
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。

2024年12月期 第3四半期決算について、ご説明いたします。
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まずは、2024年12月期 第3四半期決算の要点をご説明いたします。

1点目、当第3四半期累計期間における売上収益は過去最高値を記録いたしました。
前連結会計年度の下期において受注組数が伸び悩んだことによる
施行組数の減少が影響したものの、
平均ゲスト数および平均組単価の伸⾧等が貢献いたしました。

2点目、婚礼プロデュース部門における受注状況が好調に推移し、
受注残組数が前年同期を上回る結果となりました。
広告宣伝活動の強化等が奏功し、新規来館数が前年同期比プラス4.0％の
8,005組で着地いたしました。
また、戦略的な既存店の改装、高受注率者による教育研修の強化が、
全国的な受注率の底上げに繋がり、
受注残組数はコロナ禍後初めて前年同期を上回る水準まで回復しております。

3点目、婚礼施設における一般飲食およびレストラン特化型事業が
順調に推移いたしました。
当第2四半期から継続して、婚礼施設における法人宴会および
定期イベント等が好調です。
また、来期新たにレストラン特化型店舗の出店も決定し、
さらなる収益基盤の拡大を図ります。
出店計画の詳細は、後ほどご説明いたします。
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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3.2％、
計画比マイナス3.1％の125億5,000万円、
営業利益は、前年同期比マイナス2億100万円、
計画比マイナス1億3,300万円のマイナス9,600万円、
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1億6,300万円、
計画比マイナス1億円のマイナス2億5,500万円となりました。

施行組数は、前年同期比マイナス6.5％、
計画比マイナス3.8％の2,882組、
平均ゲスト数は、前年同期比プラス4.5％、計画比マイナス1.7％の53.0人、
平均組単価は、前年同期比プラス5.6％、
計画比マイナス0.6％の332万5,000円となりました。

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。

10



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、婚礼プロデュース部門および婚礼衣裳部門における
施行組数の減少による影響額が、マイナス4億9,900万円、
平均ゲスト数が2.3人増加したことによる影響額がプラス2,300万円、
平均組単価が増加したことによる影響額がプラス1億3,300万円、
一般飲食の売上が5億4,900万円増加したことによる影響額がプラス4億600万円、
レストラン特化型の売上増加による影響額がプラス2,000万円、
婚礼プロデュース部門の施行におけるオペレーションの効率化による影響額が、
プラス8,500万円となりました。

一方、コスト面では、新店開業および集客力向上に向けた投資として、
人件費が5,800万円、広告宣伝費が2億1,200万円、
新店および既存店の減価償却費が1億2,700万円増加いたしました。

当第2四半期に続き、婚礼施設における一般飲食が利益に大きく貢献しております。

また、婚礼プロデュース部門の受注活動の状況は好調に推移しており、
新規来館組数、受注組数、受注残組数ともに前年同期を上回って推移しております。

そして、婚礼施行に係るオペレーションの効率化により、
施行のクオリティを下げることなく無駄な人的工数を削減できたことで、
コストの圧縮が利益に寄与しております。
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続いて、営業利益の計画比 増減要因について図解しております。

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が、
計画を下回ったことによる影響額が、マイナス3億3,300万円、
平均ゲスト数の影響額がマイナス1,600万円、
婚礼プロデュース部門の施行における司会者、ヘアメイク等の外注費が、
物価高騰により想定を上回ったことによる影響額がマイナス8,300万円となりました。

平均組単価の増加による影響額がプラス1億2,200万円、
一般飲食売上の増加による影響額がプラス5,400万円、
レストラン特化型の増収による影響額がプラス400万円、
前期に採用した人材の定着状況が堅調に推移し、採用費等が減少したことにより、
人件費削減による影響額がプラス1億1,000万円となりました。

引き続き、新規開業および集客力向上に向けた投資を継続しつつ、
さらなるコスト構造の最適化により、収益性の向上を図ります。
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四半期業績の推移は、ご覧のとおりです。

なお、当第4四半期会計期間における施行組数は、
前年同期を上回る水準で推移しており、
今期の通期業績への貢献が見込める状況となっております。
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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、
当第3四半期累計期間における売上収益は過去最高値を更新いたしました。
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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、平均ゲスト数の増加による平均組単価の上昇、
婚礼施設での宴会および一般飲食の需要の回復基調が継続的に貢献し、
前年同期比プラス1.9％の117億3,900万円で増収となりました。

一方で、新店に係る人件費等の開業費用および
集客力向上に向けた広告宣伝費が増加したことから、
セグメント利益は前年同期比マイナス22.8％の8億100万円となりました。

レストラン特化型事業の売上収益は、
インバウンド需要や法人宴会の増加および
接待利用や一般飲食の回復基調により既存店の売上の増加等が貢献し、
前年同期比プラス27.1％の8億1,000万円で増収、
セグメント利益は、7月にオープンした「SHARI流川」の開業費用を吸収したうえで、
前年同期比プラス2,100万円の2,600万円で着地しました。

来月および来期にも出店が決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は、ご覧の通りです。
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マイナス2.2％の54億7,000万円となりました。

新規来館組数は、当第3四半期累計期間に実施した
広告宣伝施策が奏功し、前年同期比プラス4.0%の8,005組となりました。
インスタグラム等への広告出稿による認知獲得を起点とした集客施策が好調です。

受注組数は、2024年開業の新店および一部既存店における
受注が堅調に推移したこと、および高受注率者による社内研修の
強化等による全国的な受注率の底上げが貢献し、
前年同期比プラス5.4％の3,541組となりました。

また、当第3四半期累計期間の受注活動が堅調に推移したことで、
受注残組数は前年同期比プラス2.3％の3,512組で着地しております。

平均ゲスト数は、前年同期比プラス4.5％の53.0人となりました。
今期から導入したWEB招待状の販促強化等により、
さらなるゲスト数増加を見込んでおります。

平均組単価は、付帯商品の商品開発および販促ツールの強化等が奏功した結果、
前年同期比プラス17万6,000円の332万5,000円となりました。
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2019年12月期以降の受注組数の推移は、ご覧のとおりです。
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平均ゲスト数の推移です。

先ほどもご説明したとおり、平均ゲスト数は前年同期から2.3人増加しており、
今後の水準も、順調に増加傾向にあります。

当第4四半期につきましても、現在順調に推移しておりますので、
引き続き施策を推進し、人数アップに努めてまいります。
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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3.0％の22億8,900万円となりました。

取扱組数は前年同期比マイナス9.6％の3,142組、
受注組数は前年同期比マイナス1.5％の3,736組となりました。

引き続き、スタッフの育成およびナレッジ共有の充実化のほか、
自社施行の獲得強化を目的とした成約後の顧客専用Webページの新設等により、
改善を図ります。

受注残組数は前年同期比マイナス0.1％の2,984組となりました。

平均組単価は、衣裳小物のラインアップ拡充および販売強化、
両親・親族向け衣裳の販促強化が寄与したことで、
前年同期比プラス7.2％の73万7,000円となっております。

婚礼および前撮りにおける和装の販売強化等により、
当第4四半期以降もさらなる向上を図ります。
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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。
2024年9月にリファイナンスを行ったことにより、借入金が流動負債から
非流動負債に振り替わっております。

また、今回のリファンナンスは、借入期間が5年9カ月の⾧期契約となりました。
借入を⾧期化することによって借り換えの懸念が払しょくでき、
さらなる財務基盤の安定性向上を図るとともに、
今後の成⾧に向けた資金需要に対応したいと考えております。
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こちらが、2024年12月期の通期計画です。

以上、決算の概要についてご説明いたしました。
続いて、2024年12月期の主な取り組みについてご説明いたします。
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出店計画です。

12月2日、大阪市浪速区にレストラン「Cafe＆Bar BACCANO」が
オープンいたします。

また、新たに2025年には、静岡市にドレスショップを、
東京都港区赤坂にレストラン「Serafina NEW YORK 赤坂店」を
開業することが決定いたしました。

レストラン特化型事業の事業基盤を拡大することにより、
収益力向上はもちろんのこと、
ブライダル事業におけるレストラン部門との相乗効果にも期待できます。

レストラン特化型店舗の詳細は、次のページで解説いたします。

24



まずは、12月2日に大阪市浪速区に開業する
「Cafe＆Bar BACCANO」をご紹介いたします。

地上40階建ての超高層タワーホテルである
「アパホテル＆リゾート 大阪なんば駅前タワー」という立地の強みを活かし、
宿泊者だけではなく、近隣のオフィスワーカーなど
多様なターゲット層を狙います。

続いて、2025年に新たに出店することが決定した
レストラン「Serafina NEW YORK 赤坂店」をご紹介いたします。

ニューヨークに本店を構え、
数多くのハリウッドスターやセレブ御用達の
イタリア料理店「Serafina NEW YORK」の国内3店舗目です。

地下鉄 赤坂見附駅から徒歩1分の好立地に位置し、
路面店で視認性も良く、集客力と稼働率の高さに期待できます。
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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。

法人宴会の需要回復および各種イベント、ランチ営業等の
拡大による利益伸⾧が順調に継続しており、
当社の事業成⾧に大きく寄与しております。

ページ左側のグラフは、一般飲食全体の前年同期比の増減率、
および一般飲食におけるカテゴリー別での前年同期比の増減率を示しております。

当第4四半期はもちろんのこと、来期以降にさらなる売上・利益の伸⾧を図るべく、
提携先企業様からの送客増加や、戦略的な営業計画の促進等、
収益性向上に資するさまざまな施策を講じてまいります。
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レストラン特化型事業の状況はご覧の通りです。
当第3四半期会計期間においても、
売上高は前年同期比を上回る水準で伸⾧しております。
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9月16日、株式会社UMITOと業務提携契約を締結いたしました。

UMITO社は、海と共に過ごす別邸「UMITO」を運営するほか、
別荘のサブスクリプションサービス「WITH SEA」等を
展開されている企業です。

今回の業務提携契約は、当社が保有する
ゲストハウス「AMANDAN BLUE 鎌倉」と、
UMITO社が保有する2施設が対象です。
なお、UMITO社がブライダル施設と業務提携をするのは今回が初めてです。

当社の顧客に対しては、UMITO社の施設を利用できる
披露宴および2次会プランを開発・販売し、
UMITO社の顧客に対しては、当社が飲食のデリバリーサービスを提供いたします。

当社の婚礼施設には宿泊機能がない一方で、今回連携するUMITO社の施設には
レストラン機能が備わっておりません。そこで、双方の強みを共有、補完し合うことで、
高付加価値のサービスを拡充し、顧客満足度と売上収益の向上を目指します。

今後は、双方の施設がある沖縄県を含め、業務提携範囲の拡大等、
さまざまな方策を検討しています。

また、既存施設に限らず、新規開業施設においても、
上質な空間や体験価値を求める顧客層に響くサービスの開発等で協業していく考えです。
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海外富裕層向け婚礼サービスの状況について、ご説明いたします。

当社で挙式・披露宴を実施された外国籍の新郎様もしくは新婦様による
SNS上での投稿や口コミ等が起点となり、
複数の当社婚礼施設で海外富裕層の新規来館組数が増加しております。

独自性の高い建築デザインやロケーション等のハード面だけでなく、
英語対応が可能なスタッフによる結婚式準備のサポートや、
ホスピタリティの高い接客サービス等のソフト面が、
多くの顧客によろこばれております。

また、先日10月28日にはゲストハウス「サザンチャペル キラナリゾート沖縄」にて、
当社としては初の「リーガルウエディング」が実施されました。

当社スタッフは、挙式・披露宴の施行を担当しただけでなく、
婚姻届を提出するための事前資料の翻訳や提出等、
全面的に新郎新婦様をサポートいたしました。

今後はさらなる需要獲得を目指し、
SNS広告の配信強化や社内スタッフ育成の取り組みを促進する等、
さまざまな取り組みを実施してまいります。
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ハワイフォトウエディング事業の状況について、ご説明いたします。
2019年12月、当社が米国企業を買収し、
ハワイ・オアフ島のホテル
「ワイキキ・ビーチ・マリオット・リゾート＆スパ」内にある
ブライダルサロン兼スパの経営権を取得、
ハワイフォトウエディング事業に参入いたしました。

当社ではチャペルやバンケットを自社で保有していないため、
競合他社のような設備投資型のビジネスモデルに比べ、
固定費が抑えられる収益構造となっております。
その強みを活かし、コストパフォーマンスの高い撮影プランを
豊富にラインアップすることで、
顧客満足度の高いサービスを提供できるだけでなく、
収益性の高いビジネスモデルを構築することができております。

また、当社が運営する「ロイヤルカイラウエディング＆スパ」は、
ハワイフォトウエディングの第一人者として顧客や旅行代理店等からの信用度も高く、
競合他社と比較しても高い優位性を確保できていることが大きな特⾧のひとつです。

以上のように、他社とは差別化された強みを有する事業基盤をもとに、
当社が有する知見やノウハウを応用することで改善を図った結果、
現在では、業界トップクラスの年間撮影組数を誇ります。

今後は、さらなる稼働率および収益性の向上を図るべく、
現地ブライダルサロンの規模拡大や商品開発の強化を計画しております。
また、東南アジア等の世界各国への事業進出も視野に、
さらなる事業領域の拡大を目指したいと考えております。
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本日、株主優待制度の拡充について、適時開示いたしました。

株式会社ブロスダイニングが運営するレストランでご利用可能な、
お食事代金20％割引券の利用範囲に、
レストラン営業を実施している当社婚礼施設を追加いたします。

ご利用いただける当社婚礼施設につきましては、
当社IRサイト上で株主のみなさまに随時最新情報をご確認いただけるよう、
サイトの改修を予定しております。

当社の施設・料理・サービスの体験機会を創出することにより、
株主還元の価値最大化を図るべく、今回の制度拡充に至りました。
ぜひ多くの株主のみなさまに、当社施設をご利用いただきたいと存じます。
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最後に、IRにおける情報開示の強化に関する取り組みについては、
ご覧のとおりです。

以上、2024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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