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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？ 

 



© 2021 Doctor-DX

はじめに 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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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はじめに 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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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近い将来　迫らせる選択  

業界 
NO.1 

地域
NO.1 

はじめに 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業界
NO.1  地域 

NO.1 

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 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はじめに 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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 



宿題について 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１）課題図書 
 
２）ビジネスファネル 

宿題 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参考：内科・眼科・小児科・耳鼻咽喉科・泌尿器科　検索数 

ビジネスファネル 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参考：心臓・腸・肺・腎臓・肝臓 

ビジネスファネル 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参考：小児科・内科・ワクチン・PCR検査・脱毛 

ビジネスファネル 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Business Funnel 

検索エンジンで
「自社名」検索

サイト訪問

説明会 or 予約

訪問

100人

60人

6人

5人

フロントエンド

オファー

キープ

キープ

___人

___人

___人

___人
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Business Funnel 

20,000人 5% 1000人

訪問者数 申込率 申込数

50,000人 5% 2500人

80,000人 5% 4000人
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Business Funnel 

20,000人 10% 2000人

訪問者数 申込率 申込数

20,000人 20% 4000人

20,000人 30% 6000人



© 2021 MIA

Business Funnel 

20,000人 10% 2000人

訪問者数 申込率 申込数

20,000人 20% 4000人

20,000人 30% 6000人

1000人

維持数

200人

4000人

維持率
50％

維持率
5％

維持率
66％

卓越者

一般者
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Business Funnel 

維持率（リピート率）が高い顧客 
↓ 
 

申込率（比較勝利率）が高い顧客 
新規申込率　リピート申込率 

↓ 
 
顧客数（訪問者数）が多い切り口 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Business Funnel 

１）集客商品 
 
 
２）継続商品 
 
 
３）収益商品 

集客 

収益  継続 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Business Funnel：集客アイディア１ 

商品毎に「電子ブック」の出版
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Business Funnel：集客アイディア２ 

最近増えて
いる外来は？
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Business Funnel：集客アイディア２ 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Business Funnel：集客アイディア２ 

わずか4か月間で
受診した患者は

20代から80代まで
100人を超え

心電図機能
血中酸素ウェルネス機能

今後の期待
睡眠時無呼吸症候群

孤独死の回避
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Business Funnel：集客アイディア３ 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Business Funnel：集客アイディア３ 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Business Funnel：使命・顧客・価値・成果・計画を計測　必須項目 

デシル分析 パレート分析 RFM分析

エリア分析 マップ分析 顧客分析

口コミ分析 ペルソナ分析 SNS分析

NPSM分析

アクセス解析分析購買動機分析

離反分析 　ABC分析

USP分析

３C分析



３C分析について 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自社分析について 

市場 

自社  他社 

顧客

創造

1
2 3

4

5

6 7

３C分析について 

自社分析とは“市場”から価値・成果・計画を
考えたとき「２の領域」を増やすし 
まだ誰も満たしたことがない顧客の欲求（潜
在欲求・顕在欲求）を知り得て、「５の欲求」
を満たすことである。 
そのために他社と競争するのではなく、共創
しあうことも大切なのである。それを前提とし
たとき他社の分析をしない限りは、自社なら
ではの強みを知ることができない。共創する
ための情報も得ることができない。自社分析
をすることは、すなわち他社分析もすること
である。 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他社分析について 

市場 

自社  他社 

顧客

創造

1
2 3

4

5

6 7

３C分析について 

他社分析とは“市場”から価値・成果・計画を
考えたとき「１・４の領域」を見つけ、廃棄・競
争・共創・統合するかを考えるより良い機会と
なる。必ずしも競争することは悪いことではな
い。競争することで、業界全体の底上げに繋
がったり、商品・サービスのラインナップが増
えたり、コストが下がったりするのであれば、
顧客創造へつながる。しかし全ては、まだ誰
も満たしたことがない顧客の欲求（潜在欲求
・顕在欲求）を知り得て「５の欲求」を満たす
ためである。 



© 2021 Doctor-DX40

市場分析について 

市場 

自社  他社 

顧客

創造

1
2 3

4

5

6 7

３C分析について 

市場分析とは“顧客”から価値・成果・計画を
考えたとき「１・２・３の領域」をより良くすること
を考えると同時に、 
まだ誰も満たしたことがない顧客の欲求（潜
在欲求・顕在欲求）を知り得て「５の欲求」を
満たすためである。大切にすることは、市場
分析をするときには、自分の会社・事業が提
供できる商品・サービスからスタートしないこ
とである。大切なのは会社の内から価値を考
えるのではなく、会社の外から価値を考える
ことである。ほとんどの人ができていない。 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基本と原則 

市場 

自社  他社 

顧客

創造

1
2 3

4

5

6 7 a) 自社分析 Company（自社顧客の動向）  

 

b) 他社分析 Collaboration（他社顧客の動向）  

 

c) 市場分析 Customer（新規・既存顧客の動向）  

1. われわれの使命とは何か？  

2. われわれの顧客とは誰か？  

3. 顧客にとっての成果とは何か？  

4. われわれの成果とは何か？  

5. われわれの計画とは何か？  

×

顧客創造とは何か？ 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Business Funnel 

既存顧客分析（マーケティング）
・ビジネス圏外で業界NO.1分析
・ビジネス圏内の競合（共合）分析
・自社と比較されている競合分析

新規顧客分析（イノベーション）
・自社・競合も顧客にできていないノンカスタマー分析

その他
・集客商品分析 
・収益商品分析 
・継続商品分析 



参考：いろどり歯科
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Business Funnel 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Business Funnel 



課題について１ 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Business Funnel 



課題について１ 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会社がなくなる！ 



課題について２ 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Business Funnel 

既存顧客分析（マーケティング）
・ビジネス圏外で業界NO.1分析
・ビジネス圏内の競合（共合）分析
・自社と比較されている競合分析

新規顧客分析（イノベーション）
・自社・競合も顧客にできていないノンカスタマー分析

その他
・集客商品分析 
・収益商品分析 
・継続商品分析 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３C分析について 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おわりに 

58

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


