
ChatGPT に聞いてみた 

普通は市場視野 1 位だけが高収益を得るが、アップルは、市場視野 1 位の物がないのにこうし有益を保

っている。移植の企業では 

ChatGPT: 

非常に鋭い観点です。おっしゃる通り、通常は市場シェア（量的な 1 位）を取った企業が高収益を上げる

のがビジネスの常識です（たとえばトヨタやサムスンのように）。しかし、Apple は多くの分野で市場シェア

1 位ではないのに、圧倒的な利益率・収益力を維持しています。 

これは、**極めて異質な＝「異色の収益構造を持つ企業」**と言えます。 

    Apple は「シェアではなく質」で利益を取る 

◉ 例 1：スマートフォン市場 

• 世界の出荷台数シェア（2024 年）： 

 1 位：サムスン（約 20%） 

 2 位：Apple（約 17%） 

→ 台数ベースでは 2 位だが… 

• 利益シェア：Apple が全体の 75～80%を占有 

→ 他社は安価帯で大量販売しても薄利、Apple は高単価で厚利。 

◉ 例 2：PC 市場（Mac） 

• 世界シェアは 7〜8%前後（Windows PC に大差で負けている） 

• でも利益率は高く、ブランドも強い 

      なぜ Apple は「シェアが低くても利益を出せる」のか？ 

要因 内容 

■ プレミアム価格戦略 高価格でも顧客が支持（iPhone Pro など） 

■ ブランド力 「Apple なら買う」という信頼感 

■ 垂直統合 ハード・ソフト・サービスを自社で一貫管理し、差別化できる 

■ エコシステム iPhone → Apple Watch → Mac → iCloud で囲い込み 

■ サービス収益 App Store 手数料、iCloud、Apple Music などで継続収益 

■ コスト構造の最適化 ティム・クックのサプライチェーン戦略で無駄を排除 

 



     Apple のように「市場シェアが 1 位でなくても圧倒的利益を上げ

る」異色企業は他にあるか？ 

いくつか「似た構造」を持つ企業は存在しますが、Apple ほど極端な例は稀です。 

◉ 【任天堂】 

• ゲーム市場で PS や Xbox に比べシェアは低くなることもあるが、1 本あたりの利益が非常に高い

（自社ソフトが強い） 

• ハードとソフトを垂直統合、エコシステム構築 

• 少数精鋭・ヒット重視型で超高収益（スイッチで爆発） 

→ 「量より質」のモデルとして Apple にやや近い 

◉ 【キーエンス（日本）】 

• 工場向けセンサーなどニッチな分野で市場シェアは限定的 

• だが 1 台あたりの利益が極めて高く、営業利益率 50%以上 

• 全社員が高生産性・高単価営業に集中 

→ 「選ばれた相手に売る」構造は Apple 的 

◉ 【ルイ・ヴィトン（LVMH）】 

• シェアは決して高くないが、高価格・高利益 

• ブランドと独自性で支持を得て、常にプレミアム価格 

• 複数ブランドをまたがる強固なエコシステム 

→ Apple と同じく「ブランド価値が価格を上回る」構造 

            結論：Apple は「市場シェア主義」の常識を覆す存在 

Apple は「量」ではなく「価値」で稼ぐ企業の代表格。 

「シェア 1 位でないのに収益 1 位」という構造は非常に稀で、実現には以下の条件が必要です： 

• ブランド力 

• 垂直統合での差別化 

• 高価格戦略でも顧客が納得する体験価値 

• 長期的な顧客囲い込みモデル（エコシステム） 

 



ChatGPT に聞いてみた 

日本企業で Apple 型モデルを再現するにはどうすればよいか 

ChatGPT: 

とても本質的な問いです。 

「Apple 型モデル（＝市場シェアでなく体験価値とブランドで利益を取る構造）」を日本企業が再現するに

はどうすればいいか？ という問いには、技術力だけでなく、戦略・組織・文化の改革が必要です。 

   【前提】Apple 型ビジネスモデルとは？ 

Apple 型とは： 

「高価格でも買われる価値（デザイン＋体験）」を自社でつくり、エコシステムで顧客を囲い、利益率で圧

勝する」 

このモデルは、「技術力があるだけ」では成立しません。 

            【結論】日本企業が Apple 型を再現するには： 

以下の 5 つの戦略改革が必要です。 

    1. 垂直統合モデルへの転換（自社で体験を完結） 

▶ 現状の日本企業： 

• 多くが BtoB（部品供給）で終わり。完成品は他社が作る。 

• 例：ディスプレイ・センサー・半導体は強いが、最終製品で価値を訴求しない。 

▶ 改革方向： 

• 自社ブランドで製品・ソフト・サービスまで統合し、ユーザー体験を制御する。 

• 例：ハードだけでなく UI、クラウド、アプリ課金まで自社で構築。 

    2. 顧客との直接接点（D2C、リアルなユーザー体験） 

▶ Apple の強み： 

• Apple Store という「ブランド体験の場」 

• 顧客との接点を代理店に丸投げせず、直接関係構築 

▶ 日本企業の課題： 



• 販売は小売・代理店任せ 

• 顧客のフィードバックが届きにくい 

▶ 改革方向： 

• ブランド直販（D2C）とリアルな体験提供の場（自社ストア、アプリ）を持つ 

    3. デザイン・UI/UX への投資と意思決定権強化 

▶ Apple は： 

• デザイン部門が経営の中枢 

• 製品の美学や UI の質が価格を正当化する 

▶ 日本企業の弱点： 

• 技術主導・営業主導で、デザインは「あとから付ける」 

• 意思決定層にデザイン出身者が少ない 

▶ 改革方向： 

• デザイン組織を中枢に昇格させ、製品開発の初期から関与させる 

• Apple の「ジョナサン・アイブ」的存在を育てる 

    4. エコシステム化（囲い込み型の収益モデル） 

▶ Apple の強み： 

• iPhone を買ったら AirPods、Mac、iCloud、Apple Music と「抜け出せない環境」 

• ハード＋ソフト＋サービス＝継続課金 

▶ 改革方向： 

• 単発の製品販売ではなく、「買ったあとも繋がる体験（クラウド、アプリ、サブスク）」を自社で構築 

• 任天堂が部分的に成功（Switch＋ソフト＋Nintendo Online） 

    5. 利益率重視の戦略転換（量より質） 

▶ 日本企業は： 

• 市場シェア・出荷数を追う傾向が根強い 

• 価格競争に巻き込まれがち 

▶ Apple は： 

• 利益重視（売れる製品だけに集中し、無理な拡張をしない） 



▶ 改革方向： 

• 「数ではなく価値」「平均単価・LTV の最大化」に戦略指標を転換 

• 高くても満足される製品を作ることに経営がコミットする 

      補足：やりやすい業界は？ 

Apple 型を日本で再現しやすいのは、以下の分野です： 

業界 理由 

スマート家電 IoT 家電で体験統合がしやすい（例：バルミューダ） 

モビリティ（EV、自転車） ソフト・UI・サービスを一体にしやすい 

ゲーム・エンタメ 任天堂、ソニーなどはすでに垂直統合モデルがある 

医療・ウェルネス機器 UX とデザインの差別化余地が大きい 

      まとめ：日本が Apple 型を再現するには 

「いいモノ作り」から「いい体験と価値を売る経営」への転換が必要。 

    カギとなるポイント： 

• 垂直統合（自社で体験を完結） 

• デザインとブランディング（技術＋美学） 

• エコシステム化と LTV 重視 

• D2C と顧客接点の掌握 

• 利益率・体験重視の経営思想 
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