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鳥の眼

Architect
AIで人の知的能力を拡張し、 BigDataで意思決定に
必要な事実を捉え、 Contextでその意味と方向性を定義する。
意思決定を、直感から確信へと進化させる。

DATA ANALYST TO DECISION MAKER

虫の眼 ⿂の眼



PROGRAM

Environment Engineerを目指すなら、
AI・BigData・Contextを理解する
構造設計者（Architect）を目指そう。

本プログラムは、経営の意思決定をナビゲートする
「構造設計者（Architect）」から
「洞察創造者（Insight Creator）」への進化を支援する。

ドラッカー哲学を基盤に、「鳥・虫・魚の眼」でデータを読み解き、
組織が向かうべき「物語」を紡ぎ出す力を習得することを目的としています。



地域社会
community

自社
Company

市場・顧客
Client

3HAPPY

診療圏の地域社会についての顧客のニーズの調査・分析市場・地域分析

業界内の競争・協創するべき相⼿のニーズの調査・分析業界・競合分析

⾃院が業界でリーダーシップを図れる領域の調査・分析⾃院・貢献分析

三
方
良
し
 
マ
ネ
ジ
メ
ン
ト

我々は「誰に奉仕すべきか」という外部の現実を知る。単なる人口統計や
患者数といったデータの向こう側にある患者とその家族の

「満たされない欲求」や「価値観の変化」を洞察することで
組織が応えるべき真のニーズを特定し、顧客創造の基盤を築く。

我々は「いかにして特有の使命を発揮するか」というイノベーションの
機会を見出す。他院との同質的な競争を避け、自院だけが提供できる

「卓越した価値（ニッチ）」を確立する。予期せぬ成功や失敗、プロセス
の欠陥からイノベーションの種を発見し、知識労働者の創造性を最大限に

引き出すことで、競争を無意味化する独自の地位を築く。

我々は「何のために存在するのか」というミッションを確立し、経営資源
を集中させる。 「三方よし」の精神に基づき、組織の社会的正当性を証明
する。過去の慣習を体系的に廃棄することで資源を解放し、それを最大の
貢献をもたらす機会へと集中投下することで、組織と社会の健全な発展を

同時に実現し、三方良しのマネジメントを果たす。

PROGRAM



PROGRAM

「我々の活動の舞台はどこか？

そこにはどのような『⼈の流れ』

という⽣態系が存在するか？」

診療圏分析

Lesson.1 

「我々の強みは何か？ その強み
を、どの機会に集中投下すれば

最⼤の貢献ができるか？」

自社分析

Lesson.4 

「顧客にとっての『価値』とは何

か？ データの向こう側にいる⽣
活者は、何に困り、何を求めてい

るのか？」

市場・地域分析

Lesson.2

『患者』という平均像ではなく、

『〇〇さん』という個⼈として理

解ができているか？ 彼らの感情
の旅路（ジャーニー）はどうか？

顧客分析

Lesson.5 

Lesson.6 

「我々の独⾃性は何か？ 競争す
るのではなく、卓越することでい

かにして⽐較対象から脱却する

か？」

業界・競合分析

Lesson.3 

「分析結果を、どのように組織の

⾏動へ変えるか？ それは『三⽅
よし』を満たす持続可能な計画

か？」

事業計画の発表

6-Month
Mastery



診療圏分析
Service Area Analysis

ドラッカーが「すでに起こった未来」と呼んだ人口動態と、地域住民
の生活動線を徹底的に解剖する。地図上の円ではなく、時間帯や曜日
ごとの人の物理的な流れを可視化し、経営の前提となる「生態系とし
ての地域」の現実と将来予測を把握する。

将来の年齢別推移から疾病構造（需要）を逆算する。 昼夜間人⼝のギャップや⼈の流れをヒートマップ化する。

人⼝動態・増減分析 時間帯移動分析

行政区画を超えた実質的な⽣活圏（商圏）を特定する。

来訪元・流入経路分析



市場・地域分析

Market & Region Analysis

「我々は誰に奉仕すべきか？」という問いに対し、統計データの背後
にある患者の「満たされない欲求」や「価値観の変化」を洞察する。
検索トレンドから潜在的な不安や関心を読み解き、真の顧客ニーズを
特定して顧客創造の基盤を築く。

感染症や健康関心の「旬」をGoogle Trends等で捉える。 検索ワードの組み合わせから、患者の背景にある

文脈を読み解く。

トレンド・関心分析 共起語ネットワーク分析

自院の存在できている理由を関係性から⾒つめ直す。

ステークホルダー分析



業界・競合分析
Industry & Competitor
Analysis

競合との同質化を避け、自院だけの「卓越した価値（ニッチ）」を確
立する。検索シェアや市場の空白地帯（ホワイトスペース）からイノ
ベーションの機会を見出し、競争するのではなく、競争そのものを無
意味化する独自の地位を築く。

重要ワードでの自院と他院の露出度を⽐較し、

立ち位置を把握する。

競合の施策や市場変化を時系列で追い、

シェア変動の要因を特定する。

検索ワードシェア分析 時系列マップ分析

業界内外の競合分析を３つの視点から行います。

競合・協創分析



自院分析
Self & Contribution Analysis

「何のために存在するのか」というミッションを再確認し、機能不全
の慣習を「体系的に廃棄」する。Web解析等のデータから自院の現状
を客観視し、空いた資源を最大の貢献を生む機会へと集中投下するこ
とで、社会的正当性を証明する。

「見てほしい情報」と「⾒られている情報」の

ギャップを発見する。

ユーザーの視線や関心を可視化し、

情報の優先順位を特定する。

Webサイト/アクセス解析 ヒートマップ分析

地域内での認知度（Discoverability）を測定する。

MEO・SEO分析



患者分析
Customer & Persona Analysis

「顧客は常に合理的である」という前提に立ち、マクロデータでは見
えない個々の患者の感情（Sentiment）と生活背景（Life）をペルソ
ナとして具体化する。口コミや定性データから「個」の真実を理解
し、共感に基づくロイヤリティ形成を目指す。

患者の声から「感謝」「不安」などの感情を解析し、質的改

善点を探る。

具体的な属性、悩み、生活背景を設定した詳細な患者像を作

成する。

口コミ・感情分析 ペルソナの策定

地域内での医院の認知度・評判・イメージなどを測定する。

非顧客の分析



事業計画の発表

Business Plan Presentation

5回にわたる分析からのインサイトを統合し、患者（買い手）、自院
（売り手）、地域（世間）の「三方よし」を満たす事業計画へと落と
し込む。データに基づく論理とミッションへの熱意を融合させ、翌日
から実行可能な変革のアクションプランを策定する。

3年後のビジョンと、そこに至るための具体的アクションプ
ラン。

最終ゴールから逆算した、直近の指標策定。

戦略的事業計画書 逆算思考によるKPI設定

選んだ市場（顧客）において、どのように憶えられたいか？

ブランディング設定



生成AIの活用法生成AIの活用法 主要な生成AI（Cha tGPT、Gemin i、Claude、Manus）などの
特性を知り、時代・用途によって使い分けできるようになります。
主要な生成AI（Cha tGPT、Gemin i、Claude、Manus）などの
特性を知り、時代・用途によって使い分けできるようになります。

TRAININGTRAINING
経営を行うために必要なAIの基本と原則、そして活用の仕方を知る



診療圏の分析診療圏の分析 指定した診療圏の人口推移・マトリックス・人口総数/割合などを
期間を設定して、分析することができるようになります。
指定した診療圏の人口推移・マトリックス・人口総数/割合などを
期間を設定して、分析することができるようになります。

TRAININGTRAINING
診療圏をあらゆる角度から分析して、マーケティングを考える



人口増減分析人口増減分析 指定エリアの人口規模を現在と将来にわたり把握・推計、人口動態
の変化による経営リスクを予見し、適切な対策立案に活用します。
指定エリアの人口規模を現在と将来にわたり把握・推計、人口動態
の変化による経営リスクを予見し、適切な対策立案に活用します。

TRAININGTRAINING
過去・現在・未来において、人口増減を把握した上で、経営を考える



時 間 帯 移 動 分 析時 間 帯 移 動 分 析 指 定 し た エ リ ア の 人 口 を 時 間 帯 ・ 日 時 毎 に マ ト リ ッ ク ス 分 析 す る
こ と が で き ま す 。 営 業 日 時 を デ ー タ か ら 判 断 す る こ と が 可 能 で す 。
指 定 し た エ リ ア の 人 口 を 時 間 帯 ・ 日 時 毎 に マ ト リ ッ ク ス 分 析 す る
こ と が で き ま す 。 営 業 日 時 を デ ー タ か ら 判 断 す る こ と が 可 能 で す 。

TRAININGTRAINING
診療時間は、患者の生活動線と同期していますか？ それとも慣習的に決めた時間ですか？



来訪元分析来訪元分析 指定エリアへの来訪者がどこから移動しているかを、市区町村
単位で分析し、自宅・職場など来訪目的の傾向を把握します。
指定エリアへの来訪者がどこから移動しているかを、市区町村
単位で分析し、自宅・職場など来訪目的の傾向を把握します。

TRAININGTRAINING
地図上の距離ではなく、患者にとっての『心理的距離』を測れているか？



時系列分析時系列分析 検索キーワードの推移を時系列で可視化し、
関心の高まりや需要変動を読み取ることができます。
検索キーワードの推移を時系列で可視化し、
関心の高まりや需要変動を読み取ることができます。

TRAININGTRAINING
検索の関心と、来院の行動の『タイムラグ』を経営に組み込んでいるか？



キーワード分析キーワード分析 関連キーワードの検索動向を分析し、利用者の関心領域や
ニーズの特徴を把握できます。
関連キーワードの検索動向を分析し、利用者の関心領域や
ニーズの特徴を把握できます。

TRAININGTRAINING
検索から来院（行動）までの平均的な検討期間とは？



共起分析共起分析 共起分析とは、特定のキーワードと一緒にスペースをあけて
よく検索されているキーワードのことを指します。
共起分析とは、特定のキーワードと一緒にスペースをあけて
よく検索されているキーワードのことを指します。

TRAININGTRAINING
共起分析とは、顧客の声であり、戦略・戦術に活用できる。



口 コ ミ 分 析口 コ ミ 分 析 自 社 ・ 他 社 の G o o g l e  の 口 コ ミ を 自 動 収 集 し 、 S W O T 分 析 、
P E S T 分 析 を 行 え る よ う に な り ま す 。
自 社 ・ 他 社 の G o o g l e  の 口 コ ミ を 自 動 収 集 し 、 S W O T 分 析 、
P E S T 分 析 を 行 え る よ う に な り ま す 。

TRAININGTRAINING
口コミをあらゆる角度から分析し、経営を考える



キーワードマップキーワードマップ キーワードマップ分析とは、特定のキーワードとの関連性をマイン
ドマップのように描写することで関連性などを可視化させます。
キーワードマップ分析とは、特定のキーワードとの関連性をマイン
ドマップのように描写することで関連性などを可視化させます。

TRAININGTRAINING
キーワードマップ分析で、関連性から経営を探る



ペルソナ分析ペルソナ分析 各診療科×主訴ごとに、ペルソナを自動で作成することが可能です。
ペルソナを軸に、マーケティング・イノベーションを検討します。
各診療科×主訴ごとに、ペルソナを自動で作成することが可能です。
ペルソナを軸に、マーケティング・イノベーションを検討します。

TRAININGTRAINING
社員・患者のペルソナを設計し、経営に活かしているか？



M E O 分 析M E O 分 析 G o o g l e  M a p 上 で 、 ど の く ら い 上 位 表 示 さ れ 、 閲 覧 さ れ て い る か を
把 握 し ま す 。 ま た 口 コ ミ × 検 索 順 位 な ど の 推 移 を 把 握 し 対 策 を す る 。
G o o g l e  M a p 上 で 、 ど の く ら い 上 位 表 示 さ れ 、 閲 覧 さ れ て い る か を
把 握 し ま す 。 ま た 口 コ ミ × 検 索 順 位 な ど の 推 移 を 把 握 し 対 策 を す る 。

TRAININGTRAINING
口コミの向き合い方で、経営が変わる。組織が変わる。



S E O 分 析S E O 分 析 S e a r c h  E n g i n e で 、 ど の く ら い 上 位 表 示 さ れ 、 閲 覧 さ れ て い る か を
把 握 し ま す 。 最 近 で は 、 A I か ら の 引 用 数 な ど も 調 査 が 可 能 で す 。
S e a r c h  E n g i n e で 、 ど の く ら い 上 位 表 示 さ れ 、 閲 覧 さ れ て い る か を
把 握 し ま す 。 最 近 で は 、 A I か ら の 引 用 数 な ど も 調 査 が 可 能 で す 。

TRAININGTRAINING
SEOだけでなく、有料ツールで、市場・競合・自社分析まで行う



ヒートマップ分析ヒートマップ分析 自院が管理しているサイトが、どのように利用され、閲覧されて
いるかをヒートマップを活用し、分析・改善することができます。
自院が管理しているサイトが、どのように利用され、閲覧されて
いるかをヒートマップを活用し、分析・改善することができます。

TRAININGTRAINING
ヒートマップ分析を行い、顧客の興味関心を可視化させる



W e b サ イ ト 分 析W e b サ イ ト 分 析 G o o g l e  A n a l y t i c s を 活 用 し て 、 自 院 の サ イ ト の 訪 問 者 の 分 析 を
行 い ま す 。 W e b サ イ ト の 改 善 ・ 計 画 立 案 を 行 え る よ う に し ま す 。
G o o g l e  A n a l y t i c s を 活 用 し て 、 自 院 の サ イ ト の 訪 問 者 の 分 析 を
行 い ま す 。 W e b サ イ ト の 改 善 ・ 計 画 立 案 を 行 え る よ う に し ま す 。

TRAININGTRAINING
GA4とあらゆるデータを紐付けて、経営に活かす



SNS（X・Ins t ag ram・TikTok）の投稿を多角的に分析し、
コンテンツとフォロワーの傾向を可視化。経営判断に活かします。
SNS（X・Ins t ag ram・TikTok）の投稿を多角的に分析し、
コンテンツとフォロワーの傾向を可視化。経営判断に活かします。SNS分析ツールSNS分析ツール

TRAININGTRAINING
SNSを経営に活かせるように、データ分析を行えるようになる



マ ッ プ 分 析マ ッ プ 分 析 電 子 カ ル テ 情 報 を G o o g l e M a p に 流 し 込 む こ と に よ っ て 、
あ ら ゆ る 角 度 か ら 、 経 営 分 析 を 行 え る よ う に し ま す 。
電 子 カ ル テ 情 報 を G o o g l e M a p に 流 し 込 む こ と に よ っ て 、
あ ら ゆ る 角 度 か ら 、 経 営 分 析 を 行 え る よ う に し ま す 。

TRAININGTRAINING
Google Mapを活用して、あらゆるデータから経営を考える



ク リ ニ ッ ク ／ 診 療 所 の 経 営 指 標 を 瞬 時 に 定 量 化 ・ 可 視 化 す る
経 営 分 析 が 行 え る よ う に す る
ク リ ニ ッ ク ／ 診 療 所 の 経 営 指 標 を 瞬 時 に 定 量 化 ・ 可 視 化 す る
経 営 分 析 が 行 え る よ う に す る経 営 分 析経 営 分 析

TRAININGTRAINING
AI を活用して、経営分析ダッシュボードを作れるようにする



認知度調査認知度調査 自院の認知度の調査を行います。地域社会から、どのように憶えら
れているか？自院・他院との違いなどを知り、経営に役立てます。
自院の認知度の調査を行います。地域社会から、どのように憶えら
れているか？自院・他院との違いなどを知り、経営に役立てます。

TRAININGTRAINING
あなたのクリニックは、どのくらい認知されているのか？
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Meet Our
Employees

2026年は、丙午（ひのえうま）で、新しい挑戦をしなければいけない年です。
多くのメディアはこれを「危機」と報じますが、ドラッカー氏の視点に立て
ば、構造的な変化は常に最大の「イノベーションの機会」でもあります。

創業10周年を迎える当社は、この大きな変化の中で、自らの事業定義を
根本から見直しました。 労働人口が激減するこれからの時代、クリニック
経営における最大のリスクは、院長先生の「時間」と「意思決定」の
リソース不足です。診療の質を維持しながら、複雑化する採用、集患、DX対応
を全て一人で行うことは、もはや物理的に不可能です。

そこで我々は、これまでのクライアント様の成功事例を分析し、一つの解に
辿り着きました。 成長し続けるクリニックには、必ず院長のビジョンを戦略に
落とし込み、実行する「右腕」が存在します。我々はこの機能を体系化し、
先生の代わりに「CMO（Chief Management Officer）」を育成すると決意しま
した。また本プログラムは、単なるスキル提供ではありません。 自院・他院・
業界・地域・社会・国家など、医院を取り巻く、全てのステークホルダーの
幸せを満たす「三方よし」の経営を実現するための育成プログラムです。

TAKUYA KOISO

MESSAGE



03
02

04

募集要項

01
SCHEDULE

PLACE

PEOPLE

SELECTION

時間：13時00分 - 17時00分

回数：全6回コース

場所：東京駅近辺（検討）

募集：6院

職種：医療従事者 / 経営コンサルタント

07月29日(水）：診療圏分析

08月26日(水）：市場・地域分析

09月30日(水）：業界・競合分析

10月28日(水）：自社分析

11月25日(水）：顧客分析

12月23日(水）：事業計画の発表



３つの入会条件
dolor in reprehenderit in voluptate velit esse cillum dolore eu fugiat nulla
pariatur. Excepteur sint occaecat cupidatat non proident

今回、少数制とさせて頂いており、また目的を受講でなく、養成としているため
過去に当社と取引がある医院のみと、初回に限りさせていただきます。

THE J.V.株式会社と、過去に取引があること

未来のクリニック経営のために、院内に経営チームをつくりたい法人である必要
があります。養成講座を卒業できれば、外部コンサルタントは不要になります。

院内に、経営チームをつくりたい医療法人

学ぶ時間、実践する時間が充分にある方

全６回のコースでは、多くの課題があります。全ての課題を行うためには、
週2日以上は、課題に取り組む時間を確保していただくことが必要となります。



OUR
PRICING

次世代のアーキテクトを養成する
プログラムの提供価格です。

Architect養成コースArchitect養成コースArchitect養成コース
AIツール持参コースAIツール持参コースAIツール持参コース

価
格
価
格
価
格 900,000900,000900,000

円円円

価
格
価
格
価
格 450,000450,000450,000

円円円

全６回習得コース全６回習得コース全６回習得コース

特典サービス特典サービス特典サービス 特典サービス特典サービス特典サービス

自社・競合・市場データを自社・競合・市場データを

分析できるツールを独自契約分析できるツールを独自契約

されている方のプランです。されている方のプランです。

自社・競合・市場データを

分析できるツールを独自契約

されている方のプランです。

一院で契約すると250万円以上一院で契約すると250万円以上

するAIと分析ツールを活用するするAIと分析ツールを活用する

ことが可能となります。ことが可能となります。

一院で契約すると250万円以上

するAIと分析ツールを活用する

ことが可能となります。

全６回習得コース全６回習得コース全６回習得コース

この養成講座の内容・提供価格で、クリニック経営に特化した
次世代のアーキテクトを養成するプログラムを受講することができます。
この特典サービスを受け取ることができるのは、日本で当社のみです。

このサービスがあったら、私でも100％受講したいと思う内容・料金となっております。



採用 給与 道具
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2024年
2025年
2026年
2027年

20 50 30
20 50 30
20 50 40
20 40 50

100
100

110
110

採用費・教育費

市場のおける適正価格を目指して

給与・福利厚生・社会保険等

AI・ツール費

提供価格の定義
PLANNING

私は100名以上の医療従事者と接してきましたが、

優秀な人材は、クリニックを選んでくれないと、

エージェント・院長は断言します。それならAI時代

においては、人の価値が、どんどん下がるなら、

優秀な人材をゼロから育てようという発想が生まれ

そこから市場価値×提供価値から逆算をしました。

少子高齢化の時代において、優秀な人材の

多くは、先行き見えない時代×人間の価値が

下がる時代だから副業・複業・起業を選択せ

ざる得ない状況となると考えております。

あなたは、経営資源をどこに集中しますか？

BUSINESS PERFORMANCE

データアナリストの給料は、平均年収約600万円〜800万円で、
経験やスキルにより年収1000万円超となっている。



投資対効果と売上内訳

GENERAL OVERVIEW

累積リターン (売上・利益増) 累積コスト (投資額)

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
0

50

100

150

200

250

プログラム開発費

社会貢献活動費

⼈件費/会場費等

当社の利益

30%

30%

30%

10%

損益分岐点

当社は三方良しの考えを大切にし、売上の内訳もあらかじめ明確にしています。「analysis program」では、APIや外部システムの利用に加え、クリニック運営
をしやすくする独自システムも取り入れているため、原価率が高く設定されています。先行投資となる点でご不安がある方に向け、4ヶ月での損益分岐を目安にし

た設計とし、安心して導入いただける形に整えています。また、受講費用の3分の1を社会貢献に活用し、人と社会にプラスとなる取り組みを進めていきます。

★
4ヶ月で回収完了



SUCCESS
GOAL

卒業後も、ツールが利用可能 * です

*第三者の外部ツールも活用していることから、6ヶ月は無料とさせていただきますが、その後も

利用を希望される場合は、有料とさせていただきます。（価格などは市場価格に合わせて）

ヤフーのデータソリューション（年：150万円〜） SEO分析ツールAhrefs（年：120万円〜）

各診療毎のペルソナ生成ツール（非売品）

カスタマージャーニー生成ツール（開発中）

MEOツール（年：60万円〜）

口コミ⾃動収集分析ツール（⾮売品）

市場分析ツール 競合分析ツール

ペルソナ分析ツール顧客分析ツール

卒業後も、６ヶ月は、当社のシステムが一部利用できます。
また当社は一時的ではなく一生涯の付き合いを目指しています。
受講生は、門下生でもあるため、卒業後も継続したコミュニケー
ションが図れる場所も、別途ご用意したいと考えております。

少数制のコミュニティだからこそ
できることを大切にしたいと考えております。

どうぞよろしくお願い申し上げます。



１月中旬から、⼀般申し込みを開始します。 簡単なヒアリングシートを記入いただき、

それをもとに面談をさせて頂きます。

入会募集開始

01 02
面談・書類選考

ANALYSIS PROGRAM

THE J.V.INC応募までの流れ

TIMELINE



03 04
当社が、受講生に貢献できることを分析し

確信が持てた方だけ、合格とさせて頂きます。

開講に備えて、事前課題等をお渡しますので

あらかじめ、進めておいて頂きます。

審査・入⾦ 開講スタート

応募までの流れ THE J.V.INC

ANALYSIS PROGRAM

TIMELINE
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