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池田 宣康 の 医療経営ニュースレター

今月の視点
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　｢初診、最新、自費の数字構成を分析すると、増患対策
がうまくいっているかどうかわかるんですよ」
　｢開業3年で決まる！　成功するクリニック　失敗する
クリニック」の第３回目は「事例から実際のクリニック
経営を見てみる＜内科系クリニックの開業から３年目
＞」と題して株式会社A＆Kメディコンサル.comの佐藤代
表に講義していただきました。
　冒頭のお話は、クライアント先で実践しているコンサ
ルティングの内容についていくつものノウハウを披露し
ていただいたなかで、とくに強く印象に残った言葉で
す。
　数字分析の裏付けは、厚労省から発出される「社会保
険診療行為別統計」を参考にしながら、佐藤代表がこれ
まで数多くのクリニックを見てきた中の経験から導かれ
たそうです。地域密着型の保険診療を行っているクリ
ニックでは、新患２０％、再診７０％、自由診療１０％
の構成でかつ新患のうち初めての患者と再初診の割合が
８：２であれば毎月新しい患者が２０％きており増患対
策がうまくいっていることが把握できるとのことです。
　毎月クリニックから出てきた数字を様々な角度から分
析することで、経営の問題点、課題などが見えてきま
す。講義のなかで説明いただいた患者トレンドシートに
でてきた数字をもとに院長先生と気になる点を経営者目
線で話をすることで、先生自身が自ら改善点を意識する
ことができ、翌月の数字を分析してみると解決に向かっ
ていることはよくあることだそうです。
　また、開業当初からコンサルティングを行う場合、定
数管理の重要性を説き院長先生と目標と決め共有するこ
とで自然とその目標に向かって進んでいくと言います。
　たとえば、開業３年で法人化する、そのためには来院
患者平均人数、診療報酬単価、売上など医療法人化の目
安を決めるなどです。事例で取り上げられたクリニック
では、開業直後から新型コロナウイルスの影響を受けた
にもかかわらず、１年前倒しで医療法人化することがで
きたそうです。

　それと同じくして定性管理の重要性も説いています。
　新型コロナウイルスで開業当初から外的環境が悪く患
者が一向に増えないなか、危機対応力が求められます。
　来院患者に対してお盆にアンケート調査を実施したと
ころコロナ禍でありながらもインフルエンザの需要が多
いこと、患者からのクリニックの認知率が低い原因は入
り口が目立たないこと、など調査分析でわかり、インフ
ルエンザ接種から来院患者を増やした、景観を気にする
大家さんと交渉して看板を新しくつけさせてもらった、
など手を打つことで増患対策となったこと。また2020年
春に来院患者数が落ちたため、院長先生には資金繰り悪
化に備え念のための借り入れを助言し安心して診療に専
念できる環境を整えた、コロナで職員がなかなか集まら
ないなか突然職員が辞めると言われ、面談して採用者が
くるまで待ってもらった、など次々と起こるトラブルや
課題に対応し解決していくことで自然と外的要因にも強
い経営体質を作り上げることができたのでしょう。

クリニックの院長先生にとって、経営で一番重要なこ
とは「診療」であることは間違いありませんが、新型コ
ロナウイルスなど突発的な外的要因への対応や年々増え
続ける事務処理を先生自身が限られた時間でこなしてい
くことは難しくなっているように思います。
　そのためには、定数管理と定性管理、つまり数字と問
題点を常に分析把握して意見してくれる存在がこれから
の院長先生にとって極めて重要になってきます。
　事務作業代行を依頼するのではなく、診療に最大限の
エネルギーを注ぐために自院の事務効率化を図る、課題
対応するにはどうすればよいかアドバイスをもらうこと
で院長先生に経営能力が備わり自信をもって経営してい
けるのではないでしょうか。
　経営は、正解のない答えを探し続ける努力、好奇心が
必要とされます。スタッフ一人分の給与分の費用がか
かったとしても、それで先生のブレーンとなるコンサル
タントを雇用すると考えれば費用対効果からみても非常
に効率の良い投資ではないでしょうか。
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病医院経営講座

１．次期診療報酬改定の基本的方向性
２．外来・在宅医療に関する改定のポイント
３．入院医療に関する改定のポイント
４．働き方改革推進とその他改定のポイント

2022年度診療報酬改定の方向性　　　　

（１）2022 年度診療報酬は、前回に続き全体マイナ
ス改定へ

※

※リフィル処方箋とは、一定の定められた期間内に反復使用できる処方箋のこと

◆継続診療加算の概要と算定医療機関・算定回数
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（新）外来在宅共同指導料１　外来在宅共同指導料２
●対象患者
外来において継続的に診療（継続して４回以上外来を受診）を受けている患者であって、在宅での療養を行う患者（入院・
入所患者等は対象外）。
●算定要件
・指導料１は、当該患者の在宅療養を担う保険医療機関の保険医が、患者の同意を得て、患家等を訪問して、在宅での療養上
必要な説明及び指導を、外来において当該患者に対して継続的に診療を行っている保険医療機関の保険医と共同して行った
上で文書により情報提供した場合に算定。
・指導料２は、外来において患者に対して継続的に診療を行っている保険医療機関にて算定。

（新）急性期充実体制加算（１日につき）
●対象患者
高度かつ専門的な医療及び急性期医療を提供する十分な体制を有する病院の入院患者
●算定要件
高度かつ専門的な医療及び急性期医療を提供する体制その他の事項につき別に厚生労働大臣が定める施設基準に適合してい
るものとして地方厚生局長等に届け出た保険医療機関に入院している患者（第１節の入院基本料（特別入院基本料等を除
く）又は第３節の特定入院料のうち、急性期充実体制加算を算定できるものを現に算定している患者に限る）について、当
該患者の入院期間に応じ、それぞれ所定点数に加算する。
●主な施設基準
・一般病棟入院基本料（急性期一般入院料１に限る）を算定する病棟を有する病院であること。
・感染対策向上加算１に係る施設基準の届出を行っている保険医療機関であること。
・公益財団法人日本医療機能評価機構等が行う医療機能評価を受けている病院又はこれに準ず る病院であること。

※

※サーベイランスとは、医療関連感染の発生状況を把握し、その評価を感染防止
対策に活用すること

外来診療時の感染防止対策の評価新設

外来・在宅医療に関する改定とかかりつけ医機能評価の見直し　　

医療機能や患者の状態に応じた入院医療を評価

◆外来在宅共同指導料の概要

◆急性期充実体制加算の概要
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インタビューの聴きどころ

　私、池田が医療経営者や隣接業界のキーマンを毎月直接取材して、そのインタビューの様子を1枚のDVD
に収録してお届けします。セミナーや講演会に行きたくても会場まで足を運べない多忙な医療経営者の皆
様でも、試聴するDVDならいつでもどこでも手軽に視聴することができます。
　対談形式のインタビューのメリットは、不特定多数を相手にするセミナーなどではなかなか明かされな
い本音や情報、ノウハウなどを訊きだせるところにあります。
　その他にもこのようなメリットがあります。
　・移動中の車の中や、診療時間の合間や終了後など隙間時間を利用して聴くことができます。
　・何かをしながらの「ながら聴き」でも、気になったところがあれば、何度でも繰り返し聴き返せます。
　・文章では伝わりにくいニュアンスを感じたり、インスピレーションが湧いてきます。

※インタビューの録音は、現場に赴いて行っています。そのため、現場環境によってインタビュー中にOA機器
などの雑音や、他人の声が混ざることがあります。その点ご了承のほどお願い申し上げます。

「キーマンに訊く」DVD収録

　これまで金融市場の混乱など外的な要因に
あまり影響を受けなかった医療業界ですが、
新型コロナウイルスによる外出自粛規制など
で外来患者が大きく減少しました。そして、
これをきっかけに、クリニック間の優劣がよ
り明確になると推測されます。
　そこで02021年12月号から3回シリーズで
「開業3年で決まる！　成功するクリニック 失
敗するクリニック」と題し株式会社A＆Kメ
ディコンサル.comの佐藤勝浩代表にお話をう
かがいました。　

　佐藤代表は、大学卒業後に医薬品物流会社の
医療システム研究グループからキャリアをス
タート、その後、会計事務所の医療経営コンサ
ルティング部の統括部長、株式会社パースジャ
パンの経営コンサルティング部の部長を経て、
令和元年に起業しました。クリニックの開業支
援と経営コンサルティング、病院の建て替え、
М＆Ａなど、豊富な経験を活かしコンサルタン
トとして活躍されています。第３回は「事例か
ら実際のクリニック経営を見てみる」について
です。
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「開業3年できまる！　成功するクリニック　失敗するクリニック」

第3回  事例から実際のクリニック経営を見てみる
〈内科系クリニックの開業から3年目〉

１）第 1 回、第 2 回のまとめ
　　２）クリニック経営でおさえておきたい、定数管理と定性管理
　　　　Ａ）患者数および収入等のトレンドシートの活用例
　　　　Ｂ）来院患者アンケート調査・分析の活用例
　　　　Ｃ）申告書または決算書の確認、診療報酬総括表の確認
　　　　Ｄ）診療以外での悩み・問題点への対応事例
　　３）付録　　　　　　　　　　　　　　（収録時間　６５分）

「開業3年できまる！　成功するクリニック　失敗するクリニック」
第3回  事例から実際のクリニック経営を見てみる

〈内科系クリニックの開業から3年目〉

株式会社Ａ＆Ｋメディコンサル .com
代表 佐藤  勝浩 氏 
〒146-0082 東京都大田区池上4丁目17-17 
TEL：090-3316-0458 
FAX：03-3753-4358
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