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燃料電池本格普及に向けての提言
　新日本石油グループ　ＦＣフォーラム　Ｈ１７／２／９

　　　垣見油化　株式会社　　　代表取締役専務　垣見　裕司
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垣見油化株式会社のご紹介
　明治　４年　東京麹町にて油屋として創業

　昭和３０年　子会社にてＬＰＧ販売開始

　昭和４２年　石油化学原料、製品販売開始

　昭和５３年　ＯＡ化、田無計算センター開設

　昭和６１年　麹町本社ビル本館完成

　　　　　　　　 本格的に不動産賃貸事業開始

昭和６３年　麹町本社ビル別館完成

　平成より　　改めてＩＴ化
　

　資本金　１億円　年商９０億円

　社員７０名　ＳＳは直販合計１０ＳＳ

　　変化する環境に　顧客第一主義で挑戦する
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ＬＰガス部の事業概要

　瑞穂ＬＰガス供給センター

　　東京都西多摩郡瑞穂町 約１万ｍ３

　　７０ｔ 地下タンク２本　＝１４０ｔ　

　　クボタ製１２連全自動回転充填機２機

　　月間3000ｔの充填能力を誇る充填所

　　オールダブルシステム

　　ミニバルクローリーの出荷設備も完備

配送センター・保安センター

　　タンクローリー １４台ＬＰＧ配送車８０台

　　物流子会社の本社とその駐車場

　ＬＰＧの総合物流基地
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インターネットで
　業界問題の情報発信
平成８年７月オープン

会社の宣伝が目的ではなく

垣見油化が出来る社会奉仕

業界問題等の解説が人気

アクセス件数は現在７５万件

　　自称？業界ＮＯ１

情報を発信しているのに

　逆に情報が集まる不思議さ

業界紙一般紙、ご当局も注目
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燃料電池のと出会い
新日石ガス大森栄治経営企画室室長

理化系出身者として燃料電池研究会にご出席

弊社のご担当をされた際　その想いを拝聴

私も、理工学部の出身　熱くなった

それ以来　長年の夢

当社基本方針は ２００１年１月 ＨＰで発表

プロパン新聞の特集記事としても掲載された

特約店経営者として　今は情熱が大切

貯めておける電気と水としての燃料電池を

都市ガスエリア内の大使館への納入が夢

6

人気のあるHP燃料電池企画　2001/1 2003/10
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新日本石油のモニター募集に名乗り
　役割はアドバルーン？　

待ちに待った平成１６年６月８日

設置場所は弊社瑞穂供給センター

　営業事務所、研修室等の複合施設

　鉄骨平屋建、床面積２４０㎡

　空調はＧＨＰ 供給は５００ｋｇバルク

　熱回収用の循環回路で ８０㎡の

　メイン事務所に床暖房を設置した

　給湯器の２管式機能を備えた

　温度制御や循環ポンプの機能も兼ね

　ＬＰガス２４号の給湯器を直列設置

５０人収容の研修室で見学研修会開催
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ＬＰＧ仕様燃料電池の使い心地と新たなる発見

快適なのは床暖房 ! 　その機能は同じなので

　　実はＦＣ発電＋給湯であることを忘れてしまう

燃料電池を体感するには、「セレモニー」が必要

　　東電のメータを見ながら室内の電気を消してゆく

　　建物の電気の総使用量が発電能力に近くなると

　　東電メータは　やがて止まり　ほんのちょっと逆転

　　逆潮流防止回路が働き　そのメータは再び止まる

出来れば、コストカット＆環境貢献メーターが欲しい

新たな知見提供は、広大な駐車場？がもたらした

　　本体パネルの温度上昇　答えは夏の西日だった

　　既に改善され今回の商品機に活かされている
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ハード面への期待は、災害時モード運転
　停電時の再起動や断水時の非常用飲料水供給　
最初からの完全起動は無理でも
　　使用電気量を落とした後　一定時間

　　以内なら「再起動可能」が望ましい

断水時も非常モードで運転を期待
　　２００Ｌの貯湯槽も非常用（飲料）水として

　　利用出来ればベスト

災害に強い燃料電池をアピールしたい
　

その他は小型化と耐久性の向上

　　ユニットごとの　プラグインシステムでメンテナンスも簡素化、省力化　
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燃料電池販売をいかにビジネスにしてゆくか

燃料電池の機器販売で利益を上げるのか
　　１００万円でも環境意識の高い企業のＰＲ用には十分売れるだろう

　　しかし本格的普及を考えると１００万円では限定的？

ＬＰＧや灯油等原燃料の販売で利益を上げられるか
　　機器価格にもよるが　ＬＰＧ １０㎥　４０００円　２５０円/㎥　以下？

　　機器販売が赤字の場合、燃料で挽回するには一体契約が必要だが

迷った時は、顧客中心主義で考える
　　お客様のニーズは　快適＋コスト削減　＝　電気 お湯熱　

　　ＦＣ機器はそのツール、原燃料の選択は、実は我々の問題

　　コスト削減が可能なら、お客様の環境貢献意識は低くない　　

お客様との究極的な理想の料金体系は
　　電気＋ガス＋灯油代も加えた総エネルギー費用で考え

　　２００Ｘ年　電力　都市ガス　料金体系比　ｘ　９０％が目標

　　電気、お湯、熱カロリーの基本料＋単価契約で機器代含む
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その時、我々特約店の役割は　提案力
　お客様が省エネやコスト削減を考えた
　　　東電に行けばエコキュート

　　　都市ガスならＴＥＳ、エコウィル、ＧＨＰ

　　　三洋　シャープ京セラに行けば太陽電池

　　　当たり前だが自分が販売可能なものをすすめる

　その提案に嘘はないかもしれないが

　　　そのお客様にとって一番良いかは判らない

　お客様の事情に合わせた総合提案が必要
　　　電気 ガス 灯油燃料電池太陽電池ベストミックス

　お客様の納得とその後の満足度に付加価値
　　　お客様のその満足＝付加価値なくして　利益なし

　ガスや灯油だけでなく電気を含めた勉強が必要

12

規制緩和が更に進んだ１０年後の理想の世界
当社は、電気、お湯、熱の完全なる小売事業を目指したい

　　例えば、簡易ガス等の集団的ユーザーや集合住宅なら実現性は高い

　　ご賛同頂いた多くの末端ユーザーと、電気、お湯、熱　をメーター契約

　　各お客様は電力会社に直接基本料金を払わず我々が窓口となる

　　ＪＣＯＭ、六本木ヒルズ例　そのヒントは「基本料金」　資料13 14 を口答説明
　　我々は、電力会社と送電線利用契約を結ぶ。　もし全戸了承なら買取契約も

このシステムの最大のメリットは負荷の分散化、不在宅発電等相互融通で効率化

送電線利用が完全自由化なら、点在したユーザーでも理論的には可能となる

　　電力会社とは、送電線利用契約の他、電力相互融通契約

　　点在する各ユーザーの不足分の電力は、不在のお宅のＦＣ等で発電し相殺

　　新日本石油　横浜製油所のＩＰＰ発電分から買っても良い

燃やす化石燃料から 化学変化でエネルギーを取り出す地球に優しい使い方へ

我々特約店も地球環境に貢献しながら、ビジネスチャンスを探ろうではないか
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口答説明参考資料(未配布)　J comと六本木エネルギーサービスの例
� 昔の名前は杉並ケーブルテレビ　今は　+インターネット　+　電話
� ナンバーポータビリティーが業界を変える一般は2006年から

NTTからもらった電話番号を変えることなくNTTからJcomに変更可能
� ドライカッパーとは、空いている電話回線のことでそれを提供　=　規制緩和
　　　　これにより、ADSLeアクセス、yahoo BBがビジネスとして成立
� その料金は　NTT 2800円+10円/3分　　(あくまでもイメージ)
　　　　　　　　　　　Jcom 1400円+7円/3分　相手も Jcomなら5円/3分　　　
� 今のFCビジネスは、NTTへ 2800円を払いつつ従量料金7円で勝負?　残念
� 六本木エネルギーサービスは、森ビルと東京ガスが作った会社

　　　6000kWh x 6台+500kWh　=  36500kWh のガスタービン発電
　　　蒸気ボイラーと合わせ冷熱供給

　　　マンション棟の住人からは東電と同じ料金収入

　　　東電へは、通常の基本料金は払わない
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口答説明参考資料(未配布)　基本料金に鍵がある
� 持ち家でも賃貸でも可、築20年以内の方にお伺いしたい
� 過去1年間複数回　メインブレーカー停電はありますか
� 過去5年間では、どうでしょうか
� 手を上げなかった方は、間違いなく過剰な基本料金
� 私はマンション時代40A 　一戸建で60Aを頼んだが
� 200V 60A = 12kVA = 3120円　8kVA =2080円
� 1040円をもし従量料金 22円/kWhで補うには
　　待機電力3W x4台x10時間x30日x22円= 79円　無理
　　電灯(60W+60W+40W)x10時間x30日x22円=1056円
� 電力会社へ基本料金を如何にして減らすかが鍵


