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KP（キーパートナー）

・届出組織
・ケース研修実施組織
・中小企業支援機関
・地域金融機関
・業務委託スタッフ
・研修企画設計企業
・研修講師
・システム開発ベンダ
・弁護士
・社労士
・税理士
・デザイナー
等

KA（主な活動）

・広報
・試験関連
・研修開発・運営
・資格登録・維持業務
・ITC輩出企業訪問
・届出組織訪問
・ITC認知度アンケート
・経営分析
等

VP（価値提案）

サービスコンセプト（仮）

「今、使える資格、
ITコーディネータ」

ITコーディネータは、DX時代
に合った人材です。
変革認識を持ちながら、ITを経
営の力にすることを義務付けた稀
有な資格です。
多くの企業や団体が大きな岐路
に立たされている今、もっと多く
の仲間が必要です。是非、日本を
救うために立ち上がってください。

CR（顧客関係維持）

・問い合わせメール・電話
・HP

資格取得用の専用ページ
ITC向けマイページ機能
「協会の動き」等

・資格維持のためのリレーション
・更新時のアンケートの声に対応
・ビジネスマッチングサービス
（会員向け）

・メルマガ
等

CS（顧客）

・ITコーディネータ取得
を目指す人

・ITC資格者
独立系
企業内
支援機関内

・ITC輩出企業
ITベンダ
SI・コンサル
金融機関
その他

KR（主なリソース）

・賃貸事務所（人形町）
・コミュニティデザイン部、研修
デザイン部のスタッフ
・PGL
・ケース研修
・その他コンテンツ
等

CH（顧客チャネル）

・CBTS
・キーマンズネット（試験問題）
・ITCカンファレンス
・懸け橋（機関紙）
・Facebook
等

CS（コスト構造）

・活動人件費
・コンテンツ維持・開発費
・広報費 等

RS（収入の流れ）

・資格更新での売り上げが主
・ケース研修受講／試験／資格登録
・正会員費
・各種研修売上 等

参考資料① ビジネスモデル・キャンバス（ITCA資格ビジネス）



KP（キーパートナー）

・届出組織
・会員ITC
・独立系ITC
・ITC輩出企業
（企業内ITC）
・民間人材派遣企業
・経営者研修講師
等

KA（主な活動）

・広報
・各種委員会への参加
・届出組織の活性化
・社会貢献活動（プロボノ）
テーマ限定型支援

・共通EDI開発
・ビジネスマッチング
・ビジネスマッチング先の開拓
（支援機関連携）
等

VP（価値提案）

サービスコンセプト
「経営とITの橋渡し役」

経営者と対話しながら、経営戦
略のなかで ITをどのように活用
するかを経営者とともに考える
ITコーディネータを育成し、活
躍の場を広げることは、活力あ
る日本の未来をつくり、国際競
争力を維持するために極めて重
要な取り組みである。
(定款より）

CR（顧客関係維持）

・マッチング公募メール
・お問い合わせ機能
・定期訪問
等

CS（顧客）

・各種事業予算元
（経済産業省、内閣府、
地方行政、など）

・中小企業
（零細～中堅）

KR（主なリソース）

・賃貸事務所（人形町）
・NW促進部スタッフ
・共通EDIコンテンツ
・自治体向けコンテンツ
等

CH（顧客チャネル）

・HP
・IT経営カンファレンス
・ITC活用ハンドブック
・経営者研修
等

CS（コスト構造）

・活動人件費（専門家委託費含む）
・共通EDI維持開発費
・広報費 等

RS（収入の流れ）

・業務委託費（事業終了後の入金）
・会員費（間接的効果）

参考資料② ビジネスモデル・キャンバス（ITCAビジネスマッチングサービス）
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ITコーディネータの知識体系はそれだけでも多岐に渡るが、中小企業支援のためには、最新の各種
情報や未経験分野の実績による知見（実践知）が必要となる。建設的で創造的な組織とは積極的に
提携し、多様性に富んだ知恵集団の構成員となるよう活動していく。
（例：中小企業支援を実践している士業、ITサービス提供企業、DX実践者、人材育成企業、他）
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他の資格を保有していても中小企業のDX推進を支援するためには、追加で必須だと思ってい
ただく資格にしていく。（実績をベースにした多面的なブランディング活動を展開）

例：
診断士兼ITCの活躍紹介
知識補完の紹介資料作り など
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４．ネット社会に対応したパーパス（存在意義）とNPS（顧客推奨度）をベースとした組織運営

クレームは宝
価値作りのINPUT 価値設計型

業務プロセスへ

ＮＰＳ
（顧客推奨度）

風土改革（新クレド）

パーパス（存在意義）
の高まり

ＬＴＶ
（顧客生涯価値） ＩＴＣ資格者数× ＝ 収益

変革認識と学び
↓

時代に合った
事業へ再投資
（特に教育費）

新しいビジネスの
仕掛け

ＤＸの場合あり

関係性を改善し、
助け合う組織を造る

市場、採用、パートナー作り
の観点から重要

最重要KGI
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次世代へ
のバトン

投資

投資


