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PubLine セミナー 2015 
 

出版社向け販売データ提供サービス「PubLine」が 20周年を迎えリニューアルを実施することから、 

会員各社を対象に、2015年 7月 30日、紀伊國屋サザンシアターにて「PubLineセミナー 2015」を 

開催いたしました。本講演録では、PubLineの活用事例報告を中心に採録いたします。 
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１．開会の辞 

株式会社 紀伊國屋書店 代表取締役社長 高井昌史 

 

 

 紀伊國屋書店の高井でございます。本日は大変暑い中、多数お集まりいただきまして大変ありがとう

ございます。PubLineは 1995年 9月にスタートして、今年で 20周年を迎えます。間もなくシステムのリ

ニューアルを行い、サーバー機器の入れ替えやデータベースエンジンの切り替えを行い、いくつかの機

能強化を行います。また、予約受注ランキングの掲示などにも対応し、提携出版社様からの自動送品機

能を搭載する予定です。詳しくはこの後、担当者から説明させていただきます。 

 先日の東京国際ブックフェアでは、大日本印刷（DNP）との合弁会社である「出版流通イノベーション

ジャパン」という会社の概要を私の方からお話いたしました。電子書籍、ポイントカードの提携、そし

て海外での翻訳者のオンデマンド出版。さらに、直仕入や買切や時限再販といった、仕入・流通の合理

化。こういったことを検討して実現していくというようなことをお話いたしました。 

 新たなお話として、スイッチ・パブリッシングさんの村上春樹『職業としての小説家』、これは 9 月

10日に発売されますが、この初版 10万部のうち 9万部を買い切り、そして、他書店、取次に私どもから

卸すというような大きな試みもいたします。 

 また、今日発表の PubLine は出版社様と紀伊國屋書店のパートナーシップをさらに深めていく仕組み

になっています。出版社様と一緒になってさらにこの業界を元気にしていこうという覚悟でございます。 

 どうぞ、皆様、2時間ほどのセミナーでございますが、よくご確認をいただき、参考にしていただけれ

ば幸いです。そして皆様と一緒になって、本を売っていきたいと思います。本日はどうもありがとうご

ざいました。 
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２．PubLine 活用事例 ① 

講演者： 

株式会社 講談社 販売局 担当局長 長渕和弘 様 

 

 

 

長渕 和弘（ながぶち かずひろ） 

1980年講談社入社（東部支社～東京支社）、1987年文庫販売部、1990年企画推進部（現 MarcoPos）を経て、2001年書籍

第四販売部部長就任。2006 年書籍販売局次長兼書籍第一販売部長、2011 年書籍販売局長、2014 年販売促進局長を経て、

2015年販売局担当局長就任。 

 

 講談社の長渕でございます。よろしくお願いいたします。今、PubLine のリニューアルの話を聞いて、

ますます使い勝手のよい素晴らしいシステムになるということで、紀伊國屋さんには御礼を申し上げた

いと思いますし、特に SCM のところまで踏み込まれるというところも大変画期的で、我々出版社にとっ

てもますますありがたい仕組みになると感動しております。 

 実は諸先輩、御歴々いらっしゃる中で私が指名をあずかったのは、ずっと全国の紀伊國屋さんを担当

させていただいてきたこともありまして、ちょうど 20年前に PubLineが立ち上がったときとの係わり合

いがあるからだと思います。PubLine誕生の場に立ち会ったということでご指名いただいたと思いますの

で、具体的な活用例というよりはそういうエピソードを語りたいと思います。それとプラス、私も長年

書籍販売の決裁側のほうも長くやっておりましたので、担当者から上がってきた PubLine を活用した資

料に関してどういった指示をやってきたのか、どう決裁側として活用したのか、ということをお話しさ

せていただきたいと思います。 

 

 実はパワーポイントを 2 枚しか用意していないのですが、そのうちの 1 枚は「オンライン開通式行わ

る」という記事です。これは「講談倶楽部」という社内報を PDF にしたものです。どういう記事かとい

いますと、先ほど 1995 年 9 月に PubLine が稼働されたというお話がありましたが、まさにその 9 月 21

日、弊社 4 階 5 号会議室で紀伊國屋書店の松原治社長（当時）と弊社社長、幹部多数出席の上、オンラ

イン開通式を行いましたという内容です。当時私は「DC-POS」というシステムの仕事を長くやっており

まして、もう定年されましたがそこの部長だった工藤義之が社内報に書いた記事を持ってまいりました。

当時工藤の下で、今の大阪屋の大竹深夫社長とも一緒に働いておりましたので、今でもこの 20年前のこ

とを大変鮮明に覚えております。 

 そもそも紀伊國屋さん各店舗の売上動向をオンラインで出版社と結ぼうという試みは、講談社が一早

くやりましょうということでオンラインを開通させていただきました。当時、野間佐和子が社長だった
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のですが、父にあたる野間省一と松原社長が東大、満鉄の先輩後輩という大変親しい間柄であったとい

うことで、野間佐和子にも大変親しみを感じていただいておりました。当時講談社が PubLine を結ぶと

いうことで松原社長が大変喜ばれて「講談社へ私も伺いましょう」ということで、開通式をやったとい

う形です。私も当時、白い手袋をどうしようかとか、テープカットをどうしようかとか、右往左往した

ことを覚えております。右下に、松原社長、野間佐和子社長が写っておりますが、お二人とも故人にな

られましたけれども、20 年前当時、大変画期的なシステムということで喜んでいただいたことを、つい

この間のことのように今思い出している次第でございます。そういう意味でいうと、先ほどのリニュー

アルのことを含め、その後の PubLine が順調にこの業界全体に対しても大きな武器、財産として活躍さ

れていることを、本当に私も嬉しく思っております。 

 

 

 

 次に私がそのとき全国の紀伊國屋さんを担当させていただいておりましたので、PubLineが導入される

前と後でいかに変わったかということをご紹介させていただきたいと思います。 
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 当時、「DC-POS」という、20 年前までは先端を行っていたといわれている仕組みを講談社が持ってい

ました。全国で 400店以上の書店さんの販売データを持っておりまして、そのうち特に 59店は毎日、そ

れからウィークリー店と呼んでいた 120 店舗くらいは毎週、売上調査を行っていました。何をやったか

というと、今思うと大変前近代的で PubLine と天と地の差があると思うのですが、例えば紀伊國屋書店

新宿本店でいいますと、講談社の毎日の売上カードだけ別に置いておいてもらってそれを毎日日通ペリ

カン便が回収にいくと。そして、回収した売上カードを OCR で読み込みデータ化するということをやっ

ておりました。それと毎週 1 回日別に分けておいてもらって、それを日通ペリカン便が取りに行ってデ

ータ化する、というすこぶる人的な作業をやって販売データというものを収集しておりました。それで

も当時こういう POS データなりオンラインというものはほとんどありませんでしたので、おかげさまで

その中でも講談社の「DC-POS」は一定前に進んでいたシステムでした。 

ただ、ここまで手をかけコストをかけてやったところで、今の PubLine とは一番違うところですが、

所謂リードタイムではありませんでした。どうしてもトラック便で取りに行ってデータを読み込んだり

するので、だいたい発売して 4、5日かかります。もっと精度を見ようとすると 1週間かかっていた。し

かも当然講談社の売上カードしか取りに行けないので、自社だけの販売データでいろいろな分析をして

いた形になります。 

もう一つ、最大 560 店舗くらいまで、いまは「MarcoPos」と呼んでいるシステムですけれども、販売

データを分析することで書店さんの特性に合わせた分析や、客層分析による書店さんの比較ができたの

です。大変促進的な機能が使えるということでやっていたのですが、あくまで自社製品だけの店舗比較

ですし、もっと言うと在庫数がわからない。品切れで売れていないのか、売れていても在庫がいっぱい

あるのか、もう僅少になっているのか、というところが見えなかったため、受注していこうという機能

については厳しい面や脆弱な面がありました。基本的には月次データで集約をしていたので、日々のデ

ータは 5日後、1週間後には見られるのですが、実際の促進機能としては 1ヶ月間くらいかかってやって

いたということです。時代がそうだったということはあるのですが、リードタイムの方も弱かったとい

うように思っております。 

そういう意味で PubLineというものが 20年前導入されて使われ始めたときに、このリードタイム、あ

るいは在庫データ含む促進機能性に革命が起こったと思っております。今までできなかったことができ

るようになった。しかも、日本で最大の紀伊國屋書店さんのデータが見られるようになった。これは革

命だと思います。 
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 実際その後どうなったかというのは、右の方にいくつかポイントだけ書かせていただいたのですが、

それまでは決裁する側である部長なり局長なりが担当者から上がってきた数字で重版を決定するのです

が、申請が上がってくるまでその製品が実際どのような売行になっているかは見えづらい状況でありま

した。PubLineというのは誰もが同じ時系列で瞬時に見られます。そこも一つの革命という感じがしまし

た。決裁する側もリアルタイムで一緒に情報を見ることができるというところが武器ではないかと思っ

ております。 

例えば私でいうと、当時、毎日会社に来ると最初に PubLine を見ます。皆さんもそうだと思うのです

が、特に気になる製品があると、昨日どうだったとか、あるいは極端にいうと最重点種目はリアルタイ

ムで見たりしていました。今までは担当者から上がってきてはじめてどう売れているのかが分かってい

たことが、部長なり局長、弊社で言えば社長もそうですが、担当者ではない者が実際の売れ行きを見る

ことができる。しかもそれがどう売れているのか、どういうお客さんが買っているのかがわかるので、

すぐに売り切れるのか、重版をしたほうがいいのかという、担当者から申請が来る前にこちらから指示

することができるようになったわけです。もっというと、重版をかけなさい、その前にこの店でこう売

れている、こういうお客様に売れているのだったら、今手元の在庫を紀伊國屋さんの中でもこの店に強

めに追加したほうがいいとか、極端にいうと、新宿本店さんとか梅田本店さんが切れそうならばすぐ直
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送してしまいなさい、という指示ができるくらいに非常にリードタイムが短縮されました。決裁する側

も PubLine を活用することで適正な予測をすることができるということで、ある意味では最初に手にで

きる最高の武器を得たというように思っております。 

特に私の場合は全国の紀伊國屋さんを訪問しておりましたので、担当者と PubLine を見ながら紀伊國

屋さんのこの店ではこうだということを含め、いろいろとコミュニケーションをとれました。結果的に

は、いかに書店さんが大事であるかを知ってもらうための人材育成、教育的なこともできたのではない

かと思っています。まずこちらが 1番目のポイントです。 

 

 2 番目は、先ほども出たようないろいろな売上の推移、週別、日別、類書との比較ができることです。

それまでは、映像化される作品や今回私どもが直木賞をいただいた授賞作品など、書店さんの期待値が

高い注文に対してどう答えようか、どう製造しようかが難しかったのです。しかし PubLine にいろいろ

な機能を実装いただいたことにより、例えば映像化作品は他社さんを含めてどのように売行が推移して

いったのか、あるいは授賞した作品は受賞後どういう動きになっていたのかを比較することができます。 

期待が大きいものは書店さんの注文が多い。それによってついつい作りすぎて結果的に大きな返品を

作ってしまった、あるいは逆に返品を怖がって小さなロットで作っていった結果、品切れが起きて逸失

利益もあったかなというようなことが起きていました。PubLineがあったことで、どういう重版のロット

と時間軸を作っていくかについてかなり精度があがった、それによって販売施策をとることができた、

ということもありがたいと思っています。それと最も大きなこととして、先ほど申しあげたように

「DC-POS」は自社しかわかりませんが、PubLineでは他社の売行がわかる、さらに分野別でも総合でもラ

ンキングがわかるということの効果は大きく、編集者自らそういったデータを見ています。あるいは、

販売担当がそういうランキングや他社の売行も含めて編集者にフィードバックをすることになります。

ある意味では、今後こういう作品を作ってほしい、また、著者に語ってほしいなどのマーケットインの

本作りに非常に効果的なデータとして活用させていただいております。 

この延長として毎年秋に編集方針会議というものをやっています。来年度はどういう編集方針で出版

活動をやっていくかという会議なのですが、この会議の時にも PubLine を使って傾向や来年以降の力を

いれるところを編集者と打ち合わせるなど大きな活用をさせていただいております。あるいは、役員会

では当時野間社長の前に座って報告していましたが、その時に経営的な指標のひとつとして PubLine を

使っていました。ただ一つ困ることは、PubLineは誰でも瞬時に見られるので、自分が言う前に社長から

「増刷したほうがいいのではないか」と言われることです。このように経営的にもデータが保管される

形で大変活用させていただいたと思います。 

 さらに、それまで編集者は著者側に立つことが多いのでどうしても製造数中心の考え方になりがちで

した。ですが、編集者も PubLine を見ることによって実売数を把握するようになるので、初版部数や、

重版部数について非常に編集者とのコミュニケーションがスムーズにいくようになったのかなと思いま

す。また、調査機能とは別に促進機能についてですが、たとえば紀伊國屋さんの中でも A店が 50冊売っ

ているのであれば、B 店は 100 冊売ってもいいはずなのに 10 冊しか売っていない。ではこれは何故だろ

うと調べてみると、在庫が少ないとか、逆に A 店が非常に良い場所で売っている、というようないろい

ろな店舗の数字をみることでこちらから促進がかけられる。場合によっては、紀伊國屋さんの店舗のデ

ータを見させていただいて、他の法人や店舗にもプロモーションがかけられる。売上をどんどん上げて
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いこう、最大利益を上げていこう、という理念にも有効であったと思っておりますし、「こういう客層

に売れているのであればもっと新聞告知を使ってみよう」など、最大利益を得るためのパフォーマンス

的なことにも活用できると考えております。 

 

 PubLine以前と今とでは全く異なるというくらい革命的な存在だと思います。PubLineをもっと活用す

ることによって、売上をもっと伸ばしていけるという気持ちでやっていきたいと思います。リニューア

ルを含め、ますます PubLine を利用させていただければと思っております。拙い話で申し訳ありません

でしたが、以上で私の話を終わります。ありがとうございました。 

 

 

質問 

 長渕様のお話にありましたが、「DC-POS」は非常に先進的な仕組みで、自分も書店にいた時にスリッ

プを送らせていただいておりました。PubLineの以前と以降で革命的に変わったということをおっしゃっ

ていましたが、「DC-POS」システム自体はたしかすごくお金もかかっていたかと思いますが、費用的な

面での大きな変化はどうだったのでしょうか。 

 

回答 

 費用的な面でいうと、もちろん PubLine が先駆者であると思うのですが、これをもって各法人がどん

どん POS 化されましたので、まず回収便のコストが全くなくなりました。また、売上カードを読み込む

こと自体にお金がかなりかかっていましたが、具体的な金額は言いづらいのですが、これも費用圧縮に

なりました。PubLineのおかげだと思います。 
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３．PubLine 活用事例 ② 

講演者： 

株式会社 幻冬舎 取締役 兼 常務執行役員 営業本部 本部長 花立 融 様 

 

 

 

花立 融(はなたつ とおる） 

1993年幻冬舎創業時にアルバイトとして入社。主に営業部門で活動。自費出版事業、教育玩具出版事業にも参画。 

2011年取締役に就任。2015年取締役兼常務執行役員に就任。現在に至る。 

 

 幻冬舎の花立でございます。まずは PubLine20 周年、おめでとうございます。本当にお世話になって

おります。私共、幻冬舎が設立したのが平成 5年ですので、今度の 11月で丸 22年になろうとしており、

PubLineを見て育ってきた出版社です。日々見ては、悩んで、苦しんで、時には喜んで、そういう毎日を

繰り返してきました。今日はこのような節目の時に、私共の PubLine の活用事例をご紹介させて頂くわ

けですが、それほど大した分析をしているわけではないのにお受けはしたものの何を語ろうか？ この日

が近づくにつれちょっとまずいなとドキドキしていたこの数日間でしたが、とにかく弊社社長の見城

（徹）を始め、気になってしょうがないデータであることは間違いありません。ではなぜ、そんなに気

にしているのか？ また気にしているデータをどう受け取り、どう活用しているのか？ ということにつ

いて今日はお時間をいただきお話させていただければと思います。 

 

 思い起こせば、創業時の 22年前は PubLineがなかったので、売行きデータ、売行き調査表（売調）を

回収するのがとにかく本当に大事で、大変な作業の一つでした。なぜ売調が必要だったかと申しますと、

今でこそ弊社は文芸、ビジネス、実用、文庫、新書、雑誌、コミックと多岐にわたるジャンルの本を刊

行していますが、当時は文芸路線がメインで、特に創刊当時は五木寛之先生や村上龍さん、北方謙三さ

ん、吉本ばななさん、山田詠美さん、そういった作家の方々からご祝儀的に作品をいただいておりまし

た。そんな作家の方々の期待を裏切るわけにはいかない、さらに大手出版社から刊行される作品よりも

部数が劣るわけにはいかない、「1作目はいいが部数が落ちるのであれば、次作はないよ」ということに

ならないように、という一心で頑張っておりました。とは言うものの、たくさん刷りすぎて返品の山に

なり、いきなり倒産ということになるのも怖かったものですから、過不足なく売って版を重ねていくた

めに絶対的なデータが必要になっていくということです。 

 新刊に関しては、当時、欲張って 100 軒くらいの全国各地の書店に赴いていって、とにかく新刊の売

調を週 1回月曜日に FAXしてくださいと、お願いしていました。なので、毎週月曜日の朝は、FAXで届い

た売れ調の回収と集計で手いっぱいでした。それが一段落ついたところで、都内の書店、紀伊國屋さん
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や、リブロさんや三省堂さんや渋谷の PARCO さんなどに行き、スリップを回収しに回りました。そこで

新刊のみならず、既刊本が一週間でどれくらい売れているかを、店舗最寄の喫茶店に入ってスリップを

カウントし、会社に報告する。そして会社に戻り、そこでまた、来ている注文等々とにらめっこしなが

ら、重版をどうしていくか考える。はじめの数年間は毎週そんな月曜日でした。 

 それから 3 年後に PubLine を小社で開設するということになるのですが、当時からデータとしては精

度が高いものでした。月曜日に本当に大変な作業をもってデータ収集をしていたことを考えれば、端末

キーをたたくだけで、全国各地の拠点に店舗を出している紀伊國屋さんの前日のデータが翌日に見られ

る、こんなすごいことはない。また、私以上に見城もそう思ったものですから、とにかく、PubLineデー

タに日々かじりつくことになりました。回収した売行きデータよりも、PubLine を見て判断をしていく、

というように変わったと思います。慌ただしかった月曜日がなくなり、楽になったと思っていたのです

が、それはある意味試練の始まりでもありました。毎朝出社と同時に見城から会社に電話がかかってく

るので、1点 1点売上の状況を説明するために、頭をクリアにして臨まねばならない。また、先ほども長

渕さんがおっしゃっていたように、他社のデータを見られるという機能がありますので、それも頭にい

れておかねばならない。他社が真剣に売っている本を全く把握していないではないか、とよく朝からボ

コボコに怒られていました。さらに、当時の PubLine は設置型の端末だったので、会社に行かないと数

字が見ることができない。土日も、当時上司だった米原（一穂）と会社に行って、朝一で見城の電話を

待つという日々でした。それがさらに盆、暮、正月となってくると、さすがにきつくなってきたので、

その後は PubLine 当番なるものを設けて、営業部員で交代して対応していました。そこでまた少し楽に

なったというのもつかの間、今度は PubLine が web サービスになってパソコンがあればどこからでも見

られるようになり、さらにリアルタイムでデータが見られるということになりました。今は、朝の 8 時

から夜中の 12時まで常に緊張の日々です。おかげさまで創業当初は週に 1度の重版会議を行っていまし

たが、今は 365 日毎日です。とにかくスピード感をもって判断できるので、私たち幻冬舎は PubLine と

いう装置を大変重宝させてもらっています。すみません、私の愚痴のような前置きが長くなりました。 

 

 実務的なところを簡単にご説明させていただければと思います。弊社における紀伊國屋書店さんの書

籍ジャンルの販売占有ですが、文庫 5.2％、単行本 5.3％、新書 8.8％と考えています。これは過去 3 年

間の紀伊國屋さんの売上から平均値を出したシェアです。初版 10万部の本であれば、文庫・単行本は 5000

部、新書であれば 9000部弱の配本となるところをご担当の方と話をしながら、強弱をつけて配本してい

ます。そして、投入したあと数字を追いかけながら推定実売の算出をしております。弊社では PubLine

の実数に 17～30 を掛けて推定実売を算出しています。紀伊國屋さんが強いジャンルは、17 を掛けたり、

裾野が広く、他書店でも売れている気配があるものはもっと高い数字を掛け合わせたりしています。こ

のように推定実売を算出していますが、それを企画立案から部数決定、重版決定の過程でどのように

PubLineを活用しているかについてお話させていただきます。 

 

 まずは、これが弊社の企画書になります。 
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PubLineがない当時は、編集者から「こういう企画を立てていますので、他の出版社に調査をして、類

書がどれくらい売れているのかを調べて欲しい」とよく言われたものです。中には、これはもう旬が終

わっているだろうと思われる企画もありました。それをいちいち調べるのも大変だったのですが、

PubLine ができたことで変わりました。まず企画書を書く上で、編集者が PubLine を覗くことによって、

「この企画は立てるべきではない」ということがわかるというところです。PubLineは編集者に、刊行す

べき企画であるかどうかを分かってもらう点でも良い装置だと思っています。逆にいえば、宝の山が眠

っているデータでもあります。長渕さんもおっしゃっていたように、編集も営業も良い企画はないかと

目を皿にして今も日々探っています。これがその、企画が通ったあとに初版部数を決定するための会議

資料です。 
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自社の商品で類書や同著者の作品はデータがあるのですが、他社さんについては、どういう実績にな

ったかを直接聞くようにしています。ただ、分からないものもありますので、そこは PubLine の推定デ

ータを出して、だいたいこれくらい売れているという数字をカウントしています。 

 そしていよいよ新刊の発売日が迫るわけですが、その前に類書データの初速を把握しておくために、

資料③を作っています。 
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また、弊社は新聞広告を発売後 1 週間以内に打つことが多いため、特に初速が早いものは即座に重版

検討になることも多々あり、その際、売上の山を見誤らないように、このような資料④を用意していま

す。また、この初速比較表・資料④は刊行後数字が入りだしてどのような傾斜をたどっていくか、先ほ

ど初速比較表・資料③で出したサンプルのひとつを④に入れ込んで類書参考タイトルの傾斜角度から予

想実売を算出し、市場在庫も考え重版の判断をします。 

 



14 

 

 

 

黄色のラインが今回出した新刊の日別の数字です。日々の数字から 1 ヵ月後にどれくらいの実売が取

れるか類推する資料です。失敗したくないという一心でこういう資料をつくっております。 

 そして資料⑤は、大型パブリシティ、テレビ等で取り上げられた際に、弊社で作っている資料です。 
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一昨年に出した、新書『人間にとって成熟とは何か』（曽野綾子・著）は、2013年 10月 29日の 10時

半にテレビ朝日の「モーニングバード！」で紹介されました。その後、1時間に何冊数字が入っていくか

を記録しています。赤字が 1 時間ごとの売上冊数で、黒字が累計です。何故こんなことをしているのか

といいますと、とにかく見城にはスピードある判断を毎時要求されるため、こういう資料⑤を作ってい

ます。放送後 12時の時点で「状況はどうだ？」との問いに対して、「現在 108なので、過去の「モーニ

ングバード！」で紹介されたデータから計算すると、だいたい紀伊國屋書店一日で 500～600くらいの数

字が見込めます。その後、1 週間で売れる数字が掛ける 4倍から 5倍になるので、おそらく PubLineで 1

週間で 2,300くらいは入ります。曽野綾子さんの作品の販売指数が 20なので、1週間で 4万 6000部売れ

るだろうと思います。市場在庫が 18万部なのでまだ重版はしなくて大丈夫だと思います」というやりと

りをこの資料を見ながらしております。 

 

 資料⑥は、ヒットをよりメガヒットにしていくために、購買者情報の分析をしております。男女比や、

特に昨今では高齢者向きの本もあるので性別、年齢別データはよく見るところです。こういった客層デ

ータを分析してさらにメガヒットにするべく、どういう媒体を狙っていくのか、テレビなのか新聞なの
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か、新聞広告を打つのであれば読売なのか朝日なのか、さらにパブリシティも含めて突っ込んで考えて

いくための資料です。また、著者の方もこういったデータをすごく気にしているので、このデータを加

工して編集を通じて提出したりしています。 

 

 

 

 最後に結果を検証する資料が⑦となります。弊社は刊行して半年後に 1 点 1 点実績を出すことにして

います。売上金額から原価を引いて、さらに、販管費、宣伝費を引いて残った金額がここにある「営業

利益」という数字です。特に「営業利益率」「判定」というところを、我々は気にしています。これが S

だったり、Aだったり、Bだったりすると、一安心できるのですが、もちろん Dや Eもあるため、反省し

なければならない資料ともなっています。重版などの色々な判断を見誤まり D や E を作らないためにも

PubLineは絶対に必要なデータなのです。以上、新刊企画立案から結果検証までご案内させていただきま

した。 
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 本当に単純ではありますが、日々こんなことを愚直にやっております。おかげさまで、22 年間の活動

の中で 21本のミリオンセラーを出すことができました。そこには、見城や編集者の圧倒的努力があった

と思います。ただその陰に、PubLine の存在があったことはまぎれもない事実です。先程、控え室で 10

年前の文化通信さんの記事を見せていただいたのですが、PubLine10周年の記事で私がインタビューに答

えていて、「とにかく PubLine を有効活用させていただいています。この PubLine を開発した方に、も

し出版界でノーベル賞のようなものがあるのであれば是非差し上げてほしい」と言ったことが載ってお

りました。10年前もそう思っていましたが、今でも強く実感として思っています。 

 

 最後になりますが、ここにいらっしゃる方は営業の方が多いと思いますが、みなさんが紀伊國屋書店

に行ってスタッフの方々と試行錯誤しながら「お願いします」と頼んだ本の売れ行きを PubLine でチェ

ックして一喜一憂したことがあるかと思います。PubLineはとにかく営業マンが興奮しながら仕事の成果

を見られる楽しみがありますし、成功事例をもっと多く体現できるすばらしい装置であると思っていま

す。今後も成功事例をつくれるように頑張っていきたいと思います。本日はありがとうございました。 
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質問 

PubLineの活用について、隅々まで分析されているということはよくわかりました。紀伊國屋さんのシ

ェアは単行本だと 5.3％ということですが、PubLine 以外のデータについてはどの程度使用されていて、

PubLineの重要度がどれくらいなのかということを、差支えのない程度で教えていただけたらと思います。 

 

回答 

 PubLine 以外では、文教堂さんの BIGNET や日販さんのトリプルウィンをよく覗いています。新刊や映

像化で勢いがついた商品、大きく重版できそうな商品をより増売していくかという意味でいうと、

PubLineが一番見やすい。全国各地に店舗のある紀伊國屋さんのデータが一番正しいだろうということで、

PubLineをフルに活用させていただいております。逆に、他のデータを見すぎて迷いが生じるのもよくな

いので、もちろん他データも参考にはしていますが、まずは PubLine を基本軸にしています。ただ、最

後の仕上がり状況は取次さんのデータを見てジャッジすることが多いです。 

 

質問 

 先ほど紀伊國屋書店の四井様からも今後 PubLine で事前の予約活動に力をいれていくというお話があ

ったように、事前予約は、出版社にとって非常に大きな課題になってきていると思います。なかでも、

幻冬舎さんは非常に話題性のある本が多いので、事前予約があるとインパクトは非常に大きいのではな

いかと思うのです。現時点では、出版情報登録センターにまだ幻冬舎さんは登録されていらっしゃらな

かったと思うのですが、今後、幻冬舎さんで事前予約というものはどういった位置づけでどういう風に

取り組まれていくのか、お考えがあれば聴きたい。 

 

回答 

 事前予約ほど、売上に確証を持てるものはないと思っておりますので、どんどんやっていただきたい

と思っております。その上で、冒頭で申し上げたとおり、紀伊國屋さんであれば、弊社の文庫、単行本

が 5%くらいのシェアをもっておりますので、もっと 6％7％を目指して予約をとってもらいたい、という

気持ちでおります。今後 PubLineで予約が開始されるということであれば、望むところでございます。 
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４．質疑応答 

 

 

質問 

PubLine のリニューアルということで、今まで月額の料金は 10 万円だったと思いますが、このリニュ

ーアルを機に料金が変更になるということはあるのでしょうか。 

 

回答（紀伊國屋書店 取締役 販売促進本部長 藤本仁史） 

今のところ料金変更はございません。ただ、いろいろな使い方がこれから考えられますので、別途、

料金体系についても検討したいと思っております。 

 

質問 

新機能のところで一つお伺いしたいのですけれども、これから新しくなるバージョンですと、今まで

なかった仕入累計であるとか、返品累計の日次であるとか週次であるとかそういったところが見えると

いうご紹介があったんですけれども、これはリニューアル後の 9月からの分ということになりますでし

ょうか。それとも、過去の分もさかのぼって期間を区切って見られるということになりますでしょうか。 

 

回答（紀伊國屋書店 店売推進部 藤崎久美子） 

はい。過去のデータも全部登録してありますので、期間を過去にしてもらえば、その期間の累計を見

ていただくことが出来ます。ただし、「商品指定売上」メニューの「在庫推移グラフ」に関しては、開

始日から、表に表示されている部分だけの累計となります。 

 

質問 

非常に初歩的な質問でお恥ずかしいんですけれども、PubLineのデータを、JPO 出版情報登録センター

さんのほうからとられるということなんですけれども、弊社ではとりあえず出版が決まったものを登録

して、書影をあとから足したり、目次が変わればまた上書きするんですけれども、その辺の情報更新の

タイミングっていうのはどのようになるのでしょうか。 

 

回答（紀伊國屋書店 情報システム部 藤井裕之） 

ご質問の件は、PubLineと言うよりも、ウェブストアのほうのお話になります。1日 1回更新をしてお

りますので、データをご提供いただいた翌日に反映されます。 

 

質問 

年齢別のデータも変更になるようなお話を先ほどお伺いしたんですが、弊社の場合ですと、他社様の

サービス、例えば WIN＋と PubLineの年齢比較を見た時に、結構誤差というか、買っている年齢顧客層が

ずいぶん違うなと思う時がありまして、そのあたりどのように改善されたのかもう一度お伺いしても宜

しいでしょうか。 
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回答（紀伊國屋書店 店売推進部 藤崎久美子） 

すみません。実際には客層の登録方法というのは変更しません。弊社ポイントカードがございまして

ポイント会員様の詳細なデータもかなり蓄積はされているのですが、残念ながら今回のリニューアルで

はそちらを見ていただくという機能は実装せず、客層に関しては、従来通り、店頭で店員がお客様を見

た目で判断した年齢になります。その世代も、「子供」、「10代」、「20代」、「30～40代」、「50

代以上」というかなり荒い分類なのですが、どうしても対面接客しながら登録していく客層ですと、そ

こが限界ということで、PubLineで見ていただく客層に関しては、従来通りとなります。5つの年代と 2

つの性別の組み合わせで、お調べいただくことが出来ます。 

 

質問 

今回のリニューアルによってかなりダウンロードの機能が充実されてきたと思いますが、現状ダウン

ロートの機能として持っている全店のダウンロードですとか、あとは、ブックセンター、外商、海外店

のダウンロード、それぞれの画面でダウンロードすることが出来ておりますけれども、これらをまとめ

た全件の紀伊國屋書店様の方での売上のダウンロードというのが出来るかどうか、これは要望に近いお

話なんですけれども、お伺いできればと思います。 

 

回答（紀伊國屋書店 店売推進部 藤崎久美子） 

はい。今、ご質問いただいたのは、新機能である検索結果の CSVダウンロードではなくて、各部門に

付いている PubLineダウンロードメニューのお話ですね。これにつきましては、今まで通り、全部門い

っぺんにダウンロードいただけるというものはございません。また、営業やウェブストアでは、現在は

店舗から出庫した商品に関しては店舗の売上として表示しているという部分がございまして、なかなか

そのあたりの重複を避けながらきれいにダウンロードしていただくのが難しい状況です。また PubLine

ダウンロードでは最大 7日間ずつしかダウンロードしていただけないので、もしその全部門の半期や年

間でまとまった大きなデータが必要ということでしたら、別途メールやお電話でご相談をいただければ、

データを手作りしてお渡しするということもしております。 
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５．閉会の辞 

株式会社 紀伊國屋書店 専務取締役 藤則幸男 

 

 

 本日は、大変暑い中、またお忙しい中、かくも多数ご参加いただきありがとうございました。3名の講

師の方にも、現場に密接したお話を頂戴し、大変参考になりました。“PubLine 担当”という幻冬舎さん

のお言葉もございましたが、まさしく PubLineというものが皆様の現場に根付いているということを私

自身、改めて痛感いたしました。 

 冒頭に、弊社社長の高井がご挨拶させていただきましたが、時間の関係でお伝えできなかったという

ことで、是非皆様に伝えておいてほしいということですが、昨日（7月 29日）の読売新聞朝刊に見開き

２ページで「本屋さんへ行こう！」というセッションがございまして、高井や林真理子さんなどが、リ

アル書店の大切さ、本を読むことの大切さについて意見を交わす模様が記事になってございます。まだ

お読みになっていない方は是非戻られまして読んでいただきたいということでございます。 

 さて、繰り返しになりますが、PubLineはスタートから 20年が経過致しました。本日のお話もそうで

すし、皆様ご参列の方、日頃 PubLineを使って頂いている方々にとって PubLineが戦略的・経営的な判

断材料になっているということを改めて痛感いたしました。私がこのプロジェクトのトップに立ちまし

て、昨年からこの PubLineのリプレイスをやっておりますが、まもなく、新たにリプレイスされたもの

が皆様のお手元に届く予定となっております。 

 出版社様が本を作って、書店がそれを売るというのが基本的な役割分担でございますけれども、まさ

しくこういう時代を迎えますと、我々は、皆様が作られたものだけを売っていくというだけではなくて、

皆様の企画段階から一緒になって協力しながら作っていく、販売していく、仕入れた者が責任もって売

り尽していく、とそういう姿勢をより強くこれから示していかないといけないんじゃないか、というふ

うに思っております。まさしく PubLineというものが、その役割を果たすシステムであるということを

再確認させて頂きました。 

 ご承知の通り、紀伊國屋書店は、この 4月から DNPと新しい会社を立ち上げまして、仕入も含めまし

て、新たなこの業界の改革に取り組んでおります。具体的には、これからもう少し時間をかけて皆様に

発表させていただくことになろうかと思いますけれども、この厳しい時代の中で、皆様と一緒にこの本

というものを利用者に届けていく、仕入れたものを売り切っていくということを、しっかりとこれから

も続けてまいりたいと思っております。皆様のご支援があってこその PubLineでございます。今後とも

進化をさせていきますので、引き続きご支援のほど、宜しくお願いいたします。 

 

 

（了） 


