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技術革新 

産業 

社会 

技術 

全体最適を目指す視点 

俯瞰工学？？ 



Innovation

? 

 



ベンチャー企業の重要性  

経営意思決定が遅い 

新規の小さな市場に容
易に進出できない 

古い慣習をなかなか捨
てられない 

経営意思決定が迅速 

新規の市場にもすばや
く進出 

時代の変化に会社の方
針をうまく合わせられる 

大企業 ベンチャー 

ニーズの変化についていけない ニーズの変化に柔軟に対応！ 

•日本経済の再生にはベンチャーの育成が重要であるといわれて
いる → なぜ？ 

ベンチャーの育成が重要である 



ベンチャー企業の成長には多くの「壁」が存在する 

“Valley of  
Death” 

The Darwinian Sea 

Basic  

Research 

Invention Innovation 

& 

New Business 

出典： National Institute of Standards and Technology
（米国標準技術局）  

死の谷 

ダーウィンの海 



大学発ベンチャー企業 A社) 

東大大学院 

産業機械博士卒 

 

大学院の仲間3人
起業（1970） 

ミニコンピュータとUnixの出会い 

大学院での機械技術、（1969） 

ビ
ジ
ネ
ス
イ
ノ
ベ
ー
シ
ョ
ン 

テクノロジーイノベーション 

売上（百万円） 
従業員数（人） 

富士通へ通信シ
ステム開発
（1972) 

売上高と従業員数の推移
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7 

3 

ドラムモニター開発
（1971） 

23 

6 1970 1971 

29 

9 1972 

オイルショック
（1973） 

39 

9 1973 

設備投資。高価なコン
ピュータ導入（1972） 

43 

10 
1974 

資金難
（1974） 

58 

11 

病院との契約
（1974） 

1975 

採用開始
（1975） 

74 

13 

神戸水道局テ
レメータ開発
（1976） 

業界で知名度アップ 

1977 

96 

15 

アセンブラベース
ソフト（1977） 

生産技術、開発環
境の構築 

1976 

203 

20 1979 

224 

20 1980 

ストライキ 

大型ミニコン
導入（1979) 

299 

22 1981 

人のマネジメント 

567 

39 1984 

567 

39 会社の組織化
(1984) 

資金ショート。銀行
バックアップ。経営者
へ（1985) 

744 

57 1985 

Unix受注開始
(1985) 

1986 

1086 

66 

中期経営計画
（1986) 

アメリカ進出（1987) 
1988 

1139 

62 1990 
長期期経営計画、
PCI決済ソフト導入
（1990) 

1407 

82 1992 

1179 

100 1994 

バブル崩壊
1992 

人材投資 

1504 

111 オフィス一新
1994 

株式公開意思
決定(1995) 

1974 

124 

Java導入
(1996） 

1995 1996 

2049 

134 1997 

不良債権
処理
1997 

2891 

166 

WAP技術で携帯電話へ
（1998) 

2001 

今5割の売上を上

げている部門へ育
成 XML技術 

プロセス 
状態 

壁 



大企業発ベンチャー企業 B社 

会社を辞める
(1971年1月） 

ビ
ジ
ネ
ス
イ
ノ
ベ
ー
シ
ョ
ン 

テクノロジーイノベーション 

売上（百万円） 
従業員数（人） 

会社に電子技術の製品を開発
すべきだとアドバイスして、却下
され、辞めた。部下3人。 

半年の準備期間。失業
保険。技術開発。サン
プルを作ってみた。 

会社設立
（1971/8） 

市場の壁。売れない。 
ひたすら訪問する。営業。
（1971-1972） 

防衛庁の認定
（1972） 

資金（市場）の壁。 
コンサルティング事業 

オイルショック（1973） 

松下より受託開発
（1973） 

プローブ開発
（1973） 

クローズして松下だ
けに製品開発
（1973-1976） 

ほかの大手メーカーへ
販売（1976） 

本社工場新設
（1977） 

中期経営計画
（1980） 

最初の設備投
資。実験装置。 

通信分野参入
（1981） 

NTT研究所の研究
ツール開発 

遠隔制御装置 

家電製品のブームで
儲けた。 

工場新設
（1984) 

デジタル放送分野 
アメリカ進出
（1989） 

光通信分野
（1990) 

高度情報通信分野
（2000年) 

経営人材の壁 

電子計測市場主体から
情報通信市場へシフト 

実験装置がない。 

北海度テクニカルセン
タR&D部門開設 

ISO9001認証（1997) 

全国オシロスコープの100%独占。
需要が減る（1980） 

信用の壁。 

移動通信と衛星通信 

売上高と従業員数の推移
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8.76 

4 

29..8 

4 

1971 
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70.5 

6 

38.5 

7 1974 1973  

104.4 

10 1975 

162.9 

12 1976 

295 

28 1978 

602 

32 1980 

739 

39 

928 

56 1981 1983 

1235 

71 1984 

1519 

115 

1363 

105 1987 

1903 

140 1989 1990 

バブル崩壊
（1991） 

1570 

125 1991 
2711 

162 1997 

PHS事業
（1992-96) 

2267 

154 1998 

3832 

153 

2192 

135 

不況、J-phone買
収（2002) 

プロセス 
状態 

壁 

2000 2001 



大企業スピンアウトベンチャー企業 C社 
ビ
ジ
ネ
ス
イ
ノ
ベ
ー
シ
ョ
ン 

テクノロジーイノベーション 

売上（百万円） 
従業員数（人） 

株式会社aaa研

究所設立、資本
金200万円、自前。
（1979） 

Ｑｑｑｑ退社 

（1979） 

LAN技術との出会
い(1984) 

マイクロプロセッサ
の応用技術、システ
ム設計のコンサル
ティング（2年間） 

8ビットUDI開発
（1982) 

増資1000万円
(1982) 

LSI設計、CAD販売開始
(1986) 

マルチバス・アダプタ
Win-TCP/IPソフト開発
(1985) 

米3Com社と合弁
(1989) 

オリジナルTCP/IPソフ
ト開発(1987) 

NTT通信システ
ム落札(1989) 

LAN OS開発
(1990) 

日本語版TCP開
発(1991) 

日本シェア3割。
IBMと提携。 

ロータスと公認ネット
ワークディーラー契約
(1992) 

Notes事業参入 

Windows対応SNMPマネー
ジャ発売（1993） 

六年間のヒット商品 

5年間の主事業 

資金難 
10 
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3540 

94 
5960 

123 

1982 

1985 

1989 

1992 

1991 

資金繰りノウハウがなかった。 

1983 1984 

1986 

米シリコンコンバイラと
提携(1986) 

1987 

1988 

1990 

9860 

221 

12690 

280 

14160 

335 

15180 

350 1998 1993 1995 1996 1997 

暗号LANシステ
ム開発(1995) 

User Admin Plus開
発（Notesユーザー）
（1997) 

今でも売れるヒット商品 

Notes用DB接続ソフト
DataLink開発(1996） 

ICカード認証開発
（1997) 

2003年~ヒット 

13870 

378 1999 
上海オフィス
開設(1998) 

14000 

388 

17590 

391 

14890 

479 

IP電話装置開発
(1999) 

2003年~ヒット 

VoIP、Ericssons

社へOEM(1999) 

Ｚｚｚｚ,Inc設立アメリ
カで(2000) 

Ｓｓｓ社と提携。
ハッカー対策サー
ビス(2001) 

Ｘｘｘと提携医療コ
ンサルティング
(2002) 2002 

2001 

2000 

市場の壁 

技術は市場より
先立った 

市場の壁 

市場の壁 

売上高と従業員数の推移
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他の9社のモデル図 



モデル化 

• 理想の成長 

–ロジスティック曲線   式： 

 

• 成長の様子を売上高の推移で観測する 

)exp(1 ax

b
y




成長のフェーズ 

ス タ ー ト
アップ期 

成長期 成熟期 

売
上
高 



A社のモデル化 
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B社のモデル化 
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C社のモデル化 
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成長曲線モデルの構成  

図 事業別の成長曲線モデル 

S1 

S2 

S3 

S4 

売
上
高 St：各事業 

時間 
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成長曲線の当てはめ 

図 事業別売上高に対する成長曲線の当てはめ  

ケーススタディ A社 

事業別成長曲線分析
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成長曲線の当てはめ 

図 事業別売上高に対する成長曲線の当てはめ  

ケーススタディ A社 

事業別成長曲線分析
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技術を投入すべき時期（A社） 

WAP技術を導入した９８年時点の開発
は９２年に実現されているべきであった 
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実際の売上高 B社 

0

5000

10000

15000

20000

25000

1
9
8
9

1
9
9
0

1
9
9
1

1
9
9
2

1
9
9
3

1
9
9
4

1
9
9
5

1
9
9
6

1
9
9
7

1
9
9
8

1
9
9
9

2
0
0
0

2
0
0
1

2
0
0
2

ベストディシジョンの売上高

実際の売上高 C社 • ３社とも、売上高の改善が見られ
る 

– 黄色の○で囲んだ部分 

• 次の新技術を見つける必要があ
る 

– B社96年以降に顕著 
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モデルに見る成長要件 

1. 絶え間ないイノベーション 

2. 既存事業が衰退するまえに、早期に新事業
に進出する 

3. 新事業に進出したならば、より早く成長させ
る 

 



イノベーションプロセスのモデル 

効果的支援策！大学も支援！ 

市場獲得 

製品開発 事業開始 

先端知識 

アイディア 

イノベーションの 

継続 

ビ
ジ
ネ
ス
イ
ノ
ベ
ー
シ
ョ
ン 

テクノロジーイノベーション 

経営人財！ 

創業資金！ 

売上！ 

経済変化！ 

追加資金！ 



ベンチャー企業支援の現場から 

• 創業者が会社を創り、それを潰す。 

• ローマは一日にして成らず。 

• ベンチャー企業に学割はない。 

• 他人は好意、自分はビジネス。 

• 買わない人は技術が理解できない人。 

• お金を出資させて上げる。 

• 「ありがとうございます」、「お世話になります」、「よろ
しくお願いします」 

• 世間の評価は時間をかけて自分が創ったもの。 

 

 


