【交通ICカードPASMOを使ったビジネス】

1. 要旨

　ICチップを利用した電子マネーが登場して数年が経ち多くの電子マネーが登場したが、未だ発展途上であり市場の覇者はいない。電子マネーという特性上、今後は統合や廃止等により現存の電子マネーのうち多くが淘汰されていくことが予想される。交通機関での利用を中心としたICカードPASMOが競争に勝ち残るためには、『新しい切符』以上の付加価値を与えるべきであろう。

　私たちはPASMOが電子マネー市場で安定した地位を築くための方法のひとつとして、PASMOを利用したオンライン決済システムの構築、及びその普及のための戦略について提案する。PASMOでのオンライン決済に現実での支払いに近い気軽さを付加することで、PASMOを使うオンライン市場の拡大を狙い、同時に拡大に伴って利用者の利便性が増すシステムを作り上げることで、電子マネー市場の中で安定した地位を築き上げる。

2. 第1節　現状分析

　まず、1a-1.電子マネー及び関係する企業の取り組み1a-2.PASMO自身

1a-3.PASMOを使い事業を行う他の企業について1a-4消費者が電子マネーに求めるもの、の4つの視点からPASMOを取り囲む状況を考え、1a-5.電子マネーは今後どのような方向に向かっていくのか　を検討することでPASMOは今後何を目指せばいいのかを考える。

2.1. PASMO自身について

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。

2.2. 電子マネーをめぐるごたごた

2.3. 電子マネー（鉄道系）を使って事業を展開する企業

コンビニで現金の代わりに。

切符の代わりに

子供が改札を通ったことをお知らせメール

とかとか。

1b代案の結論　みんなろくな使い方をしてない。あまり利点がよく分からない。マネーは企業と消費者の間を行ったりきたりするもの。IC電子マネーは企業と消費者の新しい架け橋になることで利益がでるはず。

2.4. 利用者が求めているもの

2.5. 今後の展望-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。

2.6. 既存の決済方法の成功理由とその限界

　IC電子マネーは決済方法のひとつである。まずは対抗する決済方法について検討する。

　現金は我々が最も信頼する決済方法だろう。国が保障した金属片と紙切れは日本中どこに行っても通用する目に見える価値である。小額の支払いにおいては最も気軽な決済方法でもある。しかし、現金でオンラインの取引をするわけにはいかない。送るという方法もあるが、高くつくばかりでなく時間もかかり、気軽とはいえない。

　クレジットカードによる決済はオンラインでの決済で最もスタンダードな方法である。消費者が代金を払うことをクレジット会社が保障することで、消費者と企業のスムーズな取引が行われるからである。しかし、クレジットカードによるオンライン決済を、小額の支払いに使うということは一般的ではない。その理由は、クレジットカードは個人情報の塊であり、また引き出せる金額が、現在持っている財産を超えるということへの不安があるから。その根拠。また前払いになるため悪質な業者である可能性があれば、支払いに不安が伴う。その根拠。そのため、クレジットカードを使った気軽な支払いは実現できていないと言える。

　代金引換便による決済も気軽に使える支払方法とは言いがたい。その理由。

（金額に関係なく手数料がかかるから、いろんなところでちょこちょこ買えないとか、手数料自体も高いとか）そのため、代金引換による決済は安心感はあるが気軽さはない、といえる。

銀行（及びネット銀行）

電子マネー（非IC）

コンビニ決済

IC電子マネー

1bの結論　未だオンライン上では気軽に行える決済というものが存在しない。

3. 第3節　狙いと仮説

本研究の狙いは、京急グループがPASMOを使い利益を出すことである。

　先述したとおりPASMOには今後多くの競争相手が現れると考えられるので、クリアしなければいけない問題は、

ⅰ.PASMOを普及させることと

ⅱ.それを使っていかに京急グループが利益を出すか

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　である。

3.1. 本研究の狙い

3.1.1. PASMOを普及させること

ⅰ.PASMOを普及させる手段として我々が提案するのは

ⅰa、PASMOを使ってオンラインで気軽に決済できるシステム

ⅰb、そのシステムを介して消費者と企業が集まる場（サイト）、及び企業が集まることが消費者の利便性に繋がる場

3.1.2. それを使っていかに京急グループが利益を出すか

このようにPASMO＋αを使って普及させ、＋αの部分を握ることで

ⅱ．いかに京急グループが利益を出すか

を解決する。

3.2. 提案

3.2.1. PASMOを普及させる

3.2.1.1. PASMOを使ってオンラインで気軽に決済できるシステム

オンラインで気軽に決済できるシステムを作る。

その結果、市場の拡大とPASMO払い利用者の増加（気軽な決済方法がなかったために成長が鈍っていた分野の消費がPASMOを通して行われる。また、現在クレジットカードを使っているところからも流入が期待できる。）

ⅱ何が必要か

ここでいう気軽とは

・必要以上の個人情報は提供しなくてもいい。

・簡単に使い始められる。

・騙される心配がない。

・セキュリティ上の問題がない。　　　などである。これを満たすものが必要。

3.2.1.2. そのシステムを介して消費者と企業が集まる場（サイト）、及び企業が集まることが消費者の利便性に繋がる場

そのシステムを介して消費者と企業が集まる場（サイト）、及び企業が集まることが消費者の利便性に繋がる場

ⅰ何を目指し、その結果どういうことが起きるか

図

この流れが出来ればどんどん普及します。

3.2.2. いかに京急グループが利益を出すか

3.3. 仮説

3.3.1. PASMO払い

3.3.2. PASMO.com

4. 第4節　具体的提案

4.1. PASMO払い

ICカードリーダーを使った匿名、安全なPASMO払い。

　代金は企業によるサービスの提供が確認されてから支払われる。

　paypalの料金体系も参考にして、受け取った側から手数料を取る。

4.2. PASMO.com

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。

4.2.1. 基本のルール

　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。

4.2.2. 何が起こるか

　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。

4.2.3. 参入が想定できる、広告媒体

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。

4.2.4. それぞれの立場からのメリット・デメリット

4.2.4.1. 消費者

4.2.4.2. 企業

4.2.4.3. 広告媒体

5. 第5節　普及に向けての戦略

5.1. PASMO払いを普及させるための戦略、その検討

5.1.1. 無料配布

PASMO払いを普及させる方法はPASMO払いの実現方法によって変わる。

・番号を管理してPASMO払い実現する場合→導入は簡単、セキュリティ面や利便性に問題があるかもしれない。

・PASMOリーダーを使ってPASMO払いを実現する場合→リーダーをいかに普及させるかがカギ。

今回はPASMOリーダーを普及させることでPASMO払いを実現する方法について検討する。

PASMOリーダーはPASMOを読み取ることができる機械で、ソニーのFelicaポート（定価は３０００円程度）などを使う。ただし、他のカードは（少なくとも最大のライバルであるEｄｙは）使えないように仕様を変更する。

スタートの時点ではPASMOリーダーを無料で配ることで、初期のユーザーを確保する。原価を検討しなければいけないが、同じ決済サービスであるクレジットカードがユーザー獲得のためにかなりの投資をしていることや、YAHOO！BBが無料でポートを配ることである程度の成功を収めた事例からも、PASMOリーダーの無料配布は可能なのではないかと考えている。

5.2. PASMO.comを普及させるための戦略、その検討。

5.2.1. 多くの人を呼び込む；広告

5.2.2. リピーターを増やす；コンテンツの充実

6. 第6節　総括

7. 付録

7.1. 注釈

7.2. 資料

7.3. 諸問題の解決策
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