
実践講座のご案内
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平成29年6⽉28⽇
公益社団法⼈中国地⽅総合研究センター

感性イノベーション講座2017の進め⽅
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意味的価値づくりの
概略や必要性の理解

シナリオシートの
完成︕ 最先端計測と評価を学び将来を展望する

感性⼯学を活⽤する

Goal

Start

製品開発の実践⇒質感⾊感研究会，COI，中国経済産業局事業，産振構，公設試などへの橋渡し

統計分析の基本を体験する

終了後

社内オーソライズ

⼈間⼯学ものづくり概論

受講判断

制作⽀援
⼈材育成WG先⽣⽅/
スタッフなど

シナリオシートの制作

公開講座（3.5h） 実践講座（4d）

8/30
(⽔)

9/8
(⾦)

9/22
(⾦)

10/6
(⾦)



実践講座における情報共有⼿段
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・実践講座では，シナリオシート作成を⽬指します。
・⾃らの考えの整理，社内での商品企画・検討における情報交換，外
注の際の考えの伝達など，情報共有に活⽤できるツールです。

・スタッフや協議会の⼈材育成WGの先⽣⽅により，シナリオシート
作成の⽀援を⾏います。

・受講者には申込後，第１回8/30（⽔）までにアンケートにご回答い
ただきます。

・アンケート内容は，価値向上で念頭に置かれている商品（アイデ
ア），⽬指したい姿，現状における課題，商品のターゲットとする
購⼊者，最終利⽤者，⾃社の強み・技術⼒などです。

実践講座のご案内
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実践講座（4⽇）
◆想定受講者対象
・商品開発に携わる⼈材（⽬安︓⼊社後３年程度ﾏﾈｼﾞﾒﾝﾄ層を⽬指す⽅）
（⾃社技術に知⾒を持ち，データ分析，計測技術・事例を学びたい⼈材）

◆定員
・20名

実践講座のカバー領域
＜新商品開発プロセス＞

アイデア 市場調査 企画 設計 製造
（量産）

販売
営業研究課題把握現状認識



8/30（⽔）第１回講座のご案内
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⼈間⼯学ものづくり概論
〜ターゲットに応じて求められる価値とは︖
＜講師＞
AM︓「⾏動観察による価値創造とは︖」
⼭岡 俊樹 ⽒（京都⼥⼦⼤学 家政学部 ⽣活造形学科 教授）
・観察対象(⼈，物）に係る制約条件（社会・⽂化・経済，空間，時間，製品・システム，⼈間）を明確にし，70デザイン項⽬，
UX・サービス項⽬などを活⽤して，対象（⼈，物）の本質的価値を探る。

【参考⽂献】
⼭岡俊樹『ヒット商品を⽣む観察⼯学』（共⽴出版，2008年）税込み3,132円
⼭岡俊樹『サービスデザイン』（共⽴出版，2016年）税込み3,456円
⼭岡俊樹『デザイン⼈間⼯学』（共⽴出版，2014年）税込み3,024円
⼭岡俊樹 編『デザイン⼈間⼯学の基本』（武蔵野美術⼤学出版局，2015年）税込み2,484円

PM︓「⼈間⼯学的「気持ち良さ」とは何か?」
泉 博之 ⽒（産業医科⼤学 産業⽣態科学研究所 ⼈間⼯学研究室 准教授）
・⼈の気持ち良さを⼈間⼯学的な観点から考え、感性に訴える製品造りのアイデアをグループワークで絞り出す。

PM︓「解剖学的特性/整理的特性/⼼理的特性からの新商品への視点」
宇⼟ 博 ⽒（有限会社ウド・エルゴ研究所 代表取締役／広島⼤学 医学部 客員教授）
・新しい製品の開発には，⼈間⼯学の⽴場から⼈の特性を深く理解することが不可⽋である。
・特性には，解剖学的特性（⼨法），⽣理的特性（関節の可動域や特性，筋⼒，姿勢の負荷など），⼼理的特性（⾊
彩、⾳、触覚、痛み、快適感など）があり，これらを学ぶことにより，新しい視点からの製品が⽣まれる。

この講座で何ができるか ⼈間⼯学とは何かがわかる
⼈間⼯学に基づく価値のアイデア出しができる

9/8（⾦）第２回講座のご案内
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感性⼯学を活⽤する
〜活⽤法を⾝近な商品例から体験する︕
＜講師＞
AM︓「感性⼯学とは︖」
⽯原 茂和 ⽒（広島国際⼤学 総合リハビテーション学部 リハビテーション⽀援学科 教授）

PM︓「感性⼯学の活⽤事例」
⽯原 茂和 ⽒
・主観評価/感性情報の定量化についての取り組み
・⽜乳パックを題材としたSD調査の体験
・⾔葉だしの体験
・感性価値の⽬標の設定

この講座で何ができるか 感性⼯学とは何かがわかる
⼈の感性を調べる調査⼿法を体得できる



9/22（⾦）第３回講座のご案内
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統計分析の基本を体験する
〜感性データの分析を始める︕製品のポジションを知る︕
＜講師＞
AM︓「統計分析の基礎」
井上 勝雄 ⽒（広島国際⼤学 ⼼理科学部 コミュニケーション⼼理学科 客員教授）
・基礎統計
・推論と設計の知識となる逆推論による⼿法の考え⽅

PM︓「商品マップの作成」
井上 勝雄 ⽒
・逆推論の重回帰分析と数量化理論Ⅰ類
・商品マップの主成分分析と因⼦分析

※PCを⽤いた実践です。PCは事務局で⽤意します。
【参考⽂献】
井上勝雄 『エクセルによる調査分析⼊⾨』（海⽂堂出版，2010年）税込み2,160円

ｱﾝｹｰﾄの
作成

ｱﾝｹｰﾄ
配布 集計 解析 ﾃﾞｰﾀ

管理

（参考）WEBソフト「トレンディングネット」

この講座で何ができるか データ分析の基礎が学べる
⾃社商品のポジショニングマップがつくれるようになる

10/6（⾦）第４回講座のご案内
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最先端計測と評価を学び将来を展望する
〜顧客との感性価値創出事例と最先端計測・評価動向から将来⽬標を定める︕
＜講師＞
AM︓「最先端計測・評価と研究事例」
遠藤 維 ⽒（国⽴研究開発法⼈ 産業技術総合研究所 情報・⼈間⼯学領域 知能システム研究部⾨ 研究員）

持丸 正明 ⽒（国⽴研究開発法⼈ 産業技術総合研究所 情報・⼈間⼯学領域 ⼈間情報研究部⾨ 研究部⾨⻑）
・製品機能が飽和し，コモディティ化が進む中，製品機能に価値を込めて顧客に届ける⽅法だけでは新しい体験や感
性を産み出すことが難しくなっている。

・そこで，製品にサービスを絡め，顧客とともに使⽤現場で体験・感性価値を創出するアプローチが注⽬されている。
・使⽤現場で顧客の感性価値を測る，さらには１⼈の⼈だけでなく，複数の⼈が製品を媒体として⼀緒に価値を⽣み
出すときの感性価値を測り，評価する技術を紹介する。

・いくつかの共同研究事例（スポーツ⽤品、飲料品、⽇⽤品など）をあわせて紹介する。

PM:「計測の体感」
計測機器メーカー
・計測機器を⽤いた計測・分析体験

この講座で何ができるか 最先端計測への取組事例が学べる
計測機器を体感し，感性や⼈体などの何をどう計るかがわかる



実践講座受講のメリット
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①新たな価値に基づく商品開発/改良へのアイデア出しが可能となる。
②商品の課題を発⾒でき，価値向上を⽬指したアドバイスを講師等からもら
うことができる。
③シナリオシートで考えを整理していくことにより，新商品開発・改良の思
考⽅法・⼿順が⾝につく。
④社内外へ新製品開発/改良に関する考え⽅を伝達することが容易になる。
⑤⼈間⼯学・感性⼯学を⽤いた調査⼿法を体験・習得できる。
⑥最先端の感性価値創出に向けた技術情報を習得することができる。

◆顧客の感性から⽣じる曖昧なニーズを数値化することができる
◆エンドユーザーの使いやすさを数値根拠から説明できる

消費者・ユーザーの感性に配慮したものづくりを⾏っていることを世間にア
ピールすることができ，新しい商品評価軸を獲得できる。

＜参考＞シナリオシート
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シナリオシート
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企業名（対象製品）︓

課題︓ ⽬指す姿︓

コンセプト︓

顧客【ターゲット/ニーズ】
（ターゲット）
利⽤者

購⼊者

感性価値 根拠・強み・技術⼒

➤ 顧客特性【調査（案）】

➤ 感性情報【調査（案）】

➤ 購買⾏動【調査（案）】

【翌年度以降の⽬指す姿（案）】
➤ 感性情報の定量的分析

➤ 実施予定

➤ 主観評価（案）

➤ 計測評価（案）

【体 制】
➤ 所内

➤ 専⾨家（案）/要協⼒依頼

⽬的︓商品企画（意味的価値を明確化する）
商品評価（価値の証明⽅法の企画する）

企画
段階で
活⽤

シナリオシートの記⼊解説
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企業名（対象製品）︓

課題︓ ⽬指す姿︓

コンセプト︓

顧客【ターゲット/ニーズ】
（ターゲット）
利⽤者

購⼊者

感性価値 根拠・強み・技術⼒

➤ 顧客特性【調査（案）】

➤ 感性情報【調査（案）】

➤ 購買⾏動【調査（案）】

【翌年度以降の⽬指す姿（案）】
➤ 感性情報の定量的分析

➤ 実施予定

➤ 主観評価（案）

➤ 計測評価（案）

【体 制】
➤ 所内

➤ 専⾨家（案）/要協⼒依頼

☆製品やサービスが，誰の，どのような恩恵にな
るのかを書きます。

・最終的に製品・サービスを使う⼈（利⽤者）と
実際に購⼊する購⼊者は異なる場合がありま
す。

・B2Bの場合，顧客の製品を最終の利⽤者が使う
際に⾃社製品がどのような意味を負荷できる
のかについて⾼い⽬標を考えましょう。

・ネガティブにならずに製品・サービス向上に向
けた⾼い⽬標として考えてみましょう。

☆顧客のどのような感性に訴求するための，どのよ
うな価値なのかを書きます。

・顧客にどのような価値を提供するのか，どのよう
な価値を感じてもらうために顧客に価値を伝えて
いく必要があるのかを考え，書いてみましょう。

・製品・サービスがどのように顧客の悩みを取り除
くのかを考えてみましょう。

☆どのような顧客の価値創出に寄与する⾃社技術，ノウ
ハウ，⾃社製品の優位性を書きます。

・業界に新規参⼊した他社がすぐにはまねできないこと
であり，かつ，顧客の価値創出に関係するものを考え
ましょう。

・まず⾃社の強みをあげ，他社が公開情報だけでまねで
きることを削除していくとよいでしょう。

・顧客のプロフィールを整理して
詳しく書いてみましょう。

☆既に把握している場合は
「調査（案）」は削除し，
書いてください。未調査
でわからない場合は「調
査（案）」とあるように
どのようなことを調査し
たらよいか考えてみま
しょう。

・顧客が達成したいこと，または顧
客が求める具体的な恩恵に関連す
る感性は何があるか書いてみま
しょう。

・顧客の購買⾏動でどのよう
な特徴があるか（あると思
うか）について書いてみま
しょう。

①機能的価値としての「必
要不可⽋な」恩恵と，②意
味的価値となる「期待され
る」恩恵，「望ましい」恩
恵，新技術や新発想により
「予想外に⽣まれる」恩恵
の⼤きく２⾯から考えると
よいでしょう。

・次年度以降は，どのような感性を定量化しましょうか︖
・本年度調査だけで⾒通しがもてる現象には限りがあると
思われます。次年度にはどのような情報把握・分析につ
なげていくか，次のステップを書いてみましょう。

・具体的な次年度の作業スケジュールについて考えてみ
ましょう。

・その上で次年度１年間で，どこまで実施することを到
達⽬標とするかを書いてみましょう。

・どのような分野の専⾨家の協⼒を得たいですか︖
・Webで調べて協⼒を得たい専⾨家の実名・所属をあげてみ
ましょう。

・所内でどのような推進体制が考えられますか︖
・アイデアを出しあい，協⼒してくれる⼈名をあ
げてみましょう。

・まず直近で（本年度）はどのような感性を調査しますか︖
物理計測が直接できない主観を考えて書いてみましょう。

・また，直近（本年度）で物理計測ができそうな⼈の⾏動
など表⾯や外部に現れる現象を考えて書いてみましょう。

☆製品やサービス向上のための本シナリオ全体をワンフレーズでいうと︖

☆本シナリオのゴールとなる製品
像やサービス像をワンフレーズ
でいうと︖

☆現状の製品・サービスの状態をワンフレーズ
でいうと︖

（資料）アレックス・オスターワルダー他『バリュー・プロポジション・デザイン』（㈱翔泳社、平成27年）などを基に作成


