
ノバレーゼ 代表取締役社⾧の荻野です。よろしくお願いいたします。

本日は、おいそがしいなか弊社決算説明会にご参加を賜り、
誠にありがとうございます。

早速ですが、2023年12月期通期決算と、
2024年12月期業績予想および重点施策について、ご説明いたします。
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まず、2023年12月期通期のサマリーです。

売上収益は、前年同期比プラス6.1％、計画比プラス1.3％の182億6,500万円、
営業利益は、前年同期比マイナス44.5％、計画比プラス2％の15億3,900万円、
親会社の所有者に帰属する当期利益は、前年同期比マイナス43.1％、
計画比プラス10.1％の9億4,200万円となりました。

施行組数は、前年同期比マイナス0.7％、計画比プラス0.2％の4,629組、
平均ゲスト数は、前年同期比プラス9.8％、計画比プラス0.8％の51.8人、
平均組単価は、前年同期比プラス1.7％、計画比プラス0.5％の317万円となりました。

平均ゲスト数および平均組単価は順調に回復しておりますが、
売上収益の伸⾧が増加した費用を吸収できず、増収減益となりました。

詳細は次のページ以降でご説明いたします。
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連結損益計算書はご覧の通りです。

11月14日公表の業績予想に対しましては、すべての段階利益で増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いたします。
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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。

まず、2022年は受給したコロナ関連補助金の影響額が5億6,000万円ありました。
婚礼プロデュース部門および婚礼衣裳部門における施行組数減少による影響額が、
マイナス1億3,300万円、平均ゲスト数が4.6人増加したことによる影響額がプラス2億4,400万円、
一般飲食の売上が3億3,700万円増加したことによる影響額が2億4,000万円となりました。

一方、コスト面では、食材高騰が8,900万円、
水光熱費高騰の影響額が6,800万円、上場費用が3,200万円、
株主優待制度の導入による引当金が6,000万円、
一部店舗の固定資産に係る減損損失が1,600万円発生いたしました。

今後の持続的成⾧に向けた先行投資となる費用として、
新店の地代家賃や減価償却費等、固定費の増加が3億5,300万円、
2023年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、
人件費が2億9,300万円増加いたしました。新卒採用を前年の３人から63人に
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だったと考えており、
人手不足が叫ばれる中で優秀な人材を確保し、
今後の成⾧につなげるための期間であったと捉えております。

さらに、既存店の稼働維持のための改装および修繕、広告が1,700万円増加いたしました。
一方、コスト高については、2023年に販売価格を調整したことや、
今期は人員配置の最適化を徹底するなど、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。
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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、
売上収益と利益が大きく伸びる構造となっております。
2023年もそのトレンドとなりました。

右側のグラフの下に、
2022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。
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2019年12月期以降の売上収益の推移です。

平均ゲスト数、平均組単価の回復に伴い、
売上収益はコロナ前を上回ることができました。
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セグメント別の状況です。

各事業の売上収益に占める比率は、ブライダル事業が約95％、
レストラン特化型事業が約5%です。

ブライダル事業の売上収益は、2022年開業の和歌山が通期で稼働し、
2023年にも宮崎、沖縄が開業したことにより、
前年同期比プラス4.8％の173億7,200万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、
2022年開業のSHARI赤坂が通期で稼働し、
また新型コロナウイルスが5類へ移行したこと、
および、インバウンド需要等により来店客数も増加したことから、
前年同期比プラス39.4％の8億9,200万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なくなったものの、
4,200万円の黒字で着地しました。
2024年には2店舗の開業を予定していることから、さらなる増収を目指します。
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セグメント別の売上収益です。

婚礼プロデュース部門の平均ゲスト数・平均組単価の回復に伴い、
婚礼プロデュース部門およびレストラン部門の婚礼飲食において、増収となりました。

婚礼衣裳部門の自社施行おいては、2022年はコロナ禍の特別措置として実施した
フォトウエディング用の衣裳が含まれていることから、前年同期比で微減となりました。

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・披露宴用の
衣裳レンタル・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
提携会場様で行う挙式・披露宴用の衣裳レンタル・販売のことです。

レストラン部門の一般飲食についても宴会需要が回復基調にあることから、
2022年を上回りました。
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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3.3％の83億6,400万円となりました。

受注組数は、2022年および2023年開業の新店が堅調に推移しているものの、
一部既存店において競争激化の影響を受けたことから、
前年同期比マイナス1％の4,323組となりました。

今後においては、戦略的な改装やIBJ社との連携強化、
ゼクシィ結婚相談カウンターの利用、SNS等の広告出稿を拡大することにより、
集客増に努めます。

また受注率のさらなる向上施策として、新規接客時の販促ツールの拡充や、
教育研修を強化してまいります。

受注残組数については、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、
2023年第2四半期累計期間に多くあったことや、
2023年下期の受注が苦戦したことから、
前年同期比マイナス9.7％の2,853組となりました。
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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、受注組数について、
コロナ禍前2019年12月期の同四半期と比較した実績です。
受注組数と施行組数、ともにコロナ禍前の水準以上を維持しております。
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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。先ほどもご説明したとおり、
平均ゲスト数は着実に回復しております。
足元の状況としては、新規来館時、ゲスト数60人以上を希望されるお客様の割合が、
前年と比較して10％程度増えていることから、
今期はさらなる回復を見込んでおります。

平均ゲスト数の増加は利益に大きく寄与することから、
今期もゲスト数の回復に向けてさまざまな施策に取り組んでまいります。
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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マイナス3.3％の35億2,000万円です。

取扱組数は自社施行、他社施行ともに減少したことにより、
前年同期比マイナス3.6％の5,179組となりました。
他社施行の減少は、一部会場からの送客数が減少したためですが、
2023年以降、ドレスの外販営業を強化しており、
新規契約数も増加していることから、今後は自社だけではなく、
他社施行の取り扱い組数も回復してくることを見込んでおります。

受注組数は前年同期比マイナス1.8％の4,892組です。

受注残組数は前年同期比マイナス10.7％の2,390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、
2023年12月期第2四半期累計期間に多くあったこと、
また、婚礼プロデュース部門において、2023年下期の受注が苦戦したためです。

単価アップに対する施策としては、アクセサリー等小物のラインアップ拡充、
および販促強化、親族向け衣裳の販促強化に努めてまいります。
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貸借対照表およびキャッシュ・フロー計算書はご覧の通りです。

続いて、2024年12月期についてご説明いたします。
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2024年12月期の業績予想です。

2024年12月期は、平均組単価の回復および婚礼施設におけるレストラン営業の拡大、
またレストラン特化型事業も強化すること等から、増収増益となる見通しです。

売上収益は前年同期比プラス7.2％の195億7,600万円、
売上総利益は前年同期比プラス7.1％の109億600万円、
営業利益は前年同期比プラス11.1％の17億1,000万円、
税引前利益は前年同期比プラス10.6％の13億6,100万円、
親会社の所有者に帰属する当期利益は前年同期比プラス0.1％の9億4,300万円です。

婚礼プロデュース部門における施行組数は前年同期比マイナス1.5％の4,558組です。

営業利益につきましては、次のページで詳しくご説明いたします。
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通期営業利益予想の増減について図解しております。

施行組数が2023年を71組下回ることに伴う影響額がマイナス1億4,300万円、
昨年実施した価格調整の影響や少人数婚礼の実施割合が下がることに伴い、
ゲスト数の増加や衣裳の着数の増加が見込まれることより、
平均組単価が25万3,000円上昇し、影響額としてプラス5億9,700万円を見込んでおります。

また、レストラン営業の拡大や宴会需要の回復による
一般飲食の売上伸⾧に伴う影響額をプラス4億2,000万円と見込んでおります。

一方、競合環境を鑑み、受注強化のための広告出稿を拡大することから、
広告費は昨年より3億2,100万円増加する見込みです。
また、新店に係る人件費や地代家賃、減価償却費等の固定費増加の影響額が
3億6,900万円となります。

以上、平均組単価の上昇と一般飲食における売上収益の伸⾧が
コストの増加を吸収することから、
2024年12月期の営業利益は前年同期比プラス11.1％の17億1,000万円となる見込みです。

続いて、今期重点施策についてご説明いたします。

18



19



2024年12月期の重点施策です。

まず収益基盤の強化に関する施策です。
 1点目、継続的な新規出店と並行し、既存店の機動的かつ戦略的な改装を実施します。
 2点目、婚礼施設における平日稼働および、認知度向上のため、
レストラン営業を拡大いたします。

 3点目、時代の変化に伴い、多様化する顧客ニーズを捉えた商品開発および
販売促進を行うことにより、顧客満足度の向上および、単価アップに努めます。

 4点目、主に既存店における広告出稿を拡大することにより集客に努めます。
 最後にレストラン特化型についても、足元が好調に推移していることを受け、
新規出店により事業基盤を拡大いたします。

次に収益力向上のための施策です。
 1点目、お客様との打ち合わせを円滑に進め、
業務効率化を図るためのシステム開発に注力いたします。

 2点目、これまで店舗で行っていた婚礼・宴会における人員配置を、
本部が管理することにより無駄を省き、最適化を図ります。

 3点目、主に婚礼衣裳部門において、高付加価値な商品の販促を強化し、
顧客満足度の向上に努めます。

 4点目、昨年実施した価格調整により原価は低減する見込みです。

最後に、人的資本の価値最大化のための施策として、
経営戦略と連動した人事施策を推進してまいります。
人的資本の状況については後ほど詳しくご説明いたします。
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出店計画です。

今期は婚礼施設2店舗、ドレスショップ1店舗、レストラン特化型2店舗を出店し、
さらに収益基盤を拡大いたします。

今週末2月17日、仙台市青葉区にドレスショップ「ノバレーゼ仙台」がオープンいたします。
6月は、レストラン特化型店舗として「割烹SHARI」を広島市中区へ出店いたします。
7月は、「ノバレーゼ仙台」に続き、婚礼施設「青龍荘」がオープンいたします。
9月は、婚礼施設「アマンダンアイル」がオープンいたします。
衣裳については福島県内の既存店「エクリュスポーゼ郡山店」へ送客いたしますので、
ドレスショップのさらなる稼働率向上も見込んでおります。
12月は、大阪難波駅周辺のホテルの1階に、レストラン特化型店舗を出店いたします。
ホテルのインショップとしては三井ガーデンホテル内「SHARI東銀座」に続き2店舗目です。

さらに、先ほど適時開示いたしましたが、
2026年4月、富山県富山市への出店も決定いたしました。概要は後ほどご説明いたします。

以上のように、婚礼施設およびレストラン特化型店舗、
いずれも新規出店に関する店舗開発は順調に進んでおります。
また、優秀な人材を採用し、順調に育成できていることから、
よりクオリティの高いサービスの提供に努めてまいります。
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新店の概要です。まずは、今期7月開業予定の仙台市「青龍荘」です。

仙台藩祖伊達政宗公の霊廟（れいびょう）である「瑞鳳殿（ずいほうでん）」に
隣接する高台で、豊かな眺望が広がる好立地です。

昨年11月より販売を開始しておりますが、想定を上回るペースで受注しております。
圧倒的なロケーションで、周辺の豊かな緑や美しい眺望を望むことができることから、
他社との差別化もできている会場です。
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今期9月開業予定の福島市「アマンダンアイル」です。

桜の名所「荒川桜づつみ公園」沿いの好立地であり、
安達太良山（あだたらやま）や吾妻小富士（あづまこふじ）の
眺望を生かす設計となっております。

昨年12月より販売を開始しておりますが、受注は堅調に推移しております。
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2026年4月開業予定の、富山市「アマンダンブリッジ」です。

富山市の「官民連携事業」に対し出店応募を行った結果、
当社が設置等予定者に選定されました。素晴らしいロケーションで、
旧富山観光ホテルの跡地である広場を活用し、
結婚式ができるレストラン、カフェ等を出店し、
一般の方にも広くご利用いただける施設を目指します。

官民連携事業の公募については、今後も積極的に取り組んでまいります。

24



今期の改装計画です。

2023年以降、顧客満足度の向上と集客・受注アップのための
戦略的かつ機動的な改装に注力しております。

改装を終えた店舗につきましては、新規来館数が順調に増加していることから、
今期につきましても、ハード面での競争優位性を向上させるべく、
チャペルやバンケットを中心とした改装から、
家具の入れ替えやカーペットの張り替えにいたるまで、順次実施してまいります。

これらによる既存店の集客・受注アップ、
また、新規開業の婚礼施設２店舗の施行増加によって、
現在の受注残組数が減少している状態からの巻き返しを図ります。
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受賞実績をご紹介させてください。

2023年4月開業「アマンダンブルー青島」が
宮崎市景観賞最優秀賞を受賞いたしました。

当社の婚礼施設は、それぞれの土地に合わせたシンプルでモダンな設計が特徴です。
業界に多い白亜調の施設とは一線を画すデザインで、他社との差別化を図っており、
新規開業施設のほか、国の登録文化財に指定されている建造物を
再生している施設もございます。

いずれも建築物として高い評価を得ており、今回は23件目の建築賞受賞となりました。
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婚礼施設におけるレストラン営業の拡大に関する施策です。

婚礼施設での一般顧客向けの定期イベントを開催いたします。
また、平日や閑散期の稼働を向上させるため、
ランチ営業や夏季限定ビアガーデンを実施する店舗を大幅に拡大いたします。
これらは収益拡大は当然ながら、潜在顧客への認知度アップや、
地域への貢献にも繋がると考えております。

昨年には法人宴会獲得のための専任スタッフを配置いたしました。
お問い合わせからご提案、実施までワンストップでスピード感を持って対応しており、
昨年下期の法人宴会における売上収益は、上期と比較して47.7％アップしております。

さらに先日、外国人富裕層に特化した旅行代理店と契約いたしました。
歴史的建造物やロケーションに恵まれた婚礼施設を中心に、
全国の当社施設へのご送客を見込んでおります。

飲食業界における人手不足は深刻な問題ですが、
当社においては必要人員を確保しており、順調に育成できております。
レストラン営業等の拡大に舵を切ることができたのも、
素晴らしいスタッフが順調に成⾧してくれたからだと考えており、
レストラン営業の拡大によって、収益基盤を大きく広げてまいります。
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レストラン特化型事業の状況です。

インバウンド需要の増加や法人利用が回復基調にあることから、
今期はさらなる売上伸⾧を目指します。

ブランド別の状況はご覧の通りですが、
2023年12月期における売上高・来店客数は、
いずれも前年同期を大きく上回っております。
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多様化するニーズに対応した商品開発として、今期、Web招待状を導入しました。

SNSの普及により、ゲストの住所を知らないコミュニティが増加しています。
また返信ハガキの投函等、ゲスト側の負担を心配する新郎新婦が増加しているのが現状です。

Web招待状の導入により、新郎新婦・ゲスト双方の利便性が向上し、
また、気軽にゲストを招待できることから、ゲスト数がアップすることを期待しております。

29



人的資本の状況をご説明いたします。

2024年4月入社の新卒は63人で、採用倍率は35倍でした。
採用難が叫ばれる中、当社においては新卒および、中途採用において、
採用基準を下げることなく、優秀な人材を採用できていると自負しております。

また優秀な人材を辞めさせることなく、⾧く活躍できる環境整備も重要だと捉え、
さまざまな人事制度を導入しており、その結果、離職率も低い水準を維持しております。

その他指標はご覧の通りです。
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当社の研修制度についてご紹介いたします。

当社の社内研修は、ビジネス基礎や職務専門スキルをインプットするとともに、
企業理念の浸透・企業文化の構築を担う重要な役割であると捉え、
研修のすべてを内製化しております。

100を超える研修プログラムを実施しておりますが、
2023年度の年間総研修時間は246時間で、受講人数は918人でした。

研修の目的は、会社の理念とそれに基づく考えや行動を知り、
当社で活躍するための土台が整うこと、また、社員が自身の職務で成果を出し、
評価されることにより、貢献実感を得られるよう、個人の能力を引き上げることです。

当社には国家資格である「キャリアコンサルタント」の資格を有する社員が
複数名在籍していることから、今後も新しい研修プログラムの開発に努め、
外販にも注力してまいります。
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先月1月26日に日経ビジネスが発表した
「社員の士気が高い企業ランキング」において、
当社は第11位にランクインいたしました。

今後も経営理念の浸透・企業文化の構築に努め、
人的資本の価値最大化に注力してまいります。
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今後の成⾧戦略についてご説明いたします。当社は着実な出店による収益基盤の拡大に加え、
当社の優位性を生かせる事業領域の拡大を推進いたします。

まず、ハード展開です。
国内市場においては、婚礼施設を年間3店舗程度、着実に出店いたします。
新築のほか歴史的建造物の再生、M＆Aや運営受託も取り組んでまいります。
採算の取れなくなった旧来型の結婚式場やホテル、歴史的建造物を、
当社の人材育成や内製化ノウハウを注入することで立て直してきた実績もございます。
こちらは開発期間が短く、初期投資費用を低額に抑える形での出店が可能です。
これから二極化が加速するなか、閉鎖される式場も増えていくと予想されるため、
積極的に情報収集等踏まえチャレンジしていきます。
レストラン特化型についても年間1～2店舗、出店してまいります。
海外市場において、ブライダル事業は投資リスクを回避するため、
ドレスショップの出店および婚礼施設の運営受託を推進いたします。
レストラン特化型についても日本食文化を発信するべく海外展開を目指します。

次にソフト展開です。法人向けの展開としては、
 婚礼周辺サービスの内製化において圧倒的な優位性をいかし、
同業他社への販売を強化してまいります。

 歴史的建造物等、差別化された空間や景観を生かし、
飲食におけるインバウンド需要を獲得いたします。

 業界における圧倒的な採用力を生かし、人材紹介事業へ参入いたします。

個人向けの展開としては、
 年間約5,000組ずつ積み上がる婚礼顧客に対し、
カスタマーリテンションのための新規事業を推進いたします。

 ハードの優位性に加え、高いホスピタリティによって、
需要が拡大しているインバウンドウエディングを獲得いたします。
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株主還元です。

2023年12月末時点で当社株式を保有してくださった株主様に対し、
株主優待を発送いたします。
2,000円相当の特選ギフト、引出物で使用しているWeb型カタログギフト、
ブロスダイニングでのお食事割引券です。

ブロスダイニングについては、今期、広島と大阪に出店いたしますので、
そちらでもぜひご利用いただきたいと考えております。
株主優待を通じて、当社事業に対するご理解を深めていただき、
中⾧期的に当社株式を保有していただきたいと考えております。

次に、配当についてですが、当社は株主に対する利益還元を
経営上の重要課題と位置付けております。
しかしながら現時点において配当を行うための剰余金が不足しております。
今後、事業活動を着実に推進して、早期に配当を実施できるよう努めてまいります。

以上、2024年12月期計画等について、ご説明いたしました。

ご清聴いただき、誠にありがとうございました。
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