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要旨 

 我が国における「FinTechエコシステム」の実現に向けては、FinTech自体の創業・育成を支援

していくための仕組みの構築に加えて、エコシステムの参加者となるべき既存の金融機関が 
主体となって「革新的」な事業を創造していくことが必要 

• 世界的に見て、金融ビジネスにおける革新的な提案は、もはや金融機関主導によるもので
はなく、外部からの非伝統的プレーヤーによってもたらされている 

• 既存の金融機関は、その中で自らの存在意義を追い求め、社会に求められる金融機能の
担い手になる努力を行っているが、「革新的」な事業創造に求められる組織・風土／カル
チャーの変革まで踏み込んだ改革は多くの金融機関において、未だ道半ば 

 そのために、既存の金融機関にまず求められるのは、目ぼしい技術を買いに走ることよりも、 
顧客を基点に新たな価値提供の手段を創造し、必要な外部パートナーとの連携を実現する  
ためのビジネスインフラの整備 

• 例えば、顧客の「重大イベント」に着目した顧客接点の強化策などは差別化にも有効 

• また、リアルタイムで改善を繰り返していける体制等、新たなビジネスインフラの整備も必要 

 加えて、新たな市場・競争環境の中、既存の金融機関が「革新的」な事業を創造していく上で、
リスクをとれる／チャレンジできる仕組みの整備が必要。そのためには、金融機関からのより 
積極的な行政側への働きかけと金融機関の負担軽減に向けた当局の迅速な対応が必要 

• 特に、コスト負担の重い、規制対応や安全性、信頼性への配慮をどれだけ軽減できるか？ 

• もし既存の組織文化や風土を変えることが難しいなら、組織自体を切り離せないか？ 等 
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今や、ほぼ全てのリテールバンクのサービスがFinTechにより代替
可能… 

銀行機能の分離 – 個人向けバンキング領域 

 
Source: CBInsights, A.T. Kearney 
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…FinTechの進出は中小企業向けビジネスにも広がってきている 

銀行機能の分離 – 中小企業向けバンキング 

 
Source: CBInsights, A.T. Kearney 
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中国では、イノベーティブなプレーヤー／FinTechが銀行業界の構造
を変革しつつある 

Alibaba – ‘Yuebao’（ミューチュアルファンド） 

オンライン資産管理サービス 

 
 

1. Alibaba: 2010 – 2013.6; HC360.com: 2013.1 – 2013.6; JD.com: 2012.10 – 2013.6 
出所: Web sources, A.T. Kearney 

Noah Private Wealth Mgmt 

Alibaba microcredit 

• アリババ-タオバオの顧客ベースをレバレッジ 

•急速にファンド規模を拡大させ、中国最大のファンド
に成長 

• アリババは中国のマイクロクレジット市場に最初に
参入 

• プラットフォームでの取引データをベースにクレジット
リスクを評価 

 

 
 
 
 

 

•中国初の独立系金融アドバ
イザリープラットフォーム 

• モバイルアプリ/フィナンシャ
ルプランナーを通じて金融商
品をアドバイス 

•登録顧客44千人、ディストリ
ビューションした商品の金額
は40億ドル（2012） 

4131
91

Sep’13 Jun’13 Dec’13 

+236% 

Jan’14 

ファンドへの資金流入 
(USD bn)  

Lufax , CreditEase 

 

 

 
 

•小規模で借入手段がない企業にフォーカス 
• リテール向け金融商品として保証付きのP2Pローン
のパッケージを提供 

P2P レンディング  

自動車ローン 
住宅ローン 

中小企業ローン 

クレジットスクリーニング、
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FinTechや異業種の進出が比較的進まないリテールバンクのサービ
スは競争環境や外部環境の変化で収益性が低下したものとなる 

住宅ローン貸出金利の推移（2014/6～2016/6) 

大手行の優遇金利幅の推移（1998～2016) 2,0 
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出所： 「住宅ローン比較ラボ」、「FP住宅相談ネットワーク」、財務省、全銀協 
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住宅ローン業務： 
優遇金利の拡大もあり貸出金利は史上最低水準 

地銀の指定金融機関業務： 
マイナス金利下では預金積み上げはリスクになり得る 

市場金利の推移（2006～2016) 

銀行はこうした環境の中で、再編による体力強化や効率性向上、新たなビジネスモデルの
構築や異業種への参入など、次の一手を講じる必要性に直面しつつある 
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従って、銀行は事業領域の拡大が必須。デジタル技術を活用し、 
中期的には“銀行3.0”の領域での収益化も想定しておく必要がある 
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出所：A.T. カーニー 
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（例1） 顧客属性ごとの購買記録の集計 （例2） 支援企業の顧客の地域分布の可視化 

• 支援企業の顧客の地域人口分布を可視化
することで、新規出店場所を決める際の 
手助けとなっている 

• 顧客の様々な属性ごとに購買記録を集計
することでブランドや店舗ごとでのキャン
ペーン戦略の構築に役立てられている 
- 消費行動、収入、性別、年齢、人種など 

 
 
出所: Nedbank HP, Slideshare.net 

• 1951年分離独立 

̵ Dutch Bank and 
Credit Union for 
South Africa 
(1888年設立) 
より独立 

• 南アフリカ最大規
模の銀行 

̵ 総資産：ZAR 
8,665億（約6.3
兆円） 

̵ 30,000人以上の
従業員 

• 企業に対しMarket 
Edgeというマーケ
ティング支援サー
ビスを提供 

Nedbankの概要 

NedbankのMarket Edge（マーケティング支援サービス） 

【事例：銀行3.0】 Nedbank（南ア）は個人顧客データを解析し、自行
のサービス強化に加え、企業のマーケティング支援ビジネスも推進 
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他方、４つの誤解がFinTech革命に対する銀行のデジタル化への 
取り組みを遅らせている 

 
出所：Innovationブログ、Economist、ウェブ情報、A.T. Kearney  

神話 現実 

銀行：“自分達はすでに革新的だ……” 

デジタルバンキングについて：“新しい
テクノロジーは安全ではない……” 

デジタルバンキングについて：“オムニ
チャネル戦略の一環として追加……” 

FinTechについて：“一時的な流行で 
あり、すぐに規制が追い付く……” 

• 銀行はデジタルプラットフォームに何十億も投
じているが、それらは消費者の期待に応える
ためのコストの削減には役立っておらず、消
費者の期待を満たしていない 

• 当然の懸念であり、抵抗するのではなく、解決
策を探すことによって対応すべき。安全性に
関する解決策がすでに市場にあるか？ 

• 追加的なアプローチは、複雑性と硬直性を高
め、コストを増大させる。イノベーションは核心
から始めなければならない 

• これまでのところ、規制はこの分野における
FinTechや革新者の勢力拡大を認めている 

i 

ii 

iii 

iv 
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また、取り組みを開始した場合でも、銀行の「革新的」な事業創造に
向けたアクションは失敗に終わるケースも少なくない 

推進部隊の 
立ち上げ 

事業構想の策定 

具体化と実行・ 
改善 

銀行の新規事業検討によくある例 

• 経営層から推進チームに対し、世の中騒が
しいので、何ができるか考えろとの指示 

• いつまでに、どの程度のビジネス構築を  
目指すのかが曖昧 

• チームも銀行員だけ 

• 短期的に何か成果を挙げる必要から、   
目ぼしい技術の発見と獲得に走る 

• 目利き力が不十分なまま、とりあえず、出資
して技術を囲い込む、自社のみでラボを  
設置して技術を独占する 

• その後、何ができるか考える 

その結果、起こること 

• 経営陣や営業部門の期待もばらばら。
何か結果を出さないと居づらくなり、 
短期間での成果・実績を追い求める 

• また、銀行員の固い発想しか出てこな
い 

• 銀行カルチャーの介入により、
FinTechの優秀人材が流出（BBVAに
よるSimple社買収の例） 

• 新たなFinTechベンチャーの出現によ
り、あっという間に、買収先の技術が 
枯れる 

• 独占を嫌い、ラボに最高水準の技術が
集まらない 

• 失敗があってはいけないため、じっくりと考え
てプランを具体化しきってから実行に着手 

• 既存事業をなるべく侵害せず、既存事業と
のシナジーを念入りに検討 

• 既存のITインフラにどう接続するかを検討 

• ようやく事業立ち上げの準備が整う頃
には、競合ははるか先 

• 既存事業や高コストのインフラを引き
ずり、破壊的なモデルになりえず 

出所：A.T. カーニー 
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さらに、我が国では、金融機関が“チャレンジしにくい”構造もある 

行政 
顧客 

（消費者） 

我が国 

金融機関 

ただし、異業種の参入・Fintechの台頭により、我が国の金融機関においても、 

革新へのチャレンジをこれ以上、遅らせることができない状況になってきた 

“金融サービスはタダ” 
 窓口での両替対応や入
金処理、取引先係の訪問
による集金のようにコスト
のかかるサービスを長い
間無償で享受 

 金融機関のサービスは
あって当たり前、新たに
手数料を求めることは 
けしからん、とする意識・
風潮 

 超低金利ゆえに、手数料
徴収に納得しにくい 

“顧客目線よりも他との横並び” 
 顧客目線で新たなニーズを掘り
起こして対応するよりも、他行・
他社との横並びの方がトータル
で考えると得？（現状維持路線） 

わが国金融機関における需給ミスマッチ発生の「負のトライアングル」 

“国民やメディアの評価批判に敏感な政治” 

地元での競争 

圧力の不足？ 

株主圧力の不足？ 

トップの在任期間 

短く短期志向？ 

出所：A.T. カーニー 
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A.T. カーニーが考える、銀行の「革新的」な事業創造の成功要件 

 顧客基点での新たな価値提供方法の創造 

• 「技術」を買いに行くのではなく、ターゲットとすべき顧客と提供価値を定義し、必要な外部パートナーと
のエコシステム（提携を中心とした連携モデル）を構築する 

• 例えば、顧客の「重大イベント」に着目した顧客接点の強化策など、新たな顧客体験を提供する 

 「デジタル化」を前提としたビジネスインフラの構築 

• デジタル化を前提とした銀行全体のビジネスインフラの客観的評価と対応が必要 

• また、リアルタイムで改善を繰り返していける体制・カルチャーを構築する 

 推進チーム・組織のミッション、役割と推進に向けた権限の明確化 

• チームが達成すべき事項と期限、推進のための権限体系、人材要件、評価項目などを明確化 

• 早急な結果を求められないよう、経営陣及び現業の営業部隊と「基本原則」を握る 

1 

2 

3 

出所：A.T. カーニー 
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推進チーム・組織は経営トップの直下で試行の実施権限を持たせる 

• ミッションと到達目標がないまま、短期
に儲かる「何か新しいネタ・技術」を探す 

あるべき方向性 よく見られるケース 
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•ミッションと到達目標が明確 
•到達目標を各部門の評価にも加える 

• 役員、現場から収益貢献を求められる 

• 何をやるのか、実は理解されていない • ミッションと到達目標が共有されている 

• 短期の収益貢献は求められない 

• 営業部門との連携で新たなビジネスの
「実験」、「試行」が容易になる 

出所：A.T. カーニー 

① 推進チーム・組織のミッション、役割と推進に向けた権限の明確化 
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必要リソース・体制

の確保 

計画・プランニング 

 
到達目標設定 
評価指標 

 
推進チームの 
ミッション 

革新的な事業創造
に向けた 

基本原則の共有 

推進のための基本原則も組織内で共有し、成功の確度を高める 

1. 短期的収益は追わない／求めない 

2. 最初から完璧は求めない。試行の数
が重要 

3. できるだけ早く走る 

4. 営業部門とKPI（評価基準）を共有
する 

5. 名称は重要。銀行とは異なるブラン
ドでの展開を目指す 

6. サイロは排除 

革新的な事業創造に向けた「基本原則」 

・・・・・ 

トップ、経営陣の 
認識・期待 

関係部門の 
認識・期待 

行内 

他社ケーススタディ 
（金融機関） 

他社ケーススタディ 
（非金融機関） 

外部 

例示 必要なインプット 成功のステップ 

出所：A.T. カーニー 

① 推進チーム・組織のミッション、役割と推進に向けた権限の明確化 
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成長を 

ドライブ 

するための 

指標・評価 

事前に成長に向けたアクション  
プランの達成時期・マイルストーン
目標を定め、その遂行状況を
チェック 

成長戦略を実現するための戦略
投資計画の遂行状況、投資進捗
状況をチェック 

規模の拡大による成長評価 

収益・収益成長による成長評価 

売上・売上成長率 

収益・利益等増加額 

マイルストーン（定性）評価 

投資実行の進捗度 

指標・評価 意味合い 事業ステージ毎の評価の重点 

◎ ○ ○ △ 

○ ◎ ◎ 

△ ○ ◎ 

△ △ ○ ◎ 

マイルストーン（定性）評価と投資実行の進捗度が基本 

△ 

△ 

成熟 
事業 

事業化 
成長 
事業 

R&D 

また、事業創造に見合った適切な評価基準（KPI）を設定する 

新たなビジネスの創出 

出所：A.T. カーニー 

① 推進チーム・組織のミッション、役割と推進に向けた権限の明確化 
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サービス検討に当っては、銀行が何を提供したいか、よりも、顧客に
どのようなことを実現してあげるのか、という視点が求められる 
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費用対 
効果 
（コスト） 

競争 
優位性 

チャネル 金融商品 
金融 

サービス 

銀行 

顧客（マス） 収益性 
費用対 
効果 
（コスト） 

競争 
優位性 
（新構築） 

ニーズ 嗜好 想い・夢 

真実の 
瞬間 

重大 
イベント 

チャネル 金融商品 
金融 

サービス 
付加価値
サービス 

これまで： 銀行基点 これから： 顧客基点 

ターゲット顧客 

ライフ 
ステージ 

出所：A.T. カーニー 

これまでの銀行カルチャーや風土にまで踏み込んだ改革が必須 

② 顧客基点での新たな価値提供方法の創造 
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顧客から 
“私は……が必要です” 

銀行から 
“お客様は……が必要です” 

 重大イベントではない  重大イベント 
  

 

• “紛失したクレジットカードを再発行し
てください” 

• “住宅ローンを組んでください” 

• “与信枠を設定してください” 

• “負債を統合してください” 

 

• “財布を紛失しました“ 

• “初めて家を購入したいと思います” 

• “事業を拡張したいと思います” 

• “失業／離婚しました” 

• “非常に魅力的な転換社債をご用意
できます” 

 

• “お客様の事業の来年の信用度を見
てみましょう” 

• “信用枠を100万円拡大できます” 

• “退職後の所得水準に関してどのよ
うに計画を立てればよいか考えてみ
ましょう” 

• “来年に向け、お客様の事業をさらに
成功させる方法を探りましょう” 

• “利益を200万円増やすお手伝いが
できます” 

商品特性中心 顧客ニーズ中心 

例えば、顧客の人生における「重大イベント」を基点としたサービス
設計は差別化の観点からは有効 

② 顧客基点での新たな価値提供方法の創造 
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顧客がなぜ金融サービスを利用するのか、そのシチュエーションから
紐解くと、金融サービスに繋がりやすい「重大イベント」が見えてくる 

日常の銀行
取引 

卒業／就職 
ライフ 
ステージ 

顧客ニーズ 

結婚／出産 子離れ／相続 退職 

趣味・レジャー・旅行の計画 

日常のお金の受払いを把握・管理したい (給与・年金受取、振込支払い、自動引落し、預金、、、) 

ちょっとした借入でもきちんと管理したい (クレジットカード、カードローン、フリーローン、、、) 

財布をなくした後の対応 

銀行との取引を一本化したい 

家具・家電
購入 

住宅購入 
引越し・住宅
買替え  

建替え・リフォーム 

自動車 
購入 

自動車 
買替え 

子供の教育・
進学 

資金借入 

安心・保険 

資産管理・
運用 

資産運用の勉強 受取った遺産の管理 

借入金の管理 
 (教育、住宅、自動車、、、) 

退職後の 
計画 

はじめての
投資 

遺言・遺産の
整理 

投資用不動産の購入 
債務解消・ 
リファイナンス 

年金管理 収入の安定化 

不慮の病気・怪我への備え 自動車、住宅、家具等を守りたい 

事業計画の策定 
・確認 

開業資金 支払い手段の整備 事業拡大 事業承継 事業リスク対策 （個人事業主） 

サービス設計の基点になりうる顧客の「重大イベント」 

② 顧客基点での新たな価値提供方法の創造 
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銀行が提供するもの（例） 顧客にとっての
価値 

銀行にとって 
の経済性 

•事前に条件を設定する。「当行で2年間継続して順調な積立・預金のお取
引があれば、初めての住宅ローンお借入れの場合、〇〇円まで自動的に
承認されます。売主様提出用の事前審査仮承認書の発行もいたします」 

高い 高い 

•価格履歴を集めた独自のデータベース 

•各種リスト、先行販売をするデベロッパーの情報などを集めたデータベー
ス 

高い 高い 

•第三者として価格交渉を支援する、優良な購入者支援サービス提供者の
情報 

•各種補助金の申請代行 
高い 中程度 

•優良なリフォーム業者ネットワークの情報（ローンの金利や条件が有利に
なるように交渉する） 中程度 中程度 

•大手デパートとの取引（割引価格での販売を交渉する） 

• クレジットカードや個人ローンの限度額を自動的に引き上げ 中程度 高い 

•顧客に合わせてカスタマイズした生命保険 

•顧客に合わせてカスタマイズした住宅保険や家財保険   中程度 高い 

•家財の運搬や荷ほどきサービスを提供する優良な引越業者ネットワーク
の情報 中程度 中程度 

•引越しの前後にやるべきことのチェックリストと、記入してそのまま提出で
きる各種届出用紙（水道、ガス、郵便局、銀行の住所変更届など） 高い 高い 

顧客にとっての「重大イベント」を全て、または一部でも満たせば、 
銀行・顧客の双方に役立つ大きな価値を創出できる 
例： 「はじめての住宅購入」に際して提案できること 

物件探し 

貯蓄 

購入 

リフォーム 

家財 

保障 

入居 

連絡 

例示  

② 顧客基点での新たな価値提供方法の創造 
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例示 

Source: Bank interviews and workshops, Analyst reports, News search, A.T. Kearney 

一
般
的
な
活
動

 

新しく家を買いたいが何を
すればいい？ 

夢に見たマイホーム
はどこにあるのか？ 

夢のマイホームを
見つけた！ 

夢のマイホームを 
ついに手に入れた！ 

インターネット（不動産専門家／オタクサイトなど） 

不動産業者 

家具販売／引越業者 

関
連
す
る
事
業
者

 

法律の専門家 
建築業者 建築業者 

銀行 

口コミ 

• 土地家屋の立地や大きさ
など、家族や知り合いに 
聞く 

• ネットで不動産の大きさ、
立地、条件などを検索。 
ネット上で意見を求める 

• 不動産業者のリストを  
入手 

• 不動産業者に薦められ
た物件を内覧 

• 立地、一軒家／マンショ
ンなどの形態を決める 

• 銀行への申込み、借入
可能額を確認、資金調達
計画を検討 

• 建築業者に費用を確認 

• 詳細設計、建築に着手 

• 家具の調達、配置 

• 引越し事業者のリストを
入手、選定、手配 

• 借入先の銀行を選択、 
手続きを行う 

• 借入れに必要な書類を
確認、入手 

• 法律関係書類の委託手
続きを行う 

評価 認知 購入 所有 

「はじめての住宅購入」に関わるエコシステムの例 

サービス提供に当っては、顧客の「重大イベント」を一気通貫で  
サポートする外部連携の仕組み（エコシステム）を構築する 

顧客の重大イベント
を丸ごとサポートする
エコシステムを形成 

FinTech 

② 顧客基点での新たな価値提供方法の創造 



A.T. Kearney 22/161005/FIG 21 

【事例】 USAAの住宅購入サービス 

• 選定建築業者一覧 

• 割引を提供する選定販売業者
一覧 

• ホームセキュリティ  

• 引越しの前、途中、
後にやるべきことの
チェックリスト 

• 財務ツール 

• 物件検索 

• 希望に合う代理店を
見つける 

• 関連記事、文献 

USAA（United Services Automobile Association）はテキ
サス州サンアントニオにあるアメリカ軍の軍人、軍属および
その家族を対象とした金融業、保険業を専門とする会社 

出所：USAAウェブサイト 

② 顧客基点での新たな価値提供方法の創造 
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破
壊
の
度
合
い

 

文化および人 

組織および 

ガバナンスの 

再設計 

ストレートスルー 
プロセシング 

ビッグデータ 
および 

システム統合 

ビデオに 
よる助言 

アプリ一式 
ウォレット 

ソリューション 

バリューチェーン 

を超えた連携 

PFMツール 

店舗 
の再編 

シームレスな 
チャネル統合 

銀行が現在参入しているデジタル分野 

価格設定 

および収益モデル 

 
注：PFMは個人財務管理 
出所：A.T. Kearney 

新たなビジネスインフラの構築に当っては、デジタル化の有力な 
“変革要因”はまだ開拓されていないことを念頭に置くべき 

デジタル化における主な課題 

銀行がこの環境変化の中で競争力を維持するには、デジタルバンキングへの徐々な 
投資ではもはや十分ではなくなる 

③ 「デジタル化」を前提としたビジネスインフラの構築 
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FinTechによってもたらされる課題に対する備えを行う上で、銀行は
デジタル化を前提としたビジネスインフラの評価を行う必要がある 

 
 

1.  外部との連携はビジネスモデルの側面にも当てはまる（例：商品・サービスの共同開発など） 

デジタル化を前提とした銀行ビジネスインフラの構成要素 

③ 「デジタル化」を前提としたビジネスインフラの構築 

•デジタル化に伴う新たな組織体制 

ビジネスインフラ 

オペレーションインフラ 

•新たな商品・サービスのライフサイクル
（開発、立ち上げ、成長、成熟）のマネジ
メント 

• ブランドマネジメント 
• チャネル戦略 

• ブランド戦略 

• リアルとデジタルの融合モデル 

•新たな接点 

•新たなデジタル体験 

• CRMとデジタルマーケティング 

•顧客にとっての新たなインセンティブ 

•銀行カルチャーからの脱却、意識改革 

•デジタル化推進に向けた評価体系、 
責任権限体系 

• ITアーキテクチャー各種デジタル化され
たツール 

•デジタル化に伴うセキュリティ対策 

•主要なプロセスや活動のデジタル化 

•既存プロセスとのシナジー構築 

•新たな目標（KPI） 

•新たなプロセスに関する内部統制・   
コンプラ 

•デジタル化を支える・実現するための 
パートナーシップの形態 

•パートナーとの共創 

ITインフラ 

 
 
 

外部との 
連携1 

 
 

プロセス 

組織 

 
 

人材と文化 

顧客の「体験」 

顧客との交流 

商品・サービス チャネル 

デジタル化に 
よる収益とコスト
構造の実現 
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まずは、デジタル化に向けた重要な問いに対する対処が必要 

対処すべき問い 

デジタル成熟度の評価 

今どこにいるのか、これからどこに
向かおうとしているのか？ 

• デジタル機能およびイニシアチブ
について企業としての考えがある
か？ 

• ‘デジタル思考’を根付かせ、デジ
タルイニシアチブを主導するスキ
ルがあるか？どのようなスキルを
構築しなければならないか？ 

• デジタルイニシアチブを支えるテク
ノロジーが導入されているか？ 

•将来どのようなポジションを望む
か？ 

•現在進行中のイニシアチブで活用
できるものはあるか？ 

デジタル戦略の構築 

どうやってそこに到達するか？ 

• デジタル化に向けてどのような戦略
的アプローチを取るのか？－デジタ
ルイノベーター（革新者）、デジタルア
ダプター（採用者）、デジタルラガード
（遅延者）？ 

• どのような戦略的イニシアチブを開始
すべきか？どのようにして、それらの
イニシアチブの優先順位を決定する
か？ 

•成功の鍵を握る要因とは？ 

•今後5～10年間の戦略的行動計画
は？ 

•変革のロードマップをどのようなもの
にしなければならないか？ 

 

 

デジタル変革プログラムの実施 

そこに到達するためには何をしなければ
ならないか？ 

•私達の組織に最も適した変革アプローチ
とは？ 

• イニシアチブの詳細な設計をどのように
行うべきか？ 

•組織、ガバナンス、人……にどのような
ことが求められ、それらはどのように変
化するか？ 

• どうすれば戦略的イニシアチブの進捗と
成功を追跡できるか？ 

• イニシアチブによって、売り上げと利益に
はどのような影響があるか？ 

•継続的な改善をどのように確保するか？ 

 

 

 

  
出所：A.T. Kearney  

③ 新たなビジネスを前提としたビジネスインフラの構築 
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革新的な事業創造に当っては、試行錯誤による迅速かつ継続的な
順応アプローチが成功の鍵 

あらゆる場所で戦うのではなく、
トップになれる場所で戦う 

• はじめての住宅購入支援に 
おけるリーダー等 

完璧を求めず、迅速に行う 

• 長いリードタイムの後に完璧
に設計するのではなく、常に
試験と改良を行いながら、 
素早く開始する 

勢いを増し続けながら、できるだけ
早く走る 

• 30%の市場シェアまたは 2番
手の2倍の市場シェアを獲得
して初めて安全になる 

偉大な企業は良い名前から始まる 

• 覚えやすいシンプルな名前
（Apple、Squirrel等） 

成功するためには、マネジメント層
自らが顧客に関する洞察を直接 
得なければならない 

• 顧客のインタビューに深く  
関与する 

文化を形成しなければならない 

• クラフツマンシップ的な文化を
形成し、それを守ることに  
留意する 

 

ベンチャーのスタートアップから得られる関連する教訓 

出所：A.T. Kearney 

③ 新たなビジネスを前提としたビジネスインフラの構築 

既存の組織文化や風土を変えることが難しいなら、別組織として切り離すことも選択肢 
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A.T. カーニーは先進性とクライアントとの協働作業を特徴とするグローバル・チームです。短期間で有意義な結果をもたらし長期的には

大きな変革を実現します 

A.T. カーニーは1926年の創立以来、CEOアジェンダについて、世界のあらゆる産業や業界における主要企業ならびに政府・公共機関

に対しコンサルティングを行ってきました。現在では世界40カ国以上の主要都市に拠点を置いています 


