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订阅
Subscription Services

用户定期支付一定的费用，即可获得使用服务或产品的权利的一种商业

模式。主要以音乐、视频、游戏等数字内容服务为中心。
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Solid Square 通过提高设计质量追求更高的产品价值通过提高设计质量追求更高的产品价值

特　辑
当下更应该关注其今后的发展
和伞的推荐

订阅模式的服务范围已经从音

乐、视频等扩大到汽车、服装

只要每月支付使用费，就可以在自

己的电脑或智能手机上欣赏音乐和观看

视频。最具代表性的音乐发送服务在全

球拥有超过 2 亿的用户，如今似乎已成

为欣赏音乐和影像作品的一种固定方式。

订阅商业模式主要以音乐、视频、

游戏等数字内容为中心不断扩充。近年

来，汽车和名牌包等奢侈品也能以合理

的价格获得使用权。除此之外，服装、

花卉、食品等的包月服务也陆续登场。

越来越多的咖啡馆和工作区也推出订阅

制的使用方式。

物品的定价合同类似于汽车、办公

设备等的租赁合同，两者在每月支付使

用费这个意义上是相同的。不过，与固

定合同期限的租赁相比，订阅的优势在

于可以随时开始或者停止使用服务。

这种订阅模式普及的背后是“从商

品到服务”的价值观的改变。曾经，购

买和持有商品是身份地位的象征，而如

今以年轻一代为中心，购买和持有商品

的积极性明显下降。在这个过程中订阅

模式诞生了。该模式不是让顾客购买产

品（物），而是提供“享受音乐”、“开

车兜风的行为”、“流行时尚”等“事”

或“体验”。

而且，对于音乐和视频等数字内容

来说，可以随时随地收听和观看，省去

了租借和返还 CD 或 DVD 的麻烦。订

阅的魅力还在于可以不负担汽车和时尚

单品等相关维护管理的时间和成本。此

外，它的好处是可以在购买前抱着试用

的心态来使用，试用后只购买真正喜欢

的东西就可以了，也可以将其视为一项

环保措施。

客户营销等对供应商的好处

以上介绍的主要是对用户的好处，

但其实对服务供应商也有好处。好处之

一就是可以通过提供服务进行

用户营销。传统的销售方式很

难知道销售后的产品由谁使用、

如何使用，而订阅较容易掌握

用户阶层、使用场景、受欢迎

趋势等，并可以根据该趋势更

新服务内容。

此外，只要用户继续使用，

下一年度的利润就值得期待，

这一点对企业来说也不容忽视。

虽然不能投入大量时间和金钱

为一家公司制作核心系统，但

是可以提供通用性高的 IT 解决

方案供大量用户长期使用。如果能像全

球通用的办公软件和云服务平台一样作

为基础设施提供稳定服务的话，用户一

旦开始使用就不会轻易停止或者更换为

其他工具，那么用户数量将不断增加。

对企业的服务不采用“统一价格”，

而采用按使用数量支付的“按量计费”。

德国的压缩机制造商不收取压缩机机器

本身的费用，而是对用户企业使用的“压

缩后的空气”进行收费。这种新的商业

模式在全球引发热议。

从商品到服务的价值观的变化

推动制造理念的改变

当然，订阅也并非没有缺点。以订

阅方式提供的产品和服务始终属于供应

商，用户仅有使用权。因此可能存在因

供应商的原因导致无法使用这些产品或

服务的情况。比如音乐发送服务，昨天

还能正常收听，可是今天突然只有某位

歌手的歌曲全部无法收听，这种事情实

际上正在发生。由于大部分的订阅通过

网络管理服务进行，因此也存在由于网

络故障而导致服务停止的风险。

即便存在这种风险，未来超越行业

界限、延伸至工业系统的订阅潮仍将不

断扩大。制造产品并销售出去，并非万

事大吉，我们需要思考该如何提供价值，

让人们能够不断地使用我们的产品。也

许我们有必要从不同于以往的角度来思

考服务和生产。
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用户可以按统一价格尝试各种高价商品或服务。

另一方面，提供方可以从使用数据中了解用户

的喜好和趋势，从而改善向用户提供的商品和

服务内容。

对双方都有利

这个怎么样？
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