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小野 洋太 （特許庁長官）

PROGRAM
1 0 : 0 0 - 1 0 : 1 0 開 会 挨 拶

渡辺 治 （INPIT　理事長） 

1 7 : 1 0 - 1 7 : 1 5 閉 会 挨 拶

1 0 : 1 0 - 1 0 : 5 0

「INPITがつなぐ知財の輪」
妹尾 堅一郎 氏 （NPO法人産学連携推進機構　理事長）

渡辺 治 （INPIT　理事長）

富士 春奈 （特許庁総務部総務課　大阪・関西万博チーム　副事務局長）

加島 広基 氏 （日本橋知的財産総合事務所　代表弁理士）

阪﨑 裕美 氏 （世界知的所有権機関（WIPO）日本事務所　参事官）

江藤 学 氏 （一橋大学　イノベーション研究センター　特任教授）

鮫島 正洋 氏 （弁護士法人内田・鮫島法律事務所　代表パートナー弁護士）

宇井 吉美 氏 （株式会社aba　代表取締役CEO）

中村 亜由子 氏 （株式会社eiicon　代表取締役社長）

松岡 和 氏 （NTTコミュニケーションズ株式会社　イノベーションセンター　技術戦略部門知的財産担当　担当部長）

「知財で未来を切り拓く！中小企業のグローバル知財戦略」

「オープンイノベーションのススメ」

「「知財のチカラ」の活かしかた～万博に向けて～」

1 0 : 5 5 - 1 1 : 3 5 基 調 講 演

「オープン＆クローズ戦略の要諦」

1 5 : 5 0 - 1 7 : 1 0

石丸 昌平 （INPIT　知財活用支援センター長）

萩野 源次郎 氏 （大和合金株式会社　代表取締役）

藤原 加奈 氏 （株式会社フジワラテクノアート　代表取締役副社長）

𠮷川 利幸 氏 （株式会社𠮷川国工業所　代表取締役社長） 

パネルディスカッション 3

モデレーター：

パネリスト：

モデレーター：

パネリスト：

モデレーター：

パネリスト：

1 4 : 2 0 - 1 5 : 4 0 パネルディスカッション 2

1 1 : 4 5 - 1 2 : 2 5 パネルディスカッション 1

1 3 : 1 5 - 1 4 : 0 5 交流会 （名刺交換会）

INPIT20周年記念特別セッション

2



INPIT20周年記念特別セッション

「INPITがつなぐ知財の輪」

慶應義塾大学経済学部卒業後、富士写真フイルム(株)勤務を経て、英国国立ランカスター大学経
営大学院博士課程満期退学。産業能率大学助教授、慶應義塾大学大学院教授、東京大学先端科
学技術研究センター特任教授、一橋大学大学院MBA客員教授の他、青山学院大学大学院、九州大
学、東北公益文科大学大学院、長野県農業大学校等で客員教授を歴任。現在も東京大学大学院で
指導。
コンピュータ利用教育学会終身会員(元会長)。研究・イノベーション学会参与(前副会長)。日本知
財学会理事会諮問委員(前理事)。
内閣知的財産戦略本部専門調査会会長、農水省技術会議委員、警察庁政策評価研究委員等を歴
任。現在も省庁や公的機関に関わると共に、企業で社外取締役等を兼務。
著訳書多数。なかでもロングセラーになった『技術で勝る日本が、なぜ事業で負けるのか』ダイヤモ
ンド社（2009年）は題名が流行語にもなった。現在『日刊工業新聞』他数誌で連載を続ける。

妹尾 堅一郎 氏 （NPO法人産学連携推進機構　理事長）

東京工業大学で助手を務めた後、カリフォルニア大学サンタバーバラ校キー・ファン客員助教授
を務める。
その後、東京工業大学で、講師、助教授、教授、理事・副学長（研究担当）を務め、2024年４月より
現職。
産業界との共同研究を本格的に進めていく組織「東京工業大学オープンイノベーション機構」の
機構長としても、新規事業開拓から社会実装までを総合した共同研究を推進した。
専門分野は理論計算機科学（計算複雑度理論、アルゴリズム論）で、計算世界観の伝道師。

渡辺 治 （INPIT　理事長）
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基調講演

「オープン＆クローズ戦略の要諦」

1985年
1994年
1995年
2000年
2004年
2006年
2008年
2008年
2011年
2013年
2016 年
2024年

大阪大学大学院基礎工学研究科博士前期課程修了／通商産業省入省
米国ニューメキシコ大学客員研究員
筑波大学社会科学系政治学専攻専任講師
外務省経済協力開発機構（OECD）日本政府代表部参事官（在パリ）
産業技術総合研究所工業標準部長
経済産業省産業技術環境局認証課長
東北大学大学院工学研究科博士後期課程修了　博士（工学）
一橋大学イノベーション研究センター教授
日本貿易振興機構（JETRO）ジュネーブ事務所長
一橋大学特任教授
同　教授
同　定年退職／特任教授

著書：『標準化ビジネス戦略大全』日本経済新聞出版（2021）　他

江藤 学 氏 （一橋大学　イノベーション研究センター　特任教授）
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パネルディスカッション 1

「「知財のチカラ」の活かしかた～万博に向けて～」
モデレーター

2002年特許庁入庁（審査第一部住環境）。2006年審査官。総務部企画調査課等を経て、2018年審
判官（審判第5部門）。2021年主任上席審査官（審査第一部事務機器）。2023年4月より、総務部総
務課広報室長／大阪・関西万博チーム副事務局長

富士 春奈
（特許庁総務部総務課　大阪・関西万博チーム　副事務局長）

パネリスト 加島 広基 氏
（日本橋知的財産総合事務所　代表弁理士）

1999年東京大学工学部卒業、2004年弁理士登録。2021年に日本橋知的財産総合事務所を設立
し、現職に至る。弁理士法人IPXの押谷昌宗弁理士と共同でYouTubeにて「知財実務オンライン」
の配信を毎週行っており、知財コンテンツの情報発信や専門家コミュニティの形成に努める。イノ
ベーションを起こそうとする企業を知財面から支援。近年はスタートアップ・ベンチャー企業等の
IT・ソフトウェア系の特許出願業務や知財コンサル業務を精力的に行っており、2024年3月には数
多くのITスタートアップ支援実績が評価され特許庁第5回IP BASE AWARDスタートアップ支援者
部門の奨励賞を受賞した。2024年度より特許庁I-OPENプロジェクトの有識者委員に就任。
著書に「ふわっとしたアイデアからはじめる新規事業を成功させる知財活用法（中央経済社,2024
年）」等がある。

パネリスト

平成14年に東京大学大学院を卒業。同年特許庁入庁、繊維、水処理膜、個体吸着剤、化粧料、化学
応用、高分子、遺伝子工学、タンパク質工学等の国内外からの出願における特許審査・審判に従
事。他、審査第三部調査室にて当該分野の日本・海外の企業や業界との意見交換によるニーズ把
握、世界の市場動向にも触れる技術動向調査の取り纏めに携わり、審査第一部調整課では社会
人採用を含む特許審査官の採用業務に従事し、国立大学法人信州大学では国内のみならず国際
市場調査・分析や海外企業へのアウトリーチ活動など、海外のステークホルダーとの産学連携の
支援に尽力。現在、WIPO日本事務所にて国際出願サービスの促進、WIPO GREENの活動等に力を
注いでいる。

阪﨑 裕美 氏
（世界知的所有権機関（WIPO）日本事務所　参事官）
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パネルディスカッション 2

「オープンイノベーションのススメ」
モデレーター 鮫島 正洋 氏

（弁護士法人内田・鮫島法律事務所　代表パートナー弁護士）

パネリスト

パネリスト

パネリスト

宇井 吉美 氏
（株式会社aba　代表取締役CEO）

東京学芸大学卒業。（株）インテリジェンス（現パーソルキャリア（株））入社後、2015年グループ内
新規事業として『eiicon』事業を起案創業／リリース。2023年4月MBOし（株）eiiconとして独立起
業、累計3.2万社を超える全国各地の法人が登録する日本最大級のOIプラットフォーム『AUBA』、会
員2万人を超える事業活性化メディア『TOMORUBA』等を運営。年間60本以上のイベントにて講演
やモデレートを務め、多くのアクセラレータープログラムのメンター・審査員としても幅広く活動。
2023年12月には株式会社XSproutをSpiralグループとのJVで設立し取締役に就任。
著書『オープンイノベーション成功の法則』（クロスメディア・パブリッシング2019）

中村 亜由子 氏
（株式会社eiicon　代表取締役社長）

大手通信キャリア、外資系グローバルメーカー等の知的財産部を経て、2018年4月から現職。主に
新規事業に関わる知財戦略の立案・実行・推進業務や知財を活用した共創支援に従事。NTTコ
ミュニケーションズ株式会社が運営する共創コミュニティであるOPEN HUB for Smart Worldで
も知財専門家のCatalystとして共創活動を推進。令和６年度「知財功労賞」 特許庁長官表彰 オー
プンイノベーション推進企業部門や第3回「IP BASE AWARD」 奨励賞 エコシステム部門の受賞対
象となる活動を社内で主導。
IPランドスケープ、知財ガバナンス、共創の知財戦略等に関する講座講師・講演・執筆を多数担当。
東京大学大学院工学系研究科修了。弁理士。

松岡 和 氏 （NTTコミュニケーションズ株式会社
イノベーションセンター　技術戦略部門知的財産担当　担当部長）

東京工業大学金属工学科卒業。藤倉電線㈱（現 ㈱フジクラ）にてエンジニア（電線材料の開発）、
92年弁理士登録後、日本アイ・ビー・エム㈱にて知的財産業務を経て99年弁護士登録。2004年弁
護士法人内田・鮫島法律事務所を設立、現在に至る。弁護士業に留まることなく、知財戦略、知財
マネジメント、知財政策など多方面にかかる貢献に対して2012年知財功労賞受賞。オープンイノ
ベーションに関連する複数の政府委員歴任、政策動向にも詳しい。
著書；「技術法務のススメ 第2版」（日本加除出版2022）〔共著〕、「オープンイノベーション時代の技
術法務　スタートアップの知財戦略とベストプラクティス」（日本加除出版2024）〔共著〕など。

「下町ロケット」に登場する神谷弁護士のモデル。

1988年9月生まれ。中学時代に祖母がうつ病と診断され、介護家族となった経験を元に「介護する
人の負担を減らしたい」という思いから、介護者を支えるためのロボット開発の道に進む。2011年、
千葉工業大学工学部未来ロボティクス学科在学中に株式会社abaを設立。学生時代、実習先の特
別養護老人ホームにて「おむつを開けずに中が見たい」という介護現場の願いを聞き、においで検
知する排泄センサー「Helppad（ヘルプパッド）」を開発・製品化。おむつ交換タイミングの最適化や
排泄情報の蓄積・解析・活用によって介護する人・される人双方の負担軽減を目指している。
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パネルディスカッション 3

「知財で未来を切り拓く！中小企業のグローバル知財戦略」

1995年特許庁入庁、情報記録再生技術等に係る審査、経済産業省産業クラスター計画推進室長
補佐、特許庁企画調査課戦略班長、政策研究大学院大学准教授、官民交流、新エネルギー・産業技
術総合開発機構（NEDO）統括主幹、特許庁審査第四部上席審査長を経て、2024年7月から現職。

モデレーター 石丸 昌平
（INPIT　知財活用支援センター長） 

8日 埼玉県志木市生まれ
東京都立西高卒業（高校時代は3年間サッカー部所属）
上智大学理工学部化学科卒業（大学時代は4年間体育会ヨット部所属）
上智大学大学院理工学研究科化学専攻修了
花王㈱入社 ハウスホールド研究所第一研究室（和歌山研究所）配属
花王㈱退社
大和合金㈱・三芳合金工業㈱入社
博士（工学）取得 （宇都宮大学大学院工学研究科）
大和合金㈱ 代表取締役社長就任
三芳合金工業㈱代表取締役社長就任

（平成29年12月 前社長 萩野茂雄相談役逝去）
現在 妻と3人の息子（1998年、2001年、2005年生まれ）の5人家族

昭和43年
昭和62年
平 成  4 年
平 成  6 年
平 成  6 年
平成11年
平成11年
平成22年
平成24 年
平成28年

11月
3月
3月 
3月 
4月
3月
3月
9月

12月
9月

パネリスト 萩野 源次郎 氏
（大和合金株式会社　代表取締役）

2001年慶應義塾大学経済学部卒業。2005年フジワラテクノアート入社。2007年同大大学院経営管
理研究科修了。フジワラテクノアートは醸造食品、一般食品を生産する機械・プラントを手掛ける
メーカー。2022年4月に経団連加入、日本DX大賞（2022年中小規模法人部門）、DXセレクショング
ランプリ（2023年）、日本でいちばん大切にしたい会社大賞審査委員会特別賞（2023年）を受賞。

藤原 加奈 氏
（株式会社フジワラテクノアート　代表取締役副社長）

昭和31年生まれ。
昭和50年奈良県立畝傍高等学校卒業し、関西学院大学商学部に入学。
昭和54年に同大学を卒業後、取締役として株式会社𠮷川国工業所へ入社。
昭和59年「メッシュラウンドバスケット」が初のグッドデザイン商品に選定。
昭和61年に株式会社𠮷川国工業所代表取締役に就任。
同年、「ライクイット」商標取得。ライクイット株式会社代表取締役に就任。
平成14年5月25日、西日本プラスチック製品工業協会の理事に就任。
平成22年6月に日本プラスチック日知用品工業組合理事長に就任。
平成28年6月まで理事長に在任。
令和2年、「来客益特」を中国で取得。
同年にライクイット株式会社の代表取締役会長に就任。

𠮷川 利幸 氏
（株式会社𠮷川国工業所　代表取締役社長） 

パネリスト

パネリスト
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INPIT20周年記念特別セッション

「INPITがつなぐ知財の輪」

妹尾 堅一郎 氏
（NPO法人産学連携推進機構　理事長）

渡辺 治
（INPIT　理事長）

講 演 要 旨
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渡辺：本日は、グローバル知財戦略フォーラム 2025 にご

参加いただきまして、誠にありがとうございます。昨年の

４月から INPIT 理事長を務めさせていただいております

渡辺と申します。昨年 10 月に INPIT は 20 周年を迎えま

した。この節目の時に理事長を拝命したということを大変

光栄に思っておりますし、またこれから先、長い INPIT の

進展を築く、大事な時期であるという責任の重さも感じて

おります。そうした中で、このセッションでは、皆様方と

INPIT をこれから 10 年、20 年、さらにどうやって進展さ

せていくかというところを、INPIT が掲げております「知

財の輪」というのをテーマにお話しさせていただければと

思います。 

今回、この特別セッションのゲストスピーカーとして、

NPO 法人産学連携推進機構の妹尾堅一郎理事長をお迎え

しました。妹尾先生は、イノベーション論、ビジネスモデ

ル論、あるいは知財マネジメント論で非常に著名な先生で

いらっしゃいますので、ご紹介するまでもないとは思うの

ですが、あえて一つだけ付け加えさせていただきますと、

実は 20 年前、この INPIT が創設された時、その創設シン

ポジウムの基調講演をしていただいたというご縁があり

まして、その妹尾先生をゲストスピーカーにお迎えして、

今回もお話をお聞きすることができるというのは大変嬉 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

しいことだと思っております。 

さて、まず私の方から簡単に INPIT のご紹介をさせて

いただければと思います。こちらが INPIT20 年の歩みで

す。INPIT は、2004 年に独立行政法人工業所有権情報・

研修館という名称でスタートしました。こうした 20 年の

中でいろいろな実績も上げてきました。一つだけ申し上げ

ると、J-PlatPat は 28 億回以上のアクセスを今まで達成し

てきたという実績などもあります。 

今回は INPIT の現在を少しご紹介させていただきます。

2024 年度から中期計画の第６期、４年間が始まりました

が、INPIT が目指していること、INPIT の姿勢、そうい

うものをもう少しわかりやすく形にしようということで、

INPIT の全職員で議論し、ミッション・ビジョン・バリュ

ーを策定させていただきました。ミッション、すなわち使

命としては、「「知」を芽吹かせ、共に価値にする」。ビジ

ョン、ありたい姿は「知財を身近に、社会を豊かに」、そ

ういう社会を目指したい。また、INPIT が「知財の輪をつ

なぐ要」になりたいということです。そして、INPIT の職

員個々が持つべき行動規範をバリューという形でまとめ

させていただきました。 

第６期では、４つの柱の下にそれぞれ事業を展開してお

ります。今回は時間も限られておりますので、皆様に特に

特別セッション 

INPIT がつなぐ知財の輪 

妹尾 堅一郎 氏  NPO 法人産学連携推進機構 理事長 

 

渡辺 治     INPIT 理事長 
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ご関心があると思われる最初の３つについて簡単にご紹

介させていただきます。まず、知財経営の支援ですが、

INPIT 知財総合支援窓口は全国 47 都道府県にございま

す。ここで、先ほどの長官のお話にもありましたが、知財

経営支援を中堅、中小・ベンチャー企業の方々に対して総

合的に行っております。先ほどのお話にもありましたよう

な５者連携だけでなく、いろいろな組織機関の方々と連携

しつつ、知財を中心とした経営戦略を支援しております。

そして、高度な支援に関しては、INPIT が抱えております

知財戦略エキスパートが一貫して支援しています。公募型

の知財支援事業では知財マネジメントの専門家である知

財戦略プロデューサーを派遣しております。アカデミアに

対しては、シーズの発掘や、それをうまく活用するための

支援ということで iAca、それから、国プロに対しては iNat、

スタートアップに対しては IPASという形で支援を行って、

それらをモデルケースとして、いろいろなところで使って

いただいております。 

２番目の柱、産業財産権情報の整備と利活用では、J-

PlatPat の安定運用と活用を継続して行っております。そ

の他、新興国等知財情報データバンク、開放特許情報デー

タベースなども提供しております。また、情報の提供だけ

ではなくて、情報の活用ということも目指して、IP ラン

ドスケープ支援事業も実施しています。専門家が知財情報

を用いて、あるいはビジネス情報、さまざまな経営情報を

用いて分析して、中小企業、スタートアップ等の知財を中

心としたビジネスモデルの構築等に貢献しようというこ

とを行っております。これもまたモデルケースを作り、横

展開できるよう進めております。 

３つ目の柱、人材育成です。IP ePlat でさまざまな教材

をオンラインで提供させていただいております。こういっ

たものをもとに、さまざまな方々の研修なども行っており

ます。また、将来を担う若年層の方々の知財教育の支援も

行っておりまして、知財学習に取り組む高等学校、高等専

門学校に対して、知財力開発校として認定させていただき、

来年度は 65 校をご支援する予定です。さらにパテントコ

ンテストあるいはデザインパテントコンテストという歴

史あるコンテストを運営して、高校生、高専生の方々、あ

るいは大学の初年次の方々の知財マインドを育て知的財

産権精度の理解を促進しています。 

こうした事業を INPIT で現在行っていますが、さらな

る発展、皆様への支援の充実を目指して、今日は妹尾先生

からアドバイスもいただきながら議論していきたいと思

いますので、よろしくお願いします。それでは、妹尾先生

にご講演をいただければと思います。 

 

妹尾：今ご紹介にあずかりました妹尾と申します。どうぞ

よろしくお願いいたします。早速ですが、先ほどご紹介さ

れたように、20 年前、INPIT 発足のときに基調講演をさ

せていただきました。当時東大の先端科学技術研究センタ

ーに知財マネジメントスクールを立ち上げていた時期で、

実施責任者をやっておりました関係でお話をさせていた

だきました。当時初代の理事長だった清水勇先生が「独立

行政法人工業所有権情報・研修館ができました」とおっし

ゃられたものですから、私は開口一番、「私は国立大学法

人東京大学先端科学研究センターの方から参りました。字

数では我々の方が勝っていますね。」と申し上げました。

今回は特定非営利活動法人産学連携推進機構から参りま

したので、ちょうど字数が同じ。引き分けということにさ

せていただきたいと思います。 

さて、こちらが今日のお話でございます。「INPIT がつ

なぐ知財の輪」とあります。私は「知財マネジメント 3.0」

へ来ているなと思っておりますので、その観点から、ここ

に書いてある「知財の輪」とは何だろうかと考えました。

今の渡辺理事長のお話あるいは先ほどの小野長官のお話

では、いろいろな関係部署とご一緒に知財の輪をつくるん

だとおっしゃっている。これは大変大事なことだと思いま

す。ただし、他にもいくつかの輪があるように見えます。

まず「知的創造サイクル」という輪、次にそのリバースモ

デルである「事業創造サイクル」という輪、さらに私が最

近注力しております「サーキュラーエコノミー（資源循環
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経済）」という輪、これらに知財がどう貢献するのか、そ

れも考えなければいけないと思っています。このサーキュ

ラーエコノミーについては、時間がないので別の機会にお

話しできればと思っています。 

最初の輪は「知的創造サイクル」です。これは 2002 年

に小泉純一郎内閣が「知的財産立国」を宣言しました。そ

のときにできたのが、「創造、保護・権利化、活用」とい

う知的創造サイクルの原型です。当時は、創造より、保護・

権利化が極めて強調されていました。それが 20 年前です。

そのときに私は人財育成として関わっていましたが、当時

の人財育成の議論は三層構造という言い方でした。創出、

保護・権利化、活用のうち保護・権利化がとにかく最重要

なので、第一層だという議論がされていました。創出と活

用は第二層、国民の皆さんに関することは第三層で裾野人

財と呼ばれていました。この裾野という呼び方に私は反対

したのですが…。 

この保護・権利化超強調主義は、今何を招いているのか。

この超強調に対していろいろ考えなければいけないと思

って、知的創造サイクル再考 rethink を始めようというこ

とで、現在研究会を立ち上げて議論をしています。 

第一に、「事業創造サイクル」の認知、対比、関係化で

す。これらについての議論がほとんどなされていません。

このサイクルは何かというと、私が内閣府の知財戦略本部

の専門調査会長を拝命したときに強調したものです。実は、

技術があってから活用するというイノベーションは数え

るほどしかない。スティーブ・ジョブズが iPhone を作っ

たときにどうだったか？ あれは自分たちの持っている

技術を使いたくて開発したものですか、という問いかけを

しました。そうではないですよね。彼らには、まずこうい

うイノベーションを起こしたいというのがあり、それから

必要な技術を全部調達していったのです。もちろんその中

で知財も入っています。つまりリバースモデルなのです。 

これを、「技術起点王道」に対して「事業覇道」と呼び

ました。イノベーションだとか価値形成・事業構想から始

まって競争力をデザインし、そこにリソーシングのアレン

ジメントをする。ここで知財マネジメントが大活躍をする

はずだと申し上げました。ところが、私が会長のときに相

当強調していたのですが、いつの間にかまた失せてしまい

ました。そして「知的創造サイクル」だけに戻ってしまっ

たのが実態ですね。 

先ほど小野長官が、経営が変わった、ビジネスが変わっ

たとおっしゃっていました。そのように変わっているビジ

ネスをちゃんと直視して、知財関係者は対応しているのだ

ろうか。この事業覇道のサイクルを回せているのだろうか、

という問題提起です。 

次に、どういう再考をするのか。１つ目は、知的創造サ

イクル自体をどの程度皆さんがご理解されているのか、い

ろいろなところで聞きました。そうしたら、創造とは何を

指すのか、その理解が皆、違うのです。技術を創造するの

だ、発明を創造するのだ、知財を創造するのだ。今ここで、

ぜひアンケートがとりたいと思うぐらいです。 

２つ目、保護と権利化の対象は何か。これの理解がバラ

バラです。共通の理解を皆さんはお持ちでしょうか。ある

いは社内で共通に理解されているとお思いでしょうか。 

３つ目、創出から保護・権利化に至るところの「→」は

何を示しているのか。これにお答えできた方、今まで一人

も私は会ったことがありません。「→」を考えると、発明

がそこにあるという前提が崩れてくるのですね。どういう

ことか。発明はそこにあるのではないのです、我々は発明

として見立てるのです。研究開発の R&D の皆さんが頑張

って生みだしているさまざまな知見の塊を、どういう発明

として捉えればよいのか、その探索をされている方はわず

かですね。発明がそこにあるから権利化をしようと、こう

いう発想になってしまっています。それでよろしいのでし

ょうか。我々、実は知財学会人財育成分科会の幹事研究会

をかなり熱心に２年間やりました。いろいろな題材、事例

を集めて検討したら、見る人によってある案件は多様な発

明として捉えられるということがほぼ実証できました。た

しかに、発明がそこにあるから発掘するのだということが

ほとんどの教科書に書いてありますが、はたして発明を決
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め打ちしてよいのでしょうか。そこにある発明を発掘する

のではなく、技術者が頑張って生んだ知見の塊から発明を

開発するのではないか。そこで我々は「発明開発」と呼び

始め、それを強調し始めています。そしてもし一つの塊か

ら多様にたくさんの発明が見出せれば、自動的に特許は倍

増、何倍増にもなります。 

４つ目、保護・権利化、そして活用に至るあの「→」も

ほとんどの方は考えていない。 

そして５つ目の「活用」です。先ほど渡辺理事長も利活

用を中心に進めたいとおっしゃっていたけど、何をどう

すれば利活用されたか、これにお答えできる方はほとん

どいない。お答えされても、権利行使だけを活用と呼ん

でいる。先ほど小野長官がおっしゃられたとおり、もう

ビジネスの世界はガンガン変わっているのです。そのと

きに権利行使だけでよいのでしょうか。参入障壁として

使うだけでよいのでしょうか。私が参入促進、参入誘因

にもなるよと言ったのは 10 数年前です。活用の仕方、い

かがでしょうか。まだまだあります。これを皆さんの周

りでちゃんと教育されていますか。私はビジネスモデル

屋です。退官はしましたが、いまだに東大大学院で授業

を持っています。そこでもこういう話をしています。 

さて、よく最近「社会実装」という言葉をよく聞きます

が、実装は実は３段階あるのです。第一は、技術の製品実

装あるいはサービス実装の段階、これを商品実装と呼びま

す。第二は、その商品をどうやって事業実装をするのか、

という段階です。さらに第三に、その事業の社会実装の段

階です。先ほど長官も社会課題と強調されていましたが、

社会に意味があることを実際に実現する段階です。その三

段階のうち、知財活用がなぜ、第一段階の「技術の商品実

装」のところだけでしか役立たないと思い込んでいらっし

ゃるのでしょうか。もっともっと知財は活躍できる。私は

ビジネスモデル屋の観点から実にもったいないと思って

います。 

ところで、経営は知財をわかってくれない、ともよく聞

きます。そうじゃないですね。我々経営やビジネスサイド

の人間からみると、知財の人たちが「知財村」にこもって

いるだけでしょうと、きついことを申し上げたくなります。 

「財産」と言ったら人は何を思うか、「資産」と言った

ら何を思うか。これを考えたことはおありでしょうか。「財

産は守ろうとする」のです。「資産は運用しようとする」

のです。ところが、もし「資源」と言われたら、我々ビジ

ネスにかかわる人間は「活用」しようと思うのです。そこ

で、なぜ知的資源とおっしゃらないのだろうか。これが不

思議なのです。経営は事業の資源に関心がある。だから、

事業資源としての知を語ることが、知財の理解促進に効果

的なのではないでしょうか。 

資源というのは、昭和の時代はヒト・モノ・カネでした。

平成になって無形資産と有形資産になりました。そして令

和は DIME です。Dependent on  Information, Material 

and Energy です。20 年近く前に産総研の方と書いた本で

はこれからは DIME だと強調しました。データと狭義の

情報、これが必要です。私は専門調査会長のときにデータ

のことを散々申し上げたのですが、ほとんど取り上げてい

ただけませんでした。今、データも当然考えられますよね。

相互に関係するデータの集合体を情報と呼びます。相互に

関係する情報の集合体を知識と呼びます。そして、これら

を全て合わせたものを広義の情報と呼ぶならば、それを使

いこなすのがインテリジェンスなのです。インテリジェン

スというのは、実は目の前の問題にいかに知を使って対処

するか、ということなのです。 

つまり、知的資源とインテリジェンスの時代を今や迎え

ようとしているのです。そのときに、皆さんはまだ知的財

産権の中に閉じこもっているのでしょうか。先ほど知財教

育という話がありましたけれども、知財教育はほとんどの

方は知財権教育と混同されています。私はもうこの時代に

入ったらインテリジェンスを駆使できる人たちを育てる

ことが必須だと考えています。 

むすびとして、私が大好きなゴーギャンの絵をご紹介し

ます。我々は何者か、我々はどこから来たのか、我々はど

こへ行くのか。このタイトル、極めて哲学的ですよね。
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INPIT は何者か、INPIT はどこから来たのか、INPIT は

どこへ行くのか。特許庁は何者か、特許庁はどこから来た

のか、どこへ行くのか？という質問にもなります。我々、

ビジネス・知財マネジメントに関わっている人間は、今や

何者か、自問自答する時代ではないでしょうか。これは一

種の自己定位です。identification、re-identification、すな

わち 20 数年経って、ここで自己定位の見直しと自我の再

編成をやるべきではないか、それを私はご提案申し上げた

いと思っています。 

ご清聴感謝いたします。どうもありがとうございました。 

 

渡辺：妹尾先生、貴重なお話ありがとうございました。非

常に多岐に渡るお話で、なかなか全部のことをお聞きする

というのは非常に難しいのですが、先ほどの知的創造サイ

クルの再考というところでたくさん挙げていただいた項

目がございましたが、一つだけ皆さんに宣伝申し上げます

と、INPIT で特許研究という論文誌を出しているのです

が、次号の巻頭言に妹尾先生に執筆いただいております。

そこで書かれているのが、先ほどの再考の論点の発明をど

うやってつくっていくか、創造していくか、発掘ではなく

て開拓していくという、そういうところをお話しされてい

るので、そこのところはぜひ読んでいただければと思いま

す。無料でダウンロードできますから、INPIT のホームペ

ージからぜひ巻頭言を楽しみにしてください。 

後半の方でお話になられた活用の話を少しお聞きしま

す。特に、INPIT にどういうことを今後期待されるかとい

うことをお聞きしたいと思います。ですので、もう少し活

用のところをより具体的に資源としてどうやって活用す

るかというところで、我々何を考えていけばよいかという

のをお話しいただけますでしょうか。 

 

妹尾：巻頭言を紹介してくださってありがとうございます。 

この「活用」に関してですが、例えば、中小企業とか零

細企業が知財をどう活用するか、私は授業や研修をやると

き、事例を中心にやるので、そういう事例教材をいくつも

作っています。例えば、放送大学をやっていた時に取り上

げた事例があります。親子３人の金型メーカーがどうやっ

て自分たちのすごい発明を普及させるか。この事例を知財

関係者に何回も研修したのですが、ほとんどの方ができな

い。それから中堅企業の例も出します。最近は「縦の知財

同盟」と言っているのですが、ビジネスを成功させるため

に知財をどうやってビジネスモデルに組み入れるのかと

いう研修をやっています。それから、大企業の例では、皆

さんよくご存じだと思いますけれど、インクジェットプリ

ンターの例を取り上げます。これを「横の知財同盟」と呼

んでいます。インベンションがインベンションだけで各社

が集まると、皆張り合っちゃって共倒れを起こしてイノベ

ーションにならない。その時にどうやって知財を活用して

ビジネスを立ち上げるのか。こういうことを通じて活用の

仕方を研修しています。その時に重要なのは、まさに長官

が言われたとおり、今もうビジネス世界が様変わりしてい

るという認識です。「１社不十分」という言葉を使ってい

ます。１社では基本的にビジネス不十分な時代なのです。

１社で全部丸抱えできるなんて時代はもう終わっていま

す。そうだとすると、そこで全体の新しい価値システムを

デザインして、その中でどのレイヤーのどの場所で自分た

ちは頑張るのかということを決める。その際、主導権が握

れるように知財をどう活用するのか。この時の知財とは知

財権だけではありません。それら以外の知も含めて全部活

用する。このデザインをすることを我々は活用と呼んでい

るのです。 

 

渡辺：ありがとうございます。そういう意味では、先ほど

も INPIT の支援をご紹介した時に、知財総合支援窓口や、

加速的支援というものを行っているのですが、そうした事

例を我々も蓄積していまして、それをモデルケースとして、

こういう類の考え方がありますよとか、知のこういう利用

の仕方がありますよというのを皆さんに説明していく、そ

れからいろいろな支援組織がありますので、そういう方々

にもそこに気づきを持っていただくという、そういう題材
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を提供していくというのは重要ではないかなと思います。 

 

妹尾：おっしゃるとおりですね。ただし、その時に一番重

要なのは支援する方が本当に分かっていらっしゃるかど

うかなのです。ここは申し訳ないですけど、支援の方はほ

とんど権利取れと言っているだけなのですよ。権利行使す

るだけが知財マネジメントではないですよねと申し上げ

て 20 年。今の状況はいかがですか。 

 

渡辺：INPITの支援窓口で支援をしていらっしゃる方々、

それから、先ほどの知財戦略エキスパートの方々は、かな

りそこも含めてご議論していただいていると思っていま

す。ここは戦略的に出さないで、しばらくじっくりやって

いきながら、他のところでしっかりマーケティングをして

いきましょうねとか、そういうこともアドバイスしており

ます。それでは不十分なところがありますでしょうか。 

 

妹尾：実際そういう方々と討論か研修会やりたいですね。 

 

渡辺：今度企画させてください。 

 

妹尾：ありがとうございます。ぜひ次の 30 周年に向けて

やっていただけたら、すごく喜ばれると思います。 

 

渡辺：もう一つ INPIT の話をさせていただくと、IP ラン

ドスケープというのは、まさに知財というよりも知をどう

やっていろいろな人と一緒にやっていくかというパート

ナー探しにも使おうということで、他の企業さんの知財情

報を研究して、あるいはビジネスモデルも他の企業さんの

経営形態も研究した上で、この企業さんとパートナーを組

みましょう、あるいはこことは競合しますよねというのを

しっかり分析しながら企業さんに経営戦略を立てていた

だくということをやっている支援事業なのですが、そうい

うものも知を活かすためには重要かなと思っているので

すがいかがでしょうか。 

妹尾：それは大変よいと思いますね。ただし、なぜ知財関

係がコーポレートガバナンスコードの中に入ってきたか 

を考えると、別に IP ランドスケープを言えというわけで

もないと思います。それから、特許件数を述べろと言って

いるわけでもない。どうも、アウトプット（結果）とアウ

トカム（成果）の混同がありそうです。私も含めて、経営

の人間は何を見るか。アウトプットである特許件数が見た

いわけではない。その特許などを活用して、どういう事業

上のアウトカムを出してきたのかを言ってほしいのです。

ところが知財部門の人は件数を言うのです。それからラン

ドスケープやっていますと言うのです。それらはアウトプ

ットでしょう。それが事業にどのような効果をどうもたら

したのか。そのアウトカムを言ってほしいのですが、これ

が言えない。なぜならば、知財の方々はビジネスを勉強し

ていないからです。長官も言われたようにビジネスの世界

は変化しているのです。渡辺理事長がずっとおやりになっ

ている技術の世界も無茶苦茶変わっているではないでし

ょうか。その中で知財の人たちのマインド自体が今のまま

でよいのかなというのがあります。それによってランドス

ケープが活きる場合と、「よく調べましたよね」で終わっ

てしまう場合があるのです。その辺を見ていただければと

思います。 

 

渡辺：その辺りもやろうとしておりまして、実は経営者の

方々のマインドも大事だと思うのですよね。知財の方々が

そう言おうとしてもそれを受け入れる土壌がないと、やは

り知財の方々も言えないと。そこまで踏み込めないという

ところがあるので、そこは実はランドスケープの事業をし

ながら、経営者の方々にも啓発していくということを、必

ず IP ランドスケープの事業を我々やるときには、経営者

の方々が入り込まないとだめですということで言ってお

りますので、そういう中で知財の意識をいろいろな人が持

っていただくというのが重要かなと思っております。 

 

妹尾：そうですね。知財人財育成は私の専門の話なのです
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が、権利化人財を育てるだけではなくて、企業だったら全

員が知財人財にならなければならないというのが本来の

話で、そういうところでご一緒できればよいですね。 

 

渡辺：この辺でまとめとしたいと思いますが、今いただい

たいろいろなアドバイス、ご期待をもとに INPIT、今後 10

年、20 年の戦略を立てて、皆様をご支援できるような

INPIT、頼れる INPIT になりたいと思いますので、ぜひ

とも皆様のご指導、ご支援をよろしくお願いいたします。 

 

妹尾：20 周年じゃなくて 30 周年のときも呼んでください

ね。 

 

渡辺：呼ばせていただきたいと思いますので、お約束とい

うことで皆様覚えていていただければと思います。妹尾先

生、今日はどうもありがとうございました。 

 

妹尾：ありがとうございました。 
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一橋大学江藤でございます。今日は「オープン＆

クローズ戦略の要諦」ということで、フォーラム前

半の話ともしかしたら矛盾するかもしれませんが、

そこは私の意見ということで、ご了承いただければ

と思います。 

ということで、まずはオープン＆クローズの基本

です。これはご存じのとおり、技術って最初はクロ

ーズですよね。生まれたときには自分しか知らない

わけですから、必ず全部クローズで、それをどうオ

ープンしていくことがビジネスに役立つか、これが

オープン＆クローズということです。 

技術はどうやったってオープンになります。完全

に隠すことはできないので、どうやったってオープ

ンになるのであれば、戦略的にオープンにすること

が非常に重要で、オープン戦略をきちんと考えない

といけないし、ただ、隠し続けられるならコストを

かけてでも隠し続けた方がいい、ということもあり

ます。したがって、そこはきちんと使い分けないと

いけないです。そういう意味で、オープン＆クロー

ズが、今、ビジネスでは非常に重要です。ただ、今

というのも実は嘘で、昔から重要です。これは今も

昔も何ら変わっていません。昔からこのオープン＆

クローズは非常に重要ですが、これが流行ってきた

のはこの後お話をしますオープンイノベーションと

いう言葉が流行ったせいでもあります。これをいか

にうまくコントロールするか、そのコントロールす

る上で、特許と、私の専門の標準、この２つがツー

ルとしてものすごく大きな役割を果たすということ

で、このツールとしての役割を中心に今日はお話を

していきたいと思っています。 

その前提として、オープンイノベーションです。こ

れが、正直私にとってはある意味ショックでした。 

 

 

 

 

 

 

 

 

というのも、オープンイノベーションの本が出て

きたときに、それを読んで我々は、「いや、こんなの

日本は昔からずっとやっているよね。」と思っていた

わけです。けれども、ご存じのとおり、当時かこの

前から、アメリカが NIH 症候群、Not Invented Here

ですね、自分のところで開発した技術しか使わない、

という症候群にあって、それが日本、中国、韓国な

どのキャッチアップを招いたと言われていて、皆さ

ん反省していた。ただ、これと同時に、実はこの少

し後に、日本もジャパン・アズ・ナンバーワンなど

が出てきて、少し図に乗ってしまい、全部自分でや

らないといけない、という思いがすごく強くなりま

した。基礎研究所作り、どんどん自分で開発すると

いう感じになり、NIH 症候群が日本にも入ってきま

した。日本に NIH 症候群が入ってきて、なんとなく

行き詰まってきたところで、このオープンイノベー

ションというものが出てきたので、つい流行ってし

まいました。 

実は元々、日本はオープンイノベーションの国で

す。ご存じのとおり、明治維新以来、海外から技術

を導入して、それを加工していくことで日本は進歩

してきたので、オープンイノベーションをやり過ぎ

ています。さらに、経済産業省の前身、商工省が技

術導入審議会で技術を皆で導入しましょうと、１社

だけが良い技術を導入することを止め、複数の企業

が必ず同時に導入するように行政指導をしていまし

た。 

ということで、日本の企業は、皆さん同じレベル

の技術を持った、同じサイズの企業というのが一つ

の産業にたくさんできたというのは、まさに国の政

策のせいで、今それがすごく重荷になっているわけ

です。しかしながら、そういう意味では、企業同士

基調講演 

オープン＆クローズ戦略の要諦 

 
江藤 学 氏  一橋大学 イノベーション研究センター 特任教授 

19



 

 

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・ 講演要旨 

の技術力がほぼ等しいので、オープンイノベーショ

ンも非常にしやすく、仲良く技術交換ができます。

一番有名な例は、鉄鋼業界の技術連絡会という、課

長さん同士が集まって各社の性能をきちんと合わせ

ていたという、そのような時代もあったわけです。

これが日本の進歩にものすごく大きく貢献したこと

は事実で、マイケル・E・ポーターさんと竹内 弘高

さんの有名な論文では、日本の経済発展がなぜ起こ

ったのかということを、実は独禁法の運用が緩かっ

たからで、つまり、企業同士の情報交換が非常にう

まくいっていたからだといわれています。よって、

日本はオープンイノベーションの国だったのです。

それがなんとなく変わっていったところで、このオ

ープンイノベーションの本が出てきて、皆が喜んだ

という感じでした。 

ただし、このオープンイノベーションというのは、

企業の方々が話すときには圧倒的にインバウンド型

です。外の技術を取り入れて、自分のものを良くし

ていく、これがオープンイノベーションだ、という

イメージが非常に強いと思いますが、実は

Chesbroughさんは、アウトバウンド型のオープンイ

ノベーションもきちんと絵に描いていて、これは、

技術が外に出ていくことでイノベーションが起こる

という、まさにそういうものですが、インバウンド

型とアウトバウンド型の２つのオープンイノベーシ

ョンがあるということをしっかりと言っています。

ただし、なんとなく日本でオープンイノベーション

というと、どうしてもインバウンド型をイメージし

てしまいますが、標準化というのは実は完全にアウ

トバウンド型です。技術を皆に出すことによって、

社会でイノベーションを起こす。そのツールの一つ

が標準化ですので、このアウトバウンド型オープン

イノベーションをきちんとやることが非常に重要に

なる、という意味で、このオープンイノベーション

のオープンと、オープン＆クローズ戦略のオープン

というのは少し違いますということは、ぜひご認識

いただければと思います。 

さて、標準化とは何か、すごく基本的なことをお

話しします。標準化というと、一番有名な例は T 型

フォードです。T 型フォードというのは社内標準で

す。これは、決して皆で一緒にやる標準ではありま

せんが、社内で標準化をすることによって、非常に

安く物を作れるようにしました。どのように安く作

れるようにしたか、当然単純化です。モジュラー化、

単純化、労働の基本形を一緒にすることによって、

すごく安くなっています。おかげで自動車がどんど

ん売れるようになりまして、市場が拡大していきま

した。これは、安くなったことも、たくさん供給さ

れるということも要因にあります。たくさん売れる

ようになると、当然のようにもう一度コストダウン

が起こります。これは規模の効果で、コストダウン

が起こります。しかし、規模の効果が起こると、同

時にたくさん参入者が入ってきます。参入者がいる

と今度は価格競争が始まります。これによってさら

にもう一度価格低下が起こります。このグラフを見

ていただくと、２回目にもう一度価格低下が起こっ

ています。この２回目の価格低下は、標準化の直接

的効果というよりも、標準化によって市場が広がっ

たせいで、皆が競争に勝たないといけないと思うこ

とにより発生する価格低下でして、シェアを取り戻

そうとしても結果的には取り戻せなかったという例

が T 型フォードです。 

ということで、このコストダウンと市場拡大とい

うのは相乗関係があって、両方が同時に進んでいき

ます。ただし、問題は市場による標準化の効果、つ

まりコストダウンと市場拡大で儲かるのかというと、

これでは実は儲からない。先程の話は社内標準だっ

たから儲かりました。しかし、今標準化といわれて

いるのは、実は皆で一緒にやる標準化の話です。こ

れは JIS で、国で、皆で一緒、世界で一緒、いろん

なパターンがありますが、皆で一緒に標準化してコ

ストをするということは、皆がコストダウンすると

いうことです。ということは、自分だけがコストダ

ウンするわけではないのです。それから、皆で同じ

ものを作って市場に入る、これが標準化による市場

拡大です。しかし、これは企業の競争力と比べたら

ですが、マイケル・E・ポーターさんの「競争の戦略」

という 1985 年の本で、企業の競争力は価格、リー

ダーシップ、一番安く作るか、差別化、誰も作って

ないものを作るか、集中、誰もいない市場に行くか、
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これは今でも通用します。間違いなく企業の競争力

ですが、この企業の競争力と標準化の仕事を比べて

みると、全く逆のことをやっているわけです。皆で

一緒にコストダウン、であればコストダウンはでき

ますが、コストリーダーシップにはなりません。皆

で同じものを作って市場を拡大ということは、差別

化もできません。 

ということで、単純に標準化だけをやっていたら、

完全に企業の競争力をなくす行為となります。その

典型が自転車だったわけです。自転車というのは、

日本が作った JIS 規格があまりに出来がいいので、

世界中の企業が日本の JIS 規格で自転車を作ってい

ます。ということはつまり、世界中で全く同じ製品

を作っているわけで、価格が安い人が勝つのは当た

り前です。日本は自転車関税を０にした瞬間に、中

国に９割の市場を取られてしまいました。これは当

たり前です。全く同じものが供給されるのであれば、

安い人が勝つに決まっているわけです。ですので、

標準化だけやっていたら、間違いなく企業は競争力

をなくすわけです。市場が伸びたのに一気に取られ

てしまったわけです。 

しかし、普通そんなことはないです。この自転車

のように全て標準化してしまうことはあり得ないで

す。普通は標準化していない部分があるはずです。

これが差別化のネタです。ここが知財であり、ここ

を特許にすることが一つの戦略なわけです。したが

って、ここをいかに磨き上げて使うか、ここに全力

を投入するために競争に役立たないところは標準化

してコストを浮かせ、さらに、ここで磨き上げて、

良くなったものを標準化で広がった市場に投入する、

これが標準化のビジネスの基本です。よって、競争

力になる部分を持たない標準化というのは何の役に

も立ちません、ということが基本になるわけです。

これをきちんとやっていければ、標準化というもの

が知財と一体で利益を生むことになっていくわけで

す。 

ということで、一つ重要なポイントは、標準化に

よる戦略というのは、シェア 100%を守る戦略では

ありません。市場はどんどん大きくなって、その中

での自分のシェアは下がるかもしれない、下がるか

もしれないというより下がります、確実に。しかし、

シェアが下がる速度よりも、市場が大きくなる速度

の方が大きければ、利益はどんどん増えるので、何

の問題もないです。そういうビジネスをやらないと

いけないのであって、標準化を使ってシェアを

100%維持しようなんてビジネスはあり得ませんの

で、そこは誤解のないようにお願いします。標準化

というのは、皆に参入させて市場を大きくさせるが、

その中で一定の割合をとり続ける、もしくは、一番

おいしいところを取り続けることです。皆さん、ぜ

ひ Apple を頭に浮かべてください。Apple というの

は、スマホを作ったときも、タブレットを作ったと

きもシェア 100%です。彼らの発明ですから。しか

し、今やそのシェアは 10%程度かもしれないです。

しかし市場は 100 倍、1000 倍。さらに Apple は一

番高いところ、おいしいところを 10%押さえていま

す。これでビジネスは何の問題もないわけで、標準

化を使うなら、そういうビジネスの考え方をしなけ

ればいけない。だからこそオープン＆クローズ戦略

ということになるわけですね。 

つまり、オープンにするところで標準化を使って

いく。それから、クローズにするところで、クロー

ズも大切だし、特許も使っていく。ただし、時々特

許庁の関係者の方々が、説明しやすいからというの

もあるのかもしれませんが、クローズが特許で、オ

ープンが標準化だと説明をされることがあります。

これだとビジネス間違えてしまうので、ぜひここは

正確に理解していただきたいと思います。 

クローズというのは、当然のように秘匿、ブラッ

クボックス、誰にも全く教えない、特許も出願しな

い。これが本当のクローズです。オープンというの

は、論文で発表してしまい、誰でも使っていい、自

由に使っていいという状態に置くことがオープンで

す。特許はそれをコントロールするツールとなりま

す。特許というのは非常に珍しい状態の技術で、情

報は手に入るが権利が手に入らない。つまり、中は

わかるけど使うことができないという、まさにそう

いうものです。特許というのはまさにそれを目指し

ているもので、次の技術を開発するため、もしくは

周辺の技術を開発するために、技術を公開し、その
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対価として 20 年間の独占を認めるという制度なの

で、これは当然ですね。情報はオープン、権利はク

ローズ。皆さんは専門家ですから、ご存じのとおり、

情報はオープンと言いながらも、ノウハウの部分を

いかに隠して特許を書くかということが非常に重要

だというのは別途置いておいて、表向きは、情報は

オープン、権利はクローズということになるわけで、

特許というのはまさにこのオープン＆クローズをコ

ントロールするツールなわけです。つまり、完全に

独占、誰にも教えないとシェア 100％を維持できま

す。コカ・コーラさんやケンタッキーフライドチキ

ンのレシピもそうです。まさにシェア 100%が維持

できますが、同じレベルの製品が出てこないので、

市場がなかなか大きくなりません。これは仕方ない

です。逆にオープンにして、皆が作れるにしてしま

えば、市場がものすごく大きくなります。しかし、

自分のシェアは下がっていきます。本当は、ビジネ

スの上ではこのバランスを取る必要があり、まさに

ここが特許の価値です。特許というのは、誰にいく

らで出すか、というコントロールができるわけです

から、このオープン度をコントロールするツールな

わけです。これにより、手に入る報酬の面積を一番

広くすること、絵に書くと簡単ですが、実際のビジ

ネスではとても難しいわけで、特許の設定を失敗し

て市場を全部取られた例や、逆に全く普及しなかっ

た例など、色々あるわけです。 

しかし、今日のポイントは標準化です。標準化と

いうのはこの次の段階にあります。つまり、オープ

ンにしただけでは使ってくれないかもしれないので、

皆で一緒に使おうねと約束する、合意をすること、

これが標準化です。ユーザーを増やし、皆で使うと

いうことです。そうすると、この次があるのは当然、

皆使わないといけません、という状態があり得ます。

実際には、規制によって技術を強制することはあり

ませんが、ある規制ができればある技術を使わざる

を得ないとなることはいくらでも起こります。そう

すると、全ての人がその技術を使っている状態にな

ります。ということで、技術というのは、全く誰も

使っていない、自分しか使えない状態から、全ての

人が使っているという状態まで、色々なツールを使

うことによって、その技術の状態を変えることがで

きるわけです。これがまさに今、MOT といわれる

マネジメントオブテクノロジーといわれる分野の仕

事で、技術をどの状態に置くことが自分にとって一

番役に立つのか、オープン＆クローズと単純に言っ

ておりますが、単にオープン＆クローズだけではな

くて、間がいろいろあるわけです。少しオープン、

少しクローズなど、色々なパターンがあるというこ

とをまず頭に置いてください。 

さらに、このオープン＆クローズについてもう少

しお話ししたいのは、オープン＆クローズが非常に

流行ったものですから、この技術をたくさん持って

いて、そのたくさん持っている技術のうち一部をク

ローズにして利益を取る。一部をオープンにして、

コストダウンを図ったり、市場拡大を図ったりする。

わりとこのようなイメージを持ちがちだと思います。

これ、間違ってはいないです。間違ってはいないの

ですが、これって大企業でないと無理ですよね。中

小企業のように、大変良い技術を１個だけ持ってい

るというところが、この戦略をやれと言われても、

それはできないわけですが、実は技術という１つの

単位を見ても、もしくは１つしか製品がない会社で

も、オープン＆クローズはものすごく重要です。な

ぜなら、その中には色々な情報があるからです。ノ

ウハウ、原理などありますが、まず最初、絶対にオ

ープンにしないといけないものは何か。効用です。

この技術を買ったらどんなにいいことがあるかとい

うことは、オープンにしないと絶対に誰も買ってく

れませんので、これはオープンにせざるを得ません。

必ずここをオープンにして、宣伝をして、カタログ

を作って、皆さんにオープンにしていくことになり

ます。クローズにしたいのは、もちろんノウハウで

す。本当は原理もクローズにしたいと思います。た

だし、まず特許に出すなら、原理をクローズにする

ことは難しいです。また、日本の産業界、日本の特

に製造業というのは、原理がわかってない技術を非

常に嫌がります。採用したがらない国です。これは

国によって違います。日本が採用してくれなかった

ら、アメリカに持っていけばいいと思います。アメ

リカは、原理がわからなくても使えれば採用してく
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れます。ということで、日本の場合はある程度原理

をオープンにしないと採用してもらえないので、オ

ープンにせざるを得ない。しかし、原理をオープン

にするとノウハウが漏れるという、そこのバランス

ですので、オープン化を非常にうまくコントロール

して、原理は伝えるけれども、ノウハウは漏れない。

皆さん特許の専門家ですので常にそれをやってらっ

しゃると思います。つまり、特許の書類だけ読んだ

のでは実現できないように書くということは、皆さ

んにとって普通の話だと思います。実は、特許とい

うのはかそこが論文とのすごく大きな違いです。論

文は、必ず追試できるように書かなければ論文とし

て認められません。他の学者が追試できなければい

けません。特許って実は追試できなくても成立する

のです。これは、特許庁の審査官が読んで、ちゃん

と理論的に正しければ成立するからです。追試でき

ることが義務になってないという意味で隠すことが

できるので、ここをいかに隠すか、ということが勝

負になってきます。 

さらにもう１つ、必ずオープンにしないといけな

いものがあります。それは、使い方です。一番プリ

ミティブなところでいうと、インターフェースです。

何とつなぐか、どの機械とつなぐか、もしくは 100V

の電源につなぐか、電池で動かすか、そういった使

い方をきちんとオープンにしないとダメです。そう

でないと誰にも使ってもらえませんからオープンに

します。オープンにする上で非常に役に立つものが

やはり標準化で、標準化がきちんと仕様をマニュア

ル化する、それからインターフェースを決めること

によって使えるようにしていく。標準化によって、

誰でも使えるようにしていくことがとても重要です。 

わかりやすい例が半導体です。半導体を使ってい

る方はたくさんいると思いますが、半導体の中の回

路を知って使っている方はあまりいらっしゃらない。

当たり前ですね。この中の回路はとても難しいです

から。しかし、これを誰でも使えるのは、データー

シートというものが公開されていて、これは標準化

されているわけではないですが、各社から同じよう

なものが必ず出ていて、どのピンにどんな信号を入

れたらどう動くかということが全部きちんと書いて

ある。これだけわかれば使えます。これが一番のポ

イントです。使えるようにする、ここをオープンす

ることがとても重要です。そこを時々間違える、特

に国のプロジェクトが間違えるのです。オープン＆

クローズの時に、誰でも再現できるようにオープン

しなさいという圧力がかかることがあります。これ

は絶対に間違いです。このオープン＆クローズの一

番のポイントは、誰でも使えるようにしてあげるこ

とです。そうすれば、自分しか作れないものを世界

中の人が使ってくれるようになります。これが製品

の理想です。誰でも使える、どこでも簡単に使える。

けれども、作って供給できるのは自分たちだけです。

またさらに二重、三重のオープン＆クローズがあり、

ある程度複数の人が作ってないと供給力が足らない

ので普及しない、ということが起こりますから、そ

こから先の戦略も重要ですが、一番の基本は自分し

か供給できない、全ての人が使える、この環境がビ

ジネスの上での一番の理想になるわけです。 

オープン＆クローズの基本がここに一つあるわけ

ですが、もう一つ標準化が役に立つのがここ効用の

オープンを定量的にわかるようにするという効果。

ここがもう一つの標準の大きな役割です。つまり測

り方です。測り方を作ることによって、効用が数字

でわかるようになります。ライバルの技術よりも

20%強い、30%強いと定量的にわかるようにするた

めに、この測り方というのが非常に重要になるわけ

です。ただ、この測り方、試験方法規格と言います

が、これはもちろんすごいメリットがあるものです

が、デメリットもたくさんあるので、これをうまく

使い分けなければいけないわけです。これをきちん

と使い分けて、測り方も作る。それから、先ほどの

仕様、インターフェースも作るということをきちん

とやっていくということになります。ただ、標準化

の視点から話しているのでわかりにくいかもしれま

せんが、これ全然新しい話をしているわけではなく、

ビジネスの基本です。サプライチェーンを考えてビ

ジネスで儲けようと思えば、当然、物、原材料、も

しくは部品を安く仕入れる。それから大量に長期的

に仕入れる、です。だけれども、できれば他社と違

う珍しいものを仕入れるということをうまく組み合
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わせる必要があります。どこか仕入れられるもので

あれば、安く仕入れる。だけど、自分しか仕入れて

いない材料を手に入れて、それで自分のものを良く

する。基本は、自分は安く大量に他社が作らないも

のを作ってたくさん売る。これがビジネスの基本で

す。その時に売るのは一つは他社と違うものを高く

売るという差別化ですが、でもそうではなくても逆

にたくさん売る、長く売るというのもビジネスとし

ては重要です。他社と一緒であっても、それがずっ

とたくさん長く売れ続ければ、ビジネスとしては成

功です。ビジネスの観点から見れば、上流、下流に

いろいろな基本的な行動があって、この半分が知財

であり赤丸の箇所を実現しますし、残りの半分のと

ころを標準化によって効果的に実現することができ

るわけです。標準と特許を合わせて使うというのは

当たり前の話なのですね。オープン＆クローズとい

うのも、そういう意味では当たり前の行為です。も

ともとずっとやってらっしゃる行為ですので、それ

をきちんとやっていかなければいけないということ

であります。ただし、少しだけ追加的に新しい話を

しておくと、今、エコシステムというものが流行っ

ています。このエコシステムの定義自体、いろいろ

な定義がなされているので、いろいろな解釈があり

ますが、いずれにせよ、自分の製品だけでモノの価

値が決まらない時代になってきました。周りで他の

方々がどんなビジネスをやっているか、どんなもの

を供給してくれているか、それによって自分の価値

が変わるという時代で、自分だけで自分の価値を決

める時代ではなくなったわけです。ですから、ライ

バルとの一対一の関係ではもう全然なくなってしま

いました。そういった中でエコシステムというのが

非常に重視されているわけですけど、エコシステム

の基本というのは、参加者全員に間接的ネットワー

ク外部性があるという経済学的な言葉で言うのです

が、結局何を言っているかというと、皆が一緒に成

長するということです。ライバルが成長すると、自

分にもよいことがある。エコシステムの中の他の方

が儲かると、自分も儲かる。皆で一緒に成長します

というのがエコシステムの基本的な考え方です。も

ちろん、エコシステムの中ではライバル関係はある

のですが、それより重要なのは、エコシステム全体

が成長するということで、そのエコシステムの中で

自分の地位を確立するための最大のポイントが知財

です。つまり、このエコシステムの中で、私たちは

これが供給できますというものがなければ、エコシ

ステムの中での価値がなくなって、利益の配分を受

けることができなくなります。エコシステム全体で

利益を大きくしていくのですけど、その中で自分が

配分を受け続けるためには、自分しかできないもの、

自分が供給できるものというのをちゃんと維持しな

ければいけない。そこに知財というのはものすごく

重要になるわけですし、その価値を示すという上で、

測り方の標準というものがものすごく重要になって

きます。ここをきちんと準備して、エコシステムの

中での自分の価値を出し続けるというのが一つ。こ

れはクローズの部分の戦略ですね。もう一つ、オー

プンの部分の戦略は、自分だけが幸せになるのでは

なくて、エコシステム全体を成長させる。こういう

発想でビジネスをやらないといけないということで

す。そのためにはエコシステムで起こるネットワー

ク外部性を大きくするために、うまく標準化を作っ

て、皆に利益が行くようにお互いに利益を分かち合

える体制を作っていく。インターフェースを非常に

うまく作って、役割分担がきちんとできるように、

さらにもう一歩言えば、相手が自分の領域に入って

こないようにインターフェースをきちんと標準化し

ていく必要があります。インターフェース標準の出

来が悪いと、相手が自分の領域まで入ってきて、相

手が自分の領域の仕事までやり始めてしまいます。

こうならないように、インターフェースをきちんと

作った上で、自分の領域の技術の力が 100%発揮で

きるように、そういうインターフェースと、それか

らもちろん自分の力、知財が必要ですけど、それを

ちゃんとやるというのが重要で、そういう意味では、

先ほどのこのエコシステムの図というのは、クロー

ズは自分のポジションを確立するために必要なもの、

これをクローズでちゃんと維持する。オープンは自

分が儲けると考えるのではなくて、エコシステム全

体を成長させるためには何をオープンにすればよい

かなと考えなければいけないわけです。こういうふ
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うに少し視野を広げてオープン＆クローズを考えて

いくというのが、今の時代は非常に重要だと思って

います。 

こういった中でオープンするという戦略がすごく

重要で、ここから私の専門である標準化の話をしま

すけど、オープンにするために標準化を使います。

標準化というのもいろいろあって、最近はルール作

りと言われることが多いので、ルール作りという観

点から言えば、法律を作って全員に使わせるという

これが一番わかりやすい。国際条約を作ると。ただ

し、これは合意するのがすごく大変なわけです。国

家規格だと国内で合意しないといけない。フォーラ

ム規格だったら、仲間で合意すればよい、企業内規

格だったら社内ですから合意は簡単ですね。そうい

う意味では、合意の難しさを考えるとこうなります。

ただし、その合意したルールの普及を考えれば、当

然、国際的に合意したほうが普及は圧倒的に楽にな

るわけです。ですから、なるべく ISO 国際標準でや

ろうよとか、国際条約でやろうということになって

いくわけですが、ビジネスということを考えるなら、

普及が中等の段階というのがものすごく重要です。

つまり、普及させたい範囲というのは、実は 100%

である必要はないのです。ルールと考えるから皆が

使ってなければいけないと思うのですが、標準化は

そうではないです。強制規格というのは世界中の人

が使っているので、差別化には役に立たないです。

なぜなら、市場にいる人は全員それをクリアしてい

るので、市場に入っている人同士の間では差別化に

なりません。標準は任意ですから、使っているか使

っていないかで差別化できます。しかし、プラスの

差別化もあれば、マイナスの差別化もあります。そ

の標準を使っていることで差別化できることもあれ

ば、その標準を使っていないことで差別化できるこ

ともあります。この使っている人と使っていない人

がいる状態を作れるのが標準の価値で、ルール作り

の中でも非常に発展的に面白い部分ですし、さらに

言えば、その使っている人の範囲を変化させること

ができる。じわじわと広げて、いつかはすべての人

が使っているという状態にすることもできる。標準

化というのは、まさにその過程をコントロールする

仕事ですね。誰の間で標準化をしているのか。仲間

だけで、日本だけで標準化、日本だけで標準化とい

うのも結構価値があります。皆さんすぐわかるよう

に、日本の差別化をしたければ日本だけで標準化。

だけどいつかはそれを世界中に広げて、世界の中で

日本の製品だけが売れるようにするみたいなことだ

ってあるかもしれない。この範囲をコントロールす

るというのはすごく重要です。強制力を変えていく。

ただし、問題は、標準の場合はマルチになるという

ことです。ルールは基本的には一つになりますが、

標準はマルチスタンダードがあります。どれを採用

するかというのが難しいという戦略もあるので、そ

こはコントロールがすごく難しい部分ですが、いず

れにせよ、ビジネス戦略の中でルールがどれだけう

まく使えるか、それを考えるのが重要であって、こ

こが標準化戦略ではないです。間違ってときどきこ

こを標準化戦略という人がいるのだけど、これはビ

ジネス戦略です。ビジネス戦略の中でルールが使え

るかどうかという、ツールとして使えるかどうかを

考えるビジネスの専門家が必要であって、ここを標

準化戦略と思ってはいけません。ただし、ルールが

使えそうだねとなったら、そのルールをどの範囲で、

誰にどの程度の強制力で普及するのがいいかな、そ

れに合わせて普及をコントロールする、ここは間違

いなく標準化戦略です。つまり、標準化というのは、

まず自分だけで作った規格をどの範囲に広げていく

か、誰に使わせるか、まさに標準と呼ばれるもの、

皆が使っているものに変化させていく。そこをどう

やって、どの場でやるのかというのがすごく重要で

す。さらにこの普及というのも、標準化ルールとか

規格の普及というと勘違いがよくあるのですが、規

格の普及というと、すぐに「規格を使っている人が

いません」と。これはときどき業界団体に行くと言

われるのですが、せっかく規格を作ったのに誰も使

ってくれません。これは完全に最初から標準化を失

敗しているわけです。規格というのは、使ってくれ

る人がちゃんと増えるように標準化しないといけな

い。でも一番重要なのは使ってくれる人ではないで

す。実はその規格を使っていることによって、信頼

を得て買ってくれる人です。つまり、規格を使って

25



 

 

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・ 講演要旨 

いる人ではなくて、規格を信じて買ってくれる人、

その方々に普及しないと意味がないわけで、「規格利

用製品の利用者」への普及が一番重要で、実は「規

格の利用者」はなくてもよいのです。社内規格でも

自分の規格を日本中が信頼してくれればまったく問

題ありません。例えば、自転車のシマノさんの社内

規格は、ものすごく信頼性が高いので、シマノの社

内規格に合わせていますというと売れるわけです。

これはまさに規格を使っている人はシマノだけです

けど、皆が信頼してくれるというものになっている

わけです。ただし、この信頼されている規格を強制

ですべての人に使ってもらいたいと思ったら、それ

はやはり規格を使っている人が増えないとダメなの

で、自分だけが使っている規格というのは絶対に強

制には引用されませんから、そこはやらなければい

けないということで、この規格の普及のさせ方も普

及相手を考えた上でやっていく。そこがまた非常に

重要なポイントで、そのためには 3 種類の人がいま

す。今日は、簡単にお話ししますけど、ビジネスを

考える人、その考えたルールをちゃんと文章にして

規格の形を作っていく人、それを交渉で規格にして

いく人、もしくは標準にしていく人です。どの場で

やるのがいいか、本当に国際標準がいいのか、フォ

ーラム規格がいいのか、国内規格がいいのか、いろ

いろなやり方があります。その 3 種類の人材がいな

ければいけません。ここに規格普及戦略と書いてあ

ったら、それは間違いです。規格普及というのは、

まさに最初から最後までずっと、いかにそのルール

を普及するかということを考えながら戦略をやって

いく。ですから、国際交渉をやって規格が出来上が

ったときにはそこに使う人が揃っていなければダメ

です。規格を作ってから普及しようというのは、こ

れは絶対に間違いです。その相手に合わせて規格を

モディファイして、相手をうまく巻き込んで相手に

作らせて普及していくというのが一番のポイントで

すから、これがないといけない。ただ、よく言って

いるのは、「国際交渉の部分は専門家に任せた方がよ

い」と。「専門家育てよう」と。また、規格を書く部

分も専門家に任せるべきで、一番重要なのは、やは

りビジネスモデルの中にルール作りというものを組

み込める人材を育てるというのが今の一番の課題で

す。しかし、各社とも悩んでいます。何しろ教えて

くれる人もいない、教える場もない。どこでやって

いいかわからない。なかなか OJT で経験を積もうと

思っても、こんな例はそんなに多くはないので、こ

れに皆さんが苦しんでいるというのが今の大きな問

題になります。 

オープン＆クローズの有名な事例をご紹介します。

一番有名なデンソーウェーブさんの QR コードです。

オープン＆クローズでよく使われます。QR コード

自体は完全にオープン。誰でも作れる。誰でもエン

コードできるし、誰でもデコードできるというもの

で、オープンにしないと普及しませんので、こうい

うものは必ずオープンになっています。これはオー

プンになっているせいで、どこで儲けているかとい

うと、デンソーウェーブさんは 2 次元コードの読み

取りノウハウを持っていて、ハンディリーダーで儲

けていますと言われていますけど、これは完全に表

向きのオープン＆クローズです。実際にはもう少し

深いオープン＆クローズがあって、汚れに強い QR

コードというのを作るノウハウを当然デンソーウェ

ーブさんは持っています。もともとこのコードはト

ヨタの工場の中で使うために作られたので、トヨタ

の工場の中で読めなくなったら意味がありませんか

ら、汚れに強いエンコード方法というのがあって、

そのノウハウを持っていて、ここはクローズされて

いますが、これを組み込んだソフトウェアは販売さ

れています。つまり、誰でも汚れに強い QR コード

を作ることはできるのです。このソフトウェアは皆

さんに売れます。売れますし、かつデンソーウェー

ブさんのソフトウェアを皆さんが買って使うので、

デンソーウェーブさんのリーダーで読むとエラーが

絶対起きない。これは理系の方はすぐわかると思い

ます。自分で暗号化したものを自分で解読するのは

圧倒的に楽なのです。エンコーダーが自分で作った

ものであれば、デコードするのは圧倒的に有利にな

ります。このソフトウェアを安く皆さんに普及して

おけば、世の中の人が皆デンソーのソフトで暗号を

作っている、つまり QR コードを作っているので、

それを読む時に QR コードのリーダーだと圧倒的に
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エラーが少ないということになります。これは実際

にエラーが少ないと言われていて、それはもうソフ

トウェアの QR コードを作る段階から、デンソーさ

んが支配しているからということなのです。こうい

ったオープン＆クローズというのは非常にうまくや

られていて、こういったものをきちんと戦略的にや

っていけるのかというのが勝負ですが、デンソーウ

ェーブさんは失敗しましたとおっしゃっています。

QR コードがこんなに普及するとは思ってなかった。

これだったらハンディリーダーなんてビジネスをや

っている場合ではなかったと。確かにそうですね。

ここまで QR コードが普及するのだったら、もっと

もっといろいろなビジネスがあったかもしれません。

デンソーウェーブさんはもちろんいろいろなビジネ

スをやっていらっしゃいますけれど、さすがに作っ

た時にここまで普及するとは予想してなかったそう

です。 

こちらも有名な事例なので、皆さんにご紹介して

おきます。エアコンの冷媒ですね。これはものすご

く有名な話で、ダイキンさんが冷媒というものの標

準化、これはエアコンの冷媒というのは、エアコン

メーカーは自分にとっていい冷媒を使いたいのです

が、結果的には電気屋さんが取り付けをする時に、

何種類も冷媒があったら電気屋さんが対応できない

わけです。だからやむなく一種類に合わせます。こ

れはしようがないので、デファクト的にスタンダー

ドができてしまうわけです。デファクト的にスタン

ダードができる時に、R32 という冷媒をダイキンさ

んは普及したかった。それまで冷媒というのは不燃

性という燃えてはいけないというルールがあったの

です。だけどR32は少しだけ燃えるのです。だけど、

この前の段階で、ハネウェルさんが 4100 という冷

媒を、燃えないという試験方法をあえて作って、湿

度が高いと燃えるのですが、湿度を低く試験しよう

ということを強く主張して、あえて燃えないように

見せてスタンダードを取ったという事例があったの

ですが、ダイキンさんは非常に正しく、まともに微

燃性であると。だから少しは燃えるけど、実用上ま

ったく問題ないのですという新しいカテゴリーをル

ールとして作ることによって、R32 を普及するとい

うことに成功されました。成功した上で何をしたか

というと、ともかく R32 の冷媒を皆が使えるように

技術を完全にオープンします。使えるようにです、

作れるようにではありません。ダイキンさんという

と、なんとなくエアコンの会社だと思いがちかもし

れませんが、冷媒を売るのも非常に大きなビジネス

で、R32 が世界中に売れればそれはそれで大きなビ

ジネスになるわけで、世界中の人が R32 を使えるよ

うにということをやって、このクローズ領域を守り

ながらビジネスを成功させたという非常に面白い事

例もあります。この辺は有名なのでご存知の方も多

いと思いますけれど、復習です。 

ということで、最後にまとめさせていただきます

が、エコシステムの時代だということをまず強く言

っておかなくてはいけなくて、この段階では昔のよ

うな技術でライバルに勝つぞというシーズプッシュ

型のビジネスモデルを作っていたら絶対に勝てない

です。将来、世の中はどうなるのか。将来の絵をま

ず描いて、その中で自分たちはどういう役割を果た

すことによって自分の位置を確立するのか。そのこ

とをきちんと考えなければダメです。まず、この将

来の絵を描けないとダメ。しかし、この将来の絵を

書けるという人が日本にはいないので、できていな

いというのが正直なところではあるのですが、これ

をやる。エコシステムを育てるです。自分だけが強

くなるのではなく、エコシステム全体を強くする、

エコシステム全体で儲けるということを考える。最

後に時間軸です。それも段階的にやっていかないと

いけない。特許との最大の違いは、特許は基本的に

技術ができたら、その時になるべく早く出願という

のが基本です。普通は早いほうがよい、だけど標準

化というのはタイミングがものすごく重要です。早

すぎたら技術を枝刈りして落としてしまいます。遅

すぎたら重複投資の山になります。そのタイミング

に合わせて標準化を準備する。だけど、標準化は 3

年から 5 年かかりますから、それを準備するという

ことをきちんとやって、その中でのリーダーシップ

を維持し続けるというのが本当に重要です。そうい

う意味で、国際標準を使ってうまくビジネスをやっ

てくださいということになるわけですが、ポイント
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はまさに標準化だけではダメです。今日のオープン

＆クローズの一番の基本です。知財があってこその

標準化です。ですから、知財が活きる高付加価値な

部分。つまり標準化ではシェアを 100%維持するこ

とはできませんから、市場が広がった中で一定のシ

ェア、それも一番高く売れる部分を維持する。これ

が標準化の戦略です。そこを維持していけるように

知財をうまく使ってください。エコシステムの時代

ですから、いかに仲間をうまく作るかが勝負です。

仲間を作るための餌として知財を使ってください。

標準必須特許が流行っていますけど、標準必須特許

というのは通信の世界の問題です。通信以外の世界

ではまったく問題ありません。通信の世界のビジネ

スモデルであって、ISO や ICE で標準必須特許を入

れたらその規格は普及しません。この普及というの

をまったく考えていない論文が世の中に山のように

あるので困りますが、そういう意味では特許という

のは餌と考えていただいた方がよいです。この特許

を標準に入れて、安く皆に使わせるからこそ、皆さ

ん入ってくださいと言って自分のエコシステムを大

きくする。ボッシュさんの典型的な戦略です。敵を

作らない、ライバルを作らない。自分で開発するぐ

らいなら、ボッシュの仲間になってボッシュの特許

を全部使わせてもらった方がいいよねと思わせる。

まさにそういう仲間作りに使うということです。普

及しなければ意味がないので、ちゃんと普及させる

ために重要なのはリーダーシップ。主導権を握って

も、自分が作ったなんてことは絶対主張しない。皆

で作る。出来上がったルールは私が作ったと参加者

全員が言う。これが一番重要です。自分が作ったル

ールだったら皆さん使います。人に押し付けられた

ルールは絶対に嫌です。いかに皆にあのルールは自

分が作ったと思わせるかが勝負で、そのために相手

に修正させる、相手の意見をちゃんと汲み取る。そ

ういう仕掛けを作ってリーダーシップを取っていく

というのがすごく重要です。標準によって信頼を獲

得して、いいビジネスをする。まさにそのためには、

今日は全然お話ができませんでしたが、適合性評価、

認証などのシステムもすごく重要になります。 

標準というのは基本的には信頼を獲得するものだ

ということをちゃんと理解いただいて、ビジネスモ

デルに組み込んでいただくと、皆さんのビジネスが

すごくうまくいくのではないかと考えております。

今日はどうもありがとうございました。 
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パネルディスカッション 1

「「知財のチカラ」の活かしかた
～万博に向けて～」

講 演 要 旨

富士 春奈
（特許庁総務部総務課　大阪・関西万博チーム　副事務局長）

加島 広基 氏
（日本橋知的財産総合事務所　代表弁理士）

阪﨑 裕美 氏
（世界知的所有権機関（WIPO）日本事務所　参事官）

モデレーター

パネリスト
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富士：簡単に自己紹介させていただきます。特許庁の

万博チームの副事務局長をさせていただいておりま

す。本日ですが、『「知財のチカラ」の活かしかた～

万博に向けて～』と題しまして、特許庁が現在企画

している万博イベントの紹介を私の方から簡単にご

紹介をしつつ、日本橋知的財産総合事務所の加島広

基先生と、WIPO 日本事務所の阪﨑裕美参事官とと

もに、知財のチカラについてディスカッションして

いきたいと思います。 

では、私の方から特許庁万博イベントの紹介させ

ていただきます。本日、万博開幕まで 50 日弱となり

ました。皆さん、テーマウィークというのをご存知

でしょうか。万博期間中に１週間ごとに８つの異な

るテーマを設定しまして、期間中は同じテーマを持

つ企画を集めて、来場者が地球規模の課題解決を考

えるきっかけとなるような取り組みとなっておりま

す。私たちの出展は、10 月の最後のところで、「い

のち輝く未来社会のデザイン」で SDGs+Beyond と

いうところで出展をさせていただきます。 

概要の方、簡単にご説明いたしますと、まず 10 月

２日～10 日に、EXPO メッセというところで、主催

特許庁、共催日本弁理士会、出展は特許庁、日本弁

理士会、近畿経済産業局、INPIT で行います。もう

一つはスタジオですが、世界知的所有権機関（WIPO） 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

などと連携し、社会課題解決に向けた知財活用の促

進などに関する国際フォーラムも開催予定です。オ

ンラインでも配信いたしますので、是非聞いていた

だければと思います。実はチームメンバーで今週下

見に行ってまいりまして、行ったところはメッセと

いう広い会場のところだったのですが、大屋根リン

グができておりました。屋根の外側の方を歩いてメ

ッセに行ったのですが、ワクワクしそうなパビリオ

ンなどが徐々に出来上がっているのを見まして、私

たちも頑張らなきゃいけないなと決意を新たにした

ところでございます。 

では続いて、詳細バージョンというところで、国

際フォーラムは 10 月 4 日になります。先ほども言

いましたように、オンライン配信ありということで、

第１部、第２部、第３部とございます。このような

プログラムとなっておりますので、是非一部分だけ

でもオンライン配信で聞いていただけると幸いです。 

EXPO メッセの展示になりますが、こちらは、イ

ベントタイトルが「明日を変える知財のチカラ～想

いを届ける、世界をよくする～」ということで、特

許権などの知財は、自社の事業を守る、という独占

権のイメージが強いという方が多いかと思いますが、

実は色々なチカラがあり、社会課題解決に役立つこ

とが分かってきた、というところがございます。こ

パネルディスカッション 1 

「知財のチカラ」の活かしかた  

～万博に向けて～ 

富士 春奈   特許庁総務部総務課 大阪・関西万博チーム 

副事務局長 
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のような知財のチカラについて、本日いらっしゃっ

ている加島先生が携われている特許庁 I-OPENプロ

ジェクトの事例や、阪﨑さんが関わっていらっしゃ

る WIPO GREEN の事例を元に、知財に縁遠い来場

者にも楽しんでいただけるように、分かりやすく知

財のチカラというものを万博で発信していきたいと

考えているところです。EXPO メッセでの展示の詳

細になりますが、３つのパートになりまして、１つ

目は知財のチカラを実感しよう、２つ目は特許技術

を体験しよう、3 つ目がステージイベントに参加し

ようというところです。どんなステージイベントか

といいますと、例の方も出しておりますが、まだ決

定しているところだけになりますが、10 月４日に近

畿経済産業局で「知財ビジネスアイデア学生コンテ

スト」というものの本選をさせていただきます。５

日は、INPIT で「多様性がイノベーションを創る！」

というテーマで、未来を拓く理系キャリア探究ワー

クショップを行いたいと思っております。いずれも、

知財に縁遠いような若年層向けのステージイベント

となっております。 

次に、今日のテーマでもある知財のチカラという

ところで、今私たちが一番皆さんにお伝えしたい展

示パネルの例になります。こちらですが、グローバ

ル知財戦略フォーラム 2023 にも登壇されている川

崎和也さんが代表を務める会社の Synflux 株式会社

の事例になります。グローバル知財戦略フォーラム

2023 も来られた方はご存知かもしれませんが、洋服

の材料となるテキスタイルの廃棄を減らして、アパ

レル産業を持続可能な産業としていきたいという思

いがあったそうです。そのため、洋服の設計図を自

動成形するためのデザインシステムを開発し、廃棄

量を劇的に減らすことができたとのことです。一般

的なパターンの取り方で、型紙通りの洋服を作る時

には結構廃棄ができてしまうのですが、この Synflux

さんのパターンでいくと、ほとんど廃棄量が出ず、

廃棄量を劇的に減らすことができました。これを特

許化しているのですが、ここからが川崎さんのすご

いとこだなと思っておりまして、この権利を独占的

に使うことももちろんできたと思うのですが、川崎

さんは他社にライセンスすることで、他の会社さん

にも使ってもらって、テキスタイル廃棄量削減のた

めの仲間を作っていったというところがあります。

Synflux さんだけでこの取り組みを行っていても、洋

服のテキスタイルの廃棄量は削減できるのですが、

この権利をライセンスして使ってくれる人達を増や

すことによって、トータルで見たらすごく廃棄量が

減りました。このように、川崎さんの思いが社会課

題解決をしていったという良い事例だと私たちも思

っていて、こういった事例を万博でも見せていきた

いなと思っています。知財のチカラということで、

どういったチカラがここにはあったのだろうという

ことを、鋭意検討しているところなのですが、この

場合だと、特許権を取得していたことが協業先への

技術提供を円滑に促進することにつながって、アラ

イアンス拡大のためのコミュニケーションツールと

して機能したと私たちは位置付けております。もち

ろん特許を取らずにオープンにして技術使ってもら

うこともできたのかもしれないのですが、特許を取

っていることによって、きちんとした技術だと、先

進的な技術だというところをみんなに認識してもら

うことで、円滑に進められたんじゃないかなと思っ

ています。このような感じで知財のチカラをみなさ

んに示していけたらいいかなと思っています。私か

らの説明は以上になります。 

この後、加島先生に自己紹介と、携わられている

I-OPEN プロジェクトの中で、知財のチカラを示す

良い事例をご紹介いただきたいと思います。 

では加島先生、よろしくお願いいたします。 

 

加島：では改めまして、私 I-OPEN プロジェクト有

識者委員 日本橋知的財産総合事務所の代表弁理士

の加島より、I-OPEN プロジェクトについて 10 分

程度でお話しさせていただければと思います。 

I-OPEN とは、特許庁の方で数年前にデザイン経

営宣言があったと思いますが、その中の一環としま

して、I-OPEN プロジェクトをスタートいたしまし

た。特許庁の中の有志でチームを組み、こちらのプ

ロジェクトを始めまして、初年度の専門家としてメ

ンターと、2024 年度には有識者委員を務めさせてい

ただいております。 
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そもそも I-OPEN とは何か、とよく聞かれるので

すが、I-OPEN というのは、社会課題と知的財産を

掛け合わせ、誰かの助けになりたい、社会をより良

くしていきたいという個人または組織、企業の想い

を支援するプロジェクトでございます。もともと知

的財産といいますと、今までは独占排他権というと

ころで、いかにその知財を自社が使えるようにする、

他社を使わせないようにする、それによってビジネ

スを促進していくというところが従来の知的財産権

と言われていたところですが、この I-OPEN は、そ

の独占排他権というような従来の知財のアプローチ

ではなく、想いを可視化することによって共感を生

んで、競争につなげまして、課題解決を促進すると

いうツールとして使うところでございます。やはり

昨今、世界的にも、企業の利益追潤というより、社

会課題を解決していくことの重大性が高まっている

ところがございますが、まさにこの I-OPEN は、知

財を活用して社会課題を解決していくというものに

なります。 

I-OPEN プロジェクトの中で I-OPENER という、

社会課題を解決したい熱い想いを持った個人または

組織の方がいらっしゃいまして、毎年、I-OPEN プ

ロジェクトに参画していただいているのですが、こ

の I-OPENER の方にとっての知財は、独占というよ

り競争というところで、他の会社、他の組織、他の

個人と結びつくことによって、一緒に社会課題を解

決していきましょうというためのツールとして知財

を活用していくところでございます。 

また、I-OPENER をサポートしていく人たちがお

ります。こちら２種類おりまして、まず、知財の専

門家です。私も初年度は知財の専門家としてサポー

トさせていただきましたが、想いを起点とした知財

の活用の検討というところなどを行っております。

また、I-OPEN の特徴的なところとしまして、この

知財の専門家以外にも、社会課題解決・事業戦略・

ブランドなどの専門家もいらっしゃいます。２人、

あるいは３人以上の専門家がチームとなって I-

OPENER をサポートしています。 

伴走支援プログラムですが、まずその I-OPENER

の想いを整理し、ありたい姿を描きまして、そこか

らアイデアを具現化していきます。そしてアイデア

を実践することによって、これからの価値を考え、

最後、社会価値の共創として、まさに今ある社会課

題を解決するための想いをつないでいくというこの

３つのステップから成り立っています。伴走支援プ

ログラムは、毎年 I-OPEN プロジェクトのほうで手

がけさせていただいております。 

毎年、I-OPEN フォーラムを開いておりますが、

2023年度の I-OPENプロジェクト 2023フォーラム

から１つ事例を紹介させていただきます。こちら I-

OPENER が株式会社ミヤモリの社長でいらっしゃ

います宮森様と、知財の専門家として金子様、デザ

インの専門家として田中様の支援により、ReForme

というプロジェクトを推進しております。ReForme

がどのようなものかといいますと、繊維資源循環と

衣類服飾雑貨の循環というところで、宮森さんが 50

年以上続く衣類の縫製会社で、スポーツグッズなど

の縫製も行っているところですが、その過程におい

て、この縫製現場での裁断片が年間 20 トン生まれ

るとのことでした。これが今まで破棄され、無駄に

使われていたところ、この裁断片を再活用し、繊維

炭にしまして、繊維炭による鉛筆を作りました。ま

さに服から鉛筆を生まれる、ということで、服を作

るときの裁断片から鉛筆を生むというプロジェクト

を 2023 年に行いました。もう一つ、こちらの会社

さんで、リペアという、従来の着なくなった衣類を

再活用するというもので、有名ブランドからのこの

リペアの相談が増えているところ、最終的にはこの

地域を ReForme し、地球温暖化をストップして持

続可能な 100 年企業へ結びつけたい、という熱い想

いを受けまして、I-OPEN プロジェクトで支援させ

ていただいたところでございます。 

ReForme のサーキュラデザインですが、生産、メ

ンテナンス、FIBER CHARCOAL という繊維炭の二

次産物という、３つの柱から成り立っています。生

産はリペアブルシームの設計開発を行います。メン

テナンスは、非常に大事になってくるところですが、

先ほど申し上げましたリペアや、リメイク、リユー

ス、カスタムという様々な技術を使い、その再利用

を図っております。また、先ほど紹介しました服の
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鉛筆というところで、繊維片から繊維炭を生み出し、

そこを鉛筆や服の顔料、エネルギーなどで活用して

いくところでございます。実際、ReForme の実店舗

もオープンしております。三井アウトレットパーク

の北陸に、2024 年にオープンしまして、実店舗の中

では他店舗で購入した衣類品の直しやリペア、また、

持ち込みにも対応しております。こちらの取り組み

は社会的にも注目を浴びまして、Yahoo!ニュースに

掲載されたり、新聞に載ったり、また、ReForme の

店舗掲載もございます。 

ReForme から生み出される知財ですが、先ほど申

し上げた服の鉛筆は、自社出願で商標権を取得して

います。また、繊維炭の FIBER CHARCOAL も出願

済みです。このような形で知財、商標がメインにな

りますが、商標以外にもこの繊維炭の二次製品開発

で特許の申請も計画しているところでございます。

やはり、このような ReForme 再活用というと、知財

にも密接に関わってくるところでございまして、こ

ちらの I-OPENプロジェクトの中でも知財の取得活

用というところも積極的に支援させていただいてお

ります。 

このような形で、この ReForme というプロジェ

クト、アパレル産業の変革を促進し、株式会社ミヤ

モリはこの 58 年の歴史を尊重しながら、持続可能

な 100 年企業を目指すというところで、これからの

時代、社会の持続可能性が非常に問われてくると思

いますが、このあたり、特許庁 I-OPEN プロジェク

トでも推進しているというところです。 

あと２分ほどこの I-OPENプロジェクトの取り組

みをいくつか紹介させていただければと思います。 

I-OPEN の中で、I-OPEN コミュニティがありま

して、このコミュニティは、先ほどの I-OPENER と

専門家、社会課題解決を目指すコミュニティがつな

がり共感し学び合う場でして、招待制のオンライン

コミュニティであったり、I-OPENER と知財専門家

の交流会があったりというところです。また、こち

ら、地方自治体や地方の組織といった外部コミュニ

ティとも連携して、この I-OPEN の想いを広げる活

動を進めております。先ほど紹介しました招待制の

オンラインコミュニティは SLACK で運用していま

す。また、リアルの場として、大手町の MIRAI LAB 

PALETTE というところで、こちらの場所を週に何

日か使えるようにしておりまして、ここで多くの I-

OPENER と専門家の間で勉強会を行ったり、交流会

を行ったりしております。他にも様々な活動交流イ

ベントを行っておりますので、ぜひこの I-OPEN プ

ロジェクトをご注目いただければと思います。こち

ら、先ほどご紹介がありました大阪万博でも、I-

OPEN のいくつかの I-OPENER のプロジェクトを

紹介させていただければと思いますので、大阪万博

に足を運ばれた際には、ぜひこちらの I-OPEN プロ

ジェクトについてもご覧いただければと思います。 

では最後に、I-OPEN プロジェクト、こちらは特

許庁内の部署や職種を超えて公募した「デザイン経

営プロジェクトチーム」により運営されております。

MISSION ということで、「想いを知的財産のエンジ

ン」に、」知は一人ひとりの創造力のために」、そし

て最後に「社会変革のための知的財産」というとこ

ろで、新たな知財のあり方についての取り組みを行

っておりますので、ぜひご支援いただければと思い

ます。ご清聴いただきましてありがとうございまし

た。 

 

富士：ありがとうございます。後ほど、加島先生に知

財のチカラでどんなものがあるかをお聞きしたいと

思います。 

次に、阪﨑さん、関わられている WIPO GREEN

について、良い事例などをご紹介いただければと思

います。よろしくお願いします。 

 

阪﨑：ありがとうございます。WIPO 日本事務所で

参事官をしております阪﨑と申します。WIPO 日本

事務所では、WIPO GREEN のプロモーション担当

をしております。本日は微力ながら WIPO GREEN

の魅力を皆様にお届けしたいと思っております。ど

うぞよろしくお願いいたします。 

まず、WIPO GREEN のことを存じない方もいら

っしゃるかと思い、こちらを説明させていただきつ

つ、事例を３つご用意しております。 

WIPO GREEN とは、WIPO が運営する環境技術
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の技術移転を促すためのグローバルプラットフォー

ムでございます。環境技術の提供者のシーズと、環

境技術を必要とするニーズを引き合わせる場を提供

しています。こちらの設立には、日本知的財産協会 

JIPA 様が深く関与しています。どの組織の方も無料

で参加が可能です。世界中から集められたシーズ、

ニーズの情報を収録したデータベースをはじめとし

まして、マッチメイキングイベント、アクセラレー

ションプロジェクト、専門家データベースも有して

おります。専門家はニーズとシーズをつなぎ合わせ

る役目を担っていただいています。実際のライセン

スなどの契約の交渉は、WIPO や政府が関与しませ

んので、自由に契約が行えるという取り組みになっ

ております。 

続きまして、データベースを少しご説明いたしま

す。こちらはパテントスコープから抽出した技術も

登録されていますが、13.6 万件以上の環境技術が収

録されています。そのうち、ユーザー様が積極的に

登録なさったのは 5,100 件程度ございます。そして

現在、500 のニーズが登録されておりまして、日々

増えております。さらに、300 人の専門家が登録さ

れています。また、Google Translate で日本語での

閲覧が可能となっております。ただし、検索の時は

英語の名称を用いていただくことになります。また、

ユーザーガイド日本語版もございます。そして、ニ

ーズを積極的に登録された方と、技術シーズを登録

された方は直接コンタクトを取ることが可能です。

パテントスコープからの抽出データにつきましては、

データベース上でのコンタクトはできないことにな

っていますことをご了承ください。今現在、日本の

企業様からの環境技術の登録はこちらのようになっ

ております。 

マッチングを進めるプロジェクトとしまして、

2015 年から行っているのですが、ジャパンファンド

のお力をお借りしまして、2019 年のラテンアメリカ

から一層加速しております。2019 年以降の件数を申

し上げますと、NDA やライセンスなどの契約に至

ったマッチメイキングは 25 件、さらに実装に至っ

たマッチングは９件と、合計 34 件ございまして、増

加しております。2018 年までのマッチングのイベン

トは、現地にてニーズ調査も行っていたのですが、

比較的シーズドリブンでのマッチングイベントでし

た。しかし、2019 年からは、後ほど事例を用いて説

明をいたしますが、例えば、農家へ実際にヒアリン

グを行うニーズドリブンの現地コンサルタントを交

えた促進プロジェクトへと変化しております。そし

て、マッチング件数や実装件数も多くなっています。

2024 年からはインドでもアクセラレーションプロ

ジェクトが始まっていますし、今後地域が拡大され

ると予想しております。 

世界から 157のパートナー様が参加しておられま

す。WIPO GREEN パートナー様というそういう取

り組みもございまして、日本の WIPO GREEN パー

トナーは 52 機関、団体様で世界一となっておりま

す。特許庁をはじめとする政府機関、企業様、知財

関係の団体様、大学様、研究所様、特許事務所様も

いらっしゃいます。 

それでは事例に入らせていただきます。こちらは

オープンイノベーションにおける WIPO GREENの

活用事例になっています。東洋大学の学生さん達と

資生堂様とのライセンス契約が締結されたオープン

イノベーションの事例になります。この学生プロジ

ェクトでは、大学の講義で得た学びや経験をもとに、

環境について考える活動を行っていたそうです。身

近な物事から始めてみることを思いついて、毎日使

用している化粧品に着目し、環境問題へのアプロー

チをプラスして新しい価値を与えることを考えて探

索されたそうです。資生堂様の WIPO GREEN に登

録されている、低エネルギーの乳化製造方法にたど

り着いたとのことです。地元の株式会社シーエスラ

ボ様の OEM 製造のご協力もありまして、企画開発

が加速しました。パッケージも環境に優しい素材を

使っているそうです。大学周辺の地域である群馬県

館林市の名産物ボイセンベリーという植物の実があ

るのですが、その抽出エキスをこの化粧品に配合す

ることで、地域活性にも貢献した製品となりました。 

２つ目の事例です。日本とインドの間の国境を越

えた提携の事例を紹介させていただきます。WIPO 

GREEN パートナー様の１機関でございます、株式

会社 JBEC 様は、バイオマスから水素を生成する技
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術を有しています。モディ政権が水素に力を入れて

おりまして、インド工業連盟とジェトロニューデリ

ーが共催で 2023 年に開催した WIPO GREEN のイ

ベントがございます。これは、当時インド企業に

WIPO GREEN の存在を認識させて、WIPO GREEN

への登録を促す目的で開催されたものです。このイ

ベントを通じて、インド企業と NDA などの契約に

至るマッチメイキングが実現いたしました。 

３つ目は、チリと米国、チリとドイツの事例にな

ります。チリのチェリー農園は、気候変動による異

常気象や水不足の影響を受けて、経済的環境的な課

題に直面しておりました。日本国特許庁から拠出し

ている FIT/日本知的財産グローバルファンドが資

金提供をして、チリのチリ産業財産庁と共同で実施

した、WIPO GREEN のラテンアメリカアクセラレ

ーションプロジェクトの１つとして、民間コンサル

ティング会社である IALE Tecnologia の現地コンサ

ルタントチームが、農家や果物輸出企業と、米国の

Tesla の子会社である Tesla Energy 様を結びつけま

した。提案されたソリューション自体は、電動潅漑

ポンプを太陽光発電ポンプに置き換えるという、効

果的ですが実はシンプルなものでした。この成功の

裏には、民間コンサルティング会社が、チリ産業財

産庁と WIPO GREEN との共同で、チリの国立農業

基金に資金提供を申請し、かつ、Tesla Energy に直

接リースモデルの活用を提案しました。それにより

持続可能な資金調達メカニズムを構築したことが、

成功の裏にあります。 

もう一方で、チリ南部のオルソノで、WIPO 

GREEN は風に抵抗性のある農業用被覆システムを

専門とするドイツ企業の VOEN 様のパートナーシ

ップを促進しました。VOEN 様はチリの拠点がござ

いまして、それを活用して気候関連の障害から果物

の品質を守るためにキャノピー技術、覆いの技術を

作って販売しました。この技術によって、果樹の輸

出に重点を置いた果樹農業の振興が可能となりまし

た。 

まとめです。行動することが、組織の、そして地

球の未来を変えると考えております。WIPO 

GREEN のポイントは、先ほどの内容を再掲したも

のになります。例えばアクセラレーションプロジェ

クトの対象シーズとなるためには、まずは WIPO 

GREEN に技術を登録することが必要となります。

パートナー様のメリットは、WIPO GREEN のパー

トナーであることのロゴを使用できます。また、昨

今のグリーンテクノロジーに対する基金を得るため

の PR にご利用いただくことで、資金調達の機会が

得られる可能性がございます。そして、こちらの右

下の写真は、2023 年６月に、日本のパートナー様向

けの第１回ネットワーキングイベントを開催した時

の写真なのですが、パートナー様同士でコミュニケ

ーションを図る機会を提供させていただきました。

今年度、第２回ネットワーキングイベントを来月の

３月に予定しております。WIPO GREEN を利用し

て、環境についての社会課題に対する想いを形にし

てみませんか。ご清聴ありがとうございました。 

 

富士：阪﨑さん、ありがとうございます。 

では、本日のテーマでもある「知財のチカラ」を

ディスカッションしていきたいと思います。どちら

も素晴らしい事例を挙げていただきましたけれども、

まず加島先生、株式会社ミヤモリさんの事例を通し

て、知財のチカラをズバリ言うと、どんなものにな

りますか。 

 

加島：そうですね、知財のチカラ、私個人的には接着

剤みたいなものと考えております。特に、今回の I-

OPEN プロジェクトを通じまして、個人と個人のつ

ながり、あるいは個人と組織のつながり、組織と組

織、企業と企業のつながり、様々なつながりがある

と思いますが、やはり個人が何を持っているか、IP

であったりと、企業の持つ IP 同士を結びつける、こ

れがまさにオープンイノベーションにつながると思

いまして、その為にもこの知財というものが接着剤

として有機的に活用することによって、様々な化学

反応を起こして、最終的な社会課題解決につながる

というところを考えております。 

 

富士：ありがとうございます。では阪﨑さん、いかが

でしょうか。 
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阪﨑：ありがとうございます。私は一言で、技術と持

続可能な未来をつなぐ手段であると考えています。

WIPO GREEN は世界中の知的資産の宝庫でござい

ます。日本の環境技術が知財化されて事業継続性の

信頼を獲得して、そして途上国のニーズと出会って、

お互いの連携につながり、地球規模の環境課題の解

決に導かれると考えております。 

 

富士：はい、ありがとうございます。どちらも、相手

と相手は違うのですが、つながるとか接着剤とか、

そのようなところで知財のチカラがすごく役立って

くるんだと強く感じました。 

さて、今日私たちがパネルディスカッションする

ということで、特別ゲストが来てくれております。

ミャクミャク様、どうぞ。 

ミャクミャク様、皆さんご存知でしょうか？大阪

関西万博のキャラクターです。赤いところが細胞で

青いところが清い水というミャクミャク様なのです

が、実は色々な形に変えることができて、今は人間

の形を真似してきてくれております。では、ミャク

ミャク様が今ディスカッションを聞いていて、何か

質問があるということですので、質問をお受けした

いと思います。 

 

ミャクミャク：特許庁主催の万博イベントで、展示や

ステージ以外に何かお勧めはありますか？ 

 

富士：ありがとうございます。先ほどステージイベン

トということで、コンテストやワークショップをご

紹介させていただきましたが、ひとつ今予定してい

るのは、ピクシーダストテクノロジーズ株式会社さ

んの SOUND HUG という、丸い球体デバイスで、

音の高さや大きさによって色が変わったり、振動が

変わったりというデバイスがあるのですが、聴覚が

不自由な方でも音楽を楽しめるというものになりま

す。このモノを使って、感じる音楽会のようなもの

を万博でもやってみたいと思っておりますので、ぜ

ひミャクミャク様もいらっしゃっていただければと

思います。 

ではミャクミャク様、最後に一言、みなさんに向

けてメッセージなどいかがでしょう。 

 

ミャクミャク：前売券を発売中なので、ぜひ買ってく

ださい！ 

 

富士：ありがとうございます。ぜひご検討いただけれ

ばと思います。 

では、お二人もありがとうございました。 
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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

パネルディスカッション 2 

オープンイノベーションのススメ 

鮫島 正洋 氏  弁護士法人内田・鮫島法律事務所  

代表パートナー弁護士 

 

モデレーター 

宇井 吉美 

パネリスト 

宇井 吉美 氏  株式会社 aba 代表取締役 CEO 

中村 亜由子 氏 株式会社 eiicon 代表取締役社長 

 
松岡 和 氏  NTT コミュニケーションズ株式会社 

イノベーションセンター 

                    技術戦略部門知的財産担当 担当部長 
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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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石丸：皆様こんにちは。INPIT の知財活用支援センター長 

石丸と申します。本日はどうぞよろしくお願いいたします。

朝 10 時から始まって最後のセッションということで、最

初から聞かれている方、また午後から聞かれている方、こ

のセッションを楽しみにして最後ご参加されている方、

様々かと思いますが、どうもありがとうございます。今日

は３人の経営者の方々から、知財の取り組みについてグロ

ーバルという視点で語っていただきたいと思っておりま

す。なにぶんあまり慣れていないものですから、会場の皆

様とも質疑応答をしながら盛り上がっていけたらと思っ

ておりますので、どうぞご協力の方よろしくお願いします。 

ということで、『知財で未来を切り拓く！中小企業のグ

ローバル知財戦略』でございます。本日はパネリストとし

て、株式会社フジワラテクノアートの藤原副社長、大和合

金株式会社の萩野社長、株式会社𠮷川国工業所の𠮷川社長

にお集まりいただきました。それぞれ岡山、埼玉、奈良と、

地方からお越しいただきました。皆様立派な取り組みをさ

れておりますので、その内容について早速伺えればと思っ

ております。 

なお、本日の進め方ですが、まず各社自己紹介をしてい

ただき、その後ディスカッションということで、テーマを

３つ設定させていただきました。①海外展開のきっかけ、

困ったこと、②海外展開における知財の役割、③人材育成、 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

知財経営について、ということで、最近の知財経営に限ら

ず、フリーな感じでのディスカッション、意見交換、ある

いは情報収集の場になればと思っております。 

それでは、早速ではございますが、藤原副社長、よろし

いでしょうか。 

 

藤原： それでは私の方からプレゼンテーションをさせて

いただこうと思います。 

岡山から参りましたフジワラテクノアートの副社長を

しております藤原と申します。よろしくお願いいたします。

まず自己紹介からさせていただきます。私の家業が日本酒、

焼酎、味噌、醤油などの醸造食品を製造する機械プラント

メーカーでございまして、私の曾祖父が創業した会社で、

私は６代目になります。代々婿養子で事業を繋いできたと

いうことから、子供の頃、事業承継を意識したことはほと

んどなかったのですが、私が大学４年生の時に、当時社長

をしていた父が事故で亡くなりまして、その後、母が専業

主婦から社長になり、今 20 数年経ちます。そこから私の

運命は変わりまして、会社のことを意識するようになりま

した。専業主婦から社長になったということで、母からは、

「組織ってどういうことか」や、「どのようにすればいい

のか」という相談を受けました。そうした中で、会社のこ

とを意識し、会社に対する思いも少しずつ強くなってきま

パネルディスカッション 3 

オープンイノベーションのススメ 

石丸 昌平    INPIT  

知財活用支援センター長 
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した。母が社長になった年と、私が社会人になった年は一

緒で、当時私は営業をしておりましたが、経営のことを勉

強したいという思いから２年間勉強をして、その後岡山に

戻って今に至ります。私自身は、子育てをしながら経営と

の両立をしているので今も非常に苦労をしておりますが、

そういった経験をとおして、女性活躍をはじめ、一人一人

の力をいかに最大限に生かしながら経営戦略に繋げてい

くか考えております。今回のテーマである知財もそうです

が、人的資本、無形資産が非常に大事だと思っております。

その中で、今取り組んでいるお話をさせていただこうと思

います。 

会社概要ですが、今年で創業 92 年目を迎えます。先ほ

どもお伝えしましたように、発酵食品を製造する機械プラ

ントメーカーとして今事業を続けております。発酵食品を

作る機械がどのようなものか、少しご紹介をさせていただ

こうと思います。醤油を作るプラントですが、醤油という

のは、大豆を蒸す、小麦を炒るという原料処理と言われる

工程があります。その後、蒸した大豆や炒った小麦に麹菌

と言われる微生物を生やして麹を作っていきます。その後、

発酵して圧搾をして醤油が作られますが、この麹を作る工

程が醸造食品の生産性や品質を左右する非常に重要な工

程になっています。私たちはそれぞれの工程の機械を単品

で納めることもございますし、プラント一式で受注するこ

ともあります。先ほど重要だと申し上げました麹を造る機

械ですが、蒸した大豆や蒸した米等の固体の原料に微生物

を均一に生やすことが非常に難しく、これを大量に作るこ

とができる、という点が私たちの強みになります。世界最

大の直径 20 メートルもある麹を作る機械は、海外に多く

輸出をしております。 

醸造機械を使って、日本全国日本酒、味噌、醤油、焼酎、

泡盛など、地域の文化に根差したものづくりをお客様がさ

れています。その中で私たちはフルオーダーメイドでもの

づくりをしています。それぞれ皆さんが目指されている酒

の在り方や、麹の在り方は、それぞれのお客様で違います

ので、それぞれのお客様のニーズを反映してものづくりを

しております。それが当社の一つ、ものづくりの価値と思

います。また、この機械を納めて終わり、ではなく、その

後のアフターサービスが非常に大事だと思っております。

フルオーダーでのものづくりによって柔軟に機械を作っ

て様々なお客様のご要望に対応できる力と、アフターサー

ビスにより、おかげさまで創業 92 年経ち、専業主婦だっ

た母も色々頑張りまして、シェアを高め、麹を作る機械で

は国内 80%のシェアを占めております。どのようなお客

様かと申し上げますと、大手さんも含めて、北海道から沖

縄まで多くの醸造食品のメーカーさんに納入をさせてい

ただいております。1,500 社ほど取引があります。最近で

は納豆や甘酒、酵素メーカーさんへの納入も増えいていま

す。このような醸造で培った色々な技術が、一般食品の業

界にも展開できることで、新しい業界への展開も増やして

おります。有名どころのお客さまにも納めさせていただい

ておりまして、清酒メーカーさんですと横の繋がりが非常

に強いので、１軒１軒のお客様に対する想いを社員がしっ

かり持って案件をやり切っていく中で、その積み重ねが信

頼に繋がり、今のシェアに繋がっているのかなと思ってい

ます。 

海外に関しましては、約 58 年前、祖父の時代から輸出

をしております。今、日本の食文化が世界に広がっている

こともありまして、日本の大手醸造食品メーカーさんが海

外にどんどん工場を作られています。その際に一緒に行か

せていただくこともありますし、アジア方面には日本と同

じように醸造文化があり、醤油屋さんもいくつかアジアに

はたくさんありますので、そのような現地法人のお客様に

納めさせていただくこともありまして、海外 27 か国に輸

出実績があります。 

シェアが高くなったことは非常にありがたいことなの

ですが、６代目である私にとっては、この 90 年かけて培

ってきたお客様との信頼関係を守り続ける使命感や責任

感が、非常に重たいものだなと感じました。シェアが高く

なったからこそ、これを守り続けるために、もっとさらに

高みを目指していく必要があるんじゃないかと考え、大き

な事業変革をしていくための 2050 年に向けたビジョンを

作りたいと思い、今、事業変革に向けた新しい挑戦を行っ

ています。そのビジョンを作る前に行ったことが、90 年

かけて培ってきたフジワラテクノアートの要素技術を整

理して、技術を再定義したことです。私たちは醸造分野で

たくさんのお客様の案件に携わらせていただくことで、機

械プラントメーカーとしてエンジニアリングの様々な要

素技術が蓄積されました。また麹造りの様々な案件に携わ

らせていただくことで、微生物を培養する技術も蓄積する

ことができました。この微生物の培養の技術とエンジニア

95



 

 

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・ 講演要旨 

リングの技術、両方あることが私たち唯一無二の技術だと

いうことを改めて言語化することで、ここが自分たちのコ

アコンピタンスだなと、強みだなということが分かりまし

た。これらの技術を掛け合わせて微生物の力を高度に利用

するものづくりを私たちはずっとやってきましたし、これ

をベースにこれから事業を展開したいと、こうやって言語

化することで新しい未来が見えてまいりました。 

この微生物の力を高度に利用するものづくりを、「微生

物インダストリー」と名付けました。これは商標をしっか

り取っております。醸造を原点に世界で微生物インダスト

リーを共創する企業になろうと、2050 年に向けたビジョ

ンを掲げることにしました。このビジョンは 2019 年から

スタートしておりまして、5 カ年の計画が終わり、今、２

回目の中計がスタートしたところです。私たちは醸造分野

でずっと微生物インダストリーをやってきましたが、この

分野で培った技術を食料、飼料、エネルギー、バイオ素材

など色々な業界に展開をしていき、多様な業界のパートナ

ーの皆さんと共創をしながら、新たな市場や産業を作って、

心の豊かな循環型社会に貢献したいという想いで、かなり

壮大なビジョンを掲げております。このビジョンを掲げる

ことは簡単ですが、これを絵に描いた餅にせずに、しっか

り実行していかなきゃいけないと考えております。そのた

めには、イノベーションに果敢に挑戦していかないといけ

ませんが、一足飛びにはなかなかいかず、このビジョンを

社内で共感してもらうために、知ってもらうために色々な

取り組みをしつつ、外部にも発信をして、私たちが目指す

姿をしっかり伝えていくということを大事にしています。 

このビジョンを掲げる前は開発もそこまで進んでいな

かったのですが、徐々に社員も理解をしてくれて色々と開

発が進むようになりました。私たちはこれからも新しい分

野にも出ていきますが、育てていただいた醸造分野のお客

様にも新しい価値を提供していかなきゃいけないと思い、

醸造プラントシステムも次世代型に開発を強化していま

す。AI や ICT などの新しい技術を入れながら、更なる省

人化、そして環境配慮など次世代型にプラントシステムを

改良して、新しい価値を提案していくような取り組みもし

ております。 

併せて、両利きの経営と言われておりますが、新事業モ

デルへの挑戦のための開発も進めております。新しい分野

に行こうと思うと、また別の開発が必要ですので、開発人

員を 10%以上置いて、色々な分野の方を採用してイノベ

ーションを推進しております。このビジョンを掲げてから

のバリューチェーンを検討していく中で、先ほど微生物を

培養する技術とエンジニアリングの技術が私たちの強み

だとお伝えしましたが、現在、微生物を培養する工程から

事業化まで、一気通貫で自社で行い、伝統的な醸造食品の

製造以外の色々な分野のお客様と共創できるようにプラ

ットフォームを構築しております。例えば食品の副産物や、

未利用資源など、価値の低いものや捨てられているような

ものを、微生物の力で機能性を高め、新しい製品を作って

いくことを色々な企業様とさせていただいております。ビ

ジョンを掲げて 5 年ほど経ちますが、展示会で発信をした

り、ホームページで発信をしたり、色々なところで発信を

していく中で、思いもよらない業界の方々にお声掛けをい

ただいて、今、お客様と共に色々なイノベーションにチャ

レンジをしております。 

ここから知財の話になりますが、知財と当社の事業の変

遷を少しご紹介したいと思います。私たちがこの市場に参

入したのは後発だったのですが、私の祖父の時代、1960 年

代には海外に進出をして市場を広げていきました。ですが、

その時には知財の対策をほとんどできておりませんでし

た。父の時代、1980 年代にこれからの事業を強化しよう

と、オリジナルの、フジワラテクノアート独自の製品開発

をしていかなきゃいけないと考え、開発部門を創設し技術

開発を強化しました。父が蒔いてくれた種が花開いて今に

繋がっていると思います。その当時出願をかなり増やして

いきました。そしてシェアが高くなり、海外展開にも更に

力を入れていくタイミングに海外の出願も増やしていき

ました。そこまではどちらかというと、自分達の技術を守

るような、守りの知財の方が多かったのですが、当社は今、

開発や 2050 年に向けたビジョン実現のための取り組みを

行っております。今、機械メーカーからソリューションプ

ロバイダーになっていくという大きな事業変革に向けて、

守りだけではなく、備えるだけではなく、攻める知財に向

けて体制を強化しようとしております。 

次に、これから発明奨励のための取り組みをご紹介させ

ていただきます。ビジョンが出来た時にすぐに、技術イノ

ベーションを行う部門横断の委員会を立ち上げました。未

来技術革新委員会という委員会で、私達は FTIC（エフテ

ィック）と呼んでおります。この FTIC の中で、先ほどお
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伝えした開発のプロジェクトを進めております。それぞれ

プロジェクトがありまして、プロジェクトリーダーを設け

て、それぞれアクションプランも作り、それに向けてそれ

ぞれ実行しております。この FTIC には３種類ありまして、

FTIC 評議会では、各プロジェクトを俯瞰的に見て、進行

すべきか、継続すべきか、そして新しいテーマをやるべき

かというところを判断しております。真ん中の FTIC は、

各プロジェクトの進捗を管理します。この進捗を更に具体

的に進めていくための FTIC 分科会も行って、それぞれの

会議で色々と進めております。併せて、発明を奨励したい

という想いで職務発明規程を定め、発明評価の体制も整備

しました。発明届を提出してもらいまして、処理を検討し、

評価委員会を設けて評価します。そこには当社独自の評価

書があり、その評価に基づいて発明奨励金を出す、判断を

する、といったことも行っています。 

続いて人材（人財）育成について少しお話します。当社

は知財部を置いておりませんが、テックソリューション室

というところで、知財を進めております。開発部門は３つ

ありまして、機械の開発をする部署、微生物のプロセスを

開発する部署、分析や知財を行うような室も設けておりま

して、そこで人財育成を行っています。知財戦略のスペシ

ャリストをどのように育成しているかについてですが、ビ

ジョンを掲げていくことで、人財戦略もしっかり経営戦略

と結びつかないといけないので、人財育成委員会を作り、

それぞれの人財をビジョン実現に向けてどう育成してい

くか、それぞれのメンバーにはそれぞれの特性を活かして

スペシャリストになってもらうために、5 ヵ年ビジョンと

呼ばれる一人ひとりの育成プランを作っています。会社の

５カ年の計画と５カ年の個人の人財育成のビジョンがし

っかり連動するようにしております。知財のスペシャリス

トもその中で育てるようにしております。2028 年には知

財戦略のスペシャリストになってほしいと思っているあ

るメンバーの人財育成のプランですが、知財戦略のスペシ

ャリストになるために、どのような資格を取って、どのよ

うな実務をしていくかを表で整理しています。このビジョ

ンを実現するためには、知財と経営戦略とをしっかり結び

つけていかないといけないということで、まさに今 INPIT

の加速的支援を受けております。昨日もちょうど打ち合わ

せをしたところです。社内もさらに開発部門－事業部門－

知財部門と三位一体の知財活用ができる体制を作ってい

きたいという想いで、今支援を頂いております。「技術創

造と知財力に基づく競争力の高い事業の創出」を目指すた

めに、今このような体制を強化すべく支援をいただいてお

りますので、非常にありがたく思っております。私の発表

はここまでとさせていただきます。ありがとうございまし

た。 

 

石丸：どうもありがとうございました。専業主婦のお母様

が引き継がれて最初大変だったと思います。そのあたりの

ことも後ほどまたお聞かせいただければと思います。また、

2050 年ビジョンということで、最初プレゼンテーション

資料を見させていただいた時にどういうことなのかあま

り分からなかったのですが、言語化することで新しい未来

が見えてくるといったところがあるのかなと。先日実際に

現場に行かせていただきまして、様子を見させていただい

たのですが、本当に社員の方々が活き活きとされていて素

晴らしいなと思ったところでございます。また後ほど、加

速的支援の話も聞かせていただければと思います。どうも

ありがとうございました。 

続きまして、大和合金株式会社の萩野社長、お願いいた

します。 

 

萩野：大和合金の萩野でございます。私どもの会社の紹介

及び知財に関わるところ、人財育成に関わるところなどを

織り交ぜたプレゼンをさせていただきます。よろしくお願

いします。 

私自身、イノベーションというのは、多様性のある組織

から生まれると考えております。この写真は、私どもで年

に数回、３回から４回ぐらい行っているインターンシップ

の際の１コマですが、本当に色々な国から色々なバックグ

ラウンドを持った人たちが参加してくれて、その中に、技

術もそうですが、それ以上に会社のカルチャー、雰囲気に

共感した者が門をたたいてくれて活躍してくれていると

いう現状です。現在は、そういった海外人財がトータルで

20 名働いてくれております。実習生は一切おらず、一番

多いのは、よく技人国とも呼ばれる技術・人文知識・国際

業務というビザで来ている者が多いです。中には永住権を

とっている者もおります。国も、この国旗に表されるとお

り、多国にわたっておりまして、一昨年にはジャマイカか

らも入ってきました。現在 20 人の海外籍の人間がいると
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は申しましたが、関越自動車道の三芳パーキングエリアの

近所に開発製造を担っている工場がございまして、そこを

別法人にしております。そことは一体のグループのような

もので、グループ合わせて 170 人の内、海外人財は１割を

超えているというところでございます。 

我々の仕事は何かと申しますと、金属材料、銅をベース

にした銅合金なのですが、それを炉の中で配合した後、流

して鋳造します。鋳造品ですと十分な材料のポテンシャル

を引き出すほどの強度が出ないこともありますので、それ

を鍛造や、熱間の押出、ところてんやひき肉のように押し

出して細く出すとかパイプで出すとか、あるいはその後さ

らに熱処理をすることで材料のポテンシャルを最大限に

引き出して、様々な業界、航空産業やレーシングカー、ジ

ェットコースターのブレーキ、宇宙ロケット等、色々なと

ころで使っていただいております。 

グラフは一例として示しております。横軸に耐力、これ

は強度や材料の硬さとも相関があるものです。縦軸には電

気伝導度、これは熱伝導にも相関があるものです。このグ

ラフを見ていただくと、大体の材料が右下がりの帯の中に

入ってきています。このプロットされているのが様々な銅

合金で、一般にも販売されているもの、あるいは弊社で独

自に開発したものが含まれています。我々は先ほどの写真

で示したとおり、配合するところからやっておりますので、

一般に日本だと JIS、航空業界ですと AMS スペックのも

のに縛られずに、中にはレーシングカーなどでは、そうい

った規格はなくても、とにかくレースに勝つためには強度

もあって熱伝導の良いものが欲しい、グラフの右上の黄色

いところが欲しい、という要望を受けたりもしますが、そ

れを二つ返事で分かりましたなんて言うと、後で痛い目に

合いますが（笑）。ただし、この配合を変えたり、実際に

鍛造の加工率を変えたり、熱処理の条件、温度、時間を変

えることによって、このグラフでいうと右に行ったり上に

行ったりするので、それを組み合わせれば右斜め上に行く

こともあります。黄色の理想の材料まではいかなくても、

そのちょっと手前、あるいは既存の帯から少し外れたあた

りですと、一番理想に近いということで、「じゃあ次のレ

ースから使うぞ！」と言われるとヒヤヒヤはしますが、ド

キドキワクワクしながら仕事をさせていただくことがで

きます。 

現実には、無数にある配合パターンや製造条件をただ闇

雲にやっていてもなかなかいい結果が出ないので、約３年

前から AI のソフトを作ってらっしゃる外部の会社さんの

ものをちょっといじらせていただいて、過去あるいは今そ

れを使いながら実験している配合や製造条件を入れて、ど

ういう結果になったか、データを蓄積して、将来的には「こ

ういう特性が欲しい」と言われたら、組成や製造条件を出

せるようになったらいいなと思っております。ですが、実

際にはそんなに簡単にはいかず、いいところまで来ている

ものもあれば、まだまだ全然ダメという材料もございます。

しかし、将来的には、これを活用することによって、技術

の承継もですが、新たなものの開発スピードアップや、歩

留まり向上、性能アップも望んでいきたいと思っておりま

す。これについては、途中経過ではありましたが、去年秋

の日本銅学会でも弊社の若手開発メンバーが発表させて

いただきました。 

そのように作られた材料がどのような用途に使われて

いるか、先ほど幾つか口頭では例を示しましたが、本当に

広く薄く、少量ずつ色々な用途で使われております。将来

の夢のエネルギーとも言われている核融合にも使われて

おります。 

核融合のことに入る前に、これは経営デザインシートで

ございますが、ご存じの方が多いとは思いますが、一番上

にビジョンや我々の会社の存在意義を示しており、左に現

在なんとか会社が回せているその根本といいますか、飯の

種は何かを書いてございます。そして 10 年後、こちら当

初に作ったのが 2018 年だったので、まずは 2028 年に向

けて、会社が元気な状態でいたとしたら、社会が変わって

いく中で、その時に何で飯を食えているのだろうか、とい

うことを予想し、想像しながら、幹部のみならずこれから

成長してほしいと思っているような若手も交えてディス

カッションをしました。ただ、この時には、航空産業等も

沢山書いたのですが、その後コロナの影響が大きかった航

空産業を一回除きました。しかし 2022 年頃にはまたぐっ

と V 字に戻ってきましたので、２年前に航空もまたちょ

っと付け足す等、微修正を繰り返しています。去年から今

年にかけてこれをまた刷新をする検討を進めました。10

年後のイメージに向けてバックキャストして、今取り組ん

でおかないといけないことを下に書いております。全社課

題のところには、銅合金の一本足打法だとか、外部環境の

変化では、特殊銅合金に代替する新素材によるゲームチェ
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ンジ等も書いてありますが、それに向けて銅以外の材料、

アルミよりも軽い材料をいじってみたり、あるいは比重の

大きな銅とはいえ、3D プリンティング、金属プリンティ

ングを使えば、必要な強度を保ちながらも、あるいは熱伝

導を保ちながらも、途中（内部）にはスカスカの部分を入

れたりして、そんな使い方もできるのではないかと思い、

今色々と実験をしている最中です。 

先ほど触れた核融合ですが、本当にこれが実現すれば世

界のパワーバランスがガラッと変わるでしょうし、「核融

合が実現すれば人間は確実に宇宙に住み始めるだろう」と

言われる人もいます。これだけ大きなプロジェクトですの

で、我々のような町工場が、そんな大きな核融合事業の成

功失敗に大きく関わっているほどのことは言えないので

すが、その中で非常に重要と言われているダイバータの冷

却管、あるいはアッパーランチャー、これは加熱するとこ

ろで、ドーナツみたいなところが１億度を超える温度にな

るものですから、その温度に加熱するための重要な部分、

さらにはこのドーナツの中で重水素と三重水素がぐるぐ

る回りぶつかって核融合を起こすわけですが、その壁のす

ぐ後ろに、銅合金、銅にクロムとジルコニウムが混ざった

材料を使っていただいております。これはちなみに 2024

年５月に建設途中の ITER に入らせていただいた時の内

部の写真です。 

今でこそかなり深く、我々にとっては大きな量で仕事を

させていただいていますが、実際には核融合との関わりと

いうのは 2006 年からで、もう今から 19 年前になります。

大手の非鉄のメーカーさんから紹介を受けて、当時は原子

力機構だったのですが、そこから材料の相談を受けました。

それを作って納入したのですが、やはり甘かったようで、

全然要求が満たされていないとのことでした。納めた材料

は仕様には合致していたのですが、我々が納めた後のプロ

セスで、違う材料とロウ付けという接合の工程があって、

その際に温度が非常に高く上がってしまうために、弊社の

材料が鈍ってしまい強度が下がったとのことでした。それ

（接合の工程）を聞かされていればもっと作り方を考えた

のにと思いましたが、とは言ってもなかなかそれを満足さ

せるのは難しくて、何年間も苦労して、実質８年ぐらいか

かってようやく製造工程を確立し、10 年後に世界に先駆

けて、我々が納めている量子科学技術研究開発機構がその

ユニットとして世界に先駆けて合格することができまし

た。その後、日本で認められたことをバネにして、ヨーロ

ッパにも跳んで売り歩いたりしました。我々のコア技術と

いうのは、結晶粒をコントロールする技術や、接合の時の

熱負荷を受けても、機械的特性、硬さや強度を軟化させな

いという技術になります。 

そのような技術を真似されないように、将来、核融合を

実現できた時に使うかもしれない主要な国々で特許を出

願いたしました。実際そこの戦略については、先ほどのパ

ネルディスカッション２でモデレーターを務められてい

た鮫島先生と戦略を一緒に練ったというと格好良いです

が、正直なことを申せば色々ご指導やアドバイスをいただ

きました。ただ、ここで今非常に心配していることは、核

融合というのは 30 年先の技術だとも言われていることに

関係します。出願したのは少し前になりますので、核融合

が実現する時には誰もが自由にこの我々の特許を使える

ような状態で、果たして大丈夫なのだろうかという点が非

常に心配です。一方で、現在もう既に 100 点満点で何もや

ることがない、という状態では全くないので、まだまだ今

のレベルをモディファイしていく上で、新たな技術を次か

ら次に上乗せしていく必要があるとも考えています。 

今日は全く触れていませんが、航空産業のランディング

ギアの軸受、メタルで受ける軸受なのですが、そういった

ものもヨーロッパでここ 10 年の間に売り始めたことによ

り、海外向けの輸出量が大幅に増加しました。具体的には

30 倍に増えたと言えばすごいような感じを受けるかもし

れませんが、元が小さかっただけなのですが、全体の売上

に占める割合も2.6％から26％に10倍増えたところです。 

核融合案件については、複雑だからこそ面白いというこ

とが魅力の一つです。実際、鉄道用のモーターで、バーと

リングを接合するところにも同じロウ付けを使うのです

が、その際にリングの材料が鈍らないように、核融合で培

った社内技術を応用できたことが非常に有効だったと今

でも感じております。また、そこに隠されたノウハウに気

付く機会も与えられたのだろうと思っています。さらに、

この 10 年、色々な国に行って売り込んで、怒られたり叱

られたり、喜んでいただいたりもしましたが、日本以上に

海外の方が中小企業に対して対等に扱ってもらえる、と言

ってしまうと、日本では対等に扱ってもらっていないと取

られてしまうのもちょっと良くないかもしれませんが、あ

るいは日本人の大先輩方、うちの会社というわけではなく、
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世間一般の日本の人たちが、30 年前、40 年前にコツコツ

やってくれたおかげで、日本の会社ならしっかりやるだろ

うというような、下駄を履かせていただいているような気

分に浸ることもございました。このような仕事で、お客さ

んである研究機関や重工メーカーさんが言ってくださる

ことは厳しいのですがある面で必要とされているのだと

いう誇りのようなものを感じさせていただくことがござ

います。 

ただ、一方では、現実には厳しい特性を要求されるので、

非常に手間もかかりますし、契約上、辞書のように分厚い

資料を用意して提出しないといけない等、立ち会いに来ら

れて、外注の検査機関で我々さえ行ったこともなかったよ

うなところにまで同行したいと言われて結構苦労するこ

ともあります。そのような時、例えば熱処理もチャートを

見せれば十分なのではと思うのですが、それでは許されず、

炉に材料を入れる時と出す時までの何時間も待機して、そ

の結果を本国ヨーロッパにレポートしているのですが、

我々のことを信じてくれてないのかな、なんて思いながら、

もう全部あからさまに裸にされて、それを真似されるのも

怖いなと思いながら、見に来ている人も雇われている人な

ので、その秘密はオープンにしないでくれと伝えても、「レ

ポートを書かないといけないから、ＮＤＡは結べません」

と言われてしまい、暗礁に乗り上げました。その後も不安

は完全に拭い切れたわけではないというところでござい

ます。概要と核融合に関する話は、以上でございます。 

 

石丸：どうもありがとうございました。大和合金さんは、

いわゆる外国人人材をたくさん採用されているというこ

とで、またそこも人材育成のところで話を聞かせていただ

きたいと思います。 

まず少しだけ、さっきの写真で ITER の建設現場に行か

れたということですが、これはどのような感じでしたか。 

 

萩野：ITER という組織自体が世界の一大プロジェクトで

すので、ITER の組織自体は何も隠すものはないといいま

すか、どんどんそこから吸収して世界各国で核融合を広げ

てほしいという意図で、2024 年５月にはワークショップ

が開かれました。アメリカが一番多いですが、今世界中で

スタートアップの核融合会社が立ち上がっております。そ

ういったスタートアップを集め、そこに供給可能なサプラ

イヤーを呼んでマッチングすれば、サプライヤーは色々な

スタートアップとネットワークができるだろうという趣

旨のワークショップでした。また、現在の ITER の進捗も

その組織で働く人たちが率直に紹介してくれるという、本

当にオープンな感じの素晴らしい会でした。 

 

石丸：ありがとうございます。この何かピンク色に塗って

いて可愛らしいなって思いました。かなり大きいのですよ

ね、人が中に入れるような感じでしょうか。 

 

萩野：この左の絵の右下に、小さく豆粒みたいに見えるの

が人の大きさです。 

 

石丸：なるほど、どうもありがとうございました。知財の

取り組み等については、また後ほど質問をさせていただき

たいと思います。 

続きまして、株式会社𠮷川国工業所の𠮷川社長、お願い

いたします。 

 

𠮷川：ご紹介いただきました𠮷川国工業所の社長を務めて

おります𠮷川でございます。弊社は日用品ブランド Like-

it を製造しているメーカーです。Like-it ブランドを作っ

た歩みをとおして、知財活用の事例を紹介したいと思いま

す。 

まず、Like-it ブランドの製品・商品分類例を紹介しま

す。現在の製品事例、小物収納、クローゼット、サニタリ

ーバスケット、ダストボックス、キッチン用品、アウトド

ア用品、こういった商品群がありますが、まずは収納をテ

ーマに我々はモノを作り始めました。 

弊社の所在地は奈良県葛城市で、大阪府との県境に位置

しております。弊社は 2025 年１月で創業 93 年を迎えま

した。𠮷川国工業所は Like-it 商品を製造する会社、そし

てライクイット株式会社は Like-it を販売する会社、そし

て Like-it Inc.はアメリカで Like-it を販売する会社、この

ような関連会社を持っております。全体で国内 65%、海

外 35%の売上比率でございます。従業員数は𠮷川国工業

所で 100 名、ライクイット株式会社で 15 名でございます。

残念ながら知財に関して専門職がいなくて、外部の弁理士

さんからのアドバイスを頂いて、私が判断して、また弁理

士さんにお願いすると、こういったスケールで進めており
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ます。 

弊社はデザインにこだわって商品を企画してまいりま

した。その実績として、1984 年にメッシュラウンドバス

ケットでグッドデザインの選定を受けまして、数多くの大

賞と選定をいただきながら、海外では red dot design award、

アメリカのグッドデザイン賞、 iF design、GERMAN 

DESIGN AWARD 等といったものをいただいております。 

弊社は権利取得にも力を入れました。現在、商標登録が

国内 14 件、海外に 26 件、意匠登録が国内 72 件、海外 47

件となっております。そんなに多くないのではと言われま

すが、商品の寿命もありますので、継続するかどうか、そ

のようなところも踏まえ、捌きながら権利を取得しており

ます。 

続きまして Like-it ブランドづくりです。この Like-it ブ

ランドをどうやって作ったか、生い立ちを紹介します。

1980 年 10 月、今から 45 年ほど前、私が開発担当者とな

りまして、生活者の視点と機能性・デザイン性を考慮した

収納用品の開発に取り掛かりました。もちろん、意匠出願

もこの時に併せてさせていただきました。そして、その後

のメッシュシリーズの展開の中で非常にたくさん売れま

した。たくさん売れたのですが、やはり類似品がたくさん

発生したり、また我々が思っている売価どおりに売ってく

れなかったり、また問屋さんルートで意に反した販売先の

ほうにも売られたり、色々と交通整理が大変でした。また、

弊社も供給不足になる等、色々な問題が顕在化いたしまし

た。そうした中で、このままでは我々のものづくりがしっ

かりと進められないと、このような反省を踏まえまして、

1986 年 12 月にライクイット株式会社を設立し、Like-it シ

リーズを販売しました。この Like-it シリーズというのを、

我々の新しいブランド作り、そして我々はこの Like-it を

日本だけでなくて世界にも販売したい、こんな想いを込め

まして、当時この Like-it を伊勢丹新宿で販売したのがス

タートでございました。収納の𠮷川国工業所、そしてデザ

インが良いシンプルでベーシックな商品、そのような商品

の中で、真似をされない会社づくりを目指しました。 

知財活用事例を紹介致します。ラウンドバスケットが非

常によく売れましたので、多分我々の業界ではすぐにモノ

マネ商品が出ると感じ、当時の類似意匠登録制度を活用し

て意匠権を強化いたしました。やはり予想どおり類似品が

出てまいりまして、製造者や販売者へ警告を送付して、多

くの業者さんに製造販売中止をお願いいたしました。それ

でもなかなか聞いてくれないところもありまして、そのよ

うなところには訴訟を提起して和解にこぎつけると、この

ようなことを頻繁にやらせていただきました。おかげさま

で、𠮷川国工業所は権利を取得しているということが業界

に認識され、類似品販売の抑制にも繋がりましたし、販売

店においても安心して売っていただける体制が整ったの

ではないかと考えております。また、グッドデザインの選

定も多数受けさせていただきまして、長期間にわたって高

い評価を受け続けることにより、長く使っていただける、

長く売っていただける体制ができたと考えております。 

つづきまして、海外進出の歩みを紹介させていただきま

す。2000 年頃ですが、私が社長に就任し、まず海外販売

強化の方針を出しました。ヨーロッパ市場の展示会に出展

し、次にアメリカ市場の展示会、そして中国の市場へ、と

いうような形で海外展開を開始いたしました。この中で、

40 年ほど前に作った Like-it という商標が、非常に海外の

人にはわかりやすい商標のようでした。このブランドは覚

えやすい、気に入った、と言っていただけるお客さんが多

数おられて、この商標を取得して本当に良かったな、役に

立ったなという実感を持っております。とはいえ、海外で

の権利取得というのは非常に費用がかかり、そして我々と

したら先行投資でもあります。権利取得をした商品は売れ

ずに、権利取得してなかったものが売れる、また、アメリ

カで類似品が出てしまう。このような失敗も何回か実体験

としてございます。そうした中で、支援事業をいただいて

権利取得にこぎつけられるというのは、我々中小企業にと

っては非常にありがたいなと考えております。 

Like-it ブランドが誕生して約 30 年を経過した頃、海外

での事業展開の拡大に伴いまして、取扱アイテムの拡大を

目指してまいりました。中国での商標登録分類について、

当初、プラスチック家庭用品を主に置く第 20 類における

商標の登録だけではカバーしきれずに、台所用品をカバー

している第 21 類を加えた商標の権利範囲を拡大せねばな

らない必要性がございました。これにまつわる失敗例です

が、中国での事業拡大を図るために第 21 類での商標登録

を進めましたが、調査段階で既に他社によって第 21 類の

商標が登録されておりました。取得に向け調査をさらに進

めたところ、商標権利を販売する中国企業によって登録が

行われていたことが判明し、権利の譲渡手続を行った上で
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商標登録を我々の手に戻すことができました。現地の弁護

士を活用し、譲渡交渉を行い、結果的には良心的な価格及

び比較的早期に権利を確保することができました。こうい

った経験をとおして、やはり必要な分類範囲を把握し、登

録申請を行う必要性があるなと改めて思いました。 

つづきまして、環境配慮型素材開発事業の紹介をさせて

いただきます。地球温暖化や限りある石油資源問題に対し

て、Like-it が再生材や CNF のバイオマス原料を、積極的

に活用を図って地球環境保護に貢献する、貢献したいとい

うような想いを Like-it の方針として挙げさせていただき

ました。そして研究をスタートし、Like-it が目指すものづ

くりに合った材料開発を行い、商品化を目指し、そしてそ

れを他業界への用途展開を図ろうと考えております。

2015 年から、材料開発のサポイン事業（戦略的基盤技術

高度化支援事業）の採択を受けまして、研究開発をし、

2022 年からは CNF 含有オールバイオ複合材料の開発を

しました。革新的な省 CO₂実現のための部材や素材の社

会実装・普及展開加速化事業（環境省）の採択を受け、商

品実装をやっております。 

現段階の開発と出口開発の状況でございますが、色々な

展示会に出展したり、ネットワークを作ったりして、コラ

ボレーションしながら我々の作った材料を試していただ

く、そしてまた新たなテーマをいただく、このような試行

錯誤を続けております。 

また、環境宣言を発表いたしまして、2023 年に資源循

環ロードマップという計画を作りました。環境省の二酸化

炭素排出抑制対策事業費補助金事業において、CNF 含有

スタックアップコンテナを上市し、また、2024 年度には

CNF 含有オールバイオタイディアップボックスを発表さ

せていただきました。このような事業展開を通じて、知財

の専門職がいない弊社にとっては、目標実現に向けた知財

に関する問題が顕在化しました。社内の知財に対する知識

不足、関係会社との契約関係や自社のノウハウ開示の有無

等の判断、基準の曖昧さ、今使っている契約書が十分なの

か、こうした裏づけがなかなか取れない不安な状況の中で、

INPITから加速的支援をご紹介いただき、社内で検討し、

自社の課題としては自社技術の価値をどう保護すべきか

と、こうしたテーマのもと、2023 年２月から 2024 年７月

まで INPIT の加速的支援を受けることになりました。結

果、営業秘密管理体制の整備、そして事業方針に基づいた

開発戦略の策定、それを実行するための社内体制の整備、

開発戦略を踏まえた知財上の手立ての整備、新規事業のマ

ーケティング戦略を策定できました。感想といたしまして

は、私や社員が知財の重要性を再度深く理解ができたこと

で、引き続きそれぞれの整備をさらに進めて、日々の努力

の必要性を認識した次第でございます。参考資料として、

経営理念、環境方針、行動指針、健康宣言を添付させてい

ただきました。 

最後に、未熟者の私一人では、ここまで Like-it ブラン

ドを成長させることができませんでした。外部の多くの

人々の指導、そしてそれを受け止める我々の熱い社員の皆

によりまして、私自身が素直な心でアドバイスとか助言を

受け止め、進めて来られたからこそ、ここまでの Like-it

ブランドができたんだと、そして、さらに将来の夢が描け

るようになってきたんだと考えております。この場を借り

まして、皆様に感謝を申し上げ、私の発表とさせていただ

きます。 

 

石丸：どうもありがとうございました。トップの𠮷川社長

のとても強い想いで、知財の取得から始め、訴訟も戦って

こられたということですが、社員の皆さんの中には抵抗も

あったのではと思います。苦しい時に、なんでこれほど知

財を取る必要があるのか等、このあたりはボトムアップで

はなくてトップの方針という点が重要かと思っているの

ですが、やはり難しいところでしたか。 

 

𠮷川：そうですね。やはり先行投資になりますので、なか

なか結果が出ないのですが、我々の Like-it のブランド力

の世界戦略といいますか、成長させるんだという、ここの

想いを共有することがやっぱり大事かなと思いまして、こ

ればかり言っておりました。 

 

石丸：ありがとうございます。 

私の方で設定したテーマのうち、海外展開のきっかけ、

困ったことについて、きっかけについては、お三方とも概

ね話をしてくださったかなと思います。あとは、海外展開

における知財の役割、このあたりのところを、実際にこう

いうことをやって良かったというような具体的なお話が

聞けたらと思っています。併せて、人材育成のこと、ある

いはそれを支える知財と支援体制といいますか、単なる体
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制整備ではない、経営戦略のための知財戦略について、本

日の午前中から同様のお話がありましたが、そのような点

について思うところがあれば聞かせていただきたいです。 

まず、色々なきっかけや困ったことがあったかと思うの

ですが、萩野社長のところでは、知財の関係で何か困った

ことがありましたら教えていただけないでしょうか。 

 

萩野：困ったことについて、海外に限ったことではなかっ

たのですが、共同で研究といいますか、うちが材料をつく

り、それを評価し使っていただく際、お客様と秘密保持契

約を結びながらやっていたのですが、秘密保持契約の中に

「特許を出願する際には、お互いで相談し合いながら進め

る」という文言があったにも関わらず、その会社さんが勝

手に単独で出願をしていたということがありました。うち

よりも大きな大手の会社さんでした。毎週分野を決めて、

公開された特許情報をチェックしていたので、公開される

までの時間は経った上でのことですが、何か随分うちにも

関わるような材料だなと思ったら、うちが先方に出してい

た数値データをそのまま流用して特許を出されていた、と

いうことがございました。その後のゴタゴタもあって、そ

れをきっかけに顧問弁理士事務所が切り替わるというこ

ともございました。 

 

石丸：なるほど、それは大変でしたが、ご経験を共有して

くださりありがとうございました。 

人材のところでいいますと、海外の人たちを結構入れて

いらっしゃるという、１割程度ということだったのですが、

核融合の関係でトップの学生さんや技術者が皆そこで勉

強したいという感じで来られているのでしょうか。 

 

萩野：現実には全くそんなことはなくて、金属をやってい

た人自体がもうほとんどいなくて、まぁ土木をやっていた

とか、化学をやっていたという程度です。それ以外は文系

であるとか、実は自治体国際化協会という国の一機関のプ

ロジェクトで、JET プログラムという、英語の補助教員を

北海道から沖縄までの公立の学校に割り当てるようなプ

ロジェクトで５年間先生をやって、ビザが切れる前に日本

人と結婚した方や、日本をもっと好きになってもっと日本

に長くいたいという人を紹介してくださるキャリアフェ

アがありまして、そこで出会った人が大半です。実は明日

もそのキャリアフェアが浜松町であるので、参加してこよ

うと思っています。 

 

石丸：そういうルートがあるんですね。 

 

萩野：そこには、非常に日本語に長けた、日本語検定で言

えば N2 以上の人もかなりいて、非常に頼りになります。

そういう彼ら、彼女たちが今、非常に活躍してくれていま

す。 

 

石丸：コミュニケーションは特に問題ないのでしょうか。 

 

萩野：そうですね、N２以上というと普通の会話のみなら

ず、文章を書いて、それを読解できるほどの高い日本語能

力の人達です。 

 

石丸：知財の観点からいうと、そのような外国人の方々が、

例えば本国に帰られる際に技術流出してしまうようなこ

とが少し心配ですけれど。 

 

萩野：確かに、ただ、我々の材料は、溶かすだけではなく

て、鍛造、熱処理、また機械加工にしろ、プロセスが長い

ので、全部を網羅している人はいないものですから、例え

ば一つの鍛造時の温度だけを知ったからといって全体が

できるわけではないので、そのような点では今はまだ持ち

帰って急にできるものではないと考えています。 

 

石丸：ありがとうございました。 

人材の話が出たところで、藤原副社長にお尋ねしたいの

ですが、５年間のプログラムを策定して人材育成をされて

いるということでしたが、このあたりをもう少し具体的に

説明していただけると嬉しいのですが、いかがでしょうか。 

 

藤原：当社は、もともとは女性も男性も世代も関係なく、

誰しもが働きやすい環境を作っていくということからス

タートしました。ただ、これから働く時間はどんどん短く

なってきますが、一人一人の力を最大限に生かそうと思う

と、やはり内発的動機といいますか、それが生産性にもす

ごく繋がってきますし、働く時間が短くなっても企業を成

長させないといけないので、働きやすさに加えて働きがい
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が非常に大事だと考えています。その中で、ビジョンを自

分事として考える社員をどう増やしていくかを考えた際

に、こういったビジョンと繋がる５カ年ビジョンを作る等、

それぞれ自分が得意なことや、楽しく仕事をしていること

がメンバーやお客様に喜ばれると、一人一人の力が伸びて

くるので、そういった想いで自分たちのそれぞれの特性を

活かしたビジョンを作っています。楽しく仕事をしている

と、色々なアイデアが出てきたり、オープンな企業風土を

作っていくとイノベーションにも繋がってきたりするの

で、そのような想いで作っています。 

 

石丸：ありがとうございます。５年間は基本的に異動がな

い感じなのでしょうか。 

 

藤原：そうですね、当社はほとんど異動がなく、自分達の

得意を突き詰めるという方針です。割と高度な醸造プロセ

スを事業化していこうとすると、物理もいる、化学もいる、

また生物もいる等、非常に複雑ですので、それぞれの専門

性を突き詰めてもらうという人財育成をしております。 

 

石丸：ありがとうございます。 

知財をいかにグローバルに展開されるか、藤原副社長の

ところでは今 27 カ国に展開されていらっしゃるというこ

とで、海外に出願もされていますし、色々なことがあるの

ではないか、また、あったのではないかと思うのですが、

どのように管理されているのでしょうか。知財の体制にお

いては、先ほどのお話だと知財部はないということでした

が。結構、お金もかかったりするのではないかと思います

が、そのあたりはトップで判断されるのでしょうか。 

 

藤原：海外に輸出する中で多くの失敗がありまして、自社

の発明をお客様が出願をして構造変更しないといけなく

なったり、再交渉しないといけなくなったりすることもあ

りましたし、協力会社さんに勝手に出願されたり等、色々

あったので、今は早い段階で知財を含めた成果の配分をし

っかり明確にしながら進めております。海外に進めていこ

うと思うと知財はなくてはならないので、部門横断で知財

のプロジェクト作って、経営企画、知財のメンバー、役員

も入って検討しております。 

 

石丸：中小企業ということで、リソースがあまりない中で

「ここまでやる」ということをトップが判断して進めない

といけないのかなと思いますが、それはそのような体制に

なっているのでしょうか。 

 

藤原：そうですね、役員がおりますので、技術のトップが

それを戦略と合わせて判断をするということをしていま

す。 

 

石丸：ありがとうございます。 

知財個別の話ですと、また萩野さんに聞きたいのですが、

先ほどロウ付けのところで確か製法特許を取ってらっし

ゃるということでしたが、製法特許というのは一般的には

なかなか権利行使しにくくて、ノウハウも入っているから

出願しないといった話もよく聞くのですが、そこは何か戦

略があるのでしょうか。 

 

萩野：それを真似すればすぐ作れる、というほどではなく

て、パラメータ特許とちょっと混ぜ合わせたような感じの

製法特許です。 

 

石丸：後から見れば使っていることが分かるような感じで

しょうか。 

 

萩野：そうですね、一発では分からないかもしれないので、

色々調査をせざるを得ないかもしれないのですが、基本的

には全く同じような性能が出るのは多分そのある範囲の

条件しかないのではないかなと思っていますので、100%

じゃないですが侵害しただろうと判断できます。 

 

石丸：なるほど。 

少し心配なことは、「まだまだ実現が先なので」と先ほ

どおっしゃっていたところですよね。そこをいかに延命し

ていくと言いますか、新しいものを付加していくというと

ころは、戦略としてどのようなことを考えてらっしゃるの

でしょうか。 

 

萩野：正直なことを申すとびっくりされるかもしれないの

ですが、例えば、現在 100 本作って 10 本程度しか合格し

ないとか、そういう中で無理やり製造していることがある
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わけですので、本当の意味ではもっと良い作り方があるは

ずです。その新たに見出したい技術を真似されないように

注意しつつ、元の特許に付加していきたいと考えています。 

 

石丸：そこは今は AI 等でかなり効率良くできるようにな

っているということですね。これからは AI を使いながら、

色々とそういうことやってみるのが楽しいと言いながら

やっていく時代なのだろうと思います。ありがとうござい

ます。 

知財をどう海外展開に活かしているかということで、𠮷

川社長もたくさん知財権を取られていると思いますが、今

何か取り組んでらっしゃる知財はありますか。ファッショ

ンのような形で、分野的にもどんどん次の新しい意匠なり

商標なり生み出していかないといけないと思うのですが、

なかなか中小企業でこれをやり続けることは体力的にも

大変だと思います。そのあたりで思うところがあれば教え

ていただければと思いますがいかがでしょうか。 

 

𠮷川：やはり、失敗を繰り返す、この失敗を良い経験にい

かすという、そういうことをまず大切にしております。そ

ういう中で、海外において、物を売るにしても、代わりの

代理の方に売っていただいたのでは、本当にお客さんが求

めている要求やなぜこれが不採用になったのかという本

当の原因が分からないので、そのようなことをしっかりと

つかむように、ということを言っております。知財に関し

ては、コピーがたくさん出てくるもので、地産地消で現場

それぞれの国が強いという土台に立ちますと、我々はこれ

がオリジナルだと、これの強い商標を持っておくというこ

とで、オリジナリティーを出していく。これで我々のブラ

ンドを扱うことがステータスだという販売店を作り上げ

ていくと、強い関係になっていくのではないかと考えてお

ります。 

 

石丸：どうもありがとうございました。 

時間が来てしまったので大変申し訳ないのですが、一つ

だけ会場の方からも質問を受けさせていただければと思

います。我こそは、という方がいらっしゃれば挙手をお願

いいたします。 

 

質問者：お話ありがとうございます。今、ロシア等が戦争

とかドンパチやっていると思いますが、そういった地政学

的なリスクはどのあたりで判断されていますか。 

 

石丸：地政学的なリスクということで、たくさんの国に出

られていらっしゃる藤原副社長いかがでしょうか。 

 

藤原：各国のそういった状況を判断しながら、今回の案件

を取るべきか等検討します。場合によってはオンラインで

据付をすることも検討することがあります。ですので、そ

れぞれの案件の背景にあるそういったリスクを鑑みなが

ら、進めているという感じです。 

 

石丸：ありがとうございます。やはり平和があってこそで

すね。商売といいますか新しい技術開発というのはそうい

うことかなと思っております。 

（𠮷川社長が挙手）𠮷川社長、お願いします。 

 

𠮷川：弊社は回収ができるか、お金をいただけるかという

観点です。ですから、まず保険が効くかどうかや、JETRO

さんで、安心して付き合える、取引できる国はどこか等を

事前に確認しながら、お客さんの信用度を重視しながら商

談を進めるかどうかを決めております。 

 

石丸：どうもありがとうございました。それでは、時間に

なってしまいましたのでこちらで終わりたいと思います。

不十分だったかもしれないのですが、今日お話をさせてい

ただいた、海外展開における知財のリスク、あるいはその

対策ということにつきましては、INPIT の IP ePlat とい

うコンテンツで公開しておりますので、ぜひこちらの方を

ご参考にしていただければと思っております。 

また、今日のフォーラムのように、実際にリアルで出会

って、情報交換するということは大変大切かなと思ってお

ります。我々の方ではいんぴっと ONE という取り組みも

やっております。ぜひご確認いただき、ご参加いただけれ

ばと思っております。 

本日はどうもありがとうございました。 
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アンケート集計結果
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I　各講演内容についてお伺いします。

１）【10:10-10:50】INPIT20周年記念特別セッション　「INPITがつなぐ知財の輪」

人数 割合

聴講した 315人 73.1%

聴講しなかった 116人 26.9%

合計 431人 100.0%

■聴講された方は下記項目にお答えください。

１-1）セッションテーマ

人数 割合

興味深いテーマと思い聴講した 196人 62.2%

強い興味はなかったが聞いてみようと思った 109人 34.6%

関心はないテーマだった 10人 3.2%

合計 315人 100.0%

１-2）セッション内容

人数 割合

有意義な考え方や情報が多く得られた 182人 57.8%

有意義な考え方や情報がある程度はあった 120人 38.1%

既に知っている内容でそれほど役に立たなかった 13人 4.1%

合計 315人 100.0%

１-3）セッション時間

人数 割合

妥当 238人 75.6%

長すぎた 17人 5.4%

短すぎた 60人 19.0%

合計 315人 100.0%

315人

116人

１）【10:10-10:50】 INPIT20周年記念特別セッション

「INPITがつなぐ知財の輪」

聴講した

聴講しなかった

196人

109人

10人

１-1）セッションテーマ

興味深いテーマと思い聴講した

強い興味はなかったが聞いてみようと

思った

関心はないテーマだった

182人

120人

13人

１-2）セッション内容

有意義な考え方や情報が多く得られた

有意義な考え方や情報がある程度は

あった

既に知っている内容でそれほど役に立

たなかった

238人

17人
60人

１-3）セッション時間

妥当

長すぎた

短すぎた

149
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2）【10:55-11:35】基調講演　「オープン＆クローズ戦略の要諦」

人数 割合

聴講した 340人 78.9%

聴講しなかった 91人 21.1%

合計 431人 100.0%

■聴講された方は下記項目にお答えください。

2-1）講演テーマ　

人数 割合

興味深いテーマと思い聴講した 287人 84.4%

強い興味はなかったが聞いてみようと思った 51人 15.0%

関心はないテーマだった 2人 0.6%

合計 340人 100.0%

2-2）講演内容　

人数 割合

有意義な考え方や情報が多く得られた 243人 71.5%

有意義な考え方や情報がある程度はあった 90人 26.5%

既に知っている内容でそれほど役に立たなかった 7人 2.1%

合計 340人 100.0%

2-3）講演時間

人数 割合

妥当 276人 81.2%

長すぎた 5人 1.5%

短すぎた 59人 17.4%

合計 340人 100.0%

340人

91人

2）【10:55-11:35】 基調講演

「オープン＆クローズ戦略の要諦」

聴講した

聴講しなかった

287人

51人

2人

2-1）講演テーマ

興味深いテーマと思い聴講した

強い興味はなかったが聞いてみようと

思った

関心はないテーマだった

243人

90人

7人

2-2）講演内容

有意義な考え方や情報が多く得られた

有意義な考え方や情報がある程度は

あった

既に知っている内容でそれほど役に立

たなかった

276人

5人 59人

2-3）講演時間

妥当

長すぎた

短すぎた

150



 

 

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・ ア ン ケ ー ト 集 計 

  

3）【11:45-12:25】パネルディスカッション１　「「知財のチカラ」の活かしかた～万博に向けて～」

人数 割合

聴講した 267人 61.9%

聴講しなかった 164人 38.1%

合計 431人 100.0%

■聴講された方は下記項目にお答えください。

3-1）ディスカッションテーマ　

人数 割合

興味深いテーマと思い聴講した 94人 35.2%

強い興味はなかったが聞いてみようと思った 129人 48.3%

関心はないテーマだった 44人 16.5%

合計 267人 100.0%

3-2）ディスカッション内容　

人数 割合

有意義な考え方や情報が多く得られた 79人 29.6%

有意義な考え方や情報がある程度はあった 163人 61.0%

既に知っている内容でそれほど役に立たなかった 25人 9.4%

合計 267人 100.0%

3-3）ディスカッション時間

人数 割合

妥当 228人 85.4%

長すぎた 18人 6.7%

短すぎた 21人 7.9%

合計 267人 100.0%

267人

164人

3）【11:45-12:25】 パネルディスカッション１

「「知財のチカラ」の活かしかた～万博に向けて～」

聴講した

聴講しなかった

94人

129人

44人

3-1）ディスカッションテーマ

興味深いテーマと思い聴講した

強い興味はなかったが聞いてみようと

思った

関心はないテーマだった

79人

163人

25人

3-2）ディスカッション内容

有意義な考え方や情報が多く得られた

有意義な考え方や情報がある程度は

あった

既に知っている内容でそれほど役に立

たなかった

228人

18人

21人

3-3）ディスカッション時間

妥当

長すぎた

短すぎた

151
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4）【13:15-14:05】交流会（名刺交換会）

人数 割合

参加した 44人 10.2%

参加しなかった 387人 89.8%

合計 431人 100.0%

■参加された方は下記項目にお答えください。　（「参加した」を選択された方は必須）

4-1）全体印象

人数 割合

満足 27人 61.4%

やや満足 13人 29.5%

やや不満 4人 9.1%

合計 44人 100.0%

4-2)参加者との交流

人数 割合

満足 28人 63.6%

やや満足 10人 22.7%

やや不満 6人 13.6%

合計 44人 100.0%

4-3)時間

人数 割合

妥当 38人 86.4%

長すぎた 1人 2.3%

短すぎた 5人 11.4%

合計 44人 100.0%

44人

387人

4）【13:15-14:05】 交流会（名刺交換会）

参加した

参加しなかった

27人

13人

4人

4-1）全体印象

満足

やや満足

やや不満

28人

10人

6人

4-2)参加者との交流

満足

やや満足

やや不満

38人

1人
5人

4-3）時間

妥当

長すぎた

短すぎた

152
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5）【14:20-15:40】パネルディスカッション２ 「オープンイノベーションのススメ」

人数 割合

聴講した 310人 71.9%

聴講しなかった 121人 28.1%

合計 431人 100.0%

■聴講された方は下記項目にお答えください。

5-1）ディスカッションテーマ

人数 割合

興味深いテーマと思い聴講した 233人 75.2%

強い興味はなかったが聞いてみようと思った 74人 23.9%

関心はないテーマだった 3人 1.0%

合計 310人 100.0%

5-2）ディスカッション内容

人数 割合

有意義な考え方や情報が多く得られた 204人 65.8%

有意義な考え方や情報がある程度はあった 95人 30.6%

既に知っている内容でそれほど役に立たなかった 11人 3.5%

合計 310人 100.0%

5-3）ディスカッション時間

人数 割合

妥当 281人 90.6%

長すぎた 10人 3.2%

短すぎた 19人 6.1%

合計 310人 100.0%

310人

121人

5）【14:20-15:40】 パネルディスカッション２

「オープンイノベーションのススメ」

聴講した

聴講しなかった

233人

74人

3人

5-1）ディスカッションテーマ

興味深いテーマと思い聴講した

強い興味はなかったが聞いてみようと

思った

関心はないテーマだった

204人

95人

11人

5-2）ディスカッション内容

有意義な考え方や情報が多く得られた

有意義な考え方や情報がある程度は

あった

既に知っている内容でそれほど役に立

たなかった

281人

10人
19人

5-3）ディスカッション時間

妥当

長すぎた

短すぎた
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6）【15:50-17:10】　パネルディスカッション３　「知財で未来を切り拓く！中小企業のグローバル知財戦略」

人数 割合

聴講した 251人 58.2%

聴講しなかった 180人 41.8%

合計 431人 100.0%

■聴講された方は下記項目にお答えください。

6-1）ディスカッションテーマ

人数 割合

興味深いテーマと思い聴講した 152人 60.6%

強い興味はなかったが聞いてみようと思った 84人 33.5%

関心はないテーマだった 15人 6.0%

合計 251人 100.0%

6-2）ディスカッション内容

人数 割合

有意義な考え方や情報が多く得られた 101人 40.2%

有意義な考え方や情報がある程度はあった 130人 51.8%

既に知っている内容でそれほど役に立たなかった 20人 8.0%

合計 251人 100.0%

6-3）ディスカッション時間

人数 割合

妥当 196人 78.1%

長すぎた 22人 8.8%

短すぎた 33人 13.1%

合計 251人 100.0%

251人

180人

6）【15:50-17:10】 パネルディスカッション３

「知財で未来を切り拓く！中小企業のグローバル知財戦略」

聴講した

聴講しなかった

152人

84人

15人

6-1）ディスカッションテーマ

興味深いテーマと思い聴講した

強い興味はなかったが聞いてみようと

思った

関心はないテーマだった

101人

130人

20人

6-2）ディスカッション内容

有意義な考え方や情報が多く得られた

有意義な考え方や情報がある程度は

あった

既に知っている内容でそれほど役に立

たなかった

196人

22人

33人

6-3）ディスカッション時間

妥当

長すぎた

短すぎた
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Ⅱ　フォーラム全般についてお伺いします。

1）今回は、対面、オンラインのハイブリッド開催としましたが、開催方法について、どちらが良いかお答えください。 

人数 割合

オンライン開催 65人 15.1%

対面開催 27人 6.3%

ハイブリッド開催 326人 75.6%

どちらでも良い 13人 3.0%

合計 431人 100.0%

2）「グローバル知財戦略フォーラム2025」で、あなたにとって有益だったセッションを教えてください。（複数チェックも可能です）

人数 割合

INPIT20周年記念特別セッション 176人 21.8%

基調講演 269人 33.3%

パネルディスカッション１ 85人 10.5%

パネルディスカッション２ 199人 24.6%

パネルディスカッション３ 80人 9.9%

合計 809人 100.0%

3）「グローバル知財戦略フォーラム2025」をどこでお知りになりましたか。（複数チェックも可能です）

人数 割合

ダイレクトメール 233人 44.6%

フォーラム公式サイト 31人 5.9%

INPITホームページ 60人 11.5%

特許庁ホームページ 60人 11.5%

X（旧Twitter） 3人 0.6%

Google検索広告 1人 0.2%

チラシ 7人 1.3%

職場・知人等の紹介 78人 14.9%

メールマガジン 30人 5.7%

その他のウェブサイト 2人 0.4%

その他のSNS 6人 1.1%

その他 12人 2.3%

合計 523人 100.0%

4）フォーラム開催時期について

人数 割合

適切 337人 78.2%

不適切 7人 1.6%

どちらともいえない 87人 20.2%

合計 431人 100.0%

65人 27人

326人

13人

1）今回は、対面、オンラインのハイブリッド開催としましたが、開催方法につ

いて、どちらが良いかお答えください。

オンライン開催

対面開催

ハイブリッド開催

どちらでも良い

176人

269人

85人

199人

80人

2）「グローバル知財戦略フォーラム2025」で、あなたにとって有益だった

セッションを教えてください。（複数チェックも可能です）

INPIT20周年記念特別セッション

基調講演

パネルディスカッション１

パネルディスカッション２

パネルディスカッション３

233人

31人60人

60人

3人

1人
7人 78人

30人

2人 6人
12人

3）「グローバル知財戦略フォーラム2025」をどこでお知りになりましたか。

（複数チェックも可能です）
ダイレクトメール

フォーラム公式サイト

INPITホームページ

特許庁ホームページ

X（旧Twitter）

Google検索広告

チラシ

職場・知人等の紹介

メールマガジン

その他のウェブサイト

その他のSNS

その他

337人

7人
87人

4）フォーラム開催時期について

適切

不適切

どちらともいえない
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Ⅲ　回答者ご自身についてお伺いします。　

参加形式

人数 割合

オンライン 339人 78.7%

対面 90人 20.9%

アーカイブのみ 2人 0.5%

合計 431人 100.0%

年齢

人数 割合

10代 0人 0.0%

20代 2人 0.5%

30代 24人 5.6%

40代 76人 17.6%

50代 166人 38.5%

60代以上 163人 37.8%

合計 431人 100.0%

所属

人数 割合

一般企業（大企業） 196人 45.5%

一般企業（中小企業） 71人 16.5%

一般企業（スタートアップ） 4人 0.9%

金融機関 1人 0.2%

シンクタンク 3人 0.7%

知財取引業 7人 1.6%

大学・教育機関 24人 5.6%

官公庁 36人 8.4%

公的試験研究機関 23人 5.3%

法律・特許事務所 14人 3.2%

個人 22人 5.1%

その他 30人 7.0%

合計 431人 100.0%

職種

人数 割合

経営職 27人 6.3%

管理職 94人 21.8%

技術職 29人 6.7%

事務職 22人 5.1%

知的財産等管理部門 194人 45.0%

研究・教育職 23人 5.3%

弁護士・弁理士 12人 2.8%

学生・院生 0人 0.0%

その他 30人 7.0%

合計 431人 100.0%

地域（お住まい）

人数 割合

北海道 5人 1.2%

東北地方 5人 1.2%

関東地方 282人 65.4%

中部地方 55人 12.8%

近畿地方 48人 11.1%

中国地方 14人 3.2%

四国地方 6人 1.4%

九州地方 11人 2.6%

沖縄県 2人 0.5%

海外 3人 0.7%

合計 431人 100.0%

知財に興味を持ってから

人数 割合

1年未満 12人 2.8%

1～3年 24人 5.6%

4～5年 41人 9.5%

6～10年 59人 13.7%

11～15年 45人 10.4%

16～20年 69人 16.0%

21年以上 181人 42.0%

合計 431人 100.0%

339人

90人

2人
参加形式

オンライン

対面

アーカイブのみ

0人

2人
24人

76人

166人

163人

年齢

10代

20代

30代

40代

50代

60代以上

196人

71人

4人
1人

3人

7人

24人

36人

23人
14人

22人
30人

所属
一般企業（大企業）

一般企業（中小企業）

一般企業（スタートアップ）

金融機関

シンクタンク

知財取引業

大学・教育機関

官公庁

公的試験研究機関

法律・特許事務所

個人

27人

94人

29人

22人

194人

23人

12人
0人

30人

職種
経営職

管理職

技術職

事務職

知的財産等管理部門

研究・教育職

弁護士・弁理士

学生・院生

その他

5人

5人

282人
55人

48人

14人

6人

11

人
2人

3人 地域（お住まい）
北海道

東北地方

関東地方

中部地方

近畿地方

中国地方

四国地方

九州地方

沖縄県

海外

12人
24人

41人

59人

45人
69人

181人

知財に興味を持ってから

1年未満

1～3年

4～5年

6～10年

11～15年

16～20年

21年以上
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