
「話し合わないといけなかったのは、むしろ、このことだった
のかも...」

面談や会議の終わりになって、そう気づいたことはないで
しょうか。

商品価格が問題だと思って話を進めていたが、会議も後半
になって真の問題は顧客との関係であることに気づいてしま
う、というようなケースです。

コーチングでのテーマ選びでも、同じようなことが起こるとき
があります。

私がコーチを始めてすぐの頃、ベテランの先輩から言われ、
はっきり覚えていることがあります。それは、先輩の前で同僚
にコーチングをした後の一言でした。

「番匠さんは、セッションの最初に『この時間で何を話したい
ですか？』って質問したよね。クライアントの答えを聞いた後、
そのまま、そのテーマで話を進めていたね」

たしかに、クライアントである同僚は、「部署の営業数字達成
のために、若手の部下をどう育成するかについて話したい」と
言い、私は部下育成をテーマにコーチングを進めていました。

コーチングでは、クライアントが一番関心を持っているテー
マを話すことが、相手の役に立つと思っていたからです。

相手が注目しているテーマを最初に聞いて深堀りをし、行動
につなげていく。そうした心がけで、私はコーチングに臨ん
でいました。

「でもね、番匠さん。今、クライアントが話すべきテーマは、本

当にそのことだったのかな？」

先輩コーチの問いかけに、私はしばらく考えこみました。

このことを紐解くには、人間が「何を重要視してしまうのか」
を知ることが手がかりになります。UCLAの社会心理学者
シェリー・テイラー博士の実験をご紹介しましょう。

同博士は、複数の実験参加者に、AさんとBさんの2人が議
論する場面を観察し、「議論の主導権を握っていたのはどち
らだったのか」を判断してもらいました。

AさんとBさんは向かい合って座り、どちらか一方だけが主導
権を握ることないようにした脚本に沿って議論します。

観察する参加者は2つのグループに分けられ、一方のグルー
プはAさんの顔がよく見えるようにBさんの後ろに座りまし
た。もう一方のグループは、Bさんの顔がよく見えるよう、Aさ
んの後ろに座ります。

実験の結果、2つのグループは、どちらが議論の主導権を握っ
ていたのか、異なる判断をしました。それぞれ、顔が見えていた
人物の方が、議論の主導権を握っていた、と判断したのです。

この実験では、参加者の性別や議論内容に関係なく、同じ結
果が出ました。

こうした数々の心理実験の結果を通して、心理学教授のロ
バート・チャルディーニは、「私たちは、注目した要素の重要
性を高く見積もります。また、そうした要素に原因を割り当て
もします」と述べています。

つまり、人は、「注目したもの」「接する情報が多いもの」を自

話すべきは、本当にそのことだったのか？

あなたの意思は、座る場所に影響される

なぜ終わり際に「本当に話すべきはこのことだった」が起きるのか？
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動的に重要視してしまい、問題を起こしている原因はそこに
あると考えてしまうということのようです。

たとえば、顧客と頻繁に会う人は、問題の原因としてまず「顧
客」に関連したことを考えます。「顧客のニーズが変化してい
るから」「顧客との信頼関係が薄れてきているから」といった
具合です。

冒頭の私のコーチングの場合、たしかに同僚は若手部下を気
にかけていました。そのため、彼らが活躍すれば営業目標は
達成できるはずで、今順調でないのは、彼らに原因があるの
ではないかという考えがあったのだと思います。

チャルディーニは、CEOという存在が企業の業績に並外れて
大きな責任があると考えられるのも、CEOが視覚的にも心理
的にも目立つためだと述べています。

人が持つこの特性の問題は、目標達成の本質に影響するか
どうかに関わらず、「注目したもの」をまず重視して、そこに
原因があると考えてしまうということです。

自分が、日常的にどんな情報に多く触れているのかを、明確
に自覚している人も少ないでしょうし、この影響から逃れるの
は難しいように思います。

とすると、はじめに考えついたテーマに飛びついて話を始め
る前に、一旦立ち止まり、他の可能性にも注意を向けること
には価値があるといえそうです。

では、コーチングや面談、会議の場で「本来話すべきテーマ」
を決める有効な手だてはあるのでしょうか。

先輩コーチからの教えを紹介します。

考えこむ私を見ていた先輩は、「私の場合は」と前置きして、
次のようなことを言いました。

「はじめに、相手から3つ以上のテーマを出してもらって、選
択してもらうようにしています。

大きな目標と照らし合わせると、今、何を話す必要がある
のか？
あなたの上司だったら、今、何を考えるのか？
考えたくないけれど、本 当は 話した 方がいいことは 何な
のか？

いろいろな角度で話すべきテーマを挙げて、どのテーマにす
るのかを選んでもらう。そして、なぜそのテーマを選ぶのか、
そのテーマは対話の時間を投資する価値があるのかについ
ても話してもらいます」

私はそれ以降、クライアントがはじめに持ち出したテーマに
すぐ飛びつくことをやめました。そして、いくつかの選択肢を
あげて選んでもらうことを意識するようになりました。

もちろん、はじめに挙げたテーマが選択されることもありま
すが、異なるテーマが選ばれることも多くあります。

そうした経験を重ねるうちに気づいたことは、「何に注意を
向けているのか？」というテーマ選びそのものに、大きな価
値があるということです。

自分が普段、何に注意を向け、何を見ているか。

それを人に話すことは、自己認識を深めることにつながって
いると感じます。

誰かと話す時、まず「何について話すのか」から話してみて
はいかがでしょう。そして、3つ以上選択肢を出し、選ぶ。

その対話の過程が、新しい可能性を開くのではないでしょ
うか。
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