
☆　この書類は、ご面談にかかる時間を短縮するために利用させていただきます。
　　なお、本書類はお返しできませんので、あらかじめご了承ください。
☆　お手数ですが、可能な範囲でご記入いただき、借入申込書に添えてご提出ください。

お名前 ☆　この書類に代えて、お客さまご自身が作成された計画書をご提出いただいても結構です。

１ 創業の動機（創業されるのは、どのような目的、動機からですか。） ６ 関連企業（お申込人もしくは法人代表者または配偶者の方がご経営されている企業がある場合にご記入ください。）

２ 経営者の略歴等（略歴については、勤務先名だけではなく、担当業務や役職、身につけた技能等についても記載してください。） ７ お借入の状況（法人の場合、代表者の方のお借入）

事業 住宅 車 教育 カード その他

事業 住宅 車 教育 カード その他

事業 住宅 車 教育 カード その他

８ 必要な資金と調達方法

事業を経営していたことはない。

事業を経営していたことがあり、現在もその事業を続けている。 ）

事業を経営していたことがあるが、既にその事業をやめている。（やめた時期： 年 月 ）

特になし 有 （ ）

特になし 有 （ ）

特になし 有 （ ）

３ 取扱商品・サービス

① （売上シェア ％）

② （売上シェア ％）

③ （売上シェア ％）

円 万円 ～ 万円

日 ～

９ 事業の見通し（月平均）

( 年

４ 従業員

※ 創業に際して、３ヵ月以上継続雇用を予定している従業員数を記入してください。
５ 取引先・取引関係等

％
日
％
日
％
日
％
日 （注）個人営業の場合、事業主分は含めません。
％
日
％ 10 自由記述欄（アピールポイント、事業を行ううえでの悩み、希望するアドバイス等）

日
％
日
％
日

これまでのご経験や事業内容の詳細が分かる計画書など、参考となる資料がございましたら、併せてご提出ください。
（日本政策金融公庫　国民生活事業）

％

％

％

％

％

％

％

％

（内訳・返済方法）

社

（内訳・返済方法）

からの借入

％

％

％

％

受注（販売）単価（建設・製造等）

定休日（飲食・小売等） 営業時間（飲食・小売等）

日本政策金融公庫　国民生活事業

（内訳）

合　　計万円合　　計

お使いみち お借入残高 年間返済額

金　額必要な資金

万円 万円

万円 万円

調達の方法

万円 万円

お借入先名

金　額見積先

自己資金

万円

他の金融機関等からの借入

万円

親、兄弟、知人、友人等からの借入 万円

商品仕入、経費支払資金など

万円

従 業 員 数
（３ヵ月以上継続雇用者※）

人
（うち家族従業員）

（うちパート従業員）
人

人
人

日〆

フリガナ うち手形割合

取 得 資 格

万円 万円

取 扱 商 品
・ サ ー ビ ス
の 内 容

販売ターゲット・
販 売 戦 略
（ 集 客 方 法 ）

競 合 ・ 市 場 な ど
自社を取り巻く状況

所在地等（市区町村）

常 勤 役 員 の 人 数
（ 法 人 の 方 の み ）

取引先の
シェア

掛取引
の割合

年〔令和 日作成〕月

過 去 の
事 業 経 験

創 業 計 画 書

内　容年　月

番号等

（事業内容：

申請中

許認可（許可・届出等） 申請中

運
転
資
金

万円

登録済

事 業 内 容

知 的 財 産 権 等

取引先名
回収・支払の条件

日回収

セールスポイント
（自社の強み）

売 上 高 ① 万円 万円

利 益
万円 万円

万円

万円

万円

日回収日〆

人件費（注）

日支払日〆

日支払

万円

月、日支払（ボーナスの支給月

ほか 社

人件費の支払 日〆

外
注
先

仕
入
先

万円

万円

店舗、工場、機械、車両など

（内訳）

家 賃

経
費

支 払 利 息

そ の 他

合 計 ③

１年後又は
軌道に乗った後

万円

月）

日支払

日支払

日支払

① － ② － ③

万円

売 上 原 価 ②
（ 仕 入 高 ）

万円

売上高、売上原価（仕入高）、経費を計算された根拠をご記入ください。

万円

月頃）

万円

創業当初

％

％

ほか

日〆

％

日〆

日〆

ほか 社

日〆

設
備
資
金

％

客単価（飲食・小売等）

営業日数（月）（飲食・小売等）

トイサ の形手

販
売
先

日〆 日回収

関 連
企 業
②

企 業 名

代 表 者 名 代 表 者 名

所 在 地 所 在 地

業 種 業 種

関 連
企 業
①

企 業 名

万円

２-２　ビジネスプランを固める
　ビジネスプランとは、事業を展開するための計画のことをいいます。大海原を航海する
船に例えると「海図」のようなもので、順調に目的地にたどり着くために不可欠なものと
いえます。

　ビジネスプランを策定する目的は、「自分のため」と「人に見せるため」に分けられま
す。ビジネスプランというと、資金調達のため（人に見せるため）につくるものと思われ
がちですが、まずは自分のために策定することが重要です。自分のためにビジネスプラン
を策定すると、根幹となる経営理念の策定や事業内容の整理などができるからです。

　また、ビジネスプランは、未来のことを書くというイメージですが、それだけではなく
「過去」「現在」も盛り込むことが有効です。「過去」とは、自分がこれまで経験したこ
と、職歴、培ったスキル・ノウハウなどです。「現在」とは、現状の自分の能力、創業の
ために使えるリソース、解決すべき課題などです。

　ビジネスプランに盛り込むべき要素はさまざまですが、ここでは「アイデアの整理」
「経営理念」「経営戦略」「マーケティング」「ビジネスモデル」「チームビルディン
グ」「資金計画」「収支計画」について解説します。

【参考】日本公庫の創業計画書

ビジネスプランは何のために作る？

自分のため

P.9～24を参照P.9～24を参照

P.4 を参照P.4 を参照

P.27・28を参照P.27・28を参照

P.29～34を参照P.29～34を参照

P.25・26を参照P.25・26を参照

•  経営理念の策定
•  事業内容の整理
•  リスクの想定

人に見せるため

•  資金調達
•  スタッフの獲得
•  関係者からの協力

日本公庫ホームページ
「各種書式ダウンロード（国民生活事業）」

https://www.jfc.go.jp/n/service/dl_kokumin.html
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Let's  try！
（１）アイデアの整理

①　自分の棚卸を行う
　自分の棚卸を行いましょう。社会人になる前も含めて振り返ることで、自分の強みや
好きなことを改めて認識することができます。
　また、自分の棚卸は、自分だけで考えるよりも他人に経歴などを話してみるほうが、
自分の強みを発見できる確率が高くなります。自分では「大したことない」と思うことでも、
客観的にみると「それってあなたの凄い強みですよ」と評価されることがあります。

小学校時代

中学校時代

高校時代
大学時代

社会人

こんな経験を数多くリストアップしよう

時間を忘れるほど熱中したこと

● テニスの練習
● 天体観測
● ペットの飼育

● プログラミング
● お菓子づくり
● 便利な機械の発明

大きな達成感を感じたこと

● テニスのインカレでベスト８を達成した
● 合唱コンクールで優勝した
● リーダーを務めたプロジェクトが大成功をおさめた

人に感謝されて嬉しかったこと

● 家庭教師先の子どもが志望校に合格し親に感謝された
● 親戚の家の電化製品を修理して喜ばれた
● 仕事を教えた後輩が実力をつけて感謝された

自分の成長を実感できたこと

● 小学校時代にトランペットがメキメキ上達した
● 難易度の高い資格試験に合格した
● 営業成績で社内一になり社長賞をもらった

アイデア
の整理

マーケ
ティング

ビジネス
モデル

チーム
ビルディング経営理念 経営戦略 資金計画 収支計画

時間を忘れるほど熱中したこと

人に感謝されて嬉しかったこと

大きな達成感を感じたこと

自分の成長を実感できたこと

・
・
・

・
・
・

・
・
・

・
・
・

●  自分史から強み・好きなことを発見する
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大きな達成感を感じたこと

● テニスのインカレでベスト８を達成した
● 合唱コンクールで優勝した
● リーダーを務めたプロジェクトが大成功をおさめた

人に感謝されて嬉しかったこと

● 家庭教師先の子どもが志望校に合格し親に感謝された
● 親戚の家の電化製品を修理して喜ばれた
● 仕事を教えた後輩が実力をつけて感謝された

自分の成長を実感できたこと

● 小学校時代にトランペットがメキメキ上達した
● 難易度の高い資格試験に合格した
● 営業成績で社内一になり社長賞をもらった

アイデア
の整理

マーケ
ティング

ビジネス
モデル

チーム
ビルディング経営理念 経営戦略 資金計画 収支計画

時間を忘れるほど熱中したこと

人に感謝されて嬉しかったこと

大きな達成感を感じたこと

自分の成長を実感できたこと

・
・
・

・
・
・

・
・
・

・
・
・

●  自分史から強み・好きなことを発見する
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●  ビジネスのアイデアを分類する

Let's  try！
②　ＷＩＬＬ・ＣＡＮ・ＮＥＥＤで分類し事業を決める
　ビジネスのアイデアを「ＷＩＬＬ」「ＣＡＮ」「ＮＥＥＤ」の観点で分類すると、自分が
やる事業を決めやすくなります。
　「ＷＩＬＬ」とは、自分がやりたいと思っていることや好きなことです。
　「ＣＡＮ」とは、自分が培った経験・スキル・人脈などをもとに「自分だからこそできること」
です。自分ならではの強み（ＵＳＰ：Unique Selling Proposition）を探ることで「ＣＡＮ」
の内容が明確になります。
　「ＮＥＥＤ」とは、人や社会が求めているニーズのことです。顕在的ニーズだけではなく、
潜在的なニーズも考えてみましょう。
　思いついたビジネスのアイデアを、この３つの切り口で分類すると、どれを行うべきか
客観的な分析ができます。最終的に分類されたアイデアの中で、「ＷＩＬＬ」「ＣＡＮ」「Ｎ
ＥＥＤ」のいずれにも該当するものがあれば、それが理想的なビジネスといえます。

【ＷＩＬＬ】やりたいこと
・
・
・

【ＣＡＮ】できること
・
・
・

【ＮＥＥＤ】求められること
・
・
・

３つのいずれにも該当するものが理想的なビジネスです。

【ＷＩＬＬ】
やりたいこと
創業の目的

成し遂げたいこと

【ＣＡＮ】
できること
経験・スキル
人脈など

【ＮＥＥＤ】
求められること
世の中のニーズ

課題

アイデア
の整理

マーケ
ティング

ビジネス
モデル

チーム
ビルディング経営理念 経営戦略 資金計画 収支計画

※P.10を踏まえて記載してみましょう
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