

第2章　動画配信サービスの現状
　ネットフリックスは1997年、現CEOのリード・ヘイスティングスと初代CEOのマーク・ランドルフによって創業された。1998年からDVDソフトの郵送レンタルと販売を始めると、サービスを始めて2ヶ月足らずで、前年にIPOを果たして資金のあったアマゾンから8桁前半の金額、すなわち1500ドル前後での買収を持ち掛けられるほど成長を遂げた。これは創業1年目の企業にとって、けっして悪くないリターンだろう。だが、その直前にIPOした会社を1997年に6億ドル近くで売却したばかりのヘイスティングには物足りず、この申し出を辞退した。ランドルは、アマゾンのジェフ・ベゾスに会ったとき、DVDソフト販売では勝ち目がないことを悟ったという。そこでヘイスティングスに、当時売り上げの97％を占めていたDVD販売から撤退し、レンタルに集中することを持ちかけた。この決断が、ネットフリックスのその後の躍進につながった。
1998年のサービス開始から6か月経ったとき、ヘイスティングスがランドルフに代わりCEOに就任する。当時は競合のブロックバスターと同じように1回単位で課金するプランもあったが、2000年にこのプランを廃止して、定額サブスクリプションモデルに一本化した。ネットフリックスが事業を拡大する間、ブロックバスターは何も手を打っていなかったわけではない。同社がネットフリックスからの買収提案を蹴った理由は、調査会社のレポートによるとDVDオンラインレンタルの市場は小さかったことと、この頃からすでにストリーミングサービスを構想していたからだ。最初はあいまいなアイデアにすぎなかった。そこからコンセプトが生まれ、ビジネスプランへ進化し、実際のビジネスがスタートした。すべてたったの1年の間にである。
ネットフリックスのチームは挑戦者として強大な業界に揺さぶりを掛けるという夢を見ていた。その夢はウェブサイトの現実となった。チームメンバーは初日からこれほどの成功を収めたり、これほどの注目を集めたりするとは夢にも思っていなかった。こうなるともはや失敗できないから、にわかに大きな責任を感じるようになった。まさに赤ちゃんが生まれたときと同じように、ネットフリックスの誕生によってチームメンバーは連日のように眠れない夜を過ごすこととなった。誕生1年目にして業界に2大パラダイムVHS規格のビデオと実店舗型のビデオレンタルを大混乱に陥れたのだから、大きな苦労を味わうのは当然の成り行きだ。
　ネットフリックスは成功を追い風に、ビッグデータ主導のオリジナルコンテンツ制作を加速させた。同じ2013年には、専門家からは高い評価を受けていながら低視聴率に甘んじていたコメディドラマの新作エピソードを制作し配信した。その後も契約者は増え勢いは止まらなかった。
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