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タイに誕生した知財コンサルティング企業IDGの成功モデル
東京工業大学 工学院 経営工学系・経営工学コース 教授　田中 義敏

卒業生による起業
昨年９月に、Intellectual Design 

Group Co., Ltd.（IDG）のお招きで、

バンコク郊外のサイエンスパーク地域

で開催された講演会に出かけてきた。

IDG創業者は、筆者の研究室の大学

院修士課程修了生で、2010年に卒業

後、母国のタイに戻っていた。帰国後

しばらくの間、同国でランキング１位

といわれるチュラロンコン大学の知的

財産研究所に勤務し、2015年に自ら

の知的財産コンサルティング会社IDG

をバンコクに設立した。

当初は、彼の事業が成功するか心配

で遠くから見守っていたが、ここ２年

半ほどで約20人を擁するコンサル

ティング事務所に成長している。この

成功モデルについては後述するが、ま

ずは、IDGの概要を紹介しよう。

IDGは、製品とブランドの設計、保

護ならびに商業化に特化した革新的な

コンサルティング会社で、社内のデザ

イナー、弁理士、エンジニアで構成さ

れる専門家チームが、顧客のアイデア

を最高の製品やサービスに設計する手

助けをしている。

そして、その過程で創造された知的

財産の保護および商業化を効果的に支

援することが企業ビジョンに掲げられ

ている。このビジョンを達成するため

成長する知財コンサルティン
グIDGの概要

にIDGが提供する統合サービスシステ

ムは、あらゆる知的財産の課題を処理

し、最良のソリューションを実現する

ことを目指している。企業目標を簡単

に表現すると以下のとおりである。

製品とサービスの設計

・ブランドの特性とビジネスアイデン

ティティーの設計

・ブランド保護のための商標の設計

・特許情報を用いた製品の設計

知的財産保護

・発明および意匠の保護、登録

・ブランドの保護、商標登録

・知的財産権侵害の防止

・知的財産権法のコンサルティング

商業化

・技術移転

・ブランドの普及と拡大

・ブランドと製品の商品化戦略の分析

とコンサルティング

受け身にならず、外に働き掛ける
企業ビジョンと目標から一見して分

かることは、顧客からの依頼に基づい

て知的財産の権利化の手続きをするの

ではなく、顧客のアイデアを最高の製

品やサービスに設計し、知的財産を保

護し、商業化のための事業戦略を提案

していくことが会社の業務の中核に

なっていることである。その点で、い

わゆる特許事務所ではなく、知的財産

コンサルティング企業としての事業ド

メインを確立してきている。

いかに顧客をつかみ、その製品や

サービスの設計に関与していくかとい

う点がIDGにとって最大の課題である

が、その一つの対策として、公開セミ

ナー、研修、相談会等のイベントを頻

繁に計画・実施していることが挙げら

れる。筆者が講演に招かれたのもその

一環であろう。

2016年９月15日、RICHMOND HOTEL 

RATTANATHIBETに お い て、 近 隣

のサイエンスパークに入居している企

業 を 招 待 し、“Aligning IP Strategy 

with Business Objectives for Maximum 

Growth”（成長を最大化するための事

業目標と知的財産戦略の連携）と題す

るセミナーを開催した。この催しは、

サイエンスパーク内にIDGの第２事務

事務所の活動を会社の成長戦
略につなげる

筆者の講演
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所を開設するにあたって、それを宣伝

する意義を持つものでもあった。

セ ミ ナ ー は、タ イ のPajchima 

Tanasanti元・知的財産局長の講演か

ら 始 ま り、 筆 者 とIDG創 業 者 の

Veravej Guy Ornthanalai氏の計３名が

登壇して、午前９時から午後５時まで

行われた。この開設PRセミナーをきっ

かけとして、IDGの第２事務所は、各

技術分野の常駐専門家にクライアント

が日常的に相談に訪れるコンサルティ

ング企業として発展している。

もう一つの特徴は、先進国企業をク

ライアントとするのではなく、タイも

含めたASEAN地域の発展途上国企業

をクライアントにして、その成長を支

援していくという考えである。

発展途上国企業を顧客として
捉える

日本では1960年代から80年代にか

けて急激な特許出願数増加の時代が

あった。そのころに特許事務所の発展

を支えた要因の一つは、日本市場進出

を目標とした先進国企業からの旺盛な

特許出願であり、いわゆる「外内」の

出願を扱っていた大手特許事務所が大

変な成長を遂げた。現在は、国内出願

は減少に転じ、むしろ日本企業が海外

への特許出願を増加させている時代で

ある。すなわち「内外」の時代がやっ

てきている。

タイは、日本と比べるとまだ遅れて

いるという感覚を持っている方も多い

と思うが、タイ企業の成長と海外進出

は急速に進んでおり、同国も近いうち

に内外の時代になると推測する。IDG

の発展途上国企業を第一の顧客と考え

る方針は、先を読んだ経営戦略である

ように感じるところである。

IDGの成功モデル
全て詳しく解説することはできな

かったが、ここでIDGの成功モデルを

まとめると以下のようになるだろう。

１．�顧客をつかむための各種の活動を

惜しみなく提供していく。

２．�顧客のための教育、情報提供、コ

ンサルティング等のイベントを開

催していく。

３．�受け身であってはならず、常に外

に働き掛けていく。

４．�顧客のアイデアを最高の製品や

サービスに作り上げていく作業

と、知的財産保護および商業化を

連携させる。

５．�知的財産を商業化するための知財

経営戦略を提供していく。

６．�発展途上国企業等、これから成長

する顧客へ目を向ける。

７．�サイエンスパーク内等の顧客に近

い場所に事務所を設置する。

８．�内外の出願を考え、外国出願に対

応できる能力を強化していく。

９．�ASEAN地域等に海外支店を開設

していく。

以上、筆者がIDGを観察し、これま

でに実感した成功要因を分析してみ

た。あくまでも筆者個人の演
えんえき

繹的推論

として捉えておいてほしいが、今後の

日本の特許事務所の在り方を考えるう

えでの一つの参考にしてもらえると幸

いである。

元・知的財産局長Pajchima Tanasanti氏と IDG創業者Veravej Guy Ornthanalai氏


