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は
じ
め
に

̶ この章の内容 ̶
リアビズ 高校生模擬起業グラン
プリに関する基本情報をご紹介
します。

1. 大会概要

2. 全応募チーム一覧

3. リアビズの歩み
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リアビズ 高校生模擬起業グランプリ

現在の経済環境において、若者たちが恐れずスタートアップに挑戦し、経済界の新陳代謝を行うことは非常に重
要です。反面、若者のほとんどは起業というものがどういうものかわからず、チャレンジするハードルが非常に
高いため、当初からその選択肢を外している現状があります。そこで、高校生のうちに限りなくリアルなビジネ
スを経験し、楽しさや厳しさ、お金についての感覚を掴むことによって、自分の力でなりわいを生み出すことに
対する「心のエンジンを駆動させる」ために生まれたプログラムが「リアビズ」です。

2024/6/1 ～ 6/13 募集期間
2024/6/27  一次審査結果発表
2024/10/8 ～ 11/7 販売期間
2024/11/28  感想文・決算書類提出締切
2024/12/21 ～ 12/22 成果発表会・表彰式

認定 NPO 法人 金融知力普及協会

鈴木 達郎　認定NPO法人 金融知力普及協会　常務理事 兼 事務局長

レオス・キャピタルワークス 株式会社

総務省 文部科学省

株式会社 FUNDINNO 山形銀行 十六銀行 もみじ銀行 山口銀行 北九州銀行

琵琶粉    「中日新聞」「食料新聞」「BBC琵琶湖放送」「毎日新聞」「朝日新聞」「京都新聞」
フラッシュ英語  「朝日新聞」「日本経済新聞」
グレープチャーム 「泉北・金剛さやまコミュニティ」「J:COM」「みなかわとりっぷ」
ノーシャルゲームズ 「高校生新聞」
カマエ    「市報くにたち」「東京新聞」「読売新聞」「産経新聞」「NHK」「FM西東京」

「TOKYO MX」
アオリストス  「テレビ東京」「朝日新聞北摂版」

大
会
概
要

名称

趣旨

大会日程

主催

報道掲載

協力

統括

協賛

後援
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全
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　第 5回リアビズに応募いただいたすべての模擬企業をご紹介します。今年度は過去最高となる 91通の事業計画
が寄せられました。惜しくも一次審査通過とならなかった応募書類のなかにも、素晴らしいプランがいくつもあり
ました。みなさまのご応募に事務局一同感謝を申し上げるとともに、さらなる挑戦をお待ちしております。

※学校名・模擬企業名は応募当時のものです。

学校名 模擬企業名 商品名 商品概要

AICJ 高等学校 √（ROOT） Bubbly 瀬戸内レモン由来のオイルを
使ったオーガニック石鹸

サレジオ高等工業
専門学校 サレイン 傘カバー 長傘の傘カバー

ドルトン東京学園
中等・高等部 ぐりーんティーンズ エコ・ベジふりかけ、

エコ・ベジ出汁パック
野菜の不可食部で作るふりかけと

出汁パック

愛知県立福江高等学校 あつみ編集舎 with 福
高 くりーむめろん 地元のメロンを利用した

フローズンドリンク
愛媛県立今治東
中等教育学校 マツノミライ マツノミライ松葉茶、

マツノミライ入浴剤 地元の松葉を使った各種製品

愛媛県立小松高等学校 ダン坊 ダンボールコンポスト 生ごみを肥料にするキッド

郁文館
グローバル高等学校 菌輝 天女のキノコカレーキット 富山県のハナビラ茸を使用した

ホームパーティ用カレーキット
横浜市立

みなと総合高等学校 ワンダフレンディ 恐竜博士の大冒険
選択型紙芝居 最後の結果を子供が選べる紙芝居

横浜市立横浜サイエンス
フロンティア高等学校 クラドニ クラドニ図形を簡単に作る

実験キット
「サイエンス」の楽しさを小学生が

簡単に学べる実験キット

沖縄県立
那覇商業高等学校

チーム松風 美らまぁる bis 新しい味のちんすこう

ちむかなさ プ ル メ リ ア・Flower soap
sachet

南国の花を使った石鹸と
サシュ（匂い袋）

ちゅらさん POW！たま　ふりかけ 沖縄の食材を使ったふりかけ

花風 栄養満点！豆腐フレーク おからから作る豆腐フレーク

ケセラセラ 球美の恵みバスボム 久米島の塩を混ぜて作った
バスボム

国経ファーム 葉野菜・シソの
水耕栽培キット 自宅で栽培できる水耕栽培キット

青薔薇 ちゅらドレ 梅とパパイアとパッション
フルーツを使用したドレッシング

海陽中等教育学校 ポセイドン みかんバスボム 地元のミカン精油を用いた
バスボム

開邦高等学校 えんじょいレコード 自分への挑戦 100days 100 日手帳

静岡北高等学校 アースフォーエバー Re ‒クリーム 規格外品や売れ残りを使用した
ハンドクリーム

岐阜県立
岐南工業高等学校

ネコラボ 爪とぎBOX ねこの爪とぎを入れる箱

カブトラボ かぶとキット「井伊直正」 兜の製作キッド

タマゴラボ からわ～る 卵をきれいに割る道具
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学校名 模擬企業名 商品名 商品概要

宮﨑県立
都城西高等学校 いなちゃん食堂 ともかる

（ご飯のおともかるた）
都道府県の特徴を
題材にしたカルタ

群馬県立
中央中等教育学校 キャンドール Cando_all 花を用いたアロマキャンドル

晃華学園高等学校
パピュラー Stem_a_sen ロスフラワーの茎まで使用した

石鹸と芳香剤

ミカーレ micare ネイルチップキット 合成マイカを使用した
ネイルチップ

三田国際学園高等学校 ワケあり WAKEARI 輪島応援箸セット 震災で販売できていない
輪島塗の箸の販売の仲介

四条畷学園高等学校 ウィズ 共に作り上げる似顔絵キット
『Make With You』 他人の似顔絵を描くゲームキッド

市川高等学校 オーロラクリエイト オーロラエコキャンドル
作成キット

廃棄油を用いた
キャンドルを作る家庭用キット

修道高等学校 千田の万 鶴の恩返し 廃棄レモンを使った
アロマスプレー

昭和薬科大学附属
高等学校 エトワール ちゅらボム 世界遺産をかたどったバスボム

西大和学園高等学校 めえめえコースター めえめえコースター 地域の牧場の羊毛を
使用したコースター

青森県立七戸高等学校 しちもぐ シャキコロ 青森県の特産品を
使用したコロッケ

青稜高等学校 フィオーレ 和洋折衷カンノーリ、
推し活カンノーリ 小さな筒という意味をもつお菓子

静岡県立
伊豆伊東高等学校 （不明） 伊豆フルーツキャンドル 伊豆の廃棄フルーツを使ったキャ

ンドル
静岡県立

科学技術高等学校 ニュートンリンゴ部 万有引力手袋 図柄の入った軍手

静岡聖光学院高等学校 サイレントエフェクト 転生！
マイノリティ消しゴム∞

小さくなり使いづらくなった
消しゴムを再利用した消しゴム

千葉敬愛高等学校 アラキスナッツ ダッシューナッツ 落花生の殻を詰めた消臭剤と
らっかせい人形

大阪星光学院高等学校 アオリストス 実験キットAoristos 理科の実験が
家庭でもできるキット

大阪府立
天王寺高等学校 フィオーレ ヒカルカ 植物の形をした

間接照明インテリア

大阪府立
富田林高等学校

ブラン・ブロー ツリーソープ /ツリードーム 地元の白樺を利用した石鹸とス
ノードーム

一軸 南河内特産！フィグミ 地元のイチジクを用いたグミ

オシリース リースは美
～酒粕シフォンケーキ～

地元の酒粕を用いた
シフォンケーキ

グレープチャーム B-on（ビーオン）ぶどうゼリー 地元のワイン用ブドウを使った
飲むゼリー

大分県立日田高等学校 噴飯 九国ポーカー 九州・沖縄の方言をモチーフに
したポーカー風カードゲーム

筑波大学附属
駒場高等学校 ぬかくりん ぬかウェット（＋交換用フィ

ルター）ぬかワイプ ぬかを使用した加湿器・スポンジ

長崎県立
佐世保商業高等学校

ビッグリーブス Nagasaki Tea Gift 長崎県のお茶のオリジナル商品

フレッシュ・グリーン 湊 -みなと - 地元の商品の詰め合わせ

長崎県立平戸高等学校 ユニコーン NATSUKA 特産品の夏香をつかった
バスボムとジャム
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学校名 模擬企業名 商品名 商品概要

追手門学院
大手前高等学校 プラス・ピック EcoPack Solutions 環境にやさしい包装と

教育プログラムの提供

東京都立国立高等学校 カマエ とこしえざくら 地元の桜をイメージした入浴剤

東京都立
小石川中等教育学校

一天地六 人生シミュレーター 教育効果のある
人生をテーマにしたすごろく

ネイバーサイエンス プラレジン＆インタレアクセ 廃棄プラスチックを用いた
アクセサリー

ケイジェイ CUTTING NOTE 使い捨てまな板

カラーモニー ロスフラワーで製作した
ポプリ、サシェ

ロスフラワーで製作した
ポプリとサシェ

おとファクトリー おとづくり 音響機器組み立てキット

ちいさき命 （不明） ロスフラワーを使用した
アクセサリー

ほっこりごはん 和紙スマホケース「miyabi」 和紙を使用した
手帳型スマホケース

ろす ラクロスマホストラップ ラクロス用品のひもを用いた
スマホストラップ

ぐっどいーと。 World Chazuke B uvbn ￥ タコス茶漬け

十二単 手元美人 和名色を施した紙石鹸

紫陽花 re:flower 江戸つまみ技術を用いた
ヘアピンとヘアゴム

東京農業大学
第一高等学校

ぷるつや堂 Bran-for-you 米ぬかを使用した化粧水

グリレグリル グリレグリレビスクヴィート コオロギパウダーを使用した
クッキー

にっぽんの川まもるん
ぞ

外来魚を利用した飼料、
肥料売買 外来魚を原料にした肥料の販売

ちゅるりん ちゅるりんヘアマスク コメのとぎ汁と廃棄花を使った
ヘアマスク

ポリッシュ dream 米 true
米のとぎ汁を使った洗剤 米のとぎ汁を使った洗剤

リバス ふろか みかんの皮を使った入浴剤

バンバッグ Bambag 竹を使ったエコバッグ

ノ―シャルゲームズ 届け、このコメント
＃とどコメ

誹謗中傷について楽しく学べる
カードゲーム

センスコープ 5CANDY 五感で味わう万華鏡飴

イノセクトリー バグッキー 栄養価の高い昆虫を用いた
クッキー

わっかーず むすび 米ノリ

桃山学院高等学校
アルティメット 携帯用防災ポーチ 売れ残りカーテンを利用した

災害用ポーチ

ハードウッド工房 ライトモ 間伐材を使用した
シャープペンシル
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学校名 模擬企業名 商品名 商品概要

南山高等学校女子部 ぺこれっら。 ぺこれら スマホを隔離するための
付き羊型ぬいぐるみポーチ

東京都立南多摩
中等教育学校

ストリート ワクワク草木染めキット 木布を染めて巾着袋を作るキット

フレフレ 香り袋手作りキット 多摩地域の間伐材チップ入りの
香り袋自作キット

富士見高等学校 スターターズ LunChill 一部をランチョンマットに
リメイクできるTシャツ

福井県立敦賀高等学校 トリップ BEAN 地元の水仙の香りがする
リップクリーム

福岡県立城南高等学校 自然界隈 い草のコースター、
い草のブックカバー

廃棄予定のい草を使った
コースター・ブックカバー

福岡工業大学附属
城東高等学校 テトラケイ カーテンだっこアロマ カーテンにつけることのできる

動物型のアロマ

兵庫県小野高等学校

和洋いちじくスイーツ いちじくカステラ、
いちじくどら焼き

市の特産品であるイチジクを
生地に使用したスイーツ

パランシブ 着物のはぎれから作る
トートバッグ

着物のはぎれから作る
トートバッグ

ヒラソル ひまわりたっぷりスナック 市の花であるひまわりの種を
利用したお菓子

（不明） （不明） 特産品のゆずと酒を使用した
まんじゅう

兵庫県立生野高等学校 いぐてちぐぅ ゆめいくバーガー、ゆめスター 地元のお肉を用いた
ハンバーガーとトルティーヤ

北海道立本別高等学校 本別プロジェクト 豆乳ピュアクレンジング
ジェル

豆乳を使用した
クレンジングジェル

名古屋国際高等学校 フラッシュ英語
解いて覚える！フラッシュ
カード式英単語帳「トクタ
ン！」オリジナル問題集付き

英検のレベルに対応した
フラッシュ式英単語帳

立命館守山高等学校
ベジプスター 規格外野菜を使った

野菜チップス 規格外野菜を使った野菜チップス

琵琶粉 琵琶湖の美味しい粉 湖魚の佃煮を使ったふりかけ
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応募総数 ：49件（260 人）
ファイナリスト：10社
グランプリ ：昭和薬科大学附属高等学校「Abouquet」
金賞 ：沖縄県立那覇商業高等学校「Anela」

福岡雙葉高等学校「nine.5」
銀賞 ：山梨県立北杜高等学校「食杜北杜」

田園調布学園高等部「Petit Cadeau」
東京都立第五商業高等学校「Land Stand Origin」
桃山学院高等学校「POARD」
江戸川学園取手高等学校「マンマミーヤ」

銅賞 ：栃木県立栃木農業高等学校「ベイトクリーチャーズ」
福岡工業大学附属城東高等学校「ringring」

2020 年 2 月開催の「第 14 回 エコノミクス甲子園 全
国大会」内で行われた「ビジネスラウンド」の好評ぶ
りを受け、それを発展させたイベントとして「リアビ
ズ 高校生模擬起業グランプリ」が誕生しました。

応募総数 ：49件（268 人）
ファイナリスト：10社
グランプリ ：安田女子高等学校「アカイカンナ」
金賞 ：東京農業大学第一高等学校「プルウ」

金光学園高等学校「じーんず」
東京都立第五商業高等学校「美麗」
北海道札幌国際情報高等学校「バルネス」
江戸川学園取手高等学校「グルック」

銀賞 ：江戸川学園取手高等学校「ユーカレコ」
愛媛県立北宇和高等学校「鬼の町工房」

銅賞 ：山形県立庄内総合高等学校「くりーん あーす どるふぃんず」
高知工業高等専門学校「ビースティケージ」

応募総数 ：55件（314 人）
ファイナリスト：11社
グランプリ ：昭和薬科大学附属高等学校「シュシュ」
金賞 ：江戸川学園取手高等学校「クレセール」

大宮開成高等学校「ジャスミン」
大阪府立富田林高等学校「ジョウショウ」
昭和薬科大学附属高等学校「ゆいゆくる」

銀賞 ：海星高等学校（三重）「ピュルテ」
東京農業大学第一高等学校「リリート」
福岡工大附属城東高等学校「アミーみょズ」
上智福岡高等学校「あずも」

銅賞 ：静岡県立科学技術高等学校「武子」
栃木県立栃木農業高等学校「エコブルーム」

グランプリ企業「アカイカンナ」社は、広島県に届く
千羽鶴の再生紙を使ったブックカバーを販売し、純利
益は 435,156 円にものぼりました。この記録は歴代最
高であり、現在 (第 5回 ) に至るまで破られていません。

コロナ禍の制約も解け、対面での成果発表会と表彰式
が実現しました。リアビズにおいてプレゼンが導入さ
れた最初の年であり、「シュシュ」社は圧巻のパフォー
マンスが決め手となって見事グランプリに輝きました。

第 1回（2020 年度）

第 2回（2021 年度）

第 3回（2022 年度）
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応募総数 ：31件（148 人）
ファイナリスト：6社
グランプリ ：大阪府立富田林高等学校「ぷるーとん」
金賞 ：沖縄県立那覇商業高等学校「琉球香歌」
銀賞 ：千葉敬愛高等学校「京藤幕府」

江戸川学園取手高等学校「サスティナブラザーズ」
埼玉県立所沢西高等学校「茶々」

棄権 ：成蹊高等学校「ルーキーズ」
高校生の頃にリアビズに出場した経歴を持つ学生ス
タッフが事務局の中心メンバーとなった初めての大会
です。経験者ならではの視点と熱意を活かした大会運
営が目指されました。

応募総数 ：91件（427 人）
ファイナリスト：6社
グランプリ ：東京都立国立高等学校「カマエ」
金賞 ：名古屋国際高等学校「フラッシュ英語」

東京農業大学第一高等学校「ノーシャルゲームズ」
大阪星光学院高等学校「アオリストス」

銀賞 ：立命館守山高等学校「琵琶粉」
大阪府立富田林高等学校「グレープチャーム」

応募数が歴代最高の 91件にのぼり、非常に激しい競争
を勝ち抜いたファイナリストたちによるレベルの高い
大会となりました。その結果、リアビズ史上初めてと
なる全ファイナリスト黒字が達成されました。

第 4回（2023 年度）

第 5回（2024 年度）
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琵
琶
粉

― 琵琶湖の魚を使った
佃煮味ふりかけ ―

「琵琶湖の美味しい粉」は旬であ
る琵琶湖産の小アユとワカサギ
の佃煮をベースにした佃煮ふり
かけです。また、共同開発先の
佃煮の伊吹さんの名物である実
山椒を加え、アクセントの効い
た味わいに仕上げました。ご飯
が進む美味しい佃煮ふりかけを
ぜひお試しください！

（商品説明文より）

立
命
館
守
山
高
等
学
校

琵
琶
粉

役職・部署 学年 氏名

社長 3年 山田 健太郎

経理部 3年 砂川 昊輝

仕入れ部 3年 水野 皓太

広報マーケティング部 3年 山田 侑花

広報マーケティング部 3年 玉井 芳果

売上 ：413,956 円
純利益 ：115,866 円
結果 : 銀賞

銀賞

最終成績

社員名簿
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決算書類
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Ⅰ 売上
Ⅱ 売上原価
売上総利益
Ⅲ 販売費及び一般管理費

広告宣伝費
支払手数料
旅費交通費
通信費
荷造運賃
消耗品費

販売費及び一般管理費
営業利益
Ⅳ 営業外収益

雑収入
受取利息

営業外収益　合計
Ⅴ 営業外費用

雑損失
営業外費用　合計

当期純利益　

現金預金 借入金
製品
仕掛品

資本金
当期純利益

資産合計 負債純資産合計

115,866
115,866 115,866

115,866 0

純資産の部
科目 金額

0

科目 金額 科目 金額

0
0

115,866

貸　借　対　照　表　（B/S）
    2024 年　11月    28日　現在

（単位：　円）
資産の部 負債の部

16
366

115,500

350

25,939

0

0
5,000
17,669

2,140
1,130

413,956
272,517
141,439

事務局作成　修正版財務諸表

科目
金額　

内訳 合計

学校名『立命館守山高等学校』
模擬企業名『琵琶粉』

損　益　計　算　書　（P/L）
自　       2024年　7月　16日　　至　       2024年　11月　28日

（単位：　円）



商
品
情
報

琵琶湖の美味しい粉

1. 湖食文化離れを防げる点
　若い世代にとって生活に身近で買いやすく、普段使
いのできる「ふりかけ」という商品を通して、琵琶湖
の食文化に再注目してもらうことができると考えまし
た。実際に学生 185 名にオンライン上でアンケートを
行ったところ「琵琶湖の魚を食べる、または触れる機
会はどのくらいありますか？」という質問に対し、全
体の 63.9% から「全くない」との回答があり、滋賀県
の生徒も琵琶湖の魚を食べる機会が減っているという
現状があることがわかりました。
　その一方で、別の設問の「琵琶湖の魚を食べたい・
食べてみたいと思いますか？」に対しては半数以上が、
どちらとも言えないもしくは食べたくない、と答えた
という現状があることがわかりました。この結果より
多くの若い世代の湖食離れを防ぐためには、魚や伝統
を前面に押し出すのではなく手の取りやすいふりかけ
という商品が最適だと考えました。
　そしてこの商品を通して琵琶湖の魚のおいしさや魅
力を伝えることで、湖食を身近に感じてもらえること
が可能になります。また、私たちがこの商品を販売す
ることで漁業と若い世代をつなぐ架け橋の役割を担う
ことができるのではないかと考えています。

2. 付加価値を作れる点
　実際に琵琶湖の湖魚を使った佃煮を販売している「佃
煮の伊吹」というお店にヒアリングしたところ加工の
際に頭がとれたりして正規の商品にならないものがあ
ることがわかりました。そこで、本当は価値があるの
に捨てられたり安く売られたりしている価値が下がっ
ているものを私たちが介入することで付加価値をつけ
新しい価値を生み出すことができます。これは社会的
に価値が減ったものに再度価値を見出すという社会的
意義があると考えました。

3. 漁業に新しい価値を見出せる点
　若い世代が漁業に携わることで、今までになかった
アイディアや視点を高校生から提供することができま

す。これは、若い世代の興味を惹きつけ漁業などの第
一次産業離れを防ぐことにつながります。また共同開
発先の会社からは、客層自体が高齢化して若い世代か
らの関心が低いこれからの時代に生き残るため新しい
サービスの形を模索している最中であったことがわか
り、このように実際に高校生と関われることが「嬉しい」
との声をいただきました。これは、伝統や経験が重要
視される産業が新しいサービスを展開する際に高校生
の視点を提供することができます。

1.「佃煮の伊吹」さん（以下、伊吹さん）と既に商品共
同開発の許可が取れている点
　最初にお電話させていただいた時から、私たち高校
生と一緒にビジネスをしたいと言っていただきました。
一次審査を通った際には、販売並びに共同開発をさせ
ていただく確約が取れています。既に伊吹さんの髙橋
年彦社長にオンラインでインタビューを行い、本店へ
訪問もさせていただきました。話の中で、佃煮の再利
用を主な目的として伊吹さん自身でも商品作りを試さ
れたことがあり、商品を新たに開発したいというニー
ズがあることも分かりました。
　セールスポイントでもあるとおり、伊吹さんの佃煮
製品で、現在破棄しているものや価値を下げて販売し
ているものを、主なふりかけの原材料とするために仕
入れ面でも安定しております。製造の安全性は伊吹さ
んが食品製造に関する許可をお持ちであり、従業員さ
んたちだけで製造、パック詰め、ラッピングまでされ
ているため非常に高いと言えます。販売については、
伊吹さんのオンラインショップがあるため、オンライ
ン販売・発送に関しても問題ありません。

2. アドバイザーとして、滋賀県漁業協同組合連合会さ
んとの連携が取れている点
　私たちはインターネットで調べるだけでなく実際の
ニーズを把握するため、既にメールでのやりとりとイ
ンタビューをとおしてたくさんの商品アドバイスをい
ただきました。滋賀県の琵琶湖そして漁業の現状につ
いても現場のご意見をいただきました。

商品情報
商品名

セールスポイント

実現可能性
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3. 店頭販売として、実際に何店舗か置ける見込みがあ
る点
　共同開発先の伊吹さんは長浜に店舗を構えており、常
連の方々への販売が確実にできるということで、実現
可能性は高いといえます。普段から商品を買っている
からこそ、そこにお弁当のお供といったさらに身近な
ふりかけを手に取ってもらいたいと考えています。さ
らにその他 4箇所で店頭販売をしているため、私たち
の商品を販売できる見込みが高く、実物を見ていただ
ける機会が増します。それらは、黒壁スクエアという
観光地としても栄えている場所のため、観光に来た方々
へのお土産という観点からも琵琶湖の魅力を身近な商
品から発信することができます。

4. 立命館守山高校内、ならびに立命館系列の生協で販
売予定がある点
　校内のお弁当を食べている学生に対して対面販売を
行う予定です。学生の生活に溶け込みやすい身近な商
品となって購入のハードルが低くなり、リピーターを
獲得することも可能です。同じ高校生が開発に携わっ
ているという点でも、一度食べてみたい！という気持
ちを引き出すことができます。また同じ立命館系列の
高校生プロジェクトということで宇治と長岡京にある
２つの高校、3つの大学キャンパスにも置いていただけ
る可能性が高いと言えます。商品の背景とともに、お
弁当のお供になる、というポップを貼り付けて販売で
きれば、購買で気軽に買っていただけると考えており
ます。

5. 広報として立命館守山高校のHP掲載、SNSの開設
ができる点
　まずは身近な滋賀県内でダイレクトに商品の魅力を
アピールしようと考えています。立命館守山中学、高
校のHPはアクセス数も高いため認知度を上げる第一歩
として最適です。商品を宣伝するための Instagram や
X、そして商品HPを開設し、そこからオンライン購入
へアクセスできるようにします。商品自体にもQRコー
ドを添付し、商品HPと紐付けておきます。HP内で顧
客対応のためのお問い合わせフォームを設置しておく
予定です。
　その後、私たちが直接アピールすることのできない
方々へも身近な生活に寄り添う商品を届けるため、ク
リック型広告を使用し、インターネットで顧客を獲得
します。インプレッション広告よりも、費用面で顧客
の獲得効率を上げることができます。
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11.. 企業概要要  

企業名 琵琶粉（Biwakona）

学校名 立命館守山高等学校

監査人（顧問）名 水野  翔太

社員 山田  健太郎（社長）
玉井  芳果 （副社長・広報マーケティング部）
山田  侑花 （副社長・広報マーケティング部）
砂川  昊輝 （経理部）
水野  皓太 （仕入部）

22.. 事業概要要 

商商品名:琵琶湖の美味しい粉粉 
価格：通常販売 500円

マルシェ・対面販売 500円～650円

【【商品概要】】 
私たちの商品である「琵琶湖の美味しい粉」は、創業70年を超える老舗店伊吹食品さんの

佃煮を大胆に使い滋賀県の魅力を詰め込んだサスティナブルな佃煮ふりかけです。ふりかけ
の素となるのは、発売時期の秋が旬である琵琶湖産の小アユとワカサギの佃煮を乾燥させ砕

決算短信
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き粉末状にしたものです。この佃煮は本来、頭がとれてしまったり、お腹が裂けてしまった
りなど商品化することができない魚を利用しています。また、伊吹さんの名物である実山椒
を入れることで味にアクセントがついています。子供から大人までご飯が進む佃煮味ふりか
けとなっています。

【【33つの特徴】】 
「琵琶湖の美味しい粉」の琵琶湖の魅力を最大限に楽しむための特徴や工夫
１１つ目「材料には規格外の湖魚を利用！」」 
頭がとれてしまったり、お腹が裂けてしまったりなど商品化することができない規格外の

湖魚の佃煮を利用しています。

２２つ目「高校生 老舗佃煮店の共同開発商品！」」 
共同開発には琵琶湖の魅力を若い世代、全国に広げたいと思っていた琵琶粉と次世代に佃

煮を広げたいと考えていた創業70年を超える老舗店伊吹食品さんの思いが重なり実現しまし
た。伊吹さんとの出会いには奇跡のような秘話が…！？

３３つ目「誰もが簡単に湖食を楽しめる工夫が盛りだくさん！！」」 
琵琶湖の美味しい粉は、幅広い世代の方々に琵琶湖の魅力を感じてもらうきっかけになっ

てほしいという思いから、身近な食品であるふりかけに着目して作成されました。小さなお
子さんでも食べやすい味付けにするため、試食会を実施し、改良を重ねてきました。また、
親しみやすい商品にするため、パッケージは2種類展開しています。

【【パッケージ】】 
 

                            オオープンキャンパス用用 
  ステッカーー 
                                                       

                            ハハロウィン用
  ステッカーー 

  通通常パッケージジ      限定パッケージジ       
 
パッケージにもこだわり、子どもたちにも親しみを持ってもらえるやさしいイラストデザ

インの限定パッケージと、大人や若者が手に取りやすい落ち着いたデザインの 2種類を用意
し、幅広い世代の人に手にとってもらえるような工夫をしました。また、ハロウィン期間や
学校のオープンキャンパスでの販売ではパッケージに特別なデコレーションを施しました。
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【【MMLGs 賛賛同企業として】】 
模擬企業琵琶粉はMLGs賛同企業に登録されており、商品

である佃煮ふりかけ「琵琶湖の美味しい粉」はMLGs を考慮
したサスティナブルな商品になっています。

―― MLGs とは？？ 
マザーレイクゴールズ（Mother Lake Goals, MLGs）は、「琵琶湖」を切り口とした

2030 年の持続可能社会へ向けた目標（ゴール）です。
MLGsは、琵琶湖版の SDGs として、2030年の環境と経
済・社会活動をつなぐ健全な循環の構築に向け、琵琶湖を切
り口として滋賀県が独自に 13のゴールを設定しています。

（（琵琶湖の美味しい粉に関連するMLGs ゴール）
GGoall 2｜豊かな魚介類を取り戻そう
琵琶湖産のワカサギや小鮎を活用することで、在来魚介類の保全

や漁業の持続可能性を支援しています。また、老舗佃煮店「伊吹食
品」とコラボレーションし、伝統的な食文化を取り入れながら新た
な湖魚の魅力を発信しています。

GGoall 9｜生業・産業に地域の資源を活かそう
地元資源である琵琶湖の湖魚を使用し、ふりかけ「琵琶湖の美味

しい粉」を商品化することで、地域経済の活性化に貢献していま
す。特に、ふりかけには加工時に頭が取れてしまった魚や、商品化
できないサイズの魚など規格外のものを使用しています。本来であ
れば価値が下がる副産物を活用することで、新たな価値を創出し、
資源の有効利用を実現しています。

GGoall 12｜水とつながる祈りと暮らしを次世代に
琵琶粉は、若者の湖食離れという社会課題にアプローチしていま

す。若い世代が琵琶湖の食品を食べる機会が減少している現状を踏
まえ、ふりかけという身近で手軽な商品に着目しています。「琵琶
湖の美味しい粉」は、幅広い世代が楽しめるよう味付けに工夫を凝
らし、年齢や性別を超えて家族全員で一緒に楽しめる商品として開
発されました。これにより、若い世代が日常的に琵琶湖の食品を楽
しむきっかけを提供しています。

LGs ゴール）
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GGoall 13｜｜つながりあって目標を達成しようう 
琵琶粉では、ふりかけを通じて多様な人々とのつながりを構築し

ています。保育園や高校などの教育機関での食育活動を行い、琵琶
湖の食文化や湖魚の魅力を伝える取り組みを実施しています。ま
た、地元ラジオの特番やイベントなど、メディアを活用した情報発
信を通じて琵琶湖の魅力や課題を広く共有しています。これらの活
動を通じて、琵琶湖の魅力を全国に発信すると同時に持続可能な未
来を目指しています。

【【社社会貢献活動について】 
・・保育園での食育活動動 
販売個数を売り切ったのち、企業理念である琵琶湖の魅力を「次
世代に」伝える方法を考えた結果、保育園への食育活動を行うこ
ととしました。

―― 実現までの歩みみ 
まず、自分達の企業理念や活動内容について紹介し、保育園で

食育活動をしたい旨のお願いをしました。そして、保育園の管理
栄養士の先生に試食してもらい、認可が下りたので給食で提供で
きることとなりました。イベントを実施する日を話し合いの末決
め、学校に公欠届を申請しました。保育園の先生と打ち合わせを重ね、プログラム内容を確
定させました。その内容でプレスリリースを発行しメディアにお
送りしました。

―― プログラム内容容 
①① 軽軽く商品の説明をしたあとふりかけを給食で提供してもらうう 
まず、このふりかけは高校生が作った「琵琶湖の魚を使った」
ふりかけであることを紹介しました。そして給食では、山椒に
抵抗がある子どもがいることも想定されたため少なめにふりか
けをかけておくことで、もう少し食べたい子にはおかわりして
もらう形式としました。私たちも、給食で園児がふりかけを食
べている様子を見学しました。多くの園児から「おいしい」という声が上がりました。

②② 琵琵琶湖にまつわる〇×クイズの大会をするる 
→より楽しんでもらうため、部屋を半分に区切って〇エリア、×エリアに動いてもらうこ
とで楽しくクイズに取り組んでもらった。想像以上の盛り上がりで、正解した園児は大き
な声で体全体を使いながら喜びを表現していました。
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③③ 琵琵琶粉博士のメダル・・クイズ・湖魚の塗り絵を贈贈呈するる 
→持って帰ってもらうことで、家に帰った後も思
い出したりクイズを解いてもらったりすることで
琵琶湖への意識を高めることを目的に行いまし
た。また実際に川に入って魚と触れ合うことは難
しくても、紙面上で琵琶湖の魚を題材に楽しんで
もらうことで琵琶湖の魅力を感じてもらえたと感
じています。

       折折り紙で手作りしたメダル→→ 

社長作成の塗り絵とクイズカード

保育園の先生からは、「園児にとってもゲームで楽しんで学べるため良い機会だったと思
う。自分達先生だけでなく、高校生が保育園に来て授業をしてくれることはモチベーション
にもなるし、テンションも上がって楽しんで取組めたと思う。」というフィードバックをい
ただきました。

【【琵琶湖の美味しい粉誕生秘話】】 
私たちは、琵琶湖の幸を使った佃煮などの商品を販

売している老舗の「伊吹食品」さんと共同開発を進め
ています。高校生だけでは難しい食品開発において、
伊吹食品さんは資格や技術、専門知識など多くの面で
支援をしてくださり、私たちのやりたいことに最大限
寄り添ってくれています。伊吹食品さんとの共同開発
が実現したことは、私たちの誇りです。
このような「伊吹食品」さんとの出会いは、実は一

次審査通過前のことでした。協力していただける企業
を探し、必死に電話をかけ続けていた時、さまざまな
企業に断られながら、偶然にも「若い世代の佃煮離
れ」を課題としている伊吹食品さんに出会いました。
実現可能性が低い高校生からの依頼にも関わらず、私
たちの思いに耳を傾けていただき、伊吹食品さんの全
面協力の元「琵琶湖の美味しい粉」が誕生しました。
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しかし、商品が簡単に完成したわけではありません。私た
ちが直面した最大の課題は、ふりかけをゼロから作り上げな
ければならないということでした。しかし、伊吹食品さんの
多大なる協力により、ふりかけ事業を新たに立ち上げるため
の機械導入などが行われ、私たちは誰もが楽しめる味を目指
して、何度もふりかけの調合を提案し、改良を重ねました。
9月 8日には、毎年1万人以上の来場者を誇る立命館守山高
校の文化祭で試作品の試食会を実施し、その際に試食のスプ
ーンを入れるゴミ箱を食べログ評価アンケートとして活用
し、フィードバックを得ました。その結果、5段階中平均
4.7 という高評価をいただくことができました。フィードバ
ックをもとに、さらに山椒などのアクセントを改良し、誰もが気軽に湖の恵みを楽しめるふ
りかけ「琵琶湖の美味しい粉」が完成しました。

33.. 事業活動報告

〇経理部
７月１日 口座開設
８月31日 仕入れ先(伊吹食品様)の方と原価、委託販売についてミーティング
９月20日 委託販売先の打診
９月25日 委託先(立命館生活協同組合守山中高店様)の方と委託販売についてミーティング
９月26日 オリジナルレシート、ご購入感謝カード、デザイン完成
９月27日 対面販売の計画、参加可能なマルシェの調査
10月１日 委託先(INOBUN草津エイスクエア店様)の方と委託販売についてミーティング
10月15日 送料価格変更
10月18日 販売価格に関して再検討
10月18日 委託先(守山市駅総合案内所様)の方と委託販売についてミーティング

〇社長
６月27日 伊吹食品様に結果報告及び共同開発の約束
８月28日 valuepress にプレスリリースを公開
９月23日 パッケージ2種類完成・決定
10月１日 オンラインショップBASE第１弾正式公開決定
10月２日 オンラインショップBASE第２弾販売開始決定
10月５日 MLGs賛同企業に登録
10月８日 オンラインショップBASE第３弾販売開始決定
10月13日 オンラインショップBASE第４弾販売開始決定
10月25日 MLGsロゴの利用申請が認可される MLGsロゴ利用確認 31号
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11月７日 委託先(伊吹食品様)の方と売上についてミーティングと報告
11月14日 委託先(INOBUN草津エイスクエア店様)の方と売上にミーティング
11月22日 立替金精算作業
11月26日 借入金返済
11月26日 経理関係データ完成

〇仕入れ部
９月23日 伊吹食品様にふりかけ30個注文依頼
９月24日 パッケージシール2種類700枚（通常盤:500枚・限定版200枚）発注
９月28日 伊吹食品様よりふりかけ30個納品
９月29日 伊吹食品様にふりかけ90個注文依頼
９月30日 伊吹食品様にふりかけ80個注文依頼
10月１日 オンライン注文発送用袋350袋発注
10月２日 伊吹食品様よりふりかけ90個納品
10月３日 オンライン注文発送用袋350袋納品
10月４日 パッケージシール2種類700枚納品
10月４日 伊吹食品様よりふりかけ80個納品
10月４日 伊吹食品様にふりかけ80個注文依頼
10月４日 立命館生活協同組合守山中高店様に10個納品（委託）
10月10日 伊吹食品様よりふりかけ80個納品
10月11日 伊吹食品様にふりかけ130個注文依頼
10月12日 伊吹食品様よりふりかけ11個納品(きしな屋ほんまち店でのあまり)
10月13日 INOBUN草津エイスクエア店様に10個納品（委託）
10月17日 伊吹食品様よりふりかけ130個納品
10月17日 伊吹食品様にふりかけ50個注文依頼
10月18日 伊吹食品様にふりかけ120個注文依頼
10月18日 立命館生活協同組合守山中高店様へ15個追加納品(委託)
10月18日 INOBUN草津エイスクエア店様に10個追加納品（委託）
10月21日 伊吹食品様よりふりかけ50個納品
10月22日 伊吹食品様にふりかけ100個注文依頼
10月22日 守山市駅総合案内所様へ７個納品（委託）
10月24日 伊吹食品様よりふりかけ120個納品
10月25日 INOBUN草津エイスクエア店に15個追加納品（委託）
10月31日 伊吹食品様よりふりかけ100個納品
11月１日 伊吹食品様にふりかけ14個注文依頼
11月２日 伊吹食品様よりプレゼント企画景品購入
11月２日 伊吹食品様よりふりかけ14個納品

〇広報マーケティング部
６月28日 Instagram開設
７月17日 Instagram宣材写真公開を3投稿に分けて投稿
７月28日 Instagram販売予定のふりかけの概要を3投稿に分けて投稿
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８月２日 Instagram社員の他己紹介 Part1～3を投稿
８月８日 Instagram社員の他己紹介 Part4～5を投稿
９月15日 Instagram共同開発について3投稿に分けて投稿
９月16日 Instagramフォロワー100人達成
９月19日 note 開設
９月19日 note 第一弾「高校生が起業！？ふりかけで滋賀県を変えようとしている企業

『琵琶粉』とは 」を投稿
９月23日 INOBUN草津エイスクエア店様へ販売委託の依頼
９月25日 立命館生活協同組合守山中高店様へ販売委託の依頼
９月25日 note 第二弾「琵琶粉の日常」を投稿
９月26日 Instagram文化祭試食会について投稿
９月26日 Instagram中日新聞に取り上げられた事について投稿
９月26日 Instagram販売カウントダウン残り5日を投稿
９月28日 Instagram販売カウントダウン残り4日を投稿
９月28日 note 第三弾「高校生企業が考える、これから応援される企業になるために」投稿
９月28日 Instagram二種類のパッケージについて公開
９月29日 Instagram販売カウントダウン残り3日を投稿
９月29日 Instagram販売カウントダウン残り2日を投稿
９月30日 Instagram販売カウントダウン残り1日を投稿
９月30日 立命館守山中学高等学校PTA様へ広報依頼
10月４日 附属大学で開催されるイベントで告知（チラシ配布）
10月７日 株式会社平和堂様へ訪問（広報面の支援の約束）
10月９日 守山市駅総合案内所様へ訪問及び委託販売の依頼
10月12日 Instagramフォロワー150人達成
10月15日 公式 LINE作成
10月16日 note 第四弾「高校生企業が数ヶ月企業活動をして気づいた変化」を投稿
10月20日 note 第五弾「私から見た高校生企業琵琶粉とは」を投稿
10月27日 Instagramフォロワー200人突破
11月３日 Instagramフォロワー250人突破
11月４日 note 第六弾「初めて note 書いてみるよ～すな編～」投稿

◯その他
６月27日 一次審査結果発表（ファイナリスト選出）
６月29日 WIXにてホームページ開設
７月１日 伊吹食品様とオンラインミーティング
７月１日 対面会議（製造委託方法について）
７月３日 LINE電話会議（経営スケジュールの計画）
７月３日 対面会議（企業理念の決定など）
７月５日 対面会議（写真撮影依頼）
７月５日 LINE電話（製造委託先）
７月８日 対面会議（経営スケジュール確定）
７月10日 対面会議（会社選定）
７月11日 第一回メンターミーティング
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７月15日 対面会議（企業としての目標見直し）
７月17日 対面会議（企業理念など文字起こし）
７月28日 LINE電話（ペルソナ）
７月29日 第二回メンターミーティング
７月31日 伊吹食品様とオンラインミーティング
７月31日 LINE電話（競合他社のリサーチ）
８月６日 対面会議（商品の詳細）
８月８日 LINE電話(市場調査)
８月９日 守山市内のスーパー前にてパッケージ及びサイズのシール貼りアンケート調査
８月12日 LINE電話（プレスリリース送付先検討）
８月13日 LINE電話（夏の報告動画の構成を練る）
８月13日 伊吹食品様とオンラインミーティング
８月19日 LINE電話（商品展開について）
８月19日 大学教授の方と対談
８月20日 LINE電話（商品開発の方法）
８月20日 第三回メンターミーティング
８月20日 伊吹食品様とオンラインミーティング
８月20日 滋賀のお土産物屋に行き商品を市場調査
８月22日 LINE電話（共同開発の進め方）
８月22日 対面会議（ターゲットとメッセージの練り直し）
８月24日 滋賀県のお土産の会社 滋賀のええもんやさんへの FW
８月24日 LINE電話（プレスリリース修正、改善）
８月26日 対面会議（夏の報告動画の必要な物品を作成）
８月28日 動画撮影（夏の報告動画）
８月29日 LINE電話（商品パッケージの構想）
８月29日 伊吹食品様とオンラインミーティング
８月30日 対面会議（目標と企業理念、これからの活動についての再確認）
８月31日 長浜の伊吹食品様にお邪魔し、商品の味つけなどについて共同開発会①
８月31日 LINE電話（動画のタイトルなど詳細決め）
９月１日 長浜の伊吹食品様にお邪魔し共同開発会②
９月２日 対面会議（試食会の開催方法）
９月３日 第四回メンターミーティング
９月４日 LINE電話（試食会の方法）
９月４日 対面会議（試食会のための学校との交渉）
９月６日 対面会議（試食会に向けた準備、学校の設備の手配）
９月７日 試食会に向けたブース準備
９月８日 文化祭にて試食会を開催
９月８日 中日新聞様の取材を受ける
９月11日 対面会議（無添加表記などについての法律を調べる）
９月13日 対面会議（販売戦略を立てる）
９月13日 伊吹食品様とオンラインミーティング
９月13日 LINE電話（これからの活動について）
９月14日 琵琶湖の写真を撮影するため湖岸へ、対面会議（各々の作業を進める）
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９月14日 中日新聞朝刊及び中日新聞Web・中日 BIZナビにて文化祭内の試食会の掲載
９月16日 対面会議（予定決め）
９月18日 対面会議（発信方法について）
９月18日 第五回メンターミーティング
９月20日 対面会議（note 運用方法について）
９月22日 伊吹食品様とオンラインミーティング
９月23日 対面会議（イベント起案の内容詰めの会議）
９月23日 LINE電話（学内イベント）（出店場所）
９月24日 LINE電話（パッケージシール発注、梱包について）
９月25日 立命館守山中学校高等学校の校長と面談兼活動報告
９月25日 対面会議（販売委託先）
９月26日 伊吹食品様とオンラインミーティング
９月26日 LINE電話（食育活動のイベント概要について練る）
９月27日 琵琶湖の食育活動を高校生に実施
９月27日 対面会議
９月28日 LINE電話（販売に向けた準備）
９月29日 LINE電話（各々の作業を進める）
９月29日 ほたるの湯マルシェで手売り販売
９月30日 対面会議（入試イベントでの販売提案）
10月１日 食料新聞（和食の専門紙）にて本活動について掲載
10月１日 先行販売（第一弾）完売
10月２日 守山市にて森中市長様への試食会
10月２日 メディア取材
10月２日 対面会議（マルシェの振り返り）
10月４日 対面会議（次回のマルシェに向けて）
10月４日 オンライン注文発送
10月５日 大津駅前マルシェで手売り販売（完売）
10月５日 LINE電話（各々の作業を進める）
10月６日 岡崎公園マルシェで手売り販売
10月７日 対面会議、宣材写真、動画撮影
10月７日 立命館生活協同組合守山中高店様で販売委託開始
10月７日 立命館守山中学校高等学校ホームページ内の校長ブログにて

本プロジェクトを紹介
10月７日 伊吹食品様とオンラインミーティング
10月８日 第六回メンターミーティング
10月８日 平和堂地域わくわく共創室様の Facebook にて本プロジェクト紹介
10月９日 伊吹食品様の販売委託先6店舗で販売委託開始
10月９日 立命館守山中学校高等学校の校長に試食してもらう
10月９日 LINE電話（郵送について）
10月９日 対面会議（クリックポストについて）
10月10日 10月2日～10月8日までのオンライン注文分を発送（第二弾発送）
10月11日 立命館守山中学高等学校ホームページで本プロジェクト紹介
10月11日 対面会議（各々の作業を進める）
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10月12日 立命館守山中学校高等学校入試イベント内で販売
10月12日 きしな屋ほんまち店様で伊吹食品様と共同販売
10月12日 オンラインショップ第三弾完売
10月13日 INOBUN草津エイスクエア店様で委託販売開始
10月13日 対面会議（販売振り返り）
10月13日 LINE電話（各々の作業を進める）
10月14日 LINE電話（広報方法について）
10月14日 対面会議（商品販売計画見直し）
10月16日 LINE電話（BASE見直し改善）
10月16日 対面会議（各々の作業を進める）
10月16日 伊吹食品様とミーティング
10月16日 アミンチュてれびBBC様にて本プロジェクト及び森中市長の試食会の様子を

取り上げてもらう
10月16日 Yahoo ニュースにて本プロジェクト掲載（琵琶湖放送より）
10月18日 対面会議（販売委託先のPOPなど作成）
10月19日 LINE電話（出店場所さがし）
10月20日 LINE電話（記者会見準備スライドなど）
10月20日 ほたるの湯マルシェ出店
10月20日 イオンタウン彦根フリママルシェイベント出店
10月21日 毎日新聞朝刊および毎日新聞ウェブにて森中市長の試食会のことが掲載
10月21日 Yahoo!ニュースに掲載(毎日新聞より)
10月21日 goo ニュースに掲載(毎日新聞より)
10月21日 Microsoft start に掲載(毎日新聞より)
10月21日 info news に掲載(毎日新聞より)
10月21日 news picks に掲載(毎日新聞より)
10月21日 長浜商工会議所様にて定例記者会見に出席
10月21日 INOBUN草津エイスクエア店様にて、店内放送の音声録音
10月21日 対面会議（POPやチラシ作成）
10月22日 滋賀県守山市内のお店(ハクナマタタ様・スペースウィン様・cafe&Ba|和瑚様

idyllic 様・堀井商店様)に置いてもらえるようにお願い回り及び販売
10月22日 対面会議（販売委託先のPOPなど作成）
10月23日 オンライン注文発送（第三弾発送）
10月23日 LINE電話（食育活動への打ち合わせ）
10月23日 対面会議（ハロウィンの琵琶粉おにぎり作る、撮影）
10月24日 LINE電話（販売個数整理）
10月24日 守山市役所様にて販売
10月24日 朝日新聞朝刊及び朝日新聞デジタル・朝日新聞キッチンに掲載
10月25日 滋賀県守山市内のお店(うの家様・雨ヶ池プラザ様・idyllic 様・ふくなが様)に
  置いてもらえるようにお願い回り及び販売

10月25日 対面会議（今までの利益や販売個数整理）
10月26日 エイスクエアマルシェにて販売
10月27日 大溝まちづくりマルシェにて店頭販売
10月27日 近鉄百貨店草津店に伊吹食品様と共同販売
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10月28日 対面会議（マルシェ振り返り、必要物品補充）
10月30日 対面会議（各々の作業を進める）
10月31日 第七回メンターミーティング
10月31日 LINE電話（販売委託先との連絡について）
11月１日 京都新聞朝刊及び京都新聞デジタルに掲載
11月１日 カナリヤ保育園との食育活動打ち合わせ
11月１日 パスタに使用してくださったお店へのあいさつ回り
11月２日 伊吹食品様と対面ミーティング
11月２日 LINE電話（対面販売への準備）
11月３日 what a wonderful otsu での販売
11月３日 商品完売！！！
11月４日 対面会議（食育活動への準備①）
11月４日 LINE電話（食育活動への準備②）
11月５日 対面会議（食育活動 直前準備）
11月５日 カナリヤ保育園で食育活動
11月５日 立命館大学広報へのインタビュー
11月６日 対面会議（今後の流れ確認）
11月８日 対面会議（今後の流れ確認）
11月11日 対面会議（配送準備）
11月13日 対面会議（配送準備）
11月13日 商品配送
11月15日 対面会議（決算短信及び経理書類作成）
11月18日 対面会議（決算短信及び経理書類作成）
11月19日 対面会議（決算短信書類作成）
11月19日 LINE電話（今後の予定確認）
11月20日 LINE電話（ラジオの内容決め）
11月20日 対面会議（仕事割り振り各々進める）
11月20日 伊吹食品様とオンラインミーティング
11月23日 インターネットラジオで30分間の自分達のオリジナルラジオ収録した
11月27日 立命館学園主催リセマム広報取材
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44.. 決算サマリー
計画 実績

売上高（円） 350,000 413,956
経常利益（円） 89,000 115,866

55.経営成績に関しての説明明 
【販販売目標の設定】 
販売目標については 7700 個と設定しました。

【【仕入れ方法についての決定】】 
当初の計画では、販売目標の700個を一括で仕入れる予定でした。しかし、お客様により

新鮮で品質の良い商品を届けたいという思いから、在庫が少なくなり次第、追加で発注する
形態へと方針に決定しました。この仕入れ方法により、常に新しい商品を提供できるだけで
なく、こちらとしても在庫を抱える必要がなくなったため、在庫管理の手間を削減すること
ができました。これにより、余剰な労力を他の業務や販売戦略に注力することに充てること
が可能となり、効率的な運営につながりました。

【【販売計画】】 
販売予定個数:700 個
《《内訳》》 
オンライン販売：350 個
対面販売：300個
委託販売：50個

売り上げ金：¥350,000
利益率：25.42％
利益：¥89,000

, 350, 300

, 50
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要要因 
当初、オンライン販売と対面販売、の2 つの販売形態に力を入れ、それぞれの販売個数を

バランスよく分ける方針を立てていました。また、送料や諸経費を考慮し、30 万円以内のコ
ストで収めることを目標とし、また、伊吹食品様の魚の在庫量的にも販売可能な個数を700 
個と見積もりました。そのため、今回の販売計画では、目標販売個数を700 個に設定しまし
た。パッケージシール代と郵送用で 30000 円と見積もりました。
今回の利益率が 25.4%とかなり低くなっています。その理由は二つあります。

11..初めての試み
共同開発者である伊吹食品様と私たちは、これまでふりかけの商品を作った経験がありま
せんでした。そのため、材料や製造プロセスの最適化が難しく、商品原価が高くなってしま
いました。

22.スケジュールの制約
商品開発が非常にタイトなスケジュールで進行したため、コスト面で十分な検討ができ
ず、結果的に原価が上昇してしまいました。

販販売促進のための多角的な戦略とその効果果 
私たちは売り上げ目標の達成に向け、SNS 運用を中心とした広報活動やメディアアプロー

チを駆使し、多角的な戦略を展開しました。その結果、商品や活動の認知度向上と売り上げ
の拡大に大きく貢献することができました。

【【Instagram 運用】】 
私たちは「琵琶粉」の魅力を最大限に発信し、売り上げ目標を達成するために、様々な販

売戦略を展開しました。その中でも、特に注力したのが Instagramを活用した広報活動で
す。Instagramは、商品の認知度を高めるための重要なツールとして活用しました。特に若
年層をターゲットにしつつ、応応援したくなる琵琶粉になるように意識しました。

１１.投稿内容の多様化
商品紹介だけでなく、マルシェ情報やメンバー紹介、取り上げてもらったメディア紹介な
ど、閲覧者が購入の際に「役立つ」、見ていて「面白い」「応援したくなる」と感じられ
るコンテンツを発信しました。チームメンバー一人ひとりの紹介を通して、活動の裏側や
メンバーの個性を伝えることも意識し、親しみやすさを感じてもらえるよう工夫しまし
た。また、フォロワーの多いアカウントをよく観察し、検索欄の際の表示は正方形、タッ
プ後投稿が拡大された後の表示は画像が４：５の大きさになるように工夫しました。写真
を三分割にし、3投稿 1列として投稿したり、横一列の系統を合わせたりすることで統一
感を出すことを意識しました。

２２.ストーリーの活用用 
出店情報や販売状況をリアルタイムで発信することで、販売現場の臨場感を伝えました。
アンケート機能やクイズ機能も取り入れ、閲覧者とのコミュニケーションを図りました。
ハイライトも投稿の都度整理し、閲覧してくださった方が、アカウントを開いた際に、情
報が得やすいようにハイライト項目を分けました。
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３３.. リリール動画の活用 
マルシェで出会ったマーケティング会社に勤めている方からアドバイスをいただいたこと
が、リール動画を増やすという新たな試みへとつながりました。その方から、「投稿だけ
では新規フォロワーや閲覧数を伸ばすのは難しい」とのアドバイスを受け、これまでの歩
みやマルシェの様子をリール動画にまとめ、流行りの曲に乗せて投稿しました。動画は視
覚的にも印象的で、高校生の頑張りがよく伝わるため、特に閲覧数やリアクション数が大
きく伸びました。この取り組みにより多くの新規フォロワーを獲得し、アカウント全体の
活性化にも繋がりました。

４４..ハッシュタグ戦略略 
地域性を意識した「#滋賀」や「#MLGs」「#琵琶湖」など検索数が多いハッシュタグを活
用し、少しでも検索ワードに引っ掛かりやすくしました。琵琶粉というワードだけでは検
索されずとも、その他のワードを載せておくことで、一度でもそのワードを調べたことの
あるアカウントの検索欄に表示されるようになりました。

５５.外部メディアとの連携携 
マルシェ出店時にポスターやチラシにQRコードを添付し、直接フォロワー獲得に繋げま
した。また、新聞やテレビで取り上げられる際には Instagramのアカウントを明記しても
らうことで認知を広げました。共同開発先の伊吹さんの Instagramはもちろん、本校の
PTAアカウント、「おいしがうれしが」という滋賀の土産アカウントなどフォロワー数が
多いアカウントに広報活動を支援していただきました。

66.. マルシェでのフォロー割引引 
私たちは、マルシェ出店の際に Instagram のフォローを条件に50 円割引を提供するキャ
ンペーンを実施しました。フォロワー数の増加に直結するため、フォロワー数が増えるこ
とで、投稿が他のアカウントの検索欄やおすすめに表示される可能性が高まり、新たな閲
覧者や潜在的な購入者へのリーチが広がります。また、琵琶粉は少し高価格なふりかけで
あるため、「50 円割引」を通じてお試し購入を促しやすくしました。初めて商品を手に取
る方でも手軽に購入しやすくなり、気軽に琵琶粉の魅力を知っていただくきっかけとなり
ました。フォロー割引を実施した結果、当日フォロワー数が大幅に増加し、投稿の閲覧数
やリアクションもその後伸びました。

７７.プレゼント企画画 
Instagram アカウントの成長を目的に、「琵琶湖の美味しい粉」と伊吹食品の商品詰め合
わせをプレゼントする企画を実施しました。応募条件は、琵琶粉および伊吹食品の
Instagram アカウントをフォローし、該当の投稿にいいねをするというシンプルな形式で
す。この取り組みの結果、閲覧数は 1024 に達し、投稿としては非常に高い数値を記録し
ました。さらに、閲覧者の 52.1％がフォロワー外のユーザーであったことであり、この結
果は、フォロワー外へのリーチ拡大という企画の目的を十分に達成できたことを示してい
ます。
このプレゼント企画を実施したきっかけは、マルシェで出会ったマーケティング会社に勤
める方からアドバイスをいただいたことでした。その方によると、プレゼント企画はフォ
ローといいねを条件にすることで、いいねしたアカウントの周囲に投稿が自然と広がりや
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すくなる仕組みがあり、アカウントの認知度やフォロワー数を効率的に伸ばす効果がある
とのことでした。実際、この企画を通してフォロワー外の閲覧者数が大幅に増えたこと
は、提案を採用した成果であり、Instagram 運用の新たな方向性を見出す貴重な経験とな
りました。今後もこのような効果的な取り組みを継続し、さらなるアカウントの成長を目
指していきたいと考えています。

効効果果と成果果 
11.. フォロワー数の増加加 
運用開始時からフォロワー数が約252％増加しました。これは、割引キャンペーンや対面
販売を活用したフォロー促進が大きく寄与した結果だといえます。また、若者世代だけで
なく、40～50 代の方々からもフォローをいただき、幅広い層に琵琶粉の魅力を伝えること
ができました。

22.. 閲覧数の向上上 
投稿やストーリーの閲覧数も大幅に伸びました。8 月から 9 月の比較で 26％増加し、販売
期間である 10 月は 9 月と比較して 110％の増加を達成しました。過去90 日間の総閲覧
数は33,661 ビューに達し、リーチしたアカウント数は 2,107 人と多くのユーザーに情報
を届けることができました。これらの成果は、リール動画を積極的に活用したことによる
ものだと考えています。

33.. 販売数への貢献献 
Instagram を起点としたオンライン販売への流入も顕著でした。BASE 経由での購入のう
ち、Instagram 経由が約 91.6％（373 人）を占めており、SNS が集客と販売促進におい
て重要な役割を果たしたことが分かります。また、投稿からプロフィールページへのアク
セス数が3,527 件となり、投稿がアカウント全体への興味を惹く結果を生みました。
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【【nnoote 運運用】】 
note では Instagramと異なり、文章を中心に情報を届けられる媒体として自分たちのあり

のままの悩みや仲間への思い、つらかったことなどを発信し、高校生としての強みを生かし
企業への興味を持ってもらうきっかけを作りました。さらに、note を読んだ人に私たちの熱
意などを感じてもらいファンを獲得することを目指しました。
（11月 28 日時点:合計ビュー：1151、スキ：221）

工工夫夫点点 
１１．記事内容の工夫夫 
琵琶粉の開発秘話や使用方法、プロジェクトメンバーの思いなど、「読むことで共感を得
られる内容」を心がけました。内容を何度も推敲しほかのメンバーにもチェックしてもら
い発信頻度よりも質にこだわった note の発信を行ってきました。さらに、自分たちのスト
ーリー性や思いを伝える内容にすることを重視しました。

２２．惹きつける工夫夫 
記事の冒頭にキャッチコピーを載せ、興味を惹く構成にしました。見出しの写真も社員で
話し合い内容と関連させる写真にするよう意識しました。

３３．連携強化化 
Instagramの投稿やストーリーで note のリンクをシェアし、記事を多くの方に見てもらえ
るよう工夫しました。逆に、note にもほかの SNSのリンクをつけておくことで飛べるよ
うに設定しました。

４４．発信時間帯の工夫夫 
note の時間帯別アクティブ率のデータより、夜が高いことから多くの記事を夜に配信しま
した。予約投稿の機能を使い、一番アクティブ率が高い時間に投稿しようと考えました
が、有料機能のため断念しました。

①① 高高校生が起業！？ふりかけで滋賀県を変えようとしている企業「琵琶粉」とは  
閲覧数 325 スキ 51 
→事業紹介に加え自分たちのリアルを発信することでもっと読みたくなる面白い記事にし
ました。さらに、今後発信する他の記事をみて興味を持ってくれた人がこの記事を見れば
わかるような「琵琶粉の紹介」となるように意識しました。
②② 琵琵琶粉の日常常 
閲覧数 146 スキ 30
→高校生起業家という強みを持つ自分たちの日常を発信しようと思いました。しかし、タ
イトルにも「琵琶粉」という初めて見た人がわからないワードを使ったことで興味を惹き
付ける記事にできなかったことからあまり伸びない記事になってしまったと考えられま
す。
③ 高高校生企業が考える、これから応援される企業になるためにに 
閲覧数 204 スキ 37
→前回数字が伸びなかったことから、日常を発信することよりももっと自分たちのありの
ままを発信することが求められているのではないかと仮説を立てました。そして、「高校
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GGooooggllee ビビジジネネススププロロフフィィーールル登登録録後後

生企業」という言葉を冒頭に持ってくることで読者を惹きつけ、悩みなどありったけの思
いを綴りました。
④④ 高校生企業が数か月企業活動をして気づいた変化化 
閲覧数 145 スキ 35
→実際に販売した際の感想やエピソードなどにフォーカスを当ててその内容を深堀りした記
事に仕上げました。
⑤⑤ 私から見た高校生模擬企業琵琶粉とはは 
閲覧数 219 スキ 43
→琵琶粉として書くのではなく、メンバーである私個人から見た企業を書くことで主観的な
記事にしました。そうすることでストーリー性や意見をより深くかけました。
⑥⑥ 初めて note を書いてみるよ～すな編～～ 
閲覧数 112 スキ 25
→同じ著者の記事ばかりになってマンネリ化することを防ぐため、別の役割を務めたその人
ならではの苦悩や本音などを書いてもらいました。

効効果と成果果 
・・閲覧数の増加加 
→学校の PTA アカウントがこの note などをストーリーに乗せて紹介してくださったことも
ありました。しかしその1 本だけでなく継続的に閲覧数が増えたのは、知ってもらったこと
で思いに共感し、応援したいという思いを抱いてくれたからなのではないかと考えました。
・・クラスメイト、先輩からの応援メッセージジ 
→残念ながらコメント数は 0 件でしたが、記事を読んだことで「感動したよ」「頑張って
ね」というメッセージが個人的に届きました。少なからず自分たちの思いや活動に対する気
持ちが読者に届いたのではないかと思います。

【BBASE・ホームページ運用】

WWIX                            BBASE           ココードド 
① WIXというサービスを用いて、独自のホームページを作成しました。お問い合わせフォ
ーム等も設置しました。

② Google ビジネスプロフィールに情報を登録し、
琵琶粉のビジネス情報が表示されやすくなるよう
にしました。

③ BASEのページが表示されやすくなるように
Google サーチコンソールを用いて SEO対策を
行った。9月上旬までは、コードを書いてアニメ
ーション等を実装していたが、技術的な制約が厳
しく、断念することになりました。

④ マルシェのイベントの告知等もホームページでも行いました。
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【【プレスリリース】 
企業活動の各段階において、目的に応じた様々なプレスリリースを作成しました。市長に

試食していただく際や、食育活動の実施時には、それぞれの場面に合わせた内容で作成を行
いました。また、ふりかけの概要をわかりやすく伝えるため、ポスター形式のプレスリリー
スも作成しました。また、単にモノクロの情報提供では読者の関心を引きにくいため、デザ
イン性を意識し、視覚的にも魅力的なプレスリリースに仕上げることを心掛けるようにしま
した。配色やレイアウトに工夫を凝らし、目に留まりやすく、興味を持ってもらえる内容と
デザインのバランスを追求した結果、多くの方に内容を効果的に届けることができました。
以下は実際のプレスリリースとなります。
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

【【メメディアへのアプローチ】
プレスリリースを記者の方にメールで送る以外にも、メディアに取り上げてもらうために

主に2つの活動を行いました。

１１守山市長試食会の実施施 
広報活動として、現守山市長である森中市長に直接ふりかけを試食していただき味を伝
える機会を設けました。プログラム内容としては、私たちによる概要説明のプレゼンテー
ション、森中市長の試食とフィードバック、質疑応答の 3部構成で進めました。今回は守
山市の定例記者会見の日程に合わせたことで、多くのメディアの方に参加していただきま
した。さらに、プレスリリースを多く配信し、記者会見に参加していない方々にも興味を
持っていただけるよう働きかました。その結果、当日はテレビや新聞など、数多くのメデ
ィア関係者に取材していただくことができました。さらに、メディア関係者の方々にも一
口ふりかけの試食を提供し、商品の魅力を直接伝えることで、商品を広めることができま
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した。さらに、ここでふりかけを味わったメディア関係者が後日マルシェに来店してくだ
さるという嬉しい出来事もありました。このようなつながりが生まれたことで、私たちの
活動がより広がりを持つきっかけとなったと感じました。
質疑応答では、「なぜこのメンバーで集まったのか」「どうしてふりかけを商品にしよ
うと考えたのか」「今後の展望は何か」といった質問をいただきました。それらに答える
中で、自分たちの活動や思いを改めて整理し、伝えることができました。これらの質問を
通じて、自分たちの目指す方向性や商品の意義をより深く考える機会となりました。

２２長長浜市商工会議所での記者会見への参加加 
伊吹食品様が長浜の会社であることから、長浜の商工会議所の記者会見に招待されまし
た。自分達の企業理念や活動への思いをプレゼンテーション形式で伝えた後、記者の皆さ
まに一口サイズのご飯とふりかけを食べていただきました。その後質疑応答の時間、写真
撮影の時間も設けていただきました。

販販売最終結果果 
販売個数:762 個（832 個）
《《内訳》》 
オンライン販売：191 個（25％）
対面販売：454個（59,6％）
委託販売：67個（8,8％）
共同販売：50個（6,5％）(120 個)※1
提供：３個※2
売り上げ金：¥414,306
利益率：27.9％
利益：¥115,866
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理理由由 
オンライン販売の途中で売れ行きが停滞したことをきっかけに、対面販売に注力する方
針へとシフトしました。その結果、対面販売では直接お客様と接することで商品の魅力を
より効果的に伝えられるようになり、売れ行きが飛躍的に向上しました。また、対面販売
の増加により送料などの諸経費が削減され、その分を製造費用に充てることが可能となっ
たため、生産量を増やすことができました。最終的には、当初の目標であった700個を大
きく上回る 762 個の販売を達成しました。700 個の段階で規格外の魚は無くなってしまい
ましたが、伊吹食品様と相談をし、顧客のニーズに応えるために、規格内の魚も利用する
こととなりました。その影響もあり、当初の予定である 700 個を超えました。
さらに、立命館守山高校内の購買での販売を実現したほか、地元の総合案内所でも委託
販売を行いました。これらの取り組みによって、販売の幅を広げることができ、委託販売
による売上も増加しました。結果として、地域とのつながりを深めながら目標以上の成果
を上げることができました。
また、途中で対面販売での売れ行きが非常に良かったため、マルシェ等での販売価格を上
げました。そのため、最終的な利益率が上がっています。

販販売についての総評評 
売れ行きやマーケティング分析を行いその場やタイミングに応じた戦略を考え販売方法
を工夫したことが今回、想定を超える売り上げに繋がったと考える。マルシェなどの対面
販売では事前にターゲット層を分析し、個数の調整やポスターなどもその場にあった広報
物を準備した。

※1 （株）伊吹食品との共同販売となっているので原価・利益及び販売個数に関しては
（株）伊吹食品との折半での対応としているので、本来であれば 120 個販売しているが、琵
琶粉としての原価、利益及び販売個数としては50個分となっている。
※2 琵琶粉の活動の一環において幼稚園で食育活動を行うために、商品を3つ幼稚園に無償
提供した。その為販売個数には計上していない。

, 
191

, 
454

, 67

, 50
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66.. 事業におけるトラブルへの対応応 
活動中は、私たちの想定する以上のトラブルも起こったが、そのトラブルにも迅速に対応す
ることを心がけた。また、私たちの知識だけでは補えない点はメンターさんにもアドバイス
をいただき、できる限りお客様に迷惑のかからない対応を行った。

【【発生したトラブル】】 
・・発送先住所にミスがあったた 
→お客様がBASEサイトでご記入された住所に誤りがあったため、配送した商品が返送さ
れた。迅速にお客様と連絡を取り、お客様負担で商品をもう一度発送させていただいた。
その後の対応として、BASEサイトに「配送に関しまして、住所等に不備があり配送が完
了しなかった場合、当社の不手際によるものを除き、再送はかかる費用は全額お客様のご
負担とさせていただきます」と明記した。

・・対面販売においてお釣りが不足するる 
→多くの方が、お札で支払われたため想定以上の小銭が必要となり、足りなくなってしま
いました。同じマルシェに出店されていた飲食店の方に両替をしていただき、お客様の目
の前でおつりが切れる事態を防ぎました。

・・Instagram の投稿にフォローを強いられるコメントが届いたた 
→マルシェでフォローしていただいたお客様から届いたコメントだが、企業アカウントと
して、一人のお客様にフォローバックはできないと判断した。メンターさんに相談し、一
度そのコメントを非表示にした。その他の応援メッセージコメントには丁寧に返信させて
いただいた。

・・発注していたシールが予定通り届かない、発注していたシールが足りなくなったた 
→発注したシールが予定の一週間で届かず、予定より早く先行販売を行ったが、パッケー
ジを貼れない事態となった。また、販売終盤に販売個数を増やす決断に至ったため、発注
したパッケージシールが不足した。両方の事態に、デザインを印刷・カットし、両面テー
プで貼るという対応を取った。シールで貼らない分、手間はかかったが、デザインとして
同じものをお客様に提供することができた。

 
【【未然に防いだトラブル】】 
・・発注ミスによる在庫不足足 
→伊吹食品様と密に連絡を取り合い、常に必要な販売数や在庫状況を共有していた。具体
的には、現在の在庫数や販売予定数を定期的に報告することで、双方で認識のズレが生じ
ないよう努めた。こうした継続的な連絡体制によって、スムーズな在庫管理を実現するこ
とができた。

・・様々なミーティングやマルシェに参加できるメンバーが全くいないい 
→Time Tree にてメンバー全員のスケジュールの見える化を行った。琵琶粉としての予定
と、各々の予定をすべて記載することで参加できるメンバーが把握しやすくなった。ま
た、マルシェなどの参加メンバーがすぐにわかるため金庫やテントの受け渡しもトラブル
なく、スムーズに行うことができた。
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・・IInstagram のの配配信内容についてて 
→デジタルタトゥーとも呼ばれる SNSだが、毎回投稿前に少なくともメンバー1人のチェ
ックを通過してから投稿を義務化していた。これにより、マルシェなどの情報が間違って
いる際に気付けるだけでなく、客観視した意見がもらえ、デザイン性の向上につながっ
た。また、企業アカウントとして運用するということはそれを見たお客様の信頼に直結す
るため、アカウント違いで私用の投稿内容が誤って配信されてしまわぬよう、細心の注意
を払い投稿していた。さらに、その投稿をみて落ち込む人や傷つく人がいないかという点
でもチェックを行った。

・・役役割分担についてて 
→To Doリストをアプリで共有し、誰がどのタスクを担当するかを明確に役割分担した。
それにより、誰が何の仕事をしているのかを見える化すると同時に、タスクの進捗状況を
全員で把握することが可能となった。この仕組みにより、作業の抜け漏れを防ぎ、効率的
な進行が実現した。また、各メンバーの負担が偏らないよう調整し、必要に応じて互いに
フォローし合える体制を整えることで、チーム全体の連携がさらに深まった。

77.次会計年度へ向けた方針等の説明
【今年度の反省を踏まえ、来年度同じ事業をするときの改善点】 
・・商品のバリエーションを増やすこと
今回はノーマルパッケージと限定パッケージの計2種類販売を行いましたが、もっと顧客
にフィットした商品を提供し満足度を上げるには顧客の求めるニーズに合わせた数種類の
商品を展開する方が良いと考えました。今回は販売期間や資本金の制限により１つの味の
みの販売となりましたが、辛い物が苦手な方やお子様向けの山椒が少なめの甘めの味付け
と、大人向けに販売する山椒が多めの味との 2種類を展開すれば、より多くの方に楽しん
でいただけます。さらにサイズの展開も増やし、個包装のパッケージの単品売りなどを行
えば、一人暮らしの方や、手軽に試してみたい方、お弁当にふりかけを持って行ってその
場でかけたい方などの様々なニーズに応えることができ多くの方の生活スタイルに沿った
商品を提供したいです。

・・多くの方に届けるための工夫
私たちがモットーとしている全国に琵琶湖の魅力を届けるためには、SNS広告の活用が
となります。Instagramや X、TikTok などの広告を活用し、商品の魅力が瞬時にわかる
広告を出したいです。特に、ふりかけをかける瞬間や調理例を撮影した動画は視覚的な訴
求力が強く、多くの人に「おいしそう」「試してみたい」と思わせる効果が期待できま
す。
また、SNS広告のターゲティング機能を使い、「和食好き」や「地元特産品に関心があ
る」など、特定の属性を持つ人々に配信すれば、効果的に関心を引きつけることができま
す。投稿内容や広告のデザインを工夫することで、全国に商品と琵琶湖の魅力を広めるき
っかけを作りたいです。
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・・顧客フィードバックの活用
今年度得た顧客のフィードバックを分析し、それを基に商品の改善やサービスの向上を図
ることが必要です。定期的にアンケートを実施し、顧客のニーズや期待を把握すること
で、より満足度の高い商品とサービスを提供できるようになります。また、レビューやコ
メントを積極的に収集する企業努力が必要です。

・・ブブランディングとストーリーテリングの強化
琵琶湖の魅力を次世代に伝えるという企業理念を明確に伝えるため、ブランドのストーリ
ーをより深く掘り下げ、消費者に共感してもらえるコンテンツ作りが必要だと考える。例
えば、商品の背景や開発ストーリー、琵琶湖の自然環境保護に関する取り組みなどを SNS
やウェブサイトで積極的に発信し、消費者にとって親しみやすいブランドを目指します。

・・視聴者巻き込み型企画の展開
販売期間の最後には、プレゼント企画を実施しました。この企画では、琵琶粉公式アカウ
ントと共同開発先である佃煮の伊吹のアカウントをフォローし、プレゼント企画の投稿に
「いいね！」をした方の中から抽選で1名様に商品を贈呈する形を採用しました。
今後は、より多くの注目を集め、参加者を増やすために戦略を強化したいと考えていま
す。具体的には、当選者を増やして当選確率を上げることで参加への心理的ハードルを下
げたり、商品の購入者限定で応募できる形式にすることで実際の販売促進につなげたりす
るアイデアが挙げられます。また、写真投稿コンテストやハッシュタグキャンペーンを組
み合わせることで、お客様自身が主体的に商品や琵琶湖の魅力を発信し、SNS上で自然な
形で拡散される効果を狙います。
特に、魅力的なハッシュタグを設定し、商品を使った写真やエピソードの投稿を促進すれ
ば、消費者同士が共感を生み出しながらブランドの認知度を高めてくれるでしょう。こう
した視聴者巻き込み型の企画を多角的に展開することで、琵琶粉の認知拡大と販売促進を
効果的に実現したいと考えています。

・・手書きのプレスリリースを送ること
基本はメールで送信していたが、過去の報告書類などを見ている中でやはり手書きのほう
が思いを伝えることができることを後から知りました。それによりもっと多くのメディア
に目をつけてもらえたらもっと多くの方の目に留まったかもしれません。

・・作業をもっと計画的に進めること
学校行事やテストなどを見据えておらず、直前に作業に取り掛かることが多くありまし
た。各々の予定を共有することを目的として活用していたTime Tree に、共通の予定で
ある学校行事や締め切りも入力し、誰が・いつまでに・なにをするのか・を定期的に見直
し割り振り、計画的に進める必要があったと感じました。

【【今後の展望】】 
まず、この商品は伊吹食品の商品として販売が継続されることを予定しています。そのた
め、自分たちがこれから同商品に対し主となって販売を行うことはできないかもしれません。
しかし、今回の起業体験の経験を活かしこれから行いたいと考えている新たな事業について
述べることとします。 

39

第 5回 リアビズ 高校生模擬起業グランプリ　実施報告書



決
算
短
信

① 全国ご当地ふりかけ事業
現状、地方の中小企業は若者離れやデジタル化の遅れ、販路の限定などの課題がありま
す。実際に私たちの共同開発先であった伊吹食品様も「若者の湖食離れ」ということを課
題にされて新しいアプローチ方法を模索されていました。そこで、全全国各地の中小企業と
連携し、それぞれの地域特有の食材や食文化を活かした「ご当地ふりかけ」を開発・販
売する事業を行いたいと考えており、大きく 2 つの意義があります。
まず、地域資源を活用した商品開発を通じて地域の課題を解決することができます。地元
特有の食材をふりかけとして加工することで、食品ロスを削減しながら新たな価値を生み
出します。さらに、ふりかけは長期間保存が可能なため、賞味期限を伸ばすことで地域の
魅力を全国の消費者に届けやすくなり、販路拡大や中小企業の収益向上にもつながりま
す。また、ふりかけを通じて地域の魅力を発信できることも魅力の一つです。多くの人々
に地域の魅力を知ってもらう機会を提供できます。特に、オンライン販売や SNS を活用す
ることで、若者や遠方の消費者にも地域の良さを届けられる可能性があります。さらにこ
の事業を大きくできれば、ご当地ふりかけとして様々な都市に様々な都市の文化を伝える
ことができると思います。

② 高校生向け探究活動支援事業
文部科学省の学習指導要領では、小中高生の「総合的な学習（探究の時間）」がこれから
の時代においてますます重要になるとされています。現在、多くの学校で探究の授業が導
入されていますが、課題として導入から間もないこともあり、探究授業を専門的に教えら
れる教員がまだ少ない現状があります。
そんな中私たちは、高校生として起業体験という形で探究に取り組む中で、大きな成長を
実感し、将来につながる自信を得ました。私たちは今回、大会の大学生メンターさんや社
会人メンターさんをはじめとするたくさんの大人に支えていただきました。
だからこそ、次次世代の生徒たちがより良い環境で探究活動に取り組めるよう、私たちは
高校生の探究活動や課外活動を支援するサービスを提供し、その価値を次世代へと伝え
ていきたいと考えています。私たちのように本気で探究ができ、それにより成長すること
がより多くの次世代の人に体験してもらえる環境づくりに貢献したいです。
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88. 監査人のコメント
琵琶粉社の社員たちは、老舗の佃煮屋である「佃煮の伊吹」と協力して「琵琶湖の美味し

い粉」というふりかけを開発し、販売を行なった。学校生活に加えてこれらの活動を実施し
ていくためには非常に多くの時間と労力を費やさなければならないが、彼ら５人は毎週月・
水・金の昼休みに会議を開き、自分たちがこれから何をすべきかを確認しながらお互いの業
務バランスを見て支え合い、活動を継続的に行なってきた。
特に、事業の価値を広く周知するために広報活動には力を入れながら行なっており、文化祭
での試食会の実施、守山市長訪問と試食会の実施、長浜市商工会議所での記者会見への参
加、Instagramの継続的更新、学校 PTAへの周知などを行なった。
販売の段階では、守山市の商店街に足を運んで直接話をしながら購入してもらったり、レ

ストランでメニューに利用してもらったり、毎週末には県内外にて開催されているマルシェ
で販売を行なったり、オープンキャンパスで販売を行なったりと、自身の体力・時間を総動
員して活動を行なっていた。そして、ただの販売で終わることなく、琵琶湖の魅力を伝える
ために、保育園での食育までを実施していることは、まさに彼らが掲げる「琵琶湖の魅力を
次世代に、そして全国へ」という理念を体現していることではないかと思う。
これまでの活動を振り返ると、決して全てのことを計画通りにうまく進めることができた
とはお世辞にも言えないだろうと思う。しかし、想定外のことが起きた時にこそ、「琵琶湖
の魅力を次世代に、そして全国へ広げるために自分たちがすべきことは何なのか」と自問自
答しながら、必死に目の前で起きたことについて考え、行動してきたことは間違いない。
Try&Error、そして Error&Learn の精神で自分たちを追い込みながら商品開発、広報、経
理、そして何よりも人との関わりについて多くを学び、大きく成長したからこそ、結果とし
て販売予定数を完売できたのではないかと思う。このような素晴らしい成長・成果を見せて
もらうことができて、監査人としては感謝している。

41

第 5回 リアビズ 高校生模擬起業グランプリ　実施報告書



感
想
文

　「商売は、人を信じ、人を助け、人に恵まれる」
　これは江戸時代から明治時代にかけて活躍した滋賀
県の近江商人の言葉です。全国を巡り行商や問屋とし
て活躍した近江商人は、単なる商業活動にとどまらず、
地域社会や文化の発展にも大きく貢献しました。2024
年、同じ滋賀県から生まれた模擬企業「琵琶粉」の活
動を通して、私はこの言葉が示す「人とのつながりの
重要性」を深く学びました。
　活動は、もともと仲の良かった男女 5人組が「ビジ
コンに挑戦したい」という思いで始めたものです。当
時は、知識も経験もなく、不安もありましたが、挑戦
したいという情熱だけを武器に進んでいきました。正
直はじめは、何からはじめればいいのか？どうするこ
とが正解なのか？全くわからず、失敗や挫折の連続でし
た。それでも持ち前のチームワークと仲の良さで何事
にも挑戦し続ける姿勢で行えたのは琵琶粉の強さだっ
たと思います。
　何よりこのプロジェクトが進む中で、たくさんの人々
との出会いや助けがありました。長浜市の老舗「佃煮
の伊吹」さんとの奇跡的な出会いからスタートし、地
域のメディアやイベントでのサポート、学校の先生、
地域の企業の方などなど本当に数えきれないほど沢山
の方の協力があり、私たちは活動を行うことができま
した。力不足なところも多くあったのにもかかわらず、
いただいた多くのアドバイスや温かい言葉には本当に
背中を押されました。
　多くの方の協力があって商品が完成し、イベントで
実際にお客様から「美味しい」と言っていただけた瞬
間は、心の底から嬉しかったです。その一言が私たち
にとって何よりの励みであり、商品に込めた思いが届
いたことを実感しました。振り返ると、琵琶粉の活動は、
常に多くの人と関わり、助けられながら進めてきた日々
だったと感じます。関わってくださったすべての方々
に、心から感謝申し上げます。
　私たちは、活動を通じて一貫して企業理念である「琵
琶湖の魅力を次世代に全国に」を大切にしてきました。
なぜ力もお金も無い高校生の私たちが起業し、ビジネス
を行うのか。それは、若者ならではの視点や柔軟な発想、
そして情熱を武器に社会に新たな視点を提示し、課題
解決の一助になりたいというただ純粋な想いからです。

ふりかけという身近で何気ないものが、世代や地域の
壁を超えて人を繋ぎ、手に取っていただいた多くの方々
に琵琶湖の魅力を伝えられたことは、どんな利益にも
代えがたい成果だったと思います。自分の利益だけを
追求するのではなく、取引相手や社会全体にも利益や
幸せをもたらすことを重視し人をつなぐ架け橋となる。
これこそが、近江商人が伝えた「商売をするということ」
の本当の意味だと感じました。
　また、社長として活動する中で、自分の力が至らな
いと感じることも沢山ありました。しかし、どんな時
も常に支えてくれるメンバーがそこにはいました。個
性豊かで、それぞれが強みを持ち、互いに尊重し合え
る最高のメンバーと一緒に活動できたこと、そしてそ
のチームのリーダーを務められたことは、かけがえの
ない宝物です。本当にありがとう。
　今回のふりかけ事業は、私たちにとってあくまでス
タート地点だと思っています。活動を通して学んだこ
と、経験したことをこれからも活かし、未来へつなげ
ていきたいと思います。そして、いつかまた成長して
琵琶粉のメンバーで新たな挑戦ができれば嬉しいです。
　最後に、琵琶粉の活動に関わってくださったすべて
の方々に改めて心より感謝申し上げます。ありがとう
ございました。

　私の１８年間の人生で１番色々な感情を経験したの
は、この琵琶粉としての活動期間だったと思います。リ
アビズに参加する以前、私は「商品を売る」という行
為についてキラキラした楽しそうなものだと捉えてい
ました。しかし、実際に活動を始めてみると、その裏
には地道な努力が必要であり、思い描いていたよりも
ずっと長い道のりと現実が待っていました。共同開発
先の企業探しを始めたとき、まず直面したのは、私た
ち高校生だけでは何も進められないという現実でした。
ふりかけのアイデアを形にするためには、企業の協力
が不可欠です。そこで、協力をお願いするために電話
をかけ始めましたが、最初から簡単に話が進むわけで
はありませんでした。電話をかけた企業は10社以上で、
ようやく協力していただける企業が決まった時の喜び、
そこに至るまでの電話越しの緊張感は、今でも鮮明に
覚えています。

感想文
社長　山田健太郎

副社長・広報マーケティング部　玉井芳果
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　その後やっと始まった商品開発でも、活動が順調だっ
たわけではありませんでした。商品の魅力を伝える難
しさや、販売計画の甘さを痛感する場面も多くありま
した。全てに全力で向き合っているつもりでも、協力
してくださる方に対して無意識のうちに失礼な態度を
とってしまい協力してくださった方々の期待を裏切っ
てしまう結果になってしまったこともありました。自
分達の未熟さや力不足を痛感し、悔しさと申し訳なさ
で胸が締めつけられました。それでも、一つひとつの
経験を学びに変え、自分たちに足りないものを見つめ
直し、乗り越えていくことができたからこそ、成長で
きたと感じています。
　そして迎えた販売では、目の前で試食してもらった
対面販売が印象に残っています。正直マルシェなどで
販売を行っても、多くの人が足を止めてくれるわけで
はありませんでした。しかし、メンバーの商品をアピー
ルするために大声を出す姿に背中を押され根気強く販
売に取り組むことができました。試食したお客様が「お
いしい！」と笑顔を見せてくださった時に感じた喜び
は忘れることができない宝物です。目の前で商品が売
れていくたびに、努力が報われたという喜びと手にし
たお金の重みを通じて、自分たちの努力が形になった
ことを実感できました。
　この経験を通じて、私は大嫌いだった自分を好きに
なることができました。琵琶粉の活動を通じて努力が
形になり、自分がしたことが人に喜ばれるという体験
を重ねる中で「私でも誰かを笑顔にできる！」という
自信を持てるようになりました。
　たった数か月間の活動ではありましたが、その中で
得た学びと感動は計り知れません。この経験を通じて
感じた喜びや苦労、そして成長は、これからどんな困
難に直面しても、私の原動力であり続けると思います。
この商品を手に取っていただいたお客様、この活動を
一緒に進めてきた共同開発先の伊吹様、メディア関連
の皆様や、マルシェを運営されている皆様、フィール
ドワーク先の方々、大会運営に携わってくださった方々
やメンターさん、顧問の先生、メンバー。全ての方々
に心から感謝申し上げます。本当にありがとうござい
ました。

　リアビズを通しての活動を振り返ると、私は「想い
をきちんと伝えること」の大切さを学びました。改善
してほしい点や意見があっても、それを一方的に伝え

るだけでは相手の考えや背景を理解できません。たと
えば、メッセージのやり取りでリアクションがないこ
とに無関心だと感じていましたが、話を聞くと「リア
クションの重要性を感じていない」だけでした。この
経験から、相手の視点を話し合いを通じて理解する努
力が重要だと痛感しました。
　リアビズの活動は初めてのことばかりで、分からな
いことも多く、それが焦りや不安となって、メンバー
にぶつけてしまうこともありました。それぞれの進め
方や考え方、活動への熱意の違いに焦りを感じ、「ど
うしても勝ちたい」という想いから、できていないこ
とばかりに目が向いてしまう日々でした。何度泣いた
かわからないし、「やばい」と言った回数も数え切れま
せん。同時に高校三年生としてテストや課題なども並
行して取り組み、限られた時間を琵琶粉の活動に全力
で注ぎました。朝、お昼休み、放課後、夜中、休日と、
どれほどの時間をメンバーと共に過ごしたか計り知れ
ません。全力で取り組んだからこそ、今は琵琶粉が大
好きで大好きでたまりません。
　そして、今回の活動を振り返る中で、「高校生だから
こそ挑戦できたこと」がたくさんあったと感じていま
す。例えば、私たちの事業計画は必ずしも利益重視で
はありませんでした。それでも、「高校生だから応援し
たい」という方々が、マルシェや販売の場で私たちの
商品を購入してくださいました。この「高校生ブランド」
は、今しか手に入れられない特別なものだったと感じ
ています。その一方で、ものを売る難しさも痛感しま
した。自分たちが心を込めて作り上げた商品であって
も、ただ頑張るだけでは売れない現実を目の当たりに
し、売上を伸ばすために試行錯誤を重ねた日々は、間
違いなく私たちを成長させてくれました。
　この活動を実現するために 30万円という融資をして
いただき、本当にありがとうございました。私たちの
挑戦を支えていただいたおかげで、高校生のうちにこ
れほど本格的な企業活動に取り組むことができました。
全力で活動したからこそ得られた経験は、何ものにも
代えがたい一生の財産です。苦手な部分を得意な人が
補い合い、みんなで支え合いながら進むことで、自分
自身が大きく成長できたと感じています。活動が終わ
ることに寂しさを感じていますが、これからも今回の
経験を糧に成長を続けていきたいと思います。改めて、
応援してくださったすべての方に感謝を申し上げます。
この高校生という期間で経験できたことは、間違いな
く私たちの人生を豊かにしてくれました。本当にあり
がとうございました。

副社長・広報マーケティング部　山田侑花
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　私は今回、この活動で、自分たちで商品を企画し、実
際に製造・販売を行い、決算報告書まで作成するとい
う本格的なビジネス体験ができました。初めて触れる、
収支報告書や BS/PL 表などの経理処理も行い、リアル
なビジネスの仕組みを学ぶことができました。活動を
始める前は、正直何をすればいいのか全くわかりませ
んでした。私が担当したのは経理業務ですが、「経理」
という言葉の意味すら最初は曖昧な状態で、どのよう
に記録をつければいいのか、どの数字を重要視すれば
いいのか、全てが手探りの状況でした。それでも活動
を進める中で、実際にお金を管理し、融資金の使い道
を考え、損益分岐点を計算することで少しずつ理解を
深めていきました。はじめは戸惑いやミスも多かった
ですが、活動を通して「正確さ」や「管理することの
責任感」の大切さを学びました。全て完璧に取り組め
たわけではありませんでしたが、気付けるところは頑
張っていけたと思いました。 また、チームでの役割分
担の重要性を強く感じました。私はデザイン系の作業
が苦手だったため、それらの分野を得意とするメンバー
に任せることにしました。一方で、経理や仕入れなど
の数字の管理といった部分は私と水野君の 2人で担当
しました。それぞれの得意分野を活かし、苦手なこと
は他のメンバーに頼ることで、チーム全体が効率よく
動けるようになりました。この「適材適所」の考え方は、
チームで何かを成し遂げる上で非常に大切なことだと
感じました。商品開発では、想定以上の苦労もありま
した。特に、初めて取り組む商品の設計やコスト管理
では、経験不足から予期せぬ問題が次々と起きてしま
い焦りが凄かったです。また、商品開発の中でも原価
率が予想以上に高くなったり、食品の安全確保の問題
が大きく、解決するために何度もミーティングを重ね
ました。タイトなスケジュールの中で、商品の中身の
調合や対面販売の準備、BASE のホームページ作成な
どに追われる日々もありましたが、それを乗り越える
ことで、商品を無事に販売することができました。販
売の場では、実際にお客様に商品を手に取ってもらい、
反応を直接見ることができて本当に嬉しかったです。
特に小さい子が美味しいと満面の笑みで言ってくれた
時はもう感動で泣きそうになりました。この活動を通
して学んだことはたくさんありますが、特に印象に残っ
ているのは「挑戦することの大切さ」です。はじめは
不安や迷いも多かったですが、一歩を踏み出すことで、
自分でも想像できなかった経験や気づきを得ることが

できました。個人的に大きい経理という仕事を任され
たことで、自分に自信を持てるようにもなりましたし、
チームで一つの目標に向かって努力することの楽しさ
も改めて感じられました。 最後に、この活動を通して
得た経験は、これからの自分の成長に必ず役立つと感
じています。実際にビジネスの現場を体験することで、
責任感やチームワークの大切さ、そして挑戦し続ける
ことの意義を学びました。将来は情報系に進もうと考
えているので経理などに直接関わることは少ないかも
しれませんが、今後もこの経験を活かしながら、新し
いことに挑戦し続けていきたいと思います。

　模擬企業「琵琶粉」のメンバーとして活動した時間
は、私にとってかけがえのないものになりました。当
初は、この模擬企業の中で自分に何ができるのか、本
当に役に立つのかという不安を抱えていました。メン
バー全員がそれぞれの役割を果たす中で、私自身がど
のように貢献できるのか手探りの状態でのスタートで
した。しかし、振り返ると、この活動を通じて得た学
びや気づきは、自分の成長に大きく繋がるものであり、
今後の人生においても非常に価値のある経験だったと
実感しています。私は、活動をしていく中で以下の五
つのことを学びました。
　まず、一つ目はスケジュール管理の重要性です。活
動の中で、発注をギリギリのタイミングで行ったこと
がありました。その結果、納品が間に合わないかもし
れないという状況に陥り、チーム全体に多大な迷惑を
かけてしまいました。その時、強い焦りと責任を感じ
ると同時に、自分の計画性の甘さを痛感しました。こ
の経験を通じて、余裕を持った行動がプロジェクト全
体の安定に直結することを学びました。特に、チーム
で活動する際には、自分一人の判断や行動が全体に影
響を及ぼすため、スケジュールを慎重に組み、計画を
丁寧に遂行することの重要性を実感しました。
　二つ目は、他者の視点を尊重することの大切さです。
活動の中で、自分では「これで問題ない」と思ってい
たことが、実は他のメンバーにとっては負担になって
いたという場面がありました。また、チーム外の関係
者に対しても配慮が欠け、迷惑をかけてしまうことが
ありました。このような出来事を通じて、相手の立場
に立って考えることの重要性を強く感じました。自分
だけの判断ではなく、他者がどのように感じるかを意
識することが、チーム全体の成果を向上させる であ

経理部　砂川昊輝

仕入れ部　水野皓太
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ることに気づきました。お互いに意見を尊重し合いな
がら協力することで、より良い結果を生み出せるとい
うことを学ぶことができました。
　三つ目は、「見られている」という意識を持つことの
重要性です。活動を進める中で、私たちの取り組みが
メディアで紹介される機会が増えました。その際、「琵
琶粉のメンバーとしてふさわしい行動をとる」という
責任感を強く意識するようになりました。誰かに見ら
れているということを意識することで、自分の言動を
慎重に考えるようになり、責任感が育まれました。また、
自分の行動がプロジェクト全体や周囲の人々にどのよ
うな影響を与えるのかを考える習慣が身につきました。
この経験は、単なる模擬企業の活動に留まらず、社会
に出た後でも役立つ考え方だと感じています。
　四つ目は、評価は自分ではなく他者が下すものであ
るということです。自分では「一生懸命努力している」
と思っていても、それが必ずしも周囲に伝わるとは限
りません。実際自分たちの商品に関しても、自分たち
がどれだけ頑張って作って美味しいと思っていても、
お客様に美味しいと思っていただけないと購入してい
ただけません。活動を通じて、評価は他者の視点で決
まるものであり、「どう思われるか」を考えて行動する
ことが重要であることに気づきました。この意識を持
つようになってからは、自分の行動や発言がどのよう
に受け取られるのかを考えるようになり、周囲との協
調や成果の向上にもつながったと感じています。
　最後に、感謝の気持ちを言葉にすることの大切さを
学びました。活動中、感謝の気持ちを言葉にしないこ
とで小さなすれ違いが生じることがありました。その
経験を通じて、「感謝の気持ちは言葉にしなければ伝わ
らない」ということを強く実感しました。それ以降は、
積極的に感謝の言葉を伝えるよう努めた結果、チーム
内での信頼関係が深まり、活動の雰囲気もより良いも
のになったと実感しています。感謝の言葉が、相手と
の関係性を築く大切な要素であることを学びました。
　模擬企業「琵琶粉」の活動を通じて得たこれらの学
びは、すべてに共通していることとして「人を思いや
ること」にあると思います。今回の模擬企業は単なる
模擬企業の経験を超え、私にとって今後の人生を形作
る重要な指針となりました。この経験を糧に、今後も
成長を続け、より良い自分を目指して努力していきた
いと思います。
　最後にはなりますが、今回の活動に関わってくださっ
た全ての方々に、心から感謝申し上げます。ありがと
うございました。
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― フラッシュ式英単語帳
と問題集 ―

「 フ ラ タ ン！」 は 英 検 １ 級、
TOEIC 満点取得の高校生が作
る、英検合格のためのフラッシュ
カード式英単語帳&問題集です。
「わかりやすい、使いやすい、復
習しやすい」をコンセプトとし、
私たちの経験と知識を基に作ら
れたフラッシュカード式英単語
帳は、低年齢層でも使える工夫
が施されています。1級 ~ 3 級
までの 5種類のセットを用意し
ております。

（商品説明文より）

名
古
屋
国
際
高
等
学
校

フ
ラ
ッ
シ
ュ
英
語

役職・部署 学年 氏名

社長 2年 山地 隆世

経理部 2年 渥美 夏

仕入れ部 2年 坂田 俊空

広報マーケティング部部長 2年 ブラッシュ 和馬

広報マーケティング部 2年 櫻井 健太郎

売上 ：330,374 円
純利益 ：102,665 円
結果 ：金賞

金賞

最終成績

社員名簿

46

Ⅰ 売上
Ⅱ 売上原価
売上総利益
Ⅲ 販売費及び一般管理費

広告宣伝費
支払手数料
旅費交通費
通信費
荷造運賃
消耗品費

販売費及び一般管理費
営業利益
Ⅳ 営業外収益

雑収入
受取利息

営業外収益　合計
Ⅴ 営業外費用

雑損失
営業外費用　合計

当期純利益　

現金預金 借入金
製品
仕掛品

資本金
当期純利益

資産合計 負債純資産合計102,665 102,665

0

102,665 0

純資産の部
科目 金額

102,665

科目 金額 科目 金額

8,750
8,750

102,665

貸　借　対　照　表　（B/S）
     2024年　 11月     28日　現在

（単位：　円）
資産の部 負債の部

4
4

111,411

0

98,501

17,017

0
588

34,017

45,969
910

330,374
120,462
209,912

事務局作成　修正版財務諸表

科目
金額　

内訳 合計

学校名『名古屋国際高等学校』
模擬企業名『フラッシュ英語』

損　益　計　算　書　（P/L）
自　      2024年　7月　16日　　至　       2024年　11月　25日

（単位：　円）

決算書類
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ふらっといつでも！フラッシュカード式英単語帳
「フラタン！」オリジナル問題集付き

1. きっかけ
　私たちがこの商品を思いついたきっかけは、現在の
一般的に英単語を覚えるときに使われている「本」形
式の単語帳に課題があると感じたからです。ほとんど
の「本」形式の単語帳は、1ページに複数の英単語が並
べられており、単語とその日本語訳の意味を赤シート
でひたすら覚えるというのが基本です。しかし、ただ
単語をたくさん覚えるだけでは、実際の問題を解くと
きに、覚えた意味と異なった時や文脈から意味を読み
取ることが難しくなることがあり、混乱してしてしま
うことがあると思います。そのため、現在多くで用い
られている「本」形式の単語帳では、単語をいくら覚
えたとしても、すぐに忘れてしまう傾向があり、実用的・
効率的でないと考えられます。

　もう一つの課題点として、現在、一般的に用いられて
いる単語帳の中には、大人でも意味がわからない日本
語訳や、難しい漢字などでの英単語の説明があり、イ
ンターネットで調べたくても、調べることができない
ことがあります。特に、最近増えている小学生の受験
者層の人達にとって、それらに単語帳がわかりづらく、
使いづらいときがあると考えられます。さらに、あま
りにも 1ページに書いてある単語数が多いと、小学生
の受験者に対してモチベーションを下げる大きな要因
にもなりかねません。

　そこで私たちは小学生の子たちでもわかりやすく、
使いやすい、フラッシュカード式の単語帳を考案しま
した。

2. 長所―なぜ消費者が「買いたい」と思うのか？
・それぞれの英単語に対応しているオリジナルの問題集
があるので、ただ英単語を覚えるのではなく、実際に
本番形式の問題を解くことで、単語や英語自体を記憶
に定着させることができる

・漢字にふりがなが付いているので、簡単に調べること
ができる

・誰でも簡単に発音が分かるように、一般的な発音記号
ではなく、オリジナルの発音の仕方を記載している

・フラッシュカード式なのでコンパクトで持ち運びやす
い、片手で持つことが可能

・見やすさ―1カードにつき 1英単語なので見やすい
・カスタマイズのしやすさ―フラッシュカードなので書
きたいメモなどを簡単に書ける

・赤シートを使って暗記することが苦手な人にとって使
いやすい

・1束が 75 枚なので、飽きずに、勉強するときに区切
りやすい

3. 私たちの強み
　私たち社員の英語力が高く、質の高い製品の作成が
期待されることです。チームメンバーのうち 3人が英
検 1級を取得しており、全員が 2級以上を取得してい
ます。また、TOEIC で 900 点以上を取得した者は 4
人おり、そのうち 2人は満点の 990 点を取得していま
す。社員のバックグラウンドもさまざまであり、外国（イ
ギリス）国籍を保持している者から、帰国子女、イン
ターナショナルスクールを卒業した者、日本の普通教
育を卒業した者がおり、さまざまな視点から製品のテー
マである英語を見つめることができます。1. きっかけ
で前述したように、これらの製品を作るのに特別な物
資が必要とされないため、模倣して作ることや、既存
の製品に似ることが考えられます。その点をこの英語
という強み、製品の内容でカバーをしようと考えてい
ます。ネイティブの社員の考え方に基づく単語の意味
はもちろん、日本で育った社員が英語を覚える際の視
点も取り入れ、多くの顧客に受け入れられる製品を作
りたいと考えています。

商品情報
商品名

セールスポイント
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お
わ
り
に

　私たちの製品が実現可能であることに関して、また、
既存の商品と差別化をして製品の売り上げが期待され
ることに関して、二つの理由が挙げられます。

　第一に、私たちの製品は食品や化粧品のような認可
を必要とするものを含まないため、外部からの認可待
ちなどといった遅延を避けて、製品を製造することが
できます。印刷に関しては、外部の業者に依頼すると
と多くの経費がかかること判明したため、経費を抑え
るため、弊社内で全て行います。販売個数が増えれば、
今後切断、作成などを外部に依頼することが考えられ
ますが、今回予想される販売個数であれば、社内で作
ることが適切だと判断しました。製品を作るための材
料も特別なものは必要とされないため、莫大な経費が
かかるわけでもなく、また簡単に数量を増やしたり、継
続して製品を作ったりすることが可能です。なお、プ
リンターは業務用のものをレンタルいたします。

　第二に、社員同士のコミュニケーションを取ること
が容易であり、共通認識を持ち、製品を作ることがで
きる点です。社員 5人のクラスも同じなので、グルー
プ内での情報の共有はスムーズに行えます。
　商品の作成時は、社員全員で放課後にミーティング
を行ったり、帰宅後でも通話アプリを使ったりし、コ
ミュニケーションとチームワークの力で作成しました。
特に経理の部分の共通認識に関しては、社員全員が
「Economics」の授業をとっているため、経理部の渥美
を中心としながら、全員で同じ理解を持ち、取り組む
ことができます。加えて、チームメンバーのうちの３
人は「Film」という動画撮影や編集の技術を学ぶ授業
を受けているため、自分たちでクリエイティブな広告
を作って、商品の魅力を伝えることができます。製品
自体の実現可能性だけでなく、経営としての実現可能
性も保つことができる点は弊社の強みになると考えら
れます。

　販売については、フラッシュカード 500 枚と問題集
のセットを 5種類を発売します。名詞・動詞・形容詞
でそれぞれ 150 枚のものを 3つ、また熟語 30 枚と副
詞20枚で合わせて50枚のものを1つ作成します。また、
これらを復習するための問題集をセットに含み、これ
ら 5点を１つのセットとします。

　生産方法としては、A4用紙 1枚に単語を 15 語印刷
し、それぞれ切断し、カードを作成します。同じ種類
の単語が 150 枚出来上がれば、切断し、穴を開け、リ
ングを通します。フラッシュカード合計 500 枚、そし
て 100 問の問題集を付け足すと、1つのセットが完成
します。全て弊社内で行うので、販売個数の調整がし
やすく、最大の利益が出るように対応が可能です。な
お、紙の選別には時間をかけ、私たちのフラッシュカー
ドの理想となるものを選びました。また、商品の制作
には細心の注意を払い、英検合格者を増やすことを目
標に、最高の商品を制作いたします。

　宣伝方法に関しては、私たちの企業の Instagram、
YouTube、X などの SNS を使用する予定です。学校
のウェブサイトや Instagramのアカウントに取り上げ
られることで、学校内でも宣伝をすることが現在の方
針です。

　販売方法は、オンラインショップと、実際に対面で
販売する機会の 2つの方法で行う予定です。対面の販
売の場合は、実際に弊社の商品を使用してみたり、自
分に合っている商品かを自らの手で確認することがで
きるため、対面での販売が売り上げの 75%ぐらいにな
ることを予測しています。対面で販売するのは、私た
ちの学校の文化祭や地域のマルシェで行います。

　配送はゆうパケットで行い、自社負担で送る予定で
す。

実現可能性
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11.. 企業概要要  

企業名 フラッシュ英語

学校名 名古屋国際高等学校

監査人（顧問）名 神山 清光

社員 山地 隆世（社長）
坂田 俊空（仕入れ部）
渥美 夏（経理部）
ブラッシュ 和馬（広報マーケティング部 部長）
櫻井 健太郎（広報マーケティング部）

22.. 事業概要要 

【商品名】 
ふらっといつでも！フラッシュカード式英単語帳「フラタン！」オリジナル問題集付き

【【商品の概要】】 
小学生などの低年齢層でもわかりやすく、使いやすい、「英検」対策のフラッシュカード式
の英単語帳とその単語帳で覚えた単語を定着、復習するためのオリジナル問題集のセット

【【商品の詳細】】 
○サイズ: 縦約 40㎜ × 横約 100㎜
○１つの束 ： 75枚（熟語は30枚、副詞は20枚構成）

○１セットに含まれるもの：

  ・名詞 / 動詞 / 形容詞：150 語
  ・熟語：30語
  ・副詞：20語
  →計 500語の単語カード
  ・オリジナル問題集

（イメージ図）

決算短信
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○表:
・単語
・発音（わかりやすくするため、発音記号を使わず、音節の英語の発音）
・順番を表す番号 (級・品詞・番号) 

○裏: 
・意味（日本語）
・類義語（似ている単語、同じ意味の単語）
・例文（英文と日本語訳）
・余白 ー 使用者のメモ用、フリースペース

（イメージ図）  

「「セット種類類 // 値段設定」」 

・英検 1級セット ― 2000 円
・英検準1級セット ― 2000 円  
・英検 2級セット ― 2000 円
・英検準2級セット ― 2000 円
・英検 3級セット ― 2000 円 

 
 
3.. 事業活動報告告 
〇社長
5/20 ~ 5/21 メンバー集め・チーム結成
5/22  チームのグループ LINE作成
5/23 ~ 6/7  商品発案
6/10  会社名「フラッシュ英語」に決定
6/10    公益財団法人 日本英語検定協会に商標を使用させていただく可能性があったため

  事前に連絡
6/11  応募書類提出（企画書）
7/7 ~ 7/9   経営スケジュールを作成
7/18  公益財団法人 日本英語検定協会に「英検」の商標使用申請
7/19  企画書を修正
 → ・商品名を「フラタン！」に変更

     ・級ごとに使用を変更
     ・商品の種類を追加（準2級、3級）
8/1  商標使用申請書を提出
8/13  プレスリリース第一弾を確認
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8/16 経営スケジュール修正版を作成
8/21 デザイン見本を提出
9/10 修正したデザイン見本を提出
9/13 「英検」商標使用許可が下りる
9/20 BASEのページを作成
10/1 プレスリリース第二弾を確認

〇経理部
7/16 愛知銀行にて口座を開設。
7/16 経理セミナーに参加
7/19 経営スケジュールにてペース配分を記入
7/24 30 万円の借入金
9/20, 9/21, 9/22, 10/5, 10/6, 10/14, 10/19, 11/3

文化祭・マルシェ出店際の出店代、売上、お釣り等の管理
11/7 BASE売上換算
11/8 全売上換算
11/24 振替伝票完成
11/25 全ての領収書を回収完了
11/25 通帳コピー作成
11/27 提出物(振替伝票・領収書ノート)をリアビズ本部へ発送。
11/28 総勘定元帳・貸借対照表・損益計算書様式確認・提出

〇仕入れ部
7/10
7/26   
8/6
8/7
8/16
8/28
8/30
8/31
9/2
9/20
9/24

10/8
10/26

物資決定（仮）
本格的にリサーチ開始
リング、紙のサンプル注文
プリンターサーチ開始
試作品完成
紙決定・注文
プリンターレンタル先決定・契約
固定費確定（プリンター代、切断機など）
リング決定・注文
箱注文
変動費確定(327.9 円)
―適宜物資追加
―送料：個数に応じて変動

切断が間に合わず、切断を業者に依頼
紙変更により変動費変更（¥327.9→¥393.7)
大量注文により、さまざまな物資追加
販売点数に応じて、予備を作りながら、対応した。10/26 の大量注文により、費用
や在庫数が不安定になったが、全体を通して、売上原価は安定していた。初めは送
料をあまり考えておらず、レターパック、ゆうパックを使い分けて行ったため、多
くの費用がかかってしまった。
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送料込みで原価率50%程度を目指していたが、切断費が追加されたことなどの影響
で 60~70%程度になった。

〇広報マーケティング部
7/5 Instagramアカウント開設
7/5 X（旧Twitter）アカウント開設
7/5 各 SNSに初投稿
7/5 フラッシュ英語のロゴを作成、各アカウントのアイコンとして使用開始
7/8 集合写真を撮影、各 SNSに投稿
7/17 ミーティング中の様子を投稿
8/1 YouTube アカウント開設
8/1 ～ 8/31 「今日の単語３選」ショート動画シリーズを各 SNSに毎日投稿
8/6 ～ 8/26 模擬企業紹介動画構想
8/13 プレスリリース第1弾制作完了
8/19 プレスリリース第1弾をテレビ局と新聞社へ送る
8/21 事務局側にもプレスリリースを投稿していただいた
8/27 模擬企業紹介動画を撮影
8/27 ～ 8/31 模擬企業紹介動画を編集、完成
9/9 朝日新聞の取材を受ける
9/14 朝日新聞に私たちの活動が掲載
9/14 朝日新聞の掲載についての投稿
9/20 ～ 9/21 学校の文化祭のブースでSNSアカウントを宣伝、ストーリー投稿
9/22 対面販売の予定について投稿
9/23 ～ 9/26 BASE での販売開始に向けたカウントダウン投稿
9/28 商品紹介動画撮影
9/28 ～ 9/30 商品紹介動画編集、作成                   
9/30 1 級商品写真投稿
10/1 ～ 10/3 プレスリリース第２弾作成完、名古屋経済記者クラブへ送信
10/2 準 1級商品写真投稿
10/5 2 級商品写真投稿
10/7 準 2級商品写真投稿
10/8 3 級商品写真投稿
10/9 文化祭で撮った写真を投稿
10/9 Instagramフォロワー 100 人達成
10/10 対面販売の金山マルシェの写真
10/13～10/20 Instagramに広告掲載
10/18～11/7 販売終了の日まで毎日投稿開始
10/23 プレスリリースを再度名古屋経済記者クラブへ送信
10/28～10/29 Instagramに広告掲載
11/3 対面販売のイベントで日経新聞の取材を受ける
11/16 日経新聞に私たちの活動がWeb版、紙面版に掲載
7/5～11/7 Instagramに投稿計４２件、リール動画計３１本投稿
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〇その他
9/26 BASE での販売開始
11/7 BASE での販売終了

10/16 公文を訪問
11/6 公文の教師が注文した商品の受け渡し

対面販売
9/19 名古屋国際の文化祭、「光楓祭」での販売の事前準備
9/20 ～ 9/21 学校の文化祭で販売
9/22 金山総合駅 金山マルシェに出店
10/5 ～ 10/6 メーカーズピア ピアマルシェに出店
10/14 金山総合駅 金山子育てフェスに出店
10/19 TSUTAYA いまじん白揚瀬戸店 T-フェスタに出店
11/3 名城公園 tonarino 名城公園マルシェに出店

メンターの方々とのミーティング
7/11 第 1回ミーティング
7/2 第 2回ミーティング
8/6 第 3回ミーティング
8/23 第 4回ミーティング
9/4 第 5回ミーティング
9/17 第 6回ミーティング
9/24 第 7回ミーティング
9/30 第 8回ミーティング
10/7 第 9回ミーティング
10/15 第 10 回ミーティング
10/23 第 11 回ミーティング
10/30 第 12 回ミーティング
11/5 第 13 回ミーティング
11/12 第 14 回ミーティング
11/26 第 15 回ミーティング

44.. 決算サマリーー 
計画 実績

売上高（円） 100,000 330,374
経常利益（円） 50,000 102,665
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55.. 経営成績に関しての説明

【市場動向についての見解】
英単語帳市場は競合市場であり、既にユーザーから信頼を得ている商品が複数存在してい
る。
一昔前、英語教育は中学生からの必須科目だったが、現在は小学生からの必須科目となり学
習ツールとして英単語帳の需要は伸びていると推察される。しかしユーザーに寄り添った”英
検対策商品”の種類は意外と少なく、ほとんどが大学受験対策の商品であり、フラッシュカー
ド式単語帳の商品は店頭では見当たらなかった。競合が多々ある市場ではあるが、全てのニ
ーズを満たしているわけではなく、切り口によっては勝機を感じることができた。

「フラタン！」では、フラッシュカード式単語帳と問題集をセットにし全ての単語、例文に
ふりがなと発音を記載することで、小学校低学年の学生から高度な学習を可能にした。商品
の対象年齢を下げることで子供から大人までが学習出来るツールとして幅広い層に向けた商
品にした。

朝日新聞様に取材を受け、掲載された記事の影響で複数問い合わせがあった。
中には直接会って説明を聞きたいと強くご要望されるお客様もいらっしゃり、学校で応接
し、対応させていただいた。少しお年をとった方であったが、とても熱心に英語を勉強され
ていて、英語学習のユーザーに年齢は関係なく英語を学習できることを身をもって実感し
た。

【商品単価と販売個数】
単価 2000円
販売セット数 186セット

  商品単価 2000 円
  原価約 700 円+送料
（英単語帳の相場は 1000 円～1800円程度であり、送料も含むことを考え、比較的少し高め
に設定。）

【売上目標について】
  50 セット販売で、目標売上高を 10万円に設定

【生産計画】

等級 ３級 準２級 ２級 準１級 １級

販売構成比予測 40% 20% 30% 7% 3%

予定販売数量 20セット 10セット 15セット 3セット 2セット
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【出荷実績】

等級 ３級 準２級 ２級 準１級 １級

販売構成比 23％ 23％ 20％ 17％ 17％

販売数量 42セット 42セット 38セット 32セット 32セット

(小数第一位四捨五入により、100 に合わない可能性あり）

【販売チャネルについて】
○キャラバン式の展示販売（対面販売）BtoC
○訪問販売 BtoB
○BASE（EC販売）BtoC

【売上目標を達成するための販売戦略と効果】
＜SNS戦略＞
今回の SNS戦略の主軸は Instagramでの広報活動となった。
「今日の単語3選」毎日投稿 → 30秒程度のショート動画を通じて、1日に英単語を3単語
ずつ紹介する動画シリーズを、8月には各 SNSで毎日動画を投稿した。
当時はフォロワーが少なかったため、自分たちのアカウントのフォロワーを増やす目的と、
自分たちの活動について知っていただくことで将来の販売開始時の購入者を増やす、という
二つの目的と意図を込めた。
1ヶ月の投稿が終え、Instagramは約 15人、YouTube は登録者が36人増えており、ある
程度は成功したと感じているが、Xの方は伸び悩み、1ヶ月続けてもフォロワーは2-3 人しか
増えなかった。それに加え、終盤はリールやショーツの視聴数が失速し、これはおそらく毎
回同じハッシュタグを使用したからと考える。
SNSでの宣伝が直接購入に繋がったかという点は判断が難しいが、その効果はあまり感じら
れなかった。このような活動は 1年ぐらい継続させないと効果があまり期待できない、と毎
日投稿初期にメンターの酒井さんがおっしゃっていたことが的確であったと感じた。
Instagramの広告 →  SNSの広告は値段の割に効果があまりない、ということを知りなが
ら Instagramの広告に投資をした。BASEの PVは上昇し、直接的な効果かはわからない
が、広告の範囲に設定した場所からの注文が、広告掲載中に 3件あった。そのうち1人のお
客様はリピート購入してくださり、それらが instagramの広告からの売上と考えると、広告
宣伝費を上回る売上を得ることができた。

＜キャラバン式展示販売戦略BtoC＞
展示販売の狙いは商品を実際に手にしていただき、体験を通じて納得感のあるご購入と顧客
紹介によるBASE売上に繋げることとした。顧客が広告塔になり実体験をSNSで拡散し販売
実績に効果を期待した。

＜戦略の効果＞
学園祭、駅チカマルシェ、子育てイベント、書店内即売会、多国籍イベントマルシェなどへ
出展し、実際に商品を手にしていただき、効果的に学習できるツールであることを来場客に
説明し、現物販売もしくはBASEでの受注を積み上げた。
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中でも学園祭が売上目標達成に向けた山場で、結果全体売上の約 25%を学園祭で売り上げる
ことができた。その他の展示販売では事前に Instagramを通じた販売告知を行い出展した
が、成果につながらない状況が続いた。最後の名城公園での多国籍イベントマルシェで5セ
ットを売り上げることができた(BASE含む）が、展示販売は学園祭以外非効率な販売活動と
なった。

出展するイベントコミュニティの性質を見誤った結果、展示ブースに集客が叶わないケース
が多々あり、多数人が流動する場所であればどこでも良いわけではないことを実感した。
＜訪問販売戦略BtoB＞
飛び込み訪問ではなく法人へアポイントを取り、訪問する戦略でターゲットを明確にして準
備した。訪問先は「KUMON」で英語学習教材として最適であることをPRした。
KUMONは全国に教室が 15100 店舗存在し就学者数は 130 万人という超大手である。（公
文公式web サイト https://www.kumon.ne.jp/corporate/company/index.html より）

＜戦略の効果＞
KUMONの学習スタイルと「フラタン！」の商品コンセプトはマッチしており英検対策とし
て約50セットの受注をいただいた。
個人販売と法人向け販売の違いとして、個人のニーズではなく法人の理念とビジョンにマッ
チしているかが焦点となった。KUMONの教育方法にフラタンはまさにサポートツールとし
て最適化されており、販売動向によるがKUMON内のシェア拡大に余力を残して販売期間を
終えたため、少しやりきれない気持ちも残っている。

【商品製造工程について】
単語の選定と問題集の内容編集、商品デザイン、素材選びを行い、
❶印刷❷裁断作業❸穴あけ作業❹パッケージング
❶～❹の工程を全て手作業で行うことを前提で役割分担し作業に徹した。
想定していた製造時間を大幅に超過し受注残となる日々が続き、手作業の工程を見直した。
❷の裁断作業をアウトソーシングすることで製造時間を大幅に短縮出来たがその間にも受注
が増え続け製造工程に大きな課題を残した。

＜課題＞
1． 全ての製造工程をアウトソーシングすること
2． 高騰する原価を吸収できる価格設定への見直し
3． 送料お客様負担へ変更
上記の課題は解消できず販売期間を終えた。

【販売計画と実績差異についての見解】
英検等級別の売上構成で低く見積もっていた準1級、1級が全体業績を大きく牽引し当初の予
定を大幅に超える結果となった。3級商品の大半は大口のKUMONからの受注であり販売実
績を伸ばすため、法人向け販売に踏み出した効果であった。

製造工程を全て手作業に委ねたため供給が追いつかない状況が続いた。販売、マーケティン
グ活動に注力出来ていれば販売実績をもっと伸ばせていたと推測する。
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66.. 事業におけるトラブルへの対応応 

【発生したトラブル】 
・BASEで注文をいただいたお客様から商品についてのクレームが来た。
- 送らせていただいた 5セットの内1セット（準一級）の英単語帳の大きさがバラバラ
で、裁断面が汚いものが入っていたこと

- 別のセット（準二級）の英単語帳の一つに表紙が9枚入っていて、英単語帳のカード
が二枚抜けてしまってたこと

→ すぐにセット作成に取り組み、次の日に謝罪文とミスがあった英単語帳を梱包し、発送し
た。

・対面販売の時、外国人のお客様（英語と日本語がそこまで得意ではなかった人）に商品を
説明するときに中々お互いに聞きたいこと・言いたいことがうまく伝わらず、コミュニケー
ションが難しかった
→ 日本語と英語を両方使い、説明できるところは説明して、うまく伝わらなかったものは翻
訳アプリを使い対応した

【【未然に防ぐことに成功したトラブル】】 
・印刷ミス
→ 事前に印刷するためのデータをそれぞれの級・種類（品詞）ごとに分けて PDF化をし
て、わかりやすいようにファイル別に分けて、全員で共有した。

・雨の日に発送した商品が濡れてしまうこと
→ 事前に水をはじくような素材の梱包材の袋を用意し、注文されたセットの個数（サイズ）
に合わせて、ハサミで切り、発送中に濡れてしまうことを防いだ。

77.. 次会計年度へ向けた方針等の説明明 

この事業を来年継続する場合、以下の主に2つの観点からの改善点が挙げられる。

①①生産方法についてて 
仕入れ、印刷、裁断、英単語帳カードの並び替え、穴あけ、リング通しなどの一連の販売

までのプロセスを全て自分たちで行っていたため、想定していた以上に生産に時間と手間が
かかってしまった。そのため、スケジュールが詰め詰めになってしまい、段取りがうまくい
かず、学校のこと（課題など）や他にやらないといけないことを後回しにしなければならな
り、結果的に体調不良者が何人か出た。

これらの点を改善するためには、商品の作業プロセス、仕入れから制作までの一連の流
れをなるべく費用を抑えながら効率化をし、スケジュール・段取りをうまく決める必要があ
ると考える。
今回は短期間であったため、これらを行うことは少し困難であったかもしれないが、長期

の企画となった場合、販売が軌道に乗ってきた時点で全ての生産工程をアウトソーシング
し、コストを吸収する商品価格変更を行うことも考えられるだろう。そうすることで、販売
活動や広報マーケティング活動にさらに力を注ぐことができるだろう。
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②②広広報について
今回はプレスリリースや新聞での広報がとても効果的であったが、単発的な効果だと考え

る。理由としては、プレスリリースを出した当日から数日間はBASE上の PV数や購入数が
かなり伸びるが、しばらく経つと一日における PV数がかなり減るからである。そのため、
継続して販売する行う場合、定期的な宣伝にもっと力を入れる必要がある。

具体策としては、定期的な宣伝をする SNSの種類を増やす（TikTok など）、もしくはア
カウントを開設してあるSNSでの宣伝にもっと力を入れることが効果的だと考える。他の具
体策としては、Instagramなどでの宣伝でもっと工夫をした宣伝をすることが効果的だと考
えられる。これまでの投稿は、商品を宣伝するとき、商品自体の画像であったりするものが
多かったので、それ以外に実際に購入してくれたお客様のコメントなどを投稿すると、お客
様に寄り添った情報となり、人の目に止まりやすいと考えられる。

88.. 監査人のコメントト 

名古屋国際高等学校の神山です。
まず、金融知力普及協会はじめ、本校生徒の課外活動にご尽力いただいた皆様に、御礼申

し上げます。
本活動を通して、生徒達は大きく2つの意味で成長することができたと感じます。
1つ目は、今まで保護者から与えられてきたお金を、自らの生み出したモノやサービスの対

価として得る経験が、彼らの価値観や考え方に大きく影響を与えたことです。単なるアルバ
イトで得る労働の対価とは異なり、社会のニーズを自分達のアイデアで満たすことで、循環
する経済を体感する経験は、アントレプレナーシップの本質だと感じました。
2つ目は、英語を学ぶ立場から学ばせる立場に変わったことで、自らの経験や学び方を他人

のために活用する機会を経たことです。様々なバックグラウンドを持つ彼らにとって英語と
は、生活のツールであったり、進学の手段であったり、環境そのものであったり、それぞれ
異なる英語との関わり方がありました。しかし、異なる背景を持つ彼らを、同じ目的のため
にひとつにしたのが今回のリアビスでした。これから英語を学ぶ子ども達にとって、フラッ
シュ英語が少しでも役に立てたのなら、生徒達にとって何よりの財産になるでしょう。
最後になりましたが、ご購入者の皆様には心より御礼申し上げ、今後も彼らの活躍を応援

いただけますと幸いです。
名古屋国際高校 Business Design Club 顧問
フラッシュ英語 監査人 神山清光
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　私が今回のリアビズの活動を通して学んで、感じた
ことは「人との関わりの大切さ」「段取りの大切さ」、
そして「普段の生活との両立の難しさ」です。

　まず、「人との関わりの大切さ」についてです。私
たちの商品「フラタン！」を作り上げる過程では、多
くの人の協力が不可欠でした。データ作成、印刷、裁
断、穴あけ、カードの並べ替えなど、膨大な作業があ
り、その一つひとつに多くの時間と労力がかかりまし
た。時には「本当に終わるのだろうか」と不安になり、
心が折れそうになることもありました。しかし、友達
がボランティアで作業を手伝ってくれたり、SNS で拡
散してくれたり、商品を購入して応援してくれたりす
るなど、多くの形で支えてくれました。この支えがあっ
たからこそ、最後までモチベーションを保ち続けるこ
とができました。

　また、学校の先生方やメンターの方々も大きな助け
となりました。作業場所や在庫の保管場所を提供して
くださったり、印刷工程を手伝ってくださったり、様々
なアドバイスをくれたりと、多方面でサポートしてい
ただきました。こうした多くの方々の協力がなければ、
今回の活動は成功しなかったと感じています。心から
感謝しています。

　次に、「段取りの大切さ」です。今回の経験を通じて、
事業をうまく進めるためには、事前の準備と計画がい
かに重要であるかを実感しました。私たちのチームで
は、作業を進める際に事前の話し合いが不十分なこと
が何度かありました。その結果、作業中に話がまとま
らず、役割分担が明確ではないまま進めてしまったた
め、時々、ミスが発生したり、一部のメンバーに作業
が偏ってしまったりしました。このような状況をリカ
バリーするために、余計な時間がかかってしまうこと
もありました。これらの経験から、些細なことでもチー
ム内で事前に話し合い、役割や進行を明確にしておく
ことが重要だと学びました。

　最後に、「普段の生活との両立の難しさ」です。私た
ちはなるべく費用を抑えて、採算が取れるように自分た

ちの商品を自社製造することにし、データ作成、仕入れ、
印刷、裁断、英単語帳カードの並び替え、穴あけなど
の一連のプロセスを全て自分たちで担うことにしまし
た。そのため、一人当たりの作業量がかなり多くなり、
スケジュールが詰め詰めになってしまい、学校の課題
や予習など他にやらないといけない用事を後回しにす
る必要があり、最終的には（私含め）体調不良者まで
何人か出てしまいした。この経験から、限られたリソー
スで効率よく作業を進める工夫や、各プロセスを明確
化することの重要性を学びました。これらの工夫があ
れば、生活との両立がもう少しスムーズにできたので
はないかと感じています。

　今回、実際に模擬起業をし、自分たちの商品を具体化、
販売するにあたり、知識を得て・アイデアを出し合う
ことを繰り返し、どんな場面であっても考える習慣を
身に付けることができたと思います。

　リアビズでの活動はすごく楽しく、充実した半年を
過ごすことができました。こうした経験は、今後、実
際に大学や仕事などのグループディスカッションなど
への対策、実践にも活用していきたいと思いました。

　このような貴重な機会を与えていただいたことに感
謝いたします。ありがとうございました。

感想文
社長 山地隆世
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　リアビズの活動はとても楽しく、充実した約半年を
過ごすことができました。

　初めはリアビズのことなど何も知らず、友達（今や
社長）に誘われたただのイベントみたいな感覚でした。
１次審査が通り、時間が進むにつれて、忙しくなって
いき、仲間と共に支え合いながら、ここまで来ること
ができました。

　私が一番印象に残っているのは、ただ忙しかったとい
うことのみです。初めの私たちの案はなるべくコスト
を下げるために、紙の購入や印刷、切断、製作などを
全て自分達で行うというものでした。いざ始めてみる
と、それを行うには途轍もない労力が必要となりまし
た。さらに約 190 セットという、予想していたよりも
遥かに多くの売り上げを達成し、安く、早く、質の良
い製品を届けるという部分で葛藤に陥る場面が多々あ
りました。特に、最後の方のお客様からクレームが入り、
とても申し訳なかったです。その後、自分達の思いを
乗せ、改善した商品を再送し、お客様から感謝の言葉
を伝えてもらった時はとても嬉しく、申し訳ない気持
ちもありながらも、喜ばしい気持ちになりました。も
ちろん相手はお客様ですし、その失敗はない方が良かっ
たですが、振り返ってみると成長につながる一つの機
会ではなかったのではないかなと思います。（何よりも
心優しいお客様のおかげです。）

　初めてビジネス、経営に触れた機会となったため、
売上の予測は難しかったものの、マルシェの開催日や
毎日集められるデータを参考に、どの資材をどの程度
追加し、何をしなければいけないかを考えるのは、仕
入れ部としてやりがいもあり、経営の一つの楽しさに
触れられたような気がします。また、宣伝や経理など
会社として行うことにも積極的に参加し、本格的に経
営というものを知ることができたのはとても良い経験
となりました。いつどこにどのような宣伝をするのか、
どうアピールするのかというのはメンターの方々とも
考えながら、効果的な宣伝ができたからこそ、新聞社
２社に私たちを取り上げていただいたり、公文という
日本の塾・英語教育において重要な会社に興味を持っ
ていただけたりしたと考えます。

　英語が得意な他のメンバーに比べ、比較的日本語が

得意な私はメールを見たり、反対に彼らは英単語帳の
データの添削をしたりと、メンバー内で仕事を分担し
て活動できたことは、自信を持って私たちの長所であ
ると言えます。一人では解決できないことも仲間と協
力して活動するのは、今回のリアビズ以外においても、
生かされることだと思います。

　最後になりましたが、社会人メンター酒井さん、池
田さん、学生メンター小松さん、鈴木さん、事務局の
方々など、この活動に携わってくださった全ての方々
に感謝申し上げます。ビジネスに関してほぼ無知に近
い私たちに、丁寧にアドバイスしてくださり、それら
に少しずつチャレンジしていくことで、考えもしなかっ
た景色を見ることができました。

　これからより良い社会を作るために自分ができるこ
とを考え、それが起業であれば、ぜひ起業したいなと
思うし、そうでなくても、最適な社会への貢献をして
いきたいなとこの活動を通して感じることができまし
た。

　高校 2年生の私は、模擬企業「フラッシュ英語」の
経理部で 6ヶ月間働く機会を得ました。初めての経理
業務に向き合うことになり、期待と不安の中でのスター
トでした。この活動を通して、経理の基本的な役割や
その重要性を理解するだけでなく、チームで協力する
ことの大切さを学び、自分自身の成長を実感すること
ができました。

　経理部の主な仕事は、模擬企業の収支を記録し、財
務状況を管理することでした。特に、売上や支出の記
録を正確に行い、収支報告書を作成するという責任は
重く、自分の小さなミスが全体の運営に大きな影響を
与える可能性があると感じました。最初は数字の管理
やエクセルの操作に慣れず、計算ミスや記載ミスなど
が起きてしまうことがありました。しかしチームメイ
トの補助もあり、徐々に自信をもつようになりました。

　模擬企業「フラッシュ英語」では、経理部以外にも仕
入部や広告宣伝部、そして会社全体を取り仕切る社長
がいました。それぞれの部署が異なる役割を持ちなが
らも、目指すゴールは一つ。それが「会社を成功させ
ること」です。例えば、広報マーケティング部が考案

仕入れ部 坂田俊空

経理部 渥美夏
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したプロモーションが効果を上げれば、売上が増加し、
経理部としてはより複雑な管理が求められます。また、
仕入部が仕入れる商品のコストや品質によっても財務
状況が大きく変わります。このように、他部署との連
携が不可欠であり、チーム全体で動き、コミュニケー
ションをとる重要性を学びました。

　この 6ヶ月間、私は経理という専門分野を担当する
中で、数字を扱うスキルだけでなく、コミュニケーショ
ン能力や問題解決能力も身につけることができました。
時には失敗することもありましたが、それをチームで
補い合い、困難を乗り越えていくことで、模擬企業全
体が形になっていく達成感を味わうことができました。

　振り返ってみると、模擬企業「フラタン！」の活動
は、単なる学校行事ではなく、社会に出る準備として
の貴重な経験でした。経理部での仕事を通じて責任感
やコミュニケーション能力が磨かれたと感じます。こ
の経験を通じて得たスキルや知識を活かし、これから
も新しい挑戦に積極的に取り組んでいきたいと思いま
す。今回の活動を通じて私を支えてくださった先生方、
そして一緒に働いたチームメイトに心から感謝の気持
ちを伝えたいです。この経験は、私にとって一生の宝
物となるでしょう。本当にありがとうございました。

　今回リアビズに参加して本当に多くのことを学びま
した。商品のアイディアは社長のものでした。初め社
長からリアビズ参加を打診されたとき、「需要があるの
か？」「売れるのか？」と思いましたが、「本の形式で
電車の中で英検の勉強をしていると両手がふさがって
やりづらい。自分の欲しいものは他の人も欲しいと思
う」、「得意の英語力で是非協力してほしい」と言われ、
社長の熱意に押されて参加を決めました。

　全国 91 校の応募の中から一次審査を通過した 6校
に選ばれたときには本当に嬉しかったです。けれども、
そこから先が本当に大変でした。広報担当の私の仕事
は、SNSの管理で、販売期間中の Instagramへの投稿
など責任をもって行いました。ただ、Instagram での
広告は、実際はあまり売上に繋がらなかったように思
います。効果的だったのはプレスリリースです。結果、
朝日新聞と日経新聞が学校まで取材に来てくださいま
した。日経新聞に記事が載ったのは販売期間終了後で

したが、朝日新聞の記事を見て注文を入れてくださっ
た方もいました。朝日新聞取材の日に熱を出して写真
に写れなかったのが悔しいです！

　色々なマルシェでの対面販売も良い思い出です。マ
ルシェでのいちばんの収穫は、公文教室の先生との出
会いでした。先生は私たちの商品に感動され、教室に
是非話をしに来てほしいと頼まれました。そこで仕入
部の坂田と私で公文教室を訪れ、商品の説明と私たち
の思いなどを語りました。すると後日、教室から50セッ
ト以上の注文が入り、生徒さんが喜んで使ってくださっ
ているとの感想も聞かせていただいて、本当に嬉しかっ
たです。

　私たちの当初の売り上げ目標は 50 セットでしたが、
最終的に 200 セット近く売れました。ただ、私たちの
商品はほぼマニュアル製造で、注文が多ければそれだ
け自分たちの作業が増えることでもあり、ものすごく
大変な 2か月を過ごしました。生産過程を自動化した
イギリスの産業革命は、起こるべくして起こったのだ
と痛感しました。

　とにかく、6月の発表から 11月の販売終了まで忙し
い日々でしたが、色々な人の協力を得ながらメンバー
全員でやりぬくことができて良かったです。このよう
な貴重な経験ができたことに感謝します。また、私た
ちの商品が英検対策に役立ち、買ってくださった方が
英検合格の喜びを得ることができたなら、これに勝る
喜びはありません！

　この度はリアビズというとても貴重な体験をさせて
いただき、ありがとうございました。私はフラッシュ
英語の広報マーケティングの役職を務めさせていただ
きました。

　私が学んだことの一つとしては、過ごしてる「今」
を大切にすることだと思いました。一次審査を通った
時は、「よし、これから 6ヶ月の挑戦が始まる！」と思っ
ていましたが、気がつけば夏の暑さが秋の涼しさへ変
わっており、セミの鳴き声も消え、いつのまにか一気
に 6月から 11月に変わっていました。リアビズという
人生に一度の貴重な経験、起業をする体験がこんなに
早く終わってしまうとは思っていませんでした。あっ

広報マーケティング部長 ブラッシュ和馬

広報マーケティング部 櫻井健太郎
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という間に終わってしまったことから、時間は思うよ
り早く流れていくということを非常によく感じ、自分
が過ごす毎日を貴重なものにする大切さを感じました。

　学んだことの二つ目は、自分が起こると思うことと、
実際に起こることは全く違うということ、そして決し
て諦めないということです。一次審査通過チームの発
表日は、チーム内の雰囲気としては「自分たちのアイ
デアなんかは絶対通らない」という悲観的な感じでし
た。他のメンバーの 2人と、この運命の配信を視聴し
ながら、発表を待ちました。そして、いきなり通過2チー
ム目の発表で「フラッシュ英語」と聞いた瞬間の感動
と歓喜はいまだに鮮烈に覚えています。これがフラッ
シュ英語最初の奇跡だと思いました。この日から約3ヶ
月後、販売開始前の数日前のことでした。製作が大変で、
「努力しても、どうせ全然売れないだろ」という声がチー
ム内を飛び交い、雰囲気が惨めで絶望的でした。だが、
社長がこう言いました。「通らないと思っても、通った
だろ？売れないと思っても、きっと売れる。諦めるな！」
この今も忘れられない励ましの言葉がチームのムード
を変えました。そして、終わってみれば、売れた個数
は 190 セット近く、売り上げも 30 万円を超え、自分
たちの当初の予想をはるかに上回る数字でした。自分
たちが作った商品がこれほど需要があるとは当初思い
もしませんでしたし、これほどの人が買ってくださっ
て嬉しいです。広報部の活動として出したプレスリリー
スの影響で新聞にも掲載され、自分たちの活動につい
て様々な人にも伝えることができました。自分たちで
これほどたくさんのことをやり切ったと思い、誇りを
感じました。これは全て奇跡ではなく、努力の成果だ
と最後に思いました。諦めていたらこれが全て起こっ
ていないと思うと、頑張り続けてよかったと思いまし
た。

　三つ目に学んだことは、商品を作るという大変さで
す。序盤の商品の生産は全て自分たちで手動で行なっ
ており、商品を 1セットを作るためだけにとても努力
しなければいけませんでした。1つの級のセットを作る
ためには、過去問を分析し、500 単語を選び、1つの単
語ごとに意味や例文などのデータ作成を 500 回繰り返
し、そしてこのデータを印刷できる仕様に変換し、そ
こから自分たちで 500 カードを印刷し、切断し、穴を
あけ、カードの順番も並び替え、表紙を付け、問題集
も作ったら、1セットの完成です。データ作成は 1回
で済むので、作るのはだいぶ苦しかったですが、後の

カードの切断・並び替えと比べたら結構楽な方だと感
じました。切断等の作業はとてもしんどくて、精神的・
肉体的ともに辛く、チーム全体で協力し合い、作業を
分担したからこそ 190 セット近くを無事製作すること
ができたと思います。手伝ってくださったクラスメイ
トのボランティアにも感謝します。商品の構想から製
作から販売まで、全てを自分たちで行なった経験を通
じて、身の回りにある全ての物や商品の裏には、時間
をかけて、努力を重ね、商品を作り上げた人や製作者
がいるということを実感しました。普段当たり前のよ
うに使用しているものでも、誰かが作って、その商品
には製作者の思いと努力が込められていると考えると、
当たり前に使用しているものには、使えるということ
だけでも感謝が必要だと思います。身の回りのものを
もっと大切にし、自分たちが普段「当たり前」だと感
じることができることにも感謝が必要だと思いました。

　この感想文を書くことで、この 6ヶ月間は普通の高
校生ならできない、とても貴重な経験だったことを本
当に実感しました。正直、この体験を通じて感じたこ
とや学んだことを全て上手くまとめるのは大変だと感
じましたが、重要な点を書き出せて良かったです。反
省点は様々ですが、自分ができることをやりこなして、
最終的にはやり切ったと感じました。リアビズを通し
て、自分は成長して、精神的に強くなり、たくさん学
びました。ありがとうございました。
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― 羽曳野のワイン用
ぶどう使用のゼリー ―

「B-on ぶ ど う ゼ リ ー」 は
HABIKINO から HAIKI をなく
す！をコンセプトに製造した飲
むゼリーです。人手不足により
収穫しきれず廃棄されるかもし
れなかったワイン用ぶどうを上
品な味わいのゼリーに加工。大
阪産（おおさかもん）を活用し
た南河内発・産学連携商品とし
て羽曳野ぶどうの美味しさを全
国に届けます。

（商品説明文より）

大
阪
府
立
富
田
林
高
等
学
校

グ
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ー
プ
チ
ャ
ー
ム

役職・部署 学年 氏名

社長 ２年 谷 結人

経理部 ２年 永原 希曖

仕入れ部 ２年 長谷川 琉平

広報マーケティング部 ２年 横山 英香

広報マーケティング部 ２年 北浦 大和

売上 ：431,090 円
純利益 ：219,446 円
結果 ：銀賞

銀賞

最終成績

社員名簿
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決算書類
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Ⅰ 売上
Ⅱ 売上原価
売上総利益
Ⅲ 販売費及び一般管理費

広告宣伝費
支払手数料
旅費交通費
通信費
荷造運賃
消耗品費

販売費及び一般管理費
営業利益
Ⅳ 営業外収益

雑収入
受取利息

営業外収益　合計
Ⅴ 営業外費用

雑損失
営業外費用　合計

当期純利益　

現金預金 借入金
製品
仕掛品

資本金
当期純利益

資産合計 負債純資産合計

事務局作成　修正版財務諸表
学校名『大阪府立富田林高等学校』
模擬企業名『グレープチャーム』

金額　

431,090
186,304

合計内訳

244,786

損　益　計　算　書　（P/L）
自　       2024年　7月　16日　　至　       2024年　11月　28日

（単位：　円）

科目

0

7

219,439
25,347

3,547

20,010

0
1,020

7

貸　借　対　照　表　（B/S）
    2024 年　11月    28日　現在

（単位：　円）

0
219,446

0

資産の部 負債の部
科目 金額 科目 金額

770

0

219,446 0

219,446
219,446219,446

純資産の部
科目 金額



商
品
情
報

B-on ぶどうゼリー

1. 羽曳野の特産品「ぶどう」の普及
～南河内という地域を盛り上げたいという思い～
　私たちの学校がある大阪の南河内という地域は、人
口減少・知名度の低さなど様々な課題があります。南
河内を盛り上げていきたいと考えたときに、私たちの
地域の中ではよく知られていますが、まだまだ全国的
には知名度が低いと予想する「羽曳野のぶどう」に注
目しました。
　大阪ぶどうの歴史は古く、江戸時代から栽培が始ま
り、本格的に経済栽培が行われるようになったのは明
治時代と言われています。羽曳野市などを中心として、
ぶどう産業は大発展し、一大産地が形成されたとされ
ています。1920、1930 年代には、羽曳野などを主産
地とする大阪のぶどうは栽培面積が全国 1位、1975 年
には欧米の種デラウェアの生産量で全国 1位になった
りもしましたが、今では高齢化や跡継ぎがいないとい
う問題で、生産量が当時の10分の1ほどになってしまっ
ています。
　そこで、羽曳野のぶどうを用いた商品を製作し、南
河内・羽曳野ぶどうの知名度を上げることで、微力な
がら後継者不足に苦しむ羽曳野の農家さんの力になり
たいと考えました。

2. 廃棄される予定のぶどうを活用する
　私たちの商品は、収穫しきれず廃棄される予定だっ
たぶどうを用いたゼリーです。
　今回、私たちは夏休みに「河内ワイン」様の農園で、
ぶどうの収穫作業のお手伝いをして、収穫しきれない
はずだったぶどうを傷んでしまう前に自分たちで収穫
し、商品として有効活用しました。そうすることで、
害獣・害虫被害やフードロスの削減に貢献することが
でき、私たちも SDGs の目標の達成に貢献できると考
えました。

3. 収穫から販売まで自分たちで行う
　私たちは、「河内ワイン」様のご協力のもと、ぶどう

農園での作業に携われることになっております。原材
料のぶどうの収穫から商品の生産までを自分たちで行
うことによって、消費者の方々に生産者の顔が分かる
安心感を提供できると考えています。
　さらには、ぶどう作りについて身をもって学ぶこと
で、南河内の農業の活性化のために、より説得的なア
ピールができるのではないかと考えています。

4. ぶどうの魅力「グレープチャーム」
　ぶどうには抗酸化作用のあるアントシアニン、レス
ベラトロールなど、たくさんの栄養素が含まれていま
す。これらは、生活習慣病の予防や老化防止にも効果
が期待されています。
　ぶどうは大きく分けて２種類あり、生食用のぶどうと
ワイン用ぶどうがあります。この２つのぶどうは、栽培
方法に大きな違いがあります。ぶどう畑のうち、ビニー
ルシートが被せられているのが生食用のぶどうで、そ
れに対し、ビニールシートをせず広範囲で栽培するの
がワイン用ぶどうとなっています。栽培方法が異なる
ため、栽培されるぶどうも大きく異なってきます。例
えば、生食用のぶどうは１粒 10g-20g 程ですが、ワイ
ン用のぶどうは１粒 1g-3g となっており、糖度におい
ても生食用のぶどうは 16-20 度程ですが、ワイン用の
ぶどうは 17-23 度となっています。また、生食用のぶ
どうは水分量が多くワインに向かず、ワイン用のぶど
うは小さな粒にぶどうの旨味を凝縮しています。この
２種類のぶどうの違いをまとめると、生食用のぶどう
は「外見の美しさ・粒の大きさ・水分量の多さ」とい
うのが特徴ですが、ワイン用のぶどうは「旨味の凝縮感・
香り・酸度・糖度」というのが特徴になっています。
　私たちはこの２種類あるぶどうから、旨味の凝縮感
や糖度の高いワイン用ぶどうを使用することにしまし
た。普段手にすることの多い生食用のぶどうとは違い、
旨味の凝縮感や糖度の高いワイン用ぶどうを使用する
ため、普段はあまり体感することのできない、特別な
美味しさを味わうことができると期待しています。

5.「飲むゼリー」タイプへのこだわり
　私たちの商品は、形状にもこだわっています。スタ
ンドパックを用いた「飲むゼリー」という形にするこ
とによって、スプーンが不要のため、使い捨てスプー
ンなどのごみの軽減についても貢献できると考えまし

商品情報
商品名

セールスポイント
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1. 企業との連携
①ぶどう農園・ワイナリー
　原材料であるぶどうの確保については、「河内ワイン」
様に協力していただけることになっています。班員で
「河内ワイン」様にインタビューに伺ったところ、「河
内ワイン」様が所有している農園の中に、ぶどうはと
れるが収穫の手が回っていないぶどう畑があるという
ことだったため、私たちが作業に参加させていただき、
農作業のお手伝いをするとともに、羽曳野の特産品で
あるぶどうについて身をもって学ばせていただきます。
そして、「河内ワイン」様にぶどうの果汁を絞る機械を
貸していただき、果汁の状態で加工会社である「菓子
工房 yamao」様に持ち込むことになっています。

②加工会社
　ぶどう果汁からゼリーへの加工・包装については、富
田林の「菓子工房 yamao」様に依頼しました。この会
社のお菓子は大変美味しいと地元で評判で、人気の高
いお菓子屋さんです。今回、商品製作依頼の相談に伺っ
た際も、南河内の名産品である「羽曳野のぶどう」を
使い、ゼリーを作って地域に貢献したい、さらにはフー
ドロス削減に貢献したいという私たちの意見にもたく
さん耳を傾けてくださいました。
　このように、羽曳野市の会社様・農家様だけでなく、
同じ南河内地域である富田林市の会社様からもご協力
いただくことによって、南河内地域全体を盛り上げて
いけるのではないかと私たちは期待しています。また、
ゼリーは、「菓子工房 yamao」様が普段から製造して
いるものであるため、認可の面においても心配はあり
ません。
　以上から、この２社様と連携して、私たちのアイデ
アを商品として製作することは十分実現可能だと考え
ています。

2. 羽曳野のぶどう農家様との連携
　私たちは、羽曳野のぶどうについて調べるに当たっ
て、羽曳野で 40年間ぶどうを育て、羽曳野市ぶどう就
農促進協議会長のご経験のある「上幾農園」の上田様
を訪ねてインタビューを行いました。その際に、私た
ちの活動に共感してくださり、商品の開発や販売につ
いて相談に乗ってもらえました。今後も、私たちの活
動にご協力いただけるというありがたいお言葉をいた
だけております。

3. 富田林市・羽曳野市・大阪府や学校との連携
　私たちの活動と商品を、富田林高校のホームページ
やブログに掲載することを予定しています。また、富
田林高校生の活動として、富田林市の広報活動の中で
取り上げていただけるようお願いしているところです。
　さらには、羽曳野市役所と観光局と密に連携をとら
せていただき、広報活動として SNSへの掲載や、イベ
ントへの出店などの実現に向けて相談させていただい
ているところです。また、大阪府庁へのお話をさせて
いただいているところです。

4. 広報活動について
　自分たちでチラシを製作し、学校や地域の掲示板に
掲示させていただきます。また、Instagram、
X( 旧 twitter）を開設し、概要欄にショップURL を掲
載します。これらの SNSには、ぶどう畑の再生計画の
経過や商品製作の過程などを掲載しようと考えていま
す。また、早い時期から新聞社様やテレビ放送局様に
も手紙などを使って積極的に情報を売り込みたいと考
えています。

実現可能性

た。また、片手で食べられるため、通常のカップタイ
プのゼリーよりも手軽に食べやすいという利便性もあ
ります。さらには、常温、冷蔵、冷凍どの状態でも食
べることができるため、いろいろな環境下の中でも美
味しく食べることができると考えます。実際に「菓子
工房 yamao」様からいただいたスタンドパックを用い
て、家庭科室で飲むゼリーの試作品を作ってみたとこ
ろ、常温・冷蔵・冷凍どれも美味だったため、ネット
販売では常温、手売り販売では冷蔵・冷凍など、販売
の幅が広がると考えています。
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11. 企業概要

企業名 グレープチャーム

学校名 大阪府立富田林高等学校

監査人（顧問）名 三島 寛子

社員 谷 結人（社長）
長谷川 琉平（仕入れ部）
北浦 大和（広報マーケティング部）
横山 英香（広報マーケティング部）
永原 希曖（経理部）

2. 事業概要

【商品名】
・B-on ぶどうゼリー
【対面販売価格】
・1個 450 円
【BASE販売価格】
・1パック（ゼリー2個入り）900円
送料別 430円（レターパックライトでの発送）

【商品の内容】
「B-onぶどうゼリー」はHABIKINOからHAIKI をなくす！をコンセプトに製造した飲む
ゼリーです。人手不足により収穫しきれず、廃棄されるかもしれなかったワイン用ぶどうを
上品な味わいのゼリーに加工。大阪産（おおさかもん）を活用した南河内発・産学連携商品
として羽曳野ぶどうの美味しさを全国に届けます。

【商品のポイント】
①ワイン用ぶどうの配合
②廃棄されるかもしれなかったぶどうを活用
③無着色、自然由来の添加物のみ使用
④完全南河内産

決算短信
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33. 事業活動報告
〇社長
05/01 河内ワインの社長に電話をかけ、5/7 に伺うことが決定した。
05/08 ぶどう農家の方に電話をかけ、5/13 に伺うことが決定した。
05/20 菓子工房 yamaoに電話をかけ、5/27に伺うことが決定した。
05/31 工場長から yamaoで販売しているゼリーの仕入れ値、包材費などを

メールで教わった。
06/06 河内ワインの社長と電話をし、収穫したいぶどうの量について相談した。

菓子工房 yamaoの工場長に利益率についてメールで相談した。
06/08 工場長に原価率についてメールで相談した。
06/09 河内ワインの社長から電話を受け、農園の手入れについての提案を受けた。
06/10 菓子工房 yamaoで実際に販売しているぶどうゼリーのレシピを

メールで教わった。
06/28 河内ワインの社長と打ち合わせをする日程を相談した。

7/2 に伺うことが決定した。
07/02 菓子工房 yamaoと打ち合わせをする日程をメールで相談し、

7/8 に伺うことが決定した。
07/16 河内ワインの社長とぶどう収穫の日程について相談した。

7/22、7/29 に伺うことが決定した。
07/24 河内ワインの社長と酸化防止剤についてメールで確認をとった。
08/01 120L のぶどう果汁を手に入れたことを工場長にメールで報告した。

8/5 に初めての試作を行うことが決定した。
08/05 河内ワインの社長からメールでぶどう果汁の取り扱いについて

アドバイスをいただいた。
08/21 河内ワインの社長とのメールにて、

8/22にオリを取りに行くことが決定した。
08/26 工場長とのメールにて、8/27 にオリを持ち込むことが決定した。
08/30 工場長とのメールにて、こちらで注文するパックが

商品に使って良いものかを確認した。
09/02 工場長とメールで相談し、9/9に菓子工房 yamaoに伺うことが決定した。
09/05 菓子工房 yamaoの社長とプレスリリースに菓子工房 yamaoの名前を

記載しても良いか相談した。
プレスリリースに添付する手紙を書いた。

09/07 地域新聞を発行している『金剛コミュニティ』に取材依頼をした。
09/10 工場長に yamaoの店舗で販売する際、後ろのバックスクリーンで

流していただく写真や動画をメールで送った。
ゼリーに使用するパックの確認をした。
大阪府環境農林水産部 流通対策室 ブランド戦略推進課の方から
メールで頂いた質問に答えた。

09/12 工場長に原材料シールについてメールで確認した。
09/14 『金剛コミュニティ』の記者から取材をするというメールが届いた。

取材日が9/26に決定した。
09/15 工場長に河内ワインから仕入れるぶどうジュースの出荷が遅れている旨を

メールで伝えた。
賞味期限の記載について確認を取った。
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大阪府環境農林水産部 流通対策室 ブランド戦略推進課の方とイベントと
大阪産（おおさかもん）への登録について相談した。

09/19 大阪府環境農林水産部 流通対策室 ブランド戦略推進課の方から
大阪産推進グループの方に繋いでいただき、連絡をとった。

09/27 富田林市役所の方とイベントについて電話で相談した。
09/28 地元のショッピングモール「エコール・ロゼ」から対面販売の許可を得た。
10/01 冷凍保存のゼリーを作って頂いていたことが判明し、

常温保存できるゼリーへの切り替えをお願いした。
10/03 はびきの観光局の方と電話をし、イベント出店の話をした。

10/6 に出店することが決定した。
10/05 商品販売時にお客様に渡すカード（私たちの活動内容、保存方法、

食べ方など記載）のデータを制作した。
10/06 はびきの観光局の方にイベントの会場入りの時間をメールで送信した。
10/07 ローカルウェブサイト「みなかわとりっぷ」に取材依頼をした。
10/17 『金剛コミュニティ』から記事内容の確認のため、メールが届き、返信した。

10/24 号に掲載予定だと伝えられた。
10/20 菓子工房 yamaoの店舗にて行う対面販売の日程を相談した。

11/8 に決定した。
10/21 菓子工房 yamaoのデザイン担当の方と会うため、日程を相談した。

10/22 に決定した。
10/24  ”菓子工房 yamaoへの製造・原材料費お支払い”について相談に伺うために、  

yamaoの社長とメールで日程を相談した。10/30に決定した。
10/26 メールにて、J:COMに商品写真や私たちの活動の様子などの画像を送った。
10/28 「みなかわとりっぷ」の取材日が10/28 に決定した。
11/01 InstagramのDMにて、羽曳野市 都市魅力部 魅力づくり推進課の方に

イベントのことについて相談した。

Instagramにて 8/6、8/13、8/23、9/5、9/9、9/10、9/11、9/13、9/14、9/20、
9/26、10/2、10/6、10/8、10/16、10/17、10/18、10/19、10/20、10/21、10/23、
10/26、10/27、10/30、10/31、11/1、11/2、11/4、11/5、11/7 投稿。
投稿内容は広報マーケティングの欄にて。

TikTok にて 9/20、10/23 投稿。

〇経理部
07/16 第一回経理セミナーに出席した。
07/31 河内ワインを訪問し、原材料費を支払った。
08/05 原材料のぶどうジュースの支払いをした。
08/13 通帳に利息がついた。
08/16 原材料のぶどうジュースの支払いをした。
08/29 プレスリリースに使用する色紙判の支払いをした。
09/09 名刺印刷の支払いをした。
09/12 製品に貼るシールの支払いをした。
09/13 ゼリーを入れるパックの支払いをした。
09/26 製品に貼るシールの支払いをした。
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10/05 対面販売用の POPのプリント代の支払いをした。
10/06 対面販売の計算をし、振替伝票に記入した。
10/09 製品に貼るシールの支払いをした。

商品販売時にお客様に渡すカード（私たちの活動内容、保存方法、食べ方など記
載）の支払いをした。

10/12 原材料のぶどうジュースの支払いをした。
10/16 レターパックライトの支払いをした。

発送の際に梱包で使用する包装用エアーマットの支払いをした。
10/18 レターパックライトの支払いをした。

対面販売で商品を入れる袋の支払いをした。
対面販売の計算をし、振替伝票に記入した。

10/19 対面販売の計算をし、振替伝票に記入した。
10/22 対面販売の計算をし、振替伝票に記入した。
10/23 レターパックライトの支払いをした。
10/26 対面販売の計算をし、振替伝票に記入した。
10/29 レターパックライトの支払いをした。

対面販売の計算をし、振替伝票に記入した。
10/30 菓子工房 yamaoを訪問し、製造費を支払った。

対面販売で使用する POPのプリント代の支払いをした。
発送の際に梱包で使用する包装用エアーマットの支払いをした。
レターパックライトの支払いをした。
対面販売の計算をし、振替伝票に記入した。

10/31 今まで販売した個数を数え、経理作業を行った。
11/01 対面販売の計算をし、振替伝票に記入した。
11/03 対面販売の計算をし、振替伝票に記入した。

対面販売で使用する POPのプリント代の支払いをした。
11/04 対面販売の計算をし、振替伝票に記入した。

レターパックライトの支払いをした。
11/05 対面販売の計算をし、振替伝票に記入した。
11/06 レターパックライトの支払いをした。
11/07 対面販売の計算をし、振替伝票に記入した。
11/08 メンバーで集まり、約1ヶ月で販売したすべてのゼリーの個数を数え、

経理作業をした。
11/11 メンバーで集まり、経理作業を行った。
11/15 もう一度、今まで対面で販売したゼリーの個数を数え直した。

Instagramにて、11/3 投稿。投稿内容は広報マーケティングの欄にて。

〇仕入部
06/05 学校の家庭科室で、菓子工房 yamaoから頂いたアガーと、

市販のぶどうジュースを使用して、実際にゼリー作りを行った。
07/23 ポリフェノールの測り方について高校の先生に相談した。

ゼリーを製造するのに必要なぶどう果汁を計算で求めた。
08/12 ゼリーに使用するパックの大きさを決めた。
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08/22 学校の家庭科室で、河内ワインからいただいた澱と、市販のぶどうジュースを使用
して配合し、澱が使用できるものなのか実験した。

08/26 澱を使用しないゼリーへの方向転換を協議
⇒（詳細）6.事業におけるトラブルへの対応

08/27 澱を商品に使用しないことを決定した。
08/29 ゼリーに使用するパックを変更した。
09/08 ゼリーに使用するパックが無事到着した。
09/11 原材料シールのデザインが完成した。
09/12 プリントパックにて商品シールを注文。
09/14 プリントパックよりデータ再入稿依頼＆データを訂正し再入稿完了。
09/15～09/19 中学生に発表する用のスライドを制作した。
09/19 シールが無事届いた。ゼリーに使用するパックも無事届いた。
09/20～09/26 プリントパックにて原材料シール①注文
09/27 羽曳野・道の駅 しらとりの郷に電話をかけ、9/30に伺うことが決定した。
09/28 プリントパックよりデータ再入稿依頼＆データを訂正し再入稿完了。
09/29 商品紹介動画を制作した。
10/07 商品販売時にお客様に渡すカードを注文した。
10/08 プリントパックにて原材料シール②注文
10/12 手に入ったぶどうジュースを菓子工房 yamaoに届けた。
10/15 メールにて、はびきの観光局の方に 10/19のイベントについて質問した。
11/14 「羽曳野ぶどうの認知度」に関するアンケートを制作し、中学、高校両方の生徒  

に撒いた。

Instagramにて、7/1、7/27、7/29、9/9、9/12 投稿。
TikTok にて 9/12、9/15 投稿。投稿内容は広報マーケティングの欄にて。

〇広報マーケティング部
06/10 公式キャラクター「Bon君」を作成した。
07/01 Instagram・Xを設立した。

Instagramにて一次審査通過報告を投稿。
07/16 Instagramにて社員紹介を投稿。
07/22 Instagramにて河内ワインでの初めてのぶどう収穫の様子を投稿。
07/27 Instagramにてぶどうを絞る作業、農園整理を行った様子を投稿。
07/29 Instagramにてぶどう果汁をパックに詰める作業の様子を投稿。
08/06 Instagramにてぶどう収穫に参加している様子、菓子工房 yamaoでの一回目の

試作の様子について投稿。
08/13 Instagramにて二回目の試作の様子について投稿。
08/17 プレスリリースが完成した。
08/23 Instagramにてオリの受取、ワインタンクの掃除を行った様子を投稿。
08/30 商品の宣材写真（試作品）を撮った。
09/05 Instagramにて学校の先生方に試作品を試食していただいている様子を投稿。
09/09 私たちの高校のHPに活動内容を掲載していただいた。

Instagramにて第四回定期ミーティング、四回目の試作の様子を投稿。
09/10 Instagramにて模擬企業紹介動画について投稿。商品名紹介動画を制作した。

初めてTikTok に投稿をした。
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09/11 Instagramにて学校での発表の様子を投稿。
09/12 ゼリーの前面のパッケージデザインが完成した。

Instagram、TikTok にて活動紹介の動画を投稿。
09/13 InstagramにてTikTok アカウントの開設について投稿。
09/14 Instagramにて大阪商工会記者クラブ、大阪府咲洲庁舎、

はびきの観光局の訪問の様子を投稿。
09/15 TikTok にて商品名の由来の動画を投稿。
09/19 商品の宣材写真を撮った。
09/20 Instagram、TikTok にて私たちの学校の後輩（中学生）に

活動内容を発表した様子を投稿。
09/21 Instagramにて『金剛コミュニティ』の取材時の様子を投稿。
09/24 大阪産に認められた。大阪産商標登録ロゴマーク使用許可の手続きが完了した。
10/01 J:COMから取材をすると電話が入った。取材日を10/18 に決めた。
10/02 Instagramにて商品紹介動画について投稿。
10/04 Instagramにて「河内町家BBQフェス」での販売の様子を投稿。

10/6 に初出店が決定したので、看板やPOPを制作した。
10/06 Instagramにてゼリーの値段を発表。BBQフェスでの販売の様子を投稿。
10/08 Instagramにて BASEでの販売開始を発表。
10/16 Instagramにて「はびきの肉祭り feat.日本の食まつり」に参加し

販売することを告知。
10/17 Instagramにて改めてBASEにて販売していることをお知らせした。
10/18 河内ワインにお礼状を書いた。

Instagramにてゼリーの魅力について投稿。
10/19 高校内での販売についてチラシを制作した。（校内販売第１弾にむけて）

Instagramにて大阪産に認定された報告及び、J:COMの取材時の様子を投稿。
10/20 Instagramにて「はびきの肉祭り feat.日本の食まつり」での販売の様子を投稿。 
10/21 校内販売第１弾のチラシを校内にたくさん貼った。

Instagramにて今後の販売日程を一覧にして投稿。
10/23 Instagramにて『金剛コミュニティ』に掲載された報告及び

校内販売第１弾の様子を投稿。
10/26 Instagramにて「道の駅 しらとりの郷・羽曳野」で

対面販売を行うことを告知及び、販売の様子を投稿。
10/27 Instagramにて私たちが取材を受けた J:COMの「ジモトトピックス」が

放映されたとお知らせした。
10/30 Instagramにて「エコールロゼ」で対面販売 1日目を行うことを告知及び

販売の様子を投稿。
10/31 Instagramにて「エコールロゼ」で対面販売 2日目を行った様子を投稿。
11/01 Instagramにて菓子工房 yamaoでの対面販売の告知を投稿。
11/02 Instagramにて「みはら区民まつり」で対面販売の告知を投稿。
11/03 Instagramにて「みはら区民まつり」で対面販売を行った様子を投稿。
11/04 Instagramにて菓子工房 yamaoでの対面販売を行った様子を投稿。
11/05 Instagramにて校内販売第 2弾の告知を投稿及び

BASEでの販売終了の告知を投稿。
11/07 Instagramにて校内販売第 2弾の様子を投稿。
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〇その他
04/15 チーム結成
05/07 河内ワインを初めて訪問し、協力をお願いした。

ワイン作りの工場を見学した。
05/13 ぶどう農家の方にお話を聞きに伺った。
05/27 菓子工房 yamaoを初めて訪問し、工場長に協力をお願いした。
06/11 企画書完成。
06/27 一次審査を通過した。
06/28 昼休みに日程調整のため、ミーティングを行った。

放課後、オンラインガイダンスに出席した。
Slack に加入した。

07/02 河内ワインを訪問し、打ち合わせを行った。
07/05 Slack に経営スケジュールを提出した。
07/08 グレープチャームの集合写真を撮った。

菓子工房 yamaoを訪問し、打ち合わせを行った。
第一回定期ミーティングを行った。

07/16 グレープチャームの集合写真を提出した。
07/22 河内ワインを訪問し、ぶどうの収穫作業に参加した。

第二回定期ミーティングを行った。
夜に電話でミーティングを行った。

07/24 夜に電話でミーティングを行った。
07/26 河内ワインを訪問し、ぶどうを絞る作業、農園整理を行った。

夜に電話でミーティングを行った。
07/29 河内ワインを訪問し、ぶどう果汁をパックに詰める作業をした。
08/05 河内ワインを訪問し、ぶどうの収穫作業に参加した。

菓子工房 yamaoを訪問し第一回試作を行った。
08/10 河内ワインを訪問し、ぶどうの収穫作業に参加した。
08/13 菓子工房 yamaoを訪問し、第二回試作を行った。
08/22 河内ワインを訪問し、オリを受け取った。

ワインのタンク内の掃除を行った。
オンラインセミナー（広報）に出席した。

08/23 第三回定期ミーティングを行った。
08/27 菓子工房 yamaoを訪問し、第三回試作を行った。
08/31 模擬企業紹介動画を提出した。
09/04 学校の先生方に試作品を試食していただいた。
09/05 学校の授業内に、同級生や大学の先生方の前で私たちの活動について発表した。

オンラインセミナー（BASEの使い方講座）に出席した。
09/07 Slack に完成したプレスリリースを提出した。
09/09 菓子工房 yamaoを訪問し、第四回試作を行った。

チームでミーティングを行い、今ある仕事の役割分担をした。
第四回定期ミーティングを行った。

09/10 大阪商工会記者クラブを訪問し、プレスリリースを投げ込んだ。
大阪府咲洲庁舎を訪問し、大阪府環境農林水産部 流通対策室 ブランド戦略推進課の
方々と広報活動について相談をした。
はびきの観光局を訪問し、イベントへの出店に関して相談をした。
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09/14 夜に電話でミーティングを行った。
09/20 私たちの学校の中学 3年生に活動内容を発表した。

羽曳野市役所を訪問し、広報活動・イベントへの出店に関しての相談をした。
09/26 地域広報誌『金剛コミュニティ』から取材を受けた。

グレープチャームの集合写真を撮り、以前提出したものと差し替えた。
富田林市役所を訪問し、広報活動について相談した。
第五回定期ミーティングを行った。

09/30 商品紹介動画を提出した。
「道の駅 しらとりの郷・羽曳野」を訪問し、販売場所など打ち合わせを行った。

10/05 ゼリーのパッケージのシール貼りを行った。
10/06 「河内町家BBQフェス」に参加し、対面販売を行った。
10/07 オンライン販売サイトBASEにて、商品の販売を開始した。
10/15 菓子工房 yamaoを訪問し、製造していただいたゼリーを受け取った。
10/16 ゼリー発送のため、梱包作業を行った。

第六回定期ミーティングを行った。
10/18 ゼリーのパッケージのシール貼りを行った。

発送のため、梱包作業を行った。
10/19 「はびきの肉祭り feat 日本の食まつり」に参加し、対面販売を行った。

改めてメンバーの予定をまとめた。
10/22 学校販売第一弾を行った。

菓子工房 yamaoを訪問し、製造していただいたゼリーを受け取った。
10/25 ゼリーのパッケージのシール貼りを行った。
10/26 「道の駅 しらとりの郷・羽曳野」にて対面販売を行った。

私たちの高校の学校説明会にて対面販売を行った。
J:COM「ジモトトピックス」にて私たちの活動が放映された。

10/28 第七回定期ミーティングを行った。
10/29 ローカルウェブサイト「みなかわとりっぷ」から取材を受けた。

ゼリーのシール貼り、梱包作業を行った。
今後のイベントごとの個数をどう配分するかを計算した。

10/30 エコール・ロゼにて対面販売を行った。
10/31 エコール・ロゼにて対面販売を行った。
11/01 菓子工房 yamaoを訪問し、POPや販売場所について相談した。

製造していただいたゼリーを受け取った。
ゼリーのパッケージのシール貼りを行った。

11/03 「みはら区民まつり」にて対面販売を行った。
11/04 「菓子工房 yamao 藤沢台本店」にて対面販売を行った。
11/06 梱包作業を行い、BASEの発送がすべて完了した。
11/07 学校販売第二弾を行った。
11/11 第八回定期ミーティングを行った。
11/25 第九会定期ミーティングを行った。

6/28～ 学校の昼休みでは、ほぼ毎日メンバーで集まりランチミーティングを行った。
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44. 決算サマリー
計画 実績

売上高（円） 350,000 428,870
経常利益（円） 56,850 209,096

5. 経営成績に関しての説明

【目標製造個数の設定について】
企画書作成時、私たちは 30万円という限られた資金の中で最大限の個数を製造するため、

150ml のゼリーの製造数を 700 個と設定した。当初は私たちが収穫したぶどうの果汁のみを
ゼリー製造に使用することを想定していた。しかし、実際に私たちが収穫したぶどうの果汁
が手に入り、試作を行ったところ、ぶどうの風味と香りが薄かった。そのため、菓子工房
yamao様と話し合って、この果汁だけを使用してゼリー製造を行うよりも、ぶどうジュース
をブレンドした方が良いという考えに至った。
私たちは完全南河内産を目標としていたため、農作業のお手伝いや果汁を提供していただ

いたワイナリー河内ワイン様のぶどうを用いた「紅星（ぶどう100％ジュース）」を使用す
ることに決定した。
そして、ぶどう果汁と河内ワインのぶどうジュースを13％混ぜて製造した場合を計算し、

配合したぶどうジュース分、当初の目標であった700 個から 900 個へ製造可能な個数が増加
した。

【金額設定について】
当初の計画では、利益率41.9％、１個 350 円の値段で売り出すことを予定していた。しか

し、試作を重ねた結果、上記の通り、河内ワイン様の「紅星（ぶどう 100％ジュース）」を
使用する運びとなった。このジュースは、1本 710ml で 1,836 円（税込）と、品質は非常に
高いが、仕入れ値としては高価であった。しかし、商品の品質に妥協はしたくないという強
い思いがあったため、その値段をふまえ、利益率を 55％に設定し直した。原材料費が上がっ
たため、販売価格を予定していた350円から 450円へと改めることとなった。

【経費削減について】
利益を上げるための企業努力として、以下のように経費削減にも取り組んだ。

飲むゼリー用パック 商品貼付シール パック＋シール

企画書段階 51.3 円（個） 20円（表・裏） 71.3 円

実際 24.9 円（個） 19.6 円（表・裏） 44.5 円

削減した経費 26.4 円（個） 0.4 円（表・裏） 26.8 円

対面販売
売上個数・割合

741 個
（81.2％）

BASE販売
売上個数・割合

172 個
（18.8％）

合計売上個数 913 個 81%

19%

BASE
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以上の通り、実際に製造した商品では、企画書段階と比べ、ゼリー１個あたり26.8 円の経
費削減を行うことができた。これにより、全体で〈26.8 円×913個＝24,468.4 円〉の経費削
減に成功した。

【販売形式ごとの結果について】
当初の計画では、BASEでの販売個数と対面販売での販売個数を同程度にしたいと考えて

いた。
実際にBASEでの販売を開始した後、１週間程様子を窺ったが、BASEでの売れ行きは思

うように伸びなかった。また、10/6 のイベントで行った初めての対面販売での売れ行きは好
調で、約３時間で準備数を完売できたという事実があった。
それに加え、羽曳野ぶどうを全国へ広めたいという思いを持っていたが、周囲の友人たち

から話を聞いた結果、地元・南河内に住む人々の中にも、羽曳野はぶどうが特産であるとい
うことを知らない人々が一定数いることが分かった。そこで、全国の人々に知ってもらうこ
とはもちろんだが、地元の人々にも PRしていくという点も重要だという考えに至り、対面販
売にも当初より力を入れて活動することを決定した。
その結果、最終的にはBASEでの売上が全体の約２割、残り約８割が地元の人々に購入し

てもらえる対面販売となった。

<BASEでの販売> 
私たちは、BASEでの売上個数を上げるため、BASEへすぐに移動して購入しやすいよう

Instagramにリンクを貼ったり、ビラ配りのカードに二次元コードを記載したりするなどの
工夫を凝らした。また、BASEのショップページには Instagram・TikTok・Xのリンク、模
擬企業紹介動画、商品紹介動画をアップし、私たちの活動について双方向的に見てもらえる
ようにした。
結果として、全体の売上個数の 18.8％である 86セット（172 個）を売り上げることはで

きたものの、大会の努力目標である 「BASEでの販売金額が総売上の半分を上回る」ことは
できなかった。
BASEでの注文数が少なくなった原因を分析すると、以下の通りである。
①メディアへのより早い段階でのプレスリリースが必要であったこと
② BASEの存在を SNSでもっとアピールする必要があったこと
③「操作方法・購入方法が分からず購入できない」という人々を減らすため、BASEの操
作・決済方法についての詳しい説明を SNSに投稿すべきだったこと

<対面販売> 
私たちは、販売期間中に以下の通り、計 10回の対面販売を行った。
1.河内町家 BBQフェス (10/6)
2.はびきの肉祭り feat.日本の食まつり (10/19)
3.学校販売① (10/22)
4.道の駅しらとりの郷・羽曳野 (10/26)
5.大阪府立富田林高等学校 学校説明会(10/26)
6.エコール・ロゼ① (10/30)
7.エコール・ロゼ② (10/31)
8.みはら区民まつり (11/3)
9.菓子工房 yamao藤沢台本店(11/4)
10.学校販売② (11/7)
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・「2.はびきの肉祭り feat.日本の食まつり」以外の対面販売では、持ち込み分は全て
完売した。「2.はびきの肉祭り feat.日本の食まつり」では天候が雨だったということもあ
り、売れ行きは芳しくなかった。ゼリーの売上は、天候や気温に大変左右されるというこ
とを、身をもって感じることができた。

・「6.7.エコール・ロゼ」では地域新聞『金剛コミュニティ』に掲載していただいたこともあ
り、客足の少ない平日午後の時間帯での販売であったが、売れ行きは大変好調であった。
「『金剛コミュニティ』を見て来ました」という声もいただいた。

・「3.10.学校販売①②」は、２回とも大変好評であった。第１回目の校内販売は、販売時間
前から長蛇の列となり、開始約 15分で売り切れた。私たちの学校は中高一貫校なのだが、
販売の際には同級生だけでなく、学年が異なる高校生・中学生にも購入していただけた。
校内発表や SNSなどの広報活動の結果、私たちの活動を多くの方に知ってもらえているこ
とが判明し、強い手ごたえを感じた。

・全10回とも、Instagramで事前に販売告知を行ったことで、全ての販売において
「Instagramを見て来ました」と言ってくださったお客様がいらっしゃった。

・「9.菓子工房 yamao藤沢台本店」での販売では、「6.7.エコール・ロゼ」「4.道の駅しら
とりの郷・羽曳野」の販売で「見た」、「その時買えなかったから来た」という声もいた
だいた。1つ 1つの販売機会を大切にすることが、次の販売につながることを痛感した。

対面販売では、積極的に呼び込みやビラ（私たちの活動内容と Instagram・BASEペー
ジ・購入者アンケートの二次元コードを記載したもの）を配ることによって、SNSアカウン
ト（主に Instagram）の宣伝とBASEでの販売を促すことができたと考える。
また、私たちの活動に興味を持ってくださった方に、口頭で商品詳細や活動内容、魅力を

説明できたことにより、私たちの熱意を伝えることができ、売上につなげられたと考える。

【広報戦略について】
《SNSを用いた広報戦略》
広報戦略として、グレープチャーム公式の Instagram・X・TikTok を開設し、『令和 5年

度情報通信メディアの利用時間と情報行動に関する調査報告書』（総務省情報通信政策研究
所）によってそれぞれの特徴をふまえ、運用戦略を立てた。

<Instagram>
・画像や動画をメインで投稿でき、視覚的にメッセージを伝えることができる。
・10代～30代のユーザーが多い。
・普及率についてもX(49.9%)・TikTok（32.5%・）Facebook（30.7%）など他の SNSに
比べて、最も高い（56.1%）。

・Instagramの利用率は高くなっており、女性の利用率が高い。
→以上の4点から、私たちの行ってきた精力的な活動を、30代・40 代の女性という当初
からターゲットとしていた層を含む広い世代に最も効果的にアピールできると考え、
Instagramを主な情報発信の基盤とした。総投稿数は46となり、フォロワーは約260
人となった。
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<X>
・リアルタイム性がある。
・RP(リポスト)機能など拡散性に優れる。
・全年代では、X の利用率は増加しており、20代では 81.6％と高い利用率を誇る。
→上記の利点があるため精力的に活動したいと考えたが、フィルターバブル現象（アルゴ
リズムがネット利用者の見たい情報を優先的に表示する現象）により、「いいね」やRP
数が増えない限り、新規の閲覧者が増えにくい、メンバーがXに慣れておらず操作が不
慣れなどの理由で、思ったように活動できなかった。
また、Xのプロフィールや投稿に Instagramのリンクを貼るという活用法により、広報
活動を主に行っている Instagramへと誘導することができたと考える。

<TikTok>
・動画の作成が簡単で、投稿のハードルが低い。
・10代で 70%の利用率を誇るなど、Z世代・若年層にアピールできる。
・フォロワーがいなくても一定の閲覧数があるため、より多くの人に情報を届けることがで
きる。
→上記の利点から、製品に関してだけでなく、若年層に親しみを持ってもらうためにもグ
レープチャームの日常について投稿した。1番低いもので275回再生、1番高いもので
850 回再生となった。大きな話題にはならなかったが、グレープチャームの認知度の向
上につながったと考える。また、Xと同様に、Instagramのリンクを貼るという活用法
により、Instagramへの誘導もできたと考える。

《プレスリリースを用いた広報戦略》
・ 私たちの活動内容をわかりやすくまとめ、手書きの手紙を添付し、大阪商工会の記者クラ
ブに持ち込んだ。
→記者クラブにはたくさんのプレスリリースが集まるため、少しでも記者の方の目に留ま
るようにしたいと思い、手書きで手紙を書いた。手紙を書くことにより、高校生の熱意
を伝えることができると考えた。

→大阪商工会の記者クラブに持ち込みに伺った際、大阪府環境農林水産部 流通対策室 ブラ
ンド戦略推進課の方々から「大阪産」認定についてお話をいただいた。

・ さらに追加で、羽曳野市役所の都市魅力部とプレスリリースを共同で作成し、提出した。
→羽曳野市役所から報道提供をしていただくことにより、記者の方に届きやすいと考え
た。

・ また、そのプレスリリースを用いて、地域新聞『金剛コミュニティ』・ローカルウェブサ
イト「みなかわとりっぷ」などにも積極的に取材依頼を行った。

プレスリリースの作成・提出にも力を入れたが、実際の取材件数は『金剛コミュニティ』
様・「みなかわとりっぷ」様・J:COM様の３件に留まった。しかし、自ら足を運んだり、
SNSでの広報活動を行ったりしたことで、記事の掲載媒体としては、それ以外に、メールマ
ガジン「大阪産 ファン通信」、羽曳野市役所の公式ホームページなど、計15媒体に掲載し
ていただいた。
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【私たちの活動によって得られた効果】
販売を終えた11月 14日～11 月 22 日の期間に、大阪府域から生徒が集まる富田林中学

校・高等学校の生徒・教師を対象に、Google Forms で、「グレープチャームの認知度」・
「「B-on ぶどうゼリー」の購入の有無」「羽曳野のぶどうの知名度」について項目のアンケ
ートを行った。このアンケートには、全 280 件の回答が得られた。以下は、その結果であ
る。

「グレープチャームの認知度」を調査したところ、65％が知っている、13.6％が聞いたこと
がある、21.4％が知らないと回答した。

私たちの商品「B-onぶどうゼリー」を購入したかを調査したところ、78.2％が販売は知っ
ていたが購入しなかった、12.1％が購入した、9.6％が知らなかったと回答した。
購入しなかった理由についてもアンケートを行ったが、「値段が少し高かった」（57件）・
「買いたかったが売り切れていた」（8件）という理由が多かった。

プ

80

は
じ
め
に

琵
琶
粉

立
命
館
守
山
高
等
学
校

フ
ラ
ッ
シ
ュ
英
語

名
古
屋
国
際
高
等
学
校

グ
レ
ー
プ
チ
ャ
ー
ム

大
阪
府
立
富
田
林
高
等
学
校

ノ
ー
シ
ャ
ル
ゲ
ー
ム
ズ

東
京
農
業
大
学
第
一
高
等
学
校

カ
マ
エ

東
京
都
立
国
立
高
等
学
校

ア
オ
リ
ス
ト
ス

大
阪
星
光
学
院
高
等
学
校

お
わ
り
に

「羽曳野のぶどうの知名度」を調査したところ、44.3％の人々がグレープチャームの活動で
羽曳野のぶどうを知ったと回答した。私たちが活動をすることで、羽曳野のぶどうの知名度
を地元でも上げることができたと言えよう。地元での知名度の向上は、販売期間中に急遽追
加したねらいではあったが、こう見ると、羽曳野のぶどうを全国へ広める第一歩となったと
考えて良いだろう。

66.. 事業におけるトラブルへの対応応 

今回の事業運営において、３つのトラブルが発生した。

① 澱について
・企画書作成時には、味に深みが出ると期待していた澱であったが、河内ワイン様にいただ
いて実際に試作して食べてみたところ、独特な匂いとクセがあった。
⇒ゼリーの美味しさへのこだわりから、潔く澱の使用を断念し、河内ワイン様・菓子工房
yamao様にも了承を得て、澱を使わないゼリーに方向転換した。

② 商品の保存方法について
・菓子工房 yamao様に、常温保管できる商品の製造を依頼できたものと思っていたが、
実際は冷凍保管商品を製造して下さっていることが途中で判明した。自分たちが「半冷凍
のゼリーがおいしい」と工場長にお話ししたことが、思い違いを生んでしまっており、そ
の確認がとれていなかった。
⇒冷凍の商品の発送にはヤマト運輸クール宅急便で 1,335 円かかり、商品代金よりも送料
が高くなってしまい、送料の安い常温発送時と比べ、手に取っていただきにくいと判断
した。そこで、菓子工房 yamao様と成分の見直しを行い、常温保存可能な商品に調整
し直した。

③原材料の入荷の遅れ
・配合する予定をしていた河内ワイン様のぶどうジュースに、1週間程度の入荷の遅れが発生
した。
⇒菓子工房 yamao様にお願いして、ゼリーの製造を少量・高頻度でしていただくことによ
り、商品を確保することが可能となった。
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77.. 次会計年度へ向けた方針等の説明明 

今回の事業運営を踏まえて、この事業を継続するのなら、次の9つの改善点が挙げられる。

① 商品の値段・内容量の設定について
 購入者アンケートによると、「少し値段が高く手を出しにくい」という意見が最も多く見
られた。先述した、私たちが独自に行ったアンケートでも、購入しなかった大きな理由とな
っていた。
 値段が高いという意見に加え、「ゼリーの味が濃く、１パックで２～３人分は楽しめる」
という意見や「１パックあたりの内容量を少なくし、値段を下げると学生も買いやすい」と
いう意見が見られた。また、対面販売した際には未就学であると思われるお子様連れのお客
様が多く、お客様に対してゼリーの内容量が多いのではないかと思われる場面が多数見られ
た。
 更に、学校内で販売した際に「購入したかったが、売り切れるのが早く購入できなかっ
た」という意見も寄せられた。

（改善点）
 上記より、以下の３つの改善点が挙げられる。
・価格の改正
・商品の内容量を少なくしたものを販売
・生産個数の増加

今回販売した 150ml の商品の価格を、450円から 350 円に価格を改正するとともに、
3分の 2サイズである 100ml の商品（現時点での想定価格は 200 円）を展開したい。
100ml の商品はお子様連れや学生のお客様に最適だと思われる。そうすることで、商品の

生産個数を増やすことができ、更に多くのお客様へ商品を届けることができると考えられ
る。

② 製造数について
 今回の事業の反省として、製造個数を少なく見積もってしまったことが挙げられる。在庫
が余るのを危惧したことにより、製造数を控えめに算出してしまった。また、その後、パッ
クやシールのコストカットができたことにより、予算が余るという事態が発生してしまっ
た。販売終了後、学校にて実施したアンケートにおいても、先述の通り、「買おうとしてい
たが買えなかった」「気づいたら売り切れていた」という意見もあった。

（改善点）
余った予算でもっと商品を製造できたはずなので、
・商品のニーズについての調査をもっと行う。
・製造数を予想する段階で、今後必要になるものを洗い出し、具体的な費用を綿密に計算し
ておく。

この2点を改善することにより、予算限度ギリギリの製造数を実現することができ、商品
をより多くの人に届けることができるのではないかと考える。
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③ プレスリリースについて
 プレスリリースについてだが、他チームに比べメディアに提出するのが遅くなってしま
い、それにより取材していただく機会が少なくなってしまった。原因としては、プレスリリ
ースを作成すべきだった夏休みには、河内ワイン様のもとでのぶどうの収穫に力を入れたか
ったため、プレスリリースの作成が後回しになってしまった。

（改善点）
 今年度の事業でも実感した通り、プレスリリースの重要性をもっと意識し行動するべきだ
と考える。それにより、仕事の優先順位を誤ることなく、プレスリリースの完成にもっと早
くこぎつけることができ、メディアにもう少し露出できるようになると考える。
 今回私たちは大阪商工会記者クラブにプレスリリースを投げ込んだが、残念ながら反響は
大きくなかった。１つの記者クラブに投げ込んで終わりにするのではなく、もっと他の様々
な記者クラブにもプレスリリースを根気強く投げ込むことが重要だと考える。
 また、メディア・記者に直接アポイントを取って情報提供・商品紹介を行う「メディアキ
ャラバン」を行うことによって、直接製品の良さ、サービスの魅力などを伝えられるため、
記事として取り上げてもらえる確率を上げることが期待できる。「メディアキャラバン」
は、情報提供だけでなく、メディア関係者との良好な関係構築の機会であるため、今後につ
ながるような人脈を形成できたりするのではないかとも考える。

④ SNSの広報活動について
SNSアカウント（Instagram・X・TikTok）にてたくさん投稿をしたが、グレープチャー

ム自体の認知度が低かったため、身内以外のフォロワーが思うように増えず、効率的な広報
活動を行うことができなかった。

（改善点）
 今回の活動を通して羽曳野市役所、大阪府庁の方など地方公共団体の方々とつながりを持
つことができたため、Instagram・HPなど影響力のある媒体に、さらに精力的に掲載してい
ただくことにより、SNSアカウントの認知度を高めることができるだろう。
 また、グレープチャーム独自のHPを作成し、SEO対策（検索結果の上位にサイトを表示
させるための対策）をしっかりと行うことによって、私たちの活動や商品をより多くの方に
知ってもらえると考える。
 それに加え、インフルエンサーの方に働きかけてつながりを持ち、協力していただくこと
で、私たちの商品を紹介していただけたり私たちの活動を宣伝していただけたりすると考え
る。
SNSにあまり馴染みがない世代の方に知ってもらうためには、地域の住宅に私たちの活動

をまとめ、Instagramの二次元コードを記載したチラシをポスティングする。そして今年度
行ったように、販売場所にて積極的にビラを配ることが、SNS以外で活動を知ってもらう方
法だと考える。

83

第 5回 リアビズ 高校生模擬起業グランプリ　実施報告書



決
算
短
信

【販売形式について】
今回、BASE以外では、私たちが実際に対面で販売するという形式のみで行った。委託販

売には手数料の心配があったことと、対面販売だと実際にお客様の声を聞くことや私たちの
活動について伝えやすいからである。ただ、それにこだわったのもあり、販売機会が私たち
の予定が空いている日のみになってしまった。

（改善点）
 常設売場を設けることにより、私たちが常にいなくても商品をお客様にお届けすることが
できると考える。委託販売をするのであれば、河内ワイン様・菓子工房 yamao様はもちろん
のこと、はびきの観光局様、対面販売を行ったエコール・ロゼ様にお願いしたい。
 また、私たちの周りには商品は欲しいが、クレジットカードの制限などでBASEのハード
ルが高く購入することができないという声もあった。多くの方に購入していただくためにも
オンラインショップはとても重要なため、今後も私たち独自で事業を継続する場合は、より
身近で集客力のあるオンラインショップ（楽天市場・Amazon など）での販売も検討する。

【社内のコミュニケーションについて】
 このプロジェクトが開始した当初は、やること全てが初めてのことで、メンバーとコミュ
ニケーションを円滑に行いづらく、役割分担が遅れ、仕事効率が良くないときがあった。

（改善点）
 今回はリアビズの取り組みを通して徐々にメンバーの長所などを理解できるようになった
が、早期からプロジェクトを円滑に進めるためにはコミュニケーション不足の改善をする必
要があった。コミュニケーション不足を改善することにより、メンバーを信頼して仕事を任
せることや、チームワークを向上させることにつながると考える。来年度も事業を継続する
としたらメンバー同士の信頼関係は必須なので、定期的なミーティングや良い雰囲気作りを
行いたい。

【商品の風味について】
 購入者アンケートによると、｢甘すぎる｣と言う意見も先述の「少し値段が高く手を出しに
くい」という意見の次に多く見られた。しかし、｢甘すぎずちょうどよい｣という意見も見ら
れた。

（改善点）
 味覚は人によって何を良いとするかが違うので、ぜひ数値化して調査したい。今回の事業
でも、大阪府立環境農林水産総合研究所と味覚の数値化分析を行ってもらう話も進んでいた
が、20～30万円の費用がかかることが分かり断念した。もし今後経費に算段がつけば、ぜひ
分析を依頼したい。そうすることで、新たなアピールポイントになりうると考えられる。ま
た、数値だけでは測りきれないものもあると思うので、協力者を募って試作会を執り行い、
広く意見を聞いて商品に反映させていきたい。
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【商品のバリエーションについて】
 購入者アンケートによるとぶどう以外の果物を使用したゼリーも食べてみたいという意見
があった。今年度では実現が不可能であったが、もし来年度事業を継続するなら可能である
と考えられるので取り入れたい。また、その際には今回と同様にHABIKINOからHAIKI を
なくすというコンセプトで行いたいと考えている。例えば、羽曳野の特産品であるいちじく
の状況を調査し、廃棄されるいちじくを用いたゼリーなども考える。

【ターゲット層について】
ゼリーは老若男女に受け入れられる食べ物であるため、基本はお客様全員がターゲットだ

ったが、「自然由来の添加物のみ使用」「ワイン用ぶどうの配合」などを踏まえて、30代か
ら 40代の健康志向の主婦層をメインターゲットにしていた。

（改善点）
購入者アンケートより、購買層には女性と 10代以下が多いと判明した。また対面販売を行
った際は、子ども連れの女性が特に多く、結果、ターゲットは学生及び未就学児とその親だ
ったことが分かる。学生でも手の届きやすい価格設定や未就学児でも食べ切る事のできるよ
うな商品の開発、他の学校や、保育所・幼稚園・認定こども園などにチラシを配付・掲示さ
せていただくなどの広報活動を精力的に行いたい。

8. 監査人のコメント

生徒たちの話を受けて顧問となった今年の春、ぶどうゼリーを通じた南河内地域の活性化
の夢を語り、日々あふれ出てくる課題に向き合いながら必死に企画書を執筆する生徒たちの
姿を見て、彼らは本当にやってくれるかもしれないと期待がふくらんだものである。ありが
たいことに、見事一次審査を突破し、夏休みから本格的に始まった企業運営は想像以上に大
変で、乗り越えても乗り越えても立ちはだかる壁が日々増えていくような感覚であったが、
忙しい日々の中で、メンバーで助け合い、歯を食いしばりながらピンチをチャンスに変えて
よく最後までやりきった。そうしてできあがったぶどうゼリーは驚くほど美味しく、大変好
評であった。活動が始まって以降、数えきれないほどたくさんの方に助けていただいたが、
それは彼らが、「南河内地域を活性化する」という目標のために、妥協なく活動している姿
に心を動かされた方々が多くいらっしゃったからであろう。その方々に対する感謝の気持ち
は、どうか忘れないでいてほしい。
 ５人の社員はそれぞれが個性的で、自分の得意を活かし、不得意をカバーし合えるこの５
人だからこそ、この活動はやり遂げられたように思う。企業運営は決して順風満帆ではなか
ったが、この活動をやり遂げたことで自信を得て、５名とも起業家としてひと回り頼もしく
成長したように思う。社会に貢献したいという気持ちを今後も持ち続け、今回得られた経験
や学んだことを、ぜひ将来の糧にしてほしい。
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　私たちの通う大阪府立富田林高校は、SSHの指定を
受け自ら課題を発見し、自ら課題を解決する「探究活
動」に力を入れている中高一貫校です。私は中学１年
生の頃から探究活動に触れてきており、いつか自分の
活動でこの南河内という地域社会に貢献したいという
思いを持ち続けていました。そこで出会ったのが、高
校生模擬起業グランプリ「リアビズ」です。私は同じ
志をもつ他の四人とチームを組み、どのような商品を
製作すれば社会貢献ができるかを考え、「ぷるーとん」
の先輩たちの活動も参考に、ゼリーのような老若男女
に喜ばれる食品の開発ができないか議論を重ねてきま
した。そのような折、私たちの学校の近くのワイナリー
「河内ワイン」の富田林高校出身の社長様とご縁があり、
早速電話をしてお話を伺いました。そして「人手不足
により収穫しきれず、廃棄になってしまうぶどうがあ
る」という点に着目して、商品を開発することに至り
ました。その後、地域で人気のパティスリー「yamao」
様に働きかけて協力を得て念願のぶどうゼリーを製造
することができる運びとなりました。実現可能な企画
にこぎつけるまでが長かった分、企画書を書き上げた
時の嬉しさはひとしおでした。
　一次通過の後、私は「社長」という肩書きをもって
活動を始めましたが、実際は経理や広報、仕入れなど
の全ての部門を取り仕切る形となり、もちろんやりが
いは多くありましたが、一方で思っていた以上に大変
でした。特にコミュニケーション面ではメンバー間だ
けでなく、協力企業の社長様たちや工場の方々、販売
場所を提供してくださる施設の責任者の方々、報道記
者の方々など普段接することのない大人の方とコミュ
ニケーションをとる必要が多く生じ、ひとつのプロジェ
クトを動かすためにはお一人お一人との丁寧なコミュ
ニケーションが大変重要なのだと痛感しました。
　私はこのプロジェクトの中で貴重な経験を多くさせ
ていただきましたが、企業運営の中でコミュニケーショ
ン不足によって１つの課題に直面しました。それは、
加工会社様に常温保管できる商品の製造を依頼したと
思っていたら、実際、その工場では冷凍保管商品を製
造してくださっていたことが販売期間の直前に判明し
たことです。自分たちが「半冷凍のゼリーがおいしい」
と工場長にお話ししたことが思い違いを生んでしまい、

確認ができないまま製造過程に移行してしまっていま
した。冷凍の商品を発送すると商品代金よりも送料が
高くなり、送料の安い常温発送時と比べて売れにくい
のではないかとの懸念があり、ご無理を言ってすぐに
常温商品への切り替えをお願いし、成分を調整したう
えで、商品の完成に至りました。
　これらのコミュニケーションの課題も乗り越え、そ
してそれらを糧にして商品を完成、販売までこぎ着け
たことは自分にとって大きな達成感がありました。ま
た、小さなボタンの掛け違いが大きな課題となり、１
つの商品を製造するためにものすごく多くの壁がある
ことも実感しました。この経験で目の前の課題をいか
に乗り越えるか､ ” レジリエンス（回復力）を鍛えるこ
と ”の重要性を学べたと思います。思考を転換し、柔軟
な捉え方・臨機応変な対応をすることで、気持ちを折
らずに課題を乗り越えられるのだと痛感しました。メ
ンバーをはじめ、たくさんの方々に関わっていただい
たことも課題を乗り越える大きな支えとなったこと大
変感謝しています。
　もちろん、他にも小さなトラブルは多々あり、メン
バーと意見がぶつかることもありましたが、全体を通
してスムーズに進行できたのは本当に自信になったと
感じています。ただ、個人的な反省点としてあるのは、
もっと早くからメンバーに働きかけて仕事を分担した
方が効率よく進めることができたのではという点です。
同じ学校の同級生でもその長所や得意分野を知る機会
があまりなく、今回の取り組みを通して徐々に理解し
合えるようになりました。コミュニケーションを円滑
にするためにはビジネスの話だけではなく、対個人と
しての会話やつながりを持っておく必要性があること
を思い知らされました。また、メンバーを信頼して任
せることができると、チームの結束が強まり仕事効率
も良くなると体感しました。
　私たちの商品はぶどうゼリーですが、その魅力は羽
曳野市の特産である “ぶどう ”果実の味わいと、羽曳野
のワインの PRにもつながった商品である点だと思って
います。地域で活躍する人気の高い 2つの企業とタッ
グを組み、商品を開発させていただけたことは自分に
とっても学びが多く、地域活性化の一端を少しでも担
うことができたなら光栄なことだと考えます。チーム
のメンバー、先生方、各企業のスタッフの皆様、地域

社長 谷結人

感想文
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の皆様に心より感謝したいと思います。本当にありが
とうございました。

　今回の高校生模擬起業グランプリ「リアビズ」に関
わる活動では、楽しい瞬間がたくさんありました。
　私たちが通っている大阪府立富田林中学校・高等学校
は公立の中高一貫校です。私たちは全員中学校からの
同級生で、意見をお互い言いやすい関係性のため、た
びたび意見が対立することもありましたが、忌憚のな
い意見を言い合うことで全員の絆がどんどん強くなっ
ていき、その結果企業の活動がよい方向に進んでいく
のはとても嬉しかったです。夜遅くまでチームのメン
バーで学校に残り、企業活動を終えた後にみんなでた
こ焼きを食べたり青春らしい思い出をたくさん作るこ
ともできました。
　また、自分たちの学校からは四チーム程このグラン
プリに応募しましたが、一次審査を通過したチームは
自分たちだけでした。普通であれば、ライバルのチー
ムである私たちだけ合格したことが悔しく、応援でき
ないという意見があってもおかしくないのですが、他
の四チームのみんなも一緒に喜んでくれて、仲間と切
磋琢磨することの大切さを大変感じました。手売り販
売では買っていただいたお客様からもたくさんの応援
をいただき、何度も背中を押されました。さらに、学
校生活においてもたくさんの同級生や後輩、先生方か
らも企業活動を応援していただき、大変な活動を乗り
越える力の源になりました。
　もちろん、この活動を通して楽しいことだけではな
く大変だったこともたくさんありました。しかし、こ
の大変さを乗り越えたからこそ、学べたこともたくさ
んありました。
　一つ目は先を見通して計画を立てることの重要性で
す。私はこの活動を通して、学校や部活動、日常生活と
の両立の難しさに悩んでいました。私はバレーボール
部に所属しているのですが、大会シーズンと重なり両立
に悩んだこともありました。企業の仕事に力を入れす
ぎて、部活がおろそかになってしまったり、部活に力
を入れすぎて企業活動に影響が出たりしてしまわない
ように、そのバランスがとても難しかったです。さらに、
他のメンバーのみんなも部活などで忙しい日が続きま
した。このような状況の中で、スケジュールを合わせ
ることが大変難しかったです。さらに、私たちが通っ
ている富田林高校は、前期・後期制であることもあっ
て、今年のリアビズの提出物の締切とテスト期間が重

なって思うように活動できなかったり、修学旅行のた
め販売開始が他チームより１週間程遅れたりというこ
とがありました。このように両立が難しい時期もあり
ましたが、メンバーで工夫を重ねることで提出物の遅
れなくなんとか最後まで走り抜けることができました。
この活動を通して私は今後も必ず必要になるであろう、
先を見通して計画を立てることの重要性を学びました。
　二つ目は農業の重要性と農家の人々への尊敬の気持
ちです。私たちはぶどうの収穫作業を夏休みに行いま
した。ハードスケジュールの中でしたが、メンバーみ
んなで協力し、予定を合わせてぶどう畑に足を運びま
した。ぶどう畑では真夏の猛暑の中、中腰でぶどうを
収穫していきました。ぶどうの収穫はいつまでも終わ
りが見えない作業のように感じ、体力的にも精神的に
も辛くて、本当に農家の方々はすごいなと身をもって
感じました。安心・安全で美味しい作物をつくるため
には、農家の人々のこの努力が不可欠だと身をもって
学ぶよい機会となりました。また、農業という重要産
業を持続可能なものとして後世につないでいくことが
私たちの務めであると改めて思いました。
　三つ目は仕入れ業務のやりがいです。この商品を作
るにあたってたくさんの企業様のサービスや製品を使
用させていただいています。まず、ゼリーの容器であ
るスタンドパックです。パックの仕入れについては、
自分たちの求めている大きさのパックが少なく、品質
安全上の観点やコストパフォーマンスも考慮して発注
することはとても難しかったです。また、商品に貼っ
ている原材料名シールについてですが、表記する項目
の順番などたくさんの細かいルールがあり、保健所に
聞きながらそのルールに則ったシールをデザインする
ことが大変でした。そして、シールやチラシの印刷も
外部の企業に発注しました。データを送ってそれだけ
でシールが送られてくるわけではなく、画像のファイ
ル形式や解像度などについて発注した後に訂正依頼が
くるため、その対応などにとても気を遣いました。仕
入れというこの仕事は思った以上に大変でしたが、商
品が届いたときは強い達成感を感じました。
　四つ目は対面販売を通してふれあった人のあたたか
さです。対面販売の際に集客や認知度を上げるために
ビラ配りを行いました。ビラ配りでは快く受け取って
話を聞いていただける人もいれば、無視して通りすぎ
て行かれる方もいました。しかし、そこでめげること
なく根気強くビラ配りを続けていると励ましの言葉を
かけていただける方もたくさんいらっしゃってすごく
元気をもらいました。

仕入れ部 長谷川琉平
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　今回の大会ではこのように、たくさんの苦労と学ん
だこと、そして楽しいことがありました。役割分担や、
経理作業、農業の抱える問題など普通の学校生活だけ
では学ぶことのできないことをたくさん身をもって学
ぶことができました。また、協力していただいた企業
の方々や市役所などの大人の方たちと関わる機会が多
く、それに向けて社会人としてのマナーを学ぶことが
でき、これからの人生においても、この活動はとても
自分の力になると思っています。そして、この大会で
はたくさんの提出物がありましたが、その提出物は今
まで関わっていただいた方々や応援していただいてい
る方々の思いを裏切ることがないように気をつけまし
た。お世話になった方々への感謝の気持ち、計画力や
忍耐力などこれからも絶対に必要になる力を身に着け
ることができました。そして何より、私たちの活動や
私たちが生み出した製品から羽曳野のぶどうをたくさ
んの人に知っていただくことができ、大変嬉しく感じ
ています。この活動で私たちの目標としていた「羽曳
野のぶどうを使った南河内の活性化」に少しは貢献で
きたのではないかと思っています。さらに、この活動
をしていくうえで明らかになった農家の後継者不足と
いう問題についても、今後の課題として解決策を考え
ていければいいなと思いました。本当にこの大会に参
加できてよかったです。ありがとうございました。

広報マーケティング部 北浦大和

　私はリアビズの活動を通して、人の温かさを一番強
く感じることができました。私自身が最も頑張った活
動は、広報活動の一環としてのビラ配りです。ビラ配
りをしていると様々な人々と出会います。とても優し
く関わってくださる方もいる反面、活動に興味を全く
示されない方もいましたが、私はめげずに声をかけ続
けました。中には、ビラを渡した時に詳しく話を聞か
せて欲しいという方や、笑顔で ｢ありがとう｣ と言っ
て受け取ってくれる方も多くいらっしゃいました。私
は正直、細かい作業や、同じことを常に繰り返す作業
には苦手意識がありましたが、関わった方々の ｢あり
がとう｣ という言葉や笑顔で、すべての対面販売にお
いて、ビラ配りを最後までやり遂げることができまし
た。人の温もりをこんなにも感じられたのは久しぶり
でした。私も実際、興味のないビラは受け取らないこ
とが多かったのですが、これを機に少し反省したので、
今後色んな活動に興味をもち、色んな人の話を聞いて
いきたいと思うようになりました。
　そして一番学びになったことは、大人の方との関わり
方です。販売に関わってくださったのは、河内ワイン
様や yamao 様をはじめ、販売場所を提供してくださっ
たたくさんの大人の方々でした。高校生のうちにこん
なにもたくさんの大人の方々と関われることは間違い
なく貴重です。特に、河内ワインさんの農園で最も多
く学べたと思います。言葉を交わすだけでなく、協力
してぶどうの収穫もさせていただきました。お若い方
からご年配の方までいらっしゃって、その中に高校生
が入るのは少し緊張してしまいましたが、みなさん温
かく収穫や運搬、積み上げなどの方法を教えてくださ
いました。ぶどう果実や果汁を運搬するときに台車に
乗せて工場入り口まで運ぶのですが、非常に重くてバ
ランスも悪いため、最低二人で運ばなければなりませ
んでした。その時に声を掛け合って、初めて大人の方
と協力して仕事をすることができました。他の同級生
より一足早く社会人の感覚を味わえ、本当に貴重な経
験をさせていただけたと思っています。
　リアビズの活動は大変なことも多かったのですが、楽
しかったことも多くありました。まずはぶどう狩りな
ど、河内ワイン様のところでの作業です。これは最も
大変だったことでもありますが、初めてということも
あり、新鮮でとても楽しく活動できました。夏のビニー
ルハウスの中は信じられないくらい暑く、汗が止まるこ
とはありませんでした。その上、高さも中腰になるよ
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うなところが多く、上を向いて作業しているので、首
や肩にも疲労がどんどん溜まっていきます。農家の方々
は、私たちよりも歳を重ねているにも関わらず、私たち
のスピードより何倍も早く収穫していました。しかも、
その方々は早朝から夕方まで作業するそうです。農家
さんの大変さを身をもって感じ、凄さを感じることが
できました。ぶどう狩りを終えると、その達成感はす
ごく大きかったです。頑張ってやったと自信を持って
言えることは、気持ちが良いし、楽しい思い出になり
ます。河内ワイン様では、他にもぶどうを機械で絞る
ところも関わらせていただきました。機械から天然の
100%のぶどうジュースが次々と出てきていました。実
際に飲ませてくださったのですが、市販のぶどうジュー
スとは全く異なるものでした。砂糖などの甘さではな
く果汁だけの甘さで、色も紫ではなく、キウイの皮の
ような色をしていました。今まで飲んだぶどうジュー
スの中で、群を抜いておいしかったことが思い出です。
　また、リアビズをしていないと知る機会がなかった
であろうイベントにもたくさん参加させていただくこ
とができました。「はびきの肉祭り」や「みはら区民ま
つり」では、自分たちもおいしい料理を提供するキッ
チンカーや屋台などと肩を並べさせていただき、お客
さんにもたくさん買ってもらえて、充実したイベント
になりました。
　さらに、学校内でも楽しかったことは多くありまし
た。具体的には、代表として同学年の生徒たち全員の
前で発表したり、他学年へも発表したりするなど、探
究でリアビズの活動をしていたからこそできたことが
多く、そのおかげでたくさんの人から応援してもらえ
るようになりました。大人気だった校内販売もよい思
い出です。
　私は、探究が始まったばかりの頃は、正直なところ私
がこんな責任のあることをするのが不安だったし、あ
まりすぐに乗り気になれませんでした。探究のことば
かりになって忙しくて、楽しむ余裕はもうないと覚悟
していました。実際探究のことばかりで、休日や放課
後が埋まりましたが、それは苦しいことではなく、逆
に生活は楽しく充実するばかりでした。確かにビラ配
りやゼリーにシールを貼ったり商品を運んだりするの
は大変でしたが、それ以上に良い思い出が増えたこと
は間違いありません。リアビズのメンバーとも活動の
おかげで友好関係が深まりました。一緒に何かをする
と自然と仲が深まっていくものなんだと人間関係の凄
さが身に染みました。
　私は、広報部の社員でもありましたが、力仕事も担

当させていただきました。私の得意・不得意を考え、
社長達が私に運搬や買い出しなどの力仕事を任せてく
れました。私も得意分野でチームの力になることがで
きて大変嬉しく、適任の仕事を与えてくれたことに本
当に感謝しています。しかし、最初の時期は苦手な作
業ばかりで、他のメンバーの負担を重くさせてしまっ
ていた事は本当に反省しています。苦手なことだから
といって他の人に任せてしまったり、やる気になれな
い性格は今のうちに直さないといけないなと改めて気
づくことができました。これを機に、しっかりと自分
に向き合って、弱点を克服していくことを頑張ってい
こうと思いました。
　弱みが鮮明に見えた反面、一方で、自分の強みにも
気づくことができました。それは人に愛想良く接する
ことと決して折れない心です。今回の活動で様々な方
と出会うことができました。私は出会った人みんなに
温かく接することができたと思っています。また、折
れない心と言うのは、ビラを配っているときに取り合っ
てもらえないこともありましたが、一度もめげること
なく声をかけ続け、自分の役割をやり終えることがで
きました。この二つは、自分の中の長所であると自信
を持って言えるようになりました。自分の弱みと強み
を理解する事は、個人作業でもグループワークでも大切
なことになると思っているので、リアビズで自分自身
を成長させることができたことをとても誇らしく思っ
ています。
　リアビズのおかげで自分を客観的に見ることができ、
自分自身と向き合うことができました。大変な作業を
したり、多くの人と関わって責任のある作業をしたり、
もともと私が苦手意識があったこともたくさん体験で
きて、その中から隠れていた得意なことが見つかりま
した。最初はあまり自信はなかったけど、気づけば活
動に夢中になっていました。何事でも始めてみないと
どうなるか分からないということを実感しました。私
はリアビズを通して、チャレンジすること、最初の一
歩を踏み出すことの大切さを知ることができました。
最後に、ぶどうを提供、収穫させてくださった河内ワ
イン様、商品を製造していただいた菓子工房 yamao 様、
売り場を提供してくださった方々、リアビズのメンター
さんの方々など、多くの方々が私たちの探究活動に協
力してくださって、とても嬉しかったです。本当にあ
りがとうございました。高校生のうちにリアビズとい
うこんなにも貴重な体験ができて本当に良かったです。
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感
想
文

経理部 永原希曖

　私は今回のリアビズの活動を通して、たくさんの貴
重な経験をすることができました。
　私が１番頑張ったのは経理の決算です。私は経理部を
担当させていただいていたのですが、数学が得意では
ありません。その中で経理を行うということはものす
ごく大変な作業になりました。しかし、グレープチャー
ムのみんなが一緒に経理の計算や個数を数える作業を
手伝ってくれたおかげでなんとか経理を終えることが
できました。そこから私は、苦手なこともみんなと一緒
にチャレンジしていくことで楽しかった、やり切った
という達成感を感じることや、自分にとってかけがえ
のない経験になるということを学びました。また、チー
ムワークは本当にこの上なく大切なものなんだなとい
うことも同時に感じました。
　そのほかにも大変だった経験はたくさんありました。
例えば、スケジュールの管理です。私たちは、このリ
アビスの活動と、勉強・部活動・習い事などの自分た
ちの活動とを両立することをすごく大事にしてきまし
た。そのため、チームでスケジュールを合わせるのが
とても大変でした。私は部活動で野球部のマネージャー
をしているのですが、野球部は練習の日程が多くオフ
の日が少ないです。ほかのグレープチャームのメンバー
も予定が入ることが多いので、私の少ないオフの中で
予定を合わせることが大変難しかったです。私が休ん
でしまうことも多々あり、チームのみんなにはすごく
迷惑をかけて申し訳ないなと思っていましたが、みん
なはそんな私に優しい言葉をかけてくれたので、最後
まで活動を頑張ることができました。そこから、みん
なの優しさを尊敬し、チームのことが大好きになりま
した。そして、大好きなチームために私ができること
を考え、「私が出席できるときは人の２倍以上は働こう」
と思って活動を行ってきました。それでみんなとの差
が埋められたとは感じていませんが、自分がチームの
ために全力で努力できたことはすごく素敵な経験だっ
たと感じています。この経験は、今後の部活動や勉強、
そして高校卒業後の大学・社会人生活にも絶対に活か
せると思っています。
　そして、お小遣いをはたいて企業様のところへ足し
げく通い、企業様と綿密に連絡を行ったことも強く印
象に残っています。企業様との連絡は電話やメールで
行っていたのですが、その時に敬語を適切に使うこと
はすごく大変でしたがとても勉強になりました。高校
生が企業様と連絡をとるというのは、このリアビズで

しか体験できない貴重なことなので、これからの自分
の将来にも活かせる大切な経験だったなと感じていま
す。将来私が就職して同じような場面になったときに、
この経験を活かして社会人としてスムーズに対応でき
る自信がつきました。このような機会を設けてくださっ
たリアビズ関係者の皆様、本当にありがとうございま
した。
　一方で、リアビズの活動の中で楽しかったこともた
くさんありました。私が最も楽しかったと感じたのは
対面販売です。対面販売はかなりの回数出席すること
ができ、チームの力にもなれてすごく嬉しかったです。
１番思い入れのある対面販売は、10 月 31 日ハロウィ
ンの日に行った商業施設「エコール・ロゼ」での販売
です。その日はみんなでハロウィンの仮装をして販売
をしました。みんなそれぞれ個性のある仮装をしてす
ごく楽しかったです。お客様も「楽しそうだね」など
とたくさん声をかけてくださり、対面販売の中で一番
お客様とコミュニケーションをとることができたと思
います。普段は自分たちでビラ配りをして、その中で
興味を持ってくださったお客様が話しかけてくださる
ことが多く、それだけも自分たちのがんばりがしっか
り伝わっているなと嬉しく感じられたのですが、その
日は普段よりたくさんの人と話すことで様々な意見を
聞くことをできたのでさらに嬉しかったですし、自分
たちの活動をよりたくさんの人に注目してもらえたの
ではないかと思いました。
　私たちがこのような貴重な経験を行うことができた
のは、やはりリアビズ関係者の皆様のおかげです。リ
アビズの運営は決して簡単なものではないと思います。
金銭面、ルール面など皆様の負担になることばかりだっ
たのではないでしょうか。私は、この活動のおかげで、
進学希望先も決まり、自分の将来の姿を鮮明に描ける
ようになりました。本当にありがとうございました。
リアビズに関わってくださった全ての皆様にお礼申し
上げます。私は、この活動を経て学んだことを将来に
活かして、必ず自分の夢を実現させます。ぜひ応援し
ていただけると幸いです。

広報マーケティング部　横山英香

　私は高校生起業グランプリ「リアビズ」に挑戦し、
メンバーと共に「グレープチャーム」という企業を立
ち上げました。この経験を通じて、地域の課題をビジ
ネスの力で解決することの意義や、自分自身の成長を
実感することができました。ここでは挑戦の背景、体
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験した出来事、そして得られた学びや今後の展望につ
いて振り返りたいと思います。
　私達がリアビズに参加しようと決意したのは、探究
活動の一環で「地元である南河内地域に何か貢献でき
ないか」と考えたのがきっかけでした。南河内地域に
ある羽曳野市はぶどうの生産が盛んであった地域です
が、ぶどう農家の高齢化や後継者不足により放置され
てしまっている農園が増加しています。そして、人手
不足によって収穫しきれずにそのまま廃棄されるぶど
うが多く、そのぶどうを狙った害虫や害獣に農園を荒
らされるという問題もあります。この問題をぶどう農
家の方から耳にしたとき、「この問題を解決したい」と
いう思いが芽生えました。
　そのまま捨てられてしまうぶどうにも価値があるは
ずです。それを活用し新しい形で地域に還元できれば
と思い立ち、友人たちとともに「グレープチャーム」
という企業企画をリアビズに応募しようと思い立ちま
した。この時、保存性や加工の難易度、費用対効果を
考えた結果、ゼリーにすることを決めました。商品化
のために何度も話し合いを重ねたことで互いの意見を
尊重しながら進むことの重要性も学びました。
　初めは「どうやってビジネスを形にするのか」さえ
分かりませんでした。しかし、リアビズのオンライン
セミナーやメンターの方々とのオンラインミーティン
グを通じて、マーケティング、企画の具体化、収支計
画の立て方などを一から学ぶことができました。また、
河内ワイン様の協力を得て廃棄予定だったぶどうの収
穫をお手伝いさせていただき、菓子工房 yamao 様の協
力のもと、ゼリーに加工するということが決定し、具
体的な試作品づくりが始まりました。
　試行錯誤の末に完成したゼリーは、ぶどうそのもの
の風味を活かし、添加物を極力抑えた自然派のものに
仕上がりました。初めて完成したゼリーを手に取った
とき、何とも言えない達成感がありました。「捨てられ
るはずだったぶどうが、新しい価値を持った製品になっ
た」と感じる瞬間は私にとって非常に感動的なもので
した。また、「B-on ぶどうゼリー」を羽曳野市のイベ
ントで販売した際、お客様から「ぶどうの風味が豊か
でとても美味しい」と言っていただいたときの嬉しさ
は今でも忘れられません。その言葉は私たちの努力が
報われた瞬間であり、さらに前進する力になりました。
　この経験を通して私は多くのことを学びました。そ
の中でも特に大きな学びだと思った事が２つあります。
１つめは、「課題を課題のままにしない姿勢」の大切さ
です。廃棄予定だったぶどうを目の前にしたとき、そ

れを単なる廃棄物として見るのではなく、「どうすれば
価値を生み出せるか」を考えたことで新しい可能性が
広がりました。この視点は今後の私たちの日常の問題
解決や新たな挑戦においても非常に役立つものだと思
います。２つめは「ビジネスとは単なる利益追求では
なく、社会の課題を解決する手段である」ということ
です。ビジネスにおける利益は目的でも動機でもなく、
企業が生み出した商品やサービスなどによってお客様
を満足させ、そのお客様が商品やサービスに対して支
払う対価こそが利益であるべきだと学びました。
　また、チームで一つの目標に向かって進むことの難
しさと楽しさも実感しました。私達は全員、リアビズ
の活動と部活動や習い事などの課外活動との両立を重
視しており、予定を合わせるのが難しく集まりにくかっ
たり意見の衝突や行き詰まりもたくさんありましたが、
それを乗り越える中でコミュニケーション力やチーム
ワークが養われました。仲間とともに「グレープチャー
ムのB-on ぶどうゼリー」を形にする過程はこれからも
決して忘れることのない、私の高校生活の中で最も充
実した時間の一つになりました。
　「グレープチャーム」というプロジェクトはリアビズ
での取り組みを通じて形になりましたが、これが終わ
りではありません。この経験を生かし、さらに多くの
地域課題に目を向けたいと考えています。羽曳野市で
の取り組みがモデルケースとなり、他の地域でも同様
の取り組みが広がれば地方創生の一助となるかもしれ
ません。
　また、環境問題への関心も深まりました。「廃棄物」
とされるものに価値を見出す取り組みは地球規模の課
題に対しても重要なヒントを与えてくれると感じます。
この取り組みを通じて生産者や消費者の「無駄を減ら
す」という意識改革にも繋げていき、SDGs に貢献し
ていきたいと考えています。さらに、リアビズのよう
なプログラムに参加する他の高校生と交流する中で「若
い世代でも社会に変化をもたらせる」という確信を持
てたことも大きな収穫です。
　「グレープチャーム」を立ち上げたリアビズでの挑戦
は私にとってかけがえのない経験となりました。｢B-on
ぶどうゼリー｣ という形で地域の課題解決に取り組ん
だこと、そしてそれを通じて多くの方々と繋がり、学
びを得られたことに心から感謝しています。この挑戦
で得たものを糧に、これからも社会や地域に新しい価
値を生み出せるよう努力していきたいと思います。
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― 誹謗中傷について
学べるカードゲーム ―
現代の社会問題「誹謗中傷」を
なくすためにつくられた「教育
×新感覚×リアル」なカードゲー
ムです。大人はもちろん、これ
から SNS を使う小学生や、いま
最も SNSを使っている世代であ
る中高生を中心に、このカード
ゲームを遊んで楽しく学んでい
ただきたいです。

（商品説明文より）

東
京
農
業
大
学
第
一
高
等
学
校

ノ
ー
シ
ャ
ル

ゲ
ー
ム
ズ

役職・部署 学年 氏名

社長・仕入れ部 1年 中村 仁美

経理部 1年 佐々木 優奈

広報マーケティング部・
人事法務部

1年 大西 美緒

広報マーケティング部 1年 株木 杏

売上 ：260,000 円
純利益 ：50,812 円
結果 ：金賞

金賞

最終成績

社員名簿
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決算書類
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Ⅰ 売上
Ⅱ 売上原価
売上総利益
Ⅲ 販売費及び一般管理費

広告宣伝費
支払手数料
旅費交通費
通信費
荷造運賃
消耗品費

販売費及び一般管理費
営業利益
Ⅳ 営業外収益

雑収入
受取利息

営業外収益　合計
Ⅴ 営業外費用

雑損失
営業外費用　合計

当期純利益　

現金預金 借入金
製品
仕掛品

資本金
当期純利益

資産合計 負債純資産合計

事務局作成　修正版財務諸表

科目
金額　

内訳 合計

学校名『東京農業大学第一高等学校』
模擬企業名『ノーシャルゲームズ』

損　益　計　算　書　（P/L）
自　       2024年　7月　16日　　至　       2024年　11月　28日

（単位：　円）

260,000
174,810
85,190

19,490
6,175
0

2,210
9,126
1,193

38,194
46,996

3,800
16

3,816

0
0

50,812

50,812 0

50,812

貸　借　対　照　表　（B/S）
    2024 年　11月    28日　現在

（単位：　円）
資産の部 負債の部

科目 金額 科目 金額

50,81250,812

純資産の部
科目 金額



商
品
情
報

届け、このコメント。 ＃とどコメ

○発案のきっかけ
　インターネット・SNS を介しての個人の発信が当た
り前になって、自由な交流ができるようになってきま
した。一方で、自由であることの弊害として、コミュ
ニケーションのトラブルが増えてきています。その 1
つに、誹謗中傷が挙げられます。
誹謗中傷とは、名誉を傷つけるような根拠のない

悪口などのことです。現在日本では、相談件数は毎年
5000 件を超えています。しかし、相談窓口の認知度が
低いことや、悪口の定義が曖昧であることから、実際
の誹謗中傷はより多く発生しているのです。
　このような実態を知り、私たちにできることは何か。
誹謗中傷をなくすことは、簡単なことではありません。
ネット上で行われることを取り締まるのは難しく、人
を変えることも難しいです。そこで、今後新たに誹謗
中傷をする人が現れないようにするということこそが、
今の私たちにできることだと考えました。これからイ
ンターネット・SNS を使い始める小学生などの若い世
代や、誹謗中傷について詳しく知らない大人の世代ま
で、このカードゲームを通して学んでもらうのです。

○カードゲームにした理由
　「誹謗中傷はよくない」ということを理解してもらう
ためには、ただ説明するだけでは不可能だと思います。
自ら興味を持ち、どのように誹謗中傷が起こり、され
た側はどう感じるのかを知る必要があります。そこで、
ゲームを通して学ぶのです。
　このゲームでは、3つの視点から誹謗中傷を体験し、
考えることができます。いつまでもアンチコメントが
なくならず悲しくなる、いいコメントがきたら喜ぶ、
といった当たり前のようで普段は感じない感情を、自
然に感じることができます。
　しかし、『届け、このコメント ( ＃とどコメ )』はた
だのゲームではありません。ゲームの面白さと、誹謗
中傷のリアルさを両立させているのです。
　ゲームルールの魅力を２つ紹介します。

　１つ目は、お互いに誰がファンで、誰がアンチなの
か分かりません。これは、ネット上の匿名性を再現し
ています。しかし、ただ再現しているだけではなく、ゲー
ム上で同じ役職の人と協力できない、という要素にも
なっているのです。
　仮にゲーム内で協力要素を入れた場合、アンチ同士
が協力できるようになります。この行動が実際の SNS
上などで、自分が悪いことをしているという自覚を持
たず、「目的を達成するためならば、協力して誹謗中傷
を行えばいいのだ」、という考え方を生む可能性があり
ます。そしてその考え方を、リアルにおいても集団リ
ンチといった形での誹謗中傷につなげてほしくない。
だから、匿名性をもたせているのです。
　2つ目は、インフルエンサーカードでは、ストーリー
性や明確な理由があり、誹謗中傷の多種多様な理由や、
起こる流れを理解できます。そして、何の理由がなく
ても理不尽にアンチコメントがくるということも、ゲー
ム内で再現しています。物事を理解するうえで、起こ
る流れを知ることはとても大切だと考えたからです。

○客層と買いたいと思う理由
　先ほども述べたとおり、このカードゲームはインター
ネット・SNS を使い始める小学生あたりをメインに遊
んでもらえるよう、その親や学校をターゲットに売り、
誹謗中傷はよくない、自分も気を付けなければならな
い、ということを学んでもらおうと考えています。
　学校や親に対してのアプローチとして、ゲームを通
して学べ、子供に安心してインターネット・SNS を使
用させることができるようになるという点があります。
授業では深く学べない内容であるため、小学生の時に
学んでもらうことはとても重要です。
　そして、リアルで行うカードゲームだからこそ、学
校などで友達と遊びやすく、また、家族みんなで遊ぶ
ことができます。インターネットゲームに依存する人
が増加している中、カードゲームならではの楽しみを
再確認することは大切といえるでしょう。カードゲー
ムなら、親も安心させて遊ぶこともができ、何回も遊
べる仕組みとなっているので、買う価値が大いにあり
ます。
　また、小学生もターゲットとするため、難しい言葉
を使わず、漢字にはふり仮名をつけるようにします。

商品情報
商品名

セールスポイント
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○ゲームのクオリティについて
　私達は、本企画書の作成前に、会社のメンバー以外
のテストプレイヤーに協力してもらい、計 7回のテス
トプレイを行いました。その中で、新たにプレイヤー
視点での意見をもらった場合には、即座にゲームに反
映させ、実際に多くの人に遊んでもらうことが想定さ
れたゲーム作りに努めてまいりました。このように、

このゲームを販売した際には、確実にプレイヤーに満
足いただけるようなカードゲームを提供できます。

○宣伝方法
　私達は、このゲームを幅広い世代の方に遊んでもら
うことを目標としています。その為、より多くの人の
目に留まるように、次の宣伝方法を検討しています。
・Instagramのアカウントを開設し、定期的に活動状況
を投稿する
・X( 旧 Twitter) のアカウントを開設し、定期的に活動
状況を投稿する
・東京農業大学第一高等学校のHPを通じて、文化祭で
の販売をアピールする (販売は検討中 )
・紙媒体の広告を作成し、校内や学校周辺地域の掲示板
などに掲載させていただく
・新聞社やテレビ局に、自分たちの活動を報道していた
だけないか問い合わせる

○委託先
　カード本体及びカードケースは、株式会社プレストー
ク様に委託することに決定しています。
　発送決定前に、無料で商品サンプルを送っていただ
けるため、サンプルを踏まえて修正をかけながら、カー
ドゲームの精度を高めることができます。注文してか
ら実際に私達のもとに届くまでは 2週間程度で、一次
審査を通過した場合、通過の通知が来てから、7月中に
校閲を済ませればネット販売や文化祭の販売には十分
間に合います。

実現可能性

簡単な足し算や引き算のみでゲームが進行できるルー
ルとなっていて、子供のみで完結することができ、親
に負担がかからないこともポイントです。
　しかし、小学生のみを客層としているわけではあり
ません。実際にテストプレイ (実現可能性に詳しく書か
れている )を行った際、高校生の私たちでもいつもより
楽しい放課後を過ごすことができました。このことか
ら、客層を狭くせず、私達中高生や、大人にも売り込
んでいく予定です！

○ゲームとしてのおもしろさ・独自のゲーム性
　このゲームの面白いところとして、ファンがアンチ
コメントをすることも、アンチがいいコメントをする
こともできる、というルールがあります。これは、ア
ンチが相手を傷つけようとして送ったコメントが、本
人 (インフルエンサー )からしたら励ましの嬉しい言葉
であったり、逆にファンが応援する気持ちで送ったコ
メントが、本人の中で悪口と捉えられたりと、ネット
上だからこそ起こる食い違いを再現しています。
　また、ゲームのクリア条件は 2つあり、商品説明の
ところにあるとおり、コメント欄閉鎖のカード (10 枚
以上の時のみ可能 )を使用するか、インフルエンサーの
手元のアンチコメントカードが 0枚になるかです。こ
のことにより、ファンだから必ず良いコメントをする
という戦法以外にも、わざとアンチコメントをして、
よりはやく 10枚以上にして、コメント欄封鎖のカード
を使ってもらう、ということもできます。賭けにでる
か、安全策をとるか、それぞれの性格が出て、よりゲー
ム性が発生します。
　そして、やはり裏面のカードを表面に向ける時、何
のカードがでるかのワクワク感があり、それぞれの役
職を隠したまま、喜んだりするのです。このような簡
単な造りですが、様々な仕掛けがあり、賭け要素があ
ることによって盛り上がりやすい、どの役職でも楽し
むことができるゲームとなっています！
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○販売方法
販売方法は以下のとおりです。
・BASE でオンラインショップを開設します。( 一度に
購入できる個数は 1つまで、1人につきは何個までで
も購入できる設定にする予定です。)
・私達が所属する東京農業大学第一高等学校で開催され
る、文化祭での先行販売を現在交渉中です。
・その他、学校地域内での祭り等で出店するか否かを現
在社員で話し合っています。

○配送
販売場所 ：BASE
荷物の大きさ ：150mm× 200mm、厚さ 3cm以下
配送方法 ：ゆうパック ( ゲーム 1個につき 360

円の送料がかかります。また梱包用
の封筒代金として、ゲーム 1個あた
り 20円を販売価格に含めます。)

梱包作業：
①社員がカードを発注した箱に入れる
②カードが入っている箱を梱包用の封筒に入れる
③封筒をセロハンテープでとめる

○プレイヤーの相談の指導
　現在私達は、法務省及び文部科学省に連絡し、それ
ぞれが開設する、ネット上のトラブル、ネット上に限
らずいじめ等の問題に悩む方たちの為の相談サイトを、
私達がオンライン販売に伴って立ち上げる公式HPに、
引用させていただけないかを交渉中です。

○カード制作と著作権
　私達ノーシャルゲームズのメンバーは、主に放課後
に集まりカード制作や発送に関して話し合っています。
その時間を、各メンバーが自由に取ることができるた
め、1人の社員のみが大きな負担を背負って作業をする
ことはありません。社員全員が協力し、4人全員で客観
的な意見を出し合いながら、安定してカード制作、発
送作業を行うことができます。
　配送前の梱包作業は全て自分達で行います。
　著作権に関して、ゲームのルールには著作権は発生
しないとのことなので、著作権侵害の心配はありませ
ん。カードゲーム中のイラスト、デザインに関しては、
著作権が生じる場合があるため、完全にオリジナルの
デザインで作成するよう配慮します。

○文書作成について
　カード上に記載する予定の文章について、指示につ
いては 8割確定しています。アンチコメントカードに
関して、リアリティの追求の為に、アンチコメントを
柔らかく表現したものを記載するかを検討しておりま
すが、未定です。

○チーム内の情報共有
　LINEを中心に情報共有をしています。社員それぞれ
が、全員の個人アカウントで連絡をすることができる
上、全員で 1つの共通のグループ LINE を作成し、そ
こで制作に関わる重要な情報を共有しています。また
Google Document を使用し、メンバーと共有するこ
とで、カードゲームに使う文章を考案したりデザイン
案を素早く共有することができます。

○人員について
　現在ノーシャルゲームズ社は 4人と、比較的少人数
の編成となっていますが、適宜ボランティアを募ること
ができます。実際に、テストプレイを行う際にも、事
前に声をかけて回ることで、6人にボランティアとして
協力していただきました。社員の総数は少ないですが、
必要に応じて、会社のメンバー外からも十分な人員を
集め、活動することができます。

○感染症対策
　感染症対策の為、話し合う際には基本的にはマスク
を着用、梱包作業前には手洗いと消毒を徹底し、マス
ク着用も継続します。作業中や作業前後に体調不良者
が出た場合には、直ちに作業を中断し、社員全員の健
康状態を確認したうえで、営業を一時中断する等、適
切な対処を行います。万が一感染症の感染者が出た時
には、監査人に介入していただき、その後の作業につ
いて判断します。

○クレーム対応
　ノーシャルゲームズ公式HPを作成し、そこに意見の
応募用のフォームを作成します。実際にご意見が寄せ
られた時には、社員全員で話し合った上で迅速に対応
します。尚カードゲーム同封の説明書に、公式HPの閲
覧のためのQRコードやアドレスを記載し、ご購入者
様からの意見対応をスムーズに行えるように配慮しま
す。
　クレームについてはノーシャルゲームズ用にGmail
にてアドレスを作成し、HPに掲載することを検討して
います。
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　私は、ノーシャルゲームズの活動を通して、誹謗中
傷という社会問題の解決に挑み、多くの壁にぶつかり
ました。誹謗中傷は誰が加害者で、被害者なのかが、はっ
きりしていません。意識的に行っている人もいれば、無
意識に行っている人もいます。また、受け取る人によっ
て、とらえ方が変わってきます。そのため、解決する
ためには、多くの人が “誹謗中傷がどのような心理でお
こり、どのように人を傷つけるのか ”を学び考える必要
があると思いました。
　私たちの商品は、予算上たった 200 個しか販売でき
ません。そのため、最大人数である 8人でゲームをプ
レイしてもらった場合でも、1600 人にしかその意図を
届けることができません。この活動で、本当に誹謗中
傷を減らすことに貢献できるのか、被害が年間 5000 件
を超えている現状を知ったため、当初は不安な気持ち
がありました。
　しかし、対面販売の際、「高校生が今の社会問題を解
決しようとゲームまで作るなんてすごい」という言葉
や、「いいテーマですね、子供の教育に使ってみます」
といった声をいただき、少しずつですが想いは伝わっ
ていると感じました。誹謗中傷の解決には 1人 1人の
意識を変える必要があります。そのため、この販売に
おいて、1人でも多くの人の意識を変えることができた
なら、私たちの目標は達成されたことになると思いま
す。

　また、今回の活動において、一番時間をかけたのは
商品開発です。細かいルールや、デザインやフォント
の 1つ 1つにこだわり、約 2か月間をかけて満足のい
くものに仕上げることができました。この経験を通し
て、商品化されたデザインや言葉には意味があるのだ
と思いました。例えばシャーペンの場合、持ちやすく
するためのくぼみ、手が痛くならない素材、筆箱に入
るコンパクトなサイズ感、色味。きっとこのすべてに
意味があり、多くの人の工夫やデザイン案があったと
思います。実際に私たちは、色の与える精神的な影響
を参考にパッケージデザインを決めたり、”戦う ”と “闘
う ”のどちらの漢字を使うべきか調べたり、著作権のな
いマークを使用するなど、ここでは挙げられないほど

社長・仕入れ部 中村仁美 の様々な下準備と工夫を行いました。
　しかしこれは、お客様のことを考えただけで決定は
できません。30万円という限られた資金の中で、どこ
までやれるのかを考慮する必要があります。私たちは、
原価を抑えるために、カードの角を丸くすることを諦
め、四角に、その代わり、それよりも安い、カードの
種類増加を行いました。

　そして、「働く」ことが何かを学ぶことができました。
　この大会に参加する前は、「働く」ことがどういうこ
となのか分かっておらず、学校生活の延長線上、行な
うことが勉強から仕事に変わるだけだろうと思ってい
て、また、勉強よりは楽だろうと、甘く見ていました。
ですが実際には、私たちが日々行っている勉強という
個人作業とは異なり、仕事は多くの人が関わることで
成り立っています。関わる人が増えるたびに、1つ 1つ
の業務に責任を重く感じるようになり、「働く」ことの
大変さを実感することができました。

　また、メンバー間では、情報共有・意思疎通という
点で 1番苦労しました。
　始めた当初は slack のみで情報共有を行なっていまし
たが、言葉だけではニュアンスまでを伝えることがで
きず、多くのすれ違いや連絡漏れが発生してしまいま
した。
　課題を感じて、対面で話す機会を増やしてみると、
相手の表情やジェスチャーがあることで、上手に意思
疎通を行うことができました。また、何か言いづらい
ことがあるときは、1対 1で話すことで、思っている
ことを素直に吐き出してもらい、企業全体の改善にも
繋げることができました。

　私は将来、社会問題の解決に貢献できるような仕事
に就こうと考えています。この活動を通して、ここに
は書ききれないほどの学びを得ることができました。
この経験を無駄にせず、今後遭遇するであろう困難に
も立ち向かっていきたいです。
　最後に、このような機会を与えてくださった、メン
ターさんやリアビズ事務局の方々、学校の先生方等、
関わったすべての皆様に感謝申し上げます。

感想文
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広報マーケティング部 大西  美緒

　私がリアビズの活動を通じて学んだことは、「何事も
恐れず挑戦することの大切さ」と「周りの人の存在の
ありがたさ」です。
　まずは、何事も恐れず挑戦することの大切さについ
てです。
　私はノーシャルゲームズの広報・マーケティング部
として活動しました。リアビズ参加前、広報活動をし
たことが一切無く、全て手探りで始めなければいけま
せんでした。過去に最終選考まで進んだ企業の活動を
参考にさせていただいたものの、私たちの商品は「教
育要素のあるゲーム」で、特徴的だったこともあり、
広告や売り込みにも、独自のアプローチが必要でした。
　活動期間中はメンターの皆様からのアドバイスを
ベースに、様々な広報活動を行いました。プレスリリー
スの作成、SNS の稼働や実際に行った毎日投稿等、参
考になるアドバイスをたくさんいただきました。その
中で、私の広報活動の中で「大きな挑戦だった」と思
うことは、株式会社ピチカートデザイン様とお取引さ
せていただいたことです。
　ピチカートデザイン様は、全国展開されている、ボー
ドゲームカフェ JELLY JELLY CAFÉを中心に運営をさ
れている企業で、私たちの商品もカードゲームだった
ことから、実際に取り扱っていただけないか、と考え、
コンタクトを取ったことから始まりました。
　最初は、大手企業に取り扱っていただける自信はあ
りませんでした。それどころか、何のリアクションを
もらえなかったら、と考えると、怖くなってしまい、
何度かコンタクトを取るのを迷いました。
　しかしそこで、自分が何のためにノーシャルゲーム
ズを結成したのか、考えてみました。世の中の人に、「誹
謗中傷を楽しく学んで、解決に繋げてほしい」という
大きな目標がありました。たくさんの方に広めるには、
できるだけ多くの方に協力してほしい、そう思い立っ
て、連絡を取ってみることにしました。
　その後、嬉しいことにピチカートデザイン様の目に
留まり、後日担当者の方との対面の会議を通じて、オ
ンラインと実店舗の JELLY JELLY STOREで取り扱っ
ていただけることになりました。
　このように、一度は失敗を恐れたとしても、最終的
に行動に移し、成功する、という体験ができたことで、
何事も怖がらず、挑戦してみることの楽しさと大切さ
を学びました。

　次に、周りの人の存在のありがたさについてです。
　ノーシャルゲームズはメンバー数が 4人で、比較的
少人数の企業でした。その中でも、勉強との両立が大
変だったり、各自で習い事があったりと、4人全員で集
まることが難しく、作業が進まなくて困ることが多々
ありました。
　そんな中、たくさんの人にノーシャルゲームズを支
えてもらいました。商品開発の一環で、テストプレイ
を行った時は、仲の良い友達が来てくれたり、文化祭
に向けた商品の箱詰めが終わらなくて絶望した時は、
友達だけでなく、学校の先生が来てくださり、無事終
えることができました。
　業務だけではありません。私たちは、たくさんの方に
応援していただいて、ここまでくることができました。
まだ開設したての私たちの SNSを見つけ、フォローし
てくれた方々、DMで応援メッセージをくださった方、
私たちの対面販売を見て「応援しています」「高校生で
起業するなんて、すごいですね」と声をかけてくださっ
た方々が心強い存在となり、成果発表会まで完走でき
ました。
　何事も、自分一人の力では成し遂げられないのだと
強く感じました。これからは、自分が困った時に助け
てもらったように、周りで誰かが困っていたら、自分
にできることは何だろうと考え、助けられる人になり
たいと思いました。
　最後に、一次審査を通過させてくださり、ここまで
様々な面で導いてくださったメンターの皆さま、さら
に公平な視点で支えてくださった事務局の皆さまに感
謝申し上げます。また、近くで温かく見守りながら時
には助けてくれた家族、そして一緒に活動したメンバー
の皆にも深く感謝しています。
　この貴重なビジネス体験と学んだことを大切に、こ
れからも成長を続けていきたいと思います。本当にあ
りがとうございました。

感
想
文

経理部 佐々木  優奈

　リアビズに参加したことは、私にとってとても貴重
な経験となりました。

　私は、ノーシャルゲームズで経理として、様々な仕
事を行ってきました。私が所属している部活の会計だっ
たからという理由で経理になったのですが、経理の仕
事は会計とは違い、かなり複雑で、専門的でした。
　この仕事を通して学んだことも多くある中で、特に
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何度も感じたのは、経理の仕事は、多くの人との協力
がなければ成し遂げられないということです。
　例えば、普段のお金の動きを記録するときに、「この
ときの支払い方法を教えてほしい！」や「この取引あっ
た？」などの声掛けをすると、メンバーがすぐに答え
てくれるだけでなく、決算で、お金の計算が合わない
ときも、メンバーが快く、手伝いを申し出てくれました。
　また、経理の仕事内容についてわからないことがあ
るときは、メンターや事務局の方に質問をすると、ど
んな些細な質問でも丁寧に答えていただきました。初
めての経理でしたが、たくさんの人の協力のおかげで
最後までやり抜くことができました。

　次に私はリアビズを通して多くの人と関わり、広い
視野を得ることができました。
　誹謗中傷という誰もが被害者にも加害者にもなりう
る身近な問題をテーマにしたことで、文化祭やマルシェ
などでの対面販売では、小さいお子さんや教育熱心な
方など普段なかなか関わることのない人とお話をする
機会が多くありました。カードゲームを見てくださっ
た方が、「面白い！」、「すごくリアルですね」、「実際に
言われたら傷つくね」など肯定的な意見を言ってくだ
さるだけでなく、自分のSNSでの経験を話してくださっ
たことなどはとても印象に残っています。この話を聞
いたことで、実際に身近に誹謗中傷を受けたことのあ
る人がいるんだという驚きと、誹謗中傷を受けた人は
このように感じるんだという発見を得ることができま
した。
　また、「高校生企業」という言葉を聞いて、応援して
くれる方も多くいました。
　フリーマーケットでは、私たちと同じように自分で 0
から商品を作った方が「高校生を応援したい」と、自
分の商売の経験についていろんな話をしてくださいま
した。そのため、普通の高校生として過ごしていたら
知らなかった世界を知ることができて、視野を広げる
ことができました。

　さらに私は働くことの大切さ、そして働いている方々
のすごさを実感することができました。
　私がリアビズに参加した理由の一つに、実際に自分
が大人になった時にどのように働くのか知りたいとい
う、仕事をすることへの興味がありました。
　働くことは充実していて楽しいものだと思っていま
したが、実際に本格的にノーシャルゲームズを運営し
始めると、たくさんの困難に直面しました。そのなか

でも私が一番苦労したのは、勉強や学校生活との両立
です。
　高校一年生になって学校のカリキュラムも忙しくな
り、勉強も忙しくなったなかでのリアビズだったため、
活動できなくてほかのメンバーに迷惑をかけることも、
全員でその問題をどう解決するか話し合うことも多く
ありました。しかし最後は自分なりの両立の形を見つ
けることができて、満足してリアビズの活動を終える
ことができたと思います。ノーシャルゲームズの社員
として働くことで、自分のスケジュール管理能力の向
上や、内面的に成長することができ、働くことの大切
さをあらためて実感することができました。
　大人になれば、もっと両立していかなければいけな
いことも増えると思います。働いている人への尊敬を
忘れないようにしたいです。

　最後になりますが、私はリアビズを通してたくさん
の貴重な経験をすることができました。ここで学んだ
ことはこれからに活かしていきたいと思います。
　私がここまで活動できたのは、いろんな人に助けられ
たからです。助けを求めたらすぐに応じてくれて、悩
み相談にも応じてくれたメンバーのみんな、どんなに
些細でもわからないことを質問したら丁寧に説明して
くださったメンターや事務局の方々、楽しそうな様子
を投稿し、やる気を高めてくれたほかの企業の方々…。
本当にありがとうございました！！

広報マーケティング部 株木  杏

私がこのリアビズで学んだことは大きく分けて二つあ
ります。

一つ目は誹謗中傷に対する意識の変化です。私たちノー
シャルゲームズが誹謗中傷を楽しく学べるカードゲー
ム「届け、このコメント。＃とどコメ」を制作・販売
すると決まってから誹謗中傷について調べたり考える
機会が増えました。
　誹謗中傷について私はあまり詳しくなく、「死ね」な
どの直接的で過度な暴言などを他人に伝える行為、と
いうざっくりとしたイメージがあり、また有名人など
に対してのみ起こる事柄だと思っていたので自身とは
無関係のものであると考えていました。
　しかし、SNS 上の誹謗中傷を調べていくうちに、誹
謗中傷の原因・恐ろしさをより深く考え知ることがで
きました。
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　誹謗中傷の最も恐ろしい点は、匿名性と、SNS の仕
組みだと思います。
SNS 上では誰が書いているか分からず、誹謗中傷をさ
れた側はとても恐ろしく感じてしまいます。また、関
連性のある投稿を多く表示する仕組みによって、「今世
間の人々は皆こう思っている。」と思い込みやすくなっ
てしまっています。
　また、誹謗中傷をしている人の中には、「自分の投
稿内容が誰かを傷つける」ということに気づいていな
い、理解できていない人もいるということが、誹謗中
傷がなくならない原因になっていると思います。もし
自身の投稿の言葉の影響力を理解できているのならば、
理性と道徳心によって誹謗中傷という行為は起こらな
いからです。＃とどコメでは誹謗中傷をなくすために、
直接的な表現ではない「言われたらいやだな」と思う
アンチコメントを受け取ることで誹謗中傷について知
識を深めることができます。
ノーシャルゲームズとしてリアビズに参加したこと、
＃とどコメを制作したことによって、今まで気づいて
いなかった「誹謗中傷」の恐ろしさや原因について考
えることができました。

　私が学んだことの二つ目は、カードゲームのパッケー
ジデザインについてです。
　制作のためにボードゲームカフェに訪れ、様々なゲー
ムを遊んだ時、パッケージを見るだけでカードゲーム
の内容が一目でわかり、商品の第一印象となるパッケー
ジとは、いわば商品の顔なのだと強く感じました。
　私は一次審査の時に「インフルエンサー＆ファンVS
アンチ」という構図を前面に押し出したポップで彩度
の高いデザインを提出したのですが、実際に商品を作
ることになった際に改めて話し合い、「シックで落ち着
いたデザインにする」ということが決まりました。
　さらに、一次審査の時には想定していなかった「感情」
をゲームのシステムに取り入れることが決まりました。
誹謗中傷を学ぶ上で、被害者のインフルエンサーの感
情は非常に重要な意味を持つので、それに合わせてパッ
ケージデザインも変えていきました。
　インフルエンサーの心情を表現するために、誹謗中
傷という社会問題が深刻であることを表すように、色
数は絞り、青・黒をメインとしました。しかしそれで
は一体感が強すぎて全体の印象が弱くなってしまった
ので差し色としての黄色を枠線として取り入れました。
そのほかにも文字の配置やアイコンの配置などもメン
バーと話し合いながら作業をして、様々な工夫を凝ら

し「届け、このコメント。＃とどコメ」の顔は無事出
来上がりました。
　パッケージづくりを通して学んだことは話し合いの
大切さです。自分の引き出しにはない意見がたくさんあ
り、また一次審査の時の提出時にはなかったデザイン
面の話し合いを多く行ったため全員が納得できる「顔」
が作れました。
　リアビズ高校生模擬起業グランプリで学んだすべて
のことは、この大会に携わる方々と、相談に乗ってく
れよりどころとなってくださった先生方、応援・協力
してくださったすべての方々、そしてともに活動する
ことを許してくれたノーシャルゲームズのメンバーが
いなければどれもが得られぬものでした。本当にあり
がとうございました！

感
想
文
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― 国立市の桜並木の
四季を味わう入浴剤 ―

「とこしえざくら」は、東京都国
立市自慢の桜並木をイメージし
た 4 種類の入浴剤セットです。
春夏秋冬、それぞれ異なる桜の
姿を香りと色で楽しみつつ、心
安らぐひとときをお届けします。
また国立市の桜並木は現在、ご
高齢の方 1人が自費で活動して
います。「女子高生が桜のために
出来ることは？」そんな問いか
ら誕生したのがこの商品です。

（商品説明文より）

東
京
都
立
国
立
高
等
学
校

カ
マ
エ

役職・部署 学年 氏名

社長・仕入れ部 2年 鈴木 亜里紗

経理部 2年 眞田 しおり

広報マーケティング部 2年 松浦 有紗

売上 ：505,207 円
純利益 ：246,739 円
結果 ：銀賞・グランプリ

ググラン リリリリググググラララランププリリリグランプリ

最終成績

社員名簿
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決算書類
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Ⅰ 売上
Ⅱ 売上原価
売上総利益
Ⅲ 販売費及び一般管理費

広告宣伝費
支払手数料
旅費交通費
通信費
荷造運賃
消耗品費

販売費及び一般管理費
営業利益
Ⅳ 営業外収益

雑収入
受取利息

営業外収益　合計
Ⅴ 営業外費用

雑損失
営業外費用　合計

当期純利益　

現金預金 借入金
製品
仕掛品

資本金
当期純利益

資産合計 負債純資産合計

事務局作成　修正版財務諸表

科目
金額　

内訳 合計

学校名『東京都立国立高等学校』
模擬企業名『カマエ』

損　益　計　算　書　（P/L）
自　       2024年　7月　16日　　至　       2024年　11月　28日

（単位：　円）

505,207
229,600

275,607

0
18,140

0
10,620

0
330

29,090
246,517

222
0

222

科目 金額 科目 金額

0
0

246,739

貸　借　対　照　表　（B/S）
    2024 年　11月    28日　現在

（単位：　円）
資産の部 負債の部

246,739
246,739 246,739

246,739 0

純資産の部
科目 金額

0



商
品
情
報

とこしえざくら

1.  国立市を訪れることの難しい方にも桜を味わっても
らうことができる

　国立市周辺の市区町村やもっと遠い地域に住む方に
とっては、桜並木を見に、実際に国立市に訪れること
は困難なことだと思います。そこで私たちが提示する
入浴剤は 4袋で 1セットとして、それぞれ春、夏、秋、
冬を表します。春は桜の花にちなんだピンク色かつ、
開花の雰囲気を味わっていただくためにシュワシュワ
感あふれる入浴剤にし、夏は青々と茂る桜の葉をイメー
ジして、さらさらな肌触りの緑の入浴剤にするなど、
細部にまでこだわり、4つの入浴剤それぞれに違いを見
せます。この工夫によって国立市に訪れることが出来
ない人にも国立市の桜の四季の変化を目、鼻、肌で感
じられるという魅力があり、消費者の購買意欲を掻き
立てると考えます。

2. 日本人の健康課題の改善
　現代の人々にみられる入浴の健康課題の一つに一日
平均入浴時間の欠落が挙げられます。実際私たちもあ
まりに疲れすぎてしまった日には湯船に浸からず、シャ
ワーで済ませてしまうことがあります。湯船に浸かる
ことはリラックス効果や、体の修復など様々な効果が
あり、その効果が最も大きく現れる入浴時間は 15分～
20 分といわれています。しかし、ある調査の結果によ
ると、お風呂に入るのが面倒だと感じるとアンケート
回答者全体の 65､ 8% の人が回答し、全体の平均入浴
時間は 5分～ 13分の方が大半を占めていました。その
ためシュワシュワしたり、色を綺麗にしたりなどの創
意工夫をこめた入浴剤を提供することで消費者の方々
が入浴を面倒臭いという考えから、楽しいと感じられ
るきっかけになり、最終的には入浴時間が伸びると考
えています。

⒊ 桜守活動の支援になる
　動機にも書いたように、現在国立市の桜並木の手入
れは大谷和彦さん一人が行っています。新しい桜の苗

木も基本的には大谷さんの自費出費となっているのが
現状です。この現状を打破するために、私たちはこの
企画書が第一次審査を通過し、商品を実現できた暁に
は、利益の多くを桜守の活動の支援金として大谷さん
に寄付し、活動に役立ててもらおうと考えています。
また商品の裏には桜守の活動についての動画のQRコー
ドを載せ、消費者の皆さんに桜守の活動に興味をもっ
てもらえるようにします。

⒋ オーバーツーリズムの改善
　現代の日本ではオーバーツーリズム（観光公害）と
いう問題が指摘されています。オーバーツーリズムと
は特定の観光地に観光客が偏ることで、その地域の環
境や住民、施設に影響を与えてしまうということです。
オーバーツーリズム国立市の桜を入浴剤という商品を
通して PRすることで、国立市の観光客を増やし、都心
との観光客の数の差を埋めることで、少しでもオーバー
ツーリズムの改善に繋げられると考えます。

⒌ お土産やプレゼントにも最適
　桜の花言葉は「優美」「優れた教育」など華やかで前
向きな意味のものばかりかつ、入浴剤は食べ物に比べ
て保存がきくため、ご家庭で使用するだけでなく、プ
レゼントとして大切な人にあげるのことにもこの商品
は適しています。家族や友人みんなで桜をお風呂で楽
しめるという消費者側へのメリットに加えて、お土産
を通じて、更なる国立市の桜並木の認知度を上げると
いう国立市へのメリットの双方が見込めると確信して
います。

6. 桜の「もったいない」を活用する
　入浴剤には本来捨てられるはずの桜の葉を活用しよ
うと思います。例えば、春の入浴剤には国立市の桜の
葉のエキスを含めることで上手く再利用します。国立
市の桜の要素を限界まで入れることで、よりお客様に
臨場感を味わってもらうとともに、資源をまたリサイ
クルして環境にやさしい入浴剤を目指します。

商品情報
商品名

セールスポイント
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◯会社名の由来について
　会社名の「カマエ」は『心構え』と少林寺拳法の『構え』
からきています。心構えは、物事に対する心の準備や
覚悟という意味です。起業をして、自分の作りたい商
品を売り出すというのは相当な覚悟がいることだと思
います。私たちは、リアビズに応募するにあたって時
には苦しいこともあったけれど、商品を作ることに対
する覚悟をもって取り組んできました。『心構え』をし
て誠意を持ってつとめていきます。また、この会社の
三人は少林寺拳法部に所属しているという共通点があ
り、私たちらしさを存分に出した会社名になっていま
す。

◯制作について
　「温泉の素 .com株式会社」という長野県飯田市にあ
る入浴剤製造専門の企業に入浴剤を制作してもらうこ
とをご快諾いただいています。
　温泉の素 .com株式会社様は、現在全国 47都道府県
1400 社以上の温泉施設、企業と取引してきた経歴のあ
る会社です。有名なリゾートホテルとの取引の実績も
あり、非常に信頼できる会社です。
　最近で言うと、国立市の隣にある稲城市のお客様に
同様に入浴剤の依頼を受け、実際に製造したことがあ
るとおっしゃっていたため、私たち国立市との取引も
十分に可能です。また、温泉の素 .com株式会社様は、
温泉療養指導士の資格、アロマセラピー検定 1級、ア
ロマテラピーアドバイザーを取得しているため、入浴
剤に精通している会社です。事前に成分調査をし、何
度もテストを繰り返しているため、アレルギーがある
お客様にも安心してご購入していただけます。近頃問
題視されている紅麹も使用しておりませんので、安全
性には十分保証があります。
　温泉の素 .com 株式会社様の方と電話とメールでの
やり取りをして、商品のイメージやパッケージ、値段、
入浴剤の色、商品に関わる法律などについて綿密に打
ち合わせをしてきました。電話やメールだけでなく、
実際に温泉の素 .com株式会社様の企業の方とお会いし
て、商品の説明をし、お互いの商品への認識を合致さ
せました。すでに制作に関する不明瞭な点を全て解消
しているため、一次審査通過した場合は素早く円滑に
制作に取り掛かることができます。

◯広報活動について
①公式 Instagram、X、YouTube、TikTok アカウン
トの設立
　入浴剤の紹介、国立市の大学通りの桜について投稿
していきます。入浴剤のASMRなどの若者の流行を取
り入れた投稿をし、幅広い世代に商品について知って
もらえるようにします。
　投稿から公式ホームページ、LINE、ショップに飛べ
るようにURLを掲載します。

②公式ホームページ、公式 LINEの設立
　商品についての詳しい説明や、販売についての情報
発信をします。

③学校のホームページで宣伝
　一次審査を通過した場合は、都立国立高校のホーム
ページに掲載許可をいただいています。

④国立市商工会のホームページで宣伝
　一次審査を通過した場合は、国立市商工会のホーム
ページに掲載許可をいただいています。

⑤国立市の広報紙による宣伝
　具体的には「市報くにたち」と広報誌「まごころ」
に取材を申し込む予定です。

⑥チラシの作成、配布、学校や地域の掲示板に掲示
　商品宣伝用のポスターやチラシは無料で温泉の
素 .com株式会社様の方が制作していただけるというこ
とになっています。

⑦学校の説明会での宣伝、文化祭での宣伝

◯販売方法について
・BASEでショップを開設してネット販売
・都立国立高校内での手売り販売
・地域のお祭りでの手売り販売
　この 3つを主に計画しています。通信販売では送料
のお金が追加でかかってしまうため、売れにくいと予
想しています。そのため、通信販売と手作り販売の割
合を１：2にすることで、売れ残りを防ぎます。

◯顧客のニーズについて
　株式会社バスクリン（本社：東京都千代田区）が
2022 年 3月 9日～ 11日に 1560 人（10代から 60代）

実現可能性
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に行った調査によると、入浴剤の使用率は 60.1% でし
た。このことから入浴剤は、世間からの需要が十分に
高いと言えます。
　また、入浴剤を入れた湯と何も入れていないさら湯
では、入浴剤を入れた湯の方が肌への刺激が少なくな
ります。これは入浴剤がお湯を柔らかくするからです。
色や香りの効果によって、リラックス効果が大いに期
待されるため、疲れを感じる現代人にとってのニーズ
は非常に高いです。

◯法律について
　成分表示をパッケージの裏に記載するため、栄養成
分表示の法律の規制にはかかっていません。パッケー
ジの箱のデザインは自分たちで行うので、肖像権の規
制にもかかりません。

◯人員・情報共有について
　私たちは他のグループより少ない生徒三人です。
　ですが、三人は同じ少林寺拳法部に所属していて、
普段からとても仲が良いので、情報共有には漏れがな
いという自信があります。これまでも、些細な情報で
もラインを通してすぐに共有してきました。また、今
後は毎週 2回の会議を開いて、お互いの進捗状況を確
実に共有していきます。部署にとらわれず、三人で協
力一致して取り組んでいきます。

◯顧客対応、クレーム対応について
　国立市の桜についてお客様により知っていただき、
温かい気持ちになっていただくために、メッセージカー
ドを同封します。同封するカードに、チームの連絡先
メールアドレスを書くので、意見などはメールで受け
付けます。商品に関する意見は温泉の素 .com株式会社
様とすぐに共有して、できる限りお客様に満足いただ
ける臨機応変の対応をしていきます。

◯追加販売について
　追加販売は基本的に行わない予定です。数に限りが
あるため、売り切れてしまったという事態を防ぐため
に、お一人様 3つまでという制限を設けます。

◯送料について
　全国一律 350 円（税込）で発送できる日本郵便の定
形外郵便 (規格外 ) を利用する予定です。ネット販売で
は送料を商品値段に含めて商品を販売します。
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11.. 企業概要要  

企業名 カマエ

学校名 都立国立高等学校

監査人（顧問）名 豊田 佐和子

社員 鈴木 亜里紗（社長・仕入れ部）
眞田 しおり（経理部・人事法務部）
松浦 有紗（広報マーケティング部）

22.. 事業概要要 
私たちが日々暮らす東京都国立市は、国立駅から約 2kmにわたる立派な桜並木が自慢の街
である。しかし、現在そんな桜並木を保全しているくにたち桜守というボランティア団体は
大谷和彦さんというご高齢の方一人が自費で活動している。この課題を解決するため、私た
ちカマエは国立市の桜並木をモチーフにした商品を企画・販売することで、桜並木のさらな
る広報や支援に繋げたいと考えた。

            国立市の桜並木の様子        商品写真     各入浴剤写真

【【商商 品品 名】とこしえざくらら 
【【価価  格】】 1,250 円円 
【【商品概要】国立市の桜の一年をイメージした入浴剤（春・夏・秋・冬）4 袋 1 セットト 
【【特特  徴】】 
1.四季の変化を感じる商品
季節ごとに異なる色、香り、肌触り、パッケージデザインを採用し、桜の季節の変化を楽
しむことが出来る。全ての要素は社員が厳選した。
2.環境に配慮したパッケージ
レジ袋が不要になるよう、持ち手付きのパッケージを採用。環境への配慮も意識したデザ
インである。  
3.購入者特典
〔ポストカード〕くにたち桜守の大谷和彦さんから無償でご提供いただいた国立市の桜並木
の写真を使用した特別なポストカード。購入者が誰かに手紙を書く際に使用することで、桜
並木の魅力をさらに広める役割を果たすと考えた。
〔メッセージカード〕カマエ社員から購入者への感謝の気持ちを込めたメッセージカード。
桜をモチーフにしたデザインで、感謝の言葉と桜並木の紹介文を記載している。

決算短信
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33.. 事業活動報告告 
〇社長
6/11 商品名をとこしえざくらに決定
6/12 運営に企画書を郵送
7/5 会社のロゴの作成を同じ学校の友人に依頼
7/9  会社のロゴ決定
7/10   7/19〆切の振込指定口座届、覚書、借入申込書、定款、登記申請書に記入する
7/11 集合（宣材）写真の撮影→Slack に送信
7/18 振込指定口座届、覚書、借入申込書、定款、登記申請書を事務局へ郵送
7/19   データ版応募書類を Slack に提出
      夏休みにやることリストの作成
7/21 メッセージカードの原案完成
7/29   大谷和彦さんに FAXを送る
7/31 朝日新聞社様、読売新聞社様、東京新聞社様、東京MXテレビ様に取材依頼の手紙
       を郵送する
8/5    読売新聞社様から取材依頼について返信がくる
8/10  東京新聞社様から取材依頼について返信がくる
8/17  BASE ページ完成→ メンターの方に確認していただく
8/29   東京MXテレビ様から取材依頼をいただく
8/31   Slack に企業紹介動画を提出する
     国立高校の保護者にカマエの紹介をするために一斉メールを配信する

9/1    BASE ページについてメンターの方から評価をしていただく
9/2   メッセージカードに書く文章を練る
   NHKへカマエオリジナル動画の著作権に関するお問い合わせ

9/3    BASE を改善して、再びメンターの方にアドバイスをいただく
9/4    NHK様からの著作権に関する返信
    プロの写真家の方と対面

（FSX株式会社様に訪問し、商品のコンセプトや撮りたい写真のイメージについて
話し合う）

9/9 くにたち市民コラボフェスタで活動を発表するための台本を作成
  BASE を改善しメンターの方にアドバイスしていただく

9/12   メディアへの出演依頼の内容・資料作成
9/25  BASE 公開
9/26   写真家の大塚光紀様にメールを送る

商品紹介動画概要欄考案
10/23 NHK様から取材依頼
10/25 FM西東京様から出演依頼
10/29  産経新聞様から取材依頼
11/4   市長に意見文を書く

〇人事法務部
5/28 製造会社を「温泉の素.com」様に決定→電話で承諾をいただく  
7/16 プレスリリース第一版の原案を作成する
7/28 メンターからのご指摘を頂いた後に修正する→プレスリリース第一版が完成
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       プレスリリース第二版の作成開始
7/29 プレスリリース第二版が完成  

一橋大学映創研究会様に企業紹介動画の制作を依頼  
8/6 郵便局で商品の発送方法について相談  
8/14 くにたち市民コラボフェスタ事務局と連絡  
8/15 くにたち市民コラボフェスタ事務局と再度連絡  

ラジオ 4社に取材依頼の手紙とプレスリリースを送付  
9/2   FSX 株式会社の写真家の方と商品写真に関する連絡  
9/8 動画クリエイターの方に商品紹介動画の制作を依頼  
9/10 くにたち市民コラボフェスタ事務局に当日のプレゼンテーション用の台本を提出  

企業紹介動画を国立高校の学年 LINEで宣伝  
9/11 動画クリエイターの方と撮影日程を調整  
       くにたち市民コラボフェスタ事務局と当日準備の確認
       国立高校の学年 LINEで商品写真を公開&宣伝
9/14 販売先の「国立温泉湯楽の里」の方との顔合わせ、日時について相談  
9/19 再度、動画クリエイターの方と日程調整  
9/20 くにたち市民コラボフェスタの当日準備について連絡  
9/26   くにたち市民コラボフェスタの当日準備について再確認  
10/6   販売先の「国立駅もののわ」の方と在庫追加に関する連絡  
10/26 国立市無料経営相談所「クニビズ」の予約する

〇経理部
7/11  経営スケジュールを決める
7/17   第一回経理セミナーに参加
8/1 銀行口座の書類を郵送する
8/10 商品の値段を990円に仮決定
9/10 もののわ碓井さんと販売期間に関する連絡
       製造者の方と支払いに関する連絡
9/12 制作業者の方に取引先登録カード送付
9/14 商品見積もり完了
       制作業者に見積書に関する質問  
9/20   もののわでの販売に向けた契約書に関してのお問い合わせ①
9/21 もののわでの販売に向けた契約書に関してのお問い合わせ ②
9/23 商品の値段を1250 円に最終決定
9/28  くにたち地域コラボフェスタにて、売上金の管理、領収書の発行
10/3 校内販売にて、売上金の管理、領収書の発行
10/4 校内販売にて、売上金の管理、領収書の発行
10/5 校内販売にて、売上金の管理、領収書の発行
10/26 国立温泉湯楽の里の販売にて、売上金の管理、領収書の発行
10/29 国立駅もののわの方と利益振り込みに関する連絡
11/7~ 総勘定元帳・損益計算表・貸借対照表の作成
11/8 第二回経理部セミナー
11/27 立替金•売上金の返金
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〇仕入れ部
5/30 温泉の素.com様と対面で相談できることが決定       
7/19   温泉の素.com様に学校宛にパッケージのサンプルを頂く
8/5 新たなパッケージの案を提示いただく→ パッケージ決定
8/5    温泉の素.com様から商品の生産スケジュールをいただく
8/17 温泉の素.com様に試作を依頼する
8/29 商品パッケージのデザイン完成
8/31  温泉の素.com様から試作品の写真を送っていただく
9/4    試作品到着

化学実験室で入浴剤の色を確認する
9/7 色の変更を温泉の素.com様に依頼する
9/27  商品が到着
       商品に同封するメッセージカード作成
10/25 国立駅もののわ様から在庫回収に関する連絡をいただく

〇広報マーケティング部
6/11 会社名をカマエに決定
7/9   Instagramのアカウントを作成
       1 回目の Instagram投稿（ロゴ紹介）
       X の開設をする
       国立高校の学年ラインにフォローを募る
7/10 2 回目の Instagram投稿（一次審査通過の報告）
7/11 会社のロゴを明るい色に変更
7/12 Instagramにストーリーを投稿する

会社のパーカーを作ることを決定
7/14 会社のパーカーの作成企業を調べる
7/17 カマエTシャツの制作会社に連絡する
7/19 カマエTシャツのお問い合わせ受付完了
    Instagramにストーリーを投稿する
7/25 高校のホームページに紹介してもらう
    Instagramにストーリーを投稿する
7/28 ３回目の Instagram投稿（夏風呂の日について）
    Amebaブログのアカウント開設

  ４回目の Instagram投稿（社名の由来について）
7/29 カマエTシャツ注文完了

Instagramにストーリーを３件投稿する
7/30 くにたち桜守に活動報告メールを送る
8/2 オリジナルTシャツの注文をする  
8/5 Amebaブログ・note にてプレスリリースを投稿する
  Instagramにストーリーを２件投稿する

8/7 Instagramにストーリーを投稿する
8/9 YouTube チャンネルを開設

パッケージイラストの原案が完成する
8/10 Facebook を開設する   
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   くにたち桜守の団体に連絡する
8/13 Instagramにストーリーを投稿する
8/16 Instagramにストーリーを投稿する
8/17 YouTube に投稿（桜守紹介動画)
8/21 Instagram投稿（桜並木の様子）
   Instagramにストーリーを投稿する

8/23 Instagram投稿（桜守紹介動画）
Instagramにストーリーを投稿する

8/25 Instagramにストーリーを２件投稿する
8/27,28 くにたち桜守の大谷和彦さんと電話をする
8/29 Instagramにストーリーを３件投稿する
8/31 Instagramにストーリーを４件投稿する
9/2 Instagramにストーリーを投稿する
9/2 くにたち桜守の大谷和彦さんと電話をする
9/3 Xに文化祭での販売の様子を投稿する
9/6 Instagramにストーリーを投稿する
9/9 商品ポスター作成
       Instagramにストーリーを３件投稿する
9/14 Instagram投稿（商品写真公開）
       Instagramにストーリーを２件投稿する
9/17 Instagramにストーリーを２件投稿する
9/18 Instagramにストーリーを３件投稿する
     くにたち桜守の大谷和彦さんと電話をする
9/22 くにたち桜守の大谷和彦さんと電話をする
9/23 Instagram投稿（値段）

Instagram投稿（くにたち市民コラボフェスタでの販売について）
Instagramにストーリーを投稿する

     移動販売先の「もののわ」用のポスターを作成する（一枚目）
9/24 大谷さんに活動報告

Instagramにストーリーを投稿する
       移動販売先の「もののわ」用のポスターを作成する（二枚目）
9/25 Instagram投稿（BASE公開）
  Instagramにストーリーを投稿する

Instagram投稿（販売開始のカウントダウン）
9/26 Instagram投稿（販売開始のカウントダウン）

Instagramにストーリーを３件投稿する
9/27 Instagram投稿（販売開始のカウントダウン）

Instagram投稿（メンバー紹介）
Instagramにストーリーを５件投稿する

9/28 Instagramにストーリーを３件投稿する
    Instagram投稿（販売開始報告）
9/30 Instagramにストーリーを投稿する
10/1 くにたち桜守の大谷和彦さんと電話をする
10/2 Instagram投稿（国立駅での販売について）
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Instagramにストーリーを投稿する
10/3 Instagramにストーリーを３件投稿する
10/4 Instagramにストーリーを３件投稿する
10/5 Instagramにストーリーを２件投稿する
10/6 Instagramにストーリーを３件投稿する
10/8 Instagram投稿（商品紹介動画）
10/10 国立駅内アナウンスの録音をする
    Instagramにストーリーを投稿する
10/11  くにたち桜守の大谷和彦さんと電話をする
10/13 Instagramにストーリーを投稿する
10/15 TikTok 開設・動画投稿開始
10/20.21.23 くにたち桜守の大谷和彦さんと電話をする
10/24 Instagramにストーリーを投稿する
      くにたち桜守の大谷和彦さんと電話をする
10/25 Instagram投稿（湯楽の里での販売について）
  Instagramにストーリーを投稿する

10/26 Instagramにストーリーを２件投稿する
    くにたち桜守の大谷和彦さんと電話をする
11/1 くにたち桜守の大谷和彦さんと電話をする
11/4 Instagramにストーリーを投稿する
11/5 くにたち桜守の大谷和彦さんと電話をする
11/6 Instagramにストーリーを投稿する
     Instagram投稿（完売報告）
11/8 Instagram投稿
   くにたち桜守の大谷和彦さんと電話をする
11/9 Instagramにストーリーを２件投稿する
11/20 Instagramにストーリーを１件投稿する
11/22 Instagramにストーリーを１件投稿する
11/29 Instagramにストーリーを１件投稿する
12/2   Instagramにストーリーを２件投稿する

〇その他
5/2 メンバー結成
5/23 商品を入浴剤に決定
5/28 企画書の作成開始
6/7 「温泉の素.com」様の担当の方と面談し、商品について相談
6/12 入浴剤の香りと色を決定
7/12 第 1回チームミーティング
7/19 第 2回チームミーティング
7/25 「温泉の素.com」担当者様とZoom会議
7/29 国立市観光協会および地域活動支援団体を訪問し、広報活動を依頼

手売り販売や委託販売候補の場所を訪問
8/5 第 4回チームミーティング
8/6 市民祭参加者説明会
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8/8 Valuepress にてプレスリリースが掲載
8/13 Mapion にプレスリリースが掲載
8/14 第 5回チームミーティング
8/15 くにたち桜守の大谷和彦さんと話し合い
8/20 一橋大学映画サークルの方と初対面
8/21 社のキャッチコピーが決定
8/25 企業紹介動画の撮影
8/26 第 6回チームミーティング
8/27 メンターの方と学校で顔合わせ
8/28 第 2回市民祭参加者会議
8/29 学校でリアビズ活動が表彰される
8/30 国立市長・市議会議員に活動を紹介するため市役所を訪問
9/1   文化祭で来場者にチラシを配布
  社内で商品写真の構図を検討

9/4 市役所にて市民祭参加同意書、参加費、保護者同意書を提出
9/5 市報「くにたち 1366号」（9月 5日号）に活動が掲載
9/6 企業紹介動画をYouTube で公開
9/8 株式会社 FSXを訪問し商品写真の撮影
9/10 商品紹介動画の構成やイメージを検討
9/14 商品紹介動画の詳細構成を決定
9/16 販売先の「国立温泉 湯楽の里」と打ち合わせ
9/17 販売先の「国立駅 もののわ」と打ち合わせ
9/18 販売先「矢川プラス」にて市民交流会説明会

商品価格を 990 円から 1250 円に改定
プレスリリースがVFリリースに掲載

9/25 商品紹介動画の撮影
9/26 第 3回市民祭参加者会議に出席

商品紹介動画が完成
9/27 東京新聞に活動が掲載される

商品紹介動画をYouTube にアップロード
9/28 くにたち市民コラボフェスタにて出店
10/3 市民祭警備部の打ち合わせ

校内販売開始
  国立温泉「湯楽の里」で打ち合わせ
10/4-11 国立駅「もののわ」で販売
10/5-6 国立駅「もののわ」コンコースでの販売
10/13 市長との会談内容が国立市ホームページに掲載
10/25 第 4回市民祭参加者会議に出席
10/26 国立温泉「湯楽の里」での出店（完売）

NHKが撮影を実施
11/4 読売新聞に活動が掲載
11/5 NHKの撮影
11/7 国立市無料経営相談所「クニビズ」にて継続販売について相談
11/9 FM西東京ラジオ番組「ミッドナイトスクール」収録に向けてディレクターの方と
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       オンラインミーティングを行う
11/20   FM西東京本社でラジオ収録

44.. 決算サマリーー 
計画 実績

売上高（円） 500,000 505,207
経常利益（円） 250,000 275,607

55.. 経営成績に関しての説明
＜売売上の目標設定＞＞ 
昨年のグランプリのチームの利益が約15万円であったため、それを超える利益を出したい
と思い、原価と利益率、販売価格の上限から出せる最大の利益である 25万円を目標に設定し
た。また、桜の苗木 1本を買うために約 5万円かかるため、利益を桜守の活動に寄付するに
は最低でも 20万円の利益を上げたいと考え、この目標設定に至った。

＜＜販売価格の設定＞＞ 
当初は入浴剤の相場の値段を考えて、1,000 円以内で販売価格を設定していた。しかし、
取引先とのトラブルで、原価が上がってしまったため、販売価格も上げることにした。20代
から 60代まで性別や職業を問わず幅広い人に、入浴剤の価格についてアンケートをとり、目
標利益を鑑みて 1,250 円に決定した。
正直なところ、メンバー内でも入浴剤にしては高すぎるという印象だったが、メンターの

方や先生とも相談し、販売のときに桜守への寄付を強調して販売するという結論に落ち着い
た。

＜＜手売り販売と BASE 販売の比率＞＞ 
桜守の活動を知っていただくには、直接お客様にお話をした方がより伝わると考えたた

め、手売り販売の比率を大きくすることに決定した。

実際の売上は目標よりも、手売り販売の割合が約6%多いという結果になった。原因として
は国立駅もののわでの委託販売で予想以上に売れてしまったため、BASE分の在庫をものの
わの方に当ててしまったことが考えられる。
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＜＜売売上目標を達成するための販売戦略とその効果＞＞ 

1. 新聞やテレビへの取材依頼
インターネットにプレスリリースを掲載してもらうよりも、直接取材依頼の手紙とともに
マスメディアに送る方がより効果的だと知った。そのため7月下旬にはマスメディア宛に 4
通送り、そのうち2社から取材依頼をいただいた。その後も 4社ほど追加で取材依頼の手紙
を送った。読売新聞様の取材を受けたときに、手紙よりも電話の方が返信がしやすいという
お話をお聞きし、10月からはテレビ・新聞・ラジオなど約10社ほど電話で取材依頼をし
た。その結果、3社から取材を承諾していただけた。

新聞の掲載やテレビラジオの放送時にはすでにほぼ商品が売り切れていたこともあり、購
入数については効果は見ることができなかった。しかし、特にNHKの首都圏ネットワーク
の放送終了後には約 40人増えたため、広報としての効果は大いにあったと言える。また、コ
メントで再販したら購入します！と言ってくださる方が多かった。

2. 手売り販売の時の工夫
II..販売場所についてて 
手売り販売の場所はできるだけ早くから交渉を行うべきだと考え、7月初旬には手売り販売
の場所の候補を調べはじめた。国立市の桜を広めていくことが一番の目的出会ったため、ま
ずは国立市内で広めることが大切だと思った。そのため、国立市内に絞って電話やメール、
直接お会いして交渉を行った。手売り販売場所候補を決める際に、「くにたち地域コラボ」
の方や「国立市観光まちづくり協会」の方にご相談をし、アドバイスをいただいた。

III.販売時についてて 
・私たちの高校は制服がないため、販売のときに統一感がなくなってしまうと思った。
そのため、7月初旬にオリジナルTシャツを作成することに決め、販売の時は常にピンク
色のオリジナルTシャツを着て販売した。

→ Tシャツを着ていると街の人にも声をかけていただくことが増えた。

・ポスターをデジタルで2種類作成し、手書きでもう2枚作成した。そのほかにも温泉の
素.com様からいただいたポップなどを販売時に貼ることで、お客様の目につきやすいよう
に工夫した。
→ 通りかかる人で立ち止まってポスターを眺めてくれたり、声をかけてもらえたため商品の
売上や桜守の活動の周知につながったと考える。

・駅内のアナウンスをさせていただけることになり、駅での販売期間の2週間は毎日改札付
近で3分おきに商品のアナウンスを流していただいた。アナウンスの録音も自分たちの声
でさせていただいた。

→ アナウンスを聞いて、駅内で購入してくれる人が増えた。

3. SNSでの広報
・・Instagramm 
（戦略）ストーリ機能やノート機能など他のアプリケーションにない多くのサービスがあり
私たちの活動をタイムリーかつより多くのユーザーに知ってもらえると思い特に力を入れ
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た。ストーリー機能などは殆ど毎日あげるようにし、ユーザーのおすすめに出やすくするた
め投稿にはハッシュタグを多くつけ、デザインは目立ちやすいポップなものに仕上げるよう
に心掛けた。

（効果）約四ヶ月で 400フォロワー獲得。最初は知人が大半を占めていたものの今ではフォ
ロワーの約半数をが一般の方が占めている。コメント欄にもコメントが届くようになり消費
者の方々の反応や商品のレビューを SNSを通じて知ることができた。BASEサイトへの流入
数は Instagramが 81.7％を占めた。

・・XX 
（戦略）基本的に Instagramで投稿した内容と同じものをXにも投稿した。Xには
Instagramと違いストーリー機能がないため Instagramのストーリーであげた内容は自分た
ちで文章などを補い定期的に投稿することを心がけた。

（効果）総閲覧数約 4000。投稿に対するいいね数・閲覧数は共に Instagramと異なり初め
から停滞気味であった。利用者の年齢層が高くあまり直接的に宣伝できなかったり情報が届
かなかったところはあった。BASEリンクを貼り忘れたため売り上げに直結できなかったと
ころも反省点である。

・・TikTokk 
（戦略）主に動画投稿アプリであるため自分たちで動画編集を行いTikTok 用の動画を作っ
た。流行傾向にあるTikTok 独自のテンプレ等を使うことを心掛け、ユーザー層にあったデ
ザインで動画を作成した。

（効果）アプリの使用開始時期が遅かったためまだ大きな効果は得られていない。しかし一
日で700回再生など短時間で多くのユーザーに情報を届けられた実績がある。

4．BASE販売サイトの工夫
私たちは現在のBASEのページを完成させるまでに、メンターの方から4回にわたるチェ
ックと改善指導を受けた。その結果、これまでの企業の中で「一番良い」と評価されるまで
成長することができた。以下に、注意された点と改善した内容を記す。

①① トトップページの第一印象象 
お客さんにまず商品に興味を持ってもらうには、いかに人を惹きつけるトップページを作

れるかが重要だ。しかし、初めは「とこしざくらを買って国立市の桜を一緒に守ってくれま
せんか？」という画像（画像１）をトップページにしており、これでは商品内容がスクロー
ルしないと分からず、第一印象が薄いと指摘された。改善策として、商品写真をトップに配
置し、「地元愛から起業！？高校生が贈る桜の入浴剤」という文章を追加した。（画像２）
この文章は、高校生が起業したという意外性と、入浴剤という商品の特徴を同時に伝えるこ
とで、商品に対するインパクトをさらに強める効果がある。これにより、お客さんに商品の
理解と興味を持ってもらえるトップページに改善した。
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             画像１                 画像２

②② 分分かりやすいページ構造造 
最初の段階では、多くのページを作成したものの、画面の遷移方法が分かりにくくなって
いた。そこで、画像をタップするだけでページが移動できるようにし、すべてのページの最
後にトップページに戻るためのボタンを設置した。この改善により、お客さんが迷わずペー
ジを操作できるようになり、より分かりやすいページ構造になった。

③③ 桜桜並木のアピールル 
私たちの商品は、なんといっても国立市の桜並木をモチーフにしている点が大きな強み
だ。しかし、BASEページの初期案では桜並木のアピールが不足していた。そこで、トップ
ページをスクロールしてすぐに桜並木の写真が表示されるように設定し、（画像３）「くに
たち桜守」の大谷和彦さんとの対談内容を記載したページも作成した。（画像４）これによ
り、国立市の桜並木の美しさとその課題をお客さんに伝え、商品に対する意義を一層深める
ことができた。

          画像３                     画像４
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66.. 事業におけるトラブルへの対応応 
①原価について
見積書の記載と実際に請求された額が異なってしまった。
そのため生産業者に詳細を確認をした上で実際に提示していた商品の売値を値上げすること
で解決させた。
またお客様にも謝罪のメール文を送るなど企業として大切な対応も忘れずに行なった。
             
②振込について
駅での商品販売後売り上げを全て振り込んでいただく作業があったのだが取引書類に記載し
ていた口座番号が間違っていたため振込が遅れてしまった。すぐに先方に謝罪のメール文を
送るとともに訂正した口座番号をお伝えした。

77.. 次会計年度へ向けた方針等の説明明 
今後はクラウドファンディングを実施し、そこで得た資金で継続販売を行う予定である。

◎◎次年度に向けた改善点点 
  次年度からはメンバー全員が受験生になるため手売り販売が難しくなってくる。そのため、
今後はBASE等のネットショピングでの販売がメインになることが予想される。
今回、ネットでの売り上げ成績が伸び悩んだことを受け、今後は売上が落ちないように今

のうちから SNSやメディアなどでの情報発信を活発化させ、消費者の獲得に努めたい。
また、いつでもお客様が購入リンクに飛べるように各 SNS媒体にリンクを貼ることも忘れ

ないようにする。
発送に時間がかからないようにすることも課題である。梱包から発送までの処理がスムー

ズにいくように梱包に使う封筒やラッピング材料などはあらかじめ余分に買っておき補充も
定期的にするようにしてお客様の手元により早く届けられるよう努めたい。
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88.. 監査人のコメントト 
「お店をやりたい！」という3人の素朴な思いから始まったリアビズへの挑戦。当初は顧

問としてサポートしていましたが、加速度が驚異的で、たちまち私の手の届かない領域へ
…。監査人は不甲斐ないですが、彼女たちは自ら進めていく中で、本当にたくさんの学びを
得たと感じています。
商品製作業者との折衝、販売に伴う複数の団体とのやりとりは想像以上に大変で、アイデ

アを具現化していく喜びだけでなく、ビジネスの厳しさを身をもって知る経験となりまし
た。また、多くのメディアに取り上げていただき、大切な記念にもなりました。
地元国立（くにたち）の桜守（さくらもり）の活動を支えたいという思いで活動してきま

したが、実際には地元の方々に支えていただくことばかりでした。特に、桜守代表の大谷様
には、販売形態のご相談に乗っていただいたり、販売場所に駆けつけてくださったり、大変
お世話になりました。また、国立市市議会議員 望月様、FSX株式会社 藤春様、国立温泉湯楽
の里 桶山様、nonowa国立 岡崎様・碓井様、BALL. COMPANY 間瀬様、一橋大学映画サ
ークル 池側様、映像ディレクター 岩本様に多大なご協力を賜りましたこと、この場を借りて
御礼申し上げます。
社会の厳しさ以上にあたたかさを知ることができたのは、高校生が企業したからこそだと
思っています。メンターの舟山様をはじめリアビズの皆様、拙い私たちを献身的にサポート
してくださり、本当にありがとうございました。
カマエの 3人は、今後はクラウドファンディングで資金を集め、桜守を支援したいと考え

ているようです。CSRを果たせる組織、人へといっそうの成長を期待しています。
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　リアビズには当初、「高校生が起業できる」という好
奇心からエントリーを考えました。しかし、企画書を
書く中で、国立市の桜を守り続けたいと願う市民の方々
の思いに触れることで、自分自身の中にも、「国立市の
桜を守りたい」という気持ちが強く芽生えていきまし
た。こうした思いを胸に始まったリアビズでの活動は、
想像を超える挑戦と自己成長をもたらしました。困難
に直面することも少なくありませんでしたが、そのた
びに試行錯誤を重ね、乗り越える中で得た経験は、学
校生活では味わえない貴重なものであり、この活動で
得た学びや気づきは、今後の人生において大きな糧に
なると確信しています。特に、社長としてチームを率
いる中で学んだことは非常に大きなものでした。
　まず、最も強く実感したのは、多様な意見を調整し、
社員全員が前向きに取り組める環境を作ることの難し
さと大切さです。たとえば、入浴剤のパッケージデザイ
ンを決める際には、「桜の一年を感じる」という独自の
コンセプトをどのように表現するかについて、社員と
何度も話し合いました。次々とアイデアが生まれる中、
それを実現するにはコストや実現可能性を慎重に見極
める必要があり、理想をすべて叶えることができない
場面もありました。そのような状況下で私は、社長と
して共通のビジョンを掲げながら方向性を決め、社員
全員が納得できる着地点を見つけることの難しさと責
任の重さを痛感しました。同時に、それを実現できた
ときの達成感は格別で、チームとして一歩成長できた
喜びも大きなものでした。
　さらに、少人数での活動ならではの課題にも直面し
ました。カマエは社員が私を含めてわずか三人という
体制であり、商品の注文管理、メディアへの取材依頼、
国立市の方々との交流など、あらゆる業務を自分の役
職に関わらずこなす必要がありました。特に活動初期
は、スケジュール調整に不慣れな中、一日に何十件もの
連絡が入ることもあり、その対応に追われる日々が続
きました。目の前の業務をこなすだけで精一杯で、将
来を見据えた行動が後回しになりがちでした。しかし、
これらの課題を乗り越えるため、スケジュール帳にタ
スクを詳細に記録し、優先順位を明確にする工夫を重
ねました。また、社員間で役割分担を徹底し、効率的
に活動を行えるようにしました。こうした努力の積み

重ねにより、柔軟な対応力や効率的なタスク管理の重
要性を身をもって学びました。そして何より、自ら率
先して動くリーダーとしての責任感が大きく育まれま
した。
　また、リアビズの活動を通して、「良い商品をつくる
こと」だけでなく、人との信頼関係を築くことがいか
に大切かを学びました。活動を支えてくださった大谷
さんや起業家サポーターの方、国立市の皆さまなど、
多くの方々の協力があったからこそ、カマエとして最
後までやりきることが出来ました。
　リアビズでの経験は、私にとってすべてが新しく、
かけがえのないものでした。そして、この活動を通じ
て、国立市の桜には多くの人々の思いが込められてい
ることを深く知り、その期待に応える責任と誇りを胸
に行動できたことを嬉しく思います。最後に、未熟な
私たちを温かく見守り、サポートしてくださった皆さ
まに心から感謝を申し上げます。「リアビズに参加して
良かった。」心からそう思います。

　起業なんて私には一生縁がないものだと思っていま
した。学校で起業家の方のお話を聞いても遠い存在す
ぎて、なんの才能もない私には関係ないと考えていま
した。そんな私の人生を変えてくれたのがリアビズで
した。私はこの活動を通して人の温かさを非常に実感
しました。ボランティアで桜を守り続ける大谷さんを
始め、会社や商品の撮影を快く引き受けてくださった
方々、何度もアドバイスをしてくださった方、商品を
ご購入してくださった方、応援しているよ！と言って
くれた友達や先生。本当にここに書き出したら限りが
ないほどたくさんの方の優しさに助けられ、お世話に
なりここまで活動してこれました。高校生の私たちの
活動にこんなに多くの人が協力してくれるなんてリア
ビズに応募したときは想像していませんでした。人の
温かさを実感できたリアビズは私にとってのかけがい
のない経験です。
　また、リアビズは私に自信をくれた存在でもありま
す。小さい頃から、特別勉強や運動ができるわけでも、
容姿が良かったりするわけでも、何かの才能があるわ
けでもない私は、自分に自信を持つことができません
でした。高校に入ってもそれは変わらずにいましたが、
リアビズで商品を一から開発して、広報や販売をして

社長・仕入れ部 鈴木亜里紗

感想文

経理部・人事法務部 眞田しおり
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いくうちに、知らない大人や友達に「すごいね！」「応
援しているよ！」と声をかけてもらう機会が増え、特
別何かに秀でているわけでもない私がこんなにも応援
してもらえるのだと少し自信がついた気がします。
　そして、この活動をする前はやりたいことがなく、ど
の分野の大学に進めばいいのかずっと悩んでいました。
ですが、私はこの経験を通してマーケティングの面白
さを知り、大学ではマーケティングについて学びたい
と思うようになりました。自分の興味のあることが見
つかったという点でもリアビズに参加して良かったと
心から思います。本当にありがとうございました。

　起業を通じて学んだことは、事業を進める中で人と
のつながりが増え、それが予期しない重要な出会いを
生むということです。起業当初、私は事業活動を企業
仲間との切磋琢磨だけで進めるものだと思っていまし
た。しかし、実際に自分たちだけで進めていくと、方針
が定まらず、何から始めるべきか分からないことに気
づきました。そんな中、活動を広めるためにさまざま
な機関を訪れ、多くの素晴らしい出会いがありました。
例えば、スタートアップ支援者にアドバイスをもらい、
その方の紹介で無償で会社の動画や宣材写真を撮影し
ていただくことができました。また、桜守の大谷さん
が私たちの活動に共感し、行政や市議会議員とのつな
がりを築いてくださいました。こうした出会いを通じ
て、社会常識や実務的な知識も得ることができました。
　支援してくださった方々には感謝の気持ちでいっぱ
いです。迷惑をかけたこともありましたが、親身にサ
ポートしていただき、自分で選択し、責任を取ること
の大切さを学びました。人との出会いが思いがけない
結果を生むことを実感し、その温かさに感動しました。
私もそのような社会人に成長したいと強く感じていま
す。
　ビジネスとは無縁だった私たちですが、リアビズを
通じて多くの学びを得ました。連絡方法や発想、決算
など、社会人として必要なスキルを学ぶと同時に、人
とのつながりが非常に重要で貴重なプロセスであるこ
とを実感しました。起業を経験した今、社会に出た際
には人とのつながりを大切にし、得た学びを活かして
理想のビジネスマンを目指したいと思います。
　最後に、この貴重な経験と出会いを提供してくださっ
たリアビズの皆様に感謝申し上げます。また、支援し
てくださったすべての方々にも心からお礼を申し上げ
ます。本当にありがとうございました。

広報マーケティング部 松浦有紗
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― 家庭用
理科実験キット ―

実験キット Aoristos には 5 種
類の実験ができるセットの他、
実験動画や解説動画、さらには
星光生自作のポスターや身近な
ものの液性を知ることができ
る万能試験紙も付いています。
是非、この実験キットで実験を
楽しんでください。

（商品説明文より）

大
阪
星
光
学
院
高
等
学
校

ア
オ
リ
ス
ト
ス

役職・部署 学年 氏名

社長 1年 矢野 誠太郎

経理部長 1年 柳原 佑匡

仕入れ部長 1年 根来 翔大

広報マーケティング部長 1年 藤尾 和澄

売上 ：257,058 円
純利益 ：165,151 円
結果 ：金賞

金賞

最終成績

社員名簿

138

決算書類
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Ⅰ 売上
Ⅱ 売上原価
売上総利益
Ⅲ 販売費及び一般管理費

広告宣伝費
支払手数料
旅費交通費
通信費
荷造運賃
消耗品費

販売費及び一般管理費
営業利益
Ⅳ 営業外収益

雑収入
受取利息

営業外収益　合計
Ⅴ 営業外費用

雑損失
営業外費用　合計

当期純利益　

現金預金 借入金
製品
仕掛品

資本金
当期純利益

資産合計 負債純資産合計

事務局作成　修正版財務諸表

科目
金額　

内訳 合計

学校名『大阪星光学院高等学校』
模擬企業名『アオリストス』

損　益　計　算　書　（P/L）
自　       2024年　7月　16日　　至　       2024年　11月　28日

（単位：　円）

257,058
38,639
218,419

31,200
500
2,720
0

18,315
795

53,530
164,889

250
12

262

科目 金額 科目 金額

0
0

165,151

貸　借　対　照　表　（B/S）
    2024 年　11月    28日　現在

（単位：　円）
資産の部 負債の部

165,151
165,151 165,151

165,151 0

純資産の部
科目 金額

0
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実験キットAoristos

　この商品の目玉となる実験キット以外にも、web サ
イト、さらに特典で万能試験紙、壁に貼って先取り学
習ができるポスターも付いていて、キット以外のサポー
トも充実しています。こんなにたくさん入って 1500
円！
※一般のものよりかなり安価な値段設定です！
　実験の結果を予想したり、理由をのんびり考えてみ
るのはとても面白く、思考力を鍛えられます。なぜそ
んな結果になるのか理由を友達に話したくなるような
ものもたくさん。
　また、前述した星光生手作りのポスター「つながる
化学実験」では、中学校の理科で突然出てくる「原子、
分子」について今までと別の切り口から紹介していま
す。家の壁に貼っておけば、親子で学べてもっと理解
が深まります。
　家に一日中いる時などにこの実験キットを介して親
子の仲を深めるのにも最適！
　周囲の人より知識で一歩リードできること間違いな
し！
※オンラインショップ BASE でご購入の際は別途送料
がかかります。

商品情報
商品名

セールスポイント

　小学生くらいの子供たちやその両親だけではなく幅
広い世代も楽しめる面白い実験ということで、自分が小
学生だったころ、面白そうな実験に心を奪われ、よく
母親にせがんでいた記憶があって、このような実験キッ
トを小学生が知ったら欲しがること間違いなしです。
　また、物理チャレンジ、化学グランプリの上位でお
なじみの大阪星光学院の星光生が発案、制作をしてい
て、かつ科学系の、考える力を鍛えられるものとなる
といわゆる「教育ママ」と呼ばれるような人たちにも
需要があるんじゃないかなと思います。
　この実験キットは食品添加物を用いている物ばかり
なので法に触れることはなく、制作に関してはパッキ
ングが主な作業になり、それもそこまで複雑な作業で

はないので、受注生産をすることによって、無駄を省
きます。
　広報戦略につきましては、小学生に人気の実験系
YouTuber、教育系YouTuber などのインフルエンサー
に声をかけるほか、科学館等（大阪市立科学館、バン
ドー神戸青少年科学館、京都市青少年科学センター等）
に相談をして、実験ショー、現地販売をする予定です。
また、過去の例を参考に各ネットサイト、新聞社やテ
レビ放送局にも声を掛けます。
　販売の最後の期間には文化祭があるのですが、ルー
ル上文化祭内で利益は出せないのでパンフレットを配
り BASE で販売します。文化祭には数千人規模で、教
育ママや物好きな小学生たちが来ます。最後の追い込
みで売り上げが伸びることかと思います。
　全体として、材料が安価で一つずつの生産にかかる
時間も短く、安全性も担保、客層も明確、かつ注文を
受けてから適量の生産ができるので過剰生産もなく利
益が必ず出ることかと思います。

実現可能性
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11.. 企業概要要  

企業名 アオリストス

学校名 大阪星光学院高等学校

監査人（顧問）名 篠木 琢良

社員 矢野 誠太郎（社長）
柳原 佑匡（経理部長）
藤尾 和澄（広報マーケティング部長）
根来 翔大（仕入部長）

22.. 事業概要要 
商品名：実験キットAoristos
商品説明：楽しい実験ができる小学生向け実験キットです。
    具体的には、

① 空飛ぶピンポン玉
② 何色にも色が変わる不思議な液体
③ ミョウバン結晶
④ バスボムの原理を知ろう！
⑤ シークレット実験

の 5種類の実験ができるようになっております。
また、自分たちが作ったオリジナルポスターや、
身近な物の液性を知ることができる万能試験紙、
目を惹くような化学実験の動画が視聴可能です。
同封のQRコードから実験の内容について、
詳しい説明を施したHPも用意しています。

販売価格：1500円（BASEでの販売では送料300 円が別途必要）

33.. 事業活動報告告 
〇社長
9月 6日オープンスクールでのビラ配りができるかを教員と相談
10月 3日保護者会でのビラの配布や文化祭での教頭と交渉
そのほかの業務はほかの人と行ったため「その他」に入っています。

〇経理部
7月 19 日
・金融知力普及協会から活動資金30万円が振り込まれる。
10月 28日
・クリックポストの支払い 38件完了。
11月 9日
・プティ・フェスで実地販売を行う…ただし販売期間外にあたるので決算には含めない）

決算短信
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11 月 12日
・全ての実地販売の領収書を確認。
・決算書類の制作開始。
11月 18日
・クリックポストの支払い 38件を完了。
11月 20日
・顧問の先生に銀行に行ってもらい、実地販売の売り上げを振込、経費立替分を引き出し
た。
11月 21日
・経費立替分を一斉精算した。
11月 23日
・クリックポストの支払い 23件完了。(支払いはこれで全て完了。)
11月 26日
・BASEの売上金と 30万円を相殺し、残りの額を事務局に返金した。
11月 28日
・全ての決算書類を完成した。

〇仕入れ部
7月 28 日
・アオリストス公式 LINEの設定を行った。
8月 1日
・アオリストス公式サイトを開設した。
8月 11 日
・全員で仕入れ先調べ、200個販売を想定し価格を調査した。
8月 22 日
・第 1回仕入れ ピンポン玉、アクリル板、ポリ袋、炭酸ナトリウム、グルコースを
Amazon で仕入れることを決定した。
8月 23 日
・ 顧問の先生がAmazon Prime 会員であるため送料が無料になった。先生にピンポン玉、
アクリル板、ポリ袋、炭酸ナトリウム、グルコースの購入を依頼した。 (クレジットカード立
替)
・楽天市場で青色２号を仕入れることを決定し、コンビニで支払い。
8月 27 日
・ピンポン玉、アクリル板、ポリ袋が納入された。
8月 28 日
・炭酸ナトリウム、グルコース、青色２号が納入された。
9月 5日
・キットに「人工いくら実験」の追加が決まりその材料の価格、購入先を調査した。
9月 8日
・キット内容に「リトマス(pH)試験紙、アントシアニン粉末、セロファン」追加の提案があ
り、それぞれの購入先を調査した。（のちにアントシアニン粉末とセロファンは割高なため
中止した。）
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9 月 12 日
・ピンポン球、リトマス試験紙、アルギン酸ナトリウム、乳酸カルシウムの追加購入を先生
に依頼した。
9月 14 日
・ピンポン球、リトマス試験紙、アルギン酸ナトリウムが納入された。
9月 16 日
・乳酸カルシウムが納入された。
9月 21 日
・キットに「バスボムの泡作り実験」「ミョウバン結晶」の追加を決定した。その材料の購
入先、価格を調査した。
9月 28 日
・クエン酸、重曹、ミョウバン、pH試験紙の追加購入を先生に依頼した。
9月 30 日
・クエン酸、重曹、ミョウバン、pH試験紙が納入された。
10月 16日
・実地販売に向けたミョウバンとポリ袋の追加購入を先生に依頼した。
10月 17日
・ミョウバンとポリ袋が納入された。
10月 23日
・商品の表紙とポスターを速達印刷ACCEA EXPRESS に注文した。
10月 24日
・前記入稿に一部データの破損があったため再入稿した。
10月 25日
・ACCEAで印刷が完了し店舗に取りに行った。

〇広報マーケティング部
6月 27 日
・アオリストス公式X、リアビズ一次審査通過後初投稿(公式 Xは既存)
・アオリストス公式YouTube 開設
6月 29 日
・アオリストス公式Xサブ垢開設＆初投稿
・Xで毎日雑学、メンバー紹介の投稿を開始
6月 30 日
・アオリストス公式 Instagram開設
7月 1日
・7月 15日までにXのフォロワーの目標数を100 人に設定
7月 7日
・Xのフォロワー数50人達成
7月 10 日
・Instagramに初投稿
7月 15 日
・Xのフォロワー数が 78/100 人で目標達成ならず
7月 17 日
・大阪市立科学館担当者様へ送信するメールの作成
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・あきとんとん様へ商品広報を依頼するメールの校正
7月 25 日
・バンドー神戸青少年科学館担当者様へ送信するメールの作成
7月 27 日
・バンドー神戸青少年科学館担当者様へ送信する企画書の完成と送信
7月 28 日
・教育系Youtuber に送信するメールの定型文を作成
8月 2日
・バンドー神戸青少年科学館担当者様への委託販売の交渉失敗
理由：商品会社と委託契約を結ぶ必要があり、模擬企業だと難しいため

8月 5日
・InstagramをXと同じ内容を投稿するという形で毎日投稿開始
8月 12 日
・小学生向け学習塾用のビラ（仮）を作成
・大阪星光学院用のビラ（仮）も作成
8月 20 日
・valuepress にアオリストスのプレスリリース1稿目が掲載
8月 30 日
・BASEのデザインの修正
・企業紹介動画のサムネを作成
9月 7日
・浜学園王寺教室様へビラの配布を依頼
9月 8日
・浜学園のエリアマネージャー様へビラ完成版をメールで送信
9月 10 日
・浜学園の 7教室でビラを配布してもらえることが決定
9月 11 日
・あきとんとん様へメール送信
9月 29 日
・BASE販売ページを再度作成
9月 30 日
・BASE販売ページで商品を購入可能状態に変更
10月 1日
・浜学園へビラを納入
10月 2日
・BASE販売ページに写真を追加し、販売ページを完全版にアップデート
10月 6日
・対面販売の候補地を調べる
10月 7日
・お堂カフェMA-A-NAのスタッフ様と実地販売に向けメール交渉
→販売の許可が降りる
・浜寺公園ロコフェスティバル for Kids の主催者様と実地販売に向けメール交渉
→販売の許可が降りる

144

は
じ
め
に

琵
琶
粉

立
命
館
守
山
高
等
学
校

フ
ラ
ッ
シ
ュ
英
語

名
古
屋
国
際
高
等
学
校

グ
レ
ー
プ
チ
ャ
ー
ム

大
阪
府
立
富
田
林
高
等
学
校

ノ
ー
シ
ャ
ル
ゲ
ー
ム
ズ

東
京
農
業
大
学
第
一
高
等
学
校

カ
マ
エ

東
京
都
立
国
立
高
等
学
校

ア
オ
リ
ス
ト
ス

大
阪
星
光
学
院
高
等
学
校

お
わ
り
に

10 月 8日
・塾でのビラの配布が想定以上の広報効果をもたらしていたことから、他塾へも配布のお願
いをすることの決定
10月 10日
・馬渕教室に持っていくビラを少し改訂
・商品写真の撮り直し
・valuepress にアオリストスのプレスリリース2稿目が掲載
10月 20日
・プレスリリース3稿目のプレスリリースを作成したが、上手くまとまらなかったので公開
を断念
10月 29日
・BASEサイトを少々改変

〇その他
6月 10 日
・事務局宛に商品の案（実験キットAoristos）を提出
6月 27 日
・一次審査通過
6月 28 日
・事務局から紙の資料やハンコ等企業の運営に必要な物品が届く
・ファイナリスト説明会
・社員全員の slack 加入完了
6月 29 日
・広報活動についての会議
・SNS広報の方針を仮決定
・Xの運用方針や Instagramの運用の決定
6月 30 日
・商品販売、広報戦略についての会議
・広報について、小学生が集まる場所として塾、自校の学校説明会が挙がる
7月 1日
・広報戦略についての会議
7月 2日
・広報戦略、実験動画についての会議
・ポスターや動画の作成のために
Adobe Creative Cloud 学生版を取得するという案が出たが、
使いこなせないこと、そもそも必要な機会がそんなに多くないこと、
それに付随して、一人当たり２万円と値段が非常に高いことを理由に断念
・購入者用サイト内部に載せる実験動画のアイデアを一考
・購入者用サイトに「なぜ？を解決シリーズ」
（身の回りの不思議をわかりやすく解説するシリーズ）の動画のネタを一考

・模擬企業アオリストスのロゴの SVG化完了
7月 10 日
・全員による会議
・商品の開発、生産、広報に関するプラン４種を思慮
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・広報にTikTok を使用しないことの決定（クライアントの層と乖離しているため）
・科学館での委託販売に向け、どこと交渉するかの選択肢を作成
・教育系Youtuber の方々に実験キットの紹介を依頼するというアイデアで、
声をかけたいインフルエンサーの方々のリストの作成と、
その中で最初に誰に声をかけるかの議論
（結論が出ず社会人メンター種村様に質問）
・購入者用サイトの要件を確認
・実験動画、実験キット内の実験の新アイデアを生み出すためブレインストーミング
・喫緊の課題として商品の仮生産が必要ということの確認

・事務局への提出書類などの作成
・集合写真の撮影
・経営スケジュール作成
7月 11 日
・商品の販売戦略に関する新アイデアを審査
・「学校等の機関へ大規模に販売する」という案は単価の問題から断念

・商品販売についての会議
7月 12 日
・教育系Youtuber のあきとんとん様に声を掛けることに決定
あきとんとん様へのメールを作成

7月 16 日
・経理セミナーを受講
7月 17 日
・第一回定期ミーティング（高校生とメンターとの情報交換）
7月 20 日
・商品の中に入れるゲーミング反応の安全性の確認
・実験動画の撮影
7月 23 日
・ECセミナーを受講
7月 24 日
・矢野、藤尾による会議
・商品の開発方針について
・藤尾案…実験キットを二種類作って両方販売する
→矢野が両方販売するのは無理と判断、二つ販売するぐらいなら
一つにまとめて客単価を上げて新規の顧客を狙うべきだという理由で否決
・藤尾の考える開発方針
「簡単・派手・安価」
・矢野の考える開発方針
「科学好きを増やす
→見て不思議、知って納得、もっと知りたくなる、の流れを目指し、
商品の派手さで広報するよりも商品を買った人の好奇心を刺激したい」

7月 25 日
・柳原、矢野が大阪市立科学館に電話交渉
→演示実験のスペースなし、販売には大阪市の法人登録が必要、よって却下
・続いてバンドー神戸青少年科学館に電話交渉
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→企画書の提出の許可が降りる
7月 26 日
・第二回定期ミーティング
7月 31 日
・第一版プレスリリースの作成完了
8月 2日
・動画班（購入者がサイトで見られる実験動画や解説動画の編集が役目）を編成
8月 5日
・第三回定期ミーティング
8月 6日
・ロジカルシンキング講座を受講
8月 16 日
・根来、柳原、藤尾による会議
・第一稿目のプレスリリースの校正
・あきとんとん様に送信するメールの校正
・BASEサイトの設定を調整
8月 19 日
・第四回定期ミーティング
8月 22 日
・広報セミナーを受講
8月 31 日
・企業紹介動画を作成し、提出
・広報用写真の撮影
9月 2日
・薬品を並べた写真を初撮影
9月 3日
・商品の送付にクリックポストを使うことの決定
9月 5日
・第五回ミーティング
・7月 17日時点にあった実験のうち人工いくら、オリジナルポスターを追加
また、アクリル板の実験を消去

9月 7日
・ポスターの具体的な内容について話し合い
9月 8日
・アントシアニン粉末、万能試験紙、それぞれ追加の提案
9月11 日
・購入者向けページに載せる実験動画の素材集め
9月 13 日
・リアビズHPにアオリストスについての情報掲載
9月 15 日
・バンドー神戸青少年科学館での演示実験に関するメールの担当者様への返答を作成
・キットに入れるポスターの原案を作成 →このバージョンは後に棄却された
9月 16 日
・利益を寄付するかどうかに関する会議
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（一時保留）
9月 17 日
・寄付に関する内容を盛り込んだプレスリリースの作成
9月 18 日
・浜学園で配っていただくためのビラを印刷
・15日に作ったバンドー神戸青少年科学館の方へのメールを送信
9月 20 日
・第六回ミーティング
9月 21 日
・教育記者クラブへ電話を掛けるもつながらず
・プレスリリースを読みやすい文章に変更
・実験キットにバスボムの実験、結晶づくりを追加
9月 23 日
・ショッピングモールなどでの実地販売に関して協議
（下調べのし直しが必要なことが判明）
9月 24 日
・プレスリリースの送付に向け送る相手などを決定
9月 25 日
・プレスリリースの送付状の作成
・プレスリリースの印刷、封入、郵送
・BASE販売ページのデザインの修正
9月 27 日
・商品紹介動画を友人に委託
・商品紹介動画のための素材の作成
9月 28 日
・商品の表紙の作成を友人に委託
9月 28 日
・実験キット内の実験の動画を撮影
・商品紹介動画のタイトル、概要欄等を作成
10月 2日
・商品の表紙の完成
10月 3日
・第七回ミーティング
10月 6日
・実地販売の候補地探し
10月 7日
・浜寺公園ロコフェスティバル for Kids を発見・交渉スタート
10月 10日
・実験キットに問題集をつけるというアイデアの提案
・商品写真の撮影
・ロコフェスティバルの詳細の共有
10月 12日
・社員の家族の関係で広報が頼めた
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10 月 14日
・急いで生産しなければならないものの数を確認
・10/27:大泉緑地、11/4:花博公園のフリーマーケットを発見
10月 16日
・第八回ミーティング
・梱包の開始
10月 17日
・梱包
10月 18日
・梱包
10月 20日
・ミョウバンの結晶を作った後、焼いて焼きミョウバンにする実験の追加
・中学受験対策プリントの作成
・プレスリリース第三弾の断念
・浜寺公園での実地販売に向け、テントと机のレンタルを検索
10月 22日
・中学受験対策プリントの作成の続き
10月 24日
・テレビ東京の密着が付く
・実地のときの演示実験についての話し合い→結論出ず
10月 25日
・テレビ東京の密着の続き
・商品の梱包
10月 26日
・テレビ東京の密着の続き
・保護者会でビラを配布
・保護者の方に向けて演示実験のリハーサル
10月 27日
・テレビ東京の密着の続き
・実地販売（浜寺公園、大泉緑地にて）
10月 28日
・第九回ミーティング
・クリックポスト申し込み
・キット内のQRコードが一部機種で読み込めないことの判明→ホームページにお詫びを投
稿
10月 31日
・動画班が「なぜ？を解決シリーズ」の第一弾を作成
11月 1日
・梱包
11月 2日
・梱包
11月 3日
・文化祭でビラ配り
11月 4日
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・実地販売（お堂カフェMA-A-NA）
・最後の密着
11月 7日
・校内で教員等に最後の売り付け
11月 9日
・プティ・フェスにて商品を販売（経理には含めず）
11月 11日
・プティ・フェスでの活動が朝日新聞(北摂版)に載る
11月 11日～
・梱包、経理処理

44.. 決算サマリーー 
計画 実績

売上高（円) 234,900 258,708
経常利益（円） 125,936 168,451

55.. 経営成績に関しての説明明 
当初の目標ではBASE300 個、実地 100 個の合計400 個、単価は送料抜きで 500 円、総

売り上げ20万円＋送料を予定していた。しかし、商品の実験数の増加などの過程で単価が上
がり、一個当たり1500円になった。その結果、販売数が予定より減少、売上は増加した。
最終的に、販売個数はBASEで 118個、実地(学校内含む)で 46個をとなった。総売り上げ
は 258,708 円、当期純利益は168,451 円となり、当初目標を大きく上回った。最終的に残っ
た金額は全額災害復興支援などへ全額寄付する。
【広報について】
最初小学生に売るための戦略とマスコミに取り上げられる戦略の二つが行われていた。し

かし、塾へのビラ配布の効果が大きかったこと、小学生に売ることの肝だった科学館での演
示実験及び販売ができなかったことを受け方針を大きく切り替え、子供に勉強をさせたい親
を広報の対象にすることになった。具体的には近畿周辺の中学受験塾 3社や公文などで LINE
配信やビラ配りをしてもらったり、中学受験や大阪星光に興味を持っている親と小学生が多
く集まる文化祭でビラを配らせてもらったりした。結果BASE販売個数の合計が 118 個と高
額な割には多くの方に買っていただけた。
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【実地販売について】
計画段階では、実地販売は科学館と学校の文化祭で行い、一次審査時の試算で出した 100

個より多く売れると見積もっていた。また、道端やフリーマーケットで実験キットを売って
いても購入しようという気持ちにならないので手が余らない限りそういうことはしないとい
う方針だった。しかし、科学館で一切活動できなかったこと、文化祭で販売の許可が下りな
かったことから実地販売をする場所がなくなったため、フリーマーケットで販売することに
した。結果としてはフリーマーケットで想定より多い30個ほどが販売できたが、上記の理由
で目標の100個には及ばなかった。

【BASEでの販売個数の推移】

10月の初週と11月の初週に山が来ている。10月の初週は浜学園でのビラの配布や公文教
室泉佐野駅前校での LINE配信、Xなどが理由となって伸びている。10月の第二週以降じわ
じわ販売個数が伸びているが、それは各塾でのビラの配布などが進んできたことによるもの
である。11月の初週に大きく販売数が伸びているのは文化祭などの学校関連の需要である。

【まとめ】
商品の値段の上昇により当初の予定より販売個数が減少し、実地販売の販売場所もうまく
確保できなかったものの、ビラ配布によるBASEへの誘導の成功により売り上げは当初の予
定をキープした。

66.. 事業におけるトラブルへの対応応 
【不良品の対応】
生産時に発生した不良品は 11月 9日に、プティパを主催とするフリーマーケットにて1個
500 円で販売し、17個を売り上げた。（商品販売終了期間であるため決算には含まれていな
い）

【配送個数ミスへの対応】
・封入のミスによってキットの個数を少なく郵送してしまった。
・謝罪メールを速やかに作成、送信し、実験キットを無事届けることができた。

【QRコードの対応】
・QRコードが一部端末で読み取れない事態が発生した。
・判明し次第すぐにX、Instagram、公式サイト、BASEでリンクを貼り付けるなどの対応を
とった。
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・また、以前のQRコードが載っている紙にリンクを載せ、
QRコードが読み取れなくても、リンクから購入者用サイトに飛べるようにした。

【購入後のトラブルを避けるための対応】
・商品内に、実験をするにあたっての注意書きを入れ、サイト内に、取扱説明書を載せた。

【発送が遅れた時の対応】
・BASEに発送が遅れることのお詫びを重要なお知らせ欄に載せた。
・いつ商品が届くかについての質問が模擬企業アオリストス宛に届いた
→発送が遅れている理由を簡潔に述べた謝罪メールを送信

77.. 次会計年度へ向けた方針等の説明明 
【広報戦略について】
ビラ配布型の広報は今年うまく行ったので次年度も引き継ぎたいが、ビラの中身について

は改善すべき点があるように思う。広報セミナーで強調されていたクライアントに”Benefit”
を伝えるということができず、統計等のデータもないのでそこを改善したい。また、今年で
きなかった科学館での販売も時間に余裕をもって交渉することで達成を試みたい。

【商品について】
商品自体の改善すべき点は見た目だ。今回パッキング作業等を手元でやった結果袋自体な

どの見た目がうまく作れなかった。実験キットは見た目で売っているというようなところが
あるので次年度以降は見た目にお金をかけて作りたい。
WEBに関しては機能そのままに見た目を更新、今年からの蓄積に加え、さらに動画等を増
やして充実させる。

【生産体制について】
今年はジャストインタイム方式で手生産したが、来年はデザイン面などの問題も含めて事

前にまとめて外注したい。

【まとめ】
今回、自分たちのキットは総じて中身はいいぐらいに出来ているが見た目ができていない

状態だったので、そこの改善をしていきたい。その上で今年できなかった広報を試したい。

88.. 監査人のコメントト 
私へ作業を依頼する時の対応の粗さ等を振り返ると、先方や事務局の方に失礼がなかった

かが大変心配なところです。
しかし、自分たちだけで学校や他団体への交渉を成功させ、利益を出せたということに関

して、素晴らしいの一言です。
今回の成功体験と反省は必ず今後の人生に活きると思います。お疲れさまでした。
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　企画案がある程度固まっていた 5月末のアオリスト
スには、3人しかいませんでした。今この企業の経理部
として存在している理由はほんとうに、まぐれです。3
人に役職を振り分ける際に経理部が浮いていたようで
その穴に埋められたという格好です。「ええよ」という
このたった 3文字 ( と企画書の一次審査通過 )で私の高
1の人生プランは狂ってしまいました。リアビズの活動
は時に苦しいことも多かったですが、いいように転ん
でくれたと今は思っています。
　この活動を振り返れば、やはり一極集中と、期限への
甘さが大きな反省点だと思います。過労で体調を崩し
て学校を休む…なんてケースもありました。期限につ
いては、信用されない人になるよと学校でさんざん言
われているのに、ギリギリが続き、実際遅れているも
のも出ています。メンターさんとのミーティングをすっ
ぽかす野郎も多々見受けられました。私自身で言えば
主張する力が弱かったです。期限など大事な情報はもっ
と強く主張していくことを痛感しました。反面、こん
な雲行きの怪しいチームでも商品を一から作り上げて、
それをみた時の感動はいつもの語感では表しきれない
ものがありました。それが 10月末。実地販売で実演を
して買ってくれた、私たちのような話し上手でない人
間でも耳を傾けてくれる人がいるのかと。それはもう、
嬉しい限りです。
　話を経理に移します。はじめに書いたように、私は

　リーダーの役目は多々あると思いますが、リアビズ
において社長の一番大きな役目はタスクマネジメント
だと思います。というのも、今回のリアビズで発生し
た失敗は自らのタスクマネジメント力の低さによるも
のが大きく、そこを強く反省しています。具体的には、
商品の取扱説明書はサイトで公開という形にしていた
のですが、自分の管理、計画が悪く、一週間近くゆっ
くり寝られないという状態に陥ったり、夏の活動報告
では直前に数時間で作り上げることになったりしてし
まいました。リアビズを通して自分が行きついた対処
法は以下の通りです。

1. 期限を守らない人がいてもほかの人が無理なく代わ
りにこなせるような期限設定にすること。

2. 社員に何かをしてもらいたいときは直接とネット上
両方で伝えること（直接伝えることで「聞いてない
からできない」というパターンを封じ、ネット上で
繰り返しリマインドすることで「忘れていたからで
きない」というのをなくせます。）。

3. 様々な業務について、ちゃんと進度を把握すること。

　この３つのことに気を付けると業務がスムーズに進
み、計画表が破綻することはほとんど防げるかと思い
ます。
　もう一つ書きたいことがあります。チームを作るう
えで一番大切なことは人選です。今回、模擬企業アオ
リストスには事務的な業務を効率よくこなせるような
ハイスペックな人が一人もいなかったので、緊急時に
再度軌道に乗せることやそもそも予定を遅延させない
ということが非常に難しかったです。さらに模擬企業
内では高頻度で喧嘩が発生していてそれが原因でメン
バーのやる気がそがれるという部分もありました。喧
嘩を起こす人、火種となる人はある程度限られている
のでその両方がチーム内に同時に存在しないようにし
ましょう。
　ここまでいろいろな失敗を書いてきましたが、リア
ビズの活動は楽しかったです。自分が作った、考えた
もので実際に楽しんでくれる人がいるというのがとて
もうれしかったです。何か目的を持ったグループを事
務局、メンターの方以外の年上の人なしで行うのは初

めてのことで、たくさん失敗しましたが、そこから気
付かされるものは数多くありました。この経験は自分
の構成要素の一つとして一生自分をサポートしてくれ
るものになると思います。この経理終了まで来て、4月
の終わりからやってきたことのすべてがもう発表会で
終わると思うと少し寂しい気もしますが、確実に青春
の思い出になりました。
　最後になりましたが、活動を見守ってくれた顧問の
篠木先生、学校との交渉を支えてくれた八木先生、活
動を自由にやらせてくれた大阪星光学院、広報を手伝っ
てくれた各塾の先生方、両親、Team Aoristos メンバー
他商品の生産、実地販売を手伝ってくれたボランティ
アの方々、事務局、メンターの方々、模擬企業アオリ
ストスの社員の方々、本当にありがとうございました。

感想文
社長 矢野誠太郎

経理部長 柳原佑匡
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別にお金に特段興味があったわけでもなく、仕訳ブッ
クを最初にみた時は訳分からん、と思っていました。
あとは領収書をすっぽかすと自腹やという重荷を感じ
ていました。というのは初め (と今 ) だけで、販売期間
前などは少ない本来の仕事をできたできたと、つまら
ない優越感に浸っていたのでした。ただ販売期間終了
後は違います。振替伝票は日付順にすると決めていた
のにどこかで歯車が狂って書き直して…という作業が
降りかかってきました。販売期間内に解決することが
できたはずです。他には、領収証に必要な情報が抜け
ていたり、あとは校内分の領収証の数と売上が合わな
かったり…　杜撰さが露呈してしまいます。その責任
は、私が負うしかありません。そうして全部自分で背
負って追い詰められるという日々をちょうど今過ごし
ています。周りはだれもわかっていないので、かなり
親に助けてもらいました。簡単にまとめると次の 2つ
です。

1.  できることは早めにやっておいて後回しにしない
2. Help me! 等、メンバーにはもっと主張する

　前述の話もそうですが、自身の課題が浮き彫りになっ
たというのはひとつ大きな学びであると私は感じまし
た。
　さて長くなりましたが、作業を手伝ってくれた両親、
仕入れなどさまざまことを手伝ってくれた篠木先生、商
品生産を長きにわたり手伝ってくれたボランティアメ
ンバー、活動を応援してくださった他の先生やメンター
さんに感謝を伝えずにはいられません。本当にありが
とうございました。アオリストスメンバーへ　まだ終
わりやないで！！

　広報の大枠は、大別すると 2つあると自分はリアビ
ズ前に思っていて、1つ目は、不特定多数へ広報、例え
ば、テレビを付けるとCMが流れてくる、そのCMが
まさに広報そのものです。2つ目は、こちらが考えてい
るクライアントの層が多い (1 つ目よりも人数は劣る )
場所で広報、例えば、小学生向けの商品を買ってもら
うために中学受験の子たちが通う塾や小学校に出向く
みたいなものです。自分は、どちらかというと後者推
しで、後者が前者よりも優れている部分は、金銭面で
もそうですし、感情面でも歴然の差があります。ですが、
「塾にも小学校にもビラ配ったし満足！！」と考えるの
は、今回参加させてもらったリアビズにおいては最善
手ではないように思います。先程、金銭面でも感情面
でも後者は優勢！と言い放った自分ですが、それは「模
擬」としてではなく実際の企業の話で、金銭面は高校
生が起業して活動しているだけでも大変珍しい光景で
あり、お金を払わずともプレスリリースを上手く活用
できていれば取材しに来てくれることでしょう (プレス
リリースを上手く活用できなかった人が言うのもおか
しな話ですが…)。また、感情面でも、テレビ放映後に
興味を持った方が模擬企業宛に応援メッセージを送る、
それだけでも感情が伝わってくると確信しています (と
いうか、リアビズをやっていく中で確信させられてし
まいました…)。そう、雲泥の差だと思っていた 2つの
広報方法が実は紙一重だったことに気付かされたので
す。自分は当初Xや Instagramを稼働させたりテレビ
出演したりなどが商品の売り上げに直結する原因に成
り得るのかと思っておりましたが、無論X、Instagram
から購入してくれた方は 0ではなく、また自分の想定
以上にいて驚きました。SNS で自分たちの商品を購入
してくれた方には感謝宛らです。勿論、SNS 以外で購
入してくれた方も感謝で一杯ですよ。
　自分の経験談的なものを長々と書くのはやめにして、
ここからリアビズで学んだことを記していこうと思い
ます。このリアビズで自分が学んだことは、「思い立っ
たが吉日」ということわざに尽きます。商品を広報す
るための案を思いついた瞬間にそれに向かって進む馬
力がめっぽう弱いと自分でも反省をしております。思
えば自分は、夏休みの時、広報の案を思いついた途端
すぐに社長に提案し、結局その議論が保留になったり、
虐げられたりしておりました。あれは苦い思い出です
…。ですが、どの物事においても「やってみないと分か
らない」は必ずあると自分がそう確信したのが9月上旬。

広報マーケティング部長 藤尾和澄
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　反省は、主に広報でした。「広報第 1弾」に完全に失
敗してしまったところから、広報面で他の模擬企業に
遅れをとってしまい、それが売り上げ個数の少なさに
直結してるのではないかと私は考えています。私たち
の商品は、原価が安い分たくさん売れば売るほど利益
が出ます。商品生産の効率化を図り、広報第 1弾の失
敗からの立ち上がりをもっと早くしていれば、売り上
げはさらに伸びたのではないかと思っています。
　反省点はたくさんありましたが、実地販売で褒めら
れたり演示実験に驚いてくれた方がたくさんいらっ
しゃったこと・利益が出たこと・何よりも私たちの学
びになったことなど嬉しいこともたくさんありました。
　最後になりますが、貴重な機会を与えてくださりあ
りがとうございました。この機会を活かしてこれから
頑張っていこうと思います。

　この度模擬起業という特殊な経験をさせてもらい起
業の大変さ・コミュニケーション能力の重要性を痛感
しました。私は最初はリアビズというのは発想力やマー
ケティング能力・実行力などが問われる大会だと理解
していました。もちろんそれらが企業という場におい
て重要であることを再確認しましたが、それと同様に
リーダーによる的確な仕事の分配・的確な指示や、そ
れを責任感を持って実行する能力・他人に頼る能力が
大切なのではないかと思いました。特に経理・商品の
最終チェックなどミスが許されない作業を複数人で連
携を持って行うことの難しさを体感しました。またリ
アビズは極めて小規模な活動であり、いわゆる大企業
がそれに比べて巨大であることを考えると組織の運営
だけで一つ学問ができてしまう理由がわかったような
気がします。
　次に、商品の発想についてですが、「原価が安い」・「一
般的な定価が高い」・「学生をアピールできる」・「中学
受験向けの塾など私たちのコネが利用できる場所があ
る」などたくさんのメリットがありました。しかしメ
リットのうち最後の一つは販売期間直前に気づいたも
のです。先輩方は、SNS や各種メディアに対する広報
をされていたのでそれに倣って広範囲に薄い広報を最
初はしていましたが失敗が続き、その後局地的で濃い
広報をするようにしました。他の企業のまねをして地
域を利用することも考えましたが、学校の立地的に難
しかったです。そこで住居の位置が社員でバラバラで
あることを逆にメリットと見て、それぞれでコネを利
用した局所的・小規模な広報を行った結果、購入数を
ちょっとずつ稼ぐことができました。

そこを境に、自分から勝手に (勝手にというと人聞きが
悪いですが…) 行動を起こすようになりました。結果、
商品が購入可能になった 9月 30日からその 2週間後ま
で結構な数を BASE で買ってもらえるようになったと
思います。
　では、最後にこのリアビズという素晴らしい大会の
存在を教えてくれただけでなく誘ってくれた矢野社長、
実験キットという画期的なアイデアを打ち出した根来
仕入部長、久遠の親友である柳原経理部長、梱包業務
を手伝ってくれた親及び友達、塾での広報を許可して
くれた事務課の方々、化学室を快く開放してくれた化
学の先生、分からないことを的確に教えてくれたメン
ターの方々、商品をご購入頂いた皆様に盛大に謝辞を
送りたいと思います。ありがとうございました！！

仕入れ部長　 根来翔大
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̶ この章の内容 ̶
第 5回リアビズ 成果発表会や、
グランプリ特典の研修旅行の様
子のほか、第 5回リアビズに関
わってくださった方々をご紹介
します。

お
わ
り
に

1. オンラインセミナー

2. 成果発表会

3. 審査員

4. 最終結果

5. 研修旅行

6. フォトギャラリー

7. ボランティアスタッフ

8. 第 6 回大会のお知らせ

9. Special Thanks
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オ
ン
ラ
イ
ン
セ
ミ
ナ
ー

　リアビズでは、ビジネスに初めて向き合う高校生へのサポートとして、オンラインセミナーを開催しています。
今年度も、事業運営や将来のキャリア形成に関連する幅広い知見を有する方をお招きして、以下のラインナップで
開講しました。

※肩書は当時のものです。

ネットショップ基礎講座
　塩沢 友孝 様
（楽天グループ株式会社

地域創生事業　ジェネラルマネージャー）

　ECでモノを売る際には、「何を」売るか以上に「どう」
売るかが大切であり、商品の先にあるベネフィットを
考慮していく必要があることを教えていただきました。
模擬企業ごとに直接アドバイスもいただきました。

ロジカルシンキング講座
　辻 隆征 様（株式会社URPlan 代表取締役 ）

　「問題解決のために必要なことは、解決策を出す前に、
まず問題点を全て洗い出すことである。」コンサル流の
ロジカルシンキングを教えていただきました。

商品写真アドバイザー
　大塚 光紀 様（プロカメラマン ）

　オンラインショップや広報において重要になる商品
写真について、プロカメラマンの視点から、模擬企業
ごとにメールのやり取りを通じて丁寧にメールで添削
や助言をしてくださいました。

オンラインセミナー
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ファイナリスト説明会
　向阪 茅優（リアビズ学生スタッフ）

プレスリリース講座
　安居 憲次郎（リアビズ学生スタッフ）

リアビズ経験談
　上野 翔平
　栗田 夏帆
　後藤 綾花
　古吟 明人夢
　小松 風雅 （いずれもリアビズ学生スタッフ）

リアビズ会計 経理セミナー
　大熊 琉介（リアビズ学生スタッフ）

BASE使い方講座
　栗田 夏帆（リアビズ学生スタッフ）

リアビズ広報セミナー
　鈴木 達郎（リアビズ事務局長）
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成
果
発
表
会

　2024 年 12 月 21 日から 22日にかけて、東京で成果
発表会が行われました。各模擬企業の高校生が一堂に
会し、これまでの活動を振り返りました。第 3回、第
4回に続き、今大会でも対面での開催が実現しました。

　1日目に、高校生が会場に到着すると、オリエンテー
ションののち軽い交流の時間がとられました。これまで
オンラインでの活動がメインだった高校生たちにとっ
て、初めての模擬企業同士の対面での交流の機会とな
り、顔を合わせて話せることを喜んでいました。また
交流の時間では、今大会でノーシャルゲームズ社が販
売した「届け、このコメント。　#とどコメ」について、
ノーシャルゲームズの社員自らがルールを説明し、高
校生同士でプレイを楽しんでいました。他の模擬企業
はノーシャルゲームズ社の話に興味津々な様子で、ゲー
ムを通じて親睦を深めていました。

　交流ののち、レオス・キャピタルワークス株式会社　
仲岡 由麗江 様・池田 麻琴 様から、ワークショップを
開催していただきました。より投資を身近に感じられ
るようにと、リアビズならではの内容で企画してくだ
さいました。高校生たちは真剣に聞き入りつつ、グルー
プワークの時間もあり、楽しげな空気で進行していま
した。

　夜には、夕食を兼ねた交流会として、前夜祭が催さ
れました。「社長卓」「経理部卓」というように模擬企
業をまたいで役職ごとに設けられた机で、リアビズの
思い出話や、日々の学校生活について、高校生たちは
話に花を咲かせていました。また、前夜祭の後半には、
各企業が持参したお土産を配ったり、自社商品のユニー
クなプレゼント企画を始めたりと、高校生主体で大い
に盛り上がりました。翌日のプレゼンテーションにつ
いて模擬企業間で励まし合う姿も見られ、高校生たち
は顔を合わせるのがこの日初めてとは思えないほどに
仲を深めていました。

成果発表会
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　2日目は、成果発表会の本番が行われました。午前の
リハーサルの時間には、前日の和やかな空気とは打っ
て変わって、真剣な面持ちでプレゼンテーションの最
終確認をする姿がみられました。

　成果発表会では各模擬企業が審査員を前に、リアビ
ズでの活動や業績、それに対する分析や展望などをま
とめたプレゼンテーションを行いました。いずれの模
擬企業も堂々としてオリジナリティに溢れた、非常に
素晴らしいプレゼンテーションでした。高校生がリア
ビズにかける熱意がひしひしと伝わってくるようなプ
レゼンテーションに、審査員も観客も惹きこまれてい
ました。

　表彰式の前には、模擬企業活動を支えていただいた
社会人メンターの方々、オンラインセミナー講師の方々
にご登壇いただき、ご挨拶をいただきました。

　結果発表にあたって、審査員長を務めてくださって
いる、レオス・キャピタルワークス株式会社 代表取締
役社長CIO( 最高投資責任者 ) 藤野 英人 様より総評を
いただきました。さらに、審査員の皆様より、模擬企
業ごとに講評・結果発表を行っていただきました。

　緊迫と涙のグランプリ発表を経て、第 5回リアビズ
高校生模擬起業グランプリ成果発表会は幕を閉じまし
た。閉幕後もしばらく高校生たちは名残惜しそうに記
念撮影をしたりお互いを称え合ったりしていました。
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審
査
員
・
最
終
結
果

　本大会では、以下の 6名の皆様に審査員をお務めいただきました。誠にありがとうございました。
※肩書は当時のものです。

藤野 英人 様
レオス・キャピタルワークス株式会社
代表取締役社長CIO( 最高投資責任者）

森田 均 様
チューリッヒ生命保険株式会社

監査役

岡辺 公志 様
ＴＭＩ総合法律事務所

弁護士

御手洗 伸 様
長島・大野・常松法律事務所

弁護士

大浦 学 様
株式会社 FUNDINNO
代表取締役COO

濱尾 大 様
一般財団法人　三菱みらい育成財団

事務局

審査員
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　金賞、銀賞、銅賞は売上、商品の出来、マーケティング、決算書類の正確さを評価して授与されました。グラン
プリは当日の成果発表を含め、プログラムを通して素晴らしい成果を上げ、審査員から総合的に優れていると評価
された企業に授与されました。

ググラ リリリグラグラグラグランププリリリグランプリ 東京都立国立高等学校  カマエ

名古屋国際高等学校  フラッシュ英語
東京農業大学第一高等学校 ノーシャルゲームズ
大阪星光学院高等学校  アオリストス

立命館守山高等学校  琵琶粉
大阪府立富田林高等学校 グレープチャーム
東京都立国立高等学校  カマエ

金賞

銀賞

最終結果
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研
修
旅
行

　グランプリを受賞した東京都立国立高等学校カマエには、副賞としてオリジナル研修旅行が贈呈されました。カ
マエは 3泊 4日でシンガポールを訪問しました。

シンガポールは、さまざま
な民族や宗教が調和を保ち
ながら共存する社会です。
宗教施設や文化的な要素が
自然に共存し、相互に尊重
し合っているシンガポール
の街並みを目の当たりに
し、私は文化の違いを認め
合い、尊重することの大切

さを学びました。例えば、リトルインディアやアラブ
ストリートなどは、それぞれ異なる文化圏が独自のエ
リアとして形成されており、その多様性がシンガポー
ルの魅力を一層引き立てています。
　「多文化共生」には、言語の壁や生活習慣の違いなど、
一見多くの障害や問題があるように思えるかもしれま
せん。しかし、シンガポールは多様な文化を尊重し合
う街づくりを通じて、「多文化共生」を魅力的なものに
変えていることを私に示してくれました。現代の日本
では、外国人の入国が増え、観光地では外国人への配
慮がなされ始めていますが、私を含め多くの人々の日
常生活では、民族を超えた交流はあまり見られません。
グローバル化が進む中で、最初は受け入れ難い文化も
あるかもしれませんが、それでもその文化を尊重し、
配慮することこそが、まさに「多文化共生」の第一歩
であると私は学びました。
　今回の旅は、私の多文化に対する価値観を大きく変
えるきっかけとなりました。これからもこの経験を活
かして、将来に向けて頑張りたいと思います。最後に、
研修旅行を企画してくださったすべての方々に、心よ
り感謝申し上げます。

　グランプリをいただき、
研修旅行としてシンガポー
ルに行きました。シンガ
ポールは多文化国家で、一
つの都市にインド、アラブ、
中国などさまざまな文化が
混在していました。また、
現地の人たちも中国語や英
語など様々な言葉を使用し

ていました。言語も衣食住も信仰する宗教も違うにも
関わらず、文化が共存しているのは、相互の文化の尊
重があっての結果だと実感しました。日本はもちろん
他の国でも考えが異なるだけで、対立を起こしてしま
いがちです。お互いを尊重し合うことは言葉では簡単
ですが、実際意見が食い違うとつい対立してしまいま
す。今後はシンガポールのような多文化国家に倣って、
相互尊重をより深めていきたいと考えました。また、
私は今回初めての海外旅行でした。植物園の日本のエ
リアの桜の前で写真を撮る人が多くいたり、着物を着
て写真を撮っている観光客がいたり、買い物をした時
に日本語で「ありがとう」と言ってくれる人がいたり、
思っているよりも外国で日本の文化が知られているこ
とがわかりました。日本にいると日本の文化を実感す
る機会があまりないので、この発見は新鮮で嬉しかっ
たです。同時にこれからもっと日本の文化を大切にし
て広めていきたいと思いました。
　そして、言語の壁が想像よりもずっとないことを知
りました。日本語以外全く話せない私ですが、知って
いる英単語を並べて話したりジェスチャーを使うと、
全て伝えることができました。大事なのは伝えようと
する気持ちなのだと実感でき、私の中で海外旅行の敷
居が低くなったように思います。
　大変有意義な経験を本当にありがとうございました。

研修旅行

社長・仕入れ部 鈴木亜里紗 経理部・人事法務部 眞田しおり
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　シンガポールは公用語 4
カ国語、多様な宗教と多く
の民族が共存する面積が
23区同様の小さな国です。
　そんな他国と一風変わっ
た多文化共生の文化と先進
国の技術を感じるべく私た
ちは研修旅行先としてシン
ガポールをえらびました。

　シンガポールに行って感じたことは言語も肌の色も
異なる多様な民族が共存し異なるバックグラウンドを
持っている中でも厳しい法律を定めることで統制し自
然に調和されていること、先進国として技術の発達（例
えばトイレの自動化や観光地の機械化されたパフォー
マンス、ペーパーレス化など）が進んでいることです。
ガーデンズ・バイザベイのライトアップや噴水ショー
はとても綺麗でした。
　シンガポールの街並みは綺麗でとてもゆったりと落
ち着いた雰囲気がありとても居心地がよく大好きな場
所となりました。また現地の人や観光客とは英語で
ジョークを交えながら会話できたことも印象的です。
　また広報として興味深く感じたことは街には景観を
守るためか広報物が少ないこと、インド系の民族は押
し売りや客引きが積極的でその強引さが役立つ時があ
ることなどです。エリア（都市部からローカルな地まで）
によって色々な民族の商売の仕方や景観の変化があり
とても面白い旅となりました。
　最後に海外旅行という非常に貴重な機会を下さりあ
りがとうございました。今後はこの旅で得た学びを活
かせるように頑張ります。

　この度は素敵な研修旅行をありがとうございました。
　リアビズを通してたくさん勉強させていただき、さ
らに海外に行く機会も与えてくださり、改めて御礼申
し上げます。
　生徒たちは、この 4日間、目一杯のスケジュールを
組み、たくさんの経験をすることができました。以下
に行程をご報告申し上げます。

1日目
　出国
　チャンギ空港 Jewel
　ナイトサファリ
2日目
　ユニバーサルスタジオシンガポール
　ラオパサ
　マーライオン公園（夜 ver.）
3 日目
　サルタンモスク
　リトルインディア
　シュリー ラクシュミーナーラーヤン寺院
　マーライオン公園（朝 ver.）
　マリーナベイサンズ
　ガーデンズバイザベイ
　シンガポールフライヤー
4日目
　帰国

　さまざまな文化に触れることができ、貴重な体験が
できました。
　シンガポールを訪れるのは初めてで、行く前からと
ても楽しみでした。
　海外にも関わらず、どの人が現地人かわからないと
いう経験は初めてで、不思議な感覚でした。シンガポー
ルは多民族国家であるがゆえに、自分自身も外国人で
あることを意識せずに過ごすことができ、ダイバーシ
ティの先駆けだと思いました。
　鈴木様、ご多忙の中、旅行のご手配、さまざまなご
配慮、本当にありがとうございました。おかげさまで、
飛行機も宿もとても快適でした。
　舟山さん、ご同行ありがとうございました。リード
してくださり、助かりました。
　カマエの活動のご支援から研修旅行まで本当にあり
がとうございました。
　今後とも何卒よろしくお願い申し上げます。

広報マーケティング部 松浦有紗 監査人 豊田佐和子先生
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後藤 綾花 立教大学  1 年
小松 風雅 慶應義塾大学  1 年
江崎 光賀 明治大学  1 年
上野 翔平 滋賀大学  1 年
原口 蒔臣 横浜国立大学  1 年
古吟 明人夢 日本大学  1 年
椎葉 敦士 大和大学  1 年
黒岩 春人 東京大学  1 年
栗田 夏帆 早稲田大学  1 年
野依 桂  関西学院大学  1 年
鈴木 望  神戸大学  2 年
大房 慧士 北海道大学  2 年
大久保 杏咲 立命館大学  3 年
安居 憲次郎 東京大学  3 年
舟山 翔太 高千穂大学  3 年
森田 昌未 大阪大学  3 年
安陪 玲音 慶應義塾大学  4 年
白戸 玲寿 東北大学大学院  1 年
磯部 元政 京都大学大学院  1 年

　各模擬企業に 1～ 2人の社会人メンターがつき、高
校生の相談に乗り、アドバイスするなど、高校生の活
動を準備期間から支えていただきました。

◆レオス・キャピタルワークス株式会社
池田 麻琴 様
押切 里紗 様
菊池 凌　 様
酒井 寛弥 様
種村 柾俊 様
沼尾 紗耶 様
山森 一輝 様

◆株式会社 FUNDINNO
金子 慶太朗 様
中村 歩眸　 様

黒﨑 心宝 慶應義塾大学  1 年
佐藤 大起 早稲田大学  1 年
西山 玲音 日本大学  1 年
森川 文博 京都大学  1 年
大熊 琉介 山口大学  2 年
岡本 孟士 日本大学  2 年
柏谷 脩太 慶應義塾大学  2 年
兼武 航太郎 立教大学  2 年
向阪 茅優 東京大学  2 年
腰塚 茉莉子 東京都立大学  2 年
小谷 祐太 筑波大学  2 年
中西 康太郎 早稲田大学  2 年
宮﨑 飛羽 青山学院大学  2 年
齊藤 彩波 新潟大学  3 年
中村 悠実 東京学芸大学  3 年
矢持 李璃花 明治大学  3 年
岡 しづか 日本大学  4 年
菅原 充希 北海道大学  4 年
田村 元希 関西学院大学  4 年
濱田 美和 慶應義塾大学  4 年
尾﨑 巧基 東京大学大学院  1 年

ボランティアスタッフ

学生メンター

リアビズ事務局社会人メンター
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しくお願いいたします。
　第 5回リアビズでは、模擬企業の平均純利益が過去
最高となりました。すべての模擬企業が最後まで堂々
と活動を続けることができ、めざましい成果を残して
います。こうした結果は目を引くものですが、リアビ
ズで重要なのは高校生たちが模擬企業活動を走り抜け
た過程です。高校生のみなさんはつい結果に目がいくか
もしれませんが、リアビズの過程で得た経験や縁の価
値に、いつか気づくときがくるでしょう。応募書類を
書き始めるところから成果発表会でプレゼンテーショ
ンをやりきったところまで活動を続けた全員が、その
すべての過程を心の底から誇りに思ってください。
　最後になりましたが、リアビズにエントリーしてく
ださった高校生のみなさん、彼らを支えてくださった
先生方や保護者のみなさま、模擬企業活動にご協力い
ただいた方々や商品を実際に購入してくださった顧客
の方々、そしてリアビズの活動を支えてくださったリ
アビズ事務局スタッフ、社会人メンターやオンライン
セミナー講師や審査員のみなさま、今年もご協賛をた
まわっておりますレオス・キャピタルワークス株式会
社さま、その他リアビズに関わってくださったすべて
の方に、心より感謝を申し上げます。

　第5回リアビズ 学生スタッフリーダーを務めました、
向阪茅優です。
　私は高校 2 年生の頃、第 1 回リアビズに模擬企業
「POARD」の広報・マーケティング部担当として参加
しました。コロナ禍で部活動なども全くできなかった
時期だったため、リアビズに打ち込めたことは、私の
高校生活の思い出の中でもひときわ存在感を放つもの
となっています。
　ファイナリスト選出者はリアビズスタッフになれる
と聞いた時、迷う余地はありませんでした。高校時代
の印象深い思い出であるリアビズにまた関われること
がうれしく、この大会をぜひ次世代の高校生に繋いで
いきたかったからです。せっかく全国から選ばれた高
校生が一斉に同じ取り組みを始めるのだから、高校生
同士がよい刺激を与え合えるような環境があってほし
い。高校生が自分の成長を認め、笑顔で「できること
はやりきった」「自分はよくがんばった」と思える大会
であってほしい。そのような思いでリアビズスタッフ
を務め、できるだけ寄り添ってサポートできるよう親
身な態度を心がけてまいりました。参加してくださっ
た高校生のみなさんにこの思いがどれほど伝わったか
はわかりませんが、少しでもリアビズの経験を肯定的
に思ってくださるのであれば、リアビズスタッフとし
てこれ以上幸せなことはありません。
　実際にスタッフとして活動するなかで、リアビズが
年々レベルが上がってきていることを肌で感じました。
また高校生から学ぶことも多く、運営としても高校生
のレベルアップに置いていかれることがないようにし
なければと身が引き締まる思いになりました。私にこ
のような刺激を与えてくださった高校生のみなさんに
は感謝の気持ちでいっぱいです。
　そして、リアビズ事務局には非常に優秀なメンバー
が揃っているので、来年はさらによりよい大会運営が
できることでしょう。これからも進化し続けるリアビ
ズという大会を、みなさまどうか今後とも応援をよろ

第５回リアビズ学生スタッフリーダーより
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第
６
回
大
会
の
お
知
ら
せ

　リアビズは、プレゼンテーションで完結するビジネ
スプランコンテストとは異なり、高校生にリアルなビ
ジネスを体験してもらい、多様で実践的な学びの場を
提供することを目指しています。

　一次審査においては、商品アイデアに加え、収支計
画や広報戦略、仕入れ先や人材の確保、関連法の遵守
などの実現可能性まで問われます。一次審査を通過す
れば、高校生は実際に 30万円の資金を貸与され、仕入
れや製造、広報活動、そして、商品の販売、決算書類
の作成を行います。加えて、オンラインセミナーで実
践的な知識を学び、社会人メンターとのミーティング
を通して課題の解決に取り組みます。

　この、プランを商品として具体化し、お客様の手元ま
で届けるまでには様々な困難がつきまといます。仕入
れ・製造が想定通りいかない、意見が食い違う、モチ
ベーションが低下する、売れ行きが想定より悪いなど、
幾度となく困難を乗り越える必要に迫られます。時に
は「地獄」のような期間を経験することもあるでしょう。
しかし、この困難が人を成長させる。そう確信してい
ます。

　リアビズが提供できるのはあくまでも「学びのきっ
かけ」それだけです。リアビズを通しての気づき、学
びは人それぞれです。経理の楽しさに気づく人がいれ
ば、仕入れ先との交渉が得意なことに気づく人もいる
でしょう。はたまた、会議のファシリテーションやチー
ムビルディング、意思疎通に課題意識をもって行動す
る人もいるでしょう。

　高校生がそれぞれの長所・短所に気づき、ひとりの
大人として社会と対峙する中でキャリア観の形成につ
ながる。将来に向けた確かな一歩となる。

　高校生のみなさん、参加してみませんか。あなたの
人生を変えるきっかけに。

第 6回リアビズは、以下のスケジュールを予定してい
ます。
４月１日   大会要項発表
４月 30日   オンライン説明会
６月１日 ～ ６月 10日  募集期間
６月 30日   一次審査結果発表
７月１日 ~ 10月５日  販売準備期間
10月６日 ~ 11月９日  販売期間
11月 30日   決算書類提出締切
12月 20日 ~ 12 月 21 日 成果発表会

第 6回大会のお知らせ
第 6回リアビズのスケジュール
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　第 6回リアビズ高校生模擬起業グランプリのスタッ
フリーダーを務めます、小松風雅と申します。
　リアビズは大会の開始から 5年が経過し、今大会の
終了とともにひとつの節目を迎えました。リアビズは
当初より、高校生に「リアルなビジネス体験」を提供
するということを基本としながら、第 3回大会から対
面での成果発表会を開催するなど、より充実した体験
が得られるよう少しずつ進化してきました。大会規模
についても拡大傾向にあり、初年度の応募が 49チーム
であったのに対し、第 5回大会は 91チームの応募が集
まりました。それに伴って各模擬企業の活動内容や経
営成績も向上し、第 5回大会では平均利益において過
去最高額（148,943 円）を記録しました。
　リアビズの体験としての価値やその教育効果の高さ
は、過去参加した身としての実感もありながら、参加
者の皆さんの感想文からもひしひしと感じられます。
リアビズの参加者は、実際の資金を用いた営利活動を
通じて、一つの商品を形にすることの苦労や世の中に
積極的に関わっていくことの充実感を体験します。チー
ムでの協働を通して、他人と協力することの難しさや
仲間と助け合える喜びを実感します。高校生のうちか
ら、社会に出てからも役立つこうした知見を実体験か
ら得られるのは、リアビズならではの価値だと確信し
ています。
　第 6回リアビズは、第 10 回の節目を見据えながら、
次なる5年間の第一歩としてこれまで以上の体験を創っ
ていきます。「リアルなビジネス」を通した学びの機会
を提供し続けるリアビズを、これからもご支援いただ
けますと幸いです。

　第 6回リアビズサブリーダーを務めます、古吟明人
夢です。
私は第 2回リアビズから応募し続けて、第 4回で初め
て一次審査を通過し『京藤幕府』として活動しました。
高校生の時の私は、それほど起業に特別興味があった
訳ではありませんでした。「30 万円がもらえる」とい
う言葉にわくわくしたのがエントリーのきっかけです。
実際に参加してみると、ビジネスプランを 1から自分
で作成する面白さや、仲間と協力して課題を解決して
いく充実感に魅了され、毎日が刺激で溢れたものにな
りました。リアビズに参加していた日々は、自分自身
の考えや、世界の見え方を大きく変化させました。動
機こそ希薄でしたが、参加してよかったと心から思い
ます。
　そんな経験を経た今だからこそ、高校生の皆さんに
伝えたいです。リアビズは自分の人生を動かすような、
かけがえのない経験ができる場所です。私自身、軽い
気持ちで参加したはずなのに、気付けば本気になり、
私自身が大きく変わるような経験をしました。今度は
高校生の皆さんにも味わってほしいです。私が味わっ
た以上の学びと経験を。
　もし今、「ちょっと興味あるかも」「自分にできるかな」
と迷っているなら、今すぐ参加しましょう。最初の一
歩は軽くても大丈夫です。リアビズは、そんな挑戦を
する高校生を全力で受け止めてくれる大会です。一次
審査を通過した人はもちろん、リアビズに関わった全
ての高校生が、「参加して良かった」と思ってもらうた
めに、私もスタッフとして全力でお手伝いさせて頂き
ます。

第６回リアビズ学生スタッフリーダーより 第６回リアビズ学生スタッフサブリーダーより

173

第 5回 リアビズ 高校生模擬起業グランプリ　実施報告書



SpecialThanks

Special Thanks

協賛

後援

協力
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レオス・キャピタルワークス株式会社

総務省
文部科学省

株式会社 FUNDINNO 山形銀行 十六銀行
もみじ銀行 山口銀行 北九州銀行


