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１．はじめに

私は今年4月からブライダル業界の会社に入社する事になった。現在の結婚式では、個性的な結婚式を重視する人が増えたと言われており、様々な挙式・披露宴のスタイルが登場し、ブライダルビジネスも顧客ニーズの変化と共に変化している。その一方でブライダルビジネスは、少子化や晩婚化、結婚式にお金をかけないジミ婚という現象により、縮小するイメージがある。しかし、ブライダル業界への注目度は高く変革の渦中にあるそうだ。私は入社するまでにこのブライダル業界の現状をしっかり把握し、ブライダルビジネスの理解を深めたうえで仕事に取り組んでいきたいと思い、研究しようと思った。

２．ブライダル業界とは

　ブライダル業界の最大の特徴は、経済状況や時代の変化に影響を受けやすいという点にあり、状況や流行によって、挙式・披露宴の形式や規模が極端に変化する業界である。

　ブライダル業界全体を経済面から捉えると、現在ブライダル市場は約４兆円市場と言われている。挙式・披露宴に関わる業界、さらには婚礼に伴う物品という意味で、婚約指輪の宝石業界、ウエディングドレスの衣装業界、新居の家庭電化製品、家具、不動産、新婚旅行の旅行業界と上げていけば、実に様々な業界が関わっている市場なのである。また、挙式・披露宴市場だけをとっても、その規模は約2兆円といわれている。

　歴史的には明治の中ごろに富裕層を対象にした洋風の婚礼サービスを生業とする会社が起こり、それ以来連綿と続いてきた。ブライダル業界が現存のような規模にまで拡大したのは、戦後の高度成長期で、その時期を境に飛躍的に業績を伸ばした。ブライダル業界とは、民族文化の一つで人生に密接に関わる冠婚葬祭業であり、新居準備などの生活産業である為、人類が続く限り永遠に続いていく業界である。

　ブライダル業界の特徴として他にも上げると、問題点としてはリピーターがいない事や、ターゲットが限られてくる事、完全競争市場で参入障壁が低いために競合他社が多く、一社あたりのシェアが小さい事などが上げられる。利点としては、ブライダル商品は、ホテルや専門式場などの提供場所に関わらず共通して粗利益は、約60％前後と、一般の業態と比較すると、高利益率な商品である事や、料理、ドレス、旅行にしても通常より高いグレードの商品が求められる為、商品単価の高さに比例して高収益である事などがあげられる。

３．挙式・披露宴の変換

①古典的な婚礼と神前式の誕生

夫婦として新たな契りを結ぶ儀式そのものは、家と家を結ぶ神聖なるものとして太古から行なわれていたが、室町時代のころになると、小笠原家の礼法により、婚礼が行なわれていた。小笠原家の婚礼では、結婚式は二つの部分に分けられる。女性の側に力点を置いた、「陰の式」は夫婦の固めの儀式であり、余人を交えずに式三献の儀を行なう。その３日後、夫の両親・親族の前で改めて今度は嫁としての地位を確認するための儀式を行なう。これを男性側に力点を置いた「陽の式」という。すなわち、婿家に力点を置いた儀式といえるだろう。

　ところが、この小笠原流は、徳川将軍家の公式礼法で一般の人に簡単に伝授できるものではなかった為、公家や武家社会の一部に限られており、一般の人にも普及し始めるのは江戸時代の末期から明治にかけてからのことであった。明治の中ごろになると、各家庭が向かい合い、三三九度、親子・親族盃と続く盃事のセレモニーを行なう婚礼が一般となっていく。

　このような儀式が一般的だった中、1887年には亡くなった祖父母やご先祖様に結婚の誓いをするという考えから仏前式も行なわれるようになった。一方、この時代日本では文化風習が変化をとげ、宗教の自由が許され、神道、仏教、キリスト教、といった宗教が目立つようになる。また、ハイカラである事が素晴らしきこととされ、西洋文化への限りない憧れから、官僚、宮家、実業家などごく一部の人々の間だけで西洋風祝宴が行なわれ始め、1890年には帝国ホテルが開業した。

　1900年になると大正天皇が日比谷大神宮にて挙式を神前式の形式で挙げて以来、ご成婚にあやかって神前結婚式が民間に普及し始めた。

　このように、日本の伝統と思われていた神前式は今から100年ほど前に始まり、決して古式床しいものではないのである。神前式を最初に需要したのは都市生活のサラリーマン層であった。地域共同体とその伝統から切り離された彼らにとって古典的な結婚式に比べ、簡便、安価、厳粛で、かつ短時間で済む挙式のスタイルは魅力あるものだったのである。日比谷大神宮の挙式が成功したのをきっかけに、他の神社でも次々と挙式を執り行うようになり、神田明神、比枝神社などの名前がマスコミに取り上げられた。儀式は神社、写真館で記念撮影、料亭、レストラン、ホテルなどで披露宴、というのが一つのパターンとして定着したのであった。

　1923年には、関東大震災で日比谷大神宮が焼け落ち、その際「帝国ホテル」で神前式と披露宴を行なった。挙式と披露宴を同じ場所で挙げる始まりとなり、ホテル内に挙式場が誕生した記念の年でもある。また、この頃に一般庶民も人前式（自宅結婚式）から序々に神社での挙式、旅館、料亭などの公の場で、披露宴が行なわれるようになり、昭和6年には、東京目黒区に本格的な神殿を常設した「雅叙園」が完成し、美容、写真、衣装などの施設を整えた総合結婚式場の先駆けとなった。また、昭和初期の披露宴は現在の披露宴とはずいぶん違っており、儀式というよりは、宴会に近いものであった。

②戦後の挙式・披露宴

　第二次世界大戦によって、物資の欠乏で、国家にも家庭にも食べるものさえ不足していた。その為、この頃の婚礼は困難なものであった。しかし、戦後の民主改正により「イエ制度」が個人主義の立場から排撃されるようになり、その結果、神前結婚式が普及し始め婚礼の状況が変化した。

　戦前までは国家の保護を受けていた神社は、戦後、国家神道の支えを失い神主たちの未来はなかった。そんな中、昭和22年11月に総合結婚式場「明治記念館」が誕生した。明治記念館は国家神道の解体と空襲による痛手から立ち直るために、焼け残った憲法記念館を結婚式場に転換したのである。これによって神社にも希望の光が見え始め、全国の神社は積極的に挙式を司ることによって生き残りをはかっていった。神前式の普及により必然的に挙式は家庭の外へ出、それに引き継ぐ披露宴も家庭の外で行なうスタイルが普及し、全国で続々と専門結婚式場が開業した。料亭、旅館、写真館などが次々結婚式場に進出、あるいは転進するものが出始めた。1950年代に入ると、新しい傾向が見え始めた。連合軍に接収されていたホテルが返還されたり、空襲の後営業を開催するホテルがあったりと、ホテル結婚式が始まるのである。

③高度成長期とブライダルビジネスの急成長

　戦後第二の変化は1950年後半に起こった。昭和30年を境に婚礼数が急上昇しそれに伴って、戦前からあった地域の相互扶助組織が行ってきた助け合い活動を復活させ、戦後の物資、食料の不足の中で冠婚葬祭互助会の活動を続けていきたいという願いから昭和38年に「横須賀冠婚葬祭互助会」が誕生。その後、続々と互助会直営の総合結婚式場が登場するなどして、婚礼は自宅よりも結婚式用の会場を使う事が主流となり、ブライダルビジネスが形成し始めた。調査によれば、30組中26組が専門式場などの自宅外の施設を利用し、そのうち12組が神前式を挙げていたのである。挙式に使われる会場は一つの会場を1日に3～4回転させる事が普通であり、それでも半年前に予約満席などというのも珍しくなかったのである。専門の結婚式場はみなメーンの挙式を神前式にしていた為、挙式・披露宴が自宅外に出るという事は神前結婚式の普及も意味していた。

　1959年になると、今上天皇のご成約が行われ、世の中は祝賀ムードに包まれ、信者でない人々による教会での結婚式が序々に現れ始めた。

　1965年、時代は高度成長期で披露宴の列席者は増えた。明治記念館の資料によると1955年の列席者平均が25人、1965年には40人、1975年には60人となっている。これは、親族中心から、会社の上司、同僚、友人、知人の数が増えた為である。また、1965年代になると、高度成長期と戦後のベビーブームに生まれた子供たちが結婚的齢を迎え、婚姻数が103万組を超え、空前の結婚ラッシュが起きた。女性雑誌では、式場を探す女性を刺激するように「人並み以上」や「豪華」といった言葉が並べられ、限られた予算で出来るだけ豪華にする様々なアイディアが出された。

　このように、披露宴の演出に豪華さが増すと同時に、1975年京王プラザホテルに教会式が登場した。また、1980年代はホテル・専門式場での挙式・披露宴がトレンドであり、売り手市場であったために、婚礼が集中し、限られた日に効率よくこなそうとする事で、画一的な披露宴スタイルになっていった。

　挙式・披露宴を取り巻く衣装・美容、引き出し物なども関連商品として定着し、婚礼施設の中に挙式場や衣装質、美容室など、婚礼に必要とされる商品やサービス・技術を結集する事で、お客様による負担をなくし、より効果が高く、収益性ある日本独自の婚礼のシステムを作り上げ、ブライダル産業として定着した。また、1980年、芸能人である山口百恵・三浦友和のゴールデンカップルの挙式が霊南坂教会で挙げられたのを機に、教会挙式ブームが起こったのである。

④バブル経済と崩壊による挙式・披露宴の変換

　1989年代後半にはバブル経済を迎えた。個性的な会場装備や演出、婚礼料理にお金をかけてでも、豪華で派手な披露宴を求めるカップル、いわゆる「ハデ婚派」のカップルが登場する。

　1089年2月昭和天皇崩御に伴い、一般宴会の自粛ムードが高まった。お祭りや企業のイベントなどの中止や規模縮小されるケースが相次いだ。引き続き、1990年にはバブルが崩壊し、企業倒産など会社にとって深刻な低迷をもたらした。その中、景気に左右されにくい個人消費の婚礼ビジネスに、大・中・小問わず、ホテルがこぞってビジネスに参入し、衣装、美容、写真、花などの関連企業もテナントして入店、テナント方式を積極的に導入したホテルは、ブライダル産業を構築し、結婚式場はブライダル産業へと急成長していったのである。その為、専門式場が独占していた結婚式場業は低迷し、ホテルで挙式・披露宴を行う傾向が強まっていった。

　1992年には『結婚ぴあ』、1993年には『ゼクシィ』といったブライダル情報誌が創刊された事や、バブル崩壊により終身雇用制がくずれ、婚礼の決定権が親からカップル主体に移行し、プライベートなイベントとし変化した事で、バブル経済時に現れた豪華で派手、仲人をたてるような婚礼から、多様化した婚礼スタイルへと変化した。例えばレストランウエディングやハワイを中心とした海外挙式、ブライダルプロデュース会社の起業、オリジナルウエディングなど、これまでの習慣に染まらない新しいスタイルが市場に出回り始めたのである。また、挙式・披露宴をやらず、入籍のみの「ジミ婚」も1990年代から増え始めたのである。

　第2次ベビーブーム世代が結婚適齢期を迎えた今日のスタイルは、挙式・披露宴を挙げずに入籍だけで済ませるスタイルや、ブライダルプロデュース会社などの関連企業の活躍により、ごく少数の身内だけを集めた少人数制のウエディングや友人、知人を中心としたパーティーウエディング、リゾートウエディング、洋風の邸宅を貸しきったゲストハウスウエディングなど大人数を招いた従来型よりもアットホームな感覚のある雰囲気とオリジナルティーを重視するスタイルの傾向が強まっている。

　このようにバブル経済全盛期とバブル崩壊、そして現在まで、挙式・披露宴のスタイルは大きく変化している。経済的要因はいうまでもないが、社会的構造の変革により、伝統に固執せず、多様化した考えを持つ若者が増えたことが大きく影響していると思う。その為、今後、顧客・披露宴に対する顧客のニーズは年々高度になっていくと考えられる。
４．ブライダル市場をとりまく環境

①減少をたどる婚姻数

　戦後の婚姻数は1972年に110万組とピークを迎えた後、減少傾向が続いている。1978年に80万組を下回って以来、75万組前後で推移している。また、婚姻率は低下を続け、1987年に5.7と底を打った後、横ばいで推移している。2003年の婚姻率は5.8であった。

　少子化が続き、出生率は第２次ベビーブームである1973年頃から減少しており、平均初婚年齢に達する人口は減っている。さらに、晩婚化といわれるように、平均初婚年齢自体が上昇している。

また、年齢別の未婚率の推移をみると、女性の未婚率が全体的に増加しているが、平均初婚年齢付近である25～29才の女性の未婚率は54.0％で、1995年に比べると6ポイントの増加であった。

1980年代前後から３５才～３９才の男性の未婚率も著しい。生涯結婚しない男性が増えている事になり、これが女性の平均初婚年齢を押し上げる主な要因の一つとして考えられる。

②挙式しないカップルの存在

　ブライダルビジネスにとって、婚姻数と共に影響が大きいのが挙式率である。２００３年に結婚したカップルのうち、挙式と披露宴の両方を行なったカップルは90.5％である　（リクルート「結婚トレンド調査/首都圏版」より）。今後、結婚式のスタイルにバリエーションが増えれば、各カップルのニーズに合った形で行なう事が可能になり、挙式率が大幅に低下する事はないだろうといわれている。

③結婚に関わる費用

　2003年の結納から挙式、新婚旅行までにかかった費用（以下、結婚式総費用）は363万円であった。その5年前、1998年は410万円程度であったと考えると、下落が著しい。特に落ち込んでいるのが、挙式・披露宴費用や新婚旅行費である。

　挙式・披露宴費用の下落の一因として、列席者の減少が上げられる。2003年の披露宴列席者数は68.7人で、1998年の82人から10人以上減っている。勤務先の上司や同僚を招待する事が少なくなっている。

　反対に、結婚指輪にかける金額や、新生活準備にかかった費用は増加している。1998年は160万であったが、2003年は51.3％増の242万円へと大幅に増加した。結婚式総費用と新生活準備費用の和は2001年には500万円程度まで下がったものの、現在では600万円前後で推移している。ブライダルビジネスを広く捉えた場合、市場規模は4兆円程度となる。

５．現在の結婚式

結婚式は大きく教会式、神前式、人前式、仏前式の4つのスタイルに分けられる。現在は圧倒的に教会式が多く、次いで神前式や人前式となっている。調査によると、首都圏において教会式で挙式をしたのは全体の68％、神前式が16％、人前式が15％、仏前式が0.６％であった。

教会式はほとんど結婚式場にチャペルが敷設されており、今後も主流であると考えられる。最近は式場内にチャペルがある館内型ではなく、庭などに建てられた独立型に人気がある。従来館内型であった式場が改装するケースもある。

人前式は列席者を立会人として行う結婚式である。宗教色がなく、特に決められた儀式や式次第がないスタイルであるため、自由な演出が可能である。自由度が高いため、プランニングが重要であり、そのサポートをするウエディングプランナーの存在なしには実現が難しい。人前式以外のスタイルでも屋外での挙式や神前式の雅楽の生演奏などで、新しい演出が積極的に生み出されている。

挙式・披露宴を行う場所の選択肢は広がっている。従来の式場や専門結婚式場のパックプランにとらわれない、自由なウエディングに人気が集まっている。その中で、新たな選択肢として近年人気が高まっているのが、ゲストハウスウエディングやレストランウエディングである。披露宴会場の選択には、会場の雰囲気がよいことや交通の便が良い事など、ハード面が重視されている。ゲストハウスは比較的新しく建てられた建物が多く、雰囲気を重視して設計されているため、人気があると考えられる。また、料理も会場決定時の重要なポイントである。この点で、レストランは他に比べて優位性がある。演出というソフト面では「アットホームな雰囲気になること」や「列席者を退屈させない事」「自分らしさを実現できること」などが重視されている。貸切の空間で自由な演出が出来るゲストハウスはニーズに合っている。

６．ブライダルプロデュース業

①ハウスウエディングとは

ハウスウエディングとは、一軒家のような建物をかしきり貸切形式で利用するスタイルである。使われなくなった洋館などを婚礼会場として改装し、欧米の挙式スタイルを真似したものが始まりである。この挙式スタイルに人気が出たことから、ウエディング専用に建てた欧米風の邸宅がゲストハウスと呼ばれるものである。近年では、ホテルや専門結婚式場なども、庭に新たにゲストハウスを建てるなどの改装を行うことも多い。ハウスウエディングでは、挙式中は式場を貸しきりに出来るため、自由に演出がしやすく、挙式当日に他のカップルと顔を合わせることがほとんどない。オリジナル感を求めるカップルに受け入れられている。

ゲストハウスには、欧米風の白を基調とした邸宅が圧倒的に多い、中にはデザイナーズハウスのようにシンプルな造りの建物や、欧米風でも装飾で多少アレンジした建物もあるが、日本人に受け入れられやすいのは、やはり白い邸宅のようである。また、一つの敷地に一軒の邸宅のものと、数件の邸宅を建てて欧米の小さな的の雰囲気を出しているものとがある。郊外に建てられたゲストハウスに、校舎のパターンが比較的多い。ハウスウエディングでは、通常土日や祝日を中心として、1日2回の結婚式が行われる。平日にはレストランとして営業しているゲストハウスもある。ハウスウエディングでの結婚式費用の平均は、ホテルや専門結婚式場に比べて高くなっている。

②ウエディングプランナーの役割

ハウスウエディングで重要な役割を担うのが、ウエディングプランナーである。カップルが結婚を決めてから、式のプランニング、挙式当日まで、サポートし、かつ全体を統括する役割を果たす。従来、ホテルなどでは、婚礼受付や挙式スタッフなどが細分化されており、それぞれに違う担当者がついていた。これを一本化したのがウエディングプランナーである。１カップルに1人のウエディングプランナーがつくことが多い。

現在、日本においてウエディングプランナーは、ゲストハウスなどを所有するウエディングプロデュース企業に所属する場合がほとんどである。これは先述のように、ハウスウエディングは自由な演出をする事が多いが、そのプランニングはプロであるウエディングプランナーのサポートが欠かせないのである。また、レストランでは結婚式を自社で手がけるところも多くあるが、多くはウエディングプロデュース企業と提携している。主に、結婚式のときのみ、提携のウエディングプロデュース企業が統括する。

③ハウスウエディングの課題

ハウスウエディングでは、ハード面での人気のみならず、演出においてもオリジナリティを出せるというソフト面にも人気の理由の一つがあると考えられる。しかし、実際は個性的な結婚式が出来るという本来のメリットを生かせないケースも多い。その、理由として、オプション料金や持込料の存在とゲストハウスの同質化があげられる。オリジナリティを出すために何らかの演出をしたり、手作りのものや独自にセレクトした業者のものを持ち込む場合、オプション料金や持込料が発生する。それらが高額になった場合、予算上の制約であきらめざるを得ないカップルは、基本のプランに沿った形での結婚式になってしまう。そうなると、ホテルや専門結婚式場のパックプラントさほど変わらない結婚式になる。限られた予算の中で、カップルの希望をかなえ、独自の色を出していくかは、ウエディングプランナーの技量によるであろう。現状ではゲストハウスやレストランを会場として選ぶだけで、ホテルや専門結婚式場との差別化が図れているように感じられる向きがある。ゲストハウスやレストランの人気が一巡した後は、オリジナリティを出したいカップルの希望の沿うプランニングが出来る事で、ソフトにおいての差別化をする事になるであろう。

また、ゲストハウスそのものの同質化は、先述のように欧米化の白を基調とした建物が受け入れやすいため、そのような設計のゲストハウスが多い事が背景にある。この中で、カップルにアピールする必要がある。

レストランウエディングの課題を挙げると、多くが結婚式用途を前提に設計されていない事、結婚式の貸し切りによる一般顧客への影響、などである。本来結婚式の為に設計された建物でない場合、控え室のスペースがなかったり、チャペルが附設されていないために、近くの教会を探さなかったりするなどの不便がある。新しく建てられるレストランでは、この点を考慮し、結婚式に必要な仕様を踏まえて設計される事もある。一般顧客への影響は、受注件数を抑える、貸切にしないなどの対策がある。　

７．ブライダルビジネスの将来性

①ウエディングプランナーの重要性

結婚式のスタイルが多様化するにつれて、ウエディングプランナーの重要性が高まる事は必然である。また、活躍の場は、ゲストハウスに留まらない。現在は主に、ハウスウエディングのプロデュース企業に所属するウエディングプランナーだが、徐々にホテルや専門結婚式場でも採用する動きがある。オリジナルの演出やアットホームな演出をしたい、などのニーズは、ゲストハウスでの挙式に限らず存在するためである。これらのニーズに応えられることが良いサービスにつながっている。

この流れを受け、サービスの質を向上させる取り組みで実績を上げているホテルが、シェラトングランデ東京ベイや、新御三家と呼ばれるパークハイアット東京、フォーシーズンホテル椿山荘東京、ウェスティンホテル東京である。例えば、新宿パークタワーの39～52階に入っているパークハイアット東京では、1日4組限定のオーダーメード結婚式を行っている。従来のホテルにありがちなパックプランではなく、カップルに合わせたプランを4ヶ月かけて作成する。プランニングには、コックなどのスタッフも参加する事があるという。ウエディングプランナーは、プランニング能力はもちろんだが、マネジメント能力も求められる。さらに結婚式をビジネスとして成立させるために経営サイドの視点も必要である。こうした能力は一朝一夕に備わらない。優秀なウエディングプランナーを抱えるウエディングプロデュース企業は、それが競合に対する大きな強みとなる。　　　　　　　　　　　　　　　　　　②ブライダルスクール・資格の整備

ウエディングプランナーの注目の高まりとともに、ブライダルビジネスに関連した学校が相次いで設立されている。ブライダル業界にはこれまでウエディングプランナーに限らず業界をあげて人材を育成しようとする取り組みはほとんどなかった。日本で唯一のブライダル業界団体であるＢＩＡ（日本ブライダル産業振興協会）によると2000年に「ウエディング」、「結婚」などの名前が付いた学科がある専門学校は１校のみであった。２００４年３月末には、専門学校が６０校、短大が４校と大幅に増加しており、ブライダルビジネスへの注目度の高さを裏付けている。この他に、ウエディングプロデュース企業が運営するプライベートスクールもあり、ブライダルビジネスに関する教育事業は急速に拡大しているといえる。

資格の整備も進んでいる。日本ではＢＩＡが認定する「ＢＩＡブライダルコーディネーター」があり、ＢＩＡカリキュラムを終了後、資格に合格すると認定される。ＢＩＡブライダルコーディネーターは、既にブライダルビジネスに従事している人を対象としている。さらに、一般社会人、短大、大学修了予定者を対象とした資格「ＩＢＣ（Introduction to the Bridal Coodinator）」が新たに新設された。２００２年には全米ブライダル・コンサルタント協会の日本支部が開設された。初級から上級まで６種類のプランナー向けの資格の他に、法人向け、関連業種向けの資格がある。

これらの資格は、一般的な知名度がまだ低く、その価値が定まっていない。今後、ブライダル業界で働くスタッフの質が問われるようになるとともに、こういった資格も重要視されるであろう。資格が肩書きに留まらない、内容の伴ったものとして認知されていくよう、業界としても努力していく事が望まれる。

③アメリカの事例紹介

欧米では特に結婚式場という建物はなく、披露宴は自宅やレストランで行なうことが多い。公園や宮殿、個人の邸宅などを利用する事もある。日本のハウスウエディングは欧米のこうしたスタイルを取り入れることで生まれてきた婚礼スタイルである。

結婚式用の会場ではない場合での結婚式が日本よりもポピュラーであるため、結婚を決めたカップルはまずウエディングプランナーを雇う事から準備が始まる。米国のウエディングプランナーは独立して事務所を構えている場合が多い。米国でも資格がなくてもウエディングプランナーを名乗る事は可能だが、信用を得るためには資格の取得をする事が望ましい。結婚式をイベントの一つとして捉える米国では、ウエディングプロデュース業とイベントプロデュース業を兼ねていることも多い。この業態は、結婚式会場というハードは持たず、プロデュースというソフトに特化したものである。ウエディングプランナーを雇わない場合でも個人がプランニングするための本や雑誌、インターネットサイトなどのツールが揃っている。

④今後の動き

ゲストハウスや結婚式に対応したレストランでの結婚式の人気は引き続き高いと見られる。古くからの専門結婚式場は、人気の高いゲストハウスへの改装が多く見られ、専門結婚式場とゲストハウスの区分はなくなっている。この場合、ゲストハウスとホテルが２大選択肢となるが、ホテルでの結婚式はなくならないであろう。宿泊施設を備えていることや、高級ホテルならブランドが確立されている為、ゲストハウスを好む層とは別の需要があると考えられるためである。ホテルの場合、オリジナリティを出さないといった不満も、ホテルの努力により徐々に改善されていくであろう。また、そういった取り組みに積極的なホテルが残っていく。

日本では結婚式場として建てられた建物以外の公共の場所で、結婚式を行うことは規則などで難しく、結婚式に適した雰囲気を持つ場所も少ない。このため、ウエディングプランナーはゲストハウスを所有するウエディングプロデュース企業に所属するという状況が当面続くと考えられる。

施設を持たないウエディングプロデュース企業でも、提携先以外の場所でのプランニングを手がける事がほとんどない現状からすると、米国のように独立系のウエディングプランナーが出現するのは、ウエディングプロデュース事業が、さらに一般的になってからの展開であろう。本来ウエディングプランナーは、自社のゲストハウスでのプランニング能力により評価されていく事になる。

　現在は場所というハード面が重視される傾向にある。ハードへの注目は今後も高いと考えられ、ハードでの差別化が重要な要素となるが、サービスやプランニングなどのソフト面がクローズアップされる機会も増えるだろう。ソフト面の充実は、結婚雑誌やインターネットサイトでは伝わりにくく、口コミや列席者の評価により、時間をかけて伝わる。効果が現れにくいが、長期的に需要を獲得していくには欠かせない要素である。

　新たに需要を喚起する試みもブライダル市場の拡大には欠かせない。これまで控えられていた再婚の場合や、新婦が妊婦である場合の結婚式も積極的に行う傾向にある。各カップルの事情に対応したサービスが求められる事になるが、それらに対応する事で、これまで結婚式を挙げなかった層の需要を開拓する事が出来る。また、晩婚化により３０代の結婚式が増えるが、一般的にこの層は２０代よりも費用をかけられる層である。３０代をターゲットとした情報では「上質」という言葉がキーワードである。結婚式にもこのキーワードはあてはまり、安く済ませればいいという考えではなく、必要とものには費用をかける層が３０代である。そもそも、結婚式には一般的に女性の強い憧れが存在する。憧れの実現の為に、充実したサービスを提供できる企業は、新たなマーケットを作る事もできる。婚姻数そのものの拡大が期待できない中、付加価値の高いサービスを提供できる企業は、ブライダル業界において勝ち残っていけるであろう。

８．おわりに

　ブライダルスタイルは、画一的で良かった商品もバブル崩壊以後のライフスタイルの変化や情報が公開されてきた事により、多様性が求められるようになり、顧客のニーズは年々高度になってきている。従来はホテル、専門式場が市場をリードしてきていたが、ニーズは個性化、多様化し、新たなハードと、ソフトを備えた一軒家のレストランやゲストハウスでの挙式・披露宴も急速にシェアを拡大しつつある。顧客ニーズを的確に捉え求められる商品を素早く提供できる企業だけが、大きな流れをつかみ一気に成長すると考えられる。人材の能力を十分に引き出し、その企業独自の「付加価値」を提供出来る企業が優良企業として生き残るであろう。

９．参考文献

・『ゼクシィー結婚トレンド調査2005（首都圏版）』    株式会社リクルート、2005
・『ゼクシィー結婚トレンド調査2003（首都圏版）』   　株式会社リクルート、2003
・『ゼクシィー結婚トレンド調査1998（首都圏版）』　　　株式会社リクルート、1998
・『21世紀のブライダル戦略　こうすれば「勝ち組」になれる』　高塚猛著、2003年

・『結婚の歴史』　　　　江馬勉、1971年
　

1.はじめに


2.ブライダル業界とは


3.挙式・披露宴の変換


4.ブライダル市場をとりまく環境


5.現在の結婚式


6.ブライダルプロデュース業


7.ブライダルビジネスの将来性


8.おわりに


9.参考文献








PAGE  
12

