モデル事業実施施設・事業報告書（(1)継続実施施設）
【（様式③）モデル事業に対する評価】

※職域の専門家およびコンサルタントが執筆してください

 （評価内容とキーワードを箇条書きで執筆）
１．対象事業（２年次対象作業科目）の選定内容の評価［ターゲットの絞り込みの妥当性］
	［キーワード］

　・事業別収益分析

　・喫茶部門

	［評価］

・ ハートピア湘南は、事業を大別すると、①施設内におけるクリーニング及び緩衝材軽作業、②施設外の組立作業および清掃、そして、③分場の喫茶店、があるが、喫茶部門が他の事業と比べて、大幅に収益性が悪く、その改善が急務である。（添付資料 Ｐ．６）

・ よって、２年次は、喫茶部門の収益改善による底上げを行うことにより、ハートピア湘南全体の工賃水準アップにも貢献し、対象事業の選定は妥当であると評価する。


２．具体的数値目標（２年次目標）の達成度についての評価［最終目標の達成の見通し］
	［キーワード］

· 目標未達成、前年比アップ

· 改善継続

	［評価］

・ 目標の工賃アップを達成するために、喫茶部門の１日当たりの利益目標は、１８千円である。

（添付資料Ｐ．７）

・ 現状の喫茶部門の延長ではその利益目標の達成は、当喫茶店の場所および規模等からみて困難である。よって、喫茶に加えて、昼間の定食と惣菜を追加することを検討した。目標利益を達成するためには、定食20食（席数の１回転分）に加えて、惣菜を10食程度販売しなければならない。

（添付資料Ｐ．１１～１６）

・ 残念ながら、２月末時点で、その販売目標を達成することができなかったが、１月と２月の２ヶ月間の売上高が前年比で35％上昇した。（添付資料Ｐ．２１）

・ 今後、スタッフが一丸となり、お客様の視点で改善を展開・継続していくことで、目標利益を達成できると評価している。


３．改善計画・実行スケジュールの進捗状況とその評価（来年度以降の計画実行の見通し）
	［キーワード］

　・定食と惣菜

　・メニュー作りと販売促進

	［評価］

・ スケジュール：１月から定食開始。体制面の整備が遅れたことは事実であり、開始が寒い時期となり、販売数量が伸びなかったことの原因の１つと考えている。

・ メニュー：おいしいメニューとそうではないメニューとがあり、質の安定が課題であった。２月に入り「手作りコロッケ」など大変おいしく、競争力があるメニューも作ることができている。

・ 販売促進：定食開始時に、団地全戸にチラシのポスティングを行った。また、半額セールや、店頭でのビラ配布などを実施した。それらの成果として、ターゲットユーザーである団地住民の当喫茶店の認知度は確実に向上していると評価する。

・ これらの活動により、前述の通り、売上高は対前期比で３５％アップした。









　　（添付資料Ｐ．１７～２２）


４．地域ネットワーク会議の果たした機能と効果についての評価
	［キーワード］

　・情報共有

　・継続、発展

	［評価］

・ 毎月行う地域ネットワーク会議では、喫茶店の改善施策の状況を報告し、各委員からご意見・アドバイスをいただくことができた。喫茶店の売上アップに向けて、各委員も積極的に支援をいただくことができた。

・ 喫茶部門の改善だけでなく、ハートピア湘南の現状を理解していただくこと、また、藤沢市や藤沢商工会議所など各委員の所属団体の知的障害者の就労支援についても、情報を共有することができた。

・ さらに、ハートピア湘南、社会福祉法人ひばりの枠を超えて、藤沢市における知的障害者の就労支援に関する包括的な議論を行える場であり、たいへん有効なネットワークであると評価する。

・ このネットワークは継続し、さらに発展していくことが大切であり、来年度も開催継続されることを期待している。各委員は所属団体を代表しており、手弁当での参加をお願いしてもよいかと思う。


５．職員・利用者のスキルアップのための研修の効果についての評価
	［キーワード］

　・営利企業の経営手法とマインド

　・企業人事部からみた障害者雇用

	［評価］

・ 今年度は、ハートピア湘南のスタッフに対して、計３回、６講座の研修を行った。

第１回　７月２８日　①工賃アップに向けての方向性策定、②売上目標について
　　　第２回　１２月９日　③企業人事部側からみた障害者雇用、④事業活動と損益分岐点
　　　第３回　２月２３日　⑤売上達成意識の醸成　⑥販促活動について
・ スタッフ各位は、積極的に参加していただいた。それぞれの研修の中では、講師からの一方的な知識・ノウハウの伝授ではなく、出席者によるグループディスカッション、電卓を用いた演習などを行い、さらに、障害者雇用については、スタッフと講師との間で活発な意見交換を行うことができた。

・ スタッフの皆さんが営利企業で当たり前のように使われている経営手法とマインドに触れていただいたことは、工賃アップのさらなる向上につながると確信している。

・ また、我々講師サイドも、スタッフの皆さんと議論をする中で、知的障害者の就労支援の現状と課題を改めて理解を深めさせていただき、大変有意義な場であり、感謝を申し上げたい。






　　　　　　　　　　（添付資料Ｐ．２７～３６）


６．１年目と比較して工賃アップに対する職員の意識・利用者（家族）の理解についての評価
	［キーワード］

　・顧客満足

　・プロジェクト実施責任者

	［評価］

・ ビジネス駅伝ネットワークとしては、１年目を担当していないので、前年度との比較はできないが、スタッフの皆さんが工賃アップの必要性については理解をされていることが伝わってくる。

・ 但し、それを実現する段階において、現状からの変化が必要不可欠であり、それを受け入れ、さらに主体的に取り組むマインドが求められる。現時点では、残念ながらそのマインドになっていないスタッフの方が見受けられる。

・ スタッフの皆さんは利用者（障害者）支援のプロですばらしいパフォーマンスを見せているが、今後は、特に喫茶部門においては、顧客満足の向上のために、利用者とともに、お客様への高いレベルでの気配りが求められる。

・ これまでは、施設長、部長が前面にでて、施策を展開していたが、今後は、スタッフの中からプロジェクトの実施責任者を任命して、展開していくことが求められる。

（添付資料Ｐ．３８、３９）


７．総合評価
	［キーワード］

　・顧客の確認

　・課題の明確化

	［評価］

　今年度の活動により次の成果を得ることができた。その一方で課題が明らかになった。

（1）顧客の確認
　

① 定食の潜在顧客が存在することを確認できた。
　② ビラ配りの中で、持ち帰りを希望されるお客様がいるなど具体的な要望、ニーズを確認できた。

（2）コーヒーポットの実力確認
　

① 利用者およびスタッフで、一日1.5回転の定食を提供することが可能であることを確認できた。
　② 定食の提供をスタートすることができた。
（3）課題の確認
　

① お客様に「おいしい、次も来たい」と認められるメニュー作りが大切であることを再確認できた。
　② ビラ配りの活動を通じ、コーヒーポットの認知度が低いことが明確になった。

　
　今後訴求活動を活発にして、知名度を上げることにより顧客誘引の可能性が
高くなることがわかった。

　　
ビラ配りをスタッフが主体的に実施することにより、顧客のニーズ、期待ご不満をより深く理解でき、　　メニュー作りやスタッフ教育につなげていくことが課題である。








　　（添付資料Ｐ．２５、２６）



８．２年目の取り組みにおける反省点、今後の課題・展望
	（２年目の取り組みにおける反省点）

・ 施設長および部長には、改善の方向性について、深く議論をしていただき、理解をいただきながら進めてきたが、当初から、現場のスタッフを巻き込んだ進め方ができなかったかが、反省する点である。

・ スタッフ研修を３回実施し、営利企業の経営手法とマインドを理解していただいたが、喫茶店のさらなる質の向上のために、接客業として基本である接客マナーの研修も並行して行うべきであった。

（今後の課題・展望）

・ 残念ながら２月末時点では、目標の売上を達成することができなかった。但し、改善の方向は、施設長、部長共に深くご理解をいただいており、継続して推進していくことで、目標達成すると確信している。

・ 我々の提案をベースに、ハートピア湘南の皆さんが、目標達成に向けて、創意工夫を凝らしていただくことが大切。

・ ビラを配ることで、お客様と接することができ、ご意見、潜在ニーズ、潜在の不満を肌で感じることができるし、平日でも10名程度の新規顧客を獲得することができる。それを継続していくことが大切。

・ 今後は、売上ＵＰと並行して、利益率の向上・ロスの低減についても、具体的な検討が必要。










　（添付資料Ｐ．４０）


９．工賃水準ステップアップ事業（モデル事業）のすすめ方に対する意見・提案
	・職域の専門家やコンサルタントの立場から－今後工賃アップに取り組むコンサルタントへのアドバイスなどを執筆

　①スタッフの意識改革が最大の課題

・ 工賃水準を上げるためには、事業の収益を追求する必要があり、そのために、お客様への気配りが大切であり、潜在ニーズ・クレームも感じる能力が求められる。

・ 利用者の支援の意識に加えて、お客様への気配りを持ち、思考と行動を起こせるよう意識改革が求められる。

・ 施策展開の前に、施設の責任者の方と、そのための施策、教育、体制を議論し、必要な策を講じることが重要と思う。

　②ニーズを把握しよう

・ 福祉法人、授産施設の方々は、これまで民間企業と接する機会が少なかったのではないかと推測する。我々は、授産施設の潜在ニーズを考えて研修の一テーマに「企業人事部からみた障害者雇用」のテーマを設定したが、このように、授産施設の潜在ニーズを模索していくことが重要であると思う。

③当事者が考えることの大切を伝えよう

・ 経営改善、収益アップは、答えが１つある訳でもなく、与えられるものでもないことを、まず理解していだだくことが大切で、当事者の皆さんが考え続けることが大切であることを助言する。

・ コンサルタントの提案・助言を元に改善活動は展開されるが、当事者の創意工夫、仮説・検証の繰り返しによって加速度的に改善が進むことを伝え、より主体的な取り組みとなるよう雰囲気作りが大切。

・ また、授産施設側からみて、賢くコンサルタントを活用する意識、共に成長していく意識も大切であることも伝えていくべきである。


【「職域の専門家・コンサルタントの業務報告書」を添付】

※モデル事業の実施プロセス、具体的な業務内容、取り組み成果など

※写真などを多用して事業の様子やプロセスが分かるよう工夫して執筆してください。
