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本書には、当社又は当社グループに関連する見通し、計画、目標などの将
来に関する記述がなされています。これらの記述は、当社が現在入手して
いる情報に基づき、本書の作成時点における予測等を基礎としてなされたも
のです。また、これらの記述は、一定の前提（仮定）の下になされています。
これらの記述または前提（仮定）が、客観的には不正確であったり、または
将来実現しないという可能性があります。
また、本書に記載されている当社及び当社グループ以外の企業等にかかわ
る情報は、公開情報等から引用したものであり、かかる情報の正確性・適切
性等について当社は何らの検証も行っておらず、また、これを保証するもの
ではありません。

ソネット･エムスリー株式会社
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2006年度決算のまとめ
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2006年度連結業績2006年度連結業績

1Q 2Q 3Q 4Q FY2006 前年比

+49%
+48%

+23%

+88%

+59%
+64%

1,541

+62%

1,255

1,670
1,400

80

190

857
865
477

134

151

756
807
473

1,390
1,165

115

108

583
588
351

売上高 1,125 5,729
ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ支援 954 4,776

調査 84 414

その他 87 537

営業利益

経常利益

当期純利益

479 2,677
517 2,779
306 1,609

（百万円）

売上 経常利益 当期利益

当初予想（06年4月）

上方修正（06年10月）

再上方修正（07年1月）

4,700
5,000
5,500

2,200
2,300
2,500

1,300
1,350
1,500

2回目の修正を上回る数値で着地
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利益率逓増型の収益構造利益率逓増型の収益構造

売上高経常利益率推移 （％）売上売上高高経常経常利益率推移利益率推移 （（％％））

9.2

48.5
43.9

38.3
32.5

28.7

-86.5

53.2
46.4

40.6
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FY2000
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FY2001 FY2002 FY2003 FY2004 FY2005 FY2006

連結
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事業の現況と

2007年度の方針
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m3.comm3.com

医療ニュース

検索エンジン

m3.com Concierge
　MR君／QOL君

提携企業サービス

スポンサーエリアスポンサーエリアスポンサーエリア中立エリア中立エリア中立エリア

文献検索

メディカルツール

2007年3月：29社が
サービスを契約中
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43 47 50

72 74

86 90
97

104
113

119
125

131
136

142146

8278

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

m3.com 医師会員数トレンドm3.com 医師会員数トレンド
FY2002.3Q～FY2006.4Q
（千人）

FY2002 FY2003 FY2004 FY2005

+17%

FY2006
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160 200 280
530

810

2,272

2,753
2,999

3,637
3,966

4,183

4,659

1,760
1,930

2,591

3,440

1,610
1,430

3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
FY2002 FY2003 FY2004 FY2005

m3.comへのログイントレンドm3.comへのログイントレンド
FY2002.3Q～FY2006.4Q
（千回）

+35%

FY2006
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エムスリーの
成長
エムスリーの
成長

国　内国　内

海　外海　外

　　既存事業の成長　　既存事業の成長　　既存事業の成長

　　海外展開　　海外展開　　海外展開

　　新規事業の展開　　新規事業の　　新規事業の展開展開
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日本の医薬品営業コスト日本の医薬品営業コスト

人　数人　数人　数 1人当たり
年間経費
11人当たり人当たり
年間経費年間経費

5.5万人 2,000万円MR
（製薬企業）

MRMR
（製薬企業）（製薬企業）

MS
（医薬品卸）

MSMS
（医薬品卸）（医薬品卸）

3万人 1,000万円

1.1～1.4
兆円の業界
コスト

1.11.1～～1.41.4
兆円の業界兆円の業界
コストコスト

×× ＝＝ 1兆1千億円

＝＝ 3千億円××

出所： ミクス、ソネット・エムスリー調査
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eディテールに対する医師のニーズeディテールに対する医師のニーズ
Q. 医師にとって、製薬メーカーからの各種情報入手（ディテール*）
での理想的な配分は？

5%

16%

13%

43%

9%

12%

2%

100% = 1,300人
100%

80%

60%

50%

40%

20%

20%

40%

50%

60%

80%

100%

完全e

完全リアル

e

リアル

A.

多忙な医師には、都合の良い時間を選べるeディテールへのニーズは高い

* MRによる医師への医薬品情報提供活動。主に医療施設への訪問による
出所： ソネット・エムスリー調査
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190 310
590 770 890

1,750

3,912

5,713

6,939
7,289

3,175

2,315
2,627

1,942

4,695
4,958

1,540
1,290

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

既読メッセージ数トレンド既読メッセージ数トレンド

FY2002.3Q～FY2006.4Q
（千回）

FY2002 FY2003 FY2004 FY2005

+55%

（注）FY2005.2Qより、QOL君含む

FY2006
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1コンタクトの費用比較1コンタクトの費用比較

Real

MR君

平均
10,000円

平均 285円

Real

MR君

平均
20,000円

平均 320円

～50%

87%

IMS 調査での医師
認識数/MRの日報
でのコンタクト数

IMS 調査での医師
認識数/MR君のログ

÷÷ ==
1コンタクト費用
（実施コスト）

医師認識率 医師の1認識を得る費用

1/35 のコスト 医師の１認識を得るための
コスト格差はさらに拡大：
1/60 のコストに

出典：　IMS認知ディテール調査、ソネット・エムスリー調査
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導入後の売上への影響導入後の売上への影響

(n = 16,000人) 事 例

リ　ア　ルリ　ア　ルリ　ア　ル

未カバー未カバー未カバー カバーカバーカバー

1として1として +9%+9%

+8%+8% +16%+16%

未
カ
バ
ー

未
カ
バ
ー

未
カ
バ
ー

カ
バ
ー

カ
バ
ー

カ
バ
ー

Ｍ
Ｒ
君

Ｍ
Ｒ
君

Ｍ
Ｒ
君

eとリアルを足す
ことで、さらにそ
のパワーは増す

eとリアルを足す
ことで、さらにそ
のパワーは増す

eのみのディテールで
もパワーがある
eのみのディテールで
もパワーがある

*ソネット・エムスリー調査による
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情報ルートによる処方への影響度情報ルートによる処方への影響度

（n=500医師：m3.com会員）

32%

53%

15%

96%

95%

76%

51%

34%

33%

22%

46%

33%

58%

2%

3%

33%

9%

5%

3%

1%

0%

付き合いのあるMR ：
平均人数9.9人

付き合いのあるMR ：
平均人数9.9人

優秀なMR

影響する

あまり影
響しない

全く影響し
ない

優秀なMR

講演会

MR君

通常レベル
のMR
レベルの低
いMR

雑誌広告
通常レベルのMR

レベルの低い
MR

付き合いのあるMRの内訳付き合い付き合いのあるのあるMRMRの内訳の内訳



16Copyright © 2007  So-net M3, Inc.  All rights reserved.

MR君eCSOサービスの価格イメージ（年間）MR君eCSOサービスの価格イメージ（年間）

MR君基本料金MRMR君基本料金君基本料金 ディテール料金ディテール料金ディテール料金 コンテンツ作成
料金
コンテンツ作成コンテンツ作成
料金料金

オペレーション
料金
オペレーションオペレーション
料金料金

1送信ディテール100円 製品別に、コンテンツをカ
スタムメイド

基本的な配信、定型返信
等のオペレーション

7,000 万円
2005年10月以降の
新規顧客より
以前は6,000万円

2,000 万円

4,000 万円

3,000 万円
1,000 万円〜参　

画　

時

参　

画　

時

参　

画　

時

〜

13,000～15,000 万円

18,000 万円

30,000 万円
1,000 万円〜6,000 万円

4,000 万円

14,000 万円
〜

ト
ッ
プ

ク
ラ
イ
ア
ン
ト

ト
ッ
プ

ト
ッ
プ

ク
ラ
イ
ア
ン
ト

ク
ラ
イ
ア
ン
ト

40,000 万円規模
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MR君・QOL君の成長へ向けてMR君・QOL君の成長へ向けて

現　状現　状現　状 成長余地成長余地成長余地

29社 50～60社
＋α

MR君・QOL君
利用企業数
MRMR君・君・QOLQOL君君
利用企業数利用企業数 約2～3倍約2～3倍

MR君
～1.5億

5億円規模
採用品目の増加
配信先医師数の増大
コンテンツの高付加価
値化

利用企業での
売上
利用企業での利用企業での
売上売上 約3～4倍約3～4倍

6～12倍の成長
ポテンシャル

トップ10クライアントの平均売上
FY05：1.9億円
→FY06：2.6億円へ33％伸長

トップ10クライアントの平均売上
FY05：1.9億円
→FY06：2.6億円へ33％伸長
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まとめ： 「MR君」を中心とした既存事業の成長まとめ： 「MR君」を中心とした既存事業の成長

【「ＭＲ君・ＱＯＬ君」利用企業の拡大】

2005年度末：24社⇒ 2006年度末：29社
⇒ 2007年度末：33～35社

【個別企業での「ＭＲ君」浸透】

採用品目の拡大⇒送信数アップ

コンテンツ作成の受注拡大＆高付加価値化

【「ＭＲ君」の進化、機能向上】

「MR君＋（プラス）」の浸透
企画中の新サービスのリリース
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エムスリーの
成長
エムスリーの
成長

国　内国　内

海　外海　外

　既存事業の成長　既存事業の成長　既存事業の成長

　海外展開　海外展開　海外展開

　新規事業の展開　新規事業の　新規事業の展開展開

①m3.comメディア力の収益への
転換

②m3MTの拡大
③患者向け事業の開拓

④投資事業
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①m3.comメディ
ア力の収益へ
の転換プラットフォーム上の新規事業の開発プラットフォーム上の新規事業の開発

MR君

A.プラットフォームの継続的な質の向上
「医師会員の拡大」「各会員のアクティビティを活性化させ
るサービス開発」の両輪を回し、プラットフォームのポテン
シャルを強化し続ける（土壌の質向上）

A.プラットフォームの継続的な質の向上
「医師会員の拡大」「各会員のアクティビティを活性化させ
るサービス開発」の両輪を回し、プラットフォームのポテン
シャルを強化し続ける（土壌の質向上）

B.新規事業の開発
プラットフォームの上
に色々な新規事業の
種をまき、花を咲か
せていく
. . . すでに取り組ん
でいるもの以外に、
10件程度の潜在テー
マが存在

B.新規事業の開発
プラットフォームの上
に色々な新規事業の
種をまき、花を咲か
せていく
. . . すでに取り組ん
でいるもの以外に、
10件程度の潜在テー
マが存在

m3MT
調査

CareerZ

Y

X
QOL
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40
51 51

64
70

85

112

97

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

プラットフォームの充実プラットフォームの充実

m3.com PV推移
（百万PV）

+76%

①m3.comメディ
ア力の収益へ
の転換

FY2005 FY2006
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①m3.comメディ
ア力の収益へ
の転換メディア力を活用した新規事業メディア力を活用した新規事業

FY2007
売上見込み

調　査調　査調　査

メ
デ
ィ
ア
力
の
収
益
へ
の
転
換

メ
デ
ィ
ア
力
の
収
益
へ
の
転
換

医師パネルを活用し
たネット調査

担当
スタッフ

5億
以上

2～
5億

1～
2億

数億円規模の新規
事業が、複数立ち
上がりつつある　
　・・・FY06でMR君
関連以外の売上が
既に十数億規模

新規事業の多くは
少ない人員で立上
げ可能、収益性も
高いのが特徴

今後は、芽が出て
きている事業を育
てるとともに、さらに
継続的に種をまく予
定（インキュベーショ
ン）

ｍ３ＭＴｍ３ＭＴｍ３ＭＴ
製薬向け、メール主
体プロモーションサー
ビス

ＱＯＬ君
など
ＱＯＬ君ＱＯＬ君
などなど

非製薬向けサービス
（バナー、提携企業サー
ビスなど）

ｍ３.ｃｏｍ
ＣAREER
ｍ３ｍ３..ｃｏｍｃｏｍ
ＣＣAREERAREER

医師求人サービス

その他その他その他
看護師求人サービス、
薬剤師求人サービス

1.5人

1.5人

2人

2人

0.5人
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m3MTの拡大m3MTの拡大 ②m3MTの拡大

医師向けプロモーションサービスのポジショニング医師向けプロモーションサービスのポジショニング医師向けプロモーションサービスのポジショニング

接
触
頻
度

接
触
頻
度

接
触
頻
度

高
週3-5回
以上

低
月１-２回
程度

　困　難

スパムになって
しまう

ｍ３ＭＴｍ３ＭＴ

ターゲット
メール

メルマガ内
バナー

ｍ３.ｃｏｍ
内バナー・
告知

ＭＲ君ＭＲ君
差別化された差別化された
デファクトツールデファクトツール

大規模かつ継続的な取り組み
である「MR君」に対し、m3MT
では、よりスポット的なニーズに
対応

本格的に取り組み始めて1年半、
FY06実績で取引17社、33プ
ロジェクト・・・直近のFY06 ４Q
は過去最高の売上

「m3MTで試用→ MR君へ参
画」の流れも出てきており、今後
さらに強化する予定

Push
（メールを送信）

Pull
（サイトに訪問）

接触方法接触方法接触方法
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m3MTプロモーションの実施プロセスm3MTプロモーションの実施プロセス ②m3MTの拡大

戦略立案戦略立案

「戦略君（プロダクト戦略
立案プログラム）」を使い
戦略を固める

コンテンツ企画制作コンテンツ企画制作

戦略をベースに、より魅
力的に見えるコンテンツ
を企画・制作

プロモーション実施・プロモーション実施・
検証検証

m3.com会員に向け、
プロモーション(バナー、
メール）を実施、検証

■■■■■
■■■
■■■■■
■■■

■■■■■
■■■■
■■■■■
■■■

■■■■■
■■
■■■■■
■■■■

■■■■■
■■■■■
■■
■■■■

80% 50% 40%
15%

■■■■■■■■■
■■■■■■■
■■■■■■■■■
■■■■■■■■■
■■■■■■■■■
■■■■
■■■■■■■■■
■■■■■■

XXXXXXXXXX
治療を語る治療を語る

■■■■■
■■■
■■■■■■■■■■■■■■■
■■■■■■■■■■■■■■■
■■■■■■■■
■■■■■■■■■■■■■■■
■■■■■■■■■■■■■■■
■■■■■■■■■■■■■■■
■■■

当
社
の
差
別
化

ポ
イ
ン
ト

当
社
の
差
別
化

当
社
の
差
別
化

ポ
イ
ン
ト

ポ
イ
ン
ト

MR君を含め100を越
えるプロジェクトにお
いて、医師にインパク
トのあるコンテンツを
制作してきたノウハウ

最大の医師パネルを
活用した、正確かつ
スピーディーな調査、
かつリアルも含めた
全体戦略策定も支援

プロモーション対象の
広さ . . . クリティカル
マスに達しやすい
（顧客にとって最大の
ROIを提供可能）
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m3MTプロモーション 事後調査結果m3MTプロモーション 事後調査結果 ②m3MTの拡大

事 例

コンテンツへの興味についてコンテンツコンテンツへへの興味についての興味について コンテンツの内容についてコンテンツの内容についてコンテンツの内容について

48%

3%

15%

0%

34%

5

4

3

2

1

49%

4%

12%

1%

34%

5

4

3

2

1

非常に役に
立った

役に立たな
かった

非常に興味
深く見た

興味を持た
なかった
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「m3MT」を通じての処方影響「m3MT」を通じての処方影響 ②m3MTの拡大

Ｑ. ｍ３.ｃｏｍから配信している医療ニュースメルマガの右上にあるバナー広告や号外メール、
およびそのリンク先からの情報を受けて、その対象となる薬剤について変化があったかお
聞かせください

70%

10%

20%

A.処方例数が
増えた

B.製品に対する
知識は深まった

C.変化なし

最も影響があった薬剤の処方拡大数最も影響があった薬剤の処方拡大数最も影響があった薬剤の処方拡大数

8%

27%

41%

24%

15例以上

10～14例

5～9例

1～4例
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AskDoctorsの拡大AskDoctorsの拡大 ③患者向け事業
の開拓

＜3キャリア全てで公式サイト採用＞ ＜Yahoo!と連携＞＜自社＆So-netで開始＞
05年12月 07年4月06年4月 06年5月 06年10月

約1,600人の回答医師団
有料会員サービスは月額315円、無料お試し会員も用意
質問に対する医師回答率は99％
既に32万件以上のQ&Aアーカイブ、回答DBは一元管理

約1,600人の回答医師団
有料会員サービスは月額315円、無料お試し会員も用意
質問に対する医師回答率は99％
既に32万件以上のQ&Aアーカイブ、回答DBは一元管理

AskAsk DoctorsDoctors
回答エンジン回答エンジン
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1,200
11,800

45,300

78,500

103,000

135,000

186,000

158,000

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
2005年度

AskDoctors会員数推移AskDoctors会員数推移

人

2006年度

③患者向け事業
の開拓

本サービスβ版
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DTCマーケットのポテンシャルDTCマーケットのポテンシャル ③患者向け事業
の開拓

～日本は潜在患者の多いマーケットである～

日本における主要疾病の診断率（例示）
（％）　

100% = 250万人* 1,400 250 500

10 18 25 33

90 82 75 67

高コレステ
ロール

緑内障 糖尿病

病識がない、治療を
受けていない患者
（潜在患者）

治療を受けている
患者

　　COPD
（慢性閉塞
性肺疾患） 資料：ソネット・エムスリー推計値
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DTC市場への取り組みDTC市場への取り組み ③患者向け事業
の開拓

製薬企業
のＤＴＣ　
ニーズ

エムスリーエムスリー 対患者対患者

対医師対医師

現在の取り組み

会員の拡大
DTCの実験的取
り組み

アイチケットの導
入数拡大

AskDoctorsの
会員拡大を通じ
ノウハウ蓄積中

DTCドラマの提
供などを通じた
実験的取り組み

患者を誘導する
医師フランチャイ
ズ面の拡大

最終誘導先
の確保

他メディア
活用ノウハ
ウの蓄積

自グループ
メディアの
開発

SEM/SEOSEM/SEO

疾病マーケティング
で最もROIが高いア
プローチを提供する
専門エージェントを
目指す

疾病マーケティング
で最もROIが高いア
プローチを提供する
専門エージェントを
目指す
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戦略的投資（国内）戦略的投資（国内）

（百万円）

55

230
70

70

30
25

90

31

2006年3月 2007年3月

125

約480

ユネクス
オートバイテルジャパン

SMS

メビックス

戦略投資家として
エムスリーが付加
価値をつけられる、
またはアンテナと
して価値がある

投資回収の目途
が見えている . . .
IPOが近い、当社
のサービスの活
用など

アイチケット

④投資事業

既実現益

以前の出資額
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まとめ：会員ベースを活用した国内新規事業まとめ：会員ベースを活用した国内新規事業

【新規事業の継続的な開発】

新規事業開発をリードできる人材の積極的な採用

有望なテーマへの取り組みと早期事業化

【ｍ３ＭＴ事業の更なる拡大】

重要分野として担当人員を拡大し、顧客の裾野を拡げる

【消費者向け事業を本格化】

面を拡大したAskDoctorsのサービス展開を加速、医学辞典など
コンテンツの拡充
製薬企業のDTC(Direct to Consumer)支援事業の本格化

【投資活動の活発化】

事業シナジーのある企業へ出資、成長加速を支援しキャピタルゲ
インを実現
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エムスリーの
成長
エムスリーの
成長

国　内国　内

海　外海　外

既存事業の成長既存事業の成長既存事業の成長

　　海外展開　　海外展開　　海外展開

　　新規事業の展開　　新規事業の　　新規事業の展開展開
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米国での展開米国での展開

MDLinx, Inc. （100%子会社）を
核に米国版「MR君」を展開予定
– 所在地　Washington D.C.
– 社員21人
– 医療従事者18万人が会員

本年度は「MR君」事業立ち上げに
向け、約2億円の投資を予定

まず、2つの領域を選び、集中展開
– ガン領域
– リウマチ領域

５月初旬よりプロトタイプサービス開
始。試験サービスの結果を基に、本
格サービスインは半年～1年内の予
定

MDLinx自体の業績は好調を維持

　 ・・・既に07年の売上予算の約95％
を受注済み
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韓国での展開韓国での展開

Medi C&C （40%子会社）を
軸に展開
– 所在地　Seoul
– 社員12人
– 医師会員　5.8万人
（韓国医師の9割以上）

2006年3月よりMR君開始
– 現在、3社4製品で活用
– 本年度は、トータル6～8製品で
活用見込み
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2007年度の業績予想
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エムスリーの業績推移エムスリーの業績推移

連結

44

508

872

1,694

2,779

3,350

-93

256

991

493
279

136

-93

1,609
1,900

62107
480

891
1,563

2,276

3,854

5,729

6,900

売　　上売　　上売　　上 経常利益・純利益経常利益・純利益経常利益・純利益

（百万円）

連結

（百万円 ）

経常利益 純利益

FY
2000

(6ヶ月)

FY
2001

FY
2002

FY
2003

FY
2004

FY
2007

FY
2000

(6ヶ月)

FY
2001

FY
2002

FY
2003

FY
2004

FY
2007

FY
2005

FY
2005

（今期予想） （今期予想）

FY
2006

FY
2006
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目指すは医療界の変革と新付加価値の創造目指すは医療界の変革と新付加価値の創造

　 M3
　Medicine　：医療
　Media　　　：メディア
　Metamorphosis ：変容

　 医療界は巨大な産業セクター
　 ・ 国民医療費30兆、周辺まで含めると50兆
　 ・ ＧＤＰの10％
　 ・ コントロールしているのは25万人
　　 （国民の0.2%の医師）

　 新しい価値を医療界に提供し続ける
　 ・ 医療界の課題や問題点を解決
　 ・ 人真似でない、ユニークなモデルを提供
　 ・ 高い付加価値を創出できる（高利益）分野
　　に特化、骨太の企業価値向上を目指す


