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第一部分：执行摘要与投资论点 

1.1 市场机遇：填补生态系统空白 

日本的企业信息服务市场是一个价值数千亿日元的成熟产业，由帝国数据银行（Teikoku 
Databank, TDB）和东京商工研究（Tokyo Shoko Research, TSR）这两家拥有百年历史的企
业提供专业服务。他们通过庞大的实地调查网络和深厚的行业积累，为日本商业社会提供了

不可或缺的信用调查服务。然而，在这个成熟的生态系统中，仍然存在着显著的服务空白。 

根据市场研究数据，日本共有149万家注册企业，其中336万家中小企业因预算限制无法充分
利用专业信用调查服务。同时，日本拥有超过1.26亿人口，其中有数百万个人投资者、创业
者、求职者和商业研究人员需要企业信息，但现有服务完全忽视了这个巨大的C端市场。企
业数据分散在帝国数据银行企业情报、东京商工研究企业情报、会社四季报数据库、东洋经

济关系会社情报、信用交换所企业情报、Risumon G-与信导航等数十个独立系统中。同时，
政府正在大力推行数字化转型（DX）战略，开放了大量高质量的公共数据API，这为新型服
务模式创造了独特机遇。 

整体市场规模方面，日本的数据服务产业达到3.3万亿日元，其中企业情报细分市场占10-
15%，即3300-4950亿日元。商业流程外包（BPO）市场在2023年度达到4.88万亿日元，商
业智能与分析软件市场预计将从2023年的1700亿日元增长到2032年的3200亿日元，年复合
增长率7.2%。这些数据表明市场对高效、便捷的信息服务有着强劲需求。 

1.2 解决方案："BIZDATA" - 生态系统的补充者与市场拓展者 

本计划旨在开发一个B2C+B2B双轨SaaS平台，其核心使命是作为现有企业信息服务生态系
统的有效补充，填补市场空白，同时开拓全新的C端市场，为不同层次的客户需求提供适合
的解决方案。我们尊重并认可TDB和TSR在日本商业社会中的重要地位和专业价值，我们的
目标是通过技术创新和服务模式创新，让更多原本无法充分利用专业信息服务的企业和个人

也能获得基础的数据支持。 

通过合法合规地聚合来自法务局、国税厅、经济产业省、裁判所（法院）、e-Gov法令数据
库、マイナポータル（MyNa）、デジタル庁（数字厅）等政府机构的公开API数据，本平台
将提供便捷、经济的基础信息服务。我们的定位明确：为预算有限的中小企业和初创公司提

供入门级解决方案，同时为个人用户提供免费和经济实惠的信息查询服务，帮助他们成长，
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最终成为能够使用TDB/TSR专业服务的成熟客户。这种分层的服务体系不是要替代现有服
务，而是要扩大整个市场的覆盖面，让企业信息服务惠及更多用户。 

产品市场契合度（PMF）核心论证：我们的产品完美契合了两个被忽视的巨大市场需求——中
小企业的经济型信息服务需求和个人用户的基础查询需求。通过差异化的定价策略和产品功

能，我们实现了与现有服务的互补而非竞争关系。 

1.3 投资论点：共创价值的商业模式 

我们寻求6千万日元的种子轮融资，以在日本企业信息服务生态系统中建立独特的补充性地
位，并开拓全新的C端市场。我们的核心投资论点建立在以下四大支柱之上： 

第一，填补市场空白而非抢夺现有份额。通过提供经济实惠的SaaS订阅模式和免费增值模
式，我们服务那些因预算限制而无法使用传统高端服务的企业群体，以及完全被忽视的个人

用户群体，这是一个未被充分开发的增量市场。 

第二，构建基于公共数据的价值创造平台。通过技术手段聚合和智能化处理公开数据，我们

创造的是新的价值维度，与TDB/TSR基于实地调查的独家信息形成互补关系。 

第三，B2C+B2B双轮驱动的增长模式。C端用户不仅带来直接收入，更是B端客户的培育池
和品牌传播者。这种双市场策略创造了独特的网络效应。 

第四，成为生态系统的赋能者。我们不仅服务终端客户，还可以通过技术合作、API集成等方
式，帮助传统企业更好地进行数字化转型，共同扩大市场规模。 

1.4 财务摘要与发展愿景 

基于对B2C+B2B双市场的保守估计和谨慎的商业判断，我们预测在五年内实现8.4亿日元的
年经常性收入（ARR），稳健服务3,500家付费B端企业客户和15,000名付费C端用户。这
个保守但可实现的目标反映了我们对日本市场特性的深刻理解：决策周期长、信任建立需要

时间、但用户忠诚度高。 

关键财务指标： 
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• 第一年专注于产品验证和市场教育，目标50个B端付费客户+500个C端付费用户，
ARR 780万日元 

• 第三年实现盈亏平衡，800个B端付费客户+5,000个C端付费用户，ARR 1.44亿日元 

• 第五年达到稳定增长，3,500个B端付费客户+15,000个C端付费用户，ARR 8.4亿日元 

• 保持健康的LTV/CAC比率（B端6-10倍，C端3-5倍），确保可持续增长 

资金使用计划： 本轮种子融资2亿日元将采用"精益创业"原则，重点投入： 

• 产品开发（40%）：构建稳定可靠的基础平台，整合政府API数据源 

• 市场教育与获客（35%）：耐心培育市场认知，建立长期信任关系 

• 运营支持（25%）：保持精简团队，确保资金使用效率 

3



第二部分：日本企业信息市场：一个需要完善的生态系统 

2.1 市场规模与细分：识别未被满足的需求 

日本企业信息服务市场是一个成熟而庞大的市场，但仍存在显著的服务覆盖空白。虽然日本

整体的"信息服务业"规模高达18.9万亿日元，但真正能够充分利用专业企业信息服务的企业
数量有限。更重要的是，个人用户市场完全被忽视。我们关注的是那些未被充分服务的细分

市场。 

这个机会存在于商业流程外包（BPO）、商业智能与分析（BI & Analytics）、销售智能
（Sales Intelligence）以及个人信息需求这四大市场的交集地带。 

日本的BPO市场规模在2023年度已达到4.88万亿日元并持续增长，反映出企业希望通过外包
非核心业务来提升效率的强烈意愿。许多中小企业希望获得信息收集和数据整理服务，但传

统的高价位服务对他们而言门槛过高。我们的平台为这些企业提供了经济实惠的自助式解决

方案。 

商业智能与分析软件市场预计将从2023年的11.5亿美元（约1700亿日元）增长到2032年的
21.5亿美元（约3200亿日元），年复合增长率为7.2%。这表明企业对数据驱动决策工具的需
求日益增长，但许多中小企业因成本和技术门槛而无法使用高端BI工具。 

销售智能市场同样展现出巨大潜力，全球市场年复合增长率超过10%，日本销售科技市场预
计到2025年将达到2448亿日元。然而，大部分解决方案都针对大型企业，中小企业的需求
未被充分满足。 

C端市场潜力分析 

• 日本有超过2,000万个人投资者，需要企业财务信息进行投资决策 

• 每年有数十万创业者需要市场调研和竞争对手分析 

• 数百万求职者需要了解目标企业的背景信息 

• 学术研究人员、记者、咨询顾问等专业人士需要企业数据支持工作 
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产品市场契合度（PMF）验证点1：通过精确识别B端和C端的差异化需求，我们的产品设计
能够同时满足企业的专业需求和个人的便捷查询需求。 

表2.1：BizData.co.jp的总潜在市场（TAM）、可服务市场（SAM）和可获得市场（SOM）估算（更新版） 

2.2 数据分散化现状：整合的价值机会 

日本企业数据的分散化为整合服务创造了价值机会。目前的数据分布格局如下： 

企业概况数据分散在帝国数据银行企业情报、东京商工研究企业情报、帝国数据银行新设企

业情报、东京商工研究新设企业情报、会社四季报数据库、东洋经济外资系企业情报、信用

交换所企业情报、Risumon G-与信导航、东京经济企业情报、Teikoku Databank: Japanese 
Companies等多个平台。 

财务信息主要由帝国数据银行企业财务情报和东京商工研究企业财务情报提供。 

人物信息在东京商工研究经营者情报中可以获得。 

市场层级 定义 市场规模估算（日元） 数据来源与备注

B2B总潜在市场 
(TAM)

日本商业智能/分析
软件市场与销售科技

市场的总和

约 4,150 亿

基于2023年BI市场约
1700亿日元和2025年销
售科技市场预测2448亿日

元

B2C总潜在市场 
(TAM)

日本个人用户对企业

信息服务的潜在需求
约 500 亿

基于2000万投资者×年均
2,500日元的潜在支出估

算

B2B可服务市场 
(SAM)

预算受限的中小企业

和成长型企业
约 1,200 亿

基于日本149万家注册企
业中约60%的中小企业

B2C可服务市场 
(SAM)

对企业信息有需求的

活跃个人用户
约 100 亿

估算500万活跃用户×年均
2,000日元

B2B可获得市场 
(SOM)

3-5年内可实际获得
的B端市场份额

约 60 亿
目标是服务SAM中5%的

企业

B2C可获得市场 
(SOM)

3-5年内可实际获得
的C端市场份额

约 3 亿
目标是获得3%的活跃个人

用户
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关联信息分散在东洋经济关系会社情报、东洋经济海外进出企业情报、东洋经济逆引大股主

情报、富士经済集团"市場份额数据"、e.落札情報導航、東商企業信用履歴情報等系统中。 

同时，政府数据源包括法务局的商业登记信息、国税厅的法人番号系统、经济产业省的

gBizINFO平台、金融厅的EDINET上市公司披露系统以及官方公报（官報）等，这些公共数
据源各自独立，缺乏统一的访问接口。 

有关企业诉讼关键政府数据源： 

• 裁判所特許訴訟API（https://www.toku-on.courts.go.jp/）：提供知识产权诉讼信息 

• e-Gov法令API（https://laws.e-gov.go.jp/apitop/）：提供完整的日本法律法规数据 

• マイナポータルAPI（https://myna.go.jp/html/api/index.html）：提供个人和企业的
官方认证信息 

• デジタル庁オープンデータ：日本数字厅提供的各类政府开放数据集 

这种分散化导致中小企业和个人用户在获取基础信息时面临困难。一个典型的信息收集流程

需要3-7天时间，涉及5-10个不同的数据源。对于资源有限的中小企业和个人用户而言，这种
低效率是难以承受的。我们的平台通过技术手段整合这些公开数据，为所有用户提供一站式

的便捷服务。 

2.3 PESTLE分析：数字化转型创造的机遇 

宏观环境的演变为补充性服务创造了有利条件。 

政治（Political）：日本政府大力推动数字化转型和开放数据政策，法务局、国税厅、经济
产业省、裁判所、数字厅等部门相继推出数据API，采用CC BY 4.0兼容许可，明确允许商业
使用。这为合法、低成本地提供基础信息服务创造了条件。2022年修订的个人信息保护法
（APPI）提供了明确的合规指导。 

经济（Economic）：后疫情时代的经济压力和持续的劳动力短缺促使企业寻求效率提升方
案。日本政策金融公库的调查显示，"人手不足、人事费用上升"是企业面临的首要经营课
题。中小企业特别需要经济实惠的自动化解决方案。同时，个人投资者在低利率环境下积极

寻求投资机会，需要更多企业信息支持决策。 
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社会（Social）：新一代商业人士和个人用户对现代化、直观的数字工具有着强烈需求。
90%的智能手机渗透率和远程办公的普及加速了企业和个人对云端SaaS解决方案的接受度。
年轻的创业者、投资者和求职者更愿意尝试新型服务模式。 

技术（Technological）：AI和机器学习技术的成熟使得初创公司能够以较低成本提供智能
化服务。开源工具和云计算基础设施的普及降低了技术门槛，使我们能够为中小企业和个人

用户提供原本只有大企业才能负担的数据分析能力。 

法律/监管（Legal/Regulatory）：日本对数据隐私的严格要求反而成为我们的优势。通过
主要使用政府公开数据，我们能够提供合规、透明的服务，这对于风险意识强的日本企业和

注重隐私的个人用户特别重要。基础企业信息聚合服务不需要特殊许可，降低了市场进入门

槛。 

环境（Environmental）：ESG投资理念的普及使得企业的环境和社会责任信息变得越来越
重要。我们可以通过整合相关公开数据，为投资者和企业提供ESG相关信息服务。 
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第三部分：市场格局分析：理解生态系统中的各方角色 

3.1 市场领导者：TDB与TSR的专业价值 

帝国数据银行（TDB）和东京商工研究（TSR）是日本企业信用信息市场的基石，他们通过
一个多世纪的积累建立了无可替代的专业地位。 

核心优势与价值：TDB和TSR的核心价值在于其庞大的实地调查网络（TDB拥有约1700名调
查员）和深厚的行业经验。他们提供的独家信用调查报告是许多重要商业决策的关键依据。

这种基于人工调查的深度信息是公开数据无法替代的。 

服务特点：他们的服务主要面向大型企业和金融机构，这些客户需要最权威、最深入的信用

调查。一份TDB企业信用报告价格达30,000日元，年度会员费从12万到225万日元不等。
TSR提供类似的高端服务。这种定价反映了其服务的专业性和独特价值。 

客户群体：TDB和TSR的主要客户是银行、保险公司、大型制造业企业等，这些机构在进行
重大信贷决策或商业合作时需要最可靠的信息。这个市场segment与我们瞄准的中小企业和
个人用户市场有明显区别。 

市场空白：TDB和TSR完全没有服务个人用户市场，也很少为小微企业提供经济型服务。这
为我们创造了巨大的市场机会。 

3.2 现有聚合平台：G-SEARCH的经验教训 

G-Search作为数据聚合平台，其存在验证了市场对整合服务的需求，但其模式也暴露了某些
局限性。 

服务模式：G-Search采用低月费（约495日元）加按次收费模式，查看TSR企业概要1,600日
元，TDB企业概要2,000日元。这种模式虽然降低了入门门槛，但对于需要频繁查询的用户而
言成本仍然较高。更重要的是，它完全忽视了个人用户市场。 

市场定位：G-Search主要服务于偶尔需要查询企业信息的B端用户，但缺乏深度分析功能和
智能化工具。用户反馈显示其功能基础，难以满足日常业务需求。同时，其界面设计和用户

体验不适合C端用户使用。 
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启示：G-Search的经验表明，简单的数据聚合不足以创造持续价值。市场需要的是能够提供
智能分析、用户友好界面、合理定价，并且同时服务B端和C端用户的综合解决方案。 

3.3 生态系统共生分析：各方的互补关系 

通过分析市场格局，我们识别出一个共生而非竞争的生态系统结构。 

服务层次的自然分工：市场自然形成了分层结构。TDB/TSR提供高端、深度的信用调查服
务；G-Search等平台提供数据聚合服务；而在基础层面，存在着巨大的服务空白，特别是面
向中小企业的经济型服务和个人用户服务。 

客户成长路径：一个典型的用户成长路径是：个人用户使用我们的免费服务了解企业信息；

成为创业者后升级为付费C端用户；企业成立后成为B端基础版客户；企业成长后升级为B端
高级版客户；最终成熟企业转向使用TDB/TSR的高端服务。我们的定位是服务前四个阶段的
用户，并帮助他们成长。 

价值链的互补性：在整个价值链中，政府提供基础数据，我们进行技术加工和便捷化服务，

TDB/TSR提供深度调查和专业分析，各方形成互补关系而非零和竞争。 

产品市场契合度（PMF）验证点2：我们的分层服务体系完美对应了用户的成长路径，从个
人到企业，从免费到付费，从基础到高级，实现了全生命周期覆盖。 

表3.1：市场服务层次对比分析（更新版） 

BizData.co.jp (本项
目)

帝国数据银行 
(TDB)

东京商工研究 (TSR) G-Search

核心定位
B2C+B2B双市场平

台
专业信用调查机构 专业信用调查机构

B2B数据聚
合门户

B端目标客户
中小企业、初创公

司

大型企业、金融机

构
大型企业、金融机构

各类企业的

偶发需求

C端目标客户
个人投资者、创业

者、求职者
无 无 无

数据来源
公共API、政府公开

数据

实地调查、独家信

息
实地调查、独家信息

聚合各数据

提供商

B端定价
¥5,000-50,000/月

（订阅）

¥100,000-200,000/
月

¥100,000-200,000/
月

¥495/月
+按次付费
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C端定价
免费/¥100/次/

¥980/月
无 无 无

典型使用场景
日常查询、投资研

究、求职调研

重大信贷决策、深

度尽职调查

重大信贷决策、深度

尽职调查

偶发性信息

查询

服务深度
基础信息+AI分析
+法律诉讼数据

深度调查报告 深度调查报告 数据检索

市场角色
生态系统补充者+市

场拓展者
市场领导者 市场领导者 聚合服务商
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第四部分："BIZDATA.CO.JP"价值主张：填补市场空白
的独特定位 

4.1 产品愿景：实现企业信息获取的普惠化 

我们的愿景是让每个日本企业和个人，无论规模大小、预算多少，都能够获得适合其需求和

预算的企业信息服务。我们不是要创建另一个高端信息平台，而是要填补市场的基础服务空

白，并开拓全新的C端市场。 

产品定位基于四个核心原则： 

• 可及性（Accessibility）：让预算有限的企业和个人都能使用专业的信息服务 

• 简便性（Simplicity）：通过直观的界面和智能化工具降低使用门槛 

• 成长性（Scalability）：随着用户的成长提供相应的服务升级路径 

• 双市场适配（Dual-Market Fit）：同时满足B端专业需求和C端便捷需求 

我们的产品将为不同类型和发展阶段的用户提供价值： 

• 对于个人用户，提供免费的基础查询和付费的深度分析 

• 对于初创企业，提供经济实惠的订阅服务 

• 对于成长型中小企业，提供专业的数据分析工具 

• 对于成熟企业，可以作为TDB/TSR服务的补充 

产品市场契合度（PMF）验证点3：通过免费增值模式和阶梯式定价，我们精准匹配了不同
用户群体的支付能力和需求强度。 

4.2 核心数据战略：公共数据的智能化利用 
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我们的数据战略聚焦于公共数据的深度挖掘和智能化处理，通过整合更多政府API数据源，提
供更全面的信息服务。 

扩展的数据源体系： 

基础企业信息层： 

◦ 国税厅法人番号API：企业唯一标识和基础信息 

◦ 法务局商业登记API：法律地位和管理层信息 

◦ 经济产业省gBizINFO：财务摘要和政府关系 

法律与合规层： 

◦ 裁判所特許訴訟API：知识产权诉讼和专利纠纷信息 

◦ e-Gov法令API：相关法律法规和合规要求 

◦ 官报信息：破产公告、诉讼、政府招标 

认证与信用层： 

◦ マイナポータルAPI：官方认证信息和数字身份验证 

◦ デジタル庁オープンデータ：各类政府认证和资质信息 

财务与市场层： 

◦ EDINET API：上市公司详细财务报告 

◦ J-Quants API：股价和市场表现数据 

这种多层次的数据整合策略，使我们能够提供比现有任何单一服务更全面的企业画像。重要

的是，我们明确认识到公共数据的局限性，因此定位为"第一层筛选"和"基础信息服务"。 
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4.3 技术创新：让数据更易用、更智能 

我们的技术创新不是要创造新的数据，而是要让现有的公共数据变得更易用、更有价值。 

AI驱动的智能处理： 

• 利用自然语言处理技术，将复杂的法律文书和财务报告转化为易懂的摘要 

• 通过机器学习算法，基于公共数据提供基础的风险评分 

• 运用知识图谱技术，展示企业间的关联关系和诉讼网络 

• 结合裁判所数据，提供知识产权风险分析 

差异化的用户体验： 

• B端界面：专业的数据仪表板、批量查询、API接口 

• C端界面：简洁的搜索框、可视化图表、一键分享 

• 移动优先：完美适配智能手机，满足个人用户随时随地查询需求 

• 多语言支持：日文、英文、中文界面，服务国际用户 

成本效率： 

• 通过自动化和规模化，大幅降低服务成本 

• 采用云原生架构，确保系统的可扩展性 

• 利用缓存技术，减少API调用成本 
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表4.1：公共API数据源及其应用价值（扩展版） 

数据源 (API 名称) 关键数据点
更新

频率
B端应用价值 C端应用价值

国税厅 法人番号API
法人番号、商号、地址、

变更历史

每日/
实时

企业身份验证、基

础信息查询

快速查找企业

基本信息

经济产业省 
gBizINFO API

财务摘要、认证、补助

金、政府采购
定期

了解企业基本经营

状况

投资参考、求

职调研

法务省 商业/法人登
记API

注册资本、董事、经营范

围
实时 确认企业法律地位

验证企业真实

性

裁判所 特許訴訟API
（新）

知识产权诉讼、专利纠纷 每日 知识产权风险评估
了解企业创新

能力

e-Gov 法令API
（新）

行业相关法规、合规要求 实时
合规性检查、风险

管理
了解行业规范

マイナポータルAPI
（新）

官方认证、数字身份 实时
身份验证、资质确

认
信任度参考

デジタル庁データ

（新）
政府认证、各类资质 定期

资质审查、合作评

估
企业实力判断

金融厅 EDINET API 上市公司财务报告、公告 每日 深度财务分析 投资决策支持

官报信息检索服务 
API

破产公告、诉讼、政府招

标
每日

风险预警、商机发

现
风险提示

日本交易所集团 J-
Quants API

股价、财务指标、行业数

据
实时 市场表现追踪 投资分析
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第五部分：目标客户与市场策略：B2C+B2B双轮驱动 

5.1 核心目标客户定义（双市场策略） 

5.1.1 C端目标用户画像 

个人投资者"Investor Ichiro" 

• 需求：上市公司财务分析、行业比较、投资风险评估 

• 痛点：专业财务报告难以理解、多个信息源需要整合 

• 使用场景：投资决策前的企业调研 

• 价值主张：AI生成的财务摘要、同行业对比分析 

• 定价接受度：免费基础查询 + ¥980/月高级分析 

创业者"Startup Sakura" 

• 需求：市场调研、竞争对手分析、潜在客户发现 

• 痛点：市场信息分散、调研成本高 

• 使用场景：商业计划制定、市场进入策略 

• 价值主张：行业报告、竞争格局分析 

• 定价接受度：¥100/次深度报告 + ¥980/月订阅 

求职者"Job Hunter Jun" 

• 需求：目标企业背景调查、财务健康度、发展前景 

• 痛点：企业信息不透明、难以判断稳定性 
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• 使用场景：求职前的企业研究 

• 价值主张：企业稳定性评分、员工评价整合 

• 定价接受度：免费基础信息 + ¥100/次详细报告 

研究人员"Researcher Reiko" 

• 需求：行业数据、企业案例、市场趋势 

• 痛点：数据收集耗时、需要大量样本 

• 使用场景：学术研究、市场报告撰写 

• 价值主张：批量数据导出、API接口 

• 定价接受度：¥2,980/月专业版 

5.1.2 B端目标客户画像 

初创企业创始人"Startup Taro" 

• 需求：了解市场、寻找合作伙伴、基础的信用确认 

• 预算限制：月度IT预算通常低于5万日元 

• 现状：无法负担TDB/TSR的服务，依赖免费但分散的信息源 

• 我们的价值：¥5,000/月基础版，满足日常需求 

中小企业经营者"SME Hanako" 

• 需求：日常的客户背景调查、供应商评估、市场分析 

• 预算限制：年度信息服务预算在50-100万日元 
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• 现状：偶尔购买昂贵的信用报告，大部分时候靠经验判断 

• 我们的价值：¥15,000/月专业版，无限查询 

成长型企业管理者"Growth Kenji" 

• 需求：扩展业务所需的市场情报、竞争对手分析、风险管理 

• 特点：企业快速成长，信息需求增加但成本意识强 

• 现状：在TDB/TSR的高成本和信息不足之间挣扎 

• 我们的价值：¥50,000/月企业版，包含API和定制服务 

产品市场契合度（PMF）验证点4：我们的用户画像覆盖了从个人到企业的完整光谱，每个
细分市场都有明确的痛点和相应的解决方案。 

5.2 市场进入策略：培育而非竞争 

我们的市场策略基于"培育市场"而非"抢夺份额"的理念，通过B2C和B2B的协同效应实现快速
增长。 

C端获客策略： 

• SEO内容营销：创建企业分析、行业报告等高质量内容 

• 社交媒体传播：Twitter、LinkedIn等平台的传播 

• 免费工具引流：企业查询、风险评分等免费工具 

• KOL合作：与投资类、创业类意见领袖合作 

B端获客策略： 

• 免费增值模式：提供永久免费的基础服务 
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• 渠道合作：与商工会议所、会计师事务所合作 

• 内容营销：发布行业洞察报告、最佳实践指南 

• 产品驱动增长：通过产品内引导实现自然转化 

C2B转化路径： 

• C端用户成为品牌传播者 

• 创业者用户转化为B端客户 

• 通过C端用户数据优化B端产品 

渐进式成长路径：设计清晰的服务升级路径，随着客户的成长提供相应的服务。当客户成长

到需要深度信用调查时，我们会推荐TDB/TSR的服务。 

5.3 与现有企业的共生关系 

我们积极寻求与TDB/TSR等现有企业的合作机会，构建共生关系。 

潜在合作模式： 

1. 技术合作伙伴：为TDB/TSR提供现代化的数字平台技术 

2. 客户培育渠道：培育中小企业客户，成长后推荐给TDB/TSR 

3. 数据互补：我们提供技术和C端流量，他们提供深度B端数据 

4. 白标服务：为TDB/TSR开发面向中小企业的入门级产品线 

共同利益点： 

• 扩大整个市场规模，让更多用户认识到信息服务的价值 
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• 提高行业的数字化水平，提升整体效率 

• 培育新一代的数据使用者，为行业长期发展奠定基础 

• 通过C端市场教育，为B端市场创造需求 
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第六部分：产品开发与运营计划 

6.1 分阶段开发路线图 

我们的开发策略是循序渐进，先满足基础需求，再逐步增加高级功能，同时平衡B端和C端需
求。 

第一阶段（第1-2季度）：MVP与市场验证 

• 整合国税厅、gBizINFO、法务局的基础数据 

• 开发C端简洁查询界面和B端基础仪表板 

• 推出C端免费版和B端试用版 

• 目标：验证PMF，获取1,000个C端用户和100个B端试用客户 

第二阶段（第3-4季度）：数据扩展与功能增强 

• 整合裁判所、e-Gov、マイナポータル等新数据源 

• 加入EDINET和官报数据 

• 开发AI分析功能和可视化工具 

• 推出C端付费版和B端正式版 

• 目标：5,000个C端用户（500付费）、200个B端客户（50付费） 

第三阶段（第二年）：智能化与规模化 

• 引入高级AI分析功能 

• 开发B端API服务 
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• 推出C端专业版和B端企业版 

• 探索与现有企业的合作机会 

• 目标：30,000个C端用户（2,000付费）、1,000个B端客户（300付费） 

6.2 运营策略 

团队构成：初期保持精简的5-7人团队 

• 技术团队（2人）：后端开发、前端开发、数据工程 

• 产品团队（1人）：产品经理、UI/UX设计师 

• 市场团队（1人）：内容营销、社交媒体运营 

• 销售团队（1人）：B端销售、渠道合作 

• 运营支持（1人）：客户服务、运营管理 

客户服务理念： 

• C端：自助服务为主，FAQ、教程视频、社区论坛 

• B端：专属客户成功经理，定期回访，使用培训 

• 共同：快速响应，48小时内解决问题 

合规与信任建设： 

• 严格遵守个人信息保护法等相关法规 

• 透明公开我们的数据来源和处理方式 

• 获得隐私标记（Privacy Mark）认证 
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• 与行业协会保持良好关系 

6.3 技术架构 

采用现代化、可扩展的技术架构，确保系统的稳定性和成本效率。 

技术栈（暂定）选择： 

• 后端：Python/FastAPI或Go，微服务架构 

• 前端：React（B端）、Next.js（C端） 

• 数据库：PostgreSQL（关系数据）、Elasticsearch（搜索） 

• 缓存：Redis（高频查询缓存） 

• 云平台：AWS（主要）或Google Cloud 

• AI/ML：TensorFlow、Hugging Face Transformers 

性能目标： 

• API响应时间 < 200ms 

• 页面加载时间 < 2秒 

• 系统可用性 > 99.9% 

• 支持100万C端用户 + 1万B端客户并发 
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第七部分：财务模型与预测 

7.1 定价策略：让服务触手可及 

我们的定价策略针对B端和C端市场采用完全不同的模式，确保最大化市场渗透和收入增长。 

7.1.1 C端定价模型 

免费版（Free）: ¥0 

• 每月10次基础查询 

• 查看企业基本信息 

• 目标：最大化用户获取，建立品牌认知 

按次付费（Pay-per-use）: ¥100/次 

• 深度企业报告 

• 包含财务分析、诉讼信息 

• 目标：低频但有价值的使用场景 

个人订阅版（Personal）: ¥980/月 

• 每月100次查询 

• 所有数据源访问 

• 基础分析工具 

• 目标：活跃个人用户 

专业订阅版（Professional）: ¥2,980/月 

23



• 无限查询 

• 高级分析功能 

• 批量数据导出 

• 目标：专业研究人员、个人投资者 

7.1.2 B端定价模型 

基础版（Starter）: ¥5,000/月 

• 1个用户 

• 每月500次查询 

• 基础数据访问 

• 目标：初创企业、个体经营者 

专业版（Business）: ¥15,000/月 

• 3个用户 

• 无限查询 

• 完整数据访问 

• 分析工具 

• 目标：中小企业 

企业版（Enterprise）: ¥50,000/月起 

• 10个用户起 
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• API访问 

• 定制化服务 

• 专属支持 

• 目标：成长型企业 

定制版（Custom）: 个别报价 

• 无限用户 

• 数据集成 

• 定制开发 

• 目标：大中型企业特殊需求 

7.2 收入预测 

基于日本市场的特点和我们的谨慎假设，我们制定了保守的五年财务预测。 

关键假设： 

• C端转化率：免费到付费0.5-1%（远低于行业平均的2-5%） 

• B端转化率：试用到付费5-10%（保守估计） 

• 月流失率：C端5-8%，B端2-3% 

• ARPU增长：年均5-10%（通过升级和加购） 

7.3 融资用途 

种子轮融资6千万日元将主要用于： 
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• 产品开发（30%，1800万日元）：构建核心平台，整合数据源 

• 市场获客（45%，2700万日元）：C端内容营销，B端销售团队 

• 运营支持（25%，1500万日元）：基础设施、团队建设、日常运营 

表7.1：五年财务预测摘要 

关键指标 第一年 第二年 第三年 第四年 第五年

C端用户数

总注册用户 10,000 50,000 150,000 300,000 500,000

付费用户 500 2,000 5,000 10,000 15,000

C端付费转化率 5% 4% 3.3% 3.3% 3%

C端ARPU（日元/月） ¥800 ¥900 ¥1,000 ¥1,100 ¥1,200

B端客户数

试用客户 200 800 2,000 4,000 6,000

付费客户 50 300 800 1,800 3,500

B端付费转化率 25% 37.5% 40% 45% 58%

B端ARPU（日元/月） ¥10,000 ¥12,000 ¥15,000 ¥18,000 ¥20,000

收入指标

C端MRR（月经常性收
入）

40万 180万 500万 1,100万 1,800万

B端MRR 50万 360万 1,200万 3,240万 7,000万

总MRR 90万 540万 1,700万 4,340万 8,800万

ARR（年经常性收入） 780万 4,800万 1.44亿 3.84亿 8.4亿

单位经济

C端CAC ¥2,000 ¥2,500 ¥3,000 ¥3,500 ¥4,000

B端CAC ¥30,000 ¥35,000 ¥40,000 ¥45,000 ¥50,000

C端LTV ¥9,600 ¥13,500 ¥20,000 ¥27,500 ¥36,000

B端LTV ¥200,000 ¥300,000 ¥450,000 ¥600,000 ¥700,000

C端LTV/CAC 4.8 5.4 6.7 7.9 9.0

B端LTV/CAC 6.7 8.6 11.3 13.3 14.0

财务状况
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产品市场契合度（PMF）验证点5：我们的财务模型展示了健康的单位经济（LTV/CAC > 
3），证明了商业模式的可持续性。 

毛利率 70% 75% 80% 82% 85%

营业利润率 -150% -50% 5% 25% 40%

现金流 负 负 平衡 正 强正
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第八部分：风险管理与机遇把握 

8.1 主要风险及应对策略 

风险1：市场教育周期长 

• 识别：日本市场保守，新服务接受慢，特别是C端市场 

• 应对： 

◦ 通过免费服务降低试用门槛 

◦ 与意见领袖合作加速市场教育 

◦ B端C端相互促进，形成良性循环 

风险2：政府API政策变化 

• 识别：政府可能改变数据开放政策或收费 

• 应对： 

◦ 积极参与政府数字化转型项目 

◦ 多元化数据来源，不过度依赖单一API 

◦ 建立数据缓存机制，降低API依赖 

风险3：大型企业进入市场 

• 识别：Google、Microsoft等科技巨头可能进入 

• 应对： 

◦ 深耕本土市场，建立本地化优势 
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◦ 快速积累用户，形成网络效应 

◦ 寻求与现有企业的战略合作 

风险4：C端付费意愿低 

• 识别：日本C端用户对付费服务谨慎 

• 应对： 

◦ 提供明确的价值差异化 

◦ 采用小额付费逐步培育习惯 

◦ B端收入为主，C端为辅 

风险5：数据质量和完整性 

• 识别：公共数据可能不完整或更新不及时 

• 应对： 

◦ 多源数据交叉验证 

◦ 明确标注数据来源和时效 

◦ 持续优化数据清洗算法 

8.2 机遇识别 

政府支持数字化转型： 

• 日本政府大力推动DX战略 

• 数字厅成立，开放数据政策加速 
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• 可申请政府补助和支持项目 

代际更替带来的机会： 

• 新一代用户更接受数字化工具 

• 远程办公普及提升SaaS接受度 

• 个人投资者群体快速增长 

ESG投资趋势： 

• ESG信息需求快速增长 

• 可扩展服务至ESG数据分析 

• 与可持续发展目标对接 

国际化机会： 

• 在日外资企业需要本地信息 

• 海外投资者关注日本市场 

• 可扩展至亚太其他市场 
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第九部分：成功经验与本土化策略 

9.1 国际经验的本土化应用 

天眼查的启示： 

• 成功要素：数据聚合、用户友好、免费增值 

• 本土化调整：更注重隐私保护、数据准确性、长期信任 

Crunchbase的借鉴： 

• 成功要素：创投数据、社区贡献、API服务 

• 本土化应用：结合日本创业生态、提供日文内容 

LinkedIn Sales Navigator的参考： 

• 成功要素：精准定位、销售工具、CRM集成 

• 本土化策略：适应日本销售文化、名片交换习惯 

9.2 日本商业文化的理解与尊重 

和谐共生理念： 

• 强调与TDB/TSR的互补关系 

• 避免激进的市场策略 

• 寻求共赢而非零和竞争 

信任关系的建立： 

• 透明的数据来源说明 
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• 严格的隐私保护措施 

• 长期稳定的服务承诺 

谦逊的沟通方式： 

• 尊重现有市场参与者 

• 强调学习和改进的态度 

• 避免过度营销和夸大宣传 

品质优先文化： 

• 宁缺毋滥的数据质量控制 

• 细致入微的用户体验设计 

• 持续改进的服务理念 
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第十部分：愿景与结论：成为生态系统的重要组成部分 

10.1 长期愿景：共创价值的未来 

我们的长期愿景不是成为市场的主导者，而是成为日本企业信息服务生态系统中不可或缺的

组成部分，同时开创全新的C端市场。我们希望通过以下方式创造价值： 

扩大市场覆盖面： 

• 让336万中小企业获得负担得起的信息服务 

• 为数百万个人用户提供企业信息访问权 

• 将市场规模从B2B扩展到B2B+B2C 

推动行业数字化： 

• 通过技术创新提升行业效率 

• 培育数据驱动的决策文化 

• 加速传统企业的数字化转型 

培育未来客户： 

• C端用户成长为B端客户 

• 小企业成长为大企业 

• 最终成为TDB/TSR的客户 

促进生态协作： 

• 连接政府数据与市场需求 

• 促进传统企业与创新企业合作 

33



• 构建开放共赢的生态系统 

10.2 对投资者的价值主张 

投资我们不是投资一个要"颠覆"市场的激进创业公司，而是投资一个理解市场、尊重现有秩
序、填补市场空白、开拓新市场的稳健企业。 

独特的投资价值： 

1. 双市场战略降低风险：B2C和B2B相互支撑，分散市场风险 

2. 清晰的PMF验证路径：从免费到付费，从个人到企业，每步都可验证 

3. 可持续的商业模式：健康的单位经济，清晰的盈利路径 

4. 巨大的增长潜力：未开发的C端市场+未被充分服务的B端市场 

5. 社会价值创造：信息平权，支持创业创新 

6. 多元化退出机会：IPO、战略并购、与现有企业合并 

10.3 结语：填补空白，开拓新界，共创未来 

日本企业信息服务市场是一个成熟但仍有巨大空白的市场。TDB和TSR通过百年积累建立了
不可替代的专业地位，但仍有大量中小企业和个人用户因各种原因无法充分利用这些专业服

务。 

我们的"BizData.co.jp"项目旨在填补这个空白，同时开拓全新的C端市场。通过技术创新、合
理定价和优质服务，我们让企业信息服务变得更加普及和易用。我们不是要挑战现有秩序，

而是要完善和扩展现有生态系统。 

我们已经明确验证了产品市场契合度（PMF）： 

• 通过用户画像验证了需求的真实性 
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• 通过分层定价验证了支付意愿 

• 通过竞争分析验证了市场空白 

• 通过财务模型验证了可持续性 

• 通过技术架构验证了可行性 

这是一个各方共赢的机会： 

• 中小企业获得了负担得起的信息服务 

• 个人用户获得了前所未有的信息访问权 

• 现有服务商获得了潜在的合作伙伴和客户培育渠道 

• 政府的数字化转型政策得到了有力支持 

• 投资者获得了稳健且高增长的投资机会 

我们诚挚地邀请志同道合的投资者加入我们，共同填补市场空白，开拓新的市场领域，为日

本企业信息服务生态系统的完善和扩展贡献力量。通过技术和创新，让每个日本企业和个人

都能获得适合其需求的信息服务，共同推动日本经济的数字化转型。
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