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慶應義塾大学商学部小野晃典研究会第６期 

オリエンテーション 

慶應義塾大学商学部小野晃典研究会第７期生の皆さんへ 

第 6期 松木拓也（文責） 水成俊一朗 

 

1.ゼミの活動内容（昨年度の実施概要）                   

             

1.1.春学期活動内容 

秋学期にどれだけ優れた共著論文を書けるかは春学期中の地道なトレーニングの量と内容に規定されま

す。とても量が多いのでただこなすだけになりがちですが、各活動が目標に対する手段であることを意識

して取り組んで下さい。そうしなければ、せっかくの機会なのに自分自身の血や肉になりえません。 

 

【本ゼミ/木曜 4・5限】 

４限：英書講読 

マーケティング研究の最先端の論文を原書で読み、学術論文の書き方や内容に関する知識の習得と英語力

を身につけます。小野ゼミの英書講読のスタイルとして、皆が各自で事前に翻訳するなどの予習をしてお

き、担当者が教壇に立って、皆に翻訳文を発表することによって内容理解を確認していきます。今年度に

最初に読む原書はKe Han, Takahiro Chiba, Shingoh Iketani, and Akinori Ono（2009）“A Comprehensive 

Model of Anxiety in Gift Giving”です。（この原書は 6期が配布します。） 

5限：グループワーク（ケース・メソッド・ディベート・データ解析）の発表 

◎ケース・メソッド 

ハーバードビジネススクール流のケース・メソッドを行う企画です。ケーススタディとは違い、事例そ

のものを学ぶのではなく事例を手段（メソッド）として一般理論の応用方法を学ぶのが目的です。論理的

思考能力、論拠となる資料の収集技術、レジメの作成法、口頭プレゼン技術等々の様々な能力向上を図り

ます。また、小野ゼミではケース・メソッドに使用する題材は、慶應ビジネススクール等の機関から借用

するほか、小野ゼミ生自らが資料作成を行います。 

◎ディベート 

ある議題について賛成派と反対派に分かれて論理的に主張を戦わせるのがディベートです。2 つの班に

分かれて 1つのマーケティング問題を 2つの立場から討論することにより、当該問題についての情報を収

集・分析する能力と論理を用いて結論を導き出す能力を身につけます。その中でも、相手側やオーディエ

ンスを論理的に納得させていくという意味では、特に口頭のプレゼンテーション技術の向上を図ります。 

◎データ解析 

 実証分析のために習得した多変量解析技法を忘れてしまわないように、実際にマーケティング問題を解

くためにデータを解析する実習が本ゼミ企画として行われますが、ケース・メソッドやディベートの企

画がありますので、実施機会が少ないのが実情です。 
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【サブゼミ/木曜 4・5限】 

4限：6期生による卒論発表 orフリーディスカッション 

 4 年生である 6 期生が卒業論文の途中経過の報告、もしくはフリーディスカッションを行う時間です。

フリーディスカッションでは、担当のゼミ生達が、各自興味の湧いたトピックに関する雑誌や学術誌を他

のゼミ生に紹介し、その内容について議論します。 

5限：多変量解析実習 

マーケティングの実証分析では統計を分析して使用することが非常に重要です。この実証分析に必要な

多変量解析技法を習得します。6 期生が皆さんにレクチャーを行います。進め方としては、パソコン室で

レクチャーを受け、次週までにレポートを作成してもらう仕組みです。この分析技法は三田祭論文や電論、

卒論にも使用しますので、脱落しないように頑張って下さい。 

 

【その他の個人課題】 

基礎文献レポート 

基礎的な日本語のテキストといっても、大学院生レベルの教科書を全員が購入して読み込みます。文献

を読むだけですので、基本的には宿題形式です。皆さんには内容理解のために、要約と考察を毎週レポー

トとして提出してもらい、6 期生が各自添削します。この企画には、論文調の日本語文章表現に親しむこ

と、マーケティング論の基本知識を身につけること、正しく内容を要約して文章に書き起こす能力を身に

つけること、といった目標以外にもタイピングのスピードを上げたりと、専門知識以外の様々なスキルも

身につけます。ただ単に課題をこなすことだけを目標とせずに、自分を鍛えるという意識をもって積極的

に取り組むようにして下さい。今年度、最初に読むテキストは「コトラー＆ケラーのマーケティング・マ

ネジメント(第 12版)」です。 

 

1.2.秋学期活動内容 

 

秋学期の活動内容は基本的には春学期と同じですが、個人課題の基礎文献レポートに変わって、ゼミ活

動 1年目の大きな目標である、共著での論文執筆を行います。そのため、本ゼミ 5限は各論文の中間発表

が中心となります。6 期生は、関東十ゼミ討論会、商学部異分野ゼミ研究報告会、商学部マーケティング

ゼミ合同研究報告会、学生広告論文電通賞の 4つのグループに分かれて論文を執筆しました。 

関東十ゼミ討論会（十ゼミ） 

昨年度のテーマ：「復刻製品戦略の有効性」 

関東十ゼミ討論会は、毎年 1 回、関東の名門マーケティングゼミの学生たちが集まって行う研究論文の

討論会です。「冠テーマ」（昨年度は『学生マーケターの挑戦～Building Bridges Between Knowledge and 

Practice in Marketing～』）と呼ばれるメインテーマが定められ、その下に学科領域ないし業界別に分けら

れたセッションが定められます。各ゼミは 1 つないしは複数のプロジェクト・チームを各セッションに参

加させ、研究論文を執筆・発表します。他のマーケティングゼミからの刺激を受けられるだけでなく、希

望者には協賛企業のご好意でインターンシップを経験出来る機会もあります。なお、討論会の名前の由来
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はゼミの数ですが、参入退出が自由なため、参加ゼミは年度によって異なります。 

商学部異分野インゼミ研究報告会（インゼミ） 

昨年度のテーマ:「ブラウジング行動意図規定要因」 

小野先生の研究室の両どなりは、経営学の岡本先生と会計学の園田先生。慶應義塾大学商学部を代表す

る 3つの研究分野の、商学部を代表する 3人の若手の先生方が、一箇所に集まっていらっしゃるのです。

そこで企画されたのが、異分野のゼミが三田祭研究の中間発表をしあうという「慶應商学部異分野インゼ

ミ合同研究報告会」です。この報告会は三田祭研究の中間発表を行う企画から三田祭後の完成版を発表す

る企画へと変更され、入ゼミ試験を控えた 2 年生をオーディエンスに迎えて日吉で行う企画へとパワーア

ップし、また、参加ゼミ数も膨らんで今日に至っています。 

商学部マーケティングゼミ合同研究報告会（マケ論） 

昨年度のテーマ：「広告エンドーサが消費者購買意図に及ぼす影響～タレント・キャラクタ間の差異に着目

して～」 

慶應義塾大学商学部の華、商業学（マーケティング論）のゼミが集まって、三田祭研究の成果を発表し

あうという企画が、「マーケティングゼミ合同研究報告会」です。「商学部異分野インゼミ研究報告会」に

似た趣旨で行われますが、参加ゼミが全て同じ分野について学んでいるという点で、他の論文チームとは

また違ったプレッシャーと戦うことになるのが特徴です。小野先生の在外研究期間中の 2005年に始まった

この企画は、まだまだ発展途上にあるもので、改善点は多いように感じられます。今後少しずつ改善して

いき、盛り上げていきたいと考えている報告会です。 

 

 以上の 3 つの論文チームは、三田祭論文として三田祭においてパネル展示発表を行い、それぞれの発表

の場で口頭プレゼンを行いました。論文テーマは、毎年グループのメンバー同士で相談して自由に決定し

ます。昨年度のテーマに影響されることは全くありません。 

学生広告論文電通賞（電論） 

昨年度のテーマ：「スポーツと広告～スポンサーシップ効果との関連で～」 

小野ゼミは「マーケティング論」をテーマに研究活動を行っており、その中でも「消費者行動論」と「広

告論」という領域に力を入れています。電通論文は、その「広告論」で研究した成果を発揮することを目

的として取り組んでいるプロジェクトです。広告に関する与えられた題材について広告代理店に政策提言

を行うような論文を書く懸賞論文で、三田祭論文や卒論のような学術論文ではありません。また、受賞作

以外の論文は発表の機会はありません（受賞作は冊子に載ります）。また、その成果が順位付けという形に

よって明確に現れることもこのプロジェクトの特徴であると言えます。 

 

2.ゼミ活動での諸注意                                    

 

2.1.小野ゼミの名称 

 小野ゼミの正式名称は、慶應義塾大学商学部小野晃典研究会です。普段は「小野ゼミ」で構いませんが、

文書に記載するなどの際には努めて正式名称を使うようにして下さい。ただし、他大学とのセッションに




