交通ICカードPASMOを利用した新しいビジネス
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3部まとめ
はじめに～今回のテーマについて～ 

　今回我々が挑む京急電鉄神奈川産学プロジェクトのテーマである、「交通ICカードPASMOを利用した新しいビジネスについて」。このテーマであるが、これは京急の展望というよりむしろ、関東の私鉄、バス各社の悲願であると言っても過言ではないだろう。 
　現在のPASMOを取り巻く環境は、ビジネスとしては決して安泰ではない。先に参入したSUICAの方がユーザー数も多い点、デザイン面でもPASMOより高い評価を受けている点、発売当初の品薄状態により充実が遅れた点。PASMOがフォロワーから脱却するにはかなりの努力が必要だ。そういった意味でも、今回の提案がPASMOに交通ICカードの新たな側面を生み出すことを我々は確信している。

第１部　PASMOの現状に対する考察

1a.電子マネーを取り巻く現状

電子マネーとは、貨幣価値の交換（決済）をコンピュータ上で実現する技術・規格・実装の総称である。電子マネーには幾つかの方法があるが、銀行ないし金融機関と小売店をオンラインで接続する方法から、財布を電子化（情報機器や記憶媒体に置き換えること）して金銭をデータとして書き込み利用する方法、更には財布という概念までもをデータ化して既存コンピュータネットワーク上で利用する方法など様々なものがあるが、ここでは非接触型ICカードを用いるものを電子マネーと定義する。

ただ、現在に至るまでは様々な方式が平行進化の形で利用されているが、各々の方式には互換性が乏しく、紙幣や硬貨といった貨幣に完全に取って代わるに至っていない。その一端には、データにおけるセキュリティ上の問題からデータなどの互換性向上には消極的であることも伺われる。

しかし電子マネーの発達によって、従来は紙幣や貨幣、あるいは各種クレジットカードやプリペイドカード・キャッシュカードといった様々な物品を一元管理して、携帯性が向上することが期待されているほか、決済の迅速化・確実性の向上も期待されている。他にも認証手段の導入により、紛失時の経済的損失の防止や個人認証手段としての利用、または既存のクレジットカードが持つ社会信用度（クレジット）証明手段など、様々な利便性も考えられる。

【代表的な電子マネーの例】

PASMO…２００７年３月に株式会社パスモが発行した鉄道・バスの共通乗車カード

Suica…２００１年１１月に東日本旅客鉄道（JR東日本）が発行した電子マネー機能付き乗車カード

Edy…ビットワレット株式会社が提供する電子マネー

今回我々が与えられたテーマの一部であるPASMOは電車賃の支払いを中心に置く電子マネーである。

電車賃の支払いを主とする電子マネーは他にSuicaやICOCA等がある。これらの電子マネー機能付き乗車カードは各々の特徴が極めて少ない。

現在は上に挙げたものの他にもたくさんの電子マネーが競合していて、強力なトップがいない状況である。

1b.PASMOの特徴

PASMOには個人情報の入力が必要な記名PASMOや定期PASMO、反対にその必要がない無記名PASMOがあるが、ここでは無記名PASMOについて考える。

・入金の端末が利用者の身近にある。（ほぼ毎日近くを通る人も多い）

・首都圏では多くの人が持っている

→これはPASMOの大きな利点である。生活に密着した大規模なビジネスを展開することが可能。

・匿名性が高い（個人情報を入力しないため）

→PASMOを買うときに個人情報の登録は必要ない。 
しかし他の電子マネーは違う。他の電子マネーには、顧客管理という一面があるからである。この匿名性は多くの需要を生み出すことはないかも知れないが、一定の需要はあると考える。また、その安心感から電子マネーとしての利用の促進につながるかも知れない。利用する場として考えられるのはインターネットにおける小額の支払いなど。 

・主に電車賃の支払いに使用される

→現状では電車賃以外での支払いの際にPASMOが使われることはあまり多くない。現在PASMOを電車賃以外での支払いに使用していない人々が他の支払いにもPASMOを使うような環境を作ることで、〔多くの人が持っている〕ということとも重なり、大きなお金が動く市場を作ることができるだろう。 

・Suicaと互換性がある（むしろ違いがほとんどない）

→PASMOでサービスを行うときにどうすればいいか検討する必要がある。おそらくPASMO・Suicaは運命共同体なので大規模なサービスを展開するときは協力すべきだろう。 

実際できるかどうかは、京急に聞いてみる必要がある。 

・入金額が２万円までである

→利用の足かせにもなりうるが、使いすぎない何かあっても２万まで、という安心感を生み出す。

1c.今後、電子マネーはどこへ向かうのか

現状ではトップが未だ電子マネーのスタンダードは確立されていないが、今後、電子マネーは淘汰されていずれはひとつの電子マネーに統合される可能性がある。その場合を考えてみる。以下が考えられる可能性である。

ある電子マネーの利便性が高まる

↓

人が増える

↓

参加企業（利用可能店舗・サービス）が増える

↓

さらに利便性が高まる

↓

さらに人が増える

↓

さらに参加企業が増える

このようにある電子マネーにプラスのスパイラルができた場合、その一方で、他の電子マネーは利用者が少なくなり廃止もしくは統合される。勝って唯一のスタンダードとなった電子マネーは独占状態になりうる。将来的に日本中の金の流れを握ることができる可能性も出てくる。

この状況をPASMOについて考えてみる。

PASMOが電子マネーのトップになった場合

・みんながPASMOを持つ

・PASMO払いがスタンダードになる

・他の電子マネーを吸収、利便性が高まる

・利用者が増えるため、利益が増える。

・放っておいても利益が入る

一方、PASMOが他の電子マネーに淘汰された場合

・PASMO読み取り機を設置する店舗は全く増えないどころか減少する

・電車賃の支払いに勝った電子マネーの導入を検討しなければならなくなる。

（例；横浜-品川間でスタンダードな電子マネーが使える線とPASMOしか使えない線があった場合、前者に利用者が流れることが予想される）

・もちろんその場合、他の電子マネーに利用料金を払わなければいけないので、収入は減る。

　これらのことから、PASMOはもう電子マネーとして一人勝ちを狙うしかないであろう事がうかがえる。

　独自性を追求するというよりは、目指すところはごく一般的な『普通』に使える電子マネーである。現在の電子マネーはマネーといいながら、対応していない店舗・サービスでは利用できない。マネーの価値はどこでも一定不変の価値があるところにある。

「普通に使えるようになる」これがPASMOに最高の付加価値を与えるだろう。

目指すべきは奇抜なサービスではなくPASMOの普及。それも圧倒的な普及を目指す。

1d.考えるべきこと

 以上のことから分かるようにPASMOはただ利益が出るだけのビジネス、一時的に利用者が増えるビジネスを展開するだけでは長期的に見て他の電子マネーに勝つことができない。

PASMOの目指すべきビジネスモデルはそのビジネスによって利便性が高まり、そのことで利用者がさらに多くなること。そして利用者が多くなることで、さらに参加する店舗・サービスが増えること。この流れを作っていけるビジネスを展開することでPASMOは大きな利益を得ることができるであろう。

　つまり、PASMOがサービスを展開するというよりは、企業がサービスを展開しやすい基盤を作り上げることで、多くの消費者と企業を取り込むことができる。それを今のPASMOの利点や特徴を最大限生かしながら進めていく。

第２部　PASMOを利用したオンライン決済、およびそれを中心としたwebOSの提案
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　第１部からPASMOがこの流れに乗るための環境作りをすることで、PASMOが電子マネーのトップになることができると考えられる。

　これを受けて第２部では、企業にPASMOを使ったサービスを展開しやすいプラットフォームを提供することで、大量の消費者と企業を呼び込む方法、つまりPASMOを普及させる方法を提案をする。また、それを今のPASMOの特徴を足がかりに実現していく段階的な方法についても提案したいと思う。

2a.PASMOを使用したオンライン決済

　現在、インターネット上にはたくさんのコンテンツがあるが、収益モデルが確立しているケースは多くない。

　収益が上がるということは、誰かがお金を払ってくれるということだが、「払う」（＝個人情報を教える）という行為自体に抵抗があったり、面倒な手続きをしなければならないため、小額の商品であったとしてもなかなか利用・利益につながらないためだ。

　そこで私たちは【PASMOでオンライン決済ができるような仕組み】を提案する。

　PASMOは支払いをするのに個人情報を入力する必要がない。これは、利用者にとって個人情報の流出の心配がない上、個人情報入力の手間からも開放されるということである。このことで、利用者はいままでよりも気軽にサービスの対価を支払うことができるようになるのではないかと考える。PASMOを使用したオンライン決済は消費者にとって魅力的なサービスになるだろう。
　利用者が気軽に利用できるということは、企業にとっても利益になる。このため、PASMOを使用した気軽に利用できるオンライン決済を提供した場合、多くのサービスがPASMO払いという選択肢を新しく追加するだろうと考える。
　

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　企業（サービス。商品）が増える
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このPASMOを使ったオンライン決済を提供することで、上記のような流れができる。　

　しかし、このままではPASMOはまだ支払方法のひとつにすぎない。

　PASMO払いを採用する会社が多くなればPASMO払いを利用する人が増えはするが、爆発的な増加にはならない。

　PASMO払いを採用する会社が多くなること、これが新たな利用者を大量に呼び込むことに繋がれば（図で言うと、「企業が増える」から「利便性が増す」へ矢印が伸びれば）、プラスのスパイラルが出来上がる。

2b.オンライン決済が使えるオープンなポータルサイト

そこで、私たちは

【PASMOによるオンライン決済、及びそれを使えるパーソナライズ可能なオープンなポータルサイト】

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　を作ることを提案する。

このサイトの説明をする便宜上、仮にこのサイトをPASMO.comとする。PASMO.comは消費者が企業に今より気軽に支払いができる環境ができれば、より広告媒体が充実するのではないかという仮説に基づいている。

　まずPASMO.comは利用者にPASMOの情報を登録したIDを与える。

また、PASMO.comは企業にPASMO.com内で動くwebアプリやトップページに置けるガジェット（小さなwebアプリ）の提供、PASMO.com内で閲覧できるコンテンツ、商品の販売サイトの運営を無料で許可する。

PASMOの情報が登録されたIDを使えばPASMOを使うのと同じように代金の支払いが可能である。PASMO払いがなされた時、PASMO.comは企業から手数料貰い、これが利益となる。PASMOのオンライン決済はPASMO.com内でのみ使える。
　このPASMO.comは登録料を取らないので立ち上げた直後はさまざまな販売サイトが乱立すると予想できる。今までネット上でビジネスをしてきた企業がPASMO.comに参入するのにほとんどコストがかからないからだ。PASMO.comは初期の段階で商品検索、販売サイト検索を提供するが、消費者は参入企業が多くなるにつれて探すだけでも疲れるようになり、また販売サイトの比較も難しくなっくる。

　このような状況で現れてくるのが広告ビジネスである。PASMO.comはこの広告ビジネスを引き出すためのシステムといってもいいかもしれない。広告の手法はさまざまだ。PASMO.com内で動かすwebアプリは自由に提供可能なので、ゲームやSNS、ブログ、メール、webテレビ、比較サイト、ニュースなどさまざまなコンテンツやアプリケーション・サイトを使ってPASMO.com内で広告を代行する企業が増えるはずだ。

　デフォルトのPASMO.comのトップページはシンプルだが、使っていく中で気に入ったコンテンツはお気に入り登録ができる。また、ガジェット（小さなwebアプリ）はトップページに置くことができるので、自由にカスタマイズして個人的なトップページを作ることができる。一方、広告企業側は露出度の高いトップページに置いてもらうことを目指して質の高いコンテンツやwebアプリ、ガジェットを作ろうとする。

　サービスが充実してくればいずれ、書いている内容によって広告が変化するワードや、できた写真をそのままプリント販売してくれるPhotoshopが現れるかもしれない。

　これらサードパティー製のサービスの充実によって、ますますPASMO.comを利用する人が増え、結果PASMOを利用してオンライン決済をする人が増加、利益の増加に繋がる。ここまでくれば、PASMOはオンライン上で電子マネーのスタンダードになり、それが影響して現実の店舗での導入も進み、めでたくPASMOの一人勝ちとなる。

　最終的には、パソコンはPASMO.comを開くための道具になり、PASMO.comを使えばパソコンを使ってできることはなんでも可能になり、そこで気になった商品は、気軽にすぐPASMOで買える、PASMOを使えば必ずPASMO.comに利益が出るという状況を作りだす。

　これが私たちの【PASMOによるオンライン決済が使えるパーソナライズ可能なオープンなポータルサイトを作る】という提案である。【PASMOを使ったオンライン決済とそれを利用したwebOS】の提案と言い換えることもできる。

　このサービスが大きくなる過程を図に表すとこのような流れになっている。
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　　利便性が高くなる　　　　　　　　　　　　　　　広告企業がサービスを展開
2c.プラスのスパイラルを作り出すための課題と解決法

以上がPASMOが目指すべきプラスのスパイラルだが、このプラスのスパイラルを作り出すには乗り越えなければいけない課題が二つある。気軽に使えるオンライン決済の実現とポータルサイトの立ち上げ直後の集客である。この解決の手段としてPASMOの独自性と、京急がすでに持っている資産の有効的活用が挙げられる。
PASMOを使ったオンライン決済が消費を促すために必要なのは、気軽に使えるということである。
ポータルサイトの立ち上げ直後の集客は、プラスのスパイラルを作り出すためには不可欠である。

第3部まとめ

以上のことから私たちは京急が

・PASMOを利用したオンライン決済の環境を提供

・オンライン決済を核にしたポータルサイトを運営

する会社を立ち上げることを提案する。

今後の課題

第1部でのデータの掲示。第2部２ｃにおいて、PASMOの独自性と、京急がすでに持っている資産の有効的活用の斬新な提案をする。
　京急に質問する内容を考えてまとめる。

PASMO全体の普及→京急の利益　に繋がる方法を考える。
