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老後の住まい仲介ビジネス新規参入セミナー
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お問い合わせNo. S098388

株式会社船井総合研究所 〒541-0041大阪市中央区北浜4-4-10 船井総合研究所大阪本社ビル

主

催

Web開催
（ログイン開始12:30～）

２０２３年８月９日 ・８月１０日 木水

成果を上げる秘訣は中面へ！

開催時間

横浜市にて参入４年目で

株式会社グロウ

粗利１.９億円
社員2名とパート1名で

ピー・アンド・アイ株式会社

粗利5,000万円

名古屋市にて参入３年目で

ケアシステム株式会社

粗利３億円

※集計期間は１年間です

スタッフ1名で年間

株式会社ゼネラル・サポート

粗利２,０00万円

人口15万人商圏で参入し

大津市にて参入２年目で

株式会社HRLinks

株式会社クレイプラス

粗利６,００0万円

粗利7,000万円



事業参入の経緯
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ー 成功事例 “その１” ー

元々は老人ホームの運営に携わっていたケアシステム株式会社。報酬が頭打ちになるため「収益性」と
いう面で行き詰まりを感じていた。そんな「収益性」と「社会性」を両立した事業を模索している時に船
井総合研究所のセミナーで「老後の住まい仲介ビジネス」という全く新しいビジネスモデルがあること
を知り、セミナーを受講。老人ホームの経営側として、入居者の獲得が一番大切であると考えていたこ
ともあり、直観で「この事業はいける。」と感じたという。また、高齢者も、老人ホームも年々急増してい
るにも関わらず、不動産仲介業者のように、老人ホームを取り扱う専門の業者はいない。生命を預ける
一生の住処を探すのに、それを素人が探すというのは違和感を覚え、この事業は時代に必要不可欠で
あるという確信に変わり、事業参入を決意した。

ケアシステム株式会社

社員１名と参入して

３年で営業利益１.５億円を達成

２０１８年に高齢者の数は３,５００万人を突破し、これに比例するように老

人ホームの数も年々急増している。しかしながら、多種多様な老人ホーム

の中から情報弱者である高齢者や、そのご家族が、自力で最適な住まい

を選ぶのは、困難をきわめる。この問題を解決するために、

ケアシステム株式会社は、高齢者と老人ホームの仲介事業に、名古屋でい

ち早く乗り出した。名古屋市に特化しての事業展開ながら、驚くことに相

談件数は、これまでに累計で２万５千件を超える。

事業成功のポイント

参入してしばらくは、代表も現場にでており、事業の黒字化に成功していた。しかし、代表が現場を退い
た途端、売り上げがつかなくなった。原因は「人」であると代表は語る。高齢者との接点が多い仕事で
あったため、目線が合うと思って高齢の人員を配置していたが、肝心の営業力がないため、集客が上手
くいかないという課題に直面した。代表は営業マンの日々の管理と指導を、これまで以上に細かく実施。
重ねて、船井総合研究所では、営業マンと現場に同行しながら、数値管理、営業管理などを実施。加え
て、Webサイトやチラシなどを用いて集客活動をバックアップなども実施。その後、実績がつくように
なった。その後のアプローチとしては、採用方法を見直して、若い年齢層を採用し育成をする戦略に切
り替え、今では、入社半年で月粗利を１５０万円を上げられる教育体制も整っている。
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栃木県小山市にて製造メインの派遣業を展開。その事業の業績が伸び悩んでいたことに加え、介護人
員の育成学校スクール事業も制度や法律の変化によって、人が集まらなくなり、会社全体として伸び悩
んでいた。そんな中、船井総合研究所のセミナーで「高齢者の住まい選び事業」という新しいシニアビジ
ネスが
あることを知った。新規事業ということだったため、不安もあったが、介護人材紹介の運営を通じて、
施設側が集客に困っており、高齢者も施設探しに苦労しているというのを体感しており、そこにニーズ
があることに確信したと語る。加えて、専任営業マン1名という状況からでも始められるということ。そ
して、初期投資が殆どかからないということ。この２つからやってみようかと参入を決意した。

事業成功のポイント

この事業の成功のポイントは「行動量」だと代表は語る。ただ「行動量」を担保するだけではなく、システ
ムを使って細かく数値管理を行い、月の訪問数、接触数、案件数など、この事業において重要な「KPI」
をすべて見える化している。そうすることで、各営業スタッフの課題をすぐに把握することができる。
その課題の解決策を毎週決め、それが改善できたかを確認、その繰り返しが重要である。また、エリア
もターゲットも出来るだけ絞ることで、力も分散せず、相手との信頼関係を効率的に構築できる。
最近では「オンライン」の営業戦略も強化している、具体的には「インサイドセールス」である。
営業は「顔出してナンボ」なんであるが、地方になると、移動時間だけで時間を大きく失うため、
オンライン面談への誘導やメルマガを使用した販促、電話営業を外注して行うなど、
営業に頼らない販促活動で案件の獲得にも成功している。

ー 成功事例 “その２” ー

ピー・アンド・アイ株式会社

栃木県小山市にて製造業に特化した人材派遣業、介護人員の育成学校ス

クール事業を展開。成長市場であるシニアビジネスの先駆けとして、

「高齢者の住まい選び事業」に新規参入。女性スタッフのみを起用し、新規

参入４年目で年粗利１億円を達成。現在では住まい選び事業で得た

集客導線を活用して、シニア向け空き家活用事業、自費リハビリ事業を展

開。また、老人ホームとの関係性も生かし、求人媒体、教育研修、介護人材

紹介など、会社の多角化経営に成功。

人材派遣会社が女性スタッフのみを起用し

４年で年間粗利１億円を達成
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もともとアパレル業界が本業で、ネット上で洋服店を5店舗経営。しかしながら物販業界の低迷により
店舗を閉鎖せざる負えない状況になっていく中で、何か打開策となる新規事業を模索いた。そこで“業
界は？”と考えたときに浮かんだのが、「介護業界」。今若者向けのビジネスで苦戦しているからこそ、
高齢者にターゲットを切り替えたかった。そんな折に船井総合研究所からDMが送られてきてこの事業
を知った。「なんだこのビジネスは！？」と、聞いたことがないビジネスのため代表は興味をそそられた
という。事業の詳細が気になりネットで調べてみると、山梨で展開している会社は全く出てこなかった。
メリットとして目に映ったのは、異業種参入ができて、人員が1名でOK、初期投資もほぼなく立ち上げ
られるというメリットに加え、収益面でのリターンが大きかったため事業参入を決意。

事業成功のポイント

まずは代表1名で事業の立ち上げを実施。「とりあえず集客さえすればなんとかなる！」と思っていた
ため、早いタイミングで集客に着手してしまったことを今では事業立ち上げの反省点であったと語る。
事業立ち上げ時は介護施設のことを目で見て学び、知識をつけて臨めば、より早く成果が出ていたと
感じていているようだ。 集客営業において成功のポイントは「とにかく毎週、営業先を回りつづけるこ
とで、ただそれだけです。」と代表は語る。それを繰り返していくことでコミュニケーションの質が上が
り、反響を獲得できると語る。代表自身は営業自体が初めてであったが、とにかく回り、専門職との接
点を作り、人とのつながりをより強固なものにすることが事業成功のカギだと語る。

ー 成功事例 “その３” ー

株式会社クレイプラス

完全異業種の会社が１５万人商圏で参入し

営業利益3,000万円を達成

2015年に初期投資60万円かけ人口１５万人商圏の山梨県甲府市で完全

異業種から「高齢者の住まい選び事業」を新規立ち上げ。元々はアパレル

関係の事業をベースとしており、介護医療業界には一切の関りが無かっ

た。参入後、現在では本事業における年営業利益が3,000万円にまで成

長。その後、介護人材紹介ビジネスにも参入し、付加事業でも収益を拡大。
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この事業に参入したきっかけは「今から伸びる！」この一言に尽きると代表は語る。本業のリサイクル
事業が低迷する中で何か新規事業を考えていたところ“これからの人口動態を考えると絶対に高齢者
向け事業は伸びる”ということであった。そんな漠然とした想いがある中、「ニッチで収益性の高い事業
はないか」と、介護福祉業界の友人に聞いたところ出会ったのが、高齢者の住まい選び事業であった。
しかし、“可能性はあるけど高齢者の住まい支援ってホントに必要性あるんかな？”と感じたが本音で
あった。ただそのネガティブな感覚以上に初期投資が少なく少人数で始められ、利益率が高く社会性も
強いという点に惹かれたと語る。特に代表自身何か1事業で会社を立て直すのではなく、今後の展開を
考えてまずは介護福祉業界にフックをかけたいという想いが強かったためこの事業への参入を決意。

事業成功のポイント

この事業の成功の秘訣は「人」であると代表は語る。加えて「担当者は兼業では絶対にダメ、その上でで
きれば、既存のメンバーの中でトップクラスのメンバーを充てたいですね。あとは管理をしっかりして
いくだけで成功できると確信します。必要なものやノウハウは全部船井総合研究所さんが用意してく
れますからね。」と語った。 事業の立ち上げ期は専門職の方への訪問営業による関係構築に苦戦した
株式会社グロウ。敗因は明確で、“充てる人員をまちがえた”これに尽きるという。本業でくすぶってい
る人員を充ててしまったということと、その人員も本業と一定割合兼業させてしまっていたということ
これが大きいな敗因となった。代表自身、事業開始時に、少しだけ現場に入ってみたところ営業として
は難しさを全く感じなかった。しかしながら上記のように、充てる人材を間違えたため収益が伸び悩む
結果となった。それを機に人員を変え、その直後に収益が上がった。

ー 成功事例 “その３” ー

株式会社グロウ

競合多数の商圏で新規参入して４年で

年間粗利１.９億円を達成

初期投資30万円かけ横浜市で「高齢者の住まい選び事業」を新規立ち上

げ。現在では新規参入から４年がたち、本事業における年粗利は１．９億円

にまで成長。同時に本業のリサイクルを絡めた話で、引っ越しされる際の

手伝いから不用品処理、不動産売買など住み替えの際に生じる業務も内

製化し、付加価値売上として年間３,０００万円の粗利も獲得。



セ
ミ
ナ
ー
に
参
加
さ
れ
た

経
営
者
の
声

紹介事業を起点に

3業種の多角化経営に成功

紹介事業を得た集客導線を用いて

新たなサービスでの売り上げ獲得に成功

北海道札幌市に訪問介護を起点に事業がスタートし、現在では札幌市内
に累計1,000部屋の介護施設を持つ。その集客部隊として住まい選び
事業を立ち上げ。自社施設への紹介だけではなく、不動産売却や家財整
理、引っ越しなどのサポートも内製化し、着々と収益を拡大。
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滋賀県大津市にて高齢者の住まい選び事業を展開。事業を通して培った
病院・居宅介護支援事業所・地域包括支援センターとの集客導線を活か
し、身元保証事業・空き家活用事業を展開。地元大津市における高齢者
の住まいにかかわるお悩みをトータルでサポート。また、老人ホームとの
関係性を活かし、人材紹介業も展開。今後も事業の多角化に向け、各事
業の強固な基盤構築に努める。

兵庫県尼崎市にて放課後デイサービスを展開。代表が元々ケアマネをし
ていた経験があり、その時に感じていた「高齢者の住まい」に関する、課
題を解決すべく、事業に参入。高齢者だけでなく、障がい者に対し、
より広くサポートを行なえるようにすべく、事業で培った病院との関係
性を活かし、空き家を活用した「障がい者向けグループホーム」を展開。

紹介事業で培った病院との関係性を活かし

障がい者向けグループホームの展開

準備から手順を追った説明と現場での事例を合わせ、追体験の
ようなセミナーでした。具体的なイメージを持ってさらなる調査
や検討に入ることができると思います。こぼれ話さえも生の声と
してためになりました。また丁寧な説明の端々から、強い信念・倫
理観等も感じることが出来、こちらの取り組む姿勢を見直す機会
にもなりました。ありがとうございました。

大阪府 総合リース業 M社

既に高齢者事業を始めている法人の代表者からお話しを拝
聴でき、貴重な時間となりました。（中略）お忙しいところあ
りがとうございました。

埼玉県 不動産業 B社

わたしは介護事業者で有料老人ホームを運営しておりますが、
その立場で有益な情報はないかと考え参加いたしました。
営業と人脈構築の大切さ、基本の基本を再認識いたしました。
（中略）ありがとうございました

宮城県 介護事業 C社

なかなか聞けない経験談を話していただき参考
になりました。ありがとうございます。やり方や状
況がよくわかりました。社内で検討いたします。

福岡県 人材紹介業 C社

スタートから実務レベルの概要まで大変よく理解
できました。本来なら第3者にはあまり語りたくな
いような事まで教えていただき感謝しております。

北海道 司法書士事務所 A事務所

本日はセミナーに参加させていただき誠にありがとうございま
した。漠然としたイメージだった施設紹介業についてのビジネス
モデルが自身の中で固まりました。超高齢化社会に向け弊社の
現業サービスとの親和性もあると感じております。ゲスト講師の
お話しは他ではなかなか聞くことができない貴重な時間でした。

山形県 介護事業 A社

ー その他の成功事例＆セミナー参加者の声 ー

株式会社ゼネラル・サポート
岡本侑世氏

株式会社HRLinks
代表取締役
岡野克哉 氏

一般社団法人
北海道ケアパートナー協会
代表理事 室田厚 氏



高齢者の
住まい選び事業とは？

高齢者の住まい選び事業とは、介護が必要になってしまった

けれども、どんな住まいを選べばいいかわからない高齢者に

対して、最適な老人ホームや物件、また不動産売却や身元保

証、相続、家財整理などの必要なサポートを完全無料で手配

する事業です。収益は紹介先の企業からの紹介手数料として

１０～30万円をいただくという完全成果報酬型のビジネスモ

デルです。
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ー ビジネスモデル概要 ー



４つのメリット

「高齢者の住まい選び事業」では高齢者集客の基盤を構築することができます。高齢者の住まいには老人ホームへの入居

だけではなく、それに付随して、不動産売却、身元保証、後見人、相続、家財整理、葬儀、介護サービス、医療サービスなど

様々なニーズが発生するため、いずれかを提携事業に紹介し、紹介料を得ることもできる上、自社で内製化することも可

能です。今後、シニアマーケットでのシェアを獲得する上で、この事業をフロント商品とし、さまざまな商品やサービスを

展開することでさらなる相乗効果を得ることができます。

株式会社船井総合研究所の三浦潤生です。
ここからは私が、高齢者の住まい選び事業のコンサルティングを2００社
以上で実施してきた中で、参入した人材紹介会社に
見えた４つのメリットをお伝えいたします。

事業のすゝめ

１．専任1名、営業利益６０％の超低投資/高収益事業

高齢者の住まい選び事業は、多くの高齢者、介護施設に感謝されるビジネスです。競

合他社の増加により高齢者集客に苦しむ“介護施設“、介護に関する悩みを抱える“高

齢者とその家族“。介護虐待、孤独死、老老介護といった問題を抱える“社会“。それぞ

れにメリットのある事業であり、社会的に評価されるビジネスです。また、テレビや雑

誌などで取材を受けるような例もあり、地域に根ざした社会的な企業としての認知度

が上がるため、本業のブランディングにも繋がります。

本事業は、老人ホームを探す高齢者、及びご家族から最初に相談を受けるた

め、それに伴った多くの付随した相談を受けるようになります。具体的には、

デイサービス、訪問看護、不動産売却、介護リフォーム、相続、成年後見、介護

人材紹介、見守りサービス、配食、介護用品などです。これらを自社事業とし

てもっていれば、自社の収益にもなり、持っていない場合でも、顧客を紹介す

ることで紹介手数料を得ることができます。ゆくゆくは右の表にもあるよう

にシニアマーケット全般の悩み事をサポートしていくことが、可能になります。
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株式会社船井総合研究所
シニアライフ支援部
地域包括ケアグループ
チーフコンサルタント
三浦潤生

３．地域にとって必要な存在になり、社会的認知度の向上へ

４．さまざまなマーケットへの進出

高齢者の
住まい選び事業

２．様々な業種との相乗効果

「高齢者の住まい選び事業」で得られる最も大きなメリットは、低投資事業でありながら高収益を得ることができるという

点です。本事業は高齢者と介護施設を結ぶ「マッチングビジネス」のため、店舗や商品などの在庫、経費を抱える必要は一

切なく、必要なのは営業スタッフのみとなります。また、営業マン１人当たりの年間粗利生産性は２,０００～２,５００万円を

実現できるため、低投資かつ超高収益のビジネスモデルとなります。人材紹介、人材派遣、介護事業、不動産業のように届

出、資格も一切必要がないため、ノウハウとツールがあれば明日にでも事業をスタートすることができます。

高齢者住まい選び事業に
参入することで得られる
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事業のすゝめ

船井総合研究所が



セミナーのご案内

参加者
限定

参加者限定公開！立ち上げツール

事業のすゝめ
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株式会社船井総合研究所
シニアライフ支援部
地域包括ケアグループ
チーフコンサルタント
三浦 潤生

さいごに

いかがでしょうか。本事業の参入に必要なポイントを具体的な内容に絞って、３時間

かけて、たっぷりとお伝えします。また、個別の無料相談もセミナー特典としてセット

にしていますので、皆様の状況に応じた事業スタートの段取りを具体的に落とし込むこ

とができます。そして今回は、本事業のパイオニアとして大成功している経営者、事業

責任者を特別ゲスト講師としてお招きしております。

船井総合研究所では累計３００社ほどの事業の立ち上げを行ってまいりましたが、

その大半は人員がいない、営業スタッフが本業と兼任である、などの理由から活動量が

取れず、事業の収益化に時間がかかったり、そもそも収益化できないといったケースに

陥っております。年間１００兆円規模の消費額をもつシニアマーケットの切り口として、

事業の新たな収益の柱をつくり、会社経営のリスクヘッジをおこなうために、

「高齢者の住まい選び事業」は人材紹介業を行う皆様に必ず押さえていただきたい

ビジネスモデルです。しかし、参入される際は惜しまず、必ず専任の営業スタッフを

ご用意ください。

皆様のセミナーへのご参加を心よりお待ちしております。

本事業は収益性も高く、参入障壁も低いことから、シニアマーケットへの参入の切り口

としてご活用いただきたいビジネスモデルです。しかしながら、参入したからと言って

必ず成功するとは限りません。本事業を成功させるために必要なのは「専任の営業ス

タッフ」です。参入障壁も低く、ランニングコストもかからないため、人員も本業と兼

任やパートなどと最小限に展開する企業もいらっしゃいます。それでは事業は成功しま

せん。専門職との関係性を営業を通して構築し、相談を獲得していくこのビジネスにお

いては、営業スタッフによる訪問営業が最も重要です。



会員価格

日時・会場

受講料

お申込方法

一般価格 税抜 30,000円（税込33,000円）／一名様

税抜 24,000円（税込26,400円）／一名様

ご入金確認後、マイページの案内をもってセミナー受付とさせていただきます。

老後の住まい仲介ビジネス新規参入セミナー

開催要項

講座

第1講座

第2講座

お問い合わせNO. 098389

●お支払いが、クレジットの場合はお申込み手続き完了後の案内（メール）をもって、セミナー受付とさせていただきます。銀行振込の場合はご入金確認後、お送りする案内（メール）をもってセミナー受付と

させていただきます。●銀行振込の方は、税込金額でのお振込みをお願いいたします。お振込みいただいたにも関わらずメールがお手元に届かない場合や、セミナー開催４日前までにお振込みできない場

合は、事前にご連絡ください。尚、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3日前まではマイページよりキャンセルをお願いい

たします。それ以降は下記船井総合研究所セミナー事務局宛にメールにてご連絡ください。尚、ご参加料金の50％を、当日の欠席は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。

●会員価格は、各種経営研究会・経営フォーラム、および社長onlineプレミアムプラン（旧：FUNAIメンバーズPlus）へ ご入会中のお客様のお申込みに適用となります。

船井総合研究所セミナー事務局 E-mail:seminar271@funaisoken.co.jp
※お電話・メールでのセミナーお申込みは承っておりません。

また、お問い合わせの際は「お問い合わせNOとセミナータイトル」をお伝えください。

TEL：0120-964-000 （平日9:30～17:30) ●申込みに関するお問合せ：黒田 ●内容に関するお問合せ：三浦

※お申込みに関してのよくあるご質問は、「船井総合研究所 FAQ」と検索しご確認ください

お問合せ

株式会社船井総合研究所

セミナー内容

老後の住まい仲介ビジネスの現状と収益性

株式会社船井総合研究所 シニアライフ支援部 地域包括ケアグループ チーフコンサルタント 三浦 潤生

株式会社CLAY 代表取締役社長 野田秀樹 氏

【講座内容】
老人ホームの数は年々増加しており、現在では全国に55,000もの老人ホームが存在します。
また、サービスや費用も多様化し、自身にあった老人ホームを探すのは難しくなり、孤独死、虐待、老老介護といった
社会問題の原因ともなっています。そういった社会問題を解決するのが「高齢者の住まい選び」事業です。
第一講座ではターゲットとなる高齢者の実態とニーズはどのようになっているのか？今後どのように変化していくのか？
その市場背景と今後取るべき経営指針についてお伝えいたします。

山梨県甲府市にて「老後の住まい仲介ビジネス」に新規参入。アパレル業を５店舗展開してえいたが、収益
が減少。そんな中、成長マーケットであるシニアマーケットへの参入の第一歩として本事業に新規参入。
業界未経験、人口30万人の商圏で事業を立ち上げ、年間営業利益3,000万円を達成。

２０２３年８月９日（水）
お申込期限：２０２３年８月５日（土）

１３：００～１６：0０
（ログイン開始１２：３０～）

２０２３年８月１０日（木）
お申込期限：２０２３年８月６日（日）

オンラインにて
ご参加

今すぐスマホでチェック！

第3講座

第4講座

スペシャルゲスト対談

たった90日間で立ち上げるノウハウ大公開

本日のまとめ

【日程/お申込期日】 【時間】
※全日程とも内容は同じです。ご都合のよい日程をお選びください。

【講座内容】
事業としての認知度が低いこの事業をどのように立ち上げ、どのように収益化し、
どのように地域一番店になるのか、新規参入で押さえておくべきポイントを実体験を元にお話しいただきます。

【講座内容】

今日一日のセミナー内容を踏まえ、明日から実践に移し、成果に繋げていただく
ためのポイントをお伝えいたします。

※本講座はオンライン受講となっております。諸事情により受講いただけない場合がございます。ご了承ください。
セミナーご参加方法の詳細は「船井総研 Web 参加」で検索

株式会社船井総合研究所 シニアライフ支援部 地域包括ケアグループ チーフコンサルタント 三浦 潤生

【講座内容】

本事業を90日間で確実に立ち上げるためのノウハウを実際に使用するツールや
他社の事例などをご紹介させていただきながらお伝えいたします。

株式会社船井総合研究所 シニアライフ支援部 地域包括ケアグループ リーダー 久積 史弥

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。

または、船井総合研究所ホームページ（www.funaisoken.co.jp）、右上検索窓にお問い合わせNo. 098388を入力、検索ください。



30秒で登録完了! 今すぐご登録ください

※メールアドレス以外の個人情報は必要ありません

お手持ちのスマートフォンで右のQRコードを読み取る
または、検索エンジンで下記URLを入力して登録ページへ
https://lp.funaisoken.co.jp/mt/kaigo-keiei/mailmagazine.html

HPにアクセスし、必要事項を入力する

1

2

全国18,000の

介護専門のコンサルタント集団だから配信できる最新経営情報です

(2023年5月時点)

介護分野専門の経営コンサルタン
トが全国の介護事業者における

成功事例やコンサルティン
グ現場での気づきを定期的に

配信しております。

介護分野トップの経営者との情報

交換から得た最新成功事例、
業界トップ事業者の動向を

シェアいたします。

船井総合研究所がお勧めする、経

営者に必要な最新情報、経営
ノウハウをお伝えする経営
セミナーのご案内をさせていた

だきます。

配信メルマガ 2023年 コラム例人 気
利用者獲得のために介護事業者がするべきこと
デイサービス、稼働率が大幅に減少！回復策は？
高齢者市場でのサブスクモデルの作り方
小規模多機能の成功事業所がやらない5つのこと
 10年先も生き残る介護施設
満床なのに赤字？
サ高住・住宅型が直面する課題と解決策

週4～5件の頻度で
コラム配信中

経営者に
ご覧いただいて
おります！全国の介護事業者の

成功事例や時流が分かる



２０２３年 おすすめ小冊子
 いずれも無料でダウンロード頂けます。

まずは気になる小冊子をご覧下さい。

 ダウンロードの際には、所定のお申し込みフォームに必要事項をご記載いただく必要がございます。
 よくあるご質問は、「船井総研 FAQ」と検索し、ご確認ください。

人事
マネジメント

人事
マネジメント

人事
マネジメント

人事
マネジメント

業績アップ

業績アップ

業績アップ

業績アップ

新規事業

船井総合研究所の介護・福祉コンサルティングサービス
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介護・福祉領域の様々な経営課題をトータルでサポート

介護・福祉経営 . c om 小冊子無料ダウンロード

ま た 、 無 料 相 談 の
お 問 い 合 わ せ は ☎ 0 1 2 0 - 9 5 8 - 2 7 0 にお電話ください。

受付時間
平日9:45～17:30

担当：管野（かんの）

【介護業界向け】新卒採用を成功させる最新採用戦略

介護特化の人事評価制度のチェックポイント

優秀な職員の離職を止めるテクニック

介護業界向け「研修カタログ」

老人ホームが入居率100%を実現する為の居宅営業手法

ゼロから始める超強化型老健転換

地域密着型通所介護を黒字化する方法

小規模多機能の成功事例レポート

ナーシングホーム新規参入ビジネスモデル解説レポート

このような方に
おすすめ

このような方に
おすすめ

このような方に
おすすめ

このような方に
おすすめ

このような方に
おすすめ

このような方に
おすすめ

このような方に
おすすめ

このような方に
おすすめ

このような方に
おすすめ

 補充採用から計画採用に移行したいと考えている
 採用活動の具体的な活動スケジュールを知りたいと考えている

 制度を構築して数年経過し、そろそろリニューアルを考えている
 介護特化・定量評価可能・経営指標と連動した人事評価制度を探している

 離職率が20％を超えており、頻繁に職員の退職が発生している
 新規採用に人材紹介、派遣などを利用しており採用コストが利益を圧迫している

 管理職が誰かによって事業所の業績の良し悪しが決まってしまっている
 今まで従業員に体系立てて知識を学ぶ機会を与えてこなかった

 なかなか稼働率が上がらずに苦戦している
 訪問営業などを実施しているが中々問い合わせに繋がらない

 老健の運営に悩んでいる
 老健の収益化について知りたい

 稼働率が68%以下で、黒字化に苦戦している
 登録者数が18名以下、利用者が集められない

 小規模多機能が赤字で悩んでいる
 登録者が20名以下で集客に悩んでいる

 市場ニーズに合わせた介護施設「ナーシングホーム」を経営したい
 サ高住・有料老人ホームを進化させたい

新規事業
低投資かつ高収益の新規事業｜高齢者の住まい紹介事業
このような方に

おすすめ
 高齢者集客の基盤を構築したい
 低投資、高収益の新規事業を探している

新規事業
PT・OTの新キャリア｜自費リハビリ事業の新規参入レポート
このような方に

おすすめ
 介護保険内で提供しているリハビリを、自費市場の顧客へも提供していきたい
 リハビリスタッフのキャリアパスづくり・給与UPを実現したい

新規事業
新築の1/10以下の初期投資！空き家を老人ホームに転換｜空き家活用型施設事業
このような方に

おすすめ
 地元地域の空き家・空き物件を活用して収益事業を確立したい
 介護事業を本業としているが、収益性拡大や訪問効率の向上を考えている

新規事業
病院、介護施設への入院・入所時に高齢者の保証人を引き受ける｜身元保証ビジネス
このような方に

おすすめ
 シニアビジネスに新規参入したいと考えている
 介護・葬儀など既存事業に高齢者がいる


