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エグゼクティブサマリー 
 

2025 年 9 月 30 日、NTT ドコモビジネスは、同社の将来を定義する画期的な事業戦略を発表

した。これは単なる年度計画の更新ではなく、従来の通信事業者の枠を超え、「AI セントリッ

ク」な産業・地域 DX プラットフォーマーへと自らを再定義する、根本的な企業変革の宣言で

ある。本戦略の中核には、2027 年度までに AI や IoT を含む重点 4 領域で売上高 5,000 億円

以上を目指すという野心的な財務目標が据えられている。この目標達成の鍵を握るのが、新た

に発表された「AI-Centric ICT プラットフォーム」である。これは、企業の AI 活用におけるイ

ンフラ面の課題を正面から解決することを目指した、現実的かつインフラ主導のアプローチを

体現している。 

本レポートでは、この新戦略の全体像を解き明かし、その技術的基盤、主要なサービス展開、

そして市場における競争力について詳細な分析を行う。特に、KDDI が推進する垂直統合型ソ

リューション「WAKONX」や、ソフトバンクグループが掲げる壮大な「ASI（人工超知能）」

構想との比較を通じて、NTT ドコモビジネスの戦略的ポジショニングを客観的に評価する。分

析の結果、同社の戦略は、日本のエンタープライズ市場における AI の実用化と産業化を加速さ

せる、計算され尽くした、しかしながら実行には多大な挑戦を伴う一手であることが明らかに

なる。その成否は、同社が持つ通信インフラという独自の強みを最大限に活用し、AI 革命が要

求するスピードと俊敏性をもって市場ニーズに応えられるかにかかっている。 

 

1. AI セントリック時代の幕開け：NTT ドコモビジネスの

新企業ビジョン 
 



今回の事業戦略発表は、NTT ドコモビジネスが日本のエンタープライズ市場における自社の役

割を根本的に再構想するものである。これは漸進的なアップデートではなく、AI を事業の中核

に据えた、企業としての新たなアイデンティティの確立を意味する。 

 

1.1. ミッションの再定義：通信事業者から産業 DX プラットフォーマーへ 
 

NTT ドコモビジネスの小島克重 代表取締役社長 CEO が語ったように、同社は従来の通信、ク

ラウド、セキュリティマネジメントを提供する事業者から、AI を統合した「産業・地域のプラ

ットフォーマー」へと進化を遂げる 1。このビジョンは、単に接続性（コネクティビティ）を販

売するだけではもはや持続的な成長は望めないという厳しい認識に基づいている。未来の価値

創造は、産業全体や地域経済がデジタルの未来を築くための統合された基盤を提供することに

ある。 

この変革は、NTT グループ全体のミッションとも深く連携している。グループは「情報技術で

新しい仕組みや価値を創造し、より豊かで調和の取れた社会の実現に貢献する」ことを掲げ、

顧客への提供価値を最大化する「クオリティグロース」を目指している 2。具体的には、法人

事業全体で 2025 年度に 2 兆円以上の事業規模を達成し、社会・産業 DX のリーディングカン

パニーとなることを目標としている 3。ここで用いられる「プラットフォーマー」という言葉

は極めて重要であり、単なるベンダーと顧客という関係から、エコシステム全体を構築・主導

する役割への転換を示唆している。 

 

1.2. 5,000 億円という野心：2027 年度売上目標の解体 
 

新戦略の最も具体的かつ注目すべき指標は、2027 年度までに「重点 4 領域」において売上高

合計 5,000 億円以上を達成するという財務目標である 4。これは「3 年で倍増計画」と明確に

位置づけられており、市場と投資家に対して極めて強いコミットメントを示すものだ 4。 

この目標を達成するためには、年平均成長率（CAGR）で約 26%という、同社の企業規模を考

慮すると非常に高い成長率が求められる。この数字は、組織に対して、既存事業の漸進的な改

善にとどまらず、AI 戦略を中心とした変革的で高成長なイニシアチブへの全面的なシフトを強

いるものである。この野心的な目標は、社内的には組織の士気を高めるための旗印となり、社

外的には戦略実行の進捗を測るための厳格なベンチマークとして機能するだろう。 

 



1.3. 成長エンジンの特定：「重点 4 領域」と「7 つの技術領域」の統合的

理解 
 

売上目標は「AI」と「IoT」を含む「重点 4 領域」に紐づけられている 4。一方で、同社が別途

公開した「テクノロジーロードマップ 2025」では、「AI／ロボティクス」「IoT／データ／デ

ジタルツイン」「仮想化」「データセンター／量子」「セキュリティ」「ICT インフラ

（IOWN）」「宇宙／NTN／モバイル」という 7 つの異なる技術領域が示されている 5。 

これら 2 つのフレームワークは、一見すると異なる戦略を示しているように見えるが、実際に

は相互補完的な関係にある。両者を個別に捉えるのではなく、統合的に理解することが、新戦

略の全体像を把握する鍵となる。 

「重点 4 領域」は、市場や顧客に向けた商業的なサービス群、すなわち「何を売るか」を示し

ている。これに対し、「7 つの技術領域」は、それらのサービスを支える研究開発や技術基

盤、すなわち「どうやって作るか」を定義している。例えば、「AI」という重点領域における

商業的サービスは、「AI／ロボティクス」「データセンター／量子」「ICT インフラ

（IOWN）」といった複数の技術領域の組み合わせによって実現される。 

このように、4 つの商業的柱が、7 つの技術的基盤の上に成り立っていると解釈することで、

戦略の一貫性が明確になる。この構造は、NTT ドコモビジネスが単に流行の AI サービスを販

売するのではなく、IOWN のような次世代インフラからセキュリティ、データセンターに至る

まで、AI 時代に必要な技術スタック全体を自社で構築し、提供しようとしていることを示して

いる。 

 

2. アーキテクチャ設計図：「AI-Centric ICT プラットフ

ォーム」の深層 
 

新戦略の技術的な中核をなすのが「AI-Centric ICT プラットフォーム」である。これは、企業

が AI を本格的に活用する上で直面する、コンピューティング、ネットワーク、セキュリティと

いう 3 つの根源的な課題を解決するために設計された、統合的な基盤である。 

 

2.1. インテリジェンスの分散化：分散型・高性能コンピューティング戦略 
 



AI、特に生成 AI の普及は、GPU（Graphics Processing Unit）に代表される高性能コンピュー

ティングリソースへの需要を爆発的に増大させた。しかし、これらのリソースを都市部のデー

タセンターに集中させる従来型のアプローチは、深刻な課題に直面している。具体的には、

GPU が発生する高熱に対応するための液体冷却設備の不足、建設資材の高騰による新設コスト

の増大、そして電力供給の制約である 1。 

この課題に対し、NTT ドコモビジネスはコンピューティングの「集中から分散へ」というパラ

ダイムシフトを打ち出した 1。その具体的な解決策が、分散型コンピューティングインフラの提

供である。同社はすでに横浜と大阪に、高発熱に対応可能な液体冷却方式のデータセンターを

展開し、ラック単位での提供も開始している 1。 

さらに革新的なのは、地方や顧客拠点への設置を可能にする「コンテナ型液冷対応データセン

ター」の開発である 1。このモデルは、AI 活用の地理的な制約を取り払い、大企業だけでなく

地方の中小企業にも最先端の AI インフラへのアクセスを提供する。これにより、低遅延が求め

られるリアルタイム AI 処理や、データを地域外に持ち出せないといったデータ主権（データソ

ブリンティ）の要請にも応えることが可能になる。これは、同社が掲げる「地域のプラットフ

ォーマー」というビジョンを具現化する、極めて現実的かつ先進的なインフラ戦略と言える。

また、このアプローチは、最先端の通信技術や再生可能エネルギーの活用を通じて、企業の

GX（グリーントランスフォーメーション）推進も支援する 8。 

 

2.2. 流動的なネットワーク：IOWN と NaaS が実現する AI ワークロード

の最適化 
 

AI のワークロードは、その性質上、トラフィックが予測不能かつ急激に変動する傾向がある 
1。従来のネットワーク設計では、最大負荷（ピークロード）に合わせて帯域を確保する必要が

あり、多くの時間でリソースが過剰となり、コストの無駄が生じていた。 

「AI-Centric ICT プラットフォーム」は、このネットワークの課題を正面から解決する。その

核となるのが、NTT グループが開発を主導する次世代光通信基盤「IOWN」と、NaaS
（Network as a Service）の概念である。具体的には、「docomo business APN Plus powered 
by IOWN®」のようなサービスを通じて、顧客は Web ポータルから数分で回線帯域を柔軟に変

更できる NaaS プランを利用できる 9。 

価格モデルも、固定的な月額料金ではなく、使用量に応じた従量課金制を採用している 1。これ

により、AI エージェントが必要な時に必要なだけ帯域を拡張し、処理が終了すれば縮小すると

いった、ワークロードの需要に完全に同期したネットワーク運用が可能になる。これは、AI 導
入の経済的な障壁を大幅に引き下げ、企業の俊敏性（アジリティ）を高める上で決定的な役割



を果たす。 

 

2.3. プロアクティブな防御：AI を組み込んだ新時代のネットワークセキ

ュリティ 
 

IoT デバイスの爆発的な普及は、企業のサイバーセキュリティにおける攻撃対象領域（アタッ

クサーフェス）を飛躍的に拡大させた。特に、産業機械や安価な IoT センサーの多くは、性能

や設計上の制約から、デバイス自体にセキュリティソフトを導入することが困難である 1。 

この脆弱性に対し、NTT ドコモビジネスは、セキュリティをネットワーク自体に組み込むとい

うアプローチを提示する。プラットフォームには、ネットワーク上の通信の「不審な振る舞

い」を検知する AI が搭載されている 1。この AI は、マルウェアの通信パターンやデータ窃取

の兆候などをリアルタイムで監視し、異常を検知した際にはユーザーに通知するとともに、ユ

ーザーの操作一つでその通信を即座に遮断する。 

さらに、インシデント発生時の原因究明を迅速化するため、顧客企業のログに加えて、通信事

業者側で保有するネットワークのログも保存・提供する 1。これにより、双方のログを突き合わ

せることで、迅速かつ正確な調査が可能となる。これは、ネットワークを単なるデータの通り

道（パイプ）から、能動的な防御壁（アクティブディフェンスシールド）へと進化させるもの

であり、ゼロトラストセキュリティの理念を具現化する通信事業者ならではの強力な価値提案

である 9。 

 

2.4. プラットフォーム管理の再創造：2026 年に向けた AI によるカスタ

マイズのビジョン 
 

同社が描く未来像は、AI を顧客に提供するだけでなく、プラットフォーム自体の管理にも AI
を活用することである。金井俊夫 副社長が示した 2026 年度提供予定の将来的なサービスで

は、AI がプラットフォームのマネジメントそのものを行う 1。 

従来のマネージドサービスが「標準化」による効率化を追求してきたのに対し、AI による管理

は、個々の企業の業種や利用状況といった属性に基づいた、深いレベルでの「カスタマイズ」

を可能にする 1。これにより、各顧客の固有のニーズに合わせて、パフォーマンス、セキュリテ

ィ、リソース配分が自律的に最適化される。これは、エンタープライズ IT 部門の運用負荷を劇

的に軽減し、より質の高いサービスレベルを実現する、真に自律的なインフラの未来を示唆し



ている。 

 

3. 戦略からソリューションへ：AI の商業化 
 

抽象的な戦略やプラットフォームが、いかにして現実世界のビジネス課題を解決する具体的な

製品・サービスへと転換されるのか。ここでは、その実例を通じて AI の商業化戦略を分析す

る。 

 

3.1. ケーススタディ：「docomo business ANCAR ệ」と顧客エンゲージ

メントの未来 
 

2025 年 12 月より順次提供が開始される SaaS 型コミュニケーションサービス「docomo 
business ANCARệ」は、新戦略を象徴するフラッグシップ製品である 11。このサービスは、AI
を活用して顧客体験（CX）と従業員体験（EX）の両方を劇的に向上させることを目的としてい

る 14。 

 

CX（顧客体験）の最大化 

 

● インテリジェントな誘導: 「Routing」機能は、顧客の自然な発話（「請求について聞きた

い」など）を AI が認識し、最適な担当部署やオペレーターへ自動的に振り分ける 12。 
● 24 時間 365 日対応: 営業時間外や回線混雑時には、ボイスボットやチャットボットが自

動で一次対応を行うことで、顧客の待ち時間を解消する 11。 
● 「見えない体験」の可視化: ANCARの最もユニークな特徴は、「Analyze」機能にある。

これは、通信キャリアならではのデータを活用し、企業側からはこれまで見えなかった顧

客体験を可視化する。例えば、企業の IVR（自動音声応答）に繋がる前に諦めて電話を切

ってしまった顧客の数や、業界平均と比較した自社の応答率などをデータで示すことがで

きる 11。これは、CX 改善の的確な打ち手を導き出す上で、極めて価値の高い情報とな

る。 

 



EX（従業員体験）の向上 

 

● カスタマーハラスメント対策: 全ての通話を録音する「Rec」機能は、悪質なクレームやハ

ラスメント行為に対する抑止力として機能する 11。 
● アフターコールワークの自動化: AI が通話内容を自動でテキスト化（「Convert」）し、

さらにその内容を要約して応対履歴を作成する（「Summarize」）。これにより、オペレ

ーターが通話後に行っていた煩雑な事務作業が大幅に削減され、本来の顧客対応に集中で

きる環境が整う 12。 

ANCARは、SaaS モデルで提供されるため、大規模なコンタクトセンターだけでなく、営業所

や店舗といった小規模な拠点でも低コストかつ迅速に導入できる 13。これは、AI、ネットワー

クデータ、通信サービスを統合して高付加価値ソリューションを創出するという新戦略の具体

的なデモンストレーションであり、労働力不足や従業員の燃え尽き症候群といった現代的な経

営課題に対する、実用的な解決策を提示している。 

 

3.2. コンタクトセンターを超えて：より広範な AI ポートフォリオ 
 

ANCARは新戦略の第一弾に過ぎず、そのビジョンはより広範なエンタープライズ領域に及

ぶ。同社は、文書作成やデータ分析といった様々な業務を自律的にこなす「AI エージェント」

の開発にも注力している。すでに 20 種類の AI エージェントを提供しており、2026 年を目標

にこれを 200 種類まで拡充する計画である 17。 

これは、特定の業務に特化したモジュール型の AI を、企業の様々な部門に展開していくという

未来像を示している。「テクノロジーロードマップ」で示された「AI／ロボティクス」領域

は、単なる業務効率化に留まらず、人間と AI が協働する社会の実現を目指すものだ 5。生成 AI
の活用例としても、会議議事録の要約やマーケティングコンテンツの生成、さらには画像解析

による製品の品質検査など、多岐にわたる応用が想定されている 18。ANCARが顧客接点の変

革を担う一方で、AI エージェントは企業の内部オペレーションの変革を担う。この両輪によっ

て、同社は「産業プラットフォーマー」としての地位を確立していく戦略である。 

 

4. 競争の舞台：日本のテクノロジー巨人とのポジショニ

ング 
 



NTT ドコモビジネスの新戦略の真価は、国内の主要な競合他社との比較において、より鮮明に

なる。ここでは、同社の戦略を KDDI とソフトバンクグループの戦略と対比させ、その独自性

と市場における評価を分析する。 

 

4.1. NTT ドコモビジネス vs. KDDI：二つのプラットフォームの対決（AI-
Centric ICT vs. WAKONX ） 
 

NTT ドコモビジネスと KDDI の法人向け AI 戦略は、そのアプローチにおいて明確な対比を見

せている。 

● NTT ドコモビジネスのアプローチ: 同社の戦略は、インフラストラクチャからボトムアッ

プで構築される水平プラットフォーム戦略である。「AI-Centric ICT プラットフォーム」

は、あらゆる企業が利用できる、堅牢で、柔軟性があり、安全な AI の「スーパーハイウ

ェイ」を提供することを目指している 1。その価値提案の核は、インフラレベルでの技術

的卓越性、俊敏性、そしてセキュリティにある。 
● KDDI のアプローチ: 一方、KDDI の「WAKONX」は、パートナー企業と共同で特定の業界

向けソリューションを創出する垂直統合ソリューション戦略である 19。「和魂洋才」を名

の由来とし、モビリティ、リテール、物流といった特定のバーティカル（業界）をターゲ

ットに、エンドツーエンドのソリューションを共同開発する 19。NVIDIA のようなパートナ

ーとの協業による AI データセンターへの投資も積極的に行っている 21。その価値提案は、

業界特有の課題に対する深い知見と共創モデルにある。 

これは、戦略における古典的な対立軸を示している。ドコモの水平アプローチは、高度な技術

力を内製で持つ企業や、特定のソリューションに縛られずに自由に AI 開発を行いたい企業にと

って魅力的である。対照的に、KDDI の垂直アプローチは、業界特有の課題に対するターンキ

ー（すぐに使える）型のソリューションを求める企業に訴求するだろう。 

 

4.2. ビジョナリーとの対峙：ドコモの現実主義 vs. ソフトバンクの ASI 構
想 
 

NTT ドコモビジネスとソフトバンクグループの AI 戦略は、その思想的基盤とスケールにおい

て、根本的な違いがある。 

● NTT ドコモビジネスのアプローチ: 同社の戦略は、ネットワークコストの最適化、セキュ



リティの強化、顧客サービスの効率化、地方のインフラ格差の是正といった、企業が今日

直面している具体的な課題を解決することに根差した**現実主義（プラグマティズム）**
である 1。目標は具体的かつ測定可能であり、ビジネス上の成果に直結している。 

● ソフトバンクグループのアプローチ: 孫正義氏が率いるソフトバンクの戦略は、はるかに

壮大でビジョナリーである。その目標は、AI 時代の「次世代社会インフラ」を構築し 22、

「ASI（人工超知能）の No.1 プラットフォーマー」になることだ 23。その実行手段は、

OpenAI や Oracle といったグローバルパートナーとの連携による「Stargate」のような超

巨大 AI データセンタープロジェクトや、次世代の基盤モデルそのものの開発に向けた大

規模な投資である 24。 

両社は、全く異なるゲームをしていると言える。ドコモは現世代 AI の応用と産業化に焦点を

当てているのに対し、ソフトバンクは次世代 AI（ASI）のためのインフラと知能そのものの構

築を目指している。ドコモの戦略は、既存のエンタープライズニーズを解決することで収益化

への道筋が明確であり、リスクは比較的低い。一方、ソフトバンクの戦略は、知能の次のパラ

ダイムを定義するという壮大な目標を掲げた、極めてハイリスク・ハイリターンな賭けであ

る。したがって、両社は今日のエンタープライズ AI 予算を巡る直接的な競合であると同時に、

AI の未来そのものを巡る異なる時間軸で競争している。 

 

4.3. AI エンタープライズ戦略の比較分析 
 

これら 3 社の戦略的差異を明確にするため、以下の比較表に要点を整理する。この表は、各社

の哲学、ターゲット市場、そして競争上の優位性を一目で把握することを可能にする。 

表 1：国内通信大手 3 社の AI エンタープライズ戦略比較 

戦略的ベクトル NTT ドコモビジネ

ス 
KDDI ソフトバンクグル

ープ 

中核哲学 現実的な産業化：

DX ツールとしての

AI 

協調的な共創：業界

パートナーと構築す

る AI ソリューショ

ン 

ビジョン主導の革

命：次なる進化とし

ての AI（ASI） 

主要ブランド AI-Centric ICT プラ WAKONX 次世代社会インフラ 



ットフォーム 

ターゲット市場 広範な企業・地域

（水平プラットフォ

ーム） 

特定の業界バーティ

カル（垂直ソリュー

ション） 

グローバルな AI エ
コシステム、基盤モ

デル開発者 

主要な提供価値 柔軟・安全・分散型

の AI インフラ

（NaaS、コンテナ

DC） 

業界特化型のエンド

ツーエンドソリュー

ション（例：

WAKONX 
Mobility） 

超大規模 AI 計算基

盤、次世代 AI モデ

ル 

競争優位性 独自の通信資産

（IOWN、ネットワ

ークデータ活用） 

業界パートナーとの

深い関係性と共創モ

デル 

圧倒的な投資規模、

グローバル連携

（OpenAI 等）、ビ

ジョン 

主要リスク 実行速度、接続性以

外の価値訴求 
パートナー依存、特

定業界への偏り 
巨額の資本リスク、

長期的な収益化、パ

ラダイムシフトへの

依存 

 

5. 戦略的評価と将来展望 
 

本レポートの最終セクションとして、これまでの分析を統合し、NTT ドコモビジネスの新戦略

の実現可能性と市場への長期的影響について、包括的な評価を行う。 

 

5.1. 強みと機会 
 

NTT ドコモビジネスは、この野心的な戦略を推進する上で、いくつかの強力な資産を保有して

いる。 



● 強み: 
○ 日本のエンタープライズ市場における長年の信頼と強固な顧客基盤。 
○ IOWN に代表される、他社が容易に模倣できない重要なネットワークインフラの所

有。 
○ 通信キャリアとして保有する、セキュリティ分析や CX 改善に活用可能な独自のデー

タ資産。 
○ NTT グループ全体が有する世界トップクラスの研究開発能力と技術人材。 
○ リスクを嫌う日本のエンタープライズ顧客に響く、現実的な課題解決型アプローチ。 

● 機会: 
○ 地方における高度な AI インフラに対する巨大な潜在需要。 
○ 製造業や社会インフラ分野で高まる、統合的かつ安全な IoT ソリューションへのニー

ズ。 
○ 膨大な既存のモバイル・固定回線顧客基盤に対する AI サービスのクロスセル機会。 
○ 日本における信頼性の高いエンタープライズ AI インフラのデファクトスタンダードと

なる可能性。 

 

5.2. 弱みと脅威 
 

一方で、この変革の道のりには、克服すべき内部的な課題と外部からの脅威が存在する。 

● 弱み: 
○ 巨大組織であるがゆえの意思決定の遅さや、市場の変化への対応力に対する懸念。 
○ 部門間のサイロが、統合的なプラットフォーム戦略の実行を妨げる可能性。 
○ 個別の製品販売から、複雑なプラットフォームソリューションの価値を提案する営業

文化への転換という困難な課題。 
● 脅威: 

○ KDDI やソフトバンクといった、俊敏かつ積極的に動く国内競合。 
○ AWS、Google、Microsoft といった、エンタープライズ AI プラットフォームを提供

するグローバルなハイパースケーラーとの競争激化。 
○ 今日のインフラ投資を陳腐化させる可能性のある、急速な技術革新のペース。 
○ 5,000 億円という野心的な目標が未達に終わった場合の、市場の信頼低下リスク。 

 

5.3. 実現可能性の評価：5,000 億円目標は達成可能か？ 
 



年平均成長率約 26%を要求するこの目標は、極めて挑戦的であることは間違いない。その達成

は、完璧に近いレベルでの戦略実行にかかっている。成功の可否を分けるのは、以下の 3 つの

要素である。 

1. プラットフォームの迅速な普及: 「AI- Centric  ICT プラットフォーム」が、企業の AI 導入

における第一選択肢として、市場に迅速に受け入れられるか。 
2. フラッグシップの成功: 「docomo business ANCARệ」のような flagship サービスが、大

きな市場シェアを獲得し、収益の柱となるか。 
3. 効果的な収益化: 「重点 4 領域」全体で、提供価値を効果的に収益へと転換し、事業を迅

速にスケールさせることができるか。 

結論として、目標達成は困難な道のりではあるものの、不可能ではない。同社が通信インフラ

の所有者であり、信頼されるエンタープライズパートナーであるという本質的な強みを最大限

に活用できれば、その実現は視野に入る。 

 

5.4. 結論：日本のエンタープライズ市場への長期的示唆 
 

NTT ドコモビジネスの新戦略は、日本における AI の産業応用を実現するための、信頼性が高

く強力なビジョンを提示している。これは、エンタープライズ AI の未来が、アルゴリズムだけ

でなく、それを支える堅牢で、安全で、柔軟なインフラにかかっているという賭けである。

KDDI が協業に、ソフトバンクが超知能に未来を託す中、ドコモは着実にその「エンジンルー

ム」を構築しようとしている。 

この戦略が成功すれば、NTT ドコモビジネス自身の変革に留まらず、大企業から地方の中小企

業に至るまで、日本経済全体のデジタルトランスフォーメーションを大きく加速させるだろ

う。残された最大の問いは、スピードと俊敏性である。この産業の巨人は、AI 革命が要求する

速度で動くことができるのだろうか。その答えが、今後の日本のデジタル競争力の行方を左右

することになる。 
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