
保険薬局、中でも調剤に特

化した“調剤薬局”の収入は

ほとんど100％が調剤業務によ

る収入。その全体の調剤収入

は、日本薬剤師会のまとめによると、06年度

で４兆5200万円に達する。６年前の00年には

２兆6600万円であったから、急速な成長だ。

院外処方せんの枚数も、５億600万枚から６

億6000万枚へと６年間で1.3倍に増加した。

ただし、この数年に限っては処方せん全体

のうちで院外処方せんとして発行され、これ

を保険薬局が受け取る比率「処方せん受け取

り率」、いわゆる分業率が03年度に51.6％と

５割を超えたが、それ以降は処方せん枚数も

含め、伸び率に陰りが見え始めてきた。中で

も首都圏や東北、九州などの先進地域ではプ

ラトーとなりつつあり、“成長期”から“安

定期”にギアシフトした感がある。一方で、

分業率40％に満たない県もあるなど、地域格

差は大きい。逆にいえば、後進県では今後の

“成長”が予想され、調剤チェーン進出のタ

ーゲットとなっている。

分業率の伸び率が鈍化したとはいえ、総体

的には医薬分業は成長を続けており、「処方

せん40枚につき薬剤師１人」という規定によ

って、従事する薬剤師数も増加を続けている。

ただ、薬剤師も医師、看護師らと並んで地域

偏在が深刻化している。そのことが薬局数の

偏在、分業率の地域間格差にも影響を与えて

いる。また、分業先進県といわれる地域であ

っても、地方都市を外れた郡部などでは深刻

な薬剤師不足に陥っており、需要がありなが

ら、閉店に追い込まれる事例も見られるほど

だ。
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薬学教育協議会が例年まとめている「薬科大学卒業生・大学院修了者就職動向調査」

報告によると、2007年３月の学部卒業者の業種別就業先（進学含む）で薬局は28.1%

（家事従事等含む）と約３割に達している。しかし旧来の４年制から６年制への切り替

えに伴う“新卒空白期間”が目前に迫っており、多くの薬局チェーンの人事担当者も

「例年以上に新卒者確保を目指す」と必死だ。医薬分業率も55.8％（平成18年度、日本

薬剤師会調べ）と２人に１人以上が街の薬局で調剤を受けている状況で、薬剤師の需

要はまだ高い。とはいえ、調剤に関する各種トレンドはいずれも鈍化傾向にある。一

方で薬系大学は急増しており、将来も今のような“売り手市場”が続くことはあり得

そうにない。

個人も企業も資質向上が必須 

薬剤師需要をめぐる最近の

動きとして、“新卒空白期間”

を控え、調剤チェーンを中心

にした水増し採用が“特需”

を生んでいる。06年度から薬

学部６年制がスタートしたこ

とで、４年制最後の05年入学

組が卒業する09年３月から、

６年制の一期生が卒業する12

年３月までの丸２年間は新卒

者がゼロとなる。上場し資金

力がある調剤チェーン大手を

中心に、成長し続けるため

「通常より多くの新卒者を採用する」方向が

打ち出され、早期からの学生囲い込みが始ま

っているようだ。まさに薬学生にとって、こ

の数年は完全な“売り手市場”といえる。

一方、就実大、九州保健福祉大に薬学部が

新設された03年から、いわゆる薬大の新設ラ

ッシュが始まり、07年度までに何と26の薬学

部および薬大が新設された。新設ラッシュ以

前の私立薬大数29校が、08年度にはほぼ倍増

する計算だ。そのため薬剤師が供給過多にな

る可能性もあり、売り手市場から“買い手市

場”に移行する日も遠くないといわれる。実

際、大手のチェーン幹部からも“特需”との

ニュアンスの発言をよく聞く。

最大の就職先である調剤薬局チェーンをめ

ぐっては、“何でもアリ”の大再編成時代を

迎えようとしている。

日本全体が“少子高齢化”時代に突入し、

総人口は減少へとカジを切った。一方で、総

体的には医薬分業がプラトーに達しつつあ

る。そのため、薬局も寡占化は避けられず

『生き残り』が現実のテーマ

となっている。利益の薄い店

舗を手放す、会社ごと売る、

あるいは買収など、次々と調

剤薬局チェーンの吸収・合併

が起こっている。

今年４月にはアインファー

マシーズ（札幌市）とＣＦＳ

コーポレーション（三島市）

という大手の調剤薬局チェー

ンとドラッグストアが一緒に

なり、共同持ち株会社の設立

を準備中だ。この合併が成功

事例になれば、調剤薬局とド

ラッグストアという組み合わ

せが、今後のトレンドの1つ

になる可能性もある。

多くのチェーンでは、自ら

の生き残りをかけて従業員、

特に薬剤師の資質向上に力を

入れている。薬剤師のスキル

を高め、“顧客満足度の向上”

“顧客の確保・維持”につな

げようとの考え方だ。薬剤師

確保対策の一環という側面も

あろう。

企業側がどうであれ、自ら

が『させられる』研修ではな

く、率先して『取り組む』研

修となし得るか、それを実際

の現場で生かし、自らの“フ

ァン”に結びつけていけるか

が重要だろう。分かりやすい

事例では、新たな資格ではな

いものの、生涯研修認定薬剤

師制度による“認定薬剤師”、

あるいは“研修認定指導薬剤師”を取得する、

日本緩和医療薬学会で予定されている緩和医

療に関する“研修認定薬剤師”の取得といっ

た道もある。

いずれにしても最終目的は、患者を不適正

な薬物療法から守り、安全な薬物療法を支援

していく地域の薬剤師として、多くの患者か

ら信頼と信任を得続けることが、企業にとっ

て必須な薬剤師であり、ひいては「患者にと

って必要な薬剤師」「社会から尊敬される職

業」につながっていく。薬剤師になった以上、

「日々研鑽すること」ができない人に将来は

ない。
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調剤チェーン再編時代

生き残りの道を模索
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