
Practice 01

1. DXへの３ステップ

今あえて問う。DXとは何なのか？
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Googleが提唱する「パルス消費」は、デジタル上の新たな消費行動
エグゼクティブ・サマリー

デジタルテクノロジーの進化が、昨今、消費者の価値観変容の大きなドライバーとなっている。

顧客課題、そしてその先にある社会課題解決を目指し、デジタルで企業を非連続に進化させる。

それを成し遂げるDXにはどうすれば到達できるのか。

消費者の価値観が変容している！

Å デジタルテクノロジーの進化がドライバーとなっている
「パルス消費」や「D2C」といったキーワードに象徴されるように、これまででき

なかったモノやコトを消費者へ提供できるようになった

Å 企業は変わらなければならない
DX競争に生き残るためには、デジタルテクノロジーを活用し、消費者の価値観変容

をリードする存在を目指すべきだ

1 DXとは、デジタルテクノロジーを活用した抜本的な変革

Å 社内の足並みを揃えるために、DXの捉え方を統一する
DXの定義が曖昧なこと、およびDXに至る段階の理解が不十分なことが、日本企業の

DX活動を足踏みさせている

Å DXが抜本的な変革を目指すものであることを共通認識として持つ
顧客課題、そしてその先にある社会課題を解決するために、顧客に提供する価値と、

社員のオペレーションの双方をデジタルで非連続に進化させていく

2

デジタルインテグレーションの先にDXがある

Å DXを段階的に進める３ステップ
一足飛びに大きな変革を成し遂げるのは難しいため、段階的なゴールを設定し、

順序立てて進めていく必要がある

Å ２ステップ目のデジタルインテグレーションに到達できるか否か
既存ビジネスの提供価値やチャネル、オペレーションなど、社内の至るところにデジ

タルを融合させていくデジタルインテグレーションは、非常に重要なポイントとなる

3 DXを推し進めねば、B2B企業も顧客に置いていかれる

Å 消費者の価値観変容はB2B企業にも波及していく
DXを前進させたいB2C企業は、自社のDXの取り組みとうまく融合できる企業との

リレーションを深めようとしていく

Å 顧客企業のDXに貢献できるかが、B2B企業の生き残りを左右する
B2B企業であっても相対する顧客、そしてその先にいるエンドユーザの立場になって

考えなければ競争力を失っていくことになるだろう

4
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Googleが提唱する「パルス消費」は、デジタル上の新たな消費行動
消費者の価値観が変容している！

従来の購買に至るまでのカスタマージャーニーから、直感的に商品を買う消費行動へ
トレンドが変化している

消費者行動
の特徴

購買
イメージ

Å 商品を知り、興味を持ち、関心が高まったところで
購入に至る

Å ブランド力が購買に大きく影響

AIDMA：Attention 、Interesat 、Desire、Memory、Action

AISAS：Attention 、Interest 、Search、Action、Share

従来のジャーニー

AIDMAやAISAS

新たなジャーニー

パルス消費

Å デジタル上で起きる消費行動には、
新たなトレンドが出てきた

Å 直感的に消費行動を行う傾向にある

└ 知らない商品を買うことに躊躇がない

└ 何を買うかを決めずにECサイトへ

購買欲求

Attention

Interest

Desire

Memory

Action

時間

商品購入ゾーン

時間

購買欲求

A

M

D

I

A

商品購入ゾーン

購買ジャーニーを

スキップし、
パルス的に購入する傾向
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消費者の価値観に寄り添ったかたちで商品を届けるD2C（Direct to Consumer）

消費者と直接つながるD2Cが注目を浴びている
消費者の価値観が変容している！

事業成長

販売方法・
価格帯

顧客接点

提供価値

主ターゲット

Å堅実な成長
└ 顧客増加と単価向上を志向

Å マス向けに量を重視したマーケティング
Å 代理店経由による間接コミュニケーション

Å プロダクト（機能）

Å 購買メジャー層（X世代以上）

従来のタッチポイント 新たなタッチポイント D2C

Å小売経由での間接販売
└ 結果、マージン込みで高価

Å スモールマス向けに質を重視したマーケティング
Å デジタルチャネルを中心に直接コミュニケーション

Å ライフスタイル（世界観）

Å デジタルネイティブ世代（ミレニアル世代以下）

Å指数関数的成長
└定着個客の拡大とLTVの恒常的拡大を志向

Å自社EC、直営店での直接販売
└ 結果、比較的安価

ブランド チャネル 消費者

B2B B2C

消費者ブランド

D2C
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デジタルは今や人々にとって欠かせない生活インフラ
消費者の価値観が変容している！

様々な生活インフラが

デバイスを介して

つながっている

パルス消費

欲しい商品を即座に

購入できる

フードデリバリー

注文と決済を行うと

食事が届く

スマートホーム

家電を

遠隔操作できる

キャッシュレス

タッチ１つで決済が

完了する
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デジタル・トランスフォーメーションとは何なのか？
DXとは、デジタルテクノロジーを活用した抜本的な変革

デジタル・トランスフォーメーションとは、新しいテクノロジーを活用し、
従来のやり方を抜本的に変革すること

元々は、「ITの浸透が、人々の生活をあらゆる面でより良い方向に変化させること」という定義であった

（2004年 スウェーデンのウメオ大学のエリック・ストルターマン教授）

DX

Å とりあえずデジタルからの脱却
Å 組織の思考・行動様式の変革
Å 変革リーダーの育成
Å DXの自分事化

マインド変革1

Å IT再構築
Å オペレーション変革
Å EXの進化

社内変革2

Å 経営目的達成
Å 社会課題解決

最終的な目的実現4

Å データレバレッジ
Å CXの進化
Å デジタルビジネス創造

ビジネス変革3

３つの変革を実現し、その先の最終的な目的を実現する
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なぜ企業にとってDXが不可欠になっているのか？
DXとは、デジタルテクノロジーを活用した抜本的な変革

「顧客」、「競合」、「従業員の働き方」が変化しており、企業にDXを求めている

デジタル
トランスフォーメーション

（DX  ）
Å 時間外労働への世間の厳しい目
Å 結果として、業務生産性の効率化に

対する社内外からの要求増加

従業員の働き方の変化

Å テクノロジーによる参入障壁の低下
Å 従来の競争環境を破壊する

ディスラプターの登場

新たに登場する競合の変化

Å 顧客とのコミュニケーション方法の多様化
Å 顧客中心の発想が必要となる

カスタマーエクスペリエンスの重視

顧客との関係性の変化
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DXへの３ステップ
デジタルインテグレーションの先にDXがある

一足飛びに大きな変革を成し遂げるのは難しいため、段階的に進めていく必要がある

なかでも2ステップ目のデジタルインテグレーションに到達することが極めて重要

既存モデルへの部分的な
デジタル適用

デジタルパッチ

デジタル
インテグレーション

デジタル
トランスフォーメーション

既存モデルの構成要素への
デジタル融合

既存モデルの脱却、
新たなモデルへの進化

社員体験
（EX）

顧客体験
（CX）

一部業務の負荷低下、

それに伴う時間的余裕の発生

AI・RPAによる業務効率化例

これまでにない

充実感・働き方

知的労働へのシフトによる
やりがい向上

AIファーストなオペレーション例

高付加価値施策への余剰リソースシフト例

新たなビジネスへのリソースシフト例

デジタル空間前提のワークスタイル例

普段使っているサービスに、

デジタル体験を追加

顧客接点のスマホアプリ化例

これまでにない

価値の実感

既存シチュエーションでの
顧客体験の大幅な向上

リアル接点のデジタルによるサポート例 自社が担うバリューチェーンの拡張例

業界の垣根を超えたエコシステムでの体験提供例
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DXへの３ステップ：各ステップの定義
デジタルインテグレーションの先にDXがある

Step

01

既存モデルを前提に、チャネルやオ
ペレーションなどの個別領域へ部分
的にデジタル適用を図っていく。既
存のサービスや業務の延長線上で考
えればよく、着手しやすい。また、
事業部門内で臨機応変に対応できる
ため、短期間で成果を出しやすくは
ある。しかし、各事業部門がバラバ
ラにデジタル適用を進めている段階
であるため、企業の全体最適に向け
たコントロールをしづらい面がある。

デジタルを活用して既存モデルの高
度化・拡張を図っていく。その対象
は、ターゲット、提供価値、オペ
レーション、システムなど幅広い領
域にわたる。抜本的な変革に向かっ
て痛みを伴う取り組みとなるため、
経営者には相当な覚悟が求められる
だろう。また、試行錯誤が必要であ
り、その過程では環境も激しく変化
する。各工程を順序立てて進める
ウォーターフォール型の進め方では
改革は頓挫する可能性が高く、ス
ピーディーに改革を進めるアジャイ
ル型組織への転換の段階とも言える。

既存モデルから脱却し、デジタルを
活用した新しいモデルへ自社事業を
組み替える。また、新しいデジタル
ビジネスモデルに適合するよう、組
織の構造も抜本的に組み直すため、
セルフディスラプションと言うこと
もできる。革新的なCXやEXを実現
し、ディスラプターに立ち向かう企
業価値を手に入れていく。

デジタルパッチ
デジタル
インテグレーション

デジタル
トランスフォーメーション

Step

02
Step

03
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全ての企業が顧客を意識したDX推進に変わっていく
DXを推し進めねば、B2B企業も顧客に置いていかれる

B2B企業であっても、顧客企業やエンドユーザーの立場になって考えなければ

競争力を失っていく

顧客企業に
貢献するDX

消費者に価値を
届けるDX

消費者の
価値観変容

DXの下支え CXの向上

B2B

B2C
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