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本稿では、論理的思考が日常的なコミュニケーションにおいて果たす役割について検討を行なっ

た。その結果、論理学が明らかにした推論ルールを応用することで、発話における前提や結論など、

推論プロセスの一部に暗黙化が生じていることが確認できるとともに、その推論形式の妥当性と内

容の正しさを検討することによって、われわれの日常的な思考の誤りを見つけ出し、修正できるこ

とが明らかになった。 
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Ⅰ．はじめに 

パート３1)では、直感的発想のもつ重大な欠点を「(単なる思い込みや勘違いである可能性が否

定できないにもかかわらず)直感によって生み出された判断やアイディアの正しさを感覚的に受

け入れてしまうこと」と位置づけ、論理的思考が直感的発想の持つ欠点を補ううえで有益な役割

を果たせるかどうかについて議論した。その結果、論理学が明らかにした推論ルールを直感的発

想に当てはめることで、隠されていた推論プロセスの推測が可能になることと、推論の現実的な

正しさを明示的／意識的にチェックすることによって、直感的発想の誤りを見つけ出し、修正で

きることを明らかにした。 

ただし、思い込みや勘違いが生じるのは、直感的発想に限ったことではない。われわれの日常

的な思考にも思い込みや勘違いはしばしば存在するはずである。また、われわれがこうした思考

上の誤りに気がつきにくい存在だとすれば、間違った観念であるにもかかわらず、それを正しい

ものとして受け入れたままになっていることもあるだろう。だとすれば、直感的発想といった、

いわば特殊なタイプの推論だけではなく、われわれの日常的な思考の誤りを補ううえでも、論理
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的なアプローチは有益な役割を果たす可能性がある。 

このパート４では、パート２2)および３に引き続き、ハヤシによって叙述されたクライスラー

のケース 3)を議論の素材として取り上げる。このケース分析を通じて、われわれの日常的な思考

の表出のひとつであるコミュニケーション(発話、叙述)の局面においても、論理的思考が有益な

役割を果たせるかどうかを議論することにしたい。 

 

Ⅱ．日常的なコミュニケーションと論理的思考 

１．日常的なコミュニケーションにおける推論プロセスの明示化とその意義 

直感的な発想のみならず、われわれの日常的な推論プロセスにも暗黙化が生じている可能性は

否定できない。このような場合、日常的なコミュニケーションを論理学のテキストにあるような

推論形式に当てはめることには少なからず意味がある。それは、推論プロセスにおける暗黙化部

分を特定することによって、日常的なコミュニケーションにおける暗黙化が、どのような理由で

引き起こされたのかを考える糸口になるからである。 

日常的なコミュニケーションにおける暗黙化が生じる理由について、坂原は、「知識のアンバラ

ンス」という概念をもとに説明している。「知識のアンバランス」とは、前提となる事実が対話者

間で共通には認識されていない状態や、結論が自明には引き出せない状態を指すものである。坂

原によると、日常的な発話では、対話者間で「知識のアンバランス」が存在する情報は明示化さ

れ、「知識のアンバランス」が存在しない情報は発話から暗黙化されるという 4)。つまり、コミュ

ニケーションにおける暗黙化では、わざわざ言うまでもない情報を話し手が意識的に省略(暗黙

化)していることになる。 

この「知識のアンバランス」という概念で説明づけられる暗黙化は、パート２や３で議論した

直感的発想の場合とはまったく異なっている。少なくとも、直感的発想における暗黙化は意識的

に行なわれるものではない。直感的に生み出された発想の根拠は、本人ですら説明できないもの

だからである。本稿では、日常的なコミュニケーションにおける暗黙化と直感的な発想における

暗黙化との相違点についても、ケース分析を通じて考察を行なうことにしたい。 

また、日常的なコミュニケーションを推論形式に当てはめることのもうひとつの理由は、明示

化された推論プロセスの全体像を論理的にチェックするためである。われわれが本来、推論する

能力を備えた存在だとしても、常に正しい推論を行なっているとは限らない。また、コミュニケー

ションが、われわれの日常的な思考の表出のひとつである以上、われわれの思考の誤りがコミュ

ニケーションに含まれていてもおかしくない。だとすれば、直感的発想の場合と同様に、推論プ

ロセスの全体像を論理的にチェックすることによって、日常的な思考の誤りを見つけ出し、これ

を修正できる場合もあるだろう。 

では、次節以降、クライスラーのケースを素材にして、われわれの日常的なコミュニケーショ
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ンにおいて推論プロセスの暗黙化が実際に生じているかどうかについて、また、論理学の研究成

果を応用することによって、コミュニケーションに含まれるわれわれの日常的な思考の誤りを見

つけ出し、これを修正できるかどうかについて検討することにしたい。 

 

２．クライスラー社内の反論のケース 

1988 年、当時のクライスラー社長ロバート・ラッツは、週末のドライブ中に突然、モンスター

級の性能と斬新なスタイリングを誇る高級スポーツ・カー(後のダッチ・バイパー)の開発を思い

つき、次の月曜日にはその開発チームをすぐさま編成してしまう。不思議なことに、この決断を

ためらいもなく下しえた根拠についてラッツは明確に説明できない。当時を振り返って彼が述べ

るのは、「それが正しいと感じただけです」というものであった。 

だが、ラッツの下したこの決断に対して、当時のクライスラー社内では異をとなえるものが多

かったといわれる。 

「財務担当者は 8000 万ドルの投資を他の用途に、できれば借金の返済や工場の改造に当てるほ

うが得策だと主張した。営業部門は、アメリカの自動車メーカーが五万ドルもする高級車を発売

して成功したためしがないと警告した。」 

結果的に、ダッチ・バイパーは大成功を収める。そして、この成功は、当時、「脳死状態」「技

術が時代遅れ」「独創性に欠ける」「日本の自動車メーカーどころか、ゼネラルモーターズやフォー

ド・モーターにも後塵を拝している、危機的状況にある」などと揶揄されていたクライスラーに

対する世間の認識を覆し、社内の士気を驚くほど高め、最終的には 1990 年代中に劇的な業績の好

転をもたらせることになる 5)。 

 

以上が、クライスラー社内の反論のケースである。このダッチ・バイパーという高級スポーツ・

カーの開発プロジェクトの概要と、これに対するクライスラー社内の反論部分(括弧「…」で囲ま

れた営業部門や財務担当者の発話部分)を主な素材にして、日常的なコミュニケーションにおける

論理的思考の有益性について考察する。まずは、営業部門や財務担当者の主張の推論プロセスの

全体像を明示化することによって、コミュニケーションにおける暗黙化が、どの程度まで生じて

いるかを確認することにしてみたい。 

ただし、ここで注意してもらいたいのは、このクライスラー社内の反論のケースが、現実の発

話そのものではないということである。それは、あくまでも＜ダッチ・バイパー＞の物語として

叙述されたものに過ぎない。もし、坂原のいうように、対話者間で共有されている情報が、発話

から省略(暗黙化)されるのだとしたら、この＜ダッチ・バイパー＞の物語で記述されたコミュニ

ケーションでは、あくまでも一般的な読者が理解できる程度にしか暗黙化されていない可能性が

高いだろう。いうならば、誰もが常識的に判断できるような情報だけが暗黙化されていることに
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なる。 

これに対して、現実のコミュニケーションでは、第三者には理解できないほど、発話から情報

が省略(暗黙化)される可能性が高い。実際のところ、仲間内の発話などは、はた目からみるとま

るで理解不可能なことすらある。したがって、営業部門や財務担当者の主張における暗黙化は、

現実のコミュニケーションにおける暗黙化よりも単純なものであったり、暗黙化される度合いが

低かったりするはずである。 

これらのことを念頭に置きながら、われわれは聴衆の一人として、前述したケースの場面に出

くわしたとしよう。そして、営業部門や財務担当者の主張に暗黙的な推論部分が含まれるのであ

れば、彼らの主張の推論プロセスの全体像から、それを確認することにしたい。 

 

３．営業部門の推論プロセスの明示化 

では、営業部門の主張の分析から早速、始めることにしたい。営業部門がダッチ・バイパーに

反対するのは、当然ながら、『ダッチ・バイパーは成功しない』と考えたからである。また、その

根拠になっているのは、「アメリカの自動車メーカーが五万ドルもする高級車を発売して成功した

ためしがない」というアメリカ車の過去の失敗例に共通する傾向と、『ダッチ・バイパーが五万ド

ルもする高級車である』という事実である。この営業部門の主張を妥当な推論プロセスとして明

示化するならば、次の「営業部門の推論プロセス１」のようになる。 

 

(１．営業部門の推論プロセス１) 

前提１ アメリカの自動車メーカーが五万ドルもする高級車を発売して成功したためしが 

ない 

前提２ 『ダッチ・バイパーは、五万ドルもするアメリカ車である』 

結論  『ダッチ・バイパーは、成功しない』 

 

この推論プロセスでは、営業部門が実際に発話していない内容については二重括弧でくくって

ある。見てのとおり、＜ダッチ・バイパー＞の物語の中で、営業部門は、ダッチ・バイパーにつ

いての否定的な見解を直接的に表明しているわけではない。「アメリカの自動車メーカーが五万ド

ルもする高級車を発売して成功したためしがない」という過去のアメリカ車の失敗例に共通する

傾向を主張しているだけである。 

だが、営業部門が言わんとする主旨(結論)は、過去のアメリカ車の失敗事例に共通する傾向な

どではない。もちろん、この主張の主旨とは、『ダッチ・バイパー(五万ドルもするアメリカ車)は、

成功しない』ということに他ならない。また、われわれも営業部門の発話部分を読んだだけで、

彼らがダッチ・バイパーの開発に懐疑的であることをたちどころに察知できたはずだ。二重括弧
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でくくられた推論プロセスの内容は、実際にはこの物語に出てこないのだけれど、それをわざわ

ざ明示化するまでもなく、われわれは、『ダッチ・バイパーは、五万ドルもするアメリカ車である』

という暗黙的な前提の存在と、『ダッチ・バイパーは、成功しない』という暗黙的な結論を当たり

前のように推測できたはずである。 

このように、営業部門の主張を論理学のテキストにあるような推論プロセスとして表現した場

合、その一部が暗黙化されていることが分かる。また、この営業部門の例で見る限り、日常的な

コミュニケーションにおける推論プロセスの暗黙化は、直感的発想における推論プロセスの暗黙

化と明らかに異なるものである。 

というのも、ラッツの直感的発想では、彼は決断の正しさを確信できたにもかかわらず、その

根拠については明確に説明することはできなかった。つまり、ラッツの例において、推論プロセ

スの一部が暗黙化されているのは、まさに、その根拠(前提)が分からなかったからに他ならない。

だが、この営業部門の例において、推論プロセスの一部が暗黙化されているのは、それが分から

ないのではなく、分かりきったことだからである。 

たとえば、『ダッチ・バイパーが五万ドルもする高級車である』という前提は、わざわざ付け加

えるまでもない。というのも、「アメリカの自動車メーカーが五万ドルもする高級車を発売して成

功したためしがない」と営業部門が警告するのであれば、彼らがダッチ・バイパーについて議論

している以上、ダッチ・バイパーも当然、五万ドルもする高級車のはずである。もし、ダッチ・

バイパーが五万ドルもする高級車ではないのだとしたら、われわれは営業部門の主張に対して、

逆に違和感をおぼえるだろう。なぜならば、ダッチ・バイパーについて議論しているにもかかわ

らず、営業部門は、ダッチ・バイパーとはまるで関係のないアメリカ車の失敗事例に共通する傾

向を淡々と述べていることになるからだ。 

また、これら２つの前提から『ダッチ・バイパーは成功しない』という結論が引き出されるの

も当たり前の話である。「アメリカの自動車メーカーが五万ドルもする高級車を発売して成功した

ためしがない」という前提と、『ダッチ・バイパーが五万ドルもする高級車である』という前提が

存在するのであれば、当然、『ダッチ・バイパーは成功しない』という結論は自明に導き出される

ことになる。 

おまけに、われわれは、暗黙化されていた前提を明らかにし、推論の形式を整えたうえで、こ

の結論を引き出したわけでもない。論理学のテキスト的な手順をたどる必要もなく、営業部門の

主張を一読しただけで、われわれは彼らがダッチ・バイパーの開発に反対していることをすばや

く察知できたはずである。だとすれば、書き手もまた、営業部門の主張を読み手に伝えるうえで、

わざわざ『ダッチ・バイパーが五万ドルもする高級車である』という前提を明示化する必要もな

ければ、『ダッチ・バイパーは成功しない』といった結論を付け加える必要もない。「アメリカの

自動車メーカーが五万ドルもする高級車を発売して成功したためしがない」という前提だけ述べ
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れば、その言わんとすることは容易に伝わるからである。 

このように、われわれがごく当たり前のように前提や結論を推測(推論)できる以上、当たり前

のことをわざわざ付け加える必要はない。実際、「営業部門の推論プロセス１」では、片方の前提、

推論形式、そして結論までもが暗黙化されているにもかかわらず、われわれはその推論プロセス

の全体像を容易に推測できる。つまり、分かりきったことだからこそ、それらの情報はコミュニ

ケーションにおいて省略(暗黙化)されたということになる。 

 

４．営業部門の推論プロセスの論理チェック 

営業部門の例で見る限り、われわれの日常的なコミュニケーションを論理学のテキストにある

ような推論プロセスの形で明示化する必要はまるでないように思える。なぜならば、ひらめいた

アイディアや判断の根拠(前提)を明確に説明できない直感的発想の場合とは違って、日常的なコ

ミュニケーションでは、分かりきったことだからこそ、前提の一部や結論が意図的に省略(暗黙化)

されたに過ぎないからである。また、こうした省略(暗黙化)部分をわざわざ明示化したところで、

そこには何の発見もないように思える。 

だが、日常的なコミュニケーションにおいて暗黙化された推論部分が当たり前のように推測で

きるからといって、その推論が当たり前のように正しいとは限らない。場合によっては、直感的

発想と同様に、そこに何らかの思い込みや勘違いが含まれている可能性も考えられる。だとすれ

ば、正しい推論が行なわれているかどうかを確かめる必要があるだろう。このような場合には、

推論プロセスの全体像を明示化したうえで、推論形式の妥当性と、前提の内容の正しさをチェッ

クする必要があるはずだ。この節では、日常的なコミュニケーションにおける思考の誤りを発見

するうえで、論理的なアプローチが有益な役割を果たせるかどうかを議論することにしたい。 

まずは、推論形式の妥当性から考えることにしよう。前節で取り上げた営業部門の推論プロセ

ス１の推論形式は、妥当な演繹法である。妥当な演繹法とは、前提が正しければ、必ず結論も正

しくなるという特徴を持っている。では、前提の正しさはどうだろうか。『ダッチ・バイパーが五

万ドルもする高級車である』という前提が正しいかどうかは、事実を確認すればいいだけのこと

である(実際にそうである)。次に、「アメリカの自動車メーカーが五万ドルもする高級車を発売し

て成功したためしがない」という前提はどうだろうか。この前提には、過去の事実から導き出さ

れた普遍的な法則性が含まれているため、その正しさを確認するためには、さらに以下のような

推論(営業部門の推論プロセス２)が必要になる。 

 

(２．営業部門の推論プロセス２) 

前提１ (Ａという五万ドルもするアメリカ車は成功しなかった) 

前提２ (Ｂという五万ドルもするアメリカ車は成功しなかった) 
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結論  アメリカの自動車メーカーが五万ドルもする高級車を発売して成功したためしがない 

この推論形式は帰納法である。帰納法は個々の経験的な事実を集め、そこから一般的な傾向を

引き出すというタイプの推論ルールである。論理学的な見地からいえば、帰納法の推論には注意

すべきポイントがいくつかある。そのひとつは、いわゆる「帰納法的飛躍」という問題である。 

帰納法は限られた経験的事実から、ある種の普遍的な共通性や法則性を導き出すため、前提が

正しかったとしても、必ずしも結論の正しさが保証されないという特徴を持っている。たとえば、

この帰納法の例では、過去の経験的事実から「アメリカの自動車メーカーが五万ドルもする高級

車を発売して成功したためしがない」という結論が導き出されているのだが、この結論は五万ド

ルもするアメリカ車が今後とも成功しないことまでは保証していない。つまり、過去の経験的事

実をもとに、今後もそうだと決め付けることには、帰納法的な飛躍が存在する。 

その意味で、「五万ドルもするアメリカ車が成功したためしなどない」のだとしても、『ダッチ・

バイパーが成功しない』とは限らない。したがって、「営業部門の推論プロセス１」の正しさは、

妥当な演繹法を使用していたとしても、必ずしも保証されたものではない。これまで売り出され

た五万ドルもするアメリカ車が成功しなかったとしても、「アメリカの自動車メーカーが五万ドル

もする高級車を発売して成功したためしがない」という結論は絶対的な真理ではなく、あくまで

も仮説として受け止める必要がある。 

さらに、帰納法を利用するうえで注意すべきもうひとつのポイントは、「不十分な統計や片寄っ

た統計に由来する虚偽」6)である。その名のとおり、「不十分な統計の虚偽」とは、資料が十分集

められないうちに一般化を行なってしまうことによって生じる虚偽を指し、「片寄った統計の虚

偽」とは、帰納的一般化の根拠(前提)となる標本が全体を代表していない場合に生じる虚偽のこ

とを指す。これらの虚偽が行なわれた場合、帰納法的一般化は、必ずしも標本全体に共通する傾

向を導き出すのではなく、なんらかの偏見を含む可能性がある。つまり、不十分な統計や片寄っ

た統計に由来する虚偽は、帰納法的一般化が保証されないことを意味している。したがって、こ

れらの虚偽は、帰納法に起因する思考の誤りを直接導き出すという点で、もっとも注意すべきポ

イントでもある。 

「営業部門の推論プロセス２」の場合も、帰納法を用いている以上、これらの虚偽が生じてい

ないかどうかを確認する必要がある。この推論の前提はケースでは明示化されていないのである

が、営業部門は何らかの事実(前提)に基づいて推論していたはずである(もし、根拠もなく主張し

たのだとしたら、それはただの虚偽か、まったくの妄想にしか過ぎない)。 

そこで、「営業部門の推論プロセス２」では便宜上、『Ａ、Ｂという五万ドルもするアメリカ車

が成功しなかった』という事実を営業部門の推論プロセスに付け加えている。この２つの事実を

小括弧(…)で囲んだのは、それが＜ダッチ・バイパー＞の物語には記述されていない事実(便宜上、

付け加えたもの)だからである。また、二重括弧『…』で囲まなかったのは、「アメリカの自動車



112                    赤川 元昭                      
 

メーカーが五万ドルもする高級車を発売して成功したためしがない」という結論がこれらの事実

(前提)にもとづいて導き出されたのであれば、それはけっして暗黙的な前提とはいえないからで

ある。 

ここで、まず確認すべきことは、これらの前提が事実である(正しい)かどうかということであ

る。だが、それだけでは不十分だろう。前提となる事実の片寄りが生じていることも十分考えら

れるからである。したがって、営業部門のケースの場合では、少なくとも、五万ドルもするアメ

リカ車の成功事例が本当になかったのかどうかをあらためて確認する必要がある。 

実際のところ、営業部門の主張は「不十分な統計や片寄った統計に由来する虚偽」である可能

性が高い。たとえば、GM のコルベットという高級車が存在する。この車はダッチ・バイパーと

同一価格帯の高級車であり、1953 年に登場して以来、何回もモデル・チェンジを繰り返しながら

ロング・セラーを続けてきた、まさにアメリカを代表するスポーツ・カーである(もちろん、ダッ

チ・バイパーの開発プロジェクト以前から存在する)。この事実は「アメリカの自動車メーカーが

五万ドルもする高級車を発売して成功したためしがない」という主張(結論)と明らかに矛盾する。

結論と合致しないような、こうした事実が明らかに存在するのであれば、この結論は受け入れが

たいということになる。また、この主張(結論)を前提として、先の営業部門の推論プロセス１の

ように『ダッチ・バイパーは成功しない』と決め付けることも到底できない話である。 

このように、帰納的な推論を行なう場合には、結論と合致しない事実が存在しないかどうかを

チェックし、結論の現実的な適合性を確認することは一般的に有意義である。通常、帰納法とは

経験された事実(前提)に共通する特徴やある種の法則性を見出すものだが、このような推測はと

もすれば誤った結論を導き出しかねないからだ。たとえば、帰納法的一般化にありがちな誤りの

例として、しばしば紹介される次のような笑い話がある。 

 

(３．帰納法的一般化の誤りの例) 

「ある人が自分の酔いの原因はなんだろうか探ってみようとした。ある晩彼はソーダで割った

スコッチを飲み、次の晩ソーダで割ったバーボンを飲み、その次の晩はソーダで割ったライ麦製

ウイスキーを飲んだ。そして彼はソーダが彼の酔いの原因だと結論した。」7) 

 

この推論が誤りであるのは言うまでもない。彼の酔いの原因はソーダではなく、もちろんアル

コールのせいである。だが、こうした思考の誤りが帰納法に付きまとう可能性は否定できない。 

たとえば、見かけの共通点に注目したのであれば、誤った共通点(ソーダ)を導き出すことにも

なりかねない。また、限られた事例に注目するだけでは、その共通点を無批判に受け入れてしま

うことにもなりかねない。だからこそ、われわれはソーダを飲んだときに酔わなかった事例がな

いかどうかを確かめる必要がある。また、たとえ酔いがソーダを飲んだ事例に共通に存在するの
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だとしても、それが原因であるかどうかは分からない。だからこそ、ソーダを飲まなかったとき

に酔った事例がないかどうかをあらためて確認する必要がある 8)。先ほどの営業部門のケースの

場合では、五万ドルもするアメリカ車の成功事例が本当になかったのかどうかはもちろんのこと、

五万ドルという価格以外の側面から、成功しなかったアメリカ車やクライスラー車に共通する要

因がないかどうかをあらためて確認する必要がある。 

さて、「アメリカの自動車メーカーが五万ドルもする高級車を発売して成功したためしがない」

という営業部門の主張は必ずしも正しいものではない。また、もし、この主張が(ダッチ・バイパー

の開発に反対するために)意図的に行なわれた虚偽ではなく、意図せずになされた虚偽であるなら

ば、それは先入観だった可能性が考えられる。先入観とは、限られた前提(たとえば、最初に知っ

た事実など)によって作り上げられた固定的な観念(結論)である。そして、先入観にとらわれたわ

れわれは、その観念に合わない事実を無視したり、ひどい場合には、それを隠蔽したりする傾向

があるといわれる。だとすれば、先入観から逃れることは、きわめて困難になるだろう。という

のも、先入観が(無意識のうちに)その観念に合わない事実を無視したり、それを隠蔽したりする

傾向をもつのであれば、先入観が誤った偏見であるにもかかわらず、われわれはその間違いを正

そうとするのではなく、逆に守ろうとするからである。 

このように、先入観に代表されるわれわれの日常的な思考の誤りにも、直感的発想と同様、逃

れることの難しい思い込みや勘違いが存在する可能性が否定できない 9)。ただし、この思い込み

や勘違いが生み出される推論プロセスは両者で異なっている。直感的発想では、結論を導き出す

うえで必要な前提(根拠)と推論形式が暗黙化／無意識化されている以上、生み出された結論を暗

黙的／無意識的に受け入れざるを得なかったはずである。だからこそ、直感的発想は、生み出さ

れたアイディアや判断を感覚的に受け入れてしまうという欠点をもつことになる。 

だが、先入観が生み出される場合の前提は、直感的発想のように必ずしも暗黙的なものではな

い。たとえば、営業部門の先入観は、「アメリカの自動車メーカーが五万ドルもする高級車を発売

して成功したためしがない」というものであり、先の「営業部門の推論プロセス２」で見たよう

に、この観念がなんらかの事実にもとづいて導き出されたものであるならば、前提もまた明示化

されていることになる。これは、先入観と直感的発想との大きな相違点である。 

では、前提が明示化されているにもかかわらず、その結論の誤り、つまり先入観を受け入れて

しまうのはなぜだろうか。こうした事態が生じる理由を論理学的な視点から説明づけるとするな

らば、先入観の場合には、前提の正しさ(もしくは、誤り)が暗黙的／無意識的に受け入れられた

のではなく、推論形式の(非)妥当性が暗黙的／無意識的に受け入れられた可能性が考えられる。 

たとえば、営業部門の推論プロセス２で取り上げた帰納法は、論理学的にいえば、非妥当な推

論であり、前提が正しくても結論の正しさが必ずしも保証されないという特徴をもっている。ま

た、「不十分な統計や片寄った統計に由来する虚偽」でも見たように、帰納法的一般化には、いく
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つかの問題点が存在する。ただし、このように非妥当な推論形式であったとしても、われわれが

つねに帰納法の問題点を意識しながら、注意深く推論をしているとは思えない。なぜならば、帰

納法的な一般化もまた、われわれがとくに意識することなく、ごく当たり前に行なえるような日

常的な思考のひとつだからである。だとすれば、「不十分な統計や片寄った統計に由来する虚偽」

は意図的に行われることもあるだろうが、意図せずに行われることもあるだろう。このような場

合には、実は偏見であるにもかかわらず、その偏見を一般的な傾向と思い込み、それを無意識的

に受け入れてしまう事態も生じかねないことになる。つまり、論理的にみて問題のある帰納法的

一般化が無意識的に受け入れられた場合、いわゆる先入観を生じさせることになる。 

おまけに、こうした思い込みから逃れることは難しい。先入観にとらわれたわれわれは、その

観念の誤りを意識的に排除しようとするのではなく、その誤りを無意識的に守ろうとするからで

ある。だが、先入観が逃れにくいものであったとしても、こうした思考の誤りから逃れる手段が

ないわけではない。先入観が推論ルールの妥当性を暗黙的／無意識的に受け入れることによって

生み出されたものである以上、論理的思考によって、その観念の誤りを見つけ出すこともできる

はずである。 

たとえば、「アメリカの自動車メーカーが五万ドルもする高級車を発売して成功したためしがな

い」という主張であれば、その主張を導き出すうえで、どのような推論ルールが必要になるのか

を判断し、推論プロセスの全体像を明示化させたうえで、推論形式の妥当性とその内容の正しさ

を意識的に確認してみればいい。この例のように、帰納法のような非妥当な推論形式が含まれて

いる場合には、論理学の指し示す注意すべきポイントを踏まえたうえで、推論プロセス(この場合

は、とくに前提の内容の偏りや正しさ)をチェックする必要がある。たとえば、前提の内容に偏り

がある場合には、なんらかの偏見が生じている可能性も考えられる。そして、実際に、その主張(結

論)に合致しないような事実(前提)が明らかに存在するならば、その主張(結論)は、もはや正しい

ものとして受け止めることはできない。そこには、なんらかの思い込みや勘違いが存在すること

になる。 

このように、推論プロセスの全体像を論理的思考によってチェックすることで、これまで無批

判に受け入れていたなんらかの思い込みや勘違いを発見できる機会が生み出される。だとすれば、

論理的な思考は、われわれの日常的な思考の誤りを見出し、それを修正するうえで有意義な役割

を果たすといっていいだろう 10)。 

 

５．財務担当者の推論プロセスの明示化 

では次に、営業部門と同様、ラッツの決断に否定的な見解を示した財務部門について考えてみ

ることにしたい。＜ダッチ・バイパー＞の物語の中で、財務担当者は、「8000 万ドルの投資を他

の用途に、できれば借金の返済や工場の改造に当てるほうが得策だ」と主張する。この文面だけ
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で解釈するならば、財務担当者の言い分は、根拠(前提)が不十分だという意味で、あまり論理的

なものとはいえない。というのも、「得策だ」と主張する限りは、ダッチ・バイパーへの開発投資

がもたらす利益について議論する必要があるからだ。 

たしかに、借金を返済すれば、支払利息が軽減される分、利益は増加するはずである。また、

工場の改造についても、借金の返済同様、利益の増加が容易に見込めるものであれば、『借金の返

済や工場の改造への 8000 万ドルの投資は、利益をもたらす』ことは十分理解できる。これに対し

て、『ダッチ・バイパーの開発に必要な 8000 万ドルもの投資』はたしかに巨額なものではあるが 11)、

その投資によって借金の返済や工場の改造以上のリターンを見込めるのならば、わざわざ否定的

な見解を唱える必然性はない。これでは、単に投資額や費用面だけに注目した片手落ちの議論と

いうことになる。 

だが、われわれが当たり前のように推論できる存在である以上、財務担当者がダッチ・バイパー

に否定的である根拠もすぐさま推測できたはずである。つまり、財務担当者がダッチ・バイパー

に反対する理由は、それが利益をもたらしそうにないプロジェクトと考えたからに他ならない。

先ほどの『ダッチ・バイパーは成功しない(つまり、売れない)』という営業部門の主張と、『8000

万ドルの投資が、ダッチ・バイパーの開発に必要である』という前提を重ね合わせたうえで推測

してみても、『ダッチ・バイパーへの投資は、利益をもたらさない』という結論が当然のように導

き出されることになる。この推論プロセスを示したものが、「財務担当者の推論プロセス１」であ

る 12)。 

 

(４．財務担当者の推論プロセス１) 

前提１ 『8000 万ドルの投資が、ダッチ・バイパーの開発に必要である』 

前提２ 『ダッチ・バイパーは、成功しない(つまり、売れない)』 

結論  『ダッチ・バイパーへの 8000 万ドルの投資は、利益をもたらさない』 

 

もちろん、＜ダッチ・バイパー＞の物語の中で、財務担当者は『ダッチ・バイパーへの 8000

万ドルの投資は、利益をもたらさない』とは述べていない。ただ単に「8000 万ドルの投資を借金

の返済や工場の改造にあてるほうが得策である」と主張しているだけである。にもかかわらず、

われわれは、この主張を一読しただけで、物語の中では記述されていない暗黙的な２つの前提、

つまり、『ダッチ・バイパーへの 8000 万ドルの投資は、利益をもたらさない』ということや、『借

金の返済や工場の改造への 8000 万ドルの投資は、利益をもたらす』ことが、暗に前提されていた

ことを容易に察知できたはずだ。 

これらの前提に加えて、財務担当者の推論プロセスの全体像を明示化するためには、さらに暗

黙的な前提をもうひとつ付け加える必要がある。それは、『利益をもたらす案件に投資するほうが
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得策である』というものである。結論を引き出すうえで必要だとしても、このような前提は当た

り前すぎて、通常、付け加える気にもなれないだろう。利益をもたらす案件のほうが得なのは、

まさに自明の理だからである。また、こうした前提は自明であるがゆえに、財務担当者にも、ご

く当たり前のように受け入れられている可能性が高いはずである。なぜならば、先ほどの営業部

門の主張が先入観にもとづくものだとすれば、これは規範的な観念というべきものである。そも

そも先入観というものが誤った偏見であるのに対して、規範とは拠るべき正しい基準を意味して

いる。だからこそ、こうした自明すぎる前提を疑うことはもちろんのこと、こうした自明すぎる

前提が推論プロセスの中に存在することに気づくことは難しいはずである。 

 

(５．財務担当者の推論プロセス２) 

前提１ 『ダッチ・バイパーへの 8000 万ドルの投資は、利益をもたらさない』 

前提２ 『借金の返済や工場の改造への 8000 万ドルの投資は、利益をもたらす』 

前提３ 『利益をもたらす案件に投資するほうが、得策である』 

結論  8000 万ドルの投資を借金の返済や工場の改造へ投資するほうが得策である 

 

以上述べたように、これら 3 つの暗黙的な前提を付け加えることによって、「8000 万ドルの投

資を(利益を生み出しそうにないダッチ・バイパーの開発ではなく、利益を生み出しそうな)借金

の返済や工場の改造の方に投資するほうが得策である」という財務担当者の主張は、論理的に妥

当な推論プロセスとして成立する。この財務担当者の主張の骨子を示したものが、上記の「財務

担当者の推論プロセス２」である。 

 

Ⅲ．日常的なコミュニケーションにおける暗黙化と論理的思考が果たす役割 

これまでみたように、日常的な発話の局面を論理学のテキストにあるような推論形式に当ては

めた場合、そこに多くの暗黙化が生じているのをあらためて確認することができる。つまり、話

し手(書き手)は推論プロセスの全体像を構成する情報をすべて聞き手(読み手)に伝えているわけ

ではない。にもかかわらず、聞き手(読み手)であるわれわれは、ごく当たり前のように、その発

話の主旨を理解していることになる。 

このように、推論プロセスの全体像を構成する情報をすべて伝えなくても、われわれがそれを

理解できるのであれば、話し手は必要な情報だけを聞き手に伝えばいいはずである。たとえば、

前提となる事実が容易に推測できるのであれば、その前提は省略(暗黙化)できるし、結論がごく

当たり前に推測できるのであれば、わざわざ結論を述べるまでもない。つまり、話し手があえて

不必要な情報を伝えないのだとしたら、日常的なコミュニケーションとは本来、暗黙的な推論部

分を含むものだといえる。この点からすると、日常的なコミュニケーションをわざわざ明示化さ
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せる必要はない。もともとわかりきった前提だからこそ、それは省略(暗黙化)されていたのだろ

うし、当たり前のことをくどくど説明するのは、ただ単に回りくどいだけの話である。 

ただし、重要なコミュニケーションの局面であるならば、話は別である。直感的な発想がもた

らす感覚的な正しさを確信しただけでは、大失敗に至る可能性が否定できないのと同様に、自ら

の観念(前提)を無批判に受け入れたままでは、有意義な議論は行なえない。 

また、われわれが推論プロセスの全体像を推測できるとしても、その推論が必ずしも正しいも

のだとは限らない。われわれは妥当な推論ばかりではなく、非妥当な推論も行なう存在であるし、

おまけに、その非妥当性に気づきにくいのであれば、誤った憶測であったとしても、それが無批

判に受け入れられている可能性がある。たとえば、営業部門の主張の中には、誤った先入観が含

まれていた可能性が高いと思われる。また、必ずしも誤った観念とはいえないだろうが、それが

自明と思えるような観念であれば、ごく当たり前のように受け入れられている場合もあるだろう。

たとえば、財務担当者の主張の中にも、いわゆる規範的な観念が含まれていた可能性が否定でき

ない。 

もちろん、それらが正しいものであるなら、なんら問題はないだろうが、もし間違っているの

ならば、深刻な問題が生じることもあるはずだ。だとすれば、ここでも論理的な思考は役立って

くれる。論理学の明らかにした推論ルールをもとに、推論プロセスの全体像を明示化することに

よって、その内容を意識の俎上にあげて吟味することが可能になるからである。 

さらに、先入観に陥ったままでは、その先入観に合わない事実を見逃してしまうこともあるだ

ろうし、また、その先入観を守るために、本来、議論すべき論点からあえて目をそむけてしまう

ことも考えられる。営業部門のように、「アメリカの自動車メーカーが五万ドルもする高級車を発

売して成功したためしがない」と決め付けることによって、その決め付けに合わない事実をつい

見逃してしまったり、五万ドルという価格だけに目を取られ、アメリカ車やクライスラー車の失

敗に共通する価格以外の要因を無視してしまったりすることも十分にありえる話である。 

 実際のところ、営業部門が指摘するのは、五万ドルという価格のことだけであって、性能やス

タイリングなど、ダッチ・バイパーがもつ他の重要な特徴について考慮しているとは到底思えな

い。彼らの主張では、アメリカの自動車メーカーが五万ドルもする高級車を自社のラインナップ

に加えること自体、まったく無意味ということになるからだ。だが、こうした観念を無批判に受

け入れるだけでは、ダッチ・バイパーという高級スポーツ・カーが、市場にもたらすインパクト

について考察することはおろか、ダッチ・バイパーが売れる(もしくは売れない)可能性を正当に

評価することもおぼつかない。それ以前に、先入観をもとにしていては、説得力のある主張も行

なえないはずである。 

また、前提が一般的に考えて正しいものであったとしても、それを当たり前のように受け入れ

てしまうだけでは、誤った結論に至る可能性も考えられる。とくに、『利益をもたらす案件に投資
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するほうが、得策である』といった規範的な観念はあまりにも自明であるゆえに、その規範に縛

られてしまったり、時には、案件のもたらす利益に対して、ひどく近視眼的になってしまったり

する場合もあるだろう。財務担当者のように、プロジェクトの個別の収益性や目先の収益性に固

執することによって、そのプロジェクトが全社的かつ長期的にもたらす幅広いインパクトをつい

見逃してしまうことも十分考えられるからである。 

たとえば、ダッチ・バイパーという、モンスター級の性能と斬新なスタイリングを誇る高級ス

ポーツ・カーが、当時、「技術が時代遅れ」「独創性に欠ける」などと揶揄されていたクライスラー

の悪いイメージを払拭できる可能性や、こうしたイメージの改善が全社的かつ長期的な利益につ

ながる可能性について考察することは、当然ながら、当時の経営陣として行なわなくてはならな

い事項である。にもかかわらず、営業部門や財務担当者の目をそこから遠ざけてしまったのはな

ぜだろうか。それは、他でもない彼ら自身が無批判に受け入れていた観念（五万ドルもする高級

車は成功しない、確実に利益を上げられる案件のほうが得策だ）自体に、その原因があったと考

えられる 13)。 

 

以上述べたように、日常的なコミュニケーションの局面においても、論理的思考は、その推論

プロセスの全体像を明示化することによって、われわれが当たり前のように受け入れている観念

を意識的に検討する機会を与えてくれる。これによって、直感的発想の場合と同様に、無批判に

受け入れていた自らの観念の誤りに気づく場合もあるだろうし、また、相手の主張の誤りや相手

の依拠する価値観や信念を発見できる場合もあるだろう。だとすれば、そのコミュニケーション

の局面が重要なものであればあるほど、日常的なコミュニケーションにおける推論プロセスの全

体像を論理的思考によって明示化し、その現実的な非妥当性を意識的に吟味する作業は、現実の

経営においても有益な役割を果たせることになる。さらに、論理的な思考によって明らかにされ

た気づきや発見によって、われわれは、より説得力の高い主張を行なうことも可能になるだろう

し、相手の主張をより深く理解することも可能になるはずである。であるならば、論理的思考は

コミュニケーション能力の向上においても、有益な役割を果たせることになる。 
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引き出せるのであれば、その前提だけが明示化され、結論の方が逆に言うまでもないものとして暗黙化さ
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た事象に偏りがある場合や、たまたま目についた共通点に注目を寄せてしまった場合には、本当の共通点
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する必要がある。もし、反証例があるならば、見かけ上の共通点(ソーダ)は却下されたうえで、別の共通点

(アルコール)が見出される場合もあるだろう。 

ただし、これだけでは本当の共通点が特定されたとは限らない。「差異法」とは、一致法とは逆に、ある

共通点(アルコール)が存在しないときに、ある結果(酔い)が生じないことをチェックする方法である。これ

ら２つの方法を併用することによって、ある結果(酔い)とその共通点(アルコール)との関係は、より確から
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「一致法」と「差異法」を併用したチェックの有益性を論じる文献は少なくない。(サモン 1987)pp. 127-135、

(ゼックミスタ、ジョンソン 1996)pp.67-75 

9) 先入観以外にも、われわれの陥りやすい日常的な思考の誤りは存在する。よく取り上げられる例としては、

いわゆるステレオタイプによる偏見(ゼックミスタ、ジョンソン 1996)pp. 111-115 や、最初に受け取った情

報(印象、考え、計算、データなど)に依存することによって、その後の意思決定がゆがめられてしまうとい

うアンカリング効果(ハモンド、キーニー、ライファ 1999)pp. 83-84 がある。 

10) ここでの議論は、帰納法による推測が受け入れられないことを主張しているわけではけっしてない。「不

十分な統計や片寄った統計に由来する虚偽」のような帰納法的一般化が陥りやすい問題点を踏まえたうえ

で、帰納法を使用することは、現実的にみて有益である。 

11) 財務担当者が述べるのは、「8000 万ドルの投資を他の用途に、できれば借金の返済や工場の改造に当て

るほうが得策だ」ということだけである。実際、『8000 万ドルの投資が、ダッチ・バイパーの開発に必要だ』

ということについては、＜ダッチ・バイパー＞の物語のどこにも書かれてはいない。だが、財務担当者が

ダッチ・バイパーについて議論している以上、ダッチ・バイパーの開発にも 8000 万ドルの投資が必要なこ

とは、この発話の文脈から推測して明白なことだろう。このような議論は営業部門の例(『ダッチ・バイパー

は、五万ドルもするアメリカ車である』の暗黙化)ですでに行なっているため、本文では割愛した。 

12) ＜ダッチ・バイパー＞の物語では、営業部門の主張よりも、この財務担当者の主張のほうが先に記述さ

れている。だが、実際には、どちらの主張が先に行なわれたのかは不明であるため、ここでは、営業部門

の暗黙的な主張『ダッチ・バイパーは、成功しない』を前提として利用した場合について考慮することに

した。また、たとえ財務担当者が営業部門の主張を聞くことなしに、こうした主張を行なったとしても、
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『ダッチ・バイパーは、成功しない(つまり、売れない)』という前提２は、妥当な推論プロセスを形作るう

えで必要になる。そして、この場合には、前提２は単なる思い込みか、もしくは虚偽ということになる。

そのいずれにせよ、われわれは、『ダッチ・バイパーは、成功しない(つまり、売れない)』と財務担当者が

考えていたことを文面からすぐさま察知したはずである。 

13) ダッチ・バイパーの成功があくまでも結果論にしか過ぎない以上、営業部門や財務担当者の主張を単に

誤りと決め付けることはできない。だが、先入観や自明と思える観念を無批判に受け入れることによって、

当然、考慮しなくてはいけない事項をつい見逃してしまうことは十分考えられる話である。 
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