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地域の躍動企業
桜井支店お取引先

　設計・製造、施工、販売からメンテナンスまで
　推進工事で全国展開

　弊社は、昭和62年に愛知県西尾市で産声を上げました。当時の

日本は高度経済成長の波も落ち着き、成長の後に残った環境問題

が顕著化している状況でした。汚水を処理してきれいな水にして海

へ放流する下水道事業の需要も高まっており、下水道工事の特殊

性と将来性に着目して会社を創ったと聞いています。

　下水道などの管路の埋設には、道路を掘削する開削工事と、開削

を必要としない推進・シールド工事があります。推進工事は、発進立

坑と到達立坑の2つの縦坑を掘って、その間にトンネルを造り管を

埋設します。発進立坑に設置したジャッキの推力で、掘進機の後ろ

に推進管を一緒に圧入して掘り進む推進工法と、掘進機で掘った

オリジナルブランド「ラムサス工法」を確立、安心安全な街づくりを実現

後ろにシールドを設け、シールド機内でセグメントを組み立て反力

にして進むシールド工法があり、メリット・デメリット、管路の基線や

距離、地盤の状態、コストなどさまざまな要素を加味しながら、適し

た工法が用いられます。地上部分を大きく掘り下げる必要のない推

進工事は、交通や市民生活などへの影響を軽減でき、都市環境対策

に優れています。

　平成9年、現会長の米森清晴が社長に就任したときに、ひとつの

大きな転換点を迎えました。掘進機は、現場の土壌に合った仕様で

なければ使えないため、一度でその役目を終えるものも多かった。

非常に高価であるにも関わらず、現場ごとに購入する必要があった

のです。そこで会長が着手したのが、掘進機の製造です。車のドライ

バーが車の製造も行うようなものですから、普通なら考えつかな

い発想ですね。地元の建設会社などの協力を得て研究会を発足さ

左から桜井支店神田支店長、米森社長、米森会長、桜井支店小島課長

サン・シールド株式会社
代表取締役 米森 清祥 氏

日頃目に触れることの少ない「地下」をステージに、下水道などのイン

フラ整備を通して都市機能を支えているサン・シールド株式会社。施

工だけでなく、確かな技術力で独自の工法や専用機械の開発・製造も

手がけ、私たちの豊かな暮らしを創造し続けています。人のために、地

域のためにをモットーに、安心で安全なまちづくりに注力する米森社

長にお話を伺いました。
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▲本社玄関に展示されている「200型
超小口径泥圧推進機」の原寸大模型。
実物さながらに回転する様子も見られ
る

▲推進技術の発展・普及に
尽力したことから受賞した
「黒瀬賞」

　暮らしを支える優れた技術
　いかに業界の魅力を伝えるか

　最近でこそ、高速道路や鉄道のトンネル工事などで巨大なシール

ドマシンが使用されている様子をテレビで見かけたりもしますが、

下水道の管路など地下で行われる推進工事はあまり目にする機会

がありません。欧州の下水道管はトラックが通れるほど大きく、常時

メンテナンスなどに従事する作業者がいます。そして毎日のように

小学生などが見学に訪れ、毎日安全・清潔に水を使えるのは、危険

推進工事への理解を深めたい。地域への思いを真摯な姿勢に込めて
で汚いといわれる環境で働く人たちのお陰であり、施設や維持管理

の重要性について学ぶことができるのです。とても素晴らしいこと

ですが、日本ではこうした機会が乏しいですね。令和2年3月には、

安城市内で実施していた工業用水道管埋設工事で現場見学会を予

定していましたが、新型コロナウイルス感染症の影響のため中止と

なってしまいました。愛知県のホームページでは、この工事の状況が

「建設現場オンライン見学」として動画で紹介されていますが、工

事を見てもらえる機会が増えればいかに優れた技術か、いかに生

活に有意義な工事であるのか、一般の方にもよりわかっていただ

せ、掘削面・カッタヘッドを交換することで、さまざまな土質に対応

可能な「ラムサス工法」を開発し、掘進機を製造したのです。当時は、

専用機械の設計・製造、工事の施工、販売からメンテナンスまで自

社でまかなえる同業者はほとんどなく、現在でも全国で10社ほど。

ラムサス工法のメリットをPRすることで、西三河、愛知県内、東海三

県、そして関東エリア、九州エリアへと、全国展開を果たしました。

　全国の下水道普及率は80%弱。いずれは敷設工事も減っていき

ますし、昭和や平成初期頃に敷設された管路は老朽化が進んでき

ます。トラブルを回避し機能を十分に発揮させるためには、定期的

な管路維持管理が重要であり、今後需要も増えていくと思います。

平成17年には営業所を安城市に移転し、公共事業の元方事業者と

して土木・建築工事もスタート。各種インフラ整備、道路や河川工

事など、地域に密着した公共工事は、私たちの暮らしを豊かにする

「街づくり」が実感できる事業です。安心安全な街づくりを通して、

地域社会への貢献を続けております。

　製造メーカーとしての強みを活かし
　推進技術の発展・普及に尽力

　私は地元の工業高校で土木を学び、大学では当時まだ珍し

かった情報処理を学び、カーディーラーの営業マンを経て、平

成13年にアルバイトで入社しました。ラムサス工法の掘進機

にペンキを塗るバイトです（笑）。そうするうちに機械に興味

が湧き、OEMで機械製造を委託しているマシンメーカーに修

行に行くことに。数ヶ月のつもりが1年ほどお世話になり、さ

まざまな知識や技術を身につけることができました。それを

契機に開発したのが、4種類のラムサス工法シリーズ機。最大

のヒット商品は、小口径管推進工法で、管内径250mmという

掘進機です。当初はトラブルが多く、機械が故障するたびに現

場に飛んでいき、日本全国修理・謝り行脚の日々でしたが、5・

6年経つ頃には機械由来のトラブルがほとんど起こらないよ

うになりました。大学、社会人時代に学んだことは、一見この

業界には関わりのないことのように見えますが、掘進機はコ

ンピュータ制御ですし、トラブル対応も、お客様と真摯に思い

を取り交わすことですから、全部今の業務に繋がっているんで

すね。こうした知識や経験をもう一度思い起こして、令和元年

に開発したのが、管内径が250mmよりさらに小さい200mm

という掘進機。諸外国にも技術はあるとは思いますが、日本

の施工事情に合致した機械ということで、世界初を自称して

います。

　令和2年5月には、会長が、公益社団法人日本推進技術協会

より「黒瀬賞」（技術開発部門）を受賞。大変名誉ある賞で、ラム

サスシリーズの掘進機の開発、推進技術の発展・普及に尽力し

たことなどを表彰していただきました。一施工業者としてだけ

でなく、設計・製造もできるメーカーとしての技術や経験は、当

社の大きな強みです。この一番の強みを、これからもますます

進化させていきたいと考えています。
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▲名古屋工業大学において、都市社会工学科の張 鋒教授（右）より学
術指導を受ける

サン・シールド株式会社
代表取締役 米森　清祥 氏

　専門知識、高度な技術を活かす
　産・学・金連携

　現在、碧海信用金庫さんにきっかけをいただいて、名古屋工業

大学の学術指導を受けています。地質学やロボット工学などハイ

レベルな知識・技術を学ぶことで、技術開発、工事の不具合の原

因や回避方法、省力化・省人化へのアプローチなど、実に多くのヒ

ントを得ることができています。

　思えば、碧海信用金庫さんには、最初のシールドマシン購入から

融資をいただいたり、各種補助金の申請・導入にもご協力いただく

など、大変お世話になっております。近年では国際部（現：法人営業

部国際業務グループ）にも多大なサポートをいただきました。急激

な経済成長を遂げているベトナムでは、最新技術や製品などがあ

ふれている一方で、一部昔のままの生活様式が残っており、下水道

整備の普及もまだまだ不十分で事業展開に大きな可能性があり

ます。現地企業とのジョイントベンチャーでハノイでの推進工事入

札にチャレンジしたことがありましたが、現地でのスタンダードは

もちろん英語。入札ともなれば専門用語ばかりなうえ、海外での入

札は非常にシビアでリスクも伴います。さまざまなトラブルに見舞

われ、海外進出のみならず事業そのものが立ち行かなくなってし

まった事例も散見されます。諸条件が折り合わず入札は辞退しまし

たが、国際部の専門的なサポートは非常に心強くよい経験となりま

した。今後もチャンスがあると思っています。

　こうした「産・学・金」の連携から、将来の展望が見え、可能性が

広がっています。産・学・金連携は、産業界の発展に非常に大きな

意義がある取り組みだと実感しています。

けると思うのです。年配の方が多い業界ですが、どうすれば若い人

に興味を持ってもらえるのか、技術や施工をより理解してもらえる

のか、弊社の、業界の魅力を上手に伝えていくことが課題です。

　例えば、弊社の女性従業員や説明会に来た学生などと一緒に現

場に行き、彼らの目線で写真を撮るなど、我々が見過ごしてしまっ

ている魅力を再確認し、PRに活かすように努めてきました。徐々に

若い人が増えてきており、「機械系の分野で学んだことを活かして

業界を牽引していきたい」と、高い志を語ってくれる人もいますし、

令和3年春には女性の現場監督候補が2名入社予定。PRが成果と

して表れ、若い人が主役になる時代が近づいていると、少しずつ実

感できるようになってきました。

　人のため、地域のために
　一つひとつ真摯に取り組んでいくこと

　私が従業員によく話すのは、何事においても真面目にコツ

コツと積み重ねていくことが大きな結果を生むということ。

シンプルなことですが、お客様は口には出さずとも見てい

らっしゃいますし、それが信頼となり次の仕事にも繋がって

いきます。公共工事を行う元方事業者として、自ずと社屋周辺

の清掃活動などを続けてきましたが、地元の方からご苦労さ

んとお声をかけてもらうことも多々あります。現場の近隣住

民の皆様とコミュニケーションを図り円滑に工事を行えたこ

とから、安城市の優良施工業者として2年連続で表彰もして

いただきました。本社周辺が小学校の通学路になっているこ

とから、防犯カメラの寄贈なども行っています。こうした地域

を大切にする思い、社会貢献の姿勢は、徐々に従業員に浸透

してきたと思います。

　真摯に物事に取り組む姿勢は、信頼となって己に返ってき

ます。我々の仕事は、人の暮らしをより豊かにする一助となる

もの。人のために、地域のためにをモットーに、安心で安全な

まちづくりのために微力ながら力を尽くしていきたいと思っ

ています。

「産・学・金」連携で広がる可能性。優れた技術を未来へつないでいくこと
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◀専門誌『月刊推進技
術』。技術や施工事例な
どについて寄稿した記事
が多数掲載されているほ
か、掘進機が大きく表紙を
飾ったことも

■企業プロフィール ■企業（グループ）沿革

会 社 名 サン・シールド株式会社

本 社 〒444-1154
安城市桜井町城阿原28

T E L 0566-99-6860
F A X 0566-99-6861
設 立 昭和62年
資 本 金 5,000万円

主な業務内容
都市整備事業、地下開発事業、環境保
全事業、設計・開発・機械設備事業、整
備・レンタル事業ほか

ホームページ https://www.sunshield.co.jp

昭 和 6 2 年 西尾市に会社設立

平 成 9 年 名古屋支店を開設

平 成 1 2 年 ラムサステクノセンター（西尾本店）を設立

東京支店を開設

平 成 1 7 年 安城営業所を開設

平 成 1 8 年 本社を安城市に移転

平 成 2 7 年 東北営業所を開設

令 和 2 年 日本推進技術協会より黒瀬賞を受賞

　施工管理、技術の習得・承継にも
　VR・MR技術を活用

　今後ますます力を入れていきたいのが、推進工事の施工管理

に導入したVR（仮想現実）・MR（複合現実）技術です。弊社では、令

和元年にゲーム・アプリケーション開発会社と業務提携を結び、

ヘッドマウントディスプレイを用いた「iVoRi360（アイヴォリィサ

ンロクマル）」という技術を活用しています。これにより、複数の現

場をリモートでつなぎ、現場の360度パノラマ映像を仮想空間で

可視化し、事務所などで確認することが可能になります。弊社は工

事現場が全国各地に転々としていますから、効果てき面。限られ

たベテラン技術者が、現場にいる作業者に、現場にいるように指

導ができるわけです。

　また先述の通り、労働者不足・後継者不足の問題も今後より顕

著になり、外国人技術者の雇用も進むと思いますが、こうした技

術を利用することで、いつでも・どこでも・誰でも、技術の習得が容

易になります。弊社ではミャンマー・インドネシア・ベトナムといっ

た多彩な国の人材が在籍していますが、専門用語の多い特殊技

術を教えることは容易ではありません。私が入社した頃は分厚い

テキストを見て必死に覚えたものですが、それよりも明らかに短

い時間で、濃縮した技術を身につけられる環境が整いつつありま

す。知識や経験がなくてもスムーズな技術習得をサポートできる

ことは、人材雇用において大きなメリットとなります。将来を見据

え技術承継をしていくためにも、積極的に活用しています。

　外国人技能実習生の多くは、身につけた技術を母国で活かし

国を豊かにしたいと望んでいますが、実際にそうした仕事に就い

ている人は決して多くはありません。弊社では、外国契約者として

現地にプロジェクトオフィスのような拠点を設け、弊社で学んだ

人材にオーナーとなってもらい、連携して推進工事を行うという

事業展開も考えています。　これから先、海外での推進工事や推

進技術の輸出はさらに増加していくと思われます。現地の事情に

詳しく、弊社の技術や機械を熟知している彼らとなら、現地でス

ムーズに業務に従事することができます。そのために我々は今、人

を育て、種を蒔いている最中なのです。国や言語の壁を越えて、優

れた推進技術がスムーズに拡がり、より多くの人が豊かな暮らし

を送ることができるように、より一層VR・MR技術を活用していき

たいと考えています。
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　新型コロナウイルス感染症の影響を受
け、一時的な収入減少等で生活資金に不
安を感じるお客さまへの当面の必要資金
を支援するため、取り扱いを開始しました。
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　へきしん取引先景況調査の一環として、今回は「2021年の経営見通し」に関する特別調査を実施しました。昨年、一
昨年の同時期に実施した「2020年の経営見通し」「2019年の経営見通し」と比較のうえ、調査結果を検証しました。

1   日本の景気見通し

～昨年の調査に比べ大幅に悪化～
2021年の日本の景気をどのように見通しているかについて調
査したところ、「やや悪い（41.3％）」が最も多く、次いで「悪い
（40.4％）」「普通（7.4%）」との回答が続いた。
昨年と比較すると、「普通」との回答が減少し、「悪い」との回答
が大幅に増加した。新型コロナウイルス感染が再拡大しており、
収束時期が見通せないことから、景気見通しについても厳しい
見方となったことがうかがえる。

2021年の経営見通し特別調査

2   個別企業の業況見通し

～全ての業種で厳しい見方～
■

■

■

図表1-2は、2021年の日本の景気見通しについて業種別に比
較したものである。
卸売業、サービス業は「悪い」、小売業は「悪い」「やや悪い」、製
造業、建設・不動産業は「やや悪い」との回答が最も多い結果と
なった。
独自に算出した指数は、昨年と比べ全ての業種で先行きの見通
しは大幅に悪化している。サービス業（▲158.2）は特に厳しい
状況となっている。

３   売上額の伸び率見通し

～昨年に比べ全体的に悪化～
■

■

2021年における売上額の伸び率について調査を行った結果、
「変わらない（22 . 3％）」が最も多く、「10％未満減少
（19.8％）」「10％未満増加（19.2％）」と続いた。
昨年と比べ「変わらない」との回答が減少した一方「10～19％
減少」との回答が増加するなど、全体的には昨年に比べ悪化し
ている。

～全ての業種において慎重な見方～
■独自に算出した指数をもとに比較すると、最も悪いのはサービ
ス業（▲72.3）、続いて昨年唯一売上回復が見込まれていた建
設業・不動産業（▲56.0）となった。～先行きに対する見方は慎重～

～全ての業種において慎重な見方～

■2021年における個別企業の業況見通しについて調査を行った
結果、「やや悪い（41.3％）」が最も多く、「普通（28.1％）」「悪い
（16.0%）」の順となった。

■

■

昨年と比較すると「普通」「やや良い」の回答が減少し、「悪い」
「やや悪い」の回答が増加した。
日本の景気見通しと比べ強気な見通しとなっている。

業種別にみると、すべての業種で「やや悪い」との回答が最も多
い結果となった。
独自に算出した指数をもとに比較すると、サービス業（▲105.6）、
小売業（▲91.3）においては特に厳しい見通しとなっている。

■

■

図表1-2  業種別 2021年の日本の景気見通し（回答率）

■

■

図表2-1　個別企業の業況見通し（回答率）

図表1-1　日本の景気見通し（回答率）
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2021年の経営見通し特別調査

＜調査概要＞

～業況が上向く転換点は1.9年後と予想～

～新型コロナウイルスの影響を
　大きく受けている企業が多い～

■

■

■

業種別では、すべての業種において「１年後」との回答が最も多
い結果となった。
小売業においては、「業況改善の見通しは立たない」との回答も
同率で、最も多い回答が二極化した。
独自に予想転換点を算出すると、全業種の予想転換点は「1.9
年後」ということになる。
業種別では製造業が「1.7年後」となり最も早く、次いで建設・
不動産業が「1.8年後」。一方、最も遅かったのはサービス業の
「2.2年後」で大幅な差は見られなかった。

対象企業
調査期間
調査方法

当金庫取引先企業349社
2020年12月1日～7日
当金庫担当者訪問によるWEBアンケート形式

（4半期ごとに実施する「へきしん取引先景況調査」の特別調査として実施）

図表5-1　資金繰り以外で金融機関に求めること(回答率）
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４   業況が上向く転換点

～6割弱の企業が1年以内に
　業況が上向くと考えている～
■

■

自社の業況が上向く転換点について調査を行った結果、「1年
後（27.7％）」との回答が最も多い結果となった。「6カ月以内
（17.3%）」「すでに上向いている（13.0%）」との回答と合わせ
て、1年以内に業況が上向くと考えている企業は58%に達して
いる。
一方、「業況改善の見通しは立たない（18.2％）」との回答も多
く、先行きに対して厳しい見方の企業も依然多い。

0.7
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図表4-1　業況が上向く転換点(回答率）
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5   資金繰り以外で地域金融機関に求めること

■

■

■

「コロナ禍において資金繰り以外の事業計画・戦略等の策定・
実行支援として、地域金融機関に求めることはありますか」と尋
ねた。
調査の結果、「各種補助金・助成金等の活用支援（35.0%）」との
回答が最も多く、「ビジネスマッチング・顧客紹介（17.6%）」と続
いた。
「資金繰り支援以外に求めるものはない（11.5％）」との回答は1
割強にとどまっており、資金繰り支援のほかにも地域金融機関に
さまざまな支援を求めていることがうかがえる。

～各種補助金・助成金等の
　活用支援を必要としている現状～

■

■

全業種において、「各種補助金・助成金等の活用支援」の回答が
多く、資金繰りが最優先の重要課題であることがうかがえる。
「ビジネスマッチング・顧客紹介」、「人材獲得育成・人材派遣の
支援」の回答も多く、販路拡大や新規事業への参入に積極的に
取り組もうとしている企業もある。
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全業種

製造業

卸売業

小売業

サービス業

建設・不動産業

図表5-2　資金繰り以外の事業計画・戦略等の策定・実行支援として
　　　　　地域金融機関に求めること（回答率）
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私の話が理解できないみたいですね。
例えば、ミーティングでは、
皆があんまり発言しませんよね？
確かに！
それはなぜだと思いますか？
皆、営業所のことを本気では
考えていないんじゃないんですか。
皆からはやる気が感じられませんよ。
ふぅ～ …… 。そんなことはありません。以前に比べれば、
少しずつですが皆、当事者意識を持ち始めています。
私は過去を知りませんが、昔は相当ひどかったんですね。
まぁ、そういうことですが……。
これまで意見を言えなかった者がミーティングで意見を
言うためにどんな準備をして、どれほど勇気を振り絞って
いるかを主任は考えたことがありますか？
今の状況は私から見ても、まだまだ物足りない。
しかし、確実な一歩を踏み出していることは
紛れもない事実だ。
……。
主任の気持ちは十分に分かっている。
ただ、やり方を少し変えてもらいたい。
ミーティングで主任がしゃべり倒した分、
他の所員の発言機会が失われています。
今の主任に求められているのは、
「牽引型」ではなく、「補助型」のリーダーシップなんです。
はぁ（どうすればいいのかな……）。

所長
真一

所長
真一

所長

真一

所長

真一

所長

真一
所長
真一

所長

真一
所長

真一
所長

真一

お疲れさま。毎日頑張っていますね。
ありがとうございます。でも正直言ってまだまだ
足りないくらいです。目標は、今年度、うちの営業所を
全営業所で売り上げ実績ナンバーワンに
することですから、もっともっとやらなければならない
こと、やりたいことがあります。
そうですね。でも無理は禁物です。
……。
それに、コストダウン活動でも結果を出したいと
思ってます。目指すは、売り上げも
コストダウンも両方我が社一です！
主任の熱意は分かります。目標を高く掲げるのは
大切だし、主任の頑張りには頭が下がりますが、
もうちょっと周りのことも考えてみてください。
え、どういう意味ですか？
私は所長と同じように東北営業所を変えていきたいと
考えています。全社で1番の営業所になれば、皆、もっと
やりがいと誇りを持って仕事に取り組むようになるはずで
す。私はそれを目指しているつもりですが。
だから、それは分かっているよ。
その気持ちはこれまで通り
持ち続けてもらいたい。ただね、
そのためには皆の協力が必要です。
その協力を得るためにどうしたらいいのかを
考えてほしいと言ってるんですよ。
私は東北営業所のことを何よりも優先しているのに……。

■

■

■

上司は上手に周りを巻き込んでほしい
部下が経験を積み、成長するに従って上司が部下に期待
することは変わります。
上司は部下が成長するにつれ、一人で仕事を成し遂げる
ことから、周りを巻き込み、協力して組織として成果を上
げることを求めるようになります。上司は、部下の成長過
程において、一段上のステージに上がるための大きな壁
の一つが「個人から組織へと意識を転換する」ことだと捉
えており、それを乗り越えて組織を牽引していく人材に
なってほしいと考えます。
組織のメンバー一人一人が仕事に対するスタンスやスタ
イルなどが異なることを認識している上司は、部下にも同
じ認識を持ち、独りよがりにならず上手に周りに協力を仰
いでほしいと考えています。

■

■

部下は組織を考えているという自負がある
一方、ある程度経験を積んだ部下は今の自分に求められ
ている役割が、周りを巻き込み組織として動いていくこと
だと理解はしていますが、その方法が分かりません。その
結果、「一人で仕事を抱え込む」「がむしゃらに取り組む
など自分のスタイルを貫き、それを周りにも求めて反感を
買ってしまう」といった状況に陥りがちです。
部下の多くは、自分とは異なる仕事に対するスタンスや
スタイルなどを理解することが得意ではなく、物事を自分
を基準とした尺度で考えがちです。そのため、特にこれま
で周りを巻き込んだことのない部下は、自分とはスタンス
やスタイルの異なる周りに対して、「理解できない」と諦め
たり不満に感じてしまうことがあります。

コストダウン活動をきっかけに、東北営業所は「指示
待ち」文化から少しずつ脱却しつつある。そして、その
中心には、しゃにむに働く真一の姿がある。
当の真一も、自分が率先して東北営業所を変えていこ
うと意気込んでいる。その気持ちは岡崎所長にとって
この上なくうれしい。しかし、うまく回っていない。真一
は、毎日、夜遅くまで獅子奮迅の勢いで仕事をしてい
る。そして、献身的な自分の姿を示せば周囲もついてき
てくれると考えているようだ。そうした自分の姿に少し
“酔っている”ところもある。
ただ、現実は真一の考えとは異なった状況になってい
る。就業時間を無視してがむしゃらに働く真一を見て、
周囲は「頑張っているとは思うが、ついていけない…」
と、一歩引いてしまっているのである。
実際、真一のやり方には無理がある。例えば、終業の

15分前に2時間以上かかる新しい仕事を他の所員に
お願いすることがあるし、真一自身の仕事も溜まる一
方で、一向にゴールが見えない。
組織変革には時間がかかる。過去を否定し、新たな価
値感を共有し、それを定着させなければならないから
だ。このことを知る岡崎所長は、真一が作っている今の
ペースを続けていては、やがて組織が力尽きてしまうと
危惧していた。今、真一に求められているのは、他の所
員の良きロールモデルとなり、小刻みに設定したゴー
ルを確実に達成し、組織に、「この方向でいいんだ！」と
自信を持たせることである。
岡崎所長はこのことを真一に伝えるために少し話をす
る場を設けた。その会話に、上司と部下のギャップが見
えた……。

あらすじ
●

●

●

●

●

●

上司と部下、それぞれの思いや考え

岡崎所長が真一に働き方を見直すよう伝える会話

岡崎所長（東北営業所 所長）
入社23年目。かつてトップセールスマンとして
名を馳せた実力の持ち主で、
部下指導にも熱心だったが、
今は部下指導に悩んでいる。
しかし、このままではいけないという思い、
営業や部下指導への情熱を秘めている。

真一（東北営業所 主任）
今回の
登場人物

入社7年目。物怖じしない明るい性格で、
少しのことではめげない。
どこに行ってもムードメーカー的存在になる。
ただし、物事を楽観的に考える傾向があり、
少しそそっかしく、「お調子者」的な部分が
顔を出すのがタマにきず。

今は補助型だよ !

売上+コストダウン

社内 1位

し～ん

やる気のある部下ほど
ぶつかりやすい「壁」
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■

■

上司は、上手に周りを巻き込むためには、気持ちよく協力
してもらえる土台作りが重要で、その一つの方法が「ロー
ルモデルになること」だと考えています。「あの人のように
なりたい」と思えば、周りはその人と一緒に仕事をして学
びたい、真似をしたいと協力してくれるでしょう。組織を束
ね、動かす立場にある上司は、日ごろから組織のメンバー
にとってロールモデルとなるような働き方を心掛けていま

す。それは、仕事で結果を出すことや分かりやすい指示な
どに留まらず、前向きな発言、魅力的に映る外見、幅広い
人脈、充実したプライベートなどにまで至ります。
一方、部下の中には、「自分はこれだけ頑張っている」と
独りよがりに仕事を進め、協力を仰げないことを周りの
せいにしたりする部下も出てきます。上司と部下では、周
りの巻き込み方にギャップが生じています。

■

■

2. 上司自身が自分を振り返る

1.“カッコいい”自分を演じる

2.仕事に真摯に取り組む姿勢は貫き通す

【周りの巻き込み方】上司と部下のギャップの根底にあるものとは

ギャップの根底
　

上司：岡崎所長の気持ち
　

部下：真一の気持ち
　

周りの
巻き込み方

部下の今後の活躍を期待している
●組織全体によい影響を与え、牽引していく
　人材になってほしい。
●さらに下の後輩などにとって、ロールモデルとなる
　働き方をしてほしい。

上手に周りを巻き込んでほしい
●一人でがむしゃらに頑張るのではなく、
　周りを巻き込んで進めてほしい。
●各自が仕事のスタンスなどが異なることを
　認識して巻き込んでほしい。

周りに問題があるのではないか
●周りが自分に協力してくれないのは、
　周りに問題があるのではないか。
●周りが協力してくれなくても、
　自分が頑張れば仕事を成し遂げることはできる。

自分は組織のために頑張っている
　●自分は組織のことを考えて日々頑張っている
　つもりだ。
●まだまだやらなければならないこと、
　やりたいことがあるから頑張りたい。

■

■

ロールモデルは、簡単に言えば「真似したいと憧れられ
る」ようになることです。そのためには、さっそうと仕事を
こなし、しっかりとプライベートも充実させるなど“カッコ
いい”と思われる自分を演じることが必要です。一週間に
一度は必ず早く帰宅して自己啓発に励むなどを実践し
てみましょう。

とはいえ、上手に周りを巻き込むには、まず第一に、真摯に
仕事に取り組み、実際に結果を出していることが肝要で
す。例えば、常に売り上げトップの実績を上げるよう工夫す
る、仕事に関連する情報を誰よりも早く収集する、専門分
野については書籍や雑誌などで誰よりも多くの知識を身に
付けるなどの“見えない”努力を欠かしてはなりません。

部下に、ロールモデルになるよう伝え実践させるには、上
司自身がその部下のロールモデルになることができる働
き方をしていなければなりません。部下は、上司の思って
いる以上に上司の働き方に影響を受けます。上司は、自分
の働き方などを振り返り、メリハリを付けた働き方をして
いるか、上手に周りを巻き込んでいるかを振り返ってみま
しょう。

1. ロールモデルに必要な要素を伝える　
周りを巻き込むことができない部下には、気持ちよく協
力してもらえる方法の一つとしてロールモデルになるよ
うな働き方を心掛けるよう伝えましょう。メリハリを付
け、「よく遊び、よく働く」を実践し、周りから目標とされる
ような働き方をするよう伝えることが大切です。

上司に処方される “ギャップ解消薬” 部下に処方される “ギャップ解消薬”

ギャップを埋める処方せん
　

上司と部下のギャップの根底は「周りの巻き込み方」

本リポートは、当金庫の情報サービスの一環として外部機関にて作成したものであり、本リポートに基づくお客様の決定、行為、及びその結果について、
当方は一切の責任を負いません。なお、本リポートを無断で複写・転載することは禁じられております。

■ ■以下は、「周りの巻き込み方」について上司と部下の
ギャップを埋める際に参考となるチェックシートです。

上司力チェックシートと部下力チェックシートがあるの
で、互いに自己評価と相手評価を行い、その結果を見せ
合ってコミュニケーションを取るのもよいでしょう。

上司力チェックシート
　

■自己評価の場合：上司が自分自身についてチェックしてみる。

■相手評価の場合：部下からみた上司についてチェックしてみる。

□ 部下一人一人の得手不得手、仕事に対する
 　スタンスを理解している
□ 部下一人一人のやる気の高まる声の掛け方や励まし方を
 　把握しており、実践している
□ 短期・中期・長期のやるべきことを、部や課全体に
 　明確に示している
□ スケジュールやアウトプットなど小刻みに
 　仕事のゴールを設定し、部や課全体に明確に示している
□ 部下にも、協力を仰ぐときには、小刻みに
 　仕事のゴールを設定するよう指導している
□ 部下には、複数の仕事を同時に進めるときは
 　「やらないこと」をまず決めるよう指導している
□ 部下の仕事の状況を見て、必要に応じて割り振りを
 　変えるなど仕事の平準化を図っている
□ 部下には、週に一度は早く帰宅し休養を取るよう伝えている
□ 上司自身が週に一度は率先して早く会社を出ている
□ 前向きな発言、魅力的に映る外見、幅広い人脈、
 　充実したプライベートを実現するよう心掛けている

7～10個：ギャップ回避力⇒90％
4～ 6個：ギャップ回避力⇒50％
1～ 3 個：ギャップ回避力⇒10％

チェックの数によるギャップ回避力の目安

部下力チェックシート
　

■自己評価の場合：部下が自分自身についてチェックしてみる。

■相手評価の場合：上司からみた部下についてチェックしてみる。

□ 部や課のメンバーの担当の仕事や得意分野を把握している
□ 上司が、部や課のメンバーそれぞれに、日ごろどのように声を
 　掛けているか把握している
□ 部や課における短期・中期・長期のやるべきことを把握している
□ 周りに協力を仰ぐときには、小刻みに
 　仕事のゴールを設定している
□ 周りに協力を仰ぐときには、できるだけスケジュールに
 　余裕を持つよう心掛けている
□ 複数の仕事を同時に進めるときは「やらないこと」を
 　まず決めている
□ 自身の仕事の進め方、キャパシティを把握しており、
 　無理なときは仕事を断ることができる
□ 週に一度は早く帰宅し休養を取っている
□ 後輩などのロールモデルになるよう、
 　前向きな発言を心掛けている
□ 仕事に関連する自己啓発を計画的に行っている

7～10個：ギャップ回避力⇒90％
4～ 6個：ギャップ回避力⇒50％
1～ 3個：ギャップ回避力⇒10％

チェックの数によるギャップ回避力の目安

以　上

ギャップ克服！ 上司力・部下力チェックシート
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