
ドラッグストア業態の可能性と戦略 

株式会社　ココカラファインホールディングス　　塚本　厚志


How are you? 
COCOKARA  Fine thank you.     And you?




業界のこれまで
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ドラッグストア 
15625店 
5兆2336億円


調剤薬局 
53300拠点 
5兆4000億円 
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業界は成長から成熟へ


2003年　2004　2005　2006　2007年　2008年


11.7％


8.1％

6.0％


4.9％


伸び率


ドラッグストア伸び率と上位シェア
 調剤分業率の変化と処方箋枚数の伸び


　2008年　ドラッグストア市場


売上高　5兆2336億円（5.4%増） 
店舗数　15625店　　　 （1.5%増） 
医薬品　6.5%増 
化粧品　4.0%増 

6.2％

5.4％


兆
円
 平成17年度
 平成18年度
 平成19年度


受取率  54.1％
 55.4％
 55.8％

処方箋枚数
 64507万枚
 66083万枚
 68374万枚


　前年比
 ‐
 102.4%
 103.4%




業界再編を経て変革。そして新創業期へ


2005年以降の業界の主な再編の動き


05年１１月
 マツモトキヨシ、ぱぱすと資本提携


05年12月
 スギ薬局ジャパンを買収 

06年　2月
 マツモトキヨシ、ミドリ薬品と業務・資本提携 

06年　8月
 セイジョー、シブヤ薬局を買収 

06年11月
 ツルハ、薬の福太郎を買収 

07年9月
 スギ薬局　飯塚薬品を完全子会社化 

07年10月
 富士薬品、バイゴーを買収 

07年12月
 フジ、レデイ薬局と資本・業務提携 

08年4月
 セガミメディクスとセイジョー、 
持ち株会社　ココカラファインホールディングス　設立 

08年9月
 ウエルシア関東　高田薬局とグローウェルホールディ
ングスを設立 

08年9月
 キリン堂とアライドハーツが統合協議開始 

08年9月
 ウエルシア関東　寺島薬局にTOB 

経営環境の
大変化


次
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型
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新一般用医薬品販売制度の施行がもたらす 
ドラッグストア業態の変革と可能性




経営環境の変化


•  2008年度末、国の借金は846兆4970億円 
・09年度の新規国債発行額は約44.1兆円(過去最高額） 

・2010年度予算は税収が40兆円、政府予算概算要求は95兆円 

・34兆1360億円(対前年３％伸び、過去最高、対国民所得比9.11％） 

・3%の伸びの内1.5％が高齢化によるもの、残りの1.5％が医療の高度化等その他 

・少子超高齢化社会・・・６５歳以上の人口が総人口の２０％を超える社会 
・平均寿命　(８１．９)‐　健康寿命(７５．０)　＝　６．９年（‘０２年データ　） 
　7年間は病気と共に生きる社会 
・75歳以上は人口の９％、その人達の医療費は9兆円以上でおおよそ医療 
　費の3割を占める　　　　　　　　　　　　　　　　　　　 

07年度　国民医療費




業界環境の大変化


医療財源パンク


業界環境の変化


OTC医薬品の新たな販売体制


薬剤師６年制


医療制度改革


M＆A・業界
再編 

店舗経営改革


業界内競争
激化
 ヘルスケア

市場の拡大


新業態開発


業態間競合
と協業 

※２０１０年２０１１年　薬剤師の卒業生はなし。


ＰＢ商品開発




OTC薬の新たな販売体制


OTC薬の区分  情報提供を行う専門家


第一類医薬品・第二類医薬品・第三類医薬品  薬剤師・登録販売者 

　　　　わかりやすく、かつ実効性のある販売体制の構築 

・専門家が、対面で添付文書を基本に情報提供 
・リスク区分に従い、表示、陳列し、名札、掲示等により、専門家の識　　　　　 
　別や制度の理解につなげる　 
・専門家の配置と販売できるOTC薬の種類との関係等を、構造設備　　 
　や販売体制に係る規定により徹底 
・販売業者の法令遵守と管理者による店舗の実地管理等を徹底する 



各国のOTC薬販売制度

OTC薬分類
 販売業態
 各分類における具体的薬効群名等
 薬剤師等の配置
 情報提供等の販売方法


日
本


第一類医薬品


薬局店舗
販売業


スイッチOTC薬など
 薬剤師
 薬剤師による対面販売


第二類医薬品
 かぜ薬、解熱鎮痛薬など

薬剤師または登録販
売者


薬剤師または登録販売者
による対面販売


第三類医薬品
 ビタミン・栄養剤など
 郵便販売も可能


豪
州


薬局薬剤師販売
医薬品


薬局


抗ヒスタミン薬、喘息薬、解熱鎮痛
薬など


薬剤師の常時配置


薬剤師による対面販売


薬局販売医薬品
 解熱鎮痛薬、抗真菌薬など

薬剤師、調剤助手または
薬局助手による対面販売


自由販売医薬品

一般小売
店


ビタミン、ミネラル、ハーブや少容量
の解熱鎮痛薬など


―
 ―


英
国


薬局販売医薬品
 薬局
 スイッチOTC,解熱鎮痛薬など
 薬剤師の常時配置


薬剤師または薬局助手に
よる対面販売（購入者が

妊婦等の場合は薬剤師の
対面販売）


自由販売医薬品

一般小売
店


小包装の解熱鎮痛剤、鎮咳薬、胃
腸薬、禁煙補助剤、消毒薬、のど

飴など

―
 ―


米
国


非処方箋医薬品

一般小売
店


解熱鎮痛剤、鎮咳薬、かぜ薬、胃
腸薬、止瀉薬、制吐薬、抗アレル

ギー薬、喘息薬、睡眠薬、目薬、皮
膚治療薬、禁煙補助剤など




各国におけるスイッチOTCの状況

成分名
 薬効
 英国
 米国
 豪州
 日本


アシクロビル
 抗ヘルペスウィルス薬
 1993
 Ｒｘ
 1996
 2007


セチリジン
 アレルギー性疾患治療薬
 1993
 2007
 1997
 Ｒｘ


プロピオン酸ベクロメタゾン
 点鼻薬
 1994
 Ｒｘ
 1999
 Ｒｘ


レボノルゲストレル
 緊急避妊薬
 2001
 2006
 2004
 Ｒｘ


オメプラゾール
 プロトンポンプ阻害剤
 2004
 2003
 Ｒｘ
 Ｒｘ


シンバスタチン
 高脂血症用薬
 2004
 Ｒｘ
 Ｒｘ
 Ｒｘ


スマトリプタン
 片頭痛薬
 2006
 Ｒｘ
 Ｒｘ
 Ｒｘ


ナプロキセン
 非ステロイド性抗炎症薬
 2007
 1994
 1990
 Ｒｘ


オルリスタット
 肥満治療薬
 2009
 2007
 2004
 Ｎ.Ｒ.




新制度導入後の第１類医薬品販売動向






新たな販売制度が目指すもの


生活者への適切な情報提供、相談応需と 
わかりやすい販売体制の構築


OTC薬の「適切な選択」と「適正な使用」


薬剤師のアドバイスの下、安全で安心して使用で
きる「効き目の良いOTC薬」で社会貢献を果たす


・より切れ味の良いスイッチOTC薬の発売 
・生活習慣病関連薬のスイッチ化


高脂血症関連薬・糖尿病関連薬・降圧薬関連は未だOTC化が進んでいない




規制緩和による変化


医薬品売り場を創ると経営はどう変わる？


・登録販売者を常時売り場に配置するにはチェーンストアには３人が必要であ
る。月給３０万円×３＝９０万円　労働分配率から計算すると１８０万円の粗利額
が必要。Ｈ＆Ｂ共に販売して平均粗利率３０％から売上は最低およそ６００万
円，日販２０万円が必要。購入客は客単価1200円とすると約１７０人である。 
新商材の導入は異業態から見ると魅力的であり、競争は激化する。またヘル
スケア関連だけでは上記売上が確保できないため相性の良いコスメ売り場が
広がる可能性が高い

用途機能を充実するために月販６００万円以上販売できる売り場面積が必要。
大型スーパー、家電量販、ホームセンターの参入が考えられるが、専門知識を
必要とする社員に継続教育投資や、社員募集コストをかけられるのか？他の
商品との粗利ミックスや固定客化、顧客満足を考えるのであれば、他の選択肢
つまりＤｇＳ企業との協業を選択する可能性も充分考えられる。


異業態から選ばれるＤｇＳ企業にとってはビジネスチャンス


業態間競合と
協業 



メタボ市場の拡大

エイジングケア市場 

の拡大


健康チェックと予防で健康寿命を延ばす。


ジェネリック 
医薬品  スイッチOTC
 在宅医療の進展


医師・薬剤師・看護師・登録販売者・栄養士・ケアマネ・ヘルパー・健康運動指導士など


出来るだけ経済的に、質の高い医療を提供


アドバイス


治療


日本が求めるヘルスケアリテイラー




スペシャリティ　　　

ヘルス＆ビューティ＆コンビニエンス　ストア


ディスカウント　

ヘルス＆ビューティ＆コンビニエンス　ストア　　　　　　


ドラッグストア業態の可能性 

より深く


より広く
 コストを下げて沢山売る。個店売上追求型、大商圏型ビジネス


コストを下げて客単価追及型、高粗利率、小商圏型ビジネス


調剤・ビューティカウンセラー・エステ・在宅医療など、小売業のグローバル化 
に対応しながら医療の地域密着化に対応、ＣＲＭなどを駆使して、顧客の固定客
化をはかる。


ローコストオペレーションによる価格訴求を実現し、競争力を維持。 
ライトカウンセリングを中心にセルフの売り場を強化。




ココカラファイン　ホールディングス 
COCOKARA FINE 　ココロとカラダをファインに・・・　2008年　設立


決算期
 売上高
 営業
利益


経常
利益


当期純利
益


１株当た
り純利益


１株配
当金


2007/03 133.900 5.084 6.038 3.134 ***


2008/03 154.823 5.233 6.516 3.122 ***


2009/03 170.116 3.836 7.274 3.915 196.6円
 50円


２００８年４月

セガミメディクス株式会社と株式会社セイジョーが
経営統合し、共同持ち株会社として株式会社ココ
カラファイン ホールディングスを設立。

東京証券取引所市場第一部に上場




30都道府県　652店舗を展開　　　　　　（’09.9月現在）


■・・・0店舗

■・・・1～20店舗

■・・・２１～４０店舗

■・・・４１店舗以上


現在


売上高　2,500億円

経常利益　150億円


2013年3月期　目標


・小売業のグローバル化への対応

・医療の地域密着化

を実現することにより、高収益ビジネスモデルを確立する




ココカラファインは変化し続ける。変わらないために・・・　　　　　　　　　　　　　　　
　日経ビジネス




６月より施行された「改正薬事法」への対応



  店舗タイプの選択と登録販売者の専門性強化

◆改正薬事法施行後に順次店舗フォーマット設定


◆登録販売者資格取得の研修、資格者教育の強


　化で専門性を強化


◆法令遵守した設備・販売体制整備を完了 


■薬剤師が常駐

■全ての医薬品を販売


■登録販売者

■第Ⅰ類医薬品以外の一般

　用医薬品を販売


店舗タイプ
 構成比


C


55%


45%


Ａ


B

■薬剤師を５０％以上配置

■薬剤師勤務時間中は全医　

　薬品販売


※’09年9月現在（予定含む）


サービス


他社Ｃタイプポ
ジション


専門性


価格志向


利便性


Step１；登録販売者の養成

Step２；資格取得後の通常研修

Step3；スペシャリスト育成の研

　　　　 修体制を強化


「改正薬事法」対応




ヘルスケア領域の強化（調剤事業の拡充を継続）


‘08.10～’09.03実績
 ’09.04～’09.09実績


拠点数
 9
 17


患者数
 233（人）
 374（人）


訪問回数
 2,713（回）
 4,443（回）


調剤報酬
 38,914（千円）
 57,255（千円）


処方箋単価
 14,343（円）
 12,886（円）


ココカラファインHD業界ランキング


※ランキングデータは、ドラッグマガジン09年7月号を参
考し、上場企業を対象としております。


第１位


調剤事業売上比率
 第１位


調剤報酬　
 第２位　


月間千枚処方箋枚数

応需店舗数


在宅調剤取組強化（’13.3月期 に20億円を目標）


第2期中間実績

(‘09.9末時点）


　85店舗


　92億円


　11.0％


調剤事業の拡充


　80店舗


　83億円


　10.5％


前年同時期

(‘08.9末時点）


「改正薬事法」対応




介護事業への取組み（地域社会・地域医療への参画）


居宅介護支援を軸とし、グループホームなど地
域社会と連携した施設運営などを行っていく。


■タカラケア（株）の株式取得

 2009年10月、茨城県龍ヶ崎市でグループホー
ム、デイサービスなどを運営するタカラケア株式
会社を孫会社化。


地域医療との連携強化でドラッグ・調　

　剤事業とのシナジー効果を追求。
運営ノウハウの確立と営業力強化で　

　単一事業としての収益確保。


　ドラッグ・調剤事業と連動する健康　

　　ビジネスの一角と次世代収益事業


ポジション


取組み


薬局


在宅調剤


介護


ドラッグストア


在宅介護


ｹｱﾏﾈｰｼﾞｬｰ

施設介護


コア事業との連携で

　　　　　地域医療の一端を担う


万円


参考

2-2Q　ﾀｶﾗｹｱ

(非連結）営業利益

約1180万円


事業のポジション・今後の方針


ヘルスケア領域の強化①




23 

　　医療系サービスの拡充（健康チェックサービスを基軸としたカウンセリング強化）


 最近健康が気になる

 血圧が高め

 コレステロールが高い

 糖尿病

 食生活が気になる

 なんとなく体調が悪い

 よく眠れない

 誰かに相談したい

 介護の悩み


アドバイス

支援端末


顧客登録


自分で答えを 
持っていない 
お客様には？


カウンセリング 
お客様への提案



   リピート、カード会員数増強


   店舗の信頼性向上


   資格者（栄養士・薬剤師・登録販
売者）のスキルアップ



   カウンセリングの質向上


体脂肪計


血圧計


脈波計


ﾍﾓｸﾞﾛﾋﾞﾝ推定器


タッチパネル 
（設問チェック） 
慎重・体重・年齢 

生活習慣・食習慣等


ドラッグストアの新たな価値創造


満足・信頼


新たな 
市場開拓


特定検診制度 
との連動


ＩＴ健康管理 
システムとの連動


健康関連事業のプラットホーム

としての役割づくり


　■シスメックス㈱との協働により新たな健康支援サービスを開始。


ヘルスケア領域の強化②




海外進出　　未来への挑戦




海外進出　　　未来への挑戦



