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これからの時代のコミュニケーション

⼈ 間 社 会 は 広 域 な ⼈ と ⼈ と の 協 ⼒ 体 制 に よ っ て ⽀ え ら れ て い ま す 。

こ の 広 く て 厚 い 協 ⼒ 関 係 の 層 を つ く り あ げ て い る の が 、 ⽇ 々 や り 取

り さ れ て い る ⼈ と ⼈ と の コ ミ ュ ニ ケ ー シ ョ ン で す 。 し た が っ て 、 コ

ミ ュ ニ ケ ー シ ョ ン 活 動 が ⽀ 障 を 来 す と 、 企 業 の 発 展 、 そ こ で 働 く

⼈ 々 の 意 欲 と 能 ⼒ の 向 上 に も 、 ⼤ き な 影 響 を あ た え ま す 。

然 る に 、 現 在 、 ⽇ 本 ⼈ の コ ミ ュ ニ ケ ー シ ョ ン は ⼤ き な 動 揺 に ⾒ 舞 わ

れ て い ま す 。 誰 も が こ れ で よ し と す る コ ミ ュ ニ ケ ー シ ョ ン の 取 り ⽅

に 確 信 が 持 て な い 状 況 で あ る か ら で す 。 企 業 を 取 り 巻 く 環 境 の 変 化

が ⼈ 々 に 、 よ り ⾼ 度 な コ ミ ュ ニ ケ ー シ ョ ン の セ ン ス と ス キ ル を 要 求

し て い る の に 、 現 状 が 追 い 付 か な い と こ ろ に 原 因 が あ り ま す 。

反 ⾯ で 、 Ｓ Ｎ Ｓ や テ ク ノ ロ ジ ー に よ る オ ー ト メ ー シ ョ ン 化 な ど 、 対

⾯ コ ミ ュ ニ ケ − シ ョ ン の 代 ⽤ と し て ⽤ い ら れ 、 利 害 ・ 主 張 ・ ⽴ 場 の

異 な る ⼈ と の 直 接 の 話 し 合 い を 避 け る 傾 向 も ⽣ ま れ て い ま す 。

こ う し た コ ミ ュ ニ ケ ー シ ョ ン に お け る 危 機 的 状 況 を 突 破 し て い く た

め に 、 話 し ⽅ 研 究 所 が ⻑ 年 に わ た っ て 蓄 積 し た 内 容 、 す な わ ち

１．コミュニケーションの原理・原則の追求

２．複雑かつ多様化しているビジネス場⾯に求められる

  コミュニケーションの実践スキル

３．⽇本⼈のコミュニケーションの取り⽅の変遷と現在の課題

な ど を 軸 に 、 し っ か り と し た コ ミ ュ ニ ケ ー シ ョ ン を 取 り ⽅ を 定 着 さ

せ る の が 急 務 で あ る と 考 え ま す 。

株 式 会 社   話 し ⽅ 研 究 所

  創 業 会 ⻑

福田　健　
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理解促進S T E P Ⅰ

S T E P Ⅱ

S T E P Ⅲ

関係形成

行動喚起

- コ ミ ュ ニ ケ ー シ ョ ンの学習 モ デル -

学習領域・特⻑

⼈ 間 社 会 の 「 ⼟ 台 」 で あ る 、 ⼈ と の つ な が り を つ く る コ ミ ュ ニ ケ ー

シ ョ ン の 原 理 ・ 原 則 を 確 ⽴ し 、 オ リ ジ ナ ル メ ソ ッ ド に よ る ⾃ 社 育 成

の 講 師 陣 を も と に 、 コ ミ ュ ニ ケ ー シ ョ ン の 能 ⼒ の 強 化 ・ 向 上 を 図 る

た め の 指 導 ・ 啓 蒙 に あ た っ て い ま す 。

講師の“質”が違います

コミュニケーションにおける豊富な実績

当 社 の 講 師 は 、 す べ て 完 全 ⾃ 社 育 成 で す 。 創 業 以 来 ３ ７ 年 に 渡 り 、 輩 出 さ れ た 講
師 は １ ５ ０ 名 を 超 え ま す 。
弊 社 講 師 の 最 ⼤ の 特 ⻑ は 「定評のあるコメント⼒」 で す 。 研 修 の 良 し 悪 し を 左 右
す る の は 、 準 備 さ れ た プ ロ グ ラ ム で は な く 、 そ の 場 の 状 況 に 応 じ て 、 受 講 者 に 最
⼤ 限 の 気 づ き を 促 す こ と の で き る 的 確 な コ メ ン ト や 解 説 の で き る 講 師 で す 。 講 義
は 準 備 で き て も 、 コ メ ン ト は 話 の 内 容 に 応 じ て 、 常 に 変 化 し ま す 。
話 し ⽅ 研 究 所 は 、 受 講 者 満 ⾜ を 考 え 、 コ メ ン ト ⼒ に 磨 き を か け て い ま す 。

話 し ⽅ 研 究 所 は 、 オ リ ジ ナ ル の コ ミ ュ ニ ケ ー シ ョ ン メ ソ ッ ド に 基 づ い た 研 修 を ご
提 供 し て お り ま す 。
よ り 満 ⾜ 度 の ⾼ い 研 修 ・ サ ー ビ ス を ご 提 供 す る た め 、 講 師 と と も に 、 研 修 企 画 、
カ リ キ ュ ラ ム の 検 討 か ら ⾏ い 、 様 々 な 事 例 を 収 集 し 、 業 務 ・ 業 界 の 傾 向 を 把 握 し
た プ ロ グ ラ ム 開 発 を ⾏ っ て お り ま す 。
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プログラムの
ご紹介



1 .ビジネスコミュニケーション研修
『積極性・共感性・柔軟性』を磨き、⼈の気持ちを汲み取れる⼈材を⽬指す！

対象

・新⼊社員

狙い

「仕事の基本は⼈間関係にある」という原点に⽴ち返り、円滑に
業務遂⾏していく⼟台作りが必須です。その⼟台となるのが、相
⼿に受け⼊れてもらう⾃分作りであり、その要素がマナーやコミ
ュニケーションの基本を理解し、実践することです。周囲の⼈々
との接点を⼤切にし、型だけのマナーに囚われることなく、今後
の仕事のレベルし左右する考え⽅を習得します。

効果

・⾃発的に考え、⾏動を起こし、周囲を巻き込み、より良い⽅
 向へ導くための考え⽅が理解できます。
・組織やお客様に対して、相⼿の想いや感情を敏感に察知し、
 相⼿に寄り添う対応が取れるようになります。
・その場その場で相⼿と状況を⾒極め、良好な関係を築くため
 の臨機応変かつ柔軟な対応⼒が⾝につきます。

１．社会⼈の⾃覚と役割 依存から⾃⽴の意識へ

組織の⼀員として必要な関係構築論

実習『仕事に差が出る話の聞き⽅』

カリキュラム

２．顧客視点のビジネスマナー マナーの評価は相⼿

印象形成（感じの良さを演出する）

実習『基本的ビジネスマナーの実践』

３．対⾯・電話応対の基本 電話応対3つの特徴、受け⽅かけ⽅の基本

来客応対の流れと訪問時のマナー

実習『対⾯・電話ロールプレイング』

４．チーム⼒を⾼める仕事の進め⽅ 報連相の重要性

指⺬命令の受け⽅と留意点

実習『報連相ロールプレイング』
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2 .仕事の進め⽅基本研修
組織に馴染み、円滑に業務を遂⾏するための⼟台を作る！

対象

・新⼊社員
・各部⾨ごとでコミュニケーションを活発化させたい部署

狙い

本研修では、仕事のプロフェッショナルとなるスタートにあた
り、必要とされる基本姿勢や⼼構え、そして、お客様や職場の
メンバーから信頼と協⼒を獲得するコミュニケーション技術を
学びます。そして、お客様や⾃分を取り巻く⼈との接点を⼤切
にした良好な関係を築くことができるようにします。

効果

・社会⼈としての⾃覚と社会⼈としての考え⽅・⾏動・コミュ
 ニケーションの取り⽅が⾝につきます。
・組織で仕事をする上では、良好な⼈間関係構築⼒が重要であ
 ることを知り、その実践⼒が備わります。
・仕事で求められるお客様対応の仕⽅と、報告・連絡・相談を
 軸とする仕事の進め⽅を習得することができます。

１．コミュニケーションの基本 職場活性化とコミュニケーションの関係

信頼関係は⽇常のコミュニケーションから

実習『信頼関係を築く聞き⽅』

カリキュラム

２．コミュニケーションを考える 実習『伝えることの難しさを体感する』

発信≠受信≠理解≠⾏動

話の効果は聞き⼿が決める

３．組織で働くための巻き込む⼒ 同じ⽬的を共有し、ゴールを⽬指す

⼀⼈で仕事は完結しない

実習『ケーススタディー職場場⾯』

４．コミュニケーション・センス コミュニケーションが上⼿くいく3要素
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3 .巻き込む⼒養成研修
主体的に取り組む姿勢が⾝につく！上司⽀援（フォロワーシップ）を養う！

対象

・若⼿社員（ 1年⽬− 5年⽬）

狙い

仕事において、⼀⼈の⼒でできることは限られています。そし�
て、組織として仕事の成果を最⼤化するためには、周囲の知恵�
や経験を借りるため、その⼈たちを巻き込んでいかなければな�
りません。本研修では、協⼒してほしい相⼿に⾃らの意思で⾃�
発的に協⼒してもらえるよう、⾃らが率先して、周囲を巻き込�
む積極的な⾔動や⾏動がとれるよう学習を深めます。

効果

・業務を円滑に進め、より⾼い成果を⽣むためには、周囲の⼈
 たちの協⼒を得ることが必要と気付き、⾃ら率先して周囲を
 巻き込むようになります。

・受講者への職場アンケートなど、第３者の視点を多く加える
 ことで、研修を客観視することができます。結果として、職
 場の⼈間関係と⾃⾝の現実的問題に気づくことができます。

１．働き⽅を⾒直す 与えられた仕事から⽣み出す仕事へ

コミュニケーション⼒ＵＰで評価ＵＰ

実習『職場活性化アンケート』

カリキュラム

２．組織で働くための巻き込む⼒ 同じ⽬的を共有し、ゴールを⽬指す仲間

巻き込む⼒とコミュニケーションの関係

実習『好感を持たれ、信頼を築く聞き⽅』

３．報連相 報連相が業務にもたらす影響⼒

実習『報連相ケーススタディ』

理想的な報連相とは

４．上司⽀援のコミュニケーション フォロワーの⼼得（報告、提案、⽀持）

⾃⽴的に動く

実習『上司⽀援の基盤づくり』
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4 .雑談⼒向上研修
話しやすい雰囲気を作り、相⼿との良好な関係作りにつなげる！

対象

・若⼿社員
・お客様との接点の多い営業職など

狙い

雑談＝話す、と多くの⼈が誤解しています。「何を話せばいい
のかわからない」「ネタがない」「沈黙が恐い」などと焦って
話すことは逆効果です。雑談とは、互いの⼼を開き信頼関係を
築くことにあります。本題に⼊る前に砕けた話を交わし、お互
いの⼈となりを知り、話しやすい場をつくることが肝⼼です。
本研修は、雑談における考え⽅と⾏動について理解を深めます。

効果

・相⼿に警戒され、お互いの意識疎通がうまくいかず、良好な
 関係を気づけないなどの悩みを解消するきっかけをつかめま
 す。
・⾝近な情報＋コンセプトをはっきりすることで、⼗分に雑談
 につなげられることが理解でき、実践に⽣かせます。
・困ったシチュエーション、タイプ別の対応など、即実践でき
 る具体策を盛り込んでおり、即実践が可能です。

１．雑談とコミュニケーション なぜ雑談が必要なのか

雑談の陥りやすい傾向

実習『雑談につなげる情報収集』

カリキュラム

２．雑談が弾むポイント その後の対応を左右する話の掴み

雑談ネタの共通点探しと準備の仕⽅

実習『雑談トレーニングⅠ』初対⾯の会話

３．話題から話材へ ⾃分なりの意⾒を持つ

情報と意⾒を結び付けて相⼿に伝える

実習『雑談トレーニングⅡ』−巷ニュース

４．関係をより深める雑談 考え⽅を伝えて、議論する

困ったシチュエーションフレーズ

実習『雑談トレーニングⅢ』−映像
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5 .傾聴⼒向上研修
⼈間関係（コミュニケーション）のベースとなる聞く⼒を⾼める！

対象

・若⼿、中堅、管理職層を幅広く対応
・対内、対外的に⼈の話を聞くことが強く求められている部署

狙い

本研修は、コミュニケーションの観点から「聞く」に焦点をあ
て、全てのコミュニケーションのベースとなる「聞く⼒」を磨
きます。テーマとして、「相⼿を知り、話す⼒を伸ばす」とし
ており、話す・聞くがバランスよく保たれてこそ、コミュニケ
ーションは活性化します。聞くことの意義・効⽤を理解しスキ
ルを⾼めることで、結果的に話し⽅の向上にもつながります。

効果

・コミュニケーションにおいて、ともすると「受け⾝」と捉え
 られがちな「聞く」ことが、実は⼤きな影響⼒を相⼿に与え
 ていることに気づくことができます。

・普段、⾃分では意識することがない「聞く」ことについて客
 観的に振り返ることで、⽇常、⾃分がとっているコミュニケ
 ーションの問題・課題に気づくことができます。

１．聞き⽅がなぜ重要視されるのか 話は最後まで聞いてほしい！根源的欲求

聞くことの積極的な意義

実習『現状の聞き⽅レベルチェック』

カリキュラム

２．相⼿の話をしっかりと聞く 実習『傾聴トレーニング』

普段の聞き⽅から信頼される聞き⽅を習得

聞き⼿の⺬す態度が持つ影響⼒

３．相⼿と良好な関係を構築する 共感の姿勢で話を引き出す

フィードバックして正確に聞き出す

実習『相⼿の真意を聞き取る』
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6 .若⼿指導⼒向上研修
組織の「指導・育成のあり⽅」を⾒直す！

対象

・若⼿社員（ 2年⽬から 5年⽬未満 )
・後輩指導の悩みを抱えている社員

狙い

多様な課題への対応、社員の定数削減、社員の仕事観の変化な
ど、限られた⼈員で効率的な仕事が求められている中で、指導の
中⼼的⽴場であるリーダー層は多忙を極め、役割を果たせていな
い現状です。本研修では、「若⼿から⼈材を育てる⾵⼟作り」を
念頭に、職場における好循環を作り、⼈が「育つ」職場環境を整
えるための考え⽅を学びます。

効果

・ＯＪＴ指導計画などに左右されることなく、⾃分から積極的
 に後輩との関わりを持ち、その場で指導・実践を促すような
 働きかけができるようになります。

・育成能⼒ 5つの条件（後輩掌握、指導⼒、説明⼒、理解・
 共感、評価）を中⼼に、効果的な指導⽅法を学びます。

１．後輩指導とは 教える⽂化作りとコミュニケーション

実習『後輩との接点を⾒直す』

信頼関係がスムーズな指導を導く

カリキュラム

２．指導の基礎と関わり⽅ 「教える・⾒守る・引き出す」

実習『指導に役⽴つ聞き⽅』

相⼿との距離を縮める聞き⽅のスキル

３．わかりやすい指導のため説明⼒ 実習『伝達ゲーム』

実習『⼤切なことを伝える説明練習』

指導効果を⾼める表現の⼯夫

４．育成コミュニケーションスキル ほめ⽅・叱り⽅のポイント

実習『指導場⾯（ケース・スタディ）』

現実場⾯と照らし合わせた振り返り討議
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7 .“伝わる”説明⼒強化研修
理解と納得を引き出す“伝わる説明”を習得する！

対象

・対内、対外的に説明することが多い社員（営業や窓⼝など）
・若⼿、中堅、管理職など、幅広く対応可能

狙い

職場内・外を問わず、業務のあらゆる場⾯でわかりやすく説明
する⼒が求められています。ところが、様々な場⾯で説明が不
⼗分、あるいは過剰なために起こる誤解、思い込みが発⽣して
いる現実に⼼当たりはないでしょうか。本研修では、⽇頃⾏っ
ているご⾃⾝の説明を⾒直し、説明を相⼿中⼼に⾒据え、「伝
える≠伝わる」の意識の定着を⽬指します。

効果

・「伝える」と「伝わる」ことの違いを認識し、わかりやすさ
 は相⼿が判断することであると、明確な気づきを得ます。

・「ここまで⾔えばわかるはず」と相⼿を責めるような⼀⽅的
 説明から、常に相⼿から「どう聞かれるか」という視点に⽴
 ち、相⼿にわかりやすい説明ができるようになります。

１．益々求められる説明⼒ ⾼まる権利意識

説明に起因するクレームの問題

実習『わかりやすい説明を⽀える傾聴⼒』

カリキュラム

２．相⼿に届く説明 「伝える」と「伝わる」の違い

聞かれ⽅を考えて話す

実習『説明下⼿チェックリスト』

３．わかりやすい説明の技術 わかりやすく話すための原則とスキル

実習『説明トレーニングⅠ』

４．説明の効果をあげる 抽象的と具体的の使い分け

主題のもとに話をまとめる

実習『説明トレーニングⅡ』
備考 

「聞かなければ話せない」と原則に乗っ取り、聞く（態度、要約、質問）に強調したプログラムもございます。
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8 .プレゼンテーション研修
⼤勢を相⼿にしても堂々と伝わる話ができる！

対象

・⼤勢の⼈前で話す機会の多い社員

狙い

プレゼンテーションはごく⼀部の⼈だけではなく、会議の場⾯
やお客様への提案場⾯など、今や誰しもが経験しうることとな
ってきました。効果的なプレゼンテーションのためには、限ら
れた時間の中で情報を効果的に伝え、⼈の理解と⾏動を促す技
術が不可⽋です。本研修では、プレゼンテーション能⼒を伸ば
すのに必要な表現⼒を中⼼としたスキルの習得を⽬指します。

効果

・コミュニケーションの原理・原則を認識することで、プレゼ
 ンテーションの場⾯だけでなく、⽇常業務においても、効果
 的な説明や説得ができるようになります。

・発表するテーマを現実に直⾯している事例から抜粋すること
 で、「〇〇説明会」や「〇〇会議の発表場⾯」など、より現
 実業務にすぐ活⽤できるようになります。

１．プレゼンテーションとは プレゼンテーションが重視される背景

プレゼンテーションの定義

実習『伝わることの難しさを体感する』

カリキュラム

２．プレゼンを⽀える説明する⼒ “わかる”という状態について

説明内容の理解と消化

実習『⼈前で話す際の基本技術』

３．プレゼンテーションの準備 聞き⼿の本質と特性を理解する

発表内容の構成技法5つのポイント

実習『選択型プレゼンテーションⅠ』

４．効果的なプレゼンテーション プレゼンテーションの3原則

実習『選択型プレゼンテーションⅡ』

メンバーの意⾒を反映した話に再構成
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9 .わかりやすい資料作成研修
たった３つのポイントで資料がガラリと変わる！

対象

・全職種

狙い

現状、業務上のコミュニケーションの阻害要因となっている
「伝わらない資料」。その原因と本質を理解し、情報の受け⼿
に「伝わる資料」とは何かを習得します。

効果

・読んで伝わる資料作成３つのポイントを実習を通じて体感し
 ていただき、業務で即活⽤できるようになります。

・ご紹介する３つのポイントは汎⽤性が⾼い内容になっていま
 す。受講者が学んだことを所属部署で共有すことで、周りの
 ⽅々にも良い影響が与えられます。

１．伝わる資料作成の前提 そもそもなぜわかりにくくなるのか

伝えることの⽬的は何か

たった３つのポイントでわかりやすくなる

カリキュラム

２．読んでわかる資料作成ポイント

  その① 伝わる話の構造

事実と意⾒を明確にする

依頼事項を１つに絞る

地図を渡す、結論から始め、結論で終わる

３．読んでわかる資料作成ポイント

  その➁ 情報をシンプルにする

１Ｓ１Ｍ

ノイズをなくす

４．読んでわかる資料作成ポイント

  その③ 情報伝達⼒を上げる

タイトルを有効活⽤する

箇条書きは構造化する

情報をビジュアル化する
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1 0 .ドラマチックセールス研修
営業の極意がこの研修に詰まっている！

対象

・営業職

狙い

営業は⾃⾝の⽬標達成に向けて、「なんとか売り込もう」と意
気込んでいます。しかし、意思決定を誘導しようと躍起になる
あまり、お客様との“絆”を忘れていないでしょうか？短期的
な数字を追い求めるあまり、⻑期的な関係構築ができていない、
ということはないでしょうか？本研修は、顧客との真のパート
ナーシップを築き、強い信頼で結ばれた関係を⽬指します。

効果

・⽬先の契約を追いかけ、セールストークを展開し、数字ばか
 りを気にするような営業の考え⽅を払拭できます。

・⽇常の営業活動を⾒つめ直し、顧客の懐に⼊り、⼼を掴むた
 めにどう関係構築をすればいいのか、具体策が得られます。

１．⼈の意思決定を左右するもの 伝播するハートと伝えるための表現⼒

⼼をつなぐストーリー／参加・共有・発⾒

実習『表現⼒訓練』ー⾃分の⼈⽣ドラマ

カリキュラム

２．雑談で築く関係性 真剣に聞いてくれる⼈に⼼を開く

不真⾯⽬な共感は壁を作る

実習Ý『信頼を得る聞き⽅と雑談』

３．怒られる技術 相⼿の期待値を知る−本⾳を知るチャンス

本当の⾃分の考えや気持ちを伝える

実習『怒られ⽅訓練』ー予想を超える対応

４．相談を持ちかけ距離を詰める ⼈の“教えたがり⼼理”を知る

問題を共有することで⽣まれる親近感

実習『相談訓練』悩みを語る
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1 1 .ハードクレーム対応研修
交渉技法を駆使し、問題解決に導く！

対象

・お客様対応の多い社員
・若⼿∼中堅∼管理職のそれぞれの階層に幅広く対応可能

狙い

不当要求が増え、クレームのリピーターやモンスターなどと呼
ばれる理不尽なクレーマーへの対応が求められるようになった
昨今、対応に苦慮する社員へいつまでも接遇研修を繰り返して
いても、成果は上がりません。接遇領域を超えたハードクレー
ムに対応する考え⽅を学ぶ必要があります。

効果

現実の対応に苦慮した（している）事例を持ち込んでもらい、
・当事者意識をもって事例研究に取り組み、現実に⽣かせる対
 策を持ち帰る。
・接遇研修領域ではない、対応⽅法を学び、クレーム対応に⾃
 ⾝がつく。
・ハードクレームが社員のメンタルに与える影響を軽減させま
 す。

１．近年のクレームの傾向 クレーム対応の⼼構え

クレーム発信の奥にあるもの

企業ＰＲのチャンスと捉える

カリキュラム

２．クレーム対応の基本 クレーム対応6つのステップ

実習『クレームをこじらせない聞き⽅』

⾔葉・話し⽅・態度における留意点

３．ハードクレームへの対応 実習『クレームケーススタディ』の検討

対⽴調整（ゴール設定・解決より満⾜）

パワープレイへの切り替え

４．解決に導くクレーム対応スキル 実習『クレームの現実事例』

グループ討議＆ロールプレイング実施

相⼿判断・結果の共有・⾃⼰犠牲など
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1 2 .「⾃発的協⼒」獲得技法研修
相⼿の⾏動を促す説得⼒実践法！

対象

・周囲の協⼒を得ながら業務を進める⽅
・中堅から管理職

狙い

周囲の協⼒を得るための説得⼒は、ビジネスで成果を上げるた
めの必須能⼒であるといえます。説得の成否が仕事の成否であ
るといっても過⾔ではありません。あなたの⾔うことなら協⼒
しようという⼈間的な側⾯と、合意を探る話し合いという交渉
技術的な側⾯があります。本研修では、この両⾯をバランス良
く学習し、総合的な説得⼒の向上を⽬指します。

効果

・傾聴⼒を⾼めることで、コミュニケーションが活性され、説
 得の前提となる信頼関係を築けます。また相⼿の情報を的確
 に掴み、相⼿に応じた説得を優位に進めることができます。
・説得の前提として、こちらの意⾒をただ伝えるだけでなく、
 相⼿がどう受け取るかを考えた伝わる説明が習得できます。
・相⼿をその気にさせ、⾃発意思を喚起するスキルを習得し、
 相⼿に応じた話の持っていき⽅で成功確率が⾼まります。

１．説得に対する基本理解 なぜ説得が必要なのか―要求と対⽴の存在

⼈間的側⾯と交渉技術的側⾯

実習『相⼿との接点察知』ー事例研究

カリキュラム

２．交渉技術のセオリー 要求には要求で返すー交渉条件の提⺬

段階的情報の考え⽅

実習『交渉ケーススタディ』

３．説得素材させる要素 ⼈を防衛的にさせる７つの態度

実習『説得の体験事例Ⅰ』ー体験事例共有

実習『説得の体験事例Ⅱ』−ロープレ発表

４．説得の効果を上げる 信頼関係を⾼める⼼得

内発的動機と外発的動機

説得者の⼈間⼒を磨く
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対象

狙い

時代は問題解決から未来志向型提案へ。昨今、顧客が抱える課
題の多くはネットを通じて簡単に調べられ、短時間のうちに解
決策を⾒出すことのできる時代になりました。現状の問題解決
から、まだ⾒ぬ真の課題を抽出し提案していくことが、これか
らの企画提案には求められます。本研修では、「企画発想⼒」
「企画提案⼒」を柱として、考え⽅やスキルを習得します。

効果

・現状の問題解決だけではなく、相⼿が追い求める理想の実現
 に向けた未来志向型の提案を⼼掛けるようになります。

・お客様から⾔われた課題に対する改善に努め、お客様のニー
 ズを先取りし、更なる満⾜度向上につなげる企画提案の作成
 をお客様とともに進める⼒が養われます。

カリキュラム（半⽇コース×全６回）

⾃分のリソースの確認

アイディアのまとめ⽅

アイディア発想の⼿法

最重要課題の絞り込み

ストーリーでまとめる

認知バイアス

伝わる資料作成の基礎

既存資料の改善

もっと伝えるための⼿法

プレゼンテーション概論

前提となる伝わる仕組み

相⼿を納得させるスキル

STEPⅠ 研修実施

STEPⅡ
次回研修までの課題提⺬

と業務での実施・実践

STEPⅢ
取り組み状況の発表

共有とフィードバック

1 3 .企画発想／企画提案⼒強化研修
現状の課題解決だけでなく、理想の実現に向けた未来志向の提案のために！
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プレゼン効果を⾼める準備法

⾃発意思を喚起する説得⼒

顧客想定プレゼンテーション

⾒えない課題の発⾒（視点の転換）

未来を創造する（あるべき姿の設計）

ソフト・ハード分析ーロードマップ作り

・対お客様向けに企画提案を⾏う部署の社員

課題の

構築⼒
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作成⼒
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Ⅰ

プレゼン

Ⅱ
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⼒
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1 4 .交渉⼒向上研修
双⽅が満⾜のいく合意へ導く！

対象

・対内・対外的に調整・交渉業務を⾏う社員
・中堅∼管理職層

狙い

相反する期待と要求を持つ関係者と調整し、スムーズな連携と
互いが納得・満⾜する意思決定を⾏うためには、⾃分側の要求
だけを主張しても円滑に進みません。
あらゆる調整は、関係性の影響を受けていることから、他者と
の関係構築や⽇常のコミュニケーションを⾒直し、交渉におけ
る関係性の意義と重要性を理解します。

効果

・交渉は相⼿をねじ伏せるものではなく、話し合いによって相
 互理解を促進し、合意を⽣み出していくものであることがわ
 かり、信頼される交渉者へと意識と⾏動が変わります。

・交渉の各段階（関係形成から合意形成まで）のどこに問題が
 あるのか、事前課題で持ち寄った交渉の現実事例で学習する
 ことで、合意形成の実践⼒が⾼まります。

１．交渉の基本理解 交渉が成⽴するための3条件

意思決定の種類と必要スキル

実習『交渉を左右する聞く⼒』

カリキュラム

２．交渉の成功ステップ 関係構築−理解納得−合意形成

実習『交渉ケーススタディ』

対⽴を調整し、緩和するための⼼得

３．交渉時のの展開話法 互いの相違点を調整する説得話法

相⼿のＮＯを分析する

実習『交渉の現実事例を検討する』

４．交渉の実践スキル 説得点の発⾒、例⺬、リスク提⺬

建設的譲歩、⾃⼰犠牲など

実習『ロールプレイングー現実事例』
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1 5 .ディベート研修
ディベートでコミュニケーションの総合⼒を⾼める！

対象

・対内・対外的に調整・交渉業務を⾏う社員
・中堅∼管理職増

狙い

ディベートは、討論ゲームの⼀種です。ゲームの勝敗を左右す�
るのは、いかに⾃分たちの議論を聴衆に理解してもらえたか、�
納得してもらえたかという点です。仕事をしていくうえで⽋か�
せないスキルとして、「相⼿の⾔い分を聞きとる」「⾃分の考�
えを述べる」など、ディベートを通して、これらのスキルのレ�
ベルアップを⽬指します。

効果

・主張型コミュニケーションは、⼀⽅的に主張することを⾔う
 のではなく、相⼿の話にも⽿を傾けることとセットです。そ
 のことを理解し、⽇常の業務においても主張と傾聴のバラン
 スの取れた社員となり、周囲の信頼を得られます。
・⽇本⼈の特徴として議論を避ける傾向がありますが、議論を
 することで第３の意⾒の創造が図られるということが理解で
 き、議論に対する意識が変わります。

１．主張型コミュニケーション 主張する姿勢と⽇本のコミュニケーション

ディベートの⽬的と討論の円滑化

実習『⾃⼰主張トレーニング』

カリキュラム

２．ディベートの基本的留意事項 ディベートのルール

実習『ウォームアップディベート』

ディベートに必要な表現⼒

３．グループ対抗ディベート 論題別ディベート試合実施

肯定・否定・判定に役割分担

作戦タイム

４．ディベートを業務に⽣かす ディベートから得られるもの

実習『仕事への活⽤⽅法を考える』

毎⽇が説得の連続
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1 6 .社内インストラクター養成研修
教える⼒が⾝につく！⾼まる！

対象

・社内インストラクターを務める⽅
・外部（お客様向け講座、説明会など）で講師を務める⽅

狙い

本研修は、講師を担当する社員の不安を払拭し、安⼼と⾃信を提
供することが⽬的です。「効果的に伝わるだろうか」「恥をかき
たくない」「理解してもらえるだろうか」など、不安や疑問への
対処法とスキルを提供いたします。講義内容を⼀⽅的に伝えるだ
けの「アナウンサー型指導」ではなく、対象者の理解に応じて、
柔軟に指導するコーチ型指導」を⽬指します。

効果

・講義の基礎知識を学習し、相⼿にわからせることのスキルが
 習得できます。
・⼈前で話すことに慣れ、結果、あがりをコントロールするこ
 とができます。
・準備の仕⽅を理解し、実践の研修運営等で活かせます。
・各⾃の課題を発⾒し、効果的な講義の実践に向けてレベルア
 ップできます。

１．講師に求められる役割と条件 社内インストラクターの強みと弱み

講義内容と表現＋⼈柄

実習『好印象につなげる⼈前で話す技術』

カリキュラム

２．インストラクションの準備 ⽬的の明確化

内容構成の基本と聴衆分析

実習『わかりやすい資料準備』

３．伝える⼒を養う 講義とプレゼンテーションの違い

内容から表現へ

実習『模擬講義デモンストレーション』

４．インストラクションスキル 気づかせるために必要なこと

理解度が⾼まる研修の進め⽅

講師としての動機付けと⾏動喚起を⽬指す
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1 7 .会議運営⼒向上研修
たった 4つのポイントで効率的な会議に変わる！

対象

・会議の進⾏役を担う機会の多い⽅
・効率的な議論や合意形成を図りたい⽅

狙い

重要な意思決定を⾏う際、その前提には、意⾒を調整する会議�
があります。しかし現状は「時間がかかる」「意⾒の収拾がつ�
かない」「話が脱線する」など、様々なことが原因で、効率・�
効果的な会議運営できていません。本研修は、オリジナルメソ�
ッド『会議の 4本柱』を中⼼に、効果的な運営⽅法を学びます。

効果

・実際の会議のシーンで「活かして成果を出す」⼿法を体験
 し、すぐに業務で実践していただけます。
 例）議論の⾒える化『板書活⽤術』『ＧＲＯＷモデル』など

・各⾃が体験してきた会議場⾯を引き合いに出しながら学習を
 進めることで、納得度合いを⾼め、やってみようと！という
 気になりやすくなります。

１．会議の設計 会議の設定の仕⽅

職場の会議における問題点とは？

ダラダラ会議は仕組みで改善できる

カリキュラム

２．多様な意⾒の交わし⽅ 効果的な意⾒交換

司会者の役割とクセ、聞く／質問の意味

意⾒を引き出す12の質問／参加者対応

３．合意形成 納得いく結論の出し⽅

上位⽬的を設定し、共有する

会議での⽴ち往⽣を防ぐ

４．構造化 意⾒を構造的に⾒える化する板書スキル

構造化の6つのパターン

模擬会議（総合ワーク）
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1 8 .上司のためのコミュニケーション
「あの部下」が動き出す！部下指導・育成能⼒向上！

対象

・中堅層
・新任リーダー層

狙い

部下の成⻑を⽀援し、強い組織をつくるのが管理職の役割で�
す。時に厳しく叱り励まし、より⾼いレベルへ導くためには、�
部下と良好なコミュニケーションが築けていないと成功しませ�
ん。本研修では、管理職に求められるコミュニケーション領域�
の理解を深め、部下育成に必要なスキルを習得するのが狙いで�
す。

効果

・上司と部下の関係は、ともに相⼿を必要とする相互関係であ
 り、このことを認識した上で、互いの関係性をより強く、信
 頼し合う関係に発展すべく、⾏動が変わります。
・上司が発揮すべきリーダーシップは、説得⼒によって成り⽴
 っています。部下が⾃発的に⾏動するよう促していく技術が
 説得⼒と⾔えます。説得⼒の構造と技術を理解し、部下への
 アプローチを変えることができます。

１．リーダーの役割と⼈間関係 “⼈”として部下に関わる

リーダーのコミュニケーション能⼒

実習『リーダー6⼤能⼒⾃⼰チェック』

カリキュラム

２．部下の真意を引き出す 話を引き出し、部下の⼼を開かせる

顕在化でなく、潜在的な部分を探る

実習『部下の⼼を掴む話の聞き⽅』

３．部下の⾃発⾏動を促すステップ 実習『部下指導の失敗体験Ⅰ』

各⾃の現実事例より、解説策の検討

部下をその気にさせるポイント

４．総括実習 実習『部下指導の失敗体験Ⅱ』

失敗体験Ⅰより、ロールプレイング実習へ

良好な関係が強い組織を作る
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1 9 .モチベーション・マネジメント
部下が積極的に取り組む組織を醸成する！

対象

・部下のいる中堅、管理職層

狙い

組織を活性化し、業務効率や成果を⾼めるには、社員⼀⼈ひとり
のやる気を引き出すことが必要です。そのために、部下育成を担
う上司層が、個⼈やチームのモチベーションを向上させる⼿法を
取得し、積極的に仕事に取り組む組織⾵⼟を醸成することが求め
られます。本研修は、モチベーションを⾼めるコミュニケーショ
ンの取り⽅を中⼼に、アプローチ⼿法を学びます。

効果

・指⺬／命令で動かすのではなく、部下の⾃発意思を喚起させ
 るための内発的動機付けアプローチを理解し、部下が⾃らや
 る気を起こすような働きかけを⼼掛けるようになります。

・部下育成の前提には、部下との良好なコミュニケーションが
 影響していることを強く認識し、⽇頃から進んで部下と関わ
 ろうとする意識が芽⽣えます。

１．組織活性化とモチベーション 内発的要因と外発的要因

⼈の⾃発意思（内発的要因）を引き出す

実習『外発的動機付けの脅威』

カリキュラム

２．モチベーションを下げる要因 ついやってしまう“脅し”

ギブ博⼠の７つの態度

実習『事例研究ー協⼒しない若⼿』

３．モチベーションを⾼める基本 実習『部下の話を聞く』

実習『モチベーションを⾼める発信』

「話す」「聞く」が根幹を⽀える

４．⽀援的コミュニケーション 命令ではないアプローチ

リーダーシップとコミュニケーション
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2 0 .思いやりリーダーシップ研修
リーダーは部下・後輩を思いやることから全てが始まる！

対象

・中堅ー管理職層
・新任リーダー層

狙い

⽇本は元来、強い意思のもと、リーダーの考え⽅や価値観を貫�
き、部下を統率して引っ張っていく『強制型リーダーシップ』�
でした。しかし近年は、働く環境の変化が激しくなり、⼈材に�
も多様性が求められるようになりました。⽇頃から部下とどの�
ように関わるのか、という点を踏まえ、部下を⽀援する意識と�
⾏動を変えるための学習を⾏ってまいります。

効果

・部下と関わる際に必要な“思いやり”を、コミュニケーショ
 ンの原則と聞き⽅・伝え⽅のスキルに分解して学びます。
・部下とは毎⽇関わっており、ついわかっているだろうと⼿を
 抜きがちなコミュニケーションを改善します。
・部下指導・育成の⼟台となる、「あの上司と仕事をしたい」
 という信頼と尊敬を⼿に⼊れることができます。

１．思いやりリーダーシップとは 部下が上司に求めるもの

相⼿の価値観を⼤切にする働きかけ

実習『⾃分の価値基準で話している現実』

カリキュラム

２．部下に信頼される聞き⽅ 聞き⽅で⾃⼰重要感を感じる部下

実習『聞き⽅の改善』

部下との会話・相談における聞き⽅

３．部下に伝わりやすい話し⽅ 聞かれ⽅を考えて話す

実習『説明トレーニング−〇〇の必要性』

部下に伝えるときの⼯夫点

４．思いやりリーダーシップの発揮 実習『部下指導で困った経験−現実事例』

部下の個性を知り、個別具体的な対応へ

実習『私の指導・育成の改善点』
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2 1 .ほめ⽅・叱り⽅研修
部下を育てるリーダーのための！

対象

・中堅層
・新任リーダー層

狙い

的確に伝え、いいタイミングでほめたり、叱ったりすること�
は、部下を育てる管理職の務めです。感情の抑制や照れ、「ほ�
める」と「おだてる」を混同することでうまくほめられなかっ�
たり、部下への変な遠慮や「叱る」と「怒る」の違いがわから�
ずに叱れなかったり。こうした管理職の悩みを解決し、何をど�
のような⽅法でほめ、叱るかを学習します。

効果

・指導・育成の前提には、部下との良好なコミュニケーション
 が影響していることを強く認識、⽇頃から進んで部下と関わ
 ろうとする意識が芽⽣えます。結果として部下のやる気と⾃
 発意思を喚起し、良い⾏動の習慣化につながります。
・ご⾃分の中で「なんのためにほめる（叱る）のか」の軸が明
 確になり、相⼿と状況に合わせて適切なほめ⽅・叱り⽅がで
 きるようになります。

１．能⼒を引き出すほめ⽅・叱り⽅ 上司と部下をめぐるコミュニケーション

実習『ほめる・叱るを⽀える聞き⽅』

部下に信頼される聞き⽅のポイント

カリキュラム

２．叱るを理解する 叱るを巡る傾向と⽬的／叱るための伝え⽅

実習『叱られて感謝できる⼈は誰？』

実習『困った部下の叱り⽅ーケース事例』

３．ほめ⽅で部下が変わる ほめることの⽬的／やる気と⾃発意思喚起

実習『ほめ⾔葉の活⽤』

上⼿なほめ⽅／褒める基準は部下の⾏動

４．総括トレーニング 実習『総合ロールプレイング』

ケース事例より、ほめ⽅・叱り⽅のポイン

トを検証
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2 2 .⼥性活躍イキイキ推進研修
⼥性が働きやすい環境を整えるために！

対象

・⼥性社員
・管理職候補者、次世代を担う若⼿⼥性社員など
 ※男性社員が⼀緒に参加することはおすすめいたしません

狙い

⼥性視点での企画、きめ細やかな事業展開は重要であり、その
実現のためには⼥性の活躍が⽋かせません。しかし、現場で働
く⼥性たちはさまざまな不安や悩みを抱えています。本研修で
は、⼥性社員に期待される役割を理解し、⾃分⾃⾝の能⼒向上
と、管理職昇任へのモチベーションを上げることを⽬指します。

効果

・⼥性管理職としての経験のある講師が、ロールモデルとして
 ⾃らの経験を通して研修を⾏います。⾃⾝の能⼒、仕事を続
 けることへの意欲や意識の保ち⽅、周囲のサポートを引き出
 す環境作りなど、障害となる事柄に対して、どのような取り
 組みをすべきか、学習を通じて気付きを得られます。

１．仕事もさらにイキイキとする ⼥性の強みを⾏かした働き⽅を⽬指す

実習『チームで協⼒するワーク』

組織で働くことの意義とあるべき姿とは

カリキュラム

２．仕事の質と働きやすさを⾼める ⼥性管理職の役割とリーダーシップ

実習『受容・共感を⾼める聞き⽅』

聞くことが相⼿に与える影響⼒を考える

３．⼥性リーダーとしての伝え⽅ ⾔い難いことがいいやすくなる伝え⽅

実習『相⼿に上⼿く伝える』

どうしたらわかってもらえるかを考える

４．これからをイキイキと働くため 実習『イキイキ働くための検討討議』

働く上で障害や不安に思うことは？

ライフワークバランスを⾒直す
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2 3 .ライフプランセミナー
定年後の充実したライフプランを実現する！

対象

・ 5 0ー 6 0代社員

狙い

定年が視野に⼊ってくるこの世代は、組織の中で培ってきた能
⼒を今後どう⽣かしていくかを考える時期です。また⼀⽅で、
新しい⼈⽣へのチャレンジが必要にもなってくる時期です。こ
の時期に、今までの⼈⽣を振り返りながら、新しい⾃⼰の可能
性を探索し、今後の⼈⽣設計を考えていきます。

効果

第２のキャリアの⾒つけ⽅、今後の 1 0年・ 2 0年後の⽬標やゴ
ールが定まります。その結果、今から始める⾏動が明確になり、
充実したライフキャリアを実現することにつながります。

カリキュラム
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１．⾃分史を語る 楽しみながら作る⾃分史「ライフラインチ

ャート」を使って、これまでの⾃分を振り

返る

２．セカンドライフへの準備 今後の⼈⽣を⽣き⽣きと過ごすために、⾃

分の進めべき⽅向性を確認します

３．新しい⾃分づくり 今後の⼈⽣⽬標「ライフプラン」を作成

し、⾃分が⽬指すべきプランを検討します

４．再雇⽤で役⽴つスキル 働く⽴場が変われば、⼈との関わり⽅も変

わる。良質なコミュニケーションスキルを

習得します



2 4 .職場コミュニケーション研修
メンタル不全を⽣まない！育てない！

対象

・部⾨の中堅リーダー層及び管理職層

狙い

昨今、メンタルに不調をきたして⻑期療養する社員が少なくあり
ません。若⼿はストレス耐性に弱く、管理職も業務量の多さや⼈
を使うことへのプレッシャーなどがあり、常に誰もがメンタル不
全に陥る危険性があります。本研修では、メンタル不全の予防の
ために最も⼤切な職場コミュニケーションを振り返り、メンタル
不全を⽣まない職場作りに貢献します。

効果

・普段の何気ない⾔動が、知らぬ間にハラスメントになってい
 るかもしれないことに気付き、部下・後輩へのアプローチが
 変わります。

・研修前に職場の現状調査（アンケート）を実施します。研修
 では結果に対する検討を、終了後には職場内で共有を図り、
 職場活性化に向けた取り組みを実践するようになります。

１．ストレス時代と職場活性化 組織内コミュニケーションの基盤

実習『コミュニケーションのタイプ診断』

実習『相互尊重と共感⼒を⾼める聞き⽅』

カリキュラム

２．職場の⼈間関係 実習『職場の⼈間関係アンケート』

集団結果を踏まえ、問題傾向を探る

職場コミュニケーションの必要性

３．関係の「質」を⾼める雑談 実習『関係を深める雑談』

雑談で陥りやすい傾向

相⼿と話が弾むポイント

４．表現を変換する 実習『ケーススタディ』

ポジティブ表現への変換と⾒⽅・考え⽅

伝え⽅のレベルアップ
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2 5 .若⼿社員のメンタル強化⽀援
部下のメンタルタフネス強化に貢献する！

対象

・中堅層、管理職層

狙い

時代背景が変われば、職場で管理職に求められる部下との関わ
り⽅も変わります。世代も経験も違う考え⽅のギャップのある
中で、どのようにしたら部下のモチベーションを⾼め、望まし
い成果を上げてもらえるのか、具体的な⼿法を学びます。

効果

・部下のモチベーションが⾼まり、⾃発的な⾏動を促すことに
 つながります。

・職場内コミュ⼆ケーションが活性化され、マネジメントがよ
 りスムーズに図れます。

カリキュラム
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１．今どきの若者を理解する 今どきの若者の特性を知り、ジェネレーシ

ョンギャップを理解します

２．メンタルを強化する指導法 メンタル強くする「良いとらえ⽅」につい

て理解し、相⼿がプラスに感じるための上

司としての働きかけを学びます

３．メンタル強化のスキルを磨く 部下が育つ具体的な⼿法として、話す、聞

く、伝える、ほめる、叱る等の⼿法を実習

を通じて体験します

４．まとめと振り返り 研修後、部下との接点をどのように⼼掛け

るか、実際の部下を想像して、まとめてい

きます



2 6 .ハラスメント研修
カウンセリング相談件数 1 0 , 0 0 0件以上の講師が教える！

対象

・⼀般社員（リーダー層、管理職層を除く）

狙い

ハラスメント（パワハラ・セクハラ・モラハラなど）について
の正しい知識を習得していただき、組織リスク、防⽌策等につ
いて理解し、実践することを⽬的に実施いたします。また、本
研修は参加者がハラスメントに対する予防と防⽌策構築、また
実際に起きた時の解決への⼿順を実務レベルで実施できること
を⽬的とします。

効果

・本プログラムでは、ハラスメントの基本知識や問題解決への
 対応を習得していただくことにより、ハラスメントを未然に
 防⽌し、⾵通しの良い組織⾵⼟づくりを保持していただけま
 す。

１．ハラスメントの現状を理解する 数字で⾒るハラスメント実態調査

労働問題になってきたハラスメント

判例から⾒る、問われた⾔動と判決

カリキュラム

２．被害者や組織に与える影響 被害に遭遇した⼈の気持ちを考えてみる

被害には２つの側⾯がある

３．パワーハラスメントとは パワハラ４つのタイプと3つのゾーン

パワハラを起こさないための留意点

実習『アサーション度チェック』

４．パワーハラスメント防⽌ 実習『⾃職場で起こりうるハラスメント』

実習『問題解決のためにできることとは』

ハラスメントを受けたときには
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2 7 .ハラスメント相談員研修
ハラスメント問題の解決に向けた対応⼒を学ぶ！

対象

・ハラスメント相談を担当する部署
・労務担当、管理職など

狙い

効果

カリキュラム
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ハラスメント被害者からの相談に対して、適切に対応し、問題
を正確に把握し、ハラスメント問題の根本的な解決に導く実践
⼒を習得します。

・ 2 0 2 0年 4⽉以降の順次法制化に向けた、職場内相談体制構築
 に役⽴ちます。

・担当講師は、産業カウンセラーとして多数のハラスメント内
 部・外部相談を実施してきました。実務者ならではの実績と
 知⾒から、事例に対応した実践的な相談対応を学びます。

１．法制化に備える基本知識 ハラスメントの最新動向を踏まえたうえ

で、相談体制づくりの基本知識を⾝につけ

ます

２．相談の具体的な⼿法を学ぶ カウンセリングスキルを使って、「話し

⽅」「聞き⽅」の具体的⼿法を学びます

３．実践 ハラスメント事例 ハラスメント事例に基づき、各場⾯（通

知・調整・調停・調査）における体験実習

を⾏います

４．まとめと振り返り 学んだことを職場にどう還元するかを考

え、実践すべき⾏動策を発表します



2 8 .メンタルヘルス（セルフケア）
カウンセリング相談件数 1 0 , 0 0 0件以上の講師が教える！

対象

・⼀般社員（リーダー層、管理職層を除く）

狙い

本研修は、⾃分の体調や⼼の状態をしっかりと把握して、⼼⾝�
ともに良い状態を保つことを⽬的に実施します。どこまでが耐�
えられるストレスなのか、どこからが耐えられないストレスな�
のか。耐えられない時に、どのように対処すれば、メンタル不�
調を防げるのかを知り、⾃分の健康を⾃分で守るスキルを⾝に�
つけます。

効果

・職場や⽇常におけるストレス負荷を積極的に軽減、解消する
 ⼿法を知ることで、⼼の安定を保ち、やりがいを持って仕事
 に取り組むことが可能となります。

・メンタル不調に実際になった場合、どのように対処すれば良
 いのかを早い段階で気づき、適切なケアをすることにより、
 深刻なメンタル不調になることを防⽌できます。

１．メンタルヘルスの現状 職場ストレス問題の現状を考える

実習『職場ではどんなストレスがある？』

カリキュラム

２．ストレスとは何か ストレスとメンタル不調の関係

ストレス反応のサイン

実習『⽇常⽣活からストレス度を図る』

３．ストレスへの対処・軽減 あなたのストレス対処法は？

ストレスコーピングの種類

実習『あなたのストレス解消法は？』

４．職場コミュニケーション ⽇常のコミュニケーションの取り組みは？

聞く・話すことが⼼理に与える影響

実習『職場を気持ちよくするための働き』
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2 9 .メンタルヘルス（ラインケア）
カウンセリング相談件数 1 0 , 0 0 0件以上の講師が教える！

対象

・リーダー層、管理職層

狙い

職場のメンタルヘルス対策では、“ラインによるケア”、つま�
り管理職（＝ライン）によるケアが最も重視されています。メ�
ンタル疾患の早期発⾒・早期対応を実現するために、メンタル�
ヘルスに関する正しい認識と対応⽅法を知り、管理職として率�
先的に職場のメンタルヘルスを全体に浸透させることを⽬的に�
実施します。

効果

・メンタルヘルス対策に取り組むうえで悩ましい問題である部
 下の休職対応や、職場復帰⽀援や最近話題の新型うつの事例
 も取り上げ、より実践的な取り組み⽅を学びます。

・メンタルヘルス対策は、個々⼈が正しい知識を持って⼼の健
 康を保つことはもちろん、組織全体で⼼の問題を個々⼈に抱
 え込ませない職場作りを推進できます。

１．メンタルヘルスの必要性 メンタルヘルス問題の深刻な背景

企業の社会的責任とメンタルヘルス

安全配慮義務

カリキュラム

２．メンタルヘルスの基礎知識 ４つのケアを推進する

ストレス要因とストレス反応とは

セルフケアとラインケア

３．メンタル不調の早期発⾒と予防 管理職の役割

ストレス要因の疾患／うつ症状者への対処

実習『部下とのより良い関係構築へ』

４．復帰⽀援 職場復帰⽀援の流れとステップ

職場復帰におけるラインとスタッフの役割

実習『職場で実践するメンタルヘルス対策』
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対象

狙い

効果

カリキュラム

- 3 4 -

3 0 .キャリアデザイン研修
仕事への関わりを軸に、変化に対応しながら、⾃⾝の成⻑のための道を⾒出す！

・ 2 0ー 5 0代社員（各階層別に実施）

⾃分らしく、いきいきと充実した⼈⽣を送るために、過去から
現在までの⾃分⾃⾝を振り返り、今後進むであろうキャリアを
明確にする。

・今後、取り組んでいくことや⽬標が明確になり、仕事や⽇常
 ⽣活のモチベーションが上がります。

１．⾃⼰の棚卸し ライフラインチャートでこれまでのキャリ

アを振り返り、⾃⼰理解、⾃⼰分析を深め

ます

２．これからの働き⽅をデザイン キャリア理論の考え⽅から、各階層別の課

題をクリアにして、個⼈のニーズをとらえ

た働き⽅をデザインします

３．今後のキャリアの⽅策 ⾃分⾃⾝を客観的に捉え、短期的・中期的

な⽬標をキャリアプランに反映します

４．まとめと振り返り



対象

狙い

効果

カリキュラム
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3 1 .⼥性向けキャリアデザイン研修
キャリアとライフを充実させる⼥性としての働き⽅をイメージさせる！

・ 2 0ー 5 0代の⼥性

 ※男性社員の参加はおすすめいたしません

⼥性社員が、職場やプライベートの様々なライフイベントなど
の転機を⾒据えて、⾃分らしく⽣き⽣きと働き続けるための主
体的なキャリアづくりを⽬指します。

・⽇常ではなかなか気づけない⾃分の持ち味や仕事観を再確認
 し、⾃分の働く軸になるキャリア開発に積極的に取り組むモ
 チベーションが向上します。

１．職務の棚卸し ⾃らのキャリア（経験、強味）を振り返

り、今後の⾃⾝のキャリアの⽅向性のイメ

ージを把握します

２．⼥性ならではの課題の整理 ワークショップをとおして、⾃分⾃⾝を客

観的にみて、⾃⼰理解を深め、キャリア形

成に⽣かします

３．ライフプランをつくる 今後の⾃⾝のワークライフバランスの視点

に⽴ったキャリアを考え、ライフプランを

作成します

４．まとめと振り返り



対象

狙い

効果

カリキュラム
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3 2 .キャリアカウンセリング研修
個⼈の気づきを促し、組織の変⾰を促す！

・中堅及び管理職

社員のキャリア形成のためのキャリアカウンセリングスキル向
上（職場内⾯談担当者向け導⼊レベル）を⽬指します。

・部下や相談者の⾃⼰理解が深まり、気づき、納得感を得られ
 て、より良い⾏動変容へのモチベーションが向上します。

１．キャリアカウンセリングとは キャリアカウンセリングの意味や意義を唱

えます

２．キャリアカウンセリングの⼿法 キャリアカウンセリングを⾏う際のフロー

と具体的な⼿法を学びます

３．実践キャリアカウンセリング キャリアカウンセリング技法を使い、ロー

ルプレイング演習にて現場ですぐ使えるよ

うにします

４．まとめと振り返り
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対象

狙い

・中堅層以上

相⼿の話を丁寧に聞くことで、相⼿が⾃らの意思決定するため
に何が課題となっているのかを考えてもらい、どうすればよい
かの⾃⼰解決に向けた⽀援をするためには、「傾聴」「受容」
「共感」といったコミュニケーションスキルが必要不可⽋です。
本研修では、相⼿の⾃⼰解決に導くため、⽀援者としての聞く際
の対応スキルを学びます。

・⽀援者としてのコミュニケーション「傾聴」「受容」「共
 感」の必要性を理解し、周囲のモチベーション向上に役⽴ち
 ます。

・普段、⾃分では意識することがない「聞く」ことについて客
 観的に振り替えることで、⽇常、⾃分がとっているコミュニ
 ケーションの問題・課題に気づくことができます。

１．専⾨職のコミュニケーション コミュニケーション不⾜が起因する事象

コミュニケーションに相⼿あり

実習『伝達ゲーム』

２．カウンセリングマインドの考え ⽀援者としての関わり⽅

実習『傾聴トレーニング』

実習『コミュ⼆ケーション環境討議』

３．モチベーションを⾼める関わり 外発動機付けと内発的動機付けの違い

連携、承認、選択のモチベーション

実習『場⾯別アプローチ実践』

４．⽀援的コミュニケーション総括 働き⽅改⾰との関連性

伝えるスキルの向上も⽬指す

効果

カリキュラム

3 3 .カウンセリングマインド研修
「傾聴」「受容」「共感」をベースに、コミュニケーション能⼒を向上させる

- 3 7 -



3 4 . お 客 様 満 ⾜ 度 向 上 プ ロ グ ラ ム
「 お 客 様 の 声 」 を 聞 き 、 接 客 応 対 の 効 果 を 上 げ る ！

対 象
・ お 客 様 接 点 の 多 い 部 署 単 位

狙 い
よ り ⼀ 層 充 実 し た サ ー ビ ス を 展 開 す る た め に は 、 接 遇 を 集 合 研 修
で ⾏ う だ け で な く 、 現 実 の 問 題 点 に ⽬ を 向 け 、 改 善 す べ き 対 応 を
発 ⾒ し 、 修 正 を 繰 り 返 す と い う 取 り 組 み が 重 要 で す 。 ま た そ れ を
評 価 し 、 継 続 し て い く 仕 組 み づ く り も 必 要 で す 。
本 企 画 は 、 応 対 品 質 の 調 査 ・ 分 析 、 現 場 指 導 、 継 続 の 仕 組 み づ く
り な ど 、 お 客 様 応 対 の 質 的 レ ベ ル ア ッ プ を 図 り ま す 。

内 容

弊 社 の 覆 ⾯ 調 査 員 に よ る 対 ⾯ ・ 電 話 調 査 を 実 施
し ま す 。 対 ⾯ ・ 電 話 応 対 の 現 状 レ ベ ル を 把 握
し 、 改 善 点 を 明 確 に す る た め の 調 査 で す 。

事 前 応 対 調 査 の 報 告 並 び に 管 理 者 向 け O J T 指 導
に 必 要 な 具 体 的 な ポ イ ン ト を 解 説 し ま す 。 後 の
集 合 研 修 に お い て 、 実 際 に 指 導 す る 内 容 の ⼀ 部
を 体 験 し て い た だ き ま す 。

事 前 応 対 調 査 の 結 果 を 踏 ま え た 接 遇 の 振 り 返 り
と ス キ ル ア ッ プ ＋ 現 実 の 業 務 で 困 っ て い る （ 困
っ た ） 事 例 を 活 ⽤ し 、 よ り 実 践 的 な 接 遇 レ ベ ル
ア ッ プ の た め の 学 習 を ⾏ い ま す 。

集 合 研 修 ＋ O J T 指 導 を 踏 ま え 、 ⽇ 頃 の 業 務 で 実
践 し 、 活 か さ れ て い る か 、 効 果 は 上 が っ て い る
か な ど の 検 証 を ⾏ い ま す 。

調 査 対 象 課 の 上 司 を 対 象 に 、 事 前 応 対 調 査 で ⾒
ら れ た 課 題 に 対 し て 、 研 修 や O J T で 改 善 が ⾒ ら
れ た か の 評 価 結 果 を 報 告 し ま す 。

事 前 応 対 調 査

管 理 者 説 明 会

集 合 研 修

事 後 応 対 調 査

成 果 報 告 会

- 3 8 -
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話 し ⽅ 研 究 所 で は 、 コ ミ ュ ニ ケ ー シ ョ ン に 関 す る 各 種 講 演 会 （ セ ミ

ナ ー ） に 講 師 を ご 派 遣 し て お り ま す 。

講演会（各種セミナー）

【基本条件】

  標 準 の 講 演 時 間 は 、 9 0 分 で す

  講 演 は 弊 社 ト ッ プ ク ラ ス の 講 師 が 担 当 い た し ま す

  ⼈ 数 に よ っ て 料 ⾦ が 変 わ る こ と は あ り ま せ ん

講演会 実施テーマ例

聞 き ⽅ で ⼈ ⽣ が 変 わ る

親 し み と 信 頼 を 得 る コ ミ ュ ニ ケ ー シ ョ ン

⼈ の ⼼ を と ら え る コ ミ ュ ニ ケ ー シ ョ ン

⼦ 供 と 良 い 関 係 を 作 る コ ミ ュ ニ ケ ー シ ョ ン

働 き や す い 職 場 を 作 る コ ミ ュ ニ ケ ー シ ョ ン

職 場 コ ミ ュ ニ ケ ー シ ョ ン と 安 全 意 識

部 下 が 育 つ 話 し ⽅ − 部 下 と の 信 頼 関 係

管 理 者 の コ ミ ュ ニ ケ ー シ ョ ン ・ セ ン ス

怒 る ー 怒 る の も ⼤ 事 な コ ミ ュ ニ ケ ー シ ョ ン

伝 え ⽅ の 技 術 を 学 び − 伝 え る か ら 伝 わ る へ

ど う す れ ば ⼈ は 動 く の か

                            な ど 他 多 数



話 し ⽅ 研 究 所 は 個 ⼈ の ⽅ を 対 象 に し た 、 「 話 し ⽅ ・ コ ミ ュ ニ ケ ー シ

ョ ン 講 座 」 を 開 催 し て お り ま す 。

話 し ⽅ 研 究 所 講 師 陣 に よ る 少 ⼈ 数 制 の 実 習 中 ⼼ の 参 加 型 セ ミ ナ ー で

す 。 ⽬ 的 別 に 「 話 し ⽅ ・ 聞 き ⽅ 」 の 基 本 と コ ツ を 講 義 と 実 習 を 通 じ

て 学 び ま す 。

体 験 コ ー ス 、 基 礎 コ ー ス （ ⼈ 間 関 係 、 ス ピ ー チ 、 説 明 ⼒ 、 説 得 、

プ レ ゼ ン テ ー シ ョ ン ） の 全 ６ コ ー ス を ご ⽤ 意 し て お り ま す 。

詳 し い 講 座 内 容 や 開 催 ス ケ ジ ュ ー ル は 、 次 ペ ー ジ 以 降 の 「 講 座 別 パ

ン フ レ ッ ト 」 も し く は 弊 社 ホ ー ム ペ ー ジ の 「 個 ⼈ 向 け セ ミ ナ ー 」 を

ご 覧 く だ さ い 。

個⼈向け講座
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＜講座⾵景写真＞



年齢、職業、職位に関係なく、話す・聞くの会話を楽しむ！

人間関係こそが最強のビジネススキルになる！

会話とは取り留めの無い話を気軽にすることであり、普段何気

なく行っているコミュニケーションです。しかし昨今は、何気

ない会話が苦手なビジネスパーソンが増えています。

その原因の一つに、ＳＮＳ等による非対面のコミュニケーショ

ンが急激に発達したことなどが上げられます。便利にコミュニ

ケーションが取れるようになった一方で、大事な局面では、必

ず顔と顔をつき合わせたやりとりが存在します。

目の前の相手とのやりとりがなかなかうまく弾まず「気まずい

時間」と思っていたことも、「心地よい瞬間」に感じるように

なったら、うれしくありませんか？

ほんのちょっとの時間の、何気ない会話ができるようになるだ

けで、人づき合いに対する苦手意識はなくなり、コミュニケー

ション能力も高まります！

本講座はあなたの好感度も確実にアップし、良好な人間関係構

築のためのお手伝いをします！

人

間

関

係

コ

ｌ

ス

誰とでもすぐ良い雰囲気誰とでもすぐ良い雰囲気を作れてを作れて
相手の相手の心を開かせる会話術！心を開かせる会話術！

ＴＥＬ. ０３-５６４９-０８７４    ＭＡＩＬ. info@cns.hanashikata.co.jp
ＵＲＬ. https://hanashikata.co.jp

問い合わせ 受付時間：平日９時－１７時　担当窓口：営業部

講座概要 2022年5月21日（土）日 程



2022年7月9日（土）日 程

ス
ピ
ｌ
チ
・
プ
レ
ゼ
ン
コ
ｌ
ス

講座概要

失敗を恐れて無難にこなしてしまうよりも、人前で堂々と話し

成功のためにチャレンジするプレゼンターを目指す！

いまやスピーチやプレゼンテーションは、誰にとっても身近な

もの、必要なスキルとなってきました。一時は、営業がお客様

に売り込むためのスキルのようなイメージがありましたが、現

実は変わってきました。年齢・性別・職種・役職など問わず、

誰もがいつスピーチ・プレゼンテーションを担当する機会が訪

れるかもしれない状況にあります。

スピーチ・プレゼンテーションの重要性についての認識は広く

浸透してきてはいるものの、

「緊張してあがってしまい、頭が真っ白になる」

「資料は何とかなるけど、それを上手く表現できない」

「上手くいったと思ったら、全然ダメだった」

「人前で話すのが苦手なので、できればかわってほしい」

など、不安や悩みの声は絶えません。

本講座では、「自分がよりよくなるための学習機会」すなわ

ち、徹底的なスピーチ・プレゼントレーニングとフィードバッ

クを繰り返し、短時間で上達するためのお手伝いをします！

ＴＥＬ. ０３-５６４９-０８７４    ＭＡＩＬ. info@cns.hanashikata.co.jp
ＵＲＬ. https://hanashikata.co.jp

問い合わせ 受付時間：平日９時－１７時　担当窓口：営業部

聞いている人の心を掴み、動かす聞いている人の心を掴み、動かす
魅力的なプレゼンテーションへ！魅力的なプレゼンテーションへ！



講座概要

仕事の成果のカギを握っているのは、「話し方」にある！

すぐに使える！誰でもわかりやすく話せるテクニックを伝授！

皆さんは「仕事ができる人の話し方」と聞いて、どのようなイ

メージを持たれるでしょうか？― どんな複雑なことでも知的に

論理立てて説明ができる人、あるいは、「誰にでもわかりやす

く」難しいことを簡単に解説できる人。双方どちらとも大切な

考え方です。

しかし最も大切なことは、話を聞いている相手に意図したこと

が伝わり、理解をしてくれたかが必要です。「伝えた」ではな

く、「伝わった」かどうかが、説明の評価を決めています。

上司に業務の報告をする際、「で、結局何が言いたいの？」と

言われたり、部下・後輩に仕事を頼んだら、意図したものとは

違うものが上がってきたり、メールをしたら「どういうことで

すか？」と質問の電話がかかってきたりと、相手に自分の意図

が伝わらず困ったことはありませんか？

本講座は「相手に伝わりやすい」説明の仕方を「実践的・具体

的・すぐに実行できる」の三拍子で、皆様の説明能力を高める

ためのお手伝いをします！

説

明

力

コ

ｌ

ス

ＴＥＬ. ０３-５６４９-０８７４    ＭＡＩＬ. info@cns.hanashikata.co.jp
ＵＲＬ. https://hanashikata.co.jp

問い合わせ 受付時間：平日９時－１７時　担当窓口：営業部

あなたの話し方が変わればあなたの話し方が変われば
「仕事ができる人」になる！「仕事ができる人」になる！

2022年7月9日（土）日 程



説

得

・

交

渉

コ

ｌ

ス

講座概要

全ての説得は「ＮＯ」から始まる。相手の真意を引き出し、

「ＹＥＳ！」を引き出す説得コミュニケーション！

説得・交渉が思うようにうまくいかないと思うのは、誰でも経

験することでしょう。ついつい自分の思いに相手を従わせよう

と躍起になり、うまくいかないことを「話のわからない奴だ

な」などと、相手のせいにしてしまうことがあります。

説得や交渉は、相手に対してどんな働きかけをすればいいの

か、この問いに対する追求で成否を左右します。これを説得点

の発見と言っています。説得点を見つけ出し、焦点を合わせて

話せば、急速的に進展します。自分が思う最大のメリットを強

調したとしても、相手の説得点にかすりもしなければ、空振り

に終わるのです。

本講座では、説得や交渉における基本的な考え方から、「断り

にくい状況作り」「駆け引き上手のためのポイント」など、実

際に活用できる交渉スキルを提供し、短期間での説得力向上の

ためのお手伝いをします！

ＴＥＬ. ０３-５６４９-０８７４    ＭＡＩＬ. info@cns.hanashikata.co.jp
ＵＲＬ. https://hanashikata.co.jp

問い合わせ 受付時間：平日９時－１７時　担当窓口：営業部

相手が心に決める瞬間へ働きかけ相手が心に決める瞬間へ働きかけ
自発的な行動を促す説得術！自発的な行動を促す説得術！



弊 社 の 研 修 を 実 施 い た だ く 場 合 の 標 準 的 な 流 れ を 掲 載 い た し ま す 。

ご 不 明 な 点 等 ご ざ い ま し た ら 、 弊 社 で の ⾒ 積 り 依 頼 や 実 施 の 有 無 に

か か わ ら ず 、 い つ で も お 気 軽 に お 問 合 せ く だ さ い 。

研修企画から終了まで
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以 下 の 点 を 参 考 に 研 修 を 企 画 の 上 、 ⾒ 積 り を ご 依 頼 く だ さ い

  □ � 研 修 名                     □ � 対 象 者 ・ ⼈ 数
  □ � 研 修 を 企 画 す る 背 景         □ � 研 修 内 容
  □ � 研 修 の 狙 い                 □ � 予 算
  □ � 研 修 期 間 （ ⽇ 数 ／ 時 間 ）

ステップ１ 研修企画⇒⾒積り依頼

お 客 様 の ご 要 望 を も と に 、 プ ロ グ ラ ム 企 画 案 ・ ⾒ 積 書 を 作 成 し て お 送 り し ま す 。
ご 検 討 の 上 、 下 記 の 仕 様 内 容 を 確 定 願 い ま す 。

  □ � 研 修 名               ・ ・ ・ □ � 対 象 者 ・ ⼈ 数
  □ � 研 修 ⽬ 的             ・ ・ ・ □ � 具 体 的 な 内 容
  □ � 研 修 期 間 （ ⽇ 数 ／ 時 間 ） ・ ・ □ � 会 場

ステップ２ プログラム企画案の検討⇒ご発注

検討

仕 様 に 従 い 、 最 終 ⾒ 積 書 を お 送 り し ま す 。 最 終 ⾒ 積 書 と 合 わ せ て 、 以 下 の 諸 条 件 を
ご 確 認 い た だ き 、 発 注 の ⼿ 続 き を お 願 い い た し ま す 。

  □ � 教 材                           製 本 テ キ ス ト 及 び 簡 易 資 料 の 有 ／ 無
  □ � 宿 泊 及 び 交 通                   ⼿ 配 の 有 ／ 無
  □ � 業 務 委 託 契 約 書                 提 出 の 有 ／ 無
  □ � 業 務 委 託 完 了 届 ／ 実 施 報 告 書     提 出 の 有 ／ 無

確定

ご 準 備 い た だ き た い 備 品 等 を 記 載 し た リ ス ト を お 送 り し ま す 。 リ ス ト を ご 覧 い た だ
き 、 会 場 設 営 等 の 準 備 を お 願 い い た し ま す 。 以 下 は 代 表 的 な 項 ⽬ で す 。

  □ � 受 講 者 名 簿 の 作 成           □ � マ イ ク （ ピ ン マ イ ク ）
  □ � 座 席 表 の 準 備               □ � ビ デ オ 機 材 及 び モ ニ タ ー の 準 備
  □ � 教 材 ・ 資 料 の コ ピ ー         □ � 名 札 （ 卓 上 o r ⾸ か ら 提 げ る タ イ プ ）
  □ � 会 場 備 品 （ Ｐ Ｃ ・ ⽩ 板 等 ）   □ � 事 前 課 題 の 案 内

ステップ３ ご準備⇒研修実施

・ 弊 社 よ り 、 ご 請 求 書 を お 送 り し ま す 。 記 載 さ れ た 期 ⽇ ま で に 指 定 ⼝ 座 へ 料 ⾦ の
  お 振 り 込 み を お 願 い い た し ま す 。
・ 後 ⽇ 、 研 修 実 施 報 告 書 を お 送 り い た し ま す 。
・ 記 ⼊ 済 み ア ン ケ ー ト は 、 Ｐ Ｄ Ｆ デ ー タ 等 に て 、 弊 社 担 当 ま で お 送 り く だ さ い 。

ステップ４ 実施後



弊 社 講 師 陣 は す べ て 完 全 ⾃ 社 育 成 し て お り ま す 。 創 設 以 来 3 5 年 以 上

に わ た り 養 成 し て き た イ ン ス ト ラ ク タ ー 数 は 1 5 0 名 を 超 え ま す 。

ま た 、 講 師 が 主 体 と な っ て 設 ⽴ し た 講 師 会 に お い て は 、 ⽇ 々 の 研 鑽

や 研 修 事 例 の 共 有 な ど 、 講 師 の ス キ ル ア ッ プ 強 化 に 努 め て お り ま す

主な講師陣
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櫻井 弘 ⼤堀 英明 島野 浩⼆ 新井 均

⻑崎 真紀⼦ ⼩島 健⼆ 法林 孝⼦ 東 則⾏

平⽥ 裕之 武島 洋⼦ 菊池 雅彦 保井 亜⽮⼦

相沢 浩美 橋本 秀雄 吉武 治美 内⾕ 佐和⼦

( 株 ) 話 し ⽅ 研 究 所

創 業 会 ⻑ 福⽥ 健

( 株 ) 話 し ⽅ 研 究 所

社 ⻑ 福⽥ 賢司



書 籍 、 雑 誌 連 載 、 社 内 報 、 メ ー ル マ ガ ジ ン の 執 筆 等 、 多 数 の 執 筆 実

績 が ご ざ い ま す 。 出 版 書 籍 数 は 3 0 0 冊 以 上 超 え て 、 現 在 も 更 新 中 。

著作物⼀覧
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シリーズ累計　1 0 0 万 部 突破　　　　９割シリーズ！

＜執筆実績⼀覧＞

●聞き⽅・傾聴
  ⼈ ⽣ は 聞 く ⼒ で ９ 割 割 り 決 ま る
  上 ⼿ な 「 聞 き ⽅ ・ 話 し ⽅ 」 の 技 術
  好 か れ て 尊 敬 さ れ る あ の ⼈ の 聞 き ⽅ ・ 話 し ⽅
  “ 聞 き 上 ⼿ ” ３ ３ の テ ク ニ ッ ク

●マナー
  嫌 わ れ る 敬 語 好 か れ る た め タ メ 語
  上 ⼿ な 電 話 応 対 が ⾯ ⽩ い ほ ど で き る 本

●説明⼒強化
  す ぐ で き る ！ わ か り や す い 説 明 の 仕 ⽅
  わ か り や す い ！ と ⾔ わ れ る 「 説 明 」 の 技 術

●プレゼンテーション
  プ レ ゼ ン の 上 ⼿ な 話 し ⽅
  話 し ⽅ 超 整 理 法

●折衝・交渉⼒
  必 ず Y E S と ⾔ わ れ る 説 得 の コ ツ
  た っ た 2 0 秒 ！ “ あ ッ ” と い う 間 の 説 得 術
  「 交 渉 ⼒ 」 を 鍛 え る 本

●クレーム対応
  好 感 度 が 3 0 0 ％ U P す る 「 謝 り ⽅ 」

●部下指導・育成
  部 下 を 伸 ば す 「 ほ め ⽅ 」 「 叱 り ⽅ 」 の 技 術
  部 下 が 育 つ 「 話 し ⽅ 」
  職 場 は 話 し ⽅ で 9 割 変 わ る
  「 ⼈ の ⼼ を 動 か す 」 話 し ⽅
  「 こ の ⼈ な ら ！ 」 と 部 下 が つ い て く る 話 し ⽅ の 極 意

●職場コミュニケーション
  「 頼 め な い 」 「 断 れ な い 」 ⼈ が 必 ず う ま く い く 話 し ⽅
  今 よ り 1 0 倍 い い ⼈ 間 関 係 を つ く る 「 話 し ⽅ 」
  上 ⼿ な 話 し ⽅ が ⾯ ⽩ い ほ ど ⾝ に つ く 本
  で き る ⼈ の 相 談 す る 技 術

  福 ⽥   健
  福 ⽥   健
  福 ⽥   賢 司
  櫻 井   弘

  内 ⼭   ⾠ 美
  櫻 井   弘  

 
  櫻 井   弘
  内 ⼭   ⾠ 美

  福 ⽥   健
  ⼭ 本   昭 ⽣

  福 ⽥   健
  福 ⽥   賢 司  
  福 ⽥   健

  福 ⽥   健

  福 ⽥   健
  福 ⽥   健
  福 ⽥   健
  福 ⽥   健
  福 ⽥   健

 
  福 ⽥   健
  櫻 井   弘
  櫻 井   弘
  福 ⽥   健

  経 済 界
  ダ イ ヤ モ ン ド 社
  ア ス カ ・ エ フ ・ プ ロ ダ ク ツ
  産 業 能 率 ⼤ 学 出 版 部

  中 経 出 版
  中 継 出 版  

 
  ⽇ 本 能 率 協 会 マ ネ ジ メ ン ト
  あ さ 出 版

  ダ イ ヤ モ ン ド 社
  ⽇ 本 実 業 出 版 社

  ⽇ 本 実 業 出 版 社
  ア ー ク 出 版
  三 笠 書 房

  経 済 界

  ⼤ 和 出 版
  ⽇ 経 B P 社
  経 済 界
  三 笠 書 房
  東 洋 経 済 新 報 社

 
  ⼤ 和 出 版
  イ ー ス ト ・ プ レ ス
  中 経 出 版
  ⾓ 川 書 店

書籍名 著者 出版社



会社概要

商   号     株 式 会 社   話 し ⽅ 研 究 所

設   ⽴     1 9 8 3 年 1 ⽉ 1 ⽇

資 本 ⾦     1 , 0 0 0 万 円

代 表 者     福 ⽥   賢 司

所 在 地     〒 1 0 3 - 0 0 1 2 東 京 都 中 央 区 ⽇ 本 橋 堀 留 町 1 - 1 0 - 1 6

          第 8 セ ン タ ー プ ラ ザ 7 階

連 絡 先     T E L . 0 3 - 5 6 4 9 - 0 8 7 4 � F A X . 0 3 - 5 6 4 9 - 1 8 7 4

メ ー ル     i n f o @ c n s . h a n a s h i k a t a . c o . j p

Ｕ Ｒ Ｌ     h t t p s : / / h a n a s h i k a t a . c o . j p

事   業     ⼈ 間 社 会 の 「 ⼟ 台 」 で あ る 、 ⼈ と の つ な が り を つ く

          る コ ミ ュ ニ ケ ー シ ョ ン の 原 理 ・ 原 則 を 確 ⽴ し 、 コ ミ

          ュ ニ ケ ー シ ョ ン 能 ⼒ の 強 化 ・ 向 上 を 図 る た め の 指 導

          ・ 啓 蒙 に あ た っ て い ま す

          ● ⺠ 間 ・ 法 ⼈ 向 け ⼈ 材 研 修 事 業

          ● ⾏ 政 ・ 団 体 向 け 職 員 研 修 事 業

          ● セ ミ ナ ー ・ 講 演 会 講 師 派 遣 事 業

          ● 個 ⼈ 向 け 講 座 事 業

          ● コ ミ ュ ニ ケ ー シ ョ ン 研 究 ・ 開 発 事 業

          ● そ の 他   執 筆   著 作 等
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話し⽅研究所株式
会社

〒1 0 3 - 0 0 1 2 東京都中央区⽇本橋堀留町1 - 1 0 - 1 6�第8センタープラザ7階
T E L . 0 3 ( 5 6 4 9 ) 0 8 7 4 �F A X . 0 3 ( 5 6 4 9 ) 1 8 7 4�
お問い合わせは【営業部】まで�

Communication
Program Guide
2024‐2025

検索話し⽅研究所

最 新 情 報 は ホ ー ム ペ ー ジ を ご 覧 く だ さ い


