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事業の成果
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①定性的成果

3

顧客数は計画通りの早さでは獲得できず、それに伴い経費も計画よりも減少。
営業や協力要請を働きかける過程で、応援パートナーを多く獲得。

顧客数

４世帯（７名）

収支

総売上

総経費

176,647円

2,781,578円

応援パートナー数

９社
※応援企業：
ヒアリングや面談などナスくるに関する直接のお
願いに応じていただいた企業や団体

利益 -2,604,931円
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②ビジネスモデル
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LINEグループなどを使った
オンラインコミュニケーションの支援

支払い者

￥

健康サービス
受益者

健康危機が
危惧される高齢者

サービス提供主体

高齢者と
離れて住む家族

家族の健康状態のレポート

Community 
Nurse Company株式会社

サービス利用料の支払い

健康づくりサービス提供
（行動変容、生きがいづくり）

申請時に想定していたモデルで問題なく機能し、顧客の満足度も高かった。
訪問先のご家族もLINEグループに入ってもらう計画もしていたが、

シンプルに支払い者(御子息)のみに限定してコミュニケーションを実施。

不安の解消
健康寿命
の延伸

LINEでのコミュニケー
ションは支払い者(御子

息)のみで実施



© Community Nurse Company All rights reserved.

③サービス提供方法
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＜対高齢者＞
ヒアリング
• 現在の健康状況、
不安なこと

• 生活状況、楽し
み、困り毎

初回カウンセリング

＜対支払い者への確認＞
• したいけどしてあげられてい
ないこと

• 健康/生活で気になっている
こと

事前ヒアリング

＜対支払い者＞
訪問時の様子の
ご報告と今後に
ついてのご報告

月2回の健康づくり機会の提供

＜対高齢者＞
状況に合わせた健
康づくり活動
・室内運動
・マッサージ
・不用品整理　等

＜対支払い者＞
訪問報告

現時点で高齢者からは「誰かと話せること」にもっ
とも強いニーズ
ex)せっかく来たんだからもっと話して・・・

基本プランのサービス提供の流れ・方法は、申請時の計画通り実行
初回カウンセリングを無料にし、サービスを試すハードルを下げた

＜サービス提供イメージ＞ ＜支払い者への報告イメージ＞

＜対高齢者＞
バイタルチェック
• 血圧、心拍数、自
覚症状等の健康
確認

無料で提供し、とにかく試してもらう
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③サービス提供方法
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基本プランに加え、３つのオプションを用意
それぞれ基本プランの料金(10,780円)に＋5,500円で利用可能

安心オプション 運動オプション 栄養オプション

月の訪問回数を１回追加
専門家(作業療法士)による
室内での個別運動指導

専門家(栄養士)による
栄養指導・自宅での調理
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④顧客の課題と提供価値
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申請時に仮説として挙げていた身体的な健康に関する課題は存在していたが、そ
れと並んで「精神的健康」への課題感が強いことがわかった

支払い者

￥

健康サービス
受益者

健康危機が
危惧される高齢者

サービス提供主体

高齢者と
離れて住む家族

Community 
Nurse Company株式会社

＜支払い者のもつ課題＞

物理的な距離、心理的な障
害、知識不足を理由に

• 社会的な繋がり (近所のコ
ミュニティに出るなど )がなっ
ていないか心配

• 高齢家族の健康づくりに
取り組めない

＜ニーズ（仮説）＞
• 親孝行をしたい
• 将来的な看護負担を軽減
したい

• 離れて住んでいることの
罪悪感を払拭したい

＜受益者のもつ課題＞

• 体が思うように動かなくな
り、できないことが増えて
きている

• 社会との接点が減り、活
躍の場が減っている

• 「今の」自分にあった健康
づくりの方法がわからない
/実践できない

＜ニーズ（仮説）＞
• 元気で暮らしたい
• いつまでも現役でいたい
• 子どもに心配/負担をかけ
たくない

両者の課題が解決されない
まま放置され、

高齢者の疾病の重篤化が
進む、家族の負担も増える

▽
社会に不健康な人が増える

＜申請時＞

身体的な健康課題と並
んで、精神的な健康に
対しての不安が強かっ

た

※顧客ヒアリング表に詳しいヒアリング結果あり
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④顧客の課題と提供価値（ヒアリングまとめシート）
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④顧客の課題と提供価値
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ヒアリングの結果傾向から、ナスくるのターゲットの課題の重きを(身体的な健康に対する価値も持ちなが

ら)「社会的なつながりの不足」というポイントに捉え直し、

サービス提供の力を入れる点の明確化、営業提案時の伝え方を修正を行った。

社会的なつながりをつくるという価値にフォーカスし、営業資料も修正を繰り返した



© Community Nurse Company All rights reserved.

⑤提供先へのアプローチ方法
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申請時に挙げた「健康悪化の傾向の早期発見と改善支援・伴走」
に加え、「社会的なつながりを作り精神的健康を後押し」していく

という価値を意識して訪問

支払い者

￥

健康サービス
受益者

健康危機が
危惧される高齢者

高齢者と
離れて住む家族

サービス提供主体

Community 
Nurse Company株式会社

＜目的＞
健康悪化の傾向の早期発見と
改善支援

＜手段＞
戸別訪問による健康状況の確
認
• 血圧等の身体的健康状況の
定期確認

• 精神的/社会的健康の定期確
認

健康づくりの伴走
• 生活習慣の改善や社会的健
康の充足を支援することによ
る疾病予防（健康ポイント等
継続的に予防活動に取り組
む仕組みの提供）

• 健康課題の解決ためのアド
バイス（生活習慣の改善、心
理的/社会的な負担の軽減）

「社会的健康」を後押しすることを特に意識・注力。
家族以外に信頼でき、一緒に生活を楽しくする第三者としてのサービス

の価値を意識。
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申請時の仮説通り、
支払い者に対しては、現在ある不安の解消をスタートに良き相談相手(第

二の親戚)となるよう意識しコミュニケーション

支払い者

￥

健康サービス
受益者

健康危機が
危惧される高齢者

高齢者と
離れて住む家族

サービス提供主体

Community 
Nurse Company株式会社

＜目的＞
高齢者の健康状態と住まうまち
の状況をよく知る相談相手とな
る

＜手段＞
戸別訪問時の状況報告
• 高齢者の健康状況、生活状
況についての報告

コミュニケーション支援
• 定期的なコミュニケーション
機会の創出

有事の際の相談の受付
• 高齢家族のことをもっともよく
知る相談相手として有事の際
の対応についてアドバイスを
提供する

⑤提供先へのアプローチ方法

有事にかかわらず、「認知症の進度をチェックしてほしい」
「誕生日に何が欲しいか聞いておいて欲しい」など依頼を受けてコミュニ

ケーションをすることも。(パーソナル化)
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”楽しい”が健康をつくる

⑥サービス提供事例
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継続的な関わりで異変を察知

訪問すると、少し様子がおかしい。
いつもこたつにいるお父さんは、布団に寝ている。
ご家族は、「お父さん、体調悪いみたいだから、一晩寝かせて、
様子を見てみるわ」と言う。
スタッフが様子を見ると、脳梗塞の初期症状を察知。
救急車よりも自分の車で運んだ方が早いと、お父さんを病院に搬送。
診断は「脳梗塞」。ギリギリ処置が間に合い、生活復帰できる状態に回復する見込み。
病院への搬送があと少しでも遅れていたら、命が危なかった。

そば打ちが趣味のお父さんの
「蕎麦屋をやってみたい」という夢をナスくるで全力応援。
ナスくるの関係者や地元の人を集めて、「1日蕎麦屋」を開店した。
みんなで蕎麦を打って、美味しく食べる。
イキイキしながら参加者にそば打ちや蕎麦の知識を教えるお父さん。
元々痛かった膝の痛みも忘れ、「またやるぞ！」と意気込んでいた。

  受益者：雲南市在住　　90代男性
  支払者：受益者と同居　70代男性

  受益者：出雲市在住　70代男性
  支払者：松江市在住　50代男性



© Community Nurse Company All rights reserved.

⑦その他、生まれた価値
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日本各地でナスくるを一緒にやりたいと
声をかけてくださる個人・団体が多く現れた

個人

全国の地域の健康に対する仕事
や取り組みをしている個人

応援企業・団体

島根発のソーシャルビジネス「ナスく
る」に対して、地域を想い愛する企

業・団体からの支援

・愛媛県久万高原
独自で行政から予算を調達しナス

くる事業を今年中に
スタート

・島根の地場企業
HPにも「ナスくる応援パートナー」

という形で掲載

・JR熊谷
駅ビルを新たな居場所に

ナスくるを活用

・神奈川県横須賀
コミュニティナース講座

卒業生

・鳥取県米子市
コミュニティナース 研究所

の会員

・伊豆諸島新島
離島でもナスくるをやりたい

※これまでご協力いただいた個人・企業・団体をまとめたリストあり
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⑦その他、生まれた価値（協力者リスト）
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⑧見つかった取り組むべき点、課題
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顧客獲得の壁の高さ

サービス価値の伝え方

⑦事業計画に対する進捗でも述べたが、まだ世にないかつ、予防的観点の強いナスくるのサービスを購入して
もらうまでのハードルが想像以上に高いことがわかった。
加えて、一番価値を伝えたい支払い者である御子息が、サービスの設定上島根県外におり、あまりまとまりがな
いこともあり、ナスくるの営業機会もなかなか数を増やせなかった。

ナスくるは、介護などを現段階では必要としない元気なご高齢者を利用者のターゲットにしている。そのターゲットにサービス
の価値を伝える際、あまりにも「健康増進」ため、「ボケ防止のため」などと伝えると「まだそんな段階にない (元気だ)から利用し
ない」という反応になってしまう。実際に、御子息は価値を感じて利用したいと言ってくれても、ご家族 (親御さん)が、まだ息子
の世話にはならんと利用を断られてしまったことがあった。
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補足：販促媒体①(2021年3月頭現在)
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サービスページ
nursekuru.com

チラシ
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補足：販促媒体②(2021年3月頭現在)
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ポスター卓上ポップ
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事業遂行結果及び
今後の展開
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①事業計画に対する進捗
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7月 8月 9月 10月 11月 12月 1月 2月 3月

ニーズ検証
（無償トライアル：30件）

マーケット検証
（有償トライアル開始： 100件）

収益性検証
（有償サービス提供： 200件）

事業初年度
R2の目標

有償契約顧客数： 200件

• コアサービスの同定
• 実績の創出とブランドの確立
• サービスオペレーションの構築

■5年後のビジョン

■初年度のマイルストーン

世にない、かつ予防的な価値のあるサービス購入へのハードルが
想像以上に高く、数字上の事業進捗は遅れた

4( 7名)件

＜コアサービスの同定＞
仮説検証中ではあるが基本プランは定まった。

＜実績の創出とブランドの確立＞
サービス価値を証明する事例が複数生まれたが、
認知が低く、ブランドの確立までには至っていない。

＜サービスオペレーションの構築＞
各種マニュアル、申し込み同線やスクリプトなどを作成構築中。

基本的にはナスくるの業務をやり始めた人でもわかるような仕様にはできている。

サービス開始は
10月中旬〜
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②収支計画についての進捗
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詳細の経費内訳は
様式7に記載

申請時の計画

·   R2年度売上

月収：2,304,000円

年収：16,128,000円

·   R2年度経費

収益連動費(変動費)：14,076,000円

固定費：9,200,618円

経費合計：23,270,618円

·   R2年度利益：-7,142,618円

現在(2021年2月)の進捗

·  R2年度売上

月収：14,720円

年収：176,647円

※2020/10〜2021/2まで4ヶ月間総計

·   R2年度経費

収益連動費(変動費)：14,076,000円

固定費：9,200,618円

経費合計：23,270,618円

·   R2年度利益：-7,142,618円
顧客獲得に苦戦

売上が減　スタッフの
　　　　　稼働減

　　　　　経費減
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③今後の展開
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顧客獲得・オペレーション改善などサービスの質の追求を継続。
安定した価値提供ができてきたら、他地域への展開に注力。

初期(〜2021年7月) 中期(2021年8月〜) 最終ビジョン

・「ありがとうが」が当たり前に出　てくる
ようなサービスの質を作る
・サービスを問題なく回せる体制と　管
理システム、ノウハウをためる　仕組み
を構築する
　→顧客50世帯を問題なく回せる

・島根本店で「ありがとうが」が当たり前に出　てくる
ようなサービスの質を作る
・島根で「ナスくる」の評判を向上させ、勝手　に顧客
が申し込みをしてくるような信頼と実　力をつける
　→月３世帯くらいがなんのアプローチもなし　　に
申し込みをしてくる
・久万高原を起点に、他地域フランチャイズ先　が
徐々に見つかってくる

・営業・管理スタッフに対して、年間 2000万円を出　せる
ような収支
・島根本店で企業連携など他地域をリードする事例　を
作り続ける
・そのノウハウを他地域に還元し続けるような価値　を
恒常的に生み続ける
　　→他地域フランチャイズでも質の担保、独自の　 　　
やり方でそれぞれの地域にフィットしたサー　　　ビス展
開ができている　　

◆当たり前をしっかりできるように
◆信頼の醸成
◆他地域展開

◆元気なうちからナーシングが
　当たり前の世界になる
◆利益の担保
◆本店と他地域の価値向上の循環
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その他参考資料
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ナスくる参入市場について

社会的なトレンドを追い風として、雲南/出雲/松江の3市合計3.2万世帯をターゲットに3年後470件の契
約件数を目指す。

23

全国的な市場規模 市場トレンド ターゲット世帯

高齢者が要支援・要介護状態になる

ことを防止するサービス市場（フレイ

ル市場）は急成長中

厚生労働省がR2より「社会的処方」
の推進を宣言

コアターゲットは3市合算で3.2万世帯

（全世帯の約20.3%）

加齢を要員とした運動機能、認知機能、心身

機能の低下への対策、要介護状態への進行を

防ぐサービス市場＝フレイル市場は、シードプ

ラニング社の調べによると日本全体で 2014年

6,800億円 ⇒ 2025年 1.3兆円と大きく伸長する

ことが見込まれている。

身体的健康や精神的健康を維持することに加
えて、本事業は「社会的処方」の考え方を取り
入れ、地域とのつながり、個人の活躍の機会
の創出による健康増進を目指す。

本事業のコアターゲットとなる 65歳以上の高齢

夫婦のみ世帯 /独居世帯数は雲南市、出雲

市、松江市で全世帯の 20.3%を占める3.2万世

帯となる。

雲南市、出雲市、松江市の全世帯に占める

65歳以上の高齢夫婦のみ世帯 /独居世帯の割合

介護予防・生活支援サービスの市場規模予測

　　　　　　　　　　　　　　　 (単位：億円)

出典：シードプランニング

全世帯数：

157,365世帯

ターゲット世帯：

32,000世帯

出典：NHKニュース (2020/06/22)

関連書籍の刊行 出典 :

平成27年国勢調査より CNC作成
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社会的処方の健康エビデンス例

24
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リーンキャンバス（参考）
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①課題 ④ソリューション ③独自の価値提案 ⑨コアコンピタンス ②顧客セグメント

⑦コスト構造

⑧主要指標 ⑤チャネル

⑥収益の流れ

ターゲットが感じている解決すべき課題 どうやってその課題を解決するか どうなれば独自の価値を感じてもらえるか 他者に真似されないものは何か どんな人がターゲットなのか

どうやってターゲットにアプローチするか

コストはどれくらいかかるのか どのように収益化されるか

どの数値があがれば成功と言えるか

[支払い者]
• 親の喜ぶこと（頻繁に会う/連絡す

る）をしてあげたいが、時間的/心
理的コストがかかりできていない

• 親にいつまでも精神的/身体的/社
会的健康でいて欲しいが、効果
的な手段を知らない/実践できて
いない

[受益者：高齢者]
• 人生の統合をしたいが、社会との

接点が少なくなりその機会を逃し
ている

• 離れて暮らす家族（息子や娘）と

繋がっていたいが、上手くコミュニ
ケーションをとれず実現できてい
ない

[支払い者への価値提案]
•両親との距離に関係なく健康の見守り
（疾病の早期発見/予防）ができる
(vs. 危険早期察知を促すセンサー型見
守りサービス、両親と同居している兄弟
姉妹など）

[共通]
•（従来のCN活動を背景とした）地域コ
ミュニティへの誘い。＝訪問時以外でも
不安の解消が行われる＝コスパがいい
（vs.従来の介護サービス、家事代行系
サービス、見守りサービス）

[高齢者への価値提案]
•家族や家族以外の人と繋がり、認めら
れる機会の増加

(vs. 従来の介護サービス、フィットネスジ
ム、家事代行サービス）

（コアターゲット）
支払者：50代の男女

•両親と離れて暮らしている
•両親が夫婦のみ世帯/独居世帯
•両親と頻繁に直接会えない
•本人の日常生活で両親をケアするほ
どの時間的余裕がかけている

•所得が平均以上ある

高齢者：

•要支援/介護認定を受けていない

（アーリーアダプター）
•CNの活動（特に社会的処方）につい
て理解がある

•仕事以外の行為の民間サービスへ
のアウトソーシングに対する心理的
障害が少ない（ベビーシッターや家
事代行等の利用）

•（松江市/出雲市/雲南市に両親がい
る）

•（現在のCNCメンバーへの期待、信
頼がある）

•コミュニティナースが高齢者のもとを訪
ね、家族（支払者）と一体になった健康の
見守りを行う
-バイタルチェック
-日常会話（関係性構築）
-健康づくりの支援
-LINEグループで情報共有

（支払い者）
•利用者間の紹介
•CNCとしての情報発信（自社メディア）
•病院 /ケアマネ/行政等のターゲット
＋
•広告活動（今後）

（希少性）
•看護（医療）知識
•働きかける力、行動をかえる力（コミュニ
ケーションを軸に据えたサービス設計）

（組織）
•従来のコミュニティナース活動を通して培っ
た顧客候補、協力者のネットワーク

•信頼感（ブランド）
•健康づくり活動の形式知化、システム化（※
今後強化していく）

人件費（1500円/h)＋移動費・備品等の諸経費（500円/1回）+広告費（x円)　
＝1訪問（30分）あたり4000円の支払いがあり、１スタッフあたり35名担当ができている状態を
収益化ラインと設定

・支払い者（家族）からの基本利用料
＋
・（今後）オプションサービスの提供
（声掛け以外の時間がかかる元気づくりサービス：例、長時間の外出支援）

•サービス継続率90％(年間）＝支払者
と高齢者の定性的、体感できる高い満
足度
―健康が維持されている数値
―高齢者の楽しいという感想
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26

小田健二 

支払い者

• 東京在住
• 地方出身
• 夫婦共働き
• 世帯年収 1,500万円
• 子どもあり
（中学生と小学生）

• 48歳
• 両親の年齢：72歳

生活の状況
• 仕事、子育て、自身の趣味等な

ど日々の生活は忙しいが充実し
ている

理想の状態
• 両親が病気/認知症にならずに

元気に暮らしつづけてくれる
• 両親の生活に対するケアは時

間的にも金銭的にも最小限にお
さえたい

現在の困りごと
• 将来的な両親の健康に不安が

あるがどうしていいかわからな
い

• 両親が喜ぶような何かしてあげ
たいが時間的/物理的に頻繁に
通うのは難しい

両親のことがよ
くわからない

心の声

両親の老いを
感じている

なんかあったら
ぱっと来てくれ
る人が地元に

ほしい

認知症になっ
たら誰がケア
するんだ。

健康状況はど
うなっているの

か。

友達はいるの
か。趣味はあ

るのか。
生活に困って
いることはない

のか。

親孝行したい

筋肉おちてき
てるのが心配

両親が幸せに
暮らしてほしい

自分の言うこと
に対して両親
は聞く耳をもた

ない。

重要なことはあ
まり相談してく

れない

親だから
言いづらい
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小田幸男・和美夫婦

• 島根県雲南市在住
• 夫婦のみ世代
• 世帯年収：―（年金生活）
• 72歳

• 旦那さんは2年前に脳梗塞を患
い要介護認定１（週１度、デイ
サービスを利用）

• 奥さんは元気

受益者

生活の状況
• リタイア後、生き甲斐が見つから

ず孫に会うことを楽しみに生きて
いる

• 地域に友人が少なく定期的に会
話をする相手は夫婦だけ

• 家庭菜園程度の畑仕事をしてい
るが余らせている

• 男性の介護認定もあり、気晴ら
しの旅行等にもなかなかでかけ
れない

理想の状態
• 老後を楽しく暮らしたい
• 息子、娘にはあまり迷惑をかけ

たくない

現在の困りごと
• 奥さんは介護づかれが溜まり不

満と不安が溜まっている
• 日々の生活に大きな変化がなく

退屈している
• 老人ホーム等のいわゆる老人

向けのサービスは受けたくない

定期的にきて
らわなくてもい

い 老老介護に疲
れた

趣味ができなく
なった

できていたこと
ができなくなっ

てきた

膝が痛い

外にでたくなく
なる、でる理由
がなくなる

心の声

新しいことが覚
えられない

検診に行って
も数値だけ見
せられても何を
していいかわ
からない

生活を大きく変
えられない

子どもに心配さ
せたくない 年寄りっぽいと

ころにはいきた
くない

仲間がどんど
ん亡くなってい

く

家事が億劫に
なってきた
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Thank you!


