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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、お忙しい中お集まりいただき、誠にあ

りがとうございます。 

本日は、2022 年 10 月期の上期の業績結果のご報告をした後、下期の取り組みについてご説明させ

ていただきます。 

業績の説明に先立ち、鶏油不足のニュースが報道されておりますので、その点について、当社の状

況をご説明させていただきます。 

当社では、鶏油に限らず、全ての原材料につきまして、生産者と中期的な取り組みを行い、安定供

給をしていただける体制を構築しております。 

そのため、当社の店舗では油多めを中止するといったような処置は現在とっておらず、今後もお客

様に安心しておいしいラーメンを召し上がっていただけるように取り組んでまいります。 
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それでは、2022 年 10 月期第 2 四半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。 

売上高は 78 億 9,100 万円、営業利益は 7 億 7,300 万円、経常利益は 11 億 9,700 万円と、増収増

益を達成することができました。1 月から 3 月にかけて時短営業を行いましたが、収益性を向上さ

せることで大幅な増益となりました。 

その他には、原材料、物流、エネルギーコストの上昇により、一部店舗で価格改定を行いました。

これまで継続して QSCA を高め続けてきましたので、現在のところ、客数の減少は生じておりま

せん。 



 
 

 

3 
 

 

業績以外の重要指標の進捗につきましては、こちらに記載のとおりです。 

出店に関しましては、直営店が年間の目標に対してショートしておりますが、上期のコロナ収束の

見通しの不透明さを考慮し、物件選定の基準を厳しく行ったことによるものです。これは 1 店舗大

きな失敗があるとリカバリーが大変であるため、1 店舗 1 店舗の成功確率を高めて出店するという

意向があるためです。 

人材に関しましては、アフターコロナに向けて、足元では人手不足感が強くなってきております

が、過去最多の新卒社員も入社し、今後の出店に対して問題なく人材が確保できている状況にあり

ます。 
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収益性の向上についてご説明いたします。 

商品・店舗オペレーション・物流を改善していくことで、人時生産性を向上することができまし

た。具体的には、適正シフトのコントロール、営業時間外の仕込み時間を削減、宅配対応の最適化

に取り組みました。 

6 月 1 日からは、ロードサイド全店で締め作業の標準化、単純化の取り組みをスタートさせまし

た。 

それでは、いったん榎にバトンタッチして、2022 年 10 月期第 2 四半期の決算概要をご説明いた

します。 
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榎：IR 担当の取締役経営企画室長の榎と申します。2022 年 10 月期上期の決算概要についてご説

明いたします。 

売上高は 78 億 9,100 万円、期初計画比 97.8%。営業利益は 7 億 7,300 万円、期初計画比 93.1%、

経常利益は 11 億 9,700 万円、期初計画比 124.7%、当期利益は 8 億 1,600 万円、期初計画比

133.9%となり、当期利益に関しては上方修正基準にヒットいたしました。 

営業利益と経常利益の差額は、営業外収益に 4.1 億円の補助金収入を計上した影響です。こちら

は、大部分は前期に時短した分の時短協力金となります。当上期で時短した分の協力金は、大部分

が未計上となっております。当上期で時短した分の未入金の協力金は 3,979 日分、金額にすると 3

億 6,400 万円ほどございます。全て本日時点で申請済みであり、下期以降に計上する予定です。 

そのため、期初計画では、1 月から 3 月の時短営業は想定しておりませんでしたので、売上はショ

ートしましたが、営業利益は収益性の向上により、6,000 万円程度のショートでとどめることがで

きました。6,000 万円のショートに対する補償が 3 億 6,400 万円の時短協力金となり、下期以降に

計上する予定です。 
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続きまして、過去 5 年間の売上高、営業利益の四半期推移についてご説明いたします。 

コロナ禍に突入した 2020 年 10 月期の第 2 四半期に営業損失を計上いたしましたが、その後は 8

四半期連続で営業黒字を達成しております。 

ラーメンという日常食の強みと、ロードサイド、駅近の両方にバランスよく出店できており、環境

の変化に柔軟に対応できたことで、時短協力金を除いた本業の営業利益でもしっかりとした業績を

達成することができました。 
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続きまして、補助金収入についてご説明いたします。 

当社は、時短協力金および雇用調整助成金につきましては、入金時点で収益を計上しております。

そのため、上期に計上した補助金収入は上期に入金された補助金であり、大部分は前期に時短した

分の協力金となります。実際に時短を行ったタイミングと計上のタイミングがずれることとなりま

す。 

下期以降に入金が見込まれる補助金は、時短協力金が 3,979 日分で 3 億 6,400 万円、雇用調整助成

金が 100 万円ございます。 
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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。 

上期の出店数は、年間 80 店舗の純増計画に対して 34 店舗の純増となりました。プロデュース店

は、年間 48 店舗の純増計画に対して 24 店舗の純増。直営店は、年間 32 店舗の純増計画に対して

10 店舗の純増となりました。 
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続きまして、国内直営店のブランド別の出店数および店舗数についてご説明いたします。 

町田商店の出店 4 店舗はロードサイド 3 店舗、ショッピングセンター内 1 店舗となり、国内直営

店としては初めての商業施設内への出店を果たすことができました。町田商店以外のブランドで

は、3 ブランドで 6 店舗の出店を図りました。 
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続きまして、地域別の増減内訳についてご説明します。 

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、プロデュース店も出店戦略ど

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。 

直営店事業の売上高は、65 億 2,300 万円となり、前年同期比プラス 27.2%、プロデュース事業の

売上高は 13 億 6,700 万円となり、前年同期比プラス 16.3%となりました。 
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こちらは、国内直営店全店での売上高、客数、客単価の昨年対比の推移です。スライドのとおりと

なっています。 
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こちらは、国内直営店の既存店の売上高、客数、客単価の昨年対比の推移です。時短した日も含む

全営業日の数字となっております。 
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次に、B/S の状況についてご説明いたします。 

前期末では、自己資本比率は 49.7%と、50%を割っておりましたが、第 2 四半期末では、利益の積

み上げにより 53.2%と、社内で目標とする 50%を回復することができました。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。 
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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 9 億 6,200 万円、投資キャッシュ・フローが 8 億 9,000 万円の支

出で、営業キャッシュ・フローで出店の投資を全て賄えることができております。なお、時短協力

金等の補助金の収入は、営業キャッシュ・フローに計上しております。 

以上、上期の決算概要の報告とさせていただきます。ありがとうございました。 
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田川：それでは、ここから下期以降の取り組みについてご説明いたします。 

具体的な取り組みの前に、私たちが所属するラーメンマーケットの概況と、私たちが進める戦略の

基本的な考え方についてご説明いたします。 

まず、ラーメンマーケットは売上高 6,000 億円、店舗数 1 万 8,000 店舗。コロナ禍前まではマーケ

ット規模は微増を続けていた市場です。 

ラーメンマーケットのプレーヤーは圧倒的に個人店が多く、そば・うどん、ファストフード、回転

寿司のように、シェア上位企業の割合の非常に小さい、まだまだ非効率なマーケットとなっており

ます。 

そのため、私たちは個人店としての魅力と、チェーン店としての展開の可能性を融合した店舗づく

りを研究しながら、ラーメンマーケットでのシェアを拡大していきたいと考えています。 
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続きまして、私たちの出店戦略についてご説明いたします。 

先ほどご説明した、そば・うどん、ファストフード、回転寿司と異なるのは、ラーメンは嗜好性が

非常に高く、種類もたくさんある市場であるということです。そのため、私たちはラーメンマーケ

ット内のシェアを拡大するには、さまざまな種類のラーメンを提供していく必要があると考えてお

り、数年前よりその点に注力して取り組んでまいりました。 

これまで町田商店を主力としてきた当社の出店戦略でしたが、町田商店以外でも十分に集客でき、

各ブランドが収益力を確保できる状態に至りました。 

そのため、これまでの駅近、ロードサイドという大くくりの出店判断にとどまらず、各ブランドに

マッチした立地で、それぞれ選定することにより、厚みのある出店を検討することができるように

なりました。 

例えとして、町田の駅近には従来、町田商店が 2 店舗あり、その 2 店舗の中間地点に豚山を開店し

ました。町田商店 2 店舗の売上は落ちずに、豚山は高い売上を確保できております。 

このように、さまざまな種類のラーメンを提供していくことで、カニバリを起こすことなく、シェ

アを獲得していけることを一つずつ立証していきたいと考えています。 
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続きまして、現在の外部環境の変化についてご説明いたします。 

現在、原材料価格、エネルギーコスト、時給など、各種コストが上昇しております。商品価格に対

しては、コスト増加分を転嫁していくことを基本方針としております。 

直営店では、3 月 1 日よりロードサイド店で、3 年ぶりに価格改定を行いました。これまで継続し

て QSCA を高め続けてきましたので、現在のところ客数の減少は生じておりません。 

コスト上昇が続いた場合、追加的な値上げを検討するかにつきましては、現時点では明言できませ

んが、状況を見ながら慎重に検討していきたいと思います。 

また、プロデュース店向けの食材の卸売価格に関しましては、基準となる政府の買付価格に完全連

動させ、卸価格を都度改定させていただく予定です。 
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続きまして、店舗の増加を支えるビジネス基盤の構築についてご説明いたします。 

一つ目は、人材の増強についてです。私たちは、これから DX・SCM を推進していきたいと考えて

おり、そのための DX 人材、SCM 人材を招聘することができました。さらに、将来の会社の成長

を担う新卒採用にも力を入れており、今年の 4 月には過去最多の 51 名の新卒社員を迎え入れるこ

とができました。 

二つ目は、生産体制の構築についてです。2020 年 3 月に試験的に生産を開始したチャーシュー

は、品質、店舗オペレーションの面から高い評価をいただいております。現在は、大部分を直営店

向けにのみ製造していましたが、プロデュース店からの引き合いも多くいただいております。 

現在の製造能力は上限に近づいておりますので、国内 1,000 店舗に向けて生産体制を構築するべ

く、新工場を 7 月以降に稼働いたします。 
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続きまして、海外での事業展開についてご説明いたします。 

国内事業に加えて、次なる成長ドライバーとして海外での事業展開に注力していこうと考えており

ます。そのためのビジネス基盤を構築するために、組織体制の強化、人材育成システムの整備を進

めていく予定です。 

まず、組織体制の強化についてですが、海外直営店の管理を行う海外直営店統括部、海外プロデュ

ース店、FC 店の開発を行う海外事業開発部を新設し、海外事業展開を推進する組織体制を強化し

ました。 

さらに海外人材を育成するべく、海外トレーニー制度を導入し、既に 2 名が海外で研修中です。 
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続きまして、海外における期間限定出店についてご説明いたします。 

外務省が世界 3 都市に設置した、日本文化を対外発信する拠点の JAPAN HOUSE の Los Angeles

で、町田商店、豚山、元祖油堂を期間限定出店いたします。 

海外における知名度を向上させるとともに、海外のお客様の反応を見て、今後の海外事業推進の糧

としていきたいと考えております。 
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通期の業績見通しにつきましては、上期の当期利益が上方修正基準にヒットしたものの、各種情勢

を見極めるため、据え置きとさせていただきました。 

修正が必要になった場合は、速やかに公表させていただきますとともに、売上高、営業利益を含め

た業績見通しを達成できるように取り組んでまいります。 

また、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お届けできるよ

うに、将来にわたって成長を続け、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。 


