
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。

2025年12月期 第2四半期決算について、
ご説明いたします。
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2025年12月期第2四半期決算の要点です。

1点目、増収増益で着地、営業利益は前年同期から約3.8億円増加しました。
親会社の所有者に帰属する中間利益は、赤字から黒字へと転換しております。

2点目、ブライダル事業における受注が好調に推移しております。
婚礼プロデュース部門の受注率は、前年同期比＋4.7ポイントの48.1％で
好調を維持しています。

3点目、挙式・披露宴における平均組単価が伸⾧しました。
詳細については、のちほど解説します。
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続いて、主要なKPIについてご説明いたします。

売上収益は、前年同期比プラス14.6％、計画比プラス5.2％の97億300万円
営業利益は、前年同期比プラス341.5％、計画比プラス86.5％の4億9,000万円
親会社の所有者に帰属する中間利益は、前年同期比プラス2億3,600万円
計画比プラス1億6,500万円の2億1,600万円となりました。

施行組数は、前年同期比プラス5.5％、計画比マイナス0.4％の2,094組、
平均ゲスト数は、前年同期比プラス4.0％、計画比プラス2.0％の54.7人、
平均組単価は、前年同期比プラス10.0％、計画比プラス7.6％の364万円となりました。

続いて、決算の概要について、ご説明いたします。
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連結損益計算書に関しては、ご覧のとおりです。
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営業利益の前年同期に対する増減分析です。

施行組数、平均ゲスト数、平均組単価が利益の伸⾧に大きく貢献しました。
引き続き、新店開業および集客力向上に向けた投資を継続し、
収益力の増強を図っていきたいと考えています。
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営業利益の計画に対する増減分析です。

婚礼施行組数および婚礼衣裳取扱組数が計画を下回ったものの、
平均組単価が計画比プラス3億円で計画を大きく上回り、
増益に大きく貢献しました。
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四半期業績の推移は、ご覧のとおりです。
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2022年12月期以降の売上収益の推移です。
2025年12月期第2四半期累計期間の売上収益は、過去最高値を更新しました。
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セグメント別の状況です。

ブライダル事業の売上収益は、
施行組数の増加や平均組単価の上昇などにより増収となりました。

セグメント利益は、売上収益の増加に伴う固定費率の低下や、
各部門における利益率向上により大きく増益となりました。

レストラン特化型事業の売上収益は、
前年同期比プラス30.8％の6億8,500万円で増収となりました。

セグメント利益は、今期3月および4月に開業した2店舗の
新規出店に係る費用等が発生したことにより、減益となりましたが、
通期では増益を目指していきたいと考えております。
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セグメント別の売上収益は、ご覧のとおりです。
詳細は次のページ以降でご説明いたします。
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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18.9％の44億1,100万円となりました。
施行組数、平均ゲスト数、平均組単価は前年同期を上回りました。

新規来館組数が前年同期比で減少しているものの、
当第1四半期に続き、各種施策による受注率の向上などが、
受注組数および受注残組数の増加に貢献しました。
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こちらが新規来館組数、受注組数、受注率の推移です。

当第2四半期会計期間における受注率は、50％を超える水準で推移しました。
引き続き、受注率の維持向上に加え、新規来館組数の獲得強化に努めます。
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主要KPIの推移と今後の見通しです。
コロナ禍前後での比較を記載させていただきました。

コロナ禍前の2019年12月期から、
コロナ禍後の2025年12月期第2四半期までの期間における、
各種KPIの推移を記載しています。

平均ゲスト数が2019年当時の水準に到達していないにもかかわらず、
平均組単価においては、2019年当時を上回っており、
まだまだ今後も上昇余地がある状況です。

今後、順調に平均ゲスト数が増加すれば、
さらなる平均組単価の上昇に繋がり、
施行組数の増加とあわせて、利益率向上が期待できる状況です。

現在、ゲスト数を増やすための施策も行っており、
コロナ禍以降、微増ながらも毎年ゲスト数に関しては増えている状況です。

今期の第3四半期以降に関しても、順調にゲスト数は伸⾧する見込みのため、
しっかりと施策は引き続き実行しつつ、単価アップを図りたいと考えております。
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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プラス7.4％の16億8,800万円となりました。
受注状況が好調に推移しており、受注残組数も前年同期比で増加しています。

平均組単価は、前年同期比プラス5.5％の76万4,000円となり、
上昇傾向を維持しています。主な要因については、後ほどご説明いたします。
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2025年12月期の通期計画は、ご覧のとおりです。
現在、順調に受注残組数も前年同期比でプラスになっております。
お客様の満足度向上とともに単価アップも図り、
さらなる収益増加を図りたいと考えております。

以上、決算の概要についてご説明いたしました。
続いて、2025年12月期における取り組みについてご説明いたします。
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株式会社ティーケーピーとの業務提携の進捗について、ご説明いたします。

ティーケーピー社が運営する婚礼施設での衣裳提供を開始しました。
当社の収益貢献、ドレスショップの稼働向上に期待できる取り組みとして、
ティーケーピー社との連携強化に努めます。

また、当社100％子会社である株式会社タイムレスが取り扱う、
法人ギフトの販売を開始しました。
お中元用の法人ギフトとしてオリジナルアイテムを開発するなど、
新たな試みも実施しています。
今後は、一般企業への販路拡大も検討します。

そして、広島エリアにおける当社施設からティーケーピー社施設への
ケータリング提供を、開始しました。
広島での取り組みを起点に、ほかのエリアへの展開を検討します。
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出店計画です。

宮城県の「旧知事公館活用事業」に対して企画提案を行った結果、
当社が事業実施候補者として選定されました。

開業時期は、2027年9月を予定しております。
仙台市への出店は、2024年開業のゲストハウス「青龍荘」に続き、2店舗目です。
詳細は次のページでご説明します。
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1695年、第4代仙台藩主 伊達綱村の家臣が邸宅を構えて以来、
時代と共に多様な機能を担い、近隣住民にも愛されてきた由緒ある建築です。

旧知事公館の「和洋折衷建築」および県指定有形文化財の正門は解体せず維持し、
定休日を除いて通年開放する予定です。

26



27



28



婚礼プロデュース部門のトピックスについて、ご説明いたします。

先ほどご説明した、平均組単価が堅調に推移している状況について、
婚礼プロデュース部門における取り組みを解説します。

今期から、『現場の声』を活かした商品開発や、
顧客体験価値の向上を目的としたDX推進、
スタッフの成⾧やスキルアップに寄与する研修機会の増強など、
各種施策を強化した結果、婚礼アイテム単価が、
当初計画値を超える水準を記録しました。

また、当社ではこれらの婚礼アイテムを内製化しているため、
同業他社に比べてスピーディに商品開発を行うことができ、
高い収益性を実現することができています。

当第2四半期累計期間においても利益増大に大きく寄与する結果となりましたが、
引き続き、さまざまな施策を講じることで、さらなるお客様の満足度向上、
および利益率向上を図ります。
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婚礼衣裳部門のトピックスについて、ご説明します。

婚礼プロデュース部門と同様、
婚礼衣裳部門も平均組単価が堅調に推移しています。
主たる要因として、2点ご説明いたします。

1点目、前撮りの施行組数増加と衣裳小物の単価上昇が大きく寄与しています。
現時点においても前年同期比を大きく上回るパフォーマンスを実現していますが、
当社としては、さらなる上昇余地があると考えており、
当第3四半期以降も施策を強化したい考えです。

2点目、コーディネートスキルの全国的な底上げや、
ハイパフォーマーの育成促進に寄与する成⾧機会を強化しています。

全国から約120名のドレスコーディネーターが集まる集合型研修の再開や、
新たに社内で接客コンテストを開催するなど、
優れた技術やナレッジを共有し、称賛できる場を積極的に設けています。

これらの取り組みは、当社最大の強みである優秀な人材の輩出に大きく貢献し、
結果として、高い顧客満足度や独自性の高いブランディング形成に寄与しています。
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レストラン部門のトピックスについて、ご説明いたします。

婚礼飲食においては、料飲ゲスト単価が伸⾧しており、
平均組単価の上昇に寄与しています。

一般飲食において、昨年に続きレストランイベントが好調です。
昨年好評だった期間限定イベントのほか、
各店舗のエリア特性や立地条件を生かし、独自のイベントも企画・実施し、
競合優位性の高い空間、料理、サービスを提供することで他社との差別化を図ります。

また、式場見学とは異なるきっかけで当社施設に来館していただき、
潜在顧客層への早期アプローチに対する貢献も見込んでおり、
実際に結果にもつながっている状況です。
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レストラン特化型事業について、ご説明いたします。

前連結会計年度および今期新規出店の『Serafina』および
『SHARI』ブランドにおいて、
売上高および各種KPIが堅調に推移しています。

引き続き、レストラン特化型事業においても、
既存店の稼働向上および客単価の上昇に寄与する施策を遂行しつつ、
積極的に出店候補地を模索するなど、事業基盤の拡大に努めます。
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新規事業について、ご説明いたします。

2025年7月1日から人材紹介事業のサービスを開始しました。
当社100％子会社である株式会社ルーラが、
有料紹介事業の許可を取得し、実務を含む事業全般を担います。

企業に紹介する人材は、当社求人にエントリーし企業紹介を希望した求職者、
およびルーラ側で募集した求職者が対象です。

高い職能、ポテンシャルを持つ人材やサービス業に興味を持つ人材を、
同業他社につなぐことで、業界の人手不足の解消や他業界への人材の流出防止に、
微力ながら貢献したいと考えています。

2025年8月6日に、ベトナム現地法人を設立しました。
年内の開業を目標にレストランの出店準備を進行中です。

また、将来的なビジョンである、
各種コンサルティングおよびブライダル事業の拡大に向け、
現地パートナー企業の開拓やマーケット調査を継続しています。
進捗は適宜ご報告いたします。
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新たな取り組みについて、ご紹介いたします。

2025年4月、当社のビジョンを新たに策定しました。
私が直接スタッフと対話をし、意見を交わしながら、
ビジョンと会社の今後の姿勢を共有するタウンホールミーティングを
全国34拠点で順次開催しています。

企業として目指す姿や理想を言語化して示すことで、
より組織力を強固なものとし、エンゲージメントの向上につなげたいと考えています。

また、2013年に策定された人事基本方針を、2025年7月1日に改訂しました。
策定から10年以上の時を経たことによる組織の変化や、
エンゲージメントサーベイの結果を鑑み、今回の改訂にいたりました。

今後は、改訂した人事基本方針をもとに、
人材マネジメントの推進や報酬体系の見直しを実施し、
多様な個性を持つスタッフがワクワクして挑戦・成⾧できる環境づくりを、
さらに目指します。
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受賞実績について、ご紹介いたします。

先日発表された、
『2025年 オリコン顧客満足度®調査「ハウスウエディング」ランキング』で、
総合第3位を受賞しました。詳細については、ご覧のとおりです。

このような実績・順位がすべてではなく、
お客様の満足度や、スタッフの仕事に対するやりがいや誇りも
比例して向上していくことが重要だと捉えております。

それらのバランスを保ちながら、
業界内でもリーダーシップをとることができる企業に
さらに成⾧を遂げていきたいと考えております。
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最後に、IR活動についてご紹介いたします。

新たな取り組みとして、今期からオンラインでの事業戦略説明会を開始しました。
今後も多様なテーマで継続的に実施することで、
株主・投資家のみなさまに当社の事業戦略に対する
ご理解を深めていただきたいと考えています。

以上、2025年12月期の取り組み等について、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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