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～大　学　部　門～

　　

	（フリガナ）

氏　名
	

	
	

	学　部
	
	学　年
	

	学　科
	
	学生番号
	

	現住所
	〒

	電話番号
	

	E-mail
	

	共同作成者の氏名

(学部・学年・学生番号)
	



年　　月　　日
※事業計画書は本様式を使用し、資料を添付する際はＡ４用紙数枚程度としてください。
	ビジネスモデルキャンバス
 ビジネスプラン名：　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　

	⑧ＫＰ(パートナー)
　Key Partners
　鍵となる協力者は誰？

	⑦ＫＡ(主要活動)　　
　Key Activities
　あなたならではの大事な仕事や取組みは？

	②ＶＰ(価値提案)
　Value Propositions
　どう役に立ちたいか？
 
	④ＣＲ(顧客との関係)
　Customer Relations
　どう顧客と関わり，接する？

	①ＣＳ(顧客セグメント)
　Customer Segments
　最も重要な顧客は誰なのか？


	
	⑥ＫＲ(リソース)
　Key Resources
　あなたはどんな人？
　どんなリソースがある？

	
	③ＣＨ(チャネル)
　Channels
　どう知らせる？
　どう届ける？

	

	⑨Ｃ＄(コスト構造)
　Cost Structure
　何を費やす？　　

	⑤Ｒ＄(収益の流れ)
　Revenue Streams
　何を手に入れる？


※後記、「参考：ビジネスモデルキャンバス概説」を参照のこと。

１．ビジネスプラン名
２．ビジネスプランの発想のきっかけ 
３．ビジネスプランの内容について
（１）商品・サービス・新事業の内容 

【新技術・新商品・新サービス等の内容、新事業の斬新性及び競合との相違（競合するような技術・商品・サービスがあるかの調査・検討を行い、それらにはない特徴や機能があるかどうか）について記入してください。】
　　　（ビジネスモデルキャンバス：②ＶＰ）
（２）顧客層／ターゲット・ユーザー 

【新技術・新商品・新サービスを提供するターゲット顧客層を記入して下さい。】

　　　（ビジネスモデルキャンバス：①ＣＳ）
（３）宣伝・販売方法 

【宣伝・販売方法について、費用対効果も考慮して記入して下さい。】

　　　（ビジネスモデルキャンバス：③ＣＨ、④ＣＲ）
（４）ビジネスプランの市場性と採算性 
【市場性の見通しと、販売・提供価格及び、数量等を記入して下さい。】
（ビジネスモデルキャンバス：⑤Ｒ＄、⑨Ｃ＄）
（５）ビジネスプランの社会的有用性

【新技術・新商品・新サービス等の内容、新事業の斬新性及び競合との相違（競合するような技術・商品・サービスがあるかの調査・検討を行い、それらにはない特徴や機能があるかどうか）について記入してください。】
４．ビジネスプランへの取り組み
【どのようなスケジュール・役割・組織で取組むかを記入して下さい。】
　　（ビジネスモデルキャンバス：⑥ＫＲ、⑦ＫＡ、⑧ＫＰ）
５．その他付記事項　

【ビジネスプランの内容等について、補足するところがあれば記入して下さい。（開発目的アピールポイント、専門用語、その他）】

Ⅰ．創業時を含む３年度分の売上計画表
（ビジネスモデルキャンバス：⑤Ｒ＄、⑨Ｃ＄）
（単位：千円）

	事業・商品別売上計画
	創業時
	２年目
	３年目

	Ａ　　売 上 高 合 計
	
	
	

	Ｂ　　　△売  上  原  価 
	
	
	

	Ｃ　　売 上 総 利 益
	
	
	

	Ｄ　　　△販 売 管 理 費
	
	
	

	内訳  （　人件費　）
	
	
	

	（地代・家賃）
	
	
	

	（旅費交通費・通信費）
	
	
	

	（広告宣伝費）
	
	
	

	（減価償却費）
	
	
	

	（  その他  ）
	
	
	

	Ｅ　　営　業  利  益
	
	
	


売上高合計－売上原価＝売上総利益

売上総利益－販売管理費＝営業利益
(人件費)から（その他)までは、販売管理費の内訳項目

Ⅱ．売上高と費用の算出根拠 
	創 業 時

	

	２ 年 目

	

	３ 年 目

	


ビジネスプランを考える際の重要な要素に下記の４つがあり、マーケティングの４Ｐと呼ばれています。皆さんが考えるビジネスプランが、マーケティング４Ｐのどの要素（あるいは複数の要素）について新たな提案となっているのかを考えた上で、４要素を組み合わせると、「売れる」仕組みが出来上がります。

[image: image1]

ＫＧビジネスプランコンテストの事業計画書の概要として、ビジネスモデルキャンバスの添付が、２０１６年から要求されるようになりました。
ビジネスモデルキャンバスとは、どのように価値を創造し、顧客に届けるかを論理的に記述し、それを視覚化したものです。

以下では、それについて詳細に述べられた書物（アレックス･オスターワイルダー他「ビジネスモデル・ジェネレーション」翔泳社、2012年）に従いながら、解説します。

ビジネスモデルキャンバスは、下記の９つのブロックで構成されています。

1）顧客セグメント（CS：Customer Segment）

2）価値提案（VP：Value Proposition）

3）チャネル（CH：Channel）

4）顧客との関係（CR：Customer Relation）

5）収益の流れ（RS：Revenue Stream）

6）リソース（KR：Key Resource）

7）主要活動（KA：Key Activity）

8）パートナー（KP：Key Partner）

9）コスト構造（CS：Cost Structure）

　まず、顧客セグメント（CS）では、誰のために価値を創造するのか、最も重要な客は誰なのかを明確にしなければなりません。顧客はビジネスモデルの根幹をなします。顧客なしに企業は生き延びることはできません。

次に、価値提案（VP）では、顧客にどんな価値を提供するのか、どういった問題の解決を手助けするのか、顧客のどういったニーズを満たすのか、顧客に対してどんな製品とサービスを提供するのかといった、特定の顧客に向けて、価値を生み出す製品とサービスについて明らかにします。

さらに、チャネル（CH）では、どのようなチャネル（販売ルートなど）を通じて価値を顧客に届けるのかなど、顧客とどのようにコミュニケーションし価値を届けるかを明らかにします。

　また、顧客との関係（CR）では、顧客がどんな関係を構築、維持してほしいと期待しているのか、どんな関係をすでに構築したのかなど、特定の顧客に対してどのような種類の関係を結ぶのかを明らかにします。例えばインターネットを介した自動受発注の方法もあれば、一人ひとりの顧客と面談するような方法もあります。

顧客がいて、価値提案があり、価値を届け、関係を築くと収益の流れ（RS）ができます。収益の流れ（RS）では、どのような形で顧客からのお金を受け取るのかを明らかにします。

　ここまでの５つの要素は、わが社が提供する価値を中心に企業外部との関係で明らかにされる部分です。次の４つの要素はそれに対していわば企業内部あるいはわが社とパートナーや仕入先との関係で明らかにされる部分です。

　まず、リソース（KR）では、価値を提案するのに必要なリソースはなんだろうかということを明らかにします。リソースは、ヒト、モノ、金のことです。

　次に、主要活動（KA）では、価値を提案するのに必要な主要な活動は何なのかを明らかにします。ビジネスモデルの種類によって、主要活動は異なります。

さらに、パートナー（KP）では、主要なパートナーは誰だろうか、主要な仕入先は誰だろうか、どのリソースをパートナーから得ているのか、どの主要活動をパートナーが行っているのかなど、パートナーや仕入先との関係を明らかにします。自分たちのリソースや活動だけでは足りないものを補ってくれる相手は誰なのかということを記述する。このパートナーという発想が加わることで、ビジネスは非常に拡大します。

最後に、コスト構造（CS）では、そのビジネスモデル特有の最も重要なコストは何だろうか、どのリソースが最も高価だろうか、どの主要活動が最も高価だろうかなどを含めて、ビジネスモデルを運営するにあたって発生するすべてのコストを明らかにします。

ビジネスアイディアが思い浮かんだら、ビジネスモデルの要素が記述された順に、ビジネスモデルキャンバスを埋めていきましょう。そのときに重要なのはそれぞれの要素が絡み合っているので、それをよく理解して埋めていくことです。

　ビジネスモデルキャンバスが完成したら、発想のきっかけなど一部を除いて、事業計画書に必要とされる内容は網羅されていますので、ビジネスモデルキャンバスに基づいて事業計画書を作成してきましょう。

　
『売上計画表』や『売上高と費用の算出根拠』を記入するためには、一般的な財務用語の理解が必要となりますが、ここではその用語について簡単に説明していますので、参考にしながら記入してください。

· 売 上 高
売上高とは、企業が商品やサービスを販売することによって得た金額の合計を言います。すべての企業活動は、最終的にこの売上につながるものです。

· 売上原価

売上原価とは、商品を仕入れるとき、もしくは製造するときにかかる費用のことです。


· 売上総利益　
売上総利益とは、売上高から売上原価を引いたものです。一般的には粗利益といいます。売上原価を小さくするほど、粗利益は大きくなります。したがって、いかに商品を安く仕入れるかが儲かる仕組みの一つになります。


· 販売管理費

販売管理費とは、売上を上げるために間接的にかかった費用です。 例えば店員に支払う給料、店舗を借りるための家賃、お客さんに配るチラシ等、これらをまとめて「販売管理費」と言います。下記にその詳細な科目を記しています。

· 人 件 費　【人件費とは、従業員を雇用することにより発生する費用のことです。】


· 地代・家賃
地代・家賃とは、月極の家賃や駐車場利用料などです。

· 旅費交通費・通信費

旅費交通費・通信費とは、製品販売やサービスの提供のためにかかった電車代、バス代、出張代等の費用と、電話代・郵便代・インターネット利用代等の費用を言います。
· 広告宣伝費

広告宣伝費とは、販売活動のために、商品・サービス・会社などを、広く一般に販売するための広告や宣伝にかかる費用のことをいいます。

例えば、新聞掲載広告やテレビＣＭを使用すると効果は期待できますが、数百万円単位の費用が必要となります。他にも宣伝広告媒体はありますので、費用対効果を含めて検討してみましょう。

· 減価償却費

企業が収益をあげるために、長期に亘って利用される固定資産（建物・機械など）は、時間が経過したり、また利用されれば、されるほどその価値は目減りしていきます。
減価償却とは、この価値の目減り分を、当初取得時の固定資産の価格から、費用として減額しなければなりません。この費用を、減価償却費といいます。

· 営業利益
営業利益とは、売上総利益から販売管理費を引いたものです。会社の儲けやすさを見るための指標であり、企業の本業の活動から生れる利益といえます。



◇大学部門◇
	【最優秀賞】
	

	所　属
	プラン名

	人間福祉学部４年
	Beauty Power ～ケアからエンパワメントまで～

	
	

	【優秀賞】
	

	国際学部３年
	Mastery of Japanese culture for service

	国際学部３年
	そうだ、食べとこう　～宅配ローリングストック～

	
	 

	【入賞】
	 

	国際学部１年
	人生の先輩、ごちそうさまです！

	国際学部３年
	夢を運ぶチャリティキッチンカー　Eat For Gifts

	
	

	【オーディエンス賞】
	

	国際学部３年
	そうだ、食べとこう　～宅配ローリングストック～

	
	

	【奨励賞】
	

	国際学部１年
	 Protect yourself from natural disasters

	社会学部２年
	 Mommy’s supporters

	経済学部３年
	就活保険は就活の味方！

	国際学部２年
	おばあちゃんがYouTuber!?

	国際学部３年
	学生×企業＝化学反応　～実践型産学連携プログラム～


◇理工系シーズを活用したＫＧビジネスアイデアコンテスト◇

	【優秀アイデア賞】
	

	総合政策研究科１年
	IORU －訪日ムスリム観光客を対象とした仮設礼拝所の提案－

	
	

	【奨励賞】
	

	総合政策学部４年
	Music AIによる音楽活動支援

	
	 

	【敢闘賞】
	 

	理工学部３年
	エコクーラーで家計と地球を救おう

	総合政策学部３年
	Communication From Hydroponics


あなたのアイデアで新しい事業を！








事 業 計 画 書








主催／関西学院大学研究推進社会連携機構


共催／池田泉州銀行


後援／関西学院後援会　関西学院同窓会





「ＫＧビジネスプランコンテスト」 事業計画書





【参考：ビジネスプランを作成する前に】





【参考：ビジネスモデルキャンバス概説】





【参考：売上計画表等を記入するにあたって】








○例えば、１個１００円のパンを、１日２００個販売します。


　　　　　　１日の売上　　１００円×２００個＝　　２万円


　　　　　　１月の売上　　　２万円×　３０日＝　６０万円


　　　　　　１年の売上　　６０万円×１２ヶ月＝７２０万円


（※基本的に売上高は、年間ベースです。）





○例えば、１個１００円のパンを製造するには、小麦粉・水・イースト菌・塩等が原料としてかかります。その費用が２０円であれば、これが売上原価です。


　販売水準を同様に考えると、


　　　　　　１日の原価　　　２０円×２００個＝　　４千円


　　　　　　１月の原価　　　４千円×　３０日＝　１２万円


　　　　　　１年の原価　　１２万円×１２ヶ月＝１４４万円


（※売上原価を売上高の２０％に設定しています。）





　○パンの売上総利益（粗利益）


＜　  売上高　－　  売上原価　＝　売上総利益　 ＞


７２０万円  －  １４４万円  ＝  ５７６万円





○例えば、従業員を２名雇うとします。毎月の給料を１０万円と仮定すると、


【月給制】　１月の人件費　　１０万円×　　２名＝　２０万円


１年の人件費　　２０万円×１２ヶ月＝２４０万円


　　　　他にも、時間給（例えば１時間：８００円）や日給（例えば１日：８千円）


の算出方法もあります。





○例えば、パン屋を開店するにあたり、３０坪の店舗を借りるとします。毎月の


　家賃を１０万円と仮定すると、


　　　　　　　　１月の家賃　　　１０万円


　　　　　　　　１年の家賃　　　１０万円×１２ヶ月＝１２０万円


　店舗の広さ・立地条件等でも家賃は大きく変わってきます。出展希望地の家賃水準を調べながら設定しましょう。





○例えば、機械装置を１０００万円で購入し、その使用可能な期間（耐用年数）を１０年と仮定し、最後は全く価値が残らないとすると、毎年の減価償却費は、


　　　　　　　　１０００万円÷１０年＝１００万円


となります。この金額を販売管理費として、利益から控除する必要があります。





　○パンの営業利益（本業の利益）


＜　売上総利益　－　 販売管理費　　　　 ＝　営業利益　 ＞


５７６万円  －  ４６０万円（仮定）  ＝  １１６万円


　ここで黒字になっていれば、順調に企業活動が行われていることになります。逆に赤字であれば、営業活動自体を見直す必要があります。創業時は、売上高より費用が先行して発生しやすく、当初は赤字になる例も多いです。





◇KGビジネスプランコンテスト前年度入賞プラン◇
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