
0 
 

 

 

 

平成２６年度産業技術調査事業 

（大学発ベンチャーの成長要因を分析するための調査） 

 

報告書 

 

 

 

 

 

平成２７年３月 

 

 

 
  



0 
 

 
 
  



1 

目次 

I. はじめに ........................................................................................................ 3 
１. 事業背景・目的 ...................................................................................... 3 
２. 事業内容と方法 ...................................................................................... 4 

(１) 大学発ベンチャーの設立状況等の把握 ............................................... 4 
(２) 大学発ベンチャーに対するアンケート調査 ........................................ 5 
(３) ベンチャーキャピタルに対するアンケート調査 ................................. 8 
(４) 大学発ベンチャーおよびベンチャーキャピタルに対するヒアリング

調査  ............................................................................................................ 9 
(５) 検討委員会の実施 ............................................................................. 10 

II. 大学発ベンチャーの戦略・施策と成長要因 .............................................. 11 
１. 分析目的と分析の枠組み ..................................................................... 11 
２. アンケート調査結果 ............................................................................. 14 
３. ヒアリング調査結果 ............................................................................. 17 

III. ベンチャーキャピタルによる支援策 ....................................................... 21 
１. 分析の枠組み ....................................................................................... 21 
２. アンケート調査結果 ............................................................................. 24 
３. ヒアリング調査結果 ............................................................................. 26 

IV. 大学発ベンチャーの組織体制と成長要因 .................................................. 28 
１. 分析の枠組み ....................................................................................... 28 
２. アンケート調査結果 ............................................................................. 29 

V. 今後の支援の方向性 .................................................................................... 31 
１. 分析結果の整理 .................................................................................... 31 

(１) 販路開拓 ........................................................................................... 32 
(２) 出口戦略 ........................................................................................... 33 
(３) マーケティングプラン ...................................................................... 34 
(４) 製品に関連する技術の探索 ............................................................... 35 
(５) コア技術の応用先の探索 .................................................................. 36 
(６) 知財戦略 ........................................................................................... 37 

２. 今後の支援の方向性 ............................................................................. 38 
(１) 引き続き積極的に行うことが望ましい支援策 .................................. 38 
(２) 改善により効果的な支援が期待される支援策 .................................. 38 
(３) 今後効果的な支援が期待される支援策 ............................................. 39 

VI. 大学発ベンチャーの設立状況等の把握 ..................................................... 40 
１. 大学発ベンチャーの企業数 .................................................................. 40 



2 

２. 事業ステージ別の大学発ベンチャー .................................................... 41 
３. 事業分野別の大学発ベンチャー ........................................................... 43 
４. 関連大学別の大学発ベンチャー ........................................................... 44 
５. 地域別の大学発ベンチャー .................................................................. 45 

VII. 参考資料①アンケート調査の集計結果および調査票 .............................. 46 
１. 大学発ベンチャーに対するアンケート調査 調査結果 ......................... 46 
２. ベンチャーキャピタルに対するアンケート調査 調査結果 .................. 92 
３. 大学発ベンチャーに対するアンケート調査 調査票 .......................... 107 
４. ベンチャーキャピタルに対するアンケート調査 調査票 ................... 128 

VIII. 参考資料②大学発ベンチャーの商品の紹介 ......................................... 135 
 
 
  



3 

I.はじめに 

 

１. 事業背景・目的 

 
我が国経済が持続的な発展を続けていくためにはイノベーションの連続的な

創出が必要である。大学発ベンチャーは、大学に潜在する研究成果を掘り起こ

し、新規性の高い製品により、新市場の創出を目指す「イノベーションの担い

手」として高く期待される。大学発ベンチャー創出促進を目的として、平成 13
年度に制定された「大学発ベンチャー1000 社計画（平沼プラン）」以降、産学

官による積極的な支援を背景として増加し、平成 15 年度末には大学発ベンチ

ャー1000 社計画を達成するに至ったが、近年は、大学発ベンチャー新規設立数

も頭打ちになってきており、伸び悩んでいる大学発ベンチャーも多数存在する

ことが指摘されている。 
かかる状況において、産業競争力強化法の施策により 2014 年から国立大学

のベンチャーキャピタルへの出資が可能になり、大学発ベンチャーへの支援に

関する新たな可能性が生まれたことを踏まえ、これまで行われてきたベンチャ

ーキャピタル等による大学発ベンチャーへの各種支援が大学発ベンチャーの成

長に与えた影響を分析し、改めて大学発ベンチャーの成長を促す支援の在り方

を検討することにより、大学発ベンチャーを含む研究開発型ベンチャーの今後

の質的向上のための施策の反映に資することを目的とする。 
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２. 事業内容と方法 

 
 上記の事業背景・目的から、本事業では、まず平成 25 年度末時点におけ

る大学発ベンチャーを把握するために、「（１）大学発ベンチャーの設立状況等

の把握」を実施した。把握された大学発ベンチャーに対して、「（２）大学発ベ

ンチャーに対するアンケート調査」を実施し、大学発ベンチャーの事業の現状

や課題、ベンチャーキャピタルの支援等について把握した。また、「（３）ベン

チャーキャピタルに対するアンケート調査」において、ベンチャーキャピタル

に対しても同様に、大学発ベンチャーの現状や課題、大学発ベンチャーに対す

る支援等についてアンケート調査を実施した。「（４）大学発ベンチャーおよび

ベンチャーキャピタルに対するヒアリング調査」では、大学発ベンチャーの成

長要因やベンチャーキャピタルの支援等について、より詳細な内容を把握する

ためにヒアリング調査を実施した。さらに、上記の調査結果を踏まえ「（５）検

討委員会の実施」をすることにより、大学発ベンチャーの成長要因やベンチャ

ーキャピタルから受けた支援の有効性について分析を行った。 
各調査および検討委員会の実施内容と実施方法を記載する。 

 
(１) 大学発ベンチャーの設立状況等の把握 

 
① 調査内容 

大学発ベンチャーに対するアンケート調査を実施するにあたり、平成 25 年

末時点における大学発ベンチャーの設立状況や事業概要、大学との関係等を把

握した。文献調査を実施した上で、次のように調査を実施した。 
 
② 実施方法 

大学発ベンチャーの設立状況や事業概要、大学との関係等を把握するために、

全国の大学、高等専門学校、TLO、インキュベーション施設、都道府県等に対

して、大学発ベンチャーに関するアンケート調査を実施し、各機関の合計で 664
件の回答を得た（図表 1）。なお、本調査では、下記の 5 つのうち 1 つ以上に当

てはまるベンチャー企業を大学発ベンチャーと定義し、調査を実施した。 
 

1. 研究成果ベンチャー：大学で達成された研究成果に基づく特許や新

たな技術・ビジネス手法を事業化する目的で新規に設立されたベン

チャー 
2. 協同研究ベンチャー：創業者の持つ技術やノウハウを事業化するた
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めに、設立 5 年以内に大学と協同研究等を行ったベンチャー 
3. 技術移転ベンチャー：既存事業を維持・発展させるため、設立 5 年

以内に大学から技術移転等を受けたベンチャー 
4. 学生ベンチャー：大学と深い関連のある学生ベンチャー 
5. 関連ベンチャー：大学からの出資がある等その他、大学と深い関連

のあるベンチャー 
 
上記アンケート調査で把握した大学発ベンチャーについて、公開情報、電話、

電子メール等による確認調査を実施し、平成 25 年末時点で企業活動を営んで

いる大学発ベンチャー数として 1,749 社を確定した。 
 
図表 1 大学発ベンチャーの設立状況等の把握におけるアンケート回収数 

区分 発送数 回収数 

大学 777 件 415 件 
高等専門学校 57 件 48 件 
TLO 38 件 7 件 
インキュベーション施設 372 件 155 件 
自治体 47 件 39 件 

合計 1291 件 664 件 
 

(２) 大学発ベンチャーに対するアンケート調査 

 
① 調査内容 

大学発ベンチャーの事業の現状や課題、ベンチャーキャピタルの支援等につ

いて把握するために、「（１）大学発ベンチャーの設立状況等の把握」において

把握された大学発ベンチャーに対して、文献調査を実施した上で、アンケート

調査を実施した。 
 

② 実施方法 

大学発ベンチャーの成長要因やベンチャーキャピタルの支援等に関する文献

調査をもとにアンケート調査票を作成し、アンケート調査を実施した。アンケ

ート調査の詳細は、次の通りである。 
 

・ 実施期間：2014 年 1 月 13 日（火）～2015 年 1 月 27 日（火）。 
・ 調査対象：「（１）大学発ベンチャーの設立状況等の把握」において把

握された大学発ベンチャー。 
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・ 調査方法：アンケート調査票を、上記対象に郵送し、回答後、返信用

封筒にて返送をするよう依頼した。回収に際しては、有効回答サンプ

ルを増やす目的から、適宜回収の督促を行った。 
・ 調査内容：企業概要、事業上の戦略・施策、資金調達、組織体制（社

内）、組織体制（社外）、ベンチャーキャピタルからの出資と支援策、

大学からの支援、今後の展望、（図表 2）。 
・ 有効回答数：311 サンプル。 

 

図表 2 大学発ベンチャーに対するアンケート調査 調査内容 
区分 大学発ベンチャーに対するアンケート調査 調査内容 

企業概要 

・ 住所、連絡先等 
・ 設立時期 
・ IPO 時期、上場市場 
・ 関係大学・学部・教員 
・ 大学との関係 
・ 主な事業内容 
・ 業種 
・ 主力製品・サービス 
・ 事業ステージ 
・ 資本金（設立時、現在） 
・ 特許（保有・出願） 
・ 従業員数（2004 年度以降年度毎） 
・ 売上高・営業利益（2004 年度以降年度毎） 

事業上の戦略・施

策 

・ 戦略・施策の必要性 
・ 戦略・施策の必要度 
・ 戦略・施策の実施有無 
・ 戦略・施策を実施したステージ 
・ 戦略・施策を実施することが望ましかったステージ 
・ 戦略・施策の実施結果 

資金調達 

・ これまでの資金調達先 
・ 種類株の発行 
・ 現在の資金確保状況 

組織体制（社内） 

・ 教員ポジション 
・ 教員保有株式比率 
・ 代表取締役変更有無 
・ 創業時代表取締役の前職 
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・ 現在代表取締役就任のルート 
・ 現在代表取締役の前職 
・ 現在代表取締役の就任の魅力 
・ 創業時代表取締役の起業経験 
・ 補佐役の存在 
・ 補佐役の前職 
・ 補佐役の就任の魅力 
・ 補佐役の起業経験 
・ 意思決定者の人数 
・ 社内コミュニケーション 

組織体制（社外） 

・ 社外相談役の人物 
・ 社外相談役の起業経験 
・ 社外相談役との連絡頻度 

ベンチャーキャ

ピタルからの出

資と支援策 

・ ベンチャーキャピタルからの出資有無 
・ ベンチャーキャピタルからの出資金額・ステージ別 
・ ベンチャーキャピタルから受けた支援策 
・ ベンチャーキャピタルから受けた支援策のステー

ジ 
・ ベンチャーキャピタルから受けた支援策の有効性 

大学からの支援 

・ 大学からの支援有無 
・ 大学からの支援を受けたステージ 
・ 大学からの支援の有効性 

今後の将来展望

と課題等 

・ 今後の将来展望 
・ 人材確保・資金供給・販路開拓など大学発ベンチャ

ー固有の課題 
・ 経営上のターニングポイント 
・ 大学発ベンチャー育成支援に関する意見 
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(３) ベンチャーキャピタルに対するアンケート調査 

 
① 調査内容 

ベンチャーキャピタルの支援等や大学発ベンチャーにとって必要な事業上の

戦略・施策等について把握するために、ベンチャーキャピタルに対して次のよ

うに調査を実施した。 
 

② 実施方法 

大学発ベンチャーの成長要因やベンチャーキャピタルの支援等に関する文献

調査をもとにアンケート調査票を作成し、アンケート調査を実施した。アンケ

ート調査の詳細は、次の通りである。 
 
・ 実施期間：2014 年 1 月 13 日（火）～2015 年 1 月 27 日（火）。 
・ 調査対象：国内のベンチャーキャピタル 148 社。 
・ 調査方法：アンケート調査票を、上記対象に郵送し、回答後、返信用

封筒にて返送をするよう依頼した。回収に際しては、有効回答サンプ

ルを増やす目的から、適宜回収の督促を行った。 
・ 調査内容：企業概要、設立背景、大学発ベンチャーに対する支援策、

大学発ベンチャーの事業上の戦略・施策、大学発ベンチャー育成支援

に関する意見（図表 3）。 
・ 有効回答数：43 サンプル。 

 
図表 3 ベンチャーキャピタルに対するアンケート調査 調査内容 

区分 ベンチャーキャピタルに対するアンケート調査 調査内容 

企業概要 

・ 住所、連絡先 
・ 設立時期 
・ 従業員 

設立背景 ・ 設立背景 

大学発ベンチャ

ーに対する支援

策 

・ 大学発ベンチャー投資実務 担当者数 
・ 担当者 1 人あたり大学発ベンチャー数 
・ 人材の充足感 
・ 人材不足への対応予定 
・ 大学発ベンチャー出資の望ましい事業ステージ 
・ 実施していている支援 
・ 支援の強化 
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大学発ベンチャ

ーの事業上の戦

略・施策 

・ 戦略・施策の必要性 
・ 戦略・施策の実施状況の評価 

大学発ベンチャ

ー育成支援に関

する意見 

・ 大学発ベンチャー育成支援に関する意見 

 

(４) 大学発ベンチャーおよびベンチャーキャピタルに対するヒアリング調

査 

 

① 調査内容 

大学発ベンチャーの成長要因やベンチャーキャピタルの支援等について、よ

り詳細な内容を把握するために、ヒアリング調査を行った。 
 
② 調査対象 

本調査におけるヒアリング対象は、下記の通りである。 
 
・ 大学発ベンチャー 
 バイオ・ヘルスケア・医療機   5 社：（A～E 社）  
 環境テクノロジー・エネルギー  1 社：F 社 
 化学・素材等の自然科学分野（バイオを除く）1 社：G 社 
 ものづくり（IT ハードウェア除く）  2 社 ：H 社、I 社 
 その他サービス    1 社：J 社 

・ ベンチャーキャピタル 
 金融機関系ベンチャーキャピタル  2 社：K 社、L 社 
 事業会社系ベンチャーキャピタル  1 社：M 社 
 独立系ベンチャーキャピタル   1 社：N 社 
 大学系ベンチャーキャピタル   1 社：O 社 

 
計 15 社 
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(５) 検討委員会の実施 

 
① 実施内容 

上記の調査結果を踏まえ、大学発ベンチャーの成長要因やベンチャーキャピ

タルから受けた支援の有効性について分析を行うために、有識者によって構成

される検討委員を設置し、大学発ベンチャーの成長を促す支援の在り方を検討

した。 
 

② 実施方法 

 研究者、弁護士、ベンチャーキャピタル等の実務家等によって構成される検

討委員会を設置し、議論を行った（図表 4）。 
 

図表 4 検討委員会の構成員（敬称略） 
委員長 榊原 清則 中央大学ビジネススクール 大学院戦略経営研究科 教授 

委員 吉村 龍吾 伊藤 見富法律事務所 パートナー、弁護士 

委員 郷治 友孝 株式会社東京大学エッジキャピタル 代表取締役社長 

委員 佐藤 真一 東北大学事業イノベーション本部 特任教授（客員） 

委員 楠美 公 京都大学産官学連携本部 出資事業プロジェクト室長 

委員 坂本 芳彦 大阪大学共同研究・事業化推進グループ 特任研究員 

 
１) 開催日程・場所 

第 1 回  平成 26 年 11 月 6 日（木） 15：30－17：30 
       於 経済産業省別館 6 階 628 会議室 

第 2 回  平成 27 年 2 月 19 日（木） 13：00－15：00 
       於 経済産業省別館 11 階 1115 会議室 

第 3 回  平成 27 年 3 月 11 日（水） 16：00－18：00 
       於 経済産業省別館 1 階 108 会議室 
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II.大学発ベンチャーの戦略・施策と成長要因 

 
 大学発ベンチャーに対するアンケート調査結果をもとに、大学発ベンチャー

の事業上の戦略・施策と成長要因に関する分析を行った。 
 

１. 分析目的と分析の枠組み 

 
大学発ベンチャーの成長に寄与する可能性のある事業上の戦略・施策を特

定し、その戦略・施策が実施されているか、実施されているのであれば成功

しているか、さらには、ベンチャーキャピタルとの関わりによって実施率や

成功への評価は高まっているのかについて把握することを目的に、分析を実

施した。 
本調査では、大学発ベンチャーの事業上の戦略・施策として、経営チーム、

資金、事業、技術等の視点から、29 の戦略・施策について「実施の有無」

「成功度の評価」等を把握した（図表 5）。 
大学発ベンチャーの成長に寄与している可能性が高い戦略・施策を特定す

るために、成長指標を設定した。本調査では、大学発ベンチャーに対するア

ンケート調査で把握した2004年度以降における大学発ベンチャーの従業員

数および売上高の平均成長率を、成長指標として用いた。成長指標をもとに、

各大学発ベンチャーに成長度を設定した。 
従業員数または売上高の成長度の度合いからサンプルを 3 つのグループ

に分け、それぞれのグループにおける戦略・施策の実施率を比較し、成長度

が高いグループほど実施率が高まっている戦略・施策を抽出した。 
その戦略・施策を、さらに、「大学発ベンチャーの実施率が高く、戦略・

施策実行時の成功度評価と成長度の相関が認められなかった戦略・施策」「大

学発ベンチャーの実施率が高く、戦略・施策実行時の成功度評価と成長度の

相関が認められた戦略・施策」「大学発ベンチャーの実施率が低い戦略・施

策」に分解した。 
「大学発ベンチャーの実施率が高く、戦略・施策実行時の成功度評価と成

長度の相関が認められた戦略・施策」について、ベンチャーキャピタルから

の出資によって大学発ベンチャーの成功度の評価が高まる戦略・施策を「ベ

ンチャーキャピタルの関与により大学発ベンチャーの成功度評価が高まる

傾向が認められた戦略・施策」とし、ベンチャーキャピタルからの出資によ
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って大学発ベンチャーの成功度の評価が高まらない戦略・施策を「ベンチャ

ーキャピタルの関与により大学発ベンチャーの成功度評価が高まる傾向が

認められなかった戦略・施策」として分解した。 
「大学発ベンチャーの実施率が低い戦略・施策」については、ベンチャー

キャピタルからの出資によって大学発ベンチャーの実施率が高まる戦略・施

策を「ベンチャーキャピタルの関与により大学発ベンチャーの実施率が高ま

る傾向が認められた戦略・施策」とし、ベンチャーキャピタルからの出資に

よって大学発ベンチャーの実施率が高まらない戦略・施策を「ベンチャーキ

ャピタルの関与により大学発ベンチャーの実施率が高まる傾向が認められ

なかった戦略・施策」として分解した。 
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図表 5 大学発ベンチャーの事業上の戦略・施策 
区分 大学発ベンチャーの事業上の戦略・施策 

経営チーム 

1. 上級経営層を構成する経営人材を、社外から採用する。 

2. 大学の教員等、技術の専門家を技術顧問や CTO として体制に加える。 

3. 業界の経験者を社外から調達、またはアドバイザーとして体制に加える。 

4. 事業に関連する研究に携わっていた、大学の研究室の学生を体制に加える。 

資金 

5. 外部資金を入れる時に、今後の事業展開を見据えて、資本政策を策定する。 

6. 資金面や事業面で、中心的に支援するリード VC を確保する 

7. 資金の提供等を行うエンジェル（個人投資家）を確保する 

8. 外部の民間企業などと資本面で提携する 

9. 政府・自治体等から公的な補助金を獲得する 

事業 

10. 外部の機関や個人のアドバイスを受けて、マーケティングプランを策定する 

11. 外部の機関や個人のアドバイスを受けて、グローバル戦略を策定する 

12. 顧客・市場のニーズと製品を合致させるために、市場調査を実施し、事業に反映させる 

13. 市場の競争環境を認識するために競合調査等を実施し、製品を差別化する 

14. 事業機会を見極めたり、機会を取込むために、初期顧客やリードユーザーから協力を得る。 

15. メイン市場を開拓するために、外部機関（VC や事業会社）から販路開拓の支援を受ける 

16. 当初に想定していた事業機会だけでなく、コア技術の応用先を複数探索する 

17. 外部の民間企業等と販売・営業面で提携する 

18. 製品を製造できる自社の生産設備を保有する 

19. 自社の製品を製造できる製造パートナーを確保する 

20. 新たな事業機会を発見するために、試行錯誤や組織的な学習を促す 

21. 主力事業の最終的な「出口戦略」を策定する 

22. 社外からの信頼性を高めるために、事業上の実績を積む 

23. 社内外からの協力を得るために、大学のブランドを活用し社内外からの信頼性を高める 

24. 社内外からの協力を得るために、メディア等の媒体で情報発信活動を行い、社内外からの

信頼性を高める 

技術 

25. 製品開発を加速させるために、製品に関連する技術の探索を行う 

26. 大学や共同研究先等の関連事業者と交渉・調整し、知財を活用できるようにする 

27. 特許化やブラックボックス化など、事業化を意識した知財戦略を策定する 

28. 外部の民間企業や公的機関等と技術面で提携する 

その他 29. 大学や関連機関から、オフィス・研究所の提供などの支援を受ける 
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２. アンケート調査結果 

 
大学発ベンチャーの戦略・施策と成長要因に関する分析結果を、図表 6

の通りまとめた。 
従業員数または売上高の成長度と戦略・施策の実施率を分析し、大学発ベ

ンチャーの成長に寄与する可能性のある事業上の戦略・施策として、19 個

の戦略・施策を抽出した。19 個の戦略・施策のうち、大学発ベンチャーの

実施率が高く、戦略・施策実行時の成功度評価と成長度の相関が認められな

かった戦略・施策として、「14,18,22,24」の 4 個の戦略・施策が該当した。 
大学発ベンチャーの成長に寄与する可能性のある事業上の戦略・施策 19

個のうち、大学発ベンチャーの実施率が高く、戦略・施策実行時の成功度評

価と成長度の相関が認められた戦略・施策として、「2,17,23」の 3 個の戦略・

施策があった。上記の 3 個の戦略・施策について、ベンチャーキャピタル

の関与により大学発ベンチャーの成功度評価が高まる傾向が認められた戦

略・施策としては、該当するものがなかった。 
大学発ベンチャーの成長に寄与する可能性のある事業上の戦略・施策 19

個のうち、大学発ベンチャーの実施率が低い戦略・施策として、

「3,6,10,12,13,15,16,20,21,25,26,29」の 12 個の戦略・施策があった。上記

の 12 個の戦略・施策について、ベンチャーキャピタルの関与により大学発

ベンチャーの成功度評価が高まる傾向が認められた戦略・施策としては、

「3,6,15,21」の 4 個の戦略・施策が該当した。（図表 7）。 
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図表 6 大学発ベンチャーの戦略・施策と成長要因の分析結果（戦略・施策の番号は図表 5 に対応） 

 

大学発ベンチャーの
事業上の戦略・施策

1～29の全戦略・施策

大学発ベンチャーの成長要因で
ある可能性が高い戦略・施策

2,3,6,10,12,13,14,15,16,17,
18,20,21,22,23,24,25,26,29

大学発ベンチャーの実施率が高
く、戦略・施策実行時の成功度
評価と成長度の相関が認めら

れなかった戦略・施策

14,18.22,24

大学発ベンチャーの実施率が高
く、戦略・施策実行時の成功度
評価と成長度の相関が認めら

れた戦略・施策

2,17,23

ベンチャーキャピタルの関与によ
り大学発ベンチャーの成功度評
価が高まる傾向が認められた

戦略・施策

該当なし

ベンチャーキャピタルの関与によ
り大学発ベンチャーの成功度評
価が高まる傾向が認められな

かった戦略・施策

2,17,23

大学発ベンチャーの実施率が
低い戦略・施策

3,6,10,12,13,15,16,20,21,
25,26,29

ベンチャーキャピタルの関与によ
り大学発ベンチャーの実施率が

高まる傾向が認められた
戦略・施策

3,6,15,21

ベンチャーキャピタルの関与によ
り大学発ベンチャーの実施率が
高まる傾向が認められなかった

戦略・施策

10,12,13,16,20,25,26,29

大学発ベンチャ－の成長要因で
ある可能性が低い戦略・施策

1,4,5,7,8,9,11,19,27,28
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図表 7 ベンチャーキャピタルの支援による大学発ベンチャーの戦略・施策の実施率の向上 

 
 

ベンチャー企業の事業上の戦略・施策
ベンチャー企業の戦略・施策の実施率
（ベンチャーキャピタルの支援の有無別） 今後のベンチャーキャピタル支援

６．資金面や事業面で、中心的に支援するリードVCを確保する

１５．メイン市場を開拓するために、外部機関（VCや事業会社）から
販路開拓の支援を受ける

２１．主力事業の最終的な「出口戦略」を策定する

３．業界の経験者を社外から調達、またはアドバイザーとして体制に加える

２６．大学や共同研究先等の関連事業者と交渉・調整し、
知財を活用できるようにする

１２．顧客・市場のニーズと製品を合致させるために、市場調査を実施
し、事業に反映させる

１６．当初に想定していた事業機会だけでなく、コア技術の応用先を
複数探索する

１０．外部の機関や個人のアドバイスを受けて、マーケティングプランを
策定する

２９．大学や関連機関から、オフィス・研究所の提供などの支援を受ける

１３．市場の競争環境を認識するために競合調査等を実施し、
製品を差別化する

２５．製品開発を加速させるために、製品に関連する技術の探索を行う

２０．新たな事業機会を発見するために、試行錯誤や組織的な学習を促す

有意差検定（カイ二乗分析）を行った結果
有意(5%)に実施率が上がる施策は上記４つ

64.8

83.9

63.4

82.3

62.9

61.6

59.9

72.1

62.8 

43.3

45.8

35.1

62.1

85

69.2

91.7

77.4

77.4

78.1

93.5

87.1 

80.6

84

92.7

ベンチャーキャピタルが積極的に支援
していくことにより、ベンチャー企業の
実施率向上が期待できる戦略・施策

ベンチャーキャピタルのハンズオン支
援を強化・改善することにより、ベン
チャー企業の実施率向上が望まれる
戦略・施策
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３. ヒアリング調査結果 

  
大学発ベンチャーの事業上の戦略・施策について、アンケート調査に回答

した大学発ベンチャーおよびベンチャーキャピタルに対してヒアリング調

査を実施したところ、図表 8 の通りの意見が聞かれた。 
 

図表 8 大学発ベンチャーの戦略・施策に関するヒアリング調査結果 
区分 ヒアリング調査 調査内容 

経営チーム 

・ 社外から獲得した上級経営層と経営の価値観を共有することが、困難

であった。特に経営が難しくなった局面で、給与を維持できなくなっ

た際にどこまで想いを共有して会社存続に向けて頑張れるかなど、難

しい面が多い（バイオ A 社）。 
・ 製薬分野の大企業は給与が高いため、大企業から優秀な人材を調達す

ることは困難である。そのため、大学発ベンチャーに参画する人材は、

志を持った人材が多くなる（バイオ A 社）。 
・ 大学教授による経営が成功しない要因には、事業へのコミットメント

が関わっていると考える。研究の片手間ではなく、事業にフルコミッ

トできる人材が不可欠である（バイオ B 社）。 
・ 技術系人材の採用は、創業チームの大学教員の人脈で採用したが、業

界経験者ではなかったため、成果を残すことができなかった（バイオ

C 社）。 
・ バイオ系の大学発ベンチャーでは、 技術を理解した上で、知財の可

能性を見極めることができ、かつ財務面も理解できる人材でなければ

困難ではないか（バイオ C 社）。 
・ 経営人材とシーズを持っている大学教員との関係性構築では、コミュ

ニケーションが重要である。大学教員は研究してきたシーズが事業化

されるところを見たいためそれを踏まえ、報告をまめにすることが良

好な関係作りの肝である（バイオ D 社）。 
・ 大学教授に事業化イメージを持ってもらうためには、実務経験のある

技術者が後押しをすることが肝要である。経営の中心は、実務経験の

ある技術者が担うべきで、実務経験のない大学教授を経営の主たるプ

レーヤーに置くべきではない（環境 F 社）。 
・ 大学発ベンチャーが経営人材を外部から獲得できていない理由には、

日本には経営人材の流動性がないこと、起業に対する社会的な評価が

低いことがあり、有用な人材が獲得できていない。人材不足の問題解
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決には、大学発ベンチャーの重要性について啓蒙を続ける必要がある

（大学系 O 社）。 
・ 外部の経営人材を獲得できても、その人材が経営的な視点から大学の

研究者に意見が言える立場であることが重要である。大学の研究者

は、自身の技術・製品の経営管理を外部の人材に任せたくないと思い

がちである。経営的に重要な意思決定は、大学の先生は任せてもよい

と思っている経営人材とともに行うことが重要である。大学発ベンチ

ャーでは、研究者の教え子が経営をしていることがあるが、それでは

研究者に対して意見が言えない（大学系 O 社）。 
・ 業界経験のある人材を調達する場合も、単に業界でのビジネス経験あ

るというよりも、実績のある業界経験者を取れていなければ意味がな

い（大学系 O 社）。 
・ 一般的に、大学の研究者は経営者をしないほうがよいと言われるが、

それは能力というよりも立場的な問題である。大学の先生は研究・教

育が重要であり、そこに時間が割かれる。また、新技術を学術的な成

果として論文で出すか、事業に活用するために特許を出すかは、利害

が反するため、判断が鈍る大学教員にアントレプレナーシップがない

というのではなく、立場的に判断が難しい。グローバルで活躍してい

る先生は、独立して世界で戦っており、むしろアントレプレナーシッ

プがある（大学系 O 社）。 

資金調達 

・ 製薬系では 1 つの製品を上市するために多くの資金が必要であるた

め、ベンチャーキャピタルからの調達だけでまかなうのは現実的でな

く、グラントを確保しないと資金的には厳しい（バイオ A 社）。 
・ 大手企業の CVC からの出資は、基本的には歓迎している。大企業の

「色がつく」ことは確かに懸念点の一つにはなりうるが、それ以上に

大企業からの出資による信頼性の向上は重要である（バイオ A 社）。 
・ 大学発ベンチャーにとって最も重要なのは、事業立ち上げ時の資金で

ある。公的機関は研究開発段階の助成はするが、事業立ち上げ段階に

なると支援がなくなる。本当に資金が一番必要なのは事業立ち上げ段

階の資金である（環境 F 社）。 
・ バイオベンチャーなど多額の資金調達が必要となる場合、出資が可能

な投資家は限定される。その場合、IPO 時にこれらの出資者が 50%
以上の株式を保有することになるため、実質的な資本政策が困難であ

る（事業会社系 M 社）。 
・ 日本の大学ベンチャーは、エンジェルからの資金調達ができていな

い。その理由は、エンジェルの層が薄いことである。これはエコシス
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テムのサイクルが回ることで、徐々に解決していくと思われる（大学

系 O 社）。 
・ 大学ベンチャーは民間企業との資本提携ができていない。ただし、こ

れは果たして必要性があるのか懐疑的である。Exit としての M&A は

よいと思うが、民間企業が出資したり共同研究をする理由は、大学発

ベンチャーを囲い込んでおきたいという意図もある。大学の教員とし

ては安定して研究が継続できるので喜ぶかもしれないが、民間企業の

色がついてしまったり、民間企業から抜けだせず成長できなくなる可

能性もある（大学系 O 社）。 

事業 

・ 代表取締役社長の前職の OB 社員は、当社のメンバーではないもの

の、事業化の面で支援をしてくれた。シニアの事業経験者の支援は非

常にありがたかった（バイオ A 社）。 
・ 製薬業の出口戦略としては、大企業に M&A することも多く、興味を

示す大企業もある。しかし、日本の大企業は意思決定のペースが遅く、

一方アメリカの大企業は、M&A 後に元々の組織を残さないことが多

いと思われる。そのため、どちらにも M&A されることは考えていな

い（バイオ A 社）。 
・ 製薬業は IT 分野とは異なり、事業化の方向性を簡単に方向転換しな

いことが重要である。医薬品は 1 つ製品化するのに莫大な投資が必要

なビジネスであるため、目標に向かって PDCA をしっかり回すこと

が製品化への近道である。他社の製品開発動向を調べて研究計画は立

てるが、何度も方向転換すると言う事はない（バイオ B 社）。 
・ 創薬ベンチャーは、顧客・提携先となり得る製薬会社等の数が限られ

ているため、顧客開拓・販路開拓の幅は小さい（バイオ D 社）。 
・ 事業上の課題は、当社の製品にニーズのある顧客が把握しきれていな

いことである。当社の技術に対してニーズのある顧客を特定すること

が困難である（ものづくり I 社）。 
・ 日本には技術マーケティングや製品デザインを実施できる人材が、非

常に少ない。米国では、理系の大学院において事業化に貢献できる人

材を育成している（金融系 K 社）。 

技術 

・ 現在の課題は、開発人材の採用である。限られた予算の中で PDCA
を回しながら製品化を加速させられる人材が必要である。また、グロ

ーバルに事業を営んでいるため、英語力も一定水準求められる。開発

マネジメントが出来る人材は大企業にいることもあるが、優遇されて

いる場合が多く、採用が難しい（バイオ E 社）。 
・ 新領域技術についての規制のハードルが高く、大学発ベンチャーの妨
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げになることがあるため、規制緩和、新領域の許認可制度の是正が必

要である（環境 F 社）。 
・ 大学発ベンチャーの成長要因は、業界内外の技術者との信頼関係のも

と、しっかりとしたネットワークを保有することに尽きる。信頼関係

を維持するためには金儲けではなく、技術的におもしろいことを継続

的に取り組むことである（ものづくり H 社）。 
・ 大学発ベンチャーが失敗する原因は、起業の元となった技術に固執す

ること、技術シーズが良ければ売れるという思い込み、品目の少なさ

である（ものづくり H 社）。 
・ 優れた技術をもった大学発ベンチャーはあるが、一つ一つの技術は非

常に小さなマーケットでしかない。関連技術を探索し市場に受け入れ

られるものに仕立て、要素技術だけでない複合的なビジネスモデルを

構築できるかが重要である（金融系 L 社）。 
・ 製品化のための関連技術に明るい人材は、経営者人材の探索よりも難

しいかもしれない。大学の研究者は、先端的な技術は知っているが、

このような人材は少ない（大学系 O 社）。 
・ 日本の大学の基礎研究は圧倒的に進んでおり、応用研究もそれなりに

あるが、その後の事業化の段階になると、あまりシーズはないのでは

ないか。転用可能なシーズは、事業会社との共同研究などで契約に縛

られ自由には使えないシーズが多いと思われる。特に私立大学は共同

研究が多いため、権利処理しなければ活用できないシーズが多い（大

学 O 社）。 
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III.ベンチャーキャピタルによる支援策 

 
 大学発ベンチャーに対するアンケート調査結果をもとに、ベンチャーキャピ

タルによる大学発ベンチャーへの支援策に関する分析を行った。 
 

１. 分析の枠組み 

 
ベンチャーキャピタルによる大学発ベンチャーへの支援策について、どの

程度の支援が実施されているか、受けた支援策の有効性が高いのかについて

把握することを目的に、分析を実施した。 
本調査では、ベンチャーキャピタルによる大学発ベンチャーへの支援策と

して、21 の支援策「実施の有無」「有効性」等についてアンケート調査によ

って把握した（図表 9）。 
アンケート調査結果をもとに、21 の支援策について実施率と有効性の平

均値をもとめ、それぞれの支援策を 4 つに分類した（図表 10）。 
右上の①は「支援を受けている大学発ベンチャーは多く、支援を受けた場

合の有効度も高い」支援策であり、「引き続きベンチャーキャピタルによる

支援が望まれる」支援策である。 
右下の②は「支援を受けている大学発ベンチャーは多いが、支援を受けた

場合の有効度は低い」支援策であり、「ベンチャーキャピタルの支援方法の

改善が必要であると考えられる」支援策である。 
左上の③は「支援を受けている大学発ベンチャーは少ないが、支援を受け

た場合の有効度は高い」支援策であり、「ベンチャーキャピタルの更なる積

極的な支援が必要であると考えられる」支援策である。 
左下の④は「支援を受けている大学発ベンチャーは少なく、支援を受けた

場合の有効度も低い」支援策であり、「今後、ベンチャーキャピタルによる

支援の強化によって、大学発ベンチャーの成長が期待される」支援策である。 
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図表 9 ベンチャーキャピタルによる大学発ベンチャーへの支援策 

ベンチャーキャピタルによる大学発ベンチャーへの支援策 

1. ビジネスプランの助言 

2. 経営人材の紹介 

3. 研究開発人材の紹介 

4. 営業販売人材の紹介 

5. 経営幹部（取締役等）の派遣 

6. 他の資金調達先（VC、銀行等）の紹介 

7. 新たな増資ラウンドのアレンジ 

8. 資本政策・財務管理の助言 

9. IPO に関する助言 

10. M&A に関する助言 

11. 技術提携先（国内）の紹介 

12. 技術提携先（海外）の紹介 

13. 知財戦略の専門家の紹介 

14. 技術のアプリケーションについての助言 

15. マーケティングプランへの助言 

16. 顧客候補先（国内）の紹介 

17. 顧客候補先（海外）の紹介 

18. 業務提携先（国内）の紹介 

19. 業務提携先（海外）の紹介 

20. 事業のパフォーマンスの管理や助言 

21. 関係者（株主、共同研究先、大学等）の調整 
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図表 10 ベンチャーキャピタルによる大学発ベンチャーへの支援策の分類 
 

 
 
 
  

③支援を受けている大学発ベ
ンチャーは少ないが、支援を
受けた場合の有効度は高い

①支援を受けている大学発ベ
ンチャーは多く、支援を受けた
場合の有効度も高い

ベンチャーキャピタルの
更なる積極的な支援が
必要であると考えられる

受けた支援の有効度が高い

受けた支援の有効度が低い

支援を受けた
割合が高い

支援を受けた
割合が低い

ベンチャーキャピタルの
支援に対する評価

ベンチャーキャピタル
による支援の継続が望
まれる

④支援を受けている大学発ベ
ンチャーは少なく、支援を受け
た場合の有効度も低い

②支援を受けている大学発ベ
ンチャーは多いが、支援を受
けた場合の有効度は低い

今後、ベンチャーキャピタ
ルによる支援の強化に
よって、大学発ベンャー
の成長が期待される

ベンチャーキャピタルの
支援方法の改善が必要
であると考えられる
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２. アンケート調査結果 

 
ベンチャーキャピタルによる大学発ベンチャーへの支援策に関する分析

結果を、図表 11 の通りまとめた。 
①の「支援を受けている大学発ベンチャーは多く支援を受けた場合の有効

度も高い」支援策は、「1. ビジネスプランの助言」「6. 他の資金調達先（VC、

銀行等）の紹介」「7. 新たな増資ラウンドのアレンジ」「8. 資本政策・財務

管理の助言」「9. IPO に関する助言」「16. 顧客候補先（国内）の紹介」「20. 
事業のパフォーマンスの管理や助言」であった。 
②の「支援を受けている大学発ベンチャーは多いが支援を受けた場合の有

効度は低い」支援策は、「15. マーケティングプランへの助言」「18. 業務提

携先（国内）の紹介」であった。 
③の「支援を受けている大学発ベンチャーは少ないが支援を受けた場合の

有効度は高い」支援策は、「2. 経営人材の紹介」「5. 経営幹部（取締役等）

の派遣」「11. 技術提携先（海外）の紹介」「21. 関係者（株主、共同研究先、

大学等）の調整」であった。 
④の「支援を受けている大学発ベンチャーは少なく支援を受けた場合の有

効度も低い」支援策は、「3. 研究開発人材の紹介」「4. 営業販売人材の紹介」

「10. M&A に関する助言」「12. 技術提携先（海外）の紹介」「13. 知財戦

略の専門家の紹介」「14. 技術のアプリケーションについての助言」「17. 顧
客候補先（海外）の紹介」「19. 業務提携先（海外）の紹介」であった。 
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図表 11 ベンチャーキャピタルによる大学発ベンチャーへの支援策の分類結果 
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２．経営人材の紹介
５．経営幹部（取締役等）の派遣

１１．技術提携先（海外）の紹介
２１．関係者（株主、共同研究先、大学等）の調整

支援を受けている大学発ベンチャーは少
ないが支援を受けた場合の有効度は高い

ベンチャーキャピタルの更なる積極的な支援
が必要であると考えられる

１．ビジネスプランの助言
６．他の資金調達先（VC、銀行等）の紹介

７．新たな増資ラウンドのアレンジ
８．資本政策・財務管理の助言
９．IPOに関する助言

１６．顧客候補先（国内）の紹介
２０．事業のパフォーマンスの管理や助言

支援を受けている大学発ベンチャーは多く
支援を受けた場合の有効度も高い

引き続きベンチャーキャピタルによる支援が望
まれる

３．研究開発人材の紹介
４．営業販売人材の紹介

１０．M&Aに関する助言
１２．技術提携先（海外）の紹介
１３．知財戦略の専門家の紹介

１４．技術のアプリケーションについての助言
１７．顧客候補先（海外）の紹介

１９．業務提携先（海外）の紹介

支援を受けている大学発ベンチャーは少
なく支援を受けた場合の有効度も低い

今後、ベンチャーキャピタルによる支援の強化
によって大学発ベンチャーの成長が期待され
る

１５．マーケティングプランへの助言
１８．業務提携先（国内）の紹介

支援を受けている大学発ベンチャーは多
いが支援を受けた場合の有効度は低い

ベンチャーキャピタルの支援方法の改善が必
要であると考えられる



26 
 

３. ヒアリング調査結果 

 
ベンチャーキャピタルによる大学発ベンチャーへの支援策について、アン

ケート調査に回答した大学発ベンチャーおよびベンチャーキャピタルに対

してヒアリング調査を実施したところ、図表 12 の通りの意見が聞かれた。 
 

図表 12 ベンチャーキャピタルによる 
大学発ベンチャーへの支援策に関するヒアリング調査結果 

区分 ヒアリング調査 調査内容 

経営チーム 

・ ベンチャーキャピタルからの出資を機に、ベンチャーキャピタルから

役員が派遣された。しかし、ベンチャーキャピタルからの派遣者は技

術そのものを理解して経営戦略が立てられる訳ではなく、事業プラン

策定に深く貢献したわけではない（バイオ A 社）。 
・ ベンチャーキャピタリストが、事業ステージに合わせた適切な人材の

紹介を行ってくれた（バイオ B 社）。 

資金調達 

・ ベンチャーキャピタルから派遣された役員が、技術の魅力的な伝え方

を熟知しており、金融機関への事業説明の際にアドバイスを受け、資

金調達を実現できた（バイオ B 社）。 
・ リード VC が資本政策について主体的に動いてくれたため、複数回の

資金調達を実施でき、かつ出資者間の調整も順調に進められている。

出資者間の調整など、本業の研究開発・事業化以外のコントロールを

リード VC が見事に実施してくれているおかげで、本業に専念できて

いる（自然科学 G 社）。 
・ 出資者等の関係者の調整は、資本コストを抑えるために重要である。

企業規模が大きくなり、出資者も多様になってくると、社長が IR 機

能を果たしきれなくなるため、ベンチャーキャピタルが支援する必要

がある（大学系 O 社）。 

事業 

・ ベンチャーキャピタリストには、技術や事業を評価することが出来る

人材はいるが、技術を活かし、事業化を加速させられる人材は限られ

ている。実際に大学発ベンチャーの現場で求められているのは、事業

化を加速できる人材である（バイオ A 社）。 
・ 製品化に向けた事業計画は当社のメンバーで策定したが、リード VC

が入ってからは出口戦略を意識して経営を支援してくれている（バイ

オ B 社）。 
・ リードVCが保有している海外のコンサルタントを提供してくれたお
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かげで、マーケティングや市場調査を支援してくれて、非常に有効で

あった（バイオ B 社）。 
・ ベンチャーキャピタルの不得意な分野は業界知識だろう。製薬企との

ネットワークは弱く、紹介されても的外れな担当者である場合もある

製薬企業の状況も様々であり、どの部署や窓口から攻めるべきかとい

う勘所が重要であり、それは業界知識がないと分からない。今後、製

薬企業出身でベンチャーキャピタルに入る人が増えれば、改善してい

くかもしれない（バイオ D 社）。 
・ ベンチャーキャピタルは、大学発ベンチャーの事業の深いところまで

は支援が行き届いていない。そのような支援が可能な人材が、ベンチ

ャーキャピタル側に少ない。対策としては、ベンチャーキャピタルが

事業会社経験者を獲得したり、ブティック型のベンチャーキャピタル

など専門人材がいるベンチャーキャピタルと共同出資することなど

が重要である。また、現在は CVC が増えてきているので、事業面の

支援も含めて、今後は VC 支援の広がりが出てくるかもしれない（金

融系 L 社）。 
・ 大学発ベンチャーと民間企業が提携をする場合は、両者をとりもつコ

ーディネーターが必要である。ベンチャーキャピタルのコーディネー

ト力は不足しており、大学教員も自分の研究の見せ方を知らない（金

融系 L 社）。 
・ 大学発ベンチャーが、コア技術の応用先探索について、うまく実施で

きていない理由は、大学発ベンチャーはプロダクトアウトが多く、マ

ーケットインの視点の取り込みが得意ではないからである。特定のマ

ーケットを見つけたら、そこしかないと思い込んでしまう。解決策と

しては、ベンチャーキャピタルによるマーケットの視点の取り込みが

あるが、そのためには、大学発ベンチャーとベンチャーキャピタルの

間に信頼感ができている必要がある（大学系 O 社）。 

技術 

・ 当社の技術領域は最先端医療であるため、製薬企業出身のベンチャー

キャピタリストであっても目利きが出来る人材は少ない。本当に技術

を理解した上で支援をしてくれるベンチャーキャピタリストに出会

えていない（バイオ A 社）。 
・ ベンチャーキャピタリストが製薬業界出身であったため、技術の価値

を理解してくれていた（バイオ B 社）。 
・ 大企業との知財交渉で、大企業が有利になることがあるため、知財戦

略支援は重要である。ベンチャーキャピタル投資前であれば、産学連

携本部等による知財戦略支援が重要である（独立系 N 社）。 
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IV.大学発ベンチャーの組織体制と成長要因 

 
大学発ベンチャーに対するアンケート調査結果をもとに、大学発ベンチャー

の事業上の戦略・施策と成長要因に関する分析を行った。 

 

１. 分析の枠組み 

 
大学発ベンチャーの成長に寄与する可能性のある組織体制を特定するこ

とを目的に、分析を実施した。 
大学発ベンチャーの成長指標は、「Ⅱ．大学発ベンチャーの戦略・施策と

成長要因」と同様に、大学発ベンチャーに対するアンケート調査で把握した

2004 年度以降における大学発ベンチャーの従業員数および売上高の平均成

長率を、成長指標として用いた。成長指標をもとに、各大学発ベンチャーに

成長度を設定し、従業員数または売上高の成長度の度合いからサンプルを 3
つのグループに分けた。 
大学発ベンチャーの組織体制のうち、「創業時の代表取締役の前職」「経営

マネジメントを補完する補佐役の存在」「経営マネジメントを補完する補佐

役の前職」「経営者層の社内コミュニケーションの頻度」について、成長度

との関連を把握した。 
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２. アンケート調査結果 

 
 「創業時の代表取締役の前職」と成長度の関係では、成長度（売上高）で、

成長度が高いグループほど、創業時に大学教員が代表取締役を務めている割合

が低い傾向にあった（図表 13）。 
 

図表 13 創業時の代表取締役の前職 

 
 
「代表取締役の経営マネジメントを補完する補佐役の存在」と成長度の関係

では、成長度（従業員数）および成長度（売上高）ともに、成長度が高いグル

ープほど、代表取締役の経営マネジメントを補完する補佐役が存在している割

合が高い傾向にあった（図表 14）。 
 

図表 14 代表取締役の経営マネジメントを補完する補佐役の存在 

 
 

44.4 

47.6 

38.5 

58.3 

29.2 

0.0 

0.0 

0.0 

0.0 

8.3 

6.9 

4.8 

10.3 

0.0 

4.2 

23.6 

33.3 

20.5 

16.7 

29.2 

8.3 

4.8 

12.8 

0.0 

12.5 

4.2 

0.0 

5.1 

8.3 

4.2 

4.2 

0.0 

5.1 

8.3 

8.3 

8.3 

9.5 

7.7 

8.3 

4.2 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

全体（回答なし除く）(N=84)

伸び率0未満(N=24)

伸び率中(N=21)

伸び率高(N=39)

回答なし(N=12)

一般企業での実務経験者 金融機関・ベンチャーキャピタル等からの転籍

研究室と関係のあった会社に勤務していた者 大学教員

大学生・大学院生 教員・大学生・大学院生の親族

シーズに関わっていた研究室のメンバー その他

成長度（従業員数）×創業時の代表取締役の前職 成長度（売上高）×創業時の代表取締役の前職

41.9 

46.7 

42.9 

35.3 

36.4 

0.0 

0.0 

0.0 

0.0 

9.1 

6.8 

0.0 

9.5 

5.9 

4.5 

25.7 

20.0 

31.0 

17.6 

22.7 

10.8 

20.0 

9.5 

5.9 

4.5 

2.7 

0.0 

0.0 

11.8 

9.1 

5.4 

0.0 

2.4 

17.6 

4.5 

6.8 

13.3 

4.8 

5.9 

9.1 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

全体（回答なし除く）(N=79)

伸び率0未満(N=22)

伸び率中(N=15)

伸び率高(N=42)

回答なし(N=17)

一般企業での実務経験者 金融機関・ベンチャーキャピタル等からの転籍

研究室と関係のあった会社に勤務していた者 大学教員

大学生・大学院生 教員・大学生・大学院生の親族

シーズに関わっていた研究室のメンバー その他

9.7 

5.9 

9.9 

11.5 

6.4 

26.7 

26.5 

26.7 

26.9 

25.5 

50.7 

50.0 

50.4 

51.9 

58.5 

10.6 

14.7 

9.9 

9.6 

6.4 

2.3 

2.9 

3.1 

0.0 

3.2 

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

全体（回答なし除く）(N=259)

伸び率0未満(N=94)

伸び率中(N=34)

伸び率高(N=131)

回答なし(N=52)

主に、代表取締役が技術を、補佐役が経営を担当している

主に、代表取締役、補佐役とも経営を担当している

こうした補佐役は存在しない

その他

無回答

8.2 

8.7 

9.5 

4.4 

9.6 

26.1 

19.6 

25.9 

33.3 

26.9 

53.1 

50.0 

54.3 

53.3 

52.9 

10.1 

17.4 

8.6 

6.7 

7.7 

2.4 

4.3 

1.7 

2.2 

2.9 

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

全体（回答なし除く）(N=266)

伸び率0未満(N=104)

伸び率中(N=46)

伸び率高(N=116)

回答なし(N=45)

主に、代表取締役が技術を、補佐役が経営を担当している

主に、代表取締役、補佐役とも経営を担当している

こうした補佐役は存在しない

その他

無回答

成長度（従業員数）×補佐役の存在 成長度（売上高）×補佐役の存在
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「補佐役の前職」と成長度の関係では、成長度（従業員数）および成長度（売

上高）ともに、成長度が高いグループほど、「一般企業での実務経験者」が補

佐役を担っている割合が高い傾向にあった（図表 15）。 
 

図表 15 補佐役の前職 

 
 
「経営者の社内コミュニケーションの頻度」と成長度の関係では、成長度（売

上高）で、成長度が高いグループほど、「よく連絡をとっている」割合が高い

傾向にあった（図表 16）。 
 

図表 16 経営者層の社内コミュニケーションの頻度 
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28.6 

39.2 

45.0 

50.0 

3.3 

0.0 

5.9 

0.0 

6.5 

6.5 

14.3 

5.9 

0.0 

8.7 

18.5 

28.6 

15.7 

15.0 

8.7 

6.5 

4.8 

5.9 
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8.7 

3.3 

4.8 

2.0 

5.0 

0.0 

5.4 

4.8 

3.9 

10.0 

2.2 

6.5 

4.8 

5.9 

10.0 

6.5 

6.5 

4.8 

9.8 

0.0 

0.0 

5.4 

4.8 

5.9 

5.0 

8.7 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

全体（回答なし除く）(N=118)

伸び率0未満(N=46)

伸び率中(N=21)

伸び率高(N=51)

回答なし(N=20)

一般企業での実務経験者 金融機関・ベンチャーキャピタル等からの転籍

研究室と関係のあった会社に勤務していた者 大学教員

大学生・大学院生 教員・大学生・大学院生の親族

シーズに関わっていた研究室のメンバー 自社の従業員であった者

その他 無回答

39.2 

31.3 

41.0 

40.0 

50.0 

3.9 

0.0 

6.6 

0.0 

5.6 

5.9 

6.3 

6.6 

4.0 

11.1 

16.7 

37.5 

11.5 

16.0 

11.1 

5.9 

0.0 

4.9 

12.0 

11.1 

2.9 

0.0 

3.3 

4.0 

0.0 

5.9 

6.3 

4.9 

8.0 

0.0 

7.8 

18.8 

8.2 

0.0 

2.8 

5.9 

0.0 

6.6 

8.0 

0.0 

5.9 

0.0 

6.6 

8.0 

8.3 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

全体（回答なし除く）(N=113)

伸び率0未満(N=36)

伸び率中(N=16)

伸び率高(N=61)

回答なし(N=25)

一般企業での実務経験者 金融機関・ベンチャーキャピタル等からの転籍

研究室と関係のあった会社に勤務していた者 大学教員

大学生・大学院生 教員・大学生・大学院生の親族

シーズに関わっていた研究室のメンバー 自社の従業員であった者

その他 無回答

成長度（従業員数）×補佐役の前職 成長度（売上高）×補佐役の前職

48.3 

43.8 

48.7 

51.4 

48.6 

51.0 

56.3 

50.0 

48.6 

49.5 

0.7 

0.0 

1.3 

0.0 

1.9 

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

全体（回答なし除く）(N=143)

伸び率0未満(N=32)

伸び率中(N=76)

伸び率高(N=35)

回答なし(N=)

よく連絡を取っている あまり連絡を取っていない 無回答

成長度（従業員数）×社内コミュニケーション 成長度（売上高）×社内コミュニケーション

48.3 

47.6 

44.3 

57.1 

49.2 

51.0 

52.4 

54.5 

42.9 

45.9 

0.7 

0.0 

1.1 

0.0 

4.9 

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

全体（回答なし除く）(N=151)

伸び率0未満(N=21)

伸び率中(N=88)

伸び率高(N=42)

回答なし(N=)

よく連絡を取っている あまり連絡を取っていない 無回答



31 

V.今後の支援の方向性 

 
 「Ⅱ．大学発ベンチャーの戦略・施策と成長要因」および「Ⅲ．ベンチャー

キャピタルによる支援策」の分析結果から、ベンチャーキャピタルによる大学

発ベンチャーへの今後の支援の方向性について、とりまとめた。 
 

１. 分析結果の整理 

 
 分析では、「Ⅱ．大学発ベンチャーの戦略・施策と成長要因」の分析結果から、

大学発ベンチャーの成長要因である可能性が高い事業上の戦略・施策について、

ベンチャーキャピタルによる支援策を実施した場合の寄与状況の分析結果をと

りまとめた。 
 また、「Ⅲ．ベンチャーキャピタルによる支援策」の分析結果から、ベンチャ

ーキャピタルによる支援策の実施状況に対する大学発ベンチャーの評価につい

て分析をとりまとめた。 
以上の分析の結果を、「販路開拓」「出口戦略」「マーケティングプラン」「製

品に関連する技術の探索」「コア技術の応用先の探索」「知財戦略」の 6 つに分

けて整理した。 
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(１) 販路開拓 

 
図表 17 の通り、販路開拓に関する分析結果をとりまとめた。 
「Ⅱ．大学発ベンチャーの戦略・施策と成長要因」の分析結果によると大学

発ベンチャーの事業上の戦略・施策のうち、大学発ベンチャーの成長要因であ

る可能性が高いにもかかわらず大学発ベンチャーの実施率が低い戦略・施策に

は「メイン市場を開拓するために、外部機関（VC や事業会社）から販路開拓

の支援を受ける」があった。上記の事業上の戦略・施策に対するベンチャーキ

ャピタルから見た支援の有効性は、「Ⅱ．大学発ベンチャーの戦略・施策と成長

要因」の分析結果によると、ベンチャーキャピタル支援による上記の戦略・施

策の実施率向上への寄与度が、比較的大きいことが示されている。 
また、「Ⅲ．ベンチャーキャピタルによる支援策」の分析結果によると、上記

の戦略・施策と関連があると考えられるベンチャーキャピタルのハンズオン支

援策「顧客候補先（国内）の紹介」は、支援を受けている大学発ベンチャーが

多く、支援を受けた大学発ベンチャーの評価も高いという結果になっている。  
以上の結果から、ベンチャーキャピタルの販路開拓に関する支援は、引き続

き積極的に行うことが望ましいと考えられる。 
 

図表 17 販路開拓に関する分析結果の整理 

分析項目 分析結果 
ベンチャーキャピタル

の支援に対する示唆 

「Ⅱ．大学発ベン

チャーの戦略・施

策と成長要因」

の分析結果 

大学発ベンチャーの戦略・施策「メイン市場を開

拓するために、外部機関（VC や事業会社）から

販路開拓の支援を受ける」は、ベンチャーキャピ

タルによる支援の大学発ベンチャーの実施率向上

への寄与度が比較的大きい。 

ベンチャーキャピ

タルの販路開拓に

関する支援は引き

続き積極的に行う

ことが望ましいと

考えられる。 
「Ⅲ．ベンチャー

キャピタルによる

支援策」の分析

結果 

関連するハンズオン支援策「顧客候補先（国内）

の紹介」は支援を受けている大学発ベンチャーが

多く、支援を受けた大学発ベンチャーの評価も高

い。 
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(２) 出口戦略 

 
図表 18 の通り、出口戦略に関する分析結果をとりまとめた。 
出口戦略について、「Ⅱ．大学発ベンチャーの戦略・施策と成長要因」の分析

結果によると大学発ベンチャーの事業上の戦略・施策のうち、大学発ベンチャ

ーの成長要因である可能性が高いにもかかわらず大学発ベンチャーの実施率が

低い戦略・施策には、「主力事業の最終的な「出口戦略」を策定する」があった。

上記の事業上の戦略・施策に対するベンチャーキャピタルから見た支援の有効

性は、「Ⅱ．大学発ベンチャーの戦略・施策と成長要因」の分析結果によると、

ベンチャーキャピタル支援による上記の戦略・施策の実施率向上への寄与度が、

比較的大きいことが示されている。 
また、「Ⅲ．ベンチャーキャピタルによる支援策」の分析結果によると、上記

の戦略・施策と関連があると考えられるベンチャーキャピタルのハンズオン支

援策「ビジネスプランの助言」「IPO に関する助言」は、支援を受けている大

学発ベンチャーが多く、支援を受けた大学発ベンチャーの評価も高いという結

果になっている。 
以上の結果から、ベンチャーキャピタルの出口戦略に関する支援は、引き続

き積極的に行うことが望ましいと考えられる。 
 

図表 18 販路開拓に関する分析結果の整理 

分析項目 分析結果 
ベンチャーキャピタル

の支援に対する示唆 

「Ⅱ．大学発ベン

チャーの戦略・施

策と成長要因」

の分析結果 

大学発ベンチャーの戦略・施策「主力事業の最終

的な「出口戦略」を策定する」は、ベンチャーキ

ャピタルによる支援の大学発ベンチャーの実施率

向上への寄与度が比較的大きい。 

ベンチャーキャピ

タルの出口戦略に

関する支援は引き

続き積極的に行う

ことが望ましいと

考えられる。 

「Ⅲ．ベンチャー

キャピタルによる

支援策」の分析

結果 

関連するハンズオン支援策「ビジネスプランの助

言」「IPO に関する助言」は支援を受けている大学

発ベンチャーが多く、支援を受けた大学発ベンチ

ャーの評価も高い。 
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(３) マーケティングプラン 

 
図表 19 の通り、マーケティングプランに関する分析結果をとりまとめた。 
「Ⅱ．大学発ベンチャーの戦略・施策と成長要因」の分析結果によると大学

発ベンチャーの事業上の戦略・施策のうち、大学発ベンチャーの成長要因であ

る可能性が高いにもかかわらず大学発ベンチャーの実施率が低い戦略・施策に

は、「顧客・市場のニーズと製品を合致させるために、市場調査を実施し、事業

に反映させる」「市場の競争環境を認識するために競合調査等を実施し、製品を

差別化する」「外部の機関や個人のアドバイスを受けて、マーケティングプラン

を策定する」の 3 つがあった。上記の事業上の戦略・施策に対するベンチャー

キャピタルから見た支援の有効性は、「Ⅱ．大学発ベンチャーの戦略・施策と成

長要因」の分析結果によると、ベンチャーキャピタル支援による上記の戦略・

施策の実施率向上への寄与度が、比較的小さいことが示されている。 
また、「Ⅲ．ベンチャーキャピタルによる支援策」の分析結果によると、上記

の戦略・施策と関連があると考えられるベンチャーキャピタルのハンズオン支

援策「マーケティングプランへの助言」は、支援を受けている大学発ベンチャ

ーは多いが、支援を受けた大学発ベンチャーの評価は低いという結果になって

いる。  
以上の結果から、大学発ベンチャーがマーケティングプランを策定するにあ

たり、ベンチャーキャピタルによる効果的な支援がなされることが期待される。  
  

図表 19 マーケティングプランに関する分析結果の整理 

分析項目 分析結果 
ベンチャーキャピタル

の支援に対する示唆 

「Ⅱ．大学発ベン

チャーの戦略・施

策と成長要因」

の分析結果 

大学発ベンチャーの戦略・施策「顧客・市場のニ

ーズと製品を合致させるために、市場調査を実施

し、事業に反映させる」「市場の競争環境を認識す

るために競合調査等を実施し、製品を差別化する」

「外部の機関や個人のアドバイスを受けて、マー

ケティングプランを策定する」は、ベンチャーキ

ャピタルによる支援の大学発ベンチャーの実施率

向上への寄与度が比較的小さい。 

大学発ベンチャー

が、マーケティング

プランを策定する

にあたり、ベンチャ

ーキャピタルによ

る効果的な支援が

なされることが期

待される。 
「Ⅲ．ベンチャー

キャピタルによる

支援策」の分析

結果 

関連するハンズオン支援策「マーケティングプラ

ンへの助言」は支援を受けている大学発ベンチャ

ーは多いが、支援を受けた大学発ベンチャーの評

価は低い。 
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(４) 製品に関連する技術の探索  

 
図表 20 の通り、(４) 製品に関連する技術の探索に関する分析結果をとりま

とめた。 
「Ⅱ．大学発ベンチャーの戦略・施策と成長要因」の分析結果によると大学

発ベンチャーの事業上の戦略・施策のうち、大学発ベンチャーの成長要因であ

る可能性が高いにもかかわらず大学発ベンチャーの実施率が低い戦略・施策に

は、「製品開発を加速させるために、製品に関連する技術の探索を行う」があっ

た。上記の事業上の戦略・施策に対するベンチャーキャピタルから見た支援の

有効性は、「Ⅱ．大学発ベンチャーの戦略・施策と成長要因」の分析結果による

と、ベンチャーキャピタル支援による上記の戦略・施策の実施率向上への寄与

度が、比較的小さいことが示されている。 
また、「Ⅲ．ベンチャーキャピタルによる支援策」の分析結果によると、上記

の戦略・施策と関連があると考えられるベンチャーキャピタルのハンズオン支

援策「技術提携先（海外）の紹介」は、支援を受けている大学発ベンチャーが

少なく、支援を受けた大学発ベンチャーの評価も低いという結果になっている。 
以上の結果から、大学発ベンチャーが製品に関連する技術の探索を実施する

にあたり、ベンチャーキャピタルによる効果的な支援がなされることが期待さ

れる。 
 

図表 20 製品に関連する技術の探索に関する分析結果の整理 

分析項目 分析結果 
ベンチャーキャピタル

の支援に対する示唆 

「Ⅱ．大学発ベン

チャーの戦略・施

策と成長要因」

の分析結果 

大学発ベンチャーの戦略・施策「製品開発を加速

させるために、製品に関連する技術の探索を行う」

は、ベンチャーキャピタルによる支援の大学発ベ

ンチャーの実施率向上への寄与度が比較的小さ

い。 

大学発ベンチャー

が、製品に関連する

技術を探索するに

あたり、ベンチャー

キャピタルによる

効果的な支援がな

されることが期待

される。 

「Ⅲ．ベンチャー

キャピタルによる

支援策」の分析

結果 

関連するハンズオン支援策「「技術提携先（海外）

の紹介」は支援を受けている大学発ベンチャーが

少なく、支援を受けた大学発ベンチャーの評価も

高い。 
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(５) コア技術の応用先の探索 

 
図表 21 の通り、コア技術の応用先の探索に関する分析結果をとりまとめた。 
「Ⅱ．大学発ベンチャーの戦略・施策と成長要因」の分析結果によると大学

発ベンチャーの事業上の戦略・施策のうち、大学発ベンチャーの成長要因であ

る可能性が高いにもかかわらず大学発ベンチャーの実施率が低い戦略・施策に

は、「当初に想定していた事業機会だけでなく、コア技術の応用先を複数探索す

る」があった。上記の事業上の戦略・施策に対するベンチャーキャピタルから

見た支援の有効性は、「Ⅱ．大学発ベンチャーの戦略・施策と成長要因」の分析

結果によると、ベンチャーキャピタル支援による上記の戦略・施策の実施率向

上への寄与度が、比較的小さいことが示されている。 
また、「Ⅲ．ベンチャーキャピタルによる支援策」の分析結果によると、上記

の戦略・施策と関連があると考えられるベンチャーキャピタルのハンズオン支

援策「技術のアプリケーションについての助言」は、支援を受けている大学発

ベンチャーが少なく、支援を受けた大学発ベンチャーの評価も低いという結果

になっている。 
以上の結果から、大学発ベンチャーがコア技術の応用先の探索を実施するに

あたり、ベンチャーキャピタルによる効果的な支援がなされることが期待され

る。 
 

図表 21 コア技術の応用先の探索に関する分析結果の整理 

分析項目 分析結果 
ベンチャーキャピタル

の支援に対する示唆 

「Ⅱ．大学発ベン

チャーの戦略・施

策と成長要因」

の分析結果 

大学発ベンチャーの戦略・施策「当初に想定して

いた事業機会だけでなく、コア技術の応用先を複

数探索する」は、ベンチャーキャピタルによる支

援の大学発ベンチャーの実施率向上への寄与度が

比較的小さい。 

大学発ベンチャー

が、コア技術の応用

先の探索を行うに

あたり、ベンチャー

キャピタルによる

効果的な支援がな

されることが期待

される。 

「Ⅲ．ベンチャー

キャピタルによる

支援策」の分析

結果 

関連するハンズオン支援策「技術提携先（海外）

の紹介」は支援を受けている大学発ベンチャーが

少なく、支援を受けた大学発ベンチャーの評価も

低い。 
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(６) 知財戦略 

 
図表 22 の通り、知財戦略に関する分析結果をとりまとめた。 
「Ⅱ．大学発ベンチャーの戦略・施策と成長要因」の分析結果によると大学

発ベンチャーの事業上の戦略・施策のうち、大学発ベンチャーの成長要因であ

る可能性が高いにもかかわらず大学発ベンチャーの実施率が低い戦略・施策に

は、「大学や共同研究先等の関連事業者と交渉・調整し、知財を活用できるよう

にする」があった。上記の事業上の戦略・施策に対するベンチャーキャピタル

から見た支援の有効性は、「Ⅱ．大学発ベンチャーの戦略・施策と成長要因」の

分析結果によると、ベンチャーキャピタル支援による上記の戦略・施策の実施

率向上への寄与度が、比較的小さいことが示されている。 
また、「Ⅲ．ベンチャーキャピタルによる支援策」の分析結果によると、上記

の戦略・施策と関連があると考えられるベンチャーキャピタルのハンズオン支

援策「知財戦略の専門家の紹介」は、支援を受けている大学発ベンチャーが少

なく、支援を受けた大学発ベンチャーの評価も低いという結果になっている。 
以上の結果から、大学発ベンチャーが知財戦略を策定するにあたり、ベンチ

ャーキャピタルによる効果的な支援がなされることが期待される。 
 

図表 22 知財戦略に関する分析結果の整理 

分析項目 分析結果 
ベンチャーキャピタル

の支援に対する示唆 

「Ⅱ．大学発ベン

チャーの戦略・施

策と成長要因」

の分析結果 

大学発ベンチャーの戦略・施策「大学や共同研究

先等の関連事業者と交渉・調整し、知財を活用で

きるようにする」は、ベンチャーキャピタルによ

る支援の大学発ベンチャーの実施率向上への寄与

度が比較的小さい。 

大学発ベンチャー

が、知財戦略の策定

を行うにあたり、ベ

ンチャーキャピタ

ルによる効果的な

支援がなされるこ

とが期待される。 

「Ⅲ．ベンチャー

キャピタルによる

支援策」の分析

結果 

関連するハンズオン支援策「知財戦略の専門家の

紹介」は支援を受けている大学発ベンチャーが少

なく、支援を受けた大学発ベンチャーの評価も低

い。 
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２. 今後の支援の方向性 

 
(１) 引き続き積極的に行うことが望ましい支援策 

 
大学発ベンチャーの成長要因である可能性が高く、大学発ベンチャーの実施

率が低い戦略・施策のうち、販路開拓・出口戦略に関するものとして、「メイン

市場を開拓するために、外部機関（VC や事業会社）から販路開拓の支援を受

ける」「主力事業の最終的な「出口戦略」を策定する」があった。これらの戦略・

施策については、ベンチャーキャピタル支援による大学発ベンチャー実施率向

上への寄与度が高い。 
また、これらの戦略・施策と関連するベンチャーキャピタルのハンズオン支

援策は、支援を受けている大学発ベンチャーが多く、支援を受けた大学発ベン

チャーの評価も高い。 
以上の結果から、販路開拓・出口戦略に関するベンチャーキャピタルの支援

策は、引き続き積極的に行うことが望ましいと考えられる。 
 
(２) 改善により効果的な支援が期待される支援策 

 
大学発ベンチャーの成長要因である可能性が高く、大学発ベンチャーの実施

率が低い戦略・施策のうち、マーケティングプランに関するものとして、「顧客・

市場のニーズと製品を合致させるために、市場調査を実施し、事業に反映させ

る」「市場の競争環境を認識するために競合調査等を実施し、製品を差別化する」 
「外部の機関や個人のアドバイスを受けて、マーケティングプランを策定する」

があった。これらの戦略・施策については、ベンチャーキャピタル支援による

大学発ベンチャー実施率向上への寄与度が低い。 
また、これらの戦略・施策と関連するベンチャーキャピタルのハンズオン支

援策は、支援を受けている大学発ベンチャーが多いが、支援を受けた大学発ベ

ンチャーの評価は低い。 
以上の結果から、大学発ベンチャーがマーケティングプランを策定するにあ

たり、支援内容の改善等によりベンチャーキャピタルによる効果的な支援がな

されることが期待される。 
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(３) 今後効果的な支援が期待される支援策 

 
大学発ベンチャーの成長要因である可能性が高く、大学発ベンチャーの実施

率が低い戦略・施策のうち、製品に関連する技術の探索・コア技術の応用先の

探索・知財戦略に関するものとして、「製品開発を加速させるために、製品に関

連する技術の探索を行う」「当初に想定していた事業機会だけでなく、コア技術

の応用先を複数探索する」「大学や共同研究先等の関連事業者と交渉・調整し、

知財を活用できるようにする」があった。これらの戦略・施策については、ベ

ンチャーキャピタル支援による大学発ベンチャー実施率向上への寄与度が低い。 
また、これらの戦略・施策と関連するベンチャーキャピタルのハンズオン支

援策は、支援を受けている大学発ベンチャーは少なく、支援を受けた大学発ベ

ンチャーの評価も低い。 
以上の結果から、製品に関連する技術の探索・コア技術の応用先の探索・知

財戦略に関する上記のベンチャーキャピタルによる支援策は、今後、効果的な

支援がなされることが期待される支援策であると考えられる。 
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VI.大学発ベンチャーの設立状況等の把握 

 

１. 大学発ベンチャーの企業数 

 
今年度調査において、日本の大学における大学発ベンチャーと確認された企

業数は、平成 20 年度調査で把握された大学発ベンチャーの企業数の 1,807 社

より 58 社少ない、1,749 社であった（図表 23）。 
今年度調査で確認された新設企業／新規把握企業のうち、平成 21 年度～平

成 26 年度の間に新設された企業が 396 社であった。一方、同期間に閉鎖した

企業は 723 社であった。さらに、平成 20 年度調査では確認されなかったが今

年度調査で新たに確認された企業が 254 社であった（図表 24）。 
 

図表 23 大学発ベンチャーの企業数（総数） 

 
図表 24 大学発ベンチャーの企業数（新規把握および閉鎖企業数） 
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２. 事業ステージ別の大学発ベンチャー 

 
大学発ベンチャーの事業ステージを、「製品・サービスの PoC（Proof of 

Concept）の実施」「製品・サービスの完成」「財務的な指標」に基づいて、ス

テージ①～⑤に分類した（図表 25、図表 26）。 
大学発ベンチャーの事業ステージは、平成 16 年度調査時は約 6 割が R&D 期

であったが、今年度調査では約 3 割にまで減少している（図表 27）。一方、平

成 16 年度調査時では、成長期は 1 割超であったが、今年度調査ではそれが約 3
割弱に増加している。大学発ベンチャーのステージは、全体として順調に R&D
期から成長期へ推移していると考えられる。 
さらに、上場した大学発ベンチャーは、24 社から 47 社になっており、平成

20 年度調査時からほぼ倍増している（図表 28）。 
 

図表 25 大学発ベンチャーの事業ステージ分類 
事業ステージ 大学発ベンチャーの事業上の戦略・施策 

ステージ① R&D 前期（製品・サービスの PoC（Proof of Concept）実施前） 
ステージ② R&D 後期（PoC 後、最終製品・サービスの完成前） 
ステージ③ 成長初期（最終製品・サービスの発売後、単年赤字） 
ステージ④ 成長期（単年黒字、累損赤字） 
ステージ⑤ 安定成長期（単年黒字、累損解消後） 

 
 

図表 26 大学発ベンチャーの事業ステージ分類のイメージ 

 
 

ステージ
①

成長段階

R&D前期 R&D後期 成長初期 成長期 安定成長期

損益分岐点

期間損益

累積損益

PoC

ステージ
②

ステージ
③

ステージ
④

ステージ
⑤
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図表 27 大学発ベンチャーの事業ステージ分類別の企業数割合 

 
 

図表 28 上場している大学発ベンチャーの企業数 
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３. 事業分野別の大学発ベンチャー 

 
 事業分野別の大学発ベンチャーの企業数では、「IT（アプリケーション、ソ

フトウェア）」「バイオ・ヘルスケア・医療機」が多い（図表 29）。 
平成 20 年度調査結果との比較では、特に「バイオ・ヘルスケア・医療機」

が増加している。 
 

図表 29 大学発ベンチャーの事業分野別の企業数（複数回答可） 
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546 

207 

177 

387 

453 

536 

187 

620 

182 

212 

336 

335 

0 100 200 300 400 500 600 700

ＩＴ（アプリケーション、ソフトウェア） 

IT(ハードウェア) 

バイオ・ヘルスケア・医療機 

環境テクノロジー・エネルギー 

化学・素材等の自然科学分野 
（バイオ関連を除く） 

ものづくり（ITハードウェア除く） 

その他サービス 

企業数 

平成20年度 

平成26年度 
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４. 関連大学別の大学発ベンチャー 

 
 大学別の大学発ベンチャーの企業数について、企業数が多い上位 32 大学を

掲載する（図表 30）。なお、ここで記載する関連大学別の大学発ベンチャーは、

大学公認の大学発ベンチャーの設立数ではなく、本調査の規定に基づく大学発

ベンチャーの設立数を示している。 
平成 20 年度調査結果との比較では、特に「東京大学」の企業数が増加して

いる。 
  

図表 30 大学発ベンチャーの関連大学別の企業数 

No. 大学名 
平成 26 年度 

企業数 

平成 20 年度 

企業数 

1 東京大学 196 125 

2 京都大学 84 64 

3 大阪大学 77 75 

4 筑波大学 70 76 

5 早稲田大学 67 74 

6 九州大学 62 55 

7 東京工業大学 56 57 

8 東北大学 53 57 

9 北海道大学 43 43 

10 九州工業大学 40 45 

10 広島大学 40 38 

12 慶應義塾大学 38 51 

13 名古屋大学 35 28 

14 デジタルハリウッド大学 34 19 

15 龍谷大学 33 27 

16 神戸大学 28 33 

16 立命館大学 28 35 

18 会津大学 27 23 

18 光産業創成大学院大学 27 3 

20 岡山大学 23 28 

21 東京農工大学 22 25 

21 名古屋工業大学 22 14 
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No. 大学名 
平成 26 年度 

企業数 

平成 20 年度 

企業数 

23 東海大学 21 20 

24 静岡大学 20 22 

24 鹿児島大学 20 10 

24 大阪府立大学 20 18 

27 徳島大学 19 33 

28 山口大学 18 18 

28 同志社大学 18 16 

28 三重大学 18 18 

28 電気通信大学 18 10 

32 日本大学 17 23 
 

５. 地域別の大学発ベンチャー 

 
地域別の大学発ベンチャーの企業数について、企業数が多い上位 10 の都道

府県を掲載する（図表 31）。 
平成 20 年度調査結果との比較では、特に「東京都」の企業数が増加してい

る。 
 

図表 31 大学発ベンチャーの地域別の企業数 

No. 都道府県名 
平成 26 年度 

企業数 

平成 20 年度 

企業数 

1 東京都 465 432 

2 神奈川県 113 138 

3 大阪府 111 118 

4 京都府 105 102 

5 福岡県 97 107 

6 北海道 76 74 

7 愛知県 67 78 

8 茨城県 59 76 

9 静岡県 55 36 

10 滋賀県 48 40 
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VII.参考資料①アンケート調査の集計結果および調査票 

 
本事業で実施した「大学発ベンチャーに対するアンケート調査」「ベンチャー

キャピタルに対するアンケート調査」の集計結果と調査票を掲載する。 
 

１. 大学発ベンチャーに対するアンケート調査 調査結果 

 

Ⅰ．概要 
貴社の概要に関してご記入下さい。（単一回答）  
 

図表 32 回答者の役職（n=311） 

  
 

図表 33 大学との関係分類（n=311） 

 

57.2% 
17.4% 

17.4% 

5.5% 

2.6% 

代表取締役 

役員 

従業員 

その他 

無回答 

57.9% 
14.5% 

1.6% 

7.4% 

4.5% 6.8% 
7.4% 研究成果ベンチャー 

共同研究ベンチャー 
技術移転ベンチャー 
学生ベンチャー 
関連ベンチャー 
その他 
無回答 
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図表 34 業種（n=311） 

 
 
 
 

図表 35 主力製品・サービスの供給形態（n=311） 
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（受託研究開発を含む） 

無回答 
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図表 36 主力製品・サービスからみた現在の事業ステージ（n=311） 

 
 
 

図表 37 主力製品・サービスからみた現在の事業ステージ 
（過去調査との比較） 

2014 年度（n=311）：2007 年度（n=274） 
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図表 38 成長度（従業員数伸び率）（n=311） 

 
 
 

図表 39 成長度（売上高伸び率）（n=311） 

 
 

図表 40 成長度（売上高）（n=311） 
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Ⅱ．事業における施策について 
問 1  貴社の事業における施策についてお答えください。 
問 1－1  これまでの貴社の主力事業において、以下の 1～29 の施策の貴社

にとっての必要性の有無をお答えください。（単一回答） 
 
必要性がある施策については、その必要度を 3 段階で評価してください。 
また、必要性があると答えた施策については、貴社における施策実施の有無と、 

① その施策を主に実施した事業ステージ＊注 1  
② 実施をすることが望ましかったステージ 

について、最も該当する項目をそれぞれ一つずつお選びください。さらに、 

③ 施した施策については、その施策の結果を評価してください。 
 
 
＊注 1 ステージの考え方 
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図表 41 経営チーム 必要性の有無 （n=311） 

 

 
 

図表 42 経営チーム 実施の有無 

 

  

32.8  

48.9  

51.4  

42.8  

62.1  

46.6  

43.7  

52.4  

5.1  

4.5  

4.8  

4.8  

0% 25% 50% 75% 100%

上級経営層を構成する経営人材を、 
社外から採用する 

大学の教員等、技術の専門家を 
技術顧問やCTOとして体制に加える 

業界の経験者を社外から調達、 
またはアドバイザーとして体制に加える 

事業に関連する研究に携わっていた、 
大学の研究室の学生を体制に加える 

必要性有 必要性無 無回答 

58.8  

82.9  

67.5  

73.7  

38.2  

13.8  

29.4  

21.8  

2.9  

3.3  

3.1  

4.5  

0% 25% 50% 75% 100%

上級経営層を構成する経営人材を、 
社外から採用する(n=102) 

大学の教員等、技術の専門家を 
技術顧問やCTOとして体制に加える(n=152) 

業界の経験者を社外から調達、 
またはアドバイザーとして体制に加える(n=160) 

事業に関連する研究に携わっていた、 
大学の研究室の学生を体制に加える(n=133) 

実施有 実施無 無回答 
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図表 43 経営チーム 実施したステージ 

 
 

図表 44 経営チーム 実施すべきだったステージ（実施有り） 

 
 

図表 45 経営チーム 実施すべきだったステージ（実施無し） 

 

21.7  

58.7  

23.1  

24.5  

25.0  

24.6  

30.6  

36.7  

21.7  

4.0  

10.2  

12.2  

13.3  

4.8  

18.5  

10.2  

3.3  

0.8  

5.6  

9.2  

1.7  

1.6  

2.8  

1.0  

13.3  

5.6  

9.3  

6.1  

0% 25% 50% 75% 100%

上級経営層を構成する経営人材を、 
社外から採用する(n=60) 

大学の教員等、技術の専門家を 
技術顧問やCTOとして体制に加える(n=126) 

業界の経験者を社外から調達、 
またはアドバイザーとして体制に加える(n=108) 

事業に関連する研究に携わっていた、 
大学の研究室の学生を体制に加える(n=98) 

創業前 R&D前期 R&D後期 成長初 成長期 安定成長期 無回答 

23.3  

45.2  

19.4  

20.4  

16.7  

22.2  

27.8  

26.5  

20.0  

7.9  

13.9  

11.2  

13.3  

2.4  

15.7  

13.3  

5.0  

0.8  

2.8  

7.1  

3.3  

1.6  

1.9  

2.0  

18.3  

19.8  

18.5  

19.4  

0% 25% 50% 75% 100%

上級経営層を構成する経営人材を、 
社外から採用する(n=60) 

大学の教員等、技術の専門家を 
技術顧問やCTOとして体制に加える(n=126) 

業界の経験者を社外から調達、 
またはアドバイザーとして体制に加える(n=108) 

事業に関連する研究に携わっていた、 
大学の研究室の学生を体制に加える(n=98) 

創業前 R&D前期 R&D後期 成長初 成長期 安定成長期 無回答 

7.7  

4.8  

12.8  

20.7  

12.8  

14.3  

17.0  

31.0  

23.1  

23.8  

21.3  

13.8  

15.4  

14.3  

10.6  

13.8  

17.9  

14.9  

3.4  

7.7  

9.5  

2.1  

6.9  

15.4  

33.3  

21.3  

10.3  

0% 25% 50% 75% 100%

上級経営層を構成する経営人材を、 
社外から採用する(n=39) 

大学の教員等、技術の専門家を 
技術顧問やCTOとして体制に加える(n=21) 

業界の経験者を社外から調達、 
またはアドバイザーとして体制に加える(n=47) 

事業に関連する研究に携わっていた、 
大学の研究室の学生を体制に加える(n=29) 

創業前 R&D前期 R&D後期 成長初 成長期 安定成長期 無回答 
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図表 46 経営チーム 必要度（平均） 

 
 

図表 47 経営チーム 施策の結果（平均） 

 
  

1.4  

1.6  

1.5  

1.3  

0.0 0.2 0.4 0.6 0.8 1.0 1.2 1.4 1.6 1.8 2.0

上級経営層を構成する経営人材を、 
社外から採用する(n=98) 

大学の教員等、技術の専門家を 
技術顧問やCTOとして体制に加える(n=142) 

業界の経験者を社外から調達、 
またはアドバイザーとして体制に加える(n=144) 

事業に関連する研究に携わっていた、 
大学の研究室の学生を体制に加える(n=117) 

3.0  

3.3  

2.8  

3.2  

0.0 0.5 1.0 1.5 2.0 2.5 3.0 3.5 4.0

上級経営層を構成する経営人材を、 
社外から採用する(n=54) 

上級経営層を構成する経営人材を、 
社外から採用する(n=117) 

業界の経験者を社外から調達、 
またはアドバイザーとして体制に加える(n=98) 

事業に関連する研究に携わっていた、 
大学の研究室の学生を体制に加える(n=91) 
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図表 48 必要性の有無 資金（n=311） 

 

 
 
 

図表 49 資金 実施の有無 

 

  

47.6  

37.0  

37.0  

39.2  

72.0  

46.6  

56.9  

57.2  

54.7  

23.2  

5.8  

6.1  

5.8  

6.1  

4.8  

0% 25% 50% 75% 100%

外部資金を入れる時に、今後の事業展開を 
見据えて、資本政策を策定する 

資金面や事業面で、中心的に支援する 
リードVCを確保する 

資金の提供等を行うエンジェル 
（個人投資家）を確保する 

外部の民間企業などと資本面で 
提携する 

政府・自治体等から公的な 
補助金を獲得する 

必要性有 必要性無 無回答 

65.5  

55.7  

48.7  

47.5  

82.6  

29.7  

40.9  

43.5  

45.1  

14.7  

4.7  

3.5  

7.8  

7.4  

2.7  

0% 25% 50% 75% 100%

外部資金を入れる時に、今後の事業展開を 
見据えて、資本政策を策定する(n=148) 

資金面や事業面で、中心的に支援する 
リードVCを確保する(n=115) 

資金の提供等を行うエンジェル 
（個人投資家）を確保する(n=115) 

外部の民間企業などと資本面で 
提携する(n=122) 

政府・自治体等から公的な補助金を 
獲得する(n=224) 

実施有 実施無 無回答 
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図表 50 資金 実施したステージ 

 
 

図表 51 資金 実施すべきだったステージ（実施有り） 

 

 
図表 52 資金 実施すべきだったステージ（実施無し） 

 

25.8  

25.0  

32.7  

17.2  

18.4  

38.1  

32.8  

21.8  

24.1  

38.4  

14.4  

12.5  

14.5  

22.4  

13.5  

9.3  

9.4  

7.3  

20.7  

11.4  

4.1  

1.6  

6.9  

2.7  2.7  

8.2  

18.8  

23.6  

8.6  

13.0  

0% 25% 50% 75% 100%

外部資金を入れる時に、今後の事業展開を 
見据えて、資本政策を策定する(n=97) 

資金面や事業面で、中心的に支援する 
リードVCを確保する(n=64) 

資金の提供等を行うエンジェル 
（個人投資家）を確保する(n=55) 

外部の民間企業などと資本面で 
提携する(n=58) 

政府・自治体等から公的な補助金を 
獲得する(n=185) 

創業前 R&D前期 R&D後期 成長初 成長期 安定成長期 無回答 

23.7  

23.4  

27.3  

20.7  

17.3  

28.9  

26.6  

27.3  

17.2  

36.2  

15.5  

15.6  

18.2  

29.3  

13.0  

10.3  

14.1  

7.3  

10.3  

8.1  

3.1  

6.3  

6.9  

2.2  

1.7  

1.6  

18.6  

14.1  

20.0  

13.8  

21.6  

0% 25% 50% 75% 100%

外部資金を入れる時に、今後の事業展開を 
見据えて、資本政策を策定する(n=97) 

資金面や事業面で、中心的に支援する 
リードVCを確保する(n=64) 

資金の提供等を行うエンジェル 
（個人投資家）を確保する(n=55) 

外部の民間企業などと資本面で 
提携する(n=58) 

政府・自治体等から公的な補助金を 
獲得する(n=185) 

創業前 R&D前期 R&D後期 成長初 成長期 安定成長期 無回答 

13.6  

12.8  

14.0  

1.8  

12.1  

18.2  

12.8  

14.0  

9.1  

15.2  

6.8  

12.8  

12.0  

27.3  

15.2  

29.5  

25.5  

20.0  

18.2  

24.2  

4.5  

6.4  

8.0  

10.9  

12.1  

11.4  

8.5  

10.0  

9.1  

3.0  

15.9  

21.3  

22.0  

23.6  

18.2  

0% 25% 50% 75% 100%

外部資金を入れる時に、今後の事業展開を 
見据えて、資本政策を策定する(n=44) 

資金面や事業面で、中心的に支援する 
リードVCを確保する(n=47) 

資金の提供等を行うエンジェル 
（個人投資家）を確保する(n=50) 

外部の民間企業などと資本面で 
提携する(n=55) 

政府・自治体等から公的な補助金を 
獲得する(n=33) 

創業前 R&D前期 R&D後期 成長初 成長期 安定成長期 無回答 
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図表 53 資金 必要度（平均） 

 
 

図表 54 資金 施策の結果（平均） 
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1.4  

1.4  

1.4  

1.7  

0.0 0.2 0.4 0.6 0.8 1.0 1.2 1.4 1.6 1.8 2.0

外部資金を入れる時に、今後の事業展開を 
見据えて、資本政策を策定する(n=133) 

資金面や事業面で、中心的に支援する 
リードVCを確保する(n=104) 

資金の提供等を行うエンジェル 
（個人投資家）を確保する(n=103) 

外部の民間企業などと資本面で 
提携する(n=108) 

政府・自治体等から公的な補助金を 
獲得する(n=185) 

2.6  

2.9  

2.9  

2.9  

3.2  

0.0 0.5 1.0 1.5 2.0 2.5 3.0 3.5 4.0

外部資金を入れる時に、今後の事業展開を 
見据えて、資本政策を策定する(n=85) 

資金面や事業面で、中心的に支援する 
リードVCを確保する(n=52) 

資金の提供等を行うエンジェル 
（個人投資家）を確保する(n=44) 

外部の民間企業などと資本面で 
提携する(n=51) 

政府・自治体等から公的な補助金を 
獲得する(n=169) 
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図表 55 必要性の有無 事業（n=311） 

 

  

55.0  

43.1  

59.2  

50.5  

57.9  

38.9  

56.9  

62.4  

39.2  

55.9  

55.0  

42.8  

72.7  

61.1  

60.8  

40.8  

52.1  

35.4  

42.8  

37.0  

54.0  

36.0  

30.9  

54.7  

38.3  

38.3  

50.5  

21.2  

32.5  

32.5  

4.2  

4.8  

5.5  

6.8  

5.1  

7.1  

7.1  

6.8  

6.1  

5.8  

6.8  

6.8  

6.1  

6.4  

6.8  

0% 25% 50% 75% 100%

外部の機関や個人のアドバイスを受けて、マーケティングプ

ランを策定する 

外部の機関や個人のアドバイスを受けて、グローバル戦略

を策定する 

顧客・市場のニーズと製品を合致させるために、市場調査

を実施し、事業に反映させる 

市場の競争環境を認識するために競合調査等を実施し、製

品を差別化する 

事業機会を見極めたり、機会を取込むために、初期顧客や

リードユーザーから協力を得る 

メイン市場を開拓するために、外部機関（VCや事業会社）

から販路開拓の支援を受ける 

当初に想定していた事業機会だけでなく、コア技術の応用

先を複数探索する 

外部の民間企業等と販売・営業面で提携する 

製品を製造できる自社の生産設備を保有する 

自社の製品を製造できる製造パートナーを確保する 

新たな事業機会を発見するために、試行錯誤や組織的な

学習を促す 

主力事業の最終的な「出口戦略*注3」を策定する 

社外からの信頼性を高めるために、事業上の実績を積む 

社内外からの協力を得るために、大学のブランドを活用し

社内外からの信頼性を高める 

社内外からの協力を得るために、メディア等の媒体で情報

発信活動を行い、社内外からの信頼性を高める 

必要性有 必要性無 無回答 
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図表 56 事業 実施の有無 

 
 
  

65.5  

51.5  

63.0  

64.3  

72.8  

53.7  

64.4  

76.3  

86.9  

81.6  

64.3  

53.4  

79.2  

83.7  

81.5  

29.8  

41.8  

32.1  

31.8  

23.9  

40.5  

29.9  

19.6  

9.8  

13.2  

30.4  

39.1  

14.2  

10.5  

13.8  

4.7  

6.7  

4.9  

3.8  

3.3  

5.8  

5.6  

4.1  

3.3  

5.2  

5.3  

7.5  

6.6  

5.8  

4.8  

0% 25% 50% 75% 100%

外部の機関や個人のアドバイスを受けて、マーケティングプ

ランを策定する(n=171) 

外部の機関や個人のアドバイスを受けて、グローバル戦略

を策定する(n=134) 

顧客・市場のニーズと製品を合致させるために、市場調査

を実施し、事業に反映させる(n=184) 

市場の競争環境を認識するために競合調査等を実施し、

製品を差別化する(n=157) 

事業機会を見極めたり、機会を取込むために、初期顧客や

リードユーザーから協力を得る(n=180) 

メイン市場を開拓するために、外部機関（VCや事業会社）

から販路開拓の支援を受ける(n=121) 

当初に想定していた事業機会だけでなく、コア技術の応用

先を複数探索する(n=177) 

外部の民間企業等と販売・営業面で提携する(n=194) 

製品を製造できる自社の生産設備を保有する(n=122) 

自社の製品を製造できる製造パートナーを確保する
(n=174) 

新たな事業機会を発見するために、試行錯誤や組織的な

学習を促す(n=171) 

主力事業の最終的な「出口戦略*注3」を策定する(n=133) 

社外からの信頼性を高めるために、事業上の実績を積む
(n=226) 

社内外からの協力を得るために、大学のブランドを活用し

社内外からの信頼性を高める(n=190) 

社内外からの協力を得るために、メディア等の媒体で情報

発信活動を行い、社内外からの信頼性を高める(n=189) 

実施有 実施無 無回答 
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図表 57 事業 実施したステージ 
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34.0  

28.9  

23.6  

19.7  

20.7  

32.7  

29.9  

25.9  

29.0  

19.8  

21.8  

27.5  

27.7  

30.7  

21.6  

17.9  

24.6  

15.5  

23.9  

20.1  

12.6  

16.9  

18.8  

24.6  

18.1  

5.9  

20.6  

27.7  

16.7  

34.5  

11.3  

14.8  

25.5  

18.3  

26.3  

8.8  

14.9  

7.1  

8.7  

4.3  

4.0  

3.1  

6.2  

6.1  

12.8  

7.5  

5.6  

5.5  

2.8  

10.1  

2.5  

9.7  

0.9  

1.4  

1.0  

4.6  

1.8  

1.4  

1.9  

2.8  

4.5  

1.4  

2.8  

2.6  

8.9  

10.1  

12.1  

11.9  

10.7  

10.8  

11.4  

6.8  

8.5  

6.3  

8.2  

14.1  

9.5  

4.4  

10.4  

0% 25% 50% 75% 100%

外部の機関や個人のアドバイスを受けて、マーケティングプ

ランを策定する(n=112) 

外部の機関や個人のアドバイスを受けて、グローバル戦略

を策定する(n=69) 

顧客・市場のニーズと製品を合致させるために、市場調査

を実施し、事業に反映させる(n=116) 

市場の競争環境を認識するために競合調査等を実施し、

製品を差別化する(n=101) 

事業機会を見極めたり、機会を取込むために、初期顧客や

リードユーザーから協力を得る(n=131) 

メイン市場を開拓するために、外部機関（VCや事業会社）

から販路開拓の支援を受ける(n=65) 

当初に想定していた事業機会だけでなく、コア技術の応用

先を複数探索する(n=114) 

外部の民間企業等と販売・営業面で提携する(n=148) 

製品を製造できる自社の生産設備を保有する(n=106) 

自社の製品を製造できる製造パートナーを確保する
(n=142) 

新たな事業機会を発見するために、試行錯誤や組織的な

学習を促す(n=110) 

主力事業の最終的な「出口戦略*注3」を策定する(n=71) 

社外からの信頼性を高めるために、事業上の実績を積む
(n=179) 

社内外からの協力を得るために、大学のブランドを活用し

社内外からの信頼性を高める(n=159) 

社内外からの協力を得るために、メディア等の媒体で情報

発信活動を行い、社内外からの信頼性を高める(n=154) 

創業前 R&D前期 R&D後期 成長初 成長期 安定成長期 無回答 
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図表 58 事業 実施すべきだったステージ（実施有り） 

 
 
 
  

19.6  

8.7  

12.9  

21.8  

9.9  

3.1  

7.9  

5.4  

16.0  

15.5  

15.5  

18.3  

8.9  

34.6  

15.6  

25.0  

20.3  

28.4  

28.7  

27.5  

15.4  

16.7  

15.5  

26.4  

23.9  

19.1  

18.3  

20.7  

24.5  

20.1  

12.5  

18.8  

13.8  

19.8  

23.7  

30.8  

28.1  

20.9  

17.9  

21.1  

16.4  

26.8  

20.1  

11.3  

17.5  

20.5  

29.0  

19.8  

7.9  

17.6  

23.1  

17.5  

33.8  

10.4  

14.1  

18.2  

15.5  

22.3  

10.7  

18.8  

4.5  

10.1  

1.7  

2.0  

3.1  

4.6  

7.9  

6.8  

6.6  

2.1  

8.2  

5.6  

9.5  

1.9  

5.8  

0.9  

1.4  

0.8  

1.5  

1.8  

1.4  

1.9  

2.1  

3.6  

2.8  

1.9  

17.0  

11.6  

23.3  

19.8  

17.6  

21.5  

20.2  

16.2  

20.8  

21.1  

19.1  

15.5  

15.6  

17.0  

20.1  

0% 25% 50% 75% 100%

外部の機関や個人のアドバイスを受けて、 
マーケティングプランを策定する(n=112) 

外部の機関や個人のアドバイスを受けて、 
グローバル戦略を策定する(n=69) 

顧客・市場のニーズと製品を合致させるために、 
市場調査を実施し、事業に反映させる(n=116) 

市場の競争環境を認識するために競合調査等を実施し、 
製品を差別化する(n=101) 

事業機会を見極めたり、機会を取込むために、 
初期顧客やリードユーザーから協力を得る(n=131) 

メイン市場を開拓するために、外部機関（VCや事業会社） 
から販路開拓の支援を受ける(n=65) 

当初に想定していた事業機会だけでなく、 
コア技術の応用先を複数探索する(n=114) 

外部の民間企業等と販売・営業面で提携する(n=148) 

製品を製造できる自社の生産設備を保有する(n=106) 

自社の製品を製造できる製造パートナーを確保する
(n=142) 

新たな事業機会を発見するために、 
試行錯誤や組織的な学習を促す(n=110) 

主力事業の最終的な「出口戦略」を策定する(n=71) 

社外からの信頼性を高めるために、 
事業上の実績を積む(n=179) 

社内外からの協力を得るために、大学のブランドを活用し 
社内外からの信頼性を高める(n=159) 

社内外からの協力を得るために、メディア等の媒体で情報

発信活動を行い、社内外からの信頼性を高める(n=154) 

創業前 R&D前期 R&D後期 成長初 成長期 安定成長期 無回答 
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図表 59 事業 実施すべきだったステージ（実施無し） 

 
 
 
  

7.8  

10.7  

10.2  

8.0  

9.3  

8.2  

7.5  

3.8  

10.0  

13.7  

7.1  

18.6  

22.0  

14.0  

8.2  

13.2  

2.6  

8.3  

13.0  

19.2  

3.9  

6.3  

31.4  

17.9  

27.1  

22.0  

14.0  

30.6  

13.2  

28.9  

16.7  

13.0  

11.5  

21.6  

15.6  

30.0  

30.8  

21.6  

17.9  

18.6  

24.0  

32.6  

24.5  

39.6  

39.5  

41.7  

21.7  

21.2  

21.6  

46.9  

40.0  

38.5  

5.9  

12.5  

5.1  

2.3  

6.1  

9.4  

10.5  

16.7  

26.1  

7.7  

15.7  

12.5  

15.0  

11.5  

7.1  

4.0  

4.7  

3.8  

8.3  

4.3  

11.5  

7.8  

3.1  

19.6  

26.8  

20.3  

20.0  

23.3  

22.4  

13.2  

18.4  

8.3  

21.7  

25.0  

29.4  

15.6  

5.0  

19.2  

0% 25% 50% 75% 100%

外部の機関や個人のアドバイスを受けて、 
マーケティングプランを策定する(n=51) 

外部の機関や個人のアドバイスを受けて、 
グローバル戦略を策定する(n=56) 

顧客・市場のニーズと製品を合致させるために、 
市場調査を実施し、事業に反映させる(n=59) 

市場の競争環境を認識するために競合調査等を実施し、 
製品を差別化する(n=50) 

事業機会を見極めたり、機会を取込むために、 
初期顧客やリードユーザーから協力を得る(n=43) 

メイン市場を開拓するために、外部機関（VCや事業会社） 
から販路開拓の支援を受ける(n=49) 

当初に想定していた事業機会だけでなく、 
コア技術の応用先を複数探索する(n=53) 

外部の民間企業等と販売・営業面で提携する(n=38) 

製品を製造できる自社の生産設備を保有する(n=12) 

自社の製品を製造できる製造パートナーを確保する(n=23) 

新たな事業機会を発見するために、 
試行錯誤や組織的な学習を促す(n=52) 

主力事業の最終的な「出口戦略」を策定する(n=51) 

社外からの信頼性を高めるために、 
事業上の実績を積む(n=32) 

社内外からの協力を得るために、大学のブランドを活用し 
社内外からの信頼性を高める(n=20) 

社内外からの協力を得るために、メディア等の媒体で情報

発信活動を行い、社内外からの信頼性を高める(n=26) 

創業前 R&D前期 R&D後期 成長初 成長期 安定成長期 無回答 
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図表 60 事業 必要度（平均） 

 
 
 
  

1.3  

1.3  

1.4  

1.5  

1.5  

1.4  

1.5  

1.6  

1.6  

1.6  

1.4  

1.5  

1.7  

1.4  

1.5  

0.0 0.5 1.0 1.5 2.0

外部の機関や個人のアドバイスを受けて、 
マーケティングプランを策定する(n=151) 

外部の機関や個人のアドバイスを受けて、 
グローバル戦略を策定する(n=123) 

顧客・市場のニーズと製品を合致させるために、 
市場調査を実施し、事業に反映させる(n=166) 

市場の競争環境を認識するために競合調査等を実施し、 
製品を差別化する(n=137) 

事業機会を見極めたり、機会を取込むために、 
初期顧客やリードユーザーから協力を得る(n=156) 

メイン市場を開拓するために、外部機関（VCや事業会社） 
から販路開拓の支援を受ける(n=106) 

当初に想定していた事業機会だけでなく、 
コア技術の応用先を複数探索する(n=157) 

外部の民間企業等と販売・営業面で提携する(n=167) 

製品を製造できる自社の生産設備を保有する(n=100) 

自社の製品を製造できる製造パートナーを確保する
(n=156) 

新たな事業機会を発見するために、 
試行錯誤や組織的な学習を促す(n=151) 

主力事業の最終的な「出口戦略」を策定する(n=117) 

社外からの信頼性を高めるために、 
事業上の実績を積む(n=191) 

社内外からの協力を得るために、大学のブランドを活用し 
社内外からの信頼性を高める(n=169) 

社内外からの協力を得るために、メディア等の媒体で情報

発信活動を行い、社内外からの信頼性を高める(n=168) 
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図表 61 事業 施策の結果（平均） 

 
 
  

2.4  

2.4  

2.7  

2.9  

3.1  

2.3  

2.7  

2.8  

3.1  

3.1  

2.6  

2.8  

3.0  

3.1  

2.9  

0.0 1.0 2.0 3.0 4.0

外部の機関や個人のアドバイスを受けて、 
マーケティングプランを策定する(n=102) 

外部の機関や個人のアドバイスを受けて、 
グローバル戦略を策定する(n=59) 

顧客・市場のニーズと製品を合致させるために、 
市場調査を実施し、事業に反映させる(n=94) 

市場の競争環境を認識するために競合調査等を実施し、 
製品を差別化する(n=84) 

事業機会を見極めたり、機会を取込むために、 
初期顧客やリードユーザーから協力を得る(n=113) 

メイン市場を開拓するために、外部機関（VCや事業会社） 
から販路開拓の支援を受ける(n=52) 

当初に想定していた事業機会だけでなく、 
コア技術の応用先を複数探索する(n=98) 

外部の民間企業等と販売・営業面で提携する(n=125) 

製品を製造できる自社の生産設備を保有する(n=95) 

自社の製品を製造できる製造パートナーを確保する
(n=127) 

新たな事業機会を発見するために、 
試行錯誤や組織的な学習を促す(n=96) 

主力事業の最終的な「出口戦略」を策定する(n=56) 

社外からの信頼性を高めるために、 
事業上の実績を積む(n=156) 

社内外からの協力を得るために、大学のブランドを活用し 
社内外からの信頼性を高める(n=149) 

社内外からの協力を得るために、メディア等の媒体で情報

発信活動を行い、社内外からの信頼性を高める(n=138) 
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図表 62 必要性の有無 技術（n=311） 

 

 
 
 

図表 63 技術 実施の有無 

 

  

68.8  

57.2  

63.0  

62.7  

24.4  

35.4  

30.5  

30.2  

6.8  

7.4  

6.4  

7.1  

0% 25% 50% 75% 100%

製品開発を加速させるために、 
製品に関連する技術の探索を行う 

大学や共同研究先等の関連事業者と 
交渉・調整し、知財を活用できるようにする 

特許化やブラックボックス化など、 
事業化を意識した知財戦略を策定する 

外部の民間企業や公的機関等と 
技術面で提携する 

必要性有 必要性無 無回答 

84.1  

75.8  

76.5  

72.8  

9.3  

16.9  

17.3  

20.5  

6.5  

7.3  

6.1  

6.7  

0% 25% 50% 75% 100%

製品開発を加速させるために、 
製品に関連する技術の探索を行う(n=214) 

大学や共同研究先等の関連事業者と 
交渉・調整し、知財を活用できるようにする

(n=178) 

特許化やブラックボックス化など、 
事業化を意識した知財戦略を策定する(n=196) 

外部の民間企業や公的機関等と 
技術面で提携する(n=195) 

実施有 実施無 無回答 
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図表 64 技術 実施したステージ 

 
 

図表 65 技術 実施すべきだったステージ（実施有り） 

 
 

図表 66 技術 実施すべきだったステージ（実施無し） 

 
  

16.7  

23.7  

15.3  

9.2  

41.1  

35.6  

40.0  

37.3  

17.2  

16.3  

17.3  

16.2  

12.2  

11.9  

13.3  

16.9  

3.9  

4.4  

2.7  

7.7  

0.6  

3.0  

2.7  

4.2  

8.3  

5.2  

8.7  

8.5  

0% 25% 50% 75% 100%

製品開発を加速させるために、 
製品に関連する技術の探索を行う(n=180) 

大学や共同研究先等の関連事業者と 
交渉・調整し、知財を活用できるようにする(n=135) 

特許化やブラックボックス化など、 
事業化を意識した知財戦略を策定する(n=150) 

外部の民間企業や公的機関等と 
技術面で提携する(n=142) 

創業前 R&D前期 R&D後期 成長初 成長期 安定成長期 無回答 

15.0  

21.5  

15.3  

4.9  

37.2  

31.9  

37.3  

31.0  

11.7  

13.3  

12.0  

16.2  

10.6  

8.9  

8.0  

11.3  

2.8  

3.0  

2.7  

7.7  

0.6  

1.5  

2.0  

3.5  

22.2  

20.0  

22.7  

25.4  

0% 25% 50% 75% 100%

製品開発を加速させるために、 
製品に関連する技術の探索を行う(n=180) 

大学や共同研究先等の関連事業者と 
交渉・調整し、知財を活用できるようにする(n=135) 

特許化やブラックボックス化など、 
事業化を意識した知財戦略を策定する(n=150) 

外部の民間企業や公的機関等と 
技術面で提携する(n=142) 

創業前 R&D前期 R&D後期 成長初 成長期 安定成長期 無回答 

5.0  

10.0  

11.8  

7.5  

30.0  

16.7  

17.6  

5.0  

15.0  

13.3  

11.8  

22.5  

5.0  

16.7  

20.6  

20.0  

10.0  

6.7  

11.8  

12.5  2.5  

35.0  

36.7  

26.5  

30.0  

0% 25% 50% 75% 100%

製品開発を加速させるために、 
製品に関連する技術の探索を行う(n=20) 

大学や共同研究先等の関連事業者と 
交渉・調整し、知財を活用できるようにする(n=30) 

特許化やブラックボックス化など、 
事業化を意識した知財戦略を策定する(n=34) 

外部の民間企業や公的機関等と 
技術面で提携する(n=40) 

創業前 R&D前期 R&D後期 成長初 成長期 安定成長期 無回答 
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図表 67 技術 必要度（平均） 

 
 
 
 

図表 68 技術 施策の結果（平均） 

 
 
  

1.6  

1.6  

1.7  

1.5  

0.0 0.2 0.4 0.6 0.8 1.0 1.2 1.4 1.6 1.8 2.0

製品開発を加速させるために、 
製品に関連する技術の探索を行う(n=188) 

大学や共同研究先等の関連事業者と 
交渉・調整し、知財を活用できるようにする(n=156) 

特許化やブラックボックス化など、 
事業化を意識した知財戦略を策定する(n=166) 

外部の民間企業や公的機関等と 
技術面で提携する(n=166) 

2.9  

2.9  

2.9  

3.0  

0.0 0.5 1.0 1.5 2.0 2.5 3.0 3.5

製品開発を加速させるために、 
製品に関連する技術の探索を行う(n=164) 

大学や共同研究先等の関連事業者と 
交渉・調整し、知財を活用できるようにする(n=123) 

特許化やブラックボックス化など、 
事業化を意識した知財戦略を策定する(n=135) 

外部の民間企業や公的機関等と 
技術面で提携する(n=126) 
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図表 69 必要性の有無 他（n=311） 

 

 
 

図表 70 他 実施の有無 

 
 
  

64.3  

7.1  

29.9  

54.7  

5.8  

38.3  

0% 25% 50% 75% 100%

大学や関連機関から、オフィス・研究所 
の提供などの支援を受ける 

その他に必要な事業上の施策 

必要性有 必要性無 無回答 

84.0  

63.6  

12.5  

27.3  

3.5  

9.1  

0% 25% 50% 75% 100%

大学や関連機関から、オフィス・研究所 
の提供などの支援を受ける(n=200) 

その他に必要な事業上の施策(n=22) 

実施有 実施無 無回答 
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図表 71 他 実施したステージ 

 
 

図表 72 他 実施すべきだったステージ（実施有り） 

 
 

図表 73 他 実施すべきだったステージ（実施無し） 

 
  

42.3  

14.3  

35.7  

35.7  

5.4  

7.1  

6.5  

35.7  

3.0  

0.0  

0.6  

0.0  

6.5  

7.1  

0% 25% 50% 75% 100%

大学や関連機関から、オフィス・研究所 
の提供などの支援を受ける(n=168) 

その他に必要な事業上の施策(n=14) 

創業前 R&D前期 R&D後期 成長初 成長期 安定成長期 無回答 

39.3  

14.3  

23.2  

21.4  

4.8  

7.1  

3.6  

14.3  

2.4  

7.1  

1.2  25.6  

35.7  

0% 25% 50% 75% 100%

大学や関連機関から、オフィス・研究所 
の提供などの支援を受ける(n=168) 

その他に必要な事業上の施策(n=14) 

創業前 R&D前期 R&D後期 成長初 成長期 安定成長期 無回答 

32.0  

16.7  

8.0  

16.7  

8.0  

16.7  

4.0  4.0  

16.7  

44.0  

33.3  

0% 25% 50% 75% 100%

大学や関連機関から、オフィス・研究所 
の提供などの支援を受ける(n=25) 

その他に必要な事業上の施策(n=6) 

創業前 R&D前期 R&D後期 成長初 成長期 安定成長期 無回答 
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図表 74 他 必要度（平均） 

 
 
 
 

図表 75 他 施策の結果（平均） 

 
 
 
  

1.5  

1.9  

0.0 0.2 0.4 0.6 0.8 1.0 1.2 1.4 1.6 1.8 2.0

大学や関連機関から、オフィス・研究所 
の提供などの支援を受ける(n=174) 

その他に必要な事業上の施策(n=16) 

3.3  

2.8  

0.0 0.5 1.0 1.5 2.0 2.5 3.0 3.5

大学や関連機関から、オフィス・研究所 
の提供などの支援を受ける(n=154) 

その他に必要な事業上の施策(n=13) 
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Ⅲ．資金の確保状況について 
 
問 2  起業後の、貴社の主力事業のステージごとの資金の確保状況に関して

お伺いします。 
 
問 2－1   起業後の、貴社の資金の確保状況（2004～2013 年度）について、

お伺いします。各年の主力事業のステージ＊注及び資金の調達方法をご記載くだ

さい。（単一回答） 
＊注：該当年（2004～2013 年度）が起業前の場合は、ご回答頂かなくて結構

です。 
 

図表 76 資金調達状況（事業ステージ別） 
 

 

 
 
  

44

169

100

92

24

15

10

45

31

29

9

3

5

9

10

13

7

0

73

140

87

76

12

5

6

45

26

18

2

0

14

79

55

87

42

15

10

82

38

14

9

0

2

13

5

6

3

0

0 100 200 300 400 500 600 700

創業前
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成長初期

成長期
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補助金 公的機関 ｴﾝｼﾞｪﾙ 創業者ｸﾞﾙｰﾌﾟおよびその家族・友人 ﾍﾞﾝﾁｬｰｷｬﾋﾟﾀﾙ(VC) 銀行 民間企業 その他
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図表 77 資金調達状況（事業ステージ別） 
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創業前

R&D前期

R&D後期

成長初期
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安定成長期

補助金 公的機関 ｴﾝｼﾞｪﾙ 創業者ｸﾞﾙｰﾌﾟおよびその家族・友人 ﾍﾞﾝﾁｬｰｷｬﾋﾟﾀﾙ(VC) 銀行 民間企業 その他

サンプル数
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問 2－2  現在の貴社における種類株＊注の発行状況に関してお伺いします。 
最も該当する項目に一つだけ○をつけてください。（単一回答） 
 
＊注：優先株式、多数議決権株式など、株主の権利の内容が異なる 2 種類以上

の株式を発行した場合、その各株式のことを指す。 
 

図表 78 種類株発行状況（n=311） 

 
 
 
問 2－3  現在の貴社における資金の確保状況に関してお伺いします。 
最も該当する項目に一つだけ○をつけてください。（単一回答） 
 

図表 79 資金確保状況（n=311） 

 
  

12.5  2.9  16.7  49.8  12.9  
1.6  

3.5  

0% 20% 40% 60% 80% 100%

すでに発行している 今度発行する予定である   
周囲の状況を見て検討する   発行は考えていない 
種類株について知らなかったので検討していない その他 
無回答 

21.2  22.5  8.7  37.9  3.9  5.8  

0% 20% 40% 60% 80% 100%

資金は十分に確保されている 研究開発費のための資金に不足を感じている   

設備投資のための資金に不足を感じている   運転資金に不足を感じている 

その他 無回答 
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Ⅳ．社内経営陣について 
 
問 3 貴社の社内経営陣についてお伺いします。 
 
問 3－1  貴社において大学教員＊注はどのポジションで事業に関与していま

すか。該当する項目すべてに○をつけてください。（複数回答） 
 
＊注：本調査では、大学発ベンチャーの製品の開発等に関与した教授や研究者

等を指す。 
 
 

図表 80 教員ポジション（n=311） 

 

  

31.5% 

29.3% 

24.8% 

2.9% 

12.9% 

18.0% 

0.0% 10.0% 20.0% 30.0% 40.0%

取締役 

技術顧問 

代表取締役 

監査役 

その他 

関与なし 
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問 3－2  貴社における大学教員の保有株式比率はどの程度ですか。 
該当する項目に一つだけ○をつけてください。（単一回答） 
 

図表 81 教員保有株式比率（n=311） 

 
 
 
問 3－3  貴社の代表取締役は会社の設立当初から変更されましたか。 
該当する項目に一つだけ○をつけてください。（単一回答） 
 

図表 82 代取変更有無（n=311） 

 
  

15.8  7.7  8.0  26.7  39.2  2.6  

0% 20% 40% 60% 80% 100%

 ２/３以上（特別決議を自らの方針に沿って決議できる） 
 １/２以上２/３未満（通常の決議事項を自らの方針に沿って決議できる） 
 １/３以上１/２未満（特別決議における拒否権を保有できる） 
 １/３未満 
 保有していない 
無回答 

30.9  67.2  1.9  

0% 20% 40% 60% 80% 100%

代表取締役に変更があった 代表取締役に変更はない 無回答 
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問 3－3 で「１．代表取締役に変更があった」と回答した方のみお答えください 
 
問 3－4  貴社の代表取締役（創業時）の前職はどのような経歴ですか。 
該当する項目に一つだけ○をつけてください。（単一回答） 
 

図表 83 創業時代取の前職（n=91） 

 

 
 
問 3－5  代表取締役（現在）はどのようなルートで就任されましたか。 
該当する項目に一つだけ○をつけてください。（単一回答） 
 

図表 84 現在代取の就任ルート（n=91） 

 
 

25.0  9.4  4.2  5.2  6.3  40.6  2.1  7.3  

0% 20% 40% 60% 80% 100%

大学教員    大学生・大学院生 

教員・大学生・大学院生の親族 シーズに関わっていた研究室のメンバー      

研究室と関係のあった会社に勤務していた者 一般企業での実務経験者 

金融機関・ベンチャーキャピタル等からの転籍 その他 

4.2  
0.0  

11.5  0.0  0.0  0.0  0.0  0.0  7.3  
0.0  

18.8  2.1  34.4  19.8  2.1  

0% 20% 40% 60% 80% 100%

ベンチャーキャピタルからの紹介 金融機関からの紹介 
大学関係者からの紹介 ＴＬＯからの紹介 
インキュベーション施設からの紹介 他のベンチャー企業からの紹介 
人材派遣会社からの紹介 コンサルタントからの紹介 
関係企業（共同研究や取引先等）からの紹介 公的支援機関からの紹介 
商工会・商工会議所からの紹介 貴社（代表取締役（当時））の人脈 
貴社の人材募集広告からの応募 社内からの昇格 
その他 無回答 
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全員回答 
 
問 3－6  表取締役（現在）の前職はどのような経歴ですか。 
該当する項目に一つだけ○をつけてください。（単一回答） 
 

図表 85 現在代取の前職（n=311） 

 
 
 
問 3－7  貴社の代表取締役（現在）は、就任に際してどのような点に魅力を

感じられましたか。該当する項目すべてに○をつけてください。（複数回答） 
 

図表 86 現在代取の就任の魅力（n=311） 

 

29.6  10.3  
1.0  
1.3  

2.9  
7.4  33.8  2.3  9.3  2.3  

0% 20% 40% 60% 80% 100%

大学教員    大学生・大学院生 
教員・大学生・大学院生の親族 シーズに関わっていた研究室のメンバー      
自社の従業員であった者 研究室と関係のあった会社に勤務していた者 
一般企業での実務経験者 金融機関・ベンチャーキャピタル等からの転籍 
その他 無回答 

56.6% 

43.7% 

37.0% 

10.9% 

2.9% 

1.9% 

1.3% 

1.0% 

10.6% 

0.0% 20.0% 40.0% 60.0%

研究・技術の内容や新規性 

今後の成長ポテンシャル 

事業のビジョン 

地元での活躍機会 

給与（将来） 

会社の知名度 

契約金、給与（就任時） 

ストックオプション 

その他 
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問 3－8  創業時の代表取締役は、貴社創業の以前にも、別の会社を起業した

経験を持っていますか。 
該当する項目に一つだけ○をつけてください。（単一回答）  
 

図表 87 創業代取の起業経験（n=311） 

 
 
 
問 3－9  現在、貴社には、代表取締役の経営マネジメントを補完し、会社経

営に大きく貢献している社内の人材（以下、「補佐役」と言う）はいますか。 
該当する項目一つだけ○をつけてください。（単一回答）   
  

図表 88 補佐役の存在（n=311） 

 
 
  

28.3  69.1  2.6  

0% 20% 40% 60% 80% 100%

別会社を起業した経験がある     会社を起業した経験はない 無回答 

53.1  8.7  26.4  9.3  2.6  

0% 20% 40% 60% 80% 100%

こうした補佐役は存在しない 
主に、代表取締役が技術を、補佐役が経営を担当している  
主に、代表取締役、補佐役とも経営を担当している      
その他 
無回答 
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問 3－9 で「2」～「4」（補佐役がいる）と回答した方のみお答えください 
 
問 3－10  主な補佐役（現在）の前職はどのような経歴ですか。 
該当する項目に一つだけ○をつけてください。（単一回答） 
 

図表 89 補佐役の前職（n=138） 

 
 
問 3－11 貴社の代表取締役（現在）、および主な補佐役（現在）は就任に際し

てどのような点に魅力を感じられましたか。該当する項目すべてに○をつけて

ください。（複数回答） 
 

図表 90 補佐役の就任の魅力（n=138） 

 

15.2  7.2  
2.2  

4.3  6.5  7.2  42.0  4.3  4.3  6.5  

0% 20% 40% 60% 80% 100%

大学教員    大学生・大学院生 
教員・大学生・大学院生の親族 シーズに関わっていた研究室のメンバー      
自社の従業員であった者 研究室と関係のあった会社に勤務していた者 
一般企業での実務経験者 金融機関・ベンチャーキャピタル等からの転籍 
その他 無回答 

57.2% 

55.8% 

52.2% 

11.6% 

5.8% 

4.3% 

2.9% 

1.4% 

7.2% 

-20.0% 0.0% 20.0% 40.0% 60.0%

今後の成長ポテンシャル 

研究・技術の内容や新規性 

事業のビジョン 

地元での活躍機会 

給与（将来） 

会社の知名度 

契約金、給与（就任時） 

ストックオプション 

その他 
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問 3－12  貴社の主な補佐役は、別の会社を起業した経験を持っていますか。 
該当する項目に一つだけ○をつけてください。  
 

図表 91 補佐役の起業経験 （n=138） 

 
 
 
 
 
  

29.7  61.6  8.7  

0% 20% 40% 60% 80% 100%

別会社を起業した経験がある     会社を起業した経験はない 無回答 
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全員回答 
 
問 3－13  貴社内で経営上の意思決定をする際に関与する人物は何名います

か。該当する項目一つだけ○をつけてください。（単一回答） 
 

図表 92 補佐役の人数（n=91）

 
 

 
問 3－13 で「2」～「5」（2 人以上いる）と回答した方のみお答えください 

 
問 3－14  問 3－13 でお答え頂いた社内の人物同士は、仕事以外のプライベ

ートにおいても連絡を取り合ったり交流することはありますか。該当する項目

一つだけ○をつけてください。（単一回答） 
 

図表 93 補佐役の人数（n=91） 

 
 

29.9  27.3  22.2  8.7  10.0  1.9  

0% 20% 40% 60% 80% 100%

１人 ２人 ３人 ４人 ５人以上 無回答 

24.1  24.5  21.7  9.4  18.4  1.9  

0% 20% 40% 60% 80% 100%

仕事以外のプライベートにおいても、非常によく連絡を取っている 
仕事以外のプライベートにおいても、よく連絡を取っている 
仕事以外のプライベートにおいても、ときどき連絡を取っている 
仕事以外のプライベートにおいては、ごくたまに連絡を取っている 
仕事以外のプライベートにおいては、ほとんど連絡を取っていない 
無回答 
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全員回答 
 

Ⅴ．社外における人的ネットワークについて 
 
問 4 貴社の社外における人的ネットワークについてお伺いします。 
 
問 4－1  貴社がマネジメントに関する知識を得るために、頼りにしている社

外の人物＊注は何名いますか。 
該当する項目一つだけ○をつけてください。（単一回答） 
 
＊注：「マネジメントに関する知識」とはファイナンス、交渉、リーダーシップ、

計画の立案、意思決定、問題解決、組織の編成、コミュニケーションといった、

どのように企業を運営していくかに関する知識を指します。 
「社外の人物」とは個人的なつながり（家族や友人）か仕事上のつながりかと

いったことや、自社との取引の有無に関わらず、自社外の人物全般を差します。

なお、社外取締役も社外の人物に含まれます。 
 
 

図表 94 社外相談役の人物（n=311） 

 

  

11.3  21.2  14.1  2.9  26.4  21.5  2.6  

0% 20% 40% 60% 80% 100%

１人 ２人 ３人 ４人 ５人以上 社外の人物には相談していない 無回答 
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問 4－1 で「1」～「5」と回答した方のみお答えください 
 
問 4－2  貴社がマネジメントに関して相談をする社外の人物の中で、最もよ

く相談する人物は起業の経験、経営者の経験がありますか。 
該当する項目一つだけ○をつけてください。（単一回答） 
 

図表 95 社外相談役の起業経験（n=236） 

 

 
 
問 4－3  貴社がマネジメントに関して相談をする社外の人物の中で、最もよ

く相談する人物とはどの程度の頻度でコンタクト（メール、電話による連絡も

含む）を取っていますか。 
該当する項目一つだけ○をつけてください。（単一回答） 
 

図表 96 社外相談役との連絡頻度（n=236） 

 
 

62.7  1.7  10.2  22.9  2.5  

0% 20% 40% 60% 80% 100%

起業、経営者どちらの経験もある 起業の経験はあるが、経営者の経験はない 

経営者の経験はあるが、起業の経験はない 起業、経営者どちらの経験もない 

無回答 

8.5  17.8  41.1  28.8  1.3  
2.5  

0% 20% 40% 60% 80% 100%

週に２、３回以上 週に１回程度 月に１、２回程度 年に数回程度 年に１回以下 無回答 
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全員回答 
 
Ⅵ．VCからの出資やハンズオン支援の状況について 

 
問 5 ベンチャーキャピタル（VC）からの出資やハンズオン支援の状況につ

いてお伺いします。 
 
問 5－1  貴社におかれましては、ベンチャーキャピタル（VC）から出資を

受けていますか。 
該当する項目に一つだけ○をつけてください。（単一回答） 
 
 

図表 97 VC からの出資有無（n=311） 

 
 
  

16.4  25.7  54.7  3.2  

0% 20% 40% 60% 80% 100%

受けている 出資は希望するが、まだ実現していない 出資は希望せず 無回答 
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問 5－1 で「1．出資を受けている」と回答した方のみお答えください  
 
問 5－2  VC からの出資を受けた時期と金額、その時の主力事業のステージ
＊注 1について教えてください。なお、複数のラウンドで VC から出資を受けた

場合、それぞれのラウンドの主たる VC＊注 2 から受け入れた出資（主なもの上

位３つまで）についてお答えください。 
 
＊注 1 事業ステージの考え方 

 
 
＊注 2 主たる VC とは、貴社の投資計画の立案に際して中心的な立場となる

リード VC や、貴社の経営を深く支援する VC を指します。 
 
 

図表 98 VC からの出資有無（n=47） 件数（VC 出資回数別） 
 

 
 
  

2 

7 

10 

4 

1 

0 

0 

0 5 10 15 

創業前

R&D前期

R&D後期

成長初期

成長期

安定成長期

無回答

出資回数1回

3 

10 

6 

3 

2 

0 

0 

0 5 10 15 

創業前

R&D前期

R&D後期

成長初期

成長期

安定成長期

無回答

出資回数2回

1 

22 

10 

4 

0 

0 

2 

0 5 10 15 20 25 

創業前

R&D前期

R&D後期

成長初期

成長期

安定成長期

無回答

出資回数3回以上（n=23 ） （n=12 ） （n=12 ）
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図表 99 VC からの出資有無 金額 出資①（n=23） 
 

 
 

図表 100 VC からの出資有無 金額 出資②（n=24） 

 
 

図表 101 VC からの出資有無 金額 出資③（n=12） 

 

28.5 

252.6 

83.4 

57.8 

11.0 

0.0 

0 50 100 150 200 250 300 

創業前

R&D前期

R&D後期

成長初期

成長期

安定成長期

無回答

331.3 

75.3 

185.0 

50.0 

0.0 

0 50 100 150 200 250 300 350 

創業前

R&D前期

R&D後期

成長初期

成長期

安定成長期

無回答

329.0 

333.3 

265.0 

68.0 

0 50 100 150 200 250 300 350 

創業前

R&D前期

R&D後期

成長初期

成長期

安定成長期

無回答

（百万円） 

（百万円） 

（百万円） 
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問5－3  主たるVCから資金以外に経営面に関するどのような支援を受けて

いますか。 
 
以下の 1～21 の支援内容のうち、 
①  支援の有無についてお答えください。 
②  支援を受けた主力事業のステージ＊注１に関し、最も該当する項目を一つず

つお選びください。 
③ また、その支援の有効性を 5 段階で評価してください。 
 
※複数のラウンドで VC からの支援があった場合、問 5－2 でご回答いただい

た、それぞれのラウンドのすべての主たる VC から受けた支援についてお答え

ください。  
 

図表 102 VC からの支援の有無（n=49） 

 

67.3  

57.1  

46.9  

44.9  

42.9  

40.8  

34.7  

34.7  

30.6  

28.6  

26.5  

24.5  

22.4  

22.4  

16.3  

16.3  

14.3  

12.2  

10.2  

10.2  

8.2  

4.1  

24.5  

34.7  

44.9  

49.0  

51.0  

51.0  

59.2  

57.1  

59.2  

63.3  

65.3  

65.3  

69.4  

69.4  

75.5  

75.5  

79.6  

81.6  

81.6  

79.6  

81.6  

40.8  

8.2  

8.2  

8.2  

6.1  

6.1  

8.2  

6.1  

8.2  

10.2  

8.2  

8.2  

10.2  

8.2  

8.2  

8.2  

8.2  

6.1  

6.1  

8.2  

10.2  

10.2  

55.1  

0% 20% 40% 60% 80% 100%

ビジネスプランの助言 

資本政策・財務管理の助言 

他の資金調達先（VC、銀行等）の紹介 

事業のパフォーマンスの管理や助言 

IPOに関する助言 

新たな増資ラウンドのアレンジ 

マーケティングプランへの助言 

顧客候補先（国内）の紹介 

業務提携先（国内）の紹介 

経営幹部（取締役等）の派遣 

関係者（株主、共同研究先、大学等）の調整 

経営人材の紹介 

M&Aに関する助言 

技術提携先（国内）の紹介 

技術提携先（海外）の紹介 

顧客候補先（海外）の紹介 

技術のアプリケーションについての助言 

研究開発人材の紹介 

営業販売人材の紹介 

業務提携先（海外）の紹介 

知財戦略の専門家の紹介 

その他 

支援あり 支援なし 回答なし 
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図表 103 VC からの支援ステージ 

 

 
  

21.2  

18.2  

28.6  

9.1  

5.0  

7.1  

5.0  

33.3  

11.8  

11.8  

6.7  

9.1  

7.7  

48.5  

45.5  

80.0  

25.0  

57.1  

54.5  

45.0  

50.0  

45.0  

27.3  

46.7  

37.5  

33.3  

57.1  

41.2  

52.9  

50.0  

33.3  

60.0  

50.0  

53.8  

15.2  

18.2  

25.0  

17.9  

25.0  

18.2  

40.0  

37.5  

28.6  

17.6  

23.5  

25.0  

46.7  

20.0  

18.2  

30.8  

3.0  

9.1  

25.0  

5.0  

7.1  

27.3  

11.8  

9.1  

5.0  

3.6  

5.0  

9.1  

5.9  

12.5  

12.1  

27.3  

20.0  

50.0  

14.3  

18.2  

15.0  

14.3  

20.0  

18.2  

13.3  

25.0  

33.3  

14.3  

17.6  

5.9  

12.5  

13.3  

20.0  

13.6  

7.7  

100.0  

0% 25% 50% 75% 100%

ビジネスプランの助言(n=33) 

経営人材の紹介(n=11) 

研究開発人材の紹介(n=5) 

営業販売人材の紹介(n=4) 

経営幹部（取締役等）の派遣(n=14) 

他の資金調達先（VC、銀行等）の紹介(n=22) 

新たな増資ラウンドのアレンジ(n=20) 

資本政策・財務管理の助言(n=28) 

IPOに関する助言(n=20) 

M&Aに関する助言(n=11) 

技術提携先（国内）の紹介(n=15) 

技術提携先（海外）の紹介(n=8) 

知財戦略の専門家の紹介(n=3) 

技術のアプリケーションについての助言(n=7) 

マーケティングプランへの助言(n=17) 

顧客候補先（国内）の紹介(n=17) 

顧客候補先（海外）の紹介(n=8) 

業務提携先（国内）の紹介(n=15) 

業務提携先（海外）の紹介(n=5) 

事業のパフォーマンスの管理や助言(n=22) 

関係者（株主、共同研究先、大学等）の調整(n=13) 

その他(n=1) 

創業前 R&D前期 R&D後期 成長初 成長期 安定成長期 無回答 
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図表 104 VC からの支援有効性 （平均） 

 
  

2.7  

2.5  

2.4  

2.3  

2.0  

2.0  

2.0  

1.9  

1.9  

1.9  

1.9  

1.6  

1.6  

1.5  

1.5  

1.5  

1.5  

1.4  

1.4  

1.2  

0.5  

0.0  

0.0 0.5 1.0 1.5 2.0 2.5 3.0

新たな増資ラウンドのアレンジ(n=20) 

関係者（株主、共同研究先、大学等）の調整(n=11) 

資本政策・財務管理の助言(n=27) 

経営幹部（取締役等）の派遣(n=14) 

他の資金調達先（VC、銀行等）の紹介(n=23) 

顧客候補先（国内）の紹介(n=17) 

ビジネスプランの助言(n=33) 

技術提携先（国内）の紹介(n=14) 

経営人材の紹介(n=12) 

事業のパフォーマンスの管理や助言(n=22) 

IPOに関する助言(n=20) 

研究開発人材の紹介(n=5) 

技術のアプリケーションについての助言(n=5) 

M&Aに関する助言(n=10) 

技術提携先（海外）の紹介(n=8) 

知財戦略の専門家の紹介(n=4) 

業務提携先（国内）の紹介(n=14) 

顧客候補先（海外）の紹介(n=7) 

マーケティングプランへの助言(n=15) 

業務提携先（海外）の紹介(n=5) 

営業販売人材の紹介(n=4) 

その他(n=2) 



89 

全員回答 
 
Ⅶ．大学からの支援状況について 

 
問 6 大学からの支援状況についてお伺いします。 
貴社は、大学からどのような支援を受けていますか。 
該当する項目に一つだけ○をつけてください。（単一回答） 
 
以下の 1～9 の支援内容のうち、 
支援の有無についてお答えください。 
支援を受けた主力事業のステージ＊注１に関し、最も該当する項目を一つずつ

お選びください。 
また、その支援の有効性を 5 段階で評価してください。 
 
＊注 1 事業ステージの考え方 

 
 
 

図表 105 大学からの支援の有無（n=311） 

 

62.4  

60.5  

60.1  

43.7  

41.5  

39.5  

35.0  

28.3  

11.3  

32.8  

34.1  

35.7  

49.8  

52.4  

55.0  

59.5  

65.6  

82.0  

4.8  

5.5  

4.2  

6.4  

6.1  

5.5  

5.5  

6.1  

6.8  

0% 20% 40% 60% 80% 100%

共同研究の推進 

大学名使用の許可  

設備の提供 

知的財産に関する優遇、アドバイス 

ノウハウの提供 

プロモーション支援 

組織ネットワークの提供 

人材の斡旋、紹介 

資金の提供 

支援あり 支援なし 回答なし 
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図表 106 大学からの支援ステージ（n=311） 

 
 
 

図表 107 大学からの支援有効性（n=311） 

 
 
  

46.5  

27.2  

37.4  

19.1  

42.9  

38.8  

29.4  

21.6  

17.9  

28.7  

37.5  

30.5  

38.1  

14.3  

23.9  

30.3  

26.1  

35.0  

6.2  

11.0  

13.4  

14.9  

11.4  

9.0  

12.8  

18.2  

17.9  

7.0  

7.4  

6.4  

10.8  

11.4  

10.1  

8.3  

12.5  

12.2  

3.9  

5.9  

2.7  

6.2  

5.7  

3.7  

7.3  

6.8  

4.9  

0.5  

2.1  

2.9  

0.5  

0.9  

1.1  

0.8  

7.8  

11.0  

9.1  

8.8  

11.4  

13.8  

11.0  

13.6  

11.4  

0% 25% 50% 75% 100%

ノウハウの提供(n=129) 

知的財産に関する優遇、アドバイス(n=136) 

設備の提供(n=187) 

共同研究の推進(n=194) 

資金の提供(n=35) 

大学名使用の許可 (n=188) 

組織ネットワークの提供(n=109) 

人材の斡旋、紹介(n=88) 

プロモーション支援(n=123) 

創業前 R&D前期 R&D後期 成長初 成長期 安定成長期 無回答 

3.4  

3.2  

3.1  

3.0  

3.0  

2.9  

2.9  

2.9  

2.8  

0.0 1.0 2.0 3.0 4.0

設備の提供(n=178) 

共同研究の推進(n=184) 

大学名使用の許可(n=174) 

資金の提供(n=35) 

知的財産に関する優遇、アドバイス(n=129) 

ノウハウの提供(n=119) 

人材の斡旋、紹介(n=84) 

組織ネットワークの提供(n=103) 

プロモーション支援(n=120) 



91 

Ⅶ．大学からの支援状況について 

 
問 7 貴社の今後の将来展望についてお聞きします。 
 
問 7－1  貴社が今後、企業経営を展開する中で、最も重視していることは何

でしょうか。最も該当する項目に一つだけ○をつけてください。（単一回答） 
 

図表 108 将来展望（n=311） 

 

 
  

3.9% 
17.4% 

23.5% 

18.6% 

6.4% 

8.7% 

4.2% 

0.6% 
12.5% 

4.2% 

なるべく早く新規株式公開（IPO）したい 

急がず事業基盤を固めた後、新規株式公開（IPO）した

い 
新規株式公開（IPO）はしなくとも、従業員５０人程度、売

上高数億円の企業成長を実現･維持できればよい 
新規株式公開（IPO）はしなくとも、従業員５人程度、売上

高数千万円の企業成長を実現･維持できればよい 
将来、自社を他企業等に売却したい（M＆A） 

自社の企業形態は維持しつつ、開発した技術・ノウハウ

を他企業等に売却したい 
開発した技術・ノウハウを元に、他企業等との合弁会社

を設立したい 
すでに新規株式公開（IPO）しており、さらなる成長を目

指したい 
その他 

無回答 
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２. ベンチャーキャピタルに対するアンケート調査 調査結果 

 
Ⅰ．概要 

 
回答者について（単一回答）  
 

図表 109 役職（n=43） 

 
 
 

図表 110 ファンドマネージャー（n=43） 

 
 

  

16.3% 16.3% 62.8% 4.7% 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

代表取締役 役員 従業員 その他 

48.8% 37.2% 14.0% 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

該当する 該当しない 無回答 
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Ⅱ．貴社の成り立ちについて 

 

問 1 貴社の成り立ちについてお伺いします。 
 
問 1－1  貴社はどのような背景で設立されましたか。 
最も該当する項目に一つだけ○をつけてください。（単一回答） 

 
図表 111 設立背景（n=43） 

 
 

  

51.2% 7.0% 27.9% 2.3% 
7.0% 

4.7% 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

金融機関系VC 事業会社系VC 独立系VC 大学系VC その他 無回答 



94 

Ⅲ．投資先に対するハンズオンの支援状況について 

 
問 2 貴社の投資先（大学発ベンチャー）に対する、ハンズオンの支援状況に

ついてお教えください。 
 
問 2－1  貴社の投資実務担当者数及びハンズオン支援社数（大学発ベンチャ

ー）をご記載ください。（自由記入回答） 
 
 

図表 112 設立背景（平均値）（n=43） 
 
大学発ベンチャー投資実務  
担当者数 （平均）  

1.9 人 

担当者 1 人当たりハンズオン支援  
大学発ベンチャー社数 （平均）  

1.4 社 

 
 

図表 113 担当者数（n=43） 

 
 

図表 114 1 人あたり支援社数（n=42）

 

20.9% 20.9% 18.6% 9.3% 7.0% 4.7% 
2.3% 

16.3% 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

0人 1人 2人 3人 4人 5人 9人 無回答 

37.2% 18.6% 14.0% 4.7% 
2.3% 

2.3% 
2.3% 18.6% 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

0社 1社 2社 3社 4社 5社 10社 無回答 
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問 2－2  貴社の投資先（大学発ベンチャー）に係わる、現在のハンズオンの

支援人材の充足感について、最も該当する項目に一つだけ○をつけてください。

（単一回答） 
 

図表 115 支援人材の充足感（n=43） 

 
 
 
問 2－3  今後、ハンズオンの支援人材が足りないという状況に対して、どの

ように対応される予定ですか。最も該当する項目を一つだけお選びください。

（単一回答） 
 

図表 116 支援人材不足への対応（n=43） 

 
 
  

30.2% 37.2% 30.2% 2.3% 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

充足している。      不足している。      その他 無回答 

25.6% 9.3% 
0.0% 

4.7% 

32.6% 7.0% 4.7% 16.3% 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

会社内部で、人材を育成する。     
自社の様々なネットワークを活用して、人材をスカウトする。 
ヘッドハンター・人材紹介会社を活用して、人材をスカウトする。 
他のＶＣのハンズオンを活用する。 
外部機関（ＶＣ以外）と連携し対応する。 
適切な人材がおらず、対応策は存在しない。 
その他 
無回答 
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問 2－4  貴社が、他の VC が未だ出資をしていない大学発ベンチャーへ出資

する際、出資先のベンチャーはどのステージであることが望ましいですか。 
最も該当する項目を一つだけお選びください。（単一回答） 
 

図表 117 望ましい出資先ステージ（n=43） 
 

 
 

  

11.6% 20.9% 39.5% 9.3% 7.0% 11.6% 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

R&D期（製品・サービスのPoC（Proof of Concept）実施前） 
創業期（PoC後、最終製品・サービスの完成前） 
成長初期（最終製品・サービスの発売後、単年赤字） 
成長期（単年黒字、累損赤字） 
安定成長期（単年黒字、累損解消後） 
無回答 
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問 2－5  次に挙げる大学発ベンチャーへのハンズオン支援策のうち、 
① 貴社が実施している支援策をお答えください。 
② 貴社が実施している支援策について、貴社の企業方針として強化している

か／強化していないかを、5 段階で評価してください。 
 
なお、貴社が最初の VC として大学発ベンチャーに投資する場合と、他の VC
が投資した後のラウンドで大学発ベンチャーに出資される場合に分けてお答え

ください。 
 

図表 118 支援の有無（最初の VC）（n=43） 

 

14.0% 

37.2% 

53.5% 

46.5% 

41.9% 

11.6% 

18.6% 

11.6% 

9.3% 

18.6% 

23.3% 

51.2% 

32.6% 

44.2% 

25.6% 

16.3% 

53.5% 

18.6% 

51.2% 

18.6% 

25.6% 

18.6% 

79.1% 

51.2% 

34.9% 

41.9% 

46.5% 

81.4% 

72.1% 

81.4% 

83.7% 

69.8% 

67.4% 

37.2% 

55.8% 

44.2% 

65.1% 

74.4% 

34.9% 

72.1% 

37.2% 

74.4% 

67.4% 

7.0% 

7.0% 

11.6% 

11.6% 

11.6% 

11.6% 

7.0% 

9.3% 

7.0% 

7.0% 

11.6% 

9.3% 

11.6% 

11.6% 

11.6% 

9.3% 

9.3% 

11.6% 

9.3% 

11.6% 

7.0% 

7.0% 

74.4% 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

ビジネスプランの助言 

経営人材の紹介 

研究開発人材の紹介 

営業販売人材の紹介 

経営幹部（取締役等）の派遣 

他の資金調達先（VC、銀行等）の紹介 

新たな増資ラウンドのアレンジ 

資本政策・財務管理の助言 

IPOに関する助言 

M&Aに関する助言 

技術提携先（国内）の紹介 

技術提携先（海外）の紹介 

知財戦略の専門家の紹介 

技術のアプリケーションについての助言 

マーケティングプランへの助言 

顧客候補先（国内）の紹介 

顧客候補先（海外）の紹介 

業務提携先（国内）の紹介 

業務提携先（海外）の紹介 

事業のパフォーマンスの管理や助言 

関係者（株主、共同研究先、大学等）の調整 

その他 

無 有 無回答 
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図表 119 支援の強化（最初の VC）（n=43） 
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37.5% 

31.3% 

34.5% 
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4.5% 
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10.0% 

2.9% 

3.2% 

2.9% 

2.8% 
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4.2% 

5.3% 

3.6% 

3.1% 

0.0% 

3.2% 

0.0% 

3.1% 

3.4% 

66.7% 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

ビジネスプランの助言（n=34) 

経営人材の紹介（n=22) 

研究開発人材の紹介（n=15) 

営業販売人材の紹介（n=18) 

経営幹部（取締役等）の派遣（n=20) 

他の資金調達先（VC、銀行等）の紹介（n=35) 

新たな増資ラウンドのアレンジ（n=31) 

資本政策・財務管理の助言（n=35) 

IPOに関する助言（n=36) 

M&Aに関する助言（n=30) 

技術提携先（国内）の紹介（n=29) 

技術提携先（海外）の紹介（n=16) 

知財戦略の専門家の紹介（n=24) 

技術のアプリケーションについての助言（n=19) 

マーケティングプランへの助言（n=28) 

顧客候補先（国内）の紹介（n=32) 

顧客候補先（海外）の紹介（n=15) 

業務提携先（国内）の紹介（n=31) 

業務提携先（海外）の紹介（n=16) 

事業のパフォーマンスの管理や助言（n=32) 

関係者（株主、共同研究先、大学等）の調整（n=29) 

その他（n=3) 

強化していない 1 2 3 4 5 強化している 無回答 
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図表 120 支援の有無（最初の VC ではない）（n=43） 

 
 

  

11.6% 

41.9% 

46.5% 

44.2% 

46.5% 

20.9% 

32.6% 

14.0% 

11.6% 

18.6% 

20.9% 

48.8% 

37.2% 

34.9% 

25.6% 

14.0% 

48.8% 

14.0% 

46.5% 

18.6% 

27.9% 

16.3% 

74.4% 

39.5% 

34.9% 

37.2% 

34.9% 

65.1% 

51.2% 

72.1% 

74.4% 

62.8% 

60.5% 

32.6% 

44.2% 

46.5% 

55.8% 

69.8% 

32.6% 
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34.9% 
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14.0% 

16.3% 

76.7% 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

ビジネスプランの助言 

経営人材の紹介 

研究開発人材の紹介 

営業販売人材の紹介 

経営幹部（取締役等）の派遣 

他の資金調達先（VC、銀行等）の紹介 

新たな増資ラウンドのアレンジ 

資本政策・財務管理の助言 

IPOに関する助言 

M&Aに関する助言 

技術提携先（国内）の紹介 

技術提携先（海外）の紹介 

知財戦略の専門家の紹介 

技術のアプリケーションについての助言 

マーケティングプランへの助言 

顧客候補先（国内）の紹介 

顧客候補先（海外）の紹介 

業務提携先（国内）の紹介 

業務提携先（海外）の紹介 

事業のパフォーマンスの管理や助言 

関係者（株主、共同研究先、大学等）の調整 

その他 

無 有 無回答 
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図表 121 支援の強化（最初の VC ではない）（n=43） 
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6.3% 
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6.7% 

0.0% 

6.7% 

3.6% 

4.5% 
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3.8% 
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5.3% 

5.0% 

4.2% 

3.3% 

0.0% 

6.7% 

0.0% 

3.4% 

4.2% 

66.7% 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

ビジネスプランの助言（n=32) 

経営人材の紹介（n=17) 

研究開発人材の紹介（n=15) 

営業販売人材の紹介（n=16) 

経営幹部（取締役等）の派遣（n=15) 

他の資金調達先（VC、銀行等）の紹介（n=28) 

新たな増資ラウンドのアレンジ（n=22) 

資本政策・財務管理の助言（n=31) 

IPOに関する助言（n=32) 

M&Aに関する助言（n=27) 

技術提携先（国内）の紹介（n=26) 

技術提携先（海外）の紹介（n=14) 

知財戦略の専門家の紹介（n=19) 

技術のアプリケーションについての助言（n=20) 

マーケティングプランへの助言（n=24) 

顧客候補先（国内）の紹介（n=30) 

顧客候補先（海外）の紹介（n=14) 

業務提携先（国内）の紹介（n=30) 

業務提携先（海外）の紹介（n=15) 

事業のパフォーマンスの管理や助言（n=29) 

関係者（株主、共同研究先、大学等）の調整（n=24) 

その他（n=3) 

強化していない 1 2 3 4 5 強化している 無回答 
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Ⅳ．重要施策について 

 

問 3 大学発ベンチャーの事業における重要施策についてお答えください。 
 
問 3－1  貴社から見た、大学発ベンチャーの成長にとって必要な施策は何で

すか。 
以下の項目すべてについて、施策の必要性を３段階でお答えください。 
さらに、大学発ベンチャーが該当施策について満足にできているかどうかを、

３段階で評価してください。 
 
 

図表 122 経営委チーム ①必要な施策（n=43） 

 
 

図表 123 経営委チーム ②評価（n=43） 
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44.2% 

67.4% 

20.9% 

7.0% 

7.0% 

7.0% 

7.0% 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

上級経営層を構成する経営人材を、社外から採用する。 

大学の教員等、技術の専門家を技術顧問やCTOとして体

制に加える。 

業界の経験者を社外から調達、またはアドバイザーとして

体制に加える。 

事業に関連する研究に携わっていた、大学の研究室の学

生を体制に加える。 

低い 1 2 3 高い 無回答 

44.2% 

11.6% 

23.3% 

30.2% 

41.9% 

51.2% 

60.5% 

51.2% 

4.7% 

27.9% 

7.0% 

11.6% 

9.3% 

9.3% 

9.3% 

7.0% 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

上級経営層を構成する経営人材を、社外から採用する。 

大学の教員等、技術の専門家を技術顧問やCTOとして体

制に加える。 

業界の経験者を社外から調達、またはアドバイザーとして

体制に加える。 

事業に関連する研究に携わっていた、大学の研究室の学

生を体制に加える。 

できていない 1 2 3 できている 無回答 



102 

図表 124 至近 ①必要な施策（n=43） 

 
 
 
 

図表 125 資金 ②評価（n=43） 
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4.7% 

18.6% 

4.7% 

7.0% 

14.0% 

23.3% 

53.5% 

41.9% 

34.9% 

79.1% 

65.1% 

20.9% 

44.2% 

51.2% 

7.0% 

7.0% 

7.0% 

9.3% 

7.0% 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

外部資金を入れる時に資本政策を策定する。 

資金面や事業面で、中心的に支援するリードVCを確保する。 

資金の提供等を行うエンジェル（個人投資家）を確保する。 

外部の民間企業などと資本面で提携する。 

政府・自治体等から公的な補助金を獲得する。 

低い 1 2 3 高い 無回答 

27.9% 

25.6% 

41.9% 

30.2% 

11.6% 

44.2% 

51.2% 

46.5% 

53.5% 

60.5% 

20.9% 

16.3% 

4.7% 

9.3% 

20.9% 

7.0% 

7.0% 

7.0% 

7.0% 

7.0% 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

外部資金を入れる時に資本政策を策定する。 

資金面や事業面で、中心的に支援するリードVCを確保する。 

資金の提供等を行うエンジェル（個人投資家）を確保する。 

外部の民間企業などと資本面で提携する。 

政府・自治体等から公的な補助金を獲得する。 

できていない 1 2 3 できている 無回答 
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図表 126 事業 ①必要な施策（n=43） 
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23.3% 
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37.2% 

60.5% 
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67.4% 

58.1% 

55.8% 

62.8% 

55.8% 

65.1% 

18.6% 

67.4% 

48.8% 

69.8% 

67.4% 

32.6% 

48.8% 
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7.0% 
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9.3% 

7.0% 

7.0% 

7.0% 

7.0% 

7.0% 

7.0% 

7.0% 

7.0% 

7.0% 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

外部の機関や個人のアドバイスを受けて、マーケティング

プランを策定する。 

外部の機関や個人のアドバイスを受けて、グローバル戦

略を策定する。 

顧客・市場のニーズと製品を合致させるために、市場調査

を実施し、事業に反映させる。 

市場の競争環境を認識するために競合調査等を実施し、

製品を差別化する。 

事業機会を見極めたり、機会を取込むために、初期顧客

やリードユーザーから協力を得る。 

メイン市場を開拓するために、外部機関（VCや事業会社）

から販路開拓の支援を受ける 

当初に想定していた事業機会だけでなく、コア技術の応用

先を複数探索する。 

外部の民間企業等と販売・営業面で提携する。 

製品を製造できる自社の生産設備を保有する。 

自社の製品を製造できる製造パートナーを確保する。 

新たな事業機会を発見するために、試行錯誤や組織的な

学習を促す。 

主力事業の最終的な「出口戦略*注2」を策定する。 

社外からの信頼性を高めるために、事業上の実績を積

む。 

社内外からの協力を得るために、大学のブランドを活用し

社内外からの信頼性を高める。 

社内外からの協力を得るために、メディア等の媒体で情報

発信活動を行い、社内外からの信頼性を高める。 

低い 1 2 3 高い 無回答 
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図表 127 事業 ②評価（n=43） 
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7.0% 

9.3% 

7.0% 

7.0% 

7.0% 

7.0% 

7.0% 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

外部の機関や個人のアドバイスを受けて、マーケティングプラ

ンを策定する。 

外部の機関や個人のアドバイスを受けて、グローバル戦略を

策定する。 

顧客・市場のニーズと製品を合致させるために、市場調査を

実施し、事業に反映させる。 

市場の競争環境を認識するために競合調査等を実施し、製

品を差別化する。 

事業機会を見極めたり、機会を取込むために、初期顧客や

リードユーザーから協力を得る。 

メイン市場を開拓するために、外部機関（VCや事業会社）か

ら販路開拓の支援を受ける 

当初に想定していた事業機会だけでなく、コア技術の応用先

を複数探索する。 

外部の民間企業等と販売・営業面で提携する。 

製品を製造できる自社の生産設備を保有する。 

自社の製品を製造できる製造パートナーを確保する。 

新たな事業機会を発見するために、試行錯誤や組織的な学

習を促す。 

主力事業の最終的な「出口戦略*注2」を策定する。 

社外からの信頼性を高めるために、事業上の実績を積む。 

社内外からの協力を得るために、大学のブランドを活用し社

内外からの信頼性を高める。 

社内外からの協力を得るために、メディア等の媒体で情報発

信活動を行い、社内外からの信頼性を高める。 

できていない 1 2 3 できている 無回答 
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図表 128 技術 ①必要な施策（n=43） 

 
 
 

図表 129 技術 ②評価（n=43） 
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7.0% 

7.0% 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

製品開発を加速させるために、製品に関連する技術の探

索を行う。 

大学や共同研究先等の関連事業者と交渉・調整し、知財を

活用できるようにする。 

特許化やブラックボックス化など、事業化を意識した知財戦

略を策定する。 

外部の民間企業や公的機関等と技術面で提携する。 

低い 1 2 3 高い 無回答 
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67.4% 

7.0% 

9.3% 

7.0% 

4.7% 

7.0% 

7.0% 

7.0% 

7.0% 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

製品開発を加速させるために、製品に関連する技術の探

索を行う。 

大学や共同研究先等の関連事業者と交渉・調整し、知財を

活用できるようにする。 

特許化やブラックボックス化など、事業化を意識した知財戦

略を策定する。 

外部の民間企業や公的機関等と技術面で提携する。 

できていない 1 2 3 できている 無回答 
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図表 130 他 ①必要な施策（n=43） 

 

 
 
 

図表 131 他 ②評価（n=43） 

 
  

4.7% 

0.0% 

46.5% 

4.7% 

41.9% 

9.3% 

7.0% 

86.0% 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

大学や関連機関から、オフィス・研究所の提供などの支援

を受ける。 

その他に必要な事業上の施策 

低い 1 2 3 高い 無回答 

14.0% 

4.7% 

67.4% 

9.3% 

11.6% 

0.0% 

7.0% 

86.0% 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

大学や関連機関から、オフィス・研究所の提供などの支援

を受ける。 

その他に必要な事業上の施策 

できていない 1 2 3 できている 無回答 
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３. 大学発ベンチャーに対するアンケート調査 調査票 
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４. ベンチャーキャピタルに対するアンケート調査 調査票 
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VIII.参考資料②大学発ベンチャーの商品の紹介 

 
 「大学発ベンチャーに対するアンケート調査」に回答いただいた企業のうち、

公表が可能な企業の主な商品を紹介する。 
 なお、「大学との関係」は大学発ベンチャーの定義に沿い、次の分類とする。 
 

6. 研究成果ベンチャー：大学で達成された研究成果に基づく特許や新

たな技術・ビジネス手法を事業化する目的で新規に設立されたベン

チャー 
7. 協同研究ベンチャー：創業者の持つ技術やノウハウを事業化するた

めに、設立 5 年以内に大学と協同研究等を行ったベンチャー 
8. 技術移転ベンチャー：既存事業を維持・発展させるため、設立 5 年

以内に大学から技術移転等を受けたベンチャー 
9. 学生ベンチャー：大学と深い関連のある学生ベンチャー 
10. 関連ベンチャー：大学からの出資がある等その他、大学と深い関連

のあるベンチャー 
11. その他 

 

No. 
大学 
との 
関係 

会社名 所在地 商品名 
具体的な 
ターゲット 

商品の特徴 PR 活動 

1 研究 
成果 

水素技術応用開
発株式会社 

北海道 水素発生器 ガス供給 新しい反応機構による
水素、エネルギー発
生器 

展示会、学会で
発表 

2 研究 
成果 

有限会社クロモ
ソーム・サイエン
ス・ラボ 

北海道 FISH解析・染
色体解析受
託サービス 

医学・薬学
系研究者 

再生医療に特化した
解析サービス 

学会展示会への
出展、ホームペ
ージ 

3 研究 
成果 

株式会社グリー
ン＆ライフ・イノ
ベーション 

北海道 水産海洋情
報サービス事
業（トレダス） 

漁業者 船上で高付加価値情
報を準リアルタイムで
入手でき、タッチパネ
ル操作で簡単に利用
できる。 

WEB 

4 研究 
成果 

株式会社スマー
トサポート 

北海道 スマートスー
ツ® 

介護・農業・
製造業従事
者等 

転労化の概念に基づ
いて開発したパワーア
シストスーツ。機械的
な動力を用いず、弾
性体の力で中腰姿勢
時の腰への負担を軽
減。 

展示会への出
展、ネットでの広
報 
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No. 
大学 
との 
関係 

会社名 所在地 商品名 
具体的な 
ターゲット 

商品の特徴 PR 活動 

5 研究 
成果 

シーズテック株式
会社 

北海道 CUSP（カス
プ） 

住宅、病
院、集合住
宅、養護施
設 

高清浄度を内外の圧
力差なしに実現する。 

成果のメディア
（主に新聞、web）
での取り上げ 

6 研究 
成果 

株式会社植物エ
ネルギー 

北海道 無農薬乾燥
ダイコン葉エ
キス入れ手作
りセッケン 

乾燥肌の
方、軽いアト
ピー性皮膚
炎の方 

食用オリーブ油・パー
ム油・パーム核油を使
い、低温でケン化する
方法で製造していま
す。無農薬乾燥ダイコ
ン葉エキス入り。 

特になし。口コミ
がメインです。東
急ハンズ札幌
店、薬局、理容
室、美容室、ネッ
ト販売などで販
売。 

7 研究 
成果 

株式会社ウェザ
ーコック 

北海道 PMM（プロジ
ェクタ＋マッ
ピング模型） 

自治体、行
政 

地域情報を一般に知
らせるためのツール
で、立体の模型とモニ
ターが連動して表現し
ます。プロジェクタのマ
ッピング精度が高い。 
 

自治体や法人に
個別 PR をしてい
ます。 

8 研究 
成果 

フォトニックサイ
エンステクノロジ
株式会社 

北海道 ファイバーコリ
メータアレイ 

通信機器、
計測機器、
医療機器 

空間伝送距離 20mm
実現。アレイ数 128ch
実現。 

国内展示会出
展、ホームペー
ジ掲載 

9 研究 
成果 

株式会社十勝生
ハム製造研究所 

北海道 骨付き生ハム レストラン、
ホテル等 

北海道十勝産のホエ
ー豚から作った骨付き
生ハム 

特になし 

10 研究 
成果 

株式会社東京農
大バイオインダス
トリー 

北海道 エミューモイ
スチャーオイ
ル 

全員（女性
および乾燥
肌） 

保湿性・浸透性に優
れ、乾燥肌や敏感肌
の方にお薦めの天然
オイルです。 
 

HP、新聞広告等 

11 研究 
成果 

弘星テクノ株式
会社 

青森県 健康カボチャ
麩 

主婦、老人 青森産カボチャのペ
ーストを麩に練り込ん
であり、生活習慣病の
予防効果が期待でき
る商品です。また、麩
に多く含んでいるプロ
リンは、美肌効果等に
期待されています。 
 

新聞記事、広
告、地元の機関
紙、生活協同組
合のチラシに掲
載をしています。 

12 研究 
成果 

株式会社横山空
間情報研究所 

岩手県 立体地形解
析図 

研究機関、
政府機関、
民間企業 

地図情報を立体視化
した製品 

自己営業活動 

13 研究 
成果 

株式会社健康デ
ータハウス 

岩手県 グラソニック 概ね５０歳
以上の男女 

リラックス効果、睡眠の
質向上を覚醒時の感
覚によるのでなく、睡
眠時無意識状態の自
律神経活動によって
実証したこと。 

よい睡眠が体調
を改善する。よい
睡眠を実証して
「科学マット」とし
て WEB で広報し
ている。 
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No. 
大学 
との 
関係 

会社名 所在地 商品名 
具体的な 
ターゲット 

商品の特徴 PR 活動 

14 研究 
成果 

株式会社イデア
ルスター 

岩手県 圧電シート クレハ 国内、世界初 業界、日経リアル
会議、一部報道
関係 
 
 

15 研究 
成果 

合同会社 工農
技術研究所 

宮城県 フレシェル R ２０００００ヶ
／年 

完熟特大いちご（６０g
級）をいためない状態
で消費者（海外含）ま
で届けることが可能
（収穫、包装、搬送、
輸送時の） 
 

フェイスブック、
販売する店舗へ
の営業活動、JA
への PR 

16 研究 
成果 

東北マイクロテッ
ク株式会社 

宮城県 三次元 LSI 製
造ファンドリ 

半導体メー
カー、セン
サーメーカ
ー 

従来の LSI と比較して
1/2 以下の小型化、
1/2 以下の消費電力
で、多機能の LSI が実
現できる。このような三
次元化する技術を提
供する。 

ホームページ、
国内外の展示会
に出展している。 

17 研究 
成果 

株式会社
Proteomedix 
Frontiers 

宮城県 MS2Plex タンパク質
が関わる全
てのライフ
サイエンス
領域 

簡便な操作で、可溶
化条件などの検討が
不要。LC-MS/MS を
行う際の初期条件が
提供されているため、
測定条件設定が簡
単。1 アッセイで複数
種の定量が可能。 

業務委託契約し
ている Bertin 
Pharma 社（フラン
ス）が製造・販
売・PR を行って
いる。国内での
代理店は、フナ
コシ株式会社及
び積水メディカル
株式会社が行っ
ている。 

18 研究 
成果 

株式会社 TBA 宮城県 核酸クロマト
ストリップ：
PAS 

診断キットメ
ーカー 

誰でもどこでも簡単に
実施可能な遺伝子検
査ツール 

理科学機器・試
薬などの販売代
理店を通しての
PR 活動 
 

19 研究 
成果 

セルメディシン株
式会社 

茨城県 自家がんワク
チン（院内調
剤技術協力） 

術語がん患
者 

がん再発予防、転移
防止、微小がん治療 

HPで研究成果を
公表 

20 研究 
成果 

フルイドウェアテ
クノロジーズ株式
会社 

埼玉県 マイクロ流体
チップ 

日立、パナ
ソニック、キ
ャノン、全国
大学 

シリコン樹脂（PDMS）
製のマイクロ流体チッ
プ。カスタムオーダー
のマイクロチップを安
価に精度良く、早く作
製できる。 

設立当時(14 年
前）は、新開発発
表・展示会出展
等を行っていた
が、現在はこの
分野では知名度
が断然日本一の
為、HP のみ。 
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No. 
大学 
との 
関係 

会社名 所在地 商品名 
具体的な 
ターゲット 

商品の特徴 PR 活動 

21 研究 
成果 

セルジェンテック
株式会社 

千葉県 難病治療用ヒ
ト加工脂肪細
胞医薬品 

希少疾病患
者様 

一回移植によって、疾
病治療タンパク質が年
余に亘り、体内で補充
され疾病が治療、改
善されることを目的と
する細胞医薬品。 

対象疾病を扱う
学会や難病ホー
ムページ、患者
家族会を組成し
たPR活動を予定
している。 
 
 

22 研究 
成果 

株式会社 
A-CLIP 研究所 

千葉県 ANCA-FAST 研究機関、
医療機関 

４種の自己抗体を同
時に測定できる。１５
分で結果がでる。安価
である。世界発の難治
性血管炎の早期診断
キット。 

HP、展示会、営
業、学会等にて
紹介 

23 研究 
成果 

スペクトラ・クエス
ト・ラボ株式会社 

千葉県 波長可変半
導体レーザ 

分光分析、
大学、企
業、研究所
等 

スペクトル純度が高
く、高感度、高分解能
測定が可能になる。高
出力、広帯域な連続
波長同調が可能。 

OPIE、
InterOpto、
CLEO での展示
会への出品予
定、応用物理学
会展示会（予定） 

24 研究 
成果 

KANDO（カンド）
株式会社 

東京都 左腕
（SAWAN） 

中堅、中小
企業経営
者、税理士 

経営に関するセカンド
オピニオンサービスで
す。これまでの経営相
談では事業と財務を
セットにしたアドバイス
はなく、また監査法人
やコンサルティング会
社だと非常に高額で
す。当社は「コラボレ
ーティング」という独自
のビジネス･コミュニケ
ーション技法を使い、
企業、当社の負担を
抑えたセカンドオピニ
オン作りを可能にして
います。 
 

経営者向けには
講演会やセミナ
ー活動を、税理
士向けには個別
の顧問先企業相
談会を行ってい
ます。 

25 研究 
成果 

株式会社
COCO・WA・
DOCO 

東京都 ココダフォン・
クラウド 

小規模コー
ルセンター
など 

高価な PBX を購入す
る必要なく、低コストか
つ短期間で電話イン
フラを構築できる。
ACD や全通話録音と
いった付加価値の高
い機能を用意し、小規
模コールセンターのニ
ーズにも対応 

Web など 
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No. 
大学 
との 
関係 

会社名 所在地 商品名 
具体的な 
ターゲット 

商品の特徴 PR 活動 

26 研究 
成果 

株式会社
SolarFlame 

東京都 サントラ コンビエン
スストア（屋
上）、道の
駅、工事現
場の仮設事
務所 

追尾電力が従来品よ
り 1/10、軽量、スタンド
アローン駆動。 

展示会出品、メ
ディアプレスリリ
ース、HP、
Solarflame 社の
試験場でのデモ 

27 研究 
成果 

ANION株式会社 東京都 ＮＬＤＨ 水処理材 高機能、陰イオン吸着
剤 

 
 
 
 

28 研究 
成果 

メドテックハート
株式会社 

東京都 補助人工心
臓(成人用、
小児用）、心
肺補助装置 

病院 従来の遠心ポンプは、
機械式ベアリング、ピ
ボットベアリング等で
支持されているが、本
製品は磁気軸受にて
支持されており、完非
触式である。 

まず欧州におい
て CE-Mark を取
得・販売し、続い
て米国で KDA の
承認を得た後、
日本での製造販
売を申請する。 

29 研究 
成果 

株式会社テンク
ー 

東京都 Chrovis 次世代ゲノ
ムシーケン
サのユー
ザ、医師 

次世代ゲノムシーケン
サのデータをクラウド
で自動解析、可視化
するサービスで、従来
はなかった。 

プレスリリース、
学会展示 

30 研究 
成果 

株式会社プラズ
マコンセプト東京 

東京都 ダメージフリ
ーマルチガス
プラズマジェ
ット 

自動車、電
池、新素
材、研究開
発、大学 

触っても熱くも、痛く
も、感電もしないが、
従来のプラズマより 10
～100 倍密度の高い
大気圧プラズマを「あ
らゆるガスで」かつ「所
望する温度（-80℃～
200℃）」で生成可能。 

ホームページ、
学会などでアプリ
ケーションを発表 

31 研究 
成果 

株式会社イノフィ
ス 

東京都 マッスルスー
ツ 

介護福祉、
物流、農
業、その他 

腰負担を大幅に軽減
する。 

各種展示会、マ
スメディアを通し
てPR活動を実施
中 

32 研究 
成果 

HM ラボ有限会
社 

東京都 Extra HI 
System M 
Ver.1 

深い癒やし
を求める
人、本物の
音楽を聴く
人 

命がけの演奏も、ゆる
く、どっすん音になる
のが、従来オーディオ
再生器だが、”胸にし
み込む音”、”漂う空気
感”を忠実に再現、実
在感の再現ができる 

HP 
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No. 
大学 
との 
関係 

会社名 所在地 商品名 
具体的な 
ターゲット 

商品の特徴 PR 活動 

33 研究 
成果 

有限会社メンタリ
ング研究所 

東京都 Being ワーク
ショップ、メン
タリング・トレ
ーニング 

経営者、管
理職者層及
び社員 

臨床心理学の研究を
もとに、従来の個人へ
のカウンセリングの限
界を超え、会社全体、
関係個人すべてに対
して「人、改善」のトレ
ーニングをオーダーメ
ードで行っている。基
本はやる気をもたら
し、具体的な戦略から
ノウハウまで、ニーズ
に応じる「クライエント
中心アプローチ」。 

ホームページの
み、あとは口コミ
である。支援する
には、時間制約
がある、お一人
お一人にていね
いなサポートを行
うために、PR を
ひかえている。 

34 研究 
成果 

株式会社 iMott 東京都 DC パルス
CVD 成膜装
置® 

大手企業、
薄膜
（S-DLC）製
造部門 
 

50～90℃の極低温で
の DLC 成膜が可能 

HP や各種プレゼ
ンで発表してい
る。 

35 研究 
成果 

アストロ株式会社 東京都 ナノファイバ
ー紡糸装置 

衣料業界、
建築業界 

人体への影響もなく、
通常の数千倍の紡糸
能力を持ったナノファ
イバー・パーティクル
大量生成装置 

現在は、業界を
絞り、協同で量
産装置開発をし
て下さる企業を
HP などで探し、
販売しておりま
す。 

36 研究 
成果 

株式会社アプラ
イド・マイクロシス
テム 

東京都 ニードル式デ
ィスペンサ 

パナソニッ
ク、オリンパ
ス、ソニー 

微少液滴の塗布  

37 研究 
成果 

株式会社フォー
ガ 

東京都 匿名通信シス
テム 

データ管理
企業 

完全匿名による通信
の実現 

ウェブページ上
での PR 

38 研究 
成果 

株式会社エマー
ジングテクノロジ
ーズ 

東京都 博士情報エン
ジン 

研究開発型
企業（大
手、ベンチ
ャー研究所
等） 

研究者、博士人材に
特化した求人求職情
報サイト 

個別集客 

39 研究 
成果 

株式会社空間概
念研究所 

東京都 Ｄｉｇスタディ
システム 

中学、高
校、塾、予
備校、大
学、企業 

通常の学習より 3～6
倍速く外国語を習得
できる。e-Learnig、デ
ィバイスフリー 

ホームページ、
訪問営業 

40 研究 
成果 

アイラボ株式会
社 

東京都 オンライン手
書き文字認識
HandzReco
（R） 

手書きアプ
リケーション
開発会社、
教育学習シ
ステム 

世界最高性能の手書
き文字認識（認識精
度、認識スピード） 

主にはホームペ
ージからの問い
合わせ 

41 研究 
成果 

株式会社ハイフ
ァジェネシス 

東京都 ExMyco バイオ企業
（医療、農
薬、酵素、
化学品）、
研究所 

我が国にほとんど例が
ないニッチ事業 

学会、雑誌、バイ
オジャパン展示 
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42 研究 
成果 

株式会社コアシ
ステムジャパン 

東京都 光ファイバ変
位計 

橋梁、トンネ
ルのひび割
れ検出 

既存の電気式に対し、
光方式なので、雷など
の屋外装置に強い 

論文、学会による
ものや展示会ブ
ース、企業との個
別対応。 

43 研究 
成果 

株式会社 Vino 
Science Japan 

神奈川
県 

ぶどうファンタ
ジー 

健康志向の
中高年 

抗炎症作用を動物実
験などで証明し、英文
論文雑誌で紹介。特
に TNF-a に関連した
疾患の人の健康維持
に役立っている。 

ホームページで
の紹介、講演な
ど 

44 研究 
成果 

株式会社海月研
究所 

神奈川
県 

コスメα
TelliCllagen
オールインワ
ン美容液 

成人女性 クラゲコラーゲンの美
容効果を最大限に引
き出す美容液。クラゲ
コラーゲンの細胞増殖
を活かしたバイオ研究
用試薬発売予定。 

展示会、Web に
よる PR 活動を行
っています。Web
等 

45 研究 
成果 

ナノデックス株式
会社 

神奈川
県 

ND201 製薬企業、
創薬研 

ジェネリック抗ガン剤と
複合体化して効果を
増強する。 

BioJapanなど、展
示会で製薬企
業・大学 TLO な
どと接触してい
る。 

46 研究 
成果 

株式会社ナノエ
ッグ 

神奈川
県 

マリアンナプ
ラス豊麗（ほう
れい） 

一般消費者 データに基づいた効
果を実感できる化粧
品。特にシワ・たるみ
に効果あり。 

新聞、インターネ
ット 

47 研究 
成果 

株式会社レゾニ
ック・ジャパン 

神奈川
県 

RESONIC 
700S 

自動車メー
カー、二輪
車メーカ
ー、人工衛
星 

短時間で精度良く安
全に重心・慣性モーメ
ントの計測ができる。 

ホームページ、
大学 OB 会の伝
手、展示会、交
流会、マッチング
イベント 

48 研究 
成果 

有限会社環境資
源システム総合
研究所 

神奈川
県 

微量 PCB の
経済的処理
相談、調査 

全業種 当社は新技術、新シ
ステムの開発普及コン
サルです。 

口コミ 

49 研究 
成果 

株式会社マシン
インテリジェンス 

神奈川
県 

進化的画像
処理ソフト
CRAFT-IT 

画像処理担
当技術者 

画像処理を全自動で
作る世界初のソフトウ
ェア 

定例セミナーな
ど 

50 研究 
成果 

株式会社ナノテ
ム 

新潟県 エアロフィック
ス 

半導体液晶
メーカー 

真空チャック HP、展示等にて
紹介 

51 研究 
成果 

株式会社イーグ
ル・テクノロジー 

石川県 MEG（脳磁
計） 

NYU（ニュ
ーヨーク大
学）、マクワ
リー大学（オ
ーストラリ
ア）、北京言
語大学（中
国） 

世界最高感度の磁気
センサー（SQUID）を
用いた脳磁場計測が
可能。 

既にアメリカ、オ
ーストラリア、ヨー
ロッパ、アジアへ
輸出している実
績があり、日本で
MEG 装置を製造
販売している唯
一のメーカーで
ある。 
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52 研究 
成果 

株式会社マイク
ロエミッション 

石川県 ハンディ元素
分析器
MH-5000 

液中金属の
現場分析 

設置工事不要、対象
元素多数 

展示会（JASIS
等）出展、理化学
商社への直接ア
ピール 

53 研究 
成果 

株式会社燃焼合
成 

静岡県 窒化アルミニ
ウム粉 

放熱材とし
ての用途 

製造方法が新しく、
「省エネ、短時間」の
合成法である。その
為、製造コストが従来
の約 1/2 と低コストで
ある。 
 

展示会の活用
（出展と関係企業
への訪問による） 

54 研究 
成果 

株式会社静岡ア
グリビジネス研究
所 

静岡県 静大トマトプ
レミアム 

スーパーマ
ーケット 

サイズは普通（１８０ｇ
～２００ｇ）なのに高糖
度、フルーツトマト 
 

スーパー店頭で
の PR 

55 研究 
成果 

株式会社最新レ
ーザ技術研究セ
ンター 

愛知県 レーザピーニ
ング装置 

自動車、航
空部品分野 

ナノ秒パレスレーザを
用いた装置がパスル
幅 6.6ns パルスエネル
ギー1.8J、繰り返し数
10 パルス/1 秒 

展示会、HP、技
術誌への広告な
ど 

56 研究 
成果 

株式会社 NCAP 愛知県 炭酸カルシウ
ム中空粒子 

   

57 研究 
成果 

株式会社銀河工
房 

愛知県 エイジマネジ
メントチェック
（アンチエイ
ジングチェッ
ク） 

医療機関 同志社大学大学院生
命医科学教授の米井
嘉一先生指導の下、
アンチエイジングドック
の結果表を ASP で提
供している。 

Web 上での PR、
教授ご自身のセ
ミナー等 

58 研究 
成果 

有限会社ピコデ
バイス 

愛知県 指からの皮膚
ガスを用いた
アセトレ・エタ
ノール検知器 

健康、糖尿
病、ダイエッ
ト 

皮膚ガスを用いて、簡
単・短時間（測定時間
約 2 分 30 秒）に健康
チェックできる。 

biojapanなどの展
示会、関西バイ
オマッチング、ホ
ームページ 
 

59 研究 
成果 

NU システム株式
会社 

愛知県 ラジカルモニ
ター 

半導体製造 N、H、O のラジカル絶
対密度の測定が可
能。プラズマプロセス
中、大気圧下のいず
れも可。 

展示会に出展
し、実機を展示 

60 研究 
成果 

株式会社チャネ
ロサーチテクノロ
ジー 

愛知県 各種創薬標
的イオンチャ
ネル定常発
現細胞 

製薬企業 各種イオンチャネル
（約 40 種）の遺伝子定
常発現細胞を保有し
ている商品としては世
界最大のラインアッ
プ。 

ホームページ、
各種学会でのブ
ース、メールによ
る製薬企業担当
者への直接紹介 
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61 研究 
成果 

メジェップ株式会
社 

愛知県 メタル噴射装
置 

はんだ付け
実装分野 

直径 70～700Mmの溶
融はんだドットを
100Hz 程度で噴射し、
電気接点の接合に使
用できる。 
 

未定 

62 研究 
成果 

株式会社名古屋
産業大学グリー
ン・ソーシャルビ
ジネス 

愛知県 CO2 濃度常
時測定システ
ム 

地方自治
体、企業 

暮らしの場となる生活
環境圏の CO2 濃度の
常時測定とデータ蓄
積を行う情報システム
で、環境教育や環境
CSR の手段として活用
されている。 

ソーシャルビジネ
スとして社会貢献
を目指した事業
であり、主に新
聞・ソーシャルメ
ディアで報道。ま
た、会社の WEB
ページで PR。 
 

63 研究 
成果 

近江みらくるセン
ター 

滋賀県 MIC-ICT 産業用 X 線
CT 装置 

0.95MeVX 線 CT 装
置、解像度 0.3 ㎜ 

このエネルギー
のX線CT装置と
して、世界最高
解像度を出す。 
 

64 研究 
成果 

株式会社ビーク
ル 

京都府 Easy-Wester
n 

バイオ研究
者（大学、
企業） 

世界オンリーワンの抗
体検出技術を利用し
た製品で、高感度・迅
速検出が可能 

学会・展示会で
の紹介、HP によ
るアピール 

65 研究 
成果 

有限責任事業組
合京都ニホンミツ
バチ研究所 

京都府 待ち箱ルアー ニホンミツバ
チ養蜂家、
愛好家 

従来は東洋ランのキン
リョウヘンを栽培して
花を咲かせて、その花
を利用して分蜂郡を
誘引していたが、その
花の成分を解明して
商品化した。 

ネットやミツバチ
関連の webサイト
で効果を示した
り、研究会を開催
して情報を流して
いる。 

66 研究 
成果 

大松医療電子株
式会社 

大阪府 MRI コイル 大学、製薬
会社、病院
など 

より広領域、より深い
領域を観測できる。ま
た、SNR 感度も高い。 

ホームページ、
学会参加など 

67 研究 
成果 

パイクリスタル株
式会社 

大阪府 有機半導体
材料 

企業 有機化合物で半導体
特性を持っている。 
 

学会、HP、パブリ
シティ 

68 研究 
成果 

株式会社ア・ファ
ーマ近大 

大阪府 ブルーヘスペ
ロンキンダイ 

アレルギー
症状でお悩
みの方一般 

健康食品のため、医
薬品のような副作用や
体への負担が少なく、
お子様や高齢の方に
もお召し上がりいただ
ける、みかんから生ま
れた商品です。 

販売店にて POP
などを活用した
販売コーナーの
設置を中心に活
動しています。 

69 研究 
成果 

株式会社 OSU 
Health Support 
Academy 

大阪府 セーフティウ
ォークナビ 

フィットネス
クラブ、病
院、リハビリ
等 

身体の負担を減らす
歩き方を測定しアドバ
イスできる、ロコモ予防
に最適 

ホームページ、
展示会等への出
展 
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70 研究 
成果 

株式会社
COMFORTLAB 

大阪府 FOOTNAVI コンシュー
マー 

センシングによりコン
シューマーに気づきを
与え、商品の購入に
繋げる。 
 

導入先のホーム
ページ、Cmetc
でのアピール 

71 研究 
成果 

株式会社スマー
ト粒子創造工房 

兵庫県 サンスクリー
ン剤、ロート
製薬オレゾホ
ワイト 

（共同開発） 独自のマイクロカプセ
ル技術により、紫外線
吸収剤をカプセル化
して直接肌に触れなく
して、安全安心の商品
化に成功。 
 

TV コマーシャル 

72 研究 
成果 

株式会社森林経
済工学研究所 

兵庫県 木造トラス 公共建築、
農業生産施
設他 

低品質木材（間伐材
など）を用いたローコ
スト大空間建築材で、
鉄骨並みの設計が可
能。従来品で比べるも
のがありません。 

HP、自治体への
売り込み、設計
事務所にカタロ
グや技術資料で
PRするとともに各
地で講演会を行
っている。 
 

73 研究 
成果 

4D センサー株式
会社 

和歌山
県 

サンプリング
モアレカメラ 

大学、研究
機関、JR、
鉄道各社 

高速（最高１００pps）高
精度（２mm（２mm ピッ
チ格子の場合））で変
位の分布を計測する
ことができます。 

展示会、Web に
よる PR 活動を行
っています。 

74 研究 
成果 

アルプロン製薬
株式会社 

島根県 β-グルカン”
ピュアホワイト
β” 

中高年、健
康維持に関
心のある方 

還元環境下での抽出
により、高純度かつ免
疫細胞の賦活能力の
高いパン酵母細胞壁
成分を抽出。 

インターネットで
の販売 

75 研究 
成果 

株式会社グライコ
ポリマーサイエン
ス 

岡山県 口腔ケア剤、
義歯洗浄剤 

要介護者、
健常者 

現在市販中の口腔ケ
ア剤は抗菌効果が一
時的であるが、我々の
開発した材料により、
持続的な抗菌効果を
付与することができ
る。 

流通を考えると
歯科医院がメイ
ンになるため、学
会発表による
PR、販売直前に
は協力企業の
CM などを利用
する。 

76 研究 
成果 

株式会社ティエ
ステ 

岡山県 ティースエス
テ YG 

虫歯予防を
望む人 

虫歯抗体を含有させ
たチュアブルタブレッ
トで、虫歯の減少・除
去を目的にした商品 

全国の歯医者さ
んへの PR、メー
ル配信など 

77 研究 
成果 

E&D テクノデザイ
ン株式会社 

岡山県 WIB 工法（振
動対策、液状
化対策） 

ゼネコン、
公共団体、
ハウスメー
カー 

減振量が大きく、低周
波振動に対して効果
が大きい。 

セミナー、ホーム
ページ 
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78 研究 
成果 

株式会社ラーニ
ングエンジニアリ
ング 

広島県 i3Monsakun 公、私立小
学校、教育
委員会、大
学 

先進的な教育機関
（広島大学大学院）と
の連携により、ICT を
活用した教育効果の
高い学習支援ソフトウ
ェアの提供を行う。 
 

・文部科学省審
議官への PR・新
聞、報道への掲
載・県市教育委
員会、市長首長
への PR 

79 研究 
成果 

株式会社
CampusMedico 

広島県 Etak インフル
プロテクション
Zero 

病院、学
校、食品工
場、飲食店 

抗菌、抗ウイルス効果
が持続します。インフ
ルエンザ、ノロウイルス
や O-157、黄色ブドウ
球菌など食中毒の発
生リスクを低減します。 
 

販売代理店を通
じてユーザーに
直接 PR していま
す。 

80 研究 
成果 

株式会社 DPP ヘ
ルスパートナー
ズ 

広島県 ハイリスク者を
対象とする糖
尿病の重症
化予防指導 

国保、健保
を中心とす
る保険者 

既にかかりつけ医をも
っているハイリスクな糖
尿病患者に、特別な
教育を施された看護
職（看護師、保健師）
が治療の補完としての
生活指導を国内で初
めて行う。 
 

セミナーの開催、
販売協力会社の
活用 

81 研究 
成果 

株式会社ミルテ
ル 

広島県 ミルテル検査 健康を意識
している全
国民 

ミルテル検査は世界
初の予防的検査と疾
患の早期発見検査を
組み合わせた健康長
寿を牽引する次世代
健康長寿プログラム。 
 

パンフレット、ホ
ームページ、医
療機関訪問、セミ
ナー開催 

82 研究 
成果 

株式会社ツーセ
ル 

広島県 間葉系幹細
胞用無血精
培地「STK®」
シリーズ 

間葉系幹細
胞を用いて
再生医療研
究を行う研
究者 

従来法の血清由来の
ウイルス混入や異種タ
ンパクアレルギーなど
のリスクを避ける一方
で、従来法の約100倍
の増殖効率を示しま
す。分離から骨分化ま
で、全工程を無血清
培養可能です。 
 

弊社や販売者で
ある DS ファーマ
バイオメディカル
株式会社から、
再生医療と関係
のある展示会等
でサンプルやパ
ンフレット展示を
行っています。 

83 研究 
成果 

株式会社スペー
ス・バイオ・ラボラ
トリーズ 

広島県 Gravite 研究機関
（再生医
療、生物
学） 

宇宙ステーションント
同じ 10-3G 環境だけ
でなく 2～3G環境も作
り出せる装置。動によ
る細胞、生物への影
響を見ることができる。 
 

学会展示 
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84 研究 
成果 

株式会社 CEM
研究所 

広島県 Matpara 自動車産
業、プレス
成形 

プレス成形シミュレー
ションに用いる材料パ
ラメータの自動同定を
行うソフト。当社代表
者の提案した材料モ
デル（Y-U モデル）の
同定へのニーズに応
えている。 

代理店を通じた
パンフレットの配
布、各種セミナー
等での紹介な
ど。 

85 研究 
成果 

ハイドロラボ株式
会社 

広島県 GASMOBY 研究開発機
関 

高圧ガスに該当しない
NH3（アンモニア）ガス
発生器 
 

弊社ホームペー
ジ上 

86 研究 
成果 

株式会社広島ク
ライオプリザベー
ションサービス 

広島県 ヒロスワイン B
液（10L） 

養豚業者 豚精子の長期間保存
を動物性タンパク質フ
リーで実現 
 

セミナー開催 

87 研究 
成果 

株式会社 ファイ
ンベジプロジェク
ト 

山口県 ファインベジ
オーガニック
チップス 

動物病院な
どアレルギ
ー対策 

有機 JAS 認定農産物
を原材料に、独自の
乾燥技術で油や味付
けをしない、安心安全
なドライペットフード
（おやつ） 
 
 

山口大学獣医学
部の先生から紹
介された動物病
院へ。 

88 研究 
成果 

株式会社アグリラ
イト研究所 

山口県 光害阻止
LED 照明 

農地隣接箇
所に照明設
置が必要な
事業者・受
益者 

（本照明設置により、）
夜間照明による農産
物の収益低下・品質
低下（光害）によって
照明設置に反対さ
れ、夜間の安心安全
が確保されてない場
所への安全確保とし
て。 

大手照明メーカ
ーにより販売 

89 研究 
成果 

株式会社 3D 地
科学研究所 

山口県 岩盤応力測
定 

ゼネコン、
鉱山、公的
研究機関 

格安 WEB、研究会な
ど 

90 研究 
成果 

合同会社創医技
研 

徳島県 機能性ナノ粒
子（有機シソ
カ粒子） 

ライフサイエ
ンス、エネ
ルギー 

有機、無機ハイブリット
材料、新機能付加が
容易なナノ材料。 

ホームページ 

91 研究 
成果 

株式会社徳島分
子病理研究所 

徳島県 View RNA 
ISH 分析 

大学、研究
機関、製薬
企業 

高感度で従来検出で
きなかった mRNA も検
出可能です。 
 

講習会、学会発
表 

92 研究 
成果 

自然免疫応用技
研株式会社 

香川県 Somaay-FL10
0 

健康食品メ
ーカー 

免疫活性化作用があ
る。 
 

展示会、学会で
の発表 
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93 研究 
成果 

合同会社 Next 
Technology 

福岡県 空中観測、撮
影サービス 

社会インフ
ラ調査、イ
ベント撮影 

空中からのカメラ撮影
に加え、各種環境デ
ータを取得できます。
また、ヘリコプタ、ポー
ル、投てき型の撮影シ
ーンに適したツールを
使用できます。 
 

HP、TV 取材等メ
ディアを利用した
活動を行ってい
ます。 

94 研究 
成果 

合同会社ひびく
ー 

福岡県 環境配慮型
低温固化陶
士 FOLMICS
（フォルミック） 

事業者、一
般消費者 

FOLMICAS は一般の
陶士に較べ低温で固
化するため、原料調達
～生産段階でのエネ
ルギー投入量及び
CO2 排出量を約 6 割
削減できる。その特徴
を活かした各種商品・
サービスを主に事業
者向け提供する。 

環境（特に低炭
素分野・資源循
環分野）の先進
的な仕組み等
（カーボンオフセ
ット、どんぐりポイ
ントなど）に積極
的に参加する。
異分野及び各種
コンテンツとの連
携。（伝統工芸博
多人形、アニメー
ションコンテンツ
etc）また、素材を
活用した展示会
をミュージアム等
と共催するなど。 
 
 

95 研究 
成果 

株式会社石炭灰
総合研究所 

福岡県 CCAS コンクリ
ート 

石炭火力発
電所を有す
る企業、生
コン会社 

CCAS（Clean Coal 
Ash Slurry）は、コンク
リート用フライアッシュ
（JIS A6201）から外れ
るフライアッシュを高
品質に改質したコンク
リート用混和材であ
る。CCAS コンクリート
はワーカビリティが改
善され、高強度を実現
すると共に、乾燥収縮
ひび割れ、マツシブな
断面のコンクリート部
材の温度ひび割れ及
びアルカリシリカ反応
抑制効果が期待され
る。 

科学技術振興機
構のプロジェクト
の成果として起
業した企業であ
り、同機構が所
有する特許を国
内で展開する役
目を担う。フライ
アッシュは排出
企業により性質
が異なるので、個
別に事業可能性
を評価し、可能
性があると判断し
た排出企業と地
域の生コン会社
とのマッチングを
行う。 

96 研究 
成果 

株式会社アップ
ウェル 

福岡県 アポラクトフェ
リン 

女性 抗菌性に優れている。
抗肥満効果が期待で
きる。 

各社に対するパ
ンフレット、冊子
等配布、一部講
演会実施 
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97 研究 
成果 

株式会社 Lafla 福岡県 Geo Stratos
（仮称） 

工場、店舗
等 

Apple 社の iBeacon 装
置とスマートフォン保
持者の行動軌跡を記
録＆可視化するサー
ビスです。行動軌跡は
Webブラウザで閲覧で
き、移動距離、滞留時
間等の集計、分析が
可能です。 

展示会の出展
（2014 年は ITPro 
Expo、AdTech、
Web＆モバイル
マーケティング展
に出展） 

98 研究 
成果 

環境電子株式会
社 

福岡県 メダカを使っ
た水質自動
監視装置 

地方自治体
の水道施設 

小型魚類のメダカの
動きを関しカメラと画
像処理装置によって
水道原水中の毒物含
水を自動検知が可
能。 

全国の公共水道
の浄水場に訪問
し PR を行う。 

99 研究 
成果 

日本環境計測株
式会社 

福岡県 無電源気象
用データロガ
ー、光センサ
ー 

研究用、観
測用 

乾電池４本で長期駆
動、安価高精度 

web、口コミ 

100 研究 
成果 

株式会社なうデ
ータ研究所 

福岡県 NaUDSP NTT ドコモ わかりやすいビジネス
ルールの記述を可能
にする。優れた保守性
を持つ。きめ細やかな
サポートの提供。超高
速開発を実現。外部
システムとの連携を可
能にする。 

導入事例の紹介 

101 研究 
成果 

株式会社バイタ
ルリソース応用研
究所 

福岡県 Dr.Okamoto
のエラスチン
＆コラーゲン 

美容及び健
康のための
健康食品 

国内最大級のエラス
チンを配合している。 

次世代の素材と
してエラスチンを
講演会やセミナ
ー等で PR してい
る。 
 

102 研究 
成果 

株式会社融合技
術開発センター 

熊本県 パルスパワー
発生装置 

研究開発部
門 

パルスパワーのパルス
幅が短く、電力が巨大
で、高繰り返し動作が
可能なことと、平均電
力は小さいこと。 
 

ホームページと
口コミ 
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103 研究 
成果 

株式会社ゼロテ
クノ 

大分県 CfFA（改質フ
ライアッシュ） 

コンクリート
構造物の発
注者及び二
次製品会社 

構造物材料として使
用されるコンクリートに
CfFA（改質フライアッ
シュ）を混和すること
で、強度・耐久性の向
上や劣化抑制などの
様々な問題点が改善
され、より高品質なコ
ンクリート構造物の建
造を実現する。 
 

ホームページに
て公開や各展示
会への出展。ま
た、大学と共同し
ての研修会等を
行っている。 

104 研究 
成果 

株式会社 フォワ
ード サイエンス 
ラボラトリ 

大分県 高純度結晶 R
型二酸化マン
ガン 

人工光合成
触媒、
MarsOnePr
oject 

水から付加的なエネ
ルギー投与なしに酸
素を繰り返し発生させ
得るナノ材料 

自社 Web サイト、
京都大学知財部
との連携
（e.g.nanotec201
5 出展）、クラウド
ファンディング 
 

105 研究 
成果 

株式会社なな葉
コーポレーション 

宮崎県 宮崎ブルー
ベリー葉茶
「ベリーフ」 

健康を気に
されている
50 代・60 代
女性 

宮崎大学と宮崎県が
10 年以上にわたり進
めてきたエビデンスを
元に開発された商品。
ブルーベリーの葉に
着目した商品は宮崎
のみ。高血圧・高血
糖・肝ガン・C 型肝炎・
脂肪肝などでお悩み
の方が 4 割以上リピー
ターとして愛飲して頂
いている。 
 
 
 
 
 
 
 

現状、PR に使え
る予算がない
為、地元新聞や
テレビの取材等
でPR。楽天サイト
を立ち上げ、販
路を開拓中。 
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106 研究 
成果 

株式会社 JSV  鹿児島
県 

蓄電池 100％
再生特許技
術 

電動フォー
クリフト所有
会社（王子
紙業㈱グル
ープ） 

従来、バッテリー再生
技術の主流は非科学
的「パルス法」であっ
たが、JSV は「高周波
誘導加熱特許法」を
開発し、外形変形のな
い蓄電池の 100％再
生を実現しました。
JSV の技術は、鉛蓄電
池だけでなく、Li-イオ
ンや Ni-H イオン蓄電
池にも対応可能です。
SOC及びSOHの特許
技術もある。 
 

この蓄電池
100％再生技術
は、自然エネル
ギー等の半永久
的蓄電システム
を作れる。
PVEXPO 出展、
ホームページ、
公的発表会、例
えば K･RIP 等で
革新的技術とし
て発表。 

107 研究 
成果 

沖縄プロテイント
モグラフィー株式
会社 

沖縄県 タンパク質分
子構造解析
サービス 

バイオ製薬
企業、
CRO、研究
機関 

これまで、結晶化でき
ないタンパク質は構造
が見えなかったが、本
技術で 1 分子単位の
可視化が可能となる。 
 

今後、展示会や
業界団体を通じ
て紹介する。 

108 協同 
研究 

株式会社クラー
ロ 

青森県 コンパクトデ
ジタル顕微鏡
Fino 

研究施設、
大学、検査
施設 

用途に応じてデジタル
顕微鏡として使用でき
る「ライブモード」とデ
ジタルスライドスキャナ
として使用できる「スキ
ャンモード」を使い分
けることができます。 
 

デモ、学会展示 

109 協同 
研究 

株式会社いおう
化学研究所 

岩手県 分子接合技
術 

半導体やそ
の他の産業
業界 
 
 

化学反応による異種
材料の接合 

展示会など 

110 協同 
研究 

株式会社アイカ
ムス・ラボ 

岩手県 ピペッティ（ペ
ン型電動ピペ
ット） 

大学、民
間・公設研
究所 

世界最小・最軽量、2
種類の持ち方対応
（ペン持ち可能）、最
少容量変更で連続分
注数アップ 

販社経由、マスコ
ミ、展示会 

111 協同 
研究 

株式会社クロス
アビリティ 

東京都 Winmostar 企業、国
研、官公
庁、大学の
研究者 

外部の計算化学フリ
ーソフトを活用するプ
リポスト。分子モデリン
グ機能が優れている。 
 

ウェブマーケティ
ング、学会広告 

112 協同 
研究 

アステラテック株
式会社 

神奈川
県 

ファインガラス
カッターⅢ 

研究者 低価格で簡単にガラ
スのカットができるガラ
ス切り 
 
 

ｗｅｂにより PR、
展示会での広告
等 
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113 協同 
研究 

株式会社ナノ 神奈川
県 

超小型精密
フライス盤
NANOWAVE 
MTS5R 

研究機関、
大学の研究
室等 

従来の精密工作機械
の性能を維持し、卓上
サイズにコンパクト化。
1 台で施削・ミーリン
グ・研削が可能で、加
工精度はサブミクロン
からミクロンオーダー
が実現。被削材も、一
般なものから超硬・ガ
ラスなど幅広く精密加
工ができる。 

当社の製品は顧
客のニーズに合
わせた特注対応
が可能。加工の
際の刃物や治具
の特殊対応から
加工物のハンドリ
ングや機上計測
などに至るまで、
あらゆる要求に
柔軟に解決策を
提案いたします。 
 

114 協同 
研究 

株式会社コアシ
ステム 

新潟県 レーザ走査式
表面形状検
査機 

半導体ウエ
ハ、磁気デ
ィスク、キヤ
ノン、信越
半導体工業 
 
 
 

①超高感で表面を微
細に検査可能。 
②広い測定範囲を従
来の 1／10 時間で検
査、データ表示する。 

①販売代理店と
一緒に展示会で
PR。 
②販売代理店と
一緒に各客先訪
問、デモンストレ
ーション。 

115 協同 
研究 

株式会社身のこ
なしラボラトリー 

福井県 マッスルアラ
イブ 

個人、運動
トレーナー、
医療機関、
研究機関等 

脳から筋肉へ送られる
電気信号を測定し、音
と光で知らせてくれる
筋電センサー。 
小型軽量で扱いやす
いことから幅広いユー
ザーに様々な使い方
を提案している。 
 

展示会への出
展、WEB 広告、
公的機関制作の
冊子（カタログ）
への掲載など。 

116 協同 
研究 

有限会社メディカ
ル愛 

岐阜県 電子カルテ用
シェーマ画像
集 

病院、クリニ
ック、ベンダ
ー 

電子カルテ用シェー
マに加え、インフォー
ムドコンセント用に精
密画像を加えたセット
で販売、正確さと美し
さが特長。 

主にホームペー
ジ。岐阜大学の
PR 冊子等にも公
開。大学発ベン
チャーPR イベン
トにも出展。 
 

117 協同 
研究 

株式会社 Eu-BS 静岡県 キロールⅡ 一般家庭 花粉症をダブルでブ
ロック 

取材による新聞
発表、TV 放映 
 

118 協同 
研究 

株式会社アモー
ガイメージング 

静岡県 ImageMatch3
D 

地形形状計
測ソフトウェ
ア（土木事
業者、地場
ゼネコン、
土木事務所
など） 
 
 

写真測量による地形
計測で、写真（現場）
から演算するサービス
を展開、情報化施工
の起工測量に使う。
UAV に対応している。 
 

展示会出展 
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119 協同 
研究 

NU エコ・エンジ
ニアリング株式会
社 

愛知県 ラジカルモニ
ター装置 

プラズマプ
ロセス装置
及びユーザ
ー、東京エ
レクトロン他 

プラズマ中および処理
プロセス部における原
子状ラジカル（H、N、
O等）の絶対密度の測
定。他にこの測定を可
能とする装置はない。 
 

研究会、事業展
における展示
等。販売代理店
として伯東(株)様
に営業展開をお
願いしています。 

120 協同 
研究 

合同会社アンカ
ーアセットマネジ
メント研究会 

三重県 SAAM システ
ム 

官公庁及び
民営 

高速道路などののり面
に、アンカーが施工さ
れている場所で、安全
性が保たれているかを
確認する調査にて、従
来方法よりも交通規制
をかけずに簡易に広
範囲を調査できる装
置。 
 

全国地質連合会
やアンカー協会
など各種で団体
を通して、当社の
技術を紹介して
いる。 

121 協同 
研究 

ピーアンドディー
パートナーズ株
式会社 

三重県 中国規制デ
ータバンク 

特殊設備製
造業、化粧
品、医療機
器製造販売
業 

企業の中国進出及び
商品の中国輸出に関
わる行政規制及び技
術規格を日本語でデ
ータベース化し、提供
します 
 

ホームページ 

122 協同 
研究 

株式会社ファイ
ナルマーケット 

三重県 T.N.ベース 個人、建設
業者 

特に高い透水性舗
装、複層ポーラスコン
クリートによる多機能
性。 

・意匠性及び施
工性が高く、顧
客満足度が高
い。・都市型水害
対策として有効
であり、快適な環
境つくりが可能。 
 

123 協同 
研究 

ウインドナビ株式
会社 

京都府 エレノーズ（6
種類ある） 

業務用厨
房、工場局
所換気 

従来多用されている
換気方法と比べて、換
気量を 30～60％程度
減らしても従来同等の
換気性能が得られる。
特に、建築基準法に
定められているガス厨
房の換気量を約半減
できる。大臣認定取得
済。 

開発の目的は省
エネ・節電にあ
る。換気で失わ
れている空調エ
ネルギーを減ら
すことが第一番。
換気量が減ると、
建物の陽圧化が
期待でき、防虫・
防臭・防塵が容
易で、室内環境
が改造される事
が二番の目的で
す。 
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124 協同 
研究 

株式会社日本優
遊 TTTNET 
GROUP 

京都府 優遊 英・日・
中 WEB 語学
講座 

社会人・学
生など、語
学に興味・
ニーズのあ
る方々 

英語・中国語を同時に
習得可能な画期的
WEB 講座。iPhone・ス
マホにも対応可能。い
つでも・どこでも・何度
でも制約なし。初心者
でも一人で楽々。 
 

交流会・説明会・
セミナー・会員の
口コミなどの PR
活動を行う。 

125 協同 
研究 

ノベリオンシステ
ムズ株式会社 

京都府 ECR プラズマ
源 

半導体装置
メーカー 

永久磁石を用いたコ
ンパクトな構成なが
ら、KW 級の大電力プ
ラズマ発生を実現 
 

セミコンジャパン
2014 出典 

126 協同 
研究 

株式会社疲労科
学研究所 

大阪府 疲労・ストレス
測定器
（VM302） 

病院、クリニ
ック、企業の
従業員健康
管理、自治
体 etc 

両手の指をセンサー
に 2分間入れて安静、
閉眠の状況で心電
波、脳波を同時に測
定し心拍変動解析に
より自律神経の状況を
測定し疲労度、ストレ
ス度を評価する 
 

健康関連イベン
ト、展示会に出
展、学会への出
展、セミナーの開
催 

127 協同 
研究 

アワーズテック株
式会社 

大阪府 全反射ポータ
ブル蛍光 X
線分析装置 

大学・大企
業研究部門 

従来の X 線分析装置
では、X 線強度が強い
ほど、また、試料量が
多いほど分析感度が
強くなるため、大型化
であったが、本装置は
光源が弱く、小型で高
感度を実現した。 
 

大学・大企業で
先端技術開発に
活用され、その
成果を学会で発
表されて認知を
広めるほか、印
刷物・ポスター等
を展示会で説明
している。 

128 協同 
研究 

株式会社きゅぶ
ふぁーむ 

兵庫県 回転式植物
垂直立体栽
培ミニ装置 

レストラン、
焼肉店等 

特許システムによる水
耕栽培装置で、LED
照射により回転式の
為、まんべんなく光を
当て、約 40 日でレタス
等収穫できる。 

デモ機を展示
し、ホームページ
でも PR していま
す。 

129 協同 
研究 

株式会社楽人 鳥取県 栄栽強育 ガーデニン
グ、家庭菜
園など 

１０００倍に水で希釈
し、花や野菜に葉面
散布又は潅水する。
病気の発生予防と成
長促進効果がある。 

amazon での web
販売、地元ホー
ムセンターへの
卸販売等。 

130 協同 
研究 

株式会社ワンセ
ル 

広島県 ワンセルカウ
ンター 

バイオ研究
室（大学、
企業） 

プラスチック製の細胞
計数チップ 

 

131 協同 
研究 

ナイトライド・セミ
コンダクター株式
会社 

徳島県 高出力
UV-LED 
NS365-6SMG 

水銀ランプ
代替用光源 

省エネ、長寿命、面テ
ンスフリー、水銀不使
用 
 

新聞広告、HP 紹
介 
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132 協同 
研究 

株式会社愛媛キ
ャンパス情報サ
ービス 

愛媛県 授業支援シス
テム 

大学でメデ
ィア利用の
講義担当者 

e ラーニング等メディア
活用の講義等では、メ
ディア→学生の一方
向の授業になる場合
が多い。これに対し
て、アンケートやミニテ
ストを授業中に適宜行
うためのシステムで、
回答は専用端末でな
く、学生が常時使用す
るスマホ等の携帯端
末から行わす。学生の
授業参加意欲が非常
に高まる。 
 

工学部教員と共
同開発中で、シ
ステムの内容向
上に努めている。
PRは大学の授業
担当者に対して
「口コミ」で行って
はいるが、より有
効な方法の場を
模索したい。 

133 技術 
移転 

タッチエンス株式
会社 

東京都 ショッカクポッ
ト 

ロボット、玩
具、自動車 

柔軟でありながら表面
の変形が認識できる
触覚センサ。 
 

展示会、Youtube
（動画） 

134 技術 
移転 

株式会社ＪＡＰＡ
Ｎ ＭＡＧＧＯＴ 
ＣＯＭＰＡＮＹ 

岡山県 受粉用ハエ
（ビーフライ） 

イチゴ・マン
ゴー等農業
施設 

受粉用のミツバチに比
べ、活動温度帯が広
く、紫外線が不要の
為、雨天・曇天でも活
動する。植物工場に
適している。 
 

現在、ホームペ
ージのみ 

135 学生 有限会社情報基
盤研究所 

茨城県 工程管理シス
テム 

工場系の製
造、作業工
程管理、クリ
ーニング会
社数社 

バーコードタグを読む
だけで工程の管理、
状態の検索が可能。
大容量データに対応
できる DB を用いてい
るので、従来に比べス
ムーズで柔軟な運用
が可能です。 
 

クリーニング工場
での見学会での
PR、新聞掲載等 

136 学生 株式会社エデュ
ケーションデザイ
ンラボ 

茨城県 ネットコモン
ズ・クラウド<
学校まとめて
パック> 

市町村教育
委員会 

国家プロジェクトとして
開発され、無償提供さ
れている CMS ネットコ
モンズの導入、保守、
運用サポートをワンス
トップで提供するサー
ビス。実績業界№1。 
 

展示会の参加、
web サイト、DM
等 

137 学生 株式会社かっぺ 千葉県 AR アプリ TOC 企業、
エンタープ
ライズ 

スマートフォンによるビ
ジュアル型ARアプリと
して、低コストかつ汎
用性の高いアプリケー
ション 
 

2 社導入。行って
いません。 
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138 学生 千葉エコ・エネル
ギー株式会社 

千葉県 自然エネルギ
ーを利用した
地域活性化
事業コンサル
ティング 

自治体、地
域住民 

従来の大規模資本に
よる大型事業開発とは
異なる。地域の自然エ
ネルギーのポテンシャ
ルや事情に即した形
での導入支援を実施
している。 
 

自社 HP、
Facebook、など
の SNS、社長講
演活動 

139 学生 有限会社フウズ
ラボ 

東京都 Quick Cａｌｉ
ｂ．（クイックキ
ャリブ） 

画像処理研
究、開発者 

簡単にカメラキャリブレ
ーションが可能。（カメ
ラ内部・外部、パラメー
タ、ステレオ・パラメー
タ） 

Web 活用と口コミ 

140 学生 株式会社ジーン
クエスト 

東京都 ジーンクエス
ト遺伝子検査
キット 

 日本初の個人向け大
規模遺伝子サービス 

学会発表、一般
消費者向けセミ
ナー開催など。 
 

141 学生 株式会社あくしゅ 東京都 クラウド基盤ソ
フトウェア
Wakame-vdc
/Open Vnet 

SIer、パブリ
ック/プライ
ベートクラウ
ド構築者様 

サーバやネットワーク
といったインフラは、物
理的な扱いが困難で
あるため、変更に弱い
（即座に対応が難し
い）などの課題があり
ましたが、本ソフトウェ
アはそれらを全て仮想
化し、解決します。 
 

セミナー、勉強会 

142 学生 株式会社リバネ
ス 

東京都 リバネス研究
費 

産学連携に
興味を持っ
た企業 

全国 330 機関の大
学、研究所とのネット
ワークを活用し、産学
のネットワークを支援
している点。 
 

行っていない（自
社の営業活動、
講演のみ） 

143 学生 有限会社来栖川
電算 

愛知県 毎朝体操 ラジオ体操
実践者 

スマフォやウェアラブ
ル端末で体操の採点
ができる 
 

SNS 広告および
モバイル広告 

144 学生 有限会社ウイン
ディーネット 

愛知県 交通事故工
学鑑定 

交通事故被
害者 

保険会社の息がかか
っていない純粋な鑑
定を行います。「正し
い事は正しい」「間違
いは間違い」で答える
数少ない鑑定会社で
す。 

広告は特に何も
行っておりませ
ん。現在検討中
です。効果的な
方法をご存知で
あれば、教えて
頂けると幸いで
す。 
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145 学生 株式会社だえも
ん 

三重県 TOEIC 習熟
度別クラス分
け、成績処理
システム 

大学（教務・
英語科目） 

効率的な学習環境を
変えるために、TOEIC
の点数等、学生の習
熟度に応じたクラス分
けを行い、その履修登
録を支援する。また、
TOEIC の点数に応じ
た成績付けを支援す
る。 

習熟度別クラス
分けによって学
生の能力アップ
を図る大切さを
説き、そのために
必要なカリキュラ
ムのコンサルティ
ングや、必要な
電算処理に弊社
システムを使うこ
とをすすめる。 
 

146 学生 株式会社関西総
合情報研究所 

大阪府 SmartEC ソリ
ューション 

6 次産業事
業者や道の
駅などネット
販売 

自社独自の調査の結
果、公開されている
EC サイトの 57％が更
新されていないことが
わかりました。本商品
は、SEO 対策など「運
用」を支援する機能も
豊富に搭載しておりま
す。 

6 次産業事業者
を対象とした EC
サイトの販路拡
大セミナーを開
催してきました。
今後も地域の特
産品などを扱う事
業者を対象に本
商品をご説明し
ていく予定です。 

147 学生 株式会社カラク
ル 

福岡県 colorcle（カラ
クル） 

IT リテラシ
ーの高くな
い中小企業 

モバイルファストなコミ
ュニケーション型グル
ープウェア。個人のス
マホで使えるので
（BYOD 型）、これまで
業務で IT に繋がらな
かった人達が IT の恩
恵を受けられる。 

一社一社個別に
導入していき、口
コミベースで広げ
ていく。 

148 学生 有限会社
TRIART 

福岡県 XMIX 病院 従来数百万円～数千
万円する機器に依存
する遠隔医療システム
をパーソナル機器と独
自の開発システムによ
り、月間 2 万円～で実
現した。 

問合せ病院への
カタログ送付、紹
介による営業、サ
イト紹介 

149 学生 株式会社バイオ
コム・システムズ 

福岡県 SKIN-CAD 医薬品、化
粧品、化学
品メーカー 

有効成分を皮膚から
吸収（経皮吸収）する
医薬品や化粧品につ
いて皮膚浸透量や血
中濃度を解析する研
究者向けソフトウェア 
 

学会や論文誌上
での研究発表、
ホームページ、ダ
イレクトメール、
販売代理店のプ
ロモーション 

150 関連 株式会社バイオ
マトリックス研究
所 

千葉県 抗インフルエ
ンザ抗体（迅
速診断キット
用原料抗体） 

国内外キッ
ト（製薬メー
カー）ほか 

他社の銅製品と比し、
感度が良い（短時間で
反応し、インフルエン
ザ罹患の陰陽性が判
明する）。 
 

HP 上での製品
表示は行ってお
らず、各メーカー
に直接説明して
いる。 
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151 関連 株式会社サクラ・
ラボラトリー 

新潟県 新潟県産越
後の黒文字
エッセンシャ
ルオイル 

30 代～40
代の女性 

新潟県産の黒文字精
油は他になく、地域活
性化を目的に開発し
た商品。 

メディア、香りコン
テストへの応募
（→優秀賞） 

152 関連 株式会社創造化
学研究所 

岡山県 UC リアクター
（極低温反応
機） 

大学研究
室、化学企
業開発研究
部署 

高精度温度管理の冷
却性能 

展示会発表 

153 その他 株式会社アットシ
ステム 

宮城県 e メッセージ 小中高等学
校、教育委
員会、自治
体、企業 

web サイトにアクセスを
要せずメールだけで
安否確認ができる 

２０００団体８０万
人が使っていま
す。 

154 その他 株式会社イーグ
ル技術研究所 

石川県 竹筆各種、憩
いの挽、和紙
レザー 

一般顧客  店舗を中心に販
売、中小企業総
合展ほかイベント
参加 

155 その他 株式会社 SPI エ
ンジニアリング 

長野県 Φ1.8 ㎜工業
用内視鏡 

細欠や細経
パイプの検
査、ゼネコ
ン、自動車
製造 

ビデオカメラ型の工業
用内視鏡としては世
界一細い。 

国内外の展示会
に出展（国内年
10 回程度、海外
年 5 回程度） 

156 その他 NPO 法人地域循
環ネットワーク 

長野県 玉ネギの粉末 全国 CGC
グループ 

全国での販売は先が
けて実施、開発後、
「安藤百福賞受賞」 

外皮の粉末で純
度が高く、現在
は長野県内、ツ
ルヤと全国 CGC
で販売 

157 その他 株式会社TAKシ
ステムイニシアテ
ィブ 

静岡県 Radiation 
Tracker 

福島の放射
能被災者 

高感度、ミリ秒単位の
データ蓄積、パソコン
インターフェース、長
寿命 

福島、栃木等と
連携中 

158 その他 株式会社センシ
ング京都 

京都府 軸数軸重計 高速道路会
社 

低速から高速
（140km/h）まで、車輌
の重量・軸数をリアル
タイムに出力する。 
 

特になし。または
国際学会にて論
文発表。 

159 未回答 株式会社ルダー 埼玉県 非常時対応
LED 照明 

企業全般及
び公共施設 

平常時は普通の LED
照明として使用、非常
時で停電になった時
にも点灯。 
 

幅広い営業活動
を行うと共に販売
代理店開拓。 

160 未回答 株式会社 SDS
（SAT Delivery 
System） 

千葉県 宗像塾 セラピストに
なることを希
望する人。 

7 回行う研修後に講師
指導で勉強を行う。 
 

ビラを配布 

161 未回答 株式会社地圏環
境テクノロジー 

東京都 GETFLOWS コンサルタ
ント 

地表水、地下水を一
体として扱うことができ
る水、物質循環シミュ
レーションシステム 
 

ホームページ、
学会等での成果
発表、パンフレッ
ト 
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162 未回答 株式会社セレッ
クス 

東京都 癌免疫細細
療法 

癌患者様 NK 細胞の大量培養
（独自特許技術によ
る） 

HP と大学等病院
の医師による紹
介 

163 未回答 カチラボ株式会
社 

東京都 参加型不動
産評価サイト
「イエラボ」 

住宅購入者 HP 参照 HP のみ 

164 未回答 株式会社日本動
物高度医療セン
ター 

神奈川
県 

動物を対象と
した高度医療 

伴侶動物の
飼い主 

最先端の医療設備と
高い技術の治療を提
供 

web、セミナー、
学会 

165 未回答 株式会社ウィビコ
ム 

新潟県 SDR 無線機 関連研究機
関、研究
所、大学等 

Soft Worl Difimition 
Radio 

各種研究会参加 

166 未回答 有限会社エスア
イディー 

静岡県 液体濃縮装
置「水太郎」 

全国の障害
者福祉作業
所 

常温気化方式に依
る。 

ホームページ 

167 未回答 SAW & SPR-Ｔｅｃ
ｈ有限会社 

静岡県 ポータブル撥
水性テスター 

自動車、グ
ラス、フィル
ム、雨具、レ
ンズ 

液滴の固有振動数か
ら接触角を求めるた
め、非常に小型、シン
プル、安価にでき、人
為誤差のない測定値
を提供する、世界初の
測定器。 
 

主に展示会への
出展による PR と
ホームページに
依存している。 

168 未回答     株式会社
ANSeeN 

静岡県 中性子検出
器 

ホームランド
セキュリティ
（米国、欧
州） 

形状の自由性、感度、
ハンドリング（メンテナ
ンスフリー）において
優れる。He3 の代替技
術（製品）として機能
する。 
 

展示会への出展 

169 未回答 オンイット株式会
社 

愛知県 さがし愛ネット 認知病高齢
者 

一般市民がスマートフ
ォンで参加するインフ
ラ整備不要な認知病
高齢者見守りネットワ
ークを形成することに
よって、認知病高齢者
は安価で安心、安全
なシステムが利用でき
る。 
 

愛知県大府市ウ
ェルネバレー推
進室との連携、
名古屋市各区の
社会福祉協議会
との連携。 

170 未回答 クオンタムバイオ
システムズ株式
会社 

大阪府 1 分子 DNA･
RNA シークエ
ンサー（TBD） 

TBD トンネル電流・半導体
チップを用いた DNA
シークエンサーであ
り、競合他社に比べ、
圧倒的に低価格・ハイ
スピード・小型な DNA
シークエンサーを実現
可能 
 

各種展示会・ポ
スターセッション
等に参加。ベン
チャービジネスコ
ンテストに参加
等。 
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171 未回答 株式会社デープ
インパクト 

大阪府 ナールスピュ
ア、ナールス
ユニバ 

エイジング
ケアに興味
のある世代 

大学の研究室で生ま
れ、産学連携で創製さ
れた最先端エイジング
ケア成分「ナールスゲ
ン®」を推奨濃度で配
合しています。 
 

ウェブマーケティ
ングによる PR 活
動 

172 未回答 株式会社バイコ
ム 

大阪府 Super Bicom 
78（海水用） 

熱帯魚飼育
者（特に初
心者） 

魚を飼育した際に発
生する「目に見えない
汚れ（アンモニア等）」
を素早く分解する事
で、水槽を購入した日
から魚の飼育が可能と
なり、手軽にアクアリウ
ムを楽しめます。 
 

売場からも簡単
にアクセスできる
コンテンツを整備
し、ユーザーに
使い方や特徴を
分かりやすく説
明していきたい。 

173 未回答 株式会社キャプ
サー 

兵庫県 特攻店長 ネット通販
運営者 

複数のネットショップの
一元管理が可能。 
 
 

Web、展示会、紹
介 

174 未回答 東京ジオテク株
式会社 

兵庫県 DACSAR 地
盤変形解析ソ
フト 

建設会社、
建設系コン
サルタンツ 

軟弱地盤の沈下、側
方変形、圧密などを詳
細に予測できる土/水
連成弾塑性有限要素
シミュレータであって、
他の追随を許さないソ
フトであって、多くの実
務現場で利用されて
いる。 
 

特に何も PR活動
を行っていない。
先方からの申し
出やリクエストに
よって供与してい
る。 

175 未回答    株式会社バンブ
ーケミカル研究
所 

徳島県 竹の利活用
に関する加工
機械 

竹の粉、繊
維の商品化
の業者 

全自動で稼働できる。
竹粉の生産能力 60～
70 ㎏/h（従来 30 ㎏
/h）。騒音が低い 79db
（従来 105～100db）。 
 

ホームページに
のせている（動
画）、又竹繊維の
自動加工機も同
様にアピールし
ている。 

176 未回答    株式会社 GEC 佐賀県 純水製造装
置 

全般 フラッシュ式蒸発装置
で、低温度で蒸発が
可能である。 
 

ホームページ、イ
ンターネット、パ
ンフレット 
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【本報告書についてのお問い合わせ先】  
 株式会社野村総合研究所 
 コンサルティング事業本部（担当：伊藤智久） 
 〒100-0005 東京都千代田区丸の内 1-6-5 丸の内北口ビル 
 電話：03-5533-3128  E-mail：t-itoh@nri.co.jp 
 


	I. はじめに
	１. 事業背景・目的
	２. 事業内容と方法
	(１) 大学発ベンチャーの設立状況等の把握
	① 調査内容
	② 実施方法

	(２) 大学発ベンチャーに対するアンケート調査
	① 調査内容
	② 実施方法

	(３) ベンチャーキャピタルに対するアンケート調査
	① 調査内容
	② 実施方法

	(４) 大学発ベンチャーおよびベンチャーキャピタルに対するヒアリング調査
	① 調査内容
	② 調査対象

	(５) 検討委員会の実施
	① 実施内容
	② 実施方法
	１) 開催日程・場所




	II. 大学発ベンチャーの戦略・施策と成長要因
	１. 分析目的と分析の枠組み
	２. アンケート調査結果
	３. ヒアリング調査結果

	III. ベンチャーキャピタルによる支援策
	１. 分析の枠組み
	２. アンケート調査結果
	３. ヒアリング調査結果

	IV. 大学発ベンチャーの組織体制と成長要因
	１. 分析の枠組み
	２. アンケート調査結果

	V. 今後の支援の方向性
	１. 分析結果の整理
	(１) 販路開拓
	(２) 出口戦略
	(３) マーケティングプラン
	(４) 製品に関連する技術の探索
	(５) コア技術の応用先の探索
	(６) 知財戦略

	２. 今後の支援の方向性
	(１) 引き続き積極的に行うことが望ましい支援策
	(２) 改善により効果的な支援が期待される支援策
	(３) 今後効果的な支援が期待される支援策


	VI. 大学発ベンチャーの設立状況等の把握
	１. 大学発ベンチャーの企業数
	２. 事業ステージ別の大学発ベンチャー
	３. 事業分野別の大学発ベンチャー
	４. 関連大学別の大学発ベンチャー
	５. 地域別の大学発ベンチャー

	VII. 参考資料①アンケート調査の集計結果および調査票
	１. 大学発ベンチャーに対するアンケート調査 調査結果
	２. ベンチャーキャピタルに対するアンケート調査 調査結果
	３. 大学発ベンチャーに対するアンケート調査 調査票
	４. ベンチャーキャピタルに対するアンケート調査 調査票

	VIII. 参考資料②大学発ベンチャーの商品の紹介

