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薬樹（店舗数：144店）は料理教室やウォーキン
グ大会を催すなど、地域との関わりを重視している
が、その理由は？

小森．薬局は医療提供施設であり「儲かるから出
店、儲からないから閉店」は通用せず、その地域に
あり続ける意味をよく考えたい。薬局は国から保険
点数を受けて存続しており、「地域全体の健康」を
負っていると思う。
当社は「慢性疾患の悪化を防止」「高齢化に伴う
疾患の発症を予防」することが地域の健康のために
大切と考え、料理教室やウォーキングイベントを開
催し啓発している。短期的に見ると健康な人が増え
れば薬局の売上は減るが、「薬局が地域の健康に貢
献し続ける」という長期的な観点に立ち、固定客が
増えれば問題ないと考えている。イベントを通じて
地域に根差せば、処方箋を持ってきてくれたりセル
フメディケーションで薬樹を活用してくれる。多数
の薬局がある中で選ばれるキッカケづくりとしてイ
ベントは大切であり、処方箋枚数や物販売上にプラ
スの影響を与える。

今後、どのような地域イベントを考えているか？

小森．料理教室や栄養講座、健
康相談、ウォーキングのイベントは
回数を増やしていく。新たな企画
として野菜を作る店舗イベントを
トライアルで行なっている。「環境
と身体に優しい」をテーマにミニ
トマトの苗をお客さまに差し上げて栽培してもらうも
ので、店舗でも同じように栽培する。そこで収穫した
ミニトマトを次回の料理教室に利用しても面白い。
また、大田区の「みま～も（おおた高齢者見守り
ネットワーク）」活動に参加している。その一環で、
地域住民が主体となって開催する「コミュニティー
食堂」で料理を作る方々を対象に当社の管理栄養士
が食品衛生指導を行っている。この他、小さな子ど
もがいる母親や妊婦を対象にした食育セミナーが人
気で、口コミで参加者が増え「今後も継続してほし
い」と要望が出ている。薬局は「物を売る」のでは
なく「健康な身体づくりを売る」が基本であり、そ
の入口にあるのが地域イベントである。今後も大切
にしていきたい。

小森社長は「地域密着」をどう考えているのか？

小森．それぞれの薬局が徒歩や自転車でいける範
囲（半径500ｍ～１㎞）に住む生活者とどれだけ濃
い関係を作っていけるかだ。医療は首都圏や過疎地
など地域によって課題が異なり、東京23区でも城
東地区と城西地区で違った医療背景になっている。
地域をどれほどの範囲で考えればいいかといえば、
昨年、厚生労働省から出された地域包括ケアシステ
ムと同様と受け止めている。
また、地方では１日の外来患者が100人を超える
メガ開業医が地域医療の担い手になっている一方
で、薬樹が出店する首都圏では総合内科よりも循環
器内科や消化器内科のような細分化された病医院が
支持を得ている。薬局経営に視点を向けると「１つ
のポリシーや考え方に基づいた大手チェーンが全国
の様々な環境全てに対応した薬局を経営できるの
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か？」と疑問を持っており、当社はきめ細かな地域
コミュニケーションを重視し出店している。
地域コミュニケーションでは、薬剤師の「臨床推
論」が欠かせない。これは風邪で来店したお客さま
に、OTCで対応するか受診勧奨するかを識別する
能力であり、医師が作成したプログラムを薬剤師に
学ばせている。薬剤師が地域医療のゲートキーパー
として正確に区分けできれば、地域からの信頼度が
高まる。

首都圏の中でも神奈川県と東京都に重点出店してい
るのは？

小森．薬樹は地元（神奈川県大和市）の開業医か
ら要請があり創業した薬局で、徐々に市立病院など
門前に出店を増やしていった。先代社長の時代に茨
城県、栃木県、愛知県に出店したり、Ｍ＆Ａで規模
拡大をしたものの、“地元の薬局”というコンセプ
トと合わなかった。この経緯から異なる地域特性を
踏まえ、企業規模を追うよりもおよそ小学校区ごと
に出店し、各店舗が地元の生活者に支持され「地域
ナンバー１」をめざす方向に切り替えた。出店エリ
アが連続して繋がっていればスタッフに欠員が出た
とき互いに支え合えるのも大きなメリットである。
今後も規模拡大は考えておらず、逆に地域に根差し
た店づくりと人材育成に注力していく。
今年７月から第３期中期計画がスタートしてお
り、第１期「健ナビ薬局を創る」、第２期「健ナビ
薬局のクオリティーを上げる」、そして第３期は「健
ナビ薬局をいかに地域で広げていくか」に取り組
む。出店エリアを広げていくのではなく、１つのエ
リアでの密度を濃くして自宅から10分あれば薬樹
に行ける環境をめざす。当社にとってもやりがいが
あるし、「地域に住んでいる生活者の役に立ちたい」
という意思表示でもある。
ファミリーレストラン企業を見ると、一時期は業
績を伸ばしていたものの現在はかなり厳しい状況に
ある。だが、ラーメン店は地方ごとに特色があり、
地元から根強い人気を得ている店も多く、健康は食
文化に通じるものがあるのではと考えている。

貴社にはセルフメディケーション強化の「健ナビ薬
樹薬局」、在宅調剤特化の「訪問薬樹薬局」など様々
な業態があり、生活者からどう受け入れられている
のか？　今後の業態開発は？

小森．健ナビ薬樹薬局は2009年に１号店がオー
プンした。出店コストや管理栄養士の給料をプラス
オンしていたので最初の２年は立ち上がりが厳し
かったものの、３年目からは既存の薬樹薬局（一般
薬局）と見劣りしない売上になり、最近では既存
店を上回る収益を出す店舗が出てきた。
面の処方箋枚数は通常の薬樹薬局は年10％伸長
に対し、健ナビ薬樹薬局は20％も伸びている。セ
ルフメディケーションから健康相談、処方箋応需ま
で健ナビ薬樹薬局は対応でき、それが地域のお客さ
まから支持を得ている証であり今後も大いに期待し
ている。ちなみにまったく医療機関に紐付かないで
出店した健ナビ薬樹薬局もあり、面分業が軌道に
乗った上に管理栄養士の健康食事提案による固定
客獲得が奏功して売上が伸長、黒字転換を果たして
いる。
在宅特化の訪問薬樹薬局も好評を得ており、施設
よりも居宅（患者様宅）の割合が多い。居宅は施設
とは違って患者様の暮らす環境が全く異なり、家族
との関係性がより大切なので薬剤師のコミュニケー
ション能力が重要になる。また、薬剤師の在宅調剤
と共に管理栄養士の訪問栄養指導を行なっている。
薬局に来る大半の患者様は生活習慣の改善が主題と
なりがちだが、在宅では嚥下能力低下や食事摂取量
低下の高齢者の方に「如何に食事を摂っていただく
か」が主題になる。介護食を販売するだけではなく、
食べることや作ることの喜びを享受できるように、
可能な限り原材料から調理するアプローチをしてい
る。今では「管理栄養士がいるから薬樹に訪問服薬
指導を任せたい」という医療機関が増え“差別化の
要素”となりつつある。現在は薬局の在宅栄養指導
は点数の算定要件が明確になっていないが、在宅患
者様への必要性は高いので行政に認められ明確に点
数化されることを期待している。

「よく話を聞く」がOTC専門家の職務 地域コミュニケーション
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