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３．「こじまっちんぐ」による商品開発

こじまっちんぐとは，従来の商品開発実習（図

１）を少し改良したものである（図２）。ビジネス

科の生徒を対象に，地元の地域資源を洗い出し，こ

れらの地域資源同士を組み合わせる複数の企業との

マッチングにより新しい価値を創造するという実習

である。

 

 

過去に商品開発での実績があった地元の牧場から，

新しいジェラートを開発したいと依頼があり，生徒

は地域資源の中から，いちじくを使用したジェラー

トの開発を提案した。いちじく農家を訪問する場を

設定し，生産者の話を聞く中で，「今年は長雨の影

響で数量が確保できないかもしれない。いちじくは

１．はじめに

岡山県立倉敷鷲羽高等学校は倉敷市南部の児島に

位置する学校で，県立高等学校教育体制整備実施計

画に基づき平成 17 年４月に全国唯一の未来創造科

（定員 280 名）として開校した。令和２年度入学生

からは普通科（定員 120 名）とビジネス科（定員

80 名）に学科改編され，ビジネス科では検定取得

と地域連携を柱として，地域産業の持続的発展を担

う生徒の育成を目指している。

筆者は令和３年度から鳴門教育大学大学院に入学

し，これまでの教員人生で取り組んできた実践を帰

納的に研究し，要件を整理して「ジレンマ克服型商

品開発実習」を開発した。この実習は，変化が激し

く予測困難な社会・時代（VUCA の時代）をたく

ましく生き抜く商業人材の育成につながるとともに，

Society5.0 やそれに対応する学校 ver.3.0（文部科学

省によって提唱）で必要とされる資質・能力の育成

にも寄与すると確信している。

２．ジレンマ克服型商品開発実習

「ジレンマ克服型商品開発実習」は，倉敷鷲羽高

校ビジネス科およびビジネス研究部で取り組んでき

た「こじまっちんぐ」の実践を帰納的に研究し，要

件を整理して開発されたものである。

通常，学校と企業が１対１で折衝し取り組んでき

た商品開発を，利害が異なる２社以上の企業との協

働とした。こうすることで社会の変化が加速し，将

来の予測が困難で唯一絶対の答えがないことの多い

経済社会をたくましく生き抜くための力を身に付け

ることが可能となるよう改良を加えたものである。

ジレンマ克服型商品開発実習
～変化が激しく予測困難な社会・時代を生き抜く力の育成～

岡山県立倉敷鷲羽高等学校
教諭　大池淳一

図１　従来の商品開発実習

図２　複数の事業者と協働する商品開発実習
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雨に打たれると品質には問題はないが，商品価値が

なくなる。」という想定外の事実を知った。そこで，

商品価値がなくなった，売れないいちじくを使用し，

売れるジェラートに加工することを提案し，逆転の

発想による創造的問題解決につながった。

しかしながら，こじまっちんぐでの商品開発実習

では，双方の事業者とのマッチングや新商品の開発

がスムーズに進み，多少想定外の事象はあったもの

の，板挟みとなるような状況は生まれなかった。

４．岡山県立高梁城南高等学校との学科間連携

そこで，これまでは地域内の資源同士のマッチン

グに限定していたものを，離れた地域の資源とマッ

チングするという条件を新たに加えた。さらに，岡

山県中西部の高梁市に位置し，農業を専門に学ぶ岡

山県立高梁城南高等学校を企画側に加え，行政から

は吉備中央町，そして事業者にはブルーベリー農園，

ピューレ加工業者など複数の関係者を加え，より複

雑な条件設定を行った。

この実践の中で，原料となるブルーベリーの単価

が高いと主張する牧場と，農家の安定した収入を確

保したい吉備中央町・ブルーベリー農園との間で異

なる価値観により板挟みが生まれた。これに対して

ブルーベリーの取引価格を調べ，原料単価が適正価

格であること，原価率を計算したうえで，決して原

価を圧迫している訳ではないことを牧場側に説明，

説得した。その結果，適正な価格設定であるという

ことが理解され，納得解が生まれた。

また，販路を広げることで，卸価格の値崩れが不

安な牧場と，販路を町外にも広げたい関係者の間で

異なる価値観により板挟みが生まれた。これに対し

てまずは道の駅など町内で確実に販路を広げること，

小売業者への卸価格を厳守することを双方に説明，

説得することで，双方にとって最適な販路が決定さ

れ，納得解が生まれた。

これらの納得解により，ブルーベリージェラート

が完成した。

５．こじまっちんぐの分析と考察

これまでの実践で育成された力を明らかにするた

めに，「ブルーベリージェラートの開発を終えての

感想を自由に記述してください」の質問紙調査を実

施した。その結果，従来の商品開発実習においても

期待される効果である「地域の魅力発信」「事業者

への提案」「実践に対する評価」に加え，「複数の事

業者との連携」「納得解の提案」「板挟みによる利害

の調整」に関する記述が表出された。

６．ジレンマ克服型商品開発実習　要件の設定

こじまっちんぐの経験から，多様な価値観が存在

し，変化が激しく予測困難な現代社会において，実

際に持続的に地域を発展させる商品開発実習とする

ために，下記のような要件を設定した。

（１）２社以上の組み合わせ

（２）利害が対立する当事者を意図的に組み込む

（３）想定外な事象を意図的に組み込む

利害や価値観が異なる複数の事業者と協働して商

品開発を行う。その過程で，事業者間で意見の対

立・拮抗が生まれ，生徒は板挟みとなる中で対話し，

納得解を生み出して，想定外の事態にも対応しなが

ら新商品を開発し，継続的販売も可能とする商品開

発実習を「ジレンマ克服型商品開発実習」とした

（図３）。

７．ジレンマ克服型商品開発実習　実証実践授業

これまでに述べたブルーベリージェラートは

2022 年度も継続販売する予定であった。しかし，

牧場側は原料価格が製造原価を圧迫していることに

ついて依然納得しておらず，継続販売が白紙に戻っ

たのだ。期待していた農家や町の関係者，何より自

図３　ジレンマ克服型商品開発実習
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適正価格であることから，原価をこれ以上圧縮する

ことは困難であると考えた。しかし，環境に優しい

植物であること，摘み残しのブルーベリーを活用す

ることを前面に出し，SDG ｓの目標達成という付

加価値を考えた。マーケティングで学習した「イミ

消費」としての価値をもたせることや，生産者の顔

が見えるプレミア感を出すことなど，商品そのもの

に付加価値を付け，商品の売価を上げることで原価

率を下げて販売するという結論を導き出したのだ。

また，そのためには厳格に原価計算をする必要性が

あるとも考えた。

ブルーベリージェラートの売価を上げ，原価率を

下げるという提案を行うにあたり，現在の販売価格

である 300 円にこだわりをもち続けていた牧場に対

し，厳格な原価計算を行い，全国に存在するブルー

ベリージェラートの価格を調査して科学的根拠に基

づいた準備をした（図６）。

その結果，現在の販売価格は全国平均と比べても

安すぎる設定であることがわかり，販売金額を上げ

ても消費者が商品を選択するうえで大きな問題がな

く，牧場側は売価を 300 円から全国平均に近い 400

円に再設定して販売するという提案をまとめた。

また，ただ価格を上げるだけでなく，生産者の顔

が見えるラベルに一新することや，店頭で掲示する

POP も生産者を前面に出すなど，マーケティング

的な観点や付加価値の提案も行った。

さらにピューレ加工業者から受けた，ブルーベ

リーの風味に対してミルクの風味がかなり勝ってお

り，ブルーベリー本来の良さが引き出し切れてない

との指摘から，価格を上げると同時に原価に影響が

ない程度でブルーベリーの使用量を増やし，プレミ

分たちの想いを実現するため，商業の学びを活かし

た科学的根拠に基づく解決策を牧場側に提案し，説

得する実証実践授業を行った（図４）。

ブルーベリーの原料価格が原価を圧迫しているこ

とが大きな要因であるため，生徒は原価計算やマー

ケティングで学んだ既知の学習事項を活用した。牧

場側から原価に関する情報の提供を受け，損益分岐

点分析や原価計算を行うなど，継続して販売できる

ようアイデアを出し合い，それをスライドにまとめ

て発表した（図５）。

 

また，連携先である高梁城南高校がブルーベリー

を栽培しているビニールハウスを訪問し，その高梁

城南高校の生徒や担当教員からブルーベリー栽培に

ついて学んだ。生産者側であるブルーベリー農園及

び高梁城南高校の生徒の考えを聞き，ブルーベリー

の原価が適正価格であることを再確認した。その対

話の中で，ブルーベリーが環境に優しい作物である

ことや，広大な敷地を高齢の生産者が１人で管理し

ているため摘み残しが多くあることが新たにわかっ

た。

これらを踏まえ，どのようにすれば牧場側が納得

し，継続して販売をすることが可能となるか，意見

を練り合った。その結果，ブルーベリーそのものは

図４　倉敷鷲羽高校で行った実証実践授業

図５　生徒が提案をまとめたスライド

図６　生徒がまとめたスライド
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９．総合考察

コミュニケーションスキル評価尺度の分析からも，

「ジレンマ克服型商品開発実習」により，Soceity5.0

に向けた学校 ver.3.0 で必要とされる「板挟みや想

定外に向き合う力」が育成されることが示唆された

が，図７のように要件を改良することで，より現実

に近いリアルな実習を行うことができる。自由研究

ではなく，あくまでも授業であるため教師が緻密な

授業設計を行い，そのうえで生徒が主体的に活動で

きるような場を設定する必要がある。これは目的的

活動論に従った授業設計ともいえる。

10．おわりに

「ジレンマ克服型商品開発実習」に関する実践は，

活育教育財団が主催する Next Education Award に

おいて，約 100 件の応募の中から最優秀賞を受賞し

た。これは商品開発実習に関係した生徒，企業など

関係者全員による受賞である。本校における実践を

帰納的に研究し，要件を整理するために指導いただ

いた鳴門教育大学大学院教授藤村裕一先生には多大

なるご支援をいただいた。

今後は本実習と非認知能力の育成との関連性や，

商業系学科のみならず他学科，他校種においても転

用可能かどうかなど，変化が激しく予測困難な社

会・時代をたくましく生き抜く人材，地域産業の持

続的発展を担う生徒の育成にさらに実践および研究

を続けたい。

ア感をより出すことも提案した。その結果牧場の納

得が得られ，説得に成功した。

これによって完成したブルーベリージェラートは

JR 岡山駅のお土産売店２か所をはじめ，鷲羽山レ

ストハウス展望台などで継続的に販売され，さらに

は宮城県石巻商業高等学校から注文をいただくなど，

その販路を広げることができた。

８．生徒の変容

ジレンマ克服型商品開発実習の実証実践授業の効

果を検証するための質問紙調査では，ほとんどの質

問項目で母平均が上昇しており，Society5.0 に向け

た学校 ver.3.0 において必要とされる「板挟みや想

定外に対応する力」は，「納得解」「想定外対応」「問

題解決」の質問項目において伸びが著しい結果と

なった。

実習前と実習後を比較し，t 検定を行った結果か

ら「１．自分の考えをうまく言葉で表現することが

できる」「３．相手の考えを発言から正しく読み取

ることができる」「６．自分の主張を論理的に筋立

てて説明することができる」といった「表現力」「解

読力」「自己主張」に関する質問項目に対して母平

均の上昇がみられ，１％水準で有意であった。

また，「12．事業者と問題が生じたとき，納得す

るような解決策を提案できる」「13．当初の計画と

のズレに対して柔軟に対応することができる」「14．

起こった問題に対して自分たちで乗り越えることが

できる」といった学校 ver.3.0 で必要とされる「納

得解」「想定外」に関する質問項目に関しても同様

の結果が確認され，変化が激しく予測困難な社会を

生き抜く力が身に付いたことが示唆された。

一方，「７．人間関係を第一に考えて行動するこ

とができる」「意見の対立による不和に適切に対処

することができる」といった「関係調整」に関する

質問項目に関しては，母平均はやや上昇しているも

のの，１％もしくは５％水準で有意とはならなかっ

た。また「９．友好的な態度で相手に接することが

できる」といった「他者受容」においてはわずかで

はあるが母平均が下降した。

 

図７　ジレンマ克服型商品開発実習の改良点
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