


2017-2018採用の学生接触数
は63名。※2016年-2017年は20名
柔道整復師の採用者数7名を達成。
自社の理念に合う人財が採用でき
育成スピードも3倍速にチャレンジ！

株式会社つくもメディカル

代表取締役 松島洋行 氏

新卒母集団20名だった選べない採用
時期からたった10ヶ月で63名を形成！
自社の理念に合った人財を7名採用した
地方の整骨院グループの成功ストーリー。

私自身のクビから始まった創業期。

弊社は2012年に九十九里で創業した

6年目の整骨院グループです。そのきっ

かけとなったのも私のクビでした（笑）。

当時東京の整骨院グループに院長とし

て勤務していたのですが、従業員を辞め

させてばかりいたのです。それを見かね

た社長のある一言がきっかけとなり、

のれん分け制度で開業したのでした。

まさかのクビ…。社長の一声が開業のきっかけに。

私の経営者としての人生が始まった原点。

船井流新卒採用の仕組み導入からたった10ヶ月！
集まりにくい地方の整骨院でも選べる採用が実現！！



一店舗目を開業してから2ヶ月目で1日平均80名を一人で回していま

した。今思えばよくやっていたな、と自分で自分を褒めてあげたいくらい

です（笑）。今ではなかなかないですよね？当時は体力的にもきつかっ

たので大変でした。いよいよ体力の限界があったので、新卒採用をする

ようになりました。理由としては九十九里なので、中途が取れなかったの

です。また、中途が続かないことは

以前の院長経験で分かっていまし

た。でも患者は一向に増えていくと

いう状況でした。ですから新卒を集

めるしかなかったのです。

その後新卒1名が入社しましたが、新卒でも現場に入らざるを得ない

状況だったので、教育は一切何もやっておらず「現場で覚えろ」でした…。

今思えば本当に辞めさせてばかりいました…。私に合う人はみんな

「えっ！松島さんが？うそでしょ？」と言われるのですが本当です。

今では笑い話ですが…。

当時の代表から「一度自分の責任でやれ！」ということで私1名からつ

くも整骨院がスタートしたのでした。その後スタッフを始めて自分で採用

するのですが、最初に雇ったのがスポーツトレーナーと受付でした。

新卒を紹介で採用し、体制が強化された。

患者様はおかげさまでたくさん集まった。しかし…

新卒採用し創業数ヶ月で1日100名/日達成！



次に来てくれたのが、今、弊社でマネージャーとして活躍してくれてい

る水野でした。当時はこのメンバーで600万円/月はやっていましたね。

自賠責の患者数も稼動しているレセプトで30名～40名いました。この状

態が約2年間続いて、その後に2店舗目を出店することになります。２店

舗目は弊社の吉田を院長に、弊社から初めてのれん分けオーナーと

なった穴田を東京のグループから来てもらいました。当時は自費で

3,500円であっても80名ほど来ていました。その後、つくもメディカルとし

て法人成りし、会社組織として福利厚生なども強化していきました。

でもまだまだ人が足らなさ

過ぎて患者様に迷惑がか

かってしまっていたことも

あり、「人」がいないとどうに

もならないことを痛感して

いた時期でした。 2015年には3店舗目であるカフェ併設のグリーンヒル、

4店舗であるスタイルジャパンを開設できました。

2016年には本格的に新卒採用に採用方針の舵を切り替えました。で

も、最初は合同企業説明にも呼ばれず、どうすればよいかお先真っ暗

の状況でした。それでも何とか紹介でつないでいき、苦しい年でした。

戦略を立てるわけでもなく、何となく始めた新卒採

用。苦戦を強いられなかなか結果も出ない時期。

新卒採用を自前でスタートさせた模索期



スタイルジャパンは初めて数字が伸びなくてさすがにあせりましたが、

1年後には500万円前後になり、立て直すことに成功しました。その後、

2016年に千葉メディカルを開設しました。でも、昨今の採用難の時代で

次第に人財採用が苦しくなってきていたのです。弊社は千葉が本拠地

ですが、千葉では集めるのが難しく、移住をしてもらうスタンスで全国採

用していきました。 それでもせいぜい学生に接触できたとしても1年で

20名でした。これでは、全国に

手を伸ばしている意味も感じら

れないし、自社に合った人財

を採用する「選べる採用」には

程遠いと感じていました。

そういった悩みを持っていた所、たまたま船井総研さんから新卒採用

のセミナーDMが届いて参加をしました。経営をして

いるとこういうことってよくありますよね？（笑）自分に

必要としているものがその時に手に入る。今回もまさに

そうでした。そのセミナーではテキストに学生の集客

方法が綿密に描かれていました。いわゆる「仕組み」

というものですね。私は「これだ！」と思い、船井総研さんの治療院に

苦しみの先に転機となった船井総研との出会い。

新卒採用コンサルティングの決断が功を奏した。

新卒採用の「仕組み」を導入した勝負の年



船井総研さんの採用コンサルティングでは元々整骨院での勤務経験

や自身の整体院開業経験を持たれる田口さんに来ていただき、現状を

お伝えし、経営理念やビジョンを共有させてもらったり、採用の目標掲げ

て採用戦略を一緒に練っていきました。

業績アップとは違い採用はタイミングがあるので、成果はその先という

のは分かっていましたので、しっかりと準備をしていきました。

目標を掲げられたらまずは、学校選定です。どの学校に訪問するのか、

合同企業説明会は有るのか無いのか、など徹底して調べていきました。

今度は採用に必要な「採用ツール」の作成です。

会社案内や見学会チラシなど学生集客に

つながるものも全国の事例を参考にしながら

自社に合うようにアドバイスいただきました。

やっていくうちに「これは患者様に対するマーケ

ティング」と同じだと思いました。患者様と学生との違いだけで「考え方」

や「やり方」は同じということを教えてもらいました。

特化した新卒採用コンサルティングを受け始めることになるのです。

それが1年前の2017年2月からでした。経営者としての勝負の年でした。

でも、それは思ったより早く成果につながっていくことになるのです。

採用における戦略的な考え方とやり方を学ぶこと

で、採用は「マーケティング」であることを知った。

戦略的に取り組んだ初めての新卒採用活動



これまでなかなか参加できなかった合同企業説明会にも参加できる

ようになり、ブースでのプレゼンによって満足いく母集団を形成できるよう

になりました。結果的に、コンサルティング開始からたった10ヶ月で63

名の母集団を形成することに成功し、7名の採用に至りました。

船井総研さんのコンサルティングは採用して終わりではなく、その後

の育成もされるので、業績も上がっていきます。採用した新卒者に対

しては、入社前の内定者研修も行っていただきました。要するにマイ

ンドセットですね。新人は馴染むことが仕事ということを教えていただい

たのですが、「職務予告」や「組織社会化」といった心理学をつかった

研修も行っていただけました。その結果、現場にスムーズに馴染める

ようになったのは先述の通りです。同業他社より早いスピードで成長で

きる点は優位性を保てるので非常にありがたいです。

いまでは1回の合同l企業説明会で5～10名の母集団を形成できる力が

ついてきたので、2019年度採用もこれから楽しみです。

2016年-2017年 2017年-2018年

母集団形成 採用者数 母集団形成 採用者数

20名 2名 63名 7名

採用だけではいけない。入社した新卒者を早期に

活躍する為の育成を行ない「人材」から「人財」へ！

治療家採用から治療家育成へのチャレンジ期



入社したら、新人の為の研修があるわけですが、感情を揺さぶって、

涙を流せることを行っています。先輩たちが親の手紙（親からのビデオレ

ターを見ている。）を見てただの一社員ではなく、親御さんからしっかりと

預かったという「親の感覚」を持ってもらっています。

また、弊社のモデルでは、ひと月の生産性において3ヶ月後に月100

万円が生み出せる仕組みを整えています。最初に将来的に120万円を

出せるのは普通という話を常々しています。基準を高めているのです。

今年の新卒は内定者研修のおかげでマインドも整っているため、現在は

さらに早く1ヶ月の現場デビューを果たして、早期に100万円の生産性を

実現できる「人財育成」にチャレンジしています。

新人でも3ヶ月でひと月100万円の生産性を実現!

新人でも高いレベルを求め達成させる仕組み

数ヵ年レベルでよりビジョンが描きやすくなった！



これまでの採用では誰でもいいという感覚がありましたたが、前期に関

しては、意識の高い採用できたので、成長スピードが3倍速になりました。

業績も2億ほどであったため、今期4億に着地できそうなところでおよそ

2億ほど伸びました。

こんな地方でもきちんと選べる採用ができるんだ！と自信につながっ

たので、今後は会社運営もさらに加速させていき、直営を増やさずに

院長を経験した人がのれん分け制度を活用してもらって、代表取締役

をたくさん作ることが目標です！弊社に入社してくれた皆には、人間的

にも成長して豊かになってほしいのです。

みなさんもぜひ新卒採用を通じて素敵な未来を創っていってください！

今後は「代表取締役」を自社から多く輩出したい！

社長を経験し、人間的にも豊かになってほしい。

自分の会社から多くの社長を生み出す！



時期

今期 来期

第一の波 第二の波 第三の波 第一の波 第二の波 第三の波

4月 5月 6月 7月 8月 9月 10月 11月 12月 1月 2月 3月 4月 5月 6月 7月 8月 9月 10月 11月 12月 1月 2月 3月

採用方針決定 採用方針決定 ● ●

社内体制整備 採用ツール作成＆見直し

渉外活動 専門学校・大学への学校訪問

企業説明会

合同企業説明会 ● ●

個別企業説明会 エリアによる エリアによる

共催型企業説明会 エリアによる エリアによる

見学会開催 治療体験型見学会

選考 面接 ● ●

採用

内定式 ● ● ● ● ● ●

内定者フォロー研修 ● ●

入社 入社式 ● ●

【フェーズ１】でいくら採用方針を決定したとしても、
年間スケジュールを立てた採用活動をしないと、結局
は「行き当たりばったり採用」になってしまいます。
まだの方は年間採用スケジュールを立てられることを
お勧めします。
同時に年間の採用活動の予算組みも行います。

採用活動を始めるにあたり採用方針を決定します。
軸となる方針を決定することで、採用したい人物像を
特定したり、ブレない採用活動を行ったりすることが
できるようになります。採用方針は思いついたもので
良いのではなく、会社の進むべき方向性に合ったもの
にしなければなりません。

【フェーズ１】 採用方針を決定しましょう！

【フェーズ２】 年間スケジュールと社内体制を整備しましょう！

学校の担当者様とのコミュニケーションは非常に大切
です。
学校の情報を細かく把握できているかどうかが、採用
に大きく影響すると言っても過言ではありません。
セミナー当日はどのようにアポイントメントを取り、
何を聞き出せばよいかをお伝えします。

学校へのアプローチが終わったら、いよいよ会社説明
会の段階に入ります。
これまで準備してきた情報を学生にアピールする
「プレゼンテーション」の場と捉えていただけると
よろしいかと思います。
これも勝ちパターンを作ってから臨みます。

エリア 学校名 郵便番号 住所 TEL F AX 鍼灸 あ・ ま 柔整 求人票 見POP 合説 担当者

北海道

札幌青葉鍼灸専門学校 06 0- 0053 北海道札幌市中央区南３条東4-1-24 0 11 -231-8989 01 1-2 31- 8883 ○ ○

日本工学院北海道専門学校 05 9- 0005 北海道登別市札内町184-3 0 14 3-88-0888 01 43- 81- 6644 ○ ○
北海道柔道整復専門学校 06 0- 0042 北海道札幌市中央区大通西18丁目 0 11 -642-6163 01 1-6 42- 5908 ○
北海道鍼灸専門学校 06 3- 0002 北海道札幌市西区山の手２条６丁目 0 11 -642-5051 01 1-6 14- 3478 ○
北海道ハイ テクノロジー専門学校 06 1- 1374 北海道恵庭市恵み野北2-1 2-1 0 12 3-39-6666 01 23- 39- 6677 ○ ○

岩手県 盛岡医療福祉専門学校 02 0- 0021 岩手県盛岡市中央通3-3-4 0 19 -624-8600 01 9-6 24- 8601 ○ ○

宮城県

赤門鍼灸柔整専門学校 98 0- 0845 宮城県仙台市青葉区荒巻字青葉33-1 0 22 -222-8349 02 2-2 22- 3797 ○ ○ ○
仙台接骨医療専門学校 98 3- 0005 宮城県仙台市宮城野区福室3- 4-16 0 22 -258-6222 02 2-2 59- 7511 ○
東日本医療専門学校 98 1- 1104 宮城県仙台市太白区中田4 -4- 35 0 22 -381-8381 02 2-3 81- 8380 ○ ○
仙台医健専門学校 98 4- 0051 宮城県仙台市若林区新寺2 -1- 11 0 22 -292-2155 02 2-2 91- 5856 ○

福島県
郡山健康科学専門学校 96 3- 8834 福島県郡山市図景2-9-3 0 24 -936-7777 02 4-9 36- 7778 ○ 8 月29 日

福島医療専門学校 96 3- 8026 福島県郡山市並木3-2-23 0 24 -933-0808 02 4-9 33- 7887 ○ ○
国際メディカ ルテクノロジー専門学校本校舎 96 3- 8811 福島県郡山市方八町2-4-1 9 0 24 -956-0160 02 4-9 56- 0170 ○

群馬県
育英メディカ ル専門学校 37 1- 0844 群馬県前橋市古市町1-35- 6 0 27 -280-6811

01 20 -916-896 （フリーダイヤル）
02 7-2 52- 5814 ○ ○

前橋東洋医学専門学校 37 1- 0843 群馬県前橋市新前橋町21- 16 0 27 -253-1205 02 7-2 53- 1230 ○

栃木県 帝京大学医療技術学部 32 0- 0003 栃木県宇都宮市豊郷台1-1 0 28 -627-7111（代表）
0 28 -627-7215（キャリアサポートセンタ） 02 8-6 27- 7219（キャリアサポートセンタ） ○

埼玉県

浦和専門学校 33 0- 0055 埼玉県さいたま市浦和区東高砂町30-8 0 48 -881-7111 04 8-8 81- 7100 ○ × × ×

大川学園医療福祉専門学校 35 7- 0016 埼玉県飯能市下加治345 0 42 -974-8880 04 2-9 74- 8884 ○ ○ ○ A4 3 月11 日 三橋様

東洋医療福祉専門学校 34 2- 0041 埼玉県吉川市保1-21-7 0 48 -984-4701 04 8-9 83- 6800 ○ ○ A4 × 今井校長、三島様

大宮医療専門学校 33 0- 0854 埼玉県さいたま市大宮区桜木町4-203 1 6ビル 0 48 -673-7777 04 8-6 73- 8888 ○ ○ A4 ※
小野様（ 学科張）
小池様

さい たま柔整専門学校 33 0- 0075 埼玉県さいたま市浦和区針ヶ谷2-6- 16 0 48 -831-0260 04 8-8 22- 4274 ○ × × 1 2月 近藤様

呉竹医療専門学校 33 0- 0854 埼玉県さいたま市大宮区桜木町１－１８５－１ 0 48 -658-0001 04 8-6 58- 0005 ○ ○ ○ ○ A4 1 2月 佐久間様

千葉県

関東鍼灸専門学校 26 1- 0014 千葉県千葉市美浜区若葉2 -9- 2 0 43 -273-5030 04 3-2 76- 0877 ○

了徳寺大学 27 9- 0014 千葉県浦安市明海5-8-1 0 47 -382-2111 04 7-3 82- 2107 ○
帝京平成大学（千葉キャンパス ） 29 0- 0170 千葉県市原市うるいど南4-1 0 43 6-74-5511 ○ ○ 熊木様

東京都

お茶の水はりきゅう専門学校 11 3- 0034 東京都文京区湯島1-3-6 0 3- 5689-3366 03 -56 84- 0117 ○

国際鍼灸専門学校 12 4- 0012 東京都葛飾区立石6-36-7 0 3- 3693-1214
0 3- 3693-3023 03 -36 94- 6297 ○ ○

関東柔道整復専門学校 19 0- 0012 東京都立川市曙町1-13-13 0 42 -529-6660 04 2-5 29- 6665 ○ 浦野様

北豊島医療専門学校 11 6- 0012 東京都荒川区東尾久6-32- 8 0 3- 3895-3058 03 -38 95- 3127 ○
新宿鍼灸柔整専門学校 16 0- 0017 東京都新宿区左門町5 0 3- 3352-6811 03 -33 52- 6816 ○ ○

大東医学技術専門学校 17 5- 0082 東京都板橋区高島平9-43- 2 2 01 2年3月31日閉校 ○

中央医療学園専門学校 11 6- 0002 東京都荒川区荒川1-41-10 0 12 0-656-031（フリーダイ ヤル）
0 3- 5604-3100（学生課キャリア支援担当） 03 -56 04- 3101 ○ ○

帝京科学大学（千住キャンパス ） 12 0- 0045 東京都足立区千住桜木2-2 -1 0 3- 6910-1010 (代表)
0 3- 6910-1011（キャリア支援センタ） 03 -69 10- 1012 ○

（宗教法人総本山長生寺付属）長生学園 14 4- 0055 東京都大田区仲六郷2-35- 7 0 3- 3738-1630 03 -37 38- 1768 ○

帝京短期大学 15 1- 0071 東京都渋谷区本町6-31-1 0 3- 3376-4321（総務課）
0 3- 3379-9708（キャリアサポートセンタ）

03 -33 79- 0492（総務課）
03 -33 77- 9533（キャリアサポートセンタ） ○

帝京平成大学（池袋キャンパス ） 17 0- 0013 東京都豊島区東池袋2-51- 4 0 3- 5843-3111（代表） 03 -58 43- 3210 ○ ○

東京医療専門学校 16 0- 0008 東京都新宿区三栄町3 0 3- 3341-4043 03 -33 58- 3976 ○ ○ ○ -

東京医療福祉専門学校 10 4- 0032 東京都中央区八丁堀1-11- 11 0 3- 3551-5751（代） 03 -35 51- 5752 ○ ○ ○
東京衛生学園専門学校 14 3- 0016 東京都大田区大森北4-1-1 0 3- 3763-6621 03 -57 63- 7303 ○ ○
東京柔道整復専門学校 17 9- 0084 東京都練馬区氷川台3-31- 13 0 3- 5920-2211 03 -59 20- 2210 ○
東京メディカ ル・ スポーツ専門学校 13 4- 0088 東京都江戸川区西葛西3-1 -16 0 3- 5605-2930 03 -56 05- 2932 ○ ○
東洋鍼灸専門学校 16 9- 0073 東京都新宿区百人町1-4-4 0 3- 3209-5436 03 -32 09- 5569 ○ ○

日体柔整専門学校 15 8- 0097 東京都世田谷区用賀2-2-7 0 3- 5717-6161 03 -57 17- 6165 ○
日本医学柔整鍼灸専門学校 16 9- 0075 東京都新宿区高田馬場1-1 8-1 8 0 3- 3208-7741 03 -62 33- 8449 ○ ○

人間総合科学大学鍼灸医療専門学校(旧早稲田医
療) 16 9- 0051 東京都新宿区西早稲田3-1 8-4 0 3- 3202-2101 03 -32 02- 2103 ○

首都医校 16 0- 0023 東京都新宿区西新宿1-7-3 0 3- 3346-3000 03 -33 44- 3001 ○ ○
日本健康医療専門学校 11 1- 0053 東京都台東区浅草橋3-31- 5 0 3- 5835-1456 03 -58 35- 1457 ○ ○
日本指圧専門学校 11 2- 0002 東京都文京区小石川2-15- 6 0 3- 3813-7354 03 -38 16- 3551 ○

日本医療ビ ジネス大学校 17 0- 0005 東京都豊島区南大塚1-59- 4 0 3- 3944-7559 03 -59 76- 7161 ○
早稲田速記医療福祉専門学校 17 1- 0033 東京都豊島区高田3-11-7 0 3- 3208-8461 03 -32 09- 6454 ○
日本鍼灸理療専門学校(学校法人花田学園) 15 0- 0031 東京都渋谷区桜丘町20-1 0 3- 3461-4787 03 -34 61- 4733 ○ ○ ○
日本柔道整復専門学校(学校法人花田学園) 15 0- 0031 東京都渋谷区桜丘町20-1 0 3- 3461-4787 03 -34 61- 4733 ○ ○ ○
朋友柔道整復専門学校 11 6- 0014 東京都荒川区東日暮里6-2 5-1 3 0 3- 5850-3500 03 -58 50- 5664 ○

山野医療専門学校 15 1- 0053 東京都渋谷区代々木1-53- 1 0 3- 3378-0111 03 -33 78- 6111 ○
了徳寺学園医療専門学校 13 0- 0026 東京都墨田区両国4-27-4 0 3- 3846-5151 03 -38 46- 5152 ○ ○

東京有明医療大学 13 5- 0063 東京都江東区有明２丁目９番１号 0 3- 6703-7000
0 3- 6703-7007（学務部学生課） 03 -67 03- 7100 ○ ○

臨床福祉専門学校 13 5- 0043 東京都江東区塩浜2-22-10 0 3- 5653-1711 03 -56 53- 1725 ○

日本工学院八王子専門学校 19 2- 0914 東京都八王子市片倉町140 4-1
0 12 0-444-700（フリーダイ ヤル）
0 42 -637-3111
0 42 -637-3159（キャリアサポートセンタ）

04 2-6 37- 3112 ○ ○

アルファ医療福祉専門学校 19 4- 0022 東京都町田市森野1-7-8 0 42 -729-1026 04 2-7 21- 8411 ○ ○
中野健康医療専門学校 16 4- 0001 東京都中野区中野2-20-3 0 3- 5342-1790 03 -53 42- 1790

神奈川県

神奈川衛生学園専門学校 25 0- 0875 神奈川県小田原市南鴨宮2 -35 -4 0 46 5-48-3929 04 65- 47- 9826 ○ ○
神奈川柔道整復専門学校 25 2- 0313 神奈川県相模原市南区松が枝町7-5 0 42 -740-7222 04 2-7 40- 7221 ○ ○
呉竹鍼灸柔整専門学校 22 2- 0033 神奈川県横浜市港北区新横浜2-7-24 0 45 -471-3731 04 5-4 71- 3732 ○ ○ ○
湘南医療福祉専門学校 24 4- 0805 神奈川県横浜市戸塚区川上町84-1 0 45 -820-1329 04 5-8 20- 1357 ○ ○

横浜医療専門学校 22 1- 0056 神奈川県横浜市神奈川区金港町9-12 0 12 0-136-310（フリーダイ ヤル）
0 45 -440-1750 04 5-4 40- 1754 ○ ○

新潟県

国際メディカ ル専門学校 95 0- 0914 新潟県新潟市中央区紫竹山6- 4-12 0 25 -255-1511 02 5-2 55- 1512 ○
新潟看護医療専門学校 95 0- 2264 新潟県新潟市西区みずき野1-105-1 0 25 -264-3355 02 5-2 64- 3356 ○

セルテック新潟柔道整復師養成学院 95 1- 8142 新潟県新潟市中央区関屋大川前1-3-9 0 12 0-555-898（フリーダイ ヤル）
0 25 -234-5945（就職支援課） 02 5-2 34- 5936 ○

山梨県 帝京科学大学 40 9- 0133 山梨県上野原市八ツ沢2 525 0 55 4-63-4411(代) 05 54- 63- 4430 ○

【フェーズ４】 会社説明会に積極的に参加しましょう！

【フェーズ３】 学校へ積極的にアプローチしましょう！

採用を成功させるための7つのフェーズ紹介
採用活動は正しい方法を知り、正しい方法で進める！

業績アップには業績アップの正しい方法があるのと同時に、採用活動にも
正しい方法があります。
正しい方法から逸脱した採用活動は無駄なコストばかりかかってしまい、
徒労に終わってしまいますので、その方法を作り上げてから取り組みます。
以下に成功させるための7つのフェーズをまとめました。セミナーではこれらの
詳細を事例を交えてお伝えします。



採用したい人物が採れるよう、面接に移る前にまず
ツールを整備しておきます。
ここをあいまいにしたままで面接を行ってしまうと、
これまでの活動が無駄になってしまう可能性がある
ので、事前に採用担当者と打合せして、履歴書や
質問事項を固めておきます。

内定後は「採用して終わり」ではなく、採用した
有望な新人治療家を一人前の治療家へと導くための
「治療家育成システム」作りが重要です。年間、
月間、日間の3つのスケジュールを固めることでより
効率的に治療家育成を進めることができます。
採用したスタッフの戦力化を一早く図り、多くの経験
を積ませてあげるための仕組みを作ってみませんか?
この育成の仕組みがあれば、次年度の採用にも多大
なる影響を与えてくれます。

【フェーズ７】 採用後の育成システムもしっかりと作りましょう！

【フェーズ６】 オリジナルの選考ツールで面接しましょう！

採用を成功させるための7つのフェーズ紹介

会社説明会で学生の興味を引くことができたらいよい
よ院内見学に来てもらいます。採用でミスマッチが
起きる大きな理由は、学生が「治療」と職場で働く
「人」と「現場」を知らないことです。「治療」と
「人」と「現場」を知るための「治療体験型見学会」
を開催して学生を自社のファンにします。

【フェーズ５】 治療体験型見学会を開催しましょう！

上記に挙げた内容はごくごく一部の内容です。
講座は、そのまま行動できるレベルの超実践的な内容で
お送りいたします。

この講座と同じ内容は今後行う予定はありません。
以前参加していただいた整骨院の経営者様もセミナー後に
動き出し、すでに採用活動で成功しています。
次なるチャンスを手にしませんか？

ツールやトークも具体的事例をもとにお送りいたします。

仕事
1 1-1 A 1-2 A 1-3 A 1-4 A 1-5 A 1-6 A 1-7 A 1-8 A 1-9 A 1-10 A

1-11 A 1-12 A 1-13 A 1-14 A 1-15 A 1-16 A 1-17 A 1-18 A 1-19 A 1-20 A

1-21 A 1-22 A 1-23 A 1-24 A 1-25 A 1-26 A 1-27 A 1-28 A 1-29 A 1-30 A

1-31 A 1-32 A 1-33 A 1-34 A 1-35 A 1-36 A 1-37 A 1-38 A 1-39 A 1-40 B

新患からの予約を
とることができる

次回電話の患者
様の対応ができる

新患のキャンセル
待ちを提案できる

FAXを送ることがで
きる

報・連・相ができる カルテ出しがで
きる

整理整頓ができる 新患に対して問診
表記載前の説明
ができる

予約キャンセルに
ついて読んで頂き
説明ができる

飛び込みの新患の
対応ができる

スリッパのつまりを
直すことができる

しゃがむことが困
難な患者様にス
リッパを出したり、

トイレの段差の注
意を呼び掛けるこ
とができる

書き終わった問診
票を受け取ること
ができる

自動ドアの開閉
に注意を促すこ
とができる

接骨院の所在地
の説明ができる

新患の方がお待ち
の際、赤いファイル
をお渡しすることが

回数券の期限を伝
えることができる

治療後の患者様
の変化に気をつけ
お声がけができる

レジ金の準備が
できる

金庫の管理ができ
る

クレジット決済がで
きる

既存患者様からの
予約、予約変更が
できる

予約時間を過ぎて
も来院されていな
い患者様へ連絡す

ることができる

保険組合等からの
アンケートのつい
て分かりやすく説
明ができる

本物治療家育成チャート
能力

笑顔で挨拶ができ
る

患者様の前ではキ
ビキビできる

患者様とコミュニ
ケーションをとるこ
とができる

満席の時の対応
ができる

患者様の基本情
報をＪＢに入力する
ことができる

患者様の情報を
顧客管理ソフトに
入力することが
できる

JB、顧客管理ソフ
ト、日計表、ノート
数字合わせ、レジ
合わせができる

新患の情報をJBに
入力できる

新患の情報を顧客
管理ソフトに入力
できる

保険証の確認が
できる

レセプト用紙に正
確にサインをいた
だくことができる

保険証を忘れた方
への対応ができる

レジ閉めができる レジの打ち込みお
金の受け渡しがで
きる

施術券の扱いがで
きる



講
師
紹
介

株式会社 船井総合研究所
医療・オート採用チーム
チーフ経営コンサルタント

田口 貴大

『本物の治療家をつくる！』
そう想いを掲げる背景には自身の完全自費の整体院開業経験があり、業界に対する想いは人一倍強い。

自身が携わって採用した「治療家の卵」を一人前の治療家とすることを使命とし、採用だけではなく業種特化した「治
療家育成プログラムの開発」にも力と情熱を注ぐ。

現在はその想いに賛同し、同じ志をもった経営者様と共に採用を通じて時代に必要とされる次世代の治療家育成に
真剣に取り組んでいる。

株式会社つくもメディカル様のご紹介

株
式
会
社
つ
く
も
メ
デ
ィ
カ
ル

代
表
取
締
役

松
島

洋
行
氏

自身のクビからスタートした整骨院の社長人生。
千葉を中心に鍼灸整骨院を開業して8年。現在鍼灸整骨院を6店舗運営。
新卒一人当たり生産性月100万円を実現し、開院した店舗すべてを地域一番院へと
成長させる手腕は同業の経営者から注目を集めている。
新卒採用の勝ちパターンを構築することで人財確保にも成功し、2018年には
3店舗出店予定となっている。
自社から代表取締役を輩出していくことを今後の夢として整骨院の事業展開
を行っている。

講座 講師

第１講座

（13:00～13:30）

「2018年以降の業界の採用と人財の育成」
●今、伸びている整骨院が行っていること
●採用を始めるために考えなければならないこと
●2019年採用のトレンド

株式会社船井総合研究所
医療・オート採用チーム
チーフ経営コンサルタント

田口 貴大

第２講座

（13:40～14:40）

「採用・育成成功ストーリー 2017－2018シーズン」
●新卒採用を始めようと考えたきっかけとは？
●たった5ヵ月で内定者15名を出した新卒採用の仕組みとは？
●新卒定着率100%！その人財育成の秘訣とは？

株式会社つくもメディカル
代表取締役

松島 洋行 氏

第３講座

（14:50～16:20）

「これだけ押さえれば大丈夫！柔整師の採用・育成手法」
●学校と学生の意識が変わっている今、経営者が取るべき行動とは？
●見学会へ90%以上誘導できた、とっておきのクロージング方法とは？
●今後の採用活動で意識しなければならないマッチングのポイントとは？
●超効率的！ムリ・ムラ・ムダを排除した新入社員の育成プログラムとは？

株式会社船井総合研究所
医療・オート採用チーム
チーフ経営コンサルタント

田口貴大

第４講座

（16:30～17:00）

本日のまとめ

「明日から実践していただきたいこと」

株式会社船井総合研究所
医療・オート採用チーム チームリーダー
シニア経営コンサルタント

石田 智也

【セミナー当日のスケジュール】

整骨院向け新卒採用セミナー２０１９

ゲ
ス
ト
講
師

企業を大きくするためには人財採用と人財育成が必要。
その先に従業員の幸せがあるかどうか、そこに尽きる。

「ひーりんぐマガジン」
2015年4月号執筆

WEBからもお申し込みいただけます！

右記のQRコードを読み取りいただきWEBページの

お申し込みフォームよりお申し込みくださいませ。

027004



☑このステップでやればOK！整骨院向け採用の仕組みとは？

☑集めたい学生を集めるためのターゲティング方法とは？

☑学生が思わずワクワクする体験型見学会の組み立て方とは？

☑毎年応用できる採用スケジュールの立て方とは？

☑学校にアプローチする際の具体的なトークフローとは？

☑学校訪問時に忘れてはならない担当者に聞くべき3つのポイントとは？

☑就職担当者が見ている施術所の求人内容とは？

☑学生が重視している求人票の項目とは？

☑学校指定のフォーマット求人票で外してはいけない項目とは？

☑学校が指定する以外の情報を盛り込めるオリジナル求人票とは？

☑学生がつい行きたくなる見学会ポスターとは？

☑入社前からマインド形成ができる学生の見学会テキストとは？

☑たった5分で学生の心をつかむプレゼン方法公開！

☑出会った学生を管理する学生アプローチシートの作り方とは？

☑学生が見学会に来ない本当の理由とは？

採用の仕組みを中心に具体的事例をまとめたテキストが手に入ります。

セミナーでお伝えする内容を一部ご紹介します。

採用・育成活動が初めての方もさらに精度を上げていきたい

という方も、「仕組み化」して効率的に進められるようになる！

月 活動内容 概算料金（円） 備考

1月 採用会社案内 100,000円 大量発注の場合、左記金額よりも安くなる可能性有り。

2月 まだ関係性の出来ていない学校に対して、訪問する 5,000円

3月 選考 10,000円 場合によっては、出向いて面接を行う。

4月 入社式 50,000円

5月 早期離職者の採用のために、学校を訪問する 5,000円

6月 早期離職者の採用 3,000円

7月 まだ関係性の出来ていない学校に対して、訪問する 5,000円

8月 合同企業説明会＆見学会の開催 20,000円

9月 見学会の開催 15,000円

10月 見学会の開催 15,000円

11月 見学会の開催 15,000円

12月 社員総会 150,000円

採用活動予算の合計
（ツール作成コスト+渉外活動コスト+催事コストなど）

393,000円

以下のような評価表を作成し、一つ一つの学校を攻略していきま
しょう。

●原則：基本的には同一都道府県内を攻める。

【電話する際のポイント】
①対象は、就職課の課長、CSのセンター長、学科長
※必ず自分が会って話をしたい役職を窓口に伝える。

②①の結果、見込みが高い学校に対して重点的に攻略する。
A校 B校 C校 D校 E校 F校

就職課担当者の

印象
A A C B B A

就職課担当者の

協力度合い
A A C A A B

就職課担当者の
就職時期指導 8月 8月 12月 12月 3月 3月

オリジナルツール
掲載の可否 ○ ○ × ○ ○ ○

見学会誘導

ポスターの設置
○ ○ × ○ ○ ×

合同企業説明会の

開催
○ ○ × × ○ ×

個別企業説明会の

開催
○ ○ × × ○ ×

県外就職の

可能性
○ ○ ○ ○ ○ ○

キャリアセンター

お世話になります。
私、○○整骨院の●●と申します。

弊社、△△で4店舗整骨院を開業しておりまして、
今後の事業拡大のために求人の件で、御校にご相談させて
いただこうかと考えております。
恐れ入りますが、本日、就職課の課長様はいらっしゃいます
でしょうか？

窓口にはこう伝えよう！

はじめまして、お世話になります。
私、○○整骨院の●●と申します。

急な申し出にも関わらずご対応いただき、ありがとうございます。
弊社、△△で4店舗整骨院を開業しておりまして、今後の事業

拡大のために求人の件で、御校にご相談させていただこうかと
考えております。

よろしければ一度ご挨拶にお伺いさせていただくことは可能で
しょうか?

就職担当者にはこう伝えよう！



☑これで万全！見学会のスケジュールの組み方とは？

☑見学会時の社長の役割とスタッフの役割とは？

☑見学会で学生を見るべきポイントとは？

☑応募者の素の状態を推し量るための面接方法とは？

☑ターゲットを明確にした応募者の集め方とは？

☑面接が楽になるオリジナル履歴書の作成方法とは？

☑履歴書で必ず押さえるべきポイントとは？

☑面接で絶対に外してはいけないポイントとは？

☑自社に合った学生を採用する面接の方法とは？

☑緊張させない面接室のレイアウトとは？

☑内定を出した学生をつなぎとめるための書類とは？

☑学生のモチベーションを下げないフォローの仕方とは？

☑超効率的！ムリ・ムラ・ムダを排除した治療家育成プログラムとは？

☑内定者への新入社員研修のプログラムの組み方は？

☑スタッフの士気を高める社員総会のプログラムとは？

盛りだくさんの内容をたった１日で学べます。

最短・最速・最ローコストで採用活動が進みます。

貴院の採用活動のヒントになる事例が盛りだくさんで明日から

実践できる内容ばかりです。この機会をお見逃しなく！！

面会時間は30分～1時間

①ごあいさつと自己紹介

②採用に本格的に力を入れている旨を説明

③自社の概況を説明する

④本年度の募集職種を説明

⑤経営理念を伝える

⑥働いている社員の説明

⑦各種ツールの説明

⑧教育研修制度を説明

⑨会社見学会の案内

内容 ツール

（名刺を準備しておく。）

私株式会社●●の採用責任者をしております
○○と申します。

○○様、急な申し出にも関わらず、本日はお忙し
い中、お時間を頂戴しましてありがとうございます。

（挨拶後、手土産品を渡す。）

名刺
手土産

【基本的なマナー】
・到着は約束時間の5分前。

→早すぎても、遅れてもいけない。

・学校では受付窓口でアポイントメントの旨を
伝える。
→進路指導室の場所を確認する。

・校舎内では、学生に積極的に挨拶をしていく。
※学生側から挨拶してくる学校は、マナー教育が

進んでいる 学校であると判断できる。

・手土産は1,000円～1,500円程度のものを持参
するのが一般的。

■面接の環境作り

机の配置
応募者との距離が近ければ親近感が沸く。

時計

掛け時計を用意しておく。

応募者の目の前で腕時計をチラチラ見られたら、話の内容が面白くな
いと察知し、応募者は緊張する。
応募者の目線に入らない背中側の壁に設置する。

採用責任者が着席まで誘導する

ドアノック後、採用責任者はドアの近くまで移動し、応募者を迎え入れ、
着席の誘導をする。
面接者はそのまま待機する。

社
長

応
募
者

時
計

採用

責任者

・テーブルと椅子を用意する。
・面接者は着席して待機する。
・空調は効かせておく。
・時計は応募者の背中側の壁に取り付ける。

入り口

空
調

初回接触日 最終接触日 名前 性別 接触チャネル 現状 今後どのようなアプローチをしていくか 学生のレベル 採用の見込み度 状況 備考

1 2012/3/7 2012/8/11 朝倉 男 四国医療専門学校 8/11.12参加返事 B × 終了
愛媛に妻子あり。

実家が針灸院。

2 2012/6/8 2012/10/18 門田 男 関西医療大学 10/18昼食　近況ききとり １ヶ月に一度連絡をする A ◎ 決定
11日に面談。
三回生。

3 2012/7/6 2012/8/27 高山威伸 男 了徳寺大学 8/27の朝、東京近辺で朝食面談 小池さん面接 Ｂ △ 状況に応じて

6 2012/7/15 2012/7/18 野間亮平 男 四国医療専門学校
8月入って電話くれる
（日程不明）

8/25に誘導 終了 8/16 17ルス20再度電話

7 2012/7/15 2012/7/18 今井麻裕 男 四国医療専門学校
8月入って電話くれる
（日程不明）

8/25に誘導 終了

9 2012/7/15 2012/7/18.25 安芸翔悟 男 四国医療専門学校 留守 27日再度電話→8/25に誘導 終了 8/16 17ルス20再度電話

10 2012/7/15 2012/7/18 竹林優 女 四国医療専門学校
8月入って電話くれる
（日程不明）

8/25に誘導 終了 8/25は無理　今後、情報は欲しい

11 2012/7/15 2012/7/18 林由梨 女 四国医療専門学校
28日までに電話くれる
（日程不明）

8/25に誘導 終了 8/16ルス17再度電話

20 2012/7/15 2012/7/18.25 平田雄子 女 四国医療専門学校 留守 27日再度電話→8/25に誘導 終了 8/16ルス17再度電話

21 2012/7/15 2012/7/18 山口哲生 男 四国医療専門学校
7月中に電話くれる
（日程不明）

8/25に誘導 終了

23 2012/7/15 2012/7/18 川下早織 女 四国医療専門学校
8月入って電話くれる
（日程不明）

8/25に誘導 終了

4 2012/7/15 2012/7/25 岡田彩也加 女 四国医療専門学校 院内見学×
3ヶ月に1度連絡し、近況を聞く
8月に9月15日の連絡をし、見込みを確認す

終了

5 2012/7/15 2012/7/23 山西孝典 男 四国医療専門学校 院内見学× 3ヶ月に1度連絡し、近況を聞く 終了

8 2012/7/15 2012/7/18 木下藍 女 四国医療専門学校 院内見学× 3ヶ月に1度連絡し、近況を聞く 終了

12 2012/7/15 2012/7/18 田井美咲 女 四国医療専門学校 院内見学× 3ヶ月に1度連絡し、近況を聞く 終了

13 2012/7/15 2012/7/18 大久保　将人 男 四国医療専門学校 院内見学× 3ヶ月に1度連絡し、近況を聞く 終了

14 2012/7/15 2012/7/18 宮本幸伸 男 四国医療専門学校 院内見学× 3ヶ月に1度連絡し、近況を聞く 終了

15 2012/7/15 2012/7/18 梶川千鶴 女 四国医療専門学校 院内見学× 3ヶ月に1度連絡し、近況を聞く 終了

16 2012/7/15 2012/7/18 村田夕季 女 四国医療専門学校 院内見学× 3ヶ月に1度連絡し、近況を聞く 終了

17 2012/7/15 2012/7/18 藤枝洋子 女 四国医療専門学校 院内見学× 3ヶ月に1度連絡し、近況を聞く 終了

18 2012/7/15 2012/7/18 宮崎美仁 女 四国医療専門学校 院内見学× 3ヶ月に1度連絡し、近況を聞く 終了

19 2012/7/15 2012/7/18 泉亜里 女 四国医療専門学校 院内見学× 3ヶ月に1度連絡し、近況を聞く 終了

22 2012/7/15 2012/7/18 安本翔一 男 四国医療専門学校 院内見学× 3ヶ月に1度連絡し、近況を聞く 終了

24 2012/7/15 2012/7/18 石飛千穂 女 四国医療専門学校 院内見学× 3ヶ月に1度連絡し、近況を聞く 終了

25 2012/8/8 2012/8/8 山口貴史 男 森ノ宮医療学園 講演参加 9/15見学会へ誘導 終了

26 2012/8/8 2012/8/8 森川英明 男 森ノ宮医療学園 講演参加 9/15見学会へ誘導 終了

27 2012/8/8 2012/8/8 内丸悠平 男 森ノ宮医療学園 講演参加 9/15見学会へ誘導 終了

28 2012/8/8 2012/8/8 松下泰 男 森ノ宮医療学園 講演参加 9/15見学会へ誘導 終了

29 2012/8/8 2012/8/8 野元雄貴 男 森ノ宮医療学園 講演参加 9/15見学会へ誘導 終了

30 2012/8/8 2012/8/8 金 男 森ノ宮医療学園 講演参加 9/15見学会へ誘導 終了

31 2012/8/8 2012/8/8 小角友希子 女 森ノ宮医療学園 講演参加 9/15見学会へ誘導 終了

初回接触日 最終接触日 名前 性別 接触チャネル 現状 今後どのようなアプローチをしていくか 学生のレベル 採用の見込み度 状況 備考

1 2012/3/7 2012/8/11 朝倉 男 四国医療専門学校 8/11.12参加返事 B × 終了
愛媛に妻子あり。
実家が針灸院。

2 2012/6/8 2012/10/18 門田 男 関西医療大学 10/18昼食　近況ききとり １ヶ月に一度連絡をする A ◎ 決定
11日に面談。
三回生。

3 2012/7/6 2012/8/27 高山威伸 男 了徳寺大学 8/27の朝、東京近辺で朝食面談 小池さん面接 Ｂ △ 状況に応じて

6 2012/7/15 2012/7/18 野間亮平 男 四国医療専門学校
8月入って電話くれる
（日程不明）

8/25に誘導 終了 8/16 17ルス20再度電話

7 2012/7/15 2012/7/18 今井麻裕 男 四国医療専門学校
8月入って電話くれる

8/25に誘導 終了

○
○
×
×

○
○
学
校
草
々 前

略

仕事

1 1-1 A 1-2 A 1-3 A 1-4 A 1-5 A 1-6 A 1-7 A 1-8 A 1-9 A 1-10 A

1-11 A 1-12 A 1-13 A 1-14 A 1-15 A 1-16 A 1-17 A 1-18 A 1-19 A 1-20 A

1-21 A 1-22 A 1-23 A 1-24 A 1-25 A 1-26 A 1-27 A 1-28 A 1-29 A 1-30 A

1-31 A 1-32 A 1-33 A 1-34 A 1-35 A 1-36 A 1-37 A 1-38 A 1-39 A 1-40 B

1-41 B 1-42 B 1-43 B 1-44 B 1-45 B 1-46 B 1-47 B 1-48 B 1-49 B 1-50 B

1-51 B 1-52 B 1-53 B 1-54 B 1-55 B 1-56 B 1-57 B 1-58 B 1-59 B 1-60 B

1-61 B 1-62 B 1-63 B 1-64 B 1-65 B 1-66 B 1-67 B 1-68 B 1-69 B 1-70 B

1-71 B 1-72 B 1-73 B 1-74 B 1-75 B 1-76 B 1-77 B 1-78 B 1-79 B 1-80 0

2 2-1 A 2-2 A 2-3 A 2-4 A 2-5 A 2-6 A 2-7 A 2-8 A 2-9 A 2-10 A

2-11 A 2-12 A 2-13 A 2-14 A 2-15 A 2-16 A 2-17 A 2-18 A 2-19 0 2-20 0

2-21 0 2-22 0 2-23 0 2-24 0 2-25 0 2-26 0 2-27 2-28 2-29 0 2-30 0

3 3-1 A 3-2 A 3-3 A 3-4 A 3-5 A 3-6 A 3-7 A 3-8 A 3-9 A 3-10 A

受付事務

待合室の雑誌入

れ替えができる

A看板を書くことが

できる

院内イーゼルを書

くことができる

足りないプリント

類を適宜補充で
きる

消耗品の在庫を管

理できる

プリンターインク交

換ができる

宅配の対応や検

品ができる

お待ち頂いている

患者様に声をかけ
ることができる

同業者からの電話

対応ができる

交通事故の患者

様の情報を聞き出
すことができる

エアコンの調節が

できる

ベッドメイクがしっ

かりできる

新人スタッフに対し

基本的な受付業務
が出来、指導でき
る

回数券について

記載と説明がで
きる

労災書類の書き方

の説明ができる

新患に対して来院

お礼を伝える手紙
を送ることができる

紹介お礼ハガキを

作成できる

月毎にスタッフ紹

介を書き換えること
ができる

保険証の変更を正
しく入力できる

領収書の発行が
できる(再発行も含

む)

電療カットした場合
の説明ができる

労災の方の対応
ができる

営業を断ること
ができる

生活保護の方の
対応ができる

保険者、労災、損
保会社からの電話

に対応できる

他社からの電話に
対応できる

JB接骨師会から
の電話対応ができ

る

新患からの予約を

とることができる

次回電話の患者

様の対応ができる

新患のキャンセル

待ちを提案できる

FAXを送ることがで

きる

報・連・相ができる カルテ出しがで

きる

整理整頓ができる 新患に対して問診

表記載前の説明
ができる

予約キャンセルに

ついて読んで頂き
説明ができる

0

交事書類を作成で

きる

飛び込みの新患の
対応ができる

スリッパのつまりを
直すことができる

しゃがむことが困
難な患者様にス
リッパを出したり、

片付けたりができ
る

トイレの段差の注
意を呼び掛けるこ
とができる

書き終わった問診
票を受け取ること
ができる

自動ドアの開閉
に注意を促すこ
とができる

接骨院の所在地
の説明ができる

新患の方がお待ち
の際、赤いファイル
をお渡しすることが

できる

回数券の期限を伝
えることができる

治療後の患者様
の変化に気をつけ
お声がけができる

転帰済みのカルテ
を判別できる

卒業ハガキを作成

できる

プレ問診

事故の問診がで

きる

実費を勧めること

ができる

健康保険組合から

のアンケートを見
せて説明できる

0

レジ金の準備が

できる

金庫の管理ができ

る

クレジット決済がで

きる

既存患者様からの

予約、予約変更が
できる

予約時間を過ぎて

も来院されていな
い患者様へ連絡す
ることができる

負傷原因が聞ける 保険の説明ができ
る

ハキハキ話せる

保険組合等からの

アンケートのつい
て分かりやすく説
明ができる

メニューの決定
が適切に行える

時間短縮ができる 笑顔で問診ができ
る

目を見て問診をす
ることができる

0

0 0 0

打けんついを使
い、状態把握がで

きる

受診照会の説明
ができる

料金把握ができる

0 0

待合室でお待ちの
患者さんにベッドが
空くまでの残り時
間を伝えられる。

回数券の説明が
できる

クレジット決済のエ
ラーが出た際の対
処ができる

決済端末業者（ア
ナザーレーン）へ
連絡ができる

混みあった際、優
先順位をつけ、正
しくお待たせするこ
とができる

ポーチの作成が
できる

紹介カード・チラシ
をお渡しすることが
できる

物販の説明ができ
る

耳ツボの備品管
理・発注ができる

0

Dr .に紹介状が書

ける

例え話を用いて分

かりやすく説明が
できる

主訴をしっかり聞く

ことができる

主訴以外の症状を

聞くことができる

何曜日に来院でき

るか聞き出すこと
ができる

本物治療家育成チャート
能力

笑顔で挨拶ができ
る

患者様の前ではキ
ビキビできる

患者様とコミュニ
ケーションをとるこ

とができる

満席の時の対応
ができる

患者様の基本情
報をＪＢに入力する

ことができる

患者様の情報を
顧客管理ソフトに

入力することが
できる

JB、顧客管理ソフ
ト、日計表、ノート

数字合わせ、レジ
合わせができる

新患の情報をJBに
入力できる

新患の情報を顧客
管理ソフトに入力

できる

保険証の確認が
できる

レセプト用紙に正

確にサインをいた
だくことができる

保険証を忘れた方

への対応ができる

レジ閉めができる レジの打ち込みお

金の受け渡しがで
きる

施術券の扱いがで

きる
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