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ベンチャー会社設立
苦闘記

カジュアルコミュニケーションズ株式会社
副社長　宮川　清嗣
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ＮＴＴデータのベンチャー制度（当時）

• 社内ベンチャー：社内で行う．目標達成後別会社化することも可能
• 社外ベンチャーＡ：１００％子会社設立．上限１億円
• 社外ベンチャーＢ：ＮＴＴデータが49%以内出資子会社を作る．
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応募動機

・固定電話…用件を伝えるのが主目的の家族共用型，固定型，実時間型，１対１型の通話
・携帯電話…用件に加え，おしゃべりを楽しむパーソナル型，可搬型，実時間型，１対１型の通話
・ＰＣ，ＰＤＡ…情報やメールを送受信するパーソナル型，固定型／可搬型，非実時間型，
　　　　　　　　　　　　　１対ｎ型のデータ通信

現在のコミュニケーション形態

将来のコミュニケーション形態

目的型
コミュニケーション

　いつでも，どこでも，みんなで
　　　　　　　　インフォーマルコミュニケーション
時刻，場所に応じて，利用者にとって最適な

情報とのコミュニケーション，人とのコミュニケーションを
実現する新しいコミュニケーション文化の創成

移動通信をベースにした多人数リアルタイムコミュニケーションインフラ

・パーソナル型　　　・可搬型　　　　・実時間型　　　・ｎ対ｎ型　　　・音声／データ統合型

【獲得できる情報の量】

目的型：非目的型

３：７

【通信技術の進展】

電話交換網，携帯電話網の完全ＩＰ化
によるインターネットとの接続／融合

ユビキタス
インフォーマル
コミュニケーション
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ユビキタスインフォーマルコミュニケーションのサービスイメージ

あなたの

現在地

Ａ子

参加中

Ｂ子

参加中ファッション情報
（ゲスト：浜崎あゆみ）

Ｃ子

ひまだよ

エリア外のお友達

Ｄ子：ひまだよ

アイコンをクリックすると，その人
におしゃべりへのお誘いの連絡
がインスタントメッセージで届く．
登録している友達以外に，現在
地の提携店もおしゃべりに参加で
きる．

Ａ子あなた

Ｂ子

Ｃ子

浜崎あゆみ

Ｄ子

おしゃべり
のお誘い
だよ！

小売店

!!

あなたの

現在地

Ａ子

参加中

Ｂ子

参加中ファッション情報
（ゲスト：浜崎あゆみ）

Ｃ子

ひまだよ

エリア外のお友達

Ｄ子：ひまだよ

アイコンをクリックすると，その人
におしゃべりへのお誘いの連絡
がインスタントメッセージで届く．
登録している友達以外に，現在
地の提携店もおしゃべりに参加で
きる．

Ａ子あなた

Ｂ子

Ｃ子

浜崎あゆみ

Ｄ子

おしゃべり
のお誘い
だよ！

小売店

!!
本事業の
特徴

Iエリア
Walking-Net

○

コンテンツ

コーラスライン

○（予約制の電話会議）

×（オンデマンド型）

音声メディア

FOMA

○

動画

メディア

なしﾒｰﾙGPS携帯
いまどこサービス

TU-KAﾒｯｾﾝ
ｼﾞｬｰ

例

×○○○同一機能の

有無

トータル

サービス

テキスト

メディア

位置情報プレゼンス

情報

必要な機能

Iエリア
Walking-Net

○

コンテンツ

コーラスライン

○（予約制の電話会議）

×（オンデマンド型）

音声メディア

FOMA

○

動画

メディア

なしﾒｰﾙGPS携帯
いまどこサービス

TU-KAﾒｯｾﾝ
ｼﾞｬｰ

例

×○○○同一機能の

有無

トータル

サービス

テキスト

メディア

位置情報プレゼンス

情報

必要な機能

今考えるととんでもない企画でした
(^^ゞ
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【二次審査】【二次審査】　＜平成１４年６月、ベンチャー委員会にてプレゼンテーション審査＞
　　　　　　　　　
　　　　　　女子学生向けの「ケータイ井戸端サービス」として応募。
　　　　 　　

　　　　　　◆「本当にＢｔｏＣから始めるのか？」等、ビジネスモデルとしては納得されなかった部分はある　
　　　　　　　　　　が、ニーズがあると判断された。フェージビリティスタディにおいて、Ｂ－Ｃビ
ジネスで展開すべきか、Ｂ－Ｂビジネスで展開すべきかを検証すべきとの指示があった。

【フィージビリティ・スタディ】【フィージビリティ・スタディ】　

【最終審査】【最終審査】　

【一次審査】【一次審査】 ＜平成１４年４月合格＞

【会社設立】【会社設立】　
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フィジビリティスタディ
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ＦＳの進め方の方針

• もぐらたたき的な検討での時間ロスを避け
るために，儲けるためのキーレバーを策定
し，それぞれの対応に優先度を設定し作
業を計画する

• 本成果物を汎用テンプレートとすることで，
今後の企画の深堀の支援に使う
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【テンプレート】キーレバー策定
若
年
層
向
け
カ
ジ
ュ
ア
ル
コ
ミ
ュ
ニ
ケ
ー
シ
ョ
ン
で
儲
け
る
に
は

原価低減 回線費用

広告宣伝

設備投資

労務費

手数料代行

ビル費

収益向上 顧客にとっ
ての魅力度
UP

企業にとっての
魅力度UP

VOIP化による集
線効率化

アライアンス先に
宣伝をしてもらう
戦術

通信キャリア

コンテンツ会社

コンテンツを
増やす

コミュニティ提供
業者と組む

新たなコミュニ
ティを作ると発
展しそうな業者
と組む

ファンクラブ，イ
ベント
遊園地
賭博遊戯

家族

学校内

学校外

地域

趣味

塾

クラス

クラブ

社会貢献

使い勝手

フィジビリティ項目

ＮＴＴの研究チームと有線・無線
混在のVoIP化の実現性を検討する

キャリアの認証プログラム
のオブリゲーション調査

対策を書く

対策を書く

対策を書く

対策を書く

対策を書く

他ﾂｰﾙ連携

マンマシン

課金方法

‥‥

‥‥

‥‥

学生層のコミュニティのMECE

NPO,宗教
対策を書く

対策を書く

Reported by K.Miyagawa 
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フィジビリティスタディ検討手順およびスケジュール案フィジビリティスタディ検討手順およびスケジュール案

　　ステップ１：　現状の事業モデルの問題点を分析し，ビジネスモデルの重要課題および要素技術の課題を抽出
　　ステップ２：　ＢｔｏＢｔｏＣモデルのアライアンスパートナー検討および提案
　　ステップ３：　アライアンス先との共同試行実験（インタビュー形式またはモニタ募集形式）
　　ステップ４：　モデル，サービスの改善策の検討
　　ステップ５：　スムーズな立ち上げのための準備

　　　　　　　　　　
　　
　　
　　
　

ステップ２

ステップ３

要素技術の評価

Ｗｉｔｈ ＮＴＴ研究所，ＮＴＴデータ技術開発本部，ハードメーカー

ステップ５
ステップ１

ステップ４

３ヶ月 ２ヶ月 １ヶ月

事業モデルの
問題抽出
キーレバ策定

・アライアンス戦略立案
・アライアンスパートナ
決定

・提案活動

共同試行
実験

要素技術の再評価

Ｗｉｔｈ ネオテニー
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　　勝手サイト
携帯電話
製造ベンダ

通信キャリア

公式サイト

リアル系
Web系携帯電話サービス市場

業界分析

代表企業

企業数

業界売上高
NRI，日経，
毎日ｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝｽﾞ
調べ

要求機能

成功条件

NEC，富士通シャープ，
ソニー，東芝，NOKIA，
京セラ

NTTDoCoMo
Ａｕ（KDDI）
Ｊ-Phone

サイバード（波伝説）
バンダイネットワークス
（キャラっぱ）

ソフトバンクＶ ヤフーモバイル
ニフティモバイル
インフォプラント(マーケティング)
イーオン（英会話）

7.84兆円
8600万人
ARPU
8000円/月

8000億円 1兆円 3500億円

約15社（国内向） ほぼ上記
3社で寡占

約3000億円

製造 回線交換
ビリング
ポータル
メール
独自情報提供

開発
情報提供
コンテンツ提供

開発
情報提供
コンテンツ提供

開発
情報提供
コンテンツ提供

技術力
デザイン
新規機能

技術力
デザイン
新規機能

独自性 他チャネルとの連続性
コミュニティ人口

コミュニティの
一部
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コミュニティの
一部

　　勝手サイト
携帯電話
製造ベンダ

通信キャリア

公式サイト

業態１

業態２

業態３

業態４

製造
メーカ

キ
ャ
リ
ア

Ｃ
Ｃ
Ｐ

Ｃ
Ｃ
Ｐ

Ｃ
Ｃ
Ｐ

Ｃ
Ｃ
Ｐ

Ｃ
Ｃ
Ｐ

特定の携帯電話に
バンドルソフトとして
組み込む

特定の通信キャリア
の顧客サービスとし
て組み込む

特定の通信キャリア
の公式コンテンツと
して登録する．

独立系サイトとして
自らが運営主体とな
る．
（ＢｔｏＣモデル）

キャリア

企業

コミュニケーションの
一部として，携帯電
話での音声チャット
が必要な企業の黒
子．

業態５

業態４以外の
パターンを

ＣＣＰメンバーでは
ＢｔｏＢｔｏＣモデルと
呼んでいます．
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サービス仮説のまとめ（特徴１：次から次へと呼べるープッシュくん）

○添乗員の旅行時
の連絡（対顧客）

ジェネレーションク
リエイト(8/26)

○連携捜査の通信
手段

ネオテニ警察

警備会社

捜査員の連携お
よびブリーフィン
グに使う

グループ捜
査サービス

？添乗員の旅行時
の連絡（ホテル．
交通機関）

近畿日本ツーリス
ト
(8/29)

旅行代理店

添乗員派遣業
者

学校（修学旅
行）

旅行前，旅行中
にツアー参加者
への連絡を簡易
に行う

添乗員支
援サービス

携帯コンシェル
ジェ

宿泊客連絡網

セミナ同時通訳

投資判断の通知

家族会議，会社

利用シーンバリューチェーン

×

×

○

○

△

反
応

総合警備保障（9/2）

東急セルリアンタ
ワー
(8/27)

ネオテニ(7/22)
フリーディスカッショ
ン

インタビュー先（日
程）

ホテル

旅館

観光案内セン
タ

ベンチャーキャ
ピタル企業．

一般企業のIR
部門

消費者

一般企業

想定顧客

ホテル利用客と
専門家のやりとり

宿泊同行者との
やりとり

携帯

コンシェル
ジェ

投資先，投資金
額の決定時に，
決定権者に一斉
に電話をかけ，
電話会議を行う．

投資家ホッ
トライン

家族，クラス，友
人グループなど
登録したグルー
プのメンバに対し，
一斉に電話をか

け，電話会議を
行う．

多地点間

ホットライン

サービス

サービス概要サービス名

自社 顧客

自社 顧客

エンド自社 顧客

自社 顧客

エンド自社 顧客
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サービス仮説のまとめ（特徴２：アンケートがとれるーアンケートくん）

同上

遠隔グループイ
ンタビュー

利用シーンバリューチェーン

◎

○

反
応

サイバード(7/25)

銀行など

インフォプラント
(7/19)

インタビュー先（日
程）

コンシュマー相
手の一般企業

マーケティング
会社

広告代理店

オークション開
催企業

インターバンク

“市場”と名の
つくところどこ
でも

想定顧客

インタビュー内容・
日時をメールま
たは携帯Webサ
イトで通知し，電
話でグループディ
スカッションを行
う

遠隔グルー
プインタ
ビューサー
ビス

せりの案内を
メールで行い，
やり取りを行う．

携帯せりサー
ビス

サービス概要サービス名

自社 顧客

エンド自社 顧客

エンド自社 顧客
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　ヒアリングした企業一覧（４８社・順不同）
・フジテレビジョン
・大林組
・日本旅行
・大正製薬
・後楽園情報サービス
・リーコム
・ラフォーレ原宿
・ソフトブレーン
・ディー・オー・イー
・ＮＴＴドコモ
・オフィスサンサーラ
・東京放送株式会社
・近畿日本ツーリスト
・東京ドームホテル
・サイバード
・綜合警備保障
・スリーエフ
・野村不動産販売
・日本工学院
・日本アートプロジェクト

・ニッスイ
・ＣＳＫ
・ＧＥキャピタルリーシング
・ＮＴＴデータカスタマーサービス
・ＮＴＴデータ
・警察庁
・祥伝社
・ゆびとま
・インフォプラント
・バンダイネットワークス
・ららぽーと
・三菱電機
・ツーカーセルラー東京
・レスキューナウ・ドットネット
・ＮＴＴデータナレッジ
・ニチレイ
・丹青社
・ルミネ
・図書印刷
・ジュエリベリテ・オオクボ

・東急セルリアンタワー
・横浜銀行
・日本テレビ
・ぴあ
・食マップ
・ＭＳコミュニケーションズ
・ITテレコム
・ATカーニー
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多人数で音声チャット

オンデマンドで開始
（予約型も包含）

匿名で参加

携帯サイト／メールと
連携

タビュレーション

システムの特長
システムの特長を

生かせるサービスの条件

グループワークが必
要なもの

音声だけでよいもの
ＰＣを使わないもの
ＰＣを使えないもの

・使用場所が移動す
るもの
・自室で使うもの

・すでに会員があるも
の
・利用者の電番やメー
ルアドレスが既知な
もの

大勢の人をスクリー
ニングするもの

ターゲットサービス

会員制のコミュニティ
　　・学校・会社・家族・友達
　　・クラブ，サークル
　　・教育，セミナ

一堂に会せない環境
　　・遠隔地・夜間・出先
　　・分担作業・秘密事
　　・身障者，老人

＆

・自由参加型のもの
ＯＲ
・強制参加型のもの

オンデマンド型 予約型

Ｐ
Ｕ
Ｌ
Ｌ
型

Ｐ
Ｕ
Ｓ
Ｈ
型

・ホットライン
（フジＴＶ，近ツリ，
警察，ＳＩｅｒ，
ソフトハウス，
病院，自治体介護）

・おしゃべりゲーム
　（サイバード）

・ファンクラブ
（原宿BOX)
・同窓会
・選挙演説
・資産形成セミナ
・ 人生／結婚相談

・電話会議
・グループインタビュ
・ビジネスセミナ

ベースロード
はココ

サービスが認知されれ
ばビジネスになる可能
性のある分野
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ＶｏｉｃｅＳｃｒｕｍ誕生
VoiceScrum

ｲﾝﾀｰﾈｯﾄとｹｰﾀｲWebを利用した
「グループワーク支援サービス」

定性効果

◆ 迅速確実な情報共有により，グループワークが効率化
　グループワークをしているメンバーが，情報共有や意志決定　

のために，１カ所に集まる必要がなく，各メンバーは持ち場を　　

離れないで，本部からの指示や，他のメンバーの作業の状況　

を互いに確認しながら作業を進められるため，作業が効率化　

します．

◆ スケジュール調整が容易で，手間が省力化
　場所や時間を問わず，移動中でも会話に参加できるため，メ

ンバー全員のスケジュール調整が容易になり，メンバー招集の

ための手間を削減できます．

◆ メンバー招集が容易なため，意志疎通が向上
　　　特別な機器が不要で，携帯電話機だけで，複数の相手を呼

び出せるため，メンバーと頻繁にコミュニケーションをとることが

可能となり，メンバー間の意志疎通が向上します．
スピーディな意志疎通

が可能！！
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【二次審査】【二次審査】　＜平成１４年６月、ベンチャー委員会にてプレゼンテーション審査＞
　　　　　　　　　
　　　　　　女子学生向けの「ケータイ井戸端サービス」として応募。
　　　　 　　

　　　　　　◆「本当にＢｔｏＣから始めるのか？」等、ビジネスモデルとしては納得されなかった部分はある　
　　　　　　　　　　が、ニーズがあると判断された。フェージビリティスタディにおいて、Ｂ－Ｃビ
ジネスで展開すべきか、Ｂ－Ｂビジネスで展開すべきかを検証すべきとの指示があった。

【フィージビリティ・スタディ】【フィージビリティ・スタディ】　＜ＢＩＣにて、６ヶ月間ヒアリングを中心に最終事業化検証を実施＞

　　　　　　　◆初めの２ヶ月間は，女子学生ターゲットのおしゃべりツールとしてのビジネスの可能性を念頭に置き
ながら，風呂敷を広げて他の用途の可能性も模索した．結果的に，Ｂ－Ｃ，Ｂ－Ｂ－Ｃモデルでベー
スロードを稼ぐのは難しいと判断．９月より，Ｂ－Ｂ－Ｅモデルのオンデマンド多者通話サービスにタ
ーゲットを絞り，提案を行った結果，ビジネスとして引き合いがあった。

【最終審査】【最終審査】　＜平成１４年１２月、ベンチャー委員会にてプレゼンテーション審査＞
　
　　　　　　多地点間音声通信インフラを用いたサービスプロバイダ事業として始め、最終的に

は株式公開を目指すことを決定

【一次審査】【一次審査】 ＜平成１４年４月合格＞

【会社設立】【会社設立】　＜平成１５年１月より設立準備＞
　　　　　　本社の場所さがし・資産移行の課題検証・登記事務作業・電話回線・ドメイン取得
　　　　　　アライアンス交渉（DoCoMoブランドプログラム等）
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ベンチャーキャピタリストの視点

• 目先の市場性よりスケーラビリティ
（目先の市場性は今の株価におりこまれている）

• プライシングがアートか？
• エレベータトークで説明できるか
• 熱意

ベンチャーキャピタリストの分析手法は意外と普通でした．
しかし，チェックポイントと判断基準が‥‥．
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大企業発ベンチャーの強み
• ブランド（とりあえず会ってくれる）
• 優秀な人材（潜在能力の高さ）
• 豊富なマーケティングデータ
• ＶＣ（ばくち打ち）との折衝に時間を浪費しなくてすむ
• 自社だけでＳＶＣのシミュレーションができる
• 起業に対する決断の敷居を低くできる

大企業発ベンチャーの弱み
• ベンチャー制度の位置づけが一過性になりがち
• 真のＴＣＯが見えていない（分業慣れ）
• 頭でっかち（ノープレイ，ノーエラーの呪縛）
• 個々人の人脈が意外と薄い
• 親会社の色
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母体企業側に求めること

• 大企業発ベンチャーの強みを生かした制度の維持
（福利厚生？アイディアの吸出し？人材のつなぎとめ？）

• フィジビリティスタディ作業のテンプレート化とベンチマークの確立
• モニタ等の効率的な募集
• パパ・ママ商店的ノウハウの蓄積
本社を置くと得な地域

周辺地域の司法書士，税理士

会計ソフト，プロバイダ，文房具の御用聞き，有利な取引先銀行‥

と，これらを集約したコミュニティの構築！
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３．御社への適用例

・チャットの一話者として，販
促員が入る，トーキーを流す．

・遠隔インタビュー

・テナント専用会議室

・ファッションＢＯＸ等でのタイ
ムイベント

・原田の部屋の一刀両断

・みんなの語り箱での井戸端

導入仮説

・新たな広告手法による業容拡大．広告ビジネス

・現地集合型インタビューとメール式の手
軽なインタビューの特徴を併せ持った新
たなインタビュー手法で早く生のリアクショ
ンが聞ける

マーケティング

・容易に安価に，専用のインタビュールー
ムがもてる

・顧客の声がひろえる．店のファンの培養．

・リーチネスの拡大．

販売促進支援ツール

・親近感のあるコマーシャルでサイトのリ
ピート率ＵＰおよび実店舗への誘導

・リアルタイムディベートでの集客効果

・常連客による宣伝．リピート客の集客効
果
・新しい“口コミ”の場の提供

ユーザコミュニティ

音声チャット導入メリット原宿ＢＯＸでのビジネスシーン

【初回訪問時の提案書チェック３】
一回目の訪問の肝！！
どれだけお客様のメリットになるかを，できるだけ訪問した会社のサービス名を盛り込んで記述．
（我々のプロジェクトでは，訪問企業のホームページ情報のみでだいたいあたりはついた）

１．お客様のサービスに直接メリットのある観点
２．お客様のお客様にメリットのある観点
３．お客様のリソースを使った新たなメリットの観点

【初回訪問時の提案書チェック３】
一回目の訪問の肝！！
どれだけお客様のメリットになるかを，できるだけ訪問した会社のサービス名を盛り込んで記述．
（我々のプロジェクトでは，訪問企業のホームページ情報のみでだいたいあたりはついた）

１．お客様のサービスに直接メリットのある観点
２．お客様のお客様にメリットのある観点
３．お客様のリソースを使った新たなメリットの観点

テンプレート


