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特別インタビュー

船井総合研究所コンサルタント 野中

（以下 野中）

この度は、「人口3万人の郊外で月商2000万

を達成した整形外科経営モデル」と題しまし

たセミナーにご登壇いただけますこと、心よ

り感謝申し上げます。早速ではございますが、

現在のクリニックのご説明と自己紹介をお願

いできますでしょうか。

佐々木先生

佐々木整形外科の院長を務めております、

佐々木篤史と申します。高知県の四万十市で

整形外科を開院しておりまして、父親から継

承して現在は院長を務めております。人口は

3万人ですが、実は当院から半径700メート

ル以内に整形外科クリニックが6院もあり、

競争がとても進んでいるエリアでもあります。

そんなエリアで自分にできることをなんとか

続けてきましたが、野中さんから「このエリ

アで2,000万あるのはすごいことです。

佐々木先生のクリニックのお話をすると驚か

れる方が多いです」と嬉しいお言葉もいただ

いて、自分はまだまだかなと思っております

が、私の話でも参考になる方がいるのであれ

ばと、思い切ってセミナーに登壇させていた

だくことにいたしました。何かお役に立てる

ことがあれば幸いです。よろしくお願い申し

上げます。

クリニック紹介

野中

ご快諾いただきありがとうございました。

単刀直入に伺いますが、ズバリ2,000万を達

成されている理由は何だとお考えでしょうか。

佐々木先生

今ではなんとか達成できていますが、自分が

クリニックを引き継ぐ前はかなり落ち目のク

リニックでした。その頃は1日患者数が60名

ほどで、引き継いでから100名に乗ったのも

1年ほどかかった記憶があります。また、ス

タッフの中にはあまり仕事に対して熱心では

ない人もいて、院内の体制を整えるまでに非

常に時間がかかったことを覚えています。何

がここまで成長できた要因なのかを考えると、

おそらく丁寧に診察をしていたということに

尽きるのかなと思います。

それに伴って相対的に評判が上がってきたの

だろうと思っております。

具体的には、私は患者様のおっしゃる何気な

い一言に主訴が隠れていると思っており、そ

の一言に対してもすべて丁寧に対応をしてき

ました。

慢性腰痛や膝の痛みで来院されたが、実は手

の力が入らないという一言で原因が分かるこ

ともあったりと、一人ひとりに寄り添って愚

直に診察を続けていくことで生まれる信頼関

係が大事だと思っております。

2,000万の達成理由



特別インタビュー

今はGoogleの口コミの点数などが大事だとは

思いますが、本当の井戸端会議で話される

「佐々木先生のところに行ったらよかった

よ」という口コミを得られるのかどうかで変

わってくるのだろうなと思っております。

だからこそ、「しっかり治療して、しっかり

治す」ということなのかなと思います。

実際、患者様にどういう風に紹介を受けたの

かを確認してみると「佐々木先生のところに

行ったら褒めてくれる」という口コミが多い

らしく、それは自分が診察の中で治療の継続

がちゃんとできている方に「ようやっとる

ね」と言っていることが影響しているのかも

しれませんが、とても良い口コミが広がって

いるのだなと思います。

新規患者数増加の理由

佐々木先生

こちらも最初の質問と同様に、口コミなのか

なと思います。

実際に患者様に聞いてみたりすると、「子ど

もが来ていたから来ました」とか「孫が良い

と言っていたので来ました」とか「おばあ

ちゃんが良いと言っていたので来ました」と

いう家族の紹介が多かったりしますね。

この信頼関係をベースとした口コミだと強い

確信がありまして、実は一時期非常に忙しく

なり、それが態度に出ていた頃は露骨に患者

様が減ったりしていました。そのため、やは

り信頼関係はとても重要なのだなという風に

感じております。

また、信頼関係という意味では、ホームペー

ジも大事だと思っております。そもそもホー

ムページを作っていないのはこの時代にはあ

り得ないのではないかとすら持っております。

ホームページを作ることの良さは、自分の伝

えたいことがホームページに書けるので、そ

の点が非常に良いなと思っておりまして、い

かに作り込むのかにかかっていると思います。

野中

ありがとうございます。実際に患者様が地域

の方に向けてお話をされる際の口コミを良く

していくということが最重要ということです

ね。

次いで二つ目のご質問なのですが、この10年

の数値を追わせていただいておりますが、毎

年のように新規患者数が増え続けております。

人口減少エリアで新患数を維持しているだけ

でもすごいことだと思いますが、増え続けて

いる理由は何だと思われますでしょうか。

診療効率化の秘訣

野中

ありがとうございます。こちらもやはり信頼

関係が大事というお話ですね。また、高齢者

が多い整形外科においてもホームページを作

り込むことが大事なのですね。
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新規の方が増えてきている中で、きっちりと

診療時間内に診療が完結していらっしゃるよ

うにお見受けされます。そのため、毎年徐々

に診察スピードが上がっているということな

のだと思われますが、診察の速さと質の維持

において大事にされていることはなんでしょ

うか。

佐々木先生

診察の効率という意味では電子カルテを作り

込むということを意識してきたとは思います。

そのため、一番行っていることは、徹底的に

自分が早く打ち込めるようにするために、変

換を使いこなすことかなと思っています。

具体的には

かい→「改善」

MKP→「右膝関節水腫なし」

YYY→「SLR良好・座位立位問題なし」

11→まあまあです

12→変わりないです

のように、自分の中での変換を作り、よく使

う所見に合わせて毎日作り込みを続けていく

ことで、100〜200個ほど作っているとは思

います。もちろん、クラークを入れることで、

そのようなカルテに記載すること自体を人に

任せることもできますが、クラークを入れて

も休まれると困るので、結局は自分のカルテ

の打ち込みの時間をいかに削減するのかとい

うことで早くなってきているように思います。

リハビリ離脱の低い理由

野中

ありがとうございます。確かに先生の診察風

景を後ろから拝見していると、そこまで多く

キーボード入力をしているようには見えない

ですが、カルテが終わっている理由はその作

り込みだったのですね。

診察に関して、先生はブラインドタッチでタ

イピングも早いので、本当にあっという間に

終わっているのだなと感じました。一方でリ

ハビリもかなり多くの方に来ていただいてお

りますが、遠い方だと45分とかかけてリハビ

リに通われていらっしゃるのは、何が理由だ

と思いますか？

佐々木先生

やはり、治療効果を出すことが何よりも大事

ですが、効果だけではなく、満足度も高くな

るように行っているということが一番大きい

かもしれません。

例えば、遠い人は来られる範囲に合わせて2

週間に1回にしたりしています。

また、良くなったという実感が多くなるよう

に、リハビリの内容としては動かす系のリハ

ビリが多いですね。

ただの優しいリハビリで治療が完了する前に

離脱をされてしまうと治るものも治りません

ので、継続をしてもらえるように患者教育を

して徹底して伝えるようにしていますね。
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郊外の時流予測例えば、運動不足の方などには診察のたびに

「運動不足でしょう」と伝えて、歩けるよう

になってきたら「歩けるようになってきた

ね」ということを何度も何度も伝え続けると

いうことをしております。

骨密度検査が多い理由

野中

ありがとうございます。治療継続のための満

足度向上を目指すことで、結果として治療効

果が上がるという好循環を作られているので

すね。治療効果の実感があるものに関しては

非常によく分かるのですが、先生のところで

は骨粗鬆症の検査の率も非常に高いように思

いますが、自覚症状の出にくい骨粗鬆症の検

査を続けられている人が多い理由は何だとお

考えでしょうか。

佐々木先生

これは私が骨粗鬆症に関しては非常に強く意

識して行っているからということが大きいか

もしれません。

具体的には、前回の BMC（骨密度検査）を

いつ行ったかを電子カルテの最上段に入れて

おり、カルテを開いた際にパッと目に付くよ

うにしております。

そのため、診察のタイミングで日付が近づい

てきていたら、「次回BMC」と入れるように

しています。

野中

ありがとうございます。非常に無駄のない診

察の中でも、患者様の長期的な治療も含めて

管理をしていらっしゃるのですね。その診察

の進め方の結果として、月商が2,000万とい

うところに到達している理由なのではないか

と感じました。それでは少し視点が変わりま

すが、今後の郊外での戦い方はどうなるとお

考えかをお聞きしたいです。

佐々木先生

そうですね、一番は大きく人口が減少してい

くので、「患者様に選ばれるのか」というこ

とが明白な差につながると思っております。

特に、コロナ禍の時のように、地域トップク

ラスのクリニックは影響が少なかったですが、

他のクリニックでは影響が大きかったように、

地域トップクラスとそれ以外とではより顕著

に差が開いてくると考えております。

ただし、郊外は郊外でコストが非常に安いと

いうメリットもあると思います。

家賃や人件費、駐車場が安く、都会にはない

やり方を仕掛けると進めやすいのではないか

と思います。

今後国がどうするのかが分からないですが、

もしかしたら都会よりもやりやすいかもしれ

ませんね。
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クリニックの方向性

野中

ありがとうございます。おっしゃる通り、既

に郊外では地域トップクラスクリニックと他

のクリニックとでは差が出始めてきているよ

うに思います。そのような戦い方の中で、今

後の先生の展望を教えてください。

佐々木先生

そうですね、正直なところ、これよりももっ

ともっと大きくしようとは考えてはおりませ

ん。

ただし、地域トップクラスのクリニックに

なっている以上、地域のインフラになってい

るので、来院されている方の健康寿命を延ば

すことには尽くしたいと思っております。

整形外科医師としてやるべきことを全うした

いと考えております。

最後に一言

野中

ありがとうございます。

それでは最後にセミナーのご参加者に一言お

願いいたします。

佐々木先生

地方は人口過疎ですが、一緒に頑張っていき

ましょう！

その中で医療は必要とされているので、お互

いに頑張っていきましょう！

質問があればなんでも答えますので、当日は

気軽にご相談ください！

野中

ありがとうございました！

それではセミナー当日はどうぞよろしくお願

い申し上げます！



郊外での整形外科クリニックの成長戦略

ここまでお読みいただいた皆様へ、佐々木先生より詳しいお話をお聞きいただけるセミナーの

ご案内をさせていただきます。

まずは、下記の表をご覧いただけたらと存じます。

※2026年／船井総合研究所独自調べ・作成

こちらの資料は、組織の拡大に応じてどのような経営の課題が出てくるのかを示しているロー

ドマップでございます。私が個人的な見解で作成したものではなく、コンサルティングを通じ

て整形外科の医師約700〜800名とお会いする中で、成功されている経営者の皆様がどのタイ

ミングでどのような課題に直面し、どのように解決されてきたかを網羅的にまとめた資料です。

もちろん、すべてのケースに当てはまるわけではありませんが、およそ8割程度のクリニック

に当てはまるロードマップだと考えております。

株式会社船井総合研究所 医療支援部 整形外科グループ 整形外科チーム リーダー 野中 達裕

人口減少が見込まれる郊外エリアでの

整形外科クリニックの成長戦略とは



そうした中で、人口が5万人未満のエリアにおいても成長を続けているクリニックには、下記

のような特徴があると考えられますのでご参考にしていただけたらと思います。

1. 爆発的な売上アップではなく、緩やかだが確実にレセプト枚数が増えている

・都心部と比較すると業績アップの幅は穏やかだが、減少に転じる際は一気に進むリスクがあ

る。

・一過性の数字を追うのではなく、「業績が上がる仕組み」を構築し、継続させることが重要

である。

・新規客が劇的に増える環境ではないため、離脱防止とLTV（顧客生涯価値）の向上が維持・

成長の鍵となる。

2. WEB集客の比率が低く、家族・他院からの紹介や口コミの比率が高い

・都心部と比べ、広告運用は「集客増」のためではなく「集客維持」のための立ち位置となる。

・新患獲得の最大ポイントは、家族や他医療機関からの紹介、および質の高い口コミである。

・紹介や良い口コミを生むためには、治療効果を実感してもらい、患者満足度を高めることが

不可欠である。

3. 地域のニーズに応じ、介護や予防領域に注力することで治療継続率を高めている

・人口減少エリアは高齢化率が非常に高いため、都心部よりも介護ニーズが強い。

・介護参入や予防医療のため、骨粗鬆症治療や栄養指導などに注力するクリニックが多い。

・他施設との連携により「地域の治療ハブ」となることで、さらなる紹介を生む好循環が生ま

れる。

4. 理学療法士の採用・定着のため、1日あたりの単位数を抑える傾向がある

・理学療法士の絶対数が少なく採用難であるため、定着率向上への課題意識が非常に強い。

・都心部と比較して、給与アップよりも休みの取りやすさを重視する層が多い。

・負担軽減のため、上限単位数を1日あたり1〜2単位ほど少なく設定しているケースが多い。

5. スタッフ定着率を上げるため、健康経営への意識が高い

・採用チャネルはWEB経由も存在するが、知人紹介（リファラル）が非常に多い。

・スタッフ満足度が高いと紹介が生まれやすいが、低い場合は組織運営が停滞しやすい。

・残業ゼロの実現を含め、健康経営に注力することで既存スタッフの定着を図るクリニックが

多い。



◇売上計画

売上目標を設定し、毎月達成度を振り返りましょう。数値は、医療
保険売上、自賠責保険売上、労災保険売上、自費診療売上と細分化
し、その数値実績をもとにアクションを実行していきます。

◇ ロードマップ作成

目標を達成した時のクリニック像、いわゆるゴールから逆算してアクショ
ンプランを策定していきます。

人口減少エリアでの成長戦略を見据えた上で

今後のクリニックの経営の戦略の立案方法



〇整形外科クリニックの現状と今後の時流

〇整形外科クリニックの成長ステップと取るべき戦略

〇実際に人口減少エリアで業績アップを実現している事例

〇実際に業績アップを実現した際の具体的な取り組み事項

〇郊外での患者数を増やすための具体的な取り組み

〇郊外でのホームページの作成のポイント

〇郊外での理学療法士を採用するためのポイント

〇リハビリの稼働率アップと生産性向上のポイント

〇速さと質と満足度のバランスが取れた診療効率化の考え方

〇具体的な診療効率化の取り組み事項

〇郊外のコメディカルの採用の方法

〇受付のオペレーションの最適化を進めていく方法

〇骨粗鬆症の検査の数を増やす方法や治療を維持する方法

〇介護参入の目安や実際に介護参入をどのように始めるのか

〇郊外での自賠責保険の強化の具体的な方法

〇交通事故治療強化に欠かせない初診時の通院指導

〇整形外科クリニックに特化した接遇対策

〇自費診療の業績をアップするために必須な院内マーケティング

本セミナーの内容を少しだけご紹介！

詳細を知りたい方は、本セミナーにご参加ください！

本セミナーでお伝えする内容を、

ほんの一部ご紹介させていただきます！
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