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ブライダル業界とは 
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定義 

挙式・披露宴会場が全ての中心となっており、 

会場を「軸」として、 

衣装・装花・写真・ビデオ・司会や演出といった 

様々な事業が関連している市場 
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ブライダル業界の現状分析 
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ブライダル人口動態について 
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婚姻数 

厚生労働省：人口動態統計調査より作成 
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未婚率 

厚生労働省：人口動態統計調査より作成 
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婚姻数の減少や未婚化が見られ、 

ブライダル業界の縮小が懸念される 

10 



市場規模について 
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挙式・披露宴・披露パーティ市場規模 
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市場規模の分解 

顧客単価 

挙式・披露宴・ 
披露パーティ市場規模 

実施組数 

婚姻数 実施率 
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厚生労働省：人口動態統計調査と矢野経済研究所より作成 

挙式・披露宴・披露パーティ 
実施組数と実施率 
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ゼクシィ結婚トレンド調査2001～2011より作成 

挙式・披露宴・披露パーティ平均単価 
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単価上昇の要因は何か？ 
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式場に注目して比較 
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各式場の紹介 
専門式場 
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演出について 

ホテル・専門式場 

 

 

ゲストハウス 

 

⇒伝統・形式を重視する、画一的な演出 

⇒プロデュース会社の企画・提案力により、多様な演出 
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式場ごとの平均単価 
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式場ごとのシェア 
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特に変化している2つに注目すると… 

ホテルのシェアを 
 

  ゲストハウスが奪っているのではないか？ 
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新規参入のゲストハウスが 
単価が高いにもかかわらず、伸びたのはなぜか？ 

問題提起 

23 



研究の対象 

ホテルのマーケティング戦略分析 

ゲストハウスのマーケティング戦略分析 
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ホテルのマーケティング戦略分析 
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対象を特定せず、 

画一化された方法 

を用いて行う戦略のこと 

パッケージプラン 

①マス・マーケティング 
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○○ホテルのパッケージプラン 

挙式料 披露宴会場料 

料理・飲み物 テーブルコーディネート 

ウエディングケーキ チェアカバー 

控室・ブライズルーム 招待状一式 

音響・照明 メニューカード 

装花 テーブルネームカード 

着付け・ヘアメイク 介添料 

写真・アルバム スタジオ写真 

司会者 衣装 

引出物・引菓子 キャンドル 
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○○ホテルのパッケージプラン 

挙式料 披露宴会場料 

料理・飲み物 テーブルコーディネート 

ウエディングケーキ チェアカバー 

控室・ブライズルーム 招待状一式 
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大勢のゲストを招待すること 

伝統のあるホテルで 

式を挙げること 

 

社会的地位 

ステータス 
 

 

 

 

 

よく知っていて安心できる 

両親の意向 

 

 

「家」の為 
 

②ホテルが掴むニーズ（1990年代初め） 
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掴めていないニーズがあったのではないか? 

 

 

 

 

 

時代の流れとともに 

消費者のニーズが変化した？ 

But 

画一的な結婚式ばかりでは
つまらない…!! 
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仮説 

ゲストハウスのマーケティング戦略が 

潜在ニーズ、変化したニーズ 

を掴んだから、シェアが伸びた。 
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ゲストハウスのマーケティング戦略分析 
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ニーズが多様化した市場に対応していくための 

マーケティングの手法 

 

 

 

 

 

 

①ターゲット・マーケティング 

では、ゲストハウスが 
ターゲットとした消費者とは…? 
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演出を決定するときに心掛けること 

ゼクシィ結婚トレンド調査より作成 
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演出を決定するときに心掛けること 

ゼクシィ結婚トレンド調査より作成 
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2004年から2011年を見ても、 

 

結婚式において 

こだわりたい・人と同じは嫌 
というニーズはあった 

 
 

ここをゲストハウスはターゲットとした 
 35 



②コストプラス法 

製品原価に一定率の利益を上乗せし、 

販売価格を決定する方法 
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例：海の家 

 海辺で式を挙げたい人の為に、海の家に交渉
し、海の家が提示する料金(海の家使用料)に、 
プロデュース会社が一定の利益を上乗せし 
顧客に提供する。 

1顧客1担当制 

顧客の希望を丹念に聞き出して、個々に合った
プランニングが可能 
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選択肢が豊富 
＋   

1to1で顧客満足度UP 

先の2つが意味する事とは… 
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③ゲストハウスが掴むニーズ 
データ② 
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平均招待客人数が下がった 
 

ゲスト1人あたりの費用が上がった 

 

ゲスト1人ひとりに喜んでもらうために 

消費者はお金をかけるようになった 

 

おもてなし志向の強まり 
 

 

③ゲストハウスが掴むニーズ 

41 



顧客単価上昇の要因は？ 

おもてなし志向の高い消費者に対して 

ゲストハウスは 
演出の企画・提案を行った 

 

消費者の効用を最大化させることで、 
商品単価が上昇しても顧客は購買を行う 
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結論 

消費者がこだわりを持つようになり、 

企画・演出に多様性が生まれた。 

そのニーズにゲストハウスのマーケティング戦略は 

応えることが出来た。 

よって単価が高いにも関わらず、 

ゲストハウスはシェアを伸ばすに至ったのである。 
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