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登壇 

 

田川：皆様、こんにちは。代表取締役の田川です。本日はお忙しい中、オンライン決算説明会にご

参加いただきまして、誠にありがとうございます。本日は、2023 年 10 月期の通期の業績結果と新

たな中期経営計画についてご説明させていただきます。 

それでは、2023 年の通期の業績ハイライトについてご説明させていただきます。 
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2023 年 10 月期は、ようやくアフターコロナと呼ばれる状況になった一方で、原材料価格の高騰や

円安の進行、賃上げによるインフレが続いた経営環境でありましたが、売上、営業利益ともに過去

最高の業績を残すことができ、通期計画を達成することができました。 

当社では、これまでインフレに対してはコスト上昇分を価格改定させていただく方針のもと運営を

続けてまいりました。1 店舗当たりの品質を向上させる取組みを継続してきたこともあり、価格改

定後も客足に影響は見られず、直営店の月商は過去最高を更新し続けており、既存店が好調な状況

が続いております。また、2023 年は海外出店の本格的な種まきを始めた 1 年となりました。 
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業績以外の重要指標につきましては、こちらに記載のとおりです。 

出店に関しましては、直営店とプロデュース店の合計で年間目標を達成しているものの、直営店で

出店計画の未達となっております。コロナ禍以降、出店条件をかなり厳しく交渉していたため、申

込みに対して成約できなかった物件が多くなってしまいました。現状は相場観を鑑みた交渉をして

おりますので、成約率は上がってきております。 
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こちらは、昨年提示した中計の KPI 目標に対する実績となります。 

営業利益率 10%は高い目標でしたが、4 月の価格改定後も好調をキープできたことにより、無事達

成することができました。また、配当に関しましては、業績見通しを達成することができましたの

で、増配とさせていただきました。以上から、全ての項目で KPI 目標をクリアすることができま

した。 
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続きまして、インフレの影響についてご説明いたします。 

インフレに対して原価・人件費の両面からコントロールする考えのもと、対応してまいりました。

コストアップ分を価格改定させていただく方針のため、原価率は上昇傾向となりましたが、一方で

客足への影響は生じておらず、人件費率は低下傾向にあり、利益率を維持することができました。

インフレに対して、原価率・人件費率の両面からコントロールできていると考えています。 
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続きまして、価格改定の影響についてご説明いたします。 

直営店では、昨年 2 回、本年 2 回の価格改定を実施いたしました。いずれの価格改定でも客足に影

響はなく、4 月以降はコロナ前よりも多くのお客様にご来店いただくことができました。 
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続きまして、改装による QSCA の向上と生産性アップの取組みについてご説明いたします。 

社内での検証の結果、スープを保温する温度を一定にすることがスープクオリティを安定させるこ

とが分かりました。スープを保存する際にガスよりも IH を使用したほうが、スープの温度を容易

に一定することができるとともに CO2 排出量が減少することから、IH の導入を進めております。 

主力の町田商店は新店の開店時より IH を導入し、既存店は月に 1 軒ほどのペースで改装を行い、

IH と最新レイアウトを導入する工事を順次実施しております。IH 化によるスープクオリティの安

定化と、最新レイアウトによる生産性アップに取り組んでおります。 
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続きまして、海外展開に関してご説明いたします。 

ニューヨークのペンステーション内に出店したニューヨーク 3 号店は、駅構内のフードコートとい

う立地から、これまでの進出形態とは異なり、ラーメン専門店として出店しました。現在のところ

数多くのお客様にご来店いただき、アメリカでの出店拡大に手応えを感じております。 

アジアでは、これまでのプロデュース店という形態ではなく、町田商店の FC 店として展開を開始

いたしました。こちらも数多くのお客様にご来店いただき、アジアでの出店拡大に手応えを感じて

おります。 
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続きまして、モデル開発の取組みについてご説明いたします。 

これまで豚山は駅近の出店を進めておりましたが、試験的にロードサイドの出店もさせ、目論見ど

おりたくさんのお客様にご来店いただけております。 

また、豚山や油堂で一部 FC 展開をスタートしております。直営店に比べて FC 店のほうが小さな

商圏で出店することができ、直営店のみよりも多くの出店をすることができると考えております。 

それでは、いったん榎にバトンタッチをして、通期の決算概要をご説明いたします。 
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榎：IR 担当の榎と申します。通期の業績結果についてご説明いたします。 

売上高は 229 億と、前期を 35.1%上回って着地をいたしました。営業利益は 23.5 億と、前期を

49.7%上回ることができました。 

昨年は時短協力金などの補助金収入が約 8.4 億あり、経常利益を押し上げておりました。一方で当

期は、時短協力金はほぼゼロになったにもかかわらず、経常利益は前期と同水準であり、当期純利

益に関しましては、前期を上回ることができました。 
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続きまして、通期計画に対する達成率についてご説明いたします。 

通期計画に対して、売上高、営業利益、経常利益、当期利益と、全ての項目で計画を達成すること

ができました。 
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続きまして、売上高、営業利益の四半期推移についてご説明いたします。 

2023 年 10 月期のどの四半期でも、前年同期比で増収増益となっております。 

なお、利益率に関しましては、通常は寒い季節である 1 クォーター、2 クォーターの利益率が高く

なりますが、ロードサイド比率が高くなっていることと 7 月の価格改定の影響から、2023 年 10

月期に関しては、3 クォーター、4 クォーターの利益率も高水準をキープすることができました。 
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続きまして、出店の状況に関してご説明いたします。 

通期でプラス 62 店舗の純増計画に対して 63 店舗の純増となり、年間計画を達成することができ

ております。 
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続きまして、直営店のブランド別の店舗数、出店数についてご説明いたします。 

町田商店に次ぐブランドとして、豚山、そして元祖油堂の店舗数を拡大させております。 
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続きまして、地域別の店舗数の増減内訳についてご説明いたします。 

直営店は出店戦略どおり人口集中エリアとラーメン高消費エリア、プロデュース店は出店戦略どお

り地方エリアに出店し、全国にバランスよく出店することができております。 

直営店事業の売上は 192 億円となり、前年同期比プラス 35.8%、プロデュース事業の売上は 37.7

億円となり、前年同期比 31.3%となりました。 
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国内直営全体での、売上、客数、客単価の昨対の推移です。スライドのとおりです。 
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こちらは、国内直営店既存店の、売上、客数、客単価の昨対の推移です。スライドのとおりです。 
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続きまして、直営店の時間帯別、立地別の売上についてご説明いたします。 

こちらは国内直営店の既存店の売上の 2019 年比を示したグラフです。宅配も含んだデータとなっ

ております。通期で 2019 年比は 115.2%となりました。客単価で 111.7%、客数で 103.1%となり

ました。 

立地では、従来から好調であったロードサイドに加えて、駅近が足元では回復してきております。

時間帯では、全時間帯でコロナ前の売上を超えることができておりますが、特にディナー帯は多数

のお客様にご来店をいただいております。 
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続きまして、DX の取組みについてご説明いたします。 

当社では、昨年立案した DX プランにのっとり、全社を挙げて DX に取り組んでおります。DX 化

のゴールとしては、お客様の利便性向上、社内工数削減、データ連携の三つをテーマに取り組んで

おります。 

2023 年 10 月期に取り組んだこととしては、お客様の利便性向上として、まずキャッシュレス対

応、多言語対応の券売機の導入に取り組みました。次に、店舗検索ページを刷新し、位置やサービ

ス内容から店舗を検索することができるように改善いたしました。さらに、豚山アプリにつきまし

ては、全店への導入が完了しております。 

社内工数削減としましては、まず E ラーニングシステムを導入し、社内研修の受講状況を各人別に

きめ細かく管理することができ、人財教育の充実を図ることができました。 

次に、店舗からの報告業務に関しましては、これまではメールやチャットでの報告でしたが、シス

テムを導入することで、リアルタイムで、一覧で確認することができるようになり、さらに報告内

容のデータ化が進みました。 

このように、DX 化を推進することで、よりよい環境の整備を進めております。 
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次に、B/S の状況についてご説明いたします。 

自己資本比率は 54%と、目標とする 50%を達成しており、今後も財政状態の健全性を維持しつ

つ、出店に対する投資を継続していきたいと考えております。 

また、非支配株主持分が増えておりますが、こちらは国内の子会社で 100%持分を持っていない会

社が利益を計上したためであります。 
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続きまして、キャッシュ・フローの状況です。 

営業キャッシュ・フローがプラス 25 億、投資キャッシュ・フローが 29 億円の支出となりまし

た。 
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株主優待に関しましては、株式分割したことにより新たに 100 株区分の優待を新設しておりま

す。引き続き、個人投資家の皆様にも魅力のある株式を目指してまいります。 

それでは、ここからは田川にバトンタッチをしてご説明をいたします。 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

23 
 

 

田川：それでは、ここからは来期の業績見通しに関してご説明いたします。 

来期の業績見通しは、売上 276 億、営業利益 27 億と、売上高成長率 20%以上の成長を見込んでお

ります。 
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続きまして、業績見通しの前提についてご説明いたします。 

国内直営店の既存店昨対は、足元の月次の状況を踏まえて 105%と見込んでおります。 

出店に関しましては、国内直営店 40 店舗、海外直営店 1 店舗、国内 FC・プロデュース店が 40 店

舗、海外 FC・プロデュース店が 8 店舗の出店を見込んでおります。 
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配当につきましては、順調な業績の拡大を見込んでおりますので、1.5 円増配の 18 円、配当性向

20.5%を計画しております。 
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2026 年 10 月期までの 3 年の中期計画についてご説明いたします。 

経営を取り巻く環境の変化が激しいため、今回もローリング方式で策定しております。 

2026 年 10 月期に売上 400 億、営業利益 38 億円を目指していきます。 
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こちらは中期計画の KPI 目標です。 

昨年同様、全ての項目で達成できるように取り組んでまいります。 
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続きまして、出店戦略と売上、利益、利益率の関係についてご説明いたします。 

当社では現在、直営店の比率を高めております。人口集中エリア、ラーメン高消費エリアに直営店

を出店し、それ以外のエリアに FC・プロデュース店を出店することで、高い利益率を維持しつ

つ、売上、利益額の最大化を目指していきたいと考えています。 
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こちらが損益計画の店舗数の 3 カ年の計画です。 

足元の既存店が好調な状況から、従来計画より上方修正をいたしました。 
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こちらは従来の中期計画との比較です。 

2025 年に売上 300 億、利益 30 億であった計画を、売上 332 億、利益 32 億とし、前倒しでの達成

を目指します。 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

31 
 

 

こちらは中期計画で取り組む重点テーマです。 

人財確保、製造体制の強化、サステナビリティにつきましては、次のページ以降で詳しくご説明い

たします。 
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人財確保に向けた取組みについてご説明いたします。 

人財確保につきましては最重要経営課題であると認識しており、採用力の強化と、従業員満足度の

向上による離職率低下の両面から、できることは全て取り組んでいくつもりです。 

まず、採用力の強化としては、採用サイトの刷新、採用手法の多様化に取り組みます。従業員満足

度の向上としては、本社移転、待遇の改善に取り組みます。 

採用手法の多様化では、カンテラ採用とアルムナイ採用に取り組みます。カンテラ採用とは、アル

バイトの社員化を図ることで、私自らがキャストに会社説明を行い、会社の魅力をダイレクトに伝

えて、採用活動につなげていきたいと思います。アルムナイ採用は、元従業員・元キャストの方に

有益な情報やメリットを提供することで囲い込みを行い、再登用やシフトの穴埋めを図っていきた

いと考えています。 

待遇の改善では、特に若年層の給与水準のアップや労働環境の改善に取り組んでいきたいと考えて

おります。 
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続きまして、製造体制の強化についてご説明いたします。 

好調な既存店と新店の出店、プロデュース店への卸売品目の拡大により、製造体制を引き続き強化

していく必要があります。11 月には、新たな製麺工場である神栖工場を稼働いたしました。 

また、麺、チャーシューに加え、スープやタレなども内製化していくことで、クオリティの維持と

コスト削減を進めていきたいと考えております。 
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当社では、サステナビリティ推進委員会を立ち上げ、持続可能な社会づくりに貢献するべく、対策

の検討や開示情報の充実を図っていきたいと考えています。 

決算のご説明は以上となりますが、今後も短期的な成長や利益を追うのではなく、おいしいラーメ

ンを世界中に届けることで持続的に成長を続け、皆様のご期待に応えていきたいと考えておりま

す。 

ご清聴ありがとうございました。 

 


