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研究動機

• 「サブスクリプション」という言葉をよく耳にするようになり、
サブスクリプションサービスの仕組み・動向に興味を持ったから。

• 新型コロナウイルスの影響により自宅にいる時間が長くなり、
サブスクリプションサービスを利用する機会が多くなったから。

• サブスクリプションサービスの中で自分たちも利用している
音楽定額配信サービスの収益等が気になったから。
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１．サブスクリプションとは
２．音楽定額配信サービスの普及拡大
３．消費者側
４．アーティスト側
５．まとめ
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１．サブスクリプションとは
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もともとは定期購入や会費という意味
Ex) 新聞や雑誌の定期購読、牛乳などの定期配達
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◆これまで



提供される商品数やサービス回数に関係なく
利用期間に応じて課金される「ビジネスモデル」

Ex) Netflix型レンタルし放題サービス
Apple MusicやSpotifyなどの音楽聴き放題

◆ここ数年
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◆新しくサブスクリプションの
ビジネスモデルが注目される理由

サブスクリプションのビジネスモデルの急速な発展

1）消費者意識の変化：所有から利用へ

2）スマートフォンの普及に伴うデバイスの変化

3）顧客との関係の変化
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◆ビジネスモデルの特徴

• 先行して投下したコストを後々のサービス利用で利益を回収

•多くの顧客が1つのサービスを利用

•売り上げが継続的に積み上がり、売り上げ予測が立てやすい
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◆既存定額モデルとの比較
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共通点：「ストック型」と言われる収益モデル

違い ：「顧客接点を構築し、顧客との関係を

維持・改善する仕組み」を持つという点



◆サブスクリプションのビジネス形態
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・ニーズ型

ex) Saas型システム全般、Adobe Creative Cloudなど

・ウォンツ型

ex) Netflix、Appleサービス各種、Amazonプライムなど

サース



２.音楽定額配信サービスの普及拡大
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◆音楽配信サービス

一曲・アルバムごとにダウンロードする形式
Ex)iTunes、レコチョク、ドワンゴジェイピーなど

定額制のストリーミングによる聴き放題の形式
Ex) Spotify、Amazon Music、Apple Musicなど
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◆音楽配信サービス

一曲・アルバムごとにダウンロードする形式
Ex)iTunes、レコチョク、ドワンゴジェイピーなど

定額制のストリーミングによる聴き放題の形式
Ex) Spotify、Amazon Music、Apple Musicなど



出典：三菱UFJリサーチ＆コンサルティング 14



３．消費者
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出典：三菱UFJリサーチ&コンサルティング 16

こころの豊かさ

物の豊かさ
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◆消費者の価値観

①消費者は心の豊かさを重視している

②消費者はできるだけモノを持たない
暮らしに憧れている
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現在利用している、今後利用してみたいと思う
サブスクリプション・サービス（複数回答）（n＝520）

三菱UFJリサーチ＆コンサルティングより作成



◆独自に実施したアンケート結果
（対象：10歳未満～50代の男女／190名）

24.7%

43.2%

24.7%

7.2%

普段あなたが利用している音楽再生媒体は

次のうちどれですか？

CD サブスクリプションサービス どちらも利用する その他

20
出典：オリジナルアンケート
（Google アンケート）



①「CD」と回答

86.7%

66.7%

20.0%

13.3%

11.1%

2.2%

2.2%

2.2%

2.2%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

形として残るから

特典の有無

再生に必要な機械の有無

購入までの過程（手間など）

費用（価格）

推しのため

ジャケ買い

好きなアーティストが「サブスク未解禁」だから

売上に貢献したい

CDを購入する理由を教えて下さい（複数回答可）
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6.7%

22.2%

68.9%

2.2%

あなたが応援しているアーティストが

サブスクリプションサービスにおいて楽曲配信を解禁した場合

サブスクリプションサービスを利用しますか？

サブスクリプションサービスを利用する サブスクリプションサービスを利用しない

CDとサブスクリプションサービスを併用する その他 22



②「サブスクリプションサービス」と回答

47.6%

46.3%

41.5%

32.8%

22.0%

3.7%

1.2%

1.2%

0.6%

0.6%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

CDを購入する必要性を感じないから

費用（利用料金）

再生に必要な機械の有無

契約までの過程、手軽さ

好きなアーティストが「サブスク解禁」している

特典の有無

CDよりも使いやすいから

多くの楽曲が聴けるから

端末との相性

プレイリスト作成やランダム再生ができる

サブスクリプションサービスを利用する理由を教えて下さい

（複数回答可）
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③「どちらも利用する」と回答
•所持形態を選択
「車ではCDを使い、持ち歩く時にはサブスクリプションサービスを
利用している携帯電話を使う」
「好きなアーティストはCDを購入し、流行りの歌はサブスクリプ
ションサービスで聴取する”」
「CDはコレクション、サブスクリプションはBGM」

•気軽さ、手軽さを重視
「CDでの手間を味わって聴く音楽と、サブスクリプションのように
手軽に聴く音楽のどちらにも良さがありどちらも楽しみたいから」
「CDは音源を持つという意味で所持する意味合いが大きい。
サブスクリプションサービスでは、簡単に多くの楽曲を持ち運べる
ような感覚で使っている。」
「CDを持つことで大切な曲を所有したい反面、サブスクリプション
サービスを活用して新しい音楽との出会いを気軽にできるため」
「サブスクリプションでは昔の曲を聴くのによいため」
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•海外アーティストの楽曲
「K-POPのCDは発売してから手元に届くまでに時間がかかることか
ら、それよりも先に音源が解禁されているサブスクリプションサー
ビスも利用している」

•サブスクリプションでの楽曲配信が未解禁
「サブスクリプションサービスではジャニーズ、ハロープロジェク
トの楽曲が聴けないから」
「応援しているアーティストがサブスク未解禁のためCDを買うが、
それ以外はサブスクを利用している」

•リリース形態の変化
「CDをメインに聴いているが、デジタルシングルの増加によりサブ
スクリプションサービスを利用せざるを得なくなった」
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③「どちらも利用する」と回答



◆消費者側のメリット

①金銭的なメリット

②利便性が向上する

③常にサービス価値の提供を受けられる
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◆消費者側のデメリット
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提供元からの配信が終了

自動的に消費者も
音楽を受け取ることはできなくなる



４．アーティスト
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◆メリット

①CDを制作するよりも初期費用がかからない

②自分の音楽を広めやすい
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◆メリット

①CDを制作するよりも初期費用がかからない

②自分の音楽を広めやすい
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tuneCORE Japan

•誰でも自分の曲を世界中に配信、
販売できるサービス

•楽曲の売上からサービス利用料や
特定の配信ストアの手数料を除く
全ての収益がアーティストに還元
（＝収益還元率100％）

◎アカウント登録はとても簡単◎
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①
メールアドレス、
パスワードを登録

②
氏名等を入力し、

アーティスト登録をする

③
登録完了

出典：tuneCORE Japan
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◆実際の例

CDシングル（3曲入り）10ミリケース／ 300枚をプレス

57,500円

tuneCORE利用料：アルバム（※）／１年契約

4,750円（税抜）

※tuneCOREによるリリース登録の定義として、２曲以上のリリースは「アルバム」とされる
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◆メリット

①CDを制作するよりも初期費用がかからない

②自分の音楽を広めやすい
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◆サブスクリプションでの配信を解禁していない

YouTubeにMVを公開

どんなアーティスト？
他の曲も聴いてみたい

曲を買いたい
CDを直接渡す手間…

消費者 アーティスト
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◆サブスクリプションでの配信を解禁している

どんなアーティスト？
他の曲も聴いてみたい

曲を買いたい

消費者 アーティスト

すぐ聴いてもらえる！
自分の音楽を世に広められる！

YouTubeにMVを公開
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◆アーティスト側のデメリット

配信契約の期限が切れる→楽曲の配信も終了
ダウンロードした消費者のスマートフォンの中からも楽曲が消去

＝自分たちが作った音楽が消える
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自分たちの音楽を未来に残せる唯一の手段

CDリリースは…
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・CDでの収入

◆CDとサブスクリプションでの収入の差は？

著作印税＋アーティスト印税＋原盤権
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＊著作印税
販売価格の3％（作詞1.5％＋作曲1.5％）
→複数人で構成されるグループの場合、分配される

＊アーティスト印税
パーセンテージは、契約内容によって異なる
アーティストによってさまざま
売上枚数が上がるとパーセンテージも上がる

＊原盤権
制作費を出した人が保持できる（契約による）
→CDの売上の大多数を得ることができる
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• サブスクリプションでの収入

＊1曲単位・配信会社によってパーセンテージが異なる

メジャーデビューしていないアーティストは
原盤権をアーティスト本人が所持

→曲の制作から配信まで行うとかなりの収入に

原盤権を持っていない中堅ミュージシャンの場合
サブスクリプションでの収入はほぼ無い

ミュージシャンの活動形態によって収入の差は開く



◆まとめ・考察
消費者

•音楽ではサブスクリプションとCDの利用が混在している状態
→消費者が利用する音楽再生媒体の偏りは起こらない

•今後もサブスクリプションの利用は拡大していく
→さらに新しいコンテンツやニーズに沿ったサービスが誕生？

アーティスト

•より多くの人に自分の音楽を届けられるという点では、
CDよりサブスクリプションの方が有利であると考えられる

◎芸術を発信する手段として日々進歩している
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CDとサブスクリプションサービスの双方から
必要な要素を選択して音楽を楽しむ



ご清聴ありがとうございました。
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