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最後に、自分自身への声かけも
ご紹介します。たとえば、部下の
ミスを尻拭いするハメになったり、
上司から無理難題を押しつけられ
たりすると、仕事のモチベーショ
ンは上がりませんよね。そんな時
のマジックワードは「あえて」です。
いやな仕事でも、いま自分は自己
成長のために「あえて」この仕事
に取り組んでいるんだと考えると、
気持ちが楽になります。同じ仕事
でもネガティブにとらえるのか、ポ
ジティブにとらえるのかで、過程
も結果も大きく変わります。
もちろん限度はありますが、「や

らされている」のではなく、その仕
事を「自分がコントロールしてい
る」という感じを持てると、心理
的にも楽になれるでしょう。「乗り
越えたら成長している」と思えれ
ばドーパミンも分泌され、一層や
る気が増します。自分の気持ちの
マネジメントに有効な言葉として、
おすすめします。

実はNG。このタイプは他人から
評価されるのを嫌うため、「私も○
○部長を見習います」と言うのが
効果的です。

自分を前向きにする
「あえて」の一言

ただ、ソーシャルスタイルで注
意してほしい点が2つあります。1

つは、相手のタイプを決めつけて、
「だから合わない」「苦手だ」と切り
捨てないこと。相手を分析・理解
して、自分の対応をどう変えれば
うまくいくのかを考えることが大
事です。

2つ目は、相手を枠にはめすぎ
ないこと。人はそう単純ではな
く、4つの傾向があるとはいえ、ほ
とんどの人は複合型ですし、場面
によって態度も変化します。した
がって、相手に合わせて自分がベ
ストな対応をとるように努力する
ことが大切です。

明しましょう。
上司と部下のコミュニケーショ

ンは、基本的には日常的な声かけ
の上に成り立っています。しかし
お互いに、声をかけやすい相手も
いれば、そうでない相手もいるで
しょう。人にはいろいろなタイプが
いるので、これは当然のことです。
それでも相手のタイプを理解して
おくと、コミュニケーションが取り
やすくなります。「ソーシャルスタ
イル」という、1970年代に社会学
者のデイビッド・メリルらが提唱し
た理論がそれです。自己主張と感
情表現の強弱で、人を４つのタイ
プに分類します（図）。
第1が、自己主張が強く、感情
表現は弱い「社長タイプ」です。グ
イグイ引っ張っていき、指図され
るのは大嫌いです。2番目は、自己
主張も感情表現も強い「アイデア
マンタイプ」。何ごとも楽しんでノ
リを重視します。3番目は自己主張
が弱く、感情表現は強い「いい人
タイプ」。協調性があり穏やかで、
みんなのためにがんばります。最
後が、自己主張も感情表現も弱い
「職人タイプ」で、やるべきことを
正確かつ計画的に進めます。4つ
のタイプには、それぞれ言ってほ
しい言葉とNGワードがあります。
相手がどのタイプか知ることがで
きれば、対人関係でのボタンのか
け違いは少なくなります。
たとえば、職人タイプの部下に
仕事を頼む時は、「この計画に沿っ
て進めてくれ」と説明し、その通り
にできたら「完璧だね」とホメると
よいでしょう。
一方、プロジェクトが成功した

時に、社長タイプの上司に「すご
いですね、さすがです」と言うのは、

とは半期や1年ごとに決まるもの
ですが、「評価」は、業務を円滑
に進めるためのPDCAサイクル
（Plan＝計画、Do＝実行、Check＝評価、

Action＝改善を繰り返すこと）に組み
込まれているので、短期間に何回
もやってきます。査定が悪いと給
料に響きますが、評価は悪かった
ら改善すれば済む話。査定と評価
をごっちゃにした状態では、注意
する側も気が引けるし、注意され
る側は最後通牒のように感じてし
まい、お互いに腹を割って話すこ
とができません。
また、どんな部下でも、信頼し
ている上司の言うことは素直に聞
くものです。あなたが上司なら「部
下に関心がある」という日常的なア
ピールで信頼関係が少しずつ深
まると、脳の中でオキシトシンとい
うホルモンが出ます。これは「信頼
ホルモン」「愛情ホルモン」ともい
われており、このような状態で信
頼関係が強固になり心のつながり

ができると、いいメッセージはもち
ろん、注意や指摘でもその真意が
伝わりやすくなります。信頼関係
さえ築けていれば、お互い「口先
上司」「問題部下」にならずに済む
というわけです。

社長タイプに
「さすがです」は禁句

脳の仕組みがわかったところで、
具体的な声かけ方法について説

部下を注意する前に
まずは信頼関係構築を

部下のやる気を上げるためには、
フィードバックが大切です。それ
はホメる時も、注意する時も「なる
べく早く」が鉄則。１週間後や１カ
月後に言われてもピンとこないか
らです。
人はホメられたことについては

「もう一度やろう」と思うもの。ホ
メられると、脳の中で報酬系の神
経ネットワークが活発化し、ドー
パミンという快楽物質が放出され、
「もっとやりたい」という意欲が湧き
ます。当然モチベーションが高くな
り、仕事の質は上がります。
しかし仕事では、ホメてばかり
はいられないこともあるでしょう。
部下の失敗を注意したり指摘した
りする時には、どうすればやる気
を損なわずに済むのでしょうか。
一つには、「査定と評価は違う」

と明らかにすることです。「査定」

口先上司・問題部下を
生み出さない魔法の声かけ

モチベーションの低い部下をうまく動かし、チームのパフォーマンスを上げるとともに、
上司からの厳しい要求にも応えるためには、「対部下も、対上司も、
突き詰めれば人と人とのコミュニケーションなのだ」と考えるのが得策。
ここではコミュニケーションを円滑に進め、部下にも上司にも
気持ちよく仕事をしてもらうために欠かせない声かけのテクニックをご紹介します。
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「すごいですね！」「完璧だね！」でやる気を出す人、怒る人
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職場を変える3つの習慣

図　4タイプ別、いい声かけと悪い声かけ

いい声かけ
　「私も○○さんを見習います」
　「勉強させていただきます」
悪い声かけ
　「すごいですね、さすがです」
　「こういう方法を採りませんか？」

いい声かけ
　「完璧ですね」
　「この計画に沿って進めましょう」
悪い声かけ
　「そこまでしていただかなくても
　大丈夫ですよ」

いい声かけ
　「とても助かっています」
　「手伝いますよ」
悪い声かけ
　「とりあえずやってもらえません
　か？　何とかなりますよ」

いい声かけ
　「どう思いますか？」
　「○○さんとの仕事は楽しいです」
悪い声かけ
　「マニュアル通りに
　進めてください」

社長タイプ

職人タイプ

アイデアマンタイプ

いい人タイプ

自己主張

特集
キビキビ、サクサク。先送り主義にサヨナラ！

『タイプがわかればうまくいく！　コミュニケーションスキル』
（谷 益美・枝川義邦著、総合法令出版）の内容をもとに編集部作成

強

感情表現強弱

弱

効果的な声かけは、相手が自分より上か下か
ではなく、どのタイプに属しているかで決ま
る。ここに例示した声かけは、上司・部下の
いずれに対しても一定の効果がある。
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