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1. 事业概要 (Executive Summary) 
本事业旨在利用先进的人工智能（AI）技术，开发并运营一个高效、低成本、高精度的公共采

购（入札）情报服务平台，其核心使命是解决日本中小企业在参与公共采购市场时面临的巨

大信息鸿沟和成本壁垒。 

在日本政府大力推进数字化转型的宏观背景下，中小企业作为经济的基石，却因信息获取

的复杂性和高昂费用而处于竞争劣势。本计划精准切入这一市场痛点，通过AI技术自动化

处理海量、分散、复杂的招标信息，将中小企业从繁重、低效的人工筛选工作中解放出来，

从而在根本上降低其参与公共采购的时间与资金成本。 

我们的核心竞争力在于自主研发的、专注于日语自然语言处理的AI算法，坚持仅通过合法

授权API获取数据的合规性原则，以及对中小企业特定需求的深刻理解。我们将以极致的性

价比和卓越的用户体验，在由行业巨头主导的市场中，开辟出专注于服务中小企业的蓝海。 

本事业不仅具备清晰的商业价值和广阔的市场前景，更致力于创造显著的社会价值——赋
能中小企业成长、促进市场公平竞争、助力日本数字政府建设的“最后一公里”。我们的长

期愿景是，以入札情报服务为基石，逐步发展成为日本领先的、专注于服务中小企业的G2B
（政府对企业）数字化综合解决方案提供商。 

2. 市场分析与核心痛点 
本事业的立足点，源于对日本政府数字化进程与中小企业现实处境之间存在的结构性矛盾

的深刻洞察。 

2.1. 政府侧的痛点：数字化转型的宏伟蓝图与现实困境 

日本政府，特别是数字厅，正以前所未有的决心推动数字化改革，其核心举措包括推广政府

电子采购系统（GEPS），并设定了在2025财年完成地方公共团体核心业务系统统一、标准

化的宏伟目标。然而，这一进程在现实中困难重重： 

●​ 系统迁移的巨大鸿沟： 地方政府普遍使用的IT系统老化、高度定制化，如同“黑箱”。将
其迁移至新的标准系统，面临着高昂的成本、复杂的技术难题（如“外字”问题）、以及

IT人才短缺的严峻挑战。 
●​ 标准化进程缓慢且不均衡： 由于上述困难，地方政府系统的统一化进程远比预期缓

慢。这直接导致了在未来数年内，招标信息的发布源头仍将维持高度分散、标准不一的

局面。 



●​ “最后一公里”的效率瓶颈： 即使是GEPS等中央系统，在用户体验和功能覆盖的全面

性上仍有提升空间，难以完全满足所有企业，特别是中小企业的精细化需求。 

政府在实现信息统一化过程中的这些现实障碍，为第三方增值服务的存在与发展创造了持

续的市场空间。 

2.2. 中小企业侧的痛点：在信息迷宫中艰难前行 

作为日本经济的基石，中小企业在参与每年规模高达20多万亿日元的公共采购市场时，正

承受着巨大的“信息获取之痛”： 

●​ 痛点一：信息获取成本高昂（时间与资金的双重压力） 
○​ 时间成本： 全国数千个发包机构（中央、地方、外郭团体）各自为政，信息散落在不

同网站。中小企业若要自行搜集，需投入大量人力进行枯燥的浏览、下载、筛选，

效率极低。 
○​ 资金成本： 市场上虽有商业服务，但其月费数万日元的价格，对于预算有限的中小

企业而言，是一笔不小的开支，形成了高高的进入壁垒。 
●​ 痛点二：信息处理效率低下（在信息海洋中迷航） 

○​ 信息过载与噪音： 每日发布的海量招标信息中，99%以上都与特定企业无关。如何

从“信息海洋”中快速过滤掉“噪音”，是巨大的挑战。 
○​ 检索精准度不足： 政府项目命名方式多样，专业术语复杂，传统的关键词搜索难以

实现精准匹配，极易错失商机。 
○​ 非结构化数据的障碍： 大量关键信息隐藏在PDF、Word等非结构化文档中，难以进

行有效的自动化提取和分析。 
●​ 痛点三：信息不对称导致的竞争劣势 

○​ 由于上述痛点，中小企业在信息获取的及时性、全面性和深度上，往往落后于有能

力投入更多资源的大型企业，导致在竞争中处于不利地位。 

综上所述，本事业的核心目标，就是利用AI技术，精准地、系统性地解决中小企业面临的这

三大核心痛点。 

3. 竞争格局与战略定位 (3C & SWOT 分析) 
3.1. 竞争格局分析 (Competitor Analysis) 

日本的入札情报服务市场已形成一定格局，但仍存在差异化竞争的机会。 

竞争对手 市场定位 核心优势 潜在弱点/机会点 

NJSS 高端市场领导者 1. 品牌与数据深度： 市
场认知度最高，拥有最

深厚的历史数据积累。

<br>2. 功能全面： 提供

1. 高昂的价格： 其月费

对中小企业构成显著壁

垒，是其最大的市场区

隔点。<br>2. 功能过剩



从信息发现到案件管

理、深度分析的全方位

功能。<br>3. CGS模式

： 结合人工（众包）与技

术，确保数据覆盖的广

度与质量。<br>4. 母公

司实力： 株式会社うる

る作为上市公司，提供

强大的资本和资源支持

，并向BPO服务延伸。 

与复杂性： 对仅需核心

功能的中小企业而言，

其平台可能过于复杂。

<br>3. 成本结构较重： 
CGS模式在保证质量的

同时，也带来了较高的

人力成本。 

入札王 (Nyusatsu 
King) 

综合性价值提供者 1. 信息独特性： 提供独

特的“予定情报”（计划

项目）和“预算书情报”
，帮助企业提前布局。

<br>2. 价格灵活性： 提
供区域性定价等多种方

案，对中小企业相对友

好。<br>3. 信息覆盖广

： 历史悠久，宣称覆盖

全国8600多个发包机

构。 

1. 技术感与UI相对传统
： 与新兴服务相比，其

平台的技术感和用户体

验（UI/UX）可能稍显陈

旧。<br>2. AI分析能力

相对基础： 强项在于信

息搜集，但在深度AI分
析和智能推荐方面，不

如新兴的AI驱动型服

务。 

Labid (ラビド) AI驱动的低成本挑战者 1. AI技术为核心卖点： 
强调高达99.7%的AI匹
配精度，吸引对技术敏

感的用户。<br>2. 极具

竞争力的价格： 提供免

费试用和低价套餐，直

接冲击市场的价格体

系。<br>3. 现代化的

UI/UX： 提供简洁、直

观的用户界面，符合现

代SaaS产品的设计趋

势。 

1. 品牌认知度较低： 作
为较新的服务，品牌信

誉和市场影响力有待积

累。<br>2. 数据深度与

广度存疑： 与深耕多年

的NJSS和入札王相比，

其历史数据和信息覆盖

的全面性可能存在差

距。<br>3. 服务深度有

限： 目前更侧重于AI匹
配的核心功能，在案件

管理、深度分析等增值

服务方面可能较为薄

弱。 

竞争分析结论： 
市场呈现出清晰的分层。NJSS占据高端，入札王提供差异化信息，Labid以低价和AI技术切入。然

而，一个巨大的市场空白存在于“专业级AI能力”与“中小企业可负担的价格”之间。中小企业既需

要超越Labid基础匹配的、更可靠和精准的AI能力，又无法承担NJSS的高昂费用。这正是我们事业

的战略定位空间。 
3.2. 自身战略定位分析 (SWOT Analysis) 



●​ 优势 (Strengths): 
○​ 技术专长： 核心竞争力在于自主研发的AI算法，特别是在日语自然语言处理、非结

构化数据解析以及个性化精准匹配方面。 
○​ 专注与敏捷： 专注于中小企业这一特定用户群体的核心需求，能够快速迭代产品，

灵活响应市场变化。 
○​ 成本控制： 通过AI技术实现高度自动化，有效控制运营成本，为提供高性价比服务

奠定基础。 
○​ 合规性： 坚持仅通过合法授权API获取数据，建立起业务的合规性壁垒和市场信赖

感。 
●​ 劣势 (Weaknesses): 

○​ 品牌知名度低： 作为新进入者，与成熟品牌相比，需要时间积累品牌信誉。 
○​ 初期资源有限： 在资金、人力、市场推广等方面，初期面临挑战。 
○​ 数据积累需追赶： 成熟服务商拥有庞大的历史数据积累，我们需要高效的技术手

段和时间来构建有竞争力的数据池。 
●​ 机会 (Opportunities): 

○​ 巨大的未满足市场： 现有服务价格偏高，大量中小企业对高性价比的专业情报服

务需求迫切，构成蓝海市场。 
○​ 政府数字化进程中的“时间窗口”： 政府系统统一的长期性和复杂性，为我们提供

了至少未来数年的发展机遇期。 
○​ AI技术赋能的差异化空间： 能够通过更优秀的AI算法，在相同的数据基础上提供更

精准、更具洞察力的增值服务。 
●​ 威胁 (Threats): 

○​ 行业龙头的市场挤压： 成熟企业通过资本运作和技术投入，不断巩固市场地位，对

新进入者构成压力。 
○​ 官方平台的潜在改进： 长期来看，官方平台功能的提升可能对基础信息聚合服务

构成一定冲击。 
○​ 技术模仿与同质化竞争： AI技术的应用门槛在逐渐降低，需要持续创新以保持领

先。 

4. 解决方案与产品市场契合点 (PMF) 
基于对市场痛点和竞争格局的分析，我们找到了清晰的产品市场契合点（Product-Market 
Fit）： 

为那些因价格或复杂性而无法使用现有专业服务的日本中小企业，提供一个兼具“专业级
AI精度”与“极致性价比”的入札情报平台。 

●​ 我们的产品 (Product)： 
○​ 合规、自动化的信息聚合： 严格遵守法律法规，仅通过已获合法授权的政府公开

数据API接口获取数据，确保信息来源的合法、准确、可持续。 
○​ AI驱动的智能解析与结构化： 运用先进的自然语言处理（NLP）技术，自动解析各类



招标公告，精准提取关键字段。 
○​ 高精度的个性化匹配与推送： 基于深度学习算法，深度理解用户业务范围和需求，

精准推送商业机会，变“人找信息”为“信息找人”。 
○​ 超越关键词的语义搜索： 提供能理解项目内涵的智能搜索引擎。 

●​ 我们的市场 (Market)： 
○​ 核心目标： 日本广大的中小企业，特别是员工数在50人以下，年营收在10亿日元

以下，对成本高度敏感，但又渴望抓住公共采购机会的企业。 
○​ 市场特征： 这个群体数量庞大，但被现有高端服务所忽略，是价格驱动和价值驱动

并存的蓝海市场。 
●​ 我们的契合点 (Fit) - 核心价值主张： 

1.​ 极致性价比： 这是我们打破市场格局的第一利器。通过AI技术实现高度自动化，大

幅降低运营成本，从而为中小企业提供远低于市场主流的高性价比服务。 
2.​ 极致易用性： 针对中小企业主普遍非IT专业人士的特点，提供极其简洁直观的操作

界面，实现“开箱即用”。 
3.​ 专业级精准度： 以强大的自研AI算法为支撑，提供不亚于高端服务的信息匹配精

准度，确保用户获取的信息“少而精”，真正节约时间。 
4.​ 合规性带来的信赖感： 坚持100%通过合法授权API获取数据，在日益重视数据合

规的商业环境中，建立起重要的信任资产。 

5. 商业模式与市场进入策略 
●​ 商业模式： 采用软件即服务（SaaS）的订阅模式。 

○​ 定价策略： 
■​ 免费增值版 (Freemium)： 提供有限的搜索和提醒功能，以吸引大量用户注册

，降低获客成本。 
■​ 标准版： 针对大多数中小企业，提供核心的AI匹配、个性化推送等功能，定价极

具竞争力（例如，月费在1万日元以内）。 
■​ 专业版： 提供更高级的分析功能、更多的用户席位，满足成长型企业的需求。 

●​ 市场进入策略 (Go-to-Market)： 
○​ 初期： 

■​ 数字营销： 通过SEO、内容营销（发布关于如何参与公共采购的指南文章、分析

报告等），精准触达有需求的中小企业主。 
■​ 合作与引荐： 与中小企业基盘整备机构（SMRJ）、日本贸易振兴机构（JETRO

）、各地商工会议所以及会计师/税务师事务所建立合作关系，通过其网络进行

推广。 
○​ 中期： 

■​ 口碑营销： 打造极致的用户体验，鼓励早期用户通过口碑进行传播。 
■​ 建立品牌： 积极参与行业活动，将自身定位为“中小企业数字化采购专家”。 

6. 5カ年发展计划 



●​ 第1年： 产品上线，通过与中小企业支援机构的合作，获取100-200家种子用户，完成

市场初步验证。 
●​ 第2-3年： 在种子用户成功案例的基础上，扩大市场推广，实现用户数量的规模化增长

（目标1000-1500家），并深化AI分析功能。 
●​ 第4-5年： 在细分市场建立领先品牌地位，实现稳定盈利，并依托积累的技术和用户基

础，开始探索向“补助金・助成金智能匹配”等相关G2B服务领域延伸。 

7. 结语 
本事业的规划，是建立在对日本市场深刻洞察和对中小企业深切共情的基础之上的。我们

深知前路充满挑战，尤其是在行业巨头环伺的市场环境中。但我们坚信，通过专注于解决真

实而迫切的市场痛点，凭借领先的AI技术、合规的运营模式和清晰的PMF，我们必将能为

日本的中小企业创造独特价值，并在这片充满机遇的土地上，实现稳健而长远的发展。 
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