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］

　・弁当事業の強化とレストラン事業の再構築

	［評価］

・ そよかぜの事業の柱でもあり、順調に伸びていた弁当事業の販売数量が頭打ちになっていた。また、生産数量と販売数量の差が大きく、収支を圧迫していた。

・ レストラン事業は、品質面、接客面、集客面など様々な問題を抱えており、総合的な見直しが必要であった。

・ 本来は、弁当事業とレストラン事業の両方を同時並行的に改善していくことが理想であるが、両事業とも新しく取り組んでいる事業であり、同時並行で進めれば、逆に混乱を招く恐れがあることから、まずは弁当事業の立て直しに集中し、レストラン事業は後半に取り組むことにした。


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］

　・弁当事業は、順調に推移。目標に近い販売数量を達成できた。

　・レストラン事業については、体制の見直しに時間がかかり、目標に程遠かった。

	［評価］

・ 弁当事業については、１日当たりの販売個数において、６月時点で156個から12月時点では246個まで伸ばすことができた。

 具体的には、

・ 昼食弁当で107個から157個と約1.5倍

　　・ 夕食弁当で23個から57個と約2.5倍

　 夕食弁当については50円の値上げを10月15日から行った。

　 ロス率に対する意識も高くなり、原価率も低減した。

・ レストラン事業においては、人の問題など体制の見直しを優先し、また時間がかかってしまったため、告知などを十分に行うことができず、集客が伸びずに、目標に程遠い数値になった。


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］

　・弁当事業については、エリアマーケティングの考えに基づいた計画的な販売増が期待できる

　・レストラン事業は、待ちから攻めの営業への転換で、今後の集客を期待。

	［評価］

・ 弁当事業については、改善計画書、課題解決カレンダーを作成し、多少の遅れはあったが、ほぼ計画通り実行できた。また現在、受注業務と事務作業の効率化のため、パソコン上で受注入力をすると、顧客管理と売上管理ができる仕組みを構築しているところである。これを活用することにより、データの分析がより早く正確にできる。既にエリアマーケティングの考え方を取り入れたチラシの配布を行っており、計画的に販売数量を伸ばしている。以上により、来年度以降も販売増は十分に期待できると考える。但し、今後の課題として、メニューの充実・付加価値化、生産体制及び配送体制の効率化などが課題になってくると思われる。

・ レストラン事業は、パート社員の退職など人の問題などがあり、大幅に出遅れてしまった。ようやく新体制が整い、今年度は準備期間で終わってしまった感があり、来年度が本番である。来年度はメニューの充実を図るととともに、地域交流事業での相乗効果、イベント、そよかぜサポーターズクラブの開設などを考えており、待ちから攻めへの転換で顧客を狙うことを計画している。しかしながら、企画面と運用面での課題がまだ解決していない。まず誰が企画し、誰が運用するかを明確に決める必要があり、これができなければ計画倒れになる可能性も高い。内部の人材の抜擢、外部人材の登用なども含め、早急に検討する必要がある。


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］

　・お客様目線での率直な意見が聞け、新たな気づきにつながった

　・「そよかぜ」を心から思ってくれる熱い思いと期待から様々な意見をいただき、参考になった

	［評価］

・ 今後の「そよかぜ」の方向性を報告するなかで、たくさんの激励や温かい声をいただくことができ、地域のステークホルダーとの友好的な関係を改めて理解できた。

・ 顧客の立場から見た弁当に対する意見やレストランに対する率直な意見をいただくことができ、新たな検討材料として活用ができた。

・ 地域住民、施設関係者だけでなく、行政からも出席してもらい、情報交換することで有意義な会議になった。


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］

　・諦めから自信へ、運営的な感覚から経営的な感覚へ意識が変化してきた

　・本来優先的にやるべき業務があと回しになる傾向があり、まだまだ取りかかりが遅い

	［評価］

・ 弁当事業での月の弁当の販売個数が伸びることに職員の発言が変わっていった。

 例えば、当初は130個売れたのでよかったが、現在では140個しか売れなかったに変わった。

・ 販売ロスについて、意識するようになった。

・ 弁当事業においては、同業他社を視察することで、自社との比較検討材料ができ、職員の意識の変化にもつながった。

・ 全体として日々のルーチンの業務量が多いせいか、本来優先すべき業務があと回しになる傾向にあり、その分取りかかりが予定より遅いことがまだまだ多い。


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］

· 個々の職員の工賃ステップアップに対する意識は高いが、それぞれがばらばら

・　リーダー的人材の育成が課題

	［評価］　

・ 職員の工賃ステップアップについての個々の職員の意識は高いと思われるが、リーダーがいないためまとまっておらず、それぞればらばらに動いている感がある。

・ そのようななかで、弁当事業については、倍近くの生産量になったが、職員全員が協力体制のもと、大きなトラブルもなく、乗り切ったことは評価できる。また利用者の意識も全体的に高い。

・ 一方、レストラン事業については、コミュニケーション不足から、職員に不満が生じて、結果的に退職者をだしてしまい、大きな反省点となった。新体制では新しい職員が多いことから、工賃ステップアップに対する理解と日々のコミュニケーションの円滑化が重要になってくる。


７．総合評価
	［キーワード］

　・当初目標にしていた黒字化は達成できなかった。

　・「運営の意識」から「経営の意識」への転換期

	［評価］　

・ 弁当事業はほぼ計画通りに達成できたものの、若干取りかかりが遅く原料費の値上がりなどの外的環境もあり、利益は達成できなかった。またレストラン事業についても取りかかりが大幅に遅れており、目標とは程遠い結果となってしまった。従って当初目標にしていた黒字化には程遠い結果となった。

・ しかしながら、来期に向けては手ごたえを感じている。

・ 来期は、弁当事業は計算が立ち、十分に工賃ステップアップ計画の財源となり得ると感じている。

・ レストラン事業については新体制のなか、メニュー強化、プロモーション強化、集客の仕組みづくりに意欲的に取り組みを始めており、赤字体質からの脱却を目指す。

・ 当初から、職員の工賃ステップアップに対する意識は高く「やらなければならないこと」は理解できているが、「どうやればよいか」が理解できておらず、試行錯誤が続いていた感じがしていた。

・ 「どうやればよいか」の実務レベルの指導により、次第に「運営的な視点」から「経営的な視点」への考え方ができるようになりつつある。


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）

■ リーダーの育成

全体をリードしていく人材の不足は否めず、方向感を明確に示し、計画実行に対し、的確にすすめていくことが難しい状況であった。

■ 魅力あるメニュー作り

顧客からの味やサービスに対する評価は高いものの、他社との差別化が明確でなく、弁当においては日々の販売個数がまだまだ不安定である。またレストラン事業においてもコストがかかりすぎている。

■ コスト管理による経営感覚の意識づけ

原価管理（原材料費、ロス率）の管理はできるようになってきているものの、まだまだ管理が弱い。

■ 地域交流センターとのシナジー

地域交流センターを利用するお客様はレストランを利用する確率が高いにもかかわらず、相互活用が　図れていなかった。

■ レストラン事業の集客アップ

ようやく看板が設置され、レストランの場所が多少わかりやすくなったものの、まだまだ告知不足は否めない。今後は携帯販促ツールを活用したそよかぜサポーターズクラブの開設による情報の定期的な発信と顧客から顧客への口コミ促進の仕組み作りを行うこと、弁当のチラシなどでもレストランの宣伝を行うなど告知を強化する予定である。また定期的なイベントなど、話題性を作っていくことでの集客も考えている。

■ 事務作業や受注体制の煩雑化

事務作業が煩雑化しており、それが職員の負担になっている。また弁当事業において、受注時におけるトラブルが生じることがあるなどの問題が生じている。

（今後の課題・展望）

■ リーダーの育成

今後の社会全体の環境変化のスピードを考えると、方向感と一体感は重要なポイントであり、工賃アップステップアップの財源の安定的な確保のためには、リーダーの育成は不可欠であり、早急に取り組む必要がある。

■ 魅力あるメニュー作り

懸案だった仕入れの見直しにようやく着手できた。今後は安心・安全、地産地消、手作りは勿論のこと、より差別化したメニュー作りに挑戦していく必要がある。例えば、メタボリックや高齢者の健康に対するカロリー表示や栄養表示、色彩の工夫などが考えられ、お客様目線に立ったメニュー作りが大切である。

■ コスト管理による経営感覚の意識づけ

原価管理（原材料費、ロス率）、適正な人材配置、生産性などコスト管理により、経営的な感覚を身につけていくことも大切である。

■ 地域交流センターとのシナジー

特にレストラン事業においては、地域交流センターを利用してもらうことが、集客に結びつく可能性が高く、地域交流センターの利用のあっせんも今後重要な取り組みである。

■レストラン事業の集客アップ

今後は携帯販促ツールを活用したそよかぜサポーターズクラブの開設による情報の定期的な発信と顧客から顧客への口コミ促進の仕組み作りを行うこと、弁当のチラシなどでもレストランの宣伝を行うなど告知を強化する予定である。また定期的なイベントなど、話題性を作っていくことでの集客も考えている。しかしながら、これらを誰が企画・運用していくのかが、今後早急に取り組まなければならない課題である。

■ 顧客管理システムの導入による事務作業及び受注業務の効率化

受注システムと顧客管理システム、売上管理システムが連動したシステムを開発し、導入することにより、受注業務のトラブルを改善し、事務作業も効率化する。またデータの収集やグラフ化なども自動的にできるため、これまで時間がかかっていたデータ作りの時間が省け、データの分析に時間をかけることが可能になる。


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

■ 職員の運営から経営への変革の意識付けは重要だが、すぐにはできない。

これまでのボランティア感覚から、お金を稼ぐという経営的な意識付けをするには、明日からすぐにというわけにはなかなかいかない。理屈は理解していても、心情的に抵抗がある場合が往々にして多いと感じる。まずは理事長、施設長が本気であることを確認しながら、味方につけながら、徐々に変えていく方法がベターであると考える。

■ 目的は利用者の賃金をあげること。よって人件費削減というコスト削減策がとりにくい。

一般企業であれば、人件費の変動費化などでコストを削減することも比較的容易であるが、この事業においては、利用者の賃金を上げることであり、人件費の削減というコスト削減策が困難であることを認識する必要がある。

■ 営業経験者がいない可能性が高く、理論や方向性だけでなく具体的な実務指導が肝心

理事長、施設長を始め、営業や販売の経験者が誰もいない可能性が高い。従って「どうやるべきか」の理論や方向性だけでなく「どうすれば売れるのか？」の具体的な実践レベルまで落とし込んだ指導が必要になってくる。


【「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。
