
参加対象:
リーダー。マネジメントクラス

エンゲージング・ファシリテーション
～参加者が納得し、行動したくなる～

感情マネジメントとロジックでファシリテーションを変える！

所要時間:
・1日～2.5日

感情
マネジメント
シリーズ

ジ グエンゲージングファシリテーションとは

リーダーシップを発揮するために、会議やミーティングの場でメンバーの意思をまとめ、メンバーの力を一定の方向にまと
めているファシリテーションスキルの重要性が高くなっています。しかし、ロジカルなスキルや方法論だけを学んでも、実際
の会議の場面ではなかなか効果的に活用することができません。
それはなぜか、人は感情で動く生き物だからです。エンゲージングとは、感情的な結びつき。この研修では、ファシリテー
ションに必要なロジカルスキルを学ぶとともに、感情マネジメントを理解し、メンバーの納得を高め、行動に移すことを可能
にするプログラムです

コミュニケーション
スキル

プロセス別
スキル

＜コミュニケーションスキル＞
・ファシリテーションのベースがコミュニケーション
参加者の前向きで活発な意見交換を促すスキル
参加者の納得感を醸成するには 参加者が自ら気づくよ

ファシリテーションの基本スキル

にするプログラムです。

問いかけ
のスキル

受け止め
のスキル

交通整理
のスキル

結論出し
のスキル

・参加者の納得感を醸成するには、参加者が自ら気づくよ
うに働きかけることが重要

＜プロセス別スキル＞
・参加者の意見を引き出すだけがファシリテーションではない
・論理的な議論の整理手法やフレームワークを使って、議論
や意見の交通整理を行い、合理的に結論を導き出し、論理
的な納得を高める

感情マネジメント

＜感情マネジメント＞
・ファシリテーターには議論の「理屈」の交通整理だけでなく、参加者が議論に参加する時に抱く感情を察知し、いかにポジティ
ブな方向へ誘導できるかがファシリテーションの成否をわける。

・感情は理性的な判断にも大きく影響を与える。「言ってることはわかるけど・・・」では行動に移せない。

4つの感情能力

感情を読み取る

読み取り力

感情発生の理由を考える

理解力

適切な行動を選ぶ

選択力

気持ちが伴った
行動をする

切り替え力

論理側面と感情側面のバランス

論理性

論理性に問題があると、それが刺激となり参加者に感情の壁が生まれる×
感情論理性

感情面の齟齬があると、論理的な側面も屁理屈にしか捉えられなくなる ×

感情
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ファシリテーションのプロセス（会議の場合）

ステージ1：
目的と目標の確認

ステージ2：
意見の交換と交通整理

ステージ3：
結論出しと納得の確認

集団として合意し、行動に移す
ために共通目的を共有化

個々の意見のポイントを整理し、
論点を明確にする

参加者が決定事項に心から
納得し、行動に移す

＜スタートラインを揃える＞
・期待値の差
・情報（知識）の差
・言葉の定義の差
・グランドﾙｰﾙ（常識）の差
・個人的価値観の差

＜主な議論の整理手法＞
・グルーピング
・フローチャート
・マッピング
・ロジックツリー
・マインドマップ
・マトリックス

＜納得のプロセス＞
・会議の場で参加者にとっての
成功を描く

・行動に向けて、前向きな感情
を発表し共有する

プログラム進行例

１回目研修（1日～1.5日）

役割の自己認識
基本プロセスの学習

時間 モジュール 説明

オープニング アイスブレイク、研修の目的

エンゲージング
ファシリテーションとは

ロジックと感情を効果的に活用するエンゲージファシリテーションの目
的とプロセス、重要性を整理します基本プロセスの学習

ケースでのスキル演習
現場課題でのスキル演習

ＡＭ
ファシリテ ションとは 的とプ セス、重要性を整理します

プロセス別スキル 意見の交通整理を中心にファシリテーションプロセス毎に有効なフ
レームワークとスキルを学びます

コミュ二ケーションスキル
(基本編）

質問のスキルと受け止めのスキルを応用したファシリテーションのコ
ミュ二ケーションサイクルを学びます

PM

実技演習ケース編 架空の会議ケースに基づき、ファシリテーションの実技を行い目的と
目標の確認、前提のすり合わせを練習します

問題発見力スキル 問題発見力のスキルを紹介し、ケースに基づき、問題発見のファシ

1～2週間

リテーションの実技を行います

まとめ 1日の気づきを確認します

時間 モジュール 説明

ＡＭ

１日目の振り返り

実技演習ケース編
（ロジックツリー）

架空の会議ケースに基づき、ファシリテーションの実技を行い、意見
の交通整理と結論への納得の醸成を練習します

２回目研修（1日）

成功・失敗の整理

実技演習現場編 現場の課題を材料に、実際の会議を想定したファシリテーションの
シュミレーションを行います

まとめ 次回までの課題

時間 モジュール 説明

ＡＭ

１回目研修の振り返り

成功 失敗の整理
トラブル処理手法の学習
・突っかかってくる人
・混乱させる人
・発言しない、おしゃべりな人

実践スキル演習

ＡＭ
トラブル処理手法 プロセス毎にトラブルシチュエーションとトラブルパーソンへの対応を

学びます

PM

実技演習現場編 現場の課題を材料に、実際の会議を想定したファシリテーションの
シュミレーションを行います

まとめ 1日の気づき、習得したことを確認し、実践への意思を表明
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参加対象:
営業マン

エンゲージング・セールス
～お客さまと感情的な結びつきを強化する～

感情マネジメントとロジックでセールスを変える！

所要時間:
・1.5日～3日

商談 場 起

感情
マネジメント
シリーズ

商談の現場で起こっていること

“パフォーマンス営業”“ソリューション営業”“コンサルティング営業”・・・営業の新しい方法論があふれています。
そのような営業手法で、商談の現場は変わったのでしょうか？

あなたが商談を進めている時、営業マンに対して
「いろいろ質問してくるが答えたくない。本当のことを言ったら営業されそう」
「 方的過ぎる もう少しこちらの立場をわか て欲しい」

営業マンの役割とエンゲ ジング セ ルス

「一方的過ぎる。もう少しこちらの立場をわかって欲しい」
「サービスはいいのだけれど、この営業マンと長く付き合うのは遠慮したい」
「論理的に営業されすぎると、押し付けがましく感じてしまう」

と感じたことはありませんか？
営業マンが新しい営業スキルを駆使すればするほど、気持ちが離れてしまい、商談が進まない。このような状況が
いたるところで生まれてきています。

営業マンの役割とエンゲージング・セールス

＜営業マンの役割＞
・売ること＝業績を上げること
・営業行為を通して、顧客の問題解決と満足を提供する
・顧客と良好な関係を構築し続け、新たな問題解決と満
足を高めていくことで、継続的な取引を実現すること

＜エンゲージングセールスとは＞
・エンゲージングセールスとは顧客と感情的な結びつきを
強化するセールスの手法。

・商談の各段階で移り変わる顧客の感情の変化を理解し、
適切な対応を行うことで、顧客の納得を高めることがで

エンゲージング・セールス研修の効果

1.効果的な商談の進め方を習得することができる 2.移り変わる顧客の感情の変化に対応できるようになる

きる

0 事前準備：情報収集/仮説構築/戦略立案

２ ニーズ確認：潜在ニーズ/問題意識醸成

３ 提案：複数案の提示・メリット、デメリットの整理

１ 関係作り：親近感と期待の醸成
読み取り力

理解力

選択力

お客さまが抱いている感情を察する力

感情を抱く原因を理解し、その感情がど
のような行動に結びつくかを予測する力

商談の目的と照らし合わせ、どのような

感
情
的
の
変
化

４ 不安の解決：情報不足や欠点指摘への対処

５ クロージング：背中の後押し

６ アフターフォロー：関係の強化

選択力

切り替え力

対応が望ましいかを考え、選ぶ力

選択した行動にふさわしい感情を自ら作
り出す力

に
対
応

効果的なセールスを行うためには、商談の進め方を理解し、習得することが大前提です。しかし、スキルだけでは顧客の気持
ちが離れてしまい 上記のような状況に陥 てしまいます
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ちが離れてしまい、上記のような状況に陥ってしまいます。
商談の各段階で移り変わる顧客の感情の変化に対応する力を身につけることで、本当の意味での“顧客の問題解決”“顧客
満足の実現”“長期的な取引”が可能な営業マンを育成することができます。



プログラムの進め方

読み取り力
開発ワーク

感情能力
の学習

融合
ロールプレイ

大山先生の人物像

外来の丁寧な診察だけでなく、高齢者向けの往診も行うため、患者からの信頼は厚い。

地域の医師会の役員でもあり、影響力もある。

商談スキル
習得ワーク

大山先生の人物像

外来の丁寧な診察だけでなく、高齢者向けの往診も行うため、患者からの信頼は厚い。

地域の医師会の役員でもあり、影響力もある。

診療に関しては熱意を持っているようだが、どの会社のMRに対しても距離を置いており、

そっけない態度が多く、部外者には近づきにくいイメージを与えている。

診療に関しては熱意を持っているようだが、どの会社のMRに対しても距離を置いており、

そっけない態度が多く、部外者には近づきにくいイメージを与えている。

今週は医師会の勉強会があるが、その中で「地域医療のあり方」の発表報告が決まって

いる。自分なりに資料をまとめているが、まだ半分程しか出来ていない。特に地域特性を

示すデータ分析に必要なデータが不足しており、今晩はデータ収集の電話やメールを

出す作業にあてようと思っていた。アポイントへの遅刻はそもそも論外だが、自分自身が

時間に追われている状況なので余計に腹が立ってしまった。

大山先生の置かれている状況

一通り、MRの釈明を聞いたら・・・

「僕も忙しいし、この後データ集めしなきゃいけないから、また出直してきて」

大山先生の対応と台詞

ポイント

眉は下がり、引き寄せられる
眉の間に縦しわができる
まぶたは緊張し、目は開いて、凝視する
唇はその端がまっすぐか下がった形で
しっかりと結ばれている

「怒り」の表情を
示してください

途中の台詞は人物像に合ったものを自由に考えてください。

開口一番：「君は医者の時間をなんだと思っているのかな？」

もしMRの態度が誠実で、許容
できるようであれば、態度を軟化
させ、会話を続けてください。

ただし、アポイントの日時までは、

MRがこちらの状況を聞かずに一方

的に新薬の説明を始めたり釈明を続

けたら・・・

「もうこなくていいから」と「嫌悪」の

DVDを使った
基本感情の読み取り、
理解、選択、切り替え
の総合練習

スキル解説とロールプレイ
による実践演習

今週は医師会の勉強会があるが、その中で「地域医療のあり方」の発表報告が決まって

いる。自分なりに資料をまとめているが、まだ半分程しか出来ていない。特に地域特性を

示すデータ分析に必要なデータが不足しており、今晩はデータ収集の電話やメールを

出す作業にあてようと思っていた。アポイントへの遅刻はそもそも論外だが、自分自身が

時間に追われている状況なので余計に腹が立ってしまった。

大山先生の置かれている状況

大山先生の対応と台詞

ビデオ撮影で、自己評価
相互評価（＊オプション）

ビデオ撮影で、
自己評価
相互評価
＊オプション

映像を使った
基本感情の読み取り
練習

プログラム進行例
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確約しないでください。「もうこなくていいから」と「嫌悪」の
表情を示してください。

ポイント

下瞼の下に、しわができる

鼻にしわが寄る

頬は持ちあげられる

感情サインを網羅し、
状況判断を促す実践練習

ワークを主体とした進行で
「理解」⇒「使う」⇒「使える」⇒「できる」
まで繰り返し行います

時間 モジュール 説明

ＡＭ

オープニング アイスブレイク、研修の目的

エンゲージングセールス
とは

ロジックと感情を効果的に活用するエンゲージングセールスの目的と
プロセス、重要性を整理します

商談スキル① 営業プロセスの各段階ごとのスキル練習を行います

PM

商談スキル② 営業プロセスの各段階ごとのスキル練習を行います

既に他の商談スキル研修を受講
し、実践で使えている場合は、復習
として半日の実施が可能です

営業経験が短く、商談スキルを
しっかりと身につけたい場合は、2日
間のコースを実施します

PM
ロールプレイ 商談プロセスの演習を行います

まとめ 1日の気づきを確認します

時間 モジュール 説明

ＡＭ

１日目の振り返り

感情能力を高める① 「読み取り力」「理解力」を高める演習を行います

PM

感情能力を高める② 「選択力」「切り替え力」を高める演習を行います

融合ロールプレイ 商談スキルに感情能力を組み込んだケースでロールプレイを繰り返
し行います

まとめ 研修のまとめ

専任講師：横井 真人
1962年生まれ カリフォルニア大学バークレー校政治学部・経済学部卒業 株式会社リクルートにて 複数の
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1962年生まれ。カリフォルニア大学バークレー校政治学部・経済学部卒業。株式会社リクルートにて、複数の
新規事業の立ち上げに従事。営業スキル開発事業の立ち上げ時にはプログラム開発、研修ファシリテーション
体系の構築とファシリテーター養成の責任者となる。その後、アンダーセンコンサルティング（現アクセンチュア）

ジェンシスコンサルティングなどにおいて顧客マネージメント層から現場層までの巻き込みに
ファシリテーション技術を活用し、高い顧客満足を達成。感情マネジメントをベースとした組織
人材開発モデル構築、各種能力測定検査、営業力開発を行う。役員・管理職だけでなく、
店長、ＭＲ、法人営業、個人営業、さらにはコンサルタントなどを対象に幅広い実施経験を持つ。



株式会社アクシア 会社概要

■ 設立 2008年12月25日

■ 代表者 岩野 敬一郎

■ 住所 東京都千代田区内神田3-15-3 ＩＳビル2階
℡ （03）3258-0171 Fax（03）3258-0173
http://axia-samurai21.jp

■ 事業内容 ・人材育成、営業力向上、組織活性を目的にした研修プログラムの企画・実施・運営
・人材育成、営業力向上、組織活性のコンサルティング

■ 特徴 現場の実情に即したオリジナル研修コンテンツを作成

ＳＡＭＵＲＡＩ研修シリーズ、感情トレーニングシリーズ、ダイバーシティなど
独自のプログラムをベースにして、営業研修を実施する際は事前の営業同行、
ファシリテーション研修を実施する際は事前の会議にオブザーブを行うなど、
現場の状況に合わせたプログラムの設計を行います。現場の状況に合わせたプログラムの設計を行います。

■ 研修実績 ＜階層別トレーニング＞

内定者研修、新入社員研修、若手フォロー研修、中堅社員研修、リーダー研修
管理職候補者研修、新任マネジメント研修、シニアマネジメント研修、役員研修

＜目的別トレーニング＞

人事考課研修、営業力向上、営業マネジメント研修、プレゼンテーション研修など

株式会社アクシア

http://axia-samurai21.jp info@axia-samurai21.jpお問い合わせ


