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激化するストリーミング戦争
2020年 動画消費をめぐる戦い
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次の3つのトレンドから判断すると、消費者は自分に
あった動画消費の型をすでに見いだしているようである。

1. コードカッティング（CATVや衛星放送の解約）が一
段落している。まだ有料テレビを視聴している消費者
は、それが自分たちの動画サービスポートフォリオの
中で一定のニーズを満たしていることを理解している。

2. 革命的な変化が起きてしまうと、動画ストリーミング
は消費者の生活の中で当たり前のものになり、いま
や90%の消費者がインターネット上で動画コンテン
ツを視聴している。

3. 消費者は自身のコンテンツニーズを満たすサービス
ラインナップを選定し、自分たちに合った動画サー
ビスポートフォリオを確立している様子である。

しかし、これはストリーミングの嵐が吹き荒れる前の
静けさかもしれない。新しい魅力的なプレーヤーが市
場に参入し、コンテンツライブラリーがもっと細分化さ
れると、消費者は希望するコンテンツへのアクセスを確
保するため、また場合によってはどんなコンテンツが視
聴可能かを知るために、動画サービスポートフォリオに
優先順位を付け、これを戦略的に管理するようになるだ
ろう。

消費者にとって重要なのは、もはや「どのように視聴
するか」ではなく、「何をキープし、何をカットするか」
である。明確な価値、シームレスなユーザー体験を視
聴者に提供できないサービスは、今後衰退する危険にさ
らされるだろう。

調査・分析方法：PwCでは2019年10月、年齢が18歳～ 59歳、世帯の年間収入が4万米ドルを超える米国人2,016人につい
て調査を行い、その結果を2013年～ 2018年に実施した同様の調査と比較分析した。

はじめに
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• 有料テレビ利用者の割合は、2018年の67%とほぼ
変わらず、2019年は68%だった。これは2017年か
ら2018年にかけて6%減少したのとは対照的である。

• Netflixの利用率は引き続き有料テレビを上回って
いるが、2019年は減速の兆しがみられた。Hulu、
HBO Goなど、他のプレーヤーは成長を続け、市場
シェアを増やしている。

• 消費者は動画の現状を喜ばしく感じており、76%が
現在の動画サービスに満足していると回答した。

• 調査対象の消費者は現状には満足しているが、なお
次なる有力サービスを探している。50%が、登場し
たばかりのDisney+やApple TV+、期待の高いHBO 
MaxやNBCUのPeacockなど、新たなサービスの契
約を考えている。

• 消費者は、自分自身が望むコンテンツの入手方法を
知っている。新規参入者との契約を考えている回答者
の64%が、そのために現在の動画サービスの契約を
縮小したり、打ち切ったりするつもりだと回答している。

主な知見
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2019年、有料テレビとの関係が安定しなかった消費
者はその契約を打ち切り、有料テレビの契約を続けた消
費者は、それが動画ポートフォリオ全体の中で一定のニー
ズを満たすと理解している。有料テレビ加入者全体の割
合は、2018年の67%とほぼ変わらない68%だった。以

前からの有料テレビ加入者も昨年比で変わらなかった。
対照的に、コードカッター（解約者）は5年ぶりに前年
比で減少した。

コードカッティング革命にブレーキ

 

以前からの有料テレビ
加入者

コードトリマー
（サービス内容の縮小者）

コードカッター
（解約者）

コードネバー
（もともと加入していない者）

質問「以下のうち、あなたの有料テレビとの関係を最もよく表しているものを選んでください」
出典：PwC Consumer Intelligence Series 2019 video survey

有料テレビと消費者の関係の推移

9%
23%
29%
39%

2019年

8%

25%

27%

40%
2018年

8%
19%
27%
46%

2017年

6%
17%
23%
54%

2016年

5%

16%

18%

61%
2015年
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Netflixは引き続き市場を席巻し、利用率で有料テレ
ビを上回っているが、近年、その成長スピードは目に
見えて低下している。これに対して、Amazon Primeと
Huluは市場シェアを伸ばし続けている。

要因の1つとして、ケーブル契約だけでテレビを観る
有料テレビ加入者が減っていることが挙げられる。有料
テレビ加入者のうち、インターネットでテレビコンテン
ツにアクセスする人は2018年の72%から77%に増加し
た。有料テレビ利用者はストリーミングサービス成長の
最大の貢献者でもある。

• 有料テレビ利用者は平均で他に5つの動画サービス
に加入している（2019年）。これは2018年の4つか
ら増えている。

• コードトリマーの加入サービスが最も多く、有料テ
レビ以外に平均で10の動画サービスに加入してい
る。しかし、彼らは最も移り気でもある。コンテンツ
を何よりも重視するため、動画コンテンツポートフォ
リオを機敏に組み替える。コンテンツを理由に契約
したり、契約を打ち切ったりすることが多い。実際、
40%の人が、現在のサービスの少なくとも1つを積
極的に解約しようと考えている、と回答した。

全有料テレビ加入者 Netflix利用者 Amazon Prime利用者 Hulu利用者

有料テレビとストリーミングサービスの加入者の比較

質問「次のテレビまたは動画サービスのうち、あなたが現在利用しているもの、過去に利用したことがあるもの、
一度も利用したことがないものを選んでください」

出典：PwC Consumer Intelligence Series 2019 video survey

48%
67%
81%
68%

2019年

32%

55%

76%

67%
2018年

25%
41%
73%
73%

2017年
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わずか2年前、60%の消費者が、動画コンテンツが
かつてないほど圧倒的な規模にあると述べていた。現
在、大半の消費者が明らかに喜ばしいと感じている。
76%が動画サービス契約に満足しており、73%が提供
されるオリジナルコンテンツの質に満足している。

ストリーミングの嵐が吹き荒れる前の静けさ

現在の動画選択肢の豊富さに関連した感情

平均的な
消費者

18歳～24歳 50歳～59歳

わくわくしている

怒っている

心配している

苛立っている

混乱している

喜ばしい

満足している

好奇心を
そそられる

50%

40%

30%

20%

10%

質問「以下のうち、現在の動画ストリーミングの選択肢の豊富さに対するあなたの気持ちを最もよく表しているものを、
最大3つまで選んでください」

出典：PwC Consumer Intelligence Series 2019 video survey

現在のストリーミングの選択肢の豊富さについて尋ね
たところ、消費者は「喜ばしい」「満足している」「わく
わくしている」と述べ、ほとんどの人が自らのニーズに
合わせて、理想的な動画コンテンツ選択肢の組み合わ
せを選定できていることがうかがえる。
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動画コンテンツのコストが上がっても、市場の明るい
展望は変わらない。近年、消費者は動画コンテンツに
費やすコストは下がるだろうと楽観していたが、今回の
調査でそのトレンドは逆転している。消費者が動画コン
テンツに使うのは1カ月に約76米ドルで、前年より5米ド
ル増えている。

1年後に動画コンテンツに使うであろう金額の増減を
尋ねたところ、60%がもっと使うと回答した。

1つには、現在のサービスが値上げを続けると思われ
ていることがある。だが、さらに注目すべき点として、
33%が、今後1年の間に登場する新サービスにさらに支
出するつもりだと述べ、21%が、広告のないコンテン
ツにアクセスするためにもっとお金を払ってもよいと答え
ている。

 

消費者が1年後に、動画にもっとお金を払うだろうと考える理由

質問「1年後に動画コンテンツにもっとお金を払うだろうと考えるのはなぜですか」
出典：PwC Consumer Intelligence Series 2019 video survey

18%
プレミアムコンテンツにもっとアクセスしたいから

21%
現在のサービスでは、コンテンツに関するニーズや欲求が完全には満たされないから

21%
広告のないコンテンツにアクセスしたいから

33%

加入したい新しいサービスが市場にあるから

64%
現在加入しているサービスの価格が上がるから
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結論⸺消費者は望むコンテンツを手に入れるため、
もっとお金を払ってもよいと考えている。これは新しいス
トリーミングサービスを導入するブランドにとって朗報で
ある。調査対象となった消費者の半数が、今後半年か
ら1年の間に登場予定の新しい動画サービスのうち、少
なくとも1つに加入することに一定の関心を示した。

しかし、新しいストリーミングサービスの認知に関し
ては改善の余地がある。新規サービスの名前を挙げて
もらったところ、51%の消費者が1つも思いつかないと
答えた。

激化するストリーミング戦争

ブランド名をいくつか示すと、消費者の関心が特に高
かったのはDisney+である。昨年11月に大がかりな販
促キャンペーンがあったことを考えれば、これも当然と
いえる。

2020年に参入予定のストリーミングサービス、例え
ばNBCUのPeacock、WarnerMediaのHBO Maxなど
は、販促キャンペーンをまだ本格化させておらず、この
点は留意しておく必要がある。とりわけPeacockの場
合、広告付き配信形態をとると思われるサービス内容
の詳細が明らかになれば、関心がもっと高まるものと
思われる。

以下の新しいストリーミングサービスに加入予定の消費者の割合

質問「いくつかのブランドが、来年に新しい動画サービスをスタートさせると発表しています。あなたは加入する予定が
ありますか。当てはまるものを全て選んでください」

出典：PwC Consumer Intelligence Series 2019 video survey

4%
NBCUniversal Peacock

6%
Discovery/BBC

11%
HBO Max

17%
Apple TV+

33%

Disney+
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消費者は、新しいストリーミングサービスが提供するオリジナルコンテンツや独占コンテンツに大きな関心を持っ
ている。だが、個々のサービスを細かく見ると、いくつかの違いが明らかになる。

Disney+の潜在加入者は、昔ながらの家族向けメニューに魅力を感じている。

• 59%が、オリジナルコンテンツに期待

• 49%が、独占コンテンツに期待

• 28%が、いつでも何か楽しいものを観ることができると期待

• 22%が、家族にアピールするコンテンツだから加入すると回答

家族向け

Apple+の潜在加入者は、製品が使いやすいという同社の評判に惹かれている。

• 48%が、オリジナルコンテンツが理由で加入すると回答

• 31%が、独占コンテンツに期待

• 30%が、使いやすそうだと考えている

使いやすさ

HBOのこれまでの番組を知っている消費者は、HBO Maxの幅広いコンテン
ツライブラリーに高い期待を寄せている。

• 56%が、『ゲーム・オブ・スローンズ』『セックス・アンド・ザ・シティ』
のようなオリジナルコンテンツに期待

• 48%が、『フレンズ』『サウス・パーク』『ビッグバン・セオリー』のよう
な独占コンテンツに期待

ヒット作
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消費者はストリーミングサービスに定着し、現在の動
画コンテンツの状況にほぼ満足しているが、コストの増
加や拡大し続ける選択肢は、新しい大きな変化をもたら
そうとしている。消費者は自分たちの動画サービスポー
トフォリオの中から、欲しいものをピンポイントで決めら
れるという確信を持つようになったのだ。

加入サービスの適正数

全消費者の4分の1は、一部のサービスからの解約を
積極的に考えている。解約理由の上位としては、必要が
ない、価値を感じない、他のサービスを試したい、など
が挙げられる。

ストリーミングサービスの解約を考える理由

質問「サービスを解約したのはなぜですか」
出典：PwC Consumer Intelligence Series 2019 video survey

10%
お気に入りのコンテンツがなくなった

10%

目当ての番組が終了した

11%
新しいコンテンツがあまり更新されない

11%

オリジナルコンテンツが好みに合わない、質がよくない

12%
加入サービスが多すぎる

13%
コンテンツの品揃えが十分でない

17%
他のサービスを試したい

17%
お金に見合う価値がない

20%
高すぎる

24%
もう必要ない
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多くの消費者はすでに、欲しいコンテンツがどうすれば
手に入るかを知っており、加入と解約を戦略的に組み合
わせて、自分たちに合ったコンテンツライブラリーを構築
している。新しいサービスが次々に市場へ参入してくると、
こうした考え方がますます一般的になるかもしれない。

新しい動画サービスへの加入を考えている消費者の3
分の2近くが、そのために、現在加入しているサービス
の解約やダウングレードを検討している。

新しい動画サービスに加入するために消費者が起こす行動

質問「いくつかのブランドが、来年に新しい動画サービスをスタートさせると発表しています。そうした新しいサービスに加入する
ため、あなたは現在加入しているサービスを変更する予定がありますか。当てはまるものを全部選んでください」

出典：PwC Consumer Intelligence Series 2019 video survey; 調査対象：次の年に最低でも1つの新しい動画サービスに
加入する意志がある消費者

現在のサービス
は変えない

36%

現在のサービスを
解約または
ダウングレード

64%
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• 正しい価格設定をする
動画の消費者はコストに極めて敏感だ。あらゆる要
因の中で、サービスへの加入（または非加入）の意
思決定に最も大きな影響を与えるのは、月額料金の
安さである。そして料金が高すぎると、解約の大きな
原因になる。競合サービスが次々に市場へ参入する
中、価格設定は、顧客の獲得、解約、製品の持続
可能性や成功にとってますます重要性が増すだろう。
ただし、これを「底辺への競争」と混同してはなら
ない。関心を持った消費者が入り込みやすい、そん
な差別化ポイントに価格を付けることで、独自の提
供価値を生み出さなければならない。

• 対象セグメントを念頭にコンテンツ戦略を設計する
私たちの調査によると、加入者を増やし、ブランドロ
イヤルティを高める上で（価格に次いで）重要なのは、
やはりコンテンツである。デジタルチャネルを開始す
るための参入障壁は非常に低い。ライブラリーをバ
ンドルして消費者にアピールするコンテンツパッケー
ジをつくるには、どうすればよいか？　それらライブ
ラリーベースのチャネルの成功事例から収集したデー
タを使って、自社の顧客層にアピールするオリジナル
番組への投資を検討しよう。

ストリーミング黄金時代の終焉
2020年のストリーミング戦争激化に伴って検討すべきポイント

• ストリーミング体験を適正化する
ただ多くのコンテンツにアクセスできるだけでは、多
くの人はその多さに圧倒されてしまう。だが、すでに
見たように、コンテンツは加入者の獲得や定着にとっ
て重要な決め手である。使いやすさと信頼性はエン
ゲージメントの深さと密接に関連しており、動画サー
ビスの中から選ばれ、繋ぎとめるために欠かせない
要素である。使いやすく、楽しく、格好いいサービス
にしよう。消費者が友だちに話したり、ソーシャルメ
ディアに投稿したりしたくなる、そんなサービスを目
指そう。

• リソースを強化する
自社のリソースミックスは、次世代の戦略やソリュー
ションを提供できるか？　各企業は、製品・サービス
を明日の市場に提供するため、最新テクノロジーを
活用しようとしのぎを削っている。これを実現するた
めには、昨日の能力に基づいて今日の製品・サービ
スを提供してきた既存のリソースミックスが、未来の
市場に対応するためのスキルや経験、見識、活力を
有しているかを明らかにしなければならない。
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• コンテンツの戦略的パートナーシップを開拓する
既存の枠組みにとらわれない戦略的パートナーシッ
プにより、自社の製品・サービスの属性カテゴリー
が全体として強化される可能性がある。スポーツと
ニュースはストリーミングサービスに欠かせない「ラ
ストワンマイル」であり、ポートフォリオミックス全体
の中で考慮する必要がある。コンテンツ提供に関す
る独自の見解であれ、周辺領域への参入であれ、あ
るいは新たな能力を獲得するための提携であれ、革
新的な戦略やリスクテイキングは、今日および明日
の市場に適応し続けるために必要不可欠だ。

• プライバシー規制に着目し、これを受け入れる
消費者のプライバシーは世界中の企業の重要課題で
あり、メディアエコシステム内にさらに広く行き渡る
と思われる。迫りくるプライバシー規制の波をネガティ
ブに捉えるのではなく、消費者について知り、消費
者の信頼を勝ち取るチャンスと見なそう。競争が激し

い今の市場でプライバシーは絶対のものである。顧
客体験を重んじることなく最低限の対応でお茶を濁そ
うとする企業では、消費者は自らのプライバシーをリ
スクにさらすことを恐れ、もっと安全なサービスプロ
バイダーへ逃げてゆくだろう。

• 階層型モデルやロイヤルティプログラムを検討する
ホテルチェーンや航空会社でおなじみのロイヤルティ
プログラムを検討しよう。例えば、一定の視聴時間
を超えた顧客に、単一価格モデルで割引を提供した
り、階層型モデルで無料アップグレードを提供したり
する。
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Telecommunications Partner, PwC US 
+1 (646) 471 5882 
gregory.a.boyer@pwc.com

Paige Hayes 
Technology, Media and 
Telecommunications Advisory Leader, PwC US 
+1 (213) 217 3506 
paige.k.hayes@pwc.com

Todd Supplee 
Technology, Media and 
Telecommunications Partner, PwC US 
+1 (310) 210 2228 
todd.supplee@pwc.com 
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