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研 修 目 的
企業経営の３ポイントを理解し高めます

業績アップ・利益志向

人材活性化・動機づけ 創造性開発

P

Performance

M C
Motivation Creation

シナジー効果

相互補完 現状打破

企
業

経
営
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１．理 入
頭から入る知識吸収型の方法

２つの学習方法

２．行 入
体験することから始める学習の方法

講義を聞く：5％

読む：10％

音声化・視覚化：20％

実演する：30％

討論する：50％

体験する：75％

人に教える：90％

LectureLecture

Reading

Audio-Visual

Demonstration

Discussion Group

Practice by doing

Teaching others

学習定着率「Learning Pyramid」
（出典：National Training Laboratories）

伝統的学習

協同学習

経営擬似体験する事で高い学習効果が期待できます
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歯科経営版の設定

① 資本金300で、歯科クリニックの院長に就任します。

② 各ﾃｰﾌﾞﾙが一つのマーケットで、4社～6社が競合します。

③ スタッフを雇い、教育、研究活動、設備投資などを行いな
がら、利益を上げていく歯科クリニックを経営します。

④ 1年を1期とし、期末には決算を行って、自社の業績
を明らかにします。これを３期～4期繰り返します。

資 産

負 債

・資本金

・利益剰余金

純資産↑

最終的に利益を上げて、純資産を最大化した

会社が、今日のウィナー（勝利者）です！
医
業
収
益

利益↑

固定費

変 動 費

粗利益

損益計算書（P/L) 貸借対照表（B/S)

▲法人税

当期純利益 加算する



本日のミッション

１．損益分岐点比率（６０％以上）
（粗利→固定費の割合）

２．自己資本比率（６０％以上）
（総資本→自己資本の割合）

３．当座比率（２００％以上）
（借入→現預金の割合）

１．損益分岐点比率（６０％以上）
（粗利→固定費の割合）

２．自己資本比率（６０％以上）
（総資本→自己資本の割合）

３．当座比率（２００％以上）
（借入→現預金の割合）

ゲームの基本ルール

１．じゃんけんで親を決める

２．親から左回りで順番に、中央のカードを引く

カードは次の２種類です



ルール （Ａ） 意思決定カードを引いたとき
一つだけ意思決定が出来ます。

ルール （Ａ） 意思決定カードを引いたとき
一つだけ意思決定が出来ます。

ルール （Ｂ） いつでも自由に実施できますルール （Ｂ） いつでも自由に実施できます



両面にかく（自分の色で）

１.社名は自由

2.社長名は本名

3.自分の色を選ぶ

4.両側にかく

CI
Corporate
Identity

〈企業イメージ統合戦略〉

クリニック名をつける

ゲームの基本ステップ

以上がすんだら ハイ！ 次の方へ・・・

1. 意思決定をします！

２. まず宣言！ （何をするか）

３. 物を動かす （該当するチップ）

４. シートに記帳 （取引の金額を）

５. 現金残高計算 （取引金額を差引き）



300 300

290

それでは、ジャンケンで親を決めて、左回りで
順番にカードを引いて、意思決定していきます。

『ジャンケン ポン！』
それではチュートリアルということで、ルールを
覚えるために、全員同じように進めていきます。

それでは、親の方がカードを引く前に、ルールB
を実行しましょう。

ルールBは1周につき1回だけ実行できます。

採用しましょう。

医師とスタッフを採用します！と宣言して、白い人形2
個を会社盤に置きます。

（本来はサイコロを振って１～4が出たら採用成功です。
今回は成功したことにします）

伝票番号２に○を付けて、経費㋕に10と記入します次に「研究チップ購入します」と宣言して、青チッ
プを取ります。

伝票番号４に○をつけて、「経費㋕」に10と記入し
ます。

現金残高は80です。

10 80

10

200 90

次に「ユニット購入します」と宣言して、ユニットを
１つとって診察室に置きます。

伝票番号３に○をつけて、「設備㋓」に200と記入
します。

現金残高は90です。

会社盤はこのようになってますか？



予約を取ります！

皆さんの予約能力は？

ここから予約獲得競争です。
医師・スタッフで２人いるので、
2人まで予約を獲得できます。

今回は治療の来院獲得競争です。

全員がプライスカード提示し
て、一斉にコールします。

報酬上限３２で、一番低い人
が予約獲得できます。

皆さん準備はいいですか？

せーの、○○！！

一番低い人が予約獲得です。



予約獲得について、もう少し詳しく説明します。

せーの！

☆予約獲得宣言した親は、２の競争力があります。
☆研究活動（青チップ）は、1枚につき２の競争力があります。

Aさん（親） Bさん Cさん

１６ １９ ２０

診療収入は、
プライスカード
の数字を記入

コール価格
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ポイント

①変動損益計算書を活用した利益感度分析

医
業

収
入

経常利益

固定費

変動費

限界利益

（付加価値）

②採算とは

固定費限界利益

（付加価値）

・損益分岐点比率＝

100
60

固定費（６０）

粗利（100）

＝ ６０％（超優良）

ｖP

ｍP
×

Q
1,000

＝
P

10

2

8
ＰＱ
10,000

患者一人あたり

単価 変動原価

付加価値
単価

患者数

vＰＱ 2,000

mＰＱ
8,000

F
７,000

G  １,000

医材費

クリニック運営費
（家賃・光熱・人件費など）

※売上０でもかかる経費

固定費

F

限界利益

mPQ

100 100

粗利＞固定費

・利益が出る

粗利＝固定費
（利益がゼロ）
・損益分岐点

mPQ=F

ランク 損益分岐点比率 判定

DD ２００％以上 超危険水域

D １００％～ 赤字

C ９０％～ ギリギリ黒字

B ８０％～ 普通

A ７０％～ 優良

S ６０％～ 優良

SS ～５９％ 超優良

＝

用語の解説

P （Price） 単価

ｖ （variable ratio） 原価率

vP （variable ratio Price） 変動原価

ｍ （marginal ratio） 粗利率

mP （marginal ratio Price） 付加価値単価

Q （Quantity） 販売数

F （Fixed Cost） 固定費

G （Gain） 経常利益

25

損益分岐点比率
％

人

物

金

戦略

粗利率 ％

（千円）原価率 ％

26

財務会計と管理会計の違い

財務会計 管理会計

誰に 税務署、銀行、株主 内部管理資料

目的 税金の計算 将来の予測

特徴 過去の実績 経営の羅針盤
変動損益計算書を使用



単
価

粗利益
（付加価値）

変動費

単
価

粗利益
（付加価値）

変動費

単
価

粗利益
（付加価値）

変動費

医
業

収
益

変動費

固定費

利益

粗
利

益
（

付
加

価
値

）

単価×患者数

利益構造図

患者層別 患者ひとり一人の付加価値が
集まって会社全体の付加価値となる

おつかれさまでした！

・研修シート類は、各自お持ち帰り下さい。

・紙ごみや飲み物の容器もあわせてお捨て下さい。

・ご協力お願いいたします。


