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デジタル時代の顧客価値とビジネスを創る!
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本講演の目的・目標
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目的地
= デジタル時代のビジネス

目的地への登攀
= デジタル変革

現在地
= アナログ時代のビジネス
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皆さんの大事な事業、
現状のまま何も変革しなかったら、

余命何年だと思いますか?
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皆さんの大事な事業、
現状のまま何も変革しなかったら、

余命何年だと思いますか?

20年以上保つ

10年保つが20年は保たない

余命3年未満

3年保つが10年は保たない
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余命3年未満

3年保つが10年は保たない

20年以上保つ

10年保つが20年は保たない

わからない

4

25
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本日のアジェンダ

1. なぜデジタル時代のビジネスへ?
2. デジタル破壊者/変革者は何を実行した?

3. 私たちはどうする?
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目的地への登攀
= デジタル変革

1. なぜデジタル時代のビジネスへ?
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目的地
= デジタル時代のビジネス

現在地
= アナログ時代のビジネス
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アナログ時代のビジネスから

アナログ時代から

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

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

デジタル時代へ

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

デジタル時代のビジネスへ

?
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アナログ時代のビジネスから

アナログ技術から

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

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

デジタル技術へ

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

デジタル時代のビジネスへ 11

?
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アナログ時代のビジネスから

アナログ技術から

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

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

デジタル技術へ

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

デジタル時代のビジネスへ 12

NO!
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アナログ時代のビジネスから

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

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

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
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アナログ時代のビジネスから

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

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

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
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アナログ時代のビジネスから

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

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

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
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以上は、消費者の価値観の変化

その原動力は?
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アナログ時代のビジネスから

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

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

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
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アナログ時代のビジネスから

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

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

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
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以上、
原動力となったデジタル技術のパワー

19それを受けて事業者は?
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アナログ時代のビジネスから

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

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

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
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アナログ時代のビジネスから

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

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

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
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アナログ時代のビジネスから

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

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

デジタル社会へ

コトへ
利用へ

常に繋がるへ
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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

デジタル時代のビジネスへ 22Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



アナログ時代のビジネスから

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

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

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
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アナログ時代のビジネスから

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

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

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

デジタル時代のビジネスへ

!
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これらの変革をいち早く察知し実行したのが、
いわゆる “デジタル破壊者”!

そして、その挑戦を受けて立った “デジタル変革者”!!
Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. 25



本日のアジェンダ

1. なぜデジタル時代のビジネスへ?
2. デジタル破壊者/変革者は何を実行した?

3. 私たちはどうする?
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目的地
= デジタル時代のビジネス

現在地
= アナログ時代のビジネス

2. デジタル破壊者/変革者は何を実行した?

目的地への登攀
= デジタル変革
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アナログ時代のビジネスから
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
デジタル時代のビジネスへ
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戦略フレーム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

戦略フレーム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

戦略フレーム3
デジタル時代に適したビジネスの像への変革

戦略フレーム4
デジタル時代に適したビジネスとデジタル技術&データとの関わり方への変革

戦略フレーム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

戦略フレーム6
デジタル時代に適したビジネスの回し方への変革

戦略フレーム7
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

デジタル変革を構成する7つの変革

“デジタル時代に適したビジネスの創り方、回し方、
成長のさせ方” に関する7つの戦略フレーム

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



アナログ時代のビジネスから
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
デジタル時代のビジネスへ
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戦略フレーム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

戦略フレーム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

戦略フレーム3
デジタル時代に適したビジネスの像への変革

戦略フレーム4
デジタル時代に適したビジネスとデジタル技術&データとの関わり方への変革

戦略フレーム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

戦略フレーム6
デジタル時代に適したビジネスの回し方への変革

戦略フレーム7
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
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デジタル変革を構成する7つの変革
まずは変革1-4 30Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



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

アナログ時代の顧客価値体系とエコノミー デジタル時代の顧客価値体系とエコノミー

使用価値

知覚価値

交換価値

価値交換
対象

ア
ウ
ト
プ
ッ
ト
エ
コ
ノ
ミ
ー

マ
ー
ケ
ッ
ト
エ
コ
ノ
ミ
ー

共感価値

体験価値

使用価値

知覚価値

交換価値

価値共創
対象

ア
ウ
ト
プ
ッ
ト
エ
コ
ノ
ミ
ー

マ
ー
ケ
ッ
ト
エ
コ
ノ
ミ
ー

プ
ロ
セ
ス

エ
コ
ノ
ミ
ー

エ
コ
シ
ス
テ
ム
エ
コ
ノ
ミ
ー

コ
ミ
ュ
ニ
テ
ィ
エ
コ
ノ
ミ
ー

価値交換
対象
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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

アナログ時代の顧客価値交換の場 デジタル時代の顧客価値交換・共創の場

顧客価値交換の場

価値提供者
= 事業者

価値享受者
= 顧客

顧客価値

対価

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

32

対価 データ
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変革3: デジタル時代に適した “ビジネスの像 (かたち)” への変革

アナログ時代のビジネスの像 デジタル時代のビジネスの新しい像

場の提供者 = 事業者 33

ビジネスプロセス

ヒト

組織

リソース

ビジネスケイパビリティ

顧客価値交換の場

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

価値提供者
= 事業者

価値享受者
= 顧客

顧客価値

対価

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

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved. 33



モードA
アナログ不変

モードB
デジタルに置換

モードC
デジタルを活用

モードD
デジタルを前提

アナログレコード
レンタルショップ CDレンタルショップ iTunes Music Store Spotify 34

変革4: デジタル時代に適した “ビジネスとデジタルの関わり方” への変革

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



モードA
アナログ不変

モードB
デジタルに置換

モードC
デジタルを活用

モードD
デジタルを前提

アナログレコード
レンタルショップ CDレンタルショップ iTunes Music Store Spotify 35

変革4: デジタル時代に適した “ビジネスとデジタルの関わり方” への変革

デジタイゼーション デジタライゼーション デジタル
トランスフォーメーション
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モード0
データ未活用

モード1
集めて見る

モード2
予測し判断する

モード3
価値を生む

データ可視化・分析 データに基づいた
判断・意思決定

データ創りに投資

データ未活用 データ収集・蓄積・連携 データを用いた
予測・分類

データを活かした
顧客価値創造 36

変革4: デジタル時代に適した “ビジネスとデータの関わり方” への変革
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これらの変革1-4をいち早く実行したのが、
いわゆる “デジタル破壊者” !

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



Wikimedia Commons 38

その一方で “デジタル破壊者”に
ビジネスを破壊された者も …
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39Steve Jobs Daniel EkCopyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



40iTunes Music Store SpotifyCopyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



何が勝敗を決めた?
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?
42ダウンロード ストリーミングCopyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



NO!
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!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
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!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コマース版何が勝敗を決めた?
“顧客価値交換・共創の場”

がまったく違ってた!
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デジタル変革を構成する7つの変革
続けて変革5-6 46Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



アナログ時代の顧客価値とビジネスの創り方 デジタル時代の顧客価値とビジネスの創り方

47

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

CPF [顧客-問題適合]

PSF [問題-解決法適合]

PMF [製品-市場適合]

リニアプロセス
パラメータ3
顧客価値と
その形

パラメータ7
場の
成長戦略

パラメータ4
対価と
その形

顧客価値交換・共創の場

顧客仮説
構築・検証

顧客問題仮説
構築・検証

課題仮説
構築・検証

課題達成法
仮説構築・検証

顧客価値
仮説検証

顧客価値
仮説検証

課題達成法
仮説構築・検証

顧客仮説
構築・検証

顧客問題仮説
構築・検証

課題仮説
構築・検証

顧客価値創造
プロセス

“顧客価値交換・共創の場”
設計プロセス

パラメータ1
顧客

パラメータ2
パートナー

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

顧客価値創造
プロセス
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変革6: デジタル時代に適した “ビジネスの回し方” への変革

アナログ時代のビジネスケイパビリティ デジタル時代のビジネスケイパビリティ

48

ビジネスプロセス

機能プロセス

汎用プロセス

ヒト = DX人材

組織 = 進化する組織

リソース

オペレーショナル
プロセス

バックオフィス
プロセス

コマーシャル
プロセス

顧客価値創造
プロセス

問題解決プロセス

仮説構築・検証プロセス

意思決定プロセス

アナログリソース デジタルリソース

ビジネスプロセス

機能プロセス

ヒト

組織

リソース

オペレーショナル
プロセス

バックオフィス
プロセス

コマーシャル
プロセス

アナログリソース
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これらの変革5-6をいち早く実行したのが、
いわゆる “デジタル破壊者” !

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



変革6: デジタル時代に適した “ビジネスの回し方” への変革

50

ビジネスプロセス

機能プロセス

汎用プロセス

ヒト = DX人材

組織 = 進化する組織

リソース

オペレーショナル
プロセス

バックオフィス
プロセス

コマーシャル
プロセス

顧客価値創造
プロセス

問題解決プロセス

仮説構築・検証プロセス

意思決定プロセス

アナログリソース デジタルリソース

ビジネスプロセス

機能プロセス

ヒト

組織

リソース

オペレーショナル
プロセス

バックオフィス
プロセス

コマーシャル
プロセス

アナログリソース

デジタル技術とデータを前提に顧客価値創造

高速に顧客価値創造

高頻度で顧客価値創造

高成功率で顧客価値創造

なぜ?

アナログ時代のビジネスケイパビリティ デジタル時代のビジネスケイパビリティ
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アナログ時代の顧客価値の創り方 デジタル時代の顧客価値の創り方

“顧客価値の創り方の変革” 度の違い

希少の時代
つくれば売れる

豊富の時代

つくっても売れない

どうする?

51Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



アナログ時代の顧客価値の創り方 デジタル時代の顧客価値の創り方

52

“顧客価値の創り方の変革” 度の違い

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



高速に顧客価値創造

高頻度で顧客価値創造

高成功率で顧客価値創造

6ヶ月

3ヶ月毎

2週間

3日毎

53

アナログ時代の顧客価値の創り方 デジタル時代の顧客価値の創り方

“顧客価値の創り方の変革” 度の違い
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高速に顧客価値創造

高頻度で顧客価値創造

高成功率で顧客価値創造

6ヶ月

3ヶ月毎

2週間

3日毎

54

アナログ時代の顧客価値の創り方 デジタル時代の顧客価値の創り方

“顧客価値の創り方の変革” 度の違い

希少の時代
つくれば売れる

売れそうな服をつくる

豊富の時代

つくっても売れない

どうする?

売れる服をつくる
Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



アナログ時代の顧客価値の創り方 デジタル時代の顧客価値の創り方

“顧客価値の創り方の変革” 度の違い

WHY

HOW

WHAT

売れそうな服をつくる

翌々シーズンの流行を精度
高く予測する

高度な気候予測モデル

ソーシャルリスニング

ビッグデータ分析

精緻な流行予測モデル

いまの流行を知る いまの流行に沿った服を短
納期でデザインしつくる

短納期を可能にす
るサプライチェー
ンの構築

いまの流行を把握
するためのデータ
収集・分析力

売れる服をつくる

1シーズン中に上記を出
来るだけ多く実行する

多頻度かつ高速、さらにヒット
率の高い顧客価値創造能力 55Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



高速に顧客価値創造

高頻度で顧客価値創造

高成功率で顧客価値創造

6ヶ月

3ヶ月毎

50%程度

2週間

3日毎

90%以上 [推定]
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アナログ時代の顧客価値の創り方 デジタル時代の顧客価値の創り方

“顧客価値の創り方の変革” 度の違い
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デジタル変革を構成する7つの変革
最後に変革7 57Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



変革7: 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成長ループ デジタル時代のビジネス成長ループ

既存事業深化・変革
新規事業探索・創出

ビジネスプロセス改善

顧客増& 収益増 アナログ時代の
ビジネス成長

投資

顧客価値創造

アナログリソース導入

問題解決力向上

意思決定力向上

既存事業深化・変革
新規事業探索・創出

ビジネスプロセス変革

顧客増& 収益増 デジタル時代の
ビジネス成長

デジタルリソース導入

投資

“進化する組織”
への変革

ヒト・組織の
変革ループ

デジタル技術とデータを前提に
高速・高頻度・高成功率で顧客価値を創造

DX人材育成

プロセスの
変革ループ

58

仮説構築・検証力向上
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デジタル技術とデータを前提に
高速・高頻度・高成功率で顧客価値を創造

変革7: 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成長方程式 デジタル時代のビジネス成長方程式

59

𝑦

𝑡

𝑦

𝑡
𝑝

0 0

1

アナログリソース導入
デジタル技術とデータを前提に

高速・高頻度・高成功率で顧客価値を創造

𝑦 𝑡 = 𝑔 𝑡 + 𝑝 𝑦 𝑡 = 𝑝 𝑠 ! "

𝑦 𝑡 = 𝑔𝑡 + 𝑝 𝑦 𝑡 = 𝑝𝑠 !"

𝑦 : 成長 (任意単位)
𝑡 : 時間
𝑝 : 事業前提で決まる値
𝑔 : 成長率

𝑦 : 成長 (任意単位)
𝑡 : 時間
𝑝 : 事業前提で決まる値
𝑠 : 顧客価値成功率 (𝑝𝑠 > 1)
𝑓 : 顧客価値創造頻度
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この変革7をいち早く実行したのが、
いわゆる “デジタル破壊者” !

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.
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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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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.
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ロングテール戦略

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



以上、
デジタル変革を構成する7つの変革

でした。 64Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



本日のアジェンダ

1. なぜデジタル時代のビジネスへ?
2. デジタル破壊者/変革者は何を実行した?

3. 私たちはどうする?
65Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



目的地
= デジタル時代のビジネス

現在地
= アナログ時代のビジネス

目的地への登攀
= デジタル変革

3. 私たちはどうする?
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目的地
= デジタル時代のビジネス

現在地
= アナログ時代のビジネス

目的地への登攀
= デジタル変革

3. 私たちはどうする?

登攀準備
= イメトレ
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現在地
= アナログ時代のビジネス

目的地への登攀
= デジタル変革

登攀準備
= イメトレ

目的地
= デジタル時代のビジネス

68Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



アナログ時代のビジネスから

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

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

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

デジタル時代のビジネスへ 69Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



アナログ時代のビジネスから

アナログ時代の場から

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

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

デジタル時代の場へ

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

デジタル時代のビジネスへ 70

価値交換の場

価値提供者
= 事業者

価値享受者
= 顧客

顧客価値

対価

場の提供者 = 事業者

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
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アナログ時代のビジネスから

アナログ時代の場から

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

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

デジタル時代の場へ

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

デジタル時代のビジネスへ

価値交換の場

価値提供者
= 事業者

価値享受者
= 顧客

顧客価値

対価

場の提供者 = 事業者

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

どう創る?
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Uberの場合…
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Uberの場合の “アイデア発想” は…
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TechCrunch, CC BY 2.0, via Wikimedia Commons

Travis Cordell Kalanick
The Next Web Photos from Amsterdam, Netherlands. Julia de Boer, 
CC BY-SA 2.0, via Wikimedia Commons 74

Garrett Camp
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Uberの場合の “場の設計” は…

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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“場の設計” 4つのステップ

76

ステップ1
プレイヤーを描き出す

ステップ2
顧客間で交換する価値

と対価を描く

ステップ3
場の価値と場からの対

価を描く

ステップ4
場がきちんと動くか検
証して更新する

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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Uberの場合の “場の設計” は…

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

Uber

一般の
ドライバー

場の価値

従来の
タクシー
利用客

ステップ1: プレイヤーを描き出す

対価 データ
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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

Uber

一般の
ドライバー

場の価値

移動

運賃

従来の
タクシー
利用客

Uberの場合の “場の設計” は…
ステップ2: 顧客間で交換する価値と対価を描く

対価 データ
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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

従来の
タクシー
利用客

一般の
ドライバー

マッチング
場の価値

移動

運賃

Uberの場合の “場の設計” は…
ステップ3: 場の価値と場からの対価を描く

Uber

対価 データ

手数料
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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

Uber

従来の
タクシー
利用客

一般の
ドライバー

マッチング
場の価値

ギグワーク
提供

移動

運賃

配車・決済
手段提供

Uberの場合の “場の設計” は…
ステップ3: 場の価値と場からの対価を描く

対価 データ

手数料
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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

Uber

従来の
タクシー
利用客

一般の
ドライバー

マッチング
場の価値

移動

運賃

Uberの場合の “場の設計” は…

対価 データ

手数料
ギグワーク
提供

配車・決済
手段提供

でも、これだけでは
NG!

ステップ4: 場がきちんと動くか検証して更新する
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安心・安全をどう担保するか? 82Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.
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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

Uber

従来の
タクシー
利用客

一般の
ドライバー

マッチング
場の価値

移動

運賃

Uberの場合の “場の設計” は…

対価 データ

手数料
ギグワーク
提供

安心・安全

相互評価
データ配車・決済

手段提供

安心・安全

ステップ4: 場がきちんと動くか検証して更新する
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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

Uber

従来の
タクシー
利用客

一般の
ドライバー

マッチング
場の価値

移動

運賃

Uberの場合の “場の設計” は…

対価 データ

手数料
ギグワーク
提供

安心・安全

相互評価
データ配車・決済

手段提供

安心・安全

これで完成形です!
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以上、 “場の設計” 4つのステップでした。

85

ステップ1
プレイヤーを描き出す

ステップ2
顧客間で交換する価値

と対価を描く

ステップ3
場の価値と場からの対

価を描く

ステップ4
場がきちんと動くか検
証して更新する

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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アナログ時代のビジネスから

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

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

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

デジタル時代のビジネスへ

!さあ、皆さんも…“デジタル時代のビジネス”
イメトレしましょう!
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目的地
= デジタル時代のビジネス

目的地への登攀
= デジタル変革

現在地
= アナログ時代のビジネス

Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

登攀準備
= イメトレ



まとめに代えて、
ビジネスの本質について…
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89cc-by-sa-2.0, via Wikimedia Commons

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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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
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