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力の向上 

本日の内容 

• DPC公開データの経営戦略への応用 

– DPC公開データ分析ツールから 

• ＳＷＯＴ分析 

• 戦略の立案 

• ＫＰＩの設定 



課題 

• 久保先生の実習で作成したツールを使用して、
下記について書き出してみましょう 
（予習も可・セミナー当日に配布する用紙に記入してください） 

– 盛岡医療圏の特徴 

 

 

– 岩手医科大学付属病院の特徴 



SWOT分析とは 

• 強み(Strengths)：目標達成に貢献する 
組織（個人）の特質。 

• 弱み(Weaknesses)：目標達成の障害となる 
組織（個人）の特質。 

• 機会(Opportunities)：目標達成に貢献する 
外部の特質。 

• 脅威(Threats)：目標達成の障害となる外部 
の特質。 

村松・酒井(2013) DPC北九州セミナー資料 



SWOT分析とは 

• 強み(Strengths)：どのように強みを 
活かすか？ 

• 弱み(Weaknesses)：どのように弱みを 
克服するか？ 

• 機会(Opportunities)：どのように機会を 
利用するか？ 

• 脅威(Threats)：どのように脅威を取り除く、 
または脅威から身を守るか？ 



SWOT分析を行う際の注意点 

 

• いかなるSWOT項目も早期に取り除かな
いこと 

– ありきたりのことやちいさなことでも 
重要な戦略を生み出すことがある 

– 重大で深刻（だと思っている）問題でも 
戦略に結びつかなければSWOTとしては 
さほど重要ではない 



SWOT分析の１例（がん診療領域） 

強み（Ｓ） 

機会（Ｏ） 

弱み（Ｗ） 

脅威（Ｔ） 

・ 大学病院であるため中央診療部門が充実している 
・ 化学療法センターが充実している 
・ 腫瘍を対象とした外科部門が強い 
・ 基礎医学部門におけるがん研究のレベルが高い 
・ 臨床疫学の専門家が多い（質の高い治験の実施） 
・ 初期研修医は少ないが、後期研修で半数以上の卒業生が
大学に戻ってくる 
・ がんの診療体制が充実 
・ 社会医学系の教室が自治体の健診事業を支援している 
 

・ 高齢化に伴いがん患者が増加している 
・ がんに対する高度医療のニーズが高まっている 
・ 診療の人口約120万人に対して、総合的にがん診療を
行っている施設は自院を含めて3つしかない 
・ 地域内の急性期病院の多くが医師不足のため、診療科目
の制限を行うようになっている 
・ 市内にある唯一の大学病院である 

・ 診療間の連携が弱い 
・ 地域の医療機関との連携が不足している 
・ 定数削減圧力が強く中堅医師が残りにくい構造 
・ 病院経営の専門事務職が不足している 
・ 地域で突出した医療機能がない 
・ 地域のがん検診受診率が低い 

・ 隣接する大都市圏に２つの大学病院を含め多くの急性期
病院がある 
・ DPCによるデータ公開及びマスメディアによる診療実績
が公開されることで、隣接する大都市圏及び中央の急性期病
院へのがん患者の流出が生じている 
・ これまでがん診療を担ってきた3つの病院以外に、循環器
で有名な病院ががん診療の実績を伸ばしつつある 
・ 市内の民間病院の一つが、新築移転を期にがん診療を中
心とした医療内容に転換し、当院からも多くの医師が引き抜
かれている 



S: 強み W: 弱み 

O: 機会 T: 脅威 

   

   

   

   



クロス分析 

• 「強み」「弱み」「機会」「脅威」を 
クロスさせ対応すべき課題を抽出する 

強み 
（Strength） 

機会 
（Opportunity） 

弱み 
（Weakness） 

脅威 
（Threat） 

戦略の 
決定 

視点の 
決定 



クロス分析の方法 

S 
①…, 
②…, 
③…, 
… 

W 
①…, 
②…, 
③…, 
… 

O 
①…, ②…, ③…,… 

T 
①…, ②…, ③…,… 

「強み」によって「機会」
を最大限に活用するために
取り組むべきことは何か？ 

「弱み」と「脅威」により最悪
の結果となることを回避するた
めに取り組むべきことは何か？ 

「弱み」によって「機会」
を逃さないために取り組む
べきことは何か？ 

「強み」によって「脅威」によ
る悪影響を回避するために取り
組むべきことは何か？ 



KPI 

• key performance indicator 
（重要業績評価指標） 

• 企業目標やビジネス戦略を実現するため
に設定した具体的な業務プロセスをモニ
タリングするために設定される指標（業
績評価指標：performance indicators）
のうち、特に重要なもの。 



４つの視点について 

– 財務の視点：「財務的業績の向
上のために、株主に対してどの
ように行動すべきか」 
• 具体的指標（ＫＰＩ） 

– 売上高 
– 利益 
– ＥＶＡ（経済付加価値） 
– ＲＯＥ（株主資本利益率） 
– 売上高利益率 
– 資本回転率 

–  顧客の視点：「戦略を達成す
るために、顧客に対してどのよ
うに行動すべきか」 
• ＫＰＩ 

– 顧客満足度 
– 顧客定着率 
– 対象市場におけるマーケットシェ

ア（市場占有率） 
– 新規顧客獲得数 
– クレーム発生率 

 

– 業務（内部）プロセスの視点：
「株主と顧客を満足させるため
に、どのような業務プロセスに
秀でることが求められている
か」 
• ＫＰＩ 

– 開発効率 
– 在庫回転率 
– 生産リードタイム 
– 改善施策提案数 

– 学習と成長の視点：「戦略を達
成するために、どのようにして
変化と改善のできる能力や環境
を維持するか」 
• ＫＰＩ 

– 資格保有率 
– 従業員満足度 
– 新技術開発数 
– 特許出願数などの社員の能力開発 

企業のビジョンを達成するための戦略シナリオを明確にするための分類方法 


