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株式会社はっぴーライフ　代表取締役社長
デイの価値を高める

連載  第５回

メディアへの出演
　自社で特色のある取り組みを行っており，

実績もあるという自負のある介護事業所は

少なからずあると思います。本連載の中で

何度かお伝えしているように，他事業所と

の違いや特色は，認識されて初めて差別化

となります。では，知られるためにはどう

したらよいのでしょうか？　よく言われる

ように，「口コミ」という評判も大事です。

同時に，自らの発信力も重要だということ

もお伝えしてきました。その方法は，イン

ターネットの活用や地域への発信です。

　それに加え，介護事業所の増加に伴い，

ブランド力を高めるためにメディアに出演

する，取材を受けるという選択肢も時には

重要です。テレビや新聞で取り上げられる

と，注目度が増し，ブランド力は向上しま

す。ブランドの力が強いからメディアに取

り上げられるわけではありません。メディ

アが関心を持つ取り組みや実績などがある

から取り上げられるのです。

　私自身の経験として，多くの人が知って

いる地上波の番組への出演は，テレビ朝日

の「朝まで生テレビ！」，TBSテレビの「み

のもんたのサタデーずばッと」などがあり

ます。それらの番組に出演した時の経緯を

お伝えします。

●「朝まで生テレビ！」に 
  出演することになったきっかけ
　2009年３月，１本の電話がかかってき

ました。青春出版社の編集者からでした。

「介護の特集をしたいので取材に伺いたい」

とのことでした。どのような趣旨，内容な

のかを文書で確認してみると，インタビュ

アーに田原総一朗氏と記載されているでは

ありませんか。田原総一朗氏といえば，テ

レビで多く見かける日本を代表するジャー

ナリストです。その田原総一朗氏が来社し

て，当社の取り組みや介護という仕事に対

する私の考えを聞きたいとのことでした。

断る理由もなく，私は取材を受けることに

しました。

　そして，取材の日。田原総一朗氏と出版

社の方がやってきました。まずは事業の説

明をし，そして対談が始まりました。テレ

ビと同様，話のテンポが速く，次から次へ

と話の展開が変わります。私はそのペース

についていくのがやっとでした。対談の中

では，介護についての認識や考えに関し

て田原氏と多少の相違があり，意見の衝

突もありました。そのため，少し不快に思

わせてしまったかな？　という心配もあり

ました。

情報を発信する
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　対談が終わりに差しかかった時，田原氏

が一言「君は面白いね。はっきりと意見を

言うね」と言い，携帯電話をかけ始めまし

た。電話の先は「朝まで生テレビ！」のプ

ロデューサーでした。そして後日，プロ

デューサーが会いたいということで来社さ

れ，出演のオファーをされたのです。長寿

番組で名立たる著名人が多く出演している

番組に出ることは，勇気が必要でした。し

かし，何事も経験であり，少しでも介護業

界の明るいイメージを発信できればと考

え，出演しました。

　そのテレビ出演のきっかけとなった出版

社の編集者に，なぜ私が対談の候補に挙

がったのか聞いてみました。すると，「介

護の特集をすると決まった時，業界誌やイ

ンターネットで，どんな介護事業の経営者

がいるのかを調査しました。その時に，顔

が見えても考えが見えないという経営者が

多くいました。その中で，辻川社長は毎日，

日々の取り組みや考えなどをご自身のブロ

グで発信し続けていたのでオファーしまし

た」という答えが返ってきました。この答

えこそが情報発信の成果だと思います。

●「みのもんたのサタデーずばッと」に 
  出演することになったきっかけ
　2008年に日経ベンチャーオンライン

「THE・ニッポンの社長」という特集で，

上場企業の経営者が名を連ねる中，私が掲

載されたことがあります。その時の取材の

経緯は，若い介護経営者を紹介したいとい

うことでした。私もインターネットでの掲

載のみということで，気軽に受けました。

そして，その日経の担当者も，当社のホー

ムページやブログなどから情報を得て私の

存在を知ったとのことでした。

　インターネットのみの掲載だったので，

大きな影響がすぐに出ることはないだろう

と思っていました。しかし，「みのもんた

のサタデーずばッと」の番組担当者がその

記事を読み，連絡してきました。当社の取

り組みを紹介したいということだったの

で，快諾しました。

　担当者がどこに興味を持ったのかを聞い

たところ，「介護職は低賃金と言われてい

るが，やり方によっては給与水準を上げる

ことができる」というような私の言葉に興

味を引かれたとのことでした。目を引く言

葉ですが，何もこの認識は私だけのもので

はありません。多くの介護事業の経営者が

思っていることでもあります。しかし，対

外的にはそういった本音を言わないという

暗黙の了解があります。

　ここで考えてもらいたいのが，ありきた

りの発言や発信ではメディア関係の人には

面白みを感じてもらえないということで

す。何も無理をして面白いことや特異なこ

とを言うべきだと言っているわけではあり

ません。正直に飾らずに信念を伝えれば，

個性が発揮されると思います。そして，そ

の個性に特徴があれば，メディアに取り上

げたいと感じてもらえるはずです。

利用者が求める 
ブランドとは？

　現在の介護業界では，利用者の求めるブ

ランドというのは残念ながら確立されてい

ないのが現状です。要因の一つとして，利

用者自身のサービス選択の基準がケアマネ

ジャーによる紹介が中心になっていること

が挙げられます。また，介護保険制度内の

事業であり，スタッフや運営の基準，報酬

（料金）が同一ということで違いを認識し

づらいこと，そして，本連載でも繰り返し
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述べている介護事業所側の情報発信不足が

挙げられます。しかし，将来的には利用者

がより厳しい視点で事業者の特性を見て，

サービスを選択する時代になるでしょう。

　私自身が介護業界に入った1998年はま

だ措置の時代であり，介護保険施行前でし

た。その当初は，利用者が見学に来ると

100％に近い確率で利用につながっていま

した。こういった見学＝利用という図式は

５，６年前まで普通のことでした。現在は

サービスにもよりますが，高齢者向け住宅

やデイサービスでは，見学していかに利用

に結び付けるかが課題の一つでもありま

す。利用者が求めるブランド確立の前に

サービスの選択肢に入ることも，利用者が

求めるブランド構築の一つとなります。

　利用者が求めるブランドとは何かを考え

るには，自社のサービスを必要としてい

る，自社のサービスに適している利用者の

層を絞ることから始める必要があります。

介護保険事業では，要介護１から要介護５

までの５つの介護状態に分かれていて，

ADLなどの違いがあります。要介護１から

要介護５のすべての利用者に全力で接する

ことは大切ですが，提供するサービスに

よっては対象者が変わってくることもあり

ます。例えば，デイサービス事業所で麻痺

のある人への機能訓練を重視したプログラ

ムを導入しているとします。その場合，軽

度の社会参加が主たる目的の利用者へのプ

ログラムとしては適していないということ

もあります。

　介護保険事業では，利用者を選択するこ

とは禁止されていますが，自社の特性はど

のような層の人に適しているのかを伝える

必要があります。これにより，利用者に選

択の基準ができます。利用者の求めるブラ

ンドは，事業所の個性，特性，信頼，実績

です。これらをどのように利用者に伝える

のか，表１を活用して考えてみましょう。

利用者が知りたい情報と
事業所側が伝えたい情報

　事業所側の情報というのは，一方通行的

な発信になってしまいがちです。その理由

として，介護という事業に関して「思い」

が中心になっていること，つまり自分の介

護観を中心に発信しているということがあ

ります。介護観は，信念や事業所理念につ

ながる大切なものなのでそれを持つことは

重要です。ただ，その介護観に本来であれ

項目 伝え方

事業所への安心感

事業所への信頼

提供するサービス
の効果

事業所のスタッフ
の人柄

事業所の実績

表１◆自社のブランドをどのように伝えるか

利用者が知りたいこと 自社ではどのように伝えるか？

事業所が伝えたい情報 どのような方法で伝えるか？

表２◆利用者が知りたいことと
　　　事業所が伝えたいことのマッチング
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ば共感し，提供しているサービスのニーズ

があるにもかかわらず，メッセージが届か

ないことはもったいないことです。

　利用者の知りたい情報とは何か，事業所

の伝えたい情報とは何か，そのニーズとサー

ビスをマッチングさせる確率を高めていく

ことが，情報発信の目的でもあります。

　では，利用者が知りたいことを把握する

には，どのような方法があるでしょうか。

アンケート調査を行う，実際に利用者に質

問する，ケアマネジャーに質問するなどが

あります。思いが強い，本当に良いサービ

スだと自信があるほど，過度な情報の押し

付けになってしまっていることもあります。

そのため，事業所側が伝えたい情報は本当

に利用者にとって必要なのかということも

考えてみる必要があります。その結果，必

要なもの，不必要なものを分けます。利用

者に必要な情報をどのような方法で届ける

のか，表２を活用してみてください。
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