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Ⅰ．はじめに

杉野服飾大学ファッションビジネス・流通イノベー
ションコースは2015年度に新設されたコースである。
日々進化するファッションビジネスの中で、インター
ネットビジネスの知見を深めることを目標としており、
将来的にその関連の職業を目指すカリキュラムを組み
立てている。３年次の前期必修科目である「流通イノ
ベーションゼミⅠ」では、ファッション業界での販売
方法として最近伸びている「インターネット販売」、
いわゆるEC（Electric Commerce）を学び実践する
ことを授業内容としている。コース新設時の流通イノ
ベーションゼミでは、アパレル企業のEC施策や方法
などを実践している担当者から講義を受け、その後は
グループディスカッションを行うことが多かった。こ
の方法は学生が消費者として使う利便性などは具体的
に学べるのだが、自らがECを開設し実務者となる段
階まで育成することは難しい。本学の卒業生の状況を
見てみると、モードテクノロジー系コースの卒業生で
も自分のブランドを立ち上げて、自ら作ったネット
ショップで商品を販売することが多くなっている。こ
こ数年、卒業生からネットショップの相談をされるこ
とが複数あったことが契機となり、授業をECのオペ
レーションに関する学びに方向転換することとした。
学生時代からネットショップ運営の実践を学べること
は、今後、社会でEC担当者の人材需要が高いことか
ら、有益な知識となると想定しての転換である。また、
本学服飾学科において川上から川下までサプライ
チェーン全てを学ぶというコース運営のもと、別コー
スとの繋がりの可能性も想定をした結果、ネット
ショップ運営の授業を取り入れることに至った。
　このような経緯の中で、コース運営責任者である
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コース主任の五月女は2019年秋から、日本イーコマー
ス 学 会（JASEC）１）と の 協 力 を 模 索 し て き た。
JASECは2016年に発足した新しい学会であるが、イ
ンターネットビジネスにおいて企業と学術との連携を
提唱しており、専務理事の宮松利博氏と授業の方法に
ついて情報交換をしてきた。その中で「株式会社もり
のがっこう」２）代表取締役の後藤麻美氏を起用しての
授業展開が杉野服飾大学では最も親和性があるのでは
ないかという結論となった。
　後藤麻美氏は、高校、専門学校と服飾を学んできた
ため洋服作りが得意であった。2007年頃から子育て
をする中、知人から子どもの保育園や学校グッズなど
を作る依頼が多くなり、次第にそれを個人で販売を始
めていた。その後、2010年頃から育児の合間に婦人
服を作り、ハンドメイドマーケットのminne３）に出品
を開始した。minne はスマートフォンアプリで出品か
ら販売や決済までできるサービスであるが、ECだけ
の販売で即座に売り切れてしまう人気作家となる。
2013年からは本格的に「もりのがっこう」ブランド
としての洋服やバッグを作り、minne と creema４）で
販売を開始した。その後、同じ子育て世代の女性の
フ ァ ン の 絶 大 な 人 気 を 得 て、自 社 サ イ ト と
ZOZOTOWNでも販売を行っている。2021年現在、
個人で年商１億４千万円。SNSでは７万人のフォロ
ワーがいる人気D2C（Direct to Consumer）ブランド
のデザイナーである。
　2020年度から後藤麻美氏を本学非常勤講師として
迎えてコース主任の五月女と連名で流通イノベーショ
ンゼミを開始した。本来であれば、学生が企画した商
品をECで販売をする予定であったが、コロナ禍の中
で残念ながらオンライン授業となった。結果として
EC販売を断念し、学生からの企画提案のみとなった。
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　2021年度は、教室での対面授業が可能となったた
め、学生がデザインした T シャツをネットショップ
で販売をするシラバスを共同で考案した。後藤麻美氏
の夫である後藤鉄兵氏が、株式会社 Tshirt.st５）の代
表取締役として、年間流通総額で約200万枚の T シャ
ツを EC で販売、30万人の会員を保有しているという
経験ノウハウを教育現場で活かしていただくことに
なった。後藤鉄兵氏は今回のプロジェクトに特別講師
として参画し、受講生による T シャツ制作とネット
販売が可能となった。
　株式会社 Tshirt.st の EC プラットフォームは、昨
今話題の Shopify６）というプラットフォームを使用し
ており、その中でも Shopify plus という最高ランクの
会員であることから、このゼミ用に「杉野服飾大学」
の商品ページを作成することができたのである。
　また、宮松利博氏が代表取締役を務める、WEB コ
ンサルティング企業の株式会社 ISSUN７）にも協力を
得ることができ、杉野服飾大学と３社との産学連携が
実現することとなった。これら３社は大学と提携する
ことにより、ネットショップ運営の初心者に対して指
導するためのノウハウを得ることができ、大学として
はネットショップ運営の具体的な方法や施策を実践的
に学ぶ場を得ることができた。

今回の産学連携の授業により、学生は商品のコンセ
プト立案と制作、価格設定、商品撮影、ネットショッ
プの商品ページの作成、SNS での販売促進、注文者
の決済、配送までの全てのプロセスを学ぶことができ、
結果として、学生がデザインした商品を大学運営の
ネットショップで販売するという経験をすることがで
きた。その授業の過程を以下に報告していく。

Ⅱ．教育実践

１．実践目的
　ファッションビジネスにおいて無店舗販売の１つで
ある「ネットショップ運営」を実践的に学び、今後の
職業選択の幅を広げることを目指す。

２．期間
令和３年４月13日～７月27日　毎週火曜７.８～９. 

10限　全15回　　　 

３．対象者
　令和３年度　ファッションビジネス・流通イノベー
ションコース３年生　全21名

４．教育実践の主な流れ
　本実践の主な流れを図１に示す。
 

５．教育実践の様子
５．１　グループ及び役職の決定、ブランドコンセプ
トの決定
　21名の学生を５つのグループに編成した。更に、
グループ内で「CEO 経営責任者」「CFO 財務責任者」

「CMO マーケティング責任者」「デザイナー」の役職
を設けた。グループ及び役職を決定した後、グループ
ごとに運営するブランドのコンセプトを話し合いによ
り設定し、全員の前で発表を行った。

５．２　価格設定、デザイン、発注
　経営戦略に用いられる方法の１つである MQ 会計８）

により、利益が出るように価格設定を行った。図２９）

は MQ 会計に用いられる基本的な図式である。１個
あたりの販売価格（P）、１個あたりの変動費（V）、
１個あたりの付加価値（M）にそれぞれ販売数量（Q）
を掛け合わせ、売上高（PQ）、変動費（VQ）、付加価
値（MQ）、郵送費等の固定費（F）、利益（G）を明確
化する仕組みとなっている10）。図３は、あるグループ
が実践した MQ 会計である。ブランドコンセプトや
経営方針に基づいて価格設定を行った結果、全グルー
プ異なる価格を設定した。価格設定を行った後、デザ
インを作成し発注作業を行った。設定した価格に見合
う事や、予算内に収まる事を考えデザインの作成を進
めた。５つのグループのうち４グループが無地の T
シャツを土台に刺繍やプリントを施すデザインを作成
した。無地の T シャツや、刺繍とプリントについて
は、株式会社 Tshirt.st の協力を得て発注先を決定し
た。また、５グループのうち１グループは、古着を購

グループ及び役職の決定／ブランドコンセプトの設定

価格設定／デザイン／発注

商品撮影／画像編集

ネットショップページ作成

販売開始／決済について／商品の発送

売り上げ結果発表／数値に基づいた考察

SNSを使用した販売促進

図１　教育実践の主な流れ
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入し自身でリメイクするデザインを作成した。

５．３　商品撮影、画像編集
　株式会社もりのがっこうの撮影スタジオにて商品撮
影を行った。図４と図５は、撮影の様子である。学生
達は、ネットショップページに載せる画像を想定しブ
ランドコンセプトに沿った構図を考えながら撮影に挑
んだ。モデルを担当した学生の１人は、事前に既存の
ネットショップページに掲載された画像を調べてモデ
ルのポージング案を準備した。商品を単体で撮影した
学生の１人は、「写真に立体感を出すための生地の寄
せ加減が難しかった。」と述べている。

図２　MQ会計の基本図式

図３　学生が実践したMQ会計

図４　カメラマンとモデルを実践する学生

５．４　ネットショップページ作成（Shopify にて）
　株式会社 Tshirt.st の協力の下、ネットショップの
プラットフォームである Shopify（ショッピファイ）
にて、杉野服飾大学のネットショップページを作成し
た。Shopify はカナダに拠点を置く企業であり、ネッ
トショップの開設から配送、顧客管理等まで包括的に
支援するシステムを提供している。日本経済新聞11）に
よると、Shopify の2021年４月～６月期の売上高は約
11億2000万ドル（約1233億円）であり、世界で170万
社以上にサービスを提供している。月額29ドルのプ
ランから利用が可能であり、スマートフォン上での操
作が可能である。

本実践では、学生達が自身のスマートフォンを使用
してネットショップページの作成を行った。図６と図
７は、学生が作成したネットショップページの写真と
文言を一部抜粋したものである。教員による指導は、
主に画像の並び順や商品のサイズ表示、説明の文言に
関して、消費者視点に重点を置きつつ学生達の意思を
汲み取りながら行った。中でも、消費者に対してブラ
ンド及び商品の魅力が伝わり、商品の詳細が明白な
ネットショップページを作成することを繰り返し学生
達に伝えた。

図５　写真映りを考え袖部分の寄せ具合を調整する学生
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５．５　SNSを活用した販売促進
　商品の販売促進として、SNS による情報発信を行っ
た。全グループが情報発信に有意な SNS として、写
真 や 動 画 の 投 稿 を メ イ ン と し た SNS で あ る

「Instagram」を選択した。内１グループは Instagram
に加え、動画の投稿をメインとした SNS である

「TikTok」も活用した。図８は、あるグループが投稿
した Instagram の画面を一部切り取った図である。各
グループが、Instagram からネットショップページに
アクセスできるようにしたり、Instagram が持つ

「ハッシュタグ12）」という拡散機能を活用したりと各々
の工夫を凝らした。図９は、１つのグループが活用し

図６　商品説明欄に動画を埋め込んだグループ
（https://xn-pss25cw8r3gv75qq9i.myshopify.com/
products/ 半袖 t シャツ -1　最終閲覧日2021/9/21）

図７　素材の機能性を文章で説明したグループ 
（https://xn-pss25cw8r3gv75qq9i.myshopify.com/
products/ イルカいるからいいや 最終閲覧日2021/9/21）

た TikTok の画面を一部切り取った図である。約２週
間の販売期間内で1000回以上動画が視聴された動画
グループがあった。

５．６　販売開始、決済について、商品の発送
　各グループが準備した SNS の開始と同時に商品の
販売を開始した。決済については、Shopify のサービ
スの１つである「Shopify ペイメント13）」という決済
サービスにより Visa や Master card、Apple pay など
複数の決済方法を可能となる。販売期間終了後は、商
品の梱包と発送の作業を行った。予め教員が準備した
資材を使いお礼のメッセージ（図10）を添えて購入
者へ発送した。一人の学生は、「手放すのは悲しいが、
無事に売れて良かった。」と少々名残惜しそうに述べ

図８　学生が投稿した Instagram 
（h t t p s : / / i n s t a g r am . c om/ f _ o h anachan?u tm_
medium=copy_link 最終閲覧日2021/9/21）

図９　学生が投稿した TikTok 
（https://vt.tiktok.com/ZSe1h7Kfb/ 最終閲覧日2021/9/21）
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ながら作業を進めた。

５．７　売り上げ結果発表、数値に基づいた考察
５．７．１　売り上げ結果

表１は、約２週間の販売期間における売り上げの結
果である。５グループ中３グループが売り上げ目標枚
数を達成した。

５．７．２　数値に基づいた考察（Google アナリ
ティクスを基に）

Google 社が運用するサイトへのアクセス状況を解
析する「Google アナリティクス」を使用し、消費者
の行動を数値的に可視化した。Google アナリティク
スは、ウェブサイトへのアクセス状況を集計した100
以上の項目を表やグラフ等で可視化するサービスであ
る。本実践では、株式会社 ISSUN 代表取締役の宮松
利博氏により Google アナリティクスの主な見方の説
明を受け、各グループが自身の商品ページへのアクセ
ス状況の結果を振り返った。本節では、本実践の販売
期間であった2021年７月13日～2021年７月27日につ
いて Google アナリティクスによって明らかにされた
数値を一部抜粋して記す。

図11は、売り上げた商品の個数と購入者の人数な
ど売上総額が表にされている分析画面の一部抜粋であ

図 10　発送する商品に同封したお礼の用紙

表１　本実践における各グループの売り上げ結果
グループ名 売り上げ目標枚数 売り上げ枚数

A ６ ４
B ５ ２
C ４ ４
D ６ ６
E ３ ３

る。「商品」項目には、各グループの商品ページのタ
イトルが表示されている。「商品の収益」は、各商品
が売り上げた収益額が表示されている。「固有の購入
数」は、ネットショップへアクセスした人が商品を各
商品ページで購入した回数が表示されている。「数量」
は、売れた商品の数が表示されている。この結果から、

「2021なつ T シャツ」を２着購入した消費者が１人い
ることが分かる。

図12は、ネットショップページにどの地域からア
クセスがあったのかを確認できる画面の一部抜粋であ
る。「新規ユーザー」は、初めてアクセスした人のこ
とである。本実践は、過去のデータが無いためアクセ
スしたユーザーが全て新規ユーザーとなる。1047人
がネットショップページにアクセスしたと考えられる
が、同一人物がスマートフォンとパソコンから同時に
アクセスすると２人として集計されてしまう事がある。
そのため、ネットショップページにアクセスした人数
把握としては目安の数値として考えられる事になるが、
アメリカや中国など外国からのアクセスが存在したこ
とが分かる。「セッション」は、ユーザーがサイト内
で複数のページを転々とする動きのことである。同じ
ユーザーによる複数回のセッションであっても、一定
の時間を経過していたり他のサイトからネットショッ
プページにアクセスしたりすると、新たなセッション
としてカウントされる。図12を見ると、1523のセッ
ションがあり、新規ユーザーの数値よりも多い数値で
ある事が確認できる。各地域ごとに見ると、日本から
アクセスしているユーザーは１人のユーザーにつき複
数回のセッションがあったことが考えられる。

図11　Google アナリティクス 販売実績 
（https://analytics.google.com/analytics/web/?hl=ja#/
report/conversions-ecommerce-product-performance/
a6485347w278214465p246336614/_
u.date00=20210713&_u.date01=20210727/ 最終閲覧
日2021/9/21）
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図13は、どこからネットショップページにアクセ
スしたかを示した画面の一部抜粋である。「参照元 /
メディア」は、ネットショップページにアクセスする
前にアクセスしていたものを示す項目である。新規
ユーザー及びセッションにおける「参照元 / メディ
ア」の上位３つを抜粋し図13とした。「instagram.com 
/ referral」は、Instagram にアクセスしていた事を示
す。「（direct） / （none）」は、不明である事を示す。

「t.co / referral」は Twitter にアクセスしていた事を
示す。この結果から、Instagram を見ていた人がネッ
トショップページにアクセスしたという行動が新規
ユーザーやセッションの半数以上であることが分かっ
た。

図 12　Google アナリティクス　アクセス地域
（https://analytics.google.com/analytics/web/?hl=ja#/
report/visitors-geo/
a6485347w278214465p246336614/_
u.date00=20210713&_u.date01=20210727/ 最終閲覧
日2021/9/21）

図13　Google アナリティクス　参照元 
（https://analytics.google.com/analytics/web/?hl=ja#/
report/trafficsources-all-traffic/
a6485347w278214465p246336614/_
u.date00=20210713&_u.date01=20210727/ 最終閲覧
日2021/9/21）

図14は、ネットショップページにアクセスした際
の消費者の行動等について分析された結果の画面を一
部抜粋したものである。「ページビュー数」は、各
ページが表示された回数である。「ページ別訪問数」
は、ページが表示された回数のうち、再読み込み等の
重複と見なされる表示を除いた回数である。「直帰率」
は、アクセスしたページ以外のページに移らず終了し
た消費者の行動の割合である。直帰率について、他
チームよりも高い数値となりマイナスに捉えたグルー
プがあったが、必ずしも商品や商品ページの魅力が足
りなかったという事ではなく早い段階で売り切れたこ
とが直帰に繋がったことも考えられると助言した。

Ⅲ．教育実践結果（学生の振り返りを基に）

　本実践最終日、学生が一人ずつ感想や振り返りを発
表する回を設けた。学生達の発表内容を基に、本実践
で学生が得た事について以下に記す。

１．グループワークについて
「グループワークの面白さを感じた。」
「段取りとチームワークについて学べた。計画性が

甘かった。仕事を割り振るべきだった。」
「作業分担を細かく行うべきだった。」
「役割分担の明確化とスケジューリングが大事だと

学んだ。」
「メンバーで考えを一致させることが重要だと思っ

た。」
「グループで取り組んだことで様々な考えを共有で

図 14　Google アナリティクス　ページ視聴状況 
（https://analytics.google.com/analytics/web/?hl=ja#/
report/content-pages/
a6485347w278214465p246336614/_
u.date00=20210713&_u.date01=20210727/ 最終閲覧
日2021/9/21）
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き、「つくる」楽しさを感じた。」

２．ネットショップの仕組みへの理解
「１つ１つの工程が大変なことばかりで、当たり前

のように成り立っているのがすごいと感じた。」
「商品製作から販売までの流れを大体把握すること

ができた。」
「１つの商品が販売されるまでに、こんなに道のり

があるとは思わなかった。」
「学生でもできることが分かり、自身でもネット

ショップでの販売をしてみようと思った。」
「どれくらいの費用でどれくらいの利益が出るのか

という、なかなか経験できないことができた。」
「Shopify はブログのような編集ページで、比較的

簡単に扱えた。」

３．SNSによる販売促進効果について
「SNS の発信力に驚いた。」
「同時にいくつものコンテンツを使って発信するこ

とが必要だと学んだ。」
「定期的に更新するべきだった。」
「投稿すべき時間帯やハッシュタグについてもっと

深く調べてみたい。」
「編集した動画が1000回以上再生されて良かった。」
「動画編集という普段の趣味を活かせてよかった。」
「１人ひとりの地道な発信が大事だと学んだ。」

４．マーケティングにおけるデータの重要性について
「データを見ること、データを基にどうするべきか

考えることの重要性を感じた。」
「ネットショップの特徴である様々なデータを見る

ことができ面白かった。」
「直帰率に高さに落ち込んだが、すぐに売り切れた

からだと分析できた。」

Ⅳ．考察：ネットショップの教育実践について

　令和３年度「流通イノベーションゼミ」教育実践と
して、ネットショップをチームで運営し体験したこと
は大きな学びを得る結果となった。体験型学習の結果
として、以下が本実践で得た所感である。

１．自らの作品を作る造形体験
　ビジネス系コースであるため、難易度が高いデザイ
ンの服を制作することはできないが、T シャツにデザ
インをするだけでも大きな可能性が広がった。プリン
トや刺繍でも何種類かの方法があり金額が異なる。ま

た１チームは古着のリメイクを実際にミシンで縫って
制作をした。こうした自らのデザインを形にしていく
過程の造形的発想から、売れるためのビジネス思考へ
と相乗効果的に繋がったことに価値がある。結果とし
て、学生たちは商品企画から商品制作、その商品をイ
ンターネットで販売する段階まで達成できた。この点
は服飾系の専門教育を受け、自らのブランドを立ち上
げている後藤麻美氏の指導の影響は大きいと考える。

２．ファッションビジネス感覚の養成
　自分で制作した商品の原価計算をして、そこから上
代設定を考える。売れるか売れないかの判断を迷う中
でどこまで利益をとるか、結果として機会損失になら
ないか、などの損益バランスの認知力は、企業でも学
ぶことは難しい。多くの商品が実際にお客様に売れた
ことで、労働に対する価値体験の満足度を高めるとと
もに、送付する際に手紙を添えるなど、ブランドの顧
客エンゲージメントの重要性も理解できた実践となっ
た。

３．ネットショップにおける「ささげ」運営体験
　「ささげ」とは、撮影・採寸・原稿の頭文字をとっ
た用語であるが、ファッション EC 関係の仕事に従事
していれば必ず携わる業務である。店舗の販売と違っ
て、EC では試着ができないことから、この３つが
ショップに詳細に明記することが重視される。顧客は
ショップページの商品紹介によってはじめて商品を理
解ができ、顧客との信頼関係を結ぶことができる。こ
の重要性を学生は体験から理解できた。撮影はプロの
事務所を借りて行われ、チームによっては写真以外に
動画も加えた。1000枚以上の写真データを保存して
もらい、その中から一番売れると見込まれるショット
を選択する煩雑な作業も行い、顧客視点で売れる構図
を練った。その写真や動画を SNS でも使用して集客
への販売促進に繋げる努力をしたことで結果を生み出
したとも言及できる。

４．グループ活動での価値共創
　ビジネス系コースではグループ活動は教師の経験で
は、さまざまな難しい点があると感じていた。そこに
は個人評価と団体評価との境目で達成感に違いが出て
くるからである。しかし、本実践では彼らのブランド
感を学生全員が共有することで、「売り切る」という
販売までの明確な目標を掲げ、ほとんど全員の学生が
大きな達成感を得ることができたという感触を得た。
この授業は毎回欠席者がほぼいない状況であり、授業
時間の集中力や授業時間以外での相談も含めて、学習
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達成度が高かったといえる。

５．Shopify の実践
　Shopify を使用する企業や個人が年々増えているが、
実際に知識がない初心者がスタートからいきなり試す
ことはハードルが高い。今回は Shopify の中でも最高
ランクを使用している後藤鉄兵氏のアドバイスのもと、
初心者にもわかりやすくできるような段取りを考えた。
コース責任者の五月女と後藤鉄平氏と後藤麻美氏と３
者で、15回の計画を綿密に立てる授業準備により、
学生全員が迷うことなく、販売までたどり着くことが
できたと振り返って考えている。

６．データ分析の知識
　企業の EC 担当者やネットショップ運営をする立場
になった場合、必ずダッシュボードでのアクセス状況
の確認、Google アナリティクスなどでデータ分析を
するとことになる。データは日々変化をして、商品ご
とに全く違う結果が出てくる。しかし、分析能力があ
れば、何が売れた原因なのか、売れなかったのはどう
いう理由があるのか、などを判断することができる。
そこからどういう施策があるのかを考えることが重要
である。

Ⅴ．まとめ：今後の教育実践における課題

ネットショップを立ち上げたといって、即座に商品
が売れるわけではない。砂漠に店を開店しても売れな
いように、売るためにはその周辺を整備して、ショッ
プにアクセスするまでを導く道筋が同時に必要である。
集客のための SNS 運営はその要となる。例えば今回
の実践授業では、TikTok を試したチームはショップ
ページをオープンする前に動画配信を開始したのだが、
そこへのアクセス数が非常に大きく、タイミングが早
く残念だったと反省していた。また、今回は１回限り
のイベントショップの形だったので、学生たちの友人
や親族、コース卒業生が買ってくれるケースもあった。
こうした企画が、継続的に売り上げを確保するという
点ではまだ課題があり、次回は今回のようには成功し
ないことも多いにあり得る。その点を、教員は彼らに
伝え指導するべきことであると認識している。

また、後藤鉄兵氏によれば、今回の Shopify での販
売はいくつか想定外のことがあったと終了後に述べて
いる。一つは、全員がスマートフォンで全て実践でき
たことである。PC 画面は家で確認などしたが、授業
では一切使用しなかった。結果として、ネットショッ
プの Shopify のページは全てスマートフォンで完成で

き、世界中からアクセスして見ることができたのは驚
くべき点である。いわゆる「ノーコード」で「プログ
ラミング不要」のプラットフォームが Shopify の優位
性であり、学生でも容易に試すことができた点は新た
な発見であったとコメントがあった。この点について
は、Shopify Japan 社からも、今後モバイルだけで
ショップができる利点を訴求することを望んでいたた
め、学生の成果には高い評価をいただくことができた。
もう一点は、学生たちのネットショップの完成スピー
ドである。企業の担当者でもここまで速いスピードで
完成することは稀で、おそらくデジタルネイティブ世
代の学生たちは、感覚的に作ることができたのだとい
うことであった。

繊研新聞社の調査によれば、2020年度のアパレル
の EC 比率は17.8％であり、EC 市場の伸び率は2019
年と比較して23.9％の増加である14）。日本の商取引の
歴史や国民性を考えると、試着ができない EC 販売、
それも店舗を全く持たない D2C ブランドのファッ
ション製品を購入することはまだ難易度が高い。アフ
ターコロナでもおそらくファッション製品は店舗での
購入が多くを占めることは変わりないであろう。しか
し、今後の EC 比率はさらに増加することは確実に予
想され、アパレル業界ではその人材需要は高いといえ
る。今までは中途採用などの経験者を配置することが
多かったが、今後は小さな企業や個人でも EC 立ち上
げは一般的になり新卒採用の可能性もあると推測され
る。Shopify の浸透率の高さを鑑みても、学生が
Shopify の実務を知見としてもっていることはデジタ
ルスキルとして評価されることが想定され、今後の就
職あるいは将来独立してのブランド創設に役立つこと
が期待される。こうしたアクティブラーニングは、将
来社会人になったときに専門性がある仕事に就ける可
能性を拡げる教育実践結果となった。

ここで重要なことは、本学は感性豊かな学生が多い
ことから、造形的能力とビジネス的能力と両面で育成
することを忘れてはいけない点である。単なる EC の
学習では感性と乖離してしまう可能性もあり、EC の
実務講義だけでは本来の目的まで達成することは難し
い。コロナ禍で D2C ブランドが乱立する中で、ブラ
ンドの世界観がない販売方法は失敗に終わると言われ
ているが、本実践学習では後藤麻美氏とのコラボレー
ションにより、ブランドの世界観を表現して共感して
くれる顧客に向けて EC 販売をするプロの方法を学ぶ
ことができた。

昨今の日本社会の DX（デジタルトランスフォー
メーション）が問われる中、今後は一つの領域のスペ
シャリティだけでは社会で通用しないことが課題とさ
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れている。本学で必要なことは、ファッション感性と
ビジネス的判断力、更にデジタルスキルも加えて、複
数の能力を備えたT型人材育成が望ましいと考えて
いる。T型とは、Tの字の横は幅広い教養と経営セン
ス、縦が専門性の深さと言われているが、本実践学習
ではＴ型人材育成を目指してきた。この点で、アフ
ターコロナの社会ではスキルの格差を想定して、服飾
大学の教育としては一層のレベルアップと指導する教
員側の高いリテラシーを持つことを怠ってはいけない
と実感している。
来年度以降は、毎年変わる学年カラーも踏まえ、同

じ実践方式を繰り返すだけでなく、Shopify のプラッ
トフォームのアップデートや分析ツールなどを日々把
握する必要があることを念頭に置き、来年度の新たな
授業組み立てを構築していく所存である。
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