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2016年度 マネジメント第2委員会・第2小委員会

2017年7月18日 関東部会

2017年7月21日 関⻄部会

～世界から期待され、世界をリードするJIPA～

これからの知財人材の
あり方と育成に関する研究



本日の報告内容

～世界から期待され、世界をリードするJIPA～

１．メンバー紹介

２．テーマの背景・狙い

３．活動スケジュール及び特徴

４．これからの知財人材のあり方

５．これからの知財人材による新サービス

６．新サービス提供に向けての人材育成

７．提言

2



１. メンバー紹介

★：発表します○⼩委員⻑

★佐々木 成典 富士通(株)

○⼩委員⻑補佐

岡 潤 清水建設(株)

○委 員

荒井 良之 アンリツ(株)

今⻑⾕ 共利 日本たばこ産業(株)

川幡 兼介 日本ゼオン(株)

菊一 貴宏 日本電産(株)

葛⾒ 俊之 住友重機械工業(株)

工藤 靖 大日本印刷(株)

塩崎 隆広 日本電気(株)

塚本 智美 (株)ブリヂストン

深津 信一 (株)豊田自動織機

山本 充 富士フイルム(株)

※住友重機械工業 箱根保養所にて
12名の業種横断チーム
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２. テーマの背景・狙い
テーマ：

これからの知財人材のあり方と育成に関する研究

背景：ビジネス環境の変化・知財業務の効率化・有識者の期待

狙い：あり方と育成

第4次産業革命
モノ→コト
競争→共創

AI化
ICT化

時間ができる知財射程拡大

オープンイノベーション
オープン・クローズ対応

ビジネスモデル構築

 の知財⼈材は、顧客にどんな価値提供を⾏うべきか？

 の知財人材に対して、どんな育成をすべきか？これから

これから

ビジネス起点
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◆
10/14-15
中間全体会議

◆
3/17 最終全体会議

◆
6/24
合宿

◆
2/16

◆
9/15

◆
8/26

◆
7/14

◆
5/19

◆
4/21

◆
12/13

◆
11/24

◆
10/4

◆
1/19

◆
3/2

捉え⽅や思いの共有／先⾏⽂献の調査

独⾃論点の抽出／仮説の設定

論説の構成（章⽴て）、執筆担当決定

まとめの議論／原稿執筆、読み合わせ

仮説の検証⼜は再設定／中間意⾒反映／有識者・現場ヒアリング

３. 活動スケジュール及び特徴
4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3 5 8

脱
稿

８
月
号
掲
載
予
定

活動の特徴は・・・ヒアリング・意⾒交換を多数実施し、検討に反映

富⼠通）⻄川SE、JIPA）久慈専務理事・⼈材育成委員会、⽇⽴）⼾⽥FH、東芝ソリ）井内S、

知財⼈材スキル標準改版検討のみずほ総研、シスメックス）久留K、小委員会各社、他
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４．これからの知財人材のあり方

「これからの知財人材のあり方」をいかに考えるか？

⇒ 「これから」と「知財人材のあり方」を分けて、 「これから」から検討

∵ 「これから」の定義は、業種・会社によって異なる

“これまで” “これから”
ビ
ジ
ネ
ス
環
境

想定のプレーヤー・既存ビジネス
モノ・プロダクト中心の単体
競争・自前主義・バラバラ
クローズド・イノベーション
国内

異業種参⼊・新規ビジネス
コト・モノやサービスの一式
共創・エコシステム・つながる
オープン・イノベーション／オープン・クローズ
グローバル

知
財
活
動

権利化中⼼
知的財産権
受託型(現場からの要請)
差別化ポイントを守る
参入障壁として知財活用
モノの特許化
知財起点
部分最適

権利化以外も(技術・ノウハウ・人材・等)
知的財産（広義の知財⇒無形資産）
提案型(経営層、お客様、ビジネスオーナーへ)
顧客訴求ポイントを確保する
パートナーシップ構築・促進に知財活用
コト・ビジネスモデルのデザインと知財化
ビジネス起点・スピーディー
全体俯瞰（トータル視点）
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４．これからの知財人材のあり方

「これからの知財人材のあり方」をいかに考えるか？

⇒ 「これから」を意識して、 「知財人材のあり方」を検討

⇒知財人材が所属する組織（知財部門）のビジネスモデルを検討

∵ビジネスモデルは組織が財政的に存続するための論理

知財人材のキャリアを描き、分析し、作り直す優れたフレームワーク

ビジネスモデル
キャンバス
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【参考】 Business Model Canvas テーマ 「知財部門（のビジネスモデル）」
http://www.pitagorakun.com/wp-content/uploads/2012/11/BizModelCanvasFM.ppt本:ビジネスモデルジェネレーション

人件費／特許の維持費／ライセンス費用
特許等システムの設備費

間接部門費用／ライセンス費用

知財でビジネス
を強くする ために

◆基本として
・場・ファシリテート
・知財の手当て
◆基本に＋して
・つなぐ(シーズとニーズ)
・トータルリスクヘッジ
・価値ある情報・検証
-新ビジ創出のヒント
-コトづくりでビジネスを差
別化するヒント
-次期研究・開発のヒント

顧客セグメント
の顧客

調査会社

弁理⼠事務所

新サービス説明会
事例紹介

顧客インセンティブ
コミュニティ

新規顧客の獲得
既存顧客の維持

HP・メール
窓口設置

説明会・会議体
教育

知財アクション
(創造・保護・活用・
契約・分析)

情報発信・モチベート
場作り・ルール化
人材育成

知財スキル
分析ツール・スキル
ファシリテーションの
スキルとツール

人脈
・・・

経営層

企画部門

研究部門

事業部門

営業部門

(現場部門)

パートナー・Key Partner
外部に委託（アウトソース）される
活動や、外部から調達されるリソース

顧客セグメント
Customer Segment
組織が作りだす価値を届ける相手

提供する価値
Value Proposition
顧客の抱える問題を解決し、
ニーズを満たすもの

チャネル
Channel
顧客の求める価値を提供していることを
告知する方法、その価値を届ける
様々なルート

顧客との関係
Customer Relation
顧客との関係性を構築、維持、展開
するための様々な仕組み

収入
Revenue Stream
顧客に、与える価値が届けられる際、⽀払われるお⾦

主なリソース
Key Resource
これまでにあげた要素を提供するのに必要
となる資源 ヒト、モノ、知的財産、財務

主な活動・Key Activity
ビジネスモデルが機能するように組織が
取り組まなければならない活動

コスト
Cost Structure
キーリソースを調達し、キーアクティビティを⾏い、キーパートナーと働くために支払うコスト

❼
❽ ❶

❷

❸

❹

❺

❻

❾
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知財人材の

どんな「強み」を活かして

４．これからの知財人材のあり方

「これからの知財人材のあり方」をいかに考えるか？

⇒知財部門のビジネスモデルを整理

「これから」の知財部門が、「知財でビジネスを強くすること」を

実現するには、

ビジネスモデル
キャンバス

強
み

顧
客

提
供
価
値どんな「顧客」に対して

どんな「価値提供」する？

これからの知財人材は、５つの価値提供ができるようにあるべき
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５.これからの知財人材による新サービス
新サービスと内容 ◆社内顧客 社内顧客の課題 知財人材の強みを活かした解決策

⑴ トータルリスクヘッジ支援サービス
既存事業の知財リスク予防を、ビジネス起点で特許・商
標・著作権・契約などトータルで⾏い、特許および非特
許情報を分析することで、ロードマップ上の知財リスクを早
期に提言するサービス
◆事業部門

①事業・プロジェクトに潜むトータル知財リスクが
分からない
②後工程でリスクが分かっても、手遅れになって
しまい対応できない
③将来起こりうるリスクに対してケアできていない

①特許・商標・著作権・契約など、事業全体に対して面の
知財リスク対応ができる
②事業の上流に関与することで、後⼯程で起こりうる知財リ
スクについて、上流で予測し提⽰できる
③特許分析により、自社製品のロードマップに対して他社リ
スクの有無・回避策を提示できる

⑵ 新規ビジネス創出支援サービス
新規ビジネスを検討・創出するチームに対して、ファシリ
テーターと場を提供し、アイデア創出からビジネスモデルの
整理、アウトプットの新規性確保・将来性評価を⽀援す
るサービス
◆事業・企画・営業部門、経営層

①新規ビジネスを検討・創出する⽅法論を持っ
ていない
②創出した新ビジネスに対して、思い入れが強く
なり冷静な判断ができない
③創出した新ビジネスを差別化できない

①発掘会等のファシリテーション能⼒をベースに、既存ツール
（BMC・ＷCafe・等）活用で新ビジ検討可
②第三者視点で、かつ、特許分析などにより、アウトプットの
新規性や将来性を定量的に評価できる
③ビジネスモデルの肝を⾒極め、特許で差別化できる

⑶ コトづくり支援サービス
機能や単体でアピールしている商材に対して、コト・ストー
リーを現場と共に作り、関連要素（技術・モノ・サービ
ス）を組合せ、さらに作ったコトを知財ミックスで差別化す
るサービス
◆事業・企画部門

①コトづくりの発想がない（モノ・サービス単体の
発想、ストーリーでなく機能アピール）
②ストーリーづくりに慣れていない

③作ったコトを差別化できない

①クレームづくりなどで上位概念化の発想（コトづくり発想）
に慣れており、コト文脈の要素を集められる
②日頃から明細ストーリー（課題・解決策・効果）に触れ
ているため、ストーリーづくりができる
③コトの文脈に則して、知財ミックスで差別化できる

⑷ 研究・開発テーマ決め支援サービス
研究・開発テーマの策定において、特許情報の分析・考
察を施すことで業界・自社・他社・技術開発等の動向を
客観的かつ定量的に⾒極め、助⾔・提案等を⾏い、⾃
社にとって最適な研究・開発テーマを選択できるよう促進
するサービス
◆研究・事業部門

①研究者視点で応用困難なテーマを扱ってしま
う
②将来性を含めた中⻑期視点のテーマ選定が
できていない
③開発の延⻑になる（チャレンジしない）傾向
がある

①特許分析から応用しシーンの多い、新規性のあるテーマを
⾒つけることができる
②特許分析から、市場・業界・競合・技術を踏まえた中⻑
期テーマ候補を提示できる
③フラットな⽴ち位置にいるため、客観的な視点で（チャレン
ジングな）テーマ選定・アドバイスができる

⑸ 社内外マッチング支援サービス
社内の現場ニーズに対して、その実現に有効と思われる
社内他部門または社外の有する技術・特許・人材を紹
介し、引き合わせ、関係者・関係部門同士のマッチング
を促進することで自社のビジネス強化やイノベーション創
出を促進するサービス
◆事業・企画・研究部門

①取り組んでいる最中の事案や直近に手がけた
事案に意識が集中する傾向

②⾃らの守備範囲の観点で物事を理解する傾
向
③自らの守備範囲の観点で自社他社の強み弱
みを評価する傾向

①特許分析から社内外の技術を時系列的に知ることができ、
必要に応じて、技術だけでなく、人・組織・会社を紹介するこ
とができる
②発明ヒアリングや明細書作成経験から社内外の情報を抽
象化し相手に伝わるよう分かりやすく説明することができる
③対象技術分野や関連する分野の特許分析に基づき、対
象技術のセールスポイントを示すことができる

❶トータルリスクヘッジ
サービス

事業
(部門)

知財スキル・特許分析により、ビジネス上流か
ら将来までのトータルリスク回避策を提示する

❷新規ビジネス創出
支援サービス

経営層
企 画
事 業

ファシリテーションで創出を支援、アウトプットの
新規性・将来性を評価、肝を特許で差別化

❸コトづくり
サービス

企 画
事 業
営 業

上位概念化・ストーリー化スキルを活かしコトを
描き、そのコトを知財ミックスで差別化

❹研究・開発テーマ
提供サービス

経営層
研 究
事 業

特許等分析により、客観的視点で市場性や
将来性・新規性のあるテーマを提案する

❺社内外マッチング
サービス

経営層
全部門

特許等分析により、社内外の技術・人・組織
を社内ニーズとつなぎ、知財で差別化
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他社特許とか
契約とか気に
なるけど、どの
タイミングで

何をすればいい
のかなあ？

事業部門
知財人材

企
画

ココがポイント！
◆事業部門に密着し、
必要な全知財アクションを抽
出→適切なタイミングで実施

◆ビジネススケジュールや予算
に応じて、知財アクションの
優先順位をアドバイス

◆ビジネススピードを減速する
ことなく対応が可能

面でリスクを取り除く！

プロジェクトに
密着して、

知財の面対応
を⾏います

ビジネススケジュール

【例】お客様との共創活動により、現⾏製品の課題と
解決策を導き、製品エンハンスを⾏うプロジェクト

開
発

実
証

稼
動

保
守

特
許
調
査

特
許

侵
害
回
避

著
作
権

確
保

商
標
調
査

契
約

現⾏製品周辺
の特許調査

共創前の
特許出願

共創の
参加規約

成果物の
特許化

win-win
の共願

エンハンス製品
のリスクヘッジ

５-1.トータルリスクヘッジサービス
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新ビジネスを
考えろと言われ
ても、何から
はじめたら
いいのかなあ

経営層
事業・企画部門

知財人材

ココがポイント！

◆特許・文献調査から
新ビジネスのヒントを提示

◆場作りとファシリテーションで
効率的にアイデアを形に

◆出来上がったビジネスモデル
の検証を⾏う

新ビジの確度を上げる！

検討の場作り
⽅法論の提供
技術・特許紹介
ﾋﾞｼﾞﾈｽﾓﾃﾞﾙ検証
・・支援します！

①新ビジネス検討の
オーナーと打合せ

異なる知
をつなぐ

ワールド
カフェ等

特許・文献
調査

ヒント
提供

ビジネス
モデル

モデルの
検証

②特許・文献調査で
新ビジネスのヒントを提供

ホワイト
スペース

③新ビジネス検討の場を
作り、ファシリテーション

ワールド
カフェ

視覚
会議

④出来上がったビジネス
モデルを検証

ビジネスモデル
キャンバス

ピクト
図解

ビジネス
モデル

５-2.新規ビジネス創出支援サービス
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機能だけでは
価格競争に
陥ってしまい
差別化が
難しいなあ

企画・事業・
営業部門

知財人材

ココがポイント！
◆企画・事業・営業部門にコト
づくり（ストーリーで差別化）
を提案、コトづくり支援

◆ストーリーの差別化ポイント
を特許調査から提示、構成
要素の情報を提供

◆出来上がったコト・ストーリー
を知財ミックスで差別化

コトをつくる！

ストーリーで
差別化
しましょう！
支援します

コト(お客様の潜在ニーズ
を達成した状態)づくり
＋知財ミックス

＝他社にできない価値

５-3.コトづくりサービス

「モノの提供価値」 「コトの提供価値」

コンパクト
⼤容量
・・・

世界中の
音楽を
ポケットに

状態機能 物語

特許＋商標＋意匠＋契約
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①調査テーマの選定
Fintech/人工知能/
競合/業種/・・・

③経営層や研究部門、
開発部門に提示

④フィードバックをもらい、
必要に応じて追加調査

我々の研究開発
って意外と使って
もらえないねえ・・
なんでだろう？

経営層
研究・事業部門 知財人材

特許等の調査
から研究開発
の方向性について
提案できます

特許・文献調査
↓

将来性・応用
・競合・新規性・・

ココがポイント！
◆特許等の調査から、将来性
のあるテーマや現研究テーマの
可能性を定量的に提⽰

◆特許＋論⽂・Web情報
(ニュース・未来予測)で未来の
確度をアップ

◆経営層・研究・事業部門か
らの要望を吸い上げ、研究テー
マを提案

未来テーマを提供する！

５-4.研究・開発テーマ提供サービス

②特許・文献・ニュース・
等調査で将来性や可能性
を⾒える化

⑤将来性のある研究・
開発テーマを提供
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お客様ニーズ
にマッチする
技術はどこに
あるのかなあ

経営層、企画・事業・
営業・研究部門

知財人材
ココがポイント！

◆事業部門に特許調査
から導いた情報を提供

◆技術/企業等とつないで
サービスを検討
(ファシリテーションで検討を促進)

◆出来上がったサービスに
対して、特許化で差異化

つなぐ！

５-5.社内外マッチングサービス

我々は社内に
チャネルがあります
また、特許調査
から社外企業も
紹介できます

会社

ニーズ 技術

特許

組織人

知財

会社

ニーズ
特許

人

知財

経営層
企画
事業
営業
研究

組織
チャネル

技術調査

つなぐ

サービス化⇒知財手当
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６.新サービス提供に向けての人材育成

「これからの知財人材のあり方と育成」

⇒知財人材は、今のままで価値ある新サービスを提供できるのか？

❶トータルリスクヘッジ
サービス

❷新規ビジネス創出
支援サービス

❸コトづくり
サービス

❹研究・開発テーマ
提供サービス

❺社内外マッチング
支援サービス

知
財

現
場

知財

ファシリ
テーション

ストーリー
作成

客観的
視点

分析
情報収集
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６.新サービス提供に向けての人材育成

「これからの知財人材のあり方と育成」

⇒知財人材は、今のままで価値ある新サービスを提供できるのか？

知
財

❶トータルリスクヘッジ
サービス

❷新規ビジネス創出
支援サービス

❸コトづくり
サービス

❹研究・開発テーマ
提供サービス

❺社内外マッチング
サービス

知財

ファシリ
テーション

ストーリー
作成

客観的
視点

分析
情報収集

①ビジネス起点
の発想⼒

②＋αのファシリ
テーション能⼒

③未来洞察⼒

④サービス視点
の発想⼒

⑤顧客
巻き込み⼒

現
場

17



①ビジネス起点
の発想⼒

・知財⽬的ではなく、ビジネス強化を⽬的に発想する⼒
・知財人材は、ビジネスを考える前に特許取得等を目指しがち

②＋αのファシリ
テーション能⼒

・知の共有、合意形成、ビジネスモデル検証を効率的に⾏う⼒
・発掘会でのファシリテーション能⼒に上記の⼒を＋α

③未来洞察⼒
・国内外FACTから、⻑中期視点で技術・市場動向を読む⼒
・例えばIoT、ビッグデータ、AIの３年後や10年後が語れる

④サービス視点
の発想⼒

・お客様体験価値を⾼めるモノ等の利⽤シーンを想起する⼒
・モノ（有形）＋サービス（無形）＋体験で発想する

⑤顧客
巻き込み⼒

・経営層や事業部⾨等に新サービスの価値を伝え巻き込む⼒
・情報量＋プレゼン⼒＋コミュニケーション能⼒＋熱さ

６.新サービス提供に向けての人材育成

新サービスを提供に向けて磨くべき５つの⼒

18



他社特許とか
契約とか気に
なるけど、どの
タイミングで

何をすればいい
のかなあ？

事業部門
知財人材

企
画

ココがポイント！
◆事業部門に密着し、
必要な全知財アクションを抽
出→適切なタイミングで実施

◆ビジネススケジュールや予算
に応じて、知財アクションの
優先順位をアドバイス

◆ビジネススピードを減速する
ことなく対応が可能

面でリスクを取り除く！

プロジェクトに
密着して、

知財の面対応
を⾏います

ビジネススケジュール

【例】お客様との共創活動により、現⾏製品の課題と
解決策を導き、製品エンハンスを⾏うプロジェクト

開
発

実
証

稼
動

保
守

特
許
調
査

特
許

侵
害
回
避

著
作
権

確
保

商
標
調
査

契
約

現⾏製品周辺
の特許調査

共創前の
特許出願

共創の
参加規約

成果物の
特許化

win-win
の共願

エンハンス製品
のリスクヘッジ

５-1.トータルリスクヘッジサービス
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新ビジネスを
考えろと言われ
ても、何から
はじめたら
いいのかなあ

経営層
事業・企画部門

知財人材

ココがポイント！

◆特許・文献調査から
新ビジネスのヒントを提示

◆場作りとファシリテーションで
効率的にアイデアを形に

◆出来上がったビジネスモデル
の検証を⾏う

新ビジの確度を上げる！

検討の場作り
⽅法論の提供
技術・特許紹介
ﾋﾞｼﾞﾈｽﾓﾃﾞﾙ検証
・・支援します！

①新ビジネス検討の
オーナーと打合せ

異なる知
をつなぐ

ワールド
カフェ等

特許・文献
調査

ヒント
提供

ビジネス
モデル

モデルの
検証

②特許・文献調査で
新ビジネスのヒントを提供

ホワイト
スペース

③新ビジネス検討の場を
作り、ファシリテーション

ワールド
カフェ

視覚
会議

④出来上がったビジネス
モデルを検証

ビジネスモデル
キャンバス

ピクト
図解

ビジネス
モデル

５-2.新規ビジネス創出支援サービス
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機能だけでは
価格競争に
陥ってしまい
差別化が
難しいなあ

企画・事業・
営業部門

知財人材

ココがポイント！
◆企画・事業・営業部門にコト
づくり（ストーリーで差別化）
を提案、コトづくり支援

◆ストーリーの差別化ポイント
を特許調査から提示、構成
要素の情報を提供

◆出来上がったコト・ストーリー
を知財ミックスで差別化

コトをつくる！

ストーリーで
差別化
しましょう！
支援します

コト(お客様の潜在ニーズ
を達成した状態)づくり
＋知財ミックス

＝他社にできない価値

５-3.コトづくりサービス

「モノの提供価値」 「コトの提供価値」

コンパクト
⼤容量
・・・

世界中の
音楽を
ポケットに

状態機能 物語

特許＋商標＋意匠＋契約

①ビジネス起点
の発想⼒

④サービス起点
の発想⼒

②＋αのファシリ
テーション能⼒
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①調査テーマの選定
Fintech/人工知能/
競合/業種/・・・

③経営層や研究部門、
開発部門に提示

④フィードバックをもらい、
必要に応じて追加調査

我々の研究開発
って意外と使って
もらえないねえ・・
なんでだろう？

経営層
研究・事業部門 知財人材

特許等の調査
から研究開発
の方向性について
提案できます

特許・文献調査
↓

将来性・応用
・競合・新規性・・

ココがポイント！
◆特許等の調査から、将来性
のあるテーマや現研究テーマの
可能性を定量的に提⽰

◆特許＋論⽂・Web情報
(ニュース・未来予測)で未来の
確度をアップ

◆経営層・研究・事業部門か
らの要望を吸い上げ、研究テー
マを提案

未来テーマを提供する！

５-4.研究・開発テーマ提供サービス

②特許・文献・ニュース・
等調査で将来性や可能性
を⾒える化

⑤将来性のある研究・
開発テーマを提供
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お客様ニーズ
にマッチする
技術はどこに
あるのかなあ

経営層、企画・事業・
営業・研究部門

知財人材
ココがポイント！

◆事業部門に特許調査
から導いた情報を提供

◆技術/企業等とつないで
サービスを検討
(ファシリテーションで検討を促進)

◆出来上がったサービスに
対して、特許化で差異化

つなぐ！

５-5.社内外マッチングサービス

我々は社内に
チャネルがあります
また、特許調査
から社外企業も
紹介できます

会社

ニーズ 技術

特許

組織人

知財

会社

ニーズ
特許

人

知財

経営層
企画
事業
営業
研究

組織
チャネル

技術調査

つなぐ

サービス化⇒知財手当

①ビジネス起点
の発想⼒
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①ビジネス起点
の発想⼒

・知財⽬的ではなく、ビジネス強化を⽬的に発想する⼒
・知財人材は、ビジネスを考える前に特許取得等を目指しがち

②＋αのファシリ
テーション能⼒

・知の共有、合意形成、ビジネスモデル検証を効率的に⾏う⼒
・発掘会でのファシリテーション能⼒に上記の⼒を＋α

③未来洞察⼒
・国内外FACTから、⻑中期視点で技術・市場動向を読む⼒
・例えばIoT、ビッグデータ、AIの３年後や10年後が語れる

④サービス視点
の発想⼒

・お客様体験価値を⾼めるモノ等の利⽤シーンを想起する⼒
・モノ（有形）＋サービス（無形）＋体験で発想する

⑤顧客
巻き込み⼒

・経営層や事業部⾨等に新サービスの価値を伝え巻き込む⼒
・情報量＋プレゼン⼒＋コミュニケーション能⼒＋熱さ

６.新サービス提供に向けての人材育成

新サービスを提供に向けて磨くべき５つの⼒

５つの⼒を保有する知財⼈材をどうやって育成する？

ヒヤリングで得た実践情報をヒントに検討 24



６-1.ビジネス起点の発想⼒

a. 現場とのビジネス検討の場を作り当事者として参加する

b. ビジネスプロフィールから知財戦略を考えるツール活用

c. 知財部門⇔事業部門等とのローテーション・混合チーム

知財
部門

ローテーション

事業
部門

ａ.ビジネス検討 ｂ.ビジネスシート ｃ.ローテーション

現
場

知
財

場

現
場

知
財

ビジネス
プロフ

知財
作戦
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６-2.＋αのファシリテーション能⼒

a. 目的に応じて、既存ツール・手法を活用

-参加者の知を漏れなく表出化⇒ワールド・カフェ

-あるべき姿の合意形成⇒視覚会議

-ビジネスモデルの検証⇒ビジネスモデルキャンバス・ピクト図解

ワールド・カフェ 視覚会議

ピクト
図解

ビジネスモデル
キャンバス
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６-3.未来洞察⼒

a. モニタリング・スキャニング手法のマスターと日々の訓練

b. 洞察の場を準備し、その場に育成対象の人材を集める

c. 異なる種類の⼈材で共創する機会を増やす

ａ.手法×訓練 ｂ.洞察の場×集客

富士ゼロックス：共創ラボ
富士通：PLY

ｃ.異なる知で共創

知財×○○部門
×年齢×他社
×国籍

技
術
開
発
ニ
ュ
ー
ス

時間
27



６-4.サービス視点の発想⼒

a. 以下を理解し、視点を変える訓練をする

-サービスの特性〜①形がない、②生産と消費が同時、③人への依
存度が高い、④プロセスも商品、⑤所有権の移⾏がない

-「製造業のサービス化」の主なパターン〜①モノを起点としたサービス
化、②製造業からサービス業へビジネスモデルチェンジ

モノ視点 サービス視点
大きさ（薄さ）
・重さ

強度
持ちやすさ

操作性

デザイン

大学の合否発表
（利⽤シーン） 大学サーバ

利⽤者
端末
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６-5.顧客巻き込み⼒

※ 知財人材（特に知財マネジメント層）が

a. Whyから語る

b. インテリジェンスを上げる

What

How

Why

ａ. Whyから語らないと
顧客に伝わらない

ｂ.情報収集・分析して
インテリジェンスの高い
会話で仲間化する

特許＋論⽂＋ウェブ
情報⇒分析

↓
インテリジェンスアップ
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これからの知財人材は
現場に価値ある新サービスを提供すべき
そのために５つの⼒を磨け

知
財

❶トータルリスクヘッジ
サービス

❷新規ビジネス創出
支援サービス

❸コトづくり
サービス

❹研究・開発テーマ
提供サービス

❺社内外マッチング
サービス

知財

ファシリ
テーション

ストーリー
作成

客観的
視点

分析
情報収集

①ビジネス起点
の発想⼒

②＋αのファシリ
テーション能⼒

③未来洞察⼒

④サービス視点
の発想⼒

⑤顧客
巻き込み⼒

現
場

７. 提言
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ご清聴有難うございました

～世界から期待され、世界をリードするJIPA～

＜本発表の詳細は知財管理誌来月号に掲載予定＞


