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第１章
 第１節 講義の目的：

１． 基礎知識の習得

企業の事業発展を実現するための有効な特許戦略を、立案し実行するた

めの基礎知識を習得していただくこと。

２． 日常のトレーニング方法の習得

有効な特許戦略を作成するために、特許業務の中での日常のトレーニン

グ方法を知っていただくこと。



4

第２節 考え方
実現したい状態や構造のイメージ

→仮説設定と検証

仮説の設定・修正

対象事業、自社、環境、
方策等に関する

仮説

調査・分析の実行

事実、知見

状況の記述

対象事業のイメージ

実現したい状態や構造

全体戦略/特許戦略の作成

全体戦略、
特許戦略戦略実行

特許戦略論の
知識

自他と環境の
状況変化

図１ 特許戦略の実行フレーム

能力

予測、応用展開

基本特許等

起点
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特許戦略は自然法則や法律の規定とは異なり完全な正解とか
完全な不正解というものはありません。

対象事業について、実現したい状態や構造のイメージを起点
に、仮説設定と検証を繰り返しながら状況を把握し、妥当性と
納得性を向上させながら、自ら働きかけて状況を切り開くとい
う意志と、状況を切り開くための行動をおこすことが、
特許戦略の実践では重要となります。
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しかし、気軽に！！

イメージの設定は気軽に

「実現したい状態や構造のイメージ」が、全ての起点

●イメージを正しいものにしなければならないと思わなくても良
い。

●イメージは起点であるが、仮説設定と調査分析と仮説修正と
いうプロセスによってイメージも含めて妥当なものに変化してい
くので、気軽にイメージを設定すれば良い。
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予測、応用展開などの能力が大変に重要

仮説設定と検証ができるから！！

対象事業および対象企業に関する知見が最初は不足していても
予測、応用展開能力があれば、大丈夫。

●対象の本質を抽出して、その本質に基づいて未来を推定す
る予測能力、その本質に基づいて応用形態を推定する応用展
開能力があれば、仮説の設定ができる。
そして、仮説に基づいた調査分析ができる。

●特許戦略を立案する人には、「予測、応用展開能力」が必須
である。
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仮説設定と検証とは、例えばこんなものです。

仮説の検証方法の考案：
①インターネット検索で上位にヒットする情報を検索目的の観点で
採点してみて、点数の高さと検索ヒット順位の関係を調べる。
②インターネット検索のヒット順位と情報の価値の関係についての
論文を調査する。

仮説設定：
「価値ある情報を多く含むＷｅｂサイトは、インターネット検索で上
位にヒットする。」という仮説を設定する。

検証方法の実行による仮説の真偽の確定
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事実、知見とは、例えばこんなものです。

事実：
１．ほとんどの企業は、自社のＷｅｂサイトを持って自社の宣伝を
している。
２．ほとんどの学生は、ＰＣまたは携帯電話でＷｅｂサイトを閲覧し
ている。

知見：
注目した地域の航空写真や風景を見たいなら、google mapで
注目した地域の住所を入力して検索して、画面表示が移動した
マップにおいて、航空写真またはストリートビューの機能を用い
れば良い。
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「状況の記述」とは、カーナビでの「地図」のようなものであり、
「戦略」とは、カーナビでの「現在地から目的地までの計画
ルートとルート上の分岐点ごとの行動」のようなものです。

出典： http://press.onbiz.yahoo.co.jp/pr/ShowPrLeaf/id/R0000903_RR000040061

http://press.onbiz.yahoo.co.jp/pr/ShowPrLeaf/id/R0000903_RR000040061
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「状況の記述」は、「状況の記述の舞台」の上に記述される

状況の記述の舞台

機能１

機能２

顧客価値

事業は、顧客又は社会に価値をもたらす機能を、商品又はサービス
を通じて競争力をもって提供することで発展する。
したがって、「状況」は顧客価値をもたらすための重要な機能を軸と
して張られる空間を舞台（又は主戦場）として記述される。
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機能１

機能２

機能３

Ｐ１： 自社製品１

競合製品２

競合企業の保有する
特許権の権利範囲

Ｐ２

Ｐ３

アプリ２の
領域の市
場

Ｐ３は、機能１と機能２の両方を主と
したアプリ１での高級機種である。
競合製品２よりも機能は上回り、顧
客価値は高まるが、これ以上の機
能向上をしても、アプリ１において
は過剰機能となるので、コストアップ
に伴い顧客価値が低下する。

競合製品１

Ｐ０：自社製品０

アプリ１の市場の導入期から、競合企業と競争を行なっ
てきたが、Ｐ１の次の製品は機能３を追加した製品Ｐ２とし
て、成長性の高いアプリ２での先行者利益を確保する。

主戦場、すなわち「状況の記述の舞台」の上に自社、他社の
製品や特許権や技術などの記述、市場や顧客の記述を重ね、
進行するルートやルート選択の考え方などを示す。
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出典 http://www.tsuboamiya.com/tsuboamiya/method.html

特許権活用で形成した「袋網③のような独占領域」を源泉とする価値が、独占領域のコア技術とのインタ
フェースの標準化により形成された「円形網②のようなプラットフォーム領域」を基盤に、「道網①のような
オープン領域」に多種大量の製品の価値を提供し、価値提供の対価が上図の鯛のように、①オープン
領域から②プラットフォーム領域を経由して、③独占領域に集まってくる、「壷網のような仕組み」を作り運
営するのである。

全体戦略の例：①オープン領域、②プラットフォーム領域、③独
占領域からなるように構造化された仕組みを、市場に自社主導
で形成することで大量普及と、自社の高収益を両立させる。
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特許戦略の企画と実行のためには基本特許が重要です。

基本特許の権利範囲

競合製品
１

競合製品
３競合製品

２

競合製品
４

自社製品
１

自社実施特許

基本特許は、侵害摘発
の手間が小さく、
侵害回避困難であり、
権利範囲が広いという
特性を持つ。

そのため、基本特許は、
特許戦略の企画と実行に
必要性が高いと言える。



15

 第３節 事業・技術・知財の関係

１．事業活動は、顧客や社会に対して価値をもたらす機能を、商
品やサービスを通じて、競争力と成長性を持って供給するという
活動である。

２．技術活動は、顧客や社会に対して価値をもたらす機能を、技
術を用いて商品やサービスの中に競争力と成長性を持って実現
する活動である。

３．知財活動は、顧客や社会にとって価値をもたらす機能の競争
力を、知的財産権に関する手段を中心として強化する活動であ
る。
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事業活動も技術活動も知財活動も、「顧客や社会にとっての価値」、
「そのような価値を提供できる機能」をそれぞれの観点で把握し、評価
するので、事業活動と技術活動と知財活動の３者は次のような関係とな
る。

顧客や社会にとっての価値

価値供給機能

事業活動

価値実現機能

技術活動

競争力強化機能

知財活動

それぞれの活動を他の２者がチェックできる。



17図２ 本書と、特許戦略実行のフレームとの関係

仮説の設定・修正

対象事業、自社、環境、
方策等に関する

仮説

調査・分析の実行

事実、知見

状況の記述

対象事業のイメージ

実現したい状態や構造

全体戦略/特許戦略の作成

全体戦略、
特許戦略戦略実行

特許戦略論の
知識

自他と環境の
状況変化

能力

予測、応用展開

基本特許等

起点

第５章第２節 予測能力と応用展開能力の修練 第５章第１節 調査・分析の能力の修練

第１章第３節 事業・技術・知財の関係

第１章第２節 考え方
第５章第３節 戦略思考能力の修練

第２章 特許戦略の概念
第３章 特許戦略の基礎となる法則や観点

第４章 基本特許の創出
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第２章 特許戦略の概念

第１節 基本概念の説明

特許戦略：

時間、空間（国）、技術分野、ビジネス分野という軸で張られる経
済活動空間において、特許パワーと情報パワーと組織パワーの
結合からなる構造体である特許戦力を、目的のために最適に実
現し活用する計画
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特許パワー：

次の要因の総合力にて、特許パワーは決まる。

（１）特許権の権利範囲の広さ（競合製品排除の成功可能性）

（２）権利範囲内のマーケットボリュウム

（３）その特許発明の侵害発見容易性（侵害立証容易性）

（４）特許権の権利期間の長さと特許権の個数

（５）技術内容および権利範囲の理解容易性
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情報パワー：

次の要因の総合力にて情報パワーは決まる。

（１）他社製品の侵害摘発能力（他社商品の収集分析能力を含む）

（２）公知技術の調査・分析能力

（３）訴訟能力と交渉能力

（４）自社・他社の特許情報の管理体制（特許の内容へのアクセスの
容易性）
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組織パワー：

次の要因の総合力にて組織パワーは決まる。

（１）特許権活用上での各種の障害を乗り越えてでも活用しようとす
る目的の存在と、その目的達成の意志（大義名分の存在）

（２）特許権を活用する担当部署の士気と知識・能力

（３）特許権を活用する担当部署の社内的な地位の高さ

（４）特許権活用における意志決定体制と必要予算の確保の状態

（５）特許権活用の担当部署と他の部門との協調体制の強さ

（６）特許権活用担当部署の戦力についての世間の評判（間接的
な戦力）
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第２節 特許戦力の構成のバランス

マーケットドメインの軸と、国の軸で張られる平面上の注目するセ
グメントにおける特許戦力の構成のバランスがとれていなければ、
特許戦力の配置の効果が著しく低下する。

すなわち、そのセグメントでの特許パワー，情報パワー，
組織パワーのバランスがとれていることが重要である。

特許パワーが強大だが、組織パワーが貧弱であると、せっかくの
特許パワーが効果を発揮しない。

逆に、情報パワーと組織パワーが強大であっても、特許パワーが
貧弱であると情報パワーと組織パワーは効果を発揮しない。
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（１）特許パワーの診断：

特許戦力配置のバランスのための診断

そのセグメントにおけるマーケットを構成する技術と事業に対応し
た特許パワーが存在しているかどうかを診断しなければならない。

すなわち、マーケットをカバーする有力な基本特許を取得してい
るのかどうか、そして権利期間は十分あるのかなどの点を中心と
した診断が必要である。
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（２） 情報パワーの診断

そのセグメントの技術、事業、国を理解する情報パワーが配置さ
れているかどうかの診断が必要である。

すなわち、そのセグメントの技術や事業が理解でき、その国の言
語と法制度と特許パワーの構築と活用のためのコストと時間が見
積もれるだけの人材と情報の蓄積と、必要な情報を取得するた
めの外部機関との連携体制があるかどうかの診断が必要である。
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（３） 組織パワーの診断

特許パワーおよび情報パワーの構築・維持と活用のための組
織パワーが十分かどうかの診断が必要である。

すなわち、人員、予算、権限が適切に与えられているのかどう
かの診断である。特に、人員については、そのセグメントの特
性に適した特性を有する人材であるかどうかが重要である。
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自社における新事業分野となるセグメントでは、創意工夫ができ、
リスクとチャンスのバランスを把握でき、困難に立ち向かうタイプ
の人材が望ましい。

自社が高いシェアを維持していてあまり競合企業の特許戦力
が大きくないセグメントでは、手順に従った行動を着実に行なう
ことを指向する人材が望ましい。
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第３節 特許戦略の基本５形態

防御 攻撃 威圧 宣伝 提携

特許戦略の基本形態は、防御、攻撃、威圧、
宣伝、提携である。
その中では、付加価値創出を行なえる提携が
最良である。
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「防御戦略」：
「防御」とは、他社から特許権による攻撃を受けないようにする
こと、受けたときに、損害を最小にするために行なうものである。

「攻撃戦略」：
「攻撃」には、差し止め、損害賠償請求、実施料の徴収などの
民事的手段と、特許侵害罪の適用のための告発という刑事的
手段がある。

「威圧戦略」：
自社の特許戦力の誇示によって、自社への特許権での攻撃
や自社製品のマーケットへの参入などの攻撃を、抑止する事
である。このためには、特許戦力の宣伝や過去の「攻撃戦略」
の成功が必要である。戦わずして、 勝つという結果が得られる
ことを理想とする。
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「宣伝戦略」：
自社の特許戦力や特許に表れた技術力を積極的に宣伝して、
次の効果を狙う。
ａ．顧客が自社の競合企業に対して、宣伝された特許戦力に
ついての対策を求める。（競合企業に対する間接的な攻撃と
なる）
ｂ．自社に特許発明を用いた商品分野での発注が増加する。
ｃ．特許発明の技術分野での技術標準の制定を主導できる。

「提携戦略」：
他社の技術と自社の技術を組み合わせて、新たな事業を開始
するための提携の重要な要因となる。有力な特許権を保有して
おれば、提携相手との契約条件も自社に有利になる。
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防御の方法：

１．他社が特許による攻撃の端緒をつかめないようにする。

２．他社が特許による攻撃の端緒をつかんだとしても、攻撃の
決定を行なわないようにする。

３．他社からの攻撃を無力化する。

４．対抗特許を用いてクロスライセンスを目指す又は相手に攻
撃を取り下げさせる。

５．政治力を用いる。

６．相手方の組織パワーを弱体化させる。

７．相手の攻撃を受け流す。
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１．競合排除のための攻撃

２．ライセンス収入獲得のための攻撃

３．撹乱のための攻撃

４．自分の特許戦力の評価のための攻撃

５．威圧能力の獲得のための攻撃

６．提携のきっかけのための攻撃

７．防御のためのクロスライセンスを狙った攻撃

攻撃の目的のバリエーション：
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第３章 特許戦略の基礎となる法則や観点

第１節 特許戦略における数量的法則

●法則に基づいた特許戦略は強固

●法則＋戦略思考が特許戦略においても必要

●法則を考慮して、特許戦力の配置や各種活動を行なうこと
が、特許戦略の成功確率を向上させる。
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●侵害訴訟での特許権者の勝率= 約３０％

（１） 1件の特許での攻撃であれば、７０％の確率で防御でき
ることを意味している。
（２） 2件の特許での攻撃を防御できる確率は、

０．７×０．７＝０．４９
（３） 3件の特許での攻撃を防御できる確率は、

０．７×０．７×０．７＝０．３５
（４） 4件の特許での攻撃を防御できる確率は、

０．７×０．７×０．７×０．７＝０．２４

●２８％が特許無効で敗訴している

●４４％が非侵害で敗訴している
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①侵害立証に必要なコストが小さいほうが、権利行使をしやすい。
②侵害立証に必要なコストは、請求項の構成要素数に比例する。
③侵害立証に必要なコストは、各構成要素ごとの機能を実現す
る他の手段の件数である選択可能件数の積に比例する。
④競合製品排除の成功可能性は、選択可能件数が小さいほど
に大きくなる。
⑤権利範囲内の製品の市場規模が大きいほど、権利行使に使
える資源は大きくできる。
⑥権利範囲内の製品の市場規模は、各構成要素ごとの選択可
能件数が大きいほどに小さくなる。
⑦特許パワーは、侵害立証に必要なコストが小さく、競合製品排
除の成功可能性が大きく、権利範囲内の製品の市場規模が大
きいほど、大きい

請求項の特許パワーについて、次の事が成立する。
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ここで、請求項Ａの構成要素数をＮＣ（Ａ）とし、請求項Ａの各構成
要素の選択可能件数の積をＮＡ（Ａ）とする。
そうすると、請求項Ａの特許パワーＰＯＷＥＲ（Ａ）は次式となる。

ＰＯＷＥＲ（Ａ）＝Ｋ／｛ＮＣ（Ａ）・（ＮＡ（Ａ）） ｝

特許パワー方程式：

３

例えば、基本特許の請求項をＰとし、一般の請求項をＱとします。そ
の場合、請求項の構成要素数については、
ＮＣ（Ｐ）＝４，ＮＣ（Ｑ）＝８とする。

そして、請求項の各構成要素についての選択可能件数の積につい
ては、ＮＡ（Ｐ）＝１，ＮＡ（Ｑ）＝４とする。

ＮＡ（Ａ）の項が３乗となっているのは、前ページの③、④、⑥に基づく。



37

ＰＯＷＥＲ（Ｐ）＝Ｋ／｛４・（１×１×１）｝＝Ｋ／４
ＰＯＷＥＲ（Ｑ）＝Ｋ／｛８・（４×４×４）｝＝Ｋ／５１２

この場合、基本特許の特許パワーＰＯＷＥＲ（Ｐ）は、通常特許の
特許パワーＰＯＷＥＲ（Ｑ）の１２８倍となる。

特許戦略において、基本特許が決定的に重要であることが
わかる。
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特許パワーに関する経験則

（１） アイデア１００件の中で特許出願されるものは、１件か
ら５件の間

（２） 特許出願１００件の中で権利化されるものは、３０件か
ら６０件の間

（３） 特許権１００件の中で権利行使しようという検討対象と
なるものは、１件から５件の間

（４） 権利行使した特許権１００件の中で、実際にロイヤリ
ティを稼いだり、何らかの契約にまでいき事業貢献できる
のは、２０件から５０件の間
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組織パワーに関する経験則

（１） 技術論，法律論，プロジェクト管理を細部まで行なう特許権活
用プロジェクトを並列実行可能な件数は、一人あたり２件から５件

（２） 一つの特許権活用プロジェクトで、メンバー数が増えることで
実行速度が向上するのは、メンバー数が５名程度まで。

（３） 500人に一人というレベルの優秀な発明者は、発明をほとん
どしない技術者の1000倍の確率で基本発明を行なえる。
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情報パワーに関する経験則

（１）100件の自社特許権があれば、権利範囲が広く、理解と侵害
発見が容易で、回避困難な上位10件の特許の主請求項を覚え
ることが、効果的な特許戦略の早道である。

（２）他社製品情報の収集と処理にかける時間とコストを、自社製
品情報の収集と処理にかける時間とコストの5倍程度にすることが、
効果的な特許戦略には必要である。
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第２節 特許リスクにおける小規模事業者優位
の法則

小規模事業者の方が、特許料の支払いリスクは、
大規模事業者よりも圧倒的に小さく、有利である
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Ａ社は売上高年間１兆円の大企業であり、５つの主要な製品を
持っているとする。

Ｂ社は新興のベンチャー企業であり、製品は１つだけであり、売上
高は年間１億円であるとする。

大企業のＡ社は、特許権を１万件保有しており、ベンチャー企業
であるＢ社は、最近脚光を浴びている新しい構造の液晶表示装
置の特許権を１件だけ保有しているとする。

これだけを見ると、Ａ社の特許権が圧倒的なパワーを有するように
見える。
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ここで、Ｂ社の１件の特許権がＡ社の主力製品である新型液晶テレ
ビをカバーするとする。Ａ社は新型液晶テレビで、年間３０００億円
の売り上げがあるとする。そして、Ａ社はＢ社の液晶表示装置をカ
バーする古い特許権を１００件ほど群として、保有しているとする。

この場合、大企業であるＡ社はＢ社に対して支払うべき特許料（実
施料および、実施料相当額としての過去の損害賠償金）は、たとえ
ば３０００億円の３％の年間９０億円となる。

それに対して、いくらＡ社の古い特許権１００件をＢ社の新型液晶表
示装置に権利行使しても、Ａ社はＢ社から、せいぜいＢ社の年間売
上高１億円の１０％で、年間１０００万円程度しかとれない。

こうみると、特許権の件数でも売上高でも圧倒的に強大なＡ社がＢ
社に対して、差し引き８９億９千万円の支払いリスクを負っていること
になる。
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 第３節 特許パワーの出口をたたくということ

どんなに、組織的な活動をする知的財産部門であっても、特定の
権利行使プロジェクトや、特定の特許権の権利行使は、最終的に
は一人の人間が意思決定をしている。ここに、特許パワーのボト
ルネックが発生する。この特定の個人の処理能力や、その特定の
個人を取り巻く組織環境がボトルネックを形成する。組織環境の
項目には次のようなものがある。

（１） 特許パワー活用者に与えられた決定権限の幅と大きさ
（２） 特許パワー活用における意思決定に必要な手続きコスト
（時間、費用）
（３） 特許パワー活用者が使える時間
（４） 特許パワー活用者の理解できる技術分野の範囲や法的
知識の範囲など
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何千件もの特許権を保有する企業があったとしても、その企業での
特許パワー活用者における上記の項目が劣化しておれば、特許
パワーの出口がつまった状態になり、特許パワーを十分に活用で
きなくなるのである。

また、特許パワー活用者を、その権限を越える決断を迫るような状
況に追い込んだり、理解できる範囲を越える事項の判断をさせる状
況に追い込むと、特許パワー活用者は、その所属企業にとってあ
る程度不利な条件であっても、自分の決定権限内におさまるような
決定をしたり、自分の理解できる範囲の決定をしようとする傾向を
有する。
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このように、特許パワーの出口である特許
パワー活用者をたたくことができれば、強大
な特許パワーを有する企業であっても恐れ
るには足らないのである。
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第４章 基本特許の創出

 第１節 どのような観点で注目技術を抽出するか

（１） その技術で実現できる機能を簡単に説明しようとすると、新しい概念の言
葉を定義しなければならなくなるような技術には、注目すべきである。

（２） 従来の価値観を否定したり、従来の価値観を越えたもっと広い観点での価
値観から設定された目的を達成するための技術には、注目すべきである。

（３） 新しい動作原理に基づいた技術には注目すべきである。

（４） 社会の未来像の確固たるビジョンに基づき、そのビジョンの実現のために
必要な新技術には注目すべきである。

（５） 製品やサービスの本質を、「何故、それが必要なのか？」という問いを繰り
返すことで、掘り下げていき、抽出された本質から論理的に導き出された「次に
必要となる機能」に関する技術には注目すべきである。
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このようにして注目すべき技術を抽出したり、案出したら、
その技術の切り開くマーケットはどのようなものになるのか
を論理的に考察していく。

この場合、コストや自社の能力は無視する。
本当に必要な機能であれば、その実現のために必要な
部品や材料のコストは多くの企業や人々の努力でたいて
いの場合は、必要なレベルにまで下がるからである。

また、競合する代替技術との比較は必要だが、コストに基
づいた比較をするのではなく、技術の原理からくる限界
や特性の比較をすべきである。
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第２節 競合企業の将来技術の特許権を先取りする方法

現時点においてその競合企業が、その商品カテゴリーでの競争の
ポイントとしている重要技術（核技術）を抽出する。

次に、その核技術を基礎にして、どのような機能をどのような技術構
成によって実現する可能性があるのかを、その技術分野の専門家
による討議によって抽出していく。

その競合企業の対象商品カテゴリーにおける重要顧客が、その商
品カテゴリーについて有するニーズを分析し、そのニーズをより良く
満たしたり、そのニーズの発展形を満たすためには、核技術から発
するどのような技術が重要であるかを把握する。
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このようにして得られた技術が、ターゲットとなる
競合企業が必要とする将来技術の一部である。

この分野をターゲットに、自社のアイデアマンの
発明パワーを用いて、特許出願を網羅的に行な
うことで、競合企業の将来技術の一部を先取りす
ることができる。
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 第３節 基本発明を行なう方法
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発明が生まれた場合、その発明がどの階層の殻を打
ち破ったものなのかを認識し、さらに考察して下位
の階層の殻を打ち破れないかと努力をしてみる必要
がある。

すなわち、自分の発想がどのような暗黙の前提を基
礎においているのかを確認することが、精神の殻を
認識することになり、その認識がその精神の殻を打
ち破ることにつながる。
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私の思う精神の殻を打ち破るコツは、次のとおり。
集中思考と瞑想思考を交互に繰り返すと、良い。

１． 素直な心

２． リラックスした心

３． さまざまな人による異なった観点や情報を読書や会話
の中から得て、それに刺激を受けること

４． 定説や常識にとらわれず、物事の本質を探究しようと、
長期にわたって集中思考すること
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修練の考え方

第５章 特許戦略立案能力向上のため
の修練の方法

（１） 特許戦略立案のための各種の手順は一定不変のもので
もなく、絶対的に正しいものでもないが、進歩し発展していくた
めの基盤として保持し、組織能力の一部として更新していくべ
きである。
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（２） 間違っていても良いから、
あるべき姿、将来像などのイメージを持つことが重要である。

そのようなイメージがなければ、仮説設定もできないし、問題
抽出も将来予測もできないし、事実を示す断片的な情報を組
み合わせて全体像を把握することもできない。

間違っていたり妥当でないイメージは、仮説・検証の中で修
正されていくが、イメージがなければ何も始まらない。

イメージを持つ能力の獲得には、後述の「構成、効果と事業
の相互想定訓練」であるHisano Methodが効果的である。
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（３） 事業や技術に関する戦略も、特許戦略も、環境の変化や
競合との競争の中で、顧客価値を優位に提供するように合理的
に変化させていかねばならない。

何らかの定義・趣旨・規則・手順を記憶してそれを実行すれば
成功するというものではないし、前例踏襲・横並びでは成功しな
い。

後述の「発想の自由度を高める訓練」が重要である。
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１． 調査・分析の目的と手順と方法

【調査・分析の目的】

調査対象の事業の顧客価値と、その顧客価値を実現するための重
要機能の枠組みである主戦場を適切に設定し、事業と技術と知財
の観点から主戦場における現状と到達すべきポジションと、現状か
らそのポジションへのルートと、ルートを進み必要なポジションを確
保する方策を示す。

 第１節 調査・分析の能力の修練
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①対象事業の、市場での「顧客価値」に優先順位を付ける。

②優先順位の高い顧客価値の実現に直接または間接に必
要と思われる機能とその顧客価値との間の因果関係構造を
明確化する。

③明確化された因果関係構造に基づいて、優先順位の高
い顧客価値の実現に大きく貢献する重要機能を１個以上
抽出する。

【手順】
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④上記で抽出した重要機能を中心に機能を組み合わせて、
その優先順位の高い顧客価値を商品またはサービスを通じ
て提供する競争が行なわれる主戦場を明確化し、その主戦
場で顧客価値を優位に提供するための「技術およびビジネス
モデルの構造」を記述する。

⑤前記の「技術およびビジネスモデルの構造」に加えて、重
要な特許権の記述および特許出願の件数分布と、当該主戦
場でのプレイヤー（顧客、競合、自社、パートナーなど）の活
動内容を主戦場の上で重ねて記述し、事業・技術・知財の全
体戦略の立案のために、状況を記述した基礎ドキュメントとす
る。
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⑥前記基礎ドキュメントを用い、

経営理念、顧客価値、対競合優位性の考えを対象事業を行
なうグループと共有しながら、

主戦場での目指すべきポジションとそれへのルートを明確化
し、

そのルートを進み目指すポジションを確保するための組織体
制と全体戦略およびその中の知財戦略を描き、

実行する。
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【方法】
（１）基本的に、前記【手順】の各ステップにおいて、次の事
を行ないながら、具体的で役立つ情報をドキュメント化して蓄
積し、更新していく。

①概略調査

②概略調査に基づいた仮説設定

③設定した仮説に基づいた仮説検証と周辺調査の
ための詳細調査

④詳細調査に基づいた事実情報と知見の集積およ
び仮説修正と新たな仮説設定

⑤必要に応じて、①から④の各段階に戻る。
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（２）基本的に【手順】の各ステップでは、次の３
つの観点を入れながら、調査・分析を行なう。

①過去・現在・将来という時間軸上の変化のイメー
ジ、

②対象事業の業界と周辺の業界、グローバルな産業
構造、

③対象企業の強みと弱みなど
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２． 修練の方法

（１） 複数の情報を組み合わせる：

複数の情報を組み合わせて、対象の実態を示す情報を得
るという事を常に実行し、情報収集分析の能力を高める。

（２） 対象に対する最適化活動をしているものに注目：

対象の情報を直接に得ることが困難な場合、対象に対して
最適化した活動をしているものの情報から、対象の情報を
推定するという観点も用いて、情報源の幅を増やす。

（３） 日常の特許業務でも常に修練：

日常の特許業務に、調査・分析の手順と方法を適用するこ
とで修練のチャンスを増やす。
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３． 特許業務の中で修練する方法の具体例

（１）複数の情報を組み合わせ、対象の実態を示す情報を得
る

①補正案作成前での侵害情報収集：
特許の中間処理において、請求項の補正案を作成する前には補正前の請求
項の権利範囲内に入る製品の情報を、インターネットによって得られる情
報を初めとしたさまざまな情報源からの情報を組み合わせて把握する。

②侵害製品をカバーするための補正や分割：
すなわち、侵害摘発を行ない、できるだけ多くの侵害製品または侵害可能
性のある製品をカバーするような請求項を権利化するように補正や分割出
願を実行するのである。（参考：北川氏のケース）

③侵害情報収集の低コスト化：
低コストに特許権の行使先候補を抽出する手順（参考書籍の第４章）を習
得することで、組み合わせる対象の複数の情報を低コストで素早く入手で
きるようになる。
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参考：北川氏のケース

ＣＡＤソフトを手がけるデザイン・クリエィションは１２月４日、同社従業員北川啓司氏およびオムロンと
共同で、３者共有ソフトウェア特許の一部を、日本で初めてオンライン知財オークションを利用して、
米国企業へ売却したと発表した。
（中略）
売却した特許権は、米国特許USP6768501とそのファミリー特許（ディスプレイ上のマンマシンイ
ンタフェース技術に関するソフトウェア特許）で、発明者はデザイン・クリエィションの北川啓司氏とオ
ムロンの谷郁夫氏。

出典： ２００６年１２月６日の「知財情報局」のIP-NEWS

北川氏は、発明者兼共同出願人として、常に類似分野の
他社ソフト製品の機能を監視し、明細書に記載の発明と同
一の機能を有する他社製品が発生すると、その製品をカ
バーする請求項を補正や分割出願などで特許権とする努
力を十数年継続した。
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（２）対象に最適化しているものの活動を観測し
て対象状態を推定する。

対象事業領域の業界雑誌の目次の構成、記事の表題で多用
されているキーワードなどは、業界全体の関心の動向に最適
化して、その業界で多数の読者を得ようとしている。

したがって、業界雑誌の時系列分析による業界での主戦場や
プレイヤーの動向の概要を把握するという修練を行なうことも
できる。
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（３）日常の特許業務に、調査・分析の手順と方法を適用
することで修練のチャンスを増やす。

前記の【手順】で示した①から④での調査・分析を自分で
行ない、そこから得られる次のＡ～Ｅの情報を可能な範囲
で、担当する特許出願の明細書における背景技術の欄に、
記述する。

Ａ． 優先順位の高い顧客価値
Ｂ． 機能とその顧客価値との間の因果関係構造
Ｃ． 優先順位の高い顧客価値の実現に大きく貢献する重要機能
Ｄ． 競争が行なわれる主戦場
Ｅ． 主戦場での勝敗に大きく寄与する技術およびビジネスモデルの構造

理想的な内容とまではいきませんが、この方法による修練
の実行例として、参考に次の特許番号の特許公報における
【背景技術】の欄を、後で読んでみてください。

特許3877167号



68

特許3877167の【背景技術】の欄に記載されている内容

Ａ． 優先順位の高い顧客価値：
空コンテナの扉や壁を不正に開けることを監視できること

Ｂ． 機能とその顧客価値との間の因果関係構造：
①荷主のいない空コンテナについては、荷主の信用性を用いてはコンテナの危険

性は評価できない。
②シールがコンテナの外に取り付けられている場合には、同型のシールを用意し

ておきコンテナの扉を不正開閉した後に、用意したシールと入れかえる準備も容易
である。
③コンテナの内部にドア開閉センサを設けても、センサの設置位置が一定である

と、センサに感知されないコンテナの壁や天井や扉の部分を切断されて、侵入され
てもそれが検知できない。
④コンテナの扉の開閉のみを監視している場合には扉以外からの侵入を検知でき

ない。
⑤コンテナを監視するシールは既存のコンテナにも、専門家でなくても簡単に取

り付けられるものでなければならない。

Ｃ． 優先順位の高い顧客価値の実現に大きく貢献する重要機能：
コンテナの内側でコンテナの扉や壁を監視するインサイドシール機能
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Ｄ． 競争が行なわれる主戦場：

①コンテナの外からコンテナのシールの設置位置を検知されない機能
②既存のコンテナにも、専門家でなくても簡単に取り付けられる機能

Ｅ． 主戦場での勝敗に大きく寄与する技術およびビジネスモデルの構造：

主戦場として抽出された機能を中心として表現された諸課題を各従来技
術が解決しているかどうかの状況表。
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第２節 予測能力と応用展開能力の修練
特許業務では、たとえば次のような疑問を持ち、その疑問に対して、
何らかの方法で未来予測をして回答を獲得していくことが必要とな
る。

①ある商品分野において、どのような機能をユーザは注目するようになるの
か？

②ユーザが注目する機能をどのような技術で実現すると、競争力が得られる
のか？

③競争力が得られると思うその技術は、その機能においてどこまでの性能を
達成できる潜在力を持っているのか？

④自分たちは、その注目した技術に関して、世界一のレベルを実現できる
のか？

⑤さらには、その技術を独占するか、自由に実施できるための特許権を自
分たちは確保できるのか？
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日常の特許業務の中で、予測能力と応用展開能力を
向上させる修練となるものに、
「発明のふくらまし訓練」
「構成、効果と事業の相互想定訓練」がある。

また、「発想の自由度を高める」ことが、有効な特許戦
略の実践には必要である。
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● 発明のふくらまし訓練の方法：

【上位概念化と下位概念化】

発明となりそうなアイデアを簡単な数行の文章で表現してみて、その文章の
中のキーワードを、まずは上位概念化して発明を把握してみる。

上位概念化することで、発明の本質が鮮明になってきたら、他のキーワード
についても上位概念化してみる。

このようなプロセスの中で、上位概念化したキーワードのいくつかを、別の下
位概念にしてみて、アイデアのイメージを具体化してみる。

このようにして、発明が概念空間の中で膨らんでいく。
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【アイデアの背後にある暗黙の前提を打ち破る】

１．発明となりそうなアイデアを簡単な数行の文章で表現して
みる。

２．次に、その文章には表現されていない暗黙の前提の自問
自答する。
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暗黙の前提の自問自答を起点とした、ふくらまし

この手法でのアイデアの膨らましは、前記の「上位概念化と下位概念化」の方
法では決して到達できない斬新なものとなる。

ステップ１：次のような「暗黙の前提」を抽出する。

①そのアイデアの目的、
②アイデアが前提としている技術的な原理、
③アイデアの裏に潜む思考上の論理、価値観など

ステップ２： 抽出した暗黙の前提としていた事項の観点から見
て、他のアイデアは無いのかを検討する。

ステップ３： 前提としていた事項を上位概念化したり、修正して
アイデアを再度、練る。
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（参考書籍の第１０章に他の手法も記載）

【技術進化の法則の適用】

技術の進化には次のような法則があると考えるので、発明と
なりそうなアイデアにその法則を適用してみて、進化した先
の技術を予測して、アイデアをふくらませる。

（１） 同種のものの複数個の結合や同種の複数のものの共
同動作の方向への進化（例：シングルプロセッサからマルチ
プロセッサへ）
（２） 異種のものとの結合の方向への進化（システム化）
（３） そのものの内部の情報、エネルギー、物質の流れの
進化（知能化、高効率化、高信頼化など）
（４） そのものの機能や性能をより良く活用したり発揮させ
るために外部に設けられる補助機能の豊富化
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● 構成、効果と事業の相互想定訓練

（１）請求項をもとに、その請求項の発明で実現できる「発明の効果」
を想定して示す。

（２）請求項と、その請求項記載の発明で実現できる「発明の効果」
をもとに、その発明の効果を達成できる他の請求項を想定して示す。

（３）「発明の効果」をもとに、その発明を実施することで可能となると
思われる商品やサービスの事業を想定して示す。

Hisano Method
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● 発想の自由度を高める訓練

 例えば、知財業界人の思考に大きな影響を与えている青本
（工業所有権法逐条解説）等で学んだ各種の定義・趣旨の枠組
みを超えて、多様な観点で知的財産を把握できるようにする。

質問：
発明とは？

回答： 自然法則を利用した技術的思想の
創作のうち高度のもの

例えば、上記の回答以外に次のような回答も発想できるようにす
る。
「発明とは技術者の夢と汗の結晶です」という回答、
「発明とは文明という巨大建造物を構成する部品です」という回答
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質問：請求項
の役割とは？

回答：
権利書としての役割である。

例えば、上記の回答以外に次のような回答も発想できるようにす
る。

①「請求項は技術的な課題を解決するための解決手段の知識と
しての役割を持つ」という回答。

②「請求項は技術や製品の結合のパターンを示し、技術提携や
事業提携の触媒となる役割を持つ」という回答。

③「請求項を知識および触媒として活用できるデータベースは、
知財立国の基盤の役割を持つ」という回答。
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例えば、請求項の役割を、目的に応じて多様に
把握できるように、発想の自由度を向上させること
も必要。
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第３節 戦略思考能力の修練

市場や産業分野の形成と発展における、価値の源泉又は価値が
市場に広がるためのキーポイントとなる部分を予測し、その支配を
持続する仕組みを形成し維持することが戦略の要である。

このような戦略を、対象企業の事業について検討して、その対象
企業の適切な人と討議することを繰り返す。

また、戦略パターンを書籍や論文などで学び、考察する。
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出典：市場を制する標準化戦略 大量普及と高収益を同時に実現させるビジネスモデル
http://www.isipc.org/documents/sympo20090527/doc02_ogawa.pdf

【戦略パターン１】 メーカーでのプラットフォーム戦略の場合
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出典： 第三回事業戦略と標準化シンポジューム－パネル・デスカッションーｸﾞﾛｰﾊﾞﾙ･ﾋﾞｼﾞﾈｽ
展開のソリューションとしての国際標準化 DVD/電子部品の事例
http://www.jisc.go.jp/policy/kenkyuukai/keizaisei/pdf/kenkyukai_sympo/3/ogawa.pdf
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【戦略パターン２】

出典： http://www.tuat.ac.jp/~crc/old/ronbun0312vol1.PDF

TLOにおける戦略的共同研究マネジメントモデル

ＴＬＯの場合

http://www.tuat.ac.jp/~crc/old/ronbun0312vol1.PDF
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