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Doctors Digital 
 

Transformation 
 

   

2025年まで、あと3年 

 
 

 
 

経産省の発表によれば、 
 

DXを実現できなかった企業は  
 

「2025年の崖」に直面するという。 
 

みなさん準備 “大丈夫” ですか？ 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顧
客 
創
造 

Markeitng  Innovation 

企業は社会の機関であり、企業の目的は社会にある。つまり、企業の目的の定義は顧客を創造することであ
る。この顧客を創造するために企業が持つべき機能はたった２つとP.F ドラッカーは言います。  
それが「マーケティング」と「イノベーション」です。  

経営哲学 情報技術
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われわれは、自分が選んだ市場において、リーダーとなる戦略を策定しなければならない。  

顧客

創造

顧客
創造

地
域

日
本

世
界

住民 国民 人類

地域住民に誰よりも価値提供し  

日本国民に誰よりも価値提供し  

世界人類に誰よりも価値提供を  

できる唯一無二になれる領域は？  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近い将来　迫らせる選択  

医療技術 

経営技術 

はじめに 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医療技術 

経営技術 

近い将来　迫らせる選択  

はじめに 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ミッションの見直し  

医療分野に、あらゆる民間企業が  

参入してくるため、今まで以上に、  

ミッションの変化を余儀なくされる。時代と

ともに、顧客からミッションの変化を見直

し、常にマーケティング・イノベーションを

図りながら、プロポジショニングを変え唯

一無二の存在として憶えられるようにして

いかなければならない。  

卓越性 

約束  機会 

顧客

創造

顧客
創造

はじめに 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ミッションの見直し  

社会 

自社  他社 

顧客

創造

顧客
創造

はじめに 

公益性 

独創性  共創性 

顧客

創造

顧客
創造
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Medical　as  a  Service  

はじめに 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はじめに 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はじめに 



© 2021 Doctor-DX13

はじめに 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はじめに 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Medical　as  a  Service  

はじめに 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はじめに 

http://www.youtube.com/watch?v=CisGKLgMD3s
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参考：全生命で、もっともイノベーションが凄いのは「昆虫」である。  

 

1. 小さければ行動範囲が狭くなり、優れた変異が種として定着しやすい。 

→　マーケティング（独創・創造） 

 

2. 小さければ、環境の変化に弱いため、必然と群れで行動するようになる。 

→　マネジメント（共創・公創） 

 

3. 小さければ、少量の食糧しか必要とせず、変異も多く生じさせられる。 

→　イノベーション（破壊と創造）  

小さな分野で、小さな組織で、唯一無二のプロフェッショナルとなり、  

大きな組織と組んで、世界を相手として、仕事をする時代に変化する。  

はじめに 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マーケティングの７つの視点 

はじめに 

１）既存の製品についての目標 

２）既存の製品の廃棄についての目標 

３）既存の市場における新製品についての目標 

４）新市場についての目標 

５）流通チャネルについての目標 

６）アフターサービスについての目標 

７）信用供与についての目標 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未知の領域こそ、潜在ニーズであり、最大のチャンスを掴むことができる。 

はじめに 

人材 
 

物資 
 

研究 
 

資金 

イノベーションの７つの視点 



集客について　×　DX 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ダイレクト・レスポンス・マーケティングについて  

DRM 

マス・マーケティング  1 to 1 マーケティング 

期間を限定してリソースを

集中投下し、短期決戦で

単純明快な販売成果を獲得する

潜在・見込・購買・リピート

に区分し変化に寄り添い関係

を築きながら成果を獲得する

１　対　多 １　対　１

一方的なコミュニケーション 双方的なコミュニケーション

〜１対多のコミュニケーションは終わり、１対１のコミュニケーションへ戻る〜 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時代は、全て成果保証型・成果報酬型の道へ  

DRM 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あなたなら、どのような集客を考えますか？  

DRM 

１.  妊娠に悩んでいる人に対して、リーチしたい。 

２.  妊娠１ヶ月の人に対して、リーチしたい。 

３.  出産をしたばかりの人に、リーチしたい。 

４.  高校受験の子供を持つ人に、リーチしたい。 

５.  動物病院の研修医の対して、リーチしたい。 

６.  家賃50万円以上支払っているリーチしたい。 

７.  六本木のリッツカールトンに住んでいる人にリーチしたい。 

８.  人間ドック・健康診断を受けたばかりの人にリーチしたい。 

９.  東京大学の学生にだけ、リーチしたい。 

10. 糖尿病の患者予備軍に、リーチしたい。 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どんなユーザーにリーチしたいですか？  

DRM  宿　題 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あなたなら、どのような集客を考えますか？  

DRM 

DSP/SSP
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われわれの使命とは何か？ 

われわれの顧客とは誰か？ 顧客にとっての価値とは何か？ 

われわれの成果とは何か？  われわれの計画とは何か？ 

Doctor- DX　×　５つの質問 

DRM 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問題 
 

あなたは、再生医療の分野で、新規事業を行いたいと考えました。  
　事業の意義は以下に定めました。どのように集客を行いますか？  

DRM 

使命とは何か？　・・・　最先端の医療技術で、健康革命を！ 
 
顧客とは何か？　・・・　足腰が悪くて悩んでいる経営者・役員 
 
価値とは何か？　・・・　足・腰・膝の痛みをなくす再生医療 
 
成果とは何か？　・・・　経営者・役員の顧客満足度NO.1 
 
計画とは何か？　・・・　趣味（散歩・旅行・運動）の活性化 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回答 

DRM 

リアルタイム
参加者の答え
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DRM 

回答例 
 

購入　×　DRM  

足腰が悪い人が、購入するものとは？（モノ視点）
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DRM 

回答例 
 

検索　×　DRM  

足腰が悪い人が、検索するものとは？（コト視点）
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DRM 

回答例 
 

体験　×　DRM  

足腰が悪い人が、得たい未来とは？（トキ視点）
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DRM 

回答例 
 

３つの視点から、考えるのが基本と原則  

モノ

購入

コト

検索

トキ

体験
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Business Process × DRM 

Businessとは、 
競争ではなく、共創である。 
 
Purpose・Mission・Visionを重ね  
それを遂行するための仲間を集めて  
 
みんなと事業を創造し、  
みんなと顧客を創造することが  
 
強みを強化し、弱みを無力とする。  

DRM 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Joint Venture 

DRM 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DRM 

市場 

自社  他社 

顧客

創造

顧客
創造

 
自社分析 
自社が「唯一無二」になれる領域とは？  
 
 
他社分析 
他社と「共存協力」できる領域とは？  
 
 
市場分析 
市場が「成長繁栄」をもたらす領域とは？  

前提 
 

三方良しのフレームになっているのか？  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DRM 

市場 
 

 公創 

自社 
 
独創 

他社 
 

共創 

顧客

創造

顧客
創造 市場を奪い合うのではなく、  

市場を創ることこそ、  
市場を正すことこそ、  
顧客創造である。  
 
DRMも、その視点から考えなければならない  

前提 
 

三方良しのフレームになっているのか？  

 A B

 C
 D

 A
B

 C
 D



© 2021 Doctor-DX37

DRM 

前提 
 

三方良しのフレームになっているのか？  

価値創造はゼロサム・ゲームで
はない。単に金を右から左へ動
かすだけのものでもない。社会
全体を大きな枠として考えると、
真の価値創造の根源にあるの
は、発明であることがわかる。そ
して、創造された価値を、イノ
ベーションの指標として捉えるの
が一番いい 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DRM 

市場 

自社  他社 

顧客

創造

顧客
創造

自社分析
自社が「唯一無二」になれる領域とは？

他社分析
他社と「共存協力」できる領域とは？

市場分析
市場が「成長繁栄」をもたらす領域とは？

前提 
 

三方良しのフレームになっているのか？  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DRM 

公創 

独創  共創 

顧客

創造

顧客
創造

前提 
 

三方良しのフレームになっているのか？  

独創者ということは、 
あなたが定めた顧客は、 
あなたを選ぶ理由しかない 
ということである。 
 
故に選ばない理由は、 
以下の３つしか存在しない。 
 

１）認知されていない 
２）理解されていない 
３）信頼されていない 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DRM 

認知数  理解数  行動数 

　　　　　人 

　　　　　人 

　　　　　人 

　　　　　人 

　　　　　人 

　　　　　人 

___％  ___％ 

目標：　　　　　　　　　 

× 

×  × 

× 現在

未来

___％  ___％ 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DRM 

前提 
 

三方良しのフレームになっているのか？  

親切であること、独創的である
こと、消費する以上に創造する
こと、そして全世界があなた
を周囲に溶け込ませようとしても、そ
れを決して、決して、決して許しては
ならない。それが『Day 1（1日目）』の
ままでいるということだ。
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DRM 

市場 

自社  他社 

顧客

創造

顧客
創造

自社分析
自社が「唯一無二」になれる領域とは？

他社分析
他社と「共存協力」できる領域とは？

市場分析
市場が「成長繁栄」をもたらす領域とは？

前提 
 

三方良しのフレームになっているのか？  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DRM 

市場 

自社  他社 

顧客

創造

顧客
創造

前提 
 

三方良しのフレームになっているのか？  

他社を追随する 
立場になっているか？ 
 
 
他社の見本となる 
立場になっているか？ 
 
 
業界を指導する 
立場になっているか？ 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DRM 

前提 
 

三方良しのフレームになっているのか？  

うまくいけば、数年後には驚くべき発明
は普通のものになります。人々は（驚
きもせず）あくびをするでしょう。そのあ
くびは、発明家が受け取る最大の褒め
言葉です。アマゾンほど優れた発明実
績を持つ企業は他にはありません。私
と同じように、あなたにも当社の発明
する力を誇りに思っていただきたいで
すし、そうすべきだと思います。
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来週のテーマ：ビジネスファネル  

次回のテーマ 

 
BLOG 

 

 
SNS 

 

YOU 
TUBE 

Media 

HP 
専用 
LP 

説明会 
LP 

説明 
動画 

LINE 
登録 

メール 
登録 

メール 
登録 

小冊子 

アプリ 
登録 

電話 
営業 

チャット
ボット 

KPI



計画と行動を考える 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あなたが、許せない現実とは何か？  

宿題：DRM ×　モノ（購入） 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あなたが、最も顧客としたい人が、購入しているモノは？  

宿題：DRM ×　モノ（購入） 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あなたが、最も顧客としたい人が、検索しているコトは？  

宿題：DRM ×　コト（検索） 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あなたが、最も顧客としたい人が、得たい未来（時間）とは？  

宿題：DRM ×　トキ（体験） 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それを実現させるためのアイディアとは？  

宿題：DRM ×　モノ　コト　トキ 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おわりに 

52

経営哲学（思考）を基盤とし、経営技術・情報技術を重ね、顧客の創造をしていく時代へ  



おわりに

このまま人間が同じような生活をすると、  

2030年には、地球が２つ必要だと言われています。  

本当に、それでいいのでしょうか？  

われわれも、少しでも阻止・遅延させたいと考えております。  

 

今後あらゆる業界でDXが進み、様々なものがデータ化され、  

結合・分析・解明され病気の原因が明らかになっていきます。  

 

顧客とは、地域・日本から、 世界人類へ。 

価値とは、診療・治療から、 予防安心へ。 

成果とは、医師看護師から、 ロボットへ。 

計画とは、人しかできないこと、人がするべきこと の追求へ。 

 

“人間が最も健康な状態である“元氣”な状態とは何か？”  

“企業が最も健康な状態である“景氣”な状態とは何か？”  

“人氣を高め、大氣を高め、景氣を高め、元氣を取り戻すために  

人間とロボットが共存し、想像と創造をしていく時代です。  

みんなで、共学し合い、共創していければ嬉しい限りです。  

Doctor - DXの存在意義は、  

医療従事者にDXを伝えることだけではありません。  

 

「みんなと幸せをつなぐ」ということを使命としています。  

みんなとは  “主語”と“守護” の２つの意義を重ねています。  

 

主語とは、共に創る仲間のことです。  

守護とは、共に守る仲間のことです。  

 

現代人の仲間とは、 家族、兄弟、親戚、友人、恋人 といった 

身近な存在から、学校・職場、世界中の人を示すと思います。  

 

古代人の仲間とは、 犬猫、鳥兎、虫魚、山海、草原 といった 

人間以外の存在まで、仲間・家族とする人もいたと言います。  

 

われわれは、なぜ人間以外を仲間に入れなくなったのか？  

それは、われわれが自然を無視し地球を共有すべき仲間たち  

を見失い、人間中心主義により倫理が欠如したに過ぎません。  

 

 



取引先

取引先

 
 
 

 
　　　　　人氣　　　　　 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

自社  従業員 

顧客 取引先 

病氣 

　大氣 

　　　　　景氣  元氣 

体  技  心 

「人間の病氣の根元とは何か？」  
という質問に対し、在り方・遣り方を、  
経営哲学・情報技術の観点から  
みんなで共学し合い氣を高めていきます。  

病氣にするから、元氣にするへ



 
DX-doctor


