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銀行員、研修の仕事をしていた頃。若手行員対象のリー
ダーシップ研修ともなれば、後輩指導についてのHow to的
な内容はつきもの。そこで私はもっともらしく「ですから、
相手に合わせたコミュニケーションっていうのが大切です
よね～」と講釈しておりました。ではありますが、この「相
手に合わせた」って、実のところなんなのでしょうね？結
局、実体験のないまま銀行を退職し、半年後印刷会社に入
社。集合研修で講釈していた私が今度は現場の指導係に
なったわけです。人を教える、育てる、など講師業をして
いたのですから、「私は人を育てるプロ！人はほめて育て
る！任せてちょうだい！」とある意味自信満々でした。
辛酸なめる時そう遠からず。季節は今ぐらいだったで
しょうか。その年に入社したＩ君は専門学校卒。デザイン
学科を卒業したとはいえ、うちの会社での担当業務はま
るっきりの素人。仕事はお客様からの入稿原稿からチラシ
やポスター、ページ物のレイアウトをプロの技で作成して
いくというもの。本人も七難八苦していましたが、周囲の
叱咤激励もあり、ようやくお客様のニーズに応えられるよ
うな成果物が創れるようになってきました。そうすると、お
客様からのお褒めの声、例えば「イメージしたとおりのチ
ラシになった。とても嬉しい。満足」「Ｉ君にもよろしく伝
えておいて」の声がぞくぞくと届くようになってきました。
まさに「ほめる時」。その時に私がしたこと。社員６名は
いたでしょうか。それらスタッフの前で、「Ｉさん」と背中
ごしに声をかけました。当のＩ君は黙々とパソコンに向か
い、右手はマウスをリズミカルに動かしていましたが、名前
を呼ばれるや、さっと私のほうを振り向きました。目はじっ
と私を見ています。次なる指示を待っている様子。こうい
う姿勢がまた気持ちがいい。「お客様がね、Ｉさんのことほ
めてたよ。デザインがとてもよく出来ていたって。これから
もよろしくっ！だって。やったじゃない！」と満面笑みで
それは大きな声で嬉しさを全身で表して伝えました。そば
で聞いていたスタッフのＳさん、すかさず、「あら、Ｉ君、
よかったわね。頑張った甲斐があったじゃない！」。Ｉ君も
少し照れたように表情をくずし、ほっとしたような顔。
ちょっと照れているようにも見えました。その場の職場の
雰囲気は、緊張から一転してＩ君の成果を共に喜ぶ空気へ。
これでよし。できたときにはこうしてほめる。これで万事う
まくいったはずでしたが…。
数日後。たまたまパソコンルームで私とＩ君の２人っき

りになったときのことです。Ｉ君が意を決したように「猪俣
さん、すいません…」と声をかけてきました。深刻な様子。
なんだろう？「猪俣さん、お願いがあるんです。この前のこ

となんですけど、ああいうふうに皆の前でほめられたくない
んです…」「！（虚をつかれ一瞬息をのむ私）」「ああいうふ
うに言われると、また同じような結果をださなくちゃいけな
いかと思ってプレッシャーになるんです…」と、顔もこわば
りながら、おそるおそる私に訴えかけてきました。「ああ、
そうだったのね。ごめんね。これからは気をつけるね。言っ
てくれてありがとう」とどきどきしながらそう伝えると、Ｉ
君、軽く一礼してまたパソコンに向かい始めました。
人をほめる時は、半ば大げさに人前でほめたほうが効果
がある…というのは単なる私の思い込み。それを思い知ら
されました。恥ずかしかったですね。Ｉ君にそう言われて。
そのことをコーチのＫさんにセッションで話していたとき、
ふむふむと聞いていたコーチからこんな問いかけがありまし
た。「そのＩさんは、コミュニケーションにおけるタイプで
いうと、何タイプの傾向があるの？」あっ、コーチングで
いうところのコミュニケーションの４つのタイプ分け。学ん
でいながら活かしていなかった…！これは、コミュニケー
ションの行動特性や思考特性がどんな価値に基づいてとら
れているのか、それを代表的な４つのパターン（タイプ）に
分けたものをいいます。４つとは、人や物事を支配してい
くコントローラータイプ、人や物事を促進していくプロモー
タータイプ、全体を支持していくサポータータイプ、分析
や戦略を立てていくアナライザータイプを指しています。さ
て、これらの捉え方では大切なことがあります。それは、○
○さんは○○タイプと決めつけるものではないこと、そし
て１人にはこれら４つのタイプの傾向はすべて含まれるけ
ど、その強弱の度合いが人によって異なり、それが１人ひ
とりの個性にもつながっているということ。
コーチからのこの問いかけで私はあることを決意しまし
た。よし、このタイプ分け、スタッフにすすめてみよう、
と。Webサイト「Test.jp」には、私たちのコミュニケー
ションのとり方が実際どうなのかを、目に見える状態にし
てくれるアセスメントが多く掲載されています。その中の
ひとつ、「タイプ分け」をまずは若手スタッフ４名にやって
もらいました。さて、Ｉ君の結果は…？これには大きな発
見がありました。もちろんＩ君のみではなくほかの３名の
スタッフにも。その発見により、彼ら彼女らのモチベーショ
ンの上げ方や、より具体的なほめ方ができるようになりま
した。それも迷いなく。相手にあわせたコミュニケーション
のとり方とは？こうした抽象的なことをコーチングには明
らかにしてくれるヒントが満載と実感しています。詳細は
次号でお伝えします。（皆さんも、是非Test.jpをしてみてく
ださい。面白いですよ！）
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