
꧅㯸嚀危錃銶٬邮⛼̂
week 7

تف٤ٔ؞٤٭ٛ



01 | 社会実装のプロセス

社会実装のプロセス

STEP1
• 解決したい社会課題やターゲット「⼈」を特定
• PoC（Proof of Concept）：実現可能性の検証

STEP2
• プロトタイプ・MVP(Minimum Viable Product)の開発
• 実証実験により実⽤性とユーザーニーズを検証

STEP3
• 本格導⼊と拡⼤
• 製品リリースと運⽤・改善

本
授
業
の
範
囲

前期

後期



02 | PoC・プロトタイプ・MVP

PoC・プロトタイプ・MVPの違い

PoC
(Proof of Concept)

プロトタイプ
(Prototype)

MVP
(Minimum Viable Product)

⽬ 的
“できるかどうか”の検証

実現可能性の確認
“どう使うか”の具体化

デザインや機能の具体化
UI/UXの検証

“使ってもらえるか”の検証
市場での検証、

ユーザーからのフィードバック

対 象 技術的な問題、
機能の動作

製品の外観、
使いやすさ、

操作性の確認
最⼩限の機能で

実際のユーザーに提供

完  成  度 動作確認レベル ⾒た⽬や操作感はあるが、
必ずしも完全には動作しない

実⽤可能で、ユーザーが
使える最⼩限の機能

使⽤場⾯ 開発の初期段階、
技術の検証

デザインやインターフェースの
検証

市場投⼊、
ユーザーフィードバックの収集

前期のGoal 後期のGoal



03  ⯥僿ٜ٭ٖةآت

꧅㯸嚀危錃銶٬邮⛼̂ 2 ⶡ⛣鶚 1 ㍑ ُؤ 4 
Week1 4/11 鉮鐄ّطتب٬ت٤رؕ؝
Week2 4/18 鉮鐄ّطتب氦辐٬ّ٭ز
Week3 4/25 鐧削ث٭ؼ
Week4 5/2 㱦⪒铺綗 槆♿عؠؘةٞو /
Week5 5/9 槆♿عؠؘةٞو
Week6 5/16 槆♿عؠؘةٞو / PoC啶䘶
Week7 5/23 PoC啶䘶
Week8 6/6 PoC啶䘶
Week9 6/13 ╈ꝴ氦辐⚡ 鶟䩖㕔⼔⚡ (PoC啶䘶)˥

Week10 6/20 PoC錃銶٬邮⛼
Week11 6/27 PoC錃銶٬邮⛼
Week12 7/4 PoC錃銶٬邮⛼
Week13 7/11 PoC鍐❫
Week14 7/18 ╈ꝴ氦辐⚡ 氦辐٭ذتَ 
Week15 9/26 ⯥僿״כױ / PoC䨕鲭

䘶㲊ػخًٜ

※ PoC構想のドキュメント例

تف٤ٔ؞٤٭ٛ
PoC銶槆

https://www2.denshi.numazu-ct.ac.jp/mirsdoc2/mirs25sf/data/num0001a/MIRS2500_DSGN_0001.html


04 | リーンキャンバス

リーンキャンバス
MIRSリーンキャンバス

3. 独⾃の価値提案1. 課題 2. 顧客セグメント4. ソリューション 9. 圧倒的な優位性

8. 主要指標 5. チャネル

7. コスト構造 6. 収益の流れ

製品 市場

チーム

1. 課題 2. 顧客 アーリーアダプタ
として想定した

ペルソナに
フォーカス

出典：「Running Lean」アッシュ・マウリャ著

本授業では
6以降は省略可

1から順に書
いていく

初期段階で
最善と思える
仮説を⽴てる

(Plan A)



MIRSリーンキャンバス 記⼊⽅法
3. 独⾃の価値提案1. 課題 2. 顧客セグメント4. ソリューション 9. 圧倒的な優位性

8. 主要指標 5. チャネル

7. コスト構造 6. 収益の流れ

製品 市場

チーム

想定する顧客に対し、解
決すべき課題（課題仮
説）はいくつあるか？
重要なものを３つ程度
選ぶ。

顧客と実際に話す前な
ので、まだ課題は仮説に
すぎないことに留意。

課題の具体的な解決策
のうち、上位３つを書く。

Plan Aではユーザーに話を
聞いて課題仮説が検証で
きているわけではないので、
ソリューションの確からしさ
や詳細にこだわる必要はな
い。

計測すべき定量的指標は
何かを想定する。

Activation率（ユーザーが
サービスを試した時に価値
を感じる割合）や
Retention率（顧客の定
着）などがある。

競合に対して圧倒的な優
位性を構築できるかを書く。

アイデアの検証フェーズでは
埋めることが難しいので書
けなくても良い

顧客にリーチする経路を考
える。

⾃分たちがターゲットにして
いるカスタマーとどうやって
接点を増やせば直接話す
ことができるかを考える。

イベントや紹介、SNSなど

顧客は（カスタマー）誰
かを特定する。

特にアーリーアダプターを
狙う。アーリーアダプターは
情報感度が⾼く、普段
から課題に対する代替ソ
リューションを積極的に探
している⼈。最初に市場
投⼊した時にダメ出しも
含めたフィードバックをもら
える層になる。

より具体的で臨場感が
あるペルソナ像を考えると
良い。

課題仮説に対して、⾃分達
のチームのプロダクトやサービ
スで、どういった独⾃の価値
を提供するかを書く。

誰も⾒つけておらず、顕在
化していないが、顧客との
対話を進める中で、ここに隠
れたニーズがありそうだ！とい
う潜在的な課題の候補を
⾒つけていく。

それを⾔語化して独⾃の価
値として提案していく。

顧客獲得コスト、流通コスト、ホスティングコスト（サーバー運⽤費）、⼈件費
など、プロダクトを市場に出すまでにかかるコストをリスト化する。

収益モデルを書いてみる。
実際にビジネスモデルとして成り⽴った時に、どのような課⾦形態になるのかを
考えてみる。また、どれくらいの単価で、どれくらいの顧客ボリュームに提供する
のか、どのくらいの利益になるのかの想定を書く。

MIRSの授業では
5くらいまでが書け

れば良い

1から順に書いて
いく。

ここで必要なのは
Plan A。すなわち、
初期の段階で最
善と思える仮説

を⽴てる。



䅪ס鿥糋
MIRS2501 MIRS2501

MIRS2502MIRS2502

MIRS2503MIRS2503

MIRS2504

MIRS2504



05 | リーンキャンバス作成ワーク

リーンキャンバス作成ワーク

・STEP1：例を元に個⼈でアイデアを記⼊(Think) 【ワークシート】

・STEP2：サブグループ内で共有・収束(Share) 【ワークシート】
     クラス全体で発表（発表担当を1名選出）

・STEP3：昼⾷を挟んだ後、チームで２案を⽐較検討

 現場の窓⼝の⽅と調整・ヒアリング → レビュー【集中講義枠】

・・・3週間後：PoC構想の完成とあわせて、MIRSドキュメントにまとめる



リーンキャンバスの例：Airbnb
3. 独⾃の価値提案1. 課題 2. 顧客セグメント4. ソリューション 9. 圧倒的な優位性

8. 主要指標 5. チャネル

7. コスト構造 6. 収益の流れ

製品 市場

【ホスト】
使っていない部屋
があり、無駄になっ
ている

【ゲスト】
安価で快適に旅⾏
をする⼿段がない

ホストとゲストをマッチ
ングするサイト

【ホスト】
取引数
部屋の公開数

【ゲスト】
予約コンバージョン率

ユーザーのフィードバッ
クスケールメリット

【ホスト】
コミュニティ

【ゲスト】
Web site

【ホスト】
家を持っていてお⾦
を稼ぎたい⼈

【ゲスト】
旅⾏を快適にかつ
安価にしたい⼈

【ホスト】
⾃分の持っている家を
マネタイズ

【ゲスト】
快適に安価に旅⾏が
できる

システム設定費⽤
運⽤費
給料
カメラマンへの⽀払い

【ホスト】 広告費
コミュニティ運営

【ゲスト】 広告費

【ホスト】 ブッキングの⼿数料

【ゲスト】 ブッキングの⼿数料

サプライ（供給）
サイド

デマンド（需要）
サイド



リーンキャンバスの例：Tinder
3. 独⾃の価値提案1. 課題 2. 顧客セグメント4. ソリューション 9. 圧倒的な優位性

8. 主要指標 5. チャネル

7. コスト構造 6. 収益の流れ

製品 市場

出会い系サイトには
サクラ・商売系が多
い

気軽な相思相愛
のマッチングがない
（街コン、結婚相
談所）

Facebookによる本
⼈ログイン

ロケーションと趣味に
よるマッチングアルゴ
リズム

プレミアムサービスの
サインアップ数

プレミアムサービスの
継続率

業界初のビジネスモ
デル

メディア

ブログ

カジュアルだが、嘘
のない出会いを求
める男⼥

カジュアルだが本物の
出会いを相思相愛型
で演出する

システム開発
（Facebook連携、⼤量カスタマー対応インフラ）

マーケティング活動

プレミアムサービス

広告



リーンキャンバスの例：Uber
3. 独⾃の価値提案1. 課題 2. 顧客セグメント4. ソリューション 9. 圧倒的な優位性

8. 主要指標 5. チャネル

7. コスト構造 6. 収益の流れ

製品 市場

・タクシーがすぐつか
まらない

・待ち時間が⻑い
／運賃が不明瞭

・電話予約が⾯倒

・GPSで現在地を把
握し⾃動配⾞

・スマホで料⾦・位置
をリアルタイム表⽰

・クレジット決済で精
算不要

・配⾞回数／ユー
ザー継続率

・平均到着時間／
ユーザー評価

・先⾏者利益（ネッ
トワーク効果）

・リアルタイム交通・
評価データの蓄積

・ブランド認知・規模
の経済

・スマートフォンアプリ
（iOS/Android）

・⼝コミ／SNS／紹
介制度

・都市部の⼀般利
⽤者（通勤・観
光）

・ドライバー（副業
したい⼈・空き時間
を活⽤したい⼈）

スマホで数分以内に
⾞が来る。

配⾞・⽀払いがワン
タップ。

・アプリ開発・維持管理
・マーケティング費⽤
・サーバー・GPS連携費⽤

・利⽤者の⽀払いから⼿数料を得る
（ドライバー収益の⼀部をプラットフォームが取る）



リーンキャンバスの例：⼯事現場⽀援ロボット
3. 独⾃の価値提案1. 課題 2. 顧客セグメント4. ソリューション 9. 圧倒的な優位性

8. 主要指標 5. チャネル

7. コスト構造 6. 収益の流れ

製品 市場

・現場内の物資・
道具の運搬に時間
がかかる
・⾒回り、安全巡
回、伝達業務が⼈
⼿依存
・突発対応やトラブ
ル対応が発⽣する
と計画が遅延

・資材/⼯具を⾃動
搬送するロボットの
導⼊
・巡回・監視・通知
を担う移動ロボット
・現場内のスマート
ボード連携で情報共
有

・現場内の移動距
離/時間削減率
・ヒューマンエラー
・作業停滞件数
・作業員・監督の負
荷⾃⼰評価

・現場実証済みの
信頼性
・建設現場特化のイ
ンタフェース
・沼津⾼専や研究
機関と連携した改
良性

・建設展⽰会
・ICT導⼊セミナー
・施⼯会社との共同
実証
・国交省・⾃治体と
のスマート施⼯連携
枠組み

・道路・⼟⽊⼯事
の現場監督
・多現場を管理す
る施⼯管理技⼠
・⼈⼿不⾜・⾼齢
化に悩む建設業界
の中堅ゼネコン

「現場監督の⼿⾜と
なる、運べて、⾒回れ
て、伝えられる⼩型移
動ロボット」

・ロボット開発・保守
・現場対応スタッフ配置
・連携インフラ（通信・クラウド）運⽤

・初期導⼊費⽤＋レンタル型（⽉額）
・サポート・運⽤保守契約
・データ分析・レポートサービス提供



05 | リーンキャンバス作成ワーク

リーンキャンバス作成ワーク

・STEP1：例を元に個⼈でアイデアを記⼊(Think) 【ワークシート】

・STEP2：サブグループ内で共有・収束(Share) 【ワークシート】
     クラス全体で発表（発表担当を1名選出）

・STEP3：昼⾷を挟んだ後、チームで２案を⽐較検討

 現場の窓⼝の⽅と調整・ヒアリング → レビュー【集中講義枠】

・・・3週間後：PoC構想の完成とあわせて、MIRSドキュメントにまとめる
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参考⽂献

ü 「起業の科学 スタートアップサイエンス」⽥所 雅之著, ⽇経BP社

ü 「Running Lean 実践リーンスタートアップ」 Ash Maurya著, オライリー・ジャパン、販売はオーム社


