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事業等のリスク事業等のリスク

本資料に記載されている、将来に関する記述を含む歴史的事実以外のすべての記述は、当社グループが現在入手している情報に基づく、

現時点における予測、期待、想定、計画、認識、評価等を基礎として記載されているに過ぎません。また、予想数値を算定するためには、

過去に確定し正確に認識された事実以外に、予想を行うために不可欠となる一定の前提（仮定）を用いております。

これらの記述ないし事実または前提（仮定）は、客観的には不正確であったり将来実現しない可能性があります。その原因となる潜在的リスクや

不確定要因としては以下の事項があり、これらはいずれも当社グループの事業、業績または財政状態に悪影響を及ぼす可能性があります。

また、潜在的リスクや不確定要因はこれらに限られるものではありませんのでご留意下さい。

1. 携帯電話の番号ポータビリティ、新規事業者の参入など、通信業界における他の事業者及び他の技術等との競争の激化をはじめとする市場環境の

変化に関連して、当社グループが獲得・維持できる契約数が抑制されたり、ＡＲＰＵの水準が逓減し続けたり、コストが増大する可能性があること

2. 当社グループが提供している、あるいは新たに導入・提案するサービス・利用形態・販売方式が十分に展開できない場合、

当社グループの財務に影響を与えたり成長が制約される可能性があること

3. 種々の法令・規制・制度の導入や変更または当社グループへの適用により、当社グループの事業運営に制約が課されるなど悪影響が発生し得ること

4. 当社グループが使用可能な周波数及び設備に対する制約に関連して、サービスの質の維持・増進や、顧客満足の継続的獲得・維持に悪影響が

発生し得ること

5. 第三世代移動通信システムに使用している当社のＷ－ＣＤＭＡ技術やモバイルマルチメディアサービスの海外事業者への導入を促進し、

当社グループの国際サービス提供能力を構築し発展させることができる保証がないこと

6. 当社グループの国内外の投資、提携及び協力関係や、新たな事業分野への出資等が適正な収益や機会をもたらす保証がないこと

7. 当社グループの携帯電話端末に決済機能を含む様々な機能が搭載され、当社グループ外の多数の事業者のサービスが携帯電話端末上で

提供されるなかで、端末の故障・欠陥・紛失等や他の事業者のサービスの不完全性等に起因して問題が発生し得ること

8. 当社グループの提供する製品・サービスの不適切な使用により、当社グループの信頼性・企業イメージに悪影響を与える社会的問題が発生し得ること

9. 当社グループまたは業務委託先等における個人情報を含む業務上の機密情報の不適切な取り扱い等により、

当社グループの信頼性・企業イメージの低下等が発生し得ること

10.当社グループが事業遂行上必要とする知的財産権等の権利につき当該権利の保有者よりライセンス等を受けられず、その結果、特定の技術、

商品またはサービスの提供ができなくなる可能性があること、また、当社グループが他者の知的財産権等の権利の侵害を理由に損害賠償責任等を

負う可能性があること

11.地震、電力不足、機器の不具合等や、ソフトウェアのバグ、ウィルス、ハッキング、不正なアクセス、サイバーアタック等の人為的な要因に起因して、

当社グループのサービス提供に必要なネットワーク等のシステム障害や当社グループの信頼性・企業イメージの低下等が発生し得ること

12.無線通信による健康への悪影響に対する懸念が広まることがあり得ること

13.当社の親会社である日本電信電話株式会社が、当社の他の株主の利益に反する影響力を行使すること



市場環境の変化に応じた

ドコモの変革

Copyright (C) 2009 NTT DOCOMO, INC. All rights reserved.
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ドコモは２００８年４月１８日に発表した「新ドコモ宣言」に基

づき、ドコモ全体で結束し、サービス・端末・ネットワーク等全

てにおいて、現場原点主義を徹底し、お客様の満足度の向上につ

ながるような施策の実行に取組み変革を推進する。お客様一人ひ

とりのご期待に沿うベストなサービスと安心・安全を提供するこ

とによって、お客様との絆を深めていく。

ドコモの変革ドコモの変革
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既存顧客重視 （ロイヤリティ構築）

お客様主導 （Ｐｕｌｌ型）

サービス・パフォーマンス主導

■■ 市場環境の変化市場環境の変化

市場成長期

市場成熟期

新規獲得重視

キャリア主導 （Ｐｕｓｈ型）

技術・機能主導

成長期成長期

96/3 98/3 00/3 02/3 04/3 06/3 08/3

成熟期成熟期

年間１,０００万

契約の増加

年間５００万

契約の増加

2,000

4,000

6,000

8,000

10,000

（単位：万契約）

携帯電話市場全体

■■ ユーザーニーズを重視する企業への転換ユーザーニーズを重視する企業への転換

成熟期への移行に応じた方針転換成熟期への移行に応じた方針転換



SLIDE No.

5

5 / 53IR PresentationIR Presentation

新たなビジネスモデル新たなビジネスモデル

・ 「新たな割引サービスと新たな販売モデル」をセットで提供することにより、

市場の成熟期に適したビジネスモデルへ転換

新たな割引サービス 新たな販売モデル

２年間の契約を前提に２年間の契約を前提に
基本料を５割引き基本料を５割引き

端末費用を負担して頂く代わりに端末費用を負担して頂く代わりに
基本料を割引基本料を割引

新たなビジネスモデル新たなビジネスモデル
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新たなビジネスモデルの状況新たなビジネスモデルの状況

新たな割引サービス※１新たな割引サービス※１
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08/3 08/6 08/9 08/12 09/3 09/6 10/3（当初計画）
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■契約数

：契約率（右軸）

：契約数（左軸）

（契約数：万契約） （契約率：％）

※１： 「ファミ割ＭＡＸ５０」 「ひとりでも割５０」 「オフィス割ＭＡＸ５０」

新たな販売モデル新たな販売モデル

■バリュープラン契約数・バリューコース選択率※２
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※２： 新たな販売モデルでの端末販売におけるバリューコースの選択率

（契約数：万契約） （バリューコース選択率：％）

：バリューコース選択率（右軸）

：バリュープラン契約数（左軸）
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ドコモの変革ドコモの変革

・ ドコモの５,５００万のお客様満足度（ブランドロイヤリティ）の向上のため、
あらゆる点で見直しをかけ、全ドコモによる変革を実行する

新ブランドロゴ新ブランドロゴ

全国一社化全国一社化

新ドコモ宣言新ドコモ宣言

２００８年７月１日２００８年７月１日

２００８年４月１８日２００８年４月１８日

北海道北海道

東北東北

中央中央

北陸北陸

東海東海

関西関西

四国四国

中国中国

九州九州
全国一社全国一社

２００８年７月１日２００８年７月１日

ブランド推進研修ブランド推進研修ブランド推進研修ブランド推進研修

お客さまに
とっての

「オンリーワン」

お客さまに
とっての

「オンリーワン」

役員合宿役員合宿役員合宿役員合宿

全国キャラバン全国キャラバン全国キャラバン全国キャラバン

社員意識調査社員意識調査社員意識調査社員意識調査

改革提案募集改革提案募集改革提案募集改革提案募集

社内ｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝ社内ｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝ社内ｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝ社内ｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝ

全ドコモの意見を収集した改革全ドコモの意見を収集した改革

お客様視点による見直しお客様視点による見直しお客様視点による見直し

端末端末

ﾈｯﾄﾜｰｸ・ｴﾘｱﾈｯﾄﾜｰｸ・ｴﾘｱ

サービスサービス

料金料金フロントフロント

ｱﾌﾀｰｻｰﾋﾞｽｱﾌﾀｰｻｰﾋﾞｽ

ﾌﾟﾛﾓｰｼｮﾝﾌﾟﾛﾓｰｼｮﾝ

ｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝ

あらゆる面での改革あらゆる面での改革
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新しい４つの端末シリーズ新しい４つの端末シリーズ

・ “機能”から“ライフスタイル”で選ぶラインアップへ

新端末シリーズ累計販売台数新端末シリーズ累計販売台数

各シリーズの販売比率各シリーズの販売比率

６５０万台突破

400

600

200

2 4

（（20092009年年66月単月）月単月）

（2009年6月30日現在）

609/1 3 51208/11

※2008年冬モデルからの累計数

「デザイン」「デザイン」
「豊富なカラーバリエーション」「豊富なカラーバリエーション」

「新しさ、先取り感があること」「新しさ、先取り感があること」
「機能をフルで楽しめること」「機能をフルで楽しめること」

「洗練されたデザイン」「洗練されたデザイン」
「薄型軽量であること」「薄型軽量であること」

「先進技術」「先進技術」
「最先端の操作性」「最先端の操作性」

※

（単位：万台）
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FOMAFOMAレピータレピータ
の設置の設置

室内用補助室内用補助
アンテナの設置アンテナの設置

アンテナなどのアンテナなどの
設備調整設備調整

継続検討

【【変革変革】】お客様満足度の向上お客様満足度の向上 （（１１））

・ エリアに対するお客様のお問い合わせに４８時間以内を目標に訪問する
取り組みを２００８年１０月から順次開始。２００９年１月に全支社に展開完了

アポイントメント 訪問・調査
原則

４８時間以内お
客
様
か
ら
の

問
い
合
わ
せ

訪問件数

３６,０００件
（２００８年１０月～２００９年８月１５日）

訪問件数

３６,０００件
（２００８年１０月～２００９年８月１５日）

今年度取り組み実績

【訪問実績数】 ２３,０００件 【訪問による改善率】 ７８％※

※一部改善予定を含む
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・ お客様満足度の向上に対する取組みが着実に評価

【【変革変革】】お客様満足度の向上お客様満足度の向上 （（２２））

エリア／ネットワーク品質エリア／ネットワーク品質 アフターサービスアフターサービス

お客様に常に快適に、安心してご利用
頂けるようにサポート体制を強化

トンネル内
基地局の設置

チューニング

屋外基地局

トンネル内基地局

「ケータイてんけん」 （２００９年７月１日～）

診断機

ケータイを無料で
点検いたします。

ケータイを無料で
点検いたします。

「電池パック安心サポート」 （２００９年７月１日～）

電池パック 補助充電アダプタ

または

ドコモのエリア品質に対する満足度が向上
（雑誌、メディア等で高評価）

「つながる」

「途切れない」

「データ通信速度」

ドコモの
エリア品質

（屋内・地下エリアの拡充） （高速移動時の品質向上）

屋外基地局

低層基地局

ブースター



SLIDE No.

11

11 / 53IR PresentationIR Presentation

解約率解約率

・ ２００９年度第１四半期の解約率は０.４４％

0.00

0.50

1.00

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q

■携帯電話 （ＦＯＭＡ+ｍｏｖａ） 解約率

▲新たな割引サービス（8月）

▲新たな販売モデル （11月）

（単位：％）

2007年度 2008年度

通期解約率通期解約率 ００..８０％８０％

0.52％0.51％
0.44％

通期解約率通期解約率 ００..５０％５０％

0.52％

0.44％

2009年度

２００９年度２００９年度２００９年度

７月は、更に低下７月は、更に低下
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純増シェア・ＭＮＰ純増シェア・ＭＮＰ

・ ２００９年度第１四半期の純増シェアは２６.３％（７月は純増数第１位）
・ ＭＮＰを利用した契約者の増減は引き続き改善傾向

-20

-15

-10

-5

0

06
/1

0 12
07

/2

4 6 8 10 12
08

/2

4 6 8 10 12
09

/2

4 6

■ＭＮＰでの契約者の増減 （各月）

（単位：万契約）

ＭＮＰ流出が大幅に減少

■純増シェア

通期純増シェア
１２.８％

通期純増シェア通期純増シェア
１２１２..８％８％

通期純増シェア
２５.５％

通期純増シェア通期純増シェア
２５２５..５％５％

２００９年度２００９年度２００９年度

auau

SoftBankSoftBank

EMOBILEEMOBILE

docomodocomo

２６２６..３％３％

2009年度2008年度2007年度

７月は純増数１位



新たな成長に向けたチャレンジ
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ドコモはオープンプラットフォーム端末の普及やモバイル市場の

高度化・多様化の中で、リアルタイム性・個人認証・位置情報な

どのモバイルの特性を活かし、グローバルかつ多種多様なプレー

ヤーとの連携を通じてイノベーションを起こし続ける。

そして、お客様一人ひとりのライフスタイルやニーズに合わせた

サービスと社会問題へのソリューションを提供することで、社会

の持続的な発展に貢献できるようチャレンジしていく。

ドコモのチャレンジドコモのチャレンジ



SLIDE No.

15

15 / 53IR PresentationIR Presentation

③パーソナル化の推進と更なる進化

④ソーシャルサポートサービスの展開

⑤融合サービスの導入・推進

①動画サービスの発展と推進

②ＬＴＥの導入とネットワークの進化

⑥端末の更なる進化

⑦グローバル展開の推進

⑧国内出資・提携の推進

ドコモのチャレンジの重点項目ドコモのチャレンジの重点項目

パケットＡＲＰＵの
伸びによる成長

パケットＡＲＰＵの
伸びによる成長

新たな成長分野の
開拓に向けた取組み

新たな成長分野の
開拓に向けた取組み

外部リソースの
活用による成長

外部リソースの
活用による成長

オープンＯＳ端末の推進オープンＯＳ端末の推進
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【【チャレンジ①チャレンジ①】】 パケットＡＲＰＵの向上パケットＡＲＰＵの向上

・ 音声ＡＲＰＵの下落に対し、動画サービスの普及やパケット定額制の促進を
図ることで、パケットＡＲＰＵの向上を図り、総合ＡＲＰＵの上昇を目指す

総合ＡＲＰＵ （①＋②）

①音声ＡＲＰＵ

②パケットＡＲＰＵ

（年度）2012

（円）

4,000

0

2,000

6,000

2007 2011

総合ＡＲＰＵの
下げ止まり

音声ＡＲＰＵと
パケットＡＲＰＵの

逆転

パケ・ホーダイ 契約率 ：７０％パケ・ホーダイ 契約率 ：７０％

パケ・ホーダイ ダブル契約者の
利用促進

パケ・ホーダイ ダブル契約者の
利用促進

総合ＡＲＰＵ
２０１２年度以降、上昇に転換

総合ＡＲＰＵ
２０１２年度以降、上昇に転換

※「パケ・ホーダイ」とはパケ・ホーダイ フル、パケ・ホーダイ ダブルを含む。 また「パケ・ホーダイ契約率」は「パケ・ホーダイ契約数/ＦＯＭＡⅰモード契約数」

※

ＡＲＰＵの向上 ２０１２年度までの目標
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・ 動画サービスの発展と推進によりパケット利用を拡大し、「動画のドコモ」を

更に推進

【【チャレンジ①チャレンジ①】】 動画サービスの発展と推進動画サービスの発展と推進

これまで これから

医療ナビゲー
ション

観光 通販

警備パーソナル型
サービスの提供

ケータイ向け
コンテンツの拡充

エンター
テインメント

中心

エンター
テインメント

ＢｅｅＴＶ

５月１日開始

３１５円/月（税込）

ケータイに最適な
動画コンテンツの配信を実施

６５万契約突破
（８月１５日時点）

契約者数
「お試し期間」からの有料会員転換率

７５％以上

【利用量・領域拡大】

シニア層等

幅広い顧客を開拓

【利用量・領域拡大】

シニア層等

幅広い顧客を開拓
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【【チャレンジ①チャレンジ①】】 パケット利用拡大パケット利用拡大

・ より使いやすく、安心してご利用頂くため、パケ・ホーダイ ダブルの下限を３９０円に見直し
・ 更なる利用の拡大に向け、パケ・ホーダイ ダブル普及に努める

1,7611,761

（単位：万契約）

０９/６

1,3401,340

０８/１２

1,5751,575

パケ・ホーダイ ダブル

※１ パケ・ホーダイ フル、パケ・ホーダイ ダブルを含む ※２ パケ・ホーダイ契約率＝パケ・ホーダイ契約数/ＦＯＭＡⅰモード契約数

０９/３

1,9581,958

■「パケ・ホーダイ ダブル」の見直し

1,3951,395

０８/９０８/６

パケ・ホーダイ※１ 契約数

2,2402,240

（リニューアル後）

３９０円

５２,５００
パケット

～～

４,６５０
パケット

１,０２９円

４,４１０円

～ ～
１０/３

（当初計画）

（２００９年６月実績）
４３％

パケ・ホーダイ契約率※２

０９年度目標 ： パケ・ホーダイ契約率４７％

更なる契約数増
を目指す

（２００９年８月１日～）
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上り通信速度(bps)

ＨＳＰＡＨＳＰＡ
２００９年６月２００９年６月

無線ネットワークの段階的進化

1G

100M

10M

1M

100K

WW--CDMACDMA HSDPAHSDPA

2001年 2006年 2008年

2009年

2010年
【予定】

1G100M10M1M100K

人口カバー率

100％達成

下り通信速度(bps)

標準化上 下り最大300M
標準化上 上り最大75M

下り384K
上り384K

下り3.6
上り384K

下り7.2
上り384K

下り7.2
上り5.7M

４Ｇ４Ｇ

ＬＴＥＬＴＥ
（（Long Term EvolutionLong Term Evolution））

・ 動画やドコモの様々なサービスを支えるネットワークも「高速」かつ「大容量」へと
着実に進化

【【チャレンジ②チャレンジ②】】 ネットワークの進化ネットワークの進化

世界の先頭集団として、世界の先頭集団として、
２０１０年に導入予定２０１０年に導入予定



SLIDE No.

20

20 / 53IR PresentationIR Presentation

【【チャレンジ②チャレンジ②】】 ＬＴＥＬＴＥ

・ 世界の先頭集団として、２０１０年１２月より提供開始予定。３Ｇ／ＬＴＥの

デュアル端末を提供し、３Ｇのエリアにオーバーレイする形でエリアを拡大予定

3G3GエリアエリアLTELTEエリアエリア

・ 需要の高い地域から順次展開予定

２ＧＨｚ帯から導入し、１.５ＧＨｚ帯に拡大予定

・ カード型端末から提供予定
・ ハンドセット型端末は２０１１年以降提供予定

「ＬＴＥのエリア」では高速通信

「３Ｇエリアの広さ」のメリットを享受

エリア 端末

周波数

・２０１４年度末までに

「エリア展開：約２万局、人口カバー率：約５０％」 予定

３Ｇ/ＬＴＥデュアル端末

設備投資計画

５年間（２０１０～２０１４年度）で

３,０００～４,０００億円の設備投資を計画
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【【チャレンジ③チャレンジ③】】 サービスのパーソナル化サービスのパーソナル化 ～ｉコンシェル～～ｉコンシェル～

・ 位置情報を連動させることで、パーソナルな情報をより適切なタイミングで提供

スーパーの近くにい
る人にタイムセール
のお知らせ

普段とは別の場所でも、
そこからの終電の時間
が近づくと教えてくれる

サービスイメージ

地域情報コンテンツの充実地域情報コンテンツの充実

位置情報に連動した機能拡張位置情報に連動した機能拡張

今後の取組み

お客様への情報提供にあたって
は「B to B to Cモデル」も目指す

２００９年度下期予定

iコンシェルの浸透

コンテンツ数

サービス
開始当初

２００９年８月
１７日現在

１７２ ３８１

ケータイがまるで「執事」 や「コンシェルジュ」

のように、お客様一人一人の生活をサポート

「アラジンの魔法のランプ」のような究極のケータイを目指す「アラジンの魔法のランプ」のような究極のケータイを目指す

““～できるケータイ～できるケータイ””からから““～して～してくれるケータイくれるケータイ””へへ

契約者数

２００万契約２００万契約突破突破
（２００９年８月１７日現在）
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社会的課題へ取組む ドコモの強みを生かす

モバイルを活用したパーソナルな
医療情報の配信基盤を構築する。

■ 健康・医療情報配信サービス

メディカルサポート
ウェルネスサポート

■ 遠隔医療サポート

・ 社会の持続的成長に向けて、環境・エコロジー、安心・安全、健康・医療などの
分野で情報流通を効率化する基盤を構築、事業化を推進

ソーシャルプラットフォームソーシャルプラットフォーム
安心・安全

事業
金融・決済

事業

環境
・エコロジー

事業

教育支援
事業

センシング技術とモバイルの融合
による情報基盤を構築する。

■ 環境情報のセンシング

■ エコライフサポート

センシング基盤構築による環境サポート

省エネ支援

メディカルサポート
ウェルネスサポート

金融・決済事業金融・決済事業

金融・決済領域でのサービス・ビ
ジネスのさらなる多様化を図る。

■ モバイルＣＲＭ※の推進

■ 新たな金融との融合サービス

モバイル送金サービスの提供

※ ＣＲＭとは「Ｃｕｓｔｏｍｅｒ Ｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐ Ｍａｎａｇｅｍｅｎｔ」 の意味

【【チャレンジ④チャレンジ④】】 ソーシャルサポートソーシャルサポート （（１１））

環境・エコロジー事業環境・エコロジー事業健康・医療事業健康・医療事業

健康・医療
事業
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・ 新たな収益源の確保に向け、各種サービスを開始
・ ＣＲＭソリューションとして「イオンマーケティング」を設立

【【チャレンジ④チャレンジ④】】 ソーシャルサポートソーシャルサポート （（２２））

（ＣＲＭソリューション）

イオンマーケティング株式会社

お得な情報を受け取る

モバイル会員

お店やネットで購入

ケータイ会員証で会員認証し

ケータイや現金等で決済

♪♪♪♪♪♪

モバイル事業

クラブサポート事業

マーケティング事業

タイムリーな情報配信

会員データ運用・管理

お客様ニーズの把握

“お客さま一人ひとりに合った情報を
タイムリーにお届けする”

モバイル会員

（２００９年７月２４日 設立）イオンマーケティング

モバイル会員

（２００９年７月２１日より開始）

携帯電話から携帯電話への送金が可能

（健康管理プラットフォーム）

利用者利用者

ｄｏｃｏｍｏ パートナー企業

保健指導シート

胴囲 ： 81 cm

年齢 ： ５０ 歳 身長 ： 170 cm

基礎疾患 ： 高血圧体重 ： 73.3 kgBMI ： 26.6

氏名 ： ドコモ タロウ さま

胴囲 ： 81 cm

年齢 ： ５０ 歳 身長 ： 170 cm

基礎疾患 ： 高血圧体重 ： 73.3 kgBMI ： 26.6

氏名 ： ドコモ タロウ さま

ＢＭＩの推移

ＢＭＩ 体重（kg）

運動を開始した4月から、確実にＢＭＩ・
体重が減ってきています。目標までこの
調子でがんばりましょう。

歩数の推移（1日あたりの平均歩数）

11月までは順調でしたが12月の歩数が減っています。
運動量が減少すると、翌月以降に体重が落ち
なりますので、毎日歩くことを目標にがんば

（歩）

20

22

24

26

28

30

32

4月 5月 6月 7月 8月 9月
10

月
11

月
12

月

50

55

60

65

70

75

80

BMI

体重
-

2,000

4,000

6,000

8,000

10,000

12,000

4月 5月 6月 7月 8月 9月
10

月
11

月
12

月

ウェルネスサポートサーバ
（バイタルデータ収集基盤）

各種健康サービス
（バイタルデータの分析 等）

健康機器にて測定し、携帯電話へ取込
自動送信

バイタル
データ

保健師、栄養士からの
アドバイス 等

ケータイ送金

（２００９年６月１日より開始）ウェルネスサポート
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ハクションマップ

120

100

150

80

100
80

70
80

120

110

90

8090

100

あなたの現在地

ハクションマップ

120

100

150

80

100
80

70
80

120

110

90

8090

100

あなたの現在地環境センシング
システム

観測拠点 （基地局・ドコモショップ）

既存気象情報配信会社

補正化して提供

環境データの蓄積 マーケティング情報として提供

Ｂ２Ｂ２Ｃモデル

Ｂ２Ｂモデル

製薬会社様
健康食品会社様

医療機関

・ 環境センシングによる情報サービス

【【チャレンジ④チャレンジ④】】 ソーシャルサポートソーシャルサポート （（３３））

・ 大気汚染（ＣＯ２、ＳＯｘ、ＮＯｘ）、アレルギー因子（花粉、ＰＭ２.５）などを全国規模で

測定及び蓄積

・ 既存気象情報会社様との連携によるお客様への配信（Ｂ２Ｂ２Ｃ）、マーケティング情報

として企業様への提供（Ｂ２Ｂ）
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携帯
固定との融合固定との融合

放送との融合放送との融合

情報家電との融合情報家電との融合

車（ＩＴＳ）との融合車（ＩＴＳ）との融合
産業機器との融合産業機器との融合

固定ＰＣ
モバイルＰＣ

Ｍｕｓｉｃ
映像

ファームウェア
更新

遠隔制御 遠隔監視

在圏連動
自動更新

地図データ

遠隔制御

ターゲット
広告

ＩＰ-ＴＶ

モバイル
マルチメディア

ストレージ

在圏連動
自動同期

在圏連動
自動同期

遠隔制御

遠隔監視

遠隔制御
映像

フェムトセル

ＮＧＮ
MID/UMPC

・ ケータイと様々な生活ツールを融合した新たなサービスを展開する

【【チャレンジ⑤チャレンジ⑤】】 融合サービスの展開融合サービスの展開
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【【チャレンジ⑤チャレンジ⑤】】 サービス利用型フェムトセルサービス利用型フェムトセル

Ｉｎｔｅｒｎｅｔ

ドコモ網

コンテンツ/
サービスプロバイダ

ブロードバンド
回線網

フェムトＢＴＳ

・ フェムトＢＴＳを設置して「エリアを形成する」ことにより、新たな付加価値を創造

高性能フェムトセル基地局装置を開発

融合サービス

ＨＳＰＡ 対応

２００９秋以降

運用開始

２００９秋以降

運用開始

※ HSPA（High Speed Packet Access）とは、HSDPAとHSUPAの総称

フェムトセルの在圏・離圏に連動した情報配信・サービス

【通知】
太郎君は
家にいます。

例） 家族間の在宅通知

本日の15時 –
17時に特売が
あります。
500円割引付き

スーパー○○

例） チラシ・クーポン配信

動画や音楽など高品質大容量のコンテンツ

家電・宅内機器の遠隔コントロール

自宅

外出先

高画質動画閲覧
【提供予定時期】
２００９年秋

【提供予定時期】
２００９年秋

①安定通信環境（帯域占有）

②生活行動支援

③家電との連携（今後）
※
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Windows Mobile

BlackBerry

Android

安全・細かく最適化安全・細かく最適化

使いやすい使いやすい““携帯携帯””

汎用端末で共通化・低コスト汎用端末で共通化・低コスト

新サービス導入が新サービス導入が
ソフトベースで容易ソフトベースで容易

ｉモード端末

オープンＯＳ端末 “スマートフォン”

・・・・

新サービス・
アプリ

Ｌｉｎｕｘ／Ｓｙｍｂｉａｎ／
Ａｎｄｒｏｉｄ／Ｗｉｎｄｏｗｓ

Ｍｏｂｉｌｅ

共通
ミドルウェア

新サービス・
アプリ

Ｌｉｎｕｘ／Ｓｙｍｂｉａｎ

グローバル
アプリ

メ
ー
カ
ー

独
自

新ｻｰﾋﾞｽ
ｱﾌﾟﾘ

オペレータ
パック

Ａｎｄｒｏｉｄ
Ｗｉｎｄｏｗｓ Ｍｏｂｉｌｅ 等

スマートフォンでiモードサービス
を可能に

グローバルなプラットフォームを採用
（Symbian、Linux）

オペレータパック導入

将
来

【【チャレンジ⑥チャレンジ⑥】】 端末の更なる進化端末の更なる進化～オープンＯＳ端末の推進～～オープンＯＳ端末の推進～

・ ｉモード系ケータイによるビジネスと並行して、ＷｉｎｄｏｗｓＭｏｂｉｌｅやＡｎｄｒｏｉｄ

のような オープンＯＳ端末を推進
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ＨＴ－０３Ａ （７月１０日発売）

地磁気センサーを利用したポケッ
ト羅針盤などのアプリ

Android Marketから世界中で
日々開発されるアプリを追加

ケータイするＧｏｏｇｌｅTM

カスタマイズ

新サービス

高性能１GHz CPUを活かした
快適なインターネットブラウジング、
Windows Mobile  6.1を搭載

視認性の高い約4.1インチワイド
VGA大画面＆ストライプメニュー

薄さ9.9mm、
4.1インチワイドVGA液晶

フルタッチパネルの
高性能インターネットケータイ

Ｔ－０１Ａ （６月２０日発売）

高性能CPU

大画面

マップ Gmail YouTube検索 カレンダー

【【チャレンジ⑥チャレンジ⑥】】 夏モデルオープンＯＳ端末夏モデルオープンＯＳ端末 Ｔ－０１ＡとＨＴ－０３ＡＴ－０１ＡとＨＴ－０３Ａ
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ドコモドコモ オープンオープンOSOS端末向け端末向け
総合サービス・モール総合サービス・モール

オープンＯＳ端末
（ドコモ）

ＷＥＢコンテンツ
サービス

情報共有・発信
（ブログ・ＳＮＳ等）

メディア・コンテンツ
（音楽・映像・書籍等）

物販サイト各端末向け
専用アプリ自由なサービス開発

多様な提供方法

オープンな流通構造
（共存と競争）

オープンなアクセス方法

他社網

使いやすい使いやすい

判りやすい判りやすい
クライアントクライアント

ドコモ網

インターネット

・・
・

Windows Marketplace

Android Market

多様な課金方式 多様なサービス

オープンＯＳ端末
（他社）

・ グローバル・プレーヤーのソフト販売ストアと並行して、ドコモ独自の総合サービス提供の場
を構築し、オープン性を活かした多様なサービス流通と ビジネス・モデルの共存を目指す

・・
・

【【チャレンジ⑥チャレンジ⑥】】 オープンＯＳ端末向け総合サービス・モールの構築オープンＯＳ端末向け総合サービス・モールの構築

今年度中に
構築を目指す
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再掲） 国際通信/ローミング収入■国際ビジネスの収益規模※

0

200

400

600

07年度 08年度 09年度(予想)

330330

＋＋1414％％

（単位：億円）

211211
199199

275275

541541
474474

590590
：国際ローミング収入：国際通信収入

＋＋99％％

※ 国際通信 / ローミング収入及び海外出資先からの配当・連結収益など

900億円900億円800億円800億円

０７年度０７年度 ０８年度０８年度

収益規模 1,000億円1,000億円

０９年度０９年度

（予想）（予想）

（ローミングインを含む）

国際サービス国際サービス 法人向けソリューション法人向けソリューション 海外でのビジネス展開海外でのビジネス展開

【【チャレンジ⑦チャレンジ⑦】】 グローバル展開の推進グローバル展開の推進

・ ドコモのリソースを最大限活用し、海外パートナーとの提携を通じて、日本及び

世界のお客様に高品質なモバイルサービスをシームレスに提供

ローミング・国際通信
海外進出企業へ
ソリューション提案

出資・提携



SLIDE No.

31

31 / 53IR PresentationIR Presentation

台湾

グアム

フィリピン

シンガポール

マレーシア

バングラデシュ

香港・マカオ
韓国

インド

北京研究所にて
TD-LTEの研究を開始

中国

【【チャレンジ⑦チャレンジ⑦】】 ドコモの海外における取り組みドコモの海外における取り組み

・ 国際サービスの強化、法人向けソリューションの展開、アジア・太平洋を中心

とした出資・提携などの取組みを実施

事業・技術協力委員会（ＢＴＣＣ）を開催

役員・社員を派遣

ＧＳＭネットワーク構築を支援

出資先企業価値の向上に向けた取り組み

付加価値サービスの開発に協力

インド ＴＴＳＬ社

ＧＳＭサービス新ブランド
（ＴＡＴＡ ＤＯＣＯＭＯ)

６月２４日よりインド南部地域にて
開始。１ヶ月で約１８０万契約※達成

「ｉチャネル」も同時に試行サービス開始

※ 対象サークルにおいて５割を超える純増シェア(ＧＳＭ)
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【【チャレンジ⑧チャレンジ⑧】】 国内出資・提携の推進国内出資・提携の推進

・ 新規事業の創出及びコア事業の強化を目的とした出資・提携を推進し、

収益拡大と持続的成長を図る

ソーシャルサポートサービスの展開

イオンマーケティング株式会社

ドコモとのシナジーが発揮できる領域

株式会社オークローンマーケティング

新規事業領域

エコ

決済
安心・安全 健康管理

教育

旅行
広告

放送

小売

便利・魅力的な動画コンテンツ等の確保
エイベックス通信放送株式会社

先進なサービスを実現する端末技術等の獲得

パケットビデオ・コーポレーション（米国）

ハード

ソフト

動画

サービス・
アプリ

端末要素技術 コンテンツ

画像処理技術等

エンタテインメント
映像コンテンツ等

出資・提携の具体例

新たな事業の創出新たな事業の創出

コア事業の強化コア事業の強化

環境・エコ分野
健康・医療分野
金融・決済分野
教育支援分野
安心・安全分野
での連携

（２００９年７月２４日 設立）

（２００９年４月９日 出資）

（２００９年４月１０日 設立）

（２００９年７月２日 出資）



財務の状況
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収益面では、音声ＡＲＰＵの下落は続いているものの、パケット

ＡＲＰＵは堅調に伸びている。ドコモとしては、パケットＡＲＰ

Ｕの更なる成長を目指すとともに、新たな収益源を創出する取組

みや、ネットワーク関連や設備投資などのコスト効率化にも積極

的に取組むことで、２０１２年度の「営業利益 ９,０００億円」

の達成を目指す。

また株主還元についても重要な経営課題として取組んでいく。

財務の状況財務の状況
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携帯電話携帯電話（ＦＯＭＡ（ＦＯＭＡ++ｍｏｖａ）ｍｏｖａ） ＡＲＰＵＡＲＰＵ

0

2,000

4,000

6,000

8,000

音声ARPU 4,440 4,340 4,090 3,780 3,560 3,450 3,340 2,970 3,010 2,860

パケットARPU 2,120 2,210 2,200 2,270 2,330 2,410 2,390 2,420 2,430 2,420

      （再掲）ｉモードARPU 2,090 2,180 2,170 2,230 2,290 2,360 2,350 2,370 2,380 2,360

（再掲）国際サービス分ARPU 60 70 70 80 80 90 80 70 70 80

パケットARPU対前年同期増減率 7.6 11.6 9.5 9.1 9.9 9.0 8.6 6.6 4.3 0.0 

07/1Q 07/2Q 07/3Q 07/4Q 08/1Q 08/2Q 08/3Q 08/4Q 09/1Q
09/4Q(当初計

画)

（単位：円）

◆ ARPUの定義および算出方法については、本資料の５２頁「MOU・ARPUの定義および算出方法について」をご参照ください

6,560 6,550
6,290

・ ２００９年度第１四半期の総合ＡＲＰＵは５,４４０円 （前年同期比：-７.６％）
パケットＡＲＰＵは２,４３０円 （前年同期比：＋４.３％）

6,050

２００７年度 総合ＡＲＰＵ ６,３６０円
（前年同期比 –５.１％）

２００７年度２００７年度 総合ＡＲＰＵ総合ＡＲＰＵ ６６,,３６０円３６０円
（前年同期比（前年同期比 ––５５..１％）１％）

２００８年度 総合ARPU ５,７１０円
（前年同期比 –１０.２％）

２００８年度２００８年度 総合総合ARPU ARPU ５５,,７１０円７１０円
（前年同期比（前年同期比 ––１０１０..２％）２％）

2,1202,120 2,2102,210 2,2002,200 2,2702,270 2,3302,330 2,4102,410 2,3902,390 2,4202,420

5,890 5,860 5,730
5,390 5,440

2,4302,430

２００９年度２００９年度２００９年度

2,4202,420

5,280
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設備投資設備投資 / / ネットワークネットワーク

■設備投資額の推移

・ ２００９年度の設備投資は６,９００億円を予定

・ 更なるお客様満足度向上に向け、お客様対応・品質向上を更に強化

■設備投資額の推移

（単位：億円）

：設備投資額

9,344

7,587
7,376

6,900

0

基地局創設費基地局創設費

の削減の削減

ネットワーク関連コストの効率化ネットワーク関連コストの効率化

ネットワークネットワーク

のスリム化のスリム化

回線使用料回線使用料

の削減の削減

基地局鉄塔仕様の統一による効率化

ｉモードセンタの構造改革

基地局伝送路の適正化

・ 大容量装置の採用、アプリケーション構成見直しに

よる装置集約

ネットワークの ＩＰ化

・ 汎用装置の活用、大容量化による設備集約

エリアに応じた最適な装置の適用

ネットワークのシンプル化

経済的な伝送路網を構築
06年度 07年度 08年度 09年度（当初計画）

7,500

10,500
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コスト効率化コスト効率化

・ コスト効率化の推進により、経営基盤を強化

■ネットワーク関連コスト

（減価償却費・通信設備使用料）

基地局創設費基地局創設費
の削減の削減

コストの効率化コストの効率化

ネットワークネットワーク
のスリム化のスリム化

回線使用料回線使用料
の削減の削減

■ 一般経費

２００９年度

約４００億円の削減

一般経費の更なる削減一般経費の更なる削減一般経費の更なる削減

１社化を契機にした業務効率化１社化を契機にした業務効率化１社化を契機にした業務効率化

業務プロセスの見直し業務プロセスの見直し業務プロセスの見直し

２００７年度 ２００８年度 ２００９年度

（予想）

11,215

10,452

10,200

（億円）

上記数値については、特殊要素であるmova資産等の繰上償却の影響を除いています。
その結果、減価償却費について、 2009年4月28日発表の弊社の決算発表および業績
予想数値と比較し、2008年度の数値を757億円減額し、2009年度の数値を80億円増
額しています。
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2007 2008 2009 2012

営
業
利
益
（
億
円
）

９,０００億円以上

（年度）

～

８,０８３
８,３００

500

1,500

2,000

4,000 4,000

4,800 4,800
5200

12% 13%

30%

38%

44%
42%

12%

42%

0

2,000

4,000

6,000

8,000

2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009

一株当たり配当金

配当性向

（年度）

配当性向

一株当たり
配当額（円）

（予定）
（通期予想）（実績） （実績）

（円）

利益目標・株主還元利益目標・株主還元

２０１２年度
営業利益

９,０００億円以上 株主還元
・国内トップレベルの配当性向の維持
・安定的な配当の実施

８,３1０ ５,２００円

（予定）

（予想）
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U.S.
GAAP

◆本資料における連結財務諸表等は、会計監査人による監査を受けておりません

◆フリーキャッシュフローの算定にあたっては、期末日が金融機関の休業日になったことによる電話料金未回収影響額、および期間3ヶ月超の資金運用を目的とした金融商品の取得、償還及び売却による増減を除いています

※ 各数値の算定については、本資料の45頁「財務指標（連結）の調整表」並びに当社ホームページ (www.nttdocomo.co.jp) 内の「株主・投資家情報」をご参照ください

２００８年度決算２００８年度決算 / / ２００９年度業績予想の概況２００９年度業績予想の概況

２００７年度２００７年度

((通期通期)) (1)(1)

２００８年度２００８年度
((通期通期) ) (2)(2)

増減増減
(1) (1) →→(2)(2)

２００９年度２００９年度
((通期予想通期予想) ) 

(3)(3)

増減増減
(2) (2) →→(3)(3)

営業収益営業収益
（億円）（億円）

47,11847,118 44,48044,480 --5.6%5.6% 43,82043,820 --1.5%1.5%

携帯電話収入携帯電話収入

（億円）（億円）
40,19040,190 36,61336,613 --8.9%8.9% 34,49034,490 --5.8%5.8%

営業費用営業費用
（億円）（億円）

39,03539,035 36,17036,170 --7.3%7.3% 35,52035,520 --1.8%1.8%

営業利益営業利益
（億円）（億円）

8,0838,083 8,3108,310 +2.8%+2.8% 8,3008,300 --0.1%0.1%

税引前利益税引前利益

（億円）（億円）
8,0078,007 7,8057,805 --2.5%2.5% 8,3208,320 +6.6%+6.6%

当期純利益当期純利益

（億円）（億円）
4,9124,912 4,7194,719 --3.9%3.9% 4,9304,930 +4.5%+4.5%

EBITDAEBITDAマージンマージン
（（%%））※※ 34.834.8 37.737.7 +2.9+2.9 pointspoints 35.835.8 --1.91.9 pointspoints

フリーキャッシュフローフリーキャッシュフロー

（億円）（億円）※※
4,4244,424 934934 --78.9%78.9% 3,8003,800 +306.9%+306.9%
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２００９年度２００９年度 第１四半期決算概況第１四半期決算概況 US GAAP

◆本資料における連結財務諸表等は、会計監査人による監査を受けておりません

◆フリーキャッシュフローの算定にあたっては、期末日が金融機関の休業日になったことによる電話料金未回収影響額、および期間3ヶ月超の資金運用を目的とした金融商品の取得、償還及び売却による増減を除いています

＊ 各数値の算定については、本資料の３５頁「財務指標（連結）の調整表」並びに当社ホームページ (www.nttdocomo.co.jp) 内の「株主投資家情報」をご参照ください

2008/42008/4--66
((1Q1Q)) (1)(1)

2009/42009/4--66
((1Q1Q) ) (2)(2)

増減増減
(1)(1)→→(2)(2)

2010/32010/3
((通期予想通期予想) ) (3)(3)

進捗率進捗率
(2) / (3)(2) / (3)

営業収益営業収益
（億円）（億円）

11,70211,702 10,84810,848 --7.3%7.3% 43,82043,820 24.8%24.8%

携帯電話収入携帯電話収入

（億円）（億円）
9,3649,364 8,8198,819 --5.8%5.8% 34,49034,490 25.6%25.6%

営業費用営業費用
（億円）（億円）

8,7388,738 8,3298,329 --4.7%4.7% 35,52035,520 23.4%23.4%

営業利益営業利益
（億円）（億円）

2,9652,965 2,5182,518 --15.1%15.1% 8,3008,300 30.3%30.3%

税引前利益

（億円）（億円）
2,8842,884 2,4752,475 --14.2%14.2% 8,3208,320 29.7%29.7%

当社に帰属する四半期（当社に帰属する四半期（
当期）純利益当期）純利益 （億円）（億円）

1,7351,735 1,4741,474 --15.1%15.1% 4,9304,930 29.9%29.9%

EBITDAEBITDAマージンマージン
（（%%））

40.140.1 39.339.3 --0.80.8 pointspoints 35.835.8 --

フリーキャッシュフローフリーキャッシュフロー

（億円）（億円）
--1,0561,056 --908908 +14.0%+14.0% 3,8003,800 --

＊

＊



SLIDE No.

42

42 / 53IR PresentationIR Presentation

携帯電話契約数携帯電話契約数

ソフトバンク

出典： ＴＣＡ （社団法人電気通信事業者協会）

・ ＮＴＴドコモの契約数は約５,５００万 （日本最大の移動通信キャリア）

（２００９年７月末）

5,500万

（50.5％）
3,105万

（28.5％）

2,109万

（19.3％）

■契約数 ■ＦＯＭＡ（３Ｇ）契約率※1

■ⅰモード契約率※2

■ⅰモード定額制契約率※3

９２％９２％

８８％８８％

４０％４０％

※1： ＦＯＭＡ（３Ｇ）契約数 / 携帯電話（ＦＯＭＡ+ｍｏｖａ）契約数

※2： ｉモード契約数 / 携帯電話（ＦＯＭＡ+ｍｏｖａ）契約数

※3： ｉモード定額制（パケ・ホーダイ、パケ・ホーダイフル）契約数 / ＦＯＭＡ（３Ｇ）契約数

イー・モバイル
174万 （0.6％）

au
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0

400

800

1,200

1,600

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q

総販売シェア総販売シェア

・ 端末の総販売数に占めるドコモシェアは、ＭＮＰ導入後も約５割で推移

2007年度 2008年度

5252％％ 4949％％ 5252％％

： 端末販売数 （DOCOMO + au + SOFTBANK）

： 端末販売数 （DOCOMO）

■総販売シェア （推計）

（単位：万）

4747％％ 5151％％

2009年度

◆各社決算説明会資料等より算出 ◆ＴＵ-ＫＡ、イー・モバイルを含まない

5252％％ 5151％％ 5050％％ 5050％％
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営業収益の推移営業収益の推移 U.S. GAAP

0

10,000

20,000

30,000

40,000

50,000

60,000

端末機器販売収入 5,466 6,069 6,640

その他の収入 1,368 1,798 2,690

PHS収入 95 - -

携帯電話収入(音声収入、パケット収入) 40,190 36,613 34,490

2007年度 2008年度 2009年度（当初計画）

47,118

（単位：億円）

（単位：億円）

◆ 「国際サービス収入」 は 「携帯電話収入」 に含めております

44,480
-5.6%

43,820
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営業費用の推移営業費用の推移 U.S. GAAP

0

10,000

20,000

30,000

40,000

50,000

人件費 2,334 2,541 2,630

租税公課 388 387 390

減価償却費 7,764 8,042 7,100

固定資産除却費 754 697 450

通信設備使用料 3,451 3,167 3,020

経費 24,344 21,336 21,930

（再掲）収益連動経費＊ 16,792 13,339 13,260

（再掲）その他経費 7,552 7,997 8,670

2007年度 2008年度 2009年度（当初計画）（単位：億円）

39,035
36,170

（単位：億円）

＊収益連動経費＝端末機器原価＋代理店手数料＋ポイントサービス経費

-7.3%

35,520
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設備投資の推移設備投資の推移

0

1,000

2,000

3,000

4,000

5,000

6,000

7,000

8,000

9,000

10,000

その他（情報システム等） 1,345 1,363 1,400

PHS事業 2 - -

携帯電話事業（FOMA） 5,204 4,899 4,540

携帯電話事業（mova） 146 107 50

携帯電話事業（その他） 890 1,007 900

2007年度 2008年度 2009年度（当初計画）（単位：億円）

7,587 7,376

（単位：億円）

-2.8%

6,900
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携帯電話（ＦＯＭＡ携帯電話（ＦＯＭＡ++ｍｏｖａ）ｍｏｖａ） ＭＯＵＭＯＵ

0

20

40

60

80

100

120

140

160

180

200

-25

-20

-15

-10

-5

0

5

10

15

20

25

MOU（左軸） 140 140 139 135 137 138 139 133 135

MOU対前年同期増減率（右軸） -3.4 -4.1 -4.8 -2.9 -2.1 -1.4 0 -1.5 -1.5

07/4-6(1Q) 7-9(2Q) 10-12(3Q) 08/1-3(4Q) 08/4-6(1Q) 7-9(2Q) 10-12(3Q) 09/1-3(4Q) 09/4-6(1Q)

（単位：%）（単位：分）

・ ２００９年度第１四半期のＭＯＵは１３５分 （前年同期比：-１.５％）

◆ MOUの定義および算定方法については、本資料の５２頁「 MOU・ARPUの定義および算出方法について」をご参照ください

２００７年度通期総合ＭＯＵ １３８分
（前年同期比 –４.２%）

２００７年度２００７年度通期総合ＭＯＵ通期総合ＭＯＵ １３８分１３８分
（前年同期比（前年同期比 ––４４..２２%%））

2008年度通期総合ＭＯＵ １３７分
（前年同期比 –０.７%）

20082008年度年度通期総合ＭＯＵ通期総合ＭＯＵ １３７分１３７分
（前年同期比（前年同期比 ––００..７７%%））

２００９年度２００９年度２００９年度
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0

1,000

2,000

3,000

4,000

5,000

6,000

07/6 07/9 07/12 08/3 08/6 08/9 08/12 09/3 09/6 10/3（当初計画）

ＦＯＭＡへのマイグレーションＦＯＭＡへのマイグレーション

（単位：万契約）

mova

5,576

（ ）：ＦＯＭＡ比率=ＦＯＭＡ契約数／携帯電話契約数（%）

5,298
（95.0%）

4,904
（89.8%）

5,4605,339

4,395
（82.3%）

5,285

◆通信モジュールサービスを含む

944
1,499

556
278

3,785
（71.6%）

2007年度 2008年度

5,486
462

5,025
（91.6%）

2009年度

4,520
（84.3%）

843

5,363

・ ２００９年度第１四半期の移行数は８１万契約

・ ２００９年度末でのＦＯＭＡ契約率９５％を目指す
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0

700

1,400

2,100

2,800

3,500

4,200

4,900

05/9 05/12 06/3 06/6 06/9 06/12 07/3 07/6 07/9 07/12 08/3 08/6 08/9 08/12 09/3 09/6

パケットトラヒックパケットトラヒック

データトラヒックの状況 （ＦＯＭＡ）

GIF+JPEG

i-motion

その他

GIF+JPEG

i-motion

その他

：画像データ

：動画データ

：その他
（一部画像・動画データを含む）

・映像系コンテンツ利用の拡大が、定額制契約、パケットＡＲＰＵの増加に貢献
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ブランド事業ブランド事業

アクワイアラ事業アクワイアラ事業 ・加盟店開拓業務・加盟店開拓業務

・ドコモが立ち上げた・ドコモが立ち上げた
新たなクレジットブランド新たなクレジットブランド

・オープンなプラットフォーム・オープンなプラットフォーム

ドコモのクレジット事業領域

役割役割 ドコモでのサービス提供内容ドコモでのサービス提供内容

・利用限度額は・利用限度額は2020万円万円//月以上月以上

・国際ブランドカードも発行・国際ブランドカードも発行
・リボ・キャッシング機能・リボ・キャッシング機能

DCMXDCMX

・かんたんケータイクレジット・かんたんケータイクレジット
・ケータイからの簡単な手続き・ケータイからの簡単な手続き
・携帯電話の利用料金と併せて支払い・携帯電話の利用料金と併せて支払い
・月１万円までならその場で利用可能に・月１万円までならその場で利用可能に

DCMXDCMX
minimini

・ルールの策定・ルールの策定
・プラットフォームの提供・プラットフォームの提供

・発行業務・発行業務イシュア事業イシュア事業

・業務提携先（三井住友カード・業務提携先（三井住友カード 等）が加盟店開拓等）が加盟店開拓

2006年4月28日開始

2006年6月下旬よりカード発行開始

クレジット事業クレジット事業
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各プレーヤーの関係図 お金の流れ（イメージ）：
例）ユーザーが１万円の買い物をした場合

カード
発行

請 求

利 用

イシュアイシュア

ブランドブランド

アクワイアラアクワイアラ

加盟店加盟店
10,000円10,000円

160円160円

250円250円

10円10円

150円150円

20円20円

80円80円

9,750円9,750円

10円10円

加
盟
店
手
数
料

ブ
ラ
ン
ド

手
数
料

イ
シ
ュ
ア
手
数
料

ブ
ラ
ン
ド

手
数
料

2.5%

カード会社カード会社 カード会社

ブランドネットワーク

最終取り分最終取り分

ケータイクレジットのビジネスモデルケータイクレジットのビジネスモデル
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ＭＯＵ・ＡＲＰＵの定義および算出方法についてＭＯＵ・ＡＲＰＵの定義および算出方法について

◆ MOU（Minutes of Ｕse）：１契約当たり月間平均通話時間

◆ ARPU（Average monthly Revenue Per Unit ）：１契約当たり月間平均収入

契約者１人当たりの各サービスにおける平均的な月間営業収益を計るために使われます。ARPUは無線通信サービス収入のうち

各サービスの提供により得られる収入（毎月発生する基本料、通話料／通信料）を、当該サービスの稼動契約数で割って算出されます。

従ってARPUの算定からは各月の平均的利用状況を表さない契約事務手数料などは除いています。こうして得られたARPUは各月の

お客様の平均的な利用状況を把握する上で有用な情報を提供するものであると考えています。ARPUの分子に含まれる収入は米国会計

基準により算定しております。

◆ 総合ARPU（FOMA+mova）：音声ARPU（FOMA+mova）＋パケットARPU（FOMA+mova）
◇ 音声ARPU（FOMA+mova）＝

音声ARPU（FOMA+mova）関連収入（基本料、通話料）÷稼動契約数（FOMA+mova）

◇ パケットARPU（FOMA+mova）＝

［パケットARPU（FOMA）関連収入（基本料、通信料）＋ｉモードARPU（mova）関連収入（基本料、通信料）］÷稼動契約数（FOMA+mova）

◇ ｉモードARPU（FOMA+mova）＝

ｉモードARPU（FOMA+mova）関連収入（基本料、通信料）÷稼動契約数（FOMA+mova）

◆ 総合ARPU（FOMA）：音声ARPU（FOMA）＋パケットARPU（FOMA）

◇ 音声ARPU（FOMA） ＝音声ARPU（FOMA）関連収入（基本料、通話料）÷稼動契約数（FOMA）

◇ パケットARPU（FOMA）＝パケットARPU（FOMA）関連収入（基本料、通信料）÷稼動契約数（FOMA）

◇ ｉモードARPU（FOMA）＝ｉモードARPU（FOMA）関連収入（基本料、通信料）÷稼動契約数（FOMA）

◆ 総合ARPU（mova）：音声ARPU（mova）＋ｉモードARPU（mova）

◇ 音声ARPU（mova） ＝音声ARPU（mova）関連収入（基本料、通話料）÷稼動契約数（mova）

◇ ｉモードARPU（mova）＝ｉモードARPU（mova）関連収入（基本料、通信料）÷稼動契約数（mova）

◆ ARPU、MOU算出時の稼動契約数は以下の通り

◇ 四半期：当四半期の「各月稼働契約数」*の合計

◇ 半期：半期の「各月稼働契約数」*の合計

◇ 通期：当年度の「各月稼働契約数」*の合計

* 「各月稼働契約数」：（前月末契約数 + 当該月末契約数）÷２

※ 通信モジュールサービスは、ARPU及びMOUの算定上、収入、契約数ともに含めておりません
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財務指標（連結）の調整表財務指標（連結）の調整表

1. ＥＢＩＴＤＡ、ＥＢＩＴＤＡマージン

（単位：億円、％）

平成21年３月期
第１四半期

平成22年３月期
第１四半期

a.ＥＢＩＴＤＡ 4,697 4,264

減価償却費 △ 1,685 △ 1,690

有形固定資産売却・除却損 △ 47 △ 56

営業利益 2,965 2,518

営業外損益（△費用） △ 81 △ 44

法人税等 △ 1,180 △ 1,002

持分法による投資損益（△損失） 31 8

控除：非支配持分に帰属する四半期純利益 △ 0 △ 7

b.当社に帰属する四半期純利益 1,735 1,474

c.営業収益 11,702 10,848

　ＥＢＩＴＤＡマージン (=a/c) 40.1% 39.3%

　売上高四半期純利益率 (=b/c) 14.8% 13.6%

（注）当社が使用しているＥＢＩＴＤＡ及びＥＢＩＴＤＡマージンは、米国証券取引委員会（ＳＥＣ）レギュレーション S-K Item10(ｅ)で

　　　用いられているものとは異なっております。従って、他社が用いる同様の指標とは比較できないことがあります。

2. フリー・キャッシュ・フロー（資金運用に伴う増減除く）

（単位：億円）

平成21年３月期
第１四半期

平成22年３月期
第１四半期

フリー・キャッシュ・フロー（資金運用に伴う増減除く） △ 1,056 △ 908

資金運用に伴う増減（注） 504 32

フリー・キャッシュ・フロー △ 552 △ 876

投資活動によるキャッシュ・フロー　 △ 1,904 △ 2,422

営業活動によるキャッシュ・フロー 1,353 1,545

（注）資金運用に伴う増減とは、期間３ヵ月超の資金運用を目的とした金融商品の取得、償還及び売却による増減です。



本資料に記載されている会社名、製品名などは該当する会社の商標または登録商標です
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