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導入事例

朝日新聞社

裏面へ続く→

とは
参加者全員で自由かつ創造的に、短時間で実現可能性の高
い解決策を創り上げる未来志向の会議術です。
全員の知恵を見える化し、関連性を持たせ、全員が納得し
行動できるシナリオを創り上げます。

目的に応じて、それぞれのフェーズを単体で使ったり、組み合わせて使ったり
することで、抱えている課題に対する答えをつくります。

初めての方も会議に
参加できるガイドツール

ホワイトボード上にアイデアを見える化

今までにないアイデアを
引き出すカード

アイデアを引き出す
テンプレート

あるべき姿を
合意形成する

フェーズ Ⅰ 50分
アイデア・解決策を
発見する

フェーズ Ⅱ 60分
解決策を
ブラッシュアップする

フェーズ Ⅲ 120分

未来志向で解決策を発見する３つのフェーズ

現場の声生かし「コミットメント」引き出す
「販売店」は新聞社と契約を結び、新聞の配達、集金、営業等の業

務を担っています。つまり販売店は新聞社にとって重要なパート

ナーでありつつも新聞社と独立した企業体であり、販売所長はそ

の地域に根ざし、厳しくなっていく経営環境を肌で感じながら日々、

事業を展開している方々です。

販売局は、今後の新聞・経営のあり方を考える「経営研究セミナー」を

実施してきましたが、その中から選抜されたメンバーによるワーキング

ンターネットの普及などで、新聞を読まない「無読者」層が増え続けている新聞業界。
2014年春には消費税率アップが決まるなど、取り巻く経営環境は厳しさを増すばかり

です。発行部数国内第2位の新聞社・朝日新聞も従来の販売手法の問い直しをこの数年、販売
所長とともに進めてきました。
新聞社と販売店、「本社と現場」に起きがちな緊張関係を乗り越えて、「部数増」というミッション
実現に向けて一丸となっていく必要がありました。

「愛される新聞・販売店になるには？」という思いを共有し、ゼロベースで組織の壁を越えて取り組む
べき新たな販売手法を考え、合意を形成していく手法として「視覚会議®」が導入されました。
視覚会議®ファシリテーターとして、販売所長との対話の場を運営した販売局の中堅社員4人
と、このプロジェクトを主導した販売局流通第１部次長で人材育成を担当している北村浩久さん
にお話を聞きました。

イ

チームを発足させ、2011年から次世代の販売手法を議論してきました。当初2年間は、グループで意見を出し合い、

プランを考え、共有するオーソドックスな形式のディスカッションをしていたそうです。

2013年、こうした従来手法から視覚会議®へとシフトしたのは「新聞社主導の販売促進手法を販売店が

実施する」という状況から「現場の最前線にいる販売店が主体となり、自ら考え、実践する」という変化を意識した

ためです。
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