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ドコモが保有する 1億規模の会員データなどをセグメント化した 

プロファイリングデータを提供開始 
～ドコモ独自の顧客理解 AI エンジン「docomo Sense」を活用して 

マーケティングのさまざまなニーズに合わせて利用できる 7分類・約 2,000群にセグメント化～ 
 

株式会社 NTT ドコモ（以下、ドコモ）は、マーケティングにおいてより細やかなターゲティングを実
現するため、ドコモが保有する 1億規模の会員基盤データ（以下、ドコモデータ）や、株式会社イ
ンテージ（以下、インテージ）が保有するアンケートデータなどを、ドコモ独自の顧客理解 AI エンジ
ン「docomo Sense®」などを活用してマーケティング利用しやすいさまざまな顧客セグメントに分類
したデータ群（以下、本プロファイリングデータ）を、2025年 1月 20日（月）から広告主・広告
代理店さま向けに順次提供開始いたします。 
本プロファイリングデータは、「ドコモ データクリーンルーム」※1と連携してクライアントさまが保有する

1stパーティーデータ※2との統合分析に活用することもできるほか、ドコモグループ※3が持つ各種マー
ケティングソリューションでご活用いただくことも可能です。 
なお、本プロファイリングデータには、個人を特定する情報は含まれておりません※4。 
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これまでは、マーケティング施策におけるデータ活用においては、まずはどのようなセグメントが与件に
適しているかを見定め、そのセグメントを抽出するためのデータソースや抽出ロジックの検討に一定レ
ベルの専門知識が必要でした。とりわけ 1億規模の会員データ一人ひとりに紐づく多種多様なドコモ
データにおいては、適切なターゲット抽出のためには大規模なデータを分析するためのツールの活用や
より高度なスキルが求められます。 
本プロファイリングデータは、「docomo Sense」などを用いて、ドコモデータ（回線契約者プロフィ

ール、位置情報、各種サービスデータなど）や d ポイント/d払い®加盟店の持つ ID-POS データな
どオンライン/オフラインの豊富なデータを、「基本属性」「価値観」「イベント変化」「興味関心」「購買
意欲」「行動実績」「行動傾向」の 7分類にセグメント化したものです。これにより、専門知識を要す
ることなく、適切なセグメントを容易に利用できるようになりました。広告主・広告代理店さまは、マー
ケティングの目的に合わせてセグメントを選択し、消費者のライフスタイルを簡単かつ精度高く捕捉す
ることで、効率的な分析や施策検討などが可能となります。 
たとえば、引っ越しを予定している人に家電や家具のおトクな情報を届けたいといった目的であれ

ば、セグメント作成のスキルがなくても、引っ越し予兆セグメントを選択して簡単に的確な広告配信の
ターゲティングができるようになります。 

 
現在、約 2,000 セグメントが提供可能で、今後、インテージの持つ購買データ・メディア接触デー

タ・意識データや、株式会社 D2C の持つ広告ログなど、ドコモグループの保有するさまざまなデータも
合わせて整備し、2025年度中に新たなセグメントを追加して 4,000 セグメント規模まで拡大予定
です。さらに、「docomo Sense」を活用し、どのセグメントが適しているかをレコメンドする機能の搭
載も予定しています。 

 

 
 
 



【アウディ ジャパン × 株式会社電通デジタルの活用事例】 
アウディ ジャパンさまにおいて、EV（電気自動車）シフトの加速による潜在顧客層へのアプロー

チ、および正規ディーラーへの新規来店率向上に課題感を持たれておりました。 
その解決策として、１ID と紐づいた位置情報やアプリログといった EV車関心層につながるさまざ

まなデータを持ち、かつ 1億規模という豊富な会員データを持つドコモデータから作成したセグメントを
活用することで、従来よりも大規模で高精度な EV車関心層セグメントを作成可能な本プロファイリ
ングデータの活用に至りました。本プロファイリングデータのひとつである EV車関心層セグメントでは、
位置情報やアプリログなどのドコモデータや、インテージが保有するアンケートデータなどを元にした多
角的なデータソースにより、潜在的なニーズをも捉えることで大規模で高精度なデータを抽出していま
す。電通デジタル社と連携して、実際に EV車関心層セグメントに対し DMやウェブ広告を通じてア
プローチしたところ、来店率は 125％にアップ、新規顧客率は 67％という成果につながりました。 
本プロファイリングデータは、EV車関心層セグメントのほかにもさまざまなセグメントをあらかじめ整

備したもので、約 2000のセグメントから適切なセグメントを選択し、その都度セグメント作成すること
なくすぐに DMやウェブ広告を通じたアプローチが可能です。 
 

 
今後、ドコモは、本プロファイリングデータをさらに拡充していくことで、ドコモ並びにドコモグループが

持つデータをより多くのお客さまに快適に有効活用していただける基盤を整備していきます。 
また AI を活用した、セグメントの最適化に挑戦し、1ID×フルファネルのマーケティング DX支援お

よびユーザー体験の最適化に貢献します。 
 
 

※1 「ドコモ データクリーンルーム」：https://www.dcm-im.com/service/676/ 
※2 1stパーティーデータとは、自社で保有できるデータで、顧客のデータや取引先さまのデータなどのこと。 
※3 ドコモグループ紹介ページ：https://www.docomo.ne.jp/corporate/about/group/ 

https://www.dcm-im.com/service/676/
https://www.docomo.ne.jp/corporate/about/group/


※4 パーソナルデータの分析にあたっては、プライバシーポリシーに定める利用目的の範囲内でパーソナルデータの分析を
実施し、お客さまの利益になるか、社会への貢献になるかを意識し、お客さまの信頼を損なうような利用は行いませ
ん。 
パーソナルデータ（個人情報など）について：https://www.docomo.ne.jp/utility/personal_data/ 
NTT ドコモ プライバシーポリシー：https://www.docomo.ne.jp/utility/privacy/ 
 

* 「docomo Sense」「d払い」は株式会社 NTT ドコモの登録商標です。 
 

  

本件に関する報道機関からのお問い合わせ先 

【報道機関】 

株式会社 NTT ドコモ 

マーケティングイノベーション部 データマーケティング推進担当 加藤・福井 

https://www.docomo.ne.jp/utility/personal_data/
https://www.docomo.ne.jp/utility/privacy/


 
 

「docomo Sense」を用いたセグメント作成の概要 
 
「docomo Sense」の技術を用いたセグメントにおいては、あらかじめ同意を得た会員のアプリ/決

済/位置/属性情報など幅広いデータを横断的に活用することにより、会員の興味関心/購買傾向/
行動傾向/価値観などを高精度に推定し適切なセグメントを作成しております。 
例えば行動傾向セグメント群の移動手段においては、「docomo Sense」の技術のひとつである

ドコモ独自の「移動手段推定」技術を用いてセグメントを作成しています。 
「移動手段推定」では、はじめに取得された位置情報から移動/滞在を切り分け、移動時におけ

る位置情報履歴から移動経路を推定します。次に移動経路と駅/空港/港などの地理的情報を組
み合わせて状態遷移モデルを生成し、もっともらしい移動手段を推定しています。 
この技術を活用し、会員の位置情報から利用している移動手段(電車/新幹線/飛行機/自動

車/他)を推定しており、電車や新幹線であれば利用した駅/路線まで推定しており、そのデータをセ
グメント化しております。 
セグメントのユーザー数としても、ドコモでは同意いただいた全ユーザーの位置情報を取得しており

、サンプリングなどを行わないため高精度にボリュームを確保することが可能です。 
また、「docomo Sense」では、ドコモが保有する 1億規模の会員データを推定処理するため分

散処理基盤を構築しており、大規模データに対して機械学習モデルを適用した高精度な推定処理
を安定的に実施できる仕組みも実現しております。 
これらの「docomo Sense」技術は、2024年 11月に第 12回 ICT事業奨励賞を受賞して

おり、社内に限らず社外での顧客分析などに広く認められ、活用されている技術です。 
これらの位置情報などを含めた多様かつ１億規模のデータや AI基盤を活用し、ドコモだからこそ実
現できる多種多様、高精度なセグメントをご提供いたします。 
なお、本プロファイリングデータには、個人を特定する情報は含まれておりません。 

 

別紙 


