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１．【経営情報】 実例による経営計画 

 ◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇ 

  

「実例による経営計画」 

実例を使って経営計画を立ててみます。 

現状分析       

現
状
の
経
営
内
容 

項目 金額 比率 項目 金額 項目   

売上高 2,400,000  100.0% 客単価 6,000  セット面 6  

売上原価 -300,000  12.5% 総客数 400  スタイリスト 3  

人件費 -1,200,000  50.0% 新客率 8.0% アシスタント 1  

広告宣伝費 -30,000  1.3% 新客数 32  パート 1  

地代家賃 -280,000  11.7% リピート率 20.0%     

減価償却費 -70,000  2.9% リピート数 7      

その他経費 -500,000  20.8% 固定客数 368      

営業利益 20,000  0.8% 失客率 2.0%     

返済金 -100,000  4.2% 失客数 7      

減価償却費 70,000  2.9%         

現金残高 -10,000  -0.4%         



 

今年 12月度の成績です。 

売上高が 2,400,000円、営業利益は 20,000円です。 

キャッシュフローは現金支出のない減価償却費が加算されますが、借入金の返済が 100,000 円あるので、現金は

10,000円のマイナスです。 

新客率は 8％で 32人来ておりますが、新客のリピート率は 20％で固定客化されている客数は 7人です。 

固定客の失客率は 2％で 7人の固定客が来なくなっています。 

せっかく新規のお客様が来店されてリピーターとなってくれても、同じ数だけ失客しているので、客数は伸びていま

せん。 

 

では、売上計画を立ててみましょう。 

 

現状の売上の内容を細分化します。 

売上別実績        

現
状 

  合計 カット カラー パーマ 縮毛矯正 その他 店販 

売上高 2,400,000  1,400,000  525,000  270,000  60,000  45,000  100,000  

客単価 6,000  5,000  7,500  9,000  20,000  2,650  4,000  

客数 400  280  70  30  3  17  25  

比率 100% 70.00% 17.50% 7.50% 0.75% 4.25% 6.25% 

 

次に、「目標売上」を決定します。 

来年の 12月の目標売上高 3,600,000円。 

目標達成までに足りない売上高は 1,200,000円です。 

目標を売上高より、客数で考えたほうがイメージしやすいので、客数に置き換えてみます。 

1,200,000円を客単価 6,000で割ると、200人です。 

何の売上で 200人の集客をするか。 

① カラー比率を 17.50％から 20％に引き上げることによって、50人。 

② カットの集客を 150人。 

に決定しました。 

 

 

 

 

 

 

 



 

目標売上計画書        

目
標 

  合計 カット カラー パーマ 縮毛矯正 その他 店販 

売上高 3,625,000  2,150,000  900,000  270,000  60,000  45,000  200,000  

客単価 6,045  5,000  7,500  9,000  20,000  2,650  4,000  

客数 600  430  120  30  3  17  50  

比率 100.00% 71.70% 20.00% 5.00% 0.60% 2.70% 4.17% 

現
状 

  合計 カット カラー パーマ 縮毛矯正 その他 店販 

売上高 2,400,000  1,400,000  525,000  270,000  60,000  45,000  100,000  

客単価 6,000  5,000  7,500  9,000  20,000  2,650  4,000  

客数 400  280  70  30  3  17  25  

比率 100% 70.00% 17.50% 7.50% 0.75% 4.25% 6.25% 

ギ
ャ
ッ
プ 

  合計 カット カラー パーマ 縮毛矯正 その他 店販 

売上高 1,225,000  750,000  375,000        100,000  

客単価               

客数 200  150  50        25  

比率               

 

これは、現在の自店舗のよく売れている商品の把握や、自社の強みと弱みを認識すること。また、具体的に何を

売っていくのか、どのようなサービスや技術で他店舗との差別化をするかを決定するためです。 

売上の内容を男女別、年齢別でもできますし、美容業以外でも商品別、現場別、得意先別、部門別などに置き換

えることもできます。 

 

次に、現状と目標のギャップをどのようにして埋めていくか、つまり 200人の集客をどのように計画するかです。 

現状の新客率は 8％の 32人、リピート率 20％で固定客化が 7人、失客率 2％で失客数 7人。 

目標から逆算すると、 

 

  客数 新客率 新客数 リピート率 リピート数 固定客数 失客率 失客数 増加客数 

現状 400 8% 32 20% 7 368 2% 7 0 

目標 400 13% 52 40% 21 348 1% 4 17 

 

① 新客率を 8％から 13％にし、リピート率を 20％から 40％にすることによって、21人が固定客になります。 

② 失客率を 2％から 1％にすることによって、失客数が 4人になります。 

増加客数は、毎月 17人です。12 ヵ月後には 200人の増客になり、目標額の達成になります。 

 



では、そのためにどうするのか。それが行動計画です。 

新客率を 20％にするためには、新しいお客様に知ってもらわなくてはなりません。 

広告宣伝費や口コミ紹介をどのように活用するのか。 

新規のお客様が来てくれても、一過性のものであってはいつまでも固定客は増えません。 

お店の雰囲気、技術力、サービス力、サロンワークの充実、ありがとうはがき（メール）など、強化するところは沢山

あるはずです。スタッフの皆さんと「感動するお店とは」どんなお店か、話し合ってみては如何でしょうか。 

 

次に、実際の月ごとの売上目標を算出します。 

月別目標売上計画書       

NO   現在平均 1月 2月 3月 4月 5月 6月 

1  実績平均売上 2,180,000  2,180,000  2,180,000  2,180,000  2,180,000  2,180,000  2,180,000  

2  増加目標売上   2,280,000  2,380,000  2,480,000  2,580,000  2,680,000  2,780,000  

3  季節変動率 100% 90% 80% 110% 110% 100% 100% 

4  目標売上   2,050,000  1,900,000  2,720,000  2,830,000  2,680,000  2,780,000  

5  目標客単価 6,000  6,045  6,045  6,045  6,045  6,045  6,045  

6  目標客数 363  339  314  450  468  443  460  

NO   7月 8月 9月 10月 11月 12月 合計 

1  実績平均売上 2,180,000  2,180,000  2,180,000  2,180,000  2,180,000  2,180,000  26,160,000  

2  増加目標売上 2,880,000  2,980,000  3,080,000  3,180,000  3,280,000  3,300,000  33,880,000  

3  季節変動率 110% 100% 90% 100% 100% 110%   

4  目標売上 3,160,000  2,980,000  2,770,000  3,180,000  3,280,000  3,630,000  33,960,000  

5  目標客単価 6,045  6,045  6,045  6,045  6,045  6,045    

6  目標客数 522  492  458  526  542  600    

 

前年の平均データを算出します。 

NOの 1は、前年度の平均売上です。 

NOの 2は、12月の売上が 36,000,000円なるために必要な毎月の売上です。 

NO の 3 は、一年の中には繁忙月もあれば閑散月もあります。そこで季節変動率のよって適正な目標売上を算出

します。それが NO４です。 

NOの 6が毎月の目標集客数です。 

 

目標売上計画書が出来上がりました。 

達成するために、何が足りないのでしょうか。 

達成するために、どういう行動をするのでしょうか。 

現在の行動、目標達成ための行動、その間のギャップをどう解消していくか。 

そこで必要なのが「行動計画」です。 



行動計画を検証、反省することのよってコミュニケーションが多くなり、PDCAが回り始めます。 

PDCAが回り始めると、お店もスタッフも成長します。 

必ず目標を達成すると思います。 

大切なのは、目標を達成するための行動を起こしたこと、そして継続していくことです。 

そのためにも、お店全体の行動計画、スタッフ個々の行動計画まで落とし込んでください。 

続きは、3月号でご紹介します。 

 

◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇ 

 ２．【会計税務】減価償却資産と償却資産の違い 

◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇ 

 

「減価償却資産と償却資産の違い」 

 

◇固定資産税の償却資産の意義 

 固定資産税の課税対象となる償却資産とは、「土地、家屋以外の事業の用に供することができる資産(無形固定

資産を除く)で、減価償却するもののうち、少額減価償却資産、一括償却資産以外のものをいう。 

ただし、自動車税・軽自動車税の課税対象となる自動車・軽自動車等を除く」と規定されています。 

 なお、通称として、償却資産税という言い方をしていますが、厳密には、固定資産税(土地、家屋、償却資産の三

つを課税資産としています)です。 

 

 

◇償却資産に該当しないもの 

 大半の減価償却資産が、そのまま固定資産税の「償却資産」として課税対象となりますが、減価償却資産であっ

ても、固定資産税の償却資産に該当しないものとして、次のようなものがあります。 

1、建物(ただし、償却資産には該当しませんが、固定資産税の 

課税対象のひとつである家屋として、課税されます) 

2、鉱業権、工業所有権などの無形減価償却資産 

3、いわゆる少額減価償却資産(減価償却資産のうち、 

使用可能期間が一年未満のもの、 

または取得価額が 10万円未満のもの) 

4、いわゆる一括償却資産(減価償却資産のうち、取得価額が 

20万円未満のものについて、一括して三年で均等償却が可能) 

5、自動車、軽自動車等 

6、牛、馬などの生物 

 

◇中小企業者の少額減価償却資産の特例 



 中小企業者の少額減価償却資産の特例(取得価額 30万円未満の減価償却資産について、一事業年度 300万

円を限度として、取得時に 

全額損金算入が可能)を選択した償却資産については、いわゆる少額減価償却資産や、いわゆる一括償却資産

と異なり、固定資産税の課税対象となりますので、注意する必要があります。 

 

 

◇家屋と償却資産の区別 

 ビルを一棟建設したような場合、固定資産税では、建物と建物付属設備等を、家屋と償却資産に区分して 

課税することになっています。その区分は、実務的にはかなり厄介ですが、独立した機器としての性格の強いもの

は家屋(建物)から切り離して、償却資産となります。 

 具体的には、受・変電設備、蓄電池設備などの建物附属設備、機械式駐車設備や外構工事、広告塔などの構

築物が、固定資産税では、償却資産に該当することになります。また、賃借人(テナント)が施工した内装、造作や

建設設備等については、一般的に償却資産として取り扱われることになります。 

 

 

◇法人税と固定資産税の違い 

 法人税の減価償却資産の基準日は、その法人の決算日ですが、固定資産税の償却資産の基準日は 1月 1日

(賦課日)です。 

また、固定資産税では、法人税での減価償却方法にかかわらず、原則として、旧定率法によります。特別償却や

割増償却、圧縮記帳については、 

固定資産税では認められていないなど、法人税と固定資産税では取り扱いが異なるものがあります。 

 

 

◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇ 

３．【ヒント・ヒント】 ミスの癖 

◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇ 

 

「ミスの癖」 

 人間である限り、いくら反省したり注意したりしてもミスは犯します。 

ミスを犯さないようにしようとすると、却って自分の長所まで消してしまうことにもなりかねない。 

ミスをなくすというより、自分のミスの癖を知っておくとこが大事、と現役最強の棋士羽生善治氏言っています。 

確実に８０点取れる手ばかり指すようになると、大きなミスはしなくなる。その代わり、今より先へ進めない。 

３年もすると、確実に時代から置いていかれます。大局観を掴み、安全運転ではなく、アクセルを踏み込む。 

そのアクセルの踏み加減とリスクの按配を覚えていくのが、成長であり、正しい判断をすることにもつながる、とも。 

 

 



  

 ◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇ 

４．【税務メモ】２月の税務メモ 

◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇ 

 

    国税    ○ 21年 12月決算法人の確定申告（3月 1日） 

○22年 6月決算法人の中間（予定）申告 （3月 1日） 

         ○ 1月分源泉所得税の納付（2月 10日） 

         ○ 贈与税の申告（2月 1日より 3月 15日まで） 

         ○ 所得税の確定申告、損失申告（2月 16日より 3月 15日まで） 

 

地方税      ○ 21年 12月決算法人の確定申告（3月 1日） 

 ○ 22年 6月決算法人の中間（予定）申告（3月 1日） 

   ○ 1月分個人住民税特別徴収分の納付（2月 10日） 

    ○ 固定資産税、都市計画税の納付（3月 1日） 

       

      ※法人税予定納税額が 10万円以下は申告省略です。 

 

◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇ 

５．【お役立ち情報】経営体力診断のご提案 

◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇◇ 

 

以下のご提案内容のうち、一つを無料にてご提案いたします！ 

＜ご提案内容＞ 

１．経営体力診断 

  企業を人間の身体に見立てて、御社の過去の実績から分析・測定し、「経営体力」の総合評価をみるととも

に、現在の重点課題を明らかにします。 

２．マネージメント・パワー（社長ご自身の経営行動診断） 

  社長様へのアンケート回答にもとづき、ご自身の経営姿勢（思考と行動）の現状診断を行います。 

 

※このメールマガジンは、須黒税務会計事務所及び株式会社リードコンサルトを通して、 

お客様からのご紹介によりお届けさせていただいております。 

万一送信を希望されない場合、末尾のメールアドレス宛てに送信中止の手続きをお願いいたし

ます。 

 



※このメールに他のウェブサイトへのリンクが含まれている場合にも、 

須黒税務会計事務所及び株式会社リードコンサルトはリンク先のページについて一切責任を負

いかねます。 
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        須黒税務会計事務所 

        株式会社リードコンサルト 
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        銀座アビタシオン 701・1004 
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