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住民協働の実践に向けて意識を醸成し、
具体的な行動を促す
住民協働研修

53

１日研修 160,000～200,000円 （税別）

9:00～17:00 【12:00～13:00を除く】　※ ご相談に応じます。

テキスト使用1,500～2,000円／冊 （税別）

１． 協働の基礎知識
　(1) 協働とは

◎ オリエンテーション

　協働に関する基礎的な知識を確認し、住民と協働する意味や必要性について理解を深めます。地域課題の解決には協

働のまちづくり推進が欠かせないことを認識し、実践に向けて効果を高める方法について学びます。

　本研修では、協働を進めるうえで大切になるポイントについて学びます。特に協働の実行段階では住民と合意形成を図

るコミュニケーションが鍵を握ることを説明し、ケーススタディーを通じて体感的に学習します。

　また、住民協働の実践に向けて、フューチャーセッションの手法でグループワークを行います。「理想の住民協働が実現

した未来」をテーマにグループ単位でシナリオを作成し、寸劇の形で表現することで、住民協働の実現に向けた手がかり

を得ていただきます。

研修のねらい

■ 協働の意味や必要性を理解し、住民協働の視点を業務に取り入れる意識を醸成します。

■ 住民協働に取り組むことで仕事の幅を広げ、自己成長につなげる意欲を高めます。

■ 事例や演習によって実践的に学ぶことで、協働の実現に向けて手がかりを得ます。

3． 地域活動のススメ
　(1) 職員が地域活動するメリット
　(2) 仕事・家庭・地域活動の相乗効果

5． 協働のシナリオプランニング
　(1) 未来志向で考えるフューチャーセッション

◎ まとめ
　協働は「ありがとう」と言われやすい仕事

※ 下記の内容は一例です。ご要望にあわせてカリキュラムをご提案いたします。

２． 住民協働の事例
　(1) 地方自治体の事例
　(2) ファザーリング・ジャパンの事例

主査主任主事

◇  演習「『協働』という言葉の整理」 ◇

◇  アイスブレイク「頭の体操」 ◇

◇ 演習「私が行っている地域活動」 ◇

4． 協働を進めるうえで大切なこと
　(1) 協働のベースにあるもの
　(2) 協働は手強い
　(3) 合意形成のコミュニケーション

◇ 演習「ケーススタディー」 ◇

◇  演習「自治体と市民の強み/弱み」 ◇

◇  演習「理想の協働が実現した未来」 ◇

(2) 協働の形態と協働を促す制度・仕組み
(3) 協働のパートナー
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54 ＷＩＮ－ＷＩＮの関係を構築する
折衝力・交渉力向上研修

１日研修 160,000～200,000円 （税別）

9:00～17:00 【12:00～13:00を除く】　※ ご相談に応じます。

テキスト使用1,500～2,000円／冊 （税別）

◎ オリエンテーション
　　➤ 人材育成基本方針
　　➤ マネジメント力、対人交渉力、人事評価

◎ まとめ

3． 交渉・折衝の方法
　(1) ゼロサム交渉とプラスサム交渉
　(2) 合意形成交渉（WIN-WIN交渉）
　(3) 交渉のスキル

4． 傾聴と質問の方法
　(1) 積極的傾聴と批判的傾聴
　(2) 効果的な質問

1． 交渉・折衝に必要な論理的思考
　(1) ロジックの基本構造
　(2) ロジックの検証
　(3) 対抗議論と直接反論

5． 交渉・折衝の実際
　(1) 交渉・折衝のステップとシナリオの作成
　(2) 交渉・折衝の現実
　(3) 交渉・折衝の後始末

◇ 演  習 ◇
「 論理の組立てと話し方 」

◇ 演  習 ◇
「 ある日の臨時会議 」

◇ 演 習 ◇
「 ロジックによる反論 」

地方自治体は、厳しい財政状況と職員減少の時代にあって、集中と選択の戦略型行政運営を推進しなければなりません。こ
の集中と選択には、多くの利害関係者との意見調整（交渉や折衝）が必要になります。

利害関係者との間に信頼関係を構築しながら、地域住民としての共通の方向性及び協働の土台を形成することが、戦略型行
政運営には不可欠です。

そのため、複雑に絡み合う利害関係や価値観の相違への認知と理解を深め、双方が満足する結果を効果的に導く、コンフリ
クト・マネジメント（対立関係を統合させる）の考え方を基にした交渉力や折衝力の向上が必須となります。

また、自職場内においても日々、様々な意見の食い違いが起こっています。より良い仕事を行うには、意思疎通・伝達のコミュ
ニケーション能力に加えて、他者との信頼関係構築と合意形成に基軸をおいた、交渉や折衝のコミュニケーション能力を鍛え
なければなりません。

本研修では、交渉力と折衝力のベースにある論理的思考の方法、論理的な反論の方法、傾聴の方法、効果的な説得の方法な
どを学び、これらを応用した交渉・折衝の方法を、演習を通して体得します。

研修のねらい

■ 対立関係にある相手との交渉力（論理的思考力・説得力など）が向上します。

■ 交渉・折衝相手との感情的な対立を招かないようになります。

■ 相手との合意形成の方法と、創造的な（WIN-WIN） 交渉スキルが身に付きます。

※ 下記の内容は一例です。ご要望にあわせてカリキュラムをご提案いたします。

2． 相手を説得する話し方
　(1) 「伝える」から「伝わる」へ
　(2) 論理構成の方法

係長主査主任主事

　(2) 講師による講評
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お問合せ・申込先 株式会社 行政マネジメント研究所   〒136-0082 東京都江東区新木場１丁目18番11号
TEL：03-5534-6941 　 FAX：03-5534-6942
E-mail：info@amri.co.jp   HP：http://www.amri.co.jp
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