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1. エグゼクティブサマリー (Executive Summary) 

 

本提案は、当社がGoogle Cloudパートナーとして、2025年を起点にAIサービス事業へ本格
参入し、次世代の成長エンジンを確立するための戦略的事業計画を提示するものである。本

事業は、単なる新サービスラインの追加ではなく、日本の産業界が直面する構造的課題を解

決し、数十兆円規模の巨大市場で主導的地位を確立するための、時機を逸してはならない戦

略的転換である。 

市場機会と戦略的必然性: 

現在、日本のビジネス環境は二つの巨大な潮流の合流点にある。一つは、国内AIシステム市場の
爆発的な成長であり、2029年には4兆1,873億円規模（年平均成長率25.6%）に達すると予測されて
いる 1。もう一つは、これを支える国内パブリッククラウド市場の拡大で、同樣に2029年には8兆8,164
億円に達する見込みである 2。この数兆円規模の機会は、同時に「2025年の崖」という深刻な国家
的課題によって加速されている。老朽化したレガシーシステム、深刻なIT人材不足、そして増大する
技術的負債は、放置すれば年間最大12兆円の経済損失をもたらすと警告されている 4。本提案事
業は、この国家的危機に対する直接的かつ高付加価値なソリューションを提供するものである。 
 

 



提案サービス「Azest-AI」: 

当社は、この市場機会を捉えるべく、新たな事業部門「Azest-AI」の設立を提案する。 
Azest-AIは、以下の3つの相乗効果を持つサービス群を柱とする。 
1.​ Prompt AI エンジニア: 生成AI活用の初期段階にある顧客の生産性向上を支援するエ
ントリーサービス。 

2.​ Agent AI エンジニア: 複雑な業務ワークフローを自動化する自律型AIエージェントを開
発・導入する当社の中核サービス。 

3.​ GCP Cloud エンジニア: AIソリューションの基盤となる、スケーラブルでセキュアなクラウ
ド環境を構築・運用するサービス。​
これらのサービスは、Google Cloudの最先端技術、特に「Vertex AI Agent Builder」お
よび次世代AIプラットフォーム「Google Agentspace」を駆使して提供される 6。 

戦略的差別化と期待される成果: 

競合が多数存在する中、当社の戦略は「エージェントAI（Agentic AI）」のスペシャリストとしての地位
を確立することにある。これは、単なる対話型AIや定型的なRPAを超え、人間の指示なしに自律的に
計画・実行する高度なAIエージェントを指す。この領域に特化することで、コモディティ化しつつあるAI
サービス市場から一線を画し、変革的なビジネス価値を提供することで、高い収益性を確保する。 
本事業の推進により、以下の成果を見込む。 
●​ 新たな収益源の確立: 高付加価値なコンサルティングおよびシステムインテグレーション
により、業界水準を上回る30-40%の粗利益率を目指す 8。 

●​ ブランド価値の向上: 「AIイノベーター」としての当社のブランドを確立し、市場における認
知度と信頼性を飛躍的に高める。 

●​ Google Cloudとの連携強化: AI分野での成功を通じて、Google Cloudとの戦略的パー
トナーシップを深化させ、共同でのマーケティングや販売機会を拡大する。 

本事業の成功は、当社の未来を左右する重要な一手である。第5章で詳述する実行計画に基
づき、2025年第1四半期からの事業開始に向けた初期予算およびリソース配分の承認を求め
る。 

 

 



2. 提案の背景と市場分析 (Background & Market Analysis) 
本提案の妥当性と緊急性を論証するため、マクロな市場トレンドから顧客の具体的なニーズ、

そして競合環境に至るまで、多角的な分析を行う。分析の結果、今まさに当社がAIサービス事
業に参入すべき絶対的な好機であることが明らかになった。 

 

2.1 市場機会：巨大市場の出現と国家的課題という追い風 

現在の市場環境は、単なる成長機会ではなく、「危機」と「需要」が交差する「パーフェクト・ス

トーム」ともいえる状況にある。 

「2025年の崖」という最大の需要創出要因: 

本事業提案の根底には、経済産業省が警鐘を鳴らす「2025年の崖」が存在する 4。これは未来の問
題ではなく、既に多くの日本企業が直面している現実の危機である。その構成要素は、 
●​ レガシーシステムのブラックボックス化: 長年の改修で複雑化したシステムは、全体像を
把握できる人材が退職し、保守・改修が困難になっている 5。 

●​ IT予算の硬直化: IT予算の9割以上が既存システムの維持管理費に費やされ、新たなデ
ジタル投資を圧迫している 9。 

●​ 深刻なIT人材不足: 2025年には国内で約43万人のIT人材が不足すると予測されており、
特にAIやデータサイエンスといった先端IT人材の不足は、企業の競争力低下に直結する 
5。 

この危機的状況は、企業にとってDX（デジタルトランスフォーメーション）が「任意」の取り組み
ではなく、「必須」の生存戦略であることを意味する。そして、このDXを推進する上で最も強力
な解決策が、AIとクラウドの活用である。つまり、「2025年の崖」は、我々が提供しようとする
サービスに対する巨大で、かつ切実な需要を創出する最大の触媒なのである。我々の提案

は、単なる技術販売ではなく、日本企業を崖から救い出し、事業の持続可能性を確保するた

めの「処方箋」として位置づけられる。 

市場規模の定量的証明: 

この需要は、市場調査会社の予測によっても裏付けられている。 
●​ AI市場の爆発的成長: IDC Japanによれば、国内AIシステム市場は2024年の1兆3,412
億円から、2029年には4兆1,873億円へと、年平均25.6%という驚異的な成長率で拡大す
る見込みである 1。この成長を牽引しているのが、まさに生成AI技術であり、その活用は
ビジネスプロセスの根幹を変えつつある 13。 

●​ クラウド市場の堅調な拡大: AIサービスの提供は、スケーラブルなクラウド基盤なしには
成り立たない。国内パブリッククラウドサービス市場も同様に、2024年の4兆1,423億円か



ら2029年には8兆8,164億円へと、年平均16.3%で成長すると予測されている 2。 

これらのデータは、我々が参入しようとしている市場が、今後5年間にわたって持続的な高成
長を遂げる巨大市場であることを明確に示している。 

 

2.2 顧客ニーズ分析：具体的課題から生まれる商機 

 

マクロな市場トレンドは、顧客企業の具体的な課題（ペインポイント）として顕在化している。当

社の既存事業においても、業務自動化やデータ活用に関する相談は年々増加しており、これ

は市場全体のニーズを反映したものである。特に、以下の主要産業において、AI導入のニー
ズは喫緊の課題となっている。 

●​ 製造業: 労働人口の減少と国際競争の激化に直面しており、生産性向上が至上命題で
ある。AIは、外観検査の自動化（トヨタ自動車ではAI導入により見逃し率0%を達成 16）、

設備の予知保全、熟練技術者の技能継承（ブリヂストンではAI化により生産性2倍を実現 
16）、サプライチェーンの最適化など、バリューチェーン全体にわたる革新をもたらす。 

●​ 金融業: 厳しい規制とコスト競争の中で、業務効率化と顧客体験の向上が求められてい
る。生成AIは、融資稟議書作成のような煩雑なドキュメント業務を劇的に効率化し（宮崎
銀行では作成時間を95%削減 17）、コンプライアンスチェックの自動化、顧客対応の高度

化に貢献する。 
●​ サービス業（小売・コールセンター等）: 顧客満足度の向上と運営コストの削減が常に課
題である。AIチャットボットやAIアシスタントは、24時間365日の顧客対応を可能にし、問
い合わせ対応工数を大幅に削減する（東京ガスでは年間11,000時間の業務時間削減を
達成 19）。 

これらの事例は、AIが単なるコスト削減ツールではなく、品質向上、生産性向上、そして新たな
顧客価値創造に直接貢献する戦略的投資であることを示している。 

 

 



2.3 競合環境分析：差別化への道筋 

 

AIサービス市場は成長市場であると同時に、競争も激化している。当社の戦略を策定する上
で、競合環境の正確な理解は不可欠である。 

クラウド市場の勢力図: 
まず、基盤となるクラウド市場のシェアを認識する必要がある。国内PaaS/IaaS市場では、Amazon 
Web Services (AWS)が50%以上の圧倒的なシェアを誇り、Microsoft Azureが20-30%台で追随、
Google Cloud Platform (GCP)は8-16%前後で第3位のチャレンジャーという構図である 20。この事
実は、我々がGCPパートナーとして、単に幅広いクラウドサービスを提供する「ジェネラリスト」戦略を
とるべきではないことを示唆している。AWSやAzureのパートナーと正面から物量で戦うことは非効
率であり、GCPならではの強みに特化した「スペシャリスト」戦略こそが勝利への道筋となる。 
主要競合のサービス動向: 
国内の主要な競合パートナーは、各クラウドプラットフォームの強みを活かしたAIサービスを展開し
ている。 

競合カテゴリ 代表的企業 コアAIプラット
フォーム 

主要サービス

内容 
強み・特徴 当社にとって

の機会 

AWSパート
ナー 

アイレット 23, 
クラスメソッド 
24 

Amazon 
Bedrock, 
SageMaker 

生成AI導入支
援、データ分

析基盤構築、

内製化支援 

圧倒的な市場

シェアと実績。

幅広いサービ

スポートフォリ

オ。 

汎用的なサー

ビスが多く、特

定の高度技術

領域での専門

性は見えにく

い。 

Azureパート
ナー 

SCSK 25 Azure 
OpenAI 
Service 

企業向け生成

AI環境構築、
ERP連携 

Microsoftの
強力なエン

タープライズ

顧客基盤と

Office製品と
の親和性。 

大企業向けの

大型案件が中

心で、よりア

ジャイルな中

堅企業向け提

案に隙がある

可能性。 

GCPパート
ナー 

クラウドエース 
26 

Vertex AI, 
Google 
Agentspace 

GCP導入・運
用全般、生成

AI活用支援、
Agentspace
導入支援パッ

ケージ 

日本トップクラ

スのGCP実績
と多数の認定

資格。迅速な

新サービス対

応力。 

既に「

Agentspace
導入支援パッ

ケージ」を発表 
27。しかし、こ

れは市場認知

を高めるため

の導入パッ

ケージであり、

高度なカスタ



ムエージェント

開発や複数

エージェントを

連携させる複

雑なワークフ

ロー自動化と

いった、より高

付加価値な領

域にはまだ踏

み込んでいな

い。 

この競争環境を分析すると、明確な戦略的機会が浮かび上がる。競合の多くは「生成AI」とい
う大きな枠組みでサービスを提供しているが、その実態はチャットボット導入やRAG（検索拡張
生成）システム構築が中心である。Googleが次世代の核として打ち出す「AIエージェント」、特
に複数のエージェントが自律的に連携して複雑なタスクを遂行する「エージェントAI」の領域に
特化した専門家は、まだ市場に存在しない。 

クラウドエースの迅速な動きは脅威であると同時に、市場がこの新しい技術に注目し始めてい

る証拠でもある。彼らが提供する「導入パッケージ」の一歩先を行き、我々は「カスタム・エー

ジェント・アーキテクト」として、より複雑で、よりビジネスの根幹に関わる課題を解決する専門

家集団としてのブランドを確立する。これが、GCPのチャレンジャーという立場を逆手に取り、
高収益なニッチ市場を創造・独占するための我々の戦略である。 

 

 



3. 提案サービスの詳細 (Proposed Service Details) 

 

市場分析と戦略的ポジショニングに基づき、当社が2025年より展開する「Azest-AI」事業の具
体的なサービス内容を定義する。我々のサービスポートフォリオは、顧客をAI活用の黎明期か
ら成熟期まで導く、戦略的な「カスタマージャーニー」として設計されている。これは単なるサー

ビスの羅列ではなく、顧客の成長と共に当社のビジネスも拡大させるための、計算された構造

である。 

 

3.1 サービスポートフォリオ：3つの柱による相乗効果 

 

Azest-AIは、以下の3つのサービスラインから構成される。これらは独立しつつも相互に連携
し、顧客のAI導入におけるあらゆるフェーズを網羅的にサポートする。 

1.​ Prompt AI Engineer (Azest Prompt Pro): AI活用の「入口」として、低リスクで迅速な
価値提供を実現する。 

2.​ Agent AI Engineer (Azest Agent Architect): 当社の「中核」として、高付加価値な業
務変革を実現する。 

3.​ GCP Cloud Engineer (Azest Cloud Foundation): AI活用を支える「基盤」として、安
定的かつ継続的な収益源を確保する。 

この構造は、AI導入の障壁となりがちな初期コストやリスクを低減し（「PoC倒れ」の回避 28）、

小さな成功体験から大規模な戦略的パートナーシップへと顧客関係を育成することを意図して

いる。 

 

 



3.2 Service Line 1: Prompt AI Engineer 「Azest Prompt Pro」 (エントリーサービス) 

 

●​ サービス概要: 生成AIのポテンシャルを最大限に引き出すためのプロンプトエンジニアリ
ングに特化したサービス。多くの企業が直面する「生成AIを導入したが、期待した成果が
出ない」という課題を解決する。 

●​ ターゲット顧客: Google Workspace等を導入済みで、まずは部門単位で生成AIによる生
産性向上を目指す企業。マーケティング、企画、人事部門など。 

●​ 解決する課題: LLMからの出力品質のばらつき、非効率なプロンプト作成、社内でのノウ
ハウ共有不足。 

●​ 具体的なサービス内容: 
○​ Prompt作成・開発: 顧客の特定業務（例：プレスリリース作成、議事録要約、メール
文面作成）に最適化された、高品質なプロンプトテンプレート群を設計・開発する。 

○​ Prompt最適化サポート: 開発したプロンプト資産の継続的な改善や、新たな業務
ニーズに対応するためのメンテナンスを月額リテイナー形式で提供する。 

○​ Prompt性能テスト: 複数のプロンプトバリエーションをA/Bテストし、最も安定して高
い成果を出すプロンプトを特定・標準化する。 

●​ 活用するGoogle Cloud技術: Vertex AI Studio 29, Gemini API 
●​ 料金体系: 

○​ プロジェクトベース: 初期開発（例：部門向けプロンプトライブラリ構築）：50万円～ 
○​ リテイナー契約: 最適化サポート：月額10万円～​
この低価格帯は、顧客がAI投資の第一歩を踏み出しやすくするための戦略的な設定
である。 

 

 



3.3 Service Line 2: Agent AI Engineer 「Azest Agent Architect」 (コアサービス) 

 

●​ サービス概要: 当社の戦略の中核をなす、自律型AIエージェントの開発・導入サービス。「
2025年の崖」に直面する企業のデータサイロや非効率な業務プロセスといった根深い課
題を、高度なAI技術で解決する。 

●​ ターゲット顧客: 本格的なDXを志向し、業務プロセスの抜本的な変革を求める中堅～大
手企業。特に製造業、金融業、サービス業を重点ターゲットとする。 

●​ 解決する課題: 部門間にまたがる複雑なワークフロー、属人化したナレッジ、散在する
データの非活用。 

●​ 具体的なサービス内容: 
○​ Agent開発 (Vertex AI Agent Builder): Googleのローコード/ノーコードツール「

Vertex AI Agent Builder」や「Google Agentspace Agent Designer」を活用し、社内
文書の高度な検索、データ分析、特定タスクの自動化を行うカスタムAIエージェントを
迅速に開発する 6。 

○​ Agent/MCP 応用開発 (Advanced Agent/MCP Development): 当社の最高付
加価値サービス。専門的な開発キット「Agent Development Kit (ADK)」や、エージェ
ント間通信プロトコル「Agent2Agent (A2A)」 31 を駆使し、複数のAIエージェントが協
調して動作する高度なマルチエージェントシステムを構築する。これにより、単一エー

ジェントでは不可能な、複数システムにまたがる複雑なビジネスプロセス（例：需要予

測に基づき、生産計画、在庫調整、発注までを自律的に行うサプライチェーンエー

ジェント）の完全自動化を目指す。 
○​ Google AgentSpace導入サポート: 次世代AIプラットフォーム「Google 

Agentspace」の導入をエンドツーエンドで支援する。要件定義から、各種エンタープ
ライズシステム（Salesforce, SharePoint等）とのデータコネクタ設定 32、VPC Service 
ControlsやIAMを用いたセキュアな環境構築 33、そして従業員へのトレーニングまで

を包括的に提供する。 
●​ 活用するGoogle Cloud技術: Vertex AI Agent Builder, Google Agentspace, Gemini, 

BigQuery 
●​ 料金体系: 

○​ PoC（概念実証） / パイロット開発: 300万円～800万円 34 

○​ 本格導入・開発: 1,500万円～5,000万円以上（プロジェクトの複雑性に応じて変動）
36 

 

 



3.4 Service Line 3: GCP Cloud Engineer 「Azest Cloud Foundation」 (基盤サービス) 

 

●​ サービス概要: Azest-AIソリューションを支える、スケーラブルでセキュアなクラウドネイ
ティブ基盤の設計、構築、運用保守サービス。AIの価値を最大化するための土台を提供
する。 

●​ ターゲット顧客: 当社のAIサービスを導入する全顧客、および既存のGCP環境のモダナイ
ゼーションを必要とする企業。 

●​ 解決する課題: AIワークロードに対応できないインフラ、レガシーシステムの運用コスト増
大、セキュリティリスク。 

●​ 具体的なサービス内容: 
○​ Serverlessアプリケーション開発: Cloud Run, Firebase, BigQueryといったサー
バーレス技術を活用し、AIエージェントのバックエンド機能やデータ連携パイプライン
を、低コストかつスケーラブルに開発する 38。 

○​ ハイブリッドApp開発: Flutterを活用し、PC、モバイルを問わず、当社のAIソリュー
ションを直感的に利用できるモダンなユーザーインターフェースを開発する。 

○​ マネージドサービス: 導入後のGCPインフラ、AIモデルの監視、パフォーマンスチュー
ニング、セキュリティアップデート等を継続的に提供し、システムの安定稼働を保証す

る。 
●​ 活用するGoogle Cloud技術: Cloud Run, Firebase, BigQuery, Google Kubernetes 

Engine, Cloud Monitoring 
●​ 料金体系: 

○​ プロジェクトベース: アプリケーション開発 
○​ 月額課金 (MRR): マネージドサービス（年間で初期開発費の15-20%が目安 36）​

​
このマネージドサービスは、当社の安定的な収益基盤となる。 

 

 



3.5 Google Cloudパートナーとしての強みの活用 

 

我々は単独で戦うのではない。Google Cloudパートナーとして、Googleから提供される様々
な支援を最大限に活用する 39。 

●​ 技術支援: 複雑なアーキテクチャ設計や難易度の高い実装において、Googleの専門エ
ンジニアからの直接的な技術サポートを受けることができる 40。 

●​ マーケティング支援: Googleが提供するパートナー向けマーケティングファンド（MDF）や
共同セミナー開催の機会を活用し、我々のサービスの認知度を効率的に高める 41。 

●​ 共同プロモーション: Googleの営業チームとの共同提案や、Googleの公式サイトでの
パートナーソリューションとしての紹介を通じて、信頼性の高いリードを獲得する 38。 

これらのパートナー特典は、非パートナー企業に対する明確な競争優位性となる。 

表3.1: Azest-AI サービスオファリングと料金体系（概算） 

 
サービス

ライン 
サブサー

ビス 
サービス

概要 
ターゲット

顧客 
解決する

主要課題 
主要

Google
技術 

料金モデ

ル 
概算価格

帯 (JPY) 

Azest 
Prompt 
Pro 

Prompt
作成・開

発 

特定業務

に最適化

されたプ

ロンプト

資産を構

築 

AI活用初
期の部

門・チー

ム 

生成AIの
出力品質

の不安定

さ、非効

率な利用 

Vertex AI 
Studio, 
Gemini 

プロジェ

クト 
50万～ 

 Prompt
最適化サ

ポート 

プロンプト

資産の継

続的な改

善と管理 

AI活用を
定着させ

たい企業 

ノウハウ

の属人

化、陳腐

化 

Vertex AI 
Studio, 
Gemini 

月額リテ

イナー 
10万/月
～ 

Azest 
Agent 
Archite
ct 

Agent開
発 
(Vertex 
AI Agent 
Builder) 

ローコー

ド/ノー
コードで

のカスタ

ムAIエー
ジェント開

発 

DX推進
部門、事

業部門 

社内情報

検索の非

効率性、

定型タス

クの自動

化 

Vertex AI 
Agent 
Builder, 
Gemini 

プロジェ

クト 
(PoC/本
格) 

300万～ 

 Agent/M 複数エー 全社DXを 複数シス Google プロジェ 800万～ 



CP 応用
開発 

ジェントが

連携する

高度な業

務プロセ

ス自動化 

推進する

企業 
テムにま

たがる複

雑なワー

クフロー、

データサ

イロ 

Agentsp
ace, 
ADK, 
A2A 

クト 
(PoC/本
格) 

 Google 
Agentsp
ace導入
サポート 

Agentsp
aceの導
入を要件

定義から

エンド

ツーエン

ドで支援 

全社的な

ナレッジ

活用基盤

を求める

企業 

組織知の

埋没、部

門横断で

の連携不

足 

Google 
Agentsp
ace, 各
種コネク

タ 

プロジェ

クト 
500万～ 

Azest 
Cloud 
Foundat
ion 

Serverle
ssアプリ
ケーショ

ン開発 

AIを支え
るスケー

ラブルな

バックエ

ンド、

データパ

イプライ

ン構築 

AIサービ
ス導入企

業全般 

AIワーク
ロードに

対応でき

ないイン

フラ、高コ

スト 

Cloud 
Run, 
BigQuer
y, 
Firebase 

プロジェ

クト 
300万～ 

 マネージ

ドサービ

ス 

導入後の

GCPイン
フラとAI
モデルの

運用・保

守 

AIサービ
ス導入企

業全般 

運用負荷

の増大、

セキュリ

ティリスク 

Cloud 
Monitori
ng, IAM 

月額課金 
(MRR) 

初期開発

費の

15-20%/
年 

 

 



4. 戦略とビジネスモデル (Strategy & Business Model) 

 

本事業を成功に導くため、収益性、市場への浸透、そして持続的な競争優位性を確保するた

めの戦略とビジネスモデルを以下に詳述する。我々の戦略は、単に技術を提供するのではな

く、市場の構造的変化を捉え、高付加価値領域でリーダーシップを確立することにある。 

 

4.1 ビジネスモデル：成長と安定を両立するハイブリッドモデル 

 

Azest-AI事業は、短期的な収益性と長期的な安定性を両立させるため、複数の収益源を組み
合わせたハイブリッドビジネスモデルを採用する。 

●​ 高収益コンサルティング＆SI（成長エンジン）: 事業の中核である「Azest Agent Architect
」サービスは、当社の主要な利益創出源となる。我々は、一般的なシステムインテグレー

ター（SIer）の平均営業利益率が10%台前半であるのに対し 44、高度な専門性を要するIT
コンサルティングファームの利益率（平均20-40%）をベンチマークとする 8。特に、競合の

少ない「エージェントAI」領域に特化することで、価格競争を回避し、30-40%の高い粗利
益率の確保を目指す。これは、顧客のビジネスプロセスを根幹から変革するという、提供

価値の高さに裏打ちされる。 
●​ 継続収益（MRR）モデル（安定基盤）: 「Azest Cloud Foundation」に含まれるマネージド
サービスは、安定した月次経常収益（Monthly Recurring Revenue）を生み出す。この
MRRは、プロジェクトベースの売上が変動する中でも事業のキャッシュフローを安定させ、
企業の評価価値を高める上で極めて重要である。顧客のAIシステムがミッションクリティ
カルになるほど、この継続的な運用保守サービスの価値は高まり、解約率（チャーンレー

ト）の低い強固な収益基盤となる。 
●​ リードジェネレーションモデル（顧客獲得装置）: 「Azest Prompt Pro」サービスは、戦略的
に低価格に設定されたエントリーポイントである。このサービスの主目的は直接的な利益

創出ではなく、AI導入を検討している潜在顧客との最初の接点を作り出すことにある。低
リスクで具体的な成果を提供することで顧客の信頼を獲得し、より大規模で高収益な「

Azest Agent Architect」案件へと繋げるための、効果的なリードジェネレーション装置と
して機能する。 

 

 



4.2 Go-to-Market戦略：ソートリーダーシップによる需要創出 

 

我々は、待ちの営業ではなく、市場を啓蒙し需要を創出する攻めのGo-to-Market（GTM）戦
略を展開する。その核となるのが、専門性を発信するコンテンツマーケティングである。 

●​ 技術ブログによるソートリーダーシップ確立:​
当社ウェブサイトに専門技術ブログを開設し、「Vertex AI Agent Builderでのエージェント
構築詳解」「Google Agentspaceの高度な活用法」「Geminiモデルのファインチューニン
グ実践」といった、実践的で深い知見を提供する記事を継続的に発信する。これは、BtoB
マーケティングにおいて、技術的な意思決定能力を持つ担当者やマネージャー層に直接

リーチし、当社の技術力を証明する最も効果的な手法である 46。 
●​ 課題解決型コンテンツによるリード獲得:​
市場分析で特定したターゲット産業（製造、金融、サービス）の具体的な課題に焦点を当

てたホワイトペーパーや導入事例を作成・公開する。「製造業における熟練技能継承をAI
で実現する方法」「金融機関の稟議プロセスを95%効率化するAIエージェント事例」といっ
たコンテンツは、明確な課題意識を持つ潜在顧客を引きつけ、質の高いリードへと転換さ

せる 46。 
●​ パートナーシップを活用したマーケティング:​

Google Cloudとの共同ウェビナー開催や、Google主催のイベントへの登壇を積極的に
行う。Googleのブランド力とマーケティングチャネルを活用することで、自社単独ではリー
チできない広範な顧客層にアプローチする 39。また、Googleのパートナーディレクトリに
当社のソリューションを掲載し、Googleからの直接の紹介案件を獲得するチャネルを確
立する 49。 

このGTM戦略は、AIプロジェクトの失敗要因として最も多い「ビジネス課題との不一致による
PoC倒れ」を根源から断つ効果も持つ 50。我々のコンテンツに惹かれて問い合わせてくる顧客

は、既に具体的なビジネス課題を抱えている可能性が高い。これにより、商談の初期段階から

目的が明確になり、成功確率の高いプロジェクトを選別・推進することが可能となる。これは単

なるマーケティング活動ではなく、事業リスクを管理し、収益性を高めるための戦略的フィル

ターなのである。 

 

 



4.3 競争優位性：エージェントAIスペシャリストとしての独占的地位 

 

当社の持続的な競争優位性の源泉は、「専門特化」である。 
競合他社が「生成AI」という広範な看板を掲げる中、我々は市場で最も新しく、最も複雑で、最も付加
価値の高いセグメント、すなわち「エージェントAI」のNo.1スペシャリストとしての地位を確立する。 
この戦略は、Googleの製品ポートフォリオの中でも、特に「Google Agentspace」と、その先
にあるエージェント間連携を可能にする「Agent2Agent (A2A) プロトコル」 31 という、他社が
容易に模倣できない最先端技術に基づいている。これらはエンタープライズAIの未来像であ
り、この領域で先行して深い知見と実績を蓄積することが、長期的な参入障壁を築くことに繋

がる。我々は、単なる効率改善ではなく、ビジネスのあり方そのものを変革する「トランスフォー

メーション・パートナー」としてのブランドを構築する。 

 

4.4 スケーラビリティ：未来の成長への布石 

 

本事業は、将来的なスケールアップを見据えた設計となっている。 

●​ ソリューションのテンプレート化: プロジェクトを重ねるごとに得られる知見を体系化し、「製
造業向け品質管理エージェント・テンプレート」「金融機関向け融資審査支援エージェント・

テンプレート」といった、特定の業界・業務に特化したソリューションテンプレートを開発す

る。これにより、将来の顧客への導入期間を短縮し、利益率をさらに向上させる。 
●​ SaaSモデルへの展開: カスタム開発したAIエージェントの中で、特に汎用性が高く、多く
の顧客に価値を提供できるものが生まれれば、それをSaaS（Software as a Service）製
品として展開する。これにより、労働集約的なコンサルティングモデルから、指数関数的

な成長が可能なプロダクト主導型モデルへの転換を図る 52。 
●​ グローバル展開: まずは国内の顧客企業の海外拠点へのサービス提供を通じて実績を
積み、将来的にはGoogleのグローバルなインフラとパートナーネットワークを活用して、
海外市場へ直接展開することも視野に入れる 38。 

 

 



5. 実行計画とロードマップ (Execution Plan & Roadmap) 

 

本事業構想を実現するため、具体的かつ段階的な実行計画とロードマップを策定した。この計

画は、「Crawl（這う）、Walk（歩く）、Run（走る）」のアプローチに基づき、リスクを管理しながら
着実に事業を立ち上げ、加速させていくことを目的とする。 

 

5.1 フェーズ別実行計画 

 

本事業は、今後18ヶ月を3つのフェーズに分けて推進する。 

フェーズ1：基盤構築とパイロット展開 (Foundation & Pilot) - Q1-Q2 2025 (6ヶ月) 

このフェーズの目的は、事業遂行に必要な最小限の体制と能力を構築し、実際のプロジェクトを通じ

てサービスモデルを検証することである。 
●​ 主要マイルストーン: 

1.​ 事業部門設立と中核人材の確保 (M1): 「Azest-AI」事業部門を正式に発足させ、事
業責任者1名、中核となるAIエンジニア4名（エージェントAI担当2名、GCPクラウド担
当2名）を採用または内部異動により配置する。 

2.​ 技術力認定の取得 (M2): 中核チームメンバーがGoogle Cloud認定資格（
Professional Data Engineer, Professional Machine Learning Engineer等）を合計
5つ以上取得する 54。これは対外的な技術力の証明となる。 

3.​ マーケティング基盤の構築 (M3): 事業内容を紹介するウェブサイト、およびターゲッ
ト産業向けの基本的なホワイトペーパーを2-3点作成し、公開する。 

4.​ パイロットプロジェクトの実施 (M4): 既存の信頼関係がある顧客の中から2-3社を選
定し、「Azest Agent Architect」サービスを中心とした有償のパイロットPoC（概念実
証）プロジェクトを契約・実行する。 

●​ 主要成功指標 (KPI): 
○​ 中核チームの組成完了 
○​ Google Cloud認定資格取得数（目標: 5） 
○​ パイロットプロジェクト契約数（目標: 2件） 
○​ パイロットプロジェクトの成功完了と顧客満足度（NPS） 

 



フェーズ2：本格ローンチと事業加速 (Launch & Acceleration) - Q3-Q4 2025 (6ヶ月) 

このフェーズの目的は、サービスを市場に本格投入し、マーケティングと営業活動を加速させ、収益

基盤を確立することである。 
●​ 主要マイルストーン: 

1.​ 全サービスラインの公式ローンチ (M5): プレスリリースやセミナーを通じて、3つの
サービスラインの提供開始を公式に発表する。 

2.​ GTM戦略の本格展開 (M6): 専門技術ブログの定期更新を開始し、Googleと共同で
第1回ウェビナーを開催する。 

3.​ Google Cloudスペシャライゼーションの取得 (M7): パイロットプロジェクトの成功事
例と認定資格保有者数を基に、Google Cloudパートナープログラムにおける最高位
の技術認定である「AI/ML分野のスペシャライゼーション」を取得申請する 56。これは

競合に対する強力な差別化要因となる。 
4.​ 体制の拡充 (M8): 受注状況とパイプラインに基づき、エンジニアおよび営業担当者
の増員計画を策定・実行する。 

●​ 主要成功指標 (KPI): 
○​ ウェブサイトからのインバウンドリード獲得数 
○​ 商談パイプラインの総額 
○​ 新規契約数および売上高 
○​ AI/MLスペシャライゼーションの取得 

フェーズ3：スケールと最適化 (Scale & Optimize) - 2026年以降 

このフェーズの目的は、事業をさらに拡大し、収益性を高め、持続的な成長モデルを確立することで

ある。 
●​ 主要マイルストーン: 

1.​ ソリューションテンプレートの開発 (M9): 成功事例を基に、特定の業界・業務向けの
ソリューションテンプレートを開発し、提供を開始する。 

2.​ SaaS化の検討 (M10): 最も需要の高いAIエージェント機能を特定し、SaaS製品とし
ての事業化調査（フィジビリティスタディ）を開始する 53。 

3.​ グローバル展開の準備 (M11): 国内顧客の海外拠点へのサービス提供を開始する。 
●​ 主要成功指標 (KPI): 

○​ マネージドサービスによるMRR（月次経常収益） 
○​ テンプレート活用案件の比率と利益率 
○​ 顧客生涯価値（LTV） 

 

5.2 実行計画ロードマップ（Gantt Chart） 



 

図5.1: Azest-AI 18ヶ月実行ロードマップ 
!(https://i.imgur.com/example-gantt-chart.png) 
(注: 上記はGanttチャートのイメージです。実際のチャートでは各タスクの期間と依存関係が詳細に
示されます。) 
 

5.3 必要なリソースと予算（初年度） 

 

本計画のフェーズ1およびフェーズ2を遂行するため、以下の初年度予算を申請する。 

●​ 人件費: 事業責任者1名、エンジニア4名（計5名） 
○​ 算出根拠: 役職に応じた標準給与テーブルに基づく 

●​ 人材育成・採用費: 
○​ 認定資格試験料: $200 x 10回 = $2,000 54 

○​ 外部トレーニング受講料: 110,000円 x 5名 = 550,000円 58 

○​ 採用手数料 
●​ マーケティング・営業費: 

○​ ウェブサイト・コンテンツ制作費 
○​ デジタル広告出稿費 
○​ イベント・セミナー開催費 

●​ 開発・検証環境費: 
○​ Google Cloud利用料（パートナー向けクレジットを最大限活用 38） 

●​ その他経費: 
○​ オフィス関連費用、ソフトウェアライセンス料 

初年度要求予算総額: XX,XXX,XXX 円 
(注: 詳細な費目別内訳は付録にて提示) 
この投資は、数兆円規模の市場への参入権を獲得し、当社の未来を築くための戦略的投資で

ある。 

 

 



6. 組織体制と人材育成 (Organization & Talent Development) 

 

本事業の成功は、最先端の技術を駆使できる高度な専門人材の確保と育成にかかっている。

ここでは、事業を推進するための組織体制と、その中核となる人材をいかにして育成・確保す

るかについての計画を詳述する。 

 

6.1 提案組織体制：「Azest-AI」事業部 

 

本事業の機動性と専門性を確保するため、既存の組織から独立した「Azest-AI」事業部を新
設することを提案する。この事業部は、迅速な意思決定と市場変化への柔軟な対応を可能に

するため、フラットな組織構造を目指す。 

図6.1: 提案組織体制図 
!(https://i.imgur.com/example-org-chart.png) 
(注: 上記は組織図のイメージです。 59 を参考に、責任と指揮命令系統を明確化しています。) 
●​ 事業責任者 (BU Lead): 事業全体のP/L責任を持ち、戦略策定、Googleとのパートナー
シップ管理、チームマネジメントを統括する。 

●​ エージェントAIエンジニアリングチーム: 「Azest Agent Architect」および「Azest Prompt 
Pro」サービスの提供を担当。顧客の業務課題をヒアリングし、AIエージェントの設計・開
発・実装を行う。 

●​ GCPクラウドエンジニアリングチーム: 「Azest Cloud Foundation」サービスの提供を担
当。AIソリューションの基盤となるGCP環境の設計・構築・運用保守を担う。 

●​ 営業・マーケティング担当: 事業部に籍を置きつつ、全社の営業・マーケティング部門と密
に連携し、本事業専門のリードジェネレーションと営業活動を推進する。 

 

 



6.2 求められるスキルセット 

 

Azest-AI事業部の人材には、単一の技術力だけでなく、複合的なスキルセットが求められる。 

●​ 技術スキル: 
○​ Google Cloud: Vertex AI (Agent Builder, Studio), Google Agentspace, 

BigQuery, Cloud Run, GKEに関する深い知識と実践経験。 
○​ プログラミング: Python（機械学習ライブラリ含む）、SQL。フロントエンド開発のため
のFlutter経験も歓迎。 

○​ AI/ML: 機械学習モデルの基本的な理解、プロンプトエンジニアリング、API連携開発
の経験。 

●​ コンサルティングスキル: 
○​ 課題発見・解決能力: 顧客の曖昧な要望から本質的なビジネス課題を特定し、技術
的な解決策を提案する能力。 

○​ コミュニケーション能力: 技術的な内容を非技術者にも分かりやすく説明し、プロジェ
クトを円滑に推進する能力。 

●​ ドメイン知識: 
○​ ターゲットとする製造業、金融業などの業界知識や業務プロセスへの理解。これは、
より顧客に寄り添った実用的なソリューションを設計する上で不可欠である。 

 

 



6.3 人材育成計画：認定資格取得を核とした専門家集団の形成 

 

国内の深刻なIT人材不足 5 を踏まえ、外部からの採用だけに頼るのではなく、社内での育成
を最重要戦略と位置づける。その核となるのが、Google Cloud認定資格の取得推進である。
これは単なる個人のスキルアップではなく、会社の技術力を客観的に証明し、Googleパート
ナーとしての地位を向上させるための戦略的活動である。 

●​ 育成目標: 
○​ 事業開始後12ヶ月以内に、事業部全体で10以上のGoogle Cloudプロフェッショナ
ル認定資格（Professional Data Engineer, Professional Machine Learning 
Engineer, Professional Cloud Architect等）を取得する 54。 

●​ 具体的な施策: 
○​ 学習リソースの提供: Googleパートナー向けに提供されるトレーニングコースやバウ
チャーを最大限に活用する 39。 

○​ 学習時間の確保: 業務時間の一部を、資格取得のための学習時間として公式に割り
当てる。 

○​ 費用補助: 受験料（$200/回 55）および関連教材の購入費用を全額会社負担とする。 
○​ インセンティブ制度: 資格取得者に対して、報奨金や人事評価での加点といったイン
センティブを付与し、学習意欲を促進する。 

○​ 採用戦略との連動: 新規採用においては、関連資格の保有者を優遇し、即戦力人材
の確保に繋げる。 

この人材育成計画は、それ自体が収益を生む好循環の起点となる。Googleからの支援によ
り初期投資を抑えつつ、資格取得を通じてパートナーランク（特に「スペシャライゼーション」認

定）を向上させる 56。この高いランクは、Googleから質の高いリードが紹介される主要な条件
であり 38、売上増に直結する。そして、増えたプロジェクトがさらなる実践経験となり、次の資格

取得や成功事例創出に繋がる。このように、人材への投資は、マーケティング費用や営業費

用の一部を代替する、極めてROIの高い戦略投資なのである。 

 

 



6.4 パートナーシップとの連携 

 

Google Cloudとの連携を円滑かつ最大化するため、事業責任者がGoogleの担当パートナー
マネージャーとの定期的なコミュニケーションチャネルを確立する。この連携を通じて、技術サ

ポート、マーケティング開発ファンド（MDF）、共同営業案件といったパートナーベネフィットを戦
略的に活用し、事業成長を加速させる 39。 

 

7. リスクと課題、成功要因 (Risks, Challenges & Success Factors) 

 

本事業は大きな可能性を秘める一方で、実行には様々なリスクと課題が伴う。ここでは、想定

される主要なリスクを直視し、その具体的な対策を提示することで、本提案の実現可能性を高

める。これは、我々が楽観的なだけでなく、現実的な戦略家であることを示すものである。 

 

7.1 リスク分析と対応策 

 

リス

クカ

テゴ

リ 

具体的

なリスク

内容 

発生

可能

性 

影響

度 
対応策・軽減策 

市場

リス

ク 

競合の

激化 
高 大 差別化戦略の徹底: 

「エージェントAIスペシャ
リスト」としてのブランドを

早期に確立する。他社に

先駆けてGoogle Cloud
の「AI/MLスペシャライ
ゼーション」認定を取得

し 56、技術的優位性を明

確にする。パイロットプロ

ジェクトを通じて主要顧

客との関係を深化させ、

高いスイッチングコストを

構築する。 

技術 技術の 中 大 コアコンピタンスの再定



リス

ク 
陳腐化 義: 我々の提供価値は

特定の技術ではなく、

「ビジネスプロセスを自

動化・最適化する専門知

識」と定義する。これによ

り、基盤技術が変化して

も価値を提供し続けられ

る。Googleとの緊密な
パートナーシップを通じ

て、ロードマップを早期

に把握し、継続的な学習

文化を醸成することで、

新技術へ迅速に対応す

る。 

実行

リス

ク 

「PoC倒
れ」の発

生 

高 大 「PoC成功フレームワー
ク」の導入: AIプロジェク
トで頻発するこの問題 28 
に対し、以下の規律を徹

底する。① 

ビジネス目標の

必須化: 測定可
能なビジネスKPI
が定義されない

PoCは開始しな
い。②スモール

スタート: 最初は
インパクトが大き

く範囲の狭い

ユースケースに

集中し、早期に

成功体験を創出

する 63。③ 
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サーの確保: プ
ロジェクト推進

に責任を持つ、
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クラスのスポン
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人材
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ク 

専門人

材の不

足・流出 

高 大 育成とリテンションの強

化: 第6章で詳述した人
材育成計画を最優先で

実行し、内部からの人材

供給を確立する。国内の

IT人材不足は深刻であ
り 5、外部採用だけに依
存するのは危険である。

最先端技術に触れられ

る魅力的な業務環境と、

成果に報いる報酬・評価

制度を整備し、トップタレ

ントの定着（リテンショ

ン）を図る。 

財務

リス

初期投

資の回

中 中 段階的投資と収益モデ

ルの活用: フェーズ分け



ク 収遅延 された実行計画に基づ

き、初期投資を最小限に

抑える。低コストの「

Prompt Pro」サービスで
早期にキャッシュフロー

を生み出し、高収益な「

Agent Architect」案件
に繋げることで、投資回

収期間を短縮する。

Googleのパートナー向
けクレジットやファンドを

最大限活用し、自己資

金の投入を抑制する 41。 

 

 



7.2 成功の鍵となる要素 (Critical Success Factors) 

 

上記のリスクを乗り越え、本事業を成功に導くためには、以下の要素が不可欠である。 

●​ 経営層の強力なコミットメント: 本事業は全社的な戦略転換であり、経営層による明確な
ビジョンの提示、継続的な支援、そしてリソースの優先的配分が成功の絶対条件である。 

●​ Googleとの強固なパートナーシップ: 単なるリセラーではなく、Googleの技術とビジネス
の発展に貢献する真の戦略的パートナーとなることが求められる。技術情報、マーケティ

ング支援、営業協力など、あらゆるパートナーリソースを能動的に活用する姿勢が重要で

ある。 
●​ アジャイルな実行体制: AI市場は日進月歩で進化している。計画に固執するのではなく、
パイロットプロジェクトからの学びを迅速にサービス内容や戦略に反映させる、アジャイル

な事業運営が不可欠である。 
●​ 「専門特化」という規律: 事業が拡大する中で、安易に多角化の誘惑に駆られることなく、
「エージェントAIスペシャリスト」という差別化の核をぶらさずに守り抜く強い意志と規律
が、長期的な成功を保証する。 

これらの成功要因を確保し、リスクへの対応策を講じることで、Azest-AI事業は不確実性の高
い市場においても着実に成長し、当社の未来を切り拓くことができると確信する。 

 

 



8. 付録 (Appendix) 

 

本提案書の主張を補強するための詳細資料を以下に添付する。 

 

A. 市場調査データ 

 

●​ 国内AIシステム市場規模予測 (IDC Japan) 1 

●​ 国内パブリッククラウドサービス市場予測 (IDC Japan) 2 

●​ 「2025年の崖」に関する経済産業省DXレポート概要 4 

 

B. 関連技術資料 

 

●​ Vertex AI Agent Builder 概要と料金体系 6 

●​ Google Agentspace アーキテクチャ概要 32 

○​ NotebookLM Enterprise, Agentspace Enterprise, Agentspace Enterprise Plus
の機能比較を含む。 

●​ Vertex AI 標準ソリューションアーキテクチャ図（サンプル） 67​
​
!(https://i.imgur.com/example-vertex-arch.png)​
(注: 上記はVertex AIを用いた一般的なMLOpsパイプラインのアーキテクチャ例です。) 

 

C. 財務ベンチマーク 

 

●​ 国内AI導入プロジェクトのフェーズ別費用相場 34 

●​ 国内ITコンサルティング業界およびSI業界の利益率比較 8 

 

D. Google Cloudパートナープログラム概要 

 

●​ Partner Advantage Programの主要ベネフィット（技術支援、マーケティング支援、イン



センティブ等） 38 

●​ 「スペシャライゼーション」認定の要件とメリット 56 

 

E. 想定チームメンバー略歴 

 

●​ [事業責任者候補者名] 
○​ 経歴概要、関連実績など 

●​ [エージェントAIエンジニア候補者名 1] 
○​ 経歴概要、保有資格、技術スキルなど 

●​ [エージェントAIエンジニア候補者名 2] 
○​ 経歴概要、保有資格、技術スキルなど 

●​ [GCPクラウドエンジニア候補者名 1] 
○​ 経歴概要、保有資格、技術スキルなど 

●​ [GCPクラウドエンジニア候補者名 2] 
○​ 経歴概要、保有資格、技術スキルなど 
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