
ＩＴエンジニアのための
最新テクノロジー学び直し講座

主催:学校法人フジ学園 専門学校ＩＴカレッジ沖縄

～ＡＩ、ＩｏＴ等の最新テクノロジーを活用したＩＴ戦略の策定～

（テキスト:サンゴ建設）
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０．オリエンテーション
IT経営、実証講座の進め方



ＩＴ経営は単なるＩＴ導入の促進ではない
ＩＴ（情報技術）の高度な利用・活用によって、企業戦略を遂行し、
生産性の向上、競争力の強化 を図ることを「ＩＴ経営」と呼んでいる。

ＩＴ経営推進プロセスガイドライン（ＰＧＬ）



労働力人口の減少
・1995年をピークに減少
・労働力人口の減少が今後の実質成長率
に与えるインパクト ⇒ 年率約▲0.4％

・若手人口の減少
若手人口（20歳～34歳）は、2020年まで
に約31％減少

・団塊世代の引退
2015年までの10年間に「団塊の世代」が
大量引退、約400万人の労働力人口が
減少

実質経済成長率
年率：△7．1%
※2020年の予測値
日本経済研究センター

ＩＴ（ＡＩ・ＩｏＴ）を利活用することで、労働生産性の向上に期待

付加価値向上を目指した

攻めの経営 の実現

（売上向上、CS向上など）

業務効率を高めるための

守りの経営 の実現

（業務プロセス改善など）

ＩＴ経営の背景とねらい



ＩＴ新改革戦略（内閣府）

IT基盤の整備

ITによる構造改革 ＩＴ経営の確立による企業の競争力強化

目標（2010年まで）

・企業経営をITによって最適化する企業の割合を世界トップクラスに
・基幹業務にITを活用する中規模中小企業の割合を60％以上に
・EDIプラットフォームを利用する企業の割合を60％以上に
・中小企業の取引先のうち電子商取引を実施する企業の割合を50％以上に

世界に通用する高度ＩＴ人材の育成

目標（2010年まで）

プロジェクトマネージャー、ITアーキテクト、ＩＴコーディネータ、組み込みソフト
の専門家等の高度IT人材の育成を促進し、産業界における高度IT人材の需給のミス
マッチを解消する。

方策

ITによる中小企業の経営革新を促進するため、経営に役立つIT投資について知見を
有する ＩＴコーディネータ （ITC）等の外部専門家の活用や、異なる分野の経営資源を
有する中小企業がIT等を活用して行う連携を支援する。

2006年1月19日



ＩＴコーディネート
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本実証講座について
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本演習では、経営課題を抱えるモデル企業（サンゴ建設）の経営戦略、ＩＴ戦略を策定
し「経営戦略企画書（概要）」及び「IT戦略企画書（概要）」を作成していきます。
参加者の皆さんには、ツールや技法を使用して策定していくプロセスを疑似体験して
いただき、ＩＴ経営を実感していただければ幸いです。
一部演習で実際にツールや手法を用いる場面もありますので、モデル企業の経営者に
なった気持ちで取り組んで下さい。

＜ケーススタディ（課題）に取り組み、事例を体験、ＩＴ経営を実感＞

Ｎｏ． 項 目 実施日
0 オリエンテーション 1日目
１ 経営環境情報収集・分析 1日目
２ あるべき姿の構築 1日目
３ 経営戦略策定 ～ 経営戦略企画書（概要）の作成 1日目
４ ＡＩ・ＩｏＴ活用ビジネスモデル企画 2日目
５ ＩＴ戦略策定～ ＩＴ戦略企画書（概要）の作成 2日目



実証講座 課題一覧
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課題NO. 課題名 備 考
課題1 社⾧の思い 事前課題
課題2 現状（As-Is）事業ドメイン分析 ｸﾞﾙｰﾌﾟ演習＆発表
課題3 業界特性分析 説明課題
課題4 経営環境分析（SWOT分析） ｸﾞﾙｰﾌﾟ演習＆発表
課題5 あるべき姿（To-Be）事業ドメイン分析 説明課題
課題6 重要成功要因（CSF）の抽出 説明課題
課題7 重要成功要因（CSF）の優先順位付け ｸﾞﾙｰﾌﾟ演習＆発表
課題8 あるべき姿のビジネスモデル 説明課題
課題9 重要成功要因（CSF）アクションプラン立案 説明課題
課題10 経営戦略企画書（概要） 作成 説明課題
課題11 ＩｏＴ活用ビジネスモデル企画 ｸﾞﾙｰﾌﾟ演習＆発表
課題12 ＩＴ成熟度評価 ｸﾞﾙｰﾌﾟ演習＆発表
課題13 ＩＴ経営アクションプラン立案 説明課題
課題14 ＩＴ戦略企画書（概要） 作成 説明課題
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１．経営環境情報収集・分析



ケース企業の説明
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詳細は別冊資料「ケース資料」をご覧ください。

当ケースは沖縄の架空の建設会社（サンゴ建設）が生き残りをかけて、
「経営戦略」「ＩＴ戦略」の策定を行う内容です。



課題１:社⾧の思い
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向かうべき方向を再確認するためのステップです。

経
営
理
念

社
長
の
思
い

戦
略
目
標

経営理念、社是など

会社経営、事業に対する想い。
こんな会社にしたい、こんな
事業展開をしたいなど

どんな会社になっていたいか。
事業内容、業界、地域での
シェア、売上規模等、なるべ
く数値で

ミッション

ビジョン

目標



課題１:社⾧の思い
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サンゴ建設の「社⾧の思い」「戦略目標」を整理します。

ケース資料（別紙）から「社⾧の思い」と「戦略目標」に
当てはまる項目を記入してください。

「社⾧の思い」は、こんな会社にしたいというビジョン。

「戦略目標」は、ビジョンの達成度をはかるモノサシになる。

「戦略目標」は、数値で設定 されるのが望ましい。



課題１:社⾧の思い
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高度な建設技術力を通じて日本社会の発展に寄与する

ビジョン（３年後）

（３年後）

経
営
理
念

社
長
の
思
い

戦
略
目
標

【事前課題】



課題２:現状（As－Is）事業ドメイン分析
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「お客様」「ニーズ」「ノウハウ」から 現在の事業価値＝自社の存在価値
を明らかにします。
そして今のお客様でいいのか、今のお客様のニーズに十分応えているのか、
競争力を高めるにはどうしたらいいのか、わが社はどんな存在でいたいのか
を考える材料にします。

顧客

ノウハウニーズ

誰に（Who）

何を（What） どのように（How）

事業価値

顧客にとって、社会にとって自社の存在価値は何か?

現在のお客様の特徴、
どんなお客様。

お客様のニーズ・
ウォンツは何か、
最近の傾向を含め
て整理する。

お客様のニーズに
応えている商品、
サービス、企業力
等、競争力となっ
ているのは何か整
理する。
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顧客

ニーズ ノウハウ

事業ドメインの定義
１．お客様はどこの誰なのか?
２．そのお客様のニーズ（要求）は何なのか?
３．そのニーズを満足させる商品・サービス・ノウハウはうちにあるのか?

リフォーム工事会社の例

マンション、戸建て住宅等
のリフォームを行う顧客

・品質
・短納期
・低価格

・きめ細かいサービス
・確かな技術力
・保証体制

他に追随を許さないリフォーム技術で、顧客の要求する
品質、納期、価格を満たしたサービスを提供する

事業価値

課題２:現状（As－Is）事業ドメイン分析



課題２:現状（As－Is）事業ドメイン分析
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顧客

ニーズ ノウハウ

⾧年積み上げた公共工事での高い土木施工技術力の提供

事業価値

【ワークシート】

公共工事の土木分野での
施工技術ノウハウ
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自社の属する業界特性を競争の視点で分析します。ライバル企業の動向、新規参入の動き、
代替品の可能性等を見極めながら、自社の新しい方向を考えます。例えば販売チャンネルは
これまでのチャネルでいいのか、もっといい仕入先は開拓できないかなどについてです。
業界特性分析には、マイケルポータの「５つの競争要因分析」にチャネルの視点を加えて
利用します。

マイケル・ポーターの 競争要因分析（５ Forces）＋チャネルの視点

競合企業
の視点

供給業者
（仕入先）

の視点
顧客

の視点

代替製品
の視点

新規参入者
の視点

チャネル
の視点

①現状の仕事は誰もが参入しやすいか?
・しにくいか?

②障壁の高さ、低さと、想定される
新規参入者は?

①とってかわられる代替商品、
代替サービスの可能性はあるか?

②商品・サービスの寿命は?

仕入先、パート
ナー企業（協力
会社）の力は?
・力関係は?
・協力関係は?

①現在、または近い将来の競合者は誰?
②競合者と自社を比較して、勝っている

ところ、負けているところ

①顧客の状況、動向等、
顧客は儲かっている

か?
・成⾧分野にいるか?
・ニーズは?

②顧客との関係（売り手
市場、買い手市

場・・）

販売ルートはある?
・そこの力は?
・力関係は?
・協力関係は?

課題３:業界特性分析
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課題３:業界特性分析
現状の（As-Is）業界特性表

顧客
建設業界では好景気が続いており、東京オリンピック、リニア
新幹線、災害復旧工事、橋や道路など大型インフラの補修工事、
新築減少に伴う大規模修繕工事などリニューアル工事の増加

仕入先 鉄骨材等、一部の資機材は価格の変動が激しい

チャネル 協力会社は価格・品質面から工事毎に設定する

競合企業 ⾧年の歴史のある同業者が多い

新規参入 小規模なリフォーム会社が乱立ぎみ

代替品
社会基盤の整備（公共工事）がPFIで進められる
公共土木工事におけるi-Construction（アイ・コンストラク
ション）の波

【検討例】

（注）PFI（（Private Finance Initiative:プライベート・ファイナンス・イニシアティブ）」
公共施設等の建設、維持管理、運営等を民間の資金、経営能力及び技術的能力を活用して行う新しい手法。
（例）公営住宅、職員住宅、教育文化施設、社会福祉施設 など ※水道事業「民営化」コンセッション方式
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i-Constructionとは

i-Construction(アイ・コンストラクション)とは、国土交通省
が掲げる20個の生産性革命プロジェクトのうちの一つで、測量から
設計、施工、検査、維持管理に至る全ての事業プロセスで、ICTを
導入することにより、建設生産システム全体の生産性向上を目指す
取組みです。
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i-Constructionが目指すもの

出典:株式会社建設システム ＨＰより



20

課題４:経営環境分析（SWOT分析）
SWOT分析は（外部）経営環境の変化をO（機会、チャンス）、T（脅威）で分類し、
社内の経営環境分析をS（強み）、W（弱み）で分類するものです。
まず、（外部）経営環境のことか、社内のことを言っているのか判断し、
（外部）経営環境のことであれば、その環境が会社にとってプラス＝ O（機会、チャ
ンス）かマイナス＝T（脅威）かで判断します。社内のことを言っているのであれば、
それが、会社のいい所＝S（強み）なのか、弱い所＝W（弱み）なのか判断します。



課題４:経営環境分析（SWOT分析）

21

【ワークシート】

注:アンダーラインの項目は機会にも脅威にもなりうる項目

経営環境分析
強み（Strength） 機会（Opportunity）

弱み（Weakness） 脅威（Threat）

・建築、リフォームの営業案件は増えつつある
・維持補修改修市場の拡大
・工事費低減と工期短縮の要請
・業界構造が破壊され、系列が崩れる
・財務体質の弱い会社が潰れている

・工事費低減と工期短縮の要請
・業界構造が破壊され、系列が崩れる
・財務体質の弱い会社が潰れている
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２．あるべき姿の構築
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より付加価値の高い商いをするために今後「ターゲットとしたいお客様」、
その「ニーズ」、持つべき「ノウハウ・強み」を整理します。
そして将来の事業価値＝自社の存在価値と現状のギャップを明らかにします。

ターゲットとしたい顧客

ノウハウニーズ

今後メインとなる（した
い）お客様のニーズ・ウ
オンツを明らかにする。

新たな事業機会のなかで、
今後メインとなる（したい
）お客様を明らかにする。
現状と同様でもOK。

新たな事業機会のなかで、今後メイ
ンとなる（したい）お客様を明らか
にする。現状と同様でもOK。

顧客にとって、社会にとって自社の新たな存在価値は何か?

To-Be と As-Is の一番大きなギャップまたは急務なことは?

As-Is と To-Be の ギャップ

課題５:あるべき姿（To－Be）事業ドメイン分析
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事業価値

あるべき姿（To-Be）事業ドメインと事業価値

地域の建設に関わるあらゆるニーズにタイムリーに応える建設総合サービス企業

As-Is と To-Be の ギャップ

課題５:あるべき姿（To－Be）事業ドメイン分析

ターゲットとしたい顧客

ニーズ ノウハウ

【ワークシート】

公共工事の土木分野での
施工技術ノウハウ

① トップ営業の推進
② 民間発注者のニーズ発掘営業（提案型営業）
③ 情報収集能力、建築施工能力
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あるべき姿（Ｔｏ-Ｂｅ）を実現するための重要成功要因（ＣＳＦ）を抽出
します。 ＣＳＦ:Critical Success Factor
抽出方法には、ＳＷＯＴ分析で抽出された強み（Ｓ）、弱み（Ｗ）、機会
（Ｏ）、脅威（Ｔ）の項目を利用します。

ＳＷＯＴマトリックス分析手法（クロス分析）

課題６:重要成功要因（CSF）の抽出



弱
み
弱
み

強
み
強
み

機会（Ｏ）機会（Ｏ） 脅威（Ｔ）脅威（Ｔ）

強みを活かす強みを活かす 強みを活かして脅威を機会に強みを活かして脅威を機会に

（Ｓ）

弱みをチャンスに弱みをチャンスに

重要成功要因（CSF）

課題６:重要成功要因（CSF）の抽出
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【ワークシート】
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実行力を高めるために、抽出した重要成功要因（ＣＳＦ）に優先順位を
つけ、絞込みを行います。「ニーズ」「経済性」「実現性」などを評価
し絞り込みます。

また、「リスク」、「前提条件」、「制約条件」を明らかにしておくこ
とも必要です。

今回は演習では取り組みませんが、
どんなプロジェクトでも、「リスク」、「前提条件」、「制約条件」を明らかに
する必要があります。

●「リスク」とは、そのＣＳＦを選択、実行することで将来起こり得る事象で、
プラス、あるいは、マイナスの影響を与えるものです。

● 「前提条件」とは、そのＣＳＦを選択、実行するための予め必要な条件です。
● 「制約条件」とは、そのＣＳＦを選択、実行するにあたっての制限事項です。

課題７:重要成功要因（ＣＳＦ）の順位付け
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課題７:重要成功要因（ＣＳＦ）の順位付け

優
先

順
位 重要成功要因（ＣＳＦ）

ニ
ー
ズ

経
済
性

実
現
性

説 明

●手順１
各重要成功要因（CSF）を
「ニーズ」:必要度合
「経済性」:費用対効果
「実現性」:実現の容易さ、可能性の
大小で評価します。
評価は 大← ◎○△×→ 小 の４段階。

●手順２
手順１の結果から、上位１～５位まで、
ランク付けしてください。

何を実現するための重要成功要因
（CSF）かを再確認します。

また、各CSF説明欄に具体的な実現
方法についても記載します。
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課題７:重要成功要因（ＣＳＦ）の順位付け
【ワークシート】

優
先

順
位 重要成功要因（ＣＳＦ）

ニ
ー
ズ

経
済
性

実
現
性 説 明
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課題８:あるべき姿のビジネスモデル
絞り込んだ重要成功要因（CSF）が有効かどうかの検証が必要です。検証し、可視化
するツール（道具）として、バランススコアカード（BSC）の戦略マップがあります。
重要成功要因（CSF）や課題の因果関係を線で結んで行き、利益向上や目標達成に向
かうストーリーになっているか確認します。



戦略マップ：効率的経営 戦略目標 重要成功要因 ターゲット
アクション・
プラン

・利益性

・低コスト

・売上拡大

・顧客の維持

・顧客の拡大

・売上５％アップ

・原価10％ダウン

・利益15％アップ

･工程管理
強化

･営業力強化

・低価格

・高品質

・新分野進出

・顧客ニーズ
の先行取得

・顧客管理の
充実

･新分野での
新規売上計上

・顧客管理
ソフトの開発

・外注先の
多様化

・ＩＴ化推進

・的確な技術
情報の収集

･ｸﾞﾙｰﾌﾞｳｴｱの
利用

・技術情報源
の確保

･ｲﾝﾀｰﾈｯﾄの
活用

人材と変革

の視点
・営業力

・工事情報力

・従業員の
モチベーション

・教育

・組織の明確化

・各組織のリー
ダーとNO.2の

育成

・就業規則

・給与体系

・教育訓練

利益性財務的
視点

低コスト 売上拡大

顧客の視点

高品質
低価格

業務プロセスの視点

協業体制
の強化

営業力
工事情報力

BSC：Balanced Scorecard
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課題８:あるべき姿のビジネスモデル（中小建設業）
戦略マップ・スコアカードの例
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課題８:あるべき姿のビジネスモデル （事例解説）

① 財務の視点
（儲かるか？）

② 顧客の視点
（お客に喜ばれるか？）

③ 業務プロセスの視点
（仕事の質は良好か？）

④ 人材と変革の視点
（人は育っているか？）
（モチベーションは良好か？）

ビジョン:30年後も建設関連のサービス企業として成⾧を図る

経営理念：高度な建設技術力を通じて地域社会の発展に寄与する

３年後:36億円→50億円へ(３年後)

ＣＳＦ④ 課題課題

ＣＳＦ⑤

ＣＳＦ⑥

課題

課題

課題

課題

課題

課題

ＣＳＦ① ＣＳＦ②

課題

ＣＳＦ③

課題
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３．経営戦略策定
経営戦略企画書（概要）の作成



主要な事業改善テーマ（戦略目標）の決定

・ＳＷＯＴ分析の結果から抽出された重要成功要因（ＣＳＦ）に優先順位をつける
・優先順位の高いＣＳＦ をいくつか選び､主要な事業改善テーマ（戦略目標）とする

優先順位

１

２

３

重要成功要因（CSF）

強み

脅威弱み

機会
SWOT分析

主要な事業改善テーマ
（戦略目標）

○○する

□□する

△△する

課題９:重要成功要因（CSF）アクションプラン立案
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事業改善テーマ（戦略目標）
すぐやること 中間 じっくりやること

３フェーズ
プランの作成

マネジメント
要件の定義

３フェーズプラン

３フェーズプランの策定

35

課題９:重要成功要因（CSF）アクションプラン立案
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重要成功要因（CSF）を実現するために、「いつまでに」、「何をやるか」具体的な
アクションプランを策定します。「もれ」が無いようにいくつかの視点を用い表形式で
アクション項目を抽出し、ガントチャートなどで「見える化」するといいでしょう。

「もれ」が無いように、
必要な視点を網羅する。

ガントチャートなどで時系列にして、
スケジュールの見える化を図る。

課題９:重要成功要因（CSF）アクションプラン立案
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課題９:重要成功要因（CSF）アクションプラン立案
【ワークシート】

自社の現在のＩＴ成熟度を評価し、今後３年間で高めていく計画を記載して下さい。
重要成功要因

1年目 2年目 3年目
年度



経営戦略企画書の構成（例）

７．まとめ（決済／承認を得る）

６．経営改革実施計画書１～３

５．目標の設定と管理のための指標

４．ビジネスモデル

３．新事業ドメイン・重要成功要因
主要マネジメント要件

２．我が社の現状と課題（現状環境分析）

１．はじめに（要約・サマリー） 経営戦略企画書（概要）
・社⾧の想い
・経営目標
・内部環境
・外部環境
・重要成功要因（ＣＳＦ）
・アクションプラン

目次

経営戦略企画書
テーマ・ビジョン
「・・・・・・・・・・・・」

（ ）チーム

簡潔に
分かり易く

課題１０:経営戦略企画書（概要） 作成

38



39

（経営理念）

（社⾧の思い）

当社の現状

当社を取り巻く外部環境 社⾧の思い

重要成功要因（ＣＳＦ）

経営目標

重要成功要因のアクションプラン

（機会）

（脅威）

（強み）

（弱み）

課題1:社⾧の思い

課題４:SWOT分析

課題４:SWOT分析

課題６:重要成功要因
（CSF）の抽出

課題７:重要成功要因
（CSF）の優先順位付け

課題９:ｱｸｼｮﾝﾌﾟﾗﾝ立案
（重要成功要因ｱｸｼｮﾝﾌﾟﾗﾝ）

課題１０:経営戦略企画書（概要） 作成
【ワークシート】
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４．ＡＩ・ＩｏＴ活用ビジネスモデル企画
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かりゆし水産では、今後の経営戦略として位置付けたCSF（重要成功
要因）を実現して行くうえで、「ＡＩ・ＩｏＴを活用した生産向上」
も検討したいと考えています。

かりゆし水産の「ＡＩ・ＩｏＴを活用した生産向上」新サービスの
企画を行い、ビジネスモデルとしてまとめてください。

課題１１:ＡＩ・ＩｏＴ活用ビジネスモデル企画
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■ビジネスモデルキャンバスとは
ビジネスモデルキャンバスとは、ビジネスモデルを9つの要素に分類し、
それぞれが相互にどのように関わっているのかを図示したものです。
ビジネスモデルキャンバスのメリットは、A4用紙1枚で視覚的にビジネス
モデルを把握できることです。

ＣＲ
（顧客との関係）

ＣＨ
（チャネル）

ＣＳ
（顧客セグメント）

ＲＳ
（収益の流れ）

ＶＰ
（提供価値）

ＫＡ
（キー
アクティビティ）

ＫＲ
（キーリソース）

ＫＰ
（キーパートナー）

ＣＳ
（コスト構造）

課題１１:ＡＩ・ＩｏＴ活用ビジネスモデル企画
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・顧客セグメント（Customer Segment）

自社が価値を提供して、対価を得る対象を検討します。年齢、職業、地域、収入
など、様々な属性を組み合わせて、最適な顧客層を定義することが重要です。

・顧客との関係（Customer Relationships）

顧客とどんな関係性をもつのかも重要な要素です。
直接体験して接客するのか、セルフサービスなのか。
継続的な関係なのか、一度ずつの関係なのかを検討します。

・チャネル（Channels）
チャネルは、顧客にビジネスの価値を提供する経路、またはその価値を宣伝する
経路のことを言います。
小売店で売るのか、オンライン上のサービスなのかを検討します。

課題１１:ＡＩ・ＩｏＴ活用ビジネスモデル企画
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・収益の流れ（Revenue Streams）
顧客へ商品やサービスを届けた後は、それをどう収益につなげるかを確認します。
モノを売る場合は商品に対して対価を支払う流れになりますが、サービスの場合、
月額使用料のような形態をとることもあります。また、ユーザーには無料でサー
ビスを提供し、広告収入を得る方法も考えらます。

・提供価値（Value Propositions）
そのビジネスプランが「顧客に対してどのような価値を与えるのか」は、その
事業の存在価値といってもよいでしょう。顧客の生活を便利にするのか、快楽を
与えるのか、もしくはコストの削減などに寄与するのか、新たな可能性を提供す
るのか。顧客のニーズや欲求を満足させる要素を見出します。
「安く買える」「時間が節約できる」「楽しい時間が過ごせる」といった有形・
無形のメリットが価値に含まれます。

・コスト構造（Cost Structure）
リソースを確保したり、外部委託を行ったりするには、一定のコストがかかりま
す。材料費・人件費・販売促進費などのあらゆる費用を計上します。そして、
コストと収益を比較し、利益を上げられる体質になっていることを確認すること
で、ビジネスモデルが実行可能であると結論づけることができます。

課題１１:ＡＩ・ＩｏＴ活用ビジネスモデル企画
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・キーアクティビティ（Key Activities）
そのビジネスモデル実現のために、会社が取り組まなければならない活動のこと
です。「事業内容」と考えていいでしょう。販売を行うのか、製造を行うのか
ネットサービスの運営を行うのか等を検討します。

・キーリソース（Key Resources）
ビジネスモデル実現のために必要な資源です。経営における資源は4つ、ヒト、
モノ、カネ、情報です。どんな従業員がいるのか、強みとなる原材料があるのか、
資金源はどこなのか、特許を持っているのか等を検討します。

・キーパートナー（Key Partners）

1つのビジネスの全てのプロセスを自社のみで行う事は大変難しいことです。
そのため、ビジネスモデル実現のためにはパートナーが必要となります。
販売を代替してくれる小売店なのか、製造を委託する製造業なのか、資源を提供
してくれるサプライヤーなのか等を検討します。

課題１１:ＡＩ・ＩｏＴ活用ビジネスモデル企画
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■事例紹介（１）

ＣＲ
（顧客との関係）

ＣＨ
（チャネル）

ＣＳ
（顧客セグメント）

ＲＳ
（収益の流れ）

ＶＰ
（提供価値）

ＫＡ
（キー
アクティビティ）

ＫＲ
（キーリソース）

ＫＰ
（キーパートナー）

ＣＳ
（コスト構造）

カミソリを研ぐ
手間を省く

成人男子

継続使用

小売店

カミソリ本体の購入
頻繁な替刃の交換

マーケティング、製造、
流通、Ｒ＆Ｄ

マーケティング
Ｒ＆Ｄ、流通

ブランド
特許

メーカー小売店

ジレット（替刃カミソリ）の事例

課題１１:ＡＩ・ＩｏＴ活用ビジネスモデル企画
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■事例紹介（２）

ＣＲ
（顧客との関係）

ＣＨ
（チャネル）

ＣＳ
（顧客セグメント）

ＲＳ
（収益の流れ）

ＶＰ
（提供価値）

ＫＡ
（キー
アクティビティ）

ＫＲ
（キーリソース）

ＫＰ
（キーパートナー）

ＣＳ
（コスト構造）

高性能自転車
盗難防止
健康管理

購入費用削減

自転車通勤者毎月、オンライン
による情報提供

自転車販売店
インターネット

自転車本体販売
毎月のサービス利用料収入
アプリ販売手数料

プラットフォーム維持コスト
人的コスト
購入費用補助コスト

プラットフォーム保守
パートナー管理

顧客管理

プラットフォーム
分析データベース

部品メーカー
自転車販売店

警察
医療機関
自治体

ＷＥＢサービス会社

ＩｏＴを活用した自転車盗難防止サービスの事例

サイクリスト

課題１１:ＡＩ・ＩｏＴ活用ビジネスモデル企画
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【ワークシート】
課題１１:ＡＩ・ＩｏＴ活用ビジネスモデル企画

ＣＲ（顧客との関係）

ＣＨ（チャネル）

ＣＳ（顧客セグメント）

ＲＳ（収益の流れ）

ＶＰ（提供価値）ＫＡ（キーアクティビティ）

ＫＲ（キーリソース）

ＫＰ（キーパートナー）

ＣＳ（コスト構造）

サービス名：
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５．ＩＴ戦略策定
ＩＴ戦略企画書（概要）の作成
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効果的なＩＴ投資には身の丈にあっていることも重要です。 「ＩＴ成熟度モデル」
を活用し会社のＩＴ化のレベルをチェックします。競争力のあるＩＴ活用をするに
は、中小企業でも「成熟度レベル３」が必要とされています。「成熟度レベル」を
アップし身の丈＝ＩＴ活用の実力をあげていく計画を立てます。

レベ
ル ＩＴ活用力 IT人材力 IT企業文化力 ＩＴインフラ力

０ 紙ベースの情報利用 ＩＴ知識なし 文書化されていない仕事
の手順 ＩＴインフラなし

１ 個人レベルで過去の電子
情報利用 個人ベースのＩＴ知識 部分的に文書化された

仕事の手順
ネットワーク接続されて
いない単独パソコン

２ 部分的（部門内）に共有
された過去の電子情報利用

ＩＴ兼務者によるＩＴ
インフラ管理とＩＴ知識
普及

文書化された仕事の手順 社内で統合化されていな
いネットワーク

３
全社で統合され、過去＋現
在の状況が見える電子情報
利用

ＩＴ推進キーマンによる
ＩＴインフラ管理とＩＴ
活用支援

文書化され、守られてい
る仕事の手順 社内統合ネットワーク

４
企業間の情報共有が実現し、
現在と将来が見える電子
情報利用

ユーザーの視点でIT化
要件の定義ができるＩＴ
経営企画人材

例外を含め文書化され、
守られ、継続的な改善が
行われている仕事の手順

社内外イントラネット

５ 企業間で最適化された電子
情報利用

高度のIT活用ビジネスモ
デル立案ができるＩＴ経
営企画人材

バーチャルカンパニーと
して統合化され、最適化
された仕事の手順

企業間ネットワーク

課題１２:ＩＴ成熟度評価
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IT競争力
IT成熟度レベル

０ １ ２ ３ ４ ５

IT活用力

IT人材力

IT企業文化力

ITインフラ力

（記載方法） △:現在 → ○:1年後 → ◎:２年後

【ワークシート】課題１２:ＩＴ成熟度評価
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IoT活用ビジネスを実現するために、「いつまでに」、「何をやるか」具体的なアクション
プランを策定します。「もれ」が無いようにいくつかの視点を用い表形式でアクション項
目を抽出し、ガントチャートなどで「見える化」するといいでしょう。

「もれ」が無いように、
必要な視点を網羅する。

ガントチャートなどで時系列にして、
スケジュールの見える化を図る。

課題１３:ＩＴ経営アクションプラン立案
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【ワークシート】

課題１３:ＩＴ経営アクションプラン立案

自社の現在のＩＴ成熟度を評価し、今後３年間で高めていく計画を記載して下さい。
ＩＴ経営戦略テーマ

1年目 2年目 3年目
年度
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当社のＩＴ化の現状

当社の成功要因 社⾧のＩＴ化に関する思い

ＩＴ経営戦略テーマ

ＩＴ経営アクションプラン

ＩＴ成熟度
現在 １年後 ２年後

ＩＴ活用
ＩＴ人材
ＩＴ企業文化
ITインフラ

ＩＴ成熟度
現在 １年後 ２年後

ＩＴ活用
ＩＴ人材

ＩＴ企業文化
ＩＴインフラ

課題12:IT成熟度評価

課題７:重要成功要因
（CSF）の優先順位付け

課題７:重要成功要因
（CSF）の優先順位付け

課題12:IT成熟度評価

課題９:ｱｸｼｮﾝﾌﾟﾗﾝ立案
（重要成功要因ｱｸｼｮﾝﾌﾟﾗﾝ）

経営戦略との橋渡し
課題９:ｱｸｼｮﾝﾌﾟﾗﾝ立案
（重要成功要因ｱｸｼｮﾝﾌﾟﾗﾝ）

課題13:ｱｸｼｮﾝﾌﾟﾗﾝ立案
（IT経営ｱｸｼｮﾝﾌﾟﾗﾝ）

と「当社のIT化の
現状」より策定

課題13:ｱｸｼｮﾝﾌﾟﾗﾝ立案
（IT経営ｱｸｼｮﾝﾌﾟﾗﾝ）

と「IT経営戦略テーマ」
より策定

課題１４:ＩＴ戦略企画書（概要） 作成
【ワークシート】
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当社のＩＴ化の現状

当社の成功要因 社⾧のＩＴ化に関する思い

ＩＴ経営戦略テーマ

ＩＴ経営アクションプラン

ＩＴ成熟度
現在 １年後 ２年後

ＩＴ活用
ＩＴ人材
ＩＴ企業文化
ITインフラ

ＩＴ成熟度
現在 １年後 ２年後

ＩＴ活用
ＩＴ人材

ＩＴ企業文化
ＩＴインフラ

課題１４:ＩＴ戦略企画書（概要） 作成
【ワークシート】
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さいごに

２日間、お疲れ様でした。
以上で本実証講座は全て終了です。

今回、習得した知識を活かして
今後の仕事に活用頂ければ幸いです。


