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・人口、世帯数減少（２００６年 ２０１５年）

・省エネ機器による単位消費量の減少

・高齢化社会によるオール電化増加（毎年１％減少）

・空室、取り壊し軒数の増加（投資効果の悪化）

・温暖化によるエネルギー消費の減少

・新築住宅着工件数の減少（180万戸→120万戸→90万戸）

・安値訪問勧誘業者の増加

・集合住宅に対して投資増加

現状のＬＰガス業界の問題点



利益＝ 売 上 － 経 費

売上＝お客様の数×平均消費量×単価

・お客様を増やす為に新規物件に過大投資

・お客様を増やす為に他社のお客様を安価で切替

企業が永続する為には利益が必要

人件費・流通経費



①差別対価（新規と既存）

②不当廉売（著しく安売り） ⇒ トラブル多発

③ぎまん的顧客誘引

④不当な利益による顧客誘引
（アパートオーナー・管理会社）

お客様を増やす為に業界内で競争激化



平成２７年３月 ＬＰガス販売指針の３次改訂

エネルギー基本計画や総合資源エネルギー調査

石油・天然ガス小委員会の中間報告を受け、取引の
適性化・料金の透明性の自主ルールを目指して改訂
（平成２７年３月）

（全Ｌ協理事会・総会で承認）

平成２７年５月以降、全国で説明会を開催するが、
なかなか改善されない。

取引適正化・料金情報提供の自主ルール



ＬＰガス事業を取り巻くエネルギーの動向

都市ガス自由化

電気の自由化

シェールガスの出現

原発再稼働

生活者がエネルギー会社を選択

選ぶという事は、生活者がエネルギー会社のエネ

ルギー価格・サービス・信用力等の情報を知り判断

＋



・消費者に説明出来る料金
（総括原価方式⇒個別原価方式）

・我々の良心に恥じない料金体系

・安値切替業者との明確な差別化

・３月にお得なスマイル料金（償却済のお客様）を、
検針票・文書にて周知

・お客様へ個別訪問して説明して契約

・将来的には３部制料金へ

消費者に選ばれるＬＰガス料金



●Ｏ営業所

総世帯 ２２４世帯

総人口 ５２０人

弊社顧客 １６０世帯（入居１１４世帯）

●Ｓ営業所

総世帯 ５５９世帯

総人口 １,７１０人

弊社顧客 ４５４世帯（入居４１１世帯）

（豪雪地帯 １～２ｍ）
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