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6.	顧客起点の「安・便・楽」サービス

これまで見てきたことから、キーワードをまと
めると「安・便・楽」の 3 つが浮かび上がる。

①安

 「安い」…1 つ 1 つ購入するより、まとめるから、
継続するから安くなる。購入後のメンテナンス、
保険なども含めて、トータルコストで魅力があ
る。

 「安心」…届く商品、解約や補償など、馴染み
がない提供形式に対して安心できるカスタマー
サービスがある。

②便

 「便利」…自動的に、すぐに利用ができる。アッ
プデートもしてくれる。

 「便益（ベネフィット）」…自分に必要なものを
選んで利用できる。不要で利用したくない場合
は休止、そして再開もスムーズにできる。

 自分に有益なもの、合ったものを履歴などから
パーソナライズド提案してくれる。

③楽

 「楽（ラク）」…メンテナンスをする手間がいら
ない。定額なのでいくらかかるかを気にせずに
気楽に利用できる。

 「楽しい」…自分が知らないものにチャレンジし
やすい。新しい楽しみと出会うことができる。

 Oisix の例で言う「暮らしが変わる体験」である。
 新しく見つけたお気に入りは、購入して自分の

ものにすることもできる。（実際、メチャカリで
は、会員の 3 割が購入。）

 「モノ」だけでなく、「コト」も楽しめるのがサ
ブスクリプションの魅力である。

7.	統合プラットフォーム化への期待

MaaS（Mobility as a Service）に基づいたサー
ビスが世界各地に拡大・浸透し始めている。フィ
ンランド発の Whim（ウィム）は、MaaS のスマホ
アプリであるが、公共交通のみならず、あらゆる
移動手段を組み合わせて最適な方法を提案し、か
つ、定額料金で利用できる。例えば、無制限で乗
り放題のプランは月額 499 ユーロである（図表 7）。
2020年には50都市での展開を目指し、“グローバル・
サブスクリプション”を実現させたいとしている。

その Whim が三井不動産と首都圏で実証実験を
開始する。「これはたいへん夢のある話です。交
通系ではなく、不動産会社が取り組むというとこ
ろがポイントで、交通系にとどまらず、食事や買
物などの施設利用、ガスや水道・通信といった生
活インフラまで含めたサブスク化が今後期待でき
ます。今は音楽・映像、洋服といった単位ごとの
サブスクが、将来は衣食住をすべて網羅するよう
な、大括りでのサブスクビジネスが成立する時代
がやってくるかもしれません。」と杉山氏は語る。

サブスクリプションは「定期購読」から始まり、
「継続課金」というサービスに拡大をし、さらに、
サブスクリプション以外のサービスも含め、統合プ
ラットフォームにまで進化しようとしている。今後
のサブスクリプションの拡進に注目していきたい。

■図表 7　Whim のサブスクリプションプラン


