
人に、自分の人生を語ってもらい、本人も

気づかない輝きも発見して言葉に記録する。

そのような聴き書きをするスペシャリストを

養成し、「つむぎすと」として資格を与える

試みが始まった。一体、「つみぎすと」とは

何か、どのような目的でこのような事業を行

うのか、聴き書きはどのような方法でなされ

るのか、などを、創設メンバーの１人で、商

品開発コンサルタント会社ｅ-ビジネススタイ

ルを経営する渡邉惠さんにうかがった。

言葉で表現した肖像画を作る

―「つむぎすと」とは何であると言ったらよ

いですか。

渡邉 「つむぎすと」とは、言葉で表現した

肖像画を作るサービスを提供する人です。

「つむぎすと」を養成するのが、我々の団体

（みんなのライフ・ストーリー協会）の役割

です。

―肖像画とは、その人のプロフィールという

ことですか。

渡邉 表現形態としてはいろいろあるでしょ

うが、たとえばプロフィールです。それも、

事実ベースだけではなく、ご本人の解釈も含

めた表現を容認していることが大きな特色で

す。

―本人が自分の人生をどう思っているかとい

うことですか。

渡邉 そうです。ベースとしているのは、セ

ラピーなどによく使われているナラティブ心

理学です。

我々の活動の創始者でキャリアカウンセラー

の相川康弘は震災後、岩手県石巻で再就職の

あっせんの仕事をしていました。いろいろ過

去の経歴などを聞くわけですが、ある日被災

者の方が突然自身の被災体験を話し始めまし

た。そして、その方は被災体験の事実に向き

合ったことによって、悲惨な出来事を踏み越

える力を得たんです。

そのことがきっかけで、これは被災者だけ

のことなのかと考えた。我々シニアの場合、

過去の栄光に縛られています。自分は大きな

会社の部長だった。口には出さないにしても、

自意識をもたれている方は結構いらっしゃる。

再就職しようとしても、腹の底では、「世が

世なら自分はこんな仕事には就くべき人では

ない」と思っている。それが日常的に態度に

表れる。すると就職できないし、仮にできて

も仲間からつまはじきにされる。結局、流れ

流れてシルバー人材センターなどに行って、

放置自転車の整理か草むしりをしてぼやいて

いるという実態がある。

その時に、新たに前に踏み出すためには過

去を見直していただく。事実ベースだけでは

なく本人の解釈を含めて話を聞き、そのやり

とりの中で自分の本当の良さ、価値に気づい

ていただくことができます。
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相川さんは三鷹でシニアの就職あっせんを

されて、何人かの方と実際にその経験をしま

した。１例として、料理人の方で定年になら

れて再就職先がなかなか決まらない人がいま

した。何十社受けても全部落とされた。相川

さんとお話しし、たまたま「私は“ほっこり

とした”料理を作ることを心がけています」

という言葉が出た。「“ほっこり”とはどう

いうことですか」と聞くと、「花のような料

理」と言

う。「そ

れでは、

それを履

歴書に書

いてくだ

さい」と。

そうした

ら、先方

から、会っ

て話を聞

いてみた

いとなり、

たちまち

決まってしまっ

た。

通常の履歴書、経歴書は、事実の羅列だけ

です。それは大切なことですが、その人の人

間性とか良さが見えてこない。話としても面

白くない。何かそこに、その人の思いである

とか、過去のエピソードが入ってくると、そ

の人の人間性が見えてきて、「面白そう」と

なるのです。

―本人が自覚していない、その人の隠れた能

力を発見してあげるということですか。

渡邉 元々持っておられるが、本人が気づい

ていないことを、物語として語ってもらう中

で表に出していこうという活動です。その際、

傾聴の場合は、普通は意見をはさまずに相手

の話だけを聞きますが、我々のやり方は単純

に語り手と聞き手が相対するのではなく、姿

勢としては語り手の物語に聞き手もひと時ご

一緒させてくださいという形です。話を聞い

て私はこう感じたとか感情をぶつけてもいい

んです。

対話を引き出すツール：ライフ・ス
トーリ－・チャート

―対話をするのに何かノウハウはあるのです

か。

渡邉 対話を引き出すためのいくつかのツー

ルを用意しています。１つが「ライフ・ストー

リー・チャート」です。自分の人生を振り返

り、転機となったような出来事を選び、当時

と現在でどう

評価するか、

という形で点

数をつけてい

ただく。当時

というのは、

当時はどんな

思いであった

か、現在は、

現在からはそ

の時のことを

どう評価する

か。たとえば、

あの時の大失

敗がなかったら今の

私はないと考えてい

るとすると、大失敗した時は奈落の底、マイ

ナス１０点だったかもしれないが、今から評

価するとプラス５かもしれない。その逆もあ

る。相川さんも自身のことをよく例に出され

ますが、一時ベンチャー企業を経営し上場寸

前までいった。その時はハイになったが、有

頂天になり過ぎて結果大失敗をした。その時

はプラス１０点だが、今から見るとマイナス

８だよねという話になる。

人生の各時期にイベントがいくつかありま

す。その評価をグラフに描いていただくと、

自分が気づいていなかったことが見えてくる。

特に、当時と現在の評価の変化の激しいと何

かが起きている。逆に変化がなかったら、そ

こに何か執着しているものがある。すると今

まで意識しなかったことに気づいてくる。そ

れが第１段階です。

以上をベースに、本人に語ってもらい、こ

ちらから質問したり、自分の気持ちを出した

りする。そこから、ありきたりの言葉ではな
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く、感情的な言葉が出てくるといい。「ゲゲ

ゲと思った」と言えば、「ゲゲゲとは？」と

つなげる。

書く時には、なるべくこちらが解釈せずに

語られたまま書く。それぞれの言葉は、本人

にとって重要な意味があるのです。

―対話を経て、やはり文章の形で何か提供す

るということですね。

渡邉 はい。そのようなニーズがいろいろあ

りますし、そこまでやらないと、ありていに

言うとお金になりません。お話しを聞いてあ

げることによって、お礼をいただくこともあ

るかと思いますが、それだけではなかなかビ

ジネスとしては成り立ちにくいわけです。

―自分史作成の支援など、似たようなことを

されている人はすでにいますね。

渡邉 従来の場合は、それぞれの人独自のノ

ウハウでやっておられたと思います。我々は、

専門家の方のレベルに１歩でも２歩でも近づ

ける標準的なやり方を用意するということで

すね。

―ある人のよさを発見したり、引き出すとい

うのは、単なるノウハウでない、聞き手側の

経験とか、感受性とかも要求されるような気

もします。

渡邉 聞くのは非常に上手だが文章は苦手な

方とか、万能の方はいません。その時に、

「つむぎすと」の数を集めることで、ヒアリ

ングと文章執筆、写真やイラスト作成を分担

する形での展開もできてくるのかと考えてい

ます。

エンディングノートの作成も

―ビジネスとしては、具体的にどのようなサー

ビスになるのですか

渡邉 たとえば、経歴書作成サービス。自己

紹介の文章も作ります。この人と話したいと

思わせる内容を伝えるには、どこに勤めて何

をやっているかだけでは足りません。そこに

何か印象に残る言葉がはさまれ、「この人は

何なんだろう」と思っていただけるような。

あとは、今はやりの個人史、あるいはエン

ディングノートみたいなものがあるかと思い

ます。エンディングノートは、本屋に行くと、

手引きが多くあるかと思いますが、多分自力

で書ける人はほとんどいないと思います。そ

のお手伝いもしようかと。

―故人の物語を作成するという需要もありま

す。

渡邉 亡くなられた方のライフヒストリーを

作成することもあります。通常のライフストー

リーはご本人の話だけですが、ご遺族から言

葉が出てきた時に、その言葉によって亡くな

られた方がつながるわけです。ですから表現

としては、人生を布のようなものと捉えます。

人生は始めと終わりがあり、限りがあるので

すが、布に織られると全体がつながっていま

す。そういうことを感じてもらい、幸せになっ

てもらうことを目指しています。

体験会と認定講座の受講で資格
―この手法はどなたが開発されたのですか。

渡邉 基本的には創始者の相川が考え、仲間

でもんで作っています。ただ、まだ現在進行

形の部分があり、実際にワークをしながら育

てていくところです。

―素人でも研修を受ければある程度のノウハ

ウが身につくということですか。

渡邉 これは通常の資格のように長時間勉強

しないとなれないというものではなく、ある

程度の入門編を受け、手順さえ守れば一般の

人でもできます。

―どのような研修があるのですか。

渡邉 まず第１段階で２時間の体験会があり

ます。我々の趣旨に賛同していただける方だ

けに参加していただきたいので、これが一種

のフィルターの役割を果たします。これで、

「面白いね」、「やってみたい」、と思われ

たら認定講座でもう少し理論的な背景を含め

てご説明します。それでほとんどどなたでも

「みんなのつむぎすと」になれるのです。さ

らに「つむぎすと」を育成していくためのイ

ンストラクターを養成しようという構想もあ

ります。

―認定講座はどのくらい受ければよいのです

か。

渡邉 ４時間です。基本的なツールの使い方

であるとか、我々が持っている理念とか考え

方をお伝えしています。その中で特に申し上
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げているのは、物語の伴走者ですと。通常で

すと目線を合わせてお話ししますが、そうで

はなく旅ですから同じ方を見て並んで歩いて

いるという姿勢です。

―認定講座４時間は１日で終わるのですか。

渡邉 １日です。費用は7000円です。体験会

は2000円です。

―認定講座はどのくらいの

頻度で開かれるのですか。

渡邉 今は頻繁に開いてい

ますが、毎月、体験会と認

定講座を１回ずつできれば

よいかと考えています。認

定者は、それぞれが自由に

講座を開いていただいて構

いません。その際、講師派

遣が必要ならそのお手伝い

はします。

―今まで何名が認定された

のですか。

渡邉 2013年５月の第１回

目で12名の方です。

―資格を得た場合、顧客はどのように見つけ

ることになるのですか。個人個人で集めると

いうことですか。

渡邉 基本はそうですが、なかなか難しいで

しょうから、お客さんの紹介を含めて検討は

しています。お約束できるものではありませ

んが、お客さんがいた場合にどなたか手をあ

げませんかというようなことまではやるつも

りです。

接客業に「つむぎ」を取り入れる

―これから世の中に浸透していけば、「つむ

ぎすと」という新しい職業が生まれるわけで

すね。

渡邉 そうです。ただ、直接つむぎ活動をさ

れようという方もいますが、実際に認定講座

を受けられた方のプロフィールを見ますと、

なんらかの形でフェースツーフェース、接客

のお仕事をされている人が多いです。たとえ

ば整体師の方であるなら、物語を作ることは

やらなくても、会話の中にその技術をさりげ

なく入れていくことでお客さんとの距離がぐ

んと縮まります。まず自分のビジネスに取り

込んでいこうという方ですね。

―個人で勝手にビジネスをしてもかまわない

のですか。

渡邉 まったく構わないです。協会としては、

つむぎの標準価格として面談１時間5000円と

提示していますが、実際にいくらにするかは

自由です。認定された方には、必要なツール

は基本的には無料で提供します。ホームペー

ジにフォーマットが置いてあり、そこから自

由にとっていただけます。ツールは、現在進

行形でどんどん発展していきます。

―主宰する団体は。

渡邉 みんなのライフストーリー協会です。2

012年11月に発起人会を開きまして、現在はＮ

ＰＯ法人の申請を始めるところです。発起人

は５名おり、１人が相川です。

―渡邉さんは専務理事ですか。

渡邉 そうなる予定です。

―つむぎすとになるとＮＰＯの会員になるこ

とになりますか。

渡邉 一応ご案内をします。ただ、これはご

本人の意思で、強制するものではありません。

それとは別に、ＮＰＯを運営していかなけれ

ばいけませんので、資格を使われる方は年間

１万円ほどを想定していますが、運営費をい

ただくことになります。そうすれば、資料な

ど自由にお使いいただけることになります。
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世の中の閉塞感を打破するきっかけ
に

―相川さんや渡邉さんが、そもそもこういう

ことをやろうと思ったのはどうしてですか。

渡邉 ほとんど直感的なものなんですが、こ

れはひょっとして今の時代の閉塞感を打破す

る何かになるのではないかと感じたんです。

特に、石巻で相川さんが就職斡旋をされた時

に聞かされた被災者の話は、何か心の琴線に

触れるものがありました。

―それは、人間は個人個人が必ずしも理解さ

れていなくて、それを表に出すことで世の中

がよくなるというようなことなのでしょうか。

渡邉 相川が使った「つむぐ」という言葉に

惹かれたんですね。それは２通りの意味を持っ

ており、過去に向かった時はほころびを繕う

みたいなイメージ。未来に向かうと、新しい

未来を作っていく、というイメージ。そこに

「みんなの」とつけたのは、お互いにつながっ

ているという意識ですね。過去にも未来にも

つながる。また人生の中のいろいろな出会い

で横につながっていると、当人が気付く。そ

ういう活動をしたいと相川から聞き、動かさ

れたわけです。

―これからＮＰＯができて、将来的に描いて

いる姿は。

渡邉 まだ試行の段階なので、時期的な点は

不確実ですが、やはり認定者を万オーダーで

作ろうと思います。そのうちの数百人はイン

ストラクターとして養成したい。そのくらい

の規模にならないと、なかなかムーブメント

にはならないと思います。

―そのくらいになれば世の中に認知されます

ね。

渡邉 そうなったらいいですが。個別にアナ

ウンスするだけでなく、法人さんにアプロー

チしてみようかと考えています。直接につむ

ぎ活動をやらなくても、お客様商売をやって

いるところとか。整体師とか介護士とか人と

接する仕事をされている方なら、お役にたて

るのではないでしょうか。

―渡邉さんは「つむぎすと」事業に参加され

る前から別のＮＰＯ活動もされているのです

か。

渡邉 東京・三鷹にシニアジョブクラブとい

うＮＰＯがあり、そこの監事をしています。

このＮＰＯは、シニアの方がなかなか就職で

きないことから、自分たちで仕事を探し、融

通しあうというグループです。いわゆる便利

屋さんみたいな仕事も含め、ＮＰＯで用意し

たチラシを自分の地域でポスティングし、依

頼があったら、全員に声をかけて手を挙げた

人に仕事を振ります。

コンセプトモデル開発工房わた
りべ 「動く企画書」作成

―渡邉さんは、ｅ-ビジネススタイルという会

社を持たれていますが、何の会社ですか。

渡邉 「コンセプトモデル開発工房わたりべ」

と名乗っていますが、商品開発コンサルです。

―具体的にはどのようなお仕事を。

渡邉 私の仕事は、「動かす企画書」と言い

ますか。通常の企画書は、紙に書いています

から、本当にうまく機能するかどうかわかり

ません。私は、実際に動く模型を作り、お客

さんに使っていただく。お客が、「買いたい」

と言うか、「こんなものはいらない」と言う

か、最初の糸口をつかむためのものを作るお

手伝いをしています。

―商品開発支援のため試作品を作るというこ

とですか。

渡邉 あくまで動く模型ですので、そんなき

ちんとしたものではありません。場合によっ

ては、100円ショップで買ったものを組み合わ

せたりすることもあります。その時点では、

これが完成品だということではなく、コンセ

プトを具体化したようなものですね。

―具体例を教えていただけますか。

渡邉 去年具体化した例では、１つは窓の断

熱ブラインドがあります。夏の暑さを遮る遮

熱ブラインドは一般的ですが、冬場に室内の

暖気が外に逃げ出すのを防ぐブラインドがで

きるのではないかと考えたわけです。東京大

学の先生と共同で研究し、ブラインドに断熱

剤を塗布し、それを研究機関に持ち込んで効

果測定しました。

―最初に渡邉さんから企画を提案されるので
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すか。

渡邉 そういう場合もありますし、お客さん

からこういうことをやりたいのだが手伝って

くれないかという形でぶつけられる場合もあ

ります。従来ですと、社長さんの思いだけで

開発を進め、かなりのところまで製作し、作っ

てからお客さんのところに持っていく。最悪

の場合、製品として完成してしまう。売れれ

ばいいですが、売れないとつぎ込んだ資金や

時間が全部無駄になります。そこで、最初の

段階からできるだけお客さんを巻き込んでく

ださい、と申し上げています。

ただ、その時、お客さんに、「何かご要望

がありますか」と言っても、答えは出てきま

せん。ブラインドなら、「冬場の室温を逃が

さないブラインドがあるのですが、ご興味が

ありますか」と聞いて、初めて要望がわかり

ます。そしてそれを実際に作って見てもらえ

ば、反応がはっきりします。断熱ブラインド

の場合、加工をするので外が見えなくなる、

部屋が暗くなるなど想定していなかった問題

も明らかになりました。

―早めに市場調査をするということですね。

渡邉 基本は市場調査ですが、多くの人にア

ンケートを取るわけではなく、代表的な顧客

に現物を持ち込んでヒアリングからつかむわ

けです。ですから、それなりに感度のある方

に聞くことになります。そのため、第１段階

は、お客さんのところに持っていって説明で

きるようなものを作るということです。

―早く作ることが現代ではますます重要になっ

ているということでしょうか。

渡邉 今の世の中の変化は激しいですから、

従来の手法で１年かけて開発していたら、商

品が完成した時にマーケットが冷えてしまっ

ているかもしれない。冷えないうちにすばや

く出そうとした時に、お客さんを巻き込んで

いくことが必要かなと思います。

―顧客はどういう分野が対象ですか。

渡邉 特に業種は絞っていないですが、どち

らかと言うと、モノづくり系がやりやすいで

すね。具体的にやっているのは、ブラインド

の他、セメントとか、開発に関わっていると

ころがあります。

―やはり、小さい企業が主ですね。

渡邉 大きな会社はリードタイムが長いです

が、小さなところは社長さんが決めれば進み

ます。小さいことは逆に強みかもしれません。

スピードが速い。また、小さい企業はメーカー

であると同時に生活者でもあり、マーケット

と近い。小さいところは、１人ではできなく

ても、手を組めばいろいろな強みを持ってい

るのではないでしょうか。

―今まで自社の製品を持たなかったような企

業も対象にされているのですか。

渡邉 製造業で言うと、たとえば、今まで下

請けの系列の中で仕事をされてきた。技術は

すごいが、自社製品を持っていなかった。こ

のまま行ったらジリ貧だと。何か打破するた

めに、自社のオリジナルの商品を出さなけれ

ばいけないが、今まではそういう経験がない。

そういう会社にお手伝いができると思ってい

ます。

―渡邉さんは元々どんなお仕事をしていたの

ですか。

渡邉 アルカリイオン水を作るメーカーで浄

水器の開発をしていました。そこで商品開発

の面白さを知ったのですが、その会社が倒産

しまして、その後化学品の専門商社に移りま

した。そこでは、全然畑違いの情報システム

を作るという仕事をしました。

―独立したのは。

渡邉 ３年前に、定年を機に独立しました。

今までは漂流しているみたいなところもあっ

たのですが、ようやくお問い合わせをいただ

ける状況になってきました。

―会社所在地は三芳ですが、地域にこだわり

はありますか。

渡邉 当初は、千代田区で法人登記をしまし

た。気づいてみたら事務所を維持するために

半端仕事を引き受けるみたいになって、自宅

に戻しました。これからは、もっと地元密着

に立ち返ろうと考えています。

―「わたりべ」とは。

渡邉 私の一族は、昔辺境に赴いて武力を使

わないようにわたりをつけてくる役割を持っ

た一族だったらしい。辺境を平定するのでは

なく、わたりをつけてくる仕事というのが、

ちょっと気に入りまして。

東上沿線物語別冊 起業・企業・喜業


