
エリック・リース著「リーン・スタートアップ」の要点：不確実な

状況でスタートアップを成功させるには

エリック・リース氏の著書「リーン・スタートアップ」は、不確実性の高いス

タートアップの環境において、いかに効率的かつ効果的に事業を立ち上げ、成

⾧させるかを説いたものです。特に、情報が少なく、将来の予測が難しい状況

でビジネスを始め、継続するための重要なポイントは以下の通りです。

1. 継続的イノベーションと「構築-計測-学習」のフィードバックルー

プ

リーン・スタートアップの中核をなすのは、**「構築-計測-学習（Build-

Measure-Learn）」**というフィードバックループです。

 構築（Build）: まずは、必要最小限の機能を持つ製品（MVP: Minimum

Viable Product）を素早く開発します。完璧な製品を目指すのではな

く、顧客のニーズを検証するために必要最低限のものを指します。

 計測（Measure）: 開発した MVP を市場に投入し、顧客の反応や行動を

データに基づいて厳密に計測します。どのような機能が使われ、使われ

ていないのか、顧客はどのような課題を抱えているのかなどを定量的に

把握します。

 学習（Learn）: 計測結果を分析し、そこから**「何を学ぶか」**が最も

重要です。自分たちの仮説が正しかったのか、間違っていたのかを検証

し、次にどのような製品改善や戦略変更を行うべきかを決定します。

このループを高速で繰り返すことで、市場のニーズと顧客の行動を深く理解

し、手戻りを最小限に抑えながら製品やサービスを改善していくことができま

す。不確実な状況下では、一度にすべてを計画するのではなく、この高速なイ

テレーションを通じて学習し、方向性を修正していくことが不可欠です。
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2. 仮説検証とピボット 

スタートアップは、最初から完璧なビジネスモデルを持っているわけではあり

ません。すべては**「仮説」**であるという認識が重要です。 

 仮説の設定: 顧客は誰か、どのような課題を解決するのか、どのような

価値を提供するのか、といった根幹となる仮説を明確にします。 

 実験による検証: これらの仮説を検証するために、MVP を用いた実験を

設計し、実行します。顧客が実際に製品を使用し、フィードバックを得

ることで、仮説の真偽を確かめます。 

 ピボット（Pivot）: 実験の結果、当初の仮説が間違っていたり、より良

い機会が見つかったりした場合には、大胆に方向転換することを**「ピ

ボット」**と呼びます。例えば、ターゲット顧客を変える、提供価値を

変える、ビジネスモデルを変えるなど、根本的な戦略変更を指します。

ピボットは失敗ではなく、学習の結果としてより良い方向へ進むための

戦略的な決断であると捉えます。不確実な状況下では、この柔軟性が成

功の鍵となります。 

3. 革新会計（Innovation Accounting） 

従来の財務会計の指標だけでは、スタートアップの真の進捗状況を把握するの

は困難です。リーン・スタートアップでは、**「革新会計」**という独自の指

標を用いて進捗を測定します。 

 「無駄な成⾧」の排除: 見せかけの成⾧（例えば、利用者は増えても収

益に繋がらないなど）に惑わされず、本当に価値のある活動に焦点を当

てます。 

 「達成すべき指標（Actionable Metrics）」の重視: ユーザー数やページ

ビューといった「虚栄の指標（Vanity Metrics）」ではなく、自分たちの

行動が直接的に結果に結びついているかを示す指標（例：顧客獲得コス
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ト、コンバージョン率、リテンション率など）を重視します。これによ

り、チームは具体的な改善策を導き出しやすくなります。 

 学習の進捗測定: どれだけ早く仮説を検証し、そこから学んで行動に繋

げられたかを評価します。 

4. 組織文化と継続的改善 

不確実な状況で事業を継続していくためには、組織全体で以下の文化を醸成す

ることが重要です。 

 失敗から学ぶ文化: 失敗を恐れるのではなく、そこから学び、次へと活

かす姿勢が求められます。実験の失敗は、新たな知見を得る機会と捉え

ます。 

 権限委譲と自律性: 現場のチームが迅速に意思決定し、実験を実行でき

るような権限と自律性を与えることで、学習ループの速度を最大化しま

す。 

 継続的な改善（カイゼン）: 小さな改善を積み重ねていくことで、製品

やプロセスを継続的に最適化していきます。 

「リーン・スタートアップ」の要点をオンライン英会話サービス「TalkEase」で説明 

 

オンライン英会話サービス「TalkEase」の立ち上げ事例 

創業者の田中さんは、多くの人が英会話学習で挫折している現状を見て、「もっと気

軽に、効果的に英会話を学べるサービスがあれば成功するはずだ」というアイデアを

持っていました。 

しかし、いきなり完璧なシステムや教材を作り込もうとすると、時間もお金もかか

り、本当に需要があるのか、どのような機能が求められているのか、不明確なまま多
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大なリスクを負うことになります。そこで、田中さんは「リーン・スタートアップ」

の考え方を適用することにしました。 

 

1. 継続的イノベーションと「構築-計測-学習」のフィードバックループ 

田中さんは、オンライン英会話サービスの「コア」となる価値は「外国人講師との会

話機会」だと仮説を立てました。 

 構築（Build）- MVP の作成: 

o 田中さんは、まず「必要最低限の機能」に絞り込みました。本格的な予

約システムや複雑な教材は後回しです。 

o ごく簡単なウェブサイトを作成し、外国人留学生数人を講師として手

配。 

o 無料のビデオ通話ツール（Skype など）を利用して、レッスンを提供。 

o 決済は手動（銀行振込など）で対応。 

o この状態が、オンライン英会話サービスの**MVP（Minimum Viable 

Product）**です。システムは洗練されていないが、「外国人講師とオ

ンラインで会話する」という核となる価値は提供できます。 

 計測（Measure）- 顧客の反応をデータで測る: 

o MVP をリリースし、友人や知人、SNS で募集したモニターに利用して

もらいました。 

o 利用者にはアンケートを実施。「レッスンは役に立ったか？」「どんな

点が不便だったか？」「どんな機能があればもっと良いか？」といった

質問に加え、実際の利用頻度、継続率などを記録しました。 

o Skype の履歴から、レッスンの⾧さや参加率も確認します。 

 学習（Learn）- 計測結果から学び、次に活かす: 

o アンケート結果から、「レッスンの内容は好評だが、予約が面倒」「希

望の時間に予約が取れない」「講師によって教え方にばらつきがある」

といった声が多く上がりました。 

o 特に「予約が面倒」という声が多ければ、「自動予約システムは優先度

が高いな」と学習できます。 
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o 継続率が低い場合、「何か学習効果を実感できる仕組みが必要かもしれ

ない」と考えるきっかけになります。 

o この学習結果に基づき、次の改善点（例えば、シンプルな予約フォーム

の導入）を決定し、再び「構築」フェーズに戻ります。 

2. 仮説検証とピボット 

田中さんは、MVP を通じて様々な仮説を検証します。 

 初期仮説: 「ビジネスパーソンは、隙間時間に手軽に英会話を学びたいと思っ

ているだろう。」 

 実験: 上記の MVP で、ビジネスパーソン層に焦点を当ててモニターを募集。 

 検証結果: 予想以上に主婦層や学生層からの申し込みが多く、彼らがレッスン

を熱心に受けていることが判明しました。ビジネスパーソンは「時間が取れな

い」という理由で継続しないケースが目立ちました。 

 ピボットの例: 

o この結果を受けて、田中さんは「ターゲット顧客はビジネスパーソンで

はなく、時間の融通が利きやすい主婦や学生層にシフトしよう」とピボ

ットを決断しました。 

o さらに、「フリートークだけでなく、TOEIC 対策や旅行英会話など、具

体的な目的別のレッスンへの需要が高い」という別の仮説も浮上し、コ

ンテンツ戦略を調整するピボットも検討しました。 

o もし、どんな層に試しても全く利用者が増えない、あるいは利用者が継

続しないという状況が続けば、「オンライン英会話」というアイデア自

体が市場のニーズに合っていない可能性を疑い、「全く別のサービス

（例：AI チャットボットによる英会話練習サービスなど）」へとピボ

ットすることも考えられます。これは、当初のアイデアを潔く捨て、根

本的に方向転換する最も大きなピボットです。 

3. 革新会計（Innovation Accounting） 

田中さんは、従来の売上高や利益だけでなく、スタートアップ特有の指標も重視しま

した。 
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 「虚栄の指標（Vanity Metrics）」の回避: 

o ウェブサイトのアクセス数が増えたとしても、それがレッスン受講に繋

がっていなければ「虚栄の指標」と判断します。「多くの人がサイトを

見たが、誰もレッスンを申し込まなかった」という状況では、本当の価

値は生まれていないからです。 

 「達成すべき指標（Actionable Metrics）」の重視: 

o 「無料体験から有料会員への転換率」 

o 「有料会員の継続率」 

o 「顧客獲得コスト（CAC）：1 人の有料会員を獲得するのにかかった費

用」 

o 「講師 1 人あたりのレッスン消化数」 

o これらの指標を追うことで、どのマーケティング施策が効果的だった

か、どの機能改善が継続率を上げたか、といった具体的なアクションと

結果を結びつけて評価できます。例えば、あるプロモーションを行った

後に転換率が上がれば、そのプロモーションは「良い学習」だったと判

断できます。 

4. 組織文化と継続的改善 

田中さんのチームでは、以下のような文化を大切にしました。 

 失敗から学ぶ文化: 

o 新しい教材を試したが、ユーザーの反応が悪かった。→「これは失敗で

はなく、ユーザーの好みを学ぶための実験だった」と捉え、次の教材開

発に活かします。 

o 新しい予約システムを導入したが、バグが多く使いにくかった。→「リ

リース前に見つけられなかった課題が明確になった」と捉え、迅速に修

正し、テストプロセスを見直します。 

 権限委譲と自律性: 

o 「講師は、ユーザーからのフィードバックを直接開発チームに伝えられ

る」 
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o 「マーケティング担当者は、A/B テストの結果に基づいて、自律的に広

告文を変更できる」 

o このように、現場に近いメンバーが迅速に意思決定し、実行できる体制

を整えることで、学習ループを高速化します。 

 

この「TalkEase」の事例のように、不確実な状況下では、最初に立てた完璧な計画に

固執するのではなく、小さく始めて素早くフィードバックを得て学び、必要に応じて

大胆に方向転換する**「適応力」**が成功への鍵となります。 
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