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プレゼンなんて「私には関係ない」
と思っているあなたへ。

商工会を「有効活用できていない」
あなたへ。

あなたはどんなお仕事をされていますか？

飲食店、美容師、建築、大工、左官、リフォーム、電気工事、

WEBデザイナー、IT関係、クリーニング店、タイヤ販売、弁護士、

社労士、旅館、介護関係、保険、酒屋、プラスチック加工、アル

ミ加工、文具屋、旅行代理店、葬儀屋……。

日本には約28,000種類の職業があるそうです……。

さて……では、次に、普段、仕事上のお付き合いはあまりない

けど、友達だという人を想像してみてください。

想像できました？

その人にあなたの仕事をわかりやすく、そして、あなたの仕事

に興味を持ってもらえるように「30 秒」で説明……できますか？
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もし「出来ない」のであれば、本書を読み進めてください。確

実に「プレゼン力」と「経営力」をアップさせることをお約束し

ます。

世の中には数え切れないほどの事業があります。あなたのお友

達はなんとなく、あなたの仕事を知っていても、実は、具体的に

どんなお客様を相手にしているのか、どんな仕事によって、お客

様を救い、役に立ち、売上につなげているのか……知らない人が

ほとんどです。

もし……きちんと伝えることが出来たら「へぇ！　実はスゴイ

ことしてるんだな！」と尊敬されたり、「今すぐ依頼したい！」

だったり、「友人に紹介したい！」という人が出てくるかもしれま

せん。

しかし、なかなかそんな相手の心を動かす「伝え方」が出来る

人は少ないですし、とても大切なスキルなのに、学校や会社でも

教えてもらえないというのが実情です。

続いて……

自営業をされていて、商工会や商工会議所など地域経済団体に

所属していて、お仕事へのメリットを感じたことがない方。
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商工会や商工会議所は、国から中小企業・小規模事業者を支援す

るための多額の予算を毎年もらっていることを知っていますか？

例えば……セミナーや講習会、経営革新塾、その道のプロがマ

ンツーマンで指導してくれる専門家派遣、補助金、助成金、融資

制度など。

どうでしょう。すべてあなたのビジネスに直結するものですよ

ね？　場合によっては無料で支援を受けられるものもあるのです。

さて、どのくらい利用しています？

ここで私が声を大にして言いたいことは２つ。

「プレゼンスキルは経営者なら必ず学ぼう」

「目の前の商工会＝チャンスを自ら活かせ」

ということ。

この２つを実践するだけであなたの経営力は格段にアップし

ます。

なぜなら、プレゼンを学ぶことと今あるチャンスを活かすこと

は、プレゼンという「武器」を持ち、チャンスという「戦場」で

勝ち抜くことが出来る、つまりあなたの利益に直結する力を持つ
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という事だからです。

私は平成25年に起業して、商工会に入会。さらに同時に全国組

織でもある青年部にも所属（平成27、28年度と青年部部長）

私の前職がラジオ局アナウンサー、番組ディレクター、構成作家、

営業職も10年以上……ということから、ご縁があって「どのよう

に伝えるとお客様に響くのか？」という観点でプレゼンテーショ

ンや販売促進の支援をする商工会専門家のお仕事も頂きました。

その関係で全国の商工会からセミナーや支援の依頼が増え、実

際、直接、お話を伺うと、自分の仕事に誇りをもった方々ばかり

です。そこで、決まって聞く言葉が次の言葉。

「自分にプレゼンテーションは無関係だと思っていました」

「当たり前のことだと思って伝える努力をしてなかったです」

これは、どういうことかというと

「自社の強みを知り、相手に伝える準備をしていない」

「お客様の知りたいことを把握していない」
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つまりそれは「あなたやお客様も不利益にしている」というこ

となのです！

いやいや、伝えられなくてもお客様に不利益はないでしょ？　

と思ったあなたは、大間違い。

前述しましたが、商工会には、補助金や助成金、融資制度があ

ります。

補助金を受けるにも、自分の強みを知り、現状の課題は何で、解

決策は何で、最終的にその補助金を利用することでどんな効果が

表れるのか……をプレゼンする必要があるのです。

結果、うまくプレゼンが出来ず、補助金をもらえなかったとすれ

ば、お客様は顧客満足度を高めるサービスが受けられない。ほら、

伝えられないことが、お客様に不利益をあたえていますよね？

「想い」は伝えなければ伝わりません。なぜ伝わらないんだろう？　

と相手のせいにするのではなく、まずは、「自分の伝える技術」を

磨く訓練をすべきです。

そして、商工会のような地域経済団体を「伝える練習の場」とし

てどんどん能動的に活用して、「伝える実践」をしていきましょう。
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なぜ、私がただのプレゼンテーションという概論ではなく、『商

工会×プレゼン』を実践せよという内容で本を書いたかというと、

私自身、商工会青年部にチャンスをもらい、自らチャンスを生か

し、実践し、起業して約10年間、成長し続けることができたから

です。お陰様で全国商工会連合会が発行する「月刊商工会」にて

連載することもできました。

その最大のチャンスは「たった５分間のプレゼンテーション」

でした。

起業１年目の売上は150万円。それがたった５分のプレゼン

テーションのおかげで、売上が倍増しました。そして何より全国

の同世代の経営者との出会いが増えました。

たった５分が私の人生を変えたのです。そして、私自身を前向

きにさせ、そして出会った多くの経営者の方々、つまり他人様の

生き方もプラスに変える素晴らしい仕事に就けたのです。

さぁ、一緒に立ち上がりましょう！　今ある「チャンス＝商工

会」を自ら利用しましょう。「伝えること」を実践しましょう。そ

こにこれから10年後も勝ち抜いていくヒントがあります。
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本書があなたのプレゼンのノウハウ本に、そして、商工会など

の地域経済団体の活用本になりますように。

� プレゼンプロデューサー

� アニバーサリーボイス代表

� 東　大悟



contents
プレゼンなんて「私には関係ない」と思っているあなたへ。

商工会を「有効活用できていない」あなたへ。� ２

第１章 ５分間で人生が変わった講師が伝授
～プレゼンで失敗しない６箇条～

「たった５分間のプレゼン」がくれたもの　･･････････････ 　14

それでもプレゼンなんて

する機会がないと思っているあなたへ 　･･･････ 　17

プレゼンテーションの本当の「目的」は？　･････････････ 　24

プレゼンで失敗しない「べからず」６箇条　･････････････ 　26

第１条　『一方通行のプレゼンはすべからず』　　26

第２条　『わかりにくいプレゼンはすべからず』　　30

第３条　『ワクワクしないプレゼンはすべからず』　　37

第４条　『資料と同じプレゼンをすべからず』　　45

第５条　『想像させないプレゼンはすべからず』　　47

第６条　『練習しないプレゼンはすべからず』　　51

プレゼンテーションに必要な３本の柱　　56



第２章 プレゼンに必要な要素
～構成～

まずはプレゼンの骨組み「構成」を固めよう　･･･････････ 　62

第３章 プレゼンに必要な要素
～伝え方～

顔面神経麻痺になってわかった「表情の大切さ」　････････ 　82

「表情編」　　85

「声編」　　90

「説得力編」　　97

「語調編」　　108

第４章 プレゼンに必要な要素
～演出～

セミナーオタクが実感したこと　･･････････････････････ 　114

私が「演出」で感動したセミナー①

「キャッチコピー＆動画＆手品」　････････････ 　116

私が「演出」で感動したセミナー②

「デザイン×パワーポイント」　･･････････････ 　119



プレゼン前からプレゼン期待値が決められている理論　･･ 　122

パワポ（資料）の見にくさで

プレゼンが無視される理論　････････････････ 　124

資料だけでは、プレゼンターを引き立てられない理論　･･ 　127

圧倒的な演出で差をつけるプレゼン３大テクニック　････ 　131

とにかく聴き手（主役）目線を忘れずに　･･････････････ 　139

あとがき～商工会員なら、商工会職員なら、プレゼンを学べ！～� 141





５分間で人生が変わった
講師が伝授

～プレゼンで失敗しない６箇条～

第１章

01 



14

「たった５分間のプレゼン」が
くれたもの

次の写真をみてください。

これは、2014年に行われた第15回全国商工会連合会青年部全

国大会埼玉大会DVDです。

この時の全国大会は、全国から商工会青年部の精鋭たちが約

5000名集まっていました。

私は大会２日目の「商人ネットワーク」というプレゼンテーショ

ン＋ブース出展に手を挙げて参加させてもらいました。
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全国の若手経営者5000名に対してPRできる場というのは、日

本中探してもなかなかないですよね？　そのチャンスに弊社の商

品である「アニバーサリーボイス」という想いを伝えるサプライ

ズ演出ツールをブース出展したのです。

大会１日目……。弊社のブース展示は、手に取ってみる商品も

なく、一言で説明するのが難しい商品なので、iPadで動画を流す

だけ。会場に来られていた約5000名の青年部がものの見事に「素

通り」。もちろん名刺交換した人はゼロ。

そして２日目……。会場は変わりましたが、昨日は素通りした

はずの青年部員うち、200 名近い方々が名刺交換で「行列」を作っ

てくれました。

さて、何がそうさせたか？

そう、前書きでも記述した『たった５分間のプレゼン』なんです。

商人ネットワークはブース出展だけでなく、全国の青年部の前

で５分間のプレゼンをする場が提供されています。

この時の私のプレゼンはYouTubeでご覧になることが出来ま

す。当時はPowerPoint資料作成スキルが低く、見苦しい点はあり

ますが、お時間ある方、その時の雰囲気を見てみてください。
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※YouTubeで『青年部　商人　解説』で検索！

	 商工会青年部全国大会　埼玉大会　商人ネットワーク【完全

解説】

この名刺交換で並んで頂いた方々の中には、すぐに奥様のお誕

生日のためにアニバーサリーボイスの申し込みをされた方もいれ

ば、すぐにプレゼンテーション指導をしてほしいと申し込みをさ

れた方もいます。

さらに言えば、このプレゼンをしたことで、多くの青年部の印

象に残り、数年たった今でも「あの時の衝撃は忘れません。ぜひ

セミナーに来てください」という依頼につながっているのです。

私が商人ネットワークで披露したプレゼンテーションの内容は、

ほぼ個人向け記念日演出「アニバーサリーボイス」の紹介でした

が、あのプレゼン以降、「伝え方セミナー」のお仕事が中心となり

ました。

つまり、私は、「たった５分間のプレゼン」で「利益」があがり、

その時は思ってもいなかった「セミナー」という新事業が立ち上

がり、メインの事業になったということです。

そして、私は商人ネットワークというプレゼンで起業したばか

りの事業を軌道に乗せることができたのです。
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それでもプレゼンなんて
する機会がないと思っている
あなたへ

「いやいや、でもアンタの仕事は、全国で出来るから成功したん

だろう！　地元が商圏の俺には無理だ！」そんな声が聞こえてき

ます。確かに、私のような仕事だからこそ、ぴったりハマったの

かもしれません。

でも、ここまで読んでもらったからには、ここで本を閉じさせ

るわけにはいけません！　誤解を解き、「プレゼンって大切なん

だ！」と思ってもらうために３つの呪縛を解くカギをお話してい

きます。

１　「プレゼンテーション」という名の呪縛を解く

セミナーでお話やアンケートでお話を聴くと、見えてきたこと

があります。それは「プレゼンテーション」という言葉の「壁」

と「無関心」。

英語表記というのもあり、「プレゼン＝スティーブ・ジョブズ」
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というイメージが強いのでしょうか。そこから「ジョブズ＝大勢

の前でかっこよく話す」とイメージになっているようなのです。

そこで壁が出来てしまいます。さらに「大勢の前で話す＝街頭演

説」へと飛躍をしている方もいらっしゃいました……。ここまで

来てしまうと「自分とかけ離れたもの」「自分には関係のないも

の」となってしまいます。

このグラフを見てください。これは、私のプレゼンセミナーの

アンケートからとった結果です。私のプレゼンセミナーは９割が

商工会からの依頼で行ったものです。ということは、受講者の

方々はほぼ中小企業・小規模事業者の経営者、後継者の方々。日

本の未来を支える人物の85％が「プレゼンテーションが苦手だ」

とおっしゃっている……これは由々しき事態です。
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この中小企業・小規模事業者の経営者たちが「プレゼンテーショ

ン＝苦手・嫌い」と自動変換される非常事態をチェンジするため

に私は立ち上がったと言っても過言ではありません。

あなたの商品や会社が本当に素晴らしく、他の競合より勝って

いたとしても、相手に買ってもらわなければ意味がない……で

しょ？　もうお分かりの方も多いかと思います。

そうなんです！「プレゼンテーション＝営業」なんです。お客

様と一対一で話をするのも、名刺交換をするのも、上司や部下に

想いを伝えるのも、企画書・資料・チラシを作るのも、インター

ネットやSNSで情報を発信するのも、すべて「プレゼンテーショ

ン」なんです。

経営者は一生プレゼンター。伝え続けなければモノは売れませ

ん。そして、論理的、かつ、感動的に伝えなければ、人はついて

こないのです。
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２　「生まれて一番数多くやるプレゼンは何？」
がすぐ答えられない呪縛を解く

プレゼンなんかしたことがないという方に「自己紹介はしたこ

とあります？」と聞くと「ある！」とお答えになります。

私から言わせれば、人生のうちで一番多いプレゼンテーション

は「自己紹介」。

色々な交流会、会議、集まりで、必ずするといってもよい自己

紹介ですが……

「○○（あなたの名前）です。よろしくお願いします」

みたいな感じで済ませたことのある人、多いのではないでしょ

うか。

これこそ、最大の機会損失。人生において、一番多いプレゼン

テーションの場を自ら放棄しているようなものです。

例えば……
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Ａ：	アニバーサリーボイスの東大悟です。えー、仕事は

	 主にプレゼンの仕事をしています。えー、セミナー

	 もやっています。よろしくお願いします。…約10秒

Ｂ：	アニバーサリーボイス代表の東大悟です。私はラジオ

局で10年培ったノウハウを生かして、物語の作り方、

喋り方、資料の見せ方。3つの柱でお客様を呼び込む

	 プレゼン指導をしています。セミナーもやっています

ので、ぜひお名刺交換よろしくお願いいたします。

	 アニバーサリーボイスの東大悟でした。…約20秒

さて、あなたは、どちらの自己紹介が名刺交換しよう！　と思

いますか？　もしくは、印象に残りましたか？　言うまでもなく、

「Ｂ」でしょう。

このようにたった20秒のプレゼン＝自己紹介であなたのビジ

ネスを飛躍的に伸ばすことができるかもしれないと考えるように

してください。



22

３　「プレゼンの場所や機会が身近にない」
という呪縛を解く

自己紹介が最たるものですが、いたるところにプレゼンの場所

があると認識することが大事です。

前書きにも書きましたが、私たち、中小企業・小規模事業者に

とっては、とても助かる、国や県、行政、組織が取り扱っている、

補助金、助成金制度というものがあります。

その申請書を作るのも「プレゼン」なんです。まず、助成してく

れる意図を分析した上で、自分の課題、そして、未来を語り、最

終的にお金を出してくれるように誘導するわけですから。別に人

前で話すことだけがプレゼンテーションではないのです。

また地域経済団体、いわゆる私でいえば、商工会青年部などは、

全国で様々なイベントや行事を行っています。その中で必ず会議

がありますよね。やる気の出ないメンバーをどうやる気にさせる

か、否定的な考えの人をどう説得するか……というのも、まさに

プレゼンテーション！

さらに言えば、そのイベントの１つで「婚活パーティ」を行っ

ているところも多いようです。そして、婚活パーティに欠かせな
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いものが告白タイム。これぞ、人生最大のプレゼン！　になるか

もしれません……。

想いを伝えるのは、外に向かってだけではありません。内（家

族）も大切です。地域の集まり、商工会、商工会議所、青年会議

所の会議が多くて、あまり家族の笑顔を見ていない……という人

も、家族を、奥様を、お子様を、笑顔にするプレゼンを考え、実

行すれば良いだけなのです。
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プレゼンテーションの
本当の「目的」は？

このように様々なプレゼンの場所、機会は毎日存在するわけで

す。では、プレゼンテーションの「目的」ってなんでしょう？

名前を憶えてもらう事？　共感してもらう事？　もちろん、そ

れらも大切ですが、一番大切なのは、「行動してもらう」ことです。

相手にしっかり想いを伝えて、納得させて、行動に移す、誘導

する……それが「プレゼンテーション」。

つまり、「伝えて相手を動かす行為」＝「プレゼンテーション」

なのです。

自己紹介を例にとれば、「お名刺交換、ぜひよろしくお願い致し

ます」というキーワードが大切なのです。ただの「名乗るだけ」

の行為になっていませんか？　何をしてほしいのか、そこまでき

ちんと話してあげないと逆に不親切です。だって、あなたの自己

紹介をあなたではない人が時間を割いて聴いているわけですから。

例えば、駐車場の誘導係が入口に突っ立って、ただ単に「どう
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ぞ～」と言われるのと、ちゃんと駐車位置まで移動して、誘導し

てくれるのと、どちらが親切だなぁと思いますか？　それと同じ

ことです。

身近なところから、ぜひ、視点を変えてプレゼンテーションを

やってみてください。

しかし……いきなりうまくいくプレゼンなんてそうはありませ

ん！　成功するプレゼンというのは、環境やタイミング、様々な

理由があったりします。その１つ１つを解析していては、このサ

イズの本を10冊ほど書かなくてはなりません。そこで、絶対に

「失敗しない」ための６箇条をご紹介していきます。

ただし、６箇条でいうプレゼンテーションの定義は、『人前で話

す、会議でプレゼンすること』をメインとしています。仕事のプ

レゼンでバッチリ決めたい！　という人のお役に必ず立てること、

間違いないしです。

この６箇条は、「○○しましょう！」ではなく、「○○するな！」

という観点でお伝えしていきます。ですので、この６つさえしな

ければ、必然的にプレゼンは失敗しません！
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プレゼンで失敗しない
「べからず」６箇条

第１条　『一方通行のプレゼンはすべからず』

当たり前――と思った方、その当たり前が命取り。私たち商売

人はついつい自分の事ばかりを当たり前のように言ってしまって

いるのです。

プレゼンセミナーで必ず最初に質問することがあります。それ

は、「プレゼンテーションの主役って誰でしょう？」

ほぼ半分の確率で「話す人（プレゼンター）・自分」という答え

が返ってきます。

つまりこれは、半分の方がプレゼンをする前から間違っている

ということです。プレゼンテーションの主役……答えは、「聴き手、

聴衆」。ビジネスでいえば、「お客様」なわけです。

では、プレゼンターは何をするのか？　と聞かれたら、それは、

「船頭」。主役＝お客様・聴き手を誘導する役割なのです。

例えば、とあるセミナーの開始前に質問を頂きました。
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「売りたい商品と新商品があるんですけど、どちらをお客さんに

提供すればよいでしょうか？」

私はこう答えました。

「そもそもお客さんはどういう状態なのでしょう。あなたが売

ろうとしている商品をそもそも欲しいと思っているのでしょう

かね？」

その方は、「あ、なるほど」……と気付いていただけましたが、

そういうことなのです。あなたの商品の前に、「お客様の想定」が

大切なのです。

また、こういう質問も受けました。

「うちの魚は、新鮮で安いんですよ。どう伝えればいいんです

かね」

私はこう答えました。

「魚屋さんですから、新鮮、安いのは普通ですよね。例えば、今

の旬の魚とその料理方法を親切に教えるお店として伝えたらよい

のでは？」

するとこう返ってきました。

「そんなことこそ、当たり前でみんな知ってますよ」



28

そしてまた私は答えました。

「いいえ、知りません。私は魚を食べるの好きですけど、旬の魚

なんて知りません。そして、そんな魚や料理法を親切に教えてく

れるお店なんて全く知りません」

つまり、お客様、想いを伝えたい人の「立場で考えられている

か」という作業がプレゼンをする際に一番大切なことなのです。

あなたが当たり前と思っていることは、まったく当たり前では

ない。その言葉、その考え方は、全くの素人、他人が聴いたとき

にどう響くのか、どう思うのかを考えて話す内容を作る必要があ

るのです。

次の文章を読んでみてください。

Ａ：	アニバーサリーボイスは、安いです！　通常では考え

られない値段で、あなただけの世界で１つしかない番

組を作ります。たった数分の番組でもテレビ局だと１

つの番組を作るのに何百万円かかり、ラジオ局でも

数十万円かかる可能性があります。それに比べてアニ

バーサリーボイスはなんと２万円！　驚きの価格！　

クオリティも高く、あなたの想いはしっかり届きます。

いかがですか??
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もう途中から読む気がなくなってしまったのではないでしょ

うか。

一方、これはどうでしょう。

Ｂ：死ぬ時に後悔することって何だと思いますか？

	 その上位にあがるのは、大切な人に「ありがとう」を伝

えなかったことだそうです。親御さん、お子さん、恋人、

ご夫婦……距離が近い分、面と向かうと言えなくなっ

てしまう感謝の「想い」。一緒に伝えるお手伝いをしま

す！　世界で１つしかないラジオ番組風メッセージギ

フト。第三者が伝えるからこそ、素直になれる。お客

様の満足度99％。号泣率40％。大切な人に「想い」を

伝えたい方、ご連絡ください！

いかがでしょう？　自分の事として考えながら、読み進めるこ

とができたのではないでしょうか。

すべてのお客様の心に響く文章やプレゼンは難しいかもしれな

い。でも、お客様の立場に立って、考えるだけであなたのプレゼ

ンの内容は飛躍的に良くなります。

お客様・聴き手に「価値」や「課題解決」を提供し、導くこと

こそがプレゼンターの役割なのです。
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誰かに贈り物をしたことがあるでしょう。その時、誰のことを

考えていましたか？　自分の事ではなく、相手の事だったと思い

ます。

実はプレゼンテーションという言葉を辞書で引くと「贈答」とい

う意味があります。まさにプレゼンテーションは「プレゼント」

なんですね。

第２条　『わかりにくいプレゼンはすべからず』

大企業のプレゼンテーションは良く考えられています。やはり

テレビ広告をする関係上、魅せ方を考え、どう伝えるか、どう感

動させるか……ということを考えているのだと思います。

しかし、世の中の９割が中小企業・小規模事業者です。そして、

多くの中小企業が展示会等で行うプレゼンテーションを見てきま

したが、誤解を恐れずに言えば、目も当てられないプレゼンがほ

とんどです。その多くの理由が、「わかりにくい」ということ。
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わかりにくくさせる３大原因「○○が多い」

１　専門用語が多い

以前、企画営業をしていた時に、外資系のビジネスマンの方と

仕事をすることがありました。一所懸命、商品の事をお話し頂い

ています。

「……ですから、私たちのプロダクトは、コンペティターが少な

いのです。わが社のストラテジーをご理解いただけるとさらにそ

の良さがわかっていただけるかと……それから……」

その時の私の頭の中はこうです。

「ん??　プロダクト……って商品ってことだよな。コンペ、コンペ

ティ？　ってなんだっけ？　ストラ、ストラてじー？　なんだっ

け……」

まぁ、私の英語力のなさを露呈してしまうわけですが、これは、

プレゼンとしては失敗だよとお伝えしたいのです。

難しい言葉、専門用語が続けば、聴き手はそのたびにストレス

を受けます。その意味ってなんだっけ？　と考えた瞬間、内容が

入ってこなくなる。大切なキーワードが届かなくなるのです。
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同じく失敗例でよくあるのが「同音異義語」。

私は、視覚障碍者専門ラジオ局で３年ほど働いていました。仕事

内容としては、毎朝、各新聞を「音訳」するということです。音

訳というのは朗読とは違います。アナウンサーがニュースを読む

のとも違います。基本的に新聞に書いてある通りに読む。写真や

図があれば、説明を入れるのです。

そして、音訳の第一人者の先生に教わったことがあります。そ

れが、「同音異義語に注意して」ということ。

先生は例を出してくださいました。

「新聞にこう書いてありました。「ハン」自民として……。今、聴

いてどんな文字が頭に浮かびましたか？「反自民」ではないです

か？　でも新聞には半分だけ自民という意味で「半自民」と書い

てありました」

聴くと同じ言葉だけど、内容がまったく違って伝わるんだなと

感じた瞬間でした。

他には、「こうほう」。工法、広報、後方、航法、高峰、公報……

耳で聞けば同じだけれど、全く違う意味の違う言葉たち。
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文字で書いてあれば問題ないのですが、言葉だけで伝える場合、

この同音異義語には注意して、なるべくわかりやすい言葉、誰が

聴いても一瞬で分かる言葉で伝えるようにしましょう。

２　「内容」が多い

私たちは、良かれと思って内容盛りだくさんで話をしようとし

ます。でも想像してみてください。今まで、あなたがうけた内容

盛りだくさんのセミナーや講習会で「大切だ」と思ったこと３つ

すぐ挙げられますか？　よほど伝え方がしっかりした講師でない

限り、浮かばないのではないでしょうか。

人間の脳は、４つまでは瞬時に４つと判断できるそうですが、

５つ以上になると数えるという行為をするとのこと。出来る限り、

内容を絞って伝えましょう！

徹底的にそぎ落として、シンプルに伝える訓練こそが、プレゼ

ンの基本です。その究極が例に挙げた「20秒の自己紹介」。徹底

的にシンプルに落とし込まれた内容は、逆にいうと、５分でも10

分でも１時間でもボリュームアップさせることが可能になります。

それでも、出来ないという人は「コーナー分け」のススメ！
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私はラジオ局時代、番組の構成やドラマの脚本なども担当して

いました。テレビやラジオ、その他メディアの情報はそれこそ毎日

盛りだくさんです。でも見やすいつくりになっていますよね。そ

れはなぜか。それは、コーナーが綺麗に分かれているからです。

報道、芸能、スポーツ、特集……このようにコーナー分けする

ことで、内容がだいぶ整理出来るとともに、今回は、報道ネタを

もっと掘り下げよう、今回は芸能のボリュームを多くしよう、ス

ポーツはカットしよう……など絞り込み作業をする時にとても楽

になります。

３　「文字」が多い

目も当てられないプレゼンで群を抜いて多いのがこれです。文

字が多いプレゼンがわんさかあります。

次のスライドを見てください。これは、実際にプレゼン指導し

たビフォーアフター。売上がこの20年で10倍に増えたことをお

客様にプレゼンテーションする時に使用したスライドです。
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Ａ）プレゼン指導前

0

1

2

3

4

5

6

分類 1

弊社売上の推移

1995年 1997年 1999年 2001年 2003年 2005年 2007年 2009年 2011年 2013年 2015年

1995年の売上5000万円の頃に比べ、この20年間で弊社の売り上げは
約10倍になり、2015年には5億円にのぼる見込み。

Ｂ）プレゼン指導後

スライドは何を伝えたいか、何を見せたいのかで、スライドの

内容も変わります。指導前のスライドは、詳しく表記されていて、



36

親切で説得力という点では、優れたスライドです。しかし、今回

の目的は「売上がこの20年、伸びている」ということを伝えたい

わけですので、Aのスライドだと、途中、売上が落ちている年も

あり「あれ？　順調ではないな」という疑念が湧いてしまいます。

順調さを伝えたいはずなのに、逆のことを伝えてしまっては本末

転倒。またグラフの文字も小さいので見にくいですね。

そこで、指導後は「この20年で売上が10倍になった」ことを全

面に出して、ひと目で分かるようにしてみました。単純明快。実

際のAのプレゼン指導前の資料は補足説明として、詳細を知りた

い方のための資料として配布することになりました。

実際にAとBを見比べてみると、同じことを伝える資料なのに

圧倒的にBがわかりやすい！　ということに気づきますよね。

見せ方が変わるだけで、これだけ印象が変わってしまうのです。

パワーポイントの見せ方一つで、入ってくる情報が違ってきます。

この部分は、第4章の「演出」の部分で詳しくお話しますね。

このように、なるべくわかりやすく、内容を少なく、文字を少

なくするだけで、あなたのプレゼンは確実に相手に伝わりやすい

ものになるのです。出来る限り、シンプルに。それがプレゼンの

鉄則です。
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第３条　『ワクワクしないプレゼンはすべからず』

大切な人にプレゼントを選んでいるときの話をしましたが、そ

の時、どんな気持ちでしたか？　たぶんほとんどの方がワクワク

していたはずです。どんなものだったら、喜んでくれるだろう？　

このプレゼント使ってくれるかなあ。この気持ちがプレゼンテー

ションにはとても大切なのです。

ワクワクという感覚は、私はプレゼンテーションする上でかな

り大切にしている感覚です。その感覚がなければ、ドラマティック

な内容にならず、相手を感動させ、行動させるプレゼンテーショ

ンにならないからです。

では、主役＝聴き手がワクワクしないプレゼンの内容ってどん

な内容でしょうか。大きく分けて３つあると考えます。

１　あなたの夢・想いを語っていないからワクワクしない

夢、希望、未来を熱く語る人は嫌いだ！　という人はあまりい

ないでしょう。人間は本能的に、夢を語る人を応援したいという

気持ちになるそうです。
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政治家で見てみるとわかりやすいでしょう。日本列島改造計画

を語る田中角栄氏、自民党をぶっ潰すと宣言した小泉純一郎氏、宮

崎をどげんかせんといかんと言った東国原英夫氏、大阪都構想を

叫んだ橋下徹氏。

一部反対意見もあるのでしょうが、人の心をつかみ、その時代、

そして、今でも人気のある方々です。

さらには、「I have a dream……」キング牧師、「世界は変えられ

る」と言い続けたスティーブ・ジョブズ、「Yes,We can ！」オバ

マ元大統領。

すべて、未来を語り、夢を語り、出来ると信じて伝えた人たち

です。あなたの印象にも残っているはずです。

つまり、そのプレゼンに、あなたの信念、理念、想いが込めら

れていますか？　ということです。嫌々やるプレゼンを聴かされ

る主役＝聴衆の立場になってみてください。誰が聴きたいと思い

ます？　どうせやるなら、そこにあなたにしか伝えられない言葉

で話してみてください。朴訥でも良いんです。ワクワクして伝え

てみてください。その熱量は絶対に伝わります。
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２　聴き手の興味がない内容だからワクワクしない

このケースも多いのではないでしょうか。特に展示会などのあ

なたの商品、サービス、会社の説明をしなければならない場合で

す。主役＝聴き手はそもそもあなたのことを知らないケースがほ

とんどです。

本書でもたびたび名前の挙がるスティーブ・ジョブズですが、彼

のプレゼンが素晴らしいのは承知しています。しかし、世の中の

Appleファン、スティーブ・ジョブズに惹かれた人がその場にい

るプレゼンテーションと、あなたのこと、あなたの商品を誰も知

らないプレゼンテーションは、空気感から何から何まで全く違う

状況なのです。

まさにアウェイの場所でプレゼンテーションをしなければなら

ない。これはなかなかのハードルですよね。でもこれも、先ほど

からお伝えしている「主役＝聴き手」という認識を忘れなければ、

難なくクリアできることなのです。

架空の会社を想定しながら考えてみましょう。まずはプレゼン

のタイトルです。

あなたの仕事がリフォーム屋さんだと仮定しましょう。例えば、
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ロボットがお客様にあったリフォーム提案してくれるというサー

ビスがあったとします。今、流行りのAI（人工知能）です。

『リフォームの新しい形　リフォームAI』で響くでしょうか。で

も、付けがちな名前ですよね。内容を知っている人には響くかも

しれませんが……イマイチです。

私ならまず、どんな人が展示会に来るのか？　ということを分

析します。たぶん、リフォーム関係の人が多い中で、リフォーム

という言葉は当たり前なので、商品名である以外は使わなくて良

いかなと考えます。さらにAIに詳しい人もそんなにいないはずと

考えます。だとしたら、もっとわかりやすい伝え方をする必要が

ありますよね。

私なら……

『耐震強度、デザイン性、快適空間……すべて「数値」でご提案！　

リフォームAI（人工知能）』

いかがでしょう？　わかりやすく、かつ、何をしてくれるのか

具体的な光景が浮かんだと思います。

さらにこのタイトルの次にくる最初のつかみのスライドはこれ

です。
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そして、こう言います。

「さて、あなたは、どちらに説得力があると感じますか？」

色々な意見があるでしょうが、このスライド、この一言で、一

気に場の空気をつかむことが出来るのです。

このように常に主役＝聴き手の立場に立って、何なら興味を

持ってくれるかなという事を考えながら、プレゼンを考えていく

のです。

アニバーサリーボイスで言うと、「世界に１つしかないラジオ番

組風メッセージギフト」から説明するのではなく、「死ぬ時に後悔

することの第１位を知っていますか？」の角度から入れば、主役

＝聴き手は、誰しも死ぬ時に後悔したくないわけですから、少な
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くとも、その答えを聴こうと前のめりになるわけです。このよう

に相手の興味を引かせる魅せ方をする必要があるのです。

３　そもそも面白くないからワクワクしない

いわゆる報告などといった淡々と伝えなければならないプレゼ

ンもあるわけです。

でも、そこに少しでも「面白み」をつけてみてはどうでしょう？　

例えば、次のスライドは、メラビアンの法則を説明する内容です。

普通に作れば、このようなＡのスライドになるのではないでしょ

うか。
Ａ）文字が小さい、文字が多いスライド

メメララビビアアンンがが実実際際にに行行っったた実実験験結結果果とと誤誤解解

1．「好意」「嫌悪」「中立」をイメージする言葉を３つずつ設定。
（例えば、「好意」は、“honey”といったようなもの。）

2．これら９つの言葉を「好意」「嫌悪」「中立」の３つのイメージの声を録音。

3．「好意」「嫌悪」「中立」の表情をした顔写真を１枚ずつ用意。

4．録音と写真をさまざまに「矛盾」した組み合わせをつくって被験者に見せる。

5．被験者が最終的に「好意」「嫌悪」「中立」のうちのどの印象を持ったかを質問す
る。

6．「怒った顔の写真」を見ながら「抑揚のない声」で「好き」という好意的なメッセージ
を聞かされた時、被験者が「好意」と印象に残ったら、「言葉」のインパクトが強いと判
断する。

そのインパクトが強かったパーセンテージが55：38：7という実験結果となった。

矛盾した状況の中でどの印象が強いかという印象の研究であって、決して、コミュニ
ケーションにおいて、言葉の伝達力が7%しかないということは決してない。
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はい。文字が多い。つまらない。これを読み上げられたら、即

寝るな……という人も多いでしょう。でも世の中にはこんなスラ

イドが本当にあふれかえっているのです。

では、このようなＢのスライドは、どうでしょう。

Ｂ）文字も大きく、イラスト付き。「？」で関心を引くスライド

内容を伝えるとしても、Ｂの方が、明らかに話を聴いてみよう

と思うし、答えを知りたいと思うし、興味をもって話を聴いてく

れるはずです。

「面白み」というのは、別に芸人さんのように「面白いことを言

え」ということではなく、主役＝聴き手が少しでも興味を持って

もらえるように、関心を持ってもらうように「楽しませよう」と
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いう心意気を持とうということなのです。

そもそも内容に画期的なものがなく、ただ説明するだけの面白

くないプレゼン……をどう面白く、相手が聴いてみようかなと思

うようなプレゼンに変えるか。それは、あなた自身がどれだけ、

楽しもうとするか、そして、主役＝聴き手を楽しませようと思う

かにかかっているのです。どうせやるなら、楽しくやっちゃいま

しょう！

ラジオのニュースでもそうです。淡々と読むのは当たり前です。

アナウンサーは感情をこめて原稿は読みません。だから、正直、

ニュースだけを淡々と読まれると、聴き手は疲れてしまいます。

そこで、ニュースが始まる緊張感をBGMで演出したり、天気予

報のBGMは優しい感じにしたり。そうするだけで、聴き手は心地

よくなれるのです。また天気予報などは、「明日は降水確率０％」

と伝え終えた後に「カラッと晴れたお天気になりそうです！　た

まってしまった洗濯物を一気に洗えるチャンスです！」と一言付

け加えるだけで、聴き手は少し嬉しくなりますよね。

ちょっとした心配り。心意気。プレゼンにプラスしてみてくだ

さい。
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第４条　『資料と同じプレゼンはすべからず』

さきほどから触れていますが、プレゼンテーションの場で、こ

のようなスライドを数多く見てきました。

シシスステテムム導導入入ののメメリリッットト

システムを導入することで、様々なメリットがあります。お客様のニーズにもよりますが、

主に以下のことが可能になります。

業業務務のの効効率率化化

情報共有を容易に行えます。

業務が標準化されるので、人為的ミスが減ったり、他の人による作業の代行が可能になります。

デデーータタのの活活用用

情報を蓄積することができるので、過去の情報を確認することができ、現在の情報との

比較なども容易に行えるようになります。

それを元に、将来の予測をすることも可能です。

＜＜シシスステテムム導導入入前前ににおおけけるる心心構構ええ＞＞

システムを導入する上で最も重要なことは、「何のために導入するか」です。「周りの企業

が導入しているから、うちも導入しよう」といった安易な考えでシステムを導入することは

かえって費用の無駄になります。システム化することによるメリットと、導入した後に業務

がどのように変わるのかを認識した上で、検討してください。

そして、このようなスライドがスクリーンに映し出されている

方の場合、ほとんどが、手元の資料にも同じものがプリントアウ

トされているのです。

さて、想像してみてください

このような資料が手元にあった場合、あなたはまず何をします

か？　はい。ほとんどの方が資料に目を通してしまうはずです。

ざっと読めば20秒くらいで読み終わってしまう資料ですよね。
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はい。読み終わったころに、プレゼンターはこういうのです。

「それでは、メリットを紹介させていただきます。まず１つ目は

業務の効率化が……」

はい。そして、あなたは思うのです。「もう読み終わったよ」も

しくは、「これ全部読み上げる気？」と。そして、スクリーンに目

を戻せば、「文字ちいさいなぁ」「見にくいなぁ」と今度は粗探し

を始めるのです。もうプレゼンの内容どころではありませんよね。

そして、また資料に目を落とす。下を向いていると……眠くな

る……意識が遠くなる……という最悪のプレゼンを引き起こして

しまうわけです。

なぜ、このようなプレゼンテーションになるのか、私は不思議

でなりません。資料だけ読んでもらいたければ、別に前で話す必

要はないのです。前述したとおり、斜め読みであれば、あなたが

話すより数倍も早く内容を知ることが出来る。さらに言えば、資

料と同じであれば、あなたが話す必要性など１つもないのです。

あなたが話す理由があり、さらに、プレゼンテーションを行う

ことによって、主役＝聴き手の心を動かし、あなたのサービスや

商品を利用してもらいたければ、今すぐ、プレゼンテーションス
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ライドと配布資料を同じにすることだけはやめてください。

配布資料として提出するものは別物です。WordやExcelなどで

作った見やすいものを配布してあげてください。プレゼンのスク

リーンで説明するのはあくまでも印象に残したいキーワードや実

物の写真、想像を喚起させるイメージなど見せて、視覚的に伝え

るものだと理解してください。

プレゼンターはあなた。あなたの言葉で相手の心をゆさぶるの

です！

第５条　『想像させないプレゼンはすべからず』

重複している部分もありますが、プレゼンテーションは想像さ

せたもの勝ちです。本書を読んでいて、気づいたことはないでしょ

うか。私は「あなた」という言葉を多く用いています。また「想

像してみてください」とか「例えば……」とか、質問形式の内容

が多いなぁと思いませんでしたか？

人は「あなた」と言われたら、自分の事だと感じます。そして、

「○○ですか？」と聞かれたら、その問いに答えようと無意識に反

応します。人は自分の事だと思った瞬間、あなたの話を聴こうと
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いう態勢になってくれるのです。

前書きの冒頭、私、なんて書いてあったか、覚えていますか？

「あなたはどんなお仕事をされていますか？」

徹底しているでしょう？　これが、「私はプレゼンがどうたらこ

うたら～」という文章で始まっていたら、ここまで読み進めてく

ださった人はいなかったかもしれません。

私はラジオ局時代、パーソナリティで番組を持っていた時、頻

繁に「76.4メガヘルツ　シティエフエム都城は、あなたの、ラジ

オ局です」とか「ラジオの前のあなた！」という言葉を使ってい

ました。

まずは、自分のフィールドに持ってくるために、主役＝聴き手を

その気にさせなければなりません。そのための魔法の言葉が「あ

なた」なのです。そして、想像させるのです。
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注目
Attention

興味
Interest

欲求
Desire

動機
Motive

行動
Action

ＡＩＤＭＡＡＩＤＭＡ
ア イ ド マ

マーケティングや営業を勉強されている方なら分かると思いま

すが、AIDMA（アイドマ）という法則があります。これは、１．

Atention（注意）、２．Interest（関心）、３．Desire（欲求）、４．

Motive（動機）、５．Action（行動）の５つのプロセスを経て、消

費者は商品を買ったりするんだよという法則です。

まさにこの想像させるというのは、４の動機の部分。「実際に

使ってみてどうかなぁ」とかという部分をもうひと押しする。逆

に「想像させる」ということに注力しなければ、主役＝聴き手を行

動に移させる機会を逃してしまう可能性が高まるということです。

例えば、これは実話ですが、とあるデザイナーさんが「実は私

人前で話すのが大の苦手なんですけど、今度、お客さんの前でプ

レゼンしないといけないんです。森林や自然をモチーフにしたデ
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ザインなんですけど。デザインは自信あるんですけどねぇ」

そこで私はこう提案しました。「だったら、とりあえず、お客さ

んに目を閉じてもらって、森林の中のBGM、例えば、鳥のさえず

りとか、風の音とか……そういった音楽を流すんです。その間に

デザイン案の資料を配る。そして、目を開けてもらって、デザイ

ンを見てもらうってのはどうですか？」

「それ面白い！」ということになって、実際にやってみたら、見

事、そのデザインは通ったそうです。

私は、ラジオで仕事をしていたせいか、音を効果的に使うとい

うことはプレゼンテーションにおいても大切にしています。

例えば、ラジオ中継などで「このラーメン、美味しいです！」

とリポートするより、いっそのこと、「ズルズルズルズル～ッ」と

麺をすする音を聴かせた方が、リスナーさんはラーメンを食べた

いと思うのです。それはなぜか、想像するからなんですね。

プレゼンテーションを行うときは、どうやって主役＝聴き手を

想像させるかという事を考えるようにしてみてください。
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第６条　『練習しないプレゼンはすべからず』

商工会青年部の全国大会で行われる商人ネットワークの話を冒

頭にしましたが、その話をします。私は本番前日から緊張で全く

寝られず、本番当日もステージの裏で呪文のようにプレゼンの内

容をブツブツと唱えていました。そして、時間が近づくにつれて

舞台裏に私以外のプレゼンテーションを行う青年部の皆さんも集

まってきます。

名刺交換をしながら、やはり話題になるのは「練習しました？」

ということ。すると私とは別に10名ほどいたのですが、皆さん

「練習してない」とおっしゃるんです。1000名を超える青年部の前

で自分のビジネスをPR出来る絶好の場所なのに……皆さんは「な

んとかなるだろう」とおっしゃっていたのです。私ははじめ、謙

遜してそんなことを言ってるんだろうなぁと思っていました。し

かし、実際は……本当に練習していなかったのです！

制限時間が５分と決められていて、終了の呼び鈴がなっている

のに無理やり話し続けようとして、結果、司会が止めに入るとい

うグダグダなプレゼンや、結局言いたいことが何なのか分からな

いプレゼン、自慢話だけで終わるプレゼン、勢いだけで出落ちの

プレゼン……同じ舞台に立った青年部の皆さんには本当に申し訳

ないのですが、ひどいプレゼンの数々（笑）。
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結局、「なんとかなる」というのは、練習なしには「なんともな

らない」という事がハッキリしたのです。

たまに「俺はアドリブが得意だから大丈夫だ」という人がいま

す。もしかしたら、天性の才能かもしれませんが、ほとんどの場

合、練習をしていないことの口実です。

私は、大学時代、バカみたいに演劇に没頭していました。４年

間で踏んだ舞台は10以上。中には３時間近い二人芝居などもや

りました。そして私は毎回、練習に練習を重ねました。丸暗記か

ら始まり、寝ても覚めても演劇のセリフが頭から離れないくらい。

そこまでして、初めて、アドリブが出来るようになるのです。自

分の言葉になって、自在にコントロール出来るようになって初め

て、臨機応変、変幻自在なアドリブへたどり着く。

これは、プレゼンテーションも同じで、例えば、スクリーンに映

らない、パソコンが固まってしまう……などの緊急事態でも、練

習を重ねていれば、対応できるのです。それこそがアドリブ力。

でも、普通に仕事をしていたら、なかなかプレゼンの練習に時

間を割くのは難しいですよね。それでもやらないといけないので、

私なりの指標を立てています。
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それは、例えば５分間のプレゼンをする場合（５分間× 20 回）

合計 100 分は、実際に声に出して練習をするということ。

通して20回やれば、流れが頭に入ります。完璧にセリフは入ら

ないかもしれませんが、流れが入れば、そのセリフに今度は感情

が入るようになってきます。そこまでやれば、一通り及第点。

私は、演劇をやっていたからか、プレゼンテーションは、お客

様の入った舞台だと思っているのです。

例えば、あなたは、時間を割いて、もしくはお金を出して、お

芝居を見に来ているとします。役者さんがセリフを覚えてなかっ

たらどう思います？「時間を返せ、金返せ」ですよね。それと同

じくらいの気持ちでプレゼンに臨む必要があるのです。

以上が、プレゼンでやってはいけない『べからず６箇条』。

この６箇条をクリアするのが大変なんだよ！　って声が聞こえ

てきそうですが、ローマは１日にして成らず。１つのことを成し

遂げるという事はそれだけやらないといけないという事です。

でも逆にいえば、この６箇条さえ、注意して臨めば、あとは色々
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考えなくても良いということなので、ぜひ、実践してみてくださ

い。実践あるのみです！

最後にもう一度、べからず６箇条を唱えておきましょう！

プレゼンべからず６箇条

一、一方通行のプレゼンはすべからず

一、わかりにくいプレゼンはすべからず

一、ワクワクしないプレゼンはすべからず

一、資料と同じプレゼンはすべからず

一、想像させないプレゼンはすべからず

一、練習しないプレゼンはすべからず
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プレゼンテーションに必要な３本の柱

セミナーの依頼で「話し方を教えてください」「パワーポイント

を教えてください」と言われるケースが多くあります。

もちろん出来ます。出来ますが……それだけやっても一向にプ

レゼンテーションは上達しません。確かに「話し方が上手くなっ

た→自信が持てるようになった→プレゼンも好きになった」とか

「パワーポイントが楽しくなった→プレゼンが楽しくなった」とい

うケースは少なくありません。何事もきっかけは大切なので、否

定はしませんが、「話し方」も「パワーポイント」もあなたの「想

い」を具現化するツールでしかないのです。

私は、前書きでも触れましたが、宮崎、東京、大阪のラジオ局

で約10年仕事をしてきました。ラジオ局時代、私は、ニュース

原稿を読むアナウンサー、番組を進行するパーソナリティ、そし

て番組の内容や流れを考える番組構成作家、ラジオドラマの脚本、

ラジオCMを作るコピーライター、さらに番組を総合的に演出し形

にするディレクターの仕事をしてきました。ラジオ局以外でも企

画営業職の時にはパワーポイントで合計2000ページ以上の企画

書を作ったこともあります。だからこそ辿りついたプレゼンテー

ションの３本の柱。それが「構成」×「伝え方」×「演出」です。
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×いくら伝え方が上手でも構成が悪ければ心に残らない。

×いくらパワーポイントの資料が上手でも、話し方が悪け

れば内容が入ってこない。

×いくら構成がすばらしくても、魅せ方が下手ならば、そ

もそも話を聴こうと思ってもらえない。

そして、これらのスキルは、経営者である、またはその後継者

である私たちは身に着けておかなければならない必須能力。

兵庫県但馬地区で行われた商工会青年部大会の商人ネットワー

ク予選会の司会を担当させて頂いた時、冒頭５分間、次のような

話をしました。

「私たち、商工会青年部は伝えるチカラを磨かなければならない。

大企業は広告に莫大な予算をかけて、消費者の動向を理解し、分

析し、相手の心に刺さる伝え方を研究している。私たち、中小企

業・小規模事業者にはそんな予算はどこにもない。でも大企業に

負けない、むしろ勝つための『伝え方』を身に着けることは出来

る」と。

大企業に勝つための「伝えるチカラ」を支える３本の柱。それ

が、私のセミナーでお話ししている『東流プレゼン理論』を構成
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している「構成」×「伝え方」×「演出」です。

毛利元就の「３本の矢」ならぬ、プレゼンで相手を魅了するた

めの「プレゼン３本の柱」。これから３つの要素を２、３、４章に

わけて具体的にお話しします。各柱の苦手なポイントを克服して

いきましょう！



プレゼンに必要な要素

～構成～

第２章

02
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この図が私のセミナーでやっている概要です。

ご覧のとおり、私が一番の重きを置いているところが、「構成」

の部分。

重要度　構成：50％　伝え方：30％　演出：20％。

構成がしっかり固まってから初めてプレゼンテーションの骨組

みが出来上がるわけです。「伝え方」と「演出（パワーポイントや

資料、ひと目見て分かる見せ方）」の部分を付け加えて完成。

体でいえば、まずは背骨のゆがみがないかをしっかりと確認し

て矯正していく作業が「構成」。つぎに体幹を鍛えるトレーニング
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が「伝え方」。さらに瞬発力や筋力をつける練習が「演出」なの

です。

つまり、それぞれが作用しあって初めて素晴らしいプレゼン

テーションになるわけです。どれか１つでも抜けてしまえば、せっ

かくのプレゼンが逆に大けがにつながる可能性だってあるのです。
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まずはプレゼンの骨組み
「構成」を固めよう

私がまずプレゼンテーションを作る際に考えるのは、19世紀の

広告マン、マクスウェル・サックハイムの三原則。

Not Read

Not Believe

Not Act

この三原則は、広告業界にいれば、誰もが知っているほど有名

な掟です。つまりどういうことかというと……「そもそも、あな

たの広告は、誰も読まないよ、誰も信用しないよ、誰も行動しな

いよ」ということ。

私は、最初にこの三原則を知ったとき、衝撃が走りました。「私

の事を知らない人、私の商品を知らない人は、何の興味もなく、信

用もなく、購入する気さえない！……恐ろしい！」と感じました。

だからこそ、この３つのNotを解消すべく考えなくてはならない。

そして、その考え方は、まさにプレゼンテーションの場において

もとても大切なことなのです。
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【Not Read】そもそも興味がない人を引き付けるために

プレゼンテーションで言えば、「つかみ」というやつです。こ

こを外せば、すべてが失敗に終わると言っても過言ではないで

しょう。

つかみを成功させるうえでもっとも必要なのか「当事者性」。つ

まり、主役＝聴き手が「自分の事のように感じることができるか」

ということです。

アニバーサリーボイスでいえば「死ぬ時に後悔することの第１

位を知っていますか？」この部分です。この質問をされて、「別に

知らなくてもいいや……」という人はほとんどいないでしょう。

この「当事者性」を中心に考えると、主役＝聴き手のメリット

になる話なのか、役に立つことができるのか、いますぐ行動して

もらうためにはどう伝えたらいいのか、一発で分かりやすく理解

してもらうためにどうするか……など様々なヒントを与えてくれ

るのです。

だから、「べからず６箇条」の第５条「想像させないプレゼン

はすべからず」で話したように「あなた」という言葉を使ったり、

具体的にするために「例えば……」を使ったりして、そもそも興
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味のない人を振り向かせる強烈な「つかみ」をどれだけ考えるか、

ということがプレゼンテーションにおいて重要となるのです。

【Not Believe】そもそも信用してない人を信用させるには

プレゼンテーションにおいて、この人の話を聴くべき価値があ

るのか？　という考え方があります。この部分に関しては、３番

目の柱「演出」に近いものがあるのですが、どう魅せるかという

のもプレゼンにおいては大切だという事です。

この人の話、聴くに値しないと思われた瞬間にプレゼンは失敗

に終わるわけですから、どれだけ信用性を高め、話を聴いてもら

うかということをしっかりと伝える必要があるのです。

ここで注意しなければならないのは、「事実」を伝えるという事。

自分を大きく見せるために「嘘」を伝えてしまっては、プレゼン

ターとして失格です。

例えば私でいえば、「ラジオ局で約10年仕事をしてきた」とい

う事実。そして「企画書をトータル2000ページ作ってきた」と

いう実績や「プレゼン大会で好成績を収めた」という受賞歴など

です。
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心理学に「ハロー効果」というものがあります。ハローという

のは、仏様の「後光」のことですね。例えば、お医者さんや教師

という肩書だけで、この人は信用できると思ってしまったり、ク

リーンなイメージのタレントさんを清潔感のある商品のCMに起

用したりすることなどは、まさにこのハロー効果そのもの。人と

いうのは、イメージに引きずられるものなのです。

だからこそ、ここでは、「創業○○年の実績」とか「大手企業○

○と取引があります」とか「実際のお客様の声は……」などと信用

を植え付けるためのキーワードをちりばめることで、Not Believe

の壁を越え、話を聴いてもらう態勢をつくることもプレゼンにお

いては必要な事なのです。

【Not Act】そもそも動かないお客様を動かすには

大きく分けて、２つしかありません。１つ目は、主役＝聴き手

の苦悩から解放させてあげる事。もう１つは、快楽を与えるとい

う事。

例えば、アニバーサリーボイスなら……
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◆苦悩～解放の場合
今、ご夫婦間で、会話が減っていませんか？　でも、感謝して

いるし、いつもそばにいてほしい……だけど、うまく伝えられな

い。そんな時こそ、アニバーサリーボイス！　あなたの普段、面

と向かって言えない想いをカタチにします！

◆快楽提供の場合
結婚式で、ご両親を泣かせたい、会場を盛り上げたい、サプライ

ズをしたい！　そんなときはアニバーサリーボイス！　いきなり

会場でラジオ番組が始まるようなサプライズ、そして想いをしっ

かり伝えられる演出としてご利用ください。結婚式を笑顔と驚き

と感動が包みます！

このように、どれだけ主役＝聴き手、お客様の心に刺さるよう

に内容を作り上げるか、構成するかということはとても大切です。

そしてさらに大切なことは、２本目の柱「伝え方」の部分にも

通じてきますが、これらの内容を「自信をもって伝える」という

こと。「カタチにします！」「笑顔と驚きと感動が包みます！」な

どしっかりと言い切って、伝えてあげる事も忘れないでください。

サックハイムの三原則を念頭に置きながら、続いては具体的な

「構成」について考えていきます。
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あなたにしか作れないプレゼンテーションの「物語」。ラジオ番

組構成を作る時にいつも考えていた３ステップをご紹介します。

１　素材探し

やはりここからです。ラジオ番組を作る際に、面白い企画やア

イデアがパッと思い浮かぶことがありました。でも、そこで一旦、

考えるのです。「リスナーに聴いてもらわなければ意味がない」と。

そこで、私は主役＝聴き手（ラジオの場合はリスナー）の「５

つの不」をとにかく書き出すのです。

「５つの不」とは「不満」「不便」「不快」「不安」「不審」。サック

ハイムの三原則でいえば、Not Actの部分を掘り下げる作業です。

事例を紹介しましょう。先日、「電気屋さん」のプレゼンをお手

伝いしました。最初に私が考えた５つの「不」は、意外にも「不

審」。「電気屋」って何者??　と思ったわけです。そもそも「電気」

「電機」「電器」ってあるけど何が違うの？　家電を売っていない

とすれば、何を売っている仕事なの？　この「不審」を切り口に

しました。このように主役＝聴き手のさらに心の奥に問いかけて

みる作業をしていくのです。
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ここでやりがちな間違いは、ずいぶん手前で問いかけてしまう

ということです。例えば「不動産屋さん」でいえば、「不動産探

しでお困りではないですか？」というような感じのもの。あまり

にも範囲が広すぎて、逆に焦点がぼやけてしまいますので、もっ

と具体的に、もっと主役に寄り添って考える必要があります。私

なら、「地震列島日本。地震に強い家ってどんな家だと思います

か？」にします。

ここで簡単にワークをしてみましょう。

次の質問に答えてみてください。まずあなたの仕事領域、そし

て、その仕事に置いて得意分野や知識をもっていることを書き出

してみてください。このとき、大切なのは「こんなことは誰でも

知っているな」と思わない事です。あなたの当たり前は、知識を

持っていない人からすれば当たり前ではないのです。言い換えれ

ば、主役＝聴き手の人生を変えてしまうほどのノウハウかもしれ

ないと考えるようにしてください。次に「５つの不」を埋めてい

きましょう。

このワークをする際に２つの注意点があります。

１つ目は、あなたの意見ではないということです。例えば、あな

たの友人を思い浮かべてみてください。その友人がどんな「不」
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を抱えているかを想像して考えてみましょう。

２つ目は、あなたの仕事に対しての「不」ではないということ。

「うちはITセキュリティがしっかりしていないから不安」とかでは

なく、お客様が漠然と考えているリフォーム等に関する具体的な

不安……例えば「一戸建てがいいのか、マンションがいいのか分

からないから不安」というような具合です。

あなたの仕事は？

得意分野は？

あなたのお客様が抱いている

不満は？

あなたのお客様が抱いている

不便さは？

あなたのお客様が不快に

思っていることは？

あなたのお客様が不安に

思って（悩んで）いることは？

あなたのお客様が不審に

思っていることは？
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いかがでしょうか。全部埋める必要はありません。少しは、お客

様＝主役の気持ちに寄り添えたのではないでしょうか。この「お

客様に寄り添う」という作業がとてもプレゼンテーションにおい

ては大切な「素材探し」というワークなのです。

２　課題→解決

素材が揃ったら、今度は、その「不」をどのように解決するか

を考えます。課題と解決を明確にしましょう。先ほどの例でいく

と……

聴き手＝主役の課題：「一戸建てかマンションか悩んでいる」

となります。

これに対して、お客様がどういう状態になると解決するのかを

考えるのです。短絡的で結構です。

例えば、

解決：「どちらが今の自分に合っているかを決めることができた」

でしょうか。

さて、ここで肝心なのは、その解決に向けて、あなたはどんな

アドバイス、企画、アイデア、情報を与えることが出来ますか？　
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ということです。前述したとおり、「当たり前の情報だから」と思

わずに、解決に向けて真摯に向かい合ってください。そして、その

際に、その提案をどのように伝えるか、どうやって伝えるか、さ

らには、解決するための根拠、証拠も含めて考えてください。こ

こで２つ目のワークです。次のフレームに当てはめて考えてみま

しょう。

①	 「一戸建てかマンションか悩んでいる」

②	 「どちらが今の自分に合っているかを決めることができた」

③	 「それぞれのメリット・デメリットをしっかりと伝える事が

できる」

④	 「詳しく説明した冊子を持っている、創業40年」など



72

このような感じで埋めていってみてください。ここでポイント

は、１つの「①現実・課題」に対して、１つの「②解決・理想」、

そのための「③提案」、「④方法」を１行で書くことです。いくつ

も「③提案」「④方法・証拠」があるという場合は、最大３つまで

にしましょう。

また、「①現実・課題」がいくつもある（お客様の「不」がたく

さん見つかるのはとても素晴らしいことです）場合は、一緒に書

き込むのではなく、別のフレームで作成します。その上で、プレ

ゼンの聴き手＝主役＝お客様によってそのフレームを切り替えて

いくのです。

３　構成（並べる作業）

あとは並べる作業です。ここが俗にいう「構成」という作業に

なります。この「構成」が良くないとせっかく良い内容でも、印

象に残らなかったり、途中で飽きたり、よく理解されないまま終

わってしまうので、並べ方というのも大切なのです。

私は、番組の構成をしていたので、どのようなプレゼンの「型」

を使えば、相手を引き付けることが出来るかを知っています。す

べてが当てはまらないかもしれませんが、ある程度、当てはめる
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ことが出来る「型」を３つご紹介します。

「現在→過去→現在→未来」型

この流れはとても分かりやすい流れです。映画の予告編やテレ

ビCMなどの多くもこの流れで作られています。スピーチやプレ

ゼン、幅広く使えます。

「現在、過去、未来」では分かりにくいかもしれない人もいると

思うので、「現在＝提案」、「過去＝課題」、「未来＝解決」として今

までの例を元に当てはめてみましょう。

現在＝提案：	一戸建て・マンションのあらゆるメリット・デメリッ

トのことなら、○○にお任せください。

過去＝課題：	あなたは、一戸建てがいいのか、マンションがいい

のか、すぐに答えることが出来ますか？

現在＝提案：	○○は、独自のノウハウで作り上げた一戸建て、マ

ンションのメリット・デメリット網羅した冊子を無

料でお配りしています。
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未来＝解決：まずは住宅に関する知識を持ちましょう！　気にな

る方は、今すぐお電話を！　しつこい営業はいたし

ません！

という感じでしょうか。いかがでしょうか。無料で、しつこい

営業してこないなら電話してみようかな？　と思わせたらそれで

プレゼン成功です！

「PREP」型

２つめの型は、プレゼンテーションを学べば必ず出てくる構

成の１つです。Point（結論）、Reason（理由）、Example（証明）、

Point（再結論）の頭文字から来ています。「結論から言え！」と言

われた事ありませんか？　実は私、このPREPがとても苦手だった

んです。ラジオ局以外で営業の仕事をしていた時によく「お前の

話は長い！　結論から言え」と言われていました。ラジオは映像

がありません。ですから、聴き手が想像できるように、同じ目線

で伝える必要があります。そこで私は「ラジオ式フォーカス型」

の伝え方で伝えていました。つまり、プロセスを伝え、ゴールを

最後にして、興味をもたせる伝え方です。たしかに社内プレゼン

では向いてないと今では思います。ただ「あなたが話し上手にな

る方法」という内容で、最初に「答えは相手の事を考える事」と
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答えが出てしまったら、その後、聞く気になりますか？　このよ

うに色んな型がありますので、型を知っておきましょう。

Point（結論）	 ：	一戸建て、マンションどちらがいいのか教え

ます！　○○にお任せください！

Reason（理由）	 ：	○○は、独自のノウハウで、一戸建て・マン

ションのメリット・デメリット、今のあなた

が欲しかった情報をお伝えできます。

Example（証明）	：	創業40年のノウハウがぎっしりつまった冊子

を無料でお配りしております。その後のしつ

こい営業はいたしません。

Point（再結論）	 ：	一戸建て、マンションの不安を取り除いて、

あなたの夢を進めましょう！　お気軽にお電

話を！

いかがでしょうか。また少し違う伝わり方ですよね。証明の部

分がついて、説得力が増した感じになります。

「起承転結」型

最後はこれです。小学校で習いましたね。でも、普段使うこと

がなかなかないと思いますが、プレゼンではとてもいい仕事をし
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てくれます。ラジオやテレビコーナーの構成は実はこの起承転結

で出来ているケースが多いのです。それでもピンとこない人が多

いと思いますので、分かりやすくしましょう。

「起＝課題」、「承＝提案」、「転＝証明・実例」、「結＝解決」です。

いかがでしょう。

最初に相手の「不」に対して話題を投げかけるのです。実際に

例文を作るとこうなります。

起＝課題	 ：あなたは、一戸建て、マンション、どちらがい

いのかなぁと考えてみたことありませんか？

承＝提案	 ：一戸建て、マンション、それぞれにメリット・

デメリットがあります。そのすべての情報を○

○がお伝えします。

転＝証明・実例	：○○は創業40周年。そこで多くのお客様からお

話を伺い、多くの不動産を扱ってきたノウハウ

を１冊の本にまとめました！

結＝解決	 ：無料でお配りしておりますので、今すぐお電話

を！　しつこい営業はいたしません。まずはこ

の無料冊子で知識を増やし、あなたの夢に近づ

けましょう！

起承転結、使えるでしょう？　耳馴染みが深い分、使いやすい
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かもしれません。ラジオなどの場合、実物が見えない分、相手に

問いかけることが多くなります。そのことによって注意を引くの

です。プレゼンテーションはまず聴き手＝主役の興味を引かせな

ければ、意味がありません。その点、この起承転結であれば、最

初に問いかけるモーションが入りやすいので「型」を作る上でと

ても作りやすいのです。

さて、３つの「型」をご紹介しました。今回は、「不動産」を

例に当てはめてみましたが、どうでしたか？　型にはめるだけで、

すっきりとして、分かりやすい内容になったのではないでしょう

か。もちろん、内容によっては、はまる、はまらないは出てきま

す。しかし、まずは、型を知り、はめてみる作業をしてみてくだ

さい。

構成の３つのステップ、①素材探し、②課題→解決、③構成（並

べる作業）をしっかりと考える事こそが、プレゼンの骨組みを決

め、そのプレゼンが聴き手＝主役の心に響く内容になるか、左右す

ることになるのです。この作業無くしてプレゼンテーションは成

立しません。いくらいい声で伝え方が良くったって、PowerPoint

が素晴らしいデザインで分かりやすいからって、この構成の部分

が練られていなければ、あなたのプレゼンは成功しないと断言し

ます。それだけ大切な作業なので、ぜひ、やってみてください。

「型」を表にしましたので、ぜひ当てはめてみてください。
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これらの「型」は、事業PRのようなプレゼンテーションだけで

なく、式典のスピーチや会議進行などはもちろん、商工会や商工

会議所がプラットフォームになっている補助金や助成金の申請書

などの書き方にも利用できます。さまざまな場所で活躍しますの

で、覚えるだけでなく、どんどん活用してみてくださいね。

「現在→過去→現在→未来」型

現在＝提案

過去＝課題

現在＝提案

未来＝解決
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「PREP」型

Point（結論）

Reason（理由）

Example（証明）

Point（再結論）

	

「起承転結」型

起＝課題

承＝提案

転＝証明

結＝解決





プレゼンに必要な要素

～伝え方～

第３章

03
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顔面神経麻痺になってわかった
「表情の大切さ」

起業してから、元ラジオ局アナウンサーという経歴を活かし、少

しだけ「話し方セミナー」を開催していた時、ラジオは「声」で

伝える仕事なので「表情」に関する内容は触れていませんでした。

起業して１年たったある日、私の顔に異変が起こります。私の日

課は朝起きてのうがい。いつものようにうがいをしようとしまし

たが……「ガラコロコロ……」なんと、うがいができずに口に含

んだ水のほとんどをこぼしてしまったのです。一瞬、何が起こっ

たか分かりません。朝ごはんも上手に食べられません。口に入れ

るもこぼれ出てくるのです。

みるみるひどくなり、翌日には妻もびっくりするほど、私の顔

の右側だけ表情が失われ、筋肉がすべて垂れ下がっている状態に。

病院で診てもらった結果、「顔面神経麻痺」でした。ウイルスや

ストレスが原因らしく、治るには最低３か月はかかるとの診断で

した。

人前に出られるような顔ではありませんし、顔半分の神経が麻
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痺しているので口が動きません。私は、すぐにお医者さんに聴き

ました。「私、話す仕事をしているのですが、仕事できますか？」

と。その答えは……「最初の数日は難しいでしょうが、話すこと

に関しては問題ないと思いますよ」

心の底からホッとしました……。しかし、現実はそうあまくあ

りません。確かに話すことは自体は可能なのですが……声が通ら

ないのです。普段、私の声は通ります。お店なんかで「すみま

せーん」って店員さんを呼ぶことありますよね。あの時、店員さ

んに聞こえてないということはほとんどありませんでした。しか

し、顔面神経麻痺になってからというもの、びっくりするほど声

が通らない。

さらには、「パピプペポ、バビブベボ」が言えないのです。腹話

術で難しい発音と言われていますよね。簡単にいうと唇を閉じて

破裂させるように発声しなければならないからです。麻痺してい

るので唇が動きませんから、「ハヒフヘホ」になってしまうのです。

社名である「アニバーサリーボイス」が「アニハーサリーホイ

ス」になってしまうのです。また、私の商品は、プロポーズで使っ

ていただくケースもあるので「プロポーズ」が「フロホース」に

なっちゃう！　なんで、一世一代の告白がお風呂場のホースにな

るんだ！　とこれは冗談ではなく、本当に困ったのです。
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結局、考えた苦肉の策は麻痺している方の唇を手で押さえて動

かない状態にして反対の唇だけで発声するという方法でなんとか

難をしのぎましたが、やはり、それでも何度も録り直しが必要な

作業になりました。

さらには、当時３歳の娘に「お父さんの顔がこわいから話かけ

にくい」とまで言われたのです。

この時に初めて、顔の筋肉って普段全然意識をしていないけれ

ど、表情というのは、コミュニケーションや言葉の１つ１つ、さ

らに言えば、発声の１つ１つに関わってくるのだなと身をもって

実感したのでした。

だから、顔面神経麻痺が治った後のセミナーからは、「顔の筋肉

をしっかりと意識することで、声も通り、発声も明瞭になり、表

情も明るくなることでコミュニケーションも円滑になる！」と話

をするようになったのです。

ここからは、私が放送部やラジオ局で学んだ「伝え方」につい

てお話をします。

伝え方は、４つのポイントがあります。それは、「表情」「声」

「説得力」「語調」です。
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「表情編」

■「表情」は「声」に乗る

ラジオ局で番組を担当している時、私ともう一人、女性パーソナ

リティとの掛け合いの生放送番組がありました。手前味噌ですが

人気番組でしてリスナーさんも多く、局の看板番組でもありまし

た。ある日、私はその女性パーソナリティと生放送直前に大喧嘩を

したのです。スタジオに入るや否や、ディレクターは私たちのい

つものテンションの違いにいち早く気付いたようでしたが、放送

は一応、私たちもプロなので、しっかりと進行していました……

つもりでした。

一通のFAXが入ります。「なんだか、いつもと比べて声がお二人

とも低い感じがしますが、何かありましたか??」ハッとしました

ね。ラジオは声だけで伝えるメディアだと思っていましたが、そ

うではないんだと。その声は自分の心情や表情も乗せて、発せら

れているのだと。

「おおーーっと。いつも聴いてくださっている○○さんから、こ

んなメッセージが……。いやぁ、伝わるんですね。ホントに。実

は、放送直前に喧嘩しちゃいまして。そのまま生放送に突入して

しまったので、リスナーの皆様にはお聞き苦しい放送になってし
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まっていたようです。まだまだ修行が足りませんね、私たち。今、

仲直りします。ごめんなさい」……みたいな感じでその場は乗り

切りましたが、同時に「声」の凄さも実感した体験でした。

■「表情」を明るくするにはまず「目線」

私が高校生時代放送部の合宿でプロのアナウンサーに教わった

時に「目を大きくあけなさい」と言われたことがあります。その

アナウンサーはテレビの方だったので、私は当時、「見栄えが悪く、

印象も悪く映るからだろうな」と思っていました。

その後、私は大学に入り、演劇部に所属します。私は演劇に没

頭し、暇があっては舞台のセリフを覚え、自分で撮影して、それ

をくまなく分析する……一種のナルシストになって（笑）。１つ、

気づいたことがありました。

それは、目を大きく見開いて話す言葉は、まず「声」が通る。そ

して、「明るく」聞こえるのです。逆にあまりセリフが入っていな

い時や体調が悪い時などは、目に力がなく、声も響かず、暗い声

になっていることに気付きました。

たった「目を大きく見開く」だけで、声が通り、明るい声に
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なるのだと思った瞬間、高校時代の合宿の言葉がよぎるのです。

「目を大きくあけなさい」。そして、これは誰にでもすぐ出来る事

だ！　と。

具体的にいえば、眉間を意識して、眉毛を上げる行為。それだ

けでいいのです。それだけで、声が聴き手の心に響きやすくなる

と考えるようにしてください。

心理学的にも目の付近の表情でその人の心情を読むことが出来

て、さらには、コミュニケーションをとりやすいか、取りにくい

かという事を瞬時に感じることができるそうです。

例えば、眉間にシワを作っていたら、「その人は、何か考え事を

しているな」とか感じますよね。さらに「今は、話しかけるのを

やめておこう」ということになります。

また「視線が鋭い」という言葉もあるように、鋭い目つきの時

は、「何か不審に思っている」……など敵意を持っている印象を受

けます。もし知らない人であれば「友達になれそうにない」と感

じますよね。

このように言葉にして伝える手前でコミュニケーションが行わ

れていて、これは「伝える」行為を考える上でとても大切なこと
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だなと分かっていただけるかと思います。

表情を明るくするというとどうしても「笑顔」を考えてしまい

ますが、笑顔って、いざやって！　と言われるとなかなかうまく

作れなかったりします。ですので、とりあえず、「目を大きく開

く」。ここから始めてみましょう！

■顔の筋肉をほぐす「あいうえお体操」

前述しましたが、顔面神経麻痺になって本当に顔の筋肉の大切

さを身に染みて感じた私は、アナウンサー時代から毎朝やってい

る「あいうえお体操」をさらに念入りにやるようにしています。口

を大きくあけて動かすことをやってみて「意識」するということ

が大切です。

日本語はあまり口を大きくあけなくても発音できるようになっ

ています。だからこそ、顔の筋肉がどれだけ動いているのか、意識

しないのです。そうなると表情も豊かではなくなってしまいます。

やる時のポイントは、とにかく大きく、これ以上、口が動かない

というくらい顔の筋肉全体を使って、恥ずかしがらずにやること。
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「ア」	�� 	これ以上開かないなと思ってもまだ自分にブレー

キをかけているはずです。もっと開きます。もっ

と！（顎が外れないように注意）。そして目を大き

くあけます。

「イ」	�� 	これは歯を食いしばる必要はありません。むしろ

食いしばらないように。このとき顎から首の付け

根までをつないでいる筋をつまめるまで。

「ウ」	�� 	顔のパーツが顔の中心に全部集まるイメージで

「ウ」。

「エ」	�� 	「イ」と同じ感じですが、「イ」の時より、少し顎

を引いて、口を開けるイメージです。

「オ」	�� 	「ウ」の時と逆です。すべて顔のパーツが顔全体に

広がるイメージ。これ以上驚けないくらいの表情

で「オ」。目は大きく見開いて。

どうでしょう？　真剣にやってくださった方は、顔の筋肉って

こんなに動くんだと実感してもらえたのではないでしょうか。
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「声編」

■自分の「声」が嫌いと思っている人へ

セミナーで私が問いかける質問の中に「自分の声が嫌いな人い

ますか？」というものがあります。多い時は半分、少ない時でも３

割の方々が手をあげます。さらにこの質問もします。「『良い声』っ

てどんな声だと思いますか？」これには、色々な答えが返ってき

ます。「明瞭な声」「元気のある声」「聞き取りやすい声」「綺麗な

声」などなど。

どれも正解だと思います。でも、私は「内容がしっかりと伝わ

る声」でありさえすれば「良い声」だと考えます。そして、次に

私が伝えるのは「声」には罪はないということ。

では、何に罪があるのか？　それは「出し方」。つまり「癖」な

のです。「声」は、世界に１つしかない素晴らしい音色を奏でる楽

器だと表現されます。楽器は素晴らしいのです。その「吹き方」

や「お手入れの仕方」が悪いから、良い音が出ないだけなのです。

あなたご自身の声を「綺麗な声じゃないなぁ」と諦めないでく

ださい。良い声を出すための、癖を治す、ケアする方法をお教え

します。
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■「声」が通る人は自信がある人

商工会青年部に入って実感し、確信に変わったことがあります。

イベントや講習会・大会・式典があるたびに会長や部長と言われ

る役員の方たちが挨拶をされますよね。その時に、もっと話を聞

いてみたい人とか、会場が自然と注目する人っていませんか？　

そして、そのような人って、必ず声が通っている人ではないです

か？　この感覚は、商工会に所属していない方でも分かっていた

だけるのではないでしょうか。声が通るというのは、それだけで

自信があるように聞こえるのです。

例えば、あなたは面接官です。中途採用で即戦力になる営業マ

ンを採用したい。枠は１名です。Ａさん、Ｂさん、ほぼ同じスキ

ルで、実績もほぼ同じ。でも、Ａさんの方は声が小さく頼りない

印象。Ｂさんは声が通り、ハキハキした印象。さて、あなたはど

ちらを採用しますか？　よほど他の要素がない限り、Ｂさんを採

用するでしょう。

これは、商工会や商工会議所等に仲介をしてもらって、補助金

や融資を受ける際に担当者に対して行うプレゼンテーションでも

同じことが言えます。まさか、声の大きさだけで融資の合否が決

まることはないとしても、判断材料の１つになっていることは間

違いありません。だからこそ、他と差をつけるために声の出し方
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を学んでおく必要があるのです。

■「通る声」とは

さきほどから出ている「通る声」とは具体的にどんな声でしょ

う。ただ単に声が大きければいいのでしょうか。もちろん、声が

大きいことも大切ですが、声の大きさよりも前に意識してもらい

たいことがあるのです。

それが「語尾まではっきり聞こえること」です。つまりそれは、

「自分の言葉でしっかりと最後まで顔を上げて伝えているか」です。

たまに、ご来賓の挨拶などでメモを読みながらお話しする方い

らっしゃいますよね。読むと思いが伝わりにくくなり、さらに「今

後、未来にむけて……（下を向いて）取り組んでまいります……」

これでは、取り組むのか、取り組まないのか分かりません。そう

なると聴き手は急にこの話されている方の自信のなさを感じ、不

安になってくるのです。あとで話す「説得力」ともリンクしてく

るのですが、語尾までしっかり話す、「です、ます」まで意識して、

ゆっくりはっきり言う意識をするだけで、あなたの言葉は「通る

声」に一歩近づくのです。
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■発声の仕組みを知る

声ってどのように出ていると思いますか？　答えられる方がど

のくらいいるでしょうか。言葉として発声されるまでにはおおま

かにわけて４つの過程があります。それは……

①息→②声帯の振動→③響き→④口内の動き→「言葉」です。

普段、全く意識していないでしょうが、この流れで人は発声を

しているわけです。

ここのパートでは発声の仕組みを意識することで、「疲れない」、

そして、「本来の良い声」を探る作業をしていきます。

①	 まず唇を閉じたまま、口の中に卵が入っているイメージです。

喉の奥が開き、声が一番出やすい状態です。そして、そのま

ま鼻で数回、呼吸をしてみてください。そして右手で喉仏の

部分を軽く触れてみてください。全く呼吸の時は、喉が震え

ていないことが分かります。右手は軽く喉に触れたまま。

②	 続いて、口の中に卵がある状態で、今度は「んーー」とハミ

ングしてみてください。すると右手に振動が確認できたと思

います。

③	 今度は、その振動が一番響く場所。鼻の奥や口の奥（むずがゆ
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くなれば正解）、そして喉仏に触れている手への振動が「一番

響く場所」を探してみてください。少し顎を引いたり、上げ

たりしてみたり、また息を出す量なども考えてみてください。

④	 そして最後、一番響く場所、呼気の量がわかったら、その流

れのまま、口を開いてみてください。イメージでは、「んーー

まぁああーーー」みたいになるはずです。

その、「まぁあーー」となった声が、あなたの一番素晴らしい声

です。そして、声が響く上に、喉が疲れない声なのです。

ぜひ、あなたの一番の声を探してみてくださいね。

■自分の声量を知る「１ｍ、５ｍ、50ｍ」

あなたの一番響く声が見つかったこと前提で話を進めます。人

前でプレゼンテーションをする準備段階で必要な声のレッスンを

教えます。それは自分の声量を知っておくことです。次のレッス

ンをイメージしながら、声に出してやってみてください。

①	 １ｍ前にいる友人に聞こえるように「おはよう」といってみ

てください。
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②	 ５ｍ先にいる友人に聞こえるように「おはよう」といってみ

てください。

③	 50ｍ先の友人に聞こえるように「おはよう」といってみてく

ださい。

あ、言い忘れていましたが、周りに人がいない方がよいでしょ

う（笑）。運転しながら車の中とかが良いかもしれません。

結構、声の大きさ、呼吸の量が違うんだと実感出来たら、それ

だけで大きな成果です。普段、声量を変えるということを私たち

は「意識的」にあまりしません。これがポイントなのです。

人前で話す人を私は今まで数えられないほど見てきました。そ

して、自信がないように聞こえる声の人のほぼ全員が１ｍの声で

話しているのです。そもそもの声量、呼気量が間違っているので

すね。

だから、人前で話すときは、必ず②の５ｍ先の友人に聞こえる

声で話をすると、決めておくのです。これはマイクがあってもな

くても同じです。５ｍの声で話すのだと「意識」するだけであな

たの声は「自信のある声」になっているはずです。



96

■引き続き、喉を鍛えたい人は「君が代で○○○する」

私が毎日欠かさずやっていることは発声練習。そして、もう１

つ。喉と腹式呼吸を一緒に鍛えることが出来る、とっておきの練

習があります。それが「うがい」です。ただ「ガラガラ……」だ

と何の鍛錬にもなりません。私は、日本人なら誇りをもって歌う

べき「君が代」を「うがい」でやっています。「うがい」で「君

が代」をするな！　と逆に怒られるかもしれませんが、腹式呼吸、

喉の筋肉を鍛えるのに非常に効果的です。

君が代は、息継ぎが難しいですよね。途中息継ぎは２回です。

君が代は千代に八千代に（１回息継ぎ）

さざれ石の巌（いわお）となりて（２回息継ぎ）

苔（こけ）のむすまで

これをゆっくりと横腹を押さえながら、うがいでやってみま

しょう。横腹が膨れ、しっかりと呼吸できていればOKです。最

初はなかなか難しいかもしれませんが、絶対できるようになりま

す。とりあえずはやってみる。それが肝心です。
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「説得力編」

■説得力低下の原因「目線」「緊張」「滑舌」「ひげ」

説得力がないと、その時点で話を聴いてもらえなくなりますよ

ね。話の内容もそうなのですが、「伝え方」を極めることで、内容

はともかく、説得力があるように見せることも出来るのです。し

かし、人はなかなかそれに気づきません。

ただ「目線」を変えるだけで、ただ「緊張」の在り方を変えるだ

けで、ただ「滑舌」について学ぶだけで、ただ、言葉の「ひげ」

を意識するだけで、あなたは、説得力のある「伝え方」を学ぶこ

とが出来るのです。このパートは「伝え方」の部分の核心のお話

です。

■目線は３つの動きで統一する

「目は口ほどに物を言う」と言いますね。心理学でも実証されて

います。ちょっとやってみましょう。まず、スマホを出して、自

分撮りモードにしてみてください。そして、キョロキョロする自

分をスマホに録画してみてください。何もしゃべらなくてよいで

す。ただ単にキョロキョロするだけです。数秒で良いです。そし
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て、その動画を再生してみてください。……どうですか？　この

挙動不審な人の話聴いてみたいと思いました？（笑）

ただキョロキョロするだけで、聴き手は、この人、怪しいなと

思ってしまうのです。

もう１つ、今度は、「まばたき」を多くしながら、先ほどと同じ

ようにキョロキョロしてみてください。……どうでしょう。この

人、絶対、本当のことを言わないだろうなと思いましたよね（笑）。

このように、まだ言葉にもなっていないのに、相手に与える印象

というのは変わってくるのです。

そこで、色々と言うと、よくわからなくなるし、結局、どうし

てよいか分からなくなるので、毎回、人前で話すときは次の３つ

の動きしかしないでください。

①まっすぐ　②ゆっくり　③都合よく

①は、フレーズフレーズで、しっかりと「まっすぐ」聴き手を

見て話すということ。フレーズの途中で視線を変えないという事

です。先ほど、実験したようにキョロキョロするだけで聴き手に

不審を抱かせます。ここはまっすぐ前を見て、話しましょう。
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②は「ゆっくり」目線を「移動」するのと、ゆっくり「まばた

き」をするという事の２つ。

私の目線の移動は……１．会場の中央→２．会場（プレゼンター

から見て）左奥→３．会場右奥→４．会場左手前→５．会場右手

前→また会場中央からの繰り返し。

この順番です。そして、まばたきは、ゆっくりと。最初は難し

いかもしれませんが、あまり、まばたきはせず、重要キーワード

や力の入る言葉の後に、ゆっくりしましょう。

③の「都合よく」というのは、話しながら、「頷いてくれている

人」や「真剣にメモを取ってくれている人」、「よく知っている人」

などに目線をやり、その人に語り掛けるように話すという事です。

その人に語りかけるように話すだけで、あなたの言葉は強くなり

ます。必然的に多くの人の心にも響くようになるのです。また気

持ちも楽になり、気分よく話すことが出来ますよね。

まっすぐ、ゆっくり、都合よく。３つの動きだけ。それ以外は

しないでください。人が多い時、少ない時、会場の広さ、色々あ

りますが、その都度考えていたら、キリがないので、この３つで

統一してみましょう。



100

■「緊張」はしなさい。
でも緊張しすぎないための３つの方法

ここまで偉そうに書いている私も、超がつくほど「あがり症」

です。誰も信じてくれないのですが、セミナー開始前は心臓が飛

び出るほど脈打っているのです。これは、昔からそうで、演劇の

緞帳があがる直前、ラジオ番組の始まる直前、私の緊張はMAX。

脇汗が滝のように流れているのです。

私もこの緊張はなんとかならないものかとずっと悩んでいまし

たが、ラジオ局時代に、大先輩から次のような言葉を頂いたのです。

「緊張はした方がいいんだよ。僕なんかもこうみえて緊張してい

るし。テレビなんか見てごらん。しゃべりなれたコメンテーター

がペラペラ上手にしゃべっているでしょ。あの言葉、心に響く？　

響かないよね。真に迫る、核心の言葉を言うときは、誰だって緊張

するんだ。だから心に響くんだよ。喋り手として緊張しなくなっ

たら、逆に注意しないとね」

その言葉で、私は目の前が開けました。緊張していいんだ。む

しろ、緊張しなさいと言ってくれるなんて思っていなかったので、

まさに目から鱗でした。確かにプレゼンテーションの指導をする

ようになって色々な所で話す人を見ますが、緊張しない人の言葉
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というのは、どこか上滑りしていて、心に響かないのです。例え

ば、文章を読み上げながら話す人も同じです。心に響かない。

でも、「緊張しすぎて、何を話したか覚えていない」とか「緊張

のせいで、頭が真っ白になってセリフがすべて飛んでしまった」

という方の声を良く聞くので、ここでは、緊張しすぎないための

３つの方法を伝授します。

①　見る

とにかく聴き手・聴衆をよく「見る」こと。意外に思われるか

もしれませんが、前述の「目線」でお伝えしたようにしっかりと

目を見開いて見ることが緊張緩和のポイントなのです。

例えば、面接官と面接を受ける側、あなたがなるとしたら、ど

ちらが緊張しますか？　十中八九、面接を受ける側だと答えるは

ずです。では、なぜ、緊張するのでしょう？　それは、「見られて

いるから」です。

たまにセミナー中、私は意地悪をします。いきなり、指名して、

「今日ここにくるまでの話をしてみてください」と言います。ほと

んどの方が、しどろもどろになりながら、お話をします。そして、
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こう聞きます。「緊張しました？」ほとんどの方が、緊張しました

とお答えになります。そして、最後にこう聞きます。「指名を受け

るまで、あなたは緊張していましたか？」

緊張しているはずもありませんよね。だって、私を「見て」い

たわけですから。いきなり、自分が「見られる」側にたった瞬間

から緊張してくるのです。だから、「見られる」という意識を「見

てやる」という意識に変換するのです。

まずは外見からでいいのです。「あ、ネクタイしてないな」「あ、

メガネかけているな」「あ、かっこいいな」それくらい、しっかり

見ることで意識が聴き手に向かうのです。聴き手に向かえば、緊

張感もほぐれますし、伝わる内容になるのです。

②　イメージ

プロ選手などがイメージトレーニングをしますよね。あれと同

じです。私は、セミナーがあるたびに、必ず開場１時間前に入りま

す。そして、セミナー会場を見渡し、この場所で、どのくらいの

人が入って、どんな話をするのか……というのをシミュレーショ

ンしておくのです。たったそれだけのことですが、それだけでず

いぶん緊張感がほぐれます。
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会社や商工会、交流会などで１分間スピーチとか、自己紹介な

どを実施されているところもあるかもしれません。緊張するから

嫌だ！　ではなく、その会場に少し早く入って「ここには○○さ

んがいるだろうな、このくらいの人が入るのだろうな、その時の

光景はこんな感じだろうな」と想像しておくだけでいいのです。

③　スイッチ

これは、私が演劇で舞台に立つ時から感じていたことなのです

が、前述した通り、徹底的に練習しても、緞帳が上がる直前は死

ぬほど緊張するのです。しかし、いざ、舞台が始まると緊張とい

う意識よりは、とにかく演じ切ることに集中していた気がします。

そして、ラジオの生放送の時も同じです。いざ、番組がスター

トすると「緊張」というより「伝えよう」という意識の方が高い

のです。

さて、これは、なぜかというと私は「スイッチ」があったから

だと思っています。演劇でいえば、芝居の第一声や最初の音楽や

効果音。生放送でいえば、「おはようございます！」などの挨拶。

これらが、私の「スイッチ」だったのです。一種の自己暗示なの

ですが、「こうなったら、もう後には戻れない。やるだけだ！」と
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意識するだけで「想い」は外へ向かいます。また聴き手も、プレ

ゼンターのスイッチがあると、聴くスイッチが入りますので、双

方にとってメリットがあります。

挨拶、礼など、ピシッと決まるスイッチの方が良いでしょう。ぜ

ひ、あなたにあった「スイッチ」を探してみてください。

■滑舌は気にしないで！
でも気になるなら魔法の言葉！

自慢ではありませんが、私はよく噛みます。アナウンサーをし

ていた時期も、「今日、ニュース原稿、噛まずに言えるかな？」と

ディレクターさんにバカにされるくらいよく噛んでいました。さ

すがにアナウンサーが噛んでいたらダメなのですが、プレゼン

テーションにおいて、噛む、噛まないというのは、特に大きな問

題ではありません。もちろん噛まない方が、説得力があるように

聞こえるでしょうし、噛まない方がいいに決まっています。しか

し、「噛むから、プレゼンテーションが苦手」だと思ってほしくな

いのです。ほら、私、ものすごく噛みますけど、プレゼン得意で

すしね（笑）。

ただ、やっぱり、「噛むから人前で話すのは嫌だ！」という人は
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とても多いので、噛まないためにどうしたらよいのか、その方法

をお伝えします。

①　まずはとことん練習

これにつきます。練習していくと、必ず言いにくい場所が分かっ

てくるはずです。

②　もし、言葉が変えられるのなら
言いやすい言葉に言い換える。

言いにくい言葉が見つかったら、今度は、思い切って言いやす

い言葉に変えちゃってください。もし、変えてはいけない言葉で

あった場合は、一旦、その言葉をすべて母音に変えてみてください。

私は、ラジオ局時代に司会をする時「させていただきます」と

いうフレーズが大の苦手でした。司会ってのは、この「させてい

ただきます」がやたらと多いんです。そこで私は、「さ、せ、て、

い、た、だ、き、ま、す」を「あ、え、え、い、あ、あ、い、あ、

う」と母音に変えて、口がこれ以上、動かないくらい動かして、口

に母音の形を叩き込んだのです。そして、とことん練習しました。



106

口に馴染んだころ、元の言葉に直してみると、言えるようになっ

ていました。

③　それでも噛むのが嫌だという人は……

ここまで噛むことが嫌な人は、芸人さんか、喋りの仕事をして

いる人だけかもしれませんが……私が魔法の言葉を教えます。そ

の言葉は、大先輩から習った魔法の言葉。

『バパラマ　マナダサダ』

「話す前に、この言葉を３回連続で言えたら噛まないよ」

この言葉で検索してもたぶん、私のブログにしか行きつかない

はずです。門外不出の魔法の言葉。すでに門の外に出てしまって

いますが（笑）。

最初はゆっくり、くっきり、口を大きく動かして発音してみて

ください。出来るようになったら、早口言葉風に３回続けて言っ

てみましょう。言えるまで練習することがポイントです。そうす

ると何が生まれるか。それは「自信」です。これも一種の自己暗

示ではありますが、噛むの嫌だなぁという人は、この言葉を思い

出してみてください。
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■自分が言葉の「ヒゲ」をどれだけ使っているかを知る

説得力をなくす大きな要因の１つ、それが言葉の「ヒゲ」。学生

の頃、先生が何度「えー」と言ったか、数えてみたことありませ

んか？　あれは無意識なのです。その証拠に、先ほどと同じよう

にスマホを取り出して、自分撮り録画して、30秒間の自己紹介を

してみてください。実際に、商工会や交流会などであなたが自己

紹介をするイメージで。

どうですか？　あなたは「えー」とか「あのー」とか言ってい

ませんでしたか？　場合によっては、「えー」と言っている間に

30秒経ってしまったという方もいるかもしれません。

もしくは、これは女性の方に多いのですが、語尾が上がってい

る方いないですか？「私はぁ⤴」「この仕事でぇ⤴」「それでぇ

⤴」など、語尾が上がるケースが多いです。相手の距離を縮める

時に語尾を上げると効果的なケースがありますが、プレゼンテー

ションのような自信と説得力が大切なケースではあまり使えませ

ん。むしろ情けないように聞こえてしまいます。

さらに「言葉途切れ」になっていませんか？「ですが……」で

終わってしまっているケース。「ですが……なんなんだ！」と聴き

手をイライラさせるだけでなく、自信がない話し方の代名詞です。
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まずは、このように、その自分のヒゲを知ることが第一歩。まず

は、自分の癖をしりましょう。そして、はじめのうちは、ただ単

に「意識」するだけでいいのです。喋りながらでもいいので、「あ、

今、えーって言っちゃった」とか「語尾が上がっちゃった」とか気

づくだけでいいのです。それがストレスになり、徐々に「ヒゲ」

が減っていきます。

「語調編」

■ここまですれば、
確実に相手の心を打つ伝え方になる！

「語調」ってご存知ですか？　話す言葉の調子の事ですが、色々

とあります。例えば、イントネーションやアクセントも含めると

８つくらいの語調があると言われています。その中でも、プレゼ

ンテーションにおいて必要な４つの語調を大公開。

人前で話をする時、多くの方が一度、シナリオを書かれるのでは

ないでしょうか。そして、多くの方が、そこで終わってしまうの

です。そこで終わらず、これからお伝えする語調をシナリオが出

来た後に、書き込んでいただきたいのです。ここまですれば、絶

対にあなたの言葉は、聴き手を魅了することでしょう。
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なぜここに気が付いたのかと聞かれたら、まさに私は演劇をし

ていたからです。台本にはこれでもか！　というほど、語調やそ

の時の感情などを事細かに書き込んでいました。だからこそ、私

は、相手に話をする時は、シナリオに必ず語調を書き込むように

しています。あなたも是非やってみてください。

■プレゼンに必要な４大語調「強弱」

これは比較的わかりやすいかと思います。ポイントは、そのま

まの意味で「言葉に強弱」をつけるということです。大事な所は、

「強く」言う。それだけで、言葉の重みが変わってきますよね。し

かし、逆もあるのです。大事な所を敢えて「弱く」小声で言う。い

わゆるひそひそ話的に伝える事で、聴き手に興味を持たせるので

す。「実はね……」と小声で言われたら、「何？」と聞いてみたく

なりますよね。このようにシナリオに強弱をつけるようにしてみ

てください。

■プレゼンに必要な４大語調「緩急」

大事な所は「ゆっくり」伝える。そうでもないところは、「サ

クッと」伝える。これだけでもとても聞きやすい話になるはずで
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す。これも逆の考えもあって、矢継ぎ早に「これも大事、あれも

大事、それも大事」と伝えることで興味を引くこともできるので

す。政治家の方などはこの緩急はとてもうまく使い分けられてい

ます。

■プレゼンに必要な４大語調「トーン」

例として分かりやすいのは、ジャパネットたかたの創業者高田

明氏。声が高いイメージがあると思いますが、実は巧妙に声の高さ

を使い分けておられました。例えば、値段。値段の部分は、さら

に高い声で。そして、「今すぐ、お電話ください」というクロージ

ングの部分はトーンを落として、お話しされているのです。高い

声で話すと人は注目します。そして、相手を説得するときは、低

い声の方が、信頼感が増すのです。このように、引き付けたい言

葉は高く、逆に誘導したい言葉は低めに伝えるだけで、聴き手は

あなたの術中にはまってしまうわけです。

■プレゼンに必要な４大語調「間」

「間」を制する者は、プレゼンを制す。と言っても過言ではありま

せん。前述した「えー」「まぁ」「その」……と言われる「ヒゲ」
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は、この「間」に置き換えるだけで、それは説得力アップにつな

がるのです。

話す人は「間」を嫌う傾向があります。放送などは、まさに「無

音状態」＝「放送事故」なので、「間」は極力排除しなければなら

ないのですが、プレゼンはそうではありません。ここが面白い所

ですが、プレゼンが上手い方は、この「間」をかなり有効に使っ

ているのです。

例えば、大事なキーワードの前に「間」を必ず入れる。聴き手

の頭が少し混乱してきたなぁというときに必ず「間」を入れて、

クールダウンさせる。さらに注目させたいときは、「間」を使い、

聴き手の興味を持たせる。「間」にするだけで相手が聴き入ってく

れるわけですから、利用しない手はありませんよね。

■ぜひシナリオに書き込んでみてください。

自己紹介でも、結婚式のスピーチでも、商工会であいさつをす

る時でも、何でもいいです。騙されたと思って、一度、シナリオ

を作って、そこにこの４大語調を書き込んでみてください。たっ

たそれだけの作業、練習が、あなたの言葉を見違えるように魅力

的にさせ、聴き手の心に響くに違いありません。
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■「伝え方」は筋肉です。

いくら「構成」という背骨が綺麗に伸びていても「伝え方」とい

う「筋肉」がついていなければ、うまく身のこなしができません。

つまり、「構成」が良くても、「伝え方」が悪ければ、それに引き

ずられてしまうことがあるということです。体は健康でも、運動

神経が良いか悪いかで、だいぶ変わってきますよね。「伝え方」と

いう筋肉を是非、鍛えてください。でもそれは、アナウンサーや

芸人さんみたいに上手にしゃべることではありません。まずは自

分の「伝え方」を知り、「表情」「声」「説得力」「語調」がどの程

度のものなのかを分析し、それを「意識」して、実践するだけで

劇的に変わるものなのです。

続いての章は、「演出」。体でいえば、「柔軟性」。マッチョな体

が好きな方もいるでしょうが、そこに柔らかさとセンスがプラス

されるだけで、プレゼンの魅力は圧倒的に高まります。
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セミナーオタクが実感したこと

起業してしばらくお金がないながらも、自分のためになりそう

な商工会や中小企業団体中央会、商工会議所等が主催しているセ

ミナーや、メルマガ等で知りえた数千円のセミナーに積極的に通

いました。SNSセミナー、集客セミナー、PowerPointセミナー、

プレゼンテーションセミナー……その数は１年間で30は超えて

いました。

そして、セミナーオタクになったことで、気づいたことがある

のです。セミナーの満足度は、「期待感」に比例する。

言葉は悪いですが「金返せ！」というセミナーも少なからずあ

りました。例えば、パソコンを利用したSNSセミナーなのに、パ

ワーポイント資料を使いこなせてなくて、２時間見づらい画面で

受講させられたケース、YouTubeセミナーなのに全く具体的な動

画を紹介してもらえないケース、パワポで「魅力的」な企画書を

作るセミナーなのに単なるパワーポイントの使い方だけを教わっ

たケース……。
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そのようなひどいセミナーに共通するのは、セミナー会場に

入って、セミナー開始前から「なんとなく……このセミナー、つ

まらなそうだな」と思っているということです。

この「なんとなく」というのは、とても大事な感覚です。人間

は、97％のことは無意識下で判断しているそうで、その無意識の

うちに、「このセミナーはつまらない」と無意識に働きかけていた

部分がどこかにあるということに気付くべきなのです。

そこで、私は、プレゼンテーションの柱に「演出」をいれまし

た。これは私が冒頭に話した「ワクワク」するという部分にとて

も密接に関係してくるパートです。

ここからのパートはパワーポイントをどう活用するかという切

り口が多数出てきます。しかし、パワーポイントの具体的などこ

をクリックしてどうする……というような使い方を本書で説明す

ることは出来ません。ぜひパワポの使い方は私のプレゼン実践セ

ミナーを受けて頂くことをお勧めします（笑）。

そのかわり、簡単に「演出」として使えるパワポの活用方法を

このパートでは説明しますのでお楽しみに。
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私が「演出」で
感動したセミナー①

「キャッチコピー＆動画＆手品」

大谷先生のセミナーはいつも満席

私が起業した当時、商工会等で受講したセミナーで強烈に印象

に残っている素晴らしいセミナーを１つずつ紹介します。

株式会社マジックマイスター・コーポレーションの大谷芳弘先

生のセミナー「お金をかけずに宣伝 PR する方法～マスコミからド

ンドン取材が来るプレスリリース講座～」（地域や主催によって名

称やセミナー内容も変わります）
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起業した直後のセミナーでした。プレスリリースとは、あなた

の新商品・新サービスの発表などをテレビ、新聞、雑誌等のいわ

ゆるメディアに向けて発表して取り上げてもらうための「資料」

のことです。そのプレスリリースの大切さを伝授し、作り方まで

教えてくれるという素晴らしい内容のセミナー。

そもそも「お金をかけずに」と「ドンドン取材が来る」いうフ

レーズが「期待感」を高めていますよね。これは、キャッチコピー

による演出と言えます。

そして、当時、セミナーの冒頭で実際に「大谷先生がテレビで

特集取材を受けている動画」を流されたのです。これを見せられ

た時の衝撃。これ以上、説得力のある演出はありませんよね。さ

らには、マジシャンというノウハウ×広報という掛け合わせビジ

ネスで起業した面白さと、実際にアイスブレイクで手品まで披露

してくれる演出……。

今では、中小企業よろず支援拠点全国本部サポーター広報担当

として、全国を飛び回る人気セミナー講師です。

プレゼンテーションの鉄則において、「マジシャンに学べ」とい

うのがあります。それは、立ち居振る舞い、礼儀正しさもそうな

のですが、相手の注意を引き付ける動作、演出なども含まれます。
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まさにこのセミナーは、最初に受講者の気持ちを引き付け、楽

しませ、満足度を高めた、マジシャンならではのセミナーだった

のです（起業当時に受講した内容なので、現在のセミナー構成と

は異なる部分があります）。
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私が「演出」で
感動したセミナー②

「デザイン×パワーポイント」

そして、もう１つ、私のプレゼンテーションの概念を変えてく

れたセミナーの１つ。これは商工会がらみではなかったのですが、

株式会社ノヴェルス代表取締役の河合浩之さんのセミナー「魅せ

るプレゼン」（地域や主催によって名称やセミナー内容も変わりま

す）。このセミナーも震えました。

実は、昔、勤務していた会社の元上司。これもまた不思議なご

縁で、たまたまセミナー開催を知って受講しに行ったのです。

セミナー開始前、スライドに映し出されていたのは、「猫が延々

とペロペロと水を飲む動画」でした（笑）。セミナーが始まると同

時に幻想的なデザインのスライドでスタート。そして、流れるよ

うな自己紹介。その自己紹介はまるでテレビCM、ドラマのオープ

ニングのような約20秒動画だったのです。そして、さらりと「こ

の動画のようなスライドをパワポで作っています」という衝撃的

発言。この期待がぐんぐん高まる感じは、今でも忘れられません。
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当時の河合さんのセミナータイトルスライド

白黒なので分かりにくいですが、鮮やかな動画とパワーポイン

トを掛け合わせたスライドでスタート。始まる前から受講者を魅

了します。

これもまた「マジシャンに学べ」ではないのですが、人の目線

は動くものに引き付けられるという鉄則と、さらに動物や赤ちゃ

んの写真を使うという、広告業界高感度アップの「常套手段」を

掛け合わせた「猫のペロペロ動画」をセミナー開始前に流すこと

で注目度を高め、期待感を持たせ、さらに、自己紹介のパワポの

スライドのように視線を釘づけにして、テンポの良いBGMまでも

効果的に使った演出。非の打ち所がありません。

コチラのセミナーも不定期に開催しているものの、全国各地に
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ファンがいて満員御礼続出。もし今後、受講出来たならば、サイ

ンをもらっておくことをお勧めします！

河合さんは、PowerPointに関する書籍を多数執筆されていて、

Microsoft MVP AwardのPowerPoint部門、（つまり、パワポの変

態……いや天才）を連続受賞されている方です。ぜひ、書店で名

前を探してみてくださいね。

私がご紹介したスゴイ演出のセミナーを受けて確信したことは、

ここまで「演出」にこだわり、受講側の立場に立ってセミナーを

作りこんでいる人は、セミナー自体の満足度もズバ抜けて高いと

いうことです。

あなたにここまでの演出をしなさいとは言いません。しかし、そ

れだけ「演出」のやり方ひとつで、あなたのプレゼンが台無しに

もなるし、さらに輪をかけて素晴らしいプレゼンになる！　とい

う事を知っておいてほしいのです。

そこで私の考える「演出」における３つのプレゼン理論をご紹

介します。
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プレゼン前から
プレゼン期待値が
決められている理論

さきほどお伝えしたように「始まる前の期待感と満足度は比例

する」と考えています。あなたがプレゼンをするにあたり、「期待

値を高める」ということはとても大切なことなので、ここから考

えていきましょう。

さて、ここで今まであなたが受けてきたセミナーを思い出して

みてください。色々な商工会などの無料セミナーを受けたことが

あると思いますが……次のようなスライドがセミナーの最初に

バーンと出ていたセミナーはありませんでしたか？

セミナーでよくみる残念なスライド①

いかがでしょう？　私は山ほど見たことがあります（笑）。そ
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して、この時点から「なんとなく」、このセミナーの期待感が下

がってきているのです。もし、あなたのプレゼンの構成、伝え方

がしっかりしているのならば、次に気を付けるべきは、この最初

の１ページ目。最初のページを意識してみてください。そこに手

を加えることによってあなたのプレゼンは、あなたがプレゼンを

する前から、期待感を高め、素晴らしいプレゼンに導くことを保

証します。

例えば、私なら、②のような作りにします。

クラウドファンディングで
事業を10倍成長させる方法

山田太郎株式会社 代表取締役 山田 太郎

イメージ写真を入れてメリハリを利かせたスライド②

いかがでしょうか。セミナータイトルもすべて同じです。写真を

利用したことで、多くの人からお金を集めることが出来るイメー

ジが湧き、さきほどのスライドの時より、このセミナーの期待感

が「なんとなく」少しだけ上昇した感じはしませんか？　たった

これだけの手間をかけることで、「なんとなくつまらない」が「な

んとなく期待できる」内容になってしまうのです。
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パワポ（資料）の見にくさで
プレゼンが無視される理論

べからず６箇条の１つ「資料と同じプレゼンはすべからず」の

補足になります。

次の３つのスライドをご覧ください。同じ内容のものですが、全

然印象が違ってくるはずです。

①は、字のみのスライドですね。これでは、セミナーで後ろに

いる人、もしくは、小さな字を読むのが苦手な人は、パッと見た

瞬間にこのスライドは「嫌だ」と無意識に感じ取っているかもし

れません。つまりプレゼンをする前から、プレゼンの内容に関わ

らず、拒絶されていることになってしまいます。

②はどうでしょう？　イラストも利用され、比較的見やすく

なってきました。それでも50人以上クラスのセミナーになった場

合、この文字サイズでは後ろに座っている受講者には見えない大

きさかもしれません。そうなると必然的に①と同じで内容が入っ

てこなくなります。文字が読み取れたとしても微妙なイラスト。こ

のイラストは何だろう？　という所に意識がいってしまい、肝心

のプレゼンの内容が無視されてしまう可能性だってあります。
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最後に③です。詳しい内容は書かれていません。しかしながら、

見た瞬間に内容がスッと入ってきたのではないでしょうか。さら

に詳しく書いていないため、話の内容を詳しく聴いてみたいと思

いませんでしたか？

アアニニババーーササリリーーボボイイススはは、、号号泣泣率率4400％％、、顧顧客客満満足足度度9999%%をを誇誇るるササププラライイズズ演演出出のの決決定定版版

アアニニババーーササリリーーボボイイススがが選選ばばれれるる３３つつのの理理由由

11．．第第三三者者がが伝伝ええるるかからら伝伝わわるる

例例ええばば、、今今日日帰帰っってて奥奥様様にに「「愛愛ししててるるよよ」」とと言言っっててみみててくくだだささいい。。せせっっかかくくのの「「愛愛ししてていいるる」」
とといいうう気気持持ちちがが違違うう形形でで伝伝わわっってて、、むむししろろ変変なな感感じじにに捉捉ええらられれててししままううけけれれどど、、第第三三者者がが伝伝ええ
るるとと伝伝ええるる側側、、伝伝ええらられれるる側側双双方方がが素素直直なな気気持持ちちににななるるののでですす。。

２２．．構構成成ががししっっかかりりししてていいるるかからら伝伝わわるる

番番組組構構成成作作家家ををししてていいたたののでで、、どどののよよううななスストトーーリリーー展展開開でで伝伝ええるるとと相相手手にに響響くくののかかがが、、分分かか
りりまますす。。相相手手にに伝伝わわるる構構成成ででああななたたのの想想いいをを伝伝ええるるババッッククアアッッププををししまますす。。

３３．．ササププラライイズズのの方方法法もも考考ええるるかからら伝伝わわるる

番番組組ででデディィレレククタターーのの仕仕事事ももししてていいたたののでで、、相相手手をを喜喜ばばせせるるシシチチュュエエーーシショョンンやや面面白白いい企企画画なな
どどもも一一緒緒にに考考ええるるここととがが出出来来まますす。。例例ええばば、、カカーーララジジオオかからら流流れれるるよよううにに流流れれててくくるるととかか、、結結
婚婚式式場場ががララジジオオジジャャッッククさされれたたよよううなな感感じじににななるるととかか……面面白白いい企企画画をを考考ええまますす。。

スライド①

アニバーサリーボイスは、号泣率40％、顧客満足度99%を誇る
サプライズ演出の決定版

アニバーサリーボイスが選ばれる３つの理由

1．第三者が伝えるから伝わる。
例えば、今日帰って奥様に「愛してるよ」と言ってみてください。
せっかくの「愛している」という気持ちが違う形で伝わって、
むしろ変な感じに捉えられてしまうけれど、第三者が伝えると
伝える側、伝えられる側双方が素直な気持ちになるのです。

２．構成がしっかりしているから伝わる。
番組構成作家をしていたので、どのようなストーリー展開で

伝えると相手に響くのかが、分かります。相手に伝わる構成で
あなたの想いを伝えるバックアップをします。

３．サプライズの方法も考えるから伝わる。
番組でディレクターの仕事もしていたので、相手を喜ばせる
シチュエーションや面白い企画なども一緒に考えることが出来ます。
例えば、カーラジオから流れるように流れてくるとか、結婚式場が
ラジオジャックされたような感じになるとか…面白い企画を考えます。

I love 
you！

伝える側、伝えられる側双方が素直な気持ちになるのです。

スライド②
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第三者 構成力 驚き

号泣率 40％ 顧客満足度 99％
選ばれる３つの理由

お互いが
素直になれる

番組構成作家
腕の見せ所

サプライズな
演出を提案

スライド③

つまり、プレゼンの内容がいくら良くたって、見せる「演出」

を間違えると内容が全く入ってこないという恐ろしい状態になる

ということを覚えておいてください。補助金を申請するときなど

に必要な「提出資料」と人前に立ってプレゼンをするような発表

用の「スライド資料」は扱いが違うので、その部分は考える必要

がありますが、「見やすい」「分かりやすい」「一目で分かる」資料

にするだけで、あなたが今から行うプレゼンテーションの内容を

強く大きく支えてくれるのです。
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資料だけでは、プレゼンターを
引き立てられない理論

ここまでパワポなどの演出は必要だという話をしてきましたが、

結局は、素晴らしい資料だけでもダメということです。最終的に主

役＝聴き手の船頭役であるプレゼンターは、素晴らしい内容だっ

た！　と思わせなければならないのです。

そのためには何をしなければならないのか……それは、次のス

ライドです。

そうです。スライドを一旦、消すということです。こうするこ

とで注目は、否が応でもプレゼンターに注がれます。この作業は、



128

パワポを一旦閉じろということではありません。スライドショー

の際に（半角で）「B」を押すと、全面ブラックに。「W」を押せば、

全面ホワイトになるのです。

一番効果的なのは、最終的にあなたの商品を紹介する直前にス

クリーンを消すことです。そしてこういうのです。

「想像してみてください。あなたの悩みが解決されて、その悩み

から解放されている時のことを。その悩みを解決する商品は何だ

と思いますか？　それこそが……」といって、あなたが主役＝聴

き手を救うことが出来る商品をボン！　と画面いっぱいに映し出

せば良いのです。

たったこれだけのことですが、インパクト大になります。プレ

ゼンテーションはプレゼンターが行うのです。PowerPointが行う

わけではありません。あなたの言葉に感動し、あなたの言葉に導

かれるのです。それを補完してくれるのがPowerPointであること

を忘れないでください。

基本、人間は「文字を読む事」と「話を聴く事」は同時に出来

ないのです。どちらかに意識がとられているのです。さらに「文

字が見にくい」「話が分かりにくい」となれば、そのプレゼンはほ

とんど理解されていないと思ってください。
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そこで、「演出」の１つとして「質問」をうまく利用してくだ

さい。

例えば……

話題を変える時に一旦「半角B」で画面を真っ黒にします。

そこで一呼吸してこう話しだします。

「緊張するからプレゼンは苦手という人いますよね！

では、緊張を引き起こす原因３つ、知っていますか？」

といって、次のスライドを出します。

緊張は何が引き起こす？

原因 つ

これで聴き手はあなたに注目する上に、聴き手は主体的に自分

で考えるようになるので、意識はプレゼンに集中します。
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そして、ある程度、聴き手とやり取りをしてから……

答えは……と言って

脳
交感神経
心臓

このスライドを出せば、聴き手はほとんどメモをする……、覚

えようとする……まさにあなたのプレゼンに聴き入っている状態

を作ることが出来るのです。

パワポのアニメーションを使いすぎてごちゃごちゃになってし

まったり、凝ったアニメーションでむしろ分かりにくくさせてし

まったりしないように、プレゼンターも注目させる資料を心がけ

ましょう。
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圧倒的な演出で差をつける
プレゼン３大テクニック

１　動画やアニメーションを利用する

さきほど紹介した河合さんのセミナーもそうでしたが、セミ

ナーが始まる前に動画があると期待感は高まります。そもそも、そ

こまで凝ったセミナーがあまりないですよね。だからこそやる価

値があります。

少し動いているだけでもいいのです。なんならリピートで動い

ているだけでも良いのです。私は「的に弓矢が刺さった写真」が

ただ単にゆっくり左右に動いているアニメーションをセミナーが

始まる前のスライドで使うことがあります。
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それだけでもいいのです。聴き手に対して「え？　動いてる？」

と思わせただけで、あなたのプレゼンに引き込めているのです。

ここで注意点。「かっこいい動画を冒頭にもってこない」という

こと。「そうか！　動画で惹きつけられるのか！　だったら、プロ

の人に頼んで最初の動画を作ってもらおう！」なんて絶対に思わ

ないでください。

確かに興味は間違いなく持ってくれるでしょう。セミナーが始

まる前から聴き手の心を動かしているでしょう。でも……その

かっこいい動画の後に話すのは誰ですか？　という事です。

いえ、あなたがその動画よりかっこよくスマートにプレゼンが

出来るなら、全く問題ありません。ただそんな人は今、この本を

手に取っていないはずです。

期待値を高めすぎるのも、そのあとのプレゼンに影響してくる

ので気を付けてください。
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２　音、BGMを利用する

これも利用している人はなかなかいないですね。セミナーの始

まる前や休憩の時に流している人はたまにいらっしゃいます。し

かし、せっかくパワーポイントの中に音楽を挿入する機能がある

ので、ぜひ利用してみてください。

例えば、クイズの答えを出すときに「ピンポーン」という効果

音を利用すると一気に注目を集めることが出来ます。聴き手も無

意識のうちに「あ、これが答えなのだ」と印象付けることもでき

るのです。逆に「これだけは絶対にしないでください！」という

時には「ブッブー」という効果音もとてもインパクトが残ります。

これらの効果音は著作権フリーで手に入れることが出来ます。

おそらく良く使う効果音になると思うので、ダウンロードして保

存しておくことをお勧めします。

例えば「効果音ラボ」というサイトは商用無料でダウンロード

することが可能です。

https://soundeffect-lab.info/　（2021年６月21日時点）

これらをダウンロードして、パワーポイントから「挿入」→

「オーディオ」→「コンピューター上のオーディオ（素材をダウン
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ロードした場所）」で選択。あとは、アニメーションでどのタイミ

ングで音を出すかさえしっかり設定していれば、大丈夫です。

たったこれだけの手間で、あなたのプレゼンテーションを聴き

手は、楽しいな、面白いなと思ってくれることでしょう。ぜひと

も効果音は利用してみてください。

ここでも注意事項が３点。

１つ目は「商用利用」。音源をダウンロード出来るものには、商

用利用NGのものもあります。そこまでうるさく言わなくても……

と思ってしまいがちですが、著作権法違反は、法律違反ですから

やめましょう。

先述したセミナー中、休憩時間などで流すBGMもよく有名な曲

が流れていたりしますが、厳密にいうと、不特定多数に対して、市

販の音楽を流すことは法律で禁止されています。出来れば、著作

権がフリーになっているクラシック等の音楽を利用するなど、う

まく利用してください。

もう１つは「タイミング」。パワーポイントで設定して音を出す

わけですが、そのタイミングがずれるととてもかっこ悪いことに

なってしまいます。
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例えば、「それではクイズです！（デンッ♪）」と音を出した

かったのに、なかなか出てこない……「あれ？……あれ？　えー

と……（デンッ♪）」とか、目も当てられません。これは、練習す

るのみなので、ご自身のタイミングでうまくコントロールできる

ようにしておいてください。

最後の３つ目は「スピーカー」。例えば、プレゼンする会場が、

パソコンと音が繋がっているような場所であれば問題ありません。

しかし、ほとんどが繋がっていない会場の方が多いです。そうな

るとどうなるのか、というと、パソコン内蔵のスピーカーでしか

音が出ないという事。これでは、大き目の会場ですと、ほとんど

音をひろいません。せっかく魅了するための効果音が、逆にみす

ぼらしい感じになってしまいます

そこでお勧めするのが自前スピーカー。最近は、パソコンから

Bluetoothを利用してコードレスで流せるスピーカーもあります

ね。もちろんイヤホンジャックからコードでつなぐスピーカーも

あります。いずれもコンパクトなものがたくさん出ています。その

ようなスピーカーを利用するようにしておけば、会場がどこだっ

て安心です。
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自前のスピーカー。幼児の握りこぶしくらいの大きさだけど
50人くらいのセミナーでも大活躍。

３　実際に披露する！

マグロの解体ショー。これは最高のプレゼンテーションです。

マグロの新鮮さもアピール出来て、目の前にお刺身が並んでいく。

手際のいい職人さんの技に魅了されながら、結局、あまりマグロ

が好きでない人も食べてしまうという、アレです。

私の場合は、セミナーの中で「外郎売」と言われる歌舞伎の長

ゼリフを披露する場合があります。アナウンサーで知らない人は

いない滑舌のトレーニングで普通にやれば5分間ほど暗記して話

し続けなければならない早口言葉みたいなものです。これを披露

するだけで「この人さすがだ！」「なんかすごい！」「元アナウン
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サーは嘘じゃない！」というようなプレゼンテーションの説得力

アップに繋がったりするわけです。

筆者が公開している「外郎売」YouTube動画

またYouTubeを活用したセミナーなどもよく開催しています

が、その際も「こんな簡単にYouTubeに動画をアップロードでき

る！」ということを、実際にスマートフォンを利用して、作業手順

を見せてあげるだけで、「お！　簡単だ！」「私にも出来そう！」

など受講者の興味を引き付けることが出来ます。

例えば、商品があれば、実物を配って試させるのも、プレゼン

においてとても効果的な「演出」。実際に見せられるもので、且つ、

あなたの得意分野のものであれば、ぜひ、パワーポイントを「半

角B」で真っ暗にして、プレゼンの中に盛り込むことをお勧めい

たします。
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もし、見せることができないようなサービス、商品だとしても、

出来る限り分かりやすい言葉やモノに置き換えたり、例え話を多

く使ったりなどして、聴き手が実際に体感できる伝え方を心がけ

てください。あと会場と一体感を持つための質問なども「演出」

の１つになりますね。

また手元の細かい作業などを見せる場合は、近くから撮影した

動画をパワーポイントの中に挿入して、再生するだけでとても説

得力のあるものになるでしょう。

このように「演出」というのは、聴き手をひきつけたり、わかり

やすくしたり、説得力を増加させたりすることができるので、「プ

レゼン」を支える一つの柱になるのです。
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とにかく聴き手（主役）目線を
忘れずに

何度も本書に書いてきましたが聴き手＝主役です。この考え方

がずれると「演出」もただの押し付けや自慢になってしまったり

します。その「演出方法」を考える必要があるのです。

私がセミナーの中で、受講者の方々に、プレゼンの「素材」を

考える時に一緒に考えていただくことがあります。

それは、「あなたのプレゼンを聴いた人が『あなたのプレゼンで

世界が変わった！』と言われるようなワクワクする演出って何が

ありますか？」というものです。

これはひねり出すのが難しい所ですが、この考え方なくして、

「演出」は成り立ちません。ここを考える事こそが、聴き手の心を

動かすことが出来る最大のポイントかもしれません。

敢えて、道具を使わず、パワーポイントも使わず、生身１つで

プレゼンに挑むのも「演出」かもしれません。もしくは、言葉１

つ発せずパントマイムや写真だけでプレゼンするのも「演出」か
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もしれません。さまざまな表現方法があっていいのです。

プレゼンテーションの面白いところは、「自由」ということ。あ

なたの想いが伝わり、聴き手の心を動かすことが出来たら、成功

なのです。

「自由」なのですが、やはり、どこをどう切っても「構成」「伝え

方」「演出」という、この３つの切り口は必要で、どこをとっても、

聴き手のためのものでなければ成立しません。

ぜひ、すべての項目において、何度も何度も考えを重ね、練習を

繰り返し、完璧なプレゼンテーションを目指してください。その

成果は、１つのプレゼンテーションの成功だけにとどまらず、あ

なたの一生を揺り動かすような成功体験となり、大きく人生を変

えるものになることでしょう。
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あとがき
～商工会員なら、商工会職員なら、

プレゼンを学べ！～

毎年、５月～ 7月といえば、全国各地の商工会青年部では「主

張発表」（10分間で青年部活動で学んだことや地域振興の事例や

体験談を発表する）の地区大会、県大会が行われている時期です。

地域での予選会を突破し、都道府県大会を勝ち抜き、各ブロッ

ク大会を経て、全国大会です。多い所では全国大会までに４回以

上の大会を勝ち抜く必要がある地区もあります。

全国大会の発表は本当に素晴らしい内容ばかり。ちなみに商工

会青年部部員数は全国合わせて約44000人。その中から６名が選

ばれるわけです。

プレゼンを指導する私でさえも指摘する隙間のない、かけがえ

のない青年部の活動、事業を発表し、青年部の素晴らしさを語る。

その発表を全国から集まった約3000名超の青年部員が聴く。素晴

らしいプレゼンテーションの場です。

『素晴らしいプレゼンテーションの場所』……。
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果たして、「数千人の前で語ることができる場」だけが素晴らし

いプレゼンテーションの場なのでしょうか。

本書を読んでいただけた方なら、もうお分かりのはずです。

プレゼンテーションは日常生活の中にありふれている!!

お客様と一対一でお話をする時。

交流の場で自己紹介をする時。

部下に指示をする時。

資料やチラシを作成する時。

大切な人に想いを伝える時。

あなたは、生きている限り、一生プレゼンターなのです。

一生、プレゼンターなのに、プレゼンは苦手だという意識を持

ち続けますか？　それとも楽しもうと努力しますか？
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一生、プレゼンターなのに、練習せず、手抜きの、自分勝手な

プレゼンを披露しますか？

私はたった５分のプレゼンで人生も考え方も変わり商品は売れ、

さらには新しい事業まで生まれました。

短いスピーチでも、相手の心を動かそう！　相手のために想い

を伝えよう！　という意識さえあれば、自然とそれは言葉が組み

立てられ、自分の言葉となり、相手に届く話し方になる。そのた

めにも練習は不可欠ですけどね。

でもほとんどの人は、「なんとかなるだろう」とか「適当でいい

だろう」と考えてしまい取り組むことをあきらめる。なぜか。

それは、身の回りに常にプレゼンテーションの場があるのに、そ

れを「チャンス」ととらえていないからです。

まず、「想い」をもって「伝えること」にしっかり取り組む。

次に、身の回りには常にプレゼンテーションの「チャンス」が

あると意識して、そこに「覚悟」をもって取り組む。

これこそが、プレゼンテーションの『極意』です。



144

私に関していえば、商工会という地域プラットホームで「チャ

ンス」を頂きました。

それは、地域コミュニティに参加できただけでなく、ビジネス

においての学びの場でもありました。補助金申請や経営革新の勉

強などを通して、自社の強みを知り、分析し、それをどう伝える

事が大切なのかということを教えてくれました。

さらに私は青年部という全国組織にも参加させて頂いたことに

より、私は「プレゼンテーション」の場を活かして、大きく自分

のビジネスを飛躍的に伸ばすことが出来ました。

また商工会職員の方も、もっとプレゼンを楽しみましょう。毎

年数多くの経営指導、経営支援をされているはずです。「経営支援

事例発表会」というプレゼンの場もありますよね！　一人でも多

くの人に、商工会の良さをもっともっと伝えましょう！

家族でも学校でも自治体でもPTAでも会社でも商工会でも商工

会議所でも青年会議所、同友会でも……あなたの周りには、あな

たの「想い」を伝えなきゃならない人がいるはずです。

『素晴らしいプレゼンテーションの場』はあなたが気づき、創り

上げるもの。
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そしてトコトン、伝える事を意識して、研ぎ澄ましてください。

緊張してもいい。そこに「想い」と「覚悟」をもって、楽しみ

ながらやりましょう！

絶対に最高のプレゼンテーションになるはずです。

さぁ！　一緒に！　何からできるか考えてみましょう！　身の

回りのチャンス、思い返してみましょう！

何か困ったことがあれば、私がお手伝いします。

私は、現在、中小企業庁や全国商工会連合会の支援制度や補助

金などを活用頂いて、全国各地でセミナーや個別支援を行ってい

ます。また兵庫、滋賀、鳥取、広島、宮崎、和歌山、京都、山口

であれば、商工会連合会の専門家ですので、お気軽にご相談くだ

さいね。

届かない「想い」をなくしたい。

あなたの意識が変われば、その「想い」は届く。
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本書があなたの考え方を少しでも変化させ、プレゼンが少しで

も楽しくなること、あなたのお役に立てることを心から願ってい

ます。

最後までお読みいただき、ありがとうございました！

「構成」「伝え方」「演出」すべてがわかる

プレゼンプロデューサー　東　大悟の

プレゼンカンパニー

dramatic-presentation.com

メールでのお問い合わせ

info@annivoice.com

� あなたの魅力、商品の魅力、セミナーの魅力を

� 最大限に引き出し、利益に変える

� プレゼンプロデューサー

� 東　大悟
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