
～状況に適応したリーダーシップを発揮する～
＜セミナーのねらい＞

1． オリエンテーション
 （1）本セミナーの目的
2． 変革型リーダーシップとリーダーに期待される役割
3． 職場を変えていくリーダーシップ
 （1）ビジネスゲームの実施と気づき
 （2）個人目標の達成と全体目標の達成
 （3）目標達成とメンバーの成長
 （4）職場の風土と改善のポイント

4． 職場メンバーに合わせたコミュニケーション戦略
 （1）自分の思考行動のタイプを知り、傾向を理解する
 （2）タイプの違いによってどの様に思考行動が変わるか
 （3）タイプ毎に合わせたコミュニケーション戦略を考える
 （4）自職場への活用を考える
5． まとめ
 （1）気づいたこと、学んだことの明確化と共有
 （2）職場に戻ってから実践すること

9：30 開始

プログラム

多様化する時代の新しいリーダーシップ～変革型リーダーの養成

リーダーシップ強化セミナー

17：00 終了

本セミナーではメンバーを巻き込んで成果を出すリーダ
ーシップとメンバーを育成して組織の融合力（シナジー）
を上げるためのマインドとスキルを習得し、職場活性化
を実践できる力を身につけます。
座学中心ではなく、受講者自らの気づきを重視したビジ
ネスゲームや演習中心の体験型プログラムです。

※簡単な事前課題があります。

対　象 管理者、監督者、職場リーダー、リーダーシップを実践
的に学びたい方

日　時 2025年12月4日（木）　9：30～17：00

講　師 石川　歩氏 (公財)日本生産性本部
風土改革コンサルタント兼研修講師

参加費
■ 会員 ： 23,100円（内税2，100円）
■ 一般 ： 28,600円（内税2，600円）

会　場 道特会館 会議室  札幌市中央区北2条西2丁目（仲通り）
TEL011-251-8506  （案内図は36ページを参照願います。）

定　員 30名（予定）

※昼食は各自でお取りください。

相手のニーズをしっかり聴き出す質問のスキルや交渉の基
本的なステップを習得します。 
互いがＷＩＮ-ＷＩＮで信頼関係が向上する交渉と交渉力を決
める要素を学びます。
フレームによる論理的な準備により、必要以上の譲歩をせ
ずに合意点を見出すスキルを習得します。

17：00 終了

＜セミナーのねらい＞ 

オリエンテーション 
 ・ アイスブレイク（「共通点探し」）／研修の目的とスケジュール
1． 「交渉」に関する誤った思い込みと目指す交渉
2． 話を聴き出す質問力をＵＰ、相手の状況を掴む
 ・ メタモデルを使った質問演習
3． 交渉準備とその必要性
 ・ 事前準備で交渉力は大きく変わる
 ・ 自身の要求事項と譲歩事項、決裂点を整理しておく

4． 「交渉の６ステップ」を使った交渉
 ・ 実務的な演習で６ステップを習得
 ・ ＢＡＴＮＡ、ＲＶ、ＺＯＰＡを活用した論理的交渉
5． 交渉力を決める各種要素と様々な交渉スキル
 ・ 交渉力の高低を左右する各種交渉要素
 ・ だまされないために様々な交渉スキルを知る
6． 総合演習で交渉力を磨く
 ・ 交渉法を用いた交渉演習

9：30 開始

日本のビジネス商習慣にマッチした“WIN-WIN”の交渉スキルを身につける

プログラム

ネゴシエーションスキルアップセミナー

1.

2.

3. 相手が交渉術を使われていることに気づかずに損をしないため
の各種交渉術を理解します。

４.

※簡単な事前課題があります。

「交渉に勝つ」というと「相手を負かすこと＝自分側が得するこ
と」と思いがちですが、お得意様や社内においては、勝ってしま
うと、相手との人間関係が悪くなったり、次の取引きをしてくれ
なくなったり、してくれても警戒されてしまいます。継続的な関
係のある相手との交渉において「勝つこと」は、相手も自分も得
をするか、相手も得をし、（相手には悟られず）自分はそれ以上
に得をするというのが、賢い交渉者です。そこで、本セミナーで
は以下を学習します。

対　象 管理者、監督者、中堅社員、若手社員、労組役員

日　時 ２０2５年１2月３日（水）　9：3０～１７：００

講　師 石川　歩氏 (公財)日本生産性本部
風土改革コンサルタント兼研修講師

参加費
■ 会員 ： 23,100円（内税2，100円）
■ 一般 ： 28,600円（内税2，600円）

会　場 道特会館 会議室  札幌市中央区北2条西2丁目（仲通り）
TEL011-251-8506  （案内図は36ページを参照願います。）

定　員 24名（予定）

※昼食は各自でお取りください。


