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司会：定刻となりましたので、ただいまから、株式会社メディカルネット様の決算説明会を開催い
たします。今回の説明会は、会場での開催に加え、ライブ配信形式のオンラインと合わせたハイブ

リッドの形式で開催させていただきます。 

まず最初に、会社からお迎えしております 3名の方をご紹介申し上げます。 

代表取締役会長 CEOの平川大様です。 

平川 大：平川です。よろしくお願いいたします。 

司会：代表取締役社長 COOの平川裕司様です。 

平川 裕司：よろしくお願いいたします。 

司会：管理本部ゼネラルマネージャーの三宅大祐様です。 

三宅：よろしくお願いいたします。 

司会：本日は、会長の平川様からご説明いただくことになっております。 

ご説明後、会場から質疑応答の時間といたします。続きまして、今回、オンラインでご参加されて

いる方からもご質問をお受けする予定です。ご質問のある方は、会社名・お名前をご入力の上、チ

ャットにてご入力いただければと思います。質問は、説明中も受け付けております。 

なお、皆様のお手元にアンケート用紙が配られていると思いますが、お手すきのときにご記入の

上、お帰りの際には机の上に置いてご退出いただきますようお願い申し上げます。 

それでは平川様、よろしくお願いいたします。 

平川 大：皆様、こんにちは。本日はご足労いただきまして、オンラインの方も含めてお時間をい
ただきまして、誠にありがとうございます。それでは、2026年 5月期第 2四半期のメディカルネ

ットの決算に関する説明をいたします。 

本日のアジェンダです。以下、ご覧の 5点でございます。決算概要と事業戦略と計画、通期見通

し、今後の戦略、その他となっております。 

まず、決算概要でございます。 
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売上高 33億 3,000万円で、前年同期比 14.4%増となりました。営業利益 9,400万円、前年同期比

98.0%増、親会社株主に帰属する中間純利益 9,000万円ということで、前年同期比はご覧いただい

たとおりで、国内の歯科商社事業が売上を大きく伸ばしてきております。 

また、前事業年度の第 3四半期に連結から除外した株式会社ミルテルの損失が当四半期よりなくな

ったことに加えて、先ほどから申し上げている歯科商社関連事業の利益が増大したことと、後に詳

細が出てきますけど、医療 BtoB事業の黒字化によって、各段階利益が増加したということでござ

います。 

決算概要と、前年同期・通期予想比でございます。数字はご覧いただいたとおりですが、重要なこ

とだけ申し上げると、通期予想の進捗率のところで、売上高については順調にきております。 

営業利益は 34.9%という進捗率になっておりますが、下期に利益のところが重きを置いているとい

ったところで、上半期の計画対比としては計画を超えております。計画は 7,400万円で置いていた

ので、1,000万円くらい上に来ているといったところが重要なところでございます。 

こちらは、営業利益の YoY です。数字はご覧いただいたとおりなのですが、売上の増加に伴って

仕入れが増加していますが、それぞれの費用をコンパクトに最適化したことによって、増益分がご

覧のように出てございます。 

次に販管費の分析で、数字はご覧いただいたとおりです。人件費は計画の範囲内で増加しており、

それ以外の費用は最適化しているといったところでマイナスとなっております。トータルで、数字

は僅少ではございますが、前年同期比で 3%の減少といったところです。 

次に、四半期ごとの売上の推移です。先ほどから引き合いに出している歯科商社事業がけん引をし

ておりまして、ご覧のように過去最高となっております。前年同期比は 14.4%増となっておりま

す。 

次に、営業利益の推移です。ここ直近で苦戦していたところと、あと未病・予防プラットフォーム

の事業がかなりマイナス要因になっていたのですが、そちらの撤退と医療 BtoB事業の黒字化、ま

た先ほどからご紹介している歯科商社の増益が貢献したことによって、営業利益が増加になってご

ざいます。 

次に、投資の進捗度です。プロモーションと人材獲得関連のところで、通期に対してはご覧いただ

いたとおり数字は抑え気味になっております。こちらは、全体的なコストコントロールをしっかり

やっているという結果になっているので、特段、計画に対して、何かが原因でビハインドといった

ようなマイナスの話ではございません。 
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各セグメントの売上です。われわれの創業であるメディア・プラットフォームのところは、現在

AI対応の過程において若干苦戦しているところがありますが、そこら辺は、しっかりと新しいメ

ディアとしてビジネスを確立していくというフェーズなので、想定の中での数字だと捉えておりま

す。 

医療機関の経営支援事業は、かなり順調に拡大してきておりますので、ご覧のような数字および増

加となっておりまして、全セグメント合計では、前年同期比 14.4%の増収となってきております。 

次に、セグメント別の損益です。不採算事業であった未病・予防プラットフォーム事業からの撤

退、歯科商社の利益の拡大、医療 BtoB事業の黒字化によって営業利益は増加しておりまして、そ

れぞれの事業をご覧いただいたとおり、黒字になってきてございます。 

次に、メディア・プラットフォームの四半期売売上推移でございます。 

トピックで、新メディアのリリースというのがありますけど、このときにかなり順調に数字が上が

ってきたのですが、そこから昨今のトレンドである AI対応といったところで、今さまざまなこと

を施策として行っている移行フェーズになります。 

各社さん、かなりこの辺で苦戦しているところも出てきているとは思うのですが、われわれにとっ

てはそれほど大きく苦戦しているわけではないのですけど、より良いメディアを作っていくといっ

たところで、現在、先ほどからのお話のとおり、移行フェーズでしっかりとやっているところでご

ざいます。 

医療機関の経営支援事業は、先ほどからご紹介しているとおり順調に推移してきていて、前事業年

度の第 4四半期に連結に入ってきた宮崎の吉見歯科器械店も、われわれのグループに入ってから業

績向上の波に乗ってきております。 

この歯科商社事業は、われわれの創業ではなくて上場した後にスタートしたものですが、ここはこ

れからもしっかり力を入れてスケールを取っていくというところと、非常に IT化・DX 化が遅れて

いるので、それによって利益の改善が見えてきているようなトピックでございます。 

医療 BtoB 事業です。現在、歯科関連企業のマーケティングコンサルとして単価の高いサービスを

提供することを近年強化しておりまして、その辺りがうまくいったことによって、利益の改善およ

び、数字は僅少でございますが、売上数字についても上がってきております。 

次に、クラウドインテグレーションです。数字はご覧いただいたとおりですが、受注は順調に推移

してきております。前年同期に大型の受注案件があったので、売上は前年同期比では 30.7%減少し

ておりますが、特に何か問題があるというわけではなく、今お話したとおり順調にきております。 
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メディア・プラットフォームと、第 2クォーターにおける価値向上へのしっかりとした取り組みに

ついてのお話です。ここに書いてあるとおり、システムやサイトのリニューアル、および記事コン

テンツについても AIを使ったものを今後導入していくことを検討しておりまして、メディア価値

を高めるといった施策を進めてきております。 

続いて、医療期間経営支援のWebなどに関するパートについては、ここに書いてありますとお

り、主には AIに関する対応をしっかりと行ってきております。 

次に、医療機関経営支援の国内の歯科商社事業についてです。こちらにおいては、ここに記載のと

おり、以下の三つの項目に力を入れて実施してきております。 

まず、拠点間のシナジーについてですが、東京、大阪、宮崎、鹿児島に営業エリアがある歯科商社

事業については、ある程度スケールメリットが出せるようになってきたので、交渉材料になるとい

ったところで仕入れの改善を行ってきております。 

また、商品の強化と、先ほど少し触れましたが、システムの DX 化および BIツールの整備等を行

ってきております。 

次に、歯科関連経営支援のタイの商社に関してですが、現在、開業支援にも非常に力を入れており

まして、今期は 4件受注する見込みです。および、先日リリースしたのですが、日本人歯科医師向

けのデンタルツアーを立ち上げていて、タイでの開業をわれわれがバックアップしていきます。 

また、開業支援と、そこから経営・運営のサポートを恒常的に提供するといったところで、われわ

れの自社事業にインパクトをもたらしていこうといったところをやっております。 

ここについては、この後に詳細は触れますが、資本業務提携をした株式会社ヨシダとの高単価診療

サービスの構築等を現在検討しておりまして、ここもトピックになっていくかなと考えておりま

す。 

同じく、タイの歯科商社事業です。こちらの DX化・EC化というのは、日本よりかなり遅れてき

ているので、アプリを使ったかたちで、これをタイで社会実装していくことを進めております。 

タイにおける医療機関の経営ですが、こちらは粛々と医療機関の経営を行っております。患者層の

幅がかなり広がってきていて、それに伴うような治療サービスをしっかりと構築していき、引き続

き、タイ、バンコクの地域医療に貢献していくことを推進してまいります。 

こちらは、孫会社のノーエチ薬品で行っている脳健康ステーションの設置サービスについてです

が、ドラッグストアを、認知症予防の拠点として拡大していくことを進めてきております。 
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医療機関経営支援の歯科に対する総合的な支援です。こちらは、ドクターサポートグループという

グループで支援をさせていただいております。 

いわゆる経営コンサル的なメニューを提供していくことによって、クリニックの売上や利益、財務

基盤をしっかりと確立していこうといったところを、われわれが専門的なチームによって支援して

いくといったことになります。 

また、ドクター個人のライフプランサービスである資産形成で、これは主に投資用不動産を充てて

いくというのをやっておりますが、この辺りが上手く回るようになってきておりますので、より強

化していくか、より利益が出るようなかたちに、このサービス全体を変えていくようなプランも現

在考えてきております。 

そこの領域の顧客のリード獲得を、アプリを使ったかたちで、ユニークにもなっているというトピ

ックでございます。 

同じく、医療機関の経営支援です。顧客の現状分析をしっかりやっていくことによって、なかなか

こういうことができている企業体というのは歯科業界にないので、われわれがそこにコンサルティ

ングとして入っていきながら、さまざまなアップセルにもつなげていけるだろうといったところを

しっかりと、まずは分析ベースでやらせていただいているところでございます。 

医療 BtoB です。これはm3.comの歯科版で、Dentwaveというサイトでやっていますが、こちら

で Dentwave Primeという有料会員で、クリニックの方からも課金するといったところをスタート

しておりまして、足元で契約医院の獲得が進んできております。 

かつ、zaico for dentalとこちらに記載がございますが、在庫管理の DX化というサービスを提供

していく。および、さまざまなサービスを、この Dentwaveからクリニックに対して DX化のサー

ビスを提供していくことを現在検討しているというところもトピックの一つです。 

タイで行っているクラウドインテグレーションです。こちらは売上高、利益とも拡大してきて、順

調に推移してきております。 

タイ国内の大企業、上場企業をはじめとする卸業がメインの顧客ではございますが、まだまだ

POS や ERPというのは他の領域にも展開できるので、医療だけではなく、もちろん医療もやって

きておりますが、営業的なところをスプレッドしていきたいと考えております。 

同じく、クラウドインテグレーションのところです。こちらは、やはりわれわれの事業ドメインの

主たるところは歯科医療業界なので、タイ国内の 6,000件のクリニックに対して、予約管理とかカ
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ルテとか会計といったシステム関連のところを、われわれがローカライズおよびカスタマイズした

かたちで、しっかりと提供していこうと考えております。 

次のアジェンダは、今期の事業戦略と計画でございます。 

経営のハイライトとして、投資としては引き続き、従前どおりですけど、人的投資と事業投資を行

ってまいります。 

内容はご覧いただいたとおりで、下段の事業投資に関しましては、トピックだけ深掘りいたします

と、国内歯科ディーラー事業の拡大は推進していきたいと強く考えておりますし、そこを DX 化し

ていくというのが非常に大きなポイントになっていくであろうというところでございます。ほかは

ご覧いただいたとおりですね。 

あと海外は、われわれの評価としては順調に推移してきているので、売上高比率も今の水準から 2

割、3割、4割と上がってくるだろうと思いますので、国内だけではなくて海外事業もしっかり、

タイを中心に ASEANを狙っていきたいところでございます。 

成長に向けた今後の投資です。数字はご覧いただいたとおりで、人的なところと、プロモーショ

ン、システム的なところで、これまでどおり 3億円といった水準で投資していこうというようなプ

ランでございます。 

人的投資は、イメージとしてはこのグラフのとおりでございますが、中途採用にも注力しており、

また新卒採用もしっかりやっていますので、優秀な人材獲得ができてきております。 

事業別の主な取り組みです。メディア・プラットフォーム、歯科関連の経営支援、医療 BtoB、ク

ラウドインテグレーションとありますが、ここもトピックだけ申し上げます。 

メディア・プラットフォームについては、先ほども少し触れましたが、いろいろなメディア価値を

高めることとか、AI対応とか、最近のトレンドにしっかり合わせていくかたちで、われわれの祖

業でまだまだ伸びる余地がありますので、そこをしっかりやっていくということです。 

歯科関連の経営支援は、先ほど触れた部分なので、ここでの説明はなしにいたします。その他は、

ご覧いただいたとおりですね。 

以上、今ご説明したところで、メディア・プラットフォーム、医療機関経営支援、医療 BtoB、ク

ラウドインテグレーションのトップラインについては、上がるという前提で進めてきております。

それに伴って、仕入れと人件費というのも、当然のことながら上がっていくというところでござい

ます。 
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次は、今期の通期見通しです。 

投資については、引き続き人材と事業に対する投資を積極的に行っていく一方、営業利益は増加の

計画で、現在のところは計画の範囲内で推移してきております。 

また、既存事業の強化ですね。先ほどメディアには少し触れましたが、そこをしっかりやっていく

ということと、タイの事業に注力と書いてありますが、タイだけではなくて海外事業への注力をし

っかりと進めていきます。 

今期だけではなくて、来期以降も含めた中期的な視点に立った投資を進めていくという前提なが

ら、今期の数字については、売上高は 64億円、営業利益は 2億 7,000万円、前年比についてはご

覧いただいたとおり、こういう数字で進めてきております。 

配当については、下段のところをご覧いただいたとおりで、普通配当 3円で配当性向は 23%にな

るといったところで実施していきたいと考えております。 

次に、今後の戦略でございます。 

先ほど少し触れましたが、歯科業界の圧倒的 No.1プラットフォームというのを、われわれがもっ

としっかり確立していくという狙いのもと、ヨシダという日本最古の歯科メーカーと資本業務提携

を締結しました。 

ヨシダの詳細については、こちらのスライドに書いてあるとおりですが、さまざまな歯科医療プロ

ダクトを機械から材料まで提供する企業です。 

皆さんがイメージできるところだと、ユニットやチェアといったものの最新のプロダクトを、国内

でも非常に引き合い高く、新しいものとして提供してきている会社でございます。それ以外にも、

CTとか 3Dプリンタなど、最新の機械についてもしっかりとしたものを提供する会社と組みまし

た。 

それによって、グローバルなところを一緒にやっていこうと考えているので、ヨシダとともに、タ

イについてはわれわれ独自でそれなりのポジションを築いてきましたが、東南アジアの戦略という

のをともに推進していくといったところを、さまざまな観点から今協議しながら進めてきていると

ころでございます。 

ここに書いてあるとおり、教育システムですとか、もちろん既存事業である歯科商社に関する事

業、開業支援等々、この辺りをやっていきたいというところです。 
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国内についてですが、こちらの下段のところに書いてあるとおり、開業からトータル的な経営・運

営支援、事業承継・M&A まで、われわれだけではできなかった部分を、特に機械のところでヨシ

ダと組むことによって、よりワンストップサービスの強化というのができるような関係性になって

きたということでございます。 

次に、中期計画です。こちらは 2028年 5月期から 2029年 5月期というレンジの中で、売上トッ

プライン 120億円、営業利益 15億円を達成することを掲げております。 

内容といたしましては、大枠のところでは歯科医療領域というのを、われわれがしっかりと進めて

きておりますが、いわゆる治療に関するところで従来は進めてきたのですけど、こちらはもちろん

しっかりやっていくこともそうですが、予防の領域についても新しい価値を提供していくといった

ことを進めてまいります。 

昨今、非常に問題になっている社会保障費の削減をどうするのだといったところを、われわれがビ

ジネススタンスで実現していくといったことを進めていきたいと思っております。 

M&Aの沿革と将来展望です。 

第 1フェーズで、国内外でいろいろな企業をM&A で傘下に収めてきました。 

第 2フェーズのタイで、それがさらにプラットフォーム戦略になったと先ほども触れましたが、そ

れに関連するような企業をM&A してきました。 

第 3フェーズは、さらにそれを大きく推進するために、プラットフォームである歯科医療全般の

DXを進めていくといったところで、M&Aについても引き続きいろいろなところに今張っていま

すけど、成長戦略の一つとしてしっかりと位置づけした上で、積極的に進めていきたいというとこ

ろでございます。 

国内において、歯科医療プラットフォームの No.1という位置を築いてきておりますが、海外も含

めて、さらなる成長ステージへ向かっていきたいと考えているところでございます。 

私からの説明は以上でございます。ご清聴ありがとうございました。 
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質疑応答 

 

司会 [M]：ご説明ありがとうございました。 

それではご案内のとおり、最初は会場にお集まりの皆様からの質疑応答に入りたいと思います。ご

質問のある方は挙手していただければ、係の者がマイクを持ってまいります。 

なお、この IR ミーティングですが、質疑応答部分を含めまして全文を書き起こして公開する予定

です。質問の際、会社名、氏名を名乗られた場合はそのまま公開されますので、匿名を希望される

場合は、名乗らないようにしていただければと思います。 

それでは、ご質問のある方は挙手をお願いいたします。 

キム [Q]：ファンドクラウドという会社から来たキムと申します。 

2点ございますが、資金調達のプロモーション費用と人材獲得関連費用のところですが、現在の進

捗と、あと残りの金額が多分 2億円くらいあると存じておりますが、そこら辺の投資の戦略という

ものをお伺いできますでしょうか。 

2点目としては、歯科医師さんの個人の資産設計まで一貫したサポートというのが、医療事業の経

営サポートの事業内容だと思っております。 

不動産投資のラインナップの拡大というところですが、令和 8年度の税制改正で、けっこう大手の

不動産さん、ファンドさんとかが、レジデンスをメインにしている、相続税の圧縮とかをメインの

売りにしているところが次々と多分撤退していくということを記事から見まして、そこに関して、

どうやって不動産投資のラインナップを拡大していくのかをご教示いただければと思います。 

平川 大 [M]：ありがとうございます。1点目、社長からご回答いたします。 

平川 裕司 [A]：資金の方ですが、けっこう今コントロールしていまして、人材のところも、広告の
ところも、うまくコントロールしてやっています。 

逆に言うと、今これだけ残っているから、今後、下半期でこれだけ残り全部掛かってしまうかとい

うと、そういうわけではなくて、今、非常に効率化・合理化の方を進めていますので、おそらく下

半期もこのようなペースで進むと思っております。 
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平川 大 [A]：あと不動産のところでございますが、おっしゃられたようなことはわれわれも理解し
ておりますので、しっかりとその辺の流れというのを理解しながら、不動産だけではなくて、金融

商品も含めたかたちで資産形成をサポートするといったところを推進してきております。 

司会 [M]：ご質問ありがとうございました。ほかにご質問はいかがでしょうか。せっかくの機会で
すので、ご質問がある方は、ご質問いただければと思いますがいかがでしょうか。 

それでは、ご質問の方もないようでございますので、これをもちまして決算説明会を終了させてい

ただければと思います。平川様、ご説明ありがとうございました。 

［了］ 

______________ 

脚注 
1. 音声が不明瞭な箇所に付いては[音声不明瞭]と記載 
2. 会話は[Q]は質問、[A]は回答、[M]はそのどちらでもない場合を示す 
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