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10年後のワクワクする未来を目指して
アイ・ケイ・ケイの成長戦略を担う若手リーダーが集い、
それぞれの立場で自身のミッション、経営理念への想い、
ビジョン実現に向けた課題について語り合います。
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事業の最前線 

Q成長戦略の達成に向けたご自身のミッション、最前線の活
動について教えてください。

森田　私は、インドネシア子会社の代表取締役社長を務める
とともに、ホールディングス取締役として海外事業開発と国内
婚礼事業を統括しています。現在は中長期的な視点を持ち、新
たに参入した人財事業を早期に軌道に乗せること、そして国内
では、長年積み上げてきた独自の強みを活かし、私たちがプロ
デュースするウェディングの質をさらに高めることで、ウェディン
グのブランド化を推進することが私の役割だと認識しています。
松井　私は、食品事業の責任者として事業全体を統括するとと
もに、同事業を担う子会社・明徳庵の代表取締役社長を務めて
います。私のミッションは、「歴史に名が残る商品を創ること」
です。
もっとも、足元では中長期的な事業成長に向けた販売チャネル
の拡大・拡充が喫緊の課題となっており、自社店舗やECはもち
ろん、百貨店、駅ビル、ショッピングセンター、卸販売など、全方
位での展開に取り組んでいるところです。
永井　私は、グループ全体の経営に関わる企画立案・推進・モ
ニタリングを担う経営戦略室の責任者を務めるとともに、人財

事業を営む連結子会社・アイ・ケイ・ケイユナイテッドリンクの
取締役としても事業成長に携わっています。2025年11月に
キャリア入社し、前職の広告代理店などで培ったマーケティン
グやブランディングの知見、そして外部人財ならではの視点を
活かし、これまでにないシナジーを創出することで、当社全体の
成長に貢献したいと考えています。
田中　私は、国内ウェディング事業の営業統括本部長として営
業戦略の立案と実行を担うとともに、事業成長を現場から推進
しています。先ほど森田さんがお話しされた「ウェディングのブ
ランド化」は、競争が激しい市場環境のなかで勝ち続けていくた
めの生命線だと考えています。
実際、ブランド化の取り組みによってNPS®が急速に改善する
など、成果も顕在化してきており、一定の手応えを感じていま
す。今後も結婚式のクオリティ向上を通じて、「顧客満足の向上 
→ 口コミの拡大 → 知名度・ブランド価値の向上 → 収益性の
向上」という好循環を回し、No.1結婚式ブランドの確立を目指
していきます。
※NPS®：ネット・プロモーター・スコア。顧客ロイヤルティを測る指標。

津々木　私は、経営企画室長としてグループ全体を俯瞰する立
場から企業価値の向上に取り組むとともに、現場と経営をつな
ぐ役割を担っています。そのミッションは、まさに森田さんや皆
さんがお話しされている成長戦略を、実行可能な形に落とし込
むことです。
現在は「攻める経営企画」をテーマに、アメーバ経営の推進や、
予実管理・管理会計を通じた社内（支配人）支援など、現場と一
体となって業績の拡大に注力しています。
※アメーバ経営：組織を小集団（アメーバ）に分け、独立採算制で運営し、経営者意識
を育成する経営手法。

浮城　私は、衣裳部の副部長として現場に近い立場で人財育成
を担うとともに、結婚式の体験価値向上を衣裳部門から支えて
います。結婚式では打ち合わせの多くがオンライン化するなか

で、唯一オンラインで代替できないのが衣裳の打ち合わせです。
リアルな体験に基づく顧客満足度の向上において衣裳の力は欠
かせませんが、さらに体験価値を高めるのはホスピタリティの
力だと考えています。今後、事業領域が広がっていくなかでも、
ホスピタリティを基盤に持つ人財が不可欠であり、その点を特
に重視して育成に取り組んでいます。

理念の浸透 

Qアイ・ケイ・ケイの強みとされる経営理念は、社内でどの
ように浸透し、事業に活かされていますか？

森田　まず前提として、当社では理念に通じる考え方や価値観
を持つ人財を採用することを非常に重視しています。入社後も
評価や昇進においては、業績以上に「理念を実践できているか」
を最優先する。こうした基準を徹底することで、登用された人
財自身がロールモデルとなり、結果として理念に沿った社風が
自然と醸成されているのだと思います。
松井　今のお話は、まさに理念が「行動の基準」になっていると
いうことですよね。私が強く感じているのは、理念が抽象論で
はなく、具体的な“経営判断の基準”として機能している点です。
例えば明徳庵では、製造工程でミスが発生した場合、状況にか
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かわらず、理念に基づいてすべての商品を廃棄しています。一
時的には利益がマイナスになる判断ですが、そこで全社員が改
めて理念に立ち返る。この積み重ねこそが、長期的な企業価値
を高める「誠実な経営」につながっていると考えています。
浮城　今の松井さんのお話を聞いて、「ピンチの時こそ理念に立
ち戻る」という言葉は本当にその通りだと感じました。過去に、結
婚式前日にウェディングドレスをご用意できないことが判明する
という、現場にとって非常に厳しい状況に直面したことがありま
した。そのような瞬間は、限られた時間のなかで最善の判断と行
動が求められ強いプレッシャーを感じることもありますが、最終
的には理念通り、誠心誠意できることをやり尽くすしかないのだ
と思います。
結果としてお客さまにご満足いただけましたが、あの経験を通
じて、ピンチの時こそ自分自身の在り方が試されるのだと思い
知らされました。逆境こそが、理念を本当の意味で学び、血肉化
する機会だと感じています。
田中　皆さんのお話を聞いていて、私が金子さんからかけてい
ただいた言葉を思い出しました。「経営者はいつか会社からい
なくなるが、理念は不変だ。だから私を見なくていい。理念を見
て仕事をしなさい」という言葉です。それ以来、理念は私にとっ

て完全に“羅針盤”になりました。創業メンバーの想いが込めら
れた理念を、経営者が代わっても揺るがない「意思決定の基盤」
として残していくこと。それが、迅速でブレない経営判断につな
がると考えています。
永井　今のお話は、外部から入社した私にとっても非常に共感
する部分があります。正直に言うと、これほど理念が全社員に
浸透している会社は、なかなかないと感じました。
私自身、職歴や知見ではなく、人間性や価値観に共感いただけ
たことが入社の決め手でした。AIが進展し、業務の効率化が進
む今だからこそ、「人にとって本当に大切なものは何か」を問い
続ける理念経営は、他社には簡単に真似できない、強力な成長
ドライバーになると確信しています。
津々木　まさにその通りで、当社のコアバリューである「誠実で
あれ！ 情熱をもって 挑戦する！」という言葉も、ゼロから新しく
つくったものではありません。80年にわたるアイ・ケイ・ケイの
歴史のなかで受け継がれてきたDNAを、改めて言語化したものです。
以前、ボードメンバーや執行役員の皆さんにお互いの長所を書
き出してもらったところ、「誠実」「情熱」「挑戦」という言葉が、
全員に共通して挙がりました。理念とは、まさにアイ・ケイ・ケ
イそのもの。だからこそ、これを守り続けることが、持続的成長
の絶対条件だと強く感じています。

10年後のありたい姿 

Qアイ・ケイ・ケイが10年後に目指す姿とは。ビジョン実現
のために、未来に向けての課題をお聞かせください。

森田　投資家の皆さまが懸念される「単一事業リスク」は、避けて
通れない課題だと考えています。現在はウェディング事業が売上
の約9割を占めていますが、他の事業領域における収益成長を加
速させることで、収益構造そのものを転換していく必要があります。
田中　森田さんのご指摘はその通りですね。収益構造の転換を進め、
現在の延長線を超えた数倍規模の事業成長を実現しようとするので

あれば、ウェディング事業と同規模の事業を複数持っていなければ、
到底実現できません。そのためにも、できるだけ早い段階で事業の多
角化やポートフォリオの転換に、本腰を入れる必要があると思います。
松井　一方で、多角化には一朝一夕ではいかない部分も多いで
すよね。ただ、私たちにはウェディング事業を通じて長年培っ
てきた「ホスピタリティ教育」のノウハウがあります。これは簡
単には真似できない、当社ならではの強みです。
今後参入を検討しているホテル・カフェ事業でも、このノウハウ
は大きな武器になりますし、業態に限らず、人財の採用・育成を
通じて「お客さまに価値を提供する力」をいかに横展開できるか
が、多角化成功の になるのではないでしょうか。
永井　私もまさに、松井さんが言われた「当社ならではの強み」
を磨きながら多角化を進めるという考え方が重要だと思ってい
ます。確かに国内のウェディング市場全体は縮小傾向にあり、
競争環境は厳しくなっていますが、すべてがレッドオーシャン
というわけではありません。市場のなかにあるブルーの部分を
見極め、ブランド価値を確立できれば、まだまだ勝ち切る余地は
あります。主力であるウェディング事業のブランドをさらに高
めながら、新たな事業を育てていく̶̶そんな未来を描いてい
きたいですね。

11

Chapter 1
私たちが大切に
していること

Chapter 2
会長・社長による
コミットメント

Chapter 3
中長期拡大の
確かな裏付け

Chapter 4
価値創造の全体像

Chapter 5
持続可能性の担保

Chapter 6
データ



田中　そうですね。今あるリソースをどう活かすかは非常に重
要です。ホテル・カフェ事業はウェディングとの親和性が高く、
オペレーションを磨き込み、精度の高い出店戦略を描くことが
できれば、比較的スムーズに拡大できると思っています。
一方で、これまでに経験のない分野で「0→1」を生み出すには
限界もあります。その意味では、永井さんのような優秀な外部
人財に仲間に加わっていただくことが、これからますます重要
になりますね。
永井　ありがとうございます。私自身としては、今後、皆さんと
一緒に情報収集の幅を広げていきたいと考えています。これま
では「目の前のお客さまのためにベストを尽くす」という内向き
の軸が非常に強くありましたが、一方で、「社会環境やニーズの
変化に対して、次に何を打つべきか」という外向きの視点は、ま
だ十分に定まっていないと感じています。
これからは、その両方を併せ持つことが必要になってきますよね。
森田　まさにその通りで、守るべきものはしっかり守りながら、
環境変化に応じて変えるべき部分は大胆に進化させる必要があ
ります。新しい経営体制がスタートした今、当社は100年企業
に向けた大きなターニングポイントに立っています。
創業者が強力に牽引してきた経営から、チームで支える経営
へ̶̶いかに「次世代によるチーム経営」へ実効性を持って移
行できるか。これは、私自身を含め、取締役・執行役員に課せら
れた最大の課題だと認識しています。
田中　その文脈でいえば、今後は外部人財と内部人財が融合し、
新たな挑戦に向けて協働できる組織づくりが不可欠ですね。異
なる視点や経験を持つ人財が交わることで、より強い組織にな
れると思います。
津々木　外部人財の活用も重要ですが、私がより強く課題意識
を持っているのは「経営人財」の不足です。次世代の経営を担う
幹部候補の育成は、喫緊の課題だと感じています。
現状では、支配人などの現場管理職と経営層との間に、洞察力

や情報収集力を含め、あらゆる面で大きなレベル差があるのが
実情です。アメーバ経営を推進するなかで、経営者意識を持つ
人財を育成し、次世代の経営人財を社内にプールしていくこと。
それが持続的成長を支える基盤になると考えています。
浮城　皆さんのお話を伺いながら、私はまだ経営視点で10年後
を語れる立場ではありませんが、金子晴美さん（衣装部門責任
者）がおっしゃっていた「経営会議で女性が半分を占める会社
でありたい」という言葉が、強く心に残っていると感じました。
多様な考え方を持つ人が経営に参画することが、これからの時
代には不可欠だと思います。
私自身は、その理想に向かう“道をつくり、照らす存在”でありた
い。数値目標としてのD&Iではなく、次世代リーダーとして自律
的に多様性を推進する姿勢を現場で示していきたいです。社内
には、部長や取締役、執行役員を目指す人、結婚・出産を経ても
キャリアアップを望む女性が数多くいます。女性が経営に加わる
ことで生まれる価値を、ぜひ大いに期待していただきたいですね。

ステークホルダーへのメッセージ 

Q最後に目指す姿の実現に向けて、「自分ならではの役割」を
どう果たしていくかについて抱負をお聞かせください。

浮城　私たちが目指すのは、単なる規模の拡大ではありません。
最高のホスピタリティをお客さまにご提供できる会社であり続
け、顧客満足と知名度が同時に確保できる状態を現場からつく
り上げていきます。
松井　私たちの顧客満足を支えているのは、アイ・ケイ・ケイと
いうブランドに寄せていただいている信頼そのものです。従業
員や施設、商品、売り場、メディアなど、あらゆる接点を通じて
ワクワクを感じていただくことを大切にしています。そのワク
ワクを未来へとつなげ、心豊かな社会の実現に向けて、これから
も挑み続けます。
永井　そうした価値創造の源泉となるのは、80年の歴史のなか

で継承されてきた「誠実であれ！ 情熱をもって 挑戦する！」と
いう当社のDNAです。AIが登場し人間の存在意義が問われる
今だからこそ、論理を超えた信頼を築く「人がど真ん中」の会社
であり続けたい。まずは一度、アイ・ケイ・ケイグループに触れ
ていただけたら嬉しいです。
津々木　そうした当社のDNAを、確かな「価値創造ストーリー」
として投資家の皆さまへ届けるのが私の役割です。投資家の皆
さまからのご意見を受け、当社の長期戦略や価値創造の考え方
について、より丁寧なご説明が重要であると考えています。IR
担当として、透明性の高い情報開示を通じて当社の魅力を的確
にお伝えし、皆さまとの信頼関係をさらに深めながら、企業価値
向上に貢献していきます。
田中　対話のベースとなるのは、やはり持続的な成長という実
績です。年10％を超える売上・利益成長を続けられるような企
業を目指します。私たちアイ・ケイ・ケイの今後の事業展開にぜ
ひご注目ください。
森田　今、アイ・ケイ・ケイは大きな変革期にあります。多くの
皆さまにファンになっていただき、20年先には「アイ・ケイ・ケ
イをずっと応援してよかった」と思っていただける。そんな未来
を、この強固なチーム経営の力で必ずつくり上げていきます。
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