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ボストンコンサルティンググループ（BCG）
は、ビジネス界や社会のリーダーと共に重要
な課題に取り組み、大きな機会を捉えられる
よう支援しています。BCG は、1963 年に創立
された当時、ビジネス戦略のパイオニアでし
た。今日では、クライアントと緊密に協力し
て、すべてのステークホルダーに資すること
を目的とした変革的なアプローチを取り入れ
ています。これにより、組織は成長し、持続
可能な競争優位性を確立して、社会にプラス
の影響を与えることができます。

当社の多様なグローバルチームは、業界や職
務に関する深い専門知識と、現状に異議を唱え
て変化を引き起こす幅広い視点をもたらします。
BCG は、最先端の経営コンサルティング、テ
クノロジーと設計、コーポレートベンチャー
とデジタルベンチャーを通じてソリューショ
ンを提供します。社内だけでなく、あらゆるレ
ベルのクライアント組織全体にわたる当社独自
のコラボレーションモデルは、クライアント
の繁栄に貢献し、クライアントが社会をより良
い方向に変えていけるよう支援するという目標
に支えられています。

委託元
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どのような会社でもレジリエントな
「データチャンピオン」になれる

そのような会社は、顧客のニーズを深く理解し、パート
ナーエコシステムを巧みに組織化します。また、卓越
した自動化や効率化を利用し、必要に応じて機敏に方向
性を変え、競合他社をはるか後方に引き離します。しか
し、たとえ先頭を走る会社でも、そのリーダーは依然と
して、サステナビリティ、カスタマーエクスペリエン
ス、パーソナライゼーションから従業員戦略やサプライ
チェーンの透明性に至るまで、ほぼすべてのイニシアチ
ブでデータを最適に活用する方法を見つけるのに苦労し
ています。

これを念頭に置いたうえで、Google とBCGは世界中の
ビジネスリーダーとソートリーダーを対象とした調査
を実施し、各社のデータ成熟度をスコア付けしました
（「調査について」を参照）。具体的には、データの

「チャンピオン」（先進企業）と「ラガード」（後進
企業）を比較し、成功に必要とされる重要な特性、一
般的な課題、データ成熟度レベルにかかわらず企業の
リーダーが組織を正しい方向に押し進めるために取れ
る現実的な方策について調べました。

すべての会社が「データチャンピオン」になれる可能
性がありますが、自社の出発点を知ることは重要です。
そのため、この記事ではデータ成熟度とビジネスレジ
リエンスのレベルに基づいて会社を 4 つのアーキタイ
プに分類しました。データ成熟度に至る道はアーキタ
イプごとに異なります。

真の意味でデータを把握し活用する会社は、顧客、従業員、株主にとっ
てより大きな価値を生み出し、より強固なレジリエンスを構築します。
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この調査は、ソートリーダーに対するインタビューと、
21 か国の 9 つの業界にわたる約 700 人のビジネスリー
ダーに対するアンケートで構成されています。考察は、
マクロトレンド、ポートフォリオ投資、調査対象者の組
織のデータに関する課題と能力に焦点を当てました。
BCG が提供する、拡張しているデジタルアクセラレー
ションインデックス（DAI）とデータ能力成熟度
（DACAMA）を基にデータ成熟度を深く掘り下げ、

21 項目について 0～100 のデータ成熟度スコア
（DMS）を計算しました。今回の調査から、データ成
熟度のレベルは組織によってかなり異なることがわか
りました。DMS に基づいて会社を分割し、上位 25%
（「データチャンピオン」）と下位 25%（「データ
ラガード」）を比較しました。

調査について

データのビジョンと戦略
リーダーの認識
潜在的価値
スケーリング能力

データのセキュリティとプライバシー
施行
セキュリティモニタリング
SecOps

データガバナンス
データ機能
データドメイン
ソーシング

分析と AI

分析能力
パーソナライゼーション
AI の役割

データ品質

DQ に対する上層部の支持
データ品質に関する予算
編成配備

データエコシステムとパートナーシップ
エコシステムの存在感
エコシステム戦略
エコシステムからの価値

データプラットフォーム

アーキテクチャア
クセスのしやすさ
レポート

データ成熟度スコア（DMS）は、21 項目
の平均値として 0（低）～100（高）のス
ケールで算出

出典:  BCG による分析。

21 項目でデータ成熟度を測定
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「データチャンピオン」は抜きんでている

データ成熟度への道は簡単なものではありませんが、
これに取り組むのは不可欠であり、そうするだけの価
値があります。データ成熟度、業績、レジリエンスの
間には強い関連があることがわかりました（資料 1 を
参照）。収益成長率、サステナビリティ（ESG スコ
ア）、リードタイム、従業員離職率などの主要なイン
ジケーターについて、「データチャンピオン」は「ラ
ガード」より優れていました。たとえば、「チャンピ
オン」は「ラガード」の 2 倍の速さで収益を伸ばして
います。

この業績のギャップは今後も広がり続けると予想され
ます。「チャンピオン」は約 30% が 2024 年末までに
10% を超える収益成長率の増加を見込んでいるのに対
し、「ラガード」でそのように見込んでいるのは 13% 
にとどまります。この差は 2022 年よりもはるかに大き
くなっています。2022 年には、同じ増加を見込んでい
た割合は「チャンピオン」で 16%、「ラガード」で
11% でした。これらの結果は、BCG と Google が 2022 
年 3 月に実施した調査を裏付けています。この調査で
は、「データチャンピオン」に収益成長率が 15～20% 
高い、コスト節減額が 15～20% 多いといった顕著な優
位性があることが明らかになりました。

出典:  BCG による分析。

資料 1 -会社の業績はデータ成熟度と関連している

2021 年と 2022 年に各 KPI を 10% 以上向上させた会社の比率。

データチャンピオン

8%

16%

収益成長率の向上

13%
6%

17%
9%

11%

マーケットシェアの拡大

15%
企業価値の向上

従業員離職率の低下

13%

9%

20%

顧客獲得費用の削減

リードタイムの短縮

ESG スコアの改善

15%

17%

12%

データラガード

https://www.bcg.com/publications/2022/keys-to-scaling-digital-ability-and-value
https://www.bcg.com/publications/2022/keys-to-scaling-digital-ability-and-value
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業績を向上させるために必要な 5 つの特性

どのような会社でも「データチャンピオン」になれま
す。同様に、どのような「データチャンピオン」も、
継続的な投資やイノベーションを怠れば、遅れをとる
可能性があります。20 世紀後半のデジタル移行期の前
から存在していた多くの会社は、熟慮の上で、データ
を主要な戦略的最優先事項にするという決断を下しま
した。そのような会社の多くは、第一世代のデジタル
ネイティブに類似する成熟度レベルに達しています。
極めて類似しているため、これらの会社が回答した
データ課題はよく似ています。

高成長の会社（すべての業績 KPI の上位 25%）を詳細に
調べた結果、業績を向上させる互いに関連した 5 つの特
性が見つかりました。

CEO がデータトランスフォーメーションの舵取りをし
ている。「データチャンピオン」の CEO は、「ラガー
ド」の CEO よりもはるかに高い割合でデータを戦略的
資産と認識しています（資料 2 を参照）。このような
リーダーは、データトランスフォーメーションの複雑さ
を明確なアクションプランに変え、革新的な変化を促進
して価値を引き出すために力を尽くします。また、これ
を単独で行うのではなく、経営幹部（COO、CFO、CIO、
CTO など）と緊密に協力して行います。BCG の 2022 年
の調査では、共通のアジェンダに向けて経営幹部の足並
みを揃える CEO の手腕は、デジタルトランスフォー
メーションの実施や、価値創出に向けたデジタルユース
ケースの拡大にとって、極めて重要であることが明らか
になりました。

今回の調査では、経営幹部のコラボレーションに関する
「データチャンピオン」のスコアは「ラガード」より 27 
ポイント高くなっています。経営幹部のメンバーは、部
門および事業領域の所有権を持ち、データ関連のビジネ
ス成果の責任を負います。さらに、従業員を支援するプ
ロセスやインセンティブを確立し、組織の上層部から現
場の従業員まで一貫したメッセージを届けます。

共同で実施 個人の所有権 戦略的資産としてのデータ

一貫した経営幹部のコラボ
レーションと共同でのデー
タイニシアチブの実施

データ戦略については経
営幹部同士が協力してい
るが、イニシアチブは各
自が単独で実施している

ごく少数の経営幹部が、
データトピックについて連
携やコラボレーションをし
始めている

コラボレーションは非常に限
定されており、デフォルトで
経営がサイロ化されている

すべての経営幹部が
データからビジネス価
値を引き出すことに個
人的に尽力している

非技術系の経営幹部も、デー
タイニシアチブの完全な所有
権を持っている

技術系の経営幹部（CIO、
CTO など）がデータトピッ
クを積極的に推進している

経営幹部は、明示的にデー
タを割り当てられたときに
そのデータを使用して行動
を起こす

データが、顧客にとっ
ての価値を推進する重
要な戦略的資産とみな
されている

データは CEO のアジェンダ
に含まれており、エンティ
ティレベルで専用の資金を
提供している

経営陣が、データに関する
短期的なプロジェクトを決
定している

経営陣のアジェンダに
データは含まれていない

成熟度
が高い

データチャンピオン データラガード

0

100
+27 ポイント +18 ポイント +35 ポイント

75

25

50

出典:  BCG による分析。

資料 2 -コラボレーションと所有権の成熟度

https://www.bcg.com/publications/2022/rise-of-digital-incumbents-building-digital-capabilities
https://www.bcg.com/publications/2022/rise-of-digital-incumbents-building-digital-capabilities
https://www.bcg.com/publications/2022/keys-to-scaling-digital-ability-and-value
https://www.bcg.com/publications/2022/keys-to-scaling-digital-ability-and-value
https://www.bcg.com/publications/2022/keys-to-scaling-digital-ability-and-value
https://www.bcg.com/publications/2022/keys-to-scaling-digital-ability-and-value
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「データチャンピオン」は、価値に厳しい目を向けな
がら注意深く投資する。
「チャンピオン」は、価値とビジネス成果に厳しい目を向
けながら、スケーラブルでデータドリブンなユースケース
に投資します。つまり、期待に沿わないパイロットから
手を引くタイミングや、真の価値を推進するパイロット
への投資を強化するタイミングがわかっています。また、
プラスの短期的 ROI の必要性と、より革新的なイニシア
チブに対する長期的な賭けとのバランスを取ります。平
均すると、バリューチェーン全体に関わるデータドリブ
ンなユースケースと技術基盤に対して「チャンピオン」
が計画している投資は、「ラガード」より約 2.8 倍多く
なっています（資料 3 を参照）。また、チャンピオンの

76% は、データから価値を生み出す戦略を準備し、価値
の実現を定期的に測定していると回答しています。「ラ
ガード」でそのように回答しているのは 46% だけです。

さらに、特に、サービスレベルを最適化しレガシーシス
テムを廃止して冗長性を排除することにより IT 費用と
テクノロジー費用を短期的に削減するイニシアチブの計
画では、「チャンピオン」は「ラガード」を 15% 上回っ
ています。それに対して、「ラガード」はしばしば複数
年にわたる IT とテクノロジーのトランスフォーメー
ションに行き詰っています。その結果、主要なリソース
が長期間拘束され、短期的な ROI を達成できていません。

2023 / 24 年に計画されているデータへの投資の変化

市場開拓

データドリブン
なユースケース

技術基盤

シナリオモデリング、キャンペーン
分析、パーソナライズされた価格設定

運用 サプライチェーン回避、CO2 
最適化、デジタルツイン

職能 リスクモデリング、アプリ開発、
HR の生産性と分析

スマート
ソリューション

デマンドサイズプラットフォーム、
メディアモデリングファースト
パーティデータ、AI の自動化

クラウドソリューション / データ
ベース、サイバーセキュリティ、
コア技術（SAP S4/H など）

インフラスト
ラクチャ

スケーラブル
ソリューション

CRM、コネクテッドプロダク
ト（IoT）、インフラストラク
チャの自動化

データチャンピオン データラガード

1% 2% 3% 4% 5%

データチャンピオンは
平均で投資が 2.8 倍多い

出典:  BCG による分析。

資料 3 -「データチャンピオン」は、データユースケースと技術基盤
への投資が 4～5% 増加すると回答している
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データの質が高く、データにアクセスしやすい。
クリーンで高品質なデータから始めることの重要性は、
いくら誇張してもしすぎることはありません。しかし、
今回の調査に参加したすべての会社は、データのソーシ
ング、クリーニング、検証、データへのアクセスから社
内外とのデータの共有まで、データジャーニー全体に
及ぶデータ課題に苦労していると回答しました。大部分
の会社（70%）にとって、これらの課題は相当厳しいも
のであり、ユースケースの成功に対する脅威となってい
ます。当然ながら、「データチャンピオン」が直面して
いる課題は「ラガード」より大幅に少なく、苦労の度合
いも低い傾向にあります（資料 4 を参照）。

「チャンピオン」の方がサイロ化されたデータドメイン
が少なく、結果的にデータストレージはより統合され
ています。これにより、データオブジェクト、アルゴ
リズム、データの技術スタックの再利用性が向上します。
データの正確さ、一貫性、信頼性、適時性に関するポリ
シーの実施には上級幹部が割り当てられ、この任務に熱
心に取り組んでいます。組織全体と外部パートナーは、
これらのポリシーに継続的に追従しています。こうした
取り組みを支援するため、多くの「チャンピオン」は
データマネジメントとガバナンスの専任部署を設置し、
組織と協力会社がデータ品質基準を確実に遵守するよう
監督しています。

データ課題（特に厳しい課題を太字で示す） それほど厳しくない より厳しい

戦略と価値
孤立したデータイニシアチブ、パイロットは多すぎるがスケールがない
データトランスフォーメーションに対して意思決定権のある幹部社員が
いないビジネス戦略に関連したデータおよび AI 戦略の欠如

データに対する投資が不十分（品質、ツール、インフラストラクチャなど）
データプロジェクトに関する ROI の可視性の欠如、成果に結び付いていない

組織
限られたビジネスオーナーシップ、明確な役割と責任がない

データ人材の不足、高い離職率、定着が難しい
リーダーが変化を恐れている、破壊的変化をもたらす人材を育成し
ようとしないデータツールに精通していない、またはデータツールが
提供されていない

政治的障害によってデータの民主化が阻害される

分析
データの粒度が不十分で、顧客に関する深い洞察が得られないデータソースの
可視性が低い、信頼できる唯一の情報源がない
データプライバシー規則の不遵守のリスクサイロ化されたデータ
ドメイン間の接続性の欠如

サイロ化されたドメインで自己開発ツールを使用する頻度が高い

テクノロジー

データ、技術スタック、アルゴリズムの再利用性の程度が低い
技術的モダナイゼーション、致命的問題（SAP S/4 の移行など）
データの中央ストレージがない、統合されたデータレイヤーがない

ベンダーソリューション（目的に適合していない場合が多い）
への依存度が高い
セキュリティツールの欠如、サイバー脅威に対する保護が不十分

データチャンピオン データラガード

出典:  BCG による分析。

資料 4 -すべての会社は厳しいデータ課題に直面している
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従業員が権限を与えられ、信頼されていると感じている。
「チャンピオン」は多くの人材が必要であることを理解
しています。最近実施された別の調査によると、データ
と AI に関連する職務に従事しているフルタイム従業員
の割合は、全調査対象企業の平均で約 1.5% でした。し
かし、「チャンピオン」と「ラガード」で見ると、前者
は 2.2% であるのに対し、後者はわずか 0.8% でした。
「ラガード」は、人材の面で苦労していることを認識し
ているように見えます。今回の調査では、幹部社員が特
に懸念している 10 個の課題をランク付けするよう回答
者に求めました。「ラガード」は「人材および従業員の
価値提案」を 3 番目に高い優先事項に位置付けました。
これは「チャンピオン」よりはるかに高く、「チャンピ
オン」は最後から 2 番目に位置付けました。

従事者の規模に加えて、データリテラシーも鍵となり
ます。リテラシーを確立するには、従業員に日常業務の
中でデータを効果的に使用する方法について経験を積ま
せるツールとワークフローが必要です（資料 5 を参照）。
「チャンピオン」は最前線のチームに AI を与え、最新
のテクノロジーを試すことを奨励しています。驚くこと
ではありませんが、「ラガード」より 3 倍多くの「デー
タチャンピオン」が、リーダーはイノベーションや破壊
的変化に意欲的な人材集団を構築することを恐れないと
回答しています。また、「チャンピオン」は責任ある AI 
と AI 規制（これは従業員だけでなく顧客によっても尊
重されます）にも熱心に取り組み、構築するツールが個
人またはコミュニティに害を及ぼさないよう留意してい
ます。

データのクリーニング、監査、分類が、
データの到着後すぐに行われる

高度な自動化により、従業員は
付加価値の低いタスクから解放される

データチャンピ
オンは主な特徴に
おいてデータ成熟
度が 2 倍高い

更新が絶えず通知されるため、従業
員が混乱することがない

安全かつ安定した環境により、
データの高い可用性が保証される

ユースケースのシームレスな接続性
により、サイロを破壊する

効果的なワーク
フローの主な特徴

出典:  BCG による分析。

資料 5 -「データチャンピオン」は効果的なワークフローを確立している

https://www.bcg.com/publications/2023/scaling-ai-pays-off
https://www.bcg.com/publications/2023/scaling-ai-pays-off
https://sloanreview.mit.edu/projects/to-be-a-responsible-ai-leader-focus-on-being-responsible/?utm_medium=pr&utm_source=release&utm_campaign=ReportBCGRAI2022
https://sloanreview.mit.edu/projects/to-be-a-responsible-ai-leader-focus-on-being-responsible/?utm_medium=pr&utm_source=release&utm_campaign=ReportBCGRAI2022
https://sloanreview.mit.edu/projects/to-be-a-responsible-ai-leader-focus-on-being-responsible/?utm_medium=pr&utm_source=release&utm_campaign=ReportBCGRAI2022
https://sloanreview.mit.edu/projects/to-be-a-responsible-ai-leader-focus-on-being-responsible/?utm_medium=pr&utm_source=release&utm_campaign=ReportBCGRAI2022
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スケーリングを推進するためにパートナーエコ
システムが使用されている。
デジタル代理店、システムインテグレータ、Tier 1 コン
サルティング会社（経営および戦略）、エンタープライ
ズソフトウェアベンダー、大手テクノロジー企業など
のパートナーに会社が何を期待しているのかを調査しま
した。明らかに、パートナーの役割は変化しています
（資料 6 を参照）。「データチャンピオン」は、第三者
に IT、分析、その他のテクノロジー製品やサービスの単
なるプロバイダの枠をはるかに超える役割を期待してい
ます。また、破壊的なソリューションの発見やデータ
サービスのスケーリングを支援する能力を持つ包括的な
変革パートナーを求め、これらの目標を達成するために
クラウドに大きく依存しています。実際、2023 年と
2024 年には、応答性の高いデータベースのようなクラ
ウドソリューションへの投資が増加すると予想され、
データを基に実現される技術のほとんどが隆盛すると見
込まれています（AI、セキュリティソリューション、
データ分析がこれに続きます）。

しかし、第三者との取引には複雑さと費用のリスクが伴
います。これらのリスクを軽減するため、成功を収めた
会社は、エコシステムをうまく管理しながら（たとえば、
目的に適合した提案のみを次の段階に進めることによっ
て）パートナーを共同での価値の創出へと導く「マルチ
パートナーオーケストレーション」の能力を慎重に構
築しています。第三者の間で調達計画やインセンティブ
計画を整合させている「チャンピオン」の割合は、「ラ
ガード」の約 2 倍を数えます。

自社のアーキタイプを知る

「データチャンピオン」になるということは、データを
完全に使いこなせるようになることではありません。
「チャンピオン」でさえ、データ成熟度への道のりにお
いて絶えず多くの課題に直面します。すべての会社は次
のように自問する必要があります。「我が社の出発点は
どこで、できるだけ短期間で高度なデータ能力を身につ
けるにはどうすればよいか？」これらの問いに対する答
えは、データ成熟度とビジネスレジリエンスの 2 つの
観点から見た会社の現状によって異なります。

データ成熟度。先進的な会社は、強固なデータ基盤を利
用してデータドリブンなユースケースを拡大し、同業他
社を混乱させます。後塵を拝している会社は、さらに後
れを取らないようにするため、引き続き基礎的な要素
（データプラットフォーム、品質保証、セキュリティ
の適用、分析能力など）を構築しなければならない場合
があります。理解しておくべき重要な点は、会社の出発
点は、絶対的なデータ成熟度だけでなく、同業他社と比
較した自社の現在位置にも左右されるということです。

ビジネスレジリエンス。レジリエントな会社は、市場
が安定しているときには持続的な財務支払能力を示し、
混迷の時期に入ると強みを発揮します。このような会社
はより大きな（財務的）リスクを冒し、競争力を拡大す
るためにより多くのユースケースに投資することができ
ます。厳しい予算に圧迫されている会社は、コスト削減
のユースケースに的を絞ることを余儀なくされます。

期待される役割と関与の度合い

上記の役割を果たすために上記の種類のベンダーを必要としている
調査対象会社の %

データラガード データチャンピオン回答中央値:

標準 高度

出典:  BCG による分析。

資料 6 -会社はトランスフォーメーションの実施を支援する
第三者を必要としている

IT / 技術の
プロビジョ
ニング

デジタル代理店

ソリューション
と分析サービス

トランスフォー
メーションの
実施

経営幹部に
対する戦略的
アドバイザリ

システムインテグレータ

コンサルティング会社

エンタープライズ SW ベンダー

大手テクノロジー企業
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リーダーは自社が両方の次元のどこに位置するかを検討
することで、4 つのアーキタイプのいずれに当てはまる
かを判断できます（資料 7 を参照）。アーキタイプがわ
かれば、強み、弱点、データエコシステムにおける自
社の位置、データ能力を促進する方法が明確になります。

圧迫されている「データラガード」は、戦略に対する財
務的余裕が少ないものの、そのような状況の中で低い
データ成熟度を改善し、中核となる重要な能力を構築す
る必要があります。また、コスト削減を支えるいくつか
のデータユースケース（自動化や効率化など）を優先
して、短期的な ROI を達成する必要もあります。

レジリエントな「データラガード」は、財政と市場での
利益は安定していますが、データ成熟度の面では同業他
社に後れを取っています。データと AI を直ちに経営幹
部の最優先事項にする必要があります（「業界別の AI 
の成熟度」を参照）。このような会社は、データ基盤を
強化してサイバー、リスク、コンプライアンスへの対応
能力を改善するデータ / AI ユースケースを 6～10 個優先
する必要があります。また、同業他社を凌駕する可能性
を秘めた、中核的能力よりさらに進んだデータソ
リューションを評価する必要があります。

圧迫されている「データチャンピオン」は、すでに強固
なデータ能力を持っているものの、資金提供が制約され
ています。それでも、データの優位性を維持するために
革新し続ける必要があります。そのためには、たとえば
IT やビジネス部門のコスト削減を支える 1～2 個のユー
スケースへの投資を優先することによって、中期から短
期のイニシアチブにメスを入れる必要があります。また、
場合によっては、パートナーエコシステムを活用する機
会や、共同で規模を拡大してリスクを共有する機会が見
つかることもあります。

レジリエントな「データチャンピオン」は最も強い立場
にあり、ビジネスレジリエンスとワールドクラスのデー
タ能力から利益を得ています。このような会社は、優位
性をさらに高めるため、競合他社を混乱に招くような戦
略的リスクを冒す、将来を見据えたイニシアチブ（グ
リーン技術など）を優先する、パートナーエコシステム
を組織化してスケールを向上させる、ユースケースの拡
大への投資を強化するといった方策をとる必要がありま
す。さらに、データサイロを破壊する機会や残りのデー
タ課題に対処する機会を捉えることも必要です。

レジリエントな
データラガード

19%

レジリエントな
データチャンピオン

25%

圧迫されている
データラガード
調査サンプル
の 27%

圧迫されている
データチャンピオン

29%

ビジネスレジリエンス

データ成熟度

高い

低い

下位の同業他社 上位の同業他社

ビジネスレジリエンスは、市場
安定性（収益とマーケットシェ
アの拡大）と財務安定性に基づ
いて算出

（同業他社と比較した）データ成
熟度は、データ成熟度スコア
（DMS）を使用して、同じ分野の
他社に対する相対的なベンチマー
クとして算出

出典:  BCG による分析。

資料 7 -出発点はデータ成熟度とビジネスレジリエンスによって決まる
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業界にかかわらず、「データチャンピオン」は AI をト
ランスフォーメーションの中核に据えて、サプライ
チェーン、マーケティング、カスタマーサービス、財務
分析などの幅広いビジネス機能を改善しています。しか
し、このような利益を享受するには、高品質なデータを
アルゴリズムに供給する必要があり、それができるのは
データ成熟度が極めて高い会社だけです。データ成熟度
の高い会社では、上層部によって支持された構造化デー
タ品質プログラムが専任のデータ部門によって運営され、
データ活動をまとめる部門横断的なチームに組み込まれ
ています。また、優れた分析能力によって大量のデータ
をリアルタイムに処理でき、たとえばパーソナライズさ
れたマイクロセグメントターゲティングに使用する顧客
の全体像をすぐに把握できます。最後に、従業員は自由
に革新することができ、生成 AIのような新しい技術も
自信を持って試すことができます。従業員はスケールし
ながらリスクを管理する適切な要素を持ち、AI が責任あ
る方法でデプロイされることを信頼しています。

どの業界の「データチャンピオン」も AI を優先事項と
して扱っていますが、データと AI の成熟度のレベルは
業界によって異なります。デジタルトランスフォーメー
ションを初期から取り入れていた、メディアとエンター
テイメント、金融サービス、テクノロジーなどの業界は、
今では AI 能力において平均以上の成熟度を示していま
す。ただし、これらの業界でも、中核的な能力、すなわ
ち不十分なデータ粒度、データツールに関する専門知識
の不足、データ資産の低い再利用性には苦労しています。
皮肉なことに、この道をより深く掘り下げている会社は、
この道を歩み始めたばかりで純粋な自信に悩まされる可
能性のある「ラガード」よりも大きなデータ課題を認識
し、そのように回答しています。

業界別の AI の成熟度

データ
課題

メディア、
エンターテイ
メント

金融
サービス 製造 テクノロジー 小売 医療 通信 物流 消費財

上層部の支持

トランスフォーメーションの
中核にある AI

ビジネスに結び付けられた
データ戦略
分析能力

十分なデータ粒度

データ / AI ツールに関する知識

データ / 技術 / アルゴリズムの
再利用性

パーソナライズド
ターゲティング
データの民主化

AI によるイノベーションの実現

平均より下 ほぼ平均 平均より上

AI 成熟度が高い1

出典:  BCG による分析。

1AI との関連性が高いデータ能力。

AI 成熟度が高い分野でもデータ課題に直面している
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ジャンプスタートする 3 つの方法

会社のアーキタイプにかかわらず、リーダーは、業績
を向上させるために必要な特性を身につけ、データ成
熟度の向上に向かって確実に進むために役立つ 3 つの
アクションを直ちに実行できます。

パルスチェックを行う。CEO は、組織のデータ成熟度
とデジタル能力の成熟度を上級リーダーとともに評価
し、現在の経済的および戦略的現実を反映したビジョ
ンを全員で共有する必要があります。イニシアチブを
調整して優先順位を付け、その影響を測定するには、
データと AI がどのようにしてビジネスの成功を推進す
るのかを明確に理解することが重要です。このパルス
チェックは、リーダーの間に、このビジョンを組織全
体に浸透させようという熱意をもたらします。

データの優先事項を担当する人材を雇用する。今日の
経済状況は不確実であり、財政緊縮の傾向が続いてい
ます。しかし、たとえ財政的に圧迫されていても、テ
クノロジーへの投資を休止するのには慎重を期す必要
があり、その代わりに価値に基づいてテクノロジーへ
の投資を厳格に優先することが求められます。こうし
たことが原因で、競争上のポジションが瞬く間に奪わ
れる可能性があります。最近のレイオフは、データサ
イエンティスト、ML エンジニア、サイバーセキュリ
ティのスペシャリスト、プロダクトマネージャーのよ
うな技術系、デジタル系の人材を雇用する機会をもた
らします。リーダーは、自社のデータ優先事項と目標
を再確認し、どこに人材のギャップがあるのかを評価
して、そのギャップを埋めることに注意を向ける必要
があります。

パートナーエコシステムを組織化する。パートナー戦略
と組織化能力は、データ成熟度とレジリエンスを構築す
るうえで重要です。これはすべての会社に当てはまりま
すが、財務レジリエンスが低い組織では、重要なアセッ
トを迅速に提供できるパートナーを持つことが特に重要
となります。たとえば、サービスプロバイダとパート
ナーシップを締結すれば、AI などのソリューションを迅
速にスケールし、調達費用を最適化できます。

マクロ経済的状況は変化を受けやすく、時には突然方向
転換することがありますが、どのような状況でも常に変
わらないことがあります。それは、会社の業績を高めて
将来の成功を確実なものとする豊富なビジネスインサイ
トの鉱脈を活用するために、データ成熟度を向上させ続
けなければならないということです。データ戦略を策定
してこのプロセスに着手するのは、早ければ早いほど良
いと言えます。幸いなことに、現在の成熟度レベルや業
界にかかわらず、すべての会社が「データチャンピオ
ン」になることができます。

https://www.bcg.com/capabilities/digital-technology-data/digital-maturity
https://www.bcg.com/capabilities/digital-technology-data/digital-maturity
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