
　さて、最近、ビジネス誌の紙面上に「DX」という
略語が目立ちます。デジタルトランスフォーメーショ
ンの略称で、Dはデジタル、英語圏ではtransをXと
省略するので「DX」と表記します。今回のテーマは、
DではなくXについてです。

●「変化」は聞き飽きた
　筆者だけではなく読者の皆様も「変化」という言葉
は、耳にタコができるほど毎日どこかで聞いたり話し
たりしている言葉であろうと思います。人間だけでな
く、生物は変化が嫌いで、安定を好みます。安定した
環境には対応しやすく、生存適応がしやすいからです。
ですから、「変化」は私たちの不安をあおる刺激的な
言葉です。
　しかし「変化」は「日常的」な言葉になりました。「変
化への対応」という言葉にも新鮮味はなくなり、「変化」
という言葉の刺激性は薄まりました。私たちは、変化
という刺激的な言葉に、慣れすぎて鈍感になっている
かもしれません。
　過去の「環境変化」の原因には諸説ありますが、恐
竜の絶滅は環境の「大きな変化」によることは確かで
す。夏から冬への環境変化は「衣替え程度のチェンジ」
で乗り越えられますが、より大きな環境変化へは「イ
モムシから蝶へというダイナミックなトランスフォー
メーション」の発想が必要になります。変化を今はや
りのXで味付けを変えて、再考してみたいと思います。

●氷が解けると「何」になる?
　小学校の理科のテストで「氷がとけたら何になる」
という設問に対して、「春になる」という回答が話題
になったことがありました。理科のテストとしての正
解はもちろん「水になる」です。しかし、「氷がとける」
という変化から生じる状態を「春」と発想する点で、

この小学生の回答は秀逸だと思います。現代なら、「氷
がとける（変化）」によって「インド洋の島国が海に
沈む（社会課題）」という答えもあり得るでしょうか。
　私たちビジネスに携わる者にとっては、「氷がとけ
ると水になる」という教科書通りの正解よりも、変化
からどのような課題と対応が必要になるのか、へと思
考を向けることがより重要です。教科書に掲載されて
いる過去の知識（正解）よりも、教科書やビジネス書
に掲載されていない未来と対応を生み出すことが、ビ
ジネスでの正解です。

●私にとっての正解と対応が大事
　「氷がとけると水になる」現象は、地球上のどこで
も同じ普遍的な正解です。しかし、「春」は四季があ
る地域だけに当てはまる「局所的な正解」です。地域・
人々の生活・体験・文化などによる「ある条件下の時
だけの正解」が、ビジネスにとっては価値のある正解
です。なぜならば、価値は「時と場所と条件」によっ
て違いがあり、価値創出が企業活動の根幹だからです。
　変化の先を見通すときに重要な事は、「変化を我社
にとって有利に活用できるか?」です。変化の活用を
発想する時に、我社をより小さなフレームの「私」と
いう単位で変化から生じる結果を想像し、ワタシゴト
化してイメージトレーニングすると「変化の活用」に
対する柔軟な発想が広がります。ワタシゴト化、我社
ゴト化が重要です。

●マーケティングに必要な正解力
　「氷がとけると春になる」という比喩を、無邪気な
発想や常識にとらわれない発想が大事、という誤解を
しないでください。教科書や過去の常識に束縛されず、
のびのびと発想を広げることは大切ですが、「発想を
現実にするPDCAとセットで考える」ことが重要で
す。夢みたいな発想でも、PDCAを回して現実にす
れば「秀逸なビジネスアイディア」です。私たちの生
活を支えている多くのイノベーションは、登場の黎明
期には多くの人には理解できず、無用と思われていま
した。正解を探すのではなく、正解を創り出す。これ
が本来のマーケティングにおける正解力です。

Xの時代（前編）
この連載ではBtoB分野のマーケティングを「目からウロコが落ち
たように」くっきりスッキリと理解していただき、今すぐ使える手
法と発想をお届けします。

はじめてのBtoBマーケティング
目からウロコがぽろぽろ落ちる連　載

第 回75

トランスフォーメーション（transformation）： 
物体・物質の構造の転換・変態。変化を表すチェ
ンジ（change）よりも劇的な変化を表す。服を
着替える場合は「服をchange」、イモムシが蝶に
変態する場合は「蝶にtransformation」と表現する。
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●変化への対応を正解にする3要素
　どのような複雑なプロジェクトも、成功に導く要素
は3つです。その3要素とは、手順・能力・実行。
　正しい「手順」通りに、手順が定める基準を満たす
「能力」を投入して、「実行」する。人智を尽くして物
事を達成させる正攻法は、いまだにこれ以外には存在
しません。たまたま投げた石が獲物に当たって、思い
がけない収穫を得ることも確かにありますが、それは
「たまたま」であり「繰り返し得られる」ことのない
一発屋に終わります。

　企業のマーケティング能力で重要なのは変化に対応
する「手順」「能力」「実行」をいかにして社内に創出
し、マーケットを巻き込んでいくかという事あります。
　社内に創出していくプロセスが「社内へのマーケテ
ィング」、市場を巻き込んで「春」を創り出すプロセ
スが「社外へのマーケティング」です。このどちらの
プロセスでも、手順・能力・実行のどこかにほころび
があると、求める結果は得られません。
　紙面の都合で、3要素「手順」「能力」「実行」を創
り出す秘訣については、次号でご説明します。
　次号までの間、「目の前の変化」は、御社やあなたご
自身に何をもたらすのか、そしてどんな対応が変化を
チャンスに転換するのか、イメージしてみてください。

株式会社 創英　 代表取締役　
NHNホールディングス株式会社　代表取締役
BtoBマーケティングを専門にしており、昨年開催し
たセミナーの受講者は700名以上。受講者の96％
が満足し、企業規模にかかわらず活用できる内容と
高く評価されている。一般社団法人組織内コミュニ
ケーション協会を創設し代表理事を務め、産学連携
で躍進企業の社内マーケティングを研究してきた。
著書「誤努力」が、流通科学大学、神戸芸術工科大
学のテキストとして採用された。
相談・問い合わせは、b2b@soway.co.jp

著者●中井　淳夫（なかい　あつお）
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