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交渉力アップ研修

ねらい

本研修は、自身と交渉相手の双方の利益を最大限に実現し、WIN-WINの関係を
築く交渉力の習得をねらいとしています。まず業務上の交渉シーンを振り返り、交渉力
チェックで自身の現状を確認したうえで、交渉のプロセスやZOPA・BATNAなどの交渉
理論の基本を体系的に学びます。さらにYesBut法などの実践的な交渉テクニックを習
得し、ケース実習を通じて営業活動や組織内の調整場面で活かせる実践力を養いま
す。

対象 中堅社員～管理職

所要時間 3時間

担当講師

【プログラム例】

プログラム 項目 手法

第1部
交渉力の理解と基本

・交渉力とは
・業務上の交渉シーンの振り返り
・交渉力チェック
・交渉のプロセスとロジカルシンキング
・ZOPA・パレート最適・BATNA

講義
個人ワーク
グループ
ワーク

第2部
交渉テクニック

・交渉のシーン
（主張、反論、依頼、承諾）
・YesBut法とYesAnd法
・フットインザドア
・ドアインフェイス

講義
ワーク
対話

第3部
ケース実習

・交渉力ケースの実習
・振り返り
・終わりに

グループ
ワーク
全体共有

※プログラムや項目は、貴社と打ち合わせしながら、変更してまいります。
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【概要】

１ 交渉力の理解と基本

■業務上の交渉シーンを振り返り、交渉力チェックを通じて自身の交渉スタイルの
強みと課題を確認します。
■交渉のプロセスと、交渉に必要なロジカルシンキングを講義と個人ワークで学びま
す。
■ZOPA（合意可能領域）・パレート最適・BATNAなど、WIN-WINの合意形
成に不可欠な交渉理論の基本を習得します。

２ 交渉テクニック

■主張・反論・依頼・承諾といった交渉のシーン別に、効果的な伝え方のポイント
を学びます。
■YesBut法とYesAnd法の違いを理解し、相手に配慮しながら自身の意見を伝
えるスキルをワークで身につけます。
■フットインザドア・ドアインフェイスなど、心理学に基づく交渉テクニックを実践的に
習得します。

３ ケース実習

■営業活動や組織内での調整場面を想定した交渉力ケースの実習にグループで
取り組みます。
■実習後の振り返りと全体共有を通じて、学んだ交渉理論とテクニックの実務での
活用イメージを固めます。
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