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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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2008年度決算のまとめ
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2008年度連結業績2008年度連結業績
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前年比FY2008
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1,017
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268

1,522

2,128
2Q

1,052236調査

6,0081,420ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ支援

1,474310その他

当期純利益

経常利益

営業利益

売上高

2,363525
4,170952
3,990917

8,5341,966
1Q

（百万円）

 FY2008は、当面の資金需要動向と順調に推移するキャッシュ・フローの状況
とを踏まえ、期末配当3,300円を実施。（FY2009は未定）
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7,475

8,534

569

224

301

182

▲32

97

▲26

▲117

▲139

2008年度 連結売上要因分析(前年比)2008年度 連結売上要因分析(前年比)
（百万円）

MR君をはじめとした継続型のサービスを中心に概ね堅調推移し増収

※連結調整は全てその他に含んでいます

FY2008 実績

子会社等

単体：その他そ
の
他

海外子会社

日本調

査
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QOL君

海外子会社

m3MT

MR君
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ケ
テ
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グ
支
援

FY2007 実績

バナー広告等のスポット的なものが
一時的に変動
（為替インパクト▲89百万円含む）

出版事業より撤退し、収益性の向上を図る

主にAskDoctorsが拡大

国内外ともに好調を持続
（為替インパクト▲44百万円を吸収）

広告掲載型のサービスへシフト

クライアント数、品目数とも拡大
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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

FY2008FY2007FY2006FY2005FY2004FY2003FY2002FY2001FY2000
(6ヶ月)

連結

人件費、採用費の経
費増 +2.5億円（前

年比）があり、横ばい

（％）

売上高経常利益率推移

-90

（単独）

（連結）

•パブリッシング損失
約1億円

•米国への先行投資
により、連単差拡大
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事業の現況と
2009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

メディカルサイト

 2009年3月：34社が
サービスを契約中
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m3.comの現状と今後m3.comの現状と今後

【医師会員数】

m3.comの医師会員数は堅調に増加
（FY2007.4Q:16.2万人 → FY2008.4Q:17.4万人）

【リニューアル】

 2009年1月に「m3.com」の大幅リニューアルを実施。

–「m3.comアクティブ、MR君非アクティブ会員」の活性化

–商材（広告スペース等）の拡充

【新プラットフォーム】

 「m3.comモバイル」をFY2009上半期中にリリース予定・・・米国で
は医師の５０％以上が携帯端末（Palm, iphone,Black Berryな
ど）を診療に活用
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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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20%

25%

14%

11%

0%

医師の情報収集におけるチャネルニーズ医師の情報収集におけるチャネルニーズ
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20%

20%

40%
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Q. 医師にとって、製薬メーカーからの各種情報入手の理想的な配
分は？

完全e

完全リアル

e

リアル

A.

都合の良い時間を選べるeディテールへのニーズは一層高まっている

* 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: ミクス、ソネット・エムスリー調査

最近
(100% = 600)

従来
(100% = 1,300)

100%

100%
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医師の医療情報時間vs営業コスト配分医師の医療情報時間vs営業コスト配分

44%

39%

17%

約7%

約１%

約92%

インターネット

MR

その他
（学会、研究会、医学雑誌等）

情報の収集時間 製薬企業の営業コスト

医師が最も長く活用する医療情報源はインターネット。
一方で製薬企業の営業コストの大半はMR関連費用。

出所:ソネット・エムスリー調査・推計

MR関連費用

・・・約1兆4000億円

・・・約1000億円

・・・約150億円
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既読メッセージ数トレンド既読メッセージ数トレンド

190 310 590 770 890

2,315

3,175
3,912

4,958
5,713

9,572

10,652
11,202

9,770

6,939

10,102

8,541
7,718

7,2897,542

1,7501,942
2,627

4,695

1,5401,290

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

（千回）

FY2002.3Q～FY2008.4Q

FY2002 FY2003 FY2004 FY2005 FY2006 FY2007 FY2008

注) FY2005.2Qより、QOL君含む



13Copyright © 2009  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

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

 1送信ディテール100円

3,000 万円

製品別に、コンテンツをカ
スタムメイド

1,000 万円

基本的な配信、定型返信
等のオペレーション

～

17,000 万円

48,000 万円

1,000 万円～
6,000 万円

～

5,000 万円

21,000 万円

～

参

画

時

参参

画画

時時

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

13,000～15,000 万円

37,000～60,000 万円規模

～
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現 状現現 状状 成長余地成長余地成長余地

MR君の成長へ向けてMR君の成長へ向けて

26 社 50～60社
MR君
利用企業数
MRMR君君
利用企業数利用企業数 約2倍約2倍

MR君
約2億

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2.5倍約2.5倍

約5倍の成長ポ
テンシャル

FY08上期製薬会社トップ10クライアントの平均売上
FY07：2.7億円→FY08：3.4億円へ
23％伸長

FY08上期製薬会社トップ10クライアントの平均売上
FY07：2.7億円→FY08：3.4億円へ
23％伸長
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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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調 査
（日本）
調調 査査
（日本）（日本）

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

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

FY2009
売上見込

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、開業支援など）

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

3.5人

3.5人

7人

2.5人

0.5人







数億円規模の新規事
業が、複数立ち上が
りつつある . . . FY09
も順調に拡大し、MR
君関連以外の売上が
30億円規模になる見
込み

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）





AskDoctorsAskDoctorsAskDoctors 一般向けサービス 2人 
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コンシューマービジネスの拡大コンシューマービジネスの拡大

AskDoctors

AskMoon

 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90％以上
 既に240万件以上のQ&Aアーカイブ

 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90％以上
 既に240万件以上のQ&Aアーカイブ

• PC（自社／So-net）
• ３キャリア公式サイト

• Yahoo!ヘルスケア

女性向け携帯サイトをオープン
（2009年5月中旬予定）

 女性の病気の悩みについて、
医師相談Q&Aを掲載

 生理日・排卵日の予測・管理
が可能

 女性の病気の悩みについて、
医師相談Q&Aを掲載

 生理日・排卵日の予測・管理
が可能

AskDoctors Lite

 AskDoctorsの全Q&Aが閲覧のみ

可能

 AskDoctorsの全Q&Aが閲覧のみ

可能

コンテンツ得パック（ソフトバンク）で提
供開始（2009年3月）
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AskDoctors 会員数推移AskDoctors 会員数推移

1 11
44

77
101

247

311
348

389
409

129
153

366

277

204
174

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

（千人）

FY2005.1Q～FY2008.4Q

FY2005 FY2006 FY2007 FY2008
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アイチケットの診療予約サービス

800以上の施設に導入、月間100万人以上のユニークユーザー。

携帯サイトでの会員化（メールアドレスも含む個人情報を登録）も進めており、
数ヶ月で7.5万人を会員化・・・小児持ちの主婦が大半、既に日本最大級の
ママ会員基盤
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アイチケットの２つの収益モデル

1

患者様用番号券（表面サンプル）

（裏面サンプル）

【XXサンプルプレゼント】
詳しくは、下記携帯サイトへ

http://xxxxxxxxxxx

【XXサンプルプレゼント】
詳しくは、下記携帯サイトへ

http://xxxxxxxxxxx

【院内でXX番組放映中】
さらに詳しい情報は、下記携帯サイトへ

http://xxxxxxxxxxx

【院内でXX番組放映中】
さらに詳しい情報は、下記携帯サイトへ

http://xxxxxxxxxxx

製品
ロゴ

製品
ロゴ

診察券

361 396 444 479
532

587
649 692 728 769 804 830

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
FY2006 FY2007 FY2008

診療予約ＡＳＰ事業診療予約ＡＳＰ事業診療予約ＡＳＰ事業 メディア事業メディア事業メディア事業

導入施設数

クリニックメディア モバイルメディア

チケットメディア

【料金体系】

初期導入 ：498,000円／施設 ～

 ASPサービス ：11,400円／月 ～

【料金体系】

 クリニックメディア：1,500,000円／月 ～

モバイルメディア ：130,000円／2週間 ～

チケットメディア ：750,000円／案件 ～
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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（100%子会社）を核に米
国版「MR君」を展開

– 所在地 Washington D.C.
– 医療従事者22万人が会員、うち
米国医師は5.8万人

 2007年5月より「M3 Messages」
プロトタイプサービス開始。まず、が
ん領域において、集中展開。2008
年3月からはリウマチ領域でも展開
開始

世界ランクトップ15に含まれる大手
製薬会社9社にて計13薬剤に拡大

– 7社9薬剤は契約済み

– 2社4薬剤は契約プロセス進行中

– 疾患領域は「がん」「リウマチ」「精
神科」「神経科」

 2008年6月より開始していたパイ
ロットサービスのメッセージ既読数は
当初計画の約2倍に達し、本契約へ
移行
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米国MDLinx：領域別専門医の会員化比率米国MDLinx：領域別専門医の会員化比率

がん専門医の会員化比率
（100%＝10,000）

がん領域では米国専門医の約半分を会員化し当初の目標を達成。会員拡大
のノウハウをFY2007.4Qよりリウマチ領域に適用し、会員拡大に着手。今後
は他の疾患領域への展開を予定。

（会員拡大前）
FY2007.1Q

14%

（現 状）
FY2008.4Q

49%

リウマチ専門医の会員化比率
（100%＝4,200）

（会員拡大前）
FY2007.3Q

14%

（現 状）
FY2008.4Q

46%
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 ドイツに合弁会社 MedQuarter AGを設立し、今後ドイツの医療従
事者向けに会員制医療情報ポータル「MedQuarter.de」をオープ
ン

 ドイツの医師3万人が登録する、最大手医師コミュニティサイトの
Facharzt.deとの戦略提携も実現

 ドイツ製薬企業1社と欧州版「MR君」である「Medizin Berater」
サービスの契約を締結し、2009年1月よりメッセージ送信を開始。

今年度からロイアリティ収入も発生

 2社目とも契約を締結し、メッセージ送信を準備中。

欧州の現状と今後欧州の現状と今後
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2009年度の業績予想
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80.9 79.6 75.9 64.0 60.6 60.0 48.0

19.1 20.4 22.3
26.5 28.8 31.0

40.0

9.6 10.6 9.1 12.01.8

FY2003 FY2004 FY2005 FY2006 FY2007 FY2008 FY2009予

事業展開に伴う連結売上の推移事業展開に伴う連結売上の推移

既存事業既存事業既存事業

海外展開海外展開海外展開

新規事業新規事業新規事業

1,563 2,276
3,854

5,729
7,475 8,534

11,500

FY2007FY2006FY2005FY2004FY2003 FY2008 FY2009予
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連結

44
508

872

1,694

2,779

3,734
4,170

4,800

2,363
2,700

-93

256

991

493
279136

-93

1,609
1,965

62107 480 891
1,563

2,276

3,854

5,729

7,475
8,534

11,500

エムスリーの業績推移エムスリーの業績推移

売 上売売 上上 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
2009

FY
2000

(6ヶ月)

FY
2001

FY
2002

FY
2003

FY
2004

FY
2009

FY
2005

FY
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2009年度の主な施策2009年度の主な施策

【ソネット・エムスリー㈱のスタッフ増強】

更なる成長に向けて、積極的な人員採用を継続
 1年間で約35%増加を計画（ 2009年3月末社員数：83名）

– 増加人員の2/3は製薬会社向けビジネス

【海外事業】

米国での「M3 Messages」サービスの本格的な展開を進め、新た
な収益の柱に育てていく

【国内子会社による事業展開】

医療分野における事業領域の拡大

– メビックス：臨床試験関連。完全子会社化し、シナジー（後述）を
実現

– アイチケット：患者およびクリニック関連
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メビックス株式会社
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メビックスを連結子会社化メビックスを連結子会社化

所在地所在地所在地

メビックス㈱
（東証マザーズ：3780）

メビックス㈱メビックス㈱
（東証マザーズ：（東証マザーズ：37803780））
東京都文京区小石川

連結
業績
連結連結
業績業績

設立設立設立

資本金資本金資本金

従業員従業員従業員

連結
子会社
連結連結

子会社子会社

2001年5月

792百万円
（2008年10月末）

売 上：2,547 （百万円）

営業利益： 143
経常利益： 144
当期利益： 57

（2008年4月期）

連結：91人、単独：84人
（2008年10月末）

クリニカルポーター㈱
クリノグラフィ㈱
ケルコム㈱

いのちの大切さを尊
重し、臨床試験の新し
い仕組みの提供を通
じて、医療と国民の健
康に貢献する
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製薬業界を取り巻く環境とエビデンスに対するニーズ製薬業界を取り巻く環境とエビデンスに対するニーズ

新薬認証のハードルの高まり
. . . 既存品のポテンシャルを最大
化するニーズ

多くの薬剤は、生活習慣病向け
（高血圧、高脂血症、糖尿病）・・・
飲んだ時には効いているかどう
か不明

経験に基づく医療から、データに
基づく医療（ＥＢＭ）への転換

日本独自の用法用量、人種、生
活習慣・・・日本のエビデンスに対
するニーズ

薬剤だけではなく、その
薬剤が患者にとり意味
があるというエビデンス
データが、マーケティン
グ的にも極めて重要
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(日本CRO協会資料をもとに当社推計)

(注）市場規模にはＳＭＯ、食品等も含む

臨床試験市場動向とメビックスのシェア

順調に拡大順調に拡大

56.5%
17.4%

26.1%
当社

大学医療情報
ネットワーク

その他（紙
ベース等）

生活習慣病関連
大規模臨床研究システム導入シェア

(2000年～2008年2月累積)

圧倒的な圧倒的な
シェアシェア

(試験数ベース、当社調べ、癌領域を除く)

民間企業として大規模臨床試験支援を

専業で実施しているのはメビックス1社のみ
0

20,000

40,000

60,000

80,000

100,000

120,000

2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

百万円

大規模臨床試験

第Ⅳ相臨床試験

その他臨床試験（BE・食品含む）

第Ⅲ相臨床試験

第Ⅱ相臨床試験

第Ⅰ相臨床試験

120億円
~130億円

【臨床試験委託市場推移】

230億円
～250億円

50億円
~60億円

大規模臨床研究 (EBM)市場 と製造販売後調査 (PMS)市場 は、

今後も着実に成長
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事業シナジー１：新しい付加価値の創造事業シナジー１：新しい付加価値の創造

分分 類類 内内 容容
シナジーのシナジーの
大きさ大きさ

① 完全に差別化され
たサービスの創出

 「良質なEBMを創出し、ネットを活用し広く医
療界に浸透させる」事ができる唯一の存在

従来無い新サービスも開発予定（例：「EBM
君」）

大

② エビデンスソリュー
ションサービスの
拡販

 エムスリーの顧客である製薬企業のマーケ
ティング部門にエビデンスソリューションサー
ビスを提案

 エムスリーの調査プラットフォームを活用した、
より確度の高いテーマの選択と製薬企業へ
の提案

大

③ 医師との接点・メ
ディア力の強化

医師が日常的にアクセスするCap Toolと
m3.comのサイト連携・融合（1＋1＝3の効
果）

 メビックスがリアルで接点を持っているオピニ
オンリーダー医師の協力によるm3.comのコ
ンテンツ強化

中
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事業シナジー２：効率の改善事業シナジー２：効率の改善

分分 類類 内内 容容
シナジーのシナジーの
大きさ大きさ

①医師リクルーティ

ングコストの低減

大規模臨床試験に参加する医師をm3
上で募集し、SMOへの外注費を削減

中～大

②システム開発の

効率アップ
エムスリー（システム完全内部開発）の
エンジニアリングでCapToolの開発を

支援し、システム外注コストを低減

中

③オーバーラップす

るコストの削減
グループとしてリーンな体制を実現 小
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短期的シナジー創出短期的シナジー創出 試 算

※本資料の数値はあく
までも諸前提を基にし
た仮の試算値であり、
将来のシナジー効果
を保証するものではあ
りません

エビデンスソ
リューション
サービスの
拡販

エビデンスソエビデンスソ
リューションリューション
サービスのサービスの
拡販拡販

医師との接
点・メディア力
の強化

医師との接医師との接
点・メディア力点・メディア力
の強化の強化

医師リクルー
ティングコスト
削減

医師リクルー医師リクルー
ティングコストティングコスト
削減削減

システム開発
の効率向上
システム開発システム開発
の効率向上の効率向上

完全に差別
化されたサー
ビスの創出

完全に差別完全に差別
化されたサー化されたサー
ビスの創出ビスの創出

11 22 33 11 22

共通コストの
削減
共通コストの共通コストの
削減削減

33

中

中～大

５
億
～
１
０
億
円
の
シ
ナ
ジ
ー
効
果

小

大

大

中

新しい付加価値の創造 効率の改善



36Copyright © 2009  So-net M3, Inc.  All rights reserved.

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33兆、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27万人
（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


