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なぜ「最初の１分」が 
重要なのか

あなたは説明が得意ですか？　それとも苦手ですか？
この質問に「得意です」と答えられる人はあまりいないの

ではないでしょうか。
私も数々の苦い経験をしてきました。

・整理したはずなのに、いざ話すと頭が真っ白になる

・「魅力を全部伝えたい」と思い、話が長くなってしまう

・「理解してくれた」と思ったら、何も伝わっていない

などなど。この本を手にしたあなたも同じような経験があ
るのかもしれません。

でも、大丈夫です！　本書を読めば、どんなに話すのが苦
手な人でも今よりも説明が上手になります。しかも「最初の
１分」を変えるだけで効果を実感できるはずです。

自分の説明が伝わらないなと思ったとき、みなさんはどう
しますか？

・結論から話すように意識する

はじめに
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・魅力的なキャッチコピーを考える

・全体の流れをロジカルに整理する

・何か相手に刺さるようにとりあえず情報量を増やす

といったように、説明の“内容“を改善しようとしますよ
ね。

でも、私はそれでは根本の解決にならないと考えています。
「いい説明」かどうかは、相手次第で決まるからです。

「そんなの当たり前なこと言われても……」と思いませんで
したか？

基本的なことですが、説明においてはこの視点が何よりも
大切なんです。

説明される立場になった時のことを思い出してください。
「なんか違うんだよな……」と自分が聞きたくない話を長々
とされるときほど、つらいことはありませんよね。

たとえ、その話がどんなにわかりやすくて論理的であった
としても、嫌なものは嫌。

逆に聞きたい内容であれば、拙い話し方であったとしても
前のめりに聞けますし、こちらから具体的な質問もしたくな
ります。

まさにこの「聞き手が前のめりになっている状態」こそ、
いい説明ができている何よりの証拠です。
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相手は「今はつまらないけど、そのうちに興味が出てくる
はず」なんて待ってはくれません。

自分に関係するかどうかを判断するのは、「最初の1分」。
説明が上手くなりたいのなら、「最初の1分」を変えるのが最
も効率がいいんです。

最初に相手の心をつかめれば、その後の説明も話が弾むで
しょうし、多少わかりづらくても理解しようとしてくれます。

反対に「自分には関係ない」と思われたら、二度と心の扉
が開くことはありません。いくら説明の内容を改善しても、
そもそもちゃんと聞いてもらえないので、変更したことにさ
え気づいてもらえないかもしれません。それはもったいない
ですよね。

本書では、瞬時に相手を惹きつける「ツカむ説明」のコツ
をお伝えしていきます。
「最初の1分」に相手の心をつかめるかどうか。これによっ
て説明の質が驚くほど変わるんです。

●うまく話せると思っていた私への「衝撃的な一言」

自己紹介が遅れました。
私は、株式会社LITAの代表でPRプロデューサーを務め
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ている笹木郁乃と申します。
前職の寝具やクッションを扱うエアウィーヴでは、PRに

よって売上高を１億円から115億円まで伸ばすことに貢献し、
その後老舗鋳造メーカー・愛知ドビーでは、鋳物ホーロー鍋

「バーミキュラ」を12カ月待ちにして、認知度を全国区にす
ることにも貢献しました。

この体験から「もっと多くの人にPRを広めたい」という
思いで独立。企業や個人向けの広報PR支援事業を手がける
会社を経営しています。

「説明とPR って関係あるの？」と思った人もいるでしょう。
ものすごく簡単に言えば、PR、とくにメディアPRは新

聞・テレビ・ラジオなどのマスメディアの方々に情報をお渡
しし、取り上げてもらうことで、「知らない商品」を「知って
いる商品」に変える仕事です。

説明がうまくできなければ、仕事になりません。
しかもメディアの人たちは忙しいので、話せるチャンスは

だいたい一瞬です。電話で話せたとき、短い打ち合わせの時
間……。興味がなければそこでおしまいです。

まさにエレベーターピッチのように数十秒で商品や企業の
魅力を伝え、「もっと知りたい」と思ってもらわなければいけ
ません。
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私は説明することが本当に苦手でした。
PRを仕事にしているからか、話上手に見られることも多

いのですが、元々は理系出身ですし新卒で入った会社では研
究職でした。一日を通してほとんど話さない日もあったくら
いです。

PRを始めた初年度の実績はゼロ。１年間、どのメディア
にも興味を持ってもらえなかったのです。ただ、自分に問題
があるとは思っていませんでした。

むしろ「結構うまく話せているのになんで掲載してくれな
いんだろう」なんて思っていました。自分の拙さに気づけな
いくらいレベルが低かったんですね。

当時、雑誌の記者の方から言われた衝撃的な言葉がありま
す。愛知の会社に勤めていた私は電話でアポを取り、東京の
とある出版社に向かいました。いざ打ち合わせが始まり、事
前に作り込んだ膨大な資料をめくりながら一枚一枚説明して
いる途中、

「もういいですか。忙しいんで」

と切り上げられてしまったのです。何も言えませんでした
……。意気揚々と片道２時間以上かけていったのに、開始
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15分後には帰りの身支度をすることになったのです。その
頃は、

・プレゼン途中に「まだあるんですか？」と言われる

・�あからさまに、つまらなそうな顔をされる

・説明したのに、全然伝わってなくてビックリする

といったことは日常茶飯事。結果も出ないし、一年目の社
内評価は最低の「C」。もうクビ寸前だったのです。

そこからPRパーソンとして結果を出し、「話がうまいです
ね」「説明がわかりやすい」「いつも話に引き込まれます」と
言われるようになり、自分で会社を経営するまでになりまし
た。

クビ寸前だった私が、なぜこうなれたのか？
説明の仕方を変えたんです。特に注力したのは説明のツカ

ミ。すると、「話を聞いてもらっている」という弱い立場だっ
たのが、相手から前向きに質問してもらえるようになり、フ
ラットな関係に変わったことで話すのがラクになりました。
結果的に今までと同じ商品を紹介しているのに、商談がス
ムーズになり、新しいお仕事につながっていきました。さら
に、人を紹介してもらえることも増え、人間関係も広がって
いったのです。
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本書には、これまで私が何度も失敗し、改善してきた経験
をすべて詰め込みました。

説明が苦手な人でも話下手な人でも大丈夫です。ちょっと
コツをつかむだけで、絶対に説明することが楽しくなります
よ！

● �ちょっと説明を変えるだけで、�
仕事も人生も一気に開ける！

私はこれまでセミナーや講演会含めて、8,000人以上にPR
や起業を伝えてきて、１年間の専門学校「PR塾」も主宰して
います。

なかなか結果が出ない方を見ていると、商品やサービスは
魅力的なのに上手く伝えられていないことがほとんど。

そこで、どうしたらみながわかりやすく説明できるだろう
と試行錯誤し、私がPRを説明しやすいように体系化したノ
ウハウや、PR塾で毎月行っている１分メディア交流会を通
して、受講生にやり方を指導してきました。すると、PRの
仕事はもちろん、仕事全般にいい影響があったのです。

「ツカむ説明」によって、多くの方が新しい人生を切り開く
姿を何度も目にしてきました。その一例として、化粧品メー
カーを経営する渡辺さん（仮名）の事例をご紹介しましょう。
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美容業界以外にも仕事を広げたい渡辺さんは、それまで自
己紹介で他社と差別化しようと「エラスチン」という専門用
語を使っていました。エラスチンとは、簡単に言えば肌のハ
リと弾力の維持に大事な成分です。しかし、美容業界以外の
人には何のことかわかりません。

説明するとき、特に重要なのは最初の一言です。一言目
に複雑な要素を話してしまうと、聞き手は「なんの話だろ
う？」と話を理解しにくくなります。

そのため、最初の一言は差別化された言葉やキャッチコ
ピーではなく、とにかくわかりやすい表現を心がけるのがコ
ツです。

渡辺さんにもこのアドバイスをしたところ、以下のように
自己紹介の一言を変更したそうです。

変更前�「エラスチンを使った美容化粧品を製造販売する会

社です」

変更後�「エステサロン向けの美容化粧品を製造販売する会

社です」

変更後を見ると「これだけでいいの？」と思うかもしれま
せんが、聞いた人がどんな商品か瞬時にイメージできること
が重要なんです。
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最初の「一言」だけ変えたところ、「エステサロン向けの商
品を扱っているのであれば、サロンのオーナーさんを紹介し
ますよ」と引き合いが増えたそうです。

自分の商品が理解されるようになり、美容業界以外にも仕
事が広がって渡辺さんはとても喜んでいました。やっぱり自
分が「いい！」と思ったものが理解してもらえると嬉しいで
すよね。

読者の皆さんも、これまで伝えたい内容をわかってもらえ
るように頑張ってきたと思います。内容を整理したり、資料
を見やすくしたり、キャッチコピーを考えてみたり……。

でも、それは全く無駄にはなりません。
説明の最初を変える。それだけで準備してきた内容が、よ

り相手に伝わるようになります。
それは、説明するあなた自身の意識が変わるからです。私

は今まで何千という人に説明の仕方を教えてきましたが、伝
わる説明と伝わらない説明の差は、ちょっとした心掛けの違
いなのだと思っています。

実際塾生の皆さんから、この「ツカむ説明」を身につける
ことで「今まで話を聞いてくれなかった取引先が発注してく
れた」「理解されなかった自社の商品について納得してくれ
るようになった」という声をいただいています。
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本書を読んだらご自身でも試してみてください。きっとそ
の効果を実感してもらえるはずです。

では、これから詳しいお話をしていきましょう！
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⁃ アフターフォローを忘れない 

第 章

【ケーススタディ】

ツカむ説明　実践編！
ツカむ説明は、実践しながら身につける ��������������������������������194

⁃ 最初に話す６STEPのおさらい 
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　　　顧客への商品PR �������������������������������������������������������������������������　196

⁃ ケース１　プラットフォームの営業シーン 
⁃ 知りたいことを話せば、自分ごと化してもらえる 
⁃ ひとつの商品につき説明は４〜５パターン

　　　　　　メディア関係者へのPR ������������������������������������������　201

⁃ ケース２ メディア関係者への自己紹介シーン 
⁃ メディアの先にいるのは誰か 
⁃ 社会問題の解決をロジカルに説明する 

　　　面接での自己PR �������������������������������������������������������������������������　206

⁃ ケース３ マーケティング会社での面接シーン 
⁃ 受け身の姿勢では興味を持ってもらえない 
⁃ うわべの情報だけでわかったつもりにならない 

　　　上司への提案 ����������������������������������������������������������������������������������　211

⁃ ケース４ 上司にシステム導入を打診するシーン 
⁃  変化した状態まで話さないと、ほしいと思わない 
⁃ 従来品と比較できる「特徴」をすべて話す 

終　章
【応用】

さらに上手く説明するため
に必要なこと

「最初の１分」の後は、 
何を説明すればいいのか？ �����������������������������������������������������������������　216

⁃ メインの説明は、ステップで話す 
⁃ 誠実に質問に答えていく 

営業

打ち合わせ

面接

社内



話してからもピントを合わせ続ける �������������������������������������������　220

⁃ 聞き手が興味を持っているか判断する 
⁃ さらに質問をして解像度を上げていく 
⁃「好かれること」を目的にしない 

引き出しから取り出すように話す ������������������������������������������������　224

⁃ ストックが増えれば、説明は上手くなる 

惹きつけるテクニックをフルに使う �������������������������������������������　226

⁃「疑問系」と「五感」で注目を集める 
⁃ プレゼン資料はそのまま読まない 
⁃ 話す相手は初心者だと想定する 

説明を変えるのは、なぜ難しいのか �������������������������������������������　230

⁃ 広告思考では届きづらい時代になった 
⁃ PR思考で話せば、求められる存在になれる 
⁃ 求められることで、スタートラインに立てる 

おわりに
最初の１分を磨き続ける �����������������������������������������������������������������������　236

⁃ 説明を変えるのは、ノーリスクハイリターン 
⁃ 失敗は成長の糧。試行錯誤しながら進化を続ける 
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