
賃金上昇、医療費に消える！

◆ 日本企業で出社回帰の動きが一段と広がってい

る。アクセンチュアは6月から週5日の出社を原則

義務化し、LINEヤフーも順次、出社回数の拡大

を求める。フルリモート勤務を推奨してきたIT（情

報技術）企業やコンサルティング会社でも対面で

のコミュニケーションで生産性を高める動きが広

がってきた。

◆ アクセンチュアは6月1日から、国内約2万7,000人

の全従業員を対象に週5日の出社を原則として

義務化する。自社の拠点や、サービスを提供する

顧客のオフィスなどへの通勤を求める。同社は23

年10月から週3日の出社を強く推奨してきた。今

回、さらに出社を求める理由について、「対面での

面会や交流を通じてスキルをより高められ、イノ

ベーションの創出にもつながる」と説明する。育児

や介護など個別の事情がある場合には在宅勤務

も引き続き認めるという。リモートワークは新型コロ

ナウイルス禍で急速に普及した。ITやコンサル業

界はオンライン会議やチャットといったデジタル

ツールが普及し、パソコンとインターネット環境が

あれば仕事が完結できる。特に導入が進んでき

た業界だが、リモートを継続することによるコミュニ

ケーション不足が課題として目立つようになってき

た。≪後略≫
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◆三菱商事は2027年度から人口知能（AI）資格の

取得を管理職の昇格要件にする。データ分析や

業務管理でAIを使いこなす人材を増やす狙い

で、いづれは役員を含む5000人超の全社員に資

格の取得を義務づける。日本企業で社員にAIス

キルを求める動きが本格化してきた。まずは入社

8～10年目ごろの課長級に昇格する時期に、日本

ディープラーニング協会が運営するAI関連資格

の「G（ジェネラリスト)検定」の取得を義務化する。

≪中略≫

◆G検定の取得者は深層学習の基礎知識を有し、

深い洞察力を持ってデータ分析が出来る能力を

持つとされる。試験では、AIに関わる数理・統計

知識や法律・契約などの知識が問われ、合格に

は50時間程度の勉強時間が必要とされてる。

◆三菱商事は数年かけて経営陣や海外出向者も

含めて単体の約5,400人全ての社員に同検定の

取得を必須にする方向だ。同社は管理職に英語

能力テスト「TOEIC」や簿記で一定レベルの取得

を求めている。昇格要件にＡＩ資格も求めるのはＩ

Ｔ企業以外では珍しい。≪中略≫

◆クボタは米マイクロソフトと連携し、このほど海外

含む全社員約5万2000人に生成ＡＩの使い方など

の教育を始めた。≪後略≫
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◆4月24日、健康保険組合連合会（健保連）が2025
年度予算を発表し、大企業の従業員らが入る健
康保険組合の平均保険料率が9.34％（前年同期
比0.03％アップ）になると発表した。支出増の要因
の一つが高齢者の医療費への拠出と言われる。

◆日本では、75歳以上が全員入る後期高齢者医療
制度は、後期高齢者自身の保険料が約1割、税
金が約5割、現役世代からの支援金が約4割とな
っている。加えて、65～74歳の前期高齢者も、勤
め先を退職して自営業者らが中心の国民健康保
険（国保）に入る場合が多いことから、健康保険
組合などが納付金を支出して国保を支える制度
となっている。

◆2025年に団塊の世代が全員75歳以上になり、健
保組合から後期高齢者医療制度への仕送りが前
年度より2.5％増加する。健保連からは「現役世代
の負担が重く、高齢者への仕送りの割合が高い
傾向が続く。25年度は約3兆9000億円、27年度は
4兆円に達する可能性がある」と言う。

◆財務省によると、医療・介護の保険給付費は12～
23年度に年2.9％のペースで増加してきた。この
間の給与の伸びは1.8％にとどまり、給付費の伸び
に届かない部分は、健保組合が保険料率の引き
上げで穴埋めしてきた。赤字の健保組合も全体
の７６％に当たる1,043組合に上るという。

◆中小企業の従業員らが加入する全国健康保
険協会（協会けんぽ）の保険料率は平均10％
で、これを上回ると、企業は自前で健保組合
を運営するメリットは薄れ、保険料率10％が健
保組合の解散を検討する目安とされる。

◆医療費の増加要因のうち、高齢化などの人口
要因は半分で、他は新規医薬品の保険適用
や医師・医療機関の増加、診療報酬などの改
定などがある。厚生年金の保険料率は１７年9
月に18.3％で固定化されているので、現役世
代の負担を抑えるには医療・介護保険の歳出
削減が避けられない。医療費の負担抑制策は
、現役世代と同様に窓口負担３割となる後期
高齢者の対象者の拡大などがある。しかし、日
本医師会は、賃金上昇と物価高騰、医療の技
術革新への対応などには診療報酬の引き上
げが不可避としてている。

◆２５年の春季労使交渉の賃上げ率は２年連続
で５％台の高水準となるが、同時に社会保険
料も上がれば効果が薄れていく。賃上げが消
費拡大に結びつかなければ、企業の設備投
資意欲は高まらない。今後、医療費削減につ
き、どれだけ医療の効率化が進められるかに
かかっている、と言っても過言ではない。

  情報源：日本経済新聞 202５/０4/24
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Chapter ３ DX時代の開発手法
４．使用者作成のポイント
１）仕様書作成の手順

ﾃﾞｼﾞﾀﾗｲｾﾞｰｼｮﾝにおけるシステムの仕

様書は、解決したい業務システムごとに作
成します。仕様書は、システムを開発するた

めの設計図です。業務システム上の課題

を、具体的にどのようなプロセスに置き換

え、どのような機能で解決していくのかをまと

めます。ビジネスプロセスから課題をあぶり
出し、ユーザーの行動を基に効果的な解決

策を模索します。そうすることでユーザー目

線の機能の設計につながります。
ﾃﾞｼﾞﾀﾗｲｾﾞｰｼｮﾝでは、従来のシステム

の仕様書以上にユーザーの行動に向き合っ
たアイデアを考えることが重要になります。
システム視点の仕様書で開発を進めてしま

うと、ユーザーに価値が伝わらず利用されな

いシステムとなってしまいます。

２）UXとDXとの関係
ここでしっかりと考えなければならないのが

UXです。これはユーザーエクスペリエンス

（顧客体験）、一歩進んで「顧客が体験する

価値」と捉えることもできます。DXの文脈で
使う場合は、「デジタル化により、ユーザーが
持続的に享受する価値」のことです。「持続

的」というのがポイントです。一般的に、価値
は時間の経過とともに薄れていくものです。

一方、データは時間とともに増えつ続けま

す。このデータ価値を変え続けていくというこ
とが「持続的」の意味になります。

例えば、Amazonのレコメンド機能がまさに

これです。これは数あるAmazonのUXのほ

んの一部ですが、その人の購入履歴や閲覧

履歴を分析して、おすすめ商品を提案してく
れます。Amazonを使えば使うほどでデータ
が溜まり、よりニーズに合致した商品を進め

てくれるというわけです。データを活用した
UX×DXの好循環ともいえるでしょう。

このように、ユーザーに対して常に新しい

価値を提供できれば、自然とビジネスにつ
ながり、売上も増えていくでしょう。DXを実現

させていくためには、UXを最大限に考慮す

る必要があるという、文脈につながっていくの
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５．カスタマージャーニーマップを

開発に活用する
１）課題を解決して使い易いシステムへ

会社の業績を左右する重要な業務シス
テムが使いづらいと、データが集まらず、

DXの実現は難しくなります。そのため、売

上に関わる業務システムは、操作性が良
いことはもちろんのこと、効率よく業務をさ

ばける機能が備わっていることが重要で

す。

操作性については、例えば、半角数字

を入力しなければいけないフォームなら、
自動的に入力モードが半角に切り替わる

だけでも入力効率は上がります。また、

ページの更新が遅いなら、コードを見直し
たり、サーバーやネットワーク回線を増強

したり、といった対応が考えられます。細か
い部分ですが、小さな不便が積み重なる
とユーザーの不満は高まります。それだけ

でなく、全角と半角が混在しているとデー

タ運営上も支障が出ます。業務システム

の企画を行う際は、ユーザーの不満となっ
ている課題を解決し、データのインプットと

アウトプットの動線まで考えることが大切で

す。

２）ユーザーの行動から課題を見つける
ユーザーが業務を行っているときの行

動を注意深く観察することで、本当に困っ

てる課題が発見できます。マーケティング
でよく使うツールに「カスタマージャーニー

マップ」というのがあります。ターゲットがど

のような体験をしながら自社の顧客になる
かをチャートで表したものです。

どんな商売でも、まずは顧客との接点を

つくり、顧客に興味を持ってもらわないとい

けません。そして、興味を持つてもらった

ら、来店してもらい、商品を実際に体験
し、気に入ってもらったら購入に至るという

ストーリーが描けます。このようなストーリー

ごとに顧客の行動や自社の対応を想定
し、実際の施策に役立てるのがカスタ

マージャーニーマップです。


