


① 近隣に増加する30～40代と同世代で　ある優位性

　開業予定者（青藍一郎）は現在３６歳、共同開業者（青真理絵）は30歳で、４歳と１歳の子供を持つ親であるが、私共の世代はインターネットを使って病院や診療所を検索し、医院のホー

ムページ（以下HP）から様々な情報を収集して通院先を比較・検討する。開業予定地から徒

歩５分圏内（いわゆる１次診療圏）に歯科医院は７軒あるが、HPが存在するのはうち５軒で、

それらのHPによると５軒とも院長は５０～６０代であり、女性歯科医師が常勤している医院は

ゼロである。

　現在、北野駅周辺においてはマンションの建設·開発が進み、子育て世代の転入ラッシュが

起きている。当院の院長が周辺と比較して若いことは、同じような若い患者層から当院が選

ばれる理由に十分なりえる。また、子供の治療を女性歯科医師に望む声は多く、さらにその女

性歯科医師が子育て経験者であればより安心感を覚えるに違いない。
　以上のような点から当院は、近隣の３０～４０代やその家族から選ばれやすく、開業計画

は成功可能性が非常に高いと考えられる。

②あお歯科開業予定地の立地条件の優位性　当院の開業予定地は北野駅南口徒歩３分１階路面コンビニ跡地で北野街道に面しているが、一番の強みはそこが駅ロータリーに入る信号の角地であることだ。北野駅南口発着の京王バスだけでなく、大学や娯楽施設の送迎バス、多くの自家用車もが当院前の信号を右左折して北野駅南口ロータリーへ向かう。これは北野駅南口を利用する多くの人々に認知

されやすく、徒歩以外にもバスや車で来院する患者が多く見込めるため、大変有利である。

　ロータリーを利用しなくても北野街道からの視認性が良く、また京王線特急停車駅であ

る北野駅徒歩３分１階テナントという利便性の良さからも、他の競合歯科医院（７軒中５軒

が２階以上のテナント）にはない優位性があり、開業計画は成功可能性が非常に高いと考

えられる。

③あお歯科ブランドの優位性
　当院は開業後に歯科医院のブランド力を高く保つことが可能である。
開業予定者は歯科大学を2007年卒業、その後同大学院を卒業、歯学博士の学位を取得し

た。歯を失ったところに義歯やインプラント等を用いて口腔機能を回復させる補綴歯科治療

を専門に学び、補綴歯科専門医の資格も取得している。良い義歯を望む高齢者は多く、また

インプラントは幅広い年齢層に必要とされるが、当院と同程度以上にそれらの声にしっかり

と応えていくことができる歯科医院は少ない。　一方、共同開業者も同じ歯科大学を2013年卒業した。子育て経験を生かして小児歯科治療を得意としている。HP上では、周辺に女性歯科医師のいる歯科医院は少ないため、女性歯科医師を希望する女性患者や子供の患者の声に応えられるという点で他との差別化を図ることができる。また、現在は定期的なメインテナンスを行うことでむし歯や歯周病を防ぐ予防歯科

にも力を入れている。多くあるような歯科衛生士任せの予防ではなく、レベルの高い予防歯

科の実践が可能である点も、当院の特徴のひとつである。　このように当院は、開業予定者と共同開業者それぞれの力を合わせ、義歯、インプラント、

オールセラミックスの詰め物·被せ物、小児歯科、予防歯科において、ブランディングしていく

ことができる。

　以上の理由から私共は、自分たちが志す歯科医院の開業について自信を持って計画して

いる。

競合する歯科医院があるのはあたりまえ。周囲の競合歯科医院のリサーチをしていることを銀行員にアピールする！

集患ができるのか？
経営が成り立つのか？
は、銀行員の大きな関心事

銀行員は「経営が長期的に安定するのか？」ということも重要視している。こんな感じで頑張っていきます！ みたいな方針を説明して、銀行員の信用を勝ち取ろう！

立地条件やインターネット広告等、どうやって集患するのかを銀行員にアピールする。

あお歯科が銀行融資申込時に提出した『  開業計画書  』

このような形で開業計画書をまとめて、銀行への事業計画の説明を
行った。自信満々に、大風呂敷を広げるくらいの勢いで書くと良い。
最初に立案していた開業計画を、文章にして説明し、実行に移すとい
う流れは、臨床における治療計画の立案（臨床で大風呂敷を広げた
らダメですが）と説明、実行と同じで、自分も考えを整理しやすく、相
手にも納得を得やすい。
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僕が開業を決めるまで ： あお歯
科の場合

2. 歯科医院が安定したら、
新卒採用に舵を切ろう！

あお歯科のスタッフ事情
開業時のあお歯科常勤メンバー・院長（30代）

・副院長（30代）
・歯科衛生士
（院長の知り合い・50代）
・歯科衛生士
（10年のブランクあり・40代）
・受付
（ホテル・ブライダル系専門学校

第２新卒採用）

現在のあお歯科常勤メンバー・院長 
・副院長
・歯科衛生士（衛生士学校新卒採用）×4・受付
（ホテル・ブライダル系専門学校

第２新卒採用）・助手（大学新卒採用）×２
・歯科技工士
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　開業すると多くの先生がスタッフ問題に悩まされる。開業時はなんとか人数を確保するためにまずは寄せ集めのメンバーでスタートすることになる。あお歯科の場合、ちょうど働く歯科医院を変えようと考えていた旧知の歯科衛生士（50代）、子育てで10年以上歯科衛生士を休職していた歯科衛生士(40代)、デパート内などに入っている大手ジュエリーバックブランドに就職して約1年、異業種への転職を考えて応募してくれた受付(20代)の３名のスタッフを雇用してスタートした。なんとか業務をこなせていたが、50代歯科衛生士は歯科医院の方針、方向性について意見が合わず、7ヶ月で退職、40代歯科衛生士は歯科衛生士として求められるレベルに達することができず、歯科助手業務を中心に1年6ヶ月ほど勤務した後に退職した。その後、複数の歯科助手、歯科衛生士が常勤、パートともに勤務したが、結局定着したのは、新卒採用した受付と歯科助手２名、衛生士学校新卒採用の歯科衛生士の4名である。現在あお歯科は歯科助手、歯科衛生士ともに基本的には大学、歯科衛生士学校の新卒採用をしていく方針にしている。他に、大学の後輩歯科医師にアルバイトで複数勤務してもらっているが、勤務してもらう前から公私ともに付き合いのある、よく知っている歯科医師にしか声をかけていないため、これまで退職した者はいない。歯科医師を公募で集めるのは難易度、リスク共に高いと考える。若い歯科医師と知り合うために、積極的に大学やスタディーグループに顔を出すのも、重要な院長の業務である。 

(青)

経験豊富な 歯科衛生士、歯科助手を雇うメリット・デメリット

新社会人の 歯科衛生士、歯科助手を雇うメリット・デメリット

歯科治療の流れが分かっているため、即戦力となる。
以前勤務していた歯科医院のノウハウを自院にも取り入れることができる。患者対応に慣れている。

メリット

歯科医院の方針、やり方をまっさらな状態で受け入れられる。
初めての業種、職場に対してモチベーションが高い。
若い人がいるだけで職場が明るくなる。

メリット

 以前勤務していた歯科医院と違うやり方に反発を抱く可能性がある。
 歯科医院慣れしているスタッフの場合、勤務形態や給与に不平不満を言う可能性がある（例として
考えられるのは、以前の歯科医院は昼休みが長かった、院長先生が歯科医師会の用事がある時に
は早く上がれた、ボーナスは何ヶ月分でた、など、雇用契約時にちゃんと説明してある内容に対し
ても、隣の芝は青かった理論で文句を言う可能性がある。また、そのような文句は他のスタッフに
伝播する）。

デメリット

歯科治療の流れや歯科医院の仕事を一から教える必要がある。
患者対応に慣れていない。

デメリット

8
1. 筆者の失敗から
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　「愚者は経験に学び、
賢者は歴史に学ぶ」とい

う言葉があるが、筆者（
岩城）は当然前

者のほうであり、失敗して
痛い目にあわないと分か

らないタイプの人間であ
る。開業直後

の１年を今（開業後５年
弱）振り返ると無知と焦

りによる無駄があまりに
も多く、累計損

失額を計算すると数百万
円にのぼる。こうした失敗

の起こった背景と結果、
対策を共有す

ることにより読者の賢者
の方々の参考になれば幸

いである。

①買ったけど使わない器材

背景   開業時は扱う額
がこれまでと桁違いなた

め、金銭感覚が麻痺する
。勤務医時代に

は買えなかった材料や器
材、臨床で使う可能性が

非常に低い物をもしもの
時のた

めと思い買ってしまう。

結果   数ヶ月たっても使
用せずに在庫棚で埃をか

ぶっている。棚卸しの時
に期限切れで

捨てられる。▶ 損失額約5
0万円

対策   診療器材は基本
的に開業時に使っている

ものに止める。必要があ
ればあとで買い

足すことで十分に間に合
う。

②相見積もりせずに損し
た材料費

背景   開業前に週１回働
いていた名古屋の歯科医

院のディーラー担当者が
すごくできる

人だったので開業のすべ
てをその人に依頼、期待

通りの働きをしてくれた。
開業後

は県が違うため、同ディ
ーラーの神奈川支店の担

当者に引き継ぎ、材料の
発注は

全てその人にお願いして
いた。あるとき別のディー

ラー２社が営業にきたの
で相見

積もりをとるために担当
者に当院が注文した材料

のリストが欲しいとお願
いした

ところ、なんだかんだ理
由をつけて出し渋りされ

る。無理矢理リストを提
出させて

他２社と価格を比較した
ら全体に価格が高かった

。

7

1. 行政指導である以上、甘く見てはならない

112

　新規指導とは保険医療機関に対して管轄の厚生局が保険制度の適切な運用を確認する

ために行う行政指導のことあり、開業後１年前後で実施される。保険医として開業するの

であれば誰しもが必ず受けなければならない指導である。指導の約１ヶ月前に日時と持参

物が通知され、１週間前に当日持参する10人分のカルテが指定される。当日はカルテと指

定があった物を持参し、１時間ほど指導を受けるという流れで行われる。一般に個別指導

と比較してマイルドと言われている。しかしながら行政指導である以上甘くみると大怪我

をする可能性があるため、開業直後からしっかりと対策しておかねばならない。　まず、確認していただきたいのが、先生が日常的に請求している内容が正しいかどうか

である。レセコンでエラーがでないから大丈夫とか、勤務している歯科医院のルールでや

っているということではない。その請求が「歯科点数表の解釈」、いわゆる青本と照らし

合わせて算定要件を満たしているか、カルテの記載事項をきちんと書いているかどうかで

ある。指導は「歯科点数表の解釈」に則って行われるため、普段の保険請求が間違ってい

ないかを調べてほしい。特に歯周治療の部分は日常的に頻繁に行う処置であるため、必

読である。
　算定要件を間違えたまま請求していると不当請求として返還もしくは再指導の対象に

なりかねないので注意が必要である。勤務医を雇う場合もしっかりと保険請求について

教育しておくことが必須である。また、地方によって算定のルールが微妙に違うことがあ

るらしい。地域歯科医師会には医療保険委員会が設置されており、その委員会所属の先

生は保険に精通しているので、開業後の早い段階で話を聞いておくとよい。レセプト請求

に自信がない場合はリスクヘッジとして費用がかかっても医療事務を専門にやっている人

に指導を仰ぐことも検討するとよい。
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繁盛歯科医院の成功の
秘訣を学びに変える
　これまで個人的に様々な歯科医院を見学して思ったのは「繁盛歯科医院には共通

点がある」ということである。ただ、我々が行う見学はあくまで断面の評価であり、

各歯科医院の特徴は分かってもその歯科医院が流行る理由まで因数分解して理解

することは短期間の見学では難しい。そこで日々、歯科医院と付き合いがあり、長期

にわたって定点評価できる関係業者に話を伺い、繁盛歯科医院とはどういう歯科医

院かをより明確にしていきたい。

＜話を聞いた人＞
関東圏大手歯科ディーラーの営業担当。30代で売上
は毎年、支店内のトップクラスを維持している。

▶  歯科医師が勉強をすごくしている。知識だけでなく患者対応を含めた接遇スキルを持

っている。

▶  患者にわかりやすい説明をしている。デジタル・アナログに関わらずツールを活用し

て処置する理由の段階からしっかりと説明している。患者説明に対して歯科医師・歯

科衛生士・歯科助手が共通の認識を持っている。

▶  予防に力をいれており、歯科衛生士の提案力が高い。

▶  歯科衛生士がしっかり勉強している。勉強会や外部セミナーの参加だけでなく、書籍

の購入やベーシックな知識の再確認、苦手分野の克服を行っている。

▶  挨拶をきちんとしている。受付だけでなく、チェアで待っている患者に対しても名前

を呼んで挨拶や症状を聞いている。業者への挨拶もきちんとしている。

▶  歯科衛生士のモチベーションが高い。普段の頑張りを院長が還元している。

▶  院内の人間関係が良好である。院長とスタッフの壁がなく、風通しが良い。誕生会な

どのイベントをやっている。

繁盛歯科医院の特徴

あまり繁盛していない歯科医院

▶  ホームページがない。あっても更新がほとんどされておらず、スタッフや歯科医院の

写真が少ない。

▶  患者の前でスタッフを叱る。

▶  虫歯治療に来た患者の治療だけをして終わりにしてしまう。なぜ虫歯になったかの情

報提供や生活習慣の指導がない。

▶  院長に明確な方針がなく、勤務医を含めたスタッフがよく退職する。患者も担当が頻

繁に代わり、指導方法が定まらないため不安になる。

▶  （新規開業時）内覧会で新患を確保できたが、歯科医院のマニュアルが明確化され

ておらず、診療時に手間取る。

▶  （新規開業時）スタッフ同士がコミュニケーション不足で連携がとれていない。

▶  人手不足で受付に人がいない。

話を聞いた人

繁盛歯科医院の秘訣とは？

4
1. 中古市場、利用できるの？
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　大型医療機器の中古市場は確かに存在する。しかしかなり怪しい、と筆者（青）は考える。大型医療機器の場合、経年的な整備やアフターメンテナンスが必要となる。製造販売会社からの正規のアフターメンテナンスが受けられるような状態なら中古品を考えても良いが、安価でもちょっと怪しげなルートの中古品は、やめておいたほうが賢明であろう。

　中古業者からの中古品ではなく、直接の知人から機器を譲ってもらう場合、怪しげな不安は少なくなるが、その場合も、売買金額はどのようにするか、現在までの故障歴はないか、購入後すぐ故障した場合どうするか、製造販売会社からのアフターメンテナンスは引き継げるのかなどの点について詳細に記した売買契約書を作成した上で取引をしないと、大切な人間関係に悪影響を及ぼしてしまう可能性がでてくる。このような理由から、開業時から安易に中古大型機器に手を出すのはリスクが高く、不要な面倒を抱え込んでしまう要因になる。
　筆者は、開業時に正規のルートで新品の口腔内スキャナー、CEREC AC（デンツプライシロナ）を購入した。開業２年目に、後継機のCEREC Primescan（デンツプライシロナ）が発売されたため新品を購入し、それまで約１年間使っていたCEREC ACを大学の同級生に中古品として売却した。この経験から、中古医療機器売買のメリット・デメリットを記す。

(青)

メリット

デメリット（注意点）

中古医療機器売買の
メリット・デメリット

 不要になった医療機器を中古売却する
ことでお金を得られる。

 減価償却前に売却した場合、損金とし
て計上でき、税制上のメリットがある。

売る場合

 知人に直接売却する場合、しっかりとした信
頼関係がある相手で、なおかつ詳細な売買契
約書（金額や、すぐに故障した場合どうする
かなどの取り決め）を作成した上で取引しな
いと、揉め事に発展する可能性がある。

 製造販売会社に、アフターメンテナンスを売
却先の歯科医院でも継続してもらえるように
確約をしてもらう必要がある。

売る場合

 保証の条件やアフターメイ
ンテナンスを決めた上で取
引をしないと、機器の調子
が悪くなった場合に困る。

買う場合

 新品より安価に医療機器を導入で
きる。

買う場合

5. スタッフマニュアルは必要な
の？

80

　新規開業レベルの規模で、なん
でもかんでもマニュアル化は必要

ないと考える（歯科医院

が大きくなってきたら話は別）。し
かし、「電話の取り方や予約の取

り方の決まり事」や、「この

治療（予約）の時はこの準備をす
る」というレベルのマニュアル、「

滅菌コーナーの片付け分類

マニュアル」などを整理しておくと
、歯科医院のやり方が統一され、

皆が働きやすくなる。

　そのような簡単なマニュアル
作りは院長が押し付けるのでは

なく、実際仕事をしている

スタッフ達がまとめた方がうまく
いくし、モチベーションアップに

繋がる。新規開業のタイミ

ングや、ある程度稼働し出して
修正が必要なタイミングなどに

ミーティングの時間を確保

して、皆で整えていくとよい。徐
々に歯科医院のマニュアルが整

備されてくると、スタッフ全

体の業務レベルを底上げできる
だけでなく、新しく加入したスタ

ッフが戦力となるために

必要なトレーニングを効率化で
きる。

～メインテナンスの予約と取り方
～

「定期検診の予約をお願いしま
す」

←「お口の中で変わったことは御
座いませんか？」と伺う

→「歯科衛生士が担
当するメインテナン
スで予約をお取りさ
せていただきます」

DH枠へ

→「治療が必要となる可能

性がありますので、歯科医

師の治療ができるところで

予約をお取りさせていただ

きます。メインテナンスは

まだ後日のご案内でよろし

いでしょうか」

Dr枠へ

（知覚過敏の処置が必要

でしたら当日歯科医師の方

で行います）
→患者さんに選んでいただ

いて臨機応変に対応してく

ださい

原則DH枠へ
→「歯科衛生士が担当するメイ

ンテナンスの

予約を取らせていただき、その際
に歯科医師

が詳しく拝見いたしますので、そ
こで治療が

必要と診断された場合次回以降
治療を進め

ていく形になりますがよろしいで
しょうか」

（あるいは歯科医師の予約でま
ずお取りい

たしますか？）

Dr枠またはDH枠へ

※ 電話での返答に迷
ったらDrに聞いて
ください！

あお歯科のマニュアル（一部抜
粋）

▼定期検診希望の患者さんから
電話がかかってきたら（電話の周

りに常備）

特にありません
変わったことがある

以前Hys処したところ カルテを確認しいつもと違うところ

冷・暖しみる程度
たまに痛い
欠けたかも

甘いものがしみる

痛い・噛めない
欠けた・見た目に困る
取れた
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開業地の賃貸店舗情報を毎日チ
ェック！

　筆者（青藍一郎）は自力で物
件を見つけ、契約まで行った。そ

の経緯を説明する。開

業を決意した頃は、開業コンサ
ルタントや歯科ディーラーに相

談をし、いくつかの賃貸

店舗について提案を受けたが、
琴線に触れるような物件はなか

った。この頃から、JR

八王子駅や京王線八王子駅、そ
の他周辺地域の賃貸店舗情報を

インターネット（at 

home）でチェックすることを日
課としていた。

　実際に開業を決めた物件に出
会う前に、１度、JR八王子駅の商

店街、ビルの１階テ

ナントの募集が出ているのを見
つけ、不動産屋さんに問い合わ

せ、見学、応募し、結果

として競合する他業種（一足先
に応募した整骨院）に負けて入

居できないという経験

をし、問い合わせ → 応募の段
取りを実地で学んだ。

　その後、また賃貸店舗をイン
ターネット（at home）でチェッ

クする日々の中、興味

深い店舗が募集を行っているの
を発見。土地勘がある場所だっ

たため、駅前ロータリ

ーに入る角地、バスの通る街道
沿い、ビルの１階でコンビニ跡地

テナントという非常に

有利な物件であることをすぐに
理解できた。当時私は勤務医と

して日中は動けなかっ

たが、一番に応募することが非
常に重要であることを前回の敗

北で学んでいたため、

懇意にしていた歯科ディーラー
の担当者に連絡し、その日のう

ちにその担当者と妻（子

供連れて）に物件の大家さんに
会いに行ってもらい、物件の応

募を行った。このように

して、現在の物件に入居すること
ができた。

方法

１
どのような物件に応募するかをあ

らかじめ決めておく

　この経験から言える教訓は開
業物件をゼロから自力で探すこ

とは

可能であるが、毎日情報収集を
し続け、興味のある物件が出た

らス

ピード勝負、すぐに対応する必要
がある、ということである。

　ある程度条件の良い物件の場
合、すぐに応募しないと競合他社

に

先に応募されてしまう。２番手、
３番手になってしまうと、入居は

難

しくなる。そのため、どのような
物件が出たら応募するかをあら

かじ

め決めておく必要がある。

　筆者の場合は、駅前、１階テナ
ント、面積は最低35坪、などの

譲れ

ない条件を心に決めて、条件に
あっ

た物件があったらすぐに動ける
状態

で物件を探した結果、現在の物
件に

入居することができた。

筆者が選んだ物件


