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これからの「ビジネス」の話をしよう
なぜ “デジタル時代に成功し成長するビジネス” なのか?
“デジタル時代に成功し成長するビジネス” とは何か?

どう “デジタル時代に成功し成長するビジネス” を創るか? 
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“デジタル時代に成功し成長するビジネス”
を創った人々
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これからの「ビジネス」の話をしよう
なぜ “デジタル時代に成功し成長するビジネス” なのか?
“デジタル時代に成功し成長するビジネス” とは何か?

どう “デジタル時代に成功し成長するビジネス” を創るか? 



WHY?
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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
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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
では、 に勝てないから!
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iTunes Music Store Spotify
はなぜ に負けたのか?
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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
では、 に勝てないから!

なぜ勝てない?



リニアな成長を目標
としたビジネス

ノンリニアな成長を目的
としたビジネス
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リニアな成長を目標
としたビジネス

ノンリニアな成長を目的
としたビジネス
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なぜノンリニアな成長を目的に?

リニアな成長を目標
としたビジネス

ノンリニアな成長を目的
としたビジネス

では、 に勝てないから!
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なぜノンリニアな成長を目的に?

リニアな成長を目標
としたビジネス

ノンリニアな成長を目的
としたビジネス

では、 に勝てないから!

続きはプロジェクト研究で研究します!
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これからの「ビジネス」の話をしよう
なぜ “デジタル時代に成功し成長するビジネス” なのか?
“デジタル時代に成功し成長するビジネス” とは何か?

どう “デジタル時代に成功し成長するビジネス” を創るか? 



WHAT?
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顧客価値
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アナログな “本” も売るソフトウェア企業
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Joi, CC BY 2.0, via Wikimedia Commons

ソフトウェアが
世界を飲み込む。

“Software is eating the world.”

Marc Lowell Andreessen
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iTunes Music Store Spotify
はなぜ に負けたのか?

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
では、 に勝てないから!
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iTunes Music Store Spotify
はなぜ に負けたのか?

ネットワーク効果なし ネットワーク効果あり
のビジネスでは、 のビジネスに勝てないから!
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iTunes Music Store Spotify
はなぜ に負けたのか?

ネットワーク効果なし ネットワーク効果あり
のビジネスでは、 のビジネスに勝てないから!
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顧客数: 𝑁 → 2𝑁
顧客同士の繋がり: 𝑁! → 4𝑁!



リニアな成長を目標
としたビジネス

ノンリニアな成長を目的
としたビジネス

では、 に勝てないから!

40Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

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

非線形

破壊 線形

線形
ネットワーク

効果



41Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.



42Copyright © DX Partners, Inc. All rights reserved.

これからの「ビジネス」の話をしよう
なぜ “デジタル時代に成功し成長するビジネス” なのか?
“デジタル時代に成功し成長するビジネス” とは何か?

どう “デジタル時代に成功し成長するビジネス” を創るか? 



HOW?
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HOW?
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プロジェクト研究で実践します!
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どう事業を創るか? どう変革するか?
45

創造 変革
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変革メソッド: 9つの変革

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

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



事業創出メソッド: 6つの創造
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創造６
成長の創造

創造2
顧客の創造

創造3
顧客価値の創造

創造1
場の創造

創造5
回し方の創造

創造4
稼ぎ方の創造

ノンリニアプロセス

アジャイルな
仮説構築・検証プロセス
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「デジタル時代のビジネス創出プロジェクト研究」



ゴール
“デジタル時代に成功し成長するビジネス”

を創った人々に仲間入り!
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フェーズ1
4h × 4

フェーズ2
4h × 6

フェーズ3
4h × 5

分析 発散 収束
中間発表 中間発表 最終発表

デモデー
座学・事例研究 Googleスプリント ハッカソン

WHY-WHAT-HOW
を学ぶ

HOW “6つの創造”
を実践する

動くサービス
を実装する
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4h × 6



54

ハッカソン

ハック マラソン
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すべての場面で生成AIを最大限活用します。
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