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は じ め に 

 
国立大学法人 九州大学 

ロバート・ファン/アントレプレナーシップ・センター 

  副センター長/教授 五十嵐 伸吾 
 

 近年の研究あるいは仕事が対象とするものは非常に複雑でかつ広範囲に渡っており、人

間一人の能力を超えるものも多いようです。このためチームを組んで共同で作業や研究を

進める必要性が増しています。一方で、目標や達成すべき時期を明確にするために、プロ

ジェクト形式の進め方を採用することが増えてきています。大学は従来型の教育・研究と

いう基本的な使命に加えて、社会に開かれた新しい価値創造（クリエーション）並びに技

術革新（イノベーション）の拠点としての期待がされています。このような社会の要請に

応え、キャンパスから新しい風や文化あるいは潮流を如何に起こしていくかが大学全体に

求められる課題です。ともすれば守旧的で閉塞的な状況に陥りがちなキャンパスに一石を

投じるべく「チャレンジ&クリエイション（C&C）」はスタート致しました。その最大の狙

いは、院生・学生自らが若者らしい感性に基づくユニークな研究・調査プロジェクトを企

画・計画し、自らが実践することで創造性発揮の喜びを知る機会を提供していくことにあ

ります。この一連のプロセスが、参加する院生・学生の自主性、チャレンジ魂、アントレ

プレナーシップを高める契機となっております。ロバート・ファン/アントレプレナーシッ

プ・センター（QREC）では、前身のベンチャー・ビジネス・ラボラトリー（VBL）より

スタートした1997年度から現在まで引き続きこの学生支援プロジェクトの開催を継続して

おります。C&C に加えて、生煮えの荒削りのアイデアを発表し磨き上げる機会を作る「ア

イデア・バトル」、九州大学の枠を超えて国内や世界での他流試合の門戸を開く「ジャンプ・

アウト・チャレンジ（J.O.C）」、「グローバル・チャレンジ&クリエイション（G.C&C）」と

いった応募機会を設け、より体系的に学生支援を行う体制を整えられました。これも、院

生・学生の弛まぬ好奇心と行動力の賜物として拡充することが出来たと思います。 

 本書はこのうちの２つのプロジェクトの報告書となります。報告書を開きますと、九大

生達の様々な活動を見ることが出来ます。しかし、報告書に描かれた実績それ以上に、彼

らが自ら課した課題に日々向き合う姿勢が最も大切なものであり、QREC の狙いとするも

のです。将来、各分野で活躍する彼らの姿こそが学生支援プロジェクト全体の本当の成果

であると信じております。 
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QRECでは、次の特色ある教育プログラム/学生プロジェクトを実施しています。 
 
●グローバル・チャレンジ&クリエイション（G.C&C） 

世界におけるリアルな価値創造経験を与え、学生のグローバル性、イノベーション感覚やアントレプレナー
シップを育成する事を目的とし、様々な海外のビジネスプランコンペ、技術コンペやハッカソン(*)に応募
する機会を提供します。 

 
●ジャンプ・アウト・チャレンジ（J.O.C） 
国内の学外ビジネスコンテスト、プロジェクトコンテストへの参加を促し、他流試合を経験することで 
自らの立ち位置を確認し、より広い視野に立ってプロジェクトを遂行する能力獲得を助けます。 

 
●チャレンジ&クリエイション（C&C） 
個人または学生グループが自ら企画・計画したアイデアによって採択されたプロジェクトに、 
九州大学基金の 50 万円を限度に資金を提供します。学生達は実現を目指し一年間活動していきます。 

 
●アイデア・バトル（IB） 
学生が温めているアイデアを、潜在的なニーズや競合技術等の調査やメンターからのアドバイスを受
ける事でアイデアをブラッシュアップし、半年間でより現実的なプランにしていきます。 
各プロジェクトには、10万円を限度に資金を提供します。 

 
●アントレプレナーシップ・キャリアデザイン 
起業家精神涵養と学生個々が自らのキャリアパスを考える機会提供を目的として、オムニバス形式に
企画・開催していきます。 

 
●九大祭起業体験プログラム（QSHOP） 
九大祭を通して起業・経営、会社設立のプロセスを学ぶプログラムです。 

 
＊上記は、右図のような系統で 
繋がっていくことを想定して 
います。（アントレプレナー 
シップをもってビジネス・起 
業等の系統へ） 
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C&C プロジェクト 2023 成果報告書 

地球超低軌道衛星の実現に向けたプラズマ推進器の技術開発 

工学府 航空宇宙工学専攻 修士 2年 

小澤 翼 

 

1. プロジェクトの概要 

 
 地球超低軌道と呼ばれる高度 80km〜300kmのエリアは地表への近接性から、地球観測や通信

で優位性を持ち、衛星の小型化と打ち上げ費用の低減に寄与するため 21世紀の宇宙利用を拡大

する将来有望な選択肢である。しかし高い経済性が期待される一方で、希薄な大気が存在する

ため、その空気抵抗で衛星が落下してしまう。そのため、高い利用可能性を持つにも関わらず

これまで JAXAと ESAの技術実証衛星 2機のフライトを除けば、一切利用されて来なかった。 

 そこで、この希薄な大気の存在を逆手に取った、空気を吸い込んで燃料として使う「空気吸

い込み式エンジン」の利用を本プロジェクトでは提案した。（図 1）エンジンには「電気推進」

と呼ばれる太陽光パネルから集めた電気エネルギーを推進剤のエネルギーに変換する低燃費な

タイプのエンジンを想定した。その中でも特に、プロジェクトメンバーの研究テーマとの親和

性や、尖った研究テーマになることが期待できることから、「誘導結合プラズマスラスタ」と呼

ばれるタイプの電気推進をテーマとして選定し、誘導結合プラズマスラスタの実現に向けた要

素技術の獲得を本プロジェクトの主たる目的とした。 

 

 

 更に、それに続く目的として「システム成立性の検討」及び「学際的なチームの結成」も掲

げた。特に後者の目標は、今回提案する衛星が ①誘導結合プラズマスラスタ ②空気吸い込

みの吸入口 ③衛星にかかる空気力の制御 など新規性の強い技術が盛りだくさんとなってい

るため、長期的な目標達成に向けて極めて重要になると考えた。 

 以下では、この１年の活動を (1) 誘導結合プラズマスラスタ (2) システム成立性検討 (3) 

学際的なチームの結成 の 3つの観点から評価した達成状況を報告する。 

 

図 1 空気吸い込み式電気推進衛星のイメージ図 
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2. 達成状況 

 本年の活動状況を(1) 誘導結合プラズマスラスタ (2) システム成立性検討 (3) 学際的なチ

ームの結成 の 3項目に分け、自己採点してみると 59点となった。配点としては図 2に示す通

り、(1)に 60点 (2)に 20点 (3)に 20点 とした。推進器の要素技術に関する(1)の項目の配分

が大きめになっているのは、当初の提案から本プロジェクトが最も焦点を当てる活動として示

していたのがこの要素技術の獲得に向けた研究開発だったためである。 

 

 採点内容の詳細を見ていく。まず(1)の推進器の要素技術獲得にかかる活動の目標については

「プラズマを生成し観測する」ことであった。そして、2024 年度以降に推力測定の設備なども

完成させ、学会発表や論文執筆に繋げようという意図であった。しかし、この目標は現段階で

未達となっている。誘導結合プラズマスラスタの実験環境は主に、「（高周波電流の供給系）×

（推進剤の供給系）×（真空環境）」の 3つの要素からなり、この中で真空環境を誘導結合プラ

ズマスラスタが稼働可能な高真空状態にまで持っていけなかったことに原因がある。（その他の

高周波電流と推進剤の供給系に関してはひとまず稼働に向けた動作は確認できた。）したがっ

て、現在(1)の目標に関しては引き続き真空環境の構築に向けて取り組んでいる状況となってい

る。現状としては ①手持ちの設備を使って真空到達度を上げる方法 ②新たな高真空環境が

利用する方法の両者の検討を続けていく必要がある。また、理論モデルの構築に向けては夏休

みに 300時間ほどを誘導結合プラズマスラスタ向けの勉強時間に割き、ある程度の基礎を固め

る事ができた。 

 (2)の成立性検討については、技術的な成立性と潜在需要の調査の 2つの観点から行った。ま

ず技術的な成立性については図 3にあるような単純な形状を仮定して、理論的に予想される空

気の吸引量及び抵抗力と、そこから導かれる推進器に必要な燃費を計算した。すると、理想的

な空気の補足を仮定した場合でも、当初の誘導結合プラズマスラスタの燃費の想定値を 2倍超

上回る性能が必要だという推算結果になった。推算に用いた大気密度や空気抵抗率は実際のも

のと多少の乖離があることが予想されるが、それらを燃費の要求を緩和する方向へ考慮して

も、誘導結合プラズマスラスタを空気吸い込み式のエンジンとして使うのは難しいのではない

か、というのが現段階での結論になっている。また、潜在需要の調査については気象観測の専

図 2 本年の活動の全体像の自己採点 
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門家、宇宙系企業の社長、多数の学会参加者など、可能な限り多くの関係者にヒアリングを行

った。超低軌道でのコンステレーションに対する反応はかなり好感触であったが、逆に言えば

超低軌道が世界の宇宙開発で今後トレンドになることを多くの人が予見していることを裏付け

ることとなった。これから大波が来る領域に参入する事を本気で考えるには、何か明確な武器

を持つ必要があるが、自分達にとってのそれは何なのかを見つける必要がある。 

 (3)の学際的なチームの結成に関しては、九大の博士学生や宇宙機関の研究員で空力・制御・

推進の専門をまたがる研究会を結成した。当初は超低軌道衛星の概念設計に焦点を定め、協働

していこうとしたが、中々具体的な努力の方向性を見出すことができず、内心空中分解を危ぶ

んだ時期もあった。これは、技術的にチャレンジングな要素が満載なプロジェクトでは一定の

方向性を示す強いリーダーシップが求められる中、そのような方向性を示すことができなかっ

た自身の能力の不足に起因するところが大きかった。方向性を模索する中、筑波で合宿を開催

して話し合いをしたりもしたが、やはり収束する方向性というものは見つからなかった。研究

会の今後についてクリティカルな意見も飛び交う中、どうしたものかと考えあぐねた結果、正

直に自分が思うところやこの研究会に感じるポテンシャルについて話した。その後紆余曲折の

議論があったが、最終的には今すぐに一つのアプリケーションの実現を目指す進め方ではな

く、各々がやりたい研究を生涯続けて行く中で相乗効果を生み出すことができるプラットフォ

ームを作るのが良いのではないかという話に落ち着いた。そのプロセスの中で、本音で話し合

えるメンバー同士の信頼関係を築くことは出来たと考えている。今後はもっと研究会での活動

を具体的な研究へと昇華して行きたいが、結果としてそれらを行う上での土台となる関係性を

築く 1年間になったと感じている。 

 

3. 今後の展開 

 超低軌道衛星の実現に向けて、現時点で考えられる方向性は２つある。 

 １つ目の方向性は空気吸い込み式を用いることを諦め、既存の技術を使いながら超低軌道の

利用可能性を開拓することだ。この場合、超低軌道衛星を実現する上での主たる関心は要素技

術から、システム統合へと移る。この 1年間を通して、高度 250km程度以上であれば、そのよ

うな利用法も十分に検討対象になりうる事がわかった。 

図 3 成立性検討で仮定した形状 
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 ２つ目の方向性は使用するエンジンのタイプを再検討し、空気吸い込み式エンジンの実現に

向け再び邁進することだ。この場合、推進系単体での技術的な成立性を示す事が今後数年の主

たる関心となる。 

 具体的にこのどちらの方向性へと舵を切るかはすぐに決められるものではないが、新規技術

の優位性を示すためには既存の技術だけで実現できる性能限界を明らかにする必要がある。し

たがって、今後のアクションプランとしては、まず一旦「１つ目の方法でやるならどうす

る？」と言った問いに対する答えを具体化するところにあり、現在その実行に向けて手を打っ

ている。 
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C&C プロジェクト 2023 成果報告書 

Own Feet Project | 動物用車椅子の開発と啓発活動 

人間環境学府 空間システム専攻 修士 2年 

松永 真梨子 

 
■プロジェクトの背景 

 2022年の犬と猫の飼育数は 1500万匹を超え、医学の進歩の影響もあり、その半数以上

が高齢期と言われる 7歳以上である。そうした背景の中で動物用車椅子の需要は増えてい

る一方で、車椅子の認知度が低いために存在を知った時にはもう手遅れであったり、車椅

子が高価であることやオーダーメイド工房が近くにないことで購入を踏みとどまったり、

ネットで安く既製品を買ってもうまく調整して乗りこなすことが出来なかったり、、と動

物用車椅子はあまり普及していない。 

 

■プロジェクトの概要 

 

 本プロジェクトは「下半身が不自由な子犬の保護犬こいみちゃん」への手作り車椅子の

制作をきっかけに 2020年から始まっており、2022年度の QREC C&Cでも『ペット各個体

に最適化した車椅子を安価かつ容易に作成できるシステム「Joint with」』優秀賞をいた

だいている。2023年度は車椅子を製作することに加えて、「一匹でも多くの動物たち動物

用車椅子という選択肢を届けたい」という想いから、車椅子業界を根底から変えるため

に、新たに（１）DIY車いすの開発、（２）全国の工房との連携方法の模索、（３）飼い主

さんへの情報発信を行っている。特に②に関しては広島県にある工房と密に連絡を取り、
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新接合部の開発や半自動設計システムの提供を行っている。 

 

■達成状況 

〇2022年度の活動でうまれた課題の改善 

2022年度の活動でうまれた以下のⅰ～ⅳの課題を改善策とともに提示する。 

ⅰ.飼い主さんが行う事前採寸が難しいこと 

 動物用車椅子を注文する際に必ず行うのが、愛犬

の身体の採寸である。その数値に大幅なずれがある

と車椅子が手元に届いても上手く乗りこなすことが

出来ず、再調整または最悪乗れずに再注文となって

しまう。そこで誤差をなくすため、車椅子を採寸す

る際にどこを基準にして測っているのかを図や写真

だけでなく動画で説明するという日本初の採寸説明

動画を公開した。 

 その後私たちの車椅子作成を依頼された際には飼い主さんに動画を送付して測ってもら

っているが、現時点で車椅子の躯体を大幅に変更しなければいけないほどのずれは生じて

いない。 

 またイベントでドッグスキャニング会を開催し、まだまだ車椅子が必要のない世代に向

けても車椅子の採寸の仕方をあらかじめ知っておいてもらい、いざ必要となった時にすぐ

に動けるように精神的なハードルを下げ、動物用車椅子

について身近に感じてもらう取り組みを行っている。 

 車椅子が視野にない世代の目に留まるように、「わんわ

ん免許証」という災害時にも情報カードとして活躍する

人間の免許証を模したカードをデザインした。 

 

ⅱ.フレームの乗車後の調整が必要であること 

 ⅰの事前採寸の誤差が減ったことにより、フレーム部分を乗車後に調整することはなく

なった。 

ⅲ.フレーム部分以外のハーネスのデザインが固まっていないこと 

 2022年度の前半はひもなどが固定されて全く調整が出来ないデザインだったが、2022

年度の 3月から金具を用いて調整が出来るひもの取り付けデザインにも挑戦し、2023年

度は 3㎝程度の高さの調整はひもで出来るようになった。 

ⅳ.自力で立てない子たちへの車椅子の製作 

 4輪の車椅子を 8匹の犬へ届けた。2023年度は飼い主さんと多くの打ち合わせを行い、

何度も 4輪の車椅子を作った。多い時は一匹につき 4台の車椅子を作るなど、まだまだ模

索中であるが、少しずつ経験を積み重ね、Own Feet Projectとしてどのように向き合え

るのかを検討中である。 
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〇2023年度の新しい取り組みの達成状況 

（１）DIY車いすの開発 

 ニトリのように自分で組み立てて調節できるシステムを作ることが出来れば、愛犬に車

椅子が必要になった時に、すぐに、安価に準備でき、気軽にカスタマイズできるようにな

る。さらに愛犬の寸法を入力すれば自動で車椅子の寸法が計算される半自動設計システム

を開発中で、これにより車椅子の設計をしたことがない人でも、愛犬にあった車椅子の設

計図を手に入れることが出来るようになる。 

 2023年度は 4度ワークショップを行い、そのたびに組立説明書を更新している。 

1回目：架空の犬：大学の研究室の友人：手書きの説明書 

2回目：車椅子を必要としている犬：同研究室の友人：手書き＋俯瞰図を用いた説明書 

3回目：まだ車椅子を必要としていない犬：犬の活動を行っている団体の方：手書き＋図 

4回目：車椅子を必要としている犬：イベントに相談に来たくれた方：飼い主さんメイン 

1～3回目は、かなり私が手伝いを行ったが、4回目はほぼ飼い主さんに行ってもらった。 

（２）全国の工房との連携方法の模索 

 工房同士はライバルではなく、チームであるという考えのもと、各社の設計や製作技術

に関して閉鎖的である車椅子業界に対して、データの集約と技術提供により、業界全体の

底上げと連携を狙っている。 
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 現在広島県にある車椅子工房に全面的な協力をいただき、手加工にて作っている部品の 

3D プリンタによる代用や、工房の設計データのオープンソース化・半自動化を進めてい

る。6月と 9月に広島の工房の方が九州大学を訪問。そして 11月には Own Feet Project

メンバーで実際に広島の工房へ訪問し、製作の様子やカウンセリングの様子を見学させて

いただいた。普段は月に一度ほどオンラインにて会議を行っている。 

（３）飼い主さんへの情報発信 

 犬は人の約 4～7 倍の速さで年齢を重ねると言われており、今元気だからといって半年

後、一年後も同じように歩けているとは限らない。もっと早く車椅子について知っていれ

ば、、という飼い主さんの声もよくいただく。車椅子業界の底上げをはかるためには、飼い

主さんへの情報発信が必要不可欠である。 

 2023年度は合計 5回のイベントに参加した。10月に初めてイベントに参加したときは、

長机に車椅子を展示するだけの簡素な展示スペースで 4

人程度しか見学者がいなかった。 

それから 11月 3.4日のワンヘルスフェスタ、11月 12日

の動物愛護フェスティバル、11 月 19 日の広島イオンペ

ット、12 月 10 日の筑後犬猫譲渡会、とイベントを重ね

徐々に展示スペースに看板などを設置し60匹以上の犬と

その飼い主さんに車椅子について周知することが出来た。 

 また Own Feet Project では「各工房ごとに分散している情報を集約したサイト」を作

成しており、先月は月に 3500 回のアクセスがされている。現在は来年度に向けて、口コ

ミが書きこめるような WEB サイトを作成することで車椅子業界の食べログのような、一

か所で自分の愛犬にあった車椅子を検索・比較できるサイトを準備中である。 

 

〇外部のコンテストへの応募 

 2023年 11月：グッドデザインニューホープ賞を受賞。 

 2024年 2月：学生ビジネスプランコンテストにて優秀賞を受賞。表彰式ではビジネスプ

ラン部門を代表して活動紹介行った。 

 

3.今後の展開 

 本プロジェクトは一匹の子犬だけのための試行錯誤から始まったが、そこから一匹でも

多くの動物たちに動物用車椅子という選択肢を届けるために発展を続け、さらに今年度は

車椅子業界の現状を変えたい、と 3つのビジネスモデルのアイデアがうまれた。きれいに

まとまっているように見えるが、多方向にアイデアの方向性が拡散していることと収益化

が出来ていないことが現状である。今後は、この車椅子ビジネスの活動を継続していくた

めにも、これらのビジネスモデルのアイデアをもとに収益化できるようなビジネスモデル

を考えだし、の活動を継続していくことで、車椅子という選択肢をもてる動物と飼い主さ

んを増やしていきたい。 
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C&C プロジェクト 2023 成果報告書 

BIONATURE 

経済学府 産業マネジメント専攻 修士 2年 

権藤 菜津姫 

今村 貴子、大石 かすみ 

 
1-1 粉ミルクプロジェクトの概要 

 近年オーガニック食品が注目されている。農林水産省の報告によればオーガニッ
クの世界市場は 15年で約 3.5倍と著しい成長を遂げている。日本も例外ではなく、
今後さらに成長が加速するとされている。実際に日本においてオーガニック食品は
普及しており気軽に購入することができる。しかしながら乳児用オーガニック粉ミ
ルクは日本で販売されていない。一方、海外では乳児用オーガニック粉ミルクは販
売されており人気も高い。そこで本プロジェクトでは日本において乳児用オーガニ
ック粉ミルクの製造販売を実現すべく、試作品を開発することを目的とし実施した。
そのために下記５つをマイルストーンに置いた。 
① オーガニック粉ミルクを取り巻く環境 
② 日本においてオーガニック粉ミルクの販売が実現されていない理由 
③ 日本の乳幼児を持つ母親を対象としたオーガニック粉ミルクの潜在需要 
④ 粉ミルクの処方設計及び原料の調達 
⑤ 粉ミルク試作品の完成 

 

1-2 達成状況 

① オーガニック粉ミルクを取り巻く環境 
オーガニック粉ミルクは約 90 年前にスイスの食品会社が販売を開始したという

説が有力である。『オーガニック粉ミルク』として発売するためには、各国もしく
は各機関が設けたオーガニック認証を取得する必要がある。各々設けている基準は
異なるものの、粉ミルクの原料となる乳牛等へのホルモン剤の不使用、牛の餌への
農薬の不使用、遺伝子組み換え食品不使用等が挙げられ、我が子に与える粉ミルク
に安心安全を求める世界中の母親を中心に人気が高い。欧米を中心に広がり、現在
は日本や北朝鮮等一部の国を除くほとんどの国々で発売されている。先進国の中で
オーガニックの粉ミルクの取り扱いがない国は日本だけであった。 
② 日本においてオーガニック粉ミルクの販売が実現されていない理由 

現在、日本で乳児用粉ミルクを販売している会社は 6 社のみ(雪印メグミルク、
雪印ビーンスターク、森永乳業、江崎グリコ、アサヒ、明治)であり、60年以上新
規参入が実現されていない非常に参入障壁の高い特殊な業界であることがわかっ
た。また、日本の粉ミルクは全て遺伝子組み換え食品が使用されており、主原料で
ある乳糖は海外製造のもので国産原料ではない。その理由として低価格の実現と安
定供給のためと各社回答している。オーガニック粉ミルクや遺伝子組み換え不使用
の粉ミルクの需要は各社把握しているものの、『今後も発売する予定はない』と全
社回答している。 

海外のオーガニック粉ミルクが販売されていない理由としては、関税が高いこと
のほか、乳児用粉ミルクは『特定用途食品』に指定されているためである可能性が
高い。特定用途食品は国が定めた栄養成分の配合が細かく決まっているほか、複数
の頻回な検査及び栄養基準に合格し、消費者庁長官の許可を受ける必要がある。日
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本の栄養基準は WHO が定める海外でスタンダードな栄養基準と異なっているため
許認可を取得するのは容易でない。これらの理由から現在も海外製の粉ミルクの販
売は実現できていないのではないかと考える。 
③ 日本の乳幼児を持つ母親を対象としたオーガニック粉ミルクの潜在需要 
乳幼児の母親 413 名を対象にオーガニック粉ミルクおよび国産原料粉ミルクに

対する潜在需要を調べるべく定量調査を行なった。結果、85％の母親は子供の食品
と自身の食品を選ぶ際の判断基準は違うと回答、また 69％の母親が遺伝子組み換
え食品を子供に与えることに漠然とした不安や抵抗を感じていると回答した。本調
査を通し多くの母親が子供の食品にはこだわりたい、できる限り安心安全なものを
与えたいと考えていることが浮き彫りとなった。また、粉ミルクを利用した母親
（60％）のうち約 3 割の母親は、「粉ミルクを我が子に与えることに何らかの罪悪
感や劣等感（ペイン）を感じた」と回答した。しかしながらそのうち 63％が、「オ
ーガニックもしくは国産原料粉ミルクを与えることができていたら粉ミルクに対
する罪悪感や劣等感は軽減できたと思う」とも回答した。これらの結果からオーガ
ニックもしくは国産原料粉ミルクは潜在需要があるだけでなく、母親たちの粉ミル
クに対するペインを取り除く可能性も示唆された。実際に潜在需要に関する質問で
は、オーガニック粉ミルクは 66％の母親が、国産原料粉ミルクは 75％の母親が「使
用してみたかった」と回答した。 
④ 粉ミルクの処方設計及び原料の調達 

先述の通り、日本の粉ミルクは特定用途食品に指定されているため、消費者庁が
定める『乳児用調製粉乳の栄養成分等の基準』をもとに処方設計を行なった。プロ
ジェクト発足当初、主原料は比較的入手しやすいホエイパウダーでの開発を予定し
ていたが、処方設計の結果、乳糖を主原料にする必要が出た。そのため急遽、乳糖
の原料調達を行なった。複数の業者に問い合わせたが、使用目的が粉ミルクの試作
品と伝えると販売を拒否されてしまう状況が相次ぎ、業界の縦と横のつながりを痛
感した。乳糖以外の原料の調達は成功したものの、主原料である乳糖を入手するこ
とができなかった。 
 

⑤ 粉ミルク試作品の完成 
主原料の乳糖を入手することができなかったほか、当初想定していた以上の検査

項目があり、仮に試作品が完成したとしてもマネタイズすることは非常に困難であ
ると判断し、粉ミルクの試作を断念した。 

 
1-3 考察及び今後の活動 

 粉ミルクの主原料である乳糖の確保が難航しただけでなく、販売するためには複
数の検査と設備が必要であり、試算したところ設備投資だけで数十億円かかること
がわかった。60年以上新規参入企業がない背景には、業界全体の縦と横のつながり
が強く、イノベーションが起こりにくい環境があるのではと考えられる。しかしな
がらオーガニック粉ミルクは海外同様、日本においても乳幼児を持つ母親たち一定
数の潜在需要があることがわかった。 
 今回、オーガニック粉ミルクの試作は断念せざるを得ない結果となったが、乳幼
児を持つ母親を対象とした定量調査の結果より、母親たちは国産原料や無添加、遺
伝子組み換え不使用等、よりナチュラルで安全性の高いイメージのものを我が子に
与えたいと考えている傾向にあることがわかった（図 1）。国産原料や無添加、遺伝
子組み換え不使用が必ずしも安全であるとは限らないが、母親たちはそれらに安心
感をもっているという結果であった。そこで、調査結果を分析、ピボットを繰り返
し、母親たちが安心して我が子に使用することができる『科学的根拠に基づいたナ
チュラルで安全性の高いベビーソープ』の開発を新たな目標に掲げプロジェクトを
続行した。 
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図表 1 乳幼児を持つ母親 413 名を対象とした定量調査結果 

 

 

2-2 ベビーソーププロジェクトの概要 
     乳幼児を持つ母親 413名を対象とした定量調査の結果、多くの母親たちは我

が子によりナチュラルで安全性の高いイメージのものを我が子に与えたいと考え
ている傾向があることがわかった。新生児期に必要なものとして粉ミルクのほか、
オムツやベビーソープ、肌着等が挙げられる。我々は粉ミルクの失敗を活かし、
下記３つの条件を満たし、且つ現状課題を感じている製品をピボットしベビーソ
ープの開発を行うことを決定した。  

① 外注せずにチーム内で完結でき、且つ一般的に手作りが難しいとされてい
るもの 

② 自分たちが購入した際、疑問を感じたものや製品間で差別化が図れなかっ
たもの 

③ チームメンバーのバックグラウンドや専門知識を活かせるもの 
界面活性剤には 2 種類あり、一つは天然界面活性剤である石けんと、もう一つ

は合成界面活性剤である洗剤である（図表 2）。天然界面活性剤である石けんは、
化学構造式もシンプルで微生物による生分解性が高く、環境にもやさしいことが
わかっている。またタンパク質変性作用が小さいため肌にも優しいとされている。
一方で合成界面活性剤である洗剤は一般的に生分解性が低いため水質汚染の原因
になりやすい。またタンパク質変性作用が大きいため肌への負担は比較的大きく、
各社保湿成分等を添加することで肌への負担を軽減する試みを行なっている。日
本で販売されているベビーソープのほとんどは合成洗剤であり、香料や着色料が
含まれている製品も多い。そこで合成界面活性剤である洗剤ではなく、天然界面
活性剤の石けんに着目し、人と地球に優しいサステナブルな製品開発に着手すべ
くマイルストーンを下記の通り設定した。 
① 製作する石鹸の種類を決定する 
② 科学的根拠に基づいた環境に優しく且つ敏感肌にも使用できる原料での処方

設計 
③ 試作品完成 
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図表 2 洗浄剤の種類と特性 

 

SOURCE:化学のグルメをもとに筆者作成 

 

2-2 達成状況 

① 製作する石鹸の種類を決定する 
石鹸の製造方法は中和法と鹸化法という２つの方法がある。鹸化法は紀元前3000

年ごろより古代ローマで製造されていたと言われており、油脂と灰(水酸化ナトリ
ウム)と水を用いて１ヶ月ほどかけて作られてきた。一方の中和法は近年発明され
た 1〜2 日で大量生産が可能な方法であり、現在市販されている石鹸のほとんどは
中和法で作られている。我々は鹸化法に着目し、その中でもコールドプロセス製法
という、天然の保湿成分がたくさん含まれ肌にやさしく、且つ伝統的な製法で石鹸
を製作することを決定した。 

図表 3 石鹸の製造方法 

 

② 科学的根拠に基づいた環境に優しく且つ敏感肌にも使用できる原料での処方
設計 

コールドプロセス製法の原料は油脂＋水酸化ナトリウム＋水で非常にシンプル
であるが、油脂の種類や配合比によって使用感が大きく異なる。コールドプロセス
製法の石鹸を販売している企業のほとんどは安価で入手が容易なパームオイルを
主成分としているが、欧米では環境負荷を考えパームおいるフリーの石鹸や化粧品
が注目されている。そこで我々もパームオイルフリーで処方設計を行った。また、
配合する油脂は敏感肌やベビーオイルとしてのエビデンスがあるアーモンドオイ
ル、アボカドオイル、マルラオイル、オリーブオイル、ホホバオイル、ココナッツ
オイルを採用した。特にマルラオイルは日本では聞きなれないオイルで市場にもほ
とんど流通されていないが、抗酸化作用、抗炎症作用に優れ、欧米では人気の高い
美容オイルである。マルラオイルはマルラというアフリカで自生している木の実の
種から採取されるが、採取にあたりアフリカ現地女性を雇用しているためアフリカ
の雇用創出と環境保護にもつながる。アフリカでは現在でも貧困により子どもたち
が学校に行けず働かされていることも多いが、母親が安定した収入源を持つことで、
子どもたちが学校に行くことができ、教育の機会を与えられると知り採用を決めた。
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なお、すべての油脂は敏感肌の方でも安心して使用できるよう、食品グレードでは
なく化粧品グレードもしくは医薬品グレードのものを採用した。 
③ 試作品完成 

コールドプロセス製法の石鹸は１ヶ月の熟成期間が必要なため 2024年 2月現在、
試作品を数種類制作し熟成中である。早ければ 3月、遅くとも 4月には試作品が完
成する見込みである。 

 
2-3 考察と今後の展望 
   今回、粉ミルクの試作は失敗したが、ベビーソープは人と地球に優しい製品を実

現できる見込みである。ベビーソープの試作にあたりさまざまな人と会話する機会
があったが、子どもだけでなく敏感肌や乾燥、肌荒れ等に悩む大人が非常に多く、
ぜひ使いたい、完成したら教えて欲しいという声が想像以上にあり需要の高さと深
刻さを伺うことができた。 

    今後の展望として、今回開発したベビーソープを発売すべく、株式会社 ORARE
（代表取締役：権藤 菜津姫）を立ち上げた。今後は化粧品製造業、製造販売業の
許可を取得したのち、敏感肌を対象とした臨床試験を行い発売する予定である。 

 
3  謝辞 
   本プロジェクトにご協力いただいた皆様、QREC 関係者の皆様、チームメンバー
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1. Summary: 
 
Frozen Food Product Idea 
 

In line with creating an accessible food ecosystem and the increasing demand for halal food in 
Japan, 冷デリー READILY is a new frozen food product business that will be introduced to bridge 
the gap in the market. These products include a range of ready-to-eat frozen halal Japanese and 
Asian cuisine dishes that require minimal preparation. 
 
1. Diverse Menu: The product line would feature popular Japanese and Asian dishes that are 
certified halal, allowing for a wide audience to enjoy the flavours of these cuisines. 
2. Quality Ingredients: Sourcing high-quality, halal-certified ingredients to ensure authenticity and 
adherence to dietary laws. 
3. Cultural Connection: Each package could include a brief story or fact about the dish’s cultural 
significance, promoting understanding and appreciation of the cuisine. 
4. Availability: These products would be distributed through conventional grocery stores, speciality 
halal markets, and online platforms to maximize accessibility. 
5. Restaurant Partnerships: Collaborate with local restaurants to include these dishes on their 
menus, providing a solution for eateries that want to offer halal options without the complexity of 
sourcing and preparing different ingredients. 
 

This frozen food initiative would not only provide convenient and culturally respectful meal 
options but also promote an environment of mutual understanding and friendliness through the 
shared love of food. It aligns with the goal of overcoming the burden of food ingredient sourcing 
and preparation, making it easier for individuals and restaurants to access and serve diverse food 
options. Designing a table where everyone can eat together, regardless of differences, involves 
creating an accessible food ecosystem that promotes cultural integration and inclusivity 
 
 
The Gap & The Possibility in Japan's Halal Food Market 
 

As Japan witnesses a steady increase in Muslim residents and tourists, a significant gap has 
emerged in the food industry, particularly in the availability of halal Japanese and Asian cuisines. 
While the global market for ready-to-eat halal frozen foods stands at a staggering $129 billion, 
Japan's market remains underexplored, signaling an opportunity ripe for development. With only 
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a handful of options currently available, the demand for halal food is outpacing supply, leaving a 
substantial portion of the population underserved. This unmet need presents a considerable 
possibility for growth and innovation in providing accessible halal Japanese and Asian cuisines. 
Addressing this gap not only aligns with the global trend towards inclusivity and diversity in food 
choices but also opens up a new frontier for the food industry to cater to the evolving 
demographics in Japan, which now include a burgeoning Muslim community seeking halal-
compliant dining experiences. The market data underscores the economic potential, which 
indicates that even a modest increase in access could tap into a multi-million dollar industry, with 
a subset of consumers in just three countries representing a $990 million market. Expanding 
Japan's halal food offerings is not just a commercial opportunity but also a step towards cultural 
integration and hospitality that resonates with the values of a globalized society. 

 
2. Activities, Findings, and Progress Status 

Our activities broadly focused on the following 4 parts. Related activities, findings and 
progress status information are mentioned in each part. 
 

a) Market study 
We conducted two tasting events. Details and findings are as follows: 
 

 
Figure 1: Tasting Events 

 
Tasting Event 1:  
 
The objective was to gauge interest in Halal Japanese and Asian cuisines among Muslim 
students at Kyushu University. The approach involved preparing three distinct dishes: 
Chicken Katsu Curry, Nikuman, and Gyoza, to offer a taste test. Following the sampling, 
feedback was collected and surveys were conducted to understand preferences and 
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satisfaction levels, ensuring a comprehensive insight into the demand for these cuisines 
within the target audience. The key finding from this even is as following: 

1. Many respondents do not have the chance to eat Japanese food due to the Lack 
of a Halal version of it. 

Figure 2: Responses on most desired Japanese cuisines among Muslim students 
 

2. Top three desired cuisines are Ramen, Karepan and Oyakodon 
3. Majority of the respondent relies on home-cooking due to unavailability of halal 

version of various food. Some respondents added being very young and not having 
cooking skills also make their life difficult in Japan along with lack of fast and 
affordable access to halal food in Fukuoka. They mentioned it as a challenge and 
often relying on Nabi-san bento only. Some mentions they have to invest a lot of 
time only to source and cool halal food that is an obstacle for progress in education 
and work. 

4. Though some said having ready-to-eat food would be life-saving, more than half 
of respondents reported frozen food not contained in their food consumption. 

5. 86% of them are interested having in mainstream Japanese food if available in 
halal version. However, freshly cooked food are more desirable than frozen food. 

 
 

Tasting Event 2:  
 

The aim of this session was to evaluate the interest in Halal Japanese and Asian 
cuisines among the diverse community of Fukuoka Prefecture, targeting both Muslim and 
non-Muslim individuals, including students, faculty, and staff. We tested our IKKOTAKE 
packaging with Halal Nikuman on the occasion of Chinese New Year Festival. We 
conducted feedback and consumer profiling survey to understand if non-muslim 
consumers are interested in food prepared following halal philosophy. Findings are as 
following: 
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1. Halal certification is a requirement for most Muslim consumers when purchasing 
frozen food 

2. Respondents said only few Halal frozen food options are available, which is 
pricier than their non-halal counterparts. 

3. For most ,Halal certification is important and are willing to premium for Halal 
certification. 

4. Ramen remains top popular food that respondents want to eat. 
5. Price and quality aret topmost important factors for consumers in general. 
6. Individual size packaging are more preferred. 
7. Many respondents said when it comes to buying halal food, the purchase price 

gets much higher comparing the non-halal version of it.  
 

b) Kitchen sessions and content creation 
Kitchen Sessions, Digital Presence (Website, IG, FB) 
 

 
Figure 3: Kitchen Session Image Compilation 

 
 

Kitchen Sessions  
 
The Kitchen Sessions held at FoodLabo Fukuoka on the 11th of October and the 10th 

of November, 2023, were focused sessions dedicated to the development of new recipes 
and the creation of content for social media platforms. Spanning eight hours each, these 
sessions were conducted without the participation of external attendees, allowing the team 
to concentrate solely on the culinary creation process. The objective was to delve into the 
intricacies of recipe formulation, meticulously documenting each step to produce high-
quality visual content. The initiative also included filming to capture the essence of the 
food experimentation process, showcasing the innovation and expertise in recipe creation.  
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Report on Social Media Branding Activities 
 

In our efforts to establish a robust online presence for 冷デリー READILY, our social 
media branding campaign has successfully implemented a series of strategic promotions 
across various platforms. The initiative aimed to highlight our offerings of Halal Japanese 
and Asian cuisines, under the banner of "Flavours Without Boundaries", which 
emphasizes our commitment to inclusivity and culinary diversity. 

 

 
Figure 4: Social Media Branding - 1 

 
The website, www.reideli.com, serves as the central hub for our brand, with a clean and 

engaging design that encapsulates our brand ethos. It effectively communicates our value 
proposition to visitors, encouraging exploration of our diverse food selections. 

Our Instagram presence, identified by the handle @reideli_jp, has been cultivated to 
showcase a visually appealing gallery of our food offerings. The content strategy here 
focuses on high-quality images and narratives that tell the story of our dishes, their cultural 
significance, and the meticulous process behind their creation. 

 
Figure 5: Social Media Branding - 2 

 
On YouTube, the 'READILY Japan | Rei-deli' channel has commenced with an 

introductory video, laying the foundation for a series of forthcoming content that will 
provide insights into our culinary processes, recipe development, and the cultural fusion 
that our brand embodies. This platform is being positioned to serve as an educational and 
engagement tool, providing value through detailed content around Halal cuisine 
preparation. 
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Furthermore, our Facebook page continues to expand our reach, mirroring the branding 
consistency seen across other platforms. It offers another touchpoint for our audience to 
interact with our brand, participate in discussions, and stay updated with our latest 
offerings and events. 

In summary, our social media branding activities have been carefully crafted to ensure 
a cohesive and engaging narrative across all digital touchpoints. Through these efforts, 
we have fostered a growing community of food enthusiasts who share an interest in Halal 
Japanese and Asian foods, and we have laid a solid foundation for continued digital 
engagement and brand growth. 

 
c) Product design  

 
In our product development, we've strategically considered packaging, product 

selection, and customer experience. Our strategy is anchored in three pillars: aligning with 
customer demand for savory Asian cuisines with Halal meat and sweets free from non-
Halal ingredients, ensuring manufacturing feasibility, and enhancing the customer 
experience through innovative packaging. 

Our market research highlights a strong preference for authentic, Halal Asian dishes 
and desserts. In response, we're crafting a lineup that includes Nikuman, Azuki Man, Purin 
Man, Salted Egg Man, Karepan and Gyukakuni Onigiri. This selection is designed to cater 
to diverse tastes, allowing customers to personalize their dining experience. Our "一戸竹

" packaging concept complements this approach, aiming to elevate the overall experience 
by integrating unique, value-adding design elements. 

Recognizing the importance of Ramen and Katsu Kare—two pillars of Japanese 
cuisine—our product development has taken a significant turn to include these beloved 
dishes in our Halal lineup. Understanding the gap in the market for Halal versions of these 
popular dishes, our team is committed to reimagining these classics to meet Halal 
standards without compromising their authentic taste and appeal. This initiative not only 
addresses customer feedback but also enriches our product range, ensuring that 
everyone can enjoy the quintessential flavors of Japan. 

 
The "IKKOTAKE" initiative represents an innovative product development endeavor that 

emphasizes cultural relevance through clever wordplay 言葉遊び of 一戸建て and 竹, 
contributing to the brand's unique identity. The products are designed with sustainability 
at their core, featuring reusable and eco-friendly materials, aligning with global 
environmental standards. The versatility of the product line is encapsulated in the "Mix & 
Match, Stack & more!" concept, which promises adaptability and space efficiency. The 
minimalist aesthetic, displayed through a refined colour palette and typography, enhances 
the brand's modern appeal. This strategic approach not only strengthens Rei-deli's market 
position but also resonates with the growing consumer demand for responsible and 
culturally connected products. During the duration of C&C, we managed to produce the 
containers and got valuable feedback on it during tasting sessions. 
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Figure 6: IKKOTAKE Concept Images & Product 

 
 
Other Frozen Food Experimentations & Research  
 

 
Figure 7: Visual of Frozen Food Experimentations & Research 

 
We also embarked on an exploratory journey, delving into the nuances of frozen food. A 

segment of this research focused on comparing cooked versus non-cooked food items contained 
within bamboo packaging. This comparison aimed to assess not only the practicality of bamboo 
as a storage solution but also its impact on the taste and quality of the food when reheated. A 
visit to the Asahiyama Zoo in Hokkaido, to understand the real-world application and consumption 
patterns of existing halal frozen foods in various environments was also done. The findings from 
these activities will inform future product improvements and marketing strategies, as we strive to 
deliver innovative frozen food solutions that resonate with consumers across different regions and 
cultural backgrounds. 
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d) Supply Chain Design  

 

 
Figure 8: Supply-Chain Design 

 
 

      3. Evaluation of Failures & Successes 
 
During the recent tasting events, we had the unique opportunity to introduce traditional 

Japanese cuisine to the Muslim international residents in Japan, many of whom experienced 
these flavors for the very first time despite years of residence in the country. These events were 
instrumental in gathering valuable insights into their taste preferences and food consumption 
patterns, providing us with data that can inform future culinary offerings. 

A notable highlight was the introduction of the innovative "一戸竹" packaging concept, which 
brought a fresh element of joy to consumers across different religious backgrounds, showcasing 
the universal appeal of well-designed product experiences 
 
 

 
Figure 9: Image of Burnt Adzuki Beans 
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However, the project faced certain challenges. The timeframe allocated for the development 
and execution of these events was relatively tight, limiting the scope of exploration in various 
aspects of the project. Budgetary constraints further restricted our ability to collaborate with 
professional chefs, which in turn impacted our original recipe creation process. 

Moreover, the focus on individual customers, while beneficial in some regards, meant that the 
B2B market was not as thoroughly researched as desired. This represents a significant gap in our 
understanding of the broader commercial potential for our products. 

While there were successes in engaging directly with consumers and innovating in product 
presentation, the limitations in professional collaborations, tight timelines, and a lack of B2B 
market analysis point to areas that require further attention. Moving forward, it is crucial to expand 
our network of suppliers and collaborators to fully harness the market's potential and address the 
shortcomings identified in this phase. The evaluation of these events has highlighted both the 
failures and successes, providing a roadmap for improvement in subsequent initiatives. 
 
      4. Budget 
 

 
Figure 10: Budget 

 
The budget allocation for the project was strategically directed towards facilitating hands-on, 

interactive sessions that engaged the community directly, fostering a participatory learning 
environment. The detailed breakdown indicates a significant portion of funds was invested in 
acquiring photography equipment and cooking essentials from Amazon and other shops, 
amounting to 65,663 yen, which underscores the importance placed on high-quality visual 
documentation and culinary execution.  

Additionally, 192,013 yen was allocated for sourcing ingredients, including those procured 
online, from Amazon, supermarkets, and specifically for the bamboo containers used in packaging, 
which points to a focus on sustainable and practical materials. The services of a 
photographer/videographer and content creator/designer, which are essential for capturing and 
presenting the project's outcomes, were secured for 150,360 yen. 
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Operational costs, including the rental for kitchen sessions and subscription services for 
necessary software and promotional materials like banners and stickers, accounted for 83,830 
yen. The total expenditure reached 491,866 yen. 

While an exploratory trip was initially planned, it was ultimately attended separately in 
conjunction with a final-year degree project. Constraints related to time and logistics, such as the 
reliance on delivery from Osaka by the halal meat company without their factory in Kagoshima, 
influenced the budgeting and planning process. Despite these limitations, the budget was 
carefully managed to ensure the project's core interactive and community-focused objectives 
were met. 

 
      5. Future Activities 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Figure 11: Poster 

 
Moving forward, the strategic focus will be on expanding our market understanding through 

comprehensive research, particularly by tapping into the burgeoning segment of Kyushu Muslim 
Tourism. The future activities will involve the development of original recipes and securing product 
patents, ensuring the protection and exclusivity of our culinary innovations. We aim to bolster our 
brand's presence, fortifying its identity in the marketplace with the mantra "Flavors Without 
Boundaries. "Exploration of diverse service delivery models is also planned, which includes the 
deployment of food carts, the establishment of physical restaurants, and the inception of virtual 
restaurants, adapting to the dynamic nature of modern food service and varying consumer 
preferences. 

A critical component of our expansion strategy includes pitching for sponsorship and investment 
to fuel these initiatives. This will enable us to leverage external resources and expertise to 
accelerate growth and establish a sustainable competitive edge. Collectively, these future 
activities are designed to solidify our brand's standing, innovate our service offerings, and capture 
the interest of both customers and potential investors. 
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C&C プロジェクト 2023 成果報告書 

小児外科術前不安を緩和するサービスの導入 

医学部 医学科 ６年 

川井田 悠史 

 

1. 活動の契機・計画 

 

私達は九州大学医学部熱帯医学研究会（以下、熱研）という九州大学公認の部活で
活動している。熱研では、医療に関するテーマを立て、部員内の有志が集まり、その
テーマについて研究や活動を行う。 

今年度は私含め 14人で「小児術前不安を緩和するサービスの導入」をテーマとす
る活動を 4月に始めた。私は 6年次のクリニカルクラークシップ実習において小児外
科で実習を回らせていただき、その中で手術に不安や恐怖を抱える患児と触れ合っ
た。その不安や恐怖から興奮して暴れてしまい、医療スタッフが数人がかりでやむを
得ず押さえつけることもあった。手術を受ける際には、不安を軽減させるために、抗
不安薬の投与など鎮静をかける処置を行うこともある。このような光景を目の当たり
にし、何か子供の不安を侵襲なく緩和させられないかと考えたことが活動の契機であ
る。 
ミニカーに着目した点は、患児にアプローチする上で、治療計画への干渉を極力抑

えたいと考えたからである。そのため、患児が入院して経験することの中でも、手術
室への搬入という点に着目した。通常、病室から手術室への搬入には、ストレッチャ
ーを用いる。これに患児は乗せられて手術室へ向かうのだが、この過程をラジコン型
ミニカーに乗ってもらおうと考えた。不自由な入院生活の中で少しでも楽しさを感じ
てほしい、手術による大きな不安や恐怖を少しでも緩和させられないかと考えた。 

活動を進めていく中で部員の 1人が、C＆Cに応募してみてはどうかと提案してくれ
た。C&C の過去の受賞歴を見ても、私達のテーマと比べて規模が桁違いのものもあ
り、応募するか迷っていたが、審査に出ること自体が活動の大きなモチベーションに
繋がると考え応募させていただいた。審査会後に活動名を「Childrive project」と
冠して活動していたため、以下 CDPと略して表記している。 

CDPの活動目標としては、「年度内に少なくとも１つの病院で上記サービスを実現す
る」というものであった。それを達成するための計画として、「サービスを実施可能
な病院探し」、「サービスを実施している病院の見学」、「サービス実施のマニュアル
化」、「サービス実施に協賛いただける企業探し」という４つの具体的計画を立てた。
以下では、それぞれについての活動の成果報告をさせていただく。 

 

2. 活動内容・経過報告 

 

 サービスの概要…九州大学病院の小児病棟に入院している子どもたちが手術室
へ入室する際には、黄色いストレッチャーに乗せて運搬している。患児によっ
ては、その不安から泣いて興奮してしまう子もいるが、興奮していると手術時
の麻酔導入に支障をきたす。それを防ぐために、術前に不安や興奮を抑える薬
剤を投与することがある。 
サービスに用いるラジコン型ミニカーは市販のものを用意した。対象年齢は４
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歳〜７歳で、動作による車体自体の安全性は九州大学病院小児病棟の医師、看
護師が実際に院内の廊下を走らせて確認している。また、入院している子ども
たちから「退院したらやりたいこと」というテーマでイラストを募集し、シー
ル化して車体に貼っている。 

 
 サービスを実施可能な病院探し…CDPの目標としているサービス実施が可能な

病院探しを行った。大学病院のような多くの科が揃う総合病院は、実施にあた
って様々な障壁があると考え、九州大学病院だけでなく、福岡市内にある小児
科、小児外科を揃えている病院にサービス実施について協力いただけないか打
診した。すると、九州大学病院の小児外科学教室の先生方から是非一緒にやり
たいとのお返事を頂いた。先生方とお話したところ、大学病院での実施では、
他の市中病院でやるよりもハードルは高いということだった。しかし、九大病
院で実施できた実績があると、他の病院へ波及しやすいのではないかと考え、
九大病院小児外科学教室のご協力をいただきながら実施を目指すことにした。 

 
 サービスを実施している病院の見学…サービス実施には、安全を十分なマージ

ンを取って担保する必要がある。調査したところ、日本での類似のサービス実
施歴はなく、海外ではヨーロッパを中心に活動が広がっていた。私達は実際の
サービスを見学し、安全面や衛生面での注意点を学ぶため、オランダ、イギリ
ス、アメリカの病院にそれぞれ見学を打診した。しかし、それぞれの病院にお
ける見学受け入れの体制や、スケジュールの不都合により見学は叶わなかっ
た。 

 
 サービス実施のマニュアル化…CDPの理想は、このサービスが他の病院でも拡

がっていくことである。その第 1歩として、CDPの活動目標を「今年度中に少
なくとも１つの病院で実施すること」にした。その理想にも活用できるよう
に、今回のプロジェクトで行った際に、病院でサービスを導入するためのマニ
ュアルを作成することを目指した。2月下旬現在で、サービス実施に至ってい
ないため、マニュアル作成は完了していない。しかし、九大病院小児外科学教
室の先生方のご協力を得ながら、サービスを導入する上でのマニュアル作成を
目指し、現在 feasibility study（実現可能性調査）として、2024 年 3月から
実証試験を開始見込みである。 
 

 サービス実施に協賛いただける企業探し…サービスを多くの方に認知してもら
うため、企業への協賛を打診した。その中でも、福岡県内のプロスポーツチー
ムを運営する企業に絞って協賛を募った。しかし、サービス自体への理解を得
られた企業はあったものの、サービス実施の実績がないことから、協賛を得ら
れるには至らなかった。 

 
3. 活動に対する反省 

 
今年度の活動を通して、C&Cの大きなテーマである”Learning by doing”を実

感した。ここでは、各活動内容に対する班内で出た反省点を述べる。また、今年
度採択された CDP 以外のプロジェクトとも比較している部分もある。 

まずは、活動目標であった「少なくとも１つの病院でサービスを実施するこ
と」が達成できなかったことである。実現できなかった原因としては、見通しを
はっきりと立てられなかったことが大きいと考える。他のプロジェクトでは、活
動のマイルストーンをはっきりと明示し、少人数ながら確実に進めていたように
思う。一方、CDP は目標達成ははっきりしていたものの、それへのアプローチを
計画段階で明示し共有できていなかった。 
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また、審査会や成果報告会で五十嵐先生から度々ご指摘いただいていた、「な
ぜミニカーであるのか」というご指摘に対して、ミニカーである意義をご理解い
ただけるほどの理由付けが出来なかった。他のプロジェクトでは、作ろうとして
いるプロダクトやシステム構築のプライオリティを確立させていたという印象を
受けた。 

 
4. 今後の展望 

 
 上記のように、今年度の CDPの活動において現時点で目標は達成できていない。し
かし、来月以降の実証試験を皮切りに、今後九州大学病院において複数回のサービス
実施を行いたい。また、実施することによる認知度向上、安全性を担保したマニュア
ルの作成による導入の拡大によって、このサービスが小児病棟において日常的に運用
されるものになることを期待している。 
 
5. 最後に 

 
 今年度の C＆Cにおいて、CDPを採択していただきありがとうございました。初め
は、掲げる目標が近いのか遠いのかも分からないほど、ぼんやりとしたスタートであ
った私達のプロジェクトですが、QRECのスタッフのご支援、九州大学基金からのご支
援の下、なんとか形にする一歩手前まで辿り着くことができました。勿論、この成果
報告書を以て目標達成をご報告できなかったことは不本意であり、大変申し訳ありま
せん。 
しかし、今回のプロジェクトを学年を跨いで協力しながら活動できたことは、プロジ
ェクトに参加した学生 1人 1人にとって、今後の医療者人生への大きな糧になると考
えています。この度は、誠にありがとうございました。 
 また、今年度の優秀賞、最優秀賞に採択されたプロジェクトに携わる方々、おめで
とうございます。どのプロジェクトもオリジナリティがあるのは勿論のこと、活動す
る方々の目標達成の熱意は、審査会、成果報告会などを通して強く感じることができ
ました。 
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C & C Project 2023 Result Report 

Turning waste into treasure—biomass-derived hard carbon as anode 

material for high-capacity lithium-ion batteries 

Graduate school of Engineering Department of Mechanical Engineering 

M2 

Bao Huiyuan  

1. Project outline 
This project aims to develop a cost-effective and sustainable approach to producing 

high-capacity carbonaceous anodes for Lithium-ion batteries (LIBs) using jute sticks 
- a waste byproduct with little to no economic value as precursor. The jute sticks will 
undergo a series of processing steps, including carbonization, ball milling, and 
activation to produce high surface area carbonaceous anodes suitable for use in LIBs. 
By tuning the parameters of the processing steps, we can optimize the specific 
surface area and pore size distribution of the carbonaceous anodes to improve their 
electrochemical performance. The resulting materials will be evaluated using an 
electrochemical workstation to determine their capacity, cycling stability, and rate 
capability. The success of this project will not only produce high-performance anodes 
for LIBs but also contribute to the sustainable utilization of jute sticks as a renewable 
resource. 
 

2. Achieved status. 
Achievement status is as follows. 
(1) Development method of biomass derived activated carbon. 

In this project, jute sticks powders served as the primary source material for creating 
activated carbons through a two-stage process: carbonization and activation. The 
initial phase involves drying the powdered material in an ambient dry oven at 105°C 
for 24 hours before carbonization. The subsequent step entails carbonization under 
a nitrogen atmosphere at 600°C for one hour, applying a temperature gradient of 5°C 
per minute with an ongoing nitrogen gas flow of 100 ml/min. Following carbonization, 
the resulting biochar was activated using steam. The carbonized sample was suited 
in a quartz holder at the center of a high-temperature borosilicate glass heating tube 
and subjected to heat with a temperature ramp rate of 5℃ per minutes, the sample 
was heated in the presence of a continuous flow of inert nitrogen (200 mL/min) until 
reaching the specified activation temperature. At this point, both nitrogen and 
ultrapure water were introduced into the tube and maintained throughout the 
activation process. Once the activation time was completed, the quartz tube naturally 
cooled to room temperature, and the quartz boat containing the activated carbon was 
cautiously removed.  

(2) Characterization of biomass derived activated carbon. 
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To determine the carbonization temperature, thermal gravimetric analysis (TGA) and 
Differential Scanning Calorimetry (DSC) were utilized for the characterization of 
WSW-ACs. The raw jute sticks powder underwent heating from 25 °C to 800 °C at a 
pace of 10 °C/min under a nitrogen (N2) atmosphere. TGA and DSC plots were 
produced using a TG/DTA7300 thermogravimetric analyzer from Hitachi. 
To determine the optimal steam activation process, a 3FLEX surface analyzer 

manufactured by Micromeritics Instruments, Japan, was employed for assessing the 
N2 adsorption isotherm at 77 K. For accuracy, the activated carbons underwent a pre-
treatment stage, involving heating to 120°C to eliminate any adsorbates. The 
evaluation of the N2 adsorption data facilitated the computation the BET (Brunauer-
Emmett-Teller) surface area. Furthermore, the nonlocal density functional theory was 
employed to compute the distribution of pore sizes and the overall pore volume. 

(3) Activated carbon preparation results. 
Fig. 1 displays the outcomes of TGA-DTG analysis involving a heating range from 

35°C to 800°C. Observations from TGA curve indicated three primary mechanisms 
contributing to weight loss. The initial weight reduction occurred within the 
temperature span of 35 and 250 °C is attributed to the dissipation of certain volatile 
organic compounds and molecularly bound water. The subsequent mass reduction, 
between 250°C and 600°C, is associated with the thermal breakdown of lignin, 
cellulose, and hemicellulose. Minimal mass reduction was observed from 600 to 
800°C, signifying near completion of these decomposition processes. Consequently, 
the carbonization temperature for this study was chosen as 600°C. Simultaneously, 
to ensure complete volatilization of volatile substances, a carbonization time of 1 hour 
was selected. 
In addition to carbonization temperature, both activation duration and activation 

temperature significantly impact the characteristics of activated carbon. This study 
focuses on the activation temperature and activation duration time as experimental 
variables aimed at optimizing the activation process. Nitrogen adsorption experiments 
were conducted to analyze surface area, pore volume, and pore size distribution. 
Nitrogen adsorption isotherms are provided in relation to the activation temperature 
and activation duration, respectively, as shown in Figs. 3 and 4. 
Fig. 2 demonstrates that after steam activation, the isothermal adsorption curve 

significantly improves in comparison to samples that underwent only carbonization. 
All three isotherm curves exhibit a rapid increase in the low relative pressure area 
(less than 0.1MPa), indicating the richness of micropores. As the adsorption pressure 
increases, the curve at an activation temperature of 650°C shows a marginal 
elevation compared to the curve at 700°C until the relative pressure is close to 
1.0MPa. At this point, the 700°C isotherm exhibits higher adsorption, suggesting that 
700°C activation temperature with activation duration of 30 minutes, some micropores 
have transformed into mesopores compared to the conditions at 650°C. 
The data presented in Table 1 reveals that the specific surface area at 700°C is 799.9 

m2/g, which is lower than the 872.9 m2/g observed at 650°C. This indicates that the 
activation time of 30 minutes at 700°C might be excessive, resulting in pore damage 
and a decline in surface area. 
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The nitrogen adsorption isotherm curves depicted in Fig. 3 are obtained under a 
constant activation temperature of 700°C, with activation durations of 10, 20, and 30 
minutes, respectively. The three curves show similar trends and levels. Among them, 
the isotherm curve with an activation time of 20 minutes is slightly higher than those 
with 10 minutes and 30 minutes, indicating potential pore damage at 700°C with an 
activation time of 30 minutes. Notably, when the activation temperature and activation 
time are 700℃ and 20 minutes respectively, the activated carbons exhibit the highest 
BET specific surface of 946.8 m2/g and a total pore volume of 0.843 cm3/g, with a 
yield of 27.6%. Consequently, the activation temperature of 700°C and an activation 
duration of 20 minutes are identified as the optimal parameters for preparing activated 
carbon.  

(4) Electrochemical experiment results. 
Fig.4. shows the first charge and discharge curve of activated carbon material. Black 

is the discharge curve and red is the charging curve. The first discharge capacity of 
this material is about 2100 mAh/g, and the first charge capacity is 650 mAh/g, which 
is a very high capacity compared to graphite anode materials currently on the market. , 
because the current theoretical capacity of graphite is 350 mAh/g, the capacity of this 
activated carbon material is about twice that of commercial graphite, but it also has 
shortcomings. The first Coulombic efficiency is only 30%. The so-called Coulombic 
efficiency is the ratio of discharge capacity to charging capacity. This is too low for the 
battery negative electrode material. When used in a real battery, too many lithium ions 
will be consumed, resulting in a lower overall battery capacity. 
Fig. 5 shows the cycle performance test of activated carbon materials. This picture 

only shows the charge and discharge curves of the first three cycles. We can see that 
after experiencing the first cycle, the charge and discharge in the second and third 
cycles The capacity begins to stabilize, with the discharge capacity becoming 900 
mAh/g and the charging capacity becoming approximately 600 mAh/g. 
 

3. Future development 
(1) Continue to optimize the prepared materials: Although the prepared electrodes 
have achieved good results in electrochemical tests, they still have defects, such as 
low initial Coulombic efficiency, which is related to the low conductivity of the material, 
so in order to improve the performance of electrode materials, the materials can be 
optimized and doped with other conductive agents to improve the overall conductive 
efficiency of the materials. 

(2) Collect and organize data from battery preparation companies to understand the 
current difficulties in material preparation in the battery industry. At present, materials 
are still in the laboratory stage. To truly put them into market applications, we still need 
to understand the actual situation of the company.  
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Fig.1. TGA-DTG curves of jute sticks powders in N2 atmosphere. 

 

Fig.2. Relationship between isotherms for N2 adsorption and desorption on the 

synthesized activated carbons at 77K.and the activation temperature 
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Fig.3. Relationship between isotherms for N2 adsorption and desorption on the 

synthesized activated carbons at 77K and the activation time 

Table 1  

Relevant data of the synthesized activated carbon. 

Samples Yield 

(%) 

SBET (m2/g) Vtotal 

(cm3/g) 

Vmicro (cm3/g) Vmeso 

(cm3/g) 

WSW-C600 100 315.9 0.204 0.143 0.061 

WSW-A600-30 45.5 688.3 0.506 0.225 0.281 

WSW-A650-30 35.2 872.9 0.748 0.252 0.496 

WSW-A700-30 18.5 799.9 0.794 0.222 0.572 

WSW-A700-20 27.6 946.8 0.843 0.279 0.564 

WSW-A700-10 39.8 855.6 0.830 0.249 0.581 
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 Fig.4. Initial discharge and charge at constant current of 0.1A/g  

 

Fig.5. Cyclic performance at constant current of 0.1A/g 
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C&C プロジェクト 2023 成果報告書 

WTD (Want To Do) 

ブロックチェーン書き込みによる AI生成物氾濫の抑制 

工学部 電気情報学科 3年 

河崎 瑛介 

 

１、課題 

現状(C&C採択時 2023年 5月)でも増加し続ける AI生成物に対して対策が進んで

おらず、そのコンテンツが AI生成されたものか人間が創作したものか効果のある

判定方法も存在していないため、これからはさらに確実に大きくなる課題として

取り上げた。 

 

２、対策案Ⅰ 

中間発表まで考えていた対策案として、AI生成物はブロックチェーンにプロパ

ティ(誰が、いつ、どの AIによって生成されたか)を記載する案を考えた。これに

よってコンテンツが AIにより作られたのかどうかなど由来がわかる。この方法で

すべての AI生成物で行うのは法規制もなくローカルでの利用もあるため不可能だ

が、多くの人の注意を引くことで問題提起できるのではと考えた。 

 

３、作成物Ⅰ 

上記の対策案を実験するにあたって下記の三つのシステムを作った。 

一つ目は AI生成物を用意するための部分でここでは画像生成によりユーザーの

要望を画像化するプログラムを作った。画像生成モデルは dalle-2、ユーザーの

prompt に対して生成画像 image_blobを返す。 

 

二つ目はブロックチェーンに情報を載せる部分。ここに AI生成物のコンテンツ

を載せるようにしたい。しかし画像をそのままブロックチェーンに載せるのはデ

ータ容量が大きくコスト的に現実的でないので今回は ipfsに一度画像をアップロ

ードし、その cidのみのテキスト情報を ethereum testnet Spolia にデプロイし



50 

 

た。 

 

そして三つ目はブロックチェーンと生成系 AIとを安全に接続する部分。この三

つ目のプログラムにより AIによって生成されたコンテンツのプロパティがブロッ

クチェーンに記載されることになる。ここでは chainlinkを使うことを決めた。 

 

全体として以下の図のようになる。 

 

 

４、成果報告Ⅰ 

成果物Ⅰの一つ目と二つ目はそれぞれ Dappsとして制作し、達成したが三つ目の

み未完成となった。以上より以下の三つの機能が成果となる。 

・promptによる画像生成機能 

・base64形式の画像データを ipfsにアップロードした後 ethereumに載せる機能 

・画像生成と BCデプロイとの間をつなぐ原始的な機能 

また実証実験を行い、アンケートを実施した。 

 

５、残された課題Ⅰ 

アンケートの反応から次の課題を感じた。 

・生成画像の違和感 
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これは画像生成の仕組み上、画像揺らぎが発生する。これにより個人の識別や同

一人物の揺らぎが発生する。また生成にかかる時間も問題となった。 

・ブロックチェーンとの連携 

成果物の三つ目が実現できなかったために起きた問題。画像生成関数はオフチェ

ーンのためオラクル問題が起きてしまう。 

・プライバシー 

個人の顔画像学習は大きくプライバシーに関わる 

 

６、対策案Ⅱ 

先の残された課題Ⅰにより問題提起を変更した。「コンテンツを見る際に AI生成

物かどうか意識する」から「背景が安全な AIを使う」に変更した。 

具体的には、「AI生成物はブロックチェーンに誰が、いつ、どの AIによって 

生成されたか記載する」から、「ブロックチェーンに記載されたパラメータ(モデ

ル、contextなど)に基づいて AI生成が出来ることを目指す。」に変えた。 

これによってユーザーが BCにパラメータ記載されている生成 AIを使用時、その

AI がどのような設定、挙動をするか分かるため、利点として背景がクリーンな AI

を利用できる＆使用時にどの AIを用いたか示すことができる。 

 

７、成果報告Ⅱ 

・制作物Ⅱ-Ⅰ：llmによるコンテンツ作成 
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・制作物Ⅱ-Ⅱ：ブロックチェーンに AI生成物の contextプロパティを記載 

 

・制作物Ⅱ-Ⅲ：ユーザー毎に AIの記憶を区別し BCに保存 

 

上記のように次の三つの機能を作成できた。これによりブロックチェーン上の情

報から LLMを用いて生成することが出来るようになった。 

・プロントによる llmでの生成機能 

・userと assistantの内容を contentsパラメータとしアップロードした後、

ethereumに載せる機能 



53 

 

・ユーザー毎の addrで識別し、contetntsを分ける機能 

 

８、残された課題Ⅱ 

ここでもアンケートを実施し、そこで得た課題を以下に示す。 

・ガス代問題：llmと会話するたびに生成内容をブロックチェーンに書き込むた

めガス代がかかる。そのためコストや時間がかかる。 

・デプロイ制限：ethereumへの一度のデプロイ容量の上限は 24kBなので長すぎ

る contextsだとデプロイが難しい。また似た問題として GPT API制限もある。 

・プライバシー：会話内容は大きくプライバシーに関わる 

 

９、展望 

今後も進歩する生成系 AIによる問題を抑制するため今回のテーマを続けていき

たい。そのため、先ほどの残された課題Ⅱに対して以下のような解決案を考え

た。 

・ガス代問題に対しては直接コントラクトに書き込むのではなく、ipfsに書き

込む。 

・デプロイ、容量制限に対しては contextsは embeddingを利用することでデー

タ容量を小さく出来るのではないかと考えている。 

・プライバシーについてはゼロ知識証明を利用出来るのではないかと現在取り組

んでいる。 
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C&Cプロジェクト 2023 成果報告書 

Nylon Cycle ~Sustainable Future for Nylon~ 

農学部 生物資源環境学科 2年 

實下愛梨  

野口智弘 村上拓己 溝口春菜 林田龍也 林優那 松坂龍 西村齊明 

 

1. プロジェクト概要 

ナイロン 6 をアジピン酸まで分解/代謝する酵素反応の 2 段階目における副産物(ア

ラニン)を基質(ピルビン酸)に変換する系を作るべく、大腸菌を形質転換し、主にピル

ビン酸濃度を測る実験を行った。 

 

2. 背景 

ファストファッションの台頭による影響で、世界的に衣服が大量廃棄されている。日

本に限れば 1日に 1200tもの服が廃棄焼却処分されている。資源の有効活用という観点

からこれらの廃棄物を新たに資源として活用する必要がある。また、漁網による海洋汚

染は喫緊の環境問題である。これらの網はナイロン 6から成っており、その生分解性は

皆無であるため、長期に渡って海洋生物に悪影響を及ぼしうる。しかしながら、ケミカ

ルな処理を施し、この高分子化合物を分解するというのは非現実的である。 

 

3. 目標 

先行研究によりナイロン 6 オリゴマーからアジピン酸まで分解することのできる酵

素とその反応は解明されているが、実現にはいくつかのハードルがある。特に 2段階目

の反応、NylD が触媒する反応ではピルビン酸を消費しアラニンを生成するため、閉鎖

的な環境では、 これがナイロン 6分解の持続可能なリサイクル系の構築に障害となる。

毎回の反応でアジピン酸セミアルデヒドと等モルのアラニンが出てきてしまい、社会実

装を考えれば効率的でないのと同時に経済でもない。そこで、私たちは副産物として出

来たアラニンをピルビン酸に変換する大腸菌株の作成を試みた。  

 

 

4. 方法論/モデリング 

(1) wet 
副産物として生成するアラニンをピルビン酸へ変換するため、アミノ基転移酵素

AlaDH、大腸菌内で生成したピルビン酸を大腸菌外へ輸送する膜タンパク質 Pdr12 をコ

ードする遺伝子を pTWV228に組み込み、これをヒートショック法によりピルビン酸関連
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代謝遺伝子 aceFがノックアウトされた大腸菌 （BL21 株）に導入した。その後、アンピ

シリンを含む培地でこれらの大腸菌を培養し、コロニーが形成されているものを選択し、

振盪培養を行い、各条件の準備のため IPTG 誘導をおこなった。アラニンからピルビン

酸への変換を確認するため、大腸菌を培養した培地のピルビン酸濃度を計測した。なお、

培地のアラニン濃度は 3条件（500μM-condition①, 1mM-condition②, 2mM-conditon

③）用意した。 

  

（左図）設計したプラスミド 

（右図）形質転換した大腸菌から、導入したプラスミドを抽出したものを電気泳動 

 

(2) dry 
アラニンをピルビン酸に変換する大腸菌内の酵素の濃度と反応時間、作られるピルビ

ン酸の関係をモデル化した。私たちは、モデリングによって大腸菌における最適な酵素

の発現量を決定する細胞内生成物濃度などのパラメーターを見つけることができると

考えた。 

 アラニンデヒドロゲナーゼ（AlaDH）が触媒する反応は以下のものである。 

L-alanine + H2O + NAD
+ ⇄ pyruvate + NH3 + NADH + H

+ 

以下の論文より、基質が十分あるとき、AlaDH によるアラニンの生成量は、AlaDH の

濃度を増やすと直線的に増加する。また、反応式においてアラニンとピルビン酸の係数

は 1:1 である。よって、逆反応であるピルビン酸生成反応でも、ピルビン酸生成量と

AlaDH の濃度の間には線形の相関があると考えられる。 

したがって、大腸菌 1個体における時間あたりのピルビン酸生成量は以下のように表

される。 

𝑑𝑑
𝑑𝑑𝑑𝑑

[𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝] =  𝛾𝛾[𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴]−  𝛼𝛼[𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝]  

-α[pyruvate]の項は、ピルビン酸濃度の上昇により反応がピルビン酸生成方向に進み

づらくなるなど、ピルビン酸による化学反応への負の影響を表している。 

ここで、t = 0のときの[pyruvate]を [pyruvate] = y0 と置く。 
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1本目の式を解くと [𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝] =  𝛾𝛾[𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴]
𝛼𝛼

+ (𝑦𝑦0 −  𝛾𝛾[𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴]
𝛼𝛼

)𝑒𝑒−𝛼𝛼𝛼𝛼 

また、今回 AlaDHは形質転換させた大腸菌で常に発現させるため、大腸菌 1個体にお

ける AlaDHの濃度は一定であると考えられる。 

大腸菌の増殖率は以下のロジスティック方程式に従う。 

𝑑𝑑
𝑑𝑑𝑑𝑑
𝑁𝑁 = 𝑁𝑁𝑁𝑁(1 − 𝑁𝑁

𝐾𝐾
)  

(N = N(t)：時間 tにおける大腸菌数 K：環境収容力 r：内的自然増加率) 

しかし、AlaDH遺伝子の発現やピルビン酸の過剰な産生が大腸菌の増殖に悪影響を及

ぼす可能性がある。そこで、ピルビン酸を最大効率で産生できる細胞内ピルビン酸量の

予測を試みた。 

AlaDH の影響を f(XAlaDH)=
1

1+𝛼𝛼1∙𝑋𝑋𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴
 

ピルビン酸の影響を g(Xpyruvate)= 
1

1+𝛼𝛼2∙𝑋𝑋𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝
 

と表すと、AlaDHとピルビン酸の影響を考慮したロジスティック方程式は以下のように

なる。 

𝑑𝑑
𝑑𝑑𝑑𝑑
𝑁𝑁 = 𝑁𝑁𝑁𝑁(1 − 𝑁𝑁

𝐾𝐾
)𝑓𝑓([𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴])𝑔𝑔([𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝])  

上記のロジスティック方程式を解くと 

𝑁𝑁 = 𝐾𝐾𝑁𝑁0
𝑁𝑁0+(𝐾𝐾−𝑁𝑁0)𝑒𝑒𝑒𝑒𝑒𝑒 ( −𝑟𝑟𝑟𝑟

(1+𝛼𝛼1[𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴])(1+𝛼𝛼2[𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝]))
  

時刻 tでの全体のピルビン酸存在量は [pyruvate] * N となる。これを[pyruvate]と t

の式で表すと次式のようになり、このグラフは結果に示すとおりである。 

[𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝] ∗ 𝑁𝑁 = [𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝] ∗ 𝐾𝐾𝑁𝑁0
𝑁𝑁0+(𝐾𝐾−𝑁𝑁0)𝑒𝑒𝑒𝑒𝑒𝑒 ( −𝑟𝑟𝑟𝑟

(1+𝛼𝛼1
𝛼𝛼([𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝]−𝑦𝑦0𝑒𝑒−𝛼𝛼𝛼𝛼)

𝛾𝛾(1−𝑒𝑒−𝛼𝛼𝛼𝛼)
)(1+𝛼𝛼2[𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝𝑝])

)
  

 

5. 結果 

(1) wet 
blank plasmid IPTG-：大腸菌に導入したのは pTWV228のみで AlaDHや Pdr12などは入

れていない。また、これらの遺伝子発現は促進していない。 

blank plasmid IPTG+：大腸菌に導入したのは pTWV228のみで AlaDHや Pdr12などは入

れていない。また、遺伝子発現を促進している。 

Pdr12 plasmid IPTG-：設計したプラスミド通り全ての遺伝子を導入。また、これらの

遺伝子発現は促進していない。 

Pdr12 plasmid IPTG+：設計したプラスミド通り全ての遺伝子を導入。また、これらの

遺伝子発現を促進した。 
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今回の実験においてピルビン酸濃度の増加が予想されたのは黄色の条件（Pdr12 

plasmid IPTG+）であった。しかしながら、この予想とは対照的に、アラニン濃度に関

わらず、この黄色条件でのみ濃度の減少が確認された。 

 

(2) dry 
Z 軸がピルビン酸存在量、つまり時刻 t までに蓄

積した量であるため、z 座標が t の増加に従って

増えることは当然である。一方で、[pyruvate]が

高すぎるとピルビン酸存在量は少なくなること

がグラフからわかる。よって、大腸菌がピルビン

酸を産生するのに最適な細胞内ピルビン酸濃度

が存在するので、ピルビン酸を排出する膜タンパ

ク質の最適な発現量が存在することがわかる。 

 

6. 考察 

（1） wet 

黄色条件においてのみ培地のピルビン酸濃度の減少が見られた原因は主に 2 点考え

られる。1点目は、大腸菌内で生成された Pdr12が狙ったとおり機能していない可能性。

このタンパク質は元来真核生物由来であるため、原核生物である大腸菌においてそもそ

もタンパク質のフォールディングからうまくいっているのかどうかの疑念は拭えない。

仮に折り畳みが問題なく、また組成の異なる膜に適切に配置されたとしても、この膜タ

ンパク質が『ピルビン酸』を輸送するかどうかは定かではない。このタンパク質は弱酸

曝露条件において発現が促進され、細胞内の平衡を保つために、弱酸化合物を膜内から

外へ輸送されていることが示唆されている。だが、その化学物質にピルビン酸が含まれ

るのかは不明であるということだ。2 点目は、5000~6000bp の遺伝子発現を促進するこ

とにより大腸菌内のピルビン酸要求量が増加し、膜組成が変化し、積極的に培地のピル

ビン酸を大腸菌に取り込まれている可能性。これらを確かめるため、改めて文献調査及

び追加実験を実施した。追加実験においては、大腸菌内のピルビン酸濃度に加え、ピル
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ビン酸の吸収/取り込みによる培地の pH 変化、液体培地の OD も計測した。結果は以下

に示す通りである。 

   

これらの結果より、IPTG+条件において IPTG-条件に比

べ優位に大腸菌内のピルビン酸量が増加していることが

わかる。同時に測った OD （大腸菌の多さの指標）も増加し

ているため、この影響を

考慮したものが 3 枚目の

グラフとなる。このグラ

フよりこれらのピルビン

酸濃度の上昇が、OD の増

加に伴うものではないこ

とが示唆される。 

 

（2） dry 

今回の実験ではピルビン酸を排出する膜タンパク質を２種類用いており、発現調節も

可能にしている。膜タンパク質をどの程度発現させるべきかについては、実験を繰り返

すことで明らかになると考えられる。また、グラフを見ると tの値が小さいときに z座

標がピークになる[pyruvate]の値よりも、tの値が大きいときピークを取る[pyruvate]

の値の方が大きい。つまり、実用化した際には放置期間が長くなると考えられるので、

[pyruvate]の値を高めに保つよう調節した方がピルビン酸産生量が大きくなるかもし

れないと考えられる。 

 

7. 今後の展開 

今回設計、構築した Pdr12、AlaDHを用いたアラニンからピルビン酸への代謝経路は、

ナイロン 6からアジピン酸への代謝の 2段階目の反応（6-アミノヘキサン酸からアジピ

ン酸セミアルデヒド）を効率化するのに適切ではないと考えられる。今後生物学的なナ

イロン 6の分解、再資源化を実現することを念頭におけば、より社会実装しやすい分解

反応にのみ焦点を当てる方が合理的であると思われる。従って、NylB,C、二種類のナイ

ロン分解酵素を用いた高分子ナイロンのモノマー化をどう改善するのかにピボットす

るのがより適切ではないかと考える。しかしながら、この分野はまさに今回参照した先

行研究のリサーチグループが取り組んでいることであり、研究の独自性/差別化をする

ため、どのようなアプローチが適当なのかは十分に議論する必要がある。 
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プロジェクトの概要（各項目毎に要約した内容を記入のこと） 

事

業

の

内

容 

○ 製品・サービスの内容 

九州大学が持つ昆虫標本および昆虫関連研究資料を NFT アートとして販売し、得られた収益の一部を保

全や研究に還元するエコシステムを構築する。九州大学には貴重な昆虫関連の資料が数多く蓄積されて

おり、学術的価値のみならず文化的・芸術的価値の高いものも多い。しかし、それらの保管に必要な膨

大な電気代や人件費は、補助金や寄付に頼っているのが実情で、持続性には多くの問題を抱えている。

本プロジェクトでは既存の標本を非破壊的に価値付けし、持続的な標本管理の新たな可能性を示すこと

を目的としている。 

 

 

市

場

環

境 

○ 市場の現状と将来の見通し（プロジェクトを行う市場の傾向は？） 

多くの日本人にとって昆虫は昔から馴染みのある存在であり、ライト層まで含めると国内に少なくとも

150 万人以上の愛好家がいると推定される。実際に 2018 年に国立科学博物館で開催された昆虫展には

40 万人以上が来場し、2019 年の図鑑の国内発行部数は 149 万部超 

○ 市場の規模（プロジェクトを行う市場の大きさは？） 

2018 年に国立科学博物館で開催された昆虫展には 40 万人以上が来場し、2019 年の図鑑の国内発行部数

は 149 万部超 

○ 市場の区分 BtoC 

○ 競争状況   図鑑など 

 

 

 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

 マーケティングの目的（どのようにしてプロジェクトのニーズがあるかどうかを調べますか？） 

今回の IB のようなクラウドファンディングや、インタビュー、アンケート調査。実際に売ってみる。 

○ ターゲットとする市場（顧客は誰ですか？何を望んでいますか？何に困っていますか？） 

昆虫ライト層 アクセスのしやすさ、コンテンツのストーリー 

ブロックチェーン層 ブロックチェーンの特徴を活かせているのか、利用チェーンの魅力、活動思想 

● 流通戦略（どのようにして製品やサービスを届けますか？） 

昆虫ライト層 楽天ＮＦＴなどアクセスのしやすいプラットフォーム 

ブロックチェーン層 検討中 

● 価格戦略 高級感 

● 販売促進戦略 ストーリー性ある標本と 1 対１対応 

● 販売計画 未定 
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下記の必要経費欄には、次年度の C＆C にご参加いただく場合の予定額（50 万以内)をご記入ください。 

合 計：      500 千 円 （金額単位：千円） 

必 要 経 費 

備品費の明細 消耗品費の明細 

品名・仕様 

（単価×数量） 

金 額 品 名 

（単価×数量） 

金 額 

 

 

 

 

  

 

 

小計  小計  

旅費等の明細 謝金の明細 

事 項 金 額 事 項 金 額 

出張 

 

 

 

30 万 謝金 

 

15 万 

小計 30 万 小計 15 万 

バイト費の明細 その他の明細 

事 項 金 額 事 項 金 額 

 

 

 

 サーバー代 

 

5 万 

小計  小計 5 万 
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アイデア・バトルでの実施実績と C&C での実行計画（スケジュール） 

期 間 実施項目 

6 月    〜  8 月   

9 月   〜  10 月   

10 月  〜  月  旬 

 

マーケットプレイス・利用チェーン選定 

マーケティング戦略 

販売 

 

プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

 

 

 

事

業

の

目

的

と

内

容 

 

 

 

マーケットプレイス・利用チェーンの選定 

Web3.0 有識者にインタビューを行い意見交換をしながら、実際に NFT を販売する際のマーケットプレイ

スや、利用チェーンについて、流通量・技術・認知度・利用しやすさ、など多角的な観点から評価し、

決定したい。 

マーケティング戦略 

マーケティング有識者にインタビューを行い意見交換しながら、NFT の認知度向上やブランディングにつ

いて戦略を立てる。 

実際に販売 

上記で決めた方法で実際に販売する。問題を分析し、次の戦略に活かす 
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プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

 

 

 

市

場

環

境 

 

 

 

多くの日本人にとって昆虫は昔から馴染みのある存在であり、ライト層まで含めると国内に少なくとも

150 万人以上の愛好家がいると推定される。実際に 2018 年に国立科学博物館で開催された昆虫展には 40

万人以上が来場し、2019 年の図鑑の国内発行部数は 149 万部超であり、これも日本国内における昆虫の人

気の高さを示していると言える。 

また、2023 年 8 月に国立科学博物館が資金難によるクラウドファンディングを行ったところ、3 日で 5.5

億円の資金が集まり、現在は 8 億円の資金が集まっている。これは、国内における博物学の潜在的な市場

価値を表しており、魅力的なコンテンツと寄付文化を組合わすことで、これまで隠れていた顧客のニーズ

に答えることができることを示唆している。 

 

 

 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

 

 

 

IB のクラウドファンディング、インセクトフェアでのアンケート調査により、昆虫収集マニア層への NFT

の関心は薄く、想定顧客として適していないことが分かった。またクラウドファンディング支援者、X な

どの SNS のインプレッション、リポスト、いいねなどの反応傾向をみると、想定顧客は主に「昆虫ライト

層」「ブロックチェーン層」になると判断した。 

ライト層は主に、コンテンツのストーリーやアクセスのしやすさを重視していることがうかがえた。また、

ブロックチェーン層はブロックチェーンならではの「非中央集権的思想」や技術の特徴を活かしたコンテ

ンツに注目が集まった。 

これら 2 つの層にアプローチする際の流通戦略としては、アンケートやインタビュー、X の反応から下記

のようになると考える 

昆虫ライト層 アクセスのしやすいプラットフォーム (楽天 NFT など) 

ブロックチェーン層 ブロックチェーンの特徴を活かせているチェーン 

値段の設定や、販売数など決定すべき課題はその他にも多くある 
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アイデア・バトル成果の感想 

＜メンタリング前＞ 

クラウドファンディングなどのアイディアについて疑問点があった 

 

 

 

 

＜メンタリング後＞ 

自信をもって次のアクションに移すことができた 

 

 

 

 

 

＜今後の方向性と課題＞ ＊次の行程の C&C を実行していく上での方向性と課題を記入ください。 

IB をきっかけに大学経営協議会で提案するなど、全学的な取り組みなる可能性がある。より大きな

視点でプラットフォームやチェーンの選定を吟味するひつようがある。また、マーケティングにつ

いても、顧客のニーズをつかむだけでなく宣伝方法まで考える必要が出てきた。会社にするべきか

など組織的な課題もある。 

大学側と連携を取りながら、具体的に決めていきたい。 
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二次創作で推しを応援！二次創作収益化サービス 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

経済学部 経済・経営学科 

比嘉 春香 
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アイデア・バトル 2023 成果報告書 

 

 

提案テーマ （○）情報通信技術 ICT（Web ﾋﾞｼﾞﾈｽを含む） 

（ ）グリーンテック（環境技術）  （ ）ビッグデータ（統計解析） 

（ ）アグリ／ヘルスケア 

（ ）その他 （具体的に：                    ） 

プロジェクトテーマ 二次創作で推しを応援！二次創作収益化サービス 

参加している学生団

体（チーム名称） 

 

代 表 者 氏 名 

＊学籍番号 

学府・学部名 専攻・学科名 学年 社会人経験の

有無 

ふりがな（ ひが はるか  ） 

比嘉 春香 
経済学部 経済・経営学科 ２ 無 

メンバー構成 

氏    名

ふ り が な

 

＊学籍番号 
学府・学部名 専攻・学科名 学年 Email 

社会人経験の

有無 

 

* 

 

 

   
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 
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プロジェクトの概要（各項目毎に要約した内容を記入のこと） 

事

業

の

内

容 

○ 製品・サービスの内容 

二次創作を収益化できるマーケットプレイスを作り、一次創作者に収益を還元 

 

 

市

場

環

境 

○ 市場の現状と将来の見通し（プロジェクトを行う市場の傾向は？） 

現在はグレーゾーンで、個人が収益を得ない範囲で二次創作物を取引している。 

ブロックチェーン技術を活用して様々な企業が将来的にマーケットプレイスの構築を進めている。 

○ 市場の規模（プロジェクトを行う市場の大きさは？） 

800 億（矢野経済研究所、同人誌の市場規模） 

○ 市場の区分（どんな市場でプロジェクトを行いますか？ 例えば、BtoB、BtoC） 

CtoC 

○ 競争状況（プロジェクトのライバルは？） 

電通などの大手企業が同様のプロジェクトを行なっている 

 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

 ※ ●印は、提案テーマが「事業構想」とする場合のみ記入 

○ マーケティングの目的（どのようにしてプロジェクトのニーズがあるかどうかを調べますか？） 

二次創作の売買に同意した著作者に、ファンに対してアンケートを取ってもらう。 

○ ターゲットとする市場（顧客は誰ですか？何を望んでいますか？何に困っていますか？） 

顧客は二次創作を売り買いしたいファン。現状著作権侵害などの問題があるため、著作者に許諾を得て

利益を還元するマーケットプレイスが必要。 

● 流通戦略（どのようにして製品やサービスを届けますか？） 

● 価格戦略（どのような値付けをしますか？割安感か高級感か？） 

● 販売促進戦略（どのようにして購入してもらうインセンティブを付けますか？） 

● 販売計画（毎月どのくらい売り上げますか？どのようにして利益を確保しますか？） 
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プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

事

業

の

目

的

と

内

容 

事業の目的は、現在グレーゾーンである n 次創作の売買を著作者の公認のもとに取引できるマーケット

プレイスを構築すること。ブロックチェーンを利用して n 次創作による収益を n-1 次創作の権利者に還

元するシステムにすることで、著作者の権利を守り、創作活動を活発にしてコンテンツを盛り上げたい。 

事業の内容はメルカリのような CtoC のマーケットプレイスアプリ。アプリのユーザーは許可されたコン

テンツに関する二次創作を売買できる。売り上げの一部を著作者に還元する 

 

 

プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

 

市

場

環

境 

 

現在は二次創作の売買はグレーゾーンで、個人が収益を得ない範囲で二次創作物を取引している。 

ブロックチェーン技術を活用して様々な企業が将来的にマーケットプレイスの構築を進めている。 

電通などの大手企業が同様のプロジェクトを進めている。 

矢野経済研究所によると 2020 年度の同人誌（二次創作の一種）の市場規模は 800 億。（出典：

https://www.yano.co.jp/press-release/show/press_id/2836） 

経済産業省の令和元年度委託調査によると n 次創作の市場規模は年間１兆４千億円程度。（出典：

https://www.kantei.go.jp/jp/singi/titeki2/tyousakai/kousou/digital_kentou_tf/dai2/siryou1.pdf） 

 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

当マーケットプレイスで自身のコンテンツを扱ってもいいという著作者を探して、その人自身にファンへ

向けてコンテンツに関する創作をマーケットプレイスで行ってもらう。 
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アイデア・バトル成果の感想 

＜メンタリング前＞ 

著作権関係の法律を知らなかった。アプリの制作を優先しようとしていた。 

 

＜メンタリング後＞ 

アプリ制作よりもどのようなシステムでマーケットプレイスを実現させるかのシステム作りに力

を入れるべきだというアドバイスと知っておくべき法律関係について説明された書籍の紹介をし

ていただいた。 

 

 

＜今後の方向性と課題＞ ＊次の行程の C&C を実行していく上での方向性と課題を記入くださ

い。 

大手と差別化する要素がないという課題がある。大手がやらない独自性のある新しいアイデアを

見つける必要がある。今後はマーケットプレイス考案のきっかけである Vtuber関係の知識を深

めて、アイデアを考える。 
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U-paper 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

共創学部 共創学科 

竹ノ内 悠 



（様式 1）Ver3.0 

78 
 

アイデア・バトル 2023 成果報告書 

 

提案テーマ （ ○ ）情報通信技術 ICT（Web ﾋﾞｼﾞﾈｽを含む） 

（  ）グリーンテック（環境技術）  （  ）ビッグデータ（統計解析） 

（  ）アグリ／ヘルスケア 

（  ）その他 （具体的に：                    ） 

プロジェクトテーマ 送料の割り勘を簡単に実現する 

参加している学生団

体（チーム名称） 

U-paper 

代 表 者 氏 名 

＊学籍番号 

学府・学部名 専攻・学科名 学年 社会人経験の

有無 

ふりがな（ たけのうち ゆう ） 

竹ノ内 悠 

 

共創学部 共創学科 2 （無） 

メンバー構成 

氏    名

ふ り が な

 

＊学籍番号 
学府・学部名 専攻・学科名 学年 Email 

社会人経験の

有無 

おかべ さゆり 

岡部 沙友理 

 

共創学部 

 

共創学科 2  
（無） 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 
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プロジェクトの概要（各項目毎に要約した内容を記入のこと） 

事

業

の

内

容 

○ 製品・サービスの内容 

現在 X 上で行われている送料割り勘に関する課題を解決し、誰もが簡単に安心して取引を行うことがで

きるサービス。同じ商品を購入したい人の中から居住地域が近い人と自動でマッチングを行う。 

 

 

市

場

環

境 

○ 市場の現状と将来の見通し（プロジェクトを行う市場の傾向は？） 

E コマースの市場は今後も拡大傾向にあり、運送料の値上げが”2024 年問題”となっている。 

○ 市場の規模（プロジェクトを行う市場の大きさは？） 

EC 物流：20 兆 6950 億円(2021 年) 

○ 市場の区分（どんな市場でプロジェクトを行いますか？ 例えば、BtoB、BtoC） 

BtoB (マッチングサービスを利用するコミュニティに向けて EC 企業が出店する形式) 

○ 競争状況（プロジェクトのライバルは？） 

X 上での個人間の取引(無料) 

 

 

 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

○ マーケティングの目的（どのようにしてプロジェクトのニーズがあるかどうかを調べますか？） 

実際に X 上で取引を行い、取引成立の難しさを体験したことでニーズは調査済み。 

○ ターゲットとする市場（顧客は誰ですか？何を望んでいますか？何に困っていますか？） 

推し活をしているユーザーは、グッズ(少額)を購入する際に商品代金よりも送料が高いことから、コス

トパフォーマンスを上げるために一度の購入で本当に欲しいグッズ以外もまとめて購入する状況にあ

る。また、EC 企業は配送を効率的に行うために共同購入を行ってくれるユーザーを求めている。 

● 流通戦略（どのようにして製品やサービスを届けますか？） 

X 上で取引の募集をする際に利用してもらうことでサービスを知る機会を作る。 

● 価格戦略（どのような値付けをしますか？割安感か高級感か？） 

割安感。 

● 販売促進戦略（どのようにして購入してもらうインセンティブを付けますか？） 

EC 企業が販売する商品のターゲットとなる人が集まるコミュニティが存在すること。 

● 販売計画（毎月どのくらい売り上げますか？どのようにして利益を確保しますか？） 

出店料。具体的な金額は未定だが、楽天や amazon への出店の代替手段として検討している。 
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下記の必要経費欄には、次年度の C＆C にご参加いただく場合の予定額（50 万以内)をご記入ください。 

合 計：   122 千 円 （金額単位：千円） 

必 要 経 費 

備品費の明細 消耗品費の明細 

品名・仕様 

（単価×数量） 

金 額 品 名 

（単価×数量） 

金 額 

 

 

 

 

 Bubble growth プラン(年) 

 

22,000 

 

小計  小計 22,000 

旅費等の明細 謝金の明細 

事 項 金 額 事 項 金 額 

EC 企業へのインタビュー 

 

 

 

50,000  

 

 

小計 50,000 小計  

バイト費の明細 その他の明細 

事 項 金 額 事 項 金 額 

 

 

 

 検証用の商品購入 

 

50,000 

小計  小計 50,000 
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アイデア・バトルでの実施実績と C&C での実行計画（スケジュール） 

期 間 実施項目 

11 月下旬 〜 12 月下旬 

1 月上旬 〜 2 月上旬 

2 月下旬 〜 3 月下旬 

4 月上旬 〜 7 月下旬 

8 月上旬 〜 12 月下旬 

送料についての調査。 

X 上での送料割り勘の取引を経験。LP を作成しヒアリングを行う。 

MVP を作成し検証。 

アイデアの修正や検証を繰り返す。 

企業との連携と検証。 

プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

 

 

 

事

業

の

目

的

と

内

容 

 

 

 

 

 

現在 X 上で行われている送料割り勘に関する課題を解決し、誰もが簡単に安心して取引を行うことがで

きるサービスである。 

現在、X 上での取引には、実現性の低さとトラブル発生の可能性の 2 点が課題になっている。現在、共同

購入した商品は最終的に参加者同士で手渡しされており、東京や大阪などの大都市周辺では手渡しが行

われている。しかし、地方に住む人には代表として購入した人から追加で郵送されるため、追加で送料

がかかっている。また、取引はすでにある知り合い同士のコミュニティ内で実施されることがあり、コ

ミュニティへの新規参入が難しい現状がある。さらに、商品が届かなかったり、商品代金が振り込まれ

なかったりなどのトラブルは頻繁に起こっている。 

本事業では、コミュニティ参加者の本人確認を行うことで安全性を高め、知り合い同士での取引に限定

される風潮をなくし、居住地域のユーザーデータから同じ地域にする人とマッチングを行うことで、こ

れまで X 上での共同購入・送料割り勘に消極的だったユーザーの発掘を実現する。これにより、ユーザ

ーは信用されるためのアカウント作りや、複雑なやりとりを行うことなく、送料を割り勘する相手を簡

単に見つけることができる。 



（様式 1）Ver3.0 

82 
 

 

プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

 

 

 

市

場

環

境 

 

 

 

 

E コマースの市場は今後も拡大傾向にあり、特に、EC 物流の市場規模は 2021 年に 20 兆円 6950 億円となっ

ている。運送料の値上げが 2024 年問題となっていることから、本分野に関して解決策となるサービスは、

注目度が高く、多くの企業が取り組んでいる。しかし、そのほとんどがトラック運送の効率化であり、配

送料の値上げは今もなお続いている。運送業界の労働環境の改善も重要であるが、消費者の視点に着目し

た解決策は見受けられない。そのため、本サービスは 2024 年問題に対して解決の新たな切り口になると考

えている。 

本事業は BtoB モデルである。マッチングを利用するコミュニティを形成し、そのコミュニティに向けて

EC 企業が出店する形式を取ることを想定しており、マッチングに対して直接的にユーザーからマネタイズ

をする予定はない。 

マッチングに関しては X 上での無料取引の代替となるサービスであり、出店に関しては、amazon や楽天が

競合となる。X よりも信頼性や取引の手続きの簡略化を行うことや、送料割り勘に特化したこれまでにな

い EC コミュニティ形成で競合優位性の獲得を目指す。 

 

 

 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

 

 

 

実際に X 上で取引を行ったことで取引成立の難しさを体験した。さらに、送料割り勘に関する取引の難し

さやトラブルについての投稿をよく見かけることで、このサービスに対するニーズは調査済みである。 

推し活をしているユーザーは、グッズ(少額)を購入する際に商品代金よりも送料が高いことから、費用対

効果を上げるために本当に欲しいグッズ以外も購入する状況にある。また、本当に欲しい商品だけを手に

入れるために、X 上で送料割り勘を行うユーザーを募集し、共同購入を行なっている。その過程で、マッ

チングの実現の難しさや詐欺に似た行為などのトラブルに直面している。 

マーケティング方法としては、自分たちが X 上で取引の募集をする際に利用することで、ユーザーにサー

ビスを知ってもらう機会を作る。X 上で募集を投稿するため、事前に認知力や拡散力のあるアカウントに

する必要がある。ユーザーが集まりコミュニティを形成しつつある時に、ユーザー数とユーザーの特徴を

提示し、EC 企業に直接提案を行い、協業先を発掘する。 

X 上のユーザーにおいても EC 企業においても、サービスの割安感を価格戦略とする。 

ユーザーは無料で利用してもらい、ユーザー数を増やすことで EC 企業が参入するインセンティブを作る。

具体的には、EC 企業が販売する商品のターゲットとなる人が集まるコミュニティが存在することがインセ

ンティブとなる。EC 企業にとっては需要があるところに直接販売網を持つことができるので、費用対効果

が高いと予想している。さらに、共同購入・送料割り勘が主流のコミュニティのため、EC 企業にとっては

配送料を抑えることができるというインセンティブもある。出店料の具体的な金額は未定だが、楽天や

amazon への出店の代替手段として検討している。 
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アイデア・バトル成果の感想 

＜メンタリング前＞ 

当初は配送に使うダンボールの代替として、繰り返し利用可能な包装を事業として考えていた。新

たな包装が、消費者に届いたのちに消費者自身がポストに投函することで配送パッケージの循環が

可能となるサービスであった。しかし、日本ではまだ環境配慮に関する意識が低い。環境配慮を行

なっているサービスに対して消費者が率先してお金を払うヨーロッパの国々とは異なり、今の日本

においてどのように展開していくのかを課題として捉えていた。 

＜メンタリング後＞ 

メンタリングを通して、ポストに投函して循環する仕組みにはこれまでかからなかった配送料が新

たに加わってくることに気づき、その配送料を誰が負担するのかを考えた。その中で、2024年問題

による配送料の値上げが、当初考えていたサービスを使用する EC企業の大きな課題となっているこ

とを知り、この課題を解決できない限り、環境に配慮した新しい包装のサービスは導入してもらえ

ないのではないかと考え、配送料に着目したサービスの構築に至った。 

＜今後の方向性と課題＞ ＊次の行程の C&C を実行していく上での方向性と課題を記入ください。 

マネタイズ手段となる EC企業の参入のためにはユーザーの確保が必要となる。オンライン上のやり

取りでのみ繋がりができているので、その中からどのように初期ユーザーを見つけるのか、どのア

イドルグループ、アーティスト、キャラクターから始めるのかを見極めることが課題である。 
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CINIQ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

工学府 量子物理工学専攻 

梅田 旭太朗 
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アイデア・バトル 2023 成果報告書 

 

提案テーマ （ ○ ）情報通信技術 ICT（Web ﾋﾞｼﾞﾈｽを含む） 

（  ）グリーンテック（環境技術）  （  ）ビッグデータ（統計解析） 

（  ）アグリ／ヘルスケア 

（  ）その他 （具体的に：                    ） 

プロジェクトテーマ Ciniq 

参加している学生団

体（チーム名称） 

Ciniq 

代 表 者 氏 名 

＊学籍番号 

学府・学部名 専攻・学科名 学年 社会人経験の

有無 

ふりがな（ うめだ こたろう ） 

梅田 旭太朗 

 

工学府 量子物理学専攻 修士 2年 （無） 

メンバー構成 

氏    名

ふ り が な

 

＊学籍番号 
学府・学部名 専攻・学科名 学年 Email 

社会人経験の

有無 

山本航 

* 

工学府 量子物理学専攻 修士 2 年  
（無） 

高木俊作 

* 

工学府 材料工学専攻 修士 2 年  
（無） 

伊藤龍之介 

* 

システム情報科学府 情報理工学専攻 修士 1 年  
（無） 

末永唯人 

* 

システム情報科学府 情報理工学専攻 修士 1 年  
（無） 

津留一斗 

* 

工学府 材料工学専攻 修士 1 年  
（無） 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 
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プロジェクトの概要（各項目毎に要約した内容を記入のこと） 

事

業

の

内

容 

○ 製品・サービスの内容 

旅行計画を AI が行うアプリケーション。具体的には、要望の入力や AI との対話を行うと、AI がユー

ザーに最適な観光地、ホテル、飲食店等を選定し、ルートを計算した上でしおりとして出力する。しお

りは旅行仲間と共有したり、一括予約したりすることができる。 

 

 

市

場

環

境 

○ 市場の現状と将来の見通し（プロジェクトを行う市場の傾向は？） 

コロナの収束後、旅行市場は年々市場増加傾向が見られている。今後もこの傾向は続くことが予測され
る。 

○ 市場の規模（プロジェクトを行う市場の大きさは？） 

日本国内に限定すると、市場はおよそ 17 兆円である。 

○ 市場の区分（どんな市場でプロジェクトを行いますか？ 例えば、BtoB、BtoC） 

BtoC 

○ 競争状況（プロジェクトのライバルは？） 

Trip.com や AVA 

 

 

 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

 ※ ●印は、提案テーマが「事業構想」とする場合のみ記入 

○ マーケティングの目的（どのようにしてプロジェクトのニーズがあるかどうかを調べますか？） 

口頭での定性調査、そして SNS 広告からのクリック率を見てニーズを調査します。 

○ ターゲットとする市場（顧客は誰ですか？何を望んでいますか？何に困っていますか？） 

訪日外国人をコアターゲットとします。情報量の不足、情報鮮度の低さ、言語の壁による予約の手間な
ど旅行には課題が多くあります。 

● 流通戦略（どのようにして製品やサービスを届けますか？） 

SNS 広告をメインに活用します。 

● 価格戦略（どのような値付けをしますか？割安感か高級感か？） 

手数料によるマネタイズを行います。既存のコンシェルジュと比較するとかなり割安になります。 

● 販売促進戦略（どのようにして購入してもらうインセンティブを付けますか？） 

購入後も言語サポートが|ある旨を伝えます。 

● 販売計画（毎月どのくらい売り上げますか？どのようにして利益を確保しますか？） 

手数料だけでなく、広告やマーケ会社へのデータ販売を通して利益を確保します。 
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下記の必要経費欄には、次年度の C＆C にご参加いただく場合の予定額（50 万以内)をご記入ください。 

合 計：     360 千  円 （金額単位：千円） 

必 要 経 費 

備品費の明細 消耗品費の明細 

品名・仕様 

（単価×数量） 

金 額 品 名 

（単価×数量） 

金 額 

GPT のサブスクリプション代 

(3000 円×4 人×12 ヶ月) 

GPT の API 料金 

(5000×12 ヶ月) 

Meta 広告費 

(5000×12 ヶ月) 

120,00 円 

 

70,000 円 

 

70,000 円 

 

 

 

小計 260,000 円 小計  

旅費等の明細 謝金の明細 

事 項 金 額 事 項 金 額 

羽田空港までの旅費×3 

各自治体への営業にかかる旅費 

 

60,000 円 

40,000 円 

 

 

 

小計 100,000 円 小計  

バイト費の明細 その他の明細 

事 項 金 額 事 項 金 額 

 

 

  

 

 

小計  小計  
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アイデア・バトルでの実施実績と C&C での実行計画（スケジュール） 

期 間 実施項目 

11 月初旬  〜  12 月初旬 

12 月中旬  〜  12 月下旬 

1 月初旬  〜  1 月下旬 

3 月初旬  〜  3 月下旬 

4 月初旬  〜  12 月下旬 

営業活動、協業相談 

ビジネスコンテストへの参加、リサーチ 

プロトタイプの作成 

アプリのリリース 

アプリの改善、マーケ活動、ピッチ等への登壇 

プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

事

業

の

目

的

と

内

容 

人々の選択に要する時間を減らすことが我々の事業の目的である。旅行コンシェルジュの AI 化を行い、

旅行のリサーチ、各種予約などを代行を行う。 

ユーザーの要望に沿って、最適なホテル、観光地、レストラン、ルートなどを提示することで、選択に要

する手間を減らす。 

 

プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

市

場

環

境 

旅行市場はコロナ収束以降増加傾向が続いており、今後も長期的に続くことが予測される。市場も大きく、

13 兆円と政府調査で出ている。 

競合は少しずつ現れており、今後もこういったパーソナライズ分野は続々と参戦してくることが予測され

る。 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

 

コミュニティマーケティング、SNS 広告での認知を考えている。 
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アイデア・バトル成果の感想 

＜メンタリング前＞ 

漠然としたビジネスモデルでうまく収益化できず、需要もあまり見込めないアプリケーションで

した。 

技術よりのコンテストでは評価されるのですが、ビジネスの面ではあまり評価されず、課題に感

じていました。 

 

 

＜メンタリング後＞ 

幾度かのピボットを経て、より良い形になりました。市場自体も変わりましたが、全員が興味を

持てる分野であるという軸からは外れず、十分収益が見込める分野を見つけることができまし

た。 

営業活動や協業相談で詰まった際もアドバイスいただいたおかげでスムーズに活動することがで

きました。 

 

 

＜今後の方向性と課題＞ ＊次の行程の C&C を実行していく上での方向性と課題を記入くださ

い。 

 

まずは市場の声を聞く。というのを第一目標に活動します。とりあえず世にサービスを出し、そ

こから改善を重ねていく形をとります。 

マーケの知見があまりないことが課題なので、アドバイス頂きながら是非我々のサービスを普及

させたいです。 
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ライドシェアを中心とした九大モビリティプラットフォームの構築

/Qber 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

理学府 物理学専攻 

金子 甲二郎 
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アイデア・バトル 2023 成果報告書 

 

提案テーマ （ 〇 ）情報通信技術 ICT（Web ﾋﾞｼﾞﾈｽを含む） 

（  ）グリーンテック（環境技術）  （  ）ビッグデータ（統計解析） 

（  ）アグリ／ヘルスケア 

（  ）その他 （具体的に：                    ） 

プロジェクトテーマ ライドシェアを中心とした九大モビリティプラットフォームの構築/Qber 

参加している学生団

体（チーム名称） 

Qber 

代 表 者 氏 名 

＊学籍番号 

学府・学部名 専攻・学科名 学年 社会人経験の

有無 

ふりがな（ かねこ こうじろう ） 

金子 甲二郎 

*  

理学府 物理学専攻 2 （無） 

メンバー構成 

氏    名

ふ り が な

 

＊学籍番号 
学府・学部名 専攻・学科名 学年 Email 

社会人経験の

有無 

はやしだ のどか 

林田 和郁 

* 

経済学部 経済工学科 3  
(無) 

えじま こうすけ 

江島 光亮 

* 

共創学部 共創学科 2  
(無) 

なかむら かける 

中村 翔 

* 

工学部 量子物理工学科 3  
(無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 
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プロジェクトの概要（各項目毎に要約した内容を記入のこと） 

事

業

の

内

容 

○ 製品・サービスの内容 

九州大学近郊で利用されている学生個人により所有される自動車を活用した、幅広い分野・世代間の交

流を促すモビリティプラットフォームの構築。 

 

 

市

場

環

境 

○ 市場の現状と将来の見通し（プロジェクトを行う市場の傾向は？） 

九州大学は最寄駅から離れた場所に位置しており、近隣に住む学生にとって通学や買い物に行く際の移

動手段は悩みの種となっている。多くの学生からの潜在的な需要があり、問題意識を持つドライバーも

多い。 

○ 市場の規模（プロジェクトを行う市場の大きさは？） 

九州大学に自動車以外の手段で通学する学生 

○ 市場の区分（どんな市場でプロジェクトを行いますか？ 例えば、BtoB、BtoC） 

CtoC 

○ 競争状況（プロジェクトのライバルは？） 

公共交通機関 

 

 

 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

 ※ ●印は、提案テーマが「事業構想」とする場合のみ記入 

○ マーケティングの目的（どのようにしてプロジェクトのニーズがあるかどうかを調べますか？） 

インタビューと実証実験。 

○ ターゲットとする市場（顧客は誰ですか？何を望んでいますか？何に困っていますか？） 

自動車を持たない学生と自動車で通学・通勤するドライバー。手軽な移動手段、ラッシュ時の渋滞の緩

和、自然環境への配慮を望んでいる。問題意識を抱える一方で、現状それに対しての解決策はない。 

● 流通戦略（どのようにして製品やサービスを届けますか？） 

● 価格戦略（どのような値付けをしますか？割安感か高級感か？） 

● 販売促進戦略（どのようにして購入してもらうインセンティブを付けますか？） 

● 販売計画（毎月どのくらい売り上げますか？どのようにして利益を確保しますか？） 
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アイデア・バトルでの実施実績と C&C での実行計画（スケジュール） 

期 間 実施項目 

10 月下旬〜11 月上旬 

11 月中旬〜12 月上旬 

活動計画の検討とメンタリング 

インタビューの実施 

プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

事

業

の

目

的

と

内

容 

本プロジェクトが目指すのは、九州大学近郊で利用されている学生個人により所有される自動車を活用

した、幅広い分野・世代間の交流を促すモビリティプラットフォームの構築である。九州大学は最寄駅

から離れた場所に位置しており、近隣に住む学生にとって通学や買い物に行く際の移動手段は悩みの種

となっている。我々は、大学生と大学院生をマッチングするライドシェアサービスにより、この問題を

解決できると考えた。九州大学の大学院生は自動車での通学が許可されているため、大学院生が通学時

に利用する自動車をライドシェアに利用することで、空席の多い通学時の自動車を学部生の移動手段と

して有効活用できる。それに加えて、分野や世代が離れた、普段の学校生活では関わることのない学生

同士の新たな交流やネットワークの形成も促進できると考えている。 

プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

市

場

環

境 

九州大学周りの交通事情については、学生のみならず教員も問題意識を抱えている。昭和バス以外にキャ

ンパス内の AI運行バス aimoや EVスクーターバイクのシェアリングのラクすくといったモビリティサービ

スが提供されているが、根本的な問題の解決に至っていない。 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

手始めに、大学と九大学研都市にルートを絞るなどシンプルな状態で検証する。インタビューをもとに持

続可能性のあるサービスを構築する。 
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アイデア・バトル成果の感想 

＜メンタリング前＞ 

今後の活動をどう進めていくべきかが不明瞭で、手探り状態だった。 

 

 

 

＜メンタリング後＞ 

インタビューを行うことの重要性を学んだ。実際にインタビューを行うことで自分たちでは思い至

らなかった視点が得られた。 

 

 

 

 

＜今後の方向性と課題＞ ＊次の行程の C&C を実行していく上での方向性と課題を記入ください。 

チーム運営が上手くいかず、メンバー同士で連携が取れなかった。計画を立て役割分担し実行する

というプロセスを遂行するために、十分なコミュニケーションを取らなくてはならない。 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

テーマ 

 

<グリーンテック> 
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STOP 磯焼!! 「うにうに君」で革命を 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

農学部 生物資源環境学科 

眞継 竜太朗 



（様式 1）Ver3.0 

97 
 

アイデア・バトル 2023 成果報告書 

 

提案テーマ （  ）情報通信技術 ICT（Web ﾋﾞｼﾞﾈｽを含む） 

（ 〇 ）グリーンテック（環境技術）  （  ）ビッグデータ（統計解析） 

（  ）アグリ／ヘルスケア 

（  ）その他 （具体的に：                    ） 

プロジェクトテーマ STOP！磯焼 ～うにうに君で革命を～ 

参加している学生団

体（チーム名称） 

ウニウニ君 

代 表 者 氏 名 

＊学籍番号 

学府・学部名 専攻・学科名 学年 社会人経験の

有無 

ふりがな（ まつぎ りゅうたろう ） 

   眞継 竜太朗 

*  

農学部 生物資源環境学科 1年 （無） 

メンバー構成 

氏    名

ふ り が な

 

＊学籍番号 
学府・学部名 専攻・学科名 学年 Email 

社会人経験の

有無 

弓場元 悠人 

* 

農学部 

 

生物資源環境学科 1 年  
(無) 

綿貫 日也 

* 

農学部 生物資源環境学科 1 年  
(無) 

新井 侑菜 

* 

理学部 数学科 1 年  
(無) 

 三島 涼雅 

* 

経済学部 経済工学科 3 年  
(無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 
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プロジェクトの概要（各項目毎に要約した内容を記入のこと） 

事

業

の

内

容 

○ 製品・サービスの内容 

磯焼けを引き起こしているウニ及び魚類の回収及びその有効活用。近年海水温の上昇に伴い、世界中で

磯焼けが起こっている。そこで、磯焼けの原因となるウニを駆除対象の魚を用いて誘引し回収するトラ

ップを漁業関係者に使っていただく。また、回収したウニの有効活用のアドバイス等も行う。 

 

 

市

場

環

境 

○ 市場の現状と将来の見通し（プロジェクトを行う市場の傾向は？） 

現在、農林水産庁の水産多面的機能発揮事業という日本の水産業の振興を補助する予算が執行されてお

りその額はおよそ 300 億円に上る。その執行額は年々増加している。また、近年の環境への意識変革や

ブルーカーボンの市場開設など市場は拡大傾向である。 

○ 市場の規模（プロジェクトを行う市場の大きさは？） 

上の項目でも言及した水産多面的機能発揮事業の予算額はおよそ 300 億円程度である。その割り振りは

磯焼け対策などをはじめとして予算が使われており地域や集落によって異なる。私が出張で伺った五島

市だけでも磯焼け対策で数千万円の額を受給している。また、磯焼けのウニ駆除は駆除を担当する漁業

者にその予算から日当として 4 時間の作業で 2 万円程度を受給している。また、その国の補助以外にも

市からの補助も存在しており、ウニの駆除だけで一人当たり 10 万円以上受給していると推察される。

伺った集落には 20 人を超えていたのでかなりの予算が使われている。さらに、五島市にはおよそ 10 の

集落があった。日本だけでも全国の市区町村を考えると少なくとも 100 億程度はあると考える。 

○ 市場の区分（どんな市場でプロジェクトを行いますか？ 例えば、BtoB、BtoC） 

主な市場区分は B to C である。我々がウニを駆除する漁師さんに直接届けるという流れである。また、

漁協組合で一括で導入して頂く可能性もあるためそのような場合はＢ to B になる。 

○ 競争状況（プロジェクトのライバルは？） 

現在、回収したウニを有効活用する、例えば廃棄野菜を与えて実入りをよくするなどの企業はウニノミ

クスをはじめ類似企業は沢山存在する。しかし、そもそものウニを回収するような会社、企業等は少な

くとも日本では確認できなかった。 
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プロジェクトの概要（各項目毎に要約した内容を記入のこと） 

 

 

 

マ 

｜ 

ケ 

テ 

ィ 

ン 

グ 

戦 

略 

 ※ ●印は、提案テーマが「事業構想」とする場合のみ記入 

○ マーケティングの目的（どのようにしてプロジェクトのニーズがあるかどうかを調べますか？） 

漁業関係者への現在の磯焼け対策に関するヒアリングを行い漁業関係者にとって磯焼け問題の優先

度を調査し、自治体の水産関連の資料のなかの環境対策に割かれている予算等のデータを調査すること

で磯焼け対策が行政の中でどれほど重きを置かれているかを調査する。 

○ ターゲットとする市場（顧客は誰ですか？何を望んでいますか？何に困っていますか？） 

漁業組合や漁港といった直接的に漁師と繋がっているコミュニティを市場として考えている。漁師とし

ては磯焼け被害によって漁獲量が減少していることにペインを感じており磯焼けの改善が望まれてい

る、また磯焼け対策のためのウニ駆除は直接潜る等と重労働かつあまり収益に繋がらないため、なるべ

く低負担で駆除を行うことが出来て収益が得られるようになることを望んでいる。 

● 流通戦略（どのようにして製品やサービスを届けますか？） 

地域の漁業組合または漁港に直接訪問して製品の営業を行い、協力して頂ける漁港を探して、製品をつ

かった一般向けのイベントなどを画策し周知を図っていく。 SNS にて宣伝を行い SNS 上でのやり取りで

も周知と流通を図っていく。 

● 価格戦略（どのような値付けをしますか？割安感か高級感か？） 

磯焼けの解消のためにも様々な場所の漁業関係者に使って欲しいため割安感を重視して導入ハードル

を下げた値付けを行い課題解決に貢献することを主目的とした価格戦略を取っていく。 

● 販売促進戦略（どのようにして購入してもらうインセンティブを付けますか？） 

製品がウニ駆除の手間を大幅に削減するかつ今まで以上に定期的に駆除が行えるようにするといった

作業負担減少と効率化のインセンティブとともに駆除したウニで価値を創出し、駆除することによって

漁港がお金を得られるようにするインセンティブ等を付けていく。 

● 販売計画（毎月どのくらい売り上げますか？どのようにして利益を確保しますか？） 

漁港などの規模によっても変動すると考えられるが、ひと月に一つの漁港、集落へ販売することを考え

１０～１００製品ほど販売していく。利益としては、製品の購入によって得られる利益だけでなく駆除

したウニを利用した製品の売り上げも含めて利益を確保していく。 
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下記の必要経費欄には、次年度の C＆C にご参加いただく場合の予定額（50 万以内)をご記入ください。 

合 計：  500 千円 （金額単位：千円） 

必 要 経 費 

備品費の明細 消耗品費の明細 

品名・仕様 

（単価×数量） 

金 額 品 名 

（単価×数量） 

金 額 

漁業用ロープ 

海上ブイ 

トラップ底のカゴ(自作) 

誘引剤を入れるかご 

40,000 

40,000 

40,000 

20,000 

塩ビパイプ 

針金 

木材 

10,000 

5,000 

15,000 

小計 140,000 小計 30,000 

旅費等の明細 謝金の明細 

事 項 金 額 事 項 金 額 

長崎 4 回 

北海道・東北地方 

実験場までの交通費・宿泊費 
(交通費 2000×60 
宿泊費 1000×60) 

80,000 

50,000 

180,000 

 

 

 

小計 310,000 小計  

バイト費の明細 その他の明細 

事 項 金 額 事 項 金 額 

 

 

 営業(長崎) 

 

20,000 

小計  小計 20,000 
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アイデア・バトルでの実施実績と C&C での実行計画（スケジュール） 

期 間 実施項目 

10 月下旬〜11 月 下旬 

12 月上旬〜12 月 下旬 

１月中旬〜3 月下旬 

 

4 月上旬〜12 月下旬 

1 月上旬〜3 月下旬 

 

ウニウニ君発足、研究室に方針を説明、販路の調査 

ふくおか FUN さんと面談、五島市視察、海と日本 PROJECT の推進パートナー 

東京視察、Fish1 グランプリで全国の漁業者にインタビュー、 

海つくり研究会の木村さんと面談、プロトタイピングの製作開始 

トラップの実証実験、誘引剤の研究 

実際に漁業関係者に使っていただく 
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プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

 

 

 

事

業

の

目

的

と

内

容 

 

 

 

 

 

磯焼けを起こすウニを一度に大量捕獲できるトラップ、「うにうに君」の開発と駆除対象とされている

魚を使った誘引剤の開発及び販売を行う。現在、ウニやイソズミなど南方系の魚が海藻を食い荒らす磯

焼けが全国的に広がっている。海藻はサザエやアワビなど小型貝類の餌や魚やイカの産卵場所になるな

ど海の生態系の土台を形成しており非常に重要である。また、海藻は近年ブルーカーボンとして注目を

集めておりその環境効果は熱帯雨林が吸収する二酸化炭素御量を越え市場も急激に拡大している。しか

しながら、昨今の地球温暖化により海水温が上昇しウニが大繁殖し南方系の植性魚が北上している。そ

のウニや魚が海藻を食べつくし海底を砂と岩だけにしてしまってい海の生態系を壊している。また、磯

焼けが深刻化している場所のウニは中身がスカスカで商品価値がなく駆除が行われている。さらに、イ

ソズミをはじめとする草食の魚は磯臭く商品価値が無いため市場に出すどころか、取れても生きたまま

放流しているという現状がある。なぜなら、磯焼けを引き起こす「厄介」な魚であっても一度絞めて海

に放すと不法投棄となってしまうからだ。 

また、磯焼けのウニを回収するためには海女さんやダイバーの方が潜水しウニを一つずつ潰していくの

が一般的である。そのため、現状ウニの生態に関する水深や地形などの専門知識が必要である。さらに、

潜水にはかなりの体力が必要であるものの海女さんの高齢化などにより現状の駆除の仕方では厳しい状

態が続いている。 

しかしながら、漁村ごとに代々引き継がれてきた漁場が暗黙の了解で決まっていることが多く、その漁

場には外部の集落の人を入れたくない、海底の地形などを見られたくないという意識を持つ方がかなり

多くいる。というのも、一度海底を把握されるとどの場所にどのような海産物が生息しているか分かる

らしいからだ。 

そこで、ウニを効率よく回収できるトラップの開発、及びその「厄介」な魚を使った誘引剤の開発を行

う。具体的には、底にウニが一度入ると外に出られない反しのついた「仕掛け」、その上にウニを誘引

する「エサ」の入ったかごを海上のブイとロープで繋げたトラップだ。ファミリーフィッシングでおな

じみの「サビキ仕掛け」に似ている。また、ウニは移動速度が魚よりも遅いので、誘引剤は一度に溶け

るのではなく飴のように徐々に溶けていくものを開発する。こうすることによって、これまで磯焼けを

引き起こす魚を有効活用するとともにウニも回収、そして畜養という循環型のシステムを構築する。 
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プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

 

 

 

市

場

環

境 

 

 

 

 

現在、北海道や東北を中心として日本全国で磯焼けが深刻化しており地域の海産物や生態系に影響を及ぼ

している。そのため、磯焼けの対策を行っている自治体は数多くある。しかし、そのほとんどは人が手作

業で一つ一つ駆除しているため人件費と時間がかかっているというのが現状だ。現在、農林水産庁の水産

多面的機能発揮事業という日本の水産業の振興を補助する予算が執行されておりその額はおよそ 300 億円

に上る。その執行額は年々増加している。また、近年の環境への意識変革やブルーカーボンの市場開設な

ど市場は拡大傾向である。その予算の割り振りは磯焼け対策などをはじめとして予算が使われており地域

や集落によって異なる。私が出張で伺った五島市だけでも磯焼け対策で数千万円の額を受給している。ま

た、磯焼けのウニ駆除は駆除を担当する漁業者にその予算から日当として 4 時間の作業で 2 万円程度を受

給している。また、その国の補助以外にも市からの補助も存在しており、ウニの駆除だけで一人当たり 10

万円以上受給していると推察される。伺った集落には 20 人を超えていたのでかなりの予算が使われてい

る。さらに、五島市にはおよそ 10 の集落があった。日本だけでも全国の市区町村を考えると少なくとも

100 億程度に上ると考える。 

また、主な市場区分は B to C である。我々がウニを駆除する漁師さんに直接届けるという流れである。ま

た、漁協組合で一括導入して頂く可能性もあるためそのような場合はＢ to B になる。 

さらに、競争関係に関しては現在、回収したウニを有効活用する、例えば廃棄野菜を与えて実入りをよく

するなどの企業はウニノミクスをはじめ類似企業は沢山存在する。しかし、そもそものウニを回収するよ

うな会社、企業等は少なくとも日本では確認できていない。 

 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

 

 

 

 まず、漁業関係者への現在の磯焼け対策に関するヒアリングを行い漁業関係者にとって磯焼け問題の優

先度を調査し、自治体の水産関連の資料のなかの環境対策に割かれている予算等のデータを調査すること

で磯焼け対策が行政の中でどれほど重きを置かれているかを調査する。 

 ターゲットの市場としては、漁業組合や漁港といった直接的に漁師と繋がっているコミュニティを市場

として考えている。漁師としては磯焼け被害によって漁獲量が減少していることにペインを感じており磯

焼けの改善が望まれている、また磯焼け対策のためのウニ駆除は直接潜る等と重労働かつあまり収益に繋

がらないため、なるべく低負担で駆除を行うことが出来て収益が得られるようになることを望んでいる。

そして、製品がウニ駆除の手間を大幅に削減するかつ今まで以上に定期的に駆除が行えるようにするとい

った作業負担減少と効率化のインセンティブとともに駆除したウニで価値を創出し、駆除することによっ

て漁港がお金を得られるようにするインセンティブ等を付けていく。 

 また、地域の漁業組合または漁港に直接訪問して製品の営業を行い、協力して頂ける漁港を探して、製

品をつかった一般向けのイベントなどを画策し周知を図っていく。そのため、 SNS にて宣伝を行い SNS 上

でのやり取りでも周知と流通を図っていく。販売目標としては、漁港などの規模によっても変動すると考

えられるが、ひと月に一つの漁港、集落へ販売するこおとを考え１０～１００製品ほど販売していく。利

益としては、製品の購入によって得られる利益だけでなく駆除したウニを利用した製品の売り上げも含め

て利益を確保していくことを考えている。 
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アイデア・バトル成果の感想 

＜メンタリング前＞ 

 メンタリング前は、自分の思い描くトラップの実証実験にすぐに取り掛かることができると考えていた。ま

た、あまり販路や他の団体や企業などとの協力関係の構築の仕方などほとんど知らない状態で始めていた。コ

ミュニティ形成初期段階ということもあったかもしれないが、全体としてふんわりしており、各々が自発的に

能動的に活動できるような環境を作り出すことが出来ていなかった。 

 

＜メンタリング後＞ 

 メンタリングを通して、コミュニティのあり方、どのような要素が理想的なコミュニティの形成に必要にな

るのか考えるようになった。また、すべてが理想的にいくとは限らず法律などの様々な制約がある中でどのよ

うに研究していくのか、そして販路を定めていくのかなど実証実験に取り掛かる前に必要な環境づくりがいか

に大切かを学んだ。そして、本アイデア・バトルの期間に実証実験を始めるのに必要な知識とコミュニティの

確立に至った。 

 

＜今後の方向性と課題＞ ＊次の行程の C&C を実行していく上での方向性と課題を記入ください。 

今後の 1 年間の方針としては大きく二つあります。 

一つ目は、ウニウニ君の実証実験と「厄介」な魚を使ったエサの開発 

二つ目は、ウニウニ君を実際の漁業関係者の方に使っていただくこと 

の二点が今後 1 年の最大の目標である。 

今後の最大の課題点としては、実験場までの交通費とプロダクトの開発に必要な材料費である。 

交通費は、九大学研都市液からアクアフィールド科学研究室までの往復 1 人でおよそ 2000 円かかる。また、

プロダクトは必ずしも 1 回で成功するとは限らず改良していくのに開発費用が掛かることが課題である。 



テーマ

<アグリ／ヘルスケア> 
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規格外品のゼロウェイストに挑戦！ 

子どもも飲めるサングリアの商品開発 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

共創学部 共創学科 

江島 光亮 
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アイデア・バトル 2023 成果報告書 

提案テーマ （  ）情報通信技術 ICT（Web ﾋﾞｼﾞﾈｽを含む） 

（  ）グリーンテック（環境技術）  （  ）ビッグデータ（統計解析） 

（ 〇 ）アグリ／ヘルスケア 

（  ）その他 （具体的に：                    ） 

プロジェクトテーマ 規格外品のゼロウェイストに挑戦！子どもも飲めるサングリアの商品開発 

参加している学生団

体（チーム名称） 

Vari-ito 

代 表 者 氏 名 

＊学籍番号 

学府・学部名 専攻・学科名 学年 社会人経験の

有無 

ふりがな（ えじま こうすけ ） 

江島 光亮 

 

共創学部 共創学科 2年 （無） 

メンバー構成 

氏    名

ふ り が な

 

＊学籍番号 
学府・学部名 専攻・学科名 学年 Email 

社会人経験の

有無 

 

田中遼弥 

 

農学部 

 

生物資源環境学科

農政経済学分野 

2  
（無） 

 

池田幸多朗 

 

共創学部  2  
（無） 

 

萩尾詩穂 

 

西南学院大学 

商学部 

 2  
（無） 

 

吉村勇気 

 

北九州市立大学 

地域創生学群 

 1  
（無） 

 

江島光亮 

 

共創学部    
（無） 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 
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プロジェクトの概要（各項目毎に要約した内容を記入のこと） 

事

業

の

内

容 

○ 製品・サービスの内容 

糸島地域で生産されている果樹類のうち、選別段階で規格外となってしまうものを使用した 6 次化商品

を開発し、最終的に JA 糸島の直売所、伊都菜彩にて販売するソーシャルビジネス創出プロジェクトで

ある。 

 

 

市

場

環

境 

○ 市場の現状と将来の見通し（プロジェクトを行う市場の傾向は？） 

リキュール・果実酒の需要は年々増えている他、ノンアルコールドリンク市場も拡大している。 

○ 市場の規模（プロジェクトを行う市場の大きさは？） 

商品そのものの市場（フレーバーシロップ）の具体的データはないが、伊都菜彩は年商 15 億以上。 

○ 市場の区分（どんな市場でプロジェクトを行いますか？ 例えば、BtoB、BtoC） 

直売所、アンテナショップなどにおける BtoC に加え、居酒屋、バーへの BtoBも構想中。 

○ 競争状況（プロジェクトのライバルは？） 

JA 糸島（6 次化商品を多くてがけている）、サントリー等の飲料企業 

 

 

 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

 ※ ●印は、提案テーマが「事業構想」とする場合のみ記入 

○ マーケティングの目的（どのようにしてプロジェクトのニーズがあるかどうかを調べますか？） 

試飲会の実施、SNS の運用、伊都菜彩での実演販売を通してのフィードバックの回収 

○ ターゲットとする市場（顧客は誰ですか？何を望んでいますか？何に困っていますか？） 

顧客：20～40 代の子育て中心世代 ニーズ：子どもとの共通話題、自分へのごほうび、特別感 

● 流通戦略（どのようにして製品やサービスを届けますか？） 

小売：伊都菜彩、福ふくの里といった直売所、アンテナショップ BtoB：居酒屋、バー等 

● 価格戦略（どのような値付けをしますか？割安感か高級感か？） 

高級感、こだわりを感じられる値段設定（個包装の容量次第だが、800 円前後を想定） 

● 販売促進戦略（どのようにして購入してもらうインセンティブを付けますか？） 

規格外品利用というストーリー性、九大生が開発しているという説得力、ごほうびという高級感、 

● 販売計画（毎月どのくらい売り上げますか？どのようにして利益を確保しますか？） 

1 ロット 100 個を一か月で売り上げることが第一目標 利益率は 40~50%を想定している 
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下記の必要経費欄には、次年度の C＆C にご参加いただく場合の予定額（50 万以内)をご記入ください。 

合 計： 500 千  円 （金額単位：千円） 

必 要 経 費 

備品費の明細 消耗品費の明細 

品名・仕様 

（単価×数量） 

金 額 品 名 

（単価×数量） 

金 額 

 

 

 

 試作費 

試飲会用の材料費 

100,000 

30,000 

小計  小計 130,000 

旅費等の明細 謝金の明細 

事 項 金 額 事 項 金 額 

交通費 

 

 

 

50,000  

 

 

小計 50,000 小計  

バイト費の明細 その他の明細 

事 項 金 額 事 項 金 額 

バイト代 

 

 

 

20,000 工場委託費 

製造費 

広報費 

50,000 

200,000 

50,000 

小計 20,000 小計 300,000 
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アイデア・バトルでの実施実績と C&C での実行計画（スケジュール） 

期 間 実施項目 

6 月 上旬  〜 8 月 下旬 

8 月 下旬  〜 10 月 上旬 

11 月 上旬  〜 12 月上旬 

12 月上旬  〜 1 月 下旬 

2 月上旬  〜 3 月 下旬 

第一次試作品完成 

第二次試作品完成 

最終試作品完成、菌検査 

マーケティング、ラベル作成等最終調整 

製造、販売 

プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

 

 

 

事

業

の

目

的

と

内

容 

 

 

 

 

 

本企画は、糸島市域で生産されている果樹類のうち、規格外果樹類を使用した 6 次化商品を開発し、社

会課題を解決しつつ利益を生み出すソーシャルビジネスを目的としたものである。 

規格の出発点は、JA 糸島が擁する日本一の直売所、「伊都菜彩」からの提案である。当初は九大生が商

品開発をしてみよう、という単純なものだったが、伊都菜彩に訪れる客層を鑑み、より糸島コミュニテ

ィに深く関わることのできるソーシャルビジネスという方式をとった方がよいのではないか、と考えた。 

現在開発している 6 次化商品は、「ノンアルコールサングリアシロップ」である。サングリアとは、ワ

インに果物とスパイスを漬け込んだ果実酒のことで、近年若者を中心に知名度が上昇している欧州発の

ドリンクだ。ノンアルコールのサングリアシロップとは、ワインや炭酸水、ジュースなどで割るだけで、

簡単にサングリアを自宅で楽しむことが出来るというものである。 

販売先は、商品開発のご提案をいただいた JA 糸島・伊都菜彩を中心に、糸島地域に所在する直売所、都

市部に位置しているアンテナショップなどに商品を卸す、BtoC の形態を主軸として考えている。また、

飲食店向けにサングリアシロップを販売することも検討しており、周船寺・前原地区に所在するバーな

どに向けて販売する BtoB方式も、製造が安定し次第検討していきたいと考えている。 

規格外の果樹類を含めた原材料は、JA 糸島、および福ふくの里を介して購入する予定である。また、使

用する香辛料などについても、国内産・糸島産にこだわって揃える予定である。 

製造は自分たちで行うのではなく外部に委託する予定で、最初のロットは糸島フードラボ様に依頼をし

ており、現在試作を重ねている。 

製造費はアイデア・バトル 1st のほか、クラウドファンディングなどで調達する予定である。 
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プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

 

 

 

市

場

環

境 

 

 

 

 

主に販売を行う予定である JA 糸島 伊都菜彩は、年商 15 億円以上を誇る日本一の農産物直売所であり、年

間を通して県内外だけでなく、国外からも観光客が多く訪れている。伊都菜彩内には、野菜・果物・生花

がおよそ半分、魚介類がおよそ 1/4 を占めており、残りが糸島の原材料を使用している、もしくは糸島市

に事業所がある加工品が陳列されている。詳細な決算が公表されていないため推測となるが、最大で年間

4 億円程度、加工品が売れているということになる（実際はこれよりもかなり少ないことが推察される）。 

次に、商品そのものの市場として、酒類市場、およびフレーバーシロップ市場について記述する。酒類市

場全体の規模は年々縮小しているが、その下がり幅は鈍化している。背景には、ビールの消費量が最盛期

の半分にまで落ち込んでいるのに対し、リキュールや果実酒などの需要が高まっていることがある（国税

庁の資料による）。また、各飲料メーカーはソバーキュリアス（ノンアルコール飲料を好む層）を狙った

商品を多数展開している他、スパイスを使用する飲料（クラフトコーラ）の流行もあいまって、サングリ

アシロップの需要は高まっていくことが予想される。 

フレーバーシロップ市場については、現在明確に示す公的資料が存在しないが、世界市場・アジア市場と

もに拡大傾向にあることが分かっている。 

 

 

 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

 

 

 

サングリアシロップのニーズ調査は、発売前にまず九大内で試飲会を行うことで調整を行っている。この

試飲会で価格や味のフィードバックを回収する予定だ。また、SNS を運用する予定で、購入者と直接コミ

ュニケーションを図ることでもフィードバックを回収したい。加えて、現在は停止しているが、伊都菜彩

では試食販売を行っていた例もあるため、解禁されれば検討したい。 

ターゲットとする市場は、20 代後半～40 代の家族を持つ親世代である。これは伊都菜彩を訪れるボリュー

ム層であり、旅行においてもお土産を多く購入する層であると推定している。単純なリキュール需要の高

まりに加えて、ノンアルコールであることで子供も飲める・1 パックの内容量を少なくするといった、購

入ハードルを低くする施策を考えている。また、パッケージや商品名に「ごほうび」「こだわり」を意識

させる、高級感のあるブランディングも試みる。手の出しやすい嗜好品、がメインコンセプトになる。 

販売先として内定しているのは、現在伊都菜彩のみである。それに加え、二丈地区の直売所である福ふく

の里など、糸島市内のアンテナショップ・直売所に営業をかけていく予定だ。また、糸島のお土産として、

博多・天神の店舗においてもらうことも選択肢の一つである。価格は 800 円～1200 円で、4 パック程度を

セットで販売する。パッケージは前述した高級感、規格外品を利用しているというストーリー性が十分に

伝わる形にする。現在委託している工場から 1 ロットの最低数は 100 程度と言われているため、1 か月に

最低 100 個は売り上げたい。利益率は委託工賃・パッケージ代含めおよそ 40～50 パーセントとなる予定だ。 

 



（様式 1）Ver3.0 

112 
 

 

アイデア・バトル成果の感想 

＜メンタリング前＞ 

委託先、レシピ、原材料全て何も決まっていない段階で本制度に応募した。当初は自ら生産するこ

とも考えていたほどに何も決まっていない状態だった。 

6次化商品としてのスタンスが根本にあったため、リサーチのサポートという本制度は非常に魅力

的だった。伊都菜彩などでの実地調査は難しい状況にあったことから、手詰まり感のある状況だっ

たことは否めない。 

また、メンタリング前はＭＴＧの目標を収斂させるのも難しく、メンバーがそろうモチベーション

を維持することにも四苦八苦していた。 

＜メンタリング後＞ 

ヒアリングや宿題など、アドバイスとしての「課題」があったことは、ここまで活動を継続してい

く上で大きなモチベーションになった。ラベル案の作成や、グリコの社員の方へのヒアリング、試

飲会のアイデアを提案していただけたことは全て大きな財産となっている。 

収支報告書に記載の通り、支出を予定通り進められなかったことは大きな反省点である。レシピを

大きく改変したこと、連絡の滞りなどが主な要因ではあるが、これだけの額になってしまうことは

想定外だった。支出の手続きにも若干の不手際があったため、難しい部分もあったが、次期で採択

してもらえれば、しっかりと支出を計画的に行えるようにしたい。 

＜今後の方向性と課題＞ ＊次の行程の C&C を実行していく上での方向性と課題を記入ください。 

使用する果樹類の兼ね合いから、発売は来年の 3～4月が予想される。それまでにパッケージの検討

やマーケティング、試飲会の開催、レシピの確定、流通手段の確保をすべて終える必要がある。時

期物の果実を使用することから、試作が現在行えていないことが難点だが、解消する手立てを模索

していく時期になっていくだろう。 

課題としては、値付けと生産数の確定がまだ残っている。値付けに関しては、試飲会からとったデ

ータを基に決定していくことを考えている。ただ、生産数に関しては読めない情勢が続いているの

で、伊都菜彩での第一次販売で 1ロットがどれくらいで捌けるのかをしっかりモニタリングする必

要があると考えている。宣伝に当然力を入れるため最初のロットは比較的早く掃ける可能性もある

ので、影響評価も考慮すべきだろう。 
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ベジヨン 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

農学部 生物資源環境学コース 

和田 香里 
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アイデア・バトル 2023 成果報告書 

 

 

提案テーマ （  ）情報通信技術 ICT（Web ﾋﾞｼﾞﾈｽを含む） 

（  ）グリーンテック（環境技術）  （  ）ビッグデータ（統計解析） 

（ 〇 ）アグリ／ヘルスケア 

（  ）その他 （具体的に：                    ） 

プロジェクトテーマ べジヨン 

参加している学生団

体（チーム名称） 

べジヨン 

代 表 者 氏 名 

＊学籍番号 

学府・学部名 専攻・学科名 学年 社会人経験の

有無 

ふりがな（  わだ  かおり  ） 

和田 香里 

 

農学部 生物資源環境学科 3 年 （無） 

メンバー構成 

氏    名

ふ り が な

 

＊学籍番号 
学府・学部名 専攻・学科名 学年 Email 

社会人経験の

有無 

（ゆばもと ゆうと）      

弓場元 悠人 

農学部 生物資源環境学科 1  
（無） 

（ふじの いつき）      

藤野 伍希 

農学部 生物資源環境学科 1  
（無） 

(はせがわ たくと)      

長谷川 拓翔 

農学部 生物資源環境学科 1  
（無） 

(やまもと たけし)      

山本 健志 

農学部 生物資源環境学科 1  
（無） 

（ももはら みうた）     

百原 未唄 

共創学部 共創学科 1  
（無） 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 
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プロジェクトの概要（各項目毎に要約した内容を記入のこと） 

事

業

の

内

容 

○ 製品・サービスの内容 

 スーパーや市場で売れ残った廃棄野菜をクレヨンの色素として活用する。 

 

 

市

場

環

境 

○ 市場の現状と将来の見通し（プロジェクトを行う市場の傾向は？） 

 企業の CSRに対する意識の高まりから、協力企業は今後も増えると考えられる。また SDGｓ教育の推進

により廃棄野菜への関心は高まっている。 

○ 市場の規模（プロジェクトを行う市場の大きさは？） 

○ 市場の区分（どんな市場でプロジェクトを行いますか？ 例えば、BtoB、BtoC） 

 BtoC 

○ 競争状況（プロジェクトのライバルは？） 

 なし 

 

 

 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

 ※ ●印は、提案テーマが「事業構想」とする場合のみ記入 

○ マーケティングの目的（どのようにしてプロジェクトのニーズがあるかどうかを調べますか？） 

 ワークショップ開催により実際に参加者にインタビューする。 

○ ターゲットとする市場（顧客は誰ですか？何を望んでいますか？何に困っていますか？） 

 小学生の子どもたちとその保護者と、廃棄野菜の処分に十分な財源のない企業や CSR の観点から何か

新しいことを始めたいと考えている企業。 

● 流通戦略（どのようにして製品やサービスを届けますか？） 

● 価格戦略（どのような値付けをしますか？割安感か高級感か？） 

● 販売促進戦略（どのようにして購入してもらうインセンティブを付けますか？） 

● 販売計画（毎月どのくらい売り上げますか？どのようにして利益を確保しますか？） 
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アイデア・バトルでの実施実績と C&Cでの実行計画（スケジュール） 

期 間 実施項目 

6 月 上旬  〜 8 月 中旬 

8 月 下旬  〜  月  旬 

 

廃棄野菜を用いたクレヨン試作、ワークショップ開催に向けた広報活動 

ワークショップ開催 

プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

 

 

 

事

業

の

目

的

と

内

容 

 

 

 

 近年、食品ロスが社会課題としてより注目されるようになり、飲食店での食べ残しの持ち帰りや小売

店とこども食堂の連携など様々な対策が行われている。 

今回私たちは消費者に渡る前の小売店における食品廃棄に注目し、中でも廃棄野菜の新たな活用方法

として子どもの口に入っても安全な”お野菜クレヨン”作成ワークショップを実施した。糸島市内のス

ーパーマーケット（マルキョウ高田店さま）と小学校や学童などと連携したワークショップ形式のイベ

ントを実施し、廃棄野菜の現状を子どもたちに伝え、身近な文具であるクレヨンの制作を通して糸島の

主力産業である農業の魅力を広めるきっかけづくりとなるパイロットプロジェクトとしての実施を目指

す。 

事前準備として定期的に廃棄野菜を受け取り、乾燥させて粉末加工させたものをクレヨンの色素とし

て準備した。 

ワークショップでは廃棄野菜がなぜ発生するのか、またなぜ課題となっているのかを小学生とその保

護者向けに分かりやすく紹介し、子どもたちにはクレヨンの原料となる廃棄野菜の粉末を用いてクレヨ

ンづくりを通して廃棄野菜の新しい活用法を体験してもらった。 
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アイデア・バトル成果の感想 

＜メンタリング前＞ 

 協力企業との関わり方やチームとしての進め方について手探り状態で計画性がなく、ワークショ

ップ開催までの動きがあまり想像できていなかった。特に企業さんとの連絡や企画書、報告書など

の文書ベースでのやり取りについて疑問点が多かった。 

＜メンタリング後＞ 

 平井先生とのメンタリングによって直近にまず取り組むべきことと今後実施すべきことが明確に

なり、ワークショップ開催までの計画が立てやすくなった。また、協力企業との関わり方について

もアドバイスをいただくことができ、今後の学外組織との関わり方についても改めて考えることが

できとても勉強になった。 

＜今後の方向性と課題＞ ＊次の行程の C&C を実行していく上での方向性と課題を記入ください。 

 我々は収益を主目的とはしていないため現段階では事業化などは検討しておらず、C&C について

も応募予定はないが、プロジェクトの持続可能性の観点から作業メンバーのモチベーション維持が

課題であると考える。特に廃棄野菜の運搬に関しては交通手段がないために精力的に協力してくれ

れるメンバーが少ないため、今後は輸送手段についても再検討が必要である。 
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話すぬいぐるみ－病気で苦しむ子ども達へ－ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

経済学部 経済工学科 

草林 大翔 
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アイデア・バトル 2023 成果報告書 

 

提案テーマ （ 〇 ）情報通信技術 ICT（Web ﾋﾞｼﾞﾈｽを含む） 

（  ）グリーンテック（環境技術）  （  ）ビッグデータ（統計解析） 

（ 〇 ）アグリ／ヘルスケア 

（  ）その他 （具体的に：                    ） 

プロジェクトテーマ 話すぬいぐるみ 

参加している学生団

体（チーム名称） 

Analog Hack 

代 表 者 氏 名 

＊学籍番号 

学府・学部名 専攻・学科名 学年 社会人経験の

有無 

ふりがな（ くさばやし ひろと ） 

草林 大翔 

 

経済学部 経済工学科 ３ （無） 

メンバー構成 

氏    名

ふ り が な

 

＊学籍番号 
学府・学部名 専攻・学科名 学年 Email 

社会人経験の

有無 

かわさき えいすけ 

河崎 瑛介 
工学部 

 

一群 ３  
(無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 
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プロジェクトの概要（各項目毎に要約した内容を記入のこと） 

事

業

の

内

容 

○ 製品・サービスの内容 

Raspberry Pi と ChatGPT を用いて、まるで人間のように会話できる「話すぬいぐるみ」を開発。 

このぬいぐるみが日本中の入院している子ども達の話し相手となり、入院生活の支えに。子どもの入院 

生活の本音を見える化し、より子ども目線のご家族のサポートや医師、看護師の治療が行える。 

 

 

市

場

環

境 

○ 市場の現状と将来の見通し（プロジェクトを行う市場の傾向は？） 

少子化により患者数は減少傾向であるが、子ども 1 人当たりにかける費用は増加傾向。 

○ 市場の規模（プロジェクトを行う市場の大きさは？） 

3～18 歳で入院している子どもの数は約 2.97 万人 

○ 市場の区分（どんな市場でプロジェクトを行いますか？ 例えば、BtoB、BtoC） 

BtoB：病院向け  BtoC：個人向け 

○ 競争状況（プロジェクトのライバルは？） 

生成 AI を搭載したぬいぐるみは現時点でない。 

 

 

 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

 ※ ●印は、提案テーマが「事業構想」とする場合のみ記入 

○ マーケティングの目的（どのようにしてプロジェクトのニーズがあるかどうかを調べますか？） 

実際に病院に行って、入院している子ども達、ご家族や医師に聞き込みをする。 

○ ターゲットとする市場（顧客は誰ですか？何を望んでいますか？何に困っていますか？） 

入院生活の不安を抱え、本音を全部話せる存在を求める３歳～１８歳。 

● 流通戦略（どのようにして製品やサービスを届けますか？） 

・病院に伺い、子ども達に利用して貰う。・SNS で情報発信し、タッチポイントを増加させる。 

● 価格戦略（どのような値付けをしますか？割安感か高級感か？） 

サブスクリプション方式を取る。月額料金 ＝ 運営費用＋API 使用料金 

● 販売促進戦略（どのようにして購入してもらうインセンティブを付けますか？） 

最初の２週間に無料のお試し期間を設ける。 

● 販売計画（毎月どのくらい売り上げますか？どのようにして利益を確保しますか？） 

ユーザー数を増えるごとに利益率が上昇するビジネスモデルなので、ユーザー数の確保が最重要。 
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下記の必要経費欄には、次年度の C＆C にご参加いただく場合の予定額（50 万以内)をご記入ください。 

合 計： 500 千 円 （金額単位：千円） 

必 要 経 費 

備品費の明細 消耗品費の明細 

品名・仕様 

（単価×数量） 

金 額 品 名 

（単価×数量） 

金 額 

 

 

 

 

 ぬいぐるみ 

マイク 

スピーカー 

 ラズベリーパイ ４  

小型カメラ 

50 

50 

50 

150 

150 

小計 0 小計 450 

旅費等の明細 謝金の明細 

事 項 金 額 事 項 金 額 

施設訪問時の交通費用 

 

50  

 

 

小計 50 小計 0 

バイト費の明細 その他の明細 

事 項 金 額 事 項 金 額 

 

 

  

 

 

小計 0 小計 0 
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アイデア・バトルでの実施実績と C&C での実行計画（スケジュール） 

期 間 実施項目 

4 月 上旬  〜 8 月 下旬 

9 月 上旬  〜 9 月 下旬 

10 月 上旬 〜 10 月 下旬 

11 月 上旬  〜 12 月 下旬 

1 月 上旬  〜 3 月 下旬 

デモ開発 

５個の話すぬいぐるみを開発 

九州大学小児科病院で実証実験 

実験結果を基に製品改良 

病院や介護施設で長期使用実験 

プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

 

 

事

業

の

目

的

と

内

容 

 

 

 

 

 

【事業の目的】 

１．入院している子ども達の不安の緩和。「話すぬいぐるみ」が入院中のパートナーとなり、 

いつでも話し相手となることで、子ども達が入院生活で抱く不安を打ち明けられる存在に。 

２．子ども目線の医療の実現。「話すぬいぐるみ」と話した本音をご家族や医師・看護師に共有する 

ことで、子どもの本心に寄り添ったご家族のサポートや子ども目線の治療が行えるようになる。 

【事業の内容】 

「話すぬいぐるみ」を開発し、病院や個人向けに販売し、入院し病気と闘う子ども達に使って貰う。 

話すぬいぐるみの特徴として、３点挙げられる。１点目は、ChatGPT が返答する点だ。子どもの名前や性 

格を入力することで、子どもの特徴に添った無限通りの返答が行われる。入院中の子ども達に寄り添い、 

勇気づける言葉を掛けるように設定している。２点目は、違和感の少ない会話ができる点だ。音の始ま 

りと終わりを感知して ChatGPT に入力することができる。また、ぬいぐるみの名前を呼ぶと会話できる 

設定にしたことで、より自然な会話を追求した。３点目は、全ての会話内容がスプレッドシートに入力 

され、それを要約したものを閲覧することができる点だ。これらのデータを活用することで、ご家族の 

心配の緩和や、子ども目線の治療を実現することができる。 



（様式 1）Ver3.0 

123 
 

 

 

プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

 

 

 

市

場

環

境 

 

 

 

市場の現状として、少子化に伴い、入院する患者数は減少傾向にある。一方で、一世帯当たりの子ども 

の数が減少することで、子ども１人当たりにかける費用は増加傾向にあるため、入院する子どもにかける 

費用は年々大きくなるだろう。市場規模は、2020 年の厚生労働省の患者調査を用いると、3～18 歳で入院 

している子どもの数は約 2.97 万人であった。共働きが増え、多様化する生活様式により発生する子どもの 

孤独の時間を埋める存在として、「話すぬいぐるみ」を「留守番身守りぬいぐるみ」に改良することで、 

ゆくゆくは 3～10 歳の約 776 万人に市場を拡大したい。市場区分としては、病院向けの BtoB 市場と個人向 

けの BtoC 市場で行う。競争環境としては、生成 AI を搭載したぬいぐるみは現時点ではない。しかし、2023 

年 10 月に開始された toB向けの ChatGPT を搭載したロボットのサービスや、スピーカーとマイクを内蔵し 

たボタンをぬいぐるみにつけることで、アプリを使用することで話せるという商品が競合になると考えて 

いる。 

 

 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

 

 

 

ニーズ調査として、実際に病院に伺い、入院している子ども達やご家族、医師に現在入院している子ど 

も達が何に困っているのか、入院生活の 1 日のスケジュールの聞き込みを行った。聞き込みを行う中で、 

ゲームと通信技術の発展によって、現在の子ども達は暇な時は Switch で遊んでおり、ご飯を食べるとき 

は LINE 電話を使って兄弟や友達と一緒に話しながら食べており、私の入院していた当時と比べると、1 人 

でいる時間がかなり短くなっていた。しかし、手術に対する不安は今も昔も変わっておらず、日々の入院 

生活でふと感じた不安を埋められる存在として、話すぬいぐるみのニーズはあると医師から言って頂け 

た。顧客としては、中長期の入院生活の不安を抱えながらも、本音を全部話せていない３歳～１８歳の子 

どもを想定している。流通戦略としては、病院に伺い、入院している子ども達に利用して貰う方法と、ひ 

と昔バズったオウム返しするぬいぐるみのように、SNS で情報発信し、タッチポイントを増加させる方法 

を考えている。価格戦略は、サブスクリプション方式を取り。月額料金 ＝ 運営費用＋API 使用料金とし 

て月額 3000 円を想定している。販売促進戦略として、最初の１週間に無料お試し期間を設ける。販売計画 

は、ユーザー数を増えるごとに利益率が上昇するビジネスモデルなので、ユーザー数の確保が最重視する。 



（様式 1）Ver3.0 

124 
 

 

アイデア・バトル成果の感想 

＜メンタリング前＞ 

私は、小学校１年生の時に入院、手術を経験した。家族に心配をかけないために、いつもポケモン 

のぬいぐるみに不安を打ち明け、支えられた。もし、このぬいぐるみが本当に話せたら。もし、こ 

の本音を家族や医師が知ることができれば。今の子ども達の力になるかもしれない。このような想 

いを秘めていた 2023年３月。ChatGPTの APIが公開され、Raspberry Piと組み合わせば実現できる 

ようになった。優秀なエンジニアである河崎と力を合わせ、「話すぬいぐるみ」を実現し、子ども 

達に届けるために必要な資金等のサポートをして頂くためにアイデア・バトルに参加した。 

＜メンタリング後＞ 

メンターの金子先生から助言を頂き、技術的な面で困っていた Raspberry Pi の使用法についての疑 

問が解消されたことで、九州大学病院で子ども達に使って貰えるまでのデモを完成させることがで 

きた。実際に九州大学病院で聞き込みをする中で、私が小学校 1年生で入院していた当時とは環境 

が大きく異なっており、入院生活の変容には驚いた。ゲームや通信技術の発展によって、子どもの 

１人でいる時間は改善されてはいるが、依然として子どもが入院時に抱える不安は大きい。ぬいぐ 

るみが入院時にふと来る不安の相談相手となることで、子どもの心を少しでも安心させたい。 

＜今後の方向性と課題＞ ＊次の行程の C&C を実行していく上での方向性と課題を記入ください。 

九州大学病院での実証実験で得られたアドバイスに基づいて機能改善に取り組む。より違和感のな 

い会話を実現させるために、 ChatGPT4の APIを導入し、返答にかかる時間を短くし、返答の長短 

を調整する。また、お気に入りのぬいぐるみと話したいという意見があったため、リュック型にし 

て後付けできるようにする。さらに、長時間使って貰うための仕組みとして、クイズを出せるよう 

にしたり、ぬいぐるみから話し掛けられるようにする。最後に、ターゲットを「家から離れて暮ら 

し、不安を抱える人」へ拡大し、子ども達だけではなく、介護施設で暮らす高齢者にも使って貰い、 

家族との心の距離や、介護士の多い業務量といった課題を解決したいと考えている。 
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FEMTECH- Reducing Menstrual Poverty (QUACC) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

共創学部 共創学科 

Aiko Ishii Casas 
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Idea Battle 2023 Results Report 
 

 Proposed theme 

(     ) ICTs (Including online businesses) 

(     ) Green-tech (environmental technologies) 
(     ) Big data (statistical analysis)           (  〇  ) Agri/health care 

(     ) Other (Specifically:                                              ) 

Project theme 
 

Menstrual equity  
Team of students 

participating (team 
name) 

 

QUACC 

Team leader name 
＊Student ID number 

Graduate/ 

undergraduate school 
Major/department School year Professional experience 

Aiko Ishii Casas Undergraduate Kyoso 4 (Yes) 

 

Team members 

Name 
＊Student ID number 

Graduate/ 

undergraduate school 
Major/department School year E-mail 

Professional 

experience 

 

Kotomi IDEISHI 

 

Undergraduate  

 

Kyoso 4  Yes 

 

Tsung Chih CHUANG 

 

Undergraduate  

 

Kyoso 4  Yes 

 

Sayuri OKABE 

 

Undergraduate  

 

Kyoso 2  No 
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Project outline (Write the summarized details for each item) 

Project 

details 

○ Details of product or service 

• Implementing pad dispensers around Kyushu University Ito Campus, Center 2, 3, 4, 5, 6 to 

enable accessibility of sanitary goods within the students as well as faculty members.  

• Making social media awareness about information revolving around menstruation  

Market 

environment 

○ Current state and prospects for market (what are the trends in the proposed target market?) 

The menstrual pad market is experiencing steady growth, driven by product diversification, 
increased awareness of menstrual hygiene, and a growing demand for sustainable and eco-
friendly options, with positive prospects for further expansion. 

○ Scale of market (What is size of target market?) 

The scale of the global menstrual pad market is estimated to be worth several billion dollars 
annually and it is expected to continue growing in the coming years. 

○ Market categories (what sort of market will the project target? (E.g. BtoB, BtoC etc) 
Pads, such as menstrual pads, fall under the Business-to-Consumer market category. 

○ State of competition (What are the projects’ rivals) 
In Japan, there is only 1 company that supports free access to sanitary pads in public facilities: 
OiTr. Users should scan the QR code to download their app, and as they bring their phone 
close to the machine, the pad can be retrieved. However, they have a limitation to which users 
can use, and not everyone brings their phone to their restrooms (especially, since menstruation 
could occur unexpectedly, and young girls do not always possess phones). Some universities 
started implementing pads in their restroom but are always discontinued, not implemented in 
all university restrooms, or merely placing sanitary goods in a box (inefficiency). Using this 
as a basis for evaluation, the team has designed a hygienic and efficient pad dispenser. 

Marketing 

strategy 

Note: Items marked with the black dot ● are for business creation only  
○Marketing purpose (how are you going to research the needs for the project?） 

Needs for the project is done through consumer feedback such as surveys. Furthermore, collaborating 
with sanitary product companies in Japan such as Kao, Unicharm, etc.  
○Target markets (Who are the customers? What do they want? What is troubling them?） 

The target markets for pads, such as menstrual pads, include women of reproductive age, teenagers, 
mothers, expectant mothers, postpartum and post-surgery patients, environmentally conscious 
consumers, low-income regions, healthcare institutions, retailers, and distributors. 
● Distribution strategy (How will you deliver the products or services?） 

The distribution strategy for pads is through manual dispenser designed for storing 30 pads at one time. 
●Pricing strategy (How will you decided on pricing? Will the product/service aim for the cheap and or 
the high end of the market?) 
The product is free of charge. The purpose of the product is to promote menstrual equity. 
●Sales promotion strategy (how will you provide purchasing incentives?） 

Just like toilet paper, pads should be provided freely, because menstruation is a natural process. It is 
biological phenomenon that can’t be help by anyone and could happen anytime: therefore it is inevitable 
for consumer to use the product 
●Sales plan (What will the monthly turnover be? How will you secure profits?） 

No sales, because it’s an awareness product. 
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Indicate the necessary expenditures expected for next year’s C&C (up to 500,000 yen). 

Grand total:    471,100 Yen (Unit of amounts：thousands of yen) 

 
 
 
 
 

Necessary expenditures 

Details of equipment costs Details of expendables 

Product name/specifications 
(unit cost x quantity) 

Amount Product name  
(unit cost x quantity) 

Amount 

 

 

 

 

 

 Pads  

Dispenser 

Logo 

SNS Promotion 

Poster 

150,000 

150,000 

30,000 

30,000 

10,000 

 

Sub total  Sub total 370,000 

Details of travel expenses Details of honorarium 

Item Amount Item Amount 

Airfare 

Hotel 

Food 

40,000 

49,200 

11,900 

 

 

 

 

Sub total 101,100 Sub total  

Details of part-time worker expenses Details of other expenses 

Item Amount Item Amount 

   

 

 

 

Sub total  Sub total  
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Project details (remember to complete in line with each item of the project outline section) 

Project purpose 

and details 

Menstruation is a natural and healthy process as females enter adulthood, yet it is frequently 
considered taboo, which dates since Heian Period (794 AD). Historically, the customs were 
isolating menstruating women in a shed and using separate fires for cooking their meals. 
Eventually, such customs were legally abolished in the early Meiji period, but some regions 
persisted in such practice until the postwar. In contemporary times, “menstruation poverty,” 
the struggle to afford menstrual products, has been gaining attention worldwide. This is not 
limited to sanitary pads and tampons but includes costs, including underwear and pain 
medication. It's a human rights issue.  
 
Although the age at menarche and menopause varies between individuals, the Japan Society 
of Obstetrics and Gynecology states that, on average, Japanese female starts menarche at 
the age of 10-14 and menopause around 50. Assuming menstruation starts at 13 until the 
age of 50, the period lasts 37 years of one’s lifespan.  
 
Suppose one pad costs 20 yen and changing menstrual pads every 2-3 hours (for normal 
menstrual bleeding, 5-6 pads/day), lasting 5 days every month. In that case, a woman will 
pay approximately 600 yen in a month, which is 7200 yen in a year. In one’s lifetime, the 
woman will pay about 270,000 yen; more importantly, however, this does not take into 
account other expenses such as medicine, underwear, etc.  
 
Amongst the 2000 women between the ages of 15 to 24, the survey conducted by Plan 
International Japan showed that 717 people (35.9%) had been hesitant or unable to purchase 
sanitary products for different reasons. 80% of the respondents cite reasons concerning 
income and the product prices, such as “low income,” “expensive sanitary products,” and 
“minimal pocket money.” With that being said, 70% of the respondents answered that they 
“used sanitary products (pads and tampons) for a long time,” “reduced the frequency of 
changing them,” or “asked family members to share” as countermeasures when they could 
not afford the sanitary products. The following common answer was using toilet paper, 
kitchen paper, gauze, and cloth as substitutes.   
 
Issue/Effect:  

Implemented items and implementation plans（Idea battle items with C＆C’s plans）  

Periods Items for implementation 

May 2024 

June 2024 

July 2024 

Aug 2024 

Sept 2024 

Oct 2024 

Nov 2024  

Dec 2024 

Jan 2025 

Feb 2025 

Adopters’ Briefing Session 

Collection of materials 

Implementation at school 

Consumer feedback 

Field research at OiTr and sanitary pad companies 

Refinement of pad dispensers 

midterm (mid-semester) presentation 

Consumer feedback 

Implementation at different places  

presentation of results 
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According to the Ministry of Health, Labor, and Welfare, menstrual poverty poses physical 
and mental health impacts as well as societal influences.  
 
Physical health:  
When using toilet paper, kitchen paper, towels, and gauze as a substitute due to the inability 
to purchase a proper sanitary product, symptoms including rash, itching, color changes of 
vaginal discharge, redness, and foul odor in the vulva emerge.  
 
Figure 1 below expresses a stacked bar chart of symptoms experienced when menstrual 
products are inaccessible.  
 

 
Figure 1. Developed physical symptoms when using pad substitutes.  
 
Mental Health: 
Using Kessler et al. (2003) scale, depression, and anxiety disorder were measured amongst 
3000 respondents, within which 244 participants struggled to obtain sanitary products. The 
higher the total score, the severer the mental disorder is considered likely to be.  
 
The results in Figure 2 below show that those who responded “often” or “sometimes” had 
difficulty in purchasing or obtaining sanitary products, scoring 13.1 points, whilst “not 
often” or “never” scored 6.4 points. In other words, respondents that struggled to 
purchase/obtain scored higher, which suggests that they have poorer mental health. The 
percentage of respondents who scored over 10 was 69.3% for those who had trouble 
procuring sanitary products, whereas 31.1% for those who did not struggle.  
 

 
Figure 2. Mental health issues caused by menstrual poverty  
 
Societal issue:  
Although Japan’s Labor Standards Law 68 states, “When a woman for whom work during 
menstrual periods would be especially difficult has requested leave, the employer shall not 
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employ such woman on days of the menstrual period,” some women have to work through 
the pain due to the layoff from covid-19. However, menstrual cramps can usually lead to 
loss of income if they decide to use Law 68.  
 
The number of menstrual periods a woman experiences in her lifetime is rising due to fewer 
births and improved nutritional status. Figure 3 below expresses the aftermath of not being 
able to buy menstrual products in 2020. The most common reasons cited were the following:  

- Rescheduling the date for events, leisure: 40.1% 
- Inability to do housework or care for the child: 35.7% 
- Cannot concentrate on study or work: 34.1%  
- Arriving late, leaving early, or being absent from school or work: 26.2% 

 

Project details (remember to complete in line with each item of the project outline section) 

Market 

environment 

 
 
 

Marketing 

strategy 

Goal:  
- Creating a product that enables accessibility to sanitary products in 

school/office settings 
- Raising awareness through SNS and posters 

 

Your impressions on the results of the Idea Battle 

(Prior to mentoring) 

Before mentoring, I had no clue where to start the project because there were so many things that I wanted to accomplish 

as a team.  

(After mentoring) 

My mentor guided me immediately where I should start my project (getting surveys) and whenever I produce something, 

getting advice on what I should improve.  

(Future directions and issues) 
＊Please write what you think will be the direction and issues for implementing C&C during the next steps. 

• Finding sponsorships  

• Making and publishing website 

• Implementing pad dispensers elsewhere (not just in university but in schools, malls, etc.) 
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Bamboo forest management and biochar production for carbon 

sequestration 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

農学部 生物資源環境学科 

Ta Hoang Trang Thy 
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アイデア・バトル 2023 成果報告書 

 

 

 

 

 

 

 

提案テーマ （  ）情報通信技術 ICT（Web ﾋﾞｼﾞﾈｽを含む） 

（  ）グリーンテック（環境技術）  （  ）ビッグデータ（統計解析） 

（ 〇 ）アグリ／ヘルスケア 

（  ）その他 （具体的に：                    ） 

プロジェクトテーマ Bamboo forest management and biochar production for carbon sequestration 

参加している学生団

体（チーム名称） 

Bamboo team 

代 表 者 氏 名 

＊学籍番号 

学府・学部名 専攻・学科名 学年 社会人経験の

有無 

ふりがな（タ ホアン チャン ティー） 

Ta Hoang Trang Thy 

 

School of Agriculture Bioresource and 

Bioenvironment 

B4 （無） 

メンバー構成 

氏    名

ふ り が な

 

＊学籍番号 
学府・学部名 専攻・学科名 学年 Email 

社会人経験の

有無 

Nguyen Xuan Thi 

 

Engineering 

 

Applied 

Chemistry 

M2  
（無） 

Ta Hoang Trang Thy 

 

School of 

Agriculture 

Bioresource and 

Bioenvironment 

B4  
（無） 

Antaputra Albertus Magnus 

Marcelino 

 

Engineering 

 

Applied 

Chemistry 

B4  
（無） 

Catherine Helenna Mulyadi 

 

Engineering 

 

Applied 

Chemistry 

B4  
（無） 
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プロジェクトの概要（各項目毎に要約した内容を記入のこと） 

事

業

の

内

容 

○ 製品・サービスの内容 

私たちのサービスは、竹の問題を解決するための持続可能なソリューションを提供し、循環型経済のた

めに竹を最大限に活用することです。私たちは竹を切り、竹の根をすべて取り出し、竹堆肥として大量

生産しています。空いた敷地には、宮脇方式と総合農法で様々な果樹や花木を植えました。私たちは、

収益性の高い製品を生産し、教育的な体験ができる食の森を作りたいと考えています。 

 

 

市

場

環

境 

○ 市場の現状と将来の見通し（プロジェクトを行う市場の傾向は？） 

As discussing with WELZO –  a company that Harada sensei introduced to us, we realized that 
currently there are a growing interest in utilizing currently neglected resource like bamboo. 
However, using bamboo for furniture or other tools would requires added manual labor to process, 
which is lacking right now. So, the focus is turning toward how to mass produce into something 
helpful. We figured that mass producing bamboo into organic bamboo compost would fit into this 
trend, and add to the circular economy.  

Additionally, we would want to expand to the carbon credit market, which just started recently, 
as we have a forest that can capture a huge amount of carbon dioxide. Harada sensei also connected 
us to a CEO of a carbon credit market, However we cannot proceed with discussion due to the CEO’s 
busy schedule. 

○ 市場の規模（プロジェクトを行う市場の大きさは？） 

We don’t have enough information for this yet. 

○ 市場の区分（どんな市場でプロジェクトを行いますか？ 例えば、BtoB、BtoC） 

We want to carry out BtoB (selling carbon credit to company) and also working with NPO and the 
government to deal with the bamboo problem sustainably.  

○ 競争状況（プロジェクトのライバルは？） 

We don’t know any competitors 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

 ※ ●印は、提案テーマが「事業構想」とする場合のみ記入 

○ マーケティングの目的（どのようにしてプロジェクトのニーズがあるかどうかを調べますか？） 

○ ターゲットとする市場（顧客は誰ですか？何を望んでいますか？何に困っていますか？） 

● 流通戦略（どのようにして製品やサービスを届けますか？） 

● 価格戦略（どのような値付けをしますか？割安感か高級感か？） 

● 販売促進戦略（どのようにして購入してもらうインセンティブを付けますか？） 

● 販売計画（毎月どのくらい売り上げますか？どのようにして利益を確保しますか？） 
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下記の必要経費欄には、次年度の C＆Cにご参加いただく場合の予定額（50 万以内)をご記入ください。 

合 計：  270,320 円 （金額単位：千円） 

必 要 経 費 

備品費の明細 消耗品費の明細 

品名・仕様 

（単価×数量） 

金 額 品 名 

（単価×数量） 

金 額 

Bamboo chipping machine 

Bamboo cutting machine 

Bamboo root remover machine 

Spray liquid dispenser 

8,000 

30,000 

40,000 

10,000 

Nashi x2 

Avocado x2 

Zakuro x2 

Akebi x2 

Akigumi x2 

Kiwi x2 

Senna pendula x2 

Papaya x2 

Komenuka 50 kg 

Momigara 50 kg 

Compost 500 kg 

3,000 

8,000 

9,000 

8,000 

8,000 

6,000 

3,000 

8,000 

10,000 

10,000 

15,000 

小計 88,000 小計 88,000 

旅費等の明細 謝金の明細 

事 項 金 額 事 項 金 額 

Bus and train from Kyushu 

university to Shiraito no mori 

for 6 months 

94,320  

 

 

小計 94,320 小計  

バイト費の明細 その他の明細 

事 項 金 額 事 項 金 額 

    

小計  小計  
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アイデア・バトルでの実施実績と C&Cでの実行計画（スケジュール） 

期 間 実施項目 

2023年 2 月～ 2024 年 1 月 

2023年 12月〜 2024 年 3 月 

2023年 12月〜 2024 年 4 月 

2024年 3 月〜 2024 年 4 月 

2024 年 4 月 〜 2024年 6 月 

2024年 6 月〜 2024年 8 月 

Bamboo cutting and bamboo root removal 

Maintaining the forest and protect from frosting, new plant map 

Mixing bamboo compost organic 

Prepare soil for new forest site 

Plant new forest at new site 

Prepare educational documents and experience tours, connect with carbon 
credit market. 

プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

 

 

 

事

業

の

目

的

と

内

容 

 

 

 

 

 

Project Details (please provide details according to the items listed in the Summary) 

2023月 12旬 〜 2024月 1 旬 Bamboo cutting and bamboo root removal 

We will expand our idea by dealing with the nearby bamboo forest. We will have to cut many bamboo 
there and dig out all the bamboo root underground. 

2023月 12旬 〜  2024月 3 旬 Maintaining the forest and protect from frosting, choosing trees 
and plan for new plants map 

Since it’s winter, we will be maintaining the forest we planted and will provide necessary care 
and protection against frosting. Additionally, we also need to plan out which plant combinations 
and arrangement we can plant for spring and summer products. 

2023月 12旬 〜  2024月 4 旬 Mixing bamboo compost organic 

We need to visit the compost place every week to add more water and aerate the compost for it 
to work properly. 

2024月 3 旬 〜 2024月 4 旬 Prepare soil for new forest site 

We need to buy komunuka, momigara, and compost to add to the soil so that it will retain the most 
water and nutrient necessary for the tree. We also need to rent a machine to mix the soil at this 
time. 

2024 月 4 旬 〜 2024 月 6 旬 Plant new forest at new site 

We will buy all the trees, and plant them at once, also setting up the fences. 

2024 月 6 旬 〜 2024 月 8 旬 Prepare educational documents and experience tours. Connect with 
carbon credit market. 

After forest sites are established and growing well during the summer, we will prepare signs, 
documents, and others educational media to spread the knowledge. We will also design experience 
tours for those who want to learn more about our project and experience the food forest (fruit 
picking, learn about the symbiotic relationship between trees, how to grow a forest, information 
about the forest, etc.) We will connect with local elementary school and design course for 
elementary students. 
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プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

 

 

 

市

場

環

境 

 

 

We will partner with companies to sell the excess bamboo compost that we made, and try again with 

carbon credit market. 

The experience tours at the forest will also be one-of-a-kind experience, which is in demand in 

Japan judging how every February many people are excited to pick strawberry. We want to expand the 

experience of the forest, by showing how and reminding people to reconnect with nature as well as 

connecting to themselves more. We want to do this by combining arts inside the forest. We want to 

connect to local artists, such as Studio Kkura, to make this vision comes true. Once this is 

established, this can be a profitable activity. This model is similar to Teamlab exhibition, but 

the difference is we will put the focus on nature and raising awareness about the connection between 

us and nature. 

 

 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

 

 

 

We will advertise through our own website and an Instagram page. 
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アイデア・バトル成果の感想 

＜メンタリング前＞ 

Impressions of Idea Battle Results 

Before receiving mentoring, we were very confused at how to deal with the bamboo problem 

sustainably, and also what is market target we are looking for. We also lacked connection 

and resources to carry out our project. 

We also think that additional trainings on how to utilize the budget the right way is also 

very important. 

＜メンタリング後＞ 

After many discussions with Harada sensei, we are clear on the most effective way to solve 

the bamboo problem and understand more about the market situation. We received a lot of help 

for useful connection, which give us the resources for what we want to do. Through the 

connection with Welzo that Harada sensei introduced, we were given biostimulant – which is 
very useful for promoting growth of trees. 

 

＜今後の方向性と課題＞ ＊次の行程の C&C を実行していく上での方向性と課題を記入ください。 

Future Directions and Challenges＞ *Please describe the directions and challenges in 

executing the next line of C&C. 

In the future, we want to continuously expand the biodiverse forest in place of the bamboo 

forest. We also want to maintain the growth of the current forest and keep testing out new 

research into actual forest site. We also want to sell products made from the trees we planted, 

and design a forest experience that can remind people to connect with themselves and connect 

with nature through art. We want to involve local community like local artists and elementary 

school to give back to the community. 

The biggest challenge in the future would be lack of labor, as we are not full-time 

entrepreneurs, and still need to devote time for our study. 
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規格外果樹類を用いたサングリアシロップによる 

ソーシャルビジネスの構築 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

共創学部 共創学科 

江島 光亮 
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アイデア・バトル 2023 成果報告書 

 

提案テーマ （  ）情報通信技術 ICT（Web ﾋﾞｼﾞﾈｽを含む） 

（  ）グリーンテック（環境技術）  （  ）ビッグデータ（統計解析） 

（ 〇 ）アグリ／ヘルスケア 

（  ）その他 （具体的に：                    ） 

プロジェクトテーマ 規格外果樹類を⽤いたサングリアシロップによるソーシャルビジネスの構築 

（アイデア・バトル 1st からの継続） 

参加している学生団

体（チーム名称） 

Vari-ito 

代 表 者 氏 名 

＊学籍番号 

学府・学部名 専攻・学科名 学年 社会人経験の

有無 

ふりがな（ えじま こうすけ ） 

江島 光亮 

 

共創学部 共創学科 年 （無） 

 

メンバー構成 

氏    名

ふ り が な

 

＊学籍番号 
学府・学部名 専攻・学科名 学年 Email 

社会人経験の

有無 

田中 遼弥 

 

農学部 

 

生物資源環境学科

農政経済学分野 

2 年  
（無） 

池田 幸多朗 

 

共創学部 共創学科 2 年  
（無） 

萩尾 詩穂 

 

西南学院大学商学部 商学科 2 年  
（無） 

吉村 勇気 

 

北九州市立大学地域創

生学群 

 1 年  
（無） 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 
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プロジェクトの概要（各項目毎に要約した内容を記入のこと） 

事

業

の

内

容 

○ 製品・サービスの内容 

規格外農産物を活用したサングリアシロップを開発し、販売する 

 

 

市

場

環

境 

○ 市場の現状と将来の見通し（プロジェクトを行う市場の傾向は？） 

ノンアル・果実酒需要の伸びは大きく、ストロング系の規制によりさらに活発化する可能性あり 

○ 市場の規模（プロジェクトを行う市場の大きさは？） 

伊都菜彩は年商 15億程度の売り上げを誇る国内最大の直売所である 

○ 市場の区分（どんな市場でプロジェクトを行いますか？ 例えば、BtoB、BtoC） 

BtoC を前提に置いていたが、暗礁に乗り上げたため BtoB へと切り替えるか検討中 

○ 競争状況（プロジェクトのライバルは？） 

JA が開発する地元の六次化商品 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

 ※ ●印は、提案テーマが「事業構想」とする場合のみ記入 

○ マーケティングの目的（どのようにしてプロジェクトのニーズがあるかどうかを調べますか？） 

 

○ ターゲットとする市場（顧客は誰ですか？何を望んでいますか？何に困っていますか？） 

 

● 流通戦略（どのようにして製品やサービスを届けますか？） 

● 価格戦略（どのような値付けをしますか？割安感か高級感か？） 

● 販売促進戦略（どのようにして購入してもらうインセンティブを付けますか？） 

● 販売計画（毎月どのくらい売り上げますか？どのようにして利益を確保しますか？） 
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アイデア・バトルでの実施実績と C&Cでの実行計画（スケジュール） 

期 間 実施項目 

1 月 上旬  〜  月  旬 

月  旬  〜  月  旬 

試飲会実施 

プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

 

 

 

事

業

の

目

的

と

内

容 

 

 

 

 

稼げる社会的事業をテーマに、糸島の野菜・果物を用いた商品開発により、「規格外品の利用拡大」「糸

島地域の広報」という課題を解決することを目指しています。糸島で収穫される果物を中心に使用した

「未成年者も摂取可能なノンアルコールのサングリアシロップ」を生産し、最終的には JA 糸島の直売所、

伊都菜彩にて販売することが目標です。同時に、小中学校の給食にも採用されることを目指し、最終的

には規格外品を給食だけでなく、多様な販路で現金化できる機会を創出します。また、九大生として、

ソーシャルビジネスとしての成功事例を生み出すことも目的の一つです。規格外品の利用と糸島地域の

広報は、前回に続き、新規性として挙げられます。規格外品に関しては、直売所や農家へのヒアリング

の結果、一般的に予想される収穫段階での廃棄よりも、流通段階で発生するウェイストに重点を置くべ

きであることが明らかになりました。したがって、流通経路に焦点を当て、ゼロウェイストを実現して

いきます。完成した試作品では、果物やスパイスに至るまで糸島の産品にこだわり、糸島地域の広報を

強調した商品となっています。 

レシピが完成した現在、新たな新規性として強調したい点として、果実酒の需要とソバ―キュリアスの

両方を対象とする商品であることが挙げられます。最近、酒類の需要は全体的に低下していますが、果

実酒の需要は高まっており、さらに、酒を嗜まないソバ―キュリアスと呼ばれる人々の層が増えていま

す。私たちが開発したサングリアシロップは、この両方に対応した商品として市場で類似例が少ない商

品です。 
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プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

 

 

市

場

環

境 

 

 

 

 

今回のプロジェクトで小売市場と想定したのは、JA糸島の直売所、伊都菜彩である。この直売所は年商 15

億を誇る日本最大級の直売所であり、6 次化商品を含めた地元産品の加工品を数多く取り扱っている。こ

うしたことから、ソーシャルビジネス×九大生×糸島産品というブランディングにより、多くの人に認識

してもらえる可能性が高い市場だと想定した。ただ、折衝を重ねていた段階で、担当から突如うちでは売

れない、と方針転換を告げられた。原因は不明だが、以前も大学生が JA糸島に振られてしまった例がある

と聞いていたため、あまり衝撃ではない。ただ、これで想定していた販路が潰れてしまったため、フィジ

ビリティスタディとしてこれまで行ってきた部分が無に帰してしまったことは否定できない。今後は新た

な市場として、飲食店への卸を中心とした BtoB の営業を冠挙げているが、市場規模が伊都菜彩よりも明ら

かに小さく、安定性にも乏しいことから、収益性が見込めないという大きな弱点がある。今後どのように

継続と撤退を見極めるかが、我々に課せられた課題ではないかと感じた。 

 

 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

 

 

 

マーケティングの手法の一つとして、今回のプロジェクト内で開発したサングリアシロップの試飲会を行

った。市販の類似製品 2 つと本シロップを商品名を伏せた状態で官能検査の要領で選好性及び選好性に影

響を与える要因を調べ、同時に適切な価格感を調査した。前者は本シロップの選好性が最も高く、甘さは

選好性に影響を与えないとの結果であった。後者は 452～667円との結果になった。なお、前者はフリード

マン検定による有意度の検定を行い、3 つの順位に有意水準 5%での有意性は認められなかったものの、符

号検定による本シロップと類似製品での 1:1 での選好比較では 5%に近い選好の有意性が認められた。後者

では PSM分析と呼ばれる手法を用い(詳細は省略)、消費者の許容価格範囲を求めた。 

訴求できるのは、主に果実酒を好む若年層、ソバ―キュリアス層(あえてアルコールを飲用しないことを選

択する人々)、オーガニック志向・地産地消志向の強い消費者層を想定している。若年層は地元の酒類を提

供する飲食店を通しての販売、ソバ―キュリアス層及びオーガニック志向消費者は直売所やオーガニック

スーパー等を通しての販売を考えている。果実酒のオーガニックノンアルコールシロップは市場に類似製

品が少なく、これらの層からの需要が特に高いと考えている。当初は伊都菜彩での販売をメインに据えて

いたが不可能となったため、今後、メンバーの一人が立ち上げに関わっている新 ECサイトを通しての販路

拡大を視野に入れている。 
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アイデア・バトル成果の感想 

＜メンタリング前＞ 

フィジビリティスタディの本質がいまいちぼやけていた。また、自らリサーチを行うモチベーションにもかけ

ており、最終的な実行のフェーズまで持っていくことが出来ていなかった。 

 

 

 

 

＜メンタリング後＞ 

最終的にリサーチを遂行することが出来、客観的なデータを示すことが出来るようになった。オペレーション

の上で多くの指摘を受けたため改善の余地は大いにあるが、今後さらに改善できる箇所を見出すことが出来た

だけでも、開催の価値があったと言える。 

 

 

 

 

＜今後の方向性と課題＞ ＊次の行程の C&C を実行していく上での方向性と課題を記入ください。 

まずは事業が継続に値するのか、しっかりと見極めたい。本プロジェクトは収益をあげて初めて成功と言え

る。そこまでたどり着けるのか、最終的な判断を早めに下したい。 
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お掃除農法キットをデザインしよう 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

農学部 生物資源環境学科 

山本 健志 



（様式 1）Ver3.0 

146 
 

アイデア・バトル 2023 成果報告書 

 

提案テーマ （  ）情報通信技術 ICT（Web ﾋﾞｼﾞﾈｽを含む） 

（  ）グリーンテック（環境技術）  （  ）ビッグデータ（統計解析） 

（ 〇 ）アグリ／ヘルスケア 

（  ）その他 （具体的に：                    ） 

プロジェクトテーマ お掃除農法キットをデザインしよう 

参加している学生団

体（チーム名称） 

MicroWill 

代 表 者 氏 名 

＊学籍番号 

学府・学部名 専攻・学科名 学年 社会人経験の

有無 

ふりがな（ やまもと たけし ） 

   山本 健志 

*  

農学部 生物資源環境学科 2 年 （無） 

メンバー構成 

氏    名

ふ り が な

 

＊学籍番号 
学府・学部名 専攻・学科名 学年 Email 

社会人経験の

有無 

えびはら りゅうせい 

蛯原 隆成 

* 

農学部 

 

生物資源環境学科 2 年  
(無) 

 ももはら みう 

 百原 未唄 

* 

共創学部 共創学科 1 年  
(無) 

 すぎもと ゆうや 

 杉本 雄哉 

* 

農学部 

 

生物資源環境学科 2 年  
(無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 
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プロジェクトの概要（各項目毎に要約した内容を記入のこと） 

事

業

の

内

容 

○ 製品・サービスの内容 

家庭から出る生ごみを 100％使ったコンポストで野菜を栽培する「禅農法」を社会実装するための実証

実験を行い、一般家庭向けの野菜作りキットを開発する。微生物を活かした有機資源の利用について、

九州大学農学部の研究室およびバイオマス先進都市である岡山県真庭市から話を聞いて現状と課題を

知り、今後の新しい農業の在り方を模索する。 

 

 

市

場

環

境 

○ 市場の現状と将来の見通し（プロジェクトを行う市場の傾向は？） 

近年の環境意識の高まりとともに、有機農法への農業現場での関心、需要は高まっている。今後、社会

全体としても食を入り口に循環型農法への関心が高まると予想される。 

○ 市場の規模（プロジェクトを行う市場の大きさは？） 

約 40％の日本国民が家庭菜園の経験があるという統計がある。 

○ 市場の区分（どんな市場でプロジェクトを行いますか？ 例えば、BtoB、BtoC） 

一般家庭。 

○ 競争状況（プロジェクトのライバルは？） 

家庭菜園キット、従来の農法を前提とした農薬、肥料 

 私たちの知る限りでは、存在しない。 

 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

 ※ ●印は、提案テーマが「事業構想」とする場合のみ記入 

○ マーケティングの目的（どのようにしてプロジェクトのニーズがあるかどうかを調べますか？） 

利用者アンケート、ヒアリング 

○ ターゲットとする市場（顧客は誰ですか？何を望んでいますか？何に困っていますか？） 

野菜作りに関心があり、先進的な農法を積極的に実践してみようとする一般の人々。 

● 流通戦略（どのようにして製品やサービスを届けますか？） 

● 価格戦略（どのような値付けをしますか？割安感か高級感か？） 

● 販売促進戦略（どのようにして購入してもらうインセンティブを付けますか？） 

● 販売計画（毎月どのくらい売り上げますか？どのようにして利益を確保しますか？） 
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アイデア・バトルでの実施実績と C&Cでの実行計画（スケジュール） 

期 間 実施項目 

2023年 11月下旬 

12 月 

2024年 1 月上旬 

2 月中旬 

IB2nd 採択、成育実験の開始 

研究室訪問、専門家ヒアリング  

岡山県真庭市出張 

成果報告会 
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アイデア・バトル成果の感想 

＜メンタリング前＞ 

禅農法という循環型農法に出会ったことをきっかけに都市での有機性廃棄物を農業に用いる事ができるので

はないかという思いからこのプロジェクトを立ち上げた。農薬や肥料の問題、土壌の劣化問題、農業由来の環

境汚染、温室効果ガス問題といった現代農業の諸課題の解決と次世代の食料生産の形としてこの農法を社会展

開させることは非常に有意義であり、ビジネスの視点を用いてその手法を考えたいと思った。 この農法の科

学的知見の収集とともに、小規模からの社会への導入を行うことで循環型農法が身近な選択肢になる社会にな

るのではないかと思う。 

＜メンタリング後＞ 

都市から発生する生ごみなどの未利用資源を作物生産に利用して消費地へ届けるという資源循環のシステム

は、発生する資源の量と生産に必要な資源の量の均衡が保たれていることを前提に成立するものであり、岡山

県真庭市のような比較的小規模な都市であれば実現しやすい一方、農地が少なく人口が極端に多い大都市で同

じシステムを作ることには限界がある。さらに、自治体が資源物を処理するコストを削減できたとしても、バ

イオ液肥は化学肥料に比べて効能が小さいため大量に使用する必要があり、農家としては負担が大きく、安全

性に関しても懐疑的な考えを持つ人が多い。したがって、この資源循環システムを社会実装するためには、ま

ず個人という小さなセクターに着目して一般の人々が有機農業に関心を持つきっかけを提供することが必要

である。そのために、「禅農法」による野菜作りを一般の人々に試してもらい、その方法で栽培した野菜が実

際に美味しく食べられるものであることを実感してもらうために、市民農園の利用者向けにセミナーを開催し

たり、コンポストのキットを販売したりして世論を形成し、そののちに行政や企業といった大きなセクターに

対して有機農業実践への検討を促進させる方針で引き続きプロジェクトを推進していきたいと考えている。 

 

＜今後の方向性と課題＞ ＊次の行程の C&C を実行していく上での方向性と課題を記入ください。 

IB2nd でのフィージビリティ―スタディの結果、今すぐに事業化に至る十分なプランが見つからなかった為、

2024 年度の C and Cへの応募は今のところ考えていない。今回見つかった土づくりや実施規模に関するソリ

ューションの創造を行っていきたい。 



 

 

 

 

テーマ 

 

<その他> 
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Dear Daddy. (ディア・ダディ) 

「父親向けエッセイ投稿メディア」 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

共創学部 共創学科 

冨永 恵里衣 
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アイデア・バトル 2023 成果報告書 

 

 

 

 

 

提案テーマ （ ）情報通信技術 ICT（Web ﾋﾞｼﾞﾈｽを含む） 

（ ）グリーンテック（環境技術）  （ ）ビッグデータ（統計解析） 

（ ）アグリ／ヘルスケア 

（○）その他 （具体的に：                    ） 

プロジェクトテーマ Dear Daddy. (ディア・ダディ) 「父親向けエッセイ投稿メディア」 

参加している学生団

体（チーム名称） 

冨永恵里衣 

代 表 者 氏 名 

＊学籍番号 

学府・学部名 専攻・学科名 学年 社会人経験の

有無 

ふりがな（とみなが えりい ） 

冨永恵里衣 
共創学部 共創学科 3 （無） 

メンバー構成 

氏    名

ふ り が な

 

＊学籍番号 
学府・学部名 専攻・学科名 学年 Email 

社会人経験の

有無 

とみなが えりい 

冨永恵里衣 
 

共創学部 

 

共創学科 

 

3 

 
(無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 
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プロジェクトの概要（各項目毎に要約した内容を記入のこと） 

事

業

の

内

容 

○ 製品・サービスの内容：本企画は「父親向けエッセイ投稿メディア」の立ち上げに向けたアイデア

検証を目的とする。2022 年 4 月、育児・介護休業法が改正されたことで、企業に産後パパ育休制度や

育休制度の周知が義務化された。近年、男性の育児休暇取得への関心は高まり、男性の育児休業取得率

は増加しているもののその数値は 13.97%にとどまっている。平成 29 年の調査結果をもとに挙げられた

男性が育休を取らない・取りづらい理由として「職場が育児休暇を取得しづらい雰囲気だった」「業務

が繁忙で職場の人手が不足していた」が主に挙げられており、本アイデアによって、父親の育休取得の

意識啓発につながることが期待できる。しかし、法改正後、育休取得に対して男性にどのような不安が

残されているのか、家庭や職場でどのような対策が必要なのか。本企画を実行するにあたって男性育休

の現状調査、およびアイデアのニーズ調査が必要である。 

 

 

市

場

環

境 

○ 市場の現状と将来の見通し（プロジェクトを行う市場の傾向は？）：男性の育休取得を目指す市場

の具体例は父親向けウェブサイト、育休取得サービスなどが挙げられる。男性の育休取得に対する

関心の増加を考慮すると父親の情報提供やサポートの需要は高まっており、市場の将来の見通し

は明るいと言える。 

○ 市場の規模（プロジェクトを行う市場の大きさは？）：プロジェクトは企業単位で実行できる見込

みがある。育休取得の文化が成熟していない企業では市場規模は比較的小さい。文化が成熟した企

業では大きな市場となる。 

○ 市場の区分（どんな市場でプロジェクトを行いますか？ 例えば、BtoB、BtoC）：このプロジェク

トは BtoC 市場を対象とする。育休を取得したまたは取得を検討している父親を対象とする。父親

向けエッセイ投稿メディアを通して情報提供やコミュニケーションの機会を提供する。 

○ 競争状況（プロジェクトのライバルは？）：競合相手は、父親向けウェブサイト、育休取得支援サ

ービス、育休に関するイベントとセミナー、父親向けコミュニティアプリケーションなどが挙げら

れる。 

マ 

｜ 

ケ 

テ 

ィ 

ン 

グ 

戦 

略 

○ マーケティングの目的（どのようにしてプロジェクトのニーズがあるかどうかを調べますか？） 

アンケート調査:父親だけでなく、父親とそのパートナーを対象にアンケートを実施し、現在のニーズ

や育休取得に関連する課題を調査する。 

○ターゲットとする市場（顧客は誰ですか？何を望んでいますか？何に困っていますか？） 

「父親向けエッセイ投稿メディア」 

1.ターゲットの再検討(父親とパートナー)2.規模の再検討(非公開プラットフォーム) 

→父親とパートナーに向けた情報提供、もしくは父親とパートナーが発信するプラットフォームの提

供。 

「父親向けエッセイ投稿メディア」以外のアプローチ 

3.顧客のニーズの再検討(仕事面・収入面への不安) 

→社内の育休サポートネットワークやメンタリングプログラムなど企業単位でのアプローチが必要。 



（様式 1）Ver3.0 

154 
 

 

 

アイデア・バトル成果の感想 

＜メンタリング前＞ 

プロジェクト進行に関する困難： 

当初は、構想したアイデアを実現させるところからプロジェクトを計画しており、その前段階に

あるべきサービスのニーズ調査の必要性を考慮できていませんでした。このため、メンタリング

前はプロジェクト進行について計画をする上で困難がありました。 

実現可能性： 

ビジネス経験がなかったため、実現可能性についての精査ができていませんでした。4 ヶ月間と

いう短い時間で学生にどこまでできるのか、メンタリング前は実現可能性を構想するのに困難が

ありました。 

＜メンタリング後＞メンターの先生からは多くのご助言を賜り非常に感謝しております。 

インタビュイーの紹介：インタビュー調査対象者の抽出に困っていたところ、日本の大手企業に

勤めていらっしゃる男性社員の方をご紹介いただきました。実際の企業の育休制度や育休に対す

る意識面の現状について理解を深める上で大きな助けとなりました。 

実現可能性とニーズ：一人でのプロジェクトだったため、自分のバイアスに気づかないままプロ

ジェクトを進めそうになる時がありました。またビジネス経験がないため、見落としている部分

や実現可能性について十分精査できない部分がありました。メンターの先生から定期的にご助言

をいただいたおかげでプロジェクトのブラッシュアップするべき部分に気づくことができまし

た。 

＜今後の方向性と課題＞  

父親向けエッセイ投稿メディアの継続 

1. ターゲットの再検討(父親だけではなく父親とパートナー) 

2. 規模の再検討(公開プラットフォームではなく、非公開のプラットフォーム) 

→父親とパートナーに向けた情報提供、もしくは父親ろパートナーが発信するプラットフォ

ームの提供 

父親向けエッセイ投稿メディア以外のアプローチ 

3.顧客のニーズの再検討(仕事面・収入面への不安)→社内の育休サポートネットワーク、男性社

員に対するメンタリングプログラムなど企業単位でのアプローチ 
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カラーセンサーを用いた子供用知的玩具の作成及び実証 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

農学部 生物資源環境学科 

加藤 豊大 
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アイデア・バトル 2023 成果報告書 

 

提案テーマ （  ）情報通信技術 ICT（Web ﾋﾞｼﾞﾈｽを含む） 

（  ）グリーンテック（環境技術）  （  ）ビッグデータ（統計解析） 

（  ）アグリ／ヘルスケア 

（ 〇 ）その他 （具体的に：  子供用知的玩具          ） 

プロジェクトテーマ カラーセンサーを用いた子供用知的玩具の開発及び実証 

参加している学生団

体（チーム名称） 

 

代 表 者 氏 名 

＊学籍番号 

学府・学部名 専攻・学科名 学年 社会人経験の

有無 

ふりがな（ かとう とよひろ ） 

加藤 豊大 

 

農学部 生物資源環境学科 4年 （無） 

メンバー構成 

氏    名

ふ り が な

 

＊学籍番号 
学府・学部名 専攻・学科名 学年 Email 

社会人経験の

有無 

 

* 

 

 

   
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 
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プロジェクトの概要（各項目毎に要約した内容を記入のこと） 

事

業

の

内

容 

○ 製品・サービスの内容 

Arduino Uno とカラーセンサーを用いて色を音に変換する装置を作成し，その装置の利用可能性を模索

する． 

 

 

市

場

環

境 

○ 市場の現状と将来の見通し（プロジェクトを行う市場の傾向は？） 

カラーセンサーの活用の仕方次第である． 

○ 市場の規模（プロジェクトを行う市場の大きさは？） 

 

○ 市場の区分（どんな市場でプロジェクトを行いますか？ 例えば、BtoB、BtoC） 

BtoC 

○ 競争状況（プロジェクトのライバルは？） 

スマートフォン 

 

 

 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

〇→マーケティングの目的（どのようにしてプロジェクトのニーズがあるかどうかを調べますか？） 

実際に顧客に利用していただき，ニーズがあるかどうかなどを調査する 

 

○ ターゲットとする市場（顧客は誰ですか？何を望んでいますか？何に困っていますか？） 

高齢者，農家，子供，目が見えない方，耳が聞こえない方 
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下記の必要経費欄には、次年度の C＆C にご参加いただく場合の予定額（50 万以内)をご記入ください。 

合 計：   500 千    円 （金額単位：千円） 

 

必 要 経 費 

備品費の明細 消耗品費の明細 

品名・仕様 

（単価×数量） 

金 額 品 名 

（単価×数量） 

金 額 

 

 

 

 

 マイコン 

 

50 万円 

小計  小計 50 万円 

旅費等の明細 謝金の明細 

事 項 金 額 事 項 金 額 

 

 

 

  

 

 

小計  小計  

バイト費の明細 その他の明細 

事 項 金 額 事 項 金 額 

 

 

 

  

 

 

小計  小計  
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アイデア・バトルでの実施実績と C&C での実行計画（スケジュール） 

期 間 実施項目 

5 月  旬 〜 9 月  旬 機器の試作 

プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

事

業

の

目

的

と

内

容 

もともとは，1 年生の時にデジタル工作入門という金子先生の講義で作ったプロトタイプが原案になりま

す． 

カラーセンサー用いて子供たちが色を塗ることで作曲できるおもちゃを作ることができないかという観

点でアイデア・バトルに参加しました．子供たちを楽しませることが目的です． 

実際の内容としては Arduino UNO とカラーセンサーを用いてプログラムを組み（RGB から HSV に変換して

H の部分を音階に当てはめる）スイッチを押すと音が流れるような装置を作り実際に使用してもらいまし

た． 

プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

市

場

環

境 

 

子供用知的玩具として：子供の数は年々減っているので，縮小傾向にある．しかし世界に目を向けると市

場は拡大傾向にある． 

農家用：このカラーセンサーを収穫の目安として活用するとより農業に参入しやすくなるのでは． 

障碍者：市場は常に一定で存在する． 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

子供用：実際にネットなどで販売する（遊び方なども提案する） 

農家用：農家に 1 対 1 で販売しに行く． 

障碍者：盲学校，聾学校などで実際に使っていただく． 
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アイデア・バトル成果の感想 

＜メンタリング前＞ 

メンタリング前は，子供用の知的玩具としての利用しか考えていませんでした． 

 

 

 

 

＜メンタリング後＞ 

実際に高田先生とお話しすると，世の中のものは「役に立つもの」か「面白いもの」でなければな

らないというアドバイスをいただき，子供用のおもちゃとして以外の活用の仕方も視野にいれなが

ら活動することができました． 

 

 

 

 

＜今後の方向性と課題＞ ＊次の行程の C&C を実行していく上での方向性と課題を記入ください。 

今後の方向性としては，今回でプロトタイプは完成したので，実際に顧客に使っていただきニーズ

を詮索することが必要になります．そのうえでニーズに合わせて改良していきます． 
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RPG で社会課題を取り組もう 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

経済学部 経済・経営学科 

村瀬 雄哉 



（様式 1）Ver3.0 

162 
 

アイデア・バトル 2023 成果報告書 

 

探索テーマ （  ）情報通信技術 ICT（Web ﾋﾞｼﾞﾈｽを含む） 

（  ）グリーンテック（環境技術）  （  ）ビッグデータ（統計解析） 

（  ）アグリ／ヘルスケア 

（ ○ ）その他 （具体的に：ソーシャルビジネス ） 

プロジェクトテーマ RPGで社会課題を知ろう 

参加している学生団

体（チーム名称） 

Morality 

代 表 者 氏 名 

＊学籍番号 

学府・学部名 専攻・学科名 学年 社会人経験の

有無 

ふりがな（ むらせ ゆうや ） 

村瀬 雄哉 

 

経済学部 経済・経営学科 1年 

 

（無） 

メンバー構成 

氏    名

ふ り が な

 

＊学籍番号 
学府・学部名 専攻・学科名 学年 Email 

社会人経験の

有無 

 

村瀬 雄哉 

 

経済学部 経済経営学科 1 年 

 

 
無 

 

喜多川 颯 

 

法学部  1 年  
無 

 

弓場元 悠人 

 

農学部 生物資源環境学科 1 年  
無 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 
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プロジェクトの概要（各項目毎に要約した内容を記入のこと） 

事

業

の

内

容 

○ 製品・サービスの内容 

不定期開催の店舗型ビジネス。店舗では、社会課題解決への効果性の高い商品を紹介する。消費者が満

足して効果性の社会課題に取り組むことを自然と促すことで、持続可能で本質的な社会課題解決に挑

む。企業製品を店舗で消費者に紹介するため、企業に事業説明ののち、企業と受託契約を結び売り上げ

を獲得する。 

 

 

市

場

環

境 

○ 市場の現状と将来の見通し（プロジェクトを行う市場の傾向は？） 

エシカル消費（倫理的消費）に対する意識や実践経験は上昇傾向にある。 

○ 市場の規模（プロジェクトを行う市場の大きさは？） 

EY ストラテジー・アンド・コンサルティング株式会社の調査によると、エシカル消費への購入を促すこ

とで生み出されると推定する市場規模を 0.31 兆円とした。 

○ 市場の区分（どんな市場でプロジェクトを行いますか？ 例えば、BtoB、BtoC） 

B to B to C 

○ 競争状況（プロジェクトのライバルは？） 

エシカルな暮らし 

 

 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

 ※ ●印は、提案テーマが「事業構想」とする場合のみ記入 

○ マーケティングの目的（どのようにしてプロジェクトのニーズがあるかどうかを調べますか？） 

実際に店舗での体験を経験してもらい、その後インタビュー調査を行う。また、体験前にもインタビュ
ー調査を行い、差分を調べる。 

○ ターゲットとする市場（顧客は誰ですか？何を望んでいますか？何に困っていますか？） 

To C ： 社会課題に少しだけ興味がある。購入することで満足感を得ること 

To B ： 社会課題に取り組む商品を PR したい企業。新規顧客を獲得すること。 

● 流通戦略（どのようにして製品やサービスを届けますか？） 

不定期の店舗での体験を通してサービスを届ける 

● 価格戦略（どのような値付けをしますか？割安感か高級感か？） 

割安感 

● 販売促進戦略（どのようにして購入してもらうインセンティブを付けますか？） 

社会課題に苦しむ人々のストーリーに加え、購入することで社会に与える効果を示すことで行動の意義
を感じやすくさせる。 

● 販売計画（毎月どのくらい売り上げますか？どのようにして利益を確保しますか？） 

未確定 
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下記の必要経費欄には、次年度の C＆C にご参加いただく場合の予定額（50 万以内)をご記入ください。 

合 計：     210 千  円 （金額単位：千円） 

必 要 経 費 

備品費の明細 消耗品費の明細 

品名・仕様 

（単価×数量） 

金 額 品 名 

（単価×数量） 

金 額 

ポスター・パネル制作、印刷代

×3 

スペースレンタル代（テント/

屋台 or イベントスペースなど） 

調理道具などレンタル 

20,000 

 

100,000 

20,000 

エシカルレザー 

代替肉 

 

20,000 

10,000 

小計 140,000 小計 30,000 

旅費等の明細 謝金の明細 

事 項 金 額 事 項 金 額 

交通費 10,000 インタビュー謝礼(1000 円×

30 回) 

 

30,000 

小計 10,000 小計 30,000 

バイト費の明細 その他の明細 

事 項 金 額 事 項 金 額 

 

 

 

  

 

 

小計  小計  
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アイデア・バトルでの実施実績と C&C での実行計画（スケジュール） 

期 間 実施項目 

6 月 上旬  〜 9 月 下旬 

10 月上旬  〜 10 月 下旬 

11 月上旬  〜 12 月 下旬 

11 月上旬  〜  2 月 上旬 

3 月 上旬  〜 4 月 上旬 

事業内容精査・市場調査 

構想まとめ 

対面で体験をしてもらい、その後インタビュー調査 

市場調査/壁打ち/提携企業に打診 

開催 

プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

 

 

事

業

の

目

的

と

内

容 

 

 

 

 

・事業目的 

社会課題に取り組むことの満足感と、取り組みの効果性を両立させることで、持続的・本質的な社会課

題解決を促すことが目的である 

・事業内容 

不定期開催の店舗型ビジネス。 

開催ごとにテーマを設け、そのテーマに合った社会課題に取り組む効果性の高い他の企業の商品を PR す

る。また、商品は随時精査し、本当に効果性の高い商品のみを扱う。 

消費者が満足感を得やすいようにデザインし、商品購入を促す。 

具体的には、効果性の高さをわかりやすいように可視化し、驚きを与えるとともに、ただ知るだけでは

なく、実践型のワークショップなども設けることによってより満足感を得やすくする。また、個人の感

情にも訴えかけるような伝え方に努める 

 

 



（様式 1）Ver3.0 

166 
 

 

プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

 

 

市

場

環

境 

 

 

・市場の現状と将来の見通し（プロジェクトを行う市場の傾向は？） 

エシカル消費（倫理的消費）に対する意識や実践経験は上昇傾向にある。 

・市場の規模（プロジェクトを行う市場の大きさは？） 

EY ストラテジー・アンド・コンサルティング株式会社の調査によると、エシカル消費への購入を促すこと
で生み出されると推定する市場規模を 0.31 兆円とした。 

・市場の区分（どんな市場でプロジェクトを行いますか？ 例えば、BtoB、BtoC） 

B to B to C 

・競争状況（プロジェクトのライバルは？） 

エシカルな暮らし：社会課題に取り組む企業商品を EC サイトや有楽町マルイの店舗で販売している。 

ファッション商品を中心に扱っており、公式 Instagram は 5 万人のフォロワー 

 

 

 

マ
｜
ケ
テ
ィ
ン
グ
戦
略 

 

 

 

・マーケティングの目的（どのようにしてプロジェクトのニーズがあるかどうかを調べますか？） 

実際に店舗での体験を経験してもらい、その後インタビュー調査を行う。また、体験前にもインタビュー
調査を行い、差分を調べる。インタビューでは主に、満足度について調査する。どのように店舗や体験を
デザインをすることで満足度の高い体験を与えることができるのかを調査したい。 

11 月から 12 月にかけて、満足感を獲得しやすい店舗デザイン、商品紹介の方法を実験する。知り合いに
参加してもらい、体験する前後でインタビューを行う。まずは、動物性食品/製品を避ける取り組みの一環
として、代替肉や代替レザーの紹介から始めたい。 

○ ターゲットとする市場（顧客は誰ですか？何を望んでいますか？何に困っていますか？） 

To C ： 社会課題に少しだけ興味がある。購入することで満足感を得ること 

To B ： 社会課題に取り組む商品を PR したい企業。新規顧客を獲得すること。 

企業のメリットとしては、「宣伝販売ができる」「市場調査ができる」「自分たちで行う必要がない」が
あげられる。 

● 流通戦略（どのようにして製品やサービスを届けますか？） 

不定期の店舗（マルシェ）を通してサービスを届ける。製品は企業から買い取るか、企業と提携を組み、
企業に提供していただく。 

● 価格戦略（どのような値付けをしますか？割安感か高級感か？） 

割安感。 

● 販売促進戦略（どのようにして購入してもらうインセンティブを付けますか？） 

社会課題に苦しむ人々のストーリーに加え、購入することで社会に与える効果を示すことで行動の意義を
感じやすくさせる。また、購入することで与えられる社会への貢献度を可視化することで、行動の必要性
を訴えかける。具体的には、「何人助けられるか」「どれくらいの二酸化炭素を削減したか」 

● 販売計画（毎月どのくらい売り上げますか？どのようにして利益を確保しますか？） 

未確定 
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アイデア・バトル成果の感想 

＜メンタリング前＞ 

5月当初の事業計画は、調査を行う前に机上の空論であり、事業内容が曖昧であった。私の中では、

論理が通っており、うまくいくイメージができていたが、具体に落とし込んでいくうちに、あまり

に抽象的であったことや、事業目的を叶えることができない状態であった。 

＜メンタリング後＞ 

事業目的に対して、事業内容が対応していなかったため、メンタリングではなぜそれを行いたいの

かを問いかけられた。メンタリングを通して、なぜ行いたいか、それに対してどんな事業が必要な

のかを精査することができた。また、調査をする際に心構えや、方向性を定めるための壁打ちを行

なっていただき、計画を進めることはできたが、実証に至ることはできず、メンタリング前と同様、

机上の空論状態を脱することは叶わなかったと感じている。しかしながら、着実に具体化すること

はできており、今後の実証につながる期間であった。 

＜今後の方向性と課題＞ ＊次の行程の C&C を実行していく上での方向性と課題を記入ください。 

今後は、事業内容について実証実験を通しながら PDCA を回していく予定である。何度かのピボット

を通し、とりあえず PDCAを回してみることの必要性が出てきたため、後期はその計画に時間を注ぎ

たいと考えている。体験自体は実際にスペースを借りなくても、実証できるため、コストをできる

だけかけずに実証していきたい。課題としては、「満足感を与える体験のデザイン」について経験

や専門性がないことである。チームメンバーと協議を重ねながら、体験のデザインを検討していき

たい。 
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CCK Assistants 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

共創学部 共創学科 

陳 芸セン 
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アイデア・バトル 2023 成果報告書 

 

 

提案テーマ （  ）情報通信技術 ICT（Web ﾋﾞｼﾞﾈｽを含む） 

（  ）グリーンテック（環境技術）  （  ）ビッグデータ（統計解析） 

（  ）アグリ／ヘルスケア 

（ ○ ）その他 （具体的に： 社会課題の解決 ） 

プロジェクトテーマ CCK Assistants 

参加している学生団

体（チーム名称） 

CCK Assistants 

代 表 者 氏 名 

＊学籍番号 

学府・学部名 専攻・学科名 学年 社会人経験の

有無 

ふりがな（ チン ゲイセン ） 

陳 芸セン 

*  

共創学部 共創学科  （無） 

メンバー構成 

氏    名

ふ り が な

 

＊学籍番号 
学府・学部名 専攻・学科名 学年 Email 

社会人経験の

有無 

 

* 

 

 

   
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 
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プロジェクトの概要（各項目毎に要約した内容を記入のこと） 

事

業

の

内

容 

○ 製品・サービスの内容 

 世界各国からの留学生がより早く外国での生活に適応できるよう、また滞在中の現実的な困難に対処

できるような支援をする願望があり、CCK Assistants っていうプラットフォームを構築することにし

た。 初期は、Line が提供する Web アプリケーションのプラットフォームに搭載し、銀行口座の開設と

宿泊探しの二つのサービスを提供し、日本語と英語、日本語と中国語などのバイリンガル同行サービス

を提供する予定である。このプラットフォームを通じて、日本にいる外国人留学生が個人的な孤立感を

打破し、日本の多文化共生社会の一員となるための助けとなることを期待される。 

 また、プラットフォームでのユーザー数の増加に伴い、組織内で専用の中古品取引ページを構築する

予定である。低コストかつ便利な中古品取引サービスや、不要品を徹底的にリユース・リサイクルする

ことで、環境負荷及び処理費用の削減が期待されると考える。 

 

 

市

場

環

境 

○ 市場の現状と将来の見通し（プロジェクトを行う市場の傾向は？） 

1. 日本に住む外国人留学生向けのバイリンガル同行サービスの需要が限られていること。2. 今回

のアイデアはビジネスとして持続可能なものになる可能性が低い。3. 言語の壁を超えることだけ

が、外国人留学生の孤立感を本当に軽減できるのかについて疑念があります。 

○ 市場の規模（プロジェクトを行う市場の大きさは？） 

前期待されたより少ないです。 

○ 市場の区分（どんな市場でプロジェクトを行いますか？ 例えば、BtoB、BtoC） 

   BtoBtoC 

○ 競争状況（プロジェクトのライバルは？） 

    GTN 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

○ マーケティングの目的（どのようにしてプロジェクトのニーズがあるかどうかを調べますか？） 

このプログラムの目的は、世界各国からの留学生が外国での生活に早く適応しやすくなるよう支援

し、滞在中に現実的な問題に効果的に対処できるようにすることです。 

〇 ターゲットとする市場（顧客は誰ですか？何を望んでいますか？何に困っていますか？） 

日本にいる外国人（外国人留学生も含め） 
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アイデア・バトルでの実施実績と C&C での実行計画（スケジュール） 

期 間 実施項目 

６月中旬  〜  ７月中旬 

７月中旬  〜  ８月上旬 

８月上旬  〜  ９月上旬 

9 月上旬  〜  10 月上旬 

アンケート実施、データの収集 

アンケートデータの分析 

クライアントとの打ち合わせ 

WeWork 会社でのミートアップイベントの企画、実施 

プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

 

事

業

の

目

的

と

内

容 

 

 

私のチームは、世界各国からの留学生がより早く外国での生活に適応できるよう、また滞在中の現実的

な困難に対処できるような支援をすることを目的としている。 初期は、主に銀行カードの申し込みやア

パート探しなど、日本語、英語、中国語、韓国語などのバイリンガル同行サービスを提供する予定であ

る。このプラットフォームを通じて、日本にいる外国人留学生が個人的な孤立感を打破し、日本の多文

化共生社会の一員となるための助けとなることを期待している。 
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プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

 

 

 

市

場

環

境 

 

 

 

 

・既存するもの：GTN Assistants 

 

・既存するものとの比較： 

（１）サービスユーザーの違い： 

   GTN Assistants のサービスユーザー：日本にいる外国人全体（外国人社員を中心に） 

   CCK Assistants のサービスユーザー：日本の大学生全体（日本にいる外国人留学生も含む） 

 

（２）ビジネスモデルの違い： 

  GTN Assistants のビジネスモデル：to C (サービスを売ることでプラットフォームの運営を維持する) 

   CCK Assistants のビジネスモデル：to B (開発されたプラットフォームを売る、プラットフォーム

の運営が売れた大学側に任せる) 

 

 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

 

 

1、CCK は、まず九州大学など個別の学校でパイロットプロジェクトを開始する予定である。学内ボランテ

ィアを募集し、ボランティア同盟の結成を目指す。オフラインでは学校の関連部署、オンラインでは LINE

アプレットの宣伝を通じ、より多くの学生がこのプラットフォームを理解し、初期段階では無料で支援を

提供する予定である。 

 

2、ユーザー数の増加に伴い、プラットフォームで会員制を採用する予定である。大学内での専用の中古品

取引コーナーを順次追加し、大学内でのすべての学生に低コストで便利な中古品取引プロセスを提供する

予定である。 

 

3、会員に不定期かつ組織的な活動を提供し、相互のコミュニケーションを促進する予定である。近隣の様々

な企業からスポンサーを集めることで、加盟店に一定のビジネスチャンスを提供する。 

 



（様式 1）Ver3.0 

173 
 

 

 

アイデア・バトル成果の感想 

＜メンタリング前＞ 

このプロジェクトを成功させるために不可欠かつ必要なリソースは主に 2 つあり、1 つはリーガルアドバイザ

ー・リソース、もう 1 つはマーケティング・プロモーション・リソースであるということを思っていました。 

＜メンタリング後＞ 

 

メンタリングから以下の 3 つのポイントが明らかになりました。1. 日本に住む外国人留学生向けのバイリン

ガル同行サービスの需要が限られていること。2. 今回のアイデアはビジネスとして持続可能なものになる可

能性が低い。3. 言語の壁を超えることだけが、外国人留学生の孤立感を本当に軽減できるのかについて疑念

があります。こ 4 か月の中、エンフザヤ先生と QREC の方々事務所のからご指導をいただき本当に感謝してお

ります。どうもありがとうございます。 

 

＜今後の方向性と課題＞ ＊次の行程の C&C を実行していく上での方向性と課題を記入ください 

。 

日本にいる外国人留学生が日本社会に適応するための就職活動を支援する取り組みを考えるようになります。 
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Seed Ventures 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

経済学府 経済システム専攻 

JOSE ISMAEL RICARDO RAMIREZ 
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Idea Battle 2023 Results Report 
 

 Proposed theme 

(     ) ICTs (Including online businesses) 

(     ) Green-tech (environmental technologies) 

(     ) Big data (statistical analysis)           (     ) Agri/health care 
(  〇  ) Other (Specifically:   VENTURE CAPITAL / NETWORKING    ) 

Project theme 
Seed Ventures 

 

Team of students 
participating (team 

name) 

Seed Ventures 

 

 

Team leader name 
＊Student ID number 

Graduate/ 

undergraduate school 
Major/department 

School 

year 
Professional experience 

JOSE ISMAEL 

RICARDO 

RAMIREZ  

 

GRADUATE 

SCHOOL OF 

ECONOMICS 

INTERNATIONAL PROGRAM 

IN MANAGEMENT AND 

ACCOUNTING / 

DEPARTMENT OF  

ECONOMIC SYSTEMS 

M2 (Yes) 

 

Team members 

Name 
＊Student ID number 

Graduate/ 

undergraduate school 
Major/department 

School 

year 
E-mail 

Professio

nal 

experienc

e 

JOSE ISMAEL 

RICARDO 

RAMIREZ  

 

•  

GRADUATE 

SCHOOL OF 

ECONOMICS 

INTERNATIONAL PROGRAM 

IN MANAGEMENT AND 

ACCOUNTING / 

DEPARTMENT OF 

ECONOMIC SYSTEMS 

M2  (Yes) 

 

* 

    (Yes・No) 

 

* 

    (Yes・No) 

 

* 

    (Yes・No) 

 

* 

    (Yes・No) 

 

* 

    (Yes・No) 
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Project outline (Write the summarized details for each item) 

Project 

details 

○ Details of product or service 

An investment network/platform/1on1 service that connects Japanese investors and venture capital firms in 

Japan with startups and early-stage companies in emerging markets addressing social issues by introducing 

them to investment opportunities in Latin America with potential financial return and high social impact. 

Market 

environment 

○ Current state and prospects for market (what are the trends in the proposed target market?) 

Proposed target market in Japan: VC and ESG investors 

Venture capital available for investment in Startups in Japan reached US$ 9.7 billion at the end 
of 2023, the largest year-end amount ever, and 10% higher than 2022. This industry grew 
fifteenfold in less than a decade. On the other hand, Sustainable investments in Japan, including 
ESG investments, include 24% of total managed assets in the country and are growing. Net 
assets in publicly-offered ESG investment trusts in Japan amounted to nearly ¥3 trillion in 
February 2022. 

○ Scale of market (What is size of target market?) 

Venture capital available for investment in Startups in Japan reached US$ 9.7 billion in 2023. 

Net assets in publicly-offered ESG investment trusts in Japan amounted to nearly ¥3 trillion in 
February 2022. 

○ Market categories (what sort of market will the project target? (E.g. BtoB, BtoC etc) 

Both B2B by introducing the platform and service to Venture Capital firms and Startups in 
emerging markets as well as B2C by directly reaching out investors. 

○ State of competition (What are the projects’ rivals) 
Main competitor: Double Feathers Partners, a company that offers the service responsible investing, VC and 
networking to Japanese investors and startups in emerging markets, but focusing on African markets. 
 

Marketing 

strategy 

Note: Items marked with the black dot ● are for business creation only  

○Marketing purpose (how are you going to research the needs for the project?） 
By introducing this project to different embassies of LATAM in Japan and creating cooperation programs to 
attract the startups in emerging markets, cold-calling investors and VC firms in Japan, media marketing, 
among others. 
 
○Target markets (Who are the customers? What do they want? What is troubling them?） 
 - Costumers - In Japan: VC and ESG investors. In LATAM: Startups contributing to SDGs. 
 - What they want: In Japan: Profitable investment opportunities in fast-growing markets, contribute to 
SDGs. In LATAM: Funds, strategic support. 
 - Trouble: In Japan: Risk associated to investments in new emerging markets. In LATAM: Funds, and 
networking. 
 
● Distribution strategy (How will you deliver the products or services?） 
●Pricing strategy (How will you decided on pricing? Will the product/service aim for the cheap and or the 
high end of the market?) 
●Sales promotion strategy (how will you provide purchasing incentives?） 

●Sales plan (What will the monthly turnover be? How will you secure profits?） 
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Your impressions on the results of the Idea Battle 

(Prior to mentoring) 

Prior mentoring I knew it was going to be challenging, but I didn’t know the full extent of the challenge that represents 

introducing opportunities to VC and the details they may require before even considering an investment in LATAM.  

 

 

 

 

(After mentoring) 

 

Thanks to the mentoring I was able to define a more solid plan on the stages and steps I may follow to overcome the 

newly identified challenges of this project, and I could create a better structure for the business I envision. Now my 

expectations are more aligned with these new goals and a have a clearer path for developing my project. 

 

 

 

 

 

 

 

(Future directions and issues) 
＊Please write what you think will be the direction and issues for implementing C&C during the next steps. 

 

 

 

 

 

 

 

 



178 
 

 

 

 

 

Uber Languages 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

経済学部 経済・経営学科 

中村 海陸 



（様式 1）Ver3.0 

179 
 

アイデア・バトル 2023 成果報告書 

 

提案テーマ （  ）情報通信技術 ICT（Web ﾋﾞｼﾞﾈｽを含む） 

（  ）グリーンテック（環境技術）  （  ）ビッグデータ（統計解析） 

（  ）アグリ／ヘルスケア 

（ 〇 ）その他 （具体的に：教育  ） 

プロジェクトテーマ Uber Languages 

参加している学生団

体（チーム名称） 

Uber Languages 

代 表 者 氏 名 

＊学籍番号 

学府・学部名 専攻・学科名 学年 社会人経験の

有無 

ふりがな（ なかむら みろく ） 

中村 海陸 

*  

経済学部 経済・経営学科 B1 （無） 

メンバー構成 

氏    名

ふ り が な

 

＊学籍番号 
学府・学部名 専攻・学科名 学年 Email 

社会人経験の

有無 

おのづか ちとせ 

小野塚 ちとせ 

* 

芸術工学部 

 

芸術工学科 B1  
(無) 

あぶらだ くうや 

油田 空也 

* 

芸術工学部 芸術工学科 B1  
(無) 

こが はると 

古賀 晴大 

* 

芸術工学部 芸術工学科 B1  
(無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 
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プロジェクトの概要（各項目毎に要約した内容を記入のこと） 

事

業

の

内

容 

○ 製品・サービスの内容 

日本語、英語の使用が困難な外国籍児童の日常のコミュニケーションを留学生オンラインツールを用い

てサポートする 

 

 

市

場

環

境 

○ 市場の現状と将来の見通し（プロジェクトを行う市場の傾向は？） 

日常生活に問題を抱えている児童が実際におり、また今後は増加すると想定される。 

○ 市場の規模（プロジェクトを行う市場の大きさは？） 

現在約 31000の外国籍児童がいる 

○ 市場の区分（どんな市場でプロジェクトを行いますか？ 例えば、BtoB、BtoC） 

BtoB 

○ 競争状況（プロジェクトのライバルは？） 

日本語指導教師など 

 

 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

 ※ ●印は、提案テーマが「事業構想」とする場合のみ記入 

○ マーケティングの目的（どのようにしてプロジェクトのニーズがあるかどうかを調べますか？） 

アンケート、インタビューをおこないニーズがあるかを尋ねる 

○ ターゲットとする市場（顧客は誰ですか？何を望んでいますか？何に困っていますか？） 

話す言葉が周りの人と異なりコミュニケーションに支障をきたしている児童 

● 流通戦略（どのようにして製品やサービスを届けますか？） 

 

● 価格戦略（どのような値付けをしますか？割安感か高級感か？） 

月額 50000 円/人 既存の日本語指導サービスより低価 

● 販売促進戦略（どのようにして購入してもらうインセンティブを付けますか？） 

 

● 販売計画（毎月どのくらい売り上げますか？どのようにして利益を確保しますか？） 
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下記の必要経費欄には、次年度の C＆Cにご参加いただく場合の予定額（50 万以内)をご記入ください。 

合 計：     100,000  円 （金額単位：千円） 

必 要 経 費 

備品費の明細 消耗品費の明細 

品名・仕様 

（単価×数量） 

金 額 品 名 

（単価×数量） 

金 額 

 

 

 

 

０  

 

０ 

小計  小計  

旅費等の明細 謝金の明細 

事 項 金 額 事 項 金 額 

 

 

 

 

100,000  

 

０ 

小計 100,000 小計  

バイト費の明細 その他の明細 

事 項 金 額 事 項 金 額 

 

 

 

０  

 

０ 

小計  小計  
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アイデア・バトルでの実施実績と C&Cでの実行計画（スケジュール） 

期 間 実施項目 

12 月  上旬〜1 月下旬 インタビュー、ヒアリング 

プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

事

業

の

目

的

と

内

容 

日本で生活するうえで日本語と英語が話せないことは日常生活でかなりの支障をきたすこととなる。な

かでも外国籍児童は学校生活で友達や先生とうまくコミュニケーションが取れないという問題を抱えて

いることが考えられる。そこで、そうした児童と同じ言語の話者である留学生をマッチングしチャット、

電話、zoomなどをもちいてオンラインの会話サポートをおこなうというものである。 

 

プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

市

場

環

境 

 

現在福岡市周辺では中国や東南アジア、南アジアからの移住者が多く、そうした家庭の児童は実際に学校

生活でうまくコミュニケーションがとれず困っているということが調査の結果わかった。また今後グロー

バル化がすすみ外国籍児童は増加すると考えられる。 

現状、そうした児童は通常の授業開始前に日本語指導を受けているようだが、授業中の補助や帰宅後の課

題や書類の確認が難しい状態。 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

サービス利用者である外国籍の家庭、児童と提供者側の留学生双方に対するヒアリングを継続しどのよう

な課題＝需要があるかをより詳細に調査していく。またサービスの価格設定は現在の日本語指導をうける

ときの価格より安価にしインセンティブとする。 
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アイデア・バトル成果の感想 

＜メンタリング前＞ 

漠然とアイデアがあるだけで実際の問題がどのようなものかよくわからない状態であった。 

 

 

 

 

＜メンタリング後＞ 

ヒアリング調査や学校等に連絡をとったりする過程でアドバイスをいただいたり知人を紹介してい

ただいたりして実際の課題を知ることができた。 

 

 

 

 

＜今後の方向性と課題＞ ＊次の行程の C&C を実行していく上での方向性と課題を記入ください。 

今後もより多くの、具体的な面にまで踏み込んだ調査を続け、プロトタイプの作成と実証をおこな

いフィードバックをかさねてサービスのブラッシュアップを行っていく。 
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NAPNEST 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

工学部 機械航空⼯学科 

Minhaj Al Islam 
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Idea Battle 2023 Results Report 
 

 Proposed theme 

(     ) ICTs (Including online businesses) 

(     ) Green-tech (environmental technologies) 

(     ) Big data (statistical analysis)           (     ) Agri/health care 
( 〇  ) Other (Specifically:   Real-estat     ) 

Project theme 
NAPNEST 

 

Team of students 
participating (team name) 

 

 

Team leader name 
＊Student ID number 

Graduate/ 

undergraduate 

school 

Major/department 
School 

year 
Professional experience 

Minhaj Al Islam Engineering Mechanical and 

 Aerospace Engineering 

 

4 (No) 

Team members 

Name 
＊Student ID number 

Graduate/ 

undergraduate 

school 

Major/department 
School 

year 
E-mail 

Professiona

l experience 

縄間 涼祐 

* 

Engineering 

 

Mechanical and 

 Aerospace Engineering 

4  (No) 

 

* 

    (Yes・No) 

 

* 

    (Yes・No) 

 

* 

    (Yes・No) 

 

* 

    (Yes・No) 

 

* 

    (Yes・No) 

 

* 

    (Yes・No) 

 

* 

    (Yes・No) 

 

* 

    (Yes・No) 
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Project outline (Write the summarized details for each item) 

Project 

details 

○ Details of product or service 
Objective: To enhance students' academic life by providing a restful and hygienic environment for short 
naps. 
Pods with Soundproofing, UV disinfection, disposable bed sheets, privacy via electrochromic glass, and 
security through thermal cameras. 
Target Audience: Students requiring rest between classes or research work. 

Market 

environment 

○ Current state and prospects for market (what are the trends in the proposed target market?) 

65% of the students consider such a service necessary or a 'nice to have'. However, the other 
35% shows strong disinterest. Currently, there are no competitors in the market who offer such 
a service on university campuses or cities. However, there are many companies (2links, Kokuyo, 
Regus, RemoteWorkBox, Pao Work, bizmix yodobashi ) that can jump in and grab market share 
once the service is well established, making them potential competitors. 

○ Scale of market (What is size of target market?) 
Approximately 11,000 (initial target) 
○ Market categories (what sort of market will the project target? (E.g. BtoB, BtoC etc) 

Business-to-Business (B2B) 

○ State of competition (What are the projects’ rivals) 
2links, Kokuyo, Regus, RemoteWorkBox, Pao Work, bizmix yodobashi in Fukuoka aera 

 

Marketing 

strategy 

Note: Items marked with the black dot ● are for business creation only  

○Marketing purpose (how are you going to research the needs for the project?） 
To understand what students, expect from the Napnest project, we'll ask them directly using simple surveys, 
talk with small groups to get deeper insights, and try out our sleep pods at a few schools to see how they're 
used and what students think. We'll also approach bigger real estate companies, who has the experience and 
capability to run such service to collaborate, such as nearby hotels or capsule office providers. This way, we 
can make sure Napnest gains necessary fanatical fund and experience to meet the need of the target 
audience (i.e. Kyudai Students) 

 
○Target markets (Who are the customers? What do they want? What is troubling them?） 
Napnest is focusing on two main groups: 
1. University Students: They want a quiet and comfortable place to rest on campus because they don't have 
anywhere proper to sleep, which leaves them feeling tired throughout the day. 
2. City Dwellers: Similar to students, these people are also looking for places in the city where they can take 
a short break or nap, as they face the same issue of not having suitable spots to relax during their busy 
schedules. 

 
● Distribution strategy (How will you deliver the products or services?） 
To realize Napnest with customers, we're starting by putting our sleep pods in places where university 
students, like those at Kyudai, spend a lot of time. This way, students can easily use them when they need a 
break. Next, we're going to work with big companies that know a lot about running similar services, like 
hotels or office spaces with sleeping areas. They have the money and experience we need to help make 
Napnest better. By partnering with these companies, we can make sure Napnest meets the needs of students 
and people in the city who want a quick and comfortable place to rest. 
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●Pricing strategy (How will you decided on pricing? Will the product/service aim for the cheap and or the 

high end of the market?) 

 
Based on the market research I did; most people would like to pay around 500 yen for using Napnest for an 
hour. So, that’s our target price. Upon asking a few of the students, I realized that cutting cost matters more 
here than quality, so the project must aim for the cheap end of the market to be viable. 

 
●Sales promotion strategy (how will you provide purchasing incentives?） 
To encourage people to try Napnest, we will start at a loss with special deals like making it cheaper for the 
first few months or offering the first nap at a lower price. We realized that It is really important to get the 
people to try it in the beginning. 

 
●Sales plan (What will the monthly turnover be? How will you secure profits?） 

Electricity cost to run all equipments (Air conditioner, Glass, Charging port, lights, UV disinfection) – 105 

yen*7~8*5.5*4 = 16170~18480 (according to 九州電力) 

Real Estate 30,0000 (approximately, It was not possible to obtain exact figure) Maintenance cost estimate 
Disinfection and disposable item cost 4200 yen Maintenance by person and transportation 40,000 per month 
Repairs and Technology Updates 10,0000 to 30,0000 per month (varies each month) Profit estimate 
5000*7~8*5.5*4 = 70,0000 to 80,0000 per month max. 
 
Monthly Profit: Monthly Profit 700,000 - 144,200 - 300,000 = 255,800 
Monthly Profit (higher estimate): 800,000 - 344,200 - 300,000 = 155,800 
 
Initial Installation cost 
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Project details (remember to complete in line with each item of the project outline section) 

Project purpose 

and details 

Target Audience: The primary audience includes university students who require a restful space 
between classes or study sessions and city dwellers seeking a quick escape from the hustle of urban 
life. 
 
Features: Napnest sleep pods are designed with user comfort and hygiene in mind, offering UV 
disinfection, disposable bed sheets, electrochromic glass for adjustable privacy, and thermal 
camera-based security to ensure a safe and private environment. 
Market Need: Initial research indicates that 60% of students find such a service necessary or 
desirable, highlighting a significant demand. However, 40% show disinterest, suggesting the need 
for targeted marketing and education on the benefits of rest. 
 
Distribution Strategy: The project plans to deploy these pods in strategic locations within university 
campuses and urban areas, potentially expanding through partnerships with real estate companies 
and facilities like hotels or capsule office providers. 
Pricing Strategy: With a preference for affordability, Napnest aims to set prices below 500 yen per 
hour, based on market research showing this as the favorable price point among potential users. 
Sales Promotion Strategy: To attract initial users, Napnest may offer introductory rates, discounts 
for 
first-time users, or package deals to encourage trial and regular use. 
Sales Plan: The project seeks to achieve a balance between covering operational costs, including 
rent, maintenance, and staffing, and generating profit, with an estimated monthly turnover that 
allows for growth and sustainability. 
Maintenance and Operational Costs: Including rent for space, disinfection, disposable items, and 
personnel, 
these costs are carefully budgeted to ensure the service remains both high-quality and financially 
viable. 

 

 

 

Implemented items and implementation plans（Idea battle items with C＆C’s plans）  

Periods Items for implementation 

December 

January- February 

January and February 

 

Primary research and planning 

Market research 

Approaching potential partner companies to get financial analysis and 

analyze market interest. 

Analysis of real estate cost 
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Project details (remember to complete in line with each item of the project outline section) 

Market 

environment 

60% of the students consider such a service necessary or a 'nice to have'. However, the other 40% 
shows strong disinterest. Currently, there are no competitors in the market who offer such a service on 
university campuses or cities. However, there are many companies (2links, Kokuyo, Regus, 
RemoteWorkBox, Pao Work, bizmix yodobashi ) that can jump in and grab market share once the 
service is well established, making them potential competitors. 

 

Marketing 

strategy 

(Same as written in previous section) 
 
Marketing purpose (how are you going to research the needs for the project?） 

To understand what students, expect from the Napnest project, we'll ask them directly using simple 
surveys, talk with small groups to get deeper insights, and try out our sleep pods at a few schools to 
see how they're used and what students think. We'll also approach bigger real estate companies, who 
has the experience and capability to run such service to collaborate, such as nearby hotels or capsule 
office providers. This way, we can make sure Napnest gains necessary fanatical fund and experience 
to meet the need of the target audience (i.e. Kyudai Students) 
 
○Target markets (Who are the customers? What do they want? What is troubling them?） Napnest is 

focusing on two main groups: 
1.University Students: They want a quiet and comfortable place to rest on campus because they don't 
have anywhere proper to sleep, which leaves them feeling tired throughout the day. 
 
2.City Dwellers: Similar to students, these people are also looking for places in the city where they can 
take a short break or nap, as they face the same issue of not having suitable spots to relax during their 
busy schedules. 
 
Distribution strategy (How will you deliver the products or services? ） 

To realize Napnest with customers, we're starting by putting our sleep pods in places where university 
students, like at Kyudai, spend a lot of time. This way, students can easily use them when they need a 
break. Next, we're going to work with big companies that know a lot about running similar services, 
like hotels or office spaces with sleeping areas. They have the money and experience we need to help 
make Napnest better. By partnering with these companies, we can make sure Napnest meets the needs 
of students and people in the city who want a quick and comfortable place to rest. 
 
Pricing strategy (How will you decided on pricing? Will the product/service aim for the cheap and or 
the high end of the market?) 
 
Based on the market research I did; most people would like to pay around 500 yen for using Napnest 
for an hour. So, that’s our target price. Upon asking a few of the students, I realized that cutting cost 
matters more here than quality, so the project must aim for the cheap end of the market to be viable. 
 
Sales promotion strategy 
To encourage people to try Napnest, we will start at a loss with special deals like making it cheaper for 
the first few months or offering the first nap at a lower price. We realized that It is really important to 
get the people to try it in the beginning. 

 
Sales plan 
Electricity cost to run all equipments (Air conditioner, Glass, Charging port, lights, UV disinfection) 
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– 105 yen*7~8*5.5*4*10 = 161700~184800 (according to 九州電力) 

 
Real Estate 30,00000 (approximately, It was not possible to obtain exact figure) Maintenance cost 
estimate 
Disinfection and disposable item cost 42000 yen Maintenance by person and transportation 40,000 per 
month 
Repairs and Technology Updates 10,0000 to 30,0000 per month (varies each month) Profit estimate 
500*7~8*5.5*4*10 = 70,0000 to 80,0000 per month max. 

 
Thus, the rough calculation shows that if the customers are only willing to pay 500 yen per hour, the 
business is not sustainable. The service has to price at a minimum of 1500 yen. And the market 
analysis show that the number of students willing to pay that amount is insufficient. 

 
*above analysis is under the assumption of ten operational pods. 

 
Total Initial Cost per pod (It was significantly difficult to get an accurate estimate, the following data 
is interpreted from other company’s financial expenditure report.) 
Electrochromic Glass: ¥110,000 Thermal Camera: ¥55,000 
UV Disinfection: ¥33,000 Construction and Assembly: ¥68,0000 
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Your impressions on the results of the Idea Battle 

(Prior to mentoring) 

 
Looking back, reaching out to big corporations for Napnest collaboration didn't work out at all and it was a wrong 
approach and a big mistake. Companies like these have a lot of projects and proposals to consider, so it's hard to stand 
out. Also no one wants to take extra time out of their day to reply to such requests. However, some companies were 
helpful, such as the supplier of electrochromatic glass and electricity company, however, I think that’s because they just 
dealt me as a customer, not a potential partner. 
Going forward, I think it’s better to try and get attention of new entrepreneurs to work together with. I realize how 
entrepreneur meet can be very important now. 
I have never had any experience with startups or entrepreneurship, and this was a new experience for me. It was stressful 
but also very insightful. I have more appreciation towards the startup culture and entrepreneurs. 
 
Also, contacting consulting companies could be useful as well. The internet has minimum info on how to get in touch 
with them. More info on this could be helpful 

 

 

(After mentoring) 

 
Dr. Enkhzaya’s mentoring was useful. She helped me contacting the companies and helped out in finding where to talk 
to to get a cost estimate. She laid out a rough outline which was later useful to keep up the project. Even though 
unfortunately we did not get to utilize the budget, the experience was quite valuable. 
 

 

(Future directions and issues) 
＊Please write what you think will be the direction and issues for implementing C&C during the next steps. 

 
Please write what you think will be the direction and issues for implementing C&C during the next steps. 

 
 

For the next steps of our project, I plan to change how I look for partners. Trying to work with big companies didn't 
really work because they don't have the time for new ideas like ours. Instead, I think it's a better idea to talk to 
entrepreneurs and small businesses. They're usually more excited about new ideas. 

 
I will rather look for small business owners and people starting their own companies who might be really interested in 
what we're doing with Napnest. 

 
There are places where people working on new business ideas get together, like entrepreneur’s meetup. Maybe that can 
be helpful. 
 
I will also want to talk more with the potential customers Napnest for, like students and people living in cities. If they 
like the idea, it can help us get more attention and find the right partners. 
 
At the moment, electrochromic and soundproof glass are separate ideas, with two different suppliers. I need to find a way 
to get any of the suppliers combine these two technologies. 
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九大芸能事務所 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

法学部 

藤原 涼 
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アイデア・バトル 2023 成果報告書 

 

提案テーマ （  ）情報通信技術 ICT（Web ﾋﾞｼﾞﾈｽを含む） 

（  ）グリーンテック（環境技術）  （  ）ビッグデータ（統計解析） 

（  ）アグリ／ヘルスケア 

（ 〇 ）その他 （具体的に：    大学生活改善             ） 

プロジェクトテーマ 九州大学芸能事務所 

参加している学生団

体（チーム名称） 

九州大学芸能事務所 

代 表 者 氏 名 

＊学籍番号 

学府・学部名 専攻・学科名 学年 社会人経験の

有無 

ふりがな（ ふじはら りょう ） 

藤原 涼 

*  

法学部  3 年 （無） 

メンバー構成 

氏    名

ふ り が な

 

＊学籍番号 
学府・学部名 専攻・学科名 学年 Email 

社会人経験の

有無 

小川 竜矢 

* 

生物資源環境科学府 資源生物科学専攻 1 年  
(無) 

藤里 法輝 

* 

理学部 物理学科情報理学

コース 

4 年  
(無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 
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プロジェクトの概要（各項目毎に要約した内容を記入のこと） 

事

業

の

内

容 

○ 製品・サービスの内容 

九州大学の課外活動団体が大学外（企業、学校、福祉施設など）で、公演を行うことが出来る様に、公

演に関する一元的なプラットフォームとして九州大学芸能事務所を設立し運営する。 

 

 

市

場

環

境 

○ 市場の現状と将来の見通し（プロジェクトを行う市場の傾向は？） 

新型コロナウイルスの落ち着き、インバウンドの増加に伴い、イベントが増加している。今後もこの傾

向は続いていくと考えられる。 

○ 市場の規模（プロジェクトを行う市場の大きさは？） 

現在は福岡市での休日のイベントを市場としている。 

○ 市場の区分（どんな市場でプロジェクトを行いますか？ 例えば、BtoB、BtoC） 

B(芸能事務所)toB(イベント主催者)の事業である。この時、C=イベントの観客である。 

○ 競争状況（プロジェクトのライバルは？） 

現在、同様のサービスを提供している団体は存在しない。パフォーマーの点からだと、プロがライバル

となりうる。 

 

 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

 ※ ●印は、提案テーマが「事業構想」とする場合のみ記入 

○ マーケティングの目的（どのようにしてプロジェクトのニーズがあるかどうかを調べますか？） 

外部団体へのヒアリング及び実際に公演を行った際の感想 

○ ターゲットとする市場（顧客は誰ですか？何を望んでいますか？何に困っていますか？） 

イベントを運営しているがパフォーマーを探している団体。学生支援や CSRに重きをおく団体など。 

● 流通戦略（どのようにして製品やサービスを届けますか？） 

地道な営業活動と SNS運用。 

● 価格戦略（どのような値付けをしますか？割安感か高級感か？） 

割安感を押し出し、プロとの差別化をはたらかせる。 

● 販売促進戦略（どのようにして購入してもらうインセンティブを付けますか？） 

上記のような学生支援、CSR、社内エンゲージメントに加え、多様なサークルを有していること。 

● 販売計画（毎月どのくらい売り上げますか？どのようにして利益を確保しますか？） 
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下記の必要経費欄には、次年度の C＆Cにご参加いただく場合の予定額（50 万以内)をご記入ください。 

合 計：  449.616千円 （金額単位：千円） 

必 要 経 費 

備品費の明細 消耗品費の明細 

品名・仕様 

（単価×数量） 

金 額 品 名 

（単価×数量） 

金 額 

スピーカー(14,190×1) 

卓上マイクスタンド(1,969×2) 

キャリーバッグ(16,390×1) 

マイク(11,990×2) 

拡声器スピーカー(17,490×1) 

トランシーバー(10,989×1) 

折り畳み作業台(7,359×1) 

床置マイクスタンド(2,640×2) 

14,190 

3,938 

16,390 

23,980 

17,490 

10,989 

7,359 

5,280 

 

 

 

小計 99,616 小計  

旅費等の明細 謝金の明細 

事 項 金 額 事 項 金 額 

九州圏内遠征費 

九州圏外遠征費 

100,000 

200,000 

 

 

 

小計 300,000 小計  

バイト費の明細 その他の明細 

事 項 金 額 事 項 金 額 

 

 

 イベント運営費 

 

50,000 

小計  小計 50,000 
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アイデア・バトルでの実施実績と C&Cでの実行計画（スケジュール） 

期 間 実施項目 

12 月上旬  〜  月  旬 

1 月下旬  〜  月  旬 

公演実施 

物品購入・公演実施 

プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

 

事

業

の

目

的

と

内

容 

本事業の目的は、「九州大学の課外活動団体」と「公演を行いたい大学外部団体(企業、学校、福祉施設

など)」をマッチングする一元的なプラットフォームを設立し、マッチングを促進することを目的として

いる。現在、課外活動団体は多くの課題を抱えている。新型コロナウイルス蔓延に伴い活動機会が減少

し、モチベーションを維持することが難しい状態である。また、新型コロナウイルス蔓延に伴い、OBOG

との関係が希薄となり資金難に陥るケースも存在する。他にも、サークル間での連携が不足しているな

ど数々の課題が挙げられた。一方、外部団体も大きな課題を有している。現在、社会では CSR(企業の社

会的責任)や社内エンゲージメントの重要性が叫ばれており、その一環としてイベントを運営することが

ある。しかし、どのようなパフォーマーをどのような価格で呼べばいいか分からない団体も多い。また、

プロを呼ぶと高額となり、多種多様なパフォーマーを呼ぶとなると、それぞれの業界に連絡をする必要

があり、大きな労力を要する。他にも学生と交流をしたい団体も多い。この様な個々が抱える課題を解

決し、公演によるコミュニケーションの活性化を目指し、一元的なプラットフォームである九州大学芸

能事務所が講演依頼を獲得し、課外活動団体に紹介をしていくスキームである。 

プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

市

場

環

境 

 

現在の市場環境は、「小さいがブルーオーシャンであり競合が少ない環境」と言える。まず、大きさにつ

いてであるが、本事業は福岡近郊のイベントのみを対象としている。土日にイベントが固まることが多く、

また、価格帯も十分高いとは言えない。しかし、まだ全国でこのような取り組みは行われておらず、プロ

とアマチュアの間の存在としての競合の少ないブルーオーシャンであると言える。更に、新型コロナウイ

ルスの落ち着きとインバウンド増加が追い風となり、イベント数が増加している。他にも現在の潮流とし

て、CSR や社内エンゲージメントの向上などが注目を集めており、パフォーマンス機会が増えることが予

想される。 

マ
｜
ケ
テ
ィ
ン
グ
戦
略 

マーケティングは地道な営業活動と適切な価格設定を行う。本事業は前例があまりない為、理解するのに

時間がかかる場合がある。その為、直接外部団体とコミュニケーションを取り、実際に体験をしてもらう

ことで、良さを理解していただき、リピートに繋がると考える。また、価格はプロに依頼するよりは安く、

ただ学生とはいえボランティアでは行わないことが重要である。サークルの存在をしっかりと金額で表す

ことも重要であるためである。 
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アイデア・バトル成果の感想 

＜メンタリング前＞ 

漠然とやりたいことがあったが、いつどこでどのように行えばいいか分からない状態であった。あ

た、どのようなことをこの期間に行えばよいか分からず、時間軸が見えていない状態であった。 

＜メンタリング後＞ 

メンターの先生に、時間軸を教えてもらい、この期間でやるべきことを教えてもらった結果、いつ

どこでどのように自分たちが動けばいいのか把握することが出来た。また定期的なミーテイングに

よって、アウトプットを行う時間を確保でき、非常によかった。更に、メンターの先生のご紹介で

公演を確保することが出来、素晴らしいスタートダッシュを行うことが出来た。 

＜今後の方向性と課題＞ ＊次の行程の C&C を実行していく上での方向性と課題を記入ください。

これからは、本事業の規模を大きくしそして確実なものとしていくことが大事である。まず、課外

活動団体については、本事業に賛同する数を増やしていくことが重要である。また、大学外部団体

にも本事業についての理解や興味関心を高め、公演数を増やすことが重要である。そして、芸能事

務所の組織体制も確立させるべく、法人化や後輩への引継ぎなども検討しつつ、損害賠償など法的

課題も突破する必要がある。その先に、福岡県内での信頼及び全国展開も見えてくると考える。 
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クリエイターのための 加工のお悩み解決マテリアルショップ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

工学府 機械工学専攻 

高橋 晴菜 
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アイデア・バトル 2023 成果報告書 

 

提案テーマ （  ）情報通信技術 ICT（Web ﾋﾞｼﾞﾈｽを含む） 

（  ）グリーンテック（環境技術）  （  ）ビッグデータ（統計解析） 

（  ）アグリ／ヘルスケア 

（ ○ ）その他 （具体的に：    DIY 支援/クリエイティブ     ） 

プロジェクトテーマ クリエイターのための 加工のお悩み解決マテリアルショップ 

参加している学生団

体（チーム名称） 

なし 

代 表 者 氏 名 

＊学籍番号 

学府・学部名 専攻・学科名 学年 社会人経験の

有無 

ふりがな（ たかはし はるな ） 

高橋 晴菜 

*  

工学府 機械工学専攻 M2 （無） 

メンバー構成 

氏    名

ふ り が な

 

＊学籍番号 
学府・学部名 専攻・学科名 学年 Email 

社会人経験の

有無 

松本 倭 

* 

工学部 

 

機械工学科 B3  
(無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 
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プロジェクトの概要（各項目毎に要約した内容を記入のこと） 

事

業

の

内

容 

○ 製品・サービスの内容 

趣味でものづくり・創作活動を行う人が使用する素材の選択肢を豊かにすることを目的とし，制作コン

セプトのヒアリングや，コンセプトに沿った素材，加工方法，それらの組み合わせから生じる現象の提

案を行う． 

 

 

市

場

環

境 

○ 市場の現状と将来の見通し（プロジェクトを行う市場の傾向は？） 

Maker Faireの隆盛ぶりに代表されるように，DIYを楽しむ人は世界中で増加している． 

○ 市場の規模（プロジェクトを行う市場の大きさは？） 

 単純に国内 DIY 市場の規模を算出すれば 4 兆円となる（参考：日本 DIY・ホームセンター協会）． 

○ 市場の区分（どんな市場でプロジェクトを行いますか？ 例えば、BtoB、BtoC） 

基本的に BtoC．過去の案件についての動画投稿による広告収入も検討している． 

○ 競争状況（プロジェクトのライバルは？） 

GooDay等のホームセンター，NIMS まてりある’s eye 等の素材系動画チャンネル，Material ConneXion 

 

 

 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

 ※ ●印は、提案テーマが「事業構想」とする場合のみ記入 

○ マーケティングの目的（どのようにしてプロジェクトのニーズがあるかどうかを調べますか？） 

アンケートやヒアリングの実施，素材についての動画を投稿し視聴者の反応を調査 

○ ターゲットとする市場（顧客は誰ですか？何を望んでいますか？何に困っていますか？） 

顧客：アマチュアのクリエイター ニーズ：表現の幅を広げ，自信を持って素材の選定をしたい 

● 流通戦略（どのようにして製品やサービスを届けますか？） 

● 価格戦略（どのような値付けをしますか？割安感か高級感か？） 

● 販売促進戦略（どのようにして購入してもらうインセンティブを付けますか？） 

● 販売計画（毎月どのくらい売り上げますか？どのようにして利益を確保しますか？） 
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アイデア・バトルでの実施実績と C&Cでの実行計画（スケジュール） 

期 間 実施項目 

11 月上旬  〜 11 月下旬 

12 月上旬  〜 12 月下旬 

1 月上旬  〜 1 月下旬 

2 月上旬  〜 2 月下旬 

3 月上旬  〜 

先行事例調査，アンケート調査 

クライアント打ち合わせ，制作コンセプト決定 

素材・工具購入，加工テスト，素材提案 

動画撮影，素材提案 

制作物の完成 

プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

 

 

 

事

業

の

目

的

と

内

容 

 

 

 

 

 

本プロジェクトの目的は，趣味でものづくり・創作活動を行う人が使用する素材の選択肢を豊かにする

ことである．近年，Maker Faire（世界最大の DIY の祭典）の隆盛ぶりに代表されるように，個人でもの

づくりや創作活動を楽しむ人が世界中で増加している．そのようなアマチュアのクリエイター達が，素

材（ここでは木材，ガラス，金属といった有形のものを指す）を用いた創作を行う際，素材やその加工

に関する知識へのアクセスが限られていることから，どの素材や加工方法が最適であるか分からないと

いう課題を抱えている．そこで，本プロジェクトではアマチュアのクリエイターが創作活動において様々

な素材・加工方法の選択肢を検討できるようにし，彼ら・彼女らがベストな作品を制作できるよう支援

することを目的とする． 

このプロジェクトは，授業で知り合った芸術工学部の学生からある相談を受けたことに端を発する．彼

女は授業で作品を制作しており，「透明でにおいを通さず，触ると溶けて消える素材」を探していると

のことだった．当初は町の親切な八百屋のように，購入された素材に対してベストな加工方法を提案し

ようと考えていたが，この相談により，目的に沿った素材そのものを提案してほしいというニーズの存

在を知った．その後ヒアリングを通して「制作において試作は重要なプロセスである」という声も拾い，

本プロジェクトの役割を「試行段階でクリエイターの持ち球を増やすこと」と定めた． 

具体的な活動内容としては，まずクライアントに制作コンセプトのヒアリングを行い，目指す作品像を

共有する．そのコンセプトを実現しうる素材を調査し，実際に入手する（必要ならばテスト加工も行う）．

そのサンプルをクライアントの元に持参するか，リモートの場合は静止画・動画を撮影して送信し，提

案を行う．これを繰り返し，クライアントが作品を完成させるまで並走する． 
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プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

 

 

 

市

場

環

境 

 

 

 

 

近年，3Dプリンター等の個人利用可能なデジタル加工機器の普及も相まって，個人でものづくりを楽しむ

人は増加の一途にある．代表的な DIYの祭典である Maker Faireは世界各地で開催されており，例えば Maker 

Faire Tokyo/Kyoto の出展者・来場者数はコロナ禍を除きほぼ上昇し続け，今では数万人規模の大型イベ

ントに成長している（参考：O'Reilly Japan, Inc.）．日本だけでも DIY の市場規模は 4兆円（2019年）

に 達 す るが ， 世 界全 体 で は 2025 年 に 120 兆 円 規模 に な ると 見 込 まれ て い る（ 参 考 ：

https://www.commerble.com/contents/2020-ecreport-diy）． 

市場の区分としては BtoCを想定しているが，素材やその興味深い現象についての動画を制作してインター

ネットで公開することで，企業にも興味を持ってもらえたらと考えている． 

競合には豊富な素材を揃えるホームセンター，コミュニティとしての役割も担う Fab Labや Fab Café とい

ったデジタルファブリケーション施設，DMM.make といった 3D プリント代行サービスなどがある．素材の

紹介という点では NIMS（国立研究開発法人物質・材料研究機構）の広報動画チャンネル「NIMS まてりあ

る’s eye」，プロのデザイナー向け素材提案サービスである Material ConneXion なども挙げられる．これ

らに対して，本プロジェクトでは個人の創作活動のコンセプト段階から相談可能なこと，単一の素材だけ

でなく素材同士の組み合わせによる興味深い現象なども提案可能なことが強みである． 

 

 

 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

 

 

ニーズを調査するため，2023 年度後期集中講義「デザイン思考演習/デザイン思考」受講生 30名を対象に

アンケートを実施した．結果によると，授業や趣味で創作活動を行った経験のある人は 28 名で，そのうち

木材，レジンなど素材を使用する人は 10 名であった．この 10 名のうち 6 名が「使ったことのない素材を

使ってみたいが，使い方や加工の仕方が分からず困った経験があるか」という質問に「ある」と回答した．

また，「様々な素材を，その加工手段とセットで販売するサービスがあれば使ってみたいと思うか」とい

う質問には 10 名中 6 名が「とても思う」，4 名が「思う」と回答した．すなわち，素材を用いる創作活動

を行う人のうち，2 人に 1人は加工に困難を抱え，全員が加工手段とのセット提供に興味を示した． 

さらに個別のヒアリングを行った結果，「そもそもどのような素材があるかあまり知らない」「加工施設

を訪ねても，やりたいことがあやふやだと相談に乗ってもらえない」「もっと大型の作品を作りたいが，

制作費用がかさむため小さいもので諦めざるを得ない（安価に入手可能な素材の選択肢が少ない）」「外

観だけでなく保存性や安全性にも配慮したい」といった声が挙がった． 

これらの結果を踏まえ，「素材の選定や加工に関して十分なリソースを持たないアマチュアのクリエイタ

ー」をターゲットとし，「素材の選択肢を増やしてコンセプト段階から加工まで支援してほしい」という

ニーズに応えられるサービスを提供したいと考えた．「そもそもどんな素材があるかあまり知らない」と

いう声に対しては，あらかじめ素材やその加工方法・組み合わせについてのライブラリーを準備しておく

ことで対応可能である． 
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アイデア・バトル成果の感想 

＜メンタリング前＞ 

アイデア・バトルの審査会時点ではプロジェクトの目的も内容も漠然としており，どこから手を付ければ良い

か分からず困っていた．申請者のやりたいことが素材の販売なのか，加工機器の貸し出しなのか，素材サンプ

ルの提供なのか自分でも理解していなかった． 

プロジェクトの継続には資金面のやり繰りが不可欠だが，マネタイズの知識に疎く，有効な方策が思い浮かば

なかった．そもそも重要性をあまり認識していなかった． 

個人で応募したため，他の学生がどのように自主的な活動を行っているか知りたかった． 

＜メンタリング後＞ 

初回のメンタリングで「アンケート調査よりも手を動かして具体的な課題の洗い出しをした方がいい」という

アドバイスをいただき，限られた時間で予算を有効に使うことができた．その後進捗報告をした際，創作のヒ

ントとして様々な素材を集めたライブラリー（既存のサービスとして複数社が展開）ではなく，素材と素材の

関係性にも焦点を当てた「現象のライブラリー」を作りたいのではないかという指摘に膝を打った． 

マネタイズの視点が抜け落ちていたが，メンタリングによりその重要性を認識できた．事業化するならば個別

の対応は困難であるため，創作のヒントとなるような素材関係の動画を制作・投稿し，広告費を収入源にすれ

ば良いというアドバイスをいただいた． 

アイデア・バトルへの参加を通して他の学生との交流が生まれ，最終的にはチームメンバーも得ることができ

た． 

＜今後の方向性と課題＞ ＊次の行程の C&C を実行していく上での方向性と課題を記入ください。 

今後は，クリエイターの発想を広げられるような素材やその興味深い現象についての動画を制作し，収益化を

目指して投稿動画数を増やしていきたい．また，今回のプロジェクトを通して，コンセプトの実現可能性チェ

ックを終えた後の素材が大量に余ることに気づいたため，その素材をプロダクト化して動画内で紹介し，通信

販売することも検討している． 

しかしながら，クリエイターが表現したいコンセプトをヒアリングし，それを実現しうる素材を提案すること

も大変やりがいがあり，捨て難く思っている．収益化は難しくとも，何らかの形でこちらも継続できればと思

う． 
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バドミントン版ジム！！！ ～リバースカット～ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

法学部 

中村 大輝 
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アイデア・バトル 2023 成果報告書 

 

提案テーマ （  ）情報通信技術 ICT（Web ﾋﾞｼﾞﾈｽを含む） 

（  ）グリーンテック（環境技術）  （  ）ビッグデータ（統計解析） 

（  ）アグリ／ヘルスケア 

（ ◯ ）その他 （具体的に： スポーツ/ヘルスケア ） 

プロジェクトテーマ 
バドミントン版ジム！！！ 〜リバースカット〜 

参加している学生団

体（チーム名称） 

リバースカット 

代 表 者 氏 名 

＊学籍番号 

学府・学部名 専攻・学科名 学年 社会人経験の

有無 

ふりがな（ なかむら だいき ） 

中村 大輝 

*  

法学部  B3 （無） 

メンバー構成 

氏    名

ふ り が な

 

＊学籍番号 
学府・学部名 専攻・学科名 学年 Email 

社会人経験の

有無 

椛島 僚二 

 

共創学部 

 

 B3  
(無) 

 

* 

    
(有・○無) 

 

* 

    
(有・○無) 

 

* 

    
(有・○無) 

 

* 

    
(有・○無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 

 

* 

    
(有・無) 
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プロジェクトの概要（各項目毎に要約した内容を記入のこと） 

事

業

の

内

容 

○ 製品・サービスの内容 

バドミントン技術向上のための、独自のカリキュラム及び、コミュニティの提供。 

 

市

場

環

境 

○ 市場の現状と将来の見通し（プロジェクトを行う市場の傾向は？） 

バドミントンスクールは存在するが、単発で継続的なものは存在しない。 

○ 市場の規模（プロジェクトを行う市場の大きさは？） 

直近では、福岡市ローカル。 

○ 市場の区分（どんな市場でプロジェクトを行いますか？ 例えば、BtoB、BtoC） 

カリキュラムは BtoB、コミュニティは BtoC 

○ 競争状況（プロジェクトのライバルは？） 

既存のバドミントンスクール 

 

 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

 ※ ●印は、提案テーマが「事業構想」とする場合のみ記入 

○ マーケティングの目的（どのようにしてプロジェクトのニーズがあるかどうかを調べますか？） 

カリキュラムの課題特定を特徴としたものが有効かどうか、実践を通じたアンケートを用いて調査す

る。 

○ ターゲットとする市場（顧客は誰ですか？何を望んでいますか？何に困っていますか？） 

バドミントンのアマチュア、ミドル層 

● 流通戦略（どのようにして製品やサービスを届けますか？） 

SNS戦略や既存の繋がりを通した紹介 

● 価格戦略（どのような値付けをしますか？割安感か高級感か？） 

サブスク形式で 1500 円で月二回の練習、カリキュラムについては既存の部活動や団体にサブスクで提

供 

● 販売促進戦略（どのようにして購入してもらうインセンティブを付けますか？） 

体験を通じた必要性の実感 

● 販売計画（毎月どのくらい売り上げますか？どのようにして利益を確保しますか？） 

毎月の参加者と登録団体から利益確保 
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下記の必要経費欄には、次年度の C＆Cにご参加いただく場合の予定額（50 万以内)をご記入ください。 

合 計：  500 千 円 （金額単位：千円） 

必 要 経 費 

備品費の明細 消耗品費の明細 

品名・仕様 

（単価×数量） 

金 額 品 名 

（単価×数量） 

金 額 

シャトル代金５箱 

 

 

 

250,000 体育館利用料 

 

250,000 

小計 250,000 小計 250,000 

旅費等の明細 謝金の明細 

事 項 金 額 事 項 金 額 

 

 

 

 

  

 

 

小計  小計  

バイト費の明細 その他の明細 

事 項 金 額 事 項 金 額 

 

 

 

  

 

 

小計  小計  
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アイデア・バトルでの実施実績と C&Cでの実行計画（スケジュール） 

期 間 実施項目 

11 月上旬〜1月下旬 

2 月上旬  〜 3 月上旬 

カリキュラムの作成・組織化 

実践によるアンケート回収 

プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

事

業

の

目

的

と

内

容 

バドミントンの上達を、ジム感覚で目指せるサービスを提案したい。私たちにとってのバドミントンと

いう強み、そして私たちが囲まれている福岡市のバドミントンコミュニティの特性を活かした、新たな

バドミントンカルチャーを創出することで、バドミントンを実践できるより開かれた環境を作る。これ

により、バドミントンというスポーツがより日常的で、ヘルスケアに向いた存在になり、ヘルスケアに

寄与する。 

 

プロジェクトの詳細（概要記載の項目に沿って詳細を記入のこと） 

市

場

環

境 

・福岡市には複数のバドミントコミュニティが存在するが、上達第一で柔軟性のあるコミュニティが少な

い。 

・九州大学のバドミントン経験者有志による独自のカリキュラムが準備されていること。 

→椛島氏を中心としたカリキュラム作成担当の一部のメンバーは、福岡市の幅広い中学・高校で部活動の

コーチを頼まれるなど、実力派が揃っている。 

※椛島氏は、九大バドミントン部に所属しており、今月開催された新人戦で優勝を果たしている。 

 

マ

｜

ケ

テ

ィ

ン

グ

戦

略 

既存のバドミントンの形態では、コミュニティの特質上、練習のために多くの時間を割く必要があり、バ

ドミントンの練習と並行した、日常生活を送ることは難しい。 

例えば、プロや実業団、部活のような練習を念頭においたコミュニティでは、練習のために多くの時間を

確保することが必要とされる。また、既存のサークルでは上達を念頭としたものはごく稀であり、多くは

娯楽や交流目的のものである。 その点、私たちの提案するサービスは練習メニュー・カリキュラムが刷

新的であり、生活の一部としてバドミントンの上達を目指すことが容易である。スポーツクラブほど高額

な料金も必要としない。 
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アイデア・バトル成果の感想 

＜メンタリング前＞ 

・既存のバドミントンの練習においての課題が漠然としていた。 

＜メンタリング後＞ 

・練習の際に、課題を明確化させることが何より大切なのだと実感した。 

・私たちの持っている課題感がいくつかに仕分けされた。バドミントンの技術向上に関するものと、バドミン

トンというスポーツに参画することの課題は少なくとも別であった。 

 

＜今後の方向性と課題＞ ＊次の行程の C&C を実行していく上での方向性と課題を記入ください。 

具体的にカリキュラムを用いた練習設計を行っていく。パッケージングができていないので、できることから

着実に行なっていく。 



GLOBAL
JUMP CHALLENGE

JUMP OUT 
ジャンプ・アウト・チャレンジ 2024

CHALLENGE
CREATION&

GLOBAL
グローバル・チャレンジ&クリエイション 2024

S.I.P

まだ知らない強者たちが
あなたをもっと強くする

あなたのアイデアで世界に挑む

2024年6月、9月、12月、2025年3月

※本事業は九州大学基金の支援を受け、実施しております。
※九州大学の会計規則に沿って支給されます。現金で一括支給するわけではありません。

応募資格

応募締切

助成金額

九州大学の学部生もしくは院生で構成されるプロジェクトであること。 ※その他条件はHPを確認ください。

 ※各月末締切

コンテストなどの参加費、交通費、プロトタイプ製作費等を補助。

応募チャンスは年4回！

▼ジャンプ・アウト・チャレンジ、グローバルチャレンジ&クリエイエイション共通情報

海外のビジネスコンペに参加し、
そのアイデアで世界に参戦！

詳しくはこちら

九州大学ロバート・ファン/アントレプレナーシップ・センター
伊都キャンパス センター5号館7階 TEL：092-802-6060　E-mail：challengeinfo@qrec.kyushu-u.ac.jp

国内コンペで他流試合、
多彩な刺激からレベルアップ！

詳しくはこちら



GLOBAL
JUMP CHALLENGE

JUMP OUT 
2024

CHALLENGE
CREATION&

GLOBAL
2024

S.I.P

Strong people you don’t know 
yet will make you stronger.

Take on the world with your ideas

Participate in overseas 
business competitions and 
take your ideas to the world!

Visit our website 
for details

Level up from other 
competitions in Japan and 
from a variety of stimuli!

Visit our website 
for details

*Supported by the Kyushu University Fund.
*The funds will be granted in line with the Kyushu University accounting regulations. It is not a lump sum payment in cash.

Eligibility

Deadline for applications

Amount of grants

The project must be composed of undergraduate 
or graduate students of Kyushu University.

Application opportunities are four times a year!
June, September, and December 2024 and March 2025

*Please check our website for other conditions.

*Deadline at the end of each month

Subsidies are provided for participation in contests 
such as travel expenses, prototyping expenses, etc.

▼Common information for Jump Out Challenge and Global Challenge & Creation

Robert T. Huang Entrepreneurship Center of Kyushu University
Ito Campus, Center Zone 5 7F Japan Phone: +81-92-802-6060     E-mail: challengeinfo@qrec.kyushu-u.ac.jp



CHALLENGE

CREATION

CHALLENGE
CREATION&

チャレンジ&クリエイション 2024

S.I.P

※本事業は九州大学基金の支援を受け、実施しております。
※九州大学の会計規則に沿って支給されます。現金で一括支給するわけではありません。

応募資格

応募締切

助成金額

九州大学の学部生もしくは院生で構成されるプロジェクトであること。 ※その他条件はHPを確認ください。

1件につき上限 500,000円

2024年5月7日(火) 17:00

キャンパスから
挑戦と創造の風を起こそう

8件
採択プロジェクト例

2023年度
採択

『ラジコン型ミニカーを利用した
  小児外科術前不安を緩和させる
  サービスの導入』
『地球超低軌道衛星の実現に向けた
  プラズマ推進器の技術開発』

採択されれば
などを得られます。全学対象の本プログラムで受賞を目指そう！

ユニークで斬新なアイデア・研究計画を実現可能にする！
金銭面の支援 QREC施設(BasEや工房)の利用 VCや起業家からのアドバイス

詳しくはこちら

九州大学ロバート・ファン/アントレプレナーシップ・センター
伊都キャンパス センター5号館7階 TEL：092-802-6060　E-mail：challengeinfo@qrec.kyushu-u.ac.jp



CHALLENGE

CREATION

CHALLENGE
CREATION&

S.I.P
2024

Visit our website 
for details

Robert T. Huang Entrepreneurship Center of Kyushu University
Ito Campus, Center Zone 5 7F Japan Phone: +81-92-802-6060     E-mail: challengeinfo@qrec.kyushu-u.ac.jp

8
School year 2023

Examples of adopted projects

Adopted 
projects

『Toy car transport service
   to alleviate children's 
   preoperative anxiety』
『Development of Plasma 
   Propulsion System 
   Technology to Realize Very 
   Low Earth Orbit Satellites』

Let’s create a wind of 
challenge and creativity 
from our campus!

*Supported by the Kyushu University Fund.
*The funds will be granted in line with the Kyushu University accounting regulations. It is not a lump sum payment in cash.

Eligibility

Deadline for applications

Amount of grants

The project must be composed of graduate 
or undergraduate students of Kyushu University.

Tuesday, May 7, 2024, by 5:00 p.m.

*Please check our website for other conditions.

Up to 500,000 yen per case

If selected, you will receive  financial support     access to QREC facilities (BasE and workshops)   and 
 Advice from VCs and entrepreneurs   
Let's aim to win an award through this university-wide program!

Make unique and innovative ideas and research plans feasible!



IDEA
BATTLE

IDEA
BATTLE
アイデア・バトル 2024

S.I.P

※本事業は九州大学基金の支援を受け、実施しております。
※九州大学の会計規則に沿って支給されます。現金で一括支給するわけではありません。

応募資格

応募締切

助成金額

九州大学の学部生もしくは院生で構成されるプロジェクトであること。

応募チャンスは年2回！ 2024年10月15日（火）17：00

 ※その他条件はHPを確認ください。

1件につき上限 100,000円

採択されれば 金銭面の支援 QREC施設(BasEや工房)の利用 教員からのメンタリング を受けられます。
新しい創造をはじめ、チャンスを掴もう！

あなたのアイデアを60秒で伝えて計画実現を目指すプレゼンコンペ

2024年5月20日（月）17：001st Battle
2nd Battle

あなたのアイデアが
社会を変えるタネになる

24件
2023年度

採択プロジェクト例

採択

『昆虫NFTプロジェクト』
『話すぬいぐるみ
   －病気で苦しむ子ども達へ－』
『九大芸能事務所』など

詳しくはこちら

九州大学ロバート・ファン/アントレプレナーシップ・センター
伊都キャンパス センター5号館7階 TEL：092-802-6060　E-mail：challengeinfo@qrec.kyushu-u.ac.jp



IDEA
BATTLE

IDEA
BATTLE
2024

S.I.P

If selected, you will receive   financial support    access to QREC facilities (BasE and workshops)
and   Mentoring from faculty  
Let's start a new creation and seize the opportunity!

Presentation competition to convey your idea 
in 60 seconds to realize your plan.

*Supported by the Kyushu University Fund.
*The funds will be granted in line with the Kyushu University accounting regulations. It is not a lump sum payment in cash.

Eligibility

Deadline for applications

Amount of grants

The project must be composed of graduate 
or undergraduate students of Kyushu University.

Application opportunities 
are twice a year! Tuesday, October 15, 2024, by 5:00 p.m.

*Please check our website for other conditions.

Up to 100,000 yen per case

Monday, May 20, 2024, by 5:00 p.m.1st Battle
2nd Battle

Your ideas can be 
the seeds of social change

24
School year 2023

Examples of adopted projects

Adopted 
projects

『Insect NFT Project』

『Kyushu University Talent Agency』

『Talking Stuffed Toys 
   - For Children Suffering from Disease』

Visit our website 
for details

Robert T. Huang Entrepreneurship Center of Kyushu University
Ito Campus, Center Zone 5 7F Japan Phone: +81-92-802-6060     E-mail: challengeinfo@qrec.kyushu-u.ac.jp
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