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イベント概要 

 

[企業名]  株式会社テイクアンドギヴ・ニーズ 

 

[企業 ID]  4331 

 

[イベント言語] JPN 

 

[イベント種類] 決算説明会 

 

[イベント名]  2021 年 3 月期決算説明会 

 

[決算期]  2020 年度 通期 

 

[日程]   2021 年 5 月 19 日 
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[時間]   15:30 –15:50 

（合計：20 分、登壇：18 分、質疑応答：2 分） 

 

[開催場所]  インターネット配信 
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[出席人数]   

 

[登壇者]  1 名 

代表取締役社長  岩瀬 賢治（以下、岩瀬） 

 

  



 
 

 

2 
 

登壇 

 

岩瀬：株式会社テイクアンドギヴ・ニーズの岩瀬でございます。それでは、2021 年 3 月期通期の

決算の概要と、2022 年 3 月期の業績予想につきましてご説明をいたします。 

 

最初に、サマリーとして 3 点記載しております。 

1 点目です。2021 年 3 月期は、昨年春の 2 カ月あまりの営業自粛、継続的に発生した挙式日延期

および招待客数の減少による婚礼単価の下落により、売上高 200 億 4,000 万円、営業損失 111 億

9,000 万円の赤字となりました。 

2 点目です。2022 年 3 月期の先行指標となる受注残組数は、コロナ感染影響が軽微であった一昨

年の 2020 年 3 月期同時期と比較して 107%となっています。 
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3 点目です。2022 年 3 月期通期の業績予想は、依然不透明な状況が続いているため、記載のとお

りレンジ開示としています。上期は赤字ですが、通期は黒字化を目指していきたいと考えておりま

す。後ほど、予想の前提条件をご説明いたします。 

 

それでは、連結の損益計算書の概要についてご説明いたします。 

売上高は 200 億 4,400 万円、売上総利益は 127 億 7,800 万円となりました。         

取扱組数および単価の減少に加えて、業績回復に時間のかかると見込んだ海外・リゾートウェディ

ング事業を昨年 9 月末に株式譲渡した影響によるものです。 

販売管理費は前期比 127 億 8,000 万円削減し、239 億 6,900 万円となりました。詳細は次ページで

ご説明をいたします。 

結果、営業損失 111 億 9,100 万円の赤字、経常損失 116 億 8,700 万円の赤字となりました。当期

純損失は記載のとおりの特別利益および特別損失を計上し、162 億 1,400 万円の赤字となりまし

た。 
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次に、販売管理費の削減内訳についてご説明いたします。 

特別損失に計上している緊急事態宣言中の費用 24 億 4,300 万円も含めて記載をしております。 

前期比での削減額は 103 億円。                             

左から 2 番目、GLC、海外・リゾートェディング事業の株式売却効果で 47 億 1,000 万円削減。 

また、国内ウェディング、ホテル事業を中心に 56 億 1,000 万円の削減を実施いたしました。  

詳細の項目は記載のとおりです。 
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次に、国内ウェディング事業についてご説明いたします。 

売上高は前期比 336 億 6,700 万円減の 174 億 7,800 万円となりました。取扱組数は前期比 7,040

組減の 4,556 組。単価は平均人数が 22.6 名減少し、前期比 49 万 2,000 円減の 345 万 5,000 円と

なりました。 

売上総利益もそのまま影響を受け、前期比 214 億 3,100 万円減の 109 億 5,200 万円となり、セグ

メント営業損失は、前期比 139 億 5,000 万円減の 82 億 4,100 万円の赤字となりました。 



 
 

 

6 
 

 

次に、四半期別の業績推移を参考に記載しております。 

四半期を追うごとに取扱組数の増加、平均人数の増加により単価も向上してまいりました。    

12 月時点で第 4 四半期の業績は 2,000 組以上の受注残がございましたが、年明け、第 2 回目の緊

急事態宣言発出の影響により、残念ながら日程延期が発生し、併せて少人数化により平均単価が減

少いたしました。 
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それでは、連結の貸借対照表についてご説明いたします。 

最初に、資産の部です。 

前期末と比較し、総資産は 96 億 1,900 万円減少し、485 億 7,800 万円となりました。     

主に海外・リゾートェディング事業の株式売却により固定資産が減少したことが要因です。 
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次に、負債・純資産の部です。 

有利子負債は前期末と比較して 91 億 6,300 万円増加いたしました。コロナ枠として金融機関と締

結している 165 億円のうち、第 3 四半期までに 82 億 5,000 万円の借入を実行いたしましたが、第

4 四半期に新たな借入の実行はありませんでした。 

また、自己資本比率は 14.9%まで低下したこともあり、財務基盤の安定化を図るために優先株発行

をいたしました。優先株 30 億円の資金調達については、4 月 20 日に払込も完了しております。 
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次に、収束に備えての取組みについて、財務と収益性の側面からご説明いたします。 

財務面では、まず自己資本比率および財務基盤の安定化のために、記載の 3 点を実施しています。 

1 点目、優先株発行による増資は前述のとおりです。                    

2 点目、前期に契約締結した当座貸越契約のうち 130 億円は 2022 年 3 月まで延長いたしました。

3 点目、主力金融機関 2 行と各 10 億円のコミットメントライン契約を締結いたしました。 

併せて、業績回復に時間を要すと見込んだ海外・リゾートウェディング事業の株式を売却し、経営

資源を国内ウェディング事業とホテル事業に集中することといたしました。 

収益面では、コスト削減策として、コスト構造の抜本的な見直しに着手いたしました。販売管理費

の項目でお話したとおり、売却した海外・リゾートウェディング事業の販管費を除き、56 億円の

削減が実現できました。 

また、収束後のシェア拡大を見据え、競争力強化の取組みを実施いたしました。 

取組み内容は、営業力の強化、新たな顧客ニーズに対応するための商品、サービス開発に加えて、

新たな収益源となる新規事業の準備や、婚礼業務受託先の開拓などです。 
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続きまして、2022 年 3 月期 通期連結業績予想についてご説明いたします。 

まず、足元の状況です。最初に、第 3 回の緊急事態宣言対応についてご説明します。      

今回は、多くの事業主に対して休業要請がなされた中、結婚式場は休業要請の対象外であります。

結婚式場に対する要請内容は、飲食店同様に酒類の提供、カラオケ設備の提供停止と、20 時まで

の時短要請。1.5 時間の披露宴開催や、収容人数の制限など、記載のとおりです。 

全ての要請内容を、当社含めて業界全体で遵守し、感染防止対策を徹底することで、結婚式からク

ラスター発生がないよう運営しています。 

まん延防止措置の対象地域につきましても、自治体の要請に従って運営をしています。 
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次に、現在のお客様の反応につきまして説明をいたします。 

宣言発出時点で、発出から 2 週間後に全国で延期などを選択されずに、そのままの日程で結婚式を

予定されているお客様の割合をグラフで比較しています。                                    

それぞれの発出月から 1 カ月先、2 カ月先、3 カ月先に予約されている顧客の変動割合を記載して

います。 

回を追うごとにお客様の動きが少なく、落ち着いて判断されていることがお分かりいただけると思

います。 
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次に、新規問合せ数の推移をご説明いたします。 

コロナ影響が無かった 2019 年と同月比較をグラフに表しています。まん延防止措置や緊急事態宣

言が発出されても、その影響は徐々に小さくなり、少しずつ回復しております。 

今回は、できる限り直近の数字を開示するため、5 月 1 週目の数値を記載いたしました。 
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次に、2022 年 3 月期の通期連結業績予想についてご説明します。             

2022 年 3 月期は黒字化を目指します。しかしながら、感染影響が不透明な状況が続くと考えられ

ますので、業績予想につきましてはレンジ開示としました。                    

上期は、発出中の宣言の影響を受け、赤字となる予想ですが、下期にかけ回復し、通期の業績予想

は売上高 420 億円～450 億円、営業利益 6 億円～25 億円、経常利益 0 円～19 億円、当期純利益は

7 億円赤字～8 億円黒字としています。 
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業績予想前提を４つの視点からご説明いたします。 

1 点目、取扱組数です。現時点で受注組数は、一昨年比 107%ですが、新規の問合せが 100%まで

回復していないことに加え、挙式日の延期も少数ながら継続的に発生し、通期では、一昨年比

97.2%となると想定しています。 

2 点目、平均単価です。今期は、招待客数の減少が継続的に発生し、通期で 12.9 名減少。その影

響により、平均単価は一昨年比 90.7%と予想をしています。 

3 点目、販売管理費です。昨年 9 月末に海外・リゾートウェディング事業を譲渡したことに加え

て、コロナ禍において構造改革を進めたことで、一昨年比 70.1%まで削減可能と考えています。 

4 点目、特別利益です。4 月末時点で申請している雇用助成金を想定しています。 

この 4 点は、売上高 450 億円、営業利益 25 億円となる「上限値の前提条件」となります。 

一方、「下限値の前提条件」は、「上限値の前提条件」から更に取扱組数は▲529 組、招待客数は

▲2.6 名となり予想で算出いたしました。下限値は、第 3 回緊急事態宣言の解除以降も、感染者数

が年間を通じて減少せず、4 度目となる緊急事態宣言が発出されることを前提にしています。 
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なお、4 度目となる緊急事態宣言が発出された際、取扱組数は上限値から▲529 組と算出した参考

グラフを次ページに記載しています。 

 

このグラフは、今年 1 月と 4 月に発出された緊急事態宣言で、3 週間後の受注残組数の変動を比較

したものです。                                     

15 ページでご説明したグラフは、既存顧客のみの状況でしたが、このグラフは新規予約や挙式日

延期の動きなども含めた受注残組数となり、対象地域（まん延防止措置含む）、非対称地域別に示

しています。                                      

例えば、対象地域の「X+2 月」100.4%は、挙式日延期と新規予約による純増により、結果とし

て、宣言発出時より受注残数が増えています。非対称地域は、大きな影響はなく挙式日延期の数も

僅少となります。 

以上のことから、発出の回数を追うごとに、顧客の反応は落ち着いてきており、挙式日を延期する

際も 4～5 カ月以内の日程で再決定されていることから、上限値と下限値の差異は 529 組といたし

ました。 
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販売管理費は、前期の取組みによって、一昨年と比較して、各項目で記載の削減が可能となり、大

きく損益分岐点を下げることができました。                        

記載以外の項目も含めて営業利益への寄与は 20 億円を超えると想定しております。 
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最後に、配当予想につきましてご説明いたします。 

第 2 四半期末および期末につきましては、現状は未定といたしております。 

以上で 2021 年 3 月期決算および 2022 年 3 月期の業績予想についての説明を終わります。 

  



 
 

 

18 
 

質疑応答 

 

岩瀬：決算発表後、投資家の方々からご質問をいくつかいただいておりますので、代表的なものを

ご紹介したいと思います。 

1 点目 結婚式が恒常的に小規模になっていくのではないか。 

当社のターゲット顧客層については、恒常的に小規模になっていくとは現状は考えておりません。

現時点で新たにご予約をいただいているお客様の申込時の招待客数は新型コロナ前と大きな変動は

ございません。特に来年 1 月以降にご予約をいただいているお客様につきましては、ほぼコロナ前

と同数のお申し込みでご予約をいただいております。 

2 点目 販売管理費の削減は恒常的か 

多くの部分は恒常的に進められると考えております。T&G 単体だけでも 20 億円近い削減効果があ

り、損益分岐点を大きく下げることができています。 

3 点目 単価を上げる施策はどういったものがあるかというご質問をいただきました。 

現在は、招待客数が減少しております。その分、一人一人へのおもてなしの度合いを高めようとい

う趣旨で、地産地消にこだわった特別料理のコースを増やしたり、装花のオプションをセット販売

するなど、一つ一つお客様の選択肢を多く用意することで、ご提案の機会を増やし、単価向上に努

力いたします。 

 

2022 年 3 月期、不透明な状況が続きますが、必ず黒字化をいたします。           

よろしくお願いいたします。 
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