ディベート・スモール解説（３）：証拠資料の本質
前回挙げた根拠付けによって全く別な結論が主張される例をもう一度ご覧下さい。

昔々、アメリカに靴を製造する企業があり、規模を拡大し支社を出すことを計画しました。しかし、その支社用に入手を計画している土地は、広大な荒野なのです。その支社の社長は早速市場を調査するよう社員に命じました。
　しばらくして、一人の社員Ａが帰ってきて言いました。
「社長、大変です！この荒野には原住民しか住んでいません。原住民は全員裸足ですから、誰にも靴を売る事ができません！」
もう一人の社員Ｂが帰ってきて言いました。
「社長、大変です！この荒野には原住民しか住んでいません。原住民は全員裸足ですから、全員に靴を売る事ができますよ！」
『原住民は裸足だ』という事実は同じですが、その後の考え方が違っているので、結論となる意見が違っています。
（ 参考： http://www.impronetwork.co.jp/impro1.html　）

【前回の問２】あなたが支社の進出を決断する社長なら、どちらの社員を信用し、進出の可否をどうしますか？
…この段階で、社員Ａあるいは社員Ｂに同意して決断する、ということは、あなたの中で培われた「原住民」のイメージが、社員Ａあるいは社員Ｂのイメージと一致していたに過ぎない、と思われます。
もしも、この社長の命令に従った、下記のような社員がいたら、どう思いますか？

社員Ｃ：「社長、原住民の一人と、靴について話をしてきました。その結果ですね、～～～～」
進出の可否を、恐らく社員Ａ、Ｂよりは、社員Ｃの意見を参考にして決めるでしょう。
更に、下記のような社員がいたら、どうですか？

社員Ｄ：「社長、命令に従って、原住民３０人を集めて、靴に関する説明会を開きました。その参加者全員からアンケートを取ったところ、～～～～～」
仮に「社員Ｃの意見より社員Ｄの意見の方が、説得力がある」と思った場合、その差は何に由来しますか？
ここで、初日に配布したプリントに、「ディベートでのスピーチを、３つの観点で聞いて下さい。
１．本当かどうか？　　２．すごいかどうか？　　３．プランが必要かどうか？」と書いていましたね。
まずは、「靴が売れます」「靴が売れません」という意見が　「１．本当かどうか」が大切で、それは「裸足であることを確認した“にすぎない”」社員Ａ、Ｂより、実際に話を聞いた社員Ｃの方が信用できますよね。また、一人の声に過ぎない社員Ｃの意見と、３０人からアンケートを取った社員Ｄとでは、意見の重みが違いますよね。

次に「２．すごいかどうか」という程度を考えると、より多くの人に靴を買ってもらえそうか否かを判断することを踏まえても、社員Ｄの意見に分がありそうです。

もちろん、社員Ｄよりも説得力のあるデータや証拠資料を準備することが可能でしょう。

ディベートは（定義３より）ルールで決められた限られた時間で（定義４より）ジャッジを説得する競技ですので、ディベーター個人の意見ではなく「本当ですごいorひどいのだ」と伝えるためには、証拠資料の活用が有効です。
ただし、社員Ｄのような都合のいい資料は、中々見つかりません！根気強く探しましょう！
特に「靴は売れます。間違いありません」などの、根拠が不明な証拠資料は、別な個所に根拠が書いてあるかを確認し、自分達の主張の根拠付けを強める形で引用しましょう。（根拠が不明な資料は,使用をあきらめた方がいいかも）
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