
時流に最も適応する最先端高齢者住宅経営

株式会社いわさき 代表取締役 岩崎英俊氏

北九州市で介護度4以上に対応する介護施設「ナーシングホーム」を2拠点経営。
ナーシンングホーム以外にも介護事業を14拠点経営している。（グループ全体）
介護事業を在宅サービスから始め、徐々に施設介護へ事業拡大。
最終的にたどりついた「ナーシングホーム」の開発で、医療依存度の高い高齢者の
生活を守りつつ、大幅な収益化を果たし、ビジネスモデルとして確立。
その成功ストーリーを紙面上で全国の施設事業者様へ公開！【特別ゲスト講演】
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老人ホーム セミナー
内容に関するお問い合わせ：管野（カンノ） 申し込みに関するお問い合わせ：星野（ホシノ）
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激戦地区で成功した



住宅型有料老人ホームとサービス付き高齢者向け住宅は

なぜ今「医療付加」が必要なのか！？

介護業界は、一般的には稀にみる「成長市場」の一つと位置づけられています。

少子高齢化に向け、安倍首相からも「介護離職０」が打ち出されているほど、
今介護業界は脚光を浴びている産業の一つです。

それに向け、サービス付き高齢者向け住宅は補正予算で１８９億円の整備補助も設けられています。

しかし、実際の現場を見てみると、エリアによっては介護施設の空き状況が目立つ所も増えてきて
おります。

施設の閉鎖やＭ＆Ａで施設を売却してしまった話も出てきているほどです。

実は、高齢者の人口増加より競合施設の立ち上げ数のほうが早い現象が起きてきており、

「ただの介護施設」という位置づけだけでは満床にならない時代がすぐそこまでやってきているの
です。

その① 高齢者人口増加より、競合施設増加ペースのほうが早い！

高齢者の人口増加に伴い、本来は介護保険給付費も増加していなかければいけない状況であるにも関わら

ず、実態は介護保険給付費は削減傾向にあります。

国が費用を賄うのには限界がきているのです。

その流れで、

・特別養護老人ホームの入所者は要介護３以上から
・病院の在院日数の短縮化
・福祉用具レンタルや住宅改修は介護保険適用から外れる方向性

このような流れの中で、「医療サービスが必要な高齢者」の行き場が失いつつあるのが現状です。

その中で、住宅型有料老人ホームやサービス付き高齢者向け住宅に求められるものの一つとして、「生涯を

かけて住み続けることができる住まい」として、「医療対応サービスが付加された住まい」が求められて
きております。

その② 介護保険給付費の削減により「医療が必要な高齢者」の行き場がない！

このような激しい市場の変化に対して、今回ゲスト講師としてお呼びさせて頂きました「住宅型有料老人ホー

ム いわさき」は、「医療付加」に成功し、その地域に一つしかない介護施設を展開しております。

今回はその成功事例を余す所なくレポートとしてご紹介をさせて頂けることになりましたので、
皆様の悩みを解決できる機会になれば幸いです。

次ページより、「住宅型に医療付加を実現した成功ストーリー紹介」をご紹介致します。

これからご紹介させて頂く「いわさき」は、その最先端を走る介護施設です！

国立社会保証・人口問題研究所「日本の将来推計人口」



【66床のナーシングホーム経営】

 客単価47万円 （※自費+保険料）

 平均介護度4以上

 単月営業利益800万円
【総合介護事業いわさきグループ様】
~福岡県北九州にて介護事業を展開~

• ナーシングホーム３拠点
• デイサービス２拠点
• ケアプランセンター２拠点

• ヘルパーステーション１拠点
• 訪問看護ステーション２拠点
• 福祉用具１拠点

ナーシングホームしのざき ナーシングホームいわさき ナーシングホームわかまつ

（高齢者施設×訪問看護）ナーシングホームを3拠点展開！

株式会社いわさき
代表取締役

岩崎 英俊氏

株式会社船井総合研究所
地域包括ケア支援部

チーフ経営コンサルタント
チームリーダー 管野 好孝

岩崎氏×管野

対談
成功事例を訊く

主に介護施設に対して集客・入居
活性化のためのコンサルティングを実
施。採用・組織づくりなどのテーマも
得意としている。

北九州市で介護度4以上に対応
する介護施設「ナーシングホーム」を
2拠点経営。ナーシンングホーム以
外にも介護事業を14拠点経営。

収益性も高く、社会性も高い事業モデル「ナーシングホーム経営」について
取材させて頂きました！

次ページより、対談形式でイワサキさんの成功ストーリーをご紹介いたします。

• 最初は在宅だけだったんです

• 施設を一回解散させて、作り直しました

• 看護師の給料は医療保険から

• ドクターからの信頼も高くなりました

• ナーシングホームってなんですか？

• どうやって事業拡大を？

• 事業として強く、安定していますね！

• このモデルこそが介護最強モデルですね



現在、北九州市で唯一の「ナーシングホー

ム」を経営しておりますが、その成功ストーリー

をお伺いします。

まず、ナーシングホームとはどのようなモデルな

のでしょうか？

有料老人ホームの中に介護の機能はもちろ

んですが、医療系で訪問看護サービスも24

時間動いていて、病院からの受け皿として

看取りまでしっかり対応ができる施設を当

社ではナーシングホームと呼んでいます。

最初からナーシングホームを始めたわけでは

ないですよね？

もちろんです。資金の問題もありましたので、

最初は在宅サービスから始めました。

始まりはヘルパーステーションと居宅介護支

援事業所だけの小さな事業所でした。

その状態からどうやって事業拡大させていった

のでしょうか？

私たちの事業拡大の理由は、ご利用者様と

の関わりの中にあります。

ヘルパーサービスを使って頂いている、ある認

知症のご利用者様のサービスに入っていた時

の話です。

状態悪化に伴い、だんだんと「家では看れな

い」という状態にどうしてもなっていってしまうん

ですね。一日6回ぐらいヘルパーサービスが入

らないと生活が成立しない…そんな状態の

方の生活をなんとか守りたかったんです。

在宅から始まった
いわさきの介護ストーリー

管野：

岩崎氏：

管野：

岩崎氏：

管野：

岩崎氏：

ヘルパーサービスだけでは守っていけない部

分をデイサービスでカバーして在宅生活の維

持・・・ということですね。

すごく合理的な事業展開です。

それがデイサービスを作ったきっかけです。

ところが、私としてはデイサービスの立ち上げ

で何とか生活を守ったつもりでしたが、そう

はいきませんでした。

岩崎氏：

必要だったから作った
在宅から施設への挑戦

デイサービスも長く経営をしていると、利用者

の介護度がどんどん進行していきますし、認

知症も進んでいってしまいます。

デイサービスに来ている間の日中は良いので

すが、そういった方は夜の在宅生活が心配で

した。

ボヤ騒ぎになりかねないそんな方もいましたし。

介護度3とか4とかになっていくと、在宅生活

での心配ごとも増えますが、そうなってくるとど

うしてもグループホームなどへのご入居も増

えていきますよね。

なんとかしてあげたいという思いももちろんあっ

たのですが、正直な話、経営的にもダメージ

があるなと感じました。

そんなこともあって、老人ホームを作らなけれ

ばいけない・・・と思い、初めて施設をやろうと

考えるようになりました。

岩崎氏：

管野：

岩崎氏：

スペシャル対談 株式会社いわさき×株式会社船井総合研究所

~ナーシングホームができるまで~



スペシャル対談 株式会社いわさき×株式会社船井総合研究所

最初はマンションの一角を使って老人ホー

ムを経営していたとのことですが？

そうなんです。

まだ当時は「住宅型有料老人ホーム」みたい

なモデルがあったわけではなかったので、どうし

よう・・・と悩んでいました。

手さぐりの中で考えたのが、110室ある普通

のマンションの一角を借りて、そのうち30室を

高齢者向けの施設として運営する方法でし

た。

特別養護老人ホームやグループホームしかま

だ存在していなかった時代に、これは当時、

施設系サービスとしても目新しさもありました

し、とてもニーズもありましたので、すぐに埋まり

ましたね。

それ以降もおかげさまでずっと入居率

100%を保ちながら経営ができています。

管野：

岩崎氏：

初めての入居施設経営はうまくいったとのこと

ですが、その施設運営からどうしてナーシング

ホームをやろうという発想になったのでしょう

か？

かなり難易度が高いように思えますが。

そうですね。

施設の経営はうまくいっていましたが、ご入居

者様もご高齢なので、どうしても入院になる

方もおります。

私たちとしては退院しても戻ってきて欲しいと

いうのはありますが、実際には戻れないケー

スがあります。

管野：

岩崎氏：

~ナーシングホームができるまで~

こうして生まれた！
ナーシングホームの誕生

要するに、医療ニーズがある方を受けきれない

ということですね。

そういうことです。

私たちが対応できないばかりに戻れなくなって

しまう人が大勢いるんです。

そうなってしまうと病院も困りますし、ご家族も

困ってしまいますよね。

それだけではなくて、ソーシャルワーカーさんも

困ってしまい、なんとかしてほしいという相談を

たくさん受けました。

この経緯からナーシングホームを創ろうと考えま

した。

なるほど、すべてのサービスが困りごとを解決し

たいという思いから誕生しているのがまた印象

的ですね！

でも簡単ではなかったのではないですか？

介護と看護は世界がまるで違いますね。

融合は本当に大変でしたが、なんとか今は連

携を取って実施できています。

完成すると、ドクターからの信頼も厚いですし、

看護師さんのモチベーションもとても高いです。

経営者として気になる経営としてはどうです

か？

これもしっかり動かすことで客単価47万円も

取れていますし、単月営業利益800万円も

達成できています。

医療保険収入で看護師に給料を払える感

覚になると、完全に医療と介護が融合した感

覚が生まれます。

事業としても強い経営が確立されていますね。

そうですね。想像していた形よりもうまくいったと

感じています。

管野：

岩崎氏：

管野：

岩崎氏：

管野：

岩崎氏：

管野：

岩崎氏：

管野：

岩崎氏：



どの事業者でもできる！

ナーシングホーム化を進めるための設計図

【紙面セミナー】 ナーシングホーム実現

成功への道① 看護師の採用を成功させ訪看ステーションを立ち上げる

重度化対応ができる施設になっていくためには、まずは施設の中で訪問看護ステーションを立ち

上げる必要があります。（最低2.5名の人員配置が必要）

一般的に訪問看護の仕事がしたい看護師さんは少ない傾向にありますが、

近隣の看護師求人を調査し、魅力的な雇用形態を設計します。

その上で、①施設で行う訪問看護が特別なものであること、

②看護師の仕事の中でも訪問看護はとても魅力的な仕事であること、

この2点を打ち出して求人を行います。 ポイントを押さえていれば、

極端に高い給料設定ではなくても平均5～8件の応募が実現します。

成功への道② 解散率30%の訪看ステーションを施設内に機能させる

訪問看護ステーションを立ち上げてもうまくいかないケースが非常に多いです。

その失敗理由は5つ。

① 訪問看護のサービス内容がよくわからない

② 介護と看護の連携がうまくいかない

③ 医療知識の無さから、看護師さんを使いこなせない

④ 訪問看護サービスを利用者／家族／ケアマネに使って頂けない

⑤ 非効率な訪問看護サービスを提供してしまう

上記のポイントをクリアするために大切なことを以下に解説いたします。

※平成28年訪問看護ステーション数調査結果より

●新規立上げ数 ：1,384件
●廃止・中止数計 ： 370件

⇒約30%の事業者が撤退

求人調査から適切な求人条件を算出

成功への道②-1 訪問看護サービスの設計

医療業界ではその状態によって医療区分を1～3で分類しています。

訪問看護を成功させるポイントは、まずはもっとも状態が「軽い」

医療区分1からスタートさせることです。

また、入居者のみにサービス提供することを基本とし、そのサービス内容も固定化させ、

看護師さんにサービスで迷わせないということが大切です。



成功への道②-2 介護と看護の連携体制

介護業界と、医療業界はそもそもまったく違います。

この点をしっかり見つめずに看護を介護の中に配置してしまうと、

残念ながら重度化対応ができる状態にはなりません。

相互に業種の理解を進めるために、研修、教育、ミーティング

を繰り返し行います。

成功への道②-3 スムーズなサービス提供

訪問看護を使って頂くために、訪問看護の

必要性を伝えていかなければいけません。

ツールを作成し、説明会を実施し、利用者側

にも訪問看護の必要性を説いていきます。

成功への道③ 施設内で高効率に訪問看護を動かす

ナーシングホーム型を実現させていくためには、「施設の中」

から優先的に訪問看護サービスとして入っていきます。

通常の訪問看護の場合は４件／人であるのに対し、施設で

行う場合は８件／人まで可能であるため、高効率にサービス

を動かすことが可能です。

また、訪問看護サービスは介護保険だけではなく医療保険

でも請求が可能ですので２つの切り口のサービスをご利用頂く

ことでスムーズな訪問看護サービスの導入が可能です。

訪問看護サービスが入ると、入院リスクも大幅に軽減できる

成功への道④ 徐々にサービス対応幅を広げる

通常の訪問看護

8,140円 4件×
訪問看護報酬 訪問件数/日 稼働日数

21.5/日×

施設訪看モデル

7,326円 8件×
訪問看護報酬 訪問件数/日 稼働日数

21.5/日×

1人当たり月商=700,040円

1人当たり月商=1,260,072円

完全に看取りまでできるナーシングホーム機能を作るためには、

３段階のステップがあります。

①平日のみ対応。②365日対応。③24時間対応。

この3段階をレベルで分けて、どの疾患のご入居者様を受けて

いくかを施設内で検討し、徐々にサービス対応幅を広げていきます。 ①平日対応 ②365日対応 ③24時間対応の順



お忙しい中、本レポートをお読み頂きましてありがとうございます。
今回、ご紹介させていただいた「ナーシングホームモデル紹介セミナー」
事例レポートはいかがでしたでしょうか。

（株）船井総合研究所として、
この事例をこのタイミングで皆様に紹介させていただいたのは、理由があります。

今後の介護保険の法改正を予測して考えると、
入居施設には必ず、看取り対応が求められる時代がやってきます。
そうするために、徐々に医療対応可能な「受け入れ幅」を広げていくことが大切です。

今回紹介させて頂いた「株式会社いわさき」様は、医療法人ではない法人で、
在宅から介護事業を始め、ナーシングホーム経営を成功されたモデル企業様です。
今回は特別にお時間を頂戴し、代表の岩崎氏より直接、その成功ストーリーをお話し
頂きます。

個人的な思いとなりますが、私、管野は船井総研の介護専門コンサルとして、
この業界にしっかり看取り対応ができる施設を増やしていきたいと考えています。
それを実現させていくためには、医療と介護の間に架け橋が必要です。

しかし全国を回り、話を聞く中で感じますが、「医療から介護」というキーワードは、
どうしても薄い。
しかし、「介護から医療」というキーワードはとても濃く、挑戦したい意欲を強く感じます。
でも、介護から医療への挑戦は難易度がとても高いのが事実なのです。
このままの状況では、業界が前に進みません。
看取り対応が進まないのです。

今回ご紹介する、施設×訪看＝ナーシングホームは、介護事業所様が唯一、
医療に挑戦できるチャンスあるモデル。

今回のセミナーでは、船井総合研究所としても机上の空論ではない実際の現場事例、
生の手法をすべてご紹介させて頂きます。

想いのある経営者の方の事業存続、活性化にお役立ていただきたいと思います。
このセミナーが皆様にとって、そんなきっかけになれば幸いです。

【最後に・・・ 船井総合研究所からのメッセージ】

事例紹介”生講演”セミナーのご案内



セミナー講座カリキュラム

講座 内容 講 師

第一講座 高齢者施設を取り巻く現在の環境と今後の対策
（株）船井総合研究所 地域包括ケアグループ

介護チーム

津田 和知

第三講座
いわさきの施設解説と

具体的な医療付加手法の公開

第四講座 本日のまとめ ～明日から実践すべきこと～
（株）船井総合研究所 地域包括ケアグループ

介護チーム

チームリーダー 管野 好孝

第二講座
医療付加で永続する施設の作り方
～モデル施設事例 いわさき～

株式会社いわさき

代表取締役 岩崎 英俊 氏

（株）船井総合研究所 地域包括ケアグループ
介護チーム

チームリーダー 金親 英聖

講師紹介

株式会社いわさき

代表取締役 岩崎英俊 氏

製薬会社にて医療系に携わった後、両親の介

護事業を引き継ぎ、在宅から施設への事業展

開を開始。製薬会社時代の営業ノウハウと、医

療知識を活かし、現在のナーシングホームとい

うビジネスモデルを先駆的に作り上げた。

介護系の関係法人として、社会福祉法人、

NPO法人なども立上げ、現在に至る。

株式会社船井総合研究所
地域包括ケアグループ 介護チーム

チームリーダー 管野 好孝

小売業の店長職を10年間経験。マネジメント業
務に携わり、不振店建て直しの実績を上げた後、
船井総研に入社。介護業界に特化してコンサル
ティングを行ない、利用者・入居者獲得や稼働
率向上などの業績アップ支援の他、人財採用、
教育、研修などのマネジメント、組織活性化コン
サルティング支援を行う。

開 催 要 項

日時・会場

ご参加料金

お申込方法

お振込先

￥

〒

※各会場ともに１２：３０～１６：３０ （受付開始１２：００）

会員企業：（一名様） 24,000円（税抜） ２５，９２０円 （税込）

一般企業：（一名様） 30,000円（税抜） ３２，４００円 （税込）

ＤＶＤ購入：（1セット） 50,000円（税抜） ５４，０００円 （税込）

※会員企業とは、FUNAIメンバーズPluｓ（無料お試しを除く）、各業種研究会にご入
会中の企業様です。
※商品は代金引換でお送りいたします。
※FUNAIメンバーズPlusに入会中のお客様は20％オフで購入いただけます（お試し
期間を除く）。

※商品の発送は５月中旬～を予定しておりますが、諸事情により遅れる場合があり
ます。
※代金引換の受領伝票が領収書となります。

裏面申込書に必要事項をご記入の上、FAXにてご送信下さい。
お申し込みは受講票の発送をもって、セミナー受付とさせて頂きます。 会場・料金のご確認をお願い致します。
【WEBからのお申込み】下記QRコードよりお申込みください。クレジット決済が可能です。受講票はＷＥＢ上でご確認いただけます。
【FAXからのお申込み】入金確認後、受講票と地図を郵送いたします。お振込いただいたにも関わらずお手元に届かない場合は、下記担当者までご連絡ください。

三井住友銀行（０００９）近畿第一支店（９７４） 普通 ５７８５６４１ カ）フナイソウゴウケンキュウショ セミナーグチ

諸事情により、やむを得ず会場を変更する場合がございますので、会場は受講票にてご確認下さい。また、最小催行人員に満たない場合、中止させていただくことがございます。尚、
中止の際、交通費の払戻し手数料等のお支払いはいたしかねますので、予めご了承下さい。

東京会場：平成３１年２月２６日（火） ㈱船井総合研究所東京本社

大阪会場：平成３１年３月５日（火） ㈱船井総合研究所淀屋橋セミナープレイス
〒541ー0041 大阪市中央区北浜4-7-28 住友ビル2号館 7階

（地下鉄御堂筋線「淀屋橋駅」10番出口より徒歩3分）

〒100ー0005 東京都千代田区丸の内1丁目6番6号 日本生命丸の内ビル21階

（ＪＲ東京駅丸の内北口より徒歩１分）

内容に関するお問合せ／管野（カンノ）
申込に関するお問合せ／星野（ホシノ）

TEL：０１２０－９６４－０００ （平日９：３０～１７：３０） FAX:０１２０－９６４－１１１ （２４時間対応）

お問合せ
お申込

株式会社船井総合研究所
地域包括ケアグループ 介護チーム

チームリーダー 金親英聖
システム会社の商品設計及び販促のコンサル
ティングを行なった後、介護ビジネスコンサル
ティングチームに合流。市場・競合調査からの
戦略提案や、目標集客数から逆算した企画提
案を得意とする。また、集客営業の行動計画づ
くりに定評がある。事業新規参入支援から業績
向上支援まで、多数の実績を持つ。

株式会社船井総合研究所
地域包括ケアグループ 介護チーム

津田和知
大手介護事業者の介護付き有料老人ホーム
施設長として、マネジメント、営業、介護サービス
業務に従事。スタッフ確保、入居者獲得に取り
組み、入居率50%台から2年で営業利益黒字
化を果たす。船井総合研究所に入社後は介護
業界を専門とし、介護施設支援、訪問看護ス
テーション支援などのコンサルティングを行なう。

※ご入金の際は、税込金額でのお振込をお願いいたします。
●受講料のお振込みは、お申込み後速やかにお願いいたします。 ●ご入金確認後、受講票の案内をもってセミナー受付とさせていただきます。
●万一、開催４営業日前までに受講票の案内が届かない場合や、セミナー開催４営業日前までにお振込みできない場合は、下記へご連絡ください。なお、ご入金が確認できない場合
は、お申込みを取消させていただく場合がございます。 ●ご参加を取り消される場合は、開催日より3営業日（土・日・祝除く）前の17時迄にお電話にて下記申し込み担当者までご連絡
くださいますようお願いいたします。それ以後のお取消しの場合は、受講料の50％、当日および無断欠席の場合は、100％をキャンセル料として申し受けますのでご注意ください。

お振込口座が当セミナー専用の振込先口座となっております。※お振込手数料はお客様のご負担とさせていただきます。



◆このセミナーに参加して個別に相談したい内容をご記入ください。

■ご入会中の弊社研究会がございましたらチェックとご記入をお願いいたします。

□ FUNAIメンバーズPlus □各種研究会（研究会名： ）

▼今回のセミナーは御社でナーシングホーム経営を成功させるための個別アドバイスがセットになっています。
御社の今の個別事情を伺った上で最適な導入方法をご提案致しますので、うまくご活用ください。

老人ホームセミナー

ＦＡＸお申し込み用紙 ０１２０－９６４－１１１(24時間対応) 担当：星野
ご入金確認後、受講票の案内をもって、セミナー受付とさせていただきます。

▼ご参加を希望される会場にチェックを入れてください。

フリガナ 役職

代表者名

代表ＴＥＬ

代表ＦＡＸ

ＴＥＬ

ＦＡＸ

フリガナ

御社名

ご住所
〒 －

フリガナ

連絡担当者

フリガナ

参加者氏名

フリガナ

参加者氏名

フリガナ

参加者氏名

フリガナ

参加者氏名

（役職： ）

（役職： ）

（役職： ）

▼御社のご住所および連絡先をご記入ください。

▼ご参加される方の氏名をご記入ください。

（役職： ）

（役職： ）

▼御社の状況をご記入ください。
現在実施している介護サービス 御社の主たる業種

□ デイサービス □訪問介護 □訪問看護 □サ高住・有料老人ホーム □介護付き有料 □その他
（ ）

訪問看護の実施状況 御社の拠点数

□すでに実施していてうまくいっている □実施しているが、うまくいっていない □これから導入予定・検討したい □過去に失敗してしまった

箇所

現在の入居状況 法人の職員数

□ 入居待ち・待機者がいる □ 入居率８０～９０％ □入居率６０～７９％ □入居率５９％以下 □施設を持っていない
人

このセミナーに興味を持った理由 昨年度かけた販促費用合計

□ 訪看導入のため □ 空室を埋めたいから □ 医療対応力アップのため □ 看護師の採用のため □ 情報収集のため
□ その他（ ）

万円

お問合せＮＯ： S041410

場所 日時

□ 東京会場 ２月２６日（火） １２:３０～１６:３０(受付開始１２:００) ＪＲ線 東京駅丸の内北口より徒歩１分
㈱船井総合研究所 東京本社（東京都千代田区丸の内１丁目６番６号 日本生命丸の内ビル２１階）

□ 大阪会場 ３月５日（火） １２:３０～１６:３０(受付開始１２:００) 地下鉄御堂筋線 淀屋橋駅より徒歩３分
㈱船井総合研究所 淀屋橋セミナープレイス（大阪府大阪市中央区北浜４－７－２８ 住友ビル２号館７階）

□ 講演収録DVD ( ）セット

お申込みはこちらから

※商品をお申し込みの際はFAX受信後、確認のお電話をさせていただきます。

F2091
検


