
長年、その是非が議論されてきた

MVNOであるが、総務省および市場

参入を目論むMVNO推進組が、「規

制緩和」、「競争促進」といった大義

名分を貫き通すことで、新しいビジ

ネスモデルの実現を果たした。

従来、MVNO推進組と既存キャリ

アとは、接続条件等に対する意向の

相違から“犬猿の仲”といった雰囲気

であったが、近頃では双方ともに

MVNOを「市場全体を高揚させる新

たな事業機会」として認識し、有効な

関係にシフトしてきた感が強い。

本稿では、日本で市場参入を果た

したMVNOの事例や既存キャリアサ

イドの対応状況を正しく踏まえたうえ

で、モバイル業界の高度化を前提と

した“日本ならではのMVNOモデル

の可能性”について、大胆な将来予

測と提言を行いたい。

日本におけるMVNOの動向を整

理する前に、先行事例を多く有する

海外の事例を概観してみる。特に欧

州においてはMVNOによる携帯電

話サービスの提供は古くから一般化

しており、国によって“MVNO群”が

総加入者数の一定割合を占めるに

至っている。

日本において最も知られている海

外のMVNOと言えば、英国を出発

点としたヴァージンモバイルであろ

う。同社はMVNOの草分け的とも言

える存在であり、1999年のサービス

開始以来、英国だけでも契約者数は

400万人を超える水準にある。世界

的なコングロマリット企業とも言える

ヴァージン社は、エンターテイメント、

レジャー、流通といった分野に元来

強みを発揮しており、そこで培われ

た企業ブランドイメージが、モバイル

ビジネスでの若年層獲得に大きく作

用している。

同様に、流通業界出身の“MVNO

の雄”としては、テスコモバイルの存

在が挙げられる。テスコ社は英国に

本拠地を置く世界的な流通業者であ

り、英国国内ではNo.1の売上高を誇

っている。日本では考えられないこと

であるが、テスコ社は、同国で基幹

産業と言われる有数の金融機関と肩

を並べる水準の企業ブランドイメー

ジを確立しており、自社が抱える流

通チェーンの主要顧客層である高齢

者層および主婦層を中心に、ポイン

トサービスとの連携等を含めた携帯

電話サービスを展開している。

魅力的な収益性の高さ

何故、このようにブランド力に優れ

たプレーヤーがMVNOとして携帯電

話サービスを始めることになったの

であろうか。理由は2点挙げられる。

1つ目は、携帯電話サービスが有す

る相対的な収益性の高さだ（図表1）。

各国ともに、各携帯電話事業者の
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