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現在のビービット

UX（顧客体験）向上をビジネス成果へ繋げる
アフターデジタル社会へのUX企画力支援パートナー

モーメント分析クラウド

USERGRAM

トレーニングプログラム
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アフターデジタル





オンラインがオフラインを覆い

日用品の
買い物

シェア
自転車

タクシー

飲食店の
注文・決済

信用の
スコアリング

フード
デリバリー

デジタル浸透社会の到来



製品単体

B E F O R E

体験全体

A F T E R

最適なタイミング×コンテンツ×コミュニケーション

製品 体験

行動データの時代、体験全体での価値提供へ



選択権と選択肢 情報の透明性

より純粋な顧客提供価値優位の時代

利 用所 有

シェア リース



様々な環境変化

価値観の多様化と
配給型社会の終焉

「アクセス」という
概念の変化

社会的責任・公共の利益の
重要性向上

金融保険機能を持つ
様々なプレイヤーの台頭

環境変化スピードの
対数的向上

新しい貧しさの
登場



ユーザの送客
（お金の消費先を提供）

下請けとして利用 「モノ」の提供

新たな産業構造ヒエラルキー

決済プラット
フォーマー

サービサー

メーカー

経済圏の付加価値向上





既存型の企業も大きく変わる

理念（企業サイトより）



平安保険と平安グッドドクター ～生活に広げていく経済圏戦略

医療

飲食娯楽

住居移動

金融
機能

「平安グッドドクター」



年中無休の医師
による無料問診

医者ベースで
予約が可能

歩くだけで貯まる
ポイントシステム

中国平安保険グループ～生活に広げていく経済圏戦略



収めている成功



提起





最新の構造



それぞれの役割

以下3つの役割で左に貢献する

 顧客の良質な流入経路

 顧客の状況を理解する行動
データセンサー

 顧客ロイヤルティを高めるた
めのサービス

テクノロジーによって高効率化
しながら金を稼ぐ役割



2019年の結果 ー汎金融におけるテック活用ー

















2019年の結果 サービス単体の状況



平安グッドドクター成功のための要諦

アリババからの引き抜き

組織全体の人員構成

病院側のペインポイント

自社所属の医師



タイムライン
時間を軸に、全てのサービス提供チャネルをカバーした顧客接触履歴

LCCH（Life Customer Contact History）の概要

ペルソナ

現状資産価値と潜在資産価値予測に基づく顧客資産価値ランキ
ングラベルは、サービスのリソース分配を決定する上でのキーファクター

ティップス

顧客が何をすれば喜ぶのか、というサービスに関連する
情報も提供

UX型の顧客データ管理としてのLCCH



メーカー・サービサー融合モデル









前提として必要な考え方

UXモデル（体験提供型）への

変革の重要性

生まれた行動データを

エクスペリエンスに

還元する

フィンテック的な効率化や自動化は、
UXモデルでの高頻度なデジタル顧客接点があって初めて

これだけ使われている



日本企業のDXへの適用

①
従来型販促及び従来型マーケで

「資金を稼ぐ」

②
次世代ビジネスモデル活動で

「高LTVの顧客を生みだす

構造を作る」












