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1. 事業計画書 
 
本報告書冒頭に記載の調査を実施した結果として当社が作成した事業計画書を以下に示

す。 
 

(1) 自社戦略における本調査の位置づけ 
株式会社 HAKKI AFRICA （以下、「HAKKI 社」という。）は、2020 年よりケニアで信用力

が低く金融アクセスへの機会が限られたタクシードライバーなどのギグワーカー向けにカ

ーファイナンス事業を展開している。事業が軌道に乗ったことから、成長戦略の 1 つとし

て、ケニアでの成功モデルをより多くの国に展開することを検討している。 
本調査では、ケニア以外の地域にも類似した課題を持つギグワーカーが存在し、多国展

開の可能性を確認することを目的にしている。 
南アフリカ共和国は、アフリカ域内でも比較的経済が発展しておりケニアより大きい市

場規模が見込まれることや、ローンの返済能力を持つ顧客がケニアよりも多いのではない

かという仮説から、進出候補国として選定した。 
 

(2) 市場環境 
1. 市場規模・推移 

 本サービスの対象とするギグワーカーの人数について、南アフリカでは政府による公式

な統計は存在しないが、国際労働機関（ILO）の調査によると、Uber と Bolt のドライバー

が最多で 6 万人程度と推測されている。また、その数は年 10%のペースで増加していると

推計されている1。ギグワーカーに関する統計及び、参考情報は下図の通りである。 
 

 
（調査団作成） 

 
 なお、南アフリカ事業のパートナー企業候補である Bolt 社へのヒアリングからは、借り

 
1
 https://fair.work/wp-content/uploads/sites/17/2024/01/Fairwork_South_Africa_Report_2023_UP-2.pdf 

https://www.lrs.org.za/wp-content/uploads/2024/04/Location-Based-Platform-Work-in-South-Africa-FINAL-20092023-.pdf 
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た車を活用しながらもある程度収入の安定している Bolt のドライバーが南アフリカ国内に

約 1 万人いるとの情報も得られた。 
 

2. 競合動向 
南アフリカで直接の競合となることが想定されるのは、Uber や Bolt といった E-Hailing

ドライバーを対象に車両ファイナンスを提供する企業である。主な競合企業に関するデス

クトップ調査の結果を下表にまとめた。現地調査においても概ね記載の企業が競合である

ことが確認できた。 
この内、特に HAKKI 社が連携を積極的に検討している Bolt 社と良好な関係を構築して

いるのは MNC（My Next Car）社であることが確認できた。なお、Bolt 社及び MNC 社への

ヒアリングによると、Bolt 社の南アでの事業の中で Fleet ビジネス（MNC 等による大規模

なレンタカー提供と車両・運行管理ビジネス）が占める割合は全体の2-3%程度であり、同

社としては今後これを 15%程度にまで拡大したいと考えていることや、MNC 社としても

HAKKI 社のファイナンス力等を見込んだ連携を期待していることが明らかになった。 

 
 

(3) ターゲット顧客・ニーズ 
1. ターゲット顧客 

 ターゲット顧客については、当初検討していた Uber や Bolt といった E-Hailing ドライバ

ーの内、地場銀行の公正な金融サービスへのアクセスが難しい、クレジットヒストリーが

無い方や、移民労働者について、実際に現地でのヒアリング等を行った結果、E-Hailing ド

ライバーは金融サービスへのアクセスが限定的であり、適切な金融サービスの不足が確認

できた。 
 

2. ターゲット顧客のニーズ（顧客の直面している問題） 
 主に第１回渡航にて、50 件超のタクシー（E-hailing サービス）に乗車し、ドライバーの

国籍、車の所有権、生活水準などについてのヒアリングを実施した。事前情報でもあった

とおり、多くのドライバーが移民であることは確認できた。既に車を保有しているドライ

バーについては一定水準の収入を得られている一方、車を借りているドライバーや、融資

を受けているドライバーについては、高い賃料や利子に苦しんでいることの生の声を多数



   

3 

集めることができた。 

 
（調査団作成） 

 

 
（調査団作成） 

 
また、Uber / Bolt / inDrive の配車アプリでドライバーやユーザーの層がかなり異なっ

た。ユーザーについては、Uber は外国人旅行客や富裕層が多く、inDrive はタウンシップ

住民（いわゆる貧しい層）、Bolt については中間層の現地住民が多いことが分かった。ドラ

イバーについては、Uber は車を所有していることが多く、車の状態も良かった。inDrive
は車を借りていることが多く、また、車の状態も悪かった。Bolt はドライバーや車の状態

についても Uber と inDrive の中間であった。アプリによる差異があまりないナイロビとは
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違う様子を確認できた。 
 

(4) 製品・サービス概要 
 タクシードライバー等、アプリなどを通じて単発で仕事を請け負う「ギグワーカー」向

けのマイクロファイナンス。モバイルマネーの決裁履歴情報などを用いた独自開発の信用

スコアリングシステムや回収管理システムが強み。 
信用力が評価されにくいタクシードライバー等のギグワーカーは、アフリカの多くの地

域で銀行などの金融サービスにアクセスできずにいる。多くのタクシードライバーが事業

を行うための車両を購入することができず、知人やリース会社から借り、高額なリース料

金を支払わされる状況に陥っている。 
HAKKI 社は、従来車両を購入できなかった上記のような人々にオートローンを提供して

いる。 
 

(5) フィージビリティ（技術／運営／規制等の実現可能性） 
1. 技術・価格の現地適合性 

 主に第２回渡航で、HAKKI 社のサービスの現地適合性について確認を行った。 
現在 HAKKI 社は、主に日系の金融機関から比較的低金利で融資を受けており、ケニア国

内の競合と比較して低金利の融資を実現している。 
本調査で国家信用規制機関（NCR: National Credit Regulator）にヒアリングした結果、南

アフリカにおいてはドライバーへの融資利子は年利で最大で約 38％が規制上の上限となる

ことが分かった。設定できる利率がケニアより低いが、各種付帯サービスや車両の販売な

どを融資契約外で提供することにより、ビジネスとしての実現可能性は十分あると判断で

きた。 
 また、現地投資家へのヒアリングの際に現地通貨建ての資金調達に関しても実現可能性

が高いこともわかった。為替リスクを回避するために現地通貨建ての資金調達をすること

が望ましい。ケニアでは現地通貨建ての資金調達先を開拓中であることを踏まえると、ケ

ニアの事業以上に安定した事業運営が期待できる部分も把握できた。 
  
 

2. 市場性 
 上述のとおり、競合企業が多い市場ではあるが、実際のドライバーへのヒアリング（現

状のサービスへの不満や、HAKKI 社の提供するサービスへの関心の高さ）や、連携候補先

である Bolt 社からの期待感は大きいことが確認できたため、需要は非常に高いと判断す

る。また、HAKKI 社の強みである日本でのファンドレイジング能力、車の安価な調達、日

本の CVC による投資、独自のクレジットスコアリングシステム、Bolt 社との良好な協力関

係などにより、十分な市場性があるものと考えている。 
なお、連携を検討している Bolt 社担当者からは、「現在南アフリカのドライバーはクレ

ジットスコアに相当するものを有さず、銀行も融資できずにいる。そのためドライバーの

データをクレジットスコアに使うのは非常にユニークで革新的なものになると考えてい

る」との期待感が寄せられた。 
 

3. 法規制・その他障壁 
 調査開始時、現地の金融コンサルタント等から、南アフリカで融資を行うために必要と

なる金融ライセンス取得ハードルの高さ（取得に３年ほどの時間を要する、利子について

の上限が厳しいなど）が指摘されていたため、ライセンス取得に関して事前調査を重点的

に行った。 
この結果、多くの競合他社は、金融ライセンスを取得せずに、あくまで車のレンタル業

（rent-to-own）として事業を行っていることが明らかになった。これは、厳しい規制を免
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れるための対応と考えられ、融資とみなされないための工夫（ポイント制度など）はされ

つつも、本来はライセンスを取得すべきところ取得しないグレーなビジネスと推測され

る。 
HAKKI 社についても、同様のビジネスモデルや、フリートオーナーとしてドライバーに

車を貸し出すビジネスモデルを検討したが、規制当局である NCR に直接ヒアリングを行っ

たところ、HAKKI 社のビジネスであれば、融資ライセンスの取得は必須であることが判

明。これに加え、通常の融資ライセンスではなく、融資の条件が緩い SME 特化融資

（Business developmental credit）ライセンスの取得が適切であり、その取得期間も許容範

囲（おそらく長くて半年程度）であることが明らかになった。これらのことから、ケニア

と同じく融資業務も行える可能性が高いと判断している。 
 なお、その他規制等を含め下図のとおり整理している。対応すべき法規制や税制は複数

あるが、既に現地法律事務所及び税理士とも本調査を通じてパートナー関係を構築し、ア

ドバイザリーを受けている。JETRO や日本大使館からも適切な助言を得ており、フィージ

ビリティとして大きな問題は無いと考えている。 

 
 
 

(6) ビジネスモデル（実施体制／顧客やパートナーに提供する価

値等） 
 
金融事業者として、顧客に自動車を担保としたローンを提供する。HAKKI 社は融資

の申請をしたギグワーカーから配車アプリの活動記録等の情報を提出してもらい、そ

れから算出したクレジットスコアに基づきローンを組み、車両を提供する。ギグワー

カーはその車を利用して E-Hailing 企業（Bolt、Uber 等）のアプリサービスを利用して

売り上げを上げる。ドライバーは E-Hailing 企業に対しアプリサービス利用料にローン

の返済を上乗せして支払い、E-Hailing 企業がその返済額を HAKKI 社に支払う。 
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(7) 将来的なビジネス展開、ロードマップ 
1. 事業規模のイメージ 

段階的に顧客を増やしていき、2028 年度までに 2000 人のタクシードライバーへ融資を

提供する予定（約 35 億円の融資額）。事業を開始する 2026 年度については、事業性の詳

細を確認しながら進めていくため、まずは月間10台から始め、段階的に台数を増やしてい

く。 
 

2. 進出形態・実施体制のイメージ 
現時点では子会社登記した法人で働く外国人への労働許可が下りないため、ケニアに拠

点を起きながら、出張ベースで経営をする予定。なお、会計・バックオフィスについて

は、第 2 回渡航で発掘したコネクションから紹介された委託先に依頼する予定。また、現

地傭人が調査し選定したオンラインプラットフォームを通じた採用活動がすでに開始して

おり、2024 年 11 月末時点で数十名の候補者が応募してきており、選考が進んでいる。 
 

3. 事業化に向けたスケジュール 
2024 年 10 月に南アフリカで法人登記が完了した。2024 年 11 月末時点で金融ライセン

ス取得のために必要であるパートナー（監査人、会計士）や銀行口座などの準備が整っ

た。金融ライセンスについては申請後承認が降りるまでの間も暫定的に営業許可が降りる

ことがわかったため、2025 年 1 月より金融事業を開始する予定。 
 

4. 事業化の条件・課題・リスク 
現地子会社として登記することを選択したため、前述の労働許可が降りない問題に直面

している。銀行口座の開設などの一部手続きは居住取締役がいないことで非常に手間がか

かり、急遽現地渡航を計画する必要がでるなどの課題がすでに発生している。また、現地

通貨での資金調達の展望も今回の調査で見えたものの、現時点では為替リスクに晒されて

おり、注視が必要である。 
日本の親会社からの資金移動に関して税務アドバイザーより OECD ガイドラインに準拠し

た移転価格税制を意識して実施する必要があると指摘をうけており、現地に則したオペレ

ーションの確立を急ぎ準備する必要がある。 
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2. ロジックモデル 
 
事業目標：金融アクセスの改善による貧困の削減 
 

本事業の裨益者 

裨益者 裨益の種類 裨益者の種類 ロジックモデル

上の表現 

ギグワーカー（タクシードライバ

ー） 
直接 個人 タクシードライ

バー 

顧客の家族 間接 個人  

 
 

 
ロジックモデル図： 


