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ビジネスモデル・イノベーションは、実行チームのスキルやモチベーション、
経営陣のサポート、実施の時間などを要する複雑なプロセスである。イン
ターネット上で参考にすべきビジネスモデル・イノベーションの事例を検索
すると、通常は新たなビジネスモデルの導入に成功し、高い業績や市場支
配力を実現したネットフリックス、アマゾン、ウーバー、その他の巨大テック
企業の事例が見つかる。
これらの事例には読む価値があるが、特定の市場の大手テック企業に関す
るものであり、必ずしも自社がビジネスモデル・イノベーションを進めるうえ

ビジネスモデル・パターンを活用して既存製品をもとにした新規事業の立ち上げに成功したスイスの大手流通グループであるミグロ社の成功事例についてのお話し
です。洗剤の製造販売からランドリーサービスへの「モノ」から「コト」への転換は、プロダクト・アズ・ア・サービス（Product as a Service）あるいはサーキュラー・
エコノミーの典型的な事例とも言えます。

ミベル・グループは一般家庭向け消
費材の製造に豊富な経験をもつメー
カーだが、最終消費者とのより密接
な接点を必要としていた。

ミベル・グループは、スイス最大の小売業者であるミグロの自社ブランド品
を生産するメーカーであり、メーカーとしての一連の機能をすべて備えてい
る。同社はスイスに多数のグループ企業を持ち、幅広い分野で活動し、ヨー
ロッパの自社ブランド品市場で３番目の市場規模を誇るミグロのグループ
企業である。したがって、従業員数約1,200名のミベル・グループは、グロー
バルな大企業でも中小企業でもない。

ミベル・グループは、2012年のMifa 
AG社とMibelle AG社の合併によっ
て、英国とフランスのいくつかの企業
が統合されて誕生したメーカーだ。

●Mifa AG社は1930年代に粉末洗
剤やその他の洗剤、マーガリン、脂
肪、油の提供から事業を開始した。

●Mibelle AG社は1960年代に設
立され、パーソナルケアと化粧品の
有効成分の製造を専門としている。

新しいアプローチの模索: ミベル・グループの事例

MAXIMIZE INNOVATION WHITE PAPER

今回の内容は、製品を起点としたビジネスモデルイノベーション：TICK、スイスのミグロ社が提供するオンデマンド洗濯サービス（BMI Lab社ウェブサイト）の
ブログ記事を、同社の許可を得て翻訳、掲載しています。

での、さまざまな状況が考慮されているわけではない。より具体的には、こ
れらの事例は特定業界の隠れた世界No.1欧州企業が、どうすればイノベー
ションに成功できるかを示すものではない。
実際には、適切な実行支援とリソースがあれば、ビジネスモデル・イノベーショ
ンのプロセスから結果を達成することは可能である。BMILabでは、プロダク
ト・イノベーションの経験はあるものの、ビジネスモデル・イノベーションに取
り組むのは初めてという企業を支援してきた。その一例として、ミベル・グルー
プの革新的なベンチャー事業であるTICKの事例を紹介したい。

同社はプロダクト・イノベーションに精通しており、文字通り毎日3つの新製
品を提供開始している。ただし、この種のイノベーションは漸進的イノベー
ションと呼ばれるものである。同社は重大な問題には直面していたわけで
はないが、同社のマネージャーたちは以下の2つの問題に注意する必要が
あることを見出していた。

１.同社の主力事業は製品製造と大手小売業者への製品提供であり、最終
顧客との密接な接点が欠けていた。同社の事業活動において製品ユーザー
との接点はほぼ無かったため、市場で何が起こっているのかを理解するの
は同社にとって困難であった。

2.顧客について、同社は顧客の真の問題点を特定済みであった。その問題
点とは、たいていの顧客が洗濯は時間と労力の無駄だと考えていたことだ。
ミベルは衣類の洗濯に必要なあらゆる製品を提供できたが、時間と労力に
関する顧客ニーズを解決できていなかった。



ミベル・グループは、2015年初めに我々BMILabにビジネスモデル・イノ
ベーション手法を使用してこの課題を解決するための支援を依頼した。そ
こで当社は、ビジネスモデル・ナビゲーターのプロセスの一連の段階(現状
分析、アイデア創造、事業設計)に沿って同社を支援した。
マネージャーたちに我々の方法論と顧客の課題を解説した後、BMIパター
ンカードを使用したアイデア創造プロセスを実施し、19件のビジネスモデ
ルのアイデアが生み出された。当然のことながら、それらすべての追加検討

課題解決手法によるイノベーション

「Tick」は、ミベル・グループのいくつ
かの戦略的課題の解決促進を目的と
して、慎重に準備されたビジネスモデ
ル・イノベーションのプロセスを経て
誕生した。

TICKの提供する価値は非常に明確だ。非常に利便性の高いオンライン・
サービスとして、TICKは日常的な洗濯物、シャツやブラウスなどのフォーマ
ルな衣類、さらには化学的クリーニングにまで対応したオンライン・ランド
リー・ソリューションを提供している。
サービス利用の手順は以下の通りだ。

1.Web上でユーザー登録を行い、届いたランドリーバッグに衣類を詰める。
TICKでは、Webサイト版による初期パイロット実証ののち、サービスの利
便性向上のために2017年にiOS版のアプリを提供開始した

2.ランドリーバッグがいっぱいになったら、ウェブサイトかアプリで集荷と
配送の時間と場所を入力し、さらに洗剤の香りなどの各種オプションを
選択する

3.TICKはランドリーバッグを集荷
し、顧客の指定した形で衣類の洗
濯・クリーニングを行い、顧客の要望
に応じていつでもどこにでも衣類を
配達する。

このサービスは極めて顧客志向であ
る。まだ解決されていない洗濯に関
する顧客の悩みに対処することを念
頭に設計されており、さらに利用者
の時間と手間を省くという実際の利
点も提供する。それに加えて、顧客と

を進めたわけではない。BMILabとミベル・グループの各チームは何回かの
ワークショップで、発展性の観点で最も有望と思われる6件を選択した。さ
らに、ふるい分け、組み合わせ、統合のプロセスを経て、2件のアイデアが選
定された。これら2件のうち1つは、最終消費者を対象とした新しいサービ
型のビジネスモデルである「M Wash」というアイデアで、2015年末に新た
なスタートアップ事業として立ち上げられた。このビジネスモデルが最終的
に「TICK」となった。

TICKは、デジタル技術でより良い顧客体験（カスタマー・エクスペリエンス）
を実現し、洗濯をする時間的余裕がない都市生活者に向けた非常に便利な
ランドリーサービスを提供している。
ところで、未回答の疑問が1つ残っている。他の17件のアイデアが先に進ま
なかったのに、なぜTICKのアイデアは実現に至ったのだろうか？ほとんど
の大企業がイノベーションに関して根本的な問題を抱えている中、なぜ既
存事業を持つミベル・グループのような企業が革新的なサービスを実現で
きたのだろうか？
ミベル・グループでは、ミグロをはじめとする小売各社向けに、新しいフレグ
ランスとフォーミュラを使用した新しいホームケア製品の開発を通じて、
日々新たなイノベーションを生み出している。TICKは、ミベル・グループの
従来のビジネスモデルのあらゆる側面を変えたため、ミベル・グループに
とって単なるサービス・イノベーションではなかった。具体的には、ビジネス

なぜTICKは成功したのか？

新しいランドリーサービス「TICK」の誕生

長期的に良い関係を維持できるように、TICKのサービスは、裁量、品質、持
続可能性の原則に基づいて設計・提供されている。舞台裏では、TICKは
「オーケストレーター」のビジネスモデル・パターンを活用し、ドライクリーニ
ング事業者、自転車宅配業者など、広範なパートナーネットワークに基づい
てサービス提供している。
TICKの市場投入に際しては、サービス提供に必要となる事業運営およびイ
ンフラの準備に加えて、マーケティングと広告への一定額の投資が必要で
あった。本サービスへの顧客の反応は非常に好評で、サービスの提供開始
以来、TICKは成長を続けている。実際、以下の点で同社のROIにとってもプ
ラスとなった。

1.TICKのビジネスモデルのコンセプトは、ミベル・グループの顧客との関わ
り方を完全に変革した。このサービスによって同社は顧客の好みを直接知
るため、近い将来に新しいサービスや製品を開発する際の非常に貴重な
データを収集でき、以前のビジネスモデルでは認識できなかったニーズに
対応できるようになった。このデータは、新たな価値創造や収益化に関する
幅広い機会を生み出す。

2.数字の面でも大きなメリットがある。この新たなビジネスモデルを通じ
て、ミベル・グループは商品販売でなく高付加価値サービスを新たな顧客層
に販売し、まったく新しい収益源を構築できる。

それだけでなく、このサービスは人々が洗濯をする方法も変革する。顧客に
とって、TICKと長期的な関係を築くことは、洗濯や洗剤の購入について心
配する必要がなくなり、より自由に余暇を楽しめることを意味するのだ。

モデルの「顧客の軸をB2BからB2Cに」変え、「新たな価値」を提供し、「新し
いバリューチェーン」でパートナーを活用し、洗剤など商品の内容量に応じ
た支払いでなくランドリー・バッグごとの支払いという「新しい収益モデル」
で収益を上げている。
確立された既存事業をもつ企業で新たなビジネスモデルを開発するのは
困難な作業であり、現場のモチベーション、忍耐力、経営陣などステーク
ホルダーの管理、リーン・スタートアップ的な試行錯誤アプローチが必要
とされる。
1回目のワークショップの初日からずっと、Mifa AG社の従業員の1人であ
るジョエルがプロジェクトの責任者を務めた。ワークショップ実施の数日
後、ほとんどの従業員が日々の業務に追われていたときも、彼女はアイデア
に取り組み続けた。彼女は、顧客の好みについて学ぶために、数人の顧客を
対象に無料の「コンシェルジュMVP（担当者が利用方法をガイドしながら
顧客にサービスを試してもらうお試しサービス）」を開発した。ミベル・グ
ループが顧客と直接接触することは、ミベル・グループ内の組織構造と責任
に違反するとして社内でクレームが発生したとき、ミベル社CEOのルイー
ジ・ペドロッチ氏はこのプロジェクトを擁護し、その重要性をグループ内に
伝えた。
その間にも、ジョエルはより多くのリソースと自由度を手に入れるために戦
い続け、成功した。具体的には、自分の所属するフレンケンドルフのオフィス
からアイデアを推進するかわりに、チューリッヒでコワーキングをする自由
を手に入れ、そこで他のスタートアップとネットワークを作り、彼らから学ぶ
ことができるようになったのだ。「コンシェルジュMVP」を通じて様々な洞
察を得た後、彼女を中心としたチームはチューリッヒ内の限定した地域で

パイロット・プログラムを実行し、その後より広い地域に提供エリアを拡張
した。この記事の執筆時点（2018年2月）において、このサービスはバーゼ
ルだけでなくチューリッヒ都市圏でも利用できるようになっている。
TICKの事例はビジネスモデル・イノベーションの優れた例であり、イノベー
ターやマネージャーにとっての貴重な洞察を読み取ることができる。

1.自社のビジネスモデルを革新するために、AmazonやGoogleのようなイ
ンターネットの巨人である必要はない。真のハードルは会社の規模ではな
く、その取り組み姿勢である。 どんな企業でもビジネスモデルを革新できる
が、迷いを振り払い、自信を持って課題に挑戦する必要がある。

2.ビジネスモデル・イノベーションはテクノロジーや新製品に関するもので
はない。実際、ミベル・グループは何か新しい技術や製品を開発したわけで
はない。同社は既存のデジタル技術を組み合わせて新しいサービスを生み
出したのだ。

3.ビジネスモデル・イノベーションは、顧客の未解決の問題に対処し、そこか
ら新たな価値を引き出す際に役立つ。私たちは人々が喜んでお金を払う価
値を見つけ、それを実現しなければならない。

4.TICKの例から、イノベーションのROIは異なる方法で測定されるべきで
あり、それは財務だけでなくビジネス戦略においてもプラスになる可能性が
あることを学べる。すなわち、イノベーションは企業が将来に備えるために
役立つのだ。



多くの企業・教育機関で導入実績のある「ビジネスモデル・ナビゲーター」を活用した独自のセミナーを開催、
法人向けDX・イノベーション人材育成セミナー、リーダー研修など大好評承り中です。
新規事業の創造手法や事業創造の仕組み構築に。

まとめ

株式会社マキシマイズのDX・イノベーション人材の育成・研修

いかがでしたでしょうか。弊社では、ビジネスモデル・ナビゲーターを日本企業にも普及させるべく、ワークショップやプロジェクト支援など様々な支援サービス
を提供しております。ご興味の方は是非お問い合わせください。
今後もビジネスモデル・ナビゲーターの事例やセミナーの情報などご紹介させていただきます。

Webサイトはこちら

株式会社マキシマイズ 〒104-0033  東京都中央区新川1-3-21 BIZ SMART 茅場町　URL : https://maximize.co.jp/ 検索マキシマイズ
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