
県との合同

交渉力を高める
～「妥協」ではなく「WIN-WIN」を実現する交渉力～

市町村専門研修
令和３年度

新潟県自治研修所

ね ら い

特 徴

交渉の意義・目的を理解するとともに、ロールプレイを通じた事例演習を通じて、交渉の事前
準備や手順・方法論等に関する実践的な知識・スキルを習得し、交渉力の向上を図ります。

・事前準備からフォローまで、交渉の流れを再確認できます。

・円滑に交渉するための説得の方法を習得することができます。

・業務での事例を題材に演習することで、職場ですぐに活用することができます。

■日程【１日間】

１０月２１日（木）

■予定人数

３０名

■対象
・交渉スキルに課題を感じている方

・住民や関係機関との折衝･交渉が多い部署にいる方

■講師 株式会社インソース 河邊 議導

プログラム（予定）

形 式
本研修は座席をグループごとに配置し、講師による講義や演習、グループでの討議などを
中心に実施します。

はじめに
１．交渉について考える
２．相手はどのような時に要望を
　　受け入れるか
３．交渉の前に
４．交渉の流れ
５．事前準備の重要性

６．説得の方法
７．交渉の実際
８．ケーススタディ
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今までは規律にのっとって一辺倒に交渉することが多かったが、相手にとってのメリットを伝えて交渉すること
も重要だということを学ぶことができた。
普段の仕事のプロセスの中で、できていること、足りないこと、を再認識することができた。交渉シートなど可
視化することで課題を良く理解することができることがわかったので、今後も活用していきたい。
論理的な交渉をする際の参考となる内容だった。説明と同時に図で表していただいた為イメージをつかみや
すく、理解しやすかった。

受講者の声（令和２年度）

※研修内容は現段階での予定であり、今後、変更となる場合があります。

カリキュラム（予定）

時 間 内 容

１
日
目

9:00

12:00

はじめに

１．交渉について考える

２．相手はどのような時に要望を受け入れるか
（１）相手が要望を受け入れるとき

（交渉が成立するとき）
（２）相手が要望を受け入れないとき

（交渉が成立しないとき）

３．交渉の前に
（１）交渉は公益を実現するために行う
（３）非公式な交渉

（２）相手に信頼される人になる

４．交渉の流れ

５．事前準備の重要性
（１）交渉相手を知る
（３）交渉のための資料作り

～目に見える資料を持参する

（２）目的の明確化と交渉場面のイメージづくり
（４）交渉の練習をする

13:00

17:00

６．説得の方法
（１）相手を説得する①～メリットを伝える
（３）相手を説得する③～相手の感情に訴える
（５）論点を整理する
（７）交渉は連係プレー（二人以上で交渉）

（２）相手を説得する②～ルールを守るように要求する
（４）相手を説得する④～公益実現への共感を得る
（６）意見対立時の対処方法
（８）条件交渉をする ～不利な条件で妥結しないために

７．交渉の実際
（１）交渉相手との共通項づくり
（３）交渉相手の気持ちを理解する
（５）その他の留意点

（２）交渉中は極力、相手の話を聴く（相手に話してもらう）
（４）交渉時の話し方
（６）交渉後の対応の要点

８．ケーススタディ
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