
デジタルイノベーション部門

ビジネスコンサルティング本部

新規事業・イノベーション創出

コンサルティングサービスのご案内
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⚫ 社会課題・マクロトレンド起点
⚫ 顧客・市場起点
⚫ 技術起点
⚫ SF思考

⚫ お客様の新規事業創出に向けて、発掘・創出、計画立案、立上・実行・スケール化までを一貫してサポート

- 適宜、外部パートナーと連携し、事業スケールまで見据えた支援を実施

サービスの全体像

新規事業・イノベーション創出コンサルティングサービス

アイデア発掘・創出 事業立ち上げ

2

組織・マネジメント

⚫ イノベーションを誘発する組織・マネジメントコンサルティング

新規事業
創出

事業環境調査・分析
⚫ マクロトレンド・社会課題、先端技術動向調査、市場動向調査

計画・実証

総合シンクタンク
の知見

⚫ 技術開発戦略

⚫ PoC・実証計画支援⚫ FS調査（事業性評価）

⚫ アクセラレータプログラム運
営支援

⚫ 社内アイデアコンテスト運営
支援

⚫ 知財戦略
⚫ 普及戦略・ルールメイキング
⚫ 法制度調査・対応

⚫ ビジネスモデル
⚫ 事業計画

⚫ サービス開発・立上げ支援
⚫ 販路開拓・営業代行
⚫ システム構築
⚫ 事業運営支援

【関連実績】 様々な業種・会社規模で多数の実績
官公庁、建設・プラントエンジ、電力・ガス、、石油、化学、ガラス、セラミックス、鉄鋼、精密機器、事務機器、自動車、自動車部品、製造機械・設備、情報通信等

⚫ パートナー探索・アライアンス支援（デューデリジェンス）
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社会課題・メガトレンド起点の新規事業戦略立案

アイデア発掘・創出

注目される社会課題・メガトレンドの
体系的な整理

保有技術・資産との親和性を踏まえた
有望領域の抽出

豊富な外部環境の分析経験と、
他分野でのコンサルティング経験

市場・技術の両面に精通した
コンサルティング

シンクタンクとして、多様な業種・
業界の将来像や事業機会を蓄積

1

2

3
有望領域の将来像を描き出し、
市場を先読みして事業機会を探索

顧客が直面していた課題 MRIの貢献 MRIの強み

キーワード・トピックベースに留まる
トレンド分析

自社に影響のある/親和性の高い
トレンドがわからない

現在の有望領域が抽出できても
将来像が描けない

支援イメージ

社会課題・メガトレンドを整理し、自社と親和性が高く、市場ニーズ・将来性が見込める有望領域を探索 ▶ 実効性の高い新規事業戦略を構築

社会課題・メガトレンドの体系的な整理

多くのプロジェクトで培った知見をもとに
メガトレンドを体系的に整理し、将来像を描く

社会課題に関する
豊富な知見の活用

市場ニーズや将来性、保有技術・資産の親和性など、多様な観点で有望領域を探索

＜市場性分析＞ ＜技術・資産親和性確認＞

＜有望領域の決定＞

市場性
導入前の
ニーズ

技術の
親和性

A業界

B業界

C業界

有望度

＜将来性検証＞

●●省
〇〇計画

・・・・
・・・・・・・・
・・・・
・・・・・・・

社会課題・トレンド

保有技術
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顧客・ユーザー起点の新規事業創出

アイデア発掘・創出

顧客ニーズの定量化と収益性をセットで
説明することで、合理的な意思決定を支援

ターゲット顧客の具体的なセグメテーションと
「不」の徹底深掘り

顧客理解を深める豊富な情報ストック
※生活者30,000人からなる国内最大級のアン
ケートパネル（mif）等を保有

事業化判断時にトップが求める要件
の理解

サービスやプロダクトの簡易版を作成
せずに実施可能

1

2

3
インタビューによる検証を繰り返し、
儲かるビジネスモデルにアップデート

ｸﾗｲｱﾝﾄが直面していた課題 MRIの貢献 MRIの強み

【社内の壁】
社内の壁をなかなか突破出来ない

【受容性の壁】
ユーザーニーズが曖昧

【収益性の壁】
儲かるビジネスモデルを描けない

支援イメージ

受容性と収益性を両立する新規事業の立ち上げをスピーディに行うべく、
「高速PoC手法を用いた新事業創出」を実施し、想定顧客の「不」を徹底的に深堀

国語 世の中の「不」、顧客の「不」を掘り下げる

算数 世の中の「不」の大きさ（≒市場規模感）

理科 「不」を解決する技術・方法

社会 「不」に関連する社会動向や規制

➢ 誰が、どんな「不」を抱えているのか
（「快」「楽」を追うのもあり＝飽き、つまらないという不の解消）

➢ どうなると嬉しいのか、なぜその「不」が生じているのか

➢ 不を抱えた人の数（広さ） 不はどんな頻度で生じるか（頻度）、不はどのぐらい深いか（深刻さ）

➢ 不を解決しうる技術やサービス提供
➢ その技術や提供方法の特徴や必然性は？（≒どういう競争優位が構築できるのか）

➢ 特に「不」を解決する際の新サービスに関して、ノックアウトファクターとなる規制等の洗い出し

検
討
順
序

Deep 
Interview
（仮説構築）

必ずエンドユーザーへ
必ずお客さまも同行

インサイトからサー
ビスを作成
（高速PoC）

必ず定量
（規模、収支）

連携事業者探索
（出来れば事前）

事業化

ご家庭のインタビューイメージ
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技術起点の新規事業戦略立案

アイデア発掘・創出

自社技術の強みを顧客価値に変換して明確化

検討の起点を定め、自社技術の強みを新規事業コン
セプトに落とし込み

技術の強みを顧客価値に変換する
独自のノウハウ

技術起点の新規事業開発における
つまずきポイントを熟知

技術・社会動向に強い国内有数のシン
クタンクにるコンサルティング

1

2

3 社会課題やマクロトレンドを捉えた事業開発

顧客が直面していた課題 MRIの貢献 MRIの強み

自社技術の強みは把握しているつもり
だが、妥当なのか自信がない

アイデアは思いつき、散発的であり、
参入根拠がない

既存事業領域以外の知見が少ない

支援イメージ

自社技術の強みを顧客目線の価値で定義し、市場環境変化を捉えた新規事業開発をご支援
⇒顧客目線の価値で定義することで、今後獲得しなければならない技術も明確化
⇒再定義したValue propositionは、新規事業のみならず、既存事業の戦略再構築にも繋がる

経営資源（技術以外）

技術A

技術B

技術C

技術D

□□

技術の価値

技術の価値 Value
proposition

New
Value

proposition

新規事業X

新規事業Y

○○

外部環境（CN、DX等の環境変化）

これまで これから

Fit＆Gap

※既存事業α

新規事業戦略保有技術

知財戦略

ビジネスモデル

技術開発

パートナー
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（参考）技術の棚卸

アイデア発掘・創出

異なる視点かつ客観的な視点で強みを考察

担当者が見落としている強みを発見

多様な技術領域への対応力
⇒幅広い分野の技術的知見を有するコンサ
ルタントが多数す

技術の強みを顧客価値に変換する
独自のノウハウ

1

2

3 自社技術の強みを顧客価値に変換して明確化

顧客が直面していた課題 MRIの貢献 MRIの強み

コア技術と付加技術を混同している

要素技術（出来る事）の羅列で終わる

強みの表現が抽象的過ぎる
（その表現であれば、○○業界で世界一）

支援イメージ

保有技術を分析し、顧客が貴社を選ぶ本質的な機能・効果（技術で差別化された提供価値＝技術の価値）を明確化

A-1
技術

A-2
技術

B-1
技術

B-2
技術

C-1
技術

C-2
技術

競争力の源泉
となる技術

共通基盤技術
（要素技術）

○○技術 □□技術

XXを低減 ZZを高速化
技術で差別化された
提供価値（技術の価値）

YYを長期
安定化

技術の弱み

・・・

●●する技術 ■■する技術

アウトプットイメージ

差別化機能

他社より優位な
機能

競争の土俵に上がる条件

戦略の基軸となる価値

基本機能

本質的機能

差別化された

独自の価値

基本的な価値

事業の機能 顧客価値

要素技術の多くは、競争の土俵に上がる条件である。
戦略立案のためには、差別化された独自の価値、その価値の源泉となる
技術を明確にする必要がある。
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SF思考を用いた未来のユーザー起点の新規事業立案

アイデア発掘・創出

SF作家の思考方法を用いて実現したい未来ス
トーリを作成

非連続で挑戦的、かつリアリティのある未来像を解
像度を高く描き、そこから挑戦的なテーマを発掘

SF思考を用いた未来ストーリの検討
手法は、MRIと筑波大学で共同開発
（SFに慣れていない人でも考えられる
ゲーム的な方法論）

多様な業界に関する深い知見・見識を
保有するMRIによる初期のインプット
とエキスパートナレッジ

1

2

3
作成SF小説・イラストは挑戦的テーマの賛同者を
得るためのコミュニケーションツールとして活用

顧客が直面していた課題 MRIの貢献 MRIの強み

経営層から非連続的なイノベーションが
求められている

マクロトレンドや技術トレンドから未来社会
を予測すると挑戦的なアイデアが出ない

実現したい挑戦的な社会について具体的
イメージをもって描くことは困難

支援イメージ

MRIはSF作家・編集・読者が持つ思考方法をフレームワーク化し、未来のユーザーニーズを想像して、誰でも挑戦的でリアリティーある未来社会像を
描ける手法として開発。インテルやマイクロソフトのようにSFを活用した研究開発推進が可能に

SF思考のターゲット SF思考を用いた未来ストーリーの作成ステップ MRI支援実績の例

課
題
・
ニ
ー
ズ

10年後

社会課題起点
長期マクロトレンド

顧客起点
顕在ニーズ
短中期トレンド

SF思考
（未来の世の中、
未来の人目線）

分
か
ら
な
い

分
か
っ
て
い
る

挑戦的な取組領域

イノベーション
が求められる

領域

現Ｒ＆Ｄ戦略

20年後～未来現在

課
題

未来社会の

コンセプト作成

新製品・新制度が

もたらした未来社会

像とプロットを作成

未来

ディスカッション

未来ストーリー

ver.1を基に周囲と

ディスカッション

バージョンアップ

未来社会の

ガジェット作成

未来を変えている

新製品・新制度

（新しい言葉）

を作成

未来社会の

世界観作り込み

プロットの小説化に

より、より具体的な

未来社会像を表現

する未来ストーリー

ver.1作成
ＳＦ作家の役割

議論に参加 ストーリー骨子作成 小説化

経営者/SF作家/技術者など多様性のあるチームでのワークショップで
SF小説を共創することを通じ、挑戦的で実現したい未来像を作る！

Step1 Step2 Step3 Step4

農林水産省フードテック官民協議会
（「2050年の食卓の姿ビジョン」）

出所）農林水産省「フードテックに関する委託事業」
（https://www.maff.go.jp/j/shokusan/sosy
utu/itaku.html：閲覧日2023年5月10日）

https://www.maff.go.jp/j/shokusan/sosyutu/itaku.html
https://www.maff.go.jp/j/shokusan/sosyutu/itaku.html


Copyright © Mitsubishi Research Institute 8

中長期技術開発戦略の立案

アイデア発掘・創出／計画・実証

目指す事業領域における技術開発部門の役割と
取り組むべき技術分野を再定義

社会課題やマクロトレンドを捉えた開発テーマ検討

技術や知財ｘ経営・事業のコンサル経
験豊富なメンバーがご支援

技術・社会動向に強い国内有数のシン
クタンクによるコンサルティング

技術の顧客価値変換ノウハウを生か
した大方針策定

1

2

3
環境変化時の開発テーマ再選択を容易にするため
に、こだわりの価値提供分野・領域を決定

顧客が直面していた課題 MRIの貢献 MRIの強み

新経営方針で会社の目指すべき
事業領域に変化があった

目先の課題や技術の実現性に囚われ
すぎ/発想は自社の既存事業範囲内

技術開発テーマを細かく固めすぎた事に
よる環境変化への対応力の弱さ

支援イメージ

貴社が中長期的に技術開発に取り組むべき、社会・顧客に対する新たな価値提供の大きな方向性（技術開発の大方針）を示し、大方針に準じた技術
開発テーマのポートフォリオ構築をご支援

インパクトトレンドの特定 検討フロー

チャレンジ分野

貴社アセットを活用できる場合、蓋然性
向上に向けた打ち手を検討すべき領域

先送り分野

取組優先度は劣後する領域

ウォッチ分野

貴社の既存戦略に合致した分野は重要
トレンドとすべき領域

高

低

インパクト 大小

トレンド トレンド

必須分野

蓋然性・インパクトはともに高く、貴社
として取組をまず検討すべき領域

蓋
然
性

トレンド トレンドトレンド トレンド

トレンド トレンド

深堀すべき領域

重要トレンド

重要トレンド

未来像 ・・・

手段
価値

未来像

・・・

手段
価値

・・・・・・

インパクトトレンドの特定 未来像イメージ（必要な技術案） 価値提供の方向性

方針①

方針②

方針③

手段

価値

手段

価値
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社内アイデアコンテスト支援（イノベーションプロセス実行支援）

アイデア発掘・創出

イノベーションプロセス全体設計をしたうえでの、
社内提案制度等の位置づけを実施

プロセスに、必ず顧客観察・ヒアリングを入れ込む

組織的に持続的イノベーションを実現
している事例を研究済み

社員主体のボトムアップ型イノベー
ション創出（アイディアコンテストや提
案制度等）が陥りがちな罠を熟知

1

2

3 チームとしての参加を基本設計とする

ボトムアップ型プロセスの課題 MRIの貢献 MRIの強み

提案制度等を導入するも、「その後のプロ
セスが不明確」

出てくるアイディアがピンと来なく、経営陣
が熱意を失ってしまう

業務外の時間を削って行うことが、だんだ
ん辛くなって参加しなくなる

支援イメージ 課題発見～チーム結成～アイディア創出の場合のプロセス（例）

MRIは貴社の人材特性を踏まえた上で、最適かつ実現可能なボトムアップからのイノベーションをご支援

アイディアコンテスト(フェーズ１)の詳細： 事業化コンテスト(フェーズ2)の詳細：
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FS・事業性評価

計画・実証

定量的な評価を中心としたご支援をいたします

様々な領域の経験・知見を持つコンサルタント・
研究員で対応いたします

多彩な産官への支援実績をもとに、
定量的で実用的なFS・事業性評価
を提供します

1

2

3
事業仮説構築から実装まで幅広いご支援が
可能です

顧客が直面していた課題 MRIの貢献 MRIの強み

定性的な評価にとどまり客観性の高い
事業の評価ができない

業界慣習・最新動向を踏まえた評価が
できない

事業性評価の前後の検討が適切に
行われていない

支援イメージ

産官での多彩な支援実績をもとに、定量的で実用性の高いFS・事業性評価をご支援

FS・事業性評価を含む支援プロセス全体像 定量評価の例（鉄鋼業）

STEP1－2
対象事業の外部環境/競合/自社資源の精査

STEP2
ビジネスモデルの仮説設

計

STEP1－1
事業領域・事業コンセプ
トの仮説確認・精鋭化

事前準備
社内資料
共有／
インタ
ビュー

STEP4
事業展開
計画
の策定

STEP3
事業領域・事業コンセプトの仮説検証

ビジネスモデルの仮説検証

仮説検証

仮説検証 0 300 600 900 1200 1500

開発技術

先行技術

従来技術

CO2排出量（kg-CO2/t-粗鋼）

原料製造 製銑 精錬

New

1
0

%

CO2排出量評価

-4
0

%

0 100 200 300 400 500

製造コスト

原料製造 製銑 精錬

-2
0

%

1
0

%

コスト評価
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PoC・実証支援

計画・実証

技術の本質を見極め、競合技術も
横目で見ながら定量・定性評価を実施

国内外の政策動向、サプライチェーン動向を
踏まえて評価を実施する

• 技術の本質を見極めた上で事業の
競合技術との比較検討を実施

• 国内外における政策動向やサプラ
イチェーン動向を踏まえた上で、実
証計画の策定フェーズ～実行
フェーズまで伴奏支援

1

2

3 アライアンス支援を含め、伴走的に実施

ｸﾗｲｱﾝﾄが直面していた課題 MRIの貢献 MRIの強み

新規事業開発の目的意識が
統一されていない

実証場所の選定に悩んでいる

企業との連携方法が分からない

支援イメージ

実証計画策定支援における分析内容イメージ実証計画策定の支援イメージ

製造業が直面する不確実性の高い未来を具体化すべく、技術の本質を捉えた実証計画策定支援を提供
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普及戦略・ルールメイキング

計画・実証

顧客候補の生の声から、非購入理由を特定

普及に向けた課題を構造化し、施策を検討

顧客理解を深める豊富な情報ストック
※と生の声を引き出すノウハウ
※生活者30,000人からなる国内最大級のアン
ケートパネル（mif）等を保有

技術・社会動向に強い国内有数のシン
クタンクが持つ官公庁等とのネット
ワーク

1

2

3
関連施策から打ち込み先の見当を付け、
顧客と共に打ち込み

ｸﾗｲｱﾝﾄが直面していた課題 MRIの貢献 MRIの強み

製品が良ければ売れると思い込み

普及を妨げる要因分析が曖昧

施策打ち込み先が分からない／コネクショ
ンがない

支援イメージ

過去の新製品・サービスの普及事例等を参考に、新製品・サービスの普及に向けた施策打ち込みを伴走的にご支援

普及に向けたアプローチ策定イメージ普及に向けた施策の検討イメージ

利用量・生産供給量
増加のサイクル

法律・制度

政策面からステークホルダーの意識を変革

自社の取り組み

国

顧客

自社業界製造パートナー

供給パートナー

個別の施策

施策：ｘｘｘ
施策：ｘｘｘ

施策：ｘｘｘ
施策：ｘｘｘ

施策：ｘｘｘ
施策：ｘｘｘ

施策：ｘｘｘ
施策：ｘｘｘ

施策：ｘｘｘ
施策：ｘｘｘ

顧客

供給

利用

インセンティブ不足

xxを評価する制度がない

ステークホルダー圧力が弱い

普及展開に
向けた課題

xxｘｘ

ｘｘ

施策A

施策B

施策C

・
・
・

・
・
・

・
・
・

課題仮説 施策

製造

ｘｘ

・
・
・

xx

・
・
・

・
・
・

官

官 民

民
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パートナー探索・アライアンス ～ビジネスDD～

計画・実証／事業立ち上げ

ビジネスモデルを可視化し、関連政策・
技術動向を踏まえた多角的な評価を実施

多くの専門家の知見に基づき、
客観的な技術評価を実施

三菱総合研究所が持つ該当産業に関
わる豊富な知見や統計情報を基に、
客観的な分析・評価を行い、最適な
パートナー探索・アライアンス構築を
サポートします

1

2

3
シナジー効果の分析と
業績インパクトの評価

ボトムアップ型プロセスの課題 MRIの貢献 MRIの強み

新しい領域で土地勘がなく
事業性評価が難しい

対象企業の技術優位性を
適切に評価したい

シナジー効果の洗い出しや
定量的な評価が難しい

支援イメージ

対象会社への資料依頼やインタビュー、定期的なディスカッションを通して、短期間で価値のあるBDDを実現します

業務の具体的な実施内容

内部資源分析

対象会社の公開情報調査、
マネジメントインタビュー
を通して、ビジネスモデル
の可視化や収支構造・財
務健全性の評価等を実施
する

外部環境分析

(顧客・市場分析)

対象会社が属する市場セ
グメントを特定し、当該市
場の規模や成長性の推定、
また、個別顧客の特性や
今後の動向について分析
する

外部環境分析

(競合分析)

同一市場セグメントに属
する競合他社に加え、異
業種の新規参入事業者に
ついて、技術優位性分析
やプロダクト比較を実施
する

事業シナジー分析

内部資源分析や外部環境
分析と並行し、足元～中
長期の事業シナジーを洗
い出し、合理的なシミュ
レーションモデルに基づく
定量評価を行う

対象会社の

事業性評価

各種分析から対象会社の
事業計画等の蓋然性を評
価し、スタンドアローン事
業計画及び修正マネージ
メント計画の策定を通し
た株価試算を実施する
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サービス開発支援

事業立ち上げ

ユーザー候補ごとのユースケース仮説を構築し、
ヒアリング兼初期営業を通じてブラッシュアップ

内外環境分析に基づき、市場性に加えて貴社の勝ち
筋（Why貴社）を踏まえてターゲット有望度を評価

マクロ環境、業界動向等に精通した視
点による解像度の高いユーザー定義

MRIのネットワークを活用したライト
パーソン（最適な相手）へのアプローチ

ユーザーニーズ起点のサービス開発
を伴走・実行支援する豊富な実績

1

2

3
ユースケースと有望ターゲットを根拠とした
市場規模・事業規模の見通しを定量的に試算

顧客が直面していた課題 MRIの貢献 MRIの強み

開発中のサービスやソリューションを
具体的ユースケースに落とし込めていない

ターゲットとなりうる市場/顧客を洗い出し、
その中での優先度を明確化できていない

新規事業の推進に対して経営層や関連部
署から十分な理解を得られていない

支援イメージ

ユーザー候補とのディスカッションを通じてユースケースを具体化し、多面的な評価軸により有望ターゲットを明確化

ユースケース仮説 有望度評価
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イノベーションを誘発する組織・マネジメントコンサルティング

組織・マネジメント

中規模のイノベーションもターゲットに加えた
イノベーション戦略の構築

組織的イノベーションマネジメントシステムの構築
（個人依存ではない）

イノベーション創出と組織論の両面に
精通

欧州式組織的イノベーション創出手法
を研究済み

あるべき論の押し付けではなく、顧客
の実情を踏まえた伴走型支援

1

2

3
多産多死を基本原則とする、顧客の実情を踏まえ
たイノベーションプロセス・KPI設計

ボトムアップ型プロセスの課題 MRIの貢献 MRIの強み

「次の事業の柱」や「売上目標●百億円」が
期待されている

ビジネスの創造を組織的に行っていきたい
がどうに手を付けてよいかわからない

継続的にイノベーションが創出される環境
を構築していきたい

支援イメージ

多産多死を基本原則とした組織的なイノベーション創出を実現するためのマネジメントシステム・組織の構築をご支援

イノベーションプロセス・KPIの事例

Stage
1

Stage
2

Stage
4

KPI ⚫創出アイディア
数

⚫潰したアイディ
ア数

⚫ 新顧客調査の数
⚫ 潰したアイディ
ア数

⚫ スムーズに事業
化が行われたビ
ジネスプランの
数

⚫ 年間売上の●%
を新規事業が占
めている

⚫ 黒字化に至った新
規事業の数

判断
基準

⚫ アイディアのラディカル
度

⚫ グローバルニーズ

※判断基準のガイドラインに
沿って委員会（外部有識者含
む）が決定

⚫ プロトタイプが売れたか
（売上は問わない）

⚫ 予測マーケットサイズ

※ビジネスプランガイドライ
ン等にそって作成したものを
判断

⚫ テストマーケティ
ングの結果
（ニーズの有無、
マーケットサイズ）

Stage
3

⚫ 黒字化して
いるか否か

検討プロセス例

Step2プロセス概要の設計

Step4 組織・プロセス詳細設計

※ プロセス・組織設計後 イノベーションプロセス実行支援

イノベーションプロセスの大枠を
設計

イノベーションプロセスの詳細を検討したのちに、
それを実行する組織を設計

実際のイノベーションプロセスに対する伴走型のご支援
✓ 未来予測・社会トレンドを起点としたイノベーションの機会探索
✓ ターゲット領域に対する深堀調査・フィジビリティスタディ、等

Step3 検討チーム組閣

イノベーションプロセス実行の可
能性の高い人材でチームを組閣

経営陣の意識やイノベーションに対する社内風土、
現状のプロセスの把握

Step1 事前調査
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