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カテゴリー：アクションリサーチ

論文要旨

近年、移り変わりの非常に激しいウェブ業界においてスピード感を持ったビジ

ネスモデルの構築やプロダクトの実装の出来る人材が求められるようになってお

り、それらを担える人材としてグロースハッカーと呼ばれる人材が注目されてい

る。日本においてグロースハッカーの認知度は、未だ低いが米国では定着しつつ

ある。日本においてグロースハッカーの育成を専門に行なっている企業や教育機

関は、2014年現在、存在していない。本研究では、ウェブビジネスを行っている

日本企業に対して企業に特化したグロー スハッカー育成講座を行い、ウェブビジ

ネスを行っている日本企業において活躍できるグロースハッカーを育成すること

を目的とする。
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Abstract of Master’s Thesis of Academic Year 2015

Bring up Growth Hackers Program for a Company

Category: Action Research

Summary

Recently Web industry is changing rapidly and they require the person who

can build their business and making products. The person who can do that is

called ”Growth Hacker”. There are no educational institution for bring up Growth

hacker in Japan as of 2014. So, in this research, we develop and run a growth

hacker education program for a Japanese company which doing Web business.

The goal of this research is to develop a growth hacker program for a company.
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第1章

序 論

1.1. 背景

1.1.1 なぜ今グロースハッカーが必要なのか

スマートフォンやタブレットの普及により、アプリやウェブサービスを利用す

るユーザーの数は急激に増加している。今や日本の国民的サービスとなりつつあ

るLINE社のLINEのユーザー数を例に取ると、2012年 7月 26日現在 5000万人で

あったユーザー数が 2014年 2月 6日には 3億 5000万人と 1年半で 7倍のユーザー

数の増加を遂げている。その一方で 2014年 8月にグリー社のリリースしたホテル

予約アプリTonightは、1ヶ月も経たずに撤退を余儀なくされた。ウェブサービス

のスタートアップが増えており、日本においてもニュースアプリの SmartNews社

やGunosy社など幾多のスタートアップが誕生している。このように移り変わりの

非常に激しいウェブ業界においては、スピード感を持ったビジネスモデルの構築

やプロダクトの実装が求められており、それらを実現出来る人材が必要となって

きている。また近年、IT活用においてウェブを使ったウェブビジネスが新たなビ

ジネス手段として注目をされている。なお、本論文では、ウェブビジネスを「顧客

に対するサービスやサービスを提供する手段としてインターネット及びインター

ネット関連を用いているビジネス」と定義する。日本のインターネット利用者数

は、平成 25年末で 1億人を突破し人口普及率は 82.8％となり、世代によっては

インターネットの利用時間がテレビの利用時間を上回っている。また 97.8%の企

業がインターネットを導入しており、インターネットは公私ともに私達の生活に

密接に関わっており、無視できない存在となっている。ウェブビジネスは今まで

ウェブに関係のなかった業種でも企業を再成長させることのできる機会を与える

1



ものであると考えられる。ウェブビジネスを行っている企業に対し「自社で強化

すべき業務」を尋ねた調査では、「ウェブサービスの企画・開発・運用」「ウェブ関

連ビジネスのコンサルティングやデータ分析」が上位にあがっており、自社内で

ウェブやウェブサービスの企画・開発・運用のできるウェブ人材を設けることは

必須である。多くの企業は、各フェースごとに別の部署が担当している場合が多

く、全てのフェーズを統括し施策を行う人材はほとんど居ないに等しい。誰もが

ウェブサイトやアプリを簡単に作成することができる時代が到来した今、競争力

を持ってウェブビジネスを展開していくには、アイディアの着想からプロトタイ

ピング、実装までを高速に行い、また実装後も改善サイクルを高速に回していく

必要がある。ウェブサイトを成長させる為には、各プロセスについて熟知しサー

ビスの改善、成長させる施策を講じていく人材は必要不可欠である。ユーザーエ

クスペリエンス (UX)の改善やサービス改善を日々行っていくことが必要であり、

それらを高速で行うためには実際の作業を担うエンジニアやデザイナーなどの専

門職の人々と共通言語で会話する必要がある。また、行った施策がどのような効

果があったのかなどを測定するためには、日々得られるデータを解析する必要が

ある。現在、それぞれのプロセスを行う人材は、不足しているものの存在してい

る。しかしながら、「各プロセスについて熟知しサービスの改善、成長させる施

策を講じていく人材」というのは日本ではおいては存在しておらず、また育成を

行っている企業や教育機関は、存在していない。米国においては、これらの人材

に該当するグロースハッカーという人材が存在されており、注目されている。

1.2. Growth hacker及びGrowth Hack

1.2.1 Growth hackerの提唱

Sean Ellisは、自身のブログ Startup MarketingにてGrowth Hacker(以下グロー

スハッカーと表記)について

グロースハッカーは、成長の正しい方向を示し、彼らの行うことは大

きな成長に影響を与えうることである。

2



と述べグロースハッカーについて提唱を行った。Sean Ellisの提唱がもととなり、

様々な人々がグロースハッカーについて述べ始めた。例えばAndrew Chenは、グ

ロースハッカーを「マーケッターとコーダーのハイブリッド」と述べているし、ラ

イアンホリデーは著書「グロースハッカー」の中で

グロースハッカーは伝統的なマーケティング戦略を放棄し、検証・追

跡・測定が可能なものだけを用いる。〔中略〕グロースハッカーとは、

自立し、自己増殖する成長マシンの発明者であり、オペレーターであ

り、整備士だ。

と述べている。

1.2.2 Growth hackとは

Growth Hack(以下グロースハックと表記)とは、

継続的にプロダクト/サービスの成長 (グロース)をエンジニアリング

の力を利用して仕組み化 (ハッキング)すること。

である。しかしながら、昨今「グロースハック」という言葉は日本においてバス

ワード化してきており、様々な定義が駆け巡っている。森岡康一は、グロースハッ

クに関する誤解は主に 3つあると述べている。

• サービス・アプリの機能改善といった「テクニカルな部分」に焦点が当たり
すぎていること。

• グロースハックに関わる人間を「ハッカーに括る」傾向が強すぎること。

• グロースハックを「手法として捉えすぎている」こと。

日本では、グロースハックとウェブマーケティングは同義と捉えられていたり、

A/Bテストといったウェブマーケティングの手法を用いてウェブのコンバージョ

ン率を上げ自社の売上が上がった事例をグロースハック施策と紹介されていたり

とグロースハックの発祥の地である米国とは少し違った解釈がされている場合も

多々ある。
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1.2.3 グロースハッカーの役割

グロースハッカーに求められる役割は、成長に必要なありとあらゆる方法を用

いてプロダクト/サービスを成長させる仕組みを構築しかつ多額の費用をかけない

で実現することである。またグロースハッカーは、多岐にわたる分野の知識を持

ちあわせておりエンジニアやデザイナーなどの専門家と共通言語で話すことので

きる必要がある。グロースハッカーは、成長するための仕組みを構築するために

様々な部署と横断的に連携を取りそれらをまとめ施策を動かしていく必要もある。

1.2.4 グロースハッカーに求められる能力

グロースハッカーには、ゼネラリストとしての能力及び専門知識の双方が求めら

れる。500 startupsのメンターであり自身もグロースハッカーである James hollow

氏は、グロースハッカーのコアスキルについて下記の様に述べている。

• 共感力
リサーチの結果を踏まえて、ターゲットユーザーのニーズを感情的に読み

解く

• 分析力
データを踏まえてユーザーグロースの施策を考える

• 創造力
ユーザーグロースを妨げるボトルネックを取り除いたり、グロースエンジン

を構築してコミュニケーションを促進したり、口コミを生み出す

• 運用力
サービスのライフサイクルを見極めた上で、最適な施策を打つ

• 組織力
専門性の異なるチームメンバーを率いて問題解決にあたる

• コミュニケーション力
多種多様な人々と円滑に生産的に業務を進める
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グロースハッカーは、ユーザーのことを良く把握し施策を行う必要がある。その

ためには、共感力や分析力、想像力、運用力が求めらることは当然であり、また

一人で仕事をするのではなく様々な人々とチームで仕事を行う必要があるため、

組織力やコミュニケーション力が他の人以上に求められるのである。しかしなが

ら、グロースハッカーはこれらはあくまでマインドセットに近いものでありゼネ

ラリストとして求められる能力と類似している。グロースハッカーは、これらの

能力に加え専門的な知識を持っている。James氏は、

各分野の専門家である必要はないのですが、100が特定の分野におけ

る専門家の力と仮定した時に、その分野において 80から 90までのレ

ベルに達している。そんな分野を複数持っていることが重要

と述べており専門知識の重要性も述べている。

1.2.5 本論文におけるグロースハッカーの定義

本論文では、グロースハッカーの定義を「ウェブサービスの成長に必要な知識

を持ちあわせており、データを根拠にウェブサービスの改善に必要な施策を立て

高速に実行し、また施策の実行を行うのに必要なチームを率いていく人」と定義

する。

1.3. 本研究の全体像

本研究は、ウェブビジネスを行っている日本企業に対してグロースハッカー育

成講座を行うといったアプローチでウェブビジネスを行っている日本企業におい

て活躍できるグロースハッカーを育成することを達成するため、実際の企業にお

いてアクションリサーチ手法に基づいた実証実験を行う。
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1.3.1 本研究の取り組み

本研究におけるグロースハッカー育成講座は、ウェブビジネスを行っている日

本企業でグロースハッカーを育成することを目的としたものである。特定の企業

に対してグロースハッカーを育成するための講座を行い、グロースハッカー活用

のための土壌形成と教育によってすぐに実務に活かすことのできる講座を行うと

いうアプローチを取る。 ウェブビジネスを行っている日本企業は、「ウェブビジ

ネスの企画・開発・運用」や「ウェブビジネス関連ビジネスのコンサルティング

やデータ分析」ができる人材を自社内で必要と考えている。これらの人材を社内

に置き、活用していく必要があると企業が考えている背景には外部のコンサルタ

ントが社内に入り込みその根幹を変えるには限界があると考えているからである。

外部のコンサルタントは、外部から改善策の提案をすることは出来るが改善策を

実際に実行するのは内部の人間である。しかしながら、内部に施策を適切に行う

ことができる人材は企業に不足している上に外部から根幹を変えるのは非常に難

しく無理に等しいと考えられる。これらの問題を解決するためには、適切な人材

がチームに入る必要がある。グロースハッカーは、これらの問題を解決する新た

な人材であり、グロースハッカーを社内に設置することにより、グロースハッカー

がスピード感を持って施策を実行し、チームを率いていく構造を構築するための

下地作りをするのが本研究の目的である。

1.3.2 予想される成果

本研究の取り組みを行うことにより、ウェブビジネスを行う日本企業が求めて

いる「ウェブビジネスの企画・開発・運用」や「ウェブビジネス関連ビジネスのコ

ンサルティングやデータ分析」を行うことができ、部署横断的にプロダクト/サー

ビスを成長させる施策を行う人材を育てることが出来ると考えられる。
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1.3.3 新規性

前章で既に述べたように既に日本においてもグロースハックを教える講座は、

いくつか存在している。しかしながら、それらの講座の特徴として不特定多数の

人物に対し、グロースハックを教えるものとなっていることやグロースハックの

具体的な手法論によっていたり、ウェブマーケティングの知識をグロースハック

と称して行っているなどの問題点があった。また、米国の事例をそのまま教えて

いるが、上記で述べたように日本企業において部署横断的にプロダクト/サービス

を成長させる施策を行う人材は、居ないため受講者が自社に戻り、施策を実行し

ようとしてもそのまま米国での事例を実行することができない。その理由は、下

記の通りである。

• 企業の中の 1人だけがグロースハックを学んでも、それを活用するための土

壌が出来ていない。

• 　既存の不特定多数向けの講座では、企業に特化した事例を教えられるとは
限らず、実際に活用できるかは不透明。

これらの理由から個人におけるグロースハッカー育成講座は、知識を活用できる

教育が出来ておらず、企業内で実際に活躍できるグロースハッカーを育てること

が出来ていない。本研究は、特定の企業に特化した講座を設計することにより、

従来講座とは異なり、部署横断的にプロダクト/サービスの成長するための施策を

実施できる人材を育てまた彼らが活躍できる土壌を作るといった点で従来の不特

定多数向けの講座とは大きく異なるものである。

1.4. 本研究におけるアクションリサーチ

本研究におけるアクションリサーチは、著者の所属する慶應義塾大学大学院メ

ディアデザイン研究科及び株式会社イノベーション、グロースハックにおける専

門家の方の協力を経てグロースハッカーの育成プログラムを実際に行うことによ

りグロースハッカーの育成を実証するものである。
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1.4.1 アクションリサーチにおける著者の役割

本アクションリサーチにおいて著者は株式会社イノベーションの一員として内

部から育成プログラムを行い、講座の設計及び講師として講義を実施するという

役割を担った。

1.4.2 株式会社イノベーションが抱えている問題

本研究の対象である株式会社イノベーションは、下記の様な問題を抱えている。

• 自社の製品を成長させる起爆剤となる人材の不足

• 顧客が抱えているウェブに関する問題に関して従来とは異なった方法で提案
することの出来る人材の不足

• 若手の知識不足

イノベーション社は、社員の殆どが営業職であり、営業力は他社に比べ強いのが

特徴であるが、営業職がほとんどであるゆえに商品開発力が弱く、変化の激しい

ウェブ業界において市場の劇的な変化に対応するのが難しくなってきている。そ

のため、自社の製品を成長させる起爆剤となる人材が求められている。また、イ

ノベーション社の顧客に対して顧客が抱えているウェブに関する問題に関して従

来とは異なった方法で提案することの出来る人材が不足しているという問題もあ

る。これらの問題を解決するには、社内でグロースハックの出来るグロースハッ

カーを設置することである。グロースハッカー育成講座というグロースハッカー

を育成する講座の実施を通じて上記の問題を解決することを目指す。

1.4.3 評価方法

本研究における講座のステークホルダーは、図に示した通りである。ステーク

ホルダーは、専門家、受講者、受講者の上司の 3者である。

・専門家
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図 1.1: ステークホルダー

・受講者

・受講者の上司

以上の 3者が本研究のステークホルダーであるが、本研究の評価を行うのはこの

3者である。それぞれ「専門家」は、グロースハッカー育成プログラムの内容に

ついて妥当性を評価する専門家である。専門家は、グロースハッカー育成プログ

ラム全体に対する妥当性を評価する専門家と各講座の内容について評価を行う専

門家の 2者に分かれる。「受講者」は、講座のターゲットであり実際に講座の受講

をし、そのフィードバックを通じて評価を行う。「受講者の上司」は、受講者の上

司で受講者の評価及びグロースハッカー育成プログラムの成果の評価を行う。以

上の三者に対してインタビューなどを通じた質的調査を行い、評価を行う。
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第2章

関連研究及び関連サービス

2.1. グロースハックの基本構造

本項では、米国のグロースハックの事例を中心にグロースハッカーが行ったグ

ロースハックの事例を述べていくと同時にグロースハックの基本構造について述

べていく。

2.1.1 米国におけるグロースハックの事例1:Hotmail

Hotmail1は、ユーザーがHotmail経由で送信したすべてのメールの文末に「PS:

I Love You. Get Your Free Email at Hotmail」と表示した。このことにより、「最

初の 1時間で新規登録が 100人、その日から新規登録が急増し、1日平均で 3000

人が登録するほどになった。」この事例は、グロースハックのとても有名な事例

であり、「PS: I Love You. Get Your Free Email at Hotmail」と検索エンジンで

検索をすると、この言葉と共にグロースハック関連のブログ等が数多くヒットす

る。多テレビやラジオ、新聞などで多額の広告費をかけることが一般的な中でバ

イラルというお金のかからない方法でサービスを成長させた事例である。

2.1.2 米国におけるグロースハックの事例2:Dropbox

Dropbox2は、いくつの方法を使いユーザー数を劇的に増やしたと言われている。

11991年にローンチしたウェブメール
2http://www.dropbox.com/
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1. 登録に特化したウェブサイト

Dropboxのウェブサイトは、訪問したユーザーの行動が出来る行動を「登

録」という目的に絞ることにより、ユーザーの導線を明確にした。

   図 2.1: Dropbox Web ページ 
   出典：https://www.dropbox.com/ja/

2. 簡単な登録プロセス

Dropboxの登録は、非常にシンプルである。名前、Email、パスワードこの

３つを入力するだけでサービスへの登録が完了しすぐにサービスを使うこと

が出来る。最初に必要最低限の情報しか聞かないことでユーザーの登録の障

壁を下げている。

11



  図 2.2: Dropbox 　登録ページ 
  出典：https://www.dropbox.com/ja/

3. 友人を招待する

Dropboxは、友人を 1人を紹介するごとに 500MBの追加容量を手に入れる

ことができるインセンティブを設けた。このことにより、登録者数は 60%伸

びたと言われている。

4. Social Mediaの活用

Twitterで Dropboxをフォローしたり、Facebookでいいね！をしたりする

ことにより、ユーザーは追加容量のプレゼントを受けることができるという

施策を行った。これにより、twitterのフォロワーは 3,953,782人 3 Facebook

ページのいいね！は、1,223,158件 4 獲得している。

このようにDropboxは、低コストでユーザーを獲得することに成功しサービスを

成長させた。

2.1.3 AARRRモデル

グロースハックにおいて基本となるフレームワークとしてAARRRモデルと呼

ばれるフレームワークがある。AARRRモデルは、ユーザーを獲得する際に行う
3https://twitter.com/Dropbox/followers 2015/03/11現在
4https://www.facebook.com/Dropbox 2015/03/11現在
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行動を 5つのフェーズに分けて考えるフレームワークである。

• Acquisition ユーザー獲得を行うフェーズである。ユーザーへの認知を行い、

ユーザーにプロダクト/サービスへの流入を施すための施策を行う。

• Activation ユーザー体験を最大化を行うフェーズである。Acquisitionにお

いて獲得したユーザーにサービスの価値を伝えるために、ユーザー体験の最

大化を行うための施策を行う。

• Retentionユーザーの再訪問を施すフェーズである。Activationにおいてサー

ビスの価値を知ったユーザーに再利用を施すための施策を行う。

• Referral ユーザーに別のユーザーを紹介施すフェーズである。ユーザーが別

のユーザーをプロダクト/サービスに紹介をし、さらにサービスの利用を施

すための施策を行う。

• Revenue 収益化を行うフェーズである。収益の最大化を行い、ユーザーのラ

イフタイムバリューを最大化するための施策を行う施策を行う。

AARRRモデルは、各フェーズに最適化した施策を行っていくことにより、ユー

ザーに価値のあるプロダクト/サービスを提供しプロダクト/サービスのユーザー

を急速的に増やしていくために重要なフレームワークである。

【考察】

AARRRは、継続的にプロダクト/サービスを成長させるための成長フェーズを

示したフレームワークであり、施策ではない。グロースハックは、その目的であ

る「継続的にプロダクト/サービスの成長させること」を行うために AARRRの

フェーズに応じて施策を次々と行っていき成功したもののみを残す。また、グロー

スハックは低コストで高い成果を出すことが求められているため、従来行われて

いる様な多額の宣伝費を投じてユーザーを集めることは行わない。従来の施策は、

多額を投じることにより成果を得ているが、スタートアップや中小企業、大企業

の新規事業部などはそもそも多額の資金を投じることは難しい。そのため、低コ

ストで大きな成果を取るグロースハックを取り入れることが重要である。上記の

例のDropboxやHotmailも多額の宣伝費を投じることが難しいため、知恵を絞り
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従来の方法では無かった施策を行い、成功をおさめている。グロースハックは、従

来の制約をぶち壊し、その結果従来の何倍もの成果を得ているのである。
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2.2. グロースハックについて教えているスクールや講座

2.2.1 schoo（スクー） WEB-campus

schoo（スクー）WEB-campus(以下 schooと表記)5にて「グロースハック」と

検索すると 23の講義がヒット 6する。グロースハックついて触れている講義の内

容は、「グロースハックの言葉の定義」や「A/Bテストを用いたグロースハック

の手法」、「グロースハックのフレームワークであるAARRRモデルの説明」、「グ

ロースハックの事例」などがある。schooの特徴は、「オンラインで手軽にグロー

スハックに関する授業を受けることが出来ることやグロースハックとは何かの概

要について知ることが出来ること、グロースハックの具体的な事例を把握できる

ことである。

図 2.3: schoo のグロースハックに関する講義ページの一例 
出典：http://schoo.jp

【考察】

グロースハックと銘打っているものの、実際にはグロースハックそのものでは

なくウェブマーケティングの手法やアプリの実装方法、ユーザーテストなどグ

ロースハックそのものについて触れていないものがほとんどであり、言葉の定

義やグロースハックそのものについて講義で触れているものは 5 つ (講師が同一
人物の講義があるため、実質は４つ) しかない。グロースハックに関する基礎を

行っている
5株式会社スクーが運営する動画学習サイト https://schoo.jp/
62014/11/22現在
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という点では、本研究で行う講座において参考になるが、一方で不特定多数の個

人を対象にしているという点で浅い内容になってしまっているというデメリット

もある。

2.2.2 General Assembly(米国)

General Assemblyは、アメリカを中心としてウェブに関するオンラインコース

及び通学型の講義を展開しているスクールである。General Assemblyでは、オン

ラインコースにてGrowth Hackingの講座を提供しており講座の内容は、下記の

通りである。講座の内容

• グロースハックとは何か？

• どうすれば、(ウェブサービスの)ユーザー登録を増やすことが出来るか？

• A/Bテストとは何か？

• どのように紹介を追跡するか？

• グロースハックに必要なリソースは何か？

General Assemblyの特徴は、講座がオンラインで全て完結していることやグ

ロースハックに使う具体的な手法 (A/Bテスト)について学ぶことが出来ること、

ウェブサービスに特化したグロースハックについて学ぶことが出来ることや実際

に現場で働いているグロースハッカーが講師を務めていることである。

【考察】

「グロースハックの基礎的な知識を提供している」「A/Bテストなどの手法を教

えている」「オンラインで完結する」といった点でスクーと非常に似ているが、ス

クーは単発完結型で講師も変わるのに対し、General Assemblyは講義を複数回に

分け、連続型で１名が教えるという違いがある。スクーと同様一方で不特定多数

の個人を対象にしているという点で浅い内容になってしまっているというデメリッ

トもある。
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図 2.4: General Assembly 講義紹介ページ 
出典：https://generalassemb.ly/

2.2.3 One Month Growth Hacking

One Month Growth Hacking は、米国 One Month, Inc. が提供するオンライ

ン学習型の講座である。対象者は、初学者や起業家、マーケッター、エンジニ

アを対象としており、顧客獲得や CVO(コンバージョン率最適化)、リーンマー

ケテイングフレームワーク、A/B テスト、Lean Analytics などグロースハックに

必要な手法についての講座が用意されている。また、受講者には講座を修了し

た者に対する修了証の発行や CEO への直接の連絡権などが特典として用意され

ている。

   図 2.5: OneMonth Growth Hacking ウェブサイト 
   出典：https://onemonth.com/courses/growth-hacking
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【考察】

オンラインという点や具体的な手法論を教えているという点では、スクーやGeneral

Assemlyと同様の部類となるが、上記の他の講座と大きく異なる特徴が何点かある。

• グロースハックに関連するフレームワークや考え方についても教えているグ
ロースハックの講義としては、珍しくグロースハックに関連するリーンマー

ケテイングフレームワークや Lean Analyticsなども教えている。

• 修了証を発行している体系的に講義が組まれており、全ての講義が修了する
と修了証がもらえる。他のスクールにはない特徴。

• 主催元の CEOへの連絡権 CEOは、GMや JPMorganなどの大手企業のア

ドバイザーや多くの企業のグロースハックのアドバイスなどを行っており、

受講者は彼に連絡をすることができる。受講者へのサポート体制もしっかり

しているといえる。

グロースハックを教えるだけでなく、類似するマーケティングフレームワークを

教えることや受講者へのサポート体制などは本研修の参考にもなるものであった。
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2.2.4 リクルートGrowth Hacker Month

2014年 2月にリクルートによって開催され、六本木ヒルズのアカデミーヒルズ

49に海外のグロースハッカーを招いたミートアップが行われた。ミートアップの

内容は、下記の通り。

• グロースハッカーの未来Andrei Marinescu氏によってグロースハッカーに

必要な 30の要素についての講演が行われた。

• グロースハッカーが考えるデータ分析の未来グロースハックとデータ分析の
関連性などについてKyle Wild氏によって講演が行われた。

• リーンUXとグロースハックAnice Fraser氏及び Pete Koomen氏によって

リーンスタートアップやリーンUXについての講演が行われた。

• 500startupのコンサルタントが語るグロースハック消費者心理学の専門家で

あるNir Eyal氏が hookedモデルと呼ばれるユーザーの習慣化に関するモデ

ルについての講演を行った。

本ミートアップの特徴は、「海外のグロースハックに関連する人々より最新の情

報を得ることが出来る」「グロースハックに必要ないくつかの分野についての知識

が得ることが出来る」「短時間の講演会なので気軽に参加することが出来る」「全

て参加するとグロースハックを様々な角度から理解することができるようになる」

などがある。

【考察】

ミートアップのため、講義とは異なり講演会ではあるが、本研究におけるグロー

スハッカー育成のための講座に参考になる点があるので取り上げた。ミートアッ

プは、グロースハッカーに必要な物を紹介すると同時にグロースハックと関連す

る分野であるリーンスタートアップやリーンUX、hookedモデルなどの紹介が行

われていた。今までのスクールがいきなり各論の手法の話に入ることの多い中、

各論の礎になり得る総論の部分を教えることにより、グロースハックの全体像の

理解につなげる講演の構成は非常に参考になるものであった。一方でミートアッ

プの講演は、基本的に単発で募集を行っているためグロースハックにおいてこれ
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らの要素が必要であるという前提の知識を持った人であれば、グロースハックと

関連分野の関連性が分かるがグロースハックを知らない人に取っては内容の理解

が難しい内容になってしまっている。例えば、hookedモデルについてNir Eyal氏

が講演を行っているが、前提として hookedモデルはAARRRモデルのActivation

やRetentionを高めるための考え方・方法論である。既にAcquisitionを行った上

で hookedモデルをActivationやRetentionを高めるために使うのであれば、非常

に効果があるが、Acquisitionがきちんと行えていない状態で行ってもほとんど意

味のないものになってしまう。しかしながら、ミートアップでは単発の授業のため

それらをグロースハックについてほとんど知らない聴衆は理解できない。グロー

スハックの啓蒙を目的にグロースハックを知らない人に対して行っているはずな

のにグロースハックがある程度理解している前提の構成になってしまっていると

いう点は、本研究の講義設計の際にも細心の注意をすべきところである。
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2.2.5 日経BPグロースハッカー講座 (日本)

2014年 7月 17日に日経BP社によって実施された講演会である。講演会は、「グ

ロースハッカーに必要な 5つの必須スキル」（VASILY 金山氏)、「おもてなしを

工学する星のや」の試み (星野リゾート菊池昌枝氏)、「国内外のグロースハック最

新情報と先進事例を徹底分析」(野村総合研究所 亀津氏、伊藤氏)、「売れ続ける

仕組みを作るための鉄則」(インテグレート 藤田)、「間違いだらけのグロースハッ

ク、成功の最新ノウハウとは？」(App socially 高橋氏)の 5つの題目に対して行わ

れた。講演 1「グロースハッカーに必要な 5つの必須スキル」では、「PMF」「マ

インドセット」「フレームワーク (AARRR)」「チーム」「ツール」といったスキル

セットについての講演が行われた。講演 2「おもてなしを工学する星のやの試み」

では、経験や勘に頼らない科学的なおもてなしの実践手法についての講演が行わ

れた。講演 3「国内外のグロースハック最新事情と先進事例を徹底分析」では、野

村総合研究所の研究員 2名が国内外のグロースハック最新事例について分析を行

いその結果を発表した。講演 4「売れ続ける仕組みを作るための鉄則」では、イン

テグレート代表取締役 CEO藤田氏が国内企業の具体的な事例を交えながら売れ

続ける仕組みづくりについて講演を行った。特別ゲスト講演では、米AppSocially

の高橋氏がAARRRの使いこなし方などグロースを達成する最新ノウハウの披露

を行った。

   図 2.6: 日経 BP グロースハック講座紹介ページ 
   出典：http://coin.nikkeibp.co.jp/coin/itpro-s/seminar/nc/140717/
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【考察】

グロースハックという言葉を聞いたことあるが何なのか分からない人向けの講演

会であり、開催の趣旨としては、リクルートGrowth Hacker Monthと似ている。

リクルートGrowth Hacker Monthは、海外専門家を呼び講演を行ったのに対し、

こちらは事例を研究し、その結果を分析発表したものが多かった。また、開催時

間が平日の昼間であるため、グロースハックの実践に関心のある社会人が出席者

として多かったのではないかと思われる。

2.2.6 グロースハックチャレンジプログラム (日本)

グロースハックチャレンジプログラムは、株式会社パソナテックが運営する「Job-

Hub」がKaizen Platform, Inc.と連携し行っている実践型セミナーである。Kaizen

Platform, Inc.から講師を迎え、同社が提供しているA/Bテスト特化型クラウド

ソーシング「KAIZEN Platform」をもとにグロースハックの事例を学ぶと同時に

テスト案をチームごとに作成するハンズオン。参加をするには、HTML/CSS の

スキルを持っていることが前提となる。

  図 2.7: グロースハックチャレンジプログラムウェブサイト 
  出典：https://jobhub.jp/pr/growth-hacker

【考察】

ハンズオンセミナーという点では、今まで挙げてきた事例とは異なる。実際に手
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を動かし、A/Bテストを行うという点では本研究の参考に値する部分であるが、

あくまでA/Bテストにフォーカスしたものであるため、このセミナーからグロー

スハックの手法を実践を通して学ぶことは難しいのではないかと思われる。
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2.3. ウェブビジネスを行う日本企業におけるグロースハ

ッカー

2.3.1 日本企業におけるウェブに関する人材の現状

ウェブビジネスを行っている企業に対し「自社で強化すべき業務」を尋ねた調

査 7 では、「ウェブサービスの企画・開発・運用」「ウェブ関連ビジネスのコンサル

ティングやデータ分析」が上位にあがっており、自社内で ウェブやウェブサービ

スの企画・開発・運用のできるウェブ人材を設けることは 必須となっている。し

かし、現在の体制について尋ねた質問では、自社で「ウェブサービスの企画・開

発・運用」を主として担当している人材がいる企業は、52.8%、「ウェブ関連ビジネ

スのコンサルティングやデータ分析」を主として担当している人材がいる企業は、

41.5%となっており、まだまだ多くないのが現状である。多くの企業は、特にデー

タ分析をもとに新たな価値や改善を行える人材を求めているものの、人材の獲得

が難しい状況にある。また、採用した人材の育成にも課題がある。育成の方法は、

大きく分けて２つあり「研修による育成」と「OJTによる育成」である。研修に

よる育成では、基本的な分析方法や統計学、ツールの利用方法を教え、OJTでは

名前のごとく実務に基づいた教育を行っている。これらの教育は、データ分析の

技術に関する教育などであり、データをどのように活用し、価値創造や改善に活

かせるのかを教育できていない。

2.3.2 グロースハッカーの必要性

本論文におけるグロースハッカーの定義は、先に述べた通り「ウェブサービス

の成長に必要な知識を持ちあわせており、データを根拠にウェブサービスの改善

に必要な施策を立て高速に実行し、また施策の実行を行うのに必要なチームを率

いていく人」である。グロースハッカーは、ウェブビジネスを行っている企業が欲

している「ウェブ関連ビジネスのコンサルティングやデータ分析」ができ、「ウェ

ブサービスの企画・開発・運用」を行う人材であり、まさに今ウェブビジネスを

7IT人材白書 2015
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行っている日本企業が欲している人材の要素を含んでいる。しかしながら、日本

においてグロースハッカー育成を行う教育機関はなく、また企業としても育成し

ようという動きは顕在化していない。その理由としてそもそもグロースハックの

認知度が低いこと、グロースハックの事例が少ないこと、グロースハックのテク

ニカルな部分が市場に出回ってしまっていることなどが考えられる。

2.3.3 BtoB企業におけるグロースハック

日本における数少ないグロースハックの事例は、BtoC向けのものであり、BtoB

においてグロースハックを行った事例というのは、聞いたことがない。その要因

として、B to Bは、to Cに比べ下記のような違いがあり、to Cに比べ難易度が高

く劇的な変化を及ぼすのが難しいからだと思われる。

• B to Bは、法人対法人の取引であるため、意思決定者が複数いる。

• to Cに比べ意思決定のスピードが遅い。

• to Cに比べ商談・案件化するまでに時間が掛かること。

• ウェブ上で全ての行動が完結しないこと。

• ウェブよりもテレアポや訪問営業などアナログ方式の営業手法が主流である
こと。

日本における b to bマーケティングは、未だアナログ方式が主流であり、to cに

比べ大幅な遅れを取っているが、近年マーケティング管理ツールなどの関心が高

まるなどオンラインでのマーケティング活動に関心が高まっている。しかしなが

ら、ツールを活用できる人材がいない、オンラインでのマーケティング活動に知

見のある人材がいないなどの理由からオンラインでのマーケティング活動の実践

が思わしくない状況である。以上の理由から、日本のBtoB企業においてもグロー

スハッカーが必要とされる素地はあるものの、過去にグロースハッカーのような

人材が居なかったことから、社内で育成するという考えには至っていない。
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2.4. 本研究と各講座・セミナーの位置づけ

前項まではグロースハックに関するセミナーや講座について挙げてきた。本項

では、本研究と各講座・セミナーの位置づけ及び他の研究と異なる点などを述べ

ていく。

2.4.1 既存のグロースハッカー講座の問題点

上記で述べたように既に実施されているグロースハッカー講座はいくつかある。

しかしながら、これらの講座には下記のような問題点がある。

• 内容の浅い講座もしくは特定の手法論についての講座しかない。

• グロースハックについて体系的に学ぶことが出来る講座がない。

• グロースハックとはあまり関係の無い内容をグロースハックと称している場
合がある。

日本において「グロースハック」は、バスワード化しておりグロースハックとい

う名前を冠した講座は急激に急増している。グロースハックに関する講座が増え

ていっているが、その一方できちんとしたカリキュラムを持ってグロースハック

を教えている講座は、2015/07/20現在存在していない。それ故に上記に記載した

ような講座が蔓延してしまっているという現状がある。

2.4.2 オフライン型・オンライン型

下記は、本研究と各講座・セミナーをオフライン/オンラインと理論/実践の切

り口で作成したポジショニングマップである。

縦軸は、講義やセミナーの内容が上に行くほど理論寄り、下に行くほど実践寄

りになることを表しており、横軸は左側がオフラインでの講義やセミナー、右側

がオンラインでの講義やセミナーを表している。なお、ここで言う理論とは、グ
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図 2.8: 本研究と各講座・セミナーの位置づけ

ロースハックの基礎知識やスキルセットについて実践を伴わない理論部分を表し

ている。実践とは、実際に手を動かしグロースハックを行うなど座学ではないも

のを表している。左上は、理論ベースかつオフラインで行われている講義やセミ

ナーを示しており、「日経BPグロースハック講座」や「リクルートGrowth Hack

Month」などが該当する。また、これら２つは双方向ではなく一方通行の講義であ

るという特徴もある。次に右上は理論ベースかつオンラインで行われている講義

やセミナーを示しており、「スクー」や「General Assembly」、「OneMonth Growth

hacking」などが該当する。これらの講義は左上の講座/セミナー群とは異なり単

発のセミナー/講座ではなく体系的にグロースハックについて学ぶことができるよ

うに講義が設計されている傾向にある。右下のオンラインかつ実践を伴う講義は

執筆時点では該当するものがなかった。実践かつオフラインの講義は、「Growth

Hack Challenge」が該当するが、グロースハックの手法の一つであるA/Bテスト

にフォーカスをした内容となっているためグロースハックと名前は冠しているも

ののグロースハックの実践とは異なるものである。本研究が対象とする領域は、

オフラインかつ理論と実践の両方を兼ね備えた講座である。本研究がオフライン

の理論/実践型を実施領域とする理由した理由は、下記 2点である。

• 現在存在しているセミナーや講座で同じ領域を対象としているものがない
こと。
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• グロースハックを行うにおいて理論・実践どちらか一方では不十分である
こと

グロースハックの考え方として成功する施策のみを行うのではなく、数多くの施

策を行い成功したもののみを残していくという考え方がある。この考え方を行う

には、「理論」と「実践」どちらも知っておく必要がある。何故かと言うと、「理

論」はあくまで知識であったりスキルセットでしかなく持っているだけでは意味

がなく実践で生かすことが出来なければ意味が無い。一方「実践」は、「知識」が

あって初めて行うことが出来るものである。前述で「数多くの施策を行い成功し

たもののみを残していく」というグロースハックの考え方について述べたがこれ

は闇雲に思い付きで施策を行えば良いというものではなく、きちんとした施策を

理論をもとに組み立てる必要がある。そのため、グロースハッカーとしてグロー

スハックを行うには「理論」と「実践」どちらも兼ね備えている必要がある。も

ちろん「実践」は実務での経験で身に付くという観点があることも否定はできな

い。しかしながら、例えば車の運転が出来るようになるために車の知識を身に付

ければ、直ぐに運転できるようになるかというとそうではない。教習所で補助輪

の役割を果たしてくれる教官と一緒に実際に運転という名の実践を行うことによ

り、様々な状況に対応できるようになりやっと一人で運転できるようになる。知

識だけ教え込みその後実践経験なしで一人で運転を行うと大きな事故に繋がるな

どの問題が生じるため、実践まで行う。また、教習所において車の運転免許の取

得に必要な時間数は、実践である実際に車に乗る時間のほうが多い。これは知識

（理論）も重要であるが、それ以上に実践が非常に重要であるが故にこのような仕

組みになっている。グロースハックも似ている。理論だけ教え込み、「実践」部分

を実務において身に付けることを期待してしまうと行った施策が大失敗してしま

う危険性やそもそもグロースハックできない可能性がある。グロースハックにお

ける理論は、実際に施策が行われてこそ意味を持つ。そういった点で「理論」だけ

を教え込み、後は各人の実務経験によって「実践」を身に付けてもらうという考

え方は非常に危険である。グロースハッカーとして一人でグロースハックを行う

には最低限の「理論」と「実践」は必要不可欠である。また、グロースハックは基

本的にスタートアップや新規事業を行っている部署など十分な資金を持たない組
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織が短期間で低コストでサービスやプロダクトを成長させる手法であるため、で

きるだけ精度の高い施策を数多く行う必要がある。そういった点でも「理論」の

み教え込み独り立ちさせるのは危険である。では、逆に実践のみを教え込み独り

立ちをさせた場合はどうか？こちらも非常に危険である。実際のグロースハック

の経験をしてから実務に携わるという点では一見良いように見えるが逆にその経

験が仇となって理論のみの時と同じ失敗を行う可能性がある。グロースハックは、

数ある選択肢の中から状況に応じた施策を次々実施していく。さらに先ほど述べ

たように精度の高い施策を行っていく。「実践」を少し経験しただけでは、選択肢

が「実践」で学んだことしかなく数少ないものになってしまう。「理論」と「実践」

の 2つを組み合わせて学ぶことにより、実務においてグロースハックを行う際に

選択肢を広げることが出来る。故にどちらも必要である。また、これらをオンラ

インではなくオフラインで行う理由は、下記 2点である。

• その場で質問ができ疑問点を残さない

• 他のの参加者と顔を合わせながら学ぶことにより、モチベーションの向上や
他者の考え方を学ぶことが出くる

オフラインの場合、講師に対して分からない部分をその場で質問が出来るため、

疑問点を後に残すことがなく理解を深めることができることや他の参加者と顔を

合わせグループワーク等を行っていくことにより、刺激をうけることや他者の考

え方を学ぶこと出来る。特に他者の考え方を学ぶこと出来るというのはグロース

ハックを学ぶ上で重要である。グロースハックは、再三述べているように数多く

の施策を行っていく必要があり、そのためには選択肢を多く持っているのに越し

たことはない。他者の考え方を学ぶことにより、この選択肢を増やすことが出来

る。そのため、重要である。以上の理由から、本研究は理論/実践のオフライン型

を選択した。

2.4.3 個人向け講座・法人向け講座

上記は、本研究と各講座・セミナーをオフライン/オンラインと個人/法人の切

り口で作成したポジショニングマップである。真ん中の線より上が個人向け下が
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図 2.9: 本研究と各講座・セミナーの位置づけ

法人向け講座を表している。マッピングされている講座/セミナーは、前述のもの

である。図を見て分かるように個人に対して行われているオフライン及びオンラ

インの講座は数多くあるが、法人向けの講座/セミナーは現時点では存在していな

い。そのため、扱われる事例や内容も講師によって異なり、受講者自身の現状に

必ずしもそぐわない可能性がある。本研究は、株式会社イノベーションという 1

つの法人に特化した講座設計をしている点で従来の講座では行われていない新し

い取り組みである。

2.5. 関連研究を踏まえた講座の提案

これらの関連研究を踏まえ、本研究では下記において講座の提案を行っていく。

2.5.1 育成する人材

本研究で育成する人材は、縦割り組織になり、それぞれ独自の動きをしてしまっ

ている日本企業の部署を横断的な統制を行い、横断的にプロダクト/サービスの成

長の施策を行うことによってプロダクト/サービスの成長をさせることのできる人

材である。
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2.5.2 獲得すべきスキル

後述するが、著者のグロースハックの経験やグロースハックの事例、専門家へ

のインタビューなどを通してグロースハッカーがグロースハックを行う際のサイ

クルを検討し、さらにそれらに必要なスキルを勘案した。なお、ここで勘案した

スキルはウェブにおけるグロースハックに必要なスキルである。具体的なスキル

は下記の図に示した通りである。

図 2.10: グロースハッカーに必要なスキル

グロースハックは、大きく分けて 4つのフェーズ「企画」「設計」「実装」「分析・

評価」のフェーズに分かれる。ライアン・ホリデイ氏は下記のように述べている。

グロースハックのプロセスは、あなたの考えるよりはるか前からスター

トする。[中略] 製品発表の数週間前に始まるのではなく、製品の開発・

設計フェーズから始まる。

ライアン氏の述べている通り、グロースハックは開発・設計フェーズから始める。

そのため、グロースハッカーは企画や設計に関する知識も求められる。しかしな

がらそれだけではない。グロースハッカーは行った施策を分析・評価しそのフィー

ドバックを通じて更なる施策を検討する。そのため、実装後の分析評価も非常に

重要になってくるのである。本研究におけるグロースハッカー育成講座の講義は、
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上記のフェーズごとに講義を区切り実施をしていく詳細については次項以降て述

べていく。

2.5.3 教育のプロセス

本研究の教育のプロセスは、基礎知識の習得とその実践の 2つからなる。基礎

知識に関しては、上記で述べたグロースハッカーに必要なスキルを習得するため

に必要な知識を学ぶものであり、実践は基礎知識で学んだことをもとに実践で使

うことの出来る知見を得ることを目的としている。これらの 2つのプロセスを経

ることにより、グロースハッカーに必要なスキルが体現でき、グロースハッカー

として活躍の出来る素養を育てることが出来ると考えられる。

2.5.4 講座の構成

本研究で行う講座は、下記の通りである。講座の構造は、大き分けて 5つに分

かれており、「グロースハッカーマーケティング講座」「UI,UX概論講座」「Web基

礎講座」「実践ウェブ解析」「統計学基礎講座」となっている。この 5つの講座は、

グロースハックのプロセスである「企画」「設計」「実装」「分析・評価」に対応し

ている。「企画」は「UI,UX概論講座」、実装は「Web基礎講座」、「分析・評価」

は「実践ウェブ解析」に対応しており、「グロースハッカーマーケティング講座」

は、「企画」「設計」「分析・評価」に横断的に対応している。なお、各講義は各分

野の専門家に依頼をし、講義を行い講義の過程の中で手を動かす実践を入れる。
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第3章

グロースハッカー育成講座の設計と

実施

3.1. イノベーション社の現状の課題分析

3.1.1 株式会社イノベーションの概要

グロースハッカー育成講座を実施する株式会社イノベーションは、BtoBに特化

した営業・マーケティング支援事業を行っている会社であり、下記 3つの事業を

主軸としている。

• オンラインメディア事業
IT製品の比較・検討を行えるWebサイトや企業の人事・総務・マーケティ

ングなどの担当者が各種サービスの比較・検討を行えるWebサイトなど自

社メディアの運営を行っている事業。

• マーケティングオートメーション事業
自社開発の法人向けウェブ解析ツールの販売・運営を行っている事業。

• マーケティングソリューション事業
ウェブサイト制作やウェブマーケティングなどウェブに関するマーケティン

グソリューションを提供している事業。

イノベーション社では、BtoB企業に対して、マーケティングに関する製品やソ

リューションを提供するだけでなく、自社でも BtoB企業に特化したメディアを

運営することによって、BtoB向けの営業やマーケティングに関する知見を常に蓄

33



積し続けている。しかしながら、今まで営業に特化してきた経緯から営業が強く

自社の製品の開発が弱いという状況がある。

3.1.2 社員に対するアンケート調査

後述するイノベーション社への講座の提案の過程においてイノベーション社の

社員が現在抱えている問題や社員の誰をターゲットすればよいのかが不明確であっ

たため、社員に対する調査を行った。

本研究の対象である株式会社イノベーションの社員に対して彼らの現在抱えて

る問題を把握するためのアンケート調査をインターネット上にフォームを用意し

実施した。

【調査期間】

2015年 2月 9日～2015年 2月 12日

【調査対象】

グロースハックやグロースハッカー育成講座に興味のある社員

【有効回答数】

25

【回答者属性】

下記は本アンケートに回答した社員の属性を示した図である。
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図 3.1: 回答した社員の属性

【考察】

本アンケートは、属性などの質問も含め全 16問から構成されている。質問内容は、

社員の日々困っていることやイノベーション社の顧客がどのようなことに困ってい

るのかなどを質問した。アンケートの実施により、現在のイノベーション社社員

が抱えている問題及び解決するための課題の把握を行った。本アンケートは、グ

ロースハッカー育成に関する講座の実施に先立ち上記の課題把握を行うために実

施する旨を社員には伝えているため、本アンケートに回答した回答者は、グロー

スハッカー育成講座への参加意欲が高い回答者である。年代として 20代が多く年

次としては 1～4年目が多い傾向にある。回答者の半数以上は営業職についてお

り、その次に多いのはマーケッターである。営業職の中でもウェブマーケティン

グのコンサルティングを行っている部署やウェブ解析ツールの営業を行っている

営業の回答が多く回答しており、ウェブに関しての悩みを抱える顧客に直接接し

ている営業が解決策に関して何らかの危機感を持っておりそれに対する解決策を

求め、グロースハッカー育成講座へ興味を持ったものと考えられる。「日々の業務

で困っていることがありましたら、教えてください」という設問に対しては下記

のような回答があった。

• コンテンツマーケティングについて具体的に理解できていないので、お客様
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に説明しづらい。

• アクセス解析について理解が浅いため、他の商材を理解した上でのリスト
ファインダーの立ち位置などご説明が浅くなることがある。

• Ｗｅｂサイト全体におけるコンサルを要望されるケースがあるがハードルが
高いと感じる為、あまり積極的に活動できていない

また「イノベーションのお客様 (クライアント)が直面している問題や困ってい

ることなどご存知でしたら教えて下さい。」という設問に対する回答は、下記の様

な回答があった。

• ユーザーのことがわからない。

• そもそも課題がどこにあるか漠然としている。

• リード (見込み顧客)獲得数の伸びが鈍化している。

• 成果のあがるマーケティング施策がなんなのかがわからない

• マーケティングを営業の片手間でやっているので、リソースが無い

• 会社がマーケティングに対しての理解が無いため、やりたいことは多いがト
ライという意味での投資はしてくれない。

• 広告の費用対効果が低い

• 新規リード獲得活動において、どんな活動が最適なのかわからない。

これらの回答からイノベーションの顧客は、売上に繋がるための顧客を獲得でき

るツールや施策をイノベーションに対して求めており、イノベーションはそのソ

リューションとしてウェブ解析ツールやウェブマーケティングの手法を提供しよ

うとしているが若手営業マンは、知識不足によって提案がうまく出来ておらず営

業活動への不安が生じている事がわかる。
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3.1.3 アンケート回答者の上司に対するヒアリング

上記のアンケート結果を踏まえ、回答者の上司に対してヒアリングを行った。

現状若手社員は、知識や経験不足などから自分の提案に自信を持つことが出来ず、

上司や経験方法な社員へいつも助けを求めがちになってしまっており、お客様に

対しての提案を精度高く実行できていないと感じており、「社員が自分の提案に自

信を持ち精度高く実行していけるようになること」を求めているとのことであっ

た。アンケート結果から若手営業マンは、知識不足によって提案がうまく出来て

おらず営業活動への不安が生じているという仮説を立てたが、上司も普段の若手

営業マンの行動を見て同様の事を感じており、課題に感じているということがヒ

アリングを通して明確になった。

3.2. グロースハッカー育成講座設計

第 2章及び前項でのイノベーション社の現状分析を踏まえ、グロースハッカー

育成講座を設計し、イノベーション社の社員に対して実際に講義を行った。本項

では、講座の具体的な内容や設計までの過程などを述べていく。

3.2.1 概要

ウェブビジネスを行う日本企業であるイノベーション社に対して、グロースハッ

カーに必要である「企画」「設計」「実装」「分析・評価」の 4つのフェーズに基づ

いた講座を専門家の意見を取り入れつつ設計した。以下では、講座設計から第 1

回実施までを述べていく。

3.2.2 目的

グロースハッカー育成講座の目的は、ウェブビジネスを行っている日本企業で

グロースハッカーを育成することを目的としたものである。ウェブビジネスを行っ

ている日本企業は、「ウェブビジネスの企画・開発・運用」や「ウェブビジネス関

37



連ビジネスのコンサルティングやデータ分析」ができる人材を自社内で必要と考

えている。これらの人材を社内に置き、活用していく必要があると企業が考えて

いる背景には外部のコンサルタントが社内に入り込みその根幹を変えるには限界

があると考えているからである。外部のコンサルタントは、外部から改善策の提

案をすることは出来るが改善策を実際に実行するのは内部の人間である。しかし

ながら、内部に施策を適切に行うことができる人材は企業に不足している上に外

部から根幹を変えるのは非常に難しく無理に等しいと考えられる。これらの問題

を解決するためには、適切な人材がチームに入る必要がある。グロースハッカー

は、これらの問題を解決する新たな人材であり、グロースハッカーを社内に設置

することにより、グロースハッカーがスピード感を持って施策を実行し、チーム

を率いていく構造を構築するための下地作りをするのが本講座の目的である。

3.2.3 グロースハッカーに必要なスキル

2 章でも述べたようにグロースハッカーに必要は、下記の図の通りである。

グロースハッカーは、製品を劇的に成長させる必要にある。そのためには、製品

表 3.1: グロースハッカーに必要なスキル

の開発のフェーズにおける一部分の知識を持っているだけでは、不十分である。

製品を劇的に成長させるには、短時間で製品を成長させるためのサイクルを回し

ていく必要があり、そのサイクルを回していくには各フェーズの知識が必要とな
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る。なぜならば、グロースハッカーは成長するための施策を考えるには、何をや

るべきで何をやらないかなどの判断を下す必要があり、そのためは、どのフェー

ズで何が必要か不要かを判断できるだけの知識が求められている。また、通常の

開発では、各フェーズを分業しており、それぞれのフェーズの責任者が判断を下

す。責任者は、自分のフェーズについての知識があれば良いため、他のフェーズに

関する知識を持っていないことも多い。しかしながら、グロースハッカーは、成

長するためにどのフェーズで何をしなくてはいけないのかを的確に判断し全体の

施策を考える必要が有るため、全体の知識が必要になるのである。次に各フェー

ズにおいて必要な知識について具体的に述べていく。

• 企画
企画フェーズは、製品を作り上げていく上で必要な企画や成長させるため

に必要な企画を考えるフェーズであり、製品の成長させるための施策を決定

し、その実施手段について検討する。また、既に施策を行っている場合「分

析・評価」フェーズにて明らかになった分析結果・改善策をもとに企画を考え

るフェーズでもある。このフェーズでは、ユーザーリサーチやUXDなどの

顧客に提供するための価値・経験の設計やウェブの企画に関する知識、作っ

たものを広めるために必要なウェブマーケティングに関する知識などが必要

となってくる。

• 設計
設計フェーズでは、企画フェーズにて考えられた施策やその内容を実行する

ための具体的な知識や施策を行った後の分析・評価において必要なデータ

の取得方法の仕掛けなどを設計するフェーズである。このフェーズにおいて

は、UIを設計するのに必要なデザインの知識やユーザーに気持よく製品を

使ってもらうためのユーザビリティの知識、またデータを取得するための手

法などの知識が重要になってくる。
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• 実装
実装フェーズでは、企画・設計で考えられたものを実際に製品に落としこん

だり、プロモーションの施策を行うフェーズである。このフェーズでは、実

装に必要なウェブに関する知識や実装する際の前提となるウェブの仕組みに

関する知識などが求められる。

• 分析・評価
分析・評価のフェーズでは、行った施策に対して様々なデータを読み解き分

析し、施策の評価と次の施策に向けての改善策を考えるフェーズである。こ

のフェーズでは、取得したデータを読み解く能力に関するウェブ解析に関す

る知識などが必要となってくる。

3.2.4 初期講座内容

グロースハッカー育成講座では、グロースハッカーを行う 4つのフェーズ「企

画」「設計」「実装」「分析・評価」に沿った講座を設計した。講座の構造は、大き分

けて 5つに分かれており、「グロースハッカー基礎講座」「UI,UX概論講座」「Web

基礎講座」「実践ウェブ解析」「統計学基礎講座」となっている。なお、「グロース

ハッカーマーケティング講座」は、「企画」「設計」に横断的に対応している。下

記にて各講座の詳細について述べていく。
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■グロースハッカー基礎講座

グロースハッカー基礎講座は、グロースハックを行うのに必要な基礎的な知識を

身に付けることを目的とした講座である。そのため、一番最初にグロースハック

とは何か、グロースハックに関する過去の事例やグロースハックによく用いられ

るAARRRモデルなどグロースハッカーであれば必ず知っている知識に関する講

義を行う。その知識を踏まえ、ウェブサイトをグロースハックするのに必要となっ

てくる知識について教育を行っていく。具体的には、ウェブ解析の基礎やウェブで

の集客、コンテンツマーケティングの基礎知識、事業分析や企画に必要なフレー

ムワーク、SEOの基礎や検索エンジンの仕組み、現在のトレンドや考え方、ウェ

ブコンテンツの企画設計の仕方などについてなどについて学ぶ。

表 3.2: グロースハッカー基礎講座
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■UI,UX概論講座

UI,UX概論講座は、「設計」に対応しており、UI/UXの基礎的な知識習得やUI/UX

の設計を行う際に必要な技法についてどのようなものがあるかを学ぶ。これらを

学ぶことにより、ウェブサイト/サービスの設計に必要なUI/UXの最低限必要な

知識を身に付けられることを到達のゴールとしている。また、UI/UXの設計を実

際に受講者が実際にできるようになることは想定しておらず、専門家に設計を依

頼し専門家と議論ができるようになるレベルをゴールとして想定している。

表 3.3: UI,UX概論講座
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■Web基礎講座

Web基礎講座では、ウェブページに関する仕組みや HTML、CSSを実際に受講

者にウェブページを構築してもらいながら学んでもらうことにより、ウェブサー

ビスを構築するに必要な基礎知識身に付けてもらうことを想定した講座である。

ウェブサイトやウェブサービスを構築するに辺り、技術的な知識も必要不可欠と

なる。なお、この講義は、4つのサイクルの「実装」に対応した講座である。

表 3.4: Web基礎講座
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■実践ウェブ解析講座

実践ウェブ解析講座では、幅広い事例を用いて、事業やウェブ解析の改善を繰り

返すプロセスを学ぶ実践型の講座である。グロースハックでは、データ分析を元

に施策を検討していくことも重要になってくるがその中でもウェブにおける行動

を解析するウェブ解析は重要になってくる。そのため、幅広い事例を用いて、事

業やウェブ解析の改善を繰り返すプロセスを学ぶ実践型の講座を行うことにより、

より知識を深めていく講義形式を採用している。なお、本講義は「分析・評価」に

対応をした講座である。

表 3.5: 実践ウェブ解析
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■統計学基礎講座

統計学基礎講座では、データ解析や予測などに必要な知識を学ぶ。ウェブ解析で

は、過去や現在を分析するのに対し、統計学基礎講座では、過去や現在の情報、

アンケート結果など様々な情報をもとに未来を予測するために必要な知識を学習

していく。数ある施策の中でより成果を出すために重要となってくる予測を学ん

でいく。なお、本講義は「分析・評価」に対応をした講座である。

表 3.6: 統計学基礎講座

3.2.5 対象者

本講座は、株式会社イノベーションの営業職の社員を対象に講座を行うために

設計されている講座である。

3.2.6 講義の流れ

本講座の講義は、「グロースハッカー基礎講座」→「UI,UX概論講座」→「Web

基礎講座」→「実践ウェブ解析講座」→「統計学基礎講座」の順番に講義を学ん

でいくことにより、グロースハッカーがグロースハックする際に行うプロセスと

同じ流れで必要な知識を学ぶことが出来るように設計がされている。
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3.2.7 教育のプロセス

本研究の教育のプロセスは、基礎知識の習得とその実践の 2つからなる。基礎

知識に関しては、上記で述べたグロースハッカーに必要なスキルを習得するため

に必要な知識を学ぶものであり、実践は基礎知識で学んだことをもとに実践で使

うことの出来る知見を得ることを目的としている。これらの 2つのプロセスを経

ることにより、グロースハッカーに必要なスキルが体現でき、グロースハッカー

として活躍の出来る素養を育てることが出来ると考えられる。

3.3. 第1回講座実施前準備

本項では、イノベーション社で実施する第 1回講座前にイノベーション社へ行っ

た提案の過程やグロースハッカー育成講座のカリキュラムに関する専門家へのイ

ンタビュー、それらを踏まえた改善後の講座内容について述べていく。

3.3.1 イノベーション社への提案

著者は、株式会社イノベーションに対して複数回に渡りグロースハッカー育成

に関する講座の提案を行った。

【提案概要】

2015年 1月より複数回に渡り、イノベーション社に対してグロースハッカー育成

講座の提案を行った。2章で述べたようにBtoB企業においてグロースハッカーが

必要とされる素地はあるものの、社内で育成に至っていない。B to B企業を対象

としているイノベーション社でも同様である。そのため、イノベーション社にお

いてグロースハッカー育成を行うことにより、イノベーション社の抱えている問

題をグロースハックで解決できるようにすることを目的として人事担当者や社内

教育の責任者へ提案を行った。

■第 1回提案及び第 2回

【提案対象者】

人事担当者 2名
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【提案内容】

「イノベーション社の社員に対しグロースハッカー育成のための講義を行うこと

により、自社のWebサービスや顧客のWebサイトを成長させる人間を育てるこ

と」を提案の目的とし、上記の初期講座の内容の提案を行った。

【提案内容に対するフィードバック】

• イノベーション社員に講座の内容がフィットするかどうかわからない

• イノベーション社員が現在抱えている問題とそっているかどうかわからない

• イノベーション社員の誰が受講の対象になるかわからない

• 講座実施にかかる予算がどの程度が把握できない

• 受講対象者は誰なのか？

• 受講人数は何人程度なのか？

• 実施に際して決裁権のある責任者への提案の必要

上記のフィードバックを得たため、それを改善するために下記の改善を行った。

【フィードバックに対する改善】

• 社員に対するアンケート調査の実施

• 実施したアンケートから受講対象者を明確化

• 講座の実施の内容が具体的分かる提案書を作成

• 提案書を元に社員教育責任者に対し講座の提案を行う準備を行った

改善後、提案書を作成し、第 3回提案を社員教育の担当者に対して実施した。

■第 3回提案～第 5回提案

【提案対象者】

社員教育の責任者

【提案内容】
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付録イノベーション社に提出した提案書に基づいて提案を行った。

【提案内容に対するフィードバック】

• どれくらいのレベルでやるのか？

• 講義内容は、基礎講座を行うべき。

• 社員向けアンケートでデータ解析とか行いたいと言っているが、データ解析
を理解して言っているか？もっとデータを取るのかなど初期の考えを教える

講座が良いのではないか？

• 予算が各講座の講師に対する講師料が予算を超えてしまっている。

【フィードバックに対する改善】

• 講師に対する講師料の値下げ交渉

• 講義内容を基礎的なもの中心に変更

• 教科書と専門家の作成した資料を用いて著者が講義を行うことに変更

講義内容などの変更については後述する。

【イノベーション社への提案の考察】

• 企業に対して提案をする時は、キーマン (今回の場合は社員教育の責任者)

に対して、提案することが重要である。

• 企業が講座を実施するには予算や費用対効果がどの程度見込めるかも重視し
ていること。

• 講座を受講者のレベルに合わせる必要

• 業務時間を圧迫せずに受講できること。
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今回のイノベーション社への提案に際して分かったことは、上記の通りである。

個人向け講座では、主催者が受講者のレベルをある程度想定して講座を設計し募

集を行い、受講者側が自分のレベルを判断して受講するため、受講者のレベルは

比較的均一になり講座を設計し直すことはないが、企業向け講座では、受講者の

レベルは様々であるため提案した講義内容が必ずしも企業の実情にマッチしてい

るわけではないということが分かった。また、個人向け講座は個人が自費で講座

に参加をしたり、企業から経費で参加する場合でも既に承認を得て参加する場合

が多く、受講者の受講する動機も様々である。そのため、主催者側が各受講者に

対して講座開始前にアプローチをし、それを元に講座を改善するということはな

い。それに対し、企業向け講座は、受講料を企業が一括で払い受講者のレベルが

様々である。企業が受講料を支払う場合は、企業にとってその受講料は投資であ

り、費用対効果が求められる。また個人と違って企業が受講者を支払うには、稟議

が必要であり複数の判断が必要となる。このことから企業に対して講座を行うに

は、予算及びその費用対効果をきちんと説明すべきであるということが分かっ
た。

表 3.7: 個人と企業の支払いと受講者レベル

3.4. 第1回講座に向けた講座の改善

本項では、イノベーション社への提案時、提案後にどのような改善を行ったの

か、また専門家への講座に対するインタビューについて述べていく。
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3.4.1 専門家へのインタビュー

上記のグロースハッカー育成講座に対して、グロースハッカーであり自身もグ

ロースハックに関する講義を行ったことのある James Hollow氏に意見を求め、下

記のようなフィードバックをもらった。

• ウェブ基礎講座は、HTMLやCSSなどを実装できる知識が必要なのではな

く、ウェブサービスを構築するに辺り、どのような技術やトレンドがあり、

それをどのように活用するかの知識が重要。

• データの見方、捉え方講座では、データサイエンティストのような専門的な
統計学の知識などは不要。KPIの立て方やその検証の仕方を知っている必要

がある。

• グロースハッカーに必要なスキルやサイクルに関してはまさにその通りであ
ると思う。

また、James氏は、グロースハックにおいてブランディングは需要である。しか

しながら、ブランディングついて知らな人が多すぎると述べており、ブランディ

ングを講義に盛り込む重要性についても述べていた。これらのフィードバックを

踏まえ、グロースハッカーマーケティング講座においてブランディングの内容を

取り入れた。

3.4.2 改善内容

イノベーション社への提案や専門家へのインタビューを行っていく過程におい

て講座内容の変更をを行った。変更内容は下記のとおりである。

【講座内容の変更】

• 統計学基礎講座の廃止してデータの見方・捉え方講座を開設
グロースハッカーは、データ解析をもとに施策を決めていくためそのために

はツールを使ったデータ解析の知識が必要であるという仮説に基づき、統計

学基礎講座を設置した。しかしながら、受講希望者の上司などにヒアリング
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した結果した結果、統計学基礎講座は高度な内容であること、また統計学基

礎講座の前提となるデータの見方や捉え方の能力が受講者希望者に必要であ

ると判断した結果、統計学基礎講座は廃止として新たにデータの見方・捉え

方講座を新設した。詳細については後述する。

• 講義時間の削減
当初の想定講義時間では、講義時間が長く受講者が仕事などの都合上、継続

して参加することが難しいと判断したため、講義時間を削減した。

• ケーススタディの導入
座学の講義だけでなく、受講者に実際に能動的に動いてもらうケーススタ

ディを講義の中に盛り込んだ。

• 講座の受講対象を若手営業職に絞り込む
アンケート調査の結果、若手営業職の知識不足が判明したため、受講の対象

者を若手営業職に絞込み彼らに対して基礎的な知識を提供できる講座に変更

を行った。

• 業務時間外に社員に対して講義を行う
業務時間内に長時間講義を行うことは、会社に対する負担が大きいことから

業務時間外に講義を実施することにした。

以上の様な変更を加え、新たに講座を設計した。

3.4.3 改善後の講座内容

改善後の講座は、下記の通りである。
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表 3.8: 改善後の講座内容

• グロースハッカーマーケティング講座
本講座は、グロースハッカーマーケティング講座という名がついているが、

マーケティングだけではなくグロースハッカーに必要な基礎的な知識や事

例、ウェブの企画・設計に関する知識を得ることの出来る講座である。本講

座を受けることにより、受講者はグロースハッカーに必要な基礎的な知識を

学ぶことが出来る。講座では、グロースハックの基礎である AARRRモデ

ルやグロースハックに必要なサイクルについて学び、それらがDropboxや

Facebookなどの米国企業でのグロースハックでどのように用いられたかを

学ぶ。その後、ウェブ集客において用いられている SEOやコンテンツマー

ケティング、リスティングの概念について学びウェブ集客がどのように行っ

て行くべきかを学ぶ。製品やサービスのブランディングについてそもそもブ

ランディングとは何なのか、ブランディングには何が必要なのかについても

学ぶ。講座は、教科書をもとに進められ上記の内容を学んだ後は実際の企業

についてグロースハックするにはどうしたら良いかを考えるケーススタディ

を行う。なお、本講座の設計にあたっては、SEOやコンテンツマーケティン

グ等の専門家である井水 大輔氏にもご意見をいただきながら設計を行った。

• UX基礎講座

本講座は、UXの概念からUXの設計方法、そして評価手法について学ぶ講
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義である。教科書であるユーザビリティエンジニアリングの構成に沿って

UXDについて学んでいく。なお、本講座の設計にあたっては、UXDの専門

家であり教科書であるユーザビリティエンジニアリングの著者である樽本徹

也氏にも一部ご意見をいただきながら設計を行った。

• ウェブ基礎講座
本講座では、ウェブに関する技術について理解するための講座である。現在

のウェブのトレンドについてやGoogleなどの検索エンジンの情報収集の仕

組み、サーバーやインターネットはどのような仕組みで動いているかなどの

ウェブにおいてビジネスを行うのに必要なウェブに関する技術について学ん

でいく。

• データの捉え方、見方講座
データの捉え方、見方講座では、ウェブ解析に関するスペシャリストである

清水誠氏が他所で行った講義資料を清水氏の許可のもと使用させて頂きウェ

ブに関するデータをコンセプトダイアグラムを用いて分析する分析の手法や

ウェブに関するデータを見る際にどのようなデータを見ればよいかなどを学

ぶ講座内容を設計した。

上記の通り講座の改善を行い、準備を行った。

3.5. 第1回講座の実施

3.5.1 グロースハッカー育成講座を行うための前提

【イノベーションにおけるグロースハッカー育成講座に求められる要件】

本研究の恩恵を受ける上記ステークホルダーのうち二者 (受講者と受講者の上司)

が恩恵を受けるためのグロースハッカー育成講座には、以下の要件が必要である

と考える。

• 受講者が受講者の顧客が抱えているウェブに関する問題をグロースハックを
用いて解決できる糸口の一つになること。
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• 知識不足の営業に対してグロースハックの知識を定着させること。

• 受講後、受講者が自分提案に自信を持ち、精度高く実行していける姿勢を持
つようになること

この要件を満たすことにより、ステークホルダーに対して意味のあるグロースハッ

カー育成講座を行えると考えられる。

【ターゲット】

アンケート調査結果などからイノベーション社の社員の中でも特に 1～4年目の営

業職の若手社員がグロースハッカー育成講座に興味を持っておりかつ共通の課題

を感じていることが明らかになった為、本研究ではグロースハッカー育成講座の

対象をに 1～4年目の営業職の若手社員に絞り彼らに対して講座を実行していくこ

ととする。

3.5.2 実施内容

第 1回講座は、2015年 5月末に実施され、若手営業職 4名に参加をしてもらっ

た。講義の内容は、前項までに実施した講義内容に沿って行った。第１回講座で

は、「グロースハックに必要な講座を提供することによって、受講者がグロース

ハッカーに必要な知識を身に付け、講座受講後実務で生かすことのできるレベル

になること」を成果として期待をしており、「基礎知識講座 + 実践を行うことに

より、受講者が仕事に活かせるグロースハックを学ぶことが出来る。」ということ

を仮説としてグロースハックに必要な４つのサイクルを考案、それに基づく講座

を設計して専門家に意見をもらった上で実施を行った。また、実践が出来るよう

になるにはケーススタディが重要という仮説に基づき、過去のグロースハックの

事例でケーススタディを行った。

3.5.3 講義の観察

• 受講者の中に今回の講義で行う内容に関して詳しい受講者は居なかった。
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• グロースハックという言葉聞いたことがあるが、内容はなんだか把握してい
ない受講者が多かった。

• 短時間で覚えるべき知識量が多く、ついてくのがやっとの受講者も居た。

• ウェブ基礎講座の技術的な仕組みの部分は、難易度が高いと感じている受講
者も居たようだった。

• 全体を通して、質問をしてくる受講者とそうでない受講者の 2パターンに分

かれた。

3.5.4 講義後のインタビュー

講座実施後、受講者である若手営業職 4名及び受講者の上司に対してヒアリン

グを行った。

【受講者のフィードバック】

■良かった点

• グロースハックとは何なのか理解できた。

• 自分一人だったら学ぶことのない知識を学ぶことが出来た。

■悪かった点

• 講義の内容のレベルにバラつきがある。

• 講義を受講後、どのようなアクションすれば良いか分からない。

• 自分が取り扱っている商材に当てはめて考えにくい。

【受講者の上司によるフィードバック】

受講者の上司に対してもヒアリングを行った。上司からのフィードバックは、下

記のとおりであった。
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• 受講者を評価しようとしてもできない。

• 受講者がどのような内容を学んでいたのか詳しい内容が分からない。

3.5.5 受講者フィードバックに対する評価と考察

受講者からは、グロースハックの概要を学ぶことができたという意見や自分か

らは学ばなかったであろう知識を学ぶことが出来たといったポジティブ意見があっ

た一方でいくつかのネガティブ意見が出た。各ネガティブ意見を取り上げ１つ１

つ見て行きたいと思う。

・講義の内容のレベルにバラつきがある。

今回、4つの講義を実施したがUX基礎講座のように基礎の基礎のみ教えている講

義もあれば、データの捉え方、見方講座の様に基礎よりも応用重視の講座もあっ

たりとレベルのバラつきにあったのは、事実である。今回の受講者は、基礎レベ

ルを必要とする受講者であり、初歩的な内容を求めていたのにも関わらず、一部

で基礎がある前提の応用の講義を行なってしまったため、このような意見が出た

と思われる。

・講義を受講後、どのようなアクションすれば良いか分からない。

今回の講座は、座学の講義を中心に実践も取り入れるという方式を取った。しか

しながら、このような意見が出た理由としては、講義が座学中心であったことが

考えられる。座学が中心であったため知識の取得には役立ったものの、その知識

をどのように活かすかの応用の部分に必要な実践が圧倒的に足りなかったこと、

普段グロースハックを行っているわけでないので知識から実践に結びつけること

が難しかったことからこのような意見が出たと思われる。・自分が取り扱っている

プロダクトに当てはめて考えにくい。

講義中で取り上げた事例は、他社事例であったこと、イノベーション社が取り扱っ

ているプロダクトとの関連性について述べない一般的な内容を講義に使用したた

め、事例は分かったがでは自分が取り扱っている商材にどう活かせるのかという

ことがイメージできず、このような意見が出てきたと考えられる。
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3.5.6 上司フィードバックに対する評価と考察

受講者の上司に対しては、受講者がこの講座を通じてどのような変化があった

のかを評価してもらうとした。しかしながら、「受講者を評価しようとしてもで

きない。」や「 受講者がどのような内容を学んでいたのか詳しい内容が分からな

い。」といった意見が出て上司は評価を行うことが出来なかった。ここから考えら

れることとしては、下記のことが考えられる。

• 評価する上司はグロースハックを理解しているわけではない。

• 上司は、部下にグロースハックについて説明できることを求めていたという
事である。

グロースハックを理解した上で部下に対し必要であるから受講をさせていた訳で

は無く、部下にグロースハックについて学んでもらい、部下が説明してくれるこ

とを求めている。

3.5.7 フィードバックから得た課題と改善点

上司及び受講者からのフィードバックから下記の課題と改善点が明らかになっ

た。

• 実務レベルで働けるグロースハッカーを育てるには、受講者の実情に沿った
内容が必要。

グロースハックに関する基礎知識のみを教育するのであれば、外部講師もし

くは教科書などで教育可能であるが、グロースハッカーとして企業で実務で

使えるレベルに育てるのであれば、各企業ごとの実情に沿った事例などを組

み込む必要がある。また、実践おいても企業に特化した自社プロダクトの情

報を取り入れる必要がある。なぜならば、一般的な事例は、あくまで一般的

なものやはを提供しているに過ぎす、必ずしも一般的に公開されている事例

が対象となる企業に特化したものであるとは限らないからである。第 1回の
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講義においても、一般的な事例を紹介してしまいなおかつB to Cの事例の

みを紹介してしまったため、受講者は自分事として捉えることが出来ず、明

日から何をすれば良いか分からないといった意見や自分が扱っている商材に

当てはめにくいといった意見が出てしまったと思われる。これらの問題を解

決するには、講座の内容設計において外部講師に全て依頼するのではなく、

自社プロダクトについて熟知している社員も参画する必要がある。

• 受講者が上司に受講した内容を説明できる素地を持たせてあげる。
前述の通り、上司は部下から受講した内容について説明を受け理解したと考

えている。しかしながら、今回の講義において、受講者は上司に対して上司

の納得の行く説明ができなかったものと考えられ、それ故に上司より評価で

きないといったフィードバックを得たものと思われる。説明できるようにす

るためには、講義の内容をコンパクトにまとめたレジュメを配布するなどし

て後ほど説明する際に説明しやすくする工夫が必要である。

• 受講者のレベルを統一するだけでなく、講座のレベルも一致させる
今回、受講当初の知識に大きく差が出ないように受講者に関しては、若手営

業職で知識が同レベルの受講者を揃えた。講座のレベルも彼らに合わせて

作っていたはずが実際には、初級の内容だったり、一部上級の内容が混ざっ

ていたりと講座のレベルは受講者に対して均一にできていなかった。上級レ

ベルの情報は、教えないもしくは教えるとしても「参考」程度の情報である

ことを明記して教える必要がある。

• 実践の時間を増やす
今回、講義のほとんどは座学になってしまい実践の時間が少なくなってし

まった。今回、講義を行って分かったことは、「知識を理解すること」と「そ

れを実務において使えること」は別のフェーズであるということである。今

回の講義において、実務において使えることというのは実践の部分で実践

を行うことにより、培われるという仮説を立て行っていたが、時間数が足り

ず、「知識を理解すること」の域を少し出た程度のレベルになってしまった。

次回以降は、実践の時間をより増やしより実務に近い環境で実践を行うこと
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により、実務に活かせるレベルに受講者を育てる必要があると考える。

• 自社メディアのマーケティング職も対象となる。
今回、ターゲットでは無かった自社メディアのマーケティング職も本講義の

対象になると考えられる。営業職は、顧客のサイトを対象にするのに対し、

自社メディアのマーケティング職は、自社のサイトを対象にするという違い

しかないからである。

3.5.8 講座全体の総括

• グロースハックが何なのかは理解してもらうことができた。

• 受講者は、グロースハックが何なのかの概要を学ぶのがやっとであり、実務
に活かすには到底たどり着かなかった。

• 受講者の仕事内容を細かく把握できていなかったため、受講者の仕事内容に
最適化された講座が提供できておらず、受講者が学んだ内容を実務に活かす

までに至らなかった。

• 受講者は、グロースハックに必要な基礎知識を学べていなかったこと。

今回の講座は、講座実施前に期待していた結果は、得ることが出来なかった。こ

れらの結果を踏まえ、第 2回に向けた改善策を検討した。

3.5.9 第2回に向けた改善策

上記での結果を踏まえ、第 2回では下記のような改善策を実施する。

• 講座設計の際に受講者も取り入れることにより、受講者の仕事内容を理解し
つつ講座内容を設計する。

• 最初にグロースハックの全てを教えるのではなく、まずはグロースハックが
何なのかを理解してもらう講座にする。
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• 座学ではなく、実際に現場が困っていることに対してグロースハックをどう
用いて解決するかについて考えるワークショップを行う。
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第4章

改良版講座の設計と実施

本章では、株式会社イノベーションにおいて行った第 1回講座の改良版講座の

設計とその実施結果について述べていく。

4.1. 講座内容の改善の準備

4.1.1 第1回講座の問題点の整理

本項では、第 2回講座の実施のための改良版講座の設計に際し、まず第 1回講

座の実施で生じた問題点について整理を行う。第 1回講座では、大きく分けて下

記 2つの問題点が生じていた。

• 講座内容

• 講座の実施手法

講座内容に関しては、グロースハックの概要は学べたものの実務に活かせるグロー

スハックが学べていないという問題点があり、講座の実施手法に関しては、実践

がケーススタディに留まってしまい、手を動かす実践とは程遠いものになってし

まったという問題点があった。これらの問題点について各項目別に改善策を検討

し講座を設計しなおした。

4.1.2 受講に興味のある人へのインタビュー

前回の講座では、著者が受講者の仕事内容を詳しく把握することが出来ていな

かったため、受講者の実務に生かすことの出来る講座を設計することができなかっ
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た。そのため、今回の設計に辺り、受講に興味のある人に講義の設計に参加して

もらうこと及び受講に興味のある人に事前に行っている業務や業務上で抱えてい

る問題についてインタビューを行った。

【インタビュー内容】

Aさん

仕事内容：

自社メディアのマーケティングを担当。リスティング広告の運用やウェブ解析な

どを行っている。

業務上で困っていることや感じていること:

• 現在やっている業務のやり方が業界では古いやり方を行っていて効率化出来
ていない。

• 最新の情報を得て実践したいが出来ていない。

• 現在のサイトのデザイン (導線なども含む)を改善すべきだと思っているが、

何をどう変えれば良いか分からず、上司に提案できない。

• 日々見るべき数字が多く、どの数字が重要なのか把握できていない。

Bさん

仕事内容：

自社ツールの営業を担当。新規の顧客開拓を行っている。

業務上で困っていることや感じていること:

• お客様に対し、他社のツールと比較しながら自社のツールを提案できてい
ない。

• お客様にウェブ集客において抱えている問題を解決するソリューションとし
てツールを提案したいが、ウェブ解析やマーケティングに関する知識が不十

分であるため、結局ツールの紹介で終わってしまっている。
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これらのインタビューから分かったことは、AさんもBさんも自分の知識を元に

改善提案を行いたいが経験不足や知識不足が故に提案することを留まっており、

またどこでこういったことを学べば良いかも理解できていないことである。

4.1.3 講座内容の改善

第 1回講座内容に対しての変更内容は下記の通りである。

• 各講座での説明の際に自社のサービスではどのようになっているのかの解説
を入れる。前回の講座では、各講座において自社サービスとの関連性が分か

りにくいといった意見があったため、改善を行った。

• データの見方・捉え方をウェブ解析の仕方を学ぶ内容からKPIの立て方や

データの計測方法について学ぶ講座に変更。ウェブ解析の仕方以前にそもそ

もどのようにKPIを立て、どのようにデータを計測すれば良いかという部

分の講義が必要であるということが第 2回講座前のインタビューで明らかに

なったため変更。

• 実践講座を追加。前回の講座では、各講義に対してケーススタディという名
の実践を導入していたが、グロースハックの一連の流れを把握するためには

別途実践の講座を設けそこで一連的に実践について学ぶことが良いと判断し

たため変更。

これらの変更は、第 1回講座のフィードバックや第 2回実施にあたっての事前イ

ンタビューの内容を踏まえ、構築されている。

4.2. 改良した講座内容

4.2.1 概要

講座は、基礎を学ぶ基礎講座と実践講座に分かれており、基礎講座では実践に

必要な基礎知識を学び実践講座は実践に近い形で施策を考える講座となっている。
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4.2.2 講座内容

【基礎講座】

基礎講座の内容は、下記の通りである。

表 4.1: 基礎講座

【実践講座】

実践講座は、下記のお題に従い、実際のデータを用いて施策を考え、発表する形

式を取る。

■お題一覧

1.CVを上げるにはどうするべきか？CVRを追うべきか、UUを追うべきか。

2.自社メディアが第 2次成長するにはどうしたら良いか。

なお、実践講座の内容は受講予定者と協議をし、実際の業務に関わるものを選定

し行うことにした。

【講座の流れ】

講座は、基礎講座を実施し、実践の前提となる知識を身に付けた上で実践講座を

行う。
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4.3. 第2回講座の実施

4.3.1 実施概要

第 2回講座は、2015年 7月に実施をした。受講の対象となった社員は、マーケ

ティング職及び営業職の 2名である。講座内容は、上記に沿ったものを行った。第

2回講座では、講座終了後に受講者が下記の状態になることを期待して講座を設

計している。

• 受講者の仕事内容に沿った実践を行うことが出来、受講者がそこで学んだこ
とを実際に実務に生かすことが出来ると感じている状態

• グロースハックが何なのか、グロースハックには何が必要なのかを他の人に
説明できる状態

• 受講者がグロースハックをするに辺り、自分にはどの知識が足りないのか理
解できている状態

4.3.2 講義の観察

• 受講者は講座に積極的に参加をし、不明点を良く質問してくれた。

• マーケティング職はデータの見方に長けている傾向にあった。

• 説明に関しては、営業職が長けており、わかりやすい言葉で説明することが
出来ていた。

• 知識に関する理解力は比較的高い様子であった。

4.3.3 講義後のインタビュー

講座実施後、受講者である 2名及び受講者の上司に対してヒアリングを行った。

【受講者のフィードバック】
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■良かった点

• 学んだ内容を実践で活かすというサイクルができていて、実際の仕事をイ
メージしやすかった。

• 所々、自社の製品の場合の話が入っており、自分事として捉えやすかった。

■悪かった点

• 講義時間が長く、他の業務との調整が大変だった。

• 実践をもっと多くこなしたかった。

• 主催者側から各個人に対してフィードバックが欲しかった。

【上司のフィードバック】

• 前回に比べると、受講者が何を学んでいるのか何となく分かった。

• 講座が意味のあるものになったかどうかは受講者の今後の活動を見てみない
となんとも言えない。

4.3.4 受講者及び上司のフィードバックに対する考察

受講者のインタビューから第 1回講座で課題となっていた自社の取り扱ってい

る商材に当てはめにくいといったグロースハックを自分事して捉えられていない

部分に関しては一定の改善が見られたと思われる。また、基礎講座からの実践講

座の設計を行うことにより、受講者は知識だけでなく具体的にその知識をどう活

かせば良いのかを何となくイメージ出来たと思われる。しかしながら、その一方

で実践の量が受講者には物足りない量となってしまったようである。また、実践

に対するフィードバックを主催者側から行わなかったが、受講者は第三者目線か
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ら自分の理解度や説明、施策などに関するフィードバックを求めていたようであ

る。上司の反応は、前回の講座に比べ反応は良かったものの、直ぐに目に見える

効果があったとは感じてもらえていないようである。

4.3.5 講座全体の総括

前回の講座実施により挙がっていた問題は、一部解決できたものの実践に関し

てはまだまだ課題が多く残ってしまう結果となった。しかしながら、第 2回実施に

辺り設計した基礎講座 +実践は一定の効果は見られており、基礎講座 +実践の方

式は今後も活用できそうな方式であると思われる。また、今回の受講者のフィー

ドバックでは、講義の内容以外の問題が幾つか生じていた。今回の講座は、業務時

間外に行ったため、受講者は業務の時間を調整して参加しなくてはならず、参加

者が大幅に減ってしまった。基礎講座を全て学んだ上で実践講座に参加する仕組

みになっていたため、多くの時間を確実に取れる社員に参加が限定されてしまっ

た。実践の内容も受講者予定者との話し合いで決定をしたため、受講予定者に取っ

ては実践的で良い内容となったが、一方で他の参加者の参加のハードルをあげて

しまった。結果として、講座前に目指していた状態に近づくことはできたものの

まだ数多くの改善すべき課題が浮き彫りとなった。
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第5章

総括と今後の展望

5.1. 総括

本研究では、2015年 1月より株式会社イノベーションと協力をしてグロースハッ

カー育成講座の設計から実践までを行ってきた。その過程で各専門家の方々やイ

ノベーション社員と関わりを持ってきた。イノベーション社は、自社の製品を成

長させるための人材や若手の知識不足などの問題を抱えており、本研究はその解

決に向けて講座の設計を行った。2回の講座を通じて、自社の製品を成長させる

ための人材を育てるための人材を育て上げるには到らなかったがそのような人材

を育てるために若手の知識を不足を解消するというアプローチを見出し、それに

対して講座を行ったことにより、イノベーション社が今後問題を解決するための

一手を提示することが出来たのではないかと思う。なお、今後の実施に辺り課題

点が多数あるため、次項にて述べていく。

5.2. 今後の課題

今後の課題としては、大きく分けて下記 3点である。

5.2.1 講座の実施に関して

本講座の実施は、全て業務時間外に行われた。業務の忙しさや営業職の場合、

客先との日程調整など業務との兼ね合いで参加したいものの参加できないという

社員は数多くいた。また、業務時間後となると、2～3時間程度が限界であり、講
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座が細切れになってしまい複数日に渡るため、一部のみしか参加できず参加を断

念した社員もいた。解決策としては、業務時間内に行うもしくは土日にまとめて

時間を行うといった方法で実施をするのがより良いと思われるが、労務との兼ね

合いもあり、会社との話し合いが必要となってくる。

5.2.2 講座の内容に関して

講座内容の設計は、職種や部署ごとに分けるなどすることにより、より最適化

が出来ると思われる。職種や部署によって持ち合わせている知識が異なるため、

一方の人間は知識を十分に持っているがもう一方の人間は知識を持ち合わせてい

ないといった場合が生じるため、部署・役職ごとに講座を設計することにより均

一的な教育ができるようになると思われる。また、講座に内容を詰め込み過ぎる

と受講者は内容を消化しきれないといった自体が生じるため、初級・中級・上級

といった形でレベルを分け、教える内容を小分けにすることにより消化不良を起

こさない仕組みを構築する必要があると思われる。

5.2.3 講座実施手法に関して

今回、基礎講座と実践の 2つにわけて講座を行ったが、基礎講座に関しては

MOOCの活用や教科書に指定した書籍を自習してもらうなど講座を受ける前に受

講者が自発的に予習をできる仕組みを設けることにより、講義の時間を減らし、

実践に時間が割けるのではないかと思われる。また、実践も受講者間での共有に

留めず、上司をレビュアーとしておきフィードバックをもらえる仕組みを構築す

るなど社内と講座の間で何らかのコミュニケーションを生まれさせることにおり、

全社を巻き込みイノベーション社の抱えている問題の解決に寄与できるのではな

いかと思われる。
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5.3. 今後の展望

本研究で行ったことは、グロースハッカー育成のための第一歩にしか過ぎない。

講座の内容をブラッシュアップしていき、株式会社イノベーション、そして、日本

においてもグロースハッカー人口が増え、イノベーションを起こすグロースハッ

カーが規模を問わず会社内で増えるようになり、ウェブ業界に良いイノベーショ

ンが起き、またグロースハッカーの育成に何らかの貢献ができることを願ってや

まない。
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