SＷＯＴ分析

チームアントニオ＆クレオパトラ　＝（齋藤・木村・林・山名・渡辺・田辺）
	　　　　　　　　　

外部環境分析

内部環境分析
	機会Opportunity
	脅威　Threat

	
	・自治体が介護予防を実施している
・介護予防のアイディア不足（自治体）

・地方では行政・政治家とのコンタクトが取れやすい
	・大手が参入している
・他の専門職の団体が取り組んでいる

	強み

Strength


	・組織として動ける
・医療の専門資格を持っている

・東洋医学の専門家である

・ゼンシン体操のポスター・ＤＶＤができた
・国の政策に連動している

・施術者が地域に密着している

・施術所で指導ができる
・公益法人である

・ボランティア活動をしていた

・視力障害の先生が指導できる

・仲間意識が強い

・組織と個人との連携

・組織の統一活動日を年に２～３回設けるイベントとして展開

・組織・公益法人として町会へアプローチ

・地域において子供～老人まで幅広いボランティア
	・東洋医学を全面に出し、経絡・ツボの紹介をする（筋肉の説明もする）
・鍼灸ﾏｯｻｰｼﾞ師の行う介護予防の説明資料・実績を行政に提出する

・全鍼師会全体で年２～３回一斉に介護予防のイベントを行う

・講習会参加者を増やす

・公益法人としてアプローチ
・ボランティア活動を全年齢の人対象に（小児～中高年も含む）将来の老人

・全鍼師会の介護の歌をつくってください

・鍼灸ﾏｯｻｰｼﾞの資格を活用
	・無資格者の店が氾濫しており、ツボについても話をしている
・マンパワー不足

（会員数減少・指導者不足）

・全鍼・各県・各市との連携がうまくいかない時がある

・鍼灸ﾏｯｻｰｼﾞ師会を脅かす他の組織の参入

・全鍼師会全員が同じことができない、平均して指導できない

	弱み

Weakness
	・介護予防の理解不足
・会員の協力が得られにくい

・平日に協力してくれる人の不足

・マンパワー不足

・地域差がある

・参加したくなる研修企画が不足

・営業力が弱い

・専門家同士の共通語不足

・他の職種との連携が弱い
・鍼灸師のみの会もあり、まとまらない

・専門的なものには大変強いが介護予防関係・介護保険関係・トレーニング関係・健康つくり関係に関してまだまだ知識不足ではないか？

・本部での考えが各支部にうまく伝わっていないのでは？
	・大手のできないきめ細かなサービス（地域の特性を知りつくす）
・講習会の充実（交渉力育成・全会員が参加できる場）

・まずは療養費の取扱いをしている治療院を増やす
・成功例をもっと周知させる

・マンパワーの確保

登録制にして平日でも動けるようにする、免許取り立て　　の時間に余裕のある先生を活用する

・東洋医学を目指すものは鍼灸師、マッサージ師は共に協力したらよい
	・勉強会になかなか参加してくれない（非協力的）

・鍼灸マの技術格差
個々の治療に差があり同じ治療が受けられない

・営業力が弱い

　地域活動老人だけでなく、子供、サッカー・野球・ママさんバレー裾野を広げる

・介護保険健康保険の縮小による会の団結力が弱くなる

・



SＷＯＴ分析

チームＫＵＮＴＹＵ（缶酎）ハイ　＝（賀内・内山・内藤・豊平・山内・鵜野）
	　　　　　　　　　

外部環境分析

内部環境分析
	機会Opportunity
	脅威　Threat

	
	・自治体が介護予防を実施している

・介護予防のアイディア不足（自治体）

・地方では行政・政治家とのコンタクトがとれやすい
	・大手が参入している

・他の専門職の団体が取り組んでいる

	強み

Strength


	・組織として動ける

・医療の国家資格を持っている

・東洋医学の専門家である

・ゼンシン体操のポスター・ＤＶＤができた

・国の政策に連動している

・施術所が地域に密着している

・施術所で指導ができる

・公益法人である

・ボランティア活動をしている

・視力障害の先生が指導できる
	・鍼灸マの日（8月9日）にポスター配布、以後継続していく覚悟

・老人会でゼンシン体操を広めていく

・ポスターを患者さん・ボランティアマッサージの時に配る

・老人会地域で集まる場所にＤＶＤ等を配る

・自分の治療院名を入れて配る

・なんでも相談会ができる

・ボランティア活動（鍼灸マッサージフェアとか、敬老奉仕等）前にゼンシン体操の指導
	・資格があるから行政に対して助言を与える

・地域に根ざすことができる

・地域の有名人になれる

	弱み

Weakness
	・介護予防の理解不足

・会員の協力が得られない

・平日協力してくれる人が不足

・マンパワー不足

・地域差がある

・参加したくなる研修企画不足

・営業力が弱い

・専門家同士の共通・言語の不足

・他の職域との連携不足
	・各県で情報不足であり、ブロックでの意見交換や協力体制をつくる

・大手が参入している場合は指導が地域の人との交わりがない。我々は顔見知りであることを活かす

・地方会員に普及するために指導者が出かけて研修会を持つ

・平日協力してくれる人が不足→我々は逆に予約制にすれば平日でも可能

・地域の中で協力者を得る
	・大手、他職種が参入していない

・地域で参入することで実績をつくる

・師会の人達に協力を得る

・会員の高齢化

・体力の低下を感じていない


SＷＯＴ分析

チームながのor禁煙分煙　＝（城田・柳・菊池・田中・高橋・中西）

	　　　　　　　　　

外部環境分析

内部環境分析
	機会Opportunity
	脅威　Threat

	
	・自治体が介護予防を実施している

・介護予防のアイディア不足（自治体）

・地方では行政・政治家とのコンタクトがしやすい
	・大手が参入している

・他の専門職の団体が取り組んでいる

	強み

Strength


	・組織として動ける

・医療の専門資格を持っている

・東洋医学の専門家である

・ゼンシン体操のポスター・ＤＶＤができた

・国の政策に連動している

・施術所で指導ができる
・公益法人である

・ボランティア活動をしている

・視力障害の先生が指導できる

・組織として動ける

・施術所が地域に密着している
	・アナウンス・アプローチする対象者を明確にする（年齢別・男女別・）

・専門家だけでなくボランティア（一般）に協力していただく

・介護予防の情報伝達

・前もって平日の実施日を設定して予定を組んでもらう

・各地区で敬老奉仕治療を行っているがその中に取り入れる

・個々の施術所で行い実績をつくる

・開業権がある

・講習会が年１回しかないので回数を増やす

· １～２人でもできるプログラム作り


	・カリキュラムに動作についての項目がないのでさらに勉強する必要がある

・日常生活でこの動作をするとこの部分が強くなるなどをしていく

	弱み

Weakness
	・介護予防の理解不足

・会員の協力が得られにくい

・平日に協力してくれる人が不足

・マンパワー不足

・地域差がある

・参加したくなる研修企画不足

・営業力が弱い

・専門家同士の共通言語不足

・他の職種との連携が弱い
	・施術所で行う

・昼休みなど自分の活動できる時間を表にする
	・介護予防研修会を行う

・私たちの立場をもっとはっきりする必要がある、医療訓練
・一人でもできるプログラムをつくる


SＷＯＴ分析

チームバチスタ　＝（尾野・鈴木・松丸・岩本・佐々間・濱田・茅根）

	　　　　　　　　　

外部環境分析

内部環境分析
	機会Opportunity
	脅威　Threat

	
	・自治体が介護予防を実施している

・介護予防のアイディア不足（自治体）

・地方では行政・政治家とのコンタクトが取れやすい
	・大手が参入している

・他の専門職の団体が取り組んでいる

	強み

Strength


	・組織として動ける

・医療の国家資格を持っている

・東洋医学の専門家である

・ゼンシン体操のポスター・ＤＶＤができた

・国の政策に連携している
・施術所が地域に密着している
・施術所で指導ができる
・公益法人である

・ボランティア活動をしている

・視力障害の先生が指導できる


	・これまでに行ってきている先生達の経緯・経過などをまとめて、教科書的なものを作り他の先生の行動がとりやすいようにする

・鍼灸ﾏｯｻｰｼﾞのイメージのクリーン化・イメージアップをはかる

・国家資格であり、医療を担う存在であることのアピール

・配布にあたって各自治体などへの全鍼師会の存在をもっとアピールしていき先生達の後ろ盾にならなければならない

・健康つくり教室を実際やってみる。

・サークルをつくる（文化会館・公民館）アピールができる

・公益法人であれば社会的信用が大きい

・ゼンシン体操を社協等公共機関に配り広める

・ゼンシン体操のポスターを市町村あるいは各家庭に配れる

・運動会などに積極的に参加協力してラジオ体操の代わりにゼンシン体操を広める（音楽ＢＧＭがあると良い）

・市町村単位で鍼灸（アハキ師）の団体（集団）をつくる


	・カリキュラムに動作についての項目がないのでさらに勉強する必要がある

・日常生活でこの動作をするとこの部分が強くなるなどをしていく

	弱み

Weakness
	・介護予防の理解不足

・会員の協力が得られにくい

・平日に協力してくれる人が不足

・マンパワー不足

・地域差がある

・参加したくなる研修会不足

・営業力が弱い

・専門家同士の共通言語不足

・他の職種との連携が弱い
	・組織としてどれだけ動けるの？

・会員の協力を得る為もっと研修会を生涯研修の単位に入れる

・地域温度差を埋めるためのマニュアルを作る
・東洋医学の専門であることをアピールするような媒体を作成する（パンフレット等）

・営業についての研修会

営業ツールの制作

・「地域健康つくり指導者」のネームと内容を資格化する

・会員に対して介護予防をやるメリットをもっとアピールする

・リラクゼーションと国家資格を持つ専門家であることの違い（身体の解剖生理学などを勉強しているので危険がないと、（会でも）もっとアピールしたい

・組織連携の強化（つながりがいまいち不明なため）


	


SＷＯＴ分析

チームよいどれ　＝（藤林・三部・工藤・馬込・高野・石橋・狩野・小峰）

	　　　　　　　　　

外部環境分析

内部環境分析
	機会Opportunity
	脅威　Threat

	
	・自治体が介護予防を実施している

・介護予防のアイディア不足（自治体）

・地方では行政・政治家とのコンタクトが取りやすい
	・大手が参入している

・他の専門職の団体が取り組んでいる

	強み

Strength


	・組織として動ける

・医療の国家資格を持っている

・東洋医学の専門家である

・ゼンシン体操のポスター・ＤＶＤができた

・国の政策に連動している
・施術所が地域に密着している
・施術所で指導ができる
・公益法人である

・ボランティア活動をしている

・視力障害の先生が指導できる


	・実際の現場で研修やら実習する

・成功の実例をみる

・会員の中でもまだよく介護事業への参入の仕方がわからない人が多くいる。そのリーダー的な人を育成することから、そこから広げていくこと

・介護予防の参入を一つの入口として、鍼灸の認知度を上げていく。そのアピールを市等へ行っていく（ポスターの活用）

・マンパワー不足については有資格者でなくても担当させることも考えていくこと（雇用）
	私達が地域支援事業へどのような形で参入可能か、よく支部等で話し合い、そのプレゼンテーションを市側に持っていき、その反応を知り、そのうえで具体的な方法論を出していく

　健康指導を行っていく上で具体的なプロトコルを作成し、どの会員も安全に効果の出せる指導ができるようなシステム作りを行っていく


	弱み

Weakness
	・介護予防の理解不足

・会員の協力が得られにくい

・平日に協力してくれる人が不足

・マンパワー不足

・地域差がある

・参加したくなる研修企画不足

・営業力が弱い

・専門家同士の共通言語不足

・他の職種との連携が弱い
	・強みを生かす

　国家資格をもっと前に出す

　もっと説明上手

　会員にもっと理解させることから強めていく

・マンパワー不足を解消

他の職種と連携する工夫を考える（ケアマネ・地域包括・Ns・Ｄｒ・ＯＴ・ＰＴ）

・会員の中で動ける人を探す

· 東洋医学の専門家を活かす「未病治」をベースとして健康つくり

・ボランティアを通し認知度を上げていく

・介護の分野の範囲を多く知る

・視力障害の先生の参加の場も多くある、それをまず知ること


	今後、介護支援事業を推し進めていく上での中核となる人材を育成していく

鍼灸師会や市部の代表として、まず地域包括センターや介護福祉課へ出向いてみる

そして自分達の市の地域支援事業がどのような内容のものであるか、情報を得る


SＷＯＴ分析

チーム大庭プロジェクト　＝（橋詰・松川・前田・塚田・坂本）

	　　　　　　　　　

外部環境分析

内部環境分析
	機会Opportunity
	脅威　Threat

	
	・自治体が介護予防を実施している

・介護予防のアイディア不足（自治体）

・地方では行政・政治家とのコンタクトがしやすい
	・大手が参入している

・他の専門職の団体が取り組んでいる

	強み

Strength


	・組織として動ける

・医療の専門資格を持っている

・東洋医学の専門家である

・ゼンシン体操ポスター・ＤＶＤができた

・国の政策に連動している

・施術者が地域に密着している

・施術所で指導ができる
	・マスコミの利用

地域の新聞、広報誌などのメディアの利用、ケーブルＴＶ

・ポスターの配布

・プレゼン化資料の各師会協力を求める（行政）

・全国の会員のネットワークを利用

・施術所の協力

・口コミ

・行政→直交渉

・ボランティア

・政治家→直交渉


	

	弱み

Weakness
	・介護予防の理解不足

・会員の協力が得られない

・平日に協力してくれる人が不足

・マンパワー不足

・地域差がある

・参加したくなる研修企画が不足

・営業力が弱い

・専門家同士の共通言語の不足

・他の職種との連携が弱い
	・研修会の活用（市民への公開＝公益化）

・夢・ビジョンを語る（スペシャリストを紹介）

・会が他職の先生・担当者を頻繁に招く

・利益が出る形をモデル化する

・全国ネットワークを利用→資料を地域化する

・企画→タイトルなどわかりやすいもの

・会への参加を促す

・不参加者へのアプローチ


	・利用者サイドに立ってニーズをさぐる。そのうえで企画を作る

・行政・政治家に話を持っていく、プランを持っていく

・ニーズに合った人を養成

・毎年「健康つくり」に違う人を送り込む
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