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こんな手立てによって… こんな成果があった！

〇 説明力向上のために，プレゼンテーション活動を ○ ５つの言語意識（目的意識・相手意識・方法意

位置付けた学習過程の中に，主たる手だてとして 識・場面意識・評価意識）が育成されたことによ

以下の２つの手だてを講じた。 り，な３つの力（情報収集力・論理構築力・説明

・２種類の交流の場の設定 ・フレームワークの提示 力）が身に付き，説明力を高めることができた。

１ 考えた
経済同友会による「企業の採用と教育に関するアンケート調査」（2016年）から，新卒者を雇
用する企業は，学教教育に対して「論理的思考能力」と「プレゼンテーション能力」の育成を
求めていることがわかった。加えて，現行の学習指導要領解説国語編においても「社会生活に
必要な国語の能力の育成」が求められている。プレゼンテーションを言語活動として仕組むこ
とは，「話すこと・聞くこと」と「書くこと」の両領域の能力を育成することにつながる。２つ
の能力を育成するためには，５つの言語意識（目的意識・相手意識・場面意識・方法意識・評
価意識）を身に付けさせる必要がある。そこで，話すための前提となる「書くこと」を中心に
実践を行うこととした。プレゼンテーションは相手の心を動かすことが大切になる。そこで，
相手の心を動かせる説明力を高めさせるために，実在する対象者との交流の場と，学習者同士
の交流の場との２つの交流の場を学習過程に位置付けた。また，説明力に欠かせない論理性を
高めさせるために，手だてとしてフレームワークを講じることとした。

２ やってみた
実践１では，他県の中学生に福岡をＰＲしようという学習課題を提示し，福岡に来たいと思
わせるようなパンフレットを作成させた上でプレゼンテーションを行う学習活動を仕組んだ。
結果，課題として，２種類の交流の場の設定では，相手意識をより明確にもたせ，効果的に話
す力を高めるためには，事前調査も含め双方向での学習やフィードバックの場を仕組むことが
必要なことがわかった。また，フレームワークでは，「表現する」段階において，効果的に伝え
ることができるように，双括型のＰＲＥＰ法などを用いることで，文章構成を整理させること
が必要なことがわかった。そこで，実践２では，担任の先生という，より身近な人物を対象と
した。そして，先生が購入を検討している自動車を売り込もうという学習課題を提示し，パワ
ーポイントで資料を作成させた上でプレゼンテーションを行う学習活動を仕組んだ。具体的に
は，「収集する」段階で対象者との交流の場の設定の追加を行った。加えて，「表現する」段階
で双括型論理フレームワークを提示することで，生徒の説明力を高めるための実践を試みた。

３ 成果があった！
２実践を経て，５つの言語意識も高まったことで，説明力に必要な３つの力が身に付き，説
明力が高まった。
○ 情報収集力：提供したい情報（目的意識）については，フレームワーク（ＫＪ法＋ＢＳ
法）の設定が有効に働いた。また，相手のニーズに関する情報（相手意識）には，対象者
との交流の場の設定が有効に働いた。

○ 論理構築力：提供したい情報の取捨選択および提示する順序を組み立てさせるため（方
法意識）に提示したフレームワーク（ロジックツリー）が有効に働いた。また，学習者同
士の協働学習としたため，主に目的の共通理解および意識の持続を図ることができた。

○ 説明力：実際に対象者を目の前にしての学習活動を仕組んだ（場面意識）ことで，相手
の心を動かしたいという意識（相手意識・評価意識）が高まった。また，対象者の心を動
かすために，双括型のフレームワーク（ＰＲＥＰ法やＳＤＳ法)（方法意識）などを提示し
たことが有効に働いた。

※ 入賞時、作者の同意なしに印刷・配布等することがあります。
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＜本文＞ 学校教育部門作品

説明 力 を 高 め る 国 語 科 学習指 導

プレゼンテーション活動を位置付けた学習過程の工夫をとおして

大木町立大木中学校

教諭 永野 恵美

１ 主題設定の理由

(１)現代社会の要請から

2020年に開催決定となった，東京オリンピック・パラリ

ンピック。2013年９月７日にアルゼンチンのブエノスアイ

レスでのＩＯＣ総会において，この招致をめぐり，開催国

に立候補した国々によって，最終プレゼンテーションが実

施された。このプレゼンテーションにおいて，日本人の説

明力は高く評価された。日本が開催地として選ばれた理由

は，ＩＯＣのニーズと合致した点にある。このように，聞

き手の心を動かすためには，話し手が「何を話し，どう伝

えたいか」ということも大切なことであるが，聞き手が「何

を聞きたいか，何を求めているのか」という相手の利益に

なることを提供することがポイントになってくる。加え

て，こちらが提供したい情報の価値を相手が実感してくれ

るようなストーリーを構築することが求められる。

公益社団法人 経済同友会により「企業の採用と教育に

に関するアンケート調査」（2016年）が実施された。このアンケートでは，新卒者を雇用する企

業として，人材育成の観点から学校教育に対して期待することは何かを質問している。ここで

は，校種別に重要だと思う教育内容について上位３つまで回答を求めている。その結果が，【資

料１】【資料２】である。５位以内に共通して挙げられているのが，「論理的思考能力」「プレゼ

ンテーション能力などの訓練」「一般教養」である。企業では，社会人としての基本的な教養を

求めるとともに，自身の考えを正確に，そして，適切に表現する能力が求められているといえ

る。特に「論理的思考能力」は，人間力（内閣府）で謳われている知的能力的要素と重なる。

また，「プレゼンテーション能力などの訓練」は，社会人基礎力（経済産業省）で謳われている

「チームで働く力」の要素と重なる。ともに，社会人として重要なスキルであり，且つ21世紀

に求められる能力である。

そこで，この点をふまえ，これからの社会で必要とされる言語運用能力育成のための学習活

動を仕組むことは大変意義深いものであると考え，研究主題を「説明力を高める国語科学習指

導」と設定した。

【資料１】企業が中学校・高校教育に
求める能力
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【資料２】企業が大学・大学院教育に
求める能力
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(２)学習指導要領の方向性から

現行学習指導要領解説国語編では，「社会生活に必要な国語の能力の育成」が求められている。

この能力を育成するために，第１・第２学年では，文章の「構成」に関わる目標が，第３学年

では「論理」に関わる目標が示してある。例えば，第２学年では，「Ａ話すこと・聞くこと」

「Ｂ書くこと」の指導事項に「論理性」に関わる記述がある（太字傍線は引用者による）。

指導事項 指導内容

話
イ

異なる立場や考えを想定して自分の考えをまとめ，話の中心的な部分と付加的な部分などに注意し，論理的な

す 構成や展開を考えて話すこと。

書
イ 自分の立場及び伝えたい事実や事柄を明確にして，文章の構成を工夫すること。

く ウ
事実や事柄，意見や心情が相手に効果的に伝わるように，説明や具体例を加えたり，描写を工夫したりして書

くこと。

「話すこと」の指導においても「書くこと」の指導においても，目的意識，相手意識，場面

意識，方法意識を生徒にもたせることが必要になってくる。なぜなら，どちらもアウトプット

が求められる活動だからである。しかし，社会生活に必要な国語の能力という視点からみると，

自分の見解や意見を相手に伝えるだけでは，幾分物足りない。アウトプットは，アウトカムに

つながらなければ意味がない。これが評価意識である。評価意識を高めさせるためには，聞き

手や読み手に，話し手や書き手が伝えたい内容を納得させたり共感させたりした上で，行動に

移させることが必要になってくる。そのために大切になってくるのが，現行学習指導要領解説

国語編にも記されている「論理的な構成や展開」である。なぜなら，話し手や書き手が望む結

果を導き出すためには，意図的に流れを仕組むことが不可欠であり，且つ，意図的な流れをよ

り有効なものにしていくためには，効果的な工夫が必要になってくるからである。以上の点か

らみても，アウトカムを意識した論理的な文章を作らせることを目的とした本研究は，現行学

習指導要領の方向性に合致するものと考える。

また，中学校では平成33年度から新学習指導要領が全面実施となる。次期学習指導要領は，

めざす資質・能力を「知識及び技能」「思考力，判断力，表現力等」「学びに向かう力，人間性

等」の三つの柱で構成している。本研究に関わる柱は，「思考力，判断力，表現力等」となる。

第１学年の目標では「筋道を立てて考える力」の育成が，第２・第３学年の目標では，「論理的

に考える力」の育成が掲げられている。例えば，第２学年「話すこと・聞くこと」「書くこと」

において，次のような指導内容が記された（太字傍線は引用者による）。

指導事項 指導内容

イ
自分の立場や考えが明確になるように，根拠の適切さや論理の展開などに注意して，話の構成を工夫す

話 ること。
す

ウ 資料や機器を用いるなどして，自分の考えが分かりやすく伝わるように表現を工夫すること。

イ
伝えたいことが分かりやすく伝わるように，段落相互の関係などを明確にし，文章の構成や展開を工夫

書 すること。

く
ウ

根拠の適切さを考えて説明や具体例を加えたり，表現の効果を考えて描写したりするなど，自分の考え

が伝わる文章になるように工夫すること。

本研究では，言語活動として，プレゼンテーション活動を行う。プレゼンテーションは，「資

料や機器を用い」て行う表現活動であり，対象となる相手の心を動かし，こちらの目的を達成

させることがゴールとなる活動である。そのため，適切な理由や根拠をもって「論の展開など

に注意して，話の構成を工夫する」ことが求められる。したがって，本研究は，次期学習指導

要領の方向性にも合致しているものと考える。
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(３)生徒の実態から

① 対象生徒 第２学年 男子17人 女子21人 合計38人

② 実態調査 アンケート調査（５月中旬「書くこと」）

③ 考 察

【資料３～資料５】のアンケート調査の結果，次のよう

な課題が明らかとなった。まず，書くことへの興味・関心

に関する調査（【資料３】）から，31人の生徒が書くことに

対して，苦手意識をもっていることがわかった。理由とし

て，「面倒くさいから」という内容の回答をした生徒が最

も多く，31人中23人いた。そこで，具体的に記述させたと

ころ，「何を書けばいいのかわからないから」「どんな風に

書けばいいのかよくわからないから」などが挙がった。こ

れらのことから，生徒は，書くための材料の選定の仕方や

書くための方法（構成や展開）の知識が不足していること

がわかった。次に，書く際に必要な言語意識に関する調査

（複数回答可）（【資料４】）から，本研究と大きく関わる，

論理性につながる「方法意識」を必要な言語意識としてと

らえている生徒は25人いた。主な理由として，「伝え方が

悪かったら，自分の考えは受け入れてもらえないから」「相

手にわかってもらうには，結論から書くとわかりやすいか

ら」などが挙がった。また，「評価意識」も必要だと考え

る生徒が多いことからも，書くという行為には，自分の考

えを受け入れてもらうことが前提にあることを，生徒は理

解していることがわかる。そこで，書く力の実態調査をお

こなった（【資料５】）。主張については34人の生徒が書けているものの，自分の主張を支える理

由（20人）や根拠（８人），具体例（16人）などを適切に書けている生徒は多くはなかった。ま

た，方法意識との関連がある展開（７人）や構成（２人）については，ともに一桁の生徒にと

どまった。以上の結果から，本研究では，「書く」という観点から，理由や具体例を基にベース

となる自分の考えを構築し，相手に受け入れてもらえる論理的な構成や展開を組み立てること

ができるような指導を行いたい。

④ 抽出生について

本研究では，説明力を高めるために，相手の心を動かす

ことができるような「書く力」を身に付けさせたい。その

ため評価軸を，「説得力ある論理展開の巧さ」（方法意識）

「相手意識の高さ」（相手意識）と定める。本研究の対象

となる生徒をタイプ別に分類すると，【資料６】の分布と

なった。なお，検証対象は，Ｃタイプとする。

【資料３】書くことへの興味・関心
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17人
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【資料４】書く際に必要だと考える
言語意識
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【資料５】書く力の実態調査
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【資料６】タイプ別人数分布
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２ 主題・副主題の意味

(１)説明力を高める国語科学習指導とは

対象となる相手のニーズを把握し，こちらの目的や意図を汲んでもらった上で，行動へ
と導かせることができるように，効果的な論理構成や展開を組み立てることができる力を
育てる国語科学習指導のこと

「説明」とは，「ある事柄や事象について，対象となる相手に行う論理的合理性をもった表現

活動のこと」である。【資料１】【資料２】（Ｐ３参照）にもあるように，プレゼンテーション能

力と論理的思考力が求められる背景には，これらが社会に出て仕事をする上で必要不可欠な能

力であると認められているからである。円滑に仕事を行っていくためには，論理的なプレゼン

テーション，つまり，対象となる相手が納得したり共感したりするような「説明」が求められ

る。そもそも説明とは，そのことを知らない人や分からない人に対して理解してもらうために

行うものである。したがって，説明をする時は相手のレベルに合わせることが前提となる。そ

のため，相手の知りたいことをしっかり把握すると同時に，相手に理解してもらうために一番

適した内容は何かを判断することが必要になる。

前学習指導要領解説国語編では，「伝え合う力」が注目された。この「伝え合う力」を提唱し

た小森茂（元文部省初等中等教育局小学校課教科調査官）は，「話すこと・聞くこと」の内容を

目的的に指導する必要があることを主張した。その際，「自分の考えをもち，論理的に意見を述

べる能力，目的や場面などに応じて適切に表現できる能力」等の育成を重視し，「目的意識・相

手意識・方法意識・場面（や状況）意識・評価意識」の５つの言語意識を関連的・総合的に深め

る学習指導の改善を提案した。本研究は，副主題にも記しているとおり，プレゼンテーション

活動という「話すこと」を前提とした「書く」活動の研究である。そのため，「書くこと」をと

おして，５つの言語意識を獲得させる。そして，【資料７】にある生徒をめざす。具体的には，

５つの言語意識を基盤として，【情報収集力】【論理構築力】【説明力】の３つの力を育成するこ

ととする。これらをとおして論理性を意識し，効果的に書くことができる「説明力」を高めた

生徒を育てたい。

【資料７】本研究でめざす生徒像と育てたい力
目指す生徒像 育てたい力 主たる言語意識

○ 必要な情報を的確に収集し，取捨選択す 【情報収集力】 目的意識
ることができる生徒 情報を収集し，精査する力 相手意識

○ 伝えたい内容を，筋道をたてて表現でき 【論理構築力 】 目的意識
る生徒 筋道を立てて考える力 方法意識

○ 相手のニーズに合わせながら，訴求でき 【説明力 】 場面意識
る生徒 対象者の心に訴える力 評価意識

(２)プレゼンテーション活動を位置付けた学習過程の工夫とは

単元における最終目標となる言語活動をプレゼンテーション活動とすることで，情報を
「収集する」，「整理する」，「表現する」の３段階の学習過程を仕組むこと

本研究では，生徒の説明力の育成を図るために，言語活動として，プレゼンテーション活動

を仕組む。【資料７】に示したように，「情報収集力」「論理構築力」「説明力」を身に付けた生

徒をめざす生徒像としている。このような能力を身に付けた生徒を育てるためには，学習過程

に情報の収集を行う場面，収集した情報を整理する場面，それらを基にプレゼンテーションを

行う表現する場面が必要になる。そこで，プレゼンテーション活動を仕組むに際し，本研究で



は，情報を「収集する」→「整理する」→「表現する」

段階を学習過程に仕組む。また，本研究で扱うプレゼン

テーションは，単に説明を行うだけでなく，相手の心を動

かすことができるような説得力を必要とする活動とする。

もともとプレゼンテーションは，「話すこと」と密接な

関係にある言語活動であり，バーバルコミュニケーション

とノンバーバルコミュニケーションが両輪となって成立

する。我々は，他人から情報を得る際，話す内容に比べ， ノンバーバルコミュニケーション

（顔の表情，声の質， 大きさ，速さなど）に大きく影響されるという。これは，メラビアンの

法則でも明らかである。しかし，ノンバーバルコミュニケーションで話し手の印象が高まった

としても，言語を介しての論理構成や展開がよくなければ，自らが伝えたい内容は的確に伝わ

りづらい。同時に，相手の心を動かすこともできない。そこで，本研究では，【資料８】 にあ

るように，プレゼンテーション能力を構成する要素とされている「プログラムスキル（内容お

よび論理構成）」を中心としたバーバルコミュニケーションの指導を行う。具体的には，プレゼ

ンテーション活動という大きな目的を達成させるために，土台となる原稿を作成する。この作

業をとおして，生徒は相手の心を動かすためにはどのような文章を書いていけばよいのかを検

討し，提示する内容や順番を練り上げていくようになる。結果，【資料７】（Ｐ６参照）に示す

【情報収集力】【論理構築力】【説明力】を育成でき，説明力を高めていくと考える。

３ 研究の目標

「話すこと」を前提とする「書くこと」の学習指導において，生徒の説明力を高めるために，

プレゼンテーション能力の要素の一つであるプログラムスキル（【資料８】参照）に関わる力を

育成することができるような指導のあり方について究明する。

４ 研究の構想

本研究では，生徒の説明力を高めるために，「書くこと」に重点を置いたプログラムスキルを

育成することを目標にしている。そのため，以下の３点を具体的な手だてとする。

(１)プレゼンテーションに対する意欲を促す学習課題の設定

説明力を高めた生徒を育てるためには，相手を説得したいという思いを生徒にもたせること

が大切になる。したがって，訴求する相手を設定することが必要になる。そこで，本研究では，

以下の２つを条件とした学習課題を設定する。

① 実在の人物を対象とする学習課題

難波博孝（現広島大学大学院教授）は，「目的意識」や「相手意識」を重視して国語科の授業

実践が行われることの必要性を説いている。そして，この２つの言語意識を生徒に高めさせる

ためには，教師が生徒に切実感を生み出させることができる場（「実の場」）を設定することが

重要であると主張した。本研究では，小森（Ｐ６参照）と難波の見解を基に，目的意識と相手

意識を明確化させることができるように「実在の人物」を取り扱った学習課題を設定する。な

ぜなら，前述したように（Ｐ７参照），「話す」という行為には，聞き手に対する積極的な話し

【資料８】プレゼンテーション能力を
構成する要素

内容 論理構成 ビジュアル 発表技術

プログラムスキル
プラットフォーム

スキル

プレゼンテーション
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手の願いが前提にあるからである。したがって，聞き手に自分の考えや思いを伝えたいという

欲求を満たすためには，実体のある相手を対象とすることが効果的な手だてとなる。そこで，

次のような実在の人物を対象として実践を行う（【資料９】）。

【資料９】各実践で学習課題の対象とした人物とその理由

実践 対象人物 設定理由（共通点） 設定理由（相違点）

１ 大分県在住の ・「プレゼンテーション ・同級生という立場であるため，同じ視点で
中学２年生 する」という目的を， 相手が求めているものを想像しやすい。

２
対象クラスの 日常生活の中につくる ・直接関わることができるため，相手の状況や
学級担任 ことができる。 ニーズとなる情報を入手しやすい。

② 事物の価値をＰＲできるような学習課題

①で述べたように，対象とする相手を設定することは，説明という行為には不可欠である。

加えて，教師が生徒に切実感を生み出させることができる場（「実の場」）を提供するためには，

生徒に「相手を説得したいという思いにかられる行為」となるものを課題として設定する必要

がある。そこで，売り込むという行為を伴う学習課題を提示することとする。なぜなら，売り

込むという行為は，相手が存在しなければ成立しないものだからである。また，買ってもらう

ことが大前提にあるため，商品に相当するものについて熟知した上で，相手のニーズもふまえ，

商品の価値を意図的に語らなければ成立しないものだからである。

(２)２種類の交流の場の設定

本研究では，生徒の説明力を高めるために，学習過程

の各段階に交流の場を設定する。

１つ目は，実際に伝える対象となる人物との交流の場

である（【資料10】）。プレゼンテーションには伝えたい

考えや思いを聞き手に受け止めてもらった上で，行動を

おこしてもらいたい（評価意識）という積極的な話し手

の願いが前提にある。そこで必要とされるのは，難波が

提唱している「実の場」である。実際に，対象者との交

流の場を設定することで，例えば，目的を達成させる（目

的意識）ために対象者のニーズをつかみやすくなったり

（相手意識），対象者の情報を基にどのような流れで話

したい内容を構成すればよいか策を練りやすくなった

りする（方法意識）。また，どこでプレゼンテーション

活動を行うか，相手の状況によって臨機応変に話の展開を変えることも求められる（場面意

識）。結果，５つの言語意識が育成可能であると判断する。

２つ目は，対象者に事物の価値を訴求できる提案をするために，論理的な構成や展開につ

いて学習者同士で話合いができる場を設定する（【資料11】）。具体的には，学習形態をグルー

プにする。こうすることで，パートナーシップを意識した交流活動を仕組むことができると

考える。この活動によって，達成させる目的を同じくし（目的意識・評価意識），各自の情報

を交換し合うことで，相手の心をつかむための方法を建設的に提案しあうことができる（相

手意識・方法意識）。結果，４つの言語意識が育成可能であると判断する。この２種類の交流

【資料10】対象者と学習者の交流

双方向の交流

【育成可能な言語意識 】
「目的意識」「相手意識」「方法意識」「場面意識」「評価意識」
【メリット】
○相手の求めていることや反応をとらえることができる。
○目的達成のために，相手の情報を基に策を練ることができる。

【資料11】学習者同士の交流

双方向の交流

【育成可能な言語意識】
「相手意識」「目的意識」「評価意識」「方法意識」
【メリット】
○対象者である実在の人物の心を動かすために必要な情報を交換
し合うことができる点
○どうすれば相手の心を動かすことができるのか，その方法につい
て話合うことで，建設的な意見を出し合うこができる点
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の場を３つの学習過程に設定する（【資料12】）。

【資料12】各学習過程における交流の場の位置付け
段階 ○交流の場の設定・目的
収集 ○学習者同士の交流の場の設定（実践１）○対象者と学習者の交流の場の設定（実践２）
する ・提供したい情報の収集や活用する情報について話合いをさせるため
整理 ○学習者同士の交流の場の設定
する ・対象者の情報を基に，目的達成を図る意見交流をさせるため

表現
○対象者と学習者の交流の場の設定

する
・「整理する」段階での作成物を，対象者に提示することで，対象者の欲求が満た
されたかどうかを実際に確認させるため

(３)フレームワークの提示

本研究では，プログラムスキル（【資料８】Ｐ７参照）に焦点をあてることで，説明力を高

めていきたいと考える。したがって，「書くこと」を核にしながら，論理構築力の育成を図る

ことができるようにフレームワークを提示する（【資料13】）。

【資料13】 各実践で使用するフレームワークの例
「収集する」段階 「整理する」段階 「表現する」段階
ＫＪ法＋ＢＳ法 ロジックツリー 論理フレームワーク ＡＩＤＭＡの法則

ＫＪ法で整理したデ データの整理を行う 話す内容に説得力を 話すためのプロセス
ータを基にテーマ毎 ことで情報の取捨選 もたせるための展開 をつかみ，構成を考
に情報を収集する。 択をする。 を考える。 える。

ＫＪ法＋ＳＷ法 論理フレームワーク ＡＩＤＡの法則

ＫＪ法で整理したデ 話す内容に説得力を 話すためのプロセス
ータを基に情報に順 もたせるための展開 をつかみ，構成を考
位をつける。 を考える。 える。

５ 研究の仮説

「話すこと」を前提とした「書くこと」の学習指導において，言語活動としてプレゼン
テーション活動を仕組めば，生徒は５つの言語意識を習得することで，「情報収集力」「論
理構築力」「説明力」を高めることができるため，説明力を高めることができるであろう。

６ 研究の概要

(１)研究の内容

〇２種類の交流の場を位置付けた学習過程のあり方 〇フレームワークの有効性

(２)検証の方法

〇自己評価および感想 〇 学習の様子（発言・活動・ノート・学習プリント）

ＡＩＡ Ｄ M

注
意
を
促
す

興
味
を
そ
そ
る

欲
望
を
も
た
せ
る

購
入
す
る

記
憶
さ
せ
る

ラベル１ ラベル２ ラベル３

ＫＪ法

ラベル
３

ラベル
２

ラベル
１

ラベル
４

ラベル
５

ラベル
８

ラベル
７

ラベル
６

ﾌﾞﾚｰﾝｽﾄｰﾐﾝｸﾞ

DESC(Describe Express Suggest Consequence)法
Ｄ（描写）
自動車のスマホよそ見運転による事故が年々増加してきています。

Ｅ（表現）
このままではさらに情報端末が普及した5年後には事故件数は今の
倍に増加します。

Ｓ（提案）
そこで新車への自動運転機能の搭載を義務化することを提案します。

Ｃ（結果）
これにより事故件数は5年後で現在の半分になることが期待できます。

状況を客観的に描写

主観的な意見や問題点を表現

上記に対する解決法を提案

提案対する結果（予想）

Ｓ Ｗ

デザイン性 安全性

価格 機能性

ＡＩＡ Ｄ
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る
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た
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購
入
す
る

SDS(Summary Detail Summary)法
Ｓ（要約）

この車には３つの無駄を省く機能があります。

Ｄ（詳細）

１つめは運転しなくていい自動運転機能です。

２つめはガソリン不要な無燃料走行機能です。

３つめは道がなくても進める飛行機能です。

Ｓ（要約）

この３つの機能は，カーライフを最適化します。
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(３)研究構想図

７ 研究の実際

(１)実践１ 単元 お国自慢～福岡県をＰＲしよう～

① 目標

○ 聞き手が「福岡に行きたい」と思うようなＰＲ内容を提案しようとする。
○ 資料を基に，聞き手に福岡の魅力が伝わり，福岡に行ってみたいと思わせることがで
きるような構成や展開を組み立てることができる。

○ 情報を整理し，テーマに基づいた情報を選択した上で，資料を作成することができる。
○ 相手や場の状況に応じて，待遇表現を使い分けることができる。

② 単元計画（全６時間）

【手だて①】学習課題：鶴谷中学校の生徒に福岡をＰＲしよう。
「収集する」段階（１時間） 「整理する」段階（３時間） 「表現する」段階（２時間）
学習活動 学習活動 学習活動
・福岡の魅力を出し合う ・情報の取捨選択をする ・資料を基にＰＲをする

・資料作成をする （プレゼンテーション活動）
【手だて②】学習形態 【手だて②】学習形態 【手だて②】学習形態

学習者＋学習者 学習者＋学習者 対象者＋学習者

説明力を高めた生徒

生徒の実態

収集する
【交流】
学習者同士

プ
レ
ゼ
ン
テ
ー
シ
ョ
ン
活
動
を
位
置
付
け
た
学
習
過
程

学習過程

ＡＩＤ(Ｍ)Ａ
の
法則

ロジックツリー

ＫＪ法＋ＢＳ法

手だて

情報収集力
目的意識
相手意識

論理構築力
目的意識・相手意識
方法意識・評価意識

説明力
目的意識・相手意識
方法意識・場面意識
評価意識

フ
レ
ー
ム
ワ
ー
ク
を
用
い
た
学
習
活
動

二
種
類
の
交
流
の
場
の
設
定

整理する
【交流】
学習者同士

表現する
【交流】
対象者と学
習者

【手だて③】
ＡＩＤＭＡの法則

【手だて③】
ロジックツリー

【手だて③】

ＫＪ法＋ＢＳ法

③ 育成したい言語意識
言語意識 生徒の意識
目的意識 福岡県のよさを理解してもらいたい 福岡県に遊びに来て欲しい
相手意識 大分県佐伯市立鶴谷中学校２年生の生徒
場面意識 ＶＴＲをとおして鶴谷中学校の生徒へＰＲする（間接的）
方法意識 作成したパンフレットを基に紹介する
評価意識 行きたいと思ってもらえるものになっているかどうか
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④ 授業の実際と考察

ア 「収集する」段階（１時間）

まず，学習課題を提示した（【資料14】）。ここでは，単

元のゴールを明確にさせるために，大分県佐伯市立鶴谷中

学校に通っている生徒に福岡のよさをＰＲできるパンフレ

ットを作成することを伝えた。次に，提供できる情報内容

を確認させた。ここでは，福岡の何を紹介するのかを意識

させるために，おすすめの「ひと・こと・もの」を発表さ

せ，ＫＪ法を基に分類させた（【資料15】）。その後，「ひと・

こと・もの」を８つにカテゴリー化した。最後に，【資料1

5】のＫＪ法による分類を基に，ジャンル別に情報を拡張

させた（【資料16】）。ここでは，紹介したい「ひと・こと・

もの」をより具体的にイメージさせるために，思いついた

ものを書かせるブレーンストーミング（ＢＳ法）を行わせ

た。その際，クラス全体で意見を交流させることで，多く

の情報を出し合い，共有化を図った。これにより，ベース

となる情報を収集させ，必要な情報を選択させた。

イ 「整理する」段階（３時間）

まず，情報とテーマの関係性を話し合わせた。ここでは，

テーマに適した「ひと・こと・もの」をＰＲするという方

向性を認識させるために，内容に統一性のないパンフレッ

トと統一性のあるパンフレットを比較させた。その際，鶴

谷中学校の生徒にとって親切なパンフレットはどのような

ものであるべきか問い，読み手となる対象の人物を想定さ

せた。生徒は，福岡にどのくらいの生徒がきたことがある

かわからないから，福岡にはじめてくる人を対象とする方

がよいのではないかという意見を出した。次に，パンフレ

ットに掲載する情報を整理させた。ここでは，意図的にＰ

Ｒ内容を選ぶ必要性を捉えさせるために，各班で担当する

分野を確認させた。その後，ロジックツリーのモデルを提

示し（【資料17左】），「収集する」段階で得た情報や自分で

調べた情報を可視化させた上で整理させた。最後に，福岡

ＰＲのパンフレット原稿を作成させた（【資料18】）。ここ

では，ＰＲ内容を精選させるために，【資料17右】にある

ロジックツリーを提示し，情報に関するデータを書かせ，

情報の吟味をさせるために，テーマに即した情報を選ぶよ

う指示した。

【資料14】提示した学習課題

【資料15】ＫＪ法による分類

【資料16】ＫＪ法＋ＢＳ法

【資料17】ロジックツリーのモデル

【資料18】作成パンフレット（例）



ウ 「表現する」段階（２時間）

まず，某通信販売の映像を視聴させた。ここでは，対象

者の欲求に訴えることの必要性を意識させるために，購入

したいと心が動く理由を問うた。生徒は，商品のよさの詳

細な説明や，より身近で具体的な内容を例とした説明の仕

方に価値を見出していた。次に，スピーチを魅力的にする

ためのポイントをつかませた。ここでは，相手の心をつか

むための流れを捉えさせるために，ＡＩＤＭＡの法則（【資

料14】Ｐ９参照）を提示し，鶴谷中学校の生徒の関心をひ

く導入の重要性や，興味をもたせた上で「行きたい」と思

わせるための価値提示の順番の重要性を説明した。さら

に，スピーチ原稿を作成させた。ここでは，福岡初心者を

対象とすることが条件であることを意識させるために，論

理性と簡潔性を大切にするよう指示した。その際，パンフ

レットに記載されたものを参考にするよう助言した。その

後，ＶＴＲ撮影によるプレゼンテーション活動を行った

（【資料19】）。最後に，パンフレットを評価させた。ここ

では，ＰＲするために必要な要素をとらえさせるために，

鶴谷中学校のパンフレットを用いて，ビジュアル面と文章

面を評価させた（【資料20】）。

⑤ 抽出生の考察

【視点１】２種類の交流の場の設定の有効性について

ア 対象者と学習者間との交流

ここでは，【資料10】（Ｐ８参照）にあるように，５つの

言語意識の育成を図ることが目的である。

【資料21】は，単元終了後のＡ女の感想である。「福岡

のいいところをＰＲするのは，相手意識を中心に考えまし

た」と述べているように，対象者である鶴谷中学校の生徒

の立場にたって，ＰＲする情報を取捨選択していたことが

わかる。また，「５つの言語意識の中でどれを大事にして

活動をしたか」と質問に対して（【資料22】），Ａ女は，相

手意識に○をした。また，【資料22】のコメントにあるよ

うに，パンフレット作成をとおして，いかにして「（福岡

に）行ってみたいと思わせ」（目的意識・評価意識），どう

表現すれば，わかりやすく伝えられるか（方法意識）を大

切にしたと判断できる。結果，５つの言語意識のうち４つ

の言語意識を高めることができたと考察する。一方，大分という遠距離であることで間接的な

交流しかできなかったため，場面意識を高めるには至らなかった。

【資料19】VTR撮影によるプレゼン
テーションの様子

【資料20】鶴谷中パンフレットと
本校生徒の評価（例）

【資料21】単元終了後のＡ女の感想

【資料22】Ａ女が大事にした言語意識
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イ 学習者同士での交流

ここでは，【資料11】（Ｐ９参照）にあるように，４つの

言語意識の育成を図ることが目的である。

「学習者同士での交流」については，【資料21】（Ｐ12参

照）に記されているように，「みんなでいいところを話合」

うことにより，「福岡に遊びに行きたいと思わせる」とい

う目的意識・評価意識をもたせることができたと考える。

また，「パンフレットのデザインを考え」たとあるように，

ビジュアル面を可愛らしく装丁することで，同世代である

対象者の心をつかむための相手意識や方法意識が生まれていたことも読み取れる（【資料23】）。

しかし，文章面を学習者同士で交流するにまでは至らなかった。結果，Ａ女においては，学習

者同士での交流の場を設定したことは，目的意識や評価意識を高めることはできたが，今回の

研究で意図した相手意識と方法意識については高めるには至らなかった。

【視点２】 フレームワークの有効性について

ア ＫＪ法＋ＢＳ法

【資料24】は，ＫＪ法を取り入れて作成したＡ女のブレ

ーンストーミングである。自分が思いついたスポットは黒

色，友達の意見は色つきのペン（赤色や青色）で記入して

いる。みんなで意見を出し合ったことで，思いついたもの

以上のものを書き記すことができており，情報を広げるこ

とができている。また，ＫＪ法＋ＢＳ法の感想（【資料25】）

でも，紹介する内容を「多面的に考えることができてよか

った」と記している。各分野の情報を出し合うことによっ

て，Ａ女自身がさまざまな面から福岡のよさをとらえるこ

とができたとがわかる。したがって，「分析する」段階で，

ＫＪ法＋ＢＳ法を用いたことは，福岡ＰＲのカテゴリーを

明確にさせた上で，必要な情報を収集させることができた

と考える。また，テーマに即して，どの情報を使うか意思

決定もできたため，有効であったと考察する。

イ ロジックツリー

Ａ女のグループでは，グループ内のテーマを「癒し」と

した。そのため，Ａ女は，パワースポットに焦点を当て情

報収集および整理を行っていた。パワースポットを開運

（筥崎宮・香椎宮）」「学業（水鏡天満宮・太宰府天満宮）」

「恋愛（恋木神社・福岡タワー・かまど神社）」３つに絞

り，ロジックツリーを作成した（【資料26左】）。分類の理

由を問うたところ，「相手は中学生だから，自分たちも，このへんに興味がある」と答えた。こ

のデータを基にＡ女は，「太宰府天満宮」をおすすめスポットに選んだ。そして，数種類の情報

【資料23】Ａ女の班のパンフレット

【資料25】Ａ女のＫＪ＋ＢＳの感想

【資料24】Ａ女のＫＪ＋ＢＳプリント

【資料26】Ａ女のロジックツリー
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誌を基に共通して記述されていた「菅原道真」「牛」「飛梅」

「梅が枝もち」を抜き出し，その特徴をロジックツリーに

記述し（【資料26右】Ｐ12参照），パンフレット記事を作成

している（【資料27】）。内容は，「（見出し）太宰府天満宮

（本文）学問の神様，菅原道真が祀ってあります。この牛

の像をなでると，頭が良くなるといわれていて，太宰府天

満宮には受験生などが合格祈願のために訪れます。 名物

お餅きじにあんこを包んだ梅が枝もちも，ばりおいしいと

よ～！！」である。ロジックツリーで焦点化させせた太宰

府天満宮の４つの情報から，「菅原道真・牛・梅が枝もち」のデータを記載していた。Ａ女に

「飛梅」を載せなかった理由を問うたところ，「太宰府天満宮は学問の神様で有名だから，飛梅

を載せるよりも，牛を載せた方が文章に統一感がでると思ったから」と述べた。したがって，

Ａ女において，ＰＲパンフレットを作成させるために，ロジックツリーを用いて情報の整理を

させたことは，テーマに即した情報を吟味・精選し，焦点化させることができたため，筋のと

おった文章を意識して作らせるのに有効であった。

ウ ＡＩＤＭＡ（Ａttention,Ｉnteresting,Ｄesire,Ｍemory,Ａction）の法則

【資料28】Ａ女の発表原稿（番号は文番号とする）
Ａ女の発表原稿 AIDMA

① 太宰府天満宮について紹介します。 Ａ
② そろそろ受験シーズンになりましたね。
③ あなたが受験生のとき，合格祈願をしますか？

Ｉ

④ 福岡にはたくさんの神社があります。
⑤ その中でも受験生は太宰府市にある太宰府天満宮に行きます。

Ｉ

⑥ 太宰府天満宮には，学問の神様菅原道真が祀られていて，学問についてはとても御利益 Ｄ
があるところです。

⑦ 他にもお守りを買ったり，そこにある牛の像の頭をなでたりすると頭が良くなると言わ Ｄ
れています。

⑧ お参りだけではありません。 Ｉ
⑨ 菅原道真が食べたといわれる餅の中に餡が入っていて外はカリカリ，中はモチモチでホ
カホカの梅が枝もちも人気です。

Ｄ

⑩ みなさんも行ったら，是非買ってみてください。 Ｍ

【資料28】は，Ａ女の発表原稿である。Ａ女は，太宰府天満宮の良さを聞き手に記憶（Ｍe

mory）させて，行動（Ａction）させるために，太宰府天満宮の魅力（Ａttention，Ｉnteres

ting，Ｄesire）をどのように表現すべきであるかを考えた結果，このような内容を考えた。

まず，情報に対する注意を促す（Ａttention）ために，①で，太宰府天満宮について話すと

いう大枠を提示している。次に，「受験」というキーワードを基に，来年度受験生となる鶴谷

中学校の生徒の興味をひくような（Ｉnteresting）話の流れを②③で作っている。そして，

太宰府天満宮の魅力を強調するために，④を提示した上で，たくさんある神社の中で一番人

気があることを⑤で示し，さらなる興味（Ｉnteresting）を促している。加えて，⑥⑦で太

宰府天満宮の学業成就の価値付けを行うことで，欲求（Ｄesire）に訴えている。ここには，

【資料26右】（Ｐ14参照）のロジックツリーが生かされている。また，鶴谷中学校の生徒が資

料として作成したパンフレットを見ながらこのＶＴＲを見ていることを想定し，＋αの内容

として⑧⑨で梅が枝もちの話も加え，より親しみやすくアピールをしていることがわかる。

【資料27】Ａ女の担当記事
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【資料30】対象者との交流の場での
生徒の自己評価

しかし，聞き手に記憶を促す（Ｍemory）最後のコメン

ト⑩が「みなさんも行ったら是非買ってみてください」

となっており，梅が枝もちをアピールしたものとしてと

らえられがちな内容になってしまった。最後は，もう一

度一番伝えたいことを話すという話の流れをつくるため

の助言が必要であった。終末の運び方に課題は残した

が，【資料29】の感想にもあるように，Ａ女において，ＡＩＤＭＡの法則に則り，話の流れを

作らせたことは，「福岡に行きたい」と思ってもらいたいという目的意識を大切にした効果的

な論理構成や展開を意識させる手助けとなった。そのため，概ね有効であったと考察する。

⑥ 実践１の全体考察

【視点１】２種類の交流の場の設定の有効性について

ア 対象者と学習者間との交流

【資料30】は，対象者との交流の場を設定したことに対

する生徒の自己評価である。33人の生徒が有効性を感じて

いる。主な理由は，「本当の相手がいると思うとやりがい

があったし，絶対行きたいと思わせたかったから」であっ

た。ここから，相手意識を大切にした上で納得させるため

の方法意識をもつことの必要性を認識していることが読

み取れる。また，「鶴谷中学校の佐伯市ＰＲよりいいもの

を作りたいと思ったから」という回答も多かった。ここから，相手よりもより多くの生徒に福

岡に足を運んでみたいと思わせたいという競争意識が目的意識を持続させたと判断する。一方

で「まあまあ」と回答した生徒の中に，「交流はしたけど，実際に会ったわけではないので，な

んともいえない」と回答した生徒がいた。交流の場としては，感想は送られてきた。しかし，

直接対面ではないため，双方向の活動とならず，場面意識を生み出すことができなかった。

イ 学習者同士での交流

【資料31】は，学習者同士での交流の場を設定したこと

に対する生徒の自己評価である。多くの生徒が有効性を感

じている。有効であったと判断する最も多かった理由は，

「鶴谷中の生徒に福岡に行きたいと思わせようとみんなで

協力することができたから」であった。同じ目的をもって

活動に臨むことができたとことを評価していた。しかしな

がら，「まあまあ，あまり」と感じている生徒が15人いた。

主な理由としては「福岡のよさは皆で考えられたけど，本当にこの情報でいいかわからなくて，

うまく活動できなかった」「パンフレット作成のデザインなどの分担がうまくいかなかったか

ら」などが挙げられた。以上の２点から，学習者同士での交流の場を設定したことは，共通し

た目的意識をもたせることができたため，概ね有効であったと判断する。一方で，パンフレッ

ト作成活動における協働のあり方と，早い段階で対象者へのリサーチができる場の設定が必要

であることがわかった。
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【資料31】学習者同士の交流の場の
生徒の自己評価
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【資料29】ＡＩＤＭＡのＡ女の感想
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【視点２】フレームワークの有効性について

ア ＫＪ法＋ＢＳ法の有効性について

【資料32】は，「収集する」段階で，ＫＪ法を基にＢＳ

法を行った際の情報の広がりについての教師の評価であ

る。整理したカテゴリーを基に32人の生徒が情報を広げて

いた。また，「情報収集のブレをなくすのにＫＪ法は役に

立ったか」という問いに，約８割の生徒が効用を実感した

と答えた。情報を収集する際に，情報をＢＳ法だけで広げ

させるのではなく，ＫＪ法を取り入れることで，整理をさせながら収集させたことは，目的意

識を明確にさせ，必要な情報を収集・選択させるのに有効だったと考察する。

イ ロジックツリーの有効性について

【資料33】は，「整理する」段階におけるロジックツリ

ーが「表現する」段階での話す内容に生かされたかどうか

の教師の評価である。観点は，アピールするものの特徴を

捉え，ラベルをそろえることができたかと，具体的な内容

を述べることができているかである。30人の生徒が情報を

整理し，必要な情報を取捨選択できていた。また，これ

によって29人の生徒が，必要な情報を整理しながら文章にすることができた。さらに，ロジッ

クツリーが使いやすかったと評価した理由について，19人の生徒が「図式化することで情報が

わかりやすいので，どの情報を選ぶときに選びやすいから」ということを挙げていた。したが

って，「構築する」段階におけるフレームワークの活用は有効に働いたと考察する。

ウ ＡＩＤＭＡの法則の有効性について

【資料34】は，「表現する」段階で，ＡＩＤＭＡの法則

を用いたことによる教師の評価である。聞き手の関心を高

める話の流れをつくることができていたかどうかを５つ

の観点から評価した。聞き手の注意をひくための「情報の

提示」と「特色の伝達」はほぼ満足いく形で提案できてい

た。聞き手に興味を引かせるための「具体的例示」は27人

の生徒が説明できていたが，相手意識で最も重要な「欲求への訴え」は16人と４割程度で，相

手意識の必要性を感じてはいるものの，実践に結び付かせることができなかった。また，目的

を達成させるための最後の「目的の念押し」についても12人しかおらず，３割しか的確に記せ

ていなかった。話す際の文章の論理の構成・展開として，双括型に即したものを提示して，相

手意識・目的意識・方法意識をさらに高めることができるような指導が必要である。

⑦ 成果と課題（成果○ 課題●）

ア ２種類の交流の場の設定について

○ 対象者との交流の場を設定したことは，生徒に明確な目的意識と相手意識を基盤にして他

の言語意識を大切にすることの必要性を認識させることができた。

● 相手意識をより明確にもたせ，効果的に説明力を高めるためには，場面意識がポイントに

【資料34】ＡＩＤＭＡの有効性
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【資料32】ＫＪ法＋ＢＳ法の有効性
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なる。したがって，双方向での学習やフィードバックの場を仕組む必要がある。

● 本実践では，鶴谷中学校の生徒の福岡の知識を調査を行っていなかった。相手の心を動か

すような説明を行わせるためには，相手の属性や予備知識などを調査させる必要がある。

イ フレームワークの有効性について

○ 生徒自身がどのような情報を用いて，伝えたい内容の方向性を決めていく過程において自

分の考えを焦点化させていくことができたため，有効であった。

● 「表現する」段階において，効果的に説明することができるように，学習過程内で双括型

のＰＲＥＰ法などのフレームワークを用いることで，流れを整理させる必要がある。

(２)実践２ 単元 セールスの達人 ～車を売り込もう～

① 実践１の課題から
実践１の課題

【２種類の交流の場について】 【フレームワークについて】
● 相手意識をより明確にもたせ，効果的に ● 「表現する」段階において，効果的に伝
話す力を高めるためには，直接関わる場や えることができるようるに，学習過程内で
事前調査が大切になる。したがって，双方 双括式のPREP法などを用いることで，流れ
向での学習やフィードバックの場を仕組 を整理させる必要がある。
む必要がある。

実践１の課題解決のための手だて
○ 双方向での学習を確実に仕組むために ○ 論理的な構成や展開を意識させるために
・「収集する」段階と「表現する」段階に ・「整理する」段階で論理フレームワーク
対象者との交流の場を仕組む。 を手だてとして講じる。

② 目標

○ ターゲットの購買意欲をわきたたせるようなＰＲ内容について考えようとする。
○ ターゲットから得た情報をもとに，収集した情報を整理して，テーマに基づいた情報
を選択して，資料を作成することができる。

○ 資料を基に，相手に売り込もうとする自動車の魅力が伝わり，買いたいと思わせるこ
とができるような文章の構成や展開を組み立てることができる。

○ 相手や場の状況に応じて，待遇表現を使い分けることができる。

③ 単元計画

【手だて①】学習課題：担任の先生に車を売り込もう。
「収集する」段階（２時間） 「整理する」段階（２時間） 「表現する」段階（４時間）
・学習活動 ・学習活動 ・学習活動
・ターゲットの情報を入手 ・情報を整理し，ニーズに ・資料を用いてＰＲする
する 合わせて情報を選択する （プレゼンテーション活動）

・車の情報を確認する ・資料を作成する ・先生に評価してもらう

【手だて②】学習形態 【手だて②】学習形態 【手だて②】学習形態
対象者＋学習者 学習者＋学習者 対象者＋学習者

④ 本実践における言語意識の位置付け
言語意識 生徒の意識
目的意識 自動車会社のセールスマンとして，自社の車を購入してもらう。
相手意識 自動車の購入を本気で考えている先生
場面意識 商談の場面
方法意識 プレゼンテーションソフト（Power Point）を用いて直接ＰＲ
評価意識 自社の車の価値（よさ）と先生のニーズとの整合性の有無

【手だて③】

ＫＪ法＋ＢＳ法

【手だて③】

ＡＩＤＡの法則

【手だて③】

PREP法,SDS法,DESC法
【手だて③】

ＫＪ法＋ＳＷ分析
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⑤ 授業の実際と考察

ア「収集する」段階（２時間）

まず，学習課題（【資料35】）を提示した。ここでは，単

元のゴールを意識させるために，現在Ｂ先生が実際に自動

車購入を検討しようとしていることを伝えた。その上で，

皆で自動車会社のセールスマンになって，車を売り込むこ

とを提案した。次に，どの車を購入したいか話し合わせた。

ここでは，購買の際，対象商品に対する購入側の視点があ

ることに気付かせるために，今回のプレゼン対象機種とな

る自動車を提示し，もし自分が買うならどのような視点で

車を選ぶかと問うた。生徒から出た意見を基に，ＫＪ法＋

ＢＳ法を用いて「デザイン性」「機能性」「価格」「安全性」

という４つの視点にまとめた（【資料36】）。さらに，ター

ゲットであるＢ先生の情報を入手させるための方法を話し

合わせるために，Ｂ先生が何を重視しているかを知るため

にはどうすればよいかを問うた。生徒は，アンケートとイ

ンタビューの２つを検討し，先生の都合のよい時間に調査

をすることができるアンケートを採用することにした。最

後に，アンケートを作成させた。ここでは，ＫＪ法＋ＢＳ

法でまとめた４つの視点を組み込ませた（【資料37】）。

イ 「整理する」段階（２時間）

まず，各班に与えられた車種のＰＲポイントがどこにあ

るかを話し合わせた。ここでは，Ｂ先生のニーズに応える

ことができる情報が提供可能どうかを確認させるために，

「収集する」段階で入手したＡ先生の情報を基に，事前に

自動車会社からいただいたパンフレットの内容を検討させ

た。その際，Ｂ先生の購入したい理想の自動車に近づくよ

う，提案する自動車の価値を問うた。次に，各班で，担当

する自動車のウリを分析させた。ここでは，班員に共通理

解を図らせるために，【資料38】のＫＪ法＋ＳＷ分析（SWO

T分析の改訂版）を提示し，４つの視点（デザイン・機能

性・価格・安全性）から自動車を分析させた。さらに，担

当自動車の価値をプレゼンシートで作成させた。ここで

は，担当自動車の価値をＢ先生に実感させるために，ＫＪ法＋ＳＷ分析で出した内容を基に，

各担当部分の文章を作成させた。その際，構成や展開を意識させるために，【資料39】（残りは，

【資料13】Ｐ９参照）など３つの論理フレームワークを提示し，使いやすいものを選択させた。

最後に，プレゼンシートの内容をふり返らせた。ここでは，Ｂ先生の購買意欲をかき立せるた

めに，Ｂ先生が自動車に求めているものと，ウリ（よさ）とした内容の整合性を確認させた。

【資料35】提示した学習課題
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【資料36】自動車購入の視点

【資料37】アンケート

【資料38】ＫＪ法＋ＳＷ分析

Ｓ Ｗ

デザイン性 安全性

価格 機能性

【資料39】論理フレーム（例）
PREP(Point Reason Example Point)法
Ｐ（要点）

この車はあなたの時間を増やします。

Ｒ（理由）

なぜなら自動運転装置がついているからです。

Ｅ（具体例）

自動的運転の間、あなたは好きな事ができます。

Ｐ（要点）

この車はあなたに自由な時間を増やします。
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ウ 「表現する」段階（４時間）

まず，今回の学習課題である「担当している自動車を購

入させる」という目的を達成させるためには，訴求効果の

ある資料作成が必要であることを確認させた。ここでは，

実践１で提示したＡＩＤＭＡの法則を想起させるために，

某通信販売の映像を視聴させた上で，販売者の論理展開の

あり方を確認させた。次に，音声言語と文字言語における

訴求効果の違いを捉えさせた。ここでは，話す行為を伴う

プレゼンテーションの場合，論理性のノイズとなる要素が

含まれることに気付かせるために，通信販売の映像をとお

して，提供したい商品の説明内容以外に印象に残っている

ものはないかを問うた。生徒は，販売者の表情やジェスチ

ャー，声，＋αにあたるおまけのお得感などを挙げた。そ

こで，販売者自体の魅力や，ノンバーバルコミュニケーシ

ョンの力に頼る部分があることを認識させた。加えて，タ

ーゲットに商品を売り込むために，売り手は商品の価値以

外のものを利用することがあることを伝え，商品に絶対的

な自信があることを条件に提案資料だけでＢ先生に提案す

るよう指示した。さらに，作成したプレゼン資料シートの

説得力を高めさせた。ここでは，各自がパワーポイントで

作成したプレゼン資料シートの記載内容における論理性の

有無を確認させるために，Ｂ先生の購買意欲をかきたてる要素があるか問うた上で，相手の欲

求を満たすことの必要性を説明した。その際，【資料40】のＡＩＤＡの法則を提示し，「Ｄ（Ｄe

sire）」をＢ先生の日常をより豊かにできる内容にするよう助言した。その後，Ｂ先生へのプレ

ゼンテーションを行った（【資料41】）。最後に，Ｂ先生からの評価をもとに，今回の活動につい

てフィードバックを振り返らせた（【資料42】）。ここでは，相手の心を動かすための工夫につい

て話し合わせた。その際，先生が評価した班にどのような特徴がみられたのかを問うた。生徒

は，「相手意識，方法意識，場面意識」があることを発表した。そこで，目的意識と評価意識は

不要かと問うと，それらを達成させるために３つの言語意識が必要であることを述べた。

⑥ 抽出生の考察

【視点１】２種類の交流の場の設定交流の場

ア 対象者と学習者間の交流の場

【資料43】は，対象者であるＢ先生との交流についての

Ａ女の感想である。Ａ女は，Ｂ先生との交流をとおして「相

手意識・場面意識」の必要性を学んだと記している。「Ｂ

先生が求めている車の条件を満たして」とあるように，対

象者に対する意識（相手意識）を大切にしていることが

読み取れる。したがって，学習過程に，対象者との交流の場を仕組んだことは，対象者 への意

【資料40】ＡＩＤＡの法則

【資料41】プレゼンテーションをして
いる様子

【資料42】単元後のふり返り

【資料43】Ｂ先生との交流の感想
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識をもってＰＲする活動に臨むためによい影響を与えたと判断できるため，Ａ女にとっては有

効であったと考える。また，学び得たもう一つの言語意識である場面意識については，「その良

さがあることによって，どのような効果があるのかの場面意識を大切にしたい」と記している。

具体的にどのような意味なのかを問うたところ，Ａ女は，「先生と直接商談することで，先生の

心の動きを読み取ることが大切だと思う」と語った。そこで，「もしＢ先生が悩んだ顔をしたら

どうしようと思ったの？」と尋ねると，「買いそうになってくれるように，先生の望むことやで

きることをつたえなくちゃいけないと思った」と語った。場面意識とは状況意識のことでもあ

る。Ａ女にとって，対象者との交流の場を設定したことは，事前に作成したマニュアル的な原

稿だけではうまくいかないこともあることも含め，臨機応変に対応することも必要であること

を捉えさせることができたため，有効であったと判断する。

イ 学習者同士の交流の場

【資料44】は，学習者同士の交流の場の有効性について

のＡ女の感想である。班での交流はとでも有効であったと

「４」で評価をしている。感想では，「班で協力して工夫

できたので楽しかったです」とあるだけで，論理性の高ま

りなどに言及はみられなかった。本研究では，グループで

の活動を行った。班で作成したプレゼンテーション資料で

は，担当している自動車のＰＲの順番について，建設的な意見を述べ合いながら検討している

姿が見られた。最終的に完成した作品の資料の展開をみても，自動車のウリとなる「機能性」

と「価格」に特化することで，対象者のニーズを意識した資料になっている。この班では，ア

ンケートの中で，自動車の使用頻度として，子どもたちの送り迎えや買い物が挙がっているこ

とに着目し，ウリとしてとらえた５つの機能を①スライドドア②収納スペース③ガラス④低燃

費⑤価格の順番で構成し，資料を作成した。対象者の購買意欲を高め，決心させるために，具

体的には，自動車の用途を最優先し，買い物や子どもの送り迎えに焦点をおき，使いやすさを

アピールしていた。したがって，学習者同士で交流の場を設定したことで，グループ活動をみ

た場合，売り込むために与える情報を焦点化することを決定した上で，先生の心を動かすこと

ができるように情報に優先順位をつけることができた。その結果，論理展開を意識した資料作

成ができたため，有効であったと判断する。

【視点２】フレームワークの有効性について

ア ＫＪ法を基にしたＳＷ分析

Ａ女の属するグループは，Ｃ社の自動車を売り込むこ

とになっている。そこで，アンケートを基に入手したＢ

先生の情報からＡ女のグループでは，【資料45】のよう

な分析を行った。Ａ女のグループでは，Ｃ社の自動車の

強み（Ｓ）を「機能性」「価格」，弱み（Ｗ）を「デザイ

ン性」「燃費」と分類した。そこで，Ａ女のグループで

は，「機能性（ドアの開閉しやすさ，ＵＶガラス，収納，乗り降りのしやすさなど）」特化し

て，ウリとした。結果，Ａ女のグループは，強みとしていた「機能性＋価格」でプレゼンシ

【資料44】学習者同士での交流の感想

【資料45】ＫＪ法＋ＳＷ分析
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ートを作成することにした。一番の弱みである「燃費」をあえて伝えなかった理由を問うた

ところ，「他の車の方が燃費がいいので，この情報を伝えることはマイナスになる」と答えた。

ＫＪ法＋ＳＷ分析の結果，販売に不利になる要素を伝えないと判断したことは，プレゼンシ

ートを作成する際にどの情報を使うか考える際に効果があったと考える。

イ 論理フレームワーク

【資料46】は，論理フレームワークを提示する前のＡ女の文章である。そして，【資料47】

は論理フレームワークを提示した後のＡ女の文章である。

【資料46】「表現する」段階の最初の時間にプレゼンシートに記した文章

① 夏や日差しが強い日、車内に入ってくる日を浴びて運転してしていて日焼けをし
てしまったという経験や、日焼け対策が大変な事はありませんか？

② この●●（引用者註：対象とする自動車名のこと）は、プライバシーガラスを採
用しており、紫外線と赤外線をカットして日焼けやジリジリ感を防ぎます。

③ 可視光線は通過するので、明るい車内で楽しく運転できます。
④ さらに、室内温度の上昇を抑えるので、ガソリンの消費が減り、お財布にも地球
にも優しいです。

【資料47】論理フレームワーク（ＰＲＥＰ法）を用いてプレゼンシートに記した文章

POINT ① ２つの性能のガラスが採用されいる●●を私はおすすめします。
REASON ② なぜなら，地球にも人にも優しいからです。
EXAMPLE ③ 日焼けは女の大敵です。ＥＫワゴンは，紫外線も赤外線もカットしてくれる

ＵＶガラスを採用しているので，日焼けやジリジリ感を防いでくれます。Ｂ先
生は１年中美しいままでいられます。

④ また，美しい地球も守ってくれます。プライバシーガラスになっているので，
室内温度の上昇を抑えることができます。ガソリンの消費を減らすことができ
るので二酸化炭素の排出はもちろん，資源も守ることができます。プライバシ
ーガラスなので，Ｂ先生のプライバシーも守ってくれます。運転中，肉まんを
食べても大丈夫ですよ。

⑤ そして先生は母であり主婦です。毎日の家計を考えると，ガソリンの消費が
少ないのもポイントになると思います。

POINT ⑥ このような理由から，私は「ＵＶガラス」を採用した●●を先生におすすめ
します。

【資料46】は，「表現する」段階の最初の時間にプレゼ

ンシートに記した文章である。Ａ女は，実践１の福岡Ｐ

Ｒの際，論理展開にズレがある文章を作成していた（【資

料28】Ｐ14参照）。そこで，実践２では論理フレームワー

クを３種類提示した。実践１におけるＡ女の文章の欠点

を指摘し，どのフレームワークが課題を克服できるか問

うた。結果，Ａ女は，ＰＲＥＰ法を選択し，【資料47】の

ような文章を作成した。Ｐ（POINT）で①に対象自動車をすすめるという最も伝えたいことを提

示している。そして，ガラスに注目させるために，「２つのガラスの性能」があることをアピー

ルしている。そして，説得力をもたせるためのＲ（REASON）を提示し，③～⑤でガラスの性質

を具体的に説明している。さらに，「収集する」段階で得たＢ先生のニーズや情報をうまく絡め，

ガラスのよさを表現している。これにより自動車の価値を高めている。最後に，⑥で再度Ｐ（P

OINT）を提示することで念押していることがわかる。【資料48】は，Ａ女の論理フレームワーク

の自己評価である。評価は低いが，実際の文章では先生の欲求に絡めて文章展開を行っている。

したがって，Ａ女には，効果的な論理展開のあり方を捉えさせるのに有効であったと判断する。

【資料48】論理フレームワークのＡ女
の自己評価
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８ 研究のまとめ（実践２の全体考察も絡めながら）

(１)【視点１】２種類の交流の場の設定の有効性について

① 対象者と学習者間との交流

【資料49】は，５つの言語意識における実践１後（左）

実践２後（右）の生徒の自己評価の変容である（複数回答

可）。どの言語意識も伸びが見られ，概ね必要性を感じる

ことができていると判断する。特に，場面意識については

実践２での伸びが大きい。理由として，「実際に目の前で

やりとりをすると，どうしても先生の顔色が気になるの

で，状況に応じて内容を変えることも必要だと思った」と

いったものが多く見られた。また，実践２の最後の授業で

のふり返り（【資料42】Ｐ19参照）のように，相手意識と

場面意識と方法意識をもつことが大切だと考えるようにな

った生徒が６割を占めた。【資料50】は，対象者との交流

の場の設定における有効性に対する実践１後（左）と実践

２後（右）の生徒の自己評価の変容である。実践２では

全員が有効性を感じて いる。主な理由としては，「実際にアンケートをとったり，直接プレゼ

ンできたりしたので，本当に車を売り込みたいと思って一生懸命に取り組めたから」などがあ

った。また，「実践２に比べると，実践１の印象が消えている」と回答した生徒もいた。実践１

との違いは，対象者の影響の強さにあると考える。したがって，実在する対象者と直接交流す

る場を設定したことは，説明力に結びつく５つの言語意識も生徒の活動意欲も高めることがわ

かった。

② 学習者同士での交流

【資料51】は，学習者同士の交流の場の設定における有

効性に対する実践１後（左：水色）と実践２後（右：黄色）

の生徒の自己評価の変容である。実践２の方が学習者同士

での交流に対して有用性を感じている。理由としては，「プ

レゼンシートは，最終的にくっつけなくてはならないから

全員の関わりがなくては仕上がらなかったから」や「全

体の統一感がないといけないから，お互いの文章の読み

合わせをしたのでよかった」などがあった。また，全実

践後に学習者同士の交流で大切にした言語意識について

質問したところ（【資料52】），目的意識と方法意識を重点

的に大切にしたことがわかった。以上の結果から学習者

同士での交流の場を設定することで，相手を説得したい

という目的意識の持続と説明力に結び付く方法意識を高

められることがわかった。

【資料49】５つの言語意識の変容

20人

28人

8人

20人

11人

32人
35人

27人

30人

26人

0

5

10

15

20

25

30

35

40

目的意識 相手意識 場面意識 方法意識 評価意識

実践１ 実践２ 実践１ 実践２ 実践１ 実践２ 実践１ 実践２ 実践１ 実践２

【資料51】学習者同士の交流の有効性
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【資料52】学習者同士の交流の場で
大切にした言語意識

29人

12人

5人

25人

18人

0

5

10

15

20

25

30

35

目的意識 相手意識 場面意識 方法意識 評価意識

【資料50】対象者との交流の場の
有効性
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(２)【視点２】フレームワークの有効性について

① ＫＪ法を用いたフレームワーク

【資料53】は，実践１「ＫＪ法＋ＢＳ法」（左：水色）

と実践２「ＫＪ法＋ＳＷ法」（右：黄色）の情報収集のしや

すさを生徒に評価させたものである。ＫＪ法＋ＳＷの方が

扱いやすいと32人の生徒が評価している。理由として，「ド

ッキングがいい」「優先順位を整理しやすかった」などが

挙がった。生徒の記述から，今回の実践にみられるような

ウリをＰＲするという活動の場合，情報を提供する順番

が重要になってくる。そのため，情報を広げ，必要な情報を自らで取捨選択する「ＫＪ法＋Ｂ

Ｓ法」を用いるよりも，価値の優先順位を明確にできる「ＫＪ法＋ＳＷ法」を用いる法が有効

であると考える。

② 論理フレームワーク

【資料54】は，今回提供した各論理フレームワークの使

用生徒の人数（左：ＰＲＥＰ桃色，ＳＤＳ黄色，ＤＥＳＣ

緑色）と，車のよさと先生の購買意欲を刺激する内容が伝

わってくると評価できる原稿に変容した生徒を（右：橙

色）方法別に比較したものである。ＰＲＥＰ法を効果的に

活用できた生徒は16人中13人であった。ＳＤＳ法では，12

人中５人であった。また，ＤＥＳＣ法においては，10人中

６人であった。ＰＲＥＰ法は，理由と具体例を書くという

フォーマットのもとで作成するため，書くべき内容が明確

になっていたと判断する。今回の活動は班活動であったた

め班全体のスライドの構成を確認したところ，ＳＤＳ法の

Ｄの部分にＰＲＥＰ法を挟み込んで論理構成を行った班

が２班もあった。 実は，この班がわかりやすいと38人中

23人の生徒が回答した。なぜなら，全体を包括する論理展開の中に，具体的例示を加えること

になるので，よりわかりやすく説明されるからだ。選択制にして，複数の論理フレームワーク

の情報を提供したことで，イノベーションを起こしたと考えられる。結果，「整理する」段階で，

複数のフレームワークを提供し自主的に選択させたことで，自分たちの伝えたいことがより相

手に伝わる方法を選択し，話の流れをどのように運べばよいかをつかむことができたため，有

効であった。一方，実践１で使用したロジックツリーについては，【資料33】（Ｐ16参照）にみ

られるように，30人の生徒が有効性を実感していた。そのため，実践２で実際に手だてとして

なかったにもかかわらず，自ら活用している姿があった（【資料55】）。したがって，ロジックツ

リーは，文章構成の際，情報を整理した上で，取捨選択させる際に有効に働くことがわかった。

【資料53】KJ法＋BS法とKJ法＋SW分析
の比較
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【資料54】フレームワークの有効性
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24【29「ふくおか教育論文」】

③ ＡＩＤ（Ｍ）Ａの法則

【資料56】は，ＡＩＤ（Ｍ）Ａの法則の有効性を生徒評

価を基に実践１（左）と実践２（右）で比較したものであ

る。実践１で課題としていた「欲求の訴え」と「目的の念

押し」が約２倍に増えた。増えてはいるものの，実は質が

異なる。実践１では，相手の心をつかませるための原稿作

成の足がかりとさせるために提示したが，実践２では，論

理フレームワークを提示した後の提示となり，論理構成としては有益な手だてとはならなかっ

た。しかしながら，伸びが見られた理由は，「欲求の訴え」については，原稿に「Ｄ」の視点を

組み込むことを協調したからである。この法則は，対象者の心をつかむためのプロセスである。

そのため，原稿を作成させる前の構成の段階で，生徒に「行動につなぐためには，どの情報を

原稿に組み込むことが必要なのか」を模索させる際に手だてとして講じる方が効果的であると

考える。「目的の念押し」については，提示した論理フレームワークとの関連性にあった。実践

１の課題であった結論にブレがでないようにするため，双括型の論理フレームワークを２種類

提示していた（ＰＲＥＰ法，ＳＤＳ法）。これによって，生徒にもう一度伝えたい内容を繰り返

すことを意識させることができたと考える。その結果，「目的の念押し」を確実に記述できた生

徒が増えたと判断する。したがって，今回の実践では，論理フレームワークを提示したことに

より，相乗効果が生まれたと考察する。

④ 育てたい力の変容

本研究では，説得力を高めた生徒を目指す生徒像とし

た。そのため，「書く力（説得力ある論理展開）」を身に

付けさせたい力として挙げていた。【資料57】は，書く力

の変容を教師評価により，実践前（左：水色）と実践後

（右：黄色）を比較したものである。ここでは，【資料７】

本研究でめざす生徒像と育てたい力（Ｐ７参照）に明記

していた「情報収集力」「論理構築力」をみとる。「情報

収集力」については，「理由」を適切に表現できるように

なった生徒が30人，「根拠」を適切に記述できるようにな

った生徒が27人となった。また，「具体例」については，

33人もの生徒が明確に書けるようになった。以上の点か

ら，情報収集力の高まりがみられたと判断する。また，「論

理構築力」については，「構成」（頭括型や双括型など）

を意識して文章を組み立てられるようになった生徒は29人となった。論理フレームワークのフ

ォーマットを提示したことで，書き方を習得させることができたと考える。加えて，「展開」に

ついても，21人の生徒が相手の関心とこちらの伝えたいことを，どう組み合わせれば相手の心を

つかむことができるかを意識して組み立てることができるようになった。この点は，ＡＩＤ

(Ｍ)Ａの法則により生徒が展開を意識できるようになったため，フレームワークが手だてとし

て有効に働いたと考察する。【資料58】は，【資料６】（Ｐ５参照）にある実践前と実践後との比

【資料56】ＡＩＤＭＡの有効性
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【資料57】書く力の変容
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較により，教師がみとった説明力の変容である。「説得力」を高めた生徒を目指すため，本研究

では，相手のニーズに合わせ，訴求できる生徒を目指す生徒とした。結果，Ｃの14人，Ｂの２人

がＡに（計18人），Ｄの３人がＢに（計９人），Ｄの３人がＣに（計７人）なり，Ｄが４名と減

少した。実践前では，相手意識を評価できた生徒は20人であった。実践後では，25人と増加し

た。特に，Ａに相当する生徒は，16人も増加した。【資料49】（Ｐ22参照）の対象者との交流の

場での言語意識調査でも，９割以上の生徒が相手意識を大切にして活動していたことや，アン

ケートなどで得たＢ先生の情報を意識した提案内容が多く書かれていたことを評価理由として

あげたい。したがって，説明力を高めるために講じた２つの手だては，おおむね有効であった。

９ 成果と課題

本研究の成果と課題から，【資料59】のように変更すれ

ば，より説明力を高めた生徒が育つであろう。

(１)２種類の交流の場を取り入れた学習過程のあり方

○ 「整理する」段階で，学習者同士の交流の場を設定した

ことは，目的の共通理解が図られるため，目的意識と方法

意識を高めさせるのに有効であった。

〇 「表現する」段階で，対象者との交流の場を設定し，そ

の評価をフィードバックさせたことは，目的を達成させるためには（目的意識・評価意識），相手意

識・方法意識・場面意識が必要であることを認識させるのに有効であった。

● 今回のようなプレゼンテーション活動を仕組む際は，対象者の情報と提供する情報のふたつの情報

の入手が必要になる。したがって，「収集する」段階では，対象者＋学習者，学習者＋学習者の両方

の交流の場を設定する必要がある（情報収集力の手だての変更）。

(２)フレームワークの活用のあり方

○ 今回のような言語活動を仕組む際には，最後の念押しが大きな影響を与える。そのため，双括型の

フレームワーク（PREPなど）を提示すれば，論旨が一貫した文章を組み立てやすい。

● 「収集する」段階で，対象者のニーズと提供する情報との関係性をみとる必要がある。したがって，

この段階で，優先順位を踏まえ情報収集が可能なＫＪ法＋ＳＷ法を提示すれば，情報の優先順位がわ

かるため，どのような情報を入手すべきかわかりやすくなると考える（情報収集力の手だての変更）。

● 「整理する」段階では，情報の選択をとおして，内容の構築を行うことが中心になるため，具体的

な情報内容が可視化できるロジックツリーを活用する方が効果的である（P16参照）。また，この段階

で対象者のニーズを基に提案する情報の組み合わせを考えさせるためには，ＡＩＤＭＡの法則を提示

することが望ましい（論理構築力の手だての変更）。

● 説明という活動を考えたとき，全体と部分が明確な構成にすることが必要である。そのため，文章

を組み立てる「表現する段階」で，ＳＤＳ法＋ＰＲＥＰ法を組み合わせたフレームワークを取り入れ

ると，より整理された文章なると考える（説明力の手だての変更）。
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