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＜業績目標＞
2019年

実績
2022年

実績
達成

2022年
目標※

売 上 高 1,583億円 1,662億円 ○ 1,620億円以上

営 業 利 益 256億円 266億円 ☓ 270億円以上

（率） 16.2% 16.0% ○ 16%以上

当期純利益 22期連続増益 25期連続増益 ○ 25期連続増益

R O E 11.3% 10.2% ○ 10%以上

R O I C 10.5% 9.4% ○ 9%以上

国内売上高 1,230億円 1,175億円 ☓ 1,223億円以上

国際売上高 244億円 396億円 ○ 295億円以上

（率） 15.4% 23.9% ○ 18%以上

通販売上高 97億円 84億円 ☓ 96億円以上

※2021年2月1日修正

2020-22年の中期経営計画のレビュー
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＜主要KPI＞

項目
2019年

実績
2022年 2022年

目標結果 進捗
新製品4年寄与率 16.3% 10.2% ☓ 20％以上（国内）
日本の新製品を中国で育成 － 4品 ☓ 3年で5品

新製品の育成 －
20年：3品、21年6品

22年8品
◯ 半期に2品（国内）

CSVブランド数・売上高比率 － 3ブランド・6% ☓ 各カテゴリー1以上・10%

従業員の働きがい 単体：71%
単体：70%

グループ（国内）：65%

☓

☓
グループ（国内）：85%以上

CO2排出削減 －
スコープ3目標策定し

SBT認定獲得
◯

スコープ1.2：2030年目標
に向けた進捗

スコープ3：目標設定

製品開発における環境負荷低減 －
2021年より製品開発

エコ基準導入
◯

プラ：持続可能性の高い
素材への切替

紙：持続可能性に配慮した
紙100%

女性管理職比率 8.6% 13.4% ☓ 16%
「仕事を通じて成長を実感すること
がある」割合（従業員意識調査）

単体：69%
単体：73%

グループ（国内）：67%

☓

☓
グループ（国内）：75%

従業員定期検診・再検査受診率 100%・73% 100%・84% ○ 100%・80%

「心身ともに良好な状態で働けて
いる」割合（従業員意識調査）

単体：61%
単体：65%

グループ（国内）：58%

☓

☓
グループ（国内）：75%

2020-22年の中期経営計画のレビュー
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＜成果＞

財務

・ 「国際ファースト」方針のもと海外売上の成長実現
・ 海外OTC基盤の獲得

（米国Alva社子会社化、中国アンメルツ好調）
・ ＥＣマーケティングの成功例の創出 （耳ほぐタイム）

非財務
・2030年CO2排出目標策定（SBT認定取得）
・「製品開発エコ基準」制度導入
・海外ガバナンス強化

＜残された課題・新たに見えてきた課題＞

財務

・ 新製品発売数の増加 （国内）
・ 技術をベースとした既存品の競争力強化 （国内）
・ 新製品の育成によるグローバル成長の継続
・ 国内外でのデジタル・ECマーケティングの小林WAY構築
・ 既存の枠を超えた成長分野の確立（DX・新規事業）
・ 原材料値上がりに対応した利益確保

非財務
・ ＥＣマーケティング、ＤＸの戦略的実施と人材の確保
・ チャレンジを提案し、推進しやすくなる風土・仕組みづくり
・ サプライチェーン全体の人権尊重の推進

2020-22年の中期経営計画のレビュー
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小林製薬のパーパス
（社会における存在意義）



888／31ページパーパス策定の背景

新しい生活習慣を作り、新市場を創造してきた

50年にわたり当社は「あったらいいな」をカタチにすることで、
ブルーレットや熱さまシート、のどぬ～る、アイボンといった製品を生み出し、
新しい生活習慣を作り、新市場を創造してきました。



999／31ページパーパス策定の背景

特定のお客様にとっては“なくてはならない”存在
ニッチ製品は大部分の人にとっては無くてもよいものに見えますが、
特定のお困りごと（プロブレム）をもつお客様にとっては、なくてはならない
存在です。もし私たちが手がけなければ、そういったお困りごとは取り残され
てしまい、お客様が我慢するしかなかったものです。
このようなお困りごとは、まだまだ多く存在しており、しかも潜在しています。
私たちはそんなお困りごとを見つけ出し、解決のアイデアを製品として生み
出すことを得意としています。

大部分の人

なくても良い存在 なくてはならない存在

特定の“お困りごと”

をもつお客様



101010／31ページパーパス策定の背景

今後さまざまな社会的課題にも視野を広げ、ますますス
ピードをもってこのようなお困りごとを見つけ、解決策と
なるアイデアをひねり出し、お客様一人ひとりの快適な
生活や社会での活躍をサポートしていきます。
それこそが我々の使命であり、「誰一人取り残さない社
会」の実現に向けた貢献にもつながると考えています。

「誰一人取り残さない社会」の実現に向けて貢献



111111／31ページ小林製薬グループのパーパス

私たちは、一人ひとりの暮らしの中の
見過ごされがちな「お困りごと」を発見し、
今までにない「アイデアや技術」によって
解決することで、健康で快適な生活の実現や、

社会での活躍をサポートします。

この「お困りごと」によって妨げられる
快適な生活や社会での活躍を

「取り残された社会課題」ととらえ、
その解決に貢献することで、
人々の可能性を支援します。

見過ごされがちなお困りごとを解決し、
人々の可能性を支援する
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新・中期経営計画の概要
2023-25年
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＜外部環境＞ ＜内部環境＞

デジタル技術の進化

電動
デバイス

チャレンジの事例

従来の枠を超えた
チャレンジ

アプリ連動
サービス

IoT搭載
製品

AI活用
サービス

思い 主体性

熱中

推進力積極性

協力 コミュニケーション

１人ひとりの

から生まれてくる

ハカレルシリーズ
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戦略②
新しい海外サポート体制
による製品提供力の強化

ESG・DX
戦略⑤

未来の小林製薬の基盤をつくる

戦略①

開発・育成の新しい挑戦

戦略④

新規事業の積極的な創出
戦略③

既存品の競争力強化

テーマ：私が“あったらいいな”をカタチにする

枠を超えたチャレンジ風土の醸成



151515／31ページ業績目標（2025年度）

2022年12月期
（実績）

2025年（目標） CAGR

売 上 高 1,662億円 1,910億円以上 +4.7％以上

営 業 利 益 266億円 268億円以上 +0.1％以上

（ 率 ） 16.0% 14%以上 -

当 期 純 利 益 25期連続増益 28期連続増益 -

E B I T D A ※ 319億円 352億円以上 +3.2％以上

R O E 10.2% 9%以上 -

配 当 24期連続増配 27期連続増配 -
国 内 売 上 高
（ 通 販 含 む ）

1,259億円 1,376億円以上 +2.9％以上

国 際 売 上 高 396億円 533億円以上+10.3％以上

（ 率 ） 23.9% 27%以上 -
※ EBITDA＝営業利益＋減価償却費＋のれん償却額

前提：インバウンドは含まない。原材料値上がりは高止まり。
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予測



171717／31ページカイロ・熱さまシートの海外成長

カイロ売上高
（億円）

56 57 

80 

174 

2016年 2022年

国際 国内

137

232
熱さまシート売上高

（億円）

30 26 
33 

93 

2016年 2022年

国際 国内

64

119約2倍

約3倍

戦略②．新しい海外サポート体制による製品提供力の強化

グローバルカテゴリー・ブランドの確立



181818／31ページグローバルサーモケアカテゴリー新設

戦略②．新しい海外サポート体制による製品提供力の強化

グローバルカテゴリー・ブランドの確立

・カイロや熱さまシートの戦略と開発を一本化
・コストダウン、ＣＯ2対策、ＢＣＰ対応等の課題の推進
・全世界での市場浸透とシェアアップを目指す

新設（2023年～）
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中国 東南アジア米国

現地ニーズを踏まえた
アイデア創出と国内
の処方設計ノウハウ

の融合

配荷拡大と広告
による育成

新製品、M＆A
による品目拡大

成功事例を
他国へ水平展開

新製品導入の
強化

各国でOTC医薬品の売上拡大に注力

戦略②．新しい海外サポート体制による製品提供力の強化

国内外の連携のレベルアップ



202020／31ページ業績目標（国際事業）

2030年までに営業利益率10％達成を目指す

営 業 利 益 率 8.2％ 6.5％以上 -

2022年
（実績）

2025年
（目標）

CAGR

国 際 売 上 高 396億円 533億円以上 +10.3％以上

米国 164億円 198億円以上 +6.3％以上

中国大陸 102億円 171億円以上 +18.6％以上

東南アジア 74億円 94億円以上 +7.9％以上

為替前提：米ドル：125円、中国元：19.0円

戦略②．新しい海外サポート体制による製品提供力の強化

熱さまシートの
特需で上振れ
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競争力のある強い表現の獲得により既存品を強化

既存品強化

中央研究所の参画による開発体制強化

戦略③．既存品の競争力強化

ブランド
マネージャー

開発企画

中央研究所
（基盤研究部）

技術的サポート

研究
開発

技術
開発

通常の
開発体制

＜強い表現の獲得事例＞



222222／31ページ新規事業の目標

戦略④．新規事業の積極的な創出

事業部を主管とした新規事業の検討推進

～2022年
様々なテーマを通じて
知見を溜めてきた

2023年1～2月

今年に入って様々な
領域への参入を表明

今後3年間は「フェムテック」「デジタルヘルステック」「D2C」等

でのテーマを稼働させ、2030年に売上高80億円規模の
新規事業を創出

D2C芳香剤 検査薬 再生技術

ハカレルシリーズ
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戦略⑤．未来の小林製薬の基盤をつくる

DXの加速（DX推進組織の確立）

2021年～
デジタル戦略の社外アドバイザーに就任

2023年～
CDO（Chief Digital Officer）ユニット長に就任

＜変更前＞

CDOユニット長
石戸 亮

経営企画部 業務改革センター

＜変更後＞
社長

グループ統括本社

DX推進担当 システム部

グループ統括本社 CDOユニット

社長

システム部DX推進グループ

新設

新設
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ESG経営のステップアップ

戦略⑤．未来の小林製薬の基盤をつくる

Ⅰ.私が”あったらいいな”をカタチにする

２＋３のマテリアリティ

事 業 基 盤

これからも
”あったらいいな”を
カタチにするために Ⅱ.”あったらいいな”の先にある社会課題の探求

Ⅲ.サプライチェーン全体の人権尊重

Ⅳ.気候変動課題への挑戦

Ⅴ.持続的な企業価値向上を支えるガバナンス

企業としてのリスク低減

環境：資源配慮 組織：ガバナンス 社員：健康管理 製品：安心・安全

持続可能な社会に
貢献するために

E S G
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Ⅰ.私が”あったらいいな”をカタチにする
• 挑戦しやすい風土作り
• 従業員の成長支援

２＋３のマテリアリティ

Ⅱ.”あったらいいな”の先にある社会課題の探求
• CSV活動推進

Ⅲ.サプライチェーン全体の人権尊重
• 人権方針公表
• 人権リスクが高いサプライチェーンに対する継続的な人権DDの実施

Ⅴ.持続的な企業価値向上を支えるガバナンス
・ 多様性に富んだ取締役会と風通しの良い企業風土の強みを伸ばす体制づくり

Ⅳ.気候変動課題への挑戦
• 再生可能エネルギーの導入
• サプライヤーとの連携による低炭素型の製品開発



262626／31ページキャッシュアロケーション

営業CF

700億円以上

成
長
投
資

株
主
還
元

3年合計のキャッシュ・フロー配分（イメージ）

リソース アロケーション

設備投資（工場・研究所）

450億円

配当

200億円以上
（27期連続増配）

自己株式取得

機動的実施

これまでのネットキャッシュも使い、成長投資・株主還元を実施。

これまでの
ネットキャッシュ
（現金＋有価証券）

1,300億円

M＆A

積極実施
戦略投資（DX・人財・新規事業）

50億円

将来の成長投資への備え



272727／31ページ

37 
52 

157 

212 

101 
136 

37 32 34 39 51 
66 

0

50

100

150

200

250

20年 21年 22年 23年 24年 25年
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固定資産投資額・償却費の見通し

＜投資・償却費計画（M＆A除く）＞
（単位：億円）

医薬品新棟
2024年竣工

大阪

中国
（合肥）

仙台

新研究所
2025年竣工

米国

増築
2024年竣工

新棟
2023年竣工

デジタル投資基幹システム刷新
予測
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2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028

利益成長の見通し

営業利益

EBITDA

次の3年はEBITDA成長を重視するが、2026年以降は再び
営業利益も成長軌道に戻す。

2023-25年 2026年～～2022年

イメージ
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項目 2022年 2025年
新製品4年寄与率（国内） 10.2％ 13％以上

新製品4年寄与率（国際） 8.3％ 11％以上

新製品発売数（国内） 年間25品目 年間30品目

従
業
員
意
識
調
査

「既存の枠を超えたチャレンジ
の実践」

国内：47％ 国内：60％

テーマ（私が”あったらいいな”
をカタチにする）実践への意欲

国内：84％ 国内：80％以上

テーマ（私が”あったらいいな”
をカタチにする）の実践

国内：53％ 国内：60％

女性管理職比率 13.4％ 16％以上

人権尊重の取り組み
（人権デューデリジェンスの実施）

－
人権リスクが高いサプラ
イチェーンに対する継続

的な人権DDの実施

健康経営優良法人認定 － ホワイト500の認定取得

その他主要KPI



303030／31ページ2030年ありたい姿

グローバル経営を推し進め、2030年には、
各国で毎年新市場を１つ創造しており、世界でも
お困りごとを解決することで人と社会に貢献し、

新市場（新習慣）を創造する企業として
認知されつつある状態でありたい。

-国内では「あったらいいな」開発と育成を究めている
-その新製品を各国にスピーディにローカルフィットさせ広げている
-全社員のデジタルリテラシーを高め、ＤＸによる「あったらいいな

開発」の刷新と、デジタルを搭載した新製品の創出ができている
-欧米・中国・アジアの3極でも「あったらいいな」開発の成功例

が出ている

連結売上高2,800億円（うち国際事業900億円）
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売上高（単位：億円）

新中期経営計画の位置づけ

244 396 533 

900 

2019 2022 2025 2028 2030

1,583 1,662
1,910

2,800

2017-19年 2020-22年 2023-25年 2026-28年 2030年

国際
売上

テーマ
私があったらいいな

をカタチにする
国際

ファースト
実力ある

成長

国内
事業

国際
事業

新製品の定着、
育成力強化

新規事業など
幅広い成長分野
の創出

・更なる成長加速
・OTC成長
・あったらいいな開発
を現地でチャレンジ

発売数伸び悩み

２
０
３
０
年
あ
り
た
い
姿

・開発スピードUP
・デジタル活用
・チャレンジ推進

・OTC医薬品
・グローバル
カテゴリー

国内外の連携
強化

2026年以降
の種まき
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＜注意事項＞
この資料に記載されている当社の現在の業績、計画、戦略などのうち、歴史的事実で
ないものは、将来の業績に関する見通しであり、これらは現在入手可能な情報から
得られた当社の経営者の判断に基づいております。
従って、実際の業績は様々な要因の変化により記述している将来見通しとは大きく
異なる結果となる可能性があることをご承知おきください。
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