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－今後の事業の拡大にあ

たって取り組むことは

中村　日本では供給地点が
8,000万件ほどあり、この
うち東京電力エナジーパー
トナーがおよそ2,000万
件・25％程度のマーケッ
トシェアを有する。一方で
オクトパスエナジーは、英
国で首位のシェアを持ち、
東電と同様に20数％程度
を占めるが、同国のマー
ケット規模は4,000万件程
度と日本の半分で、このう
ちオクトパスエナジーが800万件程度を
占める。これに対し当社の40万件とい
うシェアは、0.5％程度にとどまること
になる。もっとオクトパスエナジーの
バリューを広げなければ、世の中にど
のような貢献をしているかが分からな
くなってしまう。
　世の中には電力会社が数多く存在
するが、あまりそれに関心を向けず
今までどおり地元の電力会社と契約
している方々も多い。自身のライフ
スタイルに合わせるなら、電力会社
を変更したほうが良いと思われる多
くの方々がいると私達も日々感じて
いる。そうした方々にオクトパスエ
ナジーを知ってもらうよう努めれ
ば、当社の事業は伸びていくと考え
ている。電力会社について考える機
会は、２つあると思っている。ひと
つは新居に引っ越した時、もうひと
つはあまり多くはないのかもしれな

　オクトパスエナジーは、日本において事業を開始してから４年弱で契約件数が40万件に達するなど、成長を続け

ている。世界８カ国で小売電気事業を営む英国のオクトパスエナジー(Octopus Energy)と、東京ガスによる合弁の

小売電気事業者である同社は、オクトパスエナジーが持つ独自の顧客管理プラットフォーム「クラーケン」による

強みも活かし、100％実質再生可能エネルギーの電力メニューなどにより、日本におけるサービスの展開に注力。今

年７月には、常陽銀行子会社の常陽グリーンエナジーと連携し、サッカーＪリーグの鹿島アントラーズの本拠地メ

ルカリスタジアムなどへの再エネ供給も開始した。日本における再エネ普及に向けた取り組みをはじめ、事業の今

後の展望について、CEOの中村 肇氏にお話を伺った。

オクトパスエナジー、事業開始から４年弱で契約40万件
CEO 中村 肇氏に聞く再エネ推進など今後の事業展望

－今年６月に2022年からの成長率が

1,137％となり、また契約件数が40万

件に達成していることなどを発表しま

した。これまでの事業についての評価

をお聞かせください

中村　当社が事業を開始した2021年
から2022年にかけては、エネルギー
価格の高騰や乱高下による世界的なエ
ネルギー危機に見舞われ、情勢が不透
明な時期であった。これをうけて日本
のマーケットでは、安心・安全な昔な
がらの電力会社である旧一般電気事
業者への契約回帰の動きが多くなっ
た。電力小売全面自由化が開始された
2016年から新電力のシェアは伸びて
きたが、2021年から2022年にかけて
そのシェアが減少した。そのような事
業環境やマーケットが非常に厳しい中
で当社は産声をあげた。ポジティブに
言うなら、こうした逆境のもと４年弱
で40万件の契約を獲得したのは、奮
闘した結果であるとは思うが、事業を
開始した際はもう少し、という思いも
あった。３年もあれば、ブランディン
グにも取り組むことで契約数は50万
件規模には達するのではと期待もあっ
たが、想定より苦戦を強いられた。頑
張ることができたという気持ちと、も
う少しという両方の思いがある。なお
ここで言う成長率とは、2024年１月
～12月の低圧電灯の電力需要合計値
と、2023年１月～12月の低圧電灯の
電力需要合計値を、2022年１月～12
月の低圧電灯の電力需要合計値で割り
算して計算した数値となる。

いが、例えば太陽光パネルや電気自
動車(ＥＶ)など、大きな電気設備を購
入した時がある。それらのタイミン
グに合わせ、特長あるオプションも
提供する電力プランの情報を目にす
る機会につなげる。我々もそれらに
合わせ、独自の様々なプランを用意
している。

－再エネに関しては、普及に向けてど

のようなことに取り組んでいますか

中村　実質再エネか、生の再エネかに
ついて一般消費者の方々はそこまで気
にしていないが、B2Bのお客様につい
ては生の再エネにも関心を寄せてい
る。これに対し当社は「シンプルオク
トパス」のプランで、生の再エネによ
る、燃料調整費が無いプランを提供し
ている。もう一方では、非化石証書を
活用して実質100％再エネとし、燃料
調整費ありのプランである「グリーン

中村 肇氏
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オクトパス」も展開している。とくに
シンプルオクトパスには引き合いも増
えており、今後は同プランをさらに伸
ばしていきたいと考えている。
　そのために生の再エネ電源の調達を
より増やしていきたい。昨年９月に
は、太陽光発電所の開発・建設を手掛
けるＨＳＫ(神奈川県横須賀市)と、資
本業務提携を開始し、49％を出資し
ている。同社をグループに加え発電所
を自社開発できることで、シンプルプ
ランでの裏付けとなる再エネ電源を確
保できる。いま電源として一番安く手
に入り易いのは、太陽光発電だ。当社
には、様々な太陽光発電事業者から発
電した電力を買い取ってほしいとの相
談が寄せられたり、また当社側から電
力を売ってくれないかとアプローチを
かけることもある。加えて、天候など
に左右されない安定した電源として、
例えば自治体の持つ水力発電やごみ発
電といった公共の発電所などからの電
力調達にも取り組んでいきたい。

―今年７月には、常陽グリーンエナ

ジーが開発する太陽光発電所からの再

エネ電力を、御社を介し鹿島アント

ラーズの拠点のメルカリスタジアムな

どチームの施設へ供給する取り組みを

開始しました

中村　オクトパスエナジーは、イング
ランドのサッカープレミアリーグの
アーセナルＦＣの施設への再エネ供給
実績がある。こうした取り組みに、ア
ントラーズの小泉文明社長も興味を持
たれていた。地域のサッカーチームが
サステナビリティに取り組むことはグ
ローバルで評価されており、アント
ラーズも現在それを重視している。ま
た常陽グリーンエナジーとしても、多
くの太陽光発電所が設置されている茨
城において、せっかく地域にグリーン
な電力があるため、それらを有効活用
していくことになった。

－オクトパスエナジーが持つ顧客管理

プラットフォーム「クラーケン」の強

みは。また今後への改良点は

中村　当社が小売電気事業を展開する
うえでのプラットフォームとなるク
ラーケンは、非常に画期的なシステム

であると考えている。機能を自動的に
アップグレードし、毎日色々な機能が
追加されており、一日で平均して40
～50回のバージョンアップが行われ
ている。グローバルなプラットフォー
ムとして、各国で新たな機能が日々実
装されている。
　今後改良して欲しいと思う点を個人
的に言えば、生成ＡＩを使ったお客様
対応の機能を取り入れること。日本で
は、お客様から日々寄せられるメール
をオペレーターが全て読み回答をして
いるが、英国では問い合わせの半分程
度に対し、生成ＡＩが返事のメールを
書いている。一般的な質問に答えるだ
けでなく、例えば電力の使用量などお
客様ごとの個別・固有の質問、さらに
は電力の診断も行っている。ただ日本
語版は英語との言語体系の違いから、
こうした機能の導入に難しさもあるよ
うだ。

－どのような経緯でオクトパスエナ

ジーに着目し、彼らとパートナーシッ

プを組むことができたのでしょうか

中村　オクトパスエナジーには、ほか
の日本企業も着目していたと思う。同
社は2016年に創業し、日本でオクト
パスエナジー設立への議論を開始した
のは、2020年頃のことだった。当時
は英国で数多ある電力会社のひとつ
で、ここまで凄い会社になることは予
想していなかった。日本の電力会社な
ど各社も、英国の様々な会社と当時提

携していたが、オクトパスエナジーが
突出して各社が視線を向けていたわけ
ではなく、様々な会社を日本企業は
ウォッチしていた。

－再エネに対するニーズは、近年は御

社にもより多く寄せられるようになり

ましたか

中村　再エネをより普及させ、再エネ
を使うことを推進すべきであり、また
その理念に共感する人は増えている
と思うが、それを自身の電力会社の切
り替えという実際の行動に結びける
ケースはなかなか無い。私達も懸命に
100％再エネの電力を販売しており、
それがきっかけでオクトパスエナジー
を知ったと言われるケースも確かにあ
るが、あくまで価格やサービスといっ
た実感できるメリットがなければ、理
念には賛成しても、わざわざ自宅の電
力会社は変えなくて良いとする人も多
い印象がある。
　再エネ導入が進んだ英国でも消費者
のスタンスは同じで、市民の関心は光
熱費をより安くすることにあり、そ
れがまず前提にあっての再エネ化とな
る。また、不安定な変動電源が増える
と停電のリスクも高まるため、停電を
起こさない仕組みが再エネを普及させ
るうえでの課題になる。そのうえで、
再エネ普及のための工夫や仕組みを、
小売電気事業者としての立場で社会実
装していくのが、我々の役割であると
も考えている。

オクトパスエナジーは2022年からの成長率が1,137％となったことなどを６月に発表した

(図は同社発表資料より引用)


