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皆さんの “DX” をイメージ化すると …
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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

“真のDX” とは?
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デジタル技術
の登場

デジタルに置換 お買い物のDX

“真のDX” とは?
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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

お買い物のDX

経産省の言う
DX

“真のDX” とは?
企業がビジネス環境の激しい変
化に対応し、データとデジタル
技術を活用して、顧客や社会の
ニーズを基に、製品やサービス、
ビジネスモデルを変革するとと
もに、業務そのものや、組織、
プロセス、企業文化・風土を変
革し、競争上の優位性を確立す
ること。
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デジタル技術
の登場
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デジタルを前提

お買い物のDX

経産省の言う
DX

“真のDX”

“真のDX” とは?



“真のDX” とは、デジタルを
前提にした事業前提を発明し、
その事業前提の下 “デジタル時代
のビジネス” を創出・成功・成長
させることである。

村上和彰
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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”

ルールチェンジ vs. ゲームチェンジ

ゲームチェンジ

ルールチェンジ
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ゲームチェンジとは？
ルールチェンジとは？



ゲームチェンジとは？
ルールチェンジとは？
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に留まる
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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れないと…
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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が行ったルールチェンジ

Amazon.com
1994年-2011年
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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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地球上で最大級の
品揃え。

Jeffrey Preston Bezos
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卸売業者がいない…
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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!
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Amazon.comが行ったルールチェンジ
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…
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Amazon.comが行ったルールチェンジ
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
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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
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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
Amazon.comが行ったルールチェンジ
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Amazon.comが行ったルールチェンジ
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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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顧客価値交換・共創の場
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対価 データ

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

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



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 対価 データ

場の提供者
= 事業者

ビジネスケイパビリティ

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?
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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…

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!

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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Amazon.comが行ったルールチェンジ
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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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“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
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食物連鎖

Amazon.comが行ったルールチェンジ
エコシステムエコノミー
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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。

Amazon.comが行ったルールチェンジ
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が行ったルールチェンジ
エコシステムエコノミー

ネットワーク効果
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顧客1人当たりの顧客価値が大きくなる。

Amazon.comが行ったルールチェンジ
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

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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時間原点

成長

① コールドスタート問題
② 転換点

③ 脱出速度

④ 天井

⑤ 参入障壁

Amazon.comが行ったルールチェンジ
ノンリニアな成長
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時間原点

成長

① コールドスタート問題
② 転換点

③ 脱出速度

④ 天井

⑤ 参入障壁

コールドスタート問題
をどう克服するか?

Amazon.comが行ったルールチェンジ
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が行ったルールチェンジ
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

大口取引契約してくれる
卸売業者がいない…

Amazon.comが行ったルールチェンジ
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
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Amazon.comが行ったルールチェンジ
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…
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時間原点

成長

① コールドスタート問題
② 転換点

③ 脱出速度

④ 天井

⑤ 参入障壁

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が行ったルールチェンジ
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が行ったルールチェンジ
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が行ったルールチェンジ
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時間原点

成長

① コールドスタート問題
② 転換点

③ 脱出速度

④ 天井

⑤ 参入障壁

結果、何が起きた?

Amazon.comが行ったルールチェンジ
ノンリニアな成長



ルールチェンジャーになれないと…
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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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“真のDX” に成功した経営者は
何をやったのか? 何をやらなかったのか?

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。
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まとめ
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ゲームチェンジャーとしてのデジタル、
ルールチェンジャーとしてのデジタル

すでに起きたことを振り返りました。
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ゲームチェンジャーとしての生成AI、
ルールチェンジャーとしての生成AI

これから起きることを予測します。



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

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

ルールチェンジ

ゲームチェンジ vs. ルールチェンジ



Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. 68
いま、“業界の常識 = ルール” がどんどん変えられてます…



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



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



ルールチェンジャーになれないと…

72Copyright © 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…
お買い物AIエージェントの登場!!!
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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…

貴社のビジネスがデジタル破壊、生成AI破壊されないために、
いま何をやるべきか?
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ゲームチェンジャーではなく、
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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!
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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
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