
－－中村さんは、昨年の6月にニフティの役員

を退任され、現在は富士通の事業推進プロジ

ェクト部長という役職になっていますが、具体

的には、いまはどのようなことをなさっている

のですがか？

中村 それはなかなか難しいお話しです（笑

い）。私はニフティに7年間いたのです。もちろ

ん社命でやってきたわけです。そのとき思った

のは、パソコン通信とか、ワープロ通信

とかネットワークとかいわれていますが、

電子情報の流通業者だと思ったわけなん

です。

富士通に限らず、ワープロやパソコンをどん

どん売ってますよね。ハードの方からいえば、年

末商戦っていうくらいで、年末によく売れるわ

けです。なんで売れるかっていうと、「今年こそ

ワープロで年賀状を作ってやろう」とか、「住

所録がボロボロになってきてしまったんだけど、

隣の吉村さんという人がパソコンを使ってなん

だかうまいことをやっているらしいから自分も

ちょっとやってみよう」ということでパソコンを

買うんですね。そして年賀状シーズンが終わる

と、売れ行きも落ちるんですが、買った人もな

にも使わなくなってしまうんです。せっかく買

ったのに、使わないし、使ってくれなければ、

メーカーとしては売れないわけです。そこで、使

ってもらうためにはどうしたらいいのかをずっと

考えてやっていたのです。

そのうちにニフティという会社に行くことに

なりました。パソコン通信というとパソコンマ

ニアのものだというイメージだったのですが、実

際にネットワークでいろんな人とコミュニケーシ

ョンをしていると、そういうことではなく、皆

さんが作った「電子情報」をネットワークを通

じて交換するとか、そのなかに入ってくると、

楽しい「電子情報」があるという感じなんです

ね。電子情報を流通させることで、楽しい世界

ができるというのが、ニフティに限らずPC-VAN

だったり、他のネットワークだったりするわけ

です。だから、私は7年やってましたが、パソ

コン通信サービスは、完全に電子情報の流通業

だと思っていましたし、流通業だからには、楽

しい世界にしなければならないと強く思ったの

です。ですから、お客様のご要望を活かしてい

かなければならないわけですし、吉村さんが関

っていらっしゃったWIDEインターネットとの接

続もお客様の要望を実現したものでした。

吉村 電子流通という側面からいうと、パソ

コン通信というスタイルで10 年近くサービスを

やってきたわけですよね。現在はユーザーが100

「ようこそ、ニフティサーブへ」。ニフティサーブに初めてログインしたときのこのウェルカム

メッセージが記憶にある人も多いだろう。そのメッセージを発信していた方、それがニフテ

ィの中村常務取締役（当時）だった。現在は退任され、富士通本社でネットワークのさら

なる発展をめざしている。

どのようなきっかけでネットワークの世界にのめりこんだのか、そしてこれからのネットワー

クはどうなるべきか、これまでのご経験をもとにお話を伺った。

吉村 伸の

インターネットへようこそ！
今月のお客様

中村明さん：元ニフティ株式会社常務取締役
富士通株式会社事業推進プロジェクト部長

「ニフティサーブは

電子情報の流通業だということです」
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そんな経験があったものですから、電子メー

ルを100通出したら、返事なんてこないと思っ

ていたわけです。それが、なんと80通も

返事がきたんです。こんなことってない

ですよ。こんなところで富士通の機器を

使っているんだ、こんな風に使っている

んだっていうことが分かって驚きの連続でした

ね。しかし、いままでのやり方では返事がこな

いのに、なんで電子メールではこんなに返事が

あるんだろうと。それをもとにして、ディーラ

ーの社長さんに「こういう風に使っているんだ

から、こう売ったらどうですか？」って教えて

あげたら、「本当かね、中村さん」なんていわ

れるわけですが、そのとおりにやると、すぐに

成果があがるわけです。本当にすごいと思った

わけです。つまり、安くて貴重な情報が選られ

るわけです。これでネットワークにのめりこんで

いったんです。

私は富士通の人間ですが、FENICSがどうし

た、とかパケット通信網がどうしただとかとい

うことではなく、便利に使えればいいという人

間ですから、道具よりも「情報」の立場から入

ってきているわけです。情報が氾濫していると

いわれていながら、つぎのビジネスに結び付く

ものがないといわれています。ネットワークで実

感したこととしては、情報っていうのは「一般

情報」と「体験情報」に分けられると思いま

す。一般情報っていうのは氾濫している情報、

体験情報っていうのは、吉村さんはこう使って

いるとかっていう情報をどれだけ持つかという

ことです。こうした体験情報がこれからはいい

のではないかと思います。

吉村　そもそもニフティに関りをもったきっか

けはどういうことだったのですか？

中村 ニフティは62年4月に営業をはじめまし

た。でも、とにかくダウンするんですね。そこ

で私はガンガン怒ったわけです。いろいろ協力

しているのに、なんなんだって。そうこうして

いたら、そんなにいうんならニフティで運用を

万人を越えるくらいいるわけですが、ここまで

成長していく過程には、いろんな問題もあった

と思いますが、もっとも議論のあったのはどの

ような問題ですか？インターネットのこれから

を考える場合、そうしたお話しは参考になると

思うのです。

中村 それはたくさんありますよ。でもまだお

話しできないこともあります（笑い）。

そもそも、私は大阪に単身赴任していて、西

日本地区でOA機器の営業をやっていたわけで

す。でも思ったとうりには売れないんですね。そ

んなとき、富士通がOASIS 30AFっていう通信

機能つきのワープロを出したわけです。そこで

開発者の神田さんが「これからはこれを使って

通信しよう」といいだしたわけです。なにかあ

れば、東京に出張してフェースツーフェースで

はやりますが、電子メールを使いはじめたわけ

です。当時はまだニフティも試験放送みたいな

もんですから、電話代以外はかかりませんでし

たね。

そのサービスのなかをのぞいていたら、会員

情報というのがあるわけです。これは地域別に

なっていて、さらにそのなかが県別になってい

て、そのなかで利用者の名前やIDが出てきて、

そしてどんな機械を使っているまででてくるん

ですね。これは販売をやっている者にとっては

たまらないことなんです。

普通はユーザーリストを作るだけで大変なん

です。それが目のまえにあるわけです。しかも

富士通だけではなく、他社の製品とかもいろん

なものがわかるわけです。そこでやめておけばよ

かったんですが、そこで見つけた人にメールを

出してみようというわけで、「何に使っているん

ですか？」、「富士通になにか意見ないですか？」

ってやったのです。ある程度売れるようになる

と、実際の販売は販売は販売会社に任せるよ

うになったのですが、そうすると何に使ってい

るかという情報が入ってこなくなるんです。他

社の方が仕切りがいいよ、とかお金の世界にな

るわけです。メーカーはそこでなんとか情報を

とろうと思って、イベントやダイレクトメール

を出したりするわけです。でも回収率って3パ

ーセントくらいなんですね。しかも、アンケー

トやったらこんなにたくさんきたとかいって、主

催者側の自己満足しかないんです。

やれっていうわけです。それで、6月末の異動

でニフティにいくことになってしまったわけです。

吉村　最初は一人のユーザーとして怒っていた

わけですね。

中村 そうなんです。行くにあたっても、実は

最初からこのプロジェクトがすばらしいと思っ

ていたわけではなく、単身赴任が終わるという

のでうれしかったわけですよ（笑い）。もともと

大阪にいったのも、スペインにいったのも、社

命にはそむかない、そしていったからには楽し

くやろうというのが私の考え方なんですね。

そして、私は技術担当になってしまったわけ

です。ところが、当時は営業連絡会議というの

があったのですが、そこで私が「入会された方

にお礼の挨拶をしているのですか？」といった

ら、「そんなことできないですよ」と担当の人に

いわれたわけです。「それだったら、私がやろう

かなぁ」といったら、「だったらやってみなさい

よ」って。

当時は新規に加入する人は1日にそれほど多

くありませんから、すぐに「吉村様、ようこそ

ニフティサーブへ」というメッセージを出しは

じめたのです。そうこうしているうちに、3月に

なると、開発のスタッフが、メールを自動的に

発信するやつを作りましたらからこれを使って

くださいといってもってきてくれたんです。そし

て私はこのメッセージを見ていただいたら、10

円の売り上げをあげたと思っていたわけです。

でも、メールをだしても、その割りには、お返

事もいただけないんですね。そこで、1か月くら

いたってから、「どうですか、ニフティサーブ

は？」っていう「ごきげんようメール」を出し

たわけです。これの反応がすごかったんです。

「つながらない」っていうものありましたけど、

「がんばれ」とか、「最初はこんなもんだ」とか。

ニフティの場合、文句がくれば売り上げがあが

るわけです。見て、返事を書く、そして

読むっていう具合に。それでしかも貴重

な情報が得られるわけです。

吉村　そんななかから選られたアイデアってい

うのは具体的にはどんなものですか？

中村 まず最初は、ホームパーティサービスで

すね。女子大を卒業した7人のグループが会合

をやるのに、7人だけが見れる場所を作ってく

れないかっていう要望がホームパーティのはじま

りだったんです。そんなわけで、どんどん双方

「『吉村様ニフティサーブへようこそ』
というメールを出しはじめたのです」

「ネットワークでのコミュニケーションは

本当にすごいと思いました」
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【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

向のコミュニケーションになっていったんです

ね。

吉村 イントロパックなどのサービスもニフティ

では早くから取り組んでいますが、これも利用

者とのコミュニケーションから出てきたアイデア

ですか？

中村 いえ。これはコンピュサーブですね。ニ

フティにとって、コンピュサーブのライセンスを

もらったというのは大きかったですよ。まず、オ

ンラインサインアップとカード決済、そしてイ

ントロパックという営業ノウハウです。なにし

ろ、入会のためのものを商品にしているわけで

すから。イントロパックというのは、売れ筋商

品についているわけですから、いわば小判ザメ

ですよね。モデムについていたり本についてい

たり。私の発想にはないです。あれはすばらし

いですね。あとはカード決済。ご入会するとき

には、この人は支払い能力があるのかどうかを

信用調査するわけです。それはカード会社が信

用調査するという割り切りです。これは驚きま

したね。

中村 ニフティサーブは活況を呈していていい

ですね、なんていわれますけど、私はぜんぜん

思いません。ワープロやパソコンなんて、

この10年間で6000万台くらい出荷され

ているわけですよ。電話の加入者数は

6000万回線くらいあるわけです。道具

は6000万、回線も6000万あるのに、パソコン

通信の加入者数は300万とかといわれているわ

けで、まだ緒についたばかりですね。

私はよく季節にたとえるのですが、環境が充

実してきて、春になってきたんですよ。花は自

分の力で咲くのではなく、自然が咲かせると思

っているので、このビジネスというのはこれから

が大切です。それにもかかわらず、自分の力で

咲いたと思ってしまう人が出てきてしまうのが

問題なんですよね。ハードウェアのようなもの

ではなく、無形のサービスを売るのは恐いです

よ。それをわきまえてやっていないとだめですよ

ね。

吉村 フォーラム、ホームパーティ、パティオ、

などユーザー間でコミュニケーションするサービ

スがありますが、はじめたころから、いまに至

る間でとくに印象深いことはありますか？

中村 いろんな方々とボーダレスで話せるって

いうのはいいですよね。オフラインミーティング

なんかにいっても、中村っていう人がこんなお

じさんだなんて思ってもいないわけです。ハン

ディキャップの方とのコミュニケーションなん

て、サラリーマンをやっているだけでは得られ

ないですよね。

吉村 最近の利用者はどんな人ですか？

中村 フォーラムを見ていても、昔はコミュニ

ケーションをやりたくて入ってきていたんだけ

ど、最近入ってくる人は、情報があるだろう、

なんで情報ださないんだって、いうわけです。そ

れに対して、どうしていかなければならないか

ということを考えていかなければならないです

ね。最近では、いろんな雑誌が出ていますが、

それを見ていて思うのは、ネットワークのなか

でどういう人と知り合えるのかということが大

切になってきているようです。こうしたことに

はネットワーク事業者は立ち遅れているので、

がんばらないと、時代に遅れていくかもし

れません。

吉村 インターネットもパソコン通信も、ど

ちらも成長率は異常ですね。

中村 ネットワークというのは、電波のメディ

アにつぐ電子のメディア。それを電子メディア

といわずに「マルチメディア」といわれている

ような気がしているのです。マルチメディアと

いうのは、五感、つまり人間側からでてくるも

のであって、いまのようなマルチメディアの風潮

から出てくるものではないと思います。それな

のに、ネットワークはまだ特別なものだと思わ

れていますよね。

たとえば、ネットワーク上での詐欺事件もあ

りますけど、一般社会でもいきづりのおじさん

に「いいものあるよ」なんていわれて、買う人

がいますか？それは社会が悪いなんていいます

か？つまり、ネットワーク社会を一般社会にす

るためにがんばらなければならないと思います。

電子のメディアっていってくれなくて、マルチ

「パソコン通信利用者はたった300万人。

まだまだこれからです」

「マルチメディアではなく、電子メディアだ

という方が分かりやすい」
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【中村明】
元ニフティ株式会社常務取締役

富士通株式会社事業推進プロジェクト部長

メディアっていうからこうしたことが分かりにく

いんですよね。電子情報の世界でどんなテーマ

や問題が出てくるかはこれから大きな問題です。

著作権の問題をひとつとっても。

吉村 中村さんは通産省の電子商取引環境問

題研究会でニフティサーブでのオンラインショ

ッピングのプレゼンテーションをされましたけれ

ども、それについて教えていただけますか？

中村 いまのオンラインショッピングは、より

一層健全な状態にしていきたいですね。ネット

ワークにクローズされていて、特定の人だけし

か利用できない状態から、オープンな世界で誰

もが自由に何でもできる状態にしたいですね。

現在の状態は、パソコン通信の最初のころのマ

ニアの方の世界と似ている感じがします。

去年の秋からオンラインショッピングの話し

をしていたら、今年になってからエレクトリッ

クコマースとかが盛り上がっているので、日本

のためにがんばらなければならないと思っていま

すね。

吉村 一般の人はパソコンやパソコン通信をま

だまだ知らないですよね。それをマスメディア

は面白おかしいく演出するので、実際に使って

いない人は、パソコン通信はそんなもんだと思

うわけで、それが原因で使って欲しい人に使っ

てもらえないという問題があります。

中村 インターネットは、つぎつぎにいろんな

メディアで報道されていますね。

吉村 インターネットのプロバイダーは続々登

場していますね。インターネットで何をするか

ではなく、接続サービスばっかりです。コンテ

ンツビジネスを考えている人もいるでしょうけ

れども、あまり目立ちませんよね。

中村 電子流通のをやっていて思ったのは、自

宅の庭で動いていた車が道路に出たみたいに、

いろんなものが開かれて、一般の人の手にもど

んどん届けられるようになるということです。

一番の手本は楽器メーカーのヤマハさんです

よね。私の小学校、中学校時代は、音楽の先

生は職員室でも片隅にいて、歌だけ歌わせてお

けばよかったというわけです。戦争が終わって、

ヤマハさんがオルガンだとか、楽器を導

入していったわけです。それと同時に

合唱コンクールとか、ブラスバンドコン

クールをやったわけですよ。そうすると、

間村の小学校が県の代表になって、日比谷公

会堂に出てくるわけです。そして、優勝してし

まうわけですよね。そうすると校長先生は「我

が校は、情操教育の一貫として音楽教育に力

を入れている」というような風潮になってしま

うんですね。こうしてヤマハさんは、音楽の先

生のステータスをあげたわけですが、イベント

と教育を有効に展開されたように思います。つ

まり広く大衆化するということは、イベントと

教育なんですね。

そして、ほとんどの場合、電子がからんでい

るんです。マイカー時代なんて、東京オリンピ

ックの頃にトヨタさんがいったわけですが、い

まではマイカーなんて死語ですよね。昔は坂道

発進なんてたいへんだったけど、いまのオート

マチック車ならカンタンでしょう。これも電子

の力によるオープン化だと思います。つまり電

子の力を使って、いろんなものがオープン化し

てきたんですよ。

情報の世界でもオープン化するようにもっと

がんばらないと道具も売れなし、楽しくない。

「また、インストールか、、、」なんて楽しくない

ですよ。道具の面では富士通がんばらなければ

ならないし、高速道路は吉村さんがんばっても

らわないと。

吉村 そうですね。健全な発達をするようにし

たいですね。

中村 海外から電子情報なんてバンバンきてい

るんですよ。いままでは通関でひっかかるんで

すけどね。それがネットワークできたらどうする

んですか？ まだ、ルールが追いつかないんです

ね。電波メディアには「電波行政」があるよう

に、電子のメディアには「電子メディ

ア行政」というのが今後は必要になる

のではないかと思います。

吉村 そうですね。今日は貴重なお話ありがと

うございました。

「電子情報のやりとりのおもしろさをもっと

いろんな人に知ってもらいたいですね」

「オンラインショッピングを健全に

発展させたいですね」
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