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健育会グループの全病院と施設を対象に予算ヒアリングが始まりました。本部部長とともに、20ヶ所すべての

病院、施設を訪問し、来年度の計画についてディスカッションを行っています。その際、私が重点を置いてい

るポイントをお伝えしたいと思います。

1

令和3年度に向けた予算ヒアリングが始まりました。3月から各病院・施設への訪問を開始し、4月中にはすべ

てのヒアリングを終える予定で回っています。

今回は、私が何を考えながら現場のプレゼンテーションを聞いているかをお伝えしたいと思います。

まず各病院・施設の「1年後の姿」と「そのためにすべきこと」が説明されますがその際私が注意して聞くこと

は、プレゼンがしっかりと現状の問題点を踏まえた上で、改善すべきことをみんなで話し合えて作られたもの

かどうか。各部門の目標を集約したものが病院・施設全体としてまとまり、1年後の姿として表現されているか

どうかです。

すでにヒアリングを終えた施設では、話し合いが不十分との認識でやり直しになった施設もありますがそのよ

うなことは極めてまれです。部門ごとの目標がすばらしくても、個々が集まったときに「全体としての姿」と

整合性が取れていなければ意味がありません。病院全体で話し合いをして描く未来像が重要です。

また、数字の予算目標については本当に実現可能なものか、また努力のあとがみられるものかがポイントで

す。単純な目標ではなく、現状認識と課題を踏まえた上で、克服・実現可能な数値かを判断しています。

令和3年度の予算ヒアリングが始まりました
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予算ヒアリングでは、メディカルディレクター、マネージングディレクターを始めとした各部門の代表が参加し、

前年度の目標達成率などの実績をもとに、来年度の目標を発表いたします。それを受け、本部側からは不明瞭な

点や疑問点を投げかけていますが、これは、課題の根本やグループの考えに対する理解を深めていくためにきわ

めて有用なことです。ニュアンスが伝わっても、具体的な数値や1年後の姿が見えなくてはOKを出すことはでき

ません。

本年度は新型コロナウイルスなどの影響があり、苦労したことも多くあったと思います。

また、人件費の増加も必ず問題になります。人件費は、収益だけでなく、本質的な質の向上や患者さんの満足度

や評価、どれかにつながらなければ経営として成り立ちません。

目標を立てる際、人件費を回収しようと収益を上げることに注力しがちかもしれません。しかし、収益増、医療

の質向上、評価アップ、それぞれにバランスよく転換できることが大切です。ヒアリングではこの点をていねい

に説明していきます。

また、マーケティングについては、具体的に「どこに」「誰が」「どういう情報を」「どんな頻度で提供するか」

ということまで計画として文章化されていなければなりません。最新機器導入など「ハード面」だけでなく、我

々グループの誇る良質な医療・リハビリといった「ソフト面」を伝えることも必要です。

3月下旬に行われた湘南慶育病院での予算ヒアリングの様子
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コロナ禍でご家族の面会ができない状況では、満足度が低下してしまうのはやむを得ません。患者さんのご家族

は「目に見える改善」が喜びにつながります。患者さんの満足度はイコール家族の満足度です。家族が何を望ん

でいるかを常に理解して、それに応えると同時に患者さんの病状をより改善することを意識して、どう動き、伝

えるか。これに尽きます。

リハビリテーション医学は歴史が浅いので、リハビリについて専門的な理解を持ったドクターが少ないと感じてい

ます。しかし患者さんはドクターの言葉を待っています。

今後、健育会で取り組んでいきたいと考えることは、リハビリの知識がなくても、健育会グループに入れば勉強

でき、少なくとも半年後には自分の言葉で患者さん・ご家族に先の見通しを説明できる。そのような人材を育成

できるプログラムを構築していきます。


