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研究成果の概要： 

本研究では，社会シミュレーションを人材育成に活用し，その有効性を明確にすることを目

的とする．具体的には，社会生活を営む上で欠くことのできない交渉に着目し，人間をエージ

ェントとやりとりさせることによって人間の交渉力を向上させることに成功した． 
 
交付額 
                               （金額単位：円） 

 直接経費 間接経費 合 計 
2007 年度 1,800,000 0 1,800,000 

2008 年度 1,400,000 420,000 1,820,000 

年度  

年度  

  年度  

総 計 3,200,000 420,000 3,620,000 

 
 
研究分野：総合領域 
科研費の分科・細目：情報学・知能情報学 
キーワード：エージェント・社会シミュレーション・モデル化・交渉・人材育成 
 
 
１．研究開始当初の背景 
 

近年の e-learning 等のコンピュータを使
用した学習の急激な浸透にみられるように，
日本企業の人材育成分野における IT 投資が
活発化している．しかし，その人材育成は新
入社員に対する「汎用的な知識」の教育を行
うことが殆どであり[1]，経営幹部や管理職
に必要な交渉力やリーダシップを育てる人
材育成での IT投資は皆無に近い．そのため，
ここでの人材育成は経験と勘によるものが
殆どであり，戦略的に行われていない．しか
し，例えばベンチャー企業等のトップを対象
とした組織運営シミュレータができれば，ど
のような条件が倒産を引き起こすのかを実

際にシミュレーションを通して体験させる
ことが出来る可能性がある．このアプローチ
は，パイロットが飛行機の操縦を訓練するフ
ライトシミュレータと同じ方向性を示して
おり，組織におけるリーダ育成に貢献する．
しかし，このようなアプローチを具体的に展
開した例はなく，その有効性の範囲も明らか
になっていない． 
 
 
２．研究の目的 
 
上記の背景から，本研究では人間がコンピ

ュータエージェントと交渉することによっ
て，経営幹部や管理職に必要な交渉力を養い，
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人材育成を戦略的に行う方法を提案すると
ともに，その有効性を検証することを目的と
する．具体的には，社会生活を営む上で欠く
ことのできない交渉に焦点を当て，コンピュ
ータエージェントとのやりとりを通して，交
渉成立・決裂を引き起こす要因を理解させる
とともに，組織において経営幹部や管理職に
求められる交渉力を向上させる．このような
アプローチは，交渉した人間が何をどのよう
に学習したのかのプロセス解析を可能にし，
組織におけるリーダ育成に貢献する． 
 
 
３．研究の方法 

 
３．１ 実験内容 

本研究では社会シミュレーションを通し
た人材育成の効果を探究するため，人間とコ
ンピュータエージェントが交渉する場を与
え，どのような交渉が自分にとって有利/不
利な結果を導くかを習得・理解することを試
みる．具体的には，次の３種類のエージェン
トを構築し，それらのエージェントと被験者
を交渉させる． 
 
(1)相手の戦略を探りながら交渉するエージ

ェント 
 
(2)常に公平な交渉を好むエージェント 
 
(3)有利/不利な状況に応じて強気/弱気な交

渉をするエージェント 
 

また，獲得した交渉戦略の違いを調査する
とともに，アンケートから実際に学んだ交渉
戦略を明確化することによって，どのエージ
ェントが人材育成として効果があるか(被験
者の交渉力を向上させたのか)を検証する． 

 
３．２ バーゲニングゲーム 

上記の目標に向け，本研究では図１に示す
バーゲニングゲーム[2]を例題として取りあ
げる．これは，２人の主体が交渉を通じて，
お互いにどのように合意に至るのかを分析
する例題である．ここでは，エージェント１
と２が目の前のお金をどう分けるかを交渉
することになる． 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
図１：バーゲニングゲーム 

 
なお，このゲームでは最大交渉回数が決め

られており，その回数以内に交渉が成立しな

い場合は，両者ともお金を得ることができな
い設定になっている．この設定によって，一
見，お金を半分ずつ分けることが通常の結果
のように見えるが，実際は最後に交渉権を持
つほうが有利なゲームとなっている． 
 

３．３ 被験者実験 
実験の手順としては，被験者６人を分け，

図２(a)に示すようにそれぞれ異なる 3 種類
のエージェントのうち一種類と被験者を交
渉させる(これを学習ステージと呼ぶ)．具体
的には，被験者は対戦するエージェントの違
いによって A，B，C のグループに分ける．A
グループは相手の戦略を探りながら交渉す
るエージェントと対戦する被験者，B グルー
プは常に公平な交渉を好むエージェントと
対戦する被験者，Cグループは有利/不利な状
況に応じて強気/弱気な交渉をするエージェ
ントと対戦する被験者とする．また，被験者
は６人なので，各グループは 2人ずつとなる．
ここで，被験者は 40 ゲーム，すなわち，20
ゲーム×2(先攻と後攻)の対戦(エージェン
トとの交渉)をする． 
次に，図２(b)に示すように異なる種類の

エージェントと対戦した被験者同士で交渉
させ，被験者同士の結果にどのような差異が
あるかを見る(これを評価ステージと呼ぶ)．
ここでも，学習ステージと同様，被験者は 40
ゲーム，すなわち， 20 ゲーム×2(先攻と後
攻)の対戦(他の被験者との対戦)をする．  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 (a) 学習ステージ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

(b) 評価ステージ 
 

図２：実験の手順 



 

 

なお,学習ステージにおいて，被験者に交
渉相手がエージェントであることを悟られ
ないために,図３に示すように，各被験者を
それぞれ異なる部屋に入れてネットワーク
越しに交渉ができる工夫を行う． 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

図３：実験環境 
 
評価方法としては，被験者の交渉における

勝率と得られた利益を総合的な観点と各対
戦毎の観点から分析する．ここで，ゲームに
勝利するとは，そのゲームにおいて相手より
多くの利得を得ることを意味する．また,こ
の被験者実験は 2 回行っており，2 回目の実
験に参加した被験者は一回目と異なる 6人で
実験する(合計で 12名の被験者実験となる)． 
 
 
４．研究成果 
 
４．１ 実験結果 

図２に実験結果を示す．全グラフ上の左棒
が被験者 Aグループ，中棒が被験者 Bグルー
プ，右棒が被験者 Cグループで得られた結果
(平均値)を表す．特に,図２(a)に示す総勝率
とは総ゲーム数のうち何回相手に勝ったか
の割合(最も高い勝率だった被験者を基準の
１とし，相対的な値を計算する)，総利益と
は，全ての試合で得た利益の合計である． 一
方，図２(b)に示す各対戦毎に見た各 20 ゲー
ム×2(先行・後攻)を通して何回相手に勝利
したかの割合(最も高い勝率だった被験者を
１として相対的な値を計算する)である．  

図２(a)を見ると，被験者 C グループが総
合的に多く利益を得ている．これは，被験者
C グループは有利/不利な状況に応じて強気/
弱気な交渉をするエージェントとの対戦を
通して，利益を得る戦略を獲得し，有利な立
場において大きな利益を得て勝利している
ためである．一方，図２(b)を見ると，被験
者 Aグループは各対戦毎に見た場合に最も多
く勝利している．ここで，被験者 Aグループ
が各対戦毎で勝利する回数が多い反面，総合
的な利益で被験者 Cグループより小さくなっ
ているのは，相手の戦略を探りながら交渉す
るエージェントとの対戦を通して利益を得
るよりも相手に勝利するという戦略を獲得 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

(a) 総合的評価 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

(b) 各対戦毎の評価 
 

図２：実験結果 
 
しており，勝利した際に大きな利益を得てい
ないからである．なお，この結果は二回目の
被験者実験でも同様であることを確認して
いる．  
 
４．２ 考察 
上記の実験結果より，次の知見が得られた． 

 
(1)有利/不利な状況に応じて強気/弱気な交
渉をするエージェントは利益を最大化す
る戦略を被験者に学習させる効果がある． 

 
(2)相手の戦略を探りながら交渉するエージ
ェントは対戦相手に勝利する戦略を被験
者に学習させる効果がある． 

 



 

 

(3)交渉に勝つ戦略と総利得を向上させる戦
略は同時に獲得されず，別々に獲得される．
すなわち,交渉において対戦相手に勝利す
ることと利益を最大化することは必ずし
も一致しない 

 
これらの結果より，コンピュータエージェ

ントと交渉することによって，経営幹部や管
理職に必要な交渉力を養い，人材育成を戦略
的に行える可能性を示すことに成功した． 

今後の課題としては， (1)被験者数を増や
すことで得られた知見の一般性を検証する
こと，(2)被験者実験でのデータの信頼性を
より高めるために，被験者がより真剣に交渉
ゲームに取り組む工夫があげられる． 
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