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2025 年 12 月期第２四半期（中間）決算説明会 2025 年 8 月 7 日開催 
 
＜発表者＞ 
Ⅰ.業績サマリー、Ⅱ.事業計画サマリー ➤ 財務経理グループ グループリーダー佐藤弘之 

 

Ⅲ.2025 年上期の概況   ➤ 取締役副社⻑ 小林庸麿 P8 
 

Ⅳ.2025 年下期の取り組み ➤ 代表取締役社⻑ ⻑⾕川耕造 P14 
 

（佐藤） 
本日はお忙しいなか、当社の決算説明会にご参加いただき、誠にありがとうございます。 

 早速ですが、2025 年 12 月期第 2 四半期の業績についてご説明いたします。 
 

 
  
まず、今回の資料の表紙は、今年の 3 月に栃木県 那須塩原市にグランドオープンいたしました、
那須パラダイスヴィレッジの中庭の写真です。当社の新規事業で、１階は飲食、2 階は宿泊の複合
施設となっています。ぜひお越しいただけますと幸いです。 
  
 
 



2 
 

それではまず、4 ページの決算ハイライトをご覧ください。 
 

 
 
第 2 四半期 連結の実績は、売上高が 64 億 2 百万円、営業利益は１億 87 百万円、経常利益は１億
15 百万円、中間純利益は 10 百万円となりました。売上高は前年同期比で 10.8％の増収でしたが、
利益⾯は⼤幅に悪化し、中間純利益はなんとか⿊字で着地という結果でした。 
 
項目別に見ていきますと、まず売上高は、国内の新店「那須パラダイスヴィレッジ」と米国の新店
「セッテチェント」の開業による増加が⼤きく、そのほか、既存店でも 1.9％のプラスでした。 
コスト⾯については、新店の開業費用が約２億円など、コストが⼤幅に増加し、営業利益は１億 87
百万円となりました。売上高と営業利益については、全体ではほぼ予算どおりです。 

 
そのほかでは、為替の変動により為替差損を 56 百万円計上、また、今期は繰越欠損金の解消によ
り、税金費用を１億１百万円計上したことで、中間純利益は 10 百万円と、前年を⼤きく下回りま
した。 
 
ただ、第１四半期では営業利益、経常利益、四半期純利益とすべて赤字だったところから、第２四
半期では中間純利益まで⿊字で着地できたのは⼤きいところです。 
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次の５ページには、国内・米国のそれぞれの会社別実績を載せております。 
 

 
国内は、売上高は 53 億 3 百万円と前年同期比で＋7.9％、既存店でも＋5.7％の増収でした。営業
利益は、「那須パラダイスヴィレッジ」の開業費用などにより、昨年と比較して⼤きく悪化し、２
億 44 百万円となりました。 
 
そのほかでは、今期は税金費用を１億１百万円計上したことに対して、前期は法人税等調整額で１
億２百万円の利益のプラスがありましたので、ここで２億円の差があり、中間純利益は前年と比較
して⼤きくマイナスし、１億 35 百万円となりました。 

 
米国子会社では、１月に⼤規模な山火事があった影響で、既存店の売上高は前年同期比で 
▲19.6％となりました。一方で、新店の「セッテチェント」の立ち上げが順調だったため、米国全
店では売上高は＋27.4％の 10 億 98 百万円となりました。コスト⾯については、厳しい環境のなか
でしたが、守りをかため、営業赤字は縮小しました。しかし為替の影響で為替差損を 50 百万円計
上したために、中間純利益は昨年を下回りました。 
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次の 6 ページは、営業利益の増減要因をグラフにしたものです。 
 

 
  
売上高は増加したものの、売上の増加に伴う材料費などのコスト増、特に目立つところだと労務費
の⼤幅な増加、また、国内・米国の新店による減価償却費の増加などにより、営業利益は前年同期
と比べて減少しております。 
 

  



5 
 

続きまして、7 ページの連結貸借対照表の概要に進みます。 
 

 
  
総資産については、前期末の 102 億 34 百万円から２億 45 百万円減少して、99 億 89 百万円とな
りました。 
流動資産は前期末から３億 99 百万円減少しています。主な要因は、現預金が設備投資の支払いな
どで１億 28 百万円の減少、また、売掛金が季節的な要因で１億 14 百万円減少しています。 
固定資産については、新店の設備投資などで１億 54 百万円増加しております。 
 
負債では、設備投資の借り入れなどを行ったために、有利子負債は１億 71 百万円増加となりまし
たが、工事の支払いなどで未払金が３億 11 百万円減少し、負債合計は１億４百万円減少の 47 億
96 百万円となっています。 
 
純資産は、中間純利益のほか、為替換算調整勘定が１億 58 百万円減少し、51 億 92 百万円となり
ました。 
自己資本比率は若干悪化の 51.7％となっています。 
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次の 8 ページは、連結キャッシュ・フローの概要です。 
 

 
 
営業活動によるキャッシュ・フローは、５億 53 百万円の収入と、前年を⼤きく上回りました。 
 
投資活動によるキャッシュ・フローは、国内と米国の新店舗の工事支払いなどで８億 29 百万円の
支出となりました。 
 
財務活動のキャッシュ・フローは、設備投資のための借り入れなどで１億 63 百万円の収入となり
ました。 

 
この結果として、現金及び現金同等物の残高は、期首から１億 28 百万円減少の６億 60 百万円と
なっております。投資の金額が⼤きいため、現金等の残高は減少していますが、営業ではしっかり
稼いでいるという形です。 
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続きまして、10 ページ、2025 年 12 月期 連結の通期計画です。 
 

 
 
通期の計画については、期初の予想からの変更はありません。 
国内は新店舗の立ち上げに苦戦をしていますが、米国は計画を上回り順調に推移しております。 
この通期計画のとおり、売上高は 134 億 80 百万円、営業利益は６億 25 百万円、経常利益６億 22
百万円、当期純利益は３億 66 百万円、この数値を達成できるように努めてまいります。 
 
そのほか、参考資料として、24 ページ以降に数値資料を載せていますので、そちらもあわせてご
覧ください。 
 
以上で、2025 年 12 月期第 2 四半期の業績および、通期計画の説明を終了いたします。 
ありがとうございました。 
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（小林） 
小林です。私から、2025 年上期の概要をお伝えします。 
 

 
 
まず、出退店ですが、上期は無しとなっておりますが、 
これは、実際には昨年の 12 月 23 日に 2 店舗ともソフトオープンをしているためです。 
 
グランドオープンは今年に入ってからでして、米国セッテチェントは 1 月 23 日、那須パラダイス
ヴィレッジは 3 月 19 日にグランドオープンしております。 
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次に上期の主な取り組みを説明いたします。 
 

 
 

資料にありますとおり、上期は先行投資というフェーズでして、那須パラダイスヴィレッジには
かなりの投資をして出店しました。ホテル事業も新規ですし、かなり⼤規模な施設で、入っている
店舗数も多いため、一気にお客様が来てオペレーションが回らずお客様にご迷惑をお掛けする、と
いうことがないように、ゆっくり部分的にオープンしながらスタートしました。ＰＲに関しても地
元の方を中心に実施しており、営業しながらメニューや施設の改善も進めております。 

 
また、箱（施設）を造って終わりではなく、ファーマーズマーケットや音楽ライブイベントなど、

いろんなイベントを企画しております。月 1 回開催しているライブイベントは、東京から、この会
場の隣のライブハウス（タブローズラウンジ）に出演しているバンドが那須に行き、ライブを開催
しておりますが、徐々に認知され、集客も増えてきております。現在、そのような地元のお客様に
来ていただける施策を実施している段階です。 
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次のページは業態別の業績です。 
 

 
 
既存店は、昨対対比で売上高＋5.7%、客数+1.4%、客単価＋4.3%とかなり好調でした。商品力や
サービス⾯の強化、メニュー改定などによって増収増益となりました。 
 
業態別ですが、 
ラ・ボエムでは、若手マネージャーを発掘・育成し、活躍する人材が出てきたことによって組織全
体の活性化やレベルの底上げができましたので、これが組織力強化につながりました。メニュー改
定もタイミングをみて変更してきており、売上高＋9.4%、利益率+2.4 ポイントと⼤きく増収増益
となりました。 
 
ゼストキャンティーナとタコファナティコは、特に小型のタコス専門店が牽引し、売上高+10.8%
と⼤きく増収しました。ただ、牛肉やトウモロコシの粉など輸入食材の高騰が響き、利益率では 
＋0.6 ポイントと微増となりました。 
 
モンスーンカフェは売上高＋1.5%の微増だったのですが、組織力・人材不足の店が多かったため
売上が伸ばし切れませんでした。徐々に組織も固まってきましたので、下期には改善すると思って
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います。こちらもタイ米などの輸入食材、あと野菜類をかなり使っていますのでその高騰が⼤きく
影響しまして、利益率は▲1.5 ポイントとなりました。 
 
権八は、インバウンド需要は増えているものの伸びは鈍化してきております。上期は堅調に推移し
たため＋4.7%と高い売上高を維持できました。それにより労務費率や固定比率が下がったため、
上期の営業利益率は 26.8%と業績に⼤きく貢献しました。 
 
ディナー店は、この会場隣の店舗（タブローズラウンジ）のミュージック＆シガーバーが、前年の
1.5 倍以上売るような状況が多く、シガーの売上も伸びた影響で、売上高＋6.3%となりました。ま
た、レガートの売上があがり利益率が高まってきたことから増益に貢献し、利益率は＋3.3 ポイン
トとなりました。 
 
那須その他については、那須パラダイスヴィレッジが 3 月オープンで増収になりましたが、出店費
用がありましたので赤字となりました。 
 
本部販管費の増加は、賃上げによる労務費増加と全店キャッシュレス決済による信販料増加による
ものです。 
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次は米国の取り組みです。 
 

 
 
テレビのニュースで皆さんご覧になったと思いますが、2025 年 1 月にロサンゼルスで⼤規模な山
火事が発生し、消火まで時間がかかったこと、6 月にはダウンタウンで外出禁止令が出るくらいの
暴動が起きまして、上期はかなり波乱のスタートでした。 
 
予算に関しては、関税の問題もありましたので保守的な予算を組んでいたことから、新店セッテチ
ェントは特に予算を上回るかたちで伸びていますが、守りを固めないと生き残れないという厳しい
事態が起きましたので、既存店１２１２（twelve twelve）を中心に守りの営業をしっかりしたこと
によって、なんとか売上総利益を維持できたと思っています。 
 
１２１２（twelve twelve）は山火事の場所に近かったので１~２月は影響を受けましたが、その後
回復傾向にあります。ラ・ボエムも 2 月以降は昨年対比を上回る売上を記録しています。新店セッ
テチェントは、イタリアから輸入した粉を使ってパスタやピザを手作りで提供していますので、か
なり原価率がいいんですね。開業後まだ人件費をコントロールしなければならない時期ですが、利
益は出しやすい業態であると思っています。 
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人材採用と教育の徹底については、売上を上げられる人材と守りがしっかりできる人材、双方の教
育・指導に注力し、体制の整備を進めました。１２１２（twelve twelve）には、日本から元権八浅
草吾妻橋店の料理⻑が出向しております。⼤赤字だった浅草店を最終的に営業利益率 20％を出せ
るまでに立て直した人材です。１２１２（twelve twelve）は売上が立たず厳しい中、300 席ある⼤
型店を少人数で戦うことを彼が中心になって実践してくれました。その活動が同店の店⻑に、そし
てラ・ボエムにも波及し、全体的に組織が筋肉質になってきました。これらは厳しい状況下で生ま
れた良いことだと思っております。 
 
次のページは業態別業績です。 

 
 
ちょっと重複しますが、ラ・ボエムに関しては 1 月以外は売上が伸びてきております。為替の影響
もあり円ベースでは減収ですが、ドルベースでは昨年同等の売上まで回復し、粗利も改善しており
ます。 
１２１２は山火事の影響が⼤きかったですが、守りに徹し、粗利では改善しております。セッテチ
ェントについては有名な雑誌に取り上げられ、順調に推移しております。6 月のデモの時はダウン
タウンは夜間外出禁止令が出ましたので売上が落ち込みましたが、7 月は回復傾向にあり、今後も
順調に推移していくと考えております。 
以上、2025 年上期の概要をお伝えしました。ありがとうございました。 
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（⻑⾕川） 
⻑⾕川耕造でございます。私から 2025 年下期の取り組みをご説明したいと思います。 
 

 
 
まず、国内の取り組みですが、資料にある「新しい商業施設パッケージ創造」とは、那須パラダイ
スヴィレッジのことですが、このチャレンジが⼤きなポイントです。 
実は立ち上がりが予想以上にスローでした。ソフトオープンという形で昨年 12 月にスタートし、
今年の 3 月 19 日のグランドオープンまで３段階にわけて施設をオープンしました。全館一⻫オー
プンするには体力的にも技術的にも難しかったため、一番厳冬の季節外れの時期に敢えて時間をか
けて行いましたが、当社の見込みが甘かったのは否めません。 
 
ホテル運営は初めての経験で、部屋のオペレーションに関しては自信があったのですが、マーケテ
ィングに関して、簡単にいいますと、生産性を上げようと事前のネット決済という仕組みを採用し
ましたが、これがネックで予約が入りませんでした。検討した結果、現在では 2 日前までキャンセ
ル無料、入店時に決済するという方法に変えてから手応えが出てきました。ホテルの他に 12 店舗
がオープンしたので負荷は想定していましたが、マーケティングもしっかり実施したつもりでした
が、毎月 3,000 万円くらいの赤字を出しているのが現状です。 
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これをどのように認知度を向上して業績を上げていくかですが、資料の一番上に記載の、季節毎に
イベントや館内装飾を実施し、施設の魅力・存在感を高め、お客様を惹きつける力をつけることを
考えております。ゴールデンウィークは繁忙期ですが、期間が短く、那須はそこまで暖かくならな
い。やっと 7 月から人出が増えて、今、年間の最盛期を迎える直前です。今年のお盆休みは 9 日間
連休が続くので期待しておりますが、それだけではなく秋、冬に向けてこれからが勝負ですので、
その施策について簡単にご説明させていただきます。 
 
ます、音楽イベントの開催です。毎月 1 回、ミュージックフェスという形でライブ演奏を企画して
おります。開催にあたり一番⼤事なのは、第１回目に人が集まって盛り上がるかどうか、これが勝
負です。有料でチケットを売る予定でいたところ 25 枚程度しか売れませんでしたので、ご招待も
含めて約 140 名のお客様を集めました。ドリンクが売上のメインとなりましたが、かなり盛況なす
ばらしい 1 回目となりました。 
 
2 回目は 8 月 9 日（土）に開催しますが、現在までに 70 枚くらいチケットが売れております。目
標は 80 枚。将来的には 120 枚とか 140 枚になるとフロア（フードコート内）が一杯になりますの
で、そこを目指していきます。 
 
最初はサマーフェスティバルとして３ヶ月間くらい実施しようと考えておりましたが、お客様の反
応が良いので、毎月、年間通して 12 回のスケジュールを組んでいます。その他、週末にはファー
マーズマーケットを、直近では 14 店の雑貨製造販売店とタイアップし、ハンドメイドマーケット
を週末に開催いたしました。現在は無料で場所を提供しており、認知度を高めて集客ができるよう
になれば、ゆくゆくは歩合制という形にしていけたらと考えております。 
 
そして、7 月 8 月限定で中庭にてビアガーデンを実施しています。夏はお客様が来てくださるので
やりがいがありますが、勝負はこれからの秋です。9 月のシルバーウィークや 10 月の連休、紅葉
の時期はお客様がいらっしゃいますが、それ以外の時期は、9 月下旬から 10 月末まではハロウィ
ン装飾を、11 月中旬から年明けの成人の日あたりまではクリスマス・年末仕様のイルミネーショ
ンを⼤々的に実施しようと考えております。 
 
これまでハロウィン人形などはアメリカから購入しておりましたが、関税の問題もあり、思い切っ
て中国まで買い付けに行きました。値段は 5 分の１くらいなり、電飾も 20km 分購入しました。部
材についてはかなり費用を抑えられる形をとりました。広い地域でハロウィンやクリスマス装飾が
評判になるような、思い切ったものをつくりたいと考えています。写真はイメージ図ですが、真ん
中のハロウィンの飾りはホテルの廊下や施設内外に、右のクリスマスの電飾は中庭を活用したもの
ですが、施設全体に広げる予定です。 
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2 つ目は、隣接する那須ガーデンアウトレットさんからの導線を改善し、お互いに相乗効果を出そ
うという話をしております。実は双方の施設間には約 15~20ｍのグリーンベルト（雑木林）があり、
そこに通路を作りましょうという話をアウトレットモールさんとしておりまして、早急に対応して
いきたいと思います。アウトレットと当社施設の入り口は直線にして 140 歩程度の距離ですが、実
際にはアウトレットさんの施設がかなり⼤きいので、行き来に 500m ほど歩く感じになります。そ
れを３分の 1 に縮められる近道を森の中に作りましょうと。最終的には行政とも話し合う必要が
ありますが、秋が深まる前に完成させられたらと思っています。 
 
3 つ目に、関東近隣県への訴求ですが、観光や行楽客へのＰＲは季節毎にやるもので、私どもがソ
フトオープンからグランドオープンした時期には、その観光メディアへの掲載に間に合いませんで
した。今やっと載り始め、テレビ取材などが入りましたので、これから勢いがついていく可能性は
高いと思っています。今週から来週にかけて、ホテルは満室に近い稼働率となってくるでしょう。 
 
そして、行楽季節や週末に観光客が多いので、その間の平日の集客として、那須塩原市、那須町、
⼤田原市在住の約 20 万人を対象として、平日に限り 15%off という地元割引を実施しております。 
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次のページでは、那須以外にも国内にて、今まで通りの既存業態の成⻑も続けていく予定でして、
10 月に下北沢に店舗をオープン予定です。 
 

 
 
簡単に場所をご説明しますと、物件は茶沢通りに⾯しており、隣のビルとの間に細い路地がありま
す。そこを抜けると裏通りは緑道という立地です。表通りの茶沢通りには思い切ってテラスを配置
し、入口はその細い路地を通って裏側から入るという設計を考えております。近隣にお住まいの方
は緑道を通られるそうで、それを聞いて、裏通り側に入口があったほうがよいということになりま
した。これまで当社ではそのようなレイアウトの店はありませんでしたが、リスクがないとは言い
ませんが、魅力的な店舗になると思っています。 
 
規模は、店内 46 坪、パティオ 13 坪の中型店。80 席を予定しており、オペレーションがしやすい
規模です。想定月商の 1,300 万円を売り上ればよい店舗になると思います。 
今後、首都圏での出店も続けていきたいと考えております。 
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次のページですが、 

 
 
⻑期的には商品力が⼤事であり、商品に関して、産地まで出向いて直接買い付けをしようという試
みをしております。パスタは何十年も前から年間 2 回くらいコンテナで仕入れていました。この延
⻑線上でかなり稼働しているのがワインです。 
 
それから、『ジャバジャイブコーヒー』という店を那須パラダイスヴィレッジに出しましたが、そ
のコーヒーは、世界的なコーヒーの産地であるインドネシアのジャワ島、旧火山のアルジュナ山の
標高 800~1,200ｍの斜⾯のジャングルの中で育った豆を直接輸入しています。パルピングといって
果肉と表の皮をとったグリーンビーンズという状態だと年単位で劣化せずに保管ができるので、ま
とまった量を輸入しています。近い将来、ラ・ボエムの店舗では小型のロースターをいれて、コー
ヒーを提供しようと思っています。 
 
品質については、かなりレベルの高いコーヒーです。標高が高いので寒暖差が⼤きい、火山なので
地質が貧しい（栄養素が少ない）、ワインのぶどうと同じで高級になればなるほど、栄養素が少な
く、厳しい環境で小さく育ったブドウやコーヒービーンズが、実は一番レベルが高いものです。こ
このコーヒーは、カフェインの量が多く、苦みがほとんどない。そういったこだわり商品で差別化
を図ろうと考えています。 
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オリーブオイルもスペインの産地までいって、ほとんど輸出していない、スペイン国内で消費され
るような生産者から輸入を始めたところです。⼤手が参入できない家族経営や中規模の生産者にア
プローチしています。 
 
ワインはスペイン・フランス・イタリアから約 16 種類のワインを直接輸入しています。品質から
すると、一般のレストランで販売される 5 分の 3 くらいの値段で提供できていて、かつ利益率も確
保できるかたちが実現しております。 
 
その他、高級とうもろこしを粉末にしたタコス用のマサ粉や、エビの輸入をしております。エビは
⼤量生産、⼤量消費されるため、ワインほど値引き率は高くありません。 
 
コーヒー豆は、今後レストランとは切っても切れない商品であります。当社 1 号店は喫茶店でした
ので、コーヒー専門店をチェーン展開する形を考えています。そのためにもインドネシアのコーヒ
ーは⼤事にしたい。またカカオの産地でもあるので、インドネシアではコーヒー豆、カカオ豆、エ
ビという３つのメジャーな戦略商品を輸入できるようにしていきたいと考えます。 
 
今後、チョコレートに加えて、チーズなど、一定の保管ができる商品に絞られますが、直接輸入す
る商品を広げていきます。 
 
ラ・ボエムの実績が上がってきたのも、ひとつにはワインにある。このワインを飲みにくるという
お客様がかなりいらっしゃる。他で高い値段を出してワインを飲む気がしないくらいだと。わかり
やすく言うと、サイゼリアさんのワインはめちゃくちゃ安くておいしい。かなりレベルが高いと思
う。その生産者もイタリアにあるが、当社には⼤きすぎて取引にならない。我々は小粒なメーカー
を探して、誰も知らないワインを仕入れて販売するという形でやっていきます。 
 
そして、人材発掘・育成ですが、 
上場した頃は、優秀店⻑＆チーフ（店舗の料理⻑）で会社の価値が決まっていました。年商 100 億
円くらいまではその形で順調に成⻑できたものの、この先 200 億円、300 億円、500 億円、その先
の 1,000 億円と考えると、人材を発掘する仕組みを構築しなくてはならないし、それができる能力
を持った管理職を育てていかなければならない。これまでトライをしていたが身を結ぶことはなか
った。それは私が教育できなかったから。自分がやっていたことを見せ、任せればできるだろうと
思っていたが、そうはいきませんでした。 
 
何故うまくいかなかったのか、それは、定例業務だけでなく仕事を探す能力、問題点を発見する能
力、仮説立案を立てて解決策を考える能力が必要だったこと。クリエイティビティをもって、自分
で仕事を設計する。店舗で手作りした料理をお客様にサービスする、というビジネスでは、その能
力なしでは成⻑できない。巨⼤企業になれば単純化していきますが、当社はコアとしては手作りの
店にこだわっています。 
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那須パラダイスヴィレッジではかなり省力化したカウンターだけの店が 10 業態ほどありますが、
今後は手作りにこだわるいい部分と、省力化も考えた生産性の高い業態を考えていきます。昔、カ
フェ ラ・ボエム（イタリアン）のカジュアル版としてʻパスタジオʼという業態を出しましたが、2
店舗で挫折しました。丸⻲製麺がかなりの勢いで成⻑しましたが、それはうどんを店ごとに製造し
ているからだと。同じパッケージがイタリア料理のパスタやピザでも作れます。米国のセッテチェ
ントは粉をイタリアから仕入れて、ピザもパスタも店舗で手作りしている。原価が抑えられ、エン
ターテインメント性も非常に高いし、値段も手ごろに出せる。これらを参考にして、国内でもラ・
ボエムのジュニアバージョン、それも魅力を失わない、パスタに関してはラ・ボエムより凝ったか
たちでカジュアル版を出店していきたいと思っています。 
 
これらを実現するのは人材発掘・育成がすべて。 
クリエイティビティをもった人たちをどれだけ揃えられるか。これからのチャレンジや成⻑を担保
する方法だと思っています。地道ですが、サービスコンテスト、料理コンテスト、ワイン販売コン
テストなどを毎週のように実施し、表彰状や金一封を出しています。これらがすぐに結果に結びつ
くわけではないですが、当社の底力の根源になっています。この活動の中から、専門的な知識と同
時に、マネジメント能力も育てていく。会社としては、プレイヤーとして活躍する人と、プレイヤ
ーをマネジメントするという二つの才能をうまくかみ合わせる努力を継続していきたいと思いま
す。 
 
最後に、仕事というのは、仕事の仕方を教えるのであれば、人生の生き方にも絡んでくると思って
います。それが企業理念だと。人生を生きるうえで、自分なりの羅針盤を明確にもっている人は若
い人には少ない。これを会社ぐるみで皆で作って、方向性を出すのが企業理念だと把握しています。 
 
今、人材がいい方向に動き始めてきました。昔、上場前、レストランビジネスを覚えるなら当社だ
という時代が、短い期間だったが 5-6 年はありました。その再構築ができるのではないかと思って
います。当社の社内取締役は全員元アルバイト。アルバイトの中で優秀な人を見つけて、環境を提
供して、チャレンジさせてここまで来ました。これからは、よくゴールデンレシオと言われる、は
え抜き 7 割、外部 3 割、これをうまくまぜて人材カクテルをつくっていきたいと思っています。 
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次に米国、というよりカリフォルニアでの取り組みですが、 
 

 
 
非常に商売しにくい州になっています。最低時給がもうすぐ 20 ドルに届くが、マネジメントには
それ以上の報酬を出さないとならず、人件費が非常にきつい状況になっています。そんな中で３店
舗目を出店したのは、2 店舗で放っておくと崩壊しかねないが、組織は３つが基本であり、まず３
つを作って橋頭堡（足がかりや拠点）というと古いが、3 店舗あれは生き残れる耐性が強くなると
いうところにある。おかげさまで、３店舗目は予算をオーバーしたものの、それに追いつくぐらい
の売上を計上してくれています。 
 
ただ、前半のカリフォルニアは山火事で地獄のようでした。超高級住宅街のパシフィック・パリセ
ーズが焼失してしまい、人口も減った。特にサンタモニカの店舗（１２１２ twelve twelve）は惨
憺たる状況でした。それと、ダウンタウンでは移⺠問題でデモが起きて外出禁止令まで出て、州兵
や海兵隊が出てくるような⼤騒ぎとなり、順調だったセッテチェントの売上もその期間はかなり下
押しされました。そこで急遽、半期でなんとか連結ベースで⿊字化を達成しようと目標を変え、そ
れを達成できたので、一安心というところであります。 
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新店のセッテチェントはチームが若いのでマネジメントが弱いですが、他の既存店 2 店舗並みに
なるとかなりの⿊字が出せる状況であります。ですから、米国３店舗は⼤きな問題が発生しなけれ
ば、下期はかなり貢献できると思っています。 
 
あと、国内は組織が⼤きくなって分業化が進んでいますが、米国は 3 店舗しかないため、いろんな
部分で遅れが出ています。そこで、当社から人材を米国に派遣して、人件費の合理化と売上予算を
しっかり策定して、適切なシフトを組める体制を強化していきます。粉物が中心の売上なので原価
率は優秀。それで利益が出ないのは人件費が高いということ。ここをクリアし、下期での米国業績
の⿊字化達成を目標にしていきます。 
 
 
続いて、株主様への還元についてですが、 
 

 
 
今までいろんなことがありまして、配当を出せずに謝罪してまいりましたが、この中間期で⿊字が
出ましたので、第３四半期の業績と財務状況で実施時期と金額を判断したいと思います。配当性向
も重要指標と認識しておりますので、中期経営計画の公表とあわせて検討を進めております。 
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株主優待ですが、かなり困難なオープニングでしたので那須パラダイスヴィレッジは株主優待の対
象施設から除外させていただきましたが、10 月 1 日より対象に含めることとなりました。利用要
領の詳細は株主優待証に明記してお送りします。 
 
そして、私の占有株が多いので少しずつ売却してきておりますが、売却したということは上場を維
持するという意思表⽰です。今年だけでなく⻑期的に上場維持できる環境を全力でつくっていきた
いと思っております。 
 
ご清聴ありがとうございました。 
 
 
質疑応答要旨 
 

質問１：那須パラダイスヴィレッジは今決算では赤字だが、今後どれくらいを目途に⿊字転換を見
込んでおられるのか。 

 

ＧＤ⻑⾕川：先月（2025 年 7 月）の売上が約 3,300 万円。今月は 5,000 万円に到達するかどうか。
これが初年度の最盛期の平均値と想定しており、オープン 5 カ月目でここまで到達できた。最終的
に⿊字化するには、⼤体月商で 7,500 万円程度が必要だと思っている。来年中にはその月商を達成
したい、そういうペースで進めていく。  

 

 

質問２：⻑⾕川社⻑に質問です。アメリカと日本で活躍する人材の質の違いはありますか。 

 

ＧＤ⻑⾕川：明確にあると思います。アメリカに渡った人達は勝負をしたいという人が多く、英語
力がある。そして私自身、日米を行き来して感じたことは、情報を取得する上でアメリカ（英語）
は圧倒的に有利であること。いろんな部分で日本は遅れていると感じる。暗号資産（クリプトアセ
ット・クリプトトークンなど）とかＡＩとか。マネーがアメリカに集まるという仕組みがまだ強く
あり、世界を視野に入れた人がアメリカには多いと感じている。 

 

以上 
 


