


■対象としている課題
１．会社の全体像をチームで協力しながら学ばせたい
２．利益を生むためにどのような活動をしているか学ばせたい
３．ＣＳＲ（企業の社会的責任）の考え方を学ばせたい

創作株式会社
〒164-0011 東京都中野区中央
5-40-18キャピトル丸山5F

ＴＥＬ：０３-６２７３-７３３１
ＦＡＸ：０３-６２７３-７３３２

ビジネスシミュレーションのグッズ例

アイスブレイク

財務会計・管理会計の知識

ルール説明と練習

カリキュラム例

企業理念策定

チーム内情報共有

原材料調達・原価管理

営業・マーケティング戦略

損益計算書作成

品質の低い原料を使っているチームが

競争上、優位に立つ場面への直面

コンプライアンス問題の発生

各部門が会社でどのような役割を担っ

ているのか

品質を守ることの重要性

マーケティングの基本（３Ｃと４Ｐ）

会社の仕組みと品質を守ることの重
要性が合わせて学べます

■セミナー概要

www.sousaku.co.jp
info@sousaku.co.jp

時間：３時間
参加人数：１５～３０名（最適人数２０名）
運営人数：１名

財務会計の基本、会社の全体像、

チーム内情報共有の重要性、企業理

念の必要性、品質を守ることの重要性

について学ぶことができます。

経営陣の一人として、理念策定の後

に事業をスタートします。当初は理念

通り高品質の商品を販売するチーム

も多いのですが、利益の上がりにくい

競争環境下で１チームでも低品質戦

略を選択すると、他チーム全体（業界）

も雪崩をうって追従し、最後にコンプラ

イアンス問題が発生する、というストー

リーが体験できます。

社内で、研究開発、原料仕入、生産、

販売の役割に分かれる中で、各部門

が利益向上にどのように貢献している

のか、また利益向上のために協力す

ることの重要性を実感することができ

ます。

振り返り
現実課題
との
紐付け

３０分

体感
２時間

導入
３０分

会社入門ビジネスシミュレーション
経営視点
経営戦略
（個人戦）

コミュニ
ケーション
（チーム戦）

会社の仕組み
品質の重要性
（チーム戦）

会社の全体像と利益の関係を体感できる教育ツール

■シミュレーション概要
参加者はメーカーの経営陣として他社と競争し、
利益最大化を目指します。研究開発、原料仕
入、生産、営業の各部門の役割を学習するこ
とができます。

３時間で開催するプログラムです

目指す成果

価格と品質のジレンマによる品質問題発生の構造

高品質・
高価格路線
の堅持

品質トラブル
発生！

高品質
高価格
路線

中品質
低価格
路線

原価低く
高い利益

原価高く
低い利益

競争の中で低品質インセンティブが働き、品質トラブル発生に導かれます

◇参加者アンケート結果

利益の重要性理解

品質向上努力の重要性

１００％（56人）

◇参加者の声

・品質向上の努力にはコストがか
かるが、最終的にはお客様の信
頼を得、市場拡大につながり、き
ちんと利益をうむことができると
感じた。
・競争の中で、つい自分も違反して
しまうことがあると自覚できた。

（参加者数：56人）

９６％（54人）

仕事の全体像理解

チームワークの重要性

９６％（54人）

９４％（53人）

品質を下げ
高利益を
得る誘惑



■対象としている課題
１．経営判断がどのように利益につながるのか高速体験させたい
２．管理会計の考え方を学ばせ、経営の視点を身につけさせたい
３．経営戦略を一人ひとりにしっかりと考えさせたい

創作株式会社
〒164-0011 東京都中野区中央
5-40-18キャピトル丸山5F

ＴＥＬ：０３-６２７３-７３３１
ＦＡＸ：０３-６２７３-７３３２

ビジネスシミュレーションのグッズ例

ルール説明

カリキュラム例

資金調達

設備投資

研究開発投資

規模の経済性

市場での供給量が増えると価格が下

落する仕組みの体感（供給曲線）

現役経営者が「経営そのものだ」と
太鼓判を押した体験が得られます。

■セミナー概要

www.sousaku.co.jp
info@sousaku.co.jp

時間：１．５時間（×２回を推奨）
参加人数：４～３２名

（３～４人で１テーブルの個人戦）
運営人数：１名

限られた現金、限られた意思決定案

件の中で、最も合理的な経営判断を

行っていきます。

シミュレーションは１０年行いますが、

供給量の増加に伴って、価格は毎年

劇的に下落していきます。適切なタイ

ミングで設備投資の意思決定を行わ

なければ、費用を回収することは難し

くなります。

シミュレーションの状況は、経営状況

管理シートに記録していくため、実施

後に、各意思決定のＲＯＩ（投資収益

率）を計算し、意思決定の良し悪しを

評価することができます。

経営が管理会計の数値で評価される

ことを実感できます。また、経営者が

どのような不確実性の中で意思決定

を行っているのか、その実感値に近い

体感が得られます。

経営戦略ビジネスシミュレーション
経営視点
経営戦略
（個人戦）

コミュニ
ケーション
（チーム戦）

会社の仕組み
品質の重要性
（チーム戦）

不確実性の中で決断を繰り返していく経営者感覚の実体感ツール

■シミュレーション概要
参加者は高度経済成長期の化学メーカーの
社長となり、資金調達の上、設備投資を行って
いきます。市場の価格が下がり続けていく中、
持続的な競争優位を築いていきます。

１．５時間を２開催するプログラムです

目指す成果

ビジネスを立ち上げていく競争戦略の体感

キャッシュ
は少ないが
高利益

低利益
だが豊富な
キャッシュ

高付加価値
戦略

コスト
リーダー
シップ
戦略

早期に
競争優位
確立

初期は
研究開発
中心

◇参加者の声

・最初はまったく理解できなかった
が、２回目が終わる頃には、企業
が何を考えて経営しているのか
とても良く分かった。体験できて
本当に良かった。
・自分は理系だが、経営がどのよ
うに行われているのか、自分の
技術がどう役立つのかよくわかっ
た。理系こそやるべきだと思う。

市場の価格
の変化

経営状況管理シート 意思決定カード

体感
７５分

導入
１５分

体感
７５分

戦略策定
１５分

価格表

管理会計とは

ＲＯＩ（投資収益率）の考え方と計算方

法

競争戦略

競合他社との交渉

持続的な競争優位の構築

高付加価値戦略とコストリーダーシップ

戦略

ラーニングカーブによる原価の低減

満足度

学習理解度

難しかったか

（５段階評価）

4.6 / 5.0
4.7 / 5.0

Yes 82％

◇参加者アンケート結果



■対象としている課題
１．ビジネスで通用するコミュニケーション力を身につける
２．ビジネスの仕組みを体感を通じて学ばせたい
３．コミュニケーションを通じて、自身の強み・弱みを気付かせたい

創作株式会社
〒164-0011 東京都中野区中央
5-40-18キャピトル丸山5F

ＴＥＬ：０３-６２７３-７３３１
ＦＡＸ：０３-６２７３-７３３２

ビジネスシミュレーションのグッズ例

カリキュラム例

ビジネスコミュニケーションの面白さ、
難しさが体感できます

■セミナー概要

www.sousaku.co.jp
info@sousaku.co.jp

時間：１．５時間
参加人数：１０～５０名（推奨３０名）
運営人数：２名（司会兼運営１名含む）

自分のチームだけでビジネスを展開

することも可能ですが、それではほと

んど利益が出ない構図になっていま

す。

各チームには強み・弱みが設定され

ており、補完関係にあるチームと協業

関係を構築することが必要となります。

２社で協力するのか、３社で協力する

のか、協力に基づくビジネス展開はど

のように行うのか、利益の配分をどう

行うのかなど、協業を成立させるため

には考えるべきことがたくさんあります。

また、理想的な協業スキームを考え

たとしても、他チームがそれに乗ってく

れなければ意味がありません。高度な

プレゼンテーション力、交渉力が問わ

れます。振り返りを通じて、自分自身

の考え方やコミュニケーションスタイル

を再確認することができます。

ディスカバリー ビジネスシミュレーション
経営視点
経営戦略
（個人戦）

コミュニ
ケーション
（チーム戦）

会社の仕組み
品質の重要性
（チーム戦）

自分のビジネスコミュニケーション力を確認できる教育ツール

■シミュレーション概要
参加者は２～４名１チームとなります。他の
チームは同じ会社の他支店で、会社全体の目
標を達成するために協力しつつ、最終的な利
益額を競いあいます。

１．５時間のプログラムです

目指す成果

他チームとの協力関係が成立するまでのステップ

自チーム
だけでは
利益薄い

自チームの
強み・弱み
を確認

◇参加者の声

・交渉で相手に信頼してもらうのが
難しかった。協力関係ができると、
ビジネスがうまく回るのがとても
面白かった。
・情報収集や交渉が楽しくなってし
まい、利益をあげるためにビジネ
スを回していくところが手薄に
なった。次はもっとうまくやれそう
な気がする。

製品カード

能力カード

満足度

学習理解度

難しかったか

（５段階評価）

4.8 / 5.0
4.4 / 5.0

Yes 58％

◇参加者アンケート結果

紙幣

アイスブレイク

ルール説明

会社の目標である売上高を全チームで

協力して達成する

原料の仕入、製造、販売の各過程でそ

れぞれの支店（チーム）に強み・弱みが

あるため、補完する形で協力関係が成

り立つ

協力関係を構築するためには利益配

分の方法などで合意形成が必要なため、

仕組みの理解力、合意案の提示力、プ

レゼンテーション力などが総合的に問

われる

自分の行動は目的の達成にどのように

役立ったか

自分自身の強み・弱みを把握する

振り返り
１５分

体感
６０分

導入
１５分

WIN-WIN
の絵図を
描けない

他チーム
にメリットを
提示失敗

協力関係
成立

他チーム
に協力を
求める


