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外国企業との協業により経営⼒を強化！
―さらなる企業の成⻑のヒントが経産省の協業連携事例集に

Big Techとの協業による学びと
AI時代における「データ」の論点

株式会社プレイド 代表取締役CEO 倉橋健太
2024年5⽉27⽇
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⾃⼰紹介

倉橋健太
株式会社プレイド 代表取締役CEO
2011年10⽉に株式会社プレイドを創業。2015
年、企業のカスタマーデータ活⽤を⽀援する
クラウドソフトウェア「KARTE」を提供開始
し、顧客戦略またはDX戦略の推進基盤とし
て、EC、⾦融、不動産、⼈材他、幅広い業界
で導⼊されている。2020年12⽉東証マザーズ
に上場し、同年のIPO of the Yearを受賞。



本⽇のアジェンダ

1. プレイドについて
2. Big Techとの協業と学び
3. 最後に：AIとデータ
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会社概要

株式会社プレイド PLAID, Inc.

沿⾰
2011.1 創業

2015.3 KARTEの正式版を提供開始

2018.3 KARTE for Appを提供開始

2018.5 約27億円を調達

2019.11 Googleからの資⾦調達を発表

2020.12 東京証券取引所マザーズ（現東証グロース市場）に上場

2021.8 三井物産と新会社 株式会社ドットミーを設⽴
2021.8 株式会社エモーションテックの過半数株式を取得し、

NPSなどサーベイ分野におけるサービス提供を本格化

2021.12 新会社 株式会社RightTouchを設⽴し
カスタマーサポート領域に正式参⼊

2022.1 アジト株式会社の過半数株式を取得し、
インターネット広告領域におけるサービスを拡充

設⽴：2011年10⽉
所在地：東京都中央区銀座6-10-1 GINZA SIX 10F
従業員（連結/単体）：414/341⼈（2023年12⽉末時点）
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当社のミッション



プレイドグループのクライアントの皆様（⼀部）

EC / 総合通販 ⾦融 / 保険 IT / サービス メーカー コンテンツ

⼈材 旅⾏ / 交通 / 運輸 美容 / ヘルスケア 不動産 / 住宅情報 電気/ガス/エネルギー

1,000を超える企業の皆様と共に、CXの変革を実現し世の中へのインパクトを創出しています。
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199億UU

累計ユーザー数 ※1

0.x 秒/解析

解析速度

134,000over

秒間トラッキング数 ※3

2.59兆円

年間解析流通⾦額 ※2

※1  ローンチ〜2023年2⽉までのユニークユーザー数の実績 ※2  EC領域における解析流通⾦額。2022年3⽉〜2023年2⽉までの単年の実績
※3  閲覧、クリック、購⼊などKARTEで計測しているユーザーの全イベントが対象。ローンチ〜2023年3⽉までにおける最⼤値 8

CX Platform KARTE

180over ペタバイト

⽉間解析データ量

サイトやアプリの訪問顧客のリアルタイム解析‧セグメンテーションを⾏い、そ
れに応じたアクションやコミュニケーションを実 現するためのクラウド上のソフ
トウェア
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• 事業改⾰や組織変⾰を求める企業に対して伴⾛型事業⽀援を⾏うSTUDIO ZERO、データ分析を軸とした戦略設計から実装/運⽤まで
   ⽀援するPLAID ALPHA、2つのプロフェッショナルサービスを提供することでより上流の顧客課題にアプローチ

BX（事業開発）
観光業  ：全社公募型新規事業開発プロジェクトの運営⽀援
インフラ業：EV関連の新規事業開発⽀援

CX（顧客価値開発）

保険業  ：デジタルマーケティングを活⽤する次世代営業スキーム構築⽀援
不動産業 ：スマートビルディングにおける体験設計⽀援

EX（⼈材開発）

卸売業  ：全社DX⼈材育成⽀援
情報通信業：次世代営業‧マーケティング⼈材育成⽀援

アパレル業：新規 / ロイヤル顧客分析に基づく顧客体験戦略･施策の⽴案
⾦融業  ：顧客データ及びAI活⽤を軸に据えた次世代カスタマーサービスの構想⽀援

流通業  ：KARTEによる事業部横断の顧客データ統合 / 顧客体験の再構築
出版業  ：パーソナライゼーション戦略を軸に据えた中期ITロードマップ計画の策定
      ⽀援

メディア ：顧客体験向上 / リテンションを⽬的としたマーケティング企画･運⽤業務
      の受託
⾦融業  ：⾼度なパーソナライゼーション施策の技術サポート / 実装⽀援

    BX（事業開発）

     CX（顧客価値開発）

 EX（⼈材開発）

Consulting

Integration

Growth & Operation

 企業の事業変⾰を⽀援するプロフェッショナルサービス



• ”マルチチャネル × 1st Party Customer Data × リアルタイム”をワンストップで提供するデータ活⽤の新しいプラットフォームを⽬指す
• 当社プロダクトのデータ分析/活⽤に、⼤規模⾔語モデル(LLM)などのAI技術を本格的に取り⼊れ、プラットフォーム全体の価値向上も実現していく

さまざまなチャネルからデータを蓄積 カスタマーデータの解析/可視化 あらゆるチャネルで活⽤ / ユーザーへ還元

リアルタイムにワンストップで実現

広告

1st Party 
 Customer

Data

市場/
顧客調査

カスタマーサポート

マーケティング
オートメーション

オンサイト
マーケティング

⼤規模⾔語モデル(LLM)などのAI技術

事業‧組織開発

戦略設計/
導⼊‧運⽤
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中⻑期的に⽬指す姿
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（注）1.Monthly Active Usersの略語。ウェブサイトやネットサービス、スマートフォンアプリなどで、ある1ヶ⽉の間に1回でも利⽤や活動のあった利⽤者の数の合計を指す / 2.KARTEが導⼊されている全ウェブ
サイト/アプリの閲覧イベントを対象として集計 / 3. 研究開発⽬的の解析MAU数を含む / 4. similarweb社のデータに基づき当社作成。⽐較サイト数値は2023年9⽉の⽉間合計訪問者数 / 5. Gross Merchandise Value
の略語（流通取引総額） / 6. EC領域における解析流通⾦額。2022年3⽉〜2023年2⽉末⽇までの単年実績をBtoC-EC市場規模（経済産業省「令和4年⽇本国内電⼦商取引に関する市場調査」）で除して算出

• KARTEを提供開始した2015年以降、膨⼤な規模の1st Party Customer Dataを解析
• 2023年9⽉の解析MAU(1)数は約8億⼈、またKARTE利⽤の約3割を占めるBtoC-ECにおいては市場全体に対するKARTEの解析GMV(5)割合が

10%を超えている等、国内最⼤級のデータ基盤を誇る

KARTEの解析MAU数(2)(3) 国内上位サイトとのMAU数⽐較(4) 国内EC市場に占める解析GMV割合

約8億⼈
約6億⼈

約5億⼈

⼤⼿ポータルサイト ⼤⼿ECサイト

約8億⼈
(2023年9⽉)

提供開始

11.4%(6)

(約2.59兆円)

国内最⼤級の1st Party Customer Data基盤
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Googleからの
出資概要は報告書
をご覧ください
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出資に⾄った
ポイント
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1. トップクラスのクラウド利⽤実績
2. 事業内容の噛み合わせ
3. カスタマーデータ、AI、⽇本



Big Techとの
協業で得た学び① 
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● 圧倒的な⼈材層の分厚さ



Big Techとの
協業で得た学び② 
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● 性善説と性悪説の使い分け
● 「失敗できる領域」をいかに作るか？



Big Techとの
協業で得た学び③ 
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● 協業のブレーキはスタートアップ側
● Googleとの協業インパクトはむしろこ

れから
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プレイドはグループをあげてAIへの取り組みを加速



PLAID AI

これから起こること
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⼈しかできなかった曖昧な作業へ
機械の介在が進む。

AI活⽤できる -> 優位 
AI活⽤できない -> ⼤きく劣位 

今起きている環境変化で問われる
のは、“その企業独⾃の提供価値
に集中できるか”ということ。



PLAID AI

データ利⽤の⺠主化から
“データ解釈”の⺠主化へ
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AIでデータの⼀般的な意味解釈が可能に
個別具体データだけではなく、意味的な
共通性を利⽤できる。

これまでデータを正しく解釈して利⽤す
るのが難しかったが、AIを使うことで解
釈をより⾃由にできるように。

例えば、A商品を購⼊した、という事実
ではなく、XXのためにA商品を購⼊し
た、というContextが明らかになる。



「⽣成AIにどんなデータを学習させるか」
「そのデータをどのように⽣成‧集約するか」

「そのデータはどこに保管されるべきか」
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これからの論点




