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（前回11号の続きです）
コーチからの言葉、「果たして危機感や不安感で人は動く
んだろうかね？」行き着いたのは次の考えでした。経営者
は危機感（例えば、今の売上のままだと支払いがあぶない
…など。）を原動力にできるけれども、従業員は違う…と。
不安感で人を動かすのではなく、安心感で人を動かす。理
屈はわかる、ならばどのように？
おりしも受講していたＣＴＰ（コーチ・トレーニング・
プログラム）のクラス『パフォーマンスマネジメント』にヒ
ントがありました。そのクラスのねらいは、やる気やモチベ
ーションなどの精神論ではなく、人の行動がどうしておき
るのかを理解し、その行動が自発的に続くためにどう関わ
っていけばいいのかを学ぶというもの。それによれば、そも
そも人間は感情の動物ゆえに、自分が行動した結果、「快」
の感情が残ればその行動を続けてみたいと思うし、反対に
「不快」の感情が残ればもう一度やってみようとは思わない。
例えば、Ａさんと一緒に食事をしたらとても楽しかったの
で、機会あればもう一度会って話をしてみたい、反対につ
まらなければできればもう一緒の機会は遠慮したいな、な
ど。このように「快」には嬉しい、楽しい、面白いなどの
感情、「不快」にはつまらない、痛い、苦しいなどの感情が
あげられる…。
ここまで学んで気づきました。相手に「快」の感情を残
すのは、この記事にも何回もでている「アクノレッジ」で
あると。訳すとそれは「存在承認」という意味になります。
その人がそこにいるということに自分は気づいている、そ
れをその人に教え伝えてあげることをいいます。
さて、話が戻りますが、『パフォーマンスマネジメント』
のクラスでは以下についても触れられていました。非常に
興味深いものです。
私たちは、基本的には行動した後、次の４つのもののど

れかを手にすることになるそうで、その４つとは、
①承認による行動強化…その行動をすると「ほしいものが
得られる」ので、将来の行動頻度は増加する
（例）企画書を提案したら、上司からすぐ返事があった。
②脅迫による行動強化…その行動をすると「嫌なものを避
けられる」ので、将来の行動頻度は増加する
（例）企画書を提出しないと減点だと言われた。
③処罰による行動弱化…その行動をすると「嫌なものをも
らう」ので将来の行動頻度は減少する
（例）企画書を提出したら、一蹴された。
④無視による行動弱化…その行動をしても「ほしいものが
もらえない」ので、将来の行動頻度は減少する
（例）企画書を提出したものの、上司の机の上に置かれた

ままで返事が何もない。
現実としてはこれらを上手く活用していくものでしょう

が、相手の自発的な行動が続くのは、間違いなく①番でし
ょう。ならば、具体的に職場でどのような行為が「承認」
に該当するのでしょうか？
・「おーい」ではなく相手の名前を呼んで声をかける。ま
た会話にも意識して相手の名前をよぶようにする。
・挨拶する（出勤時や帰社時。相手の目をみて。）

・お茶をだしてくれた社員に対して「お茶、美味しかった
よ」と声をかける。
・「お父さんの体調どう？」「○○について調べてみるって
言っていたけどその後どう？」など、ささいなことでも
覚えておき、そのことをまた問いかけてみる。
・「ヘアスタイル変わったね。」「その洋服の色きれいだね。」
「賀状印刷のポスターをここに貼ったんだね」などの変化
に気づき、それを事実として伝える。
人は自分の存在を認知してほしいと思うもの。その後の
コーチングセッションのテーマはもっぱらこのことが中心で
した。この一週間でどのようなアクノレッジをしたか、その
結果、私に、相手に、職場環境にどのような変化がおきた
か。しかし一番驚いたのは、まず自分にその変化が感じら
れたことでした。どういうわけか、スタッフたちに対して以
前ほどいらいらしなくなってきたのです。不思議なことに。
まさに行動が思考をマネジメントする、を実感しました。
ある日のセッション、コーチからの問いかけにまたもやは
っとしました。「猪俣さん、職場の人が普段やっていること
は当たり前と思って、そういうことはアクノレッジしていな
いでしょ。あなたがちゃんとそれを認めなければ、その行動
も続かなくなっていくよ。」と。確かに…。当たり前のよう
にしてくれていることといえば…。それは日々の中でたく
さんある…。その後の私のアクノレッジの対象はまた一段
と広くなりました。
経理担当には「毎日、朝、掃除してくれていますよね。」

「毎月、間違いなく支払いや入金をしてくれてますよね。」
「仕事が忙しいなか、真っ先に電話をとってくれて助かりま
す。」（経理担当の女性、ぱっと頬が上気する。）
若手のスタッフには「１ページ作成する時間が早くなっ
たね。」「今回の仕事ではミスがなかったね。」「トラブルがあ
ったときには私にすぐ連絡してくれるようになったね。」（若
手スタッフ、ほっと安心した表情をする。）
営業のＳさんには「お客様がＳさんにはいつもよくやっ
ていただいているって言ってましたよ。」「毎月、約束の時
間に遅れることなく納品してくれていますよね。ありがと
うございます。」（まんざらでもないという感じの嬉しい表
情。）
ある日のこと、前回の記事でいろいろとあった営業のＳ
さんに変化が！いつものように外回りから会社に戻ってき
たＳさんは、自分の机の前で一呼吸してから私にこう言い
ました。「あのぉ、○○のお客さまなんだけど、この秋に発
行したい企画ものの話があるようだよ。なんか小耳に挟ん
だんだけど。どうやら今までは東京の業者に外注していた
らしい。猪俣さん、電話してみてくれない？もしかしたら
うちでもできるんじゃないかなって思って。」
おー、前回に書いたＳさんとは大違い！電話しますよ、
もちろん！少しずつ少しずつチームとしてまとまっていくの
が感じられました。安心感をつくるとは、会社にその人の
居場所をつくるということ。そして、それは経営者だから
こそできることなのかもしれません。アクノレッジをし続け
る、効果大です。

～やる気を引き出す源泉を探る～
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