
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2023 年 5 月期 第 2 四半期 
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2023 年 1 月 13 日 16 時～ 



 

1 

 

 

 

 

 

 

司会： 

お時間になりましたので、これよりジェイフロンティア株式会社、2023 年 5 月期 第 2 四半期決

算説明会を開催いたします。本日はご多忙の中、決算説明会にご参加いただき、誠にありがとうご

ざいます。 

 

本説明会は、決算報告の後、質疑応答の時間を設けております。なお、時間の関係上、すべてのご

質問にお答えできない場合もございます。予めご了承ください。 

それではこれより、2023 年 5 月期 第 2 四半期決算について、代表の中村からご報告をさせてい

ただきます。 

 

代表 中村： 

代表の中村でございます。 

2023 年 5 月期 第 2 四半期決算のご報告をさせていただきます。 
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第２四半期のグループ全体の業績ですが、 

連結売上高 91 億 400 万円で、年間計画 166 億 6,900 万円に対する進捗率は 55％となりました。

連結営業利益は通期計画マイナス 20 億 2,800 万円に対して、第 2 四半期累計の実績はマイナス

3 億 6,800 万円となりました。 
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事業毎にご説明をさせていただきます。 

 

まずは、メディカルケアセールス事業についてです。 

オンライン診療・オンライン服薬指導・薬の宅配プラットフォーム「SOKUYAKU」では、引き続

き、ユーザーの獲得・利用が順調に推移しました。 

一方で、第 2 四半期では比較的利益率の低いクリニックの広告運用案件の受注獲得を戦略的に抑

制し、SOKUYAKU の周辺領域における社内リソースの最適化を行いました。下期はオンラインク

リニックによる処方薬の宅配を強化してまいります。 

医薬品の D2C においては、漢方薬や発毛剤を中心に新規顧客の獲得が好調に推移しました。 

結果、通期の計画に対して、売上は 57％の進捗となっています。 
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続いて、ヘルスケアセールス事業についてです。 

ダイエットコーヒーやサプリメントにおける顧客獲得が伸長しました。 

また、下期より化粧品の販売を強化するべく、新商品の販売がスタートします。 

 

ヘルスケアマーケティング事業においては、グループ全体で新規顧客の開拓営業及び既存顧客への

クロスセルに注力した結果、売上は 59％の進捗となっています。 

 

 

次に、SOKUYAKU の KPI のご報告をさせていただきます。 

病院・薬局の提携数は合計で 7,901 件と、引き続き安定して増加しています。 

SOKUYAKU のユーザー数については 83 万人と、2023 年 5 月期からの戦略的な広告投資により

急拡大しており、投資効果は早期に発現していると考えています。 

引き続き病院・薬局との提携、ユーザー獲得を進めてまいります。 
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D2C についてご説明させていただきます。 

売上の進捗は、医薬品が 49％、健康食品・化粧品が 46%となっています。 

グループ会社のシーディ、EC スタジオとの商品開発・商品販売面での連携が進んでおり、第 3 四

半期以降で更なる連携効果の発現を見込んでいます。 
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D2C の新規で獲得した定期顧客数については、Web などのオンライン、TV ショッピングなどの

オフラインの両チャネルで予算よりも低単価で安定的に新規顧客を獲得できました。結果、通期の

40 万人の目標に対して 50％を超える進捗となっています。 
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次にヘルスケアマーケティング事業の KPI についてご説明します。 

取引先数の進捗は 240 社の目標に対し、220 社と進捗率は 64％となっております。 

順調に伸長しており、グループ一体での営業活動が進んでおります。 
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ここからは、直近の主な取り組みについてご説明させていただきます。 

まずは、SOKUYAKU の薬局・ドラッグストアとの提携についてです。 

ツルハグループや阪神調剤を持つ I&H など、多店舗を展開するチェーンの薬局・ドラッグストア

に導入頂きました。 

引き続き薬の配送の起点となる薬局との提携を進めてまいります。 
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さらに、ユーザーの利便性向上に向けた取り組みを進めております。 

まずは、処方薬の受け取り方法についてです。 

従来の当日配送、翌日配送、メール便による配送に加えて、薬局店頭での受け取りを開始しました。 

送料不要、かつ、薬局での待ち時間がないことに加え、代理の方の受け取りも可能になっておりま

す。 
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続いて、当日配送エリアの拡大についてです。 

東京 23 区外にも当日配送エリアを拡大し、東京都全域で当日配送が可能になりました。 
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新規のサービスについてご紹介をさせていただきます。 

2022 年 10 月から、自治体が運営するオンライン診療窓口の運営受託サービスを開始しました。

新型コロナウイルス感染症やインフルエンザの流行などによる地域の医療逼迫回避に向けた取り

組みの一環で、大阪府・茨城県のほか、複数の自治体からの受託が決まっております。 
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続いて、2022 年 5 月 30 日に業務提携契約を締結しました、一般社団法人技美会との協業につい

て、進捗をご報告いたします。 

第 2 四半期では、自由診療領域のオンラインクリニックの共同運営に向けた準備が完了し、美容皮

膚や点眼薬など様々な診療科目において、オンライン診療により、薬が定期的に宅配されるサービ

スの展開がスタートしました。第３四半期以降、事業スピードを加速してまいります。 
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また、他社との協業により、SOKUYAKU の拡大スピードの更なる加速を図っています。 

第 1 四半期では、フィナンシャル・エージェンシー、JAL と取り組みを進めましたが、 

直近では、阪神調剤薬局を展開する I&H や、ウェルビーグループと業務提携契約を締結し、協業

を推進しております。 

 

以上で、当社からのご報告を終了させていただきます。 
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司会： 

それではこれより、質疑応答に移らせていただきます。 

ご質問は Q&A 機能より投稿をお願いいたします。 

 

代表 中村： 

それでは、ご質問をいただいておりますので、私から回答させていただきます。 

 

質疑応答 1： 

「営業利益が通期計画に比して、大幅に上振れている理由は？」というご質問です。 

大幅に上振れた理由ついては、売上の伸長と、SOKUYAKU・D2C における効率的な広告投資がで

きたことによる費用の抑制になります。 

 

質疑応答 2： 

「上期の利益上振れ分は、下期に全て広告投資されるイメージか？」というご質問です。 

こちらについては、獲得効率をみて判断していく予定です。D2C の定期顧客の獲得、SOKUYAKU

のユーザー獲得のための広告に加えて、先ほどご説明した自由診療のオンラインクリニック拡大の

ための広告投下なども検討してまいります。 

 

質疑応答 3： 

「SOKUYAKU の広告投下は順調か？」というご質問です。 

非常に効率的に広告投下ができており、想定よりも広告費を抑制したうえで計画通りの会員獲得が

できております。 

 

 

 

 

 



 

15 

 

質疑応答 4： 

「海外の企業が処方薬のネット販売への参入を検討しているという報道について、どのように考え

ているか？」というご質問です。 

企業自身が発表した正式な情報ではないので、なんとも言えないが、日本の法規制に対応していけ

るかが、重要なポイントだと思っています。 

SOKUYAKU では、既存の法規制に準拠していることはもちろん、規制緩和などにも即時対応して

いきます。あとは、全国において、利便性高く薬の配送まで利用をいただけるような環境を整備し

ており、今後も当日宅配エリアの拡大など進めていく予定です。 

 

質疑応答 5： 

「SOKUYAKU のユーザー数、病院・薬局の提携数が伸びている理由は？」というご質問です。 

ユーザー数の伸長については、地上波の TVCM をはじめとする広告投資の効果が主要因と認識し

ています。また、コロナの流行によるオンライン診療に対する世間の関心度の高まりも、拡大要因

の一つと考えています。 

病院・薬局提携数の伸長については、特に大手ドラッグストアとの提携により、提携薬局数が伸び

ていることが大きいと認識しています。薬局から近隣の病院を紹介いただくことも多く、提携病院

数の増加に繋がっております。 

 

質疑応答 6： 

「広告費の内訳を教えてください」というご質問です。 

第 2 四半期累計の広告費約 18 億円の内訳は、SOKUYAKU 約 5 億円、D2C 約 13 億円になりま

す。現状、概ね計画通り進捗しており、下期ではオンラインクリニック拡大に向けた広告投下も含

めて、準備を進めております。 
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質疑応答 7： 

「SOKUYAKU は電子処方箋やマイナンバー保険証にも対応するのか？」というご質問です。 

もちろん、対応していく予定です。それに伴い、システムの一部改修を予定していますが、大きな

コストがかかるものではないと認識しています。 

 

質疑応答 8： 

「オンライン診療に対する医師会の抵抗感は大きいと感じるか？」というご質問です。 

自治体への営業などを通じて、地域によって温度感が異なる印象はあるが、以前より薄れてきてい

ると感じています。 

社会的な要請や、高い利便性を享受できるユーザー側の需要があれば、供給側である医師や薬剤師

も変化していかれると思っています。 

 

質疑応答 9： 

「オンラインで初診から受診できる病院は増えているか？」というご質問です。 

増えてきており、初診からのオンライン診療を含めて、以前よりも協力的にご対応いただけるよう

になったと感じています。 

対面診療は行わず、オンライン診療のみで対応しているようなクリニックや、自治体から受託して

いるオンライン診療窓口では、土日祝日含めて 24 時間体制で診療枠を空けていただけるようなク

リニックもございます。 

 

質疑応答 10： 

「エクイティ・ファイナンスの行使の進捗はどうか？今後の資金調達の必要性はないか？」という

ご質問です。 

第 4 回新株予約権の行使価額を上回って株価が推移した期間もございましたので、一部行使は行

われております。今後の資金調達については、2023 年 5 月期に必要な資金は銀行借入で順調に調

達が進んでおり、2024 年 5 月期以降の必要資金はエクイティ・ファイナンスの行使状況を見なが

ら、適切な手法を検討していきます。 
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質疑応答 11： 

「第 1 四半期と比較して第 2 四半期では粗利率が上昇しているが、その要因はなにか？」という

ご質問です。 

SOKUYAKU において、第 2 四半期から、利益率の低いクリニックの広告運用案件の受注獲得を戦

略的に抑制し、SOKUYAKU の周辺領域における社内リソースの最適化を行い、自由診療のオンラ

インクリニックに向けて注力したためです。 

 

質疑応答 12： 

「コロナの流行により、御社にどのような影響があるか？」というご質問です。 

影響としては、発熱外来における SOKUYAKU の利用増加や、自治体からのオンライン診療センタ

ーの受託などがございます。 

一度利用したユーザーは、高い利便性を感じてもらった結果、発熱外来に限らず、継続的に利用を

いただくケースが多いと認識しています。 

 

質疑応答 13： 

「D2C における新商品について、ローンチの予定があれば教えてください」というご質問です。 

第 3 四半期以降、化粧品カテゴリにおいて、ホワイトパック洗顔、化粧水、ビタミンＣ美容液など

発売予定です。 

 

質疑応答 14： 

「第 1 四半期と第 2 四半期とで、それぞれの顧客の獲得効率に変化はありますでしょうか？また

下期にはどのような広告戦略がありますか？」というご質問です。 

SOKUYAKU と D2C ともに、第 1 四半期と第 2 四半期で、獲得効率に大きな変化はございません。

概ね同じ金額になっています。 

下期の広告戦略としては、様々なクリエイティブを試しながら、獲得単価の引き下げを図っていき

ます。また、自由診療のオンラインクリニックにおいて、早期拡大を目指すうえでも、広告投下を

行っていく予定です。 
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質疑応答 15： 

「他社がオンラインクリニックで CM を流しているが、SOKUYAKU の優位性はどこにあるのか？」

というご質問です。 

他の CM を流しているオンラインクリニックでは、自由診療のみを扱っているケースが多いと認識

しています。 

SOKUYAKU では、自由診療に加えて保険診療にも対応できる点が特徴です。 

また、処方薬の当日配送エリアの広さや、全国翌日配送といった高い利便性や、配送コストの低さ

も強みの一つと認識しています。 

 

質疑応答 16： 

「SOKUYAKU で、1 回 150 円の料金を変更する可能性はあるか？マネタイズ手段の拡大で、何か

検討していることはあるか？」というご質問です。 

SOKUYAKU の拡大状況や競争環境を勘案して、ユーザーや医療機関の声を聴きながら、料金変更

も検討していきますが、まずは利用をしていただいてプラットフォームの拡大を図っていくという

のが、現状の方針です。 

 

質疑応答 17： 

「コロナが 5 類に引き下げられた場合、業績への影響はあるか？」というご質問です。 

大きな影響はないと考えています。仮にコロナが 5 類に引き下げられても、感染者は減るわけでは

なく、医療機関が感染者を受け入れる体制を整備する必要性は変わらないと認識しています。 

また、地域医療逼迫回避のための、自治体に対するオンライン診療のインフラ提供のニーズは、し

ばらく続くものと考えています。 

 

 

 

 

 



 

19 

 

質疑応答 18： 

「ヘルスケアセールスの売上高の進捗が 50％を下回っている理由と今後の見通しは？」というご

質問です。 

売上高の進捗率は 46％ではありますが、Web などのオンライン・TV ショッピングなどのオフラ

インの両チャネルを活用した顧客獲得が順調に推移しています。KPI である新規に獲得した定期顧

客数の進捗は 50％であり、リピート売上の計上が下期以降に見込まれるため、業績達成できる見

通しとなっています。 

 

質疑応答 19： 

「子会社が増えているが、PMI は順調に進んでいるか？」というご質問です。 

順調に進んでいると認識しています。 

COO 神戸が中心になってグループ会社のトップとコミュニケーションをとっており、月 1 回以上

の定期的な会議を行っています。 

また、子会社に当社の幹部メンバーを派遣し、事業の進捗をお互いに共有しながら、商品開発や営

業協力などのプロジェクト推進をしています。 

 

質疑応答 20： 

「オンライン診療の利用件数はどれくらいか？また、利用の多い診療科目はなにか？」というご質

問です。 

月間の利用件数では、先月（2022 年 12 月）で過去最高を記録しました。また、今月（2023 年 1

月）は先月以上の件数で進捗しています。 

診療科目については、内科、皮膚科・小児科などの利用が多くなっています。また、歯科など今ま

ではあまり見られなかった診療科目での利用も増えてきており、幅の広がりを感じています。 
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質疑応答 21： 

「オンラインクリニックの拡大が今後の業績に与えるインパクトを教えてください」というご質問

です。 

今期（2023 年 5 月期）は下期にかけてマーケティングを行っていくが、業績貢献は限定的と思っ

ており、本格的に拡大するのは来期以降（2024 年 5 月期以降）を想定しています。 

 

質疑応答 22： 

「SOKUYAKU のテレビ CM はどのエリアで配信しているか？」というご質問です。 

月によって異なりますが、関東・関西・北海道などのエリアで配信しています。 

 

 

 

では、これ以上のご質問がないようですので、質疑応答についてはここで終了させていただきます。 

これにて、ジェイフロンティア株式会社、2023 年 5 月期 第 2 四半期決算説明会を終了させてい

ただきます。本日はお忙しい中ご参加いただきまして、誠にありがとうございました。 
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