事　業　計　画　書
 
	作成日
	2026年　8月　1日

	会社名（屋号）
	株式会社ソウル・ヴィンテージ（架空）

	代表者名
	中村 美咲

	所在地
	◇◇県◇◇市◇◇区◇◇一丁目◇番◇号

	連絡先（電話・メール）
	000-0000-0000　／　info@seoul-vintage.example.jp


※本書は、書き方を示すために作成した架空の記入例です。登場する企業・人物・数値はすべて説明用の設定です。
 
▶ 本テンプレートは自由書式の事業計画書です。提出先に指定様式（日本政策金融公庫の「創業計画書」など）がある場合は、指定様式を優先し、本テンプレートは補足資料や下書きとしてご活用ください。
▶ 各欄の「▶」の説明は、記入時の考え方のガイドです。提出前に削除してください。


Step１：エグゼクティブサマリー【事業計画書のまとめ】
▶ 事業計画書全体の最も重要なポイントを１〜２ページに凝縮した要約です。読み手はまずこの部分だけを読んで大まかな内容を判断します。まとめという性質上、すべての項目を書き終えたあとに、各パートの結論を抜き出して作成しましょう。
■ 事業のビジョン・目的
▶ この事業を通じて、誰のどんな課題を解決し、何を実現したいのか
	「韓国現地で直接選ぶ、人と被らない高感度デイリーウェア」をコンセプトに、20〜30代前半女性をターゲットとしたアパレル＋自社EC（Shopify）を展開する。韓国・東大門市場での100%現地ダイレクト買付により、最新トレンドアイテムをスピーディーかつ原価率30％以下で調達。実店舗は週末限定オープンのショールーム兼オフィスとして機能させ、固定費を徹底排除した高収益型モデルを構築する。


■ 商品・サービスの概要と優位性
▶ どのような商品で、競合と比べて何が優れているのか（品質、価格、技術など）
	韓国東大門での直接買付品100%で構成するレディース・ヴィンテージMIXカジュアルウェア（中心価格帯5,000〜12,000円、平均客単価11,000円）。現地問屋との直接交渉・現金仕入れにより原価率28〜30%を実現。中間業者を通さないため、トレンド発生から最短1週間で店頭・ECに展開できる即時性が強み。


■ 市場とターゲット顧客
▶ 市場の規模や成長性はどれくらいか。主な顧客は誰か
	ターゲットは全国の20〜30代前半の感度の高い女性（Instagram/TikTokヘビーユーザー）。「大手ファストファッションでは人と被るがドメスティックブランドは高すぎる」と感じている層に特化。実店舗は週末（金・土・日）のみ営業し、平日は自社ECの配送・ライブコマース・SNS運用に集約する。


■ 経営チーム
▶ 誰がこの事業を運営するのか。計画を成功させるだけの経験やスキルがあるか
	代表・中村美咲。アパレル企業にて店舗販売およびバイイングアシスタントを6年間経験。韓国東大門市場の買付ルートを独自に開拓済み。個人SNS（Instagram）にてフォロワー8,000人を確保しており、韓国ファッションのスタイリング提案で高いエンゲージメントを獲得済み。


■ 財務計画のハイライト
▶ 売上高、利益の約３年間の予測。損益分岐点はいつ達成する予定なのか
	1期目売上高1,800万円（EC1,260万＋店舗540万）→3期目3,200万円。売上原価率30%を堅持し、営業利益率は1期目18.5%から3期目20.1%へ到達。固定人件費を抑えた省人化オペレーションにより、開業3カ月目で単月黒字化を達成する見込み。


■ 必要な資金額と使途
▶ いくら必要で、何に使い、その資金で何が達成できるのか
	必要資金700万円（初期在庫180万円・韓国仕入れ渡航費50万円・EC構築等120万円・物件初期費用150万円・運転資金200万円）。自己資金250万円に加え、日本政策金融公庫からの借入450万円（7年・元金均等）を希望。



Step２：企業概要【企業の沿革・経営者の経歴等・起業の動機など】
▶ 事業の主体である企業と経営者の信頼性を示すパートです。ここに記載する客観的な事実が、計画全体の説得力を支える土台になります。
■ 企業名等
▶ 記載する情報は、会社の登記簿謄本（履歴事項全部証明書）の内容と完全に一致させます。
	企業名（屋号）
	株式会社ソウル・ヴィンテージ（架空）

	代表者名
	中村 美咲

	所在地
	◇◇県◇◇市◇◇区◇◇一丁目◇番◇号

	設立（開業）年月
	2026年11月設立予定（開業：2026年11月／決算月：10月）

	資本金
	250万円

	事業内容
	韓国アパレル商品の直輸入・販売（自社ECおよびショールーム型店舗）

	従業員数
	代表者1名（開業時）※2期目より発送代行外部委託およびパート1名採用


■ 企業の沿革
▶ 設立から現在までの重要な出来事を、客観的な事実として時系列で記載します。受賞歴やメディア掲載実績も信頼性を補強する材料になります。創業前の場合は、勤務経験や間借り営業など、事業につながる準備の歩みを記載しましょう。
	年月日
	内容

	2018年4月
	大手アパレルセレクトショップ入社。店舗接客・VMD・仕入業務に従事

	2023年6月
	退職後、韓国ソウル東大門エリアへ定期渡航を開始し、現地問屋との直接取引ルートを構築

	2025年1月
	SNS（Instagram）を活用した韓国買付品のテスト販売を開始（フォロワー8,000名獲得）

	2026年11月
	株式会社ソウル・ヴィンテージ設立予定（資本金250万円）


■ 経営者の経歴等
▶ 経営者個人の能力と信頼性を示す項目です。過去の実績と今回の事業計画との関連性を示しましょう。数字で語れる実績（担当店舗の売上、原価率の改善など）があれば必ず記載します。
	大手アパレルセレクトショップにて6年間勤務。店舗接客、VMD、仕入業務に従事し、バイイングアシスタントとして韓国・中国の展示会への同行経験を持つ。在職中にアパレル商品の選定眼と原価構造への理解を深めた。

退職後、韓国ソウルの東大門エリア（apm Place、Designer Club等）へ定期的に渡航し、現地アパレル問屋との直接取引ルートを構築。SNSを用いたテスト販売で韓国直接買付商品の需要の高さと利益率の高さを実証し、Instagramフォロワー8,000名を獲得したことが創業の動機である。



Step３：事業内容【事業コンセプト・現状分析・販売計画など】
■ ビジョン・目標
▶ ビジョン＝会社が最終的に実現したい未来像。目標＝それを実現するための、期限と数値を明確にした中間目標。数値目標はStep４の数値計画をもとに、あとから記入しても構いません。
	ビジョン
	「韓国現地で直接選ぶ、人と被らない高感度デイリーウェア」── 20〜30代女性が毎日着たくなるトレンド服を、手が届く価格で届ける。

	目標（期限と数値）
	3期目に売上高3,200万円（EC＋ショールーム）、営業利益率20%超を達成する。


■ 事業コンセプト
▶ 「誰に、何を、どのように提供して収益を上げるのか」という事業の設計図です。サービス・ターゲット・ビジネスモデルの３つに一貫性があることが重要です。
	サービス・商品の内容
	韓国東大門市場からの直接仕入れ100%によるレディースアパレル。トップス4,500〜7,500円、ボトムス7,000〜11,000円、アウター12,000〜22,000円。

	ターゲット顧客
	20代〜30代前半女性。「個性的でトレンド感のある服を着たいが、ハイブランドには手が届かない」層。SNSで情報収集し、人と被らないスタイルを求める層。

	サービス・商品の提供方法としくみ
	自社EC（Shopify）中心＋週末限定ショールーム店舗（試着・受注・SNSライブ発信用）。月1回以上（繁忙期は月2回）の韓国現地買い付けを行い、常に新鮮なラインナップを維持。収益モデルは都度販売。


▶ ターゲット顧客は「30代女性」のような漠然とした括りではなく、人物像が明確にイメージできるレベルまで絞り込みます。提供方法には、販売の流れと収益を得るしくみ（都度販売か、月額課金かなど）を記載します。
■ 現状分析
▶ 事業コンセプトが客観的な事実に基づくことを証明するパートです。市場規模や需要の動向は、出典（公的統計・業界団体の調査など）を明記します。
業界のトレンド・市場規模
	「衣類・服装雑貨等」のBtoC-EC市場はEC化率23.38%（2024年。出典：経済産業省「電子商取引に関する市場調査」）で年々拡大。「韓国ファッション」はInstagram・TikTokの若年女性層で強い支持を受けており、東大門直接買付による「人と被らないデザイン＋即日発送」は既存の韓国系無在庫転売ECとの明確な差別化要因となる。


競合の状況
	比較項目
	大手ファストファッション
	一般的な韓国系EC（転売型）
	自社（ソウル・ヴィンテージ）

	商品・品質
	大量生産・量産型デザイン
	画像転載・無在庫販売（品質にばらつき）
	現地検品済みの高品質・希少デザイン

	仕入れ・原価率
	自社工場（大ロット）
	タオバオ等中間業者経由
	東大門直接交渉（原価率28〜30%）

	納品・顧客体験
	計画生産（数ヶ月）、無難な接客
	受注後取り寄せ（2〜3週間）、問合せ対応が遅い
	自社在庫で即日〜3日発送。実店舗試着＋SNSライブでリアル接客


自社・事業の強み・優位性
	①原価率28〜30%の高収益体制：韓国東大門市場での現地直接交渉・現金仕入れにより、中間業者や国内OEMを排除。国内小売で一般的な原価率40〜60%を大幅に下回る。

②トレンド即時性：月1回以上（繁忙期は月2回）の現地渡航で最新トレンドを最短1週間で店頭・ECに展開。大手SPAの計画生産（数ヶ月）や無在庫転売ECの取り寄せ（2〜3週間）と差別化。

③SNS集客基盤の確立：Instagram8,000フォロワーを軸に、ライブコマース・ストーリーズでの新作紹介を週3回以上実施。開業前からの認知基盤があり、初月から安定した集客が見込める。


■ 販売・仕入計画
▶ 事業戦略を「売上」と「原価」の数値目標に落とし込みます。すでに事業を営んでいる場合は過去の実績も記載し、未来の計画は実績を土台に作成します。創業の場合は実績欄を空欄とし、下の算出根拠で数字の裏付けを示しましょう。
売上の実績と販売計画
	期間
	売上高
	主な内訳・根拠

	前々期（実績）
	－
	2026年11月設立予定のため実績なし

	前期（実績）
	－
	同上（参考：SNSテスト販売で需要と利益率を検証済み）

	当期（見込み）
	1,800万円
	EC1,260万＋ショールーム540万

	来期（計画）
	2,500万円
	EC1,750万＋ショールーム750万

	再来期（計画）
	3,200万円
	EC2,240万＋ショールーム960万


売上の算出根拠
▶ 売上は目標額だけを書かず、「客単価×１日の販売数×営業日数」のように構成要素に分解し、それぞれの根拠を示します。
	要素
	設定値
	根拠

	客単価
	EC 11,000円／店舗 12,000円
	トップス＋ボトムスのセット買い率約65%を反映。アウター単体購入も同水準

	EC月間注文件数（当初）
	月平均95.5件（年1,145件）
	Instagramフォロワー8,000名のうち、月1.2%が購入すると仮定し、月約96件の注文を見込む。ライブコマースによる上積みを見込み、年間売上は千円未満を四捨五入して計上

	店舗月間購入客数（当初）
	月平均37.5名
	週末3日間営業×月12〜13日。来店客数は月間約190名を想定し、購買率（CVR）20%として購入客数37.5名（1日あたり約3名）を算出

	営業日数
	EC365日／店舗 金土日
	平日はEC運営・発送・SNS運用・韓国渡航に充当。店舗は週末限定でオペレーション負荷を抑制


販売促進・集客方法
	Instagram・TikTokを主軸とし、週3回以上のストーリーズ投稿・月2回のライブコマースで新着商品を紹介。開業前にフォロワー8,000名を確保済みで、初月からEC注文が見込める。店舗はSNSでの事前告知と予約制を組み合わせ、来店を週末に集約する。広告費は月10万円（Meta広告＋インフルエンサーギフティング）を想定。


仕入計画
▶ 仕入先の分散状況、原価率、支払条件が見られます。原価率は業界平均から大きく逸脱しない現実的な数値を設定し、売上の増加と仕入額の連動性を保ちましょう。
	主要な仕入先
	仕入実績
	支払条件

	韓国東大門 問屋A（apm Place）
	トップス・ボトムス中心。仕入全体の約50%。現金即日決済
	現地現金払い

	韓国東大門 問屋B（Designer Club）
	アウター・ワンピース中心。仕入全体の約30%
	現地現金払い

	韓国東大門 問屋C（その他）
	アクセサリー・小物。仕入全体の約20%
	現地現金払い

	原価率
	計画30%（現地直接交渉・現金仕入れにより28〜30%を実現）


融資実行後の仕入計画
	仕入額（売上原価）は販売計画に連動させ原価率30%を維持する（1期目540万円→2期目750万円→3期目960万円）。1期目は年12回（月1回ベース）の韓国渡航を基本とし、1回あたり平均45万円（60〜80型）を現金で調達する（45万円×12回＝540万円）。春夏・秋冬の立ち上がり時期は1回あたりの仕入額を60万円程度に増やし、閑散期は30万円程度に抑えて年間540万円に着地させる。売れ筋の追加発注は現地エージェントを通じて渡航間にも対応可能。滞留在庫は月末のSNSセールで処分し、在庫回転率を高める。


■ 店舗・施設・設備計画
▶ 店舗の保証金や内装工事費、設備の取得価額は、Step４「投資・調達計画」の設備資金の金額と完全に一致させます。
	立地・物件概要（所在地、面積、賃料、選定理由）
	◇◇市◇◇区の住宅街寄りエリア。2階以上の小規模物件（8〜10坪・月額賃料12万円）。週末限定営業のショールーム兼撮影スタジオとして使用するため、路面1階である必要はなく、賃料を抑制できる立地を選定。

	設備計画（主要な設備と取得価額）
	最低限の内装（什器・ハンガーラック・フィッティングルーム）50万円、撮影機材・ライティング20万円、PC・プリンタ等10万円。合計80万円。物件初期費用（保証金6カ月72万円＋礼金・仲介78万円）150万円と合わせ、Step4の投資計画と一致。

	レイアウト（見取り図の添付など）
	ショールームエリア5坪＋フィッティングルーム1坪＋撮影・梱包スペース3坪のレイアウトを想定。


■ 実施体制・人員計画
▶ 人員計画は販売計画と連動させます。「売上を２倍にするのに人員が増えない」計画は実現性を疑われます。
	人員計画
	開業時は代表者1名。平日はEC運営・発送・SNS運用・韓国渡航に専念し、週末のみ店舗を開ける省人化オペレーション。2期目から発送業務を外部代行に委託し、ピーク時対応のパート1名を採用する。

	人件費計画
	1期目：役員報酬300万円（月25万円）＋法定福利費45万円。パート・外部委託費60万円（発送補助等）。2期目：役員報酬420万円（月35万円）、パート・外部委託費120万円。3期目：役員報酬540万円（月45万円）、パート・外部委託費180万円。



Step４：数値計画【投資と調達計画】
■ 投資・調達計画
▶ 左（必要な資金）と右（調達方法）の合計は必ず一致させます。金額は見積書や価格表など、客観的な根拠に基づいて記入します。
	必要な資金
	金額
	調達方法
	金額

	初期在庫（韓国現地仕入れ分）
	180万円
	自己資金
	250万円

	韓国渡航・仕入デポジット資金
	50万円
	借入（日本政策金融公庫）
	450万円

	EC構築・内装・撮影機材・初期広告費
	120万円
	返済期間7年・元金均等、金利3.2%（仮定）
	

	物件初期費用（保証金・礼金・仲介手数料等）
	150万円
	
	

	運転資金（渡航費・予備費等）
	200万円
	
	

	合計
	700万円
	合計
	700万円


■ 収支予測
▶ 詳細な損益計画は、別紙「収支予測」に記載しています。
1期目は売上の立ち上がりや季節変動を確認できるよう月次で作成し、2期目・3期目は年次で計画しましょう。
▶ 売上・売上原価・経費・利益に加えて、借入金の返済後も手元資金が不足しないかを確認しましょう。

▶ 【返済の確認】借入金の元金返済は経費になりません。営業利益から税金を引いたあとに残るお金で、年間の返済額と（個人事業主の場合は）生活費を賄えるかを確認しましょう。書き方に迷ったときは、日本政策金融公庫の「月別収支計画書（記入例）」も参考になります。
■ 収支予測の算出根拠
▶それぞれの数字をどのように出したのか、式で表しましょう。
	売上高＝【自社EC】客単価11,000円×月間注文件数（1期目平均95.5件／2期目132件／3期目170件）。【ショールーム店舗】客単価12,000円×月間来客購入数（1期目平均37.5名／2期目52名／3期目67名）。セット買い率約65%を客単価に反映。

売上原価＝売上高×原価率30%。韓国東大門市場での現地直接交渉・現金仕入れにより実現（中間業者や国内OEMを経由しない）。

法定福利費＝役員報酬に対する社会保険料の会社負担分（約15%）。役員報酬は1期目月25万円で生活費として十分な水準を確保。

韓国仕入れ渡航費＝年12回（繁忙期は追加渡航）の渡航費（航空券＋宿泊＋現地交通費で1回約5〜6万円）＋国際送料＋関税等。売上増加に連動して渡航頻度・輸送量が増加する。

決済手数料＝Shopify Paymentsの決済手数料3.4%＋月額利用料等。売上に連動。

1期目の営業利益は年333万円（利益率18.5%）。税引後利益に基づく返済原資は年約260万円で、年間の元利返済額約78万円を大幅に上回る。


Step５：実施スケジュール
▶ これまでの計画を「いつ、誰が、何をするのか」という行動計画に落とし込みます。タスクの羅列ではなく、「◯カ月後に損益分岐点達成」「◯年後に累計投資額を回収」といったマイルストーン（節目となる目標）も明記しましょう。ガントチャート形式の資料を別途添付するのも効果的です。
	時期
	実施内容
	担当

	2026年8月
	創業準備、日本政策金融公庫への融資相談・申請、物件候補の選定
	代表

	2026年9月
	韓国現地渡航（仕入先の開拓・商談）、Shopify構築
	代表

	2026年10月
	法人設立準備、物件・仕入れ契約の最終調整、SNSにてオープン前キャンペーン・ライブ配信実施
	代表

	2026年11月
	株式会社ソウル・ヴィンテージ設立、自社ECグランドオープン、週末限定ショールーム店舗オープン
	代表

	2027年1月
	【マイルストーン】単月黒字化を達成（開業3カ月目）
	代表

	2027年2月
	春物買い付け渡航（第2回）、発送業務の一部代行委託開始
	代表／外部

	2027年11月
	2期目スタート（2027年11月）よりパート1名採用。ライブコマース週3回体制を確立
	代表／パート

	2029年10月
	【マイルストーン】累計営業利益が借入元金を上回り、自走可能な収益体制を確立
	－


 
