


afterbefore

21,800,00016,700,000月間売上(円)

17,000,00014,000,000医療保険売上(円)

1,8001,500┣ レセプト枚数（枚）

950950┗ レセプト単価（点）

3,400,0001,700,000自賠責・労災請求額（円）

--スタッフ数(常勤換算)

4名・3名4名・3名┣医療事務・看護師

5名5名┗PT

◆成長したクリニックの軌跡◆
月商2,000万円を達成したクリニックの事例をご紹介します!

実施事項

・運動器リハビリの生産性向上

・PTマネジメントによる稼働率向上

・来院頻度のコントロール

・診察室とリハビリ室の連携強化

・交通事故診療の強化

運動器リハビリ強化型＋交通事故治療強化型 月商1,750万 2,250万円
PTの生産性の見直しと運動器リハビリ処方数増加による交通事故治療強化で、半年で達成！

afterbefore

21,000,00010,000,000月間売上(円)

15,500,0009,000,000医療保険売上(円)

1,350900┣ レセプト枚数（枚）

1,1501,000┗ レセプト単価（点）

5,600,0001,000,000自賠責・労災請求額（円）

--スタッフ数(常勤換算)

4名・3名4名・3名┣医療事務・看護師

5名0名┗PT

実施事項

・集患できるHPに一新

・SEO・MEO対策による集患対策

・運動器リハビリ立ち上げ

・早期の運動器リハビリⅠ取得と
高稼働を両立する採用戦略

・交通事故診療の強化

集患強化型＋運動器リハビリ強化型 月商1,000万 2,100万円
運動器リハビリ立ち上げから4か月で、PTを0名から4名採用し、2年で達成！

afterbefore

21,800,00016,700,000月間売上(円)

17,000,00014,000,000医療保険売上(円)

1,8001,500┣ レセプト枚数（枚）

950950┗ レセプト単価（点）

3,400,0001,700,000自賠責・労災請求額（円）

--スタッフ数(常勤換算)

4名・3名4名・3名┣医療事務・看護師

5名5名┗PT

実施事項

・診療業務を分担化

・診療効率化のための院内導線設計

・ITを活用した業務効率化

・InstagramやLINE等のSNS強化

・SEO・MEO対策による集患強化

集患強化型＋診療効率化型 月商1,700万 2,450万円
院長の負担軽減のために診療回りの業務分担化を行い、1年で達成！



◆成長したクリニックの軌跡◆
月商2,000万円を実際に達成された院長のお声をご紹介!

A整形外科クリニック様
2021年11月：月商1,700万円 2022年11月：月商2,500万円

Q1. 月商2,000万円を達成される前はどのようなことでお悩みでしたか？

A1. 月商2,000万円を達成する以前は、日々の診療業務に追われ、経営戦略を検討する時間や精

神的余裕が全くない状態でした。診療効率が悪く、リハビリ部門の数値管理やスタッフ教育も不

十分でした。患者からは待ち時間の長さやサービス内容に関するクレームが相次ぎました。ス

タッフ間の意見対立も深刻化し、開業したことを後悔するほど精神的に追い詰められていました。

Q2. 月商2,000万円達成を振り返り、どのようなアクションが大事でしたか？

A2. 2022年1月に船井総合研究所の支援を受け始めたことが転換点となりました。まずは明確

なビジョン（年商3億円、地域一番の運動器リハビリ提供クリニック）を掲げ、具体的な数値目

標と行動計画を策定した「戦略立案」です。取り組みの優先課題が明確になりました。「アク

ション実行」段階では、取り組みの優先順位を意識して、まずはリハビリ部門の数値管理と収益

最大化、診療業務におけるスタッフの動線見直しや増員、ITツールを駆使した診療効率化を実施

しました。一つずつ課題をクリアして、その後、集患戦略の強化、交通事故患者への対応改善、

院内コミュニケーションの質向上、開院当初から重視してきた患者との信頼関係を深めるための

取り組みの継続を順次、実施しました。クリニックの経営理念や行動指針をスタッフへ共有し、

部会活動を再編することで、スタッフ全体の意識統一と成長を促進しました。計画的な戦略と、

それに基づいた多岐にわたる具体的な行動変革が、目標達成の鍵となりました。

B整形外科クリニック様
2022年7月：月商1,600万円 2023年7月：月商2,500万円

Q1. 月商2,000万円を達成される前はどのようなことでお悩みでしたか？

A1. 患者数は増え続けるのに売上は停滞し、昼休みの休憩時間もほぼない日も多く、私も職員

も疲弊していました。リハビリ部も頑張っているのに目標である1日20単位を達成できず、これ

が当院の限界なのかと悩んでおりました。

Q2. 月商2,000万円達成を振り返り、どのようなアクションが大事でしたか？

A2.まずは院長がどのようなビジョンを持っているのか、どのようなクリニックにしていきたい

のかを職員に伝えることが最も大切だと思います。今は大変な時期だから、職員も大変だから、

と変化を先延ばししようとするとどんどん変化できなくなります。アドバイスを素直に受け入れ

行動に移すことができたからスタッフ全員で成長できたと思います。

b

b



特集／月商2,000万円を突破した整形外科クリニックの成功パターン

株式会社船井総合研究所 医療支援部 整形外科チーム リーダー 野中達裕

月商2,000万円を超える整形外科
クリニックの成長パターンとは？

月商2,000万円を前に
業績が止まる“停滞期”
弊社はこれまで、全国各地のさまざまな

売上規模の整形外科クリニックの経営サ

ポートに携わってまいりました。 その中で

最もご相談いただく内容として、開業して

から業績は伸び続けてきたが、ある一定の

水準から伸びにくくなるということがあり

ます。過去の推移から予測された業績や目

標とする売上に届かず、業績が停滞する・

伸び悩むといったケースで悩まれていらっ

しゃるように感じております。

安定して月商2,000万円を達成するクリ

ニックは、集患、診療・業務効率化、運動

器リハビリ強化、交通事故治療強化等と

いった対策をクリニックに合ったパターン

で取り組んでいます。業績が停滞・伸び悩

むケースにおいては、自院にとって業績が

伸びるパターンを把握していないことや、

結果が出やすい最適な順序で対策を進めら

れていないといったことが考えられます。

「〇〇先生のアドバイス通りにやっている

が思うように結果が出ないんです」とご相

談をいただくことも少なくありません。

そういったアドバイスとの乖離は、商圏

やクリニックの組織規模や成長フェーズな

どの違いを加味せず、施策ベースで対策を

考えるため起きていると考えられます。

まずはクリニックの現状を把握し、課題を

明確することが先決です。そのためには、

以下の項目をご確認いただきたいです。

①自院の立ち位置

②Webの完成度

③経営数値から見る強み・弱み

④オペレーションの完成度

地域一番クリニックの目安となる月商

2,500万円（年商3億円）を目指される中で、

月商2,000万円（年商2.4億円）の手前で停

滞される医院が多く、弊社では、

「月商2,000万円の壁」と呼んでいます。

厚生労働省の医療経済実態調査の報告

データからも、半数以上の整形外科クリ

ニックが月商2,000万円を下回ると推測で

きることからも、「月商2,000万円の壁」

が実際にあると考えております。

（引用：厚生労働省．「第24回医療経済実態調

査報告（2023年5月）」より弊社加工）

整形外科クリニックにおけ
る月商2,000万円の壁とは

月商2,000万円を突破す
るための【4つの“知る”】



④オペレーションの完成度

安定して月商2,000万円を超える医院運

営をするためには、オペレーションの無駄

を省くことが重要です。業績が伸びるにつ

れて、患者数も増えるため、患者さんの待

ち時間、職員の残業時間を増やすことなく、

診療をするには、オペレーションの導線、

仕組みを見直すことが求められます。

これら4つの“知る”の詳細については、セミ

ナーでご説明いたします。

月商2,000万円を突破した事例において

は、前述した4つの項目を把握した上で、目

標と計画を立て、自院にあった成長パター

ンを辿られています。成長パターンはクリ

ニック毎で異なりますが、成長パターンを

分解すると、基本の6つの型があります。そ

の6つの型は以下の通りです。

① 集患強化型

② 診療・業務効率強化型

③ 運動器リハビリ強化型

④ 交通事故治療強化型

⑤ 接遇・患者対応強化型

⑥ 自費診療/介護リハ強化型

これらの基本の型を理解し、①～④を中

心に、自院に合った型の組み合わせ、いわ

ゆる自院に最適な成長パターンを選択して

いきましょう。次のページからは、この基

本となる6つの型について解説します。

特集／月商2,000万円を突破した整形外科クリニックの成功パターン

前章で説明した【4つの“知る”】について、

解説します。

①自院の立ち位置

船井総合研究所の考え方でシェア率によ

る商圏内の順位という発想があります。

シェア率とは、自院の年間売上が、自院の

商圏における整形外科クリニックの年間売

上の何％を占めているかということです。

そのシェアが２６％以上であれば１位であ

り、１９％であれば2位などと、シェア率に

よって順位が決まっております。そして、

商圏内の順位により取るべき戦略の大きく

変わってきます。

②Webの完成度

Webによる新規集患体制が十分に構築で

きているかということは、業績に大きく影

響します。Webにはさまざまな対策があり

ますが、中心となるのはホームページです。

ホームページの対策としては、必要な方が

アクセスしやすく、治療が必要な方がご来

院をしようと決めるサポートとなるデザイ

ンや文章が必要となります。

③経営数値から見る強み・弱み

売上の内訳については、クリニックに

よってさまざまです。自院における強み・

弱みを知ることが重要です。強みとは、売

上構成比の上位３つの項目であったり、昨

年対比で最も伸びている項目などを指しま

す。その強みがより広く伝わりやすくする

べく、数値に基づく自院に合った施策を決

定・実行していきます。

業績アップに向けた基本の
6つの型とは

月商2,000万円
を達成するため

の
4つの重要項目



特集／月商2,000万円を突破した整形外科クリニックの成功パターン

業績アップには患者数増加は必須ですが、

月商2,000万円突破に向けて、あとどれく

らいの患者数が必要であるか把握されてい

ますでしょうか。売上の方程式は「レセプ

ト数（患者数）」×「レセプト単価」であ

り、レセプト枚数を増やすためには、まず

“入口”として、初診数を増やす必要があり

ます。目標に向けて、レセプト枚数1,500

枚を下回っている場合、集患強化にて初診

数・レセプト枚数を増やしていきましょう。

特に、自院に初めて来る “新患”の集患対

策に注力していくことが重要です。都市・

地方部どちらにおいても、初診数600～、

新患数300～といった事例もあります。

患者数が増えていく過程において、診療

時間内に患者数を診療していくためには、

診療・業務の効率化を進める必要がありま

す。効率化を進めなければ、患者さんの待

ち時間は増加し、通院への抵抗感が増して

しまい、離脱に繋がりかねません。

また、残業時間が増え続けることで、医

師・スタッフは疲弊し、スタッフの定着率

も下がっていくでしょう。安定して月商

2,000万円を突破する運営をするためには、

スタッフがスキルアップし、そのスタッフ

が定着して、生産性の高い運営を持続する

ことが求められます。

診療効率化を進めるには、1時間あたり

新患増加に向けては、地域性、周辺人口

等考慮し、最適な集客方法を選定しますが、

どのクリニックにおいても中心となるのは

Webです。ホームページ対策、Web広告、

Googleマップの対策等を掛け合わせ、新

患数が増えているか効果判定をしながら、

Web対策を実践していきましょう。

の目標診察人数を設定し、クラーク採用・

育成、患者さん・スタッフ動線の見直し、

初診患者の対応方法の統一等の施策を行い

ます。これらの具体的な施策は診療・業務

の全体像の把握をした上で、優先順位を決

めていきましょう。以下に診療中の行動を

計測した結果の例を掲載します。

※この場合、カルテ入力の割合が高い為、

クラーク採用・育成がポイントになります。

来
院

リスティング広告

Googleビジネス（口コミ）

自然検索

ポータルサイト

SNS
（Instagram・Twitter等）

঍
␗
঒
ঌ
␗
४

Web

知人・他病院からの紹介
その他（看板・通りがかり等）

～業績アップに向けた基本の6つの型～

① 集患強化型

② 診療・業務効率強化型

X(旧Twitter)等)



値に基づいた運営をすることが必須です。

まずは、リハビリに関連する数値を調査の

上、各数値の目標を設定しましょう。

また、運動器リハビリ強化には、マネジメ

ントも重要です。主任教育、オペレーショ

ンの整備にも力を入れながら、生産性の高

いリハビリ運営の体制を構築していくこと

が求められます。

←PTの数値結果例

リハビリ数値は、リ

ハビリ室全体・個人

毎に、毎月集計しな

がら運営することが

ポイントです。

特集／月商2,000万円を突破した整形外科クリニックの成功パターン

PTの人員を増やし、運動器リハビリを強

化するクリニック（施設基準：運動器Ⅰ）

は年々増加しています。整形外科クリニッ

クにおいて運動器リハビリは、業績アップ

に欠かせない売上の柱の1つになります。

一方、リハビリの生産性については、詳

しく把握していない、売上の上げ方がわか

らない等のお悩みの声をよくお聞きします。

ここでの生産性とはPT1人、またはリハビ

リスタッフ1人あたりの売上です。生産性が

低いまま、PTが増えると、業績は伸びにく

くなり、人件費率も高くなっていきます。

生産性の高いリハビリ運営のためには、リ

ハビリ室の現状を数値で把握し、数

交通事故の患者対応に大変さを感じる一

方で、交通事故の発生件数が下がってきて

いることも相まって、売上減少においての

対策をするべきか悩んでいるとご相談いた

だくケースが非常に多いです。特に「患者

対応や書類業務の手間」、「情報発信の適

切な方法がわからない」等の理由により、

交通事故治療の集患には踏み切れないとお

考えの方も非常に多いように思われます。

しかし、交通事故治療は、リハビリとの

親和性や収益性が高いため、治療の適切な

対応方法を定め、交通事故に遭われた方に

必要な情報発信をすることで、 ”無理な

く”交通事故に遭われた患者さんを受け入

れ、業績を伸ばされる整形外科クリニック

も増えております。

整形外科クリニックで交通事故の治療を

受けることは、患者さんにとっても、医院

経営にとってもメリットが多くあります。

また、ホームページを見て来院される方が

多いため、適切な情報発信をすることで、

治療方針を理解して来院される患者さんの

割合を増やすことができます。

まずは、自院の交通事故治療における患

者数、請求単価、月毎の新患数・離脱数、

、交通事故治療におけるリハビリ体制を確

認し、無理なく交通事故治療強化を進める

計画を立てましょう。

～業績アップに向けた基本の6つの型～

③ 運動器リハビリ強化型

④ 交通事故治療強化型



特集／月商2,000万円を突破した整形外科クリニックの成功パターン

今後、整形外科クリニックでは“競争激

化”と“人口減少”が加速することで、固定客

化力の重要性がさらに増していきます。

そのため、接遇力の強化に向けた対策や

ニーズを把握し適切な患者教育を実施する

ためのコミュニケーションスキルを上げる

対策を行い、来院された患者さんが不快な

思いをいだかず治療に専念でき、「あのク

リニック良かったよ」と紹介をしてもらえ

るクリニックになることが重要です。

接遇対策については、月商2,000万円達成

に限らず、中長期的なクリニック運営を目

指す中で必ず必要な対策となります。

ここまで、「業績アップに向けた基本の6

つの型」について、月商2,000万円突破の

ために特に重要な4つの型を中心にご紹介し

ました。

月商2,000万円達成に向けては、先の事例

でもご紹介させていただいたように、クリ

ニックごとで様々な成長パターンがありま

す。ここまでご説明した基本の型をもとに、

自院に合った成長パターンは何か、現状の

クリニックの強み・長所・伸ばしていきた

いところなどを踏まえたうえで選択してい

ただけたらと思います。

しかし、選択した成長パターンに沿って、

ただやみくもに対策を進めていては、

月商2,000万円を達成されているクリニッ

クには、医療保険による売り上げが主軸と

なり、それに付加する形で、クリニックの

長所や方向性に沿い、自費診療や介護保険

のリハビリに取り組まれる事例もございま

す。特に介護保険や自由診療を強化をされ

ているクリニックでは、医療保険で行える

サービスを提供しつつも、さらに患者満足

度を上げるための治療の選択肢の一つとし

て強化をされるケースが多いように思いま

す。そのため、月商2,000万円の突破を目

指される場合は、まずは医療保険を中心と

した対策を進めることが重要です。

クリニックが本来持っているポテンシャル

を、100％発揮しきれないというもったい

ない状況に陥りがちです。

選択した成長パターンから成果につなげる

ためには、自院が目標とするクリニック像

や売上数値などのゴール設定と、その目標

を実現するためには何が必要なのか、具体

的なアクションプランを立てながら計画的

に対策を実行していくことが重要になりま

す。

次のページでは、月商2,000万円の達成を

はじめとする整形外科クリニックの成長に

向けた、アクションプランの設定として、

ロードマップと売上計画の作成についてご

紹介します。

～業績アップに向けた基本の6つの型～

⑤ 接遇・患者対応強化型 ⑥ 自費診療/介護リハ強化型

～まとめ～



◇売上計画

◇ロードマップ作成
月商2,000万円を達成するためには、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。

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。

◆整形外科クリニックの成長に向けた
ロードマップ・売上計画の作成方法をご紹介！

月商2,000万円達成に向けて、自院の課題や強みを把握した上で、
基本の6つの型をもとに、自院に合った成長パターンを選択し、
最適なロードマップ、売上計画を作成しましょう。



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！

〇地域一番レベルに至るために把握すべき差別化の8要素

〇月商2,000万円を達成したクリニックの実際の取り組み

〇整形外科クリニックが知っておくべき売上の方程式

〇月商2,000万円達成に向けた成長ステップと数値指標

〇数値で示すロードマップと売上計画の作成方法

〇患者数を増やすための理想のWeb集患体制

〇新規患者を集患できるホームページ作りのポイント

〇集患戦略を練るために把握すべき患者さんが来院に至るまでの全体像

〇診療効率化を実現する多職種連携型診療スタイル

〇医師・看護師等のスタッフの動線の見直し

〇ポスター・パンフレット等を活用した患者教育

〇高生産を実現する運動器リハビリの徹底した数値管理方法

〇患者さんに適切に通っていただくための通院指導

〇目標売上から逆算したPTの採用戦略

〇集患・効率化につながる交通事故治療の情報発信方法

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！



過去、弊社が開催いたしました「安定して月商2,000万円を突破する整形外科
クリニックの作り方セミナー」の参加者のお声をご紹介させていただきます。

追伸：お客様の声をご紹介します

ここでは掲載しきれないほどコメントをいただいておりましたが、本レポート
においては一部をご紹介させていただきました。過去の「安定して月商2,000
万円を突破する整形外科クリニックの作り方セミナー」で学ばれた先生方のお
声を参考に、本セミナーへのご参加をご検討いただければと存じます。

皆様のご参加、心よりお待ちしております！

セミナーの詳細・申し込みはこちら

自院の経営改善について何から始めればいいのかが理解できた。目標作成に
あたって漠然と考えていたことを言語化していただけて、クリアになった。

取り組むべきアウトラインを知ることができて良かったです。当院の強みや弱
み、現状をしっかりと把握することから早速取り掛かりたいと思いました。

月商2,000万円を超えるためのイメージが湧きました。

具体例があり、説得力がありました。実践的な内容で、とても勉強になりまし
た。

開業前ですが、具体的な数値目標、現時点で取り組むことができる項目の整理
ができ、有用であったと感じています。

改めまして、整形外科診療所の増収を図る事がいかに大切かを思い知りました。

取り入れるべきところが多く、いまから復習します。

実施している対策の強化とともに、本日の拝聴した内容の実践に取り組みたい
と思います。

現在取り組んでいるものの中でもまだ詰めが甘いところがあること、新たな気
づきもあり、参考になりました。

自賠責、労災、自費診療もあわせて2000万をめざすという考え方にハッとさ
せられました。

自院の無駄を省き、さらに発展させるためにとても参考になりました。

時代の潮流をデータを基に説明していただいて、わかりやすかった。

事例集が大変ためになりました。早速できることから始めたいです。

知らないことが多かったので、発見と気づきがありました。


