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【提案書要旨】 
【プラン名】 

KBS～高齢者ベビーシッターサービス・地域活性化プロジェクト～ 

【プラン概要】 

高齢者ベビーシッターと育児に困っている保護者とをマッチング 

 

○現在、日本で大きな社会問題とされている「少子高齢化」 

最近では、少子化にも関わらず保育士不足や共働き夫婦の増加による「待機児童問題」が深刻化している。 

さらに高齢者の「社会的孤立」なども無視することのできない問題の 1つである。 

 

そこで私たちは、日々の生活に楽しみ、生き甲斐を失ってしまっている高齢者の方の悩み解決、 

子育て好きの高齢者と子供を預けたい保護者の方々をマッチングさせるサービスを提供する。 

 

【事業目的】 

○高齢者ベビーシッターとの保護者のマッチングを行う。 

 

子供と高齢者、双方のメリットを結びつけるサービスを  

提供し問題解決を図り、地域交流会を通じて、 

高齢者ベビーシッターと保護者のマッチングを行い 

地域活性化を促す。 

 

 

【新規性・独創性】 

○高齢者ベビーシッターは安全性・信頼性が高い！ 

 

なぜなら、ベビーシッターには育児経験者、資格者を採用 

することでの安心感が湧く。 

 

交流会により信頼関係が築かれ信用が生まれる。 

また、育児経験者のため急なアクシデントへの対応や 

子育てのアドバイスなども期待できる。 

【地域交流会】 

◎地域交流会とは、ＫＢＳが企画開催する、 

地域活性化プロジェクト。 

 

会員登録していただいた保護者の方とそのお子さん、 

高齢者ベビーシッター、地域住民の方々みんなが 

参加できる。 

 

様々なイベントを通して、その街を盛り上げていくと 

同時に、高齢者ベビーシッターと保護者の交流の場と  

もなる！ 

まとめて問題
解決できない
だろうか？ 

少子高齢化社会 

待機児童問
題 

高齢者の 

社会的孤立 
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【プラン名】 

KBS～高齢者ベビーシッターサービス・地域活性化プロジェクト～ 

【プラン概要】 

高齢者ベビーシッターと育児に困っている保護者とをマッチング 

 

○現在、日本で大きな社会問題とされている「少子高齢化」 

最近では、少子化にも関わらず保育士不足や共働き夫婦の増加による「待機児童問題」が深刻化している。 

さらに高齢者の「社会的孤立」なども無視することのできない問題の 1つである。 

 

そこで私たちは、日々の生活に楽しみ、生き甲斐を失ってしまっている高齢者の方の悩み解決、 

子育て好きの高齢者と子供を預けたい保護者の方々をマッチングさせるサービスを提供する。 

 

【事業目的】 

○高齢者ベビーシッターとそれを利用したい親子の 

マッチングを行う。 

 

子供と高齢者、双方のメリットを結びつけるサービスを  

提供し問題解決を図り、地域交流会を通じて、 

高齢者ベビーシッターと保護者のマッチングを行い 

地域活性化を促す。 

 

 

【事業背景】 

 
○現在の日本の社会問題である少子高齢化。 

それに伴う保育士不足や都市部での共働きの家庭増加のための待機児童問題。 

 

 働きたいのに、子どもを預ける場所がない。子どもを預けられれば働きたいという潜在待機児童など、 

これから決して避けては通ることのできない、この日本にとっての大きな問題をどうにかして解決できない

だろうかと思ったのがきっかけ。 

 

さらに高齢者の社会的孤立、孤独死など、地域住民とのかかわりの少なさ、近所の人との交流が少ない。 

そのような悩みも解決したい！というのが大きな二つの事業背景である。 

  

まとめて問題
解決できない
だろうか？ 

少子高齢化社会 

待機児童問
題 

高齢者の 

社会的孤立 
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【新規性・独創性】 

 

○高齢者ベビーシッターは安全性・信頼性が高い！ 

 

なぜなら、ベビーシッターには育児経験者、資格者を 

採用することでの安心感が湧く。 

 

交流会により信頼関係が築かれ信用が生まれる。 

また、育児経験者のため急なアクシデントへの対応や 

子育てのアドバイスなども期待できる。 

 

○マンツーマン制度 

 

安心のマンツーマン制度により 2回目からも同じ 

ベビーシッターが対応してくれることにより、 

安心して頼むことができる。 

 

毎回担当者が変わり、サービスの質に差が出ると  

いうことがなくなる。 

 

そのため、継続して利用していただくことで、 

信頼関係がより深まります。 

○利用料金が安い！ 

高齢者はお金を目的としている人が少なく、 

生きがいや社会貢献を求める人が多い。 

なので、人件費を安く抑えることでサービスを 

低料金で提供することができる。 

 

料金はポイント購入型であり、わかりやすい。 

短時間から利用可能なのと、交流会への参加、 

お友達紹介、ＳＮＳでのシェアによる 

ポイントプレゼントなどお得な特典がある。 

 

 

 

○料金比較 

 

右記の表は、既存のベビーシッターサービスと 

ＫＢＳを同一の内容で利用した場合の 

料金比較である。 

 

月額で約 1万円の差が出る。  
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【実現性】 

 

○東京都 23区内での高齢者世帯数と待機児童数ワーストランキング上位の世田谷区をターゲット地区と設定。 

高齢者数と待機児童数が多いためどちらのニーズも高いと言え実現可能性は十分にあると考えられる。 

 

 
 

○世田谷区で街頭アンケートを実施し、「地域交流会に参加したいか」というアンケートと、 

「実際にベビーシッターをやりたいか」というアンケートを行った。 

結果、この事業の要となる地域交流会の需要と、高齢者ベビーシッターをして下さる高齢者のニーズも 

あることがわかった。 

 

「実際に交流会に参加したいか」のアンケートでは、７割弱の 

おばあちゃんが興味を示してくれた。 

 

すでに、交流会に参加している人や小学校主催の懇談会などに 

出席している人も多く、地域交流会の需要は高い。 

 

その理由として、空いている時間が多く有効利用した人や、 

同年代や子どもたちとのつながりを求めて参加している人たちが 

ほとんどであることが分かった。 

 

「実際にベビーシッターをやりたいか」という 

アンケートに対しても、半数以上の６割の 

おばあちゃんが、前向きな意向を示してくれた。 

 

理由としては、空き時間が多い、社会復帰したい

などであった。 

 

しかし、体力的に難しいや、自宅で預かるとなる

と同居者の承認が必要などの課題点も出てきた。 
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【市場性】 

 

○現在、保育園・幼稚園・託児所は保育士不足に悩まされている。 

その結果、預けたくても預けられない状況＝待機児童の更なる増加につながると考えられる。 

したがってベビーシッターに預けるというニーズは今後も増加すると言える。 

 

少子化といわれているが、仕事をもつ主婦の増加により、保育園・幼稚園・託児所の市場は拡大傾向にある。 

 

しかし、市場規模は拡大傾向にあるが、保育園等は保育士不足により市場は伸び悩んでいるといえる。 

だからこそ、ベビーシッター市場はその影響をうけて今後拡大すると考えられる。 

 

下記のグラフは矢野研究所によるもので、2013 年度の保育園・託児所市場規模は事業者売上高ベースで 

前年度比 108.8％の 5.700 億円となる見通しである。 

 

 

○全待機児童の 80.6％を首都圏、近畿圏の 7都府県（※埼玉、千葉、東京、神奈川、京都、大阪、兵庫）が
占めている。 

 

原因は、核家族化が顕著な都市部では、子どもを預ける保育施設へのニーズが高まっているからである。そうし

た需要の増加に、保育施設の整備や保育士の確保が追い付いていない現状だからだ。 

子どもを持つ女性の中には、就業を希望しながらも仕事と家庭の両立に阻まれるケースは増えているとも考えら

れ、これからも保育所・託児所の環境整備は不可欠だろう。 

 

○そこで、ターゲットの共働きの夫婦は下記のグラフでわかるとおり、年々増加傾向にあるのでかなりの需要 

が見込めるはず。 
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【マーケティング】 

 

○求人広告  

区の広報誌、新聞折り込みチラシ 

 

○ポスター 
  シルバー人材派遣センター 

地域の方々がよく目を通す場所やお店にポスターを張らせて頂く 

（例 商店街、スーパー、マンション等の掲示板） 

 

○回覧板  

町内会や各自治体の回覧板に広告や求人を張っていただく 

 

○ホームページ 

インターネットで検索したときに 1番上にくるようにキーワード検索でひっかかるようにＨＰを作成する。 

 

○ＳＮＳでの広告 

最近は facebook をしているお年寄りが増えてきた。また、これから定年退職をむかえる年代の人たちのことを

考えると facebook の利用数は増加していくとみられ、広告効果も期待できる。 
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【社会性】 

 

○当事業は「高齢者の社会貢献と、育児サービスの問題解消の手助けを通じて、地域活性化を目指す」 

を経営理念とし活動していきます。 

 

待機児童問題を少しでも解消し、地域住民全体で助け合う社会を作り、住みやすい街づくりを目指します！ 

 

○育児経験があり豊富な経験と知識を持つ高齢者による他社よりも抜群の安心感がある 

ベビーシッターサービスを提供。また、交流会を設けることで多世代交流に繋がり高齢者の社会的孤立を解消し、

さらに地域活性化も見込める。 

 

○下記は信頼性と価格を軸にしたポジショニングマップで、現在ある既存のベビーシッター会社などを 

表してみると、低料金で信頼性の高いところは少ない。そのニッチを埋めることにより、多くの保護者の手助け

になると考え社会性があるといえる。 
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【利用の流れ】 

 

 

◎会員登録 

 

ＫＢＳを利用するにあたって、簡単な会員登録を 

行っていただく。 

 

住んでいるエリア、お子様の年齢など簡単な項目を

埋めていただく。 

 

 

 

◎ベビーシッター検索 

 

エリアや希望曜日などを選んでいただき、 

該当された人の中から、気に入ったベビーシッター

を選んでいただく。 

 

その後、お申込みをしてもらい、交流会・面談を 

通してサービスの提供を行う。 

 

 

 

【地域交流会】 

 

 

◎地域交流会とは、ＫＢＳが企画開催する、 

地域活性化プロジェクト。 

 

会員登録していただいた保護者の方とそのお子さん、 

高齢者ベビーシッター、地域住民の方々みんなが 

参加できる。 

 

様々なイベントを通して、その街を盛り上げていくと 

同時に、高齢者ベビーシッターと保護者の交流の場とも  

なる！ 
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【売上・利益計画】 

 

1年目世田谷区に展開 

2年目世田谷区、大田区に展開 

3年目世田谷区、大田区、練馬区に展開 

■売上（円） 

◎1年目 

20人×2,000円×4×週 4＝640,000 （20人の利用者が週 4で 2時間利用すると想定） 

20人×2,000円×4×週 2＝320,000 （20人の利用者が週 2で 2時間利用すると想定） 

10人×4,000円×4×週 4＝640,000 （10人の利用者が週 4で 4時間利用すると想定） 

＝1,312,000×12＝15,744,000 

◎2年目 

15,744,000×2＝31,488,000 

◎3年目 

15,744,000×3＝47,232,000 

■売上原価（円） 

◎1年目 

900×（16×20）＋（8×20）＋（16×10）＝576,000 

576,000×12＝6,912,000 

◎2年目 

6,912,000×2＝13,824,000 

◎3年目 

6,912,000×3＝20,736,000 

■人件費（円） 

正社員 3名 

3,000,000×3＝9,000,000 円 

3年目まで 3人で活動 

■家賃 

◎1年目 

90,000×12＝1,080,000 

礼金 9万 1,170,000（一年目のみ） 

◎2年目より 

90,000×12＝1,080,000  
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                                    （単位：千円） 

  計算式 1年目 2年目 3年目 

売上高       （A）   15744 31488 47232 

売上原価      （B）   6912 13824 20736 

売上総利益     （C） (A)-(B) 8832 17664 26496 

販
売
費
・ 

一
般
管
理
費 

人件費   （D）   3000 3000 3000 

地代・家賃 （E）   1170 1080 1080 

広告宣伝費 （F）   500 500 400 

その他経費 （G）   1200 2400 3600 

合計        （H） (D)+(E)+(F)+(G) 5870 7070 8170 

営業利益      （I） (C)-(H) 2962 10594 18326 

営業外収益     （J）   0 0 0 

営業外費用（利息） （K）   200 200 200 

経常利益      （L） (I)+(J)-(K) 2762 10484 18216 

 

必要資金                              （単位：千円）       

 

事務所・店舗 

保証金等 600 

改築・内装費 100 

その他費用 10 

小計 710 

設備・器具 

什器設備 100 

情報機器 400 

通信機器 1000 

その他費用 150 

小計 1650 

開業準備 

材料仕入 0 

広告宣伝費 500 

その他費用 200 

小計 700 

当初運転資金 

家賃等 450 

人件費等 3000 

その他費用 100 

小計 3550 

合計 6610 
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