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⑯ 説得力

説得で変化する “意見・知覚・情動・行為”

考慮すべき 説得に影響を与える要素

信頼を獲得する 「安全」「適格」「力強さ」

“信頼の獲得”のためのキーワード

感覚的な “評価のモノサシ”

納得と共感で「確信」を生む “評価のモノサシ” （音声解説）

口べたでいい 確かな言葉を （参考）

好印象を獲得する “ポジティブ発想”

客の利益になることを考える （参考）
プレゼンを更に効果的にする 「始め方」と「終わり方」
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説得で変化する
“意見・知覚・情動・行為”

• 説得とは、相手の意見や行為などが変化することを期待して行われる意図的な試
みであり、コミュニケーションによって成立する。

• 意見（ｏｐｉｎｉｏｎ）の変化

– 価値観が変化することによって、言葉によって表現される気持や考え方が変
化する。

• 知覚（ｐｅｒｃｅｐｔｉｏｎ）の変化

– さまざまな物事に対するイメージが変化する。
– 選択的知覚（ｓｅｌｅｃｔｉｖｅ ｐｅｒｃｅｐｔｉｏｎ）が起きる。

• 情動（ａｆｆｅｃｔ）の変化

– 気分、喜怒哀楽が変化する。
• 行為（ａｃｔｉｏｎ）の変化

– 外面的、身体的な行動が変化する。
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考慮すべき
説得に影響を与える要素

• プレゼンテーター自身

– 個人の特徴（年齢、性別、専門など）
– 個人の信頼性
– 個人が所属する組織の信頼性

• メッセージ

– 内容やテーマ、コンセプト
– 表現方法、アピール方法
– 想定される障害やデメリットおよび解消方法の開示

• その他

– 相手が置かれている状況
– 場面
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信頼を獲得する
「安全」「適格」「力強さ」

• 新規性が求められるイベントの提案では、連続性のある改善型の提案ではなく、
非連続性のある改革型の提案が求められる。

• 広告と同じ様に１００％の確証を示すことができない場合が多く、理性だけでなく、
感性にも訴える説得力が必要になる。

• 何らかのリスクがあっても、チャレンジする価値を伝え、共感を創出して信頼を獲
得したい。

• 信頼を獲得する要素には、「安全（safety）」と「適格（qualification）」、「力強さ（
dynamism）」の３つがあると言われている。
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“信頼の獲得”のための
キーワード

• 「安全」には「親切」や「気持ちの良い」、「公正および公平」、「手厚い」、「気が利く
」、「面倒見がいい」などのイメージが含まれる。

• 「押しつけがましい」や「無愛想」などは、マイナスのイメージを与えてしまう。

• 「適格」には「プロらしい」や「経験豊富」、「知識がある」、「資格を持っている」、「市
場に詳しい」などのイメージが含まれる。

• 「専門用語の多用」や「知識のひけらかし」、「質問に分かりやすく答えない」などと
思われないようにしなければならない。

• 「力強さ」には「自信に満ち溢れている」や「エネルギッシュ」、「積極的」、「熱心」な
どが含まれ、一生懸命さや明るさ、勢いが大切である。

• 「事務的」や「マニュアル通り」、「自信がなさそう」などの印象を与えないように心
掛ける。
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“信頼の獲得”のためのキーワード
安全性（safety） 適格性（qualification） 力強さ（dynamism）

「親切な」
「公正な」 「公平な」
「手厚い」
「暖かい」
「気が利く」
「面倒見がいい」

「プロらしい」
「経験のある」
「資格を持った」
「権威のある」
「商品を良く理解している」
「市場に詳しい」

「自信に満ち溢れてた」
「エネルギッシュな」
「共感をもてる」
「積極的な」
「感動的な」
「熱心な」

「押しつけがましい」
「無愛想」
「一方的」
「自信がなさそう」
「見た目が貧相」
「不機嫌そう」

「同じ内容の繰り返し」
「専門用語の多用」
「知識のひけらかし」
「質問に答えない」
「質問をすり替える」
「ニヤニヤ笑い」

「無表情」
「マニュアル通り」
「事務的」
「面倒くさそう」
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感覚的な
“評価のモノサシ”

• 人は過去の経験や知識などによって、提示されたメッセージを分析・
判断するための理論や枠組み、視点などを持っている。

• また、心の中に感覚的な“評価のモノサシ”を持っている。
• 相手の理論や枠組み、視点を理解し、説得する方法を検討すると共
に、感覚的な“評価のモノサシ”を把握することが大切である。

• 多くの場合、この“評価のモノサシ”は「暗黙知」として心の中にあり
、明快な言葉としての「形式知」になっていない。

• 論理的に説明されても、「腑に落ちない」と言った思いが残る。
• 提案先の“評価のモノサシ”を踏まえた提案をすることで、「なるほど
」、「それが、正に自分が言いたかったことだ」と思ってもらえる。
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口べたでいい 確かな言葉を（参考）

11朝日２０１２０７１０朝



好印象を獲得する
“ポジティブ発想”

• 提案の趣旨と結論をしっかりと伝える。
• 「時間を割いて話を聞いた甲斐があった」と思ってもらえることを念頭
に置く。

• ネガティブな表現は避ける。
– 「時間がないので簡単に説明します」
→「貴重なお時間ですので、ポイントを絞って説明します」

• 発想の転換ができる。
– 「人にやさしいまちづくり」→「人がやさしいまちづくり」

• 相手に不快感を与える要素はすべて排除する。
– 「○○○の弊害」→「○○○の影響」

• 一生懸命さ、明るさ、勢いも大切。
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客の利益になることを考える（参考）

• プレゼンテーションを効果的にするときに最もたいせつなことは、そ
れが客の利益になることである。

• このことは非常に根本的・基礎的なことがらだから、時間をかけて検
討するだけの価値がある。

• ある客がつぎのようなぶしつけではあるが簡潔にして的を射た質問
をした。

• 「私が問題にしているのは、あなたのところの品の良し悪しではなく、
その品が私にとってどんな役に立つのかということである。」
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プレゼンを更に効果的にする
「始め方」と「終わり方」

• プレゼンの前または終わりに機会を与えていただいたこと（貴重な
時間を割いていただいたこと）に対する感謝の意を表す。

• 堅い説明から入るよりも、当日の朝のニュースや興味を引く話題、
海外の動向などを投げかけ、プレゼンの場をリラックスさせる。

• 最初に提案の趣旨を明快にして、提案先を引きつける工夫をする。
• 終わりに相手の心に残るキーワードを使う。
• 自社ができることを明快にした上で、自分たちが頼りになるパート
ナーであることをつけ加える。
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