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用語と定義 1

デジタル化
モノやサービスなどを、データとして保存したり、インターネットを利用して送受信したり、スマホやパソコ
ンで自由に閲覧したり使用したりできるようにすることを指します。
IoTやAI、クラウドといったテクノロジーを活用して、事業の効率を高めることや、こうしたことを可能に
するプロセスのこと。



用語と定義 2

デジタル・トランスフォーメーション（DX）…
デジタル技術を駆使して経営のあり方やビジネス・プロセスを再構築すること。
事業の範囲や業績の上げ方、顧客との関係などを大きく変えてしまうことを意味する。
デジタル技術を駆使した経営戦略の立案から実行のプロセス全体のことで、業界全体の価値体
系の転換までを含みます。



用語と定義 3

マーケットプレイス…
商品を売り買いできるネット上にある「場」のこと。
「オンラインショッピングモール」は消費者向けのみに使う。
「マーケットプレイス」はネット上にあり、消費者向け、企業間取引、個人間取引いずれにも使われる。

B2B、B2C…
企業間取引のこと。「2」は、発音が同じことから「to」の意味で使用されます。
同様に、Ｂ2Ｃは消費者向け事業を指します。



用語と定義 4

EC…
「Electronic Commerce」の略語。「電子商取引」と訳されています。
「ネット通販」という呼び方が一般化しています。単独サイト、モールにかかわらず使用されています。

プラットフォーム…
複数の関係するグループを、ひとつの「場」に載せることで、一企業という枠を超えた、
事業のエコ（生態系）システムを作り出すこと。またはその「場」のこと。
駅のプラットフォームは、ある場所へ向かう電車とその場所へ行きたい人をひとつのプラットフォーム
に集めることで、それぞれが目的を達成するようにしている。



用語と定義 5

アナログチャネル…
顧客との接点が、店舗、展示会などのリアルチャネル、あるいは印刷されたカタログを通して
行われる経路のこと。

デジタルチャネル…
顧客との接点を、ウェブサイト、SNS，ネット通販、メールマガジン等、インターネットを通して
構築される経路のこと。



用語と定義 6

Ｏ to O…
Online to Off line略。
「Online」、つまりネット上で接点を持った顧客を、「Off line」即ち、自社の店舗や事業所へ
誘導する戦略。
2000年代前半、「Click and Mortar」という言葉が使われていたが、意味はほぼ同じ。

Omni Channel…
「Omni」は、「あらゆる」、あるいは「すべての」、という意味。
文字通り、あらゆる経路を利用して顧客との接点を構築する。



用語と定義 7

サイトとモール…
ネットで商品を販売する場合、商品を供給する社数と購入する側の社数の関係が
「1 対 多」の場合と、「多 対 多」の場合がある。
「1 対 多」の場合を（EC）サイトと呼び、 「多 対 多」の場合を（EC）モールと呼ぶ。

ディスラプター…
「disruptor」は、市場の既存秩序、慣習やルールを再構築することで市場支配力を一気に高め、
伝統的な事業者を排除してしまう「破壊（者）企業」のこと。



デジタルで宝飾品業界は儲かるのか？



デジタルで宝飾品業界は儲かるのか？
条件付きながら、

まちがいなく儲かります



デジタル化によって儲けるための条件とは・・・

• 経営トップが中心となる
• 重要経営課題として位置付ける
• 全社戦略として取り組む



デジタルの罠 1

私たちは、スマホ（から得られる情報）に依存して生きている

スマホから得られる情報はデジタル化されている

デジタル化されていない情報は、スマホから得ることができない

デジタル化されていない情報は、認識されない

スマホでアクセスできない情報は、この世に存在してないのと同じ

スマホと情報に関する論理展開…（業界のシュリンクスパイラル）



デジタルの罠 2

ディスラプター（破壊者）…

デジタル化は、思いもかけなかった事業者の参入を容易にする。

音楽や書店流通の業界では、CDや本と全く関係のないIT企業が業界秩序や構造を
一変させ、シェアの大部分を奪い去った。自動車業界も…。



宝飾品業界にとってのベストチョイスとは？

業界内の力でDX化を推進する
◎デジタル化の推進は、スマホ依存が強まる＝一般消費者の消費行動とも合致。
◎業界秩序を守りながら自ら改革者となり、DX化を推進する。

5年後、10年後、宝飾品業界はどうあるべきか？
衰退か？世界のデファクトスタンダードとなるか？



フェーズ３

世界のフルデジタル化

・世界各地にあるモノや
サービスが対象

・国境を超えてあらゆる
取引が可能となり業界
全体がDX化される

フェーズ２

企業間のデジタル連携

・複数企業のモノや
サービスがデジタル化

・誰でも利用可能な状態
にデータが整理されて
いることが必要

業界のデジタル化に必要な3つのフェーズ
フェーズ１

個別企業のデジタル化

・自社で取り扱うモノや
サービスが対象

・戦略的商圏拡大

・商品のカタログ化
O to O、Omni Channel化



仕入先接点=コスト削減顧客接点=売上増加

顧客接点と仕入先接点(フェイズ2のボトルネック）

リアル(アナログ)

実店舗

事務所

展示会

ネット(デジタル)

SNS

HP

EC(自社)

EC(モール)

リアル(アナログ)

実店舗

事務所

展示会

市場(オーク
ション)

ネット(デジタル)

HP

EC(toB向け)

EC(toBモール)

ボトルネック



第1段階
自社のホームぺージがあり、顧客との接点として機能している。

第2段階
ヤフーショッピング、ヤフオク、楽天、アマゾンなどのネットショッピングモールへ商品を出品している。

第3段階
自社のネットショッピングサイトを立ち上げ、それが販売チャネルとして機能している。

第4段階
実店舗や展示会、各ネット販売チャネルがSNSなどの情報発信と組み合わせ、相乗的に効果を上げられる状態になっている。

第5段階

リアル・ネット含めた複数チャネルを統合的にコントロールするためのシステムがある。

システムから客観的なデータ分析に基づいて戦略立案・実行が行なわれている。

デジタル化 フェーズ1の5段階(小売業)



フェーズ2で期待できる4つの革命的変化

SODE

（Search）

アップロードされているすべ
てのモノ、技術、ノウハウ、
サービスを探し出し、比較検
討することが可能になる。

（Omni directive ）

川上から川下へという一方向
の商流が業界秩序が保たれた
まま全方向取引に変化する。

B2B2C、C2B2B機能

（Distance）

いつでもどこからでも調べる、
見る、買う、借りる、貸す、
描く、つくる等ができる。

（Experience）

バーチャルな装着体験の提供
や、高精細画像を使った検品
などがデジタル技術によって

可能になる。

検索 全方位取引 距離 経験



孫 正義氏

Digital or Die?

SOFTBANK WORLD2013 基調講演



2013年当時の弊社の問題点 その1

アナログチャネル デジタルチャネル

在庫、価格帯
共通性なし

≪仮説≫
・顧客との接点を増やせば、売上が増える？ → Yes

・ポイント経済圏が異なるので、顧客層はかぶらない？ → Yes

・ヤフオク＆楽天で在庫を共用すれば、新たな在庫負担は不要？→  Yes



2013年当時の弊社の問題点 その2

新たに発生した問題

業務量が増加

||

現場が疲弊

||

ミスの増加、顧客信頼の低下

業務量増加で現場が疲弊

||

人員増加、事務所拡張

||

経費増加

下見客の増加

||

新しいオペレーションの追加

||

システム対応が間に合わない

業務量の増加 経費の増加 システム課題



2013年の問題点に対する対策 《OMRISの開発》

展示会

店舗

(*2)

(*3)

販売チャネル（リアル） 販売チャネル（ネット）

(*1) 2020年春頃提供予定
(*2) 2020年夏頃提供予定 ※競り/新品定額は対象外
(*3) 個別対応にて提供可

(*1)

販売登録 在庫引下

在庫引当 受注取込



OMRIS概要図

店舗スタッフ バイヤー

ECスタッフ

業務スタッフ 経営者

展示会店舗

(*2)

(*3)

商品仕入

拠点管理

在庫管理

売上集計

店舗販売

在庫連携

併売管理

一括出品

企業内活動 販売チャネル

(*1) 2020年春頃提供予定
(*2) 2020年夏頃提供予定 ※競り/新品定額は対象外
(*3) 個別対応にて提供可

(*1)



現代の日本人が1日に触れる情報量

• 平安時代の日本人の一生分

• 江戸時代の日本人の一年分

直近の2年間で生み出された情報量

• 有史以来生み出された全情報の90％

生み出され、保存され、共有される情報は加速度的に増加
※増えている情報 ≠アナログデータ（印刷物、フィルム等）＝デジタルデータ

現代人が取り扱う「情報量」



情報量が増えた理由

世界一周にかかる時間

・５００年前 ・・・ ２年間

・１５０年前 ・・・ ８０日間以上

・現在 ・・・ ４８時間以内

移動の高速化

体験を情報に変換、保存、伝える技術

PC→モバイル端末へ伝達技術の発達

デジタルデータの
幾何級数的増大



ソニーとフィリップスが共同開発した「デジタルメディア」

1982年10月1日 プレーヤーとCDが同時発売

笠井紀美子さんのアルバム「KIMIKO」

デジタルと音楽1（CD = COMPACT DISK）



音楽業界はデジタル技術の登場によって、
業界外部の企業によりつくり変えられた。
① レコード店（CDショップ）に行かなくても

音楽を入手できるようになった。

② アップルは革命的な発明をしたわけではない。
ソニー、三洋電機、東芝などの日本企業にも技術やノウハウはあり、
チャンスもあった。

③ 音楽業界構造を再定義したのは、
アップルというIT企業だった。

デジタルと音楽2（IPOD + ITUNES）



デジタルと音楽3（スマートフォンとストリーミング）



スマートフォン中心の生活



Web2.0 ロングテール理論に基づくデジタルデータの利用法

宝飾品業界とデジタル化1…事業への活用例…メーカー



宝飾品業界とデジタル化2…事業への活用例…画像処理



宝飾品業界とデジタル化2…事業への活用例…画像処理



宝飾品業界とデジタル化2…事業への活用例…画像処理



宝飾品業界とデジタル化2…事業への活用例…画像処理



180410-041 カルティエ K18WG ダイヤモンド パヴェ リング

360°画像

170731-004 Pt900 クッションカットダイヤモンド リング 1.065ct

https://s3-ap-northeast-1.amazonaws.com/selby/mall/ortery-demo/1919651994zenbu/1919651994zenbu.html
https://s3-ap-northeast-1.amazonaws.com/selby/mall/ortery-demo/%E3%82%AF%E3%83%83%E3%82%B7%E3%83%A7%E3%83%B3/19199911zenbu.html


宝飾品業界とデジタル化3…
事業への活用例…3Dモデリング+AR

























宝飾品業界とイノベーション
Ⅰ．「生産」におけるイノベーション…

1960～1970年代、ロストワックス製法により大量生産
技術が確立・普及。

Ⅱ．「販売」におけるイノベーション
1970～1980年代、チェーンストアシステムによる、
大量販売方式の確立

Ⅲ．ジュエリービジネスのデジタル化？



最後に
デジタル化は宝飾品業界に何をもたらすのか？

㈱三貴創業者 木村和巨氏 「ダイヤモンドは愛を伝える媒体」
ジュエリーの価値は、Value（価値） ≠ Price（価格）

「顧客に価値と感動を届けること」
デジタルでしか実現できない技術で、顧客が驚くような『価値』を創造するために。
ジュエリービジネスの原点である、顧客に『感動』を提供するために。



ご清聴ありがとうございました。

是非、お気軽にお問い合わせください。

E-mail
contact@selby.co.jp

WEBサイト
www.selby.co.jp

E-mail
info@peridotb2b.com

WEBサイト
www.peridotb2b.com



デジタル化 チェックリスト
□ １．自社のホームぺージ（ウェブサイト）を持っている。
□ ２．自社のホームページ（ウェブサイト）は定期的に内容を更新している。
□ ３．自社のホームぺージ（ウェブサイト）は、Googleアナリティクスでデータ分析ができるようになっている。
□ ４．楽天市場やYahoo!ショッピングなどのショッピングモールに出店している。
□ ５．楽天市場やYahoo!ショッピングなどのショッピングモールへ商品の掲載が運用できている。
□ ６．販売・在庫・顧客を管理するシステムを導入、運用している。
□ ７．自社のECサイトがあり、販売チャネル(売上が立っている)として機能している。
□ ８．自社のECサイトは、Googleアナリティクスでデータ分析ができるようになっている。
□ ９．自社のECサイトとショッピングモール、複数のECチャネルで販売を行なっている。
□ 10．自社の店舗、及びECサイトやショッピングモールを連携して販売ができている。
□ 11．複数の販売チャネルを統合的にコントロールするためのシステムを導入し、

客観的なデータ分析に基づいて戦略立案・実行が行なわれている。
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