
事業計画書フォーマット

B to Ｃ ビジネス用

利用の際の注意

事業計画書に必要な要素を標準的な流れ通りに
フォーマット化しています。

プロジェクトの最初の段階からこのフォーマットを
記入して、何が分かっていないかを明確にし、作業
をモレなく効果的に進行させます。

最後のプレゼンテーションの段階ですべてのページ
を仕上げ、聞き手に配慮して順序や重点説明ページ
を設定します。

プレゼンテーション段階では、ドキュメントばかり
でなく、実物サンプルや映像など理解の助ける補助
材料が重要な役割をします。

書き方の注意点については各ページの下部に解説を
入れています。
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はじめに

●プロジェクトメンバー
　リーダー：（　　　　　）
　メンバー：（　　　　　）（　　　　　）（　　　　　）
　　　　　　（　　　　　）（　　　　　）（　　　　　）
　　　　　　（　　　　　）（　　　　　）

なにとぞ、ご検討のほどよろしくお願いいたします。

このたびは、新規事業に関するご提案の機会をいただき

誠にありがとうございます。

本報告書では以下の内容をご報告いたします。



1．本事業のミッションステートメント

「当社の事業拡大のためには　　　が必要です」
（ミッション）

「将来は　　　になるような事業です」
（ビジョン）

「成功の決め手は　　　にあります」
（KFS）

「成功かどうかの判断は　　　ができたかどうかです」
（KPI）

「成功は私たちの願いです。　　　は＜お客様あるいは
エンドカスタマー＞に対してのみならず、私たちに
とっても生き甲斐になるような仕事です」

（思い）

※KFS：鍵となる成功要因、　KPI：成功を測る指標



2．市場環境分析の結果
（1 - マクロ環境分析）

P（政治・法律動向、変化）：　

E（経済動向、経済の変化）：

S（社会）：

T（技術）：

※詳細は資料編をご参照ください



2．市場環境分析の結果
（2 - マクロ環境分析）
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3．経営資源の抽出
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4．環境資源分析と課題抽出

戦略課題抽出
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・
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5．想定されるビジネスモデル像

第三者対価

直接対価

顧客側価値 企業側利益

・

・

・

・

誰に
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6．想定顧客像

誰が

こんな
場面で

この
価値を

イメージ
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7．需要見込

想定顧客人口
想定顧客の
流通利用率

（オケージョン）

想定顧客の
購入意向率

（ベネフィット）

定顧客の
購入単価

想定顧客の
想定頻度

（競争の激しい市場ならば…

出荷体制・営業体制など、
需要に対応できる会社の
組織体制を加味して…

獲れるであろう
推定比率

＝需要見込金額

販売見込金額

％）

（ターゲット） （ビジネスモデル）



8．商品戦略

核となる技術

機能・性能

顧客価値

イメージ（図や絵の貼り込み）

イメージ（図や絵の貼り込み）

商品デザイン

シンボルマーク
ネーミング、
カラーリング等



9．価格戦略

想定される
原価構造

（1商品あたり）

製造原価
（　　　　　）円

グレード
アップ商品
（　　　　　）円

当該商品
（　　　　　）円

グレード
ダウン商品
（　　　　　）円

流通マージン
（　　　　　）円

広告販促費
（　　　　　）円

物流費
（　　　　　）円

本社費
（　　　　　）円

営業利益
（　　　　　）円

想定される価格
（シリーズ価格） 消費者の反応

参考商品価格
競合品価格



10．流通戦略

候補販売チャンネル名
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直営店
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11．販促戦略
A I S A S
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※キャンペーンサイト、カンパニーサイト、
　ブランドサイト、ECサイト

検索広告

SNS
（mixi、GREE）

ブログ、ミニブログ
（ブログ内広告）

ネットニュース
（ITメディア、CNET）

マスコミニュース
（新聞、TV、雑誌）

店頭イベント
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ダイレクトに

公式
HP※

検索

SEO
SEM

公式
EC他

店頭

アクセス分析

・ブログに紹介

・ＳＮＳで紹介

・ECサイトの
 コメント欄へ
 記入

検索エンジンの
検索ワードに
多用される

ランディング
ページ



12．実行計画－作業計画
（WBS表）

作業項目 作業時間 備考担当者
／部門詳細な作業項目

※足りない場合はコピーして使ってください。



13．実行計画－実行組織像
社長

※不要な欄は無視してください。



14．実行計画－日程計画



15．実行計画－収支項目

売上推定

推定金額
（初年度）

具体的な
費用項目

費用項目

変
動
費

固
定
費

初
期
費
用

（顧客数）×（単価） でまず考える
  加えて過去の実績値、競合の販売量・額
  と比較して修正する

・
・



16．実行計画－収支計画表

売上高

・顧客数

・客単価

変動費

・売上原価（仕入原価）

・流通費

・物流費

固定費

・販売手数料

・広告販促費

・人件費

・事務所費

・租税公課

営業利益

キャッシュフロー

・営業キャッシュフロー

・財務キャッシュフロー

・フリーキャッシュフロー

第1期 第2期 第3期 第4期 第5期



17．実行計画 －リスク計画

頻度

インパクト
小

小

大

大

リスク評価

リスク対策案

分類 リスク項目 対策 予算措置 予備費

事後対策

問題なし

事前＋
事後対策

事前対策



おわりに

プロジェクトメンバー一同

なにとぞ、ご検討のほどよろしくお願いいたします。

最後まで読んでいただきありがとうございます。

繰り返しになりますが、もう一度確認しますと…


