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◽️故郷の群馬県で
行政書士事務所を開業
エネルギー法務が主

◽️電力需給管理技術を習得

「護りの需給」「攻めの需給」
で最大利益実現

◽️日経エネルギーNEXTの電力需給
管理講座講師、日経BP未来研究所
の執筆陣に

自己紹介 電力需給管理に対する絶対の自負

・Panasonic、ミツウロコ、
テス、荏原環境プラント等
・2010年代初頭のPPS管理
・需要予測、JEPX価格予測
を担当



来訪 ： 185 社

支援 ： 56 社

北海道〜沖縄県まで

（2019年5月末現在）

電力自由化書籍の執筆

日経BP様 「電力の未来2018-202７」

自己紹介 新電力・大手電力の分け隔てない電力事業観
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中部電力70年社史の監修

中部電力社史編纂会議様

「中部電力70年 時の遺産（仮）」
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右の恐竜はアンキロサウルス。

強固な鎧で身を固め、尻尾のハンマーは
ティラノサウルスの足を砕くことができる。

ティラノサウルスは、アンキロサウルスを
倒せないわけではない。しかし、あえて怪
我をする相手を襲うことに意味を見出さず、
マイアサウラやパラサウロロフスなどを捕
食するのだ。

東京電力・関西電力などの大手電力会社を
ティラノサウルス(Predator）とする場合、
アンキロサウルスのような生き方を恐竜界
では「Anti-Predator」という。

新電力にあって「鎧」とは「電力業界の正
しい知識」、「ハンマー」は「大手が模倣
しがたいビジネスモデル」のことを指す。

自己紹介 「防御こそ最大の武器」を標榜
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現場に聞く、今時の新電力の強み



新電力幹部・現場100人に聞いた！自社の強み
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自社の強みを１つ挙げてください



1. 鬼殺しが如き営業力
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狙った需要家を
絶対獲得



2. 芸術が如き提携力
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新電力

自治体

各種
ベンダ

信用
金庫

地元
団体

銀行
代理店

自治体
施設

LPガス
代理店

需要家

Great Art Great Alliance



3. 軍隊が如き組織力・統率力
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幹部の電力知見豊富
緻密な人材育成力
強力なトップ営業



4. 大波が如き電源力
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電力需要

時間

その他
12円/kWh

太陽光
(卒FIT太陽光)
7円/kWh

水力 8円/kWh

圧倒的格安電源の融通



5. しかし、最も重要な力が忘れられている
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<



6. それこそが、情報収集力である
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情
報
力

Information-gathering ability

市场信息力

La force de l'offre 
et de la informations.

где можно спрятаться, способ 
получить информацию



7. 情報力がないと・・・近視眼になる！！
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情報力なき営業力 高利益需要家獲得困難

情報力なき提携力 双方に益なき提携

情報力なき組織力 組織の方向性に暗雲

情報力なき電源力 利益電源最大導入困難

自社の経営状況が見えていない
電力事業成功モデルを描いていない
周囲の競争環境・制度の変化がわからない

近視眼



新電力幹部・現場100人に聞いた！業務の悩み
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新電力事業の遂行にあたり頭を悩ましているものは？



新電力幹部・現場100人に聞いた！電力情報収集の方法
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電力業界の情報を、どちらで取得されていますか？



新電力の情報不足に基づく近視眼とは



■他社の状況理解不足＝対岸の火事の飛び火が見えないという近視眼

情報

•エナリスーKDDIがBG構築

•インバランス緩和も狙いのうち

疑惑

•当初から両者がBGを組まなかった理由

• J-Powerとの三者連合の真の意味

•エナリスが地方部で販売しない理由

推理

•最大需要地である東京で、東京電力と

正面衝突ができる体制準備の最終段階

•需要調整に一定の確信を持つに至った

結論

・需要調整も駆使した需要平準策の

完成、安価なJ-Power電源の大量導入

・東京電力との全面対決近し

東京電力管区内で価格競争激化
余波を受けた他の新電力が地方進出活性化

2019年5月21日付 電気新聞より



■情報収集の前提知識の不足＝近づいてくる脅威の足音に気がつかないという近視眼

情報

•中部電力が家庭むけにRE100メニュー

•価格は年間20,000円程度の上乗せ

疑惑

•単価+4円で需要家は動くか？

•販売目標を設定しない理由は？

推理

•中電Gの経営ビジョンとの整合性

•これからデンキのPRが活発なことと

関係があるはず

結論

•東京電力と同様のフルライン戦略を

新電力対応の軸とした

•業界上位の独立系新電力と提携する

可能性が大

中部電力管区の再エネ系新電力は、
これまで以上にビジョン認知と実行力が必要

2019年5月31日付 電気新聞より



■まとめ 地域新電力様の今後の事業推進への一助となることを願って

・電力事業者として、己に厳しく
「電力の素人」が許されるのは、開業1年目まで。１kWhでも販売した

以上は「電力会社」なので、電力事業者としての知識拡充は積極的に

・情報収集は多角的に、懐疑的に
情報の入口は多い方が良いが、どの情報もまずは自己で考え、必要に

応じて裏を取る。良い話に満足せず、課題感や脅威にも耳を傾ける。

・情報の分析・推理は、異論・反論織り交ぜて
積極的な勉強会の開催を。そこで、あるトピックスを取り上げ自由
闊達な議論を展開させると深彫りされる。




