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　地ビール会社に勤める中川美希さんが営業プレゼンに挑戦。これまで中川さん


は、前職で広報やイベント企画を担当し、マスコミや消費者向けのPRで場数を踏んで


きた。自社製品「スイーツビール」をカフェに売り込みたいという思いを伝えられるか。


　発音がきれいで声も通る中川さん。だた頻繁に「ん～と」「えっと」が出てくるの


が難点。悩みながら話している姿が聞き手に伝わってしまう。さらに致命的な間違


いも1つ犯してした。小室さんの指摘でそのことに気がついた中川さんは、改めてプ


レゼンの難しさを痛感する。


ドキュメントリポート  


悩める中川さんの挑戦


プレゼン能力が高そうな中川さん
けれども致命的な間違いを犯す


小室淑恵の超実践プレゼン講座


［スペシャルダイジェスト版］


読者8人のドキュメントリポート


誰のために向けたプレゼン？
言葉使いや表情も注意してCHECK! プレゼンで実際に使用した資料もご覧下さい。


（中川美希さんのプレゼン資料 .ppt）


トップページに戻る 本目さんの挑戦を見る 秋元さんの挑戦を見る 中川さんの挑戦を見る


動画を再生する


アパレル企業を経て、前職では某有名テーマパークの広報・イベント企
画を担当。2005年に、日本で最初に地ビールを販売したサンクトガー
レンに転職。社員が3人しかいないので広報もしながら、飲食店やスー
パーへの営業も担当する。プレゼンテーマは「自社で開発したスイーツ
ビールをカフェに売り込む」。女性をターゲットにビールの新市場開拓
を目指す。


女は黙ってスイーツビール
中川美希さん（29歳）
サレクトガーレン 広報＆営業














サンクトガーレン

スイーツビール導入のご案内

神奈川県厚木市金田124

サンクトガーレン有限会社

中川美希
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コク・キレ・苦味





甘い風味

味

副原料の香り・味

従来のビール

麦芽

ホップ

黒糖

バニラ

りんご

みかん

そこで夜のリラックスアイテムをご提案します！

従来のビールにはない、甘い風味を楽しむビール

それがスイーツビールです

スイーツビール













黒糖スイートスタウト

沖縄産黒糖で甘くまったりとした風味を付けた黒。泡までしっかり黒糖風味で、まるで飲む和菓子のような印象。

スイートバニラスタウト

アップルシナモンエール

湘南ゴールド

インターナショナル・ビアコンペティション2007　金賞受賞

アロマホップの代わりにバニラで甘い香りを溶け込ませました。後味がバニラチョコのようです。

インターナショナル・ビアコンペティション2007　金賞受賞

「ジャパン・ビアフェスティバル2007」人気投票1位

“カラメルモルト”で甘く香ばしい風味を引き出したビールに、生のリンゴとシナモンで甘くスパイシーな風味を付けました。香りはまるで“アップルパイ”のようです。

長野県伊那市タイアップ

※傷、規格外りんごを有効活用して造りました

冬季限定

夏季限定（2008年新発売）

神奈川県の新種みかん「湘南ゴールド」を使用。弾けるみかんの香りと　程良い苦みで、テンポよく飲める軽快なビール。

神奈川県タイアップ

※傷、規格外みかんを有効活用して造ります
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　2007年秋。新卒採用を担当する本目さよさんは、2008年2月に自社で開催する採


用説明会の成功に向けて練習を始めた。「入社したてで会社のこともよく分からない


私が入社を勧めていいのだろうか？」。正直で誠実な性格なだけに悩む本目さん。


　何度も練習を重ねて、2008年2月2日、彼女は本番の新卒向け採用説明会を迎えた。


その結果は…。


大学院で心理学を専攻し、NTTデータの社内ベンチャーから独立したNTT
データイントラマートに2006年4月に入社。現在は新卒・中途採用、給与
など人事業務全般を担当する。プレゼンテーマは、就職希望学生に自社の
魅力をPRする。超売り手市場と言われる厳しい環境の中、移ろいがちな学
生の気持ちを射止めることはできるのか？可憐な見た目と裏腹に、趣味は
空手という意外な面も。


採用説明会のヒロインは私
本目さよさん（25歳）
NTTデータ イントラマート 新卒採用


ドキュメントリポート  


悩める本目さんの挑戦


どれだけ自社の魅力を伝えられるか
新卒採用の重責を本目さんが担う


小室淑恵の超実践プレゼン講座


［スペシャルダイジェスト版］


読者8人のドキュメントリポート


自信を持って話せている
本番で練習以上の力が出た
ポジティブトークが良かった


トップページに戻る 本目さんの挑戦を見る 秋元さんの挑戦を見る 中川さんの挑戦を見る


CHECK! プレゼンで実際に使用した資料もご覧下さい。
（本目さよさんのプレゼン資料 .ppt）


動画を再生する














（株）NTTデータイントラマート会社概要





なぜイントラマートの

新卒採用離職率は０％なのか？



それでは、当社の概要と、魅力について、、、



改めまして、採用担当のホンメです。

私も３年前は、皆さんと同じそちら側で、座っていました。

イントラマートに入社して２年目になります。

皆さんの立場に立って、できるだけわかりやすく説明しようと頑張りますので、

よろしくお願いいたします。









会社概要

社　名：

株式会社エヌ・ティ・ティ・データ・イントラマート

所在地：港区赤坂２－１７－２２　赤坂ツインタワー

設立年月日：平成１２年（２０００年）２月２２日

資本金：５億１，６２６万円

社員数：５３名（出向者、契約社員含む）

役員：代表取締役社長　中山　義人

　　　　 他　６名（非常勤含む）







まずは、簡単に会社の概要について説明します。

社名にＮＴＴデータとつくとおり、ＮＴＴデータの子会社にあたります。

他の子会社との違いは、３点。

まず一つ目が、設立の経緯です。

ＮＴＴデータのベンチャー制度より独立したということ。

二つ目は、上場をしているということ

昨年東証マザーズに上場しました。

そして、出向者の数が少ないということ。

ＮＴＴデータからの出向社員は２名のみですので、親会社の意向にとらわれることがなく

企業活動をすることができています。

設立は平成１２年ですので、もうすぐ８年が経過します。

資本金は５億１６２６万円でして、ここでちょっと豆知識ですが、

会社法の定義によると５億円以上が大企業になります。

ですので、当社社員数は５３名と少数精鋭の会社ですが、

法律上では大企業扱いとなります。

ちっちゃいのにでっかい、ちょっと変わった会社なのです。

役員は社長の中山を初めとして全部で７名です。

この前ふと思いついて、当社の常勤取締役の平均年齢を計算してみたのですが、

３８歳でした。









新卒入社の離職率０％

		ＮＴＴデータイントラマートに新卒で入社した方で現在辞めた方はいません！



その理由は・・・

２．仕事がしやすい人間関係

１．職種別採用による仕事への満足感

　　これが当社の魅力！



こんな当社ですが、さきほどサブタイトルにありましたとおり、

当社イントラマートでは新卒の採用を５年前からおこなっていますが、

なんと、一人も辞めた人がいません。

その理由として考えられる当社の魅力は２点！

職種別採用による仕事への満足感と、

仕事がしやすい人間関係です。

今日はこの二つに焦点をあてて、当社の魅力についてお伝えしていきたいと思います。









一般的には新卒入社の１５％が

１年以内に離職

厚生労働省委託『若年者の職業生活に関する実態調査(正社員調査）」

仕事内容と人間関係でそれぞれ１／３が辞めている

仕事をやめる理由



一般的に新卒で入社した社員の１５％が１年以内に会社をやめるといわれています。

そのときの、辞める理由の調査結果です。

まず理由のトップに挙げられるのが、仕事が自分に合わない、つまらないということ。

それから、賃金や労働時間等の条件がよくない、と続きますが、

これは、入社前にしっかり調べて、判断していただくしかないと思います。

その次に続くのが、人間関係がよくないということです。

つまり、仕事内容と人間関係でそれぞれ３分の１がやめているということになります。







Graph1


			■仕事が自分に合わない、つまらない


			■賃金や労働時間等の条件がよくない


			■人間関係がよくない


			■他にやりたいことがあったから


			■会社に将来性がない


			■キャリア形成の見込みがない


			■通勤時間が長い、通勤の便が悪い


			■健康上の理由･家庭の事情・結婚等


			■倒産・解雇・雇用契約期間の満了


			■その他
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当社の魅力　その１

～職種別採用による仕事への満足感～

基本的に本人の希望なしで違う職種への

異動はありません。

技術職

営業職

スタッフ職

職種別採用を実施



当社ではこんな心配がいりません。

なぜならば、離職理由ＮＯ１の仕事が合わない、つまらない、というのは

多くの日本企業で一般的な、総合職一括採用が原因だと考えます。

皆さんは会社に入社するときに、

「この会社でこうゆうことがやりたい！」という思いを持って、入社すると思います。

ですが、総合職採用ですと職種の希望はかなえられないことも多くあります。



すでに皆さんご存知かもしれませんが、当社では職種別採用を実施しています。

ですので、希望しない職種に無理やり配属される！といったことはありません。

技術職、営業職、スタッフ職の３職種で皆さんの希望に添って、選考をすすめます。



左の写真はシステムエンジニアの新入社員です。

真ん中は、営業のリーダー・マネージャーです。

一番右側は、スタッフ職の法務担当者です。

それぞれ、自分の希望の職種で専門知識を高めながら仕事に励んでいます。

あらかじめ、採用する際に希望しない配属もないですし、

その後も、勉強のために他の職種を経験するなどの例外を除いて、

本人の希望なしで違う職種への異動はありません。















イントラマートは何をやっているか？

		パッケージソフトウェア　　　　　　　　の開発、販売、



技術的支援を実施

・システム全てを自作の必要があり、コンポーネントとよばれるプログラムの部品の粒度や品質がバラバラである

・開発生産性が悪く、コンポーネントの再利用性が低い

・枠組みがはっきりと規定されているため、粒度もそろい、品質も高くなる。

・開発量が少なくなり、開発生産性が大きく向上、コンポーネント再利用性も向上する。

従来



そもそも当社NTTデータイントラマートは何をやっているのか？ということを説明します。

当社はパッケージソフトウェアイントラマートの開発、販売、販売に伴う技術的支援を実施している会社です。

それでは、パッケージソフト「イントラマート」とは何なのか。

これはWEBシステム開発のためのフレームワークとよばれる製品で、

企業におけるシステムを開発するための部品です。

従来、企業がシステムをつくる際は、システム全てを０から作る必要があり、

コンポーネントとよばれるプログラムの部品の品質がバラバラでした。

またシステムを作るのにもお金と時間がかかり、コンポーネントも再利用が難しい状態でした。

そこで、登場したのが、当社の製品intra-martです。

イントラマートを使って開発をすると、フレームワークとよばれる枠組みがはっきりと規定されているため、

品質が高くなります。

また、もともとフレームワークといった土台部分が用意されているため、

開発の量が少なくなり、お金と時間が短縮できるようになりました。

コンポーネントとよばれるプログラムの部品も再利用ができるようになったのです。

Intra-martはこのような製品なのですが、はっきりいって、

情報系の専門の方でないと今の説明は難しいのではないかと思います。









当社の魅力　その２

～仕事がしやすい人間関係～

社長と新入社員の間にも壁はありません。



イントラマートの事業概要をわかっていただけたところで、

当社の魅力、その２です。

この写真の右側は、当社の新入社員ですが、

左の人は誰だと思いますか？

なんと、当社の社長です。

こんな風に社長と新入社員の間にも壁はありません。









社風について

		NTTなのにベンチャー！



→若いうちから任せてもらえる



入社半年で大きなイベントの司会

責任ある仕事を「面倒を見てもらいながら」実施！



ざっくばらんな人間関係の背景は社風にあります。

やることをやって、一人前として認められ、互いによい関係が築ける。

ＮＴＴなのに、ベンチャー、こんな変わった背景も社風に一役買っているのかもしれません。

社員数も少ないため、若いうちから仕事を任されます。

例えば、彼女は入社して半年で、６００名ほどの人が集まる大きなイベントの司会を任されました。

非常に重要な仕事を任せてもらえますが、だからといって、任せきりというわけではありません。

上司や先輩社員が練習につきあい、本番を迎えました。



※私も２年目ですが、

将来の当社を担う人材を集めるためのこの採用説明会という重要な場の、

企画から運営まで全て任せてもらっています。









社内設備について

社内にBARがあり、お酒が飲めます



また、ざっくばらんな人間関係を築くために会社側でも工夫をしています。

こちらの写真は先ほどの写真ですが、

二人が立っているこの場所はどこだと思いますか？

◆じつは、ここは、社内のＢａｒなんです。

毎週金曜日には、５００円で飲み放題食べ放題の自由参加の飲み会がありまして、

部署を越えた交流がさかんです。



ここでは、上下関係もなく、

先日私が飲み会に参加したときには、

３年目の社員が２人で、「社長、ちょっといいですか？」と社長のところへいき、

「これをこうしたらもっと良くなると思うんですけど、、、」と提案をしていました。

それを社長は「おう！それはいいなー」と聞いていたんです。

こういった社風が、居心地のよい人間関係をつくりだしているのかもしれません。















職種別採用による仕事への満足感

仕事がしやすい人間関係

NTTデータイントラマートで

一緒に楽しく仕事をしましょう！



NTTデータイントラマートの魅力



ここまで、こうして当社の魅力についてお話して来ましたが、

ベンチャーにはベンチャーの、有名企業には有名企業の、いいところ、悪いところがあります。

当社にも当然まだまだ足りないところがありますが、そこを一緒に埋めていこうという

チャレンジ精神のあるかたと私たちは一緒に働きたいと考えています。

このあと、社員が登場しますので、自分と合うかどうかをしっかり見極めて、

少しでもよいな。。。と思ったところがあったら、是非、次の選考へ進んでみてください！
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2001年産業用ロボットを開発販売するアイエイアイに入社。工場向けの産
業用ロボット販売の営業支援を行う。「人前で話すのが苦手。自社製品の
魅力を正確に分かりやすく伝えられるプレゼンスキルを身につけたい」と
一念発起して応募。プレゼンテーマは「日本の製造業の課題と未来、その
中における自社製品の魅力について」。難しい提案にならないよう願うば
かり。寡黙ながら、熱い心の持ち主。


産業用ロボットの魅力を伝える
秋元公一さん（29歳）
アイエイアイ技術営業


　自社の産業ロボットの導入メリットをプレゼンする秋元公一さん。技術的な内容を


含むプレゼンだけに、丁寧で分かりやすい説明が必要となる。企業の生産技術や設


備改善を担当する人に向けて、どうやって自社製品の魅力を伝えるか。


　プレゼンが始まると、緊張からか目が泳いでしまう秋元さん。特に失敗をしている


わけでもないのに、明らかに動揺が見て取れる。自然な笑顔も作れない。そんな秋元


さんに対して、小室さんはハッキリと具体的に問題点を指摘していく。


ドキュメントリポート  


悩める秋元さんの挑戦


人前で話すことが苦手な秋元さん
果たしてプレゼン成功なるか


小室淑恵の超実践プレゼン講座


［スペシャルダイジェスト版］


読者8人のドキュメントリポート


自信を持って落ち着いて
もっと笑顔でハツラツと


トップページに戻る 本目さんの挑戦を見る 秋元さんの挑戦を見る 中川さんの挑戦を見る


CHECK! プレゼンで実際に使用した資料もご覧下さい。
（秋元公一さんのプレゼン資料 .ppt）


動画を再生する


















電動シリンダの導入による　　　　　現場の課題解決のご提案

株式会社アイエイアイ　秋元公一













現場で、一人悩んでいませんか？

(製造現場でよくある課題について)



1.コストダウンができない

2.省エネルギー法の対応が不完全

3.ラインの生産性向上がうまく行かない









製造現場における課題について、弊社の電動シリンダでできる課題解決策をご提案します。

・コストダウンを実現

・省エネルギー法の遵守

・ラインの生産性向上

電動シリンダの導入？？













課題その１.コスト削減について



だからこそ、主体的にコスト削減する発想も必要と考えます。一つの例として「コンプレッサの消費電力」について考えてみました。

【質問】「コスト削減」というと、どんなイメージですか？

【回答】経費を使わない。サービス残業。リストラ。自分の仕事ではない･･･等、以下消極的な内容が続く。

そんなこと言われたって・・・

コスト削減とは、つまらないものなのでしょうか？

Ⅰコスト削減

Ⅱ省エネ法

Ⅲ生産性向上



















参考文献：空気圧エネルギー評価報告書　　　　　　　

☆電気をエネルギー源として圧縮空気を作り出すシステムは、その過程で大きなエネルギー損失が生じます。ところが、逆に「有効効率」を70%にできる方法があるとしたら、興味深いと思いませんか？

空気圧機器のエネルギー変換効率に着目しました

コンプレッサの負担大

消費電力が増える











86％



空気圧システム

エネルギー有効効率



コンプレッサ損失







エアシリンダ損失



エア配管・圧力降下損失



エアフィルタ等損失



14%











Ⅰコスト削減

Ⅱ省エネ法

Ⅲ生産性向上















課題その２.省エネ法について



エネルギー消費の削減に取り組むことが義務づけられるようになりました。

⇒この対策について、お困りではありませんか？

ECCJ 省エネルギーセンターwebサイトより抜粋







平成18年4月、省エネルギー法改正

1．エネルギー管理責任者の選定

2．工場、事業所としてのエネルギー消費原単位を年平均で1％以上改善

3．活動内容の定期報告

4．行政による立ち入り検査。活動が不十分と判断されると命令や、罰金などの罰則も。

Ⅰコスト削減

Ⅱ省エネ法

Ⅲ生産性向上



















課題その３．生産性の向上について

部品搬送途中の不良発生数が全生産数の3%にも達する事がわかり、搬送機構の見直しが課題でしたが・・・結果は後ほど。



　　



　　

電子部品の加工ラインに、空気圧機器を使用しているA社様の事例

空気圧機器使用時の不良品コスト： 約￥29,548,800

不良品コストが膨大な為、改善案を模索

※社内資料より抜粋





　　













































部品投入















加工







加工







加工







加工





























FINISH











イメージ図

(黄色矢印：部品の移動経路、緑：部品搬送用シリンダ)

Ⅰコスト削減

Ⅱ省エネ法

Ⅲ生産性向上



















☆電気を直接エネルギー源とする電動シリンダは、空気圧システムに比べて大幅にエネルギー変換効率がアップします。コスト削減、消費電力の節約に効果的です。



エネルギー変換効率の高い、電動シリンダのご提案

参考文献：空気圧エネルギー評価報告書　　　　　　　





86％



電動シリンダ

エネルギー有効効率



モータ損失





電動シリンダ損失



約70％

コンプレッサの負担減



消費電力の削減



その他損失

Ⅰコスト削減

Ⅱ省エネ法

Ⅲ生産性向上





















●平均サイクルタイム：70sec　 

1サイクルあたりのエア使用量：　　　　　　　　　　　　　479.2Ｎｌ （ノルマルリットル）

年間空気使用量：110,700Ｎｍ３

●稼動時間：18ｈ/日、250日/年

1日の運転電力量：9.17ｋＷｈ/日

1年の運転電力量：2292.5ｋＷｈ/年

【条件】 

　【効果】 

省エネ法へ対応（指定工場）

エアシリンダ４台の

電動化により、

年間の消費電力量を削減

エア使用時

電動化後

※一般的に単位電力（ｋＷｈ）で生成できる圧縮空気は7～10 (Ｎ㎥)

エアシリンダ４台

電動シリンダ

2292.5ｋＷｈで生成できる圧縮空気は　　　　　　　22,925(Ｎｍ３)

（単位電力（ｋＷｈ） 当たり10 (Ｎｍ３)生成されると仮定）

電動シリンダの導入事例

・社内資料より抜粋

☆電気料金の節約による、コストダウンの効果は明らかです。

仮に、4台の年間の電気料金の差額を計算すると

\221,400－\34,388=\187,012 (1kwh＝15円として計算)

Ⅰコスト削減

Ⅱ省エネ法

Ⅲ生産性向上





















導入時のコストとランニングコストの比較

この置換え工事を、100台規模で行った場合を想定すると。

☆一見、高い導入コストに感じるかもしれませんが・・・

実は、3年分の電気代差額で回収可能なのです。

①部品代(電動シリンダ本体他)

\7,050,000

②組立に掛かる費用(回路変更他)

\3,750,000

電動シリンダの概算導入コスト①＋②=\10,800,000

③エアシリンダ100台の3年間電気代

\16,605,000

④電動シリンダ100台の3年間電気代

\2,579,100

エアシリンダと電動シリンダの電気代差額③－④=\14,025,900

Ⅰコスト削減

Ⅱ省エネ法

Ⅲ生産性向上





















不良品激減で、生産性が向上しました



　　





　　



　　



電動シリンダを導入したA社様のその後・・・不良品が10分の1に！

(黄色矢印：部品の移動経路、緑：部品搬送用シリンダ)

※社内資料より抜粋

☆モータ制御による機構で、品物に与える衝撃を大幅に低減。年間で約2700万円のコスト削減。

		　		一日あたりの比較		一年あたりの比較（年300日稼動）

		加工数		不良数		損失金額		加工数		不良数		損失金額

		空気圧機器		65,664		1970		\98,500		19,699,200		590976		\29,548,800

		電動シリンダ		65,664		197		\9,850		19,699,200		59097		\2,954,850













































部品投入















加工







加工







加工







加工





























FINISH











イメージ図



























Ⅰコスト削減

Ⅱ省エネ法

Ⅲ生産性向上





5年間平均で、54％の企業が悪化したと回答〈平成11年〉









一体、何が変わったのでしょうか？

☆「当て止め」の衝撃で破損していた部品が、破損しなくなりました。





　　部品

Ⅰコスト削減

Ⅱ省エネ法

Ⅲ生産性向上















電動シリンダvs.エアシリンダ どっちがいいの？

☆お客様にとって便利で使いやすい製品を作っていくことが、弊社のこれからの課題です。

		電動		エア		備考

		価格(部品購入費・立ち上げコスト)		○		◎		エアシリンダの方がもちろん安いが、電動シリンダは動作に必要な周辺機器が少ないため、保守部品の数が少ない。

		価格(ランニングコスト)		◎		△		電気料金の差で、電動シリンダに有利なケースがほとんど。ただし、極端に動作回数が少なければエアが有利。

		寿命		◎		△		エアシリンダは交換は簡単だが、パッキンの隙間からのエア漏れや、当て止めによる繰り返しの衝撃でよく壊れる。

		設計自由度		×		◎		薄さ、長さがコンパクトなｴｱシリンダが有利。電動シリンダは、モータなど余分なスペースが存在する。

		機能・性能		◎		×		電動は、速度を変えて動く、高い停止精度で止まる、推力の制御、冶具交換の手間を省くのが容易にできるため有利。

		一般的な認知度		△		◎		「電動シリンダは難しそうだから壊れたら不安」、「従来のエアシリンダで十分」というイメージが現場にある。

		省エネ効果		◎		×		エネルギー効率の差が、消費エネルギーの削減に効果大。

		総合評価		◎		○		電動シリンダは、やっぱりこれからのスタンダード！

























































電動シリンダで、

課題の解決をお手伝い致します！



・コストダウンができない

・省エネルギー法の対応に追われている

・ラインの生産性向上ができない

・設備のランニングコストダウンができた

・省エネ法の基準をクリアできた

・ラインの生産性が向上した

・エアシリンダが電気を多く消費することに着目。電動シリンダ導入で、電気代を削減。

・コストダウンと同時に省エネ法への対応も。

・モータ制御なので、複雑な動作が可能。

Before

After













業界シェア№1の実績で、これからも、お客様に信頼される企業を目指します。







㈱アイエイアイ 本社工場(静岡県静岡市清水区)
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受講生のプレゼンをみる


「プレゼン達人」を
ともに目指そう！


小室淑恵氏
1975年生まれ。日本女子大学卒業後、99年資生堂入社。雑誌「日経
WOMAN」の2004年度「ウーマン・オブ・ザ・イヤー」受賞。2005年に同社
を退職。ワーク・ライフバランス（http://www.work-life-b.com）を設立。育
児、介護、メンタルの病気で休業する人の復帰支援プログラム「armo（アル
モ）」を150社以上に導入。子育てしながら社長として活躍中。


「あなたはプレゼンスキルに自信がありますか？」̶ 。


こう聞かれて迷わず「はい」と答えられる人はそういない。


本誌の独自調査では、76％の人がプレゼンを「苦手だ」と言


い、その理由の1位に「人前で緊張してしゃべられない」と答


えている。2000回以上のプレゼン経験を誇る小室淑恵さん


は、「プレゼンで人生は変わる」とまで言う。その秘訣とは。


　Acrobat 9の最新機能を使った今回のスペシャルダイジェ


スト版は、3人の受講生の奮闘振りを動画で見られるほか、


実際に受講者が作ったプレゼン資料も参考につけた。ぜひ


あなたのプレゼンに役立ててもらいたい。


 


小室淑恵の超実践プレゼン講座


［スペシャルダイジェスト版］


読者8人のドキュメントリポート













2001年産業用ロボットを開発販売するアイエイアイ
に入社。工場向けの産業用ロボット販売の営業支援を
行う。「人前で話すのが苦手。自社製品の魅力を正確に
分かりやすく伝えられるプレゼンスキルを身につけた
い」と一念発起して応募。プレゼンテーマは「日本の製
造業の課題と未来、その中における自社製品の魅力に
ついて」。難しい提案にならないよう願うばかり。寡黙
ながら、熱い心の持ち主。


大学院で心理学を専攻し、NTTデータの社内ベンチャーか
ら独立したNTTデータイントラマートに2006年4月に入
社。現在は新卒・中途採用、給与など人事業務全般を担当
する。プレゼンテーマは、就職希望学生に自社の魅力を
PRする。超売り手市場と言われる厳しい環境の中、移ろ
いがちな学生の気持ちを射止めることはできるのか？可憐
な見た目と裏腹に、趣味は空手という意外な面も。


人前で話すのが大の苦手


産業用ロボットの
魅力を伝える


秋元公一さん（29歳）
アイエイアイ 技術営業


本目さよさん（25歳）
NTTデータ イントラマート  新卒採用


趣味は空手
採用説明会の
ヒロインは私


中川美希さん（29歳）
サンクトガーレン 広報＆営業


広報のプロが営業に挑戦
女は黙って
スイーツビール


アパレル企業を経て、前職では某有名テーマパークの広報・イ
ベント企画を担当。2005年に、日本で最初に地ビールを販売
したサンクトガーレンに転職。社員が3人しかいないので広報
もしながら、飲食店やスーパーへの営業も担当する。プレゼン
テーマは「自社で開発したスイーツビールをカフェに売り込
む」。女性をターゲットにビールの新市場開拓を目指す。


 あなたと一緒に歩む
8人の挑戦者たち！
営業、商品企画、採用、イベント企画、きこりまで…。


100人以上の応募から選ばれた8人の精鋭が、小室先生の前で


実践さながらのプレゼンに挑戦する。小室先生がその内容を


厳しくチェック、より完成度の高いプレゼンになるよう丁寧に


指導していく。果たしてその効果は？


今回は、本目さよさん、秋元公一さん、中川美希さんのプレゼン


を見ていこう。さあ、ともに目指そう！「プレゼン達人」を。


 


小室淑恵の超実践プレゼン講座


［スペシャルダイジェスト版］


読者8人のドキュメントリポート


プレゼンをみる


プレゼンをみる


プレゼンをみる
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