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持続可能とは 

持続可能な事業の必要条件「機を見るに敏」 
「持続可能性」という言葉が初めて社会に広く認知されるようになったきっかけは、 
1987年に「国連環境と開発に関する委員会（通称：ブルントラント委員会）が出した報告書 
『Our Common Future（我々共通の未来）』（邦訳：地球の未来を守るため）である。 
 

• 地球を有限な世界と捉え、将来世代
のニーズに応える能力を損ねること
なく現在世代のニーズを満たす 

持続可能 

• 現在、未来に渡り社会・市場からの
期待に応え続ける 「機を見るに敏」 

• 存続を危ぶませる危機に対処できる リスクマネジメント 

1 Copyright 2013 FUJITSU RESEARCH INSTITUTE 



  

市場と自社提供価値のＧＡＰを捉え、 
短期間でそのＧＡＰを埋められる力  

’機を見るに敏’   

結果 

実
行 

短期間で市場期待と 
自社価値のGAPを 
埋める 

• ビジネス獲得 
• 事業・業務変革 
• 新事業開発 
等につながる結果 

2.敏に動く資質 

[Input] 

[Output] 結果 結果 

機会 機会 機会 機会 機会 機会 機会 

市場と自社提供価値のGAPを捉える機会を得る 
1.機を捉える資質 
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ご説明内容 

‘機を捉える資質’と‘敏に動く資質’に分けて話を進める。 

市場と自社提供価値のGAPを捉える機会を得る 
1.機を捉える資質 

短期間で市場期待と自社価値のGAPを埋める 
2.敏に動く資質 

’機を見るに敏’ な資質 

1-1 行動する 
1-2 気付く 
1-3 受容する 

2-1 成果を出す 
2-2 推進スピードを速める 
2-3 組織として環境を整える 

まとめ 
Copyright 2013 FUJITSU RESEARCH INSTITUTE 3 



  

1.機を捉える資質 

1-1 行動する 
1-2 気付く 
1-3 受容する 

市場と自社提供価値のGAPを捉える機会を得る 
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結果 

実
行 

‘機を捉える資質’とは、 
市場の動きを捉える効果的な機会を多く得る力 

‘機を捉える資質’とは、  

機会 機会 機会 機会 機会 機会 機会 

市場と自社提供価値のGAPを捉える機会を得る 

• ビジネス獲得 
• 事業変革 
• 新事業開発 
等につながる結果 

1.機を捉える資質 

結果 結果 
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機会を捉えるセレンディピティという資質 
ふとした偶然をきっかけに閃きを得、幸運を掴み取る能力 

セレンディピティ（serendipity）に必要な ‘３つのa’ 
 
 
action（行動） 
 何もせずに待っているだけでは、偶然の幸運には恵まれない。どんな理由、目的でもいい
から、とにかく行動しなければならない。 
 
awareness（気付き） 
 大切なことが起きているのに、それに気付かなければ、せっかくの出会いを逃してしまう。 
気付きにおいて特に大切なのは、「周辺視野」である。今自分が注目し、向き合っている
もの以外の、視野の端に見えているものにいかに気付くことができるか。 
 
acceptance（受容） 
 出会ったものが、自分の今までの価値観、世界観と相容れないものであっても、 
それを拒絶してはならない。受け入れて、自分が変わらなければならない。 

脳科学者 茂木健一郎氏 の言葉より 

Copyright 2013 FUJITSU RESEARCH INSTITUTE 6 



  

1.機を捉える資質 

1-1 行動する 
1-2 気付く 
1-3 受容する 

市場と自社提供価値のGAPを捉える機会を得る 
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B 
チャネル拡大 

B. 他社や他部門に対して、新たな対話機会を作る 

製品事業部門の定期顧客訪問、新市場開拓 
新パートナ―開拓 など 

A 
周辺視野拡大 

A. お客様とビジネスとは直接関係のない 
対話機会を作る 

共通の趣味、海外コンベンション同行、勉強会 など 

組織目的達成に直結する行動と並行して、 
より多くの機会を捉える行動が必要 

1-1 行動する 

目的達成 機会づくり 

既
存
業
務
領
域 

新
し
い
領
域 

行動動機 

行
動
範
囲 

通常業務 
（これまでの機会） 

機会を拡げるための行動スタイル 

機会を拡げる 

C 
可能性拡大 

C.とにかく顔を出す、適切な場所に身を置く 
    関心・好奇心を持つ 

業界団体参加、コンソーシアム参加、セミナー参加 
リサーチ会社提携 など 
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1.機を捉える資質 

1-1 行動する 
1-2 気付く 
1-3 受容する 

市場と自社提供価値のGAPを捉える機会を得る 
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1-2 気付く 
行動 から 気付き を得るために、情報感度を高める 

気付く 

受容する 行動する 

• 情報感度を高める 

気づきを得る情報例 
a.顧客のニーズ 
b.競争環境 
c.購買行動 
d.人口構造、ライフスタイル 
e.生活者行動 
f.法制度 

気付きを得るための行動サイクル 

• 情報を掴む 
• 人と会う 
• 対話する 
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気づきを得る情報例 
a.顧客のニーズ 
b.競争環境 
c.購買行動 
d.人口構造、ライフスタイル 
e.生活者行動 
f.法制度 
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顧客との対話から需要・期待を引き出す 

a.顧客のニーズ 

顧客 
ニーズ 

企業の 
メッセージ 

製品の 
実力 

GAP③ GAP① 

GAP② 

• 顧客の真のニーズや変化
を捉えて、自社製品との
GAPを理解した上で施策
を打つ 

• 供給側論理ではなく、顧客
問題解決型のメッセージを
届ける 

• 製品の実力を全社で理解 
するために、製品事業部と
営業が本音で話し合い、 
認識統一 

顧客ニーズと企業製品とのGAP 

顧客 
ニーズ 

企業の 
メッセージ 

製品の 
実力 
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従来の多段階商流 

施主 

工務店・工事店 ハウス 
メーカ 

建材卸 

建材メーカ 

メーカ 
販売・代理店 

ビルダー 

電材卸 

電材メーカ 

ビジネス競争環境変化から新たな期待、需要を捉える 

b.競争環境 
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国内住宅建材・電材商流路概要 

リフォーム、ＤＩＹ市場を中心とした
新たな商流 

リフォーム 
業者 

ホーム 
センタ 

その他 
家電量販店等 

プロ向け建材小売 
（建設デポ） 



  

c.購買行動 

～買い物リスト作成や在庫チェックも 
可能な店内利用前提のWalmart アプリ～ 

• 商品情報、お得な情報提供 
• 商品在庫や商品棚の位置確認 
• 購買履歴からの買い物リスト作成 等 

•スマートフォンにScan&Goアプリを導入し、購入し
たい商品をスキャン 

～アプリによるセルフレジ・システム 
Scan＆Goを実証実験中～ 

STEP１ 

•商品をバッグに入れて、買い物終了後、アプリから
データを送信 

STEP２ 

•指定の場所でクレジットカードで支払い 
STEP３ 

購入者はレジに
並ばず、新たな 
レコメン獲得 

購買行動変化を見据え、新たな期待、需要を捉える 
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c.購買行動 

【スクエアのビジネスモデル】 

スクエアは、少額決済のあり方を変革 

 スマートフォン用の小型カードリーダを
配布し、少額決済のあり方を変革、
小規模店舗や個人による販売機会を
拡大 

【小売業での変化】 

 スクエアの端末を装着したiPadを持つ
担当者が「レジ係」としてフロア内を回
る。来店客は店舗にある商品の詳細
情報を担当者のiPadで確認できるほ
か、その場で決済することも可能になる 
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d.人口構造、ライフスタイル 

従来型 

昭和前期高齢市場 
高齢者１／５市場 
年金５２兆円（2004） 
シルバー市場 
老齢イメージ市場 
定期健康診断 
疾病対応診断 
健康書籍 
リハビリ施設 
地域コミュニティ 
高額所得者対象ｻｰﾋﾞｽ 
資産自主管理 
生涯型保険 
バリアフリー 

持ち家からﾏﾝｼｮﾝへの転居 
『要介護度』対応介護 
ケア重視型介護 
人的介護 

育児支援型 

出産育児負担軽減型 

託児所ビジネス 

託児ビジネス 

標準世帯 

家族単位ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ 

持ち家・ﾜﾝﾙｰﾑ賃貸 

20歳代出産60歳定年ﾗｲﾌｽﾃｰｼﾞ 

従来型 

年金７５兆円市場（2015） 

～2016ビジネスチャンス 
団塊高齢市場 
高齢者１／４市場 

アクティブシニア市場 
シニア『遊・学・旅』拡大 

健康マネジメント・情報提供 

健康常時モニタリング 
（前疾病段階対応検査） 
バイオ・ストレスマーカー 

シルバートレーニングジム 
シニアコミュニケートビジネス 
リッチシニアコンシェルジュ 
資産管理委託ビジネス 
ライフステージ別保険 
ロボティクス・バリアフリー 
リバースモーゲージ 
住宅管理代行ビジネス 
予防介護 
ＱＯＬ重視型介護 
ロボティクス介護 

タテ型拡散家族対応 

マザー支援型 

出産育児支援型 

高信頼・高度育児ﾋﾞｼﾞﾈｽ 

ﾈｯﾄﾜｰｸ託児・教育施設 

個人対応マーケティング 

ﾗｲﾌｽﾃｰｼﾞ別賃貸住宅 

ロングライフステージ 

～2016ビジネスチャンス 

出典：未来予測2006/2016年 東京創研 FRI）安部忠彦編集  

人口構造変化、ライフスタイル変化から将来需要を捉える 

持ち家 
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e.生活者行動 

商品開発 

消費者ニーズ調査 
（アンケートなど） 

顕在化された 
ニーズ 

生活情報の 
収集・調査 

（意識ではなく行動を見る） 

潜在的なニーズ 
（インサイト） 

行動観察 
（フィールドワーク） 

行動日記 
ミニエッセイ 

グループインタビュー 

具体的な調査手法 デ
ー
タ
を
集
め
る
こ
と
自
体
が
大
変 

 不確実性が高い市場環境にあって、幅広いステークホルダーの感覚に「共感」し、 
世の中の期待を意思決定に適切に取り入れていくことが求められる 

生活者行動分析により潜在的ニーズを捉える 

ソーシャルメディアでの 
行動分析 

富士通総研のコンサルティングの中で活用、サービス提供予定 
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生活者行動分析 

中高生 大学生 

属性推定による統計情報 

若者は主婦や社会人と比較して 
果物については語られることが少ない 

属性別のファクト情報 
主婦 

若者は凍らせている 
→どんな風に？（次頁へ） 

主婦は漬け込んだり 
すりつぶしたりしている 

• 若者は果物を凍らせる？ 

凍る 
凍る 
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生活者行動分析 

大学専門学校生 

中高生 

凍らせることが前提の 
加工品のニーズあり 

• 果物を手間をかけずにシャーベット・アイス 

凍 
果物 

フルーツ 
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f.法制度 

法制度の変化は、新たな需要を生み出す契機になる 

再生可能エネルギー固定価格買取制度（20年固定） 

内閣官房内閣広報室 

• 賃貸アパートなど、複数の建物を管理、 
運営されている企業に、建物の屋根を借り
売電収入の一部を還元 
 

• 家主は太陽光発電パネルの初期投資をせ
ずに、安定的に売電収入を得ることができ、
建物の収益性を高めることが可能 
 

• プレイヤとして、建物や家主を統括管理して
いる会社、太陽光パネルのリース会社、保
守、運用、施工会社などが挙げられ、売電
収入をシェアする 

賃貸住宅等屋根借り太陽光発電事業 

持続可能な社会へ 
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1.機を捉える資質 

1-1 行動する 
1-2 気付く 
1-3 受容する 

市場と自社提供価値のGAPを捉える機会を得る 
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1-3 受容する 
‘受容する’ 準備があって、初めて 
‘行動’ から ‘気付き’ が得られる 

気付く 

受容する 行動する 
気づくための準備をする 

気付きを得るための行動サイクル 

• 解決したいこと 
• 知りたいこと 
• 分からないこと 

• 情報を掴む 
• 人と会う 
• 対話する 

• 情報感度を高める 
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現状を肯定する意識が強すぎると、 
新たな気づきを受容できない 

1-3 受容する 

新たな気づきを受け入れる度合い 

現
状
を
肯
定
す
る
度
合
い 

大 

大 

小 

小 

現状 
維持 

否認 

新しい姿 
へ変化 

受容 

受容の心理的変化（イメージ） 

既成概念 
変化を望まない 

安定志向 

既存 
ビジネス 
合理性 

未知への 
恐怖 

① 主体者意識を持つ 
② 変化を前提に‘問い’を作る 
③ 変化の必要性を実感する 

お客様との直接対話 
部門を超えたディスカッション 
など 

受容するための準備 
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1-3 受容する 

ストーリーテリング＆ダイアローグ 

 現場で新しいことにチャレンジされている方に 
ストーリーテリングをして頂く。 
 

 ストーリーテリングの内容について、参加者で
対話（ダイアローグ）を行い、自分たちにとっ
ての本質的な問いを考える視点を作ります。 

現場観察 

 実際のその現場を「そのまま見る」ことで、現場
で起きているコトを体験として自分の中に取り
込みます。 
 

 現場での体験を元に、自分たちにとっての問い
を考えます。 

実践と対話により‘問い’を作り、受容する準備を行う 
 富士通総研では、‘問い’ を考えるワークショップとして、「ストーリーテリング＆ダイアローグ」、 
「現場観察」の２つのメソッドを活用しています。 

• 変化を前提に‘問い’を作る • 変化の必要性を実感する 
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機を捉える資質のまとめ 
‘受容する’ 準備し、 

‘行動’ から ‘気付き’ を得る行動様式に組み込む 

気付く 

受容する 行動する 
気づくための準備をする 

気付きを得るための行動サイクル 

• 解決したいこと 
• 知りたいこと 
• 分からないこと 

• 情報を掴む 
• 人と会う 
• 対話する 

• 情報感度を高める 
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2.敏に動く資質 
短期間で市場期待と自社価値のGAPを埋める 
2-1 成果を出す 
2-2 推進スピードを速める 
2-3 組織として環境を作る 
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結果 

実
行 

‘敏に動く資質’とは、短期間で 
市場期待と自社価値のGAPを埋める力 

‘敏に動く資質’ とは 

機会 機会 機会 機会 機会 機会 機会 

短期間で市場期待と 
自社価値のGAPを 
埋める 

• ビジネス獲得 
• 事業変革 
• 新事業開発 
等につながる結果 

2.敏に動く資質 

[Input] 

[Output] 結果 結果 
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‘敏に動く資質’とは、熱意をもって、回りを巻き込み 
成果を意識してやりきる人材 を組織として活かす力 

‘敏に動く資質’ とは 

‘敏に動く資質’ ＝  

成果を出す 

• 期限を決めて必ず 
成果（アウトカム） 
を出す 

推進スピード 
を速める × 

• 熱意を持った人
が中心となり、
周りを巻き込ん
で推進する 
 

• すぐ始める 
 

× 環境を整える 

• 組織として人や 
取組を活かす 
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2.敏に動く資質 
短期間で市場期待と自社価値のGAPを埋める 
2-1 成果を出す 
2-2 推進スピードを速める 
2-3 組織として環境を作る 
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2-1 成果を出す 
数多くの挑戦が将来を支えるイノベーションを生み出す 

全ての挑戦で必ず成果を出す覚悟が必要 

社会・市場（環境変化） 

イノベーションの種 

イノベーション 

 数多くの挑戦をしなければ、企業の将来を支えるイノベーションを見出せない。 
 失敗がなければ、学習も成長もなく、企業としての進歩が止まってしまう。 
 利益を生み出し再現性のあるビジネスモデルとは何かを繰り返し探し続ける 
 必要な成果（アウトカム）を出せない活動はストップ。 

シリコンバレーのリーンスタートアップモデル 

顧客発見・仮説設計  

顧客・仮説検証、見直し 

MVP（必要最低限機能）定義 
試作品開発 

顧客実証 

事業化・量産 

短
期
間
に
マ
イ
ル
ス
ト
ー
ン
を
設
定
し 

必
要
な
成
果
を
出
す 

START 

EXIT 
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2-1 成果を出す 
オペレーション実行のためのウォーターフォールではなく 
イノベーション創出にはその特性から開発はアジャイル 

要求（スコープ） 

時
間 

要求（スコープ） 

時
間 

【ウォーターフォール】 

分析 

設計 

実装 

テスト 

【アジャイル】 

出典：平鍋健児「RubyによるAgile開発」 

段階的な 
ビジネス化 

ビジネス化 
に時間がかかる 

工程フェーズ
レビュー 

試作品 

導入・展開 

サービス 
追加 

サービス 
追加 
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2.敏に動く資質 
短期間で市場期待と自社価値のGAPを埋める 
2-1 成果を出す 
2-2 推進スピードを速める 
2-3 組織として環境を作る 
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2-2 推進のスピードを速める 
アイデアをビジネスとして具体化するためには 

周りを巻き込むことが必須 

データ解析 
アルゴリズム 

監視可能 
データ 

発電効率 

実証実験／技術課題解消 

技術検証 
ビジネスモデル検証 
利用者評価 
など 

賃貸住宅 
オーナー 

投資家／ 
ファンド 

賃貸住宅 
（屋根） 

ビジネス構築／ 
パートナ巻き込み 

パートナ選定 
ビジネスモデル構築 
収益シミュレーション 
出資判断 
など 

 組織に依存しない人的ネットワークを構築 
 関連者を巻き込むことができる行動力（自己規制をかけない） 
 情報を隠しすぎない 屋根借り太陽光発電事業 の例 

ビジネスモデル 
ブラッシュアップ 

ビジネスパートナ 
への説明 

課題の 
明確化 

課題に対
する施策
適用 

施策検証 

ビジネス 
プロデュース 
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2-2 推進のスピードを速める 
ビジネス実現までやり遂げる熱意と関連専門部隊の 

巻き込みが必須 

ワンダント 

1. 大きさ、重さにこだわり 
2. センサーは必要最低限に絞り込み 

3. 犬の歩数やぶるぶるの回数をカ
ウントするために大中小の多くの
犬でアルゴリズムを検証 

4. 価値の中核は、クラウド日記・ 
生活記録サービス 

［事例：ワンダント］ 

デバイス部門 研究所 サービス部門 

熱意を持った推進リーダ 
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2-2 推進のスピードを速める 
社内外に人脈を作り、必要なアクションを 

直ぐに取れるネットワークを作っておくことが重要 

ピラミッド型組織Ａ ピラミッド型組織B 

ピラミッド型組織D 

ピラミッド型組織E 

ピラミッド型組織C 

瞬時に意志疎通できる
ネットワーク 

ネットワーク
型組織 

B 
チャネル拡大 

A 
周辺視野拡大 

目的達成 機会づくり 

既
存
業
務
領
域 

新
し
い
領
域 

行動動機 

行
動
範
囲 

通常業務 
（これまでの機会） 

ネットワーク構築のための行動 

新たな人脈づくり 

C 
可能性拡大 

再掲 

キープレイヤー 
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2.敏に動く資質 
短期間で市場期待と自社価値のGAPを埋める 
2-1 成果を出す 
2-2 推進スピードを速める 
2-3 組織として環境を作る 
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2-3 組織として活かす 
新事業創造を実現する人材を 

組織として支える仕組みがあることが理想的 

• 新事業創造への明確なビジョン・戦略を提示し、社内システム構築、
新事業創造牽引 

• 事業創造人材を中心として、「発想」と「実行」のバランスの取れた
チームを組成し、顧客課題の解決に向けた製品・サービスを開発 

• 事業創造人材・チームに対してアドバイスや、社内外のリソース発掘 
・紹介を行い、新事業創造加速を支援する 

• 新事業の種の探索、事業化、事業化の評価・意思決定を実現する 
プロセス 

• 社内外の情報収集・活用、予算、人事評価、人材育成、企業文化 

新事業創造の社内システムに必要な５つの要素 
『新しい事業を創造するための企業内の人材マネジメントの在り方を考える研究会』 報告書 2013年3月 経済産業省 

経営者 

事業創造人材・チーム 

加速支援者 
ＳＶではアクセラレーターが存在 

組織プロセス 

組織インフラ 
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まとめ 
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‘機を見るに敏’ な資質は、企業が継続的に 
イノベーションを起こすために必要な資質です。 

まとめ  

イノベーションは 
これまでは企業の成長を促すために必要なものでしたが 
変化スピードの速い今や 
企業の生き残りのために必要な条件となっています。 
 

機を見るに敏 な資質は、企業が継続的にイノベーションを 
起こすために必要な資質です。 
 

企業は、この ‘機を見るに敏’ な資質を、偶発的ではなく 
意図的に強化し、使いこなせるようになる必要があると考えます。 
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