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‣ 角 征典（@kdmsnr） 

• 技術書の翻訳・執筆 → 

‣ ワイクル株式会社 代表取締 

• アジャイル開発／リーンスタートアップの導入支援 

‣ 東京工業大学 環境・社会理工学院 特任講師 

• エンジニアのためのデザイン思考

自己紹介
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10周年記念版

3
2012（翻訳: 2012） 2022（翻訳: 2023）

“いくつかのパラグラフを除き、すべてを完全に書き直しています”（著者談）



きょうお話すること

1. リーンスタートアップとは何だったのか 

2. 10年後の新要素 

3. MVPだけで進めない
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1. リーンスタートアップとは 
何だったのか
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https://theleanstartup.com/

20122011

https://theleanstartup.com/


ベースにはアジャイル開発
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https://www.youtube.com/watch?v=dHvfUssSWZU

Kent Beck（XPの作者）

https://www.youtube.com/watch?v=dHvfUssSWZU


アジャイル開発の問題点

8
http://agilemanifesto.org/iso/ja/manifesto.html

http://agilemanifesto.org/iso/ja/manifesto.html


9

開発者（8名以下） 

スクラムチーム

スクラムマスタープロダクトオーナー

顧客やユーザー

社内関係者
ステークホルダー

Kenneth S. Rubin『エッセンシャルスクラム』（翔泳社）

契約交渉よりも「顧客との協調」を

XPよりスクラムのほうが図解しやすいので💦
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開発者（8名以下） 

スクラムチーム

スクラムマスタープロダクトオーナー

顧客やユーザー

社内関係者
ステークホルダー

Kenneth S. Rubin『エッセンシャルスクラム』（翔泳社）

⚠「協調する顧客」がいない問題

XPよりスクラムのほうが図解しやすいので💦
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開発者（8名以下） 

スクラムチーム

スクラムマスタープロダクトオーナー

顧客やユーザー

社内関係者
ステークホルダー

Kenneth S. Rubin『エッセンシャルスクラム』（翔泳社）

製品開発と同時に「顧客開発」が必要

XPよりスクラムのほうが図解しやすいので💦



アジャイル開発のよいところ

12
http://agilemanifesto.org/iso/ja/manifesto.html

http://agilemanifesto.org/iso/ja/manifesto.html


‣ アジャイル開発（製品開発） 
• “包括的なドキュメントよりも動くソフトウェアを” 

‣ リーンスタートアップ（顧客開発） 
• “包括的な事業計画書よりも動くビジネスモデルを”

製品開発の手法を顧客開発に適用できる
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動くビジネスモデル「リーンキャンバス」

14『Running Lean 第3版』（オライリー・ジャパン）
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開発者（8名以下） 

スクラムチーム

スクラムマスター

顧客やユーザー

社内関係者
ステークホルダー

Kenneth S. Rubin『エッセンシャルスクラム』（翔泳社）XPよりスクラムのほうが図解しやすいので💦

動くソフトウェア動くビジネスモデル

プロダクトオーナー

ソフトウェアとビジネスモデルを連携する



シン・アジャイル開発宣言 by Kent Beck
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https://www.youtube.com/watch?v=d4qldY0g_dI

包括的なドキュメント

動くソフトウェア

検証による学習

https://www.youtube.com/watch?v=d4qldY0g_dI
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開発者（8名以下） 

スクラムチーム

スクラムマスター

顧客やユーザー

社内関係者
ステークホルダー

Kenneth S. Rubin『エッセンシャルスクラム』（翔泳社）XPよりスクラムのほうが図解しやすいので💦

動くソフトウェア動くビジネスモデル

プロダクトオーナー

ソフトウェアとビジネスモデルを連携する

🔎検証による学習



🔎 検証による学習（= BMLループ）
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2. 10年後の新要素



ソフトウェア品質シンポジウム2023

20
https://www.juse.jp/sqip/symposium/timetable/tutorial/

https://www.juse.jp/sqip/symposium/timetable/tutorial/


ソフトウェア品質シンポジウム2023

21
https://www.juse.jp/sqip/symposium/detail/day1/

“皆さんの関心は、「バグを減らす」ことか？「魅力的なソフト」を企画することか？”

https://www.juse.jp/sqip/symposium/detail/day1/


購買行動と品質の変化

22

20世紀 
はじめての購入の品質

現在品質

未来品質

21世紀 
買い替えの購入の品質 現在品質

未来品質

過去品質

先の狩野紀昭先生の講演スライドをもとに作成



買い替えは以前もあったのでは？
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『Running Lean 第3版』2章より

プロダクトは変わっても 
やりたいこと（音楽を聞く）は変わってない



過去の「課題」が買い替え（スイッチ）を発生させる

24
『Running Lean 第3版』2章より



スイッチを表す「顧客フォースモデル」

25『Running Lean 第3版』（オライリー・ジャパン）



スイッチを表す「顧客フォースモデル」

26『Running Lean 第3版』（オライリー・ジャパン）

使い慣れている

ひどい体験 
事情の変化

より良い提案

学習コスト

現在使って 
いるもの ターゲット



リーンキャンバスの三本柱（リーナーキャンバス）

27『Running Lean 第3版』（オライリー・ジャパン）

事情の変化

より良い提案

ひどい体験

現在使って 
いるもの 使い慣れている

学習コスト
ターゲット



既存の課題を解決すると 
「小さな改良」 
になってしまう問題

a.k.a. 100円ショップで買える便利グッズ問題



ドリルが欲しいのではなく穴を開けたい？

29出典：Ash Mauryaの講演スライド

正しい位置に穴が開けられない

切粉が飛び散ってしまう

ドリルが壊れる

穴を開けるときの課題



より大きなコンテキストで考える

30『Running Lean 第3版』（オライリー・ジャパン）

機能面（穴を開ける）を考えている限りは改良で終わる



イノベーションは製品カテゴリを超える

31出典：Ash Mauryaの講演スライド

人々はドリルが欲しいわけではなく、穴が欲しいわけではなく、 

壁に絵画を飾りたい

破壊的イノベーションは「おもちゃ」っぽい



顧客フォースモデルで 
過去品質を伴う 

買い替え（スイッチ）を 
製品カテゴリを超えてデザインする
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3. MVPだけで進めない
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開発者（8名以下） 

スクラムチーム

スクラムマスター

顧客やユーザー

社内関係者
ステークホルダー

Kenneth S. Rubin『エッセンシャルスクラム』（翔泳社）XPよりスクラムのほうが図解しやすいので💦

動くソフトウェア動くビジネスモデル

プロダクトオーナー

ソフトウェアとビジネスモデルを連携する

🔎検証による学習
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開発者（8名以下） 

スクラムチーム

スクラムマスター

顧客やユーザー

社内関係者
ステークホルダー

Kenneth S. Rubin『エッセンシャルスクラム』（翔泳社）XPよりスクラムのほうが図解しやすいので💦

動くソフトウェア動くビジネスモデル

プロダクトオーナー

ソフトウェアとビジネスモデルを連携する

🔎検証による学習

🎯トラクション



トラクション（牽引力）
‣ トラクションとは？ 

•市場からの引き合い 

•顧客の買い替え（スイッチ）のきざし 

•収益化可能な価値を獲得できているか（できそうか） 

•どれだけ多くの人を幸せにできているか（i.e. 収益に限らない） 

‣ 学習や仮説検証を積み重ねても「トラクション」がなければ意味がない

36
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開発者（8名以下） 

スクラムチーム

スクラムマスター

顧客やユーザー

社内関係者
ステークホルダー

Kenneth S. Rubin『エッセンシャルスクラム』（翔泳社）XPよりスクラムのほうが図解しやすいので💦

動くソフトウェア動くビジネスモデル

プロダクトオーナー

MVPでトラクションを達成する

🔎検証による学習

🎯トラクション
MVP



MVPとは何か？
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MVPを検索するとコレが出てくるが...
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テスラの創業者「車のMVPは車だよ」

40
https://www.youtube.com/watch?v=uhwdBx8AdKM

車以外を作るのはムダだし価値を提供していない

https://www.youtube.com/watch?v=uhwdBx8AdKM


結局、MVPとは何か？
‣ MVP：最小限の労力で顧客に関する学習を最大限にできる製品 

•スタートアップの根底にある仮説を検証するものでなければならない 

•実際に製品を作らなければ、不確実性を排除することはできない 

‣ MVP (2)：コミュニケーションを促進するバウンダリーオブジェクト(*) 

• (*) 異なるステークホルダー間で知識や情報を共有するツール 

•必ずしも製品である必要はなく、ビジネスモデルでも十分である

41

Shepherd, Dean A., and Marc Gruber. "The lean startup framework: Closing the academic–practitioner 
divide." Entrepreneurship Theory and Practice 45.5 (2021): 967-998.
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スクラムチーム

スクラムマスター

顧客やユーザー

社内関係者
ステークホルダー

Kenneth S. Rubin『エッセンシャルスクラム』（翔泳社）XPよりスクラムのほうが図解しやすいので💦

動くソフトウェア動くビジネスモデル

プロダクトオーナー

MVPとオファーを分けて考える

🔎検証による学習

🎯トラクション
MVPオファー

開発者（8名以下） 



43
https://speakerdeck.com/tumada/zuo-tutekaramai-ru-to-mai-tutekarazuo-ru-to-mai-reruyounisitekarazuo-ru

https://speakerdeck.com/tumada/zuo-tutekaramai-ru-to-mai-tutekarazuo-ru-to-mai-reruyounisitekarazuo-ru


オファー ⇒ MVPの順番で提供する

44『Running Lean 第3版』（オライリー・ジャパン）



だいぶ危うい感じがする💦



だいぶ危うい感じがする💦
‣ オファーを実現できなかったらどうするの？ 

•実現できないかもしれないことを事前に説明する必要がある 

•したがって、返金ポリシーをつけるのはマストだと思われる 

•MVPはオファーの「2か月以内」にローンチすべきと書かれている 

‣ 少数の「本当に信頼できる顧客」に限定したほうが安全そう（1～3件？） 

‣ にしても、倫理的にダメなところがありそう。。。 

•小規模なクラウドファウンディングだと思えば...まあ...なんとか？
46



とはいえ、会社だと企画書を作るのはふつう
‣ 以下の3点セットを用意して稟議にかけてみては？ 

•リーンキャンバス 

•顧客フォースモデル 

•マフィアオファー

47



【参考】マフィアオファー
‣ ゴールドラットが『ザ・ゴール2』で提唱した概念 (*) 

• “顧客が拒否できず、競合他社が同じものを提供できないか、提供しようとしない
ほど良いオファー”（by Dr. Lisa Lang） 

‣ マフィアオファーの例： 

• “プロジェクトの遅延は大きなコストになります。そこで、私たちは見積りに保証
をつけることにしました。1日遅延するごとに総コストの5%を返金致します。仕

様変更についても柔軟に対応します。いかがでしょうか？”

48

(*) 日本語版ではちゃんと訳出されてない（!!!）
p.169「どんなクライアントでも獲得できる」、
p.202「客が断りきれない切り札 」がそれ。

『Theory of Constraints Handbook』
ch22 "Mafia Offers"



【参考】抵抗のN段階（合意の段階）
‣ 何を変えるか？ 

•問題は存在しない 

•問題はそれではない 

•問題が大きすぎて扱えない 

‣ 何に変えるか？ 

•その解決策は無理である 

•その解決策には異議もある 

•その解決策にはマイナス面がある 

‣ どうやって変えるか？ 

•そのやり方は無理である 

•そのやり方には異議もある 

•そのやり方にはマイナス面がある 

‣ 最後の砦 

•私はそう思わない（心理的拒絶）

49
『Theory of Constraints Handbook』

ch20 "The Layers of Resistance"



まとめ



まとめ
1. リーンスタートアップは「検証による学習」で「製品開発」と「顧客開発」 

2. 「顧客フォースモデル」で過去品質を伴う買い替え（スイッチ）をデザインする 

• 「100円ショップで買える便利グッズ問題」は避けたい 

• イノベーションは製品カテゴリを超える（大きなコンテキストで考える） 
3. MVPの構築よりも「トラクション」の達成が当面の目標 

• 「マフィアオファー」で初期のトラクションを達成する 

• マフィアオファーがうまくいったら「MVP」を構築する
51



他にもいろいろ書いてあるので読んでみてください！
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