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メディカルセグメント
（メディカル事業・シニアライフ事業）
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ハイメディック事業

MS法人事業（一般検診）
プロダクトセールス事業
シニアライフ／先端医療
その他（消去含む）
合計

25,092

9,179

2,755

14,501

△528

51,001

49.20

18.00

5.40

28.43

△1.03

売上高（百万円） 構成比（％）

■ 部門別売上高（2025年3月期）

セグメント別 事業戦略 DX戦略

2024年度 実績 2027年度 目標利益 2029年度 目標利益 2034年度 目標利益
利益75億 利益100億

125億増益
利益116億 利益200億以上

シニアレジデンス

10年間で約1,000～1,200億の投資

335億
20億

メディカル運営（ハイメディック／MS法人）
480億

45～60億

プロダクト／美容
150億
20億

先端医療／海外
200億
35億

投資

増益

共通基盤DX／CRM／インフラ 50億投資 5億（医療データ事業含む）増益

パートナー DeNA

パートナー 三菱商事パートナー ● オリックス  ● 三井物産

成長領域
● 医療／検診・健診／介護需要の高まり、受け皿の不足、事業承継ニーズ
● グループ会員＋ご家族・従業員等の潜在需要の取り込み、法人の健康経営
● 経営者層／富裕層の資産増加、不動産等のニーズの高まり
● 海外に向けた医療・検診分野の拠点展開（インバウンド／アウトバウンド）

環境認識
中長期的な課題
● 人材の確保及び生産性の拡大
● 建築、機材、各種コスト上昇

● 医師契約数▶約1,000名
● メディカル事業法人スタッフ▶約2,000名
　（シニア・介護事業を含む、連結正社員）
●  提携医療法人スタッフ：約1,000名

人財
● 医療への貢献「30年来の検診モデル」
● アカデミアとの全国的な連携体制
● 診断結果の蓄積／共同研究への活用
　※年間3万件（会員）+ 60万件（一般）の実績
● 最先端医療の研究開発

医療業界におけるプレゼンス
● 会員制13ヵ所／一般18ヵ所の健診施設
　※読影体制の構築（読影事業国内2位規模）
● 事業パートナー、自治体との連携
● キャッシュ創出力／最新鋭機材・技術
● グループ20万人の会員／PHRデータ

事業機会

リソース／
強み

2024年度の経営成績
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■ 売上高・営業利益推移（実績のみ）
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6,0536,0535,736

主要指標の推移

　前中期経営計画では、業務の効率化や老朽システムの刷新、データ分析基盤の整備を通じて、お客様との接点の高度化に
取り組んできました。今後は、デジタルと人的対応を最適に組み合わせ、接点の質をさらに高めていきます。お客様の多様な
ニーズやご要望に対しては、グループ内の情報や知見を結集し、ワンストップで対応。デジタル化が一般的となってきた予約
や情報発信などの場面では、デジタルへのスムーズな移行を促進し、これまで以上に利便性の良い体験や蓄積データを活用
したきめ細やかなサービスを提供します。また、従来は十分に対応できなかった領域にも踏み込むことで、人ならではの業務
にさらに専念できる環境を整え、より個々の会員様に寄り添った顧客接点の構築を目指します。

デジタライゼーションの進化と生産性向上  

　新たな中期経営計画「Sustainable Connect ～to wellbeing～2.0」では、人手不足やコスト上昇といった喫緊の課題
に対して、デジタル活用とデータマーケティングを軸に、生産性向上と顧客接点の深化を図ります。具体的な取り組みとして、
2025年5月、DeNA社との合弁会社であるウェルコンパスと連携し、グループにおけるデジタルマーケティングの「司令塔」
を担う「CX推進プロジェクト」を発足。これまで課題となっていたお客様ごとの適時・適切なコミュニケーションを、グループ
内の豊富なデータを活用して実現していきます。会員制ビジネスならではの「双方向かつ永続的な関係性」を強みに、多様な
顧客の声に応え続ける唯一無二の存在として、企業価値のさらなる向上に取り組んでいきます。

顧客接点の深化に向けたCX推進  

● ホテルWEB予約率上昇
　40.1％（前年度比 5.2ポイント上昇）
● デジタル活用契約数増
　264億円（前年度比 41％増）
● LINE公式登録者数の拡大
　39.9万人（前年度末比＋8.0万人）

2024年度の成果（2025年3月末時点） ■ デジタル活用契約高

STEP

1
各事業の顧客・行動購買ログ
を統合分析し、顧客の解像度
を上げる。

STEP

2
顧客軸の戦略と、データ・マー
ケティングの高度化により各
事業への利益貢献を行う。

STEP

3
リゾート全体での接点が増え、
「一生涯のお付き合い」が提供
できている状態を実現する。

2025年度の取り組み

● デジタル会員（WEB予約や情報閲覧が
可能な会員）の母数を拡大し、予約対応や
現場確認にかかる工数を削減、生産性
向上を図る。

● プランやイベントのわかりづらさ、予約
手段の限定（電話・現地・Excel管理）など
の課題を見直し、デジタル化による利便
性・管理性向上とマーケティング活用を
推進する。

● ご家族や愛犬情報などパーソナリティ情報
を登録可能なプロファイル機能を導入し、
個別ニーズに即した提案を実現する。

● 顧客目線でわかりやすく扱いやすい予約・
基幹システムの構築に向け、次年度以降
の改修に備え要件定義を開始する。

■ ホテルWEB予約率
（%）
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中長期戦略のアップデート 売上高営業利益率目標：17％以上

既存各事業の収益拡大／生産性改善（DX活用）／国内主要都市及び東南アジアでの先端医療事業／シニア事業の新たなスキームへ（自立型/介護型）／
国内外の新規事業、DX・AI基盤等への積極投資（今後10年間で1,000億円規模を想定）

一部健診施設の移転費用など一時的なコストが発生したも

のの、2024年8月に「ハイメディック大阪 中之島コース」、10

月に「ハイメディック・ミッドタウン・イーストコース」で検診を

開始するなど拠点を拡充。「グランドハイメディック倶楽部」

の会員権募集も好調で、年会費収入の増加が寄与し、売上高

51,001百万円（前年比8.7％増）、営業利益7,508百万円

（同4.8％増）と、過去最高を更新し増収増益となりました。

● 吸い上げたニーズから新たな事業を展開
● データマーケティング

〈医療・健康〉
▶健診データ
▶AI分析
▶オンライン相談・診療
　（今後）
▶バイタルデータ活用

RTGプラットフォーム
（顧客や社員の声を収集し実現する基盤）

〈施設・サービス利用〉
▶WEB予約
▶スマートチェックイン/
　アウト
▶クーポン・通販

RTG会員・家族等

ニーズの吸い上げ

海外クラブ
提携 治療

新事
業

データの管理・蓄積・活用

RTTG POINT CLUB

CRM

行動データ PHR

ゴルフ
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