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新規事業創出研究会
2024年度の活動報告
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新規事業創出研究会
研究テーマ：
社会課題や身の回りの課題を解決する新規事業を創出するための行動特性、
スキルセット、プロセスの研究

研究会幹事

部会長 西村 公児（NECソリューションイノベータ株式会社）

副部会長 佐藤 佳子（パナソニック株式会社）
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2024年度活動方針

過去4年間の活動

1年目：事例研究、ビジネスモデルキャンパス（BMC）

2年目：事例研究、グループ調査研究

3年目：事例研究、実際の新ビジネス立ち上げ検討

4年目：実際の新ビジネス立ち上げ検討
新ビジネスを生み出す為の理論検討

2024年度活動方針

1）新規事業の実践経験のある講師によるゲスト講演の開催

2）国内外の新規事業事例をビジネスモデル視点で成功要因を分析する

3）実際に新規事業を創出するところを目指す
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社会の変化が激しい時代への対応

• 激しい社会の変化には、新たなビジネスモデルや技術の導入が求められます。

• アントレプレナーシップとは既存の枠組みにとらわれず、新たなアイデアや
イノベーションを創出する能力を指します。

• 既存のビジネスモデルにとらわれず、新たな需要や顧客層を見つけることで
企業は競争力の維持や、成長の機会を掴むことができます

アントレプレナーシップ（起業家精神）

市場開拓 社会課題 新規事業開拓研究開発
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アントレプレナーとイントラプレナーの違い
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新規事業創出研究会について
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ゴール・最終報告会
実践チーム（２チーム）

最終報告会

• 自分たちで考えたビジネスアイデアを
まとめてください。

• まとめる形式としては、ピッチコンテストを
想定しています。
（社内コンペ、国等形式は問いません）

持ち帰れるもの

• 仮説からヒアリングまで、新規事業
プロセスの体験

• 事業提案書の作成体験

理論チーム（１チーム）

最終報告会

• 新規事業に必要なプロセスや組織体制に
ついてまとめてください。

• 調査結果についてフレーム化してください。

（既存フレームの活用や一からの検討など
形式は自由です）

持ち帰れるもの

• 体系的な新規事業に必要な理論の理解

• フレーム化することで分かる新規事業の勘
所と立ち止まるポイント
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実践チーム①スポーツ×動画撮影

企業名氏名

パナソニック株式会社佐藤

NECソリューションイノベータ株式会社西村

株式会社ＩＨＩ野村

NECソリューションイノベータ株式会社吉井
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実践チーム②ビジネスモデルの掛け合わせ

企業名氏名

旭化成株式会社藤谷

株式会社雲の宇宙船市川

JFEスチール株式会社石上

株式会社ＪＡＬインフォテック小幡

スズキ株式会社Jain
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理論チーム

企業名氏名

株式会社ＩＨＩ森山

株式会社ＮＴＴデータ王

株式会社エル・ティー・エス北川

株式会社テプコシステムズ田口

ＴＤＣソフト株式会社酒井
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JUAS最終報告会
（Aチーム）

西村、佐藤、吉井、野村
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目次
０．今までの活動紹介
１．活動計画
２．活動内容
３．活動成果
４．活動の学びと今後の展望
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エレベータピッチ
• DanceSnapというサービスは、ダンサーの自分のダンスを確認して、

振り返り、改善したいダンサー向けの、動画撮影・振り返りサービスです。

• ユーザーはスムーズに動画撮影と確認することができ、スマホによる
自撮りとは違って、時間や手間をかけず動画撮影と確認が
簡単にできる機能が備わっている事が特徴です。
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課題
解決すべき課題の紹介

誰の： ダンススタジオで練習したり、レッスンを受けているダンサー
ダンススタジオのインストラクター

課題： 動画を使った振り返りの煩わしさ

市場： 日本のダンサー人口600万人
国内ダンススタジオ1338カ所
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動画撮影
サービス

スポーツ
施設 ユーザー

振り返りによる
スポーツの上達

サービス
利用料

施設利用者への
サービス提供

機材設置

サービスと提供価値の流れ
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カメラ設置イメージ

天井
・鳥瞰
・立ち位置
・フォーメーション

正面
・全体
・フォーカス

右サイド

左サイド

正面
・全体

正面
・フォーカス

天井
・鳥瞰

左

右

モニターイメージ
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PoE対応L2スイッチ
BUFFALO BS-GS2008P

汎用ネットワークカメラ
（8台まで同時接続)

スタジオ内ルーター

NASサーバー

外部
インターネット

ユーザー視聴環境
（PC、モバイル端末等）

システム構成イメージ（NASサーバー + NWカメラ）
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QNAP社「QVR Pro」利用
• https://www.qnap.com/ja-jp/software/qvr-pro
• デフォルト8台IPカメラサポート（ライセンス無料）
• 魚眼カメラ対応
• ライブビューおよび再生機能サポート
• マルチクライアント
• QVR Center - 分散配布、集中管理
• AI解析アシスト（追加ライセンス）
• カスタマイズ用SDK有り

※QNAP開発パートナーへの参加

実証段階における視聴環境
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１．活動計画
3月2月1月12月11月10月タスク

ヒアリング①
進め方検討

アプリ導入

PoC検証
ヒアリング②

ヒアリ
ング①

導入調整

導入準備

進め方
検討

アプリ
導入

PoC検証

ヒアリ
ング②
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２．活動内容
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ユーザ課題ヒアリング（2024.10.4）
●昨年度設置したWebカメラの利用状況/頻度は？

→現状だと使いづらいので、ほとんど使っていない。

●現状の課題/サービスの改善要望
→常時動画を撮り続けているため、見たいシーンを探すのが大変。振り返りがしづらい。
（※数時間の中から1分間×3本などの動画を探すのに苦労する）
使い勝手の面で、スマートフォンを使ってしまう状況。
また、常時撮影されているので、生徒さんたちはカメラが気になってしまう。

【インタビュイー】
ベリーダンス教室ボルボレッタ
スタジオオーナー

ユーザが見たいシーンを簡単に切り出せるPoCアプリを用意し、
お試しで利用してもらい、価値（利便性、収益性など）を確認する

ユーザが見たいシーンを簡単に切り出せるPoCアプリを用意し、
お試しで利用してもらい、価値（利便性、収益性など）を確認する
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２．活動内容
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PoCアプリケーション構成

PoE対応L2スイッチ
BUFFALO BS-GS2008Pスタジオ内ルーター

NASサーバー

外部
インターネット

さくらサーバ

スタジオ設置の様子

汎用ネットワークカメラ
（3台)

ユーザ（動画DL・視聴）

【アプリ開発協力者】
Fさん

先生や生徒さんにアカウントを配布
各自が見たいシーンを抽出可能

先生や生徒さんにアカウントを配布
各自が見たいシーンを抽出可能
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２．活動内容
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コスト試算

システム運用コストは、1ユーザあたり数十万円
程度と想定。

ビジネスとして維持する場合は、1ユーザあたり
月3~5万円程度の収入を見込みたいところ。

リーンキャンバスを通して検討。
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３．活動成果
PoC実施期間中のユーザヒアリング１（2025.1.30）
①ご利用いただいた感想
・月5000円程度の負担なら可能
・オンライン講習やオンライン参加者へ活用できる

②利用用途
・フェスティバル向けの練習振り返り
・オンライン講習

③音声問題
・カメラから離れていると、説明の声・マイクの集音が小さい
・2コマの講義がある時に、1コマ目をスキップして、2コマ目を見れるようにしたい

④AI骨格解析について
・興味はあるがベリーダンスには使わない
・バレエ、器械体操などにニーズがあるのでは
・レベルが高いスタジオなら、月額2万円程度は出すところもあるのでは
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３．活動成果
PoC実施期間中のユーザヒアリング２（2025.2.12）
ボルボレッタ様と同じスタジオのキッズスタジオヒアリング
・キッズダンスではニーズが弱い
→費用を出してまでカメラ利用は不要、スマホで十分

ユーザヒアリングまとめ
【良い点】
・スタジオの様子が伝わりづらいオンラインレッスンで有用になりそう。
・5,000～6,000円/月であれば、有償でも利用したい。

【改善点】
・周囲の雑音でダンス楽曲が聞こえないことがある。
・教室内の他の先生はあまり利用していない。
操作方法が難しくないが、浸透するには時間がかかりそう。

音声やUI面で幾つか改善点を認識。一方で、少額ではあるもののユーザ価値を確認。
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４．活動の学びと今後の展望

17

エフェクチュエーションとは
起業家が不確実な環境で新しいビジネスを創出する際の意思決定と行動のアプローチです。
研究は、エフェクチュエーションがリソースを基に始まり、計画よりも行動を重視することを示唆しています。
5つの主要な原則があり、予想外の出来事を機会に変える柔軟性が特徴的です。

※本研究会では、日本におけるエフェクチュエーションの研究の第一人者である、
吉田満梨先生より、講演をいただきました。

５つの原則

手中の鳥 許容可能な
損失

クレイジー
キルト レモネード 飛行機の

パイロット
自分が誰か（スキルや能
力）、何を知っているか
（教育や経験）、誰を
知っているか（ネットワー
ク）から始める

失っても大丈夫な範囲で
のリスクのみを取る。利益
を最大化するよりも損失
を最小限に抑えるように
進める

パートナーシップを築き、
協力してリソースと機会を
拡大する

予想外の出来事を機会
に変え、柔軟に対応する。
例えば、計画がうまくいか
なくても新しい道を見つけ
る

未来を予測するのではな
く、コントロールできること
に焦点を当て、行動を通
じて未来を形作る。
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４．活動の学びと今後の展望
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既存の環境：ダンススタジオという場所を利用し、サービスを導入
技術的スキル：WebカメラとNASサーバー設置に加え、アプリを開発・導入手中の鳥

初期投資の抑制：協力者の力を借りて無償でサービスをPOC（Proof of Concept）提供
活動終了の決断：月額5000円の収益ではビジネスを維持できないと判断し、活動を終了許容可能な損失

協力者との連携：協力者を見つけリソースを補完し、サービスを提供
スタジオとの関係：ダンススタジオの経営者とコミュニケーションを取り、フィードバック
（月額5000円の価値があるとの声）を獲得

クレイジー
キルト

活動終了を機会に：ビジネスが継続困難と判断し終了。
新たな気づき：協力者に頼らず自力でコントロールすることの重要性が学びに。レモネード

状況のコントロール：月額5000円ではビジネスが成り立たないと判断し、Webカメラ撤退を決断
自力運営へのシフト：協力者に依存せず、自力で運営する重要性を認識

飛行機の
パイロット
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４．活動の学びと今後の展望
今回の経験から、ビジネス企画の際の留意事項について下記の学びを得ました。
1. 手中の鳥へのフォーカス（リソース評価の重要性）

自分たちでコントロール可能なスキル（アプリ開発、サーバー管理）や身近な環境を
再確認し、新たなアイデアを模索する

2. 市場ニーズの深掘り
ダンススタジオ経営者のフィードバックを基に、ユーザが求める価値と支払い可能な
価格をさらに調査し、ビジネス収益性を検討する

3. コスト管理の強化
サーバー費用や運営コストを抑えつつ、収益を確保するモデルを設計する

4. パートナーシップの活用
協力者との関係を維持しつつ、依存度を減らしつつ協力を得られる形を考える

19
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瞬間をカタチに



Fleeting
～会話のひととき、旅のひとかけ～



目次

Service

05   ビジネスモデル（ピクト図）

06   リーンキャンバス

07   今後のステップ
Business

01   サービス概観

02   ユーザーストーリー

03   Fleetingの特徴（２面の体験/利用時間/活性化設計）

04   アプリケーションイメージ（mp4）



Fleetingはフライト中を有意義な時間にするためのサービスです。

偶然乗り合わせた人との刹那的な会話とリアルな情報を手に入れることが

できます。

1 顧客

飛行機などで移動中の人

2 課題

顧客は移動時間を有意義に過

ごせていない

3 解決策

1. 乗客同士の気軽で、その

場限りの刹那的なコミュ

ニケーションの場の提供

2. コミュニケーションによ

って得られた情報の永続

的な利用

4 価値

1. コミュニケーションによ

る移動中の満足度

2. 一般的な検索では得られ

ないようなリアルな声が

もとの情報

サービス概観



ユーザーストーリー①

高橋さん（ビジネスマン）

急遽出張が入った高橋さんは、Fleetingの「味わうべき名古屋

メシ」のルームで名物料理と地元では有名なおすすめの飲食店

を知り、ビジネストリップでの楽しみを見つけました。



ユーザーストーリー②

デイヴィットさん（旅行者）

京都旅行に向かうデイヴィットさんは、Fleetingの「京都の準

メジャー観光地」のルームで自身の旅程には組み込んでいなか

った観光スポットを知り、旅行先での更なる楽しみを見つけま

した。



アプリケーション
イメージ（mp4）



刹那的な会話

誹謗中傷のない安全性を担保しつつも、

コミュニケーションルーム閉鎖後は会話

内容自体は削除されます。

永続的な情報

会話内容は削除されますが、頻繁に閲覧

や会話をしたルームの内容や親和性の高

い情報をルーム閉鎖後にサマリとして確

認できます。

Fleetingは、刹那的な会話と永続的な情報の2面でサービスの快適性を担保し、フライト中の新たな価値提供を実現します。

Fleetingの特徴（２面の体験）
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Chatサマリ表示Chatサマリ表示

Fleetingは、刹那的な会話を実現するためchatルームが使える時間は限られています。

ただし、そこで得られた情報は旅行中に利用できるようにルーム閉鎖後はあなたのよく閲覧したルームや親和性の高いルームが

サマリで表示されます。

Fleetingの特徴（利用時間）



気になるルー

ムへ入室

アテンション

クエスチョン

への回答

解答表示

フォローアップ

クエスチョン

への回答

ユーザー
モチベーション

情報のテイク

Fleetingは、「情報をテイクしにきたユーザーがいつの間にか情報をギブしている」設計を行い、サービスの活性化とユーザーの

活発化を促進しています。

Fleetingの特徴（活性化設計）

ユーザー
アクション

情報のギブ



ビジネスモデル（ピクト図）

Fleeting

Fleeting



課題

旅行やビジネスでの移動時間を
無価値と考えている人が多い。

・やることが無く、ぼんやりSNSや
動画などを見てしまう。
・やることが無いので、いつの間
にか寝てしまう。

移動時間も有益な時間にした
い。

顧客セグメント

・市場
サービス提供対象の公共交通
手段を利用する人

・サービス利用者
SNSに抵抗が少ない人
旅行の回数が多いビジネスパー
ソン
事前の準備をあまりせず乗り物
に乗る人
訪日外国人

ソリューション

便などの移動媒体に閉じた
チャット形式のコミュニケーショ
ンツール。

・移動時間をコミュニケーショ
ンの時間に変えることにより、
移動中の価値を向上。
・移動先の情報を収集するこ
とで、旅行の価値向上。

独自の価値

たまたま同じ乗り物に乗り合わせた
人たちへの、ライトなコミュニケーショ
ンの提供による「移動の価値」の向
上。

個人情報は明かさず、その移動媒
体の運航が終了したらアクセス不
可になるという気軽さ。

AI自動翻訳機能による訪日外国
人対応

SNS認証による身元確認

指標

収益
サービス利用者数
広告アクセス数

優位性

既存SNSよりも小さなコミュ
ニティを形成し、その中でのコ
ミュニケーションが取れる点。
・同じ目的地を持つ集団
・移動の理由は人それぞれ
（行く人・帰る人）

チャネル

座席搭載のパンフレット
駅や空港での広告
CM広告

コスト構造
・収益
250万円/月
（徐々に拡大し半年でフルサービスへ）
・イニシャルコスト
システム開発費 500万円
・ランニングコスト
システム運用費・宣伝費 50万円/月

収益構造

広告収入
アプリ内表示の広告（バナー広告）
画面遷移時の広告挿入（インタースティシャル広告）
チャット画面への広告挿入（コンテンツ内広告）

6か月目での黒字転換を目指す！

リーンキャンバス



プロトタイプ開発

初期バージョンのアプリ

開発と社内テストを実施

主要機能の実装とユーザ

ーインターフェースの最

適化を行います。

航空会社との連携

主要航空会社との提携に向けた交渉を

開始。サービス導入のメリットと条件

について合意を目指します。

ユーザーテスト

選ばれたユーザーグループによる実際の使用

テストを実施。フィードバックを収集し、

アプリの改善点を見つけます。
マーケティング展開

初期ユーザー獲得のためのマーケティングキャ

ンペーンを展開。SNSやイベントを活用し、

サービスの認知度向上を図ります。

今後のステップ



Thank you



Appendix



ビジネスモデル（ピクト図）



ユーザーインタビューの結果

※インタビュー数：8件

・乗車中暇すぎるため

・普段、話せないような人と話すことで価値観を広げたい

・Chatであれば話しかけることができそうだから

使ってみたいと思う人（５名） 使わないと思う人（３名）

なぜそう思うか？
・乗車時間中にやりたいことが別にあるため

・普段から一人の時間が少なく、こちらを優先したいため

・既存のSNSがあるため

どんな投稿をするか？
・観光地や食事に関する情報収集と情報提供

・乗り合わせた人の乗車目的を聞いてみたい

・機内食/機内エンタメのレビュー

ー

どうすれば
もっと良くなるか？

・おすすめランチや観光地、天候情報などの一般的な情報がまとめられているページがあると助かる

・ある程度事前に話題毎でルーム分けがある方が話し出しやすい

・会話が盛り上がっていないと閲覧し続ける気にならないため、会話の盛り上がりの設計があるとよい

・チャットの内容については、後ほどどんな話があったかの要約結果くらいは確認できると嬉しい

インタビューの結果より、本サービスを利用してみたい人が一定数いることが分かった。

課題としては、「会話の切り出し」や「チャットルームの盛り上がり」といった「会話の設計」が挙げられた。

話題別にルームを分け、アテンションクエスチョンにより会話を切り出しやすくするといいのでは？という意見も得られた。



システム開発会社は
新規事業を生み出せるか？
—成功のためのコンピテンシーとスキル—
JUAS 新規事業創出WG 理論チーム
王、北川、森山、田口、酒井

v



アジェンダ

背景 ・目的

調査プロセス

ペルソナ(AsIs/ToBe）

気付き・発見

アクション

21

3

22

4
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背景

引用：パーソル総合研究所 企業の新規事業開発における組織・人材要因に関する調査
https://rc.persol-group.co.jp/thinktank/assets/New-Business-Development.pdf

企業の経営課題の取組として、約半数の企業が新規事業開発
（新規事業分野への進出）に取り組んでいる

従業員一万人以上の企業が最も新規事業分野への進出が多く、
JUAS参加企業にも多く在籍している情報・通信業においても新規事

業開発に取り組んでいる

新規事業開発に取り組む企業は多く、300名以上企業の場合、約半数が新規事業分野への進出に取り組
んでいる。また、業種別でみてもJUAS協会に多く在籍するような情報通信業でも新規事業分野への取組が行
われている。



背景

引用：JUAS会員名簿
https://juas.or.jp/profile/members/

JUAS会員企業を見ると、事業運営を生業とするユーザ系企業と、システム開発の受託企業やユーザ系企業
のシステム子会社が多く在籍しているが、それらの企業の設立背景や、強み、所属する人材像を踏まえると、そ
れぞれの企業の特徴に合わせた事業開発の営みが重要ではないかという仮説が生まれた。

中立的なIT ユーザーの団体であるJUASでは、
ITを積極的に活用する企業があつまるが様々な

種類の企業が在籍している

・事業運営主体であるユーザ系企業
・ユーザ系システム子会社
・システム開発を生業とする独立系システム会社
・その他（コンサルティング等）



理論チームの研究目標

システム開発会社（ユーザ系システム子会社や独立系Sier）に注目して、企業特性の整理や、所属する人
材像（ペルソナ）の整理、人材のToBe像と比較した場合のギャップや、そのギャップに注目したアクションについ
て提言を行う

1
システム開発会社（ユーザ系システム子会社・独立系SIerなど）の企業特性を整理し、所属する社
員の代表的な人材像（ペルソナ）を明らかにする。

システム開発会社の企業特性や人材像を整理する

2
1で整理した人材像と、事業開発に求められる人材像を比較し、両社のFit＆Gapを整理する。シス
テム開発会社の人材像の強みと弱みを発見し、彼らにFitしたアクションにつなげる

事業開発に求められるスキル像とのギャップを特定する。

3
2で整理したFit&Gapから、事業開発に求めるケイパビリティやスキル獲得に向けたアクションを検討し、
提言を行う。

システム開発会社に在籍する人材にFitしたアクションを検討する。



調査プロセス

理論チームとしての検討テーマ整理から実施し、現状分析、テーマ設定、ASIS/TOBEの整理、気付きの発見のプロセスを実施。

調査プロセス 検討テーマの整理 現状分析 テーマ設定 ASIS・TOBEの整理 気づきの発見
（ギャップの整理）

理論チームメンバで研究テーマ
について検討を実施する。

JUAS企業や関係企業へのイ
ンタビュー・アンケートを実施し、

現状について理解する

現状分析の結果から、
研究テーマを具体化する

研究テーマに沿った
ASIS/TOBE分析を実施する

Fit&Gapから気づきの発見や
アクションを提言する概要

インプット • メンバの課題ヒアリング
• デスクトップサーチ

• アンケート設計
• インタビュー設計

• アンケート結果
• インタビュー結果
• 現状分析と評価

• アンケート、インタビュー結果
• メンバの経験やインサイト

• システム開発会社のペルソナ
像（ASIS)

• 事業開発が上手くいくペルソ
ナ像（TOBE)

アウトプット • 検討テーマ案の作成
• アンケート結果
• インタビュー結果
• 現状分析と評価

• 研究テーマ決定
• システム開発会社のペルソナ

像（ASIS)
• 事業開発が上手くいくペルソ

ナ像（TOBE)
• アクションの検討

6月～8月 9月～11月 10月～11月 12月～1月 2月～３月スケジュール



アンケート調査

10月24日の沼津合宿にて、JUAS研究会参加企業へのアンケートを実施。30件の回答があった。
そこからアンケート分析を実施し、各社の取組状況の整理や、インタビュー候補のリストアップを実施。

内容項目
・企業の特徴と新規事業のやりやすさ？成功率の関係性も確認し、ターゲット企
業を定義していきたい
→JUAS会員企業における、事業開発の取組量（積極性）および、現状の取

組状況を確認する。
・新規事業の成功事例や失敗事例を集める
→事業開発における個社事例を収集するためのロングリスト作成に活用する

目的

10月沼津合宿期間

10月沼津合宿で一緒の3つの研究会（サービスマネジメント研究会/IT投資ポー
トフォリオ研究会／デジタルマーケティング研究会）約125名への簡単なアンケート
調査は可能

想定数

事務局ですべてのチームのアンケートをまとめてGoogleフォームで集計方法

JUAS会員企業の事業開発状況を確認することや、後続の個
別インタビュー実施に向けて、分析・抽出が可能なアンケート設

計を実施した。

30件の回答から、ユーザ系企業・システム開発企業などに分類。
各社の取組特徴を分析しながら、特徴のありそうなインタビュー先

企業のリストを作成する

アンケート設計 アンケート結果



インタビュー調査

アンケート調査の結果よりシステム開発会社を中心に5名のインタビューを実施。事業開発に向けたどのような施策・取組、人材のコンピテン
シー・スキル・経験が事業開発に重要な要因となるのかについてディスカッションした。

インタビュー結果を整理し、インサイト抽出を実施。
「お金をリアルに感じるか？」など、事業開発者として、ファイナンスに対
する身近さの重要性などが重要ではないか？という議論があがった。

インタビュー整理・インサイト抽出

事
業
開
発
の
評
価
軸

インタビューイー

評価とコメント

インタビューの実施

理論チームで手分けしてインタビューを実施。
Miro上でインタビューアーと書記に分かれてインタビュー

インタビューを進めた結果。事業開発を主体に取り組む人材の、過去の業務経験やそれに伴うコンピテンシー・スキルの違いが、事業開発の
成功可否に強く影響をあたると捉え、システム開発会社に所属する人材のコンピテンシー・スキルの整理を実施することにした。



AsIsペルソナ

今佐 守（36歳）

経験・スキル
＜新卒～10年目＞
• システム開発会社に新卒入社，システム設計と開発・保守業務を担当。
• 初期のキャリアでプログラミングスキルを磨き，エンジニアとして成長。以降リー

ダーシップも発揮しチームの生産性や顧客満足度を向上させてきた。
＜10年目～＞
• 親会社への出向（IT企画）も経て，現在はマネージャーとしてチームを率い

親会社の事業を支える基幹システムの開発・保守を担当する。

基本情報
【出身、居住地】
【学校】
【専攻】
【ライフスタイル】
【家族構成】
【将来の夢】

千葉県
法政大学
情報科学
家族第一

妻・娘
田舎生活

AsIs

コンピテンシー
• 行動特性：基本的にクライアントや社内関係者との議論を重ねることによって不明な点を明確にしたりコンセンサスを取得するタイプ。
• リーダーシップ：チームメンバーのスキルとモチベーションを最大限に引き出し，受け持つプロジェクトの目標達成に向けて指導する。
• ファイナンス思考：受注後の原価管理を徹底する。受注金額の中で最大限利益を創出するために，与えられたリソースで仕事を効率

的に進めるためのマネジメントに注力する。
• リスク志向：クライアントの求める仕様を正確に把握・実現することでリスクの低減を図る。プロジェクト達成を阻害するリスク要因が生じた

際は基本的に受容せず，共有・転換を図る。
• 技術・ソリューションを強みとしたい：社内のIT技術力向上を目指し，これを強みとして顧客の獲得を目指す。

「与えられたリソースの中でQCDを確実に守りながらプロジェクトを遂行する」



ToBeペルソナ

伊野部 業（31歳）

経験・スキル
＜新卒～5年目＞
• メーカーに新卒入社、営業に配属される
• 目の前の仕事には打ち込み、営業成績はある程度優秀
• 営業での成果が評価され、事業開発部に異動
＜5年目～＞
• 事業開発部の一員として、他社とのコラボが必要な製品企画・営業や新規

チャネル開拓等を担当・いくつかのプロジェクトを掛け持つ

基本情報
【出身、居住地】
【学校】
【専攻】
【ライフスタイル】
【家族構成】
【将来の夢】

神奈川県
明治大学

経営学
旅行好き
妻・息子

クルーザー保有

コンピテンシー
• 行動力：すぐ行動できるタイプ。デスクトップで1週間調べるより2~3人に話を聞いてみることで得られることが多いというスタンスで精力的に

社外に出ていく。
• リーダーシップ：チームで事を成し遂げるために挑戦し、周囲を巻き込んでいく。土壇場では自ら問題解決に当たる心持ちも持ち合わせる。
• ファイナンス思考：アイデアを数字に変換して考えるのが好き。数字でロジックを組み立てることを好み、数字の達成に向けたアクションプラン

の検討と実行を積極的に行う。
• リスク志向：意外と慎重でリスクから目を背けずネガティブケースを想定している。ファイナンス思考で捉えた数字へのコミットメントがあるので、

博打的な意思決定ではなく、硬い手段を好む。
• 内製主義に陥らない：目指すゴールに向かって積極的に社内外のリソースを活用する。その際、Win-Winの関係性を作るのがうまい。

ToBe

「目標達成ために手堅くロジックを積み上げる。決めたら後は行動重視！」



気付き・発見｜コンピテンシー＆スキルの違い

ToBeペルソナAsIsペルソナギャップの
大きさ項目

・仕事は自分で作るもの
・面白さが大事
・世の中を良くする

・仕事は受け取るもの
・顧客から困りごとの相談
・仕様通りが大事

大仕事へのスタンスリーダーシップコン
ピテ
ン
シー ・自分のエゴ(熱量)がある・今まで考えたこともない

・求められることに応える
大やりたいことの有無目標・熱意

・周りを巻き込みまくる
（社内外問わず）

・パートナー含めた開発に
取り組んでいる

中実現方法

・軽い（現場に行ってみる、
使ってみる、人に会って
みる）

・会議室で延々と議論
・自分で調べる

大フットワークプロセス

・物事を解決するため・技術を伸ばすため小スキル取得

・リスクは取る・リスクは取らない中リスクを取る行動リスク志向
・最低限のリスク管理・リスク管理は得意中管理と対策



気付き・発見｜コンピテンシー＆スキルの違い

ToBeペルソナAsIsペルソナギャップの
大きさ項目

・市場動向や競合動向を
チェックする

・実施する機会が少ない中市場競合分析ビジネス戦略ス
キ
ル ・色んなビジネスモデルを

知っている・聞いたことが
あり、分かる

・ビジネスモデルを知る機会
が少ない

大ビジネス
モデル設計

・業界・事業軸での
機会領域定義

・実施する機会が少ない中-マーケティング
・セールス

・事業に触れており収益
モデル・財務計画の経験が
ある

・企画会議などの経験あり

・原価管理が中心で、事業計画
や収益モデルの検討経験は
少ない、またはない

大収益モデル
構築

ファイナンス

・基本はできる・お家芸。大人数を巻き込んで
実行できる。

中-プロジェクト
マネジメント

・業界・顧客の課題（issue）
から入る

・ソリューション・技術から
入る

大課題仮説
構築/検証

顧客志向

・エンドユーザーと触れる
機会が多い

・エンドユーザーと触れる
機会が少ない

大カスタマー
リサーチ



気付き・発見｜必要なコンピテンシー＆スキルまとめ

コンピテンシー

リーダーシップ

フットワーク

Willへの熱量

スキル

ビジネスモデル設計

収益モデル構築

顧客思考

システム開発会社に所属する人材が、事業開発に取り組むにあたり、ギャップが大きいと考えるコンピテンシーお
よびスキルは以下の6項目であると考えます。これらの項目に対してアクションを検討しました。



アクション｜コンピテンシー

コンピテンシー

リーダーシップ

フットワーク

Will発見

1. 新しい機会の提供

• 越境学習やローンディール（他社へ出向、新規
サービス検討）、デザイン思考WSなど

• 出向やローテーションにより気づきの回数を増や
す

• 失敗してもよいサンドボックス環境（制度）を用
意する（少額での検証費用含む）

2. 目標設定と自己振り返り

• 新規事業創出する人に必要なコンピテンシー・
スキルのTOBEを知り、自分の現状を振り返る
（危機感創出）



アクション｜スキル

スキル

ビジネスモデル設計

収益モデル構築

顧客思考

1. 集中的トレーニング

• 事業計画の作り方、ビジネスモデル（BMC/リー
ンキャンバス）、市場調査の仕方、インタビュー研
修など

• スタートアップウィークエンドのように強制的に実践
経験を積む
（例：街頭インタビュー10人と通じてユーザのの
の声を聞く経験を積むなど）

2. 壁打ち支援

• 社内有識者や外部のプロなどとの壁打ち
セッションを通じて、アイデアのブラッシュアップやス
キル不足を支援



アクション｜その他

1.組織における承認プロセス

• 検証を前提とした承認プロセスを採用し、小さく簡単に試すことを原則とする（ステージ
ゲート施策）

• 良さそうなら次のステップへ進め、追加の費用を確保。



ご清聴ありがとうございました

v


