事業（創業）計画書
１　経歴
	氏　名
	
	性　別
	
	生年月日
	　　　　年　　月　　日（　　歳）

	住　所
	
	電話番号
	

	経歴（最終学歴・職歴）

	特記事項（前職での経験や実績、保有資格等）


２　事業概要
	· 創業予定時期
	

	· 創業予定場所
	

	· 予定事業の形態
	

	· 業種・事業内容や特徴
	

	· 事業に必要な許認可・届出・資格、免許の有無

	

	· 創業の動機

	

	· 経営理念

	

	· 製品・商品・技術・サービス面の内容　※他社にはない当社オンリーの特徴など

	


３　製造（仕入）・販売
	· 対象顧客

	＜顧客ターゲット＞　
※対象が消費者（B to C）であれば性別、年齢、所得水準、地域を、事業者（B to B）であれば規模、業種、業態、地域などを具体的に記入
＜対象顧客のニーズ＞ 
※ターゲットにしている顧客がどんな事に困っているかやニーズなどを記入。 説得材料としてデータがあればなおよい


	· 販売計画

	＜単価、商品回転の設定＞
※主たる商品やサービスごとの単価の設定　※競合先の状況や地域の特性、売上・利益計画などを総合的に判断し単価設定する
※飲食店の場合は1人あたりの平均単価×席数×回転数などで売上を設定。
※小売やサービスの場合は、1商品、1サービス単価×購入見込数（地域の経済情勢や競合店の状況など総合的な判断を要する）
※販売先のシェア構成やマージン、回収条件なども記入
【1期目】
【2期目】
【3期目】
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　（単位：千円）
主な商品・サービス名
1期目
2期目
3期目
売上合計


	· 仕入（製造）方法

	＜仕入方法＞
※商品や原材料の仕入先、支払条件（支払サイトや支払方法）を記入
＜製造方法＞
※生産・加工の方法や外注先、協力工場、外注先との連携の有無、生産能力など


	· 経費計画

	※事業遂行上必要な経費を想定できる範囲で積み上げします。ある程度根拠のある数字で記入する事


	· 販　路・販売促進

	※販売網は確立されているか。確立してなければどのように販売網を築くかを記入
※店舗、商品、サービスなどの認知度をどのように高めていくかを記入
※ポイントカード、ＤＭ、ＨＰ、広告媒体の販売手段も記入する



４　人員計画（延人数を記入）
	項目
	1期目
	2期目
	3期目
	備考

	役員（事業主含む）
	　　　　　　　人
	　　　　　　　人
	　　　　　　　人
	

	従業員（専従者含む）
	　　　　　　　人
	　　　　　　　人
	　　　　　　　人
	

	パート・アルバイト
	　　　　　　　人
	　　　　　　　人
	　　　　　　　人
	

	合　計
	　　　　　　　人
	　　　　　　　人
	　　　　　　　人
	


５　資金計画
	資金使途
	調達先

	運　転
	
	自己資金
	

	
	
	身内等
	

	
	
	その他
	

	設　備
	
	民間金融機関
	

	
	
	政府系金融機関
	

	合計
	合計


５　収支計画　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　（単位：千円）
	項目
	1期目
	2期目
	3期目
	備考

	①売上高
	
	
	
	

	②仕入（製造原価）
	
	
	
	

	③売上総利益
	
	
	
	

	販　売　管　理　費
	④人件費
	
	
	
	

	
	⑤福利厚生費
	
	
	
	

	
	⑥法定福利費
	
	
	
	

	
	⑦水道光熱費
	
	
	
	

	
	⑧通信費
	
	
	
	

	
	⑨販売促進費
	
	
	
	

	
	⑩地代家賃
	
	
	
	

	
	⑪リース料
	
	
	
	

	
	⑫保険料
	
	
	
	

	
	⑬減価償却費
	
	
	
	

	
	⑭その他経費
	
	
	
	

	⑮販売管理費合計
	
	
	
	

	⑯営業利益
	
	
	
	

	⑰支払利息
	
	
	
	

	⑱経常利益（個人は所得）
	
	
	
	

	⑲キャッシュフロー
（⑬＋⑱）
	
	
	
	


事業（創業）計画書

１　経歴
	氏　名
	鳥取 花子
	性　別
	女
	生年月日
	昭和○○年○月○日（38歳）

	住　所
	鳥取市○○町○丁目○番地
	電話番号
	000-0000-0000

	経歴（最終学歴・職歴）
平成○○年　○○美容専門学校卒業
平成○○年　美容師免許取得
平成○○年　鳥取市内の美容室に入社
平成○○年　スタイリストとしてカット、カラー、パーマ等の施術を担当
令和○○年　同店にてカラー・パーマメニューの提案、リピート顧客対応を担当
令和○○年　独立開業準備を開始

	特記事項（前職での経験や実績、保有資格等）
美容師として約15年の実務経験があり、地元美容室で長年施術を担当してきた。特にカラー、パーマを得意としており、髪質や年齢、仕事・生活スタイルに合わせた自然な仕上がりを強みとしている。女性客だけでなく、男性客からも「派手すぎず、清潔感のある仕上がり」として評価を得ている。

前職で担当していた固定顧客は約100名あり、開業後も一定数の来店を見込んでいる。

保有資格：美容師免許





２　事業概要
	· 創業予定時期
	令和○○年○月予定

	· 創業予定場所
	鳥取市内。中心市街地と郊外住宅地の中間に位置するテナントを賃借予定。店舗前に駐車場3台分を確保できるため、車で来店する顧客にも利用しやすい立地である。

	· 予定事業の形態
	・個人事業主として開業。
・完全予約制の美容室。
・セット面2席、シャンプー台1台。
・テナント賃借による店舗営業。

	· 業種・事業内容や特徴
	業種：美容業
事業内容：カット、カラー、パーマ、トリートメント、ヘッドスパ等の美容サービスの提供。
特徴：完全予約制により、待ち時間の少ない落ち着いた施術環境を提供する。大型店のように担当者が途中で変わることなく、カウンセリングから仕上げまで代表者本人が一貫して対応する。カラーやパーマについては、髪質、年齢、職業、生活スタイルに合わせた自然で繊細な仕上がりを強みとする。

	· 事業に必要な許認可・届出・資格、免許の有無

	美容師免許：取得済み
美容所開設届：開業前に保健所へ提出予定
使用前確認検査：開業前に保健所の確認検査を受ける予定
管理美容師：開業当初は本人のみで営業するため不要。将来的に美容師を常時複数名雇用する場合は、管理美容師の設置を行う。

	· 創業の動機

	これまで地元美容室で多くの顧客を担当する中で、髪型や髪色の悩みだけでなく、「大型店では落ち着かない」「毎回同じ人に相談したい」「年齢に合った自然なカラーやパーマを提案してほしい」といった声を多く聞いてきた。

自身の経験と固定顧客との信頼関係を活かし、一人ひとりに丁寧に向き合える完全予約制の美容室を開業したいと考えた。

	· 経営理念

	一人ひとりの髪質、年齢、生活スタイルに寄り添い、日常に自然になじむ美しさを提供する。
お客様が安心して長く通える、地域に根ざした美容室を目指す。

	· 製品・商品・技術・サービス面の内容　※他社にはない当社オンリーの特徴など

	・カラーとパーマを中心に、派手さよりも自然な質感、上品さ、扱いやすさを重視した施術を行う。

・特に、白髪が気になり始めた30代後半以降の女性や、清潔感を大切にする男性客に対して、仕事や家庭生活の中でも浮かないヘアスタイルを提案する。

・完全予約制により、施術前のカウンセリング時間を確保し、顧客の要望、髪の悩み、過去の施術履歴を確認したうえでメニューを提案する。




３　製造（仕入）・販売
	· 対象顧客

	＜顧客ターゲット＞　
※販売先が個人であれば性別、年齢、所得水準、地域などを、事業者との取引であれば規模、業種、業態、地域などを具体的に記入
主な対象顧客は、鳥取市内および近隣地域に住む30代後半から60代の女性。特に、白髪や髪質の変化が気になり始め、自然で上品なカラーやパーマを希望する層を中心とする。また、前職で担当していた既存顧客約100名のうち、開業後も来店が見込まれる顧客を初期の重要な顧客基盤とする。
加えて、30代から60代の男性も対象とする。派手すぎない自然なカラー、清潔感のあるカット、ビジネスシーンに合うパーマなどを提案し、男性客の固定化も図る。

＜対象顧客のニーズ＞ 
※ターゲットにしている顧客がどんな事に困っているか、や、ニーズなどを記入。 説得材料としてデータがあればなおよい
対象顧客には、これまでの経験から次のようなニーズがあると想定している。

・大型店では落ち着いて相談しにくい

・毎回同じ美容師に髪質や好みを理解してもらいたい

・白髪染めでも暗くなりすぎず、自然に仕上げたい

・年齢に合った上品なカラーやパーマにしたい

・男性でも通いやすく、自然な仕上がりにしてほしい

・車で通いやすい美容室を利用したい

本店舗は、駐車場3台を確保した完全予約制の美容室として、落ち着いた空間と一人ひとりに合わせた提案を行うことで、これらのニーズに対応する。



	· 販売計画

	＜単価、商品回転の設定＞
※主たる商品やサービスごとの単価の設定　※競合先の状況や地域の特性、売上・利益計画などを総合的に判断し単価設定する
※飲食店の場合は1人あたりの平均単価×席数×回転数などで売上を設定。
※小売やサービスの場合は、1商品、1サービス単価×購入見込数（地域の経済情勢や競合店の状況など総合的な判断を要する）
※販売先のシェア構成やマージン、回収条件なども記入
主なメニューは以下のとおり。

・カット：5,500円

・カラー：7,000円

・カット＋カラー：12,500円

・カット＋パーマ：12,000円

・トリートメント、ヘッドスパ等：3,000円前後

完全予約制のため、1日あたり3〜5名程度の施術を想定する。
開業当初は既存顧客を中心に月80名程度の来店を見込み、2期目以降は紹介、SNS、Googleビジネスプロフィール、LINE公式アカウント等を活用して新規顧客を増やす。
【1期目】
開業初年度は、既存顧客約100名のうち一部が継続来店すると想定し、月平均80名程度の来店を見込む。
⇒（平均客単価）9.5千円　×（1日あたり来店人数）3.2人　×（営業日数）25日
月間売上は約760千円、年間売上は約9,120千円を計画する。
【2期目】
既存顧客の定着に加え、紹介やSNSからの新規顧客獲得により、月平均100名程度の来店を見込む。
⇒（平均客単価）9.8千円　×（1日あたり来店人数）4.0人　×（営業日数）25日
月間売上は約980千円、年間売上は約11,760千円を計画する。
【3期目】
リピート客の増加と口コミによる新規顧客獲得により、月平均130名程度の来店を見込む。3期目は、アシスタントを雇用し、施術準備、片付け、シャンプー補助、受付・予約対応等を任せることで、施術に集中できる体制を整える。その結果、1日あたりの対応人数を増やし、売上増加を図る。
⇒（平均客単価）10.5千円　×（1日あたり来店人数）5.2人　×（営業日数）25日
月間売上は約1,365千円、年間売上は約16,380千円を計画する。



	· 仕入（製造）方法

	＜仕入方法＞
※商品や原材料の仕入先、支払条件（支払サイトや支払方法）を記入
・カラー剤、パーマ液、シャンプー、トリートメント、スタイリング剤、タオル・手袋等の消耗品は、美容材料ディーラーから仕入れる。

・主な支払条件は、月末締め翌月末払いの銀行振込を予定する。

・仕入額は、カラー・パーマ等の薬剤使用量を考慮し、売上高の約14％程度を見込む。
＜製造方法＞
※生産・加工の方法や外注先、協力工場、外注先との連携の有無、生産能力など
美容サービス業のため、製造工程はなし。

施術は代表者本人が行い、カウンセリング、薬剤選定、施術、仕上げ、次回来店提案まで一貫して対応する。



	· 経費計画

	※事業遂行上必要な経費を想定できる範囲で積み上げします。ある程度根拠のある数字で記入する事
主な経費は以下のとおり見込む。

・家賃：月100千円、年間1,200千円

・水道光熱費：月50千円程度

・通信費：電話、インターネット、予約管理等で月15千円程度

・販売促進費：開業案内、チラシ、SNS広告、ショップカード等

・リース料：美容機器、POS、決済端末等の一部

・保険料：店舗賠償責任保険、火災保険等

・減価償却費：内装工事、美容機器、什器備品等

・その他経費：消耗品、会計費用、支払手数料、研修費、雑費等



	· 販　路・販売促進

	※販売網は確立されているか。確立してなければどのように販売網を築くかを記入
※店舗、商品、サービスなどの認知度をどのように高めていくかを記入
※ポイントカード、ＤＭ、ＨＰ、広告媒体の販売手段も記入する
開業当初は、前職で担当していた既存顧客への開業案内を中心に集客する。開業案内ハガキ、LINE、SNS等を活用し、店舗の場所、予約方法、メニュー、駐車場の有無をわかりやすく伝える。

新規顧客の獲得については、Instagram、Googleビジネスプロフィール、LINE公式アカウントを活用し、施術事例、空き状況、キャンペーン情報を発信する。特に、カラーやパーマの自然な仕上がりが伝わる写真を掲載し、強みを視覚的に訴求する。

紹介促進策として、既存顧客からの紹介カードを作成し、紹介者・新規来店者の双方にトリートメントサービス等の特典を提供する。

また、来店後は次回予約の提案を行い、固定客化を図る。




４　人員計画（延人数を記入）
	項目
	1期目
	2期目
	3期目
	備考

	役員（事業主含む）
	　　　　　　1人
	　　　　　　1人
	　　　　　　1人
	事業主本人

	従業員（専従者含む）
	　　　　　　0人
	　　　　　　0人
	　　　　　　1人
	3期目以降、アシスタント採用予定

	パート・アルバイト
	　　　　　　0人
	　　　　　　0人
	　　　　　　0人
	 

	合　計
	　　　　　　1人
	　　　　　　1人
	　　　　　　2人
	



５　資金計画　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　（単位：千円）
	資金使途
	調達先

	運　転
	・美容材料の初期仕入
・消耗品費

・広告宣伝費（チラシ、ショップカード）
・家賃、水道光熱費、通信費（3か月分）

・諸経費支払い（保険料、諸会費等）
	600
250
400
500
250
	自己資金
	2,000

	
	
	
	身内等
	

	
	
	
	その他
	

	設　備
	・内装工事
・給排水・電気工事
・セット面、シャンプー台
・什器備品
・看板
・レジ・予約システム
・入居費用（敷金・礼金）
	3,500
1,500
1,200
800
400
300

300
	民間金融機関
	

	
	
	
	政府系金融機関
	8,000

	合計：
	10,000
	合計：
	10,000



５　収支計画　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　（単位：千円）
	項目
	1期目
	2期目
	3期目
	備考

	①売上高
	9,120

	11,760
	16,380
	売上計画表より

	②仕入（製造原価）
	1,280
	1,650
	2,290
	薬剤・店販原価等

	③売上総利益
	7,840
	10,110
	14,090
	①－②

	販　売　管　理　費
	④人件費
	
	
	2,400
	3期目にパート採用

	
	⑤福利厚生費
	
	
	120
	スタッフ関連費

	
	⑥法定福利費
	
	
	360
	雇用状況により変動

	
	⑦水道光熱費
	600
	660
	780
	来客数増加を反映

	
	⑧通信費
	180
	180
	210
	電話・ネット・予約管理等

	
	⑨販売促進費
	400
	450
	600
	SNS広告、紹介特典等

	
	⑩地代家賃
	1,200
	1,200
	1,200
	月100千円

	
	⑪リース料
	240
	240
	240
	機器・決済端末等

	
	⑫保険料
	120
	120
	120
	店舗保険等

	
	⑬減価償却費
	900
	900
	900
	内装・設備・備品等

	
	⑭その他経費
	1,100
	1,250
	1,600
	消耗品、会計費用、手数料等

	⑮販売管理費合計
	4,740
	5,000
	8,530
	④〜⑭合計

	⑯営業利益
	3,100
	5,110
	5,560
	③－⑮

	⑰支払利息
	160
	140
	120
	借入利息の概算

	⑱経常利益（個人は所得）
	2,940
	4,970
	5,440
	⑯－⑰

	⑲キャッシュフロー
（⑬＋⑱）
	3,840
	5,870
	6,340
	⑬＋⑱



記載例





※この記載例は、個人事業として美容室を開業する場合の一例です。実際に記入する際は、開業予定地、価格、自己資金、借入予定額、家賃、設備費などを自分の計画に合わせて修正してください。





ワンポイント


経歴欄では「美容師として何年働いたか」だけでなく、何が得意で、どのような顧客に支持されてきたかを書くと、創業後の見込み客や強みが伝わりやすくなります。





ワンポイント


「丁寧な接客」「高い技術」だけでは他店との差が見えにくくなります。


この例では、完全予約制、本人が一貫対応、カラー・パーマが得意、既存顧客がいる、男性客にも支持されているという点を強みとして書いています。





ワンポイント�対象顧客は「女性全般」「地域住民」では広すぎます。


年齢、性別、悩み、来店手段、既存顧客の有無まで書くと、売上見込みの根拠につながります。





ワンポイント


販売計画は「頑張って売る」ではなく、客数 × 客単価 × 営業月数で考えると書きやすくなります。


美容室の場合は、1人で施術できる人数に限界があるため、売上を大きく見積もりすぎないことも大切です。





ワンポイント


美容室の場合、「製造方法」は無理に書かなくて構いません。その代わり、どこから材料を仕入れるか、支払条件はどうか、原価率をどの程度で見込むかを書くとよいです。





ワンポイント


経費は「だいたい」ではなく、家賃、広告費、光熱費、保険料、リース料などに分けて書くと、収支計画に説得力が出ます。


個人事業の場合、事業主本人の給料は経費ではなく、事業の利益から確保する点に注意が必要です。





ワンポイント


創業直後の集客では、広告よりも既存顧客、紹介、SNS、Google検索対策が重要です。


「誰に、どうやって知ってもらい、どう再来店につなげるか」まで書くと実行しやすくなります。





ワンポイント


最初から雇用する予定がない場合は、無理に人数を入れなくて構いません。


ただし、「売上が増えたらどう対応するか」を3期目などに書いておくと、成長計画として自然です。





ワンポイント


資金計画では、何にいくら使うのかをできるだけ具体的に書きます。


「予備資金」「その他」などの表現が多いと、資金の必要性が伝わりにくくなります。計画書は、仕入資金、広告宣伝費、家賃、光熱費、保険料、消耗品費など、具体的な使い道に分けて記載しましょう。


また、資金使途の合計額と調達先の合計額は必ず一致させます。


この例では、必要資金10,000千円に対して、自己資金2,000千円、借入8,000千円で調達する計画としています。








ワンポイント


個人事業の場合、事業主本人への給料は原則として経費に入れません。生活費は、最終的な所得から確保するイメージです。


また、この表の「支払利息」は借入金の利息部分であり、元金返済とは別です。借入をする場合は、実際にはキャッシュフローから元金返済と生活費を支払えるかも確認しましょう。








