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それでは、これより 2021年 10月期の通期の決算概要を説明させていただきます。 

目次です。2021年 10月期の決算概要と来期の業績見通しをお話しした後、中期経営計画についてご説明い

たします。 
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2021年 10月期の業績は、売上が 134億 7,400万円、経常利益が 17億 4,800万円と、大幅な増収増

益を達成できました。2021年の年明け以降、ほとんどの期間で緊急事態宣言やまん延防止等重点措置が出て

おり、当社の直営店、プロデュース店も多くのお店で時短営業を行ってまいりました。 

そのような状況下においても、さまざまな取り組みを行ってきました。取り組みをまとめますと、三つございます。 

一つ目は、人時生産性を向上させ、収益性を向上させることができました。二つ目は、人材の確保・定着を図るこ

とができたことです。当社は直営店の出店の方針として、店長の数だけ出店することとしております。そのため、人材

の確保・定着を図ることにより、来期以降の積極的な出店を継続できると考えています。三つ目は、コロナ禍でしか

取れないような好立地に好条件で出店を継続できたことです。さらに、来期においても好立地への出店が複数の

場所で決まっております。 
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こちらは、直営店舗の人時売上高と人件費率の推移です。昨年 3月のコロナ禍により、われわれの店舗も営業

時間の変更や宅配注文の増加など、日々の売上が大きく増減しました。当初は混乱もありましたが、環境や売上

の変化に対して柔軟に対応できたと考えています。 

そのために取り組んだ内容としましては、次の三つです。一つ目は、適正シフトのコントロールです。RPA で適正シフ

トと実績シフトの差異を 1日 4回、営業部長とブロック長に見える化し、その差異の原因を当日に分析し、翌日

以降のシフト組みに生かす仕組みを構築しました。これにより、無駄のないシフト運用が機動的にできるようになりま

した。 

ここで気を付けているのは、実際のシフト人数が過剰でないかのチェックはもちろんですが、それ以上に不足がないか

ということです。店舗ビジネスは過剰に人員を減らしてしまったり食材をけちってしまったりして、短期的に利益を出そ

うとしてしまいがちですが、そういうことが店舗で起こってしまうことを非常に懸念しております。そのため、過剰人員より

も過小人員になっていないか、オーバーポーションよりも食材を規定量以下に抑えていないかに注意を払い、教育を

行っています。 

二つ目は、営業時間外の作業時間を削減したことです。開店前の仕込時間を削減するために、店内調理工程の

削減、そして単純化、トッピングの共通化を進めております。この 1年間で、店内仕込ではなくなったものにはチャー
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シュー、唐揚げがあります。他には、ABC分析により出数が低く調理の手数が多くかかるメニュー、調理工程を同

時に並行できないメニューを削減しました。 

その他には、メニューごとのトッピング、食材の共通化を図ることにより、メニューの調理工程を単純化しました。さら

に、物流センターからの一括納品を進めることで、これまでは 1日に 5業者程度の納品がありましたが、1日 1

回、1業者様で納品できるようになりました。 

納品や検品作業を減らすことで、営業に集中できるようになりました。これによって、開店前の仕込時間を削減でき

ました。今後はさらにブラッシュアップし、開店前の仕込時間、閉店後の締め時間を削減したいと考えています。1

店舗当たり 1日 1時間の削減、金額にすると年間 0.8億円の利益のインパクトを目標に取り組んでおります。 

三つ目は、宅配に関してです。宅配の注文がたまってしまうと、店内、宅配のお客様双方に迷惑がかかるので、一

定水準の受注を超えそうなときは受注を止めるというように、各店ごと、時間帯ごとにきめ細やかに宅配の受付時

間を設定いたしました。 
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続いて、出店に関しては、好立地への出店を継続できたと思います。コロナ前はオリンピックの影響等もあり都心部

の家賃が過剰に高騰しておりましたが、コロナ禍において多くの一等立地に空きテナントが出たため、賃料等を好条

件で借りることができ、多数の物件を契約できました。 

結果として、渋谷の宮益坂、JR田端駅、神保町、泉岳寺駅、浅草、水道橋、五反田に出店できました。これ以

外にも、川崎の駅前に 2店舗、横浜駅に 1店舗を出店できました。人流が回復してくれば、大きな収益を上げて

くれると考えております。 
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業績ハイライトはスライドのとおりですが、時短協力金に関しては、後ほど別のスライドでご説明いたします。 
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宅配に関しましては、昨年のコロナ禍の始まりからいち早く取り組み、その後も対応店舗を増やしております。 

緊急事態宣言等が発令されると店内売上が低下し宅配売上が上昇、解除されると店内売上が上昇し宅配売

上が減少するという相互補完関係にあります。お客様のニーズに合わせておいしいラーメンを提供できるように取り

組んでまいります。 
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P/Lは、こちらのとおりです。当初の計画では、時短営業は想定しておりませんでした。実際は大部分の期間で時

短営業することになり売上はショートしましたが、収益性の改善で営業利益のショートは小さい金額で済むことがで

きました。 

経常利益、当期利益は、時短協力金、減損見込み店舗の減少、税金費用の減少により、大幅に上振れするこ

とができました。 
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続いて、時短協力金に関してです。12月 15日までに合計で 1万 6,331日の時短をしており、そのうち、1万

2,252日分、金額にすると約 5.5億円を決算に計上しております。残りの 4,079日分、金額にすると約 3.9

億円に関しては、来期に計上する予定です。 
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出店の状況に関しましては、通期で 82店舗の純増計画に対して、86店舗の純増を果たすことができました。内

訳は、プロデュース店舗が計画プラス 50 に対して実績プラス 58、直営店舗が計画プラス 32 に対して実績プラス

28 となりました。 

直営店の出店が計画比で未達なのは、今後もコロナ禍が継続する可能性を想定して、売上予測を厳しめに見積

もり、家賃等の条件面も妥協せずに出店する物件を厳選したためです。 
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出店地域の内訳です。直営店は戦略どおり人口集中エリアとラーメン高消費エリアに、プロデュース店舗も戦略どお

り地方エリアに出店し、全国にバランスよく出店できております。 
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直営店の業態別の店舗数です。主力の町田商店に加えて、豚山が業態として立ち上がってきました。 

さらに、新業態として油そばを 2店舗出店しております。油そばに関しては、卓上に味の変化が楽しめる 13種類

の無料トッピングがあり、さらに 3種類のフリードリンクを用意し、お客様にアレンジして楽しんでいただくというコンセプ

トで運営しております。また、オペレーションに関しても簡易な運営が可能で、FL が非常にコントロールしやすい業態

として手応えを感じております。 
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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。スライドのとおりとなっております。 
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国内直営既存店の売上、客数、客単価の推移です。 
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直営店の業態ごとの出店地域です。戦略どおりの出店を進めることができております。 
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次に、B/Sの状況です。財務の健全性を維持しつつ、出店投資を継続していきたいと考えております。 
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キャッシュ・フローの状況です。前期に比べて、営業キャッシュ・フローが大きく改善いたしました。 
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続いて、2022年 10月期業績見通しです。増収・増益を見込んでおります。前提は、次のスライドでご説明いた

します。 
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まず、国内直営店の既存店売上ですが、2019年 10月期比で 101%を見込んでおります。 

これは、コロナ禍においての人流が従来比 50%から 70%で推移していたときに、当社の昨対は従来比 80%以

上は維持しているという根拠から、人流が回復した場合には 2019年 10月期比 101%は十分に達成できると

考えております。 

次に、出店に関しては、人材、物件の確保ともにいい状態ですので、来期も積極的な出店を継続する見込みで

す。国内直営店が 35店舗の出店、海外直営店が 1店舗の出店、プロデュース店舗が国内 45店舗、海外 3

店舗の純増の、合計 48店舗を見込んでおります。なお、海外におきましても、コロナ禍で好立地に好条件で物

件が出ておりましたので、出店用地を確保することができました。 
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こちらは、先ほどの内容をまとめているものです。 
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国内直営店の業態ごとの出店戦略です。主力の町田商店は、引き続きロードサイド、駅近の両面で 25店舗の

出店を計画しています。なお、駅ナカ、ショッピングセンター内フードコートの出店についても模索していきます。 

次に、第 2 の柱に育ってきている豚山は、5店舗の出店を計画しています。 

最後に、その他としましては、自社工場でストレートスープを製造でき、展開モデルができましたので、釜炊きとんこつ

業態のがっとん、しょうゆ業態の長岡食堂の多店舗展開を開始します。油そば業態の元祖油堂につきましても多

店舗展開を模索しています。これらで、合計 5店舗の出店を計画しています。 
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株主様への還元についてです。当期に関しましては、当初計画よりも 5円増配の 20円とさせていただきました。 

来期以降に関しましても、当期よりも 5円増配の 25円とし、さらに中間配当を開始したいと考えています。 
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優待に関しましては、電子化を行い、期間を半年から 1年間に延ばすことに取り組んでまいります。 
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続いて、中期経営計画についてです。 

2024年 10月期に売上 250億円、経常利益 25億円を目指します。そのために、事業拡大と変革に取り組

んでいきたいと思います。 
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5項目の目標となる KPI を設定しました。売上成長率 20%以上、経常利益率 10%以上、ROA、ROEは

15%以上、配当性向は 20%以上を目標に取り組んでまいります。 
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こちらが、数値と出店数の 3 カ年計画です。 
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出店に関しては、直営店は人口集中エリアとラーメン高消費エリア、プロデュース店は地方エリアに出店してまいりま

す。 
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事業ポートフォリオに関してです。直営店、プロデュース店ともに、これまで得意としてきたロードサイド、駅近に継続

して出店するとともに、業態のバリエーションを増やしてカニバリを解消していきたいと思います。 

さらに、家系ラーメン業態は、駅ナカ、ショッピングセンター内フードコートへの出店を模索していき、出店ゾーンの拡

大に取り組んでいきたいと考えています。 
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商品、オペレーション、製造・物流に関して仕組み化を行い、生産性を高めるとともに、いつもおいしいラーメンを届

けられるよう取り組んでいきます。 
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直営店で取り組んだ標準化・単純化の成果が出てきておりますので、この取り組みをプロデュース店にも展開しよう

と考えています。具体的には、店内仕込の削減等の店舗運営の仕組み、さらには物流センターを活用した一括納

品の仕組みを展開していきたいと考えています。 

この取り組みにより、当社から卸すチャーシュー、唐揚げ等の PB商品の幅を広げ、プロデュース店の商品のクオリテ

ィの向上、営業、サービス面の強化を図り、それにより、プロデュース店自体の収益性を向上することができると考え

ています。結果として、プロデュース店の出店も進むと考えています。 
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店舗、工場、プロデュース店のみならず、バックオフィスも直営店で取り組んだ標準化、単純化の考え方に取り組

み、DX化を推進してまいります。 
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海外に関しましては、直営店はアメリカ、プロデュース店や FCはアメリカとアジアを中心に展開していきたいと考えて

おります。 

最後に、当社は 12月 15日にプライム市場を選択する申請書を提出いたしました。東証の 6月末時点での判

定では、流通株式時価総額については基準を満たしておりませんでしたが、10月末時点では、流通時価総額を

含め全ての指標でプライム市場の上場維持基準を満たしていると認識しております。 

私からの説明は以上となります。ご清聴ありがとうございました。 

 


