
【4日目】
魅せる︕事業計画書の作成方法
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令和５年7月6日（木）
一般社団法人ビジネスシード

浅川 絢子

女性・若者・シニア創業サポート事業

【主催】まちづくり三鷹

事業計画書なぜ書くの︖
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思い描いた事業をいかに実現していくかを表したもの

☑ 事業構想がまとまる

☑自分の事業の実現可能性を検証できる

☑ 協力者・金融機関への説明資料となる

☑ 事業開始後の「PDCAサイクル」計画ができる

☑補助金がもらえる かも！？
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事業計画書作成のポイント
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☑ 分かりやすく
図等を用いる。専門用語を使いすぎない

☑ 具体的に
いつ・どこで・誰が・何をするのかが明示されている

出来る限り数値化する

☑ やる気・情熱を込める

☑ 想定できることをできるかぎり盛り込む・根拠を示す

☑ 収益があがり、事業継続ができることを示す

読むのは人である！ 口説くつもりで書く！



事業計画書を作る時のコツ︕
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誰が・何を
目的として読

むのか
考えよう
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審査項目を
チェック︕



マタニティ及びベビーを対象としたアロマサロンの開設
地元の⾷材を使⽤した人気ラーメン店の復活
⽶糠を１００％使⽤した⽶糠酵素風呂サロン
北海道産原料によるフィトテラピー提案事業
部屋探しではなく、住まい創りの不動産屋
即戦⼒ウェブコンテンツクリエイター育成のための実践的スクール

ビジネスプラン名

プラン名を⾒ただけで
何を⾏う事業なのかが分かるように 記載
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事業内容を読んでみたいと思わせるテーマ名をつけよう
選出の際には、名前と共に公表されます。
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投影のみ



ビジネスプラン内容

（1） 顧客、ターゲット（誰を対象とするか）
（2） 製品・商品・サービス、内容等について
（3） 販売方法または顧客の獲得方法
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写真や図表、グラフを活用しながら、
具体的に⾒やすく記載。専門用語は極⼒控えて

☛商品リスト☛ビジネスモデル図

☛USP（キャッチフレーズ）
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☛集客導線図☛ポジショニングマップ

☛地図



ビジネス優位性

（1）⾃分の考えているビジネスの強み（競合他社に⽐べて有利な点）
（2）⾃分のキャリア・特技・強み（⾃己経験、技能、職歴、人的ネットワーク等）
（3）その他（分野や範囲、組み合せなどによる優位な点）
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☛競合調査シート

キャリアは、
『所属』や『資格』ではなく、

事業に活かせる
『経験』『実績』を意識︕

（参考）現状把握

過
去

現
在

未
来

⾃分

⾃社

競合顧客

外的環境

ビジネスには俯瞰的な目線が⼤切︕⾃分目線にならないよう注意︕

現状把握

内的環境

市場分析

⾃己分析

目標の
明確化

アイデンティティーの認識

➧理念

➧強み

➧販路

➧経営手法
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投影のみ
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市場分析（３C＋１）

マクロ環境解析
自社でコントロールできない事象分析
経済成⻑率・景気動向・⼈⼝構成・治
安状況・原材料市況・産業構造・自然
環境・流行など

競合分析
競合企業の市場を奪う、自社の市場を
作るといった視点で
競合する企業の戦略、市場シェア、売
上高、利益額、経営資源、経営戦略、
マーケティング戦略、技術力・販売力
などを調査する

顧客分析
対象顧客についてあらゆる側面から
データ分析
年齢・性別・職業・ニーズ、購買⼈⼝、
顧客地域構成・購買情報の集め方、購
買場所の選び方、購買決定の理由、購
買適性価格、購買頻度

自社分析
客観的に強み・弱みを知る
経営資源（⼈・金・物・情報）、経営
戦略、技術力、マーケティング戦略・
販売力・営業力・流通チャネル・品
質・価格、市場シェア

内的
環境

外的
環境
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現状把握（SWOT分析）

T 脅威

S 強み

O 機会

W 弱み
悪影響好影響

内
部
環
境

外
部
環
境



全体をとおして気をつけたい事
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統計や客観的なデータを根拠に用いて記載する
出展の記載を忘れずに︕ 分かりやすいが⼀番⼤切

参考

⾏政データ利⽤
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三鷹市役所HP
＞市政情報＞広報・情報公開＞統計

東京都の統計
https://www.toukei.metro.tokyo.lg.jp/

その他、中小企業庁など



JR東日本 駅別乗⾞人員
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1日平均
駅名

合計定期定期外

760,043404,056355,987新宿

141,30680,54260,763吉祥寺

163,90388,83075,073⽴川

94,80563,26131,543三鷹

創業関連情報提供サイト
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中小企業庁 ミラサポプラス
https://mirasapo-plus.go.jp/

中小機構 J-Net２１
https://j-net21.smrj.go.jp/



持続性・発展性

（1）事業持続方法
（2）発展方法
（3）将来の展望
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確実に着手し・継続し・成⻑させる熱意を伝えよう。
事業にかける“想い・夢”を盛り込もう。

事業

目指す
もの

事業

事業

リスクファクター
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リスクをきちんと把握し、
それに対して対処⽅法を考えていることが⼤切です

（1）発生する可能性のあるリスク
（2）発生する可能性のあるリスクに対する予防策

子育て期、また一人で始める事業のため下記のようなリスクが考えられます。

【子どもの体調不良】
・家族（特に両親）からの協⼒を得ることができます。

【⾃⾝の体調不良や不慮の事態】
・事務やセミナー運営には、手伝いのスタッフを配置します（既に人選済み）。
私が不慮の事態で対応できない際には、スタッフだけでセミナー実施ができるよう
トレーニングを⾏い、連携を密にした運営の仕組みを作ります。



資⾦計画表
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金額調達方法金額資金使途

３ 調達資金１ 設備投資等

3000000・自己資金・開業費(会社等設立経費)

6000000・借入金・備品（機械・パソコン・什器等）

・売上金・開発費(システム・ソフトウェア等)

・その他・入居保証金

・その他

・

・

3000000小計 （A）

２ 運転資金

・仕入

・諸経費

・その他

6000000小計 （B)

9000000合計 （D）9000000合計 （C）＝（A + B）

事業をスタートさせるために必要で、一度買
えば⾜りるものを購⼊するための資⾦
（例）保証⾦、仲介手数料、内装⼯事、HPや
名刺製作費

事業を⾏うために継続して⽀払う必要がある
資⾦
目安︓３〜6か月分
（例）事務所家賃、材料費、人件費

⾦額を⼀致させる

収⽀計画表
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３年目２年目１年目科目名

円0円0円0
１ 売上高（単価×数量）
①※

件×円件×円件×円・売上Ａ

件×円件×円件×円・売上Ｂ

件×円件×円件×円・売上C

件×円件×円件×円・売上D

件×円件×円件×円・売上E

円0円0円0
２ 売上原価（単価×数量）
②※

件×円件×円件×円・売上原価Ａ

件×円件×円件×円・売上原価B

件×円件×円件×円・売上原価C

件×円件×円件×円・売上原価D

件×円件×円件×円・売上原価E

円0円0円0
３ 売上総利益（①-②）
③※

役員報酬（法人のみ）

４
販
売
管
理
費

給与手当

賃借料(家賃、リース
料等)

交際費

通信費

交通費

減価償却費

水道光熱費

委託費

その他

円0円0円0販売管理費計 ④※

円0円0円0⑤営業利益（③－④）※
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売上計画表（１年目）

6月 7月 8月 9月 10月 11月 12月 1月 2月 3
商品A（単価：10千円） 3 30 3 30 3 30 4 40 10 100 20 200 15 150
商品B（単価：100千円） 5 500
商品C（単価：1000千円）

①売上高
商品A（仕入：４千円） 3 12 3 12 3 12 4 16 10 40 20 80 5 20
商品B（仕入：30千円）
商品C（仕入：200千円）

②直接経費　合計
③売上総利益（①-②）
家賃 50 50 50 50 50 50 50
水道光熱費 3 3 3 3 3 3 3
通信費 10 10 10 10 10 10 10
交通費 5 5 5 5 10 10 10
人件費 0 0 0 0 60 60 60
広告宣伝費 100 5 5 30 5 5 5
④販売管理費　合計 168 73 73 98 138 138 138
⑤営業利益（③－④）

備考

オープニ
ングキャ
ンペーン
実施

夏季は
売上低
下が予
想される

繁忙期
前準
備・広
報体制
の強化

繁忙期
※お手
伝い人
員配置

繁忙期
※お手
伝い人
員配置

繁忙期
※お手
伝い人
員配置

売
上

高
直

接
経

費
販

売
管

理
費

↓事業をスタートする月をご記載ください。

↑左の枠には数量、右の枠には売上高（単価×数量）をご記載ください。

↑左の枠には数量、右の枠には売上高（１商品あたりの直接経費×数量）をご記載ください。

↑

行を追加してご記載いただいても構いません
↓

季節変動性を考慮して記載しよう

最後のチェック
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☑審査項目に対して、明確に記載がなされているか︖
抜けや不明瞭な点がないか︖

☑計画書全体で不整合がないか︖
気持ちのブレや数値の不一致がないか︖

☑伝えたい部分を伝えられている資料になっているか︖

不整合やミスは、信頼性の低下に
伝わらない は 伝えていないのと⼀緒



ここだけは押さえよう
プレゼンテーション技術
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できれば、手元の資料を⾒ずに⾃分の⾔葉で︕
無理ならば、⾃分が⼀番伝えたい部分だけでOK
相手の目を⾒て ⾃分の⾔葉で伝えられるように練習しよう

☑発表時間に対して適切な情報量であるか︖
“伝える”より“伝わる“を優先

☑誠実さ・熱意を伝える
記憶に残るのは、内容より印象

☑分かりやすく・聴きやすく
滑⾆よく、できるだけ相手の目を⾒て
ポインターを使う場合はぐるぐるしない

相手に伝えたい事・相手が聴きたい事
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プレゼンテーションでは、相手が聴きたいことを
説明するのが基本。⾃分が伝えたい事は、１，２点にしぼり
短くインパクトをもたせて（余裕があれば質問させる）

⾃分の商品の素晴
らしさを知ってほ
しい。

⾃分の想いを知っ
てほしい。

協⼒を依頼したい。

資⾦⾯から実現可
能性を検討したい。

顧客ニーズのある
のかを知りたい。

協⼒したら、⾒返
りがあるか知りた
い。



よくあるNG
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⾃分の経歴⾃慢

商品が
いかに素晴らしいか

事業の仕組みや発展性
を知りたい

創業しようと思った
経緯・熱意

事業の実現可能性を
知りたい

お⾦を返してくれるか
判断したい

⽀援した以上の成
果を上げてくれる
かどうか知りたい

7月20日第５回 ビジネスプラン発表会について
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◆発表
1人発表5分30秒(6分で強制終了)、質疑応答・コメント３分
発表フォーマットを参考に発表ください。
※架空の計画でも構いません。 かけなかった方は、聴講のみの参加も可能です。

◆発表資料内容の事前連絡・資料提出
期限︓7月18日（火）正午
提出先︓contact@bizseed.tokyo

①発表のタイトル（必須）
②発表⽤投影資料 あり・なし

投影資料が「あり」の方はメール添付またはストレージを利⽤してご提出ください。
※資料はPDFまたはパワーポイント形式でお送りください。
※資料は各⾃共有しながら発表いただきます。

お送りいただいた資料は、コメンテーターが事前に参照するほか、
共有が上手くいかなかった場合に事務局で代理投影するために使⽤します。

※口頭のみ、紙芝居・実演発表でも構いません。


