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≪信頼を「任せる力」に変える≫ 

～権限移譲が「時間」と「Win-Win」を創り出す～

 

【はじめに】 

顧問先企業の皆様、こんにちは。

弁護士の阿部竜司です。いつも大変

お世話になっております。  

前回５月の事務所通信では、信頼

の集め方、信頼関係の形成方法にフ

ォーカスをいたしました。信頼関係

というものは一朝一夕に築けるもの

ではありませんが、ある程度の信頼

関係が構築されると、自然と業務を

任せる機会が増えてまいります。  

社長が全部一人でやるのではなく、

いろいろな業務を部下に振っていく。

それぞれが適材適所で役割を果たす

ことで、会社全体が成り立っていく。

これは、どの会社さんでも大なり小

なり行っていることだと思います。  

しかし、この「任せること」に関

する理論、考え方を体系的に学ぶ機

会は、なかなかないのではないでし

ょうか。かくいう私も、コヴィー博

士の『7 つの習慣』と出会っていな

ければ、このような考え方に触れる

機会はなかったと思います。  

『7 つの習慣』の中で、コヴィー

博士は「任せること」を非常に重要

視しています。今回は、一定の信頼

関係を前提として、この「任せる

力」、特に大きな業務やプロジェク

トをまるごと任せる「全面的な委任

（権限移譲）」について、お伝えし

ていきたいと思います。  

 

１  「部分的に任せる」と

「全面的に任せる」 

 

任せ方には、大きく二つの種類が

あります。一つは、部分的・細々と

した業務を「これをやっておいて」

と振る任せ方。もう一つは、プロジ

ェクト単位、案件単位、あるいは経

理丸ごと、仕入れ全体丸ごとといっ

た業務分野そのものを、丸ごと任せ

る「全面的な委任」です。  

今回特に注目したいのは、この全

面的な委任です。効果性を最大化す

るために、どのような視点を大事に
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して任せたらよいのかを考えていき

ます。 

全面的な委任は、部分的に任せる

よりも、任せる側に一段高いレベル

での工夫が求められます。業務の進

め方そのものを相手に委ねる以上、

丸投げにしてしまうと、収拾がつか

なくなったり、思わぬ方向に進んで

しまったりするリスクもあるからで

す。 

 

２  任せることで「自分にし

かできない時間」を創る 

 

全面的に任せることの恩恵として、

まず分かりやすいのは、時間を作る

ことができるという点です。上司、

経営層の方が、自分しかできないこ

と、自分がやるべきことに集中する

ための時間です。 

緊急性も重要性も高いこと――

日々のお客様対応やクレーム対応、

資金繰りなど――は、誰に言われな

くても自然と取り組むものです。一

方で、中長期的な戦略計画を立てる

こと、新たな商品を開発すること、

新たな人材を採用すること、離職を

防ぐための取り組み、組織体制を整

えることなど、緊急性はそれほど高

くないものの、会社を持続的に成長

させていくためには非常に重要度の

高いことがあります。 

こうした「緊急ではないが重要な

こと」には、事業承継の準備や、就

業規則・契約書のひな形整備、後継

者の育成なども含まれます。普段は

後回しにされがちなテーマばかりで

すが、会社の将来を左右する重要な

テーマです。 

このような、緊急ではないけれど

重要なことには、意識的に時間を作

らなければ、なかなか取り組むこと

ができません。任せることによって

作られた時間を、この「緊急ではな

いが重要なこと」に充てる――これ

こそ、コヴィー博士が説く第３の習

慣「最優先事項を優先する」の実践

そのものです。任せることは、その

ための有力な手段なのです。  

 

３ 任せることは、皆の Win

につながる 
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任せることには、もう一つ大きな

恩恵があります。それは、上司も部

下も会社も、みんなが Win になると

いう点です。 

適材適所の観点から、より得意な

人、適任者に任せた方が、スピーデ

ィーであったり、質が高かったりす

ることは十分にあり得ます。任せる

ことで、上司は時間を作ることがで

き、会社としてもより質の高い成果

物をスピーディーに生み出すことが

できる。そして部下は、任せてもら

える業務が増えることで成長し、ス

キルアップする。その成長や貢献度

の高まりは、いずれ報酬という形で

従業員に還元されていきます。  

私自身、弁護士としての仕事にお

いても「Win-Win」を信条として

いますが、この任せることによる三

方良しの構造は、まさにその実践例

だと感じています。  

この背景にあるのが、『7 つの習慣』

の第６の習慣「シナジーを創り出す」

です。ここでいう「違いを活かす」

とは、得意・不得意の違いだけでな

く、視野・視点の違いも含みます。

上司が当たり前のように行っていた

やり方を部下に任せてみたら、部下

なりの視点で、より効率的なやり方

や、ミスの少ないやり方を見つけて

くれる、ということは決して珍しく

ありません。 

例えば、会議の議事録作成などは、

今であればAIを駆使した方が圧倒的

に効率も精度も高いはずです。しか

し、長年自分のやり方に慣れてしま

っていると、なかなか新しい視点を

取り入れることができません。逆に、

新人が行き詰まっているときには、

ベテランの視点が新たな道筋を示し

てくれることもあります。コヴィー

博士は「違いを尊重し、楽しみなさ

い」と述べていますが、任せること

によって新しい視点が入ること自体

が、大きな恩恵なのです。  

 

４  全面的に任せる時に大事

にしたい５つの指標 

 

では、特に大きな裁量を与えて全

面的に任せる際には、どのようなこ

とを大事にすればよいのでしょうか。
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コヴィー博士は、次の５つの指標に

基づいて整理することを勧めていま

す。 

全面的に任せるということは、裁

量の範囲が広い分、一つでも欠ける

と、任せた側も任せられた側も不安

や行き違いを感じやすくなります。

だからこそ、最初にこの５つを意識

して設定しておくことが大切です。  

一つ目は「成果目標」です。この

業務を任せることで、会社として何

を目指しているのか。何のためにあ

なたに任せるのか、という意味づけ

です。この視点があるかどうかで、

取り組む側のモチベーションは大き

く変わってきます。  

二つ目は「制約・基準（ガイドラ

イン）」です。任せられた裁量の中

で、やってはいけないこと、必ず確

認すべき場面についての決まり事で

す。大きな道筋そのものを外れない

ようにするためのガードレールと言

えます。 

三つ目は「資源（リソース）」です。

人・物・金を、どれくらい使ってよ

いかという指標です。例えば仕入れ

や購買を任せる際に、自己判断で進

めてよい金額の上限を明確にしてお

くことが、これに当たります。  

四つ目は「報告ルール」です。月

一回、週一回など、一定の頻度で進

捗状況を確認するためのルールです。  

五つ目は「評価基準」です。任さ

れた業務を的確にこなすことで、人

事評価や報酬にどのようにつながる

のか。抽象的でも構いませんが、頑

張りが評価される見通しがあること

は、モチベーション維持のためにと

ても大切な要素です。 

不動産業者であれば営業社員に媒

介契約の取得を任せる際に、仕入れ

担当のバイヤーであれば効果的な仕

入れを任せる際に、これらの指標は

大いに役立つはずです。すべての業

務についてこの５つを完璧に整備す

ることは難しいかもしれませんが、

意識していただくだけで、任せ方も、

任せられ方も大きく変わってくると

思います。 
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【まとめ】 

「任せる力」の５つの視点 

 

①成果目標を示す：何のために任

せるのかという意味づけを伝え

る。 

②制約・基準を示す：やってはい

けないこと、確認すべき場面を

明確にする。 

③資源の範囲を示す：使ってよい

人・物・金の上限を明確にする。 

④報告ルールを決める：定期的な

進捗確認の頻度を決めておく。 

⑤評価基準を示す：的確にこなし

た場合の評価・報酬への反映を

伝える。 

 

私自身も、実際にこの５つの指標

を意識しながら、事務所のスタッフ

に業務を任せています。効果的な指

標だと実感していますので、ぜひ皆

様も参考にしていただければと思い

ます。今月も最後までお読みいただ

き、ありがとうございました。  
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