
コンサルティングにTMSを活用されていますね。
谷古宇  私はコンサルティングにあたって、仮説と検証のサイクルを回します。その際の仮説構

築にTMSはとても強力なツールです。例えば、企業や事業をあらかじめ知る情報として
有価証券報告書や決算説明書、Web

サイトなどの情報がありますが、その
テキストをTMSに流すことで、どのよ
うな言葉がどう使われているかを客観
的に確認できます。私が読むだけでは
気がつかなかった課題や問題の本質が
浮かび上がり、それらをもとに仮説を
立てます。そして、その仮説をこれま
での私の経験にもとづくナレッジや関
係者との論議、さらにはデータ分析な
どによって検証します。こうしたサイク
ルを繰り返すことで、より具体的で実
効性のある「解」に到達できるようにな
ります。

TMSを使う意義はどんなところにありますか。
谷古宇  日本の特徴を知ろうとするなら、日本語を分析すべきです。特にコンパッション（思いや

り）といった、日本独特の心情は言葉に表れ、実はここに日本企業の強みが存在してい
ます。ご存じのように欧米の言語と比べて日本語は独特で、主語がなくても文章が成立
してしまいますし、単語が豊富で選び方や使い方によって微妙にニュアンスが変わった
りします。テキストマイニングは欧米に始まってそれら地域の言語を主な対象としてき
ましたが、その点、日本で日本語の分析のために開発されたTMSなら、出てきた結果
を信頼して作業することができます。

  TMSでは、ことばネットワークと注目語分析をよく使っています。どの言葉に注目すべ
きか、それら言葉の関連性はどうか、繰り返し見ていきます。ここまで言葉にこだわった
コンサルタントは他にはあまりいないそうで、お客様から好評をいただいています。 ［裏面に続く］

個性を伸ばすなら、そこに使われている言葉を分析すべき

Interview

WAIコンサルティング合同会社 谷古宇 啓之 様

企業の個性をTMSで見える化し、
コンサルティングを展開
日本を代表する大手製造業各社で31年間にわたり活躍し、その経験をもとにBtoBマー
ケティングとDXを支援する「WAIコンサルティング」を設立した谷古宇 啓之様。Text 
Mining Studio（以下、TMS）を駆使した分析で多くの実績があり、本ユーザー事例で
も過去2回にわたって紹介してきた。今回は、TMSによるテキストマイニングの意義や、
それによるコンサルティング例を伺った。

Profile

谷古宇 啓之 様

横河電機株式会社、株式
会社リコーなど製造業界
大手でITとマーケティング
業務を担当。2020年独立
し、WAIコンサルティング
を設立。ITで業務改革か
ら情報システムを構築し
在庫を半減させた経験や、
マーケティングで商品企画
やブランディングなど総合
的な戦略立案により引き
合いの数を10倍に向上し
た実績などをもとに、実効
性の高いコンサルティング
を展開している。

谷古宇様の過去の
ユーザー事例
●  テキストマイニングで世
界市場を切り拓く！

●  「ここから会社を変えて
いこう！」人財ブランディ
ングで全社変革へ

WAIコンサルティング合同会社
谷古宇 啓之 様

コンサルティングの
お問い合わせはこちらへ

https://yakou.jimdosite.com
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図1 TMSを使いながら回す
　　仮説・検証のサイクル

ユーザー事例 テキストマイニングツール　Text Mining Studio
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営業担当

TMSによるコンサルティング例を教えていただけますか。
■ケース1：企業の経営分析
谷古宇  製造と小売り、その両方を展開している企業へ中期経

営計画の提案を行った際にTMSを活用しました。一企
業で製造と小売りをするその個性を確認するために、業
界の市場レポートと業界他社の社長メッセージをTMS
でテキストマイニングし、バブルチャートにまとめました
（図2）。市場レポートを小売り部門と製造部門に分け
てマイニングしたところ、それぞれで使われている言葉
が見事に分かれました。取り扱う商品が同じ業界分野で
も製販で市場視点にそれぞれの特徴があることが分か
りました。社長メッセージでも同様に、販売会社と製造
会社では使っている言葉はあまりバッティングしていま
せん。一方、クライアント企業では際立って特徴ある言
葉を見つけることができました。それは「当社」「ニーズ」
「お客様」などで、ものづくりの努力だけでなく、消費
者をしっかりと見すえて事業展開していこうとしている
のだと私は感じました。そこからクライアント担当者と
の論議やデータ分析を重ね、「作ったものを売るのでは
なく、常に消費者目線でものづくりに取り組んでいると
いう強みに着目することで、売るためのものづくり事業
を展開してはどうでしょう」と提案するに至り、「気がつ
いていなかった点を指摘してくれた」と、経営陣から評
価をいただきました。

■ ケース2：グローバル展開の課題解決
谷古宇  グローバル展開で苦労しているという企業から問い合

わせを受けました。特定の製品では業界で圧倒的なシェ
アを誇りグローバルナンバーワン、それなのに他製品

のグローバル展開が進まない。その原因を探りたいと
いうものです。私は、いままでの取引実績に頼り知名度
がグローバルに広がっていないために新規顧客が獲得
できていないという仮説を立て、同社のWebページを
テキストマイニングすることにしました。新規顧客を得
るためには、顧客にとって製品とサービスに価値がある
こと、そしてそれを提供している企業が信頼に足ること、
その両方が必要です。それがWebページ上で表現され
ているかを確認したのです。TMSのことばネットワーク
を使えば、関連する単語同士の状況をビジュアルに表
示し、さらにマウス操作で自分が見たい視点で粒度を
調整できます。そこにWebページの製品情報と企業情
報を流し込んだところ、企業情報と製品情報それぞれの
ことばネットワークがきれいに2つに分かれ、両者をつ
なぐ言葉やコンテンツがほとんどないことを発見しまし
た。この企業にはどんなポリシーや技術があり、それは
製品のどんな点に活かされているかが紐付けられてい
ないため、この企業と取引するとどんなベネフィットが
あるのか顧客は分からない。だからクロスセルもアップ
セルも機能しない、新規顧客の獲得も進んでいないと
指摘したところ、クライアントの経営陣が大いに興味を
示しました。その後、TMSの注目語分析などでこの企
業の特徴をもとに新規顧客開拓のためにどう訴えてい
くべきかをまとめ、その方法なども提案しました。

今後、どのような活動をお考えですか。
谷古宇  日本企業は損をしている、自社の個性や良さを思うよう

に打ち出せず、伸び悩んでいるように私には見えます。
けれども、日本企業の多くは優れた技術を持ち、市場へ

の提案型でビジネスを進めてい
く良い意味でのコンパッション、
人間味があります。そういう企
業やそこで働く人に対して、御
社にはこんな個性があり、こう
すれば活かすことができますよ
とご提案したい。それによって
社員一人一人のモチベーション
が上がり、組織全体の変革が
促され、変動する時代の中でも
日本の国際競争力を復活させ
て力強く歩んでいけるでしょう。
それを促す役割が私の使命だと
思っています。ご興味がおあり
の方はどうぞお気軽にご相談く
ださい。

課題も解決策も、言葉から導き出せる
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図2 小売りと製造に関する業界レポートと各社社長メッセージ分析
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