧客のより広い事業ニーズへの対応と収益
源の多様化を実現するために、積極的に新規サー
ビスに取り組んでいくことなどによる対応

リスク情報（2/2）

※リスク情報の詳細については、有価証券報告書の「事業等のリスク」をご参照ください。
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差し迫った人手不足

0

20,000

40,000

60,000

80,000

100,000

120,000

140,000

人口推移（単位：千人） 0～14歳 15～64歳 65歳以上

出典：1975年から2020年の数値は総務省の国勢調査、
2025年から2050年の推計値は国立社会保障・人口問題研究所の日本の将来推計人口の出生中位、死亡中位の推計

労働人口の対象となる15～64歳の人口は

1995年の87百万人をピークに減少の一途。

65歳以上の高齢者はほぼ横ばいで推移する一方、

15歳未満は減少が見込まれている。

2020年 75.1百万人
2025年 73.1百万人
2030年 67.2百万人

・
・

2050年 55.4百万人
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倉庫サービス価格の推移

出典：日銀：時系列統計データ検索サイト
倉庫・運輸付帯サービスの2020年基準 企業向けサービス価格指数
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倉庫業のサービス価格指数推移

（2020年を100として指数化）

倉庫業に係るサービス価格指数は、 2022年2月まで

若干の低下・横這いであったが、その後上昇に転じ、

足元では2022年比、10％上昇している。



@2025 Logizard Co., Ltd. All Rights Reserved. 47

上昇するパート賃料

出典：厚生労働省 毎月勤労統計調査
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パート時給の推移（単位：円）

倉庫内作業の担い手であるパートタイマー労働者の時給は

2020年1月の1,198円から上昇が続いており、

足元では1,380円前後となっている。
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危機 ITシステム「2025年の崖」

効率化が求められる物流業界において、それを阻むのがITシステムの「2025年の崖」である。
企業には、レガシーシステム(古くから使われているシステム)から脱却しDX化を推進することが求められている。

「2025年の崖」とは…

経済産業省の「DXレボート」において示された、企業で古くから

使われている老朽化システムの限界が顕在化する危機を指す言業。

何も対応しない場合…

◼ 爆発的に増加するデータを活用しきれず、

デジタル競争の敗者に

◼ 多くの技術的負債を抱え、業務基盤そのものの

維持·継承が困難に

◼ サイバーセキュリティや事故·災害による

システムトラブルやデータ減失·流出等のリスクの高まり
競争力強化のためにはDX化が不可欠であり、

レガシーシステムのリプレイス対応を迫られている。

レガシーシステムの残存状況
（全産業分野）

レガシーシステムの残存状況
（大企業）

出典：経済産業省『DXの現在地とレガシーシステム脱却に向けて』

残っている

残っていない

74%74%

26%26%

残っている

残っていない

39%

61%61%
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DX化の手段として導入が進む「クラウドサービス」

クラウドサービスは既存システムに依存せず、比較的容易に導入できるため、国内企業ではクラウドサービスの利用が進んでいる。

DX化が遅れている物流業界の課題解決にも貢献する。

全社的に利用して

いる 44.9%

一部の事業所又は部署で

利用している 27.3%

利用していない

27.8%

72.2%が

クラウドを利用

出典：経済産業省『情報通信白書 令和5年版』

企業におけるクラウドサービスの利用状況

物流業界においてもクラウドサービスによって市場の課題を解決することが可能になる。

クラウドサービスのメリット

既存のシステムに依存しない

導入コストが低く導入期間も短い

サーバーの柔軟な拡張が可能

1

2

3
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本資料の取り扱いについて

本資料には、当社に関連する見通し、将来に関する計画、経営目標などが記載されています。これらの将来の見通しに関する

記述は、将来の事象や動向に関する現時点での仮定に基づくものであり、当該仮定が必ずしも正確であるという保証はありま

せん。様々な要因により実際の業績が本資料の記載と著しく異なる可能性があります。

別段の記載が無い限り、本資料に記載されている財務データは日本において一般に認められている会計原則に従って表示され

ています。

当社以外の会社に関する情報は、一般に公知の情報に依拠しています。

2025年6月期の進捗状況につきましては、「2025年6月期通期 決算説明資料」をご参照ください。

次回の「事業計画及び成長可能性に関する資料」の開示は、2026年6月期 通期の決算開示日（2026年8月中旬予定）を予定し

ております。また、KPI等の進捗状況につきましては、別途四半期ごとに開示いたします。

東京都中央区日本橋人形町三丁目3番6号

URL：https://www.logizard.co.jp

Tel：03-5643-6228

ロジザード株式会社

（証券コード4391）

弊社HP
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