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1. 顧客セグメント（Customer Segments）

ターゲットにする顧客は誰か。サービスの受益者、商品購入者や、寄付者の属性、法人寄付、助成プログラムなどを記入します。

また、アーリーアダプターは誰でしょうか。顧客への影響力が大きく、オピニオンリーダーとも呼ばれます。

※注意：アーリアダプターはメインの顧客ではない。

2.課題（Problem）

顧客が抱える課題を上位3つは何か。また、満足はしていないものの、顧客が活用している既存の代替サービスや商品はなにか。

3. 独自の価値提案（Unique Value Propositions）

あなたの活動が他に比べて注目、差別化できるポイントは何か。明確で印象に残る説得力のあるメッセージを記入します。「正しい」答えは出ないかもしれません。まずは心に浮かんだ言葉でOKです。

4.ソリューション（Solution）

それぞれの顧客に対してあなたの実行施策の上位3つの機能を記入します。それぞれの顧客が抱える課題に対して「実行可能な」施策です。

5.チャネル（Channels）

顧客にどのようにサービスを届けるか。認知度向上、評価を受ける・フィードバック、購入プロセス、サービスを届ける、フォロー・サポートのそれぞれの方法について、無料 / 有料ツールの活用を踏まえて記入します。

※無料ツールの例：メール、ブログ、検索エンジン最適化、eBook、小冊子、オンラインセミナー

※有料ツールの例：チャリティイベントの開催、営業電話、インターネット広告

6.持続的な収益の流れと社会的影響（Financial Sustainability& Social Impact）

事業継続のために収益の流れをつくることが必要です。顧客からどんな方法で金銭的成果、非金銭的成果を生み出すか。また、その成果により社会にどのような変化が起きるかを記入します。

※金銭的成果例：寄付、助成金、販売売上、対価、定期会員化（それぞれプライシングの設計が必要）

※非金銭的成果例：行動変容、ミッションの中間目標達成、支援者化、キャンペーンの広がり、メディア取材・報道

7.コスト構造（Cost Structure）

顧客に価値提供するために発生するコスト（「固定費」と「変動費」）は何か。

8. 主要指標（Key Metrics）

あなたの活動が成功するために必要な数字は何か。計測する主要活動を記入します。

9. 圧倒的な優位性（Unfair Advantage）

他が簡単にコピーや購入が出来ないものは何か。この欄が最も記入が難しいでしょう。空欄でもOKです。ただ、考え続けることを忘れてはいけません。

※例：教育業界の第一人者が理事にいる。世論を動かす強烈なオピニオンリーダーがいる。

http://blog.canpan.info/nposc/archive/594

誰とはじめるか

メンバーの熱量の差異（チームの持続可能性）

自分だけでその領域でやっていけるのか

チームがその課題を解決する必然性はあるか

チームにその課題を解決することは出来るのか

誰から出資をうけるべきか（ステークホルダーを誰にするか）

社内でやるべきか、社外でやるべきか

誰がボトルネックになるか（決裁マラソン、上長、部下、チーム）

市場や技術動向の状況と、投入のタイミング

その領域は、仮説検証を短サイクルあるいは低コストで回せるか

（SaaSなどのクラウドを利用して検証が可能か）

法的、規約的、業界の慣例的なルール違反をしていないか
