
作品収支の可視化・分析で
営業・マーケティング施策を
最適化
収益構造の変革を加速させるツールとして高まるTableauへ
の期待

株式会社ポニーキャニオン
https://www.ponycanyon.co.jp/

導入前の課題

収益構造の変革に向けた作品収支の可視化・分析が急務に
商材がフィジカルからデジタルへと急激にシフトし、収益構造の変革を迫られる中、

従来はなおざりにされてきた作品収支の可視化・分析が急務となった。しかし、ビ

ジネスの特性上からも社内には作品収支等の情報を共有することに対する強い抵抗

感があった。

導入後の効果

作品収支の可視化による施策の最適化、データ活用に前向きな雰囲気
の醸成
作品収支が可視化されたことにより、利益を上げるための営業・マーケティング施

策が一目瞭然になった。また、各種データを連携させた分析が可能になったことで、

ビジネスの可能性が広がると同時に、データ活用に前向きな雰囲気が社内に醸成

された。

解決策

全社員分のアカウント付与を即決し短期間で本格稼働を開始
Tableauの導入と全社員へのアカウント付与を即座に意思決定し、誰もがアクセス

してデータ分析・活用できる環境を整備。社内に散在していた各種データを集約し

て連携させ、短期間で本格稼働を開始した。

選定理由

視認性と操作性のよさ、コストパフォーマンスの高さ
視認性の高いデザインと感覚的な操作性のよさ、コストパフォーマンスの高さに「ひ

と目惚れ」。大量のデータが一瞬で集計される処理速度の速さも決め手のひとつ

となった。
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事業内容  ：1966年の創業以来、音楽・映像
のパッケージメディアを世に送り出してきた総
合エンターテインメント企業。商材のデジタ
ル化やコロナ禍による生活様式の変化など、
激変する市場環境に適応するため、近年は事
業構造の転換とDXに注力。その取り組みが
奏功し、2021年度の決算では大きな増益を
達成した。

導入時期：初期導入2021年12月、全社公開2022年6月
導入製品： Tableau Creator：10、Tableau Explorer：5、Tableau Viewer：

351

ライセンス数：450名
主な利用環境： 経理部などで利用中
導入に要した期間：約6か月

5分
従来環境で3時間を要した、インボイス制度
導入による収支への影響額の算出時間

導入事例



導入の背景

収益構造を変革させるため、作品収支の可視化・分析が急務に

株式会社ポニーキャニオンは、音楽・アニメ・映像等のコン

テンツの企画・制作・販売を事業の柱とする総合エンターテ

インメント企業です。創業以来、同社は数多のヒットコンテン

ツを世に送り出し、業界大手として半世紀以上の歴史を刻んで

きました。しかし、そうした実績にあぐらをかくことなく、同社

は近年、事業構造の変革とDXを積極的に推し進めてきました。

その背景について、経営本部 経営企画部の檀原由樹氏はこう

説明します。

「弊社は長年、CDやDVDなどのパッケージ販売で収益を上げ

Q1. Tableau で感動したことは?

A1.処理速度の速さとUIのわかりやすさ
「最初に感じたのは処理速度の速さ。Excelだと固まってしまう量のデータが一瞬で集計されることに感動しました。また、UI

のわかりやすさも特筆すべき点で、これなら情報システムのメンバーやアナリストでなくても容易に習得できると思いました」

Q2. Tableau 導入後の変化は?

A2.Tableauを“共通言語”とするデータ活用の議論の活性化
「データ活用に関する課題意識を強く持ちながら、これまで社内では潜在化していた社員同士が、ユーザー会等を通じてつながり、

Tableauを“共通言語”として活発に議論するようになったこと。それが最大の変化だと思います」

てきました。しかし、この十数年で商材がデジタルへと急激に

シフトし、今まで通りの感覚や既存の取引先との関係だけでは

ビジネスが立ち行かなくなりました。そうした状況を受けて、弊

社は2016年、従来のようにパッケージの動向を見るだけでなく、

デジタルを含めた作品ごとの収支の透明性と即時性を高め、収

益構造の変革を目指す中期経営計画を策定したのです」（檀原氏）

作品収支の管理は、同社だけでなく業界全体における積年の

課題だった、と経営本部長の吉田周作氏は指摘します。

「この業界には、利益ではなく、売上枚数や再生回数でビジネ

ス状況を判断する“文化”があります。売れるアーティストが1

人いればほかはどういう状況でもカバーできる、ミリオンヒッ

トが出たなら絶対に儲かっているはず、という感覚で、作品ご

お 名 前：檀原 由樹 様
役 　 職：マネージャー
部 門 名：経営本部 経営企画部 経
営企画G

お客様プロフィール

主な担当業務：経営企画Gマネージャーとして中期経営計画や事業
戦略の策定等に携わり、全社を横断したDXによる業務改革も推進
する。

お 名 前：吉田 周作 様
役 　 職：執行役員 経営本部長
部 門 名：経営本部
主な担当業務：経営管理領域（経

お客様プロフィール

理/情報システム/商品管理/進行管理）の統括、グループ会社の
経営及び経営指導、Ｍ＆Ａなど。

お 名 前：細川 祐樹 様
役 　 職：プロデューサー
部 門 名： 経営本部 システム部
主な担当業務：エンジニアとして

お客様プロフィール

Tableau導入プロジェクトに参画し、社内に散在する各種データを
集約・連携して有効活用できる環境を整備。

お 名 前：斎藤 瞬 様
役 　 職：マネージャー
部 門 名：経営本部 経理部
主な担当業務：経理部所属ながら、

お客様プロフィール

数字の観点から全社の状況を見る経営企画部を兼務。基幹システ
ムの導入経験を活かしてTableau導入プロジェクトのリーダーに。



とに精緻な収支管理をしなくてもなんとなくビジネスが回って

しまっていたわけです。しかし、作品収支を正しく把握できな

ければ、経営判断の大きなミスにつながりかねない時代となり、

正確な情報をリアルタイムに把握・分析できるようになりたい、

と強く思うようになりました」（吉田氏）

Tableau 導入・運用環境

全社員分のアカウント付与を即決し、迅速に本格稼働を開始

そこで同社はまず、社内で開発し、20年以上使い続けていた

基幹システムを刷新。社内にバラバラに存在していたデータを

集約すると同時に、データ入力の徹底を図りました。経営本

部 システム部の細川祐樹氏はいいます。

「パッケージにせよデジタルにせよ、散在してはいるものの各

種のデータは社内にちゃんとあるので、まずはそれらを1箇所

に集めて整理しました。ただ、それにアクセスして活用できる

のはスキルとやる気のある一部の社員に限られていて、皆が

有効に使える環境を整える必要がありました」（細川氏）

そのためのツールとして導入したのがTableauです。導入プロ

ジェクトを推進した経営本部 経理部の斎藤瞬氏はこう話します。

「業界には、売上等の情報の秘匿性を非常に気にするという保

守的な面があります。それは社内でも同様で、誰もがデータ

にアクセスし、作品収支等を正確に把握できるようにすること

に対して強い抵抗感がありました。それでも、『実績などのデー

タを全社員が見られるのは当然です』と提案したところ、執行

役員の吉田が全社員分のアカウント付与を即座に意思決定して

くれました。そのおかげで、スピーディに全社公開までこぎつ

けることができました」（斎藤氏）

Tableauを本格稼働させた同社はまず、全社の収支の可視化

に着手しました。

「財務会計と管理会計が入り組み、ソースによって見られるデータ

に微妙な差異があるため、データの統一に苦労しましたが、な

んとか満足のいくダッシュボードを作ることができました」（斎藤氏）

Tableau 選定の理由

視認性と操作性のよさ、コストパフォーマンスの高さが決め手

斎藤氏は、BIツールの導入を考える中、セールスフォス・ジャ

パンからのメールでTableauの存在を知って「ひと目惚れした」

と語ります。

「視認性の高いデザインと感覚的な操作性のよさに惹かれまし

た。コストパフォーマンスも他のBIツールと比べて圧倒的に高く、

想定していた予算内に十分収まっていたので悩む必要がありま

せんでした。」（斎藤氏）

「斎藤が吉田を含む経営陣に対して熱量のあるプレゼンを実施

して、即採用となりました」（檀原氏）

プレゼンの際に受けたTableauの印象について、吉田氏はこう

話します。

「収支管理をもっと見やすく、なじみやすいものにしたいとま

さに考えていた最中、斎藤のプレゼンがありました。実際に使っ

てみたところ、弊社のビジネスに実にうまくはまりそうだと感じ、

本当にいいツールを見つけてきてくれたと思いました」（吉田氏）

Tableau 導入効果

作品収支の可視化、各種データ分析で打つべき施策が一目瞭然に

続いて取り組んだのが、長年の懸案だった作品ごとの収支の

可視化です。これが実現されたことは、同社のビジネスにとっ

て大きな前進だ、と吉田氏はいいます。

「たとえば同じ売上枚数でも、弊社の持つ権利が100％の場合

と20％の場合とでは、当然、利益はまったく違うわけですが、

意外と現場はそういうことをわかっていませんでした。Tableau

でそれが可視化されたことにより、利益を上げるためになにに

力を入れ、どんな収支計画を立てるべきかが現場にも一目瞭
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然になりました。同じ労力で従来の5倍の利益を出せるような

ポイントが見えてくる。そういう可能性をTableauに感じています」

（吉田氏）

また、作品収支だけでなく、自社に関連するアーティストの

SNSのフォロワー数等が可視化され、関連する各種データと

連携させて分析できるようになりました。その有用性について、

檀原氏はこう語ります。

「たとえば、『アーティストのYouTubeチャンネル登録者数を増

やすにはどのドライバーを動かすべきかを分析したい』という

要望があるとします。以前は『コンテンツのアップ頻度で決ま

る』という定説に従い、盲目的にそれを実行するというケース

も存在しました。ところが、Tableauで分析した結果、実は音

楽や声優などのジャンルでは、全然相関していない事例もある

ことがわかったのです。従来、さまざまな部署や担当者によっ

てバラバラに管理されていた各種データが1箇所に集まったこ

とで可能となったそうした分析は、今後のビジネスで確実に活

きてくると期待しています」（檀原氏）

今後の展開について

収益構造の変革を加速させるツールとして高まるTableauへの期待

同社では月1回のペースでユーザー会を開催し、参加者の希望

を聞きながらその場でViewを作成したり、機能を説明したりし

て、人材育成と利用定着化を図っています。また、「よろず屋」

という相談窓口を設け、Tableauに関する社員の要望を積極的

に吸い上げています。

「そうした取り組みが一助となって、データ活用に対する社員

の意識は確実に高まっています。システム部にも、『こういう

数字を可視化して分析したいけど実装できる？』という要望が

多く寄せられています」（細川氏）

「もともとデータ活用に対する意識の高かった社員たちが自発

的に集まって、『Tableauを活用して、もっとおもしろいことや

利益につながるようなことをしようよ』と活発に議論しています。

そのように、データを活用しようという雰囲気が社内に醸成さ

れたこと自体が、Tableauによる最大の変化ではないでしょうか」

（檀原氏）

そうした状況を受けて、斎藤氏は今後の展開について次のよ

うに話します。

「最優先で取り組むべきは、外部の学習環境などを利用して、

パワーユーザーを増やすこと。それから、スキルを身につけて

データ活用した社員を評価してもらえるような制度を作ること

です」（斎藤氏）

吉田氏も同様の見解を示し、こう締めくくりました。

「評価制度が整い、Tableauを使って『私はこれだけ利益を出

しています』とアピールできるようになれば、データ活用がいっ

そう進み、いずれ会社の新たな“文化”として根づいていくと

思います。昨年度、弊社はコロナ禍にあっても増益を達成し、

デジタルシフトの成功例といわれることもありますが、Tableau

はそれをさらに加速させるツールとなり得る、と確信しています」

（吉田氏）
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無料トライアル版をダウンロードして、ぜひ Tableau をお試しください。

http://www.tableau.com/ja-jp/trial
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