


ソーシャル・スタイルの基本

自己認識ガイド

行動の次元

あなたのソーシャル・スタイル自己認識分析デー
タは、他者と交流している自分に対する認識の要
約で、2 つの非常に強力な行動次元に沿ってい 
ます。これらの次元は、「自己主張度」および 
「感情表現度」と呼ばれます。

「自己主張度*」は、他者と交流するときに、 
どの程度尋ねる傾向があるか、語る傾向がある
かについての自己認識の尺度です。ここには、
他者に影響を及ぼす自分に対しての認識が反映
されます。どちらかと言えば語る自己主張をして
いると認識している場合、あなたは確信と自信を
持って強く意見を述べる傾向があります。前向き
な発言や宣言を行い、他者の活動を指示しようと
します。どちらかと言えば尋ねる自己主張をして
いると認識している場合、あなたは意見を共有す
るのに慎重で控えめな傾向があります。静かに、
控えめに質問するというやり方で他者の思考や活
動に影響を与えようとします。

*注:この定義は、自己主張度トレーニングでの定義
とは異なります。ここでは、自分がどの程度、意見
を主張する自己主張をするか、意見を聞く自己主張
をするかについての自己認識を測定します。

「感情表現度」とは、抑制する (つまり、気持ち 
や感情を押さえ込む) 傾向についての自己認識の 
尺度です。あるいは、感情表現の度合い (他者に 
対する気持ちや感情を表出する度合い) とも言え 
ます。また、部分的には、感情的な影響、訴え、
表出に対してどの程度反応するかについての尺度
でもあります。気持ちを抑制する人間だと認識し
ている場合、あなたは感情的な訴えにはすぐに
反応しない傾向があり、アイディア、状況、デー
タ、職務を重視する傾向が強いでしょう。また、
公の場で感情を共有することはあまりなさそう
です。感情表現が大きいと認識している場合、あ
なたは感情を共有し、怒りや喜び、幸福であるこ
とや傷ついていることを率直に表現する傾向があ
ります。また、感情的な訴えや影響に反応しや
すい 
でしょう。
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ドライビング:「さあ、今すぐこの仕事を
やってしまおう」

ドライビングの人は、積極的、力強い、断固と
していると他者から見られています。ドライビ
ングの人は率直です。社会的交流を開始する側
であり、自分が今達成したい目標や目的に自分
の労力と他者の労力を集中させます。ドライビ
ングの人は、気持ちを率直に表さなかったり、
本当の感情を明らかにしない傾向があるため、
一般に、冷淡である、感じが良くない、用心深
いと他者から評されます。時には、高飛車であ
ると評されることもあります。  

ドライビングと見なされる人は、他者の目に次
のように映っています。

<	 自分の望みを知っている

<	 Ha懸案事項に関する決定を伝達する際に 
ほとんど困難を感じない

<	 どちらかと言えば過去や将来をほとんど 
考慮することなく、差し迫った時間枠を 
重視する

<	 素早い、有能である、要領を得ている 

<	 遅れにイライラする

<	 他者の気持ちや個人的関係にはあまり関 
心を示さない

<	 関係に対してあまり注意を払っていない 
ため、手厳しい、厳格である、または批 
判的である

<	 有能で決断力がある

<	 権力の行使による支配を求めている  

<	 規律正しく時間を使う

<	 ペースが速い

<	 主導的役割を果たすために努力する

<	 関係の価値にあまり関心がない

<	 現在の時間枠で仕事に取り組む

<	 自分がリーダーであってもなくても、 
他者の活動を指示する傾向がある 

<	 活動していない状態を避ける傾向がある

v	 「意見を聞く」と「意見を主張する」行動
	 あなたの自己描写では、意見を聞くより意見 

を主張する傾向が強いと見なしていることが
示されています。この傾向には、他者とすぐ
に交流する、自分のアイディアを表明するの
に意欲的である、他者とともに実行する活動
で精力的であるということが伴います。あな
たは自分自身を、他者との関係において強引
である、競争に取り組む意欲がある、自分が
取った立場を堅持する人物であると認識して
います。

v	 「感情表現を抑える」と「感情を表す」行動
	 あなたは自分自身を、感情を大きく表現 

するより抑制する傾向が強いと見なしてい
ます。また、他者と協力するとき時間を規
律正しく使う、意図的にビジネスライクで
あるとも見なしています。あなたは、独立
していて、抑制されていて、自制心の強い
人物であり、必要ならば一人で仕事するほ
うを選び、自分ほど時間や職務に目を向け
ていない他者と付き合うことを避ける傾向
があります。事実を重視し、厳格で率直と
いうのがあなたの自己認識です。特にビジ
ネスの場では、他者に感情移入することを
避ける傾向があります。

あなたのソーシャル・スタイル — 「ドライビング」
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ドライビングの主な特徴



v	 仕事の進め方
	 あなたは自分自身を、他者と協力する際に主 

導権を握って方向性とペースを確立するタイプ
であると認識しています。職務指向であるた
め、あなたは状況をコントロールする立場にい
ることが頻繁にあります。決定を下そうとする
あなたの意欲は、あなたのアプローチに同調す
る人々によって受け入れられるでしょう。誰か他
の人が仕事の遂行を引き受けるのを待つのでは
なく、「むしろ自分でやりたい」というアプロ
ーチで仕事を進めることがあるようです。

	 目標を設定し、活動を決定するにあたってタ 
イムリーな決定であると自分では考えている
のに、他者がその決定に到達しない場合は、
対立が発生する可能性があります。行動指針の
決定がが、果てしない討論や詳細な分析の対象
になると、あなたは強い不満を感じることで
しょう。あなたが設定した目標の達成に真剣に取
り組まない人に対して、苛立つことがあります。

	 人々は時に、あなたが自分たちの意見を聞か 
ずに作業を命じていると捉えることがあります。
その場合、他者から協力や支援を得ることが難
しくなる可能性があります。早く結果を得るた
めなら他者を平気で軽視する人物という印象を
与えかねません。また、独断的、批評的と見ら
れる可能性もあります。

v	 長所を伸ばす
	 あなたは、意見を主張する行動を適切に使って、 

非常に効果的に他者に働きかけることができ 
ます。他者は、あなたから主導権を取る機会をう
かがって、あなたが意見を表明するのを待つでし
ょう。考えをまとめておくことが重要です。また、
ドライビング型の行動のおかげで、他者は集中力を
保ちやすくなります。したがって、意見を表明す
る最良のやり方を見つけてリーダーになるとよい
でしょう。対立を発生させるようなやり方であっ
てはなりません。そのような対立があると、 

他者は目標達成を支援するためにではなく、あな
たに反抗するためにエネルギーを費やすことにな
ります。

	 対人能力を向上するには、他者の意見の価値 
を受け入れる必要があります。他者のアイディ
アが主観的な感情に基づいているように思える
場合であっても、そのアイディアを聞きまし
ょう。彼らの発言に真に耳を傾けるようにし
ます。いつ話し終わるのかを知るためだけに聞
くのはやめるべきです。彼らが提示したデータ
を、互いが共有する問題解決プロセスに組み込
むとよいでしょう。自分のペースより遅くても
他者のペースに合わせましょう。他者をもっと
快適な状態に置き、彼らからの自発的な協力を
得てください。

v	 あなたのソーシャル・スタイル行動で留 
意すべき点

	 あなたに関する叙述的レポートは以上です。 
納得する点もあれば、あまりそうとは思えな
い点もあったことと思います。次の質問に数
分考えてから答えてください。

1.	 このレポートをじっくり検討した結果、 
他者と付き合う上で土台にできる自分の長
所は何か。

________________________________________
________________________________________
________________________________________

2.	 周囲の人々とより効果的に付き合うには、人と
の接し方に関して次の点を変えるとよい。

________________________________________
________________________________________
________________________________________
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自己認識ガイド

あなたのソーシャル・スタイル — 「ドライビング」



では、自分が「他者のために行ってい
る」ことが彼らのニーズを満たす一方
で、自分のニーズを満たすためにも役

立っているかどうかは、どのように確認できる
でしょうか。人々は互いに働きかけるとき、意
識的にも無意識的にも、互いの行動を観察し、
評価を行っています。TRACOM の研究では、他
者が 頻繁に評価する行動は大きく分けて、イメ
ージ、プレゼンテーション、コンピタンス、フ
ィードバック・スキルという 4 つの領域に分類
できる ことが示されています。これら 4 つの領
域であな たの行動が他者に及ぼす影響度を「対
応性」と呼びます。

対応性の 4 つの源

© The TRACOM Corporation, All Rights Reserved.
19

他者のためになることをする

自己認識ガイド

イメージ     プレゼンテーション     コンピタンス     フィードバック・スキル

Leads to

適切な使用

結果

対応性の向上




