
■ Instagramを利用したインフルエンサーマーケティングによる購買への影響

■ 国際研究比較からみる日本の寄付行動

■ 訪日中国人観光客の爆買いの考察と今後について

■ 限定品の減少に対し心理的リアクタンスが発生した消費者の態度変化について

コース共通科目

1年次 2年次 3年次 4年次

成長の
プロセス

市場創造コース
企業経営に関する価
格や販売方法、広告
宣伝の仕方を含めた
商品やサービスの企
画立案、供給システム

（調達・生産・販売・
流通）の運用に携わる
人材を育てます。

市場分析コース
商品やサービスの企
画立案に必要な情報
の分析や供給システ
ムの設計・管理につ
いて学 びます。コン
ピュータやITなどを利
用した分析やシステム
管理を重視します。

現代産業・起業コース
現代の各種産業にお
ける経営の要点、企
業と企業者に関する
基礎理論、起業に関
する基礎知識等を学
ぶことで、現代にふさ
わしい経営者として
の能力を育成します。

各コース
関連科目

経営、マーケティング、会計、経済、
情報に関する知識を養い、大学で
学ぶための基礎知識を身に付けま
す。

市場戦略に関する基礎的知識を
ベースとして、より専門的な知識
の習得を行い、社会や企業につい
て考える力を養います。

学生個人の興味・関心に応じて、
より深く市場戦略の問題について
考えます。市場戦略を分析する
理論と方法を学び、企業や市場を
取り巻く問題の発見を目指します。

卒業論文の作成を通じて、学生
個人が発見した問題意識につい
てじっくり取り組み、自身の考え
をまとめていきます。

• 市場戦略概説Ａ・Ｂ
• 経済学概説Ａ・Ｂ

• 経営学Ａ・Ｂ
• 会計学Ａ・Ｂ
• 情報処理基礎Ａ・Ｂ

• マーケティング論
• 産業組織論

• 流通システム論Ａ（マクロ）
• 流通システム論Ｂ（ミクロ）
• 経営科学概論Ａ・Ｂ
• 経営統計Ａ・Ｂ　・ゲーム理論Ａ・Ｂ
• 経営情報システム　・経営情報分析

• 流通システム論Ａ（マクロ）
• 流通システム論Ｂ（ミクロ）
• 経営科学概論Ａ・Ｂ
• 経営統計Ａ・Ｂ　・ゲーム理論Ａ・Ｂ
• 経営情報システム　・経営情報分析
• マネジメント・サイエンスＡ・Ｂ

• ベンチャー企業論Ａ・Ｂ
• 経営組織論
• 財務会計論

• 演習Ⅱ• 情報セキュリティマネジメントＡ・Ｂ • 演習Ⅲ

• 経営戦略論
• 計量経済学

• イノベーション論
• 経済法ａ・ｂ

• 経営戦略論
• 計量経済学

• 情報処理応用

• 環境経営論
• 経営戦略論

• イノベーション論
• ファイナンス

• 民法Ⅰ（総則・物権法） ・労働法
• 商法Ⅰ（総則・会社法） ・経営財務論

• 演習Ⅰ
• 生産管理論
• 上級簿記

• 管理会計論
• 原価計算論
• 税法

• 演習Ⅱ

• 演習Ⅱ

• 演習Ⅲ

• 演習Ⅲ

• 経営数学Ａ・Ｂ
• 確率・統計入門Ａ・Ｂ

• 現代企業論Ａ・Ｂ
• 簿記学Ａ・Ｂ

• 消費者行動論
• マーケティング・リサーチＡ・Ｂ
• 製品開発論Ａ・Ｂ

• マーケティング・コミュニケーション論
• グローバル・マーケティング論Ａ・Ｂ
• マーケティング史Ａ・Ｂ

• 消費者行動論
• マーケティング・リサーチＡ・Ｂ

• マーケティング・サイエンスＡ・Ｂ
• サプライチェーン・マネジメントＡ・Ｂ

• リスク管理論
• 銀行経営論Ａ・Ｂ
• 保険学

• 商業経営論Ａ・Ｂ
• サービス経営論Ａ・Ｂ
• 企業分析論Ａ・Ｂ

• 事業創造論Ａ・Ｂ

• 民法Ⅱ（債権法）
• 商法Ⅱ（商行為、手形・小切手法）
• 外書講読（英書Ⅰ）Ａ・Ｂ

• 外書講読（英書Ⅱ）Ａ・Ｂ
• 現代マネジメントⅩ～Ⅺ

• 現代マネジメントⅠ～Ⅶ

必　修

■必修:20単位
■選択必修:20単位
■選択:48単位

• 経営数学Ａ・Ｂ
• 確率・統計入門Ａ・Ｂ

専門教育科目:88単位
全学共通科目:26単位
広域選択:10単位

選択
必修

選択
必修

選択
必修

選択
必修

選択必修

選択

選択

選択

選択

卒業に必要な単位：124単位4年間の流れ

卒業論文テーマ・研究課題例

Message

小林 巴香
市場戦略学科2023年卒業／

北海道札幌国際情報高等学校出身

［3年次後期の時間割］
Mon. Tue. Wed. Thu. Fri. Sat.

1 マーケティング・リサーチ 消費者行動論 心理学の基礎 事業創造論
2 グローバル・マーケティング論 情報処理応用
3 マーケティング・コミュニケーション論
4 演習
5
6 製品開発論

数ある授業の中でも好きなのが、「消費者行動論」と「マーケティング・コミュニケーション論」です。どちらも実生活に置き換えて考えてみる
と、消費者の行動心理がとてもよく分かります。例えば、メルカリで商品を売ろうとした時。商品に「いいね」や「コメント」がたくさんついて、そ
ろそろ売れるという状況になっても、「今手放すのはもったいない。もう少ししたら高く売れるかも」と思ってしまう。ここには「人は新しいもの
を買うよりも、今あるものを手放す方が惜しい」という心理が働いていることが分かります。他にも、コンビニなどで売っているペットボトル飲

マーケティングは自分の消費行動に
置き換えてみる。

卒業生メッセージ

料におまけが付いているのは、マーケティ
ング・コミュニケーション論でいう「販売
促進」の手法だと知りました。市場戦略
学科には、実生活に基づいた学びがある
ので一層理解が深まります。

2024年度（予定）
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