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1.会社概要



会社概要

代表取締役

企業理念

「スタイリストファースト」を信念にお客さまに幸せと喜びを提供します

Ộᵦχᴿע πΚϥІЌϱзІЕχ Ⱳḧ ʺ Ỳʺ‰ Ϭ ΰ

θσϺазϯДЃϱрϬ βϥάρπІЌϱзІЕꜛ χḿότὌΫϥάρΥ

ϢϤ ΜЂ˔РІχ ằʺטΜοψζχ χΣẁ χ`δτὌΥϥρ―ΠϘβʻ

市瀬 一浩 直営美容室運営
事業

フランチャイズ
事業

インテリアデザイン
事業

ְ χ
ְ֫

FC χ
ְ֫ЂЪ˔Е

Ϭע ρΰθ
ДЃϱрʺ ὓʺ☼Ῥ

事業概要
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国内店舗数 推移

Ω χếϙψ τΚϤʺ100 χ ϬὋ

̞20228Ὦ τ︠ FCּ͎זχᶴ꜠︡ Ϭ“μθάρΤϣ103 ΥFCΤϣ ְτ Ḋʻ
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2.理美容業界の動向と当社グループの位置づけ
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理美容室市場規模は約2兆円と巨大であり、店舗数推移はほぼ横ばい

日本の理美容室市場規模

約2.1兆円

日本の理美容室数の推移

( ᾎ)

354 360 361 362 364 365 366 369 370 372 373 378

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021
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美容室業界では大手チェーンによる集約化が想定される

個人事業主割合*1 経営者の年齢*1

高齢化・分散化した美容室業界において、
大手チェーンによる集約化が進む可能性が高い

*1 ῡ ᴬᶘ ṳᵓ ᶨ־ ᴟ ᴬᵓˮ Ộχם ρὊְᵠ χ ├ˢ ˣ(2018 10Ὦ31 )˯Ϭᾕτ⌠
₰ ρσμθ Ộχ☼ ψ284☼

*2 ШАЕЧАО˔Рв˔Гϰ˔πᶎ ᴦ σ ⁯χЎϴ˔р (2023 10ὮⱲ )˸ ⁯χ ע (2023 )

チェーン化率*2

88.7%11.3%

ᾤ Ὂְ ζχ

51.4%48.6%

60⅞ӟ 60⅞

1.2%

98.8%

Ўϴ˔р



2009年に創業し、現在は国内店舗数業界トップクラス
業務委託×FCモデルの組み合わせにより突出した出店実績を誇る

8

主要な理美容チェーンとの比較

Ͻи˔Фψ2024זּ 1* 10Ὦ χ ʻB˙Gψ2025 1Ὦ16 Ⱳ τΣΜοHP τṜ∏χ ʻ

社名
メインの
運営形態 創業年 国内店舗数*1

FC 2009年 1,029

ְ 2009 258

ְ 2009 160

ְ 1995 563

FC 1988 348

ְ 1975 67

FC 1990 40

業
務
委
託

זּ
Ԍ

B

C

D

E

F

G

AB&Company



グループ内で育てたFCオーナーを全国各地に配置し、
同業他社に対しての競争優位性を実現

地方別FCオーナー数*1 各エリアに精通したFCオーナーが各地に散在しており、

一般的な理美容チェーンでは実現できない競争優位性を実現

顧客獲得力

スタイリスト
獲得力

出店力

きめ細かいクオリティコントロールが可

能

地場のスタイリストネットワークを活用

（出身美容学校が同じ、前職での繋がり

等）

地場の不動産業者との密な関係構築

（好物件情報の入手）

9
*1 2024 10Ὦ Ⱳ

全 3 6 名

ựṕ
7人

5人

ᵤ
1人

ḩ
7人

ỵ ʾᴏ
5人

9人
⁯ʾ◌⁯

2人



3.当社グループの強み
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1つ目の強みである「顧客獲得力」は、「カジュアルな価格で質の高い
サービス提供」と「WEB特化型の集客チャネル」が源泉

1
¸カジュアルな価格で質の高いサービス提供

¸WEB特化型の集客チャネル

2

3

顧客獲得力

ếϙχᾛếϙ

¸Ộ Ӧ ЯДи

¸ІЌϱзІЕϒχЂЪ˔Е

ІЌϱзІЕᶍ

¸ ꜛχТжрЎаϱЇЯДи

¸Ͻи˔Ф◓ᵓּזχὺ.LABOτϢϥ Ђ
Ъ˔Е

᾽ẁᶍ
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20~30 代の女性層を主要顧客にカジュアルな価格で展開

男女年代別・顧客割合 競合店との価格比較

*1 2024/10ṍχ ᾽ẁχΞκʺ ʾ Υ βϥ᾽ẁ Ϭ ὓ

*1

᾽ẁᶍ

\11,880 

\9,350 

\8,000 

\9,500 

\5,000 

\4,500 

ϸАЕ+О˔Ы+Ез˔

ЕЮрЕ

ϸАЕ+ϸж˔+Ез˔

ЕЮрЕ

ϸАЕ+ϸж˔

ˢᴅזּ ˣ ẵ›ˢᴅ ˣ

39%

27%

34%

ˢ20˙30 ˣ ˢζχ ˣ



13

スタイリストへの報酬が売上連動であることからサービス・技術品質
が向上し、リピーターを獲得

出店後のリピーターの積み上がり*1

*1 зС˔Ќ˔ ψʺ ῇᶆṍḧὊᵃῇχὮḧ ẁ τ ϛϥзС˔Ќ˔ χᶤ›
Ὦḧ ẁ ˢ1 θϤˣψʺ ῇᶆṍḧὊᵃῇχ1 θϤχὮḧ ẁ
зС˔Ќ˔ψʺ ᵕ ⱲϢϤ6уὮӟ τ™ ΰθ᾽ẁ

サービス・技術品質向上のインセンティブ

᾽ẁᶍ

Ђ˔РІ

Ṫ ל

◙ ᾽ẁ

᾽ẁ ᴣUP

῞

ᴥ

66%

74%
80̋

1 ῇ 2 ῇ 3 ῇ



約8割

約2割

ШАЕЧАО˔Рв˔Гϰ˔
ζχ
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WEB予約を活用し、立地の影響を受けない集客が可能

当社グループにおけるWEB予約比率

*1 ШАЕЧАО˔Рв˔Гϰ˔ϯϸДЬ˔ˮ ЈрЂІ2024 ṍ˯ϢϤʻᵃẠ1 ḧπЂкр ⱲτКАЕ Ϭ“μ
θ χ

᾽ẁᶍ

ԁ σWEB 54.0%*1τ ΰοʾʾʾ

店舗イメージ

◕ἷἋ ‡ᵰἷк˔ЖЂϱЖ

Agu. hair nauraa 
╣⁯уẅ
ˢ ∫ ≈◕ˣ

Agu. hair raid 
ᵎ Лᴞ

ˢ ᾉ ᵎ ◕ˣ
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本部のマーケティングチームが蓄積されたノウハウを活用し、広告運用を最
適化

ΜΨϣῲ⁮ Ϭ
ᴞβϥΤˁ

ςχϢΞσХϯІЌϱиϬ
Ἷ∏βϥΤˁ

ЮИв˔ᴣᶊϬ
ςΞ βϥΤˁ

各エリアの消費者トレンド、競合状況に鑑みて

全店舗の広告運用を店舗毎に最適化

᾽ẁᶍ

ノウハウの具体例



16

2つ目の強みである「スタイリスト獲得力」は、「業務委託モデル」と
「スタイリストへのサポート体制」が源泉

1

2

3

᾽ẁᶍ

ếϙχᾛếϙ

スタイリスト獲得力

¸ϸЅвϯиσᴣᶊπלχ‰ΜЂ˔РІ ằ

¸WEB ᴟἷχ ẁЎаКи

¸業務委託モデル

¸スタイリストへのサポート体制

¸ ꜛχТжрЎаϱЇЯДи

¸Ͻи˔Фᵓּזχὺ.LABOτϢϥ Ђ
Ъ˔Е

ІЌϱзІЕᶍ
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業務委託モデルにより「低賃金・長時間労働」という美容室業界が抱
える課題を解決

*1 ῡ ˮ 5 Ỳ  ṁ ὓ ₰˯

*2 2023 11ὮΤϣ2024 10ὮϘπχβϓοχὮπ Ϭ◦ μοΜϥІЌϱзІЕτḩβϥ ṍḧχ ỡ

一般的な理美容室
（主に正社員モデル）

当社グループの
業務委託モデル

平均報酬

ワーク
スタイル

380 /ד *1 416万円/ 年*2

ЄТЕΥ‌

Ⱳḧ Υ ᴟ
ˢḼỘ ΥЄТЕϬὨ βϥθϛʺ

ᾤˑ χжϱТІЌϱиτ›ϩδϥάρΥ
ΰΜˣ

ЄТЕΥ柔軟
ˢІЌϱзІЕꜛ Υꜛ χжϱТІЌ
ϱиτ›ϩδο ΨάρΥᴦ ˣ

働き方事例

ТиЌϱЭʿ 5 10Ⱳ~21ⱲʺὮ 60 ד

Ⱳ  ʿ 3 13Ⱳ~18ⱲʺὮ 15 ד

ІЌϱзІЕᶍ
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所属スタイリストの多くが業務委託モデルのワークスタイルを支持

Q業務委託スタイリストを選択した理由はなんですか？ Q働くママにとって働きやすい環境ですか？

91.1%

8.9%

ψΜ ΜΜΠ

*1 Ͻи˔Ф ІЌϱзІЕϒϯрϾ˔ЕϬם☼
*2 ᵕ 904Ὧ ᵕ ᴦ
*3 ᵕ χΞκ τᾢ ᵕ 482Ὧ

78.5%

59.2%

28.3%

23.7%

16.9%

15.9%

ΨⱲḧχꜛ ΥΚϥθϛ

ΣỲΥᴶΫϥθϛ

Ϥ›ΜΤϣ ᵒήϦθθϛ

ẁΥӗ ΰοΜϥθϛ

ự ιμθθϛ

Ͻи˔Фṛ Υ ΦΜχπ

ΥΚϥθϛ

*1

*3*2

ІЌϱзІЕᶍ
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所属スタイリストは増加基調にあり、過半数はリファラルによる流入

所属スタイリスト数の推移(人) 当社グループへの流入経路

ІЌϱзІЕᶍ

1,163
1,551

1,994

2,478

3,068

3,573
3,910

4,352

52%

29%

19%

зТϮжи Ẑ ῲ⁮ ζχ

2024/10ṍ
⅜

811
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正社員からフリーランスになるハードルを下げるため、スタイリスト
に対して各種サポートを実施

スタイリストケア制度

¸ ІЌϱзІЕψ σςχ Ϭᵊ
ρΰοϯАФΰʺϷЧй˔Ќ˔Υ Ϭ “

¸ ╛σᶎ ⁮χ Ϭὖᾚ

確定申告代行サービス（Dr.確定申告）

ІЌϱзІЕᶍ

¸ Ὣₒʾ ▀ⱲϞẈỘ ṑⱲτԁ ᶛχΣ Μ
ỲϬẚ

¸ ϾϹϞ ṓσςτϢϤỘ τσμθ∑Ϝ
ԁ ᶛχΣᾋ ỲϬẚ
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3つ目の強みである「出店力」は、「独自のフランチャイズモデル」と
「グループ会社の建.LABOによる出店サポート」が源泉

1

2

3

᾽ẁᶍ

ếϙχᾛếϙ

ІЌϱзІЕᶍ

出店力

¸ϸЅвϯиσᴣᶊπלχ‰ΜЂ˔РІ ằ

¸WEB ᴟἷχ ẁЎаКи

¸Ộ Ӧ ЯДи

¸ІЌϱзІЕϒχЂЪ˔Е

¸独自のフランチャイズモデル

¸グループ会社の建.LABOによる出店サ
ポート
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全国に散在するFCオーナーが地場の不動産業者との強固な関係を
構築しており、優良な物件情報を取得

*1 2024 10Ὦ Ⱳ

FCオーナーが各地に散在していることで

¸ 各FCオーナー自らが不動産業者と接し、物件

確認を早急に行うことで信頼関係を構築で

き、

¸ 優良な物件情報が入ってきやすい好循環が発

生

全 3 6 名

ựṕ
7人

5人

ᵤ
1人

ḩ
7人

ỵ ʾᴏ
5人

地方別FCオーナー数*1

9人
⁯ʾ◌⁯

2人
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当社グループの生え抜きスタイリストをFCオーナーとして起用しており、
離反リスクが少ない

FCオーナーへのステップアップ ステップアップ事例

エリアマネジャー

店長

スタイリスト

FCオーナー

Ͻи˔ФІЌϱзІЕρΰοỠזּ
ˢ24⅞ˣ

τ ᶊˢ25⅞ˣ

ϵзϯЫК˔Ѕа˔τ ᶊˢ26⅞ˣ
5 Ḛ

FCϷ˔З˔τ ᶊˢ27⅞ˣ
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シニアFCオーナーが所属スタイリストをFCオーナーへと育成しFC店舗を拡大
同時にシニアFCオーナーのエリア内外での調整によりカニバリゼーションを抑制

シニアFCオーナーによるFCオーナー育成（例）

ЄИϯFCϷ˔З˔
ˢ12 ˣ

101 Ḛᶭ

40
Ḛᶭ

12
Ḛᶭ

8
Ḛᶭ

①子FCオーナーの育成・助言

ˢ /∞ /⅜ ˣ

②エリア内カニバリゼーションの防止

◓FCϷ˔З˔
ˢᾕЄИϯFCϷ˔З˔ χІЌϱзІЕˣ

シニアFCオーナーによるエリア間調整

FC運営本部

ϵзϯϬḚᶭ

ЄИϯ
FCϷ˔З˔

◓FCϷ˔З˔

ЄИϯ
FCϷ˔З˔

◓FCϷ˔З˔

ϵзϯϬḚᶭ

ЄИϯ
FCϷ˔З˔

◓FCϷ˔З˔

ϵзϯϬḚᶭ

◓FCϷ˔З˔Υ10

Ϭ ΠϥϘπʺ

χ1̋ΥӾ ︣

ρΰο◦ ϩϦϥ



FCオーナーは物件選定に注力可能

25

当社グループ会社の建.LABOのサポートにより、FCオーナーは
物件選定に注力可能

Ὧ Ὧ ₰ ДЃϱр ӛ ῬⱧ

一般的な
理美容店

当社
グループ 物件選定に

集中可能
Å ЀІЕϬӗᴣτ ΠϥάρΥᴦ
Å ΜṍḧπχᵫỘΥᴦ

Ϸ˔З˔

ḧ100 χAgu. χ Ϭ︣ᶝΪοΣϤ

FCオーナーFCオーナー
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特定エリアの集中を抑え、全国各地へ分散した出店を実現
関東以外のエリアが当社グループの店舗数増加を牽引

エリア別の店舗数又は売上高比率*1 当社グループの店舗数推移

Ͻи˔Фψ2023זּ 1* 10Ὦ Ⱳ χ⁯ ʻPψ2023 11ὮⱲ χ⁯ ʻQψ2023 6ὮⱲ χ⁯ ʻRψ2022

11ὮⱲ χ⁯ ʻSψ2023 11ὮⱲ χ⁯ ʻ

P Q R S

22%

59%

84%

71%
62%

ḩ ựṕ ỵ ʾᴏ ᵤ ⁯ ◌⁯

78 95 116 150 191 228

330
432

544

642

733

801

2019/10 期 2020/10 期 2021/10 期 2022/10 期 2023/10 期 2024/10 期

関東 関東以外



4.収益モデルと財務ハイライト



セグメント毎の収益モデル

フランチャイズ事業

直営店舗運営事業

кϱбзГϰ

FC
χ︡Ϥ

кϱбзГϰ

当社グループ
売上収益

˷
1 θ
Ϥ ‰

˷
1 θ
Ϥ ‰

インテリアデザイン事業

☼
Ῥ

☼ῬὯ
˷

☼Ῥ ᴣ

☼Ῥ

ʾ∙
ʾІЌϱзІЕ Ὧ
ʾῲ⁮
ʾ ᴪ
ʾᾚᴣ Ẁ
ʾ Ί

ʾ Ὧ
ʾ⅜
ʾζχ ְ֫

ʾᵰ
ˢᴞ Ộּיϒχ◦ ˣ

主なコスト
項目

*2

*1 2024/10ṍ
*2 ТжрЎаϱЇⱧỘχ ψ׃ кϱбзГϰτᴥΠʺˮζχ ˯ˢ▫ “ʾṜ
“ʾPOSз˔ІʾІЌϱзІЕ⅜ “ ʻᵵφ ρ ˣπ  ήϦϥ 28

（433店舗*1）

（596店舗*1）
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BS概況（IFRS）

ˢỲᶛ ӡʿ ˣד

2023/10

4Q

2024/10

4Q

2023/10

4Q

2024/10

4Q

2,325 2,241 Ẏ 84 1,074 1,126 52

938 1,086 147 53 79 25

131 176 44 1,657 1,936 279

795 521 Ẏ 273 1,434 1,533 98

4,191 4,025 Ẏ 165 406 246 Ẏ 160

1,497 1,574 77 515 666 150

4,678 4,917 239 5,142 5,589 446

8,488 8,488 0 5,372 5,264 Ẏ 107

4,390 4,410 19 3,179 3,301 122

588 637 49 785 838 53

578 639 61 1,297 1,280 Ẏ 16

56 53 Ẏ 3 10,635 10,686 50

20,278 20,722 443 15,778 16,275 497

24,469 24,747 277

194 195 1

5,002 5,002 0

3,598 4,252 654

Ẏ 111 Ẏ 995 Ẏ 884

7 17 9

8,691 8,472 Ẏ 219

8,691 8,472 Ẏ 219

24,469 24,747 277

̞IFRSϬ⅜ ΰοΜϥάρΤϣʺ τ μο◦ Ξ χᴪ Ϭ
ᵺ ὯϬ► βϥᾂ ρϙσΰʺˮ► ᾂⱢ▀˯ˢⱢ▀ ˣʺˮз˔
І №˯ˢ № ˣρΰοBSτὓ ήϦοΜϥ

2023/10/2 ᵫꜘˮꜛᾪᶴ꜠︡ τἰϥⱧὨχ‮ τḩβϥΣ

ϣδ˯τṁξΦꜛᾪᶴ꜠︡ Ϭם“ↄ
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借入指標：ネットレバレッジレシオ（ネット有利子負債÷調整後
EBITDA ）

*1 ῇEBITDAψEBITDAΤϣˮ► ᾂⱢ▀χᾚᴣ Ẁ ˯Ϭ₯ΰԏΜο▄ ˢ► ᾂⱢ▀χ Ẁ ψלם σᴪ τ βϥθϛˣ

КАЕйНйАЅйЄϷψ τ ᴞΰοΦοΣϤʺ∞ ὲ Υΰ

ˢỲᶛ ӡʿ ˣד

5,773
5,309

4,507 4,868 4,705 4,959

1,436 1,473 1,848 1,851
2,406 2,350

4.0

3.6

2.4
2.6

2.0 2.1

0.0

0.5

1.0

1.5

2.0

2.5

3.0

3.5

4.0

4.5

0

2,000

4,000

6,000

8,000

10,000

12,000

2019/10 期 2020/10 期 2021/10 期 2022/10 期 2023/10 期 2024/10 期

ネットレバレッジレシオ 推移

ネット有利子負債 調整後EBITDA ネットレバレッジレシオ
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キャッシュフロー計算書

ˢỲᶛ ӡʿ ˣד

IFRS τϢϥ Ӫ

ü IFRSṁ πψלם σᴪ ˢ► ᾂ

Ɫ▀χ ẀˣΥᾚᴣ Ẁ τḯϘϦ

οΣϤϘβ

    ˢ2024 10Ὦṍ4Qχלםᴪ ʿ1,494 ˣד

ü לם σᴪ ◦ Μτ ΞϺаА

ЄвϯϳЕψˮз˔І №χ ↄ˯

ρΰοὓ ήϦοΣϤϘβ

IFRS τϢϥ Ӫü LBO סּ Ỳχ ↄᶛΥ ᴥ

IFRS τϢϥ Ӫ

ü ꜛᾪᶴ꜠︡ χֲốˢ“ם ὴᵓּז

ϒχԁⱲ σ ˣτϢϥ ϤἣϤ

ˢ2023 10Ὦṍʿ̛3.8ᴑ2024ʺד

10Ὦṍʿ˴3.8ᴑדˣΥ

2023 10

4Q

2024 10

4Q

1,681 1,581

2,009 2,205

Ẏ 179 Ẏ 147

Ẏ 502 Ẏ 725

Ẏ 295 497

2,714 3,411

Ẏ 530 Ẏ 663

Ẏ 23 Ẏ 67

Ẏ 85 Ẏ 59

1 89

Ẏ 637 Ẏ 700

103 Ẏ 103

1,000 1,958

Ẏ 870 Ẏ 1,688

Ẏ 1,444 Ẏ 1,639

Ẏ 421 Ẏ 422

47 8

Ẏ 111 Ẏ 884

0 Ẏ 22

Ẏ 1,697 Ẏ 2,794



5.財務サマリ



売上収益と営業利益の推移

33

10,911 

12,592 

16,790 

18,183 

19,939 

実績 実績 実績 実績 計画

2021/10 期 2022/10 期 2023/10 期 2024/10 期 2025/10 期

売上収益

1,514 

1,365 

1,804 
1,740 

2,070 

実績 実績 実績 実績 計画

2021/10 期 2022/10 期 2023/10 期 2024/10 期 2025/10 期

営業利益（単位：百万） （単位：百万）



͍Q 1Q  2Q 2Q   2Q ὓ 2Q ὓ
2022/10ṍ 2023/10ṍ ᾚ 2022/10ṍ 2023/10ṍ ᾚ 2022/10ṍ

2023/10ṍ ᾚ
׃ 2,182 3,298 51.1% 2,242 3,504 56.2%  4,425 6,803 53.7%

 ᾖᴣ 1,248 1,903 52.4% 1,280 2,037 59.1%  2,529 3,940 55.8%
׃  934 1,395 49.4% 962 1,467 52.4%  1,896 2,862 50.9%

׃  42.8% 42.3% ̛ 0.5 42.9% 41.9% ̛ 1.1  42.9% 42.1% ̛ 
0.8

 Ḛ 968 1,325 36.9% 955 1,312 37.3%  1,923 2,637 37.1%
 ζχ ׃ 3 2 ̛30.5% 9 6 ̛36.8%  13 8 ̛35.1%
 ζχ 24 2 ̛89.9% 3 21 450.4%  28 23 ̛17.5%

 ЈϽЮрЕ ׃ ̛ 55 70 -  12 139 989.2%  ̛ 42 210 -
 ЈϽЮрЕ ׃ ̛2.5% 2.1% 4.7 0.6% 4.0% 3.4  ̛1.0% 3.1% 4.0

＜前年比＞ 2024年10月期 通期連結サマリ

34

・インボイス制度導入（経過措置適用）により売上総利益率が悪化

・成長投資を優先し、直営店舗出店を推進した結果、売上伸長を上回る形で販管費が増加

2023/10期 2024/10期 前年比増減
対売上割合

2023/10期

対売上割合

2024/10期

売上収益 16,790 18,183 8.3% 100.0% 100.0%

売上総利益 8,029 8,589 7.0% 47.8% 47.2%

販管費 6,227 7,008 12.5% 37.1% 38.5%

営業利益 1,804 1,740 ▲3.5% 10.7% 9.6%

税引前利益 1,681 1,581 ▲6.0% 10.0% 8.7%

当期利益 1,122 1,076 ▲4.1% 6.7% 5.9%

調整後EBITDA 2,406 2,350 ▲2.3% 14.3% 12.9%



2025年10月期 計画＜売上・段階利益＞

・直営店舗での出店を一定程度抑えて投資回収フェーズとし、各段階利益で＋20％前後の増加を見込む

売上収益

営業利益

税引前利益

18,183百万円

1,581百万円

＋9.7 %

2024/10 期 前年同期比

19,939百万円

1,920百万円

2,070百万円

2025/10 期

当期利益 1,076百万円 1,261百万円

35

1,740百万円 ＋18.9 %

＋21.4 %

＋17.1 %



2025年10月期 計画＜セグメント売上（外部売上ベース）＞

36

14,847 
15,929 

1,603 1,833 1,732 2,165 

2024/10 期 2025/10 期 2024/10 期 2025/10 期 2024/10 期 2025/10 期

直営 フランチャイズ インテリアデザイン

・各セグメントにおいて、増収を見込む

＋7.3%

＋14.3% ＋25.0%



2025年10月期 計画＜店舗純増数＞

・2024年10月期は前年比出店数減少（132→105）となったが、2025年10月期は純増数増加（105→125）を見込む

37

198 219 243
364 405 433 458

210
309

417
428

519
596

696

408 
528 

660 
792 

924 
1,029 

1,154 

2019/10ṍ 2020/10ṍ 2021/10ṍ 2022/10ṍ 2023/10ṍ 2024/10ṍ 2025/10ṍ

直営 FC

120

132
132

132
105

125

˴25

˴100

˴28

˴77

˴41

˴91

˴121

˴11

˴24

˴108

˴21

˴99



想定されるご質問への回答

38

中期経営計画に対する進捗

Q：

ṍὊְὓᵊπἿΫοΜϥ2025 10ὮṍχְỘ τדὓᵊψ23.0ᴑ׃ ΰοʺ ựπᵫꜘήϦθְỘ ὓᵊψ20.7ᴑ׃

ρᴞד ϦΥ ΰοΜϥʻϘθʺ2026 10ὮṍχְỘ ὓᵊ26.5ᴑχ׃ ψ ΰΜϢΞτϜ◘ΠϥΥʺςΞ Πο

ΜϥΤˁ

A：

Ὃ σϱрТйτ Ξᶆ ЀІЕ χ ԍΤϣʺϞϞ τΰΪοχМ˔Жиψ‰Ψσμθρ ꜡ΰοΜϥʻԁ πʺ

ᾝ τΣΜο ᴦ Υ ﬞΰθρϜ ΠοΣϣγʺ σם ṛ ʾⱧỘ Ϭ αοʺ ṍὊְὓᵊχ ᶎ

ΰ τΰΪο︡Ϥ ϙθΜρ―ΠοΜϥʻ

Q：

2024 10ὮṍτΣΜοψ τFCχ Υ ό ϭιρ ꜡ΰοΜϥΥʺςΞ ΠοΜϥΤˁ

A：

ϱрЩϱІ ˢὊᵃ ˣτϢϤ ׃ χӂᴟΥ αθ πʺᶆFC τΣΜοԁⱲ τ σ

◒ ρσμθρ ᵔΰοΜϥʻԁ πʺ ᵺ ӟᵰτνΜοψⱧỘḕẽχ ᴟψ ꜡ΰοΣϣγʺ₈ῇϜ ṍ τ

Ϭ ϙ φοΜΪϥϜχρ ᵔΰοΜϥʻ

出店環境に対する認識



財務状況と今後の株主還元方針

39

配当

自社株買い

株主優待

「配当性向 30%を基準に算出した額と直近の配当金実績額の高い
方」という方針を継続

財務状況と株価水準を勘案しながら、必要に応じて都度実施検討

商品拡充を推進しつつ、現行の内容を継続

ネットレバレッジレシオは低下
傾向にあり、財務健全性は向上

株主

還元

方針

財務

状況



◖χ ψ1 ϘπΥ30%ʺ2 Ϙπχ Υ44̋ʺ3 χ Υ56̋πβʻ

SDGsへの取り組み

40

具体的な取り組みの内容 関連するSDGs

スタイリストの地位向上

ԁ τ Ỳʾ Ⱳḧ Υ ΰοΜϥט ỘᵦτΣע

ΜοʺТϴϯσ ʾТйϺЄУиσ ḕẽϬ ằ

環境配慮

РЅКІτΣΜοʺԁ χОАϾ˔Ѕτ ψḕẽ

ἷχFSC ♠Ϭ►

産学連携

ὺLABOּזˢϱрГзϯДЃϱрⱧỘˣΥЯ˔ЖᶘהρЀ

жЩΰʺᶘ ΥДЃϱрΰθ Ϭם∑τ☼Ῥʺ



χםᾝϞⱧỘὓᵊχ “τ σֲốϬ Πϥᴦ ΥΚϥρ ꜡βϥ︠ σзІϼψӟᴞχ Ϥ

πβʻζχ χзІϼτνΜοψ ᴣ ὴ χˮⱧỘ χзІϼ˯Ϭέ╥ ΨιήΜʻ
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事業等のリスク及び対応策

項目 リスク概要 可能性 時期 影響度 対応策

ІЌϱзІЕχ
ᶎ ẉόӾ

₈ῇχⱧỘᶈ τ ΜʺὋ τ σІЌ
ϱзІЕχᶎ ẉόӾ Υ πΚϥρ―Π
οΣϤϘβΥʺ σІЌϱзІЕχᶎ ẉ
όӾ Υὓᵊ Ϥ ϘσΤμθ ›τψʺ
ṛ Ϟ θϤ ‰Υ ᴞΰʺⱧỘ
ὓᵊΥ ρσϥзІϼΥΚϤϘβʻ

ṍ

Ộ Ӧ ЯДиτϢϤ‰ ΤνІЌϱзІ
ЕχжϱТІЌϱиτ› ΰθ ḕẽϬ
ằΰʺІЌϱзІЕχ Ϭΰ ήδϥρ
ρϜτʺТжрЎаϱЇϷ˔З˔ τϢϤ
ӽτΣΪϥІЌϱзІЕᶍ ψ‰ϛʺ
⁯ᶆ τễӾ☼ Ϭ ΰІЌϱзІЕӾ
τ Ϭ Ϧʺ σ ᵫỘ◦כτϢϤ
σ ∙χ Ϭ ♁βϥ▫ ϙϬ  ΰο
ΣϤϘβʻ

ТжрЎаϱЇ
ᴥ χ

ТжрЎаϱЇᴥ ΥᴡϣΤχ π
ΰοΰϘμθ ›ʺТжрЎаϱЇⱧỘχⱧ
ỘὓᵊΥ ρσϤʺὋ σ Υ ᵲή
ϦϥзІϼΥΚϤϘβʻ

ṍ

ᴥ ρТжрЎаϱЇἸ Ϭ ὫΰʺὊְ
◙ ʺḼỘЛϳМϳẉόễӾᾆ χ ằϬ“
ΞρẶτ ∙⅜ ϞЫ˔ϾГϰрϽʺⱢỲ
χ σ◦כϬ“μοΣϤϘβʻ

ϘθϷ˔З˔ḧπ ῞ЛϳМϳχẶ ʺ
σЀЬвИϾ˔ЄдрϬ︡Ϥνν ὀΰοΣ
ϤʺТжрЎаϱЇᴥ ḧχϸИНзЉ˔
ЄдрзІϼϬ Πϥρ ⱲτʺϽи˔Фτ
βϥάρχЮзАЕϬ τắ πΦ

ϥ▫ ϙϬ  ΰοΣϤϘβʻ

事業等のリスク及びリスク対応策について
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事業等のリスク及び対応策

項目 リスク概要 可能性 時期 影響度 対応策

Ộ Ӧ Ἰ τ
βϥ ḩἰ
χ

Ͻи˔ФπψʺІЌϱзІЕρχḧτΣזּ
Μο︠τỘ Ӧ Ἰ Ϭ ὫΰοΣϤʺỘ
Ӧ ІЌϱзІЕτϢϥ☼ χ ϞЄТЕ
χỠ ὯτνΜοʺ Ͻи˔ФΥᾤזּ

ἇ σ◙ṉ Ϭ“ΞάρψΚϤϘδϭχ
πʺỘ Ӧ ІЌϱзІЕψ Ͻи˔ФΥזּ
► βϥ ʺπψσΜρ―ΠοΣϤϘβΥיּ
₈ῇχ ᵠ χ τϢμοʺϘθʺ∆
ʺ“ χᵔּתʾ֫ Υ  ήϦθ ›τ

ψʺζχθϛχ ᴂϬ ϣϦϥᴦ ΥΚϤ
Ϙβʻ

ṍ

Ộ Ӧ ІЌϱзІЕτ ΰοʺ☼ χ
ϞЄТЕ χỠ ὯτνΜοʺ ˔Ͻиזּ
ФΥᾤ ἇ σ◙ṉ Ϭ“ϩσΜάρϬ
ΰʺ Ṩτם Ϝ ₰βϥάρπỘ Ӧ
χ Ϭ‰ϛϥρρϜτʺ᾽ ῐ●ʺ

᾽ זּ ●ρϜ ὀΰʺ ṛ χ ΰτν
Μο τ ♪ΰʺ Ṑᴂ τ ᴂ ϥ
Ϭ︡μοΣϤϘβʻ

◓ №τν
Μο

Ͻи˔Фψʺ2023זּ 10Ὦ Ⱳ π11,644
χד ◓ №Ϭὓ ΰοΣϤʺάχΞ

κ5,004 סχּד Ỳ ψ◕ Ỳ ρ ΰ
ο τᾋ ήϦϥἸ ρσμοΣϤʺ₈
ῇʺ◕ Ỳ Υ ΰθ ›τψ ˔Ͻиזּ
ФχỘ Ϟ∞ ệτֲốϬẉϖβᴦ Υ
ΚϤϘβʻ
Ϙθʺ∞ ᾢ ∞ˢ‮ ЀЦЗрБˣẉό
ԁ ṛ χ ṛ ẉό Ɫ ᾢ Υ‮
ήϦΜϥּס ΥΚϤʺ∞ ᾢ τ‮

ΰθ ›τψʺԁᶧ ↄϬẐϛϣϦϥᴦ
ΥΚϤʺ ẉό Ɫ ᾢ ψοΜντ‮
Ͻи˔ФχⱧỘזּ ᵫΥԁ ᾢήϦʺὋ
σ Υ ᵲήϦϥзІϼΥΚϤϘβʻ

ṍ

׃ Ϭ ♪ΰθ ӛρὊְḚ Ϭ“μ
οΣϤϘβʻἇ τψʺ ṛ βϥ∑ψʺ
◕ ḕẽʺ Ὧχ Ϟὺ χ ệʺẵ›ḕ
ẽ Ϭ τᾁ ΰθ π ׃ Ϭ᷈ӛΰ
ο τӪ◘Ὠ Ϭ“μοΣϤϘβʻϘθʺ
Ὦβϓοχ χ ׃ ệϬ ӃΰʺІЌ
ϱзІЕχ χΩ ᴟϬ“ΞάρτϢϤʺ
Ṑᵓ ﬞϬΩ ᴟβϓΨ︡Ϥ ϭπΣϤϘβʻ
ϘθʺְỘᶨ τϢϥϺаАЄвʾТк˔χ
ם Ϭ╥―τ∞ НжрІϬӪ꜡ΰθ Ɫ
ὓᵊϬ ӛΰʺάϦτ μο ⱢϬם“ΰο
ΣϤϘβʻ

事業等のリスク及びリスク対応策について
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Ɫ ψʺ ằχϙϬ ρΰο ⌠Υזּ ΰθϜχπΚϤʺ χזּ ᴣ ὴχ ΪϘθψ

Ϊ ΰ₅ϙχ᷉ Ϭ  βϥϜχπψΚϤϘδϭʻ Ɫ τḯϘϦϥ τḩβϥṜ ψʺ χזּ

ẉόᴠ ότ ⧵Υᾝזּ ᴦ σ τṁξΨϜχπβʻ τḩβϥṜ τψʺ χזּ

ⱧỘὓᵊʺ◕ ṛ ʺẵ› ệʺỘᵦτḩβϥ ẉό ΥḯϘϦϘβʻζχθϛʺάϦϣχ

τḩβϥṜ ψʺ ˑσзІϼϞ ᶎ τ₮֒ήϦʺם∑χỘ ψ τḩβϥṜ τ

ꜘϘθψ ꜘήϦθ ρψ τӰσϥ ›ΥΚϤϘβʻ

Ɫ τψʺ χẵזּ ḕẽʺỘᵦχЕйрЖϞԁ σּזᵓ  χ ᴟτḩβϥ χ ӟᵰτזּ

ḩβϥ ΥḯϘϦοΜϘβʻ ψʺάϦϣχזּ χ ᶎ ʺ› ẉό τνΜο ꜛχᾁ

Ϭ“μοΣϣγʺΜΤσϥ ᵺ τνΜοάϦϬ βϥϜχπψΚϤϘδϭʻ

σΣʺ Ɫ χϯАФД˔Еψ2026 1ὮτᵫꜘϬ“Ξ πβʻ

本資料の取り扱いについて



APPENDIX



事業成長の軸

45

国内出店

物販事業推進

Å 郊外エリアでの小型店の新規出店割合が増加しており、単店売上は都会エリア店舗に劣るものの、固定

費（家賃・広告費等）が小さいため利益率は相対的に高い傾向

Å Aguブランドに対する依存度を減らすことを目的として他ブランドも育成中（2023年10月末時点の店舗

数割合で約19％がAguブランド以外の店舗）

Å 中途採用だけでなく、新卒スタイリストの育成にも注力していく

Å 「スタイリストが売りたい/ お客様が手に取りたい」商品を拡充しており、2024年12月には新商品（ヘアス

プレー）をローンチ済

Å 現状のラインナップはヘアケア商品が中心だが、美容商材の拡充も検討中

Å 2024年10月期の総販売個数実績は51,000個超（計画：50,000個）となり、オイルスリーク等の販売が好調

に推移（参考：2025年10月期販売計画→58,000個、2026年10月期販売計画→66,000個）



事業成長の軸 国内出店

46

国内出店を支える要素

顧客基盤

スタイリスト獲得

物件情報

出店資金調達

ホットペッパービューティーを最大限活用した形で集客を継続する

一方、line 会員数（2024/10 時点：32万人）もさらに伸長させて、

更なる顧客基盤強化を図る。line では再来店促進施策等を取組中

スタイリストに対して一層勤務しやすい環境を提供することで、

引き続きリファラルを中心にスタイリスト獲得を推進

各地場に根差したオーナー・マネージャーが不動産会社様とのネッ

トワークを活かして良質な物件情報を入手

グループ全体での信用度を活かしてFCの資金調達をフランチャイズ

本部側でサポート



͍Q 1Q  2Q 2Q   2Q ὓ 2Q ὓ
2022/10ṍ 2023/10ṍ ᾚ 2022/10ṍ 2023/10ṍ ᾚ 2022/10ṍ

2023/10ṍ ᾚ
׃ 2,182 3,298 51.1% 2,242 3,504 56.2%  4,425 6,803 53.7%

 ᾖᴣ 1,248 1,903 52.4% 1,280 2,037 59.1%  2,529 3,940 55.8%
׃  934 1,395 49.4% 962 1,467 52.4%  1,896 2,862 50.9%

׃  42.8% 42.3% ̛ 0.5 42.9% 41.9% ̛ 1.1  42.9% 42.1% ̛ 
0.8

 Ḛ 968 1,325 36.9% 955 1,312 37.3%  1,923 2,637 37.1%
 ζχ ׃ 3 2 ̛30.5% 9 6 ̛36.8%  13 8 ̛35.1%
 ζχ 24 2 ̛89.9% 3 21 450.4%  28 23 ̛17.5%

 ЈϽЮрЕ ׃ ̛ 55 70 -  12 139 989.2%  ̛ 42 210 -
 ЈϽЮрЕ ׃ ̛2.5% 2.1% 4.7 0.6% 4.0% 3.4  ̛1.0% 3.1% 4.0

＜計画比＞ 2024年10月期 計画対比進捗率

47

売上収益は概ね計画通りであったが、各段階利益はコスト増（特に販管費）の要因から未達となった

（単位：百万円）

18,183百万円

1,740百万円

1,581百万円

1,076百万円

99.7%

87.0%

85.9%

88.9%

売上収益

営業利益

税引前当期利益

当期利益

18,243百万円

2024年10月期
通期計画

2,000百万円

1,840百万円

1,210百万円



＜参考＞2025年10月期 計画（前回開示数値（2023/12/15 ）との差）

・売上収益については、概ね差はないものの、各段階利益については各種コスト増要因から前回開示数値よりも減益に

・同じくコスト増要因より、出店数（純増数）においてもマイナス傾向

売上収益

営業利益

19,671百万円 ＋1.4 %

【前回】2023/12/15 差（%）

19,939百万円

2,070百万円

【今回】2024/12/13

出店数
（純増数）

＋145 ＋125
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2,300百万円 ▲10.0 %

▲20

当期利益 1,410百万円 1,261百万円 ▲10.6%

2025年10月期 【参考】2026年10月期

2023/12/15 開示

21,178百万円

2,650百万円

1,631百万円

＋151



その他
店舗固定費
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店舗損益モデル

一般的な店舗の損益モデル*1

πΚϥזᵓּ◓זּ 1* кϱКІʺ Puzzle̋ agirτΣΪϥ2023/10ṍχ ỡ Ϭṁτ⌠

*2 кϱбзГϰψˮ кϱбзГϰ˴▫ кϱбзГϰ˯ρσμοΣϤϘβʻ

*3 ζχ ᾧ ψ Ί ʺPOS► ρσμοΣϤϘβʻ

*4 EBITDAψ ְỘ ᾚᴣʺ׃ Ẁ ʺ Ặזּ ρσμοΣϤϘβʻ

変動費 固定費

人件費
EBITDA*4

本部
ロイヤリティ

地代家賃
広告

宣伝費
原材料費

*2

*3

100%

16％

6%

48％
5%

8％

10%

9％



AB＆Company グループ構成図
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100％100％100％100％

100％100％ 100％100％

FC契約
（資本関係なし）

インテリアデザイン事業

直営美容室運営事業

フランチャイズ事業

㈱ロイネス

㈱KESHIKI㈱BELLTREE

㈱建.LABO

J-Island 
(HW)Inc. 

2店舗

Agu (NY) ,Inc
1店舗

㈱agir ㈱Puzzle
B-first ㈱

（FC本部）

FC各社
36社

株式会社AB＆Company
（グループ持株会社）

100％



店舗売上KPI 実績推移と24/10 期計画（通期ベース）

国内店舗数
スタイリストあたり

顧客数
国内店舗あたり
スタイリスト数

顧客単価

直営

FC
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<╥―˼ 2024/10ṍ KPIὓᵊρם
⁯ ʿ   ְψὓᵊ435̱ם 433ʺFCψὓᵊ629̱ם 596
⁯ ΚθϤІЌϱзІЕ ʿ ְψὓᵊ4.6̱ם 4.5ʺFCψὓᵊ4.0̱ם 4.0
ІЌϱзІЕΚθϤ᾽ẁ ʿ ְψὓᵊ108̱ם 107ʺFCψὓᵊ105̱ם 104
᾽ẁ ᴣʿ    ְψὓᵊ5, 899ם̱ד ˔ˢЮИвד6,121̱דFCψὓᵊ6,022ʺד5,970 ᴣᾋ ΰ χ☼├τϢϥˣ

364
405

433
458

428

519
596

696

5.0 4.8
4.5 4.6

4.4
4.1 4.0 4.0

109 109 107 104

108 106 104 100

5,513 5,763 5,970 6,153

5,587 5,846 6,121 6,367

22/10   23/10     24/10     25/10 22/10   23/10     24/10     25/10 22/10   23/10     24/10     25/10 22/10   23/10     24/10     25/10



＜参考＞法人別の管轄店舗数

52*1 2024 10Ὦ Ⱳ ʻ Ṝχ ʺ15 χFCΥ25ּז

*1

113
107 106

83 81 80

59

50 49

39

29 29 28

17 15 15

РЂϱЖ кϱКІ BELLTREE KESHIKI ALIVE ϱДϯ Rio grande MINERVA

FC ְ ְ FC ְ ְ ְ FC FC FC FC FC FC FC FC FC

Puzzle Т϶˔ϸІ agir сϮ˔Ж ТϴзЄГ зФйϱ STONEREVER мрϵи
Дϰ˔Ͼ˔
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