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特特 集集

「損益分岐点分析③ 」・・・ケーススタディ（基本編）

前回は、「変動費」「固定費」「限界利益」の概念に基づき、「損益分岐点」および「目標利益を得

るために必要な売上高」の算出方法を解説しました。

今回は、ケーススタディによって、実際に数字を求めてみましょう。

１．前回のポイントの復習

ケーススタディに入る前に、簡単に前回のポイントを復習します。

変動費 ・・・ 売上高にほぼ比例して増減する費用

＜具体例＞

  売上原価（商業の場合）、材料費、外注加工費、物流費、販売手数料 等

固定費 ・・・ 売上高関係なく、ほぼ一定金額発生する費用

＜具体例＞

  人件費、賃借料、減価償却費 等

限界利益 ・・・ 純粋に儲かる利益

⇒ 限界利益＝売上高―変動費  限界利益率＝限界利益÷売上高

損益分岐点 ・・・ 利益がゼロになる時の売上高

⇒ 損益分岐点（売上高） ＝ 固定費 ÷ 限界利益率

目標利益を確保するための売上高

⇒ 目標利益を確保するための売上高 ＝（固定費＋目標利益） ÷ 限界利益率
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２．ケーススタディによる実践

上図を使って、以下の問題を考えてみましょう。

＜問題１＞

Ａ社の「変動費」「固定費」「限界利益」「限界利益率」を求め、損益分岐点を算出してください。

＜問題２＞

  営業利益を倍増するための必要売上高を算出してください。

＜問題３＞

  現在の人件費を５％アップした場合の損益分岐点を算出してください。

＜問題４＞

  売上原価率が２％改善した場合の損益分岐点を算出してください。
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３．ケーススタディの解説

＜問題１＞

これは極めて単純な問題です。

変動費＝売上原価＋販売費＝ ７７，０００

固定費＝人件費＋広告費＋減価償却費＋賃借料＋その他＝１９，０００

限界利益＝売上高－変動費＝２３，０００

限界利益率＝限界利益÷売上高＝２３．０％

損益分岐点＝固定費÷限界利益率＝８２，６０９

さて、これから問題２以降を考えて行きますが、これも実は非常に簡単です。

冒頭の「前回のポイントの復習」の通り、必要売上高は、以下の通りになります。

ちなみに、損益分岐点は、目標利益がゼロの時の売上高。

問題２以降は、この公式の赤字の部分を変えるだけです。

＜問題２＞

上図の目標利益を加えるパターンです。

必要売上高＝（固定費＋目標利益）÷限界利益率

＝（１９，０００＋８，０００）÷２３．０％＝１１７，３９１

＜問題３＞

固定費が代わるタイプです。

人件費が５％アップすると、８，４００。

結果として、固定費は、１９，４００になります。

損益分岐点＝固定費÷限界利益率

    ＝１９，４００÷２３．０％＝８４，３４８
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＜問題４＞

変動費が代わるタイプです。

「売上原価が２％少なくなる」のではなく、「売上原価率が２％改善するということ」なので、まずは、

今の売上原価率を求めます。

売上原価率＝売上原価÷売上高＝７５，０００÷１００，０００＝７５．０％

２％改善ということは、７５．０％が７３．０％になるということ。

その数字を使って、売上原価を再計算すると・・・

新売上原価＝１００，０００×７３．０％＝７３，０００

それに販売費を加えると・・・

新変動費＝７３，０００＋２，０００＝７５，０００

よって・・・

限界利益＝１００，０００－７５，０００＝２５，０００

限界利益率＝２５，０００÷１００，０００＝２５．０％

損益分岐点＝固定費÷限界利益率

    ＝１９，４００÷２５．０％＝７６，０００

という計算をする方が多いでしょう。

これが基本であり、全く問題ないのですが・・・

果たして本当に、こんなに面倒な計算をする必要があるのでしょうか？

下表を参照ください。

限界利益＝売上高―変動費ですよね。

これを実数でなく、百分率にしたらどうなるか？

売上高を１００％にした時に、変動費率は７７．０％で、限界利益率は２３．０％です

今回の問題は、売上原価率を２％改善するということ。

となれば、販売費を加えた変動費は７５．０％になり、限界利益率は、２５．０％になります。

つまり、「売上原価率の２％の改善」というのは、「限界利益率の２％向上」と同義語なのです。

「え～引っかけられた」なんて声が聴こえそうですが、しっかり「構造」を理解していれば、気づいた

はずです。

＜次回につづく＞


