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歯科医院を開設したなら、むしろ経営に責任を持って臨むべきです。

私も正直なところ、歯科医師でも、医師でも、あるいは柔道整復師でも、人の健

康を生業（なりわい）とする方が私利私欲に走ったり、利潤を最優先にした考えや

行動をとったりすることには反対です。かといって、経営やお金のことは後から自

然についてくるとばかりに、全く関心を寄せないということも医療従事者としては

間違った認識だと考えます。

そもそも、医療従事者が経営や経済活動、利益追及には無関心・ノータッチであ

るべきという考え方が、どこから来ているモノなのかをみてみましょう。

現在でこそ歯科医療機関数は30年でほぼ２倍に増え、コンビニよりも多いと言わ

れるようになりましたが、以前はある意味、希少な存在でした。そのような状況で

は、歯科医院を開設さえすれば、患者さんは朝から晩まで途切れることなく来院

し、待合室には患者さんが溢れました。歯科医師のステイタスは「聖職性」「希少

性」「高学歴性」などにより、現在のそれと比べてはるかに高いものでしたから、

患者さんは言われるままの治療を受け、言われるままに料金を支払っていたのです。

さらには、生産人口（15歳～65歳の就労が可能な者の人口）も現在に比べてはる

かに多く、経済成長が持続していたために税収も、国家予算も、見通しが明るい状

況にありました。保険診療報酬は物価水準と比較して十分に高く維持されていまし

たし、患者さんの窓口負担の割合も現在よりずっと少ないものでした。

このように、歯科医院を取り巻く経済的環境が、ほんの30年ほど前までと現在と

では大きく異なっているのです。30年というとちょうど１世代です。親御さんも歯

科医師だった先生はよくおわかりのことと思いますが、治療方法もその元となる考

え方も、親子でもまったく異なっているはずです。医療従事者が経営や経済活動、

利益追及には無関心・ノータッチであるべきという考え方も30年前までは適正なも

医療とビジネスの良好な関係
─患者さんのために　　　

Chapter 1

Q 1　医療従事者（歯科医師・医師等）は、経営に関心を寄せてはいけないのでは？

A 1

17

のだったように思います。

歯科医院を開設してしまえば、いやでも診きれないほどの患者さんが来院し、治

療に追われ、裕福と言われるほど稼げてしまうのです。

衣食が十二分に足りているのだから礼節を知ろう。歯科医師としての矜持を持っ

て患者さんの幸せのために精進をしよう。儲けに執着するのは褒められた行動では

ない。そういう考えこそ正しかったと言えます。

しかし現在において、この考え方はどうでしょう。経営努力を常にしていかない

と歯科医院経営そのものが危うくなる可能性があったり、納税や賞与のための資金

繰りになかなか余裕を持てないような環境でも、適正と言えるでしょうか。

歯科医院を取り巻く情勢や環境が変われば、経営に対する考え方も変わってしか

るべきです。30年ほど前までと変わらぬ考え方をして歯科医院の存続を脅かされる

なら、その考え方はむしろ間違っています。最悪、歯科医院が倒産してしまったな

ら、あなたは当然負債を抱えることになるでしょう。それだけでなく、患者さんは

通い慣れた歯科医院を失い、スタッフは職を失うのです。

患者さんの幸せのためと言うのなら、患者さんにとって通い馴染んだ歯科医院を

最低でもしっかりと存続していくこと、内実も成長・充実させて患者さんを満足さ

せることこそが重要と言えるでしょう。このことは経営に関心を持ったからといっ

て楽々と成し遂げられることではありません。だからこそ、歯科医院を開設した以

上、必要な経営の努力もあえてする義務が院長にはあります。

経営に関与したくない、診療だけを行っていたいと言うなら、開業せずに勤務医

を続けてください。もしくは別ルート（パトロンを探すとか、投資で利益を上げる

とか）で歯科医院に資金を投下できる道を用意してください。

すでに開業している院長は、歯科医院の経営に対して恥じることなく責任を持っ

て舵取りをしてください。今後の経済状況の成り行きによっては、より一層の注力

も必要です。貧すれば鈍するのは世の常です。そのようなことが無きように、堅実

な経営を責任持って執り行うことこそが重要なのです。

（ヨシタケ君）

堂々と経営に関心と責任を持ちましょう。
あなたのためにも、患者さんのためにも、
スタッフのためにもなることです。

Ｑ１　医療従事者（歯科医師・医師等）は、経営に関心を寄せてはいけないのでは？
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情報やメッセージで単に詳細を伝えるだけでは足りないということ
です。

２－④　既存の治療と関連がない新しいコンセプトの治療はわかりづらい

一般には知られていないし、導入している歯科医院もほとんど無いような治療は

中小規模の歯科医院が前面に押し出すべきものではありません。

このような導入期・黎明期の治療は、世間の認知率を上げることにも資金を使う

ことになるので、中小規模の歯科医院にはその負担が大きくのしかかります。です

から、よほどの思い入れがない限り、その治療を中心にした歯科医院経営には賛成

しません。

それでもあえて、経営の主力に育つまで強い決意で臨むのなら、なんとかマスメ

ディアに取り上げられる道を探してください。巨額の宣伝費を使おうとせずに、プ

レスリリースなどでメディアに取り上げられる努力をしてみるべきです。

また患者さんへの情報発信では、たとえ話を使ったりしてわかりやすさを第一に

内容を考えます。例えば、インプラントを全く知らない患者さんに『顎の骨に固定

するブリッジ』と伝えれば、「歯肉を切開してチタンのネジを…」と正確に説明す

るよりもイメージはしやすくなります。

文章・テキスト中心の説明ばかりでなく、静止画、動画、漫画、音声、セミナ

ー、説明会などこれまでとは異なる伝達方法を使ってみるのも効果的です。細かな

詳細を伝えることが我々のイメージする「患者さん教育」ですが、それよりもいろ

いろな角度から全体像を語っていくほうが患者さんの理解は早いです。

２－⑤　診療料金に理解が得られないなら教育を強化する

診療料金が高額に感じるから来院につながるリアクションを取らないという患者

さんが多いなら、それは教育が弱い証拠です。最も不足しているのは、患者さんの

悩みや問題が解決して居心地のよい世界で過ごしている光景の描写です。

その治療を受けることで患者さん自身の生活や感情にどんな変化が起きるのかを

頭の中のスクリーンに映し出せるくらいまで説明や教育を行います。そうすること

で漸く患者さんは、治療にはそれ相応の価値があるのだと、おぼろげながら理解す

るのです。

その他にも、あなたへの信頼が十分に醸成されていないと、診療料金は高く感じ

られるものです。そしてこの際に教育するのは、あなた自身の価値です。

情報は届けたい患者さんにしっかりと！
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あなたにその治療を行う資格があるのか、その治療を施せるだけの技術や知識、

経験があるのか、あなたは患者さんを診る価値があるのかをやんわりと伝えてくだ

さい。その理由は『私はこれができる』『こんなことも知っている』というような

真正面からの伝え方だとそれを受け取る患者さんがちょっと「引く」からです。

『同じような500人以上の患者さんに会って気づいたことは…』などと別の話をす

る際に「経験値」をほのめかす、『レアケースに出会ったが学んだばかりのことが

役に立った…』と「日々の研鑽」をさりげなく伝える、面倒かも知れませんが、患

者さんとはそういう生き物だと納得するしかありません。

２－⑥　単独・単発の治療は魅力が小さく感じられる

歯周病治療のように治療そのものに継続性があるなら、患者さんの将来のさまざ

まな場面で起こりえることを説明・教育しやすくなり、結果として歯周病治療の価

値を上げることができます。

転居、結婚、多忙、出産、子どもの教育などのライフイベントでのアクシデント

の怖さは患者さんには想像ができていません。それを教育することで「継続性＋価

値のある」治療であると理解させ、受診することの魅力を高めます。

治療そのものに継続性がないなら、『ラインナップ』を考えてください。例えば

『歯冠補綴』を中心として、その前に精度の高い『根治』があれば再発・再治療の

不安を感じることなく『歯冠補綴』に臨めます。さらに装着後にシステム化された

『メインテナンス』があればトラブルを未然に回避できます。

中心の治療を受ける患者さんにはその前後あるいは将来に、何が必要で、どんな

治療なら受けるのかを考えて「ラインナップ」として提示するのです。

当然、考える際には「ペルソナならここに不安を感じるのではないか」「こんな

治療を希望するのではないか」というようなペルソナの活用は必須です。

 コラム❼　「歯科に対する『熱』が違います」

情報・メッセージの質の向上を図る際に「そもそも患者さんに読んでもらえるのか？」という
ことを意識する必要があります。我々歯科医師は『新しい治療法』と聞くだけでワクワクした
り、自分がその治療を行う場面や説明する場面を想像したりして気分が高揚することがよくあり
ます。しかしこれと同じ反応は、患者さんの身には絶対に起こりません。
人は誰でも自分自身を標準的だと考え、自分自身を物差しにしてさまざまな事象を評価・判断
しようとします。我々歯科医師と患者さんの物差しはよく似たところもありますが、歯科診療の
ことに関しては相当異なっています。歯科診療への関心はあなたが思うよりずっと低いものだと
心得ておきましょう…。

Ｑ34　患者さんに真価がわかりにくいタイプの治療を、どう伝えるのですか？

▼本書は、Q&A形式で50の問題にお答えします。
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