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昨日、ある会社の営業Ａさんからほぼ１年ぶりに電
話をいただきました。
Ａさん「猪俣さんが利用している○○はいつからＢ社
にお願いしているんですか？」
私「えーと、いつからだったかな。今年の６月からで
すね。」
Ａさん「同じようなことはうちでもできますから、是
非うちも取引先の一つにしてくださいよ。」
私「ええ………。」
以前お世話になった方でもあり、その気持ちに応え
たいのはやまやまでした。しかし、Ａさん自身の利益
を優先する一方的とも思われる態度に、次第次第に距
離をおきたい気持ちにかられてきました。仕事が欲し
いのはよくわかります。一方で、顧客の私の立場から
すれば、Aさんからサービスを受けると私にとってど
んないいことがあるのか、それについてはさっぱり見
えないままでした。なるほど。自分の利益優先から離
れられないと、いくら熱心に相手に働きかけても、お
客様はついてこないとはこういうことなんだな、セー
ルスの極意が少しわかったような体験でした。
しかし、ここではっとしました。営業Ａさんがして
いたことは、印刷会社で働いていたときの私と全く同
じ。当時は、「どうしたら売上を増やせるだろうか？」
「受注を増やすにはどうしたらいいだろうか？」「どう
したらウチと取引してもらえるだろうか？」その考え
でいつもいつも頭のなかは一杯でした。
しかし、社長であった父の考えは微妙に違っていま
した。うちの会社を今後とも存続させていきたいとい
う思いはもちろん一緒でしたが、その先にあったもの
は、「どうしたらお客様にもっと喜んでもらえるだろ
うか？」「どうしたらお客様の売上はもっと上がるだ
ろうか？」「どうしたらお客様はより成長していくだ
ろうか？」でした。文章の主語が｢私」ではなく「あ
なた」。だから父にはお客様がついてきたのでしょう。
仕事に対する私や営業のAさんの視点は「for me」、

父の視点は「for you」。私が目指していたのは「正し
い」経営、しかし本質的なことは見えていなかったの
やもしれません。本質的なこととは「いかにお客様に
喜んでもらえるか」ということ、それを父は経営者と
して「楽しく｣考えていたのだと、今だからこそそう
思います。
とはいえ、仕事中は誰だって「for me」のフレーズ
が浮かぶのは当然。私など「周囲からできる人って思
われたい。」「上手くやりたい。」「さすが猪俣さんと思
われたい。」「疲れた、面倒だ。どうしたら楽できるか
な。」「もっとフィーをあげてほしい。どうすればいい
かな。」など、放っておけば際限なくでてきます。そ
れはそのまま受けとめて、すぐに次の問いかけをする
ようにしています。

「この研修で参加者の学びはどうしたらもっと深まる
か？　そのために講師として私ができることは何
か？」
「この人がもっと自分の強みを伸ばして活き活きと
なっていくために、私にできることは何か？」
「どうしたらこの人は自分の人生にもっと自信を持て
るようになるだろうか？」
「どうしたらこの人は、このメンバーと一緒に仕事を
してよかったと思うだろうか？」
「どうしたら母がもっと笑顔でいられるだろうか？」
など。

不思議なことに、これら「for you」にシフトする
問いかけをしていくと、次第に気持ちが穏やかに、そ
して本来の使命（ミッション）がふつふつとわき起
こってきます。そうして出てきた答えを、毎日ひとつ
ひとつ実現していくうちに、結果として自分が手に入
れたい状況が必ず手に入ってくるのだと、私は信じて
います。

～やる気を引き出す源泉を探る～

その24　for  you それとも for  me
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