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山岳地帯で案内星を追いかけるたとえ話を
思い出してほしい。
パーパスはこの案内星で、常に地平線上に
浮かんでいる。
決して手の届かないものだが、常に前へ前
へと導いてくれる。
一方、ミッション（ここではビジョン）は
あなたがその時々に登っている山だ。
頂上に着いたら、再び案内星に視線を戻し、
次に登るべき山を選ぶ。
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ビジネスの仕組（アーキテクチャ）
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ドリルを買いに来た人が欲しいのは、ドリルではなく”穴”である
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デザイン思考の特徴

• 人間を中心に考える

• 目的に向かって考える

• 作りながら考える



ビジネスストラクチャマトリクス



デザイン思考の特徴

• 人間を中心に考える

• 目的に向かって考える

• 作りながら考える



お疲れ様でした！
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