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本事業に参加して得られるものとは？

Chapter 3 ｜プロボノ支援先企業向けコンテンツ

プロボノによる支援を受けたスタートアップ・アトツギベンチャーからは、社外ネットワークの拡大や、事業成長に向けた気づき、業務進捗を得られたとの

声が挙がっています。

関係が続く・

広がる

自社の事業を

見つめ直せる

外部の仲間に

出会える

気づかなかった

視点を

得られる

• 「プロボノとどのように連携す

るか」を考える過程で、自

社が今後取り組むべき事業

課題が明確化します

•本事業では、特に知財領

域の自社の課題について検

討するきっかけにもなります

•顧客でも取引先でもない、

自社のビジョンや事業に強

い関心を持つ社外の人材と

接点を持つことができます

•本事業内での登壇機会

（事業説明会・成果報告

会）を通じて、自社の事業

をプロボノ関心層に伝えるこ

ともできます

•社内にはない、プロボノのス

キルや経験を頼ることで、こ

れまで経営者や責任者だ

けが抱えていた悩みが解決

する可能性があります

•必要に応じて社内の他部

署メンバーを巻き込むことで、

プロボノ参加者との連携範

囲を広げることもできます

•社外の視点から示されるプ

ロボノの発言や成果物は、

これまで気づいていなかった、

内容までカバーできている

可能性があります

•社内で次に取り組むべきネ

クストアクションが明らかにな

ります

•プログラム終了後も相談・

交流できる貴重な社外人

脈が残ります

•外部人材と連携するイメー

ジが具体化し、新たな人材

と連携する次なる機会を活

かしやすくなります

思考整理 社外人脈構築示唆獲得新たな出会い 壁打ち

社内で抱え

きれない悩みを

相談できる
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プロボノに何を依頼するとよいのか？

支援メニュー例 概要 必要メンバー アウトプット例

ビジネスモデル整理
• 現在の/将来の商流・ステークホルダー・

スキームを可視化し、共通認識を得る
• 全員 ー（以下アウトプットに包含）

有望市場探索
• 自社技術の親和性が高い分野を特定し、その

市場規模・関係する法規制を確認する

• 弁理士・知財部員

• マーケター
• 用途アイデアを一覧化した資料

• 有望市場（1~2領域）の概要をまとめた資料

周辺特許調査
• 競合と想定される企業の技術特徴や特許出

願状況を整理する

• 弁理士・知財部員

• マーケター
• 競合候補先リスト

• 競合企業の出願状況リスト

出願戦略策定
• 自社技術のオープン/クローズや出願方針につい

て、今後1~2年のアクションを明確化する

• 弁理士・知財部員

• 事業領域に詳しい人材
• 出願・取得済特許のレビュー結果

• 今後の出願に向けたToDoリスト

アライアンス先探索
• 自社との連携意欲を持ちうるパートナー候補を、

特許・ビジネス情報の双方から検討し洗い出す

• 弁理士・知財部員

• 事業領域に詳しい人材
• アライアンス候補先リスト

• 候補先抽出に用いた特許・ビジネスデータ

契約プロセス支援
• 過去に締結した/今後締結しうる契約内容につ

いて、スタートアップ側のリスクがないか確認する

• 弁理士・知財部員

• 弁護士・法務部員
• レビュー済の契約書（ひな型含む）

ブランド戦略策定
• 商標・意匠権にも留意しながら、顧客に訴求

できる名称やユーザーインターフェースを提案する

• 弁理士・知財部員

• 広報部員・デザイナー
• ウェブ・アプリサービスデザイン案

• 企業プレスリリース案

営業資料作成
• これまでの調査結果を、投資家・顧客・協業候

補に提示可能な体裁でとりまとめる

• 弁理士・知財部員

• デザイナー
• ピッチデッキ

• ウェブサイト・資料デザインフォーマット

Chapter 3 ｜プロボノ支援先企業向けコンテンツ

過年度事業にてとりまとめた「プロボノによる知財関連の支援メニュー例」に加え、事業課題検討の前提として、ビジネスモデルに関する共通認識を

プロボノ参加者とすり合わせておくことも重要です。
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