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工学と経営学の融合教育への取り組み

工学と経営学の融合教育
ベンチャー精神育成・
アイディア創出ゲーム

総合演習の
もうひとつの狙い

研究、開発、ビジネス、いずれにおいても新しいコ

ンセプトを生み出すアイディア創出のプロセスは大

変重要です。総合演習では学生グループ毎がひとつ

のベンチャー企業となり、与えられたテーマに基づ

いて独自の企画を立て、仮想的な投資家（評価員）

へプレゼンテーションを行い、より多くの投資（高

い評価）の獲得を競います。アイディアの独自性、ニー

ズ分析の的確さ、技術的可能性に関する考察の的確

さが評価対象になります。授業の進行に関して、同

一テーマを複数のグループで競うというゲーム性を

持たせることで、学生の取り組み意欲の向上を狙っ

ています。

総合演習は学生グループが主体的に進行し、教員は

サポートに徹する独特の授業形式です。この授業を

修得する者は、アイディア創出のプロセスを経験す

るだけでなく、グループ活動を通して、自発性、協

調性、リーダシップの重要性とグループ活動のマネ

ジメントの難しさ、他者のアイディア発想の多様性、

協同作業による高い完成度など、将来に渡って有益

な多くの体験を得ることでしょう。

総合演習は本学の教育理念である「工学と経営学の

融合教育」から計画されたカリキュラムのひとつで

す。電子システム工学科、機械システム工学科、経

営情報学科の3年生が混成で少人数のグループを作

り、ひとつの課題に取り組みます。

学ぶ専門分野を異にする学生達が各自の個性を活

かしグループで成果を出します。

総合演習は第3学年の前期に実施されます。はじめにチーム作り・ブレインストーミングの研修後、学生全員に
対して取り組む課題の発表を行います。学生チーム毎に個別の部屋に分かれ、約 8週間掛けて企画の立案、プ
レゼンテーション資料の作成に取り組みます。この間、担当教員は学生グループの相談役になるなど、サポート
に徹します。最後に同じテーマのグループ毎にプレゼンテーションを実施し、各チームの企画が評価されます。

・授業の趣旨説明

授
業
の
ス
ケ
ジ
ュ
ー
ル

・チーム作り研修

・ブレインストーミング手法の研修

・資料収集 ・情報分析

・アイディア創出 ・企画立案

・プレゼンテーション資料の作成

・プレゼンテーションの練習

・課題に関する講義、講演

・反省会

・発表会

・審査会
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2012年度 総合演習テーマ

自然、歴史、文化の観光資源あふれる
蓼科中央高原をプロモーションせよ

萌え観光で地域産業を活性化 諏訪の力を
生かしたナイスおみやげをプロデュースせよ

理系離れを阻止 小学生の算数･理科の
"分からない"を克服する教育方法を企画せよ

希望

蓼科中央高原は、茅野市街地より八ヶ岳に向かうメルヘン街道（国道299号線）沿いのエリア

であり、横谷温泉、横谷峡、八ヶ岳山中の白駒池までを含む自然豊かな環境である。そこには、

戦時中の貴重な物資「鉄」を産出した諏訪鉄山、その労働力とされた外国人強制収容所などの

戦跡もある。また、豊かな自然が評価された日本オリエンテーリング協会認定の散策コースが

ある。さらに、こだわりのジビエ料理の店や個性豊かな老舗旅館、自然に包まれたペンション

など、観光的資源のあふれる地域である。

しかしながら、観光客の減少傾向は緩やかに進み、今まさに活性化を必要としている。諸君ら

の力で、この魅力ある観光地の効果的なプロモーションを企画して欲しい。

株式会社ピーエムオフィスエーが提案する諏訪姫プロジェクトによって、地域興し、観光活性

化のための大型プロジェクトが諏訪市を中心に動いている。このプロジェクトでは、スマート

フォンベースの観光案内のゲーム化、ゲーム内仮想通貨の諏訪地域での実通貨化、ご当地人物

のキャラクタ化と諏訪姫とのコラボによる観光案内ガイドブックの全国出版などが提案されて

いる。このプロジェクトのひとつのパートに、諏訪に訪れた人々が、この土地に訪れたことを

思い出すような諏訪ならではの土産づくりがあり、これが依頼事項である。諏訪の地は、歴史

的に精密機械加工が発達し、日本有数の中小企業の工業集積地であり、実に様々な加工を行う

ことができる。近年世界的な不況と叫ばれる状況の中、諏訪の工業も大きな転換期を迎えている。

そこで新たな製品づくりとして、この諏訪の工業技術を連携して活用した諏訪独自のおみやげ

製品を企画して欲しい。もちろん、技術的可能性、製作費などの見積もりは実際に会社に問い

合わせて欲しい。

「理学の普及をもって国運発展の基礎とする」これは明治よりつづく本学の建学の精神である。

ところが現代の日本では、理数が嫌いになる子供たちが増えているという。国の豊かな未来を

思うとき、今、私たちはこれに対策する必要があるのではないか。いかにするべきか。それは、

理系科目の最初のつまずきへの対策が有効であろう。

市内小学校の教頭先生より現場の悩みを受けた。算数における最初のつまずきは「割合」「分数」

「倍率」であるという。個数から数への転換、数の概念化、抽象化がなかなかできないという。

数をみかんの数で考えていくと、いつまでもみかんの個数でしか考えられなくなるという。円

グラフや数直線で教えたりしているが、なかなか困難であり、倍数や割合を数の概念でとらえ

られないという。一桁違っても割合や倍率の概念は変わらないが、この把握が難しいという。

理科における最初のつまずきは、高学年で学ぶ大きなシステムやメカニズムの理解であるとい

う。低学年で学ぶ理科は身近な現象であり良く分かるが、たとえば食物連鎖や気象現象として

の水の循環などは、頭で考えることであり、実感を伴わないために理解が極めて難しくなると

いう。

これに対する教育教材の開発も含めた教え方の工夫、教育方法を企画して欲しい。

人は未来を予測する力を持っている。人に特

有のこの想像力は文明を築く大きな力である

とともに、絶望を生み出す要因でもる。望み

を絶たれたとき、人は生きる力を著しく失う

だろう。そこで学生諸君にもう一つの任務を

課す。それは「希望」をつくること。

蓼科中高高原観光協会活性化委員会　委員長　白井恒男	氏

学生諸君にプランをつくることを求める。プ

ランとは、単に活動・作業の計画に留まらな

い。プランは未来への道筋であり、すなわち

希望である。希望とは未来へ向けて生きる力

の源である。諸君らは持てる想像力を駆使し、

日本に住む人々に未来へ強く生きていく力を

与えて欲しい。

よそ者だから分かる諏訪の魅力と可能性

若者だからできる既成に縛られない自由な発想

馬鹿者だからできる大胆な挑戦

クライアント

株式会社ピーエムオフィスエー　代表取締役社長　山口晃	氏クライアント

茅野市立泉野小学校　教頭　大久保和彦	先生クライアント

チームの任務

さぁ プランづくりをはじめよう！

課題の起こりから解決の未来までのストーリー

希望のプランを諏訪に起こそう！

グループ A

グループ B、D

テーマ１

テーマ 2

グループ Cテーマ 3
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S
Lを復活させようプロジェクト。お土

産とは心に残りまた来たいと思える

モノ、つまり感動と捉え、「諏訪にまた来たい

な」と思ってもらうことをわが社のコンセプ

トとした。そこで私たちは絶大なインパクト

を持つ「SL 諏訪湖周回案」による観光客増

大・地域活性化を目標に設定し、その第一歩

となる「ミニSL」イベントを提案する。諏訪

工業メッセでミニSL を走らせ、興味や関心を持ってもらい、その後、試験的に

ミニSL を設置した小規模イベントを行うことで、これを皮切りにSL 諏訪湖周

回を目指し、諏訪圏の一体化を目指すプロジェクトである。

諏
訪にちなんだお土産である「花火豆」を

提案。諏訪のお土産である諏訪湖豆を

参考にし、諏訪の花火大会と関連させたお土

産である。諏訪湖豆は大豆に砂糖をコーティン

グしたもの。この諏訪湖豆をアレンジして、各

色チョコレートのコーティングに変える。実際

の入れ物は花火玉をイメージした容器が特徴

で、表紙は花火大会の写真を背景に諏訪姫と

いうキャラクターが、商品名である花火豆を紹介しているデザインにする。温泉街

で有名な諏訪の街を見てもらうために、この花火豆を買うと、各温泉施設の割引券

が付いている。以上の三点が花火豆の特徴である。

「未
来」を創る教育。私たちは、泉野小

学校の大久保教頭先生より、新し

い教育教材の開発や考え方の工夫を提案し

て欲しいとの依頼を受け、大学内でサークル

を立ち上げ、出前授業を行うというプランを

提案した。児童にとっては、苦手分野を克服

できる機会が増える。保護者から見れば、安

価であるため、経済的な負担が減る。また、

児童の理解が促進され、学校の授業の効率化に繋がり、教員の負担が減る。大

学生も小学生と関わることでコミュニケーション能力が向上する。このように、

児童、児童の保護者、小学校の先生方、学生それぞれにメリットがある。

諏
訪姫の知名度アップから、商品へ。①諏訪

姫の知名度アップ：諏訪姫の知名度をあげ

るためのPR 方法を開発し、諏訪姫の名を全国へ

発信する。②百名山の八ヶ岳：山の名所「諏訪」

「八ヶ岳」という地域の特徴を活かしたアウトドア

関連の商品の開発。③山麓諏訪姫の限定グッズ：

①で諏訪姫が有名になれば、諏訪姫の商品が売れ

るという考えから、諏訪姫を取り込んだ限定グッ

ズの開発。以上３つの観点から商品開発を行った。その結果、①＝自主制作アニメ、諏

訪姫を使ったアプリ、②＝マウンテンパーカ、③＝綿棒ケース、といったお土産の開発を

行うことにした。

D4

B4C1

B5 萌え観光で地域産業を活性化 諏訪の力を生かしたナイスおみやげをプロデュースせよ

萌え観光で地域産業を活性化 諏訪の力を生かしたナイスおみやげをプロデュースせよ理系離れを阻止 小学生の算数 ･ 理科の " 分からない " を克服する教育方法を企画せよ

萌え観光で地域産業を活性化 諏訪の力を生かしたナイスおみやげをプロデュースせよ

2012年度 3年総合演習 2012年度 3年総合演習
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日
本学生の理数離れ・運動不足が叫ば

れる昨今だが、長野県茅野市にある泉

野小学校も例外ではなく、先生方は困窮して

いた。我々は理数離れを解消する策として学

校のカリキュラム内で扱え、かつ汎用性の高

い教材としてナンバーリンクというパズルの

応用を提案。運動不足解消には冬季の小規

模学校でも児童が楽しく運動できる新しい

ドッヂボールを考案した。学校はこの二案を採用頂き、児童がいっそう充実した

学校生活を送ることを切に願う。

ス
ターインダストリーズでは、「諏訪地

域活力創出」を基本方針とし、地元諏

訪地域活性化計画として、諏訪地域のあらゆ

る場所に諏訪課金装置の設置を提案する。

この課金装置のメリットは３つあり、１つ目

は課金装置をポイント制にすることによっ

て課金された金額よりも多めにポイントが

付くこと。２つ目はポイントでしか購入でき

ない商品があること。３つ目は景品交換システムがあること。またデザインを諏

訪地域に縁のあるものにし、景品を大人から子供まで興味を持つものにするこ

とによってターゲットとなる顧客を大幅に広げることができる。

C5

D1

理系離れを阻止 小学生の算数 ･ 理科の " 分からない " を克服する教育方法を企画せよ

萌え観光で地域産業を活性化 諏訪の力を生かしたナイスおみやげをプロデュースせよ

「パ
ンデミック」（感染爆発）をキーコン

セプトとし、企画を行った。企画と

しては、はじめに蓼科中央高原の既存の客

層をターゲットとし、イベントやお土産物の

販売、宿泊等の各種サービスの提供を行う。

その上でそれらのサービスを通じて、利用者

の口コミで新規利用者を拡大（感染）させ

ていく方策について検討を行うことで、他の

企画との差別化を図った。具体的には、北八ヶ岳キャラクターの「コケ丸」をモ

チーフとした「コケ饅頭」の販売、高原内の旅館、食事処、レジャー施設で使える

ポイントカードの発行などについて提案を行った。

蓼
科には豊かな自然、有名なホテルなど豊

かな観光資源を有し、同エリアは、子ど

もやお年寄りをターゲットとするリゾート、別

荘地の他、自然観察を楽しめる場所となってい

る。しかし、本グループは、それらの特色だけで

は新しい客層を必ずしも十分に引きこめないと

考えた。そのような考えのもと、本グループは

新しい顧客をつかめるように、ゼロベースから

新しいイメージを蓼科につくる方向性で活動を

行った。本グループが提案する新イメージは「蓼科≒出会い」で、全国でも有名な出会

いのスポットとして多くの人に足を運んでもらうことにある。そのイメージをつくるた

めの斬新なツアープランとして、仮面パーティーとサバイバルゲームの提案を行った。

A1

A6

自然、歴史、文化の観光資源あふれる蓼科中央高原をプロモーションせよ

自然、歴史、文化の観光資源あふれる蓼科中央高原をプロモーションせよ

2012年度 3年総合演習2012年度 3年総合演習
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萌え観光で地域産業を活性化 諏訪の力を生かしたナイスおみやげをプロデュースせよ自然、歴史、文化の観光資源あふれる蓼科中央高原をプロモーションせよ

1
…諏訪姫とダ

イエット！。登

録者の体重 ,身長 ,体脂肪率等の身体情報を登録。

一日にどれだけの寒天を食べるとどの程度ダイエッ

ト効果が得られるか等の情報を表示するWEBサイ

ト。登録情報を元に諏訪姫の体系を変化させ、諏訪

姫と一緒にダイエットができる。2…フォーチュン寒

天・キャラクターの型作り。フォーチュンクッキー

をアレンジし、寒天、羊羹の中におみくじを入れた

もの。型をPMオフィスAに依頼し作ってもらう。

例として諏訪湖型、扇型、諏訪姫型等。3…諏訪姫

PR。内容 :諏訪姫の認知度アップに諏訪姫の着ぐ

るみを製作し花火大会の会場を練り歩く。

私
たちは、「萌え

観光で地域産

業を活性化〜諏訪の力を生かしたナイスなおみやげ

をプロデュースせよ」というテーマのもと、綿密な企

業研究と諏訪地域の産業の活性化をはかり、諏訪姫

を使ったPRを経て、温泉まんじゅうとおやきとい

うおみやげを提案する。まんじゅうとおやきに焼印

を入れるのだが、諏訪姫のデザインで、その焼印を

入れるための機械は諏訪地域の会社に作ってもらお

うと考えている。

B3 B6

諏
訪姫と諏訪の

有名なお土産

とをコラボさせたお土産を提案する。食品・グッズ

の二種類から考え、またそのお土産の宣伝の方法を

考えた。食品案では塩羊羹・地酒とのコラボという

案を経て最終案として観光も兼ねた試飲会ツアーを

考えた。グッズ案では定番的と思われる諏訪大社の

お守りとのコラボを考えた。宣伝方法として来場者

数50万人とされ、県外からの観光客が多く見込め

る諏訪湖花火大会に目を付け、諏訪姫を使ったうち

わを配布することで大勢の人への宣伝効果が期待で

きると考えた。

諏
訪 圏 の 地 域

活性化におい

て、特産品を使い諏訪地域のPRを行い、諏訪の知

名度の向上を考える。そこで、お水に着目する。お

水はモノを作る際に必ずと言っていいほど使用され

るので、諏訪湖花火大会のイベントを活用し、諏訪

のきれいなお水を使用したお酒の販売と化粧水の販

売を提案する。お酒はイベントなどの際に試飲して

もらい、おいしいお酒を広める。また、化粧水を入

浴後に使用してもらうためにホテルや旅館の入浴場

に化粧水の試供品を置き、同時に施設内の各部屋に

も置いて使用してもらい、実際に効果を試してもら

うことを提案する。

B1 B2

蓼
科は自然に溢

れ、豊かな観

光資源を有している。本グループは、蓼科の自然を

有効に活用しながら家族連れ、高齢者、子供をター

ゲットとした企画を考えた。本グループは、以下の3

つの提案を行った。第一は、蓼科の「ゆるキャラ」と

タイアップした気球による総合的な宣伝であり、第

二の企画は、温室で育てた昆虫が一年中見られる子

供をターゲットとした昆虫園である。そして第三と

して、高年齢層をターゲットとした全国的に珍しい

チャツボミゴケを使用した苔温泉について企画し、

以上の総合的宣伝、低年齢層、高年齢層の集客につ

なげることによる、蓼科の活性化プランを練った。

本
グループは、

何か新しいも

のを作るのではなく、蓼科中央高原が有する既存の

観光資源を上手く活用する方針のもと、総合演習の

課題「蓼科中央高原　活性化プラン」に取り組んだ。

自然や土地、あるいは各種の施設といった蓼科に既

に備わっているものを、上手く利用して、こどもが自

然とふれあえる機会を提供する、ファミリー向けの

ツアープランを練った。周知のとおり、近年、外遊

びを頻繁にするこどもが減少傾向にある。不審者に

対する警戒や、遊べる場所そのものがなくなってい

ることが理由として挙げられている。そのようなな

か、自然とふれあって遊ぶことのできる貴重な土地

を、こどものために有効に活用することを、プラン

の軸に据え、ツアープランの企画を行った。

A4 A5

本
グループは、

蓼科中央高原

の自然を活かした集客方法として、フィールドアスレ

チックの設置について提案を行った。アトラクショ

ンのポイント数において中部地方一のアスレチック

を目指し、他所と比較しての料金設定を考案した。

同時に、周辺にあるキャンプ場の活性化を図るた

め、バーベキューセットやキャンプセットの貸出等に

ついても検討の対象とした。また、それらの効率的

な宣伝方法として、子供が多く集まる「学校」にター

ゲットを絞った。修学旅行や自然体験学習といった

方法での、アスレチックや周辺施設の利用に焦点を

当て、口コミやリピート等で知名度向上を見込む事

が可能であると考えた。

蓼
科 中 央 高 原

エリアは大自

然に囲まれており、夏は避暑地として、冬はスキー

ヤーの集う１年中、様々な目的に使える場所である

が、公共交通機関の利便性の悪さや認知度の不足に

より、若年層の観光客が少ない。そこで自然に恵ま

れた土地を活かした、様々なイベント（プロゴルフツ

アー誘致など）を催すことで集団客を誘致するプラン

を練った。また、料金も他の観光地よりも比較的安

価で済ませられる点をアピールし、エリア内統一の

クーポンを発行することで、さらにおトク感を観光

客の方に訴えかけ、リピーターを増やすことにも繋

がるように検討を行った。

A2 A3

2012年度 3年総合演習 2012年度 3年総合演習
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萌え観光で地域産業を活性化 諏訪の力を生かしたナイスおみやげをプロデュースせよ 理系離れを阻止 小学生の算数 ･ 理科の " 分からない " を克服する教育方法を企画せよ

私
たちチームD5

は総合演習、

諏訪姫プロジェクトにおいてチーム内の話し合いの

結果、「諏訪の技術が見えるオルゴール」というプラ

ンを提案しました。このプランの特徴としてはタイト

ルにもあるように、実際に諏訪の特徴・技術がみえ

ること、またその技術が革新的であることが特徴で

す。どんな曲でもオルゴールで音を出すという目標を

実現するには、単価が高くなるという懸念があった

が、ターゲットとする購買層を一部のマニアや、興

味を持った観光客に絞った価格設定により解決しま

した。

小
学生の興味・

関心を惹き出

し理系離れを阻止。小学生の理系離れを阻止するた

めに、算数では｢校内交流授業 ｣を考案した。高学

年の生徒が先生役となり低学年に授業を行うことで

あり、これにより低学年生は高学年生との縦の繋が

りを構築しやすくなると共に、高学年生は低学年の

単元において答えを導き出す過程を考える重要性を

実感できる。理科では理科大生が企画・運営を行

い開催する｢ 夏休み	親子特別実験教室 ｣を考案し

た。ペットボトルロケットや空気砲等のユニークな

実験を行い、親子で楽しんでもらうことで科学の魅

力を家庭でも話し合えるような環境をつくり、興味・

関心を深めていくプランを提案した。

諏
訪の特色を活

かしたお土産

の商品企画を行った。諏訪湖の花火大会の花火のイ

メージを再現するため万華鏡を用い、そこに諏訪の

特色ある技術の一つであるオルゴールを組み合わせ

ることを考えた。これにより、目と耳の両方で楽し

める商品となることを目指した。また、花火のイメー

ジをよりリアルに表現するために、投影式の万華鏡

で実現することにした。これらを一つの商品としてま

とめ、「オルゴール付き投影式万華鏡」となった。ま

た、ご当地キャラクターの諏訪姫をモチーフとした

デザインにすることで、諏訪らしいお土産とすること

を目標とした。

一
般的に運動す

る場所や機会

に恵まれた子ほど、運動能力が高い傾向にあるが、

冬場の泉野小周辺は、環境や立地の問題から、運動

する場所や機会が限られてくる。そのため、運動環

境や習慣といったものが子供の運動能力にどのよう

な影響が出てくるのかをまず調べ、ただ運動能力の

平均を上げるのではなく、身体能力の低い子（運動

嫌いの子）のステータスを重点的に上げること。そし

て、同じ対策や行動だけだと子供達が飽きてしまう

ため、対策案を複数だすことを考慮に入れプランを

作っていった。

D5

C4

D6

C6
諏

訪地域への継

続的に観光客

を呼ぶものが、あまり無いと考える。諏訪湖での大

花火大会、７年に１度の御柱があるが、それ以外に

はとくに思い当たる物が無い。寒天・味噌・カリンな

どの物があるがあまり世間には知られていない。そ

こで血圧低下やコレステロール低下作用のある「寒

天」と「味噌」を使ったラーメン「寒天ラーメン」の制

作を提案する。このラーメンは諏訪の技術を使い、

老若男女誰もが美味しく食べることが出来ると考え

る。

諏
訪の活性化、

諏訪にある技

術でお土産を作る。私たちが考えたものは諏訪観

光で諏訪の活性化、諏訪の力を活かしたお土産を作

り、この中に諏訪姫を取り入れて活性化につなげよ

うと考えた。運営方針としては観光会社として諏訪

に観光客を呼ぶために、諏訪にしかない場所や諏訪

でしか作れないものを企画し諏訪の活性化を図るこ

とを目的とし活動した。諏訪の観光プランと制作グ

ループに分かれプランを考えた。観光プランでは諏

訪の特色を活かしたプランや諏訪姫にまつわるプラ

ンを考え、制作グループはブレンド化粧水やオルゴー

ルの LED 搭載を考えた。

D2 D3

2012年度 3年総合演習 2012年度 3年総合演習
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て、SL 以外にも諏訪圏の魅力を知ってもらうきっかけにするこ

とが目的となります。

また、大人や家族連れにも楽しんでもらえるように、BBQの

施設を設けることを予定しています。さらに、進工さんの小型

SLを使わせていただくことが可能なので制作費は実質0円で済

みます。

しかし、実際に赤砂岬へ行ってみたところ、赤砂岬が予想以上

にボコボコしていて線路を敷くことができず、SLを走らせること

ができない。という問題点が浮上しました。この打開策として、

有限会社・城南ガーデンさんによる地ならしできることが分かり

ました。

次に赤砂岬イベントで必要な道具に関してですが、下諏訪町役

場が屋台セットを所持し、1日1,000円でレンタルが可能で、綿

半レンタル諏訪店からもBBQに必要となる物品がレンタル可能

でした。そして、そのイベントに出店可能の名産品店を調べてみ

たところ、H24年7月7日時点で原田商店、ヤマヨ食品工業、

などから許可を得ることができました。また、イベントでは避け

ては通れないゴミ問題ですが、赤砂岬の「生ゴミ減容リサイクル

センター」で肥料にリサイクルできることが分かりました。すな

わち環境にも配慮したイベントにすることができるのです。

また、ＳＬの計画を立てる上で諏訪周辺にて「SL が観光にい

い影響を与えるか」という調査を実施しました。その中では諏訪

をアピールできるのではないかという意見が多くありました。

まず実際にSLを走らせるにあたって弊害となるのがそのコス

トですが、比較的安価と言われるイギリスから輸入するとしても

１両あたり４〜５億円もかかってしまいます。さらに諏訪湖周辺

の地盤補強も必要になり、人を乗せて走るとなった場合、運送

業になるために細かい法令を踏まえる必要も発生し、いきなり実

施するとなれば無理難題になってしまいます。

そのため、わが社では将来的なビジョンとして「諏訪湖の周り

をSL が走行し、観光客増大による地域活性化」をゴールに設定

し、その第一段階としてわが社では「ミニSL」をチョイスしま

した。これにより重量カットで地盤問題を解決し、コストも削減

できます。

企画するためにあたり、まず SLを多くの人に知ってもらうた

め、試験的にミニSLイベントを実施し、将来的展望として大型

を設置するという構想を立てました。具体案として、諏訪圏工

業メッセ（来場者25,000人を超えるイベント）に諏訪の貴重な

技術力としてPR 出展することを考えました。ここで SLに対し

て、興味・関心を持ってもらうことが最初の目的になります。

また、実際にSLを走らせるため、その製造が可能な企業を

諏訪中で探し回りました。その結果、下諏訪の「有限会社・進工

機械製作所」という企業で SLの製造が可能だとわかりました。

なお、小型のSLも存在しました。そこで、工業メッセへの出展

が可能か否かお伺いしたところ、メッセ本体は難しいそうです

が、同イベント内のデモンストレーションで諏訪理科大生が企画

したものとして、ミニSL 走行・展示を行うことは可能との回答

が得られ、企業さんの協力のもと、早くも実施に向かっています。

諏訪圏工業メッセで SLに興味・関心を持ってもらったあと

は、赤砂岬で試験的に小型 SLを設置し小規模のイベントを行い

ます。

	

そのイベントを通して、小型のSLで子供たちに楽しんでもら

い、その敷地内に諏訪圏の名産物の屋台を展開することによっ

この表は市町村別の地元滞留率です。各市町村から各市町村

に人が流出しているかを表しています。偏って人が滞留・流出し

ていることが読み取れます。私たちは諏訪圏の観光客の減少傾

向の原因は、諏訪圏の観光が、各市町村ごとの縦割りシステムで

あると考えました。連携することがあまりなく、観光パンフレッ

トも各市町村の案内や宣伝は行っているが、合同の宣伝は行って

おらず、観光客にしてみれば全く親切ではない、わかりにくいシ

ステムになってしまっているのです。

そこでこの“縦割りシステム”を打開するための策が「SL 諏訪

湖周回案」です。	

これには四つの魅力があります。まず、SLの周回によって、

諏訪・下諏訪・岡谷が必然的に連携することができ、将来的に

交通の足にもなりえます。次に、国鉄時代の中央線で SL が走

行していた背景があること、明治30年〜40年頃まで、茅野に

ある諏訪鉱山の鉱物を運ぶのにも活躍していた背景があり、SL

に乗ってもらうことで歴史に触れるきっかけになりえます。そし

て、「諏訪湖で SL!?」という絶大なインパクトを与えることがで

き、地元をはじめ、県外からの集客が期待できます。最後に、諏

訪湖、山々などの四季の顔や、古き良きSLの組み合わせにより

視覚・聴覚を最大限利用し、諏訪の良さをより一層引き立てるこ

とが可能になります。

わがB5の社名は「MSだんご P」です。この由来は、Mｏっ

と・Sｕｗａ圏を・だんごのように一体化した・Pｒｏｊｅｃｔを目

指す、というアルファベット及び、団子からこのような社名になり

ました。

わが社は「諏訪の力を生かしたナイスなお土産をプロデュース

せよ」という課題に対し、「“お土産”を持ち帰ってもらい、また

来たいと思ってもらうもの、それは心に残るもの→すなわち“感

動”」という捉え方をしました。諏訪に来て諏訪の良さを知って

ほしい、すぐに帰らずもう少し諏訪圏を回ってほしい！という観

点から諏訪圏を観光地化し「諏訪にまた来たいな」と思ってもら

う感動が、わが社の考えるお土産になります。

（観光客推移グラフ）

このグラフは観光客の推移を表しており、上から諏訪・茅野・

下諏訪・富士見・岡谷・原村となっています。イベントの年には

集客するものの、トータルで減少傾向であることが分かります。

要因はいくつもあると思われますが、「諏訪圏の一体化の欠如」

の問題に着目しました。

（地元滞留率表）

萌え観光で地域産業を活性化 諏訪の力を生かしたナイスおみやげをプロデュースせよ

グループ　プラン詳細レポートB5

各駅での聞き込み調査によると
SLが観光に使えると思うか？

• 地元民60代女性2人組 上諏訪駅
• 「展示SLを撮りに来る人が多いから実物ならもっと人が来るだろう。」
• OL40代女性 上諏訪駅
• 「SLは山の中のイメージがある。イベントがあれば乗ってみたい。」
• 三重県からの観光客男性４人組 下諏訪駅周辺
• 「神社を見るために諏訪に来て、SLがあれば泊まっていくかもね。」
• 地元民60代男性 岡谷駅
• 「ホテル・水上バスに合わせて乗りたがる人がいるのではないか」
• 下諏訪駅前の商店30代女性
• 「観光になると思う。諏訪湖の景観マッチがいい。発想もいい。」
• 学生10代 辰野町出身男性 岡谷駅
• 「諏訪大社くらいしか知らなかった。 SLは新しい観光の目玉になると思う。」
• タクシーの運転手50代男性 岡谷駅
• 「SLが走るなら孫と行きたい。子供が喜びそう。」
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グループ　プラン詳細レポート

わが社では、「自由なアイディアとチームワークで技術との協

力をはかる」という運営方針で活動した。しかし、積極性が足り

なかったり、集まる時間があわなかったりと苦労しました。解決

策として、社長が声掛けをし、各々に仕事を与えたり、スカイプ

という情報ツールを活用し、家に居ながら会議の場を設けたりし

て解決した。

商品開発を行うにあたりわが社は「諏訪姫の知名度アップ」「百

名山の八ヶ岳山麓」「諏訪姫の限定グッズ」という３つに観点を

あてた。

「諏訪姫の知名度アップ」

・自主作成のアニメについて

諏訪姫の知名度アップの方法の1つで自主作成のアニメについ

て考えた。自主作成のアニメとはその名の通り、公式にアニメと

して作るのではなく勝手にネットにアップロードしたアニメの事

である。今現在ネット人口はテレビを見ている人より多いと言わ

れているので、方法としてそのアニメをインターネットの動画サ

イトへ配信する方法が挙げられる。また、諏訪姫には漫画もあり

ますのでストーリーも考えられる。そのようになれば、諏訪姫の

知名度は徐々に全国へつながっていくと考えられる。

・アプリについて

諏訪姫の知名度アップと諏訪地域への旅行客に向けての周知

を目的にして思案した結果、案の一つとして諏訪姫を使ったアプ

リの開発案が提案された。このアプリは、諏訪姫と一緒に写真

が撮れるというコンセプトで考えられた。写真の撮影画面の中で

諏訪姫のサイズやポーズなどを設定して撮影を行うと、写真の中

で被写体と一緒に諏訪姫が写った写真を撮ることが出来るという

アプリで、このアプリを諏訪地域でのみ入手出来るようにするこ

とで、お土産性を持たせた。

「百名山の八ヶ岳山麓」

山に来た事のある自分の考えやネットの意見の『山用品のお土

産なら3000円まで、5000円まで』という意見を参考にし、

3000円前後までなら収入が想定できると考えられる。3000

円前後で山用品お土産を考えるとなると、マウンテンパーカ、等

が挙げられる。

マウンテンパーカであれば、普段着として使う消費者も少なく

ないため、安定した収入が望まれると考えられる。

ここで私が案として挙げるのは『諏訪限定カラー』のマウンテ

ンパーカーである。出来る限り安い価格で作製できる企業と提携

を結び、作製してもらう。また『コロンビア、モンベル』などの

専門企業でもよいとかんがえる。ブランド効果が期待できるから

である。

ここでカラーだが、あまりにも独特すぎると敬遠されてしまう

ため、あくまで『諏訪限定カラー』という名目のもと、既存商品

とあまり変わらないデザインで作製してもらい、『諏訪限定』と

いう『名前を売る』という方向が望ましい。『八ヶ岳限定カラー』

等も山好きにはよいブランド効果が得られるかもしれない。また

諏訪姫の着物のカラーを使用し、ワンポイントで上手く溶け込ん

だデザインの諏訪姫の姿をとりいれた『諏訪姫カラー』等もよい

かもしれない。

限定性のある、ワンポイントデザインを！

登山者には『制覇精神』という山を制覇したという感覚のコレ

クター精神がある。これをついていけば、値段的にも十分収益

が望めるのではないかと考えられる。また『行った証拠』として

も十分に楽しめるので、私はマウンテンパーカ限定カラー案を提

案する。

価格と機能面

マウンテンパーカに必要な機能として

主に、1. 透湿性◎　2.防水性◎　3.ストレッチ性○　4.耐

久性○	の四つが重要になってくる。

◎と〇は重要性を表していて、◎の方が重要性が高い。

萌え観光で地域産業を活性化 諏訪の力を生かしたナイスおみやげをプロデュースせよD4
そしてその機能を取り入れた価格の目やすとして、

価格①1+2=¥3900

価格②1+4=¥5900

価格③1~4=¥12000

となる。

お土産としては一番安値が良いかもしれないが、	安すぎると機

能性上、商品としての売り上げが望めなくなってしまう。

価格③は高すぎてお土産としての売り上げが望めない。結論と

して、真ん中をとって価格②が望ましいと考えた。

しかし、機能不足では売れないという可能性もある。ここで、

コストのかからない斬新な機能はないかと考えたところ、形状の

変化でなら、大きくコストもかさまないのではないかと考えた。

その機能とは、リュックを背負った場合、背中とリュックの間

で密着し、蒸れることを減らす機能である。

その機能を実現するには、歩いた時の揺れ(衝撃 )で空気が

背中方面へ流れやすい形状を作ればよいと考えた。

「諏訪姫の限定グッズ」

綿棒ケースは諏訪地域に温泉施設が多いことから温泉に関係

する物なら人気が出るのではないかと考え発案した。初めは入

浴セットや入浴剤、耳かきなどの案が出たがどれも良い案が出

ず、発売されている商品との差別化ができなった。そこで脱衣所

にある綿棒に着目し、ケースに入っている綿棒を1本ずつ簡単に

取り出せる商品を考えた。

綿棒を1本ずつ衛生的に取り出す！

ケースの底は斜めになっていて綿棒が常に押し出し部分に下

がってくる。スイッチを押すと、てこの原理によって下の棒がケー

スの底から上に押し出されて綿棒を1本取り出すことができる。

ケースは透明で綿棒の減り具合が確認できる。

普通のケースでは取り出す際にどうしても他の綿棒に手が触れ

てしまう。しかし、この商品は1本ずつ取り出せることによって

温泉の脱衣所に置いても他人が触れた綿棒を使うことがないの

で衛生的である。また温泉のお土産コーナーで販売すれば、脱

衣所で使用し気に入った人が帰る際に購入するであろう。

材料はプラスチックを使えば低予算で製作でき、機構も簡単

なので価格は500円以下で販売できるのではないか。500円以

下なら誰でも手軽に購入することができる。

手軽に持ち運びができるコンパクトタイプなどいくつか種類が

あれば更に売れると思う。
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この提案には図２に示すよ

うに、児童、児童の保護者、

小学校の先生方、学生それぞ

れにメリットがある。児童の

立場から考えると、苦手な分

野や理解が難しい分野を克服

できる機会が増える。担任の

先生は多忙であり、放課後児

童の質問に答える時間が取れない場合があるため、児童にとっ

ては大人に勉強を教えてもらえる貴重なチャンスとなる。児童の

保護者から見れば、塾よりもはるかに安価であるため、保護者

の金銭的・経済的な負担が減る。もちろん塾で教鞭をとっている

プロフェッショナルに比べれば、大学生の力量が低いのは当たり

前のことである。しかし、世界的に経済が安定しない昨今の状

況を踏まえると、魅力的な規格であると考えられる。また、学校

の授業とリンクした出前授業を展開することで児童の理解が促

進され、学校の授業の効率化に繋がり、教員の負担が減る。教

員は教科書の内容を終わらせることに必死であり、どこかで躓い

てしまう児童が多数出てしまうとなかなかに進めなくなってしま

う。そういった面で、児童の理解が小学校外で促進されることは

よいことである。そして、出前授業を行う大学生も普段関わる機

会の少ない年代である小学生と関わることでコミュニケーション

能力や説明力が向上する。今、多くの企業はコミュニケーション

能力のある学生に来てもらいたいと考えているため、就職を考え

る学生にとって出前授業は大きなメリットをもたらすと考えられ

る。

しかし、この企画を実行する上で課題もある。まず、資金の

調達である。算数や簡単な理科な実験に多くのお金がかかると

は思えないが、実行してみないと本当にいくらかかるか分からな

い部分もある。また、出前授業の中で何かおきた場合の責任の

所在をどのようにするかという問題がある。これに加え、出前授

業を行って効果があるのかという根本的な問題も存在する。

これらの諸課題を解決するため、出前授業にかかる費用はそ

れほどかからないと想定されるため、サークル内の部員から集

める、大学公認の団体になり補助金をもらう、出前授業に参加

する児童から必要最低限の分だけ徴収する方法を採用すること

になると考えられる。責任の所在については、同意書を作成し、

児童の保護者に了承を得ることを検討している。また、教頭先生

への簡単なヒアリングにより、出前授業を開始してから児童の苦

手が克服できたかを調べることが必要であると考えている。

以上が私たちの提案する企画である。

私たちのチームは泉野小学校の大久保教頭先生より、泉野小

学校が抱える教育課題を解決するために、教育教材の開発も含

めた考え方の工夫や教育方法を企画してほしいとの依頼を頂い

たため、その対策にあたった。泉野小学校は全校生徒80人に満

たないアットホームで伝統ある小学校である。

課題を頂いてから私たちのチームでは、大久保教頭先生は何

を望んでいて、自分達はどういった形で応えることができるか真

剣に考えた。その結果、具体的な実物としての教育教材の開発

は、実在する出版社がやっていることであり、私たちに求められ

ている役割は違うという結論に達した。

私たちのチームでは、現地を見れば何かしら課題解決のヒント

が見いだせるのではないかと考え、泉野小学校へ足を運んだ。そ

こで担任の先生がいかにハードワークであるかを知った。また、

泉野小学校以外にも同様の問題を抱えている小学校があるはず

だと考え、全国でも応用可能な教育モデルの構築を目指した。

そこで私たちは、多くの大学と小学校でも導入でき、先生への負

担がかからない企画を提案す

ること決め、図１に示したよ

うに大学内で小学生に勉強を

教えるサークルを立ち上げ、

小学校の近くにあるコミュニ

ティーセンターで出前授業を

行うというプランを立てた。

サークルを立ち上げる理由は出前授業を行うメンバーを確保し

やすくするためである。どの大学でも4月になると新入生に向け

てサークルの勧誘活動を行う。また、多くの大学では学内の掲

示板にサークル紹介のポスターが貼られている。このようにサー

クルという形をとれば十分な宣伝活動を行う機会を確保するこ

とができ、部員を集めやすいのである。また、初期メンバーが集

まった段階ですぐに出前授業を行うというわけではない。サーク

ル内で小学生に教える際の注意点や教え方などをしっかり協議

し、デモンストレーションを行い、準備を整えてから出前授業を

行う。

　出前授業の内容は、算数や理科の楽しさを知ってもらうよ

りも、その一歩先の段階のものを考えている。私たちのチームで

は泉野小学校の児童へアンケート調査を行った。その結果、算

数の授業が分かりやすいと答えた児童は73％、面白いと答えた

児童は67％、同様に理科の授業が分かりやすいと答えた児童は

92％、面白いと答えた児童も92％となり、予想以上に理系科

目が好かれているという事実が判明した。また、好きな科目1位

に図工、2位に理科、嫌いな科目1位に国語、2位に音楽となっ

たことからも理系科目への興味・関心の高さがうかがえる。

そのため出前授業では、小学生に理科への興味・関心をより

一層高めてもらい、言葉だけでは理解が難しい自然の法則の理

解を促す、あるいは小学生が苦手とする分数や割合などを克服

することを狙いとして、安価で小学生が楽しめる理科の実験や学

校の授業とリンクした算数の授業などを行うことを検討している。

理系離れを阻止 小学生の算数 ･ 理科の " 分からない " を克服する教育方法を企画せよ
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【図１】

【図2】
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は斬新であると判断し、コーティングにすることを決定した。

二つ目に、B4グループが特に力を入れたのがパッケージを変

えることである。食品自体は大事であるが、お土産としてインパ

クトのある見た目は重要なのではと考えた。まず、入れ物とし

て花火玉を使用する。本物の花火玉を想定しているが、後で説

明する概算で花火玉にお金がかかるので、花火玉を真似た入れ

物を考えている。表紙は諏訪の花火大会の写真を使用し花火を

大々的にアピールする。商品名である花火豆と表示し、それを諏

訪姫という株式会社 PMOA(ピーエムオフィスエー)が諏訪を活

性化させるために考えたキャラクターが紹介している表紙にする。

最後の変更点である付加価値について、花火玉を買うことで

諏訪をより知ってもらえる付加価値を付ける。諏訪は温泉街とし

ても有名であり、諏訪をより楽しんでもらえるように、諏訪の各

温泉施設で使用できる割引券を付ける。また、買ってすぐに使用

しなくても、再び諏訪に来るきっかけになるように意図したもの

でもある。

最後に、この花火豆にはどれ程のお金がかかるのかを概算を

した。中身の食品を計算をしたところ、一つの商品にかかる費

用は、大豆は153円、チョコレートは66円になる。次に、パッ

ケージに5号の花火玉を使用すると500円、表紙に使用する

シールは84円となり、全てを合計すると803円となる。900

円に設定し、消費税が45円かかるので設定価格は945円とな

る。単純に考えると利益は52円となる。これはあくまでも概算

であり、実際の価格は変動すると考えられる。先ほども述べた

が、花火玉に500円かかるので、花火玉を真似た入れ物を作成

すればもっと安くなり利益が上がるのではと考えている。

実現させるにはより具体的なものにする必要があるが、B4グ

ループはこの花火豆を提案する。

B4グループの会社名は、創造はそれぞれの意見からという意

味を込めて、クリエイト&コンサルトを略した「C&C」と名付け

た。“既存の製品に新しい方向性を”というコンセプトのもと活

動を行った。

Bグループに与えられたテーマは「萌え観光で地域産業を活性

化、諏訪の力を生かしたナイスお土産をプロデュースせよ」であ

る。このテーマに対して、B4グループは自分たちで全く新しい

お土産を作ることができるのか話し合った。各々のメンバーが意

見を出した結果、完全にオリジナルの商品を作ることは難しいの

で、もともとあるモノを参考にしたお土産を作ることを目標とし

て活動をした。

まず、お土産には何がよいのかを考えた。飾るための置物

や、キーホルダーといった形が残るものが良いのか、それとも、

お菓子やその土地特有の食べ物がよいのか、調べてみると、お

菓子を買う人が95%以上というデータを発見した。お土産のお

菓子を購入するポイントは、「おいしい」「その土地らしさ」「価格

が手ごろ」の三つが大きな要素となっている。その土地ならでは

というものは、お菓子であるとの意見も発見した。話し合いと調

査の結果、お菓子のお土産を作ることに決定した。

諏訪を代表するモノを参考にしてお土産を作るので、諏訪には

何があるのか調査をしたところ、諏訪湖豆という商品の存在を

知った。B4グループはこの諏訪湖豆をアレンジしたお土産である

「花火豆」を提案する。

諏訪湖豆を参考にした理由は伝統のあるお菓子であり、諏訪

湖豆という名前からして諏訪独自のお土産だと思い、他の食品よ

りアレンジがしやすいと判断したからである。この、諏訪湖豆は

大豆に砂糖をコーティングした食品であり、全国菓子大博覧会で

名誉大賞を受賞している。製造元は中央食品工業で、原材料は

大豆と砂糖とでんぷんのみで作られているシンプルな食品である。

初期の花火豆の案が実現可能か実際に中央食品工業に問い合

わせたところ、この案にはコストがかかり経営的に困難であり、

実現は難しいとの返答を頂いた。初期の案では根拠が薄弱で、

あれもこれもできるのかという質問をしてしまい、案も質問内容

も不十分だった。これを反省し、案を深め実現できるように活動

をした。

ここで、B4グループが提案する「花火豆」とはどのようなも

のなのかを説明する。まず、花火豆という名前にした理由は、諏

訪の名物で特に有名なのが花火大会であり、この花火大会は全

国的にも有名である。それにちなんで花火という言葉を含めた名

前にし、花火と関連させて大々的にアピールするという意図があ

る。参考にした商品が諏訪湖豆なので、花火と諏訪湖豆を合わ

せて、花火豆と名付けた。諏訪湖豆を基本としているが、新たな

お土産として大きくアレンジした。変更点は、1.食品のコーティ

ングを変える、2. パッケージを変える、3.付加価値を付けるこ

との三点である。

一つ目の変更点であるコーティングについて、諏訪湖豆は砂糖

でコーティングされており、白い見た目である。色々な色のチョ

コレートでコーティングする。大豆とチョコレートという組合せ
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連絡先の交換を禁止すること。３つ目は、少しおしゃれをして参

加してもらうこと。最後にこの仮面パーティーの特典として、一

つ目はカップル成立し、そのカップルが次回蓼科に来るときに使

用できるリゾートホテルの割引券を付与する。もう一つは、参加

日から期限を設け、期間内に入籍したことを報告してもらった場

合リゾートホテルの挙式の割引をする。これらの特典で蓼科のリ

ピーターが確保できるだろう。

次にサバイバルゲームの詳細について。サバイバルゲームと

は、エアガン、BB弾を使って戦闘する戦争ごっこである。サ

バイバルゲームはゲームの内容だけに一部のマニアの人たちの遊

びである。しかし、近年インターネットの普及によりサバイバル

ゲームの交流が盛んとなり、またエアガンの扱いが簡単になっ

たことや女性のプレーヤーが増えたこともあり、プレーヤー人口

が増加傾向になっている。しかし、サバイバルゲームはまだルー

ルが世間に浸透しておらず、どのように楽しめばいいのかわから

ない人も多いだろう。また、ゲーム自体は面白そうだが痛いのが

いやという人もいる。以上の問題点を踏まえ、私たちは今までに

ない新しいツアーを提案する。私たちが提案するサバイバルゲー

ムツアーは装備品の貸し出しとベテランの指導を受けることがで

き、このツアーを通して交流をすることができる。まず装備品の

貸し出しについて、サバイバルゲームの初心者でも気軽に参戦す

ることができ、経験者でも荷物が削減することができるメリット

がある。次に、ここではベテランの指導があり、サバイバルゲー

ムの初心者はルールを知らない人でも安心して参戦できる。経験

者は自分の腕を上げるために利用することもできる。最後にプ

レーヤー間の交流の場として、のみの市を開催し、各地から取り

寄せた中古のエアガンや手に入らないレア物のエアガンを売り買

いできる場を設けたいと考えている。

サバイバルゲームをするには専用のバトルフィールドが必要

であり、私たちが考えているフィールドは大きく分けて、室内

フィールドと野外フィールドの2つである。まず室内のフィール

ドは、廃業したホテルの建物や土地の借用、その建物を利用で

きるように整備し、テーマに沿ってゲームを進める。野外フィー

ルドでは使い道がない土地など利用し、また蓼科ならではの山

や森を使い多彩なフィールドに仕立てる。安全面ではそれぞれの

フィールドはサバイバルゲームに関係のない人や野生動物が立ち

入らないように周辺に柵を作る。最後に雰囲気を出すために、

ショップや休憩所を作りテーマパークのような感じにする。

以上が、私たちの考えた蓼科プロデュース案である。

私たちは、イベント企画型のツアー会社を設立し蓼科を舞台

に、蓼科にもう一度来たいと思えるようになるツアー案を考察

し、次のように提案する。蓼科には自然があり、有名なホテル

があるが、廃墟と化したホテルや無造作に放置された土地があ

り、土地をもてあましている。特徴としては、富裕層のリゾート

満喫地、子供やお年寄りを対象とした自然観察やトレッキングな

どが目立っている。しかし、そう言った特徴だけでは現在以上の

顧客をつかむのは厳しいと考えられる。よって、私たちは全く新

しい顧客をつかめるようなツアー案を提案する。

そのツアー案のテーマは、蓼科を出会いの場とし、全国でも

有名な出会いのスポットとして多くの人に足を運んでもらうこと

を目的とする。最近ではいろいろなメディアで婚活や街コンとい

う言葉を耳にする。つまり、世の中の人々は出会いやきっかけを

欲しているということである。したがって蓼科に今までになかっ

た出会いというイメージを創造することで、新しい顧客の確保を

狙う。顧客の確保を狙うための新しいアイディアとして、わが社

は次のアイディアをテーマと合わせて新しいツアーを提案する。

そのアイディアとは、仮面舞踏会、サバイバルゲームの２つ。こ

れらは一見、出会いとつながらないように思えるが、そういうも

のこそが新しい価値を生むものだと考えている。

最初に仮面パーティーのツアー案の詳細について、蓼科にはメ

ルヘン街道というものがありメルヘンの意味は、妖精・小人・魔

法使いなどが活躍する空想的な物語ということである。しかし、

メルヘン街道にはメルヘンらしいものがなく、私たちが作るとい

う考えに至り、それが仮面パーティーである。ターゲットは20

代後半から40代に設定した。概要はホテルの大ホールを借りて

の立食パーティー、あるいはキャンプ場でバーベキューやキャン

プファイヤーを行う。場所によって内容の変わるパーティーには

欠かせないミニゲームを用意する。次にルールについて説明す

る。ルールは次の３つである。１つ目は、裏面にアドレスと電話

番号を記入した仮面を着用し、ツアー終了時に仮面の交換をす

ること。２つ目は、ツアーの途中でアドレスや電話番号といった

本グループは、学生と

依頼主との間における価

値観のジェネレーション・

ギャップを利用して，学

生しか着目しないような

案を出せるよう努めた。	

まず，蓼科中央高原特有

の長所を探す中から得ら

れた、集客に用いること

ができる当該地域の長所について、３点に亘りを述べていくこと

とする。

第一に、あるアニメの聖地である点である。この点については

依頼主も知らなかったことであるが，アニメの背景や舞台に蓼

科中央高原内の乙女滝等が使用されており，2009年に放送の	

TVアニメ『咲 -saki-』の聖地として	一時的ではあるが話題に

なっている。本グループは、この「萌え」を利用した集客が期待

できるのではないかと考えた。

第二に，蓼科中央高原は，日本屈指の苔の群性地であるとい

う点である。麦草峠周辺には苔が多く，幻想的な風景に緑の絨

毯が広がり、苔の森としてもPRされている。これらの観光資源

を集客上の一つの道具として位置づけることとした。

第三に、蓼科中央高原には日本○○位という観光資源が複

数、確認できる点である。例えば日本の国道で、二番目に標高

が高い峠があり，加えて麦草峠周辺に位置する白駒池という池

は，標高2000ｍ以上にある日本最大の山上湖である。つま

り，蓼科中央高原には日本一，日本二位というブランド力が既に

備わっており、それらを集客上、有力な資源として活用すること

を考えた。

上述の蓼科中央高原が有する３つの観光資源に即して，集客

案として以下の３つの企画について検討を行った。

第一の企画は、蓼科中央高原のイメージキャラを作ることで

ある。蓼科中央高原は、先述の通り、アニメの聖地としての側

面をもつが，それを目的として訪れた人や子供向けのオリジナル

グッズは存在しないことから、現状においてアニメの聖地として

の蓼科中央高原は印象に残りにくいものとなっている。そこで，

全国規模での「萌えキャラ」や「ゆるキャラ」ブームが起こってい

る今日において、蓼科中央高原の象徴として、活用することので

きるマスコットを探した結果，「コケ丸」というキャラが相応しい

と考えた。この「コケ丸」を利用したポイントカード等を作れば，

さらにリピーターも得られることが期待でき、このポイントカー

ドを，登山，スキー，温泉旅館などで設置し、各種のポイントが

ためる仕組みを作ることで、蓼科中央高原のイメージを観光客へ

より明確なものとするプランについて検討を行った。

第二の企画として、蓼科中央高原のご当地土産の開発につい

てプランを練った。蓼科中央高原で買えるお土産と言えば，牧場

アイスや，高原ジャムなどがある。しかしこの二つのお土産は、

その商品の性格上、配布には不向きであることから、蓼科中央

高原独自のインパクトのあるお土産をプロデュースし、観光客に

アピールすることについて検討した。その結果、「蓼科は苔が多

い」点に注目し、「コケ饅頭」という商品をプロデュースすること

とした。敢えて「饅頭」とした理由は、配布用として、幅広い年

齢層に需要があり、さらにこのお土産のコンセプトを「和菓子×

菌類（萌え）」とすることで、年配の方から小さ子どもまで、ター

ゲットとすることができると考えたためである。

第三の企画は，Summer	Resort 計画である。この企画は，

標高一位，二位というブランドを生かしたイベントを行おうとい

うものである。具体的には、一位，二位という2つのブランドを

持つ場所を	駆け抜けられるマラソン大会や	自転車レースなどの

開催である。この企画は、長野県には，駒ヶ根マラソン，ツー

ル・ド・美ヶ原など，標高を生かしたイベントが数多くあること

から、そのヒントを得た。距離も17.5ｋｍで，調整次第では、

簡単にコースが作れることが確認できた。そのイベントPRにつ

いては、イベントを開催するにあたって絡めることのできる、蓼

科中央高原の各種の特性を考慮した。蓼科中央高原には，夏は

猛暑となる地方に近いなか、その標高が高く，夏でも涼しい，

また、インターチェンジから30分前後で来ることができるとい

う避暑地としての適性を有している。この適性を利用しPRでき

るのではと考えた。

しかし「避暑地」なら周辺には多くのライバルが存在する。近

隣の蓼科高原や白樺高原にロープウェイ，ゴンドラ，遊園地など

の大集客施設がある。しかしその一方で、蓼科中央高原には大

型の集客施設と呼べるものは温泉程度しかない現状にある。近

くには日本を代表する避暑リゾート地，軽井沢も存在する。温泉

があるだけでは訴求力に欠けるのは明白です。その差を埋めるた

めにマラソン大会，自転車大会等を行う事で，避暑地としての存

在感を示し，スポーツをするひとのための避暑地というキャッチ

コピーを設け，アピールしていくことが、有効な手段であると考

える。

このアピールが上手くできれば，『買い物の軽井沢』，『遊びの

白樺，蓼科高原』に加え，アニメやゆるキャラのイメージから，

『苔萌えの蓼科高原』，『スポーツの蓼科中央高原』という二つの

独自の特性が生まれてくることが期待される。このイメージを上

手く植えつけることが出切れば，十分に観光客は訪れてくれるの

ではないかとの結論に至った。

以上の企画を総じて言えば、年齢層はしぼらずに実際に来て

もらっている観光客をターゲットとして，蓼科高原の名所や聖地

をコケ丸関連のゆる可愛い独自のおみやげやグッズで広め，口

コミやマラソンなどの地形を生かしたイベントなどで呼び込み増

加を狙う。その上で、蓼科周辺で使えるコケカードを作ることに

よって観光地として統合性をもたせ，	違う目的で来ても同じ物が

使える環境を作ることによって集客をアップできるのではないか

と考えた。

自然、歴史、文化の観光資源あふれる蓼科中央高原をプロモーションせよ

グループ　プラン詳細レポートA6A1 自然、歴史、文化の観光資源あふれる蓼科中央高原をプロモーションせよ
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（３）機能及びデザイン（デザイン事業部）

＜目的と概要＞

各々欲しいものを考えて，それを地域活性化に繋げようということで

スタートを切った．

しかしこのスタートラインは難しく，最初はアイデアが出にくかった

という点が問題であったといえる．

ピック，鈴，箱，オルゴール，模型などアイデアが様々出てきた所か

らは，この班の活動姿勢や団結姿勢は高かったとは言えるが，中間発表

では，本当にアイデアすべてに着手するのか？または出来るのかという

質問を頂いた．

＜経過報告＞

中間発表のアイデアを一度リセットし，全体で話し合った．そこで新

たなアイデアである諏訪通貨というアイデアに辿りつく．

諏訪通貨システムを考えるにあたり3事業部に分かれた．デザイン事

業部について以下に簡潔に記していく．

デザインが決まったものとしては上記画像のSUWANカードに使わ

れているデザインのぬいぐるみとビーナちゃんをデフォルメしたデスク

グッズである．また御柱型の水鉄砲もある．ピックは最終的に上記画

像のデザインを使用する事になった．

＜考察及びまとめ＞

やはり時間がなかったことが一番に挙げられる．全体的に考察不足

であった．具体的には全体で集まりデザイン案を考える時間が少なく，

全体としてのまとまりがほしかった．

６．総まとめ

今回では、中間発表後に大きく会社の方針を展開したことにより、時間

的な余裕が十分ではなかったことが、具体的な実行へと移せなかった要因

と考える。

しかし、全員が大切なことを学ぶきっかけを作ることができた。それ

は、「夢」と「希望」を持つことである。	世界中、偉大な事業を展開して

いるどの企業もはじめは夢であった。まずどんなことをやりたいのか、ど

んな風にしたいのか、どのようになりたいのか、大きな夢を持つことであ

る。そしてその夢を実現できるように努力する、実現できるように希望と

いうものをはじめて持つのである。これがなければどんな事業も成功へと

いう道は開けないであろう。必ずしもすべてうまくいくとは限らない。しか

し、この夢と希望を持つことにより、発想力と行動力が生まれるのではな

いかと思う。

全体のまとまりが取れなかったが、相手に自分たちがやってきたこと、

何をしたいのか夢や希望を大いにぶつけることができたので、最大の目標

を達成することができた。様々なことを学ぶことができたと同時に「意義

あるもの」として今後の人生に活かせるものはたくさんあったと感じた。

高齢化の進む地方では、幾ら技術力を集めたハイエンドな製品を

作っても、その地域では触り使いこなせる人間は少ない。しかし、昨今

流行りに流行っているタッチパネル式ならば、直感的な操作感と簡単な

手順を踏むだけで完了できるシステムが搭載されているので、老若男女

問わず使いこなせるはずだ。実際、らくらくホンシリーズとして名高い簡

単操作の携帯電話も、近状を見てみれば、スマートフォンの流れに乗っ

てタッチパネルを搭載するに至っている。勿論他のスマートフォンに比

べてやることは少ないのだろうが、それはこの自販機にとってみても同

じことである。少ない手順でスピーディーに動作を完了でき、なおかつ

簡単である。単純に自販機ならば、商品価値以外の要素として、これに

勝る集客力は無い。よって、技術力と容易さを兼ね揃えたデザインとし

て、自販機システムを取ることに至った。

次にカードデザインだが、これはデザイン創出の際に有志を集って

様々なデザインを募った。上述した通りだが、皆が皆素晴らしいデザイ

ンだったので、いくつかここに掲載しておく。

こういったデザインのカードを幾つか用意し、他にも諏訪の景観や、

御柱、諏訪大社、花火等の地元感溢れるデザインを毎月新規デザイン、

若しくは四季折々に合わせて提供する。また、カードデザインの肝で

あった諏訪姫だが、これは毎月新規デザインを用意し、ランダム方式で

購入できる形を取る。幾つかのデザインのうち、通常デザイン五種＋限

定１枚など、コレクター魂を擽るようなサービスを提供する。

＜反省及び考察＞

予想外の展開ばかりで、正直どうなるかと不安だった。中間発表まで

は、まるで陳腐な内容であり、使い古されたようなアイディアしか出て

来なかった。しかし、一定期を過ぎた辺りで各人が団結しあうようにな

り、最終的にはイノベーションチックにこのアイディアに行き着いた。

「これはだめなんじゃないか」「どうせ出来やしない」などと思うが易

し、実行に移せば案外通ってしまったりもする。その逆もあり、疑いを

もって掛かることで、一見通った筋も実は的はずれだったこともある。

その点、奇抜な発想を出すことすら儘ならない我々は苦戦を強いられた。

しかし、俗物を混ぜ合わせるという真に奇抜な案を大まじめに考え

た結果、上手く軌道に乗せることができた。デザイン案もそこから派生

し、なんとかここまで漕ぎ着けることができたのだ。

前途多難だった事業も、集団として機能したからこそ案をまとめるこ

とができたのだ。協力しあうことが事業を成功させる要因であり、必要

不可欠な要素である。

４．企画の詳細	（各事業部の説明）	

（１）全体システム構想	（システム事業部）

＜全体構成図＞

＜メリット＞

・	例えば１０００円課金したら＋３００円分ポイントが得られる

・	ポイントカードのみでしか購入できないもの（オリジナルグッズなど）

を、各協賛店で設定するなどポイントカードの需要度を高める

・	ＳＵＷＡＮ課金装置には、スロット機能が付き、当たりの場合はポイ

ントアップや景品やオリジナルグッズとの交換が指定店でできる

・	利用のターゲット層は観光客をメインとする

＜経済効果予想＞

ポイントや景品交換のシステムを構築することで、協賛店に出向くよ

うにし、収益のアップにつながる。

観光客が諏訪で多く買い物するようになるつまり、経済発展。

（２）機能及びデザイン（デザイン事業部）

＜目的と概要＞

第一の目的として、諏訪の、ひいては地域の活性化を目指すことを

決めた。コンセプトは「おみやげ造り」だったので、それを大本に、

おみやげ造りと地域活性化のハイブリッドな提供をするべく、今回の

SUWANプロジェクトに携わるに至った。

まず、我々のデザイン事業部だが、これは主にシステム部が決めたコ

ンセプトに沿ったデザインを構築する事業部である。故に、システム部

との提携を重視し、新規アイディアを搭載する際は同席にて会議を行っ

た。また、今回のSUWANプロジェクトに於いて肝となる、「地域密着

型ニュースフィード付き自販機風カード販売及びポイント蓄積システム＋

それに伴うポイントカード」のデザインを創出した。有志を集い、その

中でデザイン案を募集したのだが、各々が素晴らしいデザインを考えだ

してくれたので、非常に助かった。

　

＜開発コンセプト＞

まず、今回のSUWANプロジェクトにおいて、自販機風の形を取る

ことによる利点として以下の点が挙げられる。

一．	地域密着型として、誰しもが見たことがあり、使ったことのある

馴染みあるデザインであるということ。これにより、１からイメー

ジを創出するよりも、とっつきやすさが向上するのではないか。

二．	地域活性化を謳っているので、是非科学技術、精密機器産業の

大本である諏訪の技術力を活かしたい。その技術力を結集する

にあたって、より注ぎ込みやすく、表現しやすい形が自販機型で

あった。

１．Ｄ１チームの概要

Ｄ１チームでは、諏訪地域活性化を最大の目標として、お土産づくりな

どの付加価値をつけ、更なる諏訪の活性化をテーマとして活動を行ってき

た。

チームの会社名を「株式会社スターインダストリーズ」（以下、弊社）と

し、経営理念を「諏訪地域活力創出」、基本方針として、若者が率先して、

地元諏訪地域の活性化を図るためにあらゆる思考能力と手法を駆使した

実践力を活かすこと、次に何が必要とされているのか、ニーズを第一に考

え、それらに応えられる新たな発想と創意工夫を凝らした企画立案と実行

することである。

大学生だからこそ考えられる発想の転換、そして若者だからできる行動

力が今回の活動の大きな要素であった。全員が新たな発想を持つことの大

切さ、他の仲間と協力をすることの意義、自分たちの未来を見据えた発想

力を大いに役立たせることができたのではないかと推察する。

２．企画の概要

「未来型の地域通貨を目指して」

弊社では、地域通貨を提唱したい。地域通貨とは、その地域でしか使

えないお金のことである。　この地域通貨を諏訪に定着させ、観光客の誘

致とともに地元産業と経済発展へとつながるようなものにするために活性

化のねらいとして、

一、　	諏訪地域特有オリジナリティーの“ＳＵＷＡＮ”通貨システム、課

金装置、ポイントカードシステム

一、		新未来型地域通貨の定着と展開	 	 	 	

	地域通貨の新たな発想と多様なニーズへの対応による地域通貨の発展

一、	諏訪地域観光活性化、産業発展と活力基盤の構築	 	

ＳＵＷＡＮによる観光及び地域活性化、オリジナル商品開発による

産業発展

を上げる。

３．企画名

“SUWAN”Project

正式名称

Ｓｕｗａ	Ｍｏｎｅｙ（諏訪マネー）

萌え観光で地域産業を活性化 諏訪の力を生かしたナイスおみやげをプロデュースせよ

グループ　プラン詳細レポートD1
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グループ　プラン詳細レポート

続いて児童の運動不足改善という課題をクリアするに当たり、

次の四つの観点から解決案を模索した。

一 .	天候に左右されぬよう室内でできるもの

二 .	集団でできるもの

三 .	準備や後片付けに時間がかからないもの

四 .	学年や性別による体力の差を問わず楽しめるもの

　これらは、冬が厳しくかつ少人数の児童しかいない泉野小学

校のような学校の環境に配慮している。これらの観点から、我々

は新しいルールを用いたドッヂボールを考案した。

従来までのドッヂボールは、敵陣と自陣がセンターラインで

真っ二つに区切られている。これだと、年齢や性別の違いによる

実力の差が如実に表れてしまい、主に高学年の男子の独壇場と

なってしまうことが予測できる。これをなくせるハンデを、ライ

ンを新たに設けることでつくったのが新ドッヂボールである。

上図のとおり、プレイヤーの体力に見合ったラインを設定（本

来は両方の陣地に同じラインを引くが、上図では見やすくするた

め片側にだけ示す）し、そこまでを進入可能とすれば、弱いボー

ルしか投げられなくても強いプレイヤーと対等にプレーできる。

今回は学年を例にとってラインを設けたが、さらにラインの種類

を増やして男女別にするなど、応用はできる。

以上、二点の提案により、児童の理数離れと運動不足を解消

できるものと考える。

現在日本では、理数科目が嫌いになる子どもが増加してい

る。それは泉野小学校にも当てはまっていたようで、泉野小学校

の教頭先生から、児童の理数離れ及び運動不足の解消について

対策案を要請された。

算数分野については「割合」「分数」「倍率」の分野でつまずい

てしまうらしい。個数から数の転換、数の概念化、抽象化がで

きないらしい。つまり、数をリンゴの数で考えていくと、いつま

でもリンゴの数でしか考えられないということだ。また、円グラ

フや数直線で教えてもなかなか児童は理解してくれず、倍数や割

合を数の概念でとらえられない。桁が違っても割合や倍率の概

念は変化しないが、これも把握が難しいらしい。

理科においては、高学年になって学ぶ大きなシステムやメカニ

ズムの理解が困難であるという。低学年で学ぶ身近な現象はよ

くわかるが、食物連鎖や気象現象としての水の循環など、スケー

ルが大きくなってしまうと、実感を得られにくく、理解が難しく

なるという。

続いて、体育の分野についてである。泉野小学校は冬の時期

は校庭が雪や霜により使用することが難しくなる。校庭で体育

の授業や遊びができなくなった児童たちは廊下で鬼ごっこを始め

てしまう。これは危険なのでやめさせたいのだが、体を動かせな

くなるとストレスがたまって授業への集中力も低下してしまうと

のことである。泉野小学校に限ったことではなく、現代の子供達

は握力、反復横跳びなどの体力・運動能力の低下が目立つらし

く、解決せねばならない重要な課題とした。

こうした課題に対し、解決策としていろいろな案が出たが、

我々は一つの原則として、現在の小学校のカリキュラムの中で実

行可能であるという点を最も重視する点として検討した。出前授

業なども検討したが、やはりこの問題は最終的には児童と担任

の先生が乗り越えていく問題だという判断から、助言や提案は

させていただくが、出過ぎたまねはしない方針を取った。

そうなると、求められるものは、授業の中で大きな時間・予

算や設備を必要としないものだということになる。授業中に手軽

に扱え、汎用性が高いものが良いだろう。そうやって絞っていく

と、ナンバーリンクというパズルが良いのではないかとの意見が

出た。これは算数と理科の理解を深めるのに応用できるもので

あった。このパズルの利点として、極めて高い汎用性が挙げられ

る。特に、物と物を関連づける力を養うのに適したパズルであ

る。さらに、プリントを刷るだけなので非常に低コストである。
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次に宣伝方法についてであるが、本グループはメインテーマを

アスレチックとした上で、その利用上、特に主たる利用者となる

と想定される客層に特化した、宣伝活動を行うことを考えた。ア

スレチックの主な利用者は子どもであると想定し、その子どもが

多く集まる場所としては、小学校、又は中学校であると考えた。

そこで宣伝活動を行う上でのターゲットを、特に学校に絞り、学

校に対して効果的な宣伝方法について検討を行った。

学校の行事には、修学旅行・自然体験学習などがあり、それ

らの行事において蓼科を訪れてもらうことで、当該地域の活性化

につなげることを考えた。実際に、学校の行事で使用してもらう

ためには、交通機関の確保・宿泊施設の確保・学校向け旅行プ

ランの作成・体験学習の充実等が必要となる。蓼科にはそれらの

要素を揃える事は可能であり、訪れる地としては適当であると考

えられる。さらにメリットとして、旅行客が少ない季節にも集客

が見込める事と体験学習に利用してもらう事により、周辺施設の

活性化に繋がる事も考えられる。また、次年度以降も学校行事

に使用してもらえる可能性が見込め、長期的、かつ安定的な収

入が得られることが期待できる。さらには、子どもの評判を聞い

て、次回は家族で旅行に来る可能性もあり、口コミが広がり知

名度の向上も、見込めると考えられる。	

具体的な宣伝プランとして、無料で子どもを蓼科に招待して、

実際にアスレチックや周辺施設を利用している姿を、新聞やテレ

ビ等のメディアに取り上げてもらう事で宣伝になると考えた。

アスレチックを新たに作ることで、子どもが満足できる蓼科に

なり、修学旅行等の学校の行事で訪れた地は、思い出となって

忘れることは比較的少ない。大人になってまた蓼科に訪れてもら

えれば蓼科の持続的な発展につながると考えた。

A2グループは蓼科高原の活性化させるために、フィールドア

スレチック、及びキャンプ場を設置し、観光客を誘致すること

で、蓼科高原を活性化させることを考え、それに加え、新しい宣

伝方法を考案することで集客数の増加を企図した。

まず、フィールドアスレチックを設置する理由としては、蓼科

高原は自然が豊かであり、山林が豊富にあることから、これら

の木材を活用することを話し合った。その結果、蓼科高原にア

スレチックパークとキャンプ場を組み合わせたものを設置するこ

とで集客を見込めるのではないかとの結論に至った。ターゲッ

ト層としてはファミリー、学生、カップルなどの若年層向けに設

定した。これは学生やカップルが、親や祖父母になったときに、

再度、子や孫を連れて来ることを想定し、若年層にターゲット

を絞りこんだ。フィールドアスレチックの主な内容は、中部地方

一を目指すことを目標として、検討を加えた。その結果、種目数

を50種類にまで拡大すれば、中部地方一となることが確認でき

たため、種目数を多くすることで、入場者数を増やすことを考え

た。料金プランは、大人800円、小中高生500円、子供は無

料と安めの設定とした。

以上に加え、アスレチックの設置による集客だけでは、その効

果は限定的であると考えたことから、アスレチックの利用とキャ

ンプ場の利用を組み合わせたプランを練った。このことは、具体

的には、アスレチックで遊んだあとにキャンプ場でバーベキュー

をすれば、蓼科の自然を更に満喫できるのではないかと考えた

ことに因る。キャンプ場はアスレチック場の周辺につくり、遊び

終えたらすぐにキャンプができるよう設定した。そしてキャンプ

料金プランは1グループ1~6人で1000円、7~12人で1500円

と安めの値段設定をすることで、キャンプ場の利用がしやすくな

るのではないかと考えた。また、セットの貸出については、道具

セット、肉・野菜セットなど各セットを用意して利用者がすぐに

利用できるよう、利便性についても検討を行った。

自然、歴史、文化の観光資源あふれる蓼科中央高原をプロモーションせよA2
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げ、年齢を重ねて自身が高齢者となった時に、「あぁ、そうい

えば若い頃に行ったなぁ」と思い出して頂き、再び訪れて頂け

るようなきっかけになってもらえるようにする。

・蓼科中央高原へのイベント

蓼科中央高原エリアでは乗馬体験をはじめ、パラグライダー

などの様々なイベントが催されている。なかでも「グリーンツー

リズム」と呼ばれる高原野菜等の収穫体験が出来る他、その

収穫した野菜をその場で調理して食べることが出来るプラン

をT.C.K	Fun!として強くアピールする。また、「グリーンツー

リズム」を利用した追加プランとしてキャンププランを提供す

る。主な対象は学生で夏休みなどの長期休暇を利用して蓼科

に来て頂き、自然に囲まれた生活をしながら野菜等の収穫体

験を通して自然の大切さを学び、同時に蓼科の魅力を全面的

にアピールする。対象を学生にしたのは、学校単位での集団旅

行プランとすることで、一回の集客率を上げることで、プロゴ

ルフツアーの場合と同様に活性化を図るためである。

・蓼科中央高原でのアクセス

蓼科にすばらしい場所があったとしても、そこまで繋がる

アクセスが悪ければ来て頂けるものも、なかなか来て頂けな

い。現実問題として、蓼科中央高原エリア内の移動手段は充

実しているのだが、最寄り駅である JR中央本線	茅野駅から

蓼科中央高原エリアへつながる移動手段が少ない。そこでエ

リアまでの移動手段を充実させて気軽に行きやすい場所にす

ることを考えた。徒歩だと約２時間３０分ほどかかるため、徒

歩ではかなりの無理が生ずる。レンタカーなどでは5,000円

弱でレンタル出来るが、エリア内の交通手段が充実しているこ

とから、必要性は薄い。路線バスになると、レンタカーやタク

シーとほぼ同じ時間にもかかわらず、片道800円程で行ける

ことが出来るので観光客の負担も少なく有用である。だが、

バスの本数が１日数本と非常に少ない。そこで、路線バスの増

便を検討し積極的な観光客誘致を狙う。また、観光タクシー

の多様化についても提案を行う。具体的にはタクシーと先ほど

提案したクーポン制度をセットにし、観光タクシーを利用した

観光客に対してタクシー料金の割引または蓼科中央高原エリア

の商業施設の割引クーポンを配布することで、アクセスの良い

環境の整備を進める。

・まとめ

☆	土地を生かしたイベントを行い、個人客だけでなく団体客の

集客を狙い、集客率の向上を図る。

☆	若年層に向け、クーポン制度などにより低価格で敷居の低

いプランを導入・提案する。また、制度によってリピーター

の獲得にも力を入れて行く。

☆	公共交通機関の利便性の向上を提案し、県外（主に首都圏）

からのユーザーが気軽に来られるように関係各所と連携する

案を提案する。

T.C.K	Fun!	では「大自然あふれる蓼科中央高原エリアをもっ

と知ってもらうために」というコンセプトのもと、活動を行って

きた。活動では「蓼科中央高原　活性化プラン」という総合演

習の課題のもと、エリアの概要・料金・イベント・アクセスなど

様々な視点から蓼科中央高原を活性化させるためのプランを模

索し、提案することとした。

・近隣施設や自然について

蓼科中央高原は自然に囲まれているのはもちろんだが、宿

泊施設をはじめ、日帰り温泉やロープウェイ・湖などの観光

スポット、美術館など様々な商業施設が多数存在する。そこ

で、蓼科の大自然に囲まれた広い土地を生かして国内プロゴル

フツアーを誘致し、多数の選手やギャラリーの方々に泊まって

頂きながら周辺の飲食店やお土産店などを積極的に利用して

もらうことで活性化を図る案や、週末に首都圏から大型バスを

運行してバスツアーを企画し、都会の生活で疲れた方々へ蓼科

の四季それぞれの魅力を売り込むことで、個人個人だけでなく

大人数でまとまった団体の集客を狙う。

・料金プラン

現状として蓼科中央高原エリアの商業施設では、施設ごとに

入園料や利用料として料金が個別に設定されている。インター

ネットの口コミサイトを参考に利用者の感想を調べたところ、

他の観光地と比較して平均よりも安く宿泊・利用出来るなどの

理由から、現在の料金プランにおおむね満足している点が確

認できた。そこで更に利用者の満足度を高めるために、クー

ポン制度の導入を提案することとした。現時点で各施設独自の

「クーポン制度」を設けているところも存在するが、今回は蓼

科中央高原エリアにある商業施設全体での統一クーポン制度

について提案する。導入することにより、現在の蓼科中央高原

エリアの料金体系を広く周知し、他の観光地よりも必要経費

が抑えられることを理解してもらい、来てもらうきっかけを作

る。そこに「クーポン制度」の存在を周知することで、さらに

低価格で利用出来ることを印象づけ、リピーターの確保につな
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なっている。その他メンテナンス費など諸々込で1000万円ほどかかる計算

になる。かなり高額ではあるが宣伝効果は抜群であると考えられるのでこの

企画を提案することとした。

2つ目の企画は苔温泉である。蓼科は全国でも有数の苔の産地であるが、

観光には活かしきれていない状況がある感じたためである。その要因とし

て、本グループは、苔だけでは物足りない観が否めないため、あまり観光に

は結びついていないのではないかと我々は考えた。せっかく苔という特徴的

な資源があるのにもかかわらず、有効的に活用できないのは、観光資源を無

駄にしているに他ならず、他に何かコラボすることで、当該資源を活用するこ

とを考えた。その結果、辿りついたコラボによる資源の活用方法が、蓼科の

温泉とのコラボである。本グループでは、家族連れや高齢者をターゲットと

しているため、温泉という誰もが癒される施設とコラボすればいいのではな

いかと考えた。

蓼科には様々な苔があるが我々が注目したのがチャツボミゴケという苔で

ある。	

この苔に注目したのはこのように見た目が美しいからである。この苔は硫

黄泉などの強酸性の水が流れる場所でしか生育できない珍しい苔で、主に群

馬県の草津の酸性水の流れる川付近に群生しているが、茅野でもメルヘン街

道から県道191号線を行きしばらくするとある御射鹿池というため池の湖底

に群生している。それを採取し、鉱泉の水しぶきを浴びさせて、人工的に繁

殖させようというのが我々の企画である。

蓼科には蓼科三室源泉と呼ばれる県内唯一の酸性泉があるため、その酸

性泉付近の温泉施設付近の川に群生させて景色を楽しんでもらうことを考え

た。また夜はイルミネーションやライトアップで雰囲気作りをしていきたいと

考えた。これが我々の考えた2つ目の企画である。

3つ目の企画は昆虫園である。これは大きなディスプレイケースにカブト虫

や蝶を放し飼いにして昆虫を見られるようにするものである。この昆虫園は

子供をターゲットとしており、最近は子供でも虫嫌いが多く、特に都会の子

供にとっては虫と触れあう機会もないので、昆虫園は有効であると考えた。

本グループが提案する昆虫園では温室で育てることにより、1年中自然に

近い状態の虫を観察できることを特徴とする。また、ただ単に虫を観察する

だけではなく、温室での昆虫の飼育方法を教え、カブト虫や蝶を家庭でも飼

育してもらえるようにする他、子供が楽しめるような企画として、スタンプラ

リーやクイズなどで知識を深められるものも提案する。以上が我々の考えた

3つ目の企画である。

以上の3つが我々の提案する企画の概要である。インパクトのある気球を

用いた総合的な宣伝、チャツボミゴケという美しく珍しい温泉による高年齢

層の集客、温室を用いた昆虫園による低年齢層の集客を促進することで、こ

れらの企画により蓼科を活性化できると考えた。

本グループは、蓼科高原の活性化のためのプランとして3つの企画の提案

を行った。

企業のコンセプトとして3つのターゲットに絞って活動してきた。1つ目は

家族連れである。蓼科高原は有名な観光地であり、特に都会から訪れる人に

とっては避暑地としての役割もあり、一番観光客を動員できると見込んだか

らである。2つ目は高齢者である。現在は高齢者の数が年々増加しており、

少子高齢化の問題は社会的に問題になっているほどであり、高齢者を多く動

員するのは重要であると考えたからである。3つ目は子供である。最近は家

に籠ってパソコンやゲームばかりの子供が多いので、蓼科の自然はとても新

鮮に感じられると思ったからである。以上の3つをメインのターゲットとして

本グループは活動してきた。

蓼科は標高も高く、空気もおいしく自然に溢れているが、多くの自然に溢

れている場所は蓼科だけでなく全国的にもあるため、蓼科に行かなければな

いような自然を活かした独特な企画が必要であると考えた。家族連れ、高齢

者、子供が楽しめるような蓼科の自然を独特な形で活かした企画を考える、

というのがわが社のコンセプトである。

	

次に企画決定までの経緯を報告する。まずブレーンストーミングによっ

て、本グループのメンバー各々で企画を練り、それらを集め同じような企画の

もの、うまく組み合わせてできそうな企画を考え、3つに絞った。初めはグ

ループ分けはせずにそれぞれで調べていたが効率が悪いと考え、3つのグルー

プに分かれ、それぞれ調べグループごとにまとめて形にしていった。以上が本

グループの企画決定までの経緯である。

以下では、本グループの提案する3つの企画の概要について説明を行う。

まず1つ目の企画は、蓼科の名物である苔をキャラクターにした「コケ丸」

をモチーフにした気球の運行である。気球に乗って景色を楽しむことができ

るのは、とても魅力的に感じるからである。また、「ゆるキャラ」をモチーフ

にした気球を飛ばすのは、とてもインパクトがあり、宣伝効果も高く、蓼科の

ことを多くの人に知ってもらうために有効な手段であると考えたことから、こ

の企画の提案を行った。気球製作の見積もりは本体が400万円、付帯計器

が20〜100万円、1本8万円のボンベが4本、気球保険が年間10万円と

自然、歴史、文化の観光資源あふれる蓼科中央高原をプロモーションせよA4
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とが懸念されるため、BBQなどと併用し、子供のニーズに即し

たプランも提供する。昼食後は、トレッキングもしくは蓼科高原

を散策し春の自然を感じるようにする。春の蓼科高原は、4月の

雪解けに伴いザゼンソウが雪の中から芽を出し、5月には、開花

するスミレや、サクラたんぽぽなどの植物や、カッコウやホトト

ギスなど季節を迎えることから、それらの草花を観察するコース

を提供する。二日目は、一日目のトレッキングや山菜採りの疲れ

を考え、乗馬やカヌー、陶芸などの自然体験を行う。

秋季のプランとしては、秋季の蓼科高原では数多くのキノコや

木の実などが採取できる。そこで、春季のプランと同様に、秋

季にとれたてのキノコを用いた料理を提供し、自分が採取した秋

の味覚を楽しむ。昼食後は、トレッキングや散策を行える時間

を設け、蓼科高原を散策し秋の自然を感じるようにする。秋の

蓼科高原では、色鮮やかな紅葉を楽しむことができ、春季とは

違う風景を目にすることができる。二日目は、春季と同じく疲れ

を残さない自然体験で楽しませる、というプランについて検討を

行った。

冬季のプランにおいては白銀の世界を楽しんでもらう。一日目

は、広大な自然を利用しての雪合戦の場を設け、当該プランの

参加者との交流を深める。プランの提供時において、他のグルー

プの家族連れ同士には家族対抗の雪合戦の場を設定する。昼食

後はスノーシュー体験を行い、一面に広がる白銀の世界の美しさ

を味わう。冬の蓼科高原では、樹氷や霧氷といった現象を間近

で観察でき、春や秋には見られない冬ならではの味わいを楽し

む。二日目は、スキーやソリなど雪と戯れる時間を設ける。どの

プランにおいても一日目の夜は蓼科の多くの温泉施設を利用する

ことで、一日目の疲れを癒し気持ちをリフレッシュさせるプラン

とする。

これらの体験は全て蓼科で行うことができ、子供たちに自然体

験を通して外で遊ぶ楽しさを伝え、近年の外遊び離れを解消して

いただくと共に蓼科高原の集客率を向上を図る。

1.プランの背景

近年、家庭内ゲーム機などの普及により、子供たちの外遊び

離れが目立つようになってきている。それに伴い自然との接触が

極端に少ない子供が増えている。都会では、カブトムシはデパー

トで売っているものと思っている子供や、キャンプをしたことが

ない、昆虫を捕まえたことがないという子どもが増加している。

私たちが子供のころ当たり前に行っていたことをできない子供が

増えているのが現状である。

　蓼科高原は東京、名古屋といった都市部から車で、約2時間

30分でアクセスできるエリアに位置する。A5グループは都市部

の子供をターゲットとし、自然を大いに体験させるツアーを提供

することで、蓼科に観光客を呼び寄せる企画を練った。子供を

ターゲットにする理由は二つある。第一に、上述した自然体験の

欠如が挙げられる。子供の頃の自然体験は、大人になってから

新しいことへの意欲や関心を高めるというデータが確認できる。

そのため、大人になった後、キャンプや、アウトドアなどに興味

を持った際に、蓼科など自然に対してあらためて、関心を持つ可

能性があるためである。第二に、子は親を見て成長し、大人にな

る。自分の子供時代に、家族と蓼科で自然体験をした思い出が

残っていれば、自分の子供も蓼科に連れて行き自然を体験させ

ようとするのではないかと、考えられるからである。

2.プランのコンセプト

A5グループは、「非日常的な経験はすべて観光と言える」をコ

ンセプトとし、活動を行った。「非日常的なもの」をコンセプト

のなかに入れ込んだ理由は、本グループの活動において、主たる

ターゲットとする都市部では、蓼科高原のような広大な自然は

目にすることができない、という点を念頭におくからである。そ

のため、広大な自然が存在する蓼科高原の特徴を活かすため、

蓼科にとって名物になるものやイベントなどを、新たに企画する

のではない方向性で検討を行った。アニメブームやイベントなど

による活性化は、その効果において一時的なものとなる懸念があ

り、長期的視点に立った際、必ずしも蓼科の活性化につながら

ない虞があり、設備投資の投資額をブームの期間内に回収でき

ない危険性も伴う。そのため、一過性のブームなどではなく、富

士見パノラマスキー場のように、徐々に集客数を上げる持続性の

あるほうが良いと、本グループは考えた。

3.プランの内容

今日において、蓼科高原は基本的に夏季(7〜9月 )の集客数

が多く、それ以外の季節では集客数が多いとは言えないのが現

状である。そこで、A5グループでは、夏季以外の集客数を増や

し、春季・秋季及び冬季における一泊二日の自然体験の企画を

練った。

春季のプランの一例として春季は、山菜が採れる時期であるこ

とから、一日目は山菜採りを楽しみながら自然体験を行い、各

自が採ってきた山菜を用いて、山菜料理を調理するプランを考案

した。その際、山菜だけでは、子供のニーズには対応できないこ

自然、歴史、文化の観光資源あふれる蓼科中央高原をプロモーションせよA5 萌え観光で地域産業を活性化 諏訪の力を生かしたナイスおみやげをプロデュースせよ

　次にお土産をイベントに関連づけての企画は、諏訪のイベン

トといえば諏訪湖花火大会がある。このイベントで他県から観光

客が集まるので諏訪をアピールできると考えた。諏訪湖花火大会

は夏に開催し人が沢山集まりとても暑くなる。暑いと欲しくなる

物でお土産にもできる物といえばうちわが挙げられる。なのでう

ちわを配布することを企画しようと考えた。諏訪湖花火大会では

うちわをどう扱っているのかを訪ねたところ、配布して欲しいと

依頼されたものを配っているとのことだった。なのでうちわさえ

作れれば配布は可能だということがわかった。うちわを製造して

いる会社の見積もりを参考として考えたところ、一本あたり１５

円から３０円で作れることがわかった。うちわを作って配布する

ことで諏訪姫や諏訪地域を有名にすることが可能となり、ビジネ

ス的な面では酒造所の飲み歩きツアーでの利益を使いうちわで

諏訪をPRするという結果となった。

　今回の総合演習では社会人基礎力の向上と共にチームワー

ク力の向上も視野に入れて行動してきた。私たちのグループは、

最初は限られた人の発言で協議が進行し全員の意見がうまく取

り入れることができなかったので３つのグループに別れ協議を

行うことにした。その結果としてグループでの発言数が増え、そ

れによってコミュニケーションを取ることで情報の共有ができグ

ループがまとまりやすくなった。全体を通しての反省点は企業へ

の働きかけを始めるのが遅かった。企業への連絡がうまくいか

ず行きづまってしまった。という点が挙げられる。改善策として

ブレインストーミングをもっと上手く活用しそれぞれが考えて意

見を出し合えばよかったと思う。授業内だけでなく授業時間外で

も話し合いの場を増やしコミュニケーションをたくさん取る事が

今後の改善策につながりもっと良い結果が出せたのではないか

と感じた。

B1グループは小林コーポレーションという社名で諏訪をお土

産で有名にするというコンセプトで活動してきた。株式会社ピー

エムオフィスエーの山口社長からの依頼「萌え観光で地域産業

を活性化　諏訪の力を生かしたお土産をプロデュースせよ」を課

題に自社の中で食べ物、グッズ、イベントの三つのグループを作

り、諏訪の工業技術を連携させて新しい諏訪独自のお土産を企

画した。なぜこの三つにしたかというと、食べ物とグッズはお土

産でよく買われるもので商品化しやすいのではないかと考えたか

らである。イベントに関しては諏訪をPRすると言った形で商品

を企画した。

　食べ物の企画として諏訪の名物をお土産として考えたところ

塩ようかん、地酒があることが分かった。株式会社ピーエムオ

フィスエーが提案したキャラクター「諏訪姫」と塩ようかん、地

酒のコラボレーションを考え茅野市にある塩ようかんを製造して

いる企業と各酒造所に掛け合ったがうまくいかなかった。その中

で諏訪地域の酒造所を探しているうちに上諏訪駅周辺には酒造

所が多い事に気づき、試飲会を企画。

しかし試飲会は実際に企画されているので更に新しい企画が

必要と考え飲み歩きと観光を兼ねたツアーを企画し、バスなどで

観光をしてもらい、上諏訪駅周辺にて酒造所を渡り歩きし飲み歩

きするという企画を提案した。

　次にグッズの企画として制作費、商品性、大きさ、諏訪姫

とのコラボレーションをするといった点を考えた結果、キーホル

ダー、時計、ボールペン、メモ帳という案をだし企画した。キー

ホルダーは諏訪と関連付けるために諏訪大社のお守りをお土産

の企画にしようと考えたのだが、諏訪大社ではキャラクターもの

のお守りを取り扱っていなく販売するのは難しい結果となった。

時計、メモ帳、ボールペンについては調べている段階で諏訪地域

には時計の一部分を作っている企業しかなく、長野県以外の企業

で委託して商品を諏訪で販売するということはできるが、それで

は本来の目的とは違ってしまい諏訪を直接活性化することができ

ない結果となった。

B1
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宅でも飲んでもらうことにより、諏訪地域で造酒しているお酒の

良さを知ってもらえるからである。諏訪のサービスエリアで観光

の際お土産として販売することにより地域限定というイメージを

与え、集客効果が見込まれる。また、この時代背景を利用してイ

ンターネット上のコミュニティーサイトでお酒に対する感想や評

判を書き込みされることにより一時的な期間ではあるが他県の

方がこの諏訪地域に訪れる。これらのことにより、諏訪地域への

観光客が一定期間ではなく一年を通して増え、“諏訪”の活性化

につながるのではないかと考えた。

お酒のグループでは、企業と提携するにあたって会社側のメ

リットは何か、提携する理由、具体的な案について考えて、企業

に問い合わせることにした。企業側のメリットは、提携企業を多

くの人に知ってもらえることです。提供の理由は、諏訪東京理科

大学が授業の一環として行っている融合教育でどのようなことを

しているのかを知ってもらえる。また、融合教育というものが知

られれば、ほかの企業の方にも、諏訪東京理科大学という大学

を知ってもらえる。具体的な企画は、諏訪湖の花火大会などのイ

ベントでのブースとして出展してもらう。企業に連絡を取ったとこ

ろ、諏訪東京理科大学から提携企業をアピールすることにはいい

反応をもらえたが、イベントでブース出展という案は、あまりい

い反応ではなかった。

化粧水に決めたかというと、諏訪湖の花火大会などのイベント

では、集客性が見込まれ、多くの観光客の方々が温泉施設やホ

テルなどの宿泊施設を利用しているため、温泉施設やホテルなど

の宿泊施設に宿泊しているお客様がよく利用している場所や目立

つ場所に置くことにより、興味を示すほか、印象に残りやすく、

宣伝がしやすいのではないかということ考え、化粧水を選んだ。

化粧水の種類は日本でも数多く存在しますが、諏訪地域の特産

品として化粧水を販売することで新たなブームを起こし、この諏

訪地域に人を呼び込み、活性化させようと考えた。化粧水の企

画案は、大きく分けて3つある。まず、化粧水を諏訪地域の特

産品として販売する。次に温泉で有名な諏訪地域の公共浴場で

試してもらい知名度を上げる。最後にお土産売り場などで置いて

もらい販売する。また、諏訪のサービスエリアで観光の際お土産

として販売することを考え、実際に自宅などで使用してもらうこ

とを考えていた。さらに、売上を伸ばすことにより諏訪地域の水

の良さを知ってもらえるほか、化粧水を取扱いてもらえる店舗数

が増えるということを考えた。

私たちB2グループでは諏訪地域の活性化のために諏訪地域

にゆかりのある特産品を使ったPR、それにともなう諏訪地域の

知名度の向上をコンセプトにして進めていった。はじめに、どの

ようにしたら“諏訪”というものが広がって行くのだろうかと考

えたところ、どのようにたら、“諏訪”に人が来るのだろうという

ところが挙がった。現在はネット社会という時代に突入し、現地

に直接足を運ばずにネットで買い物が出来たり、好きな物を自由

に購入したり出来る時代である。そのため、実際の風景や街並

みを自分の目で確認しなくても物が購入できる。そのようなこと

を考えた結果、では現地に行かないと買えないものを売るのは

どうであろうか？という考えに至った。まず、諏訪地域を活性化

するにあたって私たちは他県の方にも知られている諏訪湖の花火

大会というイベントを利用し、諏訪地域の活性化を考えていた。

しかし、これだけでは一時的にしか他県の方がこの“諏訪”に来

てもらえないということが現状である。まず、諏訪を活性化させ

るために、諏訪地域にあるものを生かして活性化させようと考え

たところ、「水」というのはどうだろうか？という考えにたどり着

いた。諏訪地域の「水」というのは、黒曜石で濾過されており非

常にきれいであるため、飲料水として販売されているほか、お酒

など、「水」に関係する商品に使用されている。また、諏訪圏の

企業の工場などで使用されている。また、諏訪湖の花火大会で

は毎年観客数が多く、温泉施設やホテルなどの宿泊施設に宿泊

するお客様が多いことから、そこに狙いを定めた。「水」を使用

した商品は数多く存在しているが、グループ内で何が良いのか考

え、複数あった「水」を使用した商品の案の中からグループで検

討した結果、「お酒」と「化粧品」という2つの案に絞った。また、

この2つの案は、この諏訪地域の「水」を使用した商品を製造し

ている企業があったため、それぞれのグループに分かれて進めて

いった。

私たちのグループがなぜお酒を決めたかというと、花火大会

などのイベントでブースとして出展を行い、温泉施設やホテルな

どの宿泊施設で取り扱ってもらうことにより、その場所を利用す

るお客様を対象として、実際に取り扱いをしてもらったり、お土

産売り場にて置いてもらったりして販売してもらうことにより自
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を通して、諏訪姫の認知度を高め、諏訪地域の活性化に繋がれ

ば良いと考えている。

プラン概要

私たちは、「萌え観光で地域産業を活性化〜諏訪の力を生かし

たナイスなおみやげをプロデュースせよ」というテーマのもと、

綿密な企業研究と諏訪地域の産業の活性化をはかり、諏訪姫を

使ったPRを経て、温泉まんじゅうとおやきというおみやげを提

案する。まんじゅうとおやきに焼印を入れるのだが、諏訪姫のデ

ザインで、その焼印を入れるための機械は諏訪地域の会社に作っ

てもらおうと考えている。

私たちB6グループは社名を株式会社グジョーとして、およそ

3ヶ月活動してきた。グジョーというのは、社長の苗字である郡

上からきている。また、我が社のコンセプトは、地域産業の連

携と発展である。綿密な企業研究を行い、諏訪地域の産業の活

性化を目標に、諏訪姫を使ったPRを行うことを掲げて話し合い

を進めてきた。

そして、我が社の課題は、「萌え観光で地域産業を活性化〜諏

訪の力を生かしたナイスなおみやげをプロデュースせよ〜」であ

る。ここで主要となるのが諏訪姫の存在である。諏訪姫とは、

諏訪地域のキャラクターであるが、話し合いを進めていくうち

に、我が社は諏訪姫を使う上で問題があることに気付いた。そ

れは、諏訪姫の認知度が低いということだ。そこで、おみやげ

を提案する前に、まずは諏訪姫の認知度を上げるためにPR 活

動をすることが最優先であると考え、PR 方法を話し合った。そ

の結果、諏訪姫の PR 方法としては、諏訪市内と諏訪市外・県

外の広範囲の2つに絞ってPRを行おうと考えた。諏訪市内での

PRとしては、集客が大いに見込める8月の大イベントである花

火大会と、温泉や道の駅など日常的に人が集まるところででき

るのではないかと考えた。諏訪市外・県外の広範囲での PRとし

ては、電車内でなら多くの人に知ってもらえると思い、電車内の

広告で PRしようと考えた。諏訪市内での PRをする際に、諏訪

地域の現状を把握しておく必要があると判断し、実際に現地に赴

いてフィールド調査を行った。上諏訪駅周辺を半日かけて歩きな

がら、現地調査を行った。駅を出発して目の前にあるビルに入っ

た。中の状況は非常に人気がなく、PR 活動そのものを行ってい

くべきなのかも考えさせられた。次に、高島城へ行った。四季

折々の景色も楽しめて、中に神社もあった。観光客には、家族連

れもいて、4・5人で来て楽しめる場所だったと感じた。また、車

で観光するよりも、歩きながら街並みを眺めて観光する方が諏

訪の魅力を理解できると思った。

そのフィールド調査を経て、我が社が提案するおみやげは2つ

ある。1つ目は、おやきである。長野県の名産品であるおやきに

諏訪姫の焼印を入れて販売する。焼印を入れるための機械は諏

訪地域の会社の力で作り、それを諏訪圏から販売を始め、徐々

に県内全域に展開し、いずれはコンビニ等での販売も視野に入

れた全国展開も可能なのではないかと考えている。2つ目は、

温泉まんじゅうである。これもおやきと同様にまんじゅうに諏訪

姫の焼印を入れて、まずは下諏訪の温泉街から販売を始める。

徐々に近隣の県の温泉街での販売を行い、これも全国展開を狙

おうと考えている。この焼印を入れる機械もおやき同様に諏訪

地域の会社にお願いして作るのが良い。以上が我が社の提案す

るおみやげである。

この2つのおみやげを使って、諏訪姫をツールとして諏訪地域

をアピールし、実際に諏訪に足を運んでもらおうと考えている。

限定販売として、花火大会限定デザインのおやきを販売するなど

して、顧客の購買意欲を高めるように販売していく。諏訪圏内で

も、各地でデザインを変えて、その場所ならではのデザインを焼

印にして販売していこうと考えている。PR 活動やおみやげ販売
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疲労回復・骨粗髪症の予防等その他10以上の効能を持ち古くから「医者に

金を払うよりみそ屋に払え」と言われるほど体に良い食品です。

次にどんなラーメンなのかを説明していきたいと思います。まずラーメンの

味は「味噌」と社内のアンケートより好きなラーメンの味として「豚骨」を加

えた「味噌豚骨」としています。麺の太さとしては細麺で値段としましては、

1コイン500円と考えています。

しかしこのラーメン既に茅野市にある「北原産業株式会社」が販売してい

ました。値段は525円で２食分詰まっています。もしも知らなければそのま

ま知らないまま放置しましたが同じ地域で販売して、さらに茅野駅の中にあ

る土産店「白樺」に普通に並べられていました。実際買って食べてみると、形

式としてはインスタントラーメンと同じお湯に付けて数分。

食べた感想は大変美味しく、買っても損はないという感じです。

ですが微妙な面もあり私的感想になりますが、時間が３分くらい経つと麺

が溶けてきてグチャグチャになる。寒天なのでやはり麺に味がしないことで

す。

ならばこの問題をどうしたら改善出来るのか？

考えた結果私たちの結論としては、麺に味がしないという問題は、麺自体

に味噌などの味をつけ少しでも麺に味をつけます。

次に麺が溶ける問題については、熱に弱いのなら冷たい状態で食べれば良

いと考える。

冷たいとはどういうことか？

意味はそのままで麺もスープも冷たいので名称もそのまま「冷やしラーメ

ン」だ。

しかしそれでは「冷やし中華」と同じではないのか？

冷やし中華とは異なり、通常のラーメンと同じようにたっぷりのスープに

麺が浸されている。

すでに売られている物と違いを表せたと思うので、次は当社だけの特色を

出したい。特色としては、味噌は白味噌と呼ばれる淡いクリーム色の味噌。

信州味噌に代表される黄味を帯びた淡色の味噌。赤味噌と呼ばれる赤みを帯

びた赤褐色の味噌で、仙台味噌や江戸甘味噌、豆味噌と多くの種類がある。

そこで白味噌・黄味噌・赤味噌の3種類を注文の時に選んで貰い、その味噌

を使った色のスープを考えています。このようにしていつも長野県の方はよく

見る黄味噌だけでなく、他の色の味噌も味わって頂きたいと考えております。

次に販売方法ですが、その前に地域の方々にこのラーメンの事を知って貰

わなくてはなりません。当社としてはまず、地域のイベント等参加して無料で

試食品を配給します。２か月ほど続けて地域の人に存在を知って貰います。

その後出来れば諏訪姫などのキャラクターとタイアップし行い知名度を上げ

ていきます。次に地域の個人店舗や高速のSA等で、メニューとして置いて

頂き、地元の観光協会などとも話して「ブランド化」を図ります。このように

してメディアを通してCMや地元雑誌の広告などに載せます。

諏訪圏ラーメンプロジェクト

D-2班の活動は諏訪のお土産作りを努力してきた。最後の発表の時には

会社名が決まっていなかったが、今回は発表する。会社名は「株式会社鈴木

寒麺」とした。名前の由来は授業の最初の頃に、居ない人の名前を使いポス

ターを作った事があった。その時と同じ様に居ない人の名前使っても問題な

いだろう、と考えこの会社名にする。

私たちの会社は諏訪にある発展した技術と、諏訪の特産物である「寒天」

と「味噌」を使い誰もが食べることが出来、健康的で美味しいお土産を提案

することが私たちの事業である。

今回わが社が作るのは上記2つの素材と社内の話し合いより決定した

「ラーメン」を使って「寒天ラーメン」を作ることです。

それではこのラーメンを作る過程を説明したいと思います。

	

まず初めに、寒天とはどのような物かから。寒天はそのほとんどが食物繊

維で出来ていて、100g 中80.9gと食品のなかで食物繊維を一番多く含ん

でいます。

寒天に緩下作用、整腸作用があることは、すでにある程度知られていまし

た。食物繊維が注目され、その研究が進むにつれ寒天の効用はさらに明らか

になりました。

　その寒天に多くの食物繊維が分かって頂けたと思うので次は、食物繊維

とはどのようなものかです。食物繊維は大腸ガンや肝臓ガンの発生率を抑制

し、腸内で脂肪吸収を妨害し、一緒に排泄すると考えられています。特に海

藻類に多く含まれ、血圧降下作用、コレステロール低下作用があります。繊

維そのものはノーカロリーで、いくら食べても太り過ぎの心配はなく、吸水力

があり水分を吸うとかさが増えるので、	少量でも満腹感を得ることが出来ま

す。糖質の吸収に時間がかかり満腹感が長持ちし、大腸内で水分を吸うと膨

張して増便して腸壁を刺激し、排便が楽にします。

	

次に味噌の説明をします。味噌は効能のみの説明ですが、高血圧の抑制・
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や太陽光パネルをどのように貼り付けるなど詳細を掘り下げていくことを考

えている。イメージは下の図のように光らせる。

	

ブレンド化粧水は自分で化粧水やパックなどを作ることが流行しているこ

と、肌質（乾燥肌、オイリー肌、敏感肌、混合肌など）にあった化粧水が欲

しいことから制作案に移った。ブレンド化粧水のシステムとしては業務用サイ

ズで材料を仕入れ、個人で使う量に小分けにして、コラーゲン、ヒアルロン酸

などの成分を自分の肌質に合わせて選び配合できるシステム。バイキング形

式で自分に合った成分を選び、配合するものを考えた。

利点としては香りを選べ、パッケージやデザインの選択、化粧水を染み込

ませた寒天パックも出来ることがあげられる。ブレンド化粧水の売りとして、

自分で配合するためクレームが減ることやエンターテインメント性、複数人で

購入すると比較しやすいことから話題も生まれると考える。また業務用の仕

入れで単価が安いことや防腐剤が不必要なため成分は天然のものを利用でき

ることがあげられる。

デメリットとしては、田舎は交通不便のため週1での購入は難しく継続購

入ができない、車のない人は購入しづらい、天然のもので日持ちがしないこ

とがあげられる。

解決策として買ったことのある人に対して継続してネット販売する、立地は

駅に近いところ、未開封はお土産もできることで解決する。

私たちは諏訪の活性化、諏訪姫の認知度を高めるということを目標に活動

してきた。当初は諏訪観光プラングループと制作グループの掛け合わせをし

て新しいプランを作ろうと考えたがそこまで突き詰められず内容が薄いもの

となってしまった。内容を一つに絞れず多く取り入れてしまったこともあげら

れる。今後活動するにあたっては、プランについて内容を濃くし制作グループ

のオルゴール制作や LED 搭載についても突き詰めていく必要がある。

諏訪の活性化、諏訪にある技術でお土産を作る

私たちが考えたものは諏訪観光で諏訪の活性化、諏訪の力を活かしたお

土産を作り、この中に諏訪姫を取り入れて活性化につなげようと考えた。

運営方針は観光会社として諏訪に観光客を呼ぶために、諏訪にしかない場

所や諏訪でしか作れないものを企画し諏訪の活性化を図ることを目的とし活

動した。諏訪観光のプラングループと制作グループに分かれプランを考えた。

観光プランでは諏訪の特色を活かしたプランや諏訪姫にまつわるプランを

考えた。

諏訪観光のプランでプランの一例を挙げると

一日目

高島城→昼食（うなぎ、そば）→諏訪大社→イチゴ狩り（季節限定）→

諏訪湖を遊覧船で横断→温泉（ホテル）

二日目

ガラス加工体験

	オルゴールの外枠のガラスを加工できる体験

	高島城では花見、ステージイベント、ライトアップ、アイスキャンドルなど

のイベントがあり城内見学もできる。諏訪大社下社春宮・秋宮、諏訪大社上

社本宮・前宮のいずれか参拝する。イチゴ狩りについては季節限定なので、

ほかに、夏は諏訪湖祭湖上花火大会

諏訪湖新作花火大会、秋は紅葉、冬は寒天を考えている。温泉は諏訪湖

温泉、片倉館などを考えている。

プラン２として、

諏訪姫の経緯を含め高島城観光

ピーエムオフィスエーの工場見学など

諏訪姫に関してもっとマニアックなものを考えている。

制作グループではオルゴールの LED 搭載、ブレンド化粧水に分かれお土

産となるものを考えた。

プランの二日目にあった通りオルゴールの外枠をSUWA ガラスの里で好

きなデザインや諏訪姫のデザイン

に観光者に加工してもらい、オル

ゴールは諏訪湖オルゴール博物館

奏鳴館のオルゴールを使用する。

SUWA ガラスでは他にも吹きガ

ラスやリューター体験、トンボ

玉、虹のガラス遊印など体験でき

る。右の図が表面加工したもので

このようにデザインしていく。

	

オルゴールにLED 搭載をし、視覚的にも聴覚的にも癒しを得て、インテ

リアなどにも利用してもらいたいと考えている。LED を光らせるものとして

太陽光パネルを使い光らせたいと考えている。これからの課題としてLED
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オルゴール付き投影式万華鏡のデザインと仕組みとして、上図

のようなものを考案した。デザインにはご当地キャラクターの諏

訪姫を使用し、台座の上に諏訪姫が立っているデザインとした。

オルゴールは台座の中に入っていて、台座から出たゼンマイを巻

いておくことで音楽を流すことができる。また、投影式万華鏡の

部分は諏訪姫の外装の中に入っており、こちらはコンセントから

の電源により動作する。投影式万華鏡の仕組みとしては、はじ

めに電源によりLEDが発光し、その光が模様の素となるオブ

ジェクトを通過する。その後、オブジェクトを通過することで色

付けされた光が三面鏡に入ることにより、万華鏡の模様が作ら

れる。また、オブジェクトをモーターで回転させることにより、

万華鏡の模様を変化させることができる。そして、作られた模

様を鏡で反射させて縦方向から横方向へ九十度向きを変え、拡

大レンズで拡大して、壁やスクリーンなどに映す。このとき、光は

諏訪姫の目から放射されるというデザインとした。また、三面鏡

の鏡について、普通の鏡は反射面がガラスの層の底にあるため、

像がぼけやすくなってしまう。そこで表面反射鏡という特別な鏡

を使用することで、ガラスの層を通さずに反射させ、きれいな模

様を映し出すことを可能にした。

上記の構想から、オルゴール付き投影式万華鏡に必要な要素

として以下のものが必要であることがわかる。まずオルゴールが

必要である。また、投影式万華鏡の要素として、LED、模様を

作るためのオブジェクト、諏訪姫の外装、三面鏡に加工した表面

反射鏡、モーター、拡大レンズが必要となる。

そこでこの製品を作るのに必要となる材料を扱っている企業を

調べ上げ、その後実際にいくつかの企業を実際に訪問し、コス

ト面や実現可能性等を実際に聞いてみた。その結果その企業で

は私たちが望む材料を扱っていないことや、製品の作る際の材

料の価格相場など貴重な意見を聴くことができた。価格設定で

は、諏訪姫のコレクター向けの高級品として15000〜20000

円と、一般向けの4000〜6000円の2パターンを設定した。

今回、このプロジェクトを立ち上げた理由として、諏訪圏には

素晴らしい工業技術がたくさんある。	その技術を用いることに

よって、新たな諏訪オリジナルのお土産となる製品を企画・提案

することによって諏訪地域の活性化を促すということを目的とし

てプロジェクトを進めた。

今回のプロジェクトの流れとして以下のことを行った。まず、

どのようなお土産にするか、諏訪圏の高い技術を活かすことので

きることを前提として話し合った。次に、お土産の中身と仕組み

について、その製品の構造や外観(デザイン)を決め、完成した

際の製品像を考えた。さらに、その製品を実現するために必要

な技術・製品を扱っている企業の選出を行った。私たちが考え

た製品を実現することのできる部品などの製品を取り扱っている

企業を調査し、企業訪問させていただき、より詳しいお話をお聞

きした。これらを今回の主なプロジェクトの流れとして今回のプ

ロジェクトを進めた。

製品を決める際の背景について、以下のようなことを背景とし

て進めた。

まず、製品に「諏訪といえば」というような有名なものをモチー

フにしたいと思い話し合いました。そして、有名なものの一つと

して毎年夏場に行われる諏訪湖の花火大会があがった。この花

火大会の花火を製品として表現できるものはないかと考えた結

果、万華鏡ならばこの綺麗な花火を表現できるのではないかと

考えた。次に、諏訪の工業について調べることにより、諏訪は

「東洋のスイス」と呼ばれる精密工業の技術が高く、その中の一

つとしてオルゴールがあることを知った。この二つの製品の案が

あがり、どちらかに絞ろうと考えていた際にとある別の案が浮か

んだ。この二つの案を組み合わせることができれば、「目」と「耳」

の両方で同時に楽しむことのできる製品をつくりだせるのではな

いか。万華鏡を覗くことにより諏訪湖の夜空に映し出される花火

のような景色を目で見ながらオルゴールによってそれに相応しい

音楽を耳で聞く、そんな製品を考えついた。さらにここで、花火

とは夜空に映し出されるもので覗くものではないということに気

づいた。そこで、万華鏡の景色を壁などのスクリーンに映すこと

で花火を表現することにした。これらの様々な案がうかび、それ

らを合わせることによって『オルゴール付投影式万華鏡』という

製品案がうまれた。
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め、1ヵ月の目標販売台数を10台だとすると、1ヵ月にかかる

おみやげの予算は10台×15万円＝150万円となる。この結果

から、予算を1年間に換算すると、150万円×12ヵ月となり、

1,800万円になる。ちなみに、利益は仮に想定している1つ売

れた場合の利益の下限と上限の平均値、4万円にした場合、1ヵ

月では10台×4万円＝40万となり、1年に換算すると40万×

12カ月から、480万となる。

今回私たちＤ５グループがこの総合演習をとうして学んだこと

はチームワークの大切さということです。チームワークがなけれ

ばこの授業の成功はなかったのではないかと思います。機械シス

テム、電子システム、経営情報の３つの学科の学生が協力してこ

のような１つのことを真剣に話す場、機会も中々ないので本当に

貴重な経験だったと思います。最初の回の方はやはり初対面とい

うこともあったのか、みんな遠慮して意見を出し合わないとゆう

ことがありましたが、回を重ねていくにつれてお互いの意見を尊

重しながらも自分達の意見を伝えていくということが出来てきま

した。これがより良い作品につながっていったのではないかと私

たちは感じています。残念だった点は最終回で三代沢先生にも

指摘されましたが自分達のうまくいった討論が最終発表のパワー

ポイントにうまく反映されていなかったことです。ここをもう少

し丁寧に詰めてやれば上位に選ばれてもおかしくなかったのでは

ないと思います。今後の課題は個人個人、今後就職活動などで

グループディスカッションを行うことが多くなってくると思います

が、そこでいかに今回の総合演習で学んだことをいかすかという

ことだと思います。チームのみんながこの総合演習があったから

成長できたと思えればそれがこの授業を通しての１番の学びだっ

たのではないかと私たちは思います。

諏訪の地域産業と観光を活性化させるため、諏訪姫プロジェク

トを株式会社ピーエムオフィスエーが提案した。このプロジェク

トの1パートに、諏訪に訪れた人々がこの土地に訪れたことを思

い起こすような独自のおみやげづくりがある。これが依頼事項で

あり、前述のほかに諏訪地域の工業技術を活かしたおみやげに

して欲しいとのことである。

　この依頼を受け、当社「HAPPYランド」では、商品ターゲッ

トを「だれにでもわかりやすく、愛着がわく商品」を掲げ、諏訪

の有名なものを中心に、売り出すおみやげの検討をした。スト

ラップやTシャツ、寒天、お酒など、諏訪地域の工業技術を活

かしたおみやげづくりという依頼であるため、その技術を大いに

発揮できる時計とオルゴールに絞り込んだ。この2つの中で、オ

ルゴールを選択し、おみやげが決定した。その理由として、昔は

諏訪地域ではオルゴールの製造が盛んであったことと、一部で根

強い人気があるからである。ただ単に音を奏でるだけでは普通

のオルゴールと変わらないため、新規性のある付加価値として、

諏訪の技術が直に見られるよう、ガラス細工とオルゴールを合わ

せることにより、オルゴールの中身が見えるようにした、「諏訪の

技術が見えるオルゴール」を制作することに決定した。

次に、予算・利益・損益の決定ではまず顧客のターゲットを決

めた。オルゴールの商品説明から見てとれるように、オルゴール

の値段が高価になるため、一般観光客の人に買っていただくのが

困難になってしまった。そのため、ターゲットをオルゴールが大

好きな人やマニア、興味を持ってくれた人に限定した。

オルゴールの価格調査の結果、現在1番高いオルゴールの値段

が約20万円であることが判明した。これを参考にし、おみやげ

のオルゴールに付加価値となりうる画像によるスライドショーを

出力するタッチパネルや編曲を可能にしたオルゴールの内部構造

などを考慮した結果、おみやげ1つ作るのにかかる値段を約15

万円と仮定した。1つ売れた場合の利益を3~5万円にした場合、

おみやげの売価は約18~20万円となる。売価が非常に高価なた
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記録することで、前回遊んだ結果などと比較することができ、長く

楽しく遊ぶことができるのではと考えた。遊具の費用としては、簡

単な物で5000円程度、本格的なもので3万円程度の費用で済ま

せることができるため、学校への導入も簡単ではないかと思われる。

・キンボール

現代のスポーツで今注目されているのが、ニュースポーツであ

る。そのなかでも、キンボールとは巨大で軽量かつ丈夫なボール

を使い、床に落とさないようにするゲームだ。柔軟なルール、バリ

エーションとわかりやすさで、子供から高齢者まで幅広く遊ぶこと

ができる。少人数でOK、ルールが簡単で手軽なため取り入れやす

い。

これを小学生の運動の一環として取り入れることにより、チーム

の仲間と一体感を味わい、協調性を養う事ができる。これは小学生

のコミュニーケーション力と運動能力の向上にもつながるだろう。

ボールを膨らませる・後片付けなどを少しかんがえなければならな

いが、体育の授業などに取り入れても教師と生徒も一緒になって参

加できていいのではないのだろうか。

・体感型ゲーム

子供達の多くはTVゲームが大好き、この案はそんなTVゲーム

のジャンルの一つであるTVゲームを使った案である。体感型ゲー

ムとはその名の通り体を動かして遊ぶゲームのことで、室内を使え

ばいいため冬場でも場所には困らない。そしてこの体感型ゲームの

多くは非常に体力を使うものばかりで、かなりハードである。

ゲームというと遊び道具として悪いイメージを持つ人は多いとは思

うが、私立の中学高校などではDSなどで出ている頭脳トレーニン

グゲームを使って勉強させているところもあるうえ、ゲーム好きな子

供ほど体力の低い傾向にあるため、うまくすれば運動嫌いな子をピ

ンポイントで鍛えることができる可能性を秘めている。

・学内で行うお宝探し

業間休みに校舎や校庭を利用して宝探しを行う。宝はカードや

ボールなど、低コストでリサイクルできるものにする。期間を定め、

期間内に多くの宝物を見つけた児童にご褒美を与える。

廊下を走ってはいけない、時間を守る等ルールを決め、ルールを

破った者に対しては宝物を見つけた個数をマイナスするなどの罰則

を考える。

隠す場所を工夫することにより、歩き回ることになり体力アップ

につながる、ご褒美を与えることにより、児童のやる気アップにつ

ながり、継続して行える、低コスト等の利点がある。一方、見つけ

出した宝物の個数の管理や、隠す作業等教師の負担が増える。

・学校外との交流の強化

自分達の姉妹学級の生徒や、保育園の園児たちと一緒に遊ぶ、

また、隣に保育園があるので協力をお願いする。

普段関わりがあまりない子と一緒に遊ぶことで、積極性、思いや

りの心などを養うことなできる。

また、遊び個計画を子供たちさせることで子供たちの企画力を養

うことができる。

プランは全体的に、普通の学校と違い施設の使い方に工夫を凝ら

し、ありきたりなアイディアではもうすでに作られている可能性が高い

ため、チーム全員で話し合って個性的だったものを残した。

具体的な導入策を提案することができずに、企画だけの発表となっ

てしまったことは残念だが、子供からの目線で楽しさを追求できたこ

とはよかったと考える。

我が社では、「社員一人一人の個性をいかした運営」を常に考え行動

してきた。これは、一人一人にあった仕事を分担することにより、個性

あふれたプランを作成するほか、社員達に常に仕事をさせ、勤務中に

働かない社員をなくそうと考えたためである。

そして今回託された企画には、小学生一人一人に対し、「はしゃぎす

ぎて動けなくなるぐらいの楽しさを提供」することを考えた。これは、

体力をつけることはもちろん重要だが、学力と違い先生が頻繁に指導

することができないため、生徒が自発的に行動することが必要と考え

たためである。

泉野小に見学に行った限りでは、運動嫌いな子は少なく、素直で純

粋な子ばかりであった。そのときの子供達は、運動中に疲れている様

子を見せるどころか体力をあり余しているくらいであったため、この託

された企画の問題点は、場所や方法を工夫すればすぐ解決できるかと

思われる。		

自分達はまず、体力の多い小学生と体力の少ない小学生を比べ、普

段の行動や生活の中でどのような差があるかを調べた。東京都児童調

査書のデータによると、運動部や地域スポーツクラブに所属している

子は体力テストの合計点が高い傾向があり、逆に運動部や地域スポー

ツクラブの所属がない子は体力テストの合計店が低い傾向にあること

がわかった。このことから、小学生の体力向上のためには積極的に運

動ができる機会や場所を作ることが重要となってくる。

	（平成21年度東京都児童調査書より）

しかし、泉野小学校では東京とは違う固有の問題点が数多くある。

まず、運動場所確保の問題として、高低差の大きい土地であること、

都会と違って付近にスポーツクラブなどがないこと、冬場になると起こ

る施設の機能低下などがあげられる。運動場所の確保ができていない

子供は、体力が低い傾向にあるためこれは致命的な問題点である。ま

た、人数の問題として、生徒が少ないということ、大人数のスポーツな

どは厳しいことなどもあった。

そのため、自分達は対策を上げる前の注意点として、泉野小の立

地、季節の問題だけを考えて対策を作っていくのではなく、ただ平均

を上げるのではなく、身体能力の低い子、運動嫌いな子のステータス

を重点的に上げること。同じ対策や行動だけだと、子供達が飽きてし

まうため、対策案は複数の物を出す必要があることも踏まえ、プラン

を作っていくことを加えて目標とした。

グループで提案した運動・企画は以下のものである。

・ストラックアウト

次にクラブ活動や長い休み時間に遊ぶことができる案としてスト

ラックアウトを提案した。ストラックアウトとは、3×3に配置した

9枚のパネルを投球で打ち抜くピッチングゲームことである。小学

生のソフトボール投げの平均値は20年ほど前と比べ、男子が4m、

女子が3mほど低下してきており、ストラックアウトを行うことで投

げるという運動能力の向上が図れるのではと考えた。

利点としては、少人数でも行うことができることや、室内でも行

うことができるので冬でも遊ぶことができる点が挙げられる。ま

た、倒した枚数で校内ランキングを作成したり自分の倒した枚数の

軽に質問しやすい環境が生まれ、積極的に授業に参加できるのではないかと

考えられる。高学年・低学年それぞれ異なる観点から狙いを持って取り組む

ことにより、小学校生活6年間を通して学ぶことの楽しさや意義を実感しな

がら知識や技能を身につけ、数学的な思考力・表現力を高めていくと共に算

数への興味・関心も高めていく。

理科では『夏休み	親子特別実験教室』という企画を提案する。内容は、

夏休み期間中に泉野小学校の敷地内を利用し、親子参加型の実験教室を諏

訪東京理科大学の学生が企画・運営を行い開催する。この実験教室では、普

段の授業内で扱っている教科書の内容に沿った実験を行うのではなく、ペッ

トボトルロケットや空気砲をはじめとするテレビや科学雑誌等、メディアで紹

介されているユニークな実験を行う。また、実験内容が偏ると幅広い理科の

分野をカバーできないため、化学編・物理編・地学系編と分けて実施する。

『夏休み	親子特別実験教室』は自由参加とし、人数制限は設けない。な

お、参加するにあたり参加申込書の提出により事前申し込みをして頂く。ま

た、実験に必要となる器具や材料は当社で準備する考えでいるため基本的に

参加費は無料とするが、実験内容により参加費を徴収させて頂く場合がある。

※万が一、実験中に事故が発生した場合、当社では責任を負いかねないた

め、参加申込書に保護者の方から承諾のサインをして頂く欄を設ける形をと

る策を考えている。また、事故の発生を防ぐために、当社で各実験の危険性

が高いか否かの判断を、協議を重ね充分検討した上で実験教室での取り扱い

を決定する。

この企画の狙いは、『夏休み	親子実験教室』を泉野小学校の夏の一大イベ

ントとし、普段行わないような実験を通して科学の楽しさを親子で実感して

頂くことである。自分たちで工作したもの等で実験を行い、その実験結果か

ら分かることを考察し、親子間で、また、他の親子と一緒に考え、交流を深

めながら楽しく科学について興味・関心を高めていけると考えている。また、

保護者の方々にも実験を楽しんで頂くことにより、科学の魅力について家庭

でも話し合えるような環境をつくってあげることで、更に興味・関心を深めて

いくことを考えている。

〜今後の理系離れの阻止に向けて〜

現在、全国の小学校の教育現場において、子どもたちの理系離れの対策と

して様々な教育方法が取り入れられている中で、学校の勉強が始まる小学生

の段階で子どもたちに、いかに興味・関心を持たせることができるかが重要

であると考えられる。そのためには、まず、実践的な活動を通じて楽しさを

実感してもらう、それにより子どもたちの興味・関心を引き出し、苦手意識を

なくしていき、学習意欲を高めていくという考え方で授業づくりを進めていく。

Suwa	Creative	Educations は、学校教育の現状を常に把握し、新し

い教育方法を生み出し教育機関への提供を行っている教育サービス企業であ

る。我が社では、「教育現場の声をしっかりと受け止め充実した教育方法を

創造し、社会に貢献できる企業を目指します」という企業理念を基に、現代

の日本の教育現場において問題となっている子どもたちの理系離れの解決策

を見出すと共に、今回、泉野小学校からの ｢小学生の算数・理科の分からな

いを克服する教育方法を企画せよ ｣という依頼に応じた教育方法を提供する。

この企画案を考え出すにあたり、子どもたちに算数と理科を好きになって

もらおうという単純な発想が重要であると考えた。単に授業や教科書の内

容を理解して問題が解けるようになることが理系離れの阻止へと繋がるのか

と考えると、それが直接的な要因となるかは分からない。理解できるように

なって算数・理科が得意科目となった子どもたちが必ずしも理系に進むとは

限らなく、また、文系科目が好きで文系に進む子どもたちが出てくる可能性

も考えられる。そう考えた時に、算数・理科を好きになってもらい生徒の各

教科への興味・関心を高めていく授業づくりが必要であると考え、以下の企

画を考案した。

算数では『校内交流授業』という企画を提案する。内容は、高学年の生徒

が低学年の教室に出向いて授業を行い、6年生が3年生、5年生が2年生、

4年生が1年生、というように担当を決めて教える。この企画の進め方とし

て、まず、教える立場である高学年の各学年から先生役となるリーダーを2

人〜3人決める。そのリーダーを中心に、どのような形式で教えるのか話し

合い、計画を立てて準備を行う。その際に、担当する学年の教科書やテキス

ト等の学習資料を担任の先生に準備して頂き、それらを基に授業方法を考え

て行く。低学年の内容を教えるとはいっても、生徒たちだけで授業方法を考

えることは少し難しいと思われるので、先生にもアドバイスを行っていただく

等の協力をお願いしたいと考えている。授業方法は生徒たちが考えた方法で

自由に進めてもらうが、基本的なスタイルとして、リーダーが普段授業を行っ

ている先生と同じように黒板を使いながら授業し、それ以外の生徒たちは

補助にまわり、様子を見ながら低学年の生徒たちをサポートするという形で

行ってもらう。

実施日は月に2回(2週間に1回 )のペースで土曜日の午前中に実施する予

定である。しかし、土曜日に実施となると習い事等の予定が常に入っていて

都合の合わない生徒もいると考えられるため、もしも保護者の方々から実施

日の改善を求める意見が挙がるのであれば、小学校側に実施可能な曜日・時

間帯を検討して頂くことを考えている。

この企画の狙いとして次の点が挙げられる。高学年の生徒は、先生役に

なって教えることができる楽しさの中に、どのような教え方をすれば理解し

やすいかを考えながら自分達で教え方を創作することにより、改めて低学年

の範囲から答えを導き出すための過程を考えることの重要性を実感でき、数

学的な思考力・表現力を高めていけることである。また、教わる立場である

低学年の生徒は、普段の学校生活の中でお兄さん、お姉さん的な存在である

高学年の先輩たちに教えてもらえることにより、わからないことがあっても気
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