モデル事業実施施設・事業報告書（(2)新規実施施設）
【（様式③）モデル事業に対する評価】

※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（対象作業科目）の選定内容についての評価［ターゲットの絞り込みの妥当性］
	［キーワード］

　・健康・安全・本物志向の商品の開発と提供

　・重点商品を｢お菓子｣｢炭｣｢野菜｣｢野草茶｣に特化した商品開発・改良

	［評価］

　・ 利用者の希望、園の方針を重視し、重点商品を「お菓子」「炭」「野菜」「野草茶」に設定したが、健康志向商品の拡大、消費者の健康志向への高まりを考慮すると、成長の可能性のある商品である。

・ 成熟化した市場（特にお菓子、炭製品）において、競合他社との差別化を図るには、徹底した健康・安全本物志向の商品の開発が必達課題である。
・ 当園の強みである、専門知識やスキルを有した人材、または地域とのネットワークを活かすことで、上記の課題事項を改善することが期待できる。


２．具体的数値目標の達成度についての評価［今年度目標の達成度と最終目標の達成の見通し］
	［キーワード］

　・原価率の削減

　・はぐくみ園の強みを活かした事業戦略

	［評価］

＜目標と実績＞ ※就労継続支援Ｂ型利用者
18年度実績

（53人）

19年度の目標

（28人）

19年度実績

（28人）

最終目標

（24年度）

（40人）

平均工賃金額

10,062円

18,609円

15,084円

30,000円

年額売上金額（Ａ）

10,585,106円

11,708,413円

10,322,437円

50,880,000円

売上に対する年額総原価（Ｂ）

4,185,436円

5,308,743円

5,308,743円

19,200,000円

年間利益（Ａ－Ｂ）

6,399,670円

6,399,670円

5,068,242円

28,800,000円

・ 19年度は利用者工賃水準の向上を先行させたが、授産活動による売上が利用者工賃に伴っていない。

・ 20年度以降は、利用者工賃水準の向上と同時に、授産活動におけるムリ・ムダの徹底削減による原価率の削減、商品開発や販路拡大による売上額の増大が必須である。

・ 目標実現に向けた見通しとしては、本物・安全・健康志向の商品市場を以下の５点から見て実現可能と考えられる。

1.成長性＝健康商品市場の拡大
2.差別化＝地産商品、健康・安全・本物志向商品の開発

3.安定性＝消費者の健康志向の高まり

4.伸展性＝新販売先の開拓の余地(地元企業との提携、県内福祉イベントの活用)

5.必然性＝昨今の食品問題による、商品に対する“安全性”“信頼性”を求める消費者の増大
⇒ はぐくみ園の強みを発揮


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］

・売上高の向上＝健康志向市場に特化した商品作りと、チャネル開拓

・利益率の向上＝高付加価値商品の開発による利益率の向上

・生産効率の向上＝ボトルネック工程の改善による、一人当たりの生産高の向上

	［評価］

20年度は、前期(４月～９月)に既存商品の改良、販路開拓、工程改善を重点課題とし、後期(９月～)から高付加価値商品の開発、販売を開始する。

＜売上高の向上＞

· 既存商品品質改善･･･２００８年３月～２００８年４月

· パッケージ見直し･･･２００８年６月～２００８年８月

· 改善商品テストマーケティング、改善･･･２００８年７月～２００８年９月

＜利益率の向上(高付加価値商品の開発)＞

· 原材料検討･･･２００８年３月

· 生産方法・体制検討･･･２００８年３月～２００８年８月

· テストマーケティング、改善･･･２００８年８月～２００８年１０月

· 販売開始･･･～２００８年１０月

＜工程改善＞

· 現状工程の見直し･･･２００８年２月

· 改善具体案検討･･･２００８年２月～２００８年３月

· 改善策実施･･･２００８年３月～２００８年６月


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］

　・地産・地消を重視し、地域ブランドを活かした商品開発

	［評価］

・ 地域ネットワーク会議メンバーには、農学専門家や行政職員などが参画し、商品開発、販売促進計画にアドバイスが寄せられる。商業的視点の弱い授産施設にとって、地域ネットワーク会議は非常に効果性のある存在といえる。

・ 地元商工会との強力なサポート体制は、今後のチャネル政策（宅配業者や小売店への販売）を展開する上で、非常に心強い存在であると言える。

・ 国産商品、地域資源を活かした商品が注目される今日では、本ネットワーク会議の果たす役割は大きく、今後の発展も期待できる。


５．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］

　・利用者家族を巻き込んだ、園の成長戦略

	［評価］

・ 現状、当園商品の優良販売先として、利用者保護者が挙げられる。これは園から保護者への当事業についての説明、園の方針を理解を促した結果であると考えられる。

・ 今後、健康・本物・安全に特化した商品の開発し、利用者に知人への紹介を促進することで、さらなる顧客獲得が期待できる。


６．総合評価
	［キーワード］

・クライアントの主体性

・現状の強み重視

・メンバーの納得感

	［評価］

当園の工賃水準ステップアップ事業の推進においてにおける、重点ポイントは以下に挙げたポイントである。

＜クライアントの主体性＞

　・ 本事業では、｢クライアントが自ら実施できる事業計画｣を重視した。コンサルタント中心の事業計画、成長戦略の提案ではなく、現場の意見、園の方針を取り入れた事業計画を立案した。

＜現状の強み重視＞

・ 当園には、専門的な職歴を持つスタッフ、高度なスキルを有するスタッフ、既存販売チャネルなど、成長戦略において、活用の余地がある資源があることが伺える。また、地域ネットワーク会議の活用により、さらなる成長が期待できる。

以上のことから、新たな技術や人材の確保よりも、既存の資源の徹底活用が目標の実現において重要な役割を果たすことが考えられる。

　＜メンバーの納得感＞

・ 事業計画の立案では、目標の達成のみに目を向けた計画ではなく、園の想い・方針である｢利用者がやりがいを持ってできる授産活動｣を実現できるための計画を立案した。

「クライアント主体のステップアップ事業」を推進するためには、計画におけるメンバーの納得感は重要な要素であると考えられる。


７．今年度の取り組みにおける反省点、今後の課題・展望
	（今年度の取り組みにおける反省点）

１．事業推進スピードの遅さ

上記3点（クライアントの主体性、現状の強み重視、メンバーの納得感）を重視したため、事業の進捗が遅れている。
（今後の課題・展望）

今後より早い事業推進を実現するために、以下の2点が課題として挙げられる。

１．事業推進中心者の明確化

２．強力なリーダーシップの発揮
⇒ 強力なリーダーが、園スタッフや利用者家族を始めとする関係者に、事業の方向性、方針、目的を

　　明確に伝え、事業を推進していくことが今後の課題といえる。


８．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
	・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

これまで、収益を重視した活動を行っていない社会福祉法人にとって、利用者工賃の向上にともなう園収入の向上を実践することは大きなチャレンジであると考えられる。

事業の変革は、営利法人、福祉法人の違いに関わらず、少なからず、物理的・精神的に負担を伴うことであろう。

今後は、計画段階から実践段階へと事業のポジションが移っていく。

事業計画が絵に描いた餅にならないためには、コンサルタントとして、より具体的・実践的なアドバイスとともに、相手の状態によって、そのサポート方法を工夫する、柔軟性のある行動支援が必要となるであろう。


【「コンサルタントの業務報告書」を添付】

※モデル事業のプロセス、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。
