
創業計画書

生年(西暦入力)/月/日 業　種 事業内容

昭和60年5月24日 37 歳 建設業 外構工事

※改行は(Alt+Enter)で行ってください。

2000 年 3 月 ～

2000 年 4 月 ～

2010 年 12 月 ～ 材料仕入 300,000 (金融機関名)

2015 年 4 月 ～ 運転資金 1,200,000 ○○銀行

計 1,500,000 計 3,000,000

パソコン 150,000

タブレット 50,000

3D CAD 200,000

車両 1,200,000

工事道具 700,000

コンテナ(材料用) 700,000

計 3,000,000 計 1,500,000

合計 4,500,000 合計 4,500,000

Ｐ
Ｒ

ＰＲ方法
・工務店への営業(開店1ヶ月前～約半年)
・範囲を絞ってDM送付。DMからHPへ誘導。（年に1回HPのアクセス解析と見直しの検討）
・SNSやブログを活用し、お庭やエクステリアに関する豆知識やデザイン例、利用例を掲載。

(対象地区)　自宅から15km圏内(丸亀市、善通寺市、多度津町、仲多度郡等）に住む方、新たに家を建てる方
(対 象 者)　 30歳～60歳代の子育て世帯、趣味を持つ家庭（商圏世帯数約14万世帯からターゲットを絞り込む）
(趣　　　向)　少し高くても趣味や子育て、友人づきあいを家で開催したいと考える方

真のニーズ

(何を求めているか)

家庭で子育てや趣味を楽しみたい。ステータスシンボルとしての外構にしたい。
視覚でワクワクする、癒される、誇れるお庭、玄関、カーポートが欲しい。

差
別
化

競合にない強み

(商品・サービスの強み)

エクステリアプランナーとコンクリート技術に関する資格を両方有する人は少なく上手く訴求できれば、優位性がある。また、営
業、提案、施工まで一人で行うため、お客様との関係が密になり、ご要望を聞き出しやすく、依頼が受けやすい。お客様は、ラ
イフプランに合うデザイン等を形に起こすのが苦手であるが、エクステリアプランナーの資格を活かした他社にはないデザイン
力と、デザインを3D CADで作成しタブレット端末でその場で確認してもらい、お客様が納得するものにできる。

競
合

競合の特徴
外構工事、エクステリア工事を行う事業者は大手から個人事業主まで多数おり、競合は多い。しかし、エクステリアプランナー
の資格を有し、提案から施工までを一貫してでできる人は少ない。会社規模の大小や認知度がお客様満足度につながるわけ
ではなく、完成時の出来栄えや使い勝手で評価が決まる職種であり、提案力と技術力があれば勝負できる。

主
な
顧
客

特徴・属性

(性別・年齢・趣向等)

や
り
た
い
事
業

何を

(商品・サービスの形)

※真のニーズを満たす手段

外構工事、エクステリア工事（ライフスタイルに合わせたオーダーメイド工事）
(例)一般家庭のお庭、門扉、カーポート工事

いくらで

(平均単価など)
お客様と予算・デザイン等を打合せの上、決定。

誰に

(主なお客様・顧客)

中讃地域をメインとする
・初めて家を建てる子育て世帯（工務店からの紹介、依頼）
・高齢世帯のリフォーム、子育てが終わった世帯のリフォーム

いつ

(営業日、営業時間等)
(定休日) 　年末年始、お盆、ＧＷ等

どのように

(販売・提供方法)

(集客方法)①（新築の場合）工務店への営業　②（リフォームの場合）友人・知人からのご紹介、DM、HP、SNS、ブログ
(訴 求 点 )①高い技術力によるデザインの再現性  ②プランナー資格を活かしたデザイン力と3D CADでのイメージ提供
(打ち合せ)お客様の元へ出向き、ご家族の雰囲気等も感じながらご要望を聞き、3D CADで案を作成した後、施工
(施　　 工)可能な限り自分1人で施工。カーポート等一部工事は外注

どこで

(営業拠点)
丸亀市○○町○丁目○番地(自宅の一部を事務所として使用)

技術・ノウハウ

【情報】

(必要な技術・許認可等)

建設業許可（500万円以上の工事の場合）※提出先:香川県株式会社○○　入社(現場工事従事)

見
え
な
い

人材

【ヒト】

(必要な技能・能力など)

・発想力、デザイン力、技術力、人柄

(確保や育成の方法)

・当面は、代表者1名で担当。

理
念

事業への

想いや目的

左官業を営んでいた父（現在は高齢のため廃業）の姿に憧れ、子どもの頃から父のようになりたいと思い勉学、業務に励んで
きた。今までの知識や経験を活かし、一般家庭の外構・エクステリア工事を行いたいと考えている。門扉は家の第一印象を左
右する。また、ガレージ周りやお庭は各家庭の趣味や志向によって大きく異なり、造り方次第で生活をより豊かにすることがで
きる。お客様と直接やり取りし、ご要望を引き出した上で、ライフスタイルにあった外構・エクステリア工事を行うことで家で過ご
す楽しみを与え、より笑顔溢れる家庭となってほしいということが想いであり、創業の動機である。

自身の強み

資格・特技

長所　など

現
在
ま
で
の
経
緯

今までの経歴

○○専門学校　インテリアデザイン学科　卒業

(内訳)

運転資金は広報費、受注後の諸経費支払い資金 借入金

(融資)

3,000,000株式会社○○　入社（外構、エクステリア工事に従事）

(資格)　2級土木施工管理技士、造園管理技士、コンクリート診断士、コンクリート技士、エクステリアプランナー
専門学校卒業後、地元である丸亀市の建設会社に就職。同社は地域内有数の建設会社で、公共工事等に多く携わっており、
評価も良い。入社から約10年間、現場工事に従事し、数多くの経験と知識を取得。特にコンクリートに関する知識、技術力には
自信がある。また、現場だけではなく入札参加するか否かの検討や資料作成、労務管理業務等にも携わり、会社経営につい
ても学んだ。その後、外構工事の会社に転職。外構・エクステリア工事に従事し、独立に向け、経験を積んでいる。

設備資金

【モノ】

(内訳)

車（箱バン）：見積先　○○株式会社

工事道具(レベル等)：見積先　○○株式会社

在庫保管用コンテナ：見積先　○○株式会社

自己資金

同社　○○部長就任（現場監督、労務管理、採用等に従事）

見
え
る

運転資金

【カネ】

創業者自身

家族

友人知人

1,500,000

現年齢 氏　名

丸亀　太郎 調達先・調達方法

売上高

3,580,000

粗利益

2,685,000

原価

895,000

利益

1,910,000

経費

775,000

0

500,000

1,000,000

1,500,000

2,000,000

2,500,000

3,000,000

3,500,000

4,000,000

3年後(単位:円)

売上高

2,435,000

粗利益

1,826,250

原価

608,750

利益

1,281,250

経費

545,000

0

500,000

1,000,000

1,500,000

2,000,000

2,500,000

3,000,000

1年後(単位:円)

売上高

2,062,500

粗利益

1,546,875

原価

515,625

利益

1,091,875

経費

455,000

0

500,000

1,000,000

1,500,000

2,000,000

2,500,000

創業時(単位:円)

経

営

創業に必要な「経営資源」

人
材

財

務

確保

調達

下準備

(代表者・妻)

受付

(アルバイト)

調理

(代表者・妻)

盛付

(代表者・妻)

配膳

(アルバイト)

精算

(アルバイト)

片付清掃

(アルバイト)

材料仕入

(代表者)

主
活
動

事業活動の流れ

「内容」を考え

「準備」して

「活動」を行い

緑の部分を入力

自身が行う事業の流れを整理してみましょう

売上高

3,580,000

粗利益

2,685,000

原価

895,000

利益

1,910,000
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775,000
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500,000

1,000,000

1,500,000

2,000,000

2,500,000

3,000,000

3,500,000

4,000,000

3年後(単位:円)

売上高

2,435,000

粗利益

1,826,250

原価

608,750

利益

1,281,250

経費

545,000

0

500,000

1,000,000

1,500,000

2,000,000

2,500,000

3,000,000

1年後(単位:円)

売上高

2,062,500

粗利益

1,546,875

原価

515,625

利益

1,091,875
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455,000
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500,000

1,000,000

1,500,000

2,000,000

2,500,000

創業時(単位:円)

経

営

マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ

創業に必要な「経営資源」

人
材

財

務

確保

調達

利

益

問い合わせ

対応(代表)

打ち合わせ

(代表)

デザイン・

工期決定

材料仕入

(代表)

施工

(代表)

請求書 作

成(代表)

アフター

フォロー(代
PR

総務・労務 (代表)

経理事務 (税理士)

営業・ＰＲ (代表者)

主
活
動

支
援
活
動

事業活動の流れ

「内容」を考え

「準備」して

「活動」を行い

事業活動の結果(目標)・月間収支計画

財

務

「結果」を出す

自身が行う事業活動を「機能」ごとにt洗い出して分類します。そして、どの部分(機能)で付加価値(商品・サービスなどに付け加えられた独自の価値)が生み出されているのかを考え、競合と比較してどの

部分に強みや弱みがあるかを分析しましょう。また自身では実施が困難な活動については、パートナーや外部の協力(外注)が必要です。

※個人事業者の場合は、利益から生活費や社会保険料(国民健康保険、国民年金)を支払い、利益に応じた所得税を確定申告で申告して納付する必要があります。また借入金の返済元金も利益から支

払います(支払利息は経費)。それらを差引いて余った利益が次の事業活動に活用されます。事業を継続していくために必要となる利益はいくらなのか、そのためにはどれだけの売上が必要となるのか、経

費はいくらに抑えなければならないのか、などを実現できる可能性を踏まえ具体的に考えてみることが重要です。

緑の部分を入力

自身が行う事業の流れを整理してみましょう

「想い」や「目的」に向かって



売上計画(製造・建設) 

【製造・建設】

(金額) (金額) (金額)

対象数 認知率 商談率 成約率 受注額 対象数 認知率 商談率 成約率 受注額 対象数 認知率 商談率 成約率 受注額

既存 × × × × 1,000,000 ＝ 0 既存 1 × 100% × 100% × 50% × 500,000 ＝ 125,000 既存 1 × 100% × 100% × 50% × 1,000,000 ＝ 500,000

新規 55,000 × 5% × 5% × 1.5% × 1,000,000 ＝ 2,062,500 新規 55,000 × 7% × 2% × 2.0% × 1,500,000 ＝ 2,310,000 新規 55,000 × 7% × 2% × 2.0% × 2,000,000 ＝ 3,080,000

2,062,500 2,435,000 3,580,000

2.1 1.8 2.0

1,000,000 1,360,335 1,754,902

・他社にない提案力と技術力を提供することで、価格競争し
ない。

「受注の内容」を増やす

「商談率」を増やす

現状維持
強みや施工実績を分かりやすく記載。

「成約率」を増やす

・お客様が工事によって手に入れたいものをお聞きする
・お聞きした内容をデザインする
・3D CADで具体的に提案する 「成約率」を増やす

現状維持
・お客様が工事によって手に入れたいものをお聞きする
・お聞きした内容をデザインする
・3D CADで具体的に提案する

「成約率」を増やす

やるべきこと 取組内容 やるべきこと 取組内容

単

価

単

価

「受注の内容」を増やす

・1人で施工するため、受注件数の増加策は取り組まない。

「受注の内容」を増やす

・1人で施工するため、受注件数の増加策は取り組まない。 ・1人で施工するため、受注件数の増加策は取り組まない。

やるべきこと 取組内容

「受注単価」を上げる 「受注単価」を上げる

・他社にない提案力と技術力を提供することで、価格競争し
ない。

受注数(一月)

受注平均(円) 受注平均(円) 受注平均(円)

「売上」を増加させるために必要な取組 「売上」を増加させるために必要な取組 「売上」を増加させるために必要な取組

やるべきこと 取組内容 やるべきこと 取組内容 やるべきこと 取組内容

受

注

数

受

注

数

受

注

数

「認知率」を増やす

DM配布、DMから自社HPへ誘導。
対象は丸亀駅付近から車で20分圏内の2人世帯、3人世
帯、合計55,000世帯。
SNSでの認知度向上。

「認知率」を増やす

DM配布、DMから自社HPへ誘導。
対象は丸亀駅付近から車で20分圏内の2人世帯、3人世
帯、合計55,000世帯。
SNSでの認知度向上。
既存受注者からの紹介等。

「認知率」を増やす

「受注単価」を上げる

DM配布、DMから自社HPへ誘導。
対象は丸亀駅付近から車で20分圏内の2人世帯、3人世帯、
合計55,000世帯。
SNSでの認知度向上。
既存受注者からの紹介等。

現状維持
・お客様が工事によって手に入れたいものをお聞きする
・お聞きした内容をデザインする
・3D CADで具体的に提案する

「商談率」を増やす

3年後

売上

(月)

売上

(月)

売上

(月)

(受注数) (受注数) (受注数)

(合計) (合計) (合計)

「利益率」を上げるために必要な取組

＋ ＋
「利益率」を上げるために必要な取組

原

価

やるべきこと 取組内容

※「黒字」部分の数値を入力
※「青字」部分は自動計算

創業時 1年後

受注数(一月) 受注数(一月)

強みや施工実績を分かりやすくHP等に記載。

「商談率」を増やす

現状維持
強みや施工実績を分かりやすく記載。

単

価

「原価」を下げる

・原価計算したうえで、請求金額を決定する原

価

やるべきこと

「原価」を下げる

取組内容

・原価計算したうえで、請求金額を決定する

・他社にない提案力と技術力を提供することで、価格競争し
ない。

経

費

やるべきこと 取組内容

「経費」を抑える

・経費計算したうえで、請求金額を決定する
経

費

やるべきこと

「経費」を抑える

取組内容

・経費計算したうえで、請求金額を決定する
経

費

やるべきこと 取組内容

「経費」を抑える

・経費計算したうえで、請求金額を決定する

＋
「利益率」を上げるために必要な取組

原

価

やるべきこと 取組内容

「原価」を下げる

・原価計算したうえで、請求金額を決定する
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(評価)

Ａction

(改善)
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(計画)
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(計画)
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(改善)

Ｄo

(実行)

Ｐlan

(計画)
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(評価)

Ｄo

(実行)

Ｐlan

(計画)



月間の収支計画(製造・建設) 

(内訳) (内訳) (内訳)

受注数(月) 平均受注額(円) 営業日数 金額(円) 受注数(月) 平均受注額(円) 営業日数 金額(円) 受注数(月) 平均受注額(円) 営業日数 金額(円)

2 1,000,000 2,062,500 2 1,360,335 2,435,000 2 1,754,902 3,580,000

原価率 25% (変動費) 515,625 原価率 25% (変動費) 608,750 原価率 25% (変動費) 895,000

通信費 25,000 通信費 25,000 通信費 25,000

旅費交通費 50,000 旅費交通費 80,000 旅費交通費 100,000

消耗品費 30,000 消耗品費 40,000 消耗品費 50,000

接待交際費 30,000 (固定費) 455,000 接待交際費 30,000 (固定費) 545,000 接待交際費 30,000 (固定費) 775,000

外注費 200,000 外注費 250,000 外注費 450,000

リース代 50,000 リース代 50,000 リース代 50,000

その他 70,000 その他 70,000 その他 70,000

【月間収支】

(創業時)
金額(円) 割合

増加率

(対創業

【月間収支】

(1年後)
金額(円) 割合

増加率

(対創業

【月間収支】

(3年後)
金額(円) 割合

増加率

(対創業

売上高(月) 2,062,500 100% 売上高(月) 2,435,000 100% 18% 売上高(月) 3,580,000 100% 74%

原価 515,625 25% 原価 608,750 25.0% 18% 原価 895,000 25.0% 74%

粗利益 1,546,875 75.0% 粗利益 1,826,250 75.0% 18% 粗利益 2,685,000 75.0% 74%

経費 455,000 22.1% 経費 545,000 22.4% 20% 経費 775,000 21.6% 70%

利益 1,091,875 52.9% 利益 1,281,250 52.6% 17% 利益 1,910,000 53.4% 75%

(固定費) 455,000 (固定費) 545,000 (固定費) 775,000

0.25 (変動費率) 0.25 (変動費率) 0.25 (変動費率)

＝ 606,667 (円) ＝ 726,667 (円) ＝ 1,033,333 (円)

(安全余裕率) 71% (安全余裕率) 70% (安全余裕率) 71%

(生活費) 200,000 ←希望額を入力(所得税は不算入) (生活費) 250,000 ←希望額を入力(所得税は不算入) (生活費) 300,000 ←希望額を入力(所得税は不算入)

(国民健康保険) 64,000 ←下記リンクを参考に入力 (国民健康保険) 64,000 ←下記リンクを参考に入力 (国民健康保険) 64,000 ←下記リンクを参考に入力

(国民年金) 16,590 ←下記リンクを参考に入力 (国民年金) 16,590 ←下記リンクを参考に入力 (国民年金) 16,590 ←下記リンクを参考に入力

(借入返済元金) 50,000 ←「借入金÷返済月数」で算出して入力 (借入返済元金) 50,000 ←「借入金÷返済月数」で算出して入力 (借入返済元金) 50,000 ←「借入金÷返済月数」で算出して入力

(必要運転資金) 1,455,938 ←(売上－利益)×1.5 ※自動計算 (必要運転資金) 1,730,625 ←(売上－利益)×1.5 ※自動計算 (必要運転資金) 2,505,000 ←(売上－利益)×1.5 ※自動計算

目標利益 1,786,528 目標利益 2,111,215 目標利益 2,935,590

(固定費) 455,000 ＋ (目標利益) 1,786,528 (固定費) 545,000 ＋ (目標利益) 2,111,215 (固定費) 775,000 ＋ (目標利益) 2,935,590

0.25 (変動費率) 0.25 (変動費率) 0.25 (変動費率)

2,241,528 (円) 2,656,215 (円) 3,710,590 (円)

-179,028 -221,215 -130,590

↓(参考HP)

(国民健康保険)

(国民年金)

過不足額＝ 過不足額＝ 過不足額＝

丸亀市の国民健康保険料を自動計算できる｜丸亀市 国民健康保険計算機 (kokuho-keisan.com)

国民年金の加入と保険料のご案内｜日本年金機構 (nenkin.go.jp)

1－ 1－ 1－

目標売上高＝ 目標売上高＝ 目標売上高＝

1－ 1－ 1－

目標とする利益を得るための売上高

創業時 1年後 3年後

経費 経費 経費

利益がゼロになる売上高(損益分岐点売上高)

創業時 1年後 3年後

(内訳メモ欄)　※改行は(Alt+enter)で行ってください

・売上内訳  ⇒別シート「売上計画」参照

・人件費　不要
・家　 賃　自宅兼事務所のため、不要
・通信費　携帯電話代、パソコン、タブレット端末通信代　　25,000円
・旅費等　仕入・工事等に係る移動費　80,000円
・消耗品費　タオル、工事用具等　30,000
・接待交際費　（騒音が出る場合）周辺住宅への進物代　30,000円
・外注費　カーポート設置工事を伴う場合等適宜　平均 200,000円
・リース代　　工事道具　50,000円
・その他　税理士報酬　他

(内訳メモ欄)　※改行は(Alt+enter)で行ってください

・売上内訳  ⇒別シート「売上計画」参照

・人件費　不要
・家　 賃　自宅兼事務所のため、不要
・通信費　携帯電話代、パソコン、タブレット端末通信代　　25,000円
・旅費等　仕入・等に係る移動費　30,000円
・消耗品費　タオル、工事用具等　30,000
・接待交際費　（騒音が出る場合）周辺住宅への進物代　30,000円
・外注費　カーポート設置工事を伴う場合等適宜　平均 250,000円
・リース代　　工事道具　50,000円
・その他　税理士報酬　他

(内訳メモ欄)　※改行は(Alt+enter)で行ってください

・売上内訳  ⇒別シート「売上計画」参照

・人件費　不要
・家　 賃　自宅兼事務所のため、不要
・通信費　携帯電話代、パソコン、タブレット端末通信代　　25,000円
・旅費等　仕入等に係る移動費　30,000円
・消耗品費　タオル、工事用具等　30,000
・接待交際費　（騒音が出る場合）周辺住宅への進物代　30,000円
・外注費　カーポート設置工事を伴う場合等適宜　平均 450,000円
・リース代　　工事道具　50,000円
・その他　税理士報酬　他

創業時 1年後 3年後

売上高(月) 売上高(月) 売上高(月)

売上高

2,062,500
粗利益

1,546,875

原価

515,625

利益

1,091,875

経費

455,000

0

500,000

1,000,000

1,500,000

2,000,000

2,500,000

創業時(単位:円)

売上高

2,435,000
粗利益

1,826,250

原価

608,750

利益

1,281,250

経費

545,000

0

500,000

1,000,000

1,500,000

2,000,000

2,500,000

3,000,000

1年後(単位:円)

売上高

3,580,000
粗利益

2,685,000

原価

895,000

利益

1,910,000

経費

775,000

0

500,000

1,000,000

1,500,000

2,000,000

2,500,000

3,000,000

3,500,000

4,000,000

3年後(単位:円)

目標売上高

2,241,528

売上高

2,062,500

変動費 970,625
損益分岐点

606,667

固定費 455,000

0

500,000

1,000,000

1,500,000

2,000,000

2,500,000
損益分岐点分析(創業時)

目標売上高 売上高 変動費 損益分岐点 固定費

目標売上高

3,710,590

売上高

3,580,000

変動費 1,670,000

損益分岐点

1,033,333

固定費 775,000

0

500,000

1,000,000

1,500,000

2,000,000

2,500,000

3,000,000

3,500,000

4,000,000
損益分岐点分析(3年後)

目標売上高 売上高 変動費 損益分岐点 固定費

目標売上高

2,656,215

売上高

2,435,000

変動費

損益分岐点

726,667

固定費 545,000

0

500,000

1,000,000

1,500,000

2,000,000

2,500,000

3,000,000
損益分岐点分析(1年後)

目標売上高 売上高 変動費 損益分岐点 固定費

黄色の部分を入力 黄色の部分を入力 黄色の部分を入力

黄色の部分を入力 黄色の部分を入力 黄色の部分を入力

売上高

2062500
粗利益

1546875

原価

515625

利益

1091875

経費

455000

0

500000

1000000

1500000

2000000

2500000

創業時(単位:円)

売上高

2435000
粗利益

1826250

原価

608750

利益

1281250

経費

545000

0

500000

1000000

1500000

2000000

2500000

3000000

1年後(単位:円)

売上高

3580000
粗利益

2685000

原価

895000

利益

1910000

経費

775000

0

500000

1000000

1500000

2000000

2500000

3000000

3500000

4000000

3年後(単位:円)

目標売上高

2241527.5

売上高

2062500

変動費 970625
損益分岐点

606666.6667

固定費 455000

0

500,000

1,000,000

1,500,000

2,000,000

2,500,000
損益分岐点分析(創業時)

目標売上高 売上高 変動費 損益分岐点 固定費

目標売上高

3710590

売上高

3580000

変動費 1670000

損益分岐点

1033333.333

固定費 775000

0

500,000

1,000,000

1,500,000

2,000,000

2,500,000

3,000,000

3,500,000

4,000,000
損益分岐点分析(3年後)

目標売上高 売上高 変動費 損益分岐点 固定費

目標売上高

2656215

売上高

2435000

変動費 1153750

損益分岐点

726666.6667

固定費 545000

0

500,000

1,000,000

1,500,000

2,000,000

2,500,000

3,000,000
損益分岐点分析(1年後)

目標売上高 売上高 変動費 損益分岐点 固定費

黄色の部分を入力 黄色の部分を入力 黄色の部分を入力

黄色の部分を入力 黄色の部分を入力 黄色の部分を入力

売上高

2,062,500
粗利益

1,546,875

原価

515,625

利益

1,091,875

経費

455,000

0

500,000

1,000,000

1,500,000

2,000,000

2,500,000

創業時(単位:円)

売上高

2,435,000
粗利益

1,826,250

原価

608,750

利益

1,281,250

経費

545,000

0

500,000

1,000,000

1,500,000

2,000,000

2,500,000

3,000,000

1年後(単位:円)

売上高

3,580,000
粗利益

2,685,000

原価

895,000

利益

1,910,000

経費

775,000

0

500,000

1,000,000

1,500,000

2,000,000

2,500,000

3,000,000

3,500,000

4,000,000

3年後(単位:円)

目標売上高

2,241,528

売上高

2,062,500

変動費 970,625
損益分岐点

606,667

固定費 455,000

0

500,000

1,000,000

1,500,000

2,000,000

2,500,000
損益分岐点分析(創業時)

目標売上高 売上高 変動費 損益分岐点 固定費

目標売上高

3,710,590

売上高

3,580,000

変動費 1,670,000

損益分岐点

1,033,333

固定費 775,000

0

500,000

1,000,000

1,500,000

2,000,000

2,500,000

3,000,000

3,500,000

4,000,000
損益分岐点分析(3年後)

目標売上高 売上高 変動費 損益分岐点 固定費

目標売上高

2,656,215

売上高

2,435,000

変動費 1,153,750

損益分岐点

726,667

固定費 545,000

0

500,000

1,000,000

1,500,000

2,000,000

2,500,000

3,000,000
損益分岐点分析(1年後)

目標売上高 売上高 変動費 損益分岐点 固定費

黄色の部分を入力 黄色の部分を入力 黄色の部分を入力

黄色の部分を入力 黄色の部分を入力 黄色の部分を入力
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