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セミナー実施要領

拝啓 時下ますますご清栄のこととお慶び申しあげます。また、平素は格別のご愛顧を賜り、厚く御礼

申し上げます。

数の多さと自由な発想で数の多さで戦後日本経済の牽引役として数多くのマーケット創造の担い手となっ

てきた団塊世代の定年退職が今年2007年から始まりました。数々の新市場を創造してきた時間的、経済的
ゆとりを手にしたこの世代の次のライフステージにむけての新たなビジネスチャンスの動きに注目が集

まっています。他方、今日の経営環境は大きく変化し、その変化のスピードも一昔前とは比べ物にならな

いほど早くなってきています。多くの企業では、時代の変化に対応すべく従来型ビジネスモデルの呪縛か

らいかにして脱却し、時代のニーズに対応した新たな一歩を踏み出すべきかを検討しています。

バブル期は、新規事業といえば不動産やゴルフ場・リゾート開発など投機的な方向へと走るテーマが多

かった時期でした。今日の新規事業開発は、バブル期とは異なり、自社経営資源の強みを生かすための取

組みが多く見られるようになり、真に事業戦略的な視点から検討がなされる本来の企業経営の姿になった

と言えます。

経営課題の中でも難易度が高く、担当者を悩ませるのが新規事業開発です。当社のコンサルティング内

容としても、業種を問わず多くの企業から相談を持ちかけられるのがこのテーマです。また多くの誤解と

誤った対応により、担当者の方々がご苦労されるのが新規事業開発です。新規事業開発のプロセスマネジ

メントの問題が新規事業の運命を大きく左右しているというケースが多々見られます。今回はコンサル

ティング実践の中から新規事業開発プロセスマネジメントを内容としたセミナーを企画致しました。

いま、日本経済は大きな転換の時期を迎えております。景気低迷、デフレ化の影響を受け、各企業・業

界も売上高が右肩上がりの時代から、大競争の時代へ、グローバリゼーションと変化しております。本セ

ミナーでは、新規事業開発のマネジメント上の問題点、成功確率を上げるための企画書の書き方、意思決

定プロセスについてその方向性を示すとともに、これまでのコンサルティング事例を交えながら新規事業

開発の具体的な方法論に言及します。

最後に、本セミナーは経営トップと企業参謀の方々、および新規事業開発推進担当者の方々にお役に立

つ内容となるように企画致しました。経営トップおよび経営幹部自らのご参加をお待ち致しております。

敬具

１．日 時 平成１9年７月18日（水） １３：３０～１６：３０
２．会 場 東京都千代田区一番町１６番

株式会社 日本総合研究所 １階セミナールーム

ＴＥＬ．０３－３２８８－４３０１

３．主 催 株式会社日本総合研究所 研究事業本部

４．講 師 裏面参照

５．対象者 社長、経営企画部門長、情報システム部門長他経営幹部の方々（業種問わず）

６．受講料 １７，５００円（資料代含、消費税別途）

７．定 員 ５０名

８．お申し込み、お問い合せは別紙の参加申込書を参照して下さい。

当日個別相談をお受けしております。ご希望される方は参加申込書の連絡事項にご記入下さい。

新規事業開発プロセスマネジメントセミナー新規事業開発プロセスマネジメントセミナー



実施内容

本セミナーの目的は、プロセスマネジメントの視点から新規事業開発の基本スキームを理解し
ていただくことにあります。

◆新規事業開発のマネジメント的阻害要因

◆事業戦略の中で新規事業をどう位置付けるか

◆自社の経営資源の強みを生かした新規事業テーマ分野をどのように探索するか

◆事業ドメインの考え方が何故重要か

◆事業戦略シナリオはどのように描くべきか

◆新規事業推進に伴う障害をどのように克服するか

これらの基本スキームの無いまま個別テーマに走るケースが多く見られます。

本セミナーでは基本スキームの重要性をご理解いただき、実りのある新規事業シナリオの描き方、
そのシナリオに沿って実践していく方策などについてご提言いたします。

［ セミナーの目的および内容 ］

［ 講師プロフィール ］

講師：日本総合研究所 研究事業本部 主任研究員 中村千春

経歴：中央大学大学院法学研究科前期博士課程修了

事業戦略コンサルティングファームを経て三井銀総合研究所（さくら総合研究所、

ＳＭＢＣコンサルティング）

新規事業、事業戦略、マーケティング等のコンサルティング実績多数

事業戦略、集客論、新規事業論等のテーマの講演活動多数

コンサルティング歴２２年

著書：「集客革命」PHP研究所、「これからの事業承継」（共著）税務経理協会

「１９９９年の日本」（共著）かんき出版

さくら実務シリーズ「経営理念の確立と徹底の手順」、情報力アップハンドブッ

ク」SMBC経営懇話会実務シリーズ「実践・新規事業開発」

雑誌：さくらあい、MIT、エコノミスト、レジャー産業等、雑誌への寄稿多数

講演活動、セミナー、ニュービジネス研究会など活動多数

＜セミナー内容＞

1. 間違いだらけの新規事業開発プロセスマネジメント

2. 新規事業推進３つの手順プロセス

①現状分析と新規事業開発の方向付け、②テーマ探索と絞込み、③新規事業

戦略シナリオ策定

3.新規事業開発マネジメント

・ビジネスチャンス発掘アプローチ（シーンマーケティング）

・組織体制、適正人材

・意思決定プロセス

・情報スキル（情報収集､加工分析､プレゼン）

・外部専門機関との連携

4.新潮流のビジネスチャンスをどう読むか

・二地域居住～スローライフをめぐるビジネス群



新規事業開発３つのパターンと担当部門

新規事業という言葉は、企業担当者
によって色々な意味で使われていま
す。

大きく分けると新製品開発、新市
場・新規ルート開拓、狭義の新規事
業、多角化等となり、それぞれパ
ターン分けして担当部門をまとめる
と左図のようになります。

新規事業開発の３つのステップ

①新規市場開拓①新規市場開拓

◆既存製品サービスを新たな市場・客

先へ販売

◆担当部門：営業、マーケティング、

開発の部門

②新製品・サービス開発②新製品・サービス開発

◆既存の市場・得意先に対し新たな製

品サービスを販売

◆担当部門：研究開発、企画、マーケ

ティングの部門

③新規事業・多角化③新規事業・多角化

◆市場も製品サービスも新規

◆担当部門：新規事業開発、企画、社長

室、総務等の部門

既存事業既存事業

事業戦略シナリオ(計画)  策定
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◆既存の市場・得意先に対し新たな製

品サービスを販売

◆担当部門：研究開発、企画、マーケ

ティングの部門

③新規事業・多角化③新規事業・多角化
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２．技術動向及び事業特性

１）要素技術、システム技術、生産設備

２）社保有技術、保有設備との関連、ﾌﾞﾚｰｸｽﾙｰの方法 ３）自社にとっての事業機会

事業コンセプトその１ テーマ名

２．技術動向及び事業特性

１）要素技術、システム技術、生産設備

２）社保有技術、保有設備との関連、ﾌﾞﾚｰｸｽﾙｰの方法 ３）自社にとっての事業機会

事業コンセプトその１ テーマ名

投資収益率 実現容易性 市場寡状況

評価 評価 （ＲＯＩ） 評価 評価 評価 評価 評価 評価

Ａ事業 0.58 ○ ７年 □ 1.3% × □ 10,000 ◎ 3.1% □ ○ 24 □

Ｂ事業 4.4 △ ９年 △ 3.00% △ × 3,000 □ 1.2% △ × 13 ×

Ｃ事業 1.8 □ ３年 ◎ 8.7% ◎ ◎ 1,000 △ 4.1% ○ □ 27 ○

Ｄ事業 11.6 × １４年 × 7.6% ◎ ◎ 5,000 ○ -2.0% × △ 19 △

Ｆ事業 0.44 ◎ 5年 ○ 17.7% ◎ ○ 550 × 6.2% ◎ ◎ 29 ◎

◎

○

□

△

× １５未満１０００億未満 非常に厳しい

どちらともいえない

厳しい

マイナス成長

２％以上

０％以上

３０００億以上

１０００億以上

２１以上

１７以上

事業特性評価

総合評価

２９以上

２５以上

寡占状況緩やか

寡占状況やや緩やか

６％以上

４％以上

１兆円以上

５０００億以上

４％以上６％未満

２％以上４％未満

２％未満

実現容易

実現やや容易

どちらともいえない

実現やや困難

実現困難

１億円～３億円未満

３億円～５億円未満

５億円以上

３年以内

５年以内

７年以内

９年以内

１０年以上

候補テーマ

５千万円未満

５千万円～１億円未満

投資採算性評価

８％以上

６％以上８％未満

特に難しいノウハウ

は必要で無い

特に難しいノウハウ

は必要で無く、ＦＣ本

部の指導に従えばよ
い

評価基準

人材確保により事業
立上げは困難では

なくこれをいかにクリ

アするかが事業立
上げ時の最大の課

題

顧客を確保し事業と

して起動に乗せるま
での未知数のハード

ルがある

参入諸条件クリ
アに難航が伴う

６社が参入

上位３社でシェア
９０％

２０社以上が参入

上位１０社でも
シェア４０％以下

１１社が参入
上位３社でシェア

６０％

４社が参入

トップ企業が
シェア４０％

市場導入期で参
入企業２社のみ

投資規模
（億円）

投資回

収期間

市場
規模
（億円）

市場成
長性
５年平均

１．事業環境分析

１）市場環境、市場規模 ２）主要参入企業、シェア、参入障壁

３）業界動向

市場見通し
(億円)

1999年 2003年 2006年 伸率(%)

事業コンセプトその１ テーマ名
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事業コンセプトその１ テーマ名
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現状

強み弱み・経営戦略課題強み弱み・経営戦略課題

新規分野へむけての

あるべき姿

定量分析 定性分析

財務分析

市場構造分析

融合分析

PPM分析 トップインタビュー
モデル企業、ケーススタディ

アンケート

マネジメントフロー

・理念

・ビジョン

・ビジネスシステム

・強み

・組織

・その他、強さの秘訣

新規分野進出へ向けての

問題･課題要因関連図

第１フェーズ　現状分析　：　新規分野へ向けての自社の強みを明かにする

ギャップ
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第１フェーズ　現状分析　：　新規分野へ向けての自社の強みを明かにする

第３フェーズ　　：　参入シナリオ策定

・売上計画

・人員計画

・投資計画

・利益計画

・その他

事業計画 (ケース 1、2）事業展開マップ（ケース 1、2）

・短期･中期・長期の事業展望

・既存事業との関連性・発展性
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・事業構成

　（3年、5年、10年）
・参入ステップ：展望

・投資規模

・事業・形態・重点製品・市場

・差別化ポイント

・事業提携先

・マーケティングシナリオ

　（販売チャネル、競争戦略）

・事業体制

　人、物、制度、しくみ

・事業規模

・事業構成
　（3年、5年、10年）
・参入ステップ：展望

・投資規模
・事業・形態・重点製品・市場

・差別化ポイント

・事業提携先

・マーケティングシナリオ

　（販売チャネル、競争戦略）

・事業体制
　人、物、制度、しくみ

事業参入シナリオ (ケース 1、2）

第３フェーズ　　：　参入シナリオ策定
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・差別化ポイント

・事業提携先

・マーケティングシナリオ

　（販売チャネル、競争戦略）

・事業体制

　人、物、制度、しくみ

・事業規模

・事業構成
　（3年、5年、10年）
・参入ステップ：展望

・投資規模
・事業・形態・重点製品・市場

・差別化ポイント

・事業提携先

・マーケティングシナリオ

　（販売チャネル、競争戦略）

・事業体制
　人、物、制度、しくみ

事業参入シナリオ (ケース 1、2）
・事業規模

・事業構成

　（3年、5年、10年）
・参入ステップ：展望

・投資規模

・事業・形態・重点製品・市場

・差別化ポイント

・事業提携先

・マーケティングシナリオ
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・事業体制

　人、物、制度、しくみ
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・事業構成
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・参入ステップ：展望

・投資規模
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・差別化ポイント

・事業提携先

・マーケティングシナリオ

　（販売チャネル、競争戦略）

・事業体制
　人、物、制度、しくみ

事業参入シナリオ (ケース 1、2）

新規事業分野探索プロジェクト手順

第２フェーズ　　：　候補テーマ分野探索・スクリーニング

業界データ･資料

テーマ項目
狙い
市場動向
製品動向
参入企業
事業特性
自社の強み

事業･コンセプトシート

重点　約10テーマ
キーマン

インタビュー

裏付け

アイデアの深耕･実証的裏付け

1～2テーマ
選　　定

1～2テーマ
選　　定

第2次スクリーニング

Ａ
－－－－－
－－－－－
－－－－－

―――――
―――――
―――――

Ｂ
－－－－－
－－－－－
－－－－

―――――
―――――
―――――

Ｃ
－－－－
－－－－
－－－－

－
－
－
－

-

分　野 事　業　製　品　　（サービス）

候補テーマ探索リスト　（50～100テーマ）

業界データ･資料

実現可能性

第1次スクリーニング

市
場
の
魅
力

+ ++
+ +

++
+

・部門別

・階層別

アイデア出し　（ブレーンストーミング）

第２フェーズ　　：　候補テーマ分野探索・スクリーニング

業界データ･資料

テーマ項目
狙い
市場動向
製品動向
参入企業
事業特性
自社の強み

テーマ項目
狙い
市場動向
製品動向
参入企業
事業特性
自社の強み

事業･コンセプトシート

重点　約10テーマ
キーマン

インタビュー

裏付け

アイデアの深耕･実証的裏付け

1～2テーマ
選　　定

1～2テーマ
選　　定

第2次スクリーニング

Ａ
－－－－－
－－－－－
－－－－－

―――――
―――――
―――――

Ｂ
－－－－－
－－－－－
－－－－

―――――
―――――
―――――

Ｃ
－－－－
－－－－
－－－－

－
－
－
－

-

分　野 事　業　製　品　　（サービス）

候補テーマ探索リスト　（50～100テーマ）

Ａ
－－－－－
－－－－－
－－－－－

―――――
―――――
―――――

Ｂ
－－－－－
－－－－－
－－－－

―――――
―――――
―――――

Ｃ
－－－－
－－－－
－－－－

－
－
－
－

-

分　野 事　業　製　品　　（サービス）

候補テーマ探索リスト　（50～100テーマ）

業界データ･資料

実現可能性

第1次スクリーニング

市
場
の
魅
力

+ ++
+ +

++
+

+ ++
+ +

++
+

・部門別

・階層別

アイデア出し　（ブレーンストーミング）

・部門別

・階層別

アイデア出し　（ブレーンストーミング）

人材　（社内）
人材　（社外）

土地
建物
営業拠点・事業所
副産物・ 廃棄物
生産設備
商品・製品・ 仕掛品・ 貯蔵品

企業風土　（社風）
企業歴史

情報システム
物流システム
制度・しくみ・組織

顧客リスト
ノウハウ・技術
情報源

備品

工業所有権
知的所有権
営業権
ブランド
知名度
流動資金
固定資金　（有価証券を含む）

仕入れ先
得意先・ 販売チャネル
企業イメージ

企業系列
経営環境
情熱
時間

人

物　（有形）

物　（無形）

金

情報

システム

その他

経
営
資
源

経営資源分析




