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１． 概要 

本稿は，大学生が卒業し，社会人になってからも不可

欠な永くいい人間関係を築いていくための基礎となるコ

ミュニケーションスキルに着眼し，特に，信頼関係やよ

り良い関係つくりを目指し，実践的なカリキュラム開発

の実践報告と，その教育プログラムをモデル化し，アセ

スメントを提案するものである． 

本研究では，より良い関係作りを目指すコミュニケー

ションの方法論として，「交渉学」 [1]に注目した．「交

渉学」は，米国ハーバード大学の交渉学研究所の研究に

基づく，交渉の成功確率を上げるための方法論であり，

長く，良い関係つくりを目指すものである．その中でも，

日本人の特性に応じた「交渉学」の教育のあり方につい

て研究（2003 年～，東京大学先端科学技術研究センタ

ー）されてきた交渉学教育のコンテンツを活用した．ま

た、大学卒業後も必要となるようなカリキュラムを開発

するため，社会人から，実務教育として評価の高いコン

テンツに注目した． 

2 ．研究内容 

本稿では，より良い関係作りを目指すコミュニケーシ

ョンとして，特に，複数の当事者間でのコミュニケーシ

ョンを想定し，社会的な関係性を構築することを学習の

ゴールと考える．また，交渉学には不合意も選択の１つ

とするが，ここでは合意を目的に学習を進めるとする．

図 1 にそのイメージ図を示す．ある当事者間で対立や衝

突といった問題が発生したとする．問題の状況を把握す

るために，情報収集や調査といった準備が行われる．一

方，当事者間では，相手と情報を共有（Step1）し，相手

と感情を共感（Step2）し，そして合意を形成（Step3)す

る．相手と合意し，社会の一員として，協力して実行す

ることをゴールと考える． 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

図１：本稿が目指すコミュニケーションのイメージ図 

 

 

2.1 カリキュラム開発 

関西大学では，学生が豊かな人間力を育むための取り

組みを様々行っている．永くいい人間関係を築いていく

ための基礎となるコミュニケーションスキルに着眼した

カリキュラム開発の例を，表 1 に示す． 

 

表１：カリキュラム（15 週）の例 

 ＊情報の共有については適宜実施 

回 項目 内容 

1 週 学習環境

つくり 

授業概要を説明する（履修：未確定） 

2 週 チームを決め、チーム活動に取り組む 

3 週 

共感 

（基礎） 

相手の情報を引き出す 

4 週 自分の主張を伝える 

5 週 相手の感情を察する 

6 週 相手の立場を仮説する 

7 週 

共感 

（応用） 

模擬的な体験学習を行う 

8 週 力関係のある相手に対処する 

9 週 持ち出しにくい話題を持ち出す 

10 週 繊細な話題について話し合う 

11 週 

合意 

（基礎） 

まわりの利害関係者を把握する 

12 週 利害関係者の考え方の違いを理解する 

13 週 職種による価値観の違いを理解する 

14 週 合意形成と付随するギャップを埋める 

15 週 振り返り 自己評価：ポートフォリオ 

 

全学共通教養科目として導入し，授業には様々な学部

に所属する学生が履修する．そのため，15 週の前半はク

ラス内の関係つくりが主になる．また，第 1 週は履修者

が未確定のため，メンバー決めを始めチーム活動を第 2

週以降に行う．本カリキュラムは，感情を共感する

（ Step2 ）活動を中心に構成し，情報を共有する力

（Step1）については，活動の中で，必要に応じて適宜補

うものである．15 週の後半では，Step1 と Step2 を経て，

教員を含め，クラス内の信頼関係ができた状態で，合意

を形成する（Step3）活動を行う．社会的な関係性構築を

意図するため，教材には，多くの学生が卒業後に直面す

るであろう上司と部下とのコミュニケーション，取引先

と売買などのシーンを取り扱い，利害関係者による価値

観の違い（コンフリクト）を体感するような演習を行う． 
†  関西大学教育開発支援センター 

FIT2013（第 12 回情報科学技術フォーラム）

Copyright © 2013 by Information Processing Society of Japan and
The Institute of Electronics, Information and Communication Engineers
All rights reserved.

 401

J-014

第3分冊



 

2.2 教育モデルの提案 

 コミュニケーションスキルは，相手の反応や状況に応

じて，総合的に判断する力が求められる．そこで，情報

の共有（Step1）を論理的な側面、感情の共感（Step2）を

心理的な側面ととらえ、判断の合意（Step3）を意思決定

に必要な力として、各ステップに必要な要素を表 2 にま

とめた．また，コミュニケーションは、総合的な判断が

伴うため，各要素別の基準設定は難しいと考え，各ステ

ップを 2 段階のレベル（Level1 と Level2）で設定した． 

 

表２：各ステップのレベル 

 

（情報を） 

共有する力 

（感情を） 

共感する力 

（合意を） 

形成する力 

L
e
v
e
lⅠ

 

論理思考 

・仮説思考 

情報を伝える 

・引き出す 
合理的な判断 

図式化 

・構造化 

意思を伝える 

・引き出す 
無意識な判断へ

の対応（ヒューリス

ティックの理解） 
客観的 

・鳥瞰的視点 

相手の立場・ 

感情を察する 

L
e
v
e
lⅡ

 

時間と条件 

の組合せ 

力関係のある相手

に対処する 

賢明な判断 

・実行力 

優先付け 

・創造性 

居心地の悪い 

状況を話す 

リスク共有 

・分散 

リスクへの 

備え 

繊細な話題を 

話し合う 

チームワーク力 

/ネットワーク力 

 

本ステップ分けの根拠について，以下に補足する．ま

ず，交渉学研究では，交渉を科学的なセンスと芸術的な

センスの両方を兼ね備えたコミュニケーション・プロセ

スととらえている．また，論理的な側面から「判断に関

する人間の合理性には限界がある（Bazerman & Moore）
[2]」や，心理的な側面から「人の思考プロセスにも科学

がある（Gerald Zaltman）[3]」といった知見を使い，論理

面と心理面を分けて検討し，表 2 を作成した． 

 次に，感情を共感する力の要素分けについては, アサー

ティブネスの考え方を活用した．アサーティブネスとは, 

自分も相手も大切にした誠実で対等・素直なコミュニケ

ーションの理論と方法論であり，「相手の権利を侵害す

ることなく、自分はどうしたいのか、何が必要なのか、

そしてどう感じているのかを、相手に対して、誠実に、

素直に、対等に、自信を持って伝えることができる、コ

ミュニケ―ションの考え方と方法論 [4]」のことである．

加えて，判断を合意する力に記載の「ヒューリスティッ

ク」とは，「人間の判断を無意識のうちに司る標準的な

規則であり、意思決定を取り巻く複雑な環境に対処する

メカニズム[2]」のことである．また，判断を合意する力

に記載の「賢明な合意」とは，「当事者双方の正当な要

望を可能なかぎり満足させ、対立する利害を公平に調整

し、時間がたっても効力を失わず、また、社会全体の利

益を考慮に入れた解決 [5]」のことを示す．最後に，ネッ

トワーク力は，学び続けるために必要な要素 [6]として挙

げたものである． 

なお，2 段階のレベル分けについては，筆者及び関係

者らの経験則から、筆者が分類したものである． 

 

3．今後の課題 

 本研究により，大学生が社会人になってからも不可欠

なコミュニケーションスキルを育むようなカリキュラム

開発と共に、そのモデル化を実現した．このモデル化に

より，コミュニケーション力の評価の活用が期待できる．

交渉学の学習効果については，いくつかの報告[7,8]がある

が，十分とはいえない。今後、本モデルを活用し，レポ

ートや自由記述による質的分析について，試案する予定

である． 
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