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お問い合わせNo.S140104
主  

催

訪問看護からの看多機展開セミナー

講　座 内　容

第1講座

【QRコードからのお申込み】

【PCからのお申込み】

右記QRコードからお申込みください。

https://www.funaisoken.co.jp/seminar/140104

お申込み方法

船井総研ホームページ（https://www.funaisoken.co.jp）の右上検索マークから『140104』をご入力し検索ください。

開
催
日
時

受講料

お申込み期日

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
※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。

※祝日や連休により変動する場合もございます。

一般価格 会員価格

10：00～12：30（受付開始：開始時刻30分前～）

銀行振込み：開催日6日前まで　クレジットカード：開催日4日前まで

2026年4月27日月東京会場

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、会場はマイページにてご確認ください。また最少催行人数に満たない場合、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、ご了承ください。

看多機の今がわかる！ビジネスモデル＆時流解説

株式会社船井総合研究所　介護チーム　リーダー　森永 顕成

※よくあるご質問は「船井総研　FAQ」と検索しご確認ください。※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。
E-mail seminar271@funaisoken.co.jp TEL 0120-964-000（平日9:30～17:30）【お問い合わせ】船井総研セミナー事務局

船井総研グループ 東京本社 サステナグローススクエア TOKYO
〒104-0028　東京都中央区八重洲二丁目2番1号　東京ミッドタウン八重洲　八重洲セントラルタワー35階

訪問看護が取り組むべき新規事業
訪看だけでは支えきれなかった苦い経験をお持ちの事業者様に朗報です

看多機

仙台市で訪看＆看多
機両方経営！

登録者

29名

平均介護度

3.4
年間売上

1億円

営業利益率

25%

公募制
事業

なぜ訪看に、看多機がオススメなのか？
・なぜ訪看に、看多機がオススメなのか？
・「通い・訪問・泊り・ケアプラン作成」を自社で提供できる！
・状態が不安定になった方・重度化した方も受け入れられる！
・チームケア・施設内業務など職員の働き方の選択肢を増やせる！
・訪問看護と看多機の運営のコツが同じだから

▶国が求める「地域に必要とされ続ける」在宅介護サービスの在り方とは
▶具体的な対象は？実際の利用者のペルソナや利用事例
▶高収益 or 大幅赤字？ 看多機の明暗を分けるのは〇〇だ！
▶黒字化できるの？看多機の経営実態と収益化のポイント
▶訪問看護ステーション併設型の収支は？先行事業所の運営形態

第4講座
本日のまとめ

株式会社船井総合研究所　介護チーム　リーダー　森永 顕成

▶セミナーのまとめと明日から取り組んでいただきたいことをお伝えします。

第3講座
地域に必要とされる！「看多機」の参入手法

株式会社船井総合研究所　介護チーム　武藤 慶太郎

▶失敗しないために！参入にオススメな商圏設定のポイント
▶参入可能な物件はこれだ！看多機を始めるための物件イメージや設備例
▶求職者が集まる！資格者を大量採用するための手法や獲得事例
▶早期黒字化！登録者数を増やすための集客活動のポイントやツール例
▶看多機を適正人員配置で運営するための運営方法とポイント

第2講座

訪問看護×看多機　新規参入から成功への軌跡

株式会社ここみケア　取締役専務　菅原 ユミ 氏

▶「病院」と「介護」を繋ぐ新規事業！看多機に取り組んだキッカケ
▶小さな老健！？老健よりも優れている3つのポイントとは
▶介護だけで感じた限界、医療を付加して実現できたこととは？
▶看多機が実現する！重度者への対応事例
▶自社の既存事業と相乗効果を最大化させるための事業戦略
▶施設？在宅？認知度の課題をクリアするために取り組んだこと
▶看護師のマネジメントや運営のポイント

特別
ゲスト
講座

新規参入セミナー

新規参入セミナー

株式会社ここみケア 特別
ゲスト
講座 取締役専務  菅原 ユミ 氏

看多機とは、小規模多機能型居宅支援介護（通所・訪問・泊り一体型サービス）に
さらに訪問看護（協調）が追加された厚労省イチオシの在宅介護サービス



株式会社ここみケア 取締役専務 菅原 ユミ 氏
独占インタビュー 株式会社ここみケア

①投資額が低い！
補助金が使えて、手出しの初期投資は
4,000万円から可能
②看取り対応ができる！
均要介護度3.4を実現
③収益性が高い！
年商1億円超・営業利益25%

Q1. なぜ看多機事業に参入されたのでしょうか？
結論から申し上げますと、「地域で暮らす方々の『最期ま
で家で過ごしたい』という想いに、本当の意味で応えるた
め」、そして「医療依存度の高い方でも断らない、地域一
番の受け皿を作るため」です。

もともと私たちは在宅介護サービスを運営しておりました
が、現場では「訪問や通所だけでは支えきれない」ケース
に数多く直面してきました。 退院直後で病状が不安定な
方、がん末期で頻繁なケアが必要な方、あるいは独居や
老老介護でご家族の介護力が限界に近い方……。こうし
た方々は、医療ニーズが高いがゆえに一般的な在宅介護
では受け入れが難しく、住み慣れた地域でいつまでも過
ごすことが難しい状況に置かれていました。

そこで、私たちが培ってきた介護・看護の強みを活かし
て、「通い・泊まり」の機能も提供できる「看多機」が、こ
の地域の課題を解決する方法になるのではないか？と
思い、開業に至りました。

Q3. 現在の利用者数や収支状況について教えてください。
利用者数は、28名程度でほぼ満床状態です。平均要介護
度は3.4前後です。売上規模としては、看多機単体で約
1,100万円/月で、年間売上は1億円を超えます。

売上の1,100万円に対して、経費を差し引いた月の収支
差額は300万円程度なので営業利益率は27%ほどにな
ります。また、併設している訪問看護の売上がこの額以外
にプラスである形になります。

事業規模としても、重度の方を対応する拠点としても、会
社全体を支える柱となっています。

Q4. 今後の展望について教えてください。
看多機事業で得られた重度対応力を起点として、地域全
体の受け皿としての機能を高めていくなかで、介護保険
サービスと障がい福祉サービスを組み合わせる共生型サ
ービスの導入など、新規事業への展開。また、スタッフの
残業削減と本来のケア業務への集中を目的とした生成AI
の導入もさらに進めていく予定です。

Q2. 事業の運営状況を教えてください。
参入時に 「医療依存度が高くても、看取り期であっても、
住み慣れた地域で安心して生活できる」環境を提供する
ことを事業のど真ん中に据えました。

看多機に訪問看護ステーションを併設し、インスリン投与
や経管栄養、ターミナルケアが必要な方々を積極的に受
け入れています。 通常の在宅介護サービスでは対応しき
れなかった医療ニーズの高い方を受け入れることで、病
院や地域のケアマネジャー様から圧倒的な信頼をいただ
き、結果として地域の皆様から選ばれる施設を実現するこ
とができました。

経営的な視点でも、看多機への参入は大きな転換点でし
た。 2015年に看多機を立ち上げて以来、重度者への対
応力を向上させながら、事業展開を進めていくことができ
ました。
看多機が地域のハブとなり、身体状況や病状に応じて、適
切なデイサービスや訪問看護と協力・連携する体制が生
まれています。「地域に必要とされるサービスを作れば、
数値はおのずとついてくる」ということを、看多機参入を
通じて実感しています。

・訪問看護のノウハウをもとに、利用者を最後まで看とるため、重度対応の
サービス力を高めたい法人や、店舗数が限定されるために、よりインフラ
という側面が強く、過当競争も起きづらい公募制事業に展開したいという
法人にとって、有望な選択肢になります。

・看護師を育成することが、事業運営の重要なポイントです。はじめての時
は対応できないケースにも、徐々に対応できるように、看護師任せではな
く、チームで一緒に対応する施設文化づくりなど、試行錯誤されました。

・看多機を始めてから看護師を見つけるのではなく、もともと運営していた
訪問看護ステーションで「チームマネジメントができる看護師」を見つけて
いる場合、事業が順調に進みやすくなります。

看多機で実現した地域医療の拠点化戦略
「訪問看護×看多機」の複合拠点展開！
看多機で実現した地域医療の拠点化戦略
「訪問看護×看多機」の複合拠点展開！



訪問看護からの
看多機展開セミナー
年間売上1億円を達成した看多機成功の軌跡

東京
開催

2026年4月27日月
東京開催 会場：船井総研グループ 東京本社 サステナグローススクエア TOKYO

10：00～12：30
（受付開始：開始時刻30分前～）

SPECIAL GUEST

介護現場での経験を経て、新規開設施設「心彩村（現・ここさいむら泉）」の管理者に就任。 
当初はオープニングスタッフとして営業活動に奔走するものの、利用者が集まらず苦戦を強いられる。
管理職としての使命感から、当時の部長（現・代表取締役 兼子氏）の助言を仰ぎつつ、ケアマネジャーへの積極的
なアプローチや信頼関係の構築に尽力。 その結果、「月に30人もの新規利用者」を迎える急成長を実現し、わず
か2年で施設を満床にするという顕著な実績を残す。現在は専務として、自身の経験を活かし、看多機・小多機やデ
イサービス部門の成長を牽引するとともに、職員が働きやすい環境づくりや、広い視野を持った経営マネジメント
に注力している。

株式会社ここみケア 取締役専務  菅原 ユミ 氏

株式会社船井総合研究所の経営レポートをお読みいただき、ありがとうございます。

訪問看護ステーションを経営される中で、5年・10年後も明るく迎えるための、次の一手
を探していたという思いから本インタビュー記事にご関心をお持ちいただき、参入を検
討したいとお考えの方も多くいらっしゃるかと存じます。

しかし、取り組みの手順やアプローチ手法を間違うと、どんなに素晴らしいチャンスに満
ちたビジネスでも成功には至りません。
新規事業を成功させるには、力をかけるポイントに専念し、スピード感をもって結果を出
すことです。

このセミナーは講義を聞いて勉強していただくためのものではなく、参入の可否を見極
め、今後の経営戦略にお役立ていただくことが一番の目的です。そのために公開するノ
ウハウは、他では得られない新鮮かつ超実践レベルのものばかりです。このセミナーで
学ぶことのできる内容のほんの一部を次ページにてご紹介します。
本セミナーをキッカケに、皆様にお会いできますことを楽しみにしております。




