
横手	 金融サービスはこれまで金融

機関から独占的に提供されてきまし

たが、近年、FinTech技術を取り

込んだ他業種からの参入が相次いで

います。御社も昨年、旅行予約サー

ビス『じゃらんnet』に参加する宿

泊施設に融資のサービスを開始しま

した。

小川	 弊社は、これまで一貫して

マッチング・ビジネスに携わってき

ました。消費者とサプライヤーの

マッチングだったり、求職者と人材

を募集している会社のマッチング

だったり、分野はいろいろです。こ

れは紙メディアの時代も、インター

ネット革命後も、変わらず取り組ん

できたことです。

　そんな中で今回、金融サービスに

注目した背景は2つあります。

　一つは、マッチングの世界にお金

の情報が結びつき始めたことです。

例えば、宿泊施設の予約についてい

えば、何月何日の何号室というのは

1部屋しかありません。一つのもの

に対してリアルタイムで予約を埋め

ることができるとなると、更にもう

一歩踏み込んで、その部屋に「2万
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した。われわれが融資できるのは少

額の運転資金ですが、それでも役に

立てるのではないか、と思ったわけ

です。

横手	 借り手の事業に密接に関わる

データを持っているからこそ、場合

によっては銀行よりも顧客の状況を

よく理解した上で運転資金を提供で

きるというわけですね。

小川	 旅館業は、繁閑のあるビジネ

スです。冬場には月次のキャッシュ

フローがマイナスになってしまう事

業者も少なくありません。そうした

時たとえば、冬の温泉地の旅館で配

管につららが落ちてパイプに穴が開

き、お湯がどんどん漏れてしまう事

故が起きてしまったとします。これ

ではお客さまを迎えることができま

せんから、今すぐ修繕しなければい

けません。ところが、その費用に数

百万かかるとなると、たいていは事

業計画書を書いて銀行などに融資を

申請しなければならないわけです。

横手	 その間にお湯がなくなってし

まいます（笑）。

小川	 その通りです。ですから、こ

のような少額の、突発的な資金需要

に対しては、われわれが持っている

取引データから、即時に融資の判断

ができると思ったわけです。

横手	 借りる側のニーズをよく理解

しているからこそできる、かゆいと

ころに手が届くようなサービスで

すね。

小川	 融資額の大きな案件は、やは

り銀行や地域金融機関がやるべきこ

とだと思いますので、かゆいところ

をちょっとかいてあげられればいい

な、と思っています。

横手	 今のような事例を聞いていま

いるはずです。ですから、お金のや

りとりについても、何かしら自然な

形でサービスを提供できたらいいな

と考えたわけです。

横手	 御社が今回まず、Bである旅

館への融資をやろうと思ったのには

何か理由がありますか。

小川	 弊社では、既に消費者である

Cに対しても、住宅ローンの事前審

査を複数の金融機関に一括で申し込

んで条件を比較できるサービスを提

供しています。ですから、必ずしも

Bから取り組もうとしているわけで

はありません。

　B側でいうと、会社は異なります

がリクルートグループとして3年

ほど前から、無料で簡単に使える

POSレジアプリ「Airレジ」の事業

をやっています。リクルートグルー

プがお付き合いをしている企業の大

多数はスモールビジネスの方々で、

売上管理や会計処理といったバック

ヤード業務の人手が不足しがちで

す。そこでITの業務支援ツールを

提供すれば、彼らが本業に専念でき

るのではないかと考えたわけです。

　こうした業務支援の次に考えたの

が彼らのファイナンスのニーズにど

う応えるかです。スモールビジネス

にとって、運転資金をどう確保する

か、資金繰りをどうするかは常につ

きまとう課題です。

　今回の旅館への融資について言え

ば、『じゃらんnet』のお取引状況

からある程度、融資の返済について

も予測が立つのではないかと考えま

円で泊まりたい」といったお金の情

報が結びついてくるわけです。

横手	 マッチングに自然にお金の情

報もついてきたわけですね。

小川	 そうです。

　もう1つの背景は、「リクルート

ポイント」の発展です。弊社にはも

ともと顧客のロイヤルティーを高め

るツールとしてインターネット上の

ポイントプログラムがありました。

「じゃらん」を使って旅館に泊まっ

たらポイントがつきます。それがた

まると次回の宿泊に使えます、と

いったものです。それが、3年ほど

前にPontaと提携しました。その結

果、たまったポイントが、たとえば、

ローソンや昭和シェルでも使えるよ

うになりました。こうなると、少額決

済の電子マネーに非常に近いものに

なります。おそらくこの延長線上に

あるのは決済かもしれません。

　ですから、われわれにとっては、

「金融業を始めた」というより、既

存のお客さまにとっての利便性を高

めようと思って始めたのが金融サー

ビスだったということです。

横手	 お客さまが喜ぶことを考えた

ら、それがたまたま金融サービス

だった、という感じですね。

小川	 そうですね。弊社にとって、

「お客さま」とは、事業者と消費者

の両方になります。われわれはこの

BとCとのマッチングを行っている

わけです。ところがマッチングに

は、最終的にどこかでお金のやりと

りが発生します。ホテルの予約をし

た場合でも、事前にクレジットカー

ドで支払われるか、あるいは現地で

事後的に支払われるかはともかく、

どこかでお金のやりとりが行われて

スモールビジネスの
ニーズに応える
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お客さまの利便性を
高めようと思って始めた
のが金融サービスだった

すと、中小事業者のお客さまには他

にもさまざまな金融サービスを提供

できるように感じます。

小川	 たとえばスモールビジネス

は、ほとんどがオーナーと経営者が

同一人物ですので、法人と個人の両

方の側面があります。こうした経営

者は会社の資金繰りを考えるだけで

なく、経営の情報を欲しがっていた

り、従業員の採用をどうするか、ご

自身の後継者をどうするか、悩んで

いたりします。ですから、こうした

経営者の方々に、ヒト・モノ・カ

ネ・情報といった経営課題について

トータルにサポートできればよいの

ではないかと思います。

　中小企業の皆さんが元気になった

り、地域経済が活性化することで、

結果的に日本経済がよくなることに

少しでもお役に立てればうれしいと

思っています。

横手	 日本においては、企業数で見

れば大企業はほんの少しですし、付

加価値額でも、大企業と中堅・中小

企業で半々です。中小企業が元気に

ならないと、日本経済全体の底上げ

になりません。

小川	 そうですね。弊社で提供でき

るサービスはもちろん、そうでない

ものも提供できる会社と提携しなが

ら、お客さまに提供していきたいと

思っています。

横手	 過去を振り返ると、IT化の取

り組みは、金融機関が他の業種より

もかなり早かったと思っています。

膨大なデータを確実に処理するこ

とが、業としての宿命だったからで

す。ところが、スマホなどを通じて

ITが消費者に身近になると、今度は

逆に金融が他の業種より遅れるよう

になりました。ECや御社のような会

社が、消費者の立ち位置でIT化を進

めた結果、金融機関よりユーザーエ

クスペリエンス（UX）の優れたもの

を提供するようになっています。

小川	 私はフィンテックというのは

大きく2つの分野で進展してきてい

ると思っています。

　一つは、営業・マーケティング活

動です。従来、暗黙の前提とされて

いた「固定の店舗」と「対面営業」

がデジタル化により不可欠ではなく

なってきました。もう一つは、実際

の金融業務に関わるところです。特

に契約関連は文書が多く時間も費用

もかかるので、そこを自動化しよう

とするものです。

　ただ、こうした話は金融に限った

話ではありません。たとえば、店舗

については、あらゆる業態で存続が

厳しくなっています。店舗が提供

していた価値がアンバンドリング

され、一部はFacebookやLINEと

いったアプリに代替されました。消

費者の時間における「店舗」のシェ

アが減って、アプリを見ているシェ

アが増えたわけです。

横手	 おっしゃる通りです。

　金融の場合、日本特有の事情とし

てキャッシュの利用が多いという特

徴もあります。これは金融サービス

が高コストになる原因となっていま

横手	 リクルートの中で閉じずに、

いろいろな会社と一緒に顧客にサー

ビスを提供するわけですね。

小川	 われわれが行っている経営支

援サービスには「Partners」とい

うブランドを使っています。この

「Partners」という名称は、「お客

さまとパートナーでありたい」とい

う意味ももちろんありますが、趣旨

に賛同いただいた他の会社もパート

ナー企業として一緒にスモールビジ

ネスを盛り上げていただきたい、と

いう思いも込められています。

横手	 現在、金融業界では、提供す

る側の論理ではなくユーザーの立場

に立ってサービスを提供する「金融

サービスの民主化」が進行している

と考えています。今、お聞きした

「お客さまのためにどんなサービス

を提供したらよいかを考えて、自然

に金融サービスを始めた」という話

は、正にそのような流れに沿ったも

のだと感じます。

小川	 弊社の場合、マッチング事業

にずっと取り組んできましたが、裏

側では必ずお金が紐づいていたわけ

です。ですから、この裏側の部分を

支えるのも、表側のマッチングを

やっているわれわれの責任ではない

かと思うわけです。

金融サービスの
民主化の潮流
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す。紙ベースの事務と同様、物理的

なものが介在するとミスを防ぐため

のコストがかさんでしまいます。

キャッシュのデジタル化が進めば、

いろんな意味でコストを抑えられる

と思います。

小川	 そこも将来の金融サービスを

考える上で大事なポイントだと思い

ます。

横手	 御社は、飲食であれば「ホッ

トペッパー」、就活だったら「リク

ナビ」といったように、グループと

して実にさまざまな人々のライフイ

ベントにかかわっています。リク

ルートのIDだけあれば、それだけ

で何でもできる一つの経済圏も構築

できそうです。

小川	 可能性としては、そういう

こともできるかもしれません。し

かし、それはわれわれの目的とは

ちょっと違うと思っています。

　リクルートの企業理念は、「新し

い価値」を創出して「一人ひとりが

輝く豊かな世界の実現を目指す」と

いうものです。そして、「FOLLOW 

YOUR HEART」、つまり、お客さ

まがやりたいことをいかに可能にす

るか、という問題意識がわれわれの

根底にあります。ですので、結果的

に経済圏みたいなものができる可能

性はありますが、あくまで「行きた

い旅行にちゃんと行ける」、「やりた

い旅館経営をスムーズにできる」と

いったニーズに応えていくのが大事

だと思っています。

横手	 金融サービスには、古くから

ています。

横手	 小川さんが「将来、こうなっ

たらいいな」と考える金融サービス

の理想像みたいなものがあれば、お

聞かせいただけますか。

小川	 実体経済と金融経済はコイン

の表裏です。両者が本当に一体化

し、金融機関と事業会社が垣根を感

じずに経済活動をできる状態になる

と面白いですね。

　たとえば、家を買おうと思った

ら、すぐに自分の住みたい家が見つ

かる。鍵をもらうまで、誰とやり

とりする必要もない。いつの間にか

ローンも実行されているし登記も済

んでいる。そんな世界に向かうのが

いいのかなと思います。すべて顔パ

スでいける世界です。

　個人や法人の少額の決済や融資な

どは将来そんな感覚でできるように

なるかもしれません。それを実現す

るための技術もかなり出揃ってきて

いるように感じます。お客さまがや

りたいことをやれる、やりたいこと

に集中できるよう、どんどん便利に

なればいいと思います。

横手	 そうした未来を実現するた

めにNRIもあらゆる可能性に挑戦し

て、貢献していきたいと思います。

　本日は貴重なお話をありがとうご

ざいました。

（文中敬称略）

の規制がたくさんあります。御社が

金融サービスに参入するに当たっ

て、「なぜこんなところにこんな規

制が・・・」といった疑問を感じる

ことはありませんでしたか。

小川	 今回、貸金業のシステムを自

分たちでつくりました。これまでい

ろいろなシステムをつくってきまし

たが、これほど細かいところまで画

面遷移を弁護士に確認してもらった

のは初めてです。

横手	 コンプライアンスの問題が

あるので、どうしてもそうなりま

すね。

小川	 いつもは、ユーザーの使い勝

手だけを考えて、「このボタンを押

したらこうなった方が便利だよね」

といった感覚で画面を作っていま

す。ところが「このボタンの次にこ

れが出てきたら、業法違反です」と

いうようなトラップがいっぱいあっ

たわけです（笑）。

　正直、「このルールは本当に必要

なのか？」と感じたルールもありま

す。しかし少し調べると、既に金融

機関の方々が当局に問い合わせをし

てパブコメが出ているものがかなり

ありました。当局の説明も納得でき

るものが多かったです。

　金融庁も従来の硬直的な仕組み

を変えようとすごく努力されてい

るように感じます。マネロン（Anti-

Money Laundering）や顧客確認

（Know Your Customer）などの

国際ルールは別として、顧客目線に

立った業務運営を行うためのルール

づくりは進んできていると思いま

す。われわれとしては、そうした

ルールに従いながら時流に合った

サービスをつくっていきたいと思っ

金融サービスの
理想像とは
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