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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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ソネット・エムスリーの会社概要ソネット・エムスリーの会社概要

　2000年　9月 ソネット・エムスリー設立

　　　　　　10月 MR君サービス開始

　2002年　3月 WebMD Japanの全事業を
営業譲受

　2004年　9月 東証マザーズに上場

　2005年　3月 IMSと提携

　2005年　5月 Medi C&C社との資本提携によ
る韓国市場参入を発表

Medsite社との業務提携による
米国市場参入を発表

　2005年　9月 QOL君サービス開始

　2005年12月 AskDoctors本サービス開始

事業ドメイン事業ドメイン事業ドメイン

インターネットを利用した医
療関連事業

沿　　革沿　　革沿　　革

設立の趣旨設立の趣旨設立の趣旨

　 M3
　Medicine　：医療

　Media　　　：メディア

　Metamorphosis ：変容
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1. No.1医療ポータルm3.com

2. 現在のコア事業

－医療関連企業マーケティング支援

3. 新たな成長の柱の構築に向けて

4.　業績の概要
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医療ニュース

検索エンジン

クローズアップ

MR君／QOL君

スポンサー･
　　　　　メッセージ

m3.com提携中の
企業は約60社

現在21社がサービ
スを契約中

m3.comm3.com

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

文書検索

メディカルツール
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29%

40%

53%

61%

15%

46%

m3.com登録医師m3.com登録医師

22%

49%

68%

69%

26%

日本の医師
100% = 257千人*

m3.com
会員
119千人

20代

30代

40代

50代

60代
以上

40～50代の医師の
カバレッジが高い
40～50代の医師の
カバレッジが高い

日本の医師の
46%が会員
日本の医師の
46%が会員

病　院

医師のカバレッジ
（m3.comの会員になっている比率）

医師のカバレッジ医師のカバレッジ
（（m3m3.com.comの会員になっている比率）の会員になっている比率）

開業医

*病院と診療所に従事する医師
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160 200 280
530
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1,610

1,760
1,930

2,272

2,591
2,753

2,999

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

FY2002.3Q～FY2005.3Q

m3.comへのログイントレンドm3.comへのログイントレンド

（千回）

FY2002 FY2003 FY2004 FY2005
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m3.com は医師のコミュニティm3.com は医師のコミュニティ
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1. No.1医療ポータルm3.com

2. 現在のコア事業

－医療関連企業マーケティング支援

3. 新たな成長の柱の構築に向けて

4.　業績の概要
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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

① 「ＭＲ君」を中心とした
既存事業の成長

①① 「ＭＲ君」を中心とした「ＭＲ君」を中心とした
既存事業の成長既存事業の成長

③ 「ＭＲ君」事業モデルの
海外展開

③③ 「ＭＲ君」事業モデルの「ＭＲ君」事業モデルの
海外展開海外展開

② 会員ベースを活用した
新規事業の開発

②② 会員ベースを活用した会員ベースを活用した
新規事業の開発新規事業の開発
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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

日本の医薬品営業コスト日本の医薬品営業コスト

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

出所：ソネット・エムスリー調査

*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
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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

1,290
1,540

1,750
1,942

2,315
2,627

3,175

3,912

3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q
FY2002 FY2003

FY2002.3Q～FY2005.3Q

FY2004

（千回）

FY2005

（注）FY2005.2Qより、QOL君含む
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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

e

1/25 のコスト

平均
10,000円

平均 400円

Real

e

医師の１認識を得るための
コスト格差はさらに拡大：
1/40 のコストに

平均
20,000円

平均 460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

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

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

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%

Ｍ
Ｒ
君

Ｍ
Ｒ
君

Ｍ
Ｒ
君

(n = 16,000人)

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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MR君サービスの一般的な価格イメージ（年間）MR君サービスの一般的な価格イメージ（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

年間20万～40
万送信ディテー
ルのパッケージ
超過分は1送信
ディテール100
円

3,000 万円

製品別に、医師
に伝えたいメッ
セージに応じて、
コンテンツをカ
スタムメイド

1,000 万円

対象医師の囲
い込み、コンテ
ンツのウェブへ
の掲載、基本
的な配信、定型
返信等を含む

MR君プラットフォームサービス

MR君 eCSOサービス

～

*ソネット・エムスリー調査による
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現　状現　状現　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

21 社 50～60社
ＭＲ君利用
企業数
ＭＲ君利用ＭＲ君利用
企業数企業数

　利用企業で　　
　の売上
　利用企業で　　　利用企業で　　
　の売上　の売上

0.9～1.5億

約3倍約3倍

1社当たりの
売上を拡大
1社当たりの
売上を拡大

×

採用品目の増加

配信先医師数の増加

配信数増加

*ソネット・エムスリー調査による
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1. No.1医療ポータルm3.com

2. 現在のコア事業

－医療関連企業マーケティング支援

3. 新たな成長の柱の構築に向けて

4. 業績の概要



19Copyright © 2006  So-net M3, Inc.  All rights reserved.

エムスリーの
成長
エムスリーの
成長

国　内国　内

海　外海　外

① 「ＭＲ君」を中心とした
既存事業の成長

①① 「ＭＲ君」を中心とした「ＭＲ君」を中心とした
既存事業の成長既存事業の成長

③ 「ＭＲ君」事業モデルの
海外展開

③③ 「ＭＲ君」事業モデルの「ＭＲ君」事業モデルの
海外展開海外展開

② 会員ベースを活用した
新規事業の開発

②② 会員ベースを活用した会員ベースを活用した
新規事業の開発新規事業の開発
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リサーチ君： 医師に特化したネットリサーチリサーチ君： 医師に特化したネットリサーチ

期間期間期間

リサーチ君リサーチ君リサーチ君従　来従　来従　来

紙ベース

500人の医師調査を行った場合

約 10 週 1～3 日

コストコストコスト
1,000～
　1,500 万円

550 万円

品質品質品質
n数を集める
ため玉石混交

特定属性のみ
のピンポイント
調査
例：

自社製品のターゲッ
ト医師
大学病院勤務の糖
尿病専門医

スピードスピード

5050倍倍

コストコスト
11//22～～11//33

ネット調査

品質品質
アップアップ

調査
分野
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m3.com CAREER m3.com CAREER 

医　師医　師医　師

求
人
ニ
ー
ズ
の
あ
る

医
療
機
関

求
人
ニ
ー
ズ
の
あ
る

医
療
機
関

m3.com CAREERm3.com CAREERm3.com CAREER 医療機関医療機関医療機関

ア　

ク　

セ　

ス

転職ニーズの
ある医師から
のアクセス

求人・求職ニーズの
マッチングサイト
　- m3.comのサブサイト

求人広告を
掲載

会員
分野

求人掲載料金
掲載1ヶ月　10万円

3ヶ月　20万円

6ヶ月　30万円

サービス開始初月

より黒字

利益面だけでなく、

医師を集めるコン

テンツの役割も大

きい
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会員ベースを活用した新規事業の開発会員ベースを活用した新規事業の開発

AskDoctors　～患者向けレファレンスサイト

（５月よりβ版→12月より本サービス開始）

戦略投資事業
第１弾：メビックス(2005年4月）

第2弾：エス・エム・エス（2005年12月）

QOL君
医師のためのライフサポートサービス等を展開
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QOL君QOL君

2006年1月中旬より
株式会社一休の厳選高級宿泊施設情報を提供開始
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患者向けレファレンスサイト患者向けレファレンスサイト http://www.askdoctors.jp

2005年12月より本サービス開始

■対象疾患カテゴリー

　　22疾患カテゴリー／73サブカテゴリー

■利用料

　有料会員

　　入会金：1,050円（2006年3月まで無料）

　　月会費：　315円（月3回まで質問可能）

　無料キャンペーン会員

　　入会金・月会費：無料

　　（一部カテゴリーのみ利用可能）
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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

① 「ＭＲ君」を中心とした
既存事業の成長

①① 「ＭＲ君」を中心とした「ＭＲ君」を中心とした
既存事業の成長既存事業の成長

③ 「ＭＲ君」事業モデルの
海外展開

③③ 「ＭＲ君」事業モデルの「ＭＲ君」事業モデルの
海外展開海外展開

② 会員ベースを活用した
新規事業の開発

②② 会員ベースを活用した会員ベースを活用した
新規事業の開発新規事業の開発
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MR君の海外展開MR君の海外展開 海外

米　　国米　　国米　　国

連携先連携先連携先
Medsite, Inc.

NY
社員：104名
資本金：US$85mn

韓　　国韓　　国韓　　国

Medi C&C Co., Ltd.
Seoul
社員：13名
資本金：KW1.8bn

医師会員医師会員医師会員
45万人以上

（US医師の50%以上）
5万1,450人

（韓国の実働医師の86%）

連携スキーム連携スキーム連携スキーム
業務提携

「MR君」事業のUSにおける
展開

資本提携
40%の資本参加、取締役の
過半数はＭ３より任命、連結
子会社とする

MR君サービス
開始予定時期
MRMR君サービス君サービス
開始開始予定予定時期時期

2006年春頃 2006年春頃
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1. No.1医療ポータルm3.com

2. 現在のコア事業

－医療関連企業マーケティング支援

3. 新たな成長の柱の構築に向けて

4. 業績の概要
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2004年度連結業績2004年度連結業績

(百万円)

FY2003 FY2004 増　減

売上高 1,563 2,276 +46%

営業利益 509 895 +76%

経常利益 508 872 +71%

当期純利益 279 493 +77%

①
医療関連会社

マーケティング支援
1,325 （85%） 1,873 （82%）

（3%） （7%）
②

（12%） （11%）

+41%

調　査 　　　54 154 +184%

会員向け 　　183 248 +35%

(　　) 構成比売上高内訳
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2005年度第3四半期（2005年4～12月）　連結業績2005年度第3四半期（2005年4～12月）　連結業績

(百万円)

FY2004.1-3Q FY2005.1-3Q 増　減

売上高 　1,615 　 2,761 +71%

営業利益 635 1,230 +94%

経常利益 617 1,242 +101%

純利益 344  727 +111%

①
医療関連会社

マーケティング支援
1,326 （82%） 2,292 （83%）

（7%） （10%）
②

（11%） （7%）

+73%

調　査 　　105 　263 +150%

会員向け 　　184 205 +12%

(　　) 構成比売上高内訳
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2005年度連結業績予想2005年度連結業績予想

(百万円)

2004年度
実績

2005年度
予想

増減

売上高 2,276 3,700 +63%

経常利益 872 1,600 +83%

当期純利益 493 900 +83%
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エムスリーの業績エムスリーの業績

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

107
480

891

1,563

2,276

3,700

FY2000
(6ヶ月)

FY2001 FY2002 FY2003 FY2004 FY2005
予想

（百万円 ）

44

256

872

1,600

-93

508

62
136

493

900

279

-93

連結

経常利益

純利益

FY2000
(6ヶ月)

FY2001 FY2002 FY2003 FY2004 FY2005
予想
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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

9.2

43.2
38.3

32.5

28.7

-86.5

45.240.6
35.1

-30

-20

-10

0

10

20

30

40

50

（%）

-90

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

（単独）

（連結）

連結

FY2000
(6ヶ月)

FY2001 FY2002 FY2003 FY2004 FY2005
予想
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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

*　厚生労働省、日本医師会、ソネット・エムスリー
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