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株式会社DXパートナーズ開発・提供
“デジタル時代のビジネス” を創出・成功・成長させる科学的実践方法論

「DXの科学®」
第II編 規範的理論: デジタル時代のビジネスをどう創出し、成功・成長させるか?
第4章 “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」
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これまでのおさらい。
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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?



デジタル破壊者、デジタル変革者たちは
何をやったのか？何をやっているのか?
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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

“デジタル時代に成功し成長するビジネス” 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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違い1 事業前提の違い
違い2 顧客価値の違い
違い3 場の違い
違い4 ネットワーク効果の有無
違い5 成長の違い
違い6 ゴールの違い
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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」



②場の中で顧客と常に繋がり、
顧客と顧客を常に繋げる

③顧客の体験と共感を知る

④高速・高頻度・高成功率で
顧客価値を創造し続ける

⑥既存顧客を場に留め、
新規顧客を場に招き入れる

⑦場のサイズと密度を高め、
ネットワーク効果を拡大する

⑧場のスイチングコストと
規模の経済の両効果を高める

⑨ノンリニアに成長する

⑩参入障壁を高くする

①デジタルを前提に
顧客と場を創造する

顧客価値交換・共創の場

⑤顧客の体験価値を高め、
共感価値を強める

ブルーオーシャン

“デジタル時代のビジネス” を創出・成功・成長させる「10の実践」
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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?



デジタル破壊者、デジタル変革者たちのように
デジタル時代のビジネスを創出・成功・成長させるには、

どうしたらよいのか? どうすべきか?
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デジタル破壊者、デジタル変革者たちのように
デジタル時代のビジネスを創出・成功・成長させるには、

どうしたらよいのか? どうすべきか?

その答えが、
アナログ時代のビジネスからデジタル時代のビジネスへ「9つの変革」
“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” を分析する「7つの気づき」
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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?



変革0
デジタル時代に適したビジネスとデジタル技術との関わり方への変革

変革1
デジタル時代に適した顧客価値体系とエコノミーへの変革

変革2
デジタル時代に適した顧客価値交換・共創の場への変革

変革3
デジタル時代に適したビジネスの像への変革

変革4
デジタル時代に適したビジネスとデータとの関わり方への変革

変革5
デジタル時代に適した顧客価値とビジネスの創り方への変革

変革6
デジタル時代に適した稼ぎ方への変革

変革7
デジタル時代に適したビジネスの回し方への変革

変革8
デジタル時代に適したビジネスの成長のさせ方への変革

“アナログ時代のビジネス” から “デジタル時代のビジネス” へ
「9つの変革」
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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?



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

“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」

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. 16



Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. 17

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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“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」
創造1: 場の創造

場の創造

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

創造1
顧客価値交換・共創の場

顧客価値提供者
= 事業者/顧客/
パートナー

顧客価値享受者
= 顧客

顧客価値

対価

顧客価値共創

場の提供者 = 事業者

場の価値 データ対価

パラメータ1
顧客

パラメータ2
パートナー

パラメータ3
顧客価値とその形

パラメータ4
対価とその形

パラメータ5
データとその活用

パラメータ6
場の価値と力学

パラメータ7
場の成長戦略

「創造1: 場の創造」では、ビジネスの全体像である
“顧客価値交換・共創の場” をマクロに設計。具体的
には、現在の主力事業の “場” を左図に示す7つのパ
ラメータ (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) に則して分析。その後、新規に創出する
事業の “場” を同じ7つのパラメータに則して設計す
る。目的は、事業者として実現したい世界観を明らか
にすること。

“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」



Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. 19

顧客の創造 顧客価値の創造

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

創造3創造2

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

デジタル時代に適した顧客価値創造プロセス
顧客価値仮説構築

1. 顧客仮説
構築・検証

2. 顧客問題仮説
構築・検証

3. 事業者課題仮説
構築・検証

4. 課題達成法仮説
構築・検証

5. 顧客価値仮説
検証

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

「創造2: 顧客の創造」および「創造3: 顧客価値の創造」では、“デジタル時代に適した顧客価値創造プロセス” に則して、顧客仮説、顧客問題仮説、事業者課題仮説、
課題達成法仮説、顧客価値仮説を構築・検証する。顧客仮説に関しては “ロジャーズのイノベータ理論” に基づいて、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、ラガードに想定顧客を分類の上、最初に対象とすべき顧客像を定める。また、最終の顧客価値仮説については、交換価値、知覚価
値、使用価値、体験価値、共感価値のすべてについて仮説構築・検証し、次の「創造4: 稼ぎ方の創造」への入力とする。

“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」
創造2: 顧客の創造 & 創造3: 顧客価値の創造
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稼ぎ方の創造 回し方の創造

支払意思額

価格

コスト

売却意思額

入力

分析

予測

選択肢

判断

行動

結果
フィードバック

創造4 創造5

バリュースティック

WTP
支払意思額

売却意思額
WTS

価格

コスト

使用価値

知覚価値

交換価値

体験価値

共感価値

体験価値

共感価値

体験価値

共感価値

場を回すビジネスプロセス

顧客価値交換・共創の場

顧客価値提供者
= 事業者/顧客/
パートナー

顧客価値享受者
= 顧客

顧客価値

対価

顧客価値共創

場の価値 データ対価

1. 入力 2. 分析 3. 予測 5. 判断 6. 行動

4. 選択肢

7. 結果フィードバック

場の提供者 = 事業者

「創造4: 稼ぎ方の創造」では、“バリュースティック” を用いて “稼ぎ方/収益モデル” 
を設計。「創造3: 顧客価値の創造」で創造した顧客価値により支払意思額と価格が
どの程度上げるか、売却意思額とコストがどの程度下げるか検証する。「創造5: 回
し方の創造」では、“顧客価値交換・共創の場” を回すビジネスプロセスを開発する。
これは、入力、分析、予測、選択肢、判断、行動、そして、結果フィードバックの要
素から成るフィードバックループとなる。

“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」
創造4: 稼ぎ方の創造 & 創造5: 回し方の創造
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場の創造 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

創造1 創造6

場を回すビジネスプロセス

顧客価値交換・共創の場

顧客価値提供者
= 事業者/顧客/
パートナー

顧客価値享受者
= 顧客

顧客価値

対価

顧客価値共創

場の価値 データ対価

1. 入力 2. 分析 3. 予測 5. 判断 6. 行動

4. 選択肢

7. 結果フィードバック

場の提供者 = 事業者

創造2 創造3 創造4 創造5

参考: Amazon.comのダブルハーヴェストループ

コールド
スタート問題

転換点

脱出速度

天井

参入障壁

「創造6: 成長の創造」では、創造1-5で構築したビジネスについて、どのような
ハーヴェストループ (成長ループ) 、および、ビジネス成長方程式を描いて成長す
るのか、そもそもノンリニアな成長が可能か否か、ネットワーク効果を発揮でき
るか、等を検証する。もし成長不可能な場合は、その原因を明らかにし修正すべ
き点を特定する。最後に、 “コールドスタート理論” に基づいて、5つのステージ
(コールドスタート問題、転換点、脱出速度、天井、参入障壁) に沿って成長戦略
を策定する。 21

“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」
創造6: 成長の創造



Amazon.com の場合…

“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」

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

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



創造1 場の創造
どんな “世界” を実現したいのか?

実現したい世界
顧客価値交換・共創の場

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. 23



地球上で最もお客
様を大切にする企業。

Jeffrey Preston Bezos

創造1 場の創造
どんな “世界” を実現したいのか?

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。 24



創造1 場の創造
どんな “世界” を実現したいのか?

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」
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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?

実現したい世界
顧客価値交換・共創の場

価値提供者 価値享受者

場の提供者
Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. 26



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?

実現したい世界
顧客価値交換・共創の場

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
Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. 27



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?

実現したい世界
顧客価値交換・共創の場

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

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



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?

実現したい世界
顧客価値交換・共創の場

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

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. 29



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?

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



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?

実現したい世界
顧客価値交換・共創の場

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

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. 31



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?

実現したい世界
顧客価値交換・共創の場

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

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. 32



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?

実現したい世界
顧客価値交換・共創の場

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
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WTP
支払意思額

売却意思額
WTS

価格

コスト

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?
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WTP
支払意思額

売却意思額
WTS

価格

コスト

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?
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創造5 回し方の創造
その世界をデータでどう回すのか?

実現したい世界
顧客価値交換・共創の場

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

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

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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創造5 回し方の創造
その世界をデータでどう回すのか?

実現したい世界
顧客価値交換・共創の場

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
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創造6 成長の創造
その世界をどう成功・成長させるか?

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
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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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以上、Amazon.com の場合でした。

“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」

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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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?



目次
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1. 第1章 6つの違い
2. 第2章 10の実践

II. 第II編 規範的理論
3. 第3章 9つの変革
4. 第4章 6つの創造
5. 第5章 7つの気づき

III. 第III編 実行力
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8. 第8章 7つの思考
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以下、続きます。


