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私自身の経歴
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ブレークスルーパートナーズ株式会社  
マネージングディレクター 

コマツ8年。東京大学、スタンフォード大学大学院 卒業 
マッキンゼー14年 

2002年よりブレークスルーパートナーズ株式会社を共同創
業。ベンチャー共同創業・経営支援と、大企業の経営改
革、新事業創出支援、経営人材育成に取り組む 

経営改革・新事業創出支援に、内外で過去38年携わってい
る 

44万部の『ゼロ秒思考』を始めとして国内26冊、海外29
冊出版。合計135万部超

赤羽雄二
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コマツにて超大型ダンプトラックの設計
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スタンフォード大学大学院で機械工学修士を取得
シリコンバレーの空気に初めて触れる
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マッキンゼーにて14年間、日本企業、韓国企業の経営
改革、新事業創造にパートナーとして取り組む

うち、10年間500週、ソウル往復

世界二十数カ国からコンサルタントを動員

日々学ぶことが多く、入社早々メモを開始
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2000年以降、日本発の世界的ベンチャーを1社でも多く
生み出すべく、ブレークスルーパートナーズを創業
ベンチャー共同創業、経営支援
中小・中堅・大企業の経営改革、人材育成、新事業創出
支援
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インド3位のバイクメー
カー 9



知の流通、活
用、
民主化

モバイルクラウ
ド セキュリ
ティ

Virtual Human 
Agent x XAI

AI x IoT x ロボット 
めざましカーテン 

mornin’

常温塗布可能な
金属ナノインク

富裕層・資産ｱﾄﾞﾊﾞｲ
ｻﾞｰ 向けﾒﾃﾞｨｱﾌﾟﾗｯﾄﾌ
ｫｰﾑ

未経験から1ヶ月で 
ｻｰﾋﾞｽを作るｴﾝｼﾞﾆｱに

日本語学習者と日本人
を

つなぐプラットフォー
ム

プロセス最適化支
援 ふるさと納税
do
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ファミマの全16000店舗に導入中ふるさと納税のバックエンドを 
押さえ、急成長中



訪問看護ステーショ
ン

タイピングで学習を加速す
る子ども英語教育

就活・転職支
援

五感で満足させる各種のパン
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どこよりもお客様に寄り
添った訪問看護を提供
し、急成長中

富山発、感動のおいしさ 
焼きたての味を冷凍で全国、全世界

へ 
前期1億4000万円 

小学生から中学生、高校生に
も 

体制を強化し、FC事業を急
展開中



事業計画に関する基本的な考え方
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事業計画に関する基本的な考え方
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事業計画とは、起業を志したり第二創業を目指したりするとき、あるいは社内で新事
業を立ち上げるとき、誰に何を売ってどう儲けるのか、どう急速に立ち上げるべき
か、考えを整理したものです。文字通り、事業の計画を書いたものです。 
今回、社内で新事業を立ち上げようとしておられる方、起業や第二創業を目指す方に
向けてお話します。中小企業の経営者にも、既存事業の拡大や新たな事業展開に際し
て参考にしていただけると思います。 
どの場合も、どうやって事業を成功させるか、計画を練り、詳細に決め、ぶれないよ
うに書き留めておき、最速で動き、立ち上げられるように準備します。 
一緒にやる仲間を募ったり、事業の資金を獲得したりする目的にも使うため、人にも
わかりやすく書く必要があります。 

ここでは、3 つの事業を例として説明します。 
一つめは「英語を話せなかった人でもかなり滑らかに話せるようになる、英語スピー
キング練習アプリ」 
二つめは「会社やプライベートで大きな問題になっているパワハラ・モラハラへの悩
み相談アプリ」 
三つめは「高齢化社会の進展で急成長が必要とされる訪問看護事業」



事業計画の要素
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事業計画は、 
① 解決すべき重要な課題とターゲット顧客・ユーザー 
② 事業ビジョンとその達成ステップ 
③ 経営チーム 
④ 製品・サービスの内容と特長 
⑤ 市場規模、成長性 
⑥ 事業戦略と競争優位性 
⑦ 事業提携と実現方策・シナリオ 
⑧ 利益を上げる仕組み（ビジネスモデル） 
⑨ 組織体制 
⑩ 実行計画 
⑪ 2 年間の月次収支計画（売上、入金、支出、月次収支、月末口座残高をわかりやす
く並べたもの） 
⑫ 資本政策 

などをパワーポイント20～30ページに書きます。ワードではなく、パワーポイント
（Keynote、Google  Docs などの総称としてパワーポイントと呼びます）をお勧めし
ています。 
その方がページごとに扱いやすく、編集もしやすくなります。ページを足していくこ
とも、ページの順序を入れ替えることも簡単にできます。ただし、⑪の月次収支計
画、⑫の資本政策は、それぞれエクセル 1ページとなります。 



7日で作り込む理由
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こういった事業計画の作成に何か月もかけてはもったいない。検討しているうちにタ
イミングを逃したり、せっかくいいアイデアだったのに競合が現れたり、共同創業に
合意してくれたメンバーを失ったりもする。自分の想いが冷めてしまうこともある。 
時間をかけて内容が深まっていけばまだいいが、多くの場合、壁にぶつかったまま
だったり、堂々巡りになって内容が一向に深まっていかなかったりする。数か月たっ
ても、サービスの企画がまとまらなかったりする。つまり、その数か月が無駄になる
だけではなく、多くの場合、当初の勢いを失ってしまう。資金も無駄に食いつぶす。 
事業計画作成について詳しく書いた書籍は多数あるが、読んだだけではまず書けな
い。何となくわかった気になっても、実際に自分が考えている事業の検討は中々進ま
ない。形だけマネをして記入しても、深く考えていないので、内容がスカスカだ。事
業を何とかしたいという気持ちは強くても、説得力のある事業計画をどうやったら書
けるようになるのかがよくわからない。 
結局、事業計画とは、そのビジネスに対してどれほど深く考えたか、どれほど熱意を
持って考え抜いたかで質が決まる。深く深く考え、何時間でも語り尽くせないほどお
客様の悩みや課題を熱心に研究し、理解しているかどうかが鍵を握る。お客様が何に
困っているのか、どういうものを求めているのか、なぜ求めているのか、誰よりも詳
しく知っていることだ。 
誰のどういう悩みや夢にどう答えるのか、顧客の置かれた状況の一部始終を知り、場
合によっては本人よりも深く知り、素晴らしい解決策を提供する。顧客視点でユニー
クな解決策を提供する。それが事業の根幹だ。 
事業を立ち上げるとは、決して一人よがりに延々と自分の夢を語ることではない。あ
くまで顧客の課題を解決することに徹し、その中で自分の夢を実現していく。決して
自己満足をすることではない。 
私はこれまで多数のベンチャーを共同創業・経営支援してきた。また、大企業の経営
改革・新事業立ち上げ支援にも多くかかわった。その経験に基づき、想いを素早く事
業計画に落とし込み、事業を成功させるための実戦的な方法をお伝えしたい。



7日で作り込む理由（その2）
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充実した事業計画を 7 日で完成することは、もちろんできない。 
ただ、熱意を持って事業に取り組んでいる場合、そのくらいのスピードで事業計画第 
1 版を作成すると、全体像が驚くほど明確になる。何より、自分の頭が整理される。 
何を質問すべきか、どこをもっと深掘りすべきかがわかる。仮説検証のための実証ミ
ニプロダクト（MVP=Minimum Viable Product）をぶれなく作ることもできる。 
7 日でいったん完成させる、というスピード感と全体像への取り組みが、自分の頭を
大いに整理してくれる。 
同じようなスピードで事業計画第 2 版を作り、人に説明し、修正していけば、どこに
出しても恥ずかしくない、十分実用的な事業計画が作成できる。 
事業のイメージが全くない白紙状態の場合、もう少し探索活動が必要だ。誰が何で
困っているのか、そこに特別優れた解決策を提供できるのか、そ の結果、顧客に感謝
されて事業として成り立つものを作り上げられるのか、早急に検討を進める必要があ
る。 
この事業を絶対に成功させたいという強い想いがなければ、事業の深い検討もできな
ければ、事業計画を書き上げることも到底できない。事業計画は見栄えのみの作文で
は決してないからだ。 
今回、この事業を絶対に成功させたいと思えるようなものの見つけ方、深掘りの仕方
についても詳しくご説明する。 



事業計画作成にChatGPT をフルに活用すべき理由
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2022年11月に ChatGPT-3.5 が、2023年3月14日に ChatGPT-4.0 がリリースされ、世界
中で大ブームになった。ChatGPT は生成AI といわれるもので、日本語や英語で質問す
るとなんでも答えてくれる。これまでのチャットボットは機械的で単純な反応で正直あ
まり役には立たなかったが、ChatGPT は何を聞いても人、しかも専門家が答えてくれる
ような素晴らしい答えを返してくれるので皆、驚愕した。 
基本原理は、大規模言語モデル（LLM：Large Language Model）といわれるものだ。
「イギリスと言えばロンドン、フランスと言えばパリ、じゃあ日本と言えば・・」とい
う質問をすると高い確率で「東京」となる。そのような考え方で言葉が次々とつむぎ出
される。世界中の無料情報がベースになる。簡単にいえばそれだけにも関わらず、先端
的 AI 研究者の想像をはるかに超える精度で言語能力を獲得してしまったために大セン
セーショナルになった。文脈の解釈が可能になったためであり、チューニングにより、
大変感じよくかつほぼ完璧な会話・チャットができるようになったためだ。 
ChatGPT は個人だけではなく、多くの企業が次々に取り入れている。実際どう使うかは
実は大きな問題がひそんではいるものの、それを踏まえて使いこなすしかない、という
状況だ。 
事業計画作成において、ChatGPT を活用できそうな分野が 3 つある。 
一つは、自分があまり詳しくない分野に関してさっと学ぶことだ。例えば、母親が訪問
看護をしていたとか、小さいときに大病をして看護師さんにすごく助けられたなどの思
い入れから、訪問看護事業に取り組みたいという気持ちはものすごく強くても、経験・
知識がほとんどない場合だ。 
訪問看護の実際の内容、業界動向や、看護師確保の手段、法規制などをさっと調べるの
に、ChatGPT はものすごく有用である。 
検索とは決定的に違う。検索の場合は、関連キーワードを入れて表示される記事をひた
すら読み、こうかなああかなと想像をめぐらしつつ理解を深める。「要するにどうなの
か」という検索はできないので、調べる側がキーワードを考え、記事を読んで自分で整
理しないといけない。



事業計画作成にChatGPT をフルに活用すべき理由（その2）
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いっぽう、ChatGPT であれば、わからないことを遠慮なく質問し続ければ、何度で
も何でも即座に教えてくれる。 
検索ワードを組み合わせるなどの工夫は不要で、日本語で質問し続けることができ
る。ぐだぐだしていても全くかまわない。答えに対して何度質問しても常ににこやか
に感じよく答え続けてくれる。人当たりがよく何でも非常に詳しい丁寧な専門家が答
えてくれているかのようだ。 
二つ目は、アイデア出しだ。ChatGPT にはこういう分野での新事業案を 30 個出して
くれというと数秒で出してくれる。それに対して、もっと技術的に差別化しやすいも
のに変えてくれというと、また数秒で答えがくる。事業立ち上げのためのプレスリ
リースのタイトル案を 20 個出してくれというのも同様だ。対象セグメントに受ける表
現に変えてくれというとそれもすぐに対応される。 
日本語だと数秒かかるが、英語だと 1 秒かからない。初めて見るとびっくりするス
ピードと網羅性で答えてくれるので、使わない手はない。何度依頼しても、嫌な顔ひ
とつせず、即答だ。



事業計画作成にChatGPT をフルに活用すべき理由（その3）
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三つ目は、考えの壁打ちやブレインストーミングだ。ChatGPTへの指示である「プロ
ンプト」に事業案の骨子を書き、対象セグメントのユーザー3 名の年齢、趣味嗜好、
行動様式などを詳しく書いて、順番に 5 回意見を言うよう指示すると、目の前でそれ
が一気に展開される。3 人があたかもそこにいるかのように、リアルなやりとりをし
てくれる。まるで実際のフォーカスグループインタビューのようなことが数秒ででき
てしまうのだ。 
ユーザーだけではなく、会社の上司や、投資家が事業のアイデアにどういう反応を示
すか、ということも同様に即座に確認できる。それぞれの性格、価値観、議論スタイ
ルなどをプロンプトに記入することで、非常にそれっぽい反応を目の当たりにするこ
とができる。 
しかも起きそうな議論を「こちらの説明」「先方の反応、批判」「それへのさらなる
説明」「それに対するより強い突っ込み」「それをうまくかわしつつ、受けとめつつ、
説得力と熱意あふれる再度の説明」として説明してもらうことも、これを想定できる 
3 つのパターンごとにやってもらうこともできる。 
このようなシミュレーションは今まで不可能だった。同僚や共同創業の仲間と話して
も、上司や投資家の反応はそこまで想像できず、ろくに準備できなかった従来に比べ
て、ChatGPT を使うと、高い精度でのシミュレーションが数秒でできてしまう。これ
も、使わない手はない。というか、絶対に使うべきだ。



事業計画作成にChatGPT をフルに活用すべき理由（その4）
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ということで、「自分が詳しくない分野に関してさっと学ぶ」「アイデア出し」「考え
の壁打ちやブレインストーミング」の特に 3 点に関しては事業計画作成において 
ChatGPT を活用できる。 
なお、大規模言語モデルを使った生成系 AI は多数ある。現時点では、 OpenAI 社が提
供する ChatGPT が何歩も先を行っているので、本文では ChatGPT と表現している
が、Google の Gemini のほうが進化する場合もあるし、それ以外のものが生まれる可
能性も高い。ユーザーとしてはその都度、最新のもっとも優れた、使いやすい生成系 
AI システムを使えばよいと考えているが、表現としては ChatGPT に統一した。 
最後に、重要な点を一つあげておく。ChatGPT はうまく使えば東京～大阪間を10 分で
移動できるような「最新鋭の超音速ジェット機」のようなものだ。ただ、きちんと乗り
こなすにはこちらのスキルと慣れが必要で、それがないと大事故を起こす。なぜなら、
プロンプト（＝指示、質問）に書いた文章に続くであろう、確率の高い言葉を次から次
に並べて読みやすい文章で回答してくれるだけだからだ。 
文章があまりにもうまく、かつそれっぽいので、正しいことが書いてあるかのように錯
覚しやすいが、思考力も分析力も検討能力も何もない（もちろん人格や価値観などもな
い）ので、文章の内容の適切さは全く保証されない。また、「渋谷の人気ラーメン店 
10 店舗」や「判例」「特許公報」など事実に関する質問をすると 1/3 から場合によっ
てすべてが捏造であることもある。ありもしない店舗名、ありもしない判例、特許など
を捏造する。ChatGPT にかなり厳しく質問してみると、「生成系なのでいい答えがな
いとき、どうしてもやってしまいます」と白状した。 
この問題点を何度、 どのように警告しても、 ほとんどの人は、 ChatGPT の回答を鵜
呑みにしがちだ。しかも感情移入をして ChatGPT に寄りかかったような質問をし、人
が答えてくれているような錯覚をする。そうなると批判精神が消えるので大変危険だ。 
あくまで、このプロンプトでこういう指示をすると、こんな反応が返っ てくるのかと
自分の考えをベースに判断し、刺激材料として活用するなら、絶大な威力を発揮する。
くれぐれも注意されたい。



第1章　事業計画を作る前に
考えるべきこと
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事業計画との向き合い方
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事業計画の作成に着手する前に、自分は何をしたいのか、どのくらい強い気持ちなの
かを考えてみる。 
その事業についてどのくらい深く熱意を持って考えてきたか、どのくらいのエネル
ギーを投入してきたのか、事業についてあれこれ考えることがどれほど楽しいのか、
どのくらい多くを犠牲にしても絶対にやりたいのか、が成否を分ける。 
思いつきで比較的軽い気持ちで事業を始める人は意外に多いかもしれないが、思いつ
きで、行き当たりばったりだと、壁にぶつかった時に挫折しやすい。少し困難な状況
に陥るだけでやる気が失せてしまう。他にもっとやりたいことがあったと思い始めた
り、この事業は魅力がない、筋が悪いなど、自己正当化を始めたりしてしまう。 
どうしても本気度が低く、研究熱心になりにくい。今これをやらなければならないと
いう必然性がないからだ。本人は真剣なつもりでも、付け焼き刃的な姿勢が露呈す
る。どのくらい真剣かが微妙だし、本音が見え隠れするので意に感じて一緒にやろう
と言ってくれる人も中々現れない。本格的な支援も得にくいのが現実だ。自業自得で
はあるが。 

◆事業計画に「夢中になれる」人が輝く 
一方、これを絶対にやり遂げたい、困っている人を何とか救いたいと思っている場合
は、すべてに迫力がある。アイデアが続々湧いてくる。夜遅くまで考え続け、朝も早
くから目が覚め、工夫することが楽しくて仕方がなくなる。毎日爽快であるし、頭が
すごくよくなったような気までしてくる。 
夢の中で何か思いつき、ぱっと目が覚めることすらある。忘れないうちにと、枕元に
置いたメモ用紙に書き留めていくようになる。このくらいになると、事業への考えも
一本筋が通るし、自分の想いを語り、人を惹きつけて大事をなすことができるように
なる。 
こういう人は目の輝きが違う。目に力があり、人を惹きつける魅力がある。まだ何も
始めていない状況でもやり遂げる自信がみなぎっている。自分がやらなくて誰がやる
んだ、と当たり前のように思い込んでいる。 Apple 創業者のスティーブ・ジョブスが
まさにそれだ。2013年11月公開の同名の映画をぜひ見てほしい。大学を早々に中退し
た、落ちこぼれの彼がパーソナルコンピューターに触れた瞬間、自分が世界を変える
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こういう人は、壁にぶつかってもぶち壊して前進してきた歴史を持っているはずだ。
あるいはスティーブ・ジョブズのように、雷に打たれたように、別次元のスピードで
走り始めるはずだ。 
これが事業を何とかして成功させるタイプで、あなたがもしそのタイプだったら、本
当に幸せだと思う。あれこれ余計なことをいっさい考えず、頭にも浮かばず、ひたす
ら自分の使命を感じ、爆走することができるからだ。人の思惑や中傷もほとんど気に
ならない。使命達成に比べれば取るに足らないものだと、ごく自然に思えてしまう。 

◆事業計画に「夢中になれない」人でも何とかなる場合もある 
そういうタイプでなかったらもう少し苦労する。悩みが多くなるからだ。何かと迷っ
てしまい、最速で進めることが中々できない。 
そういう場合、一緒に走ってくれる熱い仲間を早めに見つけた方がいい。その仲間に
引きずられて頭が整理され、スピードも速くなる。うまの合う補完的な 2 人がいれ
ば、戦闘力は 2 倍にも 3 倍にもなる。 

◆成功の確率を上げるために 
どちらの場合も、成功の確率をさらに上げるため、本書を参考にして考えを整理して
ほしい。悩んだり試行錯誤したりが減り、より速く事業計画をまとめ上げることがで
きる。一度まとめ上げると心が落ち着くので、自然に全体を見通しやすくなり、大局
観が生まれてくる。最も重要な点に戦力を集中でき、壁を乗り越えやすくなる。 
成功体験があまりなく、事業にも事業計画にも初めて取り組もうとされている方はど
うすべきなのか。 
気にしなくてもいいし、気にしてもしょうがない。誰でも最初は初めてだ。
スティーブ・ジョブズがコンピューターボードに出会って売り始めた時も、マーク・
ザッカーバーグが Facebook の一つ前のサービスを作った時も、2 人とも初めてだっ
た。初めてだったが、自分が見つけたものに夢中になり、特別な集中力を発揮して取
り組んでいる。
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想いが強ければ、経験のなさは何とかカバーできる。こういうサービスを絶対作りた
いとか、困っている人を助けるサービスを早く作りたいとか、想いさえあればいろい
ろ工夫するので何とか道は開ける。ただ、想いをわかりやすく形にしたり、課題を整
理し解決策を考え出したりするには少しトレーニングが必要だ。 
もやもやとした気持ち、何となくこうかなと感じる時、それをはっきりと表現できる
ようになったら、事業計画は格段にまとめやすくなる。まとめられるようになると、
助けてくれる人も増える。 
顧客やユーザーの悩みをより深く理解し、どういう問題があるのか表面だけではなく
より本質的な課題に立ち返って整理する力をつけられれば、ありきたりではない解決
策を考えることができるようになる。 
ちょっとやそっとの壁に当たっても、うまく問題点を迂回するとか、周囲を埋めると
か、壁を乗り越える強力な仲間を集めるとか、工夫をして乗り越えていくことができ
るようになる。事業を進めていく中で次々に襲いかかる試練で簡単に挫折しないよう
になる。頭がかなりよくなり、慌てずに進めることができるようになる。 
思いついても何もしないとすぐ消えてしまうが、本当にやってみたければ、気持ちの
強いうちに一気に事業計画としてまとめてみてほしい。その目安が 7 日だ。まとめる
作業の中で考えが深まり、やる自信が生まれ、どんどん新しいアイデアが湧き、絶対
やり遂げたいという気持ちが強くなる。 
一緒にやりたいという人も出てきて加速していく。 
全力で取り組んでいただければ、意外にできるはずだ。意外にもできてしまう、とい
うように設計してある。 
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事業計画の作成は想いだけではできない。的確に形にするには、手順と方法がある。 
「こういうビジネスを何としてもやりたい」という強い想いを持った方が、独力で 7 
日の間に説得力のある事業計画を作成できるよう、問題点を指摘しつつ、順を追って
ご案内していく。 
作成された事業計画を拝見する機会が多いが、驚くほど共通の問題が見られる。 

（1）理由の問題 
第一に、こうしたい、こうしようということは一応書いてあるが、なぜ その分野か、
なぜその事業ビジョンを追求しようとするのかが明らかに検討不足で、説明不足だ。
もっと言えば、本当にその課題を解決したいのか、本気で想っているのかよくわから
ない。考え抜いているようには到底見えない。 

（2）事業モデルの踏み込み不足 
第二に、この事業がなぜ成長し、事業としてなぜ大変魅力的なのか、検討不足で、説
明不足が多い。「技術が素晴らしい、アイデアが素晴らしい」ということと事業の成
功とは必ずしも直結しない。他に満たさなければならない条件がいくつもある。多く
の場合、混乱し勘違いしている。 

（3）顧客ニーズの把握不足 
第三に、顧客ニーズの把握が甘く、実際どのくらい切実なニーズがあるのか、顧客に
よってニーズがどのように異なっているのか、何が決定的に重要なのか、いつどうな
れば本当に購入してもらえるのか、検討不足、説明不足だ。顧客と言っても、一筋縄
ではなく、ニーズによっていくつものセグメントに分かれることが普通だ。それぞれ
のセグメントごとに、ニーズはかなり違ってくる。その把握が非常に甘い。 
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（4）事業立ち上げの詰めが甘い 
第四に、事業をどう立ち上げるのか検討不足、説明不足だ。事業計画が数値計画主体
で、内容がほとんどないことが多い。数値計画はどうにでも作れるので、それをいか
に細かく作ってもあまり意味はない。数字に根拠があればもちろん価値があるが、そ
ういう数値計画は希だ。そもそも新たに始める事業では根拠ある数字は作りづらい。 
それ以上に問題は、数字合わせをするあまりに、事業そのものをどうやって立ち上げ
るのか、どこからどう始めるのか、どうやって体制を作るかなどの本質的な議論がほ
とんどないことだ。エネルギーを奪われてしまったという以前に、事業を数字でしか
見ておらず、立ち上げの現実的な難しさや取り組みについて考える姿勢がないと言わ
ざるを得ない。 

（5）競争優位性の踏み込み不足 
第五に、競争優位性の説明が不足していることが非常に多い。既存の、しかも競合製
品とのありきたりの比較があればいい方で、それすら突っ込 みどころ満載だ。自社製
品・サービスが市場導入される時点までに登場するであろう競合の新製品との比較は
まずない。自社製品・サービスがどのくらい優れていて、どうやって今後さらに差を
開いていくのか、勝ち続けていくのか、ほとんど考えられていない。競争優位性の根
拠としてあげられているのが特許数件のみで、その特許がなぜ競争優位性の源泉とな
るのか、他社がなぜ回避できないのか、検討も説明も不足していることが多い。 

（6）売上・利益計画の踏み込み不足 
第六に、根拠が極めて薄弱な売上・利益計画がほとんどだ。どのくらい 売れそうか、
売るつもりなのか、顧客候補への売上予想の積み上げがなく、あるいは類似商品の市
場把握がされておらず、ほとんどあてずっぽうだ。消費者向け製品・サービスの場
合、消費者のニーズや行動パターンの把握が甘く、需要を読むベースが全く見えな
い。 
出してみないと全くわからない商品も多数あるが、経営者としての心づもりとしてど
のくらい売れても不思議はないのか、そうならない時はどうすべきなのか、シナリオ
を考えることもしていないことが多い。



事業計画に多く見られる問題点（その3）

27

（7）メッセージ不足 
第七に、人に読んで理解していただくものとして、全体的に表現が稚拙 なことが多
い。言葉が短かすぎて何を言いたいのか、何度読んでも理解できない。明確なメッ
セージが書いてあればわかりやすいが、メッセージではなく、項目・箱だけ列挙して
いる。言いたいことの一部のみ書いているため、本人以外にはほとんど伝わらない。
あるいは、言いたいことが多すぎて、整理されていない。いろいろなことが頭に浮か
び、整理して書けないため、脈絡がない。その結果、本人でなければ何度読んでも頭
に入りにくい。あるいは、事業計画の重要な前提条件が抜けており、理解できない。 

（8）気合い不足 
最後に、書いた本人が事業計画の内容を必ずしも信じておらず、絶対実 行しようとの
コミットもないことが多い。悪いことに、というか当然ながら、それが事業計画から
はっきり見えてしまう。コミットしていなければ、つまり本当の熱意を持っていなけ
れば、事業がうまくいくはずがない。岩を砕いて前進できないし、周りからも支援の
しようがない。 
不思議なことに、そういう人に限って、誰も手伝ってくれないと不平を言い続ける
が、自業自得だ。ただ、自業自得に気づいていないので、不平を言い止むことがな
い。こういう場合、外からはどうしようもない。 
「社会的意義もある素晴らしい事業なのに共同創業者が見つからない」ということで
悩んでいる真面目な人もよくいるが、本当のところは、周りの人がだらしないのでは
なく、本人のコミットメントが低かったり、何としても事業を成功させるという迫力
のなさが災いしていることが多い。 
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「説得力ある合理的な事業計画」を作成するためには、一人でもできなくはないが、
できれば、一緒に事業を立ち上げる仲間、共同創業者候補などと徹底した議論をする
ことにより、考えを深め、仮説を構築し、検証し、客観的な視点から事業計画を練り
上げることが望ましい。 
① 解決すべき重要な課題とターゲット顧客・ユーザー 
② 事業ビジョンとその達成ステップ 
③ 経営チーム 
④ 製品・サービスの内容と特長 
⑤ 市場規模、成長性 
⑥ 事業戦略と競争優位性 
⑦ 事業提携と実現方策・シナリオ 
⑧ 利益を上げる仕組み（ビジネスモデル） 
⑨ 組織体制 
⑩ 実行計画 
⑪ 2 年間の月次収支計画（売上/入金/支出/月次収支/月末口座残高をわかりやすく並べ
たもの） 
⑪ 資本政策 
 
その上で、インタビュー、データ収集などを通じ仮説を検証。何度も何度も、仮説構
築→検証→仮説修正→検証を繰り返し、全体として整合性と一貫性のある事業計画を
作成する。
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仮説構築とは、こうではないだろうか、と考えをまとめることだ。誰のどういう課題
をどうやって解決しようとするのか、具体的に考えていく。 
英語スピーキング練習アプリの例で言えば、仮説の骨子は、以下である。 
・ターゲットユーザーは、20 ～ 30 代の留学希望者と 20 ～ 40 代で英語を話す必要に
迫られた社会人。 
・ターゲットユーザーの最大の悩みは、やる気はあるが、どうやってスピーキングの
勉強をしたらいいかよくわからないこと。世の中にある英語学習アプリは退屈だし、
英会話学校は高すぎてとても行けない。頑張って通った友人も簡単な挨拶以外、話せ
るようにはならなかったらしい。オンライン英会話は安価なものもあるが、ただネイ
ティブの人と話すだけで工夫もなく、どうしても長続きしない。 
・英語を話せるようになる学習法としては、口を慣らすのが最も重要なので、シチュ
エーションごとに短文を繰り返し、大きな声で発声する仕組みとする。 
・まず、例文を 20 回ずつ大きな声で読み上げ、次に質問に答える形式にする。 
・継続しやすいように、読み上げ回数による得点獲得、進捗状況、達成度、成長速度
ランキングフィードバックを行う。 
・スピーキングに特化した安価なアプリは他になく、シチュエーションごとの設定と
継続を促す仕組みに加え、学習法・学習量・モチベーション・成長スピードに関する
膨大なデータに基づく最適な練習機会の提供が競争優位性になる。 
・月額 980 円で提供する。レベルアップしたユーザーにはプレミアムコースを月額 
1980 円で提供。
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パワハラ・モラハラ悩み相談アプリで言えば、 
・ターゲットユーザーは、会社でのパワハラ、プライベートでのモラハラに悩むあら
ゆる年代の男女 
・ターゲットユーザーの最大の悩みは、パワハラ、モラハラを受けて辛く、食欲もな
く、眠れない状況になっていても、相談相手がいないこと。思い切って誰かに相談し
ても、思い過ごしだとか、「あなたにも原因があるのでは」と言われて、一層辛い思
いをする。生きていること自体、辛くなってくる。 
・効果的な方法としては、ChatGPT を活用して、何時でも何回でも、音声あるいはメッ
セージで気軽に相談できる。話したい人は話し、話したくない人はメッセージでやり
とりする。こちらの希望に合わせて「話をひたすら聞いてくれる」「適度に相手をし
てくれる」「聞いていれば、次から次へといろいろお話してくれる」モードを切り換
えることができ、利用者の気持ちや体調に合わせて話し相手、相談相手になってくれ
る。過去のやりとりを残して続けて相談することも、毎回消してしまうこともでき
る。 
・競合優位性としては、デリケートな利用者の気持ちによりそって、適切なコミュニ
ケーションを取れるので、競合に比べてストレスなく活用できること。ChatGPT によ
るやりとりに加えて、必要に応じて人が対応してくれるので、幅広いニーズに応えら
れる。 
・月額 3000 円で提供する。プレミアムコースを月額 6000 円で提供する。 
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訪問看護事業で言えば、 
・ターゲットユーザーは、利用者獲得を握っているという意味では、多忙で相談相手も
乏しいケアマネジャー、ソーシャルワーカー。お客様としてはほぼ 70 ～ 90 代で、在宅
治療を受けておられる方。 
・ターゲットユーザーの最大の悩みは、職務を全うしようとしても多忙であり、安心で
きる訪問看護事業者が少ないためにいつも心労を抱えていること。仕事に終わりがない
こと。お客様の悩みは、自宅で在宅治療がいつまで続くかわからない希望のなさ、家族
との軋轢、普段お世話になる訪問看護師との人間関係など、ストレスが強いこと。 
・訪問看護事業を効果的に進める方法としては、ケアマネジャー、ソーシャルワーカー
への丁寧なアクティブリスニングで彼らの悩み、ストレスを徹底的に減らすことと、各
事業所ごとに訓練された優秀な事業所長を置き、看護師への効果的なトレーニングを通
じて利用者のQOL を最大化すること 
・競合優位性は、ケアマネジャー、ソーシャルワーカーへの対応がいいこと、訪問看護
業務の見直し・標準化による、利用者にとっての快適感、安心感の提供。 

こういった仮説構築により、事業の全体像が見えてくる。見えてくると、ここはこうし
ようとか、ちょっと違うかなとか新しいアイデアがどんどん 生まれてくるので、それを
反映して仮説をいったん完成させる。 
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仮説構築ができたら、次は仮説の検証だ。 
英語スピーキングアプリの例で言えば、ターゲットユーザーの悩みは本当にそうなの
か、彼らは今どうやってスピーキングの勉強をしているか、英語を話せるようになら
ない理由は本当は何なのか、なぜオンライン英会話は続かないのか、大きな声で発声
する仕組みが本当によいのか、一つひとつ検証していく。検証の方法は複数考えられ
る。 
・ネットで関連情報を調べる 
・ChatGPTにあれこれ相談する 
・ターゲットユーザーに聞く 
・英語教師に聞く 
・英語学習について深い内容を書いているブロガーにコンタクトし、インタビューす
る 
・友人・知人 10 人程度に協力してもらい、複数の英語学習法を試す 
・競合アプリの結果、ユーザー評価等を分析する 
・スムーズに話せるようになるため、どういう気持ちを持つべきか、心理的要因につ
いても研究 
・簡単な実証モデルを作って試してみる 
パワハラ・モラハラ悩み相談アプリの例で言えば、ターゲットユーザーが本当に困っ
ていることは何か、どうやったら安心して悩み相談ができるのか、どうやったら悩み
相談の結果、悩みが軽減するのか、一つひとつ検証していく。 
訪問看護の例で言えば、ターゲットユーザーであるケアマネジャー、ソーシャルワー
カーが本当に困っていることは何か、お客様、その家族が本当に困っていることは何
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これらに結果に基づき、最初に立てた仮説を修正する。 
元の仮説にこだわりすぎず、これならどうだろう、こう考えてみたら違うかもしれな
いと柔軟に考え続けると、比較的簡単に仮説を修正することができる。 
仮説を修正したら、改めて上記のような方法で検証する。 
これを数回繰り返していくと、かなり確信の持てる仮説ができていく。仮説に対して
柔軟な姿勢を持ち続けること、考え続けること、検証し修正し再確認し続けることが
鍵になる。 
事業計画作成のプロセスにおいては、自分の想い、あふれ出るアイデア、気になって
いるポイント、うまく表現できないが無視できない点などをで きるかぎり書き出し、
その場で整理していく。あいまいな部分に対しては、自分で、あるいは仲間と質問を
繰り返し、仮説･ 代替案を提示し、足りない部分を補足する。 
あいまいな部分はとことん追求するプロセスなので、大変な忍耐力がいるし頭も熱く
なる。が、これをやり遂げると、一段高いレベルの経営観・世界観を得ることができ
る上、大きな自信となる。 
これらの努力の結果、通り一遍、フォーマットを埋めただけ、の事業計画とは決定的
に質が異なる、本来あるべき（説得力ある合理的な）事業計画が作成できる。 
徹底した議論と詳細検討のため、着手から会社設立あるいは社内での事業立ち上げま
で、通常は数週間から数か月かかる。今回の「7 日で作る事業計画」はその第一版
だ。 
一度作ることで、思考が飛躍的に進む。進めるべきかどうか見えてくる。そんなに魅
力的な事業だったら自分もやりたいという仲間も出てくる。 
そうすれば本格的な事業立ち上げに向けて、大きな一歩を踏み出すことができる。 
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事業計画の作成に何ヶ月もかける方が少なくないが、延々と時間をかければいいもの
ではない。むしろ状況と取り組み次第では、短期間に最初のドラフトを作ることがで
きる。 
ここではいったん「7 日で作る」としたが、骨子だけで言えば、2，3日でも、あるい
は一つのミーティングだけでも見えることがままある。初めての時は段階を踏んで 7
日で書いてみよう。 
事業計画は一般に数週間から数か月かかって作成するものだと考えられてきた。本格
的にはどうしてもそのくらいかかることもある。丁寧に市場調査をし、技術的な検討
をして進めるとそうなる。 
ところが、多くの場合、過剰に時間をかけ、全体像を考えるよりも細部にとらわれて
時間を浪費しがちだ。それよりは、極端ではあるが 7 日間で事業計画の最初のドラフ
トを作り、全体観を持ってさらに進化させる方がよほどよい結果を出せるのではない
かと考え、あえて本書を書くことにした。 
しかも ChatGPT をうまく活用すれば、前述のように「自分が詳しくない分野に関し
てもさっと学ぶ」「アイデア出し」「考えの壁打ちやブレインストーミング」などが
驚くほど速く、手軽にできるので、7 日間での事業計画の最初のドラフト作りがより
現実的になった。 

【7 日間のステップ概要】 
1日目は、事業計画の全体像をいったん作る。「解決すべき重要な課題とターゲット
顧客・ユーザー」に始まり、「事業ビジョンとその達成ステップ」「経営チーム」
「製品・サービスの内容と特長」「市場規模、成長性」までを頑張って整理する。A4 
メモにどんどん書いていく。 
気になる言葉、詳しくない分野は ChatGPT に質問してさっと学んでいく。説明がよ
くわからなければくり返し質問すれば数秒で答えてくれるので、検索や本を調べるの
より断然早くなった。 
また、ChatGPT は「アイデア出し」にも使える。自分で思いついたアイデアを 4，5 
個列挙し、「同様にあと 20 個提案してください」と言えば即座に出てくる。ちょっ
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2 日目も、引き続き全体像を作る。 
「事業戦略と競争優位性」に始まり、「事業提携と実現方策・シナリオ」「利益を上
げる仕組み（ビジネスモデル）」「組織体制」「実行計画」までを整理する。 
ここまでを考えると事業計画の全体像が見えるので、初日にカバーした内容も合わ
せ、もう一度全体を吟味する。 
この時点で事情を知らない家族や友人に説明しても、新規事業の魅力について賞賛を
得られる可能性は限りなく少ない。「それで何が言いたいの？」と言われるのがオチ
だ。 
2 日目の大半はそうした反応に基づき、客観的な視点で事業構想から組織まで見直
し、さらに頭をひねって改善し続けることになる。 

ただ、ここでも ChatGPT が活躍する。次のようなプロンプトを書いて ChatGPT と
「考えの壁打ちやブレインストーミング」をすることができるからだ。 

＃＃設定：あなたは世界でも有名な新事業創出に長けた経営コンサルタントです。 
＃＃条件：（新事業案をできるだけ詳しく 10 ～ 15 行の箇条書きで説明する。キー
ワードをすべて入れること） 
＃＃命令：この新事業案を非常に辛口の顧客、業界の専門家、経営コンサルタント
（あなた＝ ChatGPT さん）の 3 人で順次批判し、5 回繰り返して最高でどういう事
業になるか、最悪どう失敗するかを出してください。 

なお、Chat History を残さない設定にすれば情報漏洩の心配はない。 
日本語で数秒で回答が出てくるので（英語ならさらに早い）、それを見て事業計画の
ドラフトを修正する。 
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3 日目は、作った事業計画を顧客・ユーザー候補に説明し反応を見て改善を進める。 
業界知識のない家族、友人ではなく、当事者である顧客・ユーザー候補に直接インタ
ビューすることにより、正確な反応と有用なフィードバックが期待できる。インタ
ビュー結果を踏まえ、事業計画のチェックリストに基づいて、幅広い視点から何度も
何度も確認していく。膨大な資料を作成したわけではないので、事業構想をゼロベース
で見直すことも、そこまで苦ではない。 

4 日目は、事業計画としての体裁を整える日とする。 
これまでは A ４メモに手書きで数十ページ書いていた。手書きなので、頭に浮かぶま
ま書き殴っただけだ。ただ、全体像がはっきり見えているので、中身は十分ある。それ
をパワーポイントのテンプレートに記入していく。書いたメモを横に広げながら、テ
ンプレートに記入していく。 

5 日目は、テンプレート記入を完成させ、パワーポイントでの事業計画ドラフトを顧
客・ユーザー候補に説明してフィードバックをもらう。 
メモ書きと違ってパワーポイントに書いてあると、相手の印象もかなり変わってくる。
より正確に伝わることで、よい点、不足している点がはっきりと浮かび上がってくる。
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6 日目は、収支計画を立案する。 
2 年間、24 か月の月次収支計画だ。ユーザー継続率、課金率等の前提条件をベースケー
スとしておき、売上、入金、支出、月次収支、融資、出資、月末口座残高をエクセル
で整理する。 
これから立ち上げるビジネスに関して精緻な数値計画を立ててもほとんど意味がな
い。テンプレートを修正し、入力することで数字的な目安を立てる。さらに、その数
字に基づいて事業計画そのものも再度見直す。 
また資本政策についても設立から事業売却もしくは上場までの期間、どこから資金を
調達してどう構成を変えていくか計画する。 

7 日目は最終仕上げとプレゼン練習だ。 
聞く側の立場で最終チェックをし、近しい人を相手にプレゼンの練習をしてみる。初
めて聞く人の方が、より客観的な意見を言ってくれる。2 日目に意見を求めた相手にも
説明し、 5 日間でいかに進歩したか見てもらうのも刺激になる。 
事業計画を再度修正し、プレゼン練習も 4，5 回通しでやってみる。そうすると、説明
しづらいところ、相手に伝わりにくそうなところが浮かび上がってくる。



1日目　事業計画の全体像をいったん作る
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7 日で事業計画書を作り上げるために、まず 1 日目はメモ書きで思考を深掘りし、整
理することから始める。 
とにかくペンを走らせ、A4 用紙に考えをはき出していく。事業計画としてきれいにま
とめるのはまだ先だ。 
1 日目は、「解決すべき重要な課題とターゲット顧客・ユーザー」に始まり、「事業ビ
ジョンとその達成ステップ」「経営チーム」「製品・サービスの内容と特長」「ターゲ
ットとする顧客・ユーザーの切実なニーズ」「市場規模、成長性」まで整理する。 

◆ステップ1：　メモ書きで書き出す 
整理の仕方は、各項ごとに A4 メモにどんどん書き出すだけだ。頭に浮かぶことを内容
のよしあしを気にせず、ともかく吐き出していく。 
フォーマットは A ４横、左上にタイトルを書き、本文は 4 ～ 6 行、各行 20 ～ 30 字で
書く。 
メモ書きの標準的書き方だ。浮かんだことをタイトルに書き、本文を書く。似たよう
なタイトルでも何度も書き続けているうちに、より明確なアイデアが浮かぶ。場合に
よっては、改めて書き直す。そうやって、それぞれの項に関して5～10 ページ程度、合
計25～50ページ書くと自分のイメージがだいたい吐き出される。 
それを並べて、改めて各項を以下のように数ページに整理する。この時は、４～６行
にこだわらず書けばよい。 
1 ページ 1 分を守ってメモ書きを行っていけば、この全部が 2 時間程度でできる。 
その間はすべてを遮断し、集中して書き出す。携帯電話もネットも切って頭の中を全部
吐き出すつもりで一心不乱に書く。 
私自身もそうだが、ネットに常時接続されるようになってから、集中する時間が極端
に減った。これは生産性を上げる上で非常に有害なので、携帯電話もネットも切るこ
とは徹底してほしい。
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◆ステップ2： 30 分で関連情報を調べ研究する 
上記を書き上げたら、今度は 30分間、ネットで検索し、関連記事を読みあさる。 
重要な記事は印刷してラインマーカーで線を引く。例えば顧客・ユーザーニーズ、市
場規模、成長性、競合製品等はネットで把握できる情報が多いので、徹底的に調べ研
究することが必要だ。 
検索だけではなく、ChatGPT でも質問してみよう。100％信じてはいけないが、数秒
でどんな質問にも答えてくれる。意味がわからなかったら、要するにこういうことか
と確認したかったら、ChatGPT が大変に役に立つ。納得するまで質問を深掘りしてい
けばいいからだ。 

◆ステップ3： 30 分でドラフト案を見直す 
30分調べたら、もう一度書き上げた①～⑤のドラフト 1 を 30分見直す 
半分くらい書き直したくなるはずだ。こうして、着手 3 時間で①～⑤に関してドラフ
ト 2 ができ上がる。 

◆ステップ4： 30分休憩後、1 時間調べ上げる 
30分休憩をしたら、今度は 1 時間ネットで検索し、顧客・ユーザー・市場と競合状況
についてこれ以上ないほど調べ上げる。最初の30分と合わせ、100を超える記事を読
み終える形になる。初日にして、結構な知識と業界観が身につく。関連企業の IR 情
報は基本的な内容から今後の動向まで詳しいので必須。 
同様に ChatGPT にもどんどん聞いてみる。検索ワードの組み合わせ方などに頭を悩
ませる必要がなく、疑問点をそのまま書けばいいので、ありがたい。 
ネットに情報がこれ以上ないことがわかったら、そのビジネスに詳しい友人・知人が
いれば、メールで質問しておく。電話が可能であれば、電話でのヒアリングもする。
さらに、関連企業の広報に電話し、できるだけ詳しくヒアリングする。結構教えてく
れる。そこで改めてドラフト 2 を見直し、ドラフト 3 を仕上げる。

1日目　事業計画の全体像をいったん作る
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解決すべき重要な課題が何か、ターゲット顧客・ユーザーが誰か、をしっかり簡潔明瞭
に表現する。そうすると、その後の事業計画作成が非常に楽に進むとともに、事業計
画の質が全体的にぐんと上がる。 

◆切実なニーズの種類 
解決すべき重要な課題はターゲットとする顧客・ユーザーの切実なニーズであり、大き
く 2 種類ある。 
一つは、糖尿病重症化を絶対に予防したいとか、働くシングルマザーの保育園への送り
迎えの手間を何とか少しでも削減したいとか、災害時のシステム復旧を短時間で行いた
いとか、真剣度・深刻度が高いものだ。もう一つは、楽しい動画を見たいとか、多人
数とコミュニケーションしたいとか、おもしろいゲームをしたいなど、そこまで必然
性・深刻さはないものの、十二分にニーズが高いものだ。質の高いエンターテイメント
へのニーズはこちらに属する。 
深刻だからお金を払い、遊びだから払わない、ということでは全くない。好きなこと
には際限なくお金を使うというのがむしろ昨今の風潮なので、自分の偏見でニーズの仕
分けはできない。深刻でもお金を払ってくれるか どうかは別問題だ。また高級なニー
ズ、低級なニーズがあるわけではない。 
ラーメンが好きな人にとっては、2000 円のラーメンでも絶対に食べたいと思うかもし
れないしそうでない人にとっては値段自体が信じられない、ということになる。 

◆何としても解決したいという熱意 
顧客・ユーザーの切実なニーズに対して取り組んでいくには、そこに感情移入をし、痛
み・喜びを感じ、何としても解決したいという熱意がどうしても必要だ。 
熱意を持って研究した結果として、B2B であれば顧客のビジネスシス テム、事業環
境、競争状況への深い理解を説明する。顧客の業種によって、年間の開発、市場導入
のサイクル、特徴が異なるので、それを理解した上で、顧客の購買決定プロセスと購買
決定の判断基準についても詳しく説明するとよい。 
そこまで顧客のことがわかっていれば、この人たちは遅かれ早かれ成功しそうだと感
じさせるものになる。B2C であれば、ユーザーの置かれた状況、立場、趣味嗜好など
を詳しく説明する。
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◆一人よがりはだめ 
ただ、一人よがりの説明は効果的に伝わらない。その分野に詳しくない人でもわかり
やすいように、丁寧に説明する。自分の説明が一人よがりかどうかは、身近な人に説
明し「ふーん、そうなんだ」「そんなふうになっていたんだ、よくわかったよ」とす
ぐ反応があるかどうかでわかる。説明に多大な言葉を要したり、どうしても腑に落ち
ない様子だったりするならば、もう一度考え直す必要がある。 
その分野に詳しくない人でも、「顧客・ユーザーはこういう人たちで、こういう理由
でこんなことに困ってるんだよ。だから、こんなふうにアプローチしようとしてる
よ」とポイントを押さえて言えば理解できる。そういったレベルで書く。 
◆ターゲット顧客・ニーズへの理解 
ベンチャーの場合、技術には自信があっても、顧客・ユーザーをあまり理解していな
いことが多い。切実なニーズを十分把握せずに創業したとしか思えないことがよくあ
る。これはあまりにも無謀だ。製品はなかなか売れないし、事業が伸びる気がしない
ので、資金調達も実現しづらい。技術が素晴らしくてたまたま資金調達できたとして
も、今度は事業成長への期待・要求が非常に高く、大変苦労する。 
また、ある事業領域のベテランだとして、「自分はターゲット市場と顧客のニーズを
深く理解しており、かつ、そのニーズに応える製品・サービスのアイデアに自信があ
る」と思っていても、実際は一人よがりのことも多い。そうなると、ベンチャー、新
事業としては大きくはずれてしまう。もしご自身で「自分は顧客・ユーザーをよく
知っている。この業界のプロだ」と思っても、いったんは「知っていると勝手に思っ
ていただけで、ゼロベースで把握し直さないとわからない」という程度に考えてみる
方が無難である。 
したがって、もし大企業を辞めてベンチャーを創業する場合は、たかをくくらず、会
社を辞める前になるべく多くの顧客・ユーザー候補や業界のキーパーソンに会って、
顧客・ユーザーの切実なニーズを再度自分の目でしっかり把握することが重要であ
る。大企業の管理職・社員としての立場とベンチャー社長の立場では、相手の接し方
も、こちらから見えるものも全く変わってくる。心を許していた、全面的にサポート
してくれてると思っていた相手の態度が豹変することも、大企業を離れ創業すると日
常茶飯事になる。アポを取ること自体、簡単にはできなくなることが普通だ。
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◆英語スピーキング練習用アプリの例で言えば、 
課題：英語で自由に話せるようにならないと、留学できない、仕事にならない。今ま
で何度も挫折したが、今回はもう後がない。絶対に話せるようにならないといけない 
ターゲットユーザー：20 ～ 30 代の留学希望者、20 ～ 40 代で英語を話す必要に迫ら
れた社会人 
 
◆パワハラ・モラハラ悩み相談アプリの例で言えば、 
課題：上司からのパワハラ、同僚からのモラハラ、家族・パートナー・友人などから
のモラハラで辛い。仕事に行くのも、生きているのも辛い。気になって夜も眠れず、
朝も起きれず、会社には遅刻していってぼ～っとしているがどうにもならない。やる
気も出ない。誰に相談したらいいかもわからず、下手に相談すると、やる気がない、
真剣さが足りないと言われる。 
ターゲットユーザー：会社、プライベートでパワハラ・モラハラを受けているすべて
の人。特に深刻に悩んでいる人が対象。 
 
◆訪問看護事業の例で言えば、 
課題：高い品質の訪問看護を利用者に紹介する必要があるものの、それに見合うサー
ビスを確保できずにいつも四苦八苦している。看護師一人ひとりにばらつきがあり、
訪問看護事業者に丸投げしたくてもできない。 
ターゲット顧客：一義的には、訪問看護を提供しなければならない利用者をたくさん
抱えているケアマネジャー、ソーシャルワーカー。二義的には、訪問看護を必要とす
る主に高齢の利用者
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◆ターゲットとする顧客・ユーザーとは、 
•特に困っており 
•ある程度以上の規模があって、事業対象として魅力的 
•プロモーション上も営業上も比較的アプローチしやすい 
という、優先度の高い顧客・ユーザーのことを言う。彼らをターゲット として製品・
サービスを開発し、提供すると、ぶれにくくなるし、周辺のユーザーのニーズにもあ
る程度以上応えるので、事業規模が広がっていく。 
顧客・ユーザーを考える際は、彼らがどういうことにどのくらいお金を払うのか、お
金を払うまでどういう情報を集め、どういう判断基準で購入を決定するのか、調べ、
深く考える。無料アプリ・サービスであっても多数ある他の無料アプリ・サービスと
比較して何を考え、ダウンロードしたり使ったりするのかを徹底的に考える。 
「あればいい」という程度では購入やダウンロード、積極的な利用につながることは
まずない。なぜ顧客・ユーザーが飛びついてくれるのか、どれほどの直接的なメリッ
トがあるのか、顧客・ユーザーの購買決定プロセス、アプリ選定プロセスまで踏み込
む必要があるし、説得力を増す。 
競合する製品・サービスが多数ある場合、それらとどう違うのか、顧 客・ユーザー視
点でどうユニークに見えるのか、どうスイッチさせるのか、どうやって取り込むの
か、一人よがりにならないよう、根拠を明らかにする。 
ターゲット顧客・ユーザーと言っても、さらにその中に最初にその製品・サービスに
飛びつく顧客・ユーザーがいる。それをアーリーアダプターと呼ぶが、それが誰か、
どうやってアプローチするか、次にはどこに火がついていきそうか、火つけの場所、
順番、方法を説明する。 
それを読んで、「ああなるほど、そういうふうに顧客・ユーザーが広がっていくのか。
そういう順番を考えているのであれば、確かに広がっていきそうだな」と感じられる
ように説明すると、自分としても自信を持てるし、初めて説得力を持つ。
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ステップ1：解決すべき重要な課題を書き出す 
まず、自分が熱意を持って取り組もうとしている「解決すべき重要な課題」をメモ 1 
ページに殴り書きにする。きれいに書こうとしなくても全くよい。というか、きれい
にまとめようとしない方がいい。書いたメモ 1 ページの内容 4 ～ 6 行を見る。書き足
りなければ、それぞれの行をタイトルにしてまた数ページ書いてもよい。あるいは、
別の角度から別の紙にいろいろ書いてみる（多面的に書く）。 
◆考える上でのポイント 
ここの課題を自分が本当に解決したいのか、心の底から意義を感じるのか、自分のほ
とんどの時間をこれから投入することが喜びになるのか、友達、同僚、親に熱意を
持って説明できるのか、考えてみる。 
これまでに暖めていたテーマであればすぐ書ける場合もある。気にはなっていたがそ
こまで考えてこなかった場合は、もう少し考えたり、調べたり、人と話してみたりす
る方が考えが深まり、想いも強くなる。 
自分が知らないだけで、実は世の中で解決され始めている場合もある。普段からアン
テナを高く上げ、常に問題意識を持って仕事をしたり、生活したりすることで、こう
いうところにも差が生まれてくる。 
一つ注意すべきは、あまりにも感情的になって想いが入りすぎ、理想論を掲げた課題
設定になってしまうことだ。「この世のすべての貧困をなくしたい」とか、「人身売
買等で苦しむ世界中の弱者を救済したい」とかだ。実現できればもちろん素晴らし
い。ノーベル賞も射程距離内になる。ただ、ここまで大きな、理想論的な課題だと解
決までには膨大な時間と大がかりなしかけが必要になる。 
本書では理想は理想として、もう少し手の届きそうな範囲をまず前提に考えたい。も
ちろん「この世の中から癌を撲滅したい」という想いで多くのベンチャーが創業され
ており、着々と成果を上げつつある。その意味では、どういうものが理想論的すぎる
か、どういうものが理想と現実を踏まえながらわくわくする課題に取り組んでいるか
はケースバイケースだ。



「①解決すべき課題とターゲット顧客•ユーザー」の考え方•見せ方（その2）

46

大事ではあっても自分とは縁が遠すぎる課題に取り組もうとしたり、次の次くらいの
ステップでは実現性があっても今すぐは手が届きそうにない課題に取り組んだりする
ことは、今のところはなるべく避けておきたい。夢は夢として、まずは勝ちぐせをつ
けることが大切だ。 
B2B の場合、顧客候補 4 ～ 5 社の切実なニーズをメモに書いてみる。数ページではな
く数十ページになることも多い。その上で、可能であれば、 1 ページに整理してみ
る。検討中の製品が置き換えるであろう製品を、現在年間どのくらいニーズがある
か、重要度・緊急度を「大変困っている最優先課題」、「優先課題」、「それ以外」
の 3 段階に分ける。特に、課題解決に関する年間購入額が重要で、検討中の製品が置
き換えるであろう製品を現在年間どのくらい購入しているか、置き換える製品が特に
ない場合、年間いくらぐらいなら買ってもいいと思うかを整理する。 

◆仮説の検証をする 
仮説を立てた後、できれば 4 ～ 5 名の顧客候補や業界のキーパーソン等に会って仮説
を検証、修正する（市場性確認）。製品紹介・営業をするのではなく顧客候補の考え
ている重要課題を明確に把握する。顧客の嗜好や、既存製品を使う場合の行動パター
ン、購入パターン、また、何を不満に思っているか、何が満たされていないか、何に
大変困っているかを明らかにする。なるべく普段からこういった問題意識で動いてお
きたい。 
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ステップ2： 特にターゲットとすべき顧客・ユーザーは？ 
①特に困っており、 
②ある程度以上の規模があって、事業対象として魅力的で、かつプロモーション上も
営業上も比較的アプローチしやすい優先度の高い顧客・ユーザーのことを言う。まず
はメモに書き出してみる。 

B2C の場合、性別、年齢、職業、住んでいる場所、国籍・人種、趣味・嗜好、IT への
慣れなどの観点から、どこの誰をユーザーとしてねらうのか、書いてみる。製品・サ
ービスの内容によっては、使っている PC・スマートフォンのタイプ、普段通っている
店、通勤経路、持ち家・借家や、家族構成、未婚・既婚・離婚、アレルギーの有無、
身長・体重なども重要な観点になる。 

B2B の場合は、業種、企業規模、地域、社長のリーダーシップ・スタイル、経営状
況、資本関係などだ。業界の知見、ヒアリング、調査レポートなども参考にして、タ
ーゲットとすべき顧客と対象市場を決定する。どうやって顧客・市場を攻めるのか、
どこにどう絞ると自社の競争優位性がどのように増すのか、いくつかシミュレーショ
ンしてターゲット顧客を決定する。 
書いたメモを見ながら、さらに深掘りし、しっくり来るまでメモを書き続ける。そう
すると、頭の中身が全部吐き出され、要するにどういうことなのか、誰をターゲット
顧客・ユーザーにすべきなのか、自然に浮かび上がってくる。 
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事業ビジョンは、どういう事業を作りたいのか、自分の考えを簡潔に表現したもの
だ。自分自身わくわくするよう、また、読み、聞く側にとってわかりやすく、はっき
りとイメージを持って共感できるよう、簡潔明瞭かつ具体的に表現する。 
読み、聞く側は、多くの場合、最初はその事業案に関心を全く持ってい ないか、疑い
を持っていることも普通なので、最初にイメージを伝え、ネガティブな壁を破れるかど
うかが鍵になる。 
◆ネガティブな壁をぶち破る方法 
一番効果的な心理障壁の壊し方は、「多くの人が深刻な課題を抱えて困っている」「市
場が大きく変化している」「今のままでは破綻する」「変わらざるを得ないような大
きな不満が高まっており、すでに顕在化している」等々、 
　① 変革の機運が大きく盛り上がっており 
　② 実際に変化が起きており 
　③ 今始めれば誰よりも早くその果実を刈り取れる　ことを具体的に伝えることだ。 
大きな課題があって、実際に動き始めているので「いつか起きる」のではなく「今ま
さにそこにある大問題」であり、かつ「一番乗りで結果を得られる」ことが非常に魅
力的に聞こえる。 
言い換えれば、大きな事業機会に対し、このベンチャーには明確な存在意義があり、
やるしかないことを伝え、「こんな素晴らしい事業をぜひ応援したい」と自然に思え
るように書く。 
◆わかりやすく書く 
この分野の素人が読んでもわかりやすいように、専門用語はなるべく少なく、平易な
日本語で書くことが望ましい。 
なぜ素人が読んでもわかりやすいように書かなければならないかといえ ば、非常に単
純な理由がある。投資家も会社の経営者も、あなたが夢中になって考えている素晴らし
い事業機会に関してあくまでも素人だからだ。 
例えばスマートフォン関連に集中的に投資をしている投資家も、あるいは経営者も、そ
れが英語スピーキング練習用アプリになると、ほとんど知らない可能性が高い。もし
検討をしたことがあったとしても数年前だったり、アプローチが根本的に違っていた
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さらに、こちらは熱心にその分野を日夜研究しているので、理解の深さは比べものに
ならない。半年前に入社して一番信頼できると思っていた幹部社員の理解も、ベン
チャーの創業社長や新事業プロジェクトリーダーに比べて、格段に劣るのが普通の状
況だ。したがって、相手が素人だという前提で、わかりやすく書く。事業計画は、小
手先の作文ではなく、自分が心からそう思えること、一人よがりではないことをしっ
かりと表現することが何よりも重要になる。 
◆具体的にイメージが湧くように書く 
なお、事業ビジョン、事業構想はできるだけ具体的に書く必要がある。その方が自分
のイメージもより明確になる上、投資家や会社の上司、経営幹部にも説明しやすい
し、一緒にやる仲間、新たに参加するメンバーの理解を得やすい。 
例えば「英語スピーキング練習用のスマートフォンアプリを提供する」と簡単に言う
だけでなく 
「英語を話すニーズの強い20～40代の男女に対して、シチュエーションごとの反復練
習をゲーム感覚で行える英語スピーキング練習用のスマートフォンアプリを提供す
る。自分の成長度合いが見える上、継続しやすいため、英語の苦手な日本人の英語ス
ピーキング能力を初めて大幅に改善し、グローバル環境での日本人のコミュニケー
ション力向上に大きく貢献する」
と言う方が具体的でイメージが膨らみやすいし、社長の想いも伝わる。また、「パワ
ハラ・モラハラ悩み相談アプリ」というだけではなく、「パ ワハラ・モラハラでずっ
と悩んでいた多くの人が、深刻になる前に気軽にすぐ相談できて気持ちが晴れ、問題
悪化の前に何かの手が打てて対応できる。これによって企業の生産性低下が防げる
し、家庭内の問題も軽減されるアプリ」という方が具体的であり、社員も投資家もわ
くわくする。また、 
「訪問看護事業」というだけではなく、「高齢化社会で増え続ける在宅医療のニーズ
に応え、利用者の満足度を上げることができる洗練された看護師、理学療法士、作業
療法士をそろえたハイクラスの訪問看護事業を提供する」という方が具体的で、イ
メージもふくらむ。 
事業ビジョンには、技術的な素晴らしさよりも、顧客・ユーザーにとってその製品・
サービスがどれほど役立ち、飛びつきそうか、泣いて喜ばれるか、なぜ世の中に大き
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◆事業ビジョン達成のステップ 
考えている事業がどう発展するのか、何の発展をベースに進化していくのかを考え
る。通常は、何らかの要素の変化を縦軸、横軸に表現する。それぞれどういう 3 ス
テップが想定されるか分析し、その 2 軸の進展に沿って事業がどう発展していくかを
述べる。 
2 軸は、その事業の発展に最も寄与する技術・構造変化から独立した軸を選ぶ。 
選び方は何通りもあるが、「事業成長上で最も重要な 2 軸」ということで吟味する。
例えば、以下のようなものが考えられる。 
「発音認識AI の進展」と「やる気認識・やる気刺激AI の進展」 
「パワハラ・モラハラのとらえ方の変化」と「対処方法の進展」 
「訪問看護ステーションの数の推移」と「寝たきり高齢者の数」 
「訪問看護師数の推移」と「看護師総数の推移」 
「ＥＶの平均価格の低下」と「充電スタンドの普及率」 

時間的には、3 年程度を想定していただきたい。 
これ以上だと先すぎてイメージが湧かないし、1、2 年程度だと将来を見越した事業ビ
ジョンになりにくいからだ。 
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事業ビジョンとその達成ステップには、誰に対するどういう事業をどうやって成功させ
たいのか簡潔に整理する。製品・技術ロードマップ等も簡潔に含めておくと説得力が数
段増す。事業の中身だけではなく、トップとしてどう実現していきたいのか、という方
針も含めて表現するとなおよい。 

◆大言壮語しない 
頑張って書こうとして、「２年以内に市場の過半を取る」とか、「当社技 術が非常に
優れているので競合は全くいない」といった表現をすると逆効果で、リーダーとしての
見識を疑われる。 
表現の問題だけではなく、ビジネスセンスそのものにも疑問があるからだ。壮大では
あっても、現実感のある事業構想、事業ビジョンを考え、表現することが鍵だ。 
一見壮大だが、読む人には全然伝わらない、書いた本人でないと何がすごいのか全く理
解できない、という事業構想、事業ビジョンが多いので、この分野の素人である家族、
友人、知人、同僚等に説明してどのくらい速く理解してもらえるかどうかも重要な
チェックポイントとなる。 
また、中々理解されず、かなり詳しく説明しないと伝わらないものは、どこかがおかし
い。全体観が優れており、意義ある内容であれば、聞いた瞬間に反応がある。そうでな
い場合、書き方だけではなく、内容そのものを再吟味する必要がある。事業ビジョン、
事業構想ということで「5 年後にこうなっていればいいなあ」と夢を語るだけのことが
よく見られる。 
将来像も重要であるものの、1～2年後の明確な事業イメージがむしろ鍵となる。ビジョ
ンが壮大であればあるほど、第 1 ステップが確実に踏み出せるものであること、しかも
その延長線上にビジョンの実現性がはっきりと感じられることが重要になる。
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ステップ1： 自分がどうしても実現したいこと、こうなると非常に嬉しいという「事業
ビジョン」は？ 
これこそ、メモ数ページに思いのたけを吐き出すことが第一歩だ。構成とか字のきれ
いさとかいっさい考えず、こういうふうになると本当に嬉しい、と思えることをあれこ
れ書き出していく。 
すでに「解決すべき重要な課題とターゲット顧客・ユーザー」はある程度以上明確になっ
ているので、彼らにどうなってほしいのか、それほどぶれずにイメージが固まってい
く。言葉は、できるだけ平易なものがいい。堅苦しく漢字の羅列ではなく、わかりや
すく書く。 
また、簡潔すぎたり抽象的すぎたりすると何をしたいのか自分でもあいまいになり、
チームにも伝わらず、投資家や会社の上司・経営者にも正確に伝わらないので、できる
だけ具体的に表現する。 

ステップ2： まずどこから始めるか？第一段階で何を実現するか？ 
リソースが限られる中、第一段階に達するには、一点突破がどうしても必要になる。あ
れもこれもではなく、まずはここから取り組む、ここから取り組めばその次が見えてく
るはずと言えるようなステップを想定する。 

ステップ3：第二、第三段階ではどこまで実現したいのか？ 
現実性を意識して第一段階を書けば書くほど、そこから急カーブで第二、第三段階に向
かわなければならない。第一段階で達成した基盤を使って、さらにストレッチし、加
速すればきっと達成できるだろうと少しでも想像 できるように書く。 
明確に考え抜くことは中々できないので、大きな流れとして自分の夢を一歩一歩実現し
ていく、という信念を少しでも具体性を出して書く。
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事業の成功は、創業社長・新事業プロジェクトリーダーがどれくらいアグレッシブかつ
賢く事業に取り組むか、どのくらい死にものぐるいで推進するかに大きく依存する。 
その事業や顧客・ユーザーについて何時間でも語り続けられるほど研究熱心で、何が
何でも成功させると断言するほどの取り組みがあって初めて事業は立ち上がる可能性
が出てくる。これはベンチャー創業でも、企業内での新事業立ち上げでも同じだ。簡
単にうまくいくようなものでは到底ない。まぐれで成功するようなことはほとんどな
い。 
◆経営チームに必要な素質 
創業社長・新事業プロジェクトリーダーに必要な資質にはいろいろなこ とが言われて
いる。成功された方、失敗された方を多数見てきた経験から、私はかなり単純な 3 つ
の基準で判断するようになった。 
一つめはその事業への熱意だ。熱意がなければ、その事業や顧客・ユーザーについて
何時間も語り続けられるほどの関心を持ち得ない。細部まで徹底的にこだわった製
品・サービスを完成することができない。顧客満足度に細心の注意を払い続けること
ができない。事業が成功するまで何年もくじけることなく全精力を注ぎ続けることは
できない。 
二つめは、向上心だ。向上心がなければ、成長し続けることができない。燃えるよう
な向上心があって初めて、事業を立ち上げ中のものすごく忙し い時、あるいは睡眠時
間を極限にまで削って製品・サービスを完成させようとしている時、自分の成長のた
めに先輩の話を聞こうとか、勉強時間を確保しようとか、自分の課題に取り組もうと
することができる。製品・サービスをもっともっとよくしようとか、顧客・ユーザー
の声に敏感に反応する組織を作り上げようとかに全力を尽くす。 
三つめは、柔軟性だ。柔軟性がなければ、事業の競争状況が変わったり、チームの状
況が変わったりした時に素早く対応できない。ターゲット顧 客・ユーザーや製品・サー
ビスなど、いざ始めてみると当初の仮定が間違っていたと気づくことはいくらでもあ
る。その時、一度決めたからといって中々変えようとしなかったり、当初のビジネス
モデルを変えることを躊躇したりすると、事業を成功させることはおぼつかない。柔軟
性がない人には二種類あって、現実や人の意見を入れて変更することをすごく嫌がるタ
イプと、特に嫌がるわけではないものの変更することに時間がかかるタイプがある。
どちらも、いわゆる頭が固いということで、中々切り替えができない。いったん何か
を思い込んだら、環境変化に応じて考えを変えることができにくいタイプだ。これは非
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熱意、向上心、柔軟性の 3 つであるが、ではどのくらい強ければOK なのだろうか。
何％とも、何度とも、計測することができない。ただ、次のように考えたら十分実用
的な基準になると考えている。 
1．熱意：その事業に対して誰よりも深く考え、何が何でも成功させたいという気持ち
がある。失敗しても決してくじけることなく、成功するまでやり続けたいと考えている
と言えるかどうか。 
2．向上心：成長意欲が人並み外れて強く、自分を成長させること、視野を広げるこ
と、新しいものにチャレンジすることに対して誰よりも熱心に取り組んでいる、と言え
るかどうか。 
3．柔軟性： 状況変化に応じて何が最善か考え直すことが素早くでき、躊躇しない。自
分の考えを明確に持っているのに、必要に応じて修正することが抵抗なくできる、と言
えるかどうか。 

どれかに課題がある場合は相当苦労する。ひどければ確実に失敗する。スケートが滑
れなければフィギュアスケートの選手になれない、というくらいに自明なことだ。 
ただし、どうしてもやりたいという熱意だけあって向上心、柔軟性に欠けている場合
は、A4メモ書きや ChatGPTによるロールプレイングで改善でき、何とかなるので自分
のことであればぜひ取り組んでみてほしいし、助言する立場の方であればぜひお勧め
いただきたい。 
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起業する場合は、創業社長と共同創業メンバーのプロファイルを考えよう。最終的に
は 1 ページにできるだけ詳しく書く。 
学歴、仕事上の経歴に加え、事業への知見、事業を成功させる上で重要な経験、スキ
ル等はこの経営チームが事業を成功させられるのではないかという説得力を増す。も
し、ある程度有名な事業、サービスの開発等に関わったことがある場合は、具体的に
何に携わったか、どういう成果を挙げたかを書くとさらに効果的だ。 

会社内で新事業を始めようとする場合は、ベンチャーとは状況が異なるものの、経営
チームが極めて重要であることに差はない。このチームはすごいぞ、何かやりそうだと
感じられるように書く。 
プロジェクトリーダーをある程度選べるならば、その新事業立ち上げをぜひやりたいと
思い、かつベンチャー的な素早い身のこなしのできるメンバーを選べるよう、社内折
衝を進める。 
中堅・大企業の社長が本気で新事業立ち上げを推進する場合は、プロジェクトリー
ダー候補のやる気とコミットメントを確認するような選抜プロセスを必ず導入された
い。適任者が名乗りを上げた場合は、現職からの異動が前提となる。当然、そういう
人材は現業でも最優秀であることが多く、上司は異動に反対する。社長はそれを押し
切る必要がある。
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【製品・サービス内容をどうアピールしたらいいか】 
ここでは訴えたい製品・サービスの特長をどう見せるか考える。自分が一番自信が
あって、「売り」と考えている点をストレートに訴えることになる。 

◆違いを見せる 
特に、従来製品・サービスとの差をはっきりさせる必要がある。 
投資家はその分野の専門家ではないことが多く、「これまではどういうふうにやってい
て、それに対してどういう新しいやり方なのか？ どこが違っていて、このやり方がど
れほど素晴らしいのか？」を丁寧に伝えないとほとんど理解してもらえない。 
にも関わらず、投資家が皆、従来製品・サービスを知っているかのように端折っている
事業計画が非常に多い（というか、ほぼ全部に近い）ので、きっちり書けば大いに差
別化になる。端折るということは、 ベンチャー創業社長としては手抜き以外の何物で
もない。本気で売り込む気がないとしか言えない。ぜひ、誰にでもわかるように従来
製品・サービスを体系的に並べ、それとどう違うのか、きっちりと書いて説明する。 

◆営業的センスを見せる 
きっちり書いたとして、その上のステージとしては、営業的センスが感じられること
だ。営業的センスとは、投資家や会社の上司、経営幹部から見て、「これはいい、こ
れは成功しそうだ。彼なら・彼女ならやりそうだ」と感じさせる着眼点や表現方法
だ。営業的センスを感じられる事業計画は本当に希なので、ここを頑張って仕上げれ
ば、投資家や上司をその気にさせる成功確率が大きく高まる。 
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◆買いやすさ、導入しやすさを見せる 
製品・サービスの特長として、機能が革新的であるものの導入コストは非常に低いと
か、従来サービスからのスイッチングコストが低いとかを伝えるとぐんと説得力を増
す。事業計画としての迫力がぐんと増す。 
良い製品・サービスではあるが、導入コストが上がったり、スイッチングコストが高く
て普及しなかったり、と「あっち立てればこちらが立た ず」が多いので、そうではな
く、あらゆる観点から見て素晴らしいと訴え、それがストレートに理解されると、ほ
とんどこちらの勝ちだ。 
競合製品からのスイッチングコストが低くて普及しやすく、しかもいったん導入する
と、スイッチングコストが上がって顧客・ユーザーが抜けにくくなるという製品・サー
ビスは非常に高く評価される。 
何か勘違いしているのか「この製品・サービスはいい、素晴らしい」と 連呼すればよ
いと思っておられる方に時々出くわす。これは熱意のはき違えだ。素晴らしいなら素晴
らしい理由を丁寧に述べなければならない。相手のバックグランドと理解力に合わせ
て説明して初めてしっかりと伝わる。 
説明の内容、仕方を間違えると、聞く側は疑い深くなる一方だ。 
そうではなく、顧客・ユーザーから見ての素晴らしさ、現実的なメリット、買いやす
さ、導入しやすさ、従来サービスとの違いなどを誰が読んでもすぐわかるように書くべ
きで、事業計画全体の迫力が大幅に増す。 
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製品・サービスの内容と特長は、この分野に詳しくない人でも説明を聞いて「なるほ
どこれはすごい」と直感的にわかり、その人がまた他の人にわかりやすく説明できる
かどうか、が目安になる。まとめる際はできるだけ図を使い、数ページでわかりやす
く書く。 
この分野に詳しくない人が「これはすごい」と思っても、いざ第三者に説明しようと
すると、実は何がユニークかポイントがよくわからなくなることがある。わかったと
思っても実は理解が浅かったり、製品・サービス自体、一見すごそうでいて、よく考え
るとそれほど大したことがなかったりする。 
したがって、聞いて感動した人が第三者にも説明し、同じく感動を呼び起こすことがで
きるかどうかが重要である。 
もし伝わりにくい場合、相手の頭が悪いとか、不勉強だとか、決してそういうことで
はない。ほぼすべてこちらの問題であることの方が多い。唯一、この分野に詳しい人
だと、知りすぎていて細部にとらわれたり、また自分の存在意義が脅かされるので、
目をつむったり、理解しようとしたりしない、ということもなくはない。 
技術系社長などの場合、プライドのなせるわざなのか、経営的視点の不足のせいなの
か、自己満足的な説明になりがちだ。あくまで、「この製品・サービスは顧客・ユー
ザーの切実なニーズに対し、かゆいところに手が届いていること」、「他社よりは断然
優れていて、今後もそれを継続できること」を第三者が読んですぐわかるように、客観
的に説明することに心を配りたい。 
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ステップ1：そもそも何なのか？  どこでどう使われるものか？ 
製品・サービスに縁が遠い人ほど、説明を受けてもどこでどう使われるものなのか、
いったい何なのか理解できず、想像もうまくできないまま終わってしまう。その後の説
明もすべて滑ってしまい、いらいらしながら説明が終わるのを待つか、「もういい！」
ということになってしまう。 
重要な課題が何で、誰が困っていて、自分たちは何をしたいのか、説明した後でもそう
いう現象が起きがちだ。 
どこでどう使われるものなのか、どれほど重要なことなのか、相手がまだ理解してい
ない前提でただし、くどくない形で説明する。技術的な説明よりも、使われ方、効能
の方が伝わりやすい。伝わった後は、そもそも何なのか、どれほど喜ばれそうなのか
を理解してもらいやすくなる。言いかえると、製品・サービスへの基本理解、共通基盤
ができたかどうか、これがステップ１になる。 
 
ステップ2：特長、ユニークな点は？  今までとどう違うのか？ 
製品・サービスへの基本理解、共通基盤ができたら、ここでその製品・サービスがど
ういう特長を持つのか、なぜ自分はそこまで夢中になっているのか、自分がいつどうし
て夢中になったのかを思い起こしながら説明する。 
何かが非常に新しいため、これまでにないものを提供できるため、当事者は夢中にな
る。夢中になっていることを伝えても滑るだけで、なぜ夢中になったのかを原点に戻っ
て説明するとよい。 
一応意義は理解してもらったとしても、「そんなもの今までなかったの？」「何が新し
いの？」「別にそんなことしなくてもいいんじゃない？」という疑念は消えずにいる
と思った方がいい。 
ステップ3：誰がどう使うのか、読んだ人がイメージできるか？ 
ここまで来ても、「言いたいことはだいたいわかった。それで？」「何を言いたい
の？」くらいが関の山だ。改めて、誰がどう使うのか、本人がターゲット顧客・ユーザー
の気持ち、置かれた状況を十分想像し、痛みを自分のことのように感じ、喜びを自分
あるいは自分の家族のことのように感じられるか、という観点で全体を見直す。書い
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ステップ3： 誰がどう使うのか、読んだ人がイメージできるか？ 
ここまで来ても、「言いたいことはだいたいわかった。それで？」「何を言いたい
の？」くらいが関の山だ。改めて、誰がどう使うのか、本人がターゲット顧客・ユーザー
の気持ち、置かれた状況を十分想像し、痛みを自分のことのように感じ、喜びを自分
あるいは自分の家族のことのように感じられるか、という観点で全体を見直す。書い
たメモを見直してみる。 
当事者になれば、当事者の状況を想像できれば、誰でも痛みも喜びも感じてくれる。 
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市場規模・成長性に関しては、どのくらい大きな市場でどのくらいのスピードで成長し
ていきそうか考える。 
ターゲット市場がどのくらい大きいのか、具体的にはどこなのかを大づかみでもいい
ので描く。なるほど、それなら魅力的な市場だと思えなければ、事業計画全体の迫力
が不足する。 
市場に関しては、成熟期で当面どこも動きそうにない市場よりは、水面 下で何かが大
きく変化しており、変化へのエネルギーが充満しつつある市場だと素晴らしい。顧
客・ユーザーのニーズ、不満がかつてなく高まっており、まだ誰も解を提供しようとし
ていない状況であれば、なお望ましい。 
製品・技術のイノベーションが次の S カーブに移るお膳立てが整いつつあることも、
新たな市場が大爆発する前兆だ。 
これは、表現だけの問題では全くない。そういった市場を探し、的確にねらわなけれ
ば、事業として満足な結果を出すことは期待できない。もしベンチャー創業を目指す
とか、大企業の新事業を立ち上げるのであれば、そういった構造変革への知見が非常
に重要となる。それがあって初めて創業に踏み切らないと、後悔することになる。結
果オーライということはほとんどない。結果オーライになる前にベンチャーは消滅し
ている。 
構造変化が全く起きていないように見えても、多分、水面下ではいろいろな動きがあ
る。どこかに制度疲労がある。どこかに飽き飽きした顧客・ユーザーがいる。声はま
だ出していないかもしれないが、すべて安定し、変化しない市場など中々ない。 
もしお考えの市場が本当にそうだとしたら、むしろそこに今から参入するチャンスが本
当にあるのか、何を武器に殴り込もうとしているのか、改めて考えてみる必要がある。 
市場規模は、以下を推定し、算出する。 
 • ターゲット顧客•ユーザーがどのくらいいて 
 • 切実なニーズに対して今どのくらいお金を使っているか／使い得るか 
 • 今回の新しい製品•サービスにどのくらい使ってくれそうなのか 
わからないことも多いので、大胆に前提条件を置いて推定していくしかない。細かい
ところにとらわれても前に進まないので、まずは大ぐくりでとらえていく。
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英語スピーキング練習用アプリの場合、 
- 20 ～ 40 代の人口の 10% を対象とすると、国勢調査の人口ピラミッドから、1 歳あ
たり約 150 万人なので 
　　150 万人× 30 × 10% ＝ 450 万人 
- そのうち10% が有料ユーザーとなり、7% が月 980 円、3% が月 1980 円コースに加
入とすると 
　　年商 69 億円の規模 
この場合、対象年齢の人口の 10% と置いたのは、あくまで目安となる。 
中学、高校では 100% の人が英語の授業を受けており、できれば英語を話せるように
なりたいと関心を持っている人が 30% 以上いても不思議はない。ただし、英語の勉強
を特別にしたいという人も多いし、競合アプリも多いので、いったん対象年齢の人口
の 10％とした。 
日本企業のグローバリゼーションの進展、外資系企業の進出・M&A、東京オリンピッ
クなど観光立国の進展等により、英語を話したい、話さなければならないニーズは今後
さらに拡大していくことが十分予想されるので、本当に英語が話せるようになるのであ
れば、市場規模の成長が大いに期待される。 
有料ユーザーを 10％と想定したが、これは 2 ～ 15％などの幅で振れると考えられる。
こういったネット系のサービスの課金率等を一つの目安にし、競合サービスとの価値
比較から最終的には決まってくる。 
 
パワハラ・モラハラ悩み相談アプリの場合、 
20 ～ 50 代の人口の 10% を対象とすると、150 万人× 40 × 10% ＝ 600 万人 
月額 2980 円の場合は、年商 2160 億円の規模 

以上のように、市場規模と成長性は可能な範囲で仮定を置き、おおよその目安として
算定する。これ以上、精密な推定は現実的ではなく、検討しているビジネスがどの程
度の市場を対象にしており、ニーズの掘り起こしに成功すればどういった振れ幅で伸び
得るのかの肌感覚があれば、実際のところは十分。

⑤ 市場規模・成長性（その2）
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これから始める新しい事業に関し、市場規模を正確に推定することはあまり現実的で
はない。もし資金調達を考えていて投資家と話す予定の場合も、正確な推定はあまり期
待していない。 
ただ、大づかみで明らかに大きな市場があること、そこにはどういう構造変化が起き
つつあり、今参入すればチャンスがあり、おおよそどういった規模になりそうか全体
観を示し、概算でよいので見積もる必要がある。構造変化への仮説立案が具体的で細
かいほど、前提条件が明示されているほど、大よその方向性についての説得力は増す。 

ステップ1：どういう顧客・ユーザー、競合企業、関連企業がいるのか？ 
対象として考えている市場にはどういう顧客・ユーザー候補がいるのか、その中でター
ゲット顧客・ユーザーはどこに位置するのか、そこへのアプ ローチがどのくらい有効
で賢いものなのかを書いてみる。 
市場には必ず競合企業が少なからず存在している。全くの新市場であっても顧客・ユー
ザー候補がこれまで他に使っていたお金、使っていた時間をこちらの製品・サービス
に投入していただかなければならない、という意味において、広い意味の競合は存在す
る。 
どういう競合に勝って、事業を伸ばしていくのか、どの範囲では勝てそうなのか、とい
う基本的な整理がまず必要となる。 
市場には競合ではないが事業に関連する企業がいくつか存在することがよくある。事
業の基となる販売チャネルやプラットフォームを提供してくれたり、製品・サービスを
成り立たせるサポートをしてくれたり、製品・サービスの素晴らしさを顧客・ユーザー
に伝えるメディアの役割を果たしてくれたりする。 
これらを味方につけるか、中立か、やや敵対的かは大きな差を生むので、これも整理し
ておく。 
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ステップ2：市場はどんな構造で、どういう変化が起きつつあるのか？ 
どんなに成熟した市場に見えても、そこには何らかの構造変化が少なからず起きてい
る。街のラーメン屋さんでも、スープの種類、麺の種類、ゆで方、トッピングの種類
などラーメンそのもの、さらに店構え、出店場所、宣伝・販促の仕方、店員の服装・
接客姿勢等々、常に変化している。 
表面的な変化もあれば、構造的変化もある。水面下での構造変化が進み、ある時、
一気に表出することもある。これらをわかりやすく説明する。そ の事業に本気で取
り組み、熱意を持って考え、情報収集していなければ到底見えないものも多い。長い
間その分野で仕事をしており、全部わかっていると思っても、むしろそう思うからこ
そ、見えなくなっている部分が多いので要注意だ。 
先入観なしに、自分の利害関係なしに、勝手な希望なしに見据える必要がある。 
一方、画期的な新製品で新市場を作り出すのだと意気込んでいる場合、前述のように
本当にニーズがあれば、顧客・ユーザー候補は何らかの形でお金・時間をすでに何か
に投入していることが多い。それが何であり、どう言って全く関係ないと思っている
顧客・ユーザー候補に驚きを伝えるのか、どうやって彼らの口コミの世界に登場する
のか、どこからこの「既存市場」を動かしていくのか、よくよく考える必要がある。
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ステップ3：対象とできる市場の規模はどのくらいか？  どのくらいの成長が期待でき
るか？ 
市場の全体構造と起こりつつある構造変化がある程度見えたら、その中でどの部分に
どうやって働きかけていくか、どの部分はどのくらいのスピードでどう掘り起こしてい
けるのか、自分なりに試算する。 
スマートフォンの全国での普及率等は、ネットで検索すれば比較的容易 に把握でき
る。それが 2 年後どうなるかは探せば見つけ出せる場合もある。 
7 大都市圏を対象にした場合は、前提条件をいくつか置かないと試算できないかもしれ
ない。前提条件に対しては、それぞれ条件としてその数字を選んだ理由を明記してお
く。将来を完全に推測することはできないが、投資家や会社の上司・経営幹部が聞き
たい程度の大きな方向を示すことはできる。 
細かいことを全部聞きたがる上司・経営幹部の場合はやっかいだ。自分で新事業を立
ち上げたことのない上司・経営幹部の場合、何ら悪意はなくても、すべきでない質問、
要求をすることで新事業の足を引っ張ることが非常に多いので、できるだけ初期の段
階で顧客・ユーザー候補と接する機会を作り、理解してもらっておく必要がある。途中
からだと疑念を持って見られることがあり、一度そのモードに入ったら新事業の芽を
つぶすことは非常に容易だ。
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2 日目は、「事業戦略と競争優位性」「事業提携と実現方策・シナリオ」「利益を上げ
る仕組み（ビジネスモデル）」「組織体制」「実行計画」までを整理し、どう賢く事業
を立ち上げ、どういう組織体制で進めるべきかを整理する。 
ここまでを考えると事業計画の全体像が見えるので、初日にカバーした内容も合わせ、
もう一度全体を吟味する。 

この時点で事情を知らない家族、友人、知人、同僚などに説明して 
「え？  ほんと？  すごい！  いつから使えるようになるの？  どこで買えるの？」 
と大いに期待されれば相当に筋がいい。消費材でない場合は、 
「え？ すごいね！ こんなに困っている人がいるんだね。これが出たらすごく喜ばれそ
うだね！！」と感心されれば、多分、筋がいい。 

ただ、99％はそういう幸せなことは起きず、 
「え？それで？  何？  何が言いたいの？」 
「あなたの説明さっぱりわからない！」 
「え？ それで誰が何で困ってるって？ これがいったいどういうふうにいいの？」 
で終わってしまう。なので、2 日目の大半はこういった反応を真摯に受け止め、客観的
な視点から事業構想から組織まで見直し、さらに頭をひねって改善し続けることにな
る。 

まだわずか 2 日目だ。あせることはない。あれこれ悩んでも内容は大して深まらな
い。悩むよりは頭に浮かぶ内容をどんどん吐き出していく方が次のステップに進みやす
い。
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【事業戦略】 
1 日目を踏まえて「戦略」を考える。具体的には以下となる。 
1．ターゲット市場での競争の本質 
2．そこでの事業成功の鍵 
3．事業戦略の要点 
4．優先順位付けと経営資源配分 
5．製品・技術ロードマップ 

「戦略」という言葉は乱用されており、あまり意味がないことも多々ある ので、私は
ほとんど使わない。ただ今回の場合は、市場、顧客・ユーザー、競合、自社、技術動
向等を見た上で「なるほど、その手があったか」という視点を少しでも盛り込もうと
考え、このようなテンプレートを示した。 

1．ターゲット市場での競争の本質 
ねらっている市場でどういう競争が起きているのか、情報を集め、考えをまとめる。 
英語スピーキング練習用アプリの例で言えば、 
・ 英語へのニーズが強い中で、参入プレイヤーが多い 
・ 誰ひとり十分な解決策を提供しておらず、ユーザー満足度も低い 
・ 気休め的サービスが多い 
・ 実際に英語を話せるようになるというユーザー体験を提供すれば、競争との差別化
がかなり明確に提供できる 
・ ただし、ユーザーの英語力、理解、期待はかなりばらつくので、競合の誘導に惑わ
されないようなブランディングが必要 
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2．そこでの事業成功の鍵 
ターゲット市場で事業を成功させるための鍵、ポイントを整理してみる。新しいタイプ
の事業の場合、簡単ではないが市場での競争の本質に基づき、仮説ベースで書く。 

3．事業戦略の要点 
「ターゲット市場の競争の本質」と「そこでの事業成功の鍵」を踏まえ、事業を成功
させるための今回の自分の方針を「事業戦略の要点」として整理する。 
英語スピーキング練習用アプリの例で言えば、 
・ 英語を話せるようになり、それを体感できることに最大限力点を置く 
・ 商品力ではっきりと差別化する 
・ 次々にバージョンアップを繰り返し、英語を話せるようになる唯一のスマートフォ
ンアプリとしての地位を確立すること 

4．優先順位付けと経営資源配分 
最初に何を絶対に実現すべきか、次に何を実現すべきか、経営資源の配分が事業戦略に
沿って明確に実施されていることを表現する。非常に多くの場合、大事だとわかってい
ても、時間を割かなかったり、投資しなかったり、後回しにしたりすることが起き
る。 
そうしないよう、適切な経営資源配分をし、どうメリハリをつけるべきか表現する。 

5．製品・技術ロードマップ 
技術動向、開発状況等を受けて、第 1 段階、第 2 段階、第 3 段階とどのように製品・
技術の開発を進めていくのか、表現する。
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【競争優位性】 
どんなビジネスでも競争相手がいる。競争がない世界は残念ながらほとんどない。始
めた時に競合がいなくても、魅力的なビジネスであれば必ず誰かが参入してくる。 
競争優位性の思考ポイントは、 
 
（1）代替品に比べてどれほど優れているか： およそどのような製品・サービスにも何
らかの代替品が存在する。それらに比べてどれほどすごいのかを考える。 
どういう特長があって、どうして簡単にはマネされないのか、という売り文句をきっち
り言う必要がある。いざ改まって書こうとすると結構書きにくい。書きにくいとした
ら、それは多分文章力などの問題ではなく、内容があまりないからだ。 
まずは、本当にユニークなのか、差別化しているのか、それを簡単に口 で説明できる
のかを見直す方がよい。人のマネは嫌だ、という気持ちが出発点になるし、こんなに
深刻な課題に誰も答えを出していない、じゃあ自分が解決しようという気概が鍵だ。中
身さえあれば、表現は何とでもなる。 
（2）導入がいかに容易か、抵抗がないか： よい製品・サービスは、通常すぐ使うこと
ができ、ごく自然に馴染んでしまう。導入の手間がほとんどかからず、ユーザーの抵抗
感もない。なので、あっという間に広まっていく。 
一方、どんなにユニークで自信のあるものでも、使いづらければ広まりようがない。
自己満足に陥りがちなので、特に注意する必要がある。 

（3）いったん採用されたら、他社製品、代替品への切り替えがいかに困難か。 
つまり顧客•ユーザーにとって不可欠の存在になるか： 少しうまくいくと、必ず誰かが
マネをし、多くの場合、よりよい商品を投入してくる。自社の製品・サービスを徹底研
究し、穴を突いてくる。一番嫌な方向から攻めてくる。その時、簡単にひっくり返され
るようでは、いくら頑張っても伸び悩む。 
先行優位を活かして、いったん採用されたら簡単に置き換えられないような仕組みを
最初から考え抜き、仕込んでおくことが大切だ
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（4）既存勢力が既存の利益を損ねるので身動きを取りにくいか：既存勢力は自分たち
の製品・サービスで利益を上げており、それが基幹事業になっていることがほとんど
である。したがって、競合が新しい仕組みで製品・サービスを導入しても、既存のビジ
ネスを壊すような形での対応は中々取りづらい。 
例えば、英語スピーキング用のスマートフォンアプリであれば、対面で英会話を教える
ことで収益を上げている会社にとっては高額の対面授業の妥当性が問われるようなこ
とになり、中々全面的に導入しづらい。補完的に使うとメリットがあるとしても、な
んだ、こっちだけでも結構いいし、何よりずっと安くていい、ということにはなって
ほしくない。パワハラ・モラハラ悩み相談アプリの場合、心理カウンセラーやメンタル
ヘルスクリニックは価格帯もサービスの提供のしかたも全く違うので、こちらが急激
に成長したとしても対応できない。顧客にとってはある面で優れたサービスであって
も、利便性、サービスの発展性、経営体制などどこからみても、身動きできない。 
 
（5）可能な限り、単独の製品•サービスではなく、プラットフォーム化できるのか： 
IT 系のサービスでは、プラットフォーム化が重要なアプローチである。アプリを出し
ても、それだけでは当たり外れもあるし、人気が出たとして事業計画を作る前に考える
べきことも事業としての継続性があまり期待できないことが多い。 
それに対して、プラットフォームとは顧客・ユーザーを囲い込み、継続的に新しい製品・
サービスを提供し、かなり長期にわたって顧客・ユーザーに満足していただける場のこ
とを言う。多くの場合、課金を簡単にできるようにしたり、顧客・ユーザー間のコミュ
ニティを作ったりすることで、顧客・ユーザーの離脱を防ぐ。 
また、プラットフォームは通常、他のデベロッパーにプラットフォーム内の顧客・ユー
ザーへのアクセスを一定制限のもとで提供することで、サービス売上の一部を徴収す
る。自社だけではなく他のデベロッパーが頑張って優れたアプリ・サービスを開発し
顧客・ユーザーに提供するため、競争原理も働き、顧客・ユーザーの満足度も上がる上、
利益率が非常に高くなる。 
さらに、以下をカバーすると、競争優位性についてより広い視点で見ることができ
る。 
• 現時点でどのくらいリードしていると考えられるか。 
  今後もリードし続けられるどのような仕組み・プラットフォームを作ろうとしている
のか 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◆競合を知り、進化も予想する 
競合の進化を予想して比較することが重要だ。 
数年先に出す予定の自社の商品が今市場にある競合製品に比べて優れている、という
説明は全く意味がない。競合相手のこれまでの製品・サービスの発展状況からこうい
う製品・サービスを出してくるという予測を立て、それと比較し、桁外れによいことを
説明しないといけない。 
より望ましいのは、「既存勢力や競合他社が追従したり対抗したりしようとしても、
彼らの現在の利益を損なうことになり、身動きがとれない」という、競合他社にとっ
ては痛し痒しで対応しにくい状況で、それをわかりやすく書くと迫力がぐんと増す。 
試験条件の違い等、わかる範囲で漏れなく示し、後で突っ込まれて弁明 し信頼を傷つ
けたりしないよう留意する。こちらには全く悪気がなくても、結果として説明が漏
れ、質問されて条件の違いや条件の違いによって隠されていた短所などが露呈すると、
かなりまずいことになる。 

◆知的財産と特許 
知的財産については、「知的財産についても十分検討し、関連技術の全体像とその中
での当社技術の位置づけをしっかりと押さえている。必要な権利は全部押さえ、競合
他社の参入を防ぐ的確な戦略を取っている。特許申請については、当面の費用を抑えつ
つ進める」と取り組み姿勢に納得できるように書く。 
特許を多数申請・取得した企業が膨大なリストを添付するケースをよく見るが、それが
錦の御旗のようだと投資家は逆に疑いの念を起こす。事業の実態については説明が貧弱
なことが多いからだ。事業の実態がどうなのか、売上・利益を今後急拡大させていけ
るのか、特許がいかに競争優位性上重要で、事業にどのように貢献するのか、素人に
わかるように書く。 
特許申請等をあまりしていない企業は、本事業にとって特許が特に重要ではないこ
と、それ以外の部分で十分競争優位性があり、かつ維持できることを示す。知財につい
ては特許とともにノウハウも非常に重要であるので、どう蓄えているのか、どう活かし
ていくのかの概要を示す（NDA があっても、内外含めて書類流出の恐れが常にあるの
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最初非常にユニークと思うくらいでも、ほとんどの場合マネをされるか、似たような
商品・サービスが出てくる。市場導入時だけではなく、その後 も勝ち続ける、売れ続
けると信じる根拠を第三者が納得できるように表現する必要がある。 
したがって、「これなら勝つ、手ごわい相手にも十分勝てそうだ」とこの分野の素人
が聞いて納得できるように書くことが重要で、「技術が素晴らしい」という説明だけ
では不十分だ。 
 
ステップ1： 製品・サービスは十分ユニークか？  競争優位性は？ 
すでに書かれた「製品・サービスの特長」を振り返りながら、どこが本当にユニーク
なのか、顧客・ユーザー候補、競合企業の立場から徹底的に吟味する。 
この時はそれこそ、競合企業の名前を大きくマジックで書いた帽子を被ったり名札を
つけたりして、彼らの立場でこき下ろしてみるくらいでちょうどいい。さらに、顧客・
ユーザー候補の立場でどんなに嬉しいのか、どんなにつまらないと思うのか、書き出し
てみる。顧客・ユーザーが大いに喜んでおり、競合企業の社長が実に悔しそうな顔をし
ているところがイメージできれば、まずは及第点だろう。計画書としてまとめる際、競
合製品・サービスとのスペック比較はできる限り含めたい。これ 1 ページで誰の目に
も、自社製品・サービスが最も優れていることがわかるよう、一人よがりにならない
ように書く。 
 
ステップ2：競合はどう出てきそうか？  どう対抗するか？ 
出発点でどんなに素晴らしくても、成功すればするほど、反響を呼べば呼ぶほど、
あっという間に競合が数社あるいは数十社現れる。やめてくれと思っても勝手にはびこ
る。苦労して考えた製品・サービスの全くそのままのことも多い。技術に自信があって
も、驚くような手を使ってマネをしてくることもある。 
自分がある程度以上成功した時、上記のような競合が出てきても何とか勝ち続けるに
はどうすべきか、あるいはなるべく簡単には競合が出てきにくいようにするにはどうす
べきか、一応作戦を立てておく 
 
ステップ3： 戦略＝「こうやって勝つ！」を簡単に言うと？ 
ステップ3を受け、自分なりの勝算を改めて整理する。英語スピーキング練習アプリ、
パワハラ/モラハラ悩み相談アプリ、訪問看護事業、ウェブ開発、Eコマース等、事業種
類に関わらず、こうやって勝つ、こうやって事業を成功させるという方針を書いてお
く。難しく言うと「事業戦略」だが、この言葉はあまり気にする必要はない。「賢く
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【事業提携】 
事業提携は、事業を速く立ち上げるため、他社と合意し、協力して進めることを言う
が、お互いの強みを持ち寄るため、うまく実現できれば事業の成功確率が上がった
り、成功規模が大きくなったりする。 
やり方によるが、単独ですべてやろうとするよりもはるかに資源が少なくてすみ、事
業立ち上げのスピードが早まり、成功確率も高まる。あまりにも自明なことだが、自分
で何でもできる、何でもやるべきだという誤った考えにとらわれがちなので、気をつ
けたい。 
常に事業提携の可能性を十分考慮して事業計画を検討し、すでに確定した事業提携と
交渉中の事業提携をわかりやすく説明する。ただし、双方とも、公知であるものを除
き、書類上は名前を当面伏せておく。 
◆事業提携先の選定の実際 
事業提携では「強みを持ち寄る」というところが鍵であり、こちらに強みがあまりな
ければ、よい交渉ができず、残念なことになる。 
英語スピーキング練習アプリで言えば、著名な英会話スクールや、英語学習教材を開
発・販売している有力出版社との提携がまず思い浮かぶ。あるいは、ユーザーが集まっ
て勉強する機会を提供することで、継続率を高め、学習効果を上げることを考える
と、有力なカフェ・ファミリーレストラン等との提携も新たなトレンドを作り得る。 
ただ、こちらにほとんど何の実績もなければ、最初から市場の代表的プレイヤーが相
手をしてくれることは考えにくい。ユーザー数が急増すれば交渉力がつくので、最初は
事業提携なしでどう立ち上げていくかを考える必要がある。こちらにユニークな強み、
特長があれば創業初期に提携を決めることももちろん不可能ではない。ただ、根拠の
ない大言壮語は、事業計画の信頼性を傷つけるので、あまりお勧めしない。 
パワハラ・モラハラ悩み相談アプリで言えば、生成系 AI の開発会社が多数ある中で、
特に日本語のレベルが高く、一緒にそのレベルを高めたいと考えている経営者がいる会
社を見つけなければいけない。 
パワハラ・モラハラへの理解がある人ばかりではないので、特に関心の強い経営者と意
気投合し実際の運用を通じて対話能力を上げることが必須である。
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また、最初はチャットでサービス開始したとしても、決定的な差別化は悩みを抱えた
傷つきやすい顧客とごく自然な対話ができることであり、ストレスをいっさい感じさ
せないような対話エンジンを開発したいとコミットしている経営者を何とか探し出す。 
こういった業務提携が可能かどうか確認することが第一歩だ。話がすぐまとまればよ
いが、そういうことはまずない。その会社とはまとまらなくても、「業界構造がわ
かっていて、強い競合もまだいないので何としても成功させたい」と闘志が湧いてくる
のであれば、突き進むべきだ。 
そもそも、1 社 2 社で相手が見つかるほどやさしいものではない。解決すべき課題と自
分のアイデアに自信があるのであれば、相当数当たってみる必要がある。 
7，8 社にコンタクトしようとするだけで疲れ切ってしまうようであれば、こういった
事業提携はおぼつかない。自社だけでできる事業、他人依存しない事業のアイデアを
追求しなければならない。 
ただ、もし自分が苦手だとしても、飛び込み営業に長けており、断られることを全く
気にしない線の太い共同創業者がいれば、何とかなる。アグレッシブな営業を売り物
にした企業の営業は、何十件行こうがほとんど疲れを知らない。鍛え抜かれている。 

訪問看護事業で言えば、主要拠点の大学病院や地域の中心的クリニックとの関係強化
が出発点となる。また、中期的な看護師確保の観点から、各地の看護学校との関係強
化も大切になる。 
訪問看護は今後DX 化により看護レベルと生産性の両方を大幅に向上させ続ける必要が
あり、そのためには小さくてもこの分野に強い関心を持つ DX コンサルティング会社の
経営者と意気投合して、モデル的な訪問看護オペレーションを開発し、改善し続けられ
るようにする必要がある。 
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【事業提携のシナリオ】 
事業提携を説明する際、ねらいとアプローチを明確に表現する。自社のバリュー
チェーン（上流から下流までの仕事の流れ）のどこでどのような提携をするのか、競
争優位性の強化にどうつながるのか、費用対効果をわかりやすく書く。提携により、
自社がいかに強みに集中し、ユニークな価値の提供に集中できるのか、自社の弱みを
どう補完するのか、提携先を含むグループ全体として、競争相手に対し、どれほどすご
い力を発揮できるのかなどが事業計画上、大いに説得力を発揮する。 

英語スピーキング練習アプリであれば、脱落しがちな日本人英語学習者が不思議なほ
ど毎日継続し、はまって使い続けるための工夫に集中できる。
パワハラ・モラハラ悩み相談アプリであれば、パワハラ・モラハラで悩み、ひどいスト
レスを抱えている顧客が「救われた」「本当に助かった」と感じるような対応構築に集
中できる。
訪問看護事業であれば、ケアマネジャー、ソーシャルワーカーのニーズをきめ細かく把
握し、地域で最も頼られる訪問看護体制の構築に集中できる。 

事業提携は相手のあることなので、こちらの思い通りにはいかない。すでに事前に話
を進め合意していれば理想的だが、多くはこれから話をし、合意を取り付けなければ
ならない。 
したがって、事業計画には、何に関して事業提携をしようと考えているか、それぞれに
関してどういう事業提携先があるか、ターゲット候補 3 社ずつ、次善の候補 5 社など
をあげ、どうやってアプローチし、どう口説くのかをある程度明確にしておくことが必
要だ。
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事業なので、どうやって利益を上げるのか、どういう仕組みで利益を上げるのかが何
より重要。このことをビジネスモデル、収益モデルということも多い。 

利益を上げる仕組み、すなわちビジネスモデルには多様なオプションがある。 
（1）製品•サービスを販売して、それに対する対価をいただく 
（2）製品をリース会社に販売して、リース会社からリースする 
（3）製品を無料かかなり安価に配布して、月額使用料をいただく 
（4）製品を無料かかなり安価に配布して、月額のメンテナンス料をいただく 
（5）製品•機材を無料かかなり安価に配布して、消耗品を販売する 
（6）製品を無料かかなり安価に配布して、広告収入を得る 
（7）製品を無料かかなり安価に配布して、利用状況等の情報を外部に販売する 
（8）サービスを無料で提供して、一定以上の利用量に応じて課金する 
（9）サービスを無料で提供して、プレミアムサービスの会費を取る 
（10）サービスを無料で提供して、サービス内で使うコイン等をアイテム課金する 
（11）サービスを無料で提供して、関連するツールを販売する 
（12）サービスを無料で提供して、広告収入を得る 
（13）サービスを無料で提供して、利用状況等の情報を外部に販売する 
（14）大量のユーザーを囲い込んだプラットフォームへのアクセスを提供し、課金する 
（15）プラットフォーム上でのユーザーの売買に対して一定額の手数料を取る
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組織体制に関しては、事業を成功させることのできるチーム・体制であること、そうい
うチーム・体制にしようとしていることを説明する。製品・サービスの開発、ウェブ開
発、調達、生産、マーケティング、営業などに関して、どういう体制で取り組むのかが
必要となる。 
 
（1）webサービス、あるいはスマートフォンアプリを主体としたベンチャーの場合  
（いわゆる IT ベンチャー。例えば、英語スピーキング練習用アプリ、パワハラ・モラ
ハラ悩み相談アプリなど） 
ウェブでのサービス、あるいはスマートフォンアプリを中心とする事業に関して、「ま
ずは動くモノを見てから投資を検討する」という投資家が大半になった。 
製品のデモ、あるいは最終製品の一部でも作って動くところを見せなければ、検討の
俎上に乗らない。リーンスタートアップの考え方が広がってきたため、その傾向が強
まっている。 
自分で開発できるエンジニアはこの点有利で、事業構想を元に、さっさと形にしていく
ことができる（シリコンバレーでは、できるプログラマーが社長になるケースがかなり
多い）。自分ではコードを書けないという場合、創業チームに優秀なエンジニア を確
保することが必須だ。わくわくする事業構想があり、想いが強ければ、開発してくれる
エンジニアに出会うことは、日本でもそれほど難しくなくなった。 
東京近辺であればエンジニアを見つけることがかなり容易になった。エンジニアが集ま
るセミナー、ワークショップ等も最近は多い。ネットで少し調べれば見つかる。
Facebook、X を普通に使っていればそういった情報はどんどん流れてくる。地方では
困難な点は否めないが、それでもネットを通じての発信やコミュニティでの参加で、協
力者を見つけることは十分現実的になった。 
どうしてもエンジニアを確保できない場合、外部のエンジニアを活用して開発すること
ができなくはない。ただ、その場合、「ウェブサービス、スマートフォンアプリ等を企
画し、外部のエンジニアを活用して同規模の 開発を成功させた経験のある頼りになる
メンバー」の確保がほぼ不可欠だ。 
社長がアイデアマンだというだけでは不足で、自分でどんどん開発できるか、開発力
のあるエンジニアが創業チームメンバーにいるか、外部のエンジニアをうまく活用でき
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したがって、ウェブのサービス、あるいはスマートフォンアプリを主体としたベン
チャーの場合、開発のできるエンジニア、商品企画・マーケティングのできるディレ
クターの 2 名が創業チームの最小単位となる。 
マーケティング・営業に関しては、B2C の場合、Facebook ページやブログを使った
コンテンツマーケティングや、X、TikTok、LINE等のコミュニケーションツールの活
用、事前登録サイト活用、ウェブ上の各種プロモーション、SEO（検索エンジン最
適化）、ASO（アプリストア最適化）、リアル連携等の経験と工夫が大きな差を生
む。膨大なノウハウがあり、かつ急拡大している一方で、比較的簡単に試すことがで
きるため、自分でも工夫を続ければ改善がどんどんできる。また、自分だけではな
く、多数の先輩ベンチャーから積極的に学べば、驚くほどのノウハウを短期間に獲得
することができる。 

B2B の場合、中小企業向けなど顧客候補の数が膨大な場合は、B2C にかなり近くな
る。数十から数百程度の比較的少数の顧客候補への営業力が重要な場合、業界での
人脈が鍵となる。人脈がない場合、アグレッシブな営業で有名な会社での経験などが
大変に活きる。経験がないと、頑張って 20～30 社にアプローチして結果が出ない時
点で疲れ切ってしまうが、鍛えられていれば心が全く折れずに「次いこ！次！」がで
きる。ビジネスを成功させる上でこの違いは非常に大きい。
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（2）半年～ 1 年超の技術開発•研究開発が必要なベンチャーの場合（IT 系でも 
Dropbox など高度なプログラミングが必要なもの。あるいは作り込みの必要なハード
ウェアの開発が必要なもの） 
相当期間の技術開発・研究開発が必要なベンチャーの場合は、開発チームの経験、実
績が重要になる。作りきる力があるのかが問われるからだ。これまでどういった製品
を開発したことがあるのか、なぜ今回のチームはチームとしての競争力があるのか、こ
のベンチャーの成功にどの程度コミットしているのかを表現する。 
技術者が何ができるかは、その技術者自身がこれまでどういった製品を開発したのか
で判断する必要がある。難易度の高い製品の開発に関わっていたというだけでは、
リーダーとしてやり遂げたのか、メンバーとして一部担当したのかがわからない。過去
のプロジェクトで果たした具体的な役割を確認し、ベンチャーとして求められる、比
較的短期間に開発する力があるのかを確認する必要がある。その上で、事業計画に明
記する。 
作り込みが必要なハードウェアの開発が必要な場合、研究開発・調達・生産・品質保
証等に関する経験の豊富さ、実績が非常に重要になる。さらに、購買・外注管理・原
価管理・生産管理・品質管理等の経験豊富なベテランの参加が望ましい。日本にはこ
ういったスキル・経験のある人材が豊富にいるものの、ベンチャー的スピードについて
いけるかどうか、リーンスタートアップ的発想を持てるかどうかがチーム作りの鍵にな
る。
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特に急成長・資金調達を目指さない一般的な創業の場合も、組織体制の重要性は決し
て否定できない。その場合の鍵は、自社が何をやり、他社とどう協業するかだ。 
従来型の協業もあれば、前述のクラウドソーシングの活用により、ネット上での取引
で必要な機能を調達していく形もある。この分野は驚くほど急拡大中で、およそどのよ
うな機能も調達できるので、積極的に試す価値がある。適切な相手を見つける方法、
確実に成果を出していただく方法等、若干の慣れが必要だからだ。 
簡単に言うと、 
・仕事を探している企業・個人から見て魅力的に思えるような募集文を工夫すること 
・特に、依頼したい業務内容をわかりやすく、明確に表現すること 
・価格は、同様の募集文を多数比較して相場をつかんだ上で決定すること 
・募集文は、応募状況により何度も修正して、もっとも反応がよい内容に変更していく
こと 
・候補をしぼり込んだ後、可能であれば複数の相手に業務を依頼し、質・スピード・
相性等を確認すること 
・継続利用の場合、相手のやる気が落ちないか、どうすれば中長期で活用できるか、
常に観察することなどだ。ネット上でのやり取りでも、実は社員に対する心配りと本
質的な差はない。 
よく「一人で頑張ります」という人がいるが、「この人は仲間を作ることもできない
のか」と思われてしまうのがおちだから、やめておいた方がいい。本当に魅力的な事
業であれば、一緒にやりたいという人が必ず現れる。人が放っておかない。「仲間が
いない。皆ふがいない」という人に限って、人間的魅力がなかったり、落ち着きがな
かったり、リーダーとしてついていきたいとは到底思えないだろうなという雰囲気の持
ち主だ。 
人としてはそこまで問題がなさそうでも、事業は一筋縄ではいかないので、一人では多
勢に無勢と判断されてしまう。「熱意があれば心を動かされる人が必ずいる」という
信念でぜひ取り組んでいただきたい。 
企業での新事業の場合、会社の方針でチームサイズ、構成が左右されがちだ。決定して
もそれまでの業務との兼ね合いでチーム参加が実態として遅れることなどは日常茶飯事
だと思われる。そういう中で、トップに対してコミットした新事業の経営目標を達成し
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最後に、立ち上げから当面 1 年間、重要経営課題にどう取り組み、どう実行していく
のか、誰が何をどこまで、いつまでに実行するのか、詳しい計画を書く。これを実行
計画という。 
実行計画は、経営チームメンバー一人ひとりの活動内容と達成目標を明確にすること
で、成果達成を促進する。投資家にとっても、進捗確認の目安となるので、重視され
る。 

【具体的なアクション】 
例えば、英語スピーキング練習用アプリの場合、事業計画作成後の主なアクションは 
１．英語スピーキング学習法に関するより詳細な情報収集 
２．テストユーザーグループ 10 人を募集 
３．競合アプリの比較検討・テストユーザー 10 人の声を把握  
４．英語教師へのヒアリング                  
５．価値仮説・成長仮説の詳細検討               
６．英語スピーキング学習法の基本設計・詳細設計      
７．英語教師への再度ヒアリング 
８．MVP の設計・開発  
９．MVP による実証 
10．価値仮説・成長仮説の確認、修正 
11．MVP の修正、再度実証 
12．アプリ開発 
13．サービス開始に向けた各種プロモーション施策の開始 
といった流れになる。アクション1～7に1～2 週間、8に1～2 週間、9～ 11に2 週間、
計 4 ～ 6 週間で本格的なアプリ開発に着手し、ブラウザ型かネイティブ型かによって 
2 ～ 8 週間程度の開発期間が必要となるので、合計で 6 ～ 14 週間（1 か月半～ 4 か月
半）程度必要となる。非常に優秀な開発者がチームにいるかどうかによっても期間は
大きく変わる。
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【必達目標】 
アクションごとの必達目標は、達成できたか、達成度がどのくらいなのか、社長・社
員間、投資家・会社間で評価にぶれが生じないよう、定義を明確にし、できるだけ簡
潔に表現する。 

一般的には、次のような表現になる。 
・MVP 開発であれば、「コーディング完了」「デバッグ完了」「αテスト実施」「顧客 
10 人以上でテスト」等 
・フォーカスグループインタビュー実施であれば、「2/10 までに 3 回実施」「4 セグメ
ントで実施」等 
・提携先確保であれば、「提携先候補リスト作成」「提携先候補 10 社にコンタクト」
「6 社以上と面談」「候補 3 社とNDA 締結」等
・営業体制確立であれば「営業員募集案内を掲載」「候補者 10 人以上面接」「3末ま
でに2名採用 
 
内容をどこまで詳しく書くかは、大ざっぱな言い方だが上記のフォーマットだとする
と、パワーポイントで 3 ～ 5 ページ程度で全体をカバーできるように書くことをお勧
めしている。それ以下だと大ぐくりすぎて進捗確認と対応がややしづらく、それ以上
だと作成にエネルギーを奪われる上、確認作業に時間を取られることが多いためだ。
基本的にベンチャーあるいは新事業立ち上げ時に書類作成は最小限に留めたい。
アクション以外のターゲットKPI 的な必達目標は次のようになる。英語スピーキング練
習用アプリであれば、 
・提供スピーキング練習コンテンツ数
・ユーザー獲得数
・デイリーアクティブユーザー数
・入会後の翌日継続率
・1 週間後継続率
・ユーザー平均滞在時間等

」
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◆先行指標、結果指標、遅行指標
注意すべきは、結果指標だけではなく、結果が出る前に先行的に把握することのでき
る先行指標を必ず加えておくことである。
例えば、デイリーアクティブユーザー数だけではなく、翌日継続率、1週間後継続率等
を見ておけば、今後のユーザー数の変化をかなり早い段階で把握し対処することがで
きる。
これに限らず、ある指標に対して常に先行指標は何があるか、取り得るか、遅行指標は
何があるか取り得るかを考え続けることが重要だと考えている。そうすれば何かが起き
る前に察知して対策することもできれば、少しずつの変化で気がつかないようなもので
も、蓄積した形ではっきりと目に見えるようにすることもできる。
自転車に乗った時に目をつむって運転する人はいないが、ベンチャーや新事業を立ち
上げて目をつむったまま進む人があまりにも多いのは、考えてみれば不思議なこと
だ。多分それは、「目を開けて前を見る」ということがどういうことか、また具体的
にはどうすべきか、きちんと見なければどうなってしまうのか、をあまり考えたことが
ないからだろうと思う。
趣味の世界に浸って目の前のことだけ考えているのは本人の自由だが、関係者が多く
自分の人生に大きく影響し、また仲間への責任まで発生しているベンチャー・新事業
で、見えるはずの前を見ずに走るのはやはりやめた方がいい。

◆定性的目標の書き方
定性的目標の場合は、人によって成果評価にぶれを生じないような表現を工夫する必
要がある。
英語スピーキング練習アプリであれば、
・ シャドーイング機能のバランス調整に関しては「テストした 5 人中 3 人以上が全く
問題ないと感じること｝
・ 再生機能のボリューム設定に関しては「テストした 5 人全員が大きすぎず聞き取り
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3 日目は、2 日目までで作成した事業計画を顧客・ユーザー候補に説明し、反応を見て
改善を進める。全体像をゼロベースで見直すことがどうしても必要だ。 
家族、友人、知人、同僚はあなたを元気づけようとして本当のことを言ってくれないか
もしれない。あるいは業界知識がなさ過ぎて、事業計画の根本的な問題点に気づかな
いかもしれない。 
ところが、顧客・ユーザー候補は当事者なので、より正確な反応と有用なフィードバッ
クが期待できる。それに基づいて、一生懸命考えた事業計画でも、勇気を奮って見直し
てみる。嫌なことを言われたら耳をふさぐのではなく、真摯に耳を傾け理解しようと
する。 
その際、この事業計画を自分が書いたと思わない方がよい。人、特に経験ない部下が
書いたと思えば、突然粗が目立つようになる。顧客・ユーザー候補からの反応を思い
出しながら、どこがツボか探していく。 
事業計画のチェックリストに基づいて、幅広い視点から何度も何度も確認していく。書
類作成にはほとんど時間をかけていないので、ゼロベースで見直すことも大して苦では
ない。苦痛だと思うとしたら、単に怠け心か、本気で事業を成功させたいと考えてい
ないのか、どちらかだろう。今変更してよりよいものにする方が、よほど後で楽にな
る。 
まずは、顧客・ユーザーインタビューだ。これがきちんとできていないことが大半
だ。逆に言えば、インタビューを適切な形で実施できれば、それだけでかなりの競合
優位性になる。 
インタビューの方法は、B2C か B2B によって大きく異なるので、まず比較的馴染みや
すい B2C ビジネスでのユーザーインタビューに関して説明する。 



顧客・ユーザーインタビューの準備
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◆ユーザーインタビュー候補の確保 
B2C ビジネスでユーザー候補にインタビューを実施するには、友人・知人、彼らの友
人にお願いするのが手っ取り早い。ターゲットセグメンテーションに比較的近い属性
の方 5 ～ 6 人を選び、数人ずつ集まってもらったり、一人にお願いして友人 2，3 人を
連れてきてもらったりする。 

◆謝礼支払額 
友人 2，3 人を連れてきてもらう場合、依頼する相手やその友人に結構関心を持ってい
ただいているのであれば特に必要ないが、そうでない場合は交通費程度を負担する方
がよい。 
特に学生の場合、交通費が往復 500 ～ 600 円でも一食分以上になり、かなり気になる
ので支払う方がよい。そうしないと、依頼してくれる人の精神的負担になる（後でお
ごってバランスを取ったりするのを見聞きする）。 
先方にメリット・関心がない状況で依頼する場合は、時給 1000 円で、とお願いする場
合もなくはないが、できるだけ友達ベースでお願いし、交通費以外は払わないようにす
る。これは費用の点もあるが、お金によるバイアスをかけないようにするためだ。 
一方、状況的にユーザー候補がどうしても見つからない場合は、おてつ だいネット
ワークス等の求人サイトを使って時給いくらで募集する。例えばおてつだいネット
ワークスは、90 万人以上が登録しており、遅くても数時間以内にユーザーインタ
ビュー候補を集めることができる。その場合、初回のみ会社に 3300 円支払い、本人と
は合意した時給額を直接支払う。よい人の場合は、2 回目以降、合意した時給のみで依
頼することができる。 
しがらみがないために依頼しやすいが、応募者の質が結構まちまちなので、希望する
プロファイルを書いて応募者から選ぶ必要がある。ただし、性別・年齢限定は法律で
禁止されているため、応募者の中から適切な人を採用する。 



4日目　テンプレートに記入し、事業計画の体裁を整える
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事業計画のフォーマットに特に決まりはない。色やフォントにこだわる人もいるが、
そのへんはほとんど無意味なので、わかりやすく書くことだけに集中していただけると
よいと思う。 
人に見せる、プレゼンするという以前に、自分の頭の中を整理し、共同創業者、創業
チーム、プロジェクトメンバーなどと十二分にすり合わせすることが一番大切なねらい
になる。 
特に今回は、7 日間で事業計画第 1 版を完成させる超特急なので、あくまでシンプルに
進める。 
作業としてはパワーポイントに慣れていない人もテンプレートに記入するだけなので、
メールと大差ない。また本書を手に取られた方には、パワーポイントはぜひある程度
マスターしていただきたい。考えを深めるためにも、考えを効果的に伝えるためにも、
重宝するツールだ。



5日目　改めて顧客・ユーザーインタビューを実施し、内容を修正する
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5日目は、テンプレートへの記入を完成させ、パワーポイントでの事業 計画ドラフトを
顧客・ユーザー候補に説明してフィードバックをいただく。 
メモ書きと違ってパワーポイントに書いてあると、相手の印象もかなり変わってくる。
より正確に伝わることで、よい点、不足している点がはっきりと浮かび上がってくる。 
パワーポイントでの事業計画ドラフトができ上がったら、改めて顧客・ユーザー候補に
説明し、フィードバックをいただく。こちらの考えもはるかに深まっているし、パワー
ポイントでわかりやすい資料になっているので、前段階での顧客・ユーザーインタ
ビューよりもより正確な理解のもとでのフィードバックになる。 
ただし、「こういう製品・サービスを作りたいと思いますがいかがでしょうか。ご関
心はありますでしょうか？  買っていただけそうでしょうか」と直球で質問しても、答
えは全くあてにならない。唐突過ぎるし、こちらを思ってお茶を濁す返事をされてし
まう。 
顧客・ユーザーの反応である程度あてになるとしたら、「え？ 何これ！ すごい！ 本当
なら今すぐ欲しい。試作品でもいいからすぐ持ってきてほしい」「最初に使わせてほ
しい」「いくらだ？  今すぐ金を払わせてくれ」と狂喜された時くらいだろう。残念な
がらここまで喜ばれることは中々ない。 
大半のケースは、こちらを思いやって「いいですね。多分使うと思います」程度にな
る。こう言われた時は、 
「はずれた。だめだ。やり直しだ」と理解していただきたい。その時はにこにこして、
「ありがとうございます。どこを改善したらもっとよくなると思いますか？」「今はど
ういった製品をお使いでしょうか？ どうやったらこちらに切り替えていただけるで
しょうか？」と切り返していかないといけない。あるいは、 
「そちらの製品のどういった点を気に入っておられますか？」というふうにストレー
トに聞いてもよい。「どこが気にいりませんか」という率直な質問も有効だ。 
相手の性格と、こちらの水準・雰囲気・接し方によって千差万別ではあるが、あらゆ
る方法を使って、顧客・ユーザー候補の本音を引き出していく。 
女性は比較的相手の本音と建前に敏感なことが多いので、自信のない男性はぜひ一緒
に行ってもらうとよい。同じことを聞いても全く違う判断をすることがよくあるはず
だ



事業計画の内容を修正
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顧客・ユーザーインタビューの結果を踏まえ、改めて事業計画をゼロベースで見直す。
少しだけ修正しようとすると、せっかくのフィードバックに目をつむったことにな
り、もったいない。そういうことをすると、しばらく経ってから後悔することにな
る。 
疑問点が少しでもあったら、メモを 20 ページほど書いて、その疑問点の理由を探るべ
きだ。疑問点があるということは、どこか気づいていないところで矛盾があったり、
よいとこ取りをしていたり、気づかぬ甘さがあったりしているからだ。自分に厳しくな
い人は決して事業を成功させることができないので、聞いた内容を意識して直視するこ
とが必要である。 

聞いた内容をもとに、ChatGPT に相談してみると役立つフィードバックを得られる場
合がある。次のようなプロンプトを書いてみてほしい。 

＃＃設定：あなたは日本でももっとも成功した B2C（あるいは B2B）サービスの事業
責任者で、多くのサービス立ち上げに顕著な貢献をされました。具体的かつ有用なアド
バイスで有名です。 
＃＃条件：（新事業案をできるだけ詳しく 10 ～ 15 行の箇条書きで説明する。キー
ワードをすべて入れること。さらに、それに対する顧客•ユーザー候補からのフィード
バックも 5 ～ 10 行で説明する） 
＃＃命令：顧客•ユーザー候補からのフィードバックを考慮して、この新事業案をでき
るだけ辛口に評価してください。特に、①この事業がうまくいかないと思われる理由、
②この事業がうまくいくとしたら、何を達成すべきかという条件、③何をどう変えた
らこの事業がうまくいくかという見直し案をそれぞれ、詳細にお願いします。 

こういったプロンプトで ChatGPT はかなりのところまで答えてくれる。ただ、場合に
よって抽象度が高く、一般論に終始する場合もあるので、そ ういう場合は、プロンプ
トを何回か修正してトライしてみる。その後、さらに ChatGPT の最終回答に対して深



6日目　収支計画を立案し、事業計画を修正する
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事業計画の骨格がほぼ決まったら、2 年間の月次収支計画を立案する。 
顧客・ユーザー数の伸び、課金ユーザー比率、一人当たりの課金額、一人当たりの獲得
費用、顧客・ユーザー継続率等、その事業の収支を左右する 10 ～ 15 個の項目に関し
て前提条件を置き、月次で売上、入金、支出、月次収支、融資額、出資額、月末口座
残高を作成する。通常はエクセルまたは同等の機能を持つソフトウェアを使用する。 
これから立ち上げるビジネスに関して精緻な数値計画を立てても、始めてみれば大き
く変わることが多いが、経営の目安、羅針盤として重要であり、できるだけ正確にモ
デリングするよう努力する。 
項目は下記の通りで、これ一つで事業の財務状況が一目でわかる。考えられる限り正
確に記入していく。 
・ 売上（各項目ごと） 
・ 入金（当月の入金にまとめて） 
・ 支出（各項目ごと） 
・ 月次収支（入金ー支出） 
・ 融資 
・ 出資 
・ 月末口座残高 
売上は常に安全サイドに、支出は多めに見積もることは言うまでもない。製品やサー
ビスが売れて売上が立っても、実際の入金は翌月末あるいは 翌々月末というのがざら
にある。したがって、売上と入金は分けて扱う。いわゆる黒字倒産のように、売上は
上がっていても、入金が遅れて資金繰りが間に合わなくなることが起きがちなので、十
分な注意が必要である。 



収支計画は3つのケースで
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◆収支計画は、3 つのケースを想定する。 
「ベースケース」は、創業社長・新事業リーダーとして絶対に達成すべき と考える数字
を置く。当然、前提条件の中には十分読めないものもあるが、全体としてはこのくら
い行きたい、行かせないわけにはいかない、行かなければ始めた意味がないと思う自
分としての最低ラインになる。 
「ベースケース」をどう設定するかは結構な難題で、低く設定しすぎると魅力のない事
業計画になるし、チームの目線も下がってしまう。低い目標に引っ張られ、結果として
低いレベルの行動で満足しがちになる。「これはただのベースケースだ、それ以上目指
すんだ」と言ってもどうしてもそれに引きずられてしまいがちだ。一方、高く設定しす
ぎると初月から目標未達成になり、「目標は達成できなくても仕方がない」という間
違った理解が社内・チーム内に蔓延する。 
創業社長も新事業リーダーも、こういう初歩的、基本的なところで結構 疲労するの
で、事業のタイプ、事業環境、構成メンバーの性格、成功体験、事業とのマッチング等
を基に慎重に決定するしかない。最大限背伸びしていても、自分でこれは絶対達成す
るぞと思える目標が望ましい。 

「もっと上を目指すケース」は、いくつかの条件がそろい、主な経営指標が想定を超え
た場合に達成できる水準を設定する。 

「より保守的なケース」は、悲観的に見てもこのくらいは達成するだろうと考えられ
る水準、最低でもこれ以上は行かないとと考える水準とする。事業が実際に動き始め
たら、現実を踏まえて収支計画の前提条件を見直す。元の数字は当初計画として残して
おき、乖離の度合い・理由を分析する必 要があるが、ベンチャーとしてある程度は柔
軟に考えて取り組む。 
大きな方針である事業計画そのものも、これは行けそうだ、と考えられるまで、何度
も方向転換し、修正していくことになる。 



⑪ 資本政策
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資本政策とは、会社の資本構成が設立時期から上場あるいは売却までどういう形で変
わっていくのかを横長の表にしたものだ。 
会社を設立する場合、創業者が何％、共同創業者が何％の株式を持つかを決める必要
がある。その後、新しいメンバーが参加したり、エンジェル投資家・インキュベータ・
ベンチャーキャピタル等の投資会社、事業会社から出資していただいたりして、どうい
う株式構成になるかの方針を目安として決めておく。 
株主および出資比率は後からは修正しづらいので、信頼できる先輩社長や投資家によ
く相談して慎重に決める。 
資本政策表は一見難しそうだが、簡単なかけ算割り算だけででき上がっているので、
ぜひ添付のエクセルファイルで各欄にカーソルを当て、どういう仕組みになっているの
か一度よく理解してほしい。 
いつ誰がいくらで株を取得したか、ということだけがポイントになる。ただ、表自体
は簡単なものの、いろいろと注意点や落とし穴があり、一 度出資してもらうと後から
修正することが非常に困難なので、信頼できる 
先輩社長 2，3 人によく相談していただきたい。 
一人でなく複数人がよい理由は、事業の状況、経営メンバーのスキル・姿勢、投資家と
の相性、投資家の関心・投資方針等によってどうすべきかかなり変わるため、あなたの
会社の資本政策をどうすべきか、バランスのよい助言をすることが簡単ではないため
だ。 



7日目　最終仕上げとプレゼン練習をする

92

聞く側の立場で最終チェックをし、家族、友人、知人、同僚に再度聞いてもらう。初
めて聞く人の方がより客観的な意見を言ってくれる。 
2 日目に意見を求めた相手にも説明し、5 日間でいかに進歩したか見てもらうのも刺激
になる。目を見張る進化に感心されることだろう。 
「あなた、すごいわね！！ほれ直しちゃったわ」ということにもなる（といいな）。 
「おまえ、すごいな。見直したよ。本当にびっくりした！」ということにもなる（は
ず）。 
事業計画を再度修正し、プレゼン練習も 4，5 回通しでやってみる。そうすると、説明
しづらいところ、相手に伝わりにくそうなところが浮かび上がってくる。 

◆聞く側の立場で最終チェック 
自分として最終仕上げをしたら、聞く側の立場で改めて最終チェックを行う。 
スライドショーにして、聞く側になったつもりで全体を何回か繰り返して見ると、その
たびに気づくことがあるので、すぐ修正する。自分がすべて作成した事業計画にも関わ
らず、初めて見るつもりで 1 ページ 1 ページ読んでいくと、理解できそうにないとこ
ろ、説明が端折られているところなどが目に飛び込んでくる。 
それをすぐ修正する。一箇所修正すると、他にも修正の必要が出てくる場合がある。
改めて目次を見直す。「あ、こちらの章も少し直さないと」というところが見えてく
る。そうすると他の章の修正も浮かんでくる。それでまた最初に戻る。 
事業ビジョンも少し手直しする。こういった感じで、完成度が上がっていく。 
ほぼ OK になったら、家族、友人、知人、同僚に説明し、意見を聞く。初めて聞く人
の方がより客観的な意見を言ってくれるので、無理を言ってお願いする。「私は素人だ
からわからない」と言われても、「いやいや素人だからこそちゃんと理解できるかど
うか言ってほしいんだ」などと言って頼み込む。 
不思議なことに、そういうことを言う人に限って実に痛いところをずばっと突いてく
る。そこを手直しする。根本的に見直す必要が出る場合もある。 



プレゼン練習と修正
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家族、友人、知人、同僚へプレゼンし、フィードバックを反映した後、本格的にプレ
ゼン練習をする。もしプロジェクタを利用できる場合は実際にプロジェクタを使って、
立ってプレゼン練習をする。姿勢をただし、大きな声で実際のプレゼンのように説明
する。最初の挨拶から最後まで本番そっくりにする。服装もきちんとする方がよい。 
プレゼンは、大きな声でゆっくりと行う。 
練習だからといって細部を端折らないのがよい。時間は 20 分をいったんの目安とす
る。実際はそれ以上取れる場合もあるが、急に短縮されることもあるので、20 分が一
つの目安になる。もっといえば、5 分、10 分、 20 分、30 分のそれぞれでプレゼンす
る練習をしておいた方がよい。 
人によってプレゼンのスタイルは違う。欧米と日本でも大いに違う。事業計画を初め
て作る方はプレゼンにもあまり慣れていないと思うので、一番簡単で効果的な方法を
ご紹介したい。 
それは、事業計画の各ページに書いた内容をそのまま読み上げることだ。タイトル、
各行それぞれ大きな声ではっきりと読んでいく。どうしても補足したい内容があれば、
その行を読み上げた後、さらっと補足する。各ページに書かれた内容を直接説明せず、
そのページを見せながら、実際は少し別のことを話す人が結構いるが、これはやめた
方がいい。 
聞く側はどこを見ていいのかわからないのでうろうろする。どこを説明しているのか
と探す羽目になり、聞くことに集中できない。それよりは、せっかく一生懸命吟味し
て書いた内容なのだから、想いをこめてゆっくり大きな声で読み上げるのが一番伝わ
りやすい。どうやってうまく伝えようかとあれこれ悩んだり、余計な工夫をするのに
比べ、ストレスも激減する。 
グラフの場合は、「横軸は～」、「縦軸は～」と必ず軸を説明してから中の折れ線グ
ラフ、棒グラフ等のデータを説明する。説明後、グラフの意味合いを説明すると、よ
り理解が深まり、効果的だ。 
表の場合は各項目を説明し、左側から右側へ、上側から下側へ説明していく。こちら
も説明が難しければ、表が複雑すぎることをまず疑った方がよい。本当に大事なポイ
ントのみを表現する。 
言葉使いとしては、「あのう」、「そのう」、「え～と」などは極力言わないように
する。耳障りだし、自信のなさが伝わってしまうからだ。 



事業計画テンプレート
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解決すべき重要な課題をわかり
やす く説明する。

ターゲットとする顧客の切実な
ニーズは何か、どういうことに
どのくらいお金を使っておりそ
れを置き換えることができるの
か、できるだけ具体的に書く

ネット系ビジネスの場合は、
ネットのユーザーが何を求めて
いて、このサービスに飛びつく
のか、多くの同業サービスとど
う違うからそれらのユーザーを
取り込むことができるのか、一
人よがりにならないよう説明す

あればいい、程度では購入につ
ながらないので、なぜ飛びつい
てくれるのか、顧客の購買決定
プロセスまで踏み込んで顧客特
性を説明する

1. 解決すべき重要な課題とターゲット顧客・ユーザー

● 解決すべき重要な課題は . . .  
ｰＸＸＸ

ｰＸＸＸ

● ターゲット顧客・ユーザー 

は . . .

ｰＸＸＸ  ｰＸＸＸ
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自分自身わくわくするよう、また聞いた人（多く
の場合、相当の疑いを持って聞く）がはっきりと
イメージを持ち、共感できるよう、簡潔明瞭かつ
具体的に書く大きな事業機会に対し、明確な存在意義があ
り、こんな素晴らしい事業はぜひ応援したい、
と思えるように書く。小手先の作文ではだめ
で、社長が心からそう思って書くことが必要

2. 事業ビジョン

生成系AI時代に急成長が予想
されるＸＸＸを他社に先駆け
て開発することにより、ＸＸ
ＸをＸＸＸして . . .

XXX

XXX

XXX
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XXX

XXX

XXX

XXX

XXX

XX
X

ステップ 
1

XXX

ステップ 
2

ステップ 
3

2026年

2025年

2024年

2024年 2025年

XXX

2026年 XX
X

XXX

XXX

ビジョンが壮
大であればあ
るほど、第1
ステップが確
実に踏み出せ
るものである
こと、しかも 
その延長線上
に大いなるビ
ジョンがはっ 
きり見えてい
る こ と が 重
要。

製品・技術ロードマップ等
もわかりやすく示す

事業の成長に大きく影響す
る2軸（例えば、「生成系AI
普及度」と「オープンソー
ス化の進展」等）を縦軸、
横軸にとり、事業ビジョン

事業ビジョンをどう実現してい
くか、納得感、現実感のあるス
テップを示していく。

事業ビジョン達成のステップ
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これは、すごい、こういう創業メ
ンバーがやっているのなら大丈夫
そうだ、と思えるよう、これまで
の実績や強み、今回の事業への関
連性などをわかりやすく書く

学生での起業や、特に実績がな
い場合も、なぜ自分たちがこの
事業を成功させる自信があるの
か、ソフトウェア開発の経験
等、第三者にもある程度共感で
きるように書く

この創業メンバーがベンチャー
に対しどういう特別なものを持
ち込むのか、わくわくするよう
に表現する

3. 経営チーム

● 取締役 CTO ＸＸＸ
ｰＸＸＸ
ｰＸＸＸ  
ｰＸＸＸ
● 営業本部長 ＸＸＸ  
ｰＸＸＸ
ｰＸＸＸ  
ｰＸＸＸ

● 代表取締役社長 ＸＸＸ  
ｰＸＸＸ
ｰＸＸＸ
ｰＸＸＸ

● 取締役副社長　ＸＸＸ  
ｰＸＸＸ
ｰＸＸＸ  
ｰＸＸＸ
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特に、説明を受けたこの分野の素人
が「なるほどこれはすごい」と直感
的にわかり、同僚等にわかりやすく
説明できるかを留意する

製品・サービスの内容と特長を図を
使ってわかりやすく書く。動作原
理、使い方、情報のやり取り等、全
体像が第三者にひと目でわかるよ
う、従来製品、従来サービスとの差
がはっきりわかるよう書く

4. 製品・サービスの内容と特長

製品・サービスの内容

● ＸＸＸ

● ＸＸＸ

特長

● ＸＸＸ

● ＸＸＸ

画像で説明
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本事業の市場がどこなのか、どう
いった規模なのかできるだけ具体
的に書く。ネット通販、ルーター
といったあいまいな表現ではな
く、その中の特にどの分野をター
ゲットにしているのか、そこがど
のくらい大きな市場でどのくらい
成長しているのか、わかりやすく
書く
例えば、課金収入を基にしたビ
ジネスモデルの場合は、どれだ
けのユーザーをどうやって獲得
するのか、競合サイト等と競争
してどのように獲得し、課金す
るのかを納得できるように書く

5. 市場規模、成長性

● 市場規模は . . .
　ｰＸＸＸ
　ｰＸＸＸ

● 市場の成長性は . . .
　ｰＸＸＸ
　ｰＸＸＸ

できるだけグラフで説明
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解決すべき重要な課題と 

ターゲット顧客・ユー
ザー
● 解決すべき重要な課題

ｰＸＸＸ
ｰＸＸＸ
ｰＸＸＸ
● ターゲット顧客・ユーザー特性
は

ｰＸＸＸ
ｰＸＸＸ
ｰＸＸＸ
● 市場規模、成長性

ｰ市場規模は . . .

ｰ成長性は . . .競合他社の動向

●全体としての競争状況は . . .

●競合他社の動向は

ｰA 社： ＸＸＸ

ｰB 社： ＸＸＸ

ｰC 社： ＸＸＸ

●参入障壁の状況は. . .

自社の強み、弱み

● 自社の強み

ｰＸＸＸ

ｰＸＸＸ

ｰＸＸＸ

● 自社の弱み

ｰＸＸＸ
ｰＸＸＸ
ｰＸＸＸ

開発状況、日程

● 開発状況

ｰＸＸＸ

ｰＸＸＸ
● 開発日程
ｰＸＸＸ
ｰＸＸＸ

事業戦略のまとめ

● ターゲット市場での競争の本質

ｰＸＸＸ
ｰＸＸＸ
● そこでの事業成功の鍵
ｰＸＸＸ
ｰＸＸＸ
● 事業戦略の要点

ｰＸXX
ｰX
ｰＸ
● 優先順位づけと経営資源配分

ｰＸXX
ｰＸXX

● 製品・技術ロードマップ

ｰＸXX
ｰＸXX

技術動向
（あるいは、規制動向等）

● ＸＸＸ
● ＸＸＸ
● ＸＸＸ

これ1ページでSWOT分析（強み、弱み、脅威、事業機会）やそれに基づく事業成功のポイントが
わかりやすく説明できるように書く。規制等も

6. 事業戦略
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なるほど、これなら勝つな、手ごわい相手にも十分勝てそ
うだ、 とこの分野の素人が聞いて納得できるように書く。
「技術が素晴らしい」という説明では不十分

競合製品・サービスの
問題点、限界

● ＸＸＸ

● ＸＸＸ

● ＸＸＸ

● ＸＸＸ

当社のアプローチ

● ＸＸＸ

● ＸＸＸ

● ＸＸＸ

● ＸＸＸ

競争優位性
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なるほどこういう会社と
こんなにうまく提携して
やっていくのか、これな
ら人の力もうまく活用
し、自社の強みに集中し
て事業を立ち上げること
ができるな、とこの分野
の素人にも一目で理解で
きるように書く

戦略的提携で自
社の弱みをどう
補 完 で き る の
か、全体として
どれほどすごい
戦闘力を発揮で
きるのか明示す
ること

メーカーの場合の生産機能の外
部委託等、ビジネスを成り立た
せる主要構成要素は漏れなく書
く

7. 事業提携と実現方策・シナリオ

● 本事業を進めるにあたり、事業提携
は . . .

XXX XXX

XXX

当社

XXX
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8. 利益を上げる仕組み（ビジネスモデル）

ビジネスモデルの全体像

● ＸＸＸ

● ＸＸＸ

具体的な収益確保の仕組み

● ＸＸＸ

● ＸＸＸ

できるだけ図で説明

105

なぜこのビジネスが急成長し、十分
儲かるのか、どこで収入を得るのか
がこの分野の素人でもわかるように
書く

技術がどれほど優位かではなく、こ
の事業で大きな利益を上げられると
考えている明確な根拠、メカニズムを
図でわかりやすく描く 105



開発・調達・生産・マーケティング・営業に対しどう
いう体制で取り組んでいるのか、人材確保の状況がど
うなのか等、事業・会社の状況に応じてわかりやすく
説明する

9. 組織体制

● 調達・生産に関しては、ＸＸ
Ｘ

● ＸＸＸ

調達・生産
● 営業に関しては、ＸＸＸ

● ＸＸＸ（直販、代理店等々）

営業

適宜、図を使って説明

適宜、図を使って説明

● マーケティングに関しては、Ｘ
ＸＸ

● ＸＸＸ

マーケティング開発
● 開発に関しては、ＸＸ
Ｘ

● ＸＸＸ



製品・サービスの速やかな事業化に向け、具体的な
アクションが何で、誰がいつまでにどこまで実行す
るのか等、わかりやすく説明する

10. 実行計画

具体的なアクショ
ン

責任者 必達目
標3 か月以内 6 か月以内 12 か月以内

●Ｘ

●Ｘ

●Ｘ

●Ｘ

●Ｘ

●Ｘ

●Ｘ

●Ｘ

●Ｘ ●Ｘ

●Ｘ ●Ｘ

●Ｘ ●Ｘ

●Ｘ ●Ｘ

●Ｘ ●Ｘ

●Ｘ ●Ｘ

●Ｘ ●Ｘ

●Ｘ ●Ｘ

●Ｘ

●Ｘ

●Ｘ

●Ｘ

●Ｘ

●Ｘ

●Ｘ

●Ｘ

●Ｘ

●Ｘ

●Ｘ

●Ｘ

●Ｘ

●Ｘ

●Ｘ

●Ｘ
◎：目標を十二分に達成（105% 以上） × ： 目標未達（80 ～ 98% 未満）
○：目標をほぼ達成（98 ～ 105% 未満） 　　　　××： 目標にほど遠い結果（80% 
未満）

必達目標
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月次で売上、入金、支出、月次収支、月末残高を想
定する。数字はわかっている範囲で正確に記入し、
実績値が出次第、精度を上げていく

11. 月次収支計画
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資本政策には創業時に誰が何％出資するか、その後ど
ういう資金調達をするか、ストックオプションをどう
付与するかを記載する

12. 資本政策
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第3章　企業内の新事業創出
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企業内の新事業創出

111

企業内で新事業を立ち上げる際は、金銭的な深刻度ははるかに低いが、別の難しさが
ある。 
プロジェクトリーダーもメンバーもサラリーマンであり、雇用が保障されているので、
命がけ、背水の陣で事業構築に取り組むことがほぼ不可能なことだ。 
上司の目は気になる。新事業を成功させなければ、もしかしたらいづらくなるかもし
れない。そう思っても、私財をなげうって後がないベンチャー創業よりは、はるかに
全力を出すことが難しい。 
ベンチャー創業の場合は、24時間 365日体制で全力投球することが十分あり得るが、
企業内での新事業立ち上げは、そうはいかない。 
残業をしづらかったり、残業代・休日出勤という概念がそもそも 24時間 365日体制と
は合わなかったり、家族・親戚も「なんで、そんなに一生懸命やらないといけないの、
その会社大丈夫なの？」と水を差したりしがちだ。また、これまでやったことがない
ほど頑張り続けたとして、新事業の場合、すぐさま成果が出るとは全く限らない。 
ところが、既存事業の仲間がその状況を見て「ふん、やっぱりな。金食い虫め」など
と口に出したり、鼻で笑ったり、ちょっと目配せしただけで、企業内の新事業チーム
のメンバーは脱力感に襲われると思う。これは決して根性がないとか、甘えているとか
いうこととは全く違う根本的な問題だ。 

企業内で新事業を立ち上げる際に徹底的に実行すべきことがいくつかある。 
1．社内でベストメンバーあるいはそれに準じるメンバーでチームを構成する 
2．メンバーが絶対にやりたいとコミットできるテーマを選定する 
3．既存の意思決定プロセスを極力省略して動くことができるよう、社長直轄にする 
4．既存事業からの冷たい視線を浴びない環境を構築する 
5．提携交渉等は、法務部依存ではなくプロジェクトリーダーがコントロールする 
6．プロジェクトのKPI は既存事業と全く違うものを設定、合意する 
7．プロジェクトが失敗しても正当な理由があればキャリアに傷がつかないようにする
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1．社内でベストメンバーあるいはそれに準じるメンバーでチームを構成する 
社内で新事業を立ち上げる際、余っている人材、No.3 以下の人材を投入することが非
常に多い。それで新事業が成功することはまずないと言っていい。というか、余剰人
材を投入した段階で、社長が本気で新事業を成功させようとは思っていないことが明
らかだ。 
既存事業よりもあらゆる意味で難易度が高い新事業であり、会社の将来を託すべき状
況なので、社内でのベストメンバー、あるいはそれに準じるメンバーを投入し、動ける
体制を作り、さらに全力で支援して初めて、数あるプロジェクトの一つが成功する。 
ベストメンバーを入れないことで、社長はこのプロジェクトに本気で取り組んでいない
ことを社内全体に白状している。それに気づいていない社長があまりにも多すぎる。気
づいていても、事業本部長、事業部長の抗議を押し切ってエースを出させる、というこ
とが中々できない。 
2．メンバーが絶対にやりたいとコミットできるテーマを選定する 
従来プロジェクトテーマありきで、その後、誰にやらせるか議論し、ちょうど手の空い
ている人材をアサインして始めるケースが比較的多かったと思われる。これには大きく
2つの問題がある。 
第一に、そのやり方では、社内で最もできる人材を投入するのではなく、手の空いて
いる人材に任せてしまうことになり、推進力不足になりがちである。前述のように、
社長がこの新事業に本気で取り組んでいない、という重大なメッセージを発信するこ
とにもなる。 
つなぎで誰かにやらせ、最優秀人材が空いた時に追加で投入するというやり方もあり
得るが、最優秀人材を既存事業から外してアサインするという判断にはほぼならない
上、途中からの投入でやる気にも影響が出る。また投入までの間、進み方が遅かった
り間違った方向に進んだりする。 
第二に、本人が強い熱意を持ちぜひとも実現したいと考えていることではなく、仕事
だからとアサインされることで、ベンチャーと大きな差が生まれる。大役を仰せつ
かって本人はその気のつもりでも、与えられた仕事として取り組んでいる段階で、投入
のエネルギーが限られてしまう。 
残業代が制限されるとか、休日出勤が月何日までとか、休出したら振替日に休むと
か、24 時間 365 日体制で頑張っている多数のベンチャーに勝つことは容易ではない。 
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3．既存の意思決定プロセスを極力省略して動くことができるよう、社長直轄にする 
テーマがよく、コミットした最優秀メンバーがアサインされたとしても、既存事業の伝
統的な意思決定プロセスの中に置かれると、それだけでスピードを低下させる。 
新事業はリーンスタートアップ的アプローチを取り、超高速仮説構築・検証・修正型商
品開発を進めるので、一々上司の承認など取っていられない。プロジェクトリーダーは
あたかもベンチャー社長であるかのように動かなければ、動けていない分、不利にな
る。 
承認のはんこを 1 つ要求するたびに、大きなロスになる。ベンチャー社長は上司の説
得や、社内稟議を通すための根回し等の時間を全くかけずに、正しいと思うことを電
光石火で進めており、それとの差がすべてハンディキャップになっている。 
それを防ぐ方法の一つは、新事業立ち上げプロジェクトを社長直轄にすることだ。大
きな会社の場合は事業本部や社内カンパニーに分かれていることが多いため、それを押
し切って社長直轄にするためにはかなりの決断と説得力が必要になる。 
事業本部や社内カンパニーに置くよりも、社長直轄にする方が望ましい最大の理由
は、新事業に対して社長がコミットしているほど事業本部等でコミットしているかどう
か保証の限りではないからだ。 
事業本部や社内カンパニーは今年度の予算達成に必死に取り組んでおり、その際の稼ぎ
頭である最優秀メンバーを既存事業から出すことを非常に嫌がる。それでも、社長の方
針で出したとしても、折に触れ元の仕事を助けてほしいとか、火消しに駆り出したり
する。社長直轄に比べてはるかにノイズが入りやすい環境になってしまう。 
「早く戻ってきてくれ」、「そこそこで終わらせて戻ってくれるとすごく助かるよ」と
いった懇願や、下手をすると、「早々に切り上げて早く戻らんと戻る場所がなくなる
ぞ」という脅しも十分考えられる。 

一方、社長直轄にする際には注意点がいくつかある。 
第一に、社長直轄にするからといって、週次での報告などを社長からは求めないこと
だ。社長への報告となると、プロジェクトメンバーは少なくとも 2，3 日を費やして報
告資料を準備する。社長の目に触れる資料が比較的簡単なものだったとしても、その
陰ではかなりの量の資料を準備しているはずだ。ベンチャーの場合は、こういうこと
が皆無だ。報告は 2 週間に一度、15 分とか短時間にすれば製品・サービス開発にそれ
ほどの被害を与えない。
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3．既存の意思決定プロセスを極力省略して動くことができるよう、社長直轄にする
（その2） 
第二に、社長ご自身が大して詳しくもなく、勉強しようと膨大な時間も投入しない状
況で、社長だからといって想像ベースだけで指示をしないことだ。社長は成功体験を
持っていても、インターネットの発展、スマートフォンの展開等で、過去に成功体験を
得た環境とは大きく変わっていることが普通である。そこで勉強もせずに何か価値あ
る助言をできると考えないことだ。 
社長にはこの部分を特に理解していただきたい。注意すべきは、さすがに自分は年齢も
上だし IT もあまり使っていないので控えたとして、自分より 10 歳くらい若い役員は
わかっているだろうと勝手に想像して、その役員の言うことを鵜呑みにすることだ。そ
の役員も 40 ～ 45 歳以上だとすると、実はあまりわかっていないことも多々ある。わ
かっていないとは到底言えないために、わかったふりをすることも大変多いことは留
意していただきたい。 
ともかく、既存事業が相当年数に渡って利益を生んできた会社での新事業は、経営層が
熱心に勉強し、毎日使うなどして体験しない限り、判断できる人材がいないと理解し
ていただいてあまり間違いはない。従来より 20～30代社員の活用、抜擢等が重要に
なっている背景にはこの問題がある。 

4．既存事業からの冷たい視線を浴びない環境を構築する 
新事業を立ち上げようとすると、既存事業側からあらゆる邪魔が入る。 
第一に人材やシステムの提供を渋ることだ。もちろん彼らには言い分があり、「会社
の屋台骨を必死で支えている状況で、それを崩してまで新事業を支援することは到底で
きない」というものだ。 
「既存システムを若干改良しただけで新事業に使えると調子よく言うが、実際には若干
の改良ですむわけがないし、後々まで面倒を見させられる のは自分たちなので、ごめ
ん被りたい」と思うのも無理はない。といって、支援しなければ、数年後、自分たち
の首を絞めることになる。 
第二に、新事業プロジェクトを馬鹿にした態度で、新事業プロジェクトメンバーの心を
折ることだ。新事業の売上、顧客・ユーザー獲得等は中々進まない。必死になって進め
ても、既存事業の 1/100 ～ 1/1000 もあればよい方だ。新事業の売上が初年度 1 億円も
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4．既存事業からの冷たい視線を浴びない環境を構築する（その2） 
第三に、既存事業を元に作られた経営管理部門から、既存事業と同じレベルの報告を
求められたり、少し減らした程度の膨大な書類作成を指示されたりする。始めたばか
りの新事業では、そういったことに時間を投入する余裕が全くないにも関わらず。 
こうした邪魔が入らないよう、できるだけ既存事業から離れた場所に隔離し、ノイズ
が入らないようにしないといけない。経営管理も新事業ということで放置するくらい
でちょうどよい。経営管理が職務に忠実、馬鹿正直なあまりに新事業の邪魔をしない
よう社長の気配りが必要である。 

5．提携交渉等は、法務部依存ではなくプロジェクトリーダーがコントロールする 
新事業における提携交渉はベンチャー並のスピードと身軽さで行わなければならない。
ベンチャーであれば、社長が即断即決で交渉を進めることができるが、大企業等の新
事業の場合、法務部が箸の上げ下ろしまでうるさく口を出すことが普通だ。 
法務部の役割は、法律的に会社が不利にならないようにすることであり、新事業の事
業チャンスが何かを理解することも、それをなるべく広くオプションとして押さえてお
くことも視野には入っていない。あくまでプロジェクトリーダーがすべてコントロール
し、一部法務部の力を借りる程度にすることが必要である。ベンチャー社長がすべて
取り仕切っていることを考えれば、法務部依存はマイナスでしかない。 

6．プロジェクトのKPI は既存事業と全く違うものを設定、合意する 
既存事業のKPI と新事業のKPI は異なる。例えば新事業のKPI では、 
・ 月あたり顧客・ユーザー開拓数 
・ 顧客・ユーザーの登録後 7 日後継続率 
・ 顧客・ユーザー一人あたりの新顧客・ユーザー勧誘率  
・ 顧客・ユーザーLTV（ライフタイムバリュー＝顧客・ユーザー一人あたりの貢献総額） 
などが必要になるが、経営管理部門では言われなければ想定できない。悪意なく、売
上利益率とか、原価削減率等の自分たちになじみのある KPI を意図せず押しつけるこ
とになる。 
新事業プロジェクトリーダーは、断固としてこれについて戦い、プロジェクトの早期、
できれば開始前に KPI の種類と実際のターゲット数値について、社長、経営管理部門



116

7．プロジェクトが失敗しても正当な理由があればキャリアに傷がつかないようにする 
新事業は 3 つに一つ成功することはまずない。5 つに一つ成功すれば多分よい方だと
思う。 
したがって、新事業プロジェクトに参加し、80％以上の確率で失敗しても、正当な理
由さえあればキャリアに傷がつかないようにすることも大事な制度設計の一部にな
る。 
自分の好きなことをやり、会社の貴重な資金を無駄にして、ペナルティーがないのか、
という一見もっともな意見も出がちだ。ところがこの意見は決して正しくないし、新
事業への努力を殺すことになる。 
会社の将来を支える新たな収益源を生み出すために、できるかどうか必ずしもわから
ないのに、全エネルギーを投入し、夜も週末も投入して取り組んできた結果、うまくい
くこともあるし、いかないこともある。失敗を見て他のメンバーがやりたがらなくな
るような制度は、会社を中長期的にだめにする。 
多くの場合、現在の経営陣やスタッフ部門の人間は、過去 10 年以上あるいは入社以来
一度も新事業を立ち上げたことも、ましてや成功させたこともないことが普通だ。 
どうすれば新事業を成功させることができるのか、特別な配慮と勇気が必要であり、
特に新事業に取り組む人材のキャリアに傷をつけないようにする。
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インスタID： yujiakaba（https://b-t-partners.com/news/11677 ）
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https://b-t-partners.com/news/11677


スライドシェア　 
https://www.slideshare.net/yujiakaba3　
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https://www.slideshare.net/yujiakaba3


『決定版  7日で作る事業計画書』 

● 2024年1月19日出版 
● 頭に浮かぶものを全部メモに書き出す（50～100
ページ） 

● それをざっとまとめる 
● 手書きのまま、顧客候補にインタビューしてみる 
● 新たな発見を入れ、パワーポイントに落とし込む 
● プレゼン練習もしてみる 
● そうすると課題が見え、アイデアが湧いてくる 
➢ 7日で事業計画第一版ができ、次に何をすべきか
見えてくる 

➢社内の新事業でも、起業でも、SOHO・個人事業
主でも 

➢スキルアップ、情報力強化について詳しく解説 
➢事業計画作成時にChatGPTをどう使うか解説
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もやもやをなくし、頭をよくするA4メモ書き

● 2013年12月出版、41万部 

● メモを毎日10ページ書くだけ 
– A4の裏紙を横置きにして 
– 4～6行、各20～30字 
– 1ページ1分で 
– 毎日10～20ページ 
– 思いついた時にさっと書く 

● 効果 
– 迷いが大幅に解消する 
– 自信が生まれる 
– 頭がどんどん整理される 
– 優先順位が明確になる 
– アクションが早くなる 

● 中国版（簡体字）、台湾版（繁体字）、
韓国版、タイ版、ベトナム版、英語版出
版
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『ゼロ秒思考』英語版が米Amazonに登場
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フレームワークとオプションで即断即決、即実行を
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● 2016年出版、3万2000部 

● 全体観を持つと即断即決、即実行が可能と
なる 

– 2x2フレームワークで物事を整理し、 
– オプション評価で複数案の評価を客観
的に行う 

● 毎月1回、ダイヤモンド社で著者セミナー
を実施中 

● 台湾版、中国版出版



主な講演資料、ブログ
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スライドシェアでの講演資料アップ： http://www.slideshare.net/yujiakaba/presentations
事業計画作成とベンチャー経営の手引き：  http://www.slideshare.net/yujiakaba/ss-7021997
ベンチャー人材確保ガイドライン： http://www.slideshare.net/yujiakaba/ss-8854374
経産省イノベーション環境整備研修  最新のベンチャー起業環境と課題： http://www.slideshare.net/yujiakaba/ss-32714627
リーンスタートアップ時代の事業計画作成、資金調達とサービス開発： http://www.slideshare.net/yujiakaba/ss-16717087
大企業の経営改革とベンチャーの活性化で日本を再び元気に： http://www.slideshare.net/yujiakaba/ss-16751751
ブレークスルーキャンプ決勝プレゼン大会： http://www.slideshare.net/yujiakaba/2011-9466238 
全国VBLフォーラム第5回基調講演： http://www.slideshare.net/yujiakaba/5vbl
クリーンテックベンチャー： http://www.slideshare.net/yujiakaba/ss-8973633

大企業が変われない理由： https://b-t-partners.com/jp-change/94
最近のリーンスタートアップ事情： https://b-t-partners.com/jp-change/123
SXSWが世界を動かす： https://b-t-partners.com/jp-change/136
中堅・大企業の改革と新事業立ち上げへのヒント： https://b-t-partners.com/jp-change/151
素早い仮説構築･検証･修正による商品開発　実践的リーンスタートアップﾟ： https://b-t-partners.com/jp-change/335
経営改革を進めるには7つの鍵を同時に開けること： https://b-t-partners.com/jp-change/344

– 経営改革を進める第1の鍵： ビジョンと戦略の変更、全社員への浸透　https://b-t-partners.com/jp-change/645
– 経営改革を進める第2の鍵： 既存事業の抜本的改善-詳細なターゲット設定と厳しい進捗管理　https://b-t-partners.com/jp-change/652
– 経営改革を進める第3の鍵： 複数の新規事業立ち上げ－リーンスタートアップ https://b-t-partners.com/jp-change/656
– 経営改革を進める第4の鍵： 高度な経営支援能力の構築－経営改革推進ﾁｰﾑの設置と実践ﾄﾚｰﾆﾝｸﾞ https://b-t-partners.com/jp-change/659
– 経営改革を進める第5の鍵： 幹部人材の把握と業績・成長目標の設定 -人材開発委員会 https://b-t-partners.com/jp-change/662　
– 経営改革を進める第6の鍵： 部下育成への意識づけとﾉｳﾊｳ共有-上司・部下の意識・行動改革 https://b-t-partners.com/jp-change/674　
– 経営改革を進める第7の鍵： コミュニケーション改善-ﾎﾟｼﾞﾃｨﾌﾞﾌｨｰﾄﾞﾊﾞｯｸ、ｱｸﾃｨﾌﾞﾘｽﾆﾝｸﾞ徹底 https://b-t-partners.com/jp-change/677　

40歳からのネクストチャレンジ！
– セカンドキャリアのための戦闘力アップ講座第一期を終えて https://b-t-partners.com/report/611
– 30代の若手ビジネスマンや元海外駐在員、仕事と家庭の両立に悩むワーキングママも https://b-t-partners.com/news/6238

決定的に広がる日米製造大企業の競争力！： https://b-t-partners.com/jp-change/356
今後の技術・産業動向を占う10のキーワード【前編】： https://b-t-partners.com/jp-change/400
今後の技術・産業動向を占う10のキーワード【後編】： https://b-t-partners.com/jp-change/422
米国の優れた起業・イノベーション環境 と日本の挽回策を整理する： https://b-t-partners.com/jp-change/464

日経ビジネスオンラインでのインタビュー記事
– 日本の大企業が再び輝きを取り戻すには： https://b-t-partners.com/media/262 
日本企業を襲う「自分のアタマで考えない」病： https://b-t-partners.com/media/5464

– 大企業の経営者の悩みが新人課長の悩みと同じになっている理由： https://b-t-partners.com/media/5476
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