


カリキュラム
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第2章 構造化（ロジックツリー）

第3章 ロジカル な情報伝達

第1章 事実と意見をわける

・ MECE

・事実と解釈

・わかりやすく整理

・真の原因を特定

・論理と感情、両方に

・ PREP法

• 「 事実」と「解釈」を切り分け る力

• 事象を構造化する力

• 伝わる論理で相手を納得させる 力

感情的な意見や不完全な情報から 、
客観的な「事実」だけを抽出し ます。
事実ベースによる思考の重要性を認識します。

得られた情報を 論理的に構造化（ ロジックツリー ）し、
わかりやすい状態に整理します 。
そこから妥当な解決策を導きます。

整理した構成や情報から、最適な解決策を導きます。
さらにその解決策を、相手が感情・論理の両面 で
承諾できる伝え方に変換します。

想定：新入社員～若手・中堅社員
※ロジカルシンキングの基礎  3時間



研修の特徴
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⚫ 完全オンライン  ・  初学者向け ・  3時間

⚫ 与えられた情報に基づき、謎解き感覚で

⚫ ロジカルシンキングを用いて

⚫ 「会議室予約をめぐる、営業部と開発部の争い」
を解決する

• ゴール（トラブル解決）を目指して取り組むので、集中します

• 論理だけでなく「相手を動かす伝え方」も学びます

• 思い付き案とロジカル案を対比し、実務で使えることを体感します

• （オンラインでの）コミュニケーション力が向上します



こんな企業 /受講者におすすめ
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【問題解決力】

若手・中堅社員の問題解決力を

伸ばしたい

【コミュニケーション】

オンライン会議やテキストでの

意思疎通を円滑にしたい

【部署間の壁】

営業と開発、現場と本部などの

壁に悩んでいる

【 Before 】

⚫ 主観や思い込みで解決策を考えて しまい的外れ に
⚫ 思い通り にならない と感情的な批判に終始する
⚫ 正論で相手を論破しようと して人間関係が悪化する

⚫ 事実ベースで客観的に状況を整理できるようになる
⚫ 原因をロジカルに分析 して効果的な手立てを打てる
⚫ 相手に配慮して スムーズな合意形成ができる

【 After】



導入部
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あなたは株式会社ゴーロジック の総務部に所属しています。

社内の会議室の予約・利用を巡り、

営業部と開発部でトラブルが起きています。

ロジカルシンキングを用いて、原因を解明し、解決策を導いてください。



研修の流れ
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講義

各章の流れ
（全 3章）

資料配布
協議

発表
振り返り

講師による講義で
ロジカル 思考の
基礎知識を学ぶ

問題解決に必要な
資料が配付*される
チーム内で検討する

チームごとに
成果を発表する
講師が解説する

配布・掲示資料
※イメージ

*Zoom のチャット機能で配布します



配布資料 [例]
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与えられた資料から、 ●推理力 ●ひらめき … 等ではなく、あくまでも

ロジカルシンキング によって解決策を導きます。

（例）社員チャット履歴 （例 ） 会議室利用履歴
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事例がリアルすぎて驚きました。  自分の日頃の発言は、「事実」と
「解釈」を区別せず、ごちゃ混ぜにしていたと気づきました。  考え
方・話し方を論理的にすることを意識したいです。

様々な資料から論理的に正解を導くストーリーが、謎解きみたいで面
白かったです。  自分が出した最初の解決策は、きちんと考えたつもり
でしたが、ロジカルではなく単なる自分の解釈によるものだとわか
り、反省しました。

「ロジカルに」答えを出せばよい、と思っていましたが、それだけで
はなく、関係者の心を動かさないと仕事は進まない、と普段の仕事を
反省するきっかけになりました。  正解を出すだけでなく、相手の感情
に配慮して伝えることが大切だと思いました。

20代女性
IT業

20代男性
製造業

30代男性
製造業

モニターの声



9

実施概要

名称 ロジカルシンキング研修  ～会議室トラブルを解決せよ！～

時間 3時間

対象
新入社員～若手・中堅社員
（ロジカルシンキング未経験者・初学者）

実施方法
原則オンラインのみ（ Zoom 利用）
※対面で実施したい場合はご相談ください

人数 3名～50名程度（ 3～5名で1グループ）

講師 幸本陽平（株式会社東風社  代表取締役）

費用 お問い合わせください

Q.  なぜオンラインのみ？

A.「 チャットログ等の客観的なデータのみから論理的に問題を解決する」プロセスを徹底するためです。

対面特有の雰囲気や空気感に頼れない環境だからこそ、受講者は事実ベースで思考し 、

テキスト 等でコミュニケーションせざるを得ません。

そのような過程で合意形成を目指すことにより、実務に直結する論理力を効果的に高められます。
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2002年、日本ロレアル入社。当時業界初の
高級化粧品ブランドのオンライン販売開始や、
メンバープログラムの運営などを担当。
2005年よりカネボウ化粧品、 2008年よりポーラの子会
社にて、百貨店向け化粧品ブランドのマーケティン
グ、経営企画、海外進出などに携わる。

2010年、幸本陽平事務所（現・東風社）を設立。
マーケティングやロジカルシンキングを中心に
全国各地で研修やセミナー、コンサルティングなどを
手がける。
これまで 300社5,000 人以上を指導、支援。
一橋大学商学部卒、中小企業診断士。

（株）東風社  代表取締役
幸本陽平

マーケティングゲーム「スウィート・マーケット」

過去の著作

ストーリーで学ぶ事業開発・マーケティング

講師プロフィール
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