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個性を生かし、チェーン書店を再建
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ドーント氏（撮影：Frederic Aranda）
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左から太田氏、大塚氏、水島氏

『北海道日本ハムファイターズ 
オフィシャルガイドブック 2026』

『北海道の生活史』

株式会社北海道新聞社事業局出版センター
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ステムによる業務の効率
化」だった。
　光和コンピューターに
決めたのは「当社が求め
る機能をすべて実装でき
る内容であり、さらに費
用面でも優れていたこと
が決め手となりました」
と制作局業務技術グルー
プ・太田真人氏。決定か
ら 1 年ほどで稼働した
が、「1 ～ 2 カ 月 の 並 行
稼働を経て導入しました
が、大きな問題は発生せ
ず順調でした」という。

　同社は北海道を代表する新聞社として、地元ス
ポーツチームのガイドブックや、登山やキャンプ
場のガイドブック、カレンダー、そして新聞連載
の企画や小説の書籍化など、年に 30 点ほどの新
刊を刊行。また、季刊雑誌『道新プラス』として

「道新受験情報」を年 3 回、「北海道の病院」を年
1 回発行している。
　今年 3 月 26 日に発売した『北海道日本ハムファ
イターズ オフィシャルガイドブック 2026』は、
チームの成績が良いこともあり、発売から 1 カ月
たたずに重版する売れ行きだ。「チームが 04 年に
北海道に移転してから、どんなに苦しい時期にも
出し続けてきました」と長年応援する姿勢が売れ
行きに結び付いていると事業局出版センターセン
ター長兼担当部長の大塚環氏は話す。チームをス
ポンサーとして支える道新ならではの独占インタ
ビューなども掲載する。
　また、今年 1 月 21 日には A5 判、1280㌻、定
価 4950 円という大型企画『北海道の生活史』（岸
政彦監修、北海道新聞社編）を刊行した。同書は
コープさっぽろから 60 周年記念事業として提案
があり、道新が編集を担当して「北海道の生活史」
プロジェクトを発足。北海道にゆかりのある聞き

　保守についてもメリッ
トがあった。「それまで
は端末ごとにアプリをイ
ンストールしたり設定す
るなどの手間が負担に
なっていましたが、新シ
ステムではサーバーへの
リモート接続設定を行う
だけで利用できるように
なりました。これにより、
端末更新時の負荷が大幅
に軽減されました」と太
田氏。
　また、開発した担当者
が保守も担当しているこ

とで「問い合わせへのレスポンスが速くて正確な
ので助かっています。おかげで稼働後、大きな障
害は発生していません」と評価する。
　電子書籍はまだ点数が少ないため手入力で管理
するが、システムには電子書籍管理の機能も入っ
ているため、「印税計算は楽になりました」（大塚
氏）という。今後は共有書店マスタを活用して書
店からの受注時点で自動的に注文スリップを作成
するといった活用にも取り組んでいく予定だ。

手 150 人を公募で集
め、それぞれが 150
人に聞いた生活史を
収録した。
　同様の手法で『東
京の生活史』『大阪
の生活史』（いずれ
も筑摩書房）、『沖縄
の生活史』（みすず
書房）を編集してき

社施設に移転。在庫管理などの業務を隣接する関
連印刷会社に委託した。それでも倉庫に端末を設
置してシステム連携することで、スムーズに業務
を移行することができた。

インボイス対応で
　　　　新システム導入

　基幹システムは、インボイス制度が導入され
た 23 年に向け、それまで利用してきたシステム
会社と光和コンピューターから提案を受けた。そ
の時の条件は「インボイス制度への対応」と「シ

とで、それまで目視で確認して手入力していた返
品処理や棚卸の作業が大幅に軽減され、登録漏れ
などもなくなった。
　同社は 24 年に新社屋へ移転したのに伴い、そ
れまで同社屋内にあった倉庫を本社から離れた自

相談会を 10 回以上
開催した。
　「この本は各方面
から高い評価をいた
だいています。特に
出版社や書店関係者
など本の世界の人々
からの関心が高い」
と 事 業 局 出 版 セ ン
ター部次長・水島守
氏。同様の企画が中
日新聞社、京都新聞
社でも進められてい

た京都大学大学院文
学研究科教授の岸氏
に監修を依頼。聞き
取りの手法などノウ
ハウを伝えるため、
聞き手を対象とした

　 北 海 道 新 聞 社 は 2023 年 に 光 和 コ ン
ピューターの出版 ERP を導入。それまで
手作業だった棚卸作業をハンディターミナ
ルで行うことで効率化し、倉庫の移転にも
対応するなど効果を発揮。運用費用の削減
も実現した。

るなど広がりも見せ
る。

　旧システムでは Access を使って追加開発し
ていた機能も、新システムでは実装できたため、
開発費用と作業工数を抑えることもできた。
　また、新たにハンディターミナルを導入したこ

　ジェームズ・ドーント氏のインタビュー
第 2 回は、本社が頂点に立って全国の支店
の経営を行うチェーンモデルを解体し、一
つひとつの店舗を「独立系書店」のように
再生させる戦略についてである。
　かつて、イギリスの書店チェーンである
ウォーターストーンズと、アメリカ最大
手の書店チェーン、バーンズ＆ノーブル

（B&N）は、中央集権的な在庫管理と、ど
この街でも同じ顔をした店舗運営によって
客離れを招き、さらに Amazon と電子書
籍の打撃によって、経営危機に陥った。そ
の危機に際し、2011 年にウォーターストー
ンズ、そして 2019 年に B&N の CEO と
して抜擢されたのが、ジェームズ・ドーン
ト氏である。
　ドーント氏は、全国の独立系書店が次々

直しに、自ら乗り出した。さらに、それぞれの
チェーンに、いわば独立系書店の魂を注入す
るという一見矛盾した挑戦に打って出た。両
社とも、黒字に転じただけではなく、店舗数を
増やし、拡大のペースを上げ続けている。成功
の秘訣を聞かれると、「できるだけ何もしない
のが良い経営だ」と、微妙なユーモアを交えて
語っている。その真意は、各店舗を独立系書
店のように経営するという大原則にある。

ターやニューカッスルのような全国の大都市に出店
し、100 店舗くらいに増やせたかもしれません。でも、
ウォーターストーンズが持っていた 200 店舗以上には
及びません。無名の小さな町や、貧困層が多い地域に
まで出店できていたのは、大手チェーンだからこそで
す。たとえ自分のビジネスが成功したとしても、それ
らの町の書店が失われてしまうのは、取り返しのつか
ない、残念な事態だという危機感がありました。それ
に、すべての書店の存続のためには、合理的かつ効率
的に本を仕入れられる流通網が整備されていなければ
なりません。ウォーターストーンズの消滅は、大手出
版社を中心とする書籍業界のエコシステムの崩壊を意
味し、それは避けなくてはなりませんでした。
―チェーンか独立系かを問わず、書店経営の今後の
課題は何でしょうか。
　書店経営は、知的能力が問われる仕事です。すべて
の本が面白いわけではありませんから、どのように本
を集め、どのようにキュレーションするかが鍵を握り
ます。あとは、家賃の問題や、出版社との適切な利益
分配といった書店を取り巻く経済的な環境が重要で
す。　　　　　　　　　　　　　　　　　【清水玲奈】

（続きは 5 月 19 日付に掲載）

書店員の仕事が面白いか？
―日本の大手チェーンである紀伊國屋書店は、個々
の店舗が持つ自主性を尊重し、それぞれの地域に合わ
せた棚作りを行っています。ニューヨークなど海外で
も成功を収めている秘訣は、やはり、店舗ごとの独自
性を持たせることにあるのでしょうか。
　その通りです。良い書店が生まれる背景には、必ず

「書店員の仕事が面白いものになっているか」という
問いがあります。中央から送られてきた指示通りに、
指定された本を、指定された場所に並べるだけの作業
に、知的な興奮はありません。書店員が、自らの知性
と感性を頼りに、「この本はこの街の読者に届けるべ
きだ」と考え、棚をキュレーションすることにより、
知的にも日々の業務においても活気に満ち、仕事への
愛を感じていてこそ、お客様を惹きつけられ、良い接
客ができるのです。一般的なチェーン店の経営とは異
なり、書店の場合、個性はとても重要です。
―独立系書店のオーナーから、ウォーターストーン
ズのような巨大組織のトップへと転身した際、苦労さ
れたのではないですか。
　自分のやりたいことをすべて自分で決められる店に
比べると、官僚主義的な非常に大きな書店はうんざり
するほど退屈です。経営者にとってだけではなく、売
り場も同じくらい、書店員にとってもお客さんにとっ
ても退屈なものになっていました。ウォーターストー
ンズも B&N も、大手出版社から資金を得て、売り出
したい本を店頭の目立つところに並べるという慣習が
あったのです。それをすぐに廃止したことで、ますま
す資金難に陥るという強い批判を各方面から受けまし
た。
　また、それまではノンフィクションの本を著者名の
アルファベット順に並べていたのですが、本の内容に
応じて並べ方を工夫し、出会うべき本に出会えるよう
にしました。優れた独立系書店では当たり前のことで
すが、書店員が、自分の店に来るお客さんに勧めたい
本を、自分がいいと思う順序で並べるという基本を守
るようになったら、本がよく売れるようになった。だか
ら、それは誰にとっても良い結果をもたらしたのです。
―もしウォーターストーンズが市場から消えていれ
ば、ドーント・ブックスが地方都市にまで拡大できて
いたのでは。

　確かにドーント・ブックスはマンチェス

と店を畳んで行った 1990 年代、そして Amazon や
電子書籍の登場で大手チェーンも廃業や撤退を強いら
れた 2000 年代に、ロンドンで独立系書店ドーント・
ブックスを成功させ、ミニチェーンにまで成長させた
人物である。「扉の上に自分の名前を掲げるからには、
最高の店にしなくてはならないと思った」と、書店経
営者としての矜持を語っている。
　そもそも、強力なライバルだったウォーターストー
ンズに、そして大西洋の向こうの B&N の経営立て


