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絵でわかる

“利益”を生み出す手法と事例１０８

東京理科大学 総合科学技術経営研究科（ＭＯＴ）

客員教授 児玉 充晴

東京理科大の社会人大学院で大人気の授業を一挙公開！
難しい理論は一切使わない目からウロコの“技術”の換金学

明日の仕事からすぐに役立つ“ビジネスの知恵”をわかりやすく解説
「なぜ良い技術がビジネス化できないのか？」の答えのすべてがここにある。
４００社のコンサル経験から抽出したビジネスの成功要素を体系的に網羅

日経ＢＰ社

ＭＢＡを超えるＭＯＴ流の
“利益を生み出す手法”を満載

もう１つのＭＯＴ

（Management Of Thinking）
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いろんな人の思いを
マネジメントする
ので利益になる。

６８項目の成功要素と４０のビジネス事例をもとに

ＭＯＴ（技術経営）のエッセンスを１冊に凝縮

技術を論理の
世界で考えて
もビジネスに
ならない！

実体験から抽
出した非論理
の成功要素が
利益の根源！

出張講義受付中！
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最近、大学や企業の優れた技術をビジネスに結びつける、技術経営
（ＭＯＴ：Management Of Technology）の専門家の育成が急務となって
います。従来、経営学修士（ＭＢＡ：Master of Administration）の教
育が実施されてきました。ＭＯＴはＭＢＡの一分野ですが、ＭＢＡでは
ビジネス一般のマネジメントを学ぶために、圧倒的に事務系の人が多い
という特徴があります。この結果、ＭＢＡでは「技術を十分に理解し、
その技術をどう換金して経営していくか？」という課題に対して「地を
這いずり回って得た経験をもとに、明日からこうする！」の答えを出せ
ずにいたと思います。

理系の人たちも、現在、ＭＯＴで教えられている、「技術戦略論」と
か「知的財産戦略論」といった「○○論」をいくら学んでも、「自分が
持っている良い技術を明日からどうしたらお金に換えられるのか？」に
対して、答えは出ないと思います。技術をいくら理論で論理的にいじ
くってもお金にはならないのです。

本書では、ＭＯＴを（Management of Thinking）としてとらえ、「い
ろいろな人の考えをマネジメントするのでお金になる」という考え方に
重点を置いて、利益獲得手法を深掘りしています。この「いろいろな
人」とは、お客様・経営者・社員・出資家などであり、その多くは“非
論理世界”で考え、行動しています。そこが“論理世界”（理論）との
大きな違いです。

頭に詰め込む“知識”ではなく、ビジネスの困難を乗り越える“知
恵”の習得が、現在、社会では強く求められています。「○○理論」で
は語れない、非論理の世界を体験的に学習しないと、「技術を換金す
る」ことができないのです。

人は一度仮想体験すると、実際その場面になったときに、上手に困難
を乗り越えられるものです。本書では、日常の職場で起こりえる“非論
理的な事象”に上手に対応していくための、「仮想体験による困難を克
服する知恵」を幅広く習得してもらうことを念頭においており、多数の
ビジネス事例や「あなたならどうする？」のコーナーを収録しています。

技術者の多くは、技術の論理の世界から一歩でも出たくないので、デ
スバレーが発生することになります。本書では、このような技術者に対
しても、「論理で語れない、経験から得られた非論理の知恵の活用」を、
体系的に学べるよう工夫しています。

数多くの方々からいただいた、いろいろな経験に基づくビジネスの知
恵をまとめた本書が、皆様方のお役に立てれば幸いです。

平成１７年５月
児玉 充晴

本書に基づく出張講義を行っています。詳しくは巻末をご覧下さい。

はじめに

これまでに約４００社の社長の方々にお会いし、話し合いの中で、いろ
いろな悩みや生きざまの仮想体験させていただき、また一緒に、苦境をう
まく切りぬけるための対策や検討を行ってきました。この経験から、企業
の悩みとそれを解決するための知恵には、共通点のあることに気付きまし
た。本書では、この知恵の中に存在する共通した成功要素を、「利益を獲
得するためのビジネス手法」として、体系化しています。

知恵の形式知化やノウハウの体系化は、ハーバード大学のビジネスス
クールへ留学して学んだことがベースとなっています。大学では、ケース
スタディで会社経営のとんでもない修羅場を学びました。留学から帰って
きて周囲を見ると「なぜこうしないのですか？」とついつい言いたくなる
ほど、気付くことが数多くありました。

その後、社命で３年間エヌ・ティ・ティ・リース株式会社へ出向しまし
た。技術が理解できて出資しないという、当時、世の中にはない「バー
チャルカンパニーのベンチャーキャピタル」を、仮想資本金１２億７００
０万円いただいて作りました。この時の経験が、本書を書く1つの動機に
なっています。この社命の根底にあったのは、当時、日本電信電話株式会
社（ＮＴＴ）の副社長だった宮津純一郎さんの「ＮＴＴのサービスの使い
方を創出するのはベンチャーだ。」という発想を実現する必要があったか
らです。

本書には、「情報化時代に適合するために、企業をどう変革するか？ 」
のノウハウを盛り込んでいます。これは、日本電信電話公社時代末期の硬
直化した組織をどう変革するか？を旗印に戦ってきた、艱難辛苦の約２０
年の経験から得られたものです。

また、平成８年から６年半にわたり、金融業界を担当するＳＥの責任者
を担当しました。ちょうど金融再編で企業合併が相次ぐ中で、この嵐を乗
り切るための、尋常ではない綱渡りの「組織マネジメント経験」から得ら
れた知恵も体系的に盛り込んでいます。

工業化時代に染み付いた文化からの変革をせまられている企業に対して、
この実体験から得られた考え方を講演すると、受講者の皆さんで思い当た
るフシが多いのか、好評をいただいております。

「あなたはなぜビジネスを起こさないのですか？」とよく質問されます。
私は「みなさんで共同利用いただく存在になることが日本のためです」と
お答えして、タネモミが食べられないように、ノウハウをずっと継続して
蓄積してきました。

この本にある１行１行はすべて私の経験したことから抽出されたもので
あり、「ビジネス界を生き抜く知恵」とでも言えるものです。


