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DBS Bank Ltd. CEO

ジェフならどうする?
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目的

アナログ時代の事業 デジタル時代の事業
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目的
アナログ時代の事業 デジタル時代の事業

事業環境

ビジネスモデル

ビジネスケイパビリティ

事業構想・創出

デジタルを前提アナログを前提

デジタルを活用デジタルを未活用

デジタル時代の
方法論

アナログ時代の
方法論

アナログ社会 デジタル社会



• 問い1: 我々の使命は何か?

• 問い2: 我々の顧客は誰か?

• 問い3: 顧客にとっての価値
は何か?

• 問い4: 我々にとっての成果
は何か?

• 問い5: 我々の計画は何か?

ドラッカー「5つの問い」

目的達成のためのツール
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• 問い1: 我々の使命は何か?

• 問い2: 我々の顧客は誰か?

• 問い3: 顧客にとっての価値
は何か?

• 問い4: 我々にとっての成果
は何か?

• 問い5: 我々の計画は何か?

ドラッカー「5つの問い」
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• 問い1: デジタル時代の我々
の使命は何か?

• 問い2: デジタル時代の我々
の顧客は誰か?

• 問い3: デジタル時代の顧客
にとっての価値は何か?

• 問い4: デジタル時代の我々
にとっての成果は何か?

• 問い5: デジタル時代の我々
の計画は何か?

ドラッカー「5つの問い」
デジタル時代編
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• 問い1: 我々の使命は何か?

• 問い2: 我々の顧客は誰か?

• 問い3: 顧客にとっての価値
は何か?

• 問い4: 我々にとっての成果
は何か?

• 問い5: 我々の計画は何か?

• 問い1: デジタル時代の我々
の使命は何か?

• 問い2: デジタル時代の我々
の顧客は誰か?

• 問い3: デジタル時代の顧客
にとっての価値は何か?

• 問い4: デジタル時代の我々
にとっての成果は何か?

• 問い5: デジタル時代の我々
の計画は何か?

皆さんは右側にシフトしてますか?



さもないと、デジタル破壊されるかも?
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あるいは、デジタル破壊・変革の機会を失うかも?
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デジタル破壊とは?
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消費者の欲求を第一に考え、無料のツールを活
用・提供し、シンプルな方法で、迅速に商品・
サービス・仕組みに創造的破壊を起こすこと。
次世代の破壊的イノベーションとして、大きな

潮流となりつつある。

ジェイムズ・マキヴェイ, “デジタル・ディスラプション～破壊的イノベーションの次世代戦略,” 実業之日本社, 2013.
Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. 13



はやい
ネットですぐ見つかり、すぐ使える

やすい
ほとんど無料か、フリーミアム

うまい
たとえば、機械翻訳

多様な既存サービスに掛け合せ可能
Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

デジタル技術は
“はやい、やすい、うまい”

三拍子揃った技術
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いや～うちの業界は
アナログだから、デ
ジタル破壊者なんて
出てきませんよ‥

ジェイムズ・マキヴェイ, “デジタル・ディスラプション～破壊的イノベーションの次世代戦略,” 実業之日本社, 2013.
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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”
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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”
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2011 2015 2019

2017 2019
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デジタル破壊、他人事ではありません!
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デジタル破壊の実際を見て行きましょう!
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シーズン01 Spotify
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• 問い1: 我々の使命は何か?

• 問い2: 我々の顧客は誰か?

• 問い3: 顧客にとっての価値
は何か?

• 問い4: 我々にとっての成果
は何か?

• 問い5: 我々の計画は何か?

• 問い1: デジタル時代の我々
の使命は何か?

• 問い2: デジタル時代の我々
の顧客は誰か?

• 問い3: デジタル時代の顧客
にとっての価値は何か?

• 問い4: デジタル時代の我々
にとっての成果は何か?

• 問い5: デジタル時代の我々
の計画は何か?
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シーズン01 Spotify
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2024年5月22日 (水) 12:20-12:40
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Piyush Gupta
DBS Bank Ltd. CEO

ジェフならどうする?
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• 問い1: 我々の使命は何か?

• 問い2: 我々の顧客は誰か?

• 問い3: 顧客にとっての価値
は何か?

• 問い4: 我々にとっての成果
は何か?

• 問い5: 我々の計画は何か?

ドラッカー「5つの問い」
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• 問い1: デジタル時代の我々
の使命は何か?

• 問い2: デジタル時代の我々
の顧客は誰か?

• 問い3: デジタル時代の顧客
にとっての価値は何か?

• 問い4: デジタル時代の我々
にとっての成果は何か?

• 問い5: デジタル時代の我々
の計画は何か?

ドラッカー「5つの問い」
デジタル時代編



デジタル破壊の実際を見て行きましょう!
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Steve Jobs Daniel Ek
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• 問い1: 我々の使命は何か?

• 問い2: 我々の顧客は誰か?

• 問い3: 顧客にとっての価値
は何か?

• 問い4: 我々にとっての成果
は何か?

• 問い5: 我々の計画は何か?

• 問い1: デジタル時代の我々
の使命は何か?

• 問い2: デジタル時代の我々
の顧客は誰か?

• 問い3: デジタル時代の顧客
にとっての価値は何か?

• 問い4: デジタル時代の我々
にとっての成果は何か?

• 問い5: デジタル時代の我々
の計画は何か?
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10iTunes Music Store Spotify

• 問い1: 我々の使命は何か? • 問い1: デジタル時代の我々
の使命は何か?
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11iTunes Music Store Spotify

• 問い1: 我々の使命は何か? • 問い1: デジタル時代の我々
の使命は何か?

モノとして音楽を配信 コトとして音楽を配信
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モノから コトへ
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モノから コトへ
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顧客の価値観の変化と行動変容!!!



モノとして音楽を配信 コトとして音楽を配信

iTunes Music Store Spotify

なぜ「使命」が重要か?

• 問い1: 我々の使命は何か? • 問い1: デジタル時代の我々
の使命は何か?
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なぜ「使命」が重要か?
アナログ時代の事業 デジタル時代の事業

事業環境

ビジネスモデル

ビジネスケイパビリティ

事業構想・創出

デジタルを前提アナログを前提

デジタルを活用デジタルを未活用

デジタル時代の
方法論

アナログ時代の
方法論

アナログ社会 デジタル社会



御社の「使命」の創り方、
お教えします!
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アナログ時代の事業経営 デジタル時代の事業経営

「デジタル時代の事業経営塾」のゴール
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「デジタル時代の事業経営塾」のゴール
デジタル時代の事業経営

成長の創造

ネットワーク効果の創造

ネットワーク効果に寄与する
顧客と顧客価値の創造

ネットワーク効果の最大化

ネットワーク効果を実現する
“顧客価値交換・共創の場”

の創造と運営
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「デジタル時代の事業経営塾」のゴール
デジタル時代の事業経営

成長の創造

ネットワーク効果の創造

ネットワーク効果に寄与する
顧客と顧客価値の創造

ネットワーク効果の最大化

ネットワーク効果を実現する
“顧客価値交換・共創の場”

の創造と運営

1 使命?

2 顧客?

3 価値?

5 計画?

4 成果?



今週金曜日5月24日
開講!!!
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2024年5月28日 (火) 12:20-12:40
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Piyush Gupta
DBS Bank Ltd. CEO

ジェフならどうする?
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• 問い1: 我々の使命は何か?

• 問い2: 我々の顧客は誰か?

• 問い3: 顧客にとっての価値
は何か?

• 問い4: 我々にとっての成果
は何か?

• 問い5: 我々の計画は何か?

ドラッカー「5つの問い」
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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• 問い1: デジタル時代の我々
の使命は何か?

• 問い2: デジタル時代の我々
の顧客は誰か?

• 問い3: デジタル時代の顧客
にとっての価値は何か?

• 問い4: デジタル時代の我々
にとっての成果は何か?

• 問い5: デジタル時代の我々
の計画は何か?

ドラッカー「5つの問い」
デジタル時代編



デジタル破壊の実際を見て行きましょう!
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は何か?
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は何か?
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• 問い1: デジタル時代の我々
の使命は何か?
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の顧客は誰か?

• 問い3: デジタル時代の顧客
にとっての価値は何か?

• 問い4: デジタル時代の我々
にとっての成果は何か?

• 問い5: デジタル時代の我々
の計画は何か?
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10iTunes Music Store Spotify

• 問い1: 我々の使命は何か? • 問い1: デジタル時代の我々
の使命は何か?
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11iTunes Music Store Spotify

• 問い1: 我々の使命は何か? • 問い1: デジタル時代の我々
の使命は何か?

モノとして音楽を配信 コトとして音楽を配信
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モノから コトへ
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モノから コトへ
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顧客の価値観の変化と行動変容!!!



14iTunes Music Store Spotify

• 問い1: 我々の使命は何か?

• 問い2: 我々の顧客は誰か?

• 問い1: デジタル時代の我々
の使命は何か?

• 問い2: デジタル時代の我々
の顧客は誰か?

すべての音楽愛好者 好きな音楽を共有したい者

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。



音楽を聴く 好きな音楽を共有する

15Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



16iTunes Music Store Spotify

• 問い1: 我々の使命は何か?

• 問い2: 我々の顧客は誰か?

• 問い3: 顧客にとっての価値
は何か?

• 問い1: デジタル時代の我々
の使命は何か?

• 問い2: デジタル時代の我々
の顧客は誰か?

• 問い3: デジタル時代の顧客
にとっての価値は何か?

楽曲の使用価値 音楽嗜好の共有を通じた
体験価値と共感価値

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。



顧客価値

交換価値

取得コスト

取引コスト

知覚価値

使用価値

中核価値

実体価値

付随価値

体験価値

共感価値

シンパシー

コンパッション
Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

アナログ時代の顧客価値体系

デジタル時代の顧客価値体系

その商品を使用したときにどれ
だけ嬉しいか?

その商品を手に入れるためにい
くら掛かるのか?

それがないと買わない

それがあるものを買いたい

そうだとちょっと嬉しい

値段

労力や時間

その商品を使用したときに何を
感じるか?

その商品に関して顧客は何を認
識しているか?

価値の提供者に対して享受者は
何を感じているか?

同調性

協働性 17
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• 問い2: デジタル時代の我々
の顧客は誰か?

• 問い3: デジタル時代の顧客
にとっての価値は何か?

顧客 顧客価値



DXPの「顧客 ‒ 顧客価値トレードオフ理論」
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顧客 顧客価値
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DXPの「顧客 ‒ 顧客価値トレードオフ理論」

顧客

顧客価値

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

トレードオフ
関係
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DXPの「顧客 ‒ 顧客価値トレードオフ理論」

顧客

顧客価値

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

トレードオフ
関係

秀逸

凡庸

0% 100%
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イノベーター/
革新者

アーリーアダプター/
初期採用者

アーリーマジョリティ/
前期追随者

レイトマジョリティ/
後期追随者

ラガード/
遅滞者

23

ロジャーズの「イノベータ理論」
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DXPの「顧客 ‒ 顧客価値トレードオフ理論」

顧客

顧客価値

トレードオフ
関係

秀逸

凡庸

0% 100%

DXPの「顧客 ‒ 顧客価値トレードオフ理論」は、
ロジャーズの「イノベータ理論」の新解釈!
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DXPの「顧客 ‒ 顧客価値トレードオフ理論」

顧客

顧客価値

トレードオフ
関係続きは次回エピソード4で!
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DXPの「顧客 ‒ 顧客価値トレードオフ理論」

顧客

顧客価値

トレードオフ
関係続きは次回エピソード4で!

さらに、
詳細は「デジタル時代の事業経営塾」で!

26Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.
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シーズン01 Spotify
エピソード4

2024年6月4日 (火) 12:20-12:40
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チャンネル登録
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株式会社DXパートナーズ提供 「ジェフならどうする?」セミナー
毎週火曜日 (ときどき水曜日) 12:20-12:40 YouTubeライブ配信 (+ アーカイブ配信)

1

ジェフならどうする?
シーズン01 エピソード4
2024年6月4日 (火) 12:20-12:40
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Piyush Gupta
DBS Bank Ltd. CEO

ジェフならどうする?



3
Steve Jobs Daniel Ek
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シーズン01 Spotify



4iTunes Music Store Spotify

• 問い1: 我々の使命は何か?

• 問い2: 我々の顧客は誰か?

• 問い3: 顧客にとっての価値
は何か?

• 問い1: デジタル時代の我々
の使命は何か?

• 問い2: デジタル時代の我々
の顧客は誰か?

• 問い3: デジタル時代の顧客
にとっての価値は何か?

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。



5iTunes Music Store Spotify

楽曲の使用価値 音楽嗜好の共有を通じた
体験価値と共感価値

すべての音楽愛好者 音楽の嗜好を互いに
共有したい者

モノとして音楽を配信 コトとして音楽を配信問い1

問い2

問い3

ドラッカー「5つの問い」 ドラッカー「5つの問い」
デジタル時代編

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。



6iTunes Music Store Spotify

楽曲の使用価値 音楽嗜好の共有を通じた
体験価値と共感価値

すべての音楽愛好者 音楽の嗜好を互いに
共有したい者

モノとして音楽を配信 コトとして音楽を配信問い1

問い2

問い3

ドラッカー「5つの問い」 ドラッカー「5つの問い」
デジタル時代編

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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• 問い2: デジタル時代の我々
の顧客は誰か?

• 問い3: デジタル時代の顧客
にとっての価値は何か?

顧客 顧客価値



DXPの「顧客 ‒ 顧客価値トレードオフ理論」
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顧客 顧客価値
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DXPの「顧客 ‒ 顧客価値トレードオフ理論」

顧客

顧客価値

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

トレードオフ
関係
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DXPの「顧客 ‒ 顧客価値トレードオフ理論」

顧客

顧客価値

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

トレードオフ
関係

秀逸

凡庸

0% 100%
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ロジャーズの「イノベータ理論」

イノベーター
革新者
マニア

アーリーアダプター
初期採用者
ビジョナリー

アーリーマジョリティ
前期追随者
実利主義者

レイトマジョリティ
後期追随者
保守派

ラガード
遅滞者
懐疑派 12Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



DXPの「顧客 ‒ 顧客価値トレードオフ理論」

顧客

顧客価値

トレードオフ
関係

秀逸

凡庸

0% 100%

DXPの「顧客 ‒ 顧客価値トレードオフ理論」は、
ロジャーズの「イノベータ理論」の新解釈!

13Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



イノベータ理論 キャズム理論 競争戦略理論 破壊的イノベーション
理論

コールドスタート
理論

14Copyright © 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。



イノベータ理論 キャズム理論 競争戦略理論 破壊的イノベーション
理論

コールドスタート
理論
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記述的理論

DXPの「顧客 ‒ 顧客価値トレードオフ理論」
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イノベータ理論 キャズム理論 競争戦略理論 破壊的イノベーション
理論

コールドスタート
理論

16
DXPの「デジタル時代の成長方程式」

記述的理論

規範的理論

DXPの「顧客 ‒ 顧客価値トレードオフ理論」

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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記述的理論

DXPの「顧客 ‒ 顧客価値トレードオフ理論」

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。

イノベータ理論 キャズム理論 競争戦略理論 破壊的イノベーション
理論

コールドスタート
理論
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イノベーター
革新者
マニア

アーリーアダプター
初期採用者
ビジョナリー

アーリーマジョリティ
前期追随者
実利主義者

レイトマジョリティ
後期追随者
保守派

ラガード
遅滞者
懐疑派

ロジャーズが提唱した
最初に攻略すべき顧客
「普及率16%の論理」

21

ロジャーズのイノベータ理論 vs. ムーアのキャズム理論

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

記述的理論

規範的理論
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イノベーター
革新者
マニア

アーリーアダプター
初期採用者
ビジョナリー

アーリーマジョリティ
前期追随者
実利主義者

レイトマジョリティ
後期追随者
保守派

ラガード
遅滞者
懐疑派

ロジャーズが提唱した
最初に攻略すべき顧客
「普及率16%の論理」

23

キャズム
(大きな溝)

ロジャーズのイノベータ理論 vs. ムーアのキャズム理論

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

記述的理論



イノベーター
革新者
マニア

アーリーアダプター
初期採用者
ビジョナリー

アーリーマジョリティ
前期追随者
実利主義者

レイトマジョリティ
後期追随者
保守派

ラガード
遅滞者
懐疑派

ロジャーズが提唱した
最初に攻略すべき顧客
「普及率16%の論理」

24

キャズム
(大きな溝)

ムーアが提唱した
同時に配慮すべき顧客

ロジャーズのイノベータ理論 vs. ムーアのキャズム理論

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

記述的理論 規範的理論



DXPの「顧客 ‒ 顧客価値トレードオフ理論」
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顧客

顧客価値

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

秀逸

凡庸

0% 100%

イノベータ
-

中核価値 アーリー
アダプタ

-
実体価値 アーリー

マジョリティ
-

知覚価値



顧客価値

交換価値

取得コスト

取引コスト

知覚価値

使用価値

中核価値

実体価値

付随価値

体験価値

共感価値

シンパシー

コンパッション
Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

アナログ時代の顧客価値体系

デジタル時代の顧客価値体系

その商品を使用したときにどれ
だけ嬉しいか?

その商品を手に入れるためにい
くら掛かるのか?

それがないと買わない

それがあるものを買いたい

そうだとちょっと嬉しい

値段

労力や時間

その商品を使用したときに何を
感じるか?

その商品に関して顧客は何を認
識しているか?

価値の提供者に対して享受者は
何を感じているか?

同調性

協働性 26



DXPの「顧客 ‒ 顧客価値トレードオフ理論」
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顧客

顧客価値

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

秀逸

凡庸

0% 100%

イノベータ
-

中核価値 アーリー
アダプタ

-
実体価値 アーリー

マジョリティ
-

知覚価値

?

?



イノベータ理論 キャズム理論 競争戦略理論 破壊的イノベーション
理論

コールドスタート
理論

28

記述的理論

DXPの「顧客 ‒ 顧客価値トレードオフ理論」

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

交換価値

取引コスト

使用価値

中核価値

付随価値

体験価値

共感価値

シンパシー

コンパッション

アナログ時代の顧客価値体系

デジタル時代の顧客価値体系
マイケルポーターの「競争戦略理論」

コスト
リーダーシップ戦略

差別化戦略

差別化戦略

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. 30

知覚価値

取得コスト

実体価値



DXPの「顧客 ‒ 顧客価値トレードオフ理論」
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顧客

顧客価値

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

秀逸

凡庸

0% 100%

イノベータ
-

中核価値 アーリー
アダプタ

-
実体価値

アーリー
マジョリティ

-
取得コスト

アーリー
マジョリティ

-
知覚価値/実体価値

コスト
リーダーシップ戦略

差別化戦略
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iTunes Music Store SpotifyCopyright © 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。

• 問い1: 我々の使命は何か?

• 問い2: 我々の顧客は誰か?

• 問い3: 顧客にとっての価値
は何か?

• 問い4: 我々にとっての成果
は何か?

• 問い5: 我々の計画は何か?

• 問い1: デジタル時代の我々
の使命は何か?

• 問い2: デジタル時代の我々
の顧客は誰か?

• 問い3: デジタル時代の顧客
にとっての価値は何か?

• 問い4: デジタル時代の我々
にとっての成果は何か?

• 問い5: デジタル時代の我々
の計画は何か?
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シーズン01 Spotify
エピソード5

2024年6月11日 (火) 12:20-12:40
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。

チャンネル登録
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株式会社DXパートナーズ提供 「ジェフならどうする?」セミナー
毎週火曜日 (ときどき水曜日) 12:20-12:40 YouTubeライブ配信 (+ アーカイブ配信)

1

ジェフならどうする?
シーズン01 エピソード5
2024年6月11日 (火) 12:20-12:40
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Piyush Gupta
DBS Bank Ltd. CEO

ジェフならどうする?



3
Steve Jobs Daniel Ek
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4iTunes Music Store Spotify

• 問い1: 我々の使命は何か?

• 問い2: 我々の顧客は誰か?

• 問い3: 顧客にとっての価値
は何か?

• 問い1: デジタル時代の我々
の使命は何か?

• 問い2: デジタル時代の我々
の顧客は誰か?

• 問い3: デジタル時代の顧客
にとっての価値は何か?

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。



5iTunes Music Store Spotify

楽曲の使用価値 音楽嗜好の共有を通じた
体験価値と共感価値

すべての音楽愛好者 音楽の嗜好を互いに
共有したい者

モノとして音楽を配信 コトとして音楽を配信問い1

問い2

問い3

ドラッカー「5つの問い」 ドラッカー「5つの問い」
デジタル時代編

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。



6iTunes Music Store Spotify

楽曲の使用価値 音楽嗜好の共有を通じた
体験価値と共感価値

すべての音楽愛好者 音楽の嗜好を互いに
共有したい者

モノとして音楽を配信 コトとして音楽を配信問い1

問い2

問い3

ドラッカー「5つの問い」 ドラッカー「5つの問い」
デジタル時代編

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。



DXPの「顧客 ‒ 顧客価値トレードオフ理論」
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顧客 顧客価値



8

DXPの「顧客 ‒ 顧客価値トレードオフ理論」

顧客

顧客価値

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

トレードオフ
関係

秀逸

凡庸

0% 100%



イノベータ理論 キャズム理論 競争戦略理論 破壊的イノベーション
理論

コールドスタート
理論

9
DXPの「デジタル時代の成長方程式」

記述的理論

規範的理論

DXPの「顧客 ‒ 顧客価値トレードオフ理論」

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。



10

記述的理論

DXPの「顧客 ‒ 顧客価値トレードオフ理論」

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。

イノベータ理論 キャズム理論 競争戦略理論 破壊的イノベーション
理論

コールドスタート
理論



イノベータ理論 キャズム理論 競争戦略理論 破壊的イノベーション
理論

コールドスタート
理論

記述的理論

具体的にどう
顧客と顧客価値とのトレードオフをとって、

両者を創造するか?

11
DXPの「デジタル時代の成長方程式」

規範的理論

DXPの「顧客 ‒ 顧客価値トレードオフ理論」

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。



イノベーター
2.5%

アーリーアダプター
13.5%

アーリーマジョリティ
34%

レイトマジョリティ
34%

ラガード
16%

顧客仮説

顧客問題
仮説

事業者課題
仮説

課題達成法
仮説

顧客価値
仮説

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. 12

DXPの「顧客と顧客価値の創造マトリックス」



イノベーター
2.5%

アーリーアダプター
13.5%

アーリーマジョリティ
34%

レイトマジョリティ
34%

ラガード
16%

顧客仮説

顧客問題
仮説

事業者課題
仮説

課題達成法
仮説

顧客価値
仮説

DXPの顧客価値創造マトリックス

方法論は、
「デジタル時代の事業経営塾」

にて!

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. 13
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次に進みます!



iTunes Music Store SpotifyCopyright © 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。

• 問い1: 我々の使命は何か?

• 問い2: 我々の顧客は誰か?

• 問い3: 顧客にとっての価値
は何か?

• 問い4: 我々にとっての成果
は何か?

• 問い5: 我々の計画は何か?

• 問い1: デジタル時代の我々
の使命は何か?

• 問い2: デジタル時代の我々
の顧客は誰か?

• 問い3: デジタル時代の顧客
にとっての価値は何か?

• 問い4: デジタル時代の我々
にとっての成果は何か?

• 問い5: デジタル時代の我々
の計画は何か?

16



17iTunes Music Store Spotify

• 問い1: 我々の使命は何か?

• 問い2: 我々の顧客は誰か?

• 問い3: 顧客にとっての価値
は何か?

• 問い4: 我々にとっての成果
は何か? 

• 問い1: デジタル時代の我々
の使命は何か?

• 問い2: デジタル時代の我々
の顧客は誰か?

• 問い3: デジタル時代の顧客
にとっての価値は何か?

• 問い4: デジタル時代の我々
にとっての成果は何か?

楽曲の売り上げ 顧客同士の繋がり

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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• 問い1: 我々の使命は何か?

• 問い2: 我々の顧客は誰か?

• 問い3: 顧客にとっての価値
は何か?

• 問い4: 我々にとっての成果
は何か?

• 問い5: 我々の計画は何か?

• 問い1: デジタル時代の我々
の使命は何か?

• 問い2: デジタル時代の我々
の顧客は誰か?

• 問い3: デジタル時代の顧客
にとっての価値は何か?

• 問い4: デジタル時代の我々
にとっての成果は何か?

• 問い5: デジタル時代の我々
の計画は何か?

人気の高い楽曲を充実化 ネットワーク効果の最大化
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ネットワーク効果なし 強力なネットワーク効果あり
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共有したい者

モノとして音楽を配信 コトとして音楽を配信問い1

問い2

問い3

問い4

問い5

ドラッカー「5つの問い」 ドラッカー「5つの問い」
デジタル時代編
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イノベータ理論 キャズム理論 競争戦略理論 破壊的イノベーション
理論

コールドスタート
理論
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記述的理論

DXPの「顧客 ‒ 顧客価値トレードオフ理論」
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成長の創造
～ 3通りのシナリオ ～
持続的イノベーション

破壊的イノベーション

デジタル破壊
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成長の創造
～ 3通りのシナリオ ～
持続的イノベーション

破壊的イノベーション

デジタル破壊

続きは次回エピソード6で !
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DBS Bank Ltd. CEO
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• 問い1: 我々の使命は何か?

• 問い2: 我々の顧客は誰か?

• 問い3: 顧客にとっての価値
は何か?

• 問い4: 我々にとっての成果
は何か?

• 問い5: 我々の計画は何か?

• 問い1: デジタル時代の我々
の使命は何か?

• 問い2: デジタル時代の我々
の顧客は誰か?

• 問い3: デジタル時代の顧客
にとっての価値は何か?

• 問い4: デジタル時代の我々
にとっての成果は何か?

• 問い5: デジタル時代の我々
の計画は何か?
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～ 3通りのシナリオ ～
持続的イノベーション
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続きはエピソード6で !
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成長の創造
～ 3通りのシナリオ ～
持続的イノベーション

破壊的イノベーション

デジタル破壊

その “続き” です!
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ビジネスの目的は
顧客の創造である。
“The purpose of a business
is to create a customer.”

Peter Ferdinand Drucker
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顧客の創造 顧客価値の創造
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顧客の創造 顧客価値の創造 成長の創造
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アナログ時代の成長方程式
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成長の創造
～ 3通りのシナリオ ～

アナログ時代の成長方程式
持続的イノベーション

破壊的イノベーション
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成長の創造: シナリオ1
成長

時間原点

持続的
イノベーション

開始

持続的イノベーション



Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. 25

成長の創造: シナリオ2
成長

時間原点

持続的
イノベーション

開始
破壊的

イノベーション
開始

破壊

破壊的イノベーション



デジタル・生成AI時代でも通用するか?

アナログ時代の成長方程式

顧客の創造 顧客価値の創造 成長の創造
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デジタル・生成AI時代でも通用するか?

アナログ時代の成長方程式
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NO!



デジタル・生成AI時代でも通用するか?

アナログ時代の成長方程式

顧客の創造 顧客価値の創造 成長の創造

NO!
続きは、シーズン01最終回

エピソード7で !
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DBS Bank Ltd. CEO

ジェフならどうする?
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成長の創造: シナリオ2
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時間原点
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成長の創造
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破壊的イノベーション
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顧客の創造 顧客価値の創造
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“The purpose of a business
is to create a customer.”

Peter Ferdinand Drucker

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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アナログ時代の成長方程式

顧客の創造 顧客価値の創造 成長の創造

結果としての成長



デジタル時代でも通用するか?

アナログ時代の成長方程式

顧客の創造 顧客価値の創造 成長の創造

結果としての成長
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デジタル時代でも通用するか?

アナログ時代の成長方程式

顧客の創造 顧客価値の創造 成長の創造

結果としての成長
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NO!



デジタル時代でも通用するか?

アナログ時代の成長方程式

顧客の創造 顧客価値の創造 成長の創造

結果としての成長
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NO!
では、デジタル時代の成長方程式は?



デジタル時代でも通用するか?

アナログ時代の成長方程式

顧客の創造 顧客価値の創造 成長の創造

結果としての成長

22Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

NO!
では、デジタル時代の成長方程式は?

その前にデジタル時代の成長シナリオは?
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成長の創造
～ 3通りのシナリオ ～

アナログ時代の成長方程式
持続的イノベーション

破壊的イノベーション

デジタル破壊
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成長の創造: シナリオ3

時間原点

持続的
イノベーション

開始
破壊的

イノベーション
開始 デジタル破壊

開始

破壊

成長

デジタル破壊
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成長の創造: シナリオ3

時間原点

持続的
イノベーション

開始
破壊的

イノベーション
開始 デジタル破壊

開始

破壊

成長

デジタル破壊

等速運動
等速運動

等加速度運動
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成長の創造: シナリオ3

時間原点

持続的
イノベーション

開始
破壊的

イノベーション
開始 デジタル破壊

開始

破壊

成長

デジタル破壊

等速運動
等速運動

等加速度運動

ネットワーク効果



!!!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

ネットワーク効果なし 強力なネットワーク効果あり

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

27Copyright © 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。



デジタル時代でも通用するか?

アナログ時代の成長方程式

顧客の創造 顧客価値の創造 成長の創造

結果としての成長

28Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

ネットワーク効果を実践していないから!

線形

NO!



デジタル・生成AI時代でも通用するか?

アナログ時代の成長方程式

顧客の創造 顧客価値の創造 成長の創造

結果としての成長

NO!
29Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

では、デジタル時代の成長方程式は?

線形
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顧客の創造 顧客価値の創造 成長の創造

場の創造 稼ぎ方の創造 回し方の創造

デジタル時代の成長方程式
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顧客の創造 顧客価値の創造 成長の創造

場の創造 稼ぎ方の創造 回し方の創造

デジタル時代の成長方程式

非線形

ネットワーク効果
の実践目的としての成長



デジタル時代の
ビジネスの目的は

顧客と場の創造である。
“The purpose of a business

in digital age
is to create a customer

and an economy for him/her.”

村上和彰
32Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.
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顧客の創造 顧客価値の創造 成長の創造

場の創造 稼ぎ方の創造 回し方の創造

デジタル時代の成長方程式

非線形

ネットワーク効果
の実践目的としての成長



34
Steve Jobs Daniel Ek
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シーズン01 Spotify
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• 問い1: 我々の使命は何か?

• 問い2: 我々の顧客は誰か?

• 問い3: 顧客にとっての価値
は何か?

• 問い4: 我々にとっての成果
は何か?

• 問い5: 我々の計画は何か?

• 問い1: デジタル時代の我々
の使命は何か?

• 問い2: デジタル時代の我々
の顧客は誰か?

• 問い3: デジタル時代の顧客
にとっての価値は何か?

• 問い4: デジタル時代の我々
にとっての成果は何か?

• 問い5: デジタル時代の我々
の計画は何か?

35



36iTunes Music Store Spotify

高人気の楽曲の充実化 ネットワーク効果の最大化

楽曲の売り上げ 顧客同士の繋がり

楽曲の使用価値 音楽嗜好の共有を通じた
体験価値と共感価値

すべての音楽愛好者 音楽の嗜好を互いに
共有したい者

モノとして音楽を配信 コトとして音楽を配信問い1

問い2

問い3

問い4

問い5

ドラッカー「5つの問い」 ドラッカー「5つの問い」
デジタル時代編

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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シーズン02 Siemens
エピソード1

2024年7月2日 (火) 12:20-12:40

チャンネル登録
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循環経済ビジネス デジタル時代のビジネス

シーズン02 Siemens
エピソード1

2024年7月2日 (火) 12:20-12:40

チャンネル登録
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