
教育業界における 3C分析（未来視

点を含む高精度分析） 

Customer（顧客） 

• ・Z世代・α 世代の保護者は“納得感”を重視する傾向が強く、サービス選定基準が感

覚的な共感と理論的根拠の両面に広がっている。 

• ・可処分時間の少ない共働き家庭が増加し、学童や幼児教室に『教育＋保育＋居場

所』という複合的価値を求めている。 

• ・口コミ、SNS 評価、YouTubeでの教育風景紹介など、“可視化された体験”が選定

の前提になる時代へ移行中。 

• ・未来予測：5 年後、保護者による教育方針の『パーソナライズ管理』が一般化。

教室運営側は各家庭の価値観に合わせた対応力が問われる。 

Company（自社） 

• ・人材の質や理念に基づいた教育内容が強みである一方で、可視化・差別化が困難。

伝え方や世界観設計が競争力のカギ。 

• ・個人経営や小規模組織が多く、意思決定の柔軟性は高いが、EdTech との連携や標

準化に遅れが出やすい。 

• ・“教える力”から“引き出す力”へのシフトを進めている教室は、AI時代においても

独自性を発揮可能。 

• ・未来予測：自社教室のアプリ化・プラットフォーム化により、家庭と教育現場の

連携がリアルタイムで行われる環境構築が求められる。 

Competitor（競合） 

• ・オンライン学習塾や AI 家庭教師など低価格・高効率なデジタル競合が拡大。特に

学習成果が数値化されやすい分野で脅威。 

• ・都市部では海外インターナショナル型や STEAM 特化型教室との競争が激化。エ

リート志向の多様化により市場は細分化。 

• ・YouTube などの無料教育コンテンツも競合に。保護者はまず無料体験で“比較検討”

を行うように。 

• ・未来予測：教育業界に“バーティカル SaaS 型プラットフォーム”が普及し、教室は

その上に“加盟する”形式が主流になる可能性。教室の独立性と連携力の両立が鍵。 


