
　今月号でも、CVC 投資を新規事業につな
げるためのポイントについて、考えてみたいと
思います。

■本稿の前提とする状況
たとえば、CVC投資を始めて、3年くらいで、
10 社のスタートアップに投資して、2～ 3 社く
らい、新規事業につながりそうな案件が出て
きた状況を想定します。そのような状況を前
提として、本稿を書きます。
　もし、うまくいく確率が低いシード・アーリー
ステージのスタートアップに投資しているとした
ら、10 社投資したうちの 2～ 3 社、新規事
業につながる案件が出てくるというのは、高
い確率だと言える状況です。ただし、多くの
案件を見て、一定のクライテリアを設けて、
吟味して投資すれば、そのくらいの成果が出
ると思われます。
　あとは、いかにそこを伸ばして、新規事業
につなげていくかとなります。

■ここで注意するべきことは…
こういう状況で注意するべきは、うまく行っ
ていない案件に目を奪われて、マイナス思考
になってはいけないということです。2～ 3 社
うまくいっているということは、残りは、少な
くとも新規事業立ち上げという面で見れば、
うまくいっていないわけですが、目線が狭く
なって、うまくいっていない案件ばかりにリス

　今回は、ゼロイチ（０→１）を生み出せること
の価値について、お話したいと思います。

■ゼロイチ（０→１）とは？
　ゼロイチとは、ゼロから、まったくなかったアイディ
アや技術を生み出すことを言います。０から１を生
み出すということです。
その事業シーズを事業として大きくしていくのは
経営の仕事であり、１→ｎとなります。
　ゼロイチを作ることは、大企業には難しいと言え
ます。これは、クリステンセン元・ハーバード大学
教授の「イノベーションのジレンマ」で説明付けが
なされてきたことです。
　ここで、起業家と経営者の違いについて、認識
する必要があります。起業家は、ゼロイチを生み
出せますが（たんなる中小企業は除き、革新的な
事業を行うスタートアップの場合）、他方、経営者
は一般的に１→ｎは得意ですが、０→１は苦手とな
ります。大手企業のマネジメント層は、どちらかと
言えば、後者に属する方が多いのが実情です。

売上・利益以上に価値があるゼロイチ
　その面で、ゼロイチを生み出せる能力は、大企
業にとって、目先の売上・利益以上の価値があり
ます。
ベンチャー起業家はゼロイチを生み出せるわけで
すが、起業家にはゼロイチを生み出すところだけ
やってもらえたら、あとは VC や大企業のほうで育
てるよ、というのが、米国のVCのエコシステムです。
（そのエコシステムの中では、起業家は、ゼロイチ
が出来れば、１→ｎの事業拡大及び経営の部分は
苦手でも、VC や大企業に任せるということができ
ます。）

CVC投資で新規事業に
つながる芽が出てきた後の対処法
～成果評価も踏まえて～
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ク管理で、目が行きすぎることは避けなけれ
ばなりません。スコープを大きくして捉えるこ
とが必要です。目を向けるべきは、伸びてい
て、組めそうになっている投資先です。
　また、CVC はフィナンシャルな投資ではな
いので、投資先の計数管理だけでは、新規
事業は生まれないです。いかに、新規事業
につながりそうになった投資先企業と協業し、
新規事業につなげるかがポイントとなります。
成果評価でも、新しい事業の柱を作ることに
つながるかどうかで判断するべきです。

■他の新規事業立ち上げの方策との比較
現在、CVC 以外の新規事業を立ち上げる
ための取り組みは、どういうことができてい
る状況かという比較の目線も大切です。社内
からのアイディア募集や M&A などいくつかの
手法を新規事業立ち上げのために実施してい
る会社も多いと思います。そのような中、もし、
相対的に CVC の活動のほうが、成果が出て
いるとしたら、CVC を正しい努力として、粘
り強く、続けていくしかないと言えます。前
述のような状況まで来ていれば、その調子で
続けていけば、成果は出ると考えられます。

■資金の投資だけでは、成果は出ない
CVC ファンド運用でせっかく、2～ 3 件、
当たって、やっと芽が見えてきて、新規事業
が生まれそうになって来ているのであれば、

あとは、それらの投資先企業に何をやらせて、
良いものを生み出していくかが肝要となりま
す。お金を入れるだけでは、新規事業につな
がらないです。CVC はうまくいかないと言わ
れることも多いですが、多くの CVC は、お
金を入れるだけで、放置してしまうので、成
果が出ないと言えます。その点に留意して、
いかに投資先と連携・協業していくか、新規
事業立ち上げのプロセスを通じて、新しい事
業を構築していくかに力を入れるべきです。

■新しい芽が見えてきた後に
行うべきこと・例
　たとえば、AI（人工知能）系のスタートアッ
プに投資して、PoC の委託などで、連携が
進んできたら、さらに、こちら側が求めてい
ることを投げかけて、アイディア出しやソリュー
ションを提案してもらい、実際に開発をしても
らうことが必要となります。そのスタートアッ
プが受託開発（PoC）で、ある程度、開発
した技術の蓄積ができてきたら、それらを用
いて、自社プロダクトを作ってもらうことも必
要となります。受託開発だけでは、大きく伸
びられませんので、自社プロダクトの開発・
販売は大切です。その際、スピードを加速さ
せるために追加投資が必要になることも多い
と思われます。
　他の例としては、海外のハード開発系のス
タートアップに投資して、日本での独占的な
販売権（総代理店の権利）を得て、日本で
事業展開していくことは一つの勝ちパターンと
言えます。　

　その間、日本での販売をしていくには、ター
ゲットの選定・絞り込み、競合に勝つための
製品・サービスの強み作り、営業組織の構築・
営業力強化、自社販売（納入実績作り）の
後の販売網の構築など、課題は多いです。
　新規事業立ち上げのためには、一つ一つ、
検討・実施して、クリアーしていくしかないと
言えます。そこは、泥臭くやるしかないです。
マーケティング力と営業力が最終的にはキー
となります。楽して、一足飛びに立ち上がる
事業はなく、新規事業は、お金 × 労力 ×
時間となることを忘れてはいけません。

■正しい努力を継続して積み重ねる
　このように、CVC 投資をして、投資先企
業の中から、新規事業立ち上げにつなげられ
そうな先が出てきたら、手間・工程をかけな
がら、協業していくことが必要となります。
協業の仕方については、上述の 2 つの例の
他にも、様々、考えられると思います。案件
ごとに模索してストーリー、組み方を考えてい
く必要があります。
新規事業立ち上げのための CVC 投資にお
いては、新しい事業の柱の構築に向けて、正
しいことを繰り返していくことが、何より重要
です。最終的な成果は、すぐには出ないので、
継続していくことが大切です。短期的に見た
ら“手探り状態”でも、正しい努力を前向き
に続けていれば、長期的には、当初、意図
したものでなくとも、何らかの成果は必ず出
ると言えます。
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〒107-0062 東京都港区南青山 2-11-13 
　　　　　 南青山ビル 7階
Tel : 03-6455-5255
★お問い合わせフォームはこちら ！
　https://www.cvcjapan.com/contact/
★メールは、info@cvcjapan.comまで！
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