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地域活性化の黄金律？ 

 島根県海士町、徳島県上勝町、神山町、岩手県紫波町など地域
経済の活性化で成果を上げている地域には、共通の特徴があると思
われる。 
 第１に、その地域に深い愛着と誇りを持つリーダーが、地域の特徴を
積極的に発信し、外部の人材や企業の視点を巻き込んで、従来から
ある資源に新たな価値を吹き込んでいる点。 
 第２に、外部の人材・企業とその地域のコミュニティとの化学反応が
起こり、新たな価値を紡ぎ出す持続的な好循環に至るまで、取り組み
を続けている点。 
「①地域の特徴を示すデータの積極発信」、「②外部視点の導入」、
「③地域資源の価値の再定義」という３段階の活動を、外部と地域コ
ミュニティとの化学反応の持続的な好循環が起こるまで続けることが、
地域活性化の黄金律？ 



オープンデータ利活用による「地域活性化」って何？ 

その地域にある公共・民間データを使って、 

地域の特徴を積極的に発見・発信し、 

その特徴をテーマにして、内外から創造的な人材

の交流・マッチングを促進し、地域からビジネスを

創出していくことではないか？ 

 





２つのお話 

1. データを使って人口の社会増を回復する方

法は？ 

2. アイディアソン・ハッカソンから、地域ビジネ

スへつなぐ方法 



データを使って 

人口の社会増を回復する方法は？ 

 



「オリーブ構想」とは？ 

若者創業のしやすい街「ながおか」を全国に発信し、
若者創業希望者の熱い視線を「ながおか」に惹き込む
構想です。３つの特徴を有しています： 

① 創業のしやすさ指標の開発普及 
② 創業希望者と「ながおか」との関係性構築 
③ イノベーティブな取組みの国際発信 

 「ながおか」は、同様の取り組みが各地で展開され
ることの支援を通して、日本の地方創生に貢献します。 
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社会システム維
持を危うくする 
アンバランスで 
急激な人口減少 

転出数増 

社会減 

転入数減 

自然減 

出生率減 

子育て 
世帯数減 

特に、子育て 
世代の社会減
をくい止め、
社会増へと転
換させる必要
がある 

人口減少という課題の構造と対応策 

• 首都圏等に転出する理由は何か？  
• 市外から転入する理由は何か？ 
• 転出者、転入者にその理由をヒアリングし分析する。 

根底にある課題は？ 

9 



長岡市 

首都圏 

近隣 
政令市 

社会減を社会増に転換させる 
 首都圏や近隣政令市との間にある 
 マイナスの若者人口引力をプラスに変える 
Xに大企業による新規の雇用機会創出を 
 想定することは現実的でない 
①若者創業希望者にとって魅力的な環境創り 
②若者創業希望者にとって魅力的な環境 
  についての効果的な情報発信 
 

• 長岡外または長岡で創業しようとする理
由は？ 

• 長岡外または長岡での創業希望者からヒ
アリングし、その理由を明確にし、一つ
一つつぶして行く、または強化して行く。 
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若者創業希望者ターゲットG毎に 

長岡への誘引情報を効果的に発信 
進捗をきめ細かくモニタリングし、成果を着実に積み上げる 

1. 政策のターゲット像が鮮明でない 

2.若者創業希望者を惹き付ける情報
（「住みやすさ」、「創業しやす
さ」、「事業継続しやすさ」につ
いての指標）を、効果的に発信で
きていない 

3. 長岡に関心を示した若者創業希望
者一人ひとりに対して、関心の段
階に応じた適時的確な情報を提供
し、長岡と長岡創業希望者一人一
人の関係性を発展させ、長岡での
創業につなげていく仕組みを持っ
ていない 

1. 政策のターゲット・グループを定義
し、若者創業希望者をグループ毎に
惹き付ける情報（３つの長岡誘引
指標）を、効果的に発信・収集・
管理できている 

2. 長岡に関心を示した若者創業希望
者一人ひとりとの関係性を発展さ
せていく仕組みがあり、進捗をき
め細かくモニタリングし、成果を
着実に積み上げることができる 

3.成果を地域・全国共有するととも
に、イノベーティブな取組みにつ
いては国際的にも発信します 

これまで オリーブ構想 
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転出減 転入増 

• 学生と地元企業との協働プログラム： 
 学生が「卒業後、引き続き長岡に残るために」あるいは

「外に出るが、引き続き長岡と関わりを持つために」、生
業として、生活として、余暇として、自己実現として、何
が必要か、ほしいか、何を活かすか、変えるか、何をやる
か 

 その実行を、誰が担うか、どのような組織、体制、人員、
しくみが必要か 

 実行には、どのくらいの経費、労力、時間がかかるのか 
 効果はどうか、効果をどうやって図るのか 
 どうやって伝えるか、普及させるか、ＰＲするか 
 どうやってメンテナンスしていくか、継続させていくか 
 

 

•４つの時機に焦点を当てて「起業
支援パッケージ」を発信： 

 ①大学等への入学 
 ②最初の就職 
 ③40代ごろの転職・再出発 
 ④定年 
•同窓会スポンサプログラム立ち上
げ、ふるさと納税との連携等。 

 
 

若者を惹き付ける起業支援パッケージの情報発信 

III. 初年度：社会的関心の喚起、3年：初期実績、5年：ステータス確立 

I. 創業したい街ランキング評価指標の開発・普及 
（地域創業エコシステムの形成、遊休施設の活用、徳島県神山町等をベンチマーク） 

プ
ロ
ジ
ェ
ク
ト
全
体
を
統
合
的
に
進
捗
管
理 

II. 
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OLEEB構想のステークホルダー・マップ 

地元大学 
の学生 

長岡市役
所 

OLEEB 
構想 

独立創業型 
人材 

長岡を支援する 
創業者等 

長岡市内 
企業 

2.学生×地元企業 
 協働プログラム 
• 地域就業率向上 

1.起業家×市役所協働プログラム 
•日本最高水準の起業支援政策パッケージ 
•日本有数の起業家研修プログラム 

3.地元企業×市役所協働プログラム 
•トライアル発注 
•生活環境データ 
 

就業地としての関心 
（求職情報） 

人材獲得・社会貢献先としての関心 
(求技術・人材情報、最新ビジネス情報） 居住地としての関心 

(求居住地情報) 

人口減少対策としての関心
（支援政策・生活環境情報） 

人材獲得・社会貢献先としての関心 
(求技術・人材情報、最新ビジネス情報） 

I. 創業したい街ランキング評価指標の開発・普及 

III. 

横
展
開
支
援
と
国
際
発
信 

II.プロジェクト全体を統合的に進捗管理 13 



生活 

しやすさ 

開業 

しやすさ 

事業成長 

しやすさ 

1. 創業しやすさ指標 

3. 開業支援策 
• 事務所の置きやすさ 
• 起業手続きのしやすさ 
• 共同研究のしやすさ 
• 起業支援策の水準 
• 独自支援策の内容 

2. 移住支援策 
• 住みやすさ 
• 子育てしやすさ 
• 介護しやすさ 
• 買い物しやすさ 
• 健康づくりっしやすさ 
• 自然・文化の豊かさ 

4. 成長支援策 
• 顧客の見つけやすさ 
• 人材の捜しやすさ 
• パートナー企業の見つけやすさ 
• 支援サービスの捜しやすさ 
• 独自支援策の内容 

 
 
 

5.  ターゲット 
  マーケティング 

全国有数の 
起業数・率 

現在の 
起業数・率 

関連政策をフルセットかつ緊密に連携させ、成果指標へ直結させる 
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生活しやすさ指標 

１．移住者歓迎度 

２．都市住民との交流 

３．移住者支援制度の    
   充実度 

４．日常生活 

５．交通の便利さ 

６．老後の医療介護体制 

７．子育てのしやすさ 

８．自然の豊かさ 

９．災害リスク 

１０．伝統的な景観・文化 
 ・風土の保全 

８設問  

５設問  

14設問  

13設問  

10設問  

11設問  

７設問  

７設問  

10設問  10設問  

計９５設問  
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起業に 
関心ある若者 

長岡で 
創業を考える 

若者 

長岡で 
開業した 
若者 

長岡で 
事業継続する 

若者 

長岡で 
成功した若者 

レベル１ 

レベル２ 

レベル３ 

レベル４ 

レベル５ 

教育機関連携 
起業 

中山間地域起業 
（地元伝承起業） 

商業街活性化 
起業 

社会起業 
（福祉・教育・観光） 

東京での 
情報・サービ
ス提供 

長岡での 
情報提供 

ターゲット毎・関心熟度毎に情報発信・交流 

長岡に関係ないが 
田舎で起業を 
考えている 

長岡にいるが 
起業を考えて 
いない若者 

長岡にいて 
長岡以外で 

起業を考えている 

長岡にいないで 
起業も考えて 

いない 
（仕事なし） 

長岡に縁があり 
起業を考えている 

生活のしやすさ 

開業しやすさ 

事業成長しやすさ 

ターゲット別 
支援メニュー 

ターゲットの創業活動レベル 
に応じた支援 

１ 

２ 

３ 

４ 

５ 
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如何に長岡に住む魅力を伝えるか：活動イメージ 
まずは、長岡を知り、好きになり、それから住みやすさに気づいてもらう 

長岡市博士 
制度制定 

知識啓蒙する 
インフル 

エンサーを 
増やす 

地域の 
スターを創る 

学生に広めてもらう 

デメリット 
の少なさを 
強調する 

東京からの
距離 

アーバン 
リゾート 

を強調する 

緑地面積・気候 

地域を知って 
もらう 

・歴史 

・インフラ 

・福祉 

・利便性 

如何に長岡に 
住む魅力を 
伝えるか 

認知を 
増やす 

関連の 
TVドラマ・ 
映画を作る 

・映画・大河ドラマ効果 

出版物 
を増やす 

・「田舎暮らし本」との  
 タイアップ 
・「移住交流推進機構」 
・小説 

イベントを組む 

接触機会 
を増やす 

イベントを組む 

公園・動物園 
・博物館・会場 

との連携 

サービス業 
との連携 

食文化・ 
ライフスタイル 

との連携 
グルメ 

スィーツ 

特産 

マリンスポーツ 

アート・芸術 

プロスポーツ 
と連携した 

展開 プロ野球
チーム 

象徴的な公共施設 

私鉄・ＪＲと連携 

大花火
大会 

住み易く 
する 

魅力ある 
住宅増やす 地域魅力を 

増やす 

デベロッパー連携 

ハウスメーカー連携 

バス 

私鉄 

福祉面の優遇 

ファンを 
増やす 地元ファン 

再開発地区 

交通インフラ 
の整備 

育児 医療 
治安 

老
後 

育児補助 

住宅補助 

著名人に広めてもらう 

地価の
推移 

プロサッ
カーチー
ム 

FOODEX 
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全国 
発信 

首都圏・ 
近隣政令市 
発信 

ターゲット 
発信 

オリーブ構想の活動展開 
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住みやすさ 

起業しやすさ 

事業継続しやすさ 

3,000人 

30,000人 

300,000人 

【2015】 

【2016】 

【2017】 

世界発信 国連 
公共サービス賞 



若者を惹き付ける創業支援の本格的仕組みの構築 

〜世界銀行グループによるInvestment Generation Toolkit〜 

世界で実証されているアプローチを参照 

①若者創業について 
 理解を深める 

②地域ビジネスエコシス
テム育成体制を整備する 

③若者・しごと戦略を 
 立案する 

④産官学金労の連携を 
 強化する 

⑤長岡のイメージ 
 改善策を考える 

⑥ターゲットと長岡との 
 関係性を作る 

⑦ターゲットに長岡を見て 
 良さを感じてもらう 

⑧進捗をモニタリングし 
 評価する 

⑨ICTを積極的に活用する 
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アイディアソン・ハッカソンから 

地域ビジネス創出へつなぐ方法 

 



アイディアソン・ハッカソンから 

地域ビジネスの創出に結びつける方法論が欠けている 

公共データの解放 
持続的に 

社会課題を解

決するビジネス 開発者 
スキル研修 

アイディアソン・
ハッカソン開催 

？ 

地域社会が抱えて
いる課題の特性 



オープンデータからビジネス創出へ 
つながらない４つの真因 

要因 
分析 

 

デモ・アプリ 
を作れていない 

潜在顧客に 
サービスの価値を 
訴求できていない 

ビジネス・モデルを 
わかりやすく描く 

コア・バリューを 
明確に示す 

デモ・アプリの 
開発資金を 
得られない 

真因A 

真因C 

真因B 

事業価値を訴求 
しきれていない 

事業スキームを 
描ききれていない ビジネス・コミュニ

ティ構成を描く 

価値創出の 
プロセスを描く 

真因D 



コア 
バリュー 

ビジネス・ 
プロセス 

ビジネス・モデル 

課題解決コミュニティ 

真因解決のための４つのテンプレート 

バックキャスティング・ロジック 
・マップ 

データ・プロセス・マップ 

ビジネス・モデル・ジェ
ネレーション・キャンバ
ス 

ステークホル
ダー 
・マップ 



 
 

1) 課題定義 2) 課題解決 

①誰が(who) 
②いつ(when) 
③どこで(where) 
④何に(what = indicator) 
⑤どのような状態で困っているのか(how) 
⑥その原因は何故なのか(why) 

コア・バリューを鮮明に示す 
【バックキャスティング・ロジック・マップ】 

①誰が(who) 
②いつ(when) 
③どこで(where) 
④何に(what = indicator) 
⑤どのような水準の状態を実現したいのか(how) 
⑥その水準は実現できていない真因は何か(why) 

3)  1)と2)の乖離の 
原因をデータで表現 

4) 原因解消のための 
データ定義・連携・共有、 

ICTツール開発 

5) ツール実稼働で 
ステークホルダーの 

行動変化 



価値創出のプロセスを描く 
【データ・プロセス・マップ（AED Expert Callの場合）】 

① 119通報（位
置情報、心肺
停止者の状
況など）【音声、
GPS座標】 

③医師による
電話支援
(CPR/AED
の方法等)
【音声】 

⑤心肺停止者の位置から
4-6分以内で参集できる
位置にいる既に登録さ
れている(a)AED熟練者
及び(b)AED管理者に現
場急行を要請【テキスト、
GIS上の現場急行ルー
ト】 

②救急車に出
動指令（位置
情報、傷病
者情報）【音
声、GPS座
標】 

⑥現場急行対
応中の回答
【テキスト、
GIS上の対応
者位置】 

⑧AED熟
練者等現
場急行状
況の説明 

【音声】 

GIS上に現場急行 
ルート表示 25 

AED 
Expert 

Call 

④ 心肺停止者の位置情報
【テキスト住所、GPS座標】 

⑦AED熟練者等の現場急
行状況の情報【テキスト、
GIS上の対応者位置】 



価値提案 

チャネル 

収益の流れ 

顧客セグメント 

主要活動 

パートナー 

リソース 

コスト構造 

顧客との関係 

ビジネス・モデルをわかりやすく描く 



地域行政機関等 

AED活用を支援する市民社会 

広域行政機関等 

公共公益団体・企業等 

AED活用者 

心肺 
停止 

傷病者 

AED研修受講者
コミュニティ 

千葉県広域消
防ネットワーク 

地域医業等 
コミュニティ 

学校 

AEDメーカー 

協賛企業 

AED設置者 
コミュニティ 

日本赤十字
社 

消防庁救急企画室 厚労省医政局指導課 

ビジネス・コミュニティ構成を描く 
【ステークホルダー・マップ（AED Expert Callの場合）】 

一般市民 

千葉市消防局
他関係部局 

病院・診療所 

交通事業者 

活動支援NPO 

、、、 

、、、 
、、、 

、、、 

、、、 



アイデアソン等主催者などへのインタビュー 
から得られた知見 

1．アイデアソン等は人材発掘・ネットワーキングの場として重要 
アイデアソン等は、地域の社会課題を共有し、可視化することに重
点がおかれている活動であって、人材発掘やネットワーキングの場と
して独自の意義を有している。 

2. ビジネス化には４要件（Market, Product, Team, How to Sell)を
バランス良く組み立てて行くことが必要 
エンジニアは優れたProductを作れば起業できると考えがちだが、
実際には、Productと同等以上に、他の3要件のが必要。 

3. オープンデータからの価値創出の源のコアは４つの活動（D,V,A,C） 
Data構築, Visualization、Analytics、Collaborationが鍵。な
かでも、DとCが、オープンデータならではの価値の根源。行政がDと
Cで積極的役割を果たすことが大切。 



4．GtoBtoCよりもGtoBtoBtoCやGtoBtoGが有力 
アイデアソン等に参加したエンジニアたちが、そこからコンシューマー
向けビジネスを起業するのはハードルが非常に高い。ビジネス化を考え
た場合、GtoBtoCを狙うよりもGtoBtoBtoCやGtoBtoGを狙うほうが
ビジネス化可能性は有力。 
 
5. ビジネス化には、自らが得意とするプロセスへの特化する戦略も重要 
オープンデータビジネスでは、価値創出の全プロセスを担おうとせず、
自らが得意とするプロセスに特化し他は任せて行くポジショニングも必
要。 
 



３つのアプリケーションのキーマンへのインタビューから得られた知見 

1．顧客の業務実態に関する知識を持っていなかった 
技術スキル的な問題はない。自治体を顧客として想定していたが、自治体の予算
編成の時期などを知らなすぎた。市場規模想定も十分でなく、チーム編成もこれ
から。(Market, Team及びHow to Sellの検討不足）  

2.課題解決型ビジネス形成には成果から逆算する思考とプロトタイプに
よる関係ステークホルダーを巻き込んだ社会実験が不可欠 

 社会課題解決アイデアをビジネスに発展させるには、まず課題オーナーが
何をどう解決したいのかを把握し、そこから逆算して現状とのギャップを埋
めて行くバックキャスティング思考が現実的。また、プロトタイプを用いて、
関係ステークホルダーを巻き込んだ社会実験を行って、現場実務上の課題を
解決していくことが重要。 
3．地域の課題解決型ビジネス継続の鍵は、データ品質と関係ステー
クホルダーとの協力関係の構築。コーディネーターとしての自治体の
役割は重要。 
オープンデータで価値を生み出し、ビジネスとして継続して行くには、信頼
性の高いデータの存在と関係ステークホルダーとの協力関係の構築が必要。
自治体は、公共データの品質を確保するとともに、ステークホルダー間の協
力関係構築のコーディネーターとしても重要な役割を果たし得る。 



  インタビューなどから得られたビジネスの一般的な成立要件と 
オープンデータによるビジネス化の成立要件 

ビジネスの一般的な成立要件 

① データ構築 
 (Data Building) 
 
② データ分析 
 (Data Analytics) 
 
③ データ可視化 
 (Data 

Visualization) 
 
④ 協力関係構築（協
働） 

 （Collaboration） 

オープンデータによる 
ビジネス化の成立要件 

① 市場の存在（Market） 
・顧客が課題を抱えている状態を、課題が解された
状態へと変化させる活動がもたらす経済的、精神
的な価値を評価する一定規模以上の市場の存在 

② 製品・サービスの優位性
（Product） 

・模倣困難性、競合手段と比較しての優位性 

③ 組織編成（Team） 
・目的を共有し、優位な商品を生み出すための活動
を担うメンバーの構築。メンバー間の貢献/受益
バランスの設計。 

④ 売り方ノウハウの確立（How to 
Sell） 

・顧客属性を把握し、価値を提供し、対価を得て、
更なる顧客を創造する方法の確立 



1) オープンデータを活かしたコアバリュー創出の支援ツールが必要 
2) ビジネス化一般要件とオープンデータビジネス化要件の統合的なフェーズ化

が必要 

価値提案 
Value Propositions 

チャンネル 
Channels 

収益の流れ 
Revenue Streams 

顧客セグメント 
Customer Segments 

主要活動 
Key Activities 

パートナー 
Key Partners 

リソース 
Key Resources 

コスト構造 
Cost Structure 

顧客との関係 
Customer Relationships 

http://www.businessmodelgeneration.com/ 

Market  
 顧客セグメントの
規模の明確化 

How to Sell  
 チャンネル、顧客との関係維持方法、
主要活動、リソース、パートナーの明
確化 

Team 
 主要活動の項目化 
 項目毎に必要なリソースの明確化 
 組織内外で必要な人的リソースの明確化 
 ステークホルダーマップ 

【オープンデータ・ソリューション】
Data, Visualization, Analytics, 
Collaborationデータプロセスマップ 

Product  
 VP(コアバリュー）の明確化 
 バック・キャスティング・ロ
ジック・マップ 

既存テンプレートと得られた知見をBMGCにマッピングしてみると 



インタビュー等を踏まえた 
テンプレート 



【ビジネス化 進捗評価テンプレート】 

あなたは、その課題で困ってい
る人を、救うために、何ができ
ますか？ 

①課題解決（真因排除）のメカ
ニズムの概略を説明してくだ
さい。（たとえば、オープン
データ特有の課題解決メカニ
ズムの要素活動としては以下
のものがあります：Data 
Building, Analytics, 
Visualization, Collaboration, 
Service Integration） 

②あなたが得意とするスキルや
独経験は、どの要素活動に活
かされていますか？ 

③あなたは課題解決メカニズム
におけるデータ活用プロセス
全体を担うですか？それとも、
特定の活動に特化するのです
か？ 

④課題解決のためのモックアッ
プ・アプリケーションを作れ
ていますか？ 

 

課題解決のメカニズム
全体におけるデータ活
用のプロセスと、その
プロセスの中で、あな
たが独自の価値を創出
できるプロセスはどこ
か、説明してください。 
①メカニズム全体で、

誰が、どのデータを、
誰（どこ）から入手
し、どのように加工
して、誰に渡すので
すか？（フェーズ２
で描かれていない
データの作成・加工
主体とデータ構造を
含めて具体的に説明
してください。） 

②あなたが、独自の価
値を生み出せるデー
タ活用のプロセス
（独自価値創出プロ
セス）はどこです
か？（Product） 

③独自の価値を生み出
しているプロトタイ
プ・アプリケーショ
ンと実行可能なサー
ビスプロセスを作れ
ていますか？ 

サービス提供に必要な一
連の活動を持続できる組
織体制を構成しましょう。 

①ビジネスを実行する際
にネックとなる事項があ
る場合、それを除去・回
避する方策は立っていま
すか？ 

②課題オーナー以外で、
社会課題の解決に関心を
有するステークホルダー
（自治体、NPOなど）は
誰ですか？ 

③その関係ステークホル
ダーと、ビジネスを実行
する上で必要な協力を構
築できていますか？ 

④サービスに対する顧客
の認知、接触、理解を増
し、購入いただく仕組み
はできていますか？ 

  (How to Sell) 
⑤チームを持続発展させ

るために必要な収入を得
る顧客数（最小顧客単
位）に到達するまでに必
要な資金を得る見通しは
立っていますか？ 

プロトタイプ・アプリケーション
を用いて、想定顧客とともに、社
会実験してみましょう。 

①社会実験に参加した想定顧客の
中で最も強い関心を示したのは誰
ですか？○○課○○係といったレ
ベルまで十分に絞り込まれていま
すか？（顧客特定化） 

②強い関心を示した想定顧客が対
価を支払って得たい価値は何です
か？ 

③その価値を実現できるサービス
の最小単位（最小サービス単位）
は何ですか？ 

④最小サービス単位を提供するた
めに必要なスキル、経験は何です
か？（最小リソース単位） 

⑤現在のチームはそれらを備えて
いますか？備えていない場合には、
欠けているスキル、経験をチーム
内部に取り込みますか？それとも
外部パートナーに委託しますか？
(Team) 

⑥最初の顧客への販売見通しは確
かですか？（第１号顧客獲得） 

社会課題を 
特定しよう 

コアバリューを 
鮮明にしよう 

データ活用 
プロセスを描こう 

プロトタイプで社会実験し 
顧客を創出しよう 

ビジネス実行体制
を構築しよう 

１ ２ ３ ４ ５ 

あなたが解決したい社会
課題について、わかりや
すく説明してください。 

①その課題で困っている
人（課題オーナー）は、
誰ですか（Who）？ 
具体的に教えてくださ
い。 

②その人は、いつ
（when）、どこで
（where）、何につい
て（what）、どのよう
な状況で（how）、
困っているのですか？ 

③なぜ（why）、その問
題は起こっているので
しょうか？その課題の
真因（Root Cause）は
何ですか？ 

④その課題で困っている
人（課題オーナー）は、
日本、アジア、世界で、
何人いると推定できま
すか？ (Market) 

※ 各フェーズ毎に示されている全ての問いに具体的に答えることができるかどうかが、次のフェーズへ進めるかどうかのゲートとなる。 



【コアバリュー分析テンプレート】 

課題が 
ある状態 

課題が 
解決され
た状態 

Visualization 
 
 Analytics 

Collaboration 

Service 
Integration 

Data 

オープンデータからのビジネス化には、成果から逆算バックキャストする次のアプローチが有効： 
 
1) 喫緊の課題を抱えている（潜在的に認識している場合を含む）顧客を特定する 
2) その課題解決を実現するサービス内容を示し、顧客が課題解決に価値を感じ、進んで対価を払える

状態を作る 
3) そのサービス実現するためのa)データ構築, b)データ分析, c)可視化及びd)関係ステークホルダー間

の協力関係構築といった価値創出プロセス全体を（パートナーとの連携によるプロセスを含めて）構
築する 

4) このプロセスを一気通貫で構成しきれない場合、振り返って、顧客とサービスの組み合わせを再検
討する 



【データ・プロセス・マップ（AED Expert Callの場合）】 

① 119通報（位
置情報、心肺
停止者の状
況など）【音声、
GPS座標】 

③医師による
電話支援
(CPR/AED
の方法等)
【音声】 

⑤心肺停止者の位置から
4-6分以内で参集できる
位置にいる既に登録さ
れている(a)AED熟練者
及び(b)AED管理者に現
場急行を要請【テキスト、
GIS上の現場急行ルー
ト】 

②救急車に出
動指令（位置
情報、傷病
者情報）【音
声、GPS座
標】 

⑥現場急行対
応中の回答
【テキスト、
GIS上の対応
者位置】 

⑧AED熟
練者等現
場急行状
況の説明 

【音声】 

GIS上に現場急行 
ルート表示 36 

AED 
Expert 

Call 

④ 心肺停止者の位置情報
【テキスト住所、GPS座標】 

⑦AED熟練者等の現場急
行状況の情報【テキスト、
GIS上の対応者位置】 



KP パートナー KA 主要活動 VP 価値提案 CR 顧客との関係 CS 顧客セグメント 

CH チャネル KR リソース 

C$ コスト構造 R$ 収益の流れ 

 【ビジネス・モデル・ジェネレーション・キャンバス（AED Expert Call の場合）】 

•心肺停止の
おそれのあ
る全市民  

•いつ、どこで心
肺停止になって
も、迅速にAED
が適用される 

•心肺停止者に、
心肺停止後4〜
6分以内にAED
を適用し、命を
救う 

 
 

• 自治体からの補助金  
• 賛同市民からの寄附 
• 賛助企業からの協賛金 
• 公告スポンサー収入、、、 

• AED Expert Call設計・構築・運用費  
•サーバー、ネットワーク運用費、、、 
•データセット更新費 

•首長及び自治体
の主要関係部局 

•医師会、看護師
会、薬剤師会 

•病院 

•赤十字 

•学校 

•地域NPO 

• AED設置事業者 

• AEDメーカー 

•、、、、、 

 

• AED Expert Call 
Systemの構築 

• AED熟練者等登
録情報の更新 

• AED研修開催に
よる登録者確保 

• AED Expert Callの
設計・構築力 

• AED所在地等デー
タセット構築力 

•ビジネスモデル構
築力 

•課題解決地域コ
ミュニティ構築力 

•目撃市民救急
指令センター
AED Expert 
Call System近
傍AED熟練者等 



広域 
ＡＥＤデータ 
管理者 

通報者・応援者 

地域行政機関 
消防局、消防ネットワーク 

AED活用を支援する市民社会 

ＡＥＤ普及・活用責任機関 
（消防庁救急企画室、厚労省医政
局指導課、日本赤十字社など） ＡＥＤ管理者・メーカー・業界団体 

AED活用者 
・ＡＥＤ管理者 
・通行人 

心肺停止 
傷病者発見 

通報 

ＡＥＤ適用 
救命応援 

ＡＥＤ 
ＤＢ 

AEDコール 
アプリ 

AED搬送 
救命応援 

救命応援・搬送への参画 

ＡＥＤ・事故の 
場所 

ＡＥＤデータの 
メンテナンス 

指導・通達 

広
報
・
教
育
・
研
修 

ＡＥＤ現物 

救急指令 
＆ 

ＡＥＤ・応援
者手配 

ＡＥＤコールサービスへの賛同・励まし 

設立 
スポンサーシップ 

ＡＥＤ新規・更新情報 現場所在地 
傷病者状態 

ＡＥＤ詳細情報 

Ａ
Ｅ
Ｄ
搬
送
ア
プ
リ
セ
ッ
ト
情
報 

知識・情報・物の流れ 

役割・機能 

組織・人・場 

ＡＥＤ搬送アプリセット 

ＡＥＤ適用応援制度 
広報・教育・研修 

活動の順序 

応援受諾 

【ステークホルダー・マップ（AED Expert Callの場合）】 



街はデータ加工の実験室 
データはあなたの利用を待っている！ 

港湾管理 

施設管理 

海岸保全と船舶 

飛行機 

博物館 

政府・自治体 

警備 

観光 

電波管理 

インフラ管理 

ごみ収集 

景観設計 

信号 

金融機関 
電気・ガス 

救急救命 

防衛 

農業 

経済開発 

教育 
公園・レクリエーション 

医療福祉 

商業 

標識管理 

土地台帳 

 出典：ESRI 39 





Thank you! 
 

 
hkawashima@sk.tsukuba.ac.jp 
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