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「ユーザはこんな情報・機能を求めているはずだ」
「ユーザは自社のサービスをこんなふうに利用しているはずだ」

こうした仮説を携えてユーザインタビューなどの定性調査を実施した結果、そ
の仮説が間違っていたことがわかった。その報告を受けたとしたら、あなたは調
査メンバーに対してどんなフィードバックをするだろうか。「事前の想定が甘かっ
たのではないか」などとネガティブな評価を下すようなら、あなたは「ビジネス
につながるユーザ理解★1活動」を誤解している可能性が高い。

ユーザ理解活動に対するこうした誤解は、ビービットが「アリバイユーザ理解」
と呼ぶ非本質的な活動をしばしば引き起こす。つまり、経営者や上司からのネガ
ティブな評価を恐れた調査メンバーが、事前の仮説や社内で通例とされているユー
ザ像に沿った調査結果のみを報告するという活動だ。これでは、ユーザが本当の
ところ何を考えどのように行動しているかは明らかにならない。そのため、事業
やプロダクトを成長させる新たな発見も得られない。

本稿ではこのような状況を解消するため、特に経営層の読者を想定し、「ビジ
ネスにつながるあるべきユーザ理解活動とはどのようなものか」を解説する。具
体的には、以下の結論を明らかにする。

・ユーザ理解活動の目的は、仮説の正しさを証明することではない
・ 初期仮説の精度を高めるほど、ユーザ調査での発見がより多く、かつ
ビジネス成果につながりやすくなる

本稿が実りあるユーザ理解活動の一助となれば幸いである。

★1      現在、企業は顧客以外にもプラットフォームの加盟企業やデリバリーサービスの配達員などと
いった多様なステークホルダーと関わっているため、それらを総称する意味で、本稿では「ユー
ザ」という表現を用いる。なお、一般に「ユーザ」というと、「デジタルプロダクトの利用者」
と限定的に解釈されることも多いため、タイトルでは「顧客理解」という表現を採用している。
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本章では、「ユーザ理解活動の目的は、仮説の正しさを証明することではない」
という主張の論拠を述べる。この点を誤解していると、ビジネス成果の低迷は避
けられない。例えばビービットの場合、クライアントから「ユーザ理解活動の調
査結果が仮説どおりだった」という発言を耳にした際には、仮説と調査結果どち
らも疑うことにしているほどだ★2。

Leaders M is read ing Cus tomer I ns igh ts

★2      「ビジネス成果につながるユーザ理解には仮説が必要である」ということは大前提だ。仮説を
立てないままユーザデータの分析やインタビューなどのユーザ理解活動に取り組んでも、デー
タやユーザの行動をただ漫然と見るばかりになり、ビジネスにつながる有益な発見を得るこ
とはできないからだ。ユーザ理解における仮説の重要性については、「ビジネスにつながる
ユーザ理解ハンドブック」に詳しい。ビービット、2024年。URL=https://www.bebit.co.jp/
seminar/article/240308wpdl/

ユーザ理解で「仮説どおり」は赤信号
第 1章│C H A P T E R 1

https://www.bebit.co.jp/seminar/article/240308wpdl/
https://www.bebit.co.jp/seminar/article/240308wpdl/
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なぜ、仮説の正しさを証明しようと考えてはいけないのか
「ユーザ理解活動の目的は仮説の正しさを証明することではない」という主張
の論拠は、2点に集約される。

① ユーザ理解活動とは、本質的に自分とユーザの「違い」を探り当てる
ための活動だから

② 仮説の正しさを証明することが目的になっていると、ユーザの発言・
行動の背景にまで考えが及ばなくなるから

①ユーザ理解活動とは、本質的に自分とユーザの「違い」を探り当てるための活動
だから
第一の論拠は、考えてみればごく当然のものだ。仮に自分とユーザが全く同じ

人間で、調査前から「ユーザの状況・困りごと」「ユーザに必要な体験価値」を
熟知していたなら、ユーザ理解活動など不要だということになってしまう。その
ためユーザ理解活動とは、本質的に、自分と相手が異なる価値観・判断基準・行
動様式を持つことを前提として、その違いを探り当てるために行う活動だといえる。

また、自分とユーザだけでなく、自分が想像している「一般的ユーザ像」と実
際のユーザの違いも明らかにする必要がある。サービス／プロダクトの企画開発
／改善をする現場では、しばしば勝手に想像した「一般的ユーザ像」を基に議論・
検討が進められてしまう。

例えば、転職経験のない社員が「転職したい人はこういうことを気にしている
はずだ」と語るケースや、家事や育児の経験に乏しい男性社員が「主婦の方々は
こんなことを考えているのではないか」と語るケースなどがそうだ。こうした一
般的ユーザ像は、企業側の憶測や願望に基づいて形成されていることが多いため、
実際のユーザとのギャップを確認する必要がある。

②仮説の正しさを証明することが目的になっていると、ユーザの発言・行動の背景
にまで考えが及ばなくなるから
第二の論拠は、より実践的かつ具体的なデメリットに関わる。仮説の正しさを

証明することが目的となると、ユーザの発言や行動が仮説と一致していることを
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確認しただけで満足してしまう。その結果、発言や行動の背景にある意図や文脈
を見落とし、誤解に気づかない可能性がある。その場合、プロダクトの企画・改
善やマーケティング施策が的外れになる恐れがある。以下の事例は仮想のものだ
が、似たようなケースは多くのユーザ理解活動で見受けられる。

とある健康管理アプリを運用する企業は、「ターゲットユーザは健康へ
の意識が極めて高く、食生活をより厳密に管理するため、食事メニュー
の記録機能を積極的に活用する」という仮説を立てた。調査の結果、実
際に多くのユーザが食事メニューの記録機能を活用していたため、企業
は仮説が正しかったと判断し、5大栄養素やカロリーなどをより詳細に
記録できる機能を追加開発した。

しかし、実はユーザの健康に対する意識は企業の想定ほど高くなかった。
食事記録機能を利用する実際の動機は、「毎日記録を続けることで得ら
れる手軽な達成感」にあったのだ。そのため、ユーザにとって過剰に詳
細な記録機能は、「操作が複雑で面倒になった」という不評を買い、かえっ
て利用率の低下を招いてしまった。

①と②の論拠を踏まえて本章の主張を語り直せば、次のようになる。ユーザ理
解活動において重要なのは、仮説の正しさを証明することではない。むしろ、ユー
ザの発言や行動の背景にある価値観・判断基準・行動様式が自分たちの想定とど
のように異なっているのかを明らかにすることこそが重要なのだ。

ペルソナ型ユーザ理解と憑依型ユーザ理解
ユーザ理解活動は、自分とユーザの価値観・判断基準・行動様式が異なること

を前提とした活動である。では、どうすればその違いを理解できるのだろうか。
この点を説明するために、ビービットが考える2種類のユーザ理解、ペルソナ型ユー
ザ理解と憑依型ユーザ理解を紹介しよう。

ペルソナ型ユーザ理解では、ユーザという対象を理解するために、そのユーザ
の年齢・性別・職業といった属性を手がかりにする。それに対して憑依型ユーザ
理解では、「そのユーザを取り巻く周囲の状況がユーザ当人の目にどう映ってい
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るか」を捉えることで、まるでユーザを「憑依」させたかのように、その価値観・
判断基準・行動様式を内面化する。言い換えれば、ペルソナ型ユーザ理解ではユー
ザを「外から」捉え、憑依型ユーザ理解ではユーザを「内から」捉える。

「ユーザ理解」というと前者のペルソナ型ユーザ理解がイメージされるケース
が多いが、自分とユーザの違いを明らかにし、ビジネスにとって有益な示唆を得
るためには、後者の憑依型ユーザ理解を実現する必要がある。というのも、ユー
ザの思考や行動は、属性ではなく状況によって変化するものであるからだ。

例えば、「ビールは安いものを買えばよい」という価値観を持った30代の男性
がいるとする。彼は普段、自宅で飲むビールを購入する際に、その価値観に従っ
てその時々で最も価格の低い銘柄のビールを購入している。しかし、後輩との食
事の席で自分がおごる立場になったときは、「ケチだと思われたくない、見栄を
張りたい」という心理が働いてプレミアムビールを選ぶなど、普段の自分の価値
観とは異なるロジックでビールを選ぶだろう。

このように、ユーザの思考や行動は状況に応じて変化する。そうだとすれば、
自分とユーザの違いを捉えるということは、突き詰めれば自分とユーザの状況の
違いを捉えるということに他ならない。そのため、ユーザを置かれている状況か
ら切り離し、「30代の男性」のような属性で捉えるペルソナ型ユーザ理解では、
自分とユーザの違いを明らかにし、ビジネス成果につながる企画・施策を立案す
ることができない。

ユーザの状況を捉え、その価値観・判断基準・行動様式を内面化する憑依型ユー
ザ理解を目指すことで、さまざまなメリットを享受することができる。例えば以
下のようなものだ。

①「体験価値が十分な水準に達しているか」のフィードバックを基にし
た、適切な開発の推進
体験戦略の検討やサービスデザイン・機能開発といった企画業務では、
ユーザを自分に憑依させることで、サービスを通じてユーザに提供する
あらゆる体験について、「この体験はユーザにとって好ましくないので
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改善するべきだ」「ユーザはこの機能を使わないので開発しなくてよい」
といった判断ができるようになる。また、「なぜこの体験はユーザにとっ
て好ましくないのか」「なぜこの機能をユーザは使用しないのか」も説
明できる。つまり、ユーザを憑依させることで、ユーザにとって望まし
くないプロダクト・サービスの開発を避けることができるようになる。

②コミュニケーションの精度向上
これは、①で挙げた戦略・企画レベルでのメリットよりも具体的なコミュ
ニケーションの実装に関わるもので、以下のようなコミュニケーション
の検討・改善において高い効果を発揮する。

・  ユーザにプロダクトやサービスの価値・機能が正しく、かつ魅力的に
伝わるコピーライティング

・ ユーザにとって分かりやすい、ウェブサイトやアプリ上の説明やボタ
ンの言葉選び

・オフライン接点におけるユーザとの直接的なコミュニケーション

これらのコミュニケーション全てについて、ユーザを招集して調査にか
けることは現実的に難しい。その点、ユーザの価値観・判断基準・行動
様式を内面化できていれば、ユーザの視点から自社のコミュニケーショ
ン品質を捉え、精度を向上させることができる。このように、憑依スキ
ルの体得はマーケティングをはじめとする企業活動の成果に大きく貢献
すると考えられる★3。

憑依型ユーザ理解を目指すことで得られるこれらのメリットを享受できるかど
うかによって、「企業がユーザに必要とされるプロダクト／サービスを開発／提
供できるかどうか」が決まり、ビジネス成果も大きく変わる。

★3      昨今、生成AIによるユーザコミュニケーションの個別最適化・自動化が注目されている
が、ユーザ理解を生成AI任せにすることにはリスクが伴う。「ハイパーパーソナライゼー
ションの末路」に詳しい。ビービット、2025年。URL=https://www.bebit.co.jp/seminar/
article/250410wpdl/

https://www.bebit.co.jp/seminar/article/250410wpdl/
https://www.bebit.co.jp/seminar/article/250410wpdl/


顧客理解をミスリードする経営者 11

本章では、「初期仮説の精度を高めるほど、ユーザ調査での発見がより多く、
かつビジネス成果につながりやすくなる」という主張の論拠を述べる。ここで言
う「初期仮説の精度を高める」を具体的に言い換えると、「ユーザ自身に関する
仮説だけでなく、そのユーザを取り巻く状況や、その状況におけるユーザの思考・
行動についても仮説を立てる」ということになる。

以下では、「英会話スクールの運営企業が、ウェブサイト経由の体験レッスン
申込者数を増加させるために行ったユーザ理解活動」に関する仮想の事例に基づ
き、初期仮説の精度がユーザ理解活動そのものの品質にどれほど影響するのかを
考えてみたい。

英会話スクールの受講を考える社会人ユーザは、置かれている状況に応じて、
仕事で英語を活用する予定がある「ビジネスユーザ」と、余暇時間の一環として
英会話教室に通う「趣味・習い事ユーザ」の2つに大まかに分けることができる。
各ユーザ群は以下のような特徴を持つ。

ビジネスユーザ
3カ月以内の海外赴任が決まっている・会社にTOEICテストを受けるよ
う指示されているなど、英語力向上への切迫感がかなり強い

趣味・習い事ユーザ
それまで受講していた別の習い事を辞めて時間が空いたこともあり、英
語でも勉強してみようかと受講。英語力向上への切迫感はほとんどない

ユーザ調査を実施する際、本来的には、英会話スクール業界全体における自社
のポジショニングからメインのターゲットユーザを割り出し、その条件に合致す
るユーザを被験者として招集するのがあるべき姿だ。

ユーザ調査の質は初期仮説で決まる
第 2章│C H A P T E R 2
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そのうえで、ユーザがそれぞれの状況下でとるであろう行動についても仮説を
立てる必要がある。ビジネスユーザと趣味・習い事ユーザでは、置かれている状
況が異なるため、「英会話スクールに何を期待しているか」「ウェブサイトでどの
ような情報を集めるか」といった行動にも違いが出てくるはずだ。例えば、以下
のような仮説を立てることができるだろう。

ビジネスユーザに対する仮説
現場で実践できる「生きた英語」を多く学習するため、マンツーマンで
とにかく会話する機会を多く作れることを重視するのではないか

趣味・習い事ユーザに対する仮説
英語力が身につくかどうかというよりも、講師や教室の雰囲気など、「自
分が楽しめる環境かどうか」を気にかけるのではないか

このように、ユーザの状況・行動についても仮説を立てられて初めて、ユーザ
調査で実際のユーザの発言・行動に遭遇した際、仮説と異なる意外なユーザ行動
を発見し、サービスの企画・改善やマーケティング施策の立案に役立てることが
できる。例えば以下のような発見点がそうだ。

ビジネスユーザにおける発見点
公式サイトでは仮説に基づいて「マンツーマンでとにかく会話する機会
を多く作れる」ことを推していたが、それだけでは競合サービスとの違
いを感じてもらえなかった。意外にも、ページ下部にサブメニューとし
て書いていた「ビジネスメールの書き方・海外のビジネスマナー講習」
について、「海外経験がほとんどないので、現地の同僚やクライアント
に失礼がないよう勉強しておきたい」と興味を惹かれるユーザが多数いた。

趣味・習い事ユーザにおける発見点
公式サイトでは仮説に基づいて講師や教室の写真を多数掲載し、楽しそ
うな雰囲気が伝わるよう工夫していたが、実際のユーザは「自分の生活
リズムに合わせて無理なく続けられるか」を気にしていた。レッスンを
別日に振り替える場合の手続きや、当日予約の制度に関する情報が見つ
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けづらかったため、体験レッスンに申し込む踏ん切りがつかないユーザ
が多数いた。

一方、ユーザの状況や行動に関する仮説を立てないままユーザ調査を実施して
しまうと、2群のユーザが区別されないまま招集されるうえ、仮説と発言・行動
を比較できないため、どの調査結果がビジネスにとって重要なのかも判別できな
くなってしまう。結果として、以下のように方向性の異なる回答がひたすら積み
あがっていくばかりだ。

・ 「海外赴任が決まっているので、現地でのビジネス上のやりとりに対
応できるような実践的なカリキュラムが用意されているかどうかや、
短期間で英語力が身につく特別なノウハウ・教材があるのかどうかが
気になります」

・ 「英語ができるようになるに越したことはないけど、英語圏の文化な
んかにも関心があります。いま流行りの映画とかドラマとか、身近で
楽しい教材から英語に触れられると嬉しい」

・ 「新入社員はTOEICテストを受ける決まりになっていて、点数次第で
希望の配属先に進めるかが決まりそう。チャンスを確実に掴むため、
成績向上保証があるところを優先したい」

・ 「最近、ほとんど家族か職場の人としか話せていなくて、新しいコミュ
ニティをつくるのもアリかな、と思いました。グループで受けられるレッ
スンとかがあれば、そこで同性・同世代のお友達をつくりたいです」

これら全ての回答を等しく「ユーザの貴重な生の声」として扱ってサービスを
企画・改善していったのでは、あれもこれもと盛り込みすぎて収集がつかなくなっ
てしまう。結果として、ターゲティングが甘く、それゆえ誰にも刺さらないサー
ビスが生まれることになる。

ここまでの内容を端的にまとめると、次のようになる。初期仮説がユーザにつ
いての仮説に留まっていると、被験者として招集するべきユーザや、その発言・
行動のどこに注目するのかなど、何もかもが的外れになってしまう。企画・施策
の立案に役立ち、ビジネス成果につながるような有益な発見をより多く得るため
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には、ユーザの置かれている状況や、そこでユーザがとるであろう行動まで事前
に仮説を立てておかなければならない。

実際に、ビービットがユーザ調査を行う際には、実ユーザを招集した本格的な
調査に入る前に、市場調査や簡易的な電話ヒアリングを通じてユーザの状況・行
動について初期仮説を立て、その仮説を基に被験者として招集するユーザを決定
している。

なお、本章では初期仮説の精度の重要性を強調したが、第1章でも述べたように、
初期仮説が調査の結果覆されることは往々にしてありうるし、有益な発見という
のはそうしたギャップから生まれるものだ。

例えば、「当初はユーザを『ビジネスユーザ』と『趣味・習い事ユーザ』の2

つに区別していたが、調査の結果、両方のユーザに共通する意外な特徴が見つかっ
た」というケースは十分に考えられる。このような場合、より適切なコミュニケー
ションを立案するためには、ユーザを当初想定していた軸とは全く異なる軸で切
り分ける方が良いこともある。

初期仮説の精度を高め磨き上げようという意識と、その仮説を覆すことで新た
な発見を得ようとする意識を両立させることが重要だ。
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第1章では、ユーザ理解活動の目的は仮説の正しさを証明することではなく、
むしろ仮説とユーザの実態にどのような乖離があるかを見極めることだと述べた。
一方で、経営者からすれば、自社のユーザ理解活動が本当に有益な活動になって
いるのかどうか、疑わしく感じられることもあるだろう。

そこで本章では、ユーザ理解活動に対して経営者が抱く代表的な疑問や不満を
いくつか挙げ、それぞれに回答を試みる。経営者にとっても有益なことはもちろ
ん、ユーザ理解活動の実行メンバーにとっても、「『アリバイユーザ理解』に頼ら
ずに経営者を含む上層部に納得してもらえる調査の実践的ポイント」として役立
つ知見になるだろう。

本章では以下2つの疑問・不満を取り上げる。

① 調査で明らかになったような思考・行動は、本当に実際のユーザでも
起きるのか

② たった数名の調査結果からビジネス上の判断を下していいのか分から
ない

まず、「①調査で明らかになったような思考・行動は、本当に実際のユーザで
も起きるのか」という疑問に回答する。

ビービットでは、ユーザがプロダクト・サービスを前にした際の反応や、利用
時の思考・行動を可能なかぎり正確に把握するため、「行動観察調査」というユー
ザ理解手法を活用している。行動観察調査とは、ユーザにプロダクト（またはそ
の試作品）を実際に利用してもらい、「どのような行動をとったのか」「なぜその
ように行動したのか」を1対1で観察・インタビューする調査手法である。この
行動観察調査には、2つの大きな特徴がある。

ユーザ理解を正しく導く経営者になるために
第 3章│C H A P T E R 3
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第1の特徴：ユーザの意見ではなく行動を重視する
行動観察調査では、プロダクトを実際に利用しているユーザのありのま
まの行動・表情を観察することや、ユーザが感じた印象をリアルタイム
で発話してもらうことで、ユーザの実態に迫り、ビジネスにつながる有
益な発見を引き出す。また、過去の体験について聞く際にも、事実に即
して聴取し、意見や感想が混ざらないようにすることで、よりユーザの
実態・真意に近い結果を得ることができる。

第2の特徴：実際の利用シーンに近い状況を設定して調査する
行動観察調査でユーザにプロダクトを利用してもらう際には、実際の利
用シーンになるべく近い状況を設定し、その状況のみを伝え、後はユー
ザの自由に使ってもらう。というのも、「このプロダクトを使って〇〇
をしてください」といった指示によって、有益な調査結果が得られなく
なる恐れがあるからだ。例えば、普段なら面倒に感じて途中で利用を諦
めてしまうような状況でも、ユーザが「タスクを完了させなければなら
ない」と感じてしまい、利用を継続してしまうなどのケースが考えられる。

また、実際の利用シーンにできるだけ近い状況を設定するためにも、プ
ロダクトに関係するユーザの日常的な行動や価値観については、調査前
に必ずヒアリングする。設定した利用シーンとユーザの実態がかけ離れ
ていると、ユーザ調査は全く意味をなさなくなってしまうからだ★4。

続いて、「②たった数名の調査結果からビジネス上の判断を下していいのか分
からない」という疑問に回答する。

まず、精度の高い初期仮説を立てて適切なユーザを招集し調査を実施するだけ
でも、プロダクト／サービスの企画や個々の施策の妥当性を判断することは可能
だ。というのも、調査によって「このような状況に置かれたユーザは、初期仮説
での予想とは違い、実際にはこのように考えこのように行動する」というユーザ

★4      行動観察調査の詳細については、「ビジネスにつながるユーザ理解ハンドブック」に詳しい。ビー
ビット、2024年。URL=https://www.bebit.co.jp/seminar/article/240308wpdl/

https://www.bebit.co.jp/seminar/article/240308wpdl/
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観を獲得することで、どの企画・施策がユーザにより高い価値を感じてもらえる
か、ユーザの行動をより強く後押しできるかの判別がつくからだ。

ユーザ調査を経てもなお企画・施策の有効性が判断できないケースでは、定量
的な裏付けを求めて、アンケートのような定量調査によって企画・施策の有効性
を判断しようとしがちである。しかし、「このような状況に置かれたユーザはこ
のように思考・行動する」といったレベルのユーザ理解を支持するデータをアン
ケートから得ることは難しい。プロダクトやサービスの検討から購入・契約・利
用にかけて、ユーザの状況は時間とともに変化していくものだが、それらの変化
を踏まえたアンケートを作成しようとすると、設問が複雑になりすぎてユーザが
理解できなかったり、こちらの意図とは異なる回答が返ってきてしまったりする
からだ。

そのためここでは、定性データを活用して調査結果を裏付ける方法について簡
単に紹介する。一般に「定性データ」というと、文章・画像・映像・音声など、
数値化が難しいデータ全般を指すが、ここでは「ユーザ一人ひとりの行動履歴を
時系列順に並べ、ユーザ IDに紐づけて整理したデータ」を指す。

この定性データを活用することで、「調査結果と同種の行動パターンをとったユー
ザがどの程度いるのか」が集計可能となり、調査結果がN=1だけに当てはまる
発見なのかどうかが分かるうえ、その発見に基づいた企画・施策を実行すべきか、
ビジネス上の判断もしやすくなる★5。

経営者と調査チームが、本章で紹介したような情報・手法・マインドセットを
共通理解にすることができれば、ユーザ理解活動はより有意義で健全な取り組み
になっていくはずだ。

★5      ユーザビリティの第一人者とされるヤコブ・ニールセン氏の報告によれば、5人の被験者を調
査すればユーザビリティの問題点は80%以上発見可能だという。Jakob Nielsen「Why You 
Only Need to Test with 5 Users」に詳しい。Nielsen Norman Group、2000年。URL=https://
www.nngroup.com/articles/why-you-only-need-to-test-with-5-users/（掲載情報は2025
年時点のもの）。ビービットでも、基本的に同一セグメントから5人以上に調査をすることはない。

https://www.nngroup.com/articles/why-you-only-need-to-test-with-5-users/
https://www.nngroup.com/articles/why-you-only-need-to-test-with-5-users/
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おわりに
本稿では、以下2つの主張を展開した。

・ユーザ理解活動の目的は、仮説の正しさを証明することではない
・ 初期仮説の精度を高めるほど、ユーザ調査での発見がより多く、かつ
ビジネス成果につながりやすくなる

特に「ユーザ理解活動の目的は、仮説の正しさを証明することではない」とい
う1つめの主張は、ユーザ理解活動を非本質的な「アリバイユーザ理解」へと導
く誤解を否定する重要な主張だ。もしも事前の仮説どおりの結果ばかり報告に上
がってくるようであれば、調査メンバーが経営者の顔色を窺って、有益な発見を
見逃したり隠したりしている可能性がある。

なお、第1章ではユーザの価値観・判断基準・行動様式を内面化した状態とし
て「憑依」を紹介したが、その実現に必要なスキルは、行動観察調査を始めとす
る適切なユーザ理解活動を年単位で続ける中で徐々に定着していくものであり、
コツを掴めば誰でもすぐに実践できる、といった類のものではない。

行動観察調査それ自体にも専門的な技術が求められることから、社内メンバー
のみでの調査実施には限界があり、UXを専門とする外部企業に支援を相談する
のが一般的である。特に最小工数で調査を実施したい場合には、プロフェッショ
ナルに任せることも選択肢の一つに加えておくと良いだろう。

ビービットにはUXのプロフェッショナルが多数在籍しており、行動観察調査
によるユーザ理解や、そこから得られた結果に基づくプロダクトのコンセプト・
戦略、その他各種施策の見直しなど、企業のUX向上を幅広く支援可能だ。ユー
ザ理解についてお困りの際には、ぜひお気軽にご相談いただきたい。
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ビービットのソリューション
S O L U T I O N

UXグロースOps
UXを起点にビジネス成果を向上させるためのデータ分析～施策立案～開発連携～効果検
証といった業務プロセスに伴走・代行します。

UX G row t h Ops

UXデザインコンサルティング
企業DXの方針立案や、デジタルサービスの新規企画立案、UX業務の導入および継続改
善を支援します。

UX D es ign C onsu l t i ng

ビジネスインパクト解析
定量調査に基づき、貴社WEBサイト・アプリの改善すべきポイントと改善時のインパクト
をお伝えします。

Bus iness Impac t  Ana l ys i s

UX ・ DX研修
ユーザ体験改善のスペシャリストが、UXの重要性や、体験改善によってDXを進める方法
論などをお伝えします。

UX DX Tra in ing

UXリサーチ
累計2万件以上のリサーチ実績・知見に基づき、顧客の実際の行動を観察することで、サー
ビスの課題把握や改善案の評価・示唆出しを行います。

UX Rese a rch

ビービットのサービス一覧
beB i t , I n c .

https://www.bebit.co.jp/services/

実績・事例
beB i t , I n c .

https://www.bebit.co.jp/services/case/

事例（UXデザインコンサルティング）
beB i t , I n c .

https://www.bebit.co.jp/xd/case/

ビービットでは、UXグロース活動の導入・定着・実践をご支援する多様な
ソリューションを提供しております。
ご関心・ご課題に応じてお気軽にご相談くださいませ。

https://www.bebit.co.jp/services/
https://www.bebit.co.jp/services/case/
https://www.bebit.co.jp/xd/case/


ご質問やご不明な点がございましたら、下記の窓口までお気軽にご連絡ください。
貴社での活用案なども交えて、詳しくご説明させていただきます。
https://www.bebit.co.jp/contact/

お問い合わせ窓口

beBit , Inc.

https://www.bebit.co.jp/

新しい技術を、生活に溶け込む
体験に変えていくグローバルUXカンパニー

株式会社ビービット
代表取締役社長 遠藤 直紀
設立2000年（平成12年）3月15日

東京オフィス
〒100-0004
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