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》》》》激勵同仁士氣已經成為永遠的課題激勵同仁士氣已經成為永遠的課題激勵同仁士氣已經成為永遠的課題激勵同仁士氣已經成為永遠的課題

－白潟敏朗 

「只要讓同仁適得其所，並適時肯定其成

　就，便能鼓舞他們的士氣。而若能讓他

　們實際體會自我成長，同仁將更快樂。

　關鍵就在於成就感成就感成就感成就感。」
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》》》》簡單密技簡單密技簡單密技簡單密技————成功上司不問「為什麼」成功上司不問「為什麼」成功上司不問「為什麼」成功上司不問「為什麼」

　「為什麼會換這種失誤呢？」

　「為什麼這麼慢呢？」

　「為什麼要用這種作法呢？」

　「為什麼不能再多想想呢？」

　用「為什麼…」式提問，容易令對方大受打擊。

因為「為什麼」很容易與「被罵了」畫上等號「為什麼」很容易與「被罵了」畫上等號「為什麼」很容易與「被罵了」畫上等號「為什麼」很容易與「被罵了」畫上等號。
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　這種「為什麼」所要問的內容，說穿了就是質問

者認定對方應該怎樣怎樣，一旦脫離該範疇，就忍

不住用「為什麼」表達不滿。

　換句話說，就是要對方遵照自己的想法行事，這

種態度，就透過「為什麼」這個字眼表露無遺。

　請捨棄「為什麼」式的提問，改用：「你認為怎改用：「你認為怎改用：「你認為怎改用：「你認為怎

麼樣才能麼樣才能麼樣才能麼樣才能○○○○○○○○○○○○？」？」？」？」
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「為什麼會換這種失誤呢？」

「為什麼這麼慢呢？」

「為什麼要用這種作法呢？」

「為什麼不能再多想想呢？」

　用「你認為怎麼樣才能○○○？」這種提問方式，不但積

極，也能讓部下養成解決位來課題的思維讓部下養成解決位來課題的思維讓部下養成解決位來課題的思維讓部下養成解決位來課題的思維，形成「解決式思

考」。

→「你認為怎樣才能防止失誤呢？」

→「你認為怎樣才能加快速度呢？」

→「你認為怎樣才能改善作法呢？」

→「你認為怎樣才能想得更完善？」
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》》》》簡單密技簡單密技簡單密技簡單密技————先從結論說起先從結論說起先從結論說起先從結論說起

　若不先從結論說起，對方很容易聽得不耐煩。

　先從結論說起，對話就會變得非常簡潔順暢，無

須多費唇舌，可大幅縮短對話時間。

　一旦習慣這種模式，因為事先從結論說起事先從結論說起事先從結論說起事先從結論說起，後面

勢必就得解釋「原因就是…」，如此也能同時培養能同時培養能同時培養能同時培養

邏輯思考的能力邏輯思考的能力邏輯思考的能力邏輯思考的能力。
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先從結論說起
↓

再說理由
↓

容易理解
↓

邏輯思考

　只要上司經常要求部下「先從結論說起」，同仁

的表達方式將逐漸進化，並開始進行邏輯性、合理

的思考。

沒有從結論說起
↓

不易理解
↓

缺發邏輯思考
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　即使是在公司內部，如果希望自己的企畫順利通

過、說服高層時一定得先從結論說起一定得先從結論說起一定得先從結論說起一定得先從結論說起。

　好比如果從「本企畫是這樣和這樣的企畫，因為

是這個和這個，加上○○○和○○○…」開場，就

算最後提到「所以能創造五億元的銷售額」，恐怕

也沒人聽了。

　只要開門見山的說：「本企畫的好處是能夠創造

五億元的銷售額。」因為說服力增加，企畫將更容因為說服力增加，企畫將更容因為說服力增加，企畫將更容因為說服力增加，企畫將更容

易被採納易被採納易被採納易被採納。
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》》》》簡單密技簡單密技簡單密技簡單密技————反問對方：「你覺得呢？」反問對方：「你覺得呢？」反問對方：「你覺得呢？」反問對方：「你覺得呢？」    

部下：「課長，這次的新商品該如何推廣比較好呢？」

上司：「很簡單啊，新商品的

優點是○○和○○，只要對喜

歡這類優點的老客戶推廣，肯

定有銷路。」

部下：「是，我明白了。」

上司：「你覺得呢？」

部下：「嗄，我嗎？恩…我想強力宣
傳新商品的優點應該不錯。」

上司：「很好，那你覺得有哪些優點
呢？」

部下：「課長，我覺得是○○和
○○…」 
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　簡單說，當部下提出問題或徵詢意見時，上司不

可以馬上回答，要反問對方：「你覺得呢？」

　因為你的反問，部下就不得不自行思考，於是逐因為你的反問，部下就不得不自行思考，於是逐因為你的反問，部下就不得不自行思考，於是逐因為你的反問，部下就不得不自行思考，於是逐

漸開始成長漸開始成長漸開始成長漸開始成長。一旦有了這樣的思考習慣，能產生充

實感，士氣為之高昂，能力範圍也會擴張。
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》》》》簡單密技簡單密技簡單密技簡單密技————填寫強化表單填寫強化表單填寫強化表單填寫強化表單    

　透過從結論說起和「你覺得呢？」，就能使他們

進步，並親身體會到自己的成長。而接下來，是要

提升他們的自我管理能力，進一步的自我訓練。

　說到自我管理，就會想到現代管理學之父彼得 

杜拉克提出的目標管理制度MBO（Management By 
Objectives）。
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　最簡單的目標管理，其實就是每個人在年初的許

願：「我今年要達成某個目標！」

　但「我今年要減肥！」或者「我今年要戒煙！」

等目標，往往在元旦訂下，二、三月時，七、八成

的人就不記得了：到了暑假，90%的人早就忘了。

　當我們設定了目標，就應該依目標調整檢查頻當我們設定了目標，就應該依目標調整檢查頻當我們設定了目標，就應該依目標調整檢查頻當我們設定了目標，就應該依目標調整檢查頻

率，才不會淪為紙上談兵率，才不會淪為紙上談兵率，才不會淪為紙上談兵率，才不會淪為紙上談兵。
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　工作目標也是一樣，若只是規定每半年查核一次，

不免變成敷衍了事的按表操課。

　一旦錯過時機，熱度和效果也消失殆盡，縱然要再

設計或補救也為時已晚。如此根本談不上什麼目標管

理，更不可能學到任何管理能力。

　PDCA（Plan→Do→Check→Act）是目標管理制度

的流程，很多人搞不懂這類艱澀內容，那就先從強化強化強化強化

表單表單表單表單寫起吧！
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這個項目要上司和想提升

能力的同仁一起思考。 

可以只寫一個，也可以再

增加數量。 

填寫上司對部下的獎勵。

獎勵，是達成目標時的成

就感，這將成為日後的士

氣源泉。

依目標屬性決定好查

核日，將表單影印兩

份，各自留存。
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查核預定日，同仁和上司
一起針對進度進行評價。 

如果沒有達成目標，就進
入此欄位針對是否做了該
做的事情進行檢討。 

檢討結果是「否」
的話，填寫沒有執
行的理由。 

反省完畢，再跟上司商量今
後該怎麼做才能達成目標，
並將想到的新點子、具體對
策填入此欄位。

決定好下次查核預定日。 
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　請你千萬注意，下次查核預定日務必配合目標內容下次查核預定日務必配合目標內容下次查核預定日務必配合目標內容下次查核預定日務必配合目標內容

調整調整調整調整。極端的情況下，甚至可能是當天下午，也可能

是明天或一星期後。

　隨著每一次的查核檢驗，反覆填寫表單、操作以上

流程，繼續執行到達成目標為止。
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》》》》短期間學會自我管理短期間學會自我管理短期間學會自我管理短期間學會自我管理

　持續填寫一張、兩張強化表單，到完成第三張的

時候，請舉行讀書會，並開始解釋「PDCA」。

　P：Plan設定目標

　D：Do執行

　C：Check分析

　A：ACT執行對策 

　如此，同仁就能融會貫通，因為他們並非從理論因為他們並非從理論因為他們並非從理論因為他們並非從理論

的角度學習的角度學習的角度學習的角度學習PCDAPCDAPCDAPCDA，而是透過躬行實踐而通徹領會，而是透過躬行實踐而通徹領會，而是透過躬行實踐而通徹領會，而是透過躬行實踐而通徹領會。
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　而表單中「為達成強化目標該做的事情」欄位所填

寫的對策，倘若確實執行卻未達成目標，事後檢視就

能一眼看出「這種對策不可行」。

　這也是強化表單的優點之一。表單上的對策，將成表單上的對策，將成表單上的對策，將成表單上的對策，將成

為對後人極有價值的參考情報為對後人極有價值的參考情報為對後人極有價值的參考情報為對後人極有價值的參考情報。
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》》》》強化表單的最後目標強化表單的最後目標強化表單的最後目標強化表單的最後目標————腦內腦內腦內腦內PDCAPDCAPDCAPDCA

　剛開始只要填寫強化表單，自然吸收PDCA的概

念，進而能夠獨立執行MBO，活用目標，進行自我

管理。

　一旦可以告別紙張/表單，在腦內執行相同流程，

無須使用表單，就能成功培養出使命必達的同仁。


