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京ITフェア2025 特別講演
2025年11月21日 15:00-16:00

村上和彰
国立大学法人九州大学 名誉教授
株式会社DXパートナーズ シニアパートナー
株式会社豆蔵 社外取締役
事業構想大学院大学 客員教授

中小企業の未来をひらくDX実践論
～ 経営視点で進めるデジタル変革 ～

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



2Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

https://www.dxpartners.co.jp/contents

下記URLから、本資料、ダウンロードできます。
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皆さん「またいつものDX話か…」と思っていませんか?
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皆さん「またいつものDX話か…」と思っていませんか?
本講演では、そんな “退屈なDX” 話は一切しません!
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なぜ「いつものDX話」が退屈なのか?
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なぜ「いつものDX話」が退屈なのか?
それは、まったく危機感がないからです!
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危機感のない “退屈なDX” を実行しても…
こうなってしまいます。
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いまやるべきことは …
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いや、いま本当にやるべきことは …
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彼ら彼女らのように、ルールチェンジを起こす!



ルールチェンジとは?
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彼ら彼女らのように、ルールチェンジを起こす!
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ゲームチェンジとは？



ルールチェンジとは？
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ルールチェンジャーにならないと…
こうなってしまいます。
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アマゾンエフェクト
“米小売店、3年で1万店減
アマゾンエフェクト猛威”

ルールチェンジャーにならないと…
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出典: 日本経済新聞電子版 2019年9月23日 https://www.nikkei.com/article/DGXMZO50103920S9A920C1MM8000/

アマゾンエフェクト
“米小売店、3年で1万店減
アマゾンエフェクト猛威”

2011 2015 2019

2017 2019

ルールチェンジャーにならないと…
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彼ら彼女らのように、ルールチェンジを起こす!

再び



でも、僕や私にも出来るでしょうか?
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彼ら彼女らのように、ルールチェンジを起こす!

再び



でも、僕や私にも出来るでしょうか?

出来ます!
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彼ら彼女らのように、ルールチェンジを起こす!

再び
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基本は「デジタルを前提」に考える!
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基本は「デジタルを前提」に考える!

誰でも出来ます!!



「アナログを前提」から 「デジタルを前提」へ
モノから
所有から

コトへ
利用へ

たまに繋がるから
塊から

常に繋がるへ
細切れへ

交換価値・知覚価値・使用価値から 体験価値・共感価値へ

アウトプットから
マーケットから
顧客への価値提供から
“場” は与えられたものから

プロセスへ
マーケットプレイス/エコシステム/コミュニティへ

顧客との価値共創へ
自ら創るものへ

予測から
計画から
たまに顧客価値創造から
データを分析するから
“アナログな〇〇を売る” から

反応へ
実験へ

常に、かつ、高速・高成功率な顧客価値創造へ
データから価値を生むへ

“アナログな〇〇も売るソフトウェア企業” へ

ネットワーク効果なしから
リニアな成長から

ネットワーク効果発揮へ
ノンリニアな成長へ

レッドオーシャンで戦い続けるから レッドオーシャンの中にブルーオーシャンを創るへ

顧客の
価値観と行動

デジタル技術
のパワー

顧客価値

顧客価値
交換・共創の場

ビジネス
ケイパビリティ

成長

ゴール

基本は「デジタルを前提」に考える!

誰でも出来ます!!

虎の巻!!!
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「アナログを前提」から 「デジタルを前提」へ
モノから
所有から

コトへ
利用へ

たまに繋がるから
塊から

常に繋がるへ
細切れへ

交換価値・知覚価値・使用価値から 体験価値・共感価値へ

アウトプットから
マーケットから
顧客への価値提供から
“場” は与えられたものから

プロセスへ
マーケットプレイス/エコシステム/コミュニティへ

顧客との価値共創へ
自ら創るものへ

予測から
計画から
たまに顧客価値創造から
データを分析するから
“アナログな〇〇を売る” から

反応へ
実験へ

常に、かつ、高速・高成功率な顧客価値創造へ
データから価値を生むへ

“アナログな〇〇も売るソフトウェア企業” へ

ネットワーク効果なしから
リニアな成長から

ネットワーク効果発揮へ
ノンリニアな成長へ

レッドオーシャンで戦い続けるから レッドオーシャンの中にブルーオーシャンを創るへ

顧客の
価値観と行動

デジタル技術
のパワー

顧客価値

顧客価値
交換・共創の場

ビジネス
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成長

ゴール
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基本は「デジタルを前提」に考える!
そして、「デジタルを前提にしたビジネス」を創る。

ルールチェンジを起こす。



事業前提

顧客

ビジネスケイパビリティ

ビジネスプロセス

ヒト

組織

リソース

顧客価値 対価
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デジタル技術
の登場

デジタルに置換

デジタルを活用

デジタルを前提

お買い物のDX

経産省の言う
DX

“真のDX”

「デジタルに置換」vs.「デジタルを活用」vs.「デジタルを前提」



事業前提

顧客

ビジネスケイパビリティ

ビジネスプロセス

ヒト

組織

リソース

顧客価値 対価
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デジタル技術
の登場

デジタルに置換

デジタルを活用

デジタルを前提

お買い物のDX

経産省の言う
DX

“真のDX”

ゲームチェンジ vs. ルールチェンジ

ゲームチェンジ

ルールチェンジ



活用する技術

ビジネス

ゲームチェンジャーの思考法
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ゲームチェンジ vs. ルールチェンジ



活用する技術

ビジネス

前提となる技術

活用する技術

ビジネス

ゲームチェンジャーの思考法
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ルールチェンジャーの思考法

ゲームチェンジ vs. ルールチェンジ
顧客の価値観や行動がどう
変わってきているか?
今後どう変わるか?

結果、ビジネスや社会が
どう変わるか?
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彼ら彼女らのように、ルールチェンジを起こす!

三度



でも、やはり中小企業には無理では?
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彼ら彼女らのように、ルールチェンジを起こす!

三度



でも、やはり中小企業には無理では?

企業規模の大小は関係ありません!!
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彼ら彼女らのように、ルールチェンジを起こす!

三度
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彼ら彼女らのように、ルールチェンジを起こす!

三度
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彼ら彼女らのように、ルールチェンジを起こす!

三度

5 5 3
1994年 2006年 2009年
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Think big

Start small

Scale fast

3段階 DX実践論
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Think big

Start small

Scale fast

3段階 DX実践論: 第１段階



ジェフならどうする?

Piyush Gupta
DBS Bank Ltd.
Ex-CEO 36Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. なお、写真の著作権はそれぞれの著作権者に帰属します。
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Think big

Start small

Scale fast

3段階 DX実践論: 第2段階
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タイニーチーム

DX実践論: 第2段階
～ 生成AI時代編 ～
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Think big

Start small

Scale fast

3段階 DX実践論: 第3段階
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スーパーカンパニー

DX実践論: 第3段階
～ 生成AI時代編 ～
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これは「出来る、出来ない」の話ではありません。
企業人として「やるか、やらないか」の話です。



ケーススタディ
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アイデアに価値はな
い。それを実行できて
初めて価値になる。

Larry Page
co-founder of Google

CC BY-SA 3.0
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Think big

Start small

Scale fast

3段階 DX実践論: 第3段階
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https://youtu.be/h9yR5vWChZA

下記YouTube URLから、動画、視聴できます。
いま回覧中の資料へもアクセスできます。
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では、本題に入ります。
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Think big

Start small

Scale fast

3段階 DX実践論
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1994年創業からわずか30年で、
売上60兆円超、世界第2位の企業に成長!!



顧客体験

顧客数&成約数

卸売業者数

品揃え

成長

低コスト構造 低価格

Amazon.com
1994年-2011年

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. なお、写真の著作権はそれぞれの著作権者に帰属します。 53

Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?



顧客体験

顧客数&成約数

卸売業者数

品揃え

成長

低コスト構造 低価格
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Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?
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Think big

Start small

Scale fast

3段階 DX実践論: 第１段階
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地球上で最もお客
様を大切にする企業。

Jeffrey Preston Bezos
Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. なお、写真の著作権はそれぞれの著作権者に帰属します。



顧客体験

顧客数&成約数

卸売業者数

品揃え

成長

低コスト構造 低価格
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Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?
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地球上で最大級の
品揃え。

Jeffrey Preston Bezos
Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. なお、写真の著作権はそれぞれの著作権者に帰属します。



顧客体験

顧客数&成約数

卸売業者数

品揃え

成長

低コスト構造 低価格
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Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?



顧客体験

顧客数&成約数

卸売業者数

品揃え

成長

低コスト構造 低価格

大口取引契約してくれる
卸売業者がいない…

ここで問題発生!

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. なお、写真の著作権はそれぞれの著作権者に帰属します。 60

Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?



顧客体験

顧客数&成約数

卸売業者数

品揃え

成長

低コスト構造 低価格
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大口取引契約してくれる
卸売業者がいない…

Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?



顧客体験

顧客数&成約数

卸売業者数

品揃え

成長

低コスト構造 低価格
データさえあれば、
在庫がなくても

書籍カタログを充実できる!

大口取引契約してくれる
卸売業者がいない…

ここで問題発生!
じゃ、どうする!!

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. なお、写真の著作権はそれぞれの著作権者に帰属します。 62

Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?
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Think big

Start small

Scale fast

3段階 DX実践論: 第2段階



顧客体験

顧客数&成約数

卸売業者数

品揃え

成長

低コスト構造 低価格
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データさえあれば、
在庫がなくても

書籍カタログを充実できる!

大口取引契約してくれる
卸売業者がいない…

Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?



顧客体験

顧客数&成約数

卸売業者数

品揃え

成長

低コスト構造 低価格

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. なお、写真の著作権はそれぞれの著作権者に帰属します。 65

データさえあれば、
在庫がなくても

書籍カタログを充実できる!

しかも、
リアル書店が敬遠するレア本を
ほぼ無限に品揃えできる!!

大口取引契約してくれる
卸売業者がいない…

Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?
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“恐竜のしっぽ”
リアル店舗に置いてない
タイトル数ほぼ無限のレア本

Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?
ロングテール戦略
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顧客価値交換・共創の場

価値提供者 価値享受者

顧客価値

対価

価値共創

場の提供者

場の価値 対価 データ

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

本の購入者
本の卸売業者

本の代金
+配送料

配送料
Amazon.com

レア本の
ECサイト

レア本がネットで買え、
届けてくれる

ほぼ無限の

ほぼ無限の
Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?
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地球上で最もお客
様を大切にする企業。

Jeffrey Preston Bezos
Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. なお、写真の著作権はそれぞれの著作権者に帰属します。



顧客数&成約数

卸売業者数

品揃え

成長

低コスト構造 低価格

さらに顧客体験を向上させる!

顧客体験

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. なお、写真の著作権はそれぞれの著作権者に帰属します。 69

Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?



顧客価値交換・共創の場

価値提供者 価値享受者

顧客価値

対価

場の提供者

対価

本の購入者
本の卸売業者

本の代金
+配送料

配送料
Amazon.com

レア本の
ECサイト

レア本がネットで買え、
届けてくれる

ほぼ無限の

ほぼ無限の

ピアレビュー

レコメン
デーション

★★★★★

データ
購入履歴

本の評価
場の価値

価値共創
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Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?



顧客価値交換・共創の場

価値提供者 価値享受者

顧客価値

対価

場の提供者

対価

本の購入者
本の卸売業者

本の代金
+配送料

配送料
Amazon.com

レア本の
ECサイト

レア本がネットで買え、
届けてくれる

ほぼ無限の

ほぼ無限の

ピアレビュー

レコメン
デーション

★★★★★

データ
購入履歴

本の評価
場の価値

価値共創データを価値に変える
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Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?



顧客価値交換・共創の場

価値提供者
= 事業者/顧客/パートナー

価値享受者
= 顧客

顧客価値

対価

価値共創

場の価値

72

対価 データ

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

データを価値に変える

場の提供者
= 事業者

ビジネスケイパビリティ

入力 分析 予測 判断 行動

選択肢

結果フィードバック

“場” を回すビジネスプロセスパラメータ1
入力

パラメータ2
分析

パラメータ3
予測

パラメータ6
結果フィード
バック

パラメータ5
判断

パラメータ4
選択肢



顧客価値交換・共創の場

価値提供者 価値享受者

顧客価値

対価

場の提供者

対価

本の購入者
本の卸売業者

本の代金
+配送料

配送料
Amazon.com

レア本の
ECサイト

レア本がネットで買え、
届けてくれる

ほぼ無限の

ほぼ無限の

ピアレビュー

レコメン
デーション

★★★★★

データ
購入履歴

本の評価
場の価値

価値共創データを価値に変える
アナログな “本” も売るソフトウェア企業
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Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?
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ソフトウェアが
世界を飲み込む。

“Software is eating the world.”

Marc Lowell Andreessen

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



顧客価値交換・共創の場

価値提供者
= 事業者/顧客/パートナー

価値享受者
= 顧客

顧客価値

対価

価値共創

場の価値
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対価 データ
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データを価値に変える
アナログな “〇〇” も売るソフトウェア企業

場の提供者
= 事業者

ビジネスケイパビリティ

入力 分析 予測 判断 行動

選択肢

結果フィードバック

“場” を回すビジネスプロセスパラメータ1
入力

パラメータ2
分析

パラメータ3
予測

パラメータ6
結果フィード
バック

パラメータ5
判断

パラメータ4
選択肢
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“場” を回すビジネスプロセス

パラメータ2
分析

パラメータ3
予測

パラメータ6
結果フィード
バック

結局、データを元に顧客価値、場の価値をどう創造するか?
逆に言うと、価値を創造するためにどのデータを収集するか?

入力

パラメータ1
入力

パラメータ5
判断

パラメータ4
選択肢

行動判断

選択肢
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データを価値に変える
アナログな “〇〇” も売るソフトウェア企業
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実はここが難しい…

データを価値に変える
アナログな “〇〇” も売るソフトウェア企業
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場の提供者
= 事業者

ビジネスケイパビリティ

分析 予測
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パラメータ4
選択肢

行動判断

選択肢

78Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

実はここが難しい…

実験で決める!

データを価値に変える
アナログな “〇〇” も売るソフトウェア企業
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我々アマゾンの成
功は1年に、1ヶ月に、
1週間に、1日にいく
つ実験を行うかにか
かっている。

Jeffrey Preston Bezos

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. なお、写真の著作権はそれぞれの著作権者に帰属します。
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顧客価値交換・共創の場

価値提供者 価値享受者

顧客価値

対価

場の提供者

対価
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本の購入者
本の卸売業者

本の代金
+配送料

配送料
Amazon.com

レア本の
ECサイト

レア本がネットで買え、
届けてくれる

ほぼ無限の

ほぼ無限の

ピアレビュー

レコメン
デーション

★★★★★

データ
購入履歴

本の評価
場の価値

価値共創データを価値に変える
アナログな “本” も売るソフトウェア企業

+ ビジネス実験企業

Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?
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2017年、
常に対照実験を1000件以上並行して実行

年間25,000件以上の実験を実施
82Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. なお、写真の著作権はそれぞれの著作権者に帰属します。
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顧客価値交換・共創の場

価値提供者 価値享受者

顧客価値

対価

場の提供者

対価
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本の購入者
本の卸売業者

本の代金
+配送料

配送料
Amazon.com

レア本の
ECサイト

レア本がネットで買え、
届けてくれる

ほぼ無限の

ほぼ無限の

ピアレビュー

レコメン
デーション

★★★★★

データ
購入履歴

本の評価
場の価値

価値共創

Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?



84Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

Think big

Start small

Scale fast

3段階 DX実践論: 第3段階



顧客体験

顧客数&成約数

卸売業者数

品揃え

成長

低コスト構造 低価格

どう成長させたか?

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. なお、写真の著作権はそれぞれの著作権者に帰属します。 85

Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?



顧客体験

顧客数&成約数

卸売業者数

品揃え

成長

低コスト構造 低価格
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Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?



顧客体験

顧客数&成約数

卸売業者数

品揃え

成長

低コスト構造 低価格

2サイドプラットフォーム
顧客体験

顧客数&成約数

卸売業者数

品揃え

成長

低コスト構造 低価格

顧客体験

顧客数&成約数

卸売業者数

品揃え

成長

低コスト構造 低価格
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Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?



88Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

“場” としてのプラットフォーム“台” としてのプラットフォーム



顧客体験

顧客数&成約数

卸売業者数

品揃え

成長

低コスト構造 低価格

2サイドプラットフォーム
顧客体験

顧客数&成約数

卸売業者数

品揃え

成長

低コスト構造 低価格

顧客体験

顧客数&成約数

卸売業者数

品揃え

成長

低コスト構造 低価格
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食物連鎖

エコシステムエコノミー
Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?



顧客体験

顧客数&成約数

卸売業者数

品揃え

成長

低コスト構造 低価格

2サイドプラットフォーム
顧客体験

顧客数&成約数

卸売業者数

品揃え

成長

低コスト構造 低価格

顧客体験

顧客数&成約数

卸売業者数

品揃え

成長

低コスト構造 低価格

ネットワークが大きく密になるほど、
顧客1人当たりの顧客価値が大きくなる。
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Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?
エコシステムエコノミー

ネットワーク効果
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品揃え

成長

低コスト構造 低価格

2サイドプラットフォーム
顧客体験
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クロスサイドネットワーク効果

Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?
エコシステムエコノミー

ネットワーク効果



顧客体験

顧客数&成約数

卸売業者数

品揃え

成長

低コスト構造 低価格

2サイドプラットフォーム
顧客体験

顧客数&成約数

卸売業者数

品揃え

成長

低コスト構造 低価格

顧客体験

顧客数&成約数

卸売業者数

品揃え

成長

低コスト構造 低価格

ネットワークが大きく密になるほど、
顧客1人当たりの顧客価値が大きくなる。

顧客数: 𝑁 → 2𝑁
顧客同士の繋がり: 𝑁! → 4𝑁!

ノンリニアな成長
Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. なお、写真の著作権はそれぞれの著作権者に帰属します。 92

Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?
エコシステムエコノミー

ネットワーク効果
ノンリニアな成長
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時間原点

成長

② 転換点

③ 脱出速度

④ 天井

⑤ 参入障壁

① コールドスタート問題

Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?
ノンリニアな成長
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時間原点

成長

② 転換点

③ 脱出速度

④ 天井

⑤ 参入障壁

① コールドスタート問題

コールドスタート問題
をどう克服するか?

Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?
ノンリニアな成長
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鶏が先か? 卵が先か?
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クロスサイドネットワーク効果

Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?
エコシステムエコノミー

ネットワーク効果
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クロスサイドネットワーク効果

Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?
エコシステムエコノミー

ネットワーク効果

大口取引契約してくれる
卸売業者がいない…



顧客体験
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データさえあれば、
在庫がなくても

書籍カタログを充実できる!

大口取引契約してくれる
卸売業者がいない…

Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?
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時間原点

成長

② 転換点

③ 脱出速度

④ 天井

⑤ 参入障壁

① コールドスタート問題

ちなみに、コールドスタート
問題を克服し、転換点に達し

たら何を行うか?

Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?
ノンリニアな成長
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“恐竜のしっぽ”
リアル店舗に置いてない
タイトル数ほぼ無限のレア本

“恐竜の頭”
リアル店舗にも置いている
新刊本、ベストセラー本

Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?
ロングテール戦略
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顧客価値交換・共創の場

価値提供者 価値享受者

顧客価値

対価

価値共創

場の提供者

場の価値 対価 データ

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

本の購入者
本の卸売業者

本の代金
+配送料

配送料

すべての本の
ECサイト

すべての本がネットで買え、
届けてくれる

Amazon.com

購入履歴

レコメン
デーション

本の評価

★★★★★

ピアレビュー

ほぼ無限の

ほぼ無限の
Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?
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時間原点

成長

② 転換点

③ 脱出速度

④ 天井

⑤ 参入障壁

① コールドスタート問題

結果、何が起きた?

Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?
ノンリニアな成長



ルールチェンジャーにならないと…
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出典: 日本経済新聞電子版 2019年9月23日 https://www.nikkei.com/article/DGXMZO50103920S9A920C1MM8000/

アマゾンエフェクト
“米小売店、3年で1万店減
アマゾンエフェクト猛威”

2011 2015 2019

2017 2019
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でも、なんでそんなに急ぐのか?



iTunes Music Store Spotify
はなぜ に負けたのか?

ネットワーク効果なし ネットワーク効果あり
のビジネスでは、 のビジネスに勝てない!

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

CDレンタルショップのEコマース版

ネットワーク効果
ネットワークが大きく密になるほど、
顧客1人当たりの顧客価値が大きくなる
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顧客数: 𝑁 → 2𝑁
顧客同士の繋がり: 𝑁! → 4𝑁!

ノンリニアな成長

いち早く



iTunes Music Store Spotify
はなぜ に負けたのか?

ネットワーク効果なし ネットワーク効果あり
のビジネスでは、 のビジネスに勝てない!

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

CDレンタルショップのEコマース版

ネットワーク効果
ネットワークが大きく密になるほど、
顧客1人当たりの顧客価値が大きくなる
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顧客数: 𝑁 → 2𝑁
顧客同士の繋がり: 𝑁! → 4𝑁!

ノンリニアな成長 高い参入障壁

スイッチングコスト
規模の経済

いち早くブルーオーシャンを創る!!!
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マーケットというレッドオーシャンの中に
自社のブルーオーシャンを創る!!

ブルーオーシャン

ルールチェンジのゴールは?
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Think big

Start small

Scale fast

3段階 DX実践論
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まとめ

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.
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Amazon.comはどんなルールチェンジをどう起こしたか?
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「デジタルを前提」に …
1. 顧客価値を起点とした「場=エコ

システム」を設計する。
2. 「データ」を収集し、新たな価値

へ転換する。
3. 高速で「実験」を繰り返し、成功

確率を高める。
4. そのために、アナログな “本” も

売るソフトウェア企業になる。
5. 「ネットワーク効果」でノンリニ

アな成長を達成する。

結果、「ブルーオーシャン」を築く。
Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. なお、写真の著作権はそれぞれの著作権者に帰属します。
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デジタルに置換 vs. デジタルを活用 vs. デジタルを前提
ゲームチェンジ vs. ルールチェンジ

すでに起きたことを振り返りました。
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これから起きることを予測します。

生成AIに置換 vs. 生成AIを活用 vs. 生成AIを前提
ゲームチェンジ vs. ルールチェンジ



事業前提

顧客

ビジネスケイパビリティ

ビジネスプロセス

ヒト

組織

リソース

顧客価値 対価
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デジタル技術
の登場

デジタルに置換

デジタルを活用

デジタルを前提

生成AIに置換 vs. 生成AIを活用 vs. 生成AIを前提

生成AI技術
の登場

生成AIに置換

生成AIを活用

生成AIを前提

生成AIに置換



事業前提

顧客

ビジネスケイパビリティ

ビジネスプロセス

ヒト

組織

リソース

顧客価値 対価
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デジタル技術
の登場

デジタルに置換

デジタルを活用

デジタルを前提

生成AI技術
の登場

生成AIに置換

生成AIを活用

生成AIを前提

生成AIに置換

ゲームチェンジ vs. ルールチェンジ

ゲームチェンジ

ルールチェンジ



モノから コトへ
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顧客の
価値観の変化
と行動の変容

アナログ時代 デジタル時代



モノから コトへ

消費から 生産へ顧客の
生産力の
変化

顧客の
価値観の変化
と行動の変容

アナログ時代 デジタル時代 生成AI時代

さらに生成AIの登場で…
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モノから コトへ

消費から 生産へ
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顧客の
生産力の
変化

顧客の
価値観の変化
と行動の変容

アナログ時代 デジタル時代



ルールチェンジャーにならないと…

119Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

Amazon.comも破壊されるかも…
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ヒトはショッピングしなくなる…
Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.
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ヒトはショッピングしなくなる…
お買い物AIエージェントの登場!!!



Amazon.comが創造したショッピング体験
122

①
需要
不在

②
需要
顕在化

⑨
開封

➉
使用/
消費

商品
使用
価値

店舗使用価値
アク
セス 検索 推薦 1 

click
定期
購入

即日
配送
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AIエージェントが可能にする
“究極” のショッピング体験

①
需要
不在

➉
使用/
消費

商品
使用
価値
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いま、“業界の常識 = ルール” がどんどん変えられてます…
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いま、“業界の常識 = ルール” がどんどん変えられてます…

皆さんは、どうあるべきか?
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ゲームチェンジャーではなく、

皆さんは、どうあるべきか?
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ゲームチェンジャーではなく、
ルールチェンジャーになる!

皆さんは、どうあるべきか?
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問われているのは「出来るか、出来ないか」ではありません。
企業人として「やるか、やらないか」が問われています。
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Think big

Start small

Scale fast

3段階 DX実践論
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Think big

Start small

Scale fast

3段階 DX実践論: 第１段階



ジェフならどうする?

Piyush Gupta
DBS Bank Ltd.
Ex-CEO 131Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. なお、写真の著作権はそれぞれの著作権者に帰属します。
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Think big

Start small

Scale fast

3段階 DX実践論: 第2段階
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タイニーチーム

DX実践論: 第2段階
～ 生成AI時代編 ～
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Think big

Start small

Scale fast

3段階 DX実践論: 第3段階
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スーパーカンパニー

DX実践論: 第3段階
～ 生成AI時代編 ～
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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
Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.
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