
　好評既刊『一度読めばわかる！　1億円歯科医院の作り方　開業編』の
「経営編」．これからは「売上増・患者増」よりも「無駄の削減」が重要で，
まずは歯科医院に潜む多くの “無駄 ”をチェック！　さらに，患者のキャ
ンセル対策，歯科医師・スタッフ教育のコツ，自院HPがインターネット
検索で上位に表示されるための方法，儲かる仕組みづくり，10年後を見据
えた対策など，著者らが “本当は教えたくない ”具体的なノウハウが満載！
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「歯科医院経営って何をしたらよいの？」という院

長は多いのではないでしょうか？　本書はそのヒン

トが満載となっています．一度読んで歯科医院に導

入するきっかけをつかんでいただければ幸いです．

ぜひ皆さんで歯科界をもっと盛り上げましょう！

経営の新バイブル誕生！ ザ・クインテッセンスの人気連載が

待望の書籍化！
「無駄」の削減法から人材マネージメント，スタッフ教育，
効果的な広告宣伝まで，経営のすべてが詰まった1冊

好評
既刊

開業から数年が経ち，歯科医院経営が安定し，さ

らなるステップアップをめざす歯科医師のバイブ

ルとしてご活用いただける１冊としてまとめ上げ

ました．多くの先生にとって歯科医院経営の飛躍

への手助けとなればと思います．
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防止策 1 キャンセル電話に担当歯科医師が出る

「いや～，今日，本当はタナカさんに会いた
かった

なあ．残念です．次回，待ってます！」

「今日，治療にいらしていたら，ものすごく
治療が

進みましたよ～．残念！　次回，待ってます
！」

「キャンセルですか！　次回は，今回の分も
含め治

療を進めますから，いらしてくださいね」

と，できるだけポジティブな応対をするよう
になっ

た結果，キャンセル率は 5％以下となりまし
た．

　もし，電話に出ることが苦手な先生がいた
ら，朝

礼の前に一度電話応対のシミュレーションを
行って

おくとよいですよ．また，電話応対は30秒ま
でとし，

後は受付に替わってください．伝えることを
伝えた

ら終わりです．長電話をする必要はいっさい
ありま

せん．

　キャンセル対応で今までもっとも効果が高
かった

のが，キャンセル電話に担当歯科医師が出る
ことで

した．「そんな時間ないよ！」という声が聞こ
えてき

そうです．はい，時間はないですし，電話に
出たら

何と言えばよいのかわからないと思うでしょ
う．

　しかし，キャンセルされた 1枠30分で院長
先生な

らいくら稼いでいると思いますか？　そう，
1万円

以上は確実に稼いでいますので，電話に出て
キャン

セルを防止するだけで 1万円以上の効果が期
待でき

るわけです．ですが，多くの院長はネットサ
ーフィ

ンで時間をつぶして終わります．

　筆者（田中）がキャンセル電話に初めて出
た時，

「キャンセルしないでくださいね！」と上か
ら目線で

応対していました．すると「恐い」と感じる患
者さん

がいましたので，電話応対の方法を変えてみ
ました．

5％

10％

15％

キャンセル率

担当医がキャンセル電話に出て防止する
だけで 1万円以上の効果が期待

できる！
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①釣った魚を与えるのではなく，釣り方を教える

　これまで多くの歯科医師を見てきましたが，結局
人は変わりません．有言実行する歯科医師は 1割で，
有言不実行の歯科医師は 9割です．ですので，筆者
らは「まだまだ勝てるな，大丈夫だな」と思ってしま
います．なかには「すばらしい！　この人には勝て
ないな！」と思う方もいますが，ほんの一握りです
ね．

　人間って，そもそも弱い人間ですので，筆者を含
めて逃げたくなるのはよくわかりますが，多くのす
ばらしい歯科医師は，行動の 1歩目が早く，考えて
から行動するのではなく，考える前に行動に移して
います．このように，若い歯科医師に教えるのは，
技術だけではなく考え方であったり，行動のスピー
ドであったりと，釣り方を中心に教えてあげるよう
にしましょう．

　以前は，何か質問をされると，できるだけすぐ
答えを教えていました．そして，「練習しなさい！　
そうすればうまくなる」と教えていました．そして，
練習を怠ると「なぜ，それを継続しないのか？」と問
い詰めていました．
　ある日，「なぜ若い歯科医師は練習を継続しない
のだろうか？」と考える出来事がありました．若い
歯科医師に「うまくなりたいのか？」と聞けば，全員
が口を揃えて「うまくなりたい」と答えます．しかし，
なぜ継続できないのでしょうか？　その答えは，簡
単でした！　自分自身で腑に落ちていないからです．
　人間って，腑に落ちないと自ら行動しないんです
ね．つまり，答えを教えるのではなく，「なぜ，そ
れを行う必要があるのか？」を自分で考えさせ，自
分で答えを出さなければ，いつまでも中途半端な仕
事しかできない歯科医師になってしまうんですね．

答えではなく，「なぜそうするのか？」を教えることが大切！

44
45

P031-050_1oku_Chapter2.indd   44
2023/05/01   9:41

APPE_P031-050_1oku_Chapter2.p14.pdf

ホームページを上位表示させる方法

ページの内容も変化させる必要があります．場所や
地域が違ければ，検索する方も違いますので，読ま
れる内容も変わるはずです．
　さらに，Googleはつねに更新しているホーム
ページを高く評価するので，検索するユーザーが見
たい，読みたいコンテンツを追加し続ける必要があ
ります．ですので，上位表示されるには，毎月 1つ
はコンテンツをアップすることは重要です．筆者ら
も毎月アップをすると心に誓って行っていますが，
弱い自分に負けてしまう月もあります．
　しかし，三日坊主でも良いので，継続することが
重要です．アップし続ければ必ず成果が出てきます
が，その成果が現れるのはだいたい 1年後になりま
す．すぐに成果が出ないのでなおさらやる気が出ま
せんが，そんな自分にムチを打ってでも継続する必
要があります．

　筆者らは専門家ではないので，サイトの表示ス
ピードを早くするとか，良質なリンクを張るとか，
直帰率とか，難しいことはわかりません．ですの
で，本当に基本的なことしか行っていません．ま
た，筆者らが行っている方法が正しいかどうかは，
Googleのみが答を知っていますので，興味のある
院長のみ自己判断で行ってみてください．
　まずは，「地域名＋歯医者」で検索した際，自院の
サイトの順位が何位にきているかをチェックしま
しょう．もし，順位が低いならば，トップページの
内容と順位が高い他院のページを比較して，何が違
うのかを比較検討し，内容や文章を変更します．検
索するユーザーが読みたいサイトは上位に表示され
るわけであって，読まれないから上位に表示されな
いわけです．
　また，開業している場所や地域により，ホーム

◯◯歯科医院

△△歯科医院

△△歯科医院

毎月 1つは新しいコンテンツをアップすることを継続する！
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3 ．求人の仕組み

　求人の仕組みは，非常に難しいですが，求人の前

に歯科医院で取り組んでおく必要があるポイントに

関してお伝えします．

　多くの院長は，人が足りないから人を補充すると

いう考えをもっていますが，それ自体が大きな間違

いです．人が足りないなかで求人を行うと，教育す

る人間も 1人分時間を取られますので， 2人の働き

分の時間を取られることになります．ですので，人

員的に余裕のある時に， 1人余分に雇用する必要が

あります．

　また，以前も書きましたが，「有給休暇が取りや

すいか，取りにくいか」という部分において，歯科

医院を選択するスタッフも年代により多いですの

で， 1人余分に雇用するメリットは他にもあります．

よって，人員的にも心理的にも余裕がある時に， 1

人余分に雇用することで経営の安定を図ることがで

きます．

　求人の方法は，開業地によりさまざまになりま

すが，どこに出すかではなく，「どのような特徴の

ある歯科医院で，どのような方を募集しているの

か？」ということをできるだけわかりやすく求人す

ることがポイントになります．現在，多くの方が歯

科医院のHPを見てから面接に行くか，行かないか

を決定しますので，HPにできるだけわかりやすく

どのような方を求めているのかを記載するようにし

ましょう．

　求人誌やネット広告で募集するとは別に，院内の

スタッフや歯科医師から紹介してもらうという方法

も考えましょう．スタッフや歯科医師が紹介してく

れるということは，逆に言えば現歯科医院の給与や

福利厚生に満足していることになります．また，も

し紹介がない場合は，その逆も言えますので，いろ

いろと考え直す必要があるかもしれません．

　筆者（田中）は，スタッフや歯科医師に紹介しても

らった場合は，歯科医師を紹介してくれた人には10

万円，歯科衛生士を紹介してくれた人には 5万円，

歯科助手を紹介してくれた人には 3万円の報奨金を

支払うようにしています．当院の勤務スタッフから

の紹介の場合，かなり信頼度の高い方を紹介してく

れる確率が高く，また，報奨金の支払いは試用期間

（ 3か月）を卒業してからになりますので，ある程度

のレベルにある方を紹介してくれないと支払いもな

いということになります．

　究極の求人の仕組みは，良い人材が良い人材を紹

介してくれるループを作ることになります．この無

限ループに入ると非常に心強い組織が作ることがで

きるので，最強の歯科医院を作る仕組みができます．

「どんな特徴のある歯科医院で，どんな方を募集しているの

か？」をできるだけわかりやすく求人することがポイント！
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CHAPTER 5　1億円歯科医院の“脱”どんぶり経営 

スタッフをあと 1人雇用してもいいか？

【歯科衛生士（30万円× 2 名）＋歯科助手（25万円×

2 名）＋ボーナス1.5か月分（DH〔7.5万× 2 名〕＋DA

〔6.25万× 2名〕）＝137.5万円がスタッフ人件費】

　166.6万円−137.5万円＝29.1万円の差額がありま

すので，歯科助手をもう 1人雇用する余裕があると

判断できます．人を雇用するときは，いつもこの金

額に注目する必要があります．「人が足りなくて忙

しいから雇用する」という考え方はやめましょう．

　上記の方法を用いることで，新たに雇用してよい

かどうかの判断がつくようになったと思います．で

は，その次のステップとして，「そんなことをいっ

ても，スタッフが有給休暇をとる余裕がない」「結婚，

妊娠，出産がある」「人員の補充をしておきたい」と

いった将来に向かった先行投資が必要なケースも

多々あるわけです．その場合，人件費の「％」が上が

るため，どこかで辻褄を合わせる必要があり，利益

を減らすか，経費削減をするかを考えなければなり

ません．

　スタッフを増やすタイミングは，皆さんが迷われ

る項目の 1つですね．いつ増やすかを院長先生に尋

ねると，「忙しくなってユニットを増やしたから」と

いう回答が多かったです．しかし，それは大きな間

違いになります．ここでもしっかりとスタッフを雇

用する根拠を理解しましょう．

　スタッフの人件費は通常20％が妥当だといわれて

いますが，この人件費は歯科医院によって変わっ

てきますので，自院のスタッフの人件費を 1 年分

Excelなどに入力して判断するとよいかと思います．

　ここでは，計算しやすいので「20％」で行います．

また，ボーナスは20％の中に含めて計算しています．

ボーナスは 6か月で1.5か月分の金額を割り算して

按分します．

【100％：20％＝総売上：スタッフ人件費】

という公式が成り立ちます． 1億円歯科医院の月間

売上833万円で考えると，スタッフ人件費は166.6万

円です．

「人が足りなくて忙しいから雇用する」という考え方はやめよう！
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毎月 1つは新しいコンテンツをアップすることを継続する！

10年後何してるの？

今現在10年先

3流1流

人に 1人が65歳以上なので医療や介護サービス需要

は急増します．生産年齢人口（15～64歳）が大幅に減

少しますので，働く人がいなければ当然経済も鈍化

し後退します．このような10年後が予想されますの

で，それに対してどのように対策を練っていくのか

を考えないといけません．

　 3人に 1人が65歳以上となると，部分床義歯や全

部床義歯の技術を今のうちにマスターしなければな

りません．他にも訪問歯科を行う準備も重要ですね．

生産年齢人口の減少により経済が鈍化するのであれ

ば，やはり保険診療がメインになります．むし歯の

数は減っていますので，お口の中に歯が残存し，メ

インテナンスや歯周病予防が重要になります．

　上記の内容を考えて投資する機材は，たとえば訪

問用のポータブルユニットを準備しておく，予防や

歯周病治療を行える歯科衛生士を教育して育てるな

どたくさん戦略を立てることが今から行えますね．

ですので，われわれは10年後を見据えて動いていか

ないといけませんね．

　筆者（田中）の尊敬する歯科医師の 1 人，石川県

金沢市で開業されている船登彰芳先生が以前おっ

しゃっていた，「10年後どうなっているか考えて仕

事をしろよ！　今現在のことを考えて仕事するのは

3流だ！　 1流は10年先を考えて仕事をしている．

そのために機材や材料を揃えて技術を磨くんだ！」

との言葉がよく頭をよぎります．

　自分に当てはめて考えると，10年後にどんな機材

が世の中に出回っていて，10年後に新しい材料が発

売されて，10年後に新しい技術が出ているかを予想

して動けていたかというと，以前は全然動くことが

できませんでした．

　しかし，船登先生がおっしゃるように「10年後が

どうなるかを考えて行動しなさい」という言葉が妙

に納得できましたので，最近は10年後を考えて機材

や材料の導入，新しい技術を学ぶようになりました．

　では，実際にどのようなことを考えているのか？

今から10年後は2033年です．筆者が開業している東

京都ではどのような人口動態を辿るかといえば， 3

今現在のことを考えて仕事をするのは 3流！

10年先を考えて仕事をするのが 1流！
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CHAPTER 4　歯科医院継承のメリット・デメリット 

継承時に起こりがちなトラブル

　前院長にカリスマ性があると，既存スタッフとの

人間関係に問題が発生する可能性があります．治療

方針や理念など，急に大幅な変更をすると，さらに

人間関係の悪化を招く場合があるので，注意が必要

です．

　親族間継承（相続パターン）においては，継承を行

う予定はあるが，（親，親族の）歯科医院に勤務実績

がない場合，いつ何が起こるかわかりません．その

ため，現在勤務している歯科医院の勤めを継続しな

がら，継承予定の医院に週 1日でも良いので勤務を

して，業務やスタッフおよび患者の引継ぎを少しず

つ行うことで，トラブルを最小限に抑えられると思

います．

　医院継承における院内トラブルを少なくするため

の心得ですが，前院長は，新院長に継承したのであ

れば，言いたいこともあると思いますが基本的に新

院長にまかせる（院長，理事長として認める，継承す

ることを既存のスタッフや患者さんにも伝える）ことが

大切です．

　一方，新院長は，医院を長年継続してきた前院長

や既存スタッフ，患者さんに感謝することを忘れず

に発展を目指す（医院がさらに良くなるために協力を

お願いする）ことが重要となります．

　前院長に対して，あるいは新院長に対して，お互

いに変化を求めすぎると医院内が分裂してしまいま

す．変えてもいいこと，変えるべきではないことを

判断して，無理な場合は多少の諦めも必要です．今

さら変えられないことも多いのも事実です．

徐々に引継ぎを行うことでトラブルを最小限に！
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経営のためのヒントが満載！

どの項目も短いページでまとめら
れているので，すぐ読める！

CHAPTER1　風呂に栓をしましたか？
「売上増・患者増」よりも「無駄の削減」を！／ Check 1：キャンセルの見直し／
Check 2：フェードアウトの見直し／ Check 3：材料代（技工料含む）などの
見直し／ Check 4：就業時間の見直し／ Check 5：人件費の見直し／ Check 6：
リコール患者の見直し／ Check 7：無駄の削減／ Check 8：雑費の見直し／風
呂の栓をしましたか？

CHAPTER2　1億円歯科医院の人材マネージメント
院長の伝えたいことの 9 割は伝わらない／歯科衛生士の転職回数を減らすに
は？／女性が働きやすい勤務形態に変更しよう／石膏に気泡が入るのは，なぜ？／
ワールドカップ‼／ CA よりも DA ／新人の教育をするのは院長自身！／歯科医
師の教育／なぜ，技術もない歯科医師でも流行るの？／患者さんがうまいと思う
歯科医師の定義は？／プロフェッショナル院長の流儀／ 9 割伝わりましたか？

CHAPTER3　1億円歯科医院のための宣伝広告
継続と努力は嘘をつかない，嘘をつくのはいつも自分／究極の宣伝広告とは？／
スタッフマネージメントが重要！／ホームページ制作にあたっての，専門家から
のアドバイス／集患の軸は WEB マーケティング／他院との差別化を図り，ブラ
ンド感を構築する／患者さんはホームページを見比べている／患者さんがホーム
ページで知りたいこと／来院の後押しにつながる効果的な対策／制作会社の選定
が重要①「契約タイプ」／制作会社の選定が重要②「制作会社の体制」／制作
会社のタイプによるメリット・デメリット／誰に向けて，どのようなキーワード
で？／徹底的に作り込む／医院全体で取り組む SEO 対策／継続してコンテンツ
を作るために／ Google の順位変動を 2 軸でカバー／時代の流れに合わせた集患
対策／変わらないのは「患者視点」

CHAPTER4　歯科医院継承のメリット・デメリット
医院継承で押さえておくべきポイントは？／新規開業時と比べて，医院継承のメ
リットは？／医院継承時に必要な手続とその期限は？／継承後の医院をうまく稼
働させるポイント／第三者継承：勤務医の自分が継承した例／各専門分野との連
携／継承時に起こりがちなトラブル／継承する医院に対して事前確認しておくべ
き点（経営理念・診療スタイルの違い）／医院継承は長いスタンスで準備を

CHAPTER5　1億円歯科医院の“脱”どんぶり経営
歯科医院経営における院長の仕事とは？／経営って何を理解すればいいの？／歯
科医院に入ってくるお金，歯科医院から出ていくお金／棒グラフの作り方／歯科
医院経営は棒グラフで理解できる！／ジルコニアクラウンの提供価格は？／借金
はいくらが妥当？／スタッフをあと 1 人雇用してもいいか？／広告費はどれくら
いが妥当か？／なぜ，歯科医院にお金が残らないか？／多くの歯科医師の勘違い

CHAPTER6　1億円歯科医院は仕組みが9割
歯科医院の仕組み／人気のある歯科医院は，勝手に仕組み作りができている

CHAPTER7　1億円歯科医院の“その後”
人口問題／歯科医師不足問題？／歯科技工士不足問題／ 10 年後何してるの？／
新三種の神器＋専門医／あきらめたら，そこから試合開始ですよ？／知識を知恵
に変える／税理士・会計士選択問題／理想的な 1 億円歯科医院／その後の 1 億円
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本当は教えたくない！　１億円歯科医院の作り方　経営編
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