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新たな成長を目指したドコモの変革とチャレンジ

株式会社ＮＴＴドコモ
代表取締役社長 山田 隆持

２００８年１２月４日
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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）を用いています。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市場環境の変化により競争の激化するなか、通信業界における
他の事業者及び他の技術等との競争に関連して、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があり得ること

事業等のリスク
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ドコモの変革

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、サービス・端末・

ネットワーク等全てをお客様視点で見直し、現場原点主義を徹底して具体的なアクション

に取り組んでいる。今後もグループで結束して事業を推進し、お客様一人ひとりにベスト

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ご期待を上回る

企業へと変革を進める。
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■■ 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

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

携帯電話市場の状況
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・ 新ドコモ宣言を実行し、お客様視点でドコモを変革

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

ブランドを磨きなおし、ブランドを磨きなおし、
お客さまとの絆を深めます。お客さまとの絆を深めます。

お客さまの声をしっかり受け止め、お客さまの声をしっかり受け止め、
その期待を上回る会社に変わります。その期待を上回る会社に変わります。

イノベーションを起こし続け、世界からイノベーションを起こし続け、世界から
高い評価を得られる企業を目指します。高い評価を得られる企業を目指します。

活き活きとした人材で溢れ、同じ夢に活き活きとした人材で溢れ、同じ夢に
向かってチャレンジし続ける集団となります。向かってチャレンジし続ける集団となります。

１１１

２２２

３３３

４４４

ドコモの変革 （1）
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ドコモの変革 （２）

・ 経営層から社員に至るまで、全ドコモの意見を収集して改革を実施

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
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端末端末端末サービスサービスサービス

ネットワーク・
エリア

ネットワーク・ネットワーク・
エリアエリア

料金料金料金

アフター
サービス

アフターアフター
サービスサービス

•端末の使いやすさの向上
•ライフスタイル・ニーズに合わせた

新たな端末ラインナップの充実

••端末の使いやすさの向上端末の使いやすさの向上
••ライフスタイル・ニーズに合わせたライフスタイル・ニーズに合わせた

新たな端末ラインナップの充実新たな端末ラインナップの充実

•既存サービスの見直し
•パーソナライズドサービスの提供

••既存サービスの見直し既存サービスの見直し
••パーソナライズドサービスの提供パーソナライズドサービスの提供

•お客様の要望に対する確実・迅速な対応（４８時間以内の訪問対応 等）
•お客様の利用頻度が高い生活圏を中心としたエリア改善

••お客様の要望に対する確実・迅速な対応（お客様の要望に対する確実・迅速な対応（４８時間以内の訪問対応４８時間以内の訪問対応 等）等）
••お客様の利用頻度が高い生活圏を中心としたエリア改善お客様の利用頻度が高い生活圏を中心としたエリア改善

•分かりやすい料金
•きめ細かい料金対応

••分かりやすい料金分かりやすい料金
••きめ細かい料金対応きめ細かい料金対応

•端末修理品の受付、受取方法の改善
•プレミアクラブの強化（長期利用者のポイント付与率向上、電池パックプレゼント等）

••端末修理品の受付、受取方法の改善端末修理品の受付、受取方法の改善
••プレミアクラブの強化プレミアクラブの強化（長期利用者のポイント付与率向上、電池パックプレゼント等）（長期利用者のポイント付与率向上、電池パックプレゼント等）

ＣＳＲＣＳＲＣＳＲ •ケータイ安全教室の取組強化
•ユニバーサルデザイン化

••ケータイ安全教室の取組強化ケータイ安全教室の取組強化
••ユニバーサルデザイン化ユニバーサルデザイン化

フロントフロントフロント •お客様窓口の対応強化（ドコモショップの拡大）
•フロント対応業務のサポート体制充実（フロント支援センターの開設）

••お客様窓口の対応強化（ドコモショップの拡大）お客様窓口の対応強化（ドコモショップの拡大）
••フロント対応業務のサポート体制充実（フロント支援センターの開設）フロント対応業務のサポート体制充実（フロント支援センターの開設）

・ サービス応対からネットワークに至るまで、あらゆる部分にて見直しを検討

見直し検討例

お客様視点での見直し

（例） パケ・ホーダイダブル
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・ “機能”から“ライフスタイル”で選べるラインアップへ

感性・情緒感性・情緒

アクセサリーアクセサリー
実用的実用的

多くの機能を使う多くの機能を使う

通話やメール中心通話やメール中心

“自分らしい”がきっと見つかる。
選べるファッショナブルケータイ。

フルに楽しむ。先取りする。
新世代エンタテインメントケータイ。

ＯＮもＯＦＦもマネジメントする。
大人のインテリジェントケータイ。

最新テクノロジーを自在に操る。
デジタルマスターケータイ。

らくらくホン

端末ラインアップ
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・ 「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、

市場成熟期に適したビジネスモデルヘ転換

新たな料金割引サービス 新たな端末販売モデル

新たなビジネスモデル

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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新たな割引サービス※１新たな割引サービス※１ 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

：バリューコース選択率（右軸）

：バリュープラン契約数（左軸）

（契約数：万契約）

９割以上で推移９割以上で推移

（バリューコース選択率：％）
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0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

■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」 「オフィス割ＭＡＸ５０」

契約率は契約率は
５割以上に５割以上に

新たなビジネスモデルの状況
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・２００８年度上期の解約率は０.５１％

0.00

0.50

1.00

1.50

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：％）

2006年度 2007年度 2008年度

0.94％

0.60％

通期解約率通期解約率 0.0.7878％％ 通期解約率通期解約率 0.800.80％％ 上期解約率上期解約率 0.510.51％％

0.52％0.51％

解約率
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・ 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

・ 純増シェアは２６％まで回復（２００８年度上期）

-20

0

20

40

60

80

100

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

2006年度 2007年度

通期純増シェア
３０.０％

通期純増シェア通期純増シェア
３０３０..００％％

通期純増シェア
１２.８％

通期純増シェア通期純増シェア
１２１２..８８％％

◆数値の出所： ＴＣＡ （社団法人電気通信事業者協会）

■純増シェア

（単位：％）

ＭＮＰ導入（２００６年１０月）
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1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q
2006年度 2007年度

54％ 53％ 52％ 51％ 52％ 49％ 52％

■総販売シェア （推計）

： DOCOMO
： au

： SOFTBANK

47％

2008年度

51％

2008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

総販売シェア・純増シェアの状況

52％

上期
２６.０％
上期上期

２６２６..００％％

： 端末販売数 （DOCOMO + au + SOFTBANK）

： 端末販売数 （DOCOMO）

（単位：万）
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営業利益の状況

・ ２００８年度の営業利益予想は８,３００億円

０８年度上期 営業利益 年度別営業利益の推移

7,842
8,326

7,735 8,083 8,300

0

5,000

10,000

04年度 05年度 06年度 07年度 08年度（予想）

（単位：億円）

4,085

5,769

07年度上期 08年度上期

（単位：億円）

【主な減要因】

【主な増要因】

・音声ＡＲＰＵの減

・パケットＡＲＰＵの増

・代理店手数料の減

・解約率の低下
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長く愛される企業へ

ドコモのあるべき姿

一人ひとりと
お客さま一人ひとりときちんと向き合い、

本当に必要とされている価値を、

たしかな品質で提案する。

一人ひとりと
お客さま一人ひとりときちんと向き合い、

本当に必要とされている価値を、

たしかな品質で提案する。

絆をふかめ
「人と人」「人と暮らし」の絆をふかめる

リレーションサービスカンパニーになる。

絆をふかめ
「人と人」「人と暮らし」の絆をふかめる

リレーションサービスカンパニーになる。

明日をつくる
お客さま一人ひとりの手のなかで、

明日の可能性を限りなく

広げていく存在になる。

明日をつくる
お客さま一人ひとりの手のなかで、

明日の可能性を限りなく

広げていく存在になる。

取り組みの方向性

①ドコモを強く支持してくださるお客様・
長期利用のお客様を大切にする。

②エリア品質・アフターサービスを
磨き上げ、どこでも安心して使える
ケータイを実現する。

④一人ひとりのお客様にマッチした
サービスを選択・提案し、お客様を
サポートする存在になる。

③あらゆるコンタクトポイントでお客様
に満足して頂ける場を提供する。

目標 ： ２０１０年度 顧客満足度 第１位

・ お客様視点でのマーケティングを推進し、長く愛される企業へ
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ドコモのチャレンジ

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。
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サービスの進化

携
帯
電
話
の
役
割

ＩＴの進展ＩＴの進展

生活インフラ化生活インフラ化

パーソナル化パーソナル化

時間・進化

通信の進展通信の進展

ケータイやネットワークの持続的進化

コミュニコミュニ
ケーションケーション

情報情報
アクセスアクセス

生活生活
支援支援

行動行動
支援支援

・音楽

・テレビ電話・国際通話・電話

・インターネット接続

・ゲーム

・動画

・メール

・プッシュトーク・2in1

・コミック
・ワンセグ

・セキュリティ

・オークション

・おサイフケータイ

・居場所検索

・フィルタリング

・検索エンジン

・デコメール

ド
コ
モ
の
チ
ャ
レ
ン
ジ

ド
コ
モ
の
チ
ャ
レ
ン
ジ

・エージェント

・ 変化するケータイの役割のあらゆる側面に対して更なる進化にチャレンジ
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・ 一人ひとりのライフスタイル・ニーズに合わせ、サービス・機能をパーソナル化

パーソナル化への要望 ⅰコンシェル

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

★★レンタルＤＶＤレンタルＤＶＤ ★★クーポンクーポン★★鉄道情報鉄道情報

膨大なサービス・製品・情報の中から、

自分に合ったものを抽出・選択するニーズが増加

パーソナル化によるケータイの進化

エージェント機能による
毎日の行動支援

私の
“アシスタント”

私の
“ケータイ”

私の

“ポータル”

画面デザインや検索機能の
カスタマイズ

情報をネットで安心にお預かり

“～できるケータイ”から

“～してくれるケータイ”へ （月額利用料：２１０円/月）

「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

パーソナル化
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・ 環境・エコロジー、安心・安全、健康管理等の分野で事業を展開

・パーソナルセキュリティ
・ホームセキュリティ

・エコポイント
・シェアリング
・カーボンオフセット

・ティーチングアシスタント
・セルフラーニング

・医療ＳＮＳ
・健康管理支援
・次世代ウェルネスケータイ

モバイルコマース

* ２０１２年度の市場規模：関連省庁公開情報及び既存規模を元にドコモで試算

教育
3.4兆円*

金融
37兆円*

医療
51兆円*

防犯
3.6兆円*

環境
64兆円*

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

健康管理
事業

決済事業

環境
・エコロジー

事業

教育支援
事業

ソーシャルサポートサービスの展開ソーシャルサポートサービスの展開

ソーシャルサポート

社会的な課題解決への個人や企業・団体の取組みをモバイルを通じて結びつけ、
個々の活動の効率化と活性化を促すことで持続的な社会の成長に貢献する
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・ 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

融合サービスの展開融合サービスの展開

携帯
固定との融合

放送との融合

情報家電との融合

車（ＩＴＳ）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

融合サービスの展開融合サービスの展開

遠隔制御
映像

フェムトセル

ＮＧＮ
MID/UMPC

融合サービス
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・ ケータイならではの動画サービスを提供

・ 高度で多様なサービスの推進に向け、高速・大容量のネットワークを構築

動画サービス動画サービス

動画サービス・ネットワークの進化

※１ Long Term Evolutionの略。ドコモがSuper3Gとして
提唱したもので『３．９Ｇ』と位置づけられる

※２ ＤＬ： Ｄｏｗｎｌｉｎｋ ＵＬ ： Ｕｐｌｉｎｋ
※３ 記載速度は標準化スペック最大値

～2006 2007 2008 2009 2010～

ＮＷの連続的な進化

通信速度
(bps)

1G

100M

10M

1M

100K

時間

WW--CDMACDMA

HSDPAHSDPA

HSPAHSPA

LTELTE※※１１

4G4G

DL:384K UL:384K ※２

DL:3.6/7.2M UL:384K ※２※3

DL:7.2/14M UL:5.7M  ※２※３

DL: 300M UL: 75M  ※2※３

ネットワークネットワーク

コンテンツのリッチ化 定額制の普及

世界の先頭集団として、２０１０年からＬＴＥを導入予定

パーソナル型動画サービスパーソナル型動画サービスをを提供提供

これまで これから

エンター
テインメント

警備

ナビゲーション

観光

医療

通販

ケータイ向け
コンテンツの拡充

パーソナル型
サービスの提供

エンター
テインメント
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端末の進化

オープンプラットフォーム化の推進

高機能化の実現
ワイヤレス技術

ユーザーインター
フェース・デザイン

入出力
インタフェース

技術

様
々
な
機
能
を
導
入

市場トレンド
への対応

同一端末がサービスを
利用する人、シーンに

応じて自動的に変化する

・・・・

新サービス・
アプリ

Ａｎｄｒｏｉｄ
Ｗｉｎｄｏｗｓ Ｍｏｂｉｌｅ
等

Ｌｉｎｕｘ／Ｓｙｍｂｉａｎ

ｸﾞﾛｰﾊﾞﾙ
ｱﾌﾟﾘ

ﾒー
ｶー独

自

新ｻｰﾋﾞｽ
ｱﾌﾟﾘ

ドコモ向けソフトウェア
のパッケージ化

オープンプラットフォーム
の導入

Ｌｉｎｕｘ／Ｓｙｍｂｉａｎ／
Ａｎｄｒｏｉｄ／Ｗｉｎｄｏｗｓ

Ｍｏｂｉｌｅ

共通
ミドルウェア

ｵﾍﾟﾚｰﾀ
ﾊﾟｯｸ

新サービス・
アプリ

ユーザ嗜好
への対応

法人仕様
（例）

キッズ仕様
（例）

・ オープンプラットフォーム化、ハード・ソフトウェアの高度化、デザイン・ユーザーインターフェースの

多様化により、お客様により適した端末を提供

Ｌｉｎｕｘ・Ｓｙｍｂｉａｎ端末の商用化

による技術・サービスの先導性

ドコモ向けソフトウェアのパッケージ化

端末プラットフォームのグローバル化

オープンプラットフォームの導入

グローバル化・オープン化Android Windows
Mobile

オープンプラットフォーム
端末の普及

多種多様な
プレーヤーの参入

お客様のニーズに合った
サービス・アプリケーション

様々なタイプの端末を提供

ワイヤレス技術

ＬＴＥ
４Ｇ

Ｗｉ－Ｆｉ 等

入出力インタフェース

各種センサー
３Ｄ液晶

電子ペーパー 等
ＵＩ・デザイン
の多様化
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端末とネットワークのコラボレーション

端末とネットワークのコラボレーション

直感ナビ
リアル映像でナビゲーション

直感検索直感検索
カメラ映像に周囲の情報を重ねて表示

お店を選ぶと・・・

自動翻訳
本人の声で自動翻訳しながら通話

元気？

Ҫa va?

処理や記憶など処理や記憶など
ネットワークと端末でネットワークと端末で

最適に分担最適に分担

日本語音声日本語音声

外国語音声外国語音声

カメラ映像と合成

検索結果、道路案内検索結果、道路案内

端末状態推定

ネットワークネットワーク端末端末 ＬＴＥＬＴＥ

端末の状態端末の状態

緯度、経度、方向

GPS

電子コンパス

カメラ ナビゲーション

情報検索

音声認識音声特徴抽出

言語変換

音声合成

コーヒーショップラーメン屋

このビルの２階に
イタリアンレストラン

100m100m先を右折先を右折

目的地まで約500m

・ ＬＴＥの高速・低遅延・大容量の特性を活かし、端末とネットワークの最適な機能分担を実現し、

サービスの高度化を図る

サービスの
高度化

端末の
物理的制限

端末の
物理的制限

端末とネットワークで最適に機能を分担

直感検索 直感ナビ

シンクライアント
サービス

自動翻訳

サービスの高度化を実現
例）
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小売 金融保険 医療

ｴﾈﾙｷﾞｰ 不動産交通 外食

新たな価値創造への基盤研究

■社会の動きを把握する基盤技術

トラヒック情報

位置情報

ペタマイニング

モバイルデモグラフィー

ネットワーク・端末の社会センサー化

産業別可視化

ソリューション

・ 社会や産業の高度化に寄与する基盤づくりに向けた研究テーマに取組み、

モバイルの特性を生かした豊かな社会の実現を目指す

※１ ペタマイニング：膨大なデータから社会に役立つ情報をタイムリーに抽出するマイニング

※２ モバイルデモグラフィー：抽出された動的データの統計化

実現のための技術イノベーション実現のための技術イノベーション

～社会の頭脳～

・ ネットワーク、端末の社会センサー化

・ ペタマイニング※1

■社会の高度化を支援する応用技術

・ モバイルデモグラフィー※2

・ 可視化ソリューション

あらゆる事象の「記憶」「状況判断」

「未来予想」が出来る社会の頭脳をつくる
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・ 国際サービスの強化、アジア・太平洋を中心とした出資・提携により

収益拡大・持続的成長を目指す

取組み分野取組み分野

直近の出資・提携直近の出資・提携

■■ ＴＭＩＢ社ＴＭＩＢ社 【【バングラデシュバングラデシュ】】

■■ ＴＴＳＬＴＴＳＬ社社 【【インドインド】】

（０８年６月発表）

（０８年１１月発表）

出資額 ： 約３７０億円 出資比率 ： 約３０％

国際ビジネス （1）

■■ 国際サービス国際サービス

ローミング・国際通信

■■ 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

渡航者向け渡航者向け

海外拠点向け海外拠点向け

アジア・太平洋エリア中心アジア・太平洋エリア中心

海外進出企業へのソリューション提案

出資・提携

出資額 ： 約２,６４０億円 出資比率 ： 約２６％

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
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インド市場

ＴａＴａグループの概要

出資の概要と狙い

428

513

588

652

148

236

339

54.2%

49.5%

43.7%

37.0%

29.6%

13.3%

20.9%

0

100

200

300

400

500

600

700

800

2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
0.0%

10.0%

20.0%

30.0%

40.0%

50.0%

60.0%

契約者数

携帯電話普及率

出典: Wireless Intelligence、ＩMF  

※1 予測値

※２ ２００８年９月末

■基礎経済指標比較 （2007年）

78%30％※2携帯電話人口普及率

34,296942名目GDP／一人（US$）※1

43,81511,007名目GDP総額（US$億）

2.08%9.34%実質GDP成長率

日本インド

（単位：百万）

出典: Wireless Intelligence

■契約社数・普及率の推移

製造

素材

エネルギー

化学

消費者関連商品

通信・ＩＴ

サービス

Tata グループTata グループ
《分野》 《主な企業》

Tata MotorsTata Motors

Tata SteelTata Steel

Tata PowerTata Power

Tata ChemicalTata Chemical

Tata TeaTata Tea

TTSLTTSL

Indian Hotels
Company

Indian Hotels
Company

・ １９６８年設立
・ ９８の企業から成るインド最大の財閥

■概要

■狙い

ＴＴＳＬ社の26%相当の普通株式を約2,640億円※ で取得

《① 中期的なリターンの獲得》

《②シナジーの創出》

・ 海外投資を促進するための布石

・ インド市場・ＴＴＳＬの成長の取り込み

・ 事業運営に参画し協業を促進

・ 法人営業活動の促進・展開

・ 日印間で増大するトラヒックの取り込み

・ 付加価値サービス収入の拡大

・ 端末の共同開発・調達

・ 共同ブランド開発、グローバル展開

※1ルピー＝2.02円（2008年10月31日時点）で計算

国際ビジネス （２）

・ インド移動通信市場での事業領域・収益の拡大を目指し、ＴＴＳＬ社への出資を決定
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・ お客様との関係の深化、より魅力的なサービスの提供により、収益基盤を強化

総合ＡＲＰＵ （①＋②）

①音声ＡＲＰＵ

②パケットＡＲＰＵ

2008

総合ＡＲＰＵの下げ止まり
（２０１１年度目標）

（年度）2012

（円）

4,000

0

2,000

6,000

2007
（実績） （通期予想）

音声とパケットの逆転

ＡＲＰＵの推移主な取組み

■■ パケットＡＲＰＵ向上パケットＡＲＰＵ向上

動画サービスの普及

定額制の拡大

■■ ｍｏｖａからＦＯＭＡへの移行促進ｍｏｖａからＦＯＭＡへの移行促進

■■ スマートフォン・データカードの拡大スマートフォン・データカードの拡大

■■ 法人事業法人事業

■■ クレジット事業クレジット事業

〈コア事業の強化〉 収益基盤強化
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・ 持続的な成長に向け、既存事業のコスト効率化を推進

ネットワーク１社化

販売関連一般経費

■■ 業務の全国最適化業務の全国最適化

コールセンタ、料金回収、物流業務

■■ 社内システム統合社内システム統合

類似システムの統合 （ＳＦＡ、エリア管理）

■■ 設備投資設備投資

新技術導入、設計手法見直し

■■ 保守・運用保守・運用

ＡＬＬ-ＩＰ化による運用コスト削減

調達コスト、固定的手数料の削減

１０％以上 （２,０００億円規模） の削減を目指す （２０１２年度）

グループ内リソースの有効活用

〈コア事業の強化〉 コスト効率化
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営業利益営業利益
（２０１２年度）（２０１２年度）

株主還元株主還元９９,,０００億円以上０００億円以上
・・ 国内トップレベルの配当性向の維持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安定的な配当の実施

07年度 08年度 12年度

～

（実績） （予想）

（億円）

８,０８３

８,３００

９,０００億円
以上

0

1,500

3,000

4,500

6,000

7,500

02年度 03年度 04年度 05年度 06年度 07年度 08年度

0

10

20

30

40

50

（円） （％）

：配当性向（左軸）

：１株当たり配当金（右軸）

（予定）

４,８００

４２％

４,８００

利益目標・株主還元
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一人ひとりと

絆をふかめ

明日をつくる
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営業収益・利益の推移
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0

1,000

2,000

3,000

4,000

5,000

6,000

7,000

8,000

9,000

音声ARPU 4,930 4,740 4,660 4,450 4,440 4,340 4,090 3,780 3,560 3,450

（再掲）国際サービス分ARPU 50 50 50 60 60 70 70 80 80 90

パケットARPU 1,970 1,980 2,010 2,080 2,120 2,210 2,200 2,270 2,330 2,410

（再掲）ｉモードARPU 1,950 1,960 1,990 2,060 2,090 2,180 2,170 2,230 2,290 2,360

パケットARPU対前年同期増減率 8.2 5.3 6.9 7.2 7.6 11.6 9.5 9.1 9.9 9.0

06/4-6(1Q) 7-9(2Q) 10-12(3Q) 07/1-3(4Q) 4-6(1Q) 7-9(2Q) 10-12(3Q) 08/1-3(4Q) 4-6(1Q) 7-9(2Q)

（単位：円）

6,530

◆国際サービス収入の増加傾向に鑑み、2006年3月期より、ARPU項目について国際サービス収入を含めて記載しております

◆ARPUの定義および算出方法については、本資料の34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

6,900※
6,720 6,670 6,560

※ ０６年度第1四半期 及び ０６年度年間のＡＲＰＵは、
「2ヶ月くりこし」失効見込み額の収益計上の影響を含む
◆０６年度１Ｑ（実績）：２００円
◆０６年度年間（実績）：５０円

6,550
6,290

・ ２００８年度第２四半期のＡＲＰＵは５,８６０円 （前年同期比：-１０.５％）

パケットＡＲＰＵは２,４１０円 （前年同期比：＋９.０％）

6,050

通期総合ARPU 6, 700円
（前年同期比 -3.0%）

通期総合通期総合ARPU 6, 700ARPU 6, 700円円
（前年同期比（前年同期比 --3.0%3.0%））

通期総合ARPU 6,360円
（前年同期比 -5.1%）

通期総合通期総合ARPU 6,360ARPU 6,360円円
（前年同期比（前年同期比 --5.1%5.1%））

1,970 1,980 2,010 2,080 2,120 2,210 2,200 2,270 2,330

5,890

2,410

5,860

携帯電話（ＦＯＭＡ＋ｍｏｖａ）ＡＲＰＵ
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・ ＦＯＭＡネットワークは面的拡大を終え、設備投資は低減傾向

5,000

7,500

10,000

2004年度 2005年度 2006年度 2007年度 2008年度（ 予想）

8,615
8,871

9,344

7,587
7,190

（単位：億円）

ＦＯＭＡネットワークの面的拡大期 質的向上期

ＦＯＭＡ投資が

ピークアウト

設備投資
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ＭＯＵ・ＡＲＰＵの定義および算出方法について

◆ MOU（Minutes of usage）：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（毎月発生する基本使用料、通話料及び通信料）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（基本使用料、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（基本使用料、通信料）＋ｉモードARPU（mova）関連収入（基本使用料、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（基本使用料、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（基本使用料、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（基本使用料、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（基本使用料、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（基本使用料、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（基本使用料、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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