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第 52回接続料の算定等に関する研究会 議事概要 

 

日時  令和４年１月 31 日（月）17:00～18:50 

場所  オンライン会議による開催 

出席者 （１）構成員  

辻 正次 座長、酒井 善則 構成員、佐藤 治正 構成員、 

関口 博正 構成員、高橋 賢 構成員、西村 暢史 構成員、 

西村 真由美 構成員  

（以上７名） 

（２）オブザーバー 

東日本電信電話株式会社 飯塚 智   相互接続推進部 部長 

井上 暁彦  経営企画部 営業企画部門長 

西日本電信電話株式会社 藤本 誠   経営企画部 営業企画部門長 

田中 幸治  設備本部 相互接続推進部 部長 

ＫＤＤＩ株式会社    関田 賢太郎 相互接続部 部長 

松原 遼   相互接続部 接続制度ｸﾞﾙｰﾌﾟﾘｰﾀﾞｰ 

ソフトバンク株式会社  伊藤 健一郎 渉外本部 通信ｻｰﾋﾞｽ統括部 相互

接続部 部長 

南川 英之  渉外本部 通信ｻｰﾋﾞｽ統括部 相互接続部 移動

相互接続課 課長 

斉藤 光成  渉外本部 通信ｻｰﾋﾞｽ統括部 相互接続部 移動

相互接続課 担当課長 

一般社団法人テレコムサービス協会 

佐々木 太志 ＭＶＮＯ委員会運営分科会 運営分

科会主査 

金丸 二朗  ＭＶＮＯ委員会運営分科会 運営分

科会副主査 

一般社団法人日本インターネットプロバイダー協会 

立石 聡明  副会長専兼専務理事 

小畑 至弘  常任理事 
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一般社団法人ＩＰｏＥ協議会  

石田 慶樹 理事長 

外山 勝保 副理事長 

株式会社ＮＴＴドコモ  田畑 智也 経営企画部 料金企画室長 

下隅 尚志 経営企画部 接続推進室長 

 

    (３）総務省 

二宮総合通信基盤局長、北林電気通信事業部長、林総務課長、 

川野料金サービス課長、寺本料金サービス課企画官、 

中島料金サービス課課長補佐、永井料金サービス課課長補佐 

 

■議事概要 

 

■議事模様 

○ 携帯電話料金と接続料等の関係の検討に関するヒアリング 

【辻座長】  それでは、議事を開始いたします。 

 本日の１つ目の議題は、携帯電話料金と接続料等の関係の検討に関するヒアリングであ

ります。 

 本件につきましては、昨年１２月３日の第５０回会合において、携帯電話料金と接続料

等の関係についての論点の整理をいただいたところでありますが、今回はＭＮＯ各社のお

考えを説明していただきます。説明の後、質疑応答を行う時間を設けたいと思います。 

 それでは、まずＮＴＴドコモより、御説明をお願いいたします。 

【ＮＴＴドコモ】  ＮＴＴドコモの田畑でございます。それでは、資料５２－１につい

○ 携帯電話料金と接続料等の関係の検討に関するヒアリング 

・ ＮＴＴドコモ、ＫＤＤＩ、ソフトバンクより、資料 52－1 から資料 52－3 までに

ついて説明が行われた後、質疑が行われた。 

○ 「指定設備卸役務の卸料金の検証の運用に関するガイドライン」に基づく検証結果

（光サービス卸） 

・ 事務局より、資料 52－4について説明が行われた後、質疑が行われた。 

○ ＮＴＴ東日本・西日本の令和４年度接続約款の変更認可申請及び加入光ファイバの

未利用芯線報告について 

・ 事務局より、資料 52－5について説明が行われた後、質疑が行われた。 



 -3- 

て御説明いたします。 

 まず２ページ目を御覧ください。モバイル市場の競争構造でございますが、４ＭＮＯと

多数のＭＶＮＯさんがいらっしゃる中で、通信単体から、決済や電気、ガス等、レイヤー・

業種をまたがる多面的・多層的な競争へシフトしてきているところでございます。 

 ３ページをお願いいたします。そうした中で、通信単体で見ましても、特にＭＶＮＯさ

んの主戦場である低容量のところ、そこだけピックアップして下のグラフを描いてござい

ますが、最近の競争によって、主戦場が１,０００円以下になってきているところでござい

ます。 

 楽天モバイルさんとＫＤＤＩさんの「０円～」のプランについても、この中に書いてご

ざいますが、有識者から価格圧搾の可能性の御指摘もいただいているところでございまし

て、そういった競争の中で、ドコモとしましてはエコノミーという仕組みで、ＴＯＮＥモ

バイルさん、ＯＣＮモバイルさんと連携しております。、今日の資料においても同じところ

に記載しています。 

 次の４ページを御覧ください。そのドコモのエコノミーＭＶＮＯでございますが、ドコ

モショップを御利用いただくということで、ドコモショップにおいてドコモのエコノミー

ＭＶＮＯさんのプランもお取扱いをするという連携、それからｄポイントの連携というこ

とで、特に営業面の連携をしております。従来のネットワークの貸し借り、卸料金や接続

料の話ではなく、ショップの店頭やポイントの連携をやってきているところでございまし

て、今のところこの２社さんとやっております。引き続き全国の方々とお話を進めていき

たいと考えているところでございます。 

 続きまして５ページでございます。一方で接続料の件でございますが、御承知のように

データ接続料は年々下がってきておりまして、１０年間で約８割低廉化してきてございま

す。音声接続につきましても、２１年２月から開始をしまして、卸から接続に移ってきて

いるところでございます。 

 ６ページに行きますが、総務省のデータによると、ＭＶＮＯの契約者数のうち、モジュ

ール型回線は増加傾向にございますが、ＳＩＭカード型については減ってきている傾向で

ございます。 

 ７ページでございます。一方で海外はどうなっているかというと、これは例示的でござ

いますけれども、ＳＩＭカード型においては一定のセグメント、ターゲットを絞りながら

ＭＮＯと差異化し、例えば子供向け、ゲーム愛好家向け、サッカーファン向けなどという
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ことで、市場を分けて対応されていると聞いております。一方でモジュール型については、

法人向けのほうで市場拡大しているということの違いが出てきているところでございます。 

 こうした市場の振り返りをしてきてございますが、８ページで当社の主張をまとめてお

ります。スタックテストの導入ということで、上の段にございますように、競争が「０円

～」以下ということで、限定的な小容量プランにおいては、かなり競争が激化しておりま

す。 

 こうした中で、スタックテストでユーザ料金と接続料の関係性を検証していきまして、

適切な取扱いを図るということも大事ではございますけれども、価格のみでの低廉化の競

争は、なかなかこれ以上は厳しいのではないかと考えております。資料右側になりますが、

既に市場が多面的・多層的な競争へシフトしており、こうした中でＭＮＯとＭＶＮＯが一

緒に組んで付加価値競争を実現する方向での検討が必要ではないかと考えているところで

ございます。 

 ９ページからは、昨年の末に紛争処理委員会のシンポジウムで述べさせていただいたス

ライドでございまして、今日は時間の関係で少し飛ばさせていただきます。 

 １３ページを御覧ください。今申し上げましたように、ＭＮＯとＭＶＮＯの関係性につ

いて、今後は付加価値を高めていく中で競争を図っていきたいという中で、連携も必要だ

と思っております。 

 そうした中で、１４ページ、ここは主に法人分野のところでございますが、医療や教育

といったものを５Ｇ時代にしっかり社会的課題の解決、産業振興に貢献していくことにな

るかと思います。ここは主だった法人分野の取組になり、ソリューションと組み合わさっ

た部分になりますので、スタックテストからはちょっと遠いところかなと思っております。 

 一方で、１５ページになりますが、当社のお客様で考えますと、５Ｇの新しいビジネス

モデルとして、センターＢの事業者さんといった方々が、コンテンツと通信をセットにし

てエンドユーザさんに提供する中で、左側の通信事業者、これはドコモで描いてございま

すが、レベニューシェアでやり取りをするような新しいビジネスモデルが考えられるかな

と思います。スタックテストとはまたちょっと違う考え方で、今後自由な発想の中で進展

も望めるかなと考えているところでございます。 

 そうした中で、１６ページは繰り返しになるところもございますが、スタックテストの

導入、これ自体は固定のところで従来からやってきたところでございまして、それ自体を

否定するものではございませんが、今の市場で料金競争を見ていますと、なかなかその料
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金だけで差異化が図れないということも出てきており、料金以外のところの付加価値競争

を後押しするような政策のほうに転換をしていただければと思っているところでございま

す。 

 また、最後の下のところになりますが、競争の影響を考えればということですけれども、

スタックテストを導入して、ドコモのユーザ料金と接続料の検証をして、仮に今問題がな

いとしましても、市場の競争を見たときに、ＭＶＮＯさんからすると楽天モバイルさんと

かＫＤＤＩさんの「０円～」のプラン、これも大きな脅威だと思いますので、競争全体を

見ると、そういった「０円～」プランの問題のほうを先に議論して整理をしていくべきで

あり、楽天モバイルさんを対象外とすべきではないのではないかと考えているところでご

ざいます。 

 いただいた各論点につきましての考えを述べさせていただきます。１９ページをお願い

いたします。 

 まず対象事業者は二種指定事業者でよろしいかということでございますが、今申し上げ

たとおり、楽天モバイルさんも対象とすべきではないかと考えております。 

 下段のほうでございますが、タイミングについては真に必要なタイミングということで、

定期的というよりも必要なタイミングにおいてということ。それから、一旦検証したもの

については、接続料が今低廉化の方向でありますので、一度行えば十分ではないかという

ことでございます。 

 ２０ページを御覧ください。検証対象のサービス、プランでございますが、３段目です。

現にＭＶＮＯが提供している役務に対応する料金プランに限定してよいのではないかと考

えているところでございます。 

 ２１ページを御覧ください。左側に論点が書かれておりますが、基本的にはその方向で

よろしいんじゃないかと思っています。具体的には、サービスブランドごとに設備区分が

分計されて設備会計規則で整理されていないものですから、実際のところ音声伝送役務、

データ伝送役務という単位以外での検証は難しいかなと思っております。 

 固定におきましても、サービスブランドごとの比較については、利用者料金の収入と設

備費用の総額を検証しております。またサービスメニューごとの比較については、利用者

料金が接続料を上回ることを検証しているということになっていますので、同様に移動体

においても現状の方向とすべきではないかと考えております。 

 ２２ページでございます。検証の対象とするデータ、まず①のデータ接続料でございま
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す。特に適切な換算方法について、共通的な考え方はよいとしましても、各社の設備運営

も違うと思いますので、それを基に換算の数字までそろえる必要はないのではないかと考

えております。下段の音声接続料でございますが、最も安価な方法で実現できるものとし

て評価をすべきだと考えております。 

 ２３ページでございます。検証の対象とするデータとしまして、その他設備で何がある

かということですが、ＩＳＰに係る費用が挙げられると思いますので、これを回線数、契

約者数で按分するということでコスト評価できるかと思っております。 

 ２４ページでございます。営業費相当額はどのように算定するべきかでございますが、

二種指定の設備会計規則に基づいて作成されている移動通信役務の収支表の営業収益及び

費用における直近５年間の平均値を用いることが適当ではないかと考えております。 

 ２５ページでございます。営業費相当額の範囲について、これは固定と同じでございま

すが、提供開始後、新サービスの導入期におきましては、短期的な収支にとらわれずに営

業費を支出している状況もあるかと思いますので、そういったものを含めずに行うという

ことで、固定分、通信分野と同一とすることが適当ではないかと考えております。 

 ２６ページでございます。検証の対象とするデータ、割引についてどのように取り扱う

ことが適当かでございますが、現状を見てみますと、個別のサービスについていろいろな

割引を適用しておりまして、一律ではない割引提供になってございます。全ての割引を適

用したお客様がいらっしゃるわけでもありませんし、かなり安くなり実態と乖離すること

もございますので、割引を適用せずに、割引前で評価するのが適当ではないかと考えてい

るところでございます。 

 当社からの御説明は以上でございます。 

【辻座長】  どうもありがとうございました。 

 では、続きましてＫＤＤＩからお願いいたします。 

【ＫＤＤＩ】  ＫＤＤＩでございます。よろしくお願いいたします。 

 それでは、携帯電話料金と接続料等の関係ということで、資料５２－２を基に当社の考

え方を御説明させていただきます。 

 めくっていただきまして、２スライド目でございます。まず、検証の対象事業者をどう

するかという点でございますけれども、我々としましては、ＭＮＯとＭＶＮＯ間のイコー

ルフィッティングの適正性の確保、これは本研究会の第五次報告書の抜粋でございますけ

れども、こちらが本検証の目的であろうと考えておりますので、下に図示しておりますれ
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ども、楽天様を含むＭＮＯ４社での競争があって、ＭＶＮＯ様とも競争があってという環

境かと思っておりますので、各プレーヤーの公平な競争環境の確保という意味では、二種

事業者に限定するのではなく、楽天さんを含むＭＮＯの４社を検証対象にすべきだと考え

ております。 

 続きまして、３スライド目でございます。検証対象のサービス、プランということです

けれども、ＭＶＮＯさんとＭＮＯの同等性、同等のサービスがＭＶＮＯさんが提供できる

かどうかというのが検証の目的だというところを捉えますと、規制・コストの削減という

観点も踏まえて、ＭＶＮＯさんが主に提供する料金に絞った形で、我々の低廉な料金プラ

ンを対象にすべきではないかと考えておりますということです。 

 続きまして、４スライド目をお願いいたします。検証の時期、回数でございます。固定

事業のほうでは年２回というところで、モバイルでどうするかというところかと思います。

御存じのとおり、モバイルは年２回届出を行っておりますけれども、１２月末の届出につ

いては前年度の実績の確定ということになりまして、２月末の届出は次年度以降の適用、

将来原価の届出という形になります。申請の主旨が違うものということです。 

 我々としましては、書いておりませんが、規制コストの削減という意味もありますし、

かなり時期が近いというところもありますけれども、最新の単価を用いるということがい

いのではないかと考えておりまして、２月末の届出後１回ということでどうかと考えてお

ります。また、一度検証を実施したサービス、問題ないというふうにされたサービス、プ

ランにつきましては、その後の検証は不要ではないかと考えているところでございます。 

 続きまして、５スライド目でございます。少しビジーで申し訳ないんですけれども、検

証の基本的なやり方ですね。まず中段、下段の図と注釈を使って御説明させていただきま

す。 

 基本的な考え方としては、①利用者料金収入と、接続料等のＭＶＮＯ様への提供料金を

比較しまして、この差分が営業の基準値と比べてどうかという検証方法かと思っておりま

す。そのうち、利用者料金につきましては、基本料、こちらは※１を打っておりますけれ

ども、下の※１のとおり、各種の割引を適用した後に１ユーザ当たりの平均の利用料とい

うものを適用してはどうかと考えております。 

 それにデータのチャージ料金、音声オプション基本料の収入、それから音声通話料の従

量分ということで、これを料金収入に取るべきだということで考えていて、音声オプショ

ンにつきましては※２を打たせていただいておりまして、これは定額・準定額をイメージ
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したものですけれども、こういったものの収入の１ユーザ当たりの平均の料金を加算すべ

きではないかというところを踏まえて、音声従量料金のほうにつきましては、その準定額

の割引等を適用した後の残りの部分、これを従量料金ということで加算するということで

どうかと考えております。 

 続いて、②の接続料等についてですけれども、データ接続料のところ、※３を打たせて

いただいておりまして、データ接続料につきましては帯域料金ということで、こちらにつ

いては我々のほうでは月間の最大のトラフィックを使って、１ギガ当たりという料金を換

算しているという形になっております。この方法については、前回２月の自主的な検証の

ときに行った方法と同じになりますので、参考で後ろにつけておりますが、必要に応じて

御覧いただければと思います。※３の下に「なお」ということで、妥当な方法であるなら

ば、ＭＮＯ間で共通的な換算方法を適用すること自体には特段異論はございませんという

ことで、補足しております。 

 上の箱に戻りまして、そのデータ接続料に音声の接続料、その他経費を乗せて接続料等

とするかというところですが、音声接続料、こちらは※を打っておりませんけれども、卸

の料金にすべきかという議論もあろうかと思いますけれども、既にＭＮＯ、それからＭＶ

ＮＯさんも各社で前向きな議論が進んでいるというところを踏まえて、音声接続メニュー

というところを持ってくるべきではないかということで、音声接続料を入れております。

その他費用としては、ＩＳＰ、Ｐゲートウエイ等の費用かなと思っているところです。 

 続いて、右の③営業費につきましては、基本的には次のページでお話ししますけれども、

１点だけ、※５ということで下にありますとおり、店舗なしのプランがございますので、

こちらについては何らかの考慮が必要ではないかということで考えております。 

 踏まえて、上の箱に戻っていただきまして、これらの方法については採算管理、基本の

収入とは、コストとはといったその採算管理の方法としては一般的な方法ではないかと考

えているという点。それから、一部のこの検証においては経営情報等が含まれますので、

原則非公開とすべきではないかということを書かせていただいているところでございます。 

 続きまして、６スライド目でございます。検証のうち営業費です。こちらについては、

固定で用いられている方法とモバイルの実態を踏まえてどうかということかと思います。 

 ＭＮＯごとに営業または宣伝の方法が異なりますので、こちらについてはＭＮＯ間で一

律の基準値を設けるというのは、これは適切ではないのではないかと考えているというと

ころでございますが、一方で一種指定との整合性というのがございますので、これまでの
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整理に従って、一種指定では除かれている販売促進費や顧客獲得に係る費用については、

除く形で算定するということが適切なのではないかと考えております。 

 こちらについては前回も同じ主張をさせていただいておりまして、我々の２０年度の接

続会計で計算したものを後ろに参考につけておりますので、必要に応じて御覧いただけれ

ばと思います。 

 続いて最後ですが、前回の検証において、ピークトラフィックにプラスアルファという

ところをどう考えるかということで御質問があったというところでございます。 

 こちらについてはいろいろな示唆があるのかなと思っていまして、我々のこの回答が的

を射ているかどうかというところなんですけれども、これは過去の研究会において我々も

御説明したんですけれども、我々の接続料の算定においては、その算定において使う需要

においては実際のトラフィックではなくて、実質的な設備の上限、設備のほうを持ってき

ているというところでございますので、既に考え方としてプラスアルファが乗っていると

いう形になっているというところでございますので、今後のこの検証の議論においては、

接続料金には既にそういったものが乗っているんだという前提で御議論いただければと考

えております。 

 ＫＤＤＩからは以上でございます。 

【辻座長】  どうもありがとうございました。 

 それでは、続きましてソフトバンクからお願いいたします。 

【ソフトバンク】  ソフトバンクです。それでは、資料５２－３に基づきまして御説明

させていただきます。 

 めくっていただきまして、まず検討に当たってということで３ページ目から御説明させ

ていただきますが、まず前回検証の経緯、振り返りということで述べさせていただきます。 

 前回、ＭＶＮＯさんからＭＮＯ廉価プランと同等のサービスの実現が困難であるという

提言を受けまして、今特定の廉価プランに対して、その水準がサービス提供に必要な各種

費用、データ接続料等を上回っているかの検証を行ったというのが前回の経緯でございま

す。 

 ４ページでございます。ただ前回、１年以上前に実施した検証から市場的に変化がある

ということで、具体的にはデータ接続料も大幅に低下してございます。それが①ですね。

それと音声に関しては、００ＸＹのプレフィックス接続が正式に導入されたということで、

ＭＶＮＯさんにとっての調達手段の多様化、料金低廉化も進んでいるという認識です。で
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すので、スタックテストの大きな検証目的である接続料等の水準が不当でないことを確認

するという必要性は、かなり低下しているという認識です。 

 ５ページ目です。モバイル競争市場の実態ということで、下に各ＭＮＯのプランを時系

列で表示させていただいていますけれども、近年は楽天モバイルさんが出した料金プラン

にその他の各ＭＮＯが追随といいますか、対抗する競争の実態もございます。そういった

料金競争の最近の実態も今回の検討に考慮すべきであるというのが我々の認識、意見、考

え方であります。 

 めくっていただきまして、６ページ目以降が検証対象です。７ページ目を御覧ください。

まず対象事業者についてですが、前回検証時は第二種指定事業者のみを対象として、二種

指定事業者が届出した接続料水準の妥当性を検証したということです。ただし、前述のと

おりモバイル市場全体の競争状況を考慮するのであれば、非指定事業者である楽天モバイ

ルさんも含む全ＭＮＯを対象とすべきと考えます。 

 ８ページ目、９ページ目は参考資料ですけれども、ＭＶＮＯからの乗り換え先というこ

とで、２つ資料を用意しています。８ページ目はＭＭＤ研究所さんが昨年、２０２１年

１２月暮れ頃に報告した資料ですけど、楽天モバイルさんが、以前どの事業者から楽天モ

バイルさんに乗り換わったかという資料なんですが、他事業者の分も書いてありますけど、

一番下の棒グラフが楽天モバイルさんですね。これを見ると、ＭＶＮＯからの乗換えが

５０％以上を占めているというのが実態です。 

 ９ページも、これは昨年の６月、競争ルールの検証に関する報告書ということで総務省

さんのほうでまとめられた資料ですけど、こちらを見ても、表の下の３つの行が移行元の

ＭＶＮＯさんが、事業者を乗り換えて、移行先がどこに移ったかというところのパーセン

テージで示したものですけど、下の３行の場合、ＭＶＮＯさんの移行先として楽天モバイ

ルさんを選択している率が、それ以外のＭＮＯと比べて２倍から５倍高いという実績もご

ざいます。こちらは参考資料です。 

 １０ページになります。対象サービス、プランについてになります。検証自体は必要最

低限の検証とすべきと考えておりますが、対象プランの選定に関しましては、以下を考慮

すべきということで、既存プランに関しましては、接続料水準が低廉化している場合は、

繰り返しの検証は不要と考えております。 

 それから、新プランに関しましてはカテゴリですね。市場競争が行われているカテゴリ、

これは次の１１ページに一例で表示していますけど、例えばデータの容量でカテゴリを区
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切って、例えば小容量、中容量、大容量といったカテゴリに分けて、それぞれのカテゴリ

内で、ＭＶＮＯさんが各ＭＮＯと同等のプラン提供ができないという具体的な申告があり、

しかもその申告内容に合理性がある場合は、実施すべきではないかと考えております。 

 ここで言う合理性がある場合ということですけれども、ＭＶＮＯさんが実際に仕入れ原

価、これは開示しているのでＭＶＮＯさんは仕入れ原価を分かっていますけど、独自に各

ＭＶＮＯさんが仕入れ原価に対して、ＭＮＯのユーザ料金と比較して、仕入れ原価のほう

が上回っているということを定量的に示した場合に検証を実施すべきではないかというの

が、我々の考えです。 

 １１ページ目は先ほどのカテゴリ導入の一案になりますが、飛ばしていただいて１２ペ

ージ、検証のタイミングになります。そもそも二種指定接続料は届出制ですので、スタッ

クテストを満たすこと自体は接続料の届出条件にはなり得ないという認識です。ですので、

届出タイミングで実施・報告自体は必須ではないという認識ですけれども、先ほども申し

ましたように、年度２月末、将来原価も含めた接続料の届出が終わったら、ＭＶＮＯさん

のほうで、その届け出られた新しい接続料金を基に試算を行っていただいて、スタックテ

ストの実施が必要であるという合理的な説明・判断がされたものを実施するという形で進

めていけばいいのかなと考えております。また、毎年の実施自体は必須としない認識です。 

 続きまして１３ページ、検証方法に移ります。 

 １４ページ、各費用項目ごとの検証方法ということで、具体的な検証方法は次ページ以

降で御説明いたします。 

 １５ページ、データ接続料の検証方法です。論点２つあるかと思います。まず事業者で

共通化すべきかということですが、事業者の考えに合理性があれば、あえてここは全ての

事業者で共通化することは不要と考えております。 

 具体的な換算方法になりますが、大きく２通り考え方があるかと思います。まず月間平

均データ利用量で計算するパターン。２つ目が最繁時の必要想定帯域による計算のパター

ンですね。大きくこの２つがあるかと思いますが、当社は前回、１年以上前に実施したと

きは②の考え方を採用していまして、特定プランの１人当たりの最繁時の必要想定帯域に

データ接続料を掛け算して計算しているものです。 

 これは実際、設備計画を当社から実施しているのと全く同じ手法を使っていまして、そ

の設備計画と同じ手法を採用しているというものになります。また、データ接続料の１０メ

ガ当たりの単位、１０メガ当たり幾らというｂｐｓ当たりの金額とも整合するので、考え
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方としては非常に受け入れやすいものではないかと考えております。 

 １６ページ目、音声接続料です。接続料で検証すべきか卸で検証すべきかという点です

が、スタックテストのそもそもの目的としては接続料金の妥当性の検証、それとＭＶＮＯ

さんが同条件を提供できるかということで、前回の検証時は音声の接続料はＭＶＮＯさん

に提供していなかったので、選択が不可能でしたので、卸料金一本で検証しましたが、現

状接続も選択可能な状況になっていますので、接続での検証が適当ではないかと考えてお

ります。 

 具体的な算入方法ですが、対象プランの定額ですとか準定額オプションを含めた全ユー

ザの平均通信時間に接続料を掛け算して算出するのが妥当かと、適当と考えております。 

 １７ページ、その他設備費用です。具体的にはＩＳＰとかＰゲートウエイ、他者に支払

う接続料等が該当するものでして、接続料原価に算入しないものですが、自社ユーザから

コスト回収する設備が対象となる考え方であります。 

 算定方法は、それらＩＳＰとかＰゲートウエイのコストというのは全サービスに共通的

にかかるものです。サービスやプランに特化してかかるものではないので、当該費用を全

サービスの回線数で割り算することが適当であるという考え方です。 

 １８ページ目、営業費相当額ですが、各料金プランの価格に関しては、各社戦略的に決

められるものと認識していまして、プランごとに大きな利幅を見込む料金設定をしていた

り、逆に原価に非常に近い薄利な設定を行っているケースも、それは各社戦略的な料金設

定を行っている認識ですので、個々のプランごとに検証を実施する際には、最低限料金が

回線費用を上回っている、回線原価を上回っているかを検証することが適当であると考え

ております。 

 実際固定分野のほうも、１９ページの資料をつけておりますが、固定事業のスタックテ

ストでも、個々のサービスメニューごとのスタックテストに関しては、利用者料金が接続

料相当額を上回っていることの検証で、営業費自体は未考慮の検証をしていますが、こち

らに合わせるべきと考えております。 

 最後、２０ページが利用者料金の関係の考え方、設定の考え方です。まず割引の取扱い

ですけれども、これは固定通信分野と同様になるかと思いますが、割引の適用回線数と割

引していない適用回線数を加重平均して、１ユーザ当たりの割引相当額を算出し、それを

サービスの定価、タリフから控除した額を利用者料金として検証すべきと考えています。 

 あと、期間が限定されている割引もあるかと思いますが、こちらにつきましては、割引
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総額を利用者の平均利用期間、これは想定とか実績があれば利用者が平均何年使っている

かというところを使って、その平均利用期間で割り算して控除すべきと考えております。 

 その他ですが、カテゴリをまたがる階段性プランです。このカテゴリと申しましたのは、

先ほど１１ページ、小容量とか中容量、大容量というカテゴリに市場を区分するカテゴリ

ですけれども、それに容量カテゴリごとの平均データ利用料によって計算すべきと考えて

おりまして、階段制なので、一つのサービスが小容量から大容量まで全部関わってきます

けれども、これを全ての回線を単純一律に平均して評価するのではなくて、例えば小容量

カテゴリの中で、この階段制プランを何ユーザ使っていて、この小容量の中での平均利用

料金が幾らかという計算をして評価すべきと考えております。 

 当社からの説明は、以上になります。 

【辻座長】  どうも、皆さんありがとうございました。 

 それでは、ただいまの各社からの説明につきまして、御質問等がございます構成員の皆

様方はチャットまたは御発言にてお知らせ下さい。 

 それでは、質問をよろしくお願いいたします。 

【酒井構成員】  酒井ですけど、よろしいでしょうか。 

【辻座長】  それでは、酒井構成員、お願いいたします。 

【酒井構成員】  ちょっと私が前に言ったことに関係するのがありますので、ＫＤＤＩ

もＮＴＴも同じような形で書いてありますが、例えばＫＤＤＩの７ページのところで、ピ

ークトラフィックよりも少し余計にあるんだけど、その余計なアルファをどういうふうな

形の考え方でやっているんだろうかと。ちょっと前にそういう関係のことをお聞きしたこ

とに関して、非常に丁寧に答えていただいているんですけども、要するに意味としては、

実際の需要に対して、ある程度の（割合の）集中率を掛けると。それよりも実質的に超え

るということがないような形で、しかもフェイルセーフの場合には、さらにこれ、対障害

対策でしょうから余計にあるし、そういう意味では十分に安定になっているし、この辺の

考え方は会社によってかなり異なるので、そう簡単に一律にできないという御回答だと思

うんですね。そういうことでよろしいわけですよね。 

【辻座長】  ＫＤＤＩさん、何か御回答ございますでしょうか。 

【ＫＤＤＩ】  ＫＤＤＩでございます。各社様との比較ということで、どう扱うかとい

うところまで、すみません、思考が及んでおりませんけれども、そのプラスアルファとい

うところの考慮をするかどうかというところについて、接続料にはもう入っているんです
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という御説明をさせていただいたのみになっておりまして、ちょっと深い思料が足りない

なというところです。申し訳ございません。 

【酒井構成員】  すみません。ですから、そのネットワークのコストの中には、そのプ

ラスアルファといいますか、余分な分が相当入っていると。しかもフェイルセーフでしょ

うから、ある意味ではいざというときのために余計に取ってあるのも、普段はその部分は

余裕になっているんだと、そういう考え方だと思います。 

 そうすると、その点はある程度会社によって違うのは仕方ないと思うんですけど、逆に

言うと、こういう余裕があるということは、ある意味、固定の未利用芯線みたいな感じで、

その分だけ非常にサービス性がいいわけですから、例えば、じゃあ、うちはこういうふう

になっているからこれぐらいでいいんだという宣伝材料に、コストがこうだけど、宣伝材

料としては使えると考えてよろしいんじゃないのかと思いました。ただ、その辺があまり

表に出ていないので、仕方ないのかとは思いつつ、何か非常にここはよく設計してあるか

ら安全なんだとか、皆さんのトラフィックが相当増えても耐えられるんだとか、そういう

形の宣伝材料にもむしろ使われていってもいいんじゃないのかという感じがいたしました。

その点は感想です。 

【辻座長】  ありがとうございました。 

 それでは、西村構成員から発言希望があります。その次、佐藤構成員、お願いいたしま

す。それでは、西村真由美構成員、お願いいたします。 

【西村（真）構成員】  全相協の西村です。ＫＤＤＩさんに御質問させてください。４ペ

ージのスライドの最後の黒丸のところに、一度検証を実施し、問題ないことが確認できた

サービス、プランにおいては、ＭＶＮＯへの提供条件が維持または低廉化されている間は

定期的な検証は不要であると考えていると書かれていますが、ここの青い字でない部分、

「ＭＶＮＯへの提供条件が維持または低廉化されている間」というのは、具体的にはどの

ような値で確認しようと思われているのか教えていただければと思います。お願いいたし

ます。 

【辻座長】  それでは、ＫＤＤＩさん、関田様、よろしくお願いいたします。 

【ＫＤＤＩ】  ＫＤＤＩ、関田でございます。御質問ありがとうございます。 

 こちらについては、接続料または提供料金が下がっている間はもう一回クリアされてい

るものなので、改めて定期的な検証は不要なのではないかということになりますので、例

えば接続料が上昇基調になったときに、それがクリアできなくなってしまうおそれが出て
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くるということになりますので、そのときには改めて検証をするかどうかというところか

なという思いで書いております。御説明になっておりますでしょうか。 

【辻座長】  西村構成員、よろしいでしょうか。 

【西村（真）構成員】  ありがとうございます。皆さんあまり頻繁に調査をしなくても

いいというような御見解があったので、それでちょっと大丈夫なのかなと思って御質問し

ました。ありがとうございます。 

【辻座長】  それでは、佐藤構成員、その次、西村暢史構成員、お願いいたします。 

 それでは佐藤構成員、お願いいたします。 

【佐藤構成員】  ありがとうございます。佐藤です。幾つかあるんですけれど、皆さん

の説明を聞いていると、スタックテストについてその入口の議論と、それから実施に向け

ての具体的な検討課題についての答えの部分とになっていると思います。 

 具体的な検討課題については詳細な部分があるので、もう少し理解してからコメントし

たいと思っています。 

入口の議論で特に分からなかったのはやはりドコモさんの資料。一応何とか理解しよう

と思ったので、このような理解でよろしいのかの確認をしたいと思います。 

 ８ページで、右下にＭＮＯとＭＶＮＯというのは新しい関係性ができてくるのだという

ことが示されていて、これはエコノミーＭＶＮＯを言われているようで、新しい関係性が

あるのでスタックテストの検討が必要じゃないと言いたいのか。それでは何を検討するべ

きなのか示されておらず、主張がわからない。 

 スライド１３を改めて見ると、同じような流れで、市場は料金競争ではなくて、多様化

されたサービス競争に移ってきますよという主張。そういうサービスが細分化されて出て

くるには、今までのやり方ではないものが必要という主張のようで、１６で引き続き言っ

ていることを見ると、スタックテストを実施するより、共存共栄しやすい環境を推し進め

るべきだと言っていると理解できる。しかし、具体的に何を言われているのかわからない。 

 その後、５Ｇが入っているので、５Ｇでは料金ではなく、非常に差別化しやすい新しい

接続等の状況をつくり出すことが政策的に必要だと言われているように理解できる。そう

であれば、スタックテストはより重要性がなくなりますよということが言いたいことなの

か。 

 最後のところ、ここをどう読むかですけど、ドコモはいろいろな企業と連携するからス

タックテストは要らなくなる。ただし、多様化したいろいろなサービスをＭＶＮＯには提
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供できる状況をつくり出すけれど、価格競争が依然として続くので、楽天、ＫＤＤＩ等に

ついてはきちんとスタックテストで検証すべきと書いてあるように理解できる。ドコモさ

んとしては、私の理解、そういうストーリーでよろしいのか。具体的にどういうことを考

えられているのかについては、示されていない。まず私の理解を修正していただいて、そ

れからドコモさんの考え方を御説明いただければ。 

 あと、１９に真に必要なタイミングのときにスタックテストをやればいいと書いてあり

ますが、真に必要なタイミングというのはどういうタイミングなのか、誰がどのように、

どういうきっかけで実施するのか。ソフトバンクさんに伺いたいと思います。 

 また、実施時期についてのコメントになりますが、２月末届出、ＫＤＤＩさんが言われ

ていましたが、やはりサービスが始まって時間がたってからスタックテストでパスしない

ということになり、例えば料金変更が必要になると既に利用しているユーザさんに迷惑か

けることになるので、届けの時期がひとつポイントになるのではないかと思いました。 

 あと、併せて聞いておくと、ドコモさんの答え方に対する理解次第ですけど、スタック

テストについて、楽天、ＫＤＤＩのほうを優先的に実施すべきじゃないかと言われている

ところに関して、どんな感想を持たれたのか。ＮＴＴドコモさんとＫＤＤＩさんにまずは

質問したいと思います。 

【辻座長】  ありがとうございました。質問が多岐にわたっておりますが、まずドコモ

さん関係の質問ないし意見に対して、御回答いただけますでしょうか。その次にＫＤＤＩ

さんに関するところ、関田さんにお願いいたします。 

 それでは、ドコモさんからお願いいたします。 

【ＮＴＴドコモ】  ＮＴＴドコモでございます。ありがとうございます。 

 ８ページからコメントいただきましたけども、もう一度申し上げますと、価格競争、特

に安い料金の競争が激化している中で、スタックテストの意味合いは理解しているつもり

でございますが、こういった検証だけではなくて、価格以外の競争の進展も必要ではない

かということです。８ページの右下に書いたことは、弊社が取組を始めたエコノミーＭＶ

ＮＯの話をしているだけではなく、料金競争以外の競争も広がるように、そういった政策

検討が必要ではないかということで申し上げたところでございます。 

 後ろのページになりますが、１３ページや１６ページで申し上げたかったことはそこの

意味合いで、スタックテストだけではなく、さらにそのＭＶＮＯとＭＮＯの組み方の中で

共存共栄しやすい政策を進めていただければと考えています。まだまだ具体的なところは
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ありませんが、例えば１５ページのような新しい５Ｇ時代の中で、コンテンツも含めた通

信と合わせた料金も出てくるということで、いわゆる回線の料金と接続料みたいな関係で

はないものも出てくるでしょうし、そういった自由な設定を妨げるようなことがないよう

にお願いできればというのがございます。 

 もう一つ、スタックテストを導入したとして、ドコモのユーザ料金とドコモの接続料の

検証ができるということになりますが、そこの上で丸とかバツ、いいとか悪いとかいう話

があると思いますが、そうは言ってもＭＶＮＯさんからすると、ドコモのユーザ料金以外

のＭＮＯが提供している料金との関係の中で競争市場が出来上がっております。特に楽天

さん、ＫＤＤＩさんが出している「０円～」のプランについては有識者からも問題視され

ているところもありますので、スタックテスト以前の話として議論・検討が必要ではない

かということを今日申し上げさせていただきました。 

 それから３点目として、どういうタイミングで行うべきかとの話がありましたが、接続

料が下げトレンドの中で、ユーザ料金が変わらず接続料だけ変わっているタイミングでは、

特に検証は不要ではないかということを申し上げました。逆に新しいサービスが出てきた

ときにはやるべきタイミングと思っております。接続料が上がるタイミングであれば、そ

れはスタックテストをして、どのように評価が変わるのか見なきゃいけないという話にも

なります。大きく申し上げると、ユーザ料金、新しいサービスが出たときもしくは接続料

が上がり基調になってきたとき、そういうタイミングを捉えてスタックテストを実施する

のがよろしいかと思っております。 

 以上でございます。 

【辻座長】  ありがとうございました。大分クリアになりました。 

 それでは、ＫＤＤＩさんにお聞きになられた点で、もし何か御回答、御感想がございま

したら、お願いいたします。 

【ＫＤＤＩ】  ＫＤＤＩ、関田でございます。御質問ありがとうございました。 

 我々としましては、ＭＶＮＯさんからしますと、特にＫＤＤＩとだけとか、楽天さんと

だけ競争しているという認識はないと思っておりますので、モバイル市場としてＭＶＮＯ

様とＭＮＯとの間の競争環境が適正かどうかという検証をどうやってやるかというのが今

回の検証の主題だと思っていますので、そのルールメイクの中で議論すべき話ではないか

と考えているというところでございます。 

 以上です。 
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【佐藤構成員】  佐藤です。お答えありがとうございます。ドコモに関しては、スタッ

クテストを否定しているわけではないということは分かりました。やはりＭＶＮＯが競争

上必要と感じているのであれば、スタックテストを実施して、プライススクイーズを定点

チェックしていくことが必要だろうと思っています。 

 あと、すみません。追加でソフトバンクの資料での入口の議論についてですが、スライ

ド４でデータ接続料が下がっているので、不当でないことを確認する必要は低下している

と書いてあります。確かにもともとが相当高かったのだろうと思うところですが、こうい

うテストを実施したり、いろいろなルールを少しずつ整備することで接続料が下がってき

ていると思います。あるいはコストが下がるから接続料が下がるということになっている

のだと思うので、接続料水準が下がってきたから、必要性が低下しているというのは間違

ってはいないかもしれませんが、決して必要性がなくなっているわけではないと思ってい

ます。 

 ソフトバンクがこういう主張をされるのであれば、固定網に関しても接続料が下がって

いるので、スタックテストの必要性は低下しているという主張になると思うのですが、固

定網についても同じ主張という理解でよろしいのか、一応ソフトバンクにお答えいただき

たいと思います。 

【辻座長】  それでは、ソフトバンク、伊藤様、簡単に御回答お願いいたします。 

【ソフトバンク】  ソフトバンクです。ありがとうございます。 

 確かに佐藤先生おっしゃるとおり、必要性が全くなくなるというわけではないのですが、

ただモバイルに関して言いますと、直近ここ数年、大幅に接続料金下がっていますので、

必要性が全くないというわけではないですが、ただ客観的に見てかなり必要性自体は低下

しているのではないかなというのが我々の認識です。 

 ＮＴＴさんに関しても若干下がってはきている。光の接続料とかが下がってきていると

は思いますけど、そこが大幅にというか、我々が認識するもうちょっと下げられるのでは

ないかというところに関しては、まだまだ議論の余地があるかなと思っています。その辺

りのレベル感というか、その水準感みたいな話にもなるのかもしれません。ちょっと回答

になってないかもしれませんが。 

【佐藤構成員】  佐藤です。回答ありがとうございます。 

 そうすると、答えとしては、固定網とモバイルは違うと言いましたけど、卸先事業者が

随分下がってると思うかどうかだと言われたように思いますので、モバイルのほうでも卸
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先事業者であるＭＶＮＯ各社が、もう相当下がっている、十分下がっていると感じている

かどうかがポイントだと理解しました。 

 以上です。 

【ソフトバンク】  そうですね。そこは、我々のほうからも申し上げましたけど、ＭＶ

ＮＯさんのほうでやはりこの金額ではやっていけないというところのちょっと定量的な提

示をしていただくというのが必要かなとは思っています。それに向けて、必要なデータと

いうのはお出しできるかと思います。 

 以上です。 

【佐藤構成員】  ありがとうございました。 

【辻座長】  ありがとうございました。 

 それでは、西村構成員、お願いいたします。 

【西村（暢）構成員】  中央大学の西村でございます。御説明ありがとうございました。 

 １点、ドコモ様に質問、ＫＤＤＩ様に１点質問、それからその後、コメントを申し上げ

たいと思います。 

 ＮＴＴドコモさんのほうへの質問なんでございますが、既に佐藤先生からも御指摘があ

りましたとおり、今回御説明された８枚目であるとか１６枚目で、ＭＶＮＯとの在り方、

あるいは連携といった言葉が出てきましたが、もちろん川下では連携のみならず競争とい

うことも実際行っていると。スタックテストだけではなく、価格競争、料金競争以外の取

組といったことも議論すべきだというふうにして、やはりスタックテストの必要性、ある

いは存在意義というものは御理解いただいていると確認しました。その意味で、質問とい

うよりは確認をさせていただければと思います。 

 ＫＤＤＩ様のほうでちょっとよく分からなかったのが３枚目の資料でございまして、文

章を読みますと、ＭＶＮＯが主に提供する料金プランと同水準のＭＮＯの低廉な料金プラ

ンを対象とされておるところでございますが、下の図を見ますと、これは大容量のみを指

摘されておられまして、何か付け足しでこちらが理解すべき点、文章と図が少し合ってい

ないような理解をちょっと私はしてしまいましたので、修正あるいは御教示いただければ

と思っております。 

 と同時に、ソフトバンク様が、例えば低量、中容量、それから大容量と分けておられた

ような意見に関して、何か御意見あるいは感触というのがあればお教えいただければなと

思っております。 
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 以上が質問で、コメントなんですが、確かに各社が指摘するように特定事業者のプラン

のみを見なければいけないであるとか、そういったところの議論は以前よりどのような取

扱いが現行法制度上可能なのか、どのように考えるべきかは気になるという点、これは指

摘、あるいは発言させていただいたかと思いますし、第五次報告書では別の有識者会合で

の別の構成員からの同様の発言も参照されていたかと思っております。 

 いま一度、その現行法制度上、電気通信事業法だったり第二種指定電気通信設備接続料

規則だったりしたものの中で二種指定接続料を考えていくのであれば、やはり二種指定事

業者でない事業者、これが設定している利用者料金、この取扱いについては、ちょっとそ

の枠組みの中では取り扱いづらいなというのがコメントでございます。 

 であれば、じゃあ、フリーなのかではなく、やはり別途事業法の２９条をはじめとして、

利用者料金という観点で確認はできるのかな、というふうに感じた次第でございます。そ

ういう意味で公正な競争というものを、川下の小売りレベルでの市場の競争というものを

考えていくことはできるのではないかなと思いますし、電気通信事業分野の公取との共同

ガイドライン、競争の促進に関する指針にも書いてありますとおり、そういった点での確

認ができるので、取りあえずはまず二種指定で見なければ話は進んでいかないのかなと、

このスタックテストの文脈では考えております。そういったことをコメントとさせていた

だければと思います。 

 長くなりました。以上でございます。 

【辻座長】  それでは、御質問はたしかＫＤＤＩさんに向けたものがあったと思います

が、それでは関田様、御回答があればお願いしたいと思います。 

【ＫＤＤＩ】  ＫＤＤＩ、関田でございます。御質問ありがとうございます。表現が悪

くて申し訳ありません。ここで言いたかったのは、我々使い放題等の少し高額なプランと、

あと低廉なプランがありますということで、そのうちの低廉なプランが今回の件で当たる

のかなということで、低廉なプランということで言葉を選ばせていただいたというところ

でございます。特に大きな意味があるということではございません。 

 以上でございます。 

【辻座長】  ありがとうございました。 

 それでは、関口構成員からお手が挙がっておりますので、関口構成員、お願いいたしま

す。 

【関口構成員】  関口でございます。御説明いろいろありがとうございました。 
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 今後のＭＮＯさんとＭＶＮＯさんとの関係がどうなっていくかということについても随

分御指摘をいただきました。５Ｇ時代になってから、単純再販以外の分野にＭＶＮＯさん

が進出したいという御希望も多々寄せられておりますし、それができるような環境に競争

政策の方向性を持っていくべきという御主張もそのとおりだと思うんですが、足元を見る

とまだ圧倒的に単純再販のＭＶＮＯが多い中で、あたかも単純再販のところはウォッチ不

要であるかのような御主張をされるというのは、もう少し足元を見据える必要がありそう

な気がしていて、将来的な方向性と現状の課題解決とが少し混在しているような印象を受

けました。これは感想です。 

 営業費について、各社さん、様々御主張いただきました。その中でも、ソフトバンクさ

んはメニューごとのところを区分して立ち入った御指摘をいただいているわけですが、ほ

かの社の場合は基本的には固定が営業費を除いているからいいじゃないかというような主

張が多かったんですけれども、固定のスタックテストのときには、額が各期ごとに変動し

ていることと、ウエートから言っても除外しても大きな問題はないかなということだった

ようにお聞きしているんですが、固定側の営業費と、それからモバイル側の営業費は格段

の差があると認識をしておりまして、その意味ではモバイルの検証については、営業費の

取扱いというのは慎重に取り扱うべきだと、慎重というのは要するにちゃんと含めて検証

すべきだと私は考えているんですが、もし固定側が除いてるからということが理由である

としたら、固定側の見直しもこの際、平仄を合わせてやるということも一つの選択肢かな

と感じました。私はその意味で言うと、固定側も含めて、営業費を含めた形でのスタック

テストへの改修が必要かなという主張でございます。 

 それから、西村構成員からも御発言がございましたが、楽天さんは昨年９月で１.９％の

シェアしかない状況で、接続約款すら出ていないという中で、さあ、これをどう分析する

ネタを出していただくのかというのは、まずは制度論から二種指定に入っていただくよう

なことも必要なので、そこについては規制をしっかりと網をかけるべきだというのが３社

様共通の御主張なのかどうかについて確認をしたいと思っております。 

 具体的にはこの約款を御提出いただいて、スタックテストもということになると、モバ

イルＭＮＯ３社の二種規制と同等のところに入っていただくということなんですが、その

ように理解してよいのかどうかの確認をさせていただきたいと思います。 

 かねてからゼロ円料金の設定は問題なんじゃないかという指摘をお受けしておりますの

で、そこは当然検証の対象とするということになると思うんですけれども、それ以外に、
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やはり私はこの単純再販のＭＶＮＯさんたちとの関係を考慮しても、全てを検証対象とす

べきではないかと考えます。 

 ちょっと雑駁なんですが、以上でございます。 

【辻座長】  ありがとうございました。関口構成員、楽天をこのスタックテストの中に

入れるということについての質問ですね？ 

【関口構成員】  そうですね。一言ずつ各社さんから御意見を賜れればと思います。 

【辻座長】  分かりました。そうしたら、今、関口構成員が言われた、皆さんも触れら

れましたけども、楽天のスタックテストについて、一言ずつ御意見をお願いしたいと思い

ます。同じことを繰り返していただいても結構です。それでは、お願いいたします。順序

は先ほどの順序から、ドコモさんからお願いいたします。 

【ＮＴＴドコモ】  ドコモでございます。楽天さんをスタックテストの対象に加えるべ

きかというと、確かにそのように書いたところもございますが、スタックテストの枠組み

にこだわらず、ＭＶＮＯさんにとってみると、どこのＭＮＯが料金を下げてきても影響が

ある話だと思います。市場全体をどう捉えて、どのような政策を打っていくかという御議

論は必要かなと思っておりますので、スタックテストの対象にならない場合でも、やはり

この「０円～」プランはどうなのかということも含めて、御議論をいただければと思って

おります。 

 以上です。 

【辻座長】  ありがとうございました。 

 続きましてＫＤＤＩ、関田様、お願いします。 

【ＫＤＤＩ】  ＫＤＤＩ、関田でございます。御質問ありがとうございます。 

 まずはＭＶＮＯ様から見てどの事業者が一番脅威なのかといったところについては、先

ほどソフトバンクさんからも参考資料として出た通りでございますので、ＭＶＮＯ様の視

点というところが大きいのではないかというところ。 

 あとは手法としては、周波数の割当てにおいて、楽天様のほうで接続料等の提示として

いるというところもありますので、そういったものを活用することで、検証自体は工夫次

第では可能ではないかと考えているところです。 

 以上です。 

【辻座長】  ありがとうございました。 

 それでは、ソフトバンク、お願いいたします。 
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【ソフトバンク】  今、２社さんがコメントされたのと相当かぶりますけれども、そも

そもスタックテストが届出接続料の妥当性という観点で検証するという枠組みであれば、

届出していない楽天さんは該当しないということになりますけれども、とはいえ我々もプ

レゼンして、関田さんも今コメントされていましたけど、やはり市場で楽天さんの料金プ

ランというのは非常に影響があって、実際ＭＶＮＯからの巻取りというか移行先として選

択されているのが実際多いということも踏まえると、楽天さんは届出していないとは言え、

データ接続料も将来のところは周波数のところで出していたりとか、あと音声接続料に関

しては実際積算をしていますので、計算はできるので、そこはやり方も含めて楽天さんを

含めた形での検討というのは一回やるべきだと考えております。 

 すみません。以上です。 

【辻座長】  どうも、いろいろありがとうございました。議論をしていて、これまでと

同じようなスタックテストの考え方もありましたが、先を見たいろいろな課題というのも

出ておりますので、引き続き検討していきたいと思います。ありがとうございました。ま

だ追加質問をお持ちの構成員には、後程その機会を紹介させていただきます。 

 

○ 「指定設備卸役務の卸料金の検証の運用に関するガイドライン」に基づく検証結果（光

サービス卸） 

【辻座長】  それでは、次の議題に移らせていただきます。次は、「指定設備卸役務の卸

料金の検証の運用に関するガイドライン」に基づく検証結果（光サービス卸）になります。 

 本件につきましては、ＮＴＴ東日本・西日本光サービス卸について、検証結果が総務省

に報告されたことを受け、その概要について事務局より御説明をいただきます。説明の後、

質疑応答を行う時間を設けたいと思います。 

 それでは、事務局から御説明をお願いいたします。 

 

（事務局より資料52－5に基づき説明） 

 

（辻座長の通信不良により一時中断） 

【永井料金サービス課課長補佐】  事務局でございます。お待たせしてしまい、大変申

し訳ございません。今、事務局から辻先生に連絡を取りまして、先生に入り直していただ

いている間、代わりに事務局側が質疑応答を一時的に進行するということについて御了承
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いただいておりますので、今、佐藤先生から質問ということで手が挙がっておりますので、

佐藤先生から御質問いただいてもよろしいでしょうか。 

【佐藤構成員】  ありがとうございます。佐藤です。 

【辻座長】  今、聞こえるようになりましたので、今から参加します。すみません。そ

れでは続けてください。 

【佐藤構成員】  佐藤です。じゃあ、質問させていただきます。 

 ＮＴＴ資料のスライドの３ページになると思うんですけど、少しばかり理解が正しくで

きていないので、確認ということからまず始めます。 

 ここに書いてあるように、接続の代替性を見るというところで、接続と卸の代替性につ

いて、接続と卸の料金の差を見て、差額は妥当ですというふうに自己評価されていますと

いうこと。その根拠がいろいろ示されており、様々なコストがかかりますというのが一番

下のほうに書いてあります。 

 その最後のところに、「卸料金はコストの変動に応じて料金をリニアに増減させるもの

ではない」と書いてあるんですけど、このコストというのはいろいろなコストがあるけれ

ど、コストとは関係なしに卸料金は決まってくるんですよと言われているのか、このコス

トというのは接続料金の変動以外のことがいろいろあるということなのか。コストという

ところは接続料の変化のことなのか。そのほかいろいろなコストも含んでいるとか。まず

確認させてください。 

【辻座長】  それでは、お答えをお願いいたします。 

【ＮＴＴ東日本】  ＮＴＴ東日本の井上でございます。 

 コストは、接続料相当額と営業コストを足したものになります。 

【佐藤構成員】  はい。接続料とそれ以外に①、②があるんですけれど、この２つを含

めたコスト、接続料だけでなくて、２つを含めたコストとは連動していないというふうに

理解していいのですね。 

 そうすると、そうは言っておいて、上では差額が妥当だと言っているんですが、その差

額の妥当性は、どのような基準で定めているのか理解できない。差額が妥当ということは、

接続料が下がるとか、あるいは接続料その他、①、②を含めて下がるとか、それに連動し

て下がっているかどうかで判断されたのかと思ったのですが、接続料と卸料金はあまり関

係性がないんだと言われると、どういうふうなことでその差額が妥当であると判断されて

いるのか。 
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【辻座長】  それでは井上様、御回答お願いいたします。 

【ＮＴＴ東日本】  我々としては、卸料金は、先ほど申し上げた接続料相当額と営業コ

スト以外にも需要の動向、競争状況といった市場環境なども総合的に勘案した上で決める

ものだと考えております。その上で、妥当と判断しているのは、卸料金は本来そのように

決めるべきではないと我々は思っているところですが、卸料金と接続料相当額との差額を

判断せよということなので、その額の比較もさせていただいているところです。お答えに

なっていますでしょうか。 

【佐藤構成員】  取りあえず、言われたことは多分理解できたと思います。逆に、昨年

資料を出されたときは、これは確認しないといけないのですが、接続料と卸料金の下げは

近似しているから妥当なんだというような、近似しているという判断基準について説明が

あったと思います。データ的に近似してないのではないかと私が追加質問で尋ねたところ、

それ以外に需要や市場環境やいろいろな要素があるので、必ずしも近似していないと、改

めて答えて、今回の説明が昨年と変わったようにも思うので、気になったところです。 

 そういう意味では次のスライド５を見ても、接続料の下げに対して連動しているように

見えないことがあっての質問になります。そうすると、この自己検証は何なんだろうとい

うこと。どういう客観的基準で妥当だと言えるのか。コスト見合いではないところがいろ

いろあると言われると、そもそもこれは何の検証ですかという疑問。その接続料相当分と

卸料金との関係を見て、接続と卸の代替性がありますかということで検証しているので接

続の料金が下がったから、卸料金が下がるようなことはないんですよという説明であれば、

接続と卸はそもそも代替性は小さいという理解になります。そういう理解でよろしいので

すかとＮＴＴに伺うところです。 

【辻座長】  それではＮＴＴ東日本の井上様、お願いいたします。 

【ＮＴＴ東日本】  そういう意味も含めて、２０２１年度も卸料金を値下げさせていた

だいていると理解いただければと思います。 

【佐藤構成員】  答えになってないように思うので、結構です。 

【辻座長】  またこの後で追加質問で、もう少し質問の内容を詳しく書いていただいて

も結構ですので、取りあえず今の質疑応答で次に行かせていただきます。 

 それでは、酒井構成員からお手が挙がっておりますので、酒井構成員、お願いいたしま

す。 

【酒井構成員】  酒井ですが、１点ですけども、４ページのところで、光サービス卸の
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運営に係るコストと、卸先事業者の支援に係るコストというのがあるんですけども、運営

はもちろん当然だと思うんですが、支援に関するコストというと、何か相手の事業者によ

って随分コストが変わってしまうんじゃないかという気もするんですが、そうじゃなくて、

ある程度共通だと思ってよろしいんでしょうか。 

【辻座長】  では、ＮＴＴ東日本の井上様、お願いいたします。 

【ＮＴＴ東日本】  光コラボの提供内容や提供範囲は、パートナーの業種に限らず同一

だと考えております。パートナーの支援に係るコストについては、様々な支援をさせてい

ただいていますが、それらの支援の仕組みは全てのパートナーが利用できるものであり、

多くのパートナーに御利用いただいていると考えています。 

 以上でございます。 

【辻座長】  分かりました。どうもありがとうございました。 

【酒井構成員】  ありがとうございました。 

【辻座長】  関口構成員からお手が挙がっておりますので、関口構成員、お願いいたし

ます。 

【関口構成員】  先ほどの佐藤構成員と見ていたところは全く一緒でありまして、赤枠

で囲まれているところなので具体的な内容には触れることができませんが、７ページの図

からも傾向値として、差異分が開いてきているなということは分かるんですけれども、３ペ

ージのように①プラス②が要因としてはあるから、ここが接続コストに加わっているので、

最後にも書いてあるように、コスト変動に応じて料金はリニアに増減させるものではない

というふうにおっしゃりながら、５ページでは市場の環境が料金値下げの圧力なのだとい

うご主張をされていらっしゃいます。この市場環境を踏まえたというのはどういう判断基

準なんだろうというのがよく分からないので、そこについては改めてもう一度御説明賜れ

ればありがたいと思います。 

 以上でございます。 

【辻座長】  それでは、井上様、いかがでしょうか。 

【ＮＴＴ東日本】  まず、卸料金はコストだけではなく、我々は市場環境等も勘案して、

どのように需要が出ていくかや設備競争、あるいは接続事業者との競争、こういったもの

も踏まえて、様々なことを勘案して決めるべきだと思っております。 

 また、モバイルのホーム５Ｇといった固定・モバイルの垣根を越えた競争も激化してお

り、こういったことに対しては新たな価値創造による差異化のための投資や設備の高度化、
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老朽化対応のための設備投資が今後必要と考えています。現にフレッツ光クロスを２０年

４月に提供開始しているなど、直近のコストだけではなく、様々な要因を勘案して卸料金

を決めることにしたいと考えています。 

【辻座長】  いかがでしょうか、関口構成員。 

【関口構成員】  ありがとうございます。今の後段の設備投資とは、接続料とも連動す

るところのようの気がするんですが、ひとまず御説明承りました。ありがとうございまし

た。 

【辻座長】  １点、７ページの図で、一番下のグリーンのユーザ当たり接続料相当額と

いうのが大分下がっていますけど、これは以前にも説明がありましたが、コロナ渦で上場

会社の利益率が落ちたので、その平均の収益率が縮小した。それでＮＴＴの自己資本に対

する収益率を計算していますから、それが下落しているから、ほかのコストよりも自己資

本収益率が大きく落ちたから下落したのではないでしょうか。井上様、いかがでしょうか。 

【ＮＴＴ東日本】  御指摘のとおり、接続料相当額の低廉化については、コロナ感染拡

大の影響等による報酬の減少も含まれています。 

【辻座長】  そうしたら、ここは時間的な関係がありますので、多分、今、御発言され

た佐藤構成員、関口構成員からまた追加質問が出ると思いますので、そのときにきちんと

御回答していただけますでしょうか。 

【関口構成員】  一言だけ、私からよろしいですか。関口です。 

【辻座長】  どうぞ、お話しください。 

【関口構成員】  これは一応赤枠なのであまり細かな話はできないんですけれども、こ

の自己資本利益率の下がったことによる影響によって、接続料相当額が下がったというこ

とは事実だと思いますし、それ相応に卸のほうにも同じ効果が及んでいるので、その部分

の主要因については並行して下がってもおかしくないなという印象を持ちました。 

 以上です。 

【辻座長】  ありがとうございました。 

 それでは、そのほかの御意見ございませんでしょうか。 

 そうしたら、この議論はひとまずここで終了していただいて、何度も言っていますよう

に、また御質問があれば追加の質問をお願いしたいと思います。 

 

○ ＮＴＴ東日本・西日本の令和４年度接続約款の変更認可申請及び加入光ファイバの未
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利用芯線報告について 

【辻座長】  それでは、最後の議題に入りますが、ＮＴＴ東日本・西日本の令和４年度

接続約款の変更認可申請及び加入光ファイバの未利用芯線報告についてであります。本件

につきましては、ＮＴＴ東日本・西日本から行われました接続約款の変更認可申請につい

て、事務局より説明いただきます。またあわせて、加入光ファイバ未利用芯線報告につき

ましても御説明をいただき、その後で意見交換の時間を設けたいと思います。 

 それでは、事務局、お願いいたします。 

 

（事務局より資料52－5に基づき説明） 

 

【辻座長】  それでは、ただいまの御説明につきまして、御質問がある構成員の皆様、

どうぞチャットまたは発言でお願いいたします。 

 それでは、御質問がないようでしたら、この議題は一旦ここで終了したいと思います。 

 ちょっと私が障害で出られず、大変失礼いたしました。一応これをもちまして、本日の

会合はここまでとさせていただきます。なお、構成員の皆さんには本日のヒアリングの内

容につきまして、追加でお聞きになられたいことやコメントがございましたら、事務局に

て取りまとめますので、２月４日金曜日までにメール等で事務局までお寄せいただきたい

と思います。 

 それでは、最後に次回の会合について、事務局から説明をお願いいたします。 

【永井料金サービス課課長補佐】  事務局でございます。本日は長時間ありがとうござ

いました。 

 次回会合の詳細につきましては、別途、事務局より御連絡差し上げるとともに、総務省

ホームページに開催案内を掲載いたします。不手際があり、大変失礼いたしました。 

 以上、よろしくお願いいたします。 

【辻座長】  それでは、本日の議題は終了いたしましたので、これをもちまして第５２回

会合を終了したいと思います。どうも皆さん、本日はありがとうございました。 

 

以上 


