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100%成功してきた
資料作成の秘密

私 はこれまで、ソフトバンクでiPhoneの拡大戦略の実行、その
他企画を具現化したり、CCC（カルチュア・コンビニエンス・

クラブ）で新規事業を担当し、音楽配信サービスの立ち上げを行った
り、インテリジェンス（現パーソルキャリア）で新規事業責任者とし
て従事したりしてきました。その後に独立し、クラウド型カンパニー
のスペックホルダーを創業。公式サイトも営業担当もいない会社です
が、プロジェクト単位で優秀な人材に協力を仰ぎ、大企業や公的機関
と共創しながらビジネスを作るサポートなどを行っています。

100％成功してきたのは、
新規事業の予算を獲得すること

これまでに事業化したプロジェクトは68に上ります。ただし、事
業がスタートしたからといって100％成功するわけではありません。
成功するときもあれば失敗するときもあります。うまくいくように緻
密な計画を立てても、リスクは必ずあります。私も含め、世の中には
苦労して立ち上げた事業が失敗に終わるケースは山ほどあります。実
は、孫正義さん率いるソフトバンクもほとんどが失敗に終わることが
多く、表に出ないものもたくさんありました。それだけ新しい事業を
作ることは難しいことなのです。
そんななか、ふと私には100％成功していることがあると気づきま
した。それは、新規事業の承認を得て予算を獲得すること。会社の経
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営層やクライアントを説得して資金を獲得することだけは、最終的に
必ず成功してきました。では、どうやって説得して承認を得てきたの
か。それを本書では、できる限りわかりやすく解説します。

事業企画の提案が通らないのは
起案者側に問題がある

新規事業の立ち上げをサポートしていると、「うちの会社は新規事
業に向いていない」「役員が何もわかっていなくて困る」「プレゼンして
も、ぜんぜん理解してくれない」といった声をたくさん聞きます。た
だし私の経験から言えば、ほとんどのケースで起案する側、提案する
側に問題があります。

ある事業アイデアコンテストで1000くらいの企画書が集まったの
ですが、そのうちの84％は事業計画が含まれず、KPIも設定されてい
ませんでした。つまり、ビジネスとして検討する材料が揃っていない
ということです。残りの16％もかなり甘く見て分類した結果です。
実際は、検討に値する企画書はたったの1％程度でした。ほとんどの
場合、起案する側に問題があるというわかりやすい例です。

偏差値42だった私でもできるから、あなたでもできる

「新規事業の企画書なんて書けません。企画書も作ったことがないの
で作れません」「自分にはできないと思います。新規事業の立案なん
て、頭の良い人にしかできませんよね？」などの意見もよく聞きます
が、これも間違いです。私自身、大学に入学する際の偏差値が42し
かありませんでしたから。面接とディベートだけで何とか大学に入学
した私でも新しい事業を作ることができているので、普通の人なら
きっとできます。あなたもできるはずです。
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本書では、アイデアをどうブラッシュアップして伝わりやすい資料
にまとめるかを解説しています。さらに、どうすれば企画のアイデア
が思い浮かぶのか、プレゼンの際に何を気をつければいいのか、本書
の内容を実行すれば、必ず承認の確率が上がるはずです。

実践の中で生み出した成功パターンを公開！

70近い事業を立ち上げてきた中で、数千の資料を作成してきまし
た。その過程では資料作りに関する書籍も読みました。しかし、どれ
も机上の空論。フォントやデザインなどの小手先のテクニック本ばか
りで、実践的なものが非常に少ないのです。

それなら自分で考えて作るしかないと思い、大学で学んだマーケ
ティングの知識をベースにしつつ、試行錯誤しながら実践の中でブ
ラッシュアップして行き着いたのが自分なりの成功パターンです。今
回は過去の成功例を振り返り、抽象化したエッセンスを紹介。実践し
てきたノウハウを集約し、短時間で習得できるメソッドにまとめたも
のを一気に披露します。

本書で想定しているのは主に、新規事業を提案するプレゼンのため
の資料作りです。ただし今回のメソッドは、他の資料作成にも応用で
きる内容だと自負しています。必ず通る資料作成のポイントをわかり
やすくレクチャーしますので、新規事業の企画提案書に限らず、あら
ゆる資料作りに役立ててみてください。
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