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仕事のなやみ	そんな方のために、説明上手になるための４つのステップと４つの力を解説します。	上手に説明するために必要な能力は４つです。	【構成を捉える力】大まかな構成を捉える	【事象分解力】事象を細かく分解する	【リサーチ力】伝える相手の状況を把握する	【表現力】相手に合わせてわかりやすく表現する	この記事では、「うまく言葉が出る」「言いたいことが表現できる」「相手
に合わせて伝えられる」といった説明ができるようになるための方法をお伝えします。	説明することで得られるものとは	「説明」を辞書で調べると、「ある事柄が、よくわかるように述べること。」とあります。	説明をして、情報や意見、考えなどを他者と共有することは、社会生活を行う上で最も根幹となるものです。	説明をすることで、社会生活の充実度や人生の満足度を向上するために必要
な、様々な機会を獲得することができます。	感情や考えを多くの人に表すことができる	同じ目標や考えを共有して、多くの人とつながることができる	他者を助けることができる	願望やビジョンを伝えて、実現することができる	人脈や活動範囲を広げるチャンスを獲得できる	説明力とは	では、説明ができるようになること、すなわち「説明力」とはなんぞや？ということで、「説明がわかりやす
い」と言われている人が、どのようなステップで説明を行っているかを観察し、分析してみました。	STEP1.　大まかな構成を捉えるSTEP2.　事象を細かく分解するSTEP3.　伝える相手の状況を把握するSTEP4.　相手に合わせてわかりやすく表現する	この４つのステップを、ぞれぞれ「能力」に置き換えてみると、次のようになります。	【構成を捉える力】大まかな構成を捉える	【事象分解
力】事象を細かく分解する	【リサーチ力】伝える相手の状況を把握する	【表現力】相手に合わせてわかりやすく表現する	この記事では、この４つの力をまとめて「説明力」と定義して、解説を進めていきたいと思います。	４つの説明力を解説	ここでは、「あなたがアメリカ人の友人に頼まれ、おむすびの作り方を教える」というシーンを例にして解説していきます。	1.【構成を捉える力】大まか
な構成を捉える	今回の例の場合、「友人がおむすびの作り方を理解して、自分で作れるようになる」ことをゴールだとすると、このゴール達成のために、伝えるべき情報の大まかな構成を捉えます。最初に全体を捉えた上で、いくつかの分類に、正しく分けていきます。	大体このような感じになると思います。	おむすびとは？の説明	ご飯を炊く	握る前の準備をする	塩むすびを握る～基本～	色々な
味付けで握る～応用～	ここで大切なポイントは、次の３点です。	モレなく・ダブりなく全体を網羅する	粒度を揃える	順番を整える	この後のステップでそれぞれを具体化していく際に混乱しないよう、この段階で全体が網羅されつつ、モレやダブりのないように整えることが大切です。	コツは、次の２つです。	●切り口を統一すること●はじめと終わりを意識すること	●切り口を統一すること	今回
の例では、「おむすびを作る流れ」を切り口にして、考えられる要素をまとめています。注意点は、「おむすびを作る流れ」や「手順」など複数の切り口を混在させないこと。複数の切り口を混在させると、モレやダブりが発生してしまうので気を付けてください。	●前後の情報を意識すること	説明する主題それだけを教えるのではなく、前提情報や、事後に必要な情報も含めることも大切です。
例えば、今回の例の主題は、「おむすびの作り方」ですが、それだけを教えても理解が深まらず、活用も難しいですよね。	「おむすびの作り方」を教える前には、おむすびの説明があった方が、より理解が深まりますし、「おむすびの作り方」を教えた後には様々な味付けも教えたほうが、今後のおにぎりライフを充実させます。	このように、主題の前後に必要な情報も意識することで、理解度・
活用度の高い内容にしていくことができます。	ここでいう粒度というのは、情報の具体～抽象の度合いのことです。	悪い例で説明します。以下の赤い箇所をご覧ください。	NG例	おむすびとは？の説明	ご飯を炊く	氷水を用意	塩を用意	ふきんを用意	塩むすびを握る～基本～	色々な味付けで握る～応用～	いかがでしょうか。他の項目と比べて、③～⑤だけ情報が具体的で、粒度の細かい情報になっ
ているのがわかると思います。	このように粒度が揃っていないまま進めてしまうことは、わかりづらい説明のもとになります。	正しくは、以下のように、他の項目と同じくらいの粒度でまとめていきます。	OK例	おむすびとは？の説明	ご飯を炊く	握る前の準備をする	塩むすびを握る～基本～	色々な味付けで握る～応用～	例えば、おむすびがどんなものかを知らないで、いきなりご飯を炊き始めた
り、味付けの話をされても理解できません。相手が理解しやすい順番に整えることが大切です。	王道としては、PREP法やSDS法が有名です。	PREP法P=POINT（結論）R=REASON（理由）E=EXAMPLE（事例、具体例）P=POINT（結論の繰り返し）	SDS法S=Summary（要約）D=Details（詳細）S=Summary（まとめ）	主張がある際は、「PREP法」、結論を簡潔に伝える場合は、
「SDS法」がむいています。	PREP法：主張がある際に用いるSDS法：結論を簡潔に伝える際に用いる	今回のように、何かを主張するというよりは、説明をする場合には、SDS法がむいています。特に、「要約⇒詳細」や、「全体像⇒具体」といったように、概略と詳細の関係を意識することが大切です。	2.【事象分解力】事象を細かく分解する	先ほど書きだした骨格を、さらに具体化していきま
す。	コツは、“5W1H“の切り口で具体化することです。	たとえばこんな感じです。	おむすびとは？の説明・おむすびの概要説明（味や形、材料、栄養、起源、おにぎりにまつわる食文化など）・作る手順の全体像を説明	ご飯を炊く・お米を研ぐ・炊飯器にセットする	握る前の準備をする・氷水をつくる・塩やふきんの用意	塩むすびを握る～基本～・氷水でしっかり手を冷やす・ふきんで水気を拭
きとる・塩を手に広げる・優しく固め、成形する	色々な味付けで握る～応用～・鮭をいれる・佃煮をいれる	この段階のNG例はこうです。	おむすびとは？の説明・おむすびのおいしいところ・おむすびのすごいところ	少しわかりづらいので、文章の例もあげてみます。	NG例	「素敵なカフェだったから一緒に行こう！コーヒーもスイーツもとてもおいしいよ！健康にいいコーヒー豆を使ってるんだ
よ。」	このような主観的で漠然としたものだと、「なるほど、納得。」とはなりませんよね。友人が説明している対象物を知り、その魅力に納得できるよう、詳細な事実情報が必要です。	次にOK例です。	OK例	「店主が全国の農園を渡り歩いて、栽培環境を実際に見て確かめて厳選した、完全無農薬、自然栽培のコーヒー豆を使ってるんだよ。」「人気のババロアを求めて、休日は全国からお客さ
んがきて、2時間待ちの行列になるんだよ。」	いかがでしょうか。圧倒的に後者の方が納得し、心を動かされるのではないでしょうか。	「おいしい」「すごい」などの漠然としたイメージから一歩踏み込んで、「何が？なぜ？どのように？」など、5W1Hの観点で具体化することが大切です。	STEP1の段階で、しっかり骨格が整えられていれば、この段階ではスムーズに具体化できると思います。
もし、この段階でモレやダブり、順番などの問題に気づいたら、STEP1に戻ってやり直してみてください。STEP1、2を何度か行ったり来たりしている間に、次第に伝えるべき内容が整理されていきます。	3.【リサーチ力】伝える相手の状況を把握する	アメリカ人の友人が、あなたにおむすびの作り方を聞いたのには、何か理由や目的があるはずです。	その理由や目的をリサーチすることで、より
相手の求めるものにフィットした、喜ばれる情報を伝えることができるようになります。「リサーチ力」としましたが、本人に聞くだけでなく、相手の状況に想像を膨らませることも大切です。	例えば、「我が子の誕生日に、自作のおむすびをふるまってあげたい」という目的があるならば、子供用の味付けや、子供が喜ぶキャラおにぎり、ミニサイズのおにぎりなどを紹介してあげると喜ばれるで
しょう。「アメリカに帰省した際に、地元の友人にふるまいたい」という目的があるならば、アメリカの方の口に合うように、アメリカの方が喜ぶ具材を使ったアレンジおにぎりを紹介してあげると喜ばれるでしょう。あるいは、「少しくらいお弁当づくりを手伝って！」とパートナーに怒られたのかもしれません。その場合は、おむすびに合う卵焼きなどの副菜の作り方も一緒に教えてあげると喜
ばれるでしょう。	伝える相手が何を求めているか、どのようになったらハッピーか？を考えることで、伝える内容を深めることができます。	上記の例をふまえて、項目をブラッシュアップすると以下のようになります。（※赤字箇所が変更箇所です。）	おむすびとは？の説明・おむすびの概要説明（味や形、材料、栄養、起源、おにぎりにまつわる食文化など）・作る手順の全体像を説明	ご飯を炊
く・お米を研ぐ・炊飯器にセットする	握る前の準備をする・氷水をつくる・塩やふきんの用意	塩むすびを握る～基本～・氷水でしっかり手を冷やす・ふきんで水気を拭きとる・塩を手に広げる・優しく固め、成形する	色々な味付けで握る～応用～・鮭おにぎり・ツナマヨおにぎり・肉巻きおにぎり	おむすびに合う副菜づくり・卵焼きの作り方・たこさんウィンナーの作り方	4.【表現力】相手に合
わせてわかりやすく表現する	相手に合わせた分かりやすい説明は、以下の４点が大切です。	言葉の意味を正しく理解して使っているか？	はじめて聞く人にとって、わかりやすい内容になっているか？	相手の理解度や習熟度に合わせた言葉や言い回しを使えているか？	個別の文化的背景によらない普遍的な表現ができているか？	特に抽象的・概念的な言葉は便利で、感覚的に使ってしまいがちで
す。きちんと理解して使えているか、改めて確認してみてください。	今回のような、おにぎりの作り方を説明するシーンにはあまりないと思いますが、仕事上ではよく起こりがちなケースです。	例えば、コアコンピタンス、スキーム、アジャイル、エビデンス、ブルーオーシャンなど。「よく聞くビジネス用語や横文字を使ってはみたけど、間違った意図や文脈で使ってしまっていたり、突っ込ま
れた際にうまく説明できなかった」という経験がある方もいるのではないでしょうか？	このようなことがないように、「さらにかみ砕いて説明してほしい。具体的には何のこと？」と聞かれた場合にも説明できるか、確認してみてください。	説明をする側は、事前に周辺情報は背景情報も含めた様々な情報をインプットし、そこから必要と思われる情報の一部を切り出して、説明することになりま
す。この時点で、説明する側と、説明される側には、大きな情報量の差があるわけです。ですから、わかりやすく伝えたと思っても、うまく伝わっていない、間違って伝わっているということはどうしても起こりがちです。	特に抜けやすいこのあたりです。	前提情報	背景情報	今の時期だけの特別な事情	今回のケースだけの個別事情	この後の展開	説明する内容をまとめたら、一度頭をまっさらにし
て、初めて聞く人の気持ちになって確認してみてください。	小学生に伝える場合と、大人に伝える場合。社会人1年目に伝える場合と、社会人20年目に伝える場合。女性に伝える場合と男性に伝える場合。その分野のプロに伝える場合と、アマチュアに伝える場合など。説明する内容に関する、相手の理解度や習熟度、精通度を踏まえて、表現を調整する必要があります。	言葉をどの程度かみ砕く
必要があるか、専門的な言い回しをどの程度一般的な例に置き換えるかなど、以下の３つの度合いから検証してみてください。	世の中に関する理解度	説明する分野の理解度	専門分野に関する精通度	日本人とアメリカ人といった国や地域ごとの文化の違いもありますが、社内・社外といったコミュニティごとの文化の違いや、年代・性別・趣味嗜好などの属性ごとの文化の違いもあります。共通言語
や共通の文化を持たない人同士では、暗黙に了解していることが少なく、同じ言葉でも双方で全く異なる解釈をする場合もあります。	そういった違いに配慮した、個別の文化的背景によらない普遍性のある表現ができているか、確認してみてください。	国、地域における文化的背景	社内・社外などのコミュニティにおける文化的背景	年代・性別・趣味嗜好などの属性における文化的背景	まとめ	以
上で「説明上手になるための方法｜４つのステップと4つの力」の解説を終わります。	ポイントをおさらいします。	【構成を捉える力】大まかな構成を捉える【事象分解力】事象を細かく分解する【リサーチ力】伝える相手の状況を把握する【表現力】相手に合わせてわかりやすく表現する	説明することに課題を感じている方の中には、	普段から無口であまり話さないという方	特定範囲の人間関係
の中でしかあまり話さないという方	が多いのではないかなと感じています。	このような場合、	自分の中で自然と思いや考えを消化できていたために、アウトプットをする習慣があまりなかった	言いたいことを十分に言わなくても理解してもらえていた	こういったことが原因で説明することを不得意と感じるようになったのではないかなと分析しています。	ただ、この原因からわかる通り、説明が
苦手な理由は、ただその習慣や環境がなかっただけ。裏返せば、慣れれば誰でもスムーズにできるようになると言えます。	私も以前は、極度に説明することを苦手としていました。ですが、少しずつ言葉を組み立てる力を鍛えてきたおかげで、現在では企画書作成、自己PR書作成、プレゼンなどをたくさんの方に頼っていただけるようになりました。	習慣づけていけば、きっとあなたもスムーズに
説明ができるようになります。この記事をそのための第一歩としてお役立ていただけたらとても嬉しいです。	ここまでお読みいただき、どうもありがとうございました。	-仕事のなやみ	author	関連記事	暮らし	例える力はコミュニケーションにおいて大事なスキル。例える力を身につければ、面白くもなれるし、説明も上手になるし、甘い言葉も囁けるようになるし、文章力もアップできます！！
さらに、言い換える力・発想を転換する力もあると、さらに柔軟で表現力のある人間になれる気がします。	例えるためには、物事の本質をつかむことがまず大前提。そしてそれを抽象化したり具体化したりずらしたりと上下左右に思考を振りながら表現する力が必要です。	例える方法はいくつかあると思うので、粒度がまちまちですが思いつくまま書いてみました。	慣用句は立派な例え表現。同じ
言葉の繰り返しを避けたり、表現をマイルドにすることができます。	例えば、拍子抜けの返答ばかりな相手に対し、拍子抜けだったとそのまま表現するよりも「肩透かしを食らった」「暖簾に腕押し」「糠に釘」などの慣用句を使うと知性と教養を感じます。	誰もがわかる例えを枕詞につけることで、表現が豊かになって会話に華が咲きます。	例えば、熱いにつける枕詞だと「真夏の甲子園くら
い」「出てきたばかりのアヒージョくらい」「付き合いたてのカップルくらい」など。それは熱いね〜とつい言いたくなりますよね。	よくある例えと似てきますが、飾り的な例えではなく、具体性を伝えるためにも使えます。	例えば痛さ。「輪ゴムを弾かれるくらいの痛さ」と「油がはねたくらいの痛さ」と例えることで、痛さの違いがより明確に伝わります。	専門的なことを知識を持っていない
相手に伝える場合にも、例えを使うことでイメージを共有することができます。教え上手な人やプレゼンが上手い人は、説明のなかに自然に例えを入れて説明しています。	先日、日本企業の年功序列制度で若者の士気が下がっているというプレゼンで、「年功序列の今の制度は、いわば、50キロ制限追越禁止の制度。やる気があっても前に進めない。それゆえゆっくり働こうとするマインドばかり
が育ちます」という説明を聞いて、うまいこというな〜と感心しました。	身内話を話すとき、シーンを丁寧に話さないと相手に伝わらないが、そんなときに例えを使うと伝わりやすいです。	例えば、自立性高いバリバリ営業マンの中に、全然働かない上司がいてみんなから文句を言われているという時に「ジュラシックパークの中にカピバラがいる感じ。すごく噛みつかれてる」と説明の方がわか
りやすく伝わりませんか。そら噛み付かれるわ、という感じ。	物事を例えるためには、本質を掴む→抽象化する→別の表現をするという3つのステップが必要です。	同時通訳の方が似たようなステップをしてる話を聞いたことがあります。日本語→英語とアウトプットでいうと2つの言語ですが、言語から言語に直接翻訳するのでは追いつかないため、その間に抽象化というステップを挟むそうです。
どれだけ頭の中で抽象化できるかが肝なのかもしれないです。	例える力を身につけるべく「たとえる力で人生は変わる」「たとえる技術」などいくつかの例え教本を読みましたが、その中で面白かったのが阿部広太郎さんの「コピーライターじゃなくても知っておきたい	心をつかむ超言葉術」です。	PRやライターなど言葉を扱う仕事をしている人には読んでもらいたいです。	ここからは例えをず
らっと書いていきます。	・甘酸っぱい＝初恋・プロポーズ＝味噌汁を毎日作ってほしい・出産の痛み＝鼻からスイカ・トイレに行く＝お花摘みに行く・家での父親の存在＝空気かATM・浮気の言い訳＝毎日カレー食べてたら飽きる	ビジネス用語	人に何かの説明をする際には、「事例を交えながら」と言うことがあります。	これは「事例」の意味を良く知っておくことが大切です。	事例の意味、そ
してこの表現の使い方などをお伝えします。	意気込みを伝えることは、特に新しい挑戦や目標に向かう際に重要です。面白い例文を通じて、あなたの意気込みをユーモアを交えて表現する方法を学ぶことができます。この記事では、さまざまなシーンで使える意気込みの例文を紹介し、あなたのコミュニケーションをより楽しく、効果的にするためのヒントを提供します。意気込みを伝える面白い例
文とは、目標や挑戦に対する熱意をユーモアを交えて表現した文のことです。これにより、相手に自分の気持ちを伝えやすくし、コミュニケーションを円滑にすることができます。特に、堅苦しい場面ではなく、リラックスした雰囲気の中で使うことで、より効果的に意気込みを伝えることができます。利用されるシーン意気込みを伝える面白い例文は、さまざまなシーンで活用できます。以下にい
くつかのシーンを紹介します。新しいプロジェクトを始める際には、チームメンバーに意気込みを伝えることが重要です。ユーモアを交えた表現で、士気を高めることができます。今年のプロジェクトは、まるで宇宙旅行のようにワクワクしています。私たちのチームが一緒に宇宙の果てまで行く準備ができていることを、皆さんにお伝えしたいです。さあ、ロケットを発射しましょう！アドバイ
ス：チームの雰囲気を和ませるために、軽いジョークを交えると良いでしょう。スポーツ大会やイベントの前スポーツ大会やイベントの前に意気込みを伝えることで、仲間との絆を深めることができます。今回の大会は、私たちのチームが優勝するための特訓を受けたスパイダーマンのような気持ちで臨みます。敵を倒すために、全力で頑張ります！アドバイス：自分の意気込みを表現する際に、
キャラクターや映画を引用すると、より面白くなります。友人との旅行計画では、意気込みを伝えることで、楽しみを共有することができます。次の旅行は、まるで冒険者のように未知の世界を探検する気持ちで行きます。新しい食べ物や文化に触れるのが待ちきれません！アドバイス：旅行の楽しみを強調することで、友人たちの期待感を高めることができます。就職活動や面接の際就職活動や面
接の際に意気込みを伝えることで、自己アピールを効果的に行うことができます。この会社で働くことは、私にとってまるで夢の中の冒険のようです。新しい挑戦に対して、全力で取り組む覚悟があります。アドバイス：自分の情熱を伝えることで、面接官に良い印象を与えることができます。意気込みを伝える面白い例文を作成する際のポイントは以下の通りです。ユーモアを交えることで、リ
ラックスした雰囲気を作る	目的に合った例文が出てこなかった場合は、無料でAIに質問することができます。回答の精度は高めなので試してみましょう。	質問例1レポートの例文を教えて	質問例2手紙の文面を考えて	就職活動において、エントリーシート（ES）や面接で「自分らしいエピソード」を問われることがあります。	しかし、「自分らしさ」とは具体的に何を指しているのか、どのような
エピソードを選べばよいのかと戸惑う人も多いでしょう。	自分らしいエピソードとは、あなたが大切にしている価値観や行動の軸を示すものであり、企業に対して「あなたがどんな人物か」を伝える非常に重要な要素です。	企業が自分らしいエピソードを聞く理由	企業がエントリーシート（ES）や面接で「自分らしいエピソード」を質問する背景には、単に応募者の経験を知りたいという目的以上
に、より深い意図があります。	具体的には、企業は応募者の人柄、価値観、行動様式を把握し、それが自社の文化やビジョンとどの程度一致しているかを確認するために、この質問を投げかけます。	応募者の人柄を把握するため	自分らしいエピソードを通じて、企業は応募者の人柄や内面的な特質を探っています。	単にスキルや知識を確認するのではなく、応募者がどのように物事を捉え、行動
し、問題に対処するかといった価値観や行動様式が浮かび上がる瞬間を求めています。	企業はこの質問を通じて、応募者の本質的な性格やその人が大切にしている信念、さらにはそれが仕事や組織内でどのように反映されるかを把握しようとしています。	企業との整合性を確認するため	企業は、自社の文化や業務の進め方にマッチする人物を求めています。	自分らしいエピソードを通じて、応募者
の価値観や行動が自社の方針や理念と一致しているかどうかを確認するのがこの質問の目的の一つです。	たとえば、チームワークを重視する企業であれば、応募者が過去にどのように協力し合い、成果を上げたかを知りたいと思っています。	応募者が企業の文化や価値観にどれだけ適合するかは、採用の重要な判断材料となります。	採用後の適応力を推測するため	採用後に応募者が企業の業務にど
れだけ適応できるかも、企業がこの質問をする理由です。	自分らしいエピソードには、応募者がどのように環境に対応し、変化や困難にどのように対処するかが表れます。	たとえば、困難な状況でも諦めずに工夫して解決した経験は、職場での適応力や問題解決力を示すものです。	企業はこのエピソードを通じて、採用後にどのように業務に適応し、貢献できるかを予測しようとしています。	自分
らしいエピソードの見つけ方	自分らしいエピソードを見つけるためには、過去の経験や自己の価値観をしっかりと把握し、それを仕事や企業に結びつけることが重要です。	以下の方法を使って、自分に合ったエピソードを見つけましょう。	自己分析をする	まず、自分自身を深く理解するために自己分析を行うことが大切です。	自己分析は、自分が何を大切にしてきたのか、どのような場面で力を
発揮してきたのかを明確にします。	例えば、価値観や行動の軸を振り返り、どんな状況で自分が最も輝いたのかを考えることで、自分らしさが際立つエピソードを発見できます。	自己分析ツールを活用することも効果的です。	周囲の人に聞いてみる	自己分析だけでは、自分では気づかない側面を見落とす可能性があります。	そのため、家族、友人、同僚、または学生時代の仲間など、周囲の人に
自分らしさが発揮された場面について意見を聞いてみるのも一つの方法です。	特に長い時間を共に過ごした人々は、あなたの強みや特徴をよく知っているため、意外なエピソードを思い出させてくれるかもしれません。	過去の成功体験を振り返る	自分が成功した経験を振り返ることも、自分らしいエピソードを見つける重要な手段です。	成功した場面では、自分の強みが発揮されている可能性が高
いため、その体験を深く掘り下げることで、自分らしさが浮かび上がります。	たとえば、プロジェクトのリーダーを務めて成果を上げた経験や、目標達成に向けて工夫した出来事を振り返り、それがあなたの特徴をどう表しているかを考えてみましょう。	挑戦した経験を振り返る	挑戦した経験も、自分らしさを表現するエピソードとして有効です。	困難に直面し、それを乗り越えた経験は、あなた
の粘り強さや解決力、さらには新しい状況に適応する力を示します。	たとえば、学業や仕事、プライベートでの挑戦を振り返り、その中で自分がどのように行動し、どんな結果を得たのかを探ってみると、印象的なエピソードが見つかるでしょう。	自分らしいエピソードのポイント	自分らしいエピソードを効果的に伝えるためには、単に出来事を説明するだけでなく、アピールするポイントをしっ
かりと押さえることが重要です。	以下の3つのポイントに注意して、印象的でわかりやすいエピソードを作成しましょう。	1.	アピールしたいスキルや特徴が伝わること	自分らしいエピソードでは、単に過去の出来事を語るだけではなく、自分の強みやスキルをしっかりとアピールすることが大切です。	たとえば、リーダーシップ、問題解決能力、チームワークなど、企業が重視しているスキルを自
分の経験の中でどのように発揮したかを具体的に示すことがポイントです。	エピソードを選ぶ際には、どのスキルや特徴を最も強調したいのかをまず明確にし、それを軸に構成するようにしましょう。	2.	志望企業との適合性を確認する	自分の強みをアピールすることも重要ですが、それが志望企業にとってどれだけ価値があるかを考えることも同様に大切です。	企業は、自社の文化や目標に合っ
た人物を求めています。	エピソードが企業の求める人材像や業務にどう結びつくかを意識し、自分の特性が企業のニーズに合致していることを示しましょう。	例えば、イノベーションを重視する企業であれば、新しいアイデアや方法を試みた経験を強調することが有効です。	3.	わかりやすく具体的な内容にする	エピソードは具体的でわかりやすいものでなければなりません。	抽象的な説明ではな
く、実際の状況や行動を詳細に述べ、どのような課題があったのか、どのように対処したのかを明確に示すことが大切です。	誰が読んでも理解できるように、専門用語や難しい表現は避け、ストーリーとして自然に伝わるように心がけましょう。	具体的な行動や結果を盛り込むことで、説得力が増します。	自分らしいエピソードの注意点	自分らしいエピソードを作成する際には、ただ自分をアピー
ルするだけではなく、信頼性や一貫性を保ちながら内容を整えることが重要です。	以下の注意点を守ることで、より信頼性のあるエピソードを作成し、企業に好印象を与えることができます。	1.	嘘をつかないこと	エピソードを作成する際に最も大切なことは、正直に自分の経験を伝えることです。	虚偽や誇張した内容は、後々問題になる可能性がありますし、面接や業務でその事実が問われた際
に矛盾が生じてしまうこともあります。	特に、企業は人柄や価値観を重要視しているため、誠実さが伝わるエピソードが求められます。	どんなにインパクトのある話に見えたとしても、嘘をつくことは避け、実際の経験をベースにした信頼できるエピソードを伝えるようにしましょう。	2.	一貫性を持つこと	エントリーシート全体での一貫性も大事な要素です。	志望動機や自己PR、他の質問と矛盾
しないように、自分らしいエピソードを選ぶことが必要です。	たとえば、自己PRで「積極的な行動力」をアピールしているにもかかわらず、エピソードの中で「引っ込み思案な行動」を強調してしまうと、企業側は一貫性がないと感じてしまいます。	自分の強みや特徴を常に統一させ、一貫したメッセージを企業に伝えることが大切です。	3.	自己中心的な内容にしないこと	エピソードが自己中心
的な内容に偏りすぎることは避けましょう。	個人の成功や成果ばかりを強調するのではなく、他者との協力や、周囲への影響を意識した内容にすることが重要です。	チームでの取り組みや、誰かのサポートによって成し遂げたことなど、他者との関わりの中で自分らしさが発揮されたエピソードを盛り込むことで、よりバランスの取れた人間性が伝わります。	企業は、個人だけでなく、組織全体の
調和を大切にする人材を求めているため、自己中心的な印象を与えないように心がけましょう。	自分らしいエピソードの構成	自分らしいエピソードを効果的に伝えるためには、明確で整理された構成が重要です。	ストーリーをスムーズに伝えるために、以下の3つのポイントを意識してエピソードを組み立てましょう。	1.	結論を最初に述べる	最初にエピソードの結論を述べることで、採用担当者に
伝えたいメッセージがすぐに伝わります。	就職活動では、短い時間の中で多くの情報を伝える必要があるため、ダラダラと前置きを述べるのではなく、「自分らしいエピソードは何か」を端的に説明することが大切です。	たとえば、「私はチームワークを大切にする姿勢を持っています」「困難な状況でも諦めずに挑戦する力があります」など、結論を先に示すことで、その後の話の流れが分かり
やすくなります。	2.	具体的なエピソードを盛り込む	結論を述べた後は、それを裏付ける具体的なエピソードを詳細に語りましょう。	単に抽象的な説明をするのではなく、実際に自分が経験した状況や行動を詳しく述べることが大切です。	例えば、どんな状況で、何を考え、どのように行動したのかを具体的に示すことで、エピソードに信ぴょう性が生まれます。	また、数字や具体的な結果がある
場合は、それを明確に記載することで、説得力が増します。	たとえば、プロジェクトでリーダーとしてチームをまとめ、期限内に成果を達成した話などが該当します。	3.	今後の活かし方を示す	最後に、そのエピソードを今後どのように仕事や職場で活かすかを示すことで、企業に対して前向きな印象を与えることができます。	エピソードを語るだけではなく、その経験が今後のキャリアにどう結
びつくのか、具体的に伝えることが大切です。	たとえば、リーダーシップを発揮した経験がある場合、それをどのように企業のプロジェクト管理に応用できるかなど、具体的に述べると効果的です。	企業は、自社に貢献できる人材かどうかを見極めているため、この部分をしっかりと伝えることが大事です。	自分らしいエピソードの例文	自分らしいエピソードの参考例文を記載しました。	ぜひ参
考にして自分らしさを伝えられる回答を作成しましょう。	目標を持って取り組む姿勢の例文	私の自分らしいエピソードは、目標を設定し、それに向かって粘り強く取り組む姿勢です。大学時代、ゼミの研究発表に向けてデータ分析のプロジェクトを担当した際、特にこの姿勢が発揮されました。プロジェクトは進行が遅れがちで、期日内に成果を出すことが危ぶまれていました。私はまず、全体の
目標を「期限内に質の高いデータ分析を完了させること」とし、その目標に向けた具体的な計画を立てました。毎週のタスクを細かく分け、進捗状況をメンバー全員で共有する体制を作り、私自身はデータの集計と分析を担当しました。途中、思わぬデータ不足や分析方法に関する問題に直面しましたが、その都度解決策を見つけ、チーム全員で柔軟に対応しました。結果として、プロジェクトは予
定通りに完了し、発表でも高評価を得ることができました。この経験から、目標を明確に持ち、その実現に向けて計画を立てて行動することで、大きな成果を上げられることを学びました。	私の自分らしいエピソードは、困難に直面しても諦めずに解決策を見つけて行動する姿勢です。大学時代、ゼミの研究プロジェクトで大きな困難に直面した経験があります。私のゼミでは、学会発表を目指して
データ収集と分析を進めていましたが、予定していたデータの一部が集められないというトラブルが発生しました。プロジェクトの進行に遅れが生じ、チーム内でも焦りが広がりました。私はこの状況を打開するために、まずリーダーとしてゼミメンバーとのミーティングを開催し、解決策を議論しました。その結果、追加で別のデータソースを利用する提案が出されましたが、そこでもデータの正
確性や信頼性に懸念がありました。そこで私は、自ら追加のデータ収集を担当し、信頼できるデータを確保するために、他大学の研究者との協力を仰ぎました。限られた時間の中で交渉し、協力を得たことで、プロジェクトは予定通りに進み、無事に学会発表を成功させることができました。この経験を通じて、困難な状況でも冷静に解決策を見つけ、チームで協力して乗り越える力を学びました。
今後の業務でも、難しいプロジェクトや予期せぬ問題に直面した際には、この解決力と協調性を活かして成果を上げていきたいと考えています。	私の自分らしいエピソードは、リーダーシップを発揮してチームをまとめ、目標を達成した経験です。	大学3年生の時、ゼミで行ったプロジェクトのリーダーを任されました。このプロジェクトでは、調査から分析、発表まで全てをチームで分担しながら
進める必要がありましたが、途中でメンバー間のコミュニケーション不足から意見の食い違いが生じ、進行が滞りました。私はリーダーとして、まず全員の意見を丁寧にヒアリングし、各自が得意な分野に集中できるようにタスクを再分配しました。また、定期的な進捗確認のミーティングを設けることで、全員の協力を得ながらプロジェクトを進めました。その結果、プロジェクトは予定通りに進
行し、無事に成果を出すことができました。	この経験を通じて、リーダーシップとは単に指示を出すことではなく、メンバー全員の力を引き出し、協力し合うことが大切だと学びました。今後もこの姿勢を活かして、チームワークを重視した仕事に取り組みたいと考えています。	私の自分らしいエピソードは、困難な状況でも諦めずに目標達成に向けて努力を続けた経験です。	大学2年生の時、学
業とアルバイトの両立に非常に苦労しました。特に、試験期間中にアルバイトのシフトが増えたことで、勉強時間が思うように確保できず、一時は成績が下がることを覚悟していました。しかし、どうしても成績を維持したいという強い思いがあり、まずは時間管理を徹底することにしました。具体的には、アルバイトの休憩時間や移動時間を使って効率的に学習を進める工夫をしました。さらに、
友人との勉強会を活用することで、限られた時間の中でも効率よく学習内容を理解しました。その結果、試験では目標以上の成績を収め、アルバイトも無事にこなすことができました。	この経験から、時間管理の大切さと、逆境でも諦めずに行動する姿勢を学びました。今後も困難な状況に直面しても冷静に解決策を見つけ、前向きに取り組んでいきたいと考えています。	私の自分らしいエピソー
ドは、新しい挑戦を恐れずに積極的に取り組み、その中で自己成長を遂げた経験です。	大学時代、私は異文化交流を目的とした新しいサークルの立ち上げに挑戦しました。これまでリーダーシップを発揮した経験がほとんどなかったため、大きな挑戦でしたが、自分の成長と他国の文化を学ぶ場を作りたいという思いから、リスクを承知で取り組みました。最初はメンバー集めが難航し、イベントの
企画や運営に関する知識も乏しかったため、何度も苦労しました。しかし、SNSを活用して広報活動を行い、他大学の学生にも声をかけることでメンバーが徐々に増え、活動が軌道に乗りました。結果として、サークルは毎月のイベントを成功させ、メンバー全員が多くの学びを得られる場となりました。	この経験を通じて、未知の領域に挑戦することの重要性と、挑戦の中で得られる成長の価値
を学びました。これからも新しい課題に対して前向きに挑み、自分自身の成長と組織への貢献を続けていきたいと思っています。	私の自分らしいエピソードは、チームワークを大切にし、メンバー全員で目標を達成した経験です。	大学時代、サークルで大規模なイベントを運営するプロジェクトに参加しました。イベントは数百人規模で、企画から運営まで数か月かけて準備が必要でした。しか
し、準備期間中にメンバー間で意見の対立が起こり、プロジェクトの進行が停滞してしまいました。私は、チーム全員が一つの目標に向かって再び協力し合えるように、定期的なミーティングを提案し、各メンバーの役割を見直すことを進言しました。また、コミュニケーションを重視し、誰もが意見を言いやすい環境を作ることに努めました。その結果、チーム全員の士気が高まり、イベントは無
事に成功を収めました。	この経験から、チームワークの重要性と、コミュニケーションが組織の成功に直結することを学びました。今後も、チームメンバー全員が力を発揮できる環境を整えることで、協力しながら目標を達成していきたいと考えています。	私の自分らしいエピソードは、コミュニケーション能力を活かしてトラブルを解決し、顧客満足を高めた経験です。アルバイト先のカフェ
で、あるお客様が注文内容に不満を持ち、クレームを伝えてきたことがありました。対応を任された私は、まずお客様の話をしっかりと聞くことから始めました。その上で、問題点を確認し、すぐに新しい注文を準備することを提案しました。また、待ち時間が長くなったことに対して謝罪し、追加のサービスを提供することでお客様の満足度を高めました。最終的にお客様は納得して帰られ、後
日、再びご来店いただいた際には「丁寧な対応に感謝している」との言葉をいただきました。この経験から、適切なコミュニケーションがトラブル解決や顧客満足度向上に繋がることを実感しました。今後の業務でも、相手の意見を尊重しながら冷静に対処し、顧客やチームメンバーとの信頼関係を築いていきたいと考えています。	自分らしいエピソードを効果的に伝えることは、就職活動において
非常に重要なポイントです。	エピソードを通じて、自分の強みや価値観を明確にし、企業にとって魅力的な人材であることをアピールできます。	まずは自己分析を行い、自分がどのような行動を大切にしてきたかを振り返りましょう。	その上で、リーダーシップやコミュニケーション能力、チームワークなど、企業が求める人物像に合ったエピソードを選び、具体的かつ分かりやすく説明すること
が大切です。	また、エピソードを選ぶ際には、一貫性を保つこと、嘘をつかないこと、自己中心的にならないことに注意し、正直で誠実な内容を心がけることが重要です。	これにより、企業に対して信頼感と誠実さを伝えることができます。	最後に、その経験が今後のキャリアや企業での貢献にどのように生かせるかを示すことで、未来に向けた前向きな姿勢もアピールできます。	自分らしさを反
映したエピソードを用いて、採用担当者に強い印象を残し、自信を持って選考に臨みましょう。	Page	2	この記事を読んでわかること	・インターン面接の逆質問はしたほうがいい？	・インターン面接の逆質問の例文	・インターン面接の逆質問の注意点	この記事をおすすめしたい人	・インターン面接で逆質問に悩んでいる人	・インターン面接で逆質…	はじめに	大学生の皆さんは、飲み会やサーク
ル活動、旅行など、楽しいイベントがたくさんあって、ついついお金を使ってしまいがちですよね。	気づけばお財布が寂しくなっている、なんて経験は誰にでもあるのではないでしょうか。	特に、自由な時間が増える大…	監修者	柴田貴司	明治大学院卒業後、就活メディア運営｜自社メディア「就活市場」「Digmedia」「ベンチャー就活ナビ」などの運営を軸に、年間10万人の就活生の内定獲得
をサポート	この記事を読んでわかること	E…	ESで「学業で取り組んだ内容」を企業が聞く理由	就職活動において、エントリーシート（ES）で「学業で取り組んだ内容」を記載する質問は非常に一般的です。	この質問を通じて、企業は応募者が大学時代に何を学び、どのような努力をしてきたのかを理解し、その価…	監修者	柴田貴司	明治大学院卒業後、就活メディア運営｜自社メディア「就活市
場」「Digmedia」「ベンチャー就活ナビ」などの運営を軸に、年間10万人の就活生の内定獲得をサポート	この記事を読んでわかること	残…	監修者	柴田貴司	明治大学院卒業後、就活メディア運営｜自社メディア「就活市場」「Digmedia」「ベンチャー就活ナビ」などの運営を軸に、年間10万人の就活生の内定獲得をサポート	この記事を読んでわかること	・企業が…	監修者	柴田貴司	明治大学院
卒業後、就活メディア運営｜自社メディア「就活市場」「Digmedia」「ベンチャー就活ナビ」などの運営を軸に、年間10万人の就活生の内定獲得をサポート	この記事を読んでわかること	営…	ニュースを読んでないとエントリーシートをかけない？	ニュースを読んでいなくてもエントリーシートは作成可能ですが、企業によっては時事問題に関する質問が出ることがあります。	答えられない場
合、企業研究や社会への関心が低いと判断される可能性があります。	…	監修者	柴田貴司	明治大学院卒業後、就活メディア運営｜自社メディア「就活市場」「Digmedia」「ベンチャー就活ナビ」などの運営を軸に、年間10万人の就活生の内定獲得をサポート	この記事を読んでわかること　　	・海…	監修者	柴田貴司	明治大学院卒業後、就活メディア運営｜自社メディア「就活市場」
「Digmedia」「ベンチャー就活ナビ」などの運営を軸に、年間10万人の就活生の内定獲得をサポート	この記事を読んでわかること	人…	「もっと簡潔に説明したほうがいいよ」			会議が終わった後、上司や先輩から、こう指摘されたことはないでしょうか。	説明の仕方を指摘されると、会議だけでなく普段のやり取りにも自信を持てなくなり、仕事に支障をきたすこともあります。そこで今回おす
すめしたいのが、「説明力トレーニング」です。このトレーニングは、1人でも簡単に実行できます。	会議前にトレーニングすることで、自分のアイデアや提案をしっかりと伝えられるでしょう。	人に伝えることを生業としてきたコミュトレ講師陣が、19年以上自ら実践してきたことなので、効果は保証いたします。	コミュトレの費用対効果が気になる方は、こちらをご覧ください。		⇒自分の強み
と課題を把握しませんか？【まずは無料診断セミナーに参加する】	説明力とは？	会議で	「会議」というと幅広いですが、ほぼ全てに共通するのは自分の意見を誤解なく伝える場であること。そのため、会議で好まれる説明力とは、「聴き手に負担をかけない伝え方」を指します。	10万人のビジネスパーソンのデータをコミュトレ独自に分析した結果、「聴き手に負担をかけない伝え方」とは、具
体的に以下の特徴をもつことが判明しました。	使う言葉が分かりやすい	理解しやすい構成で説明している	詳細は以下をご覧ください。			それぞれ、どのように鍛えていけばよいでしょうか？	使う言葉がわかりやすい	言葉がわかりにくいと、聴き手にかかる負担が大きくなります。	理解できない言葉が一つでもあると、集中が途切れてしまい、理解度や聞く気を大きく低下させてしまいます。	説明
は、中学生がわかるレベルを目指してください。	難しい言葉や専門用語をどうしても使わなければいけない場合は、言葉の意味も合わせて説明すると良いでしょう。	特に、専門用語は互いの認識がズレていることがあります。注意してください。	わかりやすい構成で話す	構成が整理されていると、聴き手は情報を整理しやすいです。	反対に、思いついたまま話しているような構成では、聴き手は
「今何の話をしているんだ？」と、理解するのが大変になります。	わかりやすい構成で話すには、SDS法を活用するのが良いでしょう。	SDS法とは、「概要」「詳細」「全体のまとめ」の順で構成する手法です。事実情報を説明する場面全般で、聴き手の理解を助けます。	【講師も実践！】	説明力を鍛える自主トレーニング法5選	それぞれ、以下の通りです。	使う言葉が分かりやすくなる「たと
えば‥‥」で説明するトレーニング	理解しやすい構成で説明できる「構成通りに話すトレーニング」	具体的な数字や実例を取り入れるトレーニング	相手に伝わりやすい説明をする発声のトレーニング	自分に注目を集める非言語コミュニケーションのトレーニング	以下、順に見ていきましょう。			「たとえば‥‥」で説明するトレーニング	まずオススメなのが、「たとえば‥‥」で説明するトレーニン
グです。	会議では、他部署や他チームに対して、分かりやすく説明しなければいけない場面が出てきます。	その際、自分が説明したいことを、たとえ話を使って、よりやさしい言葉に置き換えて説明すると効果的です。	ここでいう「やさしい言葉」とは、相手にとって理解できる言葉のこと。	自分が説明したいことを「相手が知っている言葉」に翻訳できるようになると、難解なことを自在に説明
できるようになります。	たとえば、「システム開発の工程」を「料理」でたとえると、以下のような図になります。	出典：説明上手は使っている！難しい話を面白い話に変えるメタファーの使い方				システム開発について知識がほとんどない場合、「システム開発とはまずハードウェアを揃えて、プログラミングして、テストしてから納品します」という説明では、イメージするのも難しいです。
それよりも、「システム開発とは、ひらたくいえば“食材を料理して、お出しする”という活動です」と説明される方が、圧倒的に理解しやすいのではないでしょうか。	このように、クライアントから要望を聞き出す際にも、チームで業務を行う際にも、説明力が求められます（※）。そのため、たとえ話をつかってやさしい言葉に翻訳できる人は、会議で大変重宝されます。	ただし、たとえ話はあく
までも「類推」にすぎないので、100％正確な説明をする際には向きません。あくまでも「イメージを直感的に理解してもらいたい」ときにお使いください。	しい言葉に翻訳できる人は、会議で大変重宝されるのです。	ただし、たとえ話はあくまでも「類推」にすぎないので、100％正確な説明をする際には向きません。あくまでも「イメージを直感的に理解してもらいたい」ときにお使いくださ
い。	※参考：ユニゾンキャリア｜インフラエンジニアに必要なスキルや技術力とは？おすすめ資格も紹介			例え話で説明するコツ	日常生活でたとえ話を作るトレーニングといっても、特別な時間を設ける必要はありません。大切なのは、人に説明するという自覚・意識を常にもつこと。	いざ説明する機会が来てから「どうしよう」と慌てていても、例え話のネタを貯めていなければとっさに話すこ
とはできません。それによってしどろもどろになり、評価が落ちてしまってはもったいないです。	したがって、普段から、人に何かを説明するつもりで、例え話のネタを探してみましょう。それだけで、とっさの場面で例え話が思い浮かぶようになり、大変スムーズに説明できるようになります。			【実例】講師は、たとえ話をこうやって作っています	日常生活の中で、どうやって例え話のネタを
見つけるのでしょうか。	例えば弊社の講師の場合、以下の4つの情報に触れる中で、ネタに気づくことが多いです。	本で読んだこと	人から聞いたこと	ＴＶやネット記事で見聞きしたこと	実際に経験したこと	といったような情報に触れる中で、ネタに気づくことが多いです。	たとえば、うちの娘がまだ赤ちゃんだったころ、近所の公園に連れて行ったことがあったんです。そのときに、同世代くら
いの子供が数人いて、お母さんの言葉に反応しながらキャッキャ笑っていたんですね。	僕は彼らの楽しそうな笑顔を見ながらふと思ったんです。「１度も笑っていない無表情の赤ちゃんっているのかな」と。言葉が使えない赤ちゃんは、表情とか声といったノンバーバル（非言語）コミュニケーションしか使えない。だから、自分の感情をお母さんに伝えるために、どんな赤ちゃんであれ、嬉しい感
情のときは思いっきり笑顔をつくるんじゃないかなと。	ここで、大人も同じことがいえるんじゃないかなと思ったんです。	たまに「私は昔からずっと無表情なんです。」という方がいらっしゃるけれども、その方は生まれた瞬間からずっと表情が硬かったわけじゃない。ただ、成長する過程で、表情に頼らなくても、自分の気持ちを伝えられるようになった。だから、表情を使わなくなった。	つま
り、今表情が硬い人は、センスとか才能がないんじゃなくて、ただ使ってこなかっただけだと。	こういう自分なりに考えた過程って、案外忘れないんですよね。で、お客さんとの会話の中でも自然と思い浮かぶので、エピソードを交えて話したら『なるほど』とすごく納得してくれて。	（略）	僕の仕事は、お客さんや社内の人に対して、何かしら相手に納得して動いてもらうことだから、人に伝え
るというアクションが必ず発生するんですよね。	だから、常に「これは朝礼スピーチに使えるかもしれない」「これはトレーニングでお客さんに話せそうだな」っていうふうに考えていたりします。			出典	説得力が自然と高まる情報収集とは？講師歴20年選手が語る４つの秘訣			このように、自分なりにアンテナを立てながら日常生活を過ごしていると、説明したいことを補強してくれるネタがど
んどん集まるようになります。	その結果、同じことを伝えていても、ありがたいことに聴き手から「とても納得できた」と言ってもらえることが多いです。			構成通りに話すトレーニング	受講生から「説得力のある説明ができない」とご相談いただくことがよくあります。	しかし、私たちの脳は一度に1つのことしかできないので、「何を話すか（内容）」と、「どんな順番で話すのか（構成）」
は、同時に考えることができません。	したがって、まずは構成をととのえて、「言いたいことは分かった」という状態を目指しましょう。	「分かりやすさ」に達しないうちに説得力を目指しているため、ハードルが高くなってしまっています。	意識しなくても以下の構成で話せるようになると、とっさの場面でも余裕もてるようになります。	テーマを伝える	要点を伝える	詳細情報を伝える	説明を
締める	では、どうやってトレーニングしていくのか？次に解説します！			説明の構成を自主トレーニングするコツ	説明の構成をトレーニングするコツは、単に「意識する」のではなく、具体的なフレーズとして覚えることです。	たとえば、「要点を言うんだ」ではなく「要点は〇点あります」というフレーズで覚えておきます。	以下、そのまま丸暗記していただきたいフレーズを図でご紹介いたし
ます。	これらのフレーズを繰り返し使うことで、自然と「分かりやすい説明の型」が身についていきます。	なお、フレーズの中でも特に有効なのが「これから話す内容を宣言する」フレーズ。	・「要点は～」	・「具体的には～」	・「これらの期限ですが～」	これから話す内容を宣言するフレーズは、車でいうところの「ウィンカー」と同じ役割をもちます。	運転しているときに、前方の車がウィ
ンカーを出すと「道を曲がるんだな、ちょっと減速しよう」と心の準備ができます。しかし、ウィンカーを出さずに急に曲がられてしまうと、瞬間的にさまざまな事態に対応しなければいけません。	人に説明するときも同じです。「今からこんな話をしますよ」という「ウィンカー」を出すことで、聴いている側は心の準備ができます。説明をすっと理解してくれるようになるでしょう。	「これか
ら話す内容を宣言する」フレーズは、他にもこのようなものがあります。			・理由を伝えるとき：「なぜかというと、」・結論を伝えるとき：「結論からいうと、」・事実ではなく推測を伝えるとき：「これは私の意見ですが、」			フレーズを使って聴く体制を作れると、説明が驚くほどスムーズに進みます。			■「会議で発言できない…」発言の抵抗感を和らげる３つの枕詞（まくらことば）			具
体的な数字や実例を取り入れるトレーニング	説明に数字と実例が取り入れられていると、説得力が増します。	そのため、説明力の向上には、数字や実例を取り入れるトレーニングも大切です。	反対に、「～と思う」のようなあいまいな表現が多いと、説得力が薄くなります。	説明の際には、数字や実例を用いて根拠を示しましょう。			具体的な数字や実例を説明に組み込むコツ	具体的な数字を説
明に組み込むコツは、事前調査を欠かさないことです。	説明する前に、市場調査や売上のデータを確認し、話に取り入れられるものはないか探してください。	実例は、例え話を用いる際と同様に、普段からネタを探しておきましょう。	経験豊富な先輩や上司に尋ねてみるのも、おすすめです。	例え話も実例も、「たとえば‥‥」のフレーズを入れることで、使いやすくなります。	相手に伝わりやす
い説明をする発声のトレーニング	伝わりやすさには、発声も大切です。	「声が小さい」「早口」といった説明では、聞き取れない言葉が多くなります。聴き手の集中力や理解度を、低下させてしまうでしょう。	発声を鍛えたい方は、ボイストレーニングを取り入れるのがおすすめです。			説明力が身に付く発声のコツ	説明力を高める発声のコツは、以下の2点です。	胸を張って、お腹から声を出す
口を縦に大きく開ける	お腹から声を出すと、大きく響く声が出せます。	また、口を縦に大きく開くと、喉が開いて声が出やすくなり、早口も解消できます。	ただし、コツが分かっても、説明に集中している際に意識するのは難しいです。意識しなくてもできるようになるまで、ボイストレーニングを繰り返し行いましょう。	自分に注目を集める非言語コミュニケーションのトレーニング	非言語コ
ミュニケーションとは、目線やボディランゲージのことです。	どちらも、日本人の多くが苦手としている分野の能力です。	だからこそ、非言語コミュニケーション能力のトレーニングを行っておくと、説明力で差をつけられます。	説明力に不安のある方は、ぜひ身につけてみてください。			非言語コミュニケーション能力を身に付けるコツ	非言語コミュニケーション能力を身につけるコツは、場数
を踏むことです。	特に、大勢を相手にプレゼンやスピーチを繰り返すと効果的です。	社内・社外問わず、スピーチコンテストなどがあれば、挑戦してみてください。	他にも、職場の説明力が高い人の真似をすることも、おすすめです。	身振り手振り、目線の動き、表情などを注意深く観察し、自分の説明に取り入れてみましょう。	⇒自分の強みと課題を把握しませんか？【まずは無料診断セミナー
に参加する】説明力のトレーニングを行うべき3つのメリット	ここまで、講師も実践している説明力を鍛える方法を紹介してきました。	本章では、それらのトレーニングを行うべき3つのメリットを紹介しています。	上司や取引先からの信頼を得やすくなる	部下や同僚に的確な指示を与えられる	何度も説明する時間がなくなり業務効率が図れる	最後まで読み進め、説明力のトレーニングを行うきっ
かけにしてください。	上司や取引先からの信頼を得やすくなる	説明力が高い人は、伝達ミスのない報連相や、魅力的な商談が可能です。	自分の意見や、商品のメリットを分かりやすく端的に伝えられるためです。	反対に、説明力が低い人は、連絡事項のミスや要領を得ない商談をしてしまいます。	そんな人に、「この人に仕事を任せたら安心だ」と思う人はいません。	「仕事をこなしているのに
上司や取引先から信頼されない」と不満を抱いている人は、説明力の不足が関係している可能性があります。	部下や同僚に的確な指示を与えられる	部下や同僚に的確な指示を与えられることも、説明力を鍛えるメリットです。	説明力が高いと、要点をまず述べたり、非言語コミュニケーションを活用したりして、重要なことを端的に表現できます。	聴き手は自身に何を求められているのか、すぐに
理解できるでしょう。	また、「説明力が高い」＝「説得力が高い」です。	部下や同僚が反論したとしても、説得できます。その結果、業務が滞りなく行われれば、周囲からの信頼や、昇進の可能性も向上するでしょう。	何度も説明する時間がなくなり業務効率が図れる	説明力が高いと、一度の説明で聴き手が理解でき業務効率がアップします。これも、説明力をトレーニングするメリットです。
説明力が低い人は、要点を整理せずに話を進める傾向があります。	それでは、なかなか理解してもらえず、何度も説明しなければいけません。	説明力が低いと間違った認識のまま業務を進め、後からトラブルに発展する可能性もあるでしょう。	説明力のトレーニングは、自身だけでなく、職場や会社全体にもメリットがあります。	説明力のトレーニング必須！	説明力がない人の特徴とは	説明力を
トレーニングするメリットを解説してきました。	本章では、現在それらのメリットが得られていない、説明力がない人の特徴を紹介します。	話の要点がまとまっていない	相手に伝わっているか考えずに自分本位で話す	あてはまる方は、ぜひ、トレーニングを行いましょう。	話の要点がまとまっていない	特に、「結局なにが言いたかったの？」と言われた経験のある人は、その傾向が強いです。	話
す前に、話の要点をまとめておきましょう。	しかし、話の要点をまとめているのに伝わらない、という人もいるでしょう。	原因として、要点が多数あることが挙げられます。要点をまとめるとは、一つに絞るということです。	もっとも大切な内容がなにかを考え、要点を一つにまとめてください。	相手に伝わっているか考えずに自分本位で話す	自分本位で話すことも、説明下手な人に共通する特
徴です。	「これだけの情報があれば伝わるだろう」といった考えは、後々トラブルを招きます。	説明する際には、聴き手に前提情報や知識がないと仮定して、丁寧に話すことが大切です。	また、感情的に話してしまう点も、自分本位で話す人に多い特徴です。	具体的な数値・実例を用いることで、論理的に説明を進められます。	⇒自分の強みと課題を把握しませんか？【まずは無料診断セミナーに
参加する】まとめ：説明力のトレーニングで自分への評価を上げる	今回は、会議で必要な説明力を1人で説明を鍛えるためのトレーニング法をお伝えしました。	説明力を鍛えれば、ミスを減らし、上司や部下・顧客からの信頼を獲得できます。	この記事で学んだ5つのトレーニングを行って、自分の評価を上げてみてください。	最後におさらいしましょう。	【説明力を鍛える自主トレーニング方
法】	使う言葉が分かりやすくなる「たとえば‥‥」で説明するトレーニング	理解しやすい構成で説明できる「構成通りに話すトレーニング」	具体的な数字や実例を取り入れるトレーニング	相手に伝わりやすい説明をする発声のトレーニング	自分に注目を集める非言語コミュニケーションのトレーニング	弊社コミュトレの講師も20年近く日常生活で実践しています。	そして、日常経験から得たヒン
トをもとに受講生にアドバイスをしていますが、僭越ながら、「その視点はなかった」「大変納得できた」という感想をいただいております。	特に、他人とは違う観点で発想できるようになったので、読者のあなたにも大変おススメです。是非、普段の生活に取り入れてみてくださいね！				説明力を高めるためのコツは、こちらの記事でもご紹介しています	説明力を高めるコツを５つ解説する【効
果保証＆講師監修】			★１人ではうまくトレーニングできない…という方へ	コミュトレでは、何人もの仲間が励まし合ってノウハウを実践しています。ご興味があれば、是非個別体験会にお越しください。	”わかりやすい説明”とは、物事を詳細に説明できる語彙力でも、ユーモアを交え面白く話す話術でもありません。	「確かにそうだね」、「そういわれるとそうかもしれない」・「納得した・腑
に落ちた」	上記のように、相手に理解してもらえてこそ、わかりやすく説明できたといえます。	人は自分の経験や知識からしか想像力を働かせることは出来ません。大人の言葉で子供に説明しても理解させることができないし、単純な言葉よりも知識が豊富な人には専門用語の方がすっと入ります。	わかりやすく物事を説明するとは「相手にとって一番理解しやすい情報だけを提供すること」で
す。	この記事では以下の3つのポイントについてお伝えします。	この記事でお伝えすること	相手の想像に合わせた言葉の選び方相手の感情に合わせた話の組み立て方相手に自分と同じ理解をしてもらう方法	上記の3つのポイントを抑えれば、誰でもわかりやすく、相手を納得させる説明力が身に付きます。	是非、最後までご覧になってみてください。	説明は「相手が知らない事を教える」あるいは
「以前相手に教えたけれど、理解していない」時にするものです。	いくら頭が賢くて、会話の理路整然に話せることができたとしても、以下のような人は説明上手であるとはいえません。	相手に知ってもらいたい事を一度に全部話す。質問や確認をせず一方的に話し続ける。普段自分が使っている専門用語をバンバン使う。	なぜなら、自分が話したい事を話しているだけで「相手に理解してもらお
う」という意識がないからです。	頭が良い、頭の回転が早い人は、以下のように自分の頭の中で話の構成を考えています。	○○をするためには、□□を意識しなければいけない。□□をする上で、●●がポイントになってくるよね。●●では■■が重要になってくるから、△△の手順が最重要。△△の手順で効率よく進めるためには、◎◎をすればいいということがわかるよね。	上記はあくまで一例で
すが、頭の回転が速い・頭の良い人は、話を聞けばすぐに正解がわかります。	だからこそ「自分が論理的に説明さえできれば、相手は必ず理解する」と思い込んでいます。	そのため、自分が説明している途中で、「相手の理解が間違った方向に進んでいること」に気づきません。	だから「え？なんでわからないの？」と説明を理解できない人の気持ちに立って説明することができないのです。	これ
が説明ではなくプレゼンなら話は違います。	「AとBのプレゼンでどちらが良かった？」と聞かれたら、誰でも優れたプレゼンを選ぶ事ができます。	なぜなら、話を聞くだけでいいからです。しかし現実の説明は、話を聞いて「じゃあそんな感じでやってください」と言われます。	話を聞いている内は「なんとなくわかった」という気分になりますが、実際に自分1人でやると「あれ？」となる事が
多いですよね。	「プレゼン力」と「説明する力」は全く別物の力であるといえます。	説明がわかりやすい・説明上手な人とは、以下の3つのポイントを抑えている人であるといえます。	人は自分がこれまでに学んできた知識・経験でしか想像力を働かせることは出来ません。良い例えとは、相手の記憶にある、相手が興味を持っている、これまでに触れてきたことのある例えである必要がありま
す。	だからこそ、年代が違えば、これまで受けてきた鉄板のネタで合ってもすべることはあるし、趣味や性格があえば、どれほど拙い言葉であっても「それ！わかりやすい」と分かり合えることは非常に多いです。教え上手な先生やセミナー講師は、トップセールスマンはそうした空気を察することに長けています。	いきなり説明せず、その人の性格や趣味、これまでに経験してきた事を聞き取
り、その人に合う例えネタを探します。	説明には段階というものが存在します。	初心者にあれもこれもと説明しても混乱するだけだし、全く同じ説明であったとしても、「ある事が出来るようになった時」、「あることがわかるようになった時」に改めて説明を聞いた時。「そういうことだったのか！」という”理解できるタイミング”が人には存在します。	だからこそ、1回目の説明では「ここま
で説明できたら十分かな」とか「今回はこれさえ理解してもらえればOK」という話の満足（イナフ）ポイントを設定します。	「どうせならこれも話したい。あれも伝えたい」と欲張るほど、相手には理解してもらえません。	話を聞いて「説明がわかりやすかったかどうか」を決めるのは相手です。	超有名進学塾講師だろうが、カリスマセミナー講師であろうが、1万人の生徒がその先生を信奉して
いようが、自分が理解できていなかったら、自分にとってその人は「わかりやすい説明であった」とはいえません。カリスマ講師である理由は、相手の返答や表情を見て、「こういう風に捉えたな」とか「こういう解釈をしている」と相手の思考を読み取る、間違うパターンの引き出しが多いことにあります。	人は間違えようと思って間違えません。その答えが心の底から正しいと思うから間違うの
です。	間違った選択肢が正しい答えだと思っている人に、正しい答えを何度教えても、人の行動や考えは変わりません。	「こういう理由から君はこう考えるんだよね」	今自分が抱いている考えが間違いであることに気付かせてあげる説明こそが、わかりやすい説明であるといえます。	わかりやすい説明をするには、以下の5つの意識をする事が大切です。	最後まで聞かなければ「何の話かわからな
い」と言うのは非常に負担がかかります。	先に「これから○○について話すね」ということがわかっていれば、ゴールから逆算して、話を聞くことが出来るので、話をしている途中で論点がずれたり、例え話がずれていたとしても、ある程度理解してくれます。	「よく結論から先に述べましょう。」とセミナーや書籍で言われるのはそのためです。	結論には以下の③パターンが存在します。	相手が
知らない新しいことやこれまでしたことのない事を教える場合であれば、以下の3つの事がポイントになってきます。	概要○○をする方法をこれから教えるね。用途これから教えることは、○○するためのものだから。要求○○のレベルでこなせることがゴールだからね。	結論とはゴールであり、ゴールさえ明確になっていれば、やっている途中でミスをしたり、わからなくなっても修正が利きま
す。	中身ばっかり話す人は「後で、そうじゃなくて・・・」という事が非常に多く、聞いている側からすれば「それなら最初に言っておいてくれよ」という気分になる事が多いです。具体的なやり方や手順から話し始めるのではなく、まず最終的に何が出来るようになって欲しくて、目指して欲しいクオリティはどの程度で、どういったときにそれを実践して欲しいのか？を最初に説明するようにし
ましょう。	2つ目のパターンは、相手を変えたいときの説明です。	この場合では、相手にはすでに自分なりのやり方や考えた方が存在しているので、分かりやすく説明するには「過去」と「これから」の対比をしてあげる事が重要です。	現状今までこういうやり方で進めているよね。未来それをこういうやり方に変えて欲しい。違い具体的には、この部分を意識して変えてほしい。	「今までこうい
うやり方をしている」が「このやり方に変えよう」といったように、「違い」をまず最初に話すようにしましょう。	3つの目のパターンは、同じ事をこれまでに何度も説明してきた時です。	このパターンの場合、相手は「自分はできている」と思い込んでいます。なので、結論としては「相手が自分に出来ていないことを自覚させる」ことになります。	推測こういった点で自分は出来ていると思っ
ているかもしれない。比較でも周りの人は、こういった意識をしているんだ。気づきなので、もう一度理解できるまで聞いてほしい。	この結論を先の述べていないと、話の途中で「自分は理解しています」とか「その話は何度も聞いていますが」という反応をされるので、「自分が正しく理解できていない」からもう一度しっかり最後まで話を聞いてくれ、と伝える事が大事です。	「今からこれを
伝えるね」ということができれば、具体的な話をしていくことになりますが、ずっと自分が喋りっぱなしという状況は避けるようにしましょう。	相手が途中で間違った理解をしたまま話を聞いてしまうと互いの認識が大きくずれてしまうので、必ず相手が会話についてこられているかを確認しながら会話を進める事が大切です。	話を聞く側として、「全体として話の流れがわからず聞く」というの
は非常にストレスがかかります。話がどれくらい続くのか、「今どの段階の話をしているのか？」がわからないからです。	「５STEPの段階があります。」、「全部で方法は3種類です。」、「根拠は３つです。」	上記のように、全体として話のパーツがいくつあるのか？の説明の全体像を先に紹介しておくと「今はこの話をしていて、次にこの話に進むんだな」と”相手の話の予想をしながら聞
く”ことができます。相手の話の方向性が見えない、次に何を話すのかイメージできない、というのは相手の一言一句に常に集中していなければいけません。	相手が想像力を働かせながら、話を聞けるように、概要説明や全体像を軽く紹介しておくことは非常に重要なポイントの１つです。	パーツを区切るというのは、説明力向上の上で非常に重要なポイントの１つです。	例えば、これから教える内
容を５STEPに分解した場合、STEP1が終わった段階で「ここまででわからないことはある？」と相手の発言を促し「相手の聞き疲れ」を解消できるし、相手に発言させる機会を設けることで、相手はただ聞けばいいのではなくて、「自分がきちんと理解しているか確認される」という意識を植え付けることも出来ます。	すると「きちんと理解して話を聞いておかなきゃ」という気分になり、適当に
聞き流すということを予防することにもつながります。	細かく会話の要素を分解して、「自分が説明する」→「相手が理解したか確認する」というサイクルをどこまで丁寧にできるかがわかりやすく話をするコツです。	相手が理解していないのに、どんどん次の話に進むということにならないように注意しましょう。	よく「５W1Hに気をつけて会話をしましょう。」といわれますが、具体的なコツ
をご紹介します。	５W1Hとは以下の事を指します。５W1Hを含めた会話の例が以下です。	Where（どこで）：○○の業務のことについて話すね。When（いつ）：○○の業務で■■する時の話なんだけど、What（何）：△△の手順があるじゃない？Who（誰）:その手順で◎◎のようにこれまでお願いしてきたけど、how(方法)：これからは●●のやり方に変えて欲しいんだ。Why（なぜ）：▼▼を
重視するようにしてもらいたいから	相手に理解してもらうためには「具体的に、どの業務の時の、どの工程の、誰がこれまでにどうやってきたことを、どのようにこれから変えるのか、そしてその理由は」ということまでが１セットになっていなければいけません。それは新しい事を教える時でも同じで「これから新しく教えるときは、どの時にやるもので、なにをする時に、どのような手順で、ど
のようなことに気をつけてやればいいのか」が明確になっていれば相手は迷わずそれができるようになります。	わかりやすい言葉、わかりやすい例え、わかりやすい説明とは、相手の知識や経験に強く依存します。	私は、昔ウケた鉄板ネタが10歳下の子に同様にウケルとは思いません。それがどんなに世間から見て秀逸な例えだとしてもです。数々の記録を打ち立てたイチローさんでもそのエピ
ソードを話して「ふーん」となる人もいるし、相手と「わかるー」という共感を分かち合えない言葉はわかりにくい説明であるといえます。	相手に合わせた言葉を選びチェックリスト	相手はこれまでにどんな経験をしていそうか？相手がノってくる話題はどのようなテーマか？相手は普段どのような言葉遣いをしているか？相手は話題に関する前提知識をどのくらい持っているか？相手は知識だけ
でなく実際の経験をしたことがあるか？	特に若者世代とおじさん世代間で「自分が上手く話せた」と「相手がわかりやすい」と感じるギャップが大きくなりやすいのは、自分基準で「わかりやすさ」を考えるからです。相手を無視して過去の話や興味やない話で例えられてベラベラ話されれば相手はうんざりします。	子供が近くにいたり、異性の兄弟・姉妹がいたり、恋愛経験が豊富、年齢の離れ



た知人が多い、いわゆる人脈が豊富な人の話がわかりやすいのはそのためです。会話の引き出すを増やす。色々な人の趣味や価値観に触れることも説明力の向上に役立ちます。	説明だろうが、話し合いだろうが、全て会話というのは、確認の積み重ねです。	これが目的の場合は、この公式を使う。この公式はこの手順で計算する。	○○である時、■■をする。たったこれだけの事なのに、出来る
人・できない人に分かれるのは、確認がしっかり出来ていないからです。	これまでに習った公式との違いはどこにあるの？この公式では何が計算できるの？どういった部分を見たら、この公式を使う！という事が判断できるの？	上記は勉強における説明の手順ですが、説明する側は、正しい答えを説明するのではなく、相手がどのような間違いをするのかを想像する事が大切です。	間違いのパター
ンを理解していれば、「もしかするとこういう理解をしたかもしれない。」という想像ができます。	自分と相手の理解のズレがどこで起こるのか？	上記を踏まえて説明するのとそうでない場合ではわかりやすさに大きな差が出ます。	「わかりやすい説明」とは、説明が理路整然とされている、自分が理解しやすい言葉で説明してもらえるだけでは不十分です。	なぜなら、説明を聞いた上で、「それ
を受け入れられるかどうか」はまた別の話であるからです。	説明は「相手に納得してもらう、自分でもやってみようと思う、自分でもできる」と思ってもらうためにあります。	相手の同意を得る説明力には以下の5つの要素が存在します。	説明する時、必ず、今相手の置かれれている状況を整理する事が大切です。	あなた今こういう目標を掲げて努力していますよね。あなたは今こういう役割を任
されていますよね。その目標や役割を満たす上で、これから説明する事を出来てほしいのです。	自分が今取り組んでいること、任されていること、目標としていることといった「今の目標」が相手にはあります。	新しい事をさせる・任せるというのは、今やっていることに割り込む行為であり、作業負荷を高めることです。	だから基本的に人は、新しい事をやりたくないし、できないこと・知らな
いことに対してチャレンジするということに多くのストレスを感じます。	これから教えることはあなたを苦しめることじゃない、あなたの成長にもつながるし、あなたが今取り組んでいることの延長にあるんだよ。と新しいことと今やっていることの関係性を説明する事が重要です。	学校でも、仕事でも、プライベートでも、自分のスケジュールや今しなければいけない予定があります。	そんな時
に「今までのやり方に更に手間や手順を増やされる」・「もっと丁寧に時間をかけろ」と言われたらどう思うでしょうか？	今でも忙しいのに、やる時間がない！そのやり方でしたら、今している事が後回しになる。	だからこそ、相手の予定や生活時間をしっかりと理解してあげる事が大切になります。	この日、この時間、このタイミングであれば、○○する時間は作れます。やり方を変えても、○○
分ぐらいしか変わりません。普段している○○は後回しでいいから、いま言っている事を優先してください。	そうした相手の作業・生活スケジュールを理解したうえで話すと「この人は私を理解してくれるから話を聞いてもいいかな」と言う気持ちになります。	相手が聞く姿勢になるからこそ「話がわかりやすい」となるのであり、話を聞く人がない人に対して、誰が話しても「わかる！」とはなり
ません。	人は説明を聞いたとき「自分には無理だ、難しい」といったネガティブなイメージを持ちます。	今の自分の知識、能力、経験から「それができそうか、できなさそうか」を想像するからです。	そんな時、「あなたはできると私は思う」、「出来るまでサポートするから」、「誰でも最初はそうだよ」という声をかけられたら、「自分1人では無理でも、そういったサポートがあるのなら」
と未来の自分の姿をイメージします。	ただ説明するのではなく、「努力すればできるようになる」という未来の成功イメージを持たせる説明が良い説明であるといえます。	「わかりやすい説明・相手の心を惹き付ける説明」というのは、話を聞いていく内に、気分が高まってきます。	説明を聞いた時は「やれと言われたから」、「しなきゃいけないから」という状態です。そこからやっていく内に
「そうしなきゃいけない」、「それが出来て当たり前」という自分の常識へと変わっていきます。これが「Aさんにこれまで説明してきたけど、やっとAさんに受け入れてもらえた。Aさんの頭に落とし込まれた」という状態です。	話が上手い人というのは、やる前から聞くだけで「そうした方が良いと思いました！」や「それはいいですね！」という賛同が得ることが上手い人です。	未来をイメー
ジするような説明をして、相手の心を動かす事が何よりも重要です。	説明で最後となる重要な要素は、情熱です。どれだけ言葉を尽くそうが、最後にやるのは相手自信です。	Aさんならできる、Aさんにできるようになってほしい、Aさんにわかってもらえたら僕も嬉しいよ。	理屈だけでは人の心を動かすことはできません。	良い先生というのは、面倒見がよく、愛がある人です。	相手の成果がで
なければ本人よりも落ち込み、成果が出れば本人と同じくらい喜ぶ。	事務的に淡々と伝えるだけでは相手は耳を傾けてはくれません。	説明力を高める上で最も効果的なものは実践です。	ここまでお伝えしてきたように、わかりやすい説明とは、相手が受け入れられるか、納得できるか説明です。	「話をわかりやすく伝える技術」と「相手の感情を理解して会話する技術」の2つを鍛える必要があり
ます。	その方法については詳細記事を近日中に公開予定をしています。	説明の目的は「自分の伝えたいことを、相手にわかってもらうこと」です。	相手に分かってもらうためには、	「自分が話したいように伝える」のではなく、	「相手にとってわかりやすい話し方で伝える」ことが大切です。	こんにちは、チャイフ(@chaif123)です。	「人にものを教える」って難しいですよね。	わからないこ
とを教え、逆に聞いて教わる。そんなことは日常茶飯事だと思います。	人に教えるのが上手いということは、日常的に使えるスキルであり、身につける価値があることは言うまでもありません。	では、教え方が上手い人・下手な人でいったい何が違うのでしょうか。	彼らはいったいどんなワザを使っているのでしょうか。どんなことを意識しているのでしょうか。	こちらを解説していこうと思いま
す。	「教え方が上手い」とは	そもそも、一言で「教える」といっても様々な形があると思います。	バイト先や職場で後輩に仕事のやり方を教える。	愛する我が子にマナーを教えてあげたりしつけをする。	友達同士で、知らないことを教え合うということもあるかもしれません。	ここで重要なのは、「教え方が上手い」というのは、教える側が評価するものではない、ということです。	教えている
本人は当然のことですが、教える「側」です。ティーチングサイドです。	例えば学校の先生が生徒に授業をしている場面で、職員室の先生同士でお互いを評価して、	職員室の先生	などと言い合うことには何の意味もありません。専門家同士での評価は、専門家同士での評価でしかないのです。	教えてもらう側、つまり生徒が「わかりやすい」と思うかどうかのみが重要なのです。	教え方が上手い
人が意識していること	つまり、自分が説明しやすいように話すのではなく、相手が分かりやすいように話すのが重要、ということになります。	やり方を早く聞きたい人	という声が聞こえてきそうですが。	そのために何をすればいいのか、ですよね。	相手が分かりやすいように話すために重要な項目は、把握、構成、調整、表現の４つに集約されます。	把握	1つ目は「把握」です。	相手が小学生な
のに、専門用語を並べ立てて説明を始める人はいないでしょう。小学生でもわかるような語彙を選択するはずです。	ただ、その語彙をチョイスするためには、「相手が小学生だから…」とか「でもけっこう成績はいいらしいが…？」という前提や背景知識の把握が必要不可欠です。	初めましての相手に対しては、情報がありません。ヒントとして、年齢、性別、出身、学歴などのプロフィールか
ら、バックグラウンドを推察できるかもしれませんね。	この「把握」は、重要かつ最も難しい手順となります。なぜなら、あなた一人で練習はできないし、コントロールもできないからです。	しかし、まずは相手が何を知っているかを知ろうとする姿勢が重要なのです。	この意識がないと、自分の知識をひけらかすだけになってしまいます。	話している間も、相手がおよそどんな知識を持っている
のか？を意識して、随時修正するように心がけていきましょう。	構成	2つ目は「構成」です。	範囲の提示	例えば「３点説明します」など、ざっくりと範囲を教えてあげると非常にいいです。聞く側が準備できるので、ストレスなく聞くことができます。	結論の提示	結論や全体の流れを先に言ってしまうのもいいですね。聞く側がゴールを知ることができるので、ストレスなく聞くことができま
す。	理由の提示	なぜこの説明をするのか？を明確にしてあげるのもグッドです。聞く側が目的を知ることができるので、ストレスなく聞くことができます。	身近な話からの展開	いきなり本題に入ると、聞く側はそのハードルを一気に越えなければいけません。近況報告などから話しつつ、徐々に本題に移っていくと、聞く側が自然と誘導されるように本題に入ることができます。	パワーポイント
などでスライドを作成して説明する場合は、意識できている人が多いような気がします。目次をつけたり、結論を先に言ったり、「そもそもなぜ」を冒頭で説明したり。	しかし、日常会話レベルの説明でここまで意識できる人は非常に少ないと思います。そういうときは、まずは「なぜ」と合わせて説明するように意識するといいでしょう。なぜなら、理由が分からないままにただ情報だけが入って
くるのは、ストレスになるからです。	調整	3つ目は「調整」です。	脳内処理が追いつくような情報量とスピードを意識しましょう。	ひとかたまりの説明の中に相手が知らない語彙や情報が複数入っていたり、相手の理解が追いついていない状態で説明を続けると、アウトです。	相手が追いついていない状態で次々と話を進めると、相手は聞く気をなくし、最悪の場合、分かったフリをします。そう
ならないために、相手がついてこれてるかどうかを、つど観察、確認します。	ここで１つ、僕の経験に基づいた確認のコツをお教えしましょう。	「分かった？」と聞くと「はい」と答えるのが日本人です。	「どこが分からない？」と聞くと「ここが分かりません」と答えやすいのです。	表現	4つ目は「表現」です。	語彙	相手が知っている、スッと入ってくる語彙を選択するように意識しましょ
う。	比喩	相手が知っている、スッと入ってくる例えを選択するように意識しましょう。	例えば小学生が相手なら、「先生・親・クラス・授業・サッカー・友達・給食」このへんの状況やイメージを使ったたとえを交えて話してあげると、非常に分かりやすく聞こえるでしょう。	つまり、実際にあなたの口から出てくる言葉・表現方法を工夫する、ということが重要になります。	これらを1つずつ実
践する	いかがでしたでしょうか。まとめます。	把握：前提・語彙・背景知識の確認・推察	構成：範囲の提示、結論の提示、理由の提示、身近な話からの展開	調整：情報量の調整、スピードの調整、相手のケア	表現：語彙を工夫する、比喩を使う	この記事は学校での教育のイメージで書きましたが、会社で上司や同僚に説明をする際にも十分使えるテクニックです。	さて、上記の4項目を習得する
ためには、どうすればいいのでしょうか。それは、1つずつ実践することです。決して、一度に全てをこなそうとしてはいけません。	1つ1つはなんでもないような技術ばかりですが、いざやってみると、説明の中で実践するのは非常に難しいことがわかると思います。	相手がどこまで知っているかを意識する、説明の構成を意識する、情報量とスピードを意識する、発する言葉選びを意識する。	こ
れらを1つずつ実践し、十分習得したら別の項目、というステップを踏むのが一番の近道です。	とはいえ、僕自身もできていないこと、忘れてしまうことが多いですので、忘れそうになったらこの4つを思い出し、意識するようにしていきましょう。三└(┐Lε:)┘ｶﾞﾝﾊﾞﾛｰ	それでは。	チャイフ	仕事で、後輩に「具体例を交えて説明したほうがいいよ」と言いたいです。	0	1,382	miyashumさん
2024/05/26	00:00	回答	・Give	specific	examples・Illustrate	with	specific	examples.・Incorporate	concrete	examples.	You	should	explain	it	with	specific	examples,	it	would	be	more	understandable.	「具体例を交えて説明したほうが、より理解しやすいよ。」	「Give	specific	examples」は、「具体的な例を挙げてください」という意味です。主に、あいまいな表現や理論
的な話題を具体的に理解するために使用されます。会議やプレゼンテーション、学術的なディスカッションなどでよく使われ、例えば、「そのマーケティング戦略が成功する具体的な例を挙げてください」や「その理論を現実のシチュエーションで具体的に説明してください」などと使います。	You	should	illustrate	with	specific	examples	when	explaining	things.	「物事を説明する時は、具
体例を交えて説明した方が良いよ。」	You	should	incorporate	concrete	examples	in	your	explanation.	「具体的な例を交えて説明した方がいいよ。」	Illustrate	with	specific	examplesは、説明や議論を視覚的に理解しやすくするための具体的な例を提供することを求める表現です。例えば、プレゼンテーションや教育の状況で使用されます。「この理論を具体的な例で説明してください」
というように。	一方、Incorporate	concrete	examplesは、文章や議論に具体的な例を組み込むことを求める表現です。これは、読者や聞き手が抽象的なアイデアを具体的に理解するのを助けるためです。例えば、エッセイの執筆やディスカッションで、「具体的な例を取り入れて説明してください」と指示される場合があります。	役に立った｜0	Aprilさん	ネイティブキャンプ英会話講師	Japan
2023/09/16	20:51	回答	・with	concrete	examples	concrete	examplesは具体的な例を意味します。後輩に対して、「具体例を交えて説明したほうがいいよ」と言いたい場合は、次のように言うことができます。	It	would	be	easier	to	understand	if	you	explain	with	concrete	examples.	"would"を使うことで、アドバイスが強制的なものではなく、一つの提案として伝えられます。これ
により、後輩などの相手に対して敬意を示しつつ、自身の意見やアドバイスを伝えることができます。また、"would"は未来の可能性を示すためにも使われます。したがって、「具体的な例を使って説明すると理解しやすくなるでしょう」という意味も含まれます。	役に立った｜0	Facebookでシェア	Xでポスト


