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本日お伝えしたいこと

顧客はデジタルファースト企業に向けた変革に待ったなしである

NRIの増価蓄積のエージェントモデルで顧客とともに栄える

中長期の業界専門性とデータプラットフォームで顧客変革へコミットする
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デジタルファーストに向けて社会・経営を変革する中長期のトレンドは待ったなし
顧客・社会のニーズに対するNRIの理解

中央集権 自律・分散

ロジック データ

財務指標 非財務指標
CX・ESG等経営

組織

IT

レガシービジネス デジタルファースト

チェンジ
マネジメント
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“減価償却“ではなく、”増価蓄積”へのビジネスモデルへの転換
顧客・社会のニーズに対するNRIの理解

昨年の未来創発フォーラムより
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中長期ロードマップ、KPI改革、データドリブンPDCAにより変革を乗り切る
顧客・社会のニーズに対するNRIの理解

Adobeの売上・利益率推移

出所）Adobe IR
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KPI改革、組織改革、データ統合、Saas導入、クリエイティブ等のチェンマネの総合格闘技
顧客・社会のニーズに対するNRIの理解

ビジネス データサイエンス IT

全社戦略

マーケ施策

プロダクト
/サービス

例）
SNSマーケ、オウンドメディア
ポイント〇倍キャンペーン

例）
〇〇アプリ、サービス
〇〇Saas

例）
事業横断でのカスタマージャーニー
2030年の〇〇体験

例）
施策効果分析
A/Bテスト

戦略とサービスの
連携不足、
サービス乱立

施策リストアップと
取捨選択

例）
CX指標
顧客生涯価値・LTV

例）
顧客ID統合、CDP
プライバシー

例）
MA、IoT、タグ

例）
NSM、
サービスKGI、KPI

例）
UI/UX
アプリ開発/エンハンス

CX指標の計算式
部署をまたいだデー

タ共有

施策効果分析
計画立案

STPD実施の文化

どのツールを利用す
ればいいのか。。手
組み？Saas

思いつきのUI
社内政治に左右さ
れるデザイン

施策・サービス無き
ID統合

KPIの連携分解
不足

売上以外のKPIで
話ができない

総花な体験
競合も一緒

CX改革の例
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DX推進について、小手先の活動には限界を感じる企業が増えている
顧客・社会のニーズに対するNRIの理解

DX推進に対する現実

 DXをやらなくても売れているため、現場部門が相手にしてくれない。中長期の視点で
訴えるが、今多忙なため危機感がない

 他の現場部門に依頼、協力をネゴシエーションするが、保守的な考えを持つ部門や責
任者が協力してくれない

現場の
意識改革不足

DXビジョン・
テーマ不足

組織能力開発の
欠如

出所）DX推進に関する実態アンケート NRI 2022年

 社員の自主性を重んじてボトムアップで進めたが、一生懸命取り組んでも、上長の理
解がなく報われない

 データサイエンスとDX化する業務理解が重要。これを両方できる人がいないとDX化は、
相当厳しい

 現場発でバラバラなDXを進めるうちに、トランスフォーメーションという目的が、デジタル化
を目的とすることににすり変わってしまった。目的が手段になってしまった。
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トップダウンとボトムアップのアプローチにより、顧客の変革自走をリードし続ける
NRIのDXコンサルが目指す ～増価蓄積のエージェント～

【増価蓄積エージェントモデル】

投資

ビジネス

データ

IT

戦
略
企
画

サ
ー
ビ
ス
イ
ン

運用
＆

グロース

継続的変革
の自走

実装

企画

トップダウン
アプローチ
社会・業界・経営 専門性
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顧客

NRI

顧客の自走を促すエージェントを埋め込み、NRIからレバレッジをかける
NRIのDXコンサルが目指す ～増価蓄積のエージェント～

NRIによるレバレッジ
• データ
• ケース
• ナレッジ

中長期ロードマップ
経営改革（KPI/組織）
データドリブンPDCA

レガシーカンパニー

増価蓄積モデルへの変革

変革のエージェント

投資

ビジネス
データ
IT

戦
略
企
画

サ
ー
ビ
ス
イ
ン

運用
＆

グロース
継続的変革
の自走

実装

企画

デジタルファーストカンパニー
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ビジネスのグロース領域の自らのビジネスモデルを変え、付加価値の高い仕組みを提供する
NRIのDXコンサルが目指す ～増価蓄積のエージェント～

ビジネス成長のイメージ

ビジネス

IT

企画・実装 運用・グロース

MMモデル
↓

データ・PF
イシュー設定力により
付加価値をあげる

NRIの強いテクノロジー力で、
より複雑な問題を解決する
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クリエイティブ企業において、データドリブンな意思決定によるビジネス改革を実現
最近のプロジェクト事例 エンタメ企業

旧来の施策検討 データドリブンで見えた、決済単価の上げ方

有名デザイナーへの発注（高額商品体の設計）
⇒相性のいい有名デザイナをただ探して、
どんどん奇抜化するだけ。。。

Answer：商品ポートフォリオ
お客さんは10,000円握りしめて、目玉商品2~3個を

買い切りたい。目玉商品の価格帯の設計をバランスよく。

1位

2位

3位

売れ行き

フーディ

T-shirt

T-shirt

商品

3,200円

3,200円

6,600円

単価

グッズ販売
PJT_XX
成績

平均購買単価

平均購買品数 2.1 個
8,900円

顧客の購買単価が高かったPJT 顧客の購買単価低かったケース１

1位

2位

3位

売れ行き 商品 単価

6,200円

5,800円

5,200円

ポロシャツ

限定アルバム集

シャツ

グッズ販売
PJT_XX
成績

平均購買単価

平均購買品数 1.4 個
6,800円

顧客の購買単価低かったPJTケース２

1位

2位

3位

売れ行き 商品 単価

2,100円

3,200円

1,900円

ポロシャツ

ストラップ

キーリング

グッズ販売
PJT_XX
成績

平均購買単価

平均購買品数 2.8 個
6,100円
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財務価値からカスタマー価値のKPIの転換こそが肝
最近のプロジェクト事例 エンタメ企業

PL指標の因数分解 KPI
戦略・施策の因数分解 KPI
（カスタマー価値中心KPI）

顧客価値を中心においたKPI分解収益状況・進捗管理、事業成績の管理を目的とした
モニタリングに効果的

事業
収益

売上

コスト

購入者数

単価

購入数／人

売上原価

販管費

他コスト・・・

NSM
顧客あたり
投下資本

投入
時間

投入
金額

体験時間

移動時間

WEB回遊
時間

投入金額
全体

商品
ポートフォリオ

NSM：North Star Metrics
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UniDoX

顧客の中に自律的に変革を持続させる仕組みを作りこんで、チェンジマネジメントを自走させる
最近のプロジェクト事例 エンタメ企業

従来の方法
仮説構築・検証（ビジネス部門）
要件定義・構築（IT部門）

で一つの施策の仮説検証に数か月かかる

UniDoX
仮説構築・検証とデータ整備を
ビジネス部門が同時に行い

どんどん施策の仮説検証を行う

３月 ４月 5月 6月 7月 8月 9月 10月 11月 12月 1月 2月 3月

全社横断
データ

統合基盤

Data
Modeling

／
分析フレーム
組み込み

全社戦略／CX戦略
仮説検証のロジック組込

全社

事業別

機能別

体系的KPI設計自動化

File

SaaS

DB

社内システム
ERP

実行

３月 ４月 5月 6月 7月 8月 9月 10月 11月 12月 1月 2月 3月

データ集約・整備
振り返り
検証

検証

戦略策定

株主総会 決裁

既
存
プ
ロ
セ
ス

3ヵ月 × 1~2回／年間

• （KPIを）見る・観察する

• （検証仮説が）分かる

• （次の施策を）決める

• （施策を）実行する

UniDoxで
DX

人が注力

• （KPIを）見る・観察する

• （検証仮説が）分かる

• （次の施策を）決める

• （施策を）実行する

UniDoxで
DX

人が注力

• （KPIを）見る・観察する

• （検証仮説が）分かる

• （次の施策を）決める

• （施策を）実行する

UniDoxで
DX

人が注力

• （KPIを）見る・観察する

• （検証仮説が）分かる

• （次の施策を）決める

• （施策を）実行する

UniDoxで
DX

人が注力

• （KPIを）見る・観察する

• （検証仮説が）分かる

• （次の施策を）決める

• （施策を）実行する

UniDox
による

DX領域

経営判断
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GXへの挑戦を行う企業が、外部から正しく評価され成長できる社会を目指す集合体
最近のプロジェクト事例 GXリーグ

出所) https://gx-league.go.jp/aboutgxleague/document/GXリーグ活動概要～What is GX league～.pdf
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NRIは事務局として、また、自らも参画する立場でGXリーグで政策形成の中心的役割を担う
最近のプロジェクト事例 GXリーグ

GXリーグ推進におけるNRIの役割

全体を
コーディネート※注

自らも参画

生活者

GX企業群
679社

(基本構想に賛同した企業数、
2023年1月現在)

イノベーション創出企業GX推進金融

GX実践企業

官 学

意識変革 教育浸透

技術革新
供給基盤
の整備

価値提供・市場創造 応援 / 購入

※注：2022年度現在（2023年度については未定）

出所）https://gx-league.go.jp/member/#managementoffice
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GX-ETSは、新しい指標に基づいた企業の自主的な活動を促す、技術的かつ業務的基盤
最近のプロジェクト事例 GXリーグ

出所）https://gx-league.go.jp/aboutgxleague/document/GX-ETSの概要.pdf
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そのためには、GXダッシュボードやそのためのデータの整備などを実施する
最近のプロジェクト事例 GXリーグ

出所）https://gx-league.go.jp/aboutgxleague/document/GX-ETSの概要.pdf
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幅広い顧客とのネットワークと社会・業界へのコミットで、中長期のより大きな企画をリード
なぜNRIにこれができるのか

PJ実施顧客
2018年～

1500社以上

コンタクト顧客

社会・業界への
コミット

年間対外発信件数920件

ネットワーク



23Copyright（C） Nomura Research Institute, Ltd. All rights reserved.

密度濃く形成されたコミュニティ、強い個による自律的リーダーシップ

NRIコンサル自体が、データに基づき社会課題の解決にまい進する自律的リーダーシップ組織である

なぜNRIにこれができるのか

コミュニティ形成
ノウハウ蓄積・伝承

若手から経験者まで
リーダーシップ発揮

平均勤続年数
10年以上

コンサルプロジェクトPLの年齢分布

35～39歳
21.1%

～34歳
37.8%

40~44歳
13.7%

45歳～
27.5%
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強い個をつなげレバレッジをかけるデータプラットフォーム
なぜNRIにこれができるのか

NRIコンサルDX
プラットフォーム

VOCデータ

コンサルタントデータ

顧客の声と
人財DBによる
科学的アサイン

NRIオリジナルデータ

顧客

１万人アンケート
インサイトシグナル

ITナビゲーター
住宅市場

：
：

PJ期間中VoC

フォローVoC

ソフトスキル
PJ経験/デザイン

ハードスキル
データサイエンス
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さらに自社開発やSaasインテグレーションなどによるプラットフォームサービス企画を加速
なぜNRIにこれができるのか

UIPF
（Urban Innovation Platform）

スマートビルアプリ

NRI-CTS
製品カーボンフットプリント

プラットフォーム

ナーチャリングオンボード
B2Bデジマプラットフォーム

with Hubspot

プライバシーガバナンスソリューション
個人情報・プライバシー保護運用ソリューション

with OneTrust

Unidox
データドリブンマネジメントプラットフォーム

with DOMO

シングルソースによる広告効果分析プラットフォーム

金融機関向け広告参入支援プラットフォーム
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まとめ

顧客ニーズ
顧客の増価蓄積型のデジタルファースト企業に向けた変革はまったなしで進む
中長期ロードマップにもとづく、経営改革（KPI・組織）とデータドリブンPDCAが必要
戦略、組織改革、データサイエンス、テクノロジーを含めた総合的なチェンジマネジメントのリード

NRIのDXコンサルの狙い
 エージェントととして顧客の変革を構想からグロースフェーズに至るまで支援する
 トップダウンによるイシュー設定と経営のチェンジマネジメントにより付加価値を高める
同時に、ボトムアップアプローチで、ビジネスのグロースフェーズもリードし続けて付加価値を維持

なぜNRIにこれができるのか
長年の蓄積による業種専門性と業界ネットワークによるイシュー設定力
若手からベテランまで、心理的安全性をもった、コンサルタントが自由闊達に活躍
 オリジナルデータやきめ細かい顧客の声のデータを活用した組織全体のレバレッジ



28Copyright（C） Nomura Research Institute, Ltd. All rights reserved.

• 本資料は、当社事業に関する情報の提供を目的としたものであり、当社が発行する有価証券の投資勧誘を目的としたものではなく、また何らかの保証・約束
をするものではありません。
本資料に掲載されております事項は、資料作成時点における当社の見解であり、その情報の正確性および完全性を保証または約束するものではなく、また今
後、予告無しに変更されることがあります。

• 本資料のいかなる部分も一切の権利は野村総合研究所に帰属しており、電子的または機械的な方法を問わず、いかなる目的であれ、無断で複製または転
送等を行わないようお願いいたします。
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