
3C分析レポート：こども園業界（保

育） 

【Customer：顧客】 
 

1. コア顧客層：共働き世帯、ひとり親家庭、外国人家庭、教育志向の高い家庭など、多

様な層が混在。 

2. 潜在ニーズ：単なる「預かり」から「教育的価値提供」へのシフト。保護者の就労支

援だけでなく、幼児期からの英語教育・STEAM教育への期待が高まっている。 

3. 消費行動の変化：保育無償化以降、価格ではなく「質」「安心感」「理念」に重きを

置く選択傾向。 

4. 情報接点の変化：SNS やレビューサイト、ママコミュニティが園選びの主要チャネル

に。ネット上でのブランド構築が重要。 

 

【Competitor：競合】 
 

1. 競合の多様化：従来の公立・私立園に加え、企業主導型保育所、外国資本の保育施設、

在宅シッターサービスなど多様化。 

2. 差別化ポイントの模倣化：モンテッソーリ、バイリンガル保育、自然体験型などの特

色が競合にも広まり、独自性の維持が困難に。 

3. 大手資本の参入：大手教育企業や人材派遣会社が保育業界に進出し、資本力を背景に

設備やマーケティングで優位性を確保。 

4. サービスの外部化圧力：子育て支援アプリや家庭向け AI 教育玩具が家庭内で保育・

教育を補完し、園の必要性そのものが再定義されつつある。 

 

【Company：自社・業界】 
 

1. 経営基盤の二極化：公立・大規模法人運営園と、小規模地域密着型園で経営体力・シ

ステム導入余力に差が広がっている。 

2. デジタルシフトの課題：園児管理、保護者連絡、職員研修において、ICT 活用の導入

スピードが園によって大きく異なる。 

3. 教育コンテンツ力の強化余地：0〜5 歳の発達特性に即したオリジナル教材開発や、

専門講師連携により価値提供が深化可能。 



4. ガバナンスと透明性：保育の質や理念、事故対応、保護者との信頼形成を見える化す

るガバナンス設計が新たな競争力となる。 

 


