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デジタル時代のビジネス の新しい像
顧客

顧客価値 収益コミュニケーション データ

ケイパビリティ (能力)

マーケットエコノミー エコシステムエコノミー コミュニティエコノミー

使用価値
交換価値
知覚価値
体験価値
共感価値

顧客に顧客価値を届け、収益を上げる能力

事業前提

アウトプットエコノミー プロセスエコノミー

データを顧客とのコミュニケーション、そして顧客価値に変換する能力

事業前提を自ら設定し、その事業前提のもと顧客価値を高速・高頻度・高成功率で創造する能力

スマホアプリ / ウェブアプリ
IoT

ウェブAPI

:

古典的収益モデル

トークン
エコノミー

:
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デジタル時代の 都市の新しい像
実世界/住民

住民価値 収益アクチュエーション データ

サイバー空間

前提

IoT
スマホアプリ

ウェブAPI

:

制御モデル駆動型制御
シミュレーションモデル駆動型制御

データ駆動型制御
データを住民の行動変容、住民価値に変換する能力
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デジタル時代のビジネスと都市の新しい像

実世界/住民

住民価値 収益アクチュエー
ション

データ

サイバー空間

前提

顧客

顧客価値 収益コミュニケー
ション

データ

ケイパビリティ (能力)

マーケットエコノミー エコシステムエコノミー コミュニティエコノミー

使用価値

交換価値

知覚価値

体験価値

共感価値

顧客に顧客価値を届け、収益を上げる能力

事業前提

アウトプットエコノミー プロセスエコノミー

データを顧客とのコミュニケーション、そして顧客価値に変換する能力

事業前提を自ら設定し、その事業前提のもと
顧客価値を高速・高頻度・高成功率で創造する能力

スマホアプリ / ウェブアプリ

IoT

ウェブAPI

:

古典的収益
モデル

トークン
エコノミー

:

IoT

スマホアプリ

ウェブAPI

:

制御モデル駆動型制御

シミュレーションモデル駆動型制御

データ駆動型制御

データを住民の行動変容、住民価値に変換する能力

デジタル時代のビジネスの新しい像 デジタル時代の都市の新しい像

≈
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デジタル時代のビジネスと都市の新しい像
デジタル時代のビジネスの新しい像 デジタル時代の都市の新しい像
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6

まずは、
“デジタル時代のビジネスの新しい像”

から



ビジネスの像の変化

顧客

顧客価値 収益

ケイパビリティ (能力)

マーケットエコノミー

使用価値

交換価値

知覚価値

体験価値

顧客に顧客価値を届け、収益を上げる能力

アウトプットエコノミー

古典的収益
モデル

アナログ時代のビジネスの像

顧客

顧客価値 収益コミュニケー
ション

データ

ケイパビリティ (能力)

マーケットエコノミー エコシステムエコノミー コミュニティエコノミー

使用価値

交換価値

知覚価値

体験価値

共感価値

顧客に顧客価値を届け、収益を上げる能力

事業前提

アウトプットエコノミー プロセスエコノミー

データを顧客とのコミュニケーション、そして顧客価値に変換する能力

事業前提を自ら設定し、その事業前提のもと
顧客価値を高速・高頻度・高成功率で創造する能力

スマホアプリ / ウェブアプリ

IoT

ウェブAPI

:

古典的収益
モデル

トークン
エコノミー

:

デジタル時代のビジネスの新しい像
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ビジネスの像の変化

顧客

顧客価値 収益

ケイパビリティ (能力)

マーケットエコノミー

使用価値

交換価値

知覚価値

体験価値

顧客に顧客価値を届け、収益を上げる能力

アウトプットエコノミー

古典的収益
モデル

アナログ時代のビジネスの像

顧客

顧客価値 収益コミュニケー
ション

データ

ケイパビリティ (能力)

マーケットエコノミー エコシステムエコノミー コミュニティエコノミー

使用価値

交換価値

知覚価値

体験価値

共感価値

顧客に顧客価値を届け、収益を上げる能力

事業前提

アウトプットエコノミー プロセスエコノミー

データを顧客とのコミュニケーション、そして顧客価値に変換する能力

事業前提を自ら設定し、その事業前提のもと
顧客価値を高速・高頻度・高成功率で創造する能力

スマホアプリ / ウェブアプリ

IoT

ウェブAPI

:

古典的収益
モデル

トークン
エコノミー

:

デジタル時代のビジネスの新しい像

両者の違いは何?
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ビジネスの像の変化
アナログ時代のビジネスの像 デジタル時代のビジネスの新しい像
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ビジネスの像の変化
アナログ時代のビジネスの像 デジタル時代のビジネスの新しい像

商品の違い?
アナログ商品 vs. デジタル商品?

NO!
10



ビジネスの像の変化
アナログ時代のビジネスの像 デジタル時代のビジネスの新しい像

商品の違い?
アナログ商品 vs. デジタル商品?

NO!
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ビジネスの像の変化
アナログ時代のビジネスの像 デジタル時代のビジネスの新しい像

両者ともにアナログ商品
という例あります。
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ビジネスの像の変化
アナログ時代のビジネスの像 デジタル時代のビジネスの新しい像
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ビジネスの像の変化
アナログ時代のビジネスの像 デジタル時代のビジネスの新しい像

デジタル投資の有無?
NO!
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ビジネスの像の変化
アナログ時代のビジネスの像 デジタル時代のビジネスの新しい像

デジタル投資の有無?
NO!
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ビジネスの像の変化
アナログ時代のビジネスの像 デジタル時代のビジネスの新しい像

両者ともにデジタル投資あり
という例あります。
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ビジネスの像の変化
アナログ時代のビジネスの像 デジタル時代のビジネスの新しい像
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ビジネスの像の変化
アナログ時代のビジネスの像 デジタル時代のビジネスの新しい像

改めて
両者の違いは何?
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ビジネスの像の変化
アナログ時代のビジネスの像 デジタル時代のビジネスの新しい像

“ビジネス×デジタル×変革” 度の違い

“ビジネス×データ×変革” 度の違い

顧客価値創造力の違い
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ビジネスの像の変化
アナログ時代のビジネスの像 デジタル時代のビジネスの新しい像

“ビジネス×デジタル×変革” 度の違い

“ビジネス×データ×変革” 度の違い

顧客価値創造力の違い
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“ビジネス×デジタル×変革” 度の違い
モードA

アナログ不変
モードB

デジタルに置換
モードC

デジタルを活用
モードD

デジタルを前提

アナログレコード
レンタルショップ CDレンタルショップ iTunes Music Store Spotify 21



“ビジネス×デジタル×変革” 度の違い
モードC デジタルを活用 モードD デジタルを前提
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“ビジネス×デジタル×変革” 度の違い

iTunes Music StoreとSpotify …
事業前提、何が違った?

モードC デジタルを活用 モードD デジタルを前提
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“ビジネス×デジタル×変革” 度の違い
モードC デジタルを活用 モードD デジタルを前提

ダウンロード ストリーミング
?

24



“ビジネス×デジタル×変革” 度の違い
モードC デジタルを活用 モードD デジタルを前提

ダウンロード ストリーミング

YES
&
NO!
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“ビジネス×デジタル×変革” 度の違い

!顧客D

顧客H

顧客A

顧客G

顧客B

顧客E

顧客C

顧客F 顧客D

顧客H

顧客A

顧客G

顧客B

顧客E

顧客C

顧客F

顧客同士がプレイリストを共有し合う
エコシステム

Spotify

iTunes 
Music 
Store

モードC デジタルを活用 モードD デジタルを前提

26



“ビジネス×デジタル×変革” 度の違い

顧客D

顧客H

顧客A

顧客G

顧客B

顧客E

顧客C

顧客F 顧客D

顧客H

顧客A

顧客G

顧客B

顧客E

顧客C

顧客F

顧客同士がプレイリストを共有し合う
エコシステム

Spotify

iTunes 
Music 
Store

iTunes Music StoreとSpotify …
見ている世界がまったく違っていた!

モードC デジタルを活用 モードD デジタルを前提
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顧客

顧客価値 収益

ケイパビリティ (能力)

マーケットエコノミー

使用価値

交換価値

知覚価値

体験価値

顧客に顧客価値を届け、収益を上げる能力

アウトプットエコノミー

古典的収益
モデル

顧客

顧客価値 収益コミュニケー
ション

データ

ケイパビリティ (能力)

マーケットエコノミー エコシステムエコノミー コミュニティエコノミー

使用価値

交換価値

知覚価値

体験価値

共感価値

顧客に顧客価値を届け、収益を上げる能力

事業前提

アウトプットエコノミー プロセスエコノミー

データを顧客とのコミュニケーション、そして顧客価値に変換する能力

事業前提を自ら設定し、その事業前提のもと
顧客価値を高速・高頻度・高成功率で創造する能力

スマホアプリ / ウェブアプリ

IoT

ウェブAPI

:

古典的収益
モデル

トークン
エコノミー

:

“ビジネス×デジタル×変革” 度の違い
モードC デジタルを活用 モードD デジタルを前提

デジタルを活用

デジタルを前提
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“ビジネス×デジタル×変革” 度の違い

アナログレコード
レンタルショップ CDレンタルショップ iTunes Music Store Spotify

重要メッセージ
デジタル化にどれだけ投資しても
モードDには決して遷移しません!

モードA
アナログ不変

モードB
デジタルに置換

モードC
デジタルを活用

モードD
デジタルを前提
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ビジネスの像の変化
アナログ時代のビジネスの像 デジタル時代のビジネスの新しい像

“ビジネス×デジタル×変革” 度の違い

“ビジネス×データ×変革” 度の違い

顧客価値創造力の違い
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“ビジネス×データ×変革” 度の違い
モード0

データ未活用
モード1
集めて見る

モード2
予測し判断する

モード3
価値を生む

データ可視化・分析 データに基づいた
判断・意思決定

データ創りに投資

データ未活用 データ収集・蓄積・連携 データを用いた
予測・分類

データを活かした
顧客価値創造 31



“ビジネス×データ×変革” 度の違い
モード2 予測し判断する モード3 価値を生む

Spotifyのモード2と3 …
失敗例と成功例があります。
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“ビジネス×データ×変革” 度の違い
モード2 予測し判断する モード3 価値を生む

失敗例 成功例 33



“ビジネス×データ×変革” 度の違い
モード2 予測し判断する モード3 価値を生む

失敗例 成功例 34

覗き見されているみたいでキモイ… 自分の好みに合ったプレイリストを
推薦してくれてスマート!



“ビジネス×データ×変革” 度の違い
モード2 予測し判断する モード3 価値を生む

失敗例 成功例

失敗からの学び …
顧客価値起点でデータと向き合うこと!
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顧客

顧客価値 収益

ケイパビリティ (能力)

マーケットエコノミー

使用価値

交換価値

知覚価値

体験価値

顧客に顧客価値を届け、収益を上げる能力

アウトプットエコノミー

古典的収益
モデル

顧客

顧客価値 収益コミュニケー
ション

データ

ケイパビリティ (能力)

マーケットエコノミー エコシステムエコノミー コミュニティエコノミー

使用価値

交換価値

知覚価値

体験価値

共感価値

顧客に顧客価値を届け、収益を上げる能力

事業前提

アウトプットエコノミー プロセスエコノミー

事業前提を自ら設定し、その事業前提のもと
顧客価値を高速・高頻度・高成功率で創造する能力

スマホアプリ / ウェブアプリ

IoT

ウェブAPI

:

古典的収益
モデル

トークン
エコノミー

:

“ビジネス×データ×変革” 度の違い

データ創りに投資

モード0 データ未活用 モード3 データ創りに投資し、価値を生む

データを顧客とのコミュニケーション、そして顧客価値に変換する能力

データを活かした
顧客価値創造
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“ビジネス×データ×変革” 度の違い

データ可視化・分析 データに基づいた
判断・意思決定

データ創りに投資

データ未活用 データ収集・蓄積・連携 データを用いた
予測・分類

データを活かした
顧客価値創造

重要メッセージ
データ基盤やBIツールにどれだけ投資しても

モード3には決して遷移しません!

モード0
データ未活用

モード1
集めて見る

モード2
予測し判断する

モード3
価値を生む
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ビジネスの像の変化
アナログ時代のビジネスの像 デジタル時代のビジネスの新しい像

“ビジネス×デジタル×変革” 度の違い

“ビジネス×データ×変革” 度の違い

顧客価値創造力の違い
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顧客価値創造力の違い

顧客

顧客価値 収益

ケイパビリティ (能力)

マーケットエコノミー

使用価値

交換価値

知覚価値

体験価値

顧客に顧客価値を届け、収益を上げる能力

アウトプットエコノミー

古典的収益
モデル

アナログ時代のビジネスの像

顧客

顧客価値 収益コミュニケー
ション

データ

ケイパビリティ (能力)

マーケットエコノミー エコシステムエコノミー コミュニティエコノミー

使用価値

交換価値

知覚価値

体験価値

共感価値

顧客に顧客価値を届け、収益を上げる能力

事業前提

アウトプットエコノミー プロセスエコノミー

データを顧客とのコミュニケーション、そして顧客価値に変換する能力

事業前提を自ら設定し、その事業前提のもと
顧客価値を高速・高頻度・高成功率で創造する能力

スマホアプリ / ウェブアプリ

IoT

ウェブAPI

:

古典的収益
モデル

トークン
エコノミー

:

デジタル時代のビジネスの新しい像

希少の時代 豊富の時代

「希少の時代」および「豊富の時代」の出典: 岡野武治, “Xを軸としたDX,” One Kyushu DXキックオフイベント, 2022年8月22日 39



顧客価値仮説構築

顧客価値創造力の違い
アナログ時代の顧客価値創造: リーンスタートアップの場合

デジタル時代の顧客価値創造:「DXの科学®」の場合

CPF [顧客-問題フィット]

PSF [問題-解決法フィット]

PMF [製品-市場フィット]

事業前提
仮説構築・検証

顧客
仮説構築・検証

顧客問題
仮説構築・検証

事業者課題
仮説構築・検証

課題達成法
仮説構築・検証

顧客価値
仮説検証
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顧客価値創造力の違い

顧客価値仮説構築

デジタル時代の顧客価値創造:「DXの科学®」の場合

事業前提
仮説構築・検証

顧客
仮説構築・検証

顧客問題
仮説構築・検証

事業者課題
仮説構築・検証

課題達成法
仮説構築・検証

顧客価値
仮説検証

デジタル技術とデータを事業前提に顧客価値創造

高速に顧客価値創造

高頻度で顧客価値創造

高成功率で顧客価値創造

4つの
修飾語
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顧客価値創造力の違い

顧客価値仮説構築

デジタル時代の顧客価値創造:「DXの科学®」の場合

事業前提
仮説構築・検証

顧客
仮説構築・検証

顧客問題
仮説構築・検証

事業者課題
仮説構築・検証

課題達成法
仮説構築・検証

顧客価値
仮説検証

デジタル技術とデータを事業前提に顧客価値創造

高速に顧客価値創造

高頻度で顧客価値創造

高成功率で顧客価値創造

4つの
修飾語

なぜ?
42



顧客価値創造力の違い
アナログ時代の顧客価値創造力 デジタル時代の顧客価値創造力

43



顧客価値創造力の違い
アナログ時代の顧客価値創造力 デジタル時代の顧客価値創造力

高速に顧客価値創造

高頻度で顧客価値創造

高成功率で顧客価値創造

6ヶ月

3ヶ月毎

2週間

3日毎
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顧客価値創造力の違い
アナログ時代の顧客価値創造力 デジタル時代の顧客価値創造力

高速に顧客価値創造

高頻度で顧客価値創造

高成功率で顧客価値創造

6ヶ月

3ヶ月毎

2週間

3日毎
希少の時代

売れそうな服をつくる
豊富の時代

売れる服をつくる
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顧客価値創造力の違い
アナログ時代の顧客価値創造力 デジタル時代の顧客価値創造力

高速に顧客価値創造

高頻度で顧客価値創造

高成功率で顧客価値創造

6ヶ月

3ヶ月毎

50%程度

2週間

3日毎

90%以上 [推定]
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顧客

顧客価値 収益

ケイパビリティ (能力)

マーケットエコノミー

使用価値

交換価値

知覚価値

体験価値

顧客に顧客価値を届け、収益を上げる能力

アウトプットエコノミー

古典的収益
モデル

アナログ時代のビジネスの像

顧客

顧客価値 収益コミュニケー
ション

データ

ケイパビリティ (能力)

マーケットエコノミー エコシステムエコノミー コミュニティエコノミー

使用価値

交換価値

知覚価値

体験価値

共感価値

顧客に顧客価値を届け、収益を上げる能力

事業前提

アウトプットエコノミー プロセスエコノミー

データを顧客とのコミュニケーション、そして顧客価値に変換する能力

事業前提を自ら設定し、その事業前提のもと
顧客価値を高速・高頻度・高成功率で創造する能力

スマホアプリ / ウェブアプリ

IoT

ウェブAPI

:

古典的収益
モデル

トークン
エコノミー

:

デジタル時代のビジネスの新しい像

顧客価値創造力の違い

顧客価値創造力

47



顧客価値仮説構築

顧客価値創造力の違い
アナログ時代の顧客価値創造: リーンスタートアップの場合

デジタル時代の顧客価値創造:「DXの科学®」の場合

CPF [顧客-問題フィット]

PSF [問題-解決法フィット]

PMF [製品-市場フィット]

事業前提
仮説構築・検証

顧客
仮説構築・検証

顧客問題
仮説構築・検証

事業者課題
仮説構築・検証

課題達成法
仮説構築・検証

顧客価値
仮説検証

48

重要メッセージ
顧客価値創造力は決してお金では買えません!
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以上、
“デジタル時代のビジネスの新しい像”

でした。
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重要メッセージ3つ
1. デジタル化にどれだけ投資してもモードDに
は決して遷移しません!

2. データ基盤やBIツールにどれだけ投資しても
モード3には決して遷移しません!

3. 顧客価値創造力は決してお金では買えません!
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続けて、かつ、最後に、



“デジタル時代の都市の新しい像”
に簡単に触れます!
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都市の像の変化

実世界/住民

住民価値 収益アクチュエー
ション

データ

サイバー空間

前提

IoT

スマホアプリ

ウェブAPI

:

制御モデル駆動型制御

シミュレーションモデル駆動型制御

データ駆動型制御

データを住民の行動変容、住民価値に変換する能力

アナログ時代の都市の像 デジタル時代の都市の新しい像

実世界/住民

アクチュエー
ション

データ

サイバー空間

IoT

制御モデル駆動型制御
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都市の像の変化

実世界/住民

住民価値 収益アクチュエー
ション

データ

サイバー空間

前提

IoT

スマホアプリ

ウェブAPI

:

制御モデル駆動型制御

シミュレーションモデル駆動型制御

データ駆動型制御

データを住民の行動変容、住民価値に変換する能力

アナログ時代の都市の像 デジタル時代の都市の新しい像

実世界/住民

アクチュエー
ション

データ

サイバー空間

IoT

制御モデル駆動型制御

両者の違いは何?
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都市の像の変化
アナログ時代の都市の像 デジタル時代の都市の新しい像

Cyber
Physical
Systems

Cyber
Physical
Social
Systems 55



都市の像の変化
アナログ時代の都市の像 デジタル時代の都市の新しい像

Cyber
Physical
Systems

Cyber
Physical
Social
Systems

“Social” が入るとどうなる?
住民の行動変容を促す難しさ!
ここで助けとなるのが …

Cyber
Physical
Social
Systems 56



都市の像の変化
アナログ時代の都市の像 デジタル時代の都市の新しい像

Cyber
Physical
Systems

Cyber
Physical
Social
Systems

“Social” が入るとどうなる?
住民の行動変容を促す難しさ!
ここで助けとなるのが …

Social
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都市の像の変化

実世界/住民

住民価値 収益アクチュエー
ション

データ

サイバー空間

前提

IoT

スマホアプリ

ウェブAPI

:

制御モデル駆動型制御

シミュレーションモデル駆動型制御

データ駆動型制御

アナログ時代の都市の像 デジタル時代の都市の新しい像

実世界/住民

アクチュエー
ション

データ

サイバー空間

IoT

制御モデル駆動型制御

データを活かした
住民価値創造

データを住民の行動変容、住民価値に変換する能力
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都市の像の変化
アナログ時代の都市の像 デジタル時代の都市の新しい像

Cyber
Physical
Systems

Cyber
Physical
Social
Systems

“Social” が入るとどうなる?
住民の行動変容を促す難しさ!
ここで助けとなるのが …l

Social
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デジタル時代のビジネスと都市の新しい像

実世界/住民

住民価値 収益アクチュエー
ション

データ

サイバー空間

前提

顧客

顧客価値 収益コミュニケー
ション

データ

ケイパビリティ (能力)

マーケットエコノミー エコシステムエコノミー コミュニティエコノミー

使用価値

交換価値

知覚価値

体験価値

共感価値

顧客に顧客価値を届け、収益を上げる能力

事業前提

アウトプットエコノミー プロセスエコノミー

事業前提を自ら設定し、その事業前提のもと
顧客価値を高速・高頻度・高成功率で創造する能力

スマホアプリ / ウェブアプリ

IoT

ウェブAPI

:

古典的収益
モデル

トークン
エコノミー

:

IoT

スマホアプリ

ウェブAPI

:

制御モデル駆動型制御

シミュレーションモデル駆動型制御

データ駆動型制御

デジタル時代のビジネスの新しい像 デジタル時代の都市の新しい像

60

データを活かした
住民価値創造

データを住民の行動変容、住民価値に変換する能力

データ創りに投資データを活かした
顧客価値創造

データを顧客とのコミュニケーション、そして顧客価値に変換する能力



デジタル時代のビジネスと都市の新しい像

実世界/住民

住民価値 収益アクチュエー
ション

データ

サイバー空間

前提

顧客

顧客価値 収益コミュニケー
ション

データ

ケイパビリティ (能力)

マーケットエコノミー エコシステムエコノミー コミュニティエコノミー

使用価値

交換価値

知覚価値

体験価値

共感価値

顧客に顧客価値を届け、収益を上げる能力

事業前提

アウトプットエコノミー プロセスエコノミー

事業前提を自ら設定し、その事業前提のもと
顧客価値を高速・高頻度・高成功率で創造する能力

スマホアプリ / ウェブアプリ

IoT

ウェブAPI

:

古典的収益
モデル

トークン
エコノミー

:

IoT

スマホアプリ

ウェブAPI

:

制御モデル駆動型制御

シミュレーションモデル駆動型制御

データ駆動型制御

デジタル時代のビジネスの新しい像 デジタル時代の都市の新しい像
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データを活かした
住民価値創造

データを住民の行動変容、住民価値に変換する能力

データ創りに投資データを活かした
顧客価値創造

データを顧客とのコミュニケーション、そして顧客価値に変換する能力

≈



デジタル時代のビジネスと都市の新しい像
デジタル時代のビジネスの新しい像 デジタル時代の都市の新しい像
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最後に… 63



デジタル時代のビジネスと都市の新しい像

実世界/住民

住民価値 収益アクチュエー
ション

データ

サイバー空間

前提

顧客

顧客価値 収益コミュニケー
ション

データ

ケイパビリティ (能力)

マーケットエコノミー エコシステムエコノミー コミュニティエコノミー

使用価値

交換価値

知覚価値

体験価値

共感価値

顧客に顧客価値を届け、収益を上げる能力

事業前提

アウトプットエコノミー プロセスエコノミー

データを顧客とのコミュニケーション、そして顧客価値に変換する能力

事業前提を自ら設定し、その事業前提のもと
顧客価値を高速・高頻度・高成功率で創造する能力

スマホアプリ / ウェブアプリ

IoT

ウェブAPI

:

古典的収益
モデル

トークン
エコノミー

:

IoT

スマホアプリ

ウェブAPI

:

制御モデル駆動型制御

シミュレーションモデル駆動型制御

データ駆動型制御

データを住民の行動変容、住民価値に変換する能力

デジタル時代のビジネスの新しい像 デジタル時代の都市の新しい像
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デジタル時代のビジネスと都市の新しい像

実世界/住民

住民価値 収益アクチュエー
ション

データ

サイバー空間

前提

顧客

顧客価値 収益コミュニケー
ション

データ

ケイパビリティ (能力)

マーケットエコノミー エコシステムエコノミー コミュニティエコノミー

使用価値

交換価値

知覚価値

体験価値

共感価値

顧客に顧客価値を届け、収益を上げる能力

事業前提

アウトプットエコノミー プロセスエコノミー

データを顧客とのコミュニケーション、そして顧客価値に変換する能力

事業前提を自ら設定し、その事業前提のもと
顧客価値を高速・高頻度・高成功率で創造する能力

スマホアプリ / ウェブアプリ

IoT

ウェブAPI

:

古典的収益
モデル

トークン
エコノミー

:

IoT

スマホアプリ

ウェブAPI

:

制御モデル駆動型制御

シミュレーションモデル駆動型制御

データ駆動型制御

データを住民の行動変容、住民価値に変換する能力

デジタル時代のビジネスの新しい像 デジタル時代の都市の新しい像

当然これは最終形ではない …
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ビジネスとは、
ゲーム中にルールが変わる世界 66



ビジネスとは、
ゲーム中にルールが変わる世界

今まで通りのビジネスのやり方だと、
ゲームについていけない!

どうする?
ビジネスのやり方を変えるしかない!

でも、どうやって?

67



Julia Margaret Cameron, Public domain, via Wikimedia Commons

生き残るのは、もっ
とも強いものでも、もっ
とも賢いものでもない。
それは、変化に (たま

たま)# もっとも適応し
たものである。

Charles Darwin
[発言者については諸説あり]

#: 講演者による挿入 68



ビジネスとは、
ゲーム中にルールが変わる世界

今まで通りのビジネスのやり方だと、
ゲームについていけない!

どうする?
ビジネスのやり方を変えるしかない!

でも、どうやって?
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ビジネスとは、
ゲーム中にルールが変わる世界

今まで通りのビジネスのやり方だと、
ゲームについていけない!

どうする?
ビジネスのやり方を変えるしかない!

でも、どうやって?

70



ビジネスとは、
ゲーム中にルールが変わる世界

最善の策は、
ルールを変える側に立つこと!

71



72

将来を予測する最善の
方法は、自分でそれをつ
くり上げることだ。
“The best way to predict

the future is to invent it.”

Alan Kay, 1971

Marcin Wichary from San Francisco, U.S.A., CC BY 2.0, via Wikimedia Commons


