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鮫島：皆さん、こんにちは。午後の最初のディスカッショ

ンはオープンイノベーションについて語ろうというテー

マでございます。 

宇井さんはスタートアップの経営者、松岡さんは大企業

の立場から、中村さんは支援者の立場からということで、

３人のパネリストをお招きして進めていきたいと思いま

す。このパネルディスカッションの構成は、最初に３人の

パネリストの方から、ポジショントークを８分間、自己紹

介兼ねて、オープンイノベーションに対してどういった活

動をされているのかということをご講義いただいた上で、

いくつかのテーマに沿って進めていきたいと思います。よ

ろしくお願いいたします。トップバッターとして中村さん

よろしくお願いいたします。 

 

中村：株式会社 eiicon と申します。私たちオープンイノベ

ーションを支援している、オープンイノベーションという

武器を日本企業すべてに持ってもらうということをやっ

ている会社です。 

基調講演で江藤先生からオープンイノベーションの説

明がありましたので、改めて詳しい説明は不要だとは思っ

ておりますが、オープンイノベーションは 2003 年にヘン 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ておりますが、オープンイノベーションは 2003 年にヘン

リー・チェスブロウが提唱したイノベーションの方法論で

す。意図的に社外のプレイヤーと手を携えてイノベーショ

ン創出を行う経営手法として注目されてきております。私

たちはオープンイノベーションという武器をもって、企業

が自律的に事業創出できる時代を創るというものを、プラ

ットフォームのビジネス、それからオープンイノベーショ

ン特化の伴走支援部隊、コンサル部隊で、オープンイノベ

ーション自体を社会にインストールしていこうとしてい

ます。叶えたいことは、イノベーションは意図的に起こせ

るのであるというところへの変革です。ファジーで偶発的

で、すごく難しいではなく、ある程度の規模までは意図的

にできるというのがイノベーションだと思っています。イ

ノベーション後進国からオープンイノベーション先進国

へというビジョン、すべての企業に新事業創出基盤を埋め

込むというところをミッションにやっておりまして、会社

としては今 130 名ほどで運営をしております。実はパー

ソルと言う人材の大手企業の社内ベンチャーとして 2017

年に芽吹きまして、2023 年に MBO しています。ですの

で、スタートアップの側面も持っておる会社です。出てす
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ぐに、「すごいベンチャー100」にノミネートいただきまし

て、我々が嬉しかったのは、経営管理のカテゴリーにノミ

ネートいただいたということです。オープンイノベーショ

ンが経営の手段として定着してきているというところか

なと思っています。 

改めまして、中村亜由子と申します。鮫島先生とは特許

庁のモデル契約書の委員で、もう４年から５年ご一緒させ

ていただいております。それから、「EY Winning Women」

というところでも直近 2024 年に表彰をいただいています。

事業としては、「INNOVATION AS A SERVISE」、意図的

にイノベーションを起こせるのであるというのを根幹に

しながら、プラットフォームビジネスとエンタープライズ、

大企業向けの支援をコンサルでやっておりますが、だいた

いプラットフォームが、今、登録社数 33,000 社、そこか

ら生まれた新規事業が 1,700 件ほどです。県のお仕事も最

近よくさせていただいておりまして、だいたい日本の半分

くらいの県のご支援は入れております。大企業さんのご支

援も入っておりますので、大企業のプログラム運営ですと

40 プログラムくらい、１年間でやらせていただいている

会社です。 

AUBA について簡単に説明させていただきますと、

AUBA はオープンイノベーションに特化した起業家マッ

チングプラットフォームですので、受発注を禁止している

というのが大きな特徴です。SaaS ですので有料でお金を

お支払いいただいているわけなのですが、そういう企業様

であっても営業行為が行われると、退会というかなり厳し

い処分をしているというオープンイノベーション特化の

サービスでございます。どうしても他社と会うというとこ

ろにフォーカスされがちなのですが、自社を言語化する、

何のためにオープンイノベーションという手段を取り入

れるのかというところの自社言語化ステップから入って

いき、定量的な型で事業化への進捗をサポートし、事業化

まで導くという INNOVATION AS A SERVISE というも

のを提供しております。どうしても属人化、つまりブラッ

クボックス化してしまっている部分を徹底排除しまして、

自社の新規事業創出の体験設計とサポートを発動させて

いくことで、企業の自立自走が可能となるような設計にな

っております。受発注 NG であるということ、登録型のプ

ラットフォームなので、自ら企業様がご登録いただく形を

とっているのですが、それで今 33,000 社まで来ていると

いうことで、生きたデータベースであるということ、事業

化実践事例を元に作り出した１社に会って、１社と事業化

するなんてことはやっぱり難しいので、どれくらいの規模

の企業さんに会っていくことが必要かみたいな独自の

KPI で運営支援をさせていただいております。この自立型

の支援が評価されまして、第４回の日本サービス大賞優秀

賞を受賞しております。 

エンタープライズ向けのハンズオンですが、大企業様に

おいては本当に戦後、大量生産かつ良いものを早く世の中

に出していくというやり方をとってきたがゆえに、縦割り

で事業自体が本当に細かく分かれています。オープンイノ

ベーションは新規事業の手段ですので、横串で一つ考えて

いかなければいけないというところは、一緒に中に入って

どういう状態になっているかというところを見させてい

ただいて、整理をしていくというところから入っています

ので、ここは本当に多くの企業様のご支援をさせていただ

いているというところです。なかなかコンサルファームさ

んが外からでは手が届かない部分の中に一緒に入らせて

いただいておりまして、おかげさまでご支援に入らせてい

ただいたところは、基本的に継続的に入れているというと

ころでございます。 

最後がローカルガバメントというところで、こちらは

2020 年頃からご支援に入っているのですが、地域に、企

業にイノベーション創出の力をというところで、オープン

イノベーションより少し手前ですね、まずオープンイノベ

ーションを知っていただく、新規事業の必要性を知ってい

ただくというところからやっているのがこの舞台でして、

今多くの企業様の支援に自治体さんを介して入らせてい

ただいておりまして、関東圏ですと神奈川県や東京都もも

ちろんやらせていただいておりますが、東海圏ですと、愛
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知県、岐阜県、三重県、静岡県はすべて入らせていただい

ていたり、あとは神戸市や沖縄県といった西の方もご支援

させていただいているというところでございます。スポー

ツ庁だったり、中央省庁のご支援も最近は入っているとい

うところです。オープンイノベーションを社会にインスト

ールするというところを標榜して、日々頑張っております。

本日はよろしくお願いします。 

 

鮫島：中村さん、ありがとうございました。極めて多岐に

渡る活動をされているという印象を持っていて、当然のこ

とながら技術分野なんかも相当広がりがあるでしょうし、

それから支援の内容もイノベーションを創り出すという

ところから、大企業のコンサルまでいろいろおやりになっ

ているのですが、コンサルさんのどういったスペックの方、

あるいはどういったご採用をされているのか、すごい気に

なっています。 

 

中村：本部が３つに分かれておりまして、やはり大企業の

コンサル部隊は実際にコンサルファーム出身の人間であ

ったり、あとは CVC だったり、VC 出身の人間、化学メ

ーカーさんで新規事業の音頭をとっていたような人だっ

たりという、専門性の高い人間が多いのが大手企業向けの

部隊です。逆にプラットフォームのところはそんなことも

なくて、WEBを介してサービスを提供していたようなHR

サービスや、SaaS の企業だった方が多いのと、地方に関

しては行政の方が多いです。県庁や自治体の職員さんだっ

た方が入社してくれています。 

 

鮫島：ということは、新卒採用はなくて、中途採用が多い

ということですか。 

 

中村：100％中途採用で、2026 年４月の新卒採用を初めて

始めたところです。 

 

鮫島：チャレンジングですね。非常によくわかりました。

また、オープンイノベーションに必要な人材のスペックの

話は、後段のディスカッションの２つ目のテーマに設定し

ていますので、そのときに詳しく教えてください。次に宇

井さん、お願いしてよろしいでしょうか。 

 

宇井：皆様はじめまして。aba の代表をしております宇井

と申します。私はもともと大学時代に介護ロボットの研究

開発をしておりました。排泄センサーの研究開発を行い、

それを製品化するために学生の時に起業しております。今

日は中村さんのように綺麗な内容ではないかもしれない

ですけども、どういったドタバタ劇でここまで来たかとい

うことをお話できたらなと思っておりますので、よろしく

お願いいたします。 

なぜ排泄センサーを作り始めたかというと、たった一人

の介護職さんが、私が初めて介護施設に行った際に、「お

むつを開けずに中が見たい」とおっしゃったこの言葉をき

っかけに開発が始まっております。今日の議論の中でもき

っといろいろお話があると思うのですが、イノベーション

はたった一人の願いから始まるものだし、始まるべきだと

思って事業を作っております。介護現場をご存じない方も

多いかと思いますので、少しだけお話しさせてください。 

介護現場ではおむつ交換が毎日行われております。ご自

身でトイレに行くこと、かつ意思表示が難しい方々の場合、

一定の間隔で決まった時間でのおむつ交換が行われてい

ます。決まった時間のおむつ交換の場合、どうしても「お

むつを開けたけれども排泄はなかった」という“空振り”や、

逆に、おむつ交換のタイミングが間に合わず、衣服にまで

尿や便が漏れてしまう「尿便漏れ」が起きます。人は１日

５～６回ほど排泄をすると言われています。介護施設さん

には入居者さんが 100 人いらっしゃるとすると、500～

600 回の排泄、そしておむつ交換、そういったすれ違いが

毎日起きていると考えられます。我々は、この「おむつを

換えて欲しい」という入居者の方々と、「おむつを開けず

に中が見たい」という介護職さんたちをつなぐために、こ

の「Helppad」という製品を作っております。ベッド上に
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今敷かれている帯状の製品が Helppad になります。いつ

も通りおむつを履いて洋服を着て寝ているだけで排泄し

ていることがわかる製品になっております。実はシートの

中にチップサイズのセンサーが埋め込まれていまして、人

間の鼻のようににおいで排泄がわかる製品となっており

ます。この製品の構造の部分から、この排泄検知を可能と

していくアルゴリズム、AI、さらにウェブアプリすべてを

内製化しております。においセンサーが反応しているとこ

ろ、わかりやすいデモ動画を持ってきているのですが、尿

に模した液体をおむつにかけるとこのようににおいセン

サーがぐんぐん上がっていきます。この仕組みを使って排

泄検知をしております。ただ、話はそんなに簡単ではなく、

人の排泄は人ごと日ごとに全然違います。ここに載ってい

るグラフは介護施設にいらっしゃる入居者の方の排泄時

のにおいセンサーの波形です。これだけ形が違ったので、

我々は長い時間をかけて 16 万回分の排泄データを集めま

した。これを使って排泄検知が出来る AI を作りました。 

私の講演だと若干名物になっているのですが、今から動

画の中の私がおむつを履いて Helppad を敷いて排泄をし

ますので、それを見ていただくと、においセンサーがどう

変わって、AI がどう反応するかわかります。私が排泄を

しますと、においセンサーがぐんぐんぐんぐん反応してい

って、しばらくすると山なりの特徴を捉えて AI が尿便を

検知するという仕組みになっております。使い方も至って

シンプルで、３つの部品で成り立っているのですが、基本

的にこのシートを敷いて電源をコンセントから取ればそ

れでもう準備完了という製品になっています。排泄の通知

もすごくシンプルで、パソコン、タブレット、スマートフ

ォン、どれからでも受け取ることができます。色が付いて

いる方がおむつ交換に行くべき方で、色が付いてない方は

まだ行かなくていいということが部屋に入ってズボンを

下ろしておむつを開けるということをしなくても、分かる

ようになっているというそんな製品になっております。 

いろいろな使い方があり、Helppad が鳴ったらおむつ交

換に行くという使い方もありますし、データが蓄積されて

いけば毎日いつ頃排泄しているかがわかりますので、予測

の介護ができるようになります。それを上手く使って毎回

部屋に入って見るのではなくて、必要な時だけおむつを換

えに行くということももちろんできるようになります。こ

れは実際に Helppad を使っていただいている施設様から

借りてきたデータなのですが、見ていただきたいのは真ん

中と右側の空振り回数と漏れ回数です。Helppad を使うよ

うになってから 90％減、86％減というふうになっており

ます。１週間に 100 回以上あった空振りが約 11 回まで減

ると。このオペレーションに変えたことで、業務が劇的に

変わるということが起きております。 

そしてまた、オープンイノベーションに関わる部分では、

一昨年から新しい取組をしております。読み方はわからな

いと思うのですが、「ねかいごと」と読みます。普通「ね

がいごと」と言うと思うのですが、真ん中３文字を「介護」

として「ねかいごと」としています。これは我々が作った

新しい言葉で、介護の願いを「ねかいごと」と呼ぼうと定

義づけています。厚労省が 11 月 11 日をポッキーの日で

はなくて介護の日と決めているのですが、介護関係者から

介護の願いを集めて叶えていこうという取組をこの日に

しております。この取組の面白いところが、私たち aba だ

けでやっているのではなくて、いろいろな会社さんに参加

いただいています。やはり介護の願いは叶っていくべきだ

よねという、本当にシンプルなこの思想に共感いただいた

様々な会社さんに私がお声掛けをしまして、みんなで一緒

にこの介護現場、業界を良くしていこうではないかという

ことで、皆さんで一緒にやっています。ちなみにこれもす

ごい技術なのですが、転んだ時だけ柔らかくなる床という

ので「ころやわ」と言うのですが、こういった面白い技術

を作っている方々と一緒にイベントを行ったりしており

ます。１個１個説明していると、私も全プロダクトのファ

ンで、時間が長くなってしまうので今日は割愛します。 

このような感じでいろいろな方から介護のねかいごと

を集めながら、みんなでオープンイノベーションをやって

いくということを最近はより強く行っておりますので、今
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日はそんな話もできたらと思っております。よろしくお願

いいたします。 

 

鮫島：ありがとうございます。後談のオープンイノベーシ

ョンの話というのはねかいごとというトピックに向けて

いろいろな人達が集まりますという話だと思うのですが、

この Helppad を開発する際にも、例えばにおいセンサー

とか、いろいろな構造体とか、あるいは IT システムとか、

オープンイノベーションでいろいろな人達の技術を集め

てやってきたのですよね。 

 

宇井：おっしゃる通りですね。今、Helppad２というもの

が出ておりますが、Helppad１に関しては、介護テック業

界で大手企業さんと一緒に開発をして製品化もしてきま

したし、今の製品も我々ファブレスなので、基本的に別の

会社さん達と共に作っていたりします。 

 

鮫島：先ほど、空振りが減ったというチャートもあったと

思うのですが、この介護現場の業務効率が劇的に上がって

いるように見えました。全体の何パーセントくらいで採用

されているとか、何千件採用されたとかという実績みたい

なものはありますか。 

 

宇井：Helppad２を発売して１年ちょっとなのですが、ユ

ーザーさんは全国各地に拡がり、この春にはまもなく導入

数が大台を超えるところまで来ていますが、割合でいうと

まだまだです。そもそも介護ロボットというもの自体が全

体の施設の 10％くらいでしか使われていない状態なので、

ここは今、厚労省も、補助金を手厚くするなどを含めて、

2029年までに 90％導入にしたいと目標を掲げているよう

なところです。テクノロジーを使っていこうという現場の

方々のマインドを醸成するところも含めて、我々が共にや

っていく必要があるかなと思います。 

 

鮫島：そこはやはり介護現場のマインドがまだやや旧態依

然としていて、こういう便利なものを導入するようなそう

いうマインドがない人達もいるし、それから、そういうマ

インドがあっても、この製品自体がまだそんなに認知され

ていないとか、いろいろな問題があるのでしょうね。 

 

宇井：昔に比べたら、介護テック使わなければいけないよ

ね、使って人手不足補いたいよねという気運は高まってい

ると思います。ただ、新しいことをするとなると負担も伴

いますし、その成長痛に耐えられるかという意思決定は難

しい側面もありますので、そこに我々もよりいっそう、寄

り添っていきたいところです。 

 

鮫島：ありがとうございます。松岡さん、よろしくお願い

します。 

 

松岡：NTT コミュニケーションズで知財を担当しており

ます松岡と申します。よろしくお願いいたします。まずは

弊社のご紹介をさせていただきます。NTT は 99 年に持

株会社制に移行したタイミングで地域通信を担うNTT東

西と長距離・国際通信を担う NTT コミュニケーションズ

が誕生いたしました。それから約３年前に大きなグループ

再編がございまして、皆さんご存知のコンシューマ事業に

強いドコモと法人事業に強いコミュニケーションズと、ソ

フトウェア開発に強いコムウェアという会社、この３つが

１つのグループを形成しまして、NTT グループの中にお

ける総合 ICT 事業というドメインを担当する企業群にな

りました。コミュニケーションズ単体では、社員数が約２

万名で、売上が約２兆円の企業になります。事業内容とし

て、これまではネットワークや通信中心の会社だったので

すが、現在は AI や IoT を活用した DX ソリューションを

中心に提供する会社に移行しつつあります。 

NTT グループのビジネスモデル基盤というものがござ

いまして、BtoBtoX と呼ばれるものがあります。これは、

NTT グループがビジネスパートナーの方々と一緒に ICT

ツール等を開発して、それをサービス提供者の会社に提供
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いたします。このサービス提供者が表立ってエンドユーザ

ーの方々にサービスの提供を行うというモデルになりま

す。例えば、我々と自動車部品メーカーの企業さんとでコ

ネクティッドカーのプラットフォームを開発して、それを

自動車メーカーさんに提供して、自動車メーカーさんがエ

ンドユーザーの方々に対してコネクティッドカーサービ

スを行うというイメージになります。そのため、NTT と

いうのは、実はパートナー企業の皆様と共創を前提とする

オープンイノベーションモデルを採用している会社とい

うことになります。 

弊社コミュニケーションズは、まずビジョンとして「驚

きと感動の DX」を掲げております。これを実現するため

の要素を３つ挙げておりまして、１つは AI などの先進的

な技術の採用、２つ目がデータ利活用の促進、３つ目とし

て戦略的な協業・提携の推進です。ここがまさにオープン

イノベーションの推進となります。これを具体的に実現す

る取組として、大手企業向けの共創活動とスタートアップ

向けの共創活動を両輪で同時に回しながら、これに対して

知財が連携をして、大手企業向けとスタートアップ向けの

共創知財活動を行っています。 

オープンイノベーション活動の分類をすると以下とな

ります。まず、大手企業向けに関しては、共創コミュニテ

ィの運営を行っております。ここでは、パートナー企業の

皆さまと一緒に新規事業の創出や社会実装を目指す活動

を行っております。 

スタートアップ向けの１つ目としてはアクセラレーシ

ョンプログラムです。こちらはテーマを設定してスタート

アップを公募するというタイプのものになります。２つ目

は、技術スカウティングと呼んでおりますが、我々の必要

とする資源を持つスタートアップを個別に探して共創を

進めるというタイプです。出資・M&A に関しては、特に

有望なスタートアップとの関係を強化するために資本を

投入することを行います。ここの赤枠の部分に対して、コ

ミュニケーションズと、その他のグループ各社が実施して

いるところになります。また、CVC の機能に関しては、

図中の２社がグループ向けに活動を行っております。こう

いったオープンイノベーションの活動を機動的に行うこ

とによって、外部資源と融合させて新たな顧客価値を創出

することを行っております。 

大手企業向けの共創コミュニティは、「OPEN HUB」と

呼んでおります。特徴は、現在 900 名以上の社内外の専門

家を CATALYST と認定しまして、この CATALYST を中

心に共創活動を推進しております。その他、NTT グルー

プの多くのアセットを活用しながら「場」を提供させてい

ただいています。弊社の大手町のビルに大変大きな共創空

間を用意しておりまして、こちらに皆さん集まっていただ

いて、ディスカッションを通じて新しいコンセプトを創っ

て社会実装を目指すという活動をしております。 

知財的には、新規事業創出のアイディエーションという

ものを行っておりまして、定期的にワークショップを開催

しております。ここでは、知財担当ではなくて新規事業の

担当者とか事業開発の担当者が、特許を見ながら既存のビ

ジネスとの違いを出していくという取組を行っています。

また、そこで出てきた新しいビジネスモデルを実現するた

めの社内外のアセットの探し方やその活用の仕方を共有

して、それを実践しているのが特徴です。 

共創事例は、大きく分けると個社型とコミュニティ型に

分かれます。個社型というのは、我々とパートナー企業さ

ん１社か２社というタイプになります。コミュニティ型は

たくさんの企業が集まって行う取組になります。個社型の

例というのは本当にたくさんあるのですが、例えば、大手

住宅メーカー様との GX 領域の共創活動があります。これ

は、森林由来のカーボン・クレジットの創出と流通の支援

を行うプラットフォームになります。右側の例はフェムテ

ックの領域で、我々がコミュニティを創設したのですが、

現在約 40 社以上の企業の方々に参画していただいており

ます。ここでは各社が保有するヘルスケアデータを活用し

て、新しいビジネスを創出していこうというものです。 

次はスタートアップ向けの活動になります。ここの特徴

は、知財ポリシーを策定して、公表して、実行していると
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いうところになります。このポリシーは、大きく３つに分

かれまして、１つ目が、スタートアップの要望に沿って権

利帰属を柔軟に決定するというものです。例えば、スター

トアップに知財の権利を帰属させるというものも含まれ

ます。２つ目はスタートアップが他社と事業を行うことを

制約しないというものです。３つ目が、いわゆる知財支援

の話でして、我々の方で発明発掘や知財戦略の提案を行っ

たり、出願費用の相談などをさせていただいております。

例えば左側の例は、沖縄県の陸上養殖事業者が持たれてい

るろ過技術、水を綺麗にする技術があるのですが、これと

我々の ICT 技術を組み合わせて、誰もが簡単に陸上養殖

を行えるというコンセプトで始めているサービスになり

ます。こちらは最近、子会社を設立してサービスを行って

いる案件になります。右側の方は、アクセラレーションプ

ログラムで事業化に至った第１弾の例になります。これも

我々のグループ会社で事業化を行っている事例になりま

す。 

 

鮫島：ありがとうございます。かなりの規模でかなりのコ

ストをかけてオープンイノベーションを推進されている

という印象を持ちました。大上段の議論で恐縮なのですが、

なぜNTTコミュニケーションズさんとしてここまでのこ

とをやるのですか。つまり、これをやることによって自社

の競争力が上がるのだという答えもあるかもしれないし、

もっと広く世の中の社会課題を解決することが、NTT コ

ミュニケーションズさんにとって何らかの意味があるの

だとか、その辺はどういうコンセプトなのでしょうか。 

 

松岡：今、事業構造が転換しつつあるところが一番大きく

て、これまでのように通信だけではもう稼げない時代にな

っておりまして、それで DX のソリューションサービスに

移行しているのですが、ここの領域はやはり自社だけでは

とてもじゃないけど新しいコンセプトを作ったりするこ

とができません。そのため、外部の知恵を拝借して、新し

いサービスをどんどん作っていこうという、そういう流れ

になっています。 

 

鮫島：個社型について、今の説明で「そうかな」と思うの

だけど、例えばコミュニティ型のフェムテックみたいな話

だと、元々は別にフェムテックなんて何もやってなかった

NTT コミュニケーションズさんがそこに参加するいろい

ろな企業さんのために何かやっているという公益的なビ

ジネスに見えたのですけど、そういうわけではないですか。 

 

松岡：ここもやはり各社さんが持っている固有のデータを

うまく利活用できるようなコミュニティがこれまではあ

まりなかったので、そこを我々が起点となってやっていこ

うと考え、OPEN HUB の取組の一つとして、進めていま

す。 

 

鮫島：なるほど。そこでいろいろなデータが出てきて、そ

のデータの取り扱いはNTTコミュニケーショズさんに専

門性があって、そういった部分のノウハウをいろいろなビ

ジネスを創造することによって構築していこうというコ

ンセプトなのですかね。 

 

松岡：そうですね。私どもの得意なところがデータの収集

と分析のところなので、そこを利用していただきながら、

みなさんのお知恵を拝借するというようなイメージだと

思います。 

 

鮫島：よく理解できました。ありがとうございます。今日

ご登壇のパネリストの方々が日々どういったことをおや

りになっているかというのは皆さんご理解いただいたと

思うので、ディスカッションに入っていきたいと思います。 

それぞれ皆さんオープンイノベーションをおやりにな

っていたり、支援をされたりしているのですが、私が設定

したテーマは、ずばりそのコツを教えてくださいというこ

と。いろいろあるとは思うのですが、「これが一番大事だ」

ということがあったらぜひ教えてほしいなというのが最
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初のテーマでございます。 

 

中村：支援者側から見えている景色でというところで申し

上げると、まず戦略との整合性です。会社としてのやりた

いことがあって、オープンイノベーションは単なる手段で

すので、なぜこのオープンイノベーションという戦略を取

り入れるのかというところの目的の明確化がすごく大切

で、ここがないと見切り発車でとりあえずオープンイノベ

ーションやってみようでは絶対に失敗するので、目的を明

確にするというのはすごく大切だと思っています。何のた

めにオープンイノベーションをやるのか、結局時間を買う

のか。自分たちではできない技術というものを自社で開発

するのが難しいので、他社とやることにするのか、それと

もその市場と戦っているプレイヤーと一緒にやることで、

自分たちが参入したい領域があるので一緒に入るのかみ

たいな目的をかなりちゃんと定めることが大事だと思っ

ているのと、あともう一つは、契約をちゃんと巻く、オー

プンイノベーションのステップの過程で割りと早い段階

で締結し、実証計画が出たタイミングで実証の契約を巻き、

というようにかなり細かく紙を巻くというのは大事だな

と思っています。 

 

鮫島：戦略との整合性というのは、先ほど私が松岡さんに

対して質問した、「NTT コミュニケーションズさんとして

なぜこんなコストをかけてやっているのですか」というこ

とだったように思うのです。宇井さんはどうですか。 

 

宇井：私が大企業の方々と協業させていただく際に、大事

にしていることが２つあります。一つは、すごくシンプル

かもしれないですけど、その方を企業名で呼ばないという

のはすごく大事にしています。例えば、初号機の排泄セン

サーはある大企業さんと一緒に作っていたのですが、その

中にいる誰々さんという技術者の方々と一緒に作ってい

るという、企業の枠を超えて、同じチームメンバーとして

ものづくりに取り組んでいるという気持ちでやるように

していました。相手のことを大企業とか、こっちはベンチ

ャー、スタートアップですというふうな立場で話を始める

と、かみ合わなくなっていくというのをいつもすごく感じ

ていて、だからいつもその立場を超えて、お互いができる

ところは何かという議論をまずできるようにというのは

すごく大事にしてたのが一つです。 

もう一つは「出島でやる」ということです。今言った通

り、本当に初期の時は４名ぐらいでやっていたのですが、

aba はまだその時私ともう一人しかいなかったので二人

で、大企業さんからもお二人で、それで数年ぐらいやって

いたのです。その時はいわゆる本社の方々はあまり知らな

い状態だったというか。しっかりものができたタイミング

で初めて量産部隊の方々にお話をして、じゃあこれどうや

って事業化していこうかという話をしていったのですけ

ど、やはりその出島でちゃんとチームが醸成されていると

そのワンチームとしてどうやって離島から本島に上陸し

ようかみたいな話が結構できたのかなと思っています。な

ので、先ほど中村さんがおっしゃった、その契約周りとか

含めて絶対テクニカルなところは落としてはいけないの

ですけど、話をする時にスタンスとして、自分たちは一緒

にこのイノベーションを起こしていく仲間だよねという

ところを握るというところが、結構実は細かい話かもしれ

ないけど、大事なのかなと私は思っております。 

 

鮫島：それは非常に重要ではないかなと私も思います。組

織としての戦略計画ももちろんさることながら、やっぱり

個人個人の想いというものがないとできないよというこ

とをおっしゃっていて、そのためにはいろいろな影響力を

組織的に被る本社ではなくて、出島に出ないと邪魔される

よという、そういうことですよね。もう少しそこを深堀す

ると、やはりオープンイノベーションはオープン「イノベ

ーション」なのだから、世の中にないものをやろうとして

いるわけじゃないですか。そうすると、どうしても組織対

組織だと保守派・反対勢力も出てきてしまうので、個人対

個人でやらないと画期的なイノベーションはできないか
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らなのかなと思いました。その辺どうですか。 

 

宇井：実は大企業さんの方も若手のエンジニアさんたちの

放課後部活動の中で、そもそも排泄センサーというのをや

りたいなと話が出ていた時で、まさに今でいうオープンイ

ノベーションですよね。社内で「じゃあ、一緒に組んでく

れる研究所かスタートアップを探してみたら」という話に

なられたみたいで、そこから話が始まっているのです。本

島のルールとは全然別の枠で放課後部活動としてやる場

を渡してたという、ソニーさんとかが、余ってるネジや部

品でモノ作って試作してたみたいな話をよく聞きますけ

ど、そういう感じのことをやらせてもらう風土がまず彼ら

にもあって、だからこそ我々みたいな大学発の学生ベンチ

ャーと組めたというところはあったのかなと思っていま

す。 

それこそ先ほどのNTTコミュニケーションズさんの話

みたいな感じで、本来は試作機を作る時はお互いトントン

に費用とか出さなければいけないと思うのですが、我々の

方が資金繰りがすぐ怪しくなってしまうわけだったので

す。その時に向こうが多く持ってくれるという時もあって。

でもその前のそもそも気持ちとして一緒にやるというの

がないとそういう話にもならない。「折半は折半でしょ」

となってしまうと思うのです。でもそこを超えて「わかっ

た、じゃあ今回は僕たちがちょっと出す」、だから「次は

また aba が頑張る」みたいな、そういうことができていた

なと思います。 

 

鮫島：ありがとうございます。松岡さんどう思いますか。 

 

松岡：そもそも私がオープンイノベーションの活動をどう

して力を入れ始めたかというところの発端をまずはお話

をしたいなと思っていまして、10 数年前の前職の経験で

すけども、当時スタートアップとかベンチャー、中小企業

と共創・協業を行っていたのですが、その時の方針として

知財はすべて大手企業側の方に帰属させるというのが絶

対条件でした。それで共創活動を進めていくと、半年、１

年もするとだんだんその相手方が離れていっていなくな

ってしまうという案件が続きまして、当然ながらその案件

は事業化に至りませんし、さらに知財が我々の手元に残っ

たけど、それを活用してビジネス化できる人も誰もいない

というような状況になりました。それで、すべて大手企業

に知財を帰属させるという既存の考え方ではうまくいか

ないのではないかと思い始めたというのが発端です。 

今の会社には 2018 年に入社したのですが、実はその当

時、まったく同じ方針だったのです。全て知財は NTT に

帰属させるというのがデフォルトの状態でした。それは当

然うまくいかないなと思っていたのですが、そんな中でオ

ープンイノベーションプログラムというアクセラレーシ

ョンプログラムを実は eiicon さんと一緒に立ち上げまし

て、その時に私が知財担当になりまして、よい機会だから

徹底的に既存の考え方を打ち壊してやろうという思いに

なりまして、先ほどご紹介した知財ポリシーなどを作って

実行していったという流れになります。 

円滑に進めるためのコツというところでは、こういった

経験も踏まえて今思うところを４つ書きました。１つ目が、

既存の社内ポリシーに疑問を持つこと。例えばオープンイ

ノベーションの精神に反するだとか、それにそぐわないよ

うな制度になっているようだったら、それを改革していこ

うという意気込みが大事かなと思います。２つ目は、経営

層によるオープンイノベーションの実行の明確なメッセ

ージが必要と思います。経営方針が明確だと現場がすごく

動きやすいのでここも重要です。３つ目は、現場マネージ

ャーや事業部の賛同や共感です。例えば、権利帰属をスタ

ートアップに帰属させるという契約を作って、それを決裁

に回したらマネージャーに却下されたという状態になっ

たらその時点で終わってしまうので、上司だとかそういっ

た方々の賛同を得ることが大事と思います。我々の場合は、

当時の社長に先ほどのポリシーを説明して承認を得て実

行しているので、経営層の賛同を得るというところも非常

に重要になってきます。４つ目は、オープンイノベーショ
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ンの担当者は本当に熱い人ばかりなので、その熱い想いに

応えられるように我々知財の担当者も熱量を持って仕事

をやるべきだと思っています。あとは、社内外のステーク

ホルダーの方々との交渉や協議が多いので、それを面倒臭

がらずに楽しむような心も大事かなと思っています。 

 

鮫島：４つ目が、個人の想いとずっと話していた松岡さん

もその個人の想いを持っている個人だなということが非

常によくわかりました。中村さんと一緒におやりになって

いたということですけど、何か補足はありますか。 

 

中村：NTT コミュニケーションズさんは、その部隊を組

成してオープンイノベーションをやるのだというのを会

社として決められて、専任で社員の方も４名置かれて、チ

ームを初年度から作られたというのは、やはりトップのコ

ミットもしっかりやられましたし、今のお話の通り、本当

に現場の方々の熱量というのは素晴らしくあって、知財の

ところに関しては、松岡さんと当時お会いしてないのです

が、なるほど松岡さんが後ろにいらっしゃったんだと改め

て思ったのですが、すごくフェアにスタートアップの意見

も聞くし、NTT コミュニケーションズとしての要望もあ

るしというところで、すごくフェアにディスカッションさ

れていたのが印象的で。諦めない、時間をすごくかけて、

しっかり毎週毎週話し合いを続けていたというのはとて

も印象的でした。なので先ほどのお話に戻ると、本当に個

人の想いはとても大切なのですが、やはり会社なのでトッ

プのコミットもすごく大事で、個人の想いというのは担当

者も大事なのですけど、だいたい他の大企業さんでつまず

くのは、調達の部門だったり、研究開発の部門だったり、

法務の部門だったり、担当者はやる気なのですが、他の

方々が受発注のスタンスだったり、下請けに対してのコミ

ュニケーションみたいになったりすると破綻するので、そ

の個々の想いというのが伝播するというか、チーム全部に

あるとうまくいくだろうなとは思っています。 

 

鮫島：オープンイノベーションの阻害要因を話していただ

きました。私は経済産業省でオープンイノベーション関係

のいろいろな委員会の委員をやっていて、今政府の問題意

識もそこにあるのだと思います。中村さんとは、2020 年

からオープンイノベーション促進のためのモデル契約書

というのを作るプロジェクトを一緒にやったのですが、あ

れを作ることによって、現場の知財の担当者の意識という

のが相当変わりました。その先駆けがおそらく松岡さんが

おやりになっていたことなのですが、それを追従するよう

な形のプロジェクトでした。 

最近私が関与しているのが調達の話で、POC に関して

言うと、通常の調達ルートではない簡易な調達ルートを作

って、どんどん POC を進められるようにしましょうとい

うベンチャークライアントモデル（VCM）というのを経

済産業省さんの主導で委員会をやっています。これは誰を

意識改革しようとしているかというと、調達部ですよね。

それから、カーブアウトモデルというのもありまして、こ

れはもう結局その会社はもうダメだと、誰も意識改革でき

ないよとなった時には、もう自分で発明者である開発者が

技術を持ってカーブアウトして、その技術を社会実装して

くださいという研究もやったりしていて、経済産業省さん、

特許庁さんもですけど、こういった政策を展開し始めてい

るというのが現状です。 

ありがとうございました。オープンイノベーションのコ

ツは非常に抽象的なテーマなので、なかなか結論出てこな

いだろうなと思って設定しましたけど、相当明確な結論が

出たような気がしますので、次のテーマにいきましょう。 

第２のテーマ。今度は、コツがわかったのですが、それ

を進める人材、それからひょっとしたらもう答えも出てい

るのかもしれないですが、組織とかがないと、いくらコツ

が分かっても実行できませんということになります。その

辺の人材育成だったり、組織をどういうふうにしていくか

というお話に移っていきたいと思いますけど、人材といっ

ても、おそらく大企業側の人材とスタートアップ側の人材

は違うスキルが要求されるような気がしています。宇井さ
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んのところではいろいろな方々を採用して今業態を拡張

されている最中でしょうけれども、オープンイノベーショ

ンに耐える人材育成は何かおやりになっているのですか。 

 

宇井：ここはまだ教育が追いついてないなと思っていまし

て、オープンイノベーションに限らず、どんな人材である

べきかというところを含めて、まさに今、人事ポリシーを

作ろうかという話になっています。今までバリューとかは

作って、なんとなくみんなで声がけしていたのですけど、

社会一般的かどうかはさておき、aba はこういう人事ポリ

シーでいきたいとか、ないしは例えばパートナー企業には

こういうパートナー企業と付き合える自分たちでありた

いとか、顧客もこういう方々と共に歩んでいきたいという

のを策定しようと言っているところではあります。我々も

中途採用が中心で、それぞれの前職での経験に今は甘えて

しまっているところもあります。一方で今話しながら思い

出したのは、Helppad を作る際にファブレスでやっている

わけですけど、一緒にやってもらっているところには大企

業に入ってもらっています。量産を山のようにしている家

電とかを作っている会社さんに入ってもらっていて、彼ら

に伴走してもらいながら実地で学んでいるという形かな

と思います。これが皆のスタートアップに合うかわからな

いのですが、自社の製品を作りながら、その知見のある大

企業に伴走してもらうことで勉強になっていく、一種の教

育になっていくというのも、もしかしたらあるかもしれな

いなと思ったところです。 

 

鮫島：それとの絡みで言うと、例えば宇井さんのところも

ある種ものづくり企業だと思うのですが、スタートアップ

は斬新なコンセプトのものはできるけれども、それを量産

するとか、グローバル展開するというのはあまり得意では

ないと思っていて、特に品質保証とか、あるいは標準化み

たいな話とか、そういうのはなかなかスタートアップでそ

こまでできている会社はないし、そういう人材はどこにい

るのだということになると、やはり大企業さんの力を借り

ないとできない部分はどうしても出てくるような気がす

るのです。 

 

宇井：それで今２つ取り組んでいます。１つは品質保証に

しろ、物を出すにしろ、ある種早い段階で自分たちがわか

らなかったら「わかりません」と言うというのは、かなり

うちの技術チームでやっています。それは投げ出している

わけではなくて、自分たちは企画し、試作をするところま

ではもちろんできるけれども、それをきちんと量産品に乗

せていくところに関してはほとんど知見がありませんか

ら、力を貸してくださいと言うと、相手の大企業の伴走支

援をしている方々を含めて、じゃあ自分たちがどう入れば

いいかがわかると言ってくださっております。大企業の伴

走支援いただいている方々に逆に私たちが言われたのが、

例えば少しでもコストが安くなればとか、それを言わない

でなんとかスタートアップの方だけでやってしまうと、ミ

スしてしまうこともある。なので、自分たちがどこまでは

できて、逆にどこからできないのかということを言うとい

うのは、まず一つ重要なポイントかなとは思います。 

 

鮫島：なるほど。非常にいいお話だと思います。たぶん大

企業の方もオープンイノベーション、オープンイノベーシ

ョンと言われるけれども、実際には自分たちがそのプロジ

ェクトの中でどういう役割を果たしていいのかというの

は、なかなかわからないと思うのですよね。社内の仕事で

あれば、会社で役割が割り当てられているから、それでや

っていればいいのだろうという話だけど、ことオープンイ

ノベーションになると相手もいるしわからなくて、それを

きちんとスタートアップの方から、これはわからないから

お願いしますと言ってもらった方が楽だよねという話で

すよね。 

 

宇井：本当にその通りですね。「一番手に負えない」と相

手の方がおっしゃったのが、スタートアップ側がわかって

いると思ってしまっている。「自分は結構わかっているぞ」
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「要件定義できるぞ」と思ってしまっていて、いや、結構

わかっていないよというのを突っ込むのがなかなか大変

になってしまうというのはやはり聞きますので、そこはス

タートアップ側がちゃんと自認した方がいいかなと私は

思っております。耳が痛い話ですが。 

 

中村：まさに本当にそうで、「Will・Can・Must」ってある

と思うのですが、Must でオープンイノベーションを一緒

にやるべきだねという目標のもとにつながるのですが、ス

タートアップはできるできる詐欺にならないことを気を

つけるべきで、大企業はやるやる詐欺にならない。なので、

Will 詐欺と Can 詐欺にならないように話さないといけな

いなと思った、ということだけ言いたかったです。 

 

鮫島：組織対組織でやっているのは限界があって、個人対

個人で仲良くならないと、なかなかコミュニケーションが

取れそうもないですよね。 

 

宇井：今私が話した内容からすると、ちゃぶ台返しっぽい

話なのですが、一方で伴走支援をしてくださっている方々

が、我々が１年ちょっと前に Helppad２を出した時に、

我々の技術チームのことをすごく褒めてくださったそう

なのです。何を褒めてくださったかというと、「ちゃんと

世の中に製品を出したこと、それが何よりも偉い」という

ふうに言ってくださったそうなのです。というのは、何社

もスタートアップ伴走支援していると、それこそ出す出す

詐欺が多すぎると。本当に笑えないですけど、出す出す詐

欺が多いですと。口がうまいからお金は集まると。だから

延命しているのですけどまさにリビングデッドです。もう

死に絶えているのだけど、ずっと製品が出ない。でも夢だ

け語ってお金は入ってくるというやばい状態になるスタ

ートアップが多い中で、「ちゃんと出したことが本当に偉

い。これからどれだけバグが出てきたって、未熟だってク

レームが来たって、出したことが偉い」と言ってもらった

らしいのです。 

中村：できるできる詐欺してるスタートアップも結構いる

ということなのですよね。 

 

宇井：本当にスタートアップはそれこそ VC さんとかから

お金を預かっている以上は、やっぱり約束を守るという自

覚を、これだけお金が流れているからこそ持たなければい

けないなというのをしみじみ思っております。 

 

鮫島：VC さんからお金を引っ張る時に「製品は出しませ

ん」と言ったらお金なんて出るわけないから、「出ます、

出ます」と言い続けるしかないのだよね。 

 

宇井：すごい気持ちはわかるのです。夢を語っているから

こそ、理想とあまりにもかけ離れている現行プロダクトを

見るに耐えず、出すのを見送る気持ちもものすごくわかり

ます。私も試作機を何十個も作り、結局まだ世に出ている

のは２個だけなので、そこの塩梅が難しいのはわかるので

すが、やはりちゃんと出すということは、イノベーション

をするというのは世に波乱を起こすということなので、ち

ゃんと出さなければいけないというところ、そこは本当に

ここの会場にいる方全員と握りたいことかなと思います。 

 

鮫島：ありがとうございます。松岡さん、どうですか。今

のスタートアップ側のいろいろなお話を聞いて、いや、大

企業はこうなんだよとか、あるいは資料があればご紹介い

ただければ。 

 

松岡：今まさにおっしゃっていただいたところなのですけ

ども、共創の案件において目的をどこに置くかというとこ

ろがやはり一番大事だと思っていまして、「事業化による

収益獲得」、ここに目的を置かないことには、オープンイ

ノベーションは成功しないと本当に強く思っています。よ

くある話として、目先の権利帰属にこだわったりとか、ス

タートアップの事業活動を過度に制約したりとか、そうい

ったことを大企業はやりがちです。これは私から言わせる
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と、短期的な視点に陥っているなというふうに思っていま

して、必ず共創関係は破談してしまう。こうならないため

に、我々の場合は先ほどご紹介した３つのポリシーを実行

しておりますが、とにかく、事業化を達成するために中長

期の視点で対応していくというところが重要だと思って

います。 

その際に必要な大手企業側のスキルとしては、１つ目と

して、WinWin の関係を描いて、それを交渉して契約書に

落とし込むという力が非常に大事になる思います。２つ目

が、このような活動をしていると、コミュニティでの評価

がすごく高まっていって、NTT と一緒にやってみようか

というお話が出てきます。そうすると、新しい共創機会の

創出につながっていって、それが我々の社内のイノベーシ

ョンの促進や加速につながっていって、それで共創案件が

新たに生まれていくというようなサイクルができてきま

す。このサイクルをどんどん回していくと、共創ビジネス

の収益がどんどん上がっていって、結果的にスタートアッ

プ側と大企業側の双方の企業価値が向上していくという

ことが期待できるのです。これを目指して我々は取り組ん

でいます。こういった全体像を描くグランドデザイン力と

呼んでいるのですが、こういったスキルも重要かなと思っ

ています。 

少し補足になりますが、「知財情報の分析」というのは、

共創相手を選ぶ際に知財情報を分析することが最近定着

しているのですけども、その際の分析力も大事です。あと

は「知財の活用力」です。これは、新規事業を作る際に、

既存のアセットをどう活用していくかというところを描

いて実行していく力です。最後は、成果物をいかに競争優

位を確保するかという「IP ポートフォリオの設計と構築」

の部分です。これらも我々にとって重要なスキルかなと思

っています。 

 

鮫島：今のお話はまさにその通りだと思って聞いているの

ですが、これを社内に浸透させるのは相当大変なのではな

いかというのもあって、これは松岡さんがそう思っている

というお話なのか、いや、NTT コミュニケーションズと

してもここは全部コンセンサス取っていますという話な

のか、どちらですか。 

 

松岡：2018 年ぐらいからこの活動を始めたのですが、ま

ずは知財部内で思いっきり反対されました。こんなことを

やるべきでないと。例えば権利をスタートアップに帰属さ

せるということは、それはスタートアップとの交渉に負け

たことだよねと言われたのですね。だから勝ち負けで言う

と負けだよねというふうに言われたりしたのです。だから

そういった我々のオープンイノベーションのマインドを

思いっきり変えていこうというところで、やはり粘り強く

メリットとかをお話していくうちに、だんだん部内のコン

センサスが取れて、その後に先ほどお話ししたように、当

時の社長まで説明に行って、了解を得てポリシーを公表し

て実行しておりますので、会社ぐるみで今は進めていると

ころです。 

 

鮫島：素晴らしいです。今日会場にお越しになっている大

企業の方々も、オープンイノベーションを進めていいのか

ということを聞きに来ていらっしゃるのだと思いますけ

ど、今の松岡さんのプレゼンがもうすべてですね。これが

できないようだったらオープンイノベーションはやめた

方がいいのではないかと思うぐらい、すべてだなと思いま

した。 

次のテーマは、「オープンイノベーションと知財」とい

うことで、オープンイノベーションにおいて知財というの

はどういう役割、あるいは重要性を持つのか。おそらく、

３人とも知財なんてまったく重要ではないですよという

結論ではないと思うのですけど、特に知財を持っていたか

らこんなふうにオープンイノベーションがうまくいった

とか、あるいはその逆でこんなふうにいかなかったとか、

そういったエピソードも含めて、あればぜひいただきたい

なと思いますけど、どうでしょうか。 
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宇井：私たちは大企業さんとやるときに、今日の冒頭、中

村さんがおっしゃった話と通ずるのですけど、自分たちが

何の会社になっていきたいかということから紐解いて、こ

この知財は絶対に死守する、ここは相手と共同でもいい、

ここはもう相手に全部渡してもいいという、その３段階を

必ずいつも決めるようにしています。 

 

松岡：知財の役割と意義というところで一つご紹介したい

のですが、出資判断などの事例でご説明したいと思います。

自社のプロダクトサービスに差別化要素のある企業とな

い企業があったとして、差別化要素のある企業というのは、

それを守ろうとする意識が働きますので、特許出願を見て

いくと割りと伸びていく傾向があります。そうすると、そ

の差別化要素に紐づく特許が存在するので、競合の模倣を

防止することができて、その市場で競争優位を発揮するこ

とができます。一方で、差別化要素がない企業というのは、

そもそも守るべき要素がないので、特許出願は増えていか

ない。そうなると、知財がないので、競合の模倣防止がで

きなくて、似たり寄ったりの製品やサービスが乱立して、

価格競争に陥ってしまうという傾向にあります。 

こういう中で、第三者の立場で客観的にこれらの企業の

知財を分析すると、間接的に、逆説的にという感じですけ

ども、この会社のプロダクトサービスに差別化要素がある

のかないのかというのが推測できるわけです。同時に、こ

の特許があるかないかを見ることによって、この市場で競

争優位を確保できるかどうかというところも確認するこ

とができます。そうであれば、例えば出資判断をする際、

図中の上の企業と下の企業、どちらに出資しますかという

判断を迫られた時に、当然ながらほとんどの方は上の方を

選ぶと思うのです。それはスタートアップの企業からする

と、資金調達に直結する話になるのです。他にもどちらの

企業とパートナーを組むべきかを判断する際に、これもも

ちろん上の方の企業を選ぶと思うのです。これは、スター

トアップにとっては、大企業との共創機会の獲得に繋がっ

ていきます。したがって、スタートアップにとっては知財

が非常に重要になるということの表れかなと思っていま

すので、是非皆さん積極的に出願をしていただけると良い

かなと思っています。 

 

鮫島：スタートアップ側の視点からすると、まさにその通

りだと思うのですが、逆に組む相手である大企業側からす

ると、たくさん特許を取っているスタートアップが来た時

に、警戒みたいなものはないですか。 

 

松岡：それはもちろんあるのですが、やはり特許をたくさ

ん持っている企業は信頼感が高いです。彼らのプロダクト、

サービスに強みがあるということの表れなので、そこを期

待して我々はパートナーとして組んでいきたいという思

いになりますね。 

 

中村：大企業側のリソースとして、オープンイノベーショ

ンのシーズとして知財を使うケースも最近増えているな

と思っています。特許を取ったのはよいものの、眠ってい

る資産を使っていいですと。なので一緒にサービスを作り

ましょうというものも最近は支援をよくさせていただい

ていまして、特に自動車もそうですし、物流の大手さんな

んかもそういうやり方でやっていることは多いなと思っ

ています。世に出ている事例でいうと、メルカリさんとヤ

マトさんの匿名配送はまさにです。ああいうものを追随し

ようという動きはすごくあるかなと思っています。 

 

鮫島：今回「オープンイノベーションのススメ」というセ

ッションなのですが、このオープンイノベーションに関し

て会場の皆さんに伝えたいことがあればぜひクロージン

グトークでお願いします。 

 

中村：今日午前中からオープンイノベーションについての

お話があったと思っているのですが、それだけ有効な手段

であるという理解が広まってきているのだなと思ってい

て、先ほど最初の松岡さんのスライドにあったのですが、
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収益化なのですよね。企業価値の向上以外、オープンイノ

ベーションをやる大上段の目的はないですと。どうやって

企業価値を向上させるかというところから落としていく

というのは大前提であった方がよいなと思っています。も

ちろん社員育成とかそういう文脈でも語れることがある

と思うのですが、オープンイノベーションを本家本元でや

るならば、必ず会社としてのサバイブ戦略であるというと

ころが前提かなとは思っています。 

 

松岡：日頃いろいろな社内の新しいサービスを見ていると、

やはりスタートアップさんとか社外の企業さんと作り出

した新しい共創サービスというのは、かなり尖ったものが

多くて独自性も高いものが多いです。だから、それらを知

財でしっかりと守ってあげて、そうするとその市場におい

てすごい優位性を確保できると思いますので、それがスタ

ートアップの成長にもつながるし、我々の収益拡大にもつ

ながると思いますので、そういった目的意識を持って取り

組むべきかと思いました。 

 

宇井：今日お話しした通りで、オープンイノベーションと

いう大上段があるとだんだん人の顔が見えなくなってし

まうことがあると思うのです。でもやはりそうではなくて、

今誰と仕事しているのかというところに立ち返ると、問題

解決の糸口はいつも見えてきたなと思うので、そこはぜひ

皆さんに忘れないでいただきたいなと思います。とにかく

一回イノベーションすると決めたらちゃんとやりきると

いうところは、私自身もこの場で約束して終わりにしたい

なと思います。 

 

鮫島：ありがとうございます。日本は戦後、組織力でのし

上がってきた国だったわけですけど、今日のお話を聞いて

いると、個というものがすごく意識されていて、そういう

ふうに時代が変わってきているのだなと感じました。変わ

っていくということは、大企業の組織も、あるいは人事の

システムも変えていかないと、これからの成長というのは

難しいのではないかと思います。そういったことにきちん

と対応できるかどうかが、これからいろいろな組織に問わ

れていると感じました。これを持ちまして、本日の『オー

プンイノベーションのススメ』というディスカッションを

終了させていただきます。ご清聴ありがとうございました。 
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