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「プレゼンテーション技術養成」
コース
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提供： 情報戦略モデル研究所

「テキスト」

はじめに

コースの目標

コースの概要

カリキュラム構成と単元テーマ
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『プレゼンテーションの天才といわれた
ボブ・ボイラン提唱する「ストーリ・ボード」を
活用し、論理的な展開と相手を納得させる
表現能力』を体得します。
(注)ストーリ・ボード：ボブ・ボイランが提唱するプレゼンテーション構成技術

コースの目標
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修得する知識目標は

◆プレゼンテーションの態度とスピーチの技術を修得します

◆「ストーリー・ボード」に則りプレゼンテーションを論理的に展開する

技術を修得します

◆プレゼンテーションと講師のレビューを通して、自己表現の技術を

体得します

『プレゼンテーションの基礎知識と必要な技術の
修得および表現の能力の向上を図る』

構成になっています。

最終ゴールは、『意見や考えを明確にし、説得力があり

コースの概要
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最終 ルは、『意見や考えを明確 し、説得力 あり
論理的な展開によって、聞き手が行動を起こそうと思う
プレゼンテーションが出来る』能力を修得することです。

『プレゼンテーションの基礎知識に加え、持参したテーマ
を演習を通して魅力的なプレゼンテーションに

仕上げること』を狙いとしています。

日程 単 元 研修項目

２．内容の組立て

オリエンテーション

３．オープニングとクロージング

第１章 プレゼンテーション
の基本

目的

プレゼンテーションの意味、
論理的展開の手法と
説得するための表現力を
修得する

時間帯

１．プレゼンテーションの目的と特徴

２．プレゼンテーションの成功要件

プレゼンテーションの目的と
成功要件を理解する

９：３０－１０：００

１０：００－１０：４５

第２章 プレゼンテーション
の構成と実技 １１：００－１２：００

１．プレゼンテーション計画書

カリキュラム構成と単元テーマ その１

４ プレゼンテーションの実技

ISM-Research CO.LTD All Rights Reserved5

１日目

２．プレゼンテーション発表

３．コメント＆レビュー

持参した資料による
プレゼンテーション演習に
より、現在の技術レベルを

把握する

第４章 プレゼンテーション
演習－１

－演習プレゼンテーション－

１３：３０－１７：００

１．プレゼンテーションガイド

４．プレゼンテーションの実技

第３章 プレゼンテーション準備 プレゼンテーション演習－１の検討と準備 １２：００－１２：３０

昼食 １２：３０－１３：３０

質疑応答＆宿題ガイド １７：００－１７：３０

４．全体振り返り

日程 単 元 研修項目目的 時間帯

カリキュラム構成と単元テーマ その２

第５章 本番プレゼンテーション
準備

－プレゼンテーションの構成と
内容の修正 －

プレゼンテーション演習－１
のレビュー結果を踏まえて
プレゼンテーション内容と
構成を改善する

９：３０－１２：３０

１．プレゼンテーション内容校正

２．質問対応

昼食 １２：３０－１３：３０
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２日目 プレゼンテーション目的、
ストーリーボードに沿った
プレゼンテーション力を
修得する

第６章 プレゼンテーション
演習－２

－プレゼンテーション本番－

１３：３０－１６：４５２．本番プレゼンテーション発表

１．プレゼンテーションガイド

３．コメント＆レビュー

実践しての疑問点を質疑応答を行う。質疑＆応答タイム １６：４５－１７：００

全体まとめ及びＱ/Ａ １７：００－１７：３０

１． プレゼンテーションの基本

１．１ プレゼンテーションの目的

１．２ プレゼンテーションの特徴
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１．３ 行動を起こさせるプロセス

１．４ プレゼンテーション向上の要件

１．１ プレゼンテーションの目的

（１）プレゼンテーションの定義
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（２） 優れたプレゼンテーションの条件

（１）プレゼンテーションの定義

「あなたが誰かを説得し、その人があなたの考えに同意し決断して、
実行に移すようにしむけること」

同意/反論意図

伝達

反応
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聞き手が、あなたと同じ考え・意見となり、あなたが期待する行動をとる

意思決定
目標

確認

反

プレゼンテーションの成功



ISM-Research CO.LTD All Rights Reserved2

（２）優れたプレゼンテーションの条件

内容

・焦点が絞り込まれている
・正確な内容
・メリット ｅｃｔ

行 内
容

あ
な
た
の
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人柄 技法説得力

・論理的展開
・分かり易い
・演壇技術 ｅｃｔ

・誠実さ
・品位
・態度 ｅｃｔ

動

の

変

化

容
に
賭
け
る

の
意
思
と
情
熱

プレゼンテーション成功の3要素

１．２ プレゼンテーションの特徴

特徴１：口頭を主体に、視覚機器を活用する

特徴２：話し手と聞き手が対面し、相互に即時的反応を繰り返す

￭重要なポイントを明らかにする

￭効率的に聞き手の理解を高める

￭聞き手の注意を集中させる

￭1対多数でも フェイス・ツー・フェイスである
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特徴３：話し手、聞き手ともに、目的意識が高い

￭1対多数でも、フェイス・ツー・フェイスである

￭手や体を使い、ノンバーバル（非言語）コミュニケーションが出来る

￭聞き手の注意を集中させる

￭話し手も積極的に参加している

￭話し手はある意思や目標を持っている

￭聞き手も何らかの期待を持っている

１．３ 行動を起こさせるプロセス

◆１．行動の変化

注

意

興

味

欲

求

情
報
の
提
供

内
容
の
理
解

比
較
判
断

行
動
の
変
化

動機付け 情報提供･説明 判断と行動
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（１）「動機付け」の段階
目的：「注意」、「興味」、「欲求」への工夫で聞き手に聴く気を起こさせる

◆「注意」を引く工夫
“あの人は誰？”から、「親しみ、安心、信頼の心情を植えつける」へ！

◆「興味」を起こさせる工夫
聞き手にとっての関心事や悩みごとに密接に関係することを簡潔に！

◆「欲求」を起こさせる工夫
聞き手の利益になる期待を持たせ“面白そうだ、是非聴こう”へ！

２． プレゼンテーションの構成と実技

２．１ プレゼンテーション計画

２．２ 内容の組立て

２ ３ オ プニングとクロ ジング
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２．３ オープニングとクロージング

２．４ プレゼンテーションの実技

２．１ プレゼンテーション計画

（１）プレゼンテーション計画書の作成

（２）プレゼンテーション計画項目
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（２）プレゼンテ ション計画項目

（１）プレゼンテーション計画書の作成

◆焦点を絞り込んだ内容
◆正確な内容
◆内容に賭けるあなたの意思と情熱

優れたプレゼンテーションの条件

１．プレゼンテーション計画書を作成する

１．１ 趣旨（訴えたいこと）を明確にする

そのために！
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２．ストーリーボードを作成する

１．２ プレゼンテーションの目的（何をしてほしいか）を明確にする

１．３ 聞き手の調査・分析（レベル、価値観、期待）をおこなう

１．４ 客観的データ（公的、権威ある雑誌、著名人、写真など）を収集する

１．５ 準備スケジュールを作成する。

２．２ 内容の組立て

（１）ストーリボードの構成

（２）ストーリボードの特徴と留意点
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（１）ストーリ・ボードの構成

１．提案趣旨

２．背景と問題点

３ 提案内容とその利点

・相手の関心を高め、期待を抱かせる

・提案内容の要旨を完結に述べる

・提案趣旨が出来ていない背景と

解決するべき問題点を述べる

・問題点の解決策を説明

解決策によるメリ トを裏付ける
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３．提案内容とその利点

４．代替案との比較

５．提案内容のリスクと条件

６．実現までの行動計画

・解決策によるメリットを裏付ける

・提案内容を実施する上でのリスク

への対応策を提示する

・同種の他の問題解決案と比較する

・提案の解決策がベストであることを

証明する

・リスク対策、提案事項の行動計画

を作成する

V.4

１．注意を引く
自己紹介 直近のニュース 共通話題

２．３ オープニングとクロージング

◆聞き手の注目を得る（話し手に集中させる）

◆聞き手との信頼関係を作る（聴くに足る人）

◆聞き手との一体感を作る（仲間意識）

オープニングの目的：本論へのスムーズな導入を図る

オープニングの3要素

１．原稿やスクリーンを見る
アイコンタクトをしっかり

オープニングでしてはならないこと
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自己紹介、直近のニュース、共通話題

２．興味をわかせる
事例、実物、経験談

３．欲求を起こさせる
話の趣旨、話の展開

アイコンタクトをしっかり

２．前置きが長い
会場の雰囲気が聞く姿勢になる

３．言い訳を言う
話しては自分を卑下しない

目的：
「私に何をしろといっているのか」、「要するに何を言いたいのか」を整理し、手助け

その手段：
◆趣旨を繰り返す（まとめますと・・）

◆聞き手の行動を促すアクション（Ask For Order)（ご承認お願いします。ご同意願います。・・・）

そうして

◆心からの謝意を表現（心に残るように真剣に）

クロージングの要点
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2.4.4 プレゼンテーションの実技のまとめ

リハーサルですべてが決まる：説得力を表現できるようにする

◆目的：自信をもって「説得し、行動を促す」ために
◆メリット：本番で緊張してあがらない
◆方法：大きな声を出す（頭だけで考えては駄目）／誰かに聞いてもらう

／本番の会場で行う
◆プレゼンテ ション計画書に組み込む

リハーサルを必ず行う
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１．ある時点では1対1で
２．1人3-4秒アイコンタクト
３．全員に対して（Ｚ型アイコンタクト）

アイコンタクト

１．スクリーンに向かって話さない
２．ポイント→前を向く→話す
３．スライドにはキーメッセージ
４．スクリーンが見えなくなる場所

に立たない

スクリーン

◆プレゼンテーション計画書に組み込む
①1回目：1人で声を出して、メモを見なくてもよくなるまで
②2回目：聞き手のもとに、自分では気づかないアドバイス
③3回目：多くの人に、本番と同時間で、Ｑ／Ａも入れて

留意点

４．プレゼンテーション演習－１
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５．本番プレゼンテーション準備

５．１ プレゼンテーション内容校正

５．２ 質疑応答
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５．２ 質疑応答

６．プレゼンテーション演習－２

プレゼンテ シ ン本番
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－プレゼンテーション本番－

参考図書

￭「自己表現の技法」（実教出版）
畑山浩昭、早川芳敬他4名の共著

￭「プレゼンテーション成功の秘訣」（TBSブリタニカ）
ボブ・ボイラン著 今井茂雄訳
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￭「説得力のある発表技術のすすめ」（ビジネス・オーム）
江村 潤朗著

￭「図解の技術」（日本実業出版） 久垣 啓一著

おわりに
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「プレゼンテーション演習コース」テキスト
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著者：情報戦略モデル研究所代表 井上正和
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