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開催日時 7月4日（火）13:00～17:20 7月7日（金）13:00～17:20 7月10 日（月）13:00～17:20

研修名

Day①入門編
開発途上国でのビジネス展開の

魅力と可能性

Day②基礎編
中小企業・SDGsビジネス支援事業の

特徴と活用方法

Day③実践編
開発途上国でのビジネスの事業立案と中
小企業・SDGsビジネス支援事業応募時の

企画書の書き方

対象企業像

• 開発課題解決に資する製品/技術/サービ
スをお持ちで、開発途上国でのビジネス展
開を志向する企業様

• 開発課題解決に資する製品/技術/サー
ビスをお持ちで、中小企業・SDGsビジネ
ス支援事業（以下、本事業）の活用
方法を知りたいとお考えの企業様

• 開発課題解決に資する製品/技術/サービ
スをお持ちで、具体的に企画書の書き方
を知りたいとお考えの企業様

狙い・到達

目標
• 開発途上国でのビジネス展開の実態を知
り、自社製品の貢献可能性を理解する

• 本事業の特徴や活用方法を理解する
• 開発途上国での事業立案方法や応募時
の企画書の書き方を理解する

講義内容

（予定）

• 13:00～14:00：
開発途上国でのビジネス展開の実態とポ
テンシャル

• 14:10～15:40：
開発途上国でのビジネス展開の事例
（体験談含む）

• 15:50～17:20：
開発課題と自社製品のマッチング

• 17:20～17:30：
Q&A

• 13:00～14:00：
JICAの特徴と開発途上国でのビジネス
展開における強み

• 14:10～15:40：
本事業の提供価値と現地ニーズに合わ
せた製品・サービスの検討

• 15:50～17:20：
本事業の活用事例（体験談含む）

• 17:20～17:30：
Q&A

• 13:00～14:30：
開発課題に即した事業立案方法

• 14:50～17:20：
企画書の書き方と評価のポイント

• 17:20～17:30：
Q&A

3

研修の全体像

「Day③実践編」では、開発課題解決に資する製品/技術/サービスをお持ちで、具体的に企画書の書き方を知りたいとお考えの

企業様に対して、開発課題の即した事業の検討方法や企画書の書き方などをお伝えします



© 2023. For information, contact Deloitte Tohmatsu Group.4

研修の全体像

質の高い企画書が作成できるよう、途上国ビジネスの魅力から開発課題解決に即した事
業立案まで順を追って理解できる内容となっております

概要と事例を知る 企画書に落としこむ自社事業について考える

Day③

Day②

Day①

1コマ目
開発途上国でのビジネス
展開の実態とポテンシャル

2コマ目
開発途上国でのビジネス展
開の事例（体験談含む）

3コマ目
開発課題と自社製品の
マッチング

1コマ目
開発課題に即した事業
立案方法

2コマ目
企画書の書き方と
評価のポイント

3コマ目
本事業の活用事例
（体験談含む）

1コマ目
JICAの特徴と開発途上国
でのビジネス展開における強み

中小企業・

SDGsビジネス

支援事業を活

用した開発途

上国でのビジ

ネス展開

開発課題解決

によるビジネス

展開

JICA事業の

活用

個人ワーク！ 個人ワーク！

個人ワーク！ 個人ワーク！

2コマ目
本事業の提供価値と現地ニー
ズに合わせた製品・サービスの
検討
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実施

形態

セミナー形式（個人ワーク有）

※本日の研修はオンデマンド視聴用に

録画をいたします。

実施

目的

⚫ 開発途上国における開発課題と紐づく事

業の立案方法を「顧客」と「価値」の観点

から理解する

⚫ 事業を企画書に落とし込む準備として「顧

客」、「価値」と「社会課題」との関係性を

捉える

登壇

講師
⚫ 有限責任監査法人トーマツ

中根望他

実施方法 タイムテーブル

実践編「開発課題に即した事業立案」の研修概要

本研修は企画書に事業内容を落とし込む準備として、開発途上国における開発課題に紐づく事業の立案方法を理解することを

目的としています

開始 ～ 終了 ラップ 内容

13:00 ～ 13:05 5分
本研修の目的

講師紹介

13:05 ～ 13:15 10分 事業開発プロセスの全体像

13:15 ～ 13:40 25分 開発課題と紐づけた事業立案

13:40 ～ 13:55 15分 個人ワーク➀（ワーク＋解説）

13:55 ～ 14:05 10分
開発課題へのインパクトを可視化

するツール

14:05 ～ 14:20 15分 個人ワーク②（ワーク＋解説）

14:20 ～ 14:30 10分 Q&A

個人ワークの位置づけ

本研修の中で紹介する考え方を使って実際にご自身のアイディアを深

めて頂く時間です。これらの考え方は企画書を作成するうえで土台とな

る思考の整理方法としてご活用いただけます
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講師紹介

講師

竹内 知成

有限責任監査法人トーマツ

リスクアドバイザリー事業本部

ガバメント＆パブリックサービシーズ

シニアマネジャー

ICT for Development修士、ITストラテジスト

TOEIC 960

◼ 経歴

➢ 国内システムインテグレータ、JICA青年海外協力隊（エチオピア）、在エチオピア日本大使

館勤務を経て、マンチェスター大学大学院に進学（情報通信技術を活用した国際開発

（ICT for Development）修士課程）

➢ JICA職員として、情報システム部、経済基盤開発部、ガーナ事務所などで、情報通信分

野を中心に多くのODA案件形成や運営管理に従事

➢ アビームコンサルティング株式会社（ODA調査や民間企業の海外展開支援）を経て現職

ファシリテーター

中根 望

有限責任監査法人トーマツ

リスクアドバイザリー事業本部

ガバメント＆パブリックサービシーズ

シニアスタッフ

情報処理安全確保支援士

応用情報技術者
◼ 経歴

➢ 国内システムインテグレータにて製造業、商社、金融機関向けの各種システム導入に従事。

在籍中にJICA青年海外協力隊（バングラデシュ）を経験

➢ アビームコンサルティング株式会社（ODA調査や民間企業の海外展開支援に従事）を経

て現職

➢ クラウドサービスの事業開発、海外事業展開支援を経験。JICA民連では過去2社を外部

人材として担当し、現在2社を支援中

ファシリテーター

鎌田 滋彦

有限責任監査法人トーマツ

リスクアドバイザリー事業本部

ガバメント＆パブリックサービシーズ

スタッフ

◼ 経歴

➢ 大学にて国際関係論を専攻

➢ 在学中に国連ボランティア(UNV)として国連開発計画(UNDP)の東ティモール事務所に派

遣され、現地の産業振興等の業務に従事

➢ 自動車メーカーの調達部門にて新車の開発プロジェクトのマネジメントやソーシング、サプラ

イヤーの企業評価/財務分析、原価低減活動に従事

➢ 当法人に入所後、日本のスタートアップや中小企業の海外展開支援や海外のスタート

アップの都内誘致活動に従事

ファシリテーター

矢口 宏則

有限責任監査法人トーマツ

リスクアドバイザリー事業本部

パブリックセクター

シニアスタッフ

認定ファシリティマネジャー・技術士補
◼ 経歴

➢ 令和3年度補正インド太平洋地域におけるDX等を通じた社会課題解決型のビジネス共創

促進事業（アフリカ市場活力取り込み事業実施可能性調査事業）

➢ 地方公務員としてインフラの整備及び維持管理、米軍基地跡地を対象とした都市開発検

討業務に従事

➢ 現職では、政令指定都市をはじめとした地方自治体における官民連携によるまちづくり検

討やエリアマネジメント事業の立上げ支援、公共施設活用における民間企業とのマッチング

支援業務に従事

2022年度からの「中小企業・SDGsビジネス支援事業(ガバナンス・平和構築分野)」のJICAコンサルタントをしている有限責任監

査法人トーマツのメンバーが本研修を実施します
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• 事業開発プロセスの全体像

7

開始 ～ 終了 ラップ 内容

13:00 ～ 13:05 5分
本研修の目的

講師紹介

13:05 ～ 13:15 10分 事業開発プロセスの全体像

13:15 ～ 13:40 25分 開発課題と紐づけた事業立案

13:40 ～ 13:55 15分 個人ワーク➀（ワーク＋解説）

13:55 ～ 14:05 10分
開発課題へのインパクトを可視化

するツール

14:05 ～ 14:20 15分 個人ワーク②（ワーク＋解説）

14:20 ～ 14:30 10分 Q&A
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1 事業コンセプト

2 顧客への提供価値

3 顧客検証

4 バリューチェーン

5 マネタイズモデル

6 キャッシュフローモデル

7
チームのアライアンスを

育てる

8
事業とオペレーションを

常に見直す

9
事業開発を組織で

支える

１．発想のサイクル ２．モデル化のサイクル ３．実行と巻き込みのサイクル

この研修では、「事業開発」をビジネスモデルの発想、顧客への適用、ビジネスモデルの構築
に加えて、継続的に改善が行えるサイクルを維持するところまで、とします

事業開発プロセスの全体像

思いついた製品・サービスが顧客

／市場にフィットすることが分かる

顧客にフィットする製品・サービスを

継続的に提供できることが分かる

ビジネスを継続する為の

仕組みづくりと改善を繰り返す

（新たな事業開発を生み出す）

出所：事業開発一気通貫
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事業開発プロセスの全体像

1 事業コンセプト

2 顧客への提供価値

3 顧客検証

4 バリューチェーン

5 マネタイズモデル

6 キャッシュフローモデル

7
チームのアライアンスを

育てる

8
事業とオペレーションを

常に見直す

9
事業開発を組織で

支える

１．発想のサイクル ２．モデル化のサイクル ３．実行と巻き込みのサイクル

出所：事業開発一気通貫

JICA 中小企業・SDGsビジネス支援事業について（ https://www.jica.go.jp/priv_partner/activities/sme/index.html）

ニーズ確認調査（JICA民連）

• 現地で基礎的な情報を収集したい

• 現地ニーズに提案製品/サービスが合うか確認したい

ビジネス化実証事業（JICA民連）

• 現地ニーズに提案製品/サービスが合うか確認したい

• ビジネスとして成立・持続するか確認したい

• 製品/サービス提供体制や運営方法を確立したい

事業開発は３サイクル×３ステップの９ステップで捉えるとより具体的な活動がイメージし易
くなります。特にJICA民間連携事業では前半の6ステップが重点的にカバーされます

旧制度の普及・実証・事業（調査委託型）を除く、ビジネス化支援型の２スキームに合わせたイメージです

https://www.jica.go.jp/priv_partner/activities/sme/index.html
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価値提案の設定

• 海外展開を検討する製品やサービスを設定します

• 製品やサービスが顧客の悩みや課題を取り除く方法を設定します

• 製品やサービスを通じて顧客の望む結果やメリットを生み出す具体的な方法を
設定します

顧客セグメントの設定

• 想定するビジネスにおける特定の顧客セグメントを設定します

• 顧客の環境、顧客が行う仕事や活動の内容を設定します

• 顧客が仕事や活動を行ううえで抱える悩みや課題を設定します

• 顧客が望む結果やメリットを設定します

10

事業開発プロセスの全体像

1 事業コンセプト

2 顧客への提供価値

3 顧客検証

１．発想のサイクル

事業立案段階では①顧客セグメントの設定、②価値提案の設定を行い、③それぞれが
フィットするか検討しましょう

2

1

それぞれがフィットするかの検討

• 複数の悩みや課題、取り除く方法の重要度を検討しながら、深刻な悩みや課
題に応えているか検討します

• 複数のメリットやメリットを生み出す具体的な方法の重要度を検討しながら顧客

にとって欠かせない望ましい結果やメリットに応えているか検討します
• 価値提案が顧客セグメントにフィットするまで設定と検討を繰り返します

3

本日の研修のポイント

• 事業コンセプトの立案には顧客セグメントと価値提案の検討を行うことが基本となります

• 社会課題に合わせた価値提案を設定することで、事業が社会的インパクトにつながります

価値提案
顧客

セグメント

社会課題

顧客セグメント：顧客を年齢や性別、地域、行動の傾向などで分類したグループを指します

価値提案：顧客の抱えている問題を解決できる製品・サービスなど、顧客に提供されるメリットのことを指します
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• 開発課題と紐づけた事業立案

11

開始 ～ 終了 ラップ 内容

13:00 ～ 13:05 5分
本研修の目的

講師紹介

13:05 ～ 13:15 10分 事業開発プロセスの全体像

13:15 ～ 13:40 25分 開発課題と紐づけた事業立案

13:40 ～ 13:55 15分 個人ワーク➀（ワーク＋解説）

13:55 ～ 14:05 10分
開発課題へのインパクトを可視化

するツール

14:05 ～ 14:20 15分 個人ワーク②（ワーク＋解説）

14:20 ～ 14:30 10分 Q&A
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ビジネスモデルの根幹となる「価値提案」と「顧客セグメント」をどのようにフィットさせるか整
理するためには３：３の枠に区切って考ると分かり易くなります

出所：Value Proposition Design（https://www.strategyzer.com/）

Fit

開発課題と紐づけた事業立案

価値提案 顧客セグメント

期待する
メリット

悩みや

課題

顧客の

仕事・活動

顧客のメリットを
生み出す方法

顧客の悩み・課題
を取り除く方法

製品・

サービス

https://www.strategyzer.com/
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ターゲット顧客の環境を想定して、顧客が行う仕事や活動を書き出します

出所：Value Proposition Design（https://www.strategyzer.com/）

開発課題と紐づけた事業立案

顧客の仕事・活動

• 設定した顧客の目線に立って「仕事・活動」がどのようなも

のか、顧客がなにを達成したいか探りましょう

• 顧客の仕事・活動の例をあげます

• 機能的／社会的な仕事・活動：果たそうとしている

具体的な任務または解決したい特定の問題（例：

技術者を育てる、病気を減らす/治す、健康的な食生

活を送る、公共交通を提供する、社会の秩序を守る

等）

• 個人的／感情的な仕事・活動：行うことで気分が上

向いたり安心したりするようなこと（例：いい買い物、

職場で安定的に働けること等）

• 特定の制約や制限になることがあるため、仕事・活動を行

う環境についても明示しましょう

• 様々な仕事・活動の重要性を意識しておきましょう

顧客の

仕事・活動

顧客セグメント

https://www.strategyzer.com/
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出所：Value Proposition Design（https://www.strategyzer.com/）

開発課題と紐づけた事業立案

期待するメリット

• 顧客の望む結果や恩恵のことです。機能面での利便性、

社会的な恩恵、前向きな感情、費用の削減などが期待

するメリットに含まれます

• メリットの例をあげます

• 必要不可欠なもの

• 望ましいもの：基本的なものに加えて、もしあればあり

がたいもの

• 予想外なもの：顧客の期待や要望を超えるもの（顧

客に尋ねてもわからない）

• 様々なメリットには必要不可欠から便利というものまで必

要性が異なることを意識しておきましょう

顧客の望む結果や恩恵について重要度を意識しながら書き出します

期待する
メリット

顧客セグメント

https://www.strategyzer.com/
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出所：Value Proposition Design（https://www.strategyzer.com/）

開発課題と紐づけた事業立案

悩みや課題

• 顧客を悩ませることや、仕事や活動の達成の障害となる

ものです。また、悪い結果につながるリスク、完成を妨げる

リスクも含まれます

• 悩みや課題の例をあげます

• 望ましくない結果：機能的にうまくいかないもの、感情

的に好ましくない状態、気に入らないもの

• 障害：活動を妨げるもの、遅らせるもの

• リスク：望まない結果をもたらす可能性があるもの

• きわめて深刻な悩みから、ほどほどの悩みまであることを

意識しておきましょう

顧客の悩みやリスクを深刻度を意識しながら書き出します

開発課題に即して考えるポイント

想定する顧客が抱える課題の中で対象地域の社会的課題（JICA

のグローバル・アジェンダ、SDGsに該当するものが無いか等）との関

連性を意識しましょう

悩みや

課題

顧客セグメント

https://www.strategyzer.com/
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開発課題と紐づけた事業立案

顧客が抱える悩み・リスクと開発課題との関連性はJICAの設定するグローバル・アジェンダを
参考に検討できます

1．都市・地域開発 2．運輸交通 3．資源・エネルギー 4．民間セクター開発 5．農業・村落開発

6．保健医療 7．栄養の改善 8．教育 9．社会保障、障害と開発 10．スポーツと開発

11．平和構築 12．ガバナンス 13．公共財政・金融システム 14．ジェンダー平等と女性のエンパワメント 15．デジタル化の促進

16．気候変動 17．自然環境保全 18．環境管理 19．持続可能な水資源の確保と水供給 20．防災・復興を通じた災害リスク削減

出所：JICA グローバル・アジェンダ（https://www.jica.go.jp/activities/#anchor1）

グローバル・アジェンダ

JICAは、保健医療、紛争、気候変動等、複雑化する開発課題に

挑むため、20の「JICAグローバル・アジェンダ（課題別事業戦略）」を

設定し、取り組みを強化しています。

https://www.jica.go.jp/activities/#anchor1
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出所：Value Proposition Design（https://www.strategyzer.com/）

開発課題と紐づけた事業立案

製品・サービス

• 製品とサービスとして提供するもののリストです

• 製品とサービスの例をあげます

• 物理的なもの・目に見えるもの：製造物、品物

• 目に見えないもの：専門性や体験を提供するサービス

• デジタルなもの：音楽ダウンロードやオンライン商品

• すべての製品・サービスが重要であるわけではなく、価値提

案として欠かせない製品とサービス、どうしても必要という

わけではないが、あった方が良い製品とサービスがあること

を意識しておきましょう

海外展開を検討している製品やサービスを、顧客にとっての重要性を意識して書き出します

製品・

サービス

価値提案

https://www.strategyzer.com/
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出所：Value Proposition Design（https://www.strategyzer.com/）

開発課題と紐づけた事業立案

顧客の悩み・課題を取り除く方法

• 製品とサービスによって顧客の悩み・課題を取り除くための、

具体的な解決方法です

• 例をあげます

• 時間、お金、または労力の節約につながること

• 顧客の気分、不満や悩みをはらすこと

• 顧客の問題や課題を処理すること

• 価値提案の妨げになるものを取り除くこと（障害を排

除すること）

• 顧客にとって重要（必要不可欠）な解決方法もあれば、

それほど重要でない（あれば便利な）ものもある、という

ことを意識しておきましょう

製品とサービスによって顧客の悩みを取り除く方法を重要度を意識して書き出します

開発課題に即して考えるポイント

想定する顧客が抱える課題の中で対象地域の社会的課題（JICA

のグローバル・アジェンダ、SDGsに該当するものが無いか等）との関

連性を意識しましょう

顧客の悩み・課題
を取り除く方法

価値提案

https://www.strategyzer.com/
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出所：Value Proposition Design（https://www.strategyzer.com/）

開発課題と紐づけた事業立案

顧客のメリットを生み出す方法

• 製品とサービスを通じて顧客のメリットを生み出す、具体

的な方法です

• 例をあげます

• 顧客が期待し、望み、驚くような結果や恩恵を生み

出すもの

• 機能的な利便性

• 社会的な利得

• 前向きな感情

• 費用の節約

• 顧客の結果と利得にきわめて大きくかかわる方法もあれ

ば、それほどでもないものもある、ということを意識しておき

ましょう

製品とサービスによって顧客の期待、望み、結果や恩恵を生み出す方法を重要度を意識し
て書き出します

顧客のメリットを
生み出す方法

価値提案

https://www.strategyzer.com/
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顧客にとって最も重要なメリット、解決されていない一番の悩み、開発課題との関連性に
注目して役立つ価値提案を探し続けましょう

出所：Value Proposition Design（https://www.strategyzer.com/）

開発課題と紐づけた事業立案

顧客にとって欠かせない

メリットに応えていること

顧客にとって欠かせない悩み・

課題に応えていること

Fit

開発課題の解決に貢献すること

期待する
メリット

悩みや

課題

顧客の

仕事・活動

顧客のメリットを
生み出す方法

顧客の悩み・課題
を取り除く方法

製品・

サービス

価値提案 顧客セグメント

https://www.strategyzer.com/
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期待する
メリット

悩みや

課題

顧客の

仕事・活動

顧客のメリットを
生み出す方法

顧客の悩み・課題
を取り除く方法

製品・

サービス

価値提案 顧客セグメント

21

記載例 Uber Taxi

出所：Value Proposition Design（https://www.strategyzer.com/）

開発課題と紐づけた事業立案

オンデマンドな
タクシー

効率的な乗り
物

ワンクリックで
乗れる

ライドシェア

乗車までの待
ち時間が少な
い

利用したいと
きに利用でき
る

タクシーよりも
安価

無料のプロ
モーション

安価な乗車
料金

安心なドライ
バー

キャッシュレス

待ち時間が長
いと困る 料金が高いの

は困る

安全な移動
手段でないと
困る

信用できない
ドライバーは嫌
だ

すぐに使いた
い

いつでも利用
したい

安価に利用し
たい

意図する場所
への移動

手軽に使いた
い

https://www.strategyzer.com/
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• 個人ワーク①
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開始 ～ 終了 ラップ 内容

13:00 ～ 13:05 5分
本研修の目的

講師紹介

13:05 ～ 13:15 10分 事業開発プロセスの全体像

13:15 ～ 13:40 25分 開発課題と紐づけた事業立案

13:40 ～ 13:55 15分 個人ワーク➀（ワーク＋解説）

13:55 ～ 14:05 10分
開発課題へのインパクトを可視化

するツール

14:05 ～ 14:20 15分 個人ワーク②（ワーク＋解説）

14:20 ～ 14:30 10分 Q&A
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個人演習で顧客セグメントと価値提案を整理してみましょう！

手順１ 右側を記載

想定する顧客の仕事・活動、悩み、メリットを記載

悩みに関連する開発課題をJICA グローバル・アジェンダから設定

手順２ 左側を記載

提供する製品・サービス、悩みの取り除き方、メリットの作り方を記載

個人演習時間 15分 進め方のヒント

⚫ 右側（顧客の設定）より左側（製品・サービス）を

先に設定する方が検討しやすい場合は、そのように進

めて頂いて構いません

⚫ 例えば、まずは自社で海外展開を検討できる製品・

サービスの情報を左側に記載し、どのような顧客のど

のような悩みを解決するものなのか、どのようなメリット

を生み出すものなのか、検討しながら両側が具体的

にフィットするか検討することも可能です
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手元のA4用紙やノートに□と○を書き、下の図のように３つに分ける線を記載してください。
想定される顧客の国、地域、仕事や活動を決め、その他項目を埋めてみましょう

出所：Value Proposition Design（https://www.strategyzer.com/）

個人ワーク①

価値提案 顧客セグメント

関連性が強いと考えら

れる開発課題（JICAの

グローバル・アジェンダ）

も記載してみましょう

期待する
メリット

悩みや

課題

顧客の

仕事・活動

顧客のメリットを
生み出す方法

顧客の悩み・課題
を取り除く方法

製品・

サービス

https://www.strategyzer.com/
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個人ワーク①

顧客が抱える悩み・リスクと開発課題との関連性はJICAの設定するグローバル・アジェンダを
参考に検討できます

1．都市・地域開発 2．運輸交通 3．資源・エネルギー 4．民間セクター開発 5．農業・村落開発

6．保健医療 7．栄養の改善 8．教育 9．社会保障、障害と開発 10．スポーツと開発

11．平和構築 12．ガバナンス 13．公共財政・金融システム 14．ジェンダー平等と女性のエンパワメント 15．デジタル化の促進

16．気候変動 17．自然環境保全 18．環境管理 19．持続可能な水資源の確保と水供給 20．防災・復興を通じた災害リスク削減

再掲

出所：JICA グローバル・アジェンダ（https://www.jica.go.jp/activities/#anchor1）

https://www.jica.go.jp/activities/#anchor1
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• 解説
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記載例 防災情報提供サービス

出所：JICA インドネシア国防災情報サービス事業にかかる基礎調査（https://openjicareport.jica.go.jp/pdf/1000042397.pdf）をもとに作成

製品とサービスがどのように顧客の恩
恵になるのか描きます

製品とサービスがどのように顧客の悩
みを取り除くか描きます

価値提案を

もとに作られ

る製品とサー

ビスのリスト
です

「ゲイン」とは顧客が

達成したいこと、また

は顧客が求める具
体的な恩恵です

「ペイン」とは顧客の

仕事・活動に関係す

る悪い結果、リスク、
障害です

「顧客の仕

事・活動」とは

顧客が成し遂
げたいことです

バリュープロポジションキャンバス

個人ワーク①

災害情報の
配信

防災教育コン
テンツ

避難経路の
提示

安否確認

災害アラートの
発信

公的機関との
情報連携

利用者の費
用負担なし

不確定情報
の排除

多言語対応

複数情報の
組み合わせ

モバイルアプリ
の提供

自然災害のリ
スク 災害情報の

不足

言語の壁
デマの拡散

情報により行
動を判断した
い

迅速に状況を
知りたい 安価に利用し

たい

安全の確保

手軽に使いた
い

https://openjicareport.jica.go.jp/pdf/1000042397.pdf
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• 開発課題へのインパクトを可視化するツール
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開始 ～ 終了 ラップ 内容

13:00 ～ 13:05 5分
本研修の目的

講師紹介

13:05 ～ 13:15 10分 事業開発プロセスの全体像

13:15 ～ 13:40 25分 開発課題と紐づけた事業立案

13:40 ～ 13:55 15分 個人ワーク➀（ワーク＋解説）

13:55 ～ 14:05 10分
開発課題へのインパクトを可視化

するツール

14:05 ～ 14:20 15分 個人ワーク②（ワーク＋解説）

14:20 ～ 14:30 10分 Q&A
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開発課題へのインパクトを可視化するツール

事業のアイディアを現地関係者に伝えるときによい方法はないのか…

⚫ 提案事業が対象国の社会課題の解決にどの

ように貢献するのか、イメージしずらい

⚫ 提案事業に対して、組織内部（現地政府組

織）を説得する材料が足りない

ある現地関係者（政府機関等）ある民間企業担当者

社会課題を解決する

事業をこの対象地域

で展開したい

事業概要/製品・サービ

ス概要/提案書
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開発課題へのインパクトを可視化するツール

ロジックモデルを活用することで社会課題解決への貢献が見える化され、現地関係者の支
持が得られやすくなります

『日々の事業活動に投入する資源が、どのような製品やサービスの

提供（結果）ならびに社会的・環境的な変化（成果）の達

成につながっているのか、視覚的に整理したもの』

ロジックモデル＝

資源

（インプット）

活動

（アクティビティ）

結果

（アウトプット）

成果

（アウトカム/社会的

インパクト）

出所：JICAロジックモデル作成マニュアル（https://www.jica.go.jp/Resource/priv_partner/announce/ku57pq00002avzzc-att/ve9qi8000000f7sz.pdf）

具体例

• ヒト

• モノ

• カネ

• 情報

具体例

• システム開発

• 営業活動

具体例

• 子供向けICT教

材の提供

• 子供との向き合

い方講座の開催

具体例

• 学習習慣の定着

• 学力の向上

• 進路・職業選択の実現

• 親子関係の改善 等

AIを活用した子ども向けICT教材提供事業の例

https://www.jica.go.jp/Resource/priv_partner/announce/ku57pq00002avzzc-att/ve9qi8000000f7sz.pdf
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開発課題へのインパクトを可視化するツール

ロジックモデルは、事業の目的および期待される社会的インパクトの明示化ならびに関係者
の巻き込みの観点から、有用なツールです

事業の目的および

期待される社会的

インパクトが対外

的に明示される

• 製品・サービスの社会的価値・意義を、顧客（特に途上国政府やドナー等）にアピールす

る際の営業資料として使うことができる

• 民間金融機関からのインパクト投資や国際機関や公共団体からの補助金・融資等の資

金へのアクセスに際し、社会的意義を説明できる

• ロジックモデルの中で、社会的意義をもとに法整備/規制導入/規格の基準化等の必要

性を示すことで、途上国政府におけるルールメーキングに際して、自社に即した内容に支持

を得られやすくなる

事業関係者を

巻き込みやすくなる

• 事業の目標や目指す成果、社会的効果の発現にあたっての落とし穴や阻害要因等に関

する認識を社外の関係者と共有し、協働のきっかけにできる

• 自社の採用活動において、事業の社会的意義を効果的にアピールできる

• 現地パートナー（大学・現地企業等）との連携を持ち掛ける際に、事業の社会的意義

を説明できる

ロ
ジ
ッ
ク
モ
デ
ル
を
使
う
こ
と
の
意
義

出所：JICAロジックモデル作成マニュアル（https://www.jica.go.jp/Resource/priv_partner/announce/ku57pq00002avzzc-att/ve9qi8000000f7sz.pdf）

https://www.jica.go.jp/Resource/priv_partner/announce/ku57pq00002avzzc-att/ve9qi8000000f7sz.pdf
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開発課題へのインパクトを可視化するツール

あるベンチャーキャピタルファンドでは、社会的インパクトを定量的・定性的に把握し、投資先
企業の実施する事業や活動について価値判断を行うためにロジックモデルを活用しています

出所：ヘルスケア・ニューフロンティア・ファンド2021 インパクトレポート（https://www.pref.kanagawa.jp/documents/13136/2021.pdf）

投資先企業におけるロジックモデル活用事例
• あらゆる業種で、専門的知識の属人化が課題となり、業務効率の低下や知識・技術喪失のリスクがあるため（株）HACARUSは、高い技術力で、少量のデータ

から予測・識別できるAIを開発しています

• （株）HACARUSは、事業内容の整理と、ロジックモデルの作成を行い、データの収集/提供や社会的インパクトレポートの公開を行っています

ベンチャーキャピタルファンドにおける社会的インパクト評価事例
• 健康寿命の延伸ならびにヘルスケア分野における新しいビジネスモデル創出を目指すヘルスケア・ニューフロンティア・ファンド（HNF）は社会的インパクトを定量的・

定性的に把握し、投資先企業の実施する事業や活動について価値判断を加える社会的インパクト評価を実施しています

• 投資先企業は、日々の活動が事業の目的に沿ったものとなっているかを都度確認し、事業内容の軌道修正を図る手段として、ロジックモデルを活用しています

投資・企業価値向上支援

https://www.pref.kanagawa.jp/documents/13136/2021.pdf
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• 個人ワーク②
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開始 ～ 終了 ラップ 内容

13:00 ～ 13:05 5分
本研修の目的

講師紹介

13:05 ～ 13:15 10分 事業開発プロセスの全体像

13:15 ～ 13:40 25分 開発課題と紐づけた事業立案

13:40 ～ 13:55 15分 個人ワーク➀（ワーク＋解説）

13:55 ～ 14:05 10分
開発課題へのインパクトを可視化

するツール

14:05 ～ 14:20 15分 個人ワーク②（ワーク＋解説）

14:20 ～ 14:30 10分 Q&A
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個人演習でロジックモデルを作ってみましょう！

手順１ 自身のビジネスアイディアを用いてロジックモデルを

作成してみましょう（10分）

手順２ ロジックモデルの作成例を見てみましょう（解説）（5分）

個人演習時間 15分
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ロジックモデル作成ワークシート

活動 結果
成果

初期（～1年） 中期（～3年） 長期（～5年）

1

2

1 1

2 2

2

2

・・・XXX

・・・XXX

資源

1
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活動 結果
成果

初期（～1年） 中期（～3年） 長期（～5年）

営業活動

A.（子ども向け）E

ラーニングサービ
ス提供

1.子どもの学習
意欲が沸く

B.（親向け）子ども

との向き合い方
講座

資源

システム開発
3.子どもの学習
時間が長くなる

子 子 子

親

親

親

親

2.子どもの生活

習慣が改善され
る

子

子

親

子

4.子どもの学力
が向上する

5.子どもの自信に
つながる

子

子

子

子

子

子

親

・・・子ども

・・・親ロジックモデルの作成例（ヒント）
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活動 結果
成果

初期（～1年） 中期（～3年） 長期（～5年）

営業活動

A.（子ども向け）E

ラーニングサービ
ス提供

1.子どもの学習
意欲が沸く

6.子どもの将来

の選択肢が広が
る

B.（親向け）子ども

との向き合い方
講座

10.親の、子ども

に勉強を教える
負担が減る

親の、子どもの学
力低下への不安

が減る

13. 親の、子ども

へのｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝ
ｽﾀｲﾙが変わる

12. 親の意識が
変わる

資源

システム開発
3.子どもの学習
時間が長くなる

Suralanet_ImpactManagementReport (siif.or.jp)※すららネット社インパクトマネージメントレポートのロジックモデルを参考事例として一部簡素化して作成。

11. 親の精神的・

時間的負担が減
る

子 子 子

親

14. 親子の関係
が良好になる
（2.に繋がる）

親

親

親

2.子どもの生活

習慣が改善され
る

子

子

親

子

4.子どもの学力
が向上する

5.子どもの自信に
つながる

7.子どもが、希望

する進路を選択
できる

8.子どもが、希望

する職業に就け
る

9.子どもが、経済
的に自立する

子

子

子

子

子

子

親

・・・子ども

・・・親ロジックモデルの作成例

https://www.siif.or.jp/wp-content/uploads/2022/04/%E3%81%99%E3%82%89%E3%82%89%E3%83%8D%E3%83%83%E3%83%88_%E3%82%A4%E3%83%B3%E3%83%91%E3%82%AF%E3%83%88%E3%83%AC%E3%83%9D%E3%83%BC%E3%83%88.pdf
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