
Time Schedule

講師   木村 泰久 先生

H1H4

※記載のタイムスケジュールは、都合により変更になる場合がございますので予めご了承ください。
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第3回　7月1日(火) 10：00-14:00第２回　6月27日（金） 10：00-14:00第1回　6月19日（木） 10：00-18:00

コンサルタントとして「明日から開業できるレベル」まで引き上げる充実のプログラム!!

講座の前半（第１回、第２回）では、歯科医院経営の理論を総合的に学習した後、歯科医院の経営改善手法を多数のケーススタディを通じて
身につけていきます。

ゴール  歯科医院経営について総合的に学ぶ
歯科医療の内容、専門用語から、歯科医師、歯科衛生士、歯科助手、受
付の業務内容、さらに歯科医院が最も知りたがる、増患対策、自費増大
対策を詳しく解説します。

ケーススタディ  歯科医院の経営改善
歯科経営改善のための調査、経営戦略の策定、具体的施策の組み立て
方について、多数のケーススタディを通じて身につけていただきます。

第３回～第６回第1回・第2回

講座の後半（第３回～第６回）では、歯科医院の開業支援のほか、小規模歯科医院で実際に使える人事労務対策の解説と実習を行い、
総合的な歯科医院へのコンサルティングスキルを身につけていきます。

ゴール  歯科医院の開業支援と、小規模歯科医院の人事労務対策を学ぶ
歯科医院の開業支援、指導監査対策、診療契約と応召義務や療養担当規則、
歯科医院のクライアント開発、歯科医院の採用と人事制度構築などについて
学習します。

ケーススタディ  歯科医院の経営改善
人事評価、人事評価面接の実習、問題職員対策、賞罰の事例、ク
レーム対策などについて、複数のケーススタディを用いて学んでい
きます。

株式会社 M&D 医業経営研究所 代表取締役

木村 泰久 先生

公益社団法人日本医業経営コンサルタント協会 神奈川県支部理事・認定登録医業経営コンサ

ルタント。日本歯科医師会『歯科医療白書 2008、2013』執筆委員。『成功する歯科経営戦略

的リニューアルマニュアル』『歯科医院コンサルティングマニュアル（共著）』『成功する歯科経営

最強のマーケティング』『患者を呼び込む医院看板のつくりかた』『病医院キャッシュフロー経

営成功の秘訣 60』、『医療経営白書 2007、2006』など著書多数。

｜講｜師｜紹｜介｜
歯科医院のコンサルティング一筋20年、クライアントは常時200件超 !
木村先生のコンサルティングは、「先生が関与すると、その医院は必ず大型化する」と言われるほど、
業界内で高い評価を受けています。

医院の所在地 医院の詳細 第一希望 第二希望

神奈川県海老名市 ユニット21台

茨城県桜川市 ユニット8台　地域一番医院

東京都府中市 ユニット7台
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第11講座   口腔管理強化型歯科医療機関（口管強）の取得対策
口管強の認定を取得するためのポイントを解説します。

第12講座   指導監査の知識
厚生局による指導監査について、概要と対策を解説します。

第13講座   予防歯科の導入対策
経営安定化の切り札である予防歯科の導入方法と、
歯周病安定期治療（SPT）と歯周病重症化予防治療（P重防）、
小児と高齢者の口腔機能管理を解説します。
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12:10

第7講座   歯科診療報酬の知識
歯科診療報酬の考え方、介護報酬改定のうち
歯科医院に関連する項目について解説します。

第8講座   歯科医院の開業支援
開業にあたっての調査事項、考え方などを解説します。

第9講座   グループ実習：歯科経営戦略策定ケーススタディ
開業立地の選定＋開業戦略の策定

第10講座   歯科医院の月次管理
歯科医院の月次管理の進め方を解説します。

10:00
オリエンテーション

第1講座   歯科医院経営を取巻く環境変化
歯科医院の外部環境変化と内部環境変化、
今後の経営戦略について解説します。

第2講座   歯科医療の実際
う蝕治療、歯周病治療、インプラント、義歯など、歯科治療の内容、
歯科衛生士と歯科助手の業務範囲などを概説します。

昼食休憩

第3講座   経営戦略の策定手順
事前知識のない状態で歯科医院の経営戦略を検討・立案した後、
経営戦略の具体的な策定手順を解説します。また、競争地位別戦略の
基本理論と歯科医院での応用について解説します。

第4講座   歯科医院の増患対策の進め方と指導方法
増患マーケティング対策の理論と実例をご紹介します。

第5講座   自費増大対策の進め方と指導方法
自費増大対策の理論と実例をご紹介します。

第6講座   グループ実習：経営戦略策定ケーススタディ
戦略の基本理論を生かして、
歯科医院の経営戦略策定のケーススタディを解いていただきます。
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第5回　7月18日(金) 10：00-14:00

第17講座   歯科医院の人事制度構築と指導方法
テンプレートを使った就業規則の作り方、賃金制度の作り方、
賞与制度の作り方を解説します。

第18講座   歯科医院の採用対策
優秀人材獲得のための対策を解説します。

第19講座   歯科医院クライアント開発の進め方
開業支援セミナー、クライアントサービスの進め方など、
歯科医院をクライアントにする方法を解説します。

10:00

11:40

14:00

13:00

第6回　7月29日(火) 10：00-14:00

第20講座   歯科医院の人事評価の進め方
人事評価をケーススタディとして、評価票を使った評価面接を、
評価者と被評価者に別れて模擬体験します。

第21講座   歯科医院の問題職員対策の実際
講師のクライアント医院で実際に起きた問題職員対応、
合法的な退職勧奨、解雇の事例をケーススタディとして出題。
これらに対する正しい対処法を解説します。

第22講座   修了グループ実習：歯科経営戦略策定ケーススタディ
歯科医院の経営改善戦略の策定

第4回　7月15日(火) 10：00-14:00
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第14講座   歯科経営のための契約の知識
応召義務、予約の効力、混合診療の判断基準、その他、診療契約に
ついて詳しく解説します。また、歯科医院でトラブルが多い勤務医や
矯正医などとの労働契約についても解説します。

第15講座   歯科医院の医療過誤とクレーム対策の実際
誤抜歯などの医療事故が発生した場合の対処法、悪質なクレームに
対する対処法などについてケーススタディを中心に解説します。

第16講座   キャンセルと遅刻対策の実際
歯科医院経営で悩みの種となり、診療効率化の妨げとなっている
患者の遅刻とキャンセル対策を、心理学に基づいたロールプレイと
ケーススタディで体験していただきます。

FAX用 お申し込み書
事務所名 お支払い方法

□ 銀行振込
□ クレジットカードご住所

TEL FAX E-mail 

〒

FAX:03-6215-9218
ご参加者名（　　　　　　 　　　　　　　）

東京都港区東新橋1-5-2  汐留シティセンター10F
tel :03-3569-0968    fax:03-6215-9218 www.bmc-net.jp

■ 本申込書をFAXもしくはお電話、弊社WEBサイトよりお申し込みください。※上記表に医院の第一希望、第二希望をチェックしてください。個別に歯科医院、日程をご調整させていただ
きます。なお、見学する歯科医院および日程についてはできる限りご希望を考慮しますが、ご希望通りに実施ができない可能性がありますことをご了承ください。 ■ 「歯科コンサルタント養
成講座」は全6講座となります。1講座のみのご参加はできません。 ■ お支払い方法は請求書払い（銀行振込）、またはクレジットカード決済（Stripeのシステムを利用）をお選びいただけま
す。お手続きの詳細は、ご記入のメールアドレスにお送りいたします。 ■ 本講座はZoomによるオンライン研修となります。お申し込み後、ZoomミーティングID・PWを開催日までに
e-mail等にてお送りいたします（テキストは別途郵送にてお送りする予定です） 。 

1名様  220,000円 受講料
（税・テキスト代込み） ビズアップ総研会員様価格

1名様 198,000円

①6/19　②6/27　③7/1　④7/15　⑤7/18　⑥7/29

※ご記入いただいた個人情報は、今回お申し込みの内容に関する手続き、ならびに当社の商品やセミナー開催等に関する情報のご案内等のために
　使用いたします。個人情報に関するお問い合わせは、個人情報相談窓口（TEL: 03-3569-0968）にお問い合わせください。 
※ Zoom および Zoom（ロゴ）は、Zoom Video Communications, Inc. の米国およびその他の国における登録商標または商標です。

WEBサイトからの
お申し込み https://seminar.ejinzai.jp/dentistry/ 検 索

（　　人）安心の「研修動画+資料」事後送付保証つき
リアルタイムでの受講が難しい場合でも、本講座にお申込みいただければ、 
研修動画と資料を後日メール等で送付いたします!!
復習はもちろん、聞き逃した点や重点的に学びたい部分を、
視聴期間内であればいつでもどこでも何回でも繰り返し受講していただけます。
※他の受講者様のプライバシーに配慮し、一部の演習をカットさせていただく場合がございます。

視聴期間
2025年

10.31金
まで

歯/科/経/営/
コンサルタント
養成講座 全6日間

「明日から開業できるレベル」
コンサルタントとして

を目指す本格プログラム

H1H4P1



いま、多くの歯科医師が「顧問税理士が経営についてアドバイスをしてくれない」と強い不満を持っており、
「何もしてくれないなら、月次の訪問は要らない」と、値段の安い事務所へシフトしているのが実情です。

そのような歯科医師の不満を解消し、さらに顧問料以上の報酬を獲得するためには、
歯科医院に対するコンサルティング機能を強化することが欠かせません。

この講座では、歯科医院のコンサルティングを構成する全22テーマについて、
豊富な実例解説や演習、グループワークなどを通じてしっかりと身につけることができます。

現在、全国に歯科医院は6万8千件。今後、少子高齢化の影響により外来患者が減少することは
避けられず、“患者争奪戦”の激化は必至。事実、経営破綻する医院が増加しており、
漫然と外来診療、保険診療を続けているだけでは、生き残ることはできません。

● ユニット数の多い大型医院が増収傾向にある一方、ユニット数の少ない小規模医院は減収傾向で、二極化が進んでいる。

●  小児のう蝕（虫歯）が大幅に減少しており、これまで収入の中心だった小児歯科、保存、補綴のニーズが低迷し、 
今後は予防歯科や高齢者歯科のニーズが増大すると見られる。 
こうしたニーズの変化に対応できないクリニックでは経営が厳しくなる。

● 2040 年には団塊ジュニア世代が 65歳以上に到達し、現役世代人口が急減する。
 これに伴い、歯科医院の外来患者も 2025 年頃から急減し始めると予想されている。

● 人口10万対歯科診療所数は都道府県により2 倍近く差がある。
 また、地域別の高齢者数と高齢化率にも大きな偏りがあるため、開業で成功するには、
 30 年先までを見通して開業場所を選定し、成長戦略を練る必要がある。

●  予防歯科の中心的な担い手となる歯科衛生士が不足しており、 
新卒の歯科衛生士の求人倍率が 23 倍以上という状況。激しい獲得競争が生じている。 
また、歯科衛生士や勤務医の給与が高騰しており、人件費が経営を圧迫したことによる“労務倒産”が急増中。

全22のコンサルティング・テーマを学ぶ充実のカリキュラム

経営戦略に関する
アドバイス

増患のための
マーケティング対策

自費増大対策

歯科医師、歯科衛生士の
採用支援

賃金制度の設計

人事評価の導入このように多様な課題を抱える歯科医院が成功するためには、将来の歯科医療ニーズも踏まえた緻密な戦略が必要ですが、
これをドクターが日々の治療と両立することは簡単ではありません。そのため、

適切なアドバイスができる歯科医院経営のスペシャリストが求められています。

歯科コンサルタント養成講座は、クライアントを「30年持続可能な歯科医院」へと変革するための
専門知識や技術を６日間でマスターする、スペシャリスト育成プログラムです。

歯科医院を取り巻く厳しい環境

歯科医院で働くスタッフの人事
評 価を 適 正に実 施 するための

「人事評価表」です。歯科衛生士
の人事評価には治療内容等の知識

が必要なため、現状、適正な評価が
為されていないのが実情。技術や接

遇、ホスピタリティまで考慮した木村
先生オリジナルの人事評価表です。

　　　　情情　　意意　　評評　　価価　　票票 　　Ｈ　　年　　月　　日　氏名

各項目の□内に◎○△で、本人評価欄にはレ印で記入してください。

１１））規規律律性性：：

本人評価
上司評価

□①規則や指示命令を守り、院内の秩序の維持を心掛けている。
□大変良い

□大変良い

□②清潔な服装や身だしなみに努めている。

□やや良い
□やや良い

□③患者さんや院内で、よい笑顔や言葉遣い、接遇に努めている。
□普通

□普通

□③遅刻、早退、無断欠勤をしないよう心掛けている。

□やや不足
□やや不足

□④医院の物品を大切に扱っている。

□不足
□不足

□⑤材料や時間の効率化を心がけ、ムダやムラ、ムリをなくそうとしている。

□⑥患者さんの機密や個人情報、院内のノウハウを外部に漏らさない。

□⑦後輩や同僚の模範となるような勤務態度を心掛けている。

□⑧その他。

２２））責責任任性性：：

本人評価
上司評価

□①自分の仕事を最後までやり遂げる責任感がある。

□大変良い
□大変良い

□②担当の患者さんをよく理解し、責任感をもって対応している。
□やや良い

□やや良い

□③部下や同僚に、仕事を押付けたり、責任転嫁することはない。
□普通

□普通

□④問題が発生したときは、自己の責任について分析し反省している。 □やや不足
□やや不足

□⑤上司に対して、いつも担当業務のホウレンソウを心掛けている。
□不足

□不足

□⑥規則正しい生活で、日頃から健康管理を心掛けている。

□⑦急に休むときは、代わりの人に出勤をお願いするなど配慮している。

□⑧その他。

３３））協協調調性性：：

本人評価
上司評価

□①いつも医師や他のスタッフと連携や協力を心掛けている。
□大変良い

□大変良い

□②歯科医師や他のスタッフの仕事を理解するよう心がけている。
□やや良い

□やや良い

□③患者さんの話をよく聞き、良好なコミュニケーションに努めている。 □普通
□普通

□④患者さんが一人でいるとき、進んで声をかけて安心させている。
□やや不足

□やや不足

□⑤自ら進んで他の仕事を引き受けたり手伝ったりしている。

□不足
□不足

□⑥医師や上司、同僚とのコミュニケーションを進んで心掛けている。

□⑦協調性を発揮して、明るく働きやすい職場作りに努めている。

□⑧その他。

４４））積積極極性性：：

本人評価
上司評価

□①担当業務の改善工夫や提案に積極的に取り組んでいる。
□大変良い

□大変良い

□②患者さまのケアや相談などに積極的に取り組んでいる。

□やや良い
□やや良い

□③空き時間は、自主的に仕事を探して有効に活用している。
□普通

□普通

□④仕事の量や質を向上させられるように、自己啓発に取り組んでいる。
□やや不足

□やや不足

□⑤医院の発展をめざして、進んで工夫や提言をしている。

□不足
□不足

□⑥会議やミーティングで積極的に発言や提案をしている。

□⑦進んで新しいことに取り組んでいる。

□⑧その他。

【コメント】

【コメント】

【コメント】

【コメント】

【【総総合合評評価価】】

【総合コメント】

中級歯
科衛生

士能力
要件書

　　Ｈ　
　年　

　月　
　日

氏名　

「中程
度の知

識と経
験を持

ち、独
力で通

常の業
務がで

きる」

本人評
価

上司評
価

□大変
良い

□大変
良い

□やや
良い

□やや
良い

□普通
□普通

□やや
不足

□やや
不足

□不足
□不足

□その
他。

□大変
良い

□大変
良い

□Ｐ処
の手順

と治療
器具を

理解し
て適切

に準備
ができ

る。 □
やや良

い
□やや

良い

□歯周
精密検

査がで
きる。

□普通
□普通

□口腔
内写真

を５枚
法、9枚

法で適
切に撮

影でき
、患者

さんに
説明で

きる。
□やや

不足
□やや

不足

□歯牙
および

歯肉の
諸異常

を適切
に認知

できる
。

□不足
□不足

□ＳＲ
Ｐが適

切にで
きる。

□片顎
のスケ

ーリン
グを１

５分以
内でで

きる。

□患者
さんに

染め出
しとブ

ラッシ
ング指

導がで
きる。

□１０
分以内

で歯面
清掃が

できる
。

□その
他

□Ｃ処
の手順

と治療
器具を

理解し
て必要

な準備
ができ

る □大変
良い

□大変
良い

□咬合
面、歯

頸部の
初期の

カリエ
スを探

知でき
る。

□やや
良い

□やや
良い

□隣接
面のカ

リエス
を探知

できる
。

□普通
□普通

□不適
合補綴

物を指
摘でき

る。

□やや
不足

□やや
不足

□ＣＣ
Ｄで患

部を撮
影し、

患者に
説明で

きる。

□不足
□不足

□シー
ラントや

ＣＲな
どを適

切に充
填でき

る。

□的確
に脱離

させな
い仮封

ができ
る。

□小児
や高齢

者など
に適切

にフッ
素塗布

ができ
る。

□高齢
者の病

気、薬
や禁忌

、介助
などの

知識を
持って

いる。
□大変

良い
□大変

良い

□20分
ルール

など、
チーム

の診療
時間の

タイム
マネジ

メントが
できる

。 □やや
良い

□やや
良い

□患者
の入院

中、午
前午後

、曜日
などを

配慮し
て予約

管理が
できる

。 □普
通

□普通

□電話
、ハガ

キなど
を活用

して、
適切に

リコー
ル管理

ができ
る。 □やや

不足
□やや

不足

□準備
、片付

を手際
よくで

きる。

□不足
□不足

□短時
間にバ

イタル
（血圧

、脈拍
、体温

）を計
測する

ことが
できる

。

□倒れ
たとき

など万
一の際

に、適
切な緊

急対応
ができ

る。

□歯科
医師、

助手と
報告、

連絡、
相談が

きちん
とでき

る。

□患者
、家族

、ケア
マネと

会話し
良好な

コミュニ
ケーシ

ョンが
できる

。

□施設
やケア

マネに
信頼さ

れ患者
を紹介

しても
らうこと

ができ
る。

□保険
証・介

護保険
登録の

事務処
理がで

きる。

□指導
書作成

や診療
報酬請

求など
必要な

事務処
理がで

きる。

□患者
や家族

に治療
費を適

切に請
求し、

回収で
きる。

□患者
ごとに

技工物
の発注

、仕上
がりを

管理で
きる。

□空き
時間に

、回り
の様子

を把握
して、

適切に
活用で

きる。

□訪問
機器の

取り扱
い、メ

ンテナ
ンスが

できる
。

□短時
間に適

切に術
者磨き

ができ
る。

□その
他、訪

問担当
の中級

衛生士
として

の業務
ができ

る。

□医院
の経営

理念や
目標値

などを
理解し

ている
。

□保険
診療報

酬や歯
科医院

の損益
など、

歯科経
営につ

いての
知識

を持っ
ている

。

Ｃ処

１１．．知知
識識　　　　

□内を
◎○△

で記入
してく

ださい
。

□歯科
口腔診

療技術
や自医

院の特
徴、価

格を説
明でき

る。

□歯周
病と歯

周組織
を理解

し、Ｐ１
からＰ

４まで
図で説

明でき
る。

訪問

【コメン
ト】

２２．．DDHH
業業務務技技

能能　　　　
　　□内

を◎○
△で記

入して
くださ

い。

Ｐ処

【コメン
ト】

□レン
トゲン

画像か
ら、う蝕

、歯根
吸収、

着石な
どを読

影でき
る。

□自費
治療の

材質の
違いと

価格を
説明で

きる。

□Ｐ処
や予防

の重要
性を理

解し、
患者に

説明で
きる。

□Ｃ処
の治療

手順、
Ｐ処の

治療手
順と必

要な器
具を知

ってい
る。

□外科
処置の

手順と
必要な

器具を
理解し

、準備
と介助

ができ
る。

【コメン
ト】

□滅菌
、消毒

につい
て、実

務的な
知識と

経験を
もって

いる。

□針刺
しや医

療事故
の防止

につい
て知識

と経験
を持っ

ている
。

【コメン
ト】

第 1条（本規約の目的） 
本規約は、○○会○○歯科医院（以下甲）が、表面記

載の患者さま（以下乙）に対して行う自費治療の保証

内容を規定する。 第 2条（定義） 本規約に掲げる用語の定義は以下による。 

（１）本保証規約による保証 
当院における無料での再治療のことであり、金銭の返

還や他の医院での再治療費を負担するものではない。 

（２）被保証者 甲にて自費手術を受けた患者で、甲が発行する有効な

保証書の交付を受けた者。 
（３）自費治療 表面に記載の年月日に実施した、記載の部位と使用し

た材料による治療。 （４）保証期間 表面に記載の、当院が保証を行う期間 

（５）クラウンまたはブリッジ 

甲にて自費で装着した単独または連結した歯の被せ物。 

（６）インレー 甲にて自費で装着した歯の詰物。 

（７）義歯 甲にて自費で制作した部分義歯または総義歯。 

（８）インプラント 甲にて埋入した人工歯根。 
（９）アバットメント 
甲にて埋入したインプラントの土台。ただし、材料に

よっては土台と一体のものもある。 

（１０）上部構造 インプラントに被せる人工の歯 

（１１）インプラント手術 
歯を喪失した部分に人工歯根を埋め込む手術。 

（１２）補助手術 インプラント手術を行うために骨を造成したり移植す

るなどの手術。 （１３）承諾書 乙が自費治療を受ける際に、甲の医師が必要と認める

治療や処置を受けることに同意する承諾書。 

（１４）定期メンテナンス 
乙は原則として年 2回の定期的なメンテナンスを受診

する義務を負う。その場合は次に掲げる項目を受ける。 

①再検査とその評価  自費治療をした部位と周囲の軟組織および硬組織の

検査・咬合のチェック、Ｘ線検査および被保証者の

プラークコントロールの評価。 

②メンテナンス処置  被保証者への再教育、被保証者によるプラークコン

トロールの強化、歯石除去、自費周囲の研磨および

咬合調整。 

③自費に対する不具合の対応 
 インプラントは土台のネジの締め直し、交換、上部

構造の修理、メタルフレームの変形や破折の処理。 

④自費周囲の軟組織、硬組織の処置 

 クラウン・ブリッジの支台歯、ポンティックおよび

付近の清掃、インプラントの土台や上部構造の清掃。 

第 3条（保証内容） 甲は乙が情報提供書に署名し、甲による自費治療を受

けた場合、その当日から次の保証を行う。 

（１）脱落の場合は当院にて再装着または埋入を行う。 

（２）破折や変形の場合は、当院にて再制作または修

理を行う。 （３）再治療においては乙の身体状況などに応じて、

相応の待機期間を設けることがある。 

第 4条（免責） 以下の場合は免責とし本保証契約の対象としない。 

（１）乙の故意または重過失による事由発生の場合。 

（２）戦争、暴動その他の事変による事由発生の場合。 

（３）地震、津波、洪水、積雪、風災などの天災によ

る事由発生の場合。 
（４）第三者による加害行為および事故などによる口

腔内変化事由の場合。 
（５）乙が 1年間以上にわたり定期メンテナンスを受

けなかった場合。 （６）審美的な変化および乙の都合で行われた事由に

よる場合。 （７）咬合が強くナイトガード装着などを義務づけら

れたにもかかわらず指示に従わず破折した場合。 

（８）甲の医院以外で行われた処置に起因して事由が

発生した場合。 第 5条（手続き） 乙は保証書を甲に提示することで保証を求めることが

できる。 
第 6条（解除） 甲は、次の各号の一つに掲げる事由があったときは本

保証契約を解除することができる。 

（１）乙の詐欺行為または未遂があったとき。 

（２）自費治療やメンテナンスにあたり、乙が正当な

事由なく書類の提出を拒んだり、必要な調査を妨げ

た場合、既応症などの事実を告げず、あるいは不実

のことを告げた場合。 
（３）乙が本保証書を改ざんしたり、改ざんされた保

証書を提示した場合。 
第 7条（保証請求権の消滅） 
乙の本自費保証契約による権利は、保証発生事由の生

じた日から 1年間請求がない場合には消滅する。 

第 8条（本契約に定めのない事項） 

本契約に定めのない事項については、当院が誠意をも

って取扱いを決定する。          以上 

自自費費治治療療保保証証規規約約  
自費治療契約書兼保証書 

         交付   年  月  日  

契約者氏名  

ご住所  

担当医師 主治医 外科・補綴 

 
 
契約内容  
 

治療部位 

 ８ ７ ６ ５ ４ ３ ２ １ １ ２ ３ ４ ５ ６ ７ ８ 

 ８ ７ ６ ５ ４ ３ ２ １ １ ２ ３ ４ ５ ６ ７ ８ 

 
治療内容 

補助手術 

 
当医院は上記の契約の範囲で、裏

面の自費保証規約に従って下記の
とおり保証いたします。 

保証期間 
□ インレー 

    年  月  日～   年  月  日（２年間） 

□ クラウン、ブリッジ、インプラ
ントの上部構造 

    年  月  日～   年  月  日（５年間） 

□ インプラント（人工歯根および
土台） 

            年  月  日～   年  月  日（10年間） 

□ 義歯（入れ歯） 

            年  月  日～   年  月  日（５年間） 

保証内容 
上記の自費治療について、表記の

期間は当院にて無料で再治療をい
たします。ただし、最低年間

２回の当院でのメンテナンスを条
件とします。 

ご注意：この保証書兼契約書に当
院の印鑑がないものは無効です。

 

：他の医院で再治療を希望される
場合は本契約による保証は適用さ

れません。 

 
以上のとおり治療契約を締結しま

す。 

平成  年  月  日 

            甲 住所   
名称  
代表者              印 

               乙 住所 

                 氏名               印 

                年年    月月    日日  

ククララウウ
ンン・・イイ

ンンレレーー
治治療療契契

約約書書おお
よよびび治治

療療計計画画
確確認認書書

  

ご住所
 

お名前
             様  男・

女   才 

 
                               院長

         印 

【１】
現況と

治療内
容およ

び治療
期間 

 
 
 
 
【２】

治療方
法と見

積もり
金額 

治療項
目 

材質な
ど 

本 体 消費税
込み 数量 

金 額 

クラウ
ン ジルコ

ニアボ
ンド 

120000円 129,600円 ×   
円 

Ｅマッ
クス 

85,000円 91,800円 ×  ２ 183,600円 

メタル
ボンド

（セミ
プレシ

ャス）
 85,000円 91,800円 × 

円 

ハイブ
リッド

20Ｋ前装冠
 

60,000円 64,800円 × 

円 

インレ
ー 

 
 

Ｅマッ
クス（

大） 

円 
円 × 

円 

Ｅマッ
クス（

小） 

円 
円 × 

円 

ジルコ
ニア 

円 
円 × 

円 

ゴール
ド 

円 
円 × 

円 

コア 
セラミ

ック 

円 
円 × 

円 

白金加
金 or１８K 

円 
円 × 

円 

仮歯 
１歯に

つき 

円 
円 × 

円 

合 計  

 
 

 

円 

（注１
）材質

など欄
には、

補綴物
または

インプ
ラント

などに
用いる

歯科材
料の材

質を記
載して

います
。 

（注２
）何ら

かの事
情で治

療中断
された

場合、
義歯な

どの製
作物の

保管は
原則と

して３
ヶ月間

を限度
としま

す。 

【３】
契約金

額 金、             円（
消費税

込み）
 

 
【４】

お支払
方法 

１．支
払期限

 第一
回支払

  年  月  日ま
で 金     円（

税込）
 

       第二
回支払

  年  月  日ま
で 金     円（

税込）
 

２．契
約の解

除 上記
期日ま

でに入
金がな

い場合
、本契

約は自
動的に

解除し
ます。

 

【５】
保証に

ついて
 

当院で
は５年

間の長
期保証

を行っ
ており

ます。
ただし

、当院
での年

３回以
上の定

期歯科
健診の

受診を
条件

といた
します

。これ
は補綴

物が壊
れなく

ても土
台の歯

や骨が
だめに

なって
は意味

がない
からで

す。プ
ロに

よる適
切な予

防処置
によっ

て歯の
健康を

増進し
歯の寿

命を延
ばすこ

とがで
きます

。やむ
を得な

い事情
で当

院で定
期歯科

検診を
受診で

きない
場合は

事前に
ご相談

くださ
い。他

の医院
で再治

療を希
望され

る場合
は本

契約に
よる保

証は適
用され

ません
。 

 
●上記

治療計
画につ

いて説
明を受

け、上
記内容

による
自費治

療を確
認し承

諾いた
しまし

た。 

  ○○
歯科 殿            

     ご署
名                印 

■患者
様にご

署名い
ただい

たあと
コピー

をとっ

て、コ
ピーを

交付し
原本を

保管し
ます。

 

患者さんへ PR を行うための販促用ツール類です。
自費治療の内容やメリットをわかりやすく伝える掲示
物、医院の滅菌・消毒体制を PR するポスターなど、
すぐに活用できるツールが揃っています。

医院内の各種 PRツール

歯科医院の経営改善支援にすぐ使える、

木村先生のオリジナルツールを

データでご提供

自費契約書、自費契約兼保証書、保証規定 など

自費治療の多くは高額であるにもかかわらず、ほとんどの
歯科医院はきちんとした契約を結ばず、患者との口約束で
治療を実施しています。これが患者トラブルの原因となる
ことも多いため、自費契約書などを医院にご提供すると非
常に喜ばれます。

歯科衛生士評価表、スタッフ情意評価表 など

200種類
以上!!

受講者特典❶

受講者特典❷

成功医院の見学会にご招待!

地域一番医院やユニット21台の超巨大医院を視察できる貴重な機会です。

受講者特典として、木村泰久先生が実際にコンサルティングされている成功医院の見学会にご招待いたします。
関東近郊で“地域一番”に成長した歯科医院、ユニット数21台を誇る超大型医院など、
普段は見ることができない成功医院の裏側を実際にご覧いただくことができます。

※見学会は、事前に参加を希望された受講者のみご参加いただけ
ます。

※成功医院の見学をご希望される方は、裏面の申込書「見学希望
の医院欄」の第一希望、第二希望をチェックしてください。

　個別に歯科医院、日程をご調整させていただきます。なお、見
学する歯科医院および日程についてはできる限りご希望を考慮
しますが、ご希望通りに実施ができない可能性がありますこと
をご了承ください。

歯科医院の経営データ、統計データなどを用いて歯科医院の経営データ、統計データなどを用いて
「絶対に成功する歯科医院のビジネスモデル」の組み立て方を解説します。「絶対に成功する歯科医院のビジネスモデル」の組み立て方を解説します。

令和6年診療・介護ダブル改定を踏まえた令和6年診療・介護ダブル改定を踏まえた
最新の歯科経営理論を解説します。最新の歯科経営理論を解説します。

これまで高収益なビジネスモデルの筆頭だった「インプラントセンター」や「アライナー矯正」ですが、人件費、家賃などの高騰により、

これらに傾倒した歯科医院が少なからず撤退に追い込まれています。また、昨年の診療改定では「在宅歯科」にも大幅な改訂が入り、

従来のビジネスモデルでは収益を確保することが難しくなりました。本講座では、信頼性の高い様々なデータをベースに、

将来の歯科需要まで見据えた「絶対に成功する歯科医院のビジネスモデル」の組み立て方を詳しく解説していきます。

令和6年診療報酬改定は、歯科医院にとっても非常に大きな改定となりました。

特に「か強診（かかりつけ歯科医機能強化型歯科診療所）」が「口管強（口腔管理強化型歯科医療機関）」へと改められ、

その施設基準が一部緩和されたことから、今後は「口管強」の認定を受けたい歯科医院が急増すると予想されています。

講座では、いま最もタイムリーなテーマである「口管強の取得対策」についても詳しく解説を行います。

医院の所在地 医院の詳細

神奈川県海老名市 ユニット21台

茨城県桜川市 ユニット8台　地域一番医院

東京都府中市 ユニット7台

クライアントを「30年持続可能な歯科医院」に変える
本物のコンサルティング技術を伝授!
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