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「後期 PoCプログラム」の全体像
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■ FPF達成者：
５０万円の資金提供

■ CPF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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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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ステージゲートにおける審査基準
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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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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



Agenda

1. Day2のおさらい

2. toB向けニーズ検証の進め方



Copyright ©ReGACY Innovation Group, Inc. All rights reserved. 11

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

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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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
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検証失敗に繋がるペーパープロトタイプ

今できることが前提の

顧客価値が低いサービス内容

情報不足で

訴求しきれない

失敗
ケース

顧客から見て
理想のサービスを描く

（今出来ない内容だとしても）

一般的な商品と同じ情報を揃え
（価格や使い方を含め）

購入・利用イメージを沸かせる

成功
ポイント
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検証失敗に繋がるペーパープロトタイプ

情報不足で

訴求しきれない

失敗
ケース

一般的な商品と同じ情報を揃え
（価格や使い方を含め）

購入・利用イメージを沸かせる

成功
ポイント

今できることが前提の

顧客価値が低いサービス内容

顧客から見て
理想のサービスを描く

（今出来ない内容だとしても）
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考えるべき二つの論点

×

ターゲットは切迫した課題か？

不満はあるけど、まあなんとかなってます

NGケース

論点①

抜本的な解決策となっているか？

良さそう。余裕があれば買おうかな

NGケース

論点②
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論点① ターゲット課題の切迫性

課
題
-
深
/

ü 今あるもので解決を試みているが大きな不満がある
→今の解決策からすぐにでも乗り換えたい

ü 今あるもので時間・お金を投資して解決を試みている

ü 課題を認識しているが積極的に解決しようとしていない

ü 課題自体を感じていない

代替手段に不満

代替手段で対応

課題を認識

課題認識無し
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参考：バーニングニーズとは？

バーニングニーズ（英語：Burning Needs）とは？

文字どおり、「髪の毛に火が付いていて、すぐに消すことが求められ

る」ような切迫したニーズのことを指す。

→ 顧客が解決策を見つけるために積極的に行動を起こすほど重要

なものであり、製品やサービスの成功に直結する

https://note.com/yo4shi80/n/n94bdcc979fe6
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論点② 解決策の提供価値

解
決
策
-
提
供
価
値
-
大
8
/

ü 課題解決の新たな機能や抜本的なコスト革新

ü 既製品に比べ、一部の性能やコストが数十％改善
（ex:技術改良、低コスト商品など）

ü 課題解決の程度において既製品と大差がない
（ex:デザインやマーケティング等での差別化）

10倍の
抜本的な価値

数十％の改善

既製品と同等
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提供価値を高めるプロダクトの検討手順 （LP②:いびき）

消音

根絶

軽減

見える化

0
1
深
3
課
題
解
決
8
9
:
3
;
？

検討の観点

根絶でなく

イビキを軽減できないか？

根絶でなく、

消音してあげられないか

見える化だけでなく

イビキを止めて
あげれないか

自分がどれくらいイビキ

してるか見えるようにする

課題の深さ

×

いびき改善

はしない

○

評価軸

課題解決性 利用・価格 実現難易度

○

高度な
技術は不要

△ △ ✕

○

音が出なけれ

ば良い

△

途中で目覚め

る等の懸念

○

デバイスで

実現可能

○

いびきは

止まるが

×

肉体に手を

加える

△

医療行為に

なる

解決策

思いつかず

ü 寝返り・振動

ü 気道の確保
（喉の筋肉
の改良）

ü イビキの
音から判断

必要機能

思いつかず

ü ベッドの
角度昇降機能

ü 振動する
デバイス

ü 強制的な
気道確保器具

ü 筋肉の
改良手術

ü 音声解析AI

ü イビキ分析現状

理想
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今できることが前提の

顧客価値が低いサービス内容

顧客から見て
理想のサービスを描く

（今出来ない内容だとしても）

19

検証失敗に繋がるペーパープロトタイプ

失敗
ケース

成功
ポイント

情報不足で

訴求しきれない

一般的な商品と同じ情報を揃え
（価格や使い方を含め）

購入・利用イメージを沸かせる
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参考：ペーパープロトタイプの記載項目 （toB：営業資料）

顧客課題 解決策

強み・信頼

提供価値（顧客メリット）

1 2

3

6

プロダクト4 価格・メニュー5

顧客の声（口コミ）7
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参考：ペーパープロトタイプの記載項目 （toC：LP）

顧客課題

解決策

プロダクト

提供価値

利用
フロー

1

25

4

5

メニュー・価格

顧客の声（口コミ）

専門家のお墨付き など

その他
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参考：ノーコードツール

Studio https://studio.design/ja/ペライチ https://peraichi.com/

https://studio.design/ja/
https://peraichi.com/
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ペーパープロト作成の要点

ネットで拾えるものは
フル活用する

ü わざわざゼロから作らず、使えるものは使う

ü 類似商品を見せて「この△△を〇〇に変える」でもいい

→アナロジー思考の活用

体裁に
こだわり過ぎない

ü 一番は提供価値とソリューションの検討に時間を使う

ü プレゼンの幹の部分のコピー/ビジュアルを研ぎ澄す

価値の訴求や
わかりやすさを
重視して作る

• 顧客が食いつくコピーライティング

• 顧客が引き込まれるストーリー

• 製品・サービスを想起・体感できるビジュアル

そのためには




