








知財ビジネス評価書（基礎項目編）











	【シートC】 企業概要

	
	
	
	
	
	

	企業概要
・
事業概要
　
	企業名
	

	
	所在地
	

	
	事業概要
	

	
	創業年月
	

	
	従業員数
	

	
	資本金
	

	
	共同開発先・
共同特許出願先の企業
	

	
	主な取引銀行
	

	経営層が
認識している課題
（全社的な課題、製品・サービスの課題等）
	

	経営層が認識している
課題解決方法
(社長の意向等)
	

	知的財産に関する
取り組みの状況
	保有知財権
	社内スタッフの状況

	
	　
	登録済
	出願中
	　

	
	特許権
	件
	件
	

	
	実用新案権
	件
	件
	

	
	意匠権
	件
	件
	

	
	商標権
	件
	件
	





	【シートD】ええとこSTEPⓇ

	
	
	

	　
	要素
	内容

	顧客から
頂いている
価値
	お客様から頂いている価値は何か、何を頂けば良いか
それをどのように社内にフィードバックしているか
	

	顧客
利便価値
	お客様にお届けしている価値は何か
（お客様が楽になる、役に立つ、具合が良くなる、早くなる、笑顔になる、楽しい、ウキウキ、ワクワク、言いたくなる、見栄をはれる、etc.）
	

	GOODな製品・サービス
	どんなお客さんに、お客さんにとってどのようなGOODな製品、サービス、(モノ・コト)を提供しているか。　※形容詞で示せるようなもの
（お客様がもとめる機能面、品質面、スピード面、サポート面、コスト面等の良さなどや他社とどこが違うのか）
	

	仕組み・
仕掛け
	上記のGOODな製品やサービスをつくるための仕組みや仕掛けは何か。重要成功要因ととらえてもよい
※名詞で示せるようなもの
（一貫生産体制、他社にない高度な技術力、気働きのできる接客、知的財産（特許、商標、意匠権etc.）etc.）
	

	取り組み・活動
	その仕組みや仕掛けを作るため、実現させるための取り組みや活動は何をしているか
※取り組みや活動を動詞で示せるようなもの
（多能化の実施、充実した社員教育、積極的な設備投資、相互理解が図れる情報共有、情報のデータベース化、etc.）
	

	方針
	それらの取り組みや活動がうまくいくようにするための方針は何か、ビジョンは何か
（旗印、事業計画書、年度方針、年間計画、etc.）
	

	理念・
ビジョン
	方針の根本になっている経営理念やミッションは何か。
	




	【シートE】「良いところ（強み）」を支える知財の棚卸し
	　

	Step1：事業や製品の特長（嬉しさ・新しさ）の分析
	　

	分析対象の製品・サービス
	
	
	

	製品・サービス
	

	製品・サービスの特長
（≒顧客が価値を感じる点、
コアコンピタンス）
	

	
	

	Step2：強みを支える知的財産の棚卸し

	その強みは、どこからうまれていますか？
	
	

	分類ごとの特長
	強みを支える知的財産に関連する権利を整理

	
	保有する知的財産権
	未登録・出願中の知的財産権

	
	　
	権利の存否
	

	技術（発明・設計図面・工場のオペレーション等）
	
	
	
	

	デザイン：形・模様・色（パッケージ・画面のデザイン等）
	
	
	
	

	ブランド（名称・マーク・シンボル・ロゴ 等）
	
	
	
	

	販売方法・製造方法 
	
	
	
	

	企業理念・組織文化・風土
	
	
	
	




	【シートF-1】強みと権利の関係

	
	
	

	強み
	
	権利の概要

	具体的な強みの内容
（例）
	
	具体的な権利の範囲
（例）

	
	
	

	


　
　
　
　
　
　
　
　
　
　
　
　
　
　
	合致
	

　
　
　
　
　
　
　
　
　
　
　
　
　
　

	
	
	

	
	
	

	
	やや合致
	

	
	
	

	
	
	



	

	
	合致しない
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	





	【シートF-2】ブランド名称と権利の関係性

	
	
	

	ブランド名称
	
	商標権

	　

	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	合致
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	　
　
　
　
　
　
　
　
　
　
　
  
　
　

	
	　
　
　
　
　
　
　
　
　
　
　
　
　


	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	





	【シートH】競合他社探索
	
	

	
	
	
	
	

	※本シートの検索方法については、各専門家毎に得意とする方法・
利用しているデータベースがあるため、以下に示す方法は一例です。

	
	
	
	
	

	Step1：自社で保有する特許権・ノウハウの洗い出し
	
	

	
	自社の保有する特許権のうち強さの源泉になっているもの
	筆頭FI
	製品の特徴をとらえる２つのキーワード
（権利明細に含まれるキーワード）

	
	
	
	1
	2

	強みを生み出す技術
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Step2：自社の特許権・ノウハウと類似する特許権を保有する他社の洗い出し

	強みを
生み出す技術
	
	
	
	

	検索
キーワード
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	他社

	
	
	筆頭FIとキーワードが含む特許権を保有している他社：
過去１０年分

	
	
	1位
	２位
	３位

	企業名
	
	
	

	筆頭FIとキーワードを含む
特許の件数
	
	
	

	業種
	
	
	

	同社の主力製品
	
	
	

	同社の事業や戦略において
自社にとって参考となる
視点
	取り扱う製品・サービスの内容
	
	
	

	
	「強み」のPR方法
	
	
	




	【シートI】知財から見える「新たな事業展開」発見シート

	Step1：対象とする製品・サービスと、その強みを書き出す

	分析対象の製品・サービス
	

	分析対象の製品・
サービスの最大の強み
（一点に、絞って書く）
	

	
	
	

	Step2：「オズボーンのチェックリスト」を用いた、新たな展開先のアイディア出し

	「D　ええとこステップ®」「H　競合他社探索」などで得たアイディアをもとに、製品・サービスや「最大の特長」を生かした新たな展開先のアイディア出しをしてみてください。あくまで「アイディア出し」のシートであるため、すべてを埋める必要はありません。また、欄同士で重複があっても問題ありません。

	
	
	

	新たな展開先の検討シート

	1.  他に使い道はある？
	2.  他の業種や分野から
アイディアが借りられる？
	3.  一部、形や名前を
変えてみると？

	製品・サービスは「そのまま」として、他に使い道（ユーザー）はいそうですか？競合他社の用途などから、検討してみてください。
	製品・サービスや強みは、対象企業とは全く別の業種や分野で使えそうですか？競合他社の用途などから、検討してみてください。
	例えば、製品・サービスや強みの「形」や「機能」を一部変えてみると、新しい事業（お客様が喜ぶもの）が生まれそうですか？

	
	
	

	4.  大きくしてみると？
	5.  小さくしてみると？
	6.  代用できそうな
他のものはある？

	製品・サービスや強みの「面積」「強さ」「長さ」「時間（頻度・期間など）」を大きくして見ると、何ができそうか、記入してみてください。
	製品・サービスや強みの「面積」「強さ」「長さ」「時間（頻度・期間など）」「価格」などを小さくして見ると、何ができそうか、記入してみてください。
	今の製品・サービスや強みは、世の中に存在している他のもので、一部でも、代用できそうですか？代用できそうな他のものがあれば、書いてみてください。

	
	
	

	7.  順番を入れ替えてみたら？
	8.  何かを逆にしたら？
	9.  他の製品・サービスと
組み合わせたら？

	今の製品・サービスの「順番」を入れ替える、「レイアウト」を逆にする、「要素」を取り替えてみた製品・サービスのアイディアがあれば、記載ください。
	今の製品・サービスや強みを「逆」にしてみる（例えば「超軽量」の製品を「超重量」の製品にする）といった、アイディアを記載してみてください。
	今の製品・サービスや強みを、全く別の製品・サービスと組み合わせて、何かお客様の課題や満足を高められるアイディアがあれば、記載してみてください。

	
	
	




	【シートJ】「知財の価値」の引き出し方　発見シート

	対象とする
製品・サービス
	WPテープ（通気性・耐水性の高い医療用絆創膏）

	
	
	
	
	
	

	
	
	事業視点での重要性・必要性
	事業視点で見た重要性・
必要に関する理由
	知財視点での改善の必要性
	知財活動を通じた
改善の方向性

	創意工夫を促進して
社内を活性化する
	自社の「強み」は社内で理解されているか
	
	
	
	

	
	「発明」や「創意工夫」を促す仕掛けはあるか
	
	
	
	

	競合者間における
競争力を強化する
	同社の知的財産権は他社にとっての参入障壁となっているか
	
	
	
	

	
	競合他社は
同社の知的財産権による影響を受けているか
	
	
	
	

	取引者間における
主導権を確保する
	同社の知的財産は価格競争を排除する要因になっているか
	
	
	
	

	
	同社の知的財産は取引先から選ばれる要因
（仕入れ先の変更を防ぐ要因）になっているか
	
	
	
	

	自社の強みを顧客に伝える
	同社の「強み」はお客様に伝わっているか
	
	
	
	

	
	同社の「知的財産権」はお客様に伝わっているか
	
	
	
	

	協力関係をつなぐ
	当社の知的財産を生かして
開発パートナーとの連携などが生まれたか
	
	
	
	

	
	当社の知的財産を生かして製造・販売などのパートナーとの連携が生まれたか
	
	
	
	



