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のところ、「事業の創造や見直しの

発想はどうやったら出てくるのか」、

「それを魅力的なビジネスモデルに落とし込

むにはどうしたらよいのか」という点について

は既に結論が出ている。今後も新しい経営理

論や手法は生まれてくるだろうが、その多く

は過去から言われているいくつかの基本的

な考え方や姿勢が形を変えて表現されてい

るものであって、解説されてみれば「ああ、そ

ういうことは聞いたことがある」と思わされ

たり、「なるほど！」と改めてその価値に気付

かされるものも少なくないだろう。しかしなが

ら、多くのビジネスパーソンが、新事業の開

発や事業の見直しに迷っているのはなぜだ

ろうか？

散逸している事業開発のノウハウ

まず、そういうノウハウの多くは個別の課題に

対応して生まれ、また個別に発表されること

が多い。もちろんどこでどう使うかも合わせて

解説されていることも多いのだが、受け取る

側がそれを使うべきシーンで想起して適切

に使えるかは別問題だ。

これはそのようなノウハウが生まれる土壌に

問題がある。起業家や実業家は目の前の課

題を解決して成果を出してしまえば満足だ。

それをさらに他の人が使えるように整えるこ

とは得意ではないし、興味もない。経営学者

やコンサルタントは理論化や枠組みを整える

のは得意だが、実務として経営責任を負った

形で取り組んだ実体験が乏しいため、どうし

てもお勉強的な色合いが強くなり本質的な

ノウハウに迫りきれない。つまり、事業開発の

現場で生み出される実践的手法やポイント

はあちこちに散逸した形で存在していて、そ

れを必要とする人たちに必要なタイミングで

共有できていない状況なのである。

ここで必要となるのは、どの手法やノウハウ

をどの順番で検討していけば魅力的な事業

発想とビジネスモデル構築ができるのかとい

うことだ。そのうえでアタマで考えるだけでは

なく、具体的に手と足を動かして事業開発に

トライするなかで実践のコツを見つけ、アク

ションのクセを身につける。

どんなスキルやノウハウも使うべきところで

使わないと効果を発揮しない。いろんな本や

やり方を学んでもうまくできないという方は

ここを見直す必要がある。また、トライしてみ

てもすぐに出来るようになるわけではない。

事業開発の実務にはトライアンドエラーが

つきもので実際に先が見えるようになるまで

には時間がかかることが多い。特に検討の

初期段階では何から進めたら良いのか、最

初の取っ掛かりから閉塞感が漂う中、まず第

一歩を踏み出す必要がある。そのための「地

図」となるべき検討プロセスの確立が肝要だ。

（図1）

事業開発には再現可能な
方程式がある

事業開発が難しいのは、本業と違って対象と

なる検討範囲が幅広いことだ。

モバイルアプリなどを活用したデジタルサー

ビスもあれば家電やグッズを活用したモノと

情報を連動したサービスもある。AIやIoT、自

動運転、ブロックチェーン、ロボットなどの新

技術やインフラを活用した新機軸もある。領

域としても自動車、IT、ヘルスケア、電機、エ

ネルギー、銀行、保険、通信、部品など多岐に

わたる。

新事業なので当然ではあるが、自社が◯◯

業だからといってその領域やビジネスモデル

だけを考えればよいのではない。関連はする

かもしれないが、これまで考えたことのない

事業領域や技術、ビジネスモデルなど検討

すべき点はさまざまだ。このような千差万別

の事業を検討するたびにアプローチややり

方をバラバラに適用していたのではいつま
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でたってもノウハウは蓄積されない。

このような状況で事業開発に取り組む方々が

身につける必要があるのは、「再現性のある

事業開発ノウハウ」だ。いろんな書籍や口伝

で伝えられている事業の創造と革新の基本

的な考え方やセオリーを事業開発の基本プ

ロセス、いわば「骨格」として一気通貫で整理

しておくこと。その体系がしっかりしていれば

検討プロセスが円滑に進む。またその体系に

基づいて経験を積んでいくことで、さまざま

な個別のノウハウや手法が「血肉」となってい

く。このようなプロセスを通じてしか、事業開

発のスキルは身につかないといえる。（図2）

事業開発における３つのハードル

事業開発を実現していくには３つのハードル

がある。

　・ アイデア発想

　・ ビジネスモデル化

　・ 実行・巻き込み

まず一つめのアイデア発想。

アイデアが出てこないとどうしようもないわけ

だが、既存事業の経験しかないなかで新しい

アイデアはどのように出てくるのか。ともすれ

ば既存事業の延長線上のものしか出てこな

い、斬新なアイデアは出ても潰されてしまう。

２つめはビジネスモデルの構築。

せっかくのアイデアもそこで終わってしまって

はアイデア倒れ。とはいえ何らかの製品・サ

ービスを提供してその対価をもらうというだけ

では不十分だ。そこで終わらない魅力的なビ

ジネスモデルはどのようにすれば出てくるの

だろうか。

最後は実行・巻き込み。

既存事業のタコツボ視点で視野の狭い社内

をどう説得するのか。上司や社内の理解と協

力を得るために何をすればよいのか。もちろ

んそれだけでは終わらない。実際に事業を立

ち上げていくには、立ち上げ・運営のための

チーム、また協業してくれるアライアンスパー

トナーの説得と巻き込みが不可欠だ。

これらのどこが大きな課題になるかは会社や

その事業検討それぞれで変わってくるものだ

が、難しい点はこれらのすべてをクリアしない

とそこで検討が止まってしまうことであり、更

に難しいのはどこで引っかかるかはケースバ

イケースであり、事前に準備しておくことがで

きないということだ。

図1  押さえるべきフレームワーク群
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図2  求められる事業開発の「型」
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事業開発の３つのサイクル、
９つのステップ

これらの課題に対応するためにはそれぞれ

のハードルに対応したアプローチが不可欠

だ。（図3）

《アイデア発想》

　１．事業コンセプト

　２．顧客への提供価値

　３．プロトタイピング

《ビジネスモデル化》

　４．バリューチェーン

　５．マネタイズモデル

　６．キャッシュフローモデル

《実行・巻き込み》

　７．実行チーム編成

　８．サービス構築

　９．アライアンス

ここではアイデア発想の部分を中心に紹介し

よう。

まず最初は「１．事業コンセプト」を考えるこ

と。顧客の変化や新技術の登場などさまざま

なインプットとその組み合わせから「どの領域

で何をやるのか」を決めること。多くの可能性

の中から取り組むに足る事業機会を見つけ、

事業コンセプトを生み出す必要がある。

この時点のアイデアは具体性に乏しくてかま

わない。その代わりに数をたくさん出す必要

がある。一発必中でアイデアが出てくるはずも

なく、思いつきも含めてたくさんのアイデアを

出す中、一定の確率で当たりを狙いにいくわ

けだ。

アイデアを具 体 化していく第 一 歩は次の

「2.顧客への提供価値」になる。

どんなビジネスも顧客がいないとどうにもなら

ないわけで、ここが「扇の要」となる。ポイント

は如何にターゲットを絞り込むかであり、数あ

るコツのなかでも最重要な点だが、もっとも理

解されていない部分でもある。

顧客を絞り込むと市場規模が小さくなってし

まうという恐怖感の仕業だが、解決策は簡単

だ。ターゲティングは多段階で行うのがセオリ

ーだ。最初の「初期ターゲット」はできるだけ

具体的に絞り込む。事業のアイデアが具体

化しないのはここが明確になっていないから

だ。その初期ターゲットから得られるさまざま

な資源をもとに、より大きな「成長ターゲット」

を狙いに行くという段階を踏まなければなら

ない。どちらかのターゲットしか語らないと「市

場が小さい」「地に足がついていない」といっ

た評価を受けてしまうわけだ。（図4）

また顧客に刺さる提供価値を考えるためには

顧客の理解が必要だ。ここで使わるのが「カ

スタマージャーニー」だ。顧客のニーズ・意見

を聞くのではなく、顧客の行動を事実として

理解することで、その行動の非効率性や改善

点を見つけにいくわけだ。

アイデア発想のなかの最後のステップは「３．

プロトタイピング」による顧客検証だ。

数ある事業アイデアのなかから可能性のある

アイデアを見出したいというのは共通の願い

だが、内部でいくら議論していても答えは出

ない。顧客に聞いてみるしかないというのは

当然のことだが、問題はどのように聞くのかと

いう点だ。

実際に製品やサービスの内容がイメージで

きるような「プロトタイプ」をぶつけてみること

がポイントだ。顧客の潜在的なニーズがある

のかどうかを判断するにはそのために必要

なレベルの具体的な提案をぶつけてみるし

かない。

このような顧客検証をできるだけ早い段階で

行うことができれば、可能性のないアイデア

にいつまでも時間と資源を取られることがな

くなる。たくさんのアイデアを生み出しつつ、

片っ端から顧客にぶつけてみて可能性のあ

図3  求められる事業開発の「型」

アイデア発想 事業モデル化 実行・巻き込み

１．事業コンセプト
２．顧客への提供価値
３．プロトタイピング

４．バリューチェーン
５．マネタイズモデル
６．キャッシュフローモデル

７．実行チーム編成
８．サービス構築
９．アライアンス

（筆者が作成）

図4  「２段階のターゲティング」が実現する巨大事業
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るアイデアをふるいに掛け続けるわけだ。

「決めるべき項目」の
「決めるべき順序」

重要なのは検討する順序だ。

迷走する事業検討の症状として「あれも気に

なる、これも決めなくてはと」とウロウロしている

うちに途方にくれてしまうというものがある。

いくつもの項目を同時につまみ食いしようとす

るから迷路に陥るのだ。

「それは儲かるのか？」というのはよく聞かれ

る質問だが、検討の初期段階で分かるはず

がない。儲けというのは平たく言うと売上とコ

ストの差だ。コストは「どんな体制や活動が必

要か」「その単価は」などが分からないと出て

こない。つまり「4．バリューチェーン」だ。

売上はどのように見積もれるだろうか。

売上＝単価（価格）とユーザー数（販売数量）

だが、価格を決めるにはコストの見込みが必

要だし、数量も顧客ターゲットのサイズによっ

て見通しが異なる。つまり「２．顧客への提供

価値」と「３．バリューチェーン」が分からないと

売上は決められないわけだ。

したがって、儲かるかどうかという、「6．キャ

ッシュフローモデル」を検討するためには、

「5．マネタイズモデル」（売上）と「4．バリュ

ーチェーン」（コスト）が決まらないとならない。

「5．マネタイズモデル」（特に価格）を決める

ためには「２．顧客への提供価値」と「4．バリュ

ーチェーン」が、「4．バリューチェーン」を決め

るためには「２．顧客への提供価値」が決まっ

ていないとならない。

事業の検討において儲かるかどうかが重要

なポイントであることを考えると、これらの項

目をこの順序で検討していくことで、事業化

の検討に必要なものがほぼすべてカバーさ

れることが分かるだろう。

革新的なビジネスモデルの
構築には？

このプロセスは、今後ますます重要性を増し

ている「ビジネスモデルの革新」においても有

効だ。革新的なビジネスモデルを検討するの

は容易ではない。せっかく新しい発想にトライ

しようとしても単にモノやサービスを提供して

対価をもらうという古典的なビジネスモデル

以外の発想はなかなか出てこない。

その最大の理由はビジネスモデルのパターン

についての理解不足だ。

優れたビジネスモデルには、顧客への提供価

値や提供側の経済性などの観点から他のケ

ースでも適用可能な特性を持っている。つま

り、他の業界で使われているビジネスモデル

の要素を応用すればいい。

例えば多くのメーカーから注目を集めている

「サービスドミナントモデル」。

これは米国GEが航空機エンジン部門などで

成立させたもので、機器販売や保守メンテナ

ンスで儲けるのではなく、機器の活用頻度や

成果に応じた報酬で収益を得るものだ。これ

によって収益の機会は機器販売時の１回だけ

ではなく、その機器の利用期間にわたって継

続的に収入が上がり、結果として高い収益性

が可能になる。

しかし、これらを実現するにはさまざまな仕掛

けが必要だ。例えば顧客の利用状況やその

成果をトラッキングしたり収集データを分析す

る仕組み、また何をキーとしてフィーを設定す

るのかといったプライシングはどうするのか。

顧客に機器を売らずサービスで儲けるという

ことは機器コストなどインフラ分だけ先行投

資が必要になり、それをフィーで回収すること

になる。つまりキャッシュフローの辻褄が合わ

なければならない。こうした点はここに提示し

ている検討プロセスでカバーできる。（図5）

新事業の価値を理解させるために

現実の顧客の状況や技術、それを使った事

業モデルの構築活動はさまざまな要素が絡

んで複雑なものだ。特に新しく登場してくる技

術やインフラ、これまで経験したことのないビ

ジネスモデルを検討しなくてはならないとなる

となおさらだ。

多くの大企業で新事業に携わる人員の比率

は多い会社でも５％以下だろうが、既存事業

に邁進しているマネジャーたちに新しい事業

の価値を認めさせて巻き込むには、検討自体

が分かりやすくシンプルでなくてはならない。

「適用範囲が広く」、「実用的」かつ「再現可

能」な骨太な検討プロセスに沿って着実に進

めていく必要がある。

株式会社ミレニアムパートナーズ  代表取締役
株式会社BDスプリントパートナーズ  代表取締役

日経BP総研  未来研究所  客員研究員

秦　充洋

図5 サービスドミナントモデルにおけるキャッシュフロー

顧客あたり収支

時間

顧客獲得コスト
●営業費、広告費、販促費
●低価格販売またはポイント付与のためのコスト
●無料提供のためのコスト

生涯価値による収益
●リピート販売料
●サプライ品販売料、サポート料、メンテナンス料
●定額制料金、利用料

（＋）

（－）

（筆者が作成）



6

事業開発にあたってその市場の規模はどのくらいなのかという

質問を受けることは多いだろう。手掛ける事業の有望性や将来

性を判断する材料として、およその市場規模を把握しておくこと

が重要だ。

「未来市場2018-2027」では、市場が大きく成長すると見られる

20領域の市場規模を予測している。既存事業であればすでにそ

の市場は顕在化しており、調査の難易はあるがどう進めればい

いのかはある程度イメージできるだろう。一方で、まだ存在しない

未来の市場規模を求めるには実数を調べるすべはなく、あくまで

も推計しなくてはならない。

新しい未来の市場を生みだすドライバーはたくさんある。

特に注目すべきなのは新しい技術やインフラの普及だ。これによ

って新しい市場の立ち上がりと既存市場の衰退が起こっている。

携帯電話やデジカメはスマートフォンに取って代わられ、レンタ

ルビデオは動画配信サービスに、各国のタクシー会社はUberや

Lyftなどの配車サービスへと取って代わられている。

このような新しく立ち上がる、今は存在しない“見えない市場”をど

う見通すか。ポイントは「フェルミ推定」と「ロジスティック曲線」だ。 

 フェルミ推定とは、調査が難しくつかみどころのない数値を、す

でに存在する確実な数値といくつかの仮説とをもとに推論を重

ねて算出する手法だ。例えば将来の見えない市場といっても、そ

れを使ってくれるユーザー、もしくはその候補は既に世の中には

存在するはずで、その観点から見ると統計データが存在すること

は多い。そこを出発点にいくつかの仮定を置きながら、個別の事

業アイデアのターゲット顧客を推計する。

ロジスティック曲線とは、元来、環境の制約のなかで生物の個体

数が増加する推移を表す曲線で、S字型のカーブを描く。一定の

経営環境の制約下における商品などでも同様にS字カーブで普

及していくことが多いことから、市場の立ち上がりでも応用され

ることがあるが、問題はいつその市場が立ち上がるのかを読む

ことだ。

市場の立ち上がりをもたらす要素は、（1）技術の性能向上とコ

スト低下、（2）ハードの充実や人材供給、（3）課金の仕組みなど

事業インフラの普及と法規制の見直しだ。そしてこれらの要素

はいずれも（4）革新的プレーヤーの積極的な活動によってもた

らされる。

未来の市場はどうやって推定するのか？

市場規模推計の理論とポイント

（筆者が作成）

“フェルミ推定”
（潜在市場規模）

① マクロの潜在顧客ベース

② 対象セグメント

④顧客ベースの拡大

潜在顧客 退出顧客

“立ち上がりタイミング”

③ バリューチェーン上の位置づけ

“ロジスティック曲線”
（立ち上がりペース）

技術 製品 サービス
性能/コスト、インフラ、
法規制、革新者

新規顧客
⇒継続客

⑤件数ベース/金額ベース ￥
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未来事業
×

未来市場
既存事業に注力するだけで将来も成長し続ける企業はない。

社会や技術の変化をリスクではなく新市場創出のチャンスととらえ、

明るい未来を作り出すための事業開発を実践しよう。

7
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 未来市場 総論

1. 未来の市場規模を予測する
2. テーマ選定の考え方
3. 市場規模の推定方法

 未来市場 各論

1. 人工知能（AI）
　「人工知能（AI）による事務業務代行」、「AIによる
コールセンター業務代行」について市場規模の推定
を実施した。AIに代替され得る市場の中でも、その業
務内容および雇用形態を鑑みると比較的早い段階
で既存の業務形態から代替されると想定したためで
ある。

2. 電池
　世の中に影響を及ぼす蓄電池（2次電池）に焦点
を当て、「家庭用蓄電池」、電気自動車（EV）に蓄え
た電気を家で使う「V2H（Vehicle to Home）システ
ム」について市場規模の推定を実施した。ICTによる
高度情報化社会の進展に伴い、特に家庭での電気
エネルギー管理は今後大きなポイントとなると想定し
たためである。

3. ロボットスーツ
　「介護業務従事者用ロボットスーツ」、「民間用ロ
ボットスーツ」について市場規模の推定を実施した。
高齢者の健康寿命延伸のため、介護現場における
ロボットスーツの利用が重要視されること、エンターテ
インメント分野での利用が民間へ浸透すると想定した
ためである。

4. ロボティクス物流
　包装、荷役のプロセスにおける業務を高度化する
ために利用される、可動式倉庫ロボットの導入に焦点
を当て「倉庫ロボット」の市場規模の推定を実施。電
子商取引（EC）の増加や労働力不足を背景に、物流
倉庫業務における省人化への動きが加速することを

想定したためである。

5. 高度運転支援/自動運転
「自動運転機能を搭載した乗用車/タクシー」に焦点
を当て、市場規模の推定を実施した。自動運転技術
の発展により、乗用車/タクシーにおいて既存の自動
車からの著しい代替が生じると想定したためである。

6. 拡張現実（AR）/仮想現実（VR）
　個人向けの「AR/VRデバイス」、「AR/VRアプリ
ケーション」について市場規模の推定を実施した。
スマートフォンが人々の生活に必要不可欠なものとな
るまで普及したように、AR/VR技術を利用したデバイ
スおよびコンテンツも同様に民間市場へ普及していく
と想定したためである。

7. 3Dプリンティング
　消費者向け市場に焦点を置き、「家庭用3Dプリン
ター」、「3D設計データのマーケットプレイス」について
市場規模の推定を実施した。3Dプリンティング技術
の応用範囲は広く、利用機会は技術の発展を伴って
特に家庭用で増加していくことを想定したためである。

8. ウエアラブル
　「リスト装着型のウエアラブルデバイス端末」、「ペッ
ト用ウエアラブル端末」について市場規模の推定を
実施した。現時点で広く普及しているウエアラブル端
末がリスト装着型であること、装着対象がペットにまで
広がっていき、市場が急速に拡大していくことを想定
したためである。

9. フィンテック
　「法人向けの貸付型クラウドファンディング」、「AI
による個人向け投資ロボアドバイザリー」に焦点を当
て、市場規模の推定を実施した。ICTの進展およびス
マートフォンの普及による金融システムの在り方に大
きな変化が生じ、取引に介在するプレーヤーが変化
すると想定したためである。

10. サービスロボット
　人とのコミュニケーションを行う場面で利用される
サービスロボット市場に着目し、「法人向けサービスロ
ボット」、「個人向けサービスロボット」について市場規
模の推定を実施した。サービスロボットの市場への浸
透により、個人や個人にサービスを提供する法人で
の活用が拡大することを想定したためである。

  未来市場2018-2027 ［目次］

未来市場
2018-2027
予測手法と算出根拠を示し
これから10年の市場規模を定量化する
未来市場予測レポート
■ 監修・執筆：秦 充洋
　（株式会社ミレニアムパートナーズ 代表取締役／株式会社BDスプリントパートナーズ 代表取締役）

■ 執筆：片倉　健（株式会社ビタリー 取締役 マネジングディレクター）
　　　　山崎友輔（株式会社ビタリー ディレクター）

■ 2017年12月18日発行
■ レポート：A4判、278ページ
■ CD-ROM：本体に掲載された図表を収録
■ 本体価格 450,000円+税　
■ 発行：日経BP社

NEW
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11. シェアリングエコノミー
　市場が拡大し続けるシェアリングエコノミー分野の
中で、「民泊」、「駐車場シェアリング」について市場
規模の推定を実施した。いずれも代替し得る既存の
市場規模が大きく、今後の市場拡大の余地があると
想定したためである。

12. 予防医療/ヘルスケア
　「遺伝学的検査」、「スマートフォン向けを中心にし
た健康関連アプリ」について市場規模の推定を実施
した。検知技術の進歩などで遺伝子検査への期待
が高まっていくこと、スマートフォンやウエアラブルの
浸透によってアプリケーションを用いた健康促進が
拡大することを想定したためである。

13. ドローン
　ドローン市場の中で「配送用ドローン」を選定し、市
場規模の推定を実施した。物流量の増加、労働人口
の減少による労働力不足などを背景に、物流分野で
の省人化への動きが加速し、その代替手段として
ドローンが普及する可能性が高いと想定したためで
ある。

14. スマートハウス/EV
　スマートハウスをエネルギーの最適化に寄与する
居住関連機器・サービスと捉え、「家庭用太陽光発
電パネル」、「EV/プラグインハイブリッド車（PHEV）」
の市場規模の推定を実施した。家庭用の太陽光発
電が普及し、スマートハウスとEV/PHEVが一体と
なって発展すると想定したためである。

15. 地震対策
　個人向け市場における「地震保険」、「災害時に利
用される地震防災グッズ」について市場規模の推定
を実施した。南海トラフなど発生し得る巨大地震につ
いての関心が高まっていく中で、対応策として保険へ
の加入や防災への準備が進むことを想定したためで
ある。

16. シニアマーケット
　有料老人ホームやサービス付き高齢者向け住宅
を含んだ「シニア向け住居」、「シニア向け家事代行
サービス」について市場規模の推定を実施した。高
齢化とともに高齢者向け市場の拡大は明らかであり、
その中でも特に高齢者の衣食住に関する市場の伸
展が著しいと想定したためである。

17. インバウンド
　外国人旅行者の滞在費のうちの宿泊消費および
食費、コト消費、モノ消費の4点に着目して「インバウ
ンド」の市場規模の推定を実施した。世界各国での
旅行者数の増加および東京2020オリンピック・パラ
リンピックの特需効果など、さらなる市場の拡大が見
込まれると想定したためである。

18. クラウドソフトウエア
　「クラウド会計ソフト」、「クラウド労務管理ソフト」
について市場規模の推定を実施した。利便性および

サービス品質、セキュリティー技術の向上などによっ
てクラウドソフトウエアの利用者がますます増加してお
り、今後の市場の伸展が著しいと想定したためで
ある。

19. ポイントサービス/仮想通貨
　決済手段としての「ポイントサービス」、「仮想通
貨」に着目して市場規模を予測した。マーケティング
活動の一環としてポイント決済の伸展の可能性は高
く、また、市場の認識が確立されつつある仮想通貨に
関連する市場の発展が大きいと想定したためである。

20. 副業ビジネス
　副業から得る収入に焦点を当て、「副業ビジネス」
の市場規模の推定を実施した。日本政府は、副業を

「原則容認」することで正社員の副業や兼業を後押
しする方針を打ち出した。この動向により、今後は副
業で収入を得る労働者が増加し、副業市場が活発
化すると想定したためである。

  特徴

  未来市場2018-2027 ［目次］

　事業開発の検討の際に、意思決定者から必ず問われるのは
「その事業の市場規模は将来どのくらいになるのか」ということ
です。有望な事業か否かを判断するのに一定の売上規模がある
というのは重要な指標になるわけですが、まだ市場が立ち上がっ
ていない状況で売上規模を推定するのは、簡単ではありません。
　人工知能（AI）、ロボット、自動運転、フィンテックなどの先端技
術を取り入れた事業開発は、大きな売り上げにつながる可能性が
ありますが、一方で、その実態がつかみきれないものが多いのが
実状です。「未来の市場規模が見えない」ことが、この主な要因
です。『未来市場 2018-2027』はそのような“まだ見えていな
い市場”の規模を定量化する市場予測レポートです。技術革新と
密接に関連する20テーマを選定し、市場規模予測の前提条件や
予測手法を明示しながら、各テーマについて今後10年間の市場
規模（日本、世界）を予測します。

※本レポートは、市場規模予測に関して、それぞれの算出に必要
なデータや数式、仮定で用いた条件を明らかにしていますので、
他の分野についても、この考え方を応用して計算式をカスタムで
作り、市場規模を独自に算出することができます。

未来の市場規模がわかる

テーマ
人工知能（AI）
電池
ロボットスーツ
ロボティクス物流
高度運転支援/自動運転
拡張現実（AR）/仮想現実（VR）
3Dプリンティング
ウエアラブル
フィンテック
サービスロボット
シェアリングエコノミー
予防医療/ヘルスケア
ドローン
スマートハウス/EV
地震対策
シニアマーケット
インバウンド
クラウドソフトウエア
ポイントサービス/仮想通貨
副業ビジネス

市場予測②
AIによるコールセンター業務代行
V2Hシステム
民間用ロボットスーツ
ー
ー
AR/VRアプリケーション
3D設計データ・マーケットプレイス
ペット用ウエアラブル端末
個人向け投資ロボアドバイザリー
個人向けサービスロボット
駐車場シェアリング
健康関連アプリ
ー
EV/PHEV車両販売/充電スタンド
地震防災グッズ
シニア向け家事代行サービス
ー
クラウド労務管理ソフト
仮想通貨
ー

市場予測①
AIによる事務業務代行
家庭用蓄電池
介護業務従事者用ロボットスーツ
倉庫ロボット
自動運転機能搭載乗用車/タクシー
AR/VRデバイス
家庭用3Ｄプリンター
リスト装着型ウエアラブル端末
貸付型クラウドファンディング
法人向けサービスロボット
民泊
遺伝学的検査
配送用ドローン/保険
家庭用太陽光発電パネル
地震保険
有料老人ホーム/サービス付き高齢者住宅
インバウンド
個人事業主向け/中小企業向けクラウド会計ソフト
ポイントサービス
副業ビジネス

人工知能（AI） 電池 ロボットスーツ ロボティクス物流

高度運転支援/
自動運転

拡張現実（AR）/
仮想現実（VR） 3Dプリンティング ウエアラブル

フィンテック サービスロボット シェアリング
エコノミー

予防医療/
ヘルスケア

ドローン スマートハウス/EV 地震対策 シニアマーケット

インバウンド クラウドソフトウエア ポイントビジネス/
仮想通貨 副業ビジネス

（1）フェルミ推定
つかみどころのない物理量を短時間で概算する方法。いくつかの仮説を元
に推論を重ねて算出する。

（2）ロジスティック曲線
生物の個体数が増加する推移を表すS字型曲線。代表的には人口動態
があり、商品の販売数など市場変動に適合するモデルとして使われる。

主な予測手法
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第1章 未来事業開発の全体像	
	
未来事業開発とは
事業開発責任者・担当者が感じる課題
既存事業の組織の常識と新規事業の組織の常識は違う
既存事業から新規事業に異動した人の悩み

「新しい価値の創造」を阻む壁を乗り越えたい
否応なしに変わらなくてはいけない時代
イノベーションを推進する心構え
未来事業開発の全体像
未来事業開発3×3ステップ

「発想」の3ステップ
「モデル化」の3ステップ
「実行・巻き込み」の3ステップ

第2章 事業コンセプト

2イノベーションとは?
「新しい組み合わせ」を見つける
【グループワーク】「イノベーティブ」な製品・サービス① DVD
【グループワーク】「イノベーティブ」な製品・サービス② DVD
事業発想を生み出す3つのポイント
ポイント①『 インプット』なくしてアウトプットなし
ポイント② 事業構築の6ステップ
ポイント③ チームアプローチ

「発想の生産性」をあげるには？
【グループワーク】変化が生むチャンス DVD
【グループワーク】「クロストライアル」組み合わせカード法 DVD
組み合わせカード法のポイント DVD
組み合わせ発想の効果
新しい機会を見つける「クロスSWOT」
間違いだらけのアイデア選び
一見「？なアイデア」にこそチャンスがある
古い問題の新しい解決策
事前に収集したい情報

【グループワーク】アイデアの選定 DVD

第3章 顧客への提供価値

顧客を考える
２段階のターゲティング
初期ターゲットによる資源蓄積
成長ターゲットとそこに至る絵を描く
セグメンテーション 主要な切り口一覧
行動特性で市場を見直す
翻訳アプローチ（セグメンテーション、ターゲティング）
注目すべき切り口　波及効果に着目して浸透を図る
捉えておくべき「顧客の構造」

【グループワーク】顧客を考える DVD
「提供価値」3つの視点
顧客にとっての価値とは？
一般的なポジショニングの説明
戦略キャンバス（ブルーオーシャン戦略）

【グループワーク】顧客への提供価値を考える DVD

第4章 プロトタイピングと顧客検証	

顧客の「こうしてくれ！」は本当に正しいか？
顧客検証の3つのステップ（理解と検証）

「顧客を理解する」とはどういうことか？
カスタマージャーニーとは
カスタマージャーニーのコツ
既存の競合だけを見ていてよいか
法人マーケティングの要諦（1）
法人マーケティングの要諦（2）
顧客ヒアリングのテクニック
プロトタイピング＝原型・試作品を作る
よくある事業検討プロセス
顧客開発モデル／リーン・スタートアップモデル
MVP（検証製品）、3つのポイント
検証結果の評価
顧客検証と見直しを繰り返す

「ヒアリング」に行かないと始まらない

大切なのは「ＰＭＦ（プロダクト・マーケット・フィット）」
事業アイデアを発想する

【グループワーク】MVPを考える DVD

第5章 バリューチェーン

ビジネスモデルを考えるためのバリューチェーン
バリューチェーン（事業を実現/運営する仕組み）を考える
発明が社会にインパクトを与えるには
バリューチェーン設計のポイント
エコシステムから「新たな顧客を発見」
オペレーション＆マーケティングの設計

「強み」とは何を指すのか？
マーケティング設計のポイント

「顧客への提供価値」と整合したプロセス
「並べ替え」によるイノベーション
ブレイクスルーのポイント
着眼点
デコンストラクション
リソースフルネス

【グループワーク】バリューチェーン DVD

第6章 マネタイズモデルを構築する

サービスドミナントモデルの普及 基本パターンとその事例
サービスモデル展開の骨格
サービスモデル・3つの要件
サービスモデル・実行上のハードル
マネタイズモデルとは？
マネタイズモデルを考えるポイント
利益を創出する主なロジック
顧客（生涯）価値に注目したマネタイズモデル

「対価の名目」一覧
バリュープライシング
マネタイズモデルを考える4つのステップ

【グループワーク】マネタイズモデル DVD

  未来事業2018 実践編 ［目次］

未来事業2018
実践編　
未来の事業をつくりだす
最新理論と豊富な成功実績を基に
企業の成長に不可欠な事業開発のノウハウを網羅

NEW

■ 監修・執筆：秦 充洋
　（株式会社ミレニアムパートナーズ 代表取締役／株式会社BDスプリントパートナーズ 代表取締役）
■ 執筆：小橋貴之
　（株式会社ミレニアムパートナーズ シニアコンサルタント／株式会社BDスプリントパートナーズ シニアコンサルタント）
■ 2018年5月31日発行（予定）
■ レポート：A4判、約300ページ
■ DVD：約90分
■ CD-ROM：本体に掲載された図表を収録
■ 本体価格 300,000円+税
■ 発行：日経BP社
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第7章 キャッシュフローで事業を魅力的にする

よくある「収支見通し」
「キャッシュフロー検討」のポイント
キャッシュフローの5つのステップ
フェルミ推定で数字を推定する
手順１：対象市場の推計
手順２：損益分岐点
手順３：収支見通し
手順４：資金見通し
手順５：シナリオ作成
キャッシュフロー検討のポイント
キャンバス上の工夫
ビジネスモデルキャンバスと6つのステップ
ビジネスモデルキャンバスを見直すヒント
ビジネスモデル転換の視点
ビジネスモデルキャンバス作成の流れ

第8章 社内・顧客の巻き込み

巻き込んで動かす対象は？
新しい取り組みは「組織の常識」と対立する
ミドルマネジメントはなぜ動かないのか
既存事業部門はなぜ協力してくれないのか？
相手を「巻き込む」、「納得させる」

『相手を動かすストーリー』の基本パターン
「ありたい姿」と「あるべき姿」
「ありたい姿/あるべき姿」をどう考えるか
取り組む意義の例

“叩き台”で目指すもの
リーダーとしての心構え

第9章 トップマネジメントが果たす役割

なぜ新しいアイデアが形になって行かないのか
事業開発の実行時に陥りがちなパターン

アイデアキラー、10の殺し文句
大企業の経営者に求められる3つの顔
事業開発はCEOへの登竜門
100億円事業を支える意思決定のコツ
事業化判断　10の自問自答
成長フェーズ・マネジメント
組織変革の定石　〜7つのS〜
事業開発が円滑に進む仕掛けの例（１）
事業開発が円滑に進む仕掛けの例（２）
新事業と既存事業のヒトのやりくり
担当者の「つまづきパターン」
指導のポイント

「処方箋」は既にある。実行できるかが課題

第10章 今後に向けて

【付録】簡易版組織診断

【付録】事業計画作成チェックリスト

DVD収録内容

本DVD活用方法について
【グループワーク】「イノベーティブ」な製品・サービス①
【グループワーク】「イノベーティブ」な製品・サービス②
【グループワーク】変化が生むチャンス
【グループワーク】「クロストライアル」組み合わせカード
組み合わせカード法のポイント

【グループワーク】アイデアの選定
【グループワーク】顧客を考える
【グループワーク】顧客への提供価値を考える
【グループワーク】MVPを考える
【グループワーク】バリューチェーン
【グループワーク】マネタイズモデル

  特徴

  未来事業2018 実践編 ［目次］

　『未来事業2018実践編』は、企業を持続成
長させるために不可欠な「新規事業」創出の取
り組みを成功させるためのレポートです。社会
や技術、産業の変化を見通せば既存事業が今
後も安泰と考えるのはあまりにも楽観的に過ぎ
ます。企業の持続的成長のためには将来の柱
となりうる事業の創出、あるいは既存事業のビ
ジネスモデルの改革が不可欠です。本書では
事業開発の取り組みを実践し成功させるため
の事業コンセプト、ビジネスモデル、バリュー
チェーン、マネタイズモデルなど各プロセスの
最新理論や正しい進め方について豊富な経験
を基に丁寧に解説します。また、DVDに収録し
たグループワーク・ファシリテーションを活用い
ただくことで社内で効果的なワークショップの
実施や企業内研修、人材育成に活用できます。

新規事業なんてやった事が
無いのに無茶ぶり1
アイデアが出ない。
出てもありきたり2

出てもすぐ潰される3
オープンイノベーションといっ
ても取っ掛かりが無い4

事業のアイデアが
生まれない

アイデア倒れで終わらない
事業化のコツは？1
そもそも、
ビジネスモデルって何？2
マーケットインというが
技術も大事なはず3
協業先や提携先の
見当がつかない4

ビジネスモデルを
構築できない

タコツボで視野が狭い1
資源配分が不十分
（ヒト・カネ）2
トップの理解、社内説得が
一番大変3
他社に協力してもらうには？
うまく巻き込めない4

新規事業に
周りを巻き込めない

新規事業を企画推進する上でのこんな悩みを解決します！

パターン認識
（理論、事例）

現場・
現物・現実

変化・予兆
気
付
き
・
発
見
・
組
み
合
わ
せ・
顧
客
・
競
合

インプット

パートナー
外部資源

トップ
社内他部署
チーム

顧客
巻
き
込
み
・
周
り
を
動
か
す
・
実
行

アウトプット自社ビジョン・ミッション、自身の志、リーダーシップ、メンタルモデル

チームアプローチ、顧客検証、リソースフルネス、巻き込み行動

ビジネス
モデル

実行/巻き込み

コンセプト

ピボット

①事業コンセプト

②顧客提供価値
③バリューチェーン
④マネタイズモデル
⑤キャッシュフロー

⑥将来構想　⑦行動プラン/WBS
⑧デリバリー・プレゼン

事業開発全体のサイクル

※目次、DVD収録内容は変更になる場合があります。
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