
03 December 2008

8S H A N G H A I
JIJI News Bulletin

時事速報S H A N G H A I JIJI News Bulletin

記事の複製・転載を禁じます

http://jijiweb.jiji.com/shanghai.html時事通信社

第６３６３回　
「実践に直結実践に直結、『、『アクションラーニングアクションラーニング』」』」

　研修の効果をいかに上げられるかに悩んでいる企業は少なくない。多くの時
間とコストを投入して研修を実施しても、実際の業務改善がみられない▽参加
者はかなり集中して受講したのに、職場に戻ったら今までと変らない－などの
問題がある。今回は、 通常の研修よりも業務改善・向上に直接つながる 「アク
ションラーニング」という方法について紹介する。

　◇３つの違い
　アクションラーニングとは、業務上の実際の問題を題材にして解決策を考え、
実際の行動とそのリフレクション（振り返り）を通じて個人や組織を育成する
研修の形態である。アクションラーニングと通常の研修は大きく３つの違いが
ある。
　１）〔通常〕勉強した内容を参加者がうまく実践できるかどうかは、各自の職場に戻った後は本人次第
である。知識の活用について、監督やコントロールがない。〔アクション〕「個人や企業が実際に直面して
いる課題の解決」が内容であるため、実際の職場で知識を活用できる。
　２）〔通常〕特定の知識やスキルを教えるのが目的であり、一般的な内容になりやすい。〔アクション〕
実際の問題解決の中で必要となる知識やスキルを教育する。
　３）〔通常〕講師の役割が大きい。〔アクション〕参加者自身が問題解決に責任を負い、講師の役割はファ
シリテーターである。

　◇リアルな課題で知識を活用
　アクションラーニングの起源は１９３０年代の英国にあるといわれている。本格的に普及するきっかけ
となったのは、７０年以降にゼネラル・エレクトリック（ＧＥ）やボーイングなどの米国企業が採用したこ
とである。
　中国の地場企業も近年は人材育成の一環として取り組み始めた。中国で屈指のコングロマリット（複
合企業）である「華潤集団」傘下企業の華潤化工控股は、アクションラーニングを管理職育成に積極的
に活用している。同控股にはいくつかの事業があり、それぞれ中国各地に販売拠点を持っている。販売
拠点を再編成する場合、 各事業を統括する販売拠点を地域ごとに設けるか、それとも事業別に設ける
か。その問題を題材に用いてアクションラーニングを実施した。
　参加者は各事業の販売部門の管理職６０人近くである。ファシリテーターは参加者を６つのグループ
に編成し、違う地域、違う事業、違う分公司からの参加者を各グループに入れた。１日目に参加者は現
在の販売拠点間の違いを洗い出した。２日目はマーケティング戦略の外部講師を入れ、 講義を受けた。
講義の内容は、マーケティング戦略の策定、販売組織構築の方法、各方法の企業での運用実例、それぞ
れのメリットとデメリットなど。夜から各グループは「販売拠点をどう再編成するか」について議論した。
ファシリテーターは各グループを回り、参加者たちが積極的に議論するようファシリテーションした。
３日目は各グループが議論の結果を発表し、参加者全員の統一的な結論をまとめた。
　管理職はこのような研修方法で、マーケティングの知識を用いて実際の仕事の中の課題を解決した。
知識を実際の仕事で活用すると共に、参加者ひとりひとりの能力向上にもつなげた。
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