
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1四半期決算について、
ご説明いたします。
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まずは、2025年12月期第1四半期決算の要点をご説明いたします。

1点目、ブライダル事業が好調に推移し、増収増益で着地いたしました。
営業利益は前年同期の赤字から、黒字転換を果たしております。

2点目、婚礼プロデュース部門における各種KPIが堅調に推移しました。
受注率は前年同期比プラス6.0ポイントの46.2％に向上し、
受注組数および受注残組数の増加に大きく寄与しております。

また、平均組単価は、平均ゲスト数増加が貢献し、
前年同期比プラス8.7％の362万9,000円に増加しました。

3点目、婚礼衣裳部門における平均組単価が伸⾧しました。
前撮り等の各種施策が平均組単価の向上に寄与したことで、
婚礼衣裳部門における売上収益の増加に大きく貢献しました。
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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12.5％、
計画比プラス5.6％の41億5,900万円、
営業損失は、前年同期比プラス1億7,800万円、
計画比プラス1億4,300万円のマイナス1億5,500万円、
親会社の所有者に帰属する四半期損失は、
前年同期比プラス1億3,800万円、
計画比プラス1億4,000万円のマイナス1億2,100万円となりました。

施行組数は、前年同期比プラス4.4％、
計画比プラス0.1％の886組、
平均ゲスト数は、前年同期比プラス5.0％、計画比プラス1.5％の56.1人、
平均組単価は、前年同期比プラス8.7％、
計画比プラス5.2％の362万9,000円となりました。
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連結損益計算書はご覧の通りです。
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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たものになります。

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
施行組数の増加による影響額が、プラス5,600万円、
平均ゲスト数が増加したことによる影響額がプラス2,100万円、
平均組単価が増加したことによる影響額がプラス1億800万円、
一般飲食の売上が増加したことによる影響額がプラス2,500万円、
当社および子会社における利益率上昇の影響額がプラス5,200万円となりました。

コスト面では、前連結会計年度に開業した新店分の販管費が2,100万円、
人件費が2,000万円、広告宣伝費が1,300万円増加いたしました。

また、レストラン特化型においては、今期3月および4月の新規開業2店舗に係る
コストが増加したことによる影響額が、マイナス3,200万円となりました。
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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600万円、
平均ゲスト数の影響額がプラス900万円、
平均組単価の増加による影響額がプラス8,700万円、
人材の定着状況が堅調に推移しました。採用費等が減少したことによる、
人件費削減の影響額がプラス1,000万円、
当社および子会社における利益率上昇の影響額がプラス5,100万円、
レストラン特化型の新規出店に係る影響額がマイナス800万円となりました。

12



四半期業績の推移は、ご覧のとおりです。

第1四半期における売上収益および施行組数は前年同期から増加、
営業損失額および営業損失率は、前年同期から改善している状況です。
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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1四半期の売上収益は過去最高値を更新いたしました。
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続いて、セグメント別の状況についてご説明いたします。

ブライダル事業の売上収益は、
平均ゲスト数の増加等により平均組単価が上昇したことから、
前年同期比プラス4億700万円の38億5,300万円で増収となりました。

セグメント利益は、売上収益の増加に伴う固定比率の低下や、
各部門における利益率の向上が寄与し、
前年同期比プラス2億4,700万円の1億7,700万円で増益となりました。

レストラン特化型事業の売上収益は、
前連結会計年度に開業した2店舗の営業活動が好調に推移したこと等により、
前年同期比プラス22.6％の3億600万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、
前年同期比マイナス3,300万円のマイナス2,100万円で着地しました。
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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プラス17.6％の18億5,600万円となりました。

施行組数は前年同期比プラス4.4％の886組、
平均ゲスト数は前年同期比プラス5.0％の56.1人、
平均組単価は前年同期比プラス8.7％の362万9,000円となりました。

新規来館組数は、前年同期比マイナス5.8%の2,915組、
受注組数は、前年同期比プラス8.2％の1,348組となりました。

新規来館組数が減少したものの、高受注率者によるスタッフの育成強化や、
接客ツールの新規開発等により受注率が全国的に底上げされました。

受注残組数は前年同期比プラス8.1％の3,514組で着地いたしました。
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新規来館組数、受注組数、受注率の推移です。

2024年12月期第2四半期以降、
受注率は45％を超える水準を維持しております。

なお、2023年および2024年の第1四半期会計期間における実績は、
同年開業の新規店舗の営業活動効果が反映されております。
本年は第3四半期より、来期開業店舗の営業活動を開始いたします。
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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4.0％の7億200万円となりました。

取扱組数は前年同期比プラス0.1％の934組、
受注組数は前年同期比プラス6.2％の1,389組、
受注残組数は前年同期比プラス4.8％の2,898組となりました。
自社施行の伸⾧が、大きく貢献した結果となっております。

平均組単価は、前年同期比プラス3.9％の75万2,000円となり、
前連結会計年度から継続して、上昇傾向を維持しております。
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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。
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こちらが、2025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、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ついて、進捗をご説明いたします。
2024年の資本業務提携後、多角的な協業促進・連携強化に努めてまいりました。

まずは、物件情報の連携加速について、ご説明いたします。
2025年3月から営業活動を開始したレストラン2施設における婚礼業務受託です。
こちらは、ティーケーピー社との協業により実現いたしました。
今後もさまざまな物件情報を相互に共有し合うことで、
シナジーの最大化を図ります。

続いて、法人宴会の送客強化について、ご説明します。
2024年10月から当社への送客が開始され、当第1四半期にかけて、
送客数・受注数の実績ともに順調に積み上がっております。
法人宴会における売上収益の増加にも貢献しており、
引き続き連携強化に努めてまいります。

最後に、厨房機能の最大活用についてご説明いたします。
現在、広島エリアにおきまして、
当社施設からティーケーピー社の施設へ向けた
ケータリング提供サービスの開始に向け、準備を進めております。
サービスの開始は6月を予定しており、
まずは広島を起点に、今後は順次、全国へ展開してまいります。

なお、エスクリ社との協業につきましても、順調に進行しております。
現在は、スケールメリットを活かした共同購買によるコスト削減に加え、
両社が展開する事業・サービスを相互に補完し合う形で、
販路の拡大や送客体制の強化など、
具体的な施策について、実務レベルでの検討を進めております。

進捗につきましては、随時ご報告いたします。
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出店計画はご覧のとおりです。

2025年3月、フランス料理界の巨匠 アラン・デュカス氏が統括する
レストラン2店舗で披露宴の企画運営業務を受託いたしました。

また、7月18日には、
ドレスショップ『ecruspose静岡店』を開業し、
2026年3月開業予定のゲストハウス『HOMAM 旧マッケンジー邸』の
受注活動も開始いたします。

続いて、店舗戦略に関するご報告です。
2026年上期に出店を予定しておりました
富山県富山市のドレスショップにつきましては、
出店を見送ることを本日開催の取締役会で決議いたしました。

これは、資源の最適配分および既存店舗の収益性を
最大化する観点から判断したものです。
具体的には、2026年4月に富山県富山市に開業予定のゲストハウスで
ご成約いただいたお客様には、
石川県金沢市のドレスショップ『NOVARESE金沢』をご案内することで、
ドレスショップの稼働率向上を図り、
より効率的なオペレーションと利益貢献の最大化を実現してまいります。
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レストランの婚礼業務受託について、ご説明いたします。

これらの取り組みは、
初期投資額を抑えつつ事業規模拡大を実現させるだけでなく、
企業としてのブランディング向上に寄与するものと考えています。

さらには、当社のドレスショップへの送客数増加による利益貢献や、
当社の直営ゲストハウスとの併売による相乗効果も見込めることから、
今後も当社のブランディング向上に寄与する
レストランとの提携を強化してまいります。
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婚礼プロデュース部門の状況について、ご説明いたします。

まずは、集客および受注に関する施策の進捗です。
4月より、全国26施設を対象とした集客イベントをスタートしております。
イベントの予約状況は順調に推移しており、
顕在層だけでなく、潜在層を含む幅広いお客様へのアプローチを図ることにより、
新規来館の増加および受注拡大へとつなげてまいります。

また、夏季限定イベントにおいて、昨年は全国で約2万2,000名のお客様にご来場いただくなど、
平日を活用したランチ・ディナー営業やビアガーデンを含むイベント開催が、
婚礼プロデュース部門における新規来館の獲得にもつながっており、稼働率の向上とともに、
将来の成約拡大に向けた重要な接点となっているため、引き続き注力いたします。

続いて、平均組単価における施策の進捗です。
当社は、多くの婚礼サービスを内製化しているという大きな強みを持っており、
それにより、顧客ニーズや市場トレンドをいち早く取り入れた商品開発を、
スピーディに行うことが可能です。

この柔軟性と即応力を活かすことで、提案力を高め、単価アップへと着実につなげております。
また、これまで手がけてこなかった新たなアイテムの開発も予定しており、
今後も引き続き、平均組単価のさらなる向上を目指してまいります。

最後に、平均ゲスト数における施策の進捗です。
コロナ禍以降、平均ゲスト数は回復基調にあり、引き続き増加傾向を維持しておりますが、
WEB招待状の自社制作等により、全国的な底上げを図ります。

また、会場ご成約後の新郎新婦を対象に実施しているオンラインセミナーにつきましても、
多くのお客様よりご好評をいただいております。

引き続き、招待ゲストに関するご相談等にも真摯に対応し、
顧客満足度を高める取り組みを継続・拡充してまいります。

26



婚礼衣裳部門の状況についてご説明します。

1点目として、平均組単価が引き続き伸びております。
これは、衣裳小物プランなどのオプション販売が好調に推移していることに加え、
当社の顧客層に合わせた商品開発を強化した結果、
衣裳1着あたりの単価アップに繋がり、平均組単価の上昇に貢献しています。

2点目として、前撮りの単価が非常に好調に推移しております。
顧客満足度の高いプラン設計やサービス提供を行った結果、
市場平均を大きく上回る高単価を実現しております。

今後も、自社で展開する2つのドレスブランドのラインアップ強化や、
自社施行・他社施行のいずれにおいても、
前撮りやロケーションフォトの販売促進に努め、
さらなる収益性向上を目指してまいります。

27



最後に、レストラン特化型事業について、
2025年3月および4月開業の新店に関する最新情報をご説明いたします。

まずは、3月17日に開業したレストラン『Serafina NEW YORK 赤坂店』です。
アクセスの良さや路面店としての優れた立地を活かし、
開業以降、集客状況は好調に推移しています。

引き続き、料理・サービスのクオリティアップに努め、
顧客満足度のさらなる向上および客単価の伸⾧を図ります。

次に、4月21日に開業したレストラン『SHARI 東急歌舞伎町タワー』です。
日本三大和牛を使用したしゃぶしゃぶを中心に、
ステーキ、寿司、天ぷらなど、各分野の職人が手がける
本格和食を提供する“ジャパニーズダイニング”です。

訪日外国人観光客が多く訪れる立地において、
高単価ながら安定した集客を実現できる見通しであり、
今後の収益貢献も大きく期待しております。

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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