
HYUGA PRIMARY CARE

2025年3月期決算説明資料
HYUGA PRIMARY CARE株式会社
7133 東証グロース市場
2025年5月14日

司会者：

それでは皆様、大変長らくお待たせをいたしました。ただいまよりHYUGA PRIMARY 

CARE株式会社の2025年3月期決算説明会を開催いたします。本日の出席者は、

代表取締役黒木哲史でございます。それでは黒木様、どうぞよろしくお願いいたします。

黒木：

皆さんこんにちは。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す。HYUGA 

PRIMARY CARE 代表取締役の黒木でございます。早速ではございますが、2025年3

月期決算説明を行いたいと思います。よろしくお願いします。
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2025年3月期サマリー

プライマリケアホーム

事業

• 前年比で売上高は8割増、利益は23.5倍に大幅拡大

• 既存施設の稼働率は9割超と、稼働は高水準

• 期中の新規施設オープンは1拠点。新年度開設分も含め新施設の先行費用

も、既存施設の高稼働で吸収

きらりプライム

事業

• 前年比で大幅増収増益。リージョンプライム*案件3件獲得が奏功

• 加盟店舗数が2,490店舗まで増加。加盟法人数も過去最高を更新

• ARPUはリージョンプライムの寄与もあり、前年比30％の急上昇

在宅訪問薬局

事業

• 前年比で増収増益。売上高は過去最高を更新

• 通期で9店舗の新規出店によりコスト増も、在宅患者の増加とRPAの導入効

果により吸収

業績ハイライト

売上高は前期比2割増収、5割の営業増益。売上・営業利益ともに過去最高を連続更新し、営業利益率も上場来初の10％越え

好調の主因はきらりプライム事業。コンサルティング報酬増加により全社利益を牽引。プライマリケアホーム事業も本格的な利益貢献が

スタート

事業ハイライト 営業利益の前年比較
（百万円）
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710

1,051

*住宅型有料老人ホームの開設・運営支援業務。土地の選定、マーケティング調査、事業計画作成、

資金調達、開設許可申請、人材採用・教育、オペレーション、在宅患者獲得営業などを包括的に支援

黒木：

最初にサマリーをお話いたします。

まず、全社の業績ハイライトです。売上高は、前期比で増収、営業利益も5割増益となり、

当社としても、売上・営業利益ともに過去最高を更新しました。営業利益率も、上場して初

めて10％を超えました。右側の図の内訳に注目してください。主にきらりプライム事業のリージョ

ンプライムやその他の報酬増加により、全社利益が大幅に増加しました。プライマリケアホーム

事業に関しても、前期ほとんどなかったものが今期大きく利益貢献いたしました。事業の柱が

育ってきていると感じてます。
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決算概要

▪売上高は前年比20％の増収。リージョンプライム案件を獲得したきらりプライム事業が急伸。プライムケアホームは3施設目がオープン

▪ 営業利益は48％増益。リージョンプライム案件の貢献できらりプライム事業が全社利益を牽引。きらりプライムが全社で最大の利益貢献事業となるのは創業以
来初。なお、全社調整額も増加。在宅訪問薬局事業、プライマリケアホーム事業の売上増加により、非課税売上割合増加が影響

*業績予想は2024年5月14日発表

(百万円)
2024/3期 2025/3期 前期比 対従来想定

差異実績 従来想定* 実績 増減額 増減率

売上高 8,285 9,455 9,984 +1,698 +20.5% +529

在宅訪問薬局事業 6,531 6,740 7,117 +586 +9.0% +376

きらりプライム事業 836 1,050 1,279 +442 +52.9% +229

プライマリケアホーム事業 883 1,626 1,586 +702 +79.6% ▲ 40

その他事業 34 37 1 ▲ 32 － ▲ 35

営業利益 710 929 1,051 +340 +48.0% +121

在宅訪問薬局事業 635 685 647 +12 +1.9% ▲ 38

きらりプライム事業 485 529 782 +297 +61.3% +253

プライマリケアホーム事業 7 168 184 +176 23.5倍 +15

その他事業 ▲ 9 ▲0 ▲ 13 ▲ 4 － ▲ 13

調整額 ▲ 408 ▲ 452 ▲ 548 ▲ 139 調整額増加 ▲ 95

経常利益 716 889 1,022 +305 42.7% +133

親会社株主に帰属する当期純利益 441 618 719 +278 63.0% +100

黒木：

在宅訪問薬局事業に関しては、前期、前年比ともに増収増益となり過去最高を更新しまし

た。出店が9店舗あり、どうしても業種上、採用などコストが上がります。そういったところも、吸

収できたというのは非常に成果として大きかったと感じています。その要因としては、在宅患者

の増加とRPAの活用です。在宅の薬局は扱う書類が結構多くなりがちですが、RPAの導入が

功を奏したと言えます。

続いて、きらりプライム事業です。前年比で大幅増収、増益となりました。1番の要因は、リー

ジョンプライムです。弊社の介護施設の運営ノウハウを他社さんに提供しております。通期でい

くと、3件獲得することができました。これが、非常に売上・利益ともに大きかったです。あと加

盟店も2490店舗となり、加盟法人数も過去最高を更新しました。これもそれなりに伸びたと

感じております・ARPUに関しては、リージョンプライムのコンサル1件あたりのインパクトが結構大

きいこともあり、前期より30％の上昇となりました。

最後にプライマリケアホーム事業は、売上高は8割増、利益は23.5倍と大幅に拡大し1億

8400万円となりました。既存施設の稼働率も、9割超えとなり、稼働としては高水準をキープ

出来ていると思ってます。新規施設に関しては、先行費用も発生しています。そこを吸収しつ

つ、高稼働を維持できました。

以上の結果より、全社で売上高は20％増の99億8400万円、営業利益10億5100万円、

営業利益率も10％を超えました。どの事業も非常に伸びた結果です。
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業績推移 / 売上高構成

▪売上高は順調に拡大。売上構成比ではプライマリケアホーム事業のウェイトが前期比で5.2pt上昇し、当社第二の売上の柱に浮上

▪経常利益は18期連続*の増加となり、遂に10億円を突破。経常利益率も前期比1.5pt上昇の10.2％。高利益率のきらりプライム事業伸長が貢献

*決算期変更を除く

売上高構成比
（％） 〔 〕は前期構成比*

在宅訪問薬局

71.3%〔78.8%〕

きらりプライム

12.8%
〔10.1％〕 2025年3月期

99.8億円
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（百万円）
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（百万円）（％）

その他（タイサポ・ICT）

0.0% 〔0.4%〕

プライマリケアホーム

15.9%〔10.7%〕
（プライマリケアホーム・ケアプラン・福祉用具貸与）

黒木：

これは過去5年間のトレンドを含めた業績推移のグラフになります。

売上高は100億円にほぼ近い数字になり、経常利益率も10.2％となりました。売上の構成

比率は、年々、在宅訪問薬局以外の事業がしっかり伸びているかどうかの1つの指標だと考

えています。

在宅訪問薬局は前期78.8％が当期70.3％、プライマリケアホーム事業は、前期10.7％から

当期15.9％と変化しており、在宅訪問薬局事業以外が育ってきているという実感があります。
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四半期別決算推移（１）

▪ 4Q発生売上高は3Q比で増加し、四半期ベースでの過去最高を連続更新。主力の在宅訪問薬局事業は減収となるも、きらりプライム事業の伸長で吸収

▪売上総利益・営業利益もともに3Q比で大きく増加。利益率も上昇し、過去最高水準に。特にきらりプライム事業のリージョンプライム案件の獲得が貢献

売上総利益・営業利益
（百万円）（%）

売上高構成
（百万円）
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黒木：

次に四半期別の決算推移です。3年続きで売上高が伸びていることが分かります。第4四半

期でいうと、主力の在宅訪問薬局事業の売上高は減収となりましたが、きらりプライム事業

のリージョンプライムが加味した結果、全体的には営業利益、売上高ともに大きく増加し過去

最高水準となりました。
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セグメント別営業利益推移

▪成長の第1ステップを担う在宅訪問薬局事業は、店舗数増加に伴う患者増、調剤報酬改定が寄与し2％増益。一方、出店コスト増加で利益率は若干低下

▪第2ステップのきらりプライム事業は、加盟法人数の増加が寄与し順調に拡大。リージョンプライム案件も貢献

▪第3ステップを担うプライマリケアホーム事業は、本格的な利益貢献がスタート。新規施設開設に伴う先行費用が発生するも、稼働率上昇により利益伸長
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在宅訪問薬局事業 きらりプライム事業 プライマリケアホーム事業
（プライマリケアホーム・ケアプラン・福祉用具貸与）

第１ステップ 第２ステップ 第３ステップ

その他事業
（タイサポ・ICT）

黒木：

次にセグメント別営業利益推移です。在宅訪問薬局に関しては、調剤報酬改定やRPAの

稼働により増収増益となりました。きらりプライムは、リージョンプライムの貢献もあり高い利益

率を保てています。プライマリケアホームは、新規施設開設がありながらも、利益率は11.6％、

額としては1億8400万円となりました。1つの大きな柱となり、しっかり利益に貢献できる状況

になってきていると思ってます。
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2024/3期

営業利益

売上高

変化

粗利率

変化

固定費

変動

加盟店数

変化

ARPU

/初期収入

変化

固定費

変動

PCH*運営

利益変化

ICT

利益変化

全社費用

変化

2025/3期

営業利益

営業利益増減要因分析

・PCH（プライマリケアホーム）

営業利益増減要因

（億円）

▪ きらりプライム事業とプライマリケアホーム事業が全社増益を牽引。きらりプライム事業では加盟法人数に加え、リージョンプライム案件獲得などに伴ってARPUが増
加。プライマリケアホーム事業は施設稼働率の上昇が寄与

▪一方、在宅訪問薬局事業は増収インパクトあるも、原価に含まれる労務費上昇で相殺。利益水準はほぼ横ばいで推移

+3.4億円

+3.0億円
きらりプライム事業

+0.1億円
在宅訪問薬局事業

+1.8億円
プライマリ

ケアホーム事業 その他事業

黒木：

営業利益増減要因分析です。在宅訪問薬局事業にて1000万、きらりプライム事業にて3億

円、プライマリケアホーム事業では1億8000万円となりました。よって前期の7億1000万円から、

当期10億5000万円に着地いたしました。
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在宅訪問薬局事業KPI

▪店舗数は、前期末比9店舗増加の53店舗。過去最高の出店ペース。1店舗当たり売上高は店舗数の増加により一時的に低下

▪在宅患者数は、店舗増加に伴い前期末比620名増の9,973名まで上昇。1店舗当たりの患者数は200名程に最適化

*店舗当たり売上高（百万円）＝売上高÷期末店舗数 / **店舗当たり患者数（名）＝期末在宅患者数÷期首期末平均店舗数
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黒木：

次に各事業のKPIに移ります。まずは在宅訪問薬局事業です。9店舗出店となり、過去で1

番出店いたしました。このことも要因となり、1店舗あたりの患者数が落ちてるように見えると思

います。しかし全体の数自体は、右肩上がりです。現場が疲弊しないようある一定の数で抑え

るところが、オペレーション上も良いようです。結果、離職率の問題なども随分改善しました。

当期は、出店によるドミナントの強化や1店舗あたり患者数を適正化することでオペレーション

改革を1年を通じて行えたことが大きいと感じています。総じるとトップラインも上がり、ほぼ1万

人近い在宅患者さんを持てることができたと考えています。
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期間売上高（百万円）

期末加盟店舗数

加盟法人数

きらりプライム事業KPI

▪ 4Q発生の売上高は、リージョンプライム案件獲得により3Q比で大幅に増加。加盟店舗数も2,490店舗にまで拡大

▪加盟店舗数は2025/3期より拡大基調に回帰。2024/3期は伸び悩み期間を余儀なくされたものの、コンサルティングサービス強化により成長ピッチは再加速

▪ ARPUも58.5万円と大きく水準を引上げ。リージョンプライム案件による一時的な底上げ効果はあるものの、付加価値拡大への注力が奏功してきたと認識

売上高・加盟店舗数・法人数 展開状況
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25 .0

きらりプライムARPU**
（万円/四半期）

54.2万円/年

きらり薬局 7都県 53店舗 

加盟薬局 47都道府県 2,490店舗

（2025年3月末現在）

**ARPU＝きらりプライム事業売上高（初期収入含む）÷期首期末平均店舗数

44.1万円/年
44.9万円/年

25/3期

ストック売上比率

60.2％

58.4万円/年

黒木：

続いてきらりプライム事業になります。

グラフからも第4四半期が大幅に伸びていることがわかります。これはリージョンプライムの案件

が次々に獲得できたことが要因です。

加盟店舗数に関しては、前期・前々期ともに少し伸び悩んだ結果でしたが、今期は前期

1870店舗から当期2490店舗となりました。これは非常に前向きに捉えています。

加盟店が増えた理由としては、コンサルティングサービスの強化があげられます。加盟店は4月

から順調に増えたこともあり、この結果につながったといえます。

また全国制覇と書いてますが、ようやく全ての都道府県に加盟店を作るというところができまし

た。

ARPUの水準は、一過性の要素が強いリージョンプライム案件獲得での大きな効果が出たこと

で58.5万円となりました。地道に少しずつですが、付加価値拡大が進んできていると感じてい

ます。
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プライマリケアホーム事業KPI

▪ 2025年3月末時点の既存施設*1稼働率は93％で、ほぼフル稼働が継続。2024年12月13日開設の「プライマリケアホームひゅうが熊本はません」の入居者数は
64名（入居予約含む）で順調に推移

▪ 4Qの入居者平均月次単価は44万円。新規施設を開設した影響もあり、前四半期より入居者単価は低下

*1 開設1年以上の施設を既存施設、1年未満の施設を新規施設と定義

*2  四半期平均月次単価

定員数・入居者数 重度疾病者比率・入居者単価*2

（万円/月）

44.7 45.8

50.8

47.6
45.7

47.3 48.3

44.1

13.7%

9.7%

14.7%

11.4%

14.2%
15.2%

17.6%
16.8%
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1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

’24/3期 ’25/3期

入居者単価 重度疾病者比率

施設名

入居

定員

（名）

2024/3期 2025/3期

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

既存施設*1

春日ちくし台 102 入居者

数

（名）

73 84 85 94 100 97 92 96

博多麦野 162 ー 50 85 117 147 154 155 150

264 73 134 170 211 247 251 247 246

新規施設*1

熊本はません 168 ー ー ー ー ー ー 47 64

168 ー ー ー ー ー ー 47 64

黒木：

続いて、プライマリケアホーム事業です。冒頭で、稼働率が非常に高くなってきているとお伝えし

ましたが、期末の稼働率は93％となり、フル稼働状態が継続できているというところです。

2024年12月13日開設の熊本はませんに関しては、64名入居予約となり順調に推移してお

ります。入居者の月次単価は44万円になっております。新規開設があると、この単価は多少

凸凹する部分があるとは思います。当社の場合、重症度の高い方の割合が少ないというのが、

今ニュースになっているような他社とは違うと考えています。割合として16.8％というところですの

で、それらの影響も受けづらいような施設運営ができています。

14
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在宅訪問薬局事業

• 人材確保への取組
店舗の育成負荷を軽減するため、本部における新入

社員の入社時研修を増加。人事部門の定期面談を

導入し、入社1年未満の離職を抑制。薬剤師離職率

は前年同期比10％超の低減。

• 在宅専門店
在宅専門店を配置し、より緻密なドミナント展開を可

能に。配送効率の引上げにも直結。期中では5店舗

の出店を予定していたが、既存エリア外を含め9店舗

を開設。

• セントラルファーマシー構想
調剤業務の外部委託解禁に向け、在宅訪問薬局の

セントラルキッチン方式を検討が本格化。在宅薬局に

多い一包化が委託可能になる見込み。将来的にはき

らりプライム加盟店を含めた、仮想ドミナントにつなげる。

• 新たなエリアへの進出
熊本県、鹿児島県に今期中の初進出を予定。

2024年10月鹿児島県に「きらり薬局松元店」を開局

2024年12月熊本県に「きらり薬局江越店」を開局

2025年3月期アクションプラン 取り組み状況

プライマリーケアのプラットフォーム企業としてのポジショニングをより強固へ

きらりプライム事業

• 在宅薬剤師派遣
本格的な在宅医療時代に向け、直接的なコンサル

ティングサービス（在宅薬剤師の派遣）を展開

薬剤師3名でスモールスタート

• 電子薬歴システムとの自動連携
ソラミチシステムズが提供する電子薬歴ソフト

「CARADA 電子薬歴 Solamichi」と当社在宅支援

システム「ファムケア」を連動させる業務提携を開始。生

成AIを利用した報告書作成RPAも推進。

直営店にて報告書RPA稼働中

• 事業承継薬局のハンズオンサービス
後継者不在、経営難の中小薬局が増加するため、

当社コンサルティングによるM&A支援受注が拡大した。

• 高齢者施設建設・運営支援サービス
薬局運営企業に対して高齢者施設建設・運営に関

するコンサルティングサービスを提供。直営以外でも薬

局、高齢者施設のセットを全国に展開。

2号、3号案件受注決定

プライマリケアホーム事業

• 施設増設体制
年間2棟以上の開発が可能な体制の整備

2026年福岡市南区で新規施設の開設決定

• 熊本市進出準備
直営店舗がない熊本市への進出。開設3か月半で64

名（予約含む）入居者を集め、順調な立ち上がり。

リージョンプライム

黒木：

2025年3月期のアクションプラン取り組み状況の振り返りをお話しさせていただこうと思います。

まず、在宅訪問薬局事業です。

薬剤師の離職率に関しては、前期は店舗に負荷かかり、離職が多かったという話をさせてい

ただいたと思います。上期ぐらいまでは多少影響ありましたが、下期は離職もだいぶ減りました。

結果として、10％以上の離職率が低減できました。やっと通常の状態には戻ってきたのかなと

いう思いです。売上が増収増益となり、過去最高というところもありますので、そこも踏まえて、

しっかりこれからもは大事なKPIとして定め取り組んでいく考えです。

出店は9店舗出店しました。既存エリア外にも、鹿児島・熊本と、プライマリケアホームの絡み

もありますが出店させていただきました。あと、繰り返しになりますが、1店舗当たりの患者数が

減っていますが、これは現場のオペレーションに合わせ、しっかりドミナントの効果出せるようにし

てきた結果と考えています。

続いて、セントラルファーマシー構想です。実現はまだ先の話にはなりますが、大阪の国家戦略

特区の実証を経て薬機法改正から調剤業務の一部である薬の一包化の外部委託が、一

定の条件下で可能となる見通しが立ちました。これにより日本全国において、薬局で作った薬

を他の薬局でお渡しすることができるようになります。特に在宅に関してはほとんどが一包化で

す。他社ではやりづらい仕組みにはなっていることも、当社では出来るように進めてます。法案

は通りましたので、今後施行までに細かいところを詰めていくようです。その辺りも様子を注視

しながら、まずは直営店だけなのか、加盟店も含めるのかというところも考えながら進めていき

たいと考えています。

15



続いてきらりプライム事業になります。

在宅薬剤師の派遣をスタートしました。ただ我々も初めての事業ということもあり、薬剤師の配

置に関しては直営店とちょっと取り合いになったりはあります。今実際3人で、スモールスタートし

てます。加盟店にとっては非常にありがたいサービスであると私も聞いております。またこれは事業

承継に繋がるフロントエンドの事業になるのではないかと考えています。投資はそんなに大きいも

のではないものの薬剤師を常に確保し続けないといけません。このように付加価値的なものでス

タートさせて、今後はまとめていきたいと思ってます。

続いて、電子薬歴システムの自動連携です。これが、下期の利益に大きく寄与してきている部

分ではあります。ソラミチシステムズさんが提供する電子薬歴と、当社ファムケアの連動が完了し

ました。薬歴と報告書が自動連携することに加え、RPAを推進することで、報告書がより手間

なく送れるようになりました。直営だけでなく、プライム加盟店向けにもこれから拡げていきたいで

す。もちろん最後は薬剤師がチェックしないといけないんですが、ある程度自動で報告書を書い

てくれることで、在宅業務における書類作成の手間を減らせます。結局、労働シェア型です。

人件費が1番かかることをどうやってIT化できるかが課題だと思います。医療、介護の場合は特

にIT化だけを進めるのではなく、その運用方法の整備などが必要です。書けばなんでもいいって

話じゃないですから。そういったところも、現在直営店で精査しています。西日本の店舗では運

用が進み、ある程度良い感触もつかんできています。それを今後、他社に向けてどう展開できる

のかが、次につながると思っています。現在検証中であり、色々と準備をしているところです。

次に事業承継薬局のハンズオンサービスです。これは実際、加盟店が2490もあると、ニュースに

も出ている業界再編でいうところのM＆Aのニーズがあります。関わった薬局さんが望むなら、私

たちはしっかりと事業承継にも対応していきます。これに関しても、受注が拡大しております。

次にリージョンプライムです。1号案件はIRニュースとして出させてもらいました。2号案件、3号案

件も期末でバタバタと決まったところです。直営の高齢者施設は、今4施設となりました。実際、

投資も大きいですが、サービスとしては非常に社会的にもニーズが高いと感じております。他の薬

局さんなどにも、これから広げていくという動きは変わらず行っていきたいと考えております。ここが

3つ決まったというのは、弊社としても非常に大きいものでした。そういった意味では、先ほどの利

益が1億5000万円で10％を超えたひとつの礎になったと感じています。

プライマリケアホーム事業の年2棟以上の増設可能な体制の整備に関しては、来年2026年に、

福岡市南区で新規の開設が決定しております。

あと、熊本に関しては、もう実際動いていますが、70名ぐらいがもう入居できております。毎月

15人ぐらいのペースで順調に入居が進んでいると感じています。これら3つの柱をしっかりやってい

くことによって、いわゆるプライマリーケアをしっかり創っていく、地域包括ケアを創っていくことを目

指します。
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バランスシート

▪ 2025/3期4Q末の自己資本比率は前期末比7.7pt上昇の33.6％

▪総資産は11％拡大。プライマリケアホーム事業資産や在宅訪問薬局の開設・出店により有形固定資産等が増加した他、売上増に伴う債権の拡大が影響

▪ ROEは35.8％で前期末より9.0pt上昇。再び30％超の水準に回帰

*有利子負債＝短期借入金+1年以内返済長期借入金+長期借入金+社債 ※リース債務は含まず

(百万円)
2023/3期末

(単体)

2024/3期末

(連結)

2025/3期末

(連結)
前期末比増減額

流動資産 1,959 2,444 2,703 +258

現金及び預金 567 688 565 ▲ 122

売掛金 1,152 1,498 1,873 +374

固定資産 955 3,910 4,348 +438

  有形固定資産 276 2,997 3,308 +311

  無形固定資産 440 364 393 +29

総資産 2,914 6,354 7,051 +696

負債 1,431 4,711 4,679 ▲ 32

買掛金 669 751 756 +4

有利子負債* 193 2,629 2,259 ▲ 370

リース債務（短期・長期） 57 168 385 +217

純資産 1,483 1,643 2,371 +728

負債及び純資産 2,914 6,354 7,051 +696

自己資本比率 50.9% 25.9% 33.6% +7.7pt

ROE 30.0% 26.8% 35.8% +9.0pt

ROA 14.1% 11.3% 10.7% ▲ 0.6pt

総資産回転率 2.4回 1.3回 1.5回 +0.2回

事業規模拡大による影響

事業規模拡大による影響

返済により減少

新規出店による影響

借入金の返済による減少

事業規模拡大による影響

黒木：

次にバランスシートです。これはもうそのまま見ていただければいいと思います。自己資本比率も

30％を超えました。これは利益が出れば増えてくるものですが、一時建物取得したことによって、

自己資本比率が下がったにも関わらず、利益でそこもカバーできました。ROEに関しましては、

35.8というところで、高い水準は保てていると感じております。

16
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キャッシュフロー

▪ 2025/3期下期のFCFは3億円。新規出店に伴い投資CFはキャッシュアウトが継続するものの、利益の積み上がりにより黒字回復

▪成長に向けての投資は今後も継続の方針。機動的に資金対応できるよう財務安定性は一定の水準確保に留意

*単体決算

キャッシュフロー推移
（百万円）

96

245 230

476

187

583

▲ 193 ▲ 190

▲ 436

▲ 688

▲ 188

▲ 285

▲ 96

55

▲ 205
▲ 212

0

297

▲ 800

▲ 600

▲ 400

▲ 200

0

20 0

40 0

60 0

80 0

上期  下期  上期   下期 上期 下期

2023/3期 2024/3期 2025/3期

営業CF 投資CF フリーCF
(百万円)

2024/3期 2025/3期
前年同期比

上期* 下期 上期 下期

営業CF 230 476 187 583 +107

税引前利益 199 455 435 534 +79

減価償却費 69 104 128 146 +42

のれん償却額 7 8 4 4 ▲ 4

債権債務増減 ▲ 40 ▲ 222 ▲ 66 ▲ 296 ▲ 74

投資CF ▲ 436 ▲ 688 ▲ 188 ▲ 285 +402

設備投資等 ▲ 172 ▲ 105 ▲ 133 ▲ 244 ▲ 138

フリーCF ▲ 205 ▲ 212 ▲ 0 297 +510

財務CF 491 46 201 ▲ 620 ▲ 667

借入金増減 541 301 217 ▲ 588 ▲ 889

新株発行 2 16 0 9 ▲ 7

期末現預金 853 688 888 565 ▲ 122

黒木：

キャッシュフロー計算書は見ていただければと思います。

17
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株主還元

配当実施を計画

※2 0 2 5年 6月開催予定の第 1 8回定時株主総会に付議予定

・配当計画 期末配20円（配当性向20％）

・株主還元方針 業績・財務健全性を勘案しつつ、利益成長に合わせた還元を実施

・配当開始の狙い ROEを意識した経営の徹底

・成長原資 WACCを考慮した多様な手段を検討

黒木：

初めて配当計画を発表させていただきました。最終的には株主総会で決まりますが、配当性

向20％です。

18
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業績見通し（連結）

▪ 2026/3期は22%増収、25％営業増益を予想。経常利益も過去最高を連続更新の見通し。半期ベースでは下期偏重型に変化はなし

▪ セグメント別では、店舗数増加とオペレーション改善などにより在宅訪問薬局事業の利益が伸長。営業利益率は3期ぶりに10％台を回復する見込み。プライマリ
ケアホームも新施設開設により増収増益を想定。ただし、上期までは新施設開設コスト負担重く、利益貢献は下期からの見通し。一方、きらりプライムは前期の
リージョンプライム案件の反動から若干の減益を予想。

(百万円)
2025/3期実績 2026/3期見通し 前年同期比増減差異 通期

上期 下期 通期 上期 下期 通期 上期 下期 通期 増減率

売上高 4,719 5,265 9,984 5,720 6,473 12,194 +1,001 +1,208 +2,209 +22.1%

在宅訪問薬局事業 3,416 3,701 7,117 3,880 4,249 8,129 +464 +548 +1,012 +14.2%

きらりプライム事業 543 735 1,279 665 705 1,370 +121 ▲ 30 +91 +7.1%

プライマリケアホーム事業 758 827 1,586 1,174 1,518 2,692 +415 +691 +1,106 +69.8%

その他事業 0 0 1 0 0 1 0 ▲ 0 ▲ 0 －

営業利益 448 603 1,051 512 802 1,314 +63 +199 +263 +25.0%

在宅訪問薬局事業 277 370 647 352 475 827 +75 +104 +180 +27.9%

きらりプライム事業 337 444 782 366 389 755 +28 ▲ 55 ▲ 26 ▲ 3.4%

プライマリケアホーム事業 133 50 184 61 202 263 ▲ 72 +151 +79 +43.0%

その他事業 ▲ 3 ▲ 10 ▲ 13 0 0 0 +4 +10 +14 －

調整額 ▲ 296 ▲ 252 ▲ 548 ▲ 267 ▲ 264 ▲ 532 +28 ▲ 12 +16 －

経常利益 435 587 1,022 490 779 1,269 +54 +191 +246 +24.1%

親会社株主に帰属する当期純利益 291 427 719 347 536 88 +56 +108 +164 +22.9%

黒木：

業績の予想です。

26年3月期に関しては、売上120億で、営業利益は13億円というところです。通期の売上高

は前年比22.1％増、営業利益に関しても、前年比25％増の予想を立てています。
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KPI前提

▪売上高では施設数拡大に伴いプライマリケアホーム事業が大きく伸長。全社売上は遂に100億円を突破し、120億円超を目指す

▪在宅訪問薬局事業では前期並みの店舗開設ピッチを想定。前期は新規出店ラッシュとなったが、今期も出店攻勢を継続。在宅患者数も1.2万人超えを想定

▪ きらりプライム事業では、引続き加盟店は増加を見込む。ARPUも、リージョンプライム影響の反動から一旦調整となるものの、パッケージプランなどの付加価値拡
大で水準引上げを基調は維持

*ARPU＝きらりプライム事業売上高（初期収入含む）÷期首期末平均加盟店舗数

在宅訪問薬局事業 KPI前提 きらりプライム事業 KPI前提
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売上高見通し
（百万円）
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黒木：

プライマリケアホームの売上高は、2棟出してますので、売上げとして26億を見込んでおり、事

業として成長していくと思っています。きらりプライム事業に関しましては、リージョンプライム案件

がバタバタと3つ決まったというところもあるのですが、利益が7億5500万円、売上げが13億

7000万円という予想といたしました。高い水準にであることに変わりはありません。薬局の今

期の営業利益は8億2700万円と見込んでいます。非常に高い成長を予測しながら今期もす

でにスタートしており、このまま進めていきたいと考えております。KPIは全社売上げで120億円

です。在宅訪問薬局のKPIにもありますが、1万2000人強の在宅患者を増やしていき、店舗

数としては60店舗と非常に大きな成長を見込んでおります。これはある程度体制が整ってき

たからこそできることです。離職が落ち着いたりRPA導入がうまくいきつつあったりと、これらが成

長のドライバーというか基礎になっていくというところだと思っています。きらりプライムは、期末の

加盟店数は2800店舗というKPIを引かせていただいております。
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10.5

1.3
0.7

▲ 0.2

2.7

▲ 1.8
0.8 0.1 13.1

▲ 1.2

0.2

2025/3期

営業利益

売上高

変化

粗利率

変化

固定費

変動

加盟店数

変化

ARPU

/初期収入

変化

固定費

変動

PCH事業 ICT

利益変化

全社費用

変化

2026/3期

営業利益想定

営業利益想定増減要因分析

・PCH（プライマリケアホーム）

営業利益増減要因

（億円）

▪在宅訪問薬局事業は店舗数増加やオペレーションの改善推進により増益を想定

▪ きらりプライム事業では、加盟店舗数の増加を見込むが、前期リージョンプライム案件の反動減によるARPUの低下やコスト増により減益の見通し

▪ プライマリケアホーム事業は高稼働の継続や新規施設効果はあるものの、新規施設の開設コスト発生を見込み0.8億円の増益に留まる見通し

+2.6億円

▲0.3億円
きらりプライム事業

+1.8億円
在宅訪問薬局事業

+0.8億円
プライマリ

ケアホーム事業 その他事業

黒木：

営業利益の想定増減です。営業利益13億円に向けてどのように進んでいくのかでいうと、在

宅訪問薬局事業はプラス1億8000万円、プライマリケアホーム事業はプラス8000万円にて考

えております。きらりプライム事業に関しましては、先ほど申しました通り、期末にバタバタとリー

ジョンプライムが決まったこともあり、その反動でマイナス3000万円としています。しかしながら全

体としては高い水準であると思っております。
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セグメント別業績予想

▪第1ステップの在宅訪問薬局事業の営業利益は、これまで続いていた一進一退の状況から転換を想定。出店増と業務効率化断行により成長加速

▪第2ステップのきらりプライム事業の営業利益は高水準を維持するも、前期リージョンプライム案件の反動で減益、利益率低下を見込む

▪第3ステップのプライマリケアホーム事業では、既存施設のフル稼働継続を想定するも、新施設開設コスト発生により利益率は低下の見通し

セグメント利益・セグメント利益率
（百万円）（％）

578

694
635 647

827

259

361
485

782 755

▲ 137
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184
263

11.2% 11.9%
9.7% 9.1% 10.2%

59.8%
56.9% 58.0%

61.1%

55.1%

0.9%

11.6% 9.8%
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10 .0 %

20 .0 %

30 .0 %

40 .0 %

50 .0 %

60 .0 %

70 .0 %

-150

50

25 0

45 0

65 0

85 0

1,05 0

'22/3期 '23/3期 '24/3期 ’25/3期 ’26/3期

見通し

'22/3期 '23/3期 '24/3期 ’25/3期 ’26/3期

見通し

'22/3期 '23/3期 '24/3期 ’25/3期 '26/3期

在宅訪問薬局事業 きらりプライム事業 プライマリケアホーム事業

第１ステップ 第２ステップ 第３ステップ

黒木：

セグメント別の利益です。在宅訪問薬局は8億2700万円の10.2％、きらりプライム事業は7

億5500万円の55.1％、プライマリケアホーム事業は2億6300万円としています。
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2026年3月期以降の成長エンジン

きらりプライム事業

第２ステップ

在宅訪問薬局事業

第１ステップ オペレーション改革：「セントラルファーマシー」システム

• 24時間稼働のオートメーション化した中核薬局を設置

• 各地の「きらり薬局」は現場負担の軽減や急性症状対応など付加価値の高い業務に専念

リージョンプライム
• 住宅型有料老人ホームの開設・運営の包括的支援業務

• 土地選定、マーケティング、事業計画、資金調達、許認可申請、人材採用・教育、

オペレーション、在宅患者獲得営業など

プライマリケアホーム事業

第３ステップ 施設運営ノウハウの蓄積

• ４棟の稼働を安定化させ、プライマリケアホーム事業で成立するビジネスモデルを早

期に証明

業務効率化パッケージサービス
• 薬歴照合・報告書作成など煩雑な業務をIT活用により簡略簡素化（DX化）

• AIによる下書き/提案機能充実で加盟店の現場負担を大幅軽減

黒木：

第1ステップ、第2ステップ、第3ステップということで、在宅訪問薬局・きらりプライム・プライマリ

ケアホームの順に説明いたします。

在宅訪問薬局はセントラルファーマシーを稼働させるにあたり、今から半年から1年かけてから施

行となりそうです。薬局の仕組み自体が変わる、ルールが変わるということです。在宅業務は

一包化を担うことが大きいので、我々にとっては非常に追い風だと感じています。（他薬局へ

の一部外部委託により）他の薬局さんができない改善や工夫を進めていきます。薬もまとめ

て作る方が効率良くなりますし、在庫や機械設置の負担も減ります。そういった意味では、こ

こは注視しながらオペレーション変えていきたいと考えています。

きらりプライムに関してです。自社の介護施設は今４棟稼働しており、そのノウハウがあります。

それをリージョンプライムにて、施設の仕組みなどのノウハウを伝えてます。（プライマリケアホーム

のような医療・介護度が高い施設の運営は）大きなマーケットであり、これからも成長するマー

ケットです。そういった意味では、きらりプライムの考え方と同様に自社だけではなく他社に対し

てもしっかり広げていきます。私たちとしては、土地の入手・マーケティング・運営の指導などもさ

せてもらいながら、しっかりサポートさせていただきます。現在、1件目もそうでしたがそれなりに大

きな薬局さんにこのサービスを提供させてもらってます。普通の外来メインの薬局はこれから点

数が下がってきて厳しい局面を迎えてます。

このようにしっかり収益も取れて地域のためにもなるのが、今我々がやってるプライマリケアホーム

事業となります。

今、別表7・8に対応する方を対象とする医療度の高い施設さんが、色々とニュース出ています。

私たちはそれとは違う形にて、単価がそれほど高くないけれど全体としては収益が出る事業を

24



広げていきます。日本は病床数としてこれからも減っていきますから、そういったところを今後伝え

ていきたい。施設ベッド数を増やしていくことは国として整備しないといけないことは間違いありま

せん。その部分をどこがやるのかっていう話です。このリージョンプライムはそういった意味で非常に

社会的意義もありますし、利益も出るし、患者さん利用者さんにとっても良い話です。これに取

り組むのは薬局であるため、まずは薬局自体のオペレーションも良くしていく、そして地域包括シ

ステムを作っていくんだというところを今後も注力して参ります。
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在宅訪問薬局事業

• 人材確保への取組

定着専門人材を人事部門に配置。前期低下し

た離職率を継続させる。

• 在宅専門店

在宅専門店を配置し、より緻密なドミナント展開

を可能に。配送効率の引上げにも直結。期中で

は6～10店舗の出店を予定

• セントラルキッチン方式

調剤業務の外部委託解禁に向け、詳細な法改

正を把握次第投資計画を立案。

• 新たなエリアへの進出

北海道、愛知県への出店を計画。

広域の在宅患者獲得営業ができる体制を作る。

2026年3月期アクションプラン

プライマリーケアのプラットフォーム企業としてのポジショニングをより強固へ

きらりプライム事業

• 在宅薬剤師派遣

本格的な在宅医療時代に向け、直接的なコンサ

ルティングサービス（在宅薬剤師の派遣）を展開。

全国で就業可能な薬剤師の母数を増加させる。

• 電子薬歴システムとの自動連携

他社電子薬歴システムと当社の在宅支援システ

ム（ファムケア）の自動連携及びAIを使った報告

書RPAを加盟店に展開する。

• 事業承継薬局のM&A支援

後継者不在、経営難の中小薬局が増加するため、

当社のコンサルティングにより、M&A支援を増加さ

せる。

• 高齢者施設建設・運営支援サービス

薬局運営企業に対して高齢者施設建設・運営

に関するコンサルティングサービスを提供。直営以

外でも薬局、高齢者施設のセットを全国に展開

プライマリケアホーム事業

• 施設増設体制

年間2棟以上の開発が可能な体制の整備

2027年3月期に開設予定の「プライマリケアホーム

ひゅうが野多目（仮）」に続いて、福岡市西区に

開設を進める。

• 3棟目、4棟目の収益化

2024年12月に熊本県、2025年4月に福岡県久

留米市に開設。既設の施設と同様に順調な立ち

上げと、高稼働率の維持。

リージョンプライム

黒木：

今期のアクションプランです。

だいぶ話させてもらいましたので、ある程度割愛していきます。在宅訪問薬局の人材の定着は

しっかり継続してやってまいります。新たなエリアに出資し、進出も計画しています。関東、九州

だけじゃない場所でも、ある程度の規模の都市であれば出店していきます。きらりプライムは、

先ほどのRPA導入を加盟店にどうやって進めていくであったりとか、あと繰り返しになりますが、

このリージョンプライムをどう広げられるかがポイントです。これらは時間がかかるものですから、今

からの取組みが中長期的には非常に大事になってきます。そして全国展開して参ります。直

営の介護施設であるプライマリケアホームは、2027年3月期以降福岡市南区だけでなく福岡

市西区においても今開発しているところでございます。これは建てればいいというものではなく建

てたものをマンションのように収益化していくことが大事です。3・4棟目は建てたばかりですから、

そういったところもしっかりやっていかないといけないと感じております。
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在宅訪問薬局事業の変化：さらなるオペレーション改革

• 患者が長期的に服用する薬剤（定期薬）の調剤を主体とする24時間稼働のオート

メーション化した中核薬局を設置

• 調剤済薬剤を近隣の「きらり薬局」に配送、担当店舗から在宅患者へ投薬

• 各地の「きらり薬局」は業務の一部を中核薬局が担うことで現場負担が軽減され、急

性症状への対応など付加価値の高い業務に専念

これまでのオペレーション体制

• 各「きらり薬局」がそれぞれの顧客に対し独自に一貫対応

• 近隣の「きらり薬局」がサポートに入る例はあるが、基本的には個店簡潔型で経営

オペレーション改革：「セントラルファーマシー」システム

中核薬局

「きらり薬局」

「きらり薬局」

「きらり薬局」

「きらり薬局」

在宅患者

定期薬の調剤を主体

「きらり薬局」

在宅患者

在宅患者

「きらり薬局」

在宅患者 在宅患者

「きらり薬局」

在宅患者

「きらり薬局」

在宅患者

「きらり薬局」

在宅患者

「きらり薬局」

在宅患者

「きらり薬局」

在宅患者

※令和5年12月25日厚生労働省発表の「薬剤師の対人業務の強化のための調剤業務の一部外部委託について」において、調剤業務の一部外部委託が検討され

ており法令改正を含む制度整備が進展することを前提としております。今後の議論により、当社のオペレーション改革の方向性が変更される可能性があります。

黒木：

薬局のオペレーション改革について、改めてお話させていただきます。簡単に言うと、セントラル

キッチン方式をセントラルファーマシーと呼んでいます。

今までは各店舗で、在宅患者さんの薬を調剤していたんですが、効率的ではありません。それ

をいわゆる工場のようなところで調剤し、その薬を個店に運んでいくスタイルです。繰り返しにな

りますが、在庫もそうですし、今は1店舗ずつ機械を買ってるものが買わなくてよくなる、また人

もこちらに集中することができる。機械を撤去することで得られる広さ、管理が必要な人も減る

ことで、個店の負担が軽くなってくると考えてます。そうなると経営的にもプラスになります。調

剤薬局は指導とモノを分離し、対人業務に集中しなさいと厚労省からも言われていますが、

そこがしやすくなると期待しています。こちらの個店にいる方は対人業務に集中できるようになり、

よりやりやすくなります。患者さん・そのご家族や入居されている施設に対して付加サービスを提

供でき、その部分の利益率も高めることもできます。一包化に対応できる在宅の調剤でいうと、

弊社が日本でも多くの店舗数を持っていることもあり、そのことをいち早く進めていくことが重要

だと考えています。
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きらりプライム事業：業務効率化パッケージの外販

▪在宅訪問薬局は時代のニーズという追い風はあるも、現在は種々の問題が顕在化。現場の混乱は当社に限らず各地で発生

▪事業の持続可能性引上げに向けては、DX化による抜本的な業務効率化が不可避。操作性に優れた効率化パッケージを加盟店に提供

▪ パッケージは既に自社で開発導入し、一定の効果を検証済。今後はメンテナンスやトラブル対応などのバックアップ体制を構築し、外販体制を確立

在宅訪問薬局を取り巻く問題 サービス概要

在宅業務の問題

• 不採算

• 複雑な調剤工程

• 残業過多

• サービスの質の低下

• 施設の取引打ち切り

• 診療同行による人員不足

職員の問題

• 職員の大量離脱

• ベテラン社員の離脱

• 慢性的な人員不足

• 新人社員比率の増加

• 職員の教育負荷の増加

• 処遇への不満

ITによる業務効率化・合理化（DX化）は不可避

残業 離職者 採用コスト クレーム

モチベーション サービスレベル 利益率 コンプライアンス

増加

悪化

クラウド型電子薬歴
「Solamichi」

超効率化薬歴システム

指導ナビにより服薬指導文をシステムが提案

クリックだけで充実した指導内容を薬歴に反映

在宅業務支援システム
「ファムケア」

薬歴と報告書のデータをシームレスに連携し、

在宅医療に伴う手間の削減と業務効率化を支援

Web上から報告書をFAXやメールで自動送信する事で作業効率を改善

報告書作成補助システム
「エイドプライム」

Solamichiの指導ナビから薬歴の文章をAIが自動作成

さらに報告書用のケアマネ等に分かりやすい文章を自動生成し、

ファムケアにデータを移行

3つのシステムの連動により、薬歴・報告書の業務負荷を大幅に軽減

きらり薬局でも2024/3期に現場の混乱が発生 いずれも既に直営のきらり薬局では導入済

✓ 利益率改善など一定の成果を検証済

✓ 加盟店などへのトラブル対応やメンテナンス

対応体制を早期に構築

黒木：

これは全体的な話になってきますが、個店の話でいうと一包化もあり（在宅薬局は）普通の

外来よりも粗利は高いんですが、人件費が増したり人の管理上の問題が出てきます。そういっ

たところをどれだけIT化できるかが、どの業界も一緒ですが、非常に重要です。ソラミチ・ファムケ

ア・エイドプライムを活用し、生成AIやRPAなどで効率化していくことを、直営店でだけでなく他

の薬局に伝えていくところが大事だと考えています。
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プライマリケアホーム事業：出店戦略

• 2023年1月13日開設

• 所在地：〒816-0822 福岡県春日市ちくし台５丁目132番1

• 定員数102名

1棟目 「プライマリケアホームひゅうが 春日ちくし台」

2棟目 「プライマリケアホームひゅうが 博多麦野」

• 2023年8月1日開設

• 所在地：〒812-0882 福岡県福岡市博多区麦野2丁目22番20

• 定員数162名

3棟目 「プライマリケアホームひゅうが熊本はません」

• 2024年12月13日開設

• 所在地：熊本市南区田迎3丁目11番18号

• 定員数168名

4棟目 「プライマリケアホームひゅうが久留米聖マリア病院前駅」

• 2025年4月18日開設

• 所在地：福岡県久留米市津福本町600番7号

• 定員数144名

黒木：

これらはもう出店した施設になります。
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2024年報酬改定インパクト

プライマリケアホーム事業

• 定期巡回・随時対応型訪問介護看護においては1％ほどの報酬減。しかし、医療依存度の高い入居者受け入れにより、結

果プラス算定

• 在宅での看取り（末期がん患者対応含む）においては手厚い評価に。医療保険での訪問看護での加算は今後の期待

きらりプライム事業

• 在宅訪問の評価により、調剤薬局は「在宅注力型」かそうでないかに二極化する。そのためプライム加盟店はより「在宅注力

型」中心の構成へと変化していくと予測

• 加盟店：在宅注力型ではサービス利用拡大によりARPU増加、いっぽう在宅に注力しない薬局は離脱していく可能性あり

• 新規加盟店の伸び如何にかかわらず、サービス利用機会拡大からARPUは増加

在宅訪問薬局事業

• 在宅訪問の評価により、在宅処方箋単価は350円アップ。年間で約6,000万円ほどの報酬増

• 医療用麻薬使用（特に注射剤）や医療ケア児など高度な医療（知識・経験・デバイス）を必要とする患者対応に手厚い

評価加算あり。これらに対応できる基本体制は構築済みであり、より対人サービスに注力できる調剤オペレーションを効率化

今春の報酬改定におけるトレンド

各事業における影響

団塊世代が後期高齢者となり、高齢化社会が一気に加速する2025年を迎える直前の報酬改定。在宅医療・介護が全体的に評

価され、重要度はさらに向上。地域で生活をし最期を迎えることのできる「地域包括ケアシステム」強化の流れが明確となる内容

黒木：

薬局においては、前回の改定でいくと他が下がってる中、全体では6000万ほど技術料が増え

ました。私たちも厚労省の方と色々お話させてもらうんですけど、在宅を増やしていく流れは変

わらないと思ってます。

それに併せてきらりプライムに関してもニーズは増えていくと感じています。

定期巡回に関しては、わずかに報酬減になりましたけれども、ほぼ変わらずで影響はありませ

ん。医療保険のところが今後ちょっとどうなるかわからない部分もあるんですけれども。ただ、弊

社の場合はその割合が非常に少ないので、そこの影響はあまり受けないと考えております。
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中期成長計画の検証

▪ これまで提示してきた中期成長計画に対し、2025/3期は売上・経常利益とも計画を超過達成。2026/3期も、売上は超過達成、経常利益はほぼ計画通り
を想定

▪公表済の計画は2026/3期で最終年度となるが、当面は「成長ドライバー」の仕組み構築を優先。中期成長計画はその後に改めて策定を予定

売上高
（百万円）

経常利益・経常利益率
（百万円）（%）

11,000

以上

1,300

以上

12%以上

中
期
成
長
計
画

中
期
成
長
計
画

実
績
値

予
算
計
画

中
期
成
長
計
画

中
期
成
長
計
画

実
績
値

予
算
計
画

黒木：

最後、中期計画です。今回一旦2026年3月期までの計画しか出していません。先ほどお伝

えしました今期の計画通り、売上120億・利益13億をひとまずやっていきます。不確定な要素

が今回色々と多く、さっきのセントラルファーマシーもそうですし、介護施設の医療保険の部分

がどうなるかというところもです。はい、一旦は以上です。ありがとうございました。
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70

質疑応答

司会者：

黒木様、ありがとうございました。続きまして、質疑応答に移らせていただきます。ご質問は司

会の私の方から読み上げをさせていただきます。では、早速いただいておりますので、ご紹介をさ

せていただきます。

1つ目のご質問はこちらでございます。

「全社の売上構成比が変化していますが、今後どのような割合になっていくのでしょうか。」とい

うご質問です。よろしくお願いいたします。

黒木：

はい、ありがとうございます。全体の構成比としてはプライマリケアホーム事業が増えていくと思

います。事業の特性上、建ててしまえば10億弱ぐらいぽんと増えていくっていう構造になってい

るためです。ただ、先ほど申し上げた通り、セントラルファーマシーがどうなるかというところもありま

す。これはどうしてもコンサル案件ですので、きらりプライムの売上げとしては、それほど高くはな

らないとも思ってます。

司会者：

はい、ありがとうございます。次のご質問です。

「経常利益率は今後も10％台を維持できそうでしょうか。」というご質問です。お願いいたしま

す。

黒木：
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はい、ありがとうございます。ひとつ10％という数値は会社としても、それぐらいはやっぱりやるって

いうところをずっと考えていた部分ではあるので、そこはこだわりながらやっていきたいです。ただ、

利益率の話はどうしてもこの労働集約型の業界だと出てくるので、あまり縛られないようにした

いです。率だけに縛られると、ずっとコンサルやった方がいいっていう話だと思うんですよね。でもあ

る程度は意識をしながらも、ただ全部縛られるような形ではないようにしたいです。

司会者：

はい、ありがとうございます。では次のご質問こちらでございます。

「訪問薬局の店舗あたり患者数は最適稼働を意識されていると理解しますが、現状はまだ現

場に負荷がかかる水準か、それともそろそろ最適化水準にあるということでしょうか。御社の見

立てを伺いたいです。」というご質問です。お願いいたします。

黒木：

はい、ご質問ありがとうございます。現状でいくと、店舗にもよるんですが、いい塩梅ぐらいに来て

るのかなっていうのは思ってます。ただ、先ほどの外部委託のルールが変わる話がある程度進め

ば、もう少し患者数を抱えれるという話になってくるかと思います。そう考えると今の水準が全て

正しいかというと、多分違う。今後も変わってくる部分はどうしても出てきます。現状の仕組みで

いくと、新店はさておき、ほとんどの店舗はある程度しっかり在宅も見れるようになってきていると

認識しています。

司会者：

はい、ありがとうございます。次のご質問はこちらです。

「終わった期のきらりプライムはリージョンプライムの貢献が大きいが、これを除いたベースの比較で

はどういった推移であったのか。それとも、リージョンプライムは今後も増えていくために、それを除

いたベースを考えるのはナンセンスなのか。きらりプライムの見方について教えてください」というご

質問です。お願いいたします。

黒木：

はい。新しいサービスが増えれば、既存サービスがどうだったのかという話は出てくると思います。

両方とも伸ばしていくっていうのが大事かなと思ってます。ただ今、薬の仕入れ交渉代行をさせ

てもらってますが、そこに関しては国の方もこれからどう進めるかという議論も出てきております。そ

れに頼らず、新しい取組みであるリージョンプライムやさっきのRPA導入を加盟店に進めれるよう

考えています。

司会者：

はい、ありがとうございます。次のご質問です。

「ケアホームでは十分このビジネスが成立することを早々に証明したと思っており、素晴らしいと

思います。ただ、こういった方法が有効なのかどうか分かれば、ほかの地域で似たような施設が

増えるのではないでしょうか。そうなると、御社が全国展開する上で競合を強くしてしまうというリ

スクはないのでしょうか。御社の考えを伺いたいです」というご質問です。お願いいたします。

黒木：

はい、ありがとうございます。先ほども申し上げた通り、非常に市場が大きいです。どちらにしろ

競合みたいなところが出てくるのは世の常だと思います。ただ開発に時間もかかります。大規模

施設が今までに出来てなく、定期巡回の仕組みもやれていません。今弊社がどんどん施設を

作っていくことで、この仕組みが知られているところはあるとは思いますが、そんな簡単にできるも

のではありません。これは在宅に大手が入ってくる時も同じようなことが言えます。この手の質問
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はいっぱい受けました。導入まで時間もかかるし、文化も違うというところはあると思っています。

結構時間がかかります。1年、2年でできることじゃないと感じています。

司会者：

はい、ありがとうございます。次のご質問です。

「熊本はませんの入居者について、第4四半期が64名とややスローな立ち上がりのように見えま

すが、どう見ていらっしゃいますか。また、今後の見通しについて教えてください。」というご質問で

す。お願いいたします。

黒木：

はい。スローの定義は何かという話だとも思います。12月の中旬にオープンして、5か月ちょっとぐ

らいで64名ってことは、14～5名毎月入ってきていることになります。そうなると、それなりの数は

入居出来ていると考えてます。施設を運営される他の上場会社に聞いていただいたらいいと思

いますが、おそらく弊社の半分以下レベルだと思います。そういった意味では、それほどスローであ

ると思っていません。多少凸凹はあるでしょうが、ニーズは必ずある施設です。今後もこのペースで

入居が進むとみています。

司会者：

はい、ありがとうございます。次のご質問です。

「次の中期計画はいつ頃の発表を予定していますか。また、現時点で考えている成長の方向

性などありましたら教えてください。」お願いいたします。

黒木：

はい。先ほど申し上げた通り、まだ未定です。先ほどの不確定要素が、ある程度埋まってきてっ

ていうところで再度考える予定です。そこがある程度わかり次第、またお知らせいたします。現時

点で考えている成長の方向性に関しては、全ての事業です。先日財務省が資料出してました

が、在宅医療はどんどん増えていくことは間違いないです。今取組んでいる主力の3事業ってい

うのはすべて成長していくんと考えています。同業の他社との競争優位性もしっかりありますし、

3事業ともしっかり伸ばしていきたいです。

司会者：

はい、ありがとうございます。次のご質問です。

「リージョンプライム案件について、終わった期は3件の獲得があったとのことですが、今後は年間

どのくらいのペースで案件を獲得したいと思っていらっしゃいますか。また、それを実現するために

必要な施策は何でしょうか。教えてください。」お願いいたします。

黒木：

はい、ありがとうございます。現時点では、何件とはまだ言いづらいです。建築コストの高騰や土

地取得に関わることもあるので、答えづらい部分があるからです。ただ見学に来られてる法人さ

んはいっぱいいます。興味を持たれる法人さんもそれなりにあります。それがいつハマるかみたい

な事業です。それを実現するために必要な施策は何かというと、これ私自身の感覚としては、

やはり1つめのお客さんの収益をしっかりあげること、つまりいいサービスすることで、広がっていくん

じゃないかと思っています。1つ目のお客さんは、業界では結構な影響力のある薬局チェーンさん

です。そこの結果がどう出るかというのは非常に大きいと踏んでいます。施策ではないかもしれま

せんが、多分それが1番早いのではないかと感じています。

司会者：
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はい、ありがとうございます。次のご質問です。

「ROEを意識された配当開始は歓迎したいです。これは今後も3割を超えるROEを維持される

意思表示と期待して期待したいのですが、そういった理解でよろしいでしょうか。確認したいで

す。」というご質問です。お願いいたします。

黒木：

ROEは高いことに越したことはありません。3割は結構高い水準なので、それに縛られるってこと

だけではないと思います。ただ、株主さんのリターンをどう増やすかっていうところの目線は、しっか

り残したままやっていきたいです。

司会者：

はい、ありがとうございます。次のご質問はこちらです。

「アインがさくら薬局を買収したとの報道がありました。薬局業界は再編という見方もあります。

御社はそれらとは一線を画していると理解していますが、御社はそういった再編についてどう見て

いらっしゃいますか。コメントよろしくお願いいたします。」というご質問です。お願いいたします。

黒木：

はい。一言で言うと、業界が違います。今再編が起きてるのはいわゆる門前型の調剤薬局で

す。大体再編が起こるというのは成熟産業であることが多いかなと思っています。しかし私たちが

取り組んでいる在宅訪問薬局事業は、今から市場が増えてくるところです。例えばこれ以外に

も、スギさん（スギHD）が阪神さん（I&H）を買ったり、ウエルシアさんとツルハさんが合併な

どは、それは普通の調剤薬局とかドラッグストアの話だと思っています。私たちがやってる事業は

在宅訪問薬局という違う業態ですので、そういった意味では、再編どころか今から増えていくと

いうイメージです。分業が始まり調剤薬局が世の中に増えていってる時と同じような事が今来て

いるので、まだ成長期に差しかかったぐらいかなと捉えています。業界が違うので、一線を画して

いるという理解で大丈夫です。

司会者：

はい、ありがとうございます。次のご質問、こちらです。そろそろお時間でございますので、あと1つ

か2つ、ご質問にお答えいただきたいと思います。

「今後4つの成長エンジンを提示いただきましたが、その中で最も期待されているエンジンはなん

でしょうか。その理由と合わせて伺いたいです。また、どれが1番難しいと思っていらっしゃいますか。

教えてください。」というご質問です。お願いいたします。

黒木：

はい、ありがとうございます。全部の事業が絡み合ってますので、これ1つに期待してるというイ

メージがありません。それぞれ特性があり、どれが1番難しいというのも答えづらいです。人の管理

が難しいところもあれば、新しい事業を作るところが難しいところもあります。あとリージョンプライ

ムに関しては1件が大きいので、しっかり資金調達したり、うまくコンサルできるかなど、それぞれの

難しさがあります。ですので、一概にどれとは申し上げられません。

司会者：

はい、ありがとうございました。それでは、恐れ入りますが、お時間でございますので、これで質疑

応答を終了いたします。お答えできなかったご質問につきましては、後日個別にてご回答を差し

上げます。皆様、ご質問いただきありがとうございました。

ただいまを持ちまして、HYUGA PRIMARY CARE株式会社の2025年3月期決算説明会を終

了いたします。最後までご視聴いただき誠にありがとうございました。

70



黒木：ありがとうございました。
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