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退社して、その後は医療の道に進みたい」と宣言し、
会社側も納得した上で喜納さんを受け入れた。少人
数制で業績を急成長させていた時期でもあり、激務
で仕事の失敗もあったが、それでも充実した社会人
生活を楽しんでいた。
　入社して約半年後には、「薬剤師としても一流に
なろう」との思いから、副業として調剤薬局のアル
バイトもスタートさせる。本職のＩＴベンチャーが
裁量労働制となっていたため、仕事が終わった夕方
から薬局で働き、夜にまた会社の仕事をやることも
あった。「薬局のせいで本業に支障を来たしてしま
ったら、何よりも自分自身が嫌になってしまう。副
業しているからこそ、両方ともがむしゃらになって
成果を出すようにしていました」と語る。
　薬局とＩＴベンチャーの仕事は、お互いがシナジ

ー効果を生んでいた。患者とのコミュニケーション
は、企業対企業（ＢｔｏＢ）のコミュニケーション
と比べてより丁寧な対応が必要と考え、自社のシス
テムを初めて使う顧客には、薬局で患者と接するよ
うに対応した。一方、薬局では、本職で関わってい
るシステム面で薬局業務の効率化や患者のニーズに
もっと応えられないかと思いを巡らす機会が多くあ
り、ミナカラ創業のヒントにもなった。
　ＩＴベンチャーは、当初は３年で辞めると宣言し
ていたものの、仕事が軌道に乗り、４年目以降は
200人以上を巻き込んでの新規事業サービスの立ち
上げで責任者に抜擢され、７年間勤務した。４年間
働いていた薬局は辞めたが、今度は仕事と並行して
夜間のビジネススクールに２年間通い、国内でＭＢ
Ａを取得。薬局薬剤師とＩＴベンチャー企業の経験
を生かし、ミナカラの起業を決断した。

　ミナカラの理念は、患者の医療体験を変革させる
ことだ。「インターネットに育てられた世代なので、

ネットインフラ
の普及による生
活様式の劇的な
変化を見てきま
した。しかし、
衣食住に関する
ネットサービス
が続々と登場す
る中、患者さん
向けのサービス
は全然出てきて
いなかったと思
います」とミナ
カラ設立の経緯
を語る。これま
で喜納さんは、
薬局で患者から
「体調不良で医
療機関にかかっ
たのに、診療後
わざわざ門前薬
局に行かないと
いけない」「薬
局での待ち時間
が長く、特に小
児や精神疾患患

者にとって苦痛となっている」「帰宅後に服薬で分
からないことがあったら、誰に相談すればいいのか」
など生の声を聞いてきた。自ら立ち上げたミナカラ
では、こうした課題をインターネットやＩＴシステ
ムで解決することを目指している。
　そして誕生したサービスが「薬剤師Ｑ＆Ａサービ
ス」だ。薬剤師による服薬指導は通常、薬局でカウ

ンター越しに行わ
れるが、実際に服
薬する日常生活で
も、薬剤師にオン
ライン上でいつで
も相談できる。多
く集まった相談内
容は公開してお
り、多い時には１
日10万人以上が
閲覧するコンテン
ツにまで成長して
いる。情報の流通
に加え、薬の物流
改善も目指し、薬局に行けない患者向けに薬剤師が
自宅に薬を届ける宅配サービスもスタートさせたほ
か、実際に調剤薬局の店舗も開設し、オンラインサ
ービスと連動した次世代の薬局のあり方を模索して
いる。
　創業から５年目。現在も様々な新規事業を検討し
ているが、最近では自社ブランド「ミナハダ」を立
ち上げ、ＯＴＣ医薬品の販売を開始した。パッケー
ジにはインターネットの特設サイトにつながるＱＲ
コードが添付されており、サイト内で「薬剤師Ｑ＆
Ａサービス」も受けられる。薬にインターネット情
報の付加価値を加えたセルフメディケーションの新
たな形として訴求していきたい考えだ。「日本の高
品質な薬剤をリブランドして、海外でも販売できれ
ばと思っています」と海外展開も視野に入れている。

　ミナカラの特徴は、患者にダイレクトにサービス
を提供するＢｔｏＣビジネスに特化していること
だ。国内の医療系ベンチャーは、電子カルテのシ
ステム構築、医薬品の導出、人材紹介など、医療
機関や製薬企業向けのＢｔｏＢビジネスが基幹と
なっている企業が大半を占めている中、「われわれ
がＢｔｏＢを主体にすることはありません」と強調
する。
　例えば、医療従事者に特化した人材紹介サービス
を立ち上げ、その事業規模が大きくなった場合、オ
ンライン上で解決でき、医療機関の受診が必ずしも
必要ない患者向けのサービスがやりづらくなる。Ｂ
ｔｏＢを手がけることによって、純粋なＢｔｏＣビ
ジネスにブレーキがかかる可能性があるのだ。患者
のためになり、初めて「薬剤師がいてよかった」と
考えることが、ミナカラの基本的なスタンスとなっ
ており、「われわれのサービスによって薬剤師の仕
事が減ったとしても、患者さんのためになるならそ

れでも良いと思っています」と言い切る。
　次世代を担う薬学生への期待も大きい。「学生を
どんどん起業させているベンチャーキャピタルもあ
りますので、薬学生であればなおさら、興味のある
学生はどんどんトライしてほしい。私も学生の時代
に戻れたら、学生のうちに起業していたと思います」
とベンチャー企業の代表らしいメッセージだ。
　喜納さんの学生時代は、学園祭の実行委員として
パンフレットや協賛バナーの作製、薬局等への広告
営業に奔走し、近隣の大学と連携して学園祭のスタ
ンプラリーを作るなど新たなことにも挑戦してい
た。「ベンチャーの起業も学園祭と同じくらい楽し
い。学生生活は周りに友達がいて、両親から生活費
を援助してもらえる場合もある。起業に最高の環境
ですよね」
　薬学部を卒業した若き“開拓者”は、人生の様々な
ステージで思い切った決断を経験し、それらを全力
で楽しんでいる。

患者の不便、ネットで解消
実店舗やＯＴＣ薬販売も

ＢｔｏＣビジネスにこだわり

「薬剤師Ｑ＆Ａサービス」の画面

自社ブランドとして販売を始めた
「ミナハダ」
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