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 2025 年 12 月 26 日 
ウェルネス・コミュニケーションズ株式会社 

事業説明会(個人投資家向けWebセミナー) 

オンデマンド動画、資料および書き起こし公開のお知らせ 

 

 当社は、2025 年 12 月 23 日に「事業説明会(個人投資家向け Web セミナー)」を開催し、オンデマンド動画・資料 

および書き起こしを公開いたしましたので下記のとおりお知らせいたします。  

本公開により個人投資家の皆さまの情報格差の是正やより深い事業理解へ繋がるものと考えており、当社への理解を 

より一層深めていただける機会となれば幸いです。 

 

 

記 

 

■開催概要 

事業説明会 個人投資家向けWeb セミナー 

登壇者  代表取締役社⾧ 松田 泰秀 

     取締役     佐々木 雅之 

運営   野村インベスター・リレーションズ株式会社 

 

1. オンデマンド動画 

https://webcast.net-ir.ne.jp/366A2512/index.html 

 

2. 説明会資料 

https://wellcoms.jp/data/news/400/news.pdf?1766735671247 

 

3. 書き起こし 

ご理解いただきやすいよう、一部加筆・修正を行っております点、ご容赦ください。 

 

 

 

 

 

 

 

本件に関するお問い合わせ 

ウェルネス･コミュニケーションズ株式会社 IR 担当 

E-mail：ir@wellcoms.jp 
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ウェルネス・コミュニケーションズ 代表取締役の松田と申します。 

今日は年の瀬の、何かとお忙しい時期にもかかわらず、事前申込時点でも 2,200 名様の大変多くの皆様方に本説明会への

参加申し込みをいただき、誠にありがとうございます。 

前半は、会社及び事業の紹介を準備しておりますが、事前に、数多くお寄せいただいたご質問事項についても、可能な限

り資料内に織り込んで説明を差し上げたいと思います。 

また、残った時間の中でも質疑応答をお受けしたいと考えておりますので、最後までお付き合いいただければ幸いです。

では、よろしくお願いいたします。 
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まずは、当社がどのような会社なのか、ということから説明を始めてまいります。 
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創業来、大切にしているのが、この「企業と人を元気にする。」というビジョンです。 

1980 年代には、世界の時価総額ランキングで上位を占めた日本企業ですが、今その多くが大きく順位を下げています。た

だ、日本企業における技術力やモノづくりの力、サービスの品質などが決して衰えているわけではありません。 

当社はここにあるような、まさに日本、そして世界経済をリードする企業や組織をお客様として、その従業員や家族の皆

様がいきいきと元気に高いパフォーマンスを発揮して組織を活性化させ、企業成⾧を牽引するというサイクルを生み出す

ことを目指すウェルネスプラットフォームカンパニーです。 
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創業は 2006 年となり、来年、創立 20 周年の節目の年を迎えます。 

主な株主として SOMPO ホールディングスを筆頭に伊藤忠商事の各グループが並んでいるのが特徴の一つで、のちほど当

社の沿革としてその株主変遷の経緯などもご紹介したいと思います。 
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主要事業は、大きく 2 つです。 

一つが、健診ソリューション事業。こちらは、全国広域に拠点を持ち、社員や家族の法定健診から人間ドック、がん検診

等の実施にお困りの企業や健康保険組合様に対して「i-Wellness」というサービスプラットフォームを提供し、このプラッ

トフォーム上で、全国の健診施設の検索、予約申込、進捗管理、結果データの収集及びデータ化、決済等の機能を提供し

ています。産業医や保健師の皆様が、専門職としての業務に集中してご対応いただける環境づくりをお手伝いしています。 

事業の特⾧や、サービスプラットフォーム「i-Wellness」でできる事を知りたいというご質問も事前にいただいております

ので、のちほど画面サンプルなども用いて詳細にご説明します。 

もう一つが健康管理クラウド事業。こちらも、主に大企業をお客様として働き手や働き方、そして健康課題なども多様化

する環境変化の下で大変な業務負担となっている従業員健康管理をデジタル化し、データドリブン型の健康管理や人的資

本経営を支援するクラウドサービス「Growbase」を SaaS 型の事業として展開しています。 

こちらも、何ができるシステムなのか？という事をご質問いただくことも多いため、のちほど特徴などについて補足説明

します。 
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続いて、当社の沿革です。 

創業から遡ること 3 年前の 2003 年に、伊藤忠商事の社内プロジェクトとして現在の主要事業の一つである健康管理クラ

ウド（当時は、ヘルスサポートシステム）を開発し、リリースしたことが当社の祖業です。 

入社 3～4 年目の頃ですが、私自身が「インターネット上で、従業員の健康情報を管理するのだ！」という構想で企画した

システムですが、立上げは苦労も多く、昼夜・土日祝日問わずの社内ベンチャー期を過ごしています。 

2006 年に伊藤忠の 100％出資子会社として当社設立に至りますが、ここからがまた大変で単年度黒字化までに約5 年の時

間を要しました。 

その後、様々なチャレンジを行った事業育成期を経て、2016 年に健診ソリューション事業、2018 年に健康管理事業と、

各プロダクトやサービスの刷新や最新化を図り、今度は営業を加速させるという事を目的に大きな法人顧客接点を持つ

SOMPO グループとの資本業務提携を行っています。 

さらに、2021 年にはメンタルヘルス領域の国内大手でもあるアドバンテッジリスクマネジメントとの資本業務提携、2023

年には上場後の非連続成⾧の推進を企図した戦略パートナーとして PE ファンドであるロングリーチグループの出資参画

及び、既存事業の強化を目的とした BPO 大手のベルシステム 24、伊藤忠テクノソリューションズによる出資参画も受け、

社内に不足するリソースや機能を外部から獲得する資本業務提携の戦略で事業拡大を続け、今年 6 月に東証グロース市場

へと上場しました。 
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マネジメントチームの紹介です。 

私自身は新卒で伊藤忠へと入社した後、健康管理クラウド事業の起業、当社ファウンダーという事になりますが、当社創

業時は 30 歳になったばかりで取締役就任とういことで、あまりにも未熟かつ力不足で創業 2 年目には債務超過寸前に陥

らせ、当時取締役を退任し、伊藤忠へと帰任した経験を持っています。その後は、伊藤忠において国内外の医療・ヘルス

ケア×IT 領域での営業・事業開発や事業経営を経験し、2016 年に当社代表へと就任させてもらい、現在に至っています。 

今日、一緒に参加しております佐々木も、伊藤忠の社内プロジェクト期から一緒にやってきたメンバーです。佐々木から

も一言あいさつします。 

取締役の佐々木です。2004 年に伊藤忠グループに参画し、「Growbase」の営業を行っていました。2006 年に当社が設立

され、出向者として健診ソリューション事業の営業として着任しました。その後は健診ソリューション事業の顧客対応や

オペレーションの責任者として業務を推進した。上場戦略を推進するにあたってはコーポレートの責任者に着任し現在に

至っています。 

その他、マネジメントチームも大手企業人事 CHRO 経験を持つメンバーなども含め、多彩な経験を持つメンバーが揃って

います。 
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何れも前期末時点での当社定量値のハイライトとなりますが、売上高で 140 億円超、営業利益が 11 億円、特徴としては、

大企業をお客様として高いストック型売上比率で安定した収益基盤を構築しているという事、さらに祖業である健康管理

クラウドは SaaS としては圧倒的に低いチャーンレート（解約率）で、既存顧客から得られる売上継続率も 114％となり、

現在の当社成⾧を牽引する事業になっています。 
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過年度の業績推移でみていただくと、大手企業を顧客基盤として高いストック売上高比率、低い解約率を維持している成

果として、連続増収基調を継続しています。 

特に、沿革でもご説明した事業構造転換を行った 2019 年 3 月期以降、約 3 倍近い成⾧を遂げてきています。 
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続いて営業利益の推移です。 

私の代表就任一年目となる 2017 年 3 月期には、健診ソリューション事業のシステム・サービス刷新で躓き、大幅減益と

なりますが、翌年以降事業の安定化ができ、8 期連続の増益を達成しています。 

この期間、コロナのパンデミックや世界的な政情不安などの時期を過ごし、実は 2022 年にはグロース市場への上場承認

をいただきながらも申請を取下げるといった社内では大きな出来事がありながらも、安定した利益成⾧を実現してきてい

るということが最初に強調したい当社の特徴と言えるかと思います。 
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続いて、スライド 2 枚で当社が対面する市場環境について説明します。 
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一言で申し上げると、追い風の市場環境と言えるかと思います。 

背景にあるのが、国内で歯止めの効かない人口減少、それに伴う労働人口の減少です。人口減少が進む事で求められるの

は、デジタル化や高齢者・女性・外国人といった多様な人材が総活躍する組織づくり、多様な働き方を受け入れる環境整

備や制度設計です。しかしながら、企業人事部門も人手不足という課題を抱え、その多様性に対応するために、外部リソ

ースの活用やデータの活用、デジタル化が求められる市場であるという構図が生まれています。 
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あともう一つ押さえていただきたい市場特性ですが、従業員の健康管理、すなわち、コーポレートウェルネスの市場は、

企業経営において、Must have の対応が求められる領域だということです。 

常時 50 人以上の労働者を抱える事業場では、年 1 回の定期健診やストレスチェックの実施、その結果データの経年保管、

産業医の選任、労働基準監督署への報告などを義務づける労働安全衛生法の他、人的資本等の非財務情報の開示を義務づ

ける金商法など、複数の法律が存在し、その法令遵守の観点で、企業経営において必ず対応が求められます。 

そして、その対応が非常に複雑化・多様化しているということも、この市場の大きな特性の一つと言えます。 

労働安全衛生法という法律は、1972 年に施行されており、そこから改正も行われてはいるものの 50 年以上の時間が経過

し、産業構造、社会、そして人口動態に大きな変化が生じ、小売りやサービス業等、全国広域に勤務する社員の健診を 100％

実施し、データ収集し保管することが大変な業務負担となり、社員が高齢化し、女性や外国人労働者も増える中で健康管

理に求められる役割は多様化しています。 

生活習慣病から、婦人科疾患、がん・精神疾患と社員が抱える健康課題も変化しています。 

一方、健診や健康管理の受け皿になる、医療機関は地方を中心に人手不足、デジタル化の遅れなどが目立ちます。 

こうした状況にあるのが、当社の対面市場で、当社にとっては追い風の市場環境が生まれています。 
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では、こうした市場環境で何をやっている会社なのか、ということを説明してまいります。 
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まず、健診ソリューション事業で提供する「i-Wellness」の機能を紹介します。 

「i-Wellness」は、当社のお客様である企業人事・健保組合のご担当者様、そして、健診を受診される従業員やご家族の皆

様、全国の提携医療機関の担当者様向けに、それぞれユーザーインターフェースをご用意しています。 

こちらは、健診受診者様向けのマイページの画面サンプルです。まず、個人ごとに異なるユーザーID でログインしていた

だくと、この左手にあるようなトップページへと遷移します。 

所属する組織ごとに異なる健診メニューや、選択可能な医療機関やオプション検査の内容、自己負担額などが確認でき、

予約や問診、アンケートにお答えいただける他、当社サービスを経年でご利用いただいている場合には過年度からの健診

結果などが閲覧できます。 

予約アイコンを押すと右側の画面に遷移し、コースやオプション検査の希望を登録いただくと、さらに 
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医療機関検索の画面が表示され、ここでオフィスや自宅に近いなど希望するエリアや、お子様連れで健診を受けたい、駐

車場の有無、土日での受診などといったその他条件を登録いただいた上で、選択可能な医療機関を一覧化し、希望する医

療機関・日時を選んで申込を入れていただきます。 

予め、予約枠を頂戴できているケースは即時予約確定に進めるケースもあるのですが、大多数は医療機関様側で個別での

調整が必要ということで、当社の予約センター側で医療機関様との予約調整を行っていきます。 

医療機関様は、お昼休みや夕方以降の時間帯、さらには土日祝日などの予約受付ができないといったこともある為、当社

が予約調整に入る役割がここに存在しています。 
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こちらは、健診結果を経年で管理・参照する画面イメージです。 

結果の中で気になる検査項目などを色分け表示でき、レーダーチャートなどで自らの状態を把握いただくことが可能です。 
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続いて、企業や健保の健康管理担当者向けポータルです。 

健診の仕様や進捗を確認することができる他、対象者ファイルの授受、請求データの確認、各種帳票や台帳の出力などが

可能となっています。 

この中央にある進捗状況の管理ができる機能は、対象者の中でまだ予約をされていない方、予約はされていても健診自体

はまだ未受診というステータス把握する上で重要な機能となっております。当社の予約センターや健診結果データ化のオ

ペレーションで使用している基幹システムと連動しているため、リアルタイムに受診者お一人一人のステータスを把握で

き、健診受診率を高めるということでは必須の機能です。 
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健診ソリューション事業における、最大の特徴が、健診結果のデータ化に関する機能です。 

皆様もどこかで健診を受診されたことがあるかと思いますが、お手元に返ってくる健診結果の正常値（基準値）や、結果

についている判定の記号や表現が異なっていることはご存じですか。 

当社では、提携する医療機関ごとに異なる判定の記号を、当社の統一判定記号に変換する定義を全ての医療機関との間で

約定しています。 

さらに、当社で扱う健診結果の半数が紙のままで当社に送られてきます。データでお送りいただく場合にも、そのファイ

ル形式が安定化していません。 

この状態で人事や健保の担当者が受け取ってしまうと、まずはデータ化する、非構造化状態にあるデータを使える形にす

るということに多くの手間がかかる為、当社では、データ化機能を最大の特徴として健診ソリューション事業を提供して

います。 
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さらに当社の健診ソリューション事業の特徴と言えるのが、お客様に女性が活躍されている企業様が多いという点です。 

社会全体で女性活躍が進んでおり、婦人科健診の受診率を向上する、女性社員や女性配偶者様のヘルスリテラシーを向上

させるということは、企業経営において、重要なポイントとなります。 

当社の提携する医療機関からは、女医の先生が担当できる日、レディースフロアの有無などをデータベース化し、女性の

受診者が選択できるようにしている他、婦人科疾患のリテラシー向上を目的としたリーフレット制作や配布、セミナー・

勉強会の開催、少しでも健診を受けてみようと思っていただく為の封筒や案内 DM のデザインなど、様々な工夫を続けて

います。 

上場企業では、女性役員比率や管理職比率を高める事が求められていますが、まずはしっかりと女性社員の皆様に活躍い

ただくための心身の健康を保つお手伝いができるということは、当社が選ばれる理由の一つになっているのではないかと

思います。 
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次に、健康管理クラウド事業における主要プロダクト、「Growbase」を紹介していきます。 

現在、「Growbase」の導入企業の平均従業員規模は 7,000 名強、すなわち専任の健康管理担当者の他に産業医や保健師と

いった産業保健スタッフ体制が一定程度整っている大企業様が利用するシステムで、従業員健康管理の業務ポータルとし

て日々ご活用いただいています。 

スタッフ向けの主な機能としては、左上から人事システムからの人事データ連携、健診結果データの登録、これは健診ソ

リューション事業をご採用いただいている場合には、当社側で結果データを自動連携が可能で、健診結果登録が完了した

後には産業医の判定業務、衛生委員会等で使用するデータの集計や分析、産業医面談や保健指導の記録や管理ができる機

能を備えています。 

また、従業員向けには過去からの健診結果管理、ストレスチェックや疲労蓄積度チェック、その他産業保健スタッフから

の保健指導や情報提供などの送受信が可能なメール機能などが用意されています。 

右上にある通り勤怠システムから残業時間等のデータも連携が可能で、⾧時間労働対策等においてもご活用いただいてい

ます。 
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大企業様で多く導入いただいている「Growbase」ですが、導入時の決め手となる要素は、この右側にある 4 つに集約され

ると思います。 

・紙の帳票をベースに業務を進めてこられた企業様では、最大 80％程度の業務負担を軽減することができます。 

・IT リテラシーの高くないユーザー様でも直感的な操作が可能で、主要な業務タスクについては、次にどのボタンを押し

て作業を進めればよいかというナビ機能があります。 

・そして大切なのはセキュリティ対策。システム上の技術的な対策もそうですが運用に関わる点も同じで、例えば当社の

お客様の規模になれば多くの企業様が毎年情報セキュリティ監査に往査という形態で来社をされてその対応が求められる

わけですが、その対応ができるということも選ばれるポイントです。 

・そして最大の特徴と言えるのが、こだわりの強い大企業様であったとしても、ほぼノンカスタマイズで導入ができる豊

富な機能を有しています。 
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これら 2 つの主要事業を定量的にみると、健診ソリューション事業は前期末の売上総利益では着実な成⾧を継続し、全社

経費配賦後の営業利益では成⾧が低く見えるものの、一方では全社の成⾧投資の原資を生み出している「強固な収益基盤」、

健康管理クラウド事業は高い収益性で営業利益成⾧を牽引する「成⾧エンジン」という位置づけ、両事業ともに継続強化

を進めています。 
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各事業のポジショニングや競争環境についてもご質問をいただいています。 

何れの事業も大企業市場に対して、事業を展開していることが当社の特徴です。健診ソリューションは、大企業のコーポ

レートウェルネスに専門特化した領域で差別化を図っていますが、競合には健保や人事向けに総合的な BPO サービスを

展開する企業や、福利厚生代行サービスを提供する企業が存在しています。 

また、健康管理クラウド事業では同じ大企業市場に対して大手 Sier が複数社存在する他、健康管理・人事等領域の SaaS

プロダクトを展開するスタートアップが複数社存在しています。 

ただこの両事業を兼ね備え高い精度でデータを構造化する機能と、そのデータを利活用できるプラットフォームを提供し

ているという点で、競争優位性を生んでいます。 
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ここから、当社の強みを 4 つに整理してご紹介します。 
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1 つ目の強みは、数多あるヘルスケアサービス企業の中でもユニークな健診を起点としたビジネスモデルです。 

コーポレートウェルネスの業務タスクを川の流れに喩えると、健康診断は川の最上流部・源流に位置づけられるもので、

その川中において産業医判定や面談、衛生委員会などが行われ、一年の終わり、すなわち川下では労働基準監督署への報

告が行われ PDCA サイクルの中で新たな一年の健康経営施策の検討などへと繋がり、川の上流から河口にあたるまで全て

が当社のプラットフォーム上で対応がなされます。 

まさにこの川を流れるのがデータで、データによっては精密検査や再検査が必要となり、治療や医療といういわば川の支

流にあたるものまでが、当社のプラットフォームから繋がる世界観を目指しています。 
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次に強みと言えるのが、大企業の顧客基盤です。 

幾つか大企業における導入事例をご紹介いたします。まず、みずほ健康保険組合様の事例です。グループの健康管理を司

る機能として、内製化されていたシステムを「Growbase」へと切り替えていただいた事例です。 
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次に、LINE ヤフーグループの YG 健康保険組合様の事例です。健診予約はほぼスマホからの申込が中心で、全国各地に勤

務される社員及びご家族の皆様の健診を一元化している事例です。 

資生堂健康保険組合様は、工場含めほぼ全ての事業所での社員健診およびご家族の健診を当社で一括受託させていただい

た後、「Growbase」を後からご採用いただいたクロスセルの代表例となります。昨年がん検診の取組みにおいて厚生労働

大臣最優秀賞を受賞されており、当社を代表するお客様の一社です。 
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続いての事例はセンコーグループホールディングス様で拠点も多く異動者も多い企業様で、異動の都度従業員様の健康情

報を看護職間で引き継ぐことに多くのご負担があった状態を、「Growbase」で効率化した事例です。 

シダックス様も同様に拠点数が多く、全国に勤務される従業員の皆様の健診結果の管理を集約した他、パートやアルバイ

トのスタッフの皆様のストレスチェックなどを実施する基盤としてお使いいただいている事例となります。 
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続いての強みとしてご紹介したいのが、健診ソリューション事業における特徴としてもご紹介した健診結果のデータ化機

能です。 

「i-Wellness」を通じて、いつ・どなたが、どの医療機関で、どの検査を受診されるのかという情報を 100％把握している

ことを起点に、医療機関に対する督促なども行いながら、短期間のうちに健診結果を集めて先程ご紹介したデータ化工程

を進めています。 

さらに、予約された検査項目や過去データとの照合をはじめ約 7,000 件近いエラーチェック機能を用いて、受領した結果

のチェックを行います。それでも尚、15％程度の健診結果は医療機関様に対する確認や修正依頼・追加データ納品などを

求めることになり、お客様に対するデータ納品を進めています。 

すなわち企業や健康保険組合様において、結果納品後すぐに健康管理に関する対応にあたっていただけるような状態で結

果納品を行う事に強みを有しています。 
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強みの 4 点目にあげるのが、「Growbase」の、まさに、かゆいところに手が届く機能群です。 

「Growbase」は、2003 年のリリース当初から当時は ASP 型と呼ばれていた所謂、SaaS 型のシステムとして運営してき

ており、法令改正対応はもとよりお客様の声を反映し毎年のように機能改修や追加を継続してきているのですが、直近 6

年間にはそのスピードを加速し、約 1,500 強の機能を追加リリースし、同時にユーザー数を拡大しています。 

大企業になれば複数の産業医の先生や保健師スタッフの皆様がそれぞれの役割、さらにプレファレンスをお持ちになられ

ているわけですが、ログインされるユーザーごとに画面表示形態を変更することができる等、まさにかゆいところにまで

手が届いた設計で大企業であってもほぼノンカスタマイズで導入できることが強みとなっています。 
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最後に、当社の成⾧戦略について説明をさせていただき、プレゼンパートを終わりにしたいと思います。 
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このスライドは、2Q の決算説明会でも使っている当社の短中期成⾧戦略を示す絵となります。 

まず短期的には左下の象限を現在地として、縦方向に既存事業の顧客数拡大・市場開拓という方向性に取組むことと並行

し、横方向すなわち高付加価値化による顧客単価の拡大に注力してまいります。 

そして、中期的には顧客基盤そしてお預かりしているヘルスケアデータ、そして全国の医療機関との繋がりといった事業

アセットを活かして、右上にある象限に向かった事業ポートフォリオの拡充に取り組みます。 

これらの事業開発については、社内でのスクラッチでの事業開発を進める傍らで、M&A にも注力します。 
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まず、縦方向すなわち顧客拡大の取組みについては継続して大企業市場の深耕拡大に取り組みます。 

国内の従業員規模 1,000 名以上の企業に所属する従業員数は約 1,660 万人というデータがありますが、前期末、「Growbase」

上でお預かりしているデータ数が約 174 万人ということで約 1 割に過ぎません。 

まだまだ大きなホワイトスペースがあり、この市場獲得を進めていきます。 
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次に、当社としては、未開拓市場である、中堅・中小企業の市場の開拓にも取り組んでいきます。 

左側にあるデータの通り、中小企業では大企業と比較して健診の受診率が低く、福利厚生面でも大企業と比べて劣る状況

にあります。従業員一人あたりの生産性が低い状態にあり人手が不足する一方で、採用難の状態にあるという課題を持っ

ています。 

この市場に対して、まずは健康管理に関する法令対応業務を全てアウトソーシングいただく、その際にツールとして

「Growbase ネクスト」という機能を制限したツールを提供するという形態で市場獲得を目指してまいります。また、

「Growbase」というプラットフォーム上で健康管理や健康づくりに繋がるサービスを提供し、中小企業における福利厚生

制度の充実を図り、採用の強化にも役立てていただくということを実現していきたいと考えています。 
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その取組みの一例として、今期初のテスト販売を終え、この 12 月より本格販売を開始したのがライザップ社との提携によ

る新バリューパックです。 

これは、社員さんお一人あたり月額 1000 円で全国のチョコザップ店舗がどこでも利用できる権利と、「Growbase」の利

用権がバンドル化されたサービスで、まさに福利厚生制度の充実と社員の運動習慣醸成、そして健康管理における法令対

応をワンストップで提供できるサービスとして、今は SOMPO ひまわり生命社にも法人顧客向けに紹介協力をいただき営

業を拡大してまいります。 
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成⾧戦略の横方向、顧客単価の拡大に関するイメージ図です。 

すでに決算説明資料等でも開示をしております通り、「Growbase」の価格改定を行いつつ機能追加を行うことで新たなプ

ランを投入しています。 

お預かりするデータの種類を増やす、すなわち従業員ウェルネス・ウェルビーイングに関わるあらゆるデータをお預かり

し、データ分析機能の強化、そして健康づくりの打ち手となるウェルネスサービスを繋いでいく・提供していくというプ

ラットフォーム化に取組んでいきます。 
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中期的な取組み方向としては、今説明をした「Growbase」のプラットフォーム化の取組みにおいて、データの利活用、す

なわち組織や個人単位のスモールデータに基づき連携するサービスを、組織や個人に最適化した形でリコメンドしていく

という事を実現し、よりセルフマネジメントを促すことを実現していきたいと考えています。 

がんの罹患率が高まり、精神疾患を患う方も増えています。すでに産業医の先生がお一人で、また従来までの体制でこの

多様化する課題に向き合う事の限界があると感じており、今後セルフマネジメントの重要性が高まるという考えに基づい

て戦略を立てています。 
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そしてデータ利活用という観点では、AI エージェントの実装が当社のオペレーションやプロダクトを大きく変貌させる契

機になると考え複数の PoC を走らせています。 

まず、健診結果のデータ化は多くの企業・自治体・学校・保険会社などで大きな業務負担となっています。当社には多く

の教師データなるものがあり、日頃のオペレーションで活用する中で生成 AI によるデータ化の可能性を検証してきており

ます。 

また、「Growbase」の AI エージェント実装により、産業医業務の負担軽減やデータ分析などの面でその活用可能性を探っ

ております。 

 

 

  



 

 

©Wellness Communications Co., Ltd. 
 41 / 41 

 

 
 

 

※主な質疑応答に関しましては、後日公開を予定しています。 

 


