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１．はじめに

　『あなたは，業界 2 位のシェアーを持つ化学薬品会

社 E 社の役員です。ある朝，極秘に合併交渉を進め

ていた業界第 4位の化学薬品会社 F 社の役員がどうし

ても会いたいと言って E 社を尋ねてきました。F 社の

役員は，「今朝の新聞に，御社と当社の合併に関する

コラムが掲載されている。しかし，この記事では，財

閥系の御社が当社を吸収すると書いてある。これは明

らかにそちらがリークして書かせたとしか思えない。

いくらなんでも同義に反するのではないか。」と激し

い調子であなたに詰め寄りました。このケースについ

て，次の 1から 4のうち，あなたが取るべき交渉の対

応として，適切と考えられるものの組合せを選択して

ください。』

　これは，交渉学研修の事前学習用に開発した事例型

ネット診断（ネット診断）の問題である。この問題は，

交渉学ベーシックとして必要な「論理的思考」の「二

分法の罠」について考えるための設問である。すべて

の受講生は，交渉学研修の前に 15 問程度のネット診

断を解いて，各自の現在のレベルと学習課題を確認し

たうえで，交渉学研修に臨む。交渉学研修では，ネッ

ト診断で出題された問題のフィードバック講義を受け

ながら，交渉学基礎を学習する。そのうえで，実事例

に基づき作成されたケース教材に基づき，ロールプレ

イングによる交渉演習を行なうのである。

　ハーバードロースクールにおいて，ロジャー・フィッ

シャー教授らが開発したロールプレイングメソッドを

用いた交渉演習（交渉ロールプレイング）は，米国の

ロースクールやビジネススクールで行なわれている実

践的で人気の高い授業である。筆者は，1998 年より

所属する松下電器産業株式会社（松下電器）の法務研

修において，2004 年より講義を担当する東京大学先

端科学技術研究センターと金沢工業大学大学院におい

て，積極的にこの交渉ロールプレイングを活用した法

務・知財教育の授業を行なっている。本稿では，ネッ

ト診断により学習課題を確認したうえで，交渉ロール

プレイングを行なう法務・知財教育の事例をご紹介す

る。企業が実際に行なっているこのプログラムが，知

財人財育成手法の参考例になれば幸いである。

２．学習課題を可視化するネット診断

　企業では，コンプライアンス（法令遵守）教育の必

要性から，社員に対する法務・知財教育に取り組んで

いるが，その多くは，経験者による知識伝授型の講義

が中心である。筆者は，約 12 年間，松下電器におい

て，法務社員として社員に対する法務・知財教育を行

なってきた。その中で，特に，営業などの一般社員に

対する教育研修において，一方的に経験者が知識を伝

授する講義形式では，なかなか学習効果が上がらない

と感じていた。米国では，理論的な知識を伝達する講

義式の学習スタイルは学習者に好まれておらず，60％の

学習者は，講義式よりもケーススタディのような身近な

具体的事例を用いた学習スタイルを好むというデータ（1）

がある。これらに基づき，法務・知財教育において，

より学習効果の高い教育方法が必要であると考えて，

1998 年から，法務・知財教育に交渉ロールプレイン

グを取入れた。

　例えば，実際に起こった秘密保持契約に関するトラ

ブルに基づき，会議の直前に突然，秘密保持契約の締

結を要望された側とその契約を要望する側と二人一組

に分かれて，契約交渉の模擬演習を行なう。それぞれ

の役割毎に，個別の設定情報シートが渡され，その内

容に基づき，交渉戦略を考えて，実際に交渉するので

ある。この交渉ロールプレイングの事後アンケートで

は，5 段階評価で平均 4．8 という他の研修プログラ

ムと比較して非常に高い満足度が現れていた。しかし，
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この交渉ロールプレイングにも，一つ課題があった。

受講生の契約や交渉の基礎知識にかなりのバラツキが

あり，それが学習効果の阻害要因となっていた。例え

ば，実事例に基づき，レター形式の秘密保持契約を題

材として行なう交渉演習では，契約基礎知識のない受

講生同士のチームでは，レター形式が契約として有効

かどうかに交渉が集中してしまい，本来の学習課題に

到達しないままに交渉時間を終了している例が多く見

られた。そのため，より高い学習効果を目指すために

は，契約交渉演習に必要な基礎知識については，研修

前に一定レベルに揃えておく必要があると考えた。

　そこで，筆者は，1999 年より，担当する事業ドメ

インにおいて，法務社員が蓄積したナレッジに基づき，

実事例をベースとした事例学習型 e ラーニング（e ラー

ニング，図 1 参照）を開発した。これは，一般社員の

スキル基準に法務・知財分野を必須項目として，e ラー

ニングで学んだ内容に基づくテストに合格した社員を

レベル認定する制度である。最初のレベルに認定され

た社員のみが，次のレベル認定を行なう契約交渉研修

に参加でき，研修後，更に上位レベルに認定されるも

のである（2）。そして，この過程で蓄積したナレッジに

基づき，2004 年に松下電器 IT 教育研究所（IT 教育研

究所）が開発した「eWBLCC」（3）を用いて，事例型ネッ

ト診断（図 2 参照）を開発した。ネット診断では，e

ラーニングで用いられている事例問題と同等の問題を

15問から20問程度ネット上で解く。その結果は，即時，

レーダーチャートで画面に表示され，現在のレベルと

今後の学習課題が明示される。学習前のネット診断で

は，回答は表示されず，社員は課題のある分野を中心

に，e ラーニングで事例問題と相関図ムービーにより

解説を学習する。そして，学習後に，再度，ネット診

断を受けて学習効果を確認する。これらのプログラム

は，社内のイントラネットでも，社外からの接続でも

学習でき，社員は自らの都合の良い時間を選んで，学

習することができる。このプログラムには，教育工学

インストラクショナル・デザインの手法を活用してい

る（4）。

３．ネット診断と交渉ロールプレイング

　秘密保持契約の交渉ロールプレイングのネット診断

において，実際に用いられている問題は，以下のよう

なものである。

【設問】

　あなたは通信機器を製造・販売するメーカー N 社

の営業担当者です。顧客 X 社との間で商談がまとまり，

正式に合意を確認するための契約を取り交わすことに

なりました。ところが，顧客 X 社は「契約書では仰々

しいので“覚書”というタイトルにするか，あるいは

“タイトルなし”にして欲しい。それならば直ぐにサ

インしても良い」と言ってきました。この事例につい

て，あなたの同僚が以下の会話をしています。次の A

氏から D 氏のうち，最も適切な発言をしていると考

えられるものを選択してください。

　社員は，それぞれが微妙に設定された 4つの選択肢

から，正しい解答を選ぶのである。これは，実事例に

基づく出題であり，意図的に常識から判断して，微妙

に迷う質問にしている。この事例問題には「これは何

法の問題である」という前提条件はない。実際のビジ

ネス現場で「今から契約法の問題を話す」ということ

はあり得ないからである。また，当然，事例問題にお

ける場面設定の条件や情報量は限定される。しかしな

がら，実際の場面では，断片的な情報に基づき，限ら
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れた時間で法務・知財社員のような専門家に相談すべ

き問題があるかどうかを判断して行動する「問題発見

能力」が求められている。そのため，これらの取組み

は，一般職に対する「問題発見能力」の育成に重点を

置いている。法務・知財・経理などの専門職は，一般

職からの相談を受けて，具体的に問題を解決できる「問

題解決能力」が求められている。（図 3参照）

　「問題解決能力」においては，最初に如何に幅広い

選択肢を考えられるかが重要となる。そして，その選

択肢から最適解を選択して，具体的に交渉することに

より解決することが求められる。「問題発見能力」は，

実事例に基づく教材を活用すればネット診断や e ラー

ニングのような IT を用いた自習型学習教材でも学習

効果を上げることができるが，戦略的な選択肢を考え

るトレーニングは，複数の専門分野を持つメンバーか

ら構成されたチームによる演習形式が効果的であり，

また，交渉力の育成には，実事例に基づき作成された

交渉ロールプレイングによる模擬演習が必要であると

考えていた。そのため，筆者は，2003年と 2004年に，

経済産業省「技術経営人材育成プログラム育成事業」

に参加し，科目開発プロジェクトメンバー（プロジェ

クトメンバー，詳細は「知財ビジネス交渉学授業の概

要」注 2参照）のご協力を得て，日本の実事例に基づ

く知財ビジネス交渉学関連科目を開発した。

４．知財ビジネス交渉学のネット診断

　更に，ネット診断のコンテンツに，プロジェクトメ

ンバーのご協力を得て，交渉学ベーシック問題を追加

した。これにより，法務・知財の基礎知識の事前学習

に加えて，交渉学の事前学習をネット診断により実施

できるようになった。知財ビジネス交渉学のネット診

断では，交渉学ベーシックから，以下の 9問を出題し

ている。前述の問題は，論理的思考①二分法の罠の問

題である。

・交渉基礎

　①目標と譲歩　②質問の重要性　③ BATNA

・論理的思考

　①二分法の罠　②感情の克服　③相手への反応

・アジェンダ交渉

　①緊急事態での優先順位　　②重要事項の優先順位

　③相手に対応した交渉項目

　私が担当する大学院の講座では，知財ビジネス交渉

学のネット診断を実施している。学習前にネット診断

で学習課題を分析し，その課題に基づき，授業でフィー

ドバック講義を行なった後，実際に交渉ロールプレイ

ングを行なう。そして，講義後に，再度，ネット診断

を実施したものである。（図 4 参照）この講座では，

法務・知財の基礎については，e ラーニングで学習し

ていることもあり，全体的には学習前でも，B 合格レ

ベル（正答率 66％）であった。しかし，交渉学ベーシッ

ク分野については，C 不合格レベル（正答率 50％）

と低い状態であった。1 回の解説講義と初見で行なう

秘密保持契約の交渉ロールプレイを 1 度経験した後，

役割を決めて事前準備を行なったうえで，共同開発契

約の交渉ロールプレイをチーム単位で行なった。そし

て，学習後に再度，ネット診断を実施した。学習後

の診断結果は，全体が A 合格（正答率 92％）となり，

交渉学ベーシックも A 合格（正答率 88％）と明らか

な学習効果が現れている。

　この方法は，IT を活用して，講義・演習とネット

診断・e ラーニングを組合せた「ハイブリッド」と呼

ばれる研修方法である。（図 5 参照）一般的に e ラー

ニングと呼ばれているものには，いろいろな方法があ

るが，筆者は，実事例に基づいた問題により，基礎知

識をネット診断と e ラーニングで学習し，一定レベル
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の基礎知識をベースに，演習チームを編成する。そし

て，チーム課題について，メーリングリスト等を通じ

て，議論やコミュニケーションを行なったうえで，最

後に，実際の授業において，チーム演習発表や講師を

含めた議論，交渉ロールプレイなど，実際の授業でし

か行なえないコンテンツを実施する研修方法が有効

ではないかと考えている。米国のデューク大学では，

1996 年より Executive MBA コースでこの方法を採用

しているが，世界中から集まった忙しい社会人学生に

人気が高く，最近，トップ 10 校としても評価されて

いると聞いている。

５．終わりに

　筆者は，法務・知財・経理など専門職の分野におい

ては，実事例に基づき作成されたケース教材から学ぶ

方法が最も効果的であると考えている。しかし，豊富

な事例を蓄積しているのは，一部の大手企業の法務・

知財・経理部であり，そのナレッジは秘密保持の壁に

より企業内に封印されている。勿論，実名や未公開の

事例が開示されることには，企業間の秘密保持契約や

情報セキュリティ管理のうえからも問題がある。しか

し，その点に配慮したうえで，専門職が蓄積したナレッ

ジに基づき，リアリティのある学習用教材を開発する

ことは，専門職や実務家の人財育成やナレッジマネジ

メントとしても意義ある取組みだと考えている。

　米国の交渉ロールプレイングでは，ハーバードロー

スクールが開発したケース教材が他の大学や企業でも

活用されている。それは，同大学が実事例を分析し

て，ケース教材を開発しているからである。ただし，

これらの実事例は米国の例であり，筆者は，日本企業

における実務教育では，日本の実事例に基づくケース

教材の開発が必要と考えていた。筆者自身は，法務専

門職として 12 年間の経験があり，自らと同僚の実務

知をケース教材の開発に活用し，実務家のナレッジマ

ネジメントの実現を目指している。そのため，IT 教

育研究所では，（株）日本統計事務センターと協力し

て，知的財産教育協会，サーティファイ著作権検定委

員会の公認を得て，ネット上で知財学習者のための

ポータルサイト「Challenge 知財」（5）を開設し，実務

家の実事例に基づく検定問題を作成している知的財産

検定，ビジネス著作権検定の模擬問題のネット診断を，

個人の知財学習者に提供している。更に，今後は，IT

教育研究所が蓄積した知財リーガルナレッジについて

も，事例問題をネット上で提供する予定である。これ

らのナレッジをプロジェクトメンバーのご協力を得

て，知財ビジネス交渉学のケース教材として形式知化

できたのは幸いである。

　これらの取組みを通じて，筆者は，学生や社会人の

多くの学習者が，実務家のナレッジを事例から具体的

に学んで欲しいと思っている。そして，このナレッジ

が，個々の能力を活性化すると共に，企業や実務家の

知財人財育成のお役に立てば幸いである。

注

（1）Schroeder, Charles C.: New Students -New Learning, Styles 
Change, September/October, pp21-26（1993）

（2）「松下電器産業インダストリー営業グループのテクノス

トーリー　顧客の視点でシーズと未来を接続するワーク

プレイス・ラーニング」Works 56 ワークプレイス・ラー

ニング－創造的 OJT　2003/3 発行（株）リクルートワークス

研究所

（3）e-Web Based Learning System with Creative Collaboration
の略。ネットワークを通じて，学習者間のコミュニケー

ションと効果的な学習方法を支援するプラットフォーム。

（4）アメリカの政府機関が，軍における新兵教育を短期間

で効率よく効果的に行なう手法を求めた研究成果。教育

工学的なアプローチで，最終的に学習目標を達成できた

か評価するまでの一連の流れを設計・実施するための枠

組みとガイドライン。

　　（知的財産教育協会ホームページ http://www.ip-edu/org/ 
より引用）

　　なお，同教育協会は，知的財産に関する教育と検定を

主催する中間法人。企業の法務部，知財部や弁護士・弁

理士等の実務家の協力を得て収集した約 400 の実事例を

解析し，事例問題を作成して，知的財産に対する実務能

力を測定する検定を実施している。

（5）http://www.challenge-wbt.jp/chizai/welcome/（株）日本統

計事務センターが運営し，松下電器 IT 教育研究所が診断

学習システムを提供している個人向けの知財学習者のた

めのポータルサイト。

（原稿受領 2005.7.11）
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