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「後期 PoCプログラム」の全体像
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■ FPF達成者：
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Day1 (09/18) Day2 (09/25) Day3 (10/02)

CPFの実現

•顧客課題の証明
（CPF）とは何か？

•CPFの手段は？ど
のように示すか？

自分たちの
事業での作業

PoCの全体像/
FPFの実現

•本レクチャーの全体
像の共有

•ポテンシャルの証明
（FPF）とは何か？

•FPFの手段は？ど
のように示すか？

PoC計画の策定

•今回のPoCのなか
で検証すべき事項
は何か？

•どのようなスケ
ジュールとマイルス
トンを設定するか？

自分たちの
事業での作業

09月18日～10月02日 11月中旬 2月下旬
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後期PoCプログラムに向けて考えたいこと

• なぜ、やるんだろうか︖

• 何が⾯⽩いのだろうか︖
• どこまでやれば満⾜できそうか︖

＊決して恐喝しているわけではないです
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ステージゲートにおける審査基準
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上限150万円上限50万円

KIC卒業後KICプログラム

顧客課題の証明

(例：達成目安となるアウトプット)

• インタビュー等のニーズ実証
• ペーパー/コンシェルジュでの

PoC

Customer / Problem Fit

最適な解決策の証明

(例：達成目安となるアウトプット)

• プロトタイプの作成
• 初期顧客のRetention 

Rateが≧20%

Problem / Solution Fit

スケール可能性の証明

(例：達成目安となるアウトプット)

• コア機能のローンチ(β版)
• アクティブユーザーの存在

• 累積赤字ではあるが売上計上

Solution / Product Fit

事業の再現性証明

(例：達成目安となるアウトプット)

• 適正なLTV/CACの達成
(サービス単位でのUE成立)

• T2D3の達成

Product / Market Fit

ポテンシャルの証明

(例：達成目安となるアウトプット)

• 解決したい問題の決定
• リーンキャンバスの作成

Founder / Problem Fit

そもそも顧客が
欲していない

誰も求めていない

有料にした途端
集まらない

買うまでではない

標準的な製品として
広く展開できない

スケールできない

最初は広がったが
一発屋で終わり

一発屋

検討が行ったり来たり

始まらない

事業の失敗例

次に進むために示すべき事項

ペーパープロト MVP（アルファ版）プランニング
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ベータ版～プロダクト化
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“PMF”とはなんでしたか？

（覚えておりますか？）
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Product / Market Fit（プロダクトマーケットフィット）とは？

• PMF（ピーエムエフ）とは、Product / Market Fit（プロダクトマーケットフィット）の頭文字を取ったもの。

• 商品が顧客のニーズを満たし、正しい市場に提供されている状態を指しており、初期のスタートアップの目標となる状態となる。

参照 ：https://sairu.co.jp/method/14348/
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PMFしている状態とは？

PMFが見つかる前は大きな岩を押しながら山を登っている状況だが、
PMFを見つけた後は山頂を超えて大きな岩が転がるのを追いかけている状況である。

David Rusenko （https://www.youtube.com/watch?v=0LNQxT9LvM0）参照 ：https://sairu.co.jp/method/14348/

https://www.youtube.com/watch?v=0LNQxT9LvM0
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FPF達成に向けてやるべきこと

審査項目・基準

Why you

Why this

Why now

なぜあなたが実現できるか？

なぜ顧客は買いたいか？

なぜ今こそやるべきか？

常識や制約に捉われない発想で活動し続けられたか？
ü妥協や言い訳なく、あるべき状態を追求し続ける思考や判断ができている
üこの期間に数多くの発見やピボットが出来ている

お金を払って解決したい課題を見つけているか？
ü顧客は既に解決に向けた行動・投資しているが不満がある
üその課題により関心・影響の大きなセグメントを特定している

社会・業界の構造的な変化に乗っているか？
ü世の中でこの課題が顕在化している/していく兆しがある
ü事業としても魅力的な規模になる

起業家気質

顧客・課題

成長性

コミットできるテーマを見つけ、行動量に反映されたか？
ü自身の強みやこだわりと密接に関わる独自のストーリーがある
üこの期間の行動量の高さに現れいる（調査・インタビュー・分析・検討）

抜本的な提供価値（10倍価値）を実現するソリューションか？
ü現状の改善レベルでなく、顧客の生活や仕事が変革をもたらす
üその実現にブレイクスルーポイントが組み込まれている

世の中の技術・アセットで実現可能か？
ü現在世の中で利用可能な技術やアセットで実現できるか
üその技術やアセットにアクセスが可能か

証明して欲しいこと

• FPFで証明してほしいこと ＝ 事業仮説が有望であること。勝ち筋があること。
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自分自身のテーマを振り返ると

他の人よりも得意 / こだわりがある

と思えること

「人になんと言われようと、自分がやってやる」と思えるテーマか？

自分が勝てるか？

誰に言われなくとも

ふと気づいたら考えていること
性に合うか？

自身の原体験からリアリティを持って

経済的・社会的意義を語れること
魅力が高いか？

勝てなければ

やる気は無くなっていく

「欲しい」人が増えなければ

やる気は無くなっていく

頑張らないとやれないことは

高いコミットは続かない
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自主ワーク / FPFの自主チェック

＜自主ワークの内容＞
• FPFの3つの軸で、ご自身の起案アイデアを評価してみてください。

※複数のアイデアがある方は、両方を比較してみてください

• そのうえで「人になんと言われようと、自分がやってやると思えるテーマか？」を考えてみてください。

他の人よりも

得意 / こだわりがある

と思えることか？

自分が勝てるか？

誰に言われなくとも

ふと気づいたら

考えていることか？

性に合うか？

自身の原体験から

リアリティを持って

経済体・社会的意義を
語ることができるか？

魅力が高いか？

1

3

2

評価軸

Yes/
No

Yes/
No

Yes/
No

Ø XXX

Ø XXX

Ø XXX

評価の理由

Ø XXX

Ø XXX

Ø XXX

課題・改良方針
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ステージゲートにおける審査基準
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KIC卒業後KICプログラム

顧客課題の証明

(例：達成目安となるアウトプット)

• インタビュー等のニーズ実証
• ペーパー/コンシェルジュでの

PoC

Customer / Problem Fit

最適な解決策の証明

(例：達成目安となるアウトプット)

• プロトタイプの作成
• 初期顧客のRetention 

Rateが≧20%

Problem / Solution Fit

スケール可能性の証明

(例：達成目安となるアウトプット)

• コア機能のローンチ(β版)
• アクティブユーザーの存在

• 累積赤字ではあるが売上計上

Solution / Product Fit

事業の再現性証明

(例：達成目安となるアウトプット)

• 適正なLTV/CACの達成
(サービス単位でのUE成立)

• T2D3の達成

Product / Market Fit

そもそも顧客が
欲していない

誰も求めていない

有料にした途端
集まらない

買うまでではない

標準的な製品として
広く展開できない

スケールできない

最初は広がったが
一発屋で終わり

一発屋

事業の失敗例

次に進むために示すべき事項

ペーパープロト MVP（アルファ版） ベータ版～プロダクト化

ポテンシャルの証明

(例：達成目安となるアウトプット)

• 解決したい問題の決定
• リーンキャンバスの作成

Founder / Problem Fit

検討が行ったり来たり

始まらない

プランニング
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上限50万円 上限150万円
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CPF達成に向けてやるべきこと [1/2]

「お金を払って使いたい人がいる」

ことが“証明”されている

客観性 気遣いや忖度が含まれない、リアルなニーズを拾う

再現性 一人や二人の偶然ではなく、一定数のニーズを拾う
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CPF達成に向けてやるべきこと [2/2]

意向表明書（LOI） 基本合意書（MOU）
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PoC検証の全体像

ペーパープロトタイプ 顧客リーチ 課題・ニーズ検証
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Webページ形式

営業資料 / パンフ形式

Web広告配信

メーリス送付 / HP問合せ プレゼン・改善・LOI締結

サービス紹介ページの作成

サービス紹介資料の作成

不特定多数へのアプローチ

既存顧客リスト等から連絡 購入意思を確認するアクションを得る
（LOI＝購入意向表明書の締結等）

主に
toC向け

主に
toB向け

登録者インタビュー・改善

購入意欲の高い、登録者へヒアリングし
サービスブラッシュアップ
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失敗を犯していまいそうな論点 [1/3]

インタビュー相手を“間違えている”

リアルなイメージが“伝わってない”

1

2
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失敗を犯していまいそうな論点 [2/3]

よくあるサービス説明 有効なサービス説明

＜作り手目線 ＆ 文章＞
初めて見る人が「買いたい！」となるか？

＜顧客目線 ＆ ビジュアル＞
実際にサービスが存在するかの様な説明
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失敗を犯していまいそうな論点 [3/3]

よくある顧客インタビュー 有効な顧客インタビュー

アーリアダプターかどうか関係なく

聞きやすい人や知り合いに聞く

＜知り合いに聞く＞ ＜不特定数から刺さる人を探す＞

網羅的に当たり、アーリーアダプター

を見つけた後に、更に深く聞く

↓ 結果

刺さるものも刺さらない

自分 顧客像に
当たる知人

効果的なインタビューの進め方のイメージ
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PoC検証の全体像

ペーパープロトタイプ 顧客リーチ 課題・ニーズ検証
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営業資料 / パンフ形式 メーリス送付 / HP問合せ プレゼン・改善・LOI締結

サービス紹介資料の作成 既存顧客リスト等から連絡 購入意思を確認するアクションを得る
（LOI＝購入意向表明書の締結等）

主に
toB向け

Webページ形式 Web広告配信

サービス紹介ページの作成 不特定多数へのアプローチ

主に
toC向け

登録者インタビュー・改善

購入意欲の高い、登録者へヒアリングし
サービスブラッシュアップ
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効果的な検証の例 / 問題：快適な睡眠を送りたい [1/2]

LP①：睡眠の質 LP②：いびき LP③：モニタリング
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効果的な検証の例 / 問題：快適な睡眠を送りたい [2/2]

事前登録

LP①：睡眠の質 LP②：いびき LP③：モニタリング

16名 187名 3名

検証概要

登録率
（登録/閲覧）

1.8%程度 15%程度 0.3%程度

広告表示 広告クリック LP閲覧 登録フォーム閲覧 フォーム送信

FB広告 Google Analytics

121,605

2242 2242

345
254

1.84%

15.4%

73.7%

11.3%

結果

Facebook広告
での限定公開

3週間
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Web広告配信

不特定多数へのアプローチ

登録者インタビュー・改善

購入意欲の高い、登録者へヒアリングし
サービスブラッシュアップ

23

PoC検証の全体像

顧客リーチ 課題・ニーズ検証
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営業資料 / パンフ形式 メーリス送付 / HP問合せ プレゼン・改善・LOI締結

サービス紹介資料の作成 既存顧客リスト等から連絡 購入意思を確認するアクションを得る
（LOI＝購入意向表明書の締結等）

主に
toB向け

Webページ形式

サービス紹介ページの作成

主に
toC向け

ペーパープロトタイプ
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Webページ形式 ＜検証項目の整理＞

アンケート（広く浅く）

ü 事前登録者全員からマクロなデータを取得

ü インタビューに行く人（より課題の深い人）を絞る
目的・意義

ランディングページでの事前登録時に記入をしてもらう実施環境

ü 今後の連絡先（メールアドレス / LINE等のSNSなど）

ü ターゲットに関する質問例

＜toC検証の場合＞年代・居住地・家族構成・職種・趣味など

＜toB検証の場合＞社名・業種・社員数・設立年・部署名など

ü ビジネスに関する質問例

＜toC、toB検証で同様＞

・今回の課題を感じるシーンや内容

・現状、解決に向けて取り組んでいることや使っている製品・サービス

・上記がある人は、現状における不満

・希望するサービス価格帯 など

項目例
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Webページ形式 ＜Googleフォームでの事前登録＞

＜事前登録フォーム＞

冒頭

＜本文例＞
いち早く本商品を体験されたい方は、以下のフォームより事前登録をお願いいたします。今
後の開発情報や先行販売などの最新情報に加え、抽選で実際にサンプルを利用したモニ

ターに関するご案内をさせていただきます。

ペルソナ確認
連絡先、性別、年齢、地域など

※最終的にインタビューに繋がれば良いので、氏名は無くても良い
※地域は、ニーズの確認に加え、インタビュー実施する際の参照として確認しておきたい

課題と代替品の確認

現状の顧客課題と、それに対する解決策としての代替品を記載してもらう

事前登録者がインセンティブを感じられるような設計にしたい。
ただし、ギフト券といった金銭的なものではなく、先行予約や実証実験への優先参加権と

いったプロダクトに関わるものが望ましい

自由記述だと、登録へのハードルが上がる懸念もあるため、
「空欄でも結構です」といった文言の補足や、

記述式設問自体を設定しない方法もある
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Webページ形式 ＜Facebook / Instagramの事前設計_設定例＞

100~数百万

写真・動画・複数写真・ストーリー

表示回数・クリック数・
ダウンロード数・再生時間

自由設定

予算

形式

課金方法

対象期間

ターゲット
年齢と性別、交際ステータス、学歴、職業、

トップカテゴリ、フォローページ、居住地、言語など

10万円

写真
（＋ハッシュタグ・メッセージ）

クリック数

1ヶ月

23〜35歳、東京23区内外
（既婚）

項目 オプション 設定例

※実務詳細は下記参照
https://ferret-plus.com/10085

https://digital-marketing.jp/ad-technology/facebook-advertisement/

ターゲット設定の際は、
潜在オーディエンスが小さく

or 大きくなりすぎないよう注意

目安：10~20万人前後

https://ferret-plus.com/10085
https://digital-marketing.jp/ad-technology/facebook-advertisement/


Copyright ©ReGACY Innovation Group, Inc. All rights reserved. 

Webページ形式

サービス紹介ページの作成

登録者インタビュー・改善

購入意欲の高い、登録者へヒアリングし
サービスブラッシュアップ
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PoC検証の全体像

ペーパープロトタイプ 課題・ニーズ検証
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営業資料 / パンフ形式 メーリス送付 / HP問合せ プレゼン・改善・LOI締結

サービス紹介資料の作成 既存顧客リスト等から連絡 購入意思を確認するアクションを得る
（LOI＝購入意向表明書の締結等）

主に
toB向け

主に
toC向け

Web広告配信

不特定多数へのアプローチ

顧客リーチ



Copyright ©ReGACY Innovation Group, Inc. All rights reserved. 28

Web広告配信 ＜分析におけるKPI＞

広告表示 広告クリック LP閲覧 登録フォーム入力

ツール

項目 送信

集計システム

入力確認

CTR

CVR※Click Through Rateの略

① ② ③
分析

指標

※Conversion Rateの略

広告 Google Analytics

ターゲティング

メッセージング

ターゲットが広すぎる・間違っている

→広告のターゲティング変更

広告メッセージが刺さってない

→広告画像やタイトルの変更

サービス内容˝

読みやすさ

サービスの内容が刺さってない

→ 対象課題やサービス、価格等の見直し

情報量が多い/複雑で読む気にならない

→情報量の削減や構造のシンプル化

登録フォームの質問

質問が多すぎて面倒

→質問項目の簡略化・削除

未達の

場合の
対応

目標

目安

CTR：1~3%
①：15~25% ②：55~65% ③：75~85%

CVR：5~10%
クリック数 / 広告表示回数

送信数 / LP閲覧数

フォーム入力数 / LP閲覧数 入力確認数 / フォーム入力数 送信数 / 入力確認数

登録のリターン

今時点で登録するメリットがない

→登録のメリットを見直す
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Web広告配信 ＜分析例＞

ü 30代以上でターゲティングをかけたところ、40,50代のCVRが高い

ü 男性の方が女性よりも、登録人数およびCVRともに高い

ü 登録者が40,50代に集中したため、今週より60代以上を新たにターゲティングとして追加

＜年齢別_登録者数およびCVR＞

＜性別別_登録者数およびCVR＞

＜希望価格帯別_登録者数内訳＞
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Web広告配信 ＜検証の流れ＞

3月

4 11 18 25

LP②：いびき

LP①：睡眠の質

LP③：モニタリング

登録者数：10     CVR：1.7%

30~49歳
睡眠関心層 è 健康志向層

登録者数：6    CVR：1.8%

30~65+歳
LP変更

登録者数：109    CVR：6%

30~60歳
製品説明具体化

登録者数：2    CVR：0.2%

65+歳
睡眠関心層 è 健康志向層

登録者数：1 CVR：0.3%

65+歳
LP変更

全体CVRは1.8%だが
50代だけは

50%(3/6人)であり
追加検証余地あり

登録者数：78    CVR：10.7%

60~65+歳
ターゲット絞り込み

全体CVRは6%だが
40代は16.8%
50代は26.4%

と高く有望

登録者数：38    CVR：3%

30~60歳

1st PDCA (次頁詳細)
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Web広告配信

不特定多数へのアプローチ

顧客リーチ

Webページ形式

サービス紹介ページの作成
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PoC検証の全体像

ペーパープロトタイプ
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営業資料 / パンフ形式 メーリス送付 / HP問合せ プレゼン・改善・LOI締結

サービス紹介資料の作成 既存顧客リスト等から連絡 購入意思を確認するアクションを得る
（LOI＝購入意向表明書の締結等）

主に
toB向け

主に
toC向け

登録者インタビュー・改善

購入意欲の高い、登録者へヒアリングし
サービスブラッシュアップ

課題・ニーズ検証
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登録者インタビュー・改善 ＜例：インタビューにおける勘所＞

1st インタビュー 2nd インタビュー 3rd インタビュー 4th

1 強い課題

弱い課題

弱い課題

弱い課題

弱い課題

課題
仮説

強い課題を持つ人に会うまで10人で
も20人でも会って課題を探索する

強い課題の持つセグメントを
特定する

それらのセグメントの人たちのみに
解決策の相談を持ち込む

2

3

4

強い課題

強い課題

弱い課題

弱い課題

強い課題

近しいセグメントへ

追加インタビュー
解決策
仮説

1

2

3

4

効果的なインタビューの進め方のイメージ

üまずは対象を広くアポを実施して、その中から特に刺さるセグメントを見つけ出していく
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登録者インタビュー・改善 ＜インタビューで陥りがちな失敗＞

ベンチ
マーク
活用

具体フィードバックが得られる 改善案を出しやすくなる○ ○

調べれば分かる情報しか
得られない

改善につながるアイデアが
得られない

仮説や論点が浅いままインタビュー 自分が嬉しい情報だけ拾う

× ×

失敗

結果

ü 顧客や競合等の基本は理解し、自身の仮説を持って臨む

ü 良いフィードバックだけでなく、不満足や改善点を積極的に拾う

ü 口頭だけでなく、サービスのリアルイメージを提示
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登録者インタビュー・改善 ＜例：インタビューの流れ＞

議題 時間 内容 ツール

1 挨拶・趣旨説明

3
商品説明
（振り返り）

3分

5分

n 現状の開発状況の説明

n 「本音だけ」「少しでも違和感をあること」を遠慮なく話してほ
しい旨を伝える

n 登録したときに見た広告内容やLPの内容を既に記憶が薄れ
始めている可能性があるので、順に全体を一通り説明する

ü無し

ü前ページ

ü広告画像 / LP

4
課題・ニーズ
ソリューション
インタビュー

5 今後の進め方

15~
45分

2分

n 事前に作成した質疑リストに沿って
課題の内容、現状の対処法、課題の優先順位付けを実施

n 今後のスケジュールを共有する

n 今後もインタビューなどへの協力可能か
を確認しておく

ü前ページ

ü必要に応じ

2
セグメント
インタビュー

5分
n 事前に作成した質疑リストに沿って
対象者のセグメントとユーザー性向を
確認する質問を実施

ü前ページ
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登録者インタビュー・改善 ＜例：インタビュー内容＞

検証の観点 インタビュー項目

① 今回興味を持った理由

② 現状どんなフローや方法で業務を行なっているか

③ 誰にどんな課題が発生しているか

④ 他社のサービス・商品を使っているか

⑤ ④がイエスなら、良い点と不満点は何か、年間どれくらいの費用か

課
題
2
3
4
5

ü 最大の課題の特定

ü 解決した時の価値の大きさ＝マネタイズ余地

ü 既存サービスへの優位性を作るべきポイント

① プロダクトのどこを魅力に感じたか？
è商品のどこに興味を持ったかを知るために、
敢えて商品全体感としてｵｰﾌﾟﾝｸｴｽﾁｮﾝで聞く

②不足を感じた点を必ず1つは挙げてください。
複数あれば、特に優先度の高いものはどれか？
è構成要素を個別に感想を聞くことで、開発の優先度付けに活用

③ なぜ不足に感じてるか、わがままを言うとしたら
どういう状態になれることがベストか？
èわがままを言わせることで、遠慮なく本音のニーズを引き出す

④今回の提示価格に対する感想とその理由
è理由も合わせて聞くことで、単に安い価格を言えばいい状態ではなくし、

また、顧客に納得感のある価格設定の考え方やロジックを知る

⑤情報収集、購入チャネル
è普段利用するメディアやチャネルを聞いてマーケに活用

6
-
7
4
8
9
+
2
:
;
<
=
>

ü ソリューションとしての欠かせない要素

ü ソリューションが実現すべき課題解決のレベル・
状態

ü 現状プロダクト案の重要な改善ポイント

ü 妥当な価格設定や考え方

ü マーケティングチャネル




