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大好評につきアンコール開催決定！
診療報酬改定に対応できる組織づくりレポート

❶薬局長に数字アレルギー有…経営者マインドを身につけさせたい
❷業績が良い店舗のノウハウを他店舗に横展開する仕組みを作りたい
❸どんな改定にも対応できる組織づくりと人材育成をしたい… が全て叶う！

薬局長をまとめて育て、経営者感覚を醸成する
累積赤字1億円をたった2年で解消した

管理者会議
2年出店舗なしで
2.5億の売上UP

3期営業赤字企業が
2年で1億の高収益化

平均月間生産性
100万円を実現

実際に行っている会議の仕組みをレポート中面で公開 ➡

「ウチには関係ない」とゴミ箱に
捨ててしまう前にお付き合いください

まずはこちらを
お読みください！3分で読めます！

株式会社メディック

代表取締役三好 幸利 氏

（円） （円）

令和1年度 令和2年度 令和3年度 令和4年度 令和5年度

900,000,000

1,000,000,000

1,100,000,000

1,200,000,000

1,300,000,000

1,400,000,000

30.31%

32.93% 33.83%

35.10%
36.29%

-60,000,000

-40,000,000

-20,000,000

20,000,000

0

40,000,000

60,000,000

80,000,000
売上 利益/損失 粗利率

★

管理者会議スタート

2年で1億円の
赤字を解消！

当社ホームページからお申込みいただけます。 船井総研ホームページ［www.funaisoken.co.jp］右上検索窓に『お問い合わせNo.』を入力ください。 109298

株式会社船井総合研究所　〒541-0041 大阪市中央区北浜4-4-10 船井総研大阪本社ビル

お問い合わせNo. S116974
主  

催

管理者会議の活用で店舗収益最適化セミナー

セミナーの
お申込みはこちら



薬局としての価値を発揮するために、やるべきことは全てやってい

たつもりでいましたが、数年前、ある問題に直面したことで状況が変

化しました。それは、産休に入る従業員が増えてしまったことです。

数年前、複数の薬剤師が同時に産休に入る

ことになり、会社としてその対応を迫られる

ことになったのです。

ゲストインタビュー

「管理者会議の実施」で
1億円の累積赤字をたった2年で解消した

株式会社メディックの成功ストーリー

２０００年に東急病院の門前薬局として大岡山に「ニコニコ薬局」を

オープンしました。現在、大岡山駅前に２店舗、全８店舗を運営してい

ます。会社の基本理念は「患者様第一主義」。当時から、患者様のため

にできることはなんでもやろうと考え、施設在宅、かかりつけ薬剤師、

魅力あるOTC販売などを進めていました。

最初はどこにでもある普通の薬局だった

東京・神奈川・栃木で調剤薬局を8店舗展開されている
株式会社メディック。患者様第一主義という理念をかかげ薬局
経営を進めてきた同社だが、産休薬剤師が多く、産休明け薬剤
師対策で在宅を推進し、新たに投資していく方針を決定した。
その結果、数年前までは1億円以上赤字を計上していた。赤字脱
却のための組織改革として、まずは管理者の意識を変えること
が必要だと考え、管理者会議を実施する。社員に経営の方向性
を伝えていくことに重きを置き、社員と対話を進めながら店舗
の活性化を進めていくことで、管理者会議を実施してから、わ
ずか1年で業績は回復し、見事に黒字化に成功。2年で累積赤字
を一掃した。

株式会社メディック 代表取締役 三好幸利氏



2016年、13名の正社員薬剤師が育休・産休に入るということがありました。

ありがたいことに13名全員から復帰するという連絡を受けていましたが、産

休に入った薬剤師の代わりとなる人員を採用しておりましたので、このまま

では人員過多となってしまうことは必然でした。そのため、全員を復帰させ

るために、何か新しい仕事を作らなければいけないと考えていました。

そこで、当時から国に求められていた個人在宅を会社として注力すること

で、新しい仕事をつくっていこうと決意しました。薬剤師３名・営業事務２

名の計５名で在宅チームを結成し、始めは案件がなくとも在宅に関わる業務

に取り組んでもらいました。地道な営業活動を続けた結果、徐々に紹介数が

増え処方箋枚数は上がりましたが、次第に現場からは「忙しいから人を増や

してほしい」との声があがるようになりました。

しかしながら、案件数は増えたものの、１日あたりの在宅件数・粗利金額

で見てみると少なく、生産性は著しく低い状態でした。 1つの事業への投資

として推進した在宅医療でしたので、最初は大赤字になってしまっても問題

ないとは考えていました。設備投資も積極的に行いました。ですが、思うよ

うに効率化が進まず、採算が合わなくなりどんどん赤字が拡大していってし

まいました。

気がつけば令和3年度の決算時点で累積赤字が1億円にまで膨らんでしまい

ました。国の方向性に沿い、個人在宅に注力し、かかりつけやOTCも積極的

に推進するなど、やるべきことをやってきたつもりでしたが、薬価差が厳し

くなるなどの外部環境の変化もあり徐々に経営も厳しくなってしまいました。

ゲストインタビュー

産休明け薬剤師対策で在宅医療への投資を決意
しかし徐々に赤字が拡大していった



赤字から脱却すべく様々な取り組みを推進しようとしましたが、管理者を

含め、現場の社員はなかなか動いてくれませんでした。

どうしたら現場が動いてくれるかを考え、まずは経営方針発表会を実施し

て経営の現状を伝えることにしました。最初は怖かったですが、赤字である

こと、この困難を乗り越えるためには皆さんの協力が必要であることを正直

に伝えました。結果的に、私の危機感を汲んでくれたのか、一致団結して難

局を乗り越えようという雰囲気が生まれました。

ゲストインタビュー

赤字から脱却しようと改革を推し進めるものの
従業員は思うように動いてくれなかった

店舗収益を改善するには、管理者の理解と協力が必要不可欠です。しかし

当時は経営者の立場になって考え、主体的に加算を取得したり在宅を獲得で

きる管理者がおりませんでした。経営者は日頃から診療報酬改定など、業界

や経営の情報を取得し勉強をしていますが、ほとんどの管理者はそういうこ

とをしていません。ですから、なぜジェネリックが必要なのか？なぜ在宅に

取り組まなければならないのか？といったことを理解してもらうのが難し

かったのです。

こうした管理者の意識を変えるために、全店舗の薬局長を集めた「管理者

会議」を始めたのです。管理者会議では、管理者たちに発表させる、質問さ

せる、指摘させる仕組みにしました。雛形をつくって、各月の処方箋枚数や

生産性、加算の取得状況などを入力してもらうことで、数値の読み方を覚え

てもらいつつ、自店の経営状況を数字で客観的に把握できるようにしました。

伸びている店舗とそうでない店舗の差も明確化され、自然と管理者同士でア

ドバイスを送り合うなど相乗効果が生まれるようになりました。

まずは管理者の意識を変えることからだと考え
「管理者会議」を始めた



管理者会議を始めた当初は、わざわざ土曜日の午後に1つの店舗に集まらな

ければいけないことに不満があがっていました。必要性を感じてもらえてい

なかったのだと思います。しかし、会議を始めてしばらくすると、少しずつ

加算を増やす店舗が出てきました。すると他の管理者も感化されたのか、自

分も頑張らなくちゃ、という意識が生まれるようになりました。「在宅が欲

しいのですが」「その加算を増やすにはどうすれば良いですか」というよう

なポジティブな意見や質問も出るようになりました。社長の私から伝えるよ

りも、同じ管理者の立場の人からアドバイスをされる方が納得感があるよう

で、PDCAも回るようになりました。今では管理者会議は、同じ立場の人たち

が様々な相談をすることができる横の繋がりをつくる場にもなっております。

会議では船井総合研究所のコンサルタントに主導してもらって、業界時流

の解説をしていただいております。薬局業界が置かれている厳しい環境を外

部の方から伝えてもらうことで、管理者に「このままではまずい」という危

機感を持ってもらえるようになりました。在宅を拡大するにしろ、かかりつ

けを進めるにしろ、「なぜそれをやらなくてはいけないのか」という動機付

けの機会となっております。

ゲストインタビュー

管理者の意識が徐々に変化してきた…

管理者会議を始めたことで、メキメキと業績が上がるようになりました。

地域支援体制加算2を5店舗で算定できるようになり、個人在宅に関しても、

会議で課題を共有し解決策を模索していった結果、効率化が進み生産性が向

上しました。結果、令和4年度で約2500万円、令和5年度で約7500万円の黒

字を計上し、1億円あった累積赤字をたった2年で解消することができました。

管理者会議を初めて1年で黒字化に成功。
わずか2年で1億円の赤字を解消させた



私一人で全店舗の状況を把握し、管理するのには限界があります。ですが、

会議を通じて管理者との対話を進めてきた結果、効率的に店舗の状況を把握

できるようになりましたし、管理者も私の考えを理解したうえで当事者意識

をもって動いてくれるようになりました。

ゲストインタビュー

株式会社メディックの今後のビジョン

これからはホスピタリティ（従業員満足）がある会社を目指していきたい

と思っています。昨年、船井総合研究所の企画でアメリカの企業を視察させ

ていただく機会がありました。そこで、伸びている企業には成果主義の風土

だけではなく社員の待遇もより良いものにしていくという風土があることに

気づきました。ノルマがありつつも、スタッフに手厚い待遇をしている会社

こそ良い人材が育っていたのです。

「企業は人なり」といいます。今後は、より従業員が働きやすい環境を作

りたいと思っています。例えば、評価制度の導入や勤怠管理のシステム化、

機械化などです。「すべては患者様のために」という経営理念を掲げており

ますが、まずは従業員を満足させられないと患者様も満足させられません。

良い人材を育て、さらなる企業成長に繋げるためにも、社員に優しい会社づ

くりを進めていきたいと思っています。

最後に・・・

ここまでレポートをお読みいただきありがとうございました。

メディックの成長ストーリーが少しでも貴社の取り組みに参考になりました

ら幸甚です。



【船井総研レポート】店舗収益を最適化を実現するポイントを徹底解
説

2024年度の調剤報酬改定に向けて…

「店舗の収益が上がりきらない…」

「管理者の指導力不足で社員の離職が発生している…」

「複数店舗をもっと効率的に管理したい…」

株式会社船井総合研究所 在宅医療グループ マネージャー 安室 圭祐

管理者を育て、経営者感覚を醸成する

管理者が自発的に業績を伸ばすようになる
４つのポイント

とお悩みになっている方もいらっしゃるのではないでしょうか？

申し遅れましたが、私は株式会社船井総合研究所の在宅医療グループでマ

ネージャーを務めている安室圭祐と申します。私はこれまで数多くの調剤薬

局の皆様に対して、業績向上のお手伝いをしてまいりました。

ここ最近は2024年度の改定に向けて様々な情報がでてきておりまして、

改定を受けて、減算減益になってしまう企業もあるのではないでしょうか。

しかし、本レポートをお読みになっている皆様には、2024年の改定を乗り

切ることだけでなく、10～20年先でも成長し続ける調剤薬局になるための

組織戦略を考えていただきたいと思います。

本レポートでは、店舗収益の伸び悩みにお困りの方、または管理者の育成

のお悩みの方にご参考いただけるような、中長期を見据えた組織マネジメン

トの具体的な取り組みを事例と共に、段階を踏んでお伝えできればと考えて

おります。

Copyright 2024 Funai Consulting Incorporated All rights reserved （禁無断複写複製）

薬剤師採用を学ぶ誌上特別講座在宅拡大のための誌上特別講座日本一の内視鏡クリニック誕生に向けた成功ストーリー特別レポート【船井総合研究所レポート】 店舗収益を最適化させるポイントを解説



企業の組織力を高める
経営方針発表会

成長し続けている会社に共通する特徴として、トップのメッセージが明確

で、現場にまで数値目標が落とし込まれているということが挙げられます。

こうした組織の一体感を生み出すことができる手段として経営方針発表会が

ございます。

経営方針発表会は名前の通り自社の経営方針を社員へ発表する機会ですが、

ポイントとなるのは、社員が「この会社でよかった！頑張りが認められた！

また頑張ろう！」と思えるイベントにすることです。そのため、①経営者に

よる理念やビジョンの発信②前期振り返り～今期経営方針③店舗別の数値目

標/定性目標/アクションプラン発表④表彰式・懇親会、といったプログラム

を通して会社の価値観や方向性および社員への日頃の感謝を伝えます。

注意するべきは、数字目標だけ語る会になってしまったり、社長のやりたい

ことを一方的に話して納得してもらうための会になってしまうことです。内

容の比重としては、経営者からの方針発表は全体の4分の1程度で、その他は

各店の管理者からの店舗方針発表や表彰に時間を割くことをお勧めしており

ます。また、経営方針発表会をより有意義なものとするために、表彰式や懇

親会など社員全員が盛り上がれる企画を加えるのも良いでしょう。

この方針発表会のために各店舗管理者とメンバーが来期どのような戦略で

活動をしていくかを3か月ほど前から話し合いをします。社長もそれにあわせ

て評価や面談を行っていきます。ここに向けて計画性を高め、方針発表会の

場を皮切りにモチベーションを一気に来期に切り替えて盛り上がっていくの

です。

ポイント①

薬剤師採用を学ぶ誌上特別講座在宅拡大のための誌上特別講座
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人には向き不向きがあるように、マネジメント職にも適性のある方とそう

でない方がいらっしゃいます。「薬剤師として優秀な人」と「管理者として

優秀な人」は全く別物です。以下では、管理者の選定をする際に押さえてい

ただきたいポイントと、両者を棲み分ける方法についてご紹介させていただ

きます。

まず、管理者選定をする際には、「管理者適正」のある方を見極めて登用

することが重要になります。見極めのポイントは2つあります。１つ目が数字

の管理ができること。店舗の売上を把握し、その上で収益を最大化・最適化

させるために必要な加算や認定を取る活動ができることです。2つ目が人の管

理ができること。部下の仕事内容や進捗具合などを把握し、サポートや助言

を行うことです。もちろん、最初からこれらを自然とできる方はいらっしゃ

いませんので、これらに関心を持っていらっしゃる方、適正のありそうな方

に管理者の打診をしていただくことをお勧めいたします。

また、「薬剤師として優秀な人」と「管理者として優秀な人」を棲み分け

るために、キャリアコースの設定をご提案させていただいております。具体

的には、「スペシャリストコース」と「マネジメントコース」の2つに区別す

ることです。その方のご意向と適性を考慮し、

適切な役割分担を行えるよう

な仕組みづくりを行うことで

さらなる組織力の向上が

期待できます。

ポイント②

薬剤師採用を学ぶ誌上特別講座在宅拡大のための誌上特別講座
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管理者にも適性がある！
管理者選定のポイントを知る



会議に取り入れていただきたいコンテンツは大きく2つです。1つは数値

管理シートを用いた売上報告です。数値管理シートでは、毎月の処方箋枚数

や売上額はもちろん、地域支援体制加算の算定要件や生産性などもKPIとし

て組み込み、各月の算定件数を管理して

おります。シートを毎月管理者に作成、

提出をさせることで

①数値の読み方や癖を自然と捉えられる

②目標意識が生まれ達成のためのPDCA

が回る、といった効果が期待できます。

2つ目は業界時流解説です。国の方針や診療報酬改定に伴い、今後の変化

やそれが会社に及ぼす影響を共有しましょう。ここで重要なのは、管理者の

視座を高め、変化への適応が不可欠であることを理解してもらうことです。

課題に対する当事者意識を育て、なぜ対応が必要なのかを理解してもらうこ

とで、管理者が自ら施策に取り組むモチベーションが高まります。主体的な

行動を促す動機付けを期待できるコンテンツになりますので、ぜひ取り入れ

ていただければと思います。

店舗収益を最適化するには、管理者の方に主体的に店舗のPDCAを回してい

ただけるような仕組みを整えることが大切になります。そこで、弊社では定

期的な管理者会議の実施をご提案させていただいております。既にこうした

会議を実施されている場合もあるかと思いますが、単なる情報伝達の場に

なってしまっていませんでしょうか？

ポイント③

薬剤師採用を学ぶ誌上特別講座在宅拡大のための誌上特別講座

Copyright 2024 Funai Consulting Incorporated All rights reserved （禁無断複写複製）

日本一の内視鏡クリニック誕生に向けた成功ストーリー特別レポート【船井総合研究所】 店舗収益を最適化させるポイントを徹底解説薬剤師採用を学ぶ誌上特別講座在宅拡大のための誌上特別講座日本一の内視鏡クリニック誕生に向けた成功ストーリー特別レポート【船井総合研究所レポート】 店舗収益を最適化させるポイントを解説

社員が主体的に業績を上げる
管理者会議の手法



店舗収益を最適化・最大化させるには、管理者の適切な育成が不可欠です。

薬局の管理者には、「数字」と「人」の管理が求められます。月のP/Lを把握

し、改善策を検討し、スタッフを巻き込みながら実行できる管理者がいれば、

店舗業績が改善する可能性はグッと高まります。

日々コンサルティングを実施する中で、経営者の方から多く相談をいただ

くのが「管理職が育たない」というお悩みについてです。こうしたお悩みの

多くは、社内で管理者育成の仕組みが十分に整備されていないことが原因で

ある可能性が高いです。管理者に就任する、または就任して間もない時に

しっかりとした教育を実施しないと機能不全に陥るリスクが高まります。

数字を理解し、部下を育成できる管理者を育てるために、数字の見方やス

タッフマネジメントなどの手法論を研修・教育をしましょう。実際に、船井

総合研究所では調剤薬局に特化した幹部研修プログラムをご用意しておりま

すので、一部をご紹介させていただきます。全6回に分け実施し、最終回では

プレ経営方針発表会を実施します。実際の店舗・エリアの経営方針を実勢に

考え、発表してもらい、フィードバックを行うことで、より実践的な店舗運

営・エリア運営に関する能力開発を実施しております。ぜひご参考ください。

ポイント④

薬剤師採用を学ぶ誌上特別講座在宅拡大のための誌上特別講座

Copyright 2024 Funai Consulting Incorporated All rights reserved （禁無断複写複製）

日本一の内視鏡クリニック誕生に向けた成功ストーリー特別レポート薬剤師採用を学ぶ誌上特別講座在宅拡大のための誌上特別講座日本一の内視鏡クリニック誕生に向けた成功ストーリー特別レポート【船井総合研究所レポート】 店舗収益を最適化させるポイントを解説

数字を読める・改善できる
管理者の育て方



まずはお忙しい中、レポートをお読みいただきましてありがとうご

ざいました。本セミナーは2024年3月に開催されたセミナーのアン

コール開催となります。 ご参加いただいた方々からのありがたい

お声や、「参加できなかったけど聞きたかった」というご意見も多

数いただきまして、この度オンラインにて配信をすることにいたし

ました。

今回は、株式会社メディック 三好幸利氏をゲスト講師としてお

招きします。今回お伝えした「管理者を成長させ業績を上げる仕組

み」を実現するにあたり、実際に取り組まれている「管理者会議」

について具体的なコンテンツやその成果をお話していただきます。

また、船井総合研究所からは、地域連携薬局認定のポイントとな

る「店舗管理者の選定ポイント」「管理者が主体的に業績を上げる

会議のコンテンツ」「数字と人の管理ができる管理者の育て方」と

いった具体的かつ細やかなノウハウについてお伝えいたします。理

想論ではなく、実際のコンサルティング現場事例、そこから導いて

成功してきた実践事例ばかりです。

今回、お話しする内容のほんの一部をご紹介しますと・・・

管理者会議の活用で店舗収益最適化セミナー

2024年 7月24日（水） 7月27日（土）
8月6日（火） 8月7日（水）

本レポートをお読みいただいた熱心な
皆様へセミナーのお知らせです

オンライン
開催



1. 2024年の調剤報酬改定に向けて調剤薬局が準備すべきこととは？

2. どんな改定でも業績アップを実現させる薬局のマネジメント戦略とは？

3. 企業の組織力を向上させるポイントと具体的な施策

4. 経営方針発表会の計画～実施までのステップについて徹底解説！

5. 社員参加型の経営方針発表にするためのポイント

6. 成長する管理者の特徴とは？

7. 定着率アップ＆採用力強化を実現するキャリアコースとは？

8. 管理者に任せるべきたった2つのポイントとは？

9. 業績が伸びる管理者会議の手法を徹底解説！

10.会議で共有すべき数値と目指すべき指標とは？

11.実際に活用されている管理者会議の資料を大公開！

12.管理者の経営者感覚を醸成し、主体性を持たせるためのポイントとは？

13.数字を読める、改善できる管理者の育て方について徹底解説！

14.管理者育成のための教育プログラムとは？

15.スタッフが定着し自発的に加算をとるようになる教育コンテンツを大公開！

レポートをお読みいただいた皆様へ特別なご案内



管
理
者
会
議

レポートをお読みいただいた皆様へ特別なご案内

更に！無料個別相談希望者限定で
「管理者会議・育成」で使用するツール類を公開します！

▼数値管理シート ▼報告書

経
営
方
針
発
表
会

▼各店発表資料

▼時流解説

幹
部
育
成

▼幹部研修テキスト

▼管理者合宿



いかがでしょうか？「あっ！これが知りたかったんだ。」「他の薬局で

はどうしているんだろう？」 といった内容も一部あるのではないで

しょうか？レポートで書かせていただいたように、「店舗収益の最適

化」「管理者育成」についてお考えの方にはぴったりの内容をご提供で

きるかと思います。

「調剤薬局として世の中から求められる価値を発揮していきたい！」と

いう志ある事業主の方に関しては、是非ともセミナーを受講していただ

き、思いを実現していただければ幸いです。

株式会社船井総合研究所
シニアライフ支援部
在宅医療グループ
マネージャー

安室 圭祐

レポートをお読みいただいた皆様へ特別なご案内

たくさんのお声をいただいております！

患者さん、社員に対するホスピタリティを重要視していると感じました。基本
にこれがあるために、業績・ノルマ・目標に向けて頑張れる。また、第三者が入
ることで管理者もスムーズに受け入れやすいと考えました。

複数店舗を経営していますが、改まった管理者会議は行っていませんでした。
それも私が一方的に伝えるだけでした。これからは管理者同士が他店との情報共
有をできるように実行していきたいと思います。

山形県
R社 K・M様

三好社長の丁寧な管理者育成方法、勉強になりました。管理者会議用資料も参
加者目線に合わせた内容にされている点、弊社でも取り入れます。

愛知県
E社 D・T様

福島県
H社 M・T様
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管理者会議の活用で店舗収益最適化セミナー お問い合わせNo. S116974

講　座 内　容

セミナー内容抜粋① 調剤薬局業界の時流と今後の方向性
セミナー内容抜粋② どんな改定でも業績アップを実現させる薬局のマネジメント戦略
セミナー内容抜粋③ 2024年の診療報酬改定に向けて取り組まなければならないこと

業績アップを目指す薬局のマネジメント戦略

第1講座
株式会社船井総合研究所 シニアライフ支援部 在宅医療グループ マネージャー 安室圭祐

【QRコードからのお申込み】

【PCからのお申込み】

右記QRコードからお申込みください。

https://www.funaisoken.co.jp/seminar/109298

お申込み方法

船井総研ホームページ（https://www.funaisoken.co.jp）の
右上検索窓に『109298』をご入力し検索ください。

※よくあるご質問は「船井総研　FAQ」と検索しご確認ください。
※お電話・メールでのセミナーお申込みは承っておりません。

E-mail seminar271@funaisoken.co.jp船井総研セミナー事務局 TEL 0120-964-000（平日9:30～17:30）

開
催
日
時

受講料 税抜25,000円（税込27,500円）／一名様 税抜20,000円（税込22,000円）／一名様
※会員価格は、各種経営研究会・経営フォーラム、および社長onlineプレミアムプラン（旧：FUNAIメンバーズPlus）へ ご入会中のお客様のお申込みに適用となります。

※祝日や連休により変動する場合もございます。

一般価格 会員価格

開催方法

14：00～17：30（ログイン開始：開始時刻30分前～）
2024年

オンライン開催 お申込み期日

8月26日火
2024年7月24日水

2024年8月27日水
2024年7月27日土

セミナー内容抜粋① たった1年で赤字経営から脱却した、株式会社メディックの取り組み事例
セミナー内容抜粋② 業績があがる＆人を育てる会議体とは？
セミナー内容抜粋③ 株式会社メディックが目指す薬局経営と今後のビジョン

管理者を成長させ業績を上げる会議の仕組み

第2講座
株式会社メディック 代表取締役 三好 幸利 氏

セミナー内容抜粋① 業績アップを実現する管理者会議のポイント
セミナー内容抜粋② 会議で共有すべき数値と目指すべき指標とは？
セミナー内容抜粋③ 経営者目線で活動ができる管理者の育て方

組織がかわる！管理者会議の導入手法

第3講座
株式会社船井総合研究所 シニアライフ支援部 在宅医療グループ 栗原千怜

1日のセミナー内容を踏まえ、明日から実践に移し、
成果に繋げていただくためのポイントをお伝えします。

本日のまとめ

第4講座
株式会社船井総合研究所 シニアライフ支援部 在宅医療グループ マネージャー 安室圭祐

特別
ゲスト
講座

銀行振込み
クレジットカード

：開催日6日前まで
：開催日4日前まで


