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フューチャーセッションを活用した製品開発法  
 

 ○森  豊史 *1) 

 
1．目的・背景  
 ものづくり中小企業の技術＝知的資本を活用するための知識経営（ナレッジマネジメン

ト）の思考フレームワークツールとして、デザイン技術の重要度が増している。  
大企業に対して資本力に劣る中小企業にとっては、従業員の知恵や経験、技術の質といっ

た知的ポテンシャル＝知的資本こそが最大の武器であり、無形資産である。  
 知識経営とは、これらの企業の知的資本を発見、蓄積、交換、共有、創造、活用を行う

プロセスを体系化し、マネジメントするものである。具体的には、組織内に「暗黙知」と

して存在する知的資本を「形式知」に変換することで、知識の共有とマネジメントを行う。  
これら知識マネジメント技術の一つとして、デザイン思考（Design Thinking）が有効で

あるとされ、1970 年代以降、多くの企業で活用されている実績がある。  
中小企業への開発支援として、本事例では、企業が未来に知的資本を創造するためのデ

ザイン思考のフレームワークに、大企業への普及が著しい「フューチャーセッション」方

式を採用し、中小企業向けにフレームを組み直した上で実施した。  
 フューチャーセッションとは、組織内の暗黙知＝知的資本の共有から、想定の外にある

機会領域を発見して、未来を主体的に創造するシナリオを構築する設計思考法である。  
 
2．実施内容  
（１）概要  

短時間、少人数での実施を可能とするため、①参加

者の集合記憶体である仮想人格を媒体として暗黙知の

共有を行い、②人的資本、構造的資本、関係性資本に

ついて機会領域を探索・発見、③未来ビジョンを事業

構想の形式知として具体的にシナリオ化し、共有する。 
 
（２）実施方法：オーダーメードセミナー（図 1）  
ワーク 0：未来を予見する技術情報の事前収集  
ワーク 1：未来市場（事業想定）の設定  
ワーク 2：仮想人格を用いた暗黙知の抽出と共有  
ワーク 3：機会領域と未来ビジョンを形式知化  
ワーク 4：具体的なシナリオとして共有化（図 2）  
 
（３）実施の効果  
・未来ビジョンから事業計画の意図を正確に共有  
・異なるステークホルダー間での連携強化  
・組織内での創造的な合意形成が容易になる  
 
3．実施成果  

現在、製造業や IT サービス業など数社で実施済みである。  
開発計画の明確化と共有、組織内の高度人材育成に有効であると企業より高く評価され

ており、実施の継続や新規の要望が増加している。  
 

*1)システムデザインセクター  

   

   

   

   

   

図 1. オーダーメードセミナー風景 

  
図 2. 暗黙知を形式知として共有  
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販売促進企画講座（集合研修）から個別指導へ  
 

 ○中田  惠子 *1)  
 
1．目的・背景  
 技術や製品には自信があるのに売れない、展示会に出ても顧客獲得につながらない、お

金をかけて Web の SEO 対策をしているのに効果が上がらない…。このような悩みを持つ

中小企業を対象に、平成 23 年度より導入されたのが、販売促進企画講座である。  
本講座は、ワークショップを通して、売るための理論と自社の強みを生かした販売促進

戦略を企画する力を身に付けることを目的としている。  
 
2．内容  
（１）概要  

マーケティングの基礎から販売促進の費用対効果、

コピーライティング、チラシや Web などの効果的な販

促ツール企画など、販売促進企画に関する全般的な内

容をそれぞれの分野で活躍している専門講師がワーク

ショップ形式で指導している（図 1）。  
 
（２）カリキュラム（全 12 回）  
 Ⅰ．販売戦略  

①マーケティングの基礎を学び仕組みを作る  
②アイデア創出法、販促とイベント企画  
③顧客心理段階を生かしたイベント企画作成  
④競合調査から自社の強みを知る  
⑤売れる言葉戦略とプレスリリースの活用法  

Ⅱ．売れるチラシ・DM 戦略  
 ⑥セールス効果を高めるグラフィックツール制作  
 ⑦ツール作成のための基礎知識とデザイン戦略  
 ⑧制作物の成果と評価ポイント（図 2）  
Ⅲ．Web 戦略  
 ⑨費用対効果の高い Web 戦略立案・実習  
 ⑩ソーシャルメディアの活用方法  
 ⑪顧客目線で自社のホームページを見直すチラシ  
 ⑫販促活動を見直し、費用対効果を考える（図 3） 

 
3．実施成果  
（１）ツールによって成果が上がった事例  

講座中に自社販促ツールを見直すことによって問い

合わせが増加し、Web やフェイスブック、チラシなどの

クロスメディアの活用により大型店舗からの引き合い

があった、という成果がみられた。  
 

（２）集合研修から個別指導への流れ  
本講座から、個別指導の依頼としてホームページ作成のためのオーダーメードセミナー

や、技術アドバイザーによる事業戦略から販売戦略の実地支援など、企業ごとの目的に沿

った個別指導へも発展している。  
 

*1)システムデザインセクター  

図 1. 座学⇒実習⇒意見交換による講義

図 2. ツール制作と発表 

図 3. 自社の現状を把握・分析する
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