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本教材「1 円ケータイの謎にせまる」は、株式会社アイディアミックスのクレジットURL が入って

いれば、営利・非営利を問わず、コピー・印刷・改変・販売など自由に利用できます。クリエイティブ・
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  年  組  番 名前            

 
 

１．ケータイにかかわっている人たちの役割を理解しよう 

 

 

 

 

 

 

○ 上の絵を参考にして、次のかっこに当てはまる言葉を選択肢①～④から選ぼう。ま

た、それぞれの人たちの具体例をあげてみよう。 

（選択肢）①携帯電話メーカー ②通信事業者 ③販売代理店 ④消費者 

(1) 携帯電話メーカー 

役割：ケータイ端末を開発して、（ ② ）に売る。 

例：シャープ、                               

(2) 通信事業者 

役割：通信設備をもち、通信サービスを消費者に提供する。また（ ① ）からケ

ータイ端末を一括で買い、販売代理店に売る。 

例：ドコモ、                                

(3) 販売代理店 

役割：ケータイ端末を通信事業者から買い、（ ④ ）に販売する。 

例：ビックカメラ、                             

1 円ケータイの謎にせまる 

家電量販店などの店頭で販売されているケータイの中に、1 円で売られている

ものがあります。なぜ通話、メール、インターネット、更に高機能なカメラま

でついているケータイ端末が 1 円で販売できるのでしょうか？ 

本単元ではケータイにかかわっている人たちの役割を知り、ケータイを 1 円

で販売しても利益を上げられる理由を考えてみましょう。 

3 

12 

携帯電話ﾒｰｶｰ 通信事業者 販売代理店 消費者 

通信事業者 消費者 

【個人ﾜｰｸ】 
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mathematics
普通のデジタルカメラが1円では購入できないことを引き合いにだすと、ケータイ端末が1円で販売されている異様さが目立ってよい。

mathematics
役割の空欄：通信事業者
例：パナソニック、NEC、東芝、京セラ、ソニーエリクソン、日立、シャープ、富士通、NOKIA、モトローラ、APPLE、カシオなど

mathematics
役割の空欄：携帯電話メーカー
例：NTTドコモ、KDDI（au）、Softbankmobile、イーモバイル、ウィルコム（注：auブランド名、会社名KDDI）

mathematics
役割の空欄：消費者
例：ヨドバシカメラ、さくらや、ビックカメラ、ヤマダ電機、コジマ、ドコモショップ、auショップetc
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２．なぜケータイ端末が 1 円で販売できるのか 

○ 生徒と先生の会話を読んで、下の絵の空欄に適切な言葉をいれよう。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

それはね、ケータイが 1 つ売れるたびに通信事業者が販売
はんばい

奨 励
しょうれい

金
きん

というお金

を販売代理店に支払っているからなんだ。この販売奨励金という仕組みがある

から、販売代理店はケータイを 1 円で売っても利益をあげることができるん

だね。 

ケータイにかかわっている人たちの役割はわかりました。でも、①ケータイを

1 円で販売しちゃったら、販売代理店のひとたちはどうやって利益をだしてい

るんですか？1 円なんて価格だと、販売代理店は店員さんのお給料分も稼げな

いと思うんですけど…。 

あれれ？でも、②そうすると今度は通信事業者の人たちがヤバくないですか？

あんまりよくわからないですけど、販売代理店の人たちがケータイを 1 円で

売っても彼らは利益が出せるくらいの販売奨励金って、相当大きな金額になり

そうな気がするんですけど…。 

するどいですね！たしかに、このままでは通信事業者は赤字になってしまいま

す。そこで③通信事業者は、この販売奨励金分を消費者から毎月の基本使用料

に上乗せして回収しているんです。 

諸外国と比べて「日本の携帯電話の通信費用は高い！」と言われているのです

が、それは基本使用料に販売奨励金分が上乗せされているからなんですね。 

販売奨励金 

+ 

1 円 

12 

携帯電話ﾒｰｶｰ 通信事業者 販売代理店 消費者 

通信事業者 消費者 

【個人ﾜｰｸ】 
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mathematics
会話を読ませている間に、下の絵を板書するとよい。なお、下線部①と②、③の説明例は本ファイルの最終ページを参照してください。

mathematics
「販売奨励金」は一端末あたり約四万程度といわれています。（出典：http://k-tai.impress.co.jp/cda/article/keyword/36619.html）
また「ケータイ端末」自体の価値は三万円から七万円程度が目安だそうです。

mathematics
販売奨励金は大体一年半から二年で回収するように組まれています。つまり、③で触れられている基本使用料に上乗せされている金額は、およそ
40000÷18≒2222円　～　40000÷24≒1666円
ということになります。

mathematics
このように販売奨励金があるからケータイを1円で販売できていたわけです。たまに「1円端末って不良品のヤバイ端末じゃないですか？」などのような話を聞きますが、問題のある端末というわけではありません。
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３．販売奨励金のよい点、悪い点を考えてみよう 

○ 次の文は消費者・通信事業者それぞれの立場から販売奨励金のよい点、悪い点をま

とめたものです。それぞれの選択肢から正しいものに○をつけよう。 

販売奨励金があると… 

1. お店で購入するときのケータイ端末価格が （ 安くなる・高くなる ） 

2. 毎月の通信料、特に基本使用料が  （ 安くなる・高くなる ） 

3. 長期間機種変更しない人は基本使用料に上乗せされた販売奨励金分を

ずっと支払い続ける。 

⇒長期間機種変更しない人は （ 得する・損する ） 

4. 短期間で機種変更する人は販売奨励金の残金を払わずに済む。 

⇒短期間で機種変更する人は （ 得する・損する ） 

 

5. 店頭価格が安くなることで自社のケータイ利用者が増える。 

⇒市場に占める割合（シェア）が （ 増える・減る ） 

6. 販売奨励金として最初に支払うお金がたくさんかかる。 

7. 短期間で機種変更する消費者からは販売奨励金を回収できないリスク

が発生する。 

 

４．最近のケータイ料金プランを知ろう！ 

販売奨励金の悪い点を解決するために、最近では次のような 2 つの料金プランから選

べるようになってきています。 

(1)ケータイを適正価格で販売し、基本使用料を値下げする料金プラン 

（例：ドコモのバリュープラン：販売奨励金なし） 

(2)ケータイを割安価格で販売し、基本使用料を高いままにする料金プラン 

（例：ドコモのベーシックプラン：販売奨励金あり） 

また(2)の場合は、2 年間契約を条件とするなどして販売奨励金の回収が出来るように

しています。 

12 

6 

消費者 

通信事業者 

【個人ﾜｰｸ】 
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mathematics
なお、ここでも出てくるように販売奨励金は消費者にとって不平等な仕組みのため、2008年には販売奨励金を撤廃するように総務省から指導されており、今後は販売奨励金はなくなる見込みです。

mathematics
上の設問で見たように、消費者間の不公平をなくすためには以下に示す二つの解決策が考えられる。
・端末を正規価格で販売し、通信料を下げれば、消費者の不公平は解決する。
・販売奨励金制度を維持する場合、端末価格を回収するまでは機種変更できないプランを作る。
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５．今回のまとめ 

 

 

 

６．販売奨励金はどうしてできたの？（おまけコラム） 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

どうして日本では販売奨励金制度が導入されたのでしょうか。奨励金はまだ携帯電話が一

般に普及していなかった頃に導入された仕組みなのです。 

 

その当時は PHS が主流であり、携帯電話の通信事業者としては、たくさんの携帯電話を

販売してシェアを上げる必要がありました。代金はあとから回収することにしてでも、携

帯電話を広める必要があったのですね。 

 

ところが現在はすでに、携帯電話の保有率は 2007 年で９５％にのぼり（図１）、日本の

携帯電話市場は飽和状態であり、販売奨励金制度の本来の目的は失われてしまいました。 

 

また市場原理を無視した、すわなち自由競争を排除した日本特有の販売奨励金制度は、日

本の携帯電話市場の過保護につながり、世界市場おける日本の競争力は非常に弱いままに

なってしまいました（図２） 

 

それらの事情を踏まえ、総務省は携帯電話会社に販売奨励金制度の見直しを求めていま

す。それでもすっかり定着してしまった「安い店頭価格」を、いきなり上昇させられない

というのが現状のようです。 

図１、日本の携帯電話・PHS 保有率はす

でに 95％に達している（総務省調べ） 

携帯電話国際シェア（2007年通年）
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図２、日本の携帯電話メーカーは「その他」

に含まれている。（Strategy Analytics 調

べ） 
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1 円ケータイの謎を解く鍵は「販売奨励金」にあり！ 
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２．なぜケータイ端末が 1 円で販売できるのか（説明案） 

 
特にわかりにくいと思われる箇所は会話にあった次の部分です。 
①ケータイを 1 円で販売しちゃったら、販売代理店のひとたちはどうやって利益をだし

ているんですか？ 

②そうすると今度は通信事業者の人たちがヤバくないですか？ 

③通信事業者は、この販売奨励金分を消費者から毎月の基本使用料に上乗せして回収し

ている 
 
ここで問われているのは「通信事業者」と「販売代理店」なので、その２人のプレイヤー

に焦点を絞って解説を行うとよいでしょう。またその際には具体的な数字をだしてあげる

と納得しやすいでしょう。 
 
 
 
 
 
 
 
最初の金額   40,000 円     40,000 円 

最後の金額   50,000 円⇒ 10,000 円    10,001 円⇒50,001 円 

損益    10,000 円⇒-30,000 円   -29,999 円⇒10,001 円 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
     （③上乗せ分：40,000÷18 ヶ月≒2200 円） 
 
 

販売奨励金（4 万円） 

+ 

1 円 
携帯電話ﾒｰｶｰ 通信事業者 販売代理店 消費者 

通信事業者 消費者 

基本使用料（+上乗せ） 

20,000 円 30,000 円 

① ① ② ② 

1 年半くらいで回収 
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