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本日のアジェンダ

 ・事業計画の立て方
・事業計画の作成
・ニーズ分析
作成、発表
・中期ビジョン



ビジネスプラン策定編



●構想を具体化すること
考えているアイデアを、どのような事業をしたいのか、どういうやり方をするのか、お金はどのくらい
掛かるのか、利益はどのくらい見込めるのか、を具体化すること。

●事業の課題・対応策を明確にすること
計画として整理すると、客観的に問題点やその課題・リスク、そしてその対応策が可視化出来ます。
課題やリスクの無い事業は参入が多く、成長力はありません。
課題と対応策をしっかりと認識することで、成長力のある事業へと創造出来ます。

●他者に理解してもらい、支援を得ること
事業は一人で出来るものではなく、多くの関係者のサポートで推進するものです。
関係者の共感を得れば、共にチャレンジしようとする人たちの支援があります。

●資金調達が可能となること
事業計画の合理性と成長性・収益力により、金融機関や投資家などからの他人資本の調達が可能と
なります。

●環境に合わせて作り変えること
一度、軸となる事業計画を作成すると、その事業計画を軸として市場環境に合わせて事業モデルを
変革することが可能となります。

事業計画の作成目的



机上で計画して
収益性や成長力のないビジネスが
現実の社会で通用するわけがない！



14年間の上場企業の取締役として
東証のコーポレートガバナンスで学んだこと

経営者に求められていること

事業価値の向上

持続的な成長



マーケティング

財務管理

見えない資産を
使ってイノベーションする

事業計画書





皆さんが持っている、もしくは、持とうとしている
見えない資産を観ようとすること
これがビジネスモデルの魅力となるもの

こういう能力を知性と言う
知性とは、見えないものを、見ようとして、見続ける力

知能とは、わかっているものを、タイミングよく見つけ出す力
これは、ロボットに取って代わるもの







１．自分の棚卸

さあ、いよいよ事業家としての人生がスタートします。

　今、決意されているご自分の夢、ビジョンを必ず勝ち取って、満足感一杯の誇り高き人生を歩んで

頂けることを願っています。・・・

ところで、スタートラインで今一度考えてみましょう。

　今、考えられている事業は、あなたにとって本当に生涯を賭けて成功するまで努力し続けられるこ

とでしょうか。

　有利だから・・・で選んではいけません。本当に「好きなこと」でどん底になってもやり続けられ

るものを選んで下さい。

　これから思うようになることよりも、思う様にならないことの方が多いのも、経営者の人生です。

  しかし、「好きなこと」であれば、どんな状況にあっても夢を目標に、継続した努力が出来るもの

でもあります。

  そのヒントは、あなたのこれ迄の人生にあります。スタートラインに立った今、改めて今日までの

自分自身を客観的に見つめるために、これまでの職業経験・自分の興味・自分の性格・そして自分の

経営資源を棚卸し、今考えている今後の人生においての方向性、活躍しようとする分野が自分にとっ

て無理のないものであることの確認・見直しを行って下さい。



自分の棚卸

　職業経験

　自分の興味（憧れたこと・やりたいこと）

　自分の経営資源　（お金、人脈、情報、技術、資格、ノウハウ・・・）

　今後の方向性（活躍しようとする分野）



私がやりたいこと
（Ｗill・Ｗish）

私ができること
(Can)

社会が
求めていること
(Needs）

趣味夢

労働

創業の活動領域





２．事業発案の背景

　　この事業は何を目的として考えられていますか。

　　　　今まで以上にお金を稼ぎたい・・・

　　　　社会に奉仕・貢献したい・・・

　　　　自分の可能性に挑戦したい・・・

　　各人、様々な思いがあるものでしょう。

　　今、あなたが事業家として描いておられる初志（心）は貴いものです。

　　しかし、これから先、様々な障害（ハードル）に出会わすものです。その時つい自分の志（心）

　を忘れてしまったり、変えてみたりしてしまうものです。

　　　是非、貴い初志を貫徹してください。

　　道は自分で切り拓き、つくるしかない。そのためにも、初志・初心を忘るべからず！

　　常に自分の原点を振り返り、挑戦し続けるために、今の思いを忘れることのないよう、ここに

　記しておいて下さい。



事業発案の背景

　なぜ、この事業に取組むのか・・・

　この事業によって何を実現したいのか・・・

　自分の人生をどうしたいのか・・・

　世の中にどう関わって貢献したいのか・・・



ニーズ分析 

＜事業内容＞

＜ニーズ＞

① ⑥

② ⑦

③ ⑧

④ ⑨

⑤ ⑩

　　　他社の価値 自社の価値

　ニーズの創造

　・

　・

　・

　・

　・



事業において提供する価値 

社会性文化性

経済性





食への興味が強く、いずれは飲食業界に携わりたいという思いを持っておりました。

その中で、あえてから揚げで事業化を目指したのは、自身の一番好きな食べ物が

から揚げということもあり、全国各地の有名店を食べ歩き、自分なりに味の研究を

行う中で、理想の味を再現できたことで勝負してみようと思い立ったためです。

また、コロナ禍で飲食/小売業界が大きな打撃を受ける中でも、から揚げ市場は

テイクアウトニーズとの相性の良さもあってか、２０％以上の伸長をしていること、

加えて、生産効率の高さ、利益率の高さなど事業向きな面も想定されたこともあり

事業化を検討しました。

また、長期的な事業にしていくにあたっては、やはり流行り廃りの少ない商品にした方が

良いと考え、国民食といっても過言ではない「からあげ」を選択した理由でもあります。

私は、この事業によって実現したいことの１つに「からあげを山口の県民食にする」

という秘めた想いを頂いております。高校卒業後、約１５年を県外で過ごす経験の中で、

いざ自身の地元の山口を客観的に見てみると、特徴の少ない目立たない県だなと

思っておりました。特に、食文化に関しては、「山口といえばこれ！」という、ぱっとした

食べ物が無いことにいつも寂しさを感じておりました。そんな中で、鶏肉の１世帯当たり

の消費量は、全国で１～２位を争う鶏肉消費県という一面を持っていたことを知りました。

これは、良い商品さえできれば、山口県民と鶏肉の相性の良さを持ってすれば、からあげ

を県民食にすることも夢ではないのでは？という期待感を持ち始めました。今後は、

人生をかけて「唐揚げ県民食化」を目指し頑張っていきたいと思います。

また、今回の事業化にあたっては地元に戻っての脱サラUターン起業になります。

長い県外生活を過ごす中で、地元の良さを再実感することができ、やはり最終的には

地元の発展に貢献できるような人材になりたいという思いが強くなって参りました。

まずは、開業予定の山口市商店街の発展の後押しになれるように、そして、山口県の

活性化の一助になれるように日々邁進して参りたいと思います。





ニーズ分析



潜在的なニーズ

顕在的なニーズ





動画の制作事業

人を動かす隠れた心理

メディアミックスへの対応





企業経営において提供する価値



事業価値の再考

我々は事業家として常に成長を求め、売上・利益を確保し、そして社員や
仕入先、取引先などのステークホルダーに、利益を分配する義務を負って
いる。

では、事業の成長とは利益だけなのか！
そうではなく、事業の成長とは、ステークホルダーのための売上・利益の
経済的な価値だけではなく、社会的な貢献価値、そして事業で提供する
商品・サービスが、社会にとってなくてはならない文化的な価値を向上し
続けることである。





社会性が高い事業例

■少子化問題を解決することを強く意識した婚活事業
■食品ロスの削減、地産地消を強く意識した外食事業
■水を汚さない技術をもったコインランドリー事業
■教育格差を解消することを目的としたスクール事業
■障がいをもった人の支えとなる就労支援事業
■空き家問題を解決する住宅事業
■地域活性化に繋がるグランピング事業、等



事業価値とは



14年間の上場企業の取締役として
東証のコーポレートガバナンスで学んだこと

経営者に求められていること

事業価値の向上

持続的な成長





事業において提供する価値

文化性 社会性

経済性

建築物、構造物の美観に優
れた技術で、良いものを長く
使う価値観を形成する

耐久性に優れた技術で社会
資本を「活かして使う」エコに
貢献する

革新的な工法による付加価
値のある施工法とパートナー
構造の構築により継続的に高
い収益を実現する

4





マズローの新「欲求６段階」説



マズローの欲求段階説と震災後の日本社会の変化





自己超越の欲求 ： ゲームセラピスト・治療的なゲーム運営
↑

自己実現の欲求 ： インフルゲーマー・eスポ運営・eスポ人材育成
↑

自我の欲求 ： ランキング・ライセンス・タイトルホルダー
↑

社会的な欲求  ：    世代間交流、親睦、SNS活用
            ↑
安全の欲求   ：    安全なコンテンツ・正当な評価

↑
生理的な欲求 ： 暇つぶし、短時間で楽しめる

マズローの欲求段階説に学ぶ「囲碁eスポの欲求」



３．事業コンセプトの設定

　　最初に考えて頂きたいものはこの事業コンセプトの魅力です。

　　　　　・新規性・独自性という特徴はありますか。

　　　　　・ライバルに勝る優位性はありますか。

　　　　　・今後の市場の成長性はありますか。

　　又、この事業コンセプトがハッキリすればする程、今、考えられていることであなたに欠けているもの、

   無いものが見えてきたはずです。

　　それが、あなたの事業の現在の制約条件（課題）です。

　　　　　・事業に特徴がないので競合優位とならない

　　　　　・開発投資の資金が過大となりそう

　　　　　・販売力を強化しないと市場参入が難しい・・・

　　制約条件は解除の対象。

　　これからの事業計画を立案するプロセスでしっかり解決策を練って下さい。

　　今、考えられている事業を具体化して考えてみましょう。

　　　　　＜ＥＸ＞・・・ペットマッサージ業

　　　　　　　　　　　　　　・・・持病を持つペットの飼い主

　　　　　　　　　　　　　　　　　健康意識の高い飼い主

　　　　　　　　　　　　　　　　　老犬のケアに困っている

　　　　　　　　　　　　　　・・・散髪、美容、マッサージ、エクササイズ

　　　　　　　　　　　　　　・・・店舗

　　　　　　　　　　　　　　　　　訪問

　　　　　　　　　　　　　　　　　提携先でのイベント

　　　　　　　　　　　　　　　　　SNSでのプロモーション

　　　　　　　　　　　　　　　　　50分5000円

誰に

何を

どのように



事業コンセプト（その１）

　事業名称

　ターゲット（誰に）

　事業の概要

　（何を）

　（どのように）

　事業目標

　（いつ）

　（どれ位）



（その２）

　事業の特徴（新規性・独自性）

　事業の優位性（ライバルに勝る点）

　事業の成長性（今後の成長見込み）

　事業の制約条件（課題）



事業全体のフレームワーク

生活者 （消費者・ユーザー）

自 社



事業コンセプトの設定



・料理の少サイズ化

・生クラフトビールの持帰り

・
・・

・キリンとの販売連携

・店内eスポーツ大会

・テイクアウト専用メニュー

・自家菜園の設置

・県内全域への広告

イタリアンレストラン利用の基本ニーズ

・洋食が食べたい

・クラフトビールを味わいたい

・ボリューム感が欲しい

・色々なものが食べたい

・アニバーサリーに楽しみたい、な
ど

・和風なイタリアン

・・・

・オリジナルなパン

・手軽な食べ物

・ボリュームのある肉料理

・交流イベント

・季節のデザートピザ

・パスタ

・ソーセージ

・・・

・ピザ

・スペアリブ

・クラフトビール

どのように何を

誰に

ニーズの創造

・和風のものが食べたい

・デザート感覚のピザが食べたい

・テイクアウトを利用したい

・自宅で生クラフトを飲みたい

・イベントで楽しみたい、など

・イタリアン好き

・ビール好き

・・・

・近隣エリアの人

・シニアの人

・ファミリー

・・・

・自宅で食べたい人

・飲食店

・ビュッフェ

・3～4人主体の量

・誕生日、結婚記念日のケーキ、

写真撮り

・・
・

・年中無休











特徴・優位性



事業の特徴・優位性

事 業 新 規 性 優 位 性

・ワンストップサービスの技術 ・10年保証

・販売チャネルのパートナーづくり ・価格の透明性

・基礎工事対応 ・接客力

・スケルトン

・古着の海外販売ルート ・リメイクのデザイン性

・逆オークションシステム ・プライベートブランドの開発

・メーカーよりの受託サービス

・クラフトビールの自社製造 ・広い店舗空間

・創作料理

・ビュッフェの洋食メニュー

建 設

アパレル

飲 食

ブルーオーシャン



優位性
新規性





事業のフレームワーク



アパレル・ブランド古着事業のフレームワーク



世界40ケ国の顧客との取引





４．ＫＦＳ（事業の成功要因）

　　事業を成功させるためには、変化するその時々の環境に適応する施策をタイムリーに打ち出すことが

　必要となります。これからの環境状況（市場状況、競合状況）を予測し、その中で今後成長・発展して

　行くための条件は何か、即ち事業の成功要因を抽出し、戦略的な適応を図って下さい。

 

　１）環境分析の着眼点

　　　・市場状況・・・・・市場のニーズの変化は

　　　　　　　　　　　　　最も購買量の多い顧客の変化は

　　　　　　　　　　　　　その層の人々の生活スタイルの変化は

　　　　　　　　　　　　　市場の成長性・収益性の変化は

　　　　　　　　　　　　　消費者の動向変化は

　　　　　　　　　　　　　新しい商品・技術の開発は

　　　　　　　　　　　　　デジタルテクノロジー変化は

　　　　　　　　　　　　　市場規模の変化は

　　　　　　　　　　　　　新しい市場の出現は

　　　　　　　　　　　　　等々

　　　・競合状況・・・・・競合先の成長性の変化は

　　　　　　　　　　　　　シェアの変化は

　　　　　　　　　　　　　新たな競合先の進出は

　　　　　　　　　　　　　新たな競合関係は起きないか

　　　　　　　　　　　　　販売ルートの変化は

　　　　　　　　　　　　　等々

　２）成功要因の分析（Ｋｅｙ　Ｆａｃｔｏｒ　Ｆｏｒ　Ｓｕｃｃｅｓｓ）

　　　①予測した環境下において、自分の事業が成長・発展し続けるためにはどのような条件を満たさな

　　　　ければならないか、同業種で同規模程度の事業を行っているところ、又、似かよった業種・業態

　　　　を想定してその条件（成功要因）を検討して下さい。

　　　②上記の成功要因を基に、自分の事業の経営資源や理念・ビジョンなどから、自分の事業の成功

　　　　要因を明らかにし、以降の事業計画の中でＫＦＳ獲得プログラムを立案して下さい。











ＫＦＳ（事業の成功要因）

市 場 状 況 競 合 状 況

環境変化から予想される成功要因（ＫＦＳ）

環　　境　　変　　化

自社の成功要因の抽出

SWOT分析の簡略版



＜ＥＸ：ペットマッサージ業＞

市場状況 競合状況

・ペットを飼う世帯が増えている ・トリミングサロンが毛質や皮膚に関する美容

・飼育環境の向上により、ペットの高齢化が 　事業を行っている

　進んでいる ・ペットショップでは、フードの選び方のアド

・ペットにかける費用は、年々上昇傾向にある 　バイスをしている

・人と一緒に生活するライフスタイルにより、 ・ドッグカフェが増えている

　ペットのアレルギーが増えている

・効果が目に見え、明確に実感できる施術 ・連携先の確保

・健康に関する専門的なカウンセリング ・清潔な店舗

・明確な料金体系

・デンタルケアサービス ・食事に関するアドバイス

・エクササイズやストレッチのメニュー化 ・老犬介護サービス

環　境　変　化

環境変化から予想される成功要因（ＫＦＳ）

自社の成功要因の抽出



＜ＥＸ：うどん屋＞

市場状況 競合状況

・健康志向、自然志向の食品が見直されている。 ・ファミリーレストラン、和風ファーストフード

・外食費が抑制傾向にあり、内食化が進んでいる。 　等が広域に出店している。

・食べる楽しさが求められている。 ・老舗の「のれん」を持った店が支持されている。

・打ち立て、茹で立てなどのこだわりが支持されて ・大手のチェーン店が積極的に展開している。

　いる。 ・冷食うどんの品質が大変向上し、スーパーでよく

・シニアの外出活動が活発に行われている。 　買われている。

・うどんだけでなく「そば」を提供する店が増えて

　いる。

・清潔感のある店づくり ・品揃え

・トッピングメニューの多様性 ・独自メニュー

・単品の安価さ ・季節感のある限定メニュー

・明るい接客技術 ・多店舗展開

・独自性のある自家製めん、つゆの開発 ・昼、夜のニ毛作業態

・２４時間営業 ・出前

自社の成功要因の抽出

環境変化から予想される成功要因（ＫＦＳ）

環　境　変　化





事業の基本的な成功要因



独自のKFS

業界のKFS

独自のKFS



女性も通える理容業





５．商品・サービスの戦略の策定 

　　事業の成功要因を獲得するための商品・サービス戦略を考えるに当たってのポイントは、「顧客に喜ばれる商品・

　サービスを効果的かつ効率的に提供すること」を最大の眼目として策定すること、にあります。

　　事業コンセプトに基づく商品・サービスが適切なものであるかどうか、以下の視点を基に確認し、更なる商品力・

  サービス力の強化を検討し、ハード・ソフトの内容をブラッシュアップして下さい。

　１）商品分野は適切か

　　　同じ事業であっても、取り扱う商品分野により、その成長性やマーケットサイズは大きく違っています。

　　　又、顧客ニーズの変化に伴い、伸びる商品分野も変化してきます。

　　　従って、できるだけ成長性や収益性に有利な商品分野・シナジー効果(相乗効果)の出る商品分野を選ぶことが

　　　重要となります。

　２）商品競争力の強化

　　　競合他社と比較した時に、競争力があるか否かを次の要素から検討し、強化する方策を考えて下さい。

　　　　　・商品・サービスの基本性能　　　・基本性能以外の品質

　　　　　・価　　　格　　　　　　　　　　・デザイン（店舗、レイアウト）

　　　　　・品　揃　え　　　　　　　　　　・サービス

　　　＜ＥＸ．衣料品販売＞

　　　　　　基本性能　　…………体の保護

　　　　　　基本性能以外の品質…耐久性、軽さ、気心地　等

　　　　　　サービス　　…………寸法直し、マーク・ネーム入れ　等

　　　＜ＥＸ．移動理美容業＞

　　　　　　基本性能　　…………散髪

　　　　　　基本性能以外の品質…快適性、時間の節約、最寄性　等

　　　　　　サービス　　…………コミュニケーション、マッサージ、リラクゼーション　等



商品・サービスの戦略（その１） 

自社の商品・サービス ライバルの商品・サービス

基本性能

基本性能以外の
品質

価　格

デザイン

品揃え

サービス



（その２） 

　ハード　　（店舗・商品の概況図・・・）

　ソフト　　（技術・サービス内容・アイテム・価格・・・）



他店が取組んでない独自のKFS





他店が取組んでない独自のKFS











6．マーケティング戦略の策定 

　　「販売なくして事業なし」と言われる程、マーケティング戦略は経営機能の中で最も上位のものです。

　　今、考えられている商品・サービスで競合他社とのマーケティング競争に打ち勝ち、より多くの販売

　　実績を上げることが肝要となります。

　　これから提供しようとする商品・サービスの市場規模(対象とする潜在的需要額)を予測し、その中で

　  競合他社との競争を優位にするためのマーケティング戦略及び事業の成功要因を獲得するための施策

　　を、以下の視点を基に整理し、更なる強化に取組んで下さい。

　１）市場規模の予測

　　　商品・サービスの市場規模（潜在的需要額）を予測する方法としては以下の算定方法があります。

　　　①マーケットサイズを構成する要素を特定する。

　　　②マーケットサイズ試算式を作成する。

　　　③マーケットサイズの構成要素について、その動向・変化を確認する。

　　　＜ＥＸ．自動車の特定部品のマーケットサイズ試算式＞

　　　　　自動車生産台数×特定部品の使用率×部品単価

　　　＜ＥＸ．サンドウィッチのマーケットサイズの試算式＞

　　　　　商圏内世帯数×１世帯当りのパン類消費高×パン類に占めるサンドウィッチの割合

　　　　　　　　　　　（家計調査年報より）



　２）販売推進策は好ましいか

　　　前述の販路構造内のポジションにおいてユーザー・顧客に対して商品・サービスをより効率的に

      提供するための販売促進策を以下の視点から考えて下さい。

　　＜認知させる＞

　　　・ＤＭ、カタログ、チラシ、ポスターの作成

　　　・デモンストレーションの実施

　　　・商品サンプルの提供

　　　・発表会、見学会の開催

　　　・フェアへの出展

　　　・モニターの実施

　　　・広告宣伝の実施（ＳＮＳ､ＨＰ、メルマガ、ブログ、ラジオ､フリーペーパー）等

　　＜購入を拡大させる＞

　　　・販売コンテストの実施

　　　・限定割引販売

　　　・マネキンの実施

　　　・販売員教育

　　　・ポイント、スタンプカードの実施　等



マーケティング戦略 

　　市場規模の予測

　　販売推進策



年間販売促進計画

月度 新商品・サービス
季節限定商品
・サービス

イベント

１月

２月

３月

４月

５月

６月

７月

８月

９月

１０月

１１月

１２月



納棺サービスの需要算定







売上げ５原則の分解

客数 客単価







7．成長戦略（中期ビジョン）

事業を将来的に成長させるには、環境分析で見出したＫＦＳに基づいた商品・サービスや

市場の戦略的なイノベーションが必要となります。

このため、中期的に商品・サービスや市場をどのように強化するかを、以下の視点から整

理してください。

中期的なビジョンの設定



14年間の上場企業の取締役として
東証のコーポレートガバナンスで学んだこと

経営者に求められていること

事業価値の向上

持続的な成長



中期事業ビジョン 

以降
項　　目 内　　容

市
場
浸
透

市
場
開
拓

商
品
開
発

多
角
化

タスク １年目（Ｈ　　） ２年目（Ｈ　　） ３年目（Ｈ　　）



年間アクション計画 

　テーマ:商品力の強化

すべきこと スケジュール

課題項目 内容



年間アクション計画 

　テーマ:営業構造の改善

すべきこと スケジュール

課題項目 内容





8．商品・市場マトリックス表の作成 

　これまでに検討してきた商品・サービス戦略とマーケティング戦略はお互いに密接に関連しながら

同時に進行しなければならないものです。

　そこでここでは、２つの重要な戦略目標の関連性を整理する方法として「商品・市場マトリックス」

を作成し、それらの戦略目標が達成できた場合、どのような状態が実現するのかを具体的な数値で検討

し、よりイメージのし易い目標を検討して下さい。

　■商品・市場マトリックス表作成手順

　　対象とする商品･市場マトリックス表の作成は縦軸を商品（サービス）、横軸を市場（顧客でも可）

　として、商品・市場マトリックス表に、以下の分類基準例を参考に分類し作成して下さい。

　　＜ＥＸ＞

　　　・商品、サービス

　　　　　品　　質…○○系、○○タイプ、○○型　等

　　　　　素　　材…木、スチール、皮革　等

　　　　　用　　途…家庭用、業務用　等

　　　　　グレード…高級○○、高性能○○、精密○○　等

　　　　　サービス…訪問介護、ディケア、ディサービス　等

　　　・市場

　　　　　ニ ー ズ…実用、ギフト、カジュアル、フォーマル　等

　　　　　顧客特性…パーソナル、法人、シルバー、ヤング、女性、男性、学生、婦人　等

　　　　　地　　域…国内、国外、山口、中国、九州　等

　　　　　販　　路…スーパー、百貨店、専門店、通販　等



商品・市場マトリックス表 

　　　（単位：千円）

（計）

（計）

（計）

（計）
1
　
年
　
後

（計）
２
　
年
　
後

（計）
３
　
年
　
後

市場

商品

市場

商品商品

市場

商品商品商品商品









9．初期必要資金計画の策定 

　　事業を始めるにはお金はどうしても縁が切れないものです。ここでは本事業を立上げるために必要な資金

　を検討して頂きます。

　　　・事務所や店舗の取得費用

　　　・事務所や店舗の改装費用

　　　・設備、備品などの取得資金

　　　・オープンに伴う開業広告費や資料費

　　　・会社の出資金と届け出費用　　等

　　出来るだけ見積りを取るなど、現実に近い予測を行って下さい。

　　又、器具備品等はどうしても必要なものですが、これ自体が売上や利益に関わることはあまりないもので

　あるならば、中古やレンタル若しくはリース等で初期投資額を極力抑制することも考えて下さい。



初期必要資金計画

　敷金 千円 　礼金 千円

　権利金 千円 　手数料 千円

　土地代 千円

（　　　　　　） 千円 （　　　　　　） 千円

合　計 千円

　外装工事代 千円 　内装工事代 千円

　看板代 千円 　空調・照明代 千円

（　　　　　　） 千円 （　　　　　　） 千円

合　計 千円

　パソコン 千円 　レジシステム 千円

　エアコン 千円 （　　　　　　） 千円

（　　　　　　） 千円 （　　　　　　） 千円

（　　　　　　） 千円 （　　　　　　） 千円

合　計 千円

　パンフ・チラシ 千円 　ホームページ開設 千円

　広告 千円

（　　　　　　） 千円 （　　　　　　） 千円

合　計 千円

　出資金 千円 　届け出費用 千円

　車輌 千円 （　　　　　　） 千円

（　　　　　　） 千円 （　　　　　　） 千円

合　計 千円

総　合　計 千円

そ
の
他

事
　
務
　
所

　
　
店
　
舗

改
　
装

器
具
・
備
品

機
械
装
置

宣
　
伝

広
　
告





10．損益計画の策定 

    損益計画はこれまでに検討してきました戦略及びその組織・人材能力がどの程度まで目標通り実現したかを

　評価するためのものです。

　　従って、１年後、２年後、３年後にどの程度の売上・利益そしてどのような財務構造を実現したいのかを戦

  略とその組織・人材能力の目標達成状況を考えながら下記の手順を参考に算定して下さい。

　　尚、損益計画は新たな経営革新事業部門において作成してください。

　１）売上目標を設定する

　　　商品・市場マトリックスで検討した売上数値を再確認し､売上目標を設定します｡

　２）売上原価を算出する

　　　外部よりの仕入原価及び外注加工費を売上原価として計上して下さい。

　３）粗利益の算定

　　　「売上－売上原価」＝粗利益として計上して下さい。

　４）経費の算定

　　　事業運営に必要な経費を固定費・変動費という視点から見込んで下さい。

　　　・固定費…売上・操業度に関わりなく発生する費用

　　　　　　　　人件費、家賃、消耗品費、水道光熱費、減価償却費　等

　　　・変動費…売上・操業度に応じて発生する費用

　　　　　　　　運賃、水道光熱費（一部）　等

　５）経常利益

　　　「粗利益－経費」＝経常利益として計上して下さい。

　６）法人税等

　　　経常利益×３０％を法人税等として算出して下さい。

　７）税引後利益（純利益）

　　　「経常利益－法人税等」＝税引後利益として計上して下さい。



売上高・曜日別内訳表 
(単位：円)

月 火 水 木 金 土 日･祝

～

～

～

～

～

～

～

～

～

～

～

～

客 数 計

客 単 価

売 上

曜日別売上合計

１ヶ月当り 日

１ ヶ 月 合 計

時間帯
平　　　日 土･日･祝

計

店
　
　
　
　
　
舗

外 販 売 上







客単価の根拠

Ａさん ロールケーキ １，２００円

シフォンケーキ 　　８００円 ２，５００円

プリン 　　５００円

Ｂさん プリン 　　５００円

シュークリーム 　　３５０円

Ｃさん プリン 　　５００円

焼菓子 　　２００円

ロールケーキ 購入割合 ０．３３３ ＝ ４００円

シフォンケーキ 〃 ０．３３３ ＝ ２６６円

プリン 〃 １．００ ＝ ５００円 ＠１，３５０円

シュークリーム 〃 ０．３３３ ＝ １１７円

焼菓子 〃 ０．３３３ ＝ ６７円

　　２００円×１ケ＝

８５０円

７００円

＠１，３５０円／人

１，２００円×１ヶ＝

　　８００円×１ケ＝

　　５００円×１ケ＝

　　５００円×１ケ＝

　　３５０円×１ケ＝

　　５００円×１ケ＝



損益計画 

(単位：千円)

1ヶ月目 2ヶ月目 3ヶ月目 計 4ヶ月目 5ヶ月目 6ヶ月目 計 半期計 7ヶ月目 8ヶ月目 9ヶ月目 計 10ヶ月目 11ヶ月目 12ヶ月目 計 半期計

100 100 100

給 与

賞 与

法定福利費

- - - - - - - - - - - - - - - -

２年後 ３年後
上　半　期 下　半　期

１年後
第１四半期 第２四半期 第３四半期 第４四半期

年間計

売
上
高 (計)

項　　目

年　　　間

売
上
原
価 (計)

粗　利　益

経
　
　
　
　
　
　
費

固
　
　
定
　
　
費

人 件 費

地 代 ・ 家 賃

事 務 用 消 耗 品 費

水道光熱費 (一部)

通信・交通費

接待・交際費

減 価 償 却 費

広 告 宣 伝 費

支 払 利 息

そ の 他

計

変
動
費

運 賃

水道光熱費 (一部)

そ の 他

計

合　　　　　計

経 常 利 益

法 人 税 等

税 引 後 利 益

損益分岐点売上高









11．資金調達･返済計画 

　　損益計画を策定し、後は必要とする資金を調達し返済する計画を立てて、資金繰りの問題
　をクリヤーすることが必要です。

　　先ず、必要資金の調達方法を計画し、その後の返済計画を返済源資をチェックしながら目

　処を立てて下さい。

　１）必要資金の調達方法

　　　　必要資金について、自己資金にて拠出可能なのか、又、借入が必要ならば銀行よりの

　　　借入を予定するのか、国・県等の助成金を予定するのか、その他・・・ご自分の資金力

　　　や財産価値をよく考え、無理のない資金調達計画を立てて下さい。

　２）借入金の返済計画

　　　　必要資金の内、返済の必要のある借入金についての返済が、損益計画策定時に算出し

　　　た外部に支払われていない費用の減価償却費と会社に残る資金である税引後利益とで返

      済可能であるかどうかを算出し、追加となる借入金の必要性を算出確認して下さい。

　　　　追加となる借入金の必要が生じている場合は全体の事業計画の見直しやその必要資金

　　　の借入目処を早期に対策することが生じているものと考えて下さい。





資金調達･返済計画 

＜必要資金の調達方法＞ 　　（単位：千円）

自己資金 身内借入 銀行借入 助成金 その他 合　計

＜借入金の返済計画＞

１年目 ２年目 ３年目 ４年目 ５年目

減価償却費

税引後利益

（計）

事務所・店舗

改　　装

器具、備品、機械

広告宣伝

要、借入金

そ の 他

計

期首借入残

　　　元金返済

B

返
済
源
資

A ―

A

B



資金調達･返済計画 





12．おわりに 

　　　ご苦労様でした。

　　　初めての事業計画の策定だったことと思います。

　　　しかし、法人・個人の事業形態を問わず、経営者としての人生のスタートがこの事業計画であり、これ

　　が今後の皆さんの人生行路の羅針盤となるものです。

　　　何事も先ず計画ありき。計画実現に向って、適切で的確な経営努力を全力で傾注することで、皆さんの

　　夢・ビジョンが達成できるものです。一度策定したらそれで終わりではありません。毎年、毎月、毎週、

　　日々・・・常日頃から意識して見つめ直すことに努めて下さい。

　　　最後に、この事業計画を達成するために、自分自身を戒める作文を以って経営者としての人生の準備を

　　行って下さい。

　　＜ご参考＞

　　　　・３年後の私・・・

　　　　・1度しかない人生だから・・・

　　　　・一生をサラリーマンで終わりたくない・・・

　　　　・この事業計画を家族に発表し・・・



おわりに 





ビジネスモデル

●ビジネスモデルとは、事業を行うことで顧客や社会に価値を提供し、それを
持続的な事業価値向上につないでいく仕組みである。

    有形・無形の経営資源を投入して製品やサービスを作り、その付加価値に
見合った価格で顧客に提供する一連の流れを指すもの。

●ビジネスモデルは、単なる「事業の概要」や「儲けの構造」ではない。
「モデル」となるのは、競争優位性を確立し、その状態を保つための仕組みや
方法が理念やビジョンを事業化する設計図として描かれているものである。

    「ビジネスモデルがある」とは、中長期で見たときに、成長性・収益性・生産性等   
が比較対象事業よりも高い水準であること。





パンデミック、そして戦争などで環境が激変する今日、予想外の事態に対応
するには、当初のプランに代わる「プランB」の準備が必要。
プランBは、プランAを立てた時点で、リスクを想定し策定するもの。

プランBが、なぜ発動できないか！

●数字に操られる
・計画通りに行かない事業を損切り出来ない（コンコルドの誤謬）
・投資を回収しなければならないという思い（サンクコストの誤謬）
→ 埋没コスト（サンクコスト）ばかりに目が行ってしまい、

 冷静な判断が出来ない

●何かに縛られる
・自分の好みだけで、客観性が無い
・仲間や関係者に苦労を掛けている

●思い込みに左右される
・儲けそこなう後悔をしたくない



代表的な事業リスクとは

●経営悪化、業績低下
●製品不良による事故
●企業イメージの低下、ブランド毀損
●データ破損、情報流出
●従業員のケガ、死亡などに伴う労働災害
●天候リスク
●その他の契約に伴う訴訟リスク





起業時のリスク

■資金面
・起業の準備に費用が掛かる
・ランニングコストが掛かる
・資金調達がうまくいかない

■事業面
・収益が出ない
・売掛金が回収できない
・天候や災害による影響

■プライベート面
・健康管理がおろそかになる
・仕事とプライベートの境界が無くなる
・家族の理解が得られない

■法律面
・業務上の過失
・許認可、法改正への対応遅れ









リスクを選ぶ勇気がないものは、
人生においてなにも達成することは
できない。



融資の審査が通らない7つの理由 ： 起業時の創業融資の場合



融資の審査が通らない7つの理由 ： 起業後の融資の場合
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