
吉村 水野さんは、最近はネットスケープコミ

ュニケーションズ社のアドバイザーなどもなされ

ていますよね。インターネットに興味をお持ち

になったきっかけから教えてください。

水野 去年の7月に西武百貨店の代表取締役

を辞任するということがニュースになりまして、

そのとき何社かからお誘いがあったのですが、お

もしろいことに一番目、二番目ともに、シリコ

ンバレーのマルチメディア関係の会社だったの

です。その1つがネットスケープコミュニケーシ

ョンズ社で、日本でのビジネスの立ち上げをし

たいので、経営に携わってもらえないかという

ことでした。もう1社はビデオオンデマンドの会

社で、マーケティングコンサルタントをやって

もらえないかということでした。いずれにして

も、私は流通の世界の人間だし、なんでマルチ

メディアの世界からそんな話がくるのか、いぶ

かしく思って、会っていろいろ話をしたわけで

す。実はそれ以前から、インターネットには興

味があって、自分なりに研究はしていたのです。

そこでわかったことは、マルチメディアは

ハードからソフトの時代に、そしてソフト

からコンテンツの時代にきているというこ

とです。そういう意味で、コンピュータのプロ

フェッショナルからは、コンテンツということで

ビジネスを拡大していこうとしたとき、コンテ

ンツの問題がわかる人に興味があるのだという

ことです。ビデオオンデマンドの話もそうなん

です。流通という意味でのコンテンツと、その

経営がわかる人ということで、白羽の矢がたっ

たということでした。われわれ、『ソフト』とい

うと、ソフトウェアもコンテンツも十把ひとか

らげに考えてい

たのですが、ソ

フトウェアとコ
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インターネットに対する興味をお持ちの方は、実に様々な業種に広がりつつあります。

今月は、元西武百貨店の代表取締役社長で、先日発表されたネットスケープ社の日本法人

の顧問も務められる水野誠一さんをゲストとしてお招きしました。

インターネットと流通、通信販売というのは、かねてより話題になっているテーマではあり

ますが、流通のプロであり、さまざまなアイデアでビジネスを展開されてきた水野さんから

はどのようなお話が伺えるのでしょうか？

吉村 伸の

インターネットへようこそ！
今月のお客様

水野誠一さん：元西武百貨店代表取締役社長

ンテンツは違う概念なんですね。考えてみれば

あたりまえなんですが、いまさらながら明確に

区別をしなければならないと思います。インタ

ーネットはソフトの時代からコンテンツの時代

に移りつつあるということです。それから、も

う1つは、流通業よりもなによりも情報通信の

産業というのは、世界にアンテナを張りめぐら

せているし、実に情報が早いなということです。

ネットスケープコミュニケーションズ社のジム・

クラーク会長が日本に来たときに、いろいろと

話をしましたが、私はいますぐに経営に携わる

ということはできませんが、日本でのビジネス

の立ち上げの橋渡しをしたり、旅行とか、チケ

ットとか、物販とか、コンテンツを充実させて

いくうえでのビジネスの構築のアドバイスだった

らできるのではないかというお話をしたのが経緯

だったのです。

吉村 私自身、インターネットと流通業との関

係というのが、一番興味のあることろなのです。

非常に早い時期から、ネットワークを使ったオ

ンラインショッピングの可能性が議論されてい

ます。日本の社会の中でこうした行為は根付い

ていくのでしょうか？

水野 非常に重要な質問ですが、また難しい質

問ですね。1つの答えは『難しい』、そしてもう

1つは『可能性がある』という答えになると思

います。果たして、物を見ないで消費者が商品

を買うかという問題、それからアメリカとは違

って、狭い国土の中にお店がひしめいている中

で、ネットワークでのショッピングがどれくらい

なじむかという問題。もちろんインターネット

「マルチメディア業界は実に元気ですね。」

「的確な情報が得られれば、店頭よりも可能性があります。」

インターネットマガジン／株式会社インプレスR&D
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を含め、マルチメディアがどこまで普及するか

というネガティブな考えかたがあると思います。

私はネットワーク上でのショッピングは、現在

の店頭で物を買うことと比べるとハンディキャ

ップがあると思うんです。しかし、消費者の知

りたいことが的確にやりとりできる可能性がで

てきたとき、強い武器になるのではないでしょ

うか。店頭では、知りたいことを的確に答えら

れる販売員がそろっているかということになる

と難しい問題です。コンピュータがいい例なの

ですが、知識のある人なら、ディスカウンター

などもたくさんありますから、かなり安く買え

ます。知識のない人にとっては、どこに行った

ら的確なコンサルティングが受けながら買い物

ができるのかという情報を得られたり、コンサ

ルティングをネットワーク上で受けられれば、ネ

ットワーク上でのショッピングの可能性がでて

くると思います。とりわけ、感覚とか感性とか

が重要なファッションなどは別にして、コンピ

ュータや家電製品などのハード商品については、

大きな可能性があると思います。つまり、イン

タラクティブ性があるということだけではなく、

いろんな意味での商品の説明がネットワーク上

でどのくらいできるのかというのが鍵だと思いま

す。そうすれば店頭のわけのわからない販売員

から、わけのわからない解説を聞きながら、わ

けもわからず買うのではなく、ネットワーク上

で納得できるまでＱ＆Ａを繰り返して、買える

ようになると思います。それと、ショッピング

自体が価格指向になっています。また日本の市

場だけはなく、海外の市場をめざしてビジネス

をする場合にも可能性があると思います。アメ

リカの通信販売業者は、日本でもどんどん受け

入れられています。私の家内も、日本で買う商

品は高いということで、海外の通信販売を利用

していますが、このように一般の主婦が始めて

いるのですから、これから変わってゆくと思い

ますね。

吉村 おっしゃるように、インターネットに限

らず、通信システムを使うと、地理的な制限が

もはや意味を失い、世界中をターゲットにでき

ます。私も海外から通信販売で買い物をします

が、情報通信のシステムが実現していったとき

の従来の物流システムの担う役割については、

どのようにお考えですか？

水野 いままで既存の流通業というのは、かな

りネガティブで、新しいメディアを認めたがら

ないという風潮があったわけです。しかし、否

定しているばかりでは問題が解決できません。

われわれは積極的に研究していく必要が

あります。流通業だけではなく、日本の

経済界自体が、マルチメディアに対して、

素直にその可能性を認めたがらないところがあ

りますね。去年の経団連のレクチャーである講

師が『マルチメディアと騒いではいるけれど、ま

だそれほど進まないのではないか。私自身もマ

ルチメディアというものはわからない』という話

をしたら、拍手が起きたと聞きました。マルチ

メディアの可能性は認め、危機感はもちながら

も、結局受入れないというところがありますよ

ね。ましてや流通業界は、『そんなものがでて

きたら食えなくなってしまう。だから認めない

のだ』ということなのですが、それではダメな

のです。時代の流れは、どんどん移っていくの

だということを前提として、イニシアティブを

とってい

くことが

大切だと

思います。

吉村 私のアイデアでは、それぞれの店のもっ

ている情報、つまりどこのお店にどんなものが

あるかということをあらかじめ自宅のコンピュー

タでチェックしておいて、実際にお店に行って、

実物を見たり、比較をしたりすることができれ

ば、ネットワークを使いながら、東京に住んで

いるというメリットを生かすことができるのでは

ないかと思うのですが。

水野 アイテムによって違うと思います。広島

のダイイチがインターネットを使って洋書の販

売をしているわけですが、初年度で10憶円近

くいくのではないかという話もあるくらいです。

大学とかで使う専門書などの洋書は、実物を

見ないと買えないものではなく、こんな本が出

たという情報だけで発注できます。コンピュー

タなどのハードウェアもそうでしょう。スペック

を見れば、実物を見なくても買えるわけです。

吉村 いままでも、本を買おうと思ったらアメ

リカのコンピュータにアクセスしたり、メールを

出したりできたのですが、ダイイチの成功とい

うのは、

『束ねる』

というメ

リットが出たと思います。本は、意外と重くて、

かさばって、送料が本の値段よりも高く、これ

が従来の書籍の購入の問題でした。それが低減

できたのです。

水野 それから、だれもが版元に注文して買う

だけの知識があるわけでもないし、面倒なわけ

です。代理業というスケールメリットで大成功

しているというのは、われわれにとっては、参

考になる話なのです。それと、既存の流通とい

うものが、機動力を失っているということがわ

かるわけです。既存の洋書販売店では、まず高

いし、注文したら時間がかかる。インターネッ

トを使うことで、早く、安くなるということで、

既存の流通のパラダイムが壊されているのです。

いまはまだわずかですが、これが拡大していく

可能性が大いにある、というような危機意識を

持って、手を打たなければならないんです。

吉村 かつて、ビデオテックスが騒がれていた

時代があり、当時もそれを使ったカタログショ

ッピングやチケット販売を考えた人たちがいた

と思うのですが、成功しているとはいえません。

いまあらためてインターネットでこうしたことを

やる場合、画面を見ながら物を買うということ

について、利用する人たちの意識はかなり変わ

ってきているのでしょうか？

水野 いろんなものがすべて変わってきている

とは思うのです。ニューメディアはなんでうま

くいかなかったんだ、マルチメディアも同じよ
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「既存の流通は機動力を失っています。」

「かつてのニューメディア時代よりもすべてが変わっています。」

「日本の経済界は、マルチメディアの可能性を認めたがりません。」

インターネットマガジン／株式会社インプレスR&D
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うなもんだ、なんていわれるわけですが、それ

は違うのではないでしょうか。パーソナルコン

ピュータの日本での普及伸び率はまだまだだと

いわれていますが、それでもかなりのものです。

さらに遅れているといわれているCATVでも、日

本で200万世帯を越えているわけです。基本的

なインフラが当時とは違ってきています。消費

者の意識そのものも、物を見ないと不安だとか、

休みの日にはデパートに行って買い物をしたい

なんていう時代から、混んだ大型店に行くより

は、同じものなら便利で安く手に入るほうがい

いという合理性を求めるようになってきていま

す。レジャーが多様化してきているから、ショ

ッピングはレジャーにはなり得なくなってきてい

るのです。つまり、ショッピングが目的ではな

く、プロセスになっています。わざわざ買いに

行かなくても、安く買えればそれにこしたこと

はないという、メンタルな面や物理的な面から

条件がそろいはじめていると思うのです。

吉村 物を買う場合に、西武百貨店で売って

いるものは信用できるけれど、怪しい店で売っ

ているものは信用できないというように、ある

ギャランティがあって手に入れるというような

デパートへの信頼感というのがあると思います。

水野 インターネットでショッピングが始まっ

たとしても、ギャランティをする業者の存在価

値はあるわけです。つまり、どこがショッピン

グのサービスをやるかということが大事だと思

います。実際、ネットワーク上で中古PCの売

買をして、トラブルが起きたなんていう話はい

っぱいあるわけです。個人のネット上のショッ

ピングの場合、支払い請求の問題とセキ

ュリティの問題を解決しないといけないと

思います。それとどういう信用がサーバー

にあるのかということ、当事者同士の問題とは

いっても、信用度のある業者がしっかりしたサ

ービスをしていくということが大事です。

吉村 支払い請求とセキュリティは技術の問題

として解決できます。そして、流通する間に立

って、なんらかのギャランティをするという、別

の業種が出てくるという可能性もありますよね。

水野 そうですね。よく忘れがちなのは、配送

や取り付けやメンテナンスのコストのことです。

そういうものの入っていない安いものはたくさん

ありますが、実際に使うためには必要になって

くるわけです。こうしたことを考えたとき、第

三の業種が出てくる可能性もあります。また、

このところを明らかにした契約関係にしていか

ないといけないと思います。そこに百貨店の存

在価値があるわけです。ネット上のショッピン

グについても、百貨店がビジネスに参入する意

義はそういうところにあるわけです。

吉村 サービスについて考えると、いままでは

パッケージングして、中を見えなくしたほうが

売りやすかったわけです。現実には物よりもサ

ービスの方が10倍も高いこともあります。コン

サルテーションやインテグレーションでも、物を

売らなければ儲からないのですが、これからは

商売になるというわけですね。

水野 日本人は、サービスにはお金を払わなか

ったわけです。だけど、価格のリーズナビリテ

ィは残しつつ、

サービスはサ

ービスで欲し

いというと、それはあまりにも虫のいい話です。

吉村 インターネットは、あるレベルにまでは

きています。情報を得ようと思えば、得られる

ようにはなっています。しかし、そのためには、

かなりの投資が必要です。そして、コンテンツ

のクオリティが上がれば、それを再生できるだ

けのものが必要になります。上等なパソコンを

持たないと情報を得られないということに抵抗

感を持っている人もいます。そこで情報を手に

入れる側が投資するのではなく、情報を出す側

が、見せたいのだったら投資してくれてもいい

のではないかというギャップもあります。

水野 日本では情報を得るためにはある程度の

投資が必要だという考え方はあまりなく、テレ

ビをひねれば勝手に出てくるものだと思ってい

たのです。しかし、今回の阪神大震災でメディ

アに対する考え方は変わったのではないかと思

います。テレビがやっている阪神大震災情報と

いえば、あまりに表面的なことしかやっていま

せん。一方で、被災者とか、被災者とつなが

りのある人たちにとって有効な情報が得られま

せん。インターネットにはボランティアの呼び

かけもあれば、受け入れもあります。インターネ

ットの価値が認められ、無料メディアとしての

「モノを買う場合の信頼感というのはいつの時代も大切です。」

「情報を手に入れるには投資が必要です。」

【水野誠一】
元西武百貨店代表取締役社長
慶應義塾大学特別招聘教授
流通産業研究所顧問
西武百貨店取締役

ネットスケープコミュニケーションズ社顧問
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テレビの持つ限界が目に見えてきたと思います。

水野 たしかにインターネットは高いと思うし、

とりわけIIJは高いですよね（笑い）。しかし、

インターネットを使っているうちに、もっと速

い回線が欲しいとか、もっと便利なソフトが欲

しいという深みにはまっていきます。それだけ

の魅力がインターネットにはあると思います。つ

まりインタラクティブ性だとか、リアルタイム

性だとか、人と人とのつながりの醍醐味とかが

認められているのではないでしょうか。コスト

の問題はついてまわると思いますが、あと何年

かすれば、インターネットは昔は高かったよな

ぁ、ということになるのではないでしょうか。そ

のあたりは吉村さんにぜひ伺いたいところです。

安くなるのですか？

吉村 IIJでは、安くするよりもクオリティを上

げたいと思います。ユーザーの要求というのは、

あっというまに大きくなります。いまのローコ

ストプロバイダーは、現在時点でのコスト計算

と、将来のユーザー数だけでしか計算していな

いのではないかと思います。そうでなければ、あ

の値段にはなり得ないと思います。しかしユー

ザーの速度に対する要求というのはどんどん上

がっていくのです。それをクオリティを変えな

いで提供し続けるだけの技術開発と設備投資と

いうことを考えていかなければならないのです。

電気通信事業が昭和60年に始まったとき、

X.25ベースのネットワークを始めた人たちは、

最先端だったわけです。しかし、現在ではある

限られたニーズ以外では利用されていないわけ

で、事業的にもたちゆかなくなっています。特

に、第二種電気通信事業者、なかでも国際通

信、大規模通信サービスを提供する特別二種

電気通信事業者は45社あるのですが、アメリ

カ企業の100パーセント子会社を除くと、単一

事業として黒字を出しているところは、私の知

るところではありません。一般二種電気通信事

業者でも同じです。パソコン通信サービスでも、

ニフティサーブを除いて、単一事業として成り

立っているところを私は知りません。ユーザー

を獲得することは安い値段をつければ簡単です

が、IIJではそうするつもりはありません。イン

ターネットが究極のネットワークだと思ってい

るわけですから、形は変わっても、ずっとイン

ターネットを続けていくためには、高いといわ

れながらも新しいユーザーニーズに応えていくと

いうビジョンをもって続けていくことです。

水野 いまの話はよくわかりますね。長いスパ

ンで事業を考えていかなければなりませんから

ね。確かに、つながらないとか遅いとかという

不満が出ているようですね。安かろう悪かろう

という状況になってしまって、結局インターネ

ットは便利ではないのではないかという変な誤

解につながりますしね。

吉村 クオリティは大切だと思います。これを

維持していけば、認知されると思います。通信

事業の素人のやっていることは、なんらかの破

綻が近いうちにやってくるでしょう。同じサー

ビスで数だけ伸びていけば、数の経済が働いて、

そこに技術革新が加われば価格が下がるという

こともあります。し

かし、ユーザーニー

ズが爆発的に伸びて

いますので、いままでの経済ではとらえきれな

い要素を含んで伸びる可能性があります。

水野 これから提供される新しいサービスとい

うのは、廉価なサービスですか？

吉村 値段は同じで、スピードを上げます。

水野 高速化するということは、ユーザーのコ

ストパフォーマンスは結果としてよくなるわけで

すよね。

吉村 そうです。しかし、コンテンツのボリュ

ームがうなぎのぼりに伸びていますから、実際

に安く感じるかどうかは別ですが（笑い）。サ

ーバーが増えるのはいいのですが、低速なサー

ビスでは十分に利用できないんですね。ですか

ら現状のサービスを倍の速度にして、さらに倍

にしていきます。できるだけ速くするようにし

ていきたいと思います。

水野 いろいろ問題はありますね。これから、

急速にユーザーは増えるでしょう。でも反面、

インターネットを一過性のブームで終わらせて

しまう危険もあるんじゃないですか。

吉村 その危険はあります。そうすると、残っ

たもののコストは非常に高いものになってしま

います。インターネットに魅力を感じている人

たちが失望しないように、育てていかなければ

ならないでしょう。

「インターネットは価格よりもクオリティの維持が大切。」

【吉村 伸】
株式会社インターネットイニシアティブ

技術企画部部長
WIDEプロジェクトボードメンバー
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