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サマリー チームナンバー03

チーム名 チームナンバー03

企画名 モンゴルの高度人材を活用した「デジタル広告エージェンシー」企画

我々が設定した社
会課題

モンゴル国内の産業そのものが発展中であり、若者がスキルを活かせる環境が整っていない。せっかくの「高度人材」が有効活用されていない。
故に、モンゴルの若者達に「適切な雇用」と「就業による更なる教育訓練の機会」を提供することがモンゴルの社会課題の解決につながるのではないか？

社会課題に対して
の打ち手/今回の
事業について

・モンゴルの現地高度人材を活用した、日本の中小企業に向けた低価格「デジタル広告運用代理店（デジタル広告エージェンシー）」事業
・ターゲット：地方の中小広告会社・直接顧客に対する【低価格】での顧客のネット広告（リスティング広告やディスプレイ広告）などの運用代行モデル。
「デジタルマーケティングの重要性に気づきつつあるが、ノウハウがない。広告会社にも依頼したいが、広告予算が少ないため（多くても月30万円程度迄）
であるため取り扱ってくれない」という課題を解決する

＜本事業の妥当性＞
①市場が伸びていること②スモールスタートができる、且つ、案件が単発ではなく長期的であること③プログラミング等に比べて、技術の習得が比較的
容易であること

事業概要/戦略
モンゴル内で優秀、かつ日本語教育が行われている大学（モンゴル国立大学など）を通じて、人材を募集。モンゴルスタッフは3ヶ月間の研修を経て、実務
に当たる。研修のポイントはコミュニケーション能力などの、ビジネススキル面に重きを置く。モンゴルの現地スタッフを雇用することで、低価格なデジタル広
告ソリューションを実現できる。

その他 4年目以降、「モンゴルを大草原を活用した『ほぼリアル・マインクラフト』ゲームビジネス」といった自社ビジネスも展開予定。
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はじめに

やる気があり能力も高いにも関わらず、社会の産業構造の問題で希望する仕事に就

けないという事実に、私は改めてショックを受けた。自分とは関係ない外部的な要因に

よって、自らのチャンスが閉ざされるというのは、本当にやるせないと心から感じたのだ。

そこで今回、そうしたモンゴルの若者に「適切な雇用」と「就業による更なる教育訓練

の機会」を提供することが、なによりもの社会貢献であり、我々日本人が果たす役割で

あると考え、本企画を提案する。

2021年のお正月、私の四国の実家にモンゴルからの留学生が、数日間だけホーム

ステイに来た。彼の名前はNyamochirくん、20歳。日本で養鶏技術を学ぶために、農

業を通じた人づくり・国づくりを目的とするNPOの農業研修生として日本に来たという。

きけば、実家は遊牧民で、父親の代までは昔ながらの生活をしてきた。そして近年、モ

ンゴルでの乳製品以外の食品への需要が高まっていることから、彼は養鶏技術を学

ぶために来日したという。「いつか立派な養鶏工場をつくりたいんです」ーそういって、

お酒を飲み交わしたのをとても良く覚えている。その後、彼は1年間の研修を終え、モ

ンゴルに帰国した。

そして今回、本企画を立案することになった私は、1年ぶりに彼に連絡をとった。今どう

している？という質問に、「理由があって、ウランバートル近くの工場で働いています。

今の仕事は本当に大変です。なので、来年もう一度日本に行って、農業で働こうと考

えています。モンゴルでは若者には仕事がありません。日本が本当に羨ましいです」と

いう答えが帰ってきた。彼の残念そうな表情が印象的だった。

やる気も能力もあるのに、

チャンスが閉ざされてしまうということ

Nyamochir氏
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日本・モンゴル ビジネスプランコンテストMBA杯2022

モンゴルの高度人材を活用した
「デジタル広告エージェンシー」企画



モンゴルの特徴（民族・文化・地理・歴史など）の整理
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■基本的概要
• 首都：ウランバートル
• 言語：モンゴル語（国家公用語）、カザフ語
• 民族：モンゴル人（全体の95％）およびカザフ人等
• 宗教：チベット仏教等
• 面積：156万4,100㎢（日本の約4倍）
• 人口：335万7,542人（2020年、モンゴル国家統計局）

■地理・文化
• 中国、ロシアという大国に挟まれたモンゴル高原北部に

位置する内陸国日本の約4倍の国土面積に、静岡県
とほぼ同じ約330万人が暮らす。約4割（約111.2万
人）が首都ウランバートルに居住

• 地方では伝統的な移動式住居「ゲル」に暮らす遊牧
民が多い

• 近年は携帯電話の普及や衛星放送による大相撲中
継観戦など、遊牧生活の現代化が進む

• 民族構成は約95％がモンゴル人で、少数民族としてカ
ザフ人もいる

• カザフ人は主としてイスラム教を信仰

■近代の歴史
• 1911年の清朝滅亡（辛亥革命）によって独立を宣言
• 1921年には、ロシア革命(1917年)の影響を受けた知識人が

結成したモンゴル人民党が、チベット仏教の活仏（かつぶつ）を
元首とする君主制人民政府を樹立

• 1924年、活仏の死去に伴って、ソ連に次ぐ世界で2番目の社会
主義国として、モンゴル人民共和国が誕生

• 1992年の新憲法では信教の自由が保障され、社会主義時代
には衰退していたチベット仏教や伝統的なシャーマニズムがモンゴ
ル人の間で復活

 人口330万人/内陸国
 元・社会主義国家
 新興国として経済発展中

（出典）外務省HP「わかる！国際情勢」より
https://www.mofa.go.jp/mofaj/press/pr/wakaru/topics/vol65/index.html



モンゴルの特徴/社会課題の抽出/PEST分析
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■Politics（政治）
• 2010年代に入り、外資と結託して資源を安売りした

と疑われる政治家がおり、これに対する摘発が続く。
腐敗や不正事件により政治は安定はしていない

■Economy（経済）
• 牧畜から資源立国を目指す経済。モンゴルの主要
産業は、伝統的な牧畜業（カシミア、羊毛、皮革な
ど）から豊富な鉱物資源を背景にした鉱工業が中
心になりつつある

■Technology（技術）
• スマホ普及率は79％。スマホの普及率は高い。また
小学生の頃からPC教育があるなど、デジタルネイティブ
も多い

■Society（社会）
• 人口はピラミッド型/今後の経済成長に有利：若年層の割合が多いことを意味しており、経済成長においては非常に有利。いわゆる人口ボーナスの状態
• 大学進学率は非常に高い：モンゴルは日本より上位。これは、モンゴルの貧困の原因が、教育機会の欠如ではなく、市場経済移行の影響による低雇用・低所得であることを示唆している
• 教育レベルも高い：近年は初等・中等教育が無料のまま 維持されたために移行前の水準に近づいている。また、高等教育の就学率は有料化にも拘わらず 上昇している
• 一方で失業率は非常に高い：実質的失業率は12％に上ると考えられている

 テクノロジー(PC/スマホ)には日常的に触れている
 人口ボーナス・親日・教育レベルは高い
 失業率高い

【PEST分析】

（出典：）外務省HP「わかる！国際情勢」より
https://www.mofa.go.jp/mofaj/press/pr/wakaru/topics/vol65/index.html

（出典）https://www.populationpyramid.net/ 「モンゴル国」より （出典）世界事典「大学進学率ランキング」より
https://theworldict.com/rankings/college-going-rate/

（出典）MMCG調査データより
https://www.montsame.mn/jp/read/141603



モンゴルの特徴/社会課題の抽出/現地インタビュー
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対象者のプロフィール • 20代前半/モンゴル遊牧民出身/農業を通じた人づくり・国づくりを目的とする公益財団の農業研修生として1年日本に在籍※今はモンゴル

現在なにをやっているのか？ • モンゴル都市部の銅工場で働いている。しかし給料が安いため、日本で農業従事者として仕事をする予定

若者に人気の仕事は
• ネット関連の仕事。多くの若者は仕事がないので、自分でビジネスを立ち上げている（個人事業主レベルと推察される）
• 多くの人がECサイトを利用して、インターネットショッピングを行っている。服や、食べ物や、車（？！）も買うことがある

モンゴルの人はPCつかえるの？ • スマホはほぼ持っている。Facebookを使ってコミュニケーションをしている。10歳から学校で習うので、結構使えると思う

社内問題は？
• アルコール依存症→やはりモンゴルは恒常的に仕事がない。なので、失業者はアルコール依存症になってしまう
• 離婚問題（浮気）→離婚が多い。多くの原因は浮気によるものだと思う
• いずれにせよ、失業率の高さからアルコールに走ったり、そうしたことが間接的に影響し、夫婦関係が破綻するということが多くみられるようである

現地の若者にオンライン（Facebookライブチャット）で「デプスインタビュー」を実施。

 仕事がないため、自ら事業を立ち上げるしかない
 失業からアルコールに走ったり、そうしたことが間接的に影響し、
夫婦関係が破綻するということが多くみられる



モンゴルの特徴/社会課題の抽出
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【インタビュー×PEST分析から我々が導き出した社会課題】

モンゴル国内の産業そのものが発展中であり、
若者がスキルを活かせる環境が整っていない。

せっかくの「高度人材」が有効活用されていない。

モンゴルの若者達に
「適切な雇用」と「就業による更なる教育訓練の機会」を
提供することがモンゴルの社会課題の解決に
つながるのではないか？



社会課題を踏まえた上でのモンゴルビジネスにおける方向性
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「モンゴル高度人材」に「適切な雇用」と
「就業による更なる教育訓練の機会」を提供し、
且つ、彼らを事業の競争力に繋げられるビジネスはどういったものか？

【日本企業にとって課題となる・課題とする3大課題】
 国内マーケットが小さい:マーケットは300万人
 輸送コストがかさむ:内陸国のため、輸送費が高い
 モンゴル人の商習慣の違い:契約や仕事に対する意識の違い

＜理由＞
• 日本企業がモンゴル市場に対してなにかをセールスし収益をあげるのはまだまだハードルが高いため
• 内陸国であり輸送費が高いため、実商品の取引は難しいため
• 加えて、契約や仕事に対する意識が異なるため、「商習慣」に対する教育は必ず必要であると判断

【課題を踏まえた上でのモンゴルビジネスにおける方向性】

「モンゴルの高度人材」×「教育」が
一体となった「日本に対するオフショアITビジネス」

1st フェーズ

（出典）「JICAビジネス交流専門家中村功 モンゴルセミナー」より
https://www.jica.go.jp/priv_partner/case/field/ku57pq00002azzsv-att/seminer_mon_tokyo_2019.pdf
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モンゴルの現地高度人材を活用した、
日本の中小企業に向けた低価格「デジタル広告運用代理店（デジタル広告エージェンシー）」事業

展開事業案（1stフェーズ）の事業モデル

新規法人名：

Digital Agency of Mongolia (仮称)

■事業：顧客のネット広告（リスティング広告やディスプレイ広告）などの運用代行
■収益モデル：初期費用＋マージン（15％）で運用費用をいただく
■ターゲット：地方の中小広告会社や、直接顧客（不動産、求人、学校法人、ホテル・旅館、雑貨・インテリア、士業、美
容院）
■対応領域：
SNS：Facebook、Instagram、LINE、Twitter、TikTok
検索エンジン：Google、Yahoo
ディスプレイ広告：GDN,YDN,各種DSP
動画広告：Youtube等



初期費用と
運営費マージン
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モンゴルの高度人材を活用した日本の中小企業に向けた
低価格「デジタル広告運用代理店（デジタル広告エージェンシー）」事業

【彼らの課題】
• デジタルマーケティングの重要性に気づきつつあるが、ノウハウがない。
• 広告会社にも依頼したいが、広告予算が少ないため（多くても月

30万円程度迄）であるため取り扱ってくれない

日本国内：中小企業
低価格でのデジタルマーケティング支援
（デジタル広告の出稿・運営サポート）

モンゴル・高度人材を活用した、
「デジタル広告エージェンシー」を新規設立

展開事業案（1stフェーズ）の事業モデル

Google広告やFacebook広告など
デジタル広告のプランニング、運用代行業務



社会課題を踏まえた上でのモンゴルビジネスにおける方向性
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日本の中小企業に向けた低価格「デジタル広告運用代理店」の妥当性について

市場が伸びている

• 初期投資ほぼゼロで立ち上げ可能。在庫を持たない
• ある程度長期的3か月～半年程度つづく

• プログラミングでも十分活躍していただける可能性があるが、ある程度の教育訓練が必要。
• 一方でデジタル広告運用においては比較的容易。且つ、各社が無償教育ツールを開放してく
れているなど、教育的ハードも低い

スモールスタートができる
且つ、案件が単発ではなく長期的

プログラミング等に比べて、
技術の習得が比較的容易である

1

2

3

※各種ネット広告プラットフォームが無償でノウハウを提供
Facebook Blueprint
https://www.facebook.com/business/learn

Google Partners プログラム
google.com/partners/become-a-partner/

• 2021年は前年度比14.5％増の2兆4千億円台まで拡大。2024年度の国
内インターネット広告の市場規模は約3.3兆円にまで拡大すると予測

（出典）矢野経済研究所「インターネット広告市場に関する調査」より
https://www.yano.co.jp/press-release/show/press_id/2839



モンゴルの高度人材を活用した日本の中小企業に向けた低価格「デジタル広告運用代理店」事業における戦略
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大手クライアントや大手広告会社は既存事業者と取引があり、いくら低価格戦略を採用しても取り崩すことが難しい。
そのため、狙うべきは中小/地方の広告会社や直販領域。このセグメントに対して、「安価なデジタルマーケティング支援」を実施する

大手＝首都圏/単価高い

中小＝地方/単価低い

直
販

広
告
会
社

■セグメンテーション/ターゲティング
中小/地方の広告会社や直販領域。このセグメントに対して、
「安価なデジタルマーケティング支援」を実施する

■ポジショニング
• 中小企業向け、低単価・且つ・適正マージンでの
「デジタル広告運用パッケージ商品」の運用ビジネス

• 地方の中小広告広告、不動産、求人、学校法人、ホテ
ル・旅館、雑貨・インテリア、士業、美容院

大手クライアントや大手広告会社



モンゴルの高度人材を活用した日本の中小企業に向けた低価格「デジタル広告運用代理店」事業における戦略
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中小/地方の広告会社や直販領域における市場規模

（出典）総務省「資本金規模別インターネット広告の実施状況 平成30年調査（令和元.05.31公表)」
https://www.soumu.go.jp/johotsusintokei/statistics/data/190531_1.pdf

2024年度の国内インターネット広告の市場規模は約3.3兆円

市場が大きく成長中
小規模事業者は

まだ活用できていない



具体的な業務イメージ＆組織体制
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• モンゴル内で優秀、かつ日本語教育が行われている大学
（モンゴル国立大学など）を通じて、人材を募集

• 各種デジタル広告事業者が展開するオンラインプログラム（『Google
広告オンラインプログラム』などを受講。また、日本人に向けたコミュニケ
ーション力やビジネススキルの強化を行う

• 上記プログラムを通じて確実に知識が身についているか？のチェックを実施

• セールスチームが獲得した広告案件の運用を開始。
まずは各種入稿作業から。その後は分析なども随時スタート。

• 運用チームを管理する「スーパーバイザー」、顧客へのフィードバックやサポートを
実施する「カスタマーサクセス」へのキャリアステップあり

①人材獲得

②教育

③確認チェック

④実稼働

⑤将来的には

教育フェーズ
※3か月

実践フェーズ

ここでは、
ビジネススキルを

中心に

※2015年度日本語教育機関調査結果によると、
2015年時点における「高等教育（大学）」で
日本語の学習者数は2,402人



具体的な業務イメージ＆組織体制
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日本国内：中小企業

設定運用担当
（モンゴル人）

セールス担当
（日本人）

サポート担当
（モンゴル人）

受注などフロント面については、日本人スタッフが担当
※ゆくゆくはモンゴル人スタッフが担当

日本オフィスモンゴルオフィス

連携

各種デジタルツールを用いたコミュニケーション



モンゴルオフィス

統括・採用活動
1名

トレーナー（日本
人スタッフ）

10名

モンゴル人スタッフ
20名

日本オフィス

顧客開拓営業
2名

カスタマーサクセス
1名

オフィス立上げ／モンゴル
人スタッフ採用活動

2名

具体的な業務イメージ＆組織体制

モンゴルオフィス

統括・採用活動
1名

モンゴル人スーパー
バイザー

5名

新たなモンゴル人ス
タッフ
10名

日本オフィス

顧客開拓営業
2名

カスタマーサクセス
5名

（うち４名はモンゴル
人）

■早期の事業黒字化を狙うため、日本人スタッフを無駄なく配置することが重要と考える
• 教育フェーズ：日本人スタッフは創業メンバー（4名）のみで対応
• 実践フェーズ：初期の信頼獲得がその後の案件拡大に大きく影響するため、モンゴル人2名の配属につき、日本人トレーナー１名がフォローする体制を構築。
習熟度に合わせてキャリアアップ教育も施していく

教育フェーズ 実践1stフェーズ 実践1.5thフェーズ

モンゴルオフィス 日本オフィス

顧客開拓営業
2名



■①採用：
• モンゴル人スタッフ：優秀かつ日本語教育が行われている大
学を通じて募集。
就業意欲が高く、デジタル領域への関心が高いことが望ましい

• 日本人トレーナー：海外進出を視野に入れており、異文化コ
ミュニケーション機会を求めている事業者を募集

HRシステムの素案

■②育成：
• 各種デジタル広告事業者が展開するオンラインプログラム
受講後は、OJTが中心。
簡単な業務アサインを通じて、商習慣・ビジネススキルを育
成し、強化

■③配置：
• 日本のビジネス慣習への適性や業務習熟度、適性を見
極めた上で、スーパーバイザーへの昇格およびフロント業
務のアサインを増やしていく

■④評価・報酬：
• スーパーバイザーは固定給、スタッフは成果報酬（担当案
件数・顧客満足度）とする



本事業モデルの難所と対応策
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そもそも言語の壁や商習慣の違いなどがあるなかで、
顧客の細かい要望（特に中小企業）に応えることができるのか？

• 【採用/教育面】
日本語を学んでいて、且つ、社会人経験
の薄い学生もしくは、学校を卒業したての
人材を採用。また、教育プログラムでは、
ビジネスマナーやおもてなし、日本的な商
習慣の学習時間に充てる

【業務面】
• 細かいカスタマイズには応えず、まずは「パ

ッケージ商品」をベースに事業展開してい
く。こうすることで、一定のご要望内での対
応を前提としていただく

• また、事前の契約書などで業務範囲を縛
っておく

【組織面】
• 第一フェーズでは、フロントには日本人が立ち、
日本人がコミュニケーションを取る。その後、業
務が進み始めたら現地モンゴルスタッフを選抜
してフロントチームに配属する



本事業モデルの難所と対応策
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新規顧客をどうやって見つけてくるか？

• 展示会や中小広告代理店/中小企業向けのデジタルマ
ーケティングノウハウ・ウェビナーの開催を中心に実施

• また、初期フェーズでは、提案メンバーらの繋がりのある顧
客をつなげることで、顧客を開拓する

デジタル広告の運用だけでやっていくのか？

• 広告運用にするに当たって、バナー制作・ウェブサイト
構築・動画編集などのクリエイティブ業務のニーズも発
生すると考える。これらも徐々に請け負っていくことで、
売上の幅を広げいくことも可能であると考える



第2フェーズ以降のビジネスプラン
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既存市場 新規市場

既存

新規

製品

市
場

【1st.Phase】
日本中小toB顧客向け：
デジタル広告代理店業

【2nd.Phase】
モンゴルを大草原を活用した「ほぼリアル・

マインクラフト」ゲームビジネス

【1.5th.Phase】
広告制作/ホームページ制作/

動画編集業務

2nd フェーズ展開イメージ



第2フェーズ以降のビジネスプラン
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オンライン上で実際の広大な土地に、組み合わせ自由な簡易素材を用い
てミニ建造物などつくれるサービス。

• 理想の自宅
• 好きなアニメの舞台/建物
• 世界遺産の再現
• プチテーマパーク

など、既にマインクラフト上でつくった建造物や、オリジナル建造物のデータを
元に、現地スタッフが組み立て。オンライン上でその過程や完成品をみること
で、友人と競い合ったり、自分自身のクリエイティビティを誇示することができ
る。建造物は一定期間保存。当然、現地に見に行くことができる。

モンゴルを大草原を活用した
「ほぼリアル・マインクラフト」ゲームビジネス

2ndフェーズ

【既存ビジネスとのシナジー】
 マーケティングノウハウ・高度なコミュニケーション力を活用し、

自社サービスの開発にも着手する

（引用元）【マイクラ】エッフェル塔の作り方【建築講座】
https://www.youtube.com/watch?v=3kNsVL41BKM

（引用元）ウェストミンスター寺院 https://www.minecraft.net/ja-
jp/article/abbey-days-jp



ビジネスプランのロードマップと収支計画

1年目 2年目 3年目 4年目 5年目 6年目

採用・研修

1stフェーズ事業開始

1.5thフェーズ事業開始

2ndフェーズ事業開始
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収支計画 2023年 2024年 2025年

売上高 159,000 1,116,000 1,656,000

営業利益 -187,537 38,787 86,720
(240,000)

(180,000)

(120,000)

(60,000)

0

60,000

120,000

0

300,000

600,000

900,000

1,200,000

1,500,000

1,800,000

2023 2024 2025

売上高 営業利益
（単位：千円）



収支計画詳細
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（単位：千
円）

式・根拠 備考 2023 売上比 2024 売上比 前年比 2025 売上比 前年比
売上高 159,000 1,116,000 601.9% 1,656,000 48.4%

広告事業 200千円/人月×対応件数×人数×12ヶ月 初年度20名・10件/人スタートで、毎年5名・5件/人ずつ増加 150,000 94% 900,000 81% 500.0% 1,440,000 87% 60.0%

受託事業 300千円/件×5件/月×12ヶ月 ホームページ制作などその他付随案件（初年度は下期以降受注） 9,000 6% 216,000 19% 2300.0% 216,000 13% 0.0%

売上原価 132,900 83.6% 894,600 80.2% 573.1% 1,353,600 81.7% 51.3%

広告事業 売上高の85％ 127,500 80.2% 765,000 68.5% 500.0% 1,224,000 73.9% 60.0%

受託事業 売上高の60％ 5,400 3.4% 129,600 11.6% 2300.0% 129,600 7.8% 0.0%

売上総利益 26,100 16.4% 221,400 19.8% 748.3% 302,400 18.3% 36.6%
販管費及び一般管理費 213,637 134.4% 182,613 16.4% -14.5% 215,680 13.0% 18.1%

広告宣伝費 133,200 83.8% 75,200 6.7% -43.5% 87,200 5.3% 16.0%

広告費宣伝費 1,000千円/月×4回/年＋500千円/月×12ヶ月 展示会・ウェビナー（4回/年）＋Webマーケティング費 10,000 6.3% 10,000 0.9% 0.0% 10,000 0.6% 0.0%

採用費（日本人） 1,000千円/人×人数 エージェントを利用 2,000 1.3% 4,000 0.4% 100.0% 4,000 0.2% 0.0%

採用費（モンゴル人） 100千円/月×12ヶ月 モンゴルの学生をリクルーティングするために学校に支払う費用 1,200 0.8% 1,200 0.1% 0.0% 1,200 0.1% 0.0%

教育費 200千円/月×人数×12ヶ月 初年度は500千円/月 120,000 75.5% 60,000 5.4% -50.0% 72,000 4.3% 20.0%

人件費 67,200 42.3% 66,600 6.0% -0.9% 69,600 4.2% 4.5%

日本人（創業メンバー） 400千円/人月×人数×12ヶ月 創業メンバー4名がコアメンバー 19,200 12.1% 19,200 1.7% 0.0% 19,200 1.2% 0.0%

日本常駐のモンゴル人 300千円/人月×人数×12ヶ月 2年目からモンゴル人スタッフ4名が日本に常駐 0 0.0% 14,400 1.3% #DIV/0! 14,400 0.9% 0.0%

モンゴル常駐の日本人 300千円/人月×人数×12ヶ月 初年度10名スタートで翌年以降5名で対応 36,000 22.6% 18,000 1.6% -50.0% 18,000 1.1% 0.0%

モンゴル人 50千円/人月×人数×12ヶ月 初年度20名スタートで毎年5名ずつ増加 12,000 7.5% 15,000 1.3% 25.0% 18,000 1.1% 20.0%

地代家賃 1,800 1.1% 3,000 0.3% 66.7% 4,200 0.3% 40.0%

日本 初年度100千円/月で毎年50千円/月ずつ増加 シェアオフィス 1,200 0.8% 1,800 0.2% 50.0% 2,400 0.1% 33.3%

モンゴル 初年度50千円/月で毎年50千円/月ずつ増加 現地オフィス 600 0.4% 1,200 0.1% 100.0% 1,800 0.1% 50.0%

減価償却費 機材備品費を3年定額法 1,667 1.0% 2,333 0.2% 40.0% 3,000 0.2% 28.6%

1年目 1,667 1.0% 1,667 0.1% 0.0% 1,667 0.1% 0.0%

2年目 0 0.0% 667 0.1% #DIV/0! 667 0.0% 0.0%

3年目 0 0.0% 0 0.0% #DIV/0! 667 0.0% #DIV/0!

機材備品費 初年度5,000千円/年で翌年以降2,000千円/年 パソコンなどを含めて現地オフィスや環境整備に掛かる投資 5,000 3.1% 2,000 0.2% -60.0% 2,000 0.1% 0.0%

その他 売上高の3％ 4,770 3.0% 33,480 3.0% 601.9% 49,680 3.0% 48.4%

営業利益 -187,537 -117.9% 38,787 3.5% -120.7% 86,720 5.2% 123.6%
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