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介護ビジネスの現状と今後  

－ケアデザインプラザを核とした今後の事業展開について血  

≡井不動産株式会社顧客事業開発部事業推進課  

課長代理  野島 秀敏   

三井不動産の野島と申します。よろしくお願いいたします。   

きょう、こんな高い席からお話をさせていただく、本来立場の人間ではないのですが、  

このビジネスについて、たまたま担当としてずっと携わってきて現在に至っておりまして、  

そういう現場レベルの話としては一番詳しいということで大役を引き受けさせていただい  

たと思います。決してこの分野、皆さんまだ研究されていらっしやると思いますけれども、  

どこの会社も正解を見い出していない部門でございます。ですから、きょうはどちらかと  

いいますと、私どもがここ数年何をしてきて、そこで何がわかって、今後どちらの方向に  

進んでいこうと思っているのかということを、私どもなりに感じたこととしてお話をさせ  

ていただきながら、できれば皆様方がお感じになっていることも合わせて、質疑応答も含  

めて将来の方向性というのを一緒に探らせていただければなというふうに思っております  

ので、よろしくお願いいたします。   

先ほど司会の方からご紹介いただいたのですが、私どもの会社として、なぜ今、介護ビ  

ジネスといいますか介護の分野に携わっているのかという、まさにきっかけとなりました  

事業が、資料に書いてあります聖路加レジデンスの事業でございます。   

ごらんになった方がいらっしやるかと思うんですけれども、隅［引Il沿いの聖路加国際病  

院の隣に建ちますツインタワー、ツインタワー全部が聖路加レジデンスではなくて、背の  

高い方は（株）電通等がお入りいただいているオフィスビルなんですけれとも、背の低い方  

のビルのちょうどブリッジより下の部分が聖路加レジデンスという都市型のケア付のマン  

ションになっております。   

私自身、辞令を受けて、当然不動産屋ですから、きょうも名簿を拝見させていただきま  

すと大変同業の方が多いものですから、同じ立場だと思うんですけれども、当然、ディベ  

ロッパーとしての病院の再開発事業の一環として現地に行かされたのですけれども、たま  

たまその中の一つにこういうケア付きのマンションが入っていたのですね。最初は好んで   

kunugi
長方形



というか、嫌々やらざるを得なかったのですけれども。そんなrl1で非常に難しかったので  

すけれども、商品を立ち】二げざるを得なかった状況にまず放り込まれたというところから  

私自身スタM卜しております。それが多分6年とかそれく、らい前の話なんですけれども、  

そんな巾で、当時まだ介護ということは今のように世の中で騒がれている時代ではありま  

せんでしたので、非常に難しいと言いますか、情報もない中で私どもなりに手探りにいろ  

いろやってきたという状況です。   

聖路加レジデンスについてのお話を詳しくしていますとまたそれで数的間たってしまい  

ますので、きようはあまり詳しい話はいたしませんが、基本的には、175戸で・部屋2  

人入居まででございますので、あまり部屋数は多くないマンションでございます。専有面  

積が大体20坪から50坪ということで、通常の高級住宅としても十分たえ得るくらいの  

グレードがあるものです。共用部にさまざまなものがございまして、基本的には入居者の  

方が貸室利用契約といういわゆる賃貸借の契約とウエルネスクラブ契約、在宅生活サービ  

ス契約という、いわゆるソフトの契約ですね、これらすべての契約を結んでいただいたカ  

が一つの全体のメリットを享受できるという仕組みになっております。   

現状、営業は大変だったのですけれども、おかげさまで約200名ほどの入居者の方が  

いらっしやいます。男女比率でいきますと、男性が1、女性が2、平均年齢も多分75歳  

く、らいになっていますけれども、そのようなマンションでございます。   

もしご希望であればいつでもご案内しますので、これについては詳しくは申しませんが、  

なぜ契機となったかと申しますと、実はここで非常に事業で苦しんだのですね。無事立ち  

上がった後、事業収支を取ってみたときに、非常にハードの投資が重くてなかなか難しい  

と。ほぼ満室稼働してとんとんといいますか、ランニングも非常に厳しいという中で、ど  

うやればこういう事業がうまくいくのかというところを数年間脳まざるを得なかったとい  

うところがまず一つあります。   

当然、我々不動産屋ですから、マンションを建てたりするときに有効率という言葉が出  

てくるのですけれども、共用部分がこれだけ充実している建物ですと当然有効率が非常に  

低い建物になりますので、その部分を専有部分で取り返そうとしますと非常に割高になっ  

てしまう。恐らく今、世の中に出ています有料老人ホームと言われているようなケア付マ  

ンションも、その設置規準を満たしていこうとすると、建物の有効率は5割を切るそらい  

になってしまうのではないかと思うんです。ですから、通常マンション専業というか住宅  

事業として考えたときには、非常に有効率が低過ぎて収支としては厳しいだろうと。そう  

いう形でこういうハード的なものを進めていくというのはやはりなかなか難しいのではな  

いかということが一つわかった問題です。   

それと、もう→つ逆に言うと、ヒントになりましたのは、お客様が実は実際の高齢者の  

方というよりは、その子供世代、実際今介護でお困りになっている世代はご高齢者の子世  

代、たまたまその世代が団塊の世代の方たちであるというあたりというのが非常によくわ  

かってきたということですね。それと、入居していただく方というのが、ほとんどの方が   
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お子様がいらっしやらない方かご自身が介護で苦労された方。ですから、ご自身が親の介  

護で苦労した人でないと、自分の将来にそういうお金を使ってこないということもわかっ  

てきたのですね。ですから非常にここで、皮肉な話なんですけれども、いろいろなことを  

経験したものに基づいて今の事業を考えているというのが現状でございます。   

その私ども聖路加レジデンスでハード面やソフト面や営業面でいろいろな試みをしてみ  

ました。当然ここにまずハ｝ド面というのがあるのですが、床がフラットであるとか、片  
方麻痺になっても▲人で入浴が可能な浴室ですとか、寝室からトイレ、浴室への導線、こ  

のあたりのいわゆるバリアフリー的なものというのは当然評触としては当たり前というこ  

となのですが、実は、資料に△というふうに書いてありますが、昇降式キッチンというの  

があります。車いすになっても高さを変えられて使えるようなキッチンなんですけれども、  

実はこれをオリジナルで比較的スペースも設備的なお金もかけて開発をしたのですけれど  

も、やはり31階という別のフロアにダイニングルームがありまして、ほとんどのお客様  

がそちらで食事をされると。次にも出てきますとが、もう食事をつくらなくていいという  

理由でここに入られるカが多い。ですから、若くてたまたま障害をお持ちになってしまっ  

た方と高齢者とではやはりまたそういうものに対してのニーズが違ってくるのではないか  

ということで、決してキッチンの性能が悪かったわけではなくて、事業的に考えたときに  

は、いわゆるソフト的な食事サービスとハード的なキッチンを両方完壁にそろえる必要は  

なかったのではないかというような反省にもつながったということです。   

一方、ソフト面なんですけれども、これも先ほど触れましたが、健康管理サ山ビス、2  

4時間フロントサ…ビス、このあたりについては当然当たり前なんですけれども、こちら  

の住宅ですと、今お元気な方がお入りになられますので、まだ介護が必要になってはいな  

いのですね。我々から見るともう間近に介護が迫っているなと思う人も、ご本人は決して  

自分は介護にならないというふうにお客様は思っていらっしやいます。ですから、将来の  

問題は、ここに入ることによってカバーされるということであまり意識はないのですが、  

実際本当に最後の入居の動機になったものというのは、意外と日常生活の日々の細々した  

問題、ですから食事をつくるのがもう大変ですとか、掃除をしなくていいのならうれしい  

ですとか、、当然ある程度のお金を持っている前提のお客様だからかもしれないのですが、  

意外と日常生活サービスに対してのニーズに基づいて最終的な入居を決められた方が非常  

に多かったということです。   

－“、一一一■方、営業面なんですけれども、やはり一番苦労したのは営業でございまして、通常の  

マンションのように広告を出したから人が凍るとかそういうことは全くありません。逆に  

言うと、広告を出せば出すほど人が来ないという状況がございます。逆に、何か雑誌等で  

記事で紹介していただいたりした方が非常にお客様の反応がいいと。非常に営業面という  

意味では難しい物件でございまして、そういう意味からいきまして一番効果がありました  

のが口コミといいますか、ある程度入居率が上がってきた後でのご入居者からのご紹介、  

そういうものがやはり一番効果がいいということでございます。恐らくこの分野のお仕事   
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をされているいろいろな企業とお話をしても、やはりマーケットが口コミであるというこ  

とは皆様認識をされておりまして、いかに［ロミの中でお客様にいい情報をお伝えして、  

お客様からいろいろな情報をいただくのかという部分が非常にやはり皆様苦労されている  

部分だと思います。ですから、175世摺のうち、ちょうど70戸くらいまでですか、約  

半分弱く、らいまで入居率が達するまでは相当苦労をいたしまして、半分を超えてきたあた  

りく、らいからは、あまり告知をしなくても定期的に来場者がいらっしやるような形になっ  

ています。ですから、最終的に行き着いた結果というのは、それはある程度牒ほってから  

なんですけれども、最大の営業は、入居者へのサービスといいますか、人㍍者の満足度を  

上げることが最大の営業行為につながるというような結論が内部では出されています。   

今申し上げたようなことで、私どもがいわゆる不動産事業としての聖路加レジデンスと  

いう事業から何を学んだのかというのが資料に4点ほどまとめてあります。   

まずは、通常私どものような会社ですと、箱をつくってその中にどんなサービスを入れ  

てそれをどう売っていこうかという発想でものを考えていたのですが、実はこの分野では  

やはり逆なのではないかと、お客様にどのようなニ…ズがあって、そこでどういうサービ  

スが提供されて、ハードはそれを補完する程度のものでしかないのではないかというよう  

なことがわかってきましたので、逆の発想をしてみようということですね。それと、まだ  

まだ介護というのはお客様にどういうニーズがあるかというのはまだわかっていない分野  

ですので、お客様に対してのニーズの掘り起こしというのがまず一番重要になってくるの  

だろうということで一つ目に感じている部分です。   

2番目、ソフトとハードの相互補完による無駄のないサービス提供体制の必要性という  

ことを書いてあるのですが、先はどのキッチンとダイニングルームのお話にも象徴的にお  

話しできるのですが、例えばお風呂のリフォームをしたいというお客様がいらしたとき、  

家族四人元気な家族がいて一人要介護のおじいちやんがいると。おじいちやんのために、  

100万円そらいかけてお風呂をリフォームしてしまったと。ただ、おじいちやんは週に  

1回そらいしか入浴できない、元気な家族は毎日入浴すると、非常にお客様が来たときも  

違和感のあるお風呂になってしまったというケースがよくあるのですね。我々も関連でリ  

フォーム業者を持っていますから、そういう業者に対しては怒られてしまうかもしれない  

のですが、では本当に、お客様の立場からみたときに、お風呂をリフォームしていくのが  

いいことなのかどうか。例えば、ソフトで考えたときに、訪問入浴サービスですとかデイ  

サービスを使った入浴ですとかそういうサービスというのはたくさん出てきているのです  

ね。ですから、週1回しか、もし入れないのであれば、外の訪問入浴サ】ビスを週1回入  

れることで、自宅のお風呂はそのままでもいいのではないかとか、そういうことによって、  

無駄な投資というのが省けるのではないかと。それをただのリフォームだけではなくて、  

我々が今後、ケアというもので住宅というものを考えていったときにも、そういう外部の  

サービスを活用したハードという考え方というのはやはり出てくるのではないかというよ  

うなことを我々としては感じているという状況です。   

kunugi
長方形



3番目は、まさに団塊の世代を中心とした親の介護問題に対する関心の高さと情報収集  

に対する強いニーズというのがあるのですが、本当は、今介護で一番お困りになっている  

のは40歳代、50歳代の主婦層なのではないかと。ですから、我々としてはやはりその  

支える側の人を支えていきながら、その方たちのニーズを吸い上げて、その方たちがみず  

からの、シニアといいますか高齢になったときに、こういう住宅に住みたい、こういう商  

品であれば使いたい、そういうものを出していくことで効率的に物を売っていく仕組みを  

つくっていく必要があるだろうというようなことを今考えているところです。   

4番目は、シニアマーケテイングのノウハウ蓄積の必要性というふうに書いてあります  
が、どんなにいいものをつくっても、やはり売れなければ仕方がないと。先ほど申しまし  

たように、お客様に対して効率的に情報をお伝えする、それが広告という形ではない形で  

情報をお伝えしながら、お客様からの声もいただくような双方向の関係というのをつくっ  

ていく必要があるだろうというのを我々その事業から感じたという状況でございます。   

こういうものを感じながら、ここ2、3年、私どもがやってきたことは、おもに、聖路  

加レジデンスに200名の入居者を入っていただくために約5，000名そらいの方とお  

会いして非契約者がどうして入らなかったのか、そのあたりのニーズ分析を行いました。  

さらには、介護体験セミナーのようなことを行いまして、実際の方たちにどういうニーズ  

があるのか。さらには、「家庭でできる介護のコツ」という本をつくりました。これは実  

際に介護をされているような方たち及び今介護に困っているような方たちが、実際に介護  

のやり方についてわかるものがないと言う声が強かったものですから、つくったのですが  

今1万8，000部くらい出ておりまして、このような本としては一番売れているのです。  

そこでわかったことは、あくまで我々は素人考えでつくったのですが、介護とか医療とか  

いう分野においてはまだ一般のお客様と事業に携わっている専門家との間にあまりにも  

ギャップがありまして、情報を翻訳していかないとうまく結びついていかない。ですから、  

我々は素人の感覚で、素人がわかる言葉でこの本を先生方とつくったのですけれども、一  

般のお客様から見ると、それがわかりやすいという状況になる。ですから、ただ情報を出  

せばいいというものではなくて、出し方として、やはりそこに翻訳をしていくという機能  

が必要になるのだろうということをここで感じた部分です。   

介護支援キャンペーンと言いまして、事前準備も含めたいろいろなセミナーをやりまし  

た。最後には、私どもの本業でもあります住宅事業で、あまり介護とは関係ないお客様に  

対して、住宅に付随していた方がいいサービス、いわゆるソフトについてのニーズ調査を  

行っています。   

その幾つかの結果を資料にピックアップしてあります。最初にありますのが、シニアラ  

イフにおける「介護」の位置づけということで、介護セミナー参加者に対してさまざまな  

ことを聞いています。資料ではちょっと字が小さいと思うんですが、当然、介護、セミ  

ナ｝に来られていますから、介護が一番不安というのは当然ですね。このあたりについて  

は当然なんですけれども、私どもとしてはおもしろかったのは、やはり参加されている方   
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の年齢構成、このあたりがやはり40歳代、50歳代の方が6割以上、30歳代は意外と  

少ないのですが、20歳代の方が19％と比較的多かったのです。20歳代の方で参加lさ  

れた方の動機を見ますと、やはり自分のお父さん、お母さんがおじいちやん、おばあちゃ  

んを介護しているとか、自分が将来そういう仕事につきたいとかそういうようなニーズの  

方たちが非常に多かったということがわかってきました。   

これは先ほどの最後の項目になりますが、私ども今、横浜の星川という駅前で「パーク  

シティ横濱」という大規模マンションを販売しておりまして、そこにご来場された方、2，  

000手らのアンケ｝卜です。ですから、「全く介護というものにはとらわれずに、永住型  

の住宅に対して付いていた方がいいソフトというのはどういうものですか」という聞き方  

で聞いたところ、やはり平均でシルバーケアサービスというのはトップになりました。全  

体で50．4％でございますが、20歳代、30歳代というのは非常に低いのですね。と  

ころが40歳代以降になると加速度的にニーズが強まります。逆に20歳代、30歳代の  

方にとって多いニーズというのは、託児サ…ビスですね。このあたりのニーズというのが  

非常に強かったものですから、「パークシティ横濱」では、この託児サービスとシルバー  

ケアサポートというサービスをソフトとして二つつけるような住宅として今売り出します。  

逆に言いますと、私どもが今やっておりますこのケアデザイン事業の一環で、初めてシル  

バーケアサポートのソフトをみずから提供していこうということで今動いております。聖  

路加レジデンスをやりまして感じましたものも含めてですが、ハードでの差別化というの  

はやはり非常に難しいだろうと、床の段差をなくしたりバリアフリーにしたりというのは  

すく、、どこも同じようなものができてしまうだろうと。ただ、やはり最後差別化できるの  

はソフトしかないのではないかという部分で私どもとして今取り組みを始めております。   

今までのような幾つかのニーズ調査の中で、実際介護と一口に言っても、すべての人を  

仙一つのパターンにくくれないのだろうということで、私どもとして、介護には三つパター  

ンがあるのではないかということがわかってきました。  

一つは、資料にニーズⅠと書いてございますが、40歳代から60歳代、主に、突然訪れ  

る親の介護、親が急に倒れて入院してしまったり、そろそろ退院を迫られているけれども  

どうしようかとか、そういう親の介護問題を乗り切りたいというグループ。  

ニーズⅠⅠは、親もとりあえず片がついた、子供も大きくなって手間がかからなくなったの  

で、当面介護については考えたくないというグループなんですが、実は人一倍自分はそう  

なりたくないと思っていらっしやるグループ。  

ニーズⅠⅠⅠは、ご夫婦、お元気なうちはいいのですが、一人の方が亡くなられた瞬間、非常  

にがっくりきてしまうグループ。   

主にその三つのパターンがあるのだろうと。ですから、実際介護だけをどう支援してい  

くかということを考えても、実際介護になる人というのは全員ではございません。10％  

そらいの割合ですので、やはりいざという時の介護支援、逆に言うと、そうならないため  

の予防的な健康管理支援、最後は、生活サービス的な一人暮らし支援、このようなサービ   

kunugi
長方形



スをトータルで提供できるような体制をつくっていかなければいけないのではないかとい  

うことが私どもとしてわかってきたということです。   

まだまだこの分野というのは我々の認識としてはマーケットがないのですね。マーケ  

テイングとかいろいろなことを世の中では言われますけれども、マーケットのない所にま  

だマーケテイングもないだろうということで、マーケットもない、売るものもまだそろっ  

ていない。そんな状況でございますので、我々としては、それをつくり出していくときに、  

高齢者ですから、あのサービスはどこ、このサービスはここと言ってもなかなかわかりに  

くいので、お客様にとっても窓口を一本化していく必要があるだろうと。さらに、今の  

サービスでは満足しない方々が非常に多いので、やはりニーズに合わせた商品サービスを  

開発していく必要もあるだろうと、これは非常に時間もかかるのですけれども。これをば  

らばらにやるのではなくて、統一のコンセプト、ブランド名というものを確立しながら  

やっていく必要があるのではないかということが最終的に方向性としてわかってきました。  

ですから、私どもが今やろうとしている事業というのは、まさにこのあたりを、少し時間  

はかかるのですけれども、やっていこうという試みでございます。ですから、いきなり事  

業をやり始めました、何を幾ら売って幾らもうけますという専業というよりは、そこに至  

る前段階、基盤整備をしているというような、マーケットづくりをしているというような  

状況というふうに私どもとして認識しております。   

そのような中で、実は一番重要となってくるものはコンセプトなんですね。私どもとし  

ては、今まで一番時間と労力をかけてつくったのが、コンセプトとネーミングでございま  

す。最終的に私どもこの「介護のある暮らしをもっと豊かに」ということで、「ケアデザ  

イン」というコンセプトをつくりました。ケアデザインという意味は、恐らく今後、私ど  

もがとらえている限りにおいては、40歳代、50歳代の女性陣といいますか主婦層を中  

心としまして、介護を抱えながらでも自分らしさを失いたくないという強い意思が働いて  

くるだろうということと、公的介護保険の仕組み自体、ケアのマネジメントという概念が  

入ってきますが、みずからの介護生活を自分でデザインしていくのだという、そういう意  

思が必ず出てくるだろうと、そういうものを象徴するような言葉として「ケアデザイン」  

という言葉をつくりました。さらに、これをブランド名にもしていこうと、後にも出てき  

ますが、今いろいろな企業がそのコンセプトに賛同していただいて、いろいろな商品を一  

緒につくっていきましようというお話があるのですけれども、できた商品の統一のブラン  

ド名として「ケアデザイン」というブランドをつけていけるのではないだろうかというこ  

とを考えています。   

もう一つあるのですが、三井不動産（株）が介護事業というのを、三井不動産（株）を前面  

に出してやろうとしますと、皆さん必ず引いてしまうのですね。ケア付住宅をまた売られ  

てしまうのではないかとか、不動産を何か買わされてしまうのではないかとか、そういう  

形で皆様やはり一歩引いてしまいますので、私どもいろいろ悩んだあげく、三井不動産㈱  

という会社名というかブランド名というのは介護の分野ではブランド名にならないのです   
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ね。ですから、介護の分野で新たなブランドをつくりながら、そのブランドを皆様と一緒  

に育てていくと、そういうスタンスで今世の中に出していこうとしております。   

先ほど、商品のブランドとしてもという詰もありましたが、実は、商標上はほぼ全類  

「ケアデザイン」というブランドを登録しております。   

ここからが、ご存じの方は少し一般データになりますのでよくわかっている話かもしれ  

ないのですが、少し高齢化の話と公的介護保険に？いての請をまとめてみましたのでお話  

しします。   

日本の高齢化というのが早退ぎる、要は高齢化自体が問題なのではないのですね。ス  

ピードが早退ぎて体制が取れないこと自体が非常に問題になっています。よく北欧が介護  

では先進国と言われていますけれども、高齢者の人口が全人口の7％を超えるといわゆる  

高齢化社会、14％を超えると高齢社会と言われているのですが、7％から14％に至る  

スピードがフランスで115年、特にスウェーデン等でここに至るまでに85年かかって  

います。イギリス、西ドイツ（西ドイツの公的介護保険を参考にしながら日本は今回公的  

介護保険を導入した）でも45年、西ドイツは公的介護保険導入までに20年間国内で議  

論しています。日本はこれをたった25年で過ぎてしまい、たしか1994年か5年だっ  

たと思いますけれども、既にもう高齢社会に入っております。ですから、満足な体制が整  

えられないまま自然に高齢者が増えてきてしまう、その確立諭の中で介護問題が発生して  

しまう、政府も、そういうものに対してもう体制を整えるのが非常に難しいという、それ  

は財源的な問題もありますし、後は体制の問題もありますので、戦略的にやったというよ  

りは、半分お手上げの状態で規制緩和ということと介護保険の導入ということを今、やっ  

ている状況というふうに理解しております。   

資料に「公的介護保険に伴う大変革」というふうに書いてありますが、実はこの公的介  

護保険というのは、非常に考えようによってはおもしろいといいますか画期的な仕組みに  

なると思います。医療業界がまだまだ規制された業界であるのに比べまして、介護という  

のはもしかしたら、介護の方から医療の方の規制を崩すのではないかと思うそらい規制緩  

和を進めようというふうに、進めざるを得ない状況になっています。ですから、介護保険  

が導入されたことで、今まで、「行政による措置制度下」と書いてありますけれども、税  

金の範囲で与えられていたサービスが自分で選べるようになるという状況が起きます。で  

すから、自分で選べるようになるということはどういうことかというと、当然自己責任も  

出てくるわけですね。今までは自分の住んだ行政の窓口に行ってしかもらえなかったサー  

ビスが、どこのサービスを買ってきてもいいという状況になる。そこまで行くまでにはま  

だまだ時間がかかると思いますけれども、基本的にはそういう方向に行くと。では、何が  

起こるのかと言いますと、やはりサービス・商品に対する情報発進機能へのニーズがやは  

り非常に増大してくると。どこに行けばどういう情報が取れるのかと。さらには、費用対  

効果ではないですけれども、自分に与えられた保険料をどう有効に使えば今の自分の状況  

が少しでも楽になるのかと、そういうケアのマネジメント的なニーズというのが出てくる   
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だろうという状況です。   

そんな中でよく介護は、では困れば施設に入れてしまえばいいじやないかとか、病院が  

診てくれているからいいじやないかとかいろいろなことを言われるのですね。ところが、  

病院側も、いわゆる社会的入院と言われていまして、今までは病院が診てくれていた、と  

ころが医療費の増大の中で財政が悪化していますので、どんどん医療制度改革の中で病院  

からは今後早く出されるようになります。資料にありますように、一方、介護保険施行ま  

でに整備していこうとしている施設数というのが非常に少ないのですね。2000年で2，  

170万人の高齢者のうち、いわゆる寝たきり、痴呆、虚弱と言われている何らかの介護  

が必要になるであろうと言われているお年寄りは280万人と言われているのですが、病  

院から例えばリハビリが必要な状況で家に帰ってくる、いわゆる老人保健施設というよう  

な所を経由して帰ってくる人もいますし、自宅での介護が不可能な場合、身寄りがないよ  

うな場合、いわゆる施設としての特別養護老人ホームに入られる方もいらっしやると思い  

ますけれども、それぞれの数というのは要介護者に対して全国平均でいけば10人に1人  

分そらいしかないと。ですから、行政側も在宅を支援するような下段に有るサービスをい  

ろいろ整備していこうとしていますけれども、そのサービスすらまだ満足に整備されてい  

ないような状況です。ですから、多くの人が介護を要する状態のまま自宅に帰らざるを得  

ないような状況が今後どんどん出てくるという状況です。   

公的介護保険の基本的な仕組みというのは、もうこれも皆さんご存じなのですが、40  

歳以上の方が保険料を強制的に取られます。これは行政によって試算が違いますので、全  

国平均で見ると、当初2，500円程度ではないかというふうに厚生省の方から言われて  

いましたけれども、行政によって今はまちまちです。数千円、もっと高いところもありま  

すし、逆にそれに対して補助を出さなければいけない、今いろいろな議論がされておりま  

す。ですから、ここで集めたお金が半分、あと税金からのお金が半分で財源をつくりまし  

て、要介護認定というものが行われまして、介護度ランク分けによってその人に応じた、  

お金に換算したサービスが提供されるという仕組みです。65歳以上の人は原因を問わず  

要介護認定を受ければ介護保険の適用は受けられますが、40歳から65歳までの方は、  

特定の疾病に限られています。アルツハイマーですとかパ…キンソン病ですとか、その一  

定の病気しか出ないのです。ですから、若くして交通事故になられて介護が必要になって  

しまった方は、逆に介護保険の適用が受けられないとか、癌になってしまって一定期間介  

護が必要になった方でも、介護保険は、保険料は徴収されていても保険の適用は受けられ  

ない。こういうような状況が起きることが予想されます。実際、要介護認定を受けて、一  

定割合使える人は、その範囲において1割負担、ですからそれを超えた部分については自  

己負担ということで、資料にあるようなサービスをうまく組み合わせて利用できるという  

のが公的介護保険の基本的な仕組みです。ですから、今の健康保険証を使った医療保険と  

同じく介護保険証というようなものはできるのですけれども、今の医療保険は、どこの診  

療所やクリニックに行って何回かかっても、基本的には今で言うと2割負担とか3割負担   
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なのですが、介護保険に関してはそういうわけにはいかないというふうになっております。  

ですから、イメージとしては車の自賠責保険みたいなものに近いですね。ですから、最低  

限のものしかカバ山できませんので、ブラスアルファのものはだんだん自分でカバーして  

いかなければいけなくなることに皆さん気づいてくるという状況です。   

こんな中で資料に、「要介護度と利用可能限度額の目安」というふうに苦いてあります  

が、ランクは6段階に分かれています。非常に軽い要支援程度の方ですと、月々6刑1J程  

度のサービスが利用できると。非常に重度になりますと35万円程度のサービスが利川で  

きると。では、今要介護度が2なのか3なのか、3なのか4なのかのラインというのは非  

常に微妙なものですから、要介護認是の制度自体非常に問題になっております。そんな中  

で、ランクが一つ追うことによって、保険制度内のもらえる保険料というかサービス金額  

換算が数万円も追ってくるという状況が起きてくるということです。   

ですから、資料では上下に書いてありますけれども、ある介護サービスが必要な方がい  

て、介護に必要なサービスをすべて外から買ってこようとすると、例えば35万円そらい  

のサービスが必要になる方が、要介護度2に判建されるか3に判速されるかで自己負担額  

というのは随分変わってくるのですね。2に判定されて、保険料としては20万円出まし  

たと。ただし35方円分のサービスが必要ですから、15万円分を外からまた買ってこな  

ければいけないか、もしくはお金がないから家族で負担してやりましようとかそういう諸  

になってきます。ですから、こういう場合全部自己負担するのであれば、これの1割であ  

る2万円と15万円ですから、多分月々17万円そらいの負担になるだろうと。逆に言う  

と、要介護度3に認定されると26万円程度出たとして、1割の2万6千門と9万円の、  

11万6千円そらいの自己負担になるだろうと、多分そういうような考え方になりますの  

で、だんだん制度が浸透してくれば、お客様自身としても自助努力と言うかその部分が必  

要になってくることがわかってくると。   

これもよくご存じの話かもしれませんが、では、どうやったらサービスが利用できるか  

といいますと、個人の方は、要介護認定機関、いわゆる市町村へ申し込みます。そうしま  

すと、1次判建と言われているものがなされます。訪問調査員という方がご自宅に凍て、  

多分85項目というふうに今言われていますけれども、あれはできるかこれはできるかい  

ろいろなことを聞いていくのですね。それをチェックした上で、それをマークシートに鉛  

筆で入れていったものをコンピューターにかけますと、先ほどの判建のどこかというのが  

大体出てきます。それに基づいた2次判定というのは、結果的にはかかりつけの医師の先  

生とか合議で決めてい くのですね。そのようにして最終的に要介護度が決定されます。   

それに基づいて、点線の枠の中に書いてありますのは、いわゆるケアのマネジメントと  

言われているものです。実際、希望者のみと書いてありますが、ケアマネジメントに関し  

ての費用はかかりませんので、恐らくほとんどの方がここを使っていくだろうと思われま  

す。ここで初めて、今巷で言われていますケアマネジメント、ケアマネジャーというもの  

が出てくるのですけれども、ニーズの把握をしまして、ケアプランというものをつくりま   
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していろいろなサービスをコーディネートしていく、これを一一番簡単に言うとケアマネジ  

メントというふうに呼んでいます。具体的なイメージは次にちょっと出てきます。   

ここで初めてサービスの利用に至りまして、ただ、介護を受けるカの状況というのはま  

た日々変わりますので、一定期間ごとに実施、要介護度を再評価します。これは3カ月ご  

とに評価していく仕組みになっています。   

ケアマネジメントというのはどういうものかというイメージなんですが、先ほどのその  

点線の枠で閉まれた中のイメージ、1番目、ケアマネジャーによるニ｝ズの把握というも  

のですね。ですから、在宅介護の場合、ご自宅によって家庭環境も遠いますし家族構成も  

遠いますし、介護を受ける方の身体の状況も遠いますので、その方々に応じたアセスメン  

トをしなければいけない。例えばF段に書いてあるように、右半身に麻痺が残っていて、  

食事・排泄・着替え・入浴というものが自分でできない。ご主人も子供もいるので、朝は  

忙しいと。このような方が例えばいたとき、ケアプランというのは何なんですかというと、  

一人の方が、我々が日常だれにも助けてもらわずにトイレに行ったり食事をしたり外出を  

したりしているようなことの中で、だれかの助けを借りなければ普通に生活がしていけな  

い。ですから、数時間置きに水分補給をしたりトイレに行ったり、体を洗ったりそういう  

ようなことを定期的にしていかなければいけない。これを毎日毎日365日繰り返してい  

かなければいけないのが介護ということです。ですから、その人に応じたケアプランとい  

うものをある程度つくっていくというのが下の2番目の作業になります。   

そのプランに基づいてそれをいかに忠実に実行していくのかというのがサービスコー  

ディネー トですね。そのうち、この方ですと、朝の時間帯が特に大変ということですので、  

朝の時間帯を中心にホームヘルプサービスを入れてみましたと。先ほどの話でいきますと、  

月、火、水、金、日曜日で公的介護保険のお金を使いました。ただ、木曜日と土曜日もど  

うしても手が欲しいので、それは自己負担でホ｝ムヘルプサービスを同じ会社に例えば顧  

みました。それは上乗せサービスというふうに言われておりますけれども頼みました。例  

えば水曜日はデイサービス、週に一回くらいはお昼の時間帯に預かっていただいて、自分  

の買物をしたりいろいろなことをしたい。そこで入浴もさせていただけるので、家のお風  

呂は一応そのままにしてあるとか、先ほどありましたけれども、脳梗塞で倒れられていま  

すので、定期的な病状観察のために週1回は訪問着護を受けているとか、さらには3カ月  

に1回程度ショートステイを入れながら、泊まりがけで預かってもらって気分転換をする、  

こういうようなものの組み合わせですね。これをその方々に合わせて一人一人つくってい  

くのがいわゆるケアマネジメントということになるのですけれども、これを定期的にフォ  

ローしていく、これが主にケアマネジャーの仕事になってくると思います。   

大体公的介護保険の話というのは今ので終わりなんですが、では、介護のマーケットと  

いうのはどれそらいあるのか、これもいろいろな数字が言われています。ですから、先ほ  

ど申しましたように、公的介護保険そのものの市場というのは約4兆円そらいと言われて  

います。そのプラスアルファ上乗せ部分ですとかもろもろ実際必要サービス量というのは   
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現状では8兆円く、らいと言われています。ですから、イメージでいくと、必要なサービス  

のうち半分ぐらいしか保険で賄われないのではないかなというのが、非常にラフですけれ  

ども大休のイメージになります。そんな中で、高齢者は加速度的に増えます。2025年  

には大体4人に1人が65歳以上というふうに言われていますし、それに伴って要介護者  

も増えてくるだろうといふうに言われています。   

少し、別な話になったのですが、では介護関連と言いますか介護の事業というものは、  

今のところどういうj三体かどういうことをしているのか、今後どういふうになっていくの  

だろうかというのは、これは全く我々の私見なんですけれども、少し考えてみた表が「介  

護関連事業の領域と事業の担い手」です。少し乱巌なのですけれども、実際今、介護サー  

ビスを提供されているのは、民間企業以外には医療機関と社会福祉法人があります。見や  

すくするために少し省略していますけれども、医療機関しかできないもの、社会福祉法人  

しかできないもの、民間企業がやっているもの、そんな中で、今こういう色分けをしてい  

ます。例えば施設型、訪問型ということで分けております。どこにも人らなかったもので  

すから、健常高齢者を対象とした事業というような、特に事前準備も含めた事業というよ  

うなものも3番目に位置づけておりますけれども。   

まず、医療機関は、トータルケアというものを今後提供していくのだろうと、特に規制  

緩和の中で医療機関はどんどんこちらに攻めていきますし、民間企業はこちらに攻めてい  

くという状況の中で、社会福祉法人が非常に厳しい立場に立たされるのだろうなといわれ  

ています。今後は独立採算という中でさまざまな競争の中にさらされるという状況です。  

ですから、医療機関というのは、非常にできる範囲は広い。ですから裁量のある経営者は  

さまざまなことを今やって成功しております。ただし、事業が拡大していく中で、人材と  

言いますか主に経営に携わる人材というのは不足しておりますので、そのあたり、経営の  

効率化というのが恐らく課題になってくるだろうと。   

社会福祉法人に関しましては、当然経営の効率化を含めまして、医療機関側と民間側、  

両方から攻められる中での競争が激化してくるであろうと。   

民間企業に関しては、規制緩和によりまして事業領域は拡大しますけれども、実際の  

サービス提供という意味からいきますと非常に労働集約的でございまして、いわゆるNP  

O的な非営利団体との価格競争に最後さらされるのだろうというふうに考えております。   

一方、逆の切り口で、施設型、訪問型という横の切り口で今考えてみるとどうなるかと  

いうことなのですが、施設型ですと、私どもその聖路加レジデンスというものをやって経  

験したのですが、非常に収益性というのは現状のままでは厳しいです。ただし、ニーズを  

把握するという意味では、現場を持っているという意味でさまざまなことがわかります。  

現状このままのケア付マンションが今後どんどん広がるかというと、恐らくなかなか今の  

採算上は難しいと思いますけれども。例えば今住宅でも、独身寮を転用して類似施設とし  

て伸ばしている会社もありますし、今の規準とは別の切り口、主に新しい住宅商品という  

切り口で別のものが出てきたときには、恐らく団塊の世代を中心としてもう一回大きな住   
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み替えが起こるときに、つの選択肢としてそういうものが将来出てくる可能性はあるだ  

ろうということで、将来のニーズは大きいのではないかというふうに我々は考えています。   

→方、訪問型なのですが、収益件は△というふうになっていますが、スケールメリット  

が出ないのですね。ですから、事業を拡大すればするほど有利になるという状況が出せま  

せんので、お客さんさえ集まれば何とかとんとん以上で収益が賄えますけれども、そこに  

っいて事業を拡大していくメリットというのがなかなかない。ですから地域密着の中小の  

事業者さんが随分増えていらっしやるという状況です。こちらについても、情報サービス  

のネットワーク化ということに関しては非常にメリットがありますし、当面、今の状況の  

中でのニーズは大きいだろうと。ただ、将来は場合によっては施設型というか新たな形の  

ケア付住宅みたい寧ものがやはりニーズとしては多くなっていく可能性はあるということ  

で、当面のニーズが大きいというふうに認識しています。   

一計下の、健常高齢者対象事業という中では、これはもう事業によっての収益性という  

のはまだわかりません。ただ、現在の高齢者のニーズは小さいというか、今の60歳代、  

70歳代の方というニーズはそれほどまだ顕在化してないと思いますけれども、今の団塊  

の世代の方たちが高齢者になるころには、恐らく大きな事業になり得る可能性があるのだ  

ろうということで、やはり将来のニーズが大きいと。   

非常に乱暴にこういうふうに総括していますけれども、いずれにしても公的介護保険の  

動向により将来的には流動的なものが多いということで、現状では今のところこういう認  

識を私どもではしております。   

今まで、なぜ三井不動産（株）が何をしてここに凍ているのかということをご説明したの  

ですけれども、これから、ですからその結果として何を今実現しようとしているのかとい  

う部分の話をさせていただきたいと思います。   

我々先ほどいろいろわかってきたことを反映させるべく、ことしの2月11日に、世田  

谷区にあります玉川高島屋ショッピングセンターの中に、お客様にとってのトータルの相  

談窓口といいます「ケアデザインプラザ」というのをオープンさせています。50坪ほど  

のお店にさまざまなものがあるのですけれども、これは、親の介護問題を抱えた団塊の世  

代を対象としてつくっています。   

介護だけではない暮らし全般に関する個別相談対応を行っています。  

商品も、いわゆる介護ショップと違いまして、私どものコンセプトに合った介護支援商品  

を選んで販売しています。当然、一般の介護用品が欲しいと来ていらした方にもパンフ  

レット、カタログ等で対応していますので、すべての商品が買えるようになっています。   

さらには、セミナー・アンケートによるお客様の情報ニーズを集めていくことをしてい  

ます。果ていただくとわかるのですけれども、いろいろな企業と、試作品を置きまして、  

モニタリングということでお客様の声を反映させて今後商品につなげていこうという試み  

も行っています。最終的には、お客様のニーズに基づいた提案型のオリジナル商品を生  

み出していきたいということも考えてやっております。   
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どんな商品が置いてあるかという一つの例なんですけれども、資料の一番左のスプーン、  

ちょっとFが見えにくいのですけれども、例えば、どんな規準で選んでいるのですかとい  

うと、まず、だれにでも使いやすい、いわゆる介護者向け、障害者向けというのではなく  

てユニバ｝サルデザイン。後は、介護になった人というよりは、そうならないための自立  

を助けていけるようなもの。さらには、デザイン性に優れて、やはり心にもゆとりをもた  

らすもの、使うことによって生活に時間的なゆとりをもたらせるようなもの。一番我々と  

して重視していますのは、ギフトになり得るようなものですね。   

まだまだこれというものはないので、これからいろいろ探していかなければいけません  

し開発もしなければいけないのですけれども、我々、雑誌にも書いてありますとおりに  

「介護のある喜らし」という表現をしていますのは、「介護している暮らし」ですと、実  

際対象になる人が非常に狭い状況になります。ですから、「介護のある暮らし」という言  

い方ですと、みずからは介護をしていなくても、仲のいい友達が今まで一緒に旅行に行っ  

ていたのに、親の介護で旅行に行けなくなってしまったと、例えば兄弟が田舎で親を介護  

していて自分は何もできていないけれども何かしたいと、例えばそのような人たちも巻き  

込んでいけば、ほぼ、近い将来100％に近い方が何らか心に介護がひっかかるような状  

況になってくるだろうと。ですから、我々はやはりそういう人たち全体を対象にしていき  

たいということで、あえて「介護のある暮らし」という言い方をしているのですが、そん  

な中でやはり商品としてポイントになるのは、ギフトになり得るようなものというのをい  

かにつくっていけるのかということになるのではないかというふうに考えています。ここ  

に出している商品がギフトになり得るようなものかというのはまだまだわかりませんけれ  

ども、これを我々、お店を多店舗展開していくのではなくて、今まさに集めようとしてい  

ますこういう物に興味がある雑誌の年間購読者、雑誌の購読者の方を対象にした通販とい  

う形で展開していこうといふうに商品に関しては考えています。   

ブラザの来場者分析というのがあるのですが、実際いろいろな方が来ていただいてます  

が全員のプロフィールは取れません。一口大体今30名弱です。トータルで約3，000  

名そらいの方が来場いただいていて、約20％弱の人のアンケートが取れています。この  

方たちのアンケートの中でわかったプロフィールは、やはり年代別でいきますと、50歳  

代、40歳代、30歳代、このあたりの女性がトップで約6割弱占めています。   

当然、ブラザの場所から言いまして、住んでいるエリアは世田谷区中心、後は大田区、  

目男区、品川区、調布市、川崎市云々ですけれども、車でのアクセスができる方か東急沿  

線でアクセスができる方。   

個別相談も受けておりますが、内容として一番多いのははやり介護用品関連のご相談、  

次に介護サービスの紹介ですね。介護サービスの中で多いのが、ホームヘルプサービスと  

やはりショートステイ、そのあたりのニーズであります。セレクション商品、先ほどのよ  

うないわゆるギフト的な商品のご相談から、後は介護の方法、介護の学習というのは、ど  

ちらかというと自分がそういう仕事につきたい、資格を取りたい、どうしたらいいでしよ   
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うかというご相談です。あと、事前準備、これについては、ケア付マンションを探したい、  

保険に入りたい、またリフォーム対応、その他ということで、まだまだ数は少ないのです  

が、やはりそれなりの傾向値と言うか意見は出てきておりますので、こんな中からまた次  

のヒントが出てくるのではないかというふうに私どもとして考えております。   

「ブラザ凍場者アンケート分析」の小で、では、今介護で因っている人なのか、不安な  

人なのか、経験した人なのかを含めた、さらなる分析なのですが、やはり、プラザの場合  

ですと、現在介護中の方よりは、いずれかかわりそうだと、そろそろ自分もかかわりそう  

だという不安をもっている方が一番多いのですね。介護で今お附りになっている方はそん  

なにしよつちゆう家をあけられないという事情もあるのでしようけれども、当然31％現  

在介護中、41％がいずれかかわると、16％が、もう介護は終わっていますけれども、  

何となく自分の将来、これについても考えていきたいという方がいらっしやいます。   

介護をした人はだれですかという中では、やはり圧倒的に自分の両親の方が多いです。  

これは後で出てきます雑誌のアンケートでもそうなんですが、義理の親をみたという方は  

意外と少なくて、自分の親という方が非常に多いです。一部配偶者もいらっしやいます。   

やはり介護をしていて一番困ったことというのが、先はどの介護セミナーのアンケート  

でも出ていましたが、プラザのアンケートでは、「精神的な負担が重い」が1番、2番目  

は「自分の時間がとれない」、3番目は「役立つ情報が不足している」、当然プラザにい  

らっしやるお客様なのでそのあたりの意識の高い人かもしれませんけれども、4番目以下、  

書いてあるとおりでございます。   

現状プラザに来られている方はほとんどが、現状の役所や医療機関の対応に不満を持っ  

ている方ばかりです。実際介護経験された方にお伺いすると、必ず皆さんおっしやいます  

けれども、そのあたりを実感されていらっしやいますので、よく企業では、福祉だから事  

業にならないということが多いのですけれど、それは実際に介護されてない方ですね、経  

験のない方がそうおっしやるケースが多くて、実際本当に介護で困られている方は、信頼  

できる民間企業がビジネスとしてやってくれた方がよほどいいというふうに皆さんおっ  

しやいます。ですから、プラザの場合はそういう意識を持って来られている方がほとんど  

でございます。事業のやり方というのはそれぞれ会社によって別々なのでしようけれども、  

個人の意識というのはやはりそういふうになってきているのではないかなというふうに、  

現場にいて実感いたしました。   

一方、非常に、プラザというのが地域密着型の深いニーズの掘り下げと情報発進なので  

すけれども、私どもはやはり事業として考えたときの広い範囲のお客様の獲得というのを  

どうやってやっていこうかとずっと考えたときに、最終的に行き着いたのが情報誌だった  

のですね。先月で2号目になるのですけれども、「CareI）esig・n」という雑誌を  

発行しております。我々のような不動産会社、介護について素人の会社が雑誌をつくると  

いう非常に無謀なことをやっておるわけですので、完璧なものというのはなかなかできな  

いのですけれども。   
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実は、今はこの年間購読者には電話での無料相談しか付いていないのですけれども、  

今後、さまざまなメリットを付けていこうというふうに思っています。それは、場合に  

よってはオリジナルの保険商品であったり、当然物品カミ安く買えるということでもあるの  

かもしれませんけれども、さまざまなメリットをつけていこうと思っています。ですから、  

担当としては、緩やかな会員制事業的なものをやっている意識ではいるのですけれども、  

会社側とお客様側にとってみると、雑誌の年間講読にいろいろなメリットが付いてくるの  

だなという形になっています。   

発行所はケアデザインプラザで、当面今は年4回、発行部数5万部です。発行日が3、  

6、9、12月の10日に出ています。年間購読料は3，800円、1冊だけ買いたいと  

いう人は980円という稚誌です。これも親の介護問題を抱える世代を対象としていまし  

て、支える人を支えていこうという考えで出されています。今申しましたように、年間講  

読中心の電話相談機能付きの双方交通。ですから読者参加型の雑誌にしていきたいもので  

すから、読者からのアンケートも随分返ってきております。   

プラザの取り扱い商品の通販、一部本屋さんにも今置いているのですが、苗の日経ビジ  

ネスなんかそうだったのでしようけれども、直販雑誌ですので、購入者の履歴が取れてい  

るというかプロフィールが全部取れています。さらに、直販で送りますので、将来通販展  

開をしたときも、そこにパンフレットを同封すればいい。現在も、中を見ていただくとわ  

かるのですけれども、ケアデザインセレクションという形でいろいろな商品群が出ていま  

す。これは私どもとして通販の実験でありまして、電話で商品のお申し込みも今受けてい  

る状況でございます。ですからそのセレクションだけではなくて、近いうちにオリジナル  

商品というのも増やしていきたいと、読者参加型で皆さんと一緒につくっていきたいとい  

うような雑誌にしていこうと今考えております。   

「CareDesign」も、購入者分析ということで、5万部つくっていまして、ま  

だまだ世の中にない雑誌なものですから、いろいろな方にまず触れてもらおうということ  

で、いろいろなルートでお手元に配っております。そんな中で、実際お金を出して買って  

いただいている方というのはまだ今のところ約6，000部く、らいです。単冊と言うか1  

冊だけの方もいらっしやいますので、年間購読者としては約7割そらいしかまだいらっ  

しやいません。購読者の分析としては、個人、法人では約が87％が個人の方です。女性  

が約8割弱。年代別分析でいきますと、やはり40歳代、50歳代、30歳代の女性で6  

割弱という状況で、当然首都圏中心の告知ですので、関東圏で7割弱、都内ですと3割、  

一応北海道から九州まで読者が今いらっしやるという状況で、今後、少しでもこれを早目  

に広げていきたいというふうに考えています。   

我々先ほどそのコンセプトが重要ということで、ケアデザインという考え方をつくった  

後で、ではそれをどうプラザというお店に表現したり、雑誌というものに表現したりしよ  

うかということですごく苦労したのですね。もともと支える人を支えるですから、まさに  

このターゲットをイメージして事業をスタートしようとしたのですけれども、本当にその   
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人たちが反応してくれるのかどうかというのが非常に不安でした。ところが、結果を見て  

みると、まだまだ合格ではないのでしようけれども、一応我々がやりたかったことが少し  

ずつでもわかってもらえているのではないだろうかというのが今の感想でございます。   

この『CareDe sign』という雑誌のqlにも実はアンケートがございます。特に  

特典を付けていないのでそんなに返ってくるかなとは思っていたのですね。しかし意外と  

多くの方がファックスなり郵送なりでアンケートを返してくださいました。   

この中で見てみますと、ブラザにいらっしやる方は実は「いずれかかわる」という人が  

一番多かったのですが、さすがにこういう雑誌ですので 、「現在介護中」という方が山一〃■番  

多いのですね。介護した人はやはり「自分の両親」。   

創刊号で出した項目で∧／‖・番人気があったのはやはり「公的介護保険の話」、2番目が  

「痴呆の世界を知る」このあたりですね。先ほど話しませんでしたが、ブラザでいろいろ  

なリーフレットを置いていますが、一番減っているのがやはり痴呆に関してのものです。  

一般個人のお客様は、「ボケ」という問題に対してやはり相当まだまだ未知な部分とわか  

らない部分があるということで非常に不安をお持ちでございまして、セミナーなんかの反  

応も非常にいいです。ですから、例えばそういう中から、個人向けの痴呆に関しての本と  

いうのはやはり出せるのではないかということを一部考えております。   

例えば創刊号で今後取り扱ってほしいテーマ、「今からできること、考えていくべきこ  

と」（老後のマネープラン）というのが摘ましたので、2号目には、早速そういう項目を  

入れてあります。   

こういう形で読者からの反応に対して地道にそういうものを入れながら、当初我々が想  

定して正しいと思った項目が場合によってはどんどん変わってくるかもしれませんが、や  

はり読者がつくっていく雑誌ということで今後も変化していきたいというふうに思ってい  

ます。 意外と、なるほどと思いましたのは、「購読者アンケ｝ト分析」の最後の2番目  

に書いてあります「一人でどう支えていく？」ということですね。一人っ子の介護とか、  

最近実は独身の中高年の方が意外と多くて、一人で二人の親をどうみるんだというのでお  

困りになっている方も実はたくさんいらっしやるようです。ですから、このあたりあまり  

予想はしてなかったのですが、一人で支えていく介護というのも随分、個人の間では興味  

がある分野だと思います。   

一応今、どういうターゲットに対▲してこの雑誌のアプローチをしているかと、どういう  

人から年間購読者を集めていくことを考えているかということでございますが、なぜ玉川  

高島屋ショッピングセンターなんですかという質問とも絡むのですけれども、実はやはり、  

我々今まで実感したのが、介護の問題というのはまだ介護そのもののためにお店に来ると  

いう習慣が皆さんないのですね。何かのついでに来ると。ですからそいう意味からいくと、  

やはり人が集まるところに出さなければしようがないと。三井不動産（株）でいけば都心部  

にビルはたくさん持っていますので、例えばそういう都心部のビルでもよかったのかもし  

れないのですが、やはり生活圏に密着したエリアということと、いいお客さんを持ってい   
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らっしやるところでないとだめと、後は、今後の先ほどの上乗せ部分を考えたときのその  

自己負担ができる範囲の若干の富裕層ですね、そのあたりどこが一番持っていらっしやる  

のかというときに、実は玉川高島屋ショッピングセンターのニーズと一致しましたのでお  

店を出させていただきました。   

玉川高島屋ショツビングセンター自体がオープン30年を迎えています。カード会員の  

お客様は20万人くらいいらっしやいます。その方々の平均年齢がちょうど50歳を超え  

てきたく、らいというお話です。一▲方、近々、カード会社としてダイナースクラブとの提携、  

ダイナースの請求明細の中の情報の小に私どもの情報誌が載ってきたり、ダイナースカー  

ドでは自動引き落としができますよという形ができてきます。   

後は、ご存じかどうか、私ども三井不動産（株）で「こんにちはメイト」という会員組織  

を持っているのですが、世田谷区在住者が→番多いのですね。ですからこのあたりを核と  

して一定割合のお客様と、さらには、新聞広告を含めて一般の菖知もしていますので、全  

国的にそのあたりのお客様ということで、まず当面の目標は1万部ですけれども、この3  

年そらいかけて何とか5万人規模そらいの年間購読者にしていきたいということを我々と  

しては考えて動いております。   

2号目に、広菖を掲載していただている企業ということで、後ろの方のページに、王子  

製紙（株）の「ネピア」が郵便局とのタイアップで紙おむつのいわゆる宅配システムという  

のを始めようとしています。それをいわゆる記事広菖という形で最後の方のページに紹介  

させていただいていますし、東レ（株）が、シニア向け水着というようなものでやはりタイ  

アップ記事と、シニア向けの水着についても、泳そ水着というよりは、プールで体操した  

りいろいろしたりして、あと、例えば女性で乳がんの手術をしている人でも、それがわか  

らないように袖まである、後は帽子もセットになっているということで、大変今好評のよ  

うですけれどもそういうようなもの。   

後は、どちらかというと、いわゆる介護の事業者というよりは、40歳代、50歳代、  

それを支えている人たちに対して訴求ができるようなことをイメージした企業というのが  

多くなっておりまして、雑誌ですからなかなか企業広告を取っていくというのは大変なの  

ですけれども、先ほどの私どものコンセプトの趣旨に賛同していただいて、一緒になって  

何かをやっていこうという企業というのは随分ふえ始めています。   

ですから、そんな中でいろいろな商品、先ほどもその商品開発というお話をさせていた  

だいたのですけれども、物だけではない商品開発としては、例えば京王プラザホテル、こ  

こに書いてありますけれども、今ホテル業界はどこもなかなか厳しいというお話なのです  

が、実は年末年始、老人ホームと化してしまうらしいのですね。何かというと、息子たち  

が親をホテルに預けてハワイやグアムに行ってしまうと。ですからホテルとしては満室稼  

働なのですけれども、ほとんどが高齢者という状況になってしまう。ですから、ホテル側  

としても、そういうニ｝ズがふだんでも使えるのではないかということで、高齢者をお預  

かりしたり、逆に言うと、介護している人をリラックスさせたりとそういう商品化はでき   
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ないかということで今一緒になって動いていたり。   

例えば、 つオリジナル商品として近々出す端的な例でいきますと、先ほどの繰り返し  

になりますけれども、花のディナー皿というお皿があるのですね。実は介護用のお皿とい  

うのが、今まで一般的なのが、三角形といいますか、つの角がとんがっていて、片手で  

お皿を持たなくてもすくいやすいという形になっているものがほとんどだったのですけれ  

ども、私どものブラザでもそういうお皿を置いてあったのですけれども、実際それを買わ  

れて帰った方がお母さまに使わせたら非常に嫌がったと。後は、買いに来られた方が、娘  

さんがいいと言ったのに、一緒に来られた率いすのお母さんはすごく表情が曇ったりして  

いるのですね。ですから、機能的には我々から見て使いやすいと思う商品でも、使う側か  

らの心理的な抵抗というのは非常に大きい商品というのもやはりまだまだあります。   

そんな中で、松崎商車（株）という岐単にある食器メーカーがあるのですが、そこと私ど  

もの方との話の中で、家族みんなが使えて、スプーンでもすくいやすいというものでこう  

いうお皿の試作品をつくりまして、今お店で置いてあるのは私どものお店だけです。今私  

どものお店でモニタリングということで来場者の意見を聞いています。我々でも、チャー  

ハンとかカレーとか、最後のご飯粒が平らなお血だとどうしても因ってしまうのですけれ  

ども、そんな中で、これであれば非常にすくいやすいのですね。ですから、大きなお皿な  

ので、もう少し小さいものが欲しいというお客様の声に合わせて今小皿もつくっているの  

ですけども、同じような形、これは恐らく近いうちに私どものブランドを入れてオリジナ  

ル商品として出していくというふうには考えております。ですから、例えばそういうこと  

ですね。ジャンルというのはあまり問わないで、無印商品ではないですけれども、我々  

メーカーではありませんので、賛同してくださる企業と一緒になってOEM的な形で商品  

をどんどんふやしていこうというふうに今考えています。   

先ほどから繰り返し申していますけれども、私ども、お恥ずかしいと言いますか、テー  

マからいくと大げさなんですけれども、ではこういう事業をやってこれだけ利益をあげて、  

こういうテーマを持っていますよということを胸を張って申し上げられるような段階では  

まだまだないのです。ですから、あくまでマーケットづくりをしていこうという状況でご  

ざいます。どういうふうにたとえて言ったらいいのか、何回も説明しているのですけれど  

も、一番わかってもらいやすい方法はわからないのですが。車に例えて言えば、どんなに  

性能のいい車をつくっても、道がまだない状況でいくらいい車を走らせようとしても田ん  

ぼの中では走らない。行政がつくろうとしているインフラというのはやはりまだまだ不十  

分であるとか、そういう中で、例えば、では高速道路をつくってみましようと、高速道路  

をつくった中で、利用者からは通行料は取りますので維持費そらいはそれで賄えますけれ  

ども、そこで、こんな道路だったらこんな車があったらもっといいのにとかそういう声が  

出てきたら、例えばそれを商品化して、それが売れてきて初めて事業になる。そんなイ  
メージでございますし、たとえは悪いかもしれませんけれども、どんなにいいコンピュー  

ターのパソコンのソフトをつくっても、ウインドウズではないですけれども、オペレー   
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ションソフトがなければ、個人の人がそこにたくさん入ってこないわけです。   

ですから、我々今やっている仕事というのは、まずは基盤整備というか、マーケットづ  

くり、何でうちがやらなければいけないのだという議論も当初はありましたけれども、や  

はりそこに携わらなければこの分野で専業はできないのではないかというもとで今そうい  

うことをやっています。   

そのマーケットを構成する要素として幾つかのものがありまして、当然、個人は今情報  

誌という形で関係をつくりながら、企業側というのはやはりこういうマーケテイングなり  

商品開発ということで今つながっていこうと。当然行政も、今後規制緩和の中でいろいろ  

な業務を民間にアウトソーシングしてくると思いますのでそのあたりの問題。さらには、  

まさにこの分野で事業をしていこうと思ったときに、一番ポイントとなるのは人なんです  

ね。いかに良質な人というか優秀な人材をそろえていくか、それも人件費だけが高くなっ  

てしまっては意味がないのですね。   

ですから、ケアマネジャーと呼ばれている人を、養成事業ではなくて、我々としてはや  

はりやるとすればスキルアップ、意識の高いケアマネジャーが集まってきて、その方たち  

にスキルアップをしていただきながら、そういう方たちの情報を持っていくということの  

方が重要だろうと。ですから、こういう要素を少しずつ今後育てていきながら、その中で  

出てくる事業の芽を大きくしていきたいということを考えています。このインフラを使い  

ますと、私どものマンションの購入者に対してみずからソフトを提供できるだろうという  

ことで、実は先ほど申したシルバーケアサポートというソフトサービスについては、  

「パークシティ横演」を初めとして今後都内の物件とか首都圏の物件にどんどん今広げて  

いこうとしています。   

今申し上げたシルバーケアサポートなんですけれども、イメージとしては、先ほどの2，  

000名の方々のグループインタビューもあって、こういうサービスを強制的に付けるの  

がどうなのかというのがあったのですが、お客様は比較的、付いていてもいいんじやない  

かという意見が非常に多かったのですね。ですから、今のところ私どもとしては、非常に  

安い金額ですけれども、月々数百円程度なんですが、管理費からいただいて、電話による  

相談ですとかファックスによる情報提供、後は当面、先ほどお話しているような情報誌も  

手元にいく。ただ、今の内容ですと、介護そのものによっていますので、恐らく来春から  

このサービスが提供されるころになりますと少しページも増えながら、先ほど申しました  

健康管理ですとか介護の準備、そういうような情報も増えてくるのだろうなというふうに  

思っています。   

あと、一番ポイントになりますのは、介護が必要になった場合のサービスコーディネー  

ト、ここが多分一番重要になってくると思いますけれども、公的介護保険を前提とした  

サービスコーデイネ｝トを考えています。不動産関係も多いので、イメージとしては、例  

えば三井不動産（株）のマンションは首都圏でも全国でも出していますけれども、私どもで  

いくと三井不動産住宅サービス（株）という管理会社があります。私どもの商品としての管   
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理グレードというのは統一しているのですけれども、物件によって清掃業者など当然使っ  

ている業者が違うわけですね。ですから、首都圏の範囲で、例えば規準項目、ホームヘル  

プサービスから始まって、先ほどの保険対象になるようなサービス業者をネットワーク化  

していければ、個別相談をお受けしたりいろいろなお客様がいらした時にも、そのお客様  

の住んでいるエリアによってサービスコーディネートがしていけるのだろうと。それをケ  

アのマネジメントまで踏み込んでやろうとすると相当お金がかかりますので、そういう商  

品にするのか、もしくはシルバーケアサポートというような形でサービス提供業者と 一緒  

になってケアマネジメントをして質の管理をしていくのか。そのあたりについてはまさに  

今準備を進めている段階なので、もうしばらくすると結論が出てくると思います。   

ですから、いわゆるマンションの管理会社というのはハード管理会社であるとすれば、  

そういうサービスですね、ソフトの管理機能というのをここのあたりで持っていけないだ  

ろうかということを考えております。   

資料の「シニアマーケテイング支援」にあったところのシニアマーケテイングについて  

のイメージの説明なんですけれども、当然、今も申しましたお皿を初めとして今後幾つか  

の商品、試作品のモニタリングが出てきます。恐らく3号目では、意外とお客様からよく  

問い合わせを受けるのですが、介護をされている方が食事をしたりするときに使うエプロ  

ンとかそういうものというのは非常にデザイン性が悪いというか、使っている方が悲しく  

なってしまうようなものしかないものですから、例えばそういう物の市場モニタリングと  

いうのを今度やろうというふうに思っていまして、そういう物を例えば出すとか、これは  

もう分野にこだわらずいろいろなものを今考えています。   

2番目としましてはニーズに基づいた、そういうふうにモニタリングを経た商品をいか  

にオリジナル商品としてケアデザインのブランドをつけて出していけるのかどうか。   

3番目は、そういう出た商品を販路として情報誌で紹介していけるかどうか。   

4番目は、個別企業へのコンサルティングというふうに書いてありますけれども、実は  

私ども今まで得た経験の中で、一番簡単なものでいけば、ケア付マンションをつくりたい  

のだけれどもどうしたらいいかとかそういうことも含めまして、各企業、これは個人も含  

めた方々へのコンサルティングというのが随分出始めています。私ども、土地の有効利用  

ではレツツ事業というのをやっておりますが、そのレツツ事業でお付き合いしている個人、  

法人を問わず地主の方から、やはりこの分野で何かつくりたいというニーズが非常に今増  

えているのが実情でございます。   

後は、企業間の情報交換支援、このあたりも、私ども今考えている事業を1社でできる  

とは到底思っておりませんので、とにかくいろいろな企業と連携を取ってネットワークを  

組んでやっていこうと。各企業も最近そういうお話が非常に多いものですから、企業間の  

情報交換というものを支援していける仕組みをやはりつくらなければいけないのだろうな  

と。それが「シニアマーケットに関心のある企業のネットワーク化」と一番下に書いてあ  

りますけれども、そこともかかわってくるだろうというふうに考えています。   
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どういう形で企業側のネットワークをしていけばいいのかというのは、まさに今検討中  

ですけれども、実は今、日本経済新聞社の電子出版部が、日締ビデオというシリーズを  

持っているのですね。その日経ビデオのシリーズで今回初めてシルバービジネスとi；いま  

すかそういう特集を公的介護保険と合わせて組むということで、たまたまいろいろな経緯  

がありまして私どもが今監修をしております。それが9月く、らいのタイミングで出てきま  

すので、それはあくまで企業向けのビデオになりますので、それあたりを契機にして少し  

ずつ私どもとしても動きを始めてみたいというふうに思っております。   

行政のアウトソーシングにつきましても、－▲応ケアデザインブラザという私どもの場所  

は、幾つかの問題はありながらも、いわゆるケアブラン作成機関と呼ばれる居宅介護支援  

事業者の指定を受けていこうというふうに思っております。そうすることによって、公的  

介護保険についての窓口にもなれるような形でやっていきたいと。ですから、お客様に  

とっては、公的な窓［jで在宅介護支援センターというのはありますけれども、民間として、  

介護で困ったときにはあそこに行けばいろいろ何でもやってくれると、対応もいいという  

ような所にまずしていくために、世田谷区にはそのプラザがございますので、当面は世田  

谷区周辺の行政と連携を取りながら、このあたりの方策を少し考えてみたいというふうに  

思っております。   

ほぼ最後に近づいていますけれども、やはりこの分野で事業をしていくに当たって、ケ  

アマネージャーに限らないのですけれども、いかに意識の高い方をリーズナブルなコスト  

で働いていただくかということが一番ポイントになってくると思いますし、恐らく今、私  

どももプラザでケアマネジャーを採用しようとしていろいろな所に情報を出しているので  

すけれども、なかなか人が集まらないですね。この分野でいきますと、ヘルシーライフ  

サービスなんていうトータルで介護サービスを提供されている企業がこの前ニチイ学館と  

合併しましてニチイ学館になったのですけれども、まさに今ニチイ学館は全国展開を踏ま  

えてケアマネージャーを大量に集めて回っているというか、ケアマネジャーさんの応募が  

こちらに来ないく、らいニチイ学館が数百人単位で今とられているようですけれども。   

そういうことも含めて、ではそのケアマネジャーの資格を持っている人ならだれでもい  

いかというと決してそうではないのですね。現実、そのケアデザインプラザに3名そらい  

ケアマネジャーの方がご相談に来られて、ケアマネジャーになったんだけれども、どう  

やったらケアマネジメントができるかという質問を3人そらいの方から受けるそらい、今  

いろいろな資格の方がケアマネジャーになっています。ですから、求められているものと  

実際の経験能力というのに随分まだギャップがありますので、やはり意識の高い、能力の  

高いケアマネジャーの情報をどれだけ持っているかというのが一つポイントになってくる  

のではないかと。ですから、資料に書いてありますケーススタディと言いますか、ケアの  

マネジメントというのも正解はないのですね。ですからよくアメリカのビジネススクール  

でMBAとかと言いますと、テキストを勉強するのではなくてケーススタディみたいなこ  

とを皆さんやられていると思いますけれども、まさにケアマネジメントというのは同じよ   

kunugi
長方形



うなイメージなのではないかと思います。一つのケ｝スについていろいろなプロセスで皆  

さんが議論し合った中でお互いを高め合っていくという、多分研修の仕組みになるのでは  

ないかというふうに思っていますし、そんな中で、ケアマネジャーの引抜き合戦みたいな  

ものも随分出てきています。ですから、就職情報みたいなものとかもろもろ出てくると思  

われます。   

最後に、これは創設と書いてありますけれども、まだまだそんなところには至らないの  

ですけども、我々「ケアデザイン」という言葉をつくったときから、専門家にケアデザイ  

ナーという言葉をつけるのではなくて、ボランティアの方とか一一▲般の方とか介護に．興味の  

ある方が、少し世の中にそういう役に立つ仕事をしたい、ただ自分のスキルをアップした  

い、知識もアップしたいという方にそういう認定資格制度みたいなものもやはりつくれる  

のではないかと。   

私ども聖路加レジデンスでやっていたときに、ケアのスタッフの扱いで一番難しかった  

のが看護職と福祉職の区別をつけるのかつけないのか、私どもはお客様に対しては両方全  

く区別をつけない形でユニホ】ムをつくってやったのですけれども、看護職側で福祉職を  

少し差別をしているようなケースがあったり、同じ介護に携わる人間としては連携を取っ  

ていかなければいけないのに、まだまだ医療と福祉の携わっている方の中での心のそうい  

うバリアみたいなものがあるのですね。ですから、そういうものを看護婦ですとか介護福  

祉士ですとかヘルパーですとかそういう分けではない、一つのケアデザイナー的な考え方  

に基づいたトータルの教育システムみたいなものというのをつくれないのかというのが、  

これはまだまだ会社に認めてもらったわけではないので私どもの私見なのですけれども、  

やはりそういうものもつくれるのではないかということを今イメージしてやっております。   

そろそろお時間もきましたので最後になりますけれども、一部繰り返しになるのですが、  

参加されている方の名簿を拝見させていただいても、皆様、非常に建設業・不動産業の方  

が多かったので、我々として、もう少しハード系の話を期待されていたのかもしれないの  

で、そのあたり、もしそうであったら大変申しわけないのですけれども、我々自身、実感  

として、ハードだけではやっていけないなということを本当に感じましたものですから、  

逆に言うと、ソフトの方に今特化して勉強しているという状況でございます。   

ですから、そんな中で、ずっと経験してきたことの中で、資料の最後になりますが「今  

後事業展開を考える上で重要と思われる5つのポイント」ということで、一番目には繰り  

返しになりますけれども、やはりお客様にとって信頼できるブランドイメージを確立して  

いく必要があるのではないかというふうに考えています。それはケアデザインがそれにな  

れるのかどうかわかりませんけれども、恐らくどこがやろうとしてもお客様にとって新し  

いブランドイメージと言いますか信頼に足るブランドイメージ、例えば、もしかしたら住  

宅といって三井不動産（株）という名前を言えば信頼をしてくださる方がいらっしやるかも  

しれないというのは、あくまで今までの事業にとってのブランドでしかないのですね。で  

すから、この事業をとってやっていこうとしたら、やはりこの事業にとってのブランド、   

kunugi
長方形



それをつくっていく必要がどうしてもあるのではないかというふうに考えています。   

2番目は、やはり口コミを中心としたマ…ケットでございますので、今我々がやろうと  

している方法がベストだとは思いませんけれども、何らかお客様と双方向の関係をつくれ  

る仕組みをつくっていかなければ、幾ら商品開発の中に広喜童伝費をのせても足りないと  

いう状況になってしまいます。   

3番目。後は、それをいかに売るか、商品開発の段階から含めてですけれども、いかに  

売っていくのか、いかに売れる物をつくっていくのかというあたり、そのあたりのノウハ  

ウをやはり、これは実はまだどこも蓄積はされてないのではないかというふうに思ってい  

ますので、このあたりについて、やはり経験値を積み重ねながらやっていく必要があるだ  

ろうと。   

4番目は各種サービスのネットワーク化、これも先ほど申しましたように、いろいろな  

企業とお話しても、自社で全部をやろうとすると非常に難しい問題がたくさん出てきます。  

ですから、どの会社とお話しても、やはりネットワーク化なのではないかと、これは私ど  

もが最初にこれをつくったときに、「各企業とのネットワーク化」と書いたのですけれど  

も、あえてそれを消したのは、行政であったりボランティア団体であったりNPOであっ  

たり、恐らく実態サービスの提供主体という形での民間企業が生き残れるかどうかはわか  

りませんので、限りなくそういう低コストで良質なサービスが提供できるような団体を含  

めた形でのネットワーク化というのが一番重要になってくるのではないかというふうに  

思っております。   

最後には、やはり質の高い人材育成ですね。   

このあたりをにらみながら、トータルで事業展開をできて初めて何か一つのものがつく  

れるのではないかということを、今までの中で私ども手探りで今感じながら動いている状  

況でございますので、確定的にお話しできる話は－一つもなくて大変申しわけなかったので  

すけれども、皆様のご参考にどこまでなったかわかりませんが、説明としては一応これで  

終了させていただきます。   

どうもありがとうございました。  

㊥第57回講演会 1999年7月22日 於：氷川会館   
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