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はじめに

多くの国において、出版は最も定評があり尊重され
ているメディア業界の 1 つです。しかし、過去 20～
25 年間には、ニュースのオンライン化から、電子書
籍、オンラインの大学コースなど、かつてない変化
が見られました。これらはいずれも従来の出版市場
に浸透してきましたが、多くの場合、こうした新た
なデジタルチャネルは出版社に十分な収益をもたら
していません。ここ 3～ 4 年は、従来とは異なる参
入者との競争や、広告のブロック、長期にわたる収
益化への苦闘によって、変化が加速しています。さ
らにロックダウンが生じたことで、製品やサービス
の刷新、読者と収益の維持、そして何より、サイト
やユーザーデータの保護に関する業界の能力が試さ
れる状況となっています。今こそ、出版社は奮起し、
長期的に安定した未来を構築する時です。

COVID-19 がもたらした記録
的なトラフィックと強制的な
モダナイズ 

「興味深い時代を生きられますように」は祝福ではな
く呪いの言葉です。2020 年は確かに興味深い年でし
た。世界的なパンデミックは、大口のディスプレイ
広告主である旅行、ホスピタリティ、イベント業界
に大きな打撃を与え、その他の業界もほぼすべてが
連鎖的な影響を受けました。出版も例外ではありま
せん。このホワイトペーパーでは、出版をめぐる世
界の状況がこの 1 年でどのように変化したか（すで
に劇的な変化が見られていた業界のさらなる変化）
について考察します。Akamai は、この業界の問題と
将来の可能性を知るために、出版社幹部を対象とし
て定性的な調査を実施し、彼らの現在の考え方や、
将来の大きな可能性と課題に関する見解を探りま 
した。

2020 年の視聴者数の急増とその結果生じた
課題

メディア関連の多くの業界で、デジタルチャネルは
消費者にリーチするための最も重要な（または唯一
の）手段となり、企業は読者数やトラフィックの記
録的な拡大を経験してきました。実際、Akamai のレ
ポートによると、2020 年 3 月に Akamai ネットワー
クのトラフィックは世界全体で 30% 増加していま
す。The Atlantic や The New York Times のような
一部の企業は、デジタル分野で飛躍的に成長してい
ます。一方、広告収入に依存している多くの出版社は、
大手旅行会社、小売企業、自動車会社、エンターテイン
メント企業の広告費削減によって経済的に苦しい状
況です。第 2 四半期には広告費のカットが約 50% に
達した市場もありました。

幸いにも、広告市場はこの 2～ 3 四半期で回復の兆
しが見え始めています。出版社のレポートによると、
記録的な低 CPM を活用して新たな広告主が出現して
いるほか、小売企業も店舗やデジタル・コマース・サー
ビスの再開やサービス拡大に伴い、暫定的ながら広
告を戻しつつあるとのことです。こうした回復基調
にも関わらず、PwC ／ Press Gazette は、世界の新
聞社の広告収入が 2020 年に 16% 減少し、412 億 

4,100 万ドルになると予測しています。

変化の推進要因としてのパンデミック

多くの出版社が何年にもわたってモダナイズ戦略を
検討してきました。パンデミックにプラスの効果が
あったとすれば、それはこのような苦しい変化を加
速させたという点です。Akamai は、これまでも、出
版社と協力しながら、安全なテレワークの確立、デ
ジタルサービスのプロビジョニングの強化、貴重な
コンテンツの保護を進めてきました。ですから、出
版社はこうした変化の必要性自体には驚きを感じな
かったと言っても過言ではありません。ただし、そ
の緊急性が「できたらよい」から「業務の継続に不
可欠」に変化したのです。

https://www.akamai.com/jp/ja/
https://blogs.akamai.com/sitr/2020/04/parts-of-a-whole-effect-of-covid-19-on-us-internet-traffic.html
https://www.mediapost.com/publications/article/349625/the-atlantic-brand-agency-creates-covid-19-hub.html
https://www.nytimes.com/2020/05/06/business/media/new-york-times-earnings-subscriptions-coronavirus.html
https://www.pressgazette.co.uk/report-predicts-five-years-of-steep-global-decline-for-newspaper-industry-revenu-print-and-online
https://www.pressgazette.co.uk/report-predicts-five-years-of-steep-global-decline-for-newspaper-industry-revenu-print-and-online
https://www.pressgazette.co.uk/report-predicts-five-years-of-steep-global-decline-for-newspaper-industry-revenu-print-and-online
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現在の広告モデルに伴う問題 

私たちが現在知っている消費者インターネットは広
告によって成り立っています。民放のテレビ放送、
新聞、雑誌にも同じことが言えます。調査では消費
者は支払う意思があるとされていますが、ほとんど
の消費者は広告主が資金を提供する可能性のある
コンテンツに直接料金を支払うことに抵抗感を示し
てきました。

しかし、このモデルは崩れつつあります。Amazon、
Netflix、Spotify はいずれも異なるルールで営業し、
定期的なサブスクリプション料金で多くのサービス
からコンテンツを収集しています（Spotify ではおそ

らく部分的に広告収入）。特にディスプレイ広告は世
界的に減少傾向にあります。PwC／Press Gazette は、
2019～ 2024 年に世界の新聞社の広告収入が 6.11% 

減少すると予測しています。そして、この減少率は
成熟市場ではさらに拡大することになります。

Akamai が出版社の幹部を対象として実施した調査で
は、出版業界は全般的にディスプレイ広告を悲観的
に捉えていることがわかりました。60% の回答者が、
多かれ少なかれ今後数年で市場は悪化すると予想し
ています（図 1 を参照）。興味深いことに、同じ回答
者に自社の業績について質問したところ、1 名を除く
全員が市場を上回ると予想しました。これは、広告
に関する自社の差別化戦略への信頼を表していると
考えられます。

ディスプレイ広告はどうなると思うか？

大幅に改善する

やや改善する

ほぼ同じ

やや悪化する

大幅に悪化する

7% 44%

20% 50%

12% 6%

52% 0%

7% 0%

Q. デジタルディスプレイ広告市場は、 
今後 2～ 3 年間にどうなると思いますか
（COVID-19 以前の状態と比較）？

Q. この新たな広告環境において、業界全体と比較して
貴社の状況はどうなると思いますか？

大幅に改善する

やや改善する

ほぼ同じ

やや悪化する

大幅に悪化する

貴社の広告はどうなると思うか？

ディスプレイ広告の未来に関する出版社の見解

図 1：ディスプレイ広告の将来の見通しに関する出版社幹部の回答

https://www.akamai.com/jp/ja/
https://www.pressgazette.co.uk/report-predicts-five-years-of-steep-global-decline-for-newspaper-industry-revenu-print-and-online
https://www.pressgazette.co.uk/report-predicts-five-years-of-steep-global-decline-for-newspaper-industry-revenu-print-and-online
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テクノロジープラットフォーム： 
「フレネミー（友を装う敵）」の普及！

オンライン広告市場は、市場の約 61% を支配す
る 2 つの「ブラックホール」によって大きく歪め
られてきました。それは、Facebook と Google 

です。お金は、プロが作成したオリジナルのコン
テンツから、ピア作成コンテンツ、インフルエン
サー、プラットフォーム自体へと移っています。
これは、出版社が自らの運命をコントロールでき
ないということでもあります。2018 年始めに 

Facebook は友人や家族とのつながりが優先され
るようにアルゴリズムを調整しましたが、これに
より、それまで順調だったデジタル重視の出版社
の多くが甚大な影響を受けました。

「出版社はのんびりしています。市
場をコントロールするために手を尽
くしてはいません。AdTech 企業に
とって、市場に参入し、出版コミュ
ニティのために力を尽くすことは簡
単ですが、こうした企業は最大限の
利益を得ることも求めます」
—インタビュー回答者 16 

縮小傾向で競争の激しい市場にも勝者はいます。 
それは、魅力的なコンテンツ、制作コスト、広告収
入のバランスが最適な状態となるように管理する企
業です。しかし、今は、世界の出版業界が全盛期を
迎えていた 2000 年代初頭とは異なります。広告収益
に依存することは通例ではなく、むしろ例外になっ
ていくと考えられます。

出版社のビジネスに対するそ
の他の脅威 

出版社のビジネスに対する脅威は他にもあります。
出版社の幹部を対象として Akamai が実施した調査で
は、世界的な景気後退／不況が他のすべての懸念よ
り重大視されています（図 2 を参照）。しかし、これ
に関して企業や個人にできることはほとんどありま
せん。他のメディア企業との競争も、比較的重大性
の高い脅威とみなされています。

Q.（評価スケール形式の質問）貴社の事業の今後の
成功において最も重要な課題は何だと思いますか？
1～ 10 のスケール：10 —最も重要、1 —無関係

7.3

5.2

6.9

4.9

3.7

世界的な景気 
後退／不況

広告において続いてい
るテクノロジープラッ
トフォームの寡占状態

メディア企業との競合

ディスプレイ 
広告の市場崩壊

VC 出資のスタート
アップ企業との競争で

損失を被る可能性

その他（記述式）：
•	 料金の支払いに対する
消費者の姿勢

•	 ユーザーデータとその
重要性 

•	 世界各国の規制
•	 デジタルのリスクと 
利益

出版社にとって最大の課題は？

図 2：ビジネスへの最大の脅威に関する出版社
幹部の回答

https://www.akamai.com/jp/ja/
https://www.raconteur.net/business-innovation/google-facebook-duopoly
https://www.thedrum.com/news/2018/01/16/buzzfeed-attempts-funnel-facebook-fans-its-app-following-newsfeed-algorithm-tweak
https://www.thedrum.com/news/2018/01/16/buzzfeed-attempts-funnel-facebook-fans-its-app-following-newsfeed-algorithm-tweak
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広告を超えて：出版における
収益の多様化

従来方式とオンラインの両方に携わる出版社は、ディ
スプレイ広告のみに依存していて、今後も成功を望
めるのでしょうか。結局、Google と Facebook の  

2 社によって米国のデジタル広告の 60% 以上が支配
され、出版物の多くは大手企業に広告を頼らざるを
得ない状況です。また、広告ブロッカーが利用され
ていることを見ても、消費者は一般的に広告を嫌う
傾向がありますが、いざ支払いを求められると消極
的になるという結果が何度も示されています。

出版社は少なくとも、多様な収益源の確立を検討す
る必要があります。必ずしも成功を収めているわけ
ではありませんが、多くの企業はすでに戦略の中核
として収益の多様化を追求しています。したがって
今は、従来方式とデジタルの両方について広告の代
替を考え、その対象を検討する好機といえます。

「従来の」収入源

皮肉にも、新たな視点を得るために、「枯れ木」となっ
た古い出版界について、ここで振り返ってみたいと
思います。ほとんどの場合、紙媒体の新聞や雑誌の
制作コストは広告が資金源となっていますが、これ
が唯一の収入源というわけではありません。デジタ
ル出版の場合は特にそうです。たとえば、次のよう
な収入源があります。

直接収入 -  新聞販売店で定期刊行物を販売する方式
が出版社の元来の収益モデルでした。この方法は、
紙ベースの製品が減少傾向にあったうえにパンデ
ミックが加わり、さらに難しくなっています。また、
デジタル出版物には適していません。直接収入が最
も適しているのは、書籍、ガイド本、年次刊行物、
専門ジャーナルです。

サブスクリプションまたは寄付収入 -  これは、多く
の企業にとって、至福の出版モデルです。強いロイ
ヤルティを持つ有料視聴者が構築されれば、売上や
読者数を日々心配せずにすむようになり、安定した
予測可能な収入源を獲得できます。The Guardian や 

The Atlantic はこれをうまく機能させていますが、
どんな企業でもうまくいくとは限りません。アクセ
ス数の多い一般的な出版社の場合、気軽な訪問者は
無料のコンテンツを選ぶという現実的なリスクがあ
ります。特に、オンライン広告がまだ成長途上にあ
る大規模市場（インド、南米など）ではこの傾向が
顕著です。Akamai による調査の回答者は、興味深い
視点を提供してくれました。印刷版は、制作と流通を
考えれば利潤が少ないことは明らかですが、それで
もなお、物理的な「特典」や限定品を登録読者に提供
することにより、今も重要な役割を果たすことができ
ます。

出版社にとって実現可能な収入源は？

広告収入

サブスクリプ 
ション／ 
寄付収入

デジタル 
コマースの 

アフィリエイト 
収入

直接収入

アグリゲーター 
収入イベント収入

代替メディア 
による収入

https://www.akamai.com/jp/ja/
https://www.emarketer.com/content/facebook-google-duopoly-won-t-crack-this-year
https://www.bbc.co.uk/news/entertainment-arts-48111464
https://www.niemanlab.org/2020/04/for-its-must-read-coronavirus-coverage-the-atlantic-is-rewarded-with-a-huge-surge-of-digital-subscriptions/
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イベント -  独特なブランドと忠実な読者を持つ出版
社は、読者の信頼と支持を活用して、イベントを行
うことがよくあります。参加者がイベントへの参加
料金を支払う場合もあれば、パートナーベンダーが
参加者にアクセスするために費用を負担する場合も
あります。いずれにしても、成功すれば大きな収益
となります。The Financial Times や The Economist 

のようにビジネスや専門分野の読者を抱える出版社
は、注目を集めるような大きなイベントを何年も前
から実施してきました。このタイプの収益は、パン
デミックによって移動や人の集まりが制限されたこ
とで大きく落ち込んでいますが、デジタル／仮想イ
ベントへの転換に成功した企業もあり、長期的には
回復すると見込まれます。

デジタルの収益機会

収益の多様化は、古い収益モデルから新しい収益モ
デルへの移行だけではありません。デジタルチャネ
ルには、オンラインだからこそ可能な収益機会がい
くつかあります。

アグリゲーターからの収益 -  コンテンツにアクセス
する消費者から直接料金を得ることは、多くの出版
社にとってハードルが高すぎるため、それはアグリ
ゲーターに任せて、お金だけもらうという方法もあ
ります。しかし、Apple News + のようなサービスに
は、出版社にとって有利な条件の契約はなく、今の
ところ他の集約サービスも同様です。今回の調査で
も、集約サービスは軽視されていました。重要な新
収益になると考えている回答者は全体の 3 分の 1 未
満でした（図 3 参照）。面白いことに、国によっては、
一般的にこれらのアグリゲーターを運営しているテ
クノロジープラットフォームと出版社の間の取り決
めを政府が変更することもあります。たとえば、オー
ストラリアでは、Facebook と Google に出版社への
支払いを求める法案の制定が進められています。し
かし、民間企業の関係性のダイナミクスを法律の力
で変更することは、障害も多く、長期の道のりにな
りがちです。

代替メディアからの収益 -  違和感を感じるかもしれ
ませんが、The Times のようないくつかの出版社は、

動画、ラジオ、ポッドキャストなどの競争の激しい
通信チャネルに成長の機会を見い出しています。 
イベントモデルと同様に、出版社は強力なブランド
と忠実な読者を他のメディアに誘導したいと考えて
います。これは、よく知っている作家、コラムニスト、
ジャーナリストが複数のチャネルで活動している場
合は特に効果的です。もちろん、危険もあります。
ブランドや声への親近感だけで出版社は成功できる
でしょうか。そのチャネルで何年も実績を積んでき
たラジオ放送局やポッドキャスト会社の多くは、 
収益化に成功していません。 

0.97

0.41

0.47

0.30

Q. 読者からの直接収入に関して、以下の記述に同意す
るか否かをお答えください。（同意する／同意しない）。
平均スコア：1—同意する、0—同意しない

図 3：出版社はまだマルチタイトルアグリゲーターの
価値を認めていない

ほとんどの消費者向け出版社に
とって、広告、「軽い広告

（Ad-Light）」、サブスクリプ
ションを含むハイブリッドモデル
が最適な戦略となる可能性が高い

デジタル・サブスクリプション・
サービスが機能するのは、少数の
コンテンツ分野（ビジネス、金融、

政治など）のみである

2020 年代には、ほとんどの消費
者向け出版社において、デジタル
広告からの収入が徐々に減少して

いく

2020 年代には、消費者向け出版
社の新たな収入源として Apple 

News + のようなマルチタイトル
アグリゲーターが台頭する

以下の記述への同意

マルチタイトルアグリゲーターへの期待は低い

https://www.akamai.com/jp/ja/
https://www.bbc.co.uk/news/world-australia-53604477
https://www.bbc.co.uk/news/world-australia-53604477
https://radiotoday.co.uk/2020/01/news-uk-confirms-the-launch-of-times-radio/
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デジタルコマースのアフィリエイト -  広告主と同様
に、デジタル・コマース・プラットフォームもアフィ
リエイトプログラムを通じて、消費者への販売に対
して報酬を支払います。この方法は、レビュー、自
己啓発や家の修繕、旅行などに関するデジタル出版
物に適しています。ただし、厳しい編集の壁を維持
する必要があります。Dennis のような出版社は、こ
の考え方をさらに推し進めて、車のリストアップと
レビューから車の資金融資と販売へと移行してい 
ます。

その他の収入源 -  調査では、ソーシャルプラット
フォーム向けのブランドコンテンツの作成からコン
サルタントサービスの提供、ユーザーデータの収益
化まで、ターゲットとして他の独自の収益機会を挙
げる回答者もいました（図 4 を参照）。

負け組
デジタル広告への依存から脱却して多様化を推進す
るという考えは目新しいものではありません。10 年
以上にわたってさまざまな独創的取り組みが行われ
てきましたが、成功を持続できたケースはほとんど
ありません。Kickstarter のようなクラウドファン
ディングプラットフォームでは、一部の書籍出版社
（およびデジタル・コンテンツ・プロバイダー）が自
社のビジョンを実現できているものの、目標を達成
できないケースも多く、悪くすれば、お金を受け取
りながら提供できなかった例もあります。同様に、
Patreon のようなクラウド・サブスクリプション・プ
ラットフォームも、一部のコンテンツクリエーター
や中小規模の企業向けには成功しているものの、規
模は拡大していません。最後に、記事単位の料金設
定を可能にするマイクロトランザクションは、初期
の期待にも関わらず、実験段階を過ぎると、取引コ
ストと支払いに消極的な消費者という二重の壁に突
き当たりました。ただし、これから飛躍的に伸びる
可能性もあります。

Q. 新たな収入源を開拓するにあたり、最も魅力的だと思う分野はどれですか？（1～ 10 のスケール：
10 —非常に魅力的、1 —まったく魅力的でない）* 記述式（ただし、回答者は 3 人）

図 4：新たな収益分野に関する出版社幹部の見解
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データ *

イベント

デジタルサブスクリプションまたはメンバーシップモデル

ブランドコンテンツまたは広告の制作（スタジオモデル）

デジタルコマースとのアフィリエイト取引

動画広告（プレロール、アウトストリーム）

ポッドキャスト

ダイレクト・デジタル・コマース

その他（記述式）：
•	 VR

•	 ネイティブおよびソーシャル
•	 ソーシャルプラットフォームへのコン
テンツの直接販売

•	 コンサルティングサービス
•	 カスタマーサービス

新たな収益機会に対する出版社の評価

https://www.akamai.com/jp/ja/
https://digiday.com/media/dennis-track-make-40-percent-revenue-selling-cars-2018/
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新たな収益モデルの課題

広告モデルがどのように機能するかについては、 
ほとんどの人が理解していますが、最適化の余地は
十分にあります。たとえば、顧客データプラット
フォーム（CDP）とデータ管理プラットフォーム
（DMP）のベンダーは、広告効果の改善を約束してい
ます。しかし、新しい収益機会の多くは、潜在的な
メリットや利益に対して必要とされる労力やテクノ
ロジーがあいまいです。

収益を多様化することによるトレードオフは、出版
社によって異なります。まず、一般的にイベント、
アグリゲーター、デジタルコマースのアフィリエイ
トなどのモデルには、高い交渉力と対人スキルが必
要です。サブスクリプション、直接収入、代替メディ
アには、読者重視の姿勢への転換と新しいテクノロ
ジーへの投資の両方が必要になります。次に、出版
社は、既存の収益が侵食される可能性も考慮する必
要があります。登録やサブスクリプションサービス
に抵抗する人々は、既存の収益を失うことを直感的
に恐れているのです。そして、アグリゲーターの使
用や他のプラットフォーム用のコンテンツの作成も
既存の収益の損失につながる可能性があります。

サブスクリプションモデルの
分析 

出版社は、広告や個人の販売によって支えられてい
る紙ベースの古いモデルから脱却し、相互に補完す
る多様なデジタルサービスと、その他の有望な物理
メディア商品へと移行する必要があります。顧客を
「所有」し、そのニーズを理解したデジタル・サブス
クリプション・サービスの確立は、多くの企業が目
指す最高の状態です。実際にはどのように機能して
いるのでしょうか？

「将来は、印刷広告でもデジタル広
告でもありません。すべての出版
社は、柔軟性と俊敏性を高めるた
めに、頼りになる収益源を 4 つか 
5 つ持つことが必要です ... 国に
よって状況は異なり、独自の収益
の組み合わせを開発することにな
ります」 
—インタビュー回答者 16 

https://www.akamai.com/jp/ja/
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フリーミアム + のベストユーザーをサブスクリプションに誘導

デイリーニュースレター、フォーラム、イベント、ポッドキャスト、ターゲット広告

客観性、プライバシー、透明性に基づく信頼の獲得

無料登録によって、読者への制限を部分的に解除

リッチメディア形式、ボット／ジオ検知、検査

Cookie、AdTech エコシステム、基本的な Cookie 同意

記事、動画、論説

サブスクリプション

フリーミアム +

信頼関係の構築

登録とプロファイル作成

予防的スクレイピング

一般広告の有効化と同意の取得

コンテンツのオンライン化

マズローの欲求段階説を出版業界に当てはめると、
出版社が順調にサブスクリプションサービスの頂点
に達する道筋をわかりやすく示すことができます。

では、マズローのオリジナルモデルと同様に、下か
ら始めましょう。強固な基盤が構築されるまで、上
の段階には移動しません。一番下の段階では、コン
テンツをオンラインで利用可能にします。ほとんど
の出版社はある程度実現しているはずです。コン
シューマーおよび一般 B2B の出版分野では、ほとん
どの企業が広告や AdTech 企業との提携を実現して
います。次の重要段階では、GDPR（EU一般データ
保護規則）や CCPA（カリフォルニア州消費者プラ
イバシー法 ）などの規制を満たすとともに、Cookie 

の使用を調整するために、読者の同意を得ます。デ
ジタルコンテンツを収益化した出版社は、そのコン
テンツの悪用や他者による使用を防ぐ必要があります。 

これらはみな疑う余地のないことです。次の段階で
は、広告以外の収益を得るために必要な敷居を越え
なければなりません。ユーザー登録によって、広告
対象の絞り込みや読者／視聴者の関心のより的確な
追跡が可能となります。サイトの多くは、記事制限
や独自のリーダーアプリを使用して登録を推進して
います。これにより、出版社は、関わる視聴者につ
いて多くのことがわかるようになり、視聴者は自身
の登録情報に関して出版社を信頼し、サイトのコン
テンツへの関心を深めます。すべてがうまくいけば、
この時点で強いロイヤルティを持つ読者はコミュニ
ティの一員であると感じます。このようなロイヤル
ティへの報償として独占的なコンテンツ、イベント
が提供され、（場合によっては）表示される広告も減
少しますが、この消費時点ではまだ無料です。 

サブスクリプションサービスの達成に必要なこと

図 5：出版社によるサブスクリプションサービス達成段階

https://www.akamai.com/jp/ja/
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「当社が特に気を配っているのは、
データをめぐる既存のプライバ
シーの問題や、当社のデータ利用
方法に対する読者の信頼です。読
者は、当社のコンテンツを読むた
めに私たちのブランドに来ている
のであって、知らないうちに読者
のデータが広告主にこっそり渡さ
れることは望んでいません。私た
ちは、ファーストパーティのデー
タを収集し、お客様とより直接的
な関係を築くことに力を入れてい
ます。そうすることで、お客様が
最も関心を持っているコンテン
ツを理解できるようになります」
—インタビュー回答者 15

最後の段階では、強いロイヤルティを持つ登録済み
のコミュニティメンバーを説得して有料加入者に
なってもらいます。すべての記事制限を排除し、著
者への独占的なアクセス権を与え、そのコミュニティ
の関心分野のトピックスを広範囲に網羅して提供し
ます。

チャーンの問題

モバイル通信業界、有料テレビサービス、その他多
くの「会員」ビジネスは主としてサブスクリプション
モデルを使用しています。このモデルのメリットは、
収入が予測可能であることと、個々のデバイスやコン
テンツのパフォーマンスを心配することからの解放

です。しかし、この解放を手に入れるためには対価を
払わなければなりません。こうしたサービスには
「チャーン（解約）」の心配がつきものです。何人の
加入者がサービスから離脱するでしょうか、そして、
合理的に考えて加入していられる期間はどれくらい
でしょうか？

日常的に発行部数やページビューを気にしている出
版社にとって、これは、新たな心配事といえます。
これまで以上に、読者コミュニティの積極的な管理
が必要となります。出版社は、優れた価値と客観的
な編集基準を明確に示すという明らかなベストプラ
クティスの他に、読者フォーラム、ポッドキャスト、
交流会、インタラクティブサービスなどのツールを
使用して加入者のロイヤルティを維持しています。

オンラインのパフォーマン
ス、セキュリティ、ユーザー
体験は出版社のビジネスに不
可欠な要素 

今後 2 年間、ほぼすべての出版社が持続可能な長期
的デジタル戦略に取り組む必要があります。これに
は、収益機会、ブランド、スタッフ、テクノロジー
プラットフォームの見直しが必要となります。

メディア企業、広告主、テクノロジーパートナー、
消費者を含む複雑なエコシステムが存在するため、
すべての出版社が採用できる万能のデジタル戦略は
ありません。私たちがインタビューした企業を含め、
一部の企業は、収益を増大するためにサブスクリプ
ション、イベント、新しいチャネルをすでに検討し
ています。一方、引き続き広告のみの戦略を追求し
ている企業もあります。

https://www.akamai.com/jp/ja/
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「出版ブランドは、その強みを活か
す必要があります。私たちはニュー
ス放送局や大手テクノロジー企業
と規模で競争することはできま
せん。しかし、ブランド、プラッ
トフォーム、サービス全体で広告
主に適したカスタムソリュー
ションを作成することに関しては
競争できます。出版社にはそれを
実現するための視聴者、ブランド、
知見、マーケティングツールがあ
ります」
—インタビュー回答者 10

私たちには、確実に言えることがいくつかあります。
オンラインパフォーマンス、リッチメディアの配信、
パーソナライズ、セキュリティは、今後も出版戦略
の重要な成功要因です。収益創出の機会を得るには、
俊敏なテクノロジープラットフォーム、堅牢なセキュ
リティソリューション、そして視聴者数の急増に対
応できる拡張性が必要です。 

ユーザー体験（UX）も重要な差別化要因となる可能
性があります。紙の商品を差別化し、それが少数派
になれば、出版社は信頼性、客観性およびユーザー
経験だけで成功できます。一部の特殊な出版では、
コンテンツだけで十分です。しかし、ほとんどの場
合は、サイトの良好な運営、使いやすいさ、読者や
視聴者のエンゲージメントの維持が重要になります。
登録や加入者詳細からの効果的な指標や AI ツールは
ユーザー体験の向上に役立ちます。

Akamai によるサポート 

デジタル出版の未来を担う企業を支援

Akamai は、世界最大手の出版社のいくつかと連携し、
これらの企業のデジタルサービスがパフォーマン
スを犠牲にすることなく、安全性と効率性を確保で
きるようにしています。

Akamai のソリューション：

•	 スケーラブルなクラウドプラットフォームを通じ
て柔軟な運用を実現します。

•	 画像および動画の圧縮テクノロジーを活用するこ
とで、高品質のコンテンツを Web およびモバイル
の顧客に動的にストリーミングできます。これに
より、インフラやネットワーク接続のコストが削
減されます。 

•	 超低遅延のメディア配信とオンラインサービスへ
の広告投入を可能にします。

•	 クラウドサービスを利用して複雑なユーザー・アイ
デンティティ・プログラムを安全に管理できます。

•	 強力なセキュリティおよびボット検知サービスを
通じて業務を保護します。

インターネット環境は複雑になる一方です。場所を
問わず、あらゆるユーザーとの間で安全で高品質な
やり取りを可能にすることは、これまで以上に難し
くなっています。これを克服するためには、適切な
テクノロジーパートナーとの連携が不可欠です。さ
らに、オンラインデータやトランザクションの価値
が上昇しているため、Web サイトなどのオンライン
資産は、大規模で複雑な攻撃の標的にされやすくなっ
ています。 

Akamai Intelligent Edge Platform は、このようなデ
ジタル変革を企業が活用するために必要な信頼性、
パフォーマンス、セキュリティを提供するように設
計されています。 

https://www.akamai.com/jp/ja/
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主なメリット

Akamai は世界中の企業に安全で快適なデジタル体験を提供しています。Akamai のインテリジェントなエッジプラットフォームは、企業のデー
タセンターからクラウドプロバイダーのデータセンターまで広範に網羅し、企業とそのビジネスを高速、スマート、そしてセキュアなものにし
ます。マルチクラウドアーキテクチャの力を拡大させる、俊敏性に優れたソリューションを活用して競争優位を確立するため、世界中のトップ
ブランドが Akamai を利用しています。Akamai は、意思決定、アプリケーション、体験を、ユーザーの最も近くで提供すると同時に、攻撃や
脅威は遠ざけます。また、エッジセキュリティ、ウェブ／モバイルパフォーマンス、エンタープライズアクセス、ビデオデリバリーによって構
成される Akamai のソリューションポートフォリオは、比類のないカスタマーサービスと分析、365 日／ 24 時間体制のモニタリングによって
支えられています。世界中のトップブランドが Akamai を信頼する理由について、www.akamai.com 、blogs.akamai.com および Twitter の  
@Akamai で紹介しています。全事業所の連絡先情報は、www.akamai.com/locations をご覧ください。公開日：2021 年 5 月。

•	 配信とセキュリティを 1 つのプラットフォームに
統合することで、デバイスタイプやネットワーク
状況に関係なく、エンドユーザーにシームレスな
体験を提供できます。

•	 ライブ動画とアプリ配信のレイテンシーを低レベ
ルに抑えられるので、新しいサービスやユーザー
体験を開発する可能性が拡がります。 

•	 世界をリードするユーザー体験を実現できるよう
に、登録からセルフサービスのパーソナライズま
で、複雑なユーザー ID 管理をサポートします。 

•	 体験の品質を監視し、自動化された適応型のパ
フォーマンステクニックを使用して体験を最適化す
るとともに、これらの投資の影響を検証できます。

•	 業界をリードする Akamai のセキュリティソ
リューションで、オンライン資産やユーザーデー
タを保護できます。Akamai は、Forrester と 
Gartner により、クラウド WAF プロバイダーの
リーダーとして評価されています。Akamai のクラ
ウド・セキュリティ・ソリューションは、アプリケー
ションやインフラからエンドユーザーまでを網羅
するグローバルプラットフォームに展開され、不
正なロボットをインテリジェントに特定するとと
もに、クラウド内の攻撃を攻撃者に近いネットワー
クエッジで阻止するように設計されています。ア
プリケーションやインフラが危険にさらされるこ
とはありません。 

•	 社内のエンタープライズアプリケーションを「ゼ
ロトラスト」モデルで保護できます。このモデル
では、すべてのアプリケーションをインターネッ
トに接続されているかのように扱うとともに、ネッ
トワーク全体が侵害され、敵意を持ったものであ
るとみなします。Akamai のエンタープライズソ
リューションは、安全なアクセス、高度な脅威に
対する保護、社内アプリケーションのパフォーマン
ス向上に役立ちます。

オンライン収益の最大化 
Akamai のアプリケーションパフォーマンスとセキュリティを活用して、 
世界中で魅力的なユーザー体験を提供し、収益を最適化する方法について、 
ご確認いただけます。www.akamai.com/publishing をご覧ください。

https://www.akamai.com/jp/ja/
https://www.akamai.com/jp/ja/
https://blogs.akamai.com/jp/
https://twitter.com/akamai_jp
https://www.akamai.com/jp/ja/locations.jsp
https://www.akamai.com/jp/ja/solutions/industries/digital-publishing.jsp

