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はじめに 
本書を読まれているということは、あなたは何らかの
商品やサービスを販売する立場にある、ということ、そ
してお客さまに直接プレゼンテーションをする機会があ
るが、どうも上手く説明できる資料やスライドが作れな
い。または、様々な本を読んだり、セミナーに通ってプ
レゼンテーション資料の作り方を学んだけど、お客さま
にちゃんと伝わらなかった。などといった経験をお持ち
なのではないでしょうか。 

他にも、資料作りやスライド作りに時間がかかる、
かっこいい資料が作れない、インパクトのあるスライド
を作りたい、など様々な悩みを抱えていませんか？ 
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聴き手は理論的に理解したとしても、行動を起こしてく
れません。行動を起こしてもらうには、感情を刺激しな
ければいけないのです。プレゼンテーションの目的は、
話を聞いてもらうことではなく、行動を起こしてもらう
ことです。 
そのためには、あなたは正しいことだけ、合理的なこと
だけを話すだけではダメなのです。 

本書では、聴き手の感情を刺激し、シンプルでわかり
やすい戦略的な資料を作るためのメソッドが詰め込まれ
ています。 
どうぞ最後までお付き合いください。 
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1.スライド作りは事前準備が7割 
自社商品・サービスを理解する 
スライド作りに取り掛かる前に、まずは自社商品・
サービスを理解する必要があります。きっと、あなたは
『そんなこと言われなくても、自社商品なんだから理解
してるのはあたりまえだ』と思われたことでしょう。 
本当にそうでしょうか？ 

売れるプレゼンテーション資料づくりをするための第
一歩はあなたが扱っている商品・サービスを熟知すると
ころからはじまります。 
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『知っている』ではなく『熟知している』なのです。お
客さまから、どのような質問を受けても回答できるよう
にしていなくてはいけませんし、競合他社と比べ、どこ
が優れていて、どこが劣っているのかを把握しておく必要
があります。 

そのためには、競合他社の商品を購入し実際に使って
みたり、サンプル商品を請求してみたり、無料サービス
を受けてみるのもいいでしょう。 
すると、いろいろなことがわかってきます。価格と価値
のバランスはどうか、強みはなにか、特徴はなにか、メ
リットはなにか、などあなたの商品・サービスがその業
界で位置するポジションを見極めることができるので
す。 

このような下準備をしないと、あなたの商品をお客さ
まに勧める際のポイントがあやふやになってしまいます。
あなたの商品のメリットをしっかりと伝えるためには、
他社商品を知り、自社商品を熟知することが大切なので
す。 
それができれば、非常に説得力のあるスライドを作るこ
とができます。 
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場合によっては、あなたの商品に対する弱点もしっか
りと認めた上で、他社商品にはない価値を伝えること
が、聴き手に信用してもらうことにもなるのです。 

商品・サービスの特徴や機能を聴き手に伝えるだけで
は、はっきり言って、購入してもらうのはとても難しいで
しょう。 

なぜなら、アメリカでNo.1コンサルタントであるダ
ン・ケネディも言っている通り、『人は論理だけでは買
わない』からです。どんなに素晴らしい機能で価格が安
くて、革新的なものだとしても、それが聴き手にとって、
どんなメリットになるのかを伝えて感情を刺激すること
ができなければ、あなたのプレゼンテーションは失敗に
終わってしまいます。 

そこで重要なことは『ベネフィット』を伝えることなの
です。 

伝えるべきことは『ベネフィット』 
プレゼンテーションを行ううえで、あなたの商品・サー
ビスがお客さまに、どのように役立つかを伝えなくては
いけません。 
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ほとんどの人たちは、自分たちの会社、商品、サービ
スが存在するという事実だけを宣伝しています。そこに
商品の特徴や値段が付け加えられているだけでは、誰も
買ってくれようとはしません。 

『ベネフィット』とは、マーケティング用語で、『顧客
が、商品（サービス）を購入することで、得られる利
益』ということを意味します。 
つまり、お客さまが商品・サービスを購入し、使うこと
でどのような『未来』を得ることができるのかを、伝え
てあげることなのです。 

『ドリルを買いに来た人が求めているものは、ドリル
ではなく穴だ』という格言があります。 

お客さまは木の板に穴を空けるためにドリルを購入す
るのであって、ドリル自体が欲しいわけではないのです。
ドリルがどんな素晴らしい材質で出来ていて、電気代が
節約できて、音も静か、といった機能や見た目で購入す
るのではなく、どれだけ簡単に穴を開けられるかにしか
興味はありません。 
お客さまは商品そのものが欲しいのではなく、その商品
を購入し使用したことで得られる結果（未来）を求めて
いるのです。 
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ダイエット商品の場合は、サプリが飲みたくてダイエッ
トサプリを購入するのではありません。腹筋がしたくて
腹筋器具を購入するのではありません。どれも、その商
品を使用した結果（未来）を求めているから購入するの
です。 

ですから、あなたの商品・サービスをプレゼンテー
ションするときには必ず、商品・サービスを使用した後
の結果・お客さまが得られる未来を提示するようにして
ください。 

ではどうやって『ベネフィト』を見つけていけばよいの
でしょうか？ 
ベネフィットを見つけ出すには『どんどん質問してい
く』という方法が一番効果的です。 
『機能（特徴）➡メリット➡ベネフィット』の順番に導
き出していくのです。 

例えば、あなたが扱っている商品が基礎化粧品だった
としましょう。 
その基礎化粧品の特徴は、『化学合成成分無添加、こだ
わり抜いたオーガニック原料、オーガニック認定取得』
だったとします。 
ではここから、お客さまが得られるメリットはなんで
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しょうか？ 
『無添加なので敏感肌でも使える。または、オーガニッ
ク原料なので小さい子供にも使用できる』などが考えら
れます。 
そこからさらに『だから何？だからどうなるの？』と掘
り下げてみてください。 
『無添加で敏感肌にも使えるから、いつもは使えなかっ
た化粧水を使えるようになり、肌に潤いを与えることが
できるので、肌に自信が持てるようになり、近い距離で
の接客も自信を持って接客できる。』 
『オーガニック原料で小さい子供にも使用できるので、
外で遊び陽に焼けた肌もケアでき、肌トラブルを回避す
ることができるので、帽子を嫌がる子に無理して帽子を
かぶせる必要がない。』などのベネフィットが考えられ
ます。 
以上のように深掘りしていくことで、あなたの商品・
サービスを使用したことで得られる結果を発見すること
ができます。 

ベネフィットは感情を刺激してくれます。ロレックスや
ルイ・ヴィトン、ベンツなどは、まさに感情を刺激してく
れる商品です。ただの時計、ただのバッグ、移動手段とし
ての車にも関わらず、これらはとても高価です。確かに、
それなりの機能や使いやすさ、デザインの良さはありま
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すが、それよりも、ロレックスを左手にはめている自分
を想像したり、ルイ・ヴィトンのバッグを携え旅行に行
く自分を想像したり、ベンツに乗って首都高速を走る未
来の自分を想像することで欲求を刺激されるのです。 

感情を刺激するのは高級品だけではありません。例え
ば、サントリーが販売するペットボトルコーヒー『クラ
フトボス』が売れている理由の一つに、感情を刺激して
いる点が挙げられます。従来、缶コーヒーというと男性
の飲み物で、女性はあまり、缶コーヒーを飲みませんで
した。女性はスターバックスやタリーズ、コンビニのコー
ヒーなどを好む傾向にあったものを、『クラフトボス』
は透明かつインスタ映えするデザインとし、さらにオフィ
スで飲んでいたら、おしゃれに見えるという感情を刺激
することで、売上を伸ばしました。 
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あなたの商品・サービスにはどういった感情を刺激す
るベネフィットがあるでしょうか？ 
喜びを感じるのか？不安を取り除いてくれるのか？イケて
る自分に変えてくれるのか？誰かから感謝されるのか？子
供のためになるのか？お金儲けできるのか？ 

クラフトボスは『味が美味しい』だけでは人気を得る
ことはできなかったでしょう。なぜなら同じような商品
はたくさんあるからです。ベネフィットで聴き手の感情
を刺激することがプレゼンテーション成功の鍵なので
す。 

聴き手となるお客さまを知る 
案外、見落としがちなことが、『お客さまを知る』と
いうことです。多くのビジネスパーソンは、できるだけ
多くの人に興味を持ってもらうためにはどうしたらいい
か考えます。 
ですが、この考えは必ずしも正しいとは言えません。あ
らゆるニーズにすべて答えようとすれば、当たり障りのな
いメッセージになってしまい、魅力がなく、効果的に伝
えることができないからです。 

お客さまが、どんなことに興味があって、どんな言葉で
コミュニケーションをとり、どの程度、あなたが提案す
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る商品の理解度があって、どんなことに悩み、どんなこ
とに喜びを感じるのかを知ることができ、その人に向け
てプレゼンテーションをすることができれば、お客さま
はあなたの話をリアルにイメージすることができ、まるで
自分だけのプレゼンテーションのように感じ取ってくれ
ます。 

このとき、多くの人を対象としたメッセージでは、
『なるほど、良い商品だけど、自分には関係ない』と話
をちゃんと聴いてくれません。 
そのため、『これは私のことだ！』という反応をしても
らえるようにお客さまの悩みにフォーカスする必要があ
ります。 
例えば、あなたが飲食店経営コンサルタントだったとし
ます。レストラン経営者に対して『これからは日本の人口
も減っていき、景気も低迷を続け、材料費は高騰し、あ
なたのレストランの経営は徐々に悪化してしまいます。そ
んな今だからこそ、新しいマーケティング手法を取り入
れるべきなのです』などと説明したところで、お客さま
は『確かにそうかもしれない。でもウチは大丈夫。なん
とかやっていける』と思ってしまうかもしれません。  
ですからこの場合、『これからはレストラン経営も徐々
に苦しくなってきます。そんなときでも、多くのレストラ
ン経営者は自分たちは大丈夫。と考えています。でもそ
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れが大きな間違いなのです。なぜなら・・・』というメッ
セージに変えたら、それまで、自分は大丈夫と思ってい
たお客さまは、話を聞きたくなるでしょう。 

的確なメッセージを伝えるためには、聴き手となるお
客さまのことを十分に理解し、どのような悩みを持って
いるのか知ることが大切なのです。 

お客さまのことを知るには、直接お客さまに、質問して
みることが一番ですが、それはほとんどの場合、難しい
でしょうから、身近な人で同じようなターゲットを見つ
けて話を聞かせてもらいましょう。他にも、インター
ネットを使い、口コミやライバル企業のホームページに寄
せられた、お客さまの声を集めてみたり、Amazonであ
なたの商品・サービスに関連する本の口コミを確認する
ことも、お客さまの悩みや喜びを知ることができるツー
ルとして使えます。 

様々な方法を使い、お客さまを知ることで、理論的で
はなく感情に訴えかけるプレゼンテーションをすること
ができるのです。 
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様々な状況を想定して準備する 
初めてフェラーリをデザインした日本人としても知られ
る、工業デザイナーの奥山清行さんのエピソードはとて
も興味深いものです。 
奥山さんは当時、車のデザインをするピニンファリーナ
という会社に在籍しており、フェラーリの55周年記念モ
デルである『エンツォ・フェラーリ』のデザインをピニン
ファリーナ社は任されていました。社内でも一流のデザ
イナーが考えたたくさんのデザインを、フェラーリ会長
にプレゼンしましたが、全てボツになってしまいまし
た。 
フェラーリ会長がヘリで帰ろうとするのを、ピニンファ
リーナ社長が『このまま帰らせるわけにはいかない』と
考え、奥山さんに『なんとか15分引き止めるから、その
間に新しいデザイン画を用意しろ』と指示したのです。 
その15分で用意したデザインが『55周年記念エンツォ・
フェラーリ』として発売されることになりました。 

実はこのデザインは15分で描き上げたのではなく、既
に用意していたものにサインを入れただけだと奥山さん
は後日語っています。プレゼンするデザインは全てボツに
なるかもしれないから、もしもの時のために事前に描い
て用意していたのだと言います。 
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タリーズコーヒージャパン創業者の松田さんも、米国タ
リーズの社長にプレゼンする際には、何分間プレゼンで
きる時間を与えてもらえるかわからなかったため、5分
用、10分用、30分用とさまざまな状況に対応できるよう
にプレゼン資料を作成したと述べています。 

準備とは、不測の事態やあらゆる状況を想定して作る
ものだということを、このエピソードから学ぶことがで
きます。 

不測の事態により、大幅にプレゼンテーションの時間
が削られてしまったとき、全てを伝えようと早口で説明
しても、誰も理解してくれません。 

そのような状況も鑑みて、コンパクトに説明できるよう
に、あなたが本当に伝えたいメッセージを意識する必要
があります。例えばプレゼンテーションを3分にまとめる
としたら？ 
あなたはどんなことを伝えたいでしょうか？ 
本当に伝えたいコアメッセージが浮かび上がることで、
どんな状況でもそのメッセージだけは伝えられるように
なりますし、プレゼンテーションの最後にそのコアメッ
セージを再度復唱して、より聴き手に印象付けることも
できます。 
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コアメッセージを見つけるためには、ベネフィットと一
緒で、何がお客様のためになるかということを考えるこ
とです。お客さまの頭の中と会話をして、どのようなこと
に喜びを感じてくれるかを見つけ出し、コアメッセージ
にしてください。 
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2.成功するプレゼンテーション 
スライドの構成は複雑にしない 
プレゼンテーション資料を作る際に一番困ることは、
何から始めて、どのように構成していけばよいか、とい
うことだと思います。 
でも、安心してください。構成はシンプルでいいのです。
なぜなら、複雑にしたところで、聴き手は理解できませ
んし、まとまりのない資料になってしまうからです 

プレゼンテーション資料の構成は4つに分けることがで
きます。 
 

  /  16 108

Success



Strategic presentation

　1.導入（問題の提起） 
　2.提案（根拠） 
　3.行動喚起（保証） 
　4.添付資料（補足資料） 
これら4つの構成に従って、資料を作成していけば失敗す
ることはありません。この構成はPowerPointを使ったス
ライドでも、提案書などの紙資料でも同じです。 

ただし、作成に入る前に最初からパソコンのアプリ
ケーションを立ち上げないようにしてください。まずは
紙に手書きで大雑把な構成を書くようにしましょう。そ
の際におすすめの方法は、できればA3用紙、なければ、
A4用紙を用意して、そこにいくつもの四角を書き、四角
内にスライドのタイトルを書き込んでいくようにしてくだ
さい。 

一枚の紙で全てのスライドの構成を把握できると、つな
がりの悪いところや内容が重複しそうなところ、あまり
意味のないスライドなどを一括で把握できるようになる
ので、まずは手書きで作成し、俯瞰して考えられるよう
にしておきましょう。 
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1.導入（問題の提起） 
お笑いでも、異性との飲み会でも大事なのが『つか
み』すなわち『導入』です。ここで聴き手の興味を引く
ことができれば、その後のプレゼンテーションもスムー
ズに行うことができます。 
『つかみ』といっても『笑い』をとりにいくわけではあ
りません。ユーモアは必要ですが、その反面ユーモアは
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誤解されやすいため、あえて面白くしようとしないほう
がいいでしょう。 

『導入』を成功させるためには、聴き手であるお客さ
まの共感を得て、ただの傍観者にさせないことが大切で
す。お客さまが、現在抱えている悩みや、取り除きたい苦
痛に対して、『こんなことでお困りではないですか？』
と的確に伝えることで、『あっ！そうそう、それに困っ
ているんだ』というように共感してもらえるのです。そ
のためには前項でお伝えした、『お客さまを知ること』
が重要な要素となってきます。 

また、『こんなことでお困りだと思います』ではなく
『こんなことでお困りではないですか？』と質問形式に
することが大切です。人は質問されると自然と答えを導
き出そうと考えます。 

質問に対する答えを考えてもらうことで、聴き手はただ
の聴き手としてそこに存在しているわけではなく、プレゼ
ンテーションに参加していることになります。すると、
より真剣にプレゼンテーションに耳を傾けるようになる
のです。 
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例えば、ボディビルダーのような体に仕上げることので
きるフォットネスジムを経営しているのであれば、おそ
らくターゲットは、自己流でトレーニングしても大きな
体になれないことに悩んでいる人でしょう。この場合の
『導入』は『あなたは間違った方法でトレーニングして
いませんか？』と問いかけることができます。すると、
聴き手は自分のトレーニング方法を思い出し、間違って
いるのか考えだします。そして、間違ったトレーニング方
法とはどのようなものなのか、話を聞きたくなります。 

このようにまずは、聴き手をプレゼンテーションに引
き込むために質問すること、そして、聴き手の悩みに
フォーカスし、共感を得ることが『導入』部分の役割で
す。 

質問以外にも、聴き手の興味を引くための導入の書き
出し例をいくつか紹介します。 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1.・・・の秘密 
（例：一部の人しか知らない成功の秘密） 
2.全く新しい 
（例：ダイエットを成功させる全く新しい方法） 
3.驚くほど 
（例：驚くほど簡単にできる勉強法） 
4.誰も知らない事実 
（例：不動産業界では誰も知らない事実） 
5.画期的 
（例：腰痛の画期的な解決法） 
6.・・・の真実 
（例：エステ店が隠してきた美容の真実） 
7.唯一 
（例：発毛を促す唯一のシャンプー） 

そして、語りかけるときには、『わたし』ではなく『あ
なた』や『御社』と語りかけるようにしましょう。 
『私たちはこう思う』『私たちはこんなことを提供でき
る』ではなく『あなたはこう思いませんか？』『御社に
とって良い結果が期待できます』のように聴き手目線で
語りかけるようにしましょう。 
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プレゼンテーションをする相手が初めての場合、自己
紹介も忘れないようにしましょう。あなたがどのような
経緯でこの商品を提案しようとしているのか、どのよう
な情熱や理念があるのかを伝えましょう。 

また、何か自慢したいことがある場合には、あくまで
自分の意見ではなく、他人に評価されている、という方
法で伝えてください。 
例えば『私は今までに多くの腰痛持ちを治してきまし
た。』ではなく、『私は今まで、多くの患者さんに、苦
しんでいた腰痛が治った。とお礼のお言葉をいただきま
した。』のように第三者の声を入れることで、素直に聞
き入れることができます。 

 
2.提案（根拠） 
聴き手の悩みを提示したら、次はその悩みを解決でき
ることを提案します。自社商品・サービスの機能、特
徴、メリットを伝え、ベネフィットも伝えます。この時
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注意してほしいのは、一度にたくさんのベネフィットを
伝えないことです。機能や特徴、メリットはいくつか伝え
てもよいですが、コアとなるベネフィットは一つだけに
してください。そうしないとメッセージがブレてしま
い、聴き手の心に届かなくなってしまいます。 

ベネフィットを語るのと同じぐらい重要なことは、
『なぜ、あなたからこれを購入するべきなの？』という
お客さまからの問いです。 
なぜ、あなたの商品を選ぶべきなのかという問いに答え
られなければ、お客さまは競合他社の商品を買ってしま
うかもしれません。 
お客さまには選ぶ権利があります。そして残念なことに
現代では、ほとんどの商品・サービスには競合がいて、
しかもインターネットを使えば、簡単に比較することが
できます。 

ですから、あなたから商品を購入する理由を是非考えて
みてください。『値段が他より安い』『アフターサービ
スが充実している』『迅速』『多くの実績がある』『量
が多い』『色が豊富』など、競合よりも優れている点を
伝えてください。 
ドミノピザは『30分以内に熱々のピザを届けます』で成
功しました。 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ダイソンは『吸引力の変わらない、ただ一つの掃除機』
という差別化で、消費者の心をつかみました。これはあ
なたのビジネスのテーマでもあります。どのような題材
でもいいので、はっきりと違うところを伝えるようにし
てください。 

お客さまに『ベネフィット』と、『あなたから買う理
由』を伝えられたら、次はあなたを信用してもらわない
といけません。 

信用してもらうには、あなたの商品・サービスが本当
に価値のあるものだという根拠が必要です。根拠を示す
データは色々あると思いますが、数字で表せるものは具
体的な数字で表すようにしましょう。あまりにも細かい
データは最後の添付資料にまわして、質問された時に答
えられるように用意しておきます。 
さらに、あなたの商品・サービスに実績や受賞歴などが
あれば、それも紹介してください。 

そしてもっとも信頼を得られる方法は『テスティモニア
ル』を活用することです。『テスティモニアル』とは、口
コミや利用者の声のことです。 
この『テスティモニアル』を活用して大成功している企業
があります。 
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その企業とはAmazonです。Amazonは商品ページに商
品レビュー欄を設けることで、買おうか迷っている見込
み客に、第三者の評価を示し、インターネットで買い物
をする心理的ハードルを下げることに成功しました。 
あなたも是非、商品・サービスを実際に購入してくれた
お客さまの声を、スライドに差し込んでください。第三
者の声は当人の声の何倍もの説得力を与えます。『テス
ティモニアル』の信頼度は、『口コミをそのまま載せる
➡さらに実名や企業名を載せる➡顔写真を載せる➡イン
タビュー形式で載せる➡インタビューした動画を20秒程
度で載せる』といった順番で信頼度が増していきます。 
できればインタビューした動画を載せることをおすすめ
します。 
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3.行動喚起（保証） 
特徴やベネフィットを伝え、テスティモニアルで信頼度
を高め、あなたの商品・サービスに対する、聴き手の感
情を高められたら終わり、ではありません。 
最後には必ず、何をして欲しいのかを明確にしてくださ
い。人は怠惰な生き物なので、自分から進んで行動する
ことに抵抗を感じます。誰かに強制されることを待って
いるのです。 

ですから、最後に、あなたがお客さまに、とって欲し
い行動を伝えなくてはいけません。商品・サービスを購
入してもらいたいのか、無料サンプルを試してもらいた
いのか、資料請求してもらいたいのかは、業種や目的に
よって変わってきますが、『どうですか？弊社の商品はと
てもいいものでしょう』だけで終わってはいけません。
そのあとに聴き手にどのように行動してもらいたいのか
明確にしてください。 

特に日本人である私たちは、売り込むことに苦手意識
がある、と言われています。『ここまで説明すれば、売
りたい気持ちはなんとなくわかるでしょ』といった感じ
で最後は相手に委ねてしまうのです。クロージングに対
しての恐れや、注文を求めることに対する抵抗がそのよ
うな事態を招いてしまうのです。 
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セールスのカリスマ・トレーナーとして知られるジグ・
ジグラーは、『注文を求められるかどうかが、高給を取
れるセールスマンと最低の基本給しか稼げないセールス
マンとを分ける』と言っています。 
ですから、必ず行動を求めるようにしましょう。 

行動を求める際には、メールして欲しいのか、電話して
ほしいのか、など求める行動を明確にしてください。 

行動を求めても、ほとんどの場合、その場で意思決定
されることはありません。相手が企業の場合でしたら、
一度その提案を持ち帰ってから、協議をして決定する場
合が多いからです。 
あなたはインターネットや実店舗で買い物をする場合、
『この商品気になるけど、とりあえず保留にしておいて、
また後で来よう』と決めて、そのまま忘れてしまうこと
はありませんか？ 
『一度保留』は買ってもらえないも同然なのです。 

ですから、特典とデッドライン、保証を提示して、お客
さまが断れないようにしていくことが大切です。 
特典とは『値引き、無料お試し、分割払い、手数料無料、
臨時価格、特売セール、ひとつ買えばひとつおまけ、ま
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とめセール、在庫一掃セール、期間限定品セール』など
のことです。 

デッドラインとは数量や時間を限定することです。私た
ちは『限定物』という言葉に弱いですよね。『数量限
定』と聞くだけで、今買わないと、もう手に入らないか
もしれないと思い、購入心理をくすぐられます。 

また時間をデッドラインとして設定することもできま
す。『3月31日までに購入していただいたら20%OFF』な
どのように、特典とデッドラインを設定して、お客さま
に今すぐ行動してもらえるようにしましょう。 
ここで注意してもらいたいのは『ウソ』はつかないでく
ださい。『3月31日まで』という表示がいつも更新され
ていたり、『今だけ』のような曖昧な表現でごまかした
りしていては信用してもらえません。 

多くのインターネットマーケターはこのデッドラインを
使っています。期限を超したら本当に値上げしてしまう人
もいますし、期限を過ぎてもいつまでも同じキャンペーン
をしている人もいます。どちらの商品を買いたくなるか
は明確ですよね。 
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特典をつけて、期限を設定していても、聴き手であるお
客さまは、購入するか迷っています。そんなに簡単には
意思決定してくれません。ですから、お客さまにはリス
クがないことを伝えましょう。それは『保証』です。 

保証にも様々な種類があります。『全額返金保証』『一
部返金』『無料交換対応』『永久サポート』などです。 
もちろんあなたの提供する商品・サービスによって保証
できる内容は変わってくると思いますが、複雑な保証内
容だけは避けてください。 

ある企業が販売している、起業家向けの『マーケティン
グ情報商材』の返金保証内容は『30日以内に全ての項目
を実行し、1円も利益が上がらなかった場合。さらにすべ
てに対してレポートを提示してもらい、こちらで返金可
能と判断した場合のみ全額返金いたします。』となって
います。ここまで複雑だと、もう保証をつけていないの
と同じで、なんの魅力も感じません。 
ですから保証内容はできるだけシンプルに、そして保証
期間も長くつけるようにしてください。（30日よりも60
日、60日よりも120日の方が信頼度は増しますよね） 

保証をつけて返金が殺到したらどうするんだ、と恐れ
るのは当然です。コピーライターであるテッド・ニコラス
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によると返品率はあったとしても3%ぐらいとのことで
す。5%を超えるようであれば、商品やサービスになにか
しらの欠陥があるか、販売する相手を間違えていると指
摘しています。 

ここまできたら一番最後には、これまでの提案と特
典、保証内容をもう一度繰り返して終わりにします。 

 
　プレゼンテーション資料を作成する際に、下記の
チェック項目を参考にして、どのような項目が必要で、ス
ライドへの差し込み漏れがないかチェックしてみてくだ
さい。 

【スライド作成チェック項目】 
・誰に売り込もうとしているのか 
・聴き手の悩みは何か 
・その商品はなんのか。何をするものなのか 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・その商品のメリット、ベネフィットはなにか 
・競合と異なる点はなにか、なぜあなたから買うべきなのか 
・その商品の良さを裏付けるものはあるか 
　（口コミや受賞歴、科学的根拠） 
・購入を考えたお客さまの行動が明らかになっているか 
・どんな特典をつけられるのか 
・デッドラインは設定しているか 
・保証内容はどうなっているか 

ここまでの流れを例えを使い、見ていきましょう。 
あなたが古材を活かしたリフォーム会社を経営してい
て、アパート経営の大家さんを集め、自社サービスを利
用してもらえるようにプレゼンテーションをする、とい
う仮定で説明していきます。 
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表紙は、本の表紙やCDのジャケット
のようなもの。 
イメージできる画像や、期待を高める
タイトルで、聞き手が話を聞きたくな
るような工夫が必要。

【表紙】
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はじめて会う場合には、自己紹介は必
要。 

商品を紹介する経緯や、場合によって
は、どのような会社なのかを伝えるこ
とで、聴き手が納得しやすくする

【自己紹介】

聴き手が抱える悩みを質問すること
で、聴き手は、質問に対して考え始め
る。 

最初に共感を得ることが重要。

【導入（問題の提起❶）】

目次はつけなくてもいいが、目次をつ
けておくと、今回のプレゼンテーショ
ンの内容を聞き手が把握できる。

【目次】
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問題となるテーマが聴き手だけの問題
ではなく、東京都でも問題になってい
ることを伝えることで、問題の深刻さ
を認識してもらう。

【導入（問題の提起❷）】

入居率が全体的に下がっていること
で、賃貸アパート業界の現状が厳しく
なっていることを伝え、聴き手の不安
を顕在化させる。

【導入（問題の提起❸）】

空室率がなぜ増えているのか、その原
因をシンプルに伝える。

【導入（問題の原因）】
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空室率が増えている原因をさらに深掘
りし、原因を特定していくことで、こ
れから提案する内容へとスムーズに誘
うことができる。 

一つの原因にフォーカスすることで聴
き手を迷わせない。

【導入（原因の深掘り）】

いきなり自分の提案に入る前に、実際
に他企業の成功例を伝えることで、自
社提案を受け入れやすくしておく。 

ここでは条件的には厳しい物件でも人
気の原因を探っていく。

【導入（問題の解決法❶）】

厳しい条件でも人気である物件の例を
2つほど挙げて説明してく。

【導入（問題の解決法❷）】
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例１つ目 

できれば実際のアパート名、施工業
者、人気度、写真を使用できるといい
が、難しければ、イメージが伝わりや
すい写真と簡単な説明を載せておく。

【導入（問題の解決法❸）】

例2つ目 

前ページと同じ例の2つ目なので、レ
イアウトがまったく同じであることが
望ましい。 

前ページで写真を使っているならば、
こちらも写真を使用し、イラストを使
うのは厳禁。

【導入（問題の解決法❹）】

人気物件の条件を結論づける。 
結論づけるまでに聴き手が納得できる
内容、根拠が必要。 

『ターゲット・・』文章をアニメーショ
ンで出るようにするとより効果的。

【導入（問題の解決法❺）】
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自社提案に入る前に、聴き手が疑問を
抱きそうなことや、不安に思いそうな
ことを先に提示する。

【導入（問題の解決法❻）】

聴き手の疑問をさらに深掘り。
【導入（問題の解決法❼）】

背景に古材の画像を配置し、今までと
違う表現で、自社提案を印象づける。 

写真を背景に使うときは、文字の視認
性が悪くならないよう注意し、写真の
明度によって、文字の色を決める。

【提案（内容❶）】
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提案内容はどのようなものなのか説明
していく。

【提案（内容❷）】

提案内容に対して、どのような需要が
あるのか根拠を示し、聴き手を安心さ
せる。 

グラフは一番言いたいことだけを強調
し、細かいデータは省略。

【提案（根拠❶）】

自社実績を見せることで、信頼度を得
る。 

1スライドで何枚も写真を載せること
はせずに、大きく使う。何枚もある場
合はスライドを分けること。

【提案（根拠❷）】
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実績の2つ目 

写真、文字の位置は必ず前ページに合
わせること。

【提案（根拠❸）】

自社提案にはどのようなメリットがあ
るのかを説明。 

細かい説明は口頭で説明できるので、
スライド上では省略する。

【提案（メリット❶）】

特別な意図や意味がない限り、文字や
イラストは常に同じ位置に配置。

【提案（メリット❷）】
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背景に色を置く場合、スライド全体が
うるさくなりがちなので、薄い色を選
ぶ。 

あまりに薄い色だと、プロジェクター
で映し出した際に色が飛んでしまうこ
とがあるので注意が必要。

【提案（メリット❸）】

今回は4つのメリットを4スライドに
分けたが、1スライドで4つのメリッ
トが順番に出てくるものでもOK。

【提案（メリット❹）】

これまでの説明で、もしかしたら聴き
手は『古材は費用が高いのでは？』と
いう疑問を抱くことを想定して、その
疑問を解消するスライドを用意。 

常に聴き手の頭の中と会話するように
スライドを作成すること。

【提案（自社の特徴❶）】
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提案したら必ずその根拠を示すこと。
そうでなければ、聴き手は信用してく
れない。

【提案（自社の特徴❷）】

収入がUPするというベネフィット。
比較する場合は1スライドで表現。 
それぞれ1スライドに分けてもよい
が、最後は2つが比較できるようにま
とめた1スライドを用意する。

【提案（ベネフィット❶）】

時間の推移による2つ以上のデータを
比較するのであれば、折れ線グラフが
有効。

【提案（ベネフィット❷）】
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数字がメリットとなる場合、できるだ
け大きい数字でアピールする。この場
合、1室での収益差よりも、アパート
平均戸数である6室での差額の方が数
字にインパクトが生まれる。

【提案（ベネフィット❸）】

前のスライドで『更新費40%カット』
の詳細説明。

【提案（ベネフィット❹）】

口コミや、お客様の声を掲載し、商
品・サービスの良さをアピール。顔写
真、実名等の情報を載せて良ければ必
ず載せる。 
匿名では、あまり信頼を得ることがで
きない。

【提案（テスティモニアル❶）】
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口コミや、お客様の声がたくさんある
場合には、いくつかピックアップし
て、掲載し、あとは添付資料にまわ
す。

【提案（テスティモニアル❷）】

問題、現状、提案、を順に説明してき
て、聴き手の感情を高めることができ
たら、どうして今、購入する必要があ
るのかを明確に伝える。

【提案（購入する理由❶）】

もう一度問題点を整理する。 

背景に青色を配置し、これまでとは違
う雰囲気にすることで、印象付ける。

【提案（購入する理由❷）】
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もう一度自社提案を整理する。 

フォーマットはすべて同じである必要
があるが、すべて同じ調子でプレゼン
テーションが進んでいくと、聴き手は
飽きてしまう。

【提案（購入する理由❸）】

何をして欲しいのか？ 
その方法は何か？ 
を明確に説明し、聴き手がどうすれば
よいのか迷わせないようにする。

【行動喚起（方法）】

人は面倒だと思う意思決定は先延ばし
しようとし、いつのまにか忘れ去られ
てしまうため、すぐに行動してもらえ
るように、期限を設けて特典をつけた
方が、行動してもらいやすくなる。

【行動喚起（特典❶）】
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特典となる商品の画像をしっかりと見
せたいのであれば、文字と画像を分け
てレイアウトする必要がある。

【行動喚起（特典❷）】

保証をつけるということは、品質に自
信があることを裏付けるものであり、
保証は決して複雑にしてはいけない。 

保証期限は長ければ長いほど、信頼度
が増す。

【行動喚起（保証）】

最後にまとめに入る前に、違う問題点
もあることを示し、厳しい状況である
ことを伝える。

【行動喚起（まとめ❶）】
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4.添付資料（補足資料） 
添付資料はプレゼンテーション本編では活用すること
はありませんが、質疑応答の際に活用できるよう、でき
る限りの資料を用意しておきましょう。 
できる限りというのは、予想される質疑を全て書き出
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聴き手が求めている答え（ここでは
『安定したアパート経営』）を提供で
きることを伝え、感情を煽る。

【行動喚起（まとめ❷）】

もう一度、ベネフィット、特典、保証
内容を伝え、プレゼンテーション終
了。 

最後のスライドに『ご静聴ありがとう
ございました』という挨拶スライドを
挿入してもOK。

【行動喚起（まとめ❸）】
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し、それに応えるスライドをすべて用意しておくというこ
とです。 

この後『4.デザインの苦手意識をなくす』で詳しくお伝
えしますが、本編で使用するグラフはできる限りシンプ
ルかつ、他の余計な情報を削除し、わかりやすく加工す
る必要があります。その際に、加工する前の全ての情報
を含んだグラフは添付資料にまわしておきましょう。 
他にも、本編では話していない、根拠となるグラフや引
用記事なども添付資料に入れておいてください。お客さ
まから『この数字の根拠は？』などと聞かれたときに言
葉で答えるよりも、実際に算出したデータ元を見せた方
が納得してもらいやすくなります。 

添付資料は特にデザインにこだわる必要はありませ
ん。もしこだわり始めてしまったら、1つのプレゼンテー
ション資料の作成にとても時間のかかることになってし
まいます。添付資料はあくまでも、質疑対応用ですの
で、口頭で答える補助的な役目なのです。 
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3.お客さまの心を掴む方法 
物語で感情をつき動かす 
脳科学では、脳の中にある扁桃体が、人間の感情をコ
ントロールしていると言われています。ある実験で、この
扁桃体の働きを制限させると、感情がうまくコントロー
ルできなくなり、ものごとを決めることができなくなっ
たそうです。 

つまり、人はものごとを決めるときに、感情が強く関
係しているのです。そして購買決定も、頭で考え『便利
だ』『これは自分に必要だ』という合理性だけではな
く、感情に左右されるのです。 
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感情はつながりや親近感を生みます。お客さまの感情を
刺激し、高揚させることができれば、必死に売り込むこ
となく、お客さまに『この商品が欲しい』という気持ち
にさせることができるのです。 
何かを買うときには、感情の働きによってモノを買うこ
とを決定づけています。その感情を動かすためには、値
段の安さや、機能性の高さだけでなく、『商品に付随す
る物語性』が重要なトリガーとなってきます。 

商品に物語があると、お客さまは商品と同時に、物語
にお金を払ってくれるようになります。物語が語られた途
端、商品はモノから、物語の結果として見られることに
なるのです。 

オーストラリアの起業家でベストセラー作家でもあるダ
ニエル・プリーストリーは著書『市場独占マーケティン
グ（ダイレクト出版）』の中で、物語を使い成功している
時計メーカーについて次のように述べています。『男物
の高級時計を作るのは簡単だ。材料は2つでいい。スイス
に拠点を置くことと、100年の歴史を持つこと。一方で
アメリカにブレモントという時計メーカーがある。ブレ
モントは2002年創業であるが、ストーリーを使い市場を
席捲している』 
ブレモントという時計メーカーは日本ではあまり馴染み
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がありませんが、競争の激しい高級腕時計の業界で、そ
の名を轟かせています。 
ダニエルによると『ブレモントの成功の理由は、メー
カーの国籍や歴史に惹かれて買うわけではないという点
にある。人は、それぞれの時計が語る”ストーリーに惹か
れたとき”その製品を買う』と説明しています。 
さらに『ブレモントは、飛行機事故で父親を失った兄弟
が、パイロットのために時計を作りたいという夢から始
まり、兄弟が作る時計にも一つ一つストーリーがある。
B-2ステルス爆撃機のパイロットが、漆喰の機体に合う漆
黒の時計が欲しいと要望し、完成した時計のストー
リー。超音速下での戦闘機の座席射出を想定し、耐用テ
ストを行っているのはブレモントだけだというストー
リー。他にもたくさんのストーリーがあり、新製品を売
り出す時、ブレモントはまずストーリーを語る』と説明
しています。 

この物語では品質の高さが証明されると共に、父を飛
行機事故で失った兄弟への感情移入、そして、商品一つ
一つに語られる物語が、私たちの胸を踊らせるのです。
ほとんどの人はB-2ステルス爆撃機に乗っていません。で
すから、そのような時計は必要ないのですが、『B-2ステ
ルス爆撃機と同じ漆黒の時計』という表現が、男心をく
すぐるのです。 
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もちろん時間が限られたプレゼンテーションで、あな
たの商品・サービスやあなたの企業の成り立ちなどをダ
ラダラと話すことは誤った行為ですが、商品・サービス
に付随する物語や、あなたの企業の物語や理念を簡潔に
情熱を持って語ることができれば、お客さまから共感を
得られることもできるのです。 

あなた自身の物語を伝えることも、お客さまの心をつ
かむ1つの方法です。 
あなたがその商品を生み出すまでにどのような、苦労と
失敗があったのか、そして、どのようにして、壁を乗り越
え、その商品ができたのかを伝えてください。 

映画でもドラマでも漫画でも、私たちが好きなシナリ
オがあります。それは、誰にも期待されず、特に秀でた特
技もない主人公が、物語が進むにつれ、成長し活躍す
る。といった物語です。 
私たちは誰でも1つや2つはコンプレックスを持って生活
しています。ですから、最初から完璧なものには共感し
にくく、努力する主人公に感情移入しやすいのです。あ
なたは、あなたが扱う商品の主人公なのです。 
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家電メーカーの『バルミューダ』の商品にはストー
リーが語られているので、是非参考にしてみてください。 
【バルミューダHP】 

聴き手を教育する 
お客さまを教育するだなんて、そんなえらそうなことで
きない。と思われましたか？ 
でもこれはとても大切なことです。 

では、質問です。婚約指輪の相場は一般的にいくらぐら
いだと言われているでしょうか？ 
そうです。給料の3ヶ月分です。なぜか世間では給料の
3ヶ月分が常識になっています。誰がそのような相場を決
めたのか、男性側としてはもう少し相場を下げてもらい
たいところですが、これは実はダイヤモンドを販売する企
業のプロモーションだったのです。 
企業としては、当然、高額な商品を買ってもらいたいの
で、婚約指輪の相場は給料の3ヶ月分と謳ったのです。 

最近、世間がやたらと『菌』に過敏になっていません
か？人が触るものは抗菌仕様になっていますし、会社の
入り口には除菌ジェルがあります。水拭きしたテーブルに
は菌がたくさん残っているらしく、電車のつり革も相当
汚いと聞いたことがあります。20年前にも菌は変わらず
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存在していたにも関わらず、除菌や滅菌などの言葉はあま
り浸透していませんでした。でも今は、除菌関係の商品
がたくさん売れるようになっています。 

これらの例のように、いつの間にか私たちは教育さ
れ、私たちの生活に新たな習慣が入り込んでいるので
す。飲み水を買うなんて、20年以上前には考えられませ
んでしたね。 

例えば、農薬を使った既存の生産方法でつくられたリ
ンゴは、実は身体に悪い成分がたくさん入っており、身
体の中に蓄積されていくと、病気を発症するリスクがあ
ることがわかったとします。（あくまでも例えですよ） 
あなたは、その事実を知り、消費者の健康を守るため
に、無農薬のリンゴを生産販売することにしましたが、
手間が倍以上かかるので、値段は1玉500円です。  
この普通より値段の高いリンゴを売るためには、農薬を
使って生産されたリンゴの恐ろしさを、消費者に伝える
必要があります。つまり、農薬は身体に悪い、というこ
とを教育するのです。 

どんなによい商品も見込み客にとって、それがメリット
になることを知らなければ、誰も興味をもってくれませ
ん。そのため、あなたは見込み客にどうしてその商品が
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必要なのかを、科学的根拠や証拠などを交えながら教育
していく必要があるのです。 

あなたがやるべきことは、なぜあなたの商品やサービ
スがお客さまにとって有益なのかを伝えることです。そし
て今までの慣習がお客さまにとって悪しきものであるこ
とや、そのままでは不便なこと、ストレスが溜まって健
康を害すことなどを教えてあげることなのです。 
特にまだ、誰も知らない情報を持った商品であれば、な
おさらお客さまに伝える必要性と義務があります。 

1スライド1テーマ 
1スライド1テーマというのは、ほとんど基本といって
もいいかもしれません。これは様々なプレゼンテーショ
ンのプロが提唱しています。 
つまり、1スライドにあれもこれもと詰め込んでも、伝わ
らないし、理解してもらえないからです。もし補足として
伝えたいことがあるのでしたら、それは添付資料にまわ
してください。 

あくまでも聴き手の立場になって考えてください。いき
なりいろいろな情報を詰め込まれても、聴き手としては
『で、何か言いたいの？』と思ってしまいかねません。
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根拠は必要ですが、根拠をすべて伝える必要はないので
す。 

1スライド1テーマにするもう一つの利点は、ある程
度、スライドのボリュームが増えることで、飽きにくくリ
ズムが生まれやすい点にあります。 
逆に強調したい部分は少し時間をかけることで、今まで
リズムよく進んでいたプレゼンテーションに認知不協和
が生じ、より印象に残すことができます。 

なぜ、1スライドに1テーマでないといけないのか？ 
それは、1つのスライドにいくつも言いたいことを詰め込
んでしまっては、話し手が何を伝えようとしているのか
聞き手が一生懸命考えなくてはいけないからです。 

人間の脳は電気を使って情報伝達をしています。脳は使
えば使うほど、電気を消費し、疲れを感じ、最後には充
電（睡眠）を必要とします。 
ですから人は、なんとか脳の電気を節約しようと、考え
ることを好みません。 
あなたも昼食に何を食べるか考えるのが面倒で、結局同
じメニューを食べてしまうという経験がありませんか？ 
脳は常に楽をしようとしています。毎日、靴ひもの結び
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方を学ばなければいけないとしたら、他のことを学んで
いる余裕はありません。 

ですから、あなたのプレゼンテーションで、考えさせ
てはいけないのです。パッと見て理解できるようなスラ
イドでなくては、最後に意思決定をお願いする前に、聴
き手の脳が疲れてしまいます。 

あなたが常に意識すべきこと 
私はサラリーマン時代、プレゼンテーション資料や提
案書を制作代行していましたが、常に意識していたの
は、提案者目線ではなく、聴き手目線で資料を作成する
ことでした。提案者は自分の提案に惚れ込んでいます。
実際そのような情熱がなければ、プレゼンテーションを
することができないでしょう。だからこそ、そこに落と
し穴があります。あまりにも、言いたいことをすべて詰め
込みすぎて、なにがメリットになるのかわからない、ま
とまりのない資料になってしまうこともしばしばありま
した。 

また、『私はこうしたい、これが一番良い方法だ』と
いう主張だけをしているのであれば、それは提案者の単
なる『願望や自己満足』であって充分なプレゼンテー
ションとは言えないでしょう。 
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このような状態になると、2つほど問題が出てきます。
1つは『結局何が言いたのかわからない』といった問題で
す。提案者としてはアピールポイントがたくさんあった方
が良いと考え、たくさんのアピールポイントを伝えたた
め、論点がズレはじめ、結局すべての提案が霞んでしま
うという事態になってしまうのです。 

成功しているビジネスモデル、マーケティング、セール
スライティング、広告などを見ても、いずれも本当に言い
たいポイントを1つに絞ってレーザービームのように、消
費者の心を撃ち抜いています。 

例えばiPodは『1000曲をポケットに』というシンプル
なメッセージで消費者にアポールしました。ダイソンは
『吸引力の変わらないただ一つの掃除機』であり、おそ
らく他にも軽さや、使い勝手などアピールポイントがあっ
たのでしょうけど、最も効果的なメッセージ1つを発信し
ています。 

問題点の2つ目は『専門用語だらけ』といった問題で
す。これは特に紙資料で起こりやすい問題です。なぜな
ら、スライドであれば、提案者が口頭で説明できます
し、聴き手から質問が挙がれば答えることができます。 
ですが、読み手にすべてを委ねる紙資料では専門用語を
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説明してあげられる人はいません。さらに紙資料では紙
面の都合もあり、専門用語を説明してあげられるスペース
がない場合もあります。 

聴き手がその業界に精通している相手ならば問題あり
ませんが、もしもあまり業界を理解していない人であれ
ば、考慮しなくてはいけません。 

私はよく、これらの間違いに直面しました。制作依頼
された原稿を見てみると、なにが言いたいのか全くわか
らないものや、これでは伝わらないと思える内容も多
く、その場合、私の判断で必要のない内容を削除した
り、説明をつけたしたり、重要そうなところを大きく表
現したり、レイアウトを変えたりしながら資料を作成し
ていきました。 

なぜこのようなことができたかというと　私は制作代
行という中立的な立場から資料を制作していましたの
で、聴き手の立場から内容を判断できたのです。聴き手
の立場になって、これはわかりづらい、ここはちゃんと
説明してほしい、などといった判断ができたのです。 

もしもあなたが、一人で資料を制作しているのでした
ら、なかなか俯瞰的に見るのは難しいでしょう。特に熱
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が入った状態で一気に作り上げてしまう資料は、聴き手
にはわかりづらいものになっていることが多くありま
す。できれば誰かまったく関係ない人に見てもらってわ
かりづらい箇所を指摘してもらうか、それができなけれ
ば、１日おいて、次の日に見てみると、修正が必要な箇
所が必ず見つかってくると思います。 

プレゼンテーションは、あなたのこれまでの経緯や結
果を伝えるためのものではありません。アカデミックな
プレゼンテーションであれば、それも許されますが、ビ
ジネスパーソンを相手にしたプレゼンテーションである
ならば、聴き手であるお客さまにどのような未来を与え
ることができるか伝えなくてはいけません。ですから聴
き手目線で資料を作成することを、常に頭に入れておい
てください。 

共通の敵をつくる 
これは、多くの漫画や映画で使われている手法です。ド
ラゴンボールを見たことはありますか？主人公の孫悟空
の敵として現れる人物は、いつの間にか仲間になってい
きます。それは共通の敵が現れるからです。 
これは政治の世界でも見られることです。国内をまとめ
るには国外に敵を見つけ、2国間で友好関係を築くには共
通の敵国を設定するのです。 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ギクシャクした女性社員同士も、嫌いな上司が一緒であ
れば手を組みます。 

この『敵を作る』という手法を用いて大成功した企業
があります。あなたもご存知の通り、『Apple』です。
Appleは最初IBMを敵として設定し、『私たちはIBMの支
配から脱出する』といったアプローチをとりました。し
ばらくすると今度はWindowsを相手にしました。
Windowsと言えば全世界でのシェアが90%以上というと
んでもないOSです。当時流れていたテレビCMでは、スー
ツ姿のダサいサラリーマンを普通のパソコン
（Windows）に見立て、カジュアルでクールな人物を
Macに見立てた、2人の男が出てくるCMなのですが、こ
れを見た人たちは、Macはかっこよくて、普通のパソコ
ンはダサい、と感化された人もたくさんいたのではない
でしょうか。 

こういった戦略のおかげで、Apple信者はApple以外の
製品には見向きもしなくなり、Apple製品ではないものを
使っている人を蔑むまでになっています。  
つまり、彼らからしたらApple以外はすべて『敵』なので
す。 
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人は敵を必要としています。なぜなら敵がいると、関係
性がわかりやすいですし、共感力が非常に高まるからで
す。あなたの業界でもお客さんの敵となる商品や習慣を
見つけましょう。 
もちろん特定の企業や商品に対しての誹謗中傷は絶対に
ダメです。そんなことをしたら、あなたの人間性やビジ
ネスモラルを疑われてしまいます。  
そうではなくて、敵を見つけたら、それよりも自社製品
の方が素晴らしいことを伝えましょう。 
例えば、ダイエット関連の事業でしたら、既存のダイエッ
ト法である、炭水化物抜きダイエットを敵と設定してもい
いでしょう。炭水化物を抜くダイエットは体に害になるこ
とを伝え、それよりも確実で健康的な方法があることを
伝えればいいのです。 
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4.デザインの苦手意識をなくす 
ダサくてわかりにくいスライドにな
る5つの特徴 
あなたも経験したことがあると思いますが、
PowerPointでスライドを作ってみたはいいけど、なんだ
かダサいし、わかりづらいけど、どこを直したらかっこ
よくなるのか、どのようにレイアウトしたらわかりやす
くなるのかがわからないために、結局いつもと同じよう
に作ってしまう。といった経験があるかと思います。 
おそらく、あなたが作ったスライドだけではなく、あな
たが普段目にするスライドや資料も同じようにわかりづ
らいものばかりだと思います。 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Design
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このようになる原因は4つあります。 
 
　1.必要だと思う情報を全て詰め込んでしまう 
　2.様々な色を使ってしまう 
　3.レイアウトがまとまっていない 
　4.PowerPointの特殊効果に頼ってしまう 

逆に考えれば、この4つの間違いを正すことができれ
ば、あなたのスライドは見違えるように変化し、見やす
いスライドへと変貌を遂げることができるのです。 
あなたにセンスがないわけではなく、ただルールを知ら
ないだけなのです。 
 
 
【1.必要だと思う情報を全て詰め込んでしまう】 

『伝えたいことがたくさんあって、あれもこれも言いた
いし、その根拠となるデータも示したい、あっ！この情
報も入れておいた方がいいかもしれない』 

この調子で、1枚のスライドが内容盛りだくさんで、密
度の高いスライドができてしまいます。『3.お客さまの心
を掴む方法』でもお伝えしましたが、基本的には1スライ
ド1テーマですので、これを守っていれば、そこまで詰め
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込まれたスライドになることはありませんが、1テーマの
中でも言いたいことがたくさんある場合がありますよ
ね。 

でも、それは本当に今話すべき内容ですか？聴き手はそ
れを求めていますか？自分に問いかけてみてください。
これを何度も繰り返すと、かなりの部分が削られると思
います。 

それでも内容が多くなってしまう場合には、思い切って
スライドを分けてしまいましょう。1枚のスライドに小さ
な文字で収めるよりも、別のスライドに大きな文字で表
現したほうが、圧倒的に聴き手には伝わりやすくなりま
す。 

プレゼンテーションに時間の制限はあっても、スライド
枚数の制限はありませんし、スライドを分けたところ
で、伝わりづらくなるということはありません。 

もしもスライドを分けることで、『伝わりづらくなるの
では？』と心配されているのでしたら、スライドがちゃ
んと接続詞で繋がっているかを確認してください。 
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スライドとスライドの間に『そのため』『すると』『し
かし』『なぜなら』のような接続詞を入れてみて、ちゃ
んとスライド同士の意味が繋がっていれば、聴き手を混
乱させることはありません。 
1枚のスライドで全てを説明することは、聴き手のために
ならないのです。 
 
 
【2.様々な色を使ってしまう】 

色をたくさん使える人はプロのデザイナーだということ
をまずは理解しましょう。色彩理論を理解し、常にデザ
インを意識してきた人だけに備わった色感覚は、一朝一
夕で身につけることはできません。 
あなたの仕事はご自身のビジネスを成長させることで
あって、デザインを学ぶことではありません。ですか
ら、無理に色をたくさん使おうとすることは控えるべき
です。 

あなたが知っておくべき色の使い方は、『メインカ
ラー』と『アクセントカラー』の2色を決めるということ
です。何色も使おうとするから、迷いが生じて作業効率
が悪くなり、まとまりのない資料になってしまうので
す。 

  /  64 108



Strategic presentation

『メインカラー』はそのスライドの全体を印象付ける色
になり多用する色ですので、原色を使った強い色は避け
てください。 
『アクセントカラー』はスライドの中で特に言いたい部
分を強調する際に使用する色です。この2色をうまく使う
ことで、スライドに統一感と見やすさを与えてくれます。 

もちろん絶対に２色のみというわけではありません
が、自分のなかで2色だけ使うと決めてしまえば、作業は
圧倒的に早くなり、見た目にも綺麗な資料が出来上がり
ます。『色使い』についてはまた、次項で詳しくお伝え
ますが、まずは色を使いすぎないことを意識するように
してください。 
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色を使いすぎて、どこに注意しても
らいたいのかわからない。 

強い色がたくさん使われているの
で、見ていて疲れる。

メインカラーは緑色。アクセント
カラーは赤色を使用。 
色を限定することで、見ている側
の目線の誘導が可能となる。 
最初に『安心・確実』に目がいく
ようにし、それから下部の『今ま
で～』の文章に目がいくように
なっている。

【色多すぎスライドを修正した例】
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【3.レイアウトがまとまっていない】 

なかなかレイアウトに苦労される方も多いですが、多く
の人が適当に図や写真や文字を配置して、それでおしま
い、になりがちです。 
レイアウトに困ったら『Zの法則』が効果的です。人の目
線は『Z型』に追うようにできていますので、一番重要な
ことを上部におくと良いでしょう。 
上部に『弊社の提案』などのページタイトルを配置する
人がいますが、それは避けてください。 
1番最初に目がいくところに当たり障りのないページタイ
トルを置くよりも、聴き手の興味をひくようなコアメッ
セージを配置することで、より興味を持って聴いてもら
えるようになります。 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聴き手はまず上部に目線がいくた
め興味をひくコアメッセージを上
部に配置します。そこから伝えた
いことを『Z型』に配置すること
で、スムーズに目と耳に情報が入っ
てきます。

【Zの法則】
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一番多い間違いは、図や文字が揃っていないことです。 
上下左右の位置や図の大きさを合わせてあげるだけで、
かなり見栄えの良いスライドができあがります。なぜな
ら、人の目は秩序を求めており、そこに連続性や調和、
関連性を見出します。例えば図と関連する文章がある場
合、その関連したもの同士を近くに置き、逆に関係ない
図や文章は少し距離をおいて、レイアウトすることで、
図と文章の関連性を示す視認性はかなり高まります。 

つまり、レイアウトがしっかりとされていれば、いち
いち説明することなく、思いを伝えることができるので
す。 

特にスライドで順番に見せていくときなどは、文字が
毎回違う場所になっていたり、図版がページごとでズレ
ていたりすると、聴き手は気づかないうちにストレスを
感じてしまい、その結果、プレゼンテーションに集中で
きない、という事態になってしまう恐れがあります。 
あなたのプレゼンを100%伝えるためにもバラバラなレイ
アウトで聴き手の気が逸れてしまわないように十分に意
識してください。 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写真の大きさがバラバラで、それ
に関連する文章も、適当に配置さ
れているため、関連性が判然とし
ない。

写真の大きさ、位置だけではな
く、写真と写真の隙間の間隔もす
べて揃っている。 
文章も写真のすぐ下に配置されて
いるため、関連性を把握しやす
く、視認性がとても高い。

【バラバラレイアウトと整列レイアウト例】
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2つのスライドを重ねてみると、
ズレが生じているのがわかる。 
このようなズレは、聴き手にス
トレスを与えるため、同じレイ
アウトのスライドが連続するの
であれば、必ず位置をすべて揃
えること。

【スライドをまたぐと位置がずれる例】

1ページ目と2ページ目は、写真と
文字の位置関係や、写真の大きさ
などが同じため、一見するとレイ
アウトが揃っているように見え
る。 

プレゼンテーションではスライド
を連続して見るので、ページ間での
少しのズレが気になってしまう。

1ページ目

2ページ目



Strategic presentation

 
【4.PowerPointの特殊効果に頼ってしまう】 

PowerPointは実に高機能で、様々なことができます。
イラストを描けることはもちろん、写真を加工し、トリ
ミングすることもできます。図形や文字に様々な色やグ
ラデーションをつけたりすることもできます。 

さらに、図形や文字を3D表示させたり、影をつけたり
などの特殊効果もつけることができ、一見デザインの幅
が広がるように感じますが、この特殊効果によって、泥
沼にハマるケースがとても多いのです。自分で作成したデ
ザインに納得できないから、どんどん特殊効果をつけて
いった結果、ごちゃごちゃしたものが出来上がってしま
います。 

この失敗は特に初心者の方が陥ってしまいがちです。覚
えたての機能を余すところなく使ってみたい、という欲
求のままに、『こんな複雑な効果をつけたスライドを作
ることができるんだぜ』とちょっぴり鼻を高くして、意
気揚々と『特殊効果祭りスライド』を量産していくので
す。 
『グラデーションや影などは資料には必要ない』と言う
デザイナーもいるように、過度なグラデーションや影な
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どの装飾は、主張したいことがボケてしまいますし、見
ていて疲れてしまいます。 
特殊効果をまったく使うな、とは言いませんが、もし使
うのであっても、使う特殊効果を限定して、1スライドに
1特殊効果程度にしてください。 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ソフトスキルの高さや、デザイン
性を表現しようとしたが、特殊効
果を使いすぎて、カッコよさとは
程遠い仕上がりになっている。

特殊効果には一切頼らず、文字
や背景の塗りも過度な装飾を避
けることで、シンプルに言いた
いことを伝えることができる。

【PowerPointの特殊効果に頼らないスライド例】
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失敗しない色の使い方 
まず、色を選ぶ際には、原色は避けましょう。原色とは
色合いのはっきりした強い色のことで、RGBやCMYKで
単色で100%にしてしまうことです。これでは色が強すぎ
て、目が疲れてしまいますし、視認性の低下にもつなが
ります。 

ではどのような色を選べばいいのでしょうか？一般的
にはあなたの会社のコーポレートカラーを使用すること
で、違和感のない資料を作成できると同時に、聴き手に
対して印象付けることができ、ブランディングの側面も
持ち合わせています。 

もしかしたら、あなたは『自分の会社のコーポレート
カラーは原色を使っている』と思われているかもしれま
せんが、安心してください。おそらく原色に見えても厳密
には原色を使用していないことが多いです。原色のブルー
に見えても、多少ブラックが入っていたりするはずです。
それでもコーポレートカラーが強い色の場合には3つの方
法があります。 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【RGBの原色】 【CMYKの原色】
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【1つ目】コーポレートカラーを『アクセントカラー』と
して使用し、『メインカラー』はグレーで統一してしま
うという方法です。 
例えばコカ・コーラのコーポレートカラーは強めの赤で
す。ですがメインにグレーを使い、赤をアクセントカ
ラーとして使うことでうまくまとめることができます。 

 
【2つ目】コーポレートカラーの色はそのままに、『彩度』
や『明度』を調整する方法です。 
『彩度』とは色の鮮やかさを表す属性です。彩度が最も
高い色は鮮やかな原色となり、彩度が低くなるにつれて
くすんだ色みを感じない色に変化し、最後には無彩色に
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コカ・コーラ ボトラーズジャパン ホールディングス株式会社 2017年期末決算説明会より 
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なります。 
『明度』とは色の明るさを表しています。明度が高いと
白っぽくなり、低くなると暗くなっていきます。明るい
部屋では全ての色が明るく感じられて、真っ暗な部屋で
は全ての色が黒っぽくなることを想像するとわかりやす
いかもしれません。 
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彩度が高いほど色味が強く、彩度が低いほど色味を弱く
感じます。 
彩度が高い色は派手な印象を受け、彩度の低い色は地味
に感じます。

彩度

彩度
高い

彩度 
低い

色味は関係が無く純粋に明るさの違いのみを指し、白に
近いほど明度が高く、黒に近いほど明度が低くなりま
す。

明度

明度高
い

明度
低い
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コーポレートカラーに色味が強すぎると感じた場合に
は、『彩度』を少し落として、落ち着いた色味にすると、
スライドで使用しやすくなります。 

【3つ目】コーポレートカラーに縛られず、まったく別
の色を使用してしまう方法です。例えば、あなたの扱う
商品に関連しそうな色を選ぶ場合もあります。環境に関
する商品なら『緑』を使ったり、元気な印象を与えたけ
れば『オレンジ』などの暖色系を使ったりしてみてもいい
でしょう。 
そういったイメージに関係なく色を選ぶ場合、1番扱いや
すいやすく、おすすめな色は『青系』です。青は集中力
を高め、気持ちを落ち着かせる効果があります。また、
黒の代替として使われたり、ビジネスシーンでは一番違
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彩度が高いために色味が強く、1スラ
イドで多用すると、きつく感じる。

ｘｘｘｘｘ
ｘｘｘｘ

ABCDE

ｘｘｘｘｘｘ
ｘｘｘ

ABCDE

彩度高い

1234567ABDCEF

彩度を低くすると、落ち着いた色味
になり、見ていて疲れを感じない。

ｘｘｘｘｘｘｘ
ｘｘ

ABCDE

ｘｘｘｘｘｘｘ
ｘｘ

ABCDE

彩度低い

1234567ABDCEF



Strategic presentation

和感なく、受け入れることができ、真面目で堅実な印象
を与えます。 

以上の3つがコーポレートカラーを使用する際の方法と
なります。 

もう色使いに迷わない 
色を選ぶ際、コーポレートカラーをメインカラーとして
使うのであれば、迷うことはありませんよね。もしも
コーポレートカラーの色味が強いのであれば、彩度を落
として使用すれば問題ないことはすでにお伝えしまし
た。 
PowerPointでの彩度の落とし方については次ページで説
明します。 
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『図形の塗りつぶし』➡『その他の色』➡『ユーザー設定』 
のウィンドウを開きましたら、『カラーモデル』が最初『RGB』になっていま
すので、『HSL』に変更します。 
上画像のウィンドウになりますので、ここで彩度を変更していきます。彩度を落
とすには『鮮やかさ』の数字を小さくしていくと、低彩度となり、少しくすんだ
色へと変更されていきます。

色相

彩度 明度

色相➡

彩度➡

明度➡

【PowerPointによる彩度の調整方法】
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自社のコーポレートカラーの色『RGB』を入力した
ら、『カラーモデル』を『HSL』に変更して、鮮やかさ
の数字を落としていけば、あなたの会社のコーポレート
カラーの彩度が落ちた色を選ぶことができますので、ぜ
ひ試してみてください。 

コーポレートカラーを使用しない場合、『青系』がお
すすめだとお伝えしましたが、青といってもたくさん
あって迷ってしまいますよね。ほかにもオレンジや紫を使
用したい場合もあるでしょう。私が普段使用しているカ
ラーパレットを公開しますので、色を選ぶ際に是非参考
にしてみてください。 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メインカラーを決めたら、基本的にはその色だけを使
うようにするとスライド全体に秩序が生まれ、まとまり
のある資料になります。 
ですが、同じ色だけ使って制作していくのは、案外難し
いものです。なぜなら、同スライド内で言いたいことに
強弱を付けたり、違いを伝えたい場合に同じ色ではなか
なか説明しづらいですよね。 
その場合にはグレーを用いたり、明度を調整して色に違
いをつけていきましょう。 
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befor

すべて同じ

after

befor

明度を変える

after

すべて同じ調子の色だと、どれが一
番言いたいことなのかがわからな

目立たせたいところ以外はグレー
にするか、明度を上げて少し薄く
した色を使う
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「図形の塗りつぶし」➡「その他の色」➡「ユーザー設定」 
ウィンドウを開きましたら、「カラーモデル」が最初「RGB」になっています
ので、「HSL」に変更します。 
上画像のウィンドウになりますので、ここで明度を変更していきます。「明る
さ」の数字を大きくしていくと色が明るくなり、ベースよりも薄く感じる色を選
ぶことができます。

色相

彩度 明度

色相➡

彩度➡

明度➡

【PowerPointによる明度の調整方法】
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ここまで来ると、あなたは色に迷うこともなくなって
きたのではないでしょうか。メインカラーを決めたら、
次はアクセントカラーを決めておきましょう。 

アクセントカラーを決める際のルールは、メインカラー
の『補色』を選ぶということです。補色とは色同士の関
係で、互いの色を最も目立たせる色の組み合わせのこと
です。その関係は色相環を見てもらうと簡単に把握でき
るようになります。 
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【色相環】

もしもメインカラーが『青』
であれば、その反対にある色
は『赤』なので、『赤』を使
うとアクセントカラーとし
て、際立たせることができま
す。
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アクセントカラーには必ず、色相環を確認し、メインカ
ラーの反対にある色を使うようにします。そのとき、必
ずしも真逆の色ではなくても構いません。例えば、水色
なら赤だけではなく、オレンジでもピンクでもアクセン
トカラーになります。ですので、色相環の反対にある周辺
の色を使うようにしましょう。 

色の扱いに不慣れな場合には、どうしても画面上のあ
らゆる部分を目立たせたいため、様々な色を使ってしま
い、かえって大事な部分が埋もれて逆効果になります。 
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日本の人口統計
日本の人口統計は、国勢調査(国調)
または各都道府県による人口統計
値を表したもの。日本はOECD諸
国の中で最も少子高齢化が進んで
おり、世界のどの国も経験したこ
とのない速度で人口の少子化・高
齢化が進行している

一番目立たせたいところにアクセントカ
ラーを使うことで、強調することができ
る。

文章中でも強調したい部分に補色を使
うことで、強調部分が浮き出てくる。

日本人口推移
1億2,806万人

【補色で言いたいところを目立たせる】

https://ja.wikipedia.org/wiki/%E5%9B%BD%E5%8B%A2%E8%AA%BF%E6%9F%BB_(%E6%97%A5%E6%9C%AC)
https://ja.wikipedia.org/wiki/%E4%BA%BA%E5%8F%A3
https://ja.wikipedia.org/wiki/%E6%97%A5%E6%9C%AC
https://ja.wikipedia.org/wiki/%E7%B5%8C%E6%B8%88%E5%8D%94%E5%8A%9B%E9%96%8B%E7%99%BA%E6%A9%9F%E6%A7%8B
https://ja.wikipedia.org/wiki/%E5%B0%91%E5%AD%90%E9%AB%98%E9%BD%A2%E5%8C%96
https://ja.wikipedia.org/wiki/%E5%B0%91%E5%AD%90%E5%8C%96
https://ja.wikipedia.org/wiki/%E9%AB%98%E9%BD%A2%E5%8C%96
https://ja.wikipedia.org/wiki/%E9%AB%98%E9%BD%A2%E5%8C%96
https://ja.wikipedia.org/wiki/%E9%AB%98%E9%BD%A2%E5%8C%96
https://ja.wikipedia.org/wiki/%E9%AB%98%E9%BD%A2%E5%8C%96
https://ja.wikipedia.org/wiki/%E5%9B%BD%E5%8B%A2%E8%AA%BF%E6%9F%BB_(%E6%97%A5%E6%9C%AC)
https://ja.wikipedia.org/wiki/%E4%BA%BA%E5%8F%A3
https://ja.wikipedia.org/wiki/%E6%97%A5%E6%9C%AC
https://ja.wikipedia.org/wiki/%E7%B5%8C%E6%B8%88%E5%8D%94%E5%8A%9B%E9%96%8B%E7%99%BA%E6%A9%9F%E6%A7%8B
https://ja.wikipedia.org/wiki/%E5%B0%91%E5%AD%90%E9%AB%98%E9%BD%A2%E5%8C%96
https://ja.wikipedia.org/wiki/%E5%B0%91%E5%AD%90%E5%8C%96
https://ja.wikipedia.org/wiki/%E9%AB%98%E9%BD%A2%E5%8C%96
https://ja.wikipedia.org/wiki/%E9%AB%98%E9%BD%A2%E5%8C%96
https://ja.wikipedia.org/wiki/%E9%AB%98%E9%BD%A2%E5%8C%96
https://ja.wikipedia.org/wiki/%E9%AB%98%E9%BD%A2%E5%8C%96
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ページ中の優先順位を決め、まず重要なところに興味
を持ってもらい、そして全部読んでもらうという流れを
実現するためにも、メインカラーの設定、メインカラー
の明度調整、アクセントカラーを使って、メリハリのつい
た一貫性のある資料をつくりましょう。 

デザインをもっとシンプルに 
『完璧がついに達成されるのは、何も加えるものがな
くなった時ではなく、何も削るものがなくなった時であ
る。_____サン・テグジュペリ』 

私たちはつい、綺麗なものを作ろう、かっこいいもの
を作ろうとして、装飾をどんどん重ねていきがちです。で
すがそれは間違っています。その行為はどんどんと無駄
な要素を取り入れて、本当に言いたいことをぼかしてし
まう行為に過ぎないからです。 

もしかしたら、あなたにも心当たりがあるかもしれま
せん。無意味なグラデーションを入れてみたり、影を付
けてみたり、関係のない写真や図版を挿入してみたり、
柄をつけてみたり、色々と付け足して、なんとか見栄え
の良い資料を作ろうとしたことがありませんか？ 
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私はあります。資料づくりを始めた当初や、学生時代に
制作したものには過度に装飾し、無意味な説明で紙面を
埋め、結局何が言いたいのかわからない資料をつくって
しまったことがたくさんあります。 

プレゼンテーションは『作品づくり』ではありませ
ん。お客様に伝えるためのものです。そこに『余計』は
いらないのです。無駄な『装飾』はせず、気を散らすもの
をなくさなければいけません。 
あなたのプレゼンテーション資料はとてもシンプルであ
るべきなのです。 

ですが、ここで多くの人が勘違いしてしまうことがあり
ます。『シンプルなんて簡単でしょ。最初から余計なもの
をいれなければいいんだから』と考えてしまうことで
す。このような考えで資料をつくってしまっては、失敗し
てしまう可能性が非常に高くなります。 
冒頭でのサン・テグジュペリの言葉を思い出してくださ
い。 
『何も削るものがなくなった時に完璧が達成される』と
いうことを。つまり、最初からシンプルなものは作れま
せん。最初は必要そうだと思う要素をとにかく入れてい
き、そして、そこからいらないものを削っていくことで
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シンプルなものが出来上がります。最初から足さないこ
とがシンプルではないのです。 

何も考えずに作られたシンプルなデザインと練りに練っ
たうえでシンプルに作られたデザインとではまったく違っ
た資料になることを知っておいてください。 

このようなステップを踏んでいかないと、本当に伝えた
いことが伝わらない資料になってしまいます。多くの要素
から、削りに削って、研ぎ澄まされた刃のようになって
はじめて、聴き手の心に突き刺さる資料を作ることがで
きるのです。 

私は基本的には『フラットデザイン』を意識して制作す
ることが多いです。『フラットデザイン』とは明確な定義
があるわけではないですが、主にWEBデザインで使用さ
れることが多く、3D表現ではなく2D表現であり、グラ
デーションや影、複雑なオブジェクトで表現することを
避け、余計な要素を排除したデザインのことです。  
最近ではWindowsやAppleも採用しており、様々な企業
やデザイナー系のホームページなども『フラットデザイ
ン』を採用しています。 
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フラットデザインをプレゼンテーションに採用するメ
リットはいくつかあります。 
1.少ない労力で作れる  
シンプルなので簡単に作成することができ、他のフラッ
トデザインの真似もしやすい。 
 
2.時間を節約できる  
複雑なオブジェクトを作成しないので、作成に時間がか
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Windows8のインターフェイス IOS8のインターフェイス

立体感を排除したアイコン集

シンプルな色とオブジェクトで 
構成されたイラスト
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からず、短縮することができます。 
　 
3.遠目で見ても伝わる  
プレゼンテーションは、スライドの場合、距離が離れて
いる場合があります。 
紙資料で説明する際にも、フラットデザインでシンプル
にすることで伝わりやすくなります。 

シンプルに資料をつくるコツは、『物足りない』という
気持ちを抑えることです。物足りなさを感じるぐらい
が、資料を見る側は見やすく感じることが多いのです。 

実際にシンプルを心がけて作成してみると、もう少し、
『色を使った方がいい』とか『写真を追加してみよう』
とか、要素や装飾を加えたい衝動にかられます。です
が、その衝動に負けてしまうと、途端に聴き手目線の資
料から脱線することになりますので十分に注意するよう
にしてください。 
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視認性を考えると余計な効果を取り除いた方が見やすい
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【問題点】 

背景に濃い色のグラデーション
を使用 

右上に白四角で囲まれた、あま
り意味のない情報 

写真とイラストが混同写真とイ
ラストの意味が不明瞭

【余計な要素が含まれたスライド】

写真を使うのであれば、同スライド内でのイラストとの混同は避けてくださ
い。2つを同時に使用すると、途端に一貫性がくずれ、無秩序に感じてしまいま
す。 
また、写真を使用するのであれば、何を示しているのかわかるような写真を選

【改善点】 

余計な要素を全て削除 

色味を統一し、強調したいとこ
ろにアクセントカラーを使用 

結論に至るまでの経緯を左から
順番に説明することで、順序立
てて見ることができる
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グラフの表現方法 
プレゼンテーションでは、グラフを使用することも多
いでしょう。他社との比較や、物事の推移など、様々な
シーンでグラフを用いて表現することがあると思います。 
グラフも、ダラダラと情報を入れ込むのではなく、本当
に必要な情報だけをシンプルに記載します。なぜならプ
レゼンテーションにおいて、グラフは『読むもの』では
なく、『見るもの』だからです。グラフを読んで理解して
もらうのではなく、見て直感的に理解してもらうように
しなければいけません。 
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3D表現を使っているので、各項
目で実際にどれくらい差があるの
か判別しづらい。 

強めの色がたくさん使われてお
り、影などの余計な要素もある。 
各項目の数字が読めない。

2D表現にし、色味も明度と彩度
を落として落ち着いた色に変
更。 

何についてのグラフなのかを伝
えるためにタイトルを太字に変
更。さらに下部にあった文章は
目立つ必要がないので、文字を
小さく変更。

【グラフをシンプルにする作成例】
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色を統一し、言いたいところだけ
強調したことですぐに『コミュニ
ケーション能力』を重視している
ことがわかる。 

縦軸の数字や罫線、グラフを囲む
線もなくし、不要な要素を取り除
きシンプル化。 

項目名も引き出した。

縦棒グラフを横棒グラフへと変
更。項目名がグラフの横にある
ことで、さらにわかりやすくな
る。 
項目名が長い場合、横棒グラフ
に変更すると、納まりがよく、
見やすくなる。

3Dを2D表現にして色味等を変更しましたが、まだこれだ
けだと、何を一番伝えたいのかがわかりません。 
『経営者が大卒新人採用時にコミニュケーション能力を重
視しているから、コミュニケーション能力を伸ばす必要が
ある』というプレゼンテーションであれば、そこを強調
し、もっとわかりやすくする必要があります。
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2つ以上の複数データによる時系列での一連の推移を比
較するのであれば、折れ線グラフを使用します。折れ線
グラフを使用する際にも先ほどお伝えした通り、余計な
要素を排除し、シンプルかつ見やすいグラフを作成する
ことを意識してください。

不要な情報がグラフを見づらく
している。文字を斜めに配置す
ると、読みづらいので、これは
絶対にしてはいけない。 
縦軸の単位も桁数が多いため、
頭の中で数字を変換するのが大
変でわかりづらい。

背景の色や罫線、マーカー
（　）をなくし、縦軸の数字の
単位を『兆円』に変更。 

凡例をなくし、データラベルを
データのすぐ上におくことで見
る側の負担を軽減。 

売上の多い時期と最後の数字を
置くことで比較が容易。

【折れ線グラフの作成例】
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パーセンテージで示す場合には円グラフはとてもわかりや
すい表現方法です。全体のうち、各項目がどれくらいの
パーセンテージを占めているのかを瞬時に判別することが
できるからです。ですが、円グラフもまた、いくつか気を
つけなければいけない点があります。

項目名は凡例を使わずに、引き出
しているので、わかりやすいが、
色が多く、見ていて疲れを感じ
る。 

なによりもどれが一番重要なこと
なのかがわからない。

上位3項目を緑系で、それ以外を
グレーにすることで、言いたいこ
とが明確になる。 

このように色分けをすると、3項
目が全体の半分以上を占めている
ことがすぐにわかる。

【円グラフの作成例】
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スライド全体もグラフ作成の考え方も同じで、シンプル
で、相手に負担を与えないことが重要です。決して相手に
考えさせたりしないでください。どんなに複雑なグラフ
も必ず見やすくできるはずですし、できなければ、それ
は余計な要素が入っている可能性が高いと思ってくださ
い。 

本当にその要素が、相手にとって必要なことなのか、
知ってもらいたい要素なのか、よく考える必要がありま
す。 

配布資料はどうする？ 
プレゼンテーションのためのスライドは1スライド1
テーマでシンプルに聴き手に伝えるということを、説明し
てきました。しかし、もしかしたらあなたは疑問に思っ
ているかもしれません。 
プレゼンテーションはスライドで伝えるだけではなく、
配布資料も用意しなければいけない。またはパワーポイ
ントなど使わずに対面で、紙資料で営業する場合にはど
うすればいいのか？ 

パワーポイントでプレゼンテーションを行う場合、そ
の場で意思決定してもらえることは少ないかもしれませ
ん。資料を持ち帰って、あらためて検討し、実際にあな
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たの商品・サービスを購入するか決めることになるで
しょう。 

その時、パワーポイントのスライドを紙に印刷して用意
したのでは、ほとんど伝わらないでしょう。なぜなら、
話すことを前提として作られたスライドは、1スライド1
テーマで、本当に必要なこと以外を削っており、誰かの
説明なしには、本当の意味をなさないからです。 
だからといって、スライドに情報を詰め込んでプレゼン
テーションをすれば、感情に訴えかける良いプレゼン
テーションができません。 

では、どうしたらよいのでしょうか？ 

その答えは、『スライド用と配布資料用の両方を作成
するしかない』ということです。このことを聞いたあな
たは、おそらく落胆したことだと思います。 
ですが、非常に残念なことですが、そればかりはどうし
ようもないのです。 

スライドと配布資料の両方で使えるように、多すぎず、
少ないすぎない情報量の資料を作ろうとする人がいます
が、確かにこれなら作業効率を考えると、かなり効率的
に感じます。 
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ですが、これだと逆に時間がかかってしまいます。スラ
イドでも配布資料でも使えるように意識しながら、文字
の大きさや写真やグラフの大きさ、レイアウトに試行錯
誤するならば、いっそのこと分けて考えてしまって、スラ
イドでは大きく、余計なものを排除して作成し、配布資
料では、誰の説明もなしに伝わるように詳細に文章やグ
ラフを記載していく必要があります。 
どっちつかずの中途半端な資料では、あなたが伝えたい
ことがどちらでも伝わらないという最悪の結果を招いて
しまいかねません。 

配布資料や、紙での営業資料でも、これまでにお伝え
した『問題の提起』『解決策の提案』『行動喚起』に沿っ
て作成していきます。 
まずは、お客様の悩みにフォーカスして、『こんなこと
でお困りではないですか？』など、お客様の頭の中にあ
る、悩みや取り除きたい苦痛に対して、問いかけること
で、『共感』を生み出します。これが『問題の提起』です。 
次は『解決策の提案』です。その悩みを解決できること
を伝え、自社商品・サービスの機能、特徴、メリットを
伝え、ベネフィットを伝えます。ここではテスティモニア
ル（口コミ）も忘れないようにしましょう。 
最後に『行動喚起』です。魅力的なオファーを用意し
て、保証もちゃんとついていることを伝え、お客さまに
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何をしてほしいのか、行動してもらいたいことを明確に
記しましょう。 

スライドと紙資料が違うのは、紙資料はしっかり詳細
に書くことです。確かに文章量が多いのは読んでもらえ
ません。みなさん忙しいですから、文字だらけの資料を
最後まで読んでもらえることは少ないです。 

それでも文章は長くなっても構いません。なぜなら、興
味がある人はしっかりと中身を読んでくれるからです。あ
なたも、興味を持った商品があったら、色々と知りたく
なり、たとえ長い文章でも読みたいと思うのではないで
しょうか。欲しい商品の値段が高ければ高いほど、それ
は顕著になります。 

ですが、やはりほとんどの人は、長い文章を目の当た
りにして、『なんか読むの面倒臭いな』と読むことをや
めてしまいます。 

ですからそのような人のためにも、大見出しや小見出
しをうまく活用して、文章中の重要な部分や読んでもら
いたいところは太字で強調するなどして、流し読みされ
ても内容がわかるように工夫しなければいけません。 
もちろん写真や図版やグラフがなく、だらだらと書かれ
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た営業資料や配布資料では誰も読んでくれませんので、
余計なものは排除し、簡潔に書くことを常に心がけてく
ださい。 
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内容全てを読まなくても伝わるようにコアとなるメッセージを、大見出し、
小見出し、強調文章で簡単に読めるように工夫します。このとき、大見出し
➡小見出し➡強調文章の順で、目立つように文字の大きさや色、太さを調整
していきます。 

文章を強調しようとして、いろいろな色を使うとかえってわかりづらいの
で、黒で太く表現するか、アクセントカラーを1色だけ使うようにしましょ

大見出し 小見出し

強調文章 文章の文字は黒だと強すぎるので、
グレーにした方が読みやすい

【配布資料例】
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配布資料とスライドを制作する場合、最初は配布資料
から作成するようにしてください。配布資料で写真や図
版やグラフをレイアウトし、伝えたい内容をしっかりと
盛り込むことに専念し、配布資料を完成させます。そこ
から抜粋してスライドに落とし込むようにし、文章を
PowerPointのノートにコピーすれば話す内容も簡単に決
めることができ、作業がスムーズに進みます。 

逆にスライドから作って、配布資料を作成するのでは、
伝えたいことや話し言葉を読ませる文章に変換する作業
が手間となってしまいますし、大きく作った図版やグラ
フを配布資料にレイアウトすると小さくて見えない、と
いうことになってしまい、作り直したり説明を足す必要
が出てしまいます。大きいものを小さくするよりも、小
さいものを大きくする方が、作業は容易ということを覚
えておいてください。 
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おわりに 
最後までお付き合いいただきありがとうございまし
た。 
あなたは出発の時を迎えました。これからあなたの資料
は今までと違った資料となることでしょう。 

スライドづくりはカッコよさやソフトスキルを表現する
ためのものではありません。優れたスライドやデザイン
は相手に『伝えること』を前提に作られています。 

その方法として、シンプルに作ることがとても重要なの
です。そしてシンプルなデザインとは聴き手の視点に立っ
て周到に考えられたものです。 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Tシャツにジーパンとスニーカーというシンプルなスタイ
ルが似合う人はおしゃれをサボっているわけではありま
せん。シンプルなスタイルが似合う体型をするために運
動や食事制限、髪型、肌の手入れなどの見えない努力が
あるから、シンプルでいられるのです。 

あなたの大事な商品・サービスを販売するために必要
なことは、資料作り前にしっかりと準備をし、余計な要
素を削りながらシンプルにお客さまに伝えることです。 

私が本書を通してあなたに伝えたかったことは、 
 
『常にシンプルに聴き手目線で資料を作ること』 
『プレゼンテーション資料を作るのことは楽しい』 
 
という2つです。 
おそらくほとんどの人が資料づくりを面倒に思うでしょ
う。できればやりたくないと考えるでしょう。ですが、
商品・サービスを購入してもらうためには『言葉』で伝
えることはとても重要ですし、あなたの資料が売上につ
ながるのです。 
たくさんの伝えたいことや想いを、どのようにシンプル
に伝えるか、聴き手目線で作成できるか、を考えること
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は、とても生産的で、面白さを感じる行為であると私は
思っています。 

最後に、あなたがどのようなビジネスをしていたとして
も、もっとも大切にしなければいけないのは『人』で
す。あなたのビジネスがBtoBだとしても、企業に伝える
ことはできませんし、企業は意思決定をしてくれません
し、企業は行動もしてくれません。全ては企業で働いて
いる『人』なのです。 

そして『人』は感情で動かされます。 
このことを理解していれば、あなたのプレゼンテーショ
ン資料は今までとはまったく違うものになることでしょ
う。 

あなたがこれからつくるプレゼンテーション資料が、お
客様の心に届くことを願っています。 
 
そして本書がその一助となりましたら、幸いです。 
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ご協力していただけませんか？

本書を読んでいただいた感想をお聞かせください。 
皆さまからいただいた感想をもとに、さらにお客さま
の悩みにフィットしたコンテンツをお届けしたいと考
えています。 
あなたが、本書で良いと思った点や、プレゼンテー
ションに関する悩みなどを是非ともお聞かせくださ
い。 
簡単なアンケートに答えていただくだけで結構ですの
で、どうぞご協力お願いいたします。

レビューを書く

ご質問等ありましたら、こちらよりお問い合わせください。

画像提供元：Pixaboy 
                  https://pixabay.comhttp://pictogram2.com

https://nulljapan.jp/%E5%95%8F%E3%81%84%E5%90%88%E3%82%8F%E3%81%9B%E3%83%95%E3%82%A9%E3%83%BC%E3%83%A0/
https://nulljapan.jp/%E5%95%8F%E3%81%84%E5%90%88%E3%82%8F%E3%81%9B%E3%83%95%E3%82%A9%E3%83%BC%E3%83%A0/
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSecyEu8SOQSPfv0AfFtsEgXweTp73FUiWzl464G3g-LuOs7Bg/viewform?usp=sf_link
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSecyEu8SOQSPfv0AfFtsEgXweTp73FUiWzl464G3g-LuOs7Bg/viewform?usp=sf_link
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著者紹介 
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高村　勇太 
Null Japan株式会社　代表取締役 

1982年埼玉県生まれ。武蔵野美術大学卒業後、設計事務所に
てプレゼンテーション業務に従事。数億円のオフィスビルか
ら数百億円の都市開発事業などの提案書およびプレゼンテー
ション資料の作成を手がける。 
これまでに『東京ミッドタウン日比谷』や『GINZASIX』を
含め、学校、病院、オフィスビル、商業施設、結婚式場、競
技場、工場など、160件以上の提案書と140件以上のプレゼ
ンテーション資料の作成に携わり、提案者の意図を正確に汲
み取り、複雑な要素をシンプルにまとめあげることを得意と
する。 

設計事務所を退職後、化粧品通販ビジネスを立ち上げ、マー
ケティング、セールスライティングスキルを身につける。
2018年より、マーケティング、セールスライティングを取り
入れたプレゼンテーション資料制作、コンサルティング事業
を開始。 
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【著作権について】 

このレポートは著作権法で保護されている著作物です。 下記の点に
ご注意戴きご利用下さい。 

このレポートの著作権は作成者に属します。 著作権者の許可なく、
このレポートの全部又は一部をいかなる手段においても 複製、転
載、流用、転売等することを禁じます。 

このレポートの開封をもって下記の事項に同意したものとみなしま
す。 このレポートは秘匿性が高いものであるため、著作権者の許可
なく、この商材の 全部又は一部をいかなる手段においても複製、転
載、流用、転売等することを禁じます。 著作権等違反の行為を行っ
た時、その他不法行為に該当する行為を行った時 は、関係法規に基
づき損害賠償請求を行う等、民事・刑事を問わず法的手段に よる解
決を行う場合があります。 

このレポートに書かれた情報は、作成時点での著者の見解等です。
著者は事前許可を得ずに誤りの訂正、情報の最新化、見解の変更等
を行う権利を有します。 このレポートの作成には万全を期しており
ますが、万一誤り、不正確な情報等が ありましても、著者・パート
ナー等の業務提携者は、一切の責任を負わないことを ご了承願いま
す。 このレポートを利用することにより生じたいかなる結果につき
ましても、著者・パー トナー等の業務提携者は、一切の責任を負わ
ないことをご了承願います。 
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