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記録メディアの強みを引き出すバックアップ・サービスの考察 
○鈴木勝幸 (株式会社バッファロー) 

 

 
1. ははじじめめにに  

情報化社会を迎え、データの重要性は増すばかりである。それに伴い、世界のデータ復旧の市場規模も

拡大傾向にあるが、記録メディア・メーカーの立場に立ってみれば、喜ばしいことばかりではない。顧

客の大切なデータを安全に保存することが、記録メディアにとって最も重要なミッションであるからだ。 

 
データ復旧のいらない仕組み・サービスとはどのようなものだろうか？また、近年シェアを高めている

クラウドを活用したストレージサービスを提供する競合に対し、記録メディアの長所を生かし、記録メ

ディアの販売を促進する補完的なサービスとはどのようなものであろうか？本稿ではバッファローを

モデルにして考察を行う。 
 

2. 記記録録メメデディィアアのの業業界界環環境境とと仮仮説説  

記録メディアの市場規模は、コロナ禍により一時的な回復傾向を見せたが、全体的には縮小傾向にある。理由

としては記録メディアの代替サービスとして、クラウドストレージが普及し始めたことが考えられる。コロナ禍による

混乱から徐々に落ち着きを取り戻しつつある今、記録メディアはクラウドストレージにシェアを大きく奪われてしま

うリスクがあろう。 
 
一方で記録メディアには、コスト優位や手元にデータがある安心感という固有の長所がある。本稿では、 

 
『データの安全性を確保するとともに、長所を活かす新しいサービスを展開することで、記録メディアはクラウドス

トレージサービスに対抗出来る。』 
 
との仮説に基づき、記録メディア・メーカーとして提供するべきサービスとその可能性を考察していく。 
 

3. デデーータタ復復旧旧事事業業ととデデーータタ復復旧旧業業界界ににつついいてて  

データ復旧事業は何らかの理由によりトラブルが発生してしまった記録メディアから、可能な限り保存

されていたデータを取り出す事業である。顧客にとって大切なデータを救い出す最終手段だが、障害の

状況によりデータ復旧できない場合もある。 
 
データ復旧業界は、さまざまな企業が乱立しており業界の秩序が確立されているわけではない。顧客に

とっての最大の問題は、データ復旧サービスに、適正で標準的な価格が存在していないことであろう。

当社のようにデータ復旧サービスを展開する記録メディア・メーカーが、広告で集客力を強化すること

は可能だが、復旧料金が高額にならざるを得ない。記録メディア・メーカーが目指すべきは最も重要な

社会的機能である「顧客の大切なデータの安全を保証する」ことであり、データ復旧事業も、その文脈

の中に位置づけられるべきである。 
 

4. 競競合合ササーービビススのの分分析析 
では、競合サービスとなるクラウドストレージにはどのような企業が存在するのだろうか？Google One
はスマートフォンのバックアップが簡単に利用可能で、かつクラウドストレージ以外にも使用できる機

能が非常に多く、iCloud Drive は iPhone だけでなく、他の Apple 製品も自動バックアップ設定が可能

であるなど、それぞれのクラウドストレージには特化した特徴が存在し、差別化を図っている。そのた

めどのように利用したいかによって、複数のクラウドストレージを利用している顧客も多い。 
 

5. 記記録録メメデディィアアのの現現状状分分析析  

なぜ記録メディアはデータを消失してしまうのだろうか。記録メディアの故障の原因を大別すると以下

の 3 つに分類できる。1 つ目は経年劣化やケーブル断線などの機機械械的的要要因因、2 つ目は誤フォーマットや
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データ削除などの人人為為的的要要因因、最後に地震や落雷などの自自然然災災害害である。一般家庭で全ての対策を行う

ことは難しいが、定期的にバックアップを行うことで、データ損失を大幅に軽減することは可能である。

しかし、実際には顧客がバックアップに対する知識を持っていなかったり、バックアップを面倒に感じ

ていたりするため、バックアップがとられていないことが多い。記録メディア・メーカーの社会的使命

「データを安全に保存する」を実現するためには、メーカーとして製品精度を高める努力を続けること

と並行し、データの安全性を保証するバックアップ・サービスを提供することが不可欠である。 
 

図図  11  記記録録メメデディィアアととククララウウドドスストトレレーージジのの比比較較  

 
出出所所：：筆筆者者作作成成  

 
記録メディアとクラウドストレージのメリットとデメリットを比較したのが、図 1 である。記録メディ

アの最大の強みは、長期的な視点で見ると非非常常ににココスストトがが低低いい点である。また、デデーータタをを手手元元にに置置いいてて

おおくく安安心心感感という長所もある。最大の欠点であるデータ消失のリスクを補完するサービスを、コスト優

位の範囲内で提供することで、記録メディアはクラウドストレージに十分対抗し得るのではないだろう

か。 
 
具体的には、以下の 3 点を満たすサービスを提供することによって、記録メディアの長所を生かしつ

つ、「顧客の大切なデータの安全を保証する」ことが可能となり、記録メディア市場全体の活性化につ

なげることができると思われる。 
 
1． 顧客のメディアのバックアップとメンテナンスを代行する。 
2． データ消失が発生する前に、顧客に記録メディアの交換を促す。 
3． 新しいメディアへデータを移行し、顧客がすぐに使用できる状態にする。 
 

このようなサービスを、記録メディアの持つコスト優位の範囲内の料金で提供し、かつ十分な採算性を確保する

ことができるかどうか、について検証したい。 

 

6. 新新ししいいササーービビスス事事業業のの提提供供可可能能性性をを検検証証 
本稿の仮説は、『データの安全性を確保するとともに、長所を活かす新しいサービスを展開することで、

記録メディアはクラウドストレージサービスに対抗出来る。』であった。本章では、バッファローをモデ

ルとして、仮説である記録メディアの強みを引き出すバックアップ・サービスが実現可能かの検証を行

う。 
 
顧客の記録メディア購入をきっかけとして、顧客と常に記録メディア・メーカーが共にあり続けること
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を目指し、サービスコンセプトは、「データのことは記録メディア・メーカーにおまかせ」とする。 
 
基本的に①記録メディアの「「管管理理代代行行」」、②新しいメディアの「「機機器器選選定定」」、③新しいメディアへの「「デデ

ーータタ移移行行」」を顧客に代わって行い、常にお客様をサポートし続ける。従来のサービスである「データ復

旧事業」は、万が一の際の最終手段として位置づけ、記録メディアのトラブルによってロイヤリティを

失いかけた顧客を枠組みに戻すサービスとして平行運用する。サービスコンセプトの全体像については、

以下の図 2、3 を参照されたい。 
 

図図  22  新新ササーービビススののココンンセセププトトとと概概要要  

 
出出所所：：筆筆者者作作成成  

図図  33  提提案案ササーービビスス図図  

 
出出所所：：筆筆者者作作成成  

 
具体的なサービス内容は以下を想定した。 
  

ササブブススククリリププシショョンン  

料金体系は月額制のサブスクリプション(月額 700 円/1TB)として展開。対象製品は外付け HDD、外付け

SSD、NAS1を対象とする。 
  

 
1 「NAS」LAN 接続にて、ネットワークに接続できる記録メディア。 
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管管理理代代行行  

従来から展開している、「キキ Navi」、「みまもり合図」のシステムを活用し、顧客の記録メディアの状

態を常に監視することに加え、あらかじめ顧客が設定した時刻に、定期的に当社サーバーに自動でバッ

クアップを実施する。メディアに異常の兆候を検知した場合には、即顧客に通知し、記録メディアの故

障やデータ消失などのトラブルが発生する前に、メディアの交換を促す。 
 
機機器器選選定定  

トラブル兆候の通知を受けた顧客は、当サービスの窓口で記録メディアの障害状況と、最終バックアッ

プの日時を確認したうえで、相談しながら移行作業用の記録メディアを選択・購入することができる。

もし、使用していた記録メディアが論理障害の場合は、データ復旧センターで記録メディアの状態を診

断し、利用可能であればフォーマットしたうえで次項の移行作業を行うこともできる。 
 
移移行行作作業業  

データ復旧センターで、顧客が購入した製品にバックアップデータを格納し、顧客がすぐ利用できる状

態にしてメディアを届ける。 
 
事事業業モモデデルル  

当サービスのターゲットは、個人の顧客と中小企業とし、特に以下の 3 パターンに該当する顧客を中心

顧客と定義する。 
 
 記録メディアについての知識に乏しく、記録メディアの管理が自分ではできない顧客 
 バックアップの重要性は理解しているが、つい面倒でバックアップを取らない顧客 
 過去に、記録メディアのトラブルによる、データ損失を経験してしまった顧客 
 
現時点では、「状態監視」や「移行作業」単体のサービスはあるものの、記録メディアの状態監視からデ

ータ移行まで一括で対応するサービスは存在しない。仮に新規に参入してくる企業があったとしても、

記録メディア市場でトップシェアを握るメーカーである当社には、コスト・技術面での優位性がある。 
 

図図  44  業業績績シシミミュュレレーーシショョンンとと想想定定条条件件  

 
出所：筆者作成 

7. 終終わわりりにに 
クラウドストレージの出現で、黙っていても記録メディアが売れる時代は終焉を迎えた。コロナ禍によ

るテレワークの普及により、記録メディアの販売数は一時的に回復傾向を見せたが、あくまでも特需で

あり、何も対策を打たなければ今後は衰退の一途をたどることになるだろう。 
 
すでにパソコンは持っていることが当たり前なツールとなり、周辺機器である記録メディアも同様であ

る。顧客が求めている本質的な機能や価値を見つめ、我々の製品やサービスを今一度再定義する時期が

来ている。 
 
記録メディア・メーカーとして、顧客と共に歩んでいくためにできることは何かを引き続き考察してい

きたい。 
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