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パートI
「僕も私も出来るんだ」という武器
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本講義では、“退屈なDX” の話は一切しません!
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なぜなら、世間一般の “DX” とは、
こんなイメージだからです。
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こんな “退屈なDX” の話をどれだけ聞いても、
さらには実行しても何の役にも立ちません。
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なぜなら、こうなってしまうからです。
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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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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…
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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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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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再び、
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本講義では、“退屈なDX” の話は一切しません!
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なぜなら、世間一般の “DX” とは、
こんなイメージだからです。
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DX銘柄2020-2025
のべ184社の分析結果から見えてくるのは…
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72社 39社

112社 143社

2社
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72社 39社

112社 143社

2社

デジタルを前提

デジタルを活用

デジタルを前提

デジタルを活用

デジタルに置換



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

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



112社 143社

2社

デジタルを活用デジタルを活用

デジタルに置換
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デジタルを前提デジタルを前提

72社 39社

これら全部、ルールチェンジャー?



112社 143社

2社

デジタルを活用デジタルを活用

デジタルに置換

デジタルを前提デジタルを前提

72社 39社NO!
僅か3社 僅か6社
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これら全部、ルールチェンジャー?



72社 39社

112社 143社

2社
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残り181社 残り178社

他のルールチェンジャーにやられてしまいます。

ルールチェンジャーになれないと…
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DX銘柄2020-2025
“失われた6年” …
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“失われた6年” …
これを “失われた10年、20年” にしないために、

「いま本当に何をやるべきか?」
を真剣に考え、そして実行する!

「堺NeXt Deive」の目的・目標
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では、本題に入ります。
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パートI
「僕も私も出来るんだ」という武器
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本講義のテーマは「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。
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ルールチェンジャーになるには?
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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。 34

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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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

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。 39

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。 40

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!!
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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
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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
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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!

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
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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
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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
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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
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対価
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本の卸売業者
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ほぼ無限の
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★★★★★

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
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対価 データ
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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
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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
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予測
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顧客価値交換・共創の場
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分析 予測

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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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
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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
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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
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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
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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?



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?
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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
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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?
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“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



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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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
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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
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



Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. 72

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?



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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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
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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

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。 76

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…

81Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.
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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ルールチェンジャーになるには?
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まとめ
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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

ゲームチェンジ

ルールチェンジ
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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…
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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…
お買い物AIエージェントの登場!!!

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.
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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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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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堺NeXt Drive DAY1
2025年9月12日 15:15-17:20

村上和彰
株式会社DXパートナーズ シニアパートナー

株式会社豆蔵デジタルホールディングス 社外取締役
国立大学法人九州大学 名誉教授
事業構想大学院大学 客員教授

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。

パートI
「僕も私も出来るんだ」という武器
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本講義のテーマは「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。
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堺NeXt Drive DAY1
2025年9月12日 15:15-17:20

村上和彰
株式会社DXパートナーズ シニアパートナー
株式会社豆蔵デジタルホールディングス 社外取締役
国立大学法人九州大学 名誉教授
事業構想大学院大学 客員教授

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。

パートII
「6つの違いと6つの創造」という武器



跳躍法

跳躍力

理論と実践

1936年ベルリンオリンピック
走高跳 金メダリスト
コーネリアスジョンソン102Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



跳躍法

記述的理論

規範的理論

跳躍力 実行力

どうなっているか?

どうすべきか?

どんな力がいるか?

理論と実践

1936年ベルリンオリンピック
走高跳 金メダリスト
コーネリアスジョンソン103Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



6つの違い
10の実践

9つの変革
6つの創造
7つの気づき

4つの力
8つの道具
7つの思考

「DXの科学®」の全体像

記述的理論

規範的理論

実行力

どうなっているか?

どうすべきか?

どんな力がいるか?
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6つの違い
10の実践

9つの変革
6つの創造
7つの気づき

4つの力
8つの道具
7つの思考

「DXの科学®」の全体像

記述的理論

規範的理論

実行力

どうなっているか?

どうすべきか?

どんな力がいるか?

105Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.
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“アナログ時代に成功し成長したビジネス”
vs. 

“デジタル時代に成功し成長するビジネス”
～6つの違いと6つの創造～
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“アナログ時代に成功し成長したビジネス” vs. “デジタル時代に成功し成長するビジネス”



6つの間違い探し

アナログ時代に成功し成長したビジネス デジタル時代に成功し成長するビジネス

“アナログ時代に成功し成長したビジネス” vs. “デジタル時代に成功し成長するビジネス”

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. 108



違い1 事業前提

アナログ時代に成功し成長したビジネス デジタル時代に成功し成長するビジネス

“アナログ時代に成功し成長したビジネス” vs. “デジタル時代に成功し成長するビジネス”
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アナログを前提にしたビジネス デジタルを前提にしたビジネス



事業
外部環境

顧客の
価値観の変化
と行動の変容

業界常識
の変革

デジタル
技術の
パワー

アナログを前提にしたビジネス

アナログ社会から

モノから
所有から

たまに繋がるから
塊から

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

リニアな成長から

デジタルを前提にしたビジネス

デジタル社会へ

コトへ
利用へ

常に繋がるへ
細切れへ

プロセスへ
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

ノンリニアな成長へ 110Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



違い2 顧客価値

アナログ時代に成功し成長したビジネス デジタル時代に成功し成長するビジネス

“アナログ時代に成功し成長したビジネス” vs. “デジタル時代に成功し成長するビジネス”
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事業者が顧客に提供し、
対価と交換する顧客価値

• 交換価値
• 知覚価値
• 使用価値

事業者と顧客が
交換・共創する顧客価値

• 交換価値
• 知覚価値
• 使用価値
• 体験価値
• 共感価値

アナログ時代の顧客

デジタル時代の顧客



違い3 場

アナログ時代に成功し成長したビジネス デジタル時代に成功し成長するビジネス

“アナログ時代に成功し成長したビジネス” vs. “デジタル時代に成功し成長するビジネス”
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顧客価値交換の場

所与のマーケット

顧客価値交換・共創の場

マーケットプレイス/エコシステム/コミュニティを自ら提供する

アナログ時代の顧客

デジタル時代の顧客



違い4 ネットワーク効果

アナログ時代に成功し成長したビジネス デジタル時代に成功し成長するビジネス

“アナログ時代に成功し成長したビジネス” vs. “デジタル時代に成功し成長するビジネス”
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ネットワーク効果
アナログ時代の顧客

デジタル時代の顧客



アナログ時代に成功し成長したビジネス デジタル時代に成功し成長するビジネス

“アナログ時代に成功し成長したビジネス” vs. “デジタル時代に成功し成長するビジネス”
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ネットワーク効果
アナログ時代の顧客

デジタル時代の顧客

マーケットシェアの拡大

結果的に成長がリニアなビジネス ノンリニアな成長を目的にしたビジネス
(リニアな) 成長

違い5 成長

場の拡大

ノンリニアな成長

ネットワーク効果の増大



違い6 ゴール

アナログ時代に成功し成長したビジネス デジタル時代に成功し成長するビジネス

“アナログ時代に成功し成長したビジネス” vs. “デジタル時代に成功し成長するビジネス”
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結果、レッドオーシャンのマーケットの中で戦う そして、レッドオーシャンの中にブルーオーシャンを創る
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“アナログ時代に成功し成長したビジネス” vs. “デジタル時代に成功し成長するビジネス”
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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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“アナログ時代に成功し成長したビジネス”
vs. 

“デジタル時代に成功し成長するビジネス”
～6つの違いと6つの創造～



“デジタル時代に成功し成長するビジネス”

6つの創造
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創造1 場の創造
どんな “世界” を実現したいのか?

120Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

実現したい世界
顧客価値交換・共創の場
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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。

創造1 場の創造
どんな “世界” を実現したいのか?



創造1 場の創造
どんな “世界” を実現したいのか?
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実現したい世界
顧客価値交換・共創の場

「地球上で最大級の品揃え」



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

場の提供者 = 事業者

場の価値

123

対価 データ

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

パラメータ1
顧客

(価値享受者)

パラメータ2
顧客

(価値提供者)

パラメータ3
顧客価値
とその形

パラメータ6
場の価値
と力学

パラメータ5
データ

とその活用

パラメータ7
場の成長戦略

パラメータ4
対価

とその形

創造1 場の創造
どんな “世界” を実現したいのか?



創造2 顧客の創造
その世界に誰を “顧客” として招待したいのか?

124

実現したい世界
顧客価値交換・共創の場

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

価値提供者 価値享受者

場の提供者



創造2 顧客の創造
その世界に誰を “顧客” として招待したいのか?

125

実現したい世界
顧客価値交換・共創の場

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

価値提供者 価値享受者

場の提供者

本の購入者
本の卸売業者

Amazon.com



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

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」
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創造2 顧客の創造
その世界に誰を “顧客” として招待したいのか?



創造3 顧客価値の創造
その世界で “顧客” はどんな価値が得られるのか?
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実現したい世界
顧客価値交換・共創の場

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

価値提供者 価値享受者

場の提供者

顧客価値

対価

価値共創

場の価値



創造3 顧客価値の創造
その世界で “顧客” はどんな価値が得られるのか?
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実現したい世界
顧客価値交換・共創の場
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価値提供者 価値享受者

場の提供者

顧客価値

対価

価値共創

場の価値

レア本の
ECサイト

レア本がネットで買え、
届けてくれる
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Amazon.comのロングテール戦略
“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

創造3 顧客価値の創造
その世界で “顧客” はどんな価値が得られるのか?



創造3 顧客価値の創造
その世界で “顧客” はどんな価値が得られるのか?
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実現したい世界
顧客価値交換・共創の場

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

価値提供者 価値享受者

場の提供者

顧客価値

対価

価値共創

場の価値

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



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 131

創造3 顧客価値の創造
その世界で “顧客” はどんな価値が得られるのか?



創造4 稼ぎ方の創造
その世界で “場の提供者” はどう稼ぐのか?

132

実現したい世界
顧客価値交換・共創の場

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

価値提供者 価値享受者

場の提供者

顧客価値

対価

価値共創

場の価値 対価



創造4 稼ぎ方の創造
その世界で “場の提供者” はどう稼ぐのか?
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実現したい世界
顧客価値交換・共創の場

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

価値提供者 価値享受者

場の提供者

顧客価値

対価

価値共創

場の価値 対価

本の代金
+配送料

配送料



WTP
支払意思額

売却意思額
WTS

価格

コスト
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顧客が享受する価値

事業者が創造した価値利
益

パートナーや社員が享受する価値

創造4 稼ぎ方の創造
その世界で “場の提供者” はどう稼ぐのか?



WTP
支払意思額

売却意思額
WTS

価格

コスト
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使用価値
知覚価値

交換価値

体験価値
共感価値

ビジネス
ケイパビリティ

体験価値
共感価値

体験価値
共感価値

創造4 稼ぎ方の創造
その世界で “場の提供者” はどう稼ぐのか?

ピアレビュー

レコメン
デーション

★★★★★

レコメン
デーション

★★★★★

ピアレビュー

レア本がネットで買え、
届けてくれる

ほぼ無限の



創造5 回し方の創造
その世界をデータでどう回すのか?

136

実現したい世界
顧客価値交換・共創の場

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

価値提供者 価値享受者

場の提供者

顧客価値

対価

価値共創

場の価値 対価 データ

データをどう価値に変えるか?
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アナログな本も売
るソフトウェア企業。

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。

創造5 回し方の創造
その世界をデータでどう回すのか?
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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。

創造5 回し方の創造
その世界をデータでどう回すのか?



創造5 回し方の創造
その世界をデータでどう回すのか?
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実現したい世界
顧客価値交換・共創の場
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価値提供者 価値享受者

場の提供者

顧客価値

対価

価値共創

場の価値 対価 データ

データをどう価値に変えるか?

購入履歴

レコメン
デーション

本の評価

★★★★★

ピアレビュー



創造5 回し方の創造
その世界をデータでどう回すのか?
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実現したい世界
顧客価値交換・共創の場
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価値提供者 価値享受者

場の提供者

顧客価値

対価

価値共創

場の価値 対価 データ

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

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

“場” を回すビジネスプロセス



創造6 成長の創造
その世界をどう成功・成長させるか?
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成長

成功・成長要因

成功・成長要因

成功・成長要因

成功・成長要因



創造6 成長の創造
その世界をどう成功・成長させるか?

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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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

創造6 成長の創造
その世界をどう成功・成長させるか?



“デジタル時代に成功し成長するビジネス”6つの創造
創造1 場の創造

創造2 顧客の創造

創造3 顧客価値の創造

創造4 稼ぎ方の創造

創造5 回し方の創造

創造6 成長の創造
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場の創造 顧客の創造 顧客価値の創造 稼ぎ方の創造 回し方の創造 成長の創造

顧客

パートナー

顧客価値と
その形

対価とその形

データと
その活用

場の価値と力学

場の成長戦略

イノベータ

アーリー
アダプター

アーリー
マジョリティ

レイト
マジョリティ

ラガード

交換価値

知覚価値

使用価値

体験価値

共感価値

支払意思額

価格

コスト

売却意思額

コールド
スタート問題

転換点

脱出速度

入力

分析

予測

選択肢

判断

行動

結果
フィードバック

天井

参入障壁

創造1 創造2 創造3 創造4 創造5 創造6

“デジタル時代に成功し成長するビジネス” を創出する「6つの創造」

“デジタル時代に成功し成長するビジネス” を創出する「6つの創造」
～ 7+5+5+4+7+5=計33個のパラメータを決める! ～
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堺NeXt Drive DAY1
2025年9月12日 15:15-17:20

村上和彰
株式会社DXパートナーズ シニアパートナー
株式会社豆蔵デジタルホールディングス 社外取締役
国立大学法人九州大学 名誉教授
事業構想大学院大学 客員教授

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。

パートII
「6つの違いと6つの創造」という武器
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本講義のテーマは「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。



やる やらない

さて、皆さん、「やる気」になりましたか?
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やる やらない
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やる やらない

明日から何をやる? なぜやらない?
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グループワーク
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「対話」の心得
• 議論や討論ではなく「対話」!
• 合意や結論は求めない!
• 自分の意見を押し付けない!
• 問いの原則は「なぜ?」
• 目的は各自が「気づき」を得ること!
• 気づいたことをどんどんメモする!



はい、時間終了です!
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全体の振り返り
154

振り返り
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皆さん、退屈されませんでしたでしょうか?
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次回DAY2は9月25日 (木) 15:00-18:00


