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Executive Summary 

 

日本のリフォーム業界は、深刻な人手不足 1、スピードと透明性を求める顧客期待の高まり 3、
そして属人化した業務プロセスに起因する構造的な非効率性 5 という三重苦に直面し、重大
な転換点に立たされています。これらの存亡に関わる脅威に対処するため、本レポートでは

GoogleのAI技術を活用した二段階の戦略的フレームワークを提案します。 

●​ 第一段階（NotebookLM Enterprise導入）： 低コストで導入可能なこのフェーズは、社
内に散在する知識やノウハウを集約し、「企業の頭脳」を構築することで、知識の流出を

防ぎ、業務の基盤を安定させることを目的とします。 
●​ 第二段階（AgentSpace Enterprise Plusへの拡張）： これは、第一段階で構築した知
識基盤を「実行部隊」へと昇華させる変革的投資です。見積もり作成、顧客対応、営業支

援といった中核業務を自動化するカスタムAIエージェントを構築・展開し、デジタルな労働
力を創出します。 

本レポートの核心的な論点は、この市場における企業の生存と成長は、業務の自動化能力に

よって決定されるという事実です。AgentSpace Enterprise Plusは単なるITツールではなく、
人的リソースを増やすことなく事業収益を拡大させることを可能にする、全く新しいオペレー

ションモデルを提供します。 



 

Section 1: 非効率性の危機：日本のリフォーム業界を脅かす構造的課題
の分析 

 

本セクションでは、リフォーム業界が直面する根深く、相互に関連した課題をデータに基づき詳

細に分析し、なぜ今、抜本的な変革が不可欠であるかを明らかにします。 

 

1.1 見積もり作成のブラックホール：収益機会の逸失 

 

リフォーム業界における最も深刻なボトルネックの一つが、見積もり作成に要する時間です。

一般的に、見積もり提示までには1週間から2週間を要するのが実情です 7。この遅延の主な
原因は、正確な積算の必要性、複数の専門業者や資材メーカーとの連携、そして施主とのコ

ミュニケーション不足にあります 7。 

しかし、この遅延は単なる事務的な手続きの遅れではありません。これは致命的な営業機会

の損失に直結しています。調査によれば、リフォーム業者を選定する際、顧客の約4割が「対
応の速さ」と「予算・費用」を最重要視しています 3。顧客にとって、見積もりが遅いことは、単に
待たされるだけでなく、その企業が非効率である、あるいは自社への関心が低いというネガ

ティブなシグナルとして受け取られかねません 9。 

この非効率性は、信頼の喪失と機会損失の悪循環を生み出します。 

1.​ まず、手作業中心の非効率な社内プロセスにより、見積もり作成に数日から数週間を要
します 7。 

2.​ この遅れが、スピードを重視する市場の約4割の顧客を遠ざけ、競合他社に案件を奪わ
れる直接的な原因となります 3。 

3.​ 失注により収益が圧迫されると、残された営業担当者はより多くの案件を抱えることにな
り、結果として過重労働やミスの増加につながります 10。 

4.​ このリソース不足とプレッシャーが、次の顧客への対応をさらに遅らせ、悪循環を永続さ
せるのです。 

したがって、見積もり作成プロセスの抜本的な高速化は、単なる業務効率化に留まらず、受注

率を向上させ、市場の信頼を勝ち取るための最重要戦略であると言えます。 

 



1.2 人的資本のボトルネック：持続不可能なビジネスモデル 

 

リフォーム業界は、建設業従事者の約35%が55歳以上という労働力の高齢化、若年層の入
職者減少、そして深刻な人材不足という構造的な課題を抱えています 1。この状況は、特に営
業担当者に多大な負担を強いています。多くの企業では、営業担当者が初回接客から見積も

り作成、プラン提案、さらには現場管理まで、極めて広範な業務を一人で担っているのが現状

です 11。 

このような「一人何役」モデルは、事業の持続可能性を著しく損ないます。特定のベテラン社員

に業務と知識が集中し、その社員が退職した場合、企業は計り知れないノウハウの損失とい

う経営リスクに直面します。また、長時間労働は社員の燃え尽き症候群を招き、離職率の悪化

に拍車をかけます 10。新たな人材を採用・育成するコストは膨大でありながら、その多くは目に
見えない形で経営を圧迫していくのです 1。 

この問題の根底には、時限爆弾とも言える「知識の流出」リスクが存在します。 

1.​ 複雑な見積もり手法、特定の仕入れ先との交渉術、特殊な施工ノウハウといった企業の
競争力の源泉となる知識が、少数のベテラン社員の頭の中にのみ蓄積されています 2。 

2.​ しかし、日々の業務に追われる中で、これらの暗黙知が体系的に文書化・共有される機
会はほとんどありません。業界全体に根強く残る紙ベースのアナログな業務慣習も、この

問題を深刻化させています 2。 
3.​ これらのベテラン社員が退職すると、彼らが長年培ってきた貴重な知識は永久に失わ
れ、企業は同じ失敗を繰り返しながら、ゼロから学び直すという非効率を強いられます。 

4.​ 結果として、経験の浅い若手社員が見積もりを作成する場合、ベテランであれば30分で
完了する作業に数日を要するといった事態が発生し 9、前述した「非効率と信頼喪失の悪
循環」をさらに加速させるのです。 

専門知識を組織全体で共有し、誰もがアクセスできる仕組みを構築することは、もはや単なる

「推奨事項」ではなく、労働人口動態の変化に対応するための必須の経営リスク対策です。 

 

 



1.3 データサイロのジレンマ：自ら招いた成長の足枷 

 

リフォーム会社の業務データは、顧客情報、案件進捗、見積書、設計図面などが、メール、表

計算ソフト、紙のファイルといったように、部門ごと、担当者ごとに分断・散在しているケースが

少なくありません 6。営業プロセス自体も、「問い合わせ発生」から「初回アポイント」、「見積提
出」といった個別のフェーズが有機的に連携しておらず、断片的な管理に留まっています 13。 

この情報の分断（データサイロ）は、組織の俊敏性を著しく阻害します。例えば、「過去に類似

の工事を行った際の最終原価」といった一つの情報を探し出すだけで、多大な時間と労力を

要します。この探索コストが、見積もり作成の遅延に直結し 8、長期的な見込み客の育成 14 
や、工事後の手厚いアフターフォロー 6 といった、顧客との関係構築を妨げる要因となってい
ます。業界全体のDX（デジタル・トランスフォーメーション）の遅れが、この問題を根深いものに
しています 2。 

さらに、このデータサイロは、人的資本のボトルネックを増幅させる効果を持ちます。 

1.​ データが一元管理されていないため、社員は必要な情報を得るために、特定の「物知り」
な同僚に直接問い合わせるか、その個人の知識に依存せざるを得なくなります。 

2.​ これにより、少数の専門家への業務負担がさらに集中し、組織全体のボトルネックとなり
ます。 

3.​ 新入社員の教育も困難を極めます。学ぶべき情報の「唯一の信頼できる情報源（Single 
Source of Truth）」が存在しないため、彼らは非公式な人的ネットワークをゼロから構築
しなければなりません。 

4.​ この力学が、「一人何役」の文化を助長します。なぜなら、情報を横断的に探して連携す
るよりも、全てを把握している一人の担当者が最初から最後まで業務を完遂する方が、

短期的には効率的に見えてしまうからです 11。 

データサイロの解消は、人材不足という経営課題を解決するための絶対的な前提条件です。

統一された情報基盤を構築することで、経験の浅い社員の能力を引き上げ、専門家の負担を

軽減し、組織全体のレジリエンス（回復力・しなやかさ）を高めることができます。 

 

 



1.4 顧客の信頼欠如：内部の混乱が招く当然の帰結 

リフォームを検討する顧客は、大きな不安を抱えています。調査によると、顧客の不安の上位

には「見積もりの相場や適正価格がわからない」（31.9%）、「リフォーム工事後の不具合への
対応」（29.6%）が挙げられています 4。また、工事の品質そのものへの懸念も根強く存在しま
す 15。 

この不安を背景に、顧客が業者を選定する際には、「工事価格の透明さ・明朗さ」（23.2%）や
「工事の質・技術」（27.0%）といった要素が極めて重視されます 4。そして最終的に契約の決め
手となるのは、驚くべきことに「担当者の対応・人柄」（15.3%）がトップに挙げられています 4。 

これは、リフォーム会社の内部事情と顧客の意思決定プロセスの間に存在する、重大な断絶

を浮き彫りにします。企業が内部の非効率なプロセスに苦慮している一方で、顧客は担当者

の対応からその企業の信頼性を判断しているのです。返答が遅く、質問に即座に答えられ

ず、見積もり提出に何週間もかかる営業担当者は、意図せずして自社が信頼できない組織で

あるというメッセージを発信してしまっています。 

表1: リフォーム会社の
経営を圧迫するオペ

レーションの重荷 

   

中核的な業界課題 主な症状 直接的な業務への影響 財務・評判への影響 

見積もりのボトルネック 見積もり提出に1〜2週
間を要する 7。 

営業サイクルが長期化

し、担当者の時間が管

理業務に浪費される。 

収益機会の損失： 顧客
の約4割がスピードと価
格を重視するため、失

注が増加 3。 

人的資本の危機 労働力の高齢化、高い

離職率、属人化した業

務 1。 

社員退職によるノウハ

ウの喪失。非効率で時

間のかかる新人教育。 

コスト増大： 高額な採
用・教育コスト。経験不

足による生産性の低下 
1。 

情報サイロ データが紙、メール、個

人のPCに散在 2。 
情報検索に時間を浪

費。過去のデータ分析

による戦略立案が不可

能。 

効率性の低下： プロジェ
クトの長期化。OB顧客
への追加提案機会の逸

失 14。 

顧客の信頼欠如 対応の遅延、不透明な

価格設定 4。 
顧客がプロセス全体に

不安と不信感を抱く。 
ブランドイメージの毀損

： 企業の信頼性欠如を
理由とした契約の喪失 9

。 

 



Section 2: 変革への段階的アプローチ：Google AgentSpaceフレーム
ワーク 

 

本セクションでは、前セクションで明らかにした業界の深刻な課題に対する解決策として、二段

階の導入アプローチを提案します。これは単なる「基本プラン」と「上位プラン」の選択ではな

く、受動的な知識管理から、能動的・自動化された事業運営へと進化するための戦略的な

ロードマップです。 

 

2.1 第一段階 - 知識基盤の構築：NotebookLM Enterpriseによる組織知の集約 

 

この第一段階は、組織からの「出血」を止めるための極めて重要なステップです。Section 1で
指摘した「知識の流出」と「データサイロ」という二大課題に直接的に対処し、組織内に唯一無

二の「企業の頭脳」を構築することを目的とします。 

製品紹介：NotebookLM Enterprise 
これは、リフォーム会社がAI活用の第一歩を踏み出すための、低リスク・高価値なエントリーポイント
です。 
●​ 価格： 1ユーザーあたり月額$9 17。この低価格設定は、導入の意思決定における障壁を
最小限に抑えるために設計されています。 

●​ 中核機能： 企業は、PDF、テキスト文書、ウェブサイトのURL、さらには音声や動画ファイ
ルといった、社内に散在する膨大な情報をアップロードできます 19。アップロードされた情
報に対し、AIが瞬時に要約を作成し、自然言語での質疑応答を可能にし、新たな洞察を
生成します。エンタープライズレベルのセキュリティと厳格なアクセス権管理機能も完備さ

れています 19。 

リフォーム会社における活用シナリオ： 

●​ 知識の一元化： 住宅設備機器の技術マニュアル、過去の全プロジェクトの設計図書や工
事完了報告書、仕入れ先ごとの価格表、社内研修資料、トップセールスの営業トークスク

リプトなど、あらゆるドキュメントを集約します。 
●​ 新人教育の高速化： 新任の営業担当者は、この「企業の頭脳」に対して、「昨年、500万
円以上のキッチンリフォームで発生した問題点はトップ3は何ですか？」あるいは「雨漏り
クレームに対する当社の標準的な対応手順を要約して」といった質問を投げかけるだけ

で、必要な知識を即座に得ることができます。 
●​ 専門ノウハウの継承： 退職を控えたベテラン設計者や現場監督にインタビューを実施し、
その音声データを録音・アップロードします。NotebookLMがその内容を自動でテキスト



化・要約し、彼らの長年の経験知を検索可能なナレッジベースとして永久に保存します。 

価値提案： 
このプランを導入することで、企業は即座に知識の流出問題（1.2）の解決に着手し、情報サイロの解
消（1.3）に向けた第一歩を踏み出すことができます。組織全体がよりスマートになり、外部環境の変
化に対するレジリエンスが向上します。 
戦略的限界（アップセルのための布石）： 
ここで、NotebookLMが「できないこと」を明確に定義することが極めて重要です。NotebookLMは、
あくまで受動的な「リードオンリー」システムです。与えられたデータを分析することはできますが、

CRMや会計システムのような外部のライブアプリケーションに接続する機能はありません。また、複
数のステップから成る業務プロセス（ワークフロー）を自動化したり、人間に代わって能動的なアク

ションを実行したりすることもできません。これは、あくまで優れた「図書館」であり、「労働者」ではな

いのです。この限界点が、次のフェーズへの強力な移行動機となります。 
 

 



2.2 第二段階 - 戦略的アクセラレーター：AgentSpace Enterprise Plusによるビジネスイン
テリジェンスの活性化 

 

この段階は、受動的な「図書館」を、能動的・自動化された「デジタル労働力」へと進化させる

フェーズです。企業がリスクを軽減する守りの段階から、スケーラブルな競争優位性を創造す

る攻めの段階へと移行することを意味します。 

製品紹介：AgentSpace Enterprise Plus 
これは、リフォーム会社のビジネスモデルそのものを変革する包括的なソリューションです。 
●​ 価格： 1ユーザーあたり月額$45 17。この5倍の価格上昇を、5倍以上の価値で正当化する
ことが本レポートの目的です。 

●​ 中核的な差別化要因： この最上位プランは、下位プランの全機能に加え、以下の3つの
変革的な能力を提供します。 
1.​ 統合エンタープライズ検索： Google Drive、SharePoint、Jira、Salesforceなど、社
内で利用されているあらゆる業務アプリケーションに横断的に接続し、リアルタイムの

情報を検索・活用できます 17。 
2.​ アクションと自動化： AIエージェントが、これらの連携アプリケーションを横断して、複
数のステップから成る複雑なタスクやワークフローを自律的に実行します 18。 

3.​ カスタムエージェント作成： 専門知識のない業務担当者でもノーコードでエージェント
を構築できる「Agent Designer」と、開発者向けの高度な「Vertex AI Agent 
Development Kit」の両方を提供し、企業の独自プロセスに完全に合致したAIエー
ジェントを内製できます 17。 

リフォーム会社における変革的ユースケース： 

●​ 「15分見積もり」エージェント： 
○​ 解決する課題： 「見積もり作成のブラックホール」（1.1）。 
○​ 仕組み： 営業担当者がこのエージェントを起動します。エージェントは、企業のCRM、
サプライヤーの価格データベース（API連携）、過去の類似案件データ（NotebookLM
やDriveに格納）、そして現場監督のスケジュール管理ツールに常時接続されていま
す。 

○​ ワークフロー： 
1.​ 営業担当者が顧客の要望（例：「キッチンリフォーム、面積15平方メートル、中級
グレードの設備、人造大理石カウンター」）を入力します。 

2.​ エージェントが過去の類似案件データベースを照会し、基準となる工事費を算出
します。 

3.​ エージェントがサプライヤーのデータベースにリアルタイムでアクセスし、最新の
資材価格を取得します。 

4.​ エージェントが現場チームの空き状況を照会し、人件費と想定工期を割り出しま



す。 
5.​ エージェントがこれらの全データを統合し、透明性の高いコスト内訳を記載した整
形済み見積書を自動生成します。同時に、特定の資材の納期遅延リスクなども

警告します 8。 
6.​ この全プロセスが、数日ではなく、わずか数分で完了します。 

●​ 「プロアクティブ・サービス」エージェント： 
○​ 解決する課題： 「顧客の信頼欠如」（1.4）。 
○​ 仕組み： エージェントが、メールやチャットなど、全ての顧客コミュニケーションを24時
間365日監視します。 

○​ ワークフロー： 
1.​ エージェントが自然言語理解技術を用いて、「水漏れ」「動かない」「不満」「がっか
り」といった、緊急性や顧客の不満を示すキーワードを検知します。 

2.​ 検知と同時に、サービス管理システム（例：Jira, ServiceNow）に最高優先度の
チケットを自動で起票します 22。 

3.​ CRMから該当顧客の過去の工事履歴や連絡先情報を取得します。 
4.​ 担当のアカウントマネージャーに対し、状況の要約と共に通知を送信し、迅速か
つ的確な初期対応を可能にします。 

●​ 「セールス・インテリジェンス」エージェント： 
○​ 解決する課題： 見過ごされている収益機会、非効率な見込み客育成 14。 
○​ 仕組み： エージェントが、全顧客データベースを定期的に分析します。 
○​ ワークフロー： 

1.​ エージェントが、「7年〜10年前にキッチンリフォームを実施した」全ての顧客リス
トを抽出します（設備の典型的な耐用年数に基づく）。 

2.​ このリストを、業界トレンドデータ（例：「省エネ型IHクッキングヒーターへの需要
増」）と照合します。 

3.​ 営業担当者向けに、パーソナライズされたメールのドラフトを自動生成します。
「[顧客名]様、キッチンリフォームから8年が経ちました。最近では、光熱費を削減
できるIHクッキングヒーターへのお取替えが大変ご好評です。ご興味がございま
したら、無料相談を承ります。」 

4.​ これにより、14で言及されている「見込み客を育てる」という、これまで属人的に行

われてきた営業活動を体系的かつ自動的に実行します。 

 

 



Section 3: 比較分析と投資収益率（ROI）：Enterprise Plus導入のビジネ
スケース 

 

本セクションでは、Enterprise Plusプランへの投資が、その価格上昇をはるかに上回る価値を
もたらす戦略的必然であることを、明確かつ論理的、そして財務的に説得力のある形で論証し

ます。 

 

3.1 機能と価値のマッピング：受動的な知識から能動的な自動化へ 

 

以下の比較表は、二つのプランが提供する価値の質的な違いを明確に示します。

NotebookLM Enterpriseが「守り」のツールであるのに対し、AgentSpace Enterprise Plusが
ビジネスモデルそのものを変革する「攻め」のプラットフォームであることが一目瞭然となりま

す。 

表2: Google 
AgentSpace：提供価
値の比較フレームワー

ク 

   

提供機能 NotebookLM 
Enterprise (月額$9/
ユーザー) 

AgentSpace 
Enterprise Plus (月
額$45/ユーザー) 

リフォーム会社における

戦略的価値 

情報アクセス範囲 アップロードされた静的

ドキュメントに限定 19。 
ライブな業務アプリ（

CRM, ERP等）にリアル
タイム接続 17。 

顧客、案件、財務の最

新データに基づいた意

思決定が可能になる。 

中核的な役割 検索と要約（受動的）： 
検索可能な「企業の頭

脳」として機能 20。 

実行と自動化（能動的）

： 複数ステップのタスク
を遂行する「デジタル労

働力」として機能 18。 

過去の分析から、現在

の業務自動化へとシフト

する。 

解決する課題 知識の継承と基本的な

情報検索の課題を解

決。 

中核的な業務ボトル

ネック（見積もり、顧客

対応、営業）そのものを

解決。 

売上、コスト、顧客満足

度に直接的なインパクト

を与える。 

ワークフロー自動化 不可。アクションの実行 完全な自動化能力。既 高付加価値人材を、単



はできない。 成およびカスタムエー

ジェントによるワークフ

ロー実行 18。 

純な手作業から解放す

る。 

カスタマイズ性 不可。標準インター

フェースのみ。 
ノーコードのAgent 
Designerとプロ向けの
Vertex AI SDKを提供 
17。 

自社の業務プロセスに

完璧に合致した、オー

ダーメイドのデジタル労

働力を構築できる。 

戦略的成果 組織の記憶 
(Organizational 
Memory): 企業の知識
資産の喪失を食い止め

る。 

事業の速度 
(Operational 
Velocity): 人員を増や
すことなく、事業規模を

拡大する。 

真のオペレーショナル・

レバレッジと持続可能な

競争優位性を確立す

る。 

 

 



3.2 ROIモデリング：自動化インパクトの定量化 

ここでは固定的なROIを提示するのではなく、営業担当者が顧客と共にシミュレーションでき
る、カスタマイズ可能なモデルを提示します。これにより、ビジネスケースの具体性と説得力が

高まります。 

コスト削減効果（試算）： 

●​ 前提1： 営業・工務担当者の平均年収を600万円（時給換算 約3,000円）と仮定。 
●​ 前提2： 1件の見積もり作成に関わる総所要時間を8時間と仮定。 
●​ 前提3： 月間の見積もり作成件数を20件と仮定。 
●​ 現状の工数： 8時間/件 × 20件/月 = 160時間/月 
●​ 「15分見積もり」エージェント導入後： 人間による確認・調整作業を1時間と仮定。1件あた
り7時間の工数削減。 

●​ 削減価値： 7時間 × 20件 × 3,000円/時間 = 月額420,000円の人的コスト削減。この時
間は、より付加価値の高い顧客との関係構築や新規リード開拓に再投資できます。 

売上増加効果（試算）： 

●​ 前提1： 平均契約単価を200万円と仮定 24。 
●​ 前提2： 現状の見積もり提出からの成約率を20%と仮定（20件中4件が成約）。 
●​ 前提3： 見積もり提示期間が1週間から1日未満に短縮されることで、成約率が10ポイント
改善し30%になると仮定（3のデータを踏まえた保守的な予測）。 

●​ 改善後の成約数： 20件中6件が成約（月間2件の純増）。 
●​ 増加売上： 2件 × 200万円/件 = 月間4,000,000円の売上増加。 

表3: AgentSpace Enterprise Plus 投
資収益率（ROI）モデル（1ユーザーあたり
試算） 

  

評価項目 計算根拠 月間価値 

AgentSpace Enterprise Plus コスト 1ユーザーライセンス - ¥6,750 (45@¥150/) 

時間節約による価値（コスト削減） (見積もり工数削減時間) 
× (平均時給) 

+ ¥21,000 (月間7時間の工数削
減を1ユーザーに按分) 

売上増加による価値（収益増） (成約率向上による純増
利益) 

+ ¥200,000 (月間2件の純増粗
利を20ユーザーで按分) 

純月間ROI（1ユーザーあたり試算） (コスト削減 + 収益増) - 
コスト 

+ ¥214,250 

年間ROI（1ユーザーあたり試算） 純月間ROI × 12 約 ¥2,571,000 



 

3.3 戦略的必然性：ROIを超えた価値 

 

AgentSpace Enterprise Plusの真の価値は、単純なROI計算を超越します。それは、根本的
に新しいビジネスモデルを構築する能力にあります。 

●​ スケーラビリティ： 管理部門や営業担当者の数を直線的に増やすことなく、売上と案件数
を拡大することを可能にし、人手不足という構造的な制約から企業を解放します 2。 

●​ レジリエンス： 業務プロセスをAIエージェントという形でコード化・システム化することで、
特定の個人への依存度を劇的に低下させ、知識流出のリスクを根本から断ち切ります（

1.2）。 
●​ 競争上の堀（Competitive Moat）： 数分で見積もりを提出し、顧客からのサービス要求
にプロアクティブに対応できる企業は、手作業に依存する競合他社が容易に模倣できな

い、持続可能な競争優位性を築きます。これは、顧客体験のレベルを根本から変えるも

のです。 

 

 



Section 4: 結論：非効率からインテリジェンスへ - リフォーム業界の新たな
ビジネスモデル 

 

本レポートでは、日本のリフォーム業界が直面する、人手不足、構造的な非効率性、そして顧

客の信頼欠如という存亡に関わる脅威を明らかにしてきました。 

これに対する明確かつ戦略的な解決策が、Google AgentSpaceを活用した二段階の変革ア
プローチです。 

●​ NotebookLM Enterpriseは、企業の知識資産を保全し、事業を安定化させるための不
可欠な第一歩です。 

●​ AgentSpace Enterprise Plusは、その知識を活性化させ、自動化によって事業を成長
軌道に乗せるための、必要不可欠な第二のステップです。 

最終的に、リフォーム会社経営者が下すべき決断は、単なる二つのソフトウェアプランの選択

ではありません。それは、時代遅れで持続不可能な旧来のオペレーションモデルに固執する

のか、それとも自動化されたインテリジェントな未来のビジネスモデルへと舵を切るのか、とい

う戦略的な選択です。Google AgentSpaceは、その未来を構築するためのプラットフォームを
提供します。これにより、リフォーム会社は現在の市場圧力を乗り越えるだけでなく、かつてな

いほど効率的で、強靭で、そして顧客中心の企業へと生まれ変わり、業界の中で勝ち残って

いくことが可能となるのです。 
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