
Transforming Your Business
~「響く」「リピータブルな」

IoTソリューションとは~



本プレゼンテーションの内容

リピータブルな
IoT ソリューション

とは

ビジネスの
拡大・継続に効果的な
リピータブル IoT 

ソリューションを開発
するには

マイクロソフトの
Go-To-Market (GTM)

プログラム

リピータブル
IoTソリューションの

共同販売

デジタル変革を
実現する

4 ステップ

PaaS と SaaS の
違い

エンド―ユー
ザー・パートナー
それぞれのP&L



デジタルトランスフォーメション



データ + 
インテリ
ジェンス

製品の変革

顧客対応

従業員支援

運用最適化

デジタルフィードバックループ



断片化した
ソリュー
ションの場
合

容量計画、資本の購入、
継続的メンテナンスを行っ
てストレージの問題を自力
で解決

カスタマイズおよび統合の
完了後に新たなデバイスを
後から接続

カスタム接続を用いるシス
テムの変更および拡張には
数週間または数か月が必要

1 2 3

変革で得れるもの - 例）簡単に拡張、変更、拡大

+ +

IoT の場合 クラウドソリューションを
利用して即座に拡張でき、
支払いは必要なものにだけ

新たなデバイスを今すぐ接
続でき、必要な設定はあっ
てもわずか

拡張可能なアーキテクチャ
上に構築することでシステ
ムの追加および拡張が迅速
化

1 2 3



IoT の場合 デバイスにリモートでアク
セスし、問題を診断して解
決

再接続プロセスとマシンの
再構成を含め、数時間以内
に対策を完了

すぐに包括的なデータに
アクセスし、原因分析を実
行

1 2 3

断片化した
ソリュー
ションの場
合

技術者をオンサイトに常駐
させ、問題を判別して解決

デバイスの再接続と再構成に
は
数日または数週間が必要

原因分析に必要な
データを検索

1 2 3

変革で得れるもの - 例）迅速な応答と回復

または または



デジタルトランスフォーメーション

ビジネスインサイトの
獲得

業務の効率化 新しい
ビジネスモデル

特色と収益

センサー利用の拡大
データ収集と活用

新しいインサイト – 製
品とサービスに対する

深い理解

プロセスや製品
エンジニアリングの

改善
コスト削減

製品市場投入時間の
短縮

予兆保全

デバイスやハード
ウェアに

付加するサービス
提供

デバイス / ハード
ウェア / 機械の

“as a service”提供
モデル

付随事業、新ビジネス、
ビジネス変革の具現化



エンド
ポイント

セキュリティ 接続 ビジネス
コンサルタント

ディストリ
ビューター

開発者

実現のために：IoT パートナーバリューチェーン

サービス 規制機関



顧客数が少数で、
高い制御性と高度なカスタマイズを必要とする、

より複雑なソリューションに適切

IoT “as a Service” モデル

顧客数が多数で、
カスタマイズがなく一般的なユース ケースにあう

ソリューション適切

PaaS プロバイダーのパートナーシップの機会: 

• 顧客のアプリをプラットフォームに統合するシステムインテグレータ
• 顧客の統合を実現するコンパニオンアプリを提供する ISV
• IaaS サービスに対応するクラウドサービスおよび接続性プロバイダー

SaaS プロバイダーのパートナーシップの機会:
• アプリ開発に対応する ISV
• 顧客の獲得に対応するチャネルパートナー
• IaaS サービスに対応するクラウドサービスおよび接続性プロバイダー
• 顧客のデータ管理に対応する CRM パートナー

リピータブルソリューションへ



新たな洞察の
機会

製品が現場でどのよう
に使用されているかに
ついての洞察を獲得

ビジネスの種類ごとの P&L 変革の機会

オペレーション
の効率化

問題を未然に予測して
解決することで、製造
のダウンタイムを短縮

ビジネス
モデルの変化

サービスとして製品を
提供

新たな収益の
機会

新たなサービスを付加
して収益化

デバイスメーカー/OEM



新たな洞察の
機会

製品の機能がどのように
使用されているか理解す
ることで、カスタマー
エクスペリエンスを向上

ビジネスの種類ごとの P&L 変革の機会

オペレーション
の効率化

プロセスの自動化を通
じて、製品化に要する
期間を短縮し、コスト
を削減

ビジネス
モデルの変化

サブスクリプション
ベースのサービスを
提供

新たな収益の
機会

コンシューマーアプリ
が将来のサービスの新
たなチャネルに

ISV



新たな洞察の
機会

システムやプロセスを
リモートで監視

ビジネスの種類ごとの P&L 変革の機会

オペレーション
の効率化

リモートでトラブル
シューティングや問題
解決を実施
サービスエンジニアが
物理インフラストラク
チャを修理するために
適切な部品を持参して
現場に到着

ビジネス
モデルの変化

繰り返し可能なソ
リューションを販売
し、IP を保持

新たな収益の
機会

ビジネスコンサルティン
グ、データサイエンス、
デバイスライフサイクル
管理などの新たなサービ
スオファリングを提供

システムインテグレータ



新たな洞察の
機会

システムやプロセスを
リモートで監視

ビジネスの種類ごとの P&L 変革の機会

オペレーション
の効率化

顧客の交渉や請求を単
一化 (アプリケーショ
ン、インフラストラク
チャ、およびクラウド
を含む)

ビジネス
モデルの変化

特定の業界向けのハー
ドウェアおよびソフト
ウェアベースのコネク
テッドデバイスソ
リューションを集約

新たな収益の
機会

サブスクリプション
ベースの収益を実現
単なるハードウェアの
提供よりも高い価値の
サービスによってより
高い収益を実現

ソリューションアグリゲーター



効果的なIoTソリューションの開発と
リピータブルにするために



ビジネスモデルワークショップ(BMW)の効果

Value Prop:
提供できる価
値の明示化

Org Impact:
組織へのイン
パクトをア
セス

Org 
Capability:
必要とされる
能力（現
在・将来）
の精査

Stakeholders:
ビジネスス
テークホル
ダーへ正確
なインパク
トを共有

Input to
Architecture:
アーキテク
チャ設計に
貢献



ビジネスモデルキャンバス

収益源コスト構造

パートナー
シップ

提供価値 顧客間関係 顧客セグメ
ント

リソース

主要なアク
ティビティ

チャネル

© Strategyzer



ADS の種類
• ソリューションフォーカス
• エンビジョニング
• 価値実証 (PoV) のスコーピング
• アーキテクチャレビュー

セッションの対象者
• 必要性を説明するビジネススポンサー
• インパクトを理解するべき技術エグゼ
クティブチーム

• リードアーキテクト、開発者、データ
ベース管理者、オペレーションなど

アーキテクチャデザインセッション (ADS) とは?
主な成果物
• ビジョン/範囲のドキュメント
• アーキテクチャ評価のドキュメント
• 価値実証 (PoV) プロジェクト計画

(PoC, PoBを通じて)



POC から次へのステップを妨げる一般的な要因

POC の落とし穴！？

エグゼクティブの
賛同の欠如 リソース不足

拡張コストが
高すぎる

ビジネス価値が
不明確

パイロットはパイロット︖
長期性への評価



これは対象となるビジネス機会か? BANT (または同様の) 条件を使用する。
価値実証のチェックリスト

お客様の関係者とビジネスケースを完成させる

PoV が望ましいビジネス成果を証明した場合は本格稼働へ進める
という約束を事前に取り付ける

例 現在マシン X は事後対応型、つまり故
障が起きたら
修理しているため、マシンがオフラインに
なると生産が停止する
手動の生産スケジュール作成およびシーケ
ンス処理により、
追跡困難な品質の問題 (修正、廃棄) が発生
している

例 生産ラインの稼働時間が
7% 向上
修正/廃棄が 12% 削減

例 マシン X に基本的なリ
モート監視機能を搭載し、
特定のしきい値を超えたと
きに
トリガーされるようにする
センサーを追加して生産資
材の異常を
検出する

お客様の関係者の特定



ビジネスモデル ワークショップ
アーキテクチャデザインセッション

IoT 促進

リファレンスアーキテクチャ
深化・チューンアップ
ケーススタディ

広範なパートナー イネーブルメント
拡大

パートナー対応 BOM
エンタープライズ営業

による紹介
One Commercial 
Partner カタログ

マイクロソフト IoT ソリューションサポート

開発 Go-To-Market
(市場参入)

共同販売
（Co-Sell)



IoT 加速のためへのファンド支援

概念の開発

価値実証 (POV)

パイロット/事業実証 (POB)

1

2

3

エネルギー

小売

工場/産業

セキュリティ & 監視

医療

建物

対象の業界



イベント

ウェビナー

事例化

深化・チューンアップ

Go-To-
Market  

開発 準備

Go-To-Market(GTM): リピータブルIoTソリューション
のマーケティングをマイクロソフトも支援



IoT in Action 
ウェビナー

https://iotinactionwebinars.com/ja/



深化・チューンアップの例

パートナーソリュー
ションについての
メッセージをどのよ
うにお客様に伝える
かに関するガイダン
スを提供する基盤と
なるドキュメント

お客様と会話を始め、
ソリューションに対
する関心を高め、
差別化要素を強調し、
ビジネス価値を伝え
ることを目的とした、
強力なソリューショ
ンストーリーを含む
お客様に合わせた
スライド。

ソリューションの主
要なポイントをまと
め、ソリューション
の価値を伝えるお客
様向けの 1 ページに
まとめた資料。お客
様に電子メールで送
付するのに最適。

セールスチームが
パートナーソリュー
ションを迅速に理解でき
るように支援する。これ
には以下のことが含まれ
る。
 エレベーターピッチ
 シナリオの理解
 対象とするアカウントの
種類

 次のステップ
 パートナーの
セールス担当者



共同販売 (Co-Sell) を行う意味は？

ビジネス変革に
マイクロソフト

が貢献

マイクロソフトの
企業担当営業は
お客様のOT進化に
役立つ新しい

イノベーションを紹介
できる

パートナーは
新たな地域、
お客様との

新規なエンゲー
ジメント

WIN WINWIN



マイクロソフトの
Go-To-Market (GTM)

プログラム

リピータブル
IoTソリューションの

共同販売

ビジネスの
拡大・継続に効果的な
リピータブル IoT 

ソリューションを開発
するには

これまでに検討したこと

リピータブルな
IoT ソリューション

とは



次に来るものは?

パートナーの
意見を聞く



#IoTビジネス共創ラボ
#iotbizlabo



顧客

小売・流通

社会インフラ
（交通／運輸）
医療・
ヘルスケア

製造

{  }

デバイスの
接続と管理

データ管理と
高度なデータ分析

ビジネスにつながる
情報の活用

データの
収集・処理

IoTの適用範囲は広く1社では実現不可能



発足のねらい
• IoT のエキスパートによるエコシステム構築
• プロジェクトの共同検証によるノウハウ共有

• 先進事例の共有によるIoT導入の促進

2016年 2月9日より正式発足



IoT エキスパート14社が集結
幹事 事務局

参加企業

IoTビジネス共創ラボ参加企業

副幹事



ビジネス WG
アクセンチュア ★

製造ＷG
東京エレクトロンデバイス ★

物流・社会 WG
ナレッジコミュニケーション ★

ヘルスケア WG
ユニアデックス ★

分析 WG
ブレインパッド ★

8つのワーキンググループ
IoT プロジェクト共同検証

Pepper WG
ソフトバンクロボティックス ★
日本ビジネスシステムズ ★

ドローンWG
ドローンワークス ★
ウイングアーク1st ★

xR ＷG
ホロラボ ★

ユニアデックス ★



2月

WG 設立経緯

5月

7月

2016年

1月

2017年

ビジネス・分析・製造
物流社会・ヘルスケアWG

発足

Pepper WG 発足

Pepper meets Azure

ドローン WG 発足

2018年

xR WG 発足



WG事例紹介
ヘルスケアWG
高齢者向け配食サービスの
食の安全に向けたIoT

ドローンWG
「トロ゙ーン」＋「LoRaWAN」
柏の葉キャンパスにおける
LoRaWANの実証実験

分析WG
セキュリティカメラを使用した来店客
CRMソリューション
「おもてなしサポートシステム」

送電線保守におけるディープラーニング活用

Pepper WG
ロボットと連携した新しいカフェ体験！

製造WG
電子製品製造・組立工場のIoTによる見える化

物流社会WG
IoT × 機械学習
-畜産業における安定出荷への活用 -

★

★

★

★

★

★

ビジネスWG
IoT で働き方改革︕︕

★



IoT ビジネス共創ラボ

地域版 IoTビジネス共創ラボ



地域版 IoT ビジネス共創ラボ
ふくしまIoTビジネス共創ラボ
北海道IoTビジネス共創ラボ
中部IoTビジネス共創ラボ

かわさきIoTビジネス共創ラボ
柏の葉IoTビジネス共創ラボ

石川・金沢IoTビジネス共創ラボ
みやぎIoTビジネス共創ラボ
長野IoTビジネス共創ラボ



IoTビジネス共創ラボ

導入事例



IoTビジネス共創ラボ



東京電力パワーグリッド株式会社

課題

・山間部などはVTRによる点検
・熟練の点検員による点検が必要
・動画の異常判別に膨大な時間が必要
・目視確認に膨大なコストが発生
・目視確認による検知漏れの削減

AIによる解決策

・画像データから異常／正常を
判定するDeep Learningモデルを
構築し、報告書を自動作成

・自動でタグ付けを行う
学習プラットフォームを構築

生み出された価値（効果）

・目視確認のコストが削減可能
・明らかに異常または正常と
出力された画像は自動判定

・グレーゾーンと出力された
画像は人間の目視に委ね、
誤判定の防止が可能

テクノスデータサイエンス・エンジニアリング株式会社

送電線網の点検作業をAIを活用して効率化を行い、同時に点検基準の平準化を両立する



IoTビジネス共創ラボ

AIによる異常個所判定事例



IoTビジネス共創ラボ



IoTビジネス共創ラボ



IoTビジネス共創ラボ



IoTビジネス共創ラボ



IoTビジネス共創ラボ



IoTビジネス共創ラボ



登録メンバー数の状況

一般会員リスト：613社/862名
Connpassメンバー：3696名
FBメンバー：1501名
※2019/9/5時点

47

Connpass
http://iotbizlabo.connpass.com/

Facebook
https://www.facebook.com/groups/iotbizlabo/

http://iotbizlabo.connpass.com/
https://www.facebook.com/groups/iotbizlabo/


パートナーと共に創るクラウドIoTビジネス

システムインテグレーター

データ分析

通信・モバイル

デバイスOEM

センサーベンダー

ソフトウェアメーカ

IoTビジネス推進のハブ

ユーザーにとって価値あるIoTを素早く提供するためには
各社の強みを持ちより共創することが重要



まとめ

1. 本当に役立つIoT ソリューション
の開発のために、ビジネスモデ
ルワークショップ(BMW)をまず
やってみましょう

2. 一社では難しいIoTは、エコシス
テム、コミュニティの活用を。

3. リピータブルなソリューション
なら、マイクロソフトのGTM、
Co-Sellの利用も検討
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