P１．
本テキストは穴埋め形式です。
空白に記入しながらセミナー受講することで、理解が深まります

知財法務部門を持たない関西の技術系企業のための潜在売上アップセミナー
～自社の技術（強み）を中心とする知的財産ポートフォリオの構築～

山本特許法律事務所
関西エリア専門の技術法務弁護士弁理士

※
自己紹介
大阪市内：古本屋の息子
高校生まで勉強しなかった。スポーツもできない。中学校：卓球部、高校：帰宅部
母親はうちの妻に対して。小デブ：モテない、パッとしない。スクールカーストで底辺。
高校３年のときに国語教師に大学受かるかー。って言われた。
⇒予備校で必死に勉強：基礎工学部
大学１年。めっちゃ勉強する
２年：急激に弛む。ってか酒を飲んでいた。
勉強していない。
研究室で弁理士の勉強をしている人
⇒技術系弁護士になる。
まずは弁理士になる。特許事務所を受けたが全く受からない。勉強してなかったし。
法律の勉強に全振り⇒弁護士になる
これまでたくさんの技術訴訟をしてきた、
これを通りして技術を活かして設けている企業と儲けていない企業がいることがわかった。
自社の技術（強み）を活かして潜在的売上をアップさせるためのノウハウ


P２．

実績１：理系大学卒業
実績２：弁護士弁理士資格
実績３：インハウスローヤー経験
実績４：多種多様な特許訴訟経験
実績５：出願実績豊富な特許事務所
実績６：事務所の国際受賞歴
実績７：元特許庁審査官による特許サーチ

※
志師塾の資料３頁の実績みたいな図にしてほしい


P３．質問

現在世界で一番設けている技術系企業群は？

「ＧＡＦＡＭ」

※
Ｇｏｏｇｌｅ
Ａｐｐｌｅ
ＦａｃｅＢｏｏｋ
Ａｍａｚｏｎ
ＭｉｃｒｏＳｏｆｔ


P４．ＧＡＦＡＭの時価総額

ＧＡＦＡＭの時価総額：約９００兆円

東京証券取引所プライム市場の全上場企業の時価総額：約７００兆円

高い技術力を背景とした高い企業価値


※
確かにそうだけど、日本にも高い技術力があるのでは？
自社も高い技術力がある。
この差は何なのか？？


P５．技術力至上主義！？

※
ナイジェリアで中国式新幹線開通！～アフリカと中国（11） - ぶらぶら★アフリック (goo.ne.jp)
上記URLにのっているようなアフリカで中国が受注した高速鉄道の写真をのせて欲しい。


P６．技術力至上主義！？

あなたの企業の技術（強み）は『アフリカの新幹線』になっていないか？

良い技術は必ずしも売れ『ない』


P７．マーケット至上主義！？

大きなマーケット：あなたの企業の技術（強み）は必ずしも『活かせない』

※：比喩を述べる
水泳のマイケルフェルプスの話と陸上選手の話



P８．自社の技術（強み）を活かせるマーケットの発見

	強み（技術）なし


マーケット（需要）大
マーケット（需要）小
症

	『勝てない』、『儲からない』
	『勝てない』
	『勝てない』

	『儲からない』

	『ニッチマーケット』

	『大規模マーケット』


強み（技術）あり




自社の技術（強み）を活かせる大規模マーケット、ニッチマーケットを発見することが大事

※
『大規模マーケット』：取れれば最高。大企業と直接競争
『ニッチマーケット』：中小の技術系企業のとるべきマーケット

※
上記図に拘りなし。ビジュアライズされた図にして欲しい。


P９．マーケットの発見

単なるマーケット分析だけでは足りない。
マーケットとの関係における自社技術（強み）の理解が必要

特に、
自社技術（強み）を見える化（言語化）できているかが重要


P１０．ワーク

あなたの企業の強み（技術）を具体的に記載（見える化（言語化））してください。


あなたの技術（強み）を活かせる大規模マーケットを具体的に記載してください。


あなたの技術（強み）を活かせるニッチマーケットを具体的に記載してください。


P１１．マーケットの獲得

自社の技術（強み）を活かせるニッチマーケット、大規模マーケットは必ずしも「獲得できない」

なぜなら、コンペティター（ライバル企業）が参入してくる


P１２．マーケットの獲得

マーケットを獲得するための手段は？

「市場を独占する」


P１３．マーケットの獲得

マーケットを獲得するための手段は？
「市場を独占する」

しかし、
「独占禁止法」の問題


※次に、反トラスト法の歴史を知る上で、欠 かすことのできないスタンダード石油会社 について説明する。スタンダード石油会社 は、1865 年にロックフェラーによって作ら れた小規模な石油精製工場を前身とし、 1870 年にはいくつかの工場を統合し、スタ ンダード石油オハイオとして設立された。 このスタンダード石油会社の石油精製量は、 設立当初全米の４パーセントに過ぎなかっ たが、僅か７年後の 1877 年には 95 パーセ ントにも上っていた1 。この急成長の裏には、 ペンシルバニア州法のもと、サウス・インプ ルーブメント会社を設立したことと、その 会社が、ペンシルバニア、エリー、セントラ ルの３つの鉄道会社と締結した契約がある。 サウス・インプルーブメント会社とは、ロッ クフェラーとその関係者が、2000 株の内 900 株を所有する会社である。３大鉄道会社 と締結した契約は、サウス・インプルーブメ ント会社が扱う原油の輸送料を他の会社の 輸送料の半額にするという内容のものであ った。広大な大地を有するアメリカでは、商 品の輸送コストが多くかかり、それが商品 の価格に上乗せされる。そこで、ロックフェ ラーは、鉄道会社を抱き込むことで、他社に 比べて安価な輸送料を確保し、他社よりも 有利な地位を維持することに成功した。そ して、次々に石油会社を自社の傘下に収め ていった。1882 年に締結されたスタンダー ド石油トラスト契約は、トラスト方式の代 表とされ、ロックフェラーとその関係者が 業界の会社の株の多くを持ち合い、より強 固な結合を進めていった。他にも、同時期に は、綿花油トラスト、亜麻仁油トラスト、ウ ィスキートラスト、精糖トラスト、鉛トラス ト、索条トラストなどが存在した。 スタンダード石油会社に代表される企業 結合により、大規模な組織となる会社が 19 世紀後半のアメリカにおいて出現した理由 として、次のことが指摘される。すなわち、 有限責任会社制度の発達、広大な大地を前 提とする鉄道会社による差別的運賃による 有利性、大企業による地域的差別価格シス テム2 の積極的導入、トーマス・エジソンが 設立したことで有名なＧＥの躍進のもとと なった特許権の利用などである3 。これらは、 企業が生き残るための戦術であるとも言い 得る。 （３）反対運動 しかし、上述のようなトラストに対して、 ①政府の役人を堕落させる、②保護関税の ような特権を与えることになる、③略奪的 価格によって競争者を市場から不当に締め 出す、④価格を不当に吊り上げて消費者を 犠牲にする、⑤水増し株によって投資家を 欺く、⑥安易に工場を閉鎖することにより 労働者を失業させる、などの批判がなさ



P１４．マーケットの獲得

マーケットを獲得するための手段は？

「自社の技術（強み）を独占する」

どうやって？
「知財・無形資産」を取得する

独占禁止法に違反しないの？



P１５．マーケットの獲得

「知財・無形資産」を取得し技術等を独占することは、

独占禁止法に違反しない


独占禁止法２１条
「この法律の規定は、著作権法、特許法、実用新案法、意匠法又は商標法による権利の行使と認められる行為にはこれを適用しない。」

⇒技術（強み）を独占することを許容している



P１６．マーケットの獲得

知財・無形資産の取得
≒巨大な寡占独占企業と同程度の競争力を持つこと

	強み（技術）なし


マーケット（需要）大
マーケット（需要）小
症

	『勝てない』、『儲からない』
	『勝てない』
	『勝てない』

	『儲からない』

	『ニッチマーケット』

	『大規模マーケット』


強み（技術）あり




※上記ハイライトのマーケットの知財・無形資産を獲得することで、潜在的売上をアップさせる


P１７．潜在的売上をあげるためのアウトライン

市場（マーケット）を発見する⇒自社の技術（強み）を発揮する⇒他社製品・サービスとの差別化⇒知財・無形資産の取得⇒『価格決定力（ゲームチェンジ力）』⇒潜在的売上の向上（利益率の維持・向上）

※上記を図にしてほしい。下線の知財・無形資産の取得の重要性をセミナーの説明のなかで強調するような動作を入れて欲しい

価格決定力・ゲームチェンジ力がないと、潜在的売上を向上させることはできないし、『価格競争』に巻き込まれる


※
価格決定力は自由に価格を決める１か０の力ではない。
交渉を優位に進めるための力でそれは１００が完全に決定できるとしたら０～１００で評価されるグラデーションのような力


P１８．マーケットの獲得

知財・無形資産とは、
特許権、商標権、意匠権、著作権といった知財権に限られず、技術、ブランド、 デザイン、コンテンツ、データ、ノウハウ、顧客ネットワーク、信頼・レピュテーション、バリューチェーン、サプ ライチェーン、これらを生み出す組織能力・プロセスなど

※
知財・無形資産の取得には様々な方法がある
特許を取るだけではないノウハウがある。しかし、ここでは特許に限定


P１９．使える特許権の取得

市場（マーケット）を発見する⇒自社の技術（強み）を発揮する⇒他社製品・サービスとの差別化⇒特許権の取得⇒『価格決定力（ゲームチェンジ力）』⇒潜在的売上の向上（利益率の維持・向上）

※
特許権をとりさえすればいい？
特許権の内容が問題！
使える特許権か？使える特許権かどうかを判断するポイントはいくつかあるが、今日は広さ、狭さについて説明する


P２０．潜在的売上アップのために役立つ特許権か？

広い特許権は？

特許権Ａ　　　　　　　　　　　特許権Ｂ
構成α＋構成β　　　　　　　　構成α＋構成β＋構成γ

「特許権A」

※これをビジュアライズしたい。
特許権Aは構成α＋構成βを備えれば侵害になる
特許権Bは構成α＋構成βに加えて構成γを備えてはじめ特許権侵害になる
動作を入れるなどしてもいい。構成「α」とかの表現にもこだわりなし。



P２１．潜在的売上アップのために役立つ特許権か？

大規模マーケットで取得できる特許権

・巨大な資本をもつ大企業を含めた多数の企業が注目する
・プレーヤーが多い
・特許出願件数も増える

取得できる特許権＝「狭くなりがち」

ただし、広い特許権を取得できたら、市場自体を独占できる可能性

※事例紹介
青色発光ダイオードの日亜化学
守田化学の話


P２２．潜在的売上アップのために役立つ特許権か？

ニッチマーケットの特徴
・それほど多くの企業の注目を集めていない
・プレーヤーが限定される
・特許出願件数も多くはない傾向がある

取得できる特許権＝「広くなりやすい」

大規模マーケット、ニッチマーケットいずれにしても、
ライバル企業の特許分析が必要

※事例紹介
城東テクノの話

※
他社がどのような出願を行っているかといった特許分析の重要性

P２３．潜在的売上アップのために役立つ特許権か？
潜在的売上アップのためには、
⇒広い特許権を取得したい

しかし、クレームドラフティング能力によって全く役に立たない特許権も


P２３．潜在的売上アップのために役立つ特許権か？

失敗事例

・自社の技術（強み）が特許権で保護されていない

・自社の技術（強み）は保護されているが、極端に狭い特許権で発展性がない権利になっている

・その特許権が事実上、権利行使できない

※
多様な分野における豊富な特許出願経験が重要


P２４．潜在的売上アップのために役立つ特許権の取得

大規模マーケット、二ッチマーケットにおいて潜在的売上アップのために役立つ特許権を取得するためには、

（１）多様な分野における「多数の特許出願経験」
（２）実際の訴訟に裏打ちされた「特許訴訟経験」
（３）特許分析を行うための「サーチ能力」

※上記黄色ハイライト部をビジュアライズしたい。上記３つの能力が融合することで「潜在的売上アップのための役立つ特許権」を取得できることを訴求する図にしたい。動作を入れてもらってもいい


P２５．質問

・あなたの企業の技術（強み）を活かせる大規模マーケット・二ッチマーケットにおいて、「価格決定力（ゲームチェンジ力）」はありますか？
・あなたの企業の技術（強み）を活かせる大規模マーケット・二ッチマーケットにおいて、「知財・無形資産」を取得していますか？
・その「知財・無形資産」のなかに特許権はありますか？
・その特許権は十分に広い特許権ですが、狭い特許権ですか？
・その特許権は自社の技術（強み）を適切に保護していますか？ 
・その特許権は自社の技術（強み）を将来の発展することの余地を残した特許権ですか？
・その特許権はライバル企業の対し事実上権利行使可能な権利ですか？
・あなたの企業の技術（強み）を活かせる大規模マーケットにおいて、ライバル企業がどのような特許を取得しているか把握していますか？
・あなたの企業の技術（強み）を活かせる大規模マーケットにおいて、ライバル企業を把握していますか？
・あなたの企業の技術（強み）を活かせる大規模マーケットにおいて、ライバル企業がどのような特許権を取得しているか把握していますか？
・ライバル企業のその特許権は自社の事業継続にとって脅威（リスク）になりますか？
・あなたの企業の技術（強み）を活かせるニッチマーケットにおいて、ライバル企業を把握していますか？
・あなたの企業の技術（強み）を活かせるニッチマーケットにおいて、ライバル企業がどのような特許を取得しているか把握していますか？
・ライバル企業のその特許権は自社の事業継続にとって脅威（リスク）になりますか？


※既存特許の評価サービスを作ってもいいかも


Ｐ２６．潜在的売上をアップさせるための戦略（おさらい）


	強み（技術）なし


マーケット（需要）大
マーケット（需要）小
症

	『勝てない』、『儲からない』
	『勝てない』
	『勝てない』

	『儲からない』

	『ニッチマーケット』

	『大規模マーケット』


強み（技術）あり





市場（マーケット）を発見する⇒自社の技術（強み）を発揮する⇒他社製品・サービスとの差別化⇒知財・無形資産の取得⇒『価格決定力（ゲームチェンジ力）』⇒潜在的売上の向上（利益率の維持・向上）


※
自社の技術（強み）を活かせる大規模マーケット、二ッチマーケットを見つけ、
知財・無体財産を取得し、
価格決定力（ゲームチェンジ力）をあげ、
⇒潜在的売上の向上（利益率の維持・向上）


P２７．多様な業種で実践可能
食料品、繊維、金属、家電、輸送機器、医薬品、化学、医療機器、建設、不動産、情報通信、情報ソフトウエア、ゲームソフト、金融、保険、卸売、小売、飲食、運輸、鉄道、航空、農林、水産、鉱業、出版、新聞、印刷、広告、エンタメ、電気、ガス、エネルギー、水道業,その他サービス、教育

※
きれいに１つづつ書くなどして欲しい


P２８．事務所の紹介

本資料に関するお問い合わせは、
下記宛先メールアドレスまでお願いいたします。

山本特許法律事務所
山本特許法律事務所パートナー弁護士福永聡
メールアドレス：sfukunaga@shupat.gr.jp（秘書のメールアドレスにする？）

セミナー参加特典：明日までに予約を頂いた方に限り、１時間の無料個別相談




バックエンド商品の名称を変える？
「知的財産強靭化プロジェクト」

以上
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