
ゼロから応用まで
業務改善のためのDX基礎（中級）

米本 利行

日常の業務でデジタル技術を活用するための基礎か
ら、自社に応用出来るスキルまで、DXに苦手意識が
ある方でもわかりやすく業務改善のヒントを学びます。

＃Zoomの氏名はフルネームでご記載ください。
（出席確認に利用します）
#教室の方はPCをインターネットに接続した状態でお
待ちください。

まもなく開催しますので
少々お待ちください。
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講師紹介

米本 利行
Yonemoto Toshiyuki

情報処理技術者
・プロジェクトマネージャ ・システムアーキテクト
・データベーススペシャリスト ・ソフトウェア開発技術者
中小企業診断士

主に製造業のお客様に向けてPJ管理経験あり。
ITに精通しない経営者と、事業に精通しないIT技術
者との橋渡し役として、双方にその意図や目的をわかり
やすく伝える仕事をしています。

2
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本研修の進め方

3

・教室とオンラインとの同時開催です。
⇒オンラインから参加されている方で、何か困りごとがあった場合は

チャット機能も利用出来ます。
⇒オンラインから参加されている方は・ビデオはONで参加下さい。
⇒LMSへのログインをお願いします。
（LMSへのリンクは研修の受講案内に記載されています。）

・疑問点等があれば、その場でご質問ください。
⇒皆さんの理解度に合わせながら研修を進める事が出来ます。

オンラインで参加されている方も発言して頂いて大丈夫です。

・録画を行っています。
今後の講義品質向上と、当日不参加の方への配布のために録画を予定しています。
参加者の画像はカットする等の配慮はしておりますが、不都合のある方は予めご連絡
下さい。
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本研修の進め方

・本研修はワーク形式で進めます
１．積極的に参加下さい。講師も皆さんに積極的に話しかけます。
２．セミナーで得た他受講生の情報は、セミナー外の利用を禁止します。
３．機密情報の公開は控えてください。
４．講師からだけでなく、チームメンバーからも学びましょう
５．楽しんでセミナーを受講して下さい。
６．一緒に楽しいセミナーを作り上げていきましょう。

4

ワーク形式のイメージ

講師

受講生 受講生

講師
受講生

片方向 双方向
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本研修の目的・ゴール

目的 デジタルツールをビジネスの現場で活用すること

ゴール

１．DXの概念を理解しその効果を説明出来ること

２．デジタルツールを選定し検証できるようになること

３．デジタル化に必要となる能力にはどのようなものがある
か知り、不足を補う方法を知ること。

5
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ワーク:自己紹介

ワーク前提の確認 ・ワークの背景を確認します。（講師と共に共有）

本研修を通じて学び、活かしたいことを共有します

自己紹介と
施策の共有

２分
×４

・３名～４名１組のチームで行います。
・以下の項目を1人１分で共有します。
「現在の業務」「好きなフルーツと理由」
・他の人はそれぞれ30秒程で質問やコメントをしてください。
・順番は講師に一番近い方から開始してください。
（オンラインは名前の50順で一番早い方から）

6



DX概論
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DX概論:DXの定義

出典:経済産業省（デジタルガバナンスコード2.0）

「企業がビジネス環境の激しい変化に対応し、データとデジタル技術
を活用して、顧客や社会のニーズを基に、製品やサービス、ビジネスモ
デルを変革するとともに、業務そのものや、組織、プロセス、企業文
化・風土を変革し、競争上の優位性を確立すること。」

8

DX
Digital Transformation
デジタル 変わる
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経営戦略:アンゾフの成⾧マトリクス

9

企業の成⾧戦略を４つのカテゴリに分類するフレームワーク

新
規

既
存

既存 新規

市場浸透
戦略

新製品開発
戦略

新市場開拓
戦略

多角化
戦略

市場

製
品

市場や製品の新しい機会を探索し、競争力を高めるための方向性を検討できる
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ワーク:DX推進状況

ワーク前提の確認 ・ワークの背景を確認します。（講師と共に共有）

現状のDXの推進状況を確認します。

自己紹介と
施策の共有

３分
×４

・３名～４名１組のチームで行います。
・以下の項目を1人１分で共有します。
１．会社ではDXを「誰が」「どう開拓」しているか
２．その際にどのようなデジタル技術を活用しているか
・他の人はそれぞれ１分程で質問やコメントをしてください。

10

全体共有 ・チームで挙がった内容を共有します。
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DXに取組まない理由

出典:IPA情報処理推進機構 「DX動向2024」（2024年6月）

11

■DXに取組まない理由（従業員規模別）
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人材の過不足状況

出典:IPA情報処理推進機構 「DX動向2024」（2024年6月）

12

■DXを推進する人材の「量」の確保（経年変化及び米国との比較）
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人材の獲得方法

出典:IPA情報処理推進機構 「DX動向2024」（2024年6月）
13

■DXを推進する人材の獲得・確保の方法（経年変化及び米国との比較）
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人材の獲得方法

出典:IPA情報処理推進機構 「DX動向2024」（2024年6月）

14

■最も不足する人材（人材類型別）



新製品を開発する



Copyright© Yonemoto SME Management Consulting Office All Rights Reserved.

前提（ワーク共通）:スイーツ店の運営

16

概要

・親戚が運営していた洋菓子／和菓子店が受け継ぎ先を検討中。
・後継の店主にはあなたに白羽の矢が立ち、店舗の運営方針全般に関わる事になった。
・既存の従業員には洋菓子／和菓子共に熟練の職人が在籍している。

事業状況
・店舗のリニューアルを検討中。時代に即したお店にしたい。
・新しい顧客の獲得方法として名物メニューを模索中。
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ワーク:今までにない新メニューの作成

17

フルーツ

あなたが好きなフルーツ（先ほど皆で共有したもの）

新メニュー

自由に設定する（例:イチゴヨーグルトパフェ）

・「フルーツ」と「お菓子」を組み合わせた名物となるような新メニューを設定してください。
＃内容は思い付きで結構です。楽しくてお客様が喜びそうなものを。

お菓子

あなたが好きなお菓子（例:かき氷、パフェ等）
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[参考]顧客セグメンテーション

18

顧客をセグメンテーションに分ける方法として以下のように分類する観点がある

顧客の特性を理解しターゲットを絞る事で
より適切な製品開発、価格設定、プロモーションが可能となる

人口統計的基準
デモグラフィック基準

年齢、性別、所得、職業、などの属性に基づいて分類する

地理的基準
ジオグラフィック基準

地域、都市、地区に基づいて分類する

心理的基準
サイコグラフィック基準

ライフスタイル、価値観、性格、興味に基づいて分類する
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ワーク:DALL-Eで写真／イラストを作成する

ワーク前提の確認 ・ワークの背景を確認します。（講師と共に共有）

画像生成AI（DALL-E3）を利用して新メニューの写真／イラストを作成します

Microsoftアカウント
に登録する５分 ・Microsoftアカウントに登録します。

（既にWindowsを利用している方は不要。）

19

DALL-Eを試す１０分 ・「ImageCreater」からDALL-E3を使ってみます
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ワーク:DALL-Eで写真／イラストを作成する

20

手順1
Mcrosoftアカウントに登録する。 （既にWindowsを利用している方は不要。）
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ワーク:DALL-Eで写真／イラストを作成する

21

手順２
「Bing ImageCreator」で検索。トップページに遷移します。
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ワーク:DALL-Eで写真／イラストを作成する

22

手順３
検索ワード（プロンプト）に生成したい写真／イラストを記述し「作成」します。

プロンプトの書き方

悪い例

良い例

より具体的な記述をする事でイメージに近い写真／イラストが生成されます。
「場所」 「形容詞」「連体詞（名刺を修飾する）」「コンセプト（～風の）」など

イチゴパフェ

フランスにある洋菓子店で、クリームとイチゴが３段の層になっているイチゴパ
フェ。映画のような質感が特徴の写真。



Copyright© Yonemoto SME Management Consulting Office All Rights Reserved.

ワーク:フィードバックを得る

ワーク前提の確認 ・ワークの背景を確認します。（講師と共に共有）

作成した新メニューの写真／イラストを共有します

新メニューを共有する

23

・３名～４名１組のチームで行います。
・以下の項目を1人１分で共有します。
１．新メニューのコンセプト
２．対象とする顧客

・他の人はそれぞれ１分程で質問やコメントをしてください。
・順番は名前の50音順で最も早い方から行います。

４分
×４
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会議手法:ブレインストーミング

24

グループの自由な会話を促す事で対応選択肢を明らかにする会議技法

想像力を他人の考えに誘発させ創造的思考を助⾧する

量を追求する

４つのルール

批判を控える

奇抜なアイデアを歓迎する

組み合わせて改善する

生み出されるアイデアの数が多いほど根本的かつ効果的
な解決策を生み出す可能性が高くなる。

アイデアに対する批判は保留する。代わりにアイデアを拡
張及び追加することに集中する。

発想の前提条件を取り外し、新しい視点を発見すること
につながる。

連想のプロセスによってアイデアが刺激される。
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会議手法:KPT法（ケプト法）

挑戦をスピーディーに実行し、継続できる仕組みを構築する。

挑戦を促すフィードバックの方法。以下の３つの順番で挙げていく。

Keep

Problem

Try

成果が出ていて継続すること

解決するべき問題・課題

次に取り組む事

25

３つの順番
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経営戦略:PDCAサイクル

デミングサイクルとも呼ばれる継続的改善の手法

Plan 計画。課題を特定し、改善の目標を定める。

Do 実行。計画を実行する。実行の過程ではデータも収集される。

Study
(Check)

分析。結果を評価し成功と学びを特定する。

Action 行動。学びを新しい標準として活用する。次サイクルの計画をする。

Study(Check)では問題だけではなく学習した事も抽出する
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[参考]ISO56002:イノベーションマネジメントシステムのガイダンス規格

出典:経済産業省「日本企業における価値創造マネジメントに関する行動指針」

■ガイダンス規格:ISO56002が2019年に発行（JIS化2023年度発行見込み）
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[参考]マーケティングの一般的な進め方

28

適切な顧客に適切な方法でアプローチするための計画の立て方

頭文字を取って「R-STP-MM-I-C」
「市場調査」の段階で得た情報が判断の基礎となる

市場調査

市場戦略
S:Segmentation
T:Targeting
P:Positioning

R:Research

マーケティングミックス
MM: Marketing Mix

実施／コントロール
I: Implementation
C:Control  

顧客ニーズ、市場状況、競合状況、市場トレンド等を理解する。

顧客や競合との関係を検討する
・市場を細分化
・ターゲットの設定
・競合との位置取りの設定

自社の活動戦術を検討する
・どのような製品を、いくらで、どうやって販売し、どう宣伝するか

実際に実行し結果を評価する



価値を共有する① - 定性面から -



Copyright© Yonemoto SME Management Consulting Office All Rights Reserved.

要件定義とは

PJが満たすべき具体的な要件や機能を定義すること

「ニーズ収集」「要件仕様化」「費用対効果」等を実施
新事業の目的が明確になり、後のフェーズを進行するための基礎を作る

上司「社⾧は今度は“城”を作って欲しいそうだ。」
部下「わかりました。”城”ですね。」

部下「社⾧、“城”はこんなイメージでいこうかと。」
社⾧「いや、城というのはだなあ。。。」
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価値や効果の種類

財務的な定量的な観点に加えて、定性的な価値がある。

価値は主観的。様々なステークホルダーの異なる価値を考慮し
⾧期的視点も取り入れながら、バランスをとる。

備考説明項目

新しい収益源が生まれたり、既存の収益が増加する収益の増加定量的

運用コストや製造コストが削減されるコストの削減

投資に対する収益の割合投資対効果

プロジェクトから得られる組織としての能力と今後の可能性新たなノウハウ経験定性的

製品・サービスの多様化を可能とする調達能力新たな協力会社との関係性

顧客にとって良い認知が広がり企業価値の向上につながるブランド力の強化

新たな活動は他社と差別化し競争力の獲得につながる他社との差別化

新たな市場への進出機会と、その市場での迅速なニーズの獲得新たな顧客とニーズの獲得

CO2削減効果、等環境やコミュニティに対するポジティブな影響公益性

環境規制法、等法規制や業界標準への対応コンプライアンス確保

その他
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ワーク:提案資料を作成する

ワーク前提の確認 ・ワークの背景を確認します。（講師と共に共有）

生成AI（GAMMA-AI）を利用して提案資料を作成します

Googleアカウント
に登録する５分 ・Googleアカウントに登録します。

32

GAMMA-AIを試す１０分 ・新事業の定性的な価値を提案資料にします
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手順
Googleアカウントを取得します。
→ログイン→アカウントを作成→個人で使用→（ガイドに従って作成）

ワーク:提案資料を作成する
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ワーク:提案資料を作成する

34

手順
GAMMAに登録する。検索から「GAMMA」を検索。
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ワーク:提案資料を作成する

35

手順
GAMMAに登録する。言語を英語から日本語に変更。（右上のEnglishを日本語に）
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ワーク:提案資料を作成する

36

手順
GAMMAに登録する。「無料会員登録」を押下。
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ワーク:提案資料を作成する

37

手順
GAMMAに登録する。「Googleで続行」を押下。→ガイドに従って連携。
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ワーク:提案資料を作成する

38

手順
GAMMAに登録する。「ワークスペースを作成」を押下。→アンケートに回答
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ワーク:提案資料を作成する

39

手順
提案資料を作成する。「生成」を選択



Copyright© Yonemoto SME Management Consulting Office All Rights Reserved.

ワーク:提案資料を作成する

40

手順
提案資料を作成する。作成する資料の概要を記入し、「概要を作成」ボタンを押下。
→検討した新メニューについて、顧客にとっての価値を記入します。
→例）新メニューの心理的側面を提案する。
（心理的側面とは、ライフスタイル、価値観、性格、興味等、例として健康効果など。
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ワーク:提案資料を作成する

41

手順
提案資料を作成する。内容を確認／修正した上で「続ける」を押下。
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ワーク:提案資料を作成する

42

手順
提案資料を作成する。画面右側から適切なテーマを選んで、「生成」を押下。
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ワーク:提案資料を作成する

43

手順
提案資料が作成されます。
→内容を確認します。
→資料はダウンロードをすることもできます。（画面右上「・・・」から「エクスポート」を選択）



価値を共有する② - 定量面から -
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価値や効果の種類

財務的な定量的な観点に加えて、定性的な価値がある。

価値は主観的。様々なステークホルダーの異なる価値を考慮し
⾧期的視点も取り入れながら、バランスをとる。

備考説明項目

新しい収益源が生まれたり、既存の収益が増加する収益の増加定量的

運用コストや製造コストが削減されるコストの削減

投資に対する収益の割合投資対効果

プロジェクトから得られる組織としての能力と今後の可能性新たなノウハウ経験定性的

製品・サービスの多様化を可能とする調達能力新たな協力会社との関係性

顧客にとって良い認知が広がり企業価値の向上につながるブランド力の強化

新たな活動は他社と差別化し競争力の獲得につながる他社との差別化

新たな市場への進出機会と、その市場での迅速なニーズの獲得新たな顧客とニーズの獲得

CO2削減効果、等環境やコミュニティに対するポジティブな影響公益性

環境規制法、等法規制や業界標準への対応コンプライアンス確保

その他
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売上を推定する:フェルミ推定

46

物理学者エンリコ・フェルミにちなんで名付けられた大まかな数量を推定する技法

例題１

日本からポーランドまで自動車で行くと何日で到達するでしょうか?
（インターネット等で調べるのはナシです。）

出典:googleマップ
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売上を推定する:フェルミ推定

47

物理学者エンリコ・フェルミにちなんで名付けられた大まかな数量を推定する技法

例題２

東京から名古屋まで自動車で行くと何時間で到達するでしょうか?

出典:googleマップ



Copyright© Yonemoto SME Management Consulting Office All Rights Reserved. 48

物理学者エンリコ・フェルミにちなんで名付けられた大まかな数量を推定する技法

例題３

売上を推定する:フェルミ推定

日本からポーランドまで自動車で行くと何日で到達するでしょうか?
※机上で計算して推定してください。（インターネットで調べるのはナシです。）

出典:googleマップ
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要素を小さなものに分けて、それぞれを推定する

時間 ＝ 「要素１」 × 「要素２」

売上を推定する:フェルミ推定

売上 ＝ ? × ?
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事業形態によって売上を構成する要素には一定のパターンがある

売上を推定する:代表的な売上を想定するための要素

売上 ＝ 「単価」 × 「販売数」

販売型

売上 ＝ 「単価」 × 「利用者数」 × 「期間」

定額型

売上 ＝ 「市場規模」 × 「シェア」

トップダウン型
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事業形態によって売上を構成する要素には一定のパターンがある

売上を推定する:代表的な売上を想定するための要素

売上 ＝ 「単価」 × 「販売数」

販売型

単価

販売数

平均単価を競合との比較などから想定

＝ 例①「訪問者数」 × 「購入率」

＝ 例②「席数」 × 「回転率」
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ワーク:年間売上高を推定する

ワーク前提の確認 ・ワークの背景を確認します。（講師と共に共有）

年間売上高を推定します

成果の共有
４分
×４

・３名～４名１組のチームで行います。
・以下の項目を1人２分で共有します。
・定性面の価値:GAMMAで作成した提案資料、等
・定量的な価値:「年間売上」「算出式」、等

・他の人はそれぞれ１分程で質問コメントをしてください。

52

年間売上の推定５分
・年間の売上高を試算します
（製品の特⾧等、製品・戦略に変更があれば反映します。）

全体共有 ・チームで挙がった内容を共有します。５分
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＜参考＞データで見るセブンイレブン

53

出典:株式会社セブン-イレブン・ジャパン ホームページ

■業績とデータ 2023年2月期, セブン-イレブン・ジャパン



デジタル人材像と事例
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人材の獲得方法（再掲）

出典:IPA情報処理推進機構 「DX動向2024」（2024年6月）
55

■DXを推進する人材の獲得・確保の方法（経年変化及び米国との比較）
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人材の獲得方法（再掲）

出典:IPA情報処理推進機構 「DX動向2024」（2024年6月）

56

■最も不足する人材（人材類型別）
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デジタル人材の人材像

出典:IPA「デジタルスキル標準」

主な人材を５つの人材類型に区分して定義

57
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デジタル人材の人材像 ビジネスアーキテクト

出典:IPA「デジタルスキル標準」

58
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IPA-デジタル人材育成モデル

59

出典:情報処理推進機構「デジタル人材育成モデル（2024年6月）」
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デジタル技術の獲得方法

Off-JT
(Off-the-Job Training)

OJT
(On-the-Job Training)

職場外 職場内

体系的 実践的

広く知られた知識 独自ノウハウ

一般にコストがかかる 社内にスキルが必要

場所

知識
領域

対象

デメリット

対策 専門家の支援無料（安価）の
セミナーを活用

概
要

配
慮
事
項

60
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デジタル技術の獲得方法:マナビDX

出典:経済産業省「デジタル人材育成プラットフォームの取組状況について」

61
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[参考]デジタル技術の獲得方法:愛知県

62
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[参考]助成金の活用

第２回デジタル田園都市国家構想実現会議若宮大臣提出資料１－２

63
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事例:老舗飲食業

出典:経済産業省「デジタルガバナンス・コード 実践の手引き2.0）

64
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事例:老舗飲食業

[TOUCH POINT BI]ゑびやの一日
https://youtu.be/p1ERSXNTzm4?si=K0r8gJgyZy9NocfM

65
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事例:老舗飲食業

Youtube Ebiya (Satya Nadella 2019 Inspire + Ready Corenote Video)
https://youtu.be/OTgTVnRuP_g?si=3vOoZwAzJdkNVYhq

66



さいごに
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中小企業の特性を活かす（ガゼル型企業）

意思決定が迅速 小回りが利く きめ細やかな対応

トップの判断が迅速で
従業員にも浸透しやすい

組織の枠組みを超えて
柔軟に対応出来る

顧客との距離が近く
ニーズを反映させやすい

大企業と比べ「スピード感」のある対応ができる

68
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全てのDX事業には新しい挑戦がある

69

出典:国立科学博物館「３万年前の航海 徹底再現プロジェクト」

・人類は陸域を超えて海にも活動域を広げながら世界中に拡散してきた。
・世界最大の海流である黒潮が横たわる琉球列島への進出は、最も難しい航海の１つと考えられる。

■想定される３つの渡来ルート ■台湾から与那国島までの航路には黒潮が流れている

３万年前には、台湾から与那国島へ渡来してきたルートがある
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最後に

デジタル技術の進展によって、今までデジタル技術を利用されていなかった方にも
その恩恵が受けやすくなっています。
それに伴い技術の習得の機会も増えてきました。

本日の研修が、貴社のデジタル人材育成の一助となり
さらなる発展のきっかけとなる事を願っております。

米本 利行
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