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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、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があり得ること

事業等のリスク事業等のリスク
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ドコモの中期ビジョンドコモの中期ビジョン(2008(2008年年1010月発表月発表))

•
 

変革とチャレンジを通じて、新たな成長を目指す

・動画サービスの充実
・ネットワークの進化(LTE)

パケット収入増

・サービスのパーソナル化
・ソーシャルサポート
・融合サービス
・グローバル展開の推進

 
など

新収益源

 
創出

・各種コストの削減コスト効率化

チ
ャ
レ
ン
ジ

変
革

お客様視点での全ドコモの取り組みを通じ、
5,500万のお客様の満足度を向上
・端末、アフターサービス、エリア・品質など
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「新ドコモ宣言」「中期ビジョン」発表以降、

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の取組みを実行し、

変革を推進することで、着実に成果があがってきた。

今後も、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

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

■■

 
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

年間１,０００万

契約の増加

年間５００万

契約の増加

（単位：万契約）

携帯電話市場全体

市場成長期 市場成熟期

新規獲得重視 既存顧客重視
（ロイヤリティ構築）
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「ドコモの変革」の主な取り組み「ドコモの変革」の主な取り組み

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

エリア・品質エリア・品質

アフター・
顧客対応力

アフター・
顧客対応力

サービスサービス

プロモーションプロモーション

あらゆる面での改革あらゆる面での改革全ドコモによる改革全ドコモによる改革

新たな端末
シリーズの展開

ケータイてんけん
電池パック

安心サポートの拡充

48時間以内の
訪問対応

パケ・ホーダイ
ダブルの拡充

ｉコンシェル等

料金料金
全国キャラバン全国キャラバン ブランド推進研修ブランド推進研修

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

社員意識調査社員意識調査 役員合宿役員合宿

•
 

全ドコモによるあらゆる面での改革の着実な実行により、

 ５,５００万のお客様の満足度向上を目指してきた

アンサーハウス等

アンサーハウス
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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

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

１,４００万台突破

（（20092009年年1010～～1212月）月）

（2010年2月13日）

※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）

その他
（キッズケータイ等）

•
 

新しい４つのシリーズにより、“機能”から“ライフスタイル”で選ぶラインアップへシフト
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ＦＯＭＡレピータＦＯＭＡ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

アンテナなどでアンテナなどで

 
エリアチューニングエリアチューニング

継続検討

アポイントメントお
客
様
か
ら
の

問
い
合
わ
せ

４８時間以内の訪問対応

訪問・調査

アフターサービスの拡充

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

【訪問実績数】

 

４７,０００件
（開始後累計

 

６０,０００件）

【訪問による改善率】

 

７９％※

※一部改善予定を含む

【訪問したお客様満足度】

 

９５％

２００９年度取組み実績

診断機 電池パック 補助充電アダプタ

または

【利用件数

 

（～2010年1月）】

「ケータイてんけん」

 
（２００９年７月１日～）

「電池パック安心サポート」の拡充

 
（２００９年７月１日～）

【利用件数

 

（～2009年12月）】

約２５２万件 約３５０万件

お客様満足度の向上お客様満足度の向上
 

(1)(1)

・お客様満足度の向上に対する取組みが着実に評価

（０９年４月～１０年１月累計）
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出典：Ｊ.Ｄ. パワー

 

アジア・パシフィック２００９年日本法人向け携帯電話・ＰＨＳサービス顧客満足度調査ＳＭ。携帯電話・ＰＨＳサービスを提供する事業者に関して、従業員１００名以上の企業２,６３２社からの３,３０９件の回答

 

を得た結果による

 

（１社につき最大２携帯電話・ＰＨＳ事業者の評価を取得）。

 

ｗｗｗ.ｊｄｐｏｗｅｒ.ｃｏ.ｊｐ

第１位

営業窓口の対応

サービス内容

サービス品質

コスト

総合評価

全てのお客様と

 コンタクトする体制の構築

魅力的な端末および、

 ソリューションの提案

Ｂ

 
ｔｏ

 
Ｂ

 
ｔｏ

 
Ｃビジネスの拡大

法人営業の取組み

総合満足度スコア

ｄｏｃｏｍｏ

業界平均

６１０

５８８

お客様満足度の向上お客様満足度の向上(2)(2)

・

 
Ｊ.Ｄ. パワー

 
アジア・パシフィックによる法人向け顧客満足度調査で、

 第１位の評価を獲得

 
（２００９年９月２５日）
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（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）

（％）

通期解約率

 

０.８０％ 通期解約率

 

０.５０％ 解約率（累計）

 

０.４５％解約率（累計）

 

０.４５％

解約率解約率

・２００９年度

 
第３四半期（累計）の解約率は０.４５％

ＦＹ２００８ＦＹ２００７ ＦＹ２００９

：

 

docomo

 
：

 

au (KDDI)

 
： SoftBank

 

：

 

docomo

 
：

 

au (KDDI)

 
： SoftBank

◆各社決算説明会資料等より引用
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純増シェア・ＭＮＰ純増シェア・ＭＮＰ

■純増シェア
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docomodocomo

通期純増シェア

 

１２.８％通期純増シェア

 

１２.８％ 通期純増シェア

 

２５.５％通期純増シェア

 

２５.５％ ３Ｑ累計

 

２６.７％３Ｑ累計

 

２６.７％

ＦＹ2007 ＦＹ2008 ＦＹ2009
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■ＭＮＰでの契約者の増減

 

（各月）

（単位：万契約）（単位：％）

純増シェア・純増シェア・MNPMNP

•
 

２００９年度

 
第３四半期（累計）の純増シェアは２６.７％

ＦＹ2006

10

ＦＹ2007 ＦＹ2008 ＦＹ2009

２月は純増数１位
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中期ビジョン発表以降、スマートフォンの普及や

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

イノベーションを推進し、様々な弾込めを行ってきた。

今後も、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

ドコモのチャレンジ
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携帯電話の特性携帯電話の特性

2424時間時間365365日日
手元にある手元にある

個人認証が個人認証が
できているできている

GPSGPSで位置がで位置が
 把握できる把握できる

リアルタイム性リアルタイム性 個人認証個人認証 位置情報位置情報

イノベーションイノベーション

お客様一人ひとりお客様一人ひとり
に合わせたサービスに合わせたサービス

社会的課題の解決社会的課題の解決

豊かな社会を実現豊かな社会を実現
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ドコモの主なチャレンジドコモの主なチャレンジ

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

⑥端末の更なる進化

①パケットＡＲＰＵの伸びによる成長

③パーソナル化の推進と更なる進化

②ＬＴＥの導入とネットワークの進化

⑦グローバル展開の推進

⑧国内出資・提携の推進
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①①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加入促進を図ることで、

 パケットＡＲＰＵの向上を図り、総合ＡＲＰＵの反転を目指す

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

パケット定額制契約率※１

７０％以上

パケット定額制契約者の利用促進

 上限到達率５０％以上

総合ＡＲＰＵ

 ２０１２年度以降、上昇に転換

ＡＲＰＵの向上ＡＲＰＵの向上 ２０１２年度までの目標２０１２年度までの目標

※

 

パケット定額制契約率＝パケット定額制契約数/ＦＯＭＡⅰモード契約数
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■ ヘビーユーザー

・

 

動画を軸とした魅力あるコンテンツの拡充

■

 
ミドル・ライトユーザー

・

 

パケット定額制のユーザーベース拡大

・

 

更なる“使い勝手の良さ”を追求

・

 

デコメ・画像添付等リッチメールの利用促進

・

 

生活密着型コンテンツの充実

・

 

“利用促進”までを意識したサービス販売

■

 
利用者拡大に向けた環境

 （コンテンツ利用、料金等）を整備
■

 
強みであるエリアの広さ、

 通信速度の速さをアピール

ｉモードｉモード

ＰＣデータＰＣデータ スマートフォンスマートフォン

①①パケット利用拡大パケット利用拡大

・

 
ｉモード、ＰＣデータ、スマートフォンの３分野について重点的に取組む
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①①動画サービスの発展と推進動画サービスの発展と推進

これまでこれまで これからこれから

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

 
コンテンツを配信

９０万契約突破
（２０１０年１月１３日）

契約者数 「お試し期間」からの

 
有料会員転換率

 
７０％以上

若
年
層
か
ら
中
高
年
ま
で
幅
広
い
顧
客
へ
積
極
展
開

若
年
層
か
ら
中
高
年
ま
で
幅
広
い
顧
客
へ
積
極
展
開

多様な動画コンテンツの取り揃え

 
２２６ジャンル中、１７２ジャンルに

「動画のドコモ」の更なる浸透 重要な取組み

・パケット利用を拡大に向け、動画サービスの発展とより幅広いユーザ層への効果的な訴求を実施

（C）ｳｪｻﾞｰﾆｭｰｽﾞ
(C)ETGA 

(C)Golf

 

Digest-Sha
(C)Golf

 

Digest Online

(C)GOURMET NAVIGATOR 
INC. All rights reserved.
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①①パケット利用拡大パケット利用拡大
 

～ミドル・ライトユーザー～ミドル・ライトユーザー

 
(1)(1)～～

“利用促進”“利用促進”

対面による利用勧奨

使い勝手・利便性向上生活密着型コンテンツ

後押しするスキームの構築

パケ・ホーダイ
 

ダブルへの加入促進 ⇒ ユーザーベース拡大

基本戦略

・

 
コンテンツを試すことができる環境づくりのため、パケ・ホーダイ

 
ダブルの加入促進を図る

 ・ その後、“使い勝手・利便性向上”と“生活密着型コンテンツ”を軸に、様々な策を実行
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①①パケット利用拡大パケット利用拡大
 

～ミドル・ライトユーザー～ミドル・ライトユーザー

 
((22))～～

ごみ収集日情報配信

ｉコンシェルにも対応

生活密着型コンテンツ

店舗特売情報提供

チラシ・特売情報などを

 ＰＵＳＨ配信

●●スーパー

今日は資源ゴミの
収集日です。
(1/29

 

06:00)

使い勝手・利便性向上

平易な言葉

直感的な操作

目的到達までの経路短縮

（例：

 

中・高年層向け）

新コンセプト

 メニュー画面
メールをトリガーとした

 ｉモード利用

見やすい画面

実用コンテンツ

ＰＵＳＨ配信

（例：

 

中・高年層向け）

対面での利用勧奨にも有効

提携店舗

 

７,０００店舗以上

提携店舗

 

２０,０００店舗以上

・

 
「生活密着型コンテンツの充実・認知度向上」

 
「使い勝手・利便性向上」

 
に取組むことで、

 ミドル・ライトユーザーの更なるパケット利用促進を図る

http://www.53cal.jp/
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■ データプラン※１

 

契約数

■

 

ＰＣデータ通信端末

 

販売強化に向けた取組み

販売チャネルの拡大・強化

一部ドコモショップでＰＣを用いたデータカード利用の訴求を実施

効果的なイベントの実施・売場の更なる拡充等により、

 
量販店での販売を強化

利用しやすい料金

１,０００円～５,９８５円※２

 

の２段階定額制

※１

 

従量制データプラン及び、定額データプラン

 

スタンダード、定額データプラン６４Ｋの合計（バリュー含む）

 

※２

 

「定額データプラン

 

スタンダード

 

バリュー」で、「定額データ

 

スタンダード割」にご加入の場合

データ通信端末の充実

通信モジュール内蔵ＰＣ

（単位：万契約）

２０

４０

６０

従量制データプラン

定額データプラン

■

 

ＰＣデータ通信端末

 

販売数

１Ｑ ２Ｑ ３Ｑ ４Ｑ １Ｑ ２Ｑ

５

１5

（単位：万台）

２００８年度 ２００９年度

6767

5858
5353

5050
47474444

8 10 12 16 20
28

①①PCPCデータデータ

・

 
定額制サービスの料金見直し等により、販売数は順調に拡大

積極的な広告宣伝

テレビＣＭの実施

２００９年１月時点

 

４メーカー・１０機種

 

２００９年１月時点

 

４メーカー・１０機種

２０１０年１月時点

 
５メーカー・２０機種

 

２０１０年１月時点

 
５メーカー・２０機種

（メーカーブランド）

8080

40

１Ｑ ２Ｑ ３Ｑ ４Ｑ １Ｑ ２Ｑ ３Ｑ
２００８年度 ２００９年度

３Ｑ

１０
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①①スマートフォンスマートフォン

・

 
最新端末の投入に加え、料金面及びコンテンツ・アプリケーション利用環境の充実による

 スマートフォン市場の裾野拡大を目指す

これまでの取組み 今後の取組み

■

 

多様な端末プラット
フォーム

■ 使いやすい料金

ＢｌａｃｋＢｅｒｒｙ

 

Ｂｏｌｄ
ＨＴ-０３ＡＴ-０１Ａ

端
末
機
種

利
用
環
境
整
備

■

 

各プラットフォームにおける端末の充実

■

 

パケット定額制サービスの充実

「Ｂｉｚ・ホーダイ

 

ダブル」を「パケ・ホーダイ

 

ダブル」に統合

「メール使いホーダイ（旧

 

Ｂｉｚ・ホーダイ

 

シンプル）」適用対象の拡大

■ ドコモマーケット （２０１０年４月

 

提供開始予定）

（２０１０年４月１日

 

適用開始）

トップページ
アイコン

初心者でも、魅力ある

 
コンテンツ・アプリに簡単アクセス

おすすめ

 
コンテンツ紹介

ドコモオリジナル

 
コンテンツ

Ｂｉｚ・ホーダイ

 

ダブルの

 
定額料引き下げ

（２００９年８月１日

 

開始）

（パケット数）

（料金イメージ）

◆

 

ＸｐｅｒｉａはＳｏｎｙ

 

Ｅｒｉｃｓｓｏｎ

 

Ｍｏｂｉｌｅ

 

Ｃｏｍｍｕｎｉｃａｔｉｏｎｓ

 

ＡＢの商標または登録商標です

Ｗｉｎｄｏｗｓ

 

Ｍｏｂｉｌｅ Ａｎｄｒｏｉｄ ＢｌａｃｋＢｅｒｒｙ

ＳＣ-０１Ｂ

ＮＥＷ

ＸｐｅｒｉａＴＭ ＢｌａｃｋＢｅｒｒｙ

 

ＢｏｌｄＨＴ-０３ＡＴ-０１Ａ

ＮＥＷ

 

ＣＯＬＯＲ
ＮＥＷ
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①①パケット定額制サービスパケット定額制サービス

・

 
より使いやすく安心してご利用いただくため、パケ・ホーダイ

 
ダブルの下限を３９０円に見直し

 ・

 
更なる利用拡大に向け、低利用層の取り込みなどパケット定額制普及拡大に努める

パケ・ホーダイ※１

 

契約数

08/6 08/9 08/12 09/3 09/06 09/09 09/12 10/3

1,7611,761

（単位：万契約）

1,3401,340

1,5751,575

1,9581,958

1,3951,395

2,1522,152

2,5802,580

０９年度目標

 
パケ・ホーダイ契約率

 

５５％

22,,308308

パケ・ホーダイ契約率※２

 ４９％

 
（０９年１２月実績）

 

パケ・ホーダイ契約率※２

 ４９％

 
（０９年１２月実績）

当初目標４７％は既に達成（９月）

 

更に高い目標を設定

（予想）

※１

 

パケ・ホーダイ

 

フル、パケ・ホーダイ

 

ダブル、パケ・ホーダイ

 

シンプルを含む

 

※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

パケ・ホーダイ

 

ダブル （２段階定額制）パケ・ホーダイ

 

ダブル （２段階定額制）

（データ通信量）

（月額使用料イメージ）

4,410円

390円

490円

1,029円 ２００９年５月１日～

２００９年８月１日～
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②②ネットワークの進化ネットワークの進化

•
 

ネットワークの高速化により、各種サービスを実現

•
 

ＬＴＥについては世界の先頭集団として、２０１０年１２月より提供開始予定

※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 20082007 2009 2010～

ネットワークの連続的な進化

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

3G3Gの段階的進化の段階的進化
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②②ＬＴＥ導入に向けた取組みＬＴＥ導入に向けた取組み

•
 

ＬＴＥについては、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

•データカードから提供し、端末ラインナップを拡充
データ端末：２０１０年１２月提供予定
ハンドセット：２０１１年より提供予定

エリアエリア

•需要の高い地域から順次展開

 （２０１４年に約２万局、人口カバー率約５０％を予定）

端末端末

•ＬＴＥエリアでは高速通信、３Ｇではエリアの広さの

 メリットを享受

•下り３７．５Ｍから提供開始し、１００Ｍへ高速化予定

データカード

ハンドセット

２０１０年 ２０１１年以降

基本性能向上

 
（小型化等）

＆

 
バリュエーション

 
拡大

周波数周波数

•２ＧＨｚ帯から導入し、１．５ＧＨｚ帯に拡大予定

3G3Gエリアエリア

ＬＴＥエリアＬＴＥエリア

設備投資計画設備投資計画

•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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サービスのパーソナル化サービスのパーソナル化
 

~ ~ ｉｉ
 

コンシェルコンシェル

 
~~③③サービスのパーソナル化サービスのパーソナル化

 
iiコンシェルコンシェル

・サービスのパーソナル化については、ｉコンシェルにおいてより高度に位置情報と連動させることで、

パーソナルな情報を更に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

より高度なより高度な位置情報位置情報とのとの連動連動

オートＧＰＳ機能オートＧＰＳ機能

０９冬モデルより

iiコンシェルの浸透コンシェルの浸透

コンテンツ数

２０１０年

 
２月末現在

５１８

「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”から“～してくれるケータイ”へ

契約者数

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。

２０１０年

 
２月末現在

２０１２年度目標

３６８万 １,２００万

コンテンツの

 
更なる充実・

 
拡大

サービスイメージ
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新作パン新作パン
の情報をの情報を
出そう出そう♪♪

ｸﾘｰﾆﾝｸﾞ屋

新作パンが出来ました！新作パンが出来ました！

今日は雨だから今日は雨だから
雨の日クーポン雨の日クーポン
配信しよう！配信しよう！

ワイシャツ
２０％ＯＦＦ

雨の日割引！

ワイシャツ
２０％ＯＦＦ

雨の日割引！

インフォメーション

トルカ

iスケジュール

夏祭り
商店街のｽｹｼﾞｭｰﾙ商店街のｽｹｼﾞｭｰﾙ

 を更新しよう。を更新しよう。

③③iiコンシェルの地域情報コンテンツの充実・拡大コンシェルの地域情報コンテンツの充実・拡大

•
 

幅広くお客様にご利用いただくため商店街の新着情報やイベント情報など、

 iコンシェルの地域情報コンテンツを充実・拡大

マイボックスを利用しマイボックスを利用し

・インフォメーション配信・インフォメーション配信

・スケジューラ更新・スケジューラ更新

・トルカの更新・トルカの更新

パン屋

商店街商店街

77月月2323日夏祭り
日夏祭り 7月23日

・

 

夏祭り

Ｂ２Ｂ２Ｃモデルも活用して地域情報コンテンツを積極的に開拓する重要な取組み
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④④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

・

 
社会の持続的成長に向けて、金融・決済、健康・医療、環境・エコロジーなどの分野で

情報流通を効率化する基盤を構築、事業化をさらに推進

社会的課題へ取組む社会的課題へ取組む ドコモの強みを生かすドコモの強みを生かす

安心・安全
事業

健康・医療
事業

金融・決済
事業

環境
・エコロジー

事業

教育支援
事業

金融・決済事業金融・決済事業

※

 

ＣＲＭとは「Ｃｕｓｔｏｍｅｒ

 

Ｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐ

 

Ｍａｎａｇｅｍｅｎｔ」 の意味

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

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
－Ｔｈｅ

 

ＪＶ
－イオンマーケティング

■新たな金融との融合サービス

－ケータイ送金の提供

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

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。

■環境センシング

ーセンシング基盤構築による
環境サポート

■エコライフサポート

－省エネ支援

ソーシャルプラットフォーム
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•
 

新たな収益源の確保に向け、ソーシャルサポートサービスにおいて、様々な弾込めを実施

 今後も継続して新規ビジネスを立ち上げていく

④④ソーシャルサポートサービスの様々な取組みソーシャルサポートサービスの様々な取組み
 

(1)(1)

2007年7月

 

The JV（合弁会社）を設立

CRMCRMソリューションソリューション

（２００９年７月２１日より開始）

事前登録等の手続き不要で携帯電話番号を指定することで送金等が可能

（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ウェルネスサポート

目的

 

①マクドナルド独自ＣＲＭの共同構築
②iDの導入・利用促進

代表的な取組み例

 

マクドナルド

クーポンを選択 店頭でかざす
クーポン内容を
POSレジに反映

支払いは、現金か
電子マネーiDで！

膨大なデータを活用したCRMマーケティング

”1 to 1”のプロモーション マクドナルド
DB

会員番号付きの
レシートデータ蓄積
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④④ソーシャルサポートサービスの様々な取り組みソーシャルサポートサービスの様々な取り組み
 

(2)(2)

サイクルシェアリング環境センサーネットワーク事業の推進

■

 

株式会社ドーコンと

 サイクルシェアリングの取組みを共同推進

（２０１０年１月６日

 

出資）

予約

サイクルシェア

今すぐ予約

現在の利用時間: 72分
消費カロリー: 213kcal
空いている駐輪場と台数は
下記の通りです

6台

2台

4台

4台

決済・利用・返却

場所把握／予約
Ｆｅｌｉｃａ鍵の入手

Ｆｅｌｉｃａによる認証・ロック解除
移動先へのナビゲーション

乗り捨て先の予約
到着先でのロック

予約・決済・行動支援を携帯１台でサポート

開錠 ナビ 施錠

２０１０年６月札幌での

 実証実験開始に向け準備を推進

試験運用

 
（１２月２１日～）

商用サービス開始

 
（１月２０日）

２０１０年度

 

全国２,５００箇所

 将来的には、全国９,０００箇所へ拡大予定

花粉

紫外線

気温

雷雨

CO2

センサー

基地局

ＦＯＭＡ網へ

ウェザー・サービス社との資本提携

■

 

花粉実測値解析技術を開発・提供

•
 

環境センサーネットワーク事業は商用サービスを開始し、着実に進展

•
 

サイクルシェアリングについても、実証実験に向けて準備を推進
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⑤⑤融合サービスの融合サービスの導入・推進導入・推進

•
 

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

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

遠隔制御
映像

フェムトセル

ＮＧＮ
MID/UMPC
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⑤⑤ホームＩＣＴサービス展開のシナリオホームＩＣＴサービス展開のシナリオ

•
 

ホームＩＣＴの分野においては、マイエリア・ＨＧＷ（ホームゲートウェイ）

 
を中心とする

 ネットワーク化により、ケータイと様々な機器を融合した新たなサービスを展開

ステップ1：

 

対象ｻｰﾋﾞｽ拡大

 
新しいライフスタイルの提案

 

ステップ1：

 

対象ｻｰﾋﾞｽ拡大

 
新しいライフスタイルの提案

ステップ2：高度化（ﾌﾟﾚﾐｱ化）

 
ライフスタイルのイノベーション

 

ステップ2：高度化（ﾌﾟﾚﾐｱ化）

 
ライフスタイルのイノベーション

ステップ0：基盤整備

新しいコミュニケーションスタイルの提案

ステップ0：基盤整備

新しいコミュニケーションスタイルの提案

家庭内のﾈｯﾄﾜｰｸ化
（面での接続）

家電ﾘﾓｰﾄｱｸｾｽ
（点での接続）

家電連携/ﾏｲｴﾘｱ
（線での接続）

友人宅

外出先

移動中

将 来

屋外とのｼｰﾑﾚｽ接続
（複数面での接続）

NW対応
HDD

NW対応TV

ｹｰﾀｲﾎｰﾑ
ｼｽﾃﾑ

ﾌｪﾑﾄ
BTS

ﾌｪﾑﾄ・HGW

電気自動車との

 

連携

展開ステップ

ホームエリアとカーエリア＆
公衆エリア間のシームレスな連携

ホームエリアとカーエリア＆
公衆エリア間のシームレスな連携

適用サービス分野の拡大適用サービス分野の拡大

適用機器の拡大、
在宅ﾌﾟﾚｾﾞﾝｽ

適用機器の拡大、
在宅ﾌﾟﾚｾﾞﾝｽ

遠隔ｺﾝﾃﾝﾂ制御
・ｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝ

遠隔ｺﾝﾃﾝﾂ制御
・ｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝ
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⑤⑤マイエリアサービスの開始マイエリアサービスの開始

•日本初のフェムトセルを利用したマイエリアサービスを１１月より開始

Ｉｎｔｅｒｎｅｔ

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

契約者

登録者

登録者

安定通信環境安定通信環境

在圏情報に連動した

 在宅確認機能の提供

在宅確認在宅確認通知通知

高性能フェムトセル基地局装置

家電との連携家電との連携

動画や音楽など、

 大容量コンテンツも

 快適にご利用

家電・宅内機器の

 遠隔コントロール

ＦＯＭＡ基地局

高性能

 
フェムトセル基地局を

 
宅内に設置

「自宅専用ＦＯＭＡエリア」の実現

今後

 
実現予定２００９年１１月１８日開始

２０１２年度までに

 累計販売台数１００万

ドコモ網

無事に帰ってきたわね

重要な取組み
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⑥⑥お客様ニーズに応える端末の更なる進化お客様ニーズに応える端末の更なる進化

ｉモード端末ｉモード端末

スマートフォンスマートフォン

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

・

 
更なる端末の進化により、スマートフォンを含めたサービスの強化・融合及び、

 商品ラインナップの拡充を推進し、多様なお客様ニーズに応える

N-01B

オペレータパック
導入機種（冬春モデル）

これまでこれまで これからこれから

２０１２年度スマートフォン市場
販売シェア５０％に向けた販売強化

Ｔ－０１ＡＴ－０１Ａ ＳＣ－０１ＢＳＣ－０１Ｂ
（冬春モデル）（冬春モデル）

ＨＴ－０３ＡＨＴ－０３Ａ

重要な取組み

ＸｐｅｒｉａＸｐｅｒｉａＴＭＴＭ

（４月発売予定）（４月発売予定）

ＢｌａｃｋＢｅｒｒｙ

 
Ｂｏｌｄ

N-02B

サービスの
強化・融合

連携・
取り込み

進化

進化

独自
サービス

総合サービス

 
モール等

ｉモード系サービス

スマートフォン系

 
サービス

•メール、Ｗｅｂ系
•電話帳お預かり等

既存

 
サービス

既存

 
サービス

・・・

Ｌｉｎｕｘ／Ｓｙｍｂｉａｎ／
Ａｎｄｒｏｉｄ／Ｗｉｎｄｏｗｓ

 

Ｍｏｂｉｌｅ

共通

 

ミドルウェア

強化・融合された
サービス

◆

 

ＸｐｅｒｉａはＳｏｎｙ

 

Ｅｒｉｃｓｓｏｎ

 

Ｍｏｂｉｌｅ

 

Ｃｏｍｍｕｎｉｃａｔｉｏｎｓ

 

ＡＢの商標または登録商標です
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⑥⑥ドコモドコモ
 

スマートフォンスマートフォン
 

ＸｐｅｒｉａＸｐｅｒｉａＴＭＴＭ

①新感覚エンタテインメント

③ハイスペック

-4.0インチフルワイドVGAディスプレイ
-高性能1GHz CPU

-送信時最大２.０ＭｂｐｓのＨＳＵＰＡに対応

-動画や写真のアップロードが快適

ＨＳＵＰＡ Ｗｉ-Ｆｉダイナミックな動画再生

②新感覚フォトコミュニケーション

Ｍｅｄｉａｓｃａｐｅ

ＴｉｍｅｓｃａｐｅＴＭ

不在着信 Eメール受信

カメラ撮影

音楽視聴

mixi

 
投稿

Facebook

 
投稿

twitter

 
投稿

・

 
音楽をはじめ、あらゆるメディア、コミュニケーション、ネットを操る新感覚エンタテインメントマシン

 ソニー・エリクソン社製

 
ＸｐｅｒｉａＴＭ

 

を４月発売予定

-高速＆ＰＣライクな

インターネットブラウジングが可能

音楽

最大

 
約3,200曲

映像

最大

 
約19時間

写真

最大

 
約8,000枚

写真の顔認識から始まるコミュニケーション

直感的な操作で

 音楽、動画、写真を自由に操れる さまざまなコミュニケーション履歴を

 シームレスに表示できる

◆

 

“Ｘｐｅｒｉａ” “Ｔｉｍｅｓｃａｐｅ”はＳｏｎｙ

 

Ｅｒｉｃｓｓｏｎ

 

Ｍｏｂｉｌｅ

 

Ｃｏｍｍｕｎｉｃａｔｉｏｎｓ

 

ＡＢの商標または登録商標です。「mixi」は、株式会社ミクシィの登録商標です。

 

「Twitter」は、Twitter,Inc.の登録商標です。

 

「Facebook」は、Facebook,Inc.の登録商標です。
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ワンタッチ

ホーム画面からワンタッチ、タッチパネルで使いやすい。

トップページ

ドコモのおすすめコンテンツシンプルで使いやすい

※画面はイメージです。
今後の開発により変更になります。

メニュー
ページ

アプリに加え、ニュースや動画などもご紹介。

スマートフォンで体験できるオリジナルコンテンツも充実。

ドコモマーケット
アイコンイメージ

おすすめ
ページ

・

 
ドコモのスマートフォンで使えるコンテンツがすぐ手に入るスマートフォン向けポータル

「ドコモマーケット」

 
を２０１０年４月開始予定

⑥⑥ドコモマーケット（スマートフォン向け総合サービス・モール）ドコモマーケット（スマートフォン向け総合サービス・モール）
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国際サービス国際サービス 法人向け法人向け

ソリューションソリューション

海外での海外での

ビジネス展開ビジネス展開

渡航者 向け 海外拠点 向け

出資・提携国際ローミング

国際通信

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

サービスエリアの拡大

渡航者向けサービスの拡充

国内で培ったノウハウを活用

各国の出資・提携パートナー

 との連携

ドコモの技術・ノウハウの提供を

 通じた企業価値向上

⑦⑦グローバル展開の推進グローバル展開の推進

・

 
３つの分野で国際ビジネスの成長を目指す
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成長国を
中心に展開

コンテンツ

ネットワーク・インフラ

アプリケーション・プラットフォーム
成
熟
国
を

中
心
に
展
開

ネットワーク展開等のノウハウ提供による成長加速

付加価値向上

GSMや3Gネットワーク構築支援などを通じ、出資先の
価値を増大

欧州におけるアプリケーションプラットフォームを構築し、
コンテンツ配信などの付加価値サービスを展開する

【取り組み状況】

⑦⑦海外事業基盤の確立海外事業基盤の確立

・

 
日本と緊密性の高いアジア・太平洋地域を中心とする事業展開・事業提携を推進するとともに、

 世界規模での国際事業収益の拡大と持続的成長を視野に取組みを推進

・

 
成熟国においては付加価値ビジネスを展開する一方、成長国においては他キャリアとの

 協業による

 
「３Ｇネットワークと付加価値サービス」

 
を並行的に提供

ドコモネザーランドが
仏ブイグテレコムやインド
TTSL向けに日本のマンガ
コンテンツを配信

インドTTSLのGSMサービス
TATA DOCOMO、グアムの
DOCOMO PACIFICなど向けに
ニュースやスポーツ試合の
結果を配信

http://www.net-m.de/
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香港/マカオ 台湾

出資時期：2005.12
出資比率：5.5%

フィリピン

出資時期：2006.5
出資比率：14.1%

（NTTグループ合計で20％）

出資時期：2001.2
出資比率：4.7%

出資時期：1999.12
出資比率：24.1%

出資時期：2006.12
出資比率：100.0%

グアム、北マリアナ諸島

出資時期：2008.9
出資比率：30.0%

バングラデシュ

インド

出資時期：2009.3
出資比率：26.5%

2010年2月現在

シンガポール

出資時期：2004.12
出資比率：100.0％

韓国

⑦⑦主要な海外出資先主要な海外出資先

出資時期：2009.11
出資比率：81.5%

ドイツ

・現在は主に、アジア・太平洋地域を中心としたキャリア及び新規事業会社に出資

・我々の持つ強みを活用した技術提携、ビジネスノウハウの提供を通じた企業価値の向上、

 ドコモの収益への貢献・シナジーの獲得等が出資目的

http://www.net-m.de/
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⑦⑦インドインドTTSLTTSL/TTML/TTML社の状況社の状況

•
 

純増数は好調に推移し、６ヶ月連続インド国内純増シェア１位を獲得

•
 

１月末時点での契約シェアは、ついにインド国内第５位に浮上

（単位：万契約）

※1 契約数、純増数及びシェアはＴＴＳＬ/ＴＴＭＬのＧＳＭサービス、ＣＤＭＡサービスの合計

 

（出所：ＴＲＡＩ）

0

100

200

300

400

08/11 12 09/1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 10/1

ＧＳＭサービス開始

 

（２００９年６月２４日）

 

ＧＳＭサービス開始

 

（２００９年６月２４日）

（２０１０年１月８日サービス開始）

サービスエリア

付加価値サービス

１６サークル

 
（インド全２２サークル中）

モバイルマンガサービス開始
■

 

純増数※１

■

 

ＧＳＭサービス展開状況

 

（タタ・ドコモ）

（２００９年６月２４日サービス開始）

iチャネルサービス開始

（２０１０年２月

 

現在）

インド国内第５位の事業者へ成長

 契約数：６,０３１万

 

契約シェア：１１.０７％※１

 

インド国内第５位の事業者へ成長

 契約数：６,０３１万

 

契約シェア：１１.０７％※１

（２０１０年１月末時点）

事業・技術協力委員会を通じた

 企業価値向上

 事業シナジー創出の成果

８～１月インド国内

 純増シェア１位を獲得

 

８～１月インド国内

 純増シェア１位を獲得
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ドコモネザーランドやnet mobileのプラットフォームを活用し、

 
iチャネルやマンガなど様々なコンテンツ・サービスを海外キャリアに提供

キャリア拡大

ドコモ出資

 
キャリア

その他
キャリア

Ｍｕｓｉｃ ビデオ

net mobile

 
既存顧客

ゲームiチャネル

・・・

iチャネル マンガ

着メロ

様々なコンテンツ・サービス

新たな取組み（モバイルネットワークＶＡＳビジネス）

ライセンス供与によるiモードサービスの提供

A国

B国

C国

i-mode
ｺﾝﾃﾝﾂ

i-mode
サービス

i-mode
ﾎﾟｰﾀﾙ

i-mode
端末

キャリア
の

ｻｰﾊﾞ

CPの
ｻｰﾊﾞ

i-mode
ｺﾝﾃﾝﾂ

i-mode
サービス

i-mode
ﾎﾟｰﾀﾙ

i-mode
端末

キャリア
の

ｻｰﾊﾞ

CPの
ｻｰﾊﾞ

i-mode
ｺﾝﾃﾝﾂ

i-mode
サービス

i-mode
ﾎﾟｰﾀﾙ

i-mode
端末

キャリア
の

ｻｰﾊﾞ

CPの
ｻｰﾊﾞ

i-mode
ｺﾝﾃﾝﾂと
ｻｰﾋﾞｽ

i-mode
ビジネス

i-mode
ﾎﾟｰﾀﾙ

i-mode
端末

現在11の国・地域で提供

従来

プラットフォームサービス

ﾄﾞｺﾓﾈｻﾞｰﾗﾝﾄﾞ（オランダ） net mobile AG（ドイツ）

⑦⑦モバイルネットワークＶＡＳモバイルネットワークＶＡＳ(Value(Value--Added Service)Added Service)ビジネスの取組みビジネスの取組み

・

 
国や地域を問わず様々なコンテンツ・サービスを提供するプラットフォームサービスを軸とした

 モバイルネットワークＶＡＳビジネスの海外展開を実施

ﾏﾝガ配信

http://www.bouyguestelecom.fr/
http://www.net-m.de/
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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

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

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

（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）

⑧⑧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
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収益面では、定額制加入拡大と動画サービス拡充により、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ＡＲＰＵ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一般
 

経費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財務の状況財務の状況

財務の状況
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U.S.
GAAP２００８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20092009年度年度

 
第第33四半期決算四半期決算（累計）（累計）概況概況

◆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、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

・

 
２００９年度第３四半期（累計）は、前年同期比減収・減益の決算。第３四半期（３ヶ月）は増益を達成

・

 
第４四半期（３ヶ月）も増益を予想しており、通期の営業利益予想は8,300億円を継続

73.7%34,460-3.5%25,39726,320営業費用営業費用
（億円）（億円）

-36.6-2.0 points38.140.1EBITDAEBITDAマージンマージン
（（%%））**

49.5%3,600+6.4%1,7811,673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）**

76.9%34,610-4.6%26,62727,910携帯電話収入携帯電話収入

（億円）（億円）

進捗率
(2) / (3)

2010/3
(通期予想) (3)

(09/10/30発表)

増減
(1) → (2)

2009/4-12
(1Q~3Q) (2)

2008/4-12
(1Q~3Q) (1)

4,930

8,250

8,300

42,760

85.1%-1.1%7,0177,094税引前利益税引前利益

（億円）（億円）

84.7%-5.9%7,0277,468営業利益営業利益
（億円）（億円）

75.8%-4.0%32,42433,788営業収益営業収益
（億円）（億円）

85.1%-4.2%4,1934,377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）

73.7%34,460-3.5%25,39726,320営業費用営業費用
（億円）（億円）

-36.6-2.0 points38.140.1EBITDAEBITDAマージンマージン
（（%%））**

49.5%3,600+6.4%1,7811,673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）**

76.9%34,610-4.6%26,62727,910携帯電話収入携帯電話収入

（億円）（億円）

進捗率
(2) / (3)

2010/3
(通期予想) (3)

(09/10/30発表)

増減
(1) → (2)

2009/4-12
(1Q~3Q) (2)

2008/4-12
(1Q~3Q) (1)

4,930

8,250

8,300

42,760

85.1%-1.1%7,0177,094税引前利益税引前利益

（億円）（億円）

84.7%-5.9%7,0277,468営業利益営業利益
（億円）（億円）

75.8%-4.0%32,42433,788営業収益営業収益
（億円）（億円）

85.1%-4.2%4,1934,377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）
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20092009年度年度
 

第第33四半期決算四半期決算（累計）（累計）のポイントのポイント

・

 
２００９年度第３四半期（３ヶ月）は、想定どおり前年同期比２８.０％の増益を達成

・

 
この結果、通期予想に対しても、達成に向け着実な手応え

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

22,,965965 22,805,805

1,6981,698

2,5182,518

842842

２００８年度

 
営業利益：８,３１０億円 ２００９年度

 
営業利益：８,３００億円（予想）

（単位：億円）

新販売モデル導入による

 
利益浮揚効果の影響

ｍｏｖａ資産

 

等

 
繰上償却を実施

《２００８年度の特殊要因》

０

2,2,334334
22,,174174

前年同期比（３ヶ月）

 
＋２８.０％

 

前年同期比（３ヶ月）

 
＋２８.０％

U.S.
GAAP

（予想）
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コスト効率化コスト効率化

一社化関連

・コスト効率化については、順調に進みつつあり、今年度時点で１,３００億円の削減を

達成する見込み。今後、更なるコスト効率化を進める。

◆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
－類似システムの統合（ＳＦＡ、エリア管理）

ネットワーク関連

◆設備投資
－新技術導入、設計手法見直し

◆保守・運用
－ＡＬＬ-ＩＰ化による運用コスト削減

販売関連

◆調達コスト、固定手数料の効率化

◆グループ内リソースの有効活用

（年度）
2012

 （目標）

2009
（予想）

・・・

コスト削減額目標（07年度との比較）コスト削減額目標（コスト削減額目標（0707年度との比較）年度との比較）

一般経費関連

1,300億円

2,000億円
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FY2007 FY2008 FY2009 FY2012

～

（実績） （実績）

（億円）

８,０８３

８,３１０

９,０００億円
以上

利益目標・株主還元利益目標・株主還元利益目標利益目標

•
 

2012年度営業利益目標：9,000億円以上を目指す。

８,３００

（予想） （目標）
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3,000

4,000

5,000

FY2005 FY2006 FY2007 FY2008 FY2009

（単位：

 

円 /

 

株）

４，０００円 ４，０００円

４，８００円 ４，８００円

５，２００円（予定）

株主還元株主還元

•
 

２００９年度の年間配当金を４００円増額予定

⇒

 
１株当たり配当金

 
５,２００円（予想配当性向

 
４４.０％）

配当性向：３８．５％

配当性向：４２．１％ 配当性向：４３．０％

配当性向：４４．０％（予定）

配当性向：２９．６％

（予定）
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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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