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BUSINESS LANDSCAPE
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BUSINESS LANDSCAPE
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BUSINESS LANDSCAPE
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KEY CHALLENGES
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* Others include real estate activities, tobacco, renting of machinery, health and social work, community services. 2021 Kaiser Global CGS Database: Commercial Spend by Market Size
(USD) for Large Market Customers, Large Market POS vs AP Segmentation. 2016 Kaiser CGS Regional Market Book for Asia Pacific: Average Card-ability by Country Market and by
Non-Addressable Spend is assumed to be 100% of the

Industry. Addressable Spend is assumed to be 75% of High Card-able Spend and 50% of Medium Card-able Spend in each market.
g Low Card-able Spend in each market. B2B spend includes T&E



POSITIONING - FOR BUYERS
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POSITIONING — FOR SUPPLIERS
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VALUE PROPOSITION FOR CARDED COMMERCIAL B2B FLOWS
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VALUE PROPOSITION FOR CARDED COMMERCIAL B2B FLOWS
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KEY TAKEAWAYS
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MASTERCARD MISSION
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POSITIONING — FOR BUYERS
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	Dia 1:  B2B Payments  B2Bエコシステムにおける バイヤーとサプライヤーについて
	Dia 2
	Dia 3: 一般消費者決済
	Dia 4: ビジネスにおける購入プロセスの煩雑さが、バイヤーとサプライヤーとのプロセスを複雑化
	Dia 5: バイヤーの観点: 一度のパーチャスオーダー（PO）にかかる平均コストは約90ドル 但し、様々な要因によって大きく異なります
	Dia 6: サプライヤーの観点: サプライヤーがバイヤーから受ける負担の度合いは異なり様々
	Dia 7: バイヤーとサプライヤーのニーズや優先順位が必ずしも一致しないため、複雑な決済環境が存在
	Dia 8: 大法人における法人支出の最大20%はカード決済化への転換が可能
	Dia 9: 「決済手段としてのカード」から「運転資金手段としてのカード」へとストーリーをシフトさせることは、バイヤーのカード決済化（行動変化）を促すために重要
	Dia 10: サプライヤーのカード決済の受け入れを促進するため、「カード受入（アクセプト）としての加盟店手数料」から「資金調達コストとしての加盟店手数料」へとストーリーをシフトさせることは不可欠
	Dia 11: Digital Ads & Cloud: 定期的に発生するデジタル広告費用を バーチャルカードで精算
	Dia 12: 税関と GST: シンガポール関税のコマーシャルカード決済の有効化
	Dia 13: 輸送およびロジスティクス: バーチャルカードを使用した買掛/未消費/未払金支払の取得
	Dia 14: バイヤーとサプライヤーのニーズが一致していない  複雑な環境
	Dia 15: マスターカードはB2Bペイメント促進のためバイヤーとサプライヤーが「Win-Win」になるよう支援します
	Dia 16: Mastercardはデータ、B2B商品資産、フィンテック・パートナーのプラットフォームを活用し、B2B決済を可能にするため、2つのアプローチを採用しています

