
具体的作業内容 院内での作業内容

現
状
分
析

将
来
戦
略

事
業
計
画

■ベンチマーク分析

■マーケティング分析

①ベンチマーク詳細分析

　院内向け解説

②マーケットのマクロ分析

③周辺ヒアリングの実施

第
２
段
階

■診療圏分析
■患者分析
・部門別・科目別・ルート別・疾患別に
　以下の分析
①診療圏
②入院期間（静態・動態）
③単価構成
■SWOTまとめ表
・将来への課題を総合的に把握

第
３
段
階

■日次行為・点数表分析
（主要疾患について）
①科目別に日次表を用いた分析
（分析効果を体感）
②各科・職種毎に現場ヒアリング
■具体的将来像の設定
・現状SWOTとの対比により
　将来像を具体的に表現

第
４・５
段
階

■事業計画シート
■部門別行動計画
・グランドビジョンに基づいた計画
・組織内での共有
・議論によって策定
①目標の具体的指標化
②事業計画の検証
③各科毎にヒアリング実施
　目標水準すり合わせ
④実現戦略の検討

戦
略
検
討・計
画
検
証

目
標
指
標
設
定

客
観
的
現
状
分
析

詳
細
分
析

プ
ロ
セ
ス
分
析

第
１
段
階

■調査票データ整備

■追加情報の提出

■ヒアリング先のセッティング

■事前ヒアリングの対応

■周辺医療圏データの開示

■直近一年の全患者データ

■ランダム時点での全患者データ

例）患者コード・年齢・住所・

　　入院日・退院日・疾病名・

　　入口ルート・出口ルート・科目・

　　手術・検査の有無・総点数　etc

■各科目毎の主要疾患をサンプリングし、
　日次の治療行為・請求点数推移を開示

■現場ヒアリングの設定

■将来像の設定

■目標水準の設定

■事業計画シートの作成

■実行計画の作成

■ドクターミーティング

■科目毎ミーティング

■職員ミーティング等の調整

経営ビジョン／事業計画／アクションプランの策定

医療機関の価値を上げるためには、その経済的な価値（収益力／財務状況／資産内容など）に着目した施策を行っても、

長期的に見て成果を上げることは難しいと考えています。

医療機関の永続性を追及するには、地域がその医療機関に対してどのようなニーズを持っているかを理解することが

重要になります。現在、医療機関が持っている医療機能を把握し、地域の中でどのような役割を担って行くべきかを

調査・分析することが大切だと Capital Medica は考えます。


