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初歩的な経営分析を学び、ビジネスに活かす

　 　経営分析で、さらに「決算書」をよく知る　　　　　　　　　

この講座は、すでに決算書を学んだ人が、さらに知識を深めるた
めに書かれた、はじめての「経営分析入門」講座の講義編です。
ビジネスの世界では「決算書を作成できる人は多いが、決算書を
読める人は少ない」とよく言われます。ここでいう「決算書を読め
る」とは「経営分析ができる」という意味です。
講義編は、この「経営分析」をやさしく紹介するものです。

　 　経営分析は、「現実の経営」で活かされる  　　　　　　　　　

経営分析は「現実の経営」で、活かされるものです。このため、
教科書では、なかなか教えることが難しい内容になります。
この点を考え、講義編では、多くの具体例を取り上げました。
「経営分析」を身近なものとして、考えてもらうためです。
講義編で紹介する経営分析は、実践で役立つものばかりです。

はじめに



　 　業種データを活かす　　　　　　　　　　　　　　　　　　　

巻末には、経営分析をおこなううえで、欠かせない業種データを
掲載しました。みなさんに現実の経営実態というものを知ってもら
うためです。ぜひ、講義編で学んだ経営分析の知識と共に業種デー
タを活用してみてください。
それでは、経営分析を学んでいきましょう。
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「経営分析」の基本を知る



経営分析基本編6

会社の「健康診断」をおこなうこと

私たちは、定期的に健康診断を受け、カラダのどこかに悪い病気
がないかをチェックします。
健康診断をすれば「病気をしない」というわけではありませんが、
病気を早期に発見し、 治 

ち

 療 することができます。
りょう

会社の経営も定期的に問題点や改善すべきところがないかを
チェックすることが大切です。
経営分析をすれば「倒産をしない」というわけではありませんが、
経営危機を事前にチェックすることで、危険を回避することができ
ます。
インフルエンザの予防接種をイメージして下さい。冬になると流
行するインフルエンザも、あらかじめ予防接種をすることで、事前
に防ぐことができます。
会社の経営も危機や問題を事前に防げれば、健全な経営ができる
ことはもちろん、最悪の事態である倒産を回避することが可能です。
経営分析は「経営危機に対する予防接種」になります。
経営分析の本では、数多くの分析方法が紹介されていますが、こ
の講義編では、実践的で役立つものに絞って紹介していきます。
実務では、この講義編で紹介する内容で十分のはずです。

経営分析を知る
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損益計算書をつかった経営分析の初歩

　 　年度ごとの推移で会社の業績をみる　　　　　　　　　　　　

まずは、営業成績を知る経営分析です。A社の３年分の損益計算
書をみていきましょう。

A社の３年間の損益計算書はつぎのとおり。

（単位：百万円） 

Ａ社の売上高は、×１年から×３年までの３年間で順調に伸びてい
ます。
売上高は、×１年の１００,０００円が、×３年には３００,０００円と３倍も
急激に伸びています。しかし、営業利益に着眼すると×１年に５,０００
円の黒字から年度ごとに悪化、×３年には、２５,０００円の赤字に転落し
ています。
A社は、売上が順調に伸びているのにもかかわらず、営業利益は

経営分析の初歩を知る①

×３年×２年×１年科目/年度
　３００,０００　１５０,０００１００,０００売 上 高
  ２８５,０００  １３０,０００７０,０００売 上 原 価
   １５,０００   ２０,０００３０,０００売上総利益
   ４０,０００   ３０,０００２５,０００販 管 費
 △２５,０００ △１０,０００５,０００営 業 利 益
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赤字になったわけです。これは、どういう 理  由 でしょうか。経営分
わ け

析によって、この 謎 が 解 けます。
なぞ と

　 　「売上原価率」を分析する　　　　　　　　　　　　　　　　　

モノを売るには、モノを仕入れなければなりません。安く仕入れ
て高く売れば、利益は大きくなります。反対に仕入金額より売上金
額が小さければ、赤字です。このため、売上と仕入の関係は、とて
も重要です。
売上原価とは、売上高に対する仕入金額のことです。
売上原価率の分析は「売上と仕入の比率を知ること」と考えてく
ださい。
売上原価率は、つぎのような計算式で求められます。
　

売上原価率（％） ＝ × 100
売上原価

売 上 高
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Ａ社の売上原価率の推移は、つぎのとおりになります。

※参考　×１年の計算式　７０,０００÷１００,０００＝７０％

売上原価率は、数字が 小 
●

 さ  い ほど利益が大きいことを意味します。
● ●

安く仕入れ、高く売れば、それだけ利益率が大きくなるからです。
Ａ社の売上原価率は、年々上昇しています。つまり、利益が出にく
い状態になっているのです。原因として、仕入価格が上昇している。
あるいは、売上を伸ばすために低価格で販売している、などが考え
られます。売上原価率は、仕入と売上の両面から分析する必要があ
ります。

　 　「売上総利益に占める販管費率」を分析する　　　　　　　　

 販  管  費 とは「販売費及び一般管理費」の略で、会社の諸経費にな
はん かん ひ

ります。具体的には社員へのお給料に代表される人件費、営業諸費
用である販売費、さらにオフィス賃借料などです。
販管費は、売上総利益の中から支払うのが原則です。売上総利益
は、会社のもっとも基本となる利益です。このため、この売上総利
益の範囲内で、会社の必要経費を支払う必要があります。
売上総利益に占める販管費率は、つぎのような計算式で求められ
ます。

×３年×２年×１年科目/年度
９５％８６％７０％売上原価率
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Ａ社の売上総利益に占める販管費率の推移は、つぎのとおりにな
ります。

※参考　×１年の計算式　２５,０００÷３０,０００＝８３％

A社はここ３年間で、売上総利益に占める販管費がどんどん増え
ています。×１年には８３％で、売上総利益の範囲内でした。しかし、
×２年には、１００％を大きく上回り売上総利益を超えています。さら
に×３年には２６６％と悪化しています。

売上総利益に占める販管費率（％） ＝ × 100
販 管 費

売上総利益

×３年×２年×１年分析/年度
２６６％１５０％８３％売上総利益に占める販管費率
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■A社の経営分析講評

A社は、売上高の順調な伸びとは裏腹に経営危機に直面して
います。売上原価率、販管費率の上昇によって、利益を確保し
にくい経営体質になっているからです。
早急に売上総利益を確保するために売上原価率の改善を図ら
なければなりません。仕入業者の見直しやムダな仕入コストは
ないか、を検討する必要があります。
販管費である諸経費も一つ一つ見直すことが必要です。意外
に経費には気づかない無駄があるものです。賃借しているオ
フィスなら賃借料の価格交渉や他のテナントへの移転も検討す
べきです。
人件費の削減は最後の手段であることを忘れてはなりません。
税理士などがよく指導する改善策ですが、安易に着手するの
は、危険です。社員のモラールが低下しやすく、経営体力が急
速に衰退してしまう一因となるからです。



経営分析の各論編26

各業種によって、売上高総利益率と売上高営業利益率は、大
きな特色があります。
まず、自社の業種を認識し比較分析しましょう。一般的には、
商取引が多い業種は、利益率は小さくなります。反対に商取引
が少ない業種は、利益率が大きくなる傾向があります。

[参考]
・利益率は「円グラフ」にすると視覚でイメージしやすくなります。

売上高に占める
利益率の占有率

売上高全体
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損益計算書からわかる４つの業績パターン

決算期になると各会社の業績が新聞や雑誌で報道されます。
ある会社は「 増 

ぞう

 収 
しゅう

 増  益 」。また、ある会社は「 減 
ぞう えき げん

 収 
しゅう

 減  益 」
げん えき

などと報道されます。
これらは、前期と当期の比較からわかることです。

・ 増 
ぞう

 収 
しゅう

 増  益 ―売上高・利益額ともに前期と比べ増えた会社
ぞう えき

・ 減 
げん

 収 
しゅう

 減  益 ―売上高・利益額ともに前期と比べ減少した会社
げん えき

・ 減 
げん

 収 
しゅう

 増  益 ―売上高は減少したものの利益額が増えた会社
ぞう えき

・ 増 
ぞう

 収 
しゅう

 減  益 ―売上高が増えたが、利益が減少した会社
げん えき

会社の業績を知るうえで有意義です。
ぜひ、覚えておきましょう。


