
株式会社ノバレーゼ代表取締役社⾧の荻野と申します。よろしくお願いいたします。本日は、ご
参加を賜り、誠にありがとうございます。

早速ですが、2023年12月期第２四半期決算について、ご説明させていただきます。

４ページからお願いいたします。
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まずはサマリーです。

売上収益は、前年同期比プラス16.8％の82億5,100万円、営業利益は、前年同期比マイナス
65.8％の2億7,900万円、親会社の所有者に帰属する四半期利益は前年同期比マイナス84.4％の
7,100万円となりました。

施行組数は、前年同期比プラス8.8％の2,125組、平均ゲスト数は、前年同期比プラス12.2％の
50.4名、平均組単価は、前年同期比プラス3.3％の313万8,000円となりました。

施行組数および平均ゲスト数、平均組単価は順調に回復している状況です。詳細は次のページ以
降でご説明いたします。

５ページをご覧ください。
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連結の損益計算書です。

売上収益 82億5,100万円、売上総利益 45億3,900万円、販管費 42億3,700万円、営業利益 ２億
7,900万円、税引前四半期利益 1億2,100万円、親会社株主に帰属する四半期利益 7,100万円とな
りました。

売上収益は、先ほどもお伝えしたとおり、前期に引き続きブライダル事業の施行組数および平均
ゲスト数が順調に増加したことにより、過去最高水準を達成しております。

一方で利益面につきましては、昨年受給した雇用調整助成金などのコロナ関連補助金の縮減等が
影響し、減益となっております。

営業利益の状況につきましては、次のページで詳しくご説明させていただきます。

６ページをご覧ください。
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6

営業利益の前年同期比 増減要因について図解しております。

前年同期と比較し、施行組数の増加によりプラス２億9100万円、平均ゲスト数の増加によりプ
ラス１億5,700万円となりました。一方、昨年受給したコロナ関連補助金の影響額が約４億7,000
万円ありました。また、今期開業の宮崎および沖縄の婚礼施設の開業費用が9,600万円、水光熱
費高騰の影響額が8,500万円、上場費用が2,500万円発生しております。

さらに、施行が好調であることを受け、来期以降の持続的成⾧に向けた先行投資を約３億円、実
施いたしました。具体的には、既存店の稼働維持のための改装および修繕、広告の強化となって
おります。

また、中でも人件費が大きなウェイトを占めておりまして、新卒採用を前年の３名から62名に大
幅に増員するなど、昨年対比で10％ほど社員数が増加しております。これらは過去最高水準の結
婚式の数をお手伝いする上で必要不可欠でありました。よってサービス業の人手不足が叫ばれる
中で優秀な人材を確保し、今後の確実な成⾧につなげるため期間であったと捉えております。一
時的にはコスト増となっておりますが、今回の営業利益水準につきましては、計画の範囲内と認
識しております。

一方、コスト高については、料飲メーカー等との資本業務提携による一括購買等を推進すること
や、婚礼料理の仕込みをセンター化して一括で行うことを検討しており、引き続き業務改善に努
め、コスト上昇に対応していきたいと考えております。

７ページをご覧ください。



四半期業績の推移です。

左側のグラフは、会計期間の売上収益と施行組数を、
右側のグラフは、会計期間の営業損益と営業損益率を示しています。

結婚式は気候が穏やかで祝日の多い、春と秋が人気です。そのため、当社では４月～６月の第２
四半期、10月～12月の第４四半期の比重が高くなる傾向があり、中でも新規開業施設が本格稼
働する第4四半期に、売上と利益が大きく伸びる構造となっております。
今期はさらにその傾向が強くなっております。

昨年のコロナ関連補助金の受給額を四半期ごとに記載しておりますが、受給は上期に集中してお
り、下期はほぼありません。

なお、当社は第４四半期偏重の季節性があるため、第２四半期の実績を見た場合における通期業
績に対する進捗について、ご不安の声をいただくことが多いですが、上期については主に新型コ
ロナウイルスの報道等による影響により、法人宴会や平均ゲスト数の回復の遅れはあったものの、
通期で見た場合においては概ね想定の範囲の影響にとどまっております。

８ページをご覧ください。
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2019年以降の売上収益の推移です。

コロナ禍の影響により2020年は大きく落ち込んだものの、着実に回復している状況です。今期
についても、第２四半期までの進捗は、昨年と同水準であり順調です。通期では過去最高を見込
んでおります。

９ページをご覧ください。
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セグメント別の状況です。

売上収益の比率は、ブライダル事業が95％、レストラン特化型事業が５%です。

ブライダル事業の売上収益は、前期開業の、和歌山『葵庭園』が通期で稼働し、既存店も前年同
期を上回ったため、前年同期比プラス15.4％の78億4,200万円の増収となりました。セグメント
利益が減少したことについては、先ほどご説明したとおりです。

レストラン特化型事業の売上収益についても、前期開業『SHARI赤坂』が通期で稼働し、また新
型コロナウイルスの５類移行に伴い来店客数が増加したことから、前年同期比プラス53.4％の4
億900万円で増収となりました。セグメント利益は、コロナ関連補助金が5,200万円なくなったも
のの、黒字で着地しました。外国人観光客が戻ってきており、また中国の日本への団体旅行が解
禁されたこと等から、さらなる増収を目指します。

10ページをご覧ください。
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ブライダル事業の部門別の売上収益です。

婚礼プロデュース部門の施行組数および平均ゲスト数の増加に伴い、ブライダル事業の全部門に
おいて増収となりました。

婚礼衣裳部門は、地方都市展開型の『エクリュスポーゼ和歌山店』と宮崎店の開業が寄与してい
ます。なお、婚礼衣裳部門の自社施行とは、当社婚礼施設で行う挙式・披露宴用衣裳のレンタ
ル・販売であり、他社施行とは他社が運営する婚礼施設および提携会場で行う挙式・披露宴用の
衣裳のレンタル・販売のことです。

レストラン部門の一般飲食についても法人宴会に回復基調が見られたため増収となりました。

11ページをご覧ください。
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婚礼プロデュース部門の状況です。

売上収益は前年同期比プラス16％の38億1,800万円となりました。

店舗数は、和歌山の『葵庭園』、宮崎の『アマンダンブルー青島』が増えて、当第２四半期末時
点では33店舗です。

受注組数は、前年同期比プラス1.7％の2,329組。

受注残組数については、足元の受注が堅調に推移しているものの、前年同期は新型コロナウイル
スの感染拡大に伴い延期された施行が前第４四半期および当第２四半期に多くあったことから、
前年同期比マイナス11.2％の3,363組となりました。

今後の集客強化、受注増加に対する施策としては、先ほどもご説明いたしましたが、チャペルや
付帯施設等、顧客志向を的確に捉えた機動的な改装および修繕を引き続き実施いたします。また
コロナ禍で中止していた広告撮影を再開しておりますので、SNSを中心とした戦略的な広告を展
開いたします。さらに今年５月、資本業務提携いたしました株式会社IBJ様との連携が始まりま
したので、安心してご送客いただけるよう準備を進めております。

なお、平均ゲスト数および平均組単価については、100万円以上の挙式・披露宴が対象です。当
社の場合は収容人数が50名以下の少人数バンケットがいくつかありますが、そのすべてを含んだ
実績となっております。

12ページをご覧ください。
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2019年12月期以降の受注および施行の状況です。

折れ線グラフは、受注について、コロナ禍前2019年の同四半期と比較した実績です。受注と施
行、ともにコロナ禍前の水準以上まで着実に回復しております。

13ページをご覧ください。
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平均ゲスト数の推移です。

折れ線グラフは、前年同期比を示しています。新型コロナウイルスの５類移行もあり、足元は着
実に回復しております。
コロナ禍を経て、人と会う価値を再認識するカップルも増えていること、また当社施設の多くが
１バンケットの完全貸切型であるため、安心してゲストをお呼びいただけることから、今後も着
実にゲスト数が増えると見込んでおります。

下期についても、ご予約ベースにはなりますが、前年同期を上回り55名程度になる見込みです。
また来期については、さらに増えて60名程度まで戻るとみております。平均ゲスト数の増加は利
益に寄与することから、ゲスト数回復に向けてさまざまな施策に取り組んでまいります。

14ページをご覧ください。
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婚礼衣裳部門の状況です。

売上収益は前年同期比プラス3.1％の16億1,400万円。
取扱組数は前年同期比プラス4.9％の2,391組。婚礼施設の新規開業に伴い、自社施行が増加して
おります。

受注組数は前年同期比プラス1.3％の2,604組。
受注残組数は前年同期比マイナス14.0％の2,890組となりました。これは、婚礼プロデュース部
門同様、新型コロナウイルスの影響により延期された施行が、前第４四半期および当第２四半期
に多くあったためです。

なお、弊社の代表的な内製化商品であるドレスの外販営業に注力しており、提携会場の新規開拓
および既存会場との連携を強化していきたいと考えています。これにより、今後は他社施行の取
り扱いも伸びてくると見込んでおります。

15ページをご覧ください。
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貸借対照表およびキャッシュ・フロー計算書です。

現金および現金同等物が減少しておりますが、主な要因は２点です。
１点目は、宮崎・沖縄の出店もあり新店および既存店の設備投資を10億9,200万円実施したため
です。２点目は、2023年３月に実施したリファイナンス、及び、通常返済に加えて、コロナ禍
での緊急融資を返済したためです。下期については、第４四半期に一番の繁忙期を迎えることか
ら、営業キャッシュ・フローは増加いたします。

16ページをご覧ください。
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2023年12月期の通期計画です。

売上収益は前期比プラス16.8％の201億1,400万円、売上総利益はプラス18.3％の117億3,400万円、販管費
はプラス13.6％の87億500万円、営業利益はプラス11%の30億8,200万円、親会社の所有者に帰属する当期
純利益はプラス12.3％の18億6,000万円を計画しております。

新型コロナウイルスの影響については不確実性があるものの、施行組数および平均ゲスト数の増加による
増収増益を目指します。なお、下期については、コロナ感染症拡大に伴う延期およびキャンセルが減少傾
向にあること、今期開業の宮崎・沖縄の施設が本格稼働すること、またこれらの開業費用は上期において
計上済であることを補足させていただきます。

無理な受注活動や不当な値引きをすることなく、より良い商品・サービスの開発に取り組み、それらの商
品を適正価格でご案内すること、また、結婚式の意義をしっかりとお伝えすることにより、顧客満足度の
向上とともに、単価回復に努めてまいります。

また、質の高いサービスを提供するための資本は『人』です。サービス業界で人手不足が叫ばれる中、当
社においてはおかげさまで概ね順調に採用できておりますが、来期以降の持続的な成⾧を見据え、採用活
動および教育研修については、積極的に取り組んでまいります。

よくいただくご質問として、株主優待制度につきましては、2023年12月末を基準日として導入を予定して
おります。詳細が決定次第、ご案内いたします。

以上、決算の概要についてご説明いたしました。
続いて、2023年12月期の主な取り組みについてご説明いたします。

18ページをご覧ください。
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まずは出店実績です。

今年４月、宮崎県宮崎市に『アマンダンブルー青島』を出店いたしました。
青島を望める海の目の前であること、宮崎では新規開業が約10年ぶりということで、順調に受注
活動が行われています。

19ページをご覧ください。

18



沖縄県南部に開業いたしました『サザンチャペル キラナリゾート沖縄』です。

沖縄県への出店を機に、旅行を含む総合的な国内リゾートウエディング事業に参入して、出店を
加速していきたいと考えています。

20ページをご覧ください。
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出店実績と計画です。

2024年12月期については、仙台市青葉区および福島県福島市への出店を予定しております。
次のページで今後の出店戦略についてご説明いたします。

21ページをご覧ください。
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今後も高い投資効率が見込めるエリアを精査のうえ、出店を進めてまいります。

中でも『人口25万人～100万人の地方都市圏』への出店に注力いたします。左の図にある通り、
このエリアは78都市あるうち、当社の出店は開業予定を含め19都市であり、出店都市割合は
24％と出店拡大余地が十分に残されております。もちろん、高い投資効率が期待できれば、人口
100万人超の大都市にも出店を検討いたします。

年間出店計画は、１店舗当たり約５億円の売上を見込める店舗を『３店舗程度』としております。
出店の手段も、自前による更地からの出店に加え、地方で苦戦する同業他社の買収や、居抜き物
件の賃貸なども含めた多様な形態での出店を進めてまいります。

短期的な利益拡大を目的とした出店ではなく、人材の採用や育成、マーケット、投資効率などを
しっかりと精査しながら、着実に出店してまいります。

22ページをご覧ください。
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今年5月、株式会社IBJ様と業務資本提携いたしました。
当社の発行済株式に対する所有株式数の割合は、６月30日時点で5.1％です。

IBJ様は皆様ご存じの通り、結婚相談所を全国に展開しておられ、2022年度の年間成婚組数は１
万1,921組です。結婚相談所は3,883拠点あり、全国展開している当社施設に送客しやすい環境が
整っております。

現在、当社婚礼施設およびサービスをご理解いただくための 『IBJカウンセラー向けの勉強会』
を全国で実施しており、９月より本格的な送客がスタートいたします。来期以降、多数のお客様
をご送客いただける見込みです。

また、IBJ様の会員向けの各種イベントやパーティを当社施設でお手伝いさせていただく等、レ
ストラン部門の一般飲食においても収益拡大を目指します。

23ページをご覧ください。
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サステナビリティ推進の取り組みをご紹介いたします。

レンタル利用を終えた廃棄予定のウエディングドレスを子ども用のパーティドレスにアップサイ
クルいたしました。産学連携プロジェクトとしてデザインは東京モード学園様に依頼し、当社の
ドレスケア担当スタッフが制作いたしました。
サステナビリティの推進は経営の重要課題だと認識しておりますので、ブライダル業界全体を巻
き込みながら、積極的に取り組んでいきたいと考えております。

以上、2023年12月期第２四半期の取り組みについてご説明いたしました。
最後に、当社のビジネスモデルおよび成⾧戦略について、ご説明いたします。

資料の33ページをご覧ください。
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当社が持続的に成⾧している背景には、シンプルでモダンなデザインの施設を地方都市中心に出
店する独自の戦略を取っていること、またあらゆる婚礼関連サービスを一気通貫にかつ高品質に
提供できる体制を確立していることが挙げられます。

まず当社のメインコンセプトである『シンプルかつモダンなデザイン』の婚礼施設を地方都市中
心に展開することにより、初期投資や運営コストを抑えた出店が可能となります。更に質の高い
サービスと魅力的な施設により、そのエリアでお客様に選ばれる確固たるプレゼンスを確保し、
安定的な集客を実現します。
また、ドレスレンタルを始めとする婚礼関連サービスを内製化することで、１施行あたりの収益
機会を極大化し、収益性の高いビジネス展開をおこないます。

当社はこの高収益ビジネスモデルを確立し全国へ展開しております。
出店拡大余地も十分にあり、更なる成⾧を目指しております。
各項目についてご説明いたします。

34ページをご覧ください。
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当社のコンセプトとしては『シンプルなデザイン』かつ基本的には『１施設あたりのバンケット
数を１つ』とした店舗戦略で他社との差別化を図り顧客を取り込んでおります。
１施設で複数のバンケットを抱える施設や、豪華さを重視した施設とは一線を画した戦略をとる
ことで、競合の少ないブランクスペースで事業を展開でき、顧客の取り込みにも成功しています。
１施設あたりの投資額で比較しても、シンプルな設備により、リーズナブルな価格での投資を実
現しており、損益分岐点の低い体制を構築しております。

35ページをご覧ください。
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当社は競合状況が比較的緩やかな地方都市圏を中心に出店立地を精査のうえ店舗展開しておりま
す。当社出店エリアである地方都市圏は、競合も都市部に比べて少ないことから、地代や広告宣
伝費等の運営コストを安く抑えることができます。三大都市と当社既存進出エリアとを比較する
と、地代家賃には大きな差異がある一方で、結婚式１施行あたりの売上収益は大阪や愛知と同程
度の水準を確保できております。よって、収益性の高いビジネスが実現できることがおわかりい
ただけるかと思います。

36ページをご覧ください。
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先ほどご説明しました通り、初期投資負担や運営コストを抑えながら収益性の高いビジネスモデ
ルを構築しており、１施行あたりの収益最大化を図っております。その結果、同業他社と比較し
ても投資回収期間が短く、高い投資効率を実現しております。

一般的に結婚式場の投資回収には10年以上の期間を要すると言われておりますが、当社の投資回
収イメージとしては、新店が開業してから約５年以内での初期投資回収が可能となっております。

37ページをご覧ください。
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次に当社の婚礼周辺サービスにおける内製化について、詳しくご説明いたします。
左の図に記載のとおり、婚礼周辺サービスとして、ドレスや映像写真、装花やギフト等のサービ
スがございますが、競合他社の多くは、各サービスを外注しているケースがほとんどであります。
一方、当社では各サービスにおいて自社機能を有しており、内製化を行っております。お客様と
のタッチポイントを増やすことで、婚礼サービス全体での収益機会を最大化できるだけでなく、
外注コストが抑えられるため、結果として他社と比較して高い収益性が確保できております。こ
れは競合他社との最大の差別化要因であると考えています。

また、右の図にある通り、当社の内製化されたサービスを外部事業者様向けに販売することで、
新たな収益機会の獲得にも繋げております。

最後に人についてご説明いたします。

40ページをご覧ください。
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当社は、高品質なサービスを提供するために、採用活動から社員教育、働きやすい環境づくりと
いった人材マネジメントサイクルをさまざまな観点で整備しております。結果として人材に関し
て、業界でもトップクラスの評価をいただいております。人手不足が叫ばれる中、当社の就職応
募者数及び採用人数は増加傾向にあり、就活生からも高い評価を頂戴しております。応募者数も
年々増え、今年４月に入社した新卒は62名、来年も60名程度を予定しております。中途採用に
ついても、2023年１～７月の累計で、98名採用しており、採用倍率は30.2倍です。

適切な人材のマネジメントサイクルを通じてスタッフのレベルアップを図り、顧客への上質な
サービス提供を可能にしております。
先ほどもご説明しましたが、今期多くの人材を採用しました。また今期過去最高の組数となる予
定ですので、繁忙期に向けて教育等をしながら、よいサービスができると考えています。

以上、当社の強みについてご説明いたしました。

結びになりますが私達ノバレーゼの強みは『人』です。
改めて私達ノバレーゼは誰かの笑顔のために、幸せのために、そんなスタッフ１人ひとりの想い
で成り立っている会社です。スタッフが幸せであってはじめて目の前のお客様を幸せにできるの
ではないかと考えております。
そんな仲間と共に、これからも社会に貢献し世の中に元気を与えられる会社であり続けます。そ
の結果、株主の皆様をはじめ、すべてのステークホルダーの皆様への還元に繋がると信じており
ます。

ご清聴いただき、誠にありがとうございました。
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