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キンドル、iPad などの電子書籍端末の登場は出版業界にどんな変化をもた

らしつつあるのか。新聞社や雑誌社で勤務し、現在は電子書籍専門の出版に

携わっている田代真人氏は、「今回の電子書籍騒動はまだブームにはなってい

ない」と評価した。 

出版、取次、書店というシステム化した出版ビジネスの現状が、電子書籍

化でどう変わるのか。コストとプライス両面から具体的な数字を用いて説明

した。低価格化を期待されている電子書籍で利益を出すには、結果的に仕事

単価を下げざるを得なくなる事情を指摘。日本の出版業界はまだまだ様子見

の段階であるとの見方を示した。 
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メディア・ナレッジの田代と申します。諸先

輩方を前にして非常に緊張していますが、私の

知っている限りの出版の話と、今後どうなるか

というようなことを話してみたいと思います。 

「電子書籍端末が変える出版の世界」という

ふうに銘打っているのですが、きょうはあまり

端末の話はしません。基本的には、今回の騒動

というか、ブームというか、そういうようなも

のと出版ビジネスの現状。それから書籍、雑誌、

新聞が電子化するとどうなっていくのかという

ところ、つくり手にとって何が変わって何が変

わらないのか。 

もう１つは、ビジネスとしてちゃんと成立す

るのであろうか。また、昨今、アップルの検閲

を含めて――検閲なのか何なのかというところ

はありますが――言論の自由がどうなるのかと

いうようなお話もありますので、そういったこ

とを１時間ほどお話しさせていただきたいと思

っております。 

 

キンドル、iPadが火付け役 

 

今回の電子書籍騒動、ブームともいえるので

すかね。そんなに売れているとは思いませんの

で、私はまだブームにはなっていないと思うの

ですね。売れているという意味でいうと、いわ

ゆるガラパゴスと言われている日本独自のケー

タイの中では、すでに昨年で 500億円ぐらいの

電子書籍の市場がある。ただ、電子書籍といい

ましても、ご存じかもしれませんが、コミック

なんですね。しかも、その８割はＦ1 層という

か、20代、30代の女性が見ていると言われてい

るのですね。普通考えられないなと思うのです

が、何を見ているかというと、店頭で買えない

アダルト系のコミックを、そういう女性が読ん

でいる。500 億の８割ぐらいは、それが相当牽

引しているのですね。あとはその他の漫画です

ね。 

ということで、小説とかビジネス実用書がそ

のようなケータイで読まれているかというと、

もう 10年以上前からやっているのですが、読ま

れていない。 

では、今回は何なのだと……？ ここに書い

てありますように、アマゾンがキンドルを発売

したというのは 2007年です。この年、実はアッ

プルは iPhone を出しています。ただ、iPhone

は、まだそのときは単なる携帯電話という感じ

で見られていたのです。けれども、アマゾンは

キンドルを書籍端末として出した。 

スクリーン（資料後掲）に映っているのは、

昨年出た第２世代です。これがいよいよ日本で

も購入できるといったのが、昨年の 10月だった

のですね。その辺から、いよいよ何かいけるん

じゃないかという雰囲気になったんです。 

アマゾンは昨年これを出すと同時に、大物・

スティーヴン・キングが、電子書籍でしか読め

ない本を出したのですね。これがきっかけとな

って、日本のほうへも飛び火したという感じで

すね。昨年 12月のクリスマスのときには、紙の

書籍の売り上げをキンドルで読める電子書籍の

ほうが上回って、逆転してしまったというよう

なこともあります。 

それと同時に、アップルからは、これはちょ

っと販売が延びましたけれども、今年になって

iPadが発売されました。iPadが出るというのは、

昨年から言われていました。これでも電子書籍

が読めるんじゃないかと、アップルはそっち側

にいくんじゃないかと、そういううわさがあり

ました。実際、うわさどおりになったのですが、

そのように話題性も先行しました。 

しかも、電子書籍の場合、それまでは 70％ぐ

らいをキンドル側が取って、著者に３割ぐらい

印税として払っていたのですが――キンドル電

子版だけですね――アップルは音楽の場合には

３割だけアップルが取って、７割をミュージシ

ャンに印税として返していたので、書籍でも同

じことをするのではないかという見方も出てき

たのです。 

そういううわさが出てくるのと同時にキン

ドル側でも、10ドル以下の価格でうちで本を出

してくれるのであれば、印税として７割をあげ

ましょうと、そういうようなことを言い出した

のですね。それによって、印税 70％だと。いま

までの（紙の書籍の印税）10％は何なんだと、
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日本でも話題になっていったわけです。 

そんなことで今回、電子書籍元年ということ

が言われています。私のこの本も『電子書籍元

年』（インプレスジャパン）というタイトルにし

ました。 

実は電子書籍では、私自身も 98 年にダイヤ

モンド社で「週刊ダイヤモンド」の全ＰＤＦ化

というのを行いました。全文検索して、定期購

読者だけに読んでいただけるサービスを始めた

のですね。10年以上前です。そういうことはや

っていたのですが、結局のところ、それを販売

するというところまでは至らなかった。 

先ほど言ったようにケータイで本を読むと

いうのも、2000年から電子文庫パブリというの

を、出版社が何社かが集まってつくって、小説

などを提供していました。でも、やっぱり売れ

てない。 

「小説や実用書というのはパソコンやケー

タイじゃ読めないよね」と言っていたところに、

今回、この２つが大きく出てきた。つまり、電

子端末でリラックスしながら本が読める。リラ

ックス端末、リラックスツールというような言

い方を、私はしていますけれども、ソファに座

って、リビングでゆったりと読める。そういう

ような端末が出てきた。それで実用書も読める

し、小説も読める。漫画ももちろんこれだとと

てもきれいに読める。カラーの大きな画面で見

開きで読める。そういうようなことができるよ

うになった。 

ですから、こういった端末が出てきたことが、

今回の電子書籍騒動のきっかけになったことは

否めない事実です。これからも、アップルの

iPadに似たようなものを、Windows7 はタッチパ

ネルに対応していますので、いろいろなメーカ

ーが年末に向かって出してくる。つい先日発売

になった iPhone4 には、iBook というアップル

純正の本が読めるソフトがついています。日本

語対応はまだなのですが、そこでは文庫本と同

じぐらいの大きさで、本が読めるというような

ことですね。そういうふうな状況で、いろいろ

な端末が今後も百花繚乱のごとく出てくるであ

ろう。そういった中で、電子書籍をそろそろな

りわいにしないと、そっちのほうを本気で考え

ないと出版社も危ないのではないか、という危

惧が非常に大きいのですね。 

 

出版、取次、書店というシステム 

 

この話は、現在の出版ビジネスがどうなって

いるのかといったところが、１つはキーになっ

ていまして、まずこれがわからないと、なぜ危

機感を持っているかというところもわかりにく

いと思うのです。 

というのは、出版社がありまして、書店さん

がある。出版社から書店に直接いくのではなく

て、皆さんご存じかもしれませんが、取次会社

というのが間にある。卸屋さんですね。出版社

は本ができると、通常そこに本を納品する。 

通常の品物であれば、卸しは、ある程度の掛

け率で買い取ってくれる。買い取って、代金を

支払って、そこで次なる小売店に本を入れてま

た代金を支払って、それで成り立つのですが、

本の場合、ここに１つ、委託販売制といわれて

いる返品が自由にできる仕組みがありまして、

書店で売れ残ったものはちゃんと返せるんです

ね。返したら、お金をちゃんと入れてくれる。

お金まで返ってくるということですね。出版社

にとって、書店から返ってきたものに対して、

取次にお金も返さなければいけない。こういう

ような流れになっています。 

これがある程度動いていて、ちゃんと出版は

ビジネスとして成り立ってきた。取次の存在と

いうのが非常に大きい。かつ、再販制度。再販

制度があるために、ある程度の利益は確保でき

るのですね。見込みが読めて、安売りされるこ

ともないといったところがあります。そうした

枠の中でビジネスをしてきた。 

ところが、昨今の電子書籍騒動の中で、ＩＴ、

ネット関係の人たちや、普通の消費者の方たち

もツイッターやブログなどで、先ほどのキンド

ルで７割印税がもらえるとか、アップルでもそ

うなるのではという話をしましたが、そうする

と、著者が直接本を出せるじゃないかという反

応になる。著者が直接本を出せるのだから、い



 

 3

ままでの編集者とか出版社とかいらないじゃな

いか、と。そうすればコストもかからないから、

値段はものすごく安くなるよね、と。 

つまり、出版社と編集者はその間で搾取して

いたのだと言わんばかりの流れが、昨年の暮れ

から非常に多かったのですね。それを見ていて、

私としては、出版業界の中にずっといましたの

で、いや、それは違うだろう、と。編集者とし

ても 20年以上やっていますから、編集者の役割

というのをないがしろにして、何か搾取して、

お金だけ取っているような言い方をされるのも

ちょっと本意ではない。そのようなこともあっ

て、この本を書いたということなのです。 

次からの話は拙著でも詳細に書いておりま

すが、簡単にいうと紙の書籍における売上とい

うのは、通常、1,000 円の定価で 5,000 部ぐら

い初版で出します【表１】。そうすると 500万の

売上です。500 万の売上で、基本的に書店の取

り分や取次さん、この辺はパーセンテージです

よね。印税は売上の 10％という言い方がされて

いますが、これは実は、初版の場合、売上の 10％

ではなくて、初版全部が売れたと仮定したとき

の 10％が支払われる。印刷・製本、デザイン、

あと出版社の経費とかを入れると、トータル大

体 500万。プラマイゼロですよ。つまり、1,000

円の本が 5,000部全部売れたとしても、大体利

益もなしで、ゼロなんですね。 

 

いま７割が返本されている現実 

 

いま、書籍の返本率はと申しあげますと、４

割返される。４割が返ってくる。６割しか売り

上げがない。これは平均での話ですから、村上

春樹さんのように売れたものも全部入れてのこ

となのです。そうすると、あれは何百％もの計

算になりますから、実際、現場の感覚でいうと、

返本率が 40％ということはないですね。７割以

上の本は返される、７割返本率になっています。

３割しか売れません。それが現実です。 

そこを百歩譲って、返本率を４割として売上

をみたのが、この図【表２】なんです。3,000

部で６割売れましたと、1,000 円の本が 3,000

部で 300万です。売上は、それに比例して出て

くるので問題ないのですが、著者の方に払うの

は初版部数の 10％と決まっているので、ここは

比例しない。固定費になる。製本・印刷も固定

費、デザインも固定費。出版社も、売れなかっ

たからといって、最低限やるべきことをやらな

いかといったら、そんなことはない。つまり、

経費はかかっている。となると、コストは 440

万かかってしまうのです。そうすると、売上は

300 万しかないのに 140 万のマイナスです。１

冊の出版で、これだけ赤が出てしまう。仮に１

カ月に 10 冊の本を出して、全部返本率が 40％

だと、1,400 万の赤字が出る。２カ月になれば

その倍、10カ月だと 10倍、1億 4,000 万の赤で

す。 

こういうことをずっとやっていると、どうや

ったってキャッシュがなくなって、普通は本が

出せない。実はここに取次さんの入っている意

味があります。取次さんは、個々の版元さん、

出版社によって条件は違うのですが、昔からや

っている出版社には、翌月ぐらいに、売れても

売れなくても半金払ってくれるのです。つまり、

先ほどの 1,000円の本が 5,000部で 500万円分

の売上があるとすると、そのうちの 250万円―

―すごくざっくりとしたお話ですが――まず翌

月に現金でくれるのです。 

その現金で次の本がつくれるのですね。そう

やって、ぐるぐる回っている。そのうちにベス

トセラーが出ないかなというような形で回って

いるのですね。ベストセラーが出なければ、先

ほどいったように、どんどんマイナスはかさみ

ます。ただし、１回ベストセラーが出ると、実

はそれは大きい。 

例えば 10万部のベストセラーの場合【表３】、

1,000円で 10万部だとすると、売上は１億円に

なる。当然、書店さん、取次さん、また著者は

10％取りますから、彼らはその分うまみが大き

くなってくる。印刷、製本は、それに付随して

2,000 万ぐらいになってしまいます。ただし、

デザイン等、出版社の経費はそんなに変わらな

い。そうすると、1,000円の本を 10万部売り上

げると、3,760 万円がきれいに利益になってく

る。そうすると、これはやっぱりおいしい。そ
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ういうビジネスになる。 

言ってみれば、ばくちみたいなもので、１枚

350 万ぐらいの馬券を買っているような感じな

んですね。当たるか当たらないかというのを、

毎月毎月やっているわけです。馬券を何枚買え

るかというのは出版社の規模による、というふ

うに考えるのが一番わかりやすい。ただし、一

度ベストセラーが出ると大きいのでやめられな

い。これもばくちと同じです。 

これが何でこんなに長い間ずっとできたの

かというのは、やはり歴史があります。それだ

けのシステムを構築してきた出版界のしにせの

会社さん、版元さんという存在がある。逆にい

うと、そういう取次のコードがないと、いくら

出版社を起こそうとしてもできないようなシス

テムをつくり上げてしまったのですね。ここが、

ある意味で独占とはいいませんが、紙の本を出

すという独占に近いような状況ですよね。紙の

本が出せるということに意味があって、そこに

価値があって、そこで１つのシステムができ上

がっていった。 

では、電子書籍ができて、何が変わるのでし

ょうか。一番大切なことは、売れた額の半金な

り、それなりの一部のお金を取次が払ってくれ

ないということなのです。つまり紙の場合は、

先ほどいったように１冊につき 140万マイナス

になる。 

電子書籍の場合、それに近い部分どうするの

か。たぶん、売れた分だけの現金収入でやるこ

とになる。それでは著者の方々に、前金という

のを払えないですね。アドバンスというか、初

版印税分が払えない。初版で印税を払わずして、

どうやって書いていただけるのか。それじゃあ、

いや、仕事しないよ、書かないよといわれるの

ではないでしょうか。 

例えば1,000円の本で印税が35％だとしても、

１冊 350円で、今月は 10冊しか売れないから入

金は 3,500円ですといわれては、著者の方は書

けないと思うのですね。本１冊は、そんなに簡

単には書けない。そうすると、やっぱり著者に

アドバンスなり印税を支払わなければいけない。

そうすると、多大なる資金が必要になってくる。

つまり、アドバンスの支払いが必要であり、そ

れはすなわち出版社にとってのリスクマネーと

なってくる。そのリスクがとれるのですかとい

うのが、電子書籍の現実的な問題なのです。 

 

電子書籍は安くつくれるのか 

 

次は電子書籍になったときのコストとプラ

イス。電子書籍だから半額で出せるだろうとか、

やっぱり 300 円ぐらいだよねとか、250 円だよ

ねとか。一般の方々は、そういうような感覚で

ものを言っていらっしゃる方が多い。それに根

拠はほとんどないのですが。 

では、実際、計算してみましょう。電子書籍

になったときに何を下げることができるかとい

うと、いまアップルであれ、アマゾンであれ―

―アマゾンは 10 ドル以下に限られますが――

配信決済料として３割取るのですね。これは先

ほどみたように書店さん 22％、取次さん８％、

つまり足して３割は、紙の書籍でも現実的には

取られている。ここは変わりない。著者に支払

う印税も、とりあえずここでは 10％にしていま

す。それ以上に変わらないのがデザイン、ＤＴ

Ｐ費等の出版社の経費。これは電子になったか

らといって、デザインの手を抜くのかというと、

そうでもないでしょう、となってくると、やは

り変えられないのですね。 

現実問題、ここでは 750円と単価を書いてい

ますが【表５】、つまり印刷、製本費のみが値下

げできるのですね。その分だけいらなくなる。

では、1,000 円の本は 750 円で出せますねとな

る。結局のところ、半額にだってならないわけ

です。３分の１なんていうのは全く無理な話で

難しい。もちろん、在庫を抱えるための倉庫が

なくなったり、その間に納品や返品というとこ

ろで、トラックが動くとかいうことはありませ

ん。その辺を考えると、現実的にはもうちょっ

と下げられるかもしれません。 

ただし、先ほどの計算を見ておわかりのよう

に、著者の印税を 10％としていますよね。著者

の方も最近は、電子化だともっともらえるんで

しょうというようなことを言ってきます。とな
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ると、印刷、製本費の分だけ値下げせずに、そ

れを著者に分けよう、と。つまり、25％分の売

上を著者の印税に足すと、売上の 35％は著者に

払うことになる。しかし、それを払うためには、

定価 750円ではなくて、やっぱり 1,000円にし

なければいけない。つまり、印税を上げるので

あれば、定価を紙と同じにしないと成り立たな

いということになる【表６】。 

もちろんこれも、先ほど言ったように、倉庫

代とか、いろんなほかのコストのほうは多少安

くなるので、900 円ぐらいにはできるかもしれ

ません。が、ほとんどこういう感じなのです。

これでは、5,000部売れてとんとんです。 

でも、先ほどの紙の本もそうですが、電子の

本も 5,000部なんてそう簡単に売れません。現

実的なことを考えると、まあ、450 円ぐらいが

買ってくれる値段だろうといったときに、3,000

部ぐらいは売りたいよねというふうに、これも

仮の計算をしてみたのです。そうすると、デザ

インも出版社の経費も紙と同じにしてしまえば、

結局、著者に印税を 35％払ってしまうと、3,000

部売れても、１冊の出版当たり 130万円弱の赤

字になってしまうのです【表７】。 

 

電子で3,000部を売るのは難しい 

 

3,000 部を売るというのは、紙の本でも大変

なんですが、電子の場合はそれ以上に難しい。

なぜならば iPhone で読むとしても、いま、

iPhoneがやっと300万を超えて350万ぐらいで

すかね。iPadを入れても、400万いくかいかな

いかだと思うのです。つまり 400万台。彼らを

ターゲットにするわけです。 

いま、例えば 30歳とか 29歳とか１年齢に関

して、男女合わせて 100万人ちょっといると思

います。ですから、30～34歳までをターゲット

にしたときに、大体 500万人。そういう人たち

に売る本と同じようなものなんですよね。 

書籍というのは、専門誌以外はそこまで幅を

狭めて売ることはありませんが、それを考える

と、いかに市場がまだまだ大きくないかという

のがわかると思うのです。そういう中で 3,000

部売り上げるというのは非常に大変なことです。 

であれば、固定費を下げるしかない。固定費

は何かというと、結局、デザイン・ＤＴＰ、加

工ですね。あと出版社の経費も下げなければい

けない。それでざっくり半額で試算しました【表

９】。デザインも 20万で、出版社の経費も半額

にしたときに、これでもまだ 40万の赤字なんで

すね。3,000部売れたとして。 

こういう感じの話をいろいろな方にしてい

くと、だんだん冷めていってしまうというか、

非常に悲しげな顔になってしまうのです。もう

からない。 

それでは困るので、では、単価を 600円にし

て、3,000部にしてみる【表１１】。そうすると、

やっと３万円の利益が出るのです。これは、さ

っきのからすると、固定費をもっと減らしてい

ますね。減らして、やっと無理やり利益を出し

ちゃったというところですね。 

ただ、これでも３万円にしかなりませんので、

ある種、拡大再生産するには難しい。しかも、

3,000 部なんかそう簡単に売れない。せいぜい

売れて 1,000部ぐらいなんですね【表１３】。450

円で 1,000 部ぐらい売れるというのが現実的な

数字です。これだと、９万円弱の利益が出てい

ますけれども、出版社の経費は５万円、デザイ

ン・ＤＴＰは２万円。つまり、これはほとんど

自分１人でやったときの作業料でしかないので

すね。外注できる値段ではない。 

 

一人で全部やって、やっと利益がでる 

 

つまり、電子書籍を出すということは、ＳＯ

ＨＯ、いわゆる Small Office Home Office とい

われる、１人で全部やりましょう、と。そうで

ないと成立しない。１人で全部できる人が、や

っと利益が取れる。そのときの利益は９万円弱

ですけれども、先ほどの２万円や５万円や印税

は全部自分に入りますから、このとき、やっと

70％の印税が入る。１人で全部やったときに

70％です。ただし、それでも 30万円ちょっとで

す。 

１カ月に１冊本を書き続けるというのは非
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常に大変なことです。よっぽどの方じゃないと

無理でしょう。しかも、それをやって、毎月の

自分の収入が 30万円ちょっととなると、果たし

てだれがやるのでしょうか。しかし、これが現

実的な数字だと思うのです。 

無名の著者の電子書籍は、もしかしたら 450

円でも高いという人がいっぱいいるかもしれな

い。著名な人だと 700 円、800 円でも売れるか

もしれない。ただし、著名な人ってだれですか

ということになるんですね。著名な人というの

は、いま、現実に紙で本を出している人だった

りするのです。そういう人なら電子でも売れま

す。しかし、それはだれですかというと、そこ

まで売れる方々というのは本当に一握りしかい

ないと思うのです。 

電子書籍なら、だれもが著者になれる。だれ

もがセルフパブリッシングで出せる。そこに嘘

はないのですが、出して、そこで利益を得て、

恒常的に電子書籍を出し続けられるかというと、

それは非常に難しい。紙の出版社も、相当にコ

ストを落としていかないと、実はその次のビジ

ネスにできるかどうか非常に難しい。それが現

実です。 

いまの話は全部書籍の話です。雑誌にすると、

また非常に難しくなってきます。これはちょっ

と後ほどお話しします。 

 

圧倒的な「低価格」期待 

 

ところで、電子化になるときに、消費者は何

を望むのでしょう。まず、消費者は読みたいと

きにすぐに手に入れたい。夜中の２時でも３時

でもすぐに手に入れたい。アマゾンは、24時間

注文できますが、届くのは頼んで２、３日後で

す。プライムというのに入っていれば翌日来た

り、頑張って当日朝頼むと、その日のうちに来

たりしますが、それでも数時間の時間差はある。 

それから、本を読む人ほど、物理的な収納ス

ペースというのを気にします。その収納スペー

スが、もはや都会の一等地であれば、金額にす

れば非常に大きなものになる。床も相当に強く

しないといけない。読書量が多い人であればあ

るほど、収納ペース費用を最小にしたいという

欲求はあると思います。 

また電子化になれば、とにかく安価で手に入

れられるというのは、出版をやってきた経験か

らいうと、ちょっとどうかなと思います。再販

制があるというのは、つくり手にとっても非常

にいいことです。それだけでなく実は消費者に

とってもいい。つまり、利益がある程度確保で

きるので、安くできるのです。このことは消費

者の方にうまく伝えにくいのですが、事実です。

私がこういう話をすると、すぐに出版の人はそ

んなことをいう、自分たちの利益ばかり守りや

がってと、ののしられるような状況があるので

すが、決してそうではない。これは皆さんもご

存じだろうと思います。 

アメリカでは大概、本といえばハードカバー

で 25～26 ドルします。つまり、2,500～2,600

円するのです。日本では、そんな値段はほとん

どつけられなくて、ハードカバーでも 1,000円

台後半だったりする。最近の本は、通常 1,200

～1,300 円、ビジネス書であれば 1,500 円とい

うような感じですね。高くない。 

我々、本の定価をつけるときに、まず読者は

だれなんだと考える。ビジネス書の場合は経費

で買ってもらえるかもしれない。だったら、

2,000 円を超えてもいいかもしれない。でも、

2,000 円を超えるからには、ちゃんとした厚み

が欲しいとか、ハードカバーが欲しいとか、や

はり商品として形を整えることを考える。 

そうすると、著者の方に、あと 50 ページぐ

らい書いていただかないと、なかなか厚さがと

れないので、もうちょっと内容を増やしてくだ

さいというようなリクエストになる。いや、そ

れは難しいというのであれば、逆に、厚目の紙

を使って、厚みのある本を無理やり作ったりす

るのです。それによって定価をつける。本当に

商品ですよね。そういうようなことをして初め

て、1,800 円なり 2,000 円の定価をつけてみた

りするのです。 

読み手が高校生とか主婦の方などになれば、

定価は 1,000円以下でしょう、と。では、1,000

円以下でどうやって本をつくるのだろう、と。
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そういったところから入っていくのですね。そ

うすると、例えば４色は使えないよね、２色に

しようかなとか、１色だけでこの企画は成り立

つのか成り立たないか、というような話になっ

てくるのです。これが紙の本を商品化する過程

なのです。 

話を戻しまして、電子化にしたときに、低価

格以外に何があるかというと、もう１つ、検索

です。検索して欲しい情報がすぐに閲覧できる。

検索するという役割が非常に重要な辞書は、何

ら話題になることなく、あっという間に電子化

されました。いまでは小学校の入学式のときに、

電子辞書のカタログが一緒に入ってくるみたい

な、そういうような状況になっています。いい

か悪いかというのは横に置きますが、辞書を読

むということが昔はあったのです。最近はどう

しても検索して意味を調べるだけになってしま

う。しかし、それは、当初の第一の目的を果た

すためには一番いいやり方なので、辞書は電子

化に非常に向いていた。新聞や雑誌、書籍に関

しても、電子化したときには必ずそういう検索

機能が欲しいといわれますので、それはやっぱ

り必要になってくるでしょう。 

こういうふうに消費者が期待するときに、つ

くり手にとっては、何が変わって、何が変わら

ないのか。当然、変わるものもあれば変わらな

いものもある。 

普通の消費者は、例えば iPad で見るときの

雑誌には、写真をクリックすると動き出したり、

もちろんウエブにつながっているのは当たり前

みたいな、ある種のマルチメディア化を期待す

るのですね。つくり手の側も、そこまで考えて

つくることができる。言ってみれば発想の限界

値が上がったのですが、それにはまたコストが

かかったり、いろいろあるわけです。 

つまり、クリエーティビティーの領域が広が

って、いろいろなことができるのですが、それ

はただではできない。ただではできないのです

が、消費者側の欲求からすると、やはり低価格

でそれを提供してほしいというニーズがあるわ

けですね。 

iPadが出るということで、「タイム」が iPad

バージョンというのを、iPad発売と同時に売り

出した。１冊４ドル 99セントなんですね。そこ

の中にあるのは、例えばインタビュー風景の動

画があったり、レイアウトをきちんとしていて

見やすくなっているということはあるのですが、

ただ１冊当たりが４ドル 99セントです。 

アメリカの場合、雑誌というのは、コントロ

ールド・サーキュレーション（controlled 

circulation）という言い方をしますが、基本的

に広告媒体です。ですから、雑誌単体の価格は

非常に安い。「タイム」は年間で臨時号を入れる

と 56 冊出るのです。56 冊出て、年間購読料が

20ドルなんです。なのに、iPad版は１冊当たり

４ドル 99セント。アップルのアップストアとい

うところで売っているのですが、そこを見ると

酷評だらけですよね。ばかにしているのかとか、

おれたちが何でこのためにこんなお金を払わな

きゃいけないのかとか、いろいろなマイナス評

価というか、５段階の１ばっかり並んでいる。

iPadだからといって、お客さんはそこまでの高

価格を許してくれないのですね。 

 

激減する仕事の単価 

 

ですから、やっぱり低価格化ということは避

けられなくなってしまう。そうすると、売上も

減少するし、利益も減少する。そうなれば外部

のライターさんや写真家さんにお願いするとき

にも、どうしても単価を低下せざるを得ない。

つまり、仕事単価の低下。これはもう実際ウエ

ブになってから起こっています。紙でライター

をやっていました、カメラマンをやっていまし

た、イラストレーターをやっていましたという

方々が、雑誌がどんどんなくなっているのでウ

エブにいっています。が、その仕事の単価は、

前の半額以下ぐらいに落ちています。 

もうやっていられないということで、私の知

り合いのカメラマンさんは――デジタルカメラ

の機能がよくなったので、プロのカメラマンが

一番顕著なのですかね――田舎に帰りました。

そういう方が相当多く出ています。カメラだけ

では食べていけない、と。ライターさんがデジ
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カメでちょちょっと撮って、それでオーケーに

なっているのですね。そういう状況になってい

るのですが、これが、さらに電子書籍で起こり

得るのではないでしょうか。 

さっき触れたように雑誌に関しては、消費者

は動画などのマルチメディアを期待するけれど

も、コストは増大する。コストが上がったのを、

販売価格に転嫁しようとすると、｢タイム｣のよ

うに４ドル 99セントになってしまう。これでも

相当抑えているはずなんです。「タイム」の iPad

版をつくるに当たっては、ブームということも

ありまして、広告会社は何千万という結構高い

値段で出広していたんだそうです。それでやっ

て、やっとあの値段に下げられた。 

いまのファッション女性誌というのは実は

そうなんですが、高級ファッション女性誌は１

冊当たり 1,200円ぐらい原価がかかっています。

それを 600円とか 700円で売っているのです。

つまり、その差額は何かというと広告収入。そ

の広告が、ここ数年間なくなってきたので、ど

んどん雑誌としては維持できなくなっていった。 

つまり、雑誌が電子化したところで、それに

コストがかかってしまえば、定価を上げざるを

得ない。でも、定価を上げると、先ほどの「タ

イム」のような話になる。高額の広告をとれる

ほどのブランド価値を創出することが必要にな

ってくるのですが、果たしてそれはできるので

しょうか。 

 

「我々にはもうメディアはいらない」 

 

2007 年、ドイツで全世界のデジタル雑誌のコ

ンベンションがあった。デジタルマガジンにか

かわっている編集者その他、いろいろな方々が

世界中から集まった。これからの電子化に当た

ってどうするかということを話し合った。その

ときに講演したのは、たしかワーゲンかなんか

の人だったのですが、開口一番こう言った。

「我々にはもうメディアはいらない」と。出席

していた人は、この人は何を言い出すのだと、

相当びっくりしたそうなんです。 

何が言いたいのかというと、そのワーゲンの

人は、「もうウエブがあるのだ」と。そこでおも

しろいＣＭ動画をつくったら、何もテレビに出

さなくたって、ウエブへいって公開して、ブロ

グやいろいろなところで「おもしろいよ」と言

ってしまえば、みんながそこに集まってきて、

我々がつくった動画を見てくれるというのです

ね。何も、お金を払って何かの番組の間に入れ

ることなく、我々のＣＭを見に来てくれる。そ

ういうユーザーが実際いるのだ、と。となると、

もはやそこには媒体は必要ないというような話

をしていたのです。 

ほとんど何の救いもなく、その話は終わった

らしいのですが、来ていた人たちは、これから

媒体はどうなるのだろうという危機感だけをあ

おられたらしいのです。結局、雑誌自体に相当

なブランド力がないと、やはりお客さんは集ま

ってこないのかなと考えざるを得ない。お客さ

んが集まってこないのであれば、そこに広告を

入れる理由はない。広告を入れたとしても、高

い値段で入れる理由はない。となると、電子化

でコストが増大した分はカバーできない。 

私も月刊誌の編集者をやっていたことがあ

りますが、月刊誌を 1冊つくるのに、企画から

３カ月かかる。３カ月かかるということは、翌

月は違う号を出さなければいけないので、常に

３冊分抱えているのです。常に3冊分抱えてい

る編集者が、例えば、うちの会社はこれから

iPad版も出すので、マルチメディア化が必要な

ので、取材するときも動画を撮ってこいと言わ

れたら、通常、編集者は「勘弁してください。

そんなことまでできません」と言ってしまうで

しょう。しかも、そういう動画を撮ったら、編

集しなければいけない。そこまではどう考えて

も手が回らない。 

実は私が 98 年にダイヤモンド社でつくった

雑誌で、それをやろうとしてことがあります、

当時、ソニーのアイボをつくった研究者の方と、

米米ＣＬＵＢというバンド・リーダーの石井竜

也さんとが対談した。その対談２時間分、ずっ

とビデオを回したんですね。これを雑誌で紹介

して、インターネットで動画も紹介してやろう

というもくろみだった。が、結局、そのビデオ

は私の自宅に眠っているという状況なんです。 
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それを動画編集するのもさることながら、石

井さんの事務所に全部了解を得て、ギャラをど

うするとか、権利をどうするとか、そんなこと

まで雑誌をつくりながらというのは到底できな

いのですね。到底できないのに、それをやろう

とすると、別の人をそこにあてがって、ほかの

人に外注してやるしかない。つまり、コストが

増大してしまうのです。紙だけ出すのであれば、

たった１人の編集者が対談をまとめて、写真を

撮ったやつを載せればよかったものが、動画に

なるだけで数倍もお金がかかってしまう。それ

を回収できるかというと、できない。これが現

実の雑誌の電子化ということになるのです。 

確かに「タイム」もそうですし、いま一生懸

命「ＧＱ」という雑誌もやっています。日本で

も、これから iPadで全部出しますと言っている

出版社もあります。が、果たしていつまでそれ

をやり続けることができるのでしょうか。私に

は疑問ですね。そこに何かしら新しいアイデア

や新しい発想、もしくはビジネスワークフロー

というのができればいいのかもしれませんが、

いまのところ単純に考えると、なかなかそうは

いかないのかなあと思ってしまいます。 

 

日本の出版界まだ様子見 

 

出版業界というのは、そういった意味でいう

と、電子書籍化しなければいけないけれども、

まだまだ様子見というのが実情です。「５年後ぐ

らいにどのぐらい広がっていますかね」とか、

よくそういう質問をされるのですが、私として

は、現実問題、そんなにはいかないのではない

かと思います。ただ iPadや、その他の端末が相

当に普及してくるので、消費者がどれだけ圧力

をかけるかという問題はあります。またセルフ

パブリッシングで、音楽のようにインディーズ

の著者の方々が、ブログやそういうところで話

題になって、本を出すということはあり得ると

思います。ただし、ビッグネームが電子書籍に

いくかというと、疑問だと思います。 

先ほど言ったように、初版印税を出してくれ

るのは出版社なんですね。売れても売れなくて

も初版印税を著者に払ってくれる出版社に「そ

のかわり、紙で出してくださいね」と言われる

と、それでも「いや、おれは電子書籍だけでや

りたいのだ」という著者の方はなかなかいない

と思うのです。リスクを出版社がとってくれる

というのに、みすみす自分でリスクをとって、

それでも電子書籍だけでいきたいというのは、

よほど資産家の著者の方か、別にほかの仕事を

していらっしゃるとか、外資系のコンサルティ

ングのトップにいる方が本を出すときに、電子

化したいというのはあり得るかもしれないが、

一般的な職業作家さんという感じでいうと、な

かなか電子書籍にはいかないのではないか。つ

まり、電子書籍として読みたいコンテンツがど

れほど出てくるかが問題です。 

2005 年ぐらいですか、ソニーの LIBRIe とい

う端末で、60日間で本が読めなくなってしまう

という電子版貸し本屋みたいなことをやりまし

た。ΣBookというのをパナソニックが同じ時期

に出しましたけれども、著作権管理でガチガチ

に固められていて、コピーも全くできないよう

な端末だったのです。利便性が悪いということ

で、両方とも日本から撤退してしまった。 

ただ、最近は、電子書籍を出すと紙の本も売

れる。ですから、話題性づくりで電子書籍を同

時に出す。先日、講談社が京極夏彦さんの『死

ねばいいのに』というのを、iPad版でも同時に

発表しました。半額以下で売っていましたけれ

ども、それは紙を売るためのプロモーションと

位置づけたほうがいいと思います。この場合、

紙の本は普通以上の勢いで売れている。講談社

が、あれを紙でやらずに電子書籍だけでやりま

すと言ってくれると、世の中は相当変わってい

くのかなと思ったのですが、さすがに取次さん

の手前、書店さんの手前、しがらみを考えると、

あれが精いっぱいなのかなというふうに感じま

した。 

最後に、新聞の電子化についてちょっとだけ

お話しさせていただきます。私の個人的な感想

でもあります。何かしらの考えるヒントにして

いただければと思います。 

まず、ニュースの価値は普遍なので、新聞は

なくならないだろうと思います。ただ、新聞紙
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は少なくなるだろう。もちろん、そんな簡単に

ドラスチックに変わるわけがないのは重々承知

しております。というのは、出版界に入る前に、

私は３年ですが、朝日新聞社におりましたので

事情は承知しているつもりです。やはりニュー

スというものをみんな欲しがるだろうなと思い

ます。ただ、そのニュースにいくらお金を払う

んですかというところが、昨今の問題になって

いるのでしょう。 

 

新聞のレイアウトには価値がある 

 

私は、新聞紙面のレイアウトの価値は相当あ

ると思うのです。これを今後どうするか。新聞

紙というのは、一面の右上が一番大きなニュー

スというように、ニュース価値を考えながらレ

イアウトされている。購読者は最初にどこを読

めばいいかということが直観的にわかる。そう

いうすぐれたレイアウトになっていると思うの

ですね。iPadみたいな大きな端末なら、そうい

った紙面がそのまま見えるので、そこに１つの

価値があるな、と。これは編集されたものとし

ての、お金を取れる大きな価値だと思っている

のです。 

もう１つ、パッケージとしての安心感という

のがあると思うのです。「電子書籍とブログはど

う違うんですか」などとよく言われるのですが、

電子書籍というのは、頭からおしりまでパッケ

ージ化されているというところに意味がある。

ブログは、毎日の日記のようなものですから、

一話一話は完結型ですけれども、ただし、それ

はいつまでたっても終わらないというか完結性

がない。読んだ後の充実感というのは、パッケ

ージ化されたものだからこそのものだと思うの

です。「読破した」というような言葉があるよう

に。それは、人間のアナログとしての欲求だと

思うのです。 

毎朝、36 ページなり 40 ページなりの新聞を

頭からおしりまで読んだときの、これで大丈夫、

これで今日のニュースはある程度わかったとい

う安心感というのは貴重です。新聞事業という

のは、新聞紙を売っているのと同時に、その読

後感、安心感を売っているのだと思うのです。

整理部がセレクトし、ニュースの重要さに応じ

てレイアウトしていく中で、入れなくていいニ

ュースと、入れたほうがいいニュースが取捨選

択されて、編集されて載っている。しかも、そ

れは１パッケージになっていて、朝これだけ読

んでおけば、今日のあなたの仕事は大丈夫だよ

というふうな安心感があるのですね。 

これをニュースサイトというウエブに任せ

てしまうと、自分はどこまで読んだらいいのか

というのは、自分で決定づけなければいけない。

実はこれは非常につらい作業で、毎朝毎朝読ん

でも、これでいいというものはないんですよね。

終わりがない。毎朝の充実感がない。これはや

っぱり非常につらいのではないか。これは言わ

れないとわからないというか、普通の人はあん

まり意識してないのですが、でも、これは大き

な価値ではないかと思っています。 

だからこそ、習慣化というのをつけられるの

ですね。朝起きて、新聞を全部読んで、それか

ら仕事に行くというのは１つの習慣になる。習

慣になるというのは非常に重要なことです。そ

の習慣になった人たちが何万人いるのですかと

いうことが、実は広告媒体としての価値をまた

生み出すわけです。 

毎日毎日読んでくれる人が確実にいるわけ

ですから、これは広告クライアントとしても毎

日そこを読んでくれるのであれば、電子であれ

ば、そこからリンクさせて自分のウエブに耳目

を集めようと思ってもおかしくない。その値段

がいくらかというのは、何人読んでいるんです

か、どれだけセレクトされた人が読んでいるん

ですか、どれだけ世の中に影響を与える、もし

くは購買につながる人たちが読んでいるんです

かというところにつながると思うのです。やは

り習慣化ということとうまくつなげることがで

きれば、その広告媒体としての価値もいままで

以上になる可能性がある。つまり、だれがどこ

をクリックしたかというのがわかるのがウエブ

ですから、そこら辺とつなげると、電子化した

場合非常に価値としては大きいのではないでし

ょうか。 

とはいっても、そういったことを総合したう
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えで、やはりビジネスというものをつくってい

かないと成り立たないと思うのです。先ほどの

雑誌もそうですが、ちまたの人がいくら動画で、

マルチメディアでもっとおもしろいものをとい

うふうに要求しても、結局、その対価を払って

くれないわけです。その対価を払ってくれない

限り、ビジネスとして成り立たない。いかにそ

の対価を払ってもらえるようにするかというの

と、もう１つはいかに制作コストを安くするか

ということ。それしかないと思うのです。そう

やって、電子版の新聞はビジネスとして利益を

生み出していけるようになるのかな、と。 

先ほど私は本をつくるときに厚さとかハー

ドカバーとか、そういうことをお話ししました。

あれは１つの商品、触れるものを売っているわ

けですね。それを売って、トラックに積んで、

取次に入れて、取次がまたトラックで書店に運

ぶ。それで、書店さんは売る。つまり、小売業

なわけですね。出版社は小売業のメーカーだっ

たわけです。 

しかし、もはやこれからはそうではなくて、

サービス業なのかもしれない。もちろん、情報

サービス業という言い方をする会社も結構あり

ますが、新聞社もやはりサービス業として考え

る必要があるだろう。物を売っていくらではな

くて、結局、それに付随する何かというのを考

えて、お金を得るような形というのが必要にな

るのではないでしょうか。 

ニュースはなくならない。ニュースを欲しい

人たちはいっぱいいる。だけれども、ニュース

自体がどんどんウエブによって無料になってし

まった現実がある。片方では、アメリカという

か、イギリスでルパート・マードックが、これ

からはニュースを有料にするという動きがある。

いま、どんどんそちらに切りかえようとしてい

ますが、果たしてそれで本当に成功するかとい

うのは、今後を見てみないとわかりません。が、

ニュースというもの自体が、結局、一部有料に

したとしても、流れてくるニュース、新しい世

の中のできごとというのは、テレビでも見られ

るし、インターネットでもほかのサイトで限り

なく無料で見られる。だれかが有料にしたとこ

ろで、だれかが無料で絶対出すのですね。そう

すると、ニュースでお金を取ろうと思うと、そ

こはもはや行きどまりになってしまうのではな

いのか。 

つまり、そのニュースを見て読むということ

はだれでもできるし、それはもうほとんどただ

のサービスになってしまう。だから、プラスア

ルファ、その流れるニュースを見て、何を考え

て、何が起こるのかという、ある種のオピニオ

ンというのが実は売れるのではないか。それが

どれだけ載っているかで料金が決まる。 

風が吹いた、桶屋がもうかった、という個々

のニュースは無料なんですね。でも、風が吹い

て、何で桶屋がもうかったのかという解説があ

ったり、オピニオンがあったり、いやいや、そ

れはこういうことだろう、ああいうことだろう

というもの。そういったことにこそ知恵が含ま

れているので、お金が取れるのではないか。で

すから、そういったものがどれだけ入っている

のかということが、今後の情報産業には大事な

のではないでしょうか。 

 

いかに超ロングテールに乗るか 

 

それから、超ロングテールに乗ることが重要

だということがあります。超ロングテールとは

どういうことかというと、アマゾンが出てきた

ときに、「ロングテール」という言葉が生まれま

した。つまり、利益の８割は、ほとんど１割、

２割の本でしか得られないと言われていた。い

ままでのマーケティングの常識からすると、そ

れ以外の１年にわずかしか売れない本も置いて

おくことによって、それらの集合体としては大

きな利益が生まれるというのがロングテールで

す。アマゾンの場合は物理的に倉庫が必要です

から、そういった意味で言うと、ある程度限界

があった。 

ただし、電子媒体の場合は、在庫のコストは

ほとんどかかりません。そこにいくらでも置い

ておくことができる。だれでもが必要とする情

報がある。それをいつまでも売ることができる。

結局、過去の電子媒体も常に置いておいて、常

に検索でわかるようにして、常に販売できると
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いうことが非常に重要になってくる。そうする

ことによって、だれもが必要ないと思っていた

ものを、実は必要としている人がいるかもしれ

ない。それが単価 200 円、300 円だとしても、

必要であれば購入する。であれば、そういうも

のの積み重ねで、ある程度のビジネスというの

は成り立つのではないだろうか。 

 

重要になる権利関係 

 

ほかに著作権への配慮という問題もある。昨

年、アマゾンが『1984年』という本を間違って

販売したといって、アマゾンのキンドルで購入

した人の電子的な本棚から、全部一方的に削除

したんです。キンドルブックというのは、アマ

ゾンの中にサーバーがある。そこにキンドルと

いう端末、パソコン、iPad、iPhone、いろいろ

なところから、消費者は自分が買った本棚にア

クセスするわけです。自分がいままで読んでき

たところとか、自分がつけた付箋とかノート―

―メモも書けるのですが、そういうものが全部

アマゾンのサーバーに保管されているのです。

利便性は高いのですが、アマゾンのサーバーに

置いているがために、アマゾン側に『1984年』

の著作権の問題で手落ちがあったために、その

買った人のデータを全部消してしまったのです

ね。間違いでした、と。 

そうすると、大問題になったわけです。私が

買ったのを何で勝手にあなたは消すのだ、と。

それならまだしも、ノートやメモが書けるよう

にしていたので、高校生からも訴えられました。

本はいいけれどもメモを返せ、と。 

結局、ジェフ・ベゾスというＣＥＯは謝って、

みんなに返す、と。みんなに同じ本を復活させ

たわけです。いらないという人には商品券を上

げますとか、いろいろな手段を講じて、もう二

度とこういうことはしませんというようなこと

で、平謝りだったのです。 

それは単純に著作権がないのに勝手にアッ

プロードしたらしいのです。ヨーロッパでは販

売できるのですけれども、アメリカでは販売で

きないのに載せているのを、見過ごしてしまっ

た。それをチェックできなかった。アマゾンは

そういう体制を相当反省したらしい。著作権の

チェックが非常に重要です。 

出版社にしろ何にしろ、本当に欲しいコンテ

ンツというものを供給し続ければ、ブランドと

いうのはできる。いま、すでにあるブランドを

持っている会社は、それを利用できる。本当に

欲しいものがあれば消費者はお金を払うのです。 

それでも、簡単に支払って、すぐに商品を受

け取れる仕組みというのは重要です。アップル

もアマゾンもそうなんですが、クレジットカー

ド番号を入力させて、顧客の情報を持っておく

というのが非常に重要なんですね。アマゾンは

ワンクリックサービスというのがあって、ワン

クリックするだけでその商品が買える。これは

非常に重要なサービスで、アマゾンはその特許

を持っているのです。その特許を借りてアップ

ルも使っています。つまり、それだけワンクリ

ックでお金が払えるというのは重要なんです。 

改めて自社のサイトで、うちの本を買ってく

ださい、クレジットカード番号からまずは入れ

てくださいというと、非常に敷居が高くなって、

お客さんがなかなか来ない。その辺をうまくや

ったのがアマゾンであり、アップルです。 

ちょっと時間が押してしまったのですが、あ

と５分ぐらいで終わります。 

紙媒体の電子化で言論の自由はどうなるか。

これも重要です。言論の自由と出版流通という

のは実は表と裏というか、一緒くたになってい

るとさえいえる。 

言論の自由があるからこそ、そう簡単には、

これは出しませんよといわず、引き受けたもの

を全部書店さんに回すという役割も取次さんに

はあるわけですね。が、他方、書店さんはあん

まり本を選ぶことはできない。取次さんの意向

どおりになっているというのもあるのですが、

これは電子化になったときにどうなるか。言論

の自由という意味でいうと、ブログがあれば、

だれだって自由に発表できるから、それは保た

れるのではないかという意見も１つあります。

果たしてそれだけでいいのかどうかという問題

があります。 
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あと、アップルの検閲問題。アップルがよし

としたものでないと、アップルのストアでは本

を売ってくれない。これも大きな問題になって

います。今年の初めごろ、ビキニ以上の露出が

ある写真が入っているものはすべて削除といっ

て、いきなり何の警告もなく削除された。また

アップルのことについて書かれた本は出せない。

これを検閲だというふうにおっしゃる方もいっ

ぱいいるのですが、私は、検閲じゃなくて小売

としての選別だろうと思っている。だから、あ

んまりそこに目くじら立ててもしょうがないの

ではないかと思っています。国がやるのであれ

ば、それは検閲として問題にするべきでしょう

けれども、一企業ですから。 

アマゾンは基本的にいうと、嘘のものは出さ

ないけれども、それ以外のものは審査基準を非

常に甘くして、検閲することはあり得ないとい

っています。 

グーグルは今度、グーグル・エディションと

いうので電子書籍の販売に乗り出します。彼ら

は、電子書籍だけのものは出さない。つまり、

紙になったものしか出しませんといっています。

紙になったものをスキャニングしてしか出しま

せん。紙になったものというのは、出版社がそ

れなりに考えて出したものですから、ここが１

つの品質を保つためのフィルタリングになると

いう考え方なんですね。 

 

日本のプラットホームも必要 

 

次の話題は昨日（＝７月４日）も日経新聞に

載っていたのでご存じだと思いますが、アメリ

カには、ちょうど９・１１のテロの数カ月後に

成立した、愛国者法というのがあります。アッ

プル、アマゾン、グーグルは全部アメリカの会

社です、アメリカにサーバーがあります。その

サーバーに対して日本からのアクセスをアメリ

カ政府が禁止したときには、我々は見ることが

できない、買うことができないというところに

一気に陥るのです。ただし、自分の端末上にダ

ウンロードしたものはもちろん持ったままなん

で、大丈夫ですが。（サーバーアクセス前提の）

クラウド型のグーグルはちょっと難しいかもし

れないですね。 

この辺は非常に重要なんですが、なぜかあま

り言われていない。これは書籍の話ではありま

せんが、例えば郵政民営化のときに、ゆうちょ

銀行のデータは全部アメリカの会社にいったの

は、皆さんご存じだと思います。セールスフォ

ース・ドットコムというところにいきました。

日本の貯蓄者の個人情報は全部アメリカのサー

バーに入っています。これは、愛国者法で遮断

されたときに日本は出せなくなるというような

ことは、なぜかあまりいわれてない。愛国者法

というのは、我々がチェックしておかなければ

いけないアメリカの制度だと思っています。 

結局、日本独自のプラットホームも必要なん

ではないでしょうか。日本でアマゾン、アップ

ル、グーグルに対抗できるものができるかどう

かは別ですが、やはり日本の中にサーバーを置

いて、日本の文化もしっかりと伝えられる、そ

ういうものを何かしらつくっていかないと、こ

れは大変なことになるという可能性を秘めてい

ると思うのです。 

いろいろ申しましたが、電子化は大変なビジ

ネスですが、個人的には、ニーズがあるところ

には必ずビジネスというのは芽生えて、そこで

できると思っています。これはいろいろな知恵

の集合であり集積であると思いますが、そうい

った形で何かしら答えは出るとは思っています。

今日明日ではないと思います。５年後か１０年

後かもしれません。 

           （文責・編集部） 

 


