
第3期キックオフの巻
2024年10月5日

株式会社Make Care / 訪問看護ステーションくるみ

石森 寛隆



◆ 1期〜2期の振り返り – 売上の変遷 –  

¥2,927,780 
¥10,088,780 

¥15,758,470 
¥21,519,030 

¥25,945,170 
¥32,237,970 

¥41,288,927 

¥48,050,530 

¥0

¥10,000,000

¥20,000,000

¥30,000,000

¥40,000,000

¥50,000,000

¥60,000,000

1期目 ( ¥28,675,030 ) 2期目 （ ¥121,081,097 ） 3期目

2Q 3Q 4Q 2Q1Q 3Q 4Q 1Q

訪問看護ステーションくるみ2期の訪問売り上げは
1億2千万円を超え、前期比

4.2倍となりました。
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◆ 1期～2期の振り返り ‒ 訪問件数の変遷 ‒  

1期目 ( 2,385件 ) 2期目 （ 10,815件 ） 3期目

2Q 3Q 4Q 2Q1Q 3Q 4Q 1Q

訪問件数も鰻登り。2期は1万件を突破!!

前期比4.5倍となりました。
1ヶ月あたり1,400件程度の訪問数となります。
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◆ 1期～2期の振り返り ‒ 契約者数の変遷 ‒  

1期目 ( 65名 ) 2期目 （ 168名 ） 3期目
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契約者数も増え続け、2期は168名を超え、
前期比2.5倍となりました。
現在も順調に伸び続けています。
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◆ 1期～2期の振り返り ‒ 伸び続ける平均訪問回数/日と変わらない平均訪問単価‒ 
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平均訪問単価

契約件数が伸び続けていることもあり、1営業日当たりの訪問件数は、期初22.62件だったものが、期末には

48.16件と、2.1倍に。一方、平均訪問単価は安定して1万1千円前後を推移。
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◆ 1期～2期の振り返り ‒ 看護師数と常勤換算看護師1人当たりの訪問件数‒

2期の前半は看護師数も少なく（と言うか実質5名でした…）誠子さんが最大、250件前後の訪問に行くこともあり、平均訪
問件数が120件を超えていましたが、徐々に採用を進め、期末には看護師数が16名の大所帯となりました。
現在は、更に増え、18名体制となっています。
月間平均訪問件数が80件から110件前後で推移するように設計をしています。
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◆ 1期～2期の振り返り ‒ メディア露出の多い1年でした。-

◆日経クロスウーマン
https://woman.nikkei.com/atcl/column/23/013000056/032800047/

◆ 朝日新聞（関西版＆Web）
https://www.asahi.com/articles/ASS5B365VS5BOXIE01ZM.html

◆ 読売新聞（関西版＆Web）
https://www.yomiuri.co.jp/local/kansai/feature/CO072076/20240603-OYTAT50046/

◆ まいどなニュース
https://maidonanews.jp/article/15322651

◆ 大阪NEWS（TVO YouTube）
https://www.youtube.com/watch?v=VW4MpsnnNlM
https://www.youtube.com/watch?v=_XC6m8Woo4I

◆ TV大阪（地上波デビュー）
https://www.youtube.com/watch?v=J4LLhERVYnM
10月5日現在で25万回再生されています!!

精神科訪問看護の存在をまず、「今、困っている人に届けたい。」
そんな想いから、くるみでは専属の広報スタッフを外部の方にお願いをして、
メディア露出を増やしています。

https://woman.nikkei.com/atcl/column/23/013000056/032800047/
https://www.asahi.com/articles/ASS5B365VS5BOXIE01ZM.html
https://www.yomiuri.co.jp/local/kansai/feature/CO072076/20240603-OYTAT50046/
https://t.co/IzwLj3eDiE
https://www.youtube.com/watch?v=VW4MpsnnNlM
https://www.youtube.com/watch?v=_XC6m8Woo4I
https://www.youtube.com/watch?v=J4LLhERVYnM
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相談ルート（相談⽀援センター経由 or 直接相談）

契約率（相談問い合わせ → 契約）

訪問看護ステーションくるみWEBサイト

（https://kurumi.makecare.co.jp/）2023年2⽉公開
開設当初（23年1⽉） 1年半後（24年6⽉）

相談⽀援事業所経由
100％

相談⽀援事業所等の経由
45.4％

WEB相談（本⼈・家族）

54.6%

開設当初（23年1⽉） 1年半後（24年6⽉）

33%
23年12⽉に、78%
24年6⽉に、 100%

◆ 1期～2期の振り返り ‒ Web経由での依頼が激増した1年でした。-

契約数（相談問い合わせ → 契約）

開設当初（23年1⽉）

7件

1年半後（24年6⽉）

13件
2024年9月は22件の契約がありました。
10月も同じ勢いで契約の依頼がきています。

https://kurumi.makecare.co.jp/
石森 寛隆



◆ 3期に向けて ‒ 主要KPI -

訪問看護の売上

利⽤者数
（+採⽤数） × 平均訪問件数 訪問単価×

利⽤者数

平均訪問件数

訪問単価

・WebやSNS施策を更に強化して集客・採⽤を強化。
・期末までに「250⼈」を⽬標とする。

・これまで通り、週間平均訪問件数はなるべく減らしていく。
・依存度を減らし、過剰訪問は厳に避ける。「週2以下を堅持」

・訪問単価は診療報酬制度によって決まっているので上げ⾟い。
・加算を取り逃がさない。機能強化型3→機能強化型1を狙う。
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◆ ⼤阪市における精神科訪問看護の市場規模とポテンシャル

⼤阪市の調査によると、精神科（⼼療内科）領域で障害者⼿帳
を持つ⽅が44,274⼈、療育⼿帳を持つ⼈が10,641⼈いるのに対
し、精神科訪問看護を受けている⽅は4,394⼈、たったの1/10。

⼤阪市全域を訪問区域とする市場には
◆ 精神科訪問看護の顧客予備軍はまだまだいる

⼿帳があるのに⾃⽴⽀
援を持っていない⼈が
6,257⼈いる。

石森 寛隆



◆ 業界が抱える課題

⾃⽴⽀援医療証を持っていて、
精神科（⼼療内科）に通っているのに、

◆ 精神科訪問看護が受けられることを知らない⼈
が圧倒的に多い。

精神科訪問看護の仕組みを悪⽤して、不正請求する業者がいて

◆ 精神科特化型訪問看護のイメージが悪い

引き続き、広報活動を通じて
“精神科訪問看護”
のイメージ改善と、認知度のアップに取り
組んでいく。

石森 寛隆



◆ 3期に向けて ‒ 主要KPI -
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機能強化型3の算定含め、訪問単価を上げること、利用者数の確保をこれまで以上に進めることで前クォーター比120%の成長

率を堅持し、3期目の売上目標を2.2億円（前年度比180%）とする。
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◆ 3期に向けて ‒ 訪問看護事業以外のこと -

 

 

 
 

 

くるみでのノウハウを活かした  
◆ 訪問看護事業⽴ち上げ⽀援事業（≠コンサルティング）

くるみでのノウハウを活かした  
◆ 訪問看護Web集客⽀援事業（≠コンサルティング）

 ◆ 他社への投資（株式会社よければ一緒に）

・訪問整体事業（自費事業） 
・飲食事業

合同会社Make Senseでの新規事業
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◆ 3期に向けて ‒ 3期の体制について / 役員体制について

代表取締役社⻑ : 中野 誠⼦ 代表取締役専務 : 濱1 直⾏ 取締役CHRO : 天⾕ 祐

平社員だけど、執⾏役員CEO : ⽯森 寛隆

石森 寛隆



◆ そして伝説へ～MVVへ繋がる未来～

〜⼤阪で質も量もNo.1の精神科訪問看護ステーションへ〜

常勤換算200⼈体制
利⽤者合計2,000⼈に向けて

石森 寛隆
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