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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.

 

当社グループが採用する移動通信システムに関する技術と互換性のある技術を他の移動通信事業者が採用し続ける保証がなく、当社グループの

 

国際サービスを十分に提供できない可能性があること

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.自然災害、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より、

 

当社グループのサービス提供に必要なネットワーク及び販売網等への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
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・パケット定額サービス契約数の拡大

 

・ミドル/ライトユーザーのパケット利用促進

・ｉコンシェルサービスの拡大と充実

・スマートフォン、ＰＣデータ通信等、新たな市場への対応

パケットＡＲＰＵの

 

向上

・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

チ
ャ
レ
ン
ジ

変
革

ドコモの変革とチャレンジドコモの変革とチャレンジ

・

 

変革とチャレンジを通じて、新たな成長を目指す
・

 

チャレンジは実行フェーズへ

・トラヒックコントロール

 

・ネットワーク設備の強化、及びＬＴＥの導入

増大するパケット

 

トラヒックへの対応

お客様満足度の更なる向上

 

－Ｎｏ.１評価の実現－



ドコモの変革

Copyright (C) 2010 NTT DOCOMO, INC. All rights reserved.
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変革の継続変革の継続

・

 

お客様満足度の更なる向上を目指し、弛まぬ努力を継続

お客様視点

 

による見直し

 

お客様視点

 

による見直し
サービスサービス

プロモーションプロモーション

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

ひとりと、ひとつ。

48時間以内の
訪問対応

端末端末 アフター・
顧客対応力

アフター・
顧客対応力

エリア・品質エリア・品質

料金料金

ｉコンシェル等

２０１０年度お客様満足度

 

Ｎｏ.１の達成

パケ・ホーダイ
ダブルの拡充
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エリア品質・アフターサービスエリア品質・アフターサービス

・

 

お客様満足度向上を図る上で重要な要素である

 

エリア品質・アフターサービスについて、各種取組みを継続・実行

４８時間以内の訪問対応

水濡れケータイデータ復旧サービス

■ ２０１０年度１Ｑ

■ 開始後累計

約１３

 

,０００件

約８１

 

,０００件

電池パック・補助充電アダプタ

ケータイてんけん

プレミアクラブ

会員数が５,０００万を突破

訪問・調査

テスタ

■ ２０１０年度１Ｑ

■ 開始後累計

約１５８万件

約５０９万件

補助充電アダプタ電池パック

■ ２０１０年度１Ｑ

２２４万件

■

 

２０１０年度１Ｑ
受付件数

 

：約２２,０００件
データ復旧率

 

：約８３％

（２０１０年４月）

■

 

開始後累計
受付件数

 

：約１０９,０００件
データ復旧率

 

：約７６％

■ 施策強化後累計

８３７万件

（２００９年７月以降）
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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”で選ぶラインナップへ
・

 

新端末シリーズ累計販売台数は、１,９００万台を突破

各シリーズの販売比率各シリーズの販売比率

（（20102010年年44～～66月累計）月累計）

「「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」 ドコモ

 

スマートフォン
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２００２００９９年度年度

 

取組みの結果取組みの結果

パケット定額制料金プラン

 

契約率：５０％突破
・ｉコンシェル ：４００万契約突破
・ＢｅｅＴＶ ：１００万契約突破

解約率 ０.４６％

 

（２００８年度：０.５０％

 

→

 

２００９年度：０.４６％）

・お客様満足度の向上に取組み、成果となって現れた一年

※２：日経ＢＰコンサルティング「第１５回携帯電話“個人利用”実態調査２００９、総合満足度項目」より

※１：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

年間純増シェアＮｏ.１

 

（７月、２月、３月は単月純増シェアＮｏ.１）

ＰＣデータ通信

お客様満足度

Ｎｏ.１※２

Ｊ.Ｄ. パワー

お客様満足度
Ｎｏ

 

.１（法人部門）※１
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0
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800

1,200

1,600

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

総販売数総販売数

・

 

２０１０年度１Ｑの総販売数は４６１万台

 

（前年同期比：＋６.２％）
・

 

総販売数が２年半ぶりに増加

2008年度

◆

 

各社決算説明会資料等より算出

 

◆イー・モバイルを含まない

：

 

総販売数 （docomo

 

+

 

au + SOFTBANK）

：

 

総販売数 （docomo）

2009年度

（単位：万台）

532

通期通期

 

：：

 

２２,,０１３万台０１３万台
（前年度比（前年度比

 

：：

 

－２１－２１..８％）８％）

446495 451
535

434 420
503

通期通期予想予想
１１,,８８２２０万台０万台

20１0年度

通期通期

 

：：

 

１１,,８０４万台８０４万台
（前年度比（前年度比

 

：：

 

－１－１００..４４％）％）

461

前年同期比

 

６.２％増

 

前年同期比

 

６.２％増
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0.94

0.44
0.490.450.460.44

0.52

0.44

0.520.51

0.68
0.74

0.85

0.00

0.50

1.00

1.50

2.00

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

解約率解約率

・

 

２０１０年度１Ｑの解約率は過去最低水準である

 

０.４４％

 

を達成

■携帯電話

 

（ＦＯＭＡ+ｍｏｖａ）

 

解約率

▲ＭＡＸ系割引（8月）

▲バリューコース

 

（11月）

（単位：％）

2007年度 2008年度

０７年度通期０７年度通期

 

解約率：０解約率：０..８０％８０％ ０８年度通期０８年度通期

 

解約率：０解約率：０..５０％５０％

2009年度

０９年度通期解約率：００９年度通期解約率：０..４６％４６％

2010年度

SoftBankSoftBank

KDDI (au)KDDI (au)

docomodocomo

◆

 

各社決算説明会資料等より

２００８年度３Ｑ、

 

２００９年度１Ｑに並ぶ、

 

過去最低の解約率を記録

 

２００８年度３Ｑ、

 

２００９年度１Ｑに並ぶ、

 

過去最低の解約率を記録
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純増数純増数

・

 

２０１０年１Ｑの純増数は、前年同期比６４％増を達成

0

10

20

30

40

50

60

70

1Q 2Q 3Q 4Q

（単位：万契約）

：２００９年度

：２０１０年度

前年同期比

 

６４％増

 

前年同期比

 

６４％増

2626
3232

2525

6565

4343
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純増シェア純増シェア

・

 

２０１０年度１Ｑの純増シェアは２８.２％

■純増シェア

-20

0

20

40

60

80

100

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

SoftBankSoftBank

KDDI (au)KDDI (au)

EMOBILEEMOBILE

docomodocomo

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％

2008年度 2009年度

（単位：％）

通期純増シェア
３１.５％

通期純増シェア通期純増シェア
３１３１..５％５％

2007年度

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％

20１0年度
◆

 

数値の出所：ＴＣＡ

２００９年度純増シェアＮｏ.１
（７月、２月、３月は単月純増シェアＮｏ.１）

２００９年度純増シェアＮｏ.１
（７月、２月、３月は単月純増シェアＮｏ.１）



新たな成長に向けたチャレンジ

Copyright (C) 2010 NTT DOCOMO, INC. All rights reserved.
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音声ＡＲＰＵとパケットＡＲＰＵの逆転音声ＡＲＰＵとパケットＡＲＰＵの逆転

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

ＡＲＰＵの向上

20102008 2009

総合ＡＲＰＵは
上昇へ

定額制サービス利用者の裾野拡大定額制サービス利用者の裾野拡大

パケット利用促進パケット利用促進

２０１２年度までの目標

パケット定額制サービス契約率※

 

：７０％

２０１２年度までの目標

パケット定額制サービス契約率※

 

：７０％

２０１２年度までの目標

パケ・ホーダイ

 

ダブル契約者の

 

５０％以上が２段階定額の上限に

 

２０１２年度までの目標

パケ・ホーダイ

 

ダブル契約者の

 

５０％以上が２段階定額の上限に

・

 

２０１０年度（通期）パケットＡＲＰＵは前年度比＋１１０円（＋４.５％）を目指す
・

 

パケットＡＲＰＵの成長を加速させることで、２０１０年度中に音声ＡＲＰＵと
逆転させる

２,５６０円

２,５５０円

※

 

パケット定額制サービス契約数は、パケ・ホーダイ、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、Ｂｉｚ・ホーダイ、定額データプランを含む

 

※

 

パケット定額制サービス契約率＝パケット定額制サービス契約数/（ＦＯＭＡⅰモード契約数+ＢＩｚ・ホーダイ契約数+データプラン契約数）
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携帯電話携帯電話（（

 

FOMA+movaFOMA+mova））ARPUARPU

0

2,000

4,000

6,000

8,000

音声ARPU 3,560 3,450 3,340 2,970 3,010 2,970  3,030  2,590 2,680 2,550 

パケットARPU 2,330 2,410 2,390 2,420 2,430 2,450  2,440  2,470 2,510 2,560 

      （再掲）ｉモードARPU 2,290 2,360 2,350 2,370 2,380 2,390  2,370  2,380  2,390  2,440 

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

パケットARPU対前年同期増減率 9.9 9.0 8.6 6.6 4.3 1.7 2.1 2.1 3.3 4.5

4-6(1Q) 7-9(2Q) 10-12(3Q) 09/1-3(4Q) 4-6(1Q) 7-9(2Q) 10-12(3Q) 10/1-3(4Q) 4-6(1Q) FY2010

（単位：円）

◆

 

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

・

 

２０１０年度１Ｑの総合ＡＲＰＵは５,１９０円

 

（前年同期比：-４.６％）

 

パケットＡＲＰＵは２,５１０円

 

（前年同期比：＋３.３％）

2,330 2,410 2,390 2,420

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

2,430 2,450

5,420

０８年度総合ＡＲＰＵ
５,７１０円（前年度比

 

–１０.２％）
音声

 

３,３３０円

 

（同

 

–２０.０％）
パケット

 

２,３８０円

 

（同

 

+８.２％）

０８年度総合ＡＲＰＵ０８年度総合ＡＲＰＵ
５５,,７１０円７１０円（前年度比（前年度比

 

––１０１０..２％）２％）

音声音声

 

３３,,３３０円３３０円

 

（同（同

 

––２０２０..０％）０％）

パケットパケット

 

２２,,３８０円３８０円

 

（同（同

 

++８８..２％）２％）

5,470

2,440

（通期予想）

０９年度総合ＡＲＰＵ
５,３５０円（前年度比

 

–６.３％）
音声

 

２,９００円

 

（同

 

–１２.９％）
パケット

 

２,４５０円

 

（同

 

+２.９％）

０９年度総合ＡＲＰＵ０９年度総合ＡＲＰＵ
５５,,３５０円３５０円（前年度比（前年度比

 

––６６..３％）３％）

音声音声

 

２２,,９００円９００円

 

（同（同

 

––１２１２..９％）９％）

パケットパケット

 

２２,,４５０円４５０円

 

（同（同

 

++２２..９％）９％）

2,470

5,060 5,110

2,560

5,190

2,510

１０年度１１０年度０年度
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定額制の普及とパケットＡＲＰＵの加速定額制の普及とパケットＡＲＰＵの加速

パケット定額サービス契約数※２

 

・契約率※３

（単位：万契約）

・

 

２０１０年度１ＱのパケットＡＲＰＵ対前年同期伸び率は加速
・

 

積極的な加入促進を行った結果、パケット定額サービスは約２,７５０万まで拡大

※１

 

2008年6月のｉモード付加機能使用料値上げによる影響を除く

 

※２

 

パケ・ホーダイ、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、Ｂｉｚ・ホーダイ、定額データプランを含む

 

※３

 

パケット定額サービス契約率＝パケット定額サービス契約数/（ＦＯＭＡⅰモード契約数+Ｂｉｚ・ホーダイ契約数+データプラン契約数）

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

09/6 09/9 09/12 10/3 10/6
0

500

1,000

1,500

2,000

2,500

3,000

3,500

：契約率（左軸）

：契約数（右軸）

（契約率）

パケットＡＲＰＵ対前年比較

0.0%

1.0%

2.0%

3.0%

4.0%

09/6 09/9 09/12 10/3 10/6
2,350

2,400

2,450

2,500

2,550

【１０年度目標】

 

パケット定額サービス契約数

 

３,１７０万

 

パケット定額サービス契約率

 

６３％

 

【１０年度目標】

 

パケット定額サービス契約数

 

３,１７０万

 

パケット定額サービス契約率

 

６３％

契約率

 

５６％

 

契約率

 

５６％

（円）

：対前年同期伸び率※１

 

（％）

：パケットＡＲＰＵ

 

（円）

0

（伸び率）

１Ｑ実績

 

：

 

＋８０円

通期予想：＋１１０円

１Ｑ実績

 

：

 

＋８０円

通期予想：＋１１０円
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パケット収入の推移パケット収入の推移

2,000

2,500

3,000

3,500

4,000

4,500

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

（億円）

ＦＹ２０１０ＦＹ２００９ＦＹ２００８ＦＹ２００７ＦＹ２００６

・

 

パケット収入は着実に増加

対前年同期伸び率

＋６％

対前年同期伸び率

＋６％
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パケットＡＲＰＵ向上パケットＡＲＰＵ向上施策施策

■ ヘビーユーザー

・

 

魅力あるコンテンツを拡充

■ 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

・

 

生活密着型コンテンツの充実

■

 

利用者拡大に向けた環境

 

（コンテンツ利用、料金等）を整備

■ 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

■

 

電子書籍、タブレットＰＣなど
新たな市場にも対応

新たなデバイス新たなデバイス
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ｉモードパケット利用拡大ｉモードパケット利用拡大

 

（１）（１）

・

 

店頭でのコンテンツ勧奨に力を入れた結果、ＢｅｅＴＶの契約数は順調に拡大
・

 

ライトユーザーのパケットＡＲＰＵを伸ばすためには、店頭での利用勧奨が鍵

■

 

コンテンツ契約者の状況

 

（イメージ）

広告

 

ＷＥＢ

 

ｉチャネル等

 

から加入

店頭での

 

勧奨により

 

加入

上限到達

上限未到達

広告

 

ＷＥＢ

 

ｉチャネル等

 

から加入

店頭勧奨施策

 

開始前
（２０１０年２月）

0

20

40

60

80

100

120

09/6 09/9 09/12 10/3 10/6

4444

7777

（単位：万契約）

8686

■

 

ＢｅｅＴＶ

 

契約数

107107

112525

契約後契約前

パケット定額サービス利用状況加入チャネルの状況

店頭勧奨施策

 

開始後
（２０１０年１月） （２０１０年１月） （２０１０年３月）

上限到達

上限未到達

上限到達
上限到達

上限未到達
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ｉモードパケット利用拡大（２）ｉモードパケット利用拡大（２）

・

 

らくらくホン７の発売を契機に、シニア層のパケット利用促進策を強化

シニア向けポータルサイトのリニューアルワンプッシュでＷＥＢ接続

PUSH!

ポータル、コンテンツ、ＵＩ、店頭での勧奨などあらゆる方面の取組みを実行
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ｉコンシェルｉコンシェル

 

（１）（１）

・

 

パーソナルな情報をより適切なタイミングで提供

iコンシェルの浸透

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
■

 

契約数

（単位：万契約）

0

200

400

600

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

156156
9393

0

200

400

600

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

234234

■ コンテンツ数
（単位：コンテンツ）

478478
420420

310310

119191
244244

332332

442323
449393

548548

期末予想：７９０万

611611

順調に拡大

順調に拡大

サービスコンセプト

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

スーパーの近くにい

 

る人にタイムセール

 

のお知らせ
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ｉｉ

 

コンシェルコンシェル

 

（２）（２）

・

 

中小企業・個人商店がコンテンツを手軽に提供できる仕組みを整備（８月）

・

 

その国のキャリアだからこそ出来る地域密着コンテンツの配信を充実させ、

 

サービスの差別化を図る

0

50

100

150

200

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

（単位：コンテンツ）

順
調

に拡
大

Ｂ２Ｂ２Ｃによる地域密着コンテンツの開拓

コンテンツ制作・運用ツールの

 

提供

コンテンツサーバー貸し出し

 

（ホスティング）

店頭でのコンテンツ配信用

 

リーダ／ライタの提供

中小企業・個人商店中小企業・個人商店中小企業・個人商店

ドコモドコモドコモ

お客様お客様お客様

地域コンテンツ数推移（再掲）

情報配信

 

（クーポンなど）

 

情報配信

 

（クーポンなど）
支
援
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ドコモドコモマーケットマーケット

 

（ｉモード）（ｉモード）

・

 

ｉモード版ドコモマーケットを２０１０年１１月目途に提供開始予定
・

 

ｉモードにおいてもオープンな環境を整備し、個人クリエイタまで取り込む事で、
コンテンツを更に多様かつ豊富にする

一般サイト一般サイト

iメニューサイトiメニューサイト
ドコモマーケット
（スマートフォン）

ドコモマーケット
（スマートフォン）

コンテンツ

 

プロバイダ（企業）
コンテンツ

クリエイタ（個人）

スマートフォン端末ｉモード端末

コンテンツ提供支援ツールコンテンツ提供支援ツール

ドコモ側サーバーで

 

コンテンツ管理

 

（ホスティング）

ドコモマーケット
（ｉモード）

ドコモマーケットドコモマーケット
（ｉモード）（ｉモード）
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お客様のニーズに応える

 

ラインナップの充実

スマートフォンスマートフォン

・

 

９月に開始するｓｐモードを契機に、スマートフォンの本格普及期へ
・

 

２０１０年度スマートフォン販売数１００万台を目指す

１Ｑ１Ｑ１Ｑ ２Ｑ２Ｑ２Ｑ ３Ｑ～３Ｑ３Ｑ～～

端
末
端
末

コ
ン
テ
ン
ツ

コ
ン
テ
ン
ツ

ｓｐモード開始ｓｐモード開始

メールサービスメールサービス

 

（＠docomo.ne.jp）

アクセス制限サービスアクセス制限サービス

コンテンツ決済サービスコンテンツ決済サービス

ＧＡＬＡＸＹ

 

Ｓ

秋冬モデル

 

７機種（予定）

更なる更なる

 

コンテンツの充実コンテンツの充実

コンテンツプロバイダのコンテンツプロバイダの

 

参画を促進参画を促進

アンドロイドマーケット
コンテンツ：約９２,０００以上

（２０１０年６月末現在）

◆

 

ＸｐｅｒｉａはＳｏｎｙ

 

Ｅｒｉｃｓｓｏｎ

 

Ｍｏｂｉｌｅ

 

Ｃｏｍｍｕｎｉｃａｔｉｏｎｓ

 

ＡＢの商標または登録商標です

（スマートフォン向けポータルサイト）

約２３０コンテンツ

 

（２０１０年７月現在） ￥￥

おサイフ

 

ケータイ

 

対応端末

 

おサイフ

 

ケータイ

 

対応端末

ワンセグ

 

対応端末

 

ワンセグ

 

対応端末

ＸｐｅｒｉａＴＭ

ＬＹＮＸ

ｄｙｎａｐｏｃｋｅｔ

ＢｌａｃｋＢｅｒｒｙ

 

Ｂｏｌｄ

 

９７００

（９月１日）
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ＰＣデータ通信ＰＣデータ通信

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

※

 

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）

（単位：万契約）

２０

４０

６０

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

（単位：万台）

6767

5858
53535050

4747
4444

8
12 16

20

28

8080

40

１０

ＰＣデータ通信

 

販売数 データプラン※

 

契約数

10

８０

２０ 9696

55

販売目標（通期）：約７０万

１００

期末予想：約１５０万

65従量制データプラン

定額データプラン

日経ＢＰコンサルティング「第１５回

 

携帯電話“個人利用”実態調査

 

２００９、総合満足度項目」より

１２０

107107

・

 

ＰＣデータ通信分野を成長市場と捉え、販売強化を継続

 

・

 

ネットワーク品質（通信速度/エリアの広さ）を武器に、シェア拡大を図る
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新たなデバイス新たなデバイス

・

 

Ｗｉ-Ｆｉルータ機能を搭載した端末を積極的に投入し、新たな収益拡大を狙う

新たなデバイスへの対応

Wi-Fi接続Wi-Fi接続

Ｆ-06Ｂ Ｎ-04Ｂ Ｎ-0８ＢモバイルＷｉ-Ｆｉルータ

ゲーム機ＰＣ デジカメ音楽プレイヤータブレット端末

ドコモの３Ｇネットワーク

Ｗｉ-Ｆｉルータ

 

機能

広い通信エリア・良好な通信速度品質

新たな
デバイス
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増大するパケットトラヒックへの対応増大するパケットトラヒックへの対応

・

 

年々増加するパケットトラヒックに対しても、着実な設備構築を継続し対応
・

 

併せてＬＴＥの導入、トラヒックコントロールの実施、データオフロードにより

 

ネットワーク品質の維持・向上を図る

（総トラヒック）

２００７年 ２００８年 ２００９年

ＨＳＤＰＡ

 

人口カバー率

 

１００％

 

ＨＳＤＰＡ

 

人口カバー率

 

１００％
更なる拡充更なる拡充

ＬＴＥ

 

開始

 

ＬＴＥ

 

開始

２０１０年

特に利用の多いお客様に

 

対する通信速度制御

 

特に利用の多いお客様に

 

対する通信速度制御

データオフロードデータオフロード

ＬＴＥの導入ＬＴＥの導入

良好なネットワーク品質の

 

確保

 

良好なネットワーク品質の

 

確保「ＦＯＭＡエリア拡大」

 

から

 

「通信速度向上・設備容量増」へシフト

 

「ＦＯＭＡエリア拡大」

 

から

 

「通信速度向上・設備容量増」へシフト

前年比

 

約１.６倍

 

前年比

 

約１.６倍
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ＬＴＥＬＴＥ

 

（１）（１）

・

 

２０１０年１２月にＬＴＥを導入
・

 

ＬＴＥの特長である「高速」

 

「大容量」

 

「低遅延」

 

を活用し、

 

これまでにない新しいサービスを提供していく

高速 低遅延大容量

■ ＬＴＥの特長

約１０倍※ 約１/４約３倍

周波数利用効率 伝送遅延

 

（最大効果）通信速度

※

 

ＨＳＰＡ下り最大７.２Ｍｂｐｓと、ＬＴＥ下り最大７５Ｍｂｐｓとの比較

３３GGエリアエリア

ＬＴＥエリアＬＴＥエリア

（ＦＯＭＡサービス（ＨＳＰＡ）との比較）

３Ｇにオーバーレイしながらエリア拡充

■

 

サービスブランド名・ブランドロゴ

Ｘ ｉ （クロッシィ）

「Ｘ」

 

は

 

「人、物、情報のつながり」

 

「無限の可能性」、

「 ｉ 」 は 「イノベーション」 「私」 を意味しています。
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ＬＴＥＬＴＥ

 

（２）（２）

※

 

端末へのロゴ展開イメージであり、Ｘｉ

 

端末として提供するものではありません。
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ＬＴＥＬＴＥ

 

（３）（３）

・

 

ＬＴＥ設備投資は前倒しし、開始当初３年間で３,０００億円規模を想定

（６月～）

商
用
ネ
ッ
ト
ワ
ー
ク
の
試
験
運
用

ＬＴＥ設備投資

 

：

 

約３５０億円 約１,０００億円 約１,７００億円

▲

 

データ通信端末

▲ ハンドセット型端末（予定）

２０１０年度 ２０１１年度 ２０１２年度

東京・名古屋・大阪地区

県庁所在地級都市

全国主要都市

Ｌ
Ｔ
Ｅ
サ
ー
ビ
ス
開
始

（１２月）

約５,０００局

 

約２０％

約１５,０００局

 

約４０％

約１,０００局

 

約７％人口カバー率

累計基地局数
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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

・

 

立ち上がりつつある「健康・医療」

 

「金融・決済」

 

「環境・エコ」分野の新事業を、

 

更に進展させ、収益基盤の拡大を図る

安心・安全
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

■

 

環境センサーネットワーク

■ サイクルシェアリング

■

 

スマートタップ（電力の可視化）

ソーシャルサポートサービスソーシャルサポートサービス

 

（１）（１）

環境・エコロジー事業環境・エコロジー事業

ソーシャルプラットフォーム
健康・医療

事業

金融・決済事業金融・決済事業

金融・決済領域でのサービス・

 

ビジネスの更なる多様化を図る

■ ドコモ ワンタイム保険

■ ドコモ ケータイ送金

■ モバイルＣＲＭの推進

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

■ ＭＤ＋

 

（医療向け情報サービス）

 

■ メディカルブレイン

 

（医療従事者向け情報支援サービス）

 

■ ウェルネスサポート

健康・医療事業健康・医療事業

金融・決済
事業
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・

 

携帯電話の特性や機能を活用した保険サービス「ドコモ

 

ワンタイム保険」を提供開始
・

 

医療関連の情報を提供するサービス「ＭＤ＋」を開始

ソーシャルサポートサービスソーシャルサポートサービス

 

（２）（２）

ドコモ

 

ワンタイム保険

● 短期で手頃な料金

 

（最短１日）

● ケータイで申込みから支払いまでを実現

● 申込み時の入力項目が最小限

（２０１０年４月２７日 サービス開始）

● オートＧＰＳによる保険加入レコメンド

ＭＤ＋
（２０１０年４月１日 サービス開始）

スポンサー企業

（製薬、医療機器メーカ、等）

プロモーション料

 

（薬剤情報、医療機器

 

情報、

 

等）

医師
（プラットフォーム） 医療コンテンツ

 

（無料提供）

● パソコンやスマートフォンから、最新医療コンテンツに簡単アクセス

● スポンサー企業様へ、医師向けプロモーション用のプラットフォームを提供

-著名医師講演・ケーススタディ

-診療分野ごとの医師コミュニティ

● 医師向けの生涯学習支援、各種医療情報の提供
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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

融合サービス融合サービス

 

（１）（１）
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・

 

日本初のフェムトセルを利用したホームエリアサービス「マイエリア」を開始

マイエリア

ご自宅専用ＦＯＭＡエリア

いつでも
（（（高速通信）））

帯域占有 在圏情報

マイエリア専用

 

コンテンツ

長尺動画

 

対応

機能

家族の帰宅・外出を

 

メールで通知

家族の在宅状況を

 

外出先でも確認

伝言登録で、帰宅時に

 

内容をメールで通知

高性能

 

フェムトセル

 

基地局

（２００９年１１月１８日サービス開始）

融合サービス融合サービス

 

（２）（２）
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ファイルキャスティングサービス

・

 

（株）マルチメディア放送は、通信キャリア、放送局、商社、広告代理店など、

 

日本を代表する企業が共同で設立。現在、開設計画の認定申請中

マルチメディア放送

（株式会社

 

マルチメディア放送）

基地局

映画

ストリーミングサービス

音楽音楽

新聞 ドラマ

書籍 ゲーム

スポーツ ニュース コンサート

データを

 

自動蓄積

生放送を視聴

融合サービス融合サービス

 

（３）（３）

利用しやすい料金水準

月額３００円程度からの

 

リーズナブルな料金を想定

 

利用しやすい料金水準

月額３００円程度からの

 

リーズナブルな料金を想定

対応携帯端末の早期普及拡大

５,０００万台の端末台数の普及見込み

 

（放送開始後５年時点）

 

対応携帯端末の早期普及拡大

５,０００万台の端末台数の普及見込み

 

（放送開始後５年時点）

充実したコンテンツ

コンテンツに強いパートナー

 

（放送局など）と連携

 

充実したコンテンツ

コンテンツに強いパートナー

 

（放送局など）と連携

http://www.tbsholdings.co.jp/index-j.html
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グローバル展開グローバル展開

 

（１）（１）

・

 

各レイヤーにおける海外ビジネスの展開、推進を図る

・

 

短期及び長期海外渡航者向けサービス/サポートの更なる充実を図る

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

ネット・モバイル社を活用した

 

付加価値サービス事業の拡大・強化

 

ネット・モバイル社を活用した

 

付加価値サービス事業の拡大・強化

マンガ配信マンガ配信 情報配信情報配信

ネットワーク構築支援などを通じた企業価値向上

出資先企業の成長の取り込み

ネットワーク構築支援などを通じた企業価値向上

出資先企業の成長の取り込み

新規コンテンツ新規コンテンツ

海
外
で
の
ビ
ジ
ネ
ス
展
開

海
外
で
の
ビ
ジ
ネ
ス
展
開

国
際
サ
ー
ビ
ス

国
際
サ
ー
ビ
ス

短期渡航者向け短期渡航者向け

長期渡航者向け長期渡航者向け 長期渡航者向けサービス・サポートの充実長期渡航者向けサービス・サポートの充実

海外サポート拠点の拡大・サービス拡充海外サポート拠点の拡大・サービス拡充

渡航時iメニュー・コンテンツの充実渡航時iメニュー・コンテンツの充実

http://www.net-m.de/
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30

40

50

60

70

80

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

グローバル展開グローバル展開

 

（２）（２）

・

 

インドＴＴＳＬ社の契約数は約７,３００万にまで拡大

・

 

３Ｇ周波数オークションで、インド中西部を中心に９サークル落札

（単位：百万契約）

※

 

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

 

（出所：ＴＲＡＩ）

インド

 

ＴＴＳＬ／ＴＴＭＬ

■

 

契約数※

契約数７,２５３万

 

マーケットシェア１１．４％※

 

契約数７,２５３万

 

マーケットシェア１１．４％※

（２０１０年６月末時点）

サービスエリア １７サークル

 

（インド全２２サークル中）（２０１０年６月 現在）

■

 

ＧＳＭサービス展開状況

 

（タタ・ドコモ）

出資時から契約数は倍増

 

契約シェアは６位から

 

５位に浮上

契約シェア

 

８．９％

契約シェア

 

１１．４％

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）

■

 

３Ｇ周波数オークションの結果

Haryana

Punjab

Jammu & 

Kashmir
Himachal
Pradesh

Delhi

Assam, 
North East

Bihar

UP(E)

UP(W)

Rajasthan

Gujarat

MaharashtraMumbai

Karnataka

Kerala
Tamil 
Nadu

Chennai

Andhra 

Pradesh

Orissa
Kolkata

West

Bengal
Madhya 

Pradesh

Haryana

Punjab

Jammu & 

Kashmir
Himachal
Pradesh

Delhi

Assam, 
North East

Bihar

UP(E)

UP(W)

Rajasthan

Gujarat

MaharashtraMumbai

Karnataka

Kerala
Tamil 
Nadu

Chennai

Andhra 

Pradesh

Orissa
Kolkata

West

Bengal
Madhya 

Pradesh

非落札サークル

ＴＴＳＬ

 

落札サークル

ＴＴＭＬ

 

落札サークル

全２２サークルのうち

 

９サークルにて免許獲得

 

全２２サークルのうち

 

９サークルにて免許獲得

ドコモ・グローバル・クラブ

付加価値サービス
水平展開

機器・端末の
共同調達検討

共通プラットフォーム
構築の検討

ベストプラクティス

 

の共有

（２０１０年１月設置）
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FY2007 FY2008 FY2009 FY2010 FY2012

営
業
利
益
（
億
円
）

９,０００億円以上

（年度）

～

８,０８３
８,３４２

500

1,500

2,000

4,000 4,000

4,800 4,800
5200 5200

12% 13%

30%

38%

44% 44%
42%

12%

42%

0

2,000

4,000

6,000

8,000

2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 （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・利益目標・株主還元株主還元

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）

８,４００

（目標）
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◆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「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

２００２００９９年度決算年度決算 // ２０２０１１０年度業績予想の概況０年度業績予想の概況

２００８年度２００８年度

((通期通期))

 

(1)(1)

２００２００９９年度年度
((通期通期) ) (2)(2)

増減増減
(1) (1) →→(2)(2)

２０２０11０年度０年度
((通期予想通期予想) ) 

((33))

増減増減
((22) ) →→((33))

営業収益営業収益

 

（億円）（億円）
4444,480,480 42,84442,844 --33..77%% 42,22042,220 --11..55%%

携帯電話収入携帯電話収入

（億円）（億円）
36,61336,613 34,99534,995 --44..44%% 34,05034,050 --22..77%%

営業費用営業費用

 

（億円）（億円）
36,17036,170 34,50234,502 --4.64.6%% 33,82033,820 --22..00%%

営業利益営業利益

 

（億円）（億円）
8,3108,310 8,3428,342 ++0.40.4%% 8,4008,400 +0+0..77%%

税引前利益税引前利益

（億円）（億円）
7,8057,805 8,3628,362 +7.1+7.1%% 8,4308,430 ++00..88%%

当社に帰属する当社に帰属する

 

当期純利益当期純利益（億円）（億円）
4,7194,719 4,9484,948 +4+4..99%% 4,9704,970 ++00..44%%

EBITDAEBITDAマージンマージン

 

（（%%））※※ 3737..77 36.636.6 --11..11

 

pointspoints 36.736.7 +0+0..11

 

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）※※
934934 4,1694,169 ++3346.3%46.3% 4,7004,700 +12+12..77%%
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２０２０１１０年度０年度

 

業績予想のポイント業績予想のポイント

２００９年度 ２０１０年度（予想）

営業利益

８,３４２億円

■営業利益の増減要因

 

〈０９年度⇒１０年度（予想）〉

音声収入の減

-２,０００億円

営業利益 ：

 

８,４００億円

■ ２０１０年度 業績予想

⇒

 

音声収入の減を、パケット収入の増および各種コスト削減等で補うことで、利益を確保

営業利益

８,４００億円

パケット収入の増

＋１,１００億円

代理店手数料の削減等

 

（ASC605-50※１の控除前）

 

-４００億円

ネットワーク関連コストの

 

削減※２

-３００億円

その他※３

-３００億円

バリュープラン影響

-１,０００億円

※１

 

旧

 

ＥＩＴＦ

 

01-09

 

※２

 

通信設備使用料、減価償却費、除却費の合計

 

※３

 

一般経費の削減等
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◆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「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

２０１０年度２０１０年度 第１四半期決算概況第１四半期決算概況

20200909//44--66
((1Q1Q))

 

(1)(1)
20201010//44--66
((1Q1Q) ) (2)(2)

増減増減
(1)(1)→→(2)(2)

2020111/31/3
((通期予想通期予想) ) ((33))

進捗率進捗率
((22) ) //

 

((33))

営業収益営業収益

 

（億円）（億円）
10,84810,848 10,89210,892 +0+0..4%4% 42,22042,220 2525..88%%

携帯電話収入携帯電話収入

（億円）（億円）
8,8198,819 88,,642642 --22..0%0% 34,05034,050 25.4%25.4%

営業費用営業費用

 

（億円）（億円）
8,3298,329 8,4878,487 +1.9%+1.9% 33,82033,820 25.1%25.1%

営業利益営業利益

 

（億円）（億円）
2,5182,518 2,4052,405 --4.5%4.5% 8,4008,400 28.6%28.6%

税引前利益

（億円）（億円）
2,4752,475 22,,406406 --2.8%2.8% 8,4308,430 28.5%28.5%

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）
1,4741,474 11,,422422 --3.5%3.5% 4,9704,970 28.6%28.6%

EBITDAEBITDAマージンマージン

 

（（%%））** 39.339.3 36.936.9 --2.42.4

 

pointspoints 36.736.7 --

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）**

--908908 472472 -- 4,7004,700 10.0%10.0%



SLIDE No.

42

IR PresentationIR Presentation

２０１０年度２０１０年度

 

第１四半期決算のポイント第１四半期決算のポイント

※１

 

端末機器原価、代理店手数料の合計

 

※２

 

通信設備使用料、減価償却費、除却費の合計

端末販売収入の増

 

+２４億円

２００９年度

 

１Ｑ ２０１０年度

 

１Ｑ

営業利益営業利益

２２,,５１８億円５１８億円

営業収益

+４５億円
営業費用

+１５８億円

パケット収入の増

+２３７億円

バリュープランに

 

よる影響

 

－３００億円程度

バリュープランに

 

よる影響

－３００億円程度

端末販売費用の減※１

-８９億円

音声収入の減

-４１４億円

営業利益の主な増減要因（前年同期比）営業利益の主な増減要因（前年同期比）

その他の収入の増

+１９８億円

ネットワーク関連コスト※２の減

-２１２億円

その他の費用の増

+４５９億円
営業利益営業利益

２２,,４０５億円４０５億円

前年同期比前年同期比
--１１３億円１１３億円
（（--４４..５％）５％）

ロイヤリティプログラム

 

経費の増

 

＋２４９億円

ロイヤリティプログラム

 

経費の増

＋２４９億円



SLIDE No.

43

IR PresentationIR Presentation

基本使用基本使用料料５０％５０％割引・バリュープランの状況割引・バリュープランの状況

基本使用料５０％割引契約数・契約率基本使用料５０％割引契約数・契約率 バリュープラン契約数・バリューコース選択率バリュープラン契約数・バリューコース選択率

※３

 

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）（選択率：％）

契約率

 

６２％

 

契約率

 

６２％

※１

 

「オフィス割引」

 

「ビジネス割引」

 

含む

 

※２

 

「ファミ割ＭＡＸ５０」

 

「ひとりでも割５０」

 

「オフィス割ＭＡＸ５０」

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

08/9 08/12 09/3 09/6 09/9 09/12 10/3 10/6
500

1,000

1,500

2,000

2,500

3,000

3,500

4,000

4,500

：基本使用料５０％割引

 

契約率

：ＭＡＸ系割引※２

 

契約数

（契約数：万契約）（契約率：％）

：ファミリー割引※１

 

＋いちねん割引で１０年以上の継続利用

・

 

基本使用料５０％割引の契約率は約８割まで達し、収入の減影響は軽微に

・

 

バリュープラン契約数の拡大は継続

：バリューコース選択率※３

：バリュープラン契約数

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

100%

08/9 08/12 09/3 09/6 09/9 09/12 10/3 10/6
0

500
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3,000

3,500

4,000
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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 09/9 09/12 10/3 10/6 11/3

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

5,608

（

 

）：ＦＯＭＡ比率=ＦＯＭＡ契約数／携帯電話契約数（%）

5,320

 

（94.9%）

4,904
（89.8%）

5,4605,339

4,395
（82.3%）

◆通信モジュールサービスを含む

944
556

288

2007度 2008年度 2009年度

・

 

２０１０年度１Ｑの移行数は４５万

5,294 5,394

1,290
749

4,004
（75.6%）

4,644
（86.1%）

5,126
（92.9%）

393
5,519

5,205
（93.9%）

339
5,544

（予想）

5,486

5,025
（91.6%）

462666843
1,107

4,749
（87.7%）4,520

（84.3%）

3,785
（71.6%）

5,285

1,499

5,363 5,4165,315

4,208
（79.2%）

5,745
123

5,622

 

（98%）

5,651

5,416

 

（95.8%）

235

20１0年度



SLIDE No.

45

IR PresentationIR Presentation

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） 140 140 139 135 137 138 139 133 135 137 138 133 133

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 -0.7 -0.7 0 -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) 4-6(1Q) 7-9(2Q) 10-12(3Q) 10/1-3(4Q) 4-6(1Q)

・

 

２０１０年度１ＱのＭＯＵは１３３分

 

（前年同期比：-１.５％）

（単位：%）（単位：分）

◆

 

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

通期

 

１３８分

 

（前年度比

 

–４.２%）

 

通期通期

 

１３８分１３８分

 

（前年度比（前年度比

 

––４４..２２%%））
通期

 

１３７分

 

（前年度比

 

–０.７%）

 

通期通期

 

１３７分１３７分

 

（前年度比（前年度比

 

––００..７７%%））
通期

 

１３６分

 

（前年度比

 

–０.７%）

 

通期通期

 

１３６分１３６分

 

（前年度比（前年度比

 

––００..７７%%））
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コスト効率化コスト効率化

 

（１）（１）

・中期計画達成に向け、着実に効率化を推進（０７年度⇒０９年度：約１,５００億円の削減）

・今年度も継続して、コスト削減に取り組む（０７年度⇒１０年度：約２,０００億円の削減予定）

全国共通業務の集約
・コールセンター

・料金収納

・故障機物流

ベストプラクティスの推進

１社化
関連

継続的な効率化の実行
・エリアに応じた最適装置の適用

・ＡＬＬーＩＰ化の推進

・経済的な伝送路網の構築

ネットワーク
コスト

既存経費の継続的効率化
一般経費

関連

9,830

2008年度 2009年度 2010年度

 

（予定）

ネットワークコスト※2

２０１０年度の取組み

11,208

※1 削減額は、０７年度対比による１０年度末までの削減予定額

 

※2

 

０７年度対比による０９年度末までの削減額 ※2

 

減価償却費＋通信設備使用料

（億円）

9,530

１０年度（計画）：▲７００億円

 

※１

 

０９年度（実績）：▲５００億円※2

 

１０年度（計画）：▲７００億円１０年度（計画）：▲７００億円

 

※※１１

 

０９年度（実績）：▲５００億円０９年度（実績）：▲５００億円※※22

１０年度（計画）：▲２００億円

 

※１

 

０９年度（実績）：▲１００億円※2

 

１０年度（計画）：▲２００億円１０年度（計画）：▲２００億円

 

※※１１

 

０９年度（実績）：▲１００億円０９年度（実績）：▲１００億円※※22

１０年度（計画）：▲１,１００億円

 

※１

 

０９年度（実績）：▲９００億円※2

 

１０年度（計画）：▲１１０年度（計画）：▲１,,１００億円１００億円

 

※※１１

 

０９年度（実績）：▲９００億円０９年度（実績）：▲９００億円※※22
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コスト効率化コスト効率化

 

（２）（２）

■設備投資額の推移

・

 

２０１０年度の設備投資は６,７５０億円を予定

・

 

ＬＴＥ投資を含め、２０１１年度以降設備投資総額は７,０００億円を下回る水準で推移

5,000

7,500

10,000

06年度 07年度 08年度 09年度 10年度（予想）

（単位：億円）

9,344

7,587
7,376

6,865

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

基地局伝送路の適正化

ネットワークの

 

ＩＰ化

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

6,750
設備集約等による保守業務の効率化
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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

0

2,000

4,000

6,000

8,000

10,000

12,000

96/3 97/3 98/3 99/3 00/3 01/3 02/3 03/3 04/3 05/3 06/3 07/3 08/3 09/3 10/3

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
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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５,６５０万

 

（日本最大の移動通信キャリア）

（２０１０年６月末）

5,651万

（49.7％）
3,209万

（28.2％）

2,257万

（19.9％）

■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

９６９６％％

８７８７％％

４９４９％％

※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
253万

 

（2.2％）

au
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0

1,000

2,000

3,000

4,000

5,000

6,000

7,000

8,000

9,000

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 09/9 09/12 10/03 10/06

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

ＨＴＭＬ等

GIF+JPEG

i-motion

ＨＴＭＬ等

：画像データ

：動画データ

：文字データ等
（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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特に利用の多いお客様に対する通信速度制御特に利用の多いお客様に対する通信速度制御

特に利用の多いお客様（パケット定額制サービス契約者）に対し、

 

混雑エリア・時間において通信速度制御を実施し、ネットワーク利用の公平性を確保

混雑時は、特に利用の多いお客様に対し、通信速度を制御

直近３日間利用

 

３００万パケット以上

混雑した時間＆エリア

通常利用の

 

お客様
特に利用の多い

 

お客様

直近３日間のパケット利用を測定

２日前

 

３万パケット

 

１２０万パケット

１日前

 

２万パケット

 

１５０万パケット

本日

 

４万パケット

 

１００万パケット

計

 

９万パケット

 

３７０万パケット

（例）
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データオフロードデータオフロード

・

 

フェムトセル、Ｗｉ-Ｆｉ等を活用し、データをオフロードする

 

・

 

今後Ｗｉ-Ｆｉ対応端末を今まで以上に投入予定

インターネットインターネット

全国３,０００エリア、６,８００アクセスポイント

カフェ ファーストフード店

空港駅

マクロセル

 

基地局

ドコモ

 

ネットワーク設備

フェムトセルフェムトセル Ｗｉ‐ＦｉＷｉ‐Ｆｉ

ドコモ
公衆無線

 

ＬＡＮ

 

ドコモ
公衆無線

 

ＬＡＮ

自宅

ブロードバンド回線

データオフロード
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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

１０年６月末時点

 

状況

 

１０年６月末時点

 

状況

ＤＣＭＸ契約数

 

１,１６４万

 

内、レギュラーカード

 

４５４万

 

ＤＣＭＸ契約数

 

１,１６４万

 

内、レギュラーカード

 

４５４万

ｉＤブランド契約数

 

１,４７５万

 

ｉＤブランド契約数

 

１,４７５万

ｉＤ

 

リーダ・ライタ

 

端末設置台数

 

４５万

 

ｉＤ

 

リーダ・ライタ

 

端末設置台数

 

４５万
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営業収益の推移営業収益の推移 US GAAP

0

10,000

20,000

30,000

40,000

50,000

60,000

端末機器販売収入 6,069 5,075 4,770

その他の収入 1,798 2,775 3,400

携帯電話収入(音声収入、パケット収入) 36,613 34,995 34,050

2009/3 2010/3 2011/3（通期予想）（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

42,844 42,220

- 3.7%

44,480
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営業営業費用費用の推移の推移 US GAAP

0

10,000

20,000

30,000

40,000

50,000

人件費 2,541 2,583 2,670

租税公課 387 389 400

減価償却費 8,042 7,011 6,820

固定資産除却費 697 470 490

通信設備使用料 3,167 2,819 2,710

経費 21,336 21,229 20,730

（再掲）収益連動経費＊1 13,339 12,538 11,240

（再掲）その他経費 7,997 8,691 9,490

     （再掲）その他の収入に関連する経費＊2 739 1,450 2,070

     （再掲）上記以外の経費 7,258 7,241 7,420

2009/3 2010/3 2011/3（通期予想）（単位：億円）

34,502 33,820

（単位：億円）

＊1：収益連動経費＝端末機器原価＋代理店手数料＋ロイヤリティプログラム経費

 

＊2：その他の収入に関連する経費＝子会社外部売上に対応する経費＋ケータイ補償お届けサービスに関連する経費

-4.6%
36,170
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設備投資の推移設備投資の推移

-

1,000

2,000

3,000

4,000

5,000

6,000

7,000

8,000

その他（情報システム等） 1,363 1,297 1,600

携帯電話事業（FOMA） 4,899 4,540 3,750

携帯電話事業（mova） 107 77 30

携帯電話事業（その他） 1,007 951 1,370

2009/3 2010/3 2011/3(通期予想)（単位：億円）

6,865

（単位：億円）-6.9%

6,750
7,376
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ＭＯＵ・ＡＲＰＵＭＯＵ・ＡＲＰＵの定義および算出方法について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

１契約当たり月間平均収入(ＡＲＰＵ)は、１契約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ております。

 

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ております。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

 

料などは除いております。

 

こうして得られたＡＲＰＵは１契約当たりの各月の平均的な利用状況及び当社による料金設定変更の影響を分析する上で有用な情報を

 

提供するものであると考えております。なお、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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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）

2010年3月期
第１四半期

2011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） △ 908 472

資金運用に伴う増減（注） 32 1,919

フリー・キャッシュ・フロー △ 876 2,390

投資活動によるキャッシュ・フロー　 △ 2,422 △ 23

営業活動によるキャッシュ・フロー 1,545 2,413

（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。

1. ＥＢＩＴＤＡ、ＥＢＩＴＤＡマージン

（単位：億円、％）

2010年3月期
第１四半期

2011年3月期
第１四半期

a.ＥＢＩＴＤＡ 4,264 4,015

減価償却費 △ 1,690 △ 1,581

有形固定資産売却・除却損 △ 56 △ 30

営業利益 2,518 2,405

営業外損益（△費用） △ 44 0

法人税等 △ 1,002 △ 971

持分法による投資損益（△損失） 8 △ 9

控除：非支配持分に帰属する四半期純損益（△利益） △ 7 △ 4

b.当社に帰属する四半期純利益 1,474 1,422

c.営業収益 10,848 10,892

　ＥＢＩＴＤＡマージン (=a/c) 39.3% 36.9%

　売上高四半期純利益率 (=b/c) 13.6% 13.1%

（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。



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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