
バブル的なインターネットブームも一巡

し、企業ホームページは選別の時代に入っ

た。会社案内パンフレットを流用しただけ

のホームページはパケットの海に沈み、本

当に役立つサービスを提供しているページ

はアクセス数を伸ばしながら企業の顔へと

浮上を始めている。

レンタカーの潜在顧客は、
インターネットの利用者だ？

日産カーリースは「インターネットの利

用者は、レンタカーの潜在顧客である」と

いう仮説を検証するためホームページでの

予約受付サービスを始めた。こう言うと大

げさにすぎるかもしれないが、アンケート調

査などで明らかになったレンタカーとイン

ターネットの利用者像を見比べてみると、

そこまで言い切ってしまってもおかしくな

いほどデータが似ている。

同社がユーザー1000人に対して行ったア

ンケートでは、20～30代の利用者が全体

の約7割を占め、そのほとんどが男性で、

しかも半分以上が首都圏に集中している。

これらの結果は、さまざまなプロバイダー

や調査会社などの行っているインターネッ

ト利用者アンケートとあまりに似すぎては

いないだろうか。

と言っても、マーケティングリサーチと

はそれほど単純なものではない。統計の落

とし穴がどこかに隠されているかもしれな

いし、ひょっとしたらこの層の人々がアン

ケートに答えることを好むという共通の属

性を持っていることだってあり得る。

しかし、情報システム部次長の上浦原さ

んは考えた。

「これほど一致しているなら試してみる価

値はある、いや試してみなければならない」

効率の良い告知手段として、
インターネットに着目した

昨年の夏、日産グループのVANサービス

会社・日産情報ネットワークが主催するイ

ンターネット研修会に参加したことがきっ

かけで、日産カーリースのホームページ立

ち上げプロジェクトは始動した。

このとき研修にかり出され、今では社内

で「インターネットの高橋」で通っている

のがレンタカー営業推進部企画管理課の課

長代理、高橋光雄さん。40代半ばのベテ

ラン社員だ。

「レンタカーの宣伝広告というのはたいへ
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情報発信だけの企業ホームページにはそろそろ見飽きた。規制緩和と価格破壊の

進むレンタカー業界で、日産カーリースでは業界初のホームページでの予約受付

けを開始している。インターネットは、企業にとって顧客増大への武器となるのか、ユ

ーザーにとって使える道具になるのであろうか。 レポート 喜多充成
photo:Keiji Kimura
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んやりにくいものなんです。チラシやティッ

シュペーパー配布、あるいはダイレクトメ

ールなど一般の告知手段は限られており、

またそれしか手がないんです。私も営業所

勤務のころにはそればっかりやってました。

たとえば、新聞の折り込み広告をやったと

しても、マイカーを持っている方のほうが

多いと効率が悪い。さまざまな割引企画や

新サービスを打ち出したとしても、それを

効果的に伝える手段がなかなか見当たらな

かったわけです」（高橋さん）

そのころ、ちょうど日産情報ネットワー

クの側でも、レンタルサーバーやコンテン

ツ作成のビジネスを始めようとしていた。

「他社さんのやっているのを見ますと、総

務や管理部門、あるいは情報システム部門

が旗を振ってらっしゃるのが見えてくるん

です。内容も厚く濃くて確かに立派だけど、

当社はぜいたくできるような大企業じゃあ

りません。直接商売につながるものでなけ

ればなりません。かといってどのくらいの規

模のビジネスになるのか予想も立たないか

ら、エライ人の決裁が必要のない規模でス

タートさせました」（上浦さん）

営業担当とシステム担当、日産カーリー

スと日産情報ネットワーク。それぞれの思

惑が一致し、共同研究という枠組みのなか

で日産レンタカーのホームページが公開さ

れたのは、昨年11月のことだった。

「作業を始めてわかったことなんですが、

■■■■■■■■■■■■■■■■■■■■■■■■■■■■
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上浦　原さん（情報システム部次長） 高橋光雄さん（レンタカー営業推進部
企画管理課　課長代理）

グループ内の企業だと内部情報の扱いも容

易というメリットがあります。先頃も新型

ブルーバードがありましたが、新型車の情

報は、事前にデータは受け取っていても、

発表までは当然社外秘となっています。し

かし、うちとしても解禁にあわせできるだ

けタイミングよく告知していきたい。その

点、グループ内の企業なら解禁前のデータ

の取り扱いも安心していられます」（高橋

さん）

じっくり考えて比較できるのは、
インターネットだからこそ

さて中身である。一見して分かるのは、

このホームページにはレンタカーを借りるた

めに必要な情報は漏れなく盛り込まれてお

り、しかも、それ以外の情報は見事なまで

にそぎ落とされていることだ。会社案内な

どもほんの申し訳程度の分量しかない。そ

れでいて本社の案内地図が入っているあた

りはさすがだ。今回の取材においてもこの

地図のおかげで、少なくとも私とカメラマ

ンと編集者が使うファクス用紙3枚分とそ

れを送る手間が節約できている。

ここで言う「レンタカーを借りるために必

要な情報」とは、次のようなコンテンツだ。

1どんな種類の割引サービスがあるか？　

2その割引を受けるための条件は何か？

3どんな車種があり、何時間刻みで借りる

ことができ、それぞれいくらになるか？

4保険など付加的な料金はいくらか？

5そもそも営業所はどこにあり、電話番号

は何番か？

これらの情報はしっかりと押さえられて

いる。しかもコンピュータで提供している

わけだから、フォームに希望車種と時間を

入力すると合計金額を示してもくれるとこ

ろも当たり前のようだがありがたい。

「もちろんこのようなことは営業所や予約

センターに電話をかけて1つ1つ聞いてもす

むんですが、お客さんの立場になってみる

と電話しながらメモを取り、さまざまな車

種の値段やらなにやらを聞くのは面倒だと

思うんですね。12時間で追加料金を払うの

が安いか24時間借りてしまったほうが安い

のか、それぞれの車種について聞いていく

と20分ぐらいはあっという間に過ぎてしま

うでしょう」（高橋さん）

それを自分のパソコンでやれるなら、た

しかにラクだ。パンフレットとにらめっこし

ながら計算するより簡単だし、機械まかせ

だから深夜でも可能。しかも人の手を煩わ

せることがないだけに、気楽なのである。

「それ、それなんですよ。お客様は電話

でさんざん聞いてしまったら、ちょっと気

に入らない部分があっても『やっぱりやめ

ときます』と断りにくいんじゃないですか？

逆に言うと、本当に借りる気のある人しか

電話をかけてきてくれない、営業所にお客

様のほうからなかなか出向いてもらえない

わけです」（上浦さん）
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ページ上で気軽にウィンドウショッピング
してもらえるのが最大の利点

わが身を振り返ってみても、たしかにそ

うだ。レジャーにしろ引越しにしろレンタ

カーの営業所にはどうしても必要なとき以

外は行ったことがない。知り合いにも割引

情報にやたら詳しいレンタカーマニアはい

ないし『Rent-a-car magazine』なんて雑誌

があるという話も聞いたことがない。

つまり、借りるのだという強い意志を抜

きにしてレンタカーの情報にアクセスしよ

うとする人は、あまりいないということなの

だろう。

「ところが、近いうちに借りるつもりがな

いお客様でも、このページを見て当社のサ

ービス内容を知ってもらえる、つまり『レ

ンタカーのウインドーショッピング』をしてい

ただけるようになった。これまでのメディア

ではまったくできなかったことが、インター

ネットで可能になったわけです」（上浦さ

ん）

部屋探しでも1件1件を順々に見ていく

から決めにくいのであって、目の前に10件

なら10件をいっぺんに見せてもらえればす

ぐ決められる。それをレンタカーでもやり

たかったのだという上浦さんの説明には納

得させられるものがある。

インターネットを道具として
割り切って使う

では、実際どんなシステムで予約申し込

みがされているのだろうか。

「あ、実は私が1日数回メールを開いて、

手作業でやっております」（高橋さん）

そうだったのか。「インターネットの高橋」で

通っているだけに、社内でも担当は今のとこ

ろ高橋さん一人らしい。では、土日祭日や

風邪で休んだりしたらどうなるのだろうか？

「ホームページで『XX月XX日以前のご利

用の場合はお電話で』とあるのは、そのため

に余裕をとってあるんです」（高橋さん）

お金をかけないでスタートさせたという

のは、こういうことでもあったのか。何か

だまされたような気分だが、それでも同業

他社に先駆けてスタートした「先行者利益」

で、アクセス件数や予約成約はじわじわと

伸びてきている。

「1か月のアクセス数は13000件を超え、

予約も4月は49件。もちろん微々たる数で

すが、それ以外にも励ましやページの誤植

の指摘など、これまで得られなかった反響

をいただいていますし、昨年暮れには海外

からの予約ご利用もあった。海外駐在の日

本人の方が年末年始の一時帰国の間に使

われたようですが、これはインターネットな

らではだなと思いましたね」（上浦さん）

あらためて見直してみれば、デザインに

凝っているわけでもないし、音が出たり絵

が動いたりするわけでもない、素朴な作り

のページである。情報が更新されると言っ

ても営業所の新設や移転、車種拡充やキ

ャンペーン情報などが随時追加されるだけ

で、ページの構成そのものはほとんど最初

から変わっていない様子だ。新たに予算を

とってユーザーにこのホームページの存在を

知らせることもやっていない。

「チラシやポスターにホームページのアド

レスを入れるのも、最近やっと始めたばか

り。このホームページをユーザーに知って

いただく手段としては、サーチエンジンに

数か所登録し、あとは記事に取り上げられ

たりすることだけなんです」（上浦さん）

言ってみれば、このページのコンテンツ

は、HTMLやGIFやCGIスクリプトなどの

デジタル情報でなく、レンタカーというサ

ービスそのものなのだ。インターネットを完

全に道具と割り切ったこのような利用のス

タンスは、正解の1つに違いない。

空きがあるから、予約を入れられる
というものではないのがレンタカー

いつまでも高橋さん1人に頼るわけにもい

かないだろうということで、今後の展開を

聞いてみた。
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サーバーアドレス

特別割引サービスの内容。
こういった情報はなかなか
告知が難しい。

日産カーリースのホームページ。さまざまな割引サービス案内が目を引く。
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「全社的な予約システムは独立したネッ

トワークとなっており、都道府県レベルの

営業所まではフレームリレー網で、各営業

所は公衆回線でつながっています。インタ

ーネットでの予約受け付けをこれにつない

で、申し込みに対して自動的に車両引き当

てをやり、その場で予約できたかどうかを

ユーザーに返せるようなシステムになった

ら、これは大々的に宣伝を打っていっても

いいと思いますね。

ただ、席数とダイヤが最初から決まってい

る飛行機や列車なら、あるだけ全部をお客

さんにお見せして、好きなものを選んでいた

だくということができますが、レンタカーの場

合はそうはいかない部分がある」（上浦さん）

「私自身、営業所に勤務していたから、

そのへんの事情はよく分かっています。整

備を念入りにやっておきたいクルマもある

し、借りたお客様が延長を申し込まれるこ

ともある。万一事故となれば代車も必要だ

し、駐車場スペースに余裕はないですから、

やりくりが大変。こういった現場の事情の

あることですから、予約申し込みに対して

単純に空いている車を割り振ればすむとい

うものではないんです。だから予約申し込

みを予約システムにつなぐのなら、いっそ

営業所レベルで申し込みに対して応えてい

くという形のほうが、営業の立場から言え

ば現実的だと思います」（高橋さん）

全国の営業所が地元のプロバイダーとそ

れぞれ契約すれば、専用のネットワークを

新たに作る必要はなく、投資額は1桁も2

桁も安く上がるに違いない。

「ただ今回の試みにしても、今後のプロ

ジェクトにしても、こういった類のことを

やろうとするときは情報システム部門が音

頭をとっては絶対にダメだと思っています。

その部署が『これは自分の仕事だ。自分た

ちで維持管理していくんだ』と思わないと

なかなか定着しません」（上浦さん）

ページを作るにあたって、現場サイドが

イニシアチブを握ってこそ、ユーザーにと

って、そして導入した現場にとっても役に

立つシステムが生まれるというわけだ。

複雑化するサービス競争のなかで、
インターネットは福音となるか

96年はレンタカー業界にとって、規制緩

和と価格破壊で大きな変化の年になる。昨

年4月からJR東日本は「駅レンタカー」で

貸し出すサニークラスの車種の料金をほぼ

半額に引き下げて話題を呼んだ。マツダレ

ンタリースも、この4月から、これまで

100km当たり6000円だった乗り捨て料金

を北海道の特定区間でタダにした。昨年9

月に「15日以内に出発した営業所に車を

返さねばならない」という運輸省の規制が

廃止され、乗り捨て車の回収コストが義務

的コストではなくなったための試みだ。

競争が激しくなると各社はさまざまな割

引メニューの開発に知恵を絞る。同じ便の

同じクラスのシートにさまざまな値段がつ

くのは、規制緩和が進んだアメリカの航空

業界では当たり前となっているし、日本の

航空業界でも「4週間前まで、最大35％引

き」という早期購入割引が始まった。

ただ、割引と条件は同じコインの裏表。

割引メニューが豊富になると、その条件は

複雑化していく。この割引と条件、つまり

「AならばB」の集合を検索して表示させる

のはまさにコンピュータの得意技であり、

ネットワークが威力を発揮する分野である。

今後レンタカー事業が成長産業になるの

か、それともパイを奪い合いながら生存競

争が激化するかは、申し訳ないがユーザー

の立場からすればどっちでもいいが、ただ、

インターネットが事業者にとって効果的な

告知手段となると同時に、ユーザーにとっ

て使える道具に育つことは期待したい。

最新の割引メニューを各社ごとに比較し

ながら参照できて、おトクにレンタカーを

使っていけるような環境が整っていくなら、

首都圏在住のマイカー無し30代男性で、仕

事でインターネットを頻繁に使う筆者とし

てもたいへんに嬉しいのだが。

いつ始まってもおかしくないのに、5月11

日現在、競合他社のホームページは見あた

らない。
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インターネットビジネス利用の現場から

料金表をじっくりと見て、考
えながら選べるというメリッ
トがある。

レンタカー予約の画面。必要な情報をシン
プルにまとめてある画面だ。

家の近くの営業所を簡単に探せるのは、ウ
ェブならではのサービスだ。
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