
　東京急行電鉄(東急電鉄)を始め

とする東急グループは、時代の要請に
応じて事業を構築してきた。1918年
に田園調布などの街づくりを担う、田
園都市株式会社を設立して以来、不動
産の提供を行い、次は居住者に対して
ショッピングセンターや教育、スポー
ツ・カルチャーなど「街ナカ」サービ
ス、各家庭へ向けたケーブルテレビや
インターネットなどの「家ナカ」サー
ビスなど生活サービス事業を展開して
きた。電力自由化のなかで2015年に
東急パワーサプライを設立し、次なる
生活サービスとして電気の提供を開始
したのは自然な流れだった。

　2016年４月時点で約３万7,000

件の契約を頂き、順調に右肩上がりと
なって2017年３月時点で約９万4,000
件となっている。市場全体では、契約
件数がそれほど伸びていないという見
方もあるようだが、当社としては順調
に拡大していると認識している。東急
線沿線のお客様を主なターゲットと
しているが、例えば2016年12月時点
で横浜市青葉区は､「東急でんき」の
加入率が総世帯数の10％を超えてい
る。全国平均が3.47％、関東が6.11％
程度であることからみても、エリア間
で大きな違いが出ている。

　市場全体の伸びに関して様々な評価
があるだろうが、何と比較するかで大
きく変わってくる。例えば携帯電話の
普及過程と比較すると緩やかに見える
が、1985年、ＮＴＴの固定電話市場
に第二電電が参入した、第一次通信自
由化当時の状況と比較すると、普及ス
ピードは上回る。

　ひとつは料金設定にある。他

社は料金設定でクリームスキミング
(cream ski㎜ing)戦略を取る例が多い。
これは、規制緩和で参入する事業者
が、収益性の高い分野のみにサービス
を集中させ「いいとこ取り」すること
で、例えば電気を多く使用する家庭で
は、お得額が大きくなるような料金体

 



系で、メリットを受
けられる家庭は限定
的となる。
　当社は電気使用量
や季節に関係なく、ど
の家庭でも東京電力の
従来料金に対してお得
になるように設定し
た。お客様が最も気に
されるのは「果たして
自分は本当に安くなる
のだろうか」というこ
とに尽きる。例えば
キャンペーンの会場で
「安くなる？」と聞か
れて「なります」と即
答できることは、非常
に大きな効果がある
ことを感じている。毎
月数千円単位の支出が定期的にあるの
は、電気料金と携帯電話料金くらいで
あり、それがお客様を選ばず安くする
ことで、ささやかでも地域の皆様に貢
献できる。
　さらに、これまで東急グループがお
客様に提供してきたサービスと組み合
わせて、カードのポイント付与や、
ケーブルテレビの割引、日常使用する
定期券でお得になるようなメニューも
大きな動機のひとつになっている。
　サービス開始から１年を迎え、お客

様へのアンケートを実施した。その結
果､「お得感」を実感して頂いたお客
様は約90％となった。安いというこ
とに加えて東急グループ各社とのサー
ビスの組み合せを評価いただいた。興
味深いのは、節約できたお金の使い道
を聞いたところ、複数回答で貯蓄が３
割程度あったが、旅行・レジャー・外
食が６割を超えた。電気を購入いただ
くことで、地域の、あるいは東急グ
ループのビジネスにいくらかでも貢献
できているのではと思っている。

　自社で電源を開発する考えはな

い。あくまで当社の提携先発電所から
電力を確保して提供する。また今後活
性化が期待される、卸市場の電力も必
要に応じて活用していく。当面の目標
として2020年に30万件の獲得を目指
している。再生可能エネルギーの電力
に関しては、パリ協定が締結され、社
会的必要性から再生エネやＣＯ２排出
量の少ない電源も増加していく。その
なかで当社が購入するＣＯ２の少ない
電気も相応に高まっていくと考えてい
る。
　また、電力の次はガスを望まれるお
客様もいらっしゃることから、ガス供
給も検討していく。ただ、ガスの事業
化は電力よりも相当ハードルが高いの
も事実で、慎重に検討を進める。電力
の料金体系は、お客様を選ばずに広く
購入していただくことを考えて設定し
た。これから提供するサービスも、東
急を利用される多くのお客様に利用い
ただいて、沿線価値の向上につなげて
いきたい。
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