


Chapter 5　この先を考える －５年後、10 年後に求められるもの－
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先を予測してニーズに備える
　筆写は学生時代、先輩から「この先、歯科医師はたくさん増えるし高齢者も多くなるから、それほど
よい職業ではない」と言われたことがあります。しかし筆者は今、歯科医師としてこの仕事にとても満足
しています。
　「コンビニエンスストアの数より、歯科医院の数のほうが多い」とよく言われますが、そもそもコンビニ
エンスストアができた時から歯科医院の数は多かったのです。
　患者様のニーズをしっかり理解して診療を行なっていれば、それほど厳しい業界ではないですし、むし
ろ他の業界と比べると歯科界は甘いのではないかと思うこともあります。つまり歯科医療の分野には、ま
だまだ他の勝負の仕方があると思いますし、医療人として人に尽くし感謝してもらえる仕事であるという
点で、とても魅力的な仕事だと思っています。
　図 41からもわかるように、歯科外来診療の患者様の年齢のピークは平成 26年の調査では65～ 74
歳の高齢者です。高齢化が進む現在、歯科業界もこの先 5年間は安泰でしょう。10年先を見越すのは
困難ですが、5年先なら「おそらくこうなるだろう」という予測ができるからです。そうした予測をして
行動することも大切です。
　高齢化が進むということは患者様のデジタル IQが高まることでもあるとも言えます。デジタル IQが
高くなりデジタル化や情報社会おいて、歯科では先進医療と専門医制度がより加速すると考えられます。 
　さらに平成 17年度の厚生労働省のデータ(図 42) で、今後も診療のニーズが増えると予測されてい
るのが予防歯科、インプラント治療、高齢者歯科、審美歯科です。
　インプラント治療は10年、20年前では、「先進医療」などと言われ、特殊な分野とみなされていまし
たが、今日では一般的な治療とみなされるようになりました。
　また高齢者が多いということは、それだけより精度の高い治療が必要になると同時に、高齢患者様か
らのインプラント治療や審美歯科治療を求める声も高まってくることが予測されます。そのため、これら
主だった分野については、開業前にしっかり勉強しておく必要があります。

1. 5 年後をどう考えるか

図 41　歯科診療所の年齢別受療率（患者調査　平成 26 年より改変）。

図 42　今後需要の増加・減少が予測される歯科医療の分野（平成 17 年度）（出典：「新たな歯科医療需要等の予測に関
する総合的研究【平成 17 年度厚生労働科学研究】」）。
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Chapter 2　スタートアップ時に考えておきたいこと －診療圏の考え方・内装について－
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1㎞圏内から90％の患者様が来院するという前提で立地を選ぶ
　診療圏の考え方、つまり立地についてはChapter１でも述べたとおり「近い」と「利便性」が重要で
すが、我々のマーケットは半径 1㎞と考えています。なぜなら半径 1㎞圏内に我々を支えてくれる患者様
のほぼ 90％が含まれているからです。
　では、具体的に我々のクリニックの診療圏について説明します。

現地に出向き、人の動線で立地を検討する
①東川口医院の場合

　図 12は東川口医院の集患マップです。前記したように、やはりこのクリニックの患者様も半径1㎞以
内になります。
　図 13の写真を拡大して見ると、近くにスーパーマーケットがあり、向かい側にドーナッツ屋、そして医
院の隣りに書店、フライドチキンの店、ファミリーレストランがあり、その斜め向かい側にホームセンター
があります。クリニックの集患には、このような人が足を止める “ストップポイント”が絶対に必要になっ
てきます。
　しかしもっと大切なことは、これらの目的地に向かって動いている人よりも、目的地から目的地の間、
つまりそのゾーンの人の動線がどこに向かっているかです。実はこの点を注意して見てほしいのです。
　例えばスーパーに行ってその後に書店に行く。もしくは東川口医院の前を通って向かいのドーナッツ屋
に行く、フライドチキンの店に行く、ホームセンターに行く。こういった人の動線は現地に行ってみない
限りわかりません。
　したがって、開業地が決まったらぜひ何度も現地に足を運んでもらい、そのゾーンの人の動線、そういっ
た方々がどこに向かっているのかをよく観察してもらいたいと思います。
　また我々のクリックの物件探しの条件には、共通の条件と臨機応変に少しずつトライ&エラーで変えて
きた条件があります。
　共通の条件は、例えばスーパーなどのストップポイントがあることです。そしてできる限り1階であり、
道路が両方向通行で、少し幅の広い隣地が医院の全周を取り巻いていること。以下、どの物件を選ぶ際
もこの条件で探しました。

3. 立地条件をどう考える？　①診療圏

図 13　東川口医院のストップポイントと人の動線。全部の動
線がクロスする。

（引用元：Google 社）。

図 12　（引用元：Google 社）。
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Chapter 4　歯科医院経営の分岐点
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売上の方程式
　売上の方程式 (図 36) は決まっています。

売上 ＝ 客数 × 客単価 × 購買頻度

　これを歯科医院、医療の売上に置き換えると、

歯科医院の売上 ＝ 患者数×診療単価 × 来院回数

　ということになります。売上を上げるためには診療単価を上げればよいのですが、保険診療では非常
に難しいと言えます。さらに自費診療でもやはり極端な価格設定は厳しいでしょう。
　また売上においては、ユニット1台当たりの売上も考えておいたほうがいいでしょう。

ユニット1台当たりの売上 ＝ 歯科医院売上 ÷ ユニット数

　図 37は、我々のクリニックのユニット1台当たりの売上の推移とユニット増設のタイミングです。
　しかし、この数字は我々の目安に過ぎません。先生方がどのようなクリニックにしたいのか、あるいは
どういう売上にもっていきたいかによって数字は変わってくると思います。
　大切な事は、目標を決めておき、その売上に達したらユニットを増設するという事です。

2. 売上とユニット増設のタイミング

図 36　

 ＝ 客数×客単価×購買頻度

 ＝ 歯科医院売上÷ユニット数

 ＝ 患者数×診療単価×来院回数

図 37

0

1

2

3

4

5

6

7

ユニット台数
売上（円）

200万（月）

175万（月）

125万（月）

225万（月）

250万（月）

150万（月）

100万（月）

0

1ヵ月 2ヵ月 3ヵ月 4ヵ月 5ヵ月 6ヵ月 7ヵ月 8ヵ月

1 台の売上

台数

9ヵ月 10ヵ月 11 ヵ月 12 ヵ月 13 ヵ月

月売上 150 万 /1 台を超えた

月売上 200万 /1 台を超えた

Chapter 3　"金のなる木" の捉え方
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デジタル時代、説明時に座る位置は患者様に対して45度
　患者様にコンサルテーションを行う場合、先生方は大学で「患者様と向かって対面 30度」と習ってこ
られたことと思います。それからすると、図 31に示す筆者の位置には、少し違和感を覚えることでしょう。
　大学では、必ず左手に模型、右手に歯ブラシやミラーを持って患者様に説明することを前提としていた
からです。しかし今は筆者が大学の頃とは時代が違い、ほぼ全てデジタルになっていますので、模型を持っ
て説明する先生はいないと思います。
　ほとんどの先生方は、正面のモニターに向かって患者様に対して45度の位置に座り、患者様と同じ
モニターを見ながら身振り手振りを交えて説明しているのではないでしょうか。
　したがって患者様にコンサルテーションする場合は、この写真のような「患者様に対して45度」を推
奨します。

1. 患者様と向き合う角度の今、昔

図 31　コンサルテーション時には患者様に対して45 度の位置に座る。

相手に圧迫感を与えない距離を意識する
　患者様にコンサルテーションを行う場合、患者様と向き合う角度とともに大切なのが、患者様との距離
です。患者様と横並びに座るので、近づきすぎてしまったり、逆に遠くなりすぎてしまうこともあります。
　人には絶対領域があります。顔を突き合わせて話す場合、相手との距離が 50cmぐらいだと少し圧迫
感があり相手に「嫌だな」と思わせてしまいます。かといって1m半以上の距離があると人は相手が話
す言葉に興味を持たなくなると言われています。
　筆者のこれまでの経験では、患者様にコンサルテーションを行う場合は70cmから1mの距離がちょ
うどよいのではないかと思います。図 32のように、男性の先生であれば手を伸ばして上げたぐらいが患
者様との適正な距離です。

2. 人には絶対領域がある

図 32　人には絶対領域がある。

患者様と向き合う角度
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Chapter 1　患者様が求める良い歯科医院とは
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3. 患者様が求める良い歯科医師の中味とは ?

患者様と歯科医師が描く「治療が上手な先生像」にはズレがある
　では次に、患者様目線から見た「良い歯科医師」とは、つまり患者様が求める歯科医師とはどのよう
な先生かを考えてみましょう。
　先の調査結果によれば、第１位は優しい先生、第２位が清潔感のある先生、第３位が治療が上手な先生、
第４位が頼りがいのある先生、第５位が説明をしてくれる先生です（図 4）。
　ここで第３位の「治療が上手な先生」にスポットを当てて説明します。
　新規開業すれば新しい患者様が来ます。おそらく多くの先生方は開業前に3ヵ月から半年をかけて、
例えば歯周治療や口腔外科の勉強を一生懸命していたと思います。
　しかしながら、おそらく新規で入ってくる患者様たちのほとんどは、先生のメスさばきにはあまり気づ
かないはずです。
　それよりも患者様たちが気にするのは、先生の手先の動きや患者様への接し方、器具の取り扱い方な
どではないでしょうか。
　例えば、患者様が来院して診察室に通される段階から、先生方は患者様に見られていると思ってくだ
さい。忙しいからと診療室内をバタバタと音を立てて歩いたり、バックルームでスタッフを注意する声な
どを患者様に聞かれていませんか。特に音には気をつけてください。
　また患者様と接する時、患者様に近すぎても不快感を与えてしまいますし、遠すぎると患者様は興味を
失います。筆者は患者様に接したり説明をする時の適正な距離は７０cmから１mぐらいではないかと思い
ます。
　こういうところに気をつけて患者様と接していれば、自然と「治療が上手な先生」としてみなされてい
くようになるのではないでしょうか（図 5）。

図 5　患者様が気にするのは「手先の動き」「患者様への触り方」「音」。
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図 4

１カ月で即戦力！  今日からできる！
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