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電脳交通はモビリティサービスの旗手
荒木：近藤社長には電脳交通立ち上げの前にも
お会いしたことがあります。もうずいぶん前に
なりますが、初めてお会いしたのはいつだった
でしょうか。
近藤：吉野川タクシーをやりながらＪＣ（徳島
青年会議所）でまちづくりの活動をしていた時
ですから、5、6 年前ですね。
荒木：そうでした。クラウドファンディング

（インターネット上で事業の内容を説明し、そ
れに賛同する不特定多数の人々から少額ずつ
資金を調達する資金調達の手段）を行うプラッ
トフォームを徳島県にも作るための民間の研究
会に出席したとき、すぐ前の席が近藤社長でし
た。私が徳島に来てまだ１年も経っていない頃
だったと思います。その頃からさわやかで、目
力があってとても勢いのある人だと感じていま
した。電脳交通を立ち上げられて、その勢いが
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さらに増したように感じます。
近藤：別段特別なことをやってきたわけではあ
りません。親が困っていたので実家のタクシー
会社の経営を再建して助けたいとか、乗客の方
が困っていたから助けたいとか、粛々と課題解
決を積み上げてきた結果、今に至るという感じ
です。そのせいか、いまだにすごく冷静で、特
別すごいことをやっているとは思っていませ
ん。電脳交通の核となるシステムを作ったＣＴ
Ｏ（最高技術責任者）の坂東も同じようなタイプ
です。課題解決という取り組みが好きな人間
で、すごく相性がよく、いいメンバーに恵まれ
ています。
荒木：電脳交通には、三菱商事、ＪＲ東日本、
ＪＲ西日本、ＮＴＴドコモ、ブロードバンドタ
ワーなど、それぞれの分野で日本を代表する企
業が出資しています。また、阿波銀行や個人型
のベンチャーキャピタル投資組合（日本テクノ
ロジーベンチャーパートナーズ＜ＮＴＶＰ＞）
を日本で初めて設立した村口和孝さんも電脳交
通に出資しています。地域課題を長期的に解決
していくという近藤社長の志を応援する方向に
時代の流れが向かっているように感じます。
近藤：うれしいですね。電脳交通を立ち上げた
4 年前は、インターネットで「タクシー」と検索
したら事故や労使間のトラブル、強盗といった
記事しか出てこなくて、すごく暗かったです。
しかし、高齢化が進むこの国でドアツードアの
移動手段のニーズが少しずつ増えてきて、もう
少しタクシーを見直そうという流れになり、モ
ビリティサービス（※）という概念が新しく生ま
れてきました。今は検索すると、アプリや決済
などいろいろなニュースが出てきて、とても明

るくなりました。
　電脳交通を創業した時に、せっかくベン
チャーを立ち上げたのでいろいろな景色を見よ
うと、国内で一番と言われるベンチャーキャピ
タリストともお会いしました。すごく評価して
いただきましたが、うまく景色が重なりません
でした。彼らは 3 年、5 年という比較的短い期
間でどうキャピタルゲインを得るかを考えてい
ます。僕らは50年、100年単位で考えているの
で、そもそも景色が重ならないですね。僕らは
ベンチャーだから急成長を、というのではな
く、100年間なかなか変わることができなかっ
たタクシー業界の成長曲線に合わせて、10年、
20年単位の事業計画を考えています。そうし
たら「次の時代のインフラを一緒に作っていこ
う」と考えてくださる事業会社から出資してい
ただけるようになりました。
荒木：いろいろな人を見てきましたが、明確な
ビジョンを持って地域や社会の大きな課題を長
期的に解決しようとしている人の事業は、周り
が応援して大きく発展していくものだと感じて
います。
近藤：20代は、吉野川タクシーで地元の経済
界の方と、青年会議所や商工会議所を通じてい
ろいろ交流していました。野心の向いている
方向は違いますが、どれが正解というのではな
く、それぞれ見ている景色が異なっているだけ
で、歯車をどうやって回していくかという意志
を持った方が多かったです。重要なのは、意志
を持って社会の中でこういう事業を作るという
オーナーシップだと感じました。それを藤田さ
ん（㈱メディアドゥ代表取締役社長 CEO 藤田 
恭嗣氏）はすごくうまく表現されていると思い
ます。木頭の再生物語も実体験に基づいて語ら
れているので、すごく説得力がありますね。
　経営者は心が折れたら終わりだと思っていま
すが、藤田さんは生涯にかけてモチベーション
が続く構造ができ上がっているのですごいと思
います。僕は何歳までやりたいというのではな
くて、経営者であるうちはモチベーションを保

※　�自動車による移動サービス。タクシーのほか、
Uber のようなライドシェアやインターネットを
使ったカーシェアリングなど、クラウドを利用する
新たな交通サービスがある。公共交通などを含む
交通サービス全般についての統合的なサービスは、
「モビリティ・アズ・ア・サービス（Mobility�as�a�
Service）」の頭文字をとって、「MaaS（マース）」
と呼ばれる。



4 日本のタクシー業界と地域交通の未来のために突き進む

ち続けないといけないと思っています。ですか
ら、社団法人を立ち上げたり、全国で使えるモ
デルを作ったりというのは、自分の中で社会的
にそれをせざるを得ない状況を作っていく重要
なミッションです。そうして緊張感を持続させ
ておいた方が経営者としてずっと成長できると
考えたんです。その一面を藤田さんにすごく感
じています。この前藤田さんから、年商 1 億
円を超える若手起業家・創業者の世界的ネット
ワーク組織の日本支部である「EO Tokyo」（藤
田社長は、EO Tokyoの元会長）に入会しないか
と誘われました。
荒木：藤田社長が中心にやっておられるＴＩＢ

（徳島イノベーションベース。「起業家が起業家
を生み育てる」をコンセプトとした起業家支援
の取り組み）の例会で、藤田社長の仲間である

「EO Tokyo」のメンバーの社長さんのお話を何
度か聞いたことがあります。みなさん志がまっ
すぐで、類は友を呼ぶというか、「EO Tokyo」
という組織はすごいなとあらためて思いまし
た。
近藤：どんな環境で誰と関わって経営を進めて
いくかということがとても大事だと感じていま
すが、今の藤田さんの話がまさにそうですね。
　タクシー業界は後がないというか、失敗す
ると業界の損失につながりかねないので、ミス
をしないようにすごく丁寧に駒を進めてきまし
た。同時に、たとえばＪＲや三菱商事と一緒に
事業を、視座をどんどん高くして進めさせてい
ただいていて、今すごく恵まれた環境で経営さ
せてもらっています。
荒木：そういう志が、ＮＴＶＰ代表の村口さん
との出会いにつながったんでしょうね。

あるベンチャーキャピタリストとの出会い
荒木：村口さんは徳島県のご出身で、日本で初
めて個人ベースでベンチャーキャピタルを立
ち上げてベンチャー企業に投資されています。
ゲーム会社でプロ野球DeNAベイスターズの

オーナー企業でもあるDeNAも村口さんが目
利きし、ハンズオン支援を行い上場させたもの
です。電脳交通はＮＴＶＰのホームページの
トップに、投資先企業としてDeNAなどと並
んで出ていますね。
近藤：村口さんは同志のようであり、父親のよ
うであり、経営者としての先輩であったり、生
まれ変わってもまた出会いたいと思えるような
存在です。2012年だったと思いますが、私が吉
野川タクシーでドライバーをしていた時に、お
客さんとして乗っていただいたのがきっかけで
す。徳島ニュービジネス協議会主催のスタート
アップベンチャーキャンプが海陽町で毎年開催
されています。村口さんが監修していますが、
第 1 回目の時にニュービジネス協議会から、村
口さんを海陽町までお送りしてほしいと依頼さ
れました。海陽町までの車中で「君は若いな」
と言われました。この年齢でドライバーはめず
らしいですから。家業でやっていると説明する
と、「君はタクシー業界をどうしたいんだ」と
聞かれたので、「目の前の課題を必死で解決し
ているので、そこまで深く考えてはいないけれ
ど、こうなったらいいと思う」という話をしま
した。すると、「現場で培った経験を全国で使
えるようにモデル化するべき」と言い始めて、
すごく評価をしていただいた記憶があります。
翌日のイベントに参加させていただいて、懇親
会で村口さんに「おもしろい。出資するから起
業しろ」と言われて（笑）。ビジネスモデルも何
もないのにスイッチが入ってしまったんでしょ
うね。結局、ＮＴＶＰ経由でなく、のちのち本
当に個人的にエンジェルとして出資していただ
きました。
荒木：劇的な出会いですね。
近藤：2015年12月に電脳交通を創業し、村口
さんにも創業の報告をしました。2016年10月に
徳島ビジネスチャレンジメッセの「徳島ニュー
ビジネス支援賞」で大賞を、11月に「とくしま
創生アワード」でグランプリをいただいて、少
しずつ事業として成り立つ状況になりました。
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村口さんからも「がんばりなさい」と出資して
いただきました。
荒木：さすがですね。
近藤：社外取締役として初期には事業計画や資
金調達などの絵を描いてもらい、今でも社外取
締役でエンジェル投資家という関係です。
荒木：タクシー業界は約6,000社・20万台で中
小・零細企業が多く、地方は人口減少が加速し
市場は先細りです。しかし高齢化が進み、運
転免許証を返納する方がこれからどんどん増え
ていく中で地域交通を維持するためには、タク
シーの役割は小さくない。課題山積ですが、村
口さんはその中で何かやれることがあるはずだ
と直感し、それをやり遂げてくれる方を無意識
に探していたのかもしれないですね。
近藤：それはあると思いますね。村口さんは、
投資ポリシーがすごく独特で、細かい論点はあ
まり考えずに、歴史をどう動かしていくかとい
う俯瞰的な観点でとらえているんです。
　タクシーの後部座席のタブレットでの広告配

信の実証実験では、村口さんは「ケーブルテレ
ビや、ローカルのお悔やみ情報を流すべきだ」
と言い出しました。東京の人たちはピンとこな
くて当然ですが、地域の人たちがほしい情報が
何かということを的確にとらえていると思いま
した。今目の前で議論するべきこととは違うこ
とを急に出してきますが、それがすごく本質的
だったりするんです。
荒木：今の話を聞いて、村口さんのことでひと
つ謎が解けました。村口さんは徳島大学の特任
教授で、創業の講義をされたことがあります。
講義録に「最近は坂本龍馬よりも、それを応援
した山内容堂の方がすごいやつだと思うように
なった」という言葉が出てきますが、今までど
ういう意味なのか、理解できないでいました。
山内容堂は藩主の立場で、若い人がどういうふ
うに才能を伸ばしていけば日本を変えられるの
かということを大所高所から考えて若い人を支
援した、いわばプロデューサーだったと思いま
す。村口さんもいつもプロデューサー的な視点
で、どのようにこの事業を伸ばしていけば世の
中を変えることができるだろうかという視点か
らスタートアップ企業を支援されているので、
山内容堂に共感され、すごいやつだと思われた
んでしょうね。

人格形成の3つのポイント
荒木：子ども時代についてお話しいただけます
か。
近藤：小さい頃はごく普通でしたが、振り返る
と親から何かをしろと言われた覚えもなく、子
どもの頃から自分でウィル（意志）を作る、人生
の青写真を描いていくというトレーニングをし
ていたと思います。思考の柔軟性、経営者とし
ての度量、器といった、無形の価値が養われた
と思っています。人格形成が行われたポイント
が三つあり、それが一つめです。
　二つめは、アメリカに行ったことですね。日
本にはない成果主義の価値観というか、競争原

「とくしま創生アワード2016」グランプリ受賞
提供：とくしま創生アワード実行委員会

「徳島ニュービジネス支援賞2016」大賞受賞
提供：徳島ビジネスチャレンジメッセ実行委員会
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理が働く環境で、人間力の筋トレをしてきたよ
うな感じがあります。すごく身近に差別や貧困
があって、その裏側にひもづいた宗教などの多
様性を体験しながら18歳から22歳まで過ごし
ました。
　最後がタクシー業界に入ったことです。め
ざしていたメジャーリーガーになれなくて、特
に大きな野心もなく徳島に帰ってきたら、家族
がもう事業をやめようかという話をしていたの
で、できることがあれば手伝うよという感じで
した。9 台のタクシー会社で、当時の年商が 5
千万円くらい、当然赤字企業です。当時とても
印象的だったのが、祖父母の年金を赤字の補填
に使っていたことで、何のために経営している
のかと思いました。

メジャーリーグをめざして
荒木：メジャーリーグをめざしてアメリカへ留
学されたそうですが、どうしてそういう夢にた
どり着いたんでしょうか。
近藤：僕は高校球児の中ではきわめてめずらし
く、高校で野球を始めました。自分でウィルを
作り、将来自分がどういう形で飯を食っていく
のかをちょっとずつ意識し始めたのが高校生の

ときでした。それまで 6 年間
バスケットボールをしていま
したが、プロとして仕事をし
ていくことを考えると市場が
小さいと思いました。
荒木：世界的に見るとそうで
もないんでしょうけれど。
近藤：そこは冷静な見積もり
ができていて、今の自分の実
力ではＮＢＡは当然むずかし
いと思っていました。ちょう
ど松坂世代の人たちのドラフ
トの時期で野球が騒がしかっ
たんです。それまでまったく
興味がなかったんですが、プ
ロ野球は国内のプロスポーツ

では一番市場が大きく、野球をやってみようと
いう気持ちになりました。だから、強烈なあこ
がれというわけではなく、なるべく大きな市場
ということで野球を始めたんですよ。プロをめ
ざせるプレイヤーになった時に、自分がどの市
場で野球をするべきなのか、高校 1 年のキャッ
チボールもできないうちから考えていました。
　日本のプロ野球を研究してみたら、球場で選
手はのびのびやっているけれど、外野では応援
団がすごくガヤガヤやっていてあまりおもしろ
く感じなかったんです。高校の部活動は完全な
縦社会で、1 年生は先輩のユニフォームの洗濯
をして過ごすような感じでした。プレイヤーと
しての目的はパフォーマンスの最大化で、そう
した個々のプレイヤーがチームになって試合に
挑むと考えていたのに、このままでは、それ以
外の感情論や精神論が混じった状態が大学まで
続くのかと思いました。
　もっと別の方法はないかと考えている時に、
ちょうどイチロー選手がメジャーリーグに行っ
たんですよ。ＢＳ放送で見たメジャーリーグは
青々とした天然芝が広がって、外野ではジェッ
トコースターが動いていたり、ホームランを打
てば花火が打ち上がったり。いろんな人種の人

株式会社 電脳交通　代表取締役社長　近藤 洋祐氏
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たちがいて、パフォーマンスも明らかに高く、
年俸も日本の10倍、20倍で、とにかく市場が
大きいと思いました。高 1 の球拾いしてる時
点で、メジャーリーグをめざそうと決めて、大
学はアメリカへ行きたいと両親に言っていまし
た。おどろかれましたが、いいんじゃないか
と。それで、高 2 の時、いくつかのアメリカの
学校を見に行きました。
荒木：そうだったんですね。
近藤：どうせ行くなら甘えたくない、カバン一
つで行って成功して帰ってくるというイメージ
でした。日本人がいないところがいいと思っ
て、アイオワという土地を選びました。
　アメリカに行ってからの自分にとって、イチ
ロー選手は道しるべのような大きな存在で、彼
の生き様や発言したことに何度も勇気をもらい
ました。それまで日本人プレイヤーがどれくら
いのレベル感なのか、アメリカではほとんど認
識されていなかったんですが、そんな中で、イ
チロー選手はあれだけのセンセーショナルなデ
ビューを果たしました。これはすごいことだと
思いました。アメリカで自分をどう表現すれば
いいかわからず、英語もうまくしゃべれないと
いった状況でも、イチロー選手と同じように活
躍すれば認められるんですよ。パフォーマンス
で光るものがあれば受け入れられる、完全な成
果主義の世界で、自分の実力を試すいい機会だ
と感じました。結果としてアメリカでいい感じ
に人格形成ができたと思います。
荒木：その裏には厳しさもあったんでしょう

ね。
近藤：すごく厳しかったですが、得たものも多
かったですね。
　アメリカの野球選手がどんな環境でプレイ
しているか、たとえば道具の整理やグラウン
ド整備は絶対しません。選手はあくまでもプ
レイヤーで、それ以上でもそれ以下でもないと
いう感じです。日本では、みんなで使ったグラ
ウンドはみんなで整備してというところがあっ
て、それが悪いわけではないですが、選手がパ
フォーマンスを上げるために集中できる環境は
当然アメリカの方が整っています。チームとし
てきっちり分業制がとられていました。
　今電脳交通が100人を超えた組織になり、分
業制における僕の役割は、タクシー業界で経営
者の方とコンタクトができて、現場のドライ
バーともコミュニケーションを取るという部分
と、それをできるだけビジョナリーに投資家の
方にお話しするという部分です。分業制で役割
分担をしっかりというのはアメリカで強烈に植
え付けられたと思います。
　あとは、好きだけどビジネスサイドもしっか
りというドライな感覚が、地方には少ないんで
すね。タクシー業界は余裕も時間もなく廃業が
どんどん加速しています。そのタイミングで、
成果主義で分業制、スピード感を持って動ける
実行力のある人間が私だったんです。タクシー
業界の今の課題解決に適した人材だったと思い
ます。それが、野球や幼少期の体験を通じて仕
上がってきた感じですね。

野球との決着
荒木：日本へ戻られてからのことを教えていた
だけますか。
近藤：野球をするためにアメリカへ行ったこと
を応援してくれた両親のために、卒業証書は
ちゃんと持って帰りました。野球との決着はつ
きましたが、メジャーリーガーになれなかった
という絶望感もありました。一方で、アメリカアメリカ野球留学時代
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の風土はすごく居心地がよく、また何かの形で
アメリカに触れたいという思いがすごく強かっ
たです。ふるさと徳島は大好きでしたが、でき
ればアメリカでチャレンジしたいという思いも
あり、それが混じって、すごく悔しい思いで帰
りの飛行機に乗ったことを記憶しています。居
心地がよかった場所に残れなかったことと、人
生で唯一抱いた大きなすごく美しい夢が崩れ
去っていったという現実をなかなか受け止めら
れずにいました。
　そんな気持ちで徳島に帰ってきたら、吉野
川タクシーの社長だった私の祖父が脳梗塞で
倒れ、経営ができる状態ではなくなっていま
した。家族がリハビリを一生懸命やっていたの
で、実家にいれば何か手伝えると思い、徳島の
企業に就職しようと考えました。ニホンフラッ
シュが中国に出した工場に行ける人を募集して
いて、応募したら即採用されました。製造業な
ので、まず研修で製造ラインに入るんですが、
人生で初めての流れ作業ですごく楽しかったん
ですよ。梱包作業のラインで最速になろうと
思って、一心不乱に作業していたら、なんか自
分の人生を冷静に考え始めてしまいました。そ
して、人生で初めての夢を持ってアメリカまで
行ったのに、どうやらまだ野球との決着がつい
ていなくて、自分の中で決着をつけたいという
思いが消化不良のようにわだかまっていること
に気がつきました。1 か月の研修が終わり配属
先が決まって、何か月か後に中国に行く可能性
があると言われたタイミングで、やめさせてい
ただきますと。引き留めていただいて、最後に
は頑張れよと送り出してもらい、今は、頑張っ
てるねとメッセージをいただいたりします。
　徳島に近いところで社会人野球をできる環境
が高松にありました。クラブチームではなく企
業チームだったので、本来は企業に入社しない
と入れないんですが、「野球に決着をつけるた
めに、木のバットでホームランを打つという目
標を達成したい。だから 1 年くらいで辞める可
能性があるので、入社して迷惑をかけたくな

い」と正直に話したんです。ヘッドコーチが徳
島の方で、おもしろいから一緒にやろうと言っ
てくれて、そこから 1 年半、特例で入社はせず
に企業チームに属していました。寿司屋とレン
タカー屋とスポーツジムでバイトをして、いろ
んな人たちといろんな話ができて、日中は野球
して、その時が35年間で一番の青春時代でし
た。それで、四番になって木のバットでホーム
ラン打って、ようやくちゃんと決着がつきまし
た。
　大会が終わって退部し、祖父のリハビリを手
伝うために帰ってきました。その後二種免許を
取って、一番最初に送迎したのが祖父です。お
んぶしてタクシーに乗せて、リハビリセンター
までの送迎を 2 年くらいして、自然な感じでタ
クシー業界に入っていきました。人格形成され
た 3 つのポイントが、それぞれコネクティング
ドットのようにつながって今の経営に生きてい
る感じです。

吉野川タクシーをＶ字回復させる
荒木：その頃、経営環境は厳しかったんでしょ
うか。
近藤：ええ、かなり厳しかったです。5 年かけ
て再生しましたが、キャッシュフローがまとも
になり始めたのが 4 年目です。それまでは、社
会保険料の支払いに祖父母の年金を充ててい
て、会社を閉じてそのまま年金をもらった方が
幸せなんじゃないかとも思っていました。役員

吉野川タクシーでドライバーをしていた頃
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借り入れだけで当時の年商を超えていたと思い
ます。どんな公式に当てはめても、会社が健全
だという数字は出てきません。タクシー業界は
労働生産性が低い事業なので、9 台の会社でど
んなにやっても再生は無理じゃないかと思いま
した。
荒木：もう社長になられていたんですか。
近藤：専務取締役です。帰ってきた時の年商が
約 5 千万円で、その後2012年に代表になって、
そこから 3 年間で1.5倍の7,500万円になりまし
た。
荒木：それはすごいですね。
近藤：数字を見ると2,500万円ですが、9 台とい
う台数を変えずに達成することができました。
吉野川タクシーは一台あたり、一人あたりの生
産性を見るとすごく優秀なんですよ。
荒木：どうやってＶ字回復されたんでしょう
か。
近藤：電脳交通の事業にもつながっています
が、タクシー会社の顧客基盤は一人でも多い方
がいいというのが、戦略上の私のゴールなんで
す。この会社だから呼びたいというリピーター
の方を何人獲得できるかということを、顧客基
盤と定義しています。今回のコロナ禍でタク
シーの売り上げが50％、60％になったと言われ
ていますが、それでも半分の方には利用してい
ただいています。病院への通院や車を持ってな
い方の通勤など、生活利用で売上高の半分を支
えられていたんです。これがあるのでタクシー
業界は生き残れています。
　タクシーを日常生活で移動手段として使って
くださっている方をいかに増やしていくか、そ
の一点のみを考えていました。利用状況を数値
化して可視化すると、タクシーは朝と夕方しか
忙しくないぞと。そこで日中の時間帯をどうに
かしようと市場調査を始めてみると、主婦や妊
産婦さんが本当はタクシーを使いたいけれど、
たばこくさかったり、乗車拒否されたりして、
使えないでいることがわかりました。そうした
社会的な課題ともいうべき切実なニーズが埋も

れていたんです。それなら、安心してご利用い
ただけるようなサービスを提供すれば市場を掘
り起こせるのではないかと考えました。それが
できれば、顧客総数をどんどん増やしていける
と思いました。まずは妊産婦送迎サービスと、
学習塾にお子さんを送迎する働くママさん向け
のサービスを始めました。
荒木：マタニティタクシーとキッズタクシーで
すね。
近藤：そうです。二次的、三次的な効果まで考
えて、ライフタイムバリューをいかに提供して
いくかを考えました。今使っていただけるお
金が500円か 1 万円かという目先のことではな
く、このタクシー会社がすばらしいから何か機
会があればまた使うという、その先何十年かの
生涯の消費額をイメージしましょうと。
　たとえば、妊産婦送迎サービスを実際に利用
されるのは、会員登録者の 5 ％です。そこで、
出産や定期健診でご利用いただいた方に、生涯
使っていただけるキッズタクシーなどのサービ
ス設計をしていくことで、顧客基盤の拡大を始
めたんです。生涯のおつきあいをしていくため
の逆算でどんなサービスをしていくべきかを考
えました。10年、20年の取り組みになると想
定していましたが、結果として 5 年でＶ字回復
できました。プロセスの最適化、合理的なモデ
ル化ができたのはインターネット経由のサービ
スだったからだと思います。たとえば、マタニ
ティタクシーはネットで住んでいる場所と通院
先、それから支払いの売り掛けの設定もできる
パッケージで、一度会員登録すれば 2 回目以降
はそうした入力なしで気軽に利用してもらえま
す。
　ＩＴを通じた顧客獲得で吉野川タクシーが順
調に回復したので、成功体験として業界メディ
アなどに取り上げていただきました。しかし、
これでいいのかという気持ちになりました。つ
まり、タクシーはその地域の移動を支えるイン
フラで、吉野川タクシーは再生して月間で約 5
千人の輸送機会がありましたが、9 台の吉野川
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タクシーがどんなにがんばっても 5 千人の輸送
機会しか担保できないと。もっと業界全体とし
て最適化、進化をしなければいけないのではな
いかという気持ちになりました。きっかけは村
口さんとの出会いです。そこから電脳交通の発
想にたどりついた感じです。

電脳交通がタクシー会社の課題を解決する
荒木：電脳交通は、クラウド型配車センターと
クラウド型配車システムを提供しています。そ
れぞれ、どのようなサービスか、簡単に教えて
いただけますか。
近藤：まず、クラウド型配車センターから説明
します。電脳交通のクラウド型配車センターを
使っていただいているタクシー会社にお客さま
から電話があると、電脳交通のコールセンター
に電話がつながります。お客さまは普段使って
いるタクシー会社に電話したと思っており、電
脳交通のオペレーターが応対していることは知
りません。そこでオペレーターがお客さまの
オーダーを聞き、最寄りのタクシードライバー
に指示をして配車し、経路も指示します。オペ
レーターは大きなモニター画面でオーダーと車
両を確認しながら配車を実行します。タクシー
にはタブレット端末が搭載されていて、送迎場
所、目的地と経路などの情報が地図とともに表
示されます。このクラウド型配車センターは、
業務が同じで悩んでることも同じなら一緒にや
りましょうというアイデアで、電脳交通の出発

点といってよいと思います。
　次に、クラウド型配車システムですが、自
社の配車センターを利用するタクシー会社に対
し、コールセンター業務を除いたシステム部分
だけを提供するものです。このシステムの利用
料金はタブレット端末とソフトウェア、通信
費込みでタクシー 1 台あたり月額3,500円とい
う、利用しやすい価格に設定してあります。自
社にサーバーを設置した場合、システムのメン
テナンスは費用がかかるので、結果的に古いシ
ステムを我慢して使い続けるしかなかったので
すが、電脳交通のシステムの場合は最新のソフ
トウェアがクラウド上にあってインターネット
回線を通じて自動的にアップデートされます。
アップデート回数は平均月 5 回以上にもなりま
す。また、自社でサーバーを更新する手間もか
かりません。
荒木：タクシー会社の業務を一部アウトソーシ
ングしてもらって、電脳交通が業務を請け負う
というものですね。これにより「徳島市内にあ
る車両 9 台の吉野川タクシー」という地理的・物クラウド型配車センター

クラウド型配車システム

車載されたクラウド型配車システム
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理的な制約に縛られずに全国で業務を展開する
ことができます。素晴らしいアイデアですが、
思いついたいきさつを教えてください。
近藤：当時、マタニティタクシーやキッズタク
シーなどのウェブサイト経由の集客は全部自分
でやっていました。その程度のウェブサイト
を構築する知識はありましたから。吉野川タク
シーの再生や村口さんとの出会いで、業界を俯
瞰してどうしていこうかと考え始めた時に、そ
れを実現するためのシステムが必要だと感じ
ました。何となくその時に自分の見ていた景色
は、母親が疲れた様子で経理をやり、夜中のお
客さまの電話を取って、ドライバーに連絡して
配車指示をしていた姿でした。どんな小さなタ
クシー会社でも配車業務は必要です。夜中は稼
働率が下がるのに、いつかかってくるかわから
ない電話に対応するために人をはりつけておか
なければなりません。これがタクシー会社に
とって、大きな負担になっています。それはど
のタクシー会社におじゃましてもまったく同じ
でした。
荒木：他のタクシー会社も同じ悩みを抱えてい
たと。
近藤：経営者も高齢者が多く、何とかしなくて
はという気持ちになりました。紙でデータ管理
をしていたのでは統合して運用できないので、
標準化した業務管理システムを各社が使って、
それを統合して一か所でオペレーションできな
いかと考えました。タクシー業界で当時使われ
ていたシステムでは技術的にむずかしく、そも
そも最新の機器もすごく高価でした。無線だけ
で営業している会社もまだまだたくさんありま
した。
　2010年にソフトバンクがiPhone3Gを発売し
ました。スマートフォンは従来の機器に比べる
とすごく安く、タブレットも使われ始めまし
た。移動通信機器なので無線よりも送受信でき
るエリアが広く、使えるかもと感じました。吉
野川タクシーも音声無線だけの配車でしたが、
無料アプリをつぎはぎで入れたタブレットを全

車に置いたりしていました。運用はできてい
ましたが、これで広がりを作るのはしんどいと
思っていた時に地域イベントでITエンジニア
の坂東と出会いました。「タクシー業界には目
の前に課題がたくさんあるが技術がない」と暑
苦しい感じで話していたら、坂東が「おもしろ
そうですね、それ作れますよ」と。それが2015
年の秋です。僕の話だけでなく、いろんな人の
話を聞きたいと、タクシー会社を20社くらい
まわって意見交換をして、「近藤さんの言って
たことは本当ですね。じゃあ開発しましょう」
ということになりました。それで2015年12月
に 2 人で資本金を出し合って立ち上げたのが電
脳交通です。
　タクシー業界で、配車業務のアウトソーシン
グというのは心臓を差し出すようなセンシティ
ブな話です。それを、徳島で一番小さい会社が
提案しましたが、吉野川タクシーの再生という
背景と、徳島は先々人口減が進むという話に妙
に説得力があって、勇気を出してアウトソーシ
ングしてみようという事業者が少しずつ現れま
した。
　タクシー業界はドライバーも電話当番の人た
ちも人材が不足していき、絶えず新しい人を採
用することが必要になります。そこで配車シ
ステムは経験のない人でも使いこなせるような
ユーザーインターフェースにすると決めて開発
しました。2015年の冬は、できあがったばかり
のα版のシステムを組み込んだタブレットをタ
クシーに積んで、実際にお客さんを乗せて検証

ＣＴＯ（最高技術責任者）の坂東さんと
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するという作業をずっとやっていました。その
検証作業にもとづき改良を加えたβ版のシステ
ムを使って2016年 2 月に県内の事業者の方に
向けて説明会を開き、少しずつ仕事が取れるよ
うになりました。
　元々は、コールセンターを使って配車業務の
外注を実現するための手段としてあの配車シス
テムがありました。外部のコールセンターから
移動しているタクシーの車両に情報を飛ばすこ
とが、今までの汎用性がない無線では実現でき
なかったんです。それでタブレットを使い、イ
ンターネットでつながっている配車システムを
作りました。このシステムでは、タクシーに積
んだ端末上に目的地やその付近の目印になる建
物などの地図が表示され、そのお客様の過去の
情報（足が悪いので荷物の積みおろしを手伝っ
てあげてください等）が表示されます。一番売
れているのがこのシステムです。無線は、買っ
た状態のシステムを、買い換えサイクルの 8 ～
10年の間、アップデートなしのまま運用して
いました。われわれのシステムは、月額いくら
のいわゆるサブスクリプション（定額支払いで
使い放題のサービス）型で、タブレットも通信
費もシステムのアップデート費用も月額料金に
全部含まれていて、常にシステムや地図などを
最新の状況でご提供しますということで売り出
しました。さっきの吉野川タクシーのライフタ
イムバリューとも通じますが、月額お支払いい
ただくのはこれだけですが、使い続けていただ
ければ毎月売り上げが立ち、長期的には大きな
売り上げになります。
荒木：今話題のサブスクリプション型サービ
スですね。ソフトウェア系は「SaaS（サーズ。
Software as a Serviceの頭文字）」とも呼ばれ、
Microsoft365（月額定額払いすると常にワード、
エクセル等の最新バージョンが利用できる）が
有名です。ユーザーは常に最新バージョンのソ
フトウェアが使え、インターネットを介して自
動的に更新されますので、手間もかかりませ
ん。企業の側は、月額使用料は安くても使い続

けてもらえれば、おっしゃる通り長期的には大
きな売り上げになります。しかも、ユーザーが
いくら増えても企業の側に追加コストはほとん
どかかりませんから、新規契約が増えると、売
り上げが増えるだけではなく利益率も高くなっ
て、ダブルで利益が増えていきます。業界標準
ともなればネットワーク効果が働き、勝者総取
りで、圧倒的なシェアを握ることも可能となり
ます。それで今、SaaS型のビジネスモデルが高
い注目を集めています。泣き所は、成長初期に
は費用が先行するのに、お試しで使った後解約
するユーザーが多く、なかなか契約のストック
が積み上がらないことです。SaaS型のビジネス
モデルで成功するかどうかの鍵は解約率が握っ
ていると言われていますが、解約率はどれくら
いですか。
近藤：今のところ解約率はほぼ 0 に近い状況で
す。
荒木：徳島県にも縁がある上場企業で、SaaS型
のビジネスモデルを武器に、今急成長している
企業があります。強みのひとつに解約率の低さ
が挙げられていますが、それでも年間10％弱
は解約があります。解約率が 0 に近いというの
は、初めて聞きました。すごいですね。
近藤：きわめてめずらしいことです。これがす
ごくうれしいですね。ソフトウエア系のサブ
スクリプション型のサービスは、通常は10 ～
15％の解約率があるそうです。厳密には 2 社解
約がありますが、どちらも廃業することが理由
でしたので、使い続けたくないから解約した、
というのは 0 に近いです。坂東が現場目線で
作ってくれているからです。
荒木：坂東さんとの出会いは、ものすごく大き
な意味がありましたね。
近藤：彼とはシンクロ率が高くて、どんな開発
ポリシーを持って今何を開発したいと思ってい
るか、全部わかります。一貫しているのが、タ
クシー事業者がほしいものだけ開発するという
ことです。
荒木：坂東さんには徳島経済研究所のＩｏＴ活
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用研究会でも大変お世話になっています。阿南
高専を卒業されて、東京で働かれていたのです
よね。子どもの頃からプログラミングをされて
いた、すごい方だと認識しています。そういう
方がＵターンで戻ってきて。
近藤：奇跡的な出会いだと思います。いろんな
エンジニアと会いましたが、彼は交通系の領域
では随一の技術を持っていると思います。
　彼の最も優秀だと思うところは、成長意欲が
止まらないことです。あの領域なので、言語も
どんどん新しくなっていくんですが、全部勉強
しています。彼にはよく幹部陣が「それは勉強
不足で、仕事をしているとは言えません」と怒
られています。プロフェッショナルですね。
荒木：自分にも他人にも厳しい本当のプロです
ね。
近藤：うちのシステムは、エンジニア界隈で
も評判がいいんです。しっかり現場のことを
キャッチアップして作っていますねと。テーブ
ルの上で語られた設計図ではなく、二人三脚で
あちこちまわって、必要な機能と求められる
ユーザーインターフェースを見つけていった結
果です。

コールセンターをフランチャイズ化
荒木：クラウド型配車センターの全国展開につ
いてお聞かせください。一種のコールセンター
ですから、一か所で全国すべての配車指示を集
中して行うこともできますし、全国各地に多数
の拠点を設けることもできます。全国各地に拠
点を設ける場合、さらに全部自前でやるか、フ
ランチャイズでやるかという選択肢がありま
す。
近藤：これまでは自前でやってきました。お金
も限られているので、派手な広告戦略が打てる
わけではありません。本当に地道な営業を続け
てきました。ブランドイメージとして、業界の
ことがすごく理解できるサービス提供会社だと
いうことを前面に打ち出しました。

　今日まさにプレスリリースされましたが、
「クラウド共同無線パートナーシップ制度」でフ
ランチャイズモデルを強化します。システムの
販売代理店ではなく、全国各地で、電脳交通の
コールセンターと同じモデルをオーナーシップ
を持ってやってくれませんかというものです。
　電脳交通のコールセンターは、システム的に
はどんな離れた場所からでも配車できます。し
かし、遠隔地からの配車は、地元の人の配車に
比べるとどうしても質が落ちてしまいます。地
元の文化、方言、古い地名などの細かい地域
情報がないので、あうんの呼吸で配車ができな
かったりするんです。その不安があるから電脳
交通にアウトソーシングするのをためらってい
た方でも、地元にコールセンターがあれば安心
感が違うんです。地元を知っている人が配車し
てくれたら、なお安心だということで、電脳交
通の配車センターを全国に作ってくださいと。
　フランチャイズにすると、コールセンター業
務を直営することによる儲けは失いますが、全
国にフランチャイズのコールセンターができ
ればシステムがたくさん売れます。サブスクリ
プション型サービスですので、新規の売り上げ
がこれまでの売り上げに上乗せされていって毎
月の経常収入のストックが底上げされていき
ます。また、サブスクリプション型のビジネス
モデルの特徴として、追加サービスの提供で月
額料金を上げることも可能です。配車システム
はタクシー 1 台あたり月額数千円と安いです
が、自動配車というオプションをつければタク
シー 1 台あたり金額が少し上乗せされます。タ
クシー会社、それも大手のように体力のある先
からすると、タクシー 1 台あたりの少額上乗せ
というインパクトってそんなにないんですが、
われわれからすると 1 万台のタクシーが少し課
金額が上がればそれだけで月100万円、もし10
倍になれば月 1 千万円で年間 1 億円を超えま
す。このように電脳交通のシステムがプラット
フォーム化してみんなが使ってくれれば、ビジ
ネスモデルが成り立つんです。
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　もう一つ、コロナ禍でコールセンターの問い
合わせがすごく増えていて、直営でやっている
とスピードが追いつかないんですよ。このこと
を追い風ととらえて、フランチャイズ化して開
放することで、広がりが作れるだろうと思った
んです。プレスリリースは今日ですが、事前に
準備し、もうすでに札幌、新潟、香川、高知で
導入に向けた取り組みがスタートしています。

資本業務提携で全国展開を一気に加速
荒木：最初は本当に地道な営業活動をされたと
いうことですが、2018年にJapan Taxi、ＮＴＴ
ドコモ・ベンチャーズ、ブロードバンドタワー
と資本業務提携されました。メジャーな名前が
勢揃いしています。目的を教えてください。
近藤：創業して 2 年で検証のフェーズは終わ
りました。次は製品として売れるようにし、タ
クシー会社に販売していくことです。検証の
フェーズで、自信というか、プロダクトマー
ケットフィット（市場に支持され、受け入れら
れる商品やサービス）に近づいているという手
応えも得ることができました。また、タクシー
業界は衰退が加速度的に進んでいてタイムリ
ミットがあり、一刻も早く課題解決に取り組
まないといけません。無理のないペースで成
長していては時間が足りないと思いました。そ
こで、自己体力の中で徐々にやるよりも、全国
展開していきたいということで資金調達をしま
した。このときは、電脳交通として業務上シナ
ジーがある事業者から出資をしていただくとい
うポリシーで臨み、シナジーを生んで成長曲線
を高め課題解決のペースを上げていくことがで
きる事業会社と資本提携をしたのです。
荒木：自動配車システムは 1 台あたり月額数千
円と安く、その中に端末代、最新のソフトウェ
ア使用料、通信費などの費用一式が含まれてい
ますので、利益を上げるためには毎月の通信費
を相当安く抑えることが必要です。ＮＴＴドコ
モとの提携が生きてきますね。

近藤：通信費はＮＴＴドコモと相談して、徳島
という一番儲かっていない地域のタクシー会社
がシステムに支払える金額はいくらかというと
ころから逆算して決まりました。東京の事業者
目線でプライシングしてしまうと、地方の事業
者にとっては不要な機能がたくさんついてすご
く高いものになるので買えません。それでは全
国でシェアを伸ばせないと思いました。徳島で
買える価格を実現していくためには、端末の調
達コストを下げ、維持コストを下げるための努
力が必要です。それでＮＴＴドコモとの資本業
務提携になりました。
荒木：なるほど、スピード感を持って全国展開
していく足場を固めるための戦略的な資本業務
提携だったのですね。その後ＪＲ西日本イノ
ベーションズとも資本提携されました。
近藤：契約の関係で他の 3 社との契約に間に合
わず 4 か月ほど遅れましたが、内容的には同じ
です。どちらかというと、ＮＴＴドコモはイン
フラや機材調達の印象が強いと思いますが、地
域課題解決のための実証実験もやっています
し、Japan TaxiやＪＲ西日本とも同様にやって
います。タクシーだけの世界にとどまらず、鉄
道などとも組み合わせた新しい移動体系を各地
域で作っていくというチャレンジに2018年か
ら取り組んでいる状況です。
荒木：それから 2 年後の2020年10月に三菱商
事、ＪＲ東日本スタートアップ、第一交通産業
グループ（以下、第一交通）、エムケイ、阿波銀
行、いよぎんキャピタルからも資金調達されて
います。
近藤：2018年からの 2 年間でそれなりに市場
でポジションを取ったことで、競合他社から新
規参入してきたライバルと見なされています。
こうした中でシェアを取っていくためには、当
然ビジネスサイドでも強くならないといけませ
ん。そこで資本業務提携というかたちで、大手
タクシー会社に加え、今回はタクシー業界の領
域を超えた先からも出資していただきました。
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大手タクシー会社との提携
荒木：ところでエムケイや第一交通、Japan 
Taxiなどの、何千台という規模の大手タク
シー会社とも業務提携されています。そうした
大手はすでに自前の配車センターを持っている
ので、御社の出番がないように思えますが。
近藤：彼らはコールセンターではなく、電脳交
通のシステムの顧客です。多角経営しているの
で、それぞれの部門で顧客基盤があり、異なる
業界のシステムを使っていました。そのため、
たとえば、ポイントサービスを実行しようと
思っても統一できず、紙の伝票で集計していて
とても効率が悪かったんです。
　エムケイと第一交通とは、請求管理システ
ムとの連携や、顧客基盤と配車システムを生か
した付加価値をどうつけていくかといった議論
をしていて、うちのメンバーがプロジェクトマ
ネージメントをやっています。仮説を立て、そ
の場合システムはこうなりますといったことを
やっているのですが、これはタクシー業界のこ
とをあまり知らないコンサル会社には難しいと
思います。われわれは、業界がわかり、かつＩ
Ｔもわかってコンサルもできるというポジショ
ンにいるので、プロジェクトマネージメントが
できるんです。単純なシステム契約でなく、今
後のタクシー事業者の経営戦略を練る企画の中
枢に入ったという感じです。ここは大きなポイ
ントの一つです。
　もう一つの側面は、タクシー業界の再編とい
う戦略上でも僕らを必要としてくれていること
です。コロナ禍でずいぶんと傷んでしまったタ
クシー業界で、エムケイ、第一交通、日本交通
などが再編の中心プレイヤーになっています。
今後業界再編が加速していくとみられますが、
合併先のシステムが同じ電脳交通だとシステム
の統合作業が不要になりますので、すごくア
セットライトに進めていけるんです。
荒木：そもそも電脳交通のシステムが大手にも
使っていただけるものになったのは、大きなメ

ンテナンスを加え、オプションとして自動配車
システムや情報解析を提供するようにしたから
ではないかと思います。これは、大手にそうし
たニーズがあることがわかっていたからなので
しょうか。
近藤：そうです。そうした機能がなぜ必要かと
いうところまでくみ取った上でユーザーイン
ターフェースを決めていきました。これは、大
手からのシステム開発受託とはちょっと違いま
すが、ユーザーニーズを的確にくみ取った開発
だと思います。それで、信用が貯まっていっ
て、資本業務提携に結びついたのだと思いま
す。

会社の一番重要な資源は人である
荒木：電脳交通の 3 つのバリュー、Think & 
Act（考えて、動こう）、Commit & Grit（責任を
持ってやり切ろう）、Give & Glad（与えて、喜
びあおう）についてお聞かせください。
近藤：まず、英語にしたのはニュアンスが広い
からです。この 3 つには、自分の頭で考えて、
自分の人生にオーナーシップを持ってください
という大きな意味があります。たとえば、最初
の 2 つは、物事を自分なりにどう咀嚼して、自
分の経験やパフォーマンスに落とし込んでいく
か考えてくださいと。会社として、タクシー業
界に対して、達成したいことをいかに達成して
いられるかということを究極のミッションとし
て掲げていますが、それから逆算して自分の仕
事論をどう作っていくかということです。
　最後のGive & Gladは、自分の人生をかけて
この業界を再生したと言えるくらいの、自分の
人生を大きなストーリーにしてほしいという
ことです。自分はタクシー業界にコミットした
いから、誰か人に言われてやったわけではなく
て、自分が何かをよくしたいためにこういう犠
牲を払ってますと平気で言えるような人たちで
いてほしいなという思いから、Give & Gladを
掲げています。Give & Takeだとリターンを求
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めているみたいです。貧乏な業界でリターンを
求めてもしかたがないので、そこは一方通行で
いいですね。
荒木：これを最初に拝見したときは、「自分の
頭で考えて、自分で責任を取っていく」とい
う自己責任の原則を英語で表現されたという点
で、アメリカでの体験が生きているのだなと率
直に思いました。アメリカは本当に自己責任の
社会ですからね。
　それとこのバリューには、企業がどんなに
大きくなっていっても通用する、普遍的な価値
が含まれていると思います。また、会社が小規
模なうちならともかく、大きくなると細かいこ
とすべてを社長が指示することは難しくなりま
す。でも、いくら会社が大きくなっても、バ
リューが社員に浸透していれば、気持ちを一つ
にしてみんなが同じ哲学、方向で動いてくれま
す。そうすれば、社長は大きな経営戦略を練る
ことに専念し、業務は他の役員や社員に任せる
ことができます。
近藤：会社をどのような組織にし、社員にど
う意識付けをして行動してもらうかというの
は、すごくむずかしい経営判断になります。次
の時代に合わせた大きな意志決定をしなけれ
ばいけないタイミングかなと思っているんで
す。今までのように、精神論だけでどうにもな
らない時代になってきたので、これからの時代
は労働者側にも、こういう制度、環境で働きた
いとコミットさせないといけないと思います。
今使っている人事評価制度は、等級をいくつ
かに分けて、社員全員にOKR（Objectives and 
Key Results、達成目標と主要な結果）を決めさ
せて、俯瞰的に社会を見られるようにトレーニ
ングメニューを自分で考えさせています。評価
についてのポリシーや理念、バリューを掲げて
人事評価制度を作った上で、その土俵の上で何
をするかを本人たちに決めてもらっているので
納得感があるんですよ。その上で、会社として
も、その年齢層ではなかなかできない金額を動
かすようなチャンスをどんどん与えています。

自分で考えて行動するというバリューの中から
出た取り組みです。納得感のある制度を設計し
て、なおかつ自分の会社の一番重要な資源は人
だと言い切れる組織にしています。
荒木：電脳交通のブログを読むと、自分でやり
がいのある目標を見つけてそれにチャレンジで
きることに魅力を感じて入社した人もいるよう
ですね。
近藤：キャリアを積むために 2、3 年で転職
するのではなく、この電脳交通で10年かけて
やっていくという人材が集まりやすくなってい
ます。キャリアより生き様ベースで入ってくる
人が多いですね。

２年間で業界シェアを一気に拡大する
荒木：今後の展開についてはどうでしょうか。
近藤：向こう 2 年間でタクシー業界内でのシェ
アを一気に拡大し、まずは電脳交通の配車シ
ステムがタクシー業界で最も使われるオペレー
ティングシステムであるというポジションを確
立したいと思っています。その上で、タクシー
事業者の営業面やサービス提供面で業務高度化
が可能となるようなシステムを開発し、オプ
ションとしてどんどん配信していく必要がある
と。課題があれば仮説を立て、課題解決のため
の新しいプロダクトやソリューションを提供し
ていくということです。
　最近世の中でよく言われるデジタルトランス
フォーメーション（ＤＸ）の本質は何だろうかと
私なりに考えました。出てきた答えは、「本当
に必要なものは何かという仮説が持てるかどう
か」でした。私自身がタクシー業界にいたので、
必要なエビデンスが身近にあり、困っていると
ころがすぐわかり、安く高度なシステムの開発
や配車センターの共同化という仮説を立てるこ
とができました。この仮説を検証し、改善する
取り組みを周りのタクシー事業者と一緒に続
け、一つひとつ課題を解決してきた結果、われ
われの取り組みがＤＸと表現されるようになっ
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たのではないかと。タクシー業界のＤＸを成し
遂げるために、向こう 2 年でシェアを一気に拡
大するということを掲げています。
荒木：タクシー業界の悩みが身にしみてわかっ
ていることが最大の強みと言っていいんでしょ
うか。
近藤：論理を超えたところの気持ちまでキャッ
チできる存在だというのは強みですが、もう少
し分解していくと、大きく 3 つになります。
　今日本に約6,000社ある法人タクシー会社の
ほとんどが中小企業です。今一番売れているシ
ステムは、一番安いものです。プライシングの
こともありますが、それ以上に困った時に彼ら
を助けるためのソリューションがオプション
として用意されているので、安心してまずは一
番安いシステムを導入してみようということに
なっているのかなと思っています。一番安いシ
ステムであっても常に最新のソフトウェアに自
動更新されますし、後でいつでもコールセン
ターを外注するとか、自動配車機能などの機能
をオプションとして追加することで経営改善に
活用することができます。
　われわれはタクシー業界の課題を抽出して、
本当に必要なツールが何かというところまでコ
ミットすることができます。今大手向けには、
長期計画を立てて、必要な機能などのビジネス
側の要件定義をしっかり整えたうえで、必要な
システムを開発するプロジェクトのお話も進ん
でいます。これまでの開発会社は、パッケージ
で、大手なので保守が24時間365日しっかりし
ていますということが強みでしたが、保守の強
さについてはわれわれも資金調達によって人員
増加などで実現しています。われわれは、彼ら
がほしい事実は何なのかというところまでコン
サルしながら必要なものだけ開発しています。
　それから、タクシー業界のトップティアの
Japan Taxi、エムケイ、第一交通などは、社
内に非常に優秀な人材が多いので、われわれが
入ることで社内がすごく動いていきますし、逆
に、こういうものがあればいいんじゃないかと

いう彼ら目線でのフィードバックがもらえま
す。日本のトップ 3 の法人タクシー会社との
資本業務提携で大手の課題がわかり、元々中
小タクシー業者の悩みはわかっています。で
すから、いわゆるティア 2、準大手、中堅ク
ラスに提供できるパッケージを作っていく際、
上と下からはさんでいくことができるという
強みがあるんですよ。
荒木：今後一気に普及していきそうですね。

人口減少社会における交通サービスをデザイン
荒木：地域課題の解決においても電脳交通は
重要な役割を担っています。山口や尾道、福
島、丹波篠山市など、自治体との実証実験を
積み重ねていらっしゃいますが、見えてきた
課題や成果を教えてください。
近藤：やっていることはもちろんタクシー業
界の課題解決ですが、タクシー業界が次の形
態に進化することによって人の移動が活性化
して、その結果新たな経済圏が生まれたり、
消費額が増えたりするといった効果を地域に

岩国市小瀬地区での実証実験
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もたらすことができるという手応えをつかんで
います。人口が減っている地域では、数十年後
も今のビジネスモデルのままでインフラ事業者
が運行するのはむずかしいと思います。それ
は、バス、鉄道、タクシーすべて同じです。
　山口では、町を走っている100円で乗車でき
るコミュニティバスが全然利用されないので、
それをタクシーに置き換えて無料にしたとこ
ろ、一日 2 人しか利用がなかったのが、8 日間
で470組が利用して出かけたというデータが出
ました。ほとんどが高齢者でした。コミュニ
ティバスが使われなかった理由は、停留所まで
行くのが大変だったり、バスに乗る時に足が痛
いといった、高齢化が進んでいる町ならではの
ものでした。タクシーの強みは、ドアツードア
で移動できて、しかもどの時間帯でもオーダー
を出せるということです。ドアツードアのサー
ビスで乗用車が来ると乗りやすく、どこでも楽
に移動ができます。無料にしたことでこれだけ
移動が活発になりましたので、プライシングが
重要であると感じました。
　一方で、観光地では特定の場所に人が滞在し
て交通渋滞が起こってしまうので、尾道では景
観を楽しみながら、人の交通量を分散させる無
料の乗り物を走らせるという実証実験をやりま
した。そんなに利用者が増えないんじゃないか
と正直思っていました。しかし、運行開始して
一年近く経ちますが、いまだに多くの方にご利
用いただいています。ちょっと意外でしたが、
地域の高齢者の人たちが商店街に行くのに楽だ

ということで使っているんですよ。ここでも、
高齢化が進んでいる実態が浮かび上がってきま
した。
　いろんな実証実験を通じて感じたのは、ドア
ツードアのサービスに対するニーズの強さで
す。これは高齢化が進んでいる国ならではだと
思いました。コストが判断の基準になっていた
ものの、安ければ乗るというわけではなく、地
域に適した交通が必要とされているんですね。
　今までは、長い距離が移動できて、かつ、人
の移動を束ねることで安く使える鉄道と、生活
圏により近いところで鉄道と同じようにルート
をまわるバスと、コストは高いけれど、ドア
ツードアで24時間365日稼働しているタクシー
と、交通手段の棲み分けがきれいにできていま
した。たとえば、安く使おうと思えば、駅やバ
ス停まで歩いていき、低コストの鉄道やバスで
移動するわけですが、それすらも大変だという
人がこれだけ増えてきています。しかし、全部
無料のタクシーを走らせるのはコストがかかり
過ぎます。そこで、今後はその地域で最も適し
た交通体系の企画や開発を担っていこうと思っ
ています。たとえば、タクシーのプライシング
を地域によって見直し、高齢化がすごく進んだ
地域では、バスの運行をタクシーに吸収させて
しまうといったことを今後考えていきます。さ
らに、朝夕のピークタイムについては通常より
高く、ひまな時間帯は半額以下にできるのであ
れば、交通量自体をコントロールすることも可
能だと思っています。
　そういうことにチャレンジするためには法律
を変える必要があるので、2020年 8 月に、ロ
ビー活動や政策提言を目的とした「社団法人 
Ｘ Taxi（クロスタクシー）」を立ち上げました。
タクシー業界は、プライシング理論もそうです
が、地域の事情もそれぞれ違います。東京と徳
島ではプライシングが違っても、裏側のコスト
は変わらないので、当然徳島の事業者の方が収
益的には厳しくなります。今回の実証実験で感
じましたが、地域によってほしい交通モードやグリーンスローモビリティ（尾道での実証実験で運行）
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サービスも微妙に異なります。もう少し幅を利
かせてプライシングできればいいんですが。
　ＧＰＳを使い移動距離で料金を算出して、時
間帯によってそれを調整していく事前確定運賃
という制度も技術的には可能になっています。
それらの実現のために組織を新しく立ち上げた
ことで、電脳交通のポジションが確立されたと
ころがあります。電脳交通とクロスタクシー
は、人口減少と高齢化が進むわが国で、プライ
シングや配車方法などを工夫することで、人々
に身近な、より移動しやすい、サステナブル
な交通サービスをデザインし、提供していきま
す。こうしたサービスを、今や誰でも持ってい
るスマートフォンでエンターテイメントを楽し
む感覚で気軽に利用できるようになればと思っ
ています。

タクシーのサブスクリプションは実現可能だと
思う
荒木：徳島で10月に始めたサービス「おつかい
代行とくしま」も、月額2,000 円で週 2 回まで
1 時間以内の買い物などの用事が依頼できます。
この値段で利用できるのであれば、すごく使い
勝手がよさそうだと思いました。
近藤：この実証実験は徳島県公共交通応援事業
の支援を受けて行っているものですが、二つの
目的があります。一つは、利用者が自分の可処
分時間を増やすことです。このステイホーム時
代には、移動して買い物して支払いをするとい
う行為を、適正価格でアウトソーシングして自
分の時間を買えるようにすることが必要とされ
ているのではないか、という仮説を立てたので
す。
　もう一つは、タクシードライバーの稼働が
減っているので、何か別の、対価をいただく役
務を作るための試みです。2 時間に 1 回しか仕
事がないのであれば、空いた時間を別の役務に
充てて売り上げを立てることで、タクシー業界
としては別の収益を立てることができます。乗

務員の賃金がぐっと下がっているのを押し上げ
ることができる可能性もありますので、今回の

「おつかい代行とくしま」だけでなく、いろんな
サービスを考えていきます。それくらい旅客の
利用が減っていて、従来のお客様が戻ってこな
いかもしれないので、自分たちで新しく需要を
作っていくというチャレンジですね。
荒木：タクシー乗務員の待遇を改善し、人の確
保につなげようと。
近藤：そのとおりです。
荒木：コロナ禍でテレワークが普及し場所にと
らわれない働き方ができる時代となりましたの
で、徳島への移住者を増やせないかと思ってい
るのですが、課題の一つに交通手段の問題があ
ります。移住者の中には運転免許を持ってない
方もいるんです。
近藤：うちのCOOの北島も移住していますが、
免許を持っていないんですよ。
荒木：そういう方にとって、タクシーはありが
たい存在ですね。
近藤：今回、不動産会社のフィットと連携し
て、「電脳Fit住宅」という住居と移動をパッ
ケージ化する取り組みを行いましたが、これは
移住促進の観点でのチャレンジでした。地方は
公共交通が十分には整備されていないので、移
住したものの行動範囲が限定されたり、地方に
来てしたかった体験が実現できないこともあっ
たと思います。また、免許を持っていても、自
動車を買うのは経済的負担が重すぎる場合もあ
るでしょう。
　「電脳Fit住宅」は、移住者向けに家具・家電
付きの賃貸住宅とタクシークーポンをセットに
したもので、「徳島市コロナ危機突破プロジェ
クト2020」として採択された事業です。毎月
19,800円を支払っていただくと賃料だけでなく
生活する上での移動手段となるタクシークーポ
ンも含まれています。それで採算がとれるのか
と思われるかも知れませんが、われわれのデー
タでは、この地域の平均的なタクシーの顧客単
価は800円くらいで、ヘビーユーザーの方でも



20 日本のタクシー業界と地域交通の未来のために突き進む

利用は月に10回くらいなので、採算としては
問題ありません。「おつかい代行とくしま」や

「電脳Fit住宅」をやっている徳島市の市街地中
心部では、端から端まで移動しても単価1,000
円くらいなんですよ。
　世の中にはいろいろなタイプのサブスクリプ
ション型のサービスがあります。住居も民泊領
域も広がっていて、自動車についてもサブスク
リプションモデルができ、ライフスタイルをカ
スタマイズしていくためのいろんなパッケージ
が存在しています。「電脳Fit住宅」の企画を練
るにあたって、日本人が一番好きなことを考え
たら、支払いが楽なことでした。サブスクリプ
ション型だと毎月一定額を支払えばいいので、
支払いが楽なのですね。
荒木：「電脳Fit住宅」のことを初めて聞いたと
き、果たしてタクシーのサブスクリクションが
ビジネスモデルとして成り立つのだろうかと疑
問に思っていましたが、お話をおうかがいする
と、ちゃんと成り立ちそうですね。
近藤：タクシー業界側のプライシングでサブス
クリプション制が認可されていないので、顧客
とタクシー会社の契約による定額サービスが使
えず、サブスクリプションという表現にはまだ
ちょっと遠いんですが、今後は地域によっては
必要になってくると思っています。「電脳Fit住
宅」は、フィットとタクシー会社の契約により
利用者の方が定額で利用できるようにしていま
すが、タクシー会社と利用者とが直接つながる
ことができれば一番いいですね。

大k製薬のような地域のシンボルに
荒木：最後に、徳島に対する思いと、電脳交通
にとっての徳島についてお聞かせください。
近藤：ふるさと徳島は、私の中では変えられな
い事実というか、名前と同じように最後まで
残っていく自分のタグだと思っています。もっ
と言えば、名前は変えられますが、生まれたふ
るさとは変えられませんから、純粋に大事にし

ていきたいという思いがあります。このまちが
すごく好きで、ずっと暮らしていたいと思って
いますし、ずっと関わりを持っていたいと思う
自分の原点で、絶対外せないタグです。それく
らい特別な思いがあります。
　電脳交通にとっての徳島は、最先端のモデ
ルを生むエリアだということです。常に目の前
に課題があり、人口減や高齢化、とにかく困り
ごとだらけです。東京で、徳島はこんなことで
困っていますという記事を通じてインプットす
るより、目の前に困りごとがある方がよりあざ
やかに課題をとらえることができると思うんで
す。その中から生まれた仮説をもとに作った事
業が、今タクシー業界をこれだけのポジション
まで引き上げてくれたと思っています。この地
域で暮らすことで最先端の取り組みができるの
だと僕らは認識しています。
荒木：なるほど、徳島は課題の先進県であり、
ここで課題をすくい取ることができるというわ
けですね。また、電脳交通の事業はモビリティ
サービス、MaaS、SaaS、タクシー業界のＤＸに
関わっており、時代の最先端をいっています。
近藤：もう一つ、ビジネスの成功事例が少な
く、ビジネスサイドに強い人材があまりいない
ことを心配しています。ビジネスプランコンテ
ストなどでも、ビジネスサイドの戦闘力がそん
なに高くないんですよ。でも、能力がないので
はなく、経験がないだけです。僕も最初は全然
できませんでした。地方と都市部の格差、情報
格差がその状況を生んでいると思うんですが。
東京にいたらいろんな機会があり、緊張感を
持って仕事しています。いい面悪い面あります
が、そういう環境に身を置くことによって修得
できることがあるのは事実です。徳島ではそう
いう空気が流れていない分、情報格差が生まれ
やすいと思っています。
　しかし、ベンチャー経営を通じて見てきたこ
と、経験してきたことがあります。そして、自
分たちが課題だと思っていることの解決策を見
つけ、そうしたニーズを取りに行けば、東京



212021
Spring

ではなく地方の拠点でもちゃんとできるという
証明をしたかったんです。東京に行けば解決す
るということではなく、徳島にいても十分達成
できると言える人たちがあまりいなかったんで
す。徳島を拠点にしてやり切ったというのが、
大2製薬、日亜化学工業しかないというので
は、若い人たちに対して説得力に欠けます。僕
たちだけが特別なのではなく、そういう人が
もっとたくさん出てくるべきだと思っていま
す。その一つのロールモデルになれたらうれし
いなと思ってがんばっています。
荒木：別のところで、大2製薬のように地域の
シンボルになりたいとおっしゃっていますね。
近藤：大2製薬はインターネットもメールも
なかった100年前に創業して、徳島のシンボル
になっています。経営のスピードも今とは比べ
ものにならないくらい時間がかかったはずなの
で、僕たちは10年で彼らの規模になりたいと
思っています。そうすれば、みんなイメージし

やすくなりますから。阿波銀行や三菱商事と資
本業務提携をしたのだって、阿波銀行から融資
だけでなく出資があるとか、徳島に三菱商事の
人が出向してくるとか、若い人たちは今まであ
まり聞いたことがなかったのではないでしょう
か。伝えられることが増えていくのがうれしい
んですね。僕自身、立ち上げた時にはそういう
経験をされている方と出会ったことがなかった
ので。感覚としては草の根運動に近いですが。
荒木：10年20年、一生かけて電脳交通の成長
は楽しみに見届けていきたいと思っています。
近藤：僕たちも50年100年という時間軸でやっ
ています。
荒木：期待しています。

（2020年10月21日　徳島市の株式会社電脳交通にて対談）
（対談編集　元木恵子）


