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近年の消費行動に見られる「モノからコトへ、所有から利用へ」の移行は、企業の異なるビジネスモデルへの変革を促進し
ています。その変革手段の一つとして、企業と消費者を「継続的な利用」で結びつける「サブスクリプション型のビジネス
モデル」は世界的に拡大を見せ、スタートアップ企業だけでなく大手企業においてもトライアルが進み模索段階にあります。
しかし、日本の大手企業では社内マイルストーンによる実行への圧力や、投資リスク軽減のために一定規模の投資が
承認されずビジネスを小さく始める必要があるなどといったことに阻まれ、ビジネス変革に向けた取組みがうまく進まない
ケースが多く見られます。
アビームコンサルティングはこのような企業の変革ニーズに対して、新規ビジネスの構想策定から業務・システムの
本格展開まで一貫してソリューションを提供します。

サブスクリプション・ソリューション

プロダクト販売型ビジネスとサブスクリプション型ビジネスの違い

サブスクリプション型ビジネスが広がる背景（モノからコトへ）

「付加価値の高い良いモノを、より多く、効率的に顧客に届ける」ことが重視されてきたプロダクト販売型ビジネスに対し、サブスクリプション型では
継続的な顧客満足度の最大化を念頭に、「常に改善されるβ版を、顧客にダイレクトに届け、顧客とより長い関係を継続する」ことが重視されます。
また、商材の発展性を加味し、顧客ニーズに即してこれまでと異なる視点でビジネス構築を検討することが重要です。

サブスクリプション型ビジネスモデルの構築は、達成したい目的を実現するための一手段でしかありません。また、定期課金（所謂リカーリング）だけを
意味するものでもありません。「①各種囲い込み施策を通じ既存顧客と長期的な関係を実現する」、「②クロスセル・アップセルを通じ一顧客当たり収益を
増加させる」、「③初期利用単価等を下げることにより新規顧客を獲得する」、等の目的を明確にした上で取り組むことが重要です。

Subscription Business Strategy

サブスクリプション･ビジネスの企画立案から業務設計・導入をトータルで支援

[ビジネス構築における視点]

プロダクト販売型 サブスクリプション型

シーズ（企業起点） 顧客ニーズ（顧客起点）

顧客ニーズに即したコト（体験） 
※継続的に改善される続けるβ版

オムニチャネルでコト(体験 )をダイレクトに届ける

継続的なサービス課金 +クロスセル / アップセル

LTV / 解約率 / 顧客獲得コスト

マルチチャネルでモノを効率的に届ける

単品売り

販売数 / 粗利率 

付加価値のある完成品としての良いモノ
 （一時的な利用）

発想の起点

提供する商材

チャネル

収益モデル

重要指標

[目的と手段の設定]

目 的 手 段

（機器メーカーを想定した例）

“サブスクリプション” 
といっても実現手段は様 。々
達成したい目的を明確にし、 
手段を検討することが重要

“プロダクト”利用・買換時
の他社への流出防止

①既存顧客の囲い込み
（長期的な関係構築）

②一顧客当たりの
収益拡大

③新規顧客獲得

“消耗品”における
他社商材の利用防止

“付帯サービス”における
他社商材利用防止

既存商材からの 
“アップセル”

関連する商材への 
“クロスセル”

既存顧客以外の
新規顧客獲得

顧客の用途に合ったプロダクト及び機能ス
ペックを、シームレスで提供する

プロダクトの利用に、継続的に必要となる純正
の消耗品をセットで提供する

プロダクトの利用・維持に必要な付随サービス
をプロダクト・消耗品とセットで提供

既に利用されている定額・従量制からグレード
の高い定額・従量性商材へ誘導する

顧客の“ペイン”を特定し、新しい商材（ソリュー
ション）を開発／提供する

初期利用金額を下げる等により、既存顧客以
外の新たな顧客を獲得し、囲い込みに繋げる
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サブスクリプション型ビジネスでは、達成したい目的を明確に定めた上で各種論点を潰し込む必要があります。 アビームコンサルティングは、構想策定と
コンセプト検証の両分野における幅広い知見を活かしお客様のビジネスモデル構築を支援します。

サブスクリプション型ビジネスモデル構築における主要論点

構想策定からサービス展開までトータルなサポートを提供します。

サブスクリプション・ソリューションのサポート内容

アビームコンサルティングは以下をはじめとする各種インダストリーのお客様へのサブスクリプション・ソリューション提供実績を有しています。

サブスクリプション・ソリューションの提供実績

構想策定

顧客セグメント・ 
提供価値

チャネル

プライシング

カスタマー
リレーション

PoCコンセプト
検証

■ 誰に、どの商材を提供することをビジネススコープとするか ?
■ 単体商材とするか、組み合わせにするか、プラットフォーム型で拡張性を持たせるか ?
■ 既存商材をどこまで活用するか ?不足部分は新たに開発するか、パートナーを探すか ?
■ 競合との差別化要因、提供価値の違いは何か ?

■ どのようにチャネル（ネット完結、物理的な販社経由等）を構築するか ?
■ 最も商材の価値を顧客に体感してもらうには、どのような顧客接点が必要か ?
■ 顧客に対して、各チャネルで一体となる営業・サポート体制をどう作るか ?

■ 顧客が受け入れやすい価格パターン（グレード制等）をどのように設計するか ?
■ LTV最大化と顧客獲得コスト最小化するには価格設計は何か？ また、それは構築可能な実現性があるか?
■ 既存事業からの変革の場合、一時的な収益の落ち込みをどの程度を許容できるか ?

■ 囲い込み強化のためにコミュニティを活用するか ?どのような目的で組成するか ? 
　（サービス開発・改善、we-ness 感の醸成、アンバサダーを増やす 等）
■ どのようにロイヤリティを高める仕掛けを作るか ? （パートナーのグレード制度 等）

■ 本格展開に向けたPoC検証における達成基準は何か ?
■ 実施には、既存組織を使うか、新たな出島組織を作るか ?
■ 実施にあたり、パートナー企業をどのように巻き込むか ? （インセンティブ設計含む）
■ 初期ユーザー（イノベーター）をどの程度、どのように巻き込むか？
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構想策定 コンセプト検証/
事業計画策定 サービス・業務設計 パイロット構築・導入 本格構築・導入・展開

新規ビジネス構想策定支援

サービスデザイン･業務設計支援 業務プロセス構築支援

クラウドを用いたサブスクリプションソリューション提供

クラウドを用いた課金ソリューションの提供

サブスクリプションビジネス基盤とERP 連携の支援

※ アビームコンサルティング 「課金ソリューション」 にて提供

※ 

ビジネスパートナーとの提携支援

レベニューマネジメント検討支援

国内大手の
ハイテク製品メーカー

国内大手の
クラウドプロバイダ

■ 「モノ」から「コト」売りへとシフトするプリンター・複合機のサブスクリプション＆課金ビジネスを構想し、
　業務及びシステム構築を支援

■ 価値設計から仕組構築含め、IoTデータ活用したサポートサービスや消耗品補充の自動化を実現

■ B2B2C モデルのクラウドサービスにおけるサブスクリプションビジネスの業務設計からサービス課金
　プロセスの構築・導入を支援

■ 業務テンプレートを用い、クラウドSaaSアプリのサブスクリプションサービスを実現


