
20262026
3月19日 木曜日3月19日 木曜日
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それでは⻄村よりお話をさせていただきます。こちらYamaha Evolve Dayと
銘打って本日のイベントを開催させていただいております。
昨年9月に初めての試みとしてヤマハが取り組む未来を創る挑戦について皆様
にご説明をする場を作っております。
前回は音響機器事業という括りでお話をさせていただきました。
本日は新規事業開発、そしてMusic Connectといった事業群について、皆様
にご説明を申し上げます。
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中期経営計画より抜粋（2025年5月発表）/ 経営ビジョン

こちら中期の経営計画より抜粋をしたものでございます。
まずコア事業として技術、感性で磨く本質的な価値を高めていくこと、そし
てそれにアドオンする形で音・音楽の楽しみ方を広げる体験価値、そして
音・音楽による社会課題解決を通じた新たな価値を創造していく、こういっ
たものをしっかり積み上げていくということで私どもが目指す経営ビジョン、
「音・音楽の力で、人々の個性輝く未来を創る、社会価値の共創を通じて企
業価値を高める」に取り組んでまいります。
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中期経営計画より抜粋（2025年5月発表）/ 重点課題と戦略骨子

そして、この未来を創る挑戦につきましては、積極的な投資をしていくこと
で事業ドメインそして市場ドメインを拡大していき、こちらでお示している
ような将来の中核事業へと育てていくということをこれから取り組んでまい
るところでございます。
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中期経営計画より抜粋（2025年5月発表）/ 事業ポートフォリオ

こちらが中期経営計画における当社の事業ポートフォリオでお示しをしてご
ざいますが、前回9月にご説明した領域はこのブルーの領域ですね。
エンターテイメントPA、そしてモビリティソリューション、ビジネスソ
リューションといった主に法人向けの音響機器事業についてお話をさせてい
ただきましたが、本日はこの音楽系サービス、Music Connect、そして新規
事業・社会課題解決といった事業ドメインについて、皆様にお話をさせてい
ただきます。
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中期経営計画より抜粋（2025年5月発表）/ 未来を創る挑戦

Music Connectにつきましては、「人と音楽は、もっと近くなる」といたし
まして、テクノロジーの力で人と音楽の可能性を広げる取り組みを進めてご
ざいます。
後ほどこちら詳しくご説明を申し上げます。
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中期経営計画より抜粋（2025年5月発表）/ 未来を創る挑戦

それから新規の事業開発につきましては、いろいろな事業領域を探索してい
くこと、そして事業開発を進めていくこととして、Yamaha Music 
Innovationsでの取り組み、そして新規事業開発組織としての新規事業開発部、
それと既存事業が連携をして、新たな市場を作っていくという取り組みでご
ざいます。
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中期経営計画より抜粋（2025年5月発表）/ 未来を創る挑戦

中期経営計画の中ではこうした形でかなりコンセプチュアルな解像度で皆様
にお示しをしてございますが、本日もう少しこの解像度を上げて、今後の私
どもの狙うところ、そしてどういった事業をこれから展開していくのかを皆
様にご説明を申し上げたいと思います。
それでは、これから新規事業開発そしてMusic Connectそれぞれの領域につ
きましてご説明を申し上げます。どうぞよろしくお願いいたします。
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⻄村さん、ありがとうございました。

9



ヤマハ執行役員 新規事業開発部⻑ 北瀬 聖光 / Masamitsu Kitaseヤマハ執行役員 新規事業開発部⻑ 北瀬 聖光 / Masamitsu Kitase

新規事業開発の考え方と方向性新規事業開発の考え方と方向性
未来を創る挑戦未来を創る挑戦

Yamaha Evolve Day 2026Yamaha Evolve Day 2026

続きまして、未来を創る挑戦、新規事業開発の考え方と方向性について、北
瀬さん、よろしくお願いいたします。
執⾏役員、新規事業開発部⻑の北瀬と申します。未来を創る挑戦、新規事業
開発の考え方と方向性についてご紹介いたします。
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Yamaha Evolve Day

『音楽は人間必需品』 ー 私たちは音の可能性を高め社会を豊かに

未来への成⻑に向けた変⾰に全力で取り組む

イノベーティブな企業でありつづけるためのメカニズムを成熟させていく

未来を創る挑戦

Evolve、未来を創る挑戦、音楽は人間必需品であると。今AIとかロボットが
どんどん発達をしてきています。
そうすると人っていうのは本能的に心を癒す力を持っている音楽に、もっと
もっと注目が集まってくるのではないのか、欲するのではないかと期待をし
ております。
そして2025年4月に社⻑直轄で新規事業開発部が発⾜いたしました。私達は未
来への成⻑に向けて変⾰に全力で取り組んでまいります。
そしてヤマハとヤマハグループが、イノベーティブな企業であり続けるため
のメカニズムを成熟させてまいります。
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9件

Head of New Business Development Division

1993 NEC 入社 大学営業・事業開発
2008 NEC 文教・科学事業 戦略スタッフ
2014 NEC コーポレート事業開発
2018 米国 dotData,Inc 取締役
2020 BIRD INITIATIVE代表取締役
2023 NEC ヘルスケア・ライフサイエンス事業
2025 ヤマハ 執行役員 新規事業開発部⻑

カーブアウト CVC設立 200億円
ヤマハ 新規事業開発部

事業創出
カルチャー変⾰ 社会価値実装 投資活動

買収と売却

北瀬 聖光 / Masamitsu Kitase
Incubation / Innovation / CVC and M&A

簡単に自己紹介させていただきます。32年間NECにいました。
始め20年間は大学とか小中学校のいわゆる文教マーケットの事業開発、営業
等をしていました。数字を背負って新規事業を作る大変な事業です。
大⾚字の事業を⿊字化し、最終的には営業利益率13%まで引き上げました。
2014年からはコーポレートの新規事業開発をリードする立場となり、ここに
書いているようなカーブアウト9件、そしてCVC200億円の設立もしておりま
す。
そして2025年4月からヤマハの方にジョインをしまして、こちらにある新規事
業開発部として、インキュベーション、イノベーション、CVC and M&Aを担
当しております。
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Core ValueCore Value
Yamaha Innovation’s DNA

 技術の連鎖
楽器製造からモビリティ音響までの多角化

 感性工学の追求
論理的だけでなく人間の感性へ

 飽くなき好奇心
既成概念にとらわれないサイレント楽器の発明
そして、ボカロという歌声を発明

ヤマハはイノベーションのDNAがございます。古くは技術の連鎖としまして、
楽器製造で培った木工技術等から発展して、モビリティ音響まで多角化をし
てまいりました。
ただ経営的には痛みを伴った経験もしております。そして感性工学の追求、
いろんな製造業の中で研究所を持っている企業において感性を主において、
技術開発に取り組んでいる企業はまだまだ少ないです。
現在、論理的だけではなくて、人間の感性、体験価値を高めることに注目を
集まっている中、時代に合ってきたかなと感じております。
またこの飽くなき好奇心と書いていますけども、音を出す楽器のメーカーが
逆にサイレントの楽器を作ってきました。
そして、作曲はできるのだけれども、歌うのはちょっと難しいといった世の
中の不満⾜に対して、ボカロという声を作ってまいりました。
このように時代が求めることが何かということにアンテナを張って感じ、そ
れを実現してまいりました。
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2030-2035
$528.0Bn
2030-2035

$528.0Bn

Market Outlook
• 今後、IPを核としたスモールビジネスの大量発生
• 利益率の高いクリエイターエコノミー市場への投資と拡大
• AIの社会浸透がもたらす「音楽ｘクリエイター」の支出増加

2024
$156.0Bn〜$250.0Bn

2024
$156.0Bn〜$250.0Bn

2035
$200.0Bn

2035
$200.0Bn

2024
$105.0Bn

2024
$105.0Bn

$14.3Bn$14.3Bn

出展：Goldman Sachs「Music in the Air」(2024/2025年版) 
MIDiA Research「State of the independent music economy」

#2
Creators
#2
Creators

#1
Music Connect
#1
Music Connect

#3
Virtual Entertainment
#3
Virtual Entertainment

今注目しているマーケットについてです。音楽・ミュージシャン市場そして
クリエイター市場です。
この市場規模感につきましては、ここに書いている通りの数字感で、市場規
模、成⻑性についても、とても魅力的な領域となっています。
この市場において今起ころうとしているトレンドについては、IPを核とした
スモールビジネスが大量に発生してきます。
そして、利益率の高いクリエイターエコノミーの市場に対して、ベンチャー
投資マネー、そして事業もどんどん拡大している最中になっています。
先ほど冒頭申し上げた通り、AI・ロボットが社会に浸透していった中、この
音楽やクリエイターの世界にどんどん人は本能的に支出を増加していくだろ
うと見ております。
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Sales Outlook on New Business Development

これら３つの成⻑を
オーガニック、インオーガニックに実現していく
これら３つの成⻑を
オーガニック、インオーガニックに実現していく
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#1：Music Connect
Music Connect 事業

#1：Music Connect
Music Connect 事業

#2：Creators
クリエイターエコノミー事業

#2：Creators
クリエイターエコノミー事業

#3：Virtual Entertainment
バーチャルエンターテインメント事業

#3：Virtual Entertainment
バーチャルエンターテインメント事業

（億円）

この市場に対して、今日は、Music Connect、そしてクリエイター事業、
バーチャルエンターテイメント事業についてご紹介いたします。
事業のターゲット規模感ですけども、2年後、27年度末、中計末につきまして
は、このようなある程度きちんと取り組んでいる数字感をもって100 億の規
模感を目指している最中でございます。
そして中計を発表したときから10年後である34年度末のところにつきまして
は、こちらに書いてあるカテゴリーにつきまして、オーガニック、インオー
ガニック成⻑に基づいて挑戦をしております。
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3つの注力事業と攻略手段

× #2 M&A#2 M&A

#3 ガバナンス#3 ガバナンス

#1 オープンイノベーション#1 オープンイノベーション#1 Music Connect 事業#1 Music Connect 事業

#2 クリエイター事業#2 クリエイター事業

#3 バーチャルエンターテインメント事業#3 バーチャルエンターテインメント事業

今日は三つの事業、そしてそれの攻略手段としてのアプローチについてご紹
介を続けていきます。
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3つの注力事業と攻略手段

ヤマハの強みを活かす
成⻑領域への進出

#1 Music Connect 事業#1 Music Connect 事業

#3 バーチャルエンターテインメント事業#3 バーチャルエンターテインメント事業

#2 クリエイター事業#2 クリエイター事業

まず三つの注力事業ですけども、この部分につきましては、ヤマハの強みを
生かす、成⻑領域の進出です。
いわゆる⾶び地ではなくて、隣接からこの延⻑線にある市場に対して取り組
んでまいります。
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90%の現実90%の現実

LTVの向上LTVの向上

ノンハード事業ノンハード事業

800万ID800万ID

ハード売切事業主体から、
その後の体験価値への事業を展開

#1 Music Connect / ミュージックコネクト事業
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1年以上の継続が難しい楽器の習得

平均購入単価 × 購入頻度 × 継続期間

Yamaha Music ID登録数
目標1,000万ID (2028年3月期)

メンバーシップ
プログラム

メンバーシップ
プログラム

 オンラインレッスン

 ミュージックツール

 マーケットプレイス

 コミュニティサービス

 オンラインレッスン

 ミュージックツール

 マーケットプレイス

 コミュニティサービス

まず、Music Connectにつきましてはこの90%の現実と書いていますけども、
楽器、特にギターの90%が1年後にもう演奏してないのですよね。このような
不満⾜がございます。
そのような不満⾜に対して、ノンハード事業を伸ばすという観点で、ハード
ウェアの売り切り、楽器の売り切り主体の事業のところから、サービス、体
験価値を高める事業を展開してまいります。この展開をすることによって狙
う大きなKPIにつきましてはLTVです。
いかに私達のサービスを使い続けてくれるのか、継続期間に注力して事業展
開をしてまいります。
そこに入っていくヤマハの強みは何ですかと問われると、800万IDのエコシス
テムを私達は持っています。
そのIDを通じて、こちらに書いているようなサービス群をご提供していきま
す。この詳細につきましてはこの後三田から説明させていただきます。
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なぜヤマハがクリエイター市場、バーチャルエンタメ市場に進出するのか

#3
Virtual Entertainment

• 個人の専門知識が「価値」となり多様な生き方を肯定
• ミュージシャン、クリエイターの才能を直接世界へ届ける

• 総合楽器メーカーとしてのグローバルタッチポイント
• 感性工学から創出された技術力
• Yamaha Music Innovations、Fundの爆速成果
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社会価値社会価値

ヤマハの強みヤマハの強み

#2
Creators

#2
Creators

• 音楽・音響事業の隣接領域として、事業レバレッジを利かせる
• 利益率が高いソフトウェア・サービス事業を20％まで拡大

経済価値経済価値

そして冒頭に言ったクリエイター市場、バーチャルエンタメ市場になぜヤマ
ハが参入していくのですかというところのご説明です。
まず、成し遂げたい社会価値として、個人の専門知識が価値となり、多様な
生き方をもっともっと私達は肯定したいです。
そして、ミュージシャン、クリエイターの才能をダイレクトに世界へ届ける
お手伝いも、私達だからこそできる範囲がどんどん広がっております。
ヤマハにとっての経済価値については音楽・楽器・音響機器事業の隣接領域
として事業のレバレッジを効かすことができます。
そして、利益率が高いソフトウェア・サービスの事業を20%まで拡大してい
くというところを目指してまいります。
それができるヤマハの強みについては、総合楽器メーカーとしてグローバル
のタッチポイントを持っております。
また感性工学を強みとした技術力、これに基づく体験価値を高めることに
よって、ソフトウェア・サービス事業を展開してまいります。
また、今日最後に登壇するYamaha Music Innovations、そしてファンドは爆
速で成果を出し続けております。これが今新しい強みとなってきております。
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#2 クリエイター事業 × ヤマハミュージックイノベーションズ（YMI）
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世界最大規模の音楽祭世界最大規模の音楽祭

“Yamaha Creator Pass”
発表

“Yamaha Creator Pass”
発表

21社とともに
音楽制作配信プロセスを全て網羅

初心者・経験者・Podcast向け
3つのパスを用意

SXSW2026 Austin 3/13

まずこのクリエイター事業についてはシリコンバレーチームのYamaha 
Music Innovationsが取り組んでおります。
3月13日にSXSW、世界最大規模の音楽祭、ビジネスイベントでYamaha 
Creator Passを発表いたしました。
この発表については、こちらに書いてあるような21社が、本当にたった数ヶ
月でヤマハがそこに⾏くならば一緒に取り組もう、助けてやろうということ
で賛同いただきました。
このプラットフォームは、音楽の制作から配信まで包括的に一括で提供でき
るところが、他にはないサービスの特徴となっております。
こちらについてたくさんのサービスの中からどれを選ぼうかという難しいと
ころがございますので、初心者向け、経験者向け、ポッドキャスト向けと三
つのパスをご用意いたします。
サブスク系だと、普段自分が使ってないものにお金を払うような気持ちが生
じると、なかなか購入してくれないのですよね。
そういうところについて初心者向けというカテゴリーを分けることによって、
納得感を持って、そして価格効果高いサービス群を提供してまいります。
詳しくはこの後杉野がご説明いたします。
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資本提携で事業拡大を加速資本提携で事業拡大を加速

#3 バーチャルエンターテインメント事業
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2026年 2月25日プレスリリース
• ヤマハ技術力 × i-Pairs制作技術力＆営業チャネル

バーチャルキャラクターライブ、バーチャルプロダク
ション、モーションキャプチャなど3DCG技術開発

及び映像制作事業で成⻑中

• Vtuber事務所 CAGR 20〜40%

営業利益率 20〜40%

1,260億円• 2025年 市場規模

×

©AHS

バーチャルエンターテインメント事業に対しては、2月25日にプレスリリース
しました通り、ヤマハはアイ・ペアーズ株式会社に対して資本提携を発表い
たしました。
持分法適用子会社になっております。このアイ・ペアーズは、バーチャル
キャラクターライブ、バーチャルプロダクション、いわゆるVTuber的なとこ
ろについての制作に強みを持っておりますし、自社が持っているIPを通じた
興⾏も展開をしております。
そこに対してヤマハが持っているReal Sound ViewingとかDistance Viewing、
GPAPというような技術がございます。
そのような私達の強みを掛け合わせることによって、バーチャルエンターテ
インメント市場に対してお互いの強みを生かして成⻑を目指してまいります
し、大きな事業展開に対するシナリオを具現化するために知見を持った方と
一緒に取り組んでまいります。
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5ヶ月で5ヶ月で

#3 バーチャルエンターテインメント事業 × VOCALOID 

FY2027
事業成⻑率
FY2027
事業成⻑率 3倍3倍

ボカロ文化
を世界に、
ボカロ文化
を世界に、

未来のボカロを育てる
“ VOCALOID FAN-ding ”
未来のボカロを育てる
“ VOCALOID FAN-ding ”

AI音声 バーチャル
コンサート

世界中のクリエイターとともに
ボカロIP共同事業化へ
世界中のクリエイターとともに
ボカロIP共同事業化へ

2件達成2件達成3ヶ月で3ヶ月で

海外ユーザー海外ユーザー
“ Omnivocal ”“ Omnivocal ”

(対FY2024)

協業

キャラクターIP

37,000人37,000人
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バーチャルエンターテインメント事業、市場に対しての強みがもう一つござ
います。それがボーカロイドです。
ボーカロイドはボカロ文化、日本らしい文化を作ってまいりました。それを
さらに世界へもっともっと羽ばたいて広げてまいります。
例えばDAWという事業の中でもCubaseは世界的な規模を取っております。
そこに対して、オムニボーカルというオプションを提供しました。
こちらが海外だけで5ヶ月で3万7000人ものユーザーを獲得し、好調なスター
トを切っております。
そして、未来のボカロを育てるボーカロイドファンディングがございますけ
れども、実はボーカロイドの事業はパッケージを売るビジネスが中心だった
んですね。
そうすると数万円のものをたくさん売る結構しんどい事業でした。このボー
カロイドファンディングをすることによって、ファンが欲しい声をファンと
ともに作り上げていく、それをビジネス化する。
例えばこちらに記載してあるような、5,000万円弱の成功をしております。
また、ボーカロイド、プラスキャラクターIP、そしてAI音声等と協業するこ
とによってバーチャルコンサートというような興⾏の世界の方にも領域を広
げていこうとしております。
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音響機器事業との相乗効果音響機器事業との相乗効果
ヤマハサウンドシステム
世界最高峰の
没入体験提供力

ヤマハサウンドシステム
世界最高峰の
没入体験提供力

RIVAGE, DM7
圧倒的な信頼と実績
RIVAGE, DM7
圧倒的な信頼と実績

#3 バーチャルエンターテインメント事業 × ベニュー事業

約80施設のアリーナ新設・建替ラッシュ
アリーナ・スタジアムは体験価値として
街づくりへシフト

運営稼働コンテンツとして顧客単価が高い
エンターテインメントに注目

バーチャルエンターテインメントバーチャルエンターテインメント

×
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そのバーチャルコンサートはどこでやるのかというと、ベニューです。ベ
ニューというのはアリーナ、スタジアム等々です。
そこに対して、国内に目を向けますと、実は80もの施設、アリーナが新設、
建て替えのラッシュが続きます。
アリーナ、スタジアム等のベニューについての成し遂げたいことは、体験価
値を提供したいんですよね。
その体験価値を提供するときに期待されているのは、やっぱり顧客単価が高
いエンタメコンテンツなのです。
そこに対して、私達はバーチャルエンターテインメントに対して、ヤマハの
技術等を提供していきながら、旬なタレントや旬なコンテンツを持っている
方々と一緒に体験価値を広げていきたいと考えています。
そこについては、実はヤマハの音響機器事業との事業シナジーが効きます。
私達は、世界最高峰の没入体験、イマーシブ体験を提供できる企画力、デリ
バリー力を持っています。そこに対する圧倒的な信頼と実績を持って展開を
してまいります。
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3つの注力事業と攻略手段

#3 ガバナンス#3 ガバナンス

#1 オープンイノベーション#1 オープンイノベーション

#2 M&A#2 M&A

自前主義からの脱却

続いて、アプローチ、攻略手段です。こちらのテーマは自前主義からの脱却
という形で置いています。
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クロスセル拡大クロスセル拡大 非連続成⻑非連続成⻑

共同事業開発共同事業開発既存事業活用既存事業活用

#1 オープンイノベーション

O
pen Innovation

C
orporate G

overnance
M

&A

速く、大きく、そして投資対効果を高く。速く、大きく、そして投資対効果を高く。

CVC

音・音楽の
新規領域・隣接領域Customers

Startups

Venture Client Model ×
Startups Startups Value

Startups

既存商品 新規商品

既
存
顧
客

新
規
顧
客

Customers

オープンイノベーション、いろいろ叫ばれています。ヤマハにとってオープ
ンイノベーションに取り組む意義、狙いは、速く、大きく、そして投資対効
果が高くというところを目指しています。
4象限で書いていますけども、ヤマハの経営⾰新を何でも自分たちで作るだけ
ではなくて、スタートアップのサービスを、いち早く経営力を高めるという
ことに使ったり、またスタートアップとともにクロスセル、そして一緒に共
同事業を作っていくというところの速く事業を作っていくこと、またシリコ
ンバレーのファンドを通じて非連続な成⻑を目指して、いろいろな方やス
タートアップに投資をしていきながらお互いの企業価値を高めていくところ
にもチャレンジをしています。
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#1 オープンイノベーション / TRANSPOSE Innovation Challenge

63 カ国63 カ国 314 件314 件
Place Well-being Creative

FY2015〜FY2024
社内向け
人材開発・自前主義

FY2025〜
社内外向け
事業開発 オープンイノベーション

Theme

12 Partners12 Partners

共同事業化をFY2026に推進。共同事業化をFY2026に推進。

Applicant Results

×
Sound

Result

O
pen Innovation

C
orporate G

overnance
M

&A

グランプリ
Moodsonic / London

YMI賞
Ear screen事業 / Japan

YMI Fund賞
Eupnoos / London

ヤマハ賞
Rap Tech Studios Ltd / London

オープンイノベーション、ヤマハはValue Amplifierという形で2015年から取
り組んでいました。ただそのときは社内向けで人材育成が主でした。
それを今年度からはTRANSPOSEと変えまして、社内外向けに事業開発を主
としてモードを変えました。
その一つの取り組みとしてTRANSPOSEイノベーションチャレンジを初開催
し、そのときのテーマはSound×Place、well-being、Creativeという三つの
テーマに対して12ものパートナーやスポンサーからのご支援をいただきなが
ら、何と63カ国から314件の応募がございました。
やはりヤマハのグローバルブランド力は、すごいなって実感しております。
そこに対してこちらにあるような四つのアワードを提供して、早速具体的な
案件、事業の話が進んでいる最中でございます。
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• サービス• サービス • キャラクターIP
• グローバル展開力
• キャラクターIP
• グローバル展開力

• ソフトウェア
• 顧客基盤
• ソフトウェア
• 顧客基盤

#2 M&A

ポートフォリオマネジメントを成熟させ、
非連続成⻑のためM&Aも積極化

O
pen Innovation

C
orporate G

overnance
M

&A

M&Aです。冒頭言ったような非連続な成⻑を目指していったときに、私達は
ポートフォリオマネジメントを成熟させ、非連続成⻑のためのM&Aを積極化
してまいります。
楽器事業領域につきましては、周辺のサービス事業に対して注目をしており
ます。
Yamaha Creator Passの事業、クリエイターエコノミーの事業につきまして
は、魅力のある成⻑性があるソフトウェアプロダクト事業を持っている企業、
また圧倒的な顧客基盤を持ってるような企業、バーチャルエンターテインメ
ントにつきましては、キャラクターIPを持っており、グローバルに展開力を
期待できるような企業に注目をしております。
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4

FY27
売上

#3 コーポレートガバナンス

リスクに見合った
事業仮説構築

事業開発投資
の透明化

フェーズに
適した評価

O
pen Innovation

C
orporate G

overnance
M

&A

探 索 フ ェ ー ズ 検 証 フ ェ ー ズ 事 業 化 フ ェ ー ズ 収 益 化 フ ェ ー ズ

5

3

2

1

投下時間(年)

EXPLORING CONCEPT
MAKING IDEATION CPF PSF SPF PMF SCALE UP GROWTH

課 題 あ り
ゾ ー ン

凡例

活動期間の基準

ただ、いろんな形で新事業にチャレンジしていきますと、当然機関投資家様
は何か散らかさないのかというような不安を抱えると思います。
そこに対してのコーポレートガバナンスという観点では、この上の三つに書
いてあるようなリスクに見合った事業仮説をちゃんと構築しているのか、リ
スクが高いならば、当然期待するリターンも高く作るということで、ミドル
リスクであればミドルリターン。このようなリスクに見合った事業構想仮説
というところを見ていきます。
事業開発投資の透明化と書いていますけども、累計でどれだけ投資をしてき
ているんですかと。当然ながら累計投資金額が大きくなってくると、それに
対する大きなリターンを期待してきます。
ですので、投資に見合ったリターンの仮説がまだ生きているのか、現実に近
づくことによって萎んでいるのかを見ていきながらやっていきます。
往々にして、この新規事業開発投資というのは、まるっとまとめてしまうこ
とも多いです。
そんな企業をたくさん見てきました。私達はそうではなくて、一つ一つのプ
ロジェクトを擬似的なスタートアップというように置いたときに、きちんと
分けないで一つの事業がスタートアップとして期待する成⻑を目指している
のかというところを見ております。
フェーズに適した評価。やはり評価は重要です。評価につきましては例えば
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下に書いているような探索・検証フェーズにつきましては、リアルな事業に
近づいているのかというようなプロセスで評価を⾏い、事業化フェーズに
入ってくると、売上高成⻑率、粗利高成⻑率のところで売上がきちんと成⻑
しているかどうか、 売ったらきちんと儲かっているかどうかを見ていきます。
営業利益率につきましては当然それは事業を成⻑させるための戦略シナリオ
に依ります。先⾏的に人材投資をしないといけないものもきっとあるでしょ
う。
また、圧倒的なシェアを取って始めるのもあるでしょう。そのときにつきま
しては、初期は⾚字かもしれません。そういうとこを踏まえた上でもきちん
と見ていきます。
そしてこのグロース、収益化フェーズの方に入ってくると、それはもう通常
の既存事業と同じように売上利益高の成⻑を見てまいります。
この下段に書いているようなところ、今実際に始めているポートフォリオマ
ネジメントのチャート図になっています。横軸にはステージを置いて、縦軸
に時間を置いています。
真ん中の折れ線グラフですけども、ステージごとに標準的な時間を設定して
います。
ですので、この線よりも上にあるところについては、期待する時間、スピー
ドよりも進捗が遅いというような形です。線の下にあるところについては進
捗が早いという形です。
このような形のところで期待する時間内にきちんと次のステージに入ってい
るのかっていうところを見ていきながら進めていきます。
入れないプロジェクトは、往々にしてやっぱり課題があります。
考えている仮説がやはり弱いのか、はたまた市場が早すぎたのか遅すぎたの
か、敵が強すぎたのか、あとチームですね。
チームが適切でなかったか、何らかの課題があって進んでないところがあり
ます。そういうとこを見ていきながら、全体のポートフォリオマネジメント
を進めていっています。
実は今年度見てきまして、三つぐらい事業中止を決めているものもございま
す。このような形を用いまして、限られたアセット、リソースをきちんと期
待するところにアロケートしてまいります。
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Yamaha Evolve Day

『音楽は人間必需品』 ー 私たちは音の可能性を高め社会を豊かに

未来への成⻑に向けた変⾰に全力で取り組む

イノベーティブな企業でありつづけるためのメカニズムを成熟させていく

未来を創る挑戦

Evolve、未来を創る挑戦。私達は真剣に本気で未来への成⻑に向けた変⾰に
全力で取り組んでまいります。よろしくお願いします。
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北瀬さん、ありがとうございました。
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未来を創る挑戦：人と音楽はもっと近くなる未来を創る挑戦：人と音楽はもっと近くなる

ミュージックコネクト事業推進部⻑ 三田 祥二 / Shoji Mitaミュージックコネクト事業推進部⻑ 三田 祥二 / Shoji Mita

YAMAHA MUSIC CONNECTYAMAHA MUSIC CONNECT

Yamaha Evolve Day 2026Yamaha Evolve Day 2026

それでは次にYamaha Music Connectについて、三田さん、よろしくお願い
いたします。
Music Connectの責任者をしています、三田と申します。
よろしくお願いいたします。では説明の方に移らせていただきたいと思いま
す。
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90%の現実90%の現実

LTVの向上LTVの向上

ノンハード事業ノンハード事業

800万ID800万ID

ハードを売って終わるのではなく、
その後の体験価値にフォーカス

Music Connect / ミュージックコネクト事業

1年以上の継続が難しい楽器の習得

平均購入単価 × 購入頻度 × 継続期間

Yamaha Music ID登録数
目標1,000万ID (2028年3月期)

メンバーシップ
プログラム

メンバーシップ
プログラム

#1 オンラインレッスン

#2 ミュージックツール

#3 マーケットプレイス

#4 コミュニティサービス

#1 オンラインレッスン

#2 ミュージックツール

#3 マーケットプレイス

#4 コミュニティサービス

先ほど北瀬からもありましたけれども、当社がMusic Connect事業と銘打っ
てこの事業に取り組む理由というのがこちらに書かれています。
繰り返しになりますけれども、楽器というのは本来、ものすごく最初は難し
いもので非常に辞めていく人が多いということです。
今はお客様、それから社会、それから技術が変わってきてどんどん体験価値
にフォーカスをされている時代ですので、これに我々は応えていかないとい
けないという話です。
さらにその答え方としては楽器を⻑く演奏していただくということで継続期
間に着目をしてLTVを向上するということに取り組んでまいります。
そのための我々のアセットというのはグローバルで今まで培ってきた顧客基
盤800万IDを活用していくということが骨子になっております。
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“テクノロジーのチカラで
人と音楽の可能性を広げる”

“テクノロジーのチカラで
人と音楽の可能性を広げる”

Music Connect / 事業概要

お客様一人ひとりの演奏体験の向上・支援を
通じて音楽人口を拡大

お客様一人ひとりの演奏体験の向上・支援を
通じて音楽人口を拡大

このMusic Connectの目指すビジョンですけれども、「テクノロジーのチカ
ラで人と音楽の可能性を広げる」ということですが、一番大事なところとし
ては、お客様1人1人の演奏体験の向上・支援を通じて、音楽人口そのものを
拡大して我々のビジネスに寄与するというような形を考えております。
右側がこのイメージ図になりますけれども、お客様の演奏のライフタイム
ジャーニーの中にいろいろなサービスを加味して、楽しんでいただいて、こ
れが音楽人口を拡大するということです。
それを支えているのがYamaha Music IDを使った顧客基盤、このようなコン
セプトで今まで考えてきております。
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ミュージックコネクト事業の取り組み

#3 コンテンツ
マーケットプレイス

#3 コンテンツ
マーケットプレイス

デジタルツールやレッスンコンテンツで
充実した音楽体験

デジタルツールやレッスンコンテンツで
充実した音楽体験

ハードとソフトの連携で
演奏体験をより楽しく

ハードとソフトの連携で
演奏体験をより楽しく

オンラインセッション
ライブ配信、等

時間や場所を越えてつながる

オンラインセッション
ライブ配信、等

時間や場所を越えてつながる

#4 コミュニティサービス#4 コミュニティサービス

#1 オンラインレッスン#1 オンラインレッスン #2 ミュージックツール#2 ミュージックツール

Yamaha Music ID

サービス事業開発サービス事業開発

 今中期計画での取り組み
Yamaha Music IDを通じてひとりひとりに合った音楽体験を
メンバーシッププログラムとして提供

 今中期計画での取り組み
楽器演奏者に対し、ヤマハアセットを活用して音・音楽の新た
な愉しみ方を提供する“４つのサービス事業 ”の開発

 今中期計画での取り組み
楽器演奏者に対し、ヤマハアセットを活用して音・音楽の新た
な愉しみ方を提供する“４つのサービス事業 ”の開発

メンバーシッププログラムメンバーシッププログラム
 顧客価値
“ヤマハは私の嗜好を分かってくれて、音楽に関する提案を
してくれるから、音楽を続けることが愉しくなる”

 顧客価値
“ヤマハは私の嗜好を分かってくれて、音楽に関する提案を
してくれるから、音楽を続けることが愉しくなる”

 顧客価値
“いつでも・どこでも、ヤマハは新しいサービス、ハード連携
で新しい“音楽の愉しさとワクワク”を届けてくれる”

 顧客価値
“いつでも・どこでも、ヤマハは新しいサービス、ハード連携
で新しい“音楽の愉しさとワクワク”を届けてくれる”

４つのサービス事業開発と
メンバーシッププログラムの提供
４つのサービス事業開発と
メンバーシッププログラムの提供

もう少し中身に入ってまいります。その中身のサービスですけれども、サー
ビス事業開発として、我々はお客様に対して新しいサービスとかサービスと
ハードウェアが連携しているもの、これらを絶えず提供することで、お客様
に音楽の楽しさとわくわくを届けていくということです。
今回の中計の取り組みでは左側の四つのサービス事業に取り組んでまいりま
して、これらが今年から来年にかけていろいろと出てくるというようなこと
になります。
それから先ほど言いましたように周りの基盤に当たるところがYamaha 
Music IDですけれども、これについてはメンバーシッププログラムを提供し
て、その中でヤマハは音楽に関する提案を、1人1人に応じたものを提供して
いくということになります。
こういった取り組みを通じてYamaha Music Connectという世界観を築き上
げていきたいと考えております。
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#3 コンテンツマーケットプレイス#3 コンテンツマーケットプレイス

サービス事業開発：４つのサービスを順次ローンチ

#4 コミュニティサービス#4 コミュニティサービス
同期/非同期の音楽コラボサービス
高エンゲージメントの顧客基盤を形成
同期/非同期の音楽コラボサービス
高エンゲージメントの顧客基盤を形成

グローバルにコンテンツ制作者とプレイヤー
をつなぐマーケットプレイスを導入
グローバルにコンテンツ制作者とプレイヤー
をつなぐマーケットプレイスを導入

 ロイヤルカスタマー醸成 ロイヤルカスタマー醸成 ヤマハ製コンテンツ＆UGC(*)販売 ヤマハ製コンテンツ＆UGC(*)販売

#2 ミュージックツール#2 ミュージックツール
演奏に欠かせない小規模アプリを
多数市場導入しYM-IDユーザー獲得
演奏に欠かせない小規模アプリを
多数市場導入しYM-IDユーザー獲得

 顧客接点拡大 顧客接点拡大

（拡大中）#1 オンラインレッスン#1 オンラインレッスン
“ 講師+指導ノウハウ ” × ”Online“
で大人を中心とした新規顧客開拓
“ 講師+指導ノウハウ ” × ”Online“
で大人を中心とした新規顧客開拓

 レッスン事業拡大 レッスン事業拡大

(26年3月〜)

(26年夏〜)(27年春〜)

(*)User Generated Contents(*)User Generated Contents

次いきます。そのサービス事業ですけれども、この四つに取り組んでいると
申し上げました。まず一つがオンラインレッスンです。
当社はヤマハ音楽教室を代表とする対面的なレッスンはこれまでたくさん
やってまいりましたが、オンラインレッスンというのはまだまだ取り組んで
いませんでした。
このレッスン事業を拡大するというところで、オンラインレッスンに取り組
んでまいります。これについては今月末にサービスをスタートさせます。
右側、ミュージックツールです。これはスマホに代表されるデジタルデバイ
スのアプリケーション、Appです。
これは演奏に欠かせない小道具のようなツールで、これらを多数市場導入す
ることで、これまで楽器だけでしかお客様と接点がなかったところに、この
ようなアプリでの接点を設けていくというもので、顧客基盤の拡大、顧客接
点の拡大をコンセプトにやっております。
三つ目、コンテンツマーケットプレイス。これについては、例えばデジタル
キーボードなどは音作りができます。
こういったものを後でお客様にご購入いただくというストアなんですけれど
も、それだけに限らずお客様が作ったものが流通される、UGC（User 
Generated Content）もここで販売していくというグローバルなマーケット
プレイスを来年の春からスタートさせます。
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最後にコミュニティサービスです。当社は同期型の音楽コラボサービスとい
うことで、特にコロナ禍で皆様が演奏活動ができなかったときに、低遅延、
音が遅れない技術を使って音楽セッションができるというものを持っており
ます。
当社はそれに加えて、非同期つまりその場所にその時間にいなくていい、好
きなときに音楽コラボができる、つまり重ね塗りをしていくようなイメージ
でしょうかね。 こういったサービスを今年の夏頃から入れてまいります。
Yamaha Music IDというのはそれぞれの楽器演奏者に紐づいているので、そ
の方々の非常に音楽に対する高い執着心、執着を生むということで我々に
とってはロイヤルカスタマーを醸成するアプリになっていくという形でこの
四つのサービスを展開してまいります。
今日は時間がありませんので、この左上のオンラインレッスンと右のミュー
ジックツールについて詳しくご説明させていただきたいと思います。
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世界のオンラインレッスン市場
コロナ禍後もオンライン音楽教育は定着・継続成⻑
世界のオンラインレッスン市場
コロナ禍後もオンライン音楽教育は定着・継続成⻑

サービス事業開発： オンラインレッスン

CAGR

CAGR

Billion
US$

27％27％

39％39％

出典： Mordor Intelligence, MUSIC EDUCATION MARKET (2026-2031) 

16%

7%

世界のオンラインレッスン市場ですけれども、緑色がオンラインレッスン、
紫がオフラインレッスン、つまり対面式です。
非常に伸びていっています。当然ながらコロナ禍のときはこういったサービ
スが伸びたんですけども、その後一旦落ち着いてリモートが定着しつつあり、
市場の予測では2031年にはもう4割がオンラインレッスンになっているでしょ
うというような形できています。ここに我々は事業を入れていきます 。
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Yamaha Music School OnlineYamaha Music School Online

オンラインレッスンの主要形態オンラインレッスンの主要形態

メリット：いつでも手軽にスタート
デメリット：一方的・上達は限定的

独 習 型独 習 型 ライブレッスンライブレッスン

チャットレッスンチャットレッスン ライブレッスンライブレッスン独 習 型独 習 型

メリット：効果的・モチベーション維持
デメリット：敷居高く、時間制約あり

 ライブレッスンによる講師との結びつきとレッスン効果の実感は確保しつつ、自分のペースで気軽に習いた
い層に対しチャットレッスンを提供

サービス事業開発：オンラインレッスン

このオンラインレッスンですけれども、一言に申しましても、主に二つのパ
ターンがあります。
一つは独習型のアプリを中心に、アプリケーションで教えてくれるというも
のです。
これについてはいつでも手軽にスタートできるのですけれども、デメリット
としてはそれが上達に寄与するかというと、なかなかしにくいのがこの独習
型です。
かえって、このライブレッスンですけれども、メリットとしては先生がそこ
にいらっしゃいますので、非常に効果的に教えられる、人と人との関係から
モチベーションも維持ができるというものです。デメリットとしては人と人
との対面性がありますので、若干そこに対して敷居が高いということ、それ
からその場にいないといけないので時間的制約が出てきます。
それに対して我々はYamaha Music School Onlineという新しいサービスを入
れて、この右側のライブレッスンに入るんですけれども、ライブレッスンの
デメリットの部分をなくしたチャットレッスンを入れてまいります。
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チャットレッスンチャットレッスン

音楽を先生に習いたいけど、
決まった時間に通えない… 

講師が学習プランをカスタマイズ
チャット・動画添削で
フィードバック指導

ライブレッスンライブレッスン

この曲の弾き方、
どうやって練習すればいいの?

通話によるライブ形式の
個別指導レッスン

BASIC PLANBASIC PLAN PLUS PLANPLUS PLAN自分のペースで練習したい方
月額 ¥6,000

先生と会話しながら練習したい方
月額 ¥12,000〜

2種類のレッスン形式2種類のレッスン形式

サービス事業開発：オンラインレッスン

これがその図ですけども、チャットレッスンは先生に習いたいけど決まった
時間に通えない方に、チャット画面を通じて、学んだことをうまくできない
とか、そういったところをテキストで打ってフィードバックをもらうような
形です。
動画の添削も入ってきます。これがベーシックプランとしてやるんですけれ
ど、やっぱり対面で聞きたいと、チャットレッスンで実際には繋がりができ
ますので敷居が少し下がります。
その中でさらにオンラインレッスンで自分の技量を高めていただくというこ
とでベーシックプラン、プラスプランという展開でやってまいります。
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協業パートナーアセット協業パートナーアセット

×
自社アセット自社アセット

ContentsContentsSyllabusSyllabus

EducatorsEducators

PlatformPlatform

ギターオンライン指導ギターオンライン指導 ギターレパートリー（海外）ギターレパートリー（海外）

レッスンプラットフォームレッスンプラットフォーム

指導素材
レパートリー（日本）
指導素材
レパートリー（日本）

講師講師

鍵盤指導鍵盤指導

サービス事業開発：オンラインレッスン

掛け合わせによりベストインクラスの
効果的なレッスンを提供

掛け合わせによりベストインクラスの
効果的なレッスンを提供

この事業ですけれども、先ほど北瀬からもありましたけど我々の今までの事
業開発のパターンというのは全部自前でやってしまうというところで非常に
⻑くの時間をかけて、それからどうしても日本型のプラットフォームを考え
てしまうんですけれども、今回はそういった歴史から学んで、二つの新しい
ことをやっています。
一つは我々のアセットであるヤマハ音楽振興会の先生方、それからカリキュ
ラムを使うということ。
もう一つは海外の協業パートナーアメリカのtruefire社というギターのサービ
スカンパニーですけれども、ここのアセットも使って早くプラットフォーム
とシラバス、それから講師、コンテンツを揃えてしまうのが今回の肝で
Yamaha Music School Onlineを組み上げてまいりました。
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サービス事業開発：オンラインレッスン

2026年3月下旬
サービス提供開始
2026年3月下旬

サービス提供開始

このサービスにつきましてはギターと鍵盤の二つのレッスンプログラムを開
発いたしまして、3月の下旬に日本からサービス提供を開始してまいります。
今ご説明したものをまとめたビデオがありますのでご覧いただきます。

（動画）

ということで、このような形でレッスンを始めていきたいと思っております。
今月下旬にレッスンが開始になります。
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2,000人/月

ミュージックツールアプリ群で 年間30万＋の新規YM-IDユーザーを獲得

楽器演奏者が演奏にかかせないアプリを多数展開し
ミュージシャンとの持続的接点を創出
楽器演奏者が演奏にかかせないアプリを多数展開し
ミュージシャンとの持続的接点を創出

国内で先⾏展開する
“METRONOME”
アプリの新規ユーザー獲得実績

国内で先⾏展開する
“METRONOME”
アプリの新規ユーザー獲得実績

効率的な会員獲得実績効率的な会員獲得実績 Music Toolラインアップを拡充しスケールアップMusic Toolラインアップを拡充しスケールアップ

Extrack

Tuner for 
Guitar

METRONOME
新規ユーザー YM-ID会員
1.5万 /月

日々愛用されるミュージックツール群を市場投入し、
顧客接点を作り続け相互送客・楽器購入を促す
日々愛用されるミュージックツール群を市場投入し、
顧客接点を作り続け相互送客・楽器購入を促す

サービス事業開発： ミュージックツール

続きまして、先ほどありましたミュージックツールをご説明させていただき
ます。
これは先ほど言いましたように楽器演奏者に欠かせないアプリをたくさんリ
リースすることでミュージシャンとの持続的な接点を創出するということで
考えております。
当社は既にこのメトロノームを国内展開しておりまして、メトロノーム単体
でも月に1. 5万人の新規ユーザー、それから2,000人のYamaha Music IDの会
員が実際に結び付いております。
これをたくさんの種類を作るということと、海外へ展開するということで全
体で年間30万人の新規のYamaha Music IDをユーザーに付与すること、獲得
することを考えております。
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Tuner for Guitar 26年3月 / 無料Tuner for Guitar 26年3月 / 無料 Metronome 26年3月(海外) / 無料Metronome 26年3月(海外) / 無料

• ダイアルで素早くテンポ設定

• 大きく操作しやすいタップテンポ

• 拍ごとに音色や音量を調整

• よく使う設定はお気に入り登録

• いつでもどこでも開いてすぐに
チューニングできる

• 暗くても明るくても見やすいUI設計

• 正確でありながら、合わせる音に向
かう音の動きが心地よく、レスポン
スがよい操作感

はやい・見やすい・ピタッと合う
いつでもすぐ使える、シンプル＆信
頼のチューナーアプリ

シンプルで正確
どんな楽器演奏者も使う、基本の
アプリをグローバルに展開

サービス事業開発： ミュージックツール / Tuner・Metronome

ちょうど今週リリースになりましたけれども、ミュージシャン、特にギタリ
ストがチューニングするのは必ず演奏前に⾏うことですけども、そこに欠か
せないアプリ上のチューナーをリリースいたしました。
非常に早くて見やすくてピタッと合うということをコンセプトに非常に使い
やすいアプリとして仕上げています。
それから既に日本で好評をいただいておりますメトロノームを海外展開して
いくというところで、こういったものは非常にベーシックなツールとして
ミュージシャンが必ず使うということですので、アプリ上で繋がることでこ
こに例えば広告が出るとか、他のアプリを流すとか、楽器に対する新しい提
案をするとか、こういったところも考えていっております。
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音源分離
楽器パートごとに
音量調整できる

コード解析
コード進⾏・
押さえ方が分かる

練習に便利
速度調整やリピート
を簡単に使える

サービス事業開発： ミュージックツール / Extrack

Extrack Pass 900円, $5.99/月
7,000円, $39.99/年

タブレット対応リリース
(25年12月)

価格：無料

さらに我々のテクノロジーを使ったアプリというのもしっかりと考えており
まして、これは去年リリースされたものですけれども、これはお客様が聞い
ている楽曲をこの中に入れて解析をすると音源が分かれます。
例えばドラムとベースとギターとキーボードというように分かれます。自分
がギターを弾いているのであればギターのボリュームを下げて、あたかもプ
ロの演奏の中で自分が弾いている感覚を持てるものです。
それに加えてその楽曲を全部解析してしまってコード表示をします。ですの
で、コードも全部わかると。
それから演奏の練習に必要なテンポやキーの変更、例えばテンポを変更して
もキーは崩れないとか、そういった形でリピート機能もひっくるめて練習に
便利な機能をしっかりと入れているというものです。今私が説明したものも
40秒ぐらいのビデオでありますので一度聞いていただきます。

（動画）

ありがとうございます。こういったアプリも揃えてお客様の演奏体験、練習
をサポートしていくということに取り組んでいます。
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顧客一人ひとりに最適な楽器・サービス提案を行うことで
楽器事業およびサービス事業の更なる拡大を実現

MUSIC CONNECT メンバーシッププログラム

製品購入・音楽教室・サービス・アプリ・イベント

Yamaha Music ID経由の会員登録
メンバーシップ会員特典

顧客データ基盤とAIを活用し、
最適な製品・サービス提案を実現

製品購入時点のみの
顧客接点、売切型

製品購入

従来

Yamaha Music IDを通じて顧客接点を作り、継続的関係を構築、そしてLTVを向上

 顧客属性
 行動データ
 購買データ
 店舗データ

顧客データ基盤
(CDP)

メンバーシッププログラム リコメンデーション

最後に先ほどの絵にありました最後の外側のYamaha Music IDの部分をご紹
介しておきます。
ここについては顧客1人1人に最適な楽器サービスの提案を⾏います。これで
我々の楽器事業とサービス事業の更なる拡大をオールインワンで⾏っていく
ということです。
今まで当社のお客様との接点は楽器でしたので、非常に点でのお付き合いで
ございました。
それだけではなく、今後は音楽教室、今我々が開発しているサービス・アプ
リ、それからイベントも顧客の接点ということで拡充して、これをYamaha 
Music IDの登録つまりメンバーシッププログラムに入っていただくことで、
まずはこのヤマハクラブのようなところに入っていただくということです。
それに際してはYamaha Music IDが振られたところについてはお客様の⾏動
データとか購買データ、それから店舗があるところは店舗データも全て取り
込むことができますので、それに応じてAIを駆使して最適な音楽体験ができ
るようにリコメンデーションすると、この中でぐるぐると回っていくという
形でLTVを向上していくというコンセプトでございます。
これに応じていわゆるクロスセル、アップセルが⾏われることになりまして、
サービスのみならず楽器の販売もここで実現していくということになってま
いります。
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MUSIC CONNECT メンバーシッププログラム

 Music Connectメンバーシップ登録
 製品登録、製品延⻑保証
 演奏サポートコンテンツの提供
 ポイントシステム、イベント登録
 協業パートナーサービスの紹介

主な機能

発表・リリース

2026年2月公開済 (欧州)
2026年Q1 (日本)
2026年Q2 (US)

このYamaha Music Connectのメンバーシッププログラムも既に欧州から立
ち上げておりまして2月に公開済みで、このようなビジュアルでやっておりま
すけれども、これが1Qに、これは我々のFiscal yearですけれども、日本で立
ち上がります。
それからUSが次に立ち上がってまいります。内容ですけれども、製品登録と
か製品延⻑保証ということで、お客様がご購入になられた製品にまつわるも
のというところがここで付加価値としてあります。
それに応じて買った後のサポートのコンテンツですね。それから場所によっ
てはポイントシステム、それからイベント登録なんかもできます。
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ヤマハのみならず、グローバルなトップサービサーとも連携し、お客様にあったサービスを提供

「Music Connect」との提携を通じ、楽器とデジタルサービスの高度な融合
を実現し、世界中のプレイヤーへ付加価値の高い音楽体験を提供します。

Jonas Gößling Co-Founder & CEO, Flowkey (Germany)ピアノレッスンアプリ

「Music Connect」は、私たちが理想とする「音楽でつながる世界」を具現
化する、極めて親和性の高い取り組みです。

Sam Gribben CEO, Melodics (New Zealand)

ヤマハとtomplayをさらに密接に融合させることで、演奏者の学び方、そして
奏で方を根本から変⾰し続けていくことを、心より楽しみにしています。

Alexis Steinmann CEO & Co-founder, tomplay (Switzerland)管楽器レッスンアプリ

ドラムレッスンアプリ

MUSIC CONNECT 協業パートナー

さらにここで我々が取り組んでいるところは、先ほど言いましたサービスと
いうのは四つ取り組みますと言いました。それではまだまだお客様のいろん
な要望に叶えてないと思っています。
ですので、この協業パートナーたちと我々がやっていないところはしっかり
と協業関係を作って、ここのメニューに入れてまいっております。
ヤマハのみならず、これらはグローバルなトップサービサーです。ここに国
が書いておりますけれども、音楽のサービサーは必ずしもアメリカ発祥では
なくてヨーロッパとかいろいろなところで素晴らしいアプリを作られている
方がいらっしゃいます。
こういったところと、我々も既に協業をやっておりまして、こういったサー
ビスオファリングもお客様に提供することで、お客様が⻑く音楽、演奏を続
けていただくということをやっています。
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MUSIC CONNECT 協業パートナー

Music ConnectとROLIの先進的なテクノロジーが掛け合わさることで、お客
様に一貫したつながる体験を提供し、新たな創造や学びの体験を生み出せる
と期待しています。

Roland Lamb Co-Founder & CEO, Luminary ROLI (UK)音楽テクノロジー企業

Music Connectは、TrueFire Studiosの使命である「誰もが音楽を学び、成⻑
し、表現できる環境」を広げ、より多くのミュージシャンが刺激を受け、つ
ながり、演奏を続けられることを可能にします。

Matt Annerino CEO, TrueFire (USA) ギターレッスンサービサー

先ほど言いましたtruefire studioもここにありますし、最近では音楽テクノロ
ジー企業ということでROLI社とも協業を深めております。
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MUSIC CONNECT Sales Outlook

Music Connect 事業(M&A含む)
FY27 50億円+
FY34 100億円+

Music Connect 事業(M&A含む)
FY27 50億円+
FY34 100億円+
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お客様一人ひとりの演奏体験の向上・支援を通じて
Music Connect事業の拡大を実現するとともに、
楽器の演奏人口拡大による楽器事業の成⻑も牽引

＋楽器事業の拡大＋楽器事業の拡大

#1
Music Connect
#1
Music Connect

（億円)

ということで最後になりますけど、Yamaha Music Connectについてはこの
事業の収益のプランとしては既に中計でご説明させていただいています通り、
中計の最終年度で50億円をM&Aも含んでやっていくと考えております。
M&Aの中心の領域は先ほど言いましたようなレッスン領域がここで一番大き
い市場と考えておりますので、レッスンのところでM&Aを積極的に考えてお
ります。
さらには10年後に100億円のプラスということで、このMusic Connect事業を
伸ばすとともに、これと同時に実際には楽器事業、楽器のお客様が増えてい
くということで、楽器演奏の人口拡大による楽器事業の成⻑の牽引というと
ころも担っていきたいと考えております。
以上、Music Connectの説明になりました。ありがとうございます。
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三田さん、ありがとうございました。
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未来を創る挑戦：外部連携による“EVOLVE”加速未来を創る挑戦：外部連携による“EVOLVE”加速

Yamaha Music Innovations President and CEO 杉野 “Scott” 祐介 / Scott SuginoYamaha Music Innovations President and CEO 杉野 “Scott” 祐介 / Scott Sugino

YAMAHA MUSIC INNOVATIONSYAMAHA MUSIC INNOVATIONS

Yamaha Evolve Day 2026Yamaha Evolve Day 2026

それでは最後に、Yamaha Music Innovationsについて、杉野さん、よろしく
お願いいたします。
はい、よろしくお願いします。Yamaha Music Innovationsの杉野と申します。
私シリコンバレーで活動させていただいていまして、昨日の夜来て、今日プ
レゼンして、明日帰ります。
何が言いたいかというと、この20分のためだけに来たので真剣にやります。
よろしくお願いします。
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エグゼクティブサマリー

立上げ２年で、スタートアップ１２件協業

投資５件実行済。ビルボード誌 TOP５０投資家に選出

海外拠点発で、新事業立上げに挑戦（SXSW2026ローンチ）

先に結論ですけれども、本日お話したいのはこの三つになります。上から協
業、投資、新規事業、この三つがYMIが取り組んでいる三つの柱になります。
ただこれは例えるならば、トライアスロンみたいな感じで、全然種目が違う
んです。使う筋肉も違うし、使う頭も違います。
もっと大事なのは、成果の出方とか、成果の出る時間軸も異なります。協業
の中身等々はリリースなどでご紹介していますので、どちらかというと内側
でどういう考え方で協業をしているのか。
協議ってはっきり言うと手段なんです。何を目指してやっているのかってい
うところをご説明したいと思います。
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01 スタートアップ協業 成果測定＝コストダウン（短期）、顧客増、商材増（中期）

既存活用 共同開発

販路拡大 非連続成⻑CV
C投

資
事

業
立

上
げ

ス
タ

ー
ト

ア
ッ

プ
協

業

NEW!

ヤマハが顧客

既存

商材増

探索・投資

既
存
顧
客

既存商材 新規商材

新
規
顧
客

協業
(アセット活用)

協業
(アセット活用)

探索
(CVC投資活用)

協業
(アセット活用)

ではまず、1種目目競技でございます。上に書いてある通り、成果を出すため
に協業をしています。成果の測定方法としては二つ。
当たり前ですけれども、会社の経営ですので利益を出さなければなりません。
一つ目はコストダウンすること。二つ目は顧客増ないし商材を増やすことで
売り上げを増やすことです。
このアンゾフのマトリックス左下が、既存の顧客と既存の商品ということで
今まさにヤマハ株式会社がやっている事業ですけれども、基本的にはここで
はベンチャークライアントモデルというような概念も世の中にありますけれ
ども、スタートアップの技術、AIを使うことで、我々の工場もそうですしス
タッフ部門もそうです。
全ての部門で取り入れることができます。取り入れることで、効率化、生産
性向上することでコストダウンするというところを狙って⻘のところは活動
しています。
一方、左上の新しいお客さんにリーチするような販路拡大のところ、または
緑の今のお客さんに製品サービスに加えて外部から持ってきたソリューショ
ンをパッケージ化することで商材を増やすというこの紫と緑のところは、お
客さんの増、商材の増ひいては売り上げの増。
⻘のところはすぐソリューションを入れて、技術的に短期に成果出るんです
けれども、やっぱり新しいお客さんにリーチする緑のところは少し時間がか
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かるということで中期。
というように協業成果をこのポートフォリオの考え方の中でコントロールし
て進めております。全てやっぱり大事なのは最後金額換算してやることにな
ります。
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01 スタートアップ協業

既
存
顧
客

既存商材 新規商材
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既存活用 共同開発
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NEW!

ヤマハが顧客

既存

商材増

探索・投資

楽器・⾳響機器事業領域

12. 生成AIサンプル音素材生成

【既存活用】
AI撮影アプリ

1. 来店客数増（ロンドン直営店)

AI自動化・デジタル技術

2. 規制調査等（品質保証、知財）
3. 落下試験シミュレーション（電⼦楽器）
4. 外観検査AIカメラ（製造）
5. 契約書AIチェック（法務）
6. 回路設計AI

開発効率化
7-8. コンテンツ製作 (電⼦楽器開発・研究開発)

9. アフリカ 1億人リーチ
10. 東南アジア 2億人リーチ
11. ブラジルクリエイターリーチ

【販路拡⼤】

【共同開発】

成果測定＝コストダウン（短期）、顧客増、商材増（中期）

今回は中身の１つ１つの説明はしませんが一つだけハイライトするならば、
紫のところの販路拡大です。
やっぱり各国の地域の配信プラットフォームの協業を何件かリリースしてお
りますけれども、アフリカの1億人とか東南アジアの2億人、今インドも別件
で走っていますけれども、こういった数億人単位のお客さんを協業先を通し
て捕まえる。
我々にとっては新しいお客さん、将来的には楽器も買ってくれますけれども、
こういったところを捕まえることで、1億人のお客さんに100円売れたら100
億なので、ここでやっぱり一つ大きなビジネスを立ち上げたいなと、そうい
う概念で協業を進めております。
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01 スタートアップ協業
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詳細はお手元にお配りしています、今週発売になりました私の本。 2年で12
件協業するのは間違いなく日本新記録です。世界の企業でも見たことないで
す。
そんなこともあってご縁いただいて本を書かせていただきましたのでぜひお
読みください。オンラインで視聴の方はこのQRコード撮っていただけると
Amazonで買えますのでぜひよろしくお願いします。
あと私が⾰ジャン着ているのも、かなり戦略に基づいて着ていまして、そん
なのも書いていますのでもしよかったら、常識ないわけじゃなくてこれはわ
ざとやっていますので、ぜひお読みいただければと思います。これが1種目、
協業です。
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立上げ２年で、スタートアップ１２件協業

投資５件実行済。ビルボード誌 TOP５０投資家に選出

海外拠点発で、新事業立上げに挑戦（SXSW2026ローンチ）

目次
非連続成⻑

二つ目は、CVCの投資になります。これは先般発表されましたけれども音楽
のビルボード誌が、私とパートナーとして組んでいるアンドリュー2人を、業
界のトップ50投資家に選出してくれました。
ベンチャーキャピタリストだけじゃなくて、いろいろな投資銀⾏等々もあり
ますし、楽器・音響機器の製造業、事業会社からの投資家として選ばれてい
るのは我々だけなので、ここはやはりヤマハの強みに今後なっていくだろう
と思います。
私は単なるサラリーマンで、投資ってやっぱりかなり専門の職業です。そう
いったためにもこのアンドリュー、現地の業界にかなり深いパートナーが今
我々の社員として一緒に自社ファンドとなってくれることが強みです。
彼のメッセージをちょっと紹介させてください。
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現地トップGPとの自社ファンド形式を採用

皆さま、こんにちは。アンドリューです。私は、ヤマハ・ミュージック・イ
ノベーションズ・ファンドのマネージング・パートナーです。
私がヤマハに参画したのは、非常に大きなチャンスがあると確信したからで
す。
Live Nationでのビジネス・デベロップメント経験、スタートアップの共同創
業者としての経験、別の有力ファンドでのパートナー経験、それらが確信の
背景にあります。
ヤマハは多くの人々の人生を形づくってきました。
誰かにとっての最初の一本の楽器、世界中のスタジオで生み出され、アリー
ナで鳴り響く象徴的なサウンドに至るまで、その影響は計り知れません。
私は、ヤマハの資本もまた、クリエイティビティの未来を形づくろうとして
いる、意欲的な起業家たちにとって、同様に重要な役割を果たすと信じてい
ます。
クリエイター・エコノミーは急速に拡大しており、今後数年で5,000億ドル規
模に達する見込みです。
私たちの目標は、最高の人材と先進的なクリエイティブ・テクノロジーを結
集し、⾰新的な体験と新たな経済価値を創出するスタートアップへの投資と
支援に注力することです。
私たちの投資の⻑期的な成果は、ヤマハにとって、横断的な事業ドメイン拡
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張と、特定分野における垂直的な事業セグメント拡張の双方につながってい
くでしょう。
実際、その動きはすでに始まっています。この先に広がる機会は、まさに胸
躍るものです。この詳細については、この後スコットからご説明します。
それでは、プレゼンテーションをお楽しみください。ありがとうございまし
た。

ありがとうございます。彼が言ってくれたメッセージに二つ大事なことが
あって、本当に業界のトップの投資家なんです。
周りのVCの仲間たちは、あんなトップレベルを取れるわけがないと、採用で
きるわけがないって言われていたんですけれども、やっぱり冒頭に言ったみ
たいに、彼から見てもヤマハのアセット、ブランドはむちゃくちゃ強くて、
これから伸びるんだと、今ちょっと苦しんでいる部分もあるかもしれません
けども、やはり可能性、アセットとしては大きいというところが一つ大事な
ポイントで私からも強調させていただきたいところです。
二つ目は、後半の方に言っていましたけども、結局このファンドで何をする
のかと、ドメインの拡大と彼は表現をしていました。まさにそれが今我々が
狙っていることです。
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目指すファンドリターン
①探索による新規市場の知見拡大⇒新市場M＆Aパイプライン ②業務連携拡大（次ページ以降でご説明）

02 CVC投資

既存領域

音楽業界における
ヤマハの隣接・新規領域

楽器・音響機器

短期 中期

川上（作り手） 川下（聞き手）
繋ぐ場

レーベル
権利

映像/音楽
制作AI 

配信
P/F

クリエイター
支援 

ファン
コミュニティ 
ファンによる
制作、発信 

投資探索領域 ＝ ヤマハの未来の事業領域
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CVCの投資はスタートアップに投資するだけでは何も起きずに、どういうふ
うにリターンを出すのかというところが非常に大事なことになります。
左下に書いていますけれども、結局彼も言ったみたいにドメインを作る、ヤ
マハの新しいビジネスを作る、非連続な成⻑をするということが最大の目的
です。スタートアップへの投資CVC投資はあくまでも手段です。
ではなぜ非連続な成⻑、M&AするためにCVC投資が必要なのかということで
申し上げると、今までのヤマハのM&Aを振り返ると、LINE 6とかCordobaと
かAmpegって、結局近場も近場なんですよね。
やっぱり楽器業界の中でのコンプリメンタリーな存在であるだけで、本当の
非連続な成⻑、M&Aってのはまだできていないと考えています。
ただ、一方難しくて、例えばレーベルとか配信プラットフォームみたいな
M&Aできればいいんでしょうけれども、我々のいろいろな知識・ナレッジが
ない中で闇雲にやっても当然うまくいかないし、PMIだってうまくいかない
と思いますから、現時点で1⾜⾶びにやるわけではないと。
そこをブリッジするためにファンドから投資して、こういう新しい業界を理
解するということが大事だと捉えていて、この⾚で囲っているところが我々
の投資の探索領域ですけれども、言っていることはめちゃくちゃシンプルで、
アーティストがいてメディアを通してファンが音楽を聞きますと。
どう音楽を作るかってめちゃくちゃ変わっています。ファンがスーパーファ
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ンみたいなファンダムみたいなことも出てきていますけれども、どうやって
聞いて楽しむかっていうのもめちゃくちゃ変わっています。
でもこの作り手がいてメディアがあって聞く人がいるという構図は100年来変
わってないのでここは外せない。
外さなければ大丈夫だろうと思って、ここの代わりをうまく捕まえて、最終
的には理解した上で、例えばヤマハの中で配信プラットフォーム事業部とか、
ファンコミュニティ事業部みたいなのが最終的にできるようなことを目指し
ながら、まずそこを一歩理解するためのCVCというようにやっております。
これが投資の成果の測り方であり目的になります。
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立上げ２年で、スタートアップ１２件協業

投資５件実行済。ビルボード誌 TOP５０投資家に選出

海外拠点発で、新事業立上げに挑戦（SXSW2026ローンチ）

目次

では、最後、3種目目いきます。
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一昨日まで私オースティンのSXSWでこのローンチをして、その後⾶んで来
たのでもう⾜がプルプルしているんですけど、これ一番フレッシュなニュー
スになります。
先に華やかな写真から参ります。これがSXSWで展示した我々の、これまで
のギターの新製品を展示している、ピアノの新製品を展示しているようなト
レードショーとはちょっと一風変わって、インタラクティブな、音楽触る、
音楽作る、ポッドキャストを作ってみるというのはどういうことかっていう
のを体験してもらうことを意識したブースになります。
ダンスダンスレボリューションというゲーム皆さんご存知でしょうか。あの
ゲームでむちゃくちゃダンス人口が増えたんですよ。これはその音楽版ダン
スダンスレボリューションというコンセプトのもとに私が作りました。
こういうボタンを押すことでベースが出たりドラムが出たりメロディーが出
たりするんですけども、タッチすることで曲を作って楽しんでいただけると
いうブースでむちゃくちゃ好評で、この左上の写真はカリフォルニア州知事
のギャビン・ニューサム知事も噂を聞きつけてきてくれるほど非常にトラ
フィックがありました。
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“My first reaction was: is this really Yamaha’s 
job? ...
….Perhaps I’m wrong, but this feels like the 
beginning of something bigger — especially if 
Yamaha starts weaving Creator Pass access 
into future hardware purchases.” - Audio 
News Room

“Yamaha is taking a big leap into subscription 
services 
with its new Creator Pass,” - The Verge

“Whether Creator Pass becomes the default 
music production subscription depends on 
partner retention and price stability over the 
next 2 years.

Are you switching to Creator Pass or sticking 
with your current setup?”
“The AI Musicpreneur ”

実際にこのお客さんのポストを見ても、これ白いのはメディアの記事ですけ
れども、Yamaha Creator Passの展示が、SXSWのセンターステージ、ブー
スの面積自体は小さいんですけども、センターステージをとったぐらいに目
立っていたと、最もエンゲージングでお客さんとファンを繋げたアクティ
ベーションだったし、左上のプロデューサー、これですね、これ見逃したら
音楽の未来を見逃しているよと、このAmazing、Amazing、Must see だと、
実際音楽作れるなんて思ってなかったけども、ダンスダンスレボリューショ
ンみたいなことで音楽作れての楽しかったというような非常に大きなフィー
ドバックもいただいています。
メディアの方からも非常に今回のYamaha Creator Pass, YMIの発信で大きな
ステップをとったし、これ私もしてやったりだったんですけれど、これ本当
にヤマハの仕業かと、ビジネスの仕方から展示の仕方から、ある意味セン
セーショナルなヤマハの新しい可能性を現地メディアにも伝えることができ
たんじゃないかなと思っています。
間違っているかもしれない、もしかすると、これは大きい何かの始まりなん
じゃないかという期待感も徐々に醸成できていると思います。
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03  ブースに来場頂いたお客様の声
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実際にこのブースを体験いただいたお客様の動画がありますのでご覧くださ
い。

（動画）

本当に初心者の方で楽しめましたというようなコメントです。
彼はけっこうミュージシャンなんですよね、なので初心者だけではなくて、
自分が鳴らしたい音にうまくインタラクティブしながらやってくれたという
ことで、子供だけではなくプロも遊べると。
昔DJやっていてもう1回改めてやってみようかなと。でもただやるんじゃなく
て、このヤマハのインタラクティブなソリューションと一緒じゃないと楽し
めないよっていうようなことで楽しんでもらいました。
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03 事業立上げに向けて

音楽

ゲーム実況

動画

配信

Musician
= 楽器を演奏し、楽しむ人

Creator 
＝ コンテンツを制作・配信する人

少し真面目なビジネスの説明をしたいと思います。 今回、我々のYamaha 
Creator Passで狙っているのは、クリエイターとお客さんになります。
ミュージシャンと重複するとこもあるんですけれども、基本的には隣接した
別のセグメントと見ています。クリエイターの定義としては、何かしらコン
テンツを制作したり配信したりする人です。
もちろん音楽を制作して配信する人もいますし、ポッドキャスト、Vlog、
ゲーム実況等々を制作して配信するような人たちが非常に大きな市場規模で
ありますし市場成⻑もしております。
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03 事業立上げに向けて

2026 2034

2.2

5.2兆円

0

2.0

5.0

音楽クリエイター デジタルツール市場

2.2兆円(2026年)→5.2兆円(2032年)

クリエイター市場急成長

10 – 15%

クリエイターエコノミー市場（2030）

$500Bn

CAGR

出典：ヤマハ推定

音楽だけ切り出しても非常にハイペースで成⻑しているような市場を狙って
ビジネスをしたいと考えております。
ただ、音楽のCreateは非常に難しいですよね。
あと、お客さんのレベルですとか、作りたい音楽は非常にバラバラで、ここ
をどう捉えるのかっていうところでかなりの人数にインタビュー調査をしつ
こく繰り返しました。
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03 解決する課題は何か？ Why now?

・技術進化により制作の障壁が格段に低下

・AIツールが日進月歩で乱立し、ユーザー混乱

・制作、配信、収益化へのプロセス集約ニーズ

Lori氏（未経験者）

娘と制作配信にトライしたいが、
どのツールから始めて良いか苦戦

Trevor氏（初〜中級者）

どのツールが自分に最適か不明
AIツールで表現力と効率を両立したい

Marin（音楽プロデューサー）

配信作業が煩雑で制作に集中したい
1stopで全てサービス提供して欲しい

→ 欧米定量調査3回(米1,400名、欧2,900名) 、20名超の定性調査により
課題、需要を検証済（アクティブ層、カジュアル/未経験を半数ずつ実施）

集約すると、こういった声に、または大きく三つのセグメントに集約されま
す。一番上のLoriさんは未経験者で、娘と制作配信やってみたいんですと。だ
けれどもどこから始めていいかわからない。
真ん中のTrevorさんは中級者で少しやっていたんだけれども、いろんなAI
ツールが出てきているのを知っていると。これ功罪あって、良いことは、Lori
さんのような初心者の方が始めやすくなると。
ただ、中級者ぐらいなってくるといろんなツールが出過ぎて逆に混乱を招い
ています。何を使ったらいいのかわからないという声が聞こえてきています。
Marinさんは職業としてプロデューサーをやっている方で、制作から配信まで
収益化をやっているのだけれども、いろいろやっぱりツールが煩雑でワンス
トップでこのソリューションを、全てができるようなサービスを提供してく
れないかというような声が聞こえて、このようにレベルによっていろいろな
差があります。
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03 クリエイタープラットフォーム事業立上げ

21社と提携し、ツールや特典をヤマハクリエイターID 1stopで提供

プラットフォーマーとなり、
クリエイターツールをD2Cサブスクで一括提供

サブスク販売 1stopで複数ツール利用、限定特典等

ヤマハブランドにより顧客獲得 ユーザー利用に応じ⽀払い

クリエイター

利便、安⼼感、
経済合理性

CAC負担減

ここを狙ってビジネスをしたいなと思ったときに、ヤマハが、もしくはどこ
かのパートナーが完璧に全員にワークするソリューションを作ってサービス
を作って販売することは不可能だということに気づきました。
なぜなら、レベルとかニーズがバラバラだからです。その考えに基づいて、
我々はプラットフォーマーという立場をとることにしました。
あくまでもヤマハはプラットフォーマーとして裏側にApp Storeみたいな感じ
ですよね、後ろの21社、今回まずスタートで提携し21社いろんなサービスを
バックグラウンドに置いておいて、安心して始めたい初心者の方にはこのAと
BとCをどうぞと、中級者の方には、CとFとTをどうぞといういろいろな組み
合わせをワンストップで提供できるようなプラットフォーマーの立場になっ
て、D2Cのサブスクリプションをクリエイターに直接販売するという新しい
ビジネスモデルを始めます。
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03 クリエイタージャーニーを全てカバーするパートナー21社

Create

グラミー賞プロデューサーも愛用する
音源エフェクト、プラグイン

歌声合成ソフト

世界最⼤の
ギタートーンUGC

音楽制作ソフト（DAW）

有名アーティストの共同編
集デファクトツール

レーベル、出版社、
広告代理店の音源ライセンス管理

デファクトツール

共同編集作業
ヒップホップ層、Z世代に強い

著作権トラッキング
元Soundcloud VP創業

最⼤の音楽専門配信P/F
月間アクティブ1.3億人

最⼤のDistributor
Spotify/Apple Musicへ

⼀括配信、管理

Podcast⼀気通貫ソフト

プレイリスト売込
楽曲販促⽀援

クリエイター向け
マーケティング⽀援

楽曲データを基に
AI動画生成

Adobe社、
アルバムジャケット等

画像デザイン、Podcast編集

クリエイターが在庫リスクゼロで
グッズ販売、デザイン⽀援

クリエイターの必須インフラ
各SNSリンク⼀括、

7,000万人

YMIF
投資先

YMIF
投資先

音楽AI生成、マスタリング
学習コース。500万人

AIミキシング
新興ながらプロに浸透中

業界標準の音源トラック分離

Refine Collaborate Monetize Design

ファン基盤拡⼤
エンゲージメントツール

Promote

この21社について、非常に幅広いパートナー獲得することに成功しまして、
音楽だけじゃないです。
なぜなら、今のクリエイターって音楽、いい曲だけ作れば売れるかっていう
とそうではなくて、やっぱりソーシャルポスト、ソーシャルネットワークに
いろいろなコンテンツをポストしたり、いろいろなグラフィックを出したり
プロモーション動画作ったりとか。
Spotifyで1曲音楽再生されても0. 007円ぐらいしか儲からないんですよ。だか
ら、そこの収益化は非常に大事な課題で、例えばここにありますけれども、
こういうアパレルみたいなグッズをクリエイターが作って収益化すると。
曲をSpotifyとかApple Musicにアップロードしただけだと、誰にも聞いても
らえないですね、もうたくさんの曲があるので。
そういうことをサポートしてくれるプロモーションのサポート、Linktreeも
かなり大きなサービスですけれども、そういったクリエイタージャーニー全
てをカバーする。当然ながらこのヤマハのマークが入っていますが、
Steinberg、ボーカロイドというヤマハの自社サービスも入っています。
オレンジのところは、二つ目でご説明したファンドから投資している投資先
のスタートアップになります。
結局、ここはお客さんが何を求めているかと、お客さんはこれがヤマハの
サービスであろうがヤマハのサービスでなかろうが、アーリーのスタート
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アップだろうがレイターだろうが構わなくて、最も良いものをお客さんに提
供するということを心がけて、こういうestablishedなカンパニーもパート
ナーとして入れております。

66



03 デモ静止画
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これが実際の商品の画面で、ビギナーと経験者/プロデューサーとポッドキャ
スター向けの三つの異なるサービスパッケージを提案しています。
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顧客セグメントに応じた、サービスパック

- 制作
- エフェクト
- 編集
- ミキシング
- マスタリング
- Spotify、AppleMusicへ

一括配信
- 著作権メタデータ登録
- 楽曲メンタリング
- 人気プレイリストへ販促

一例）経験者向け All-in-One パック

Starting from $14.99〜

例えば、プロデューサーだけだと、こういう制作、エフェクトもいろいろあ
るんですね、やっぱりこれがバラバラになるのが課題で、制作、エフェクト、
編集、ミキシング、マスタリング、配信、著作権管理、収益を得るために、
さらに楽曲をきちんとプロモーションするっていういろいろなサービスがあ
るんですけど、ここをワンセットで提供するサービスで14. 99ドルと。
これ3社ぐらいパートナーがあるんですけれども、個別にサブスクライブした
らもう30ドル、40ドルぐらいします。
Yamaha Creator Passは彼らと当然いろいろなディールを裏でしているので、
パスでやることで、アーティストにとってもクリエイターにとってもメリッ
トがあるプラットフォームというようなことになります。
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個人最適化されたAdd-on/Benefit(ヤマハ顧客限定特典付与)サービス
を追加提案しアップセル、クロスセル

パス購入後、MyPageから各サービスへ
ヤマハ Creator IDから直接アクセス（SSO）

ヤマハマイク同梱プランも提供
（音響機器事業連携）

画面はYamaha Creator PassのIDが あるとこの三つのツールができますよと、
ヤマハのページからローンチってやればもうそのままこれが起動するという
ところです。
21社パートナーがございますので、まずこの基本バンドルは3社入っているん
ですけれども、アドオン、あなたにはこの追加のサービスどうですかという
提案することで、我々としてもどんどんアップセル、クロスセルすることが
できます。
当然ながら右手にございますけれども、ソフトウェアとヤマハのハードウェ
アをパッケージにしたようなソリューション始めますし、当然ここを展開し
ていくプランでおります。
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03 パートナーコメント（抜粋）
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ヤマハクリエイターパスとの提携を通じ、共にクリエイターが活躍する市場そのものを、大きくする挑戦を進めます。
Soundcloudの1億人の顧客を対象にしたヤマハとの共同コンテスト開催も計画しており、
1人でも多く人のクリエイティビティを開放します。

Head of Business Development 

CEO & Co-Founder

Jordan Pettinato

Nadav Keyson

PodcastツールのRiversideは、“全てのストーリーは、聞かれる価値がある”という信念のもとに、創設されました。
今回の提携により、我々のPodcast編集ツールと、高品質なヤマハのハードウェアのソリューション提供により
真に顧客が求めるEnd to Endの価値提供が出来るようになります。

Alia Singh
Strategic Partnership

Adobeとして、クリエイターをempowerするヤマハクリエイターパスとの提携を大変光栄に思っています。
この提携により、ヤマハとAdobeがタッグを組み、音とグラフィックの力を統合し、
人間の本来持つべきクリエイティビティを更に発展させていきます。

パートナーからもAdobeなんか非常に大きなパートナーですけれども、やっ
ぱりこのAdobeの絵の力、ヤマハの音の力で今伸びているクリエイターエコ
ノミーを押さえにいこうとい狙い。
SoundCloudというのは、アーティストがよく曲を上げるプラットフォームで
1億人ぐらいのアーティストがSoundCloudに曲をあげています。
彼らとは今後、SoundCloudとヤマハで共同でコンテストをして、Yamaha 
Creator Passを使って曲を作ってくださいと。
そういうことで1億人にいかにYamaha Creator Passを浸透させて、コンテス
トをして商品をあげる等々もしながら、どんどん盛り上げていくようなプロ
モーションを考えております。非常に大きな顧客セグメントと捉えています。
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03  クリエイター、インフルエンサーの声
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一方、このYamaha Creator Passについて、当日SXSWの会場でもどのよう
に思うかというところをインタビューしましたので動画をご覧ください。二
つあります。

（動画）

やっぱり彼女もいろいろなプラットフォームをいろいろバラバラ使わないと
いけないのでこれが1個に収まっているのは最高ですと。
これ本当に言ってもらっているわけじゃなくて、現にこの次の方は中国系の
クリエイターで非常に大きなstudentを持っているようなプラットフォームな
んですけどYamaha Creator Passじゃなくて間違えてクリエイティブパスっ
て言っているんで、本当に仕込みじゃないこともわかるかと思います。

（動画）

信じられないぐらい良すぎるプラットフォームだ。かつ、studentsからして
もどういうツールを使えばいいのかがわからないという悩みがあるんですよ
ね。
なので、ここにキュレートとされた選ばれたツールがあることで安心して使
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えるということで非常に良いというような声もいただいております。
まだこれからどうなるのかわからないので自画自賛するわけではないんです
けれど、何でこのプラットフォームはこれまで存在しなかったんだと、む
ちゃくちゃいいじゃないかっていう声が聞こえております。
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03 Why YAMAHA? Why this team?

Why YAMAHA?

・ファンド運営により最新ツールへアクセス、囲い込み

社内エース級人材を
公募で獲得

挑戦を応援する企業文化

・クリエイター機器（マイク、スピーカー等）により、唯一ソリューション提供可
・潜在顧客〜クリエイター層への顧客アクセス（ブランド、市場シェア）

Why this team?
Linktree, Bandsintown

マーケットプレイス
立上げ実績

業界PRの第一人者
グラミー賞委員

CEO自ら
クリエイター

そういう意味では、何で今回ヤマハがこれをやることに意味があるのかとい
うところを一つご説明させてください。
やっぱり我々楽器、音楽教室含めて、クリエイターになる、音楽を作り始め
る一番のエントリーポイントを圧倒的シェアで押さえていますので、立ち位
置としてヤマハがやるには一番強いブランド、市場シェアを持っているプ
レーヤーだと思います。
このソフトウェア、自社のサービス、他社のサービス、さらに我々のハード
ウェアも全部あります。マイクもスピーカーもヘッドホンもシンセサイザー
もギターも全部あるので、ここはもう本当にソフトとハードを組み合わせた
プラットフォームとして提供できるのはヤマハだけです。
今20社とパートナーを組んでいますけれども、ここをごった煮にしたくなく
て、やっぱりお客さんにとって意味のあるヤマハのツール、選んだツールは
しっかりしてるねというような安心感、ブランドも非常に大事だと思います。
ここは2個目のCVCのファンドでもさんざんいろいろなAIツールを見てきて、
ここの目利き力っていうのも、我々のプラットフォームの質を高める重要な
ポイントになります。メンバーとしては、私とあとこの3人。
やっぱり各社を見ている中で新規事業っていうのは、なかなか既存事業の
エースは取れなくてそこの人材に苦労するという正直なところもあると思い
ます。
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ここは北瀬、⻄村といろいろな上位層もサポートしてくれて、今回公募でや
ることで、既存自部門の有無を言わせずエース人材を取れるんですね。エー
スばっかり揃っているので、むちゃくちゃ強いです。
社内も強いし、社外もこういうマーケットプレイスも2回音楽系、元々彼らユ
ニバーサルミュージック出身だったりするんですけども、こういうマーケッ
トプレイスを立ち上げた。
PRのところは彼女。グラミー賞の委員に入ってどっぷり音楽に入っている、
クリエイターに入っている最強のチームを社内外合わせて組んでいるので
チームとしても万全だと思います。
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■事業目標
3年後：10億円 10年後：50億円 （オーガニック成⻑のみ、M&A除く）

■ヤマハ既存事業とのシナジー：

01 クリエイター機器セット拡販 & 企画開発加速

02 自社サービスやS/W（Steinberg含む）の拡販

03 M&Aパイプライン

＋
売切型モデルからの転換へ挑戦

もちろん既存事業から見ても、やっぱりこの機器、自社サービス、Steinberg
のソフトウェアも新しいチャネルとして売れますし、最終的にこの20社見て
いく中で、冒頭でもM&Aって話しましたけど、お客さんがどれを使ってどれ
を使ってないかをプラットフォーマーとして見られるのは非常に大きなポイ
ントです。
ここで伸びているところをM&Aとしてやることで、我々最終的にプラット
フォーマーとしてのビジネスを成立させたいと、ここに書いてあるような事
業目標を持って先週立ち上げたところでございます。
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Yamaha Music Innovations(YMI)の３本柱

01 03

協業成果、貢献金額 M&A、JVパイプライン 新Bizモデル確立

スタートアップ
協業

02

CVC投資 事業立上げ

これが我々のやっている三本柱、トライアスロンでございますけども、やっ
ぱりこの投資と事業、協業。これ全部結びついているんですね。
協業でしっかり成果を出していたからこそ業界トップのGPも取れたし、こう
いうプラットフォーマーで現に成⻑できるプラットフォームがあるからこそ
ヤマハの投資を受けたいというこの三つが連動しているのがYMIの今の戦略
で、これからより発展する他社にはできない差別化ポイントだと思っており
ます。
以上です。 ありがとうございました。
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この資料の中で、将来の見通しに関する数値につきましては、
ヤマハ及びヤマハグループ各社の現時点での入手可能な情報に基づいており、

この中にはリスクや不確定な要因も含まれております。
従いまして、実際の業績は、事業を取り巻く経済環境、需要動向、

米ドル、ユーロを中心とする為替動向等により、
これらの業績見通しと大きく異なる可能性があります。
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