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2D25 大学祭ベンチャ 一の現状と課題 

0 中野剛 治 ( 東大経済学 ) 

1. はじめに 

「大学務ベンチャー」はこの 数年で一般的になり、 新聞紙上で目にしない 日が少ない状況 

にまでなった。 しかし、 これら大学 発 ベンチャーといわれている 企業の多くは、 実はそのほ 

とんどが売上を 出しておらず、 資本金の多くを 研究開発に廻している 状況にあ る。 イ / ベ一 

ションのプロセスには 通常プロトタイプの 試作が挙げられるが、 実はこのプロトタイプです 

ら事前に作らぬままに 立ち上げられた 大学 発 ベンチヤ 一も 決して少なくない。 

そこで未発表では、 まずフオン・ヒッ ペル のユーザー・イノベーションの 議論 (von Ⅲ ppel 

1988) を大学からの 技術移転の問題として 読み直し、 大学 発 ベンチヤ 一は 実はフオン・ヒッ 

ペル の議論で挙げられているイノベーションの 成功要因には 当てはまらないのではないか、 

ということを、 2003 年 7 月から 10 月にかけて行った 東京大学周辺の 大学務ベンチヤ 一 への 々  

ンタビューを 基に論じる。 またそれを踏まえた ぅ えで、 現在大学 発 ベンチャーが 抱えている 

課題は何か、 そして何が大学 発 ベンチャ一企業に 欠けているのかについて 指摘する。 

2.  「イノベーションの 源泉」に見る 技術移転 

フオン・ヒッ ペか はその著書「イノベーションの 源泉」 (1988) で、 イノベーションで 重要 

な役割を演じるのはメーカ 一ではなく ユーザ 一であ ったと指摘した。 ここでイノベーション 

のプロセスを 考えてみると、 まず① ユーザ 一のニーズを 識別し 、 ②そのニーズを 満たすため 

の 研究・開発を 行い、 ③プロトタイプを 試作し 、 ④それを応用・ 製品化していくという 4 段 

階で構成される ( 図 1) 。 通常、 メーカーがこれらすべての 役割を担 うと 考えられてきたの 
だが、           ヒッ ペか は、 科学機器等において 多くの場合、 ユーザーは単にニーズに 関す 

  l る アイデアを提供するといった 限定的 

ユー サー Ⅰ 
目は牌笘 

な 役割にとどまらず、 問題解決を行い、 

プロトタイプの 制作・テストの 役割まで 

担っていると 指摘している。 つまり、 科 

単機器開発においてイノベーションを 

行ったユーザーは、 それぞれが実際に 製 

品 になった際にどのように 便 さめか と 
いった市場のニーズニ「製品イメージ」 

図 1  イノベーションプロセスとその 担い手 を持っており、 かつプロトタイプまで 作 

  
しかし、 このフオン・ヒッ ペル の ュ一 

ザー・イノベーション ，の 議論は、 大学からの技術移転という 視点から読み 替えることがで 

  

l  ユーザー・イノベーションとは、 , 製品を開発する 々 / ベーターとしての 役割を、 製品を購入する 立場にあ るユ 

ーザーが担う 現象のことであ る。 画期的な新製品の 開発を行うというイノベーションは 従来メーカ一で 行われて 

いると考えられてきたが、 実際には製品を 使用する ニーザ一がイ / ベーターとなっているという 事例が、 ガス   
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きるのではないだろうか。 なぜなら、 この本においてユーザー・イノベーションの 例として 

挙げられている 科学機器 4 種 ( ガス・クロマトバラフ、 核磁気共鳴分光器、 紫外線分光光度 

計、 通過電子顕微鏡 ) について、 

イノベーションを 行った革新的 

ユーザ 一のほとんどが 大学関係 大規模な改良型 大学 長門 メ 自営 NA  合計 
者だったという 事実があ るから 

イノベーション - 力 - 

3 3   2 9 

  

グラフ 
一 ・イノベーションの 事例は 、 実 

核 稚気 9 0 0 2 11 
は 大学からの技術移転の 例に他 

共 % 分光器 
ならない。 

栄井 練 4   O 0 5 
そこで本稿では、 フオン・ヒッ 

ペル の議論を、 大学からの技術移 
分光高度計 

10 0 0   11 
転の例として 整理し直してみる 
ことにしよう。 つまり、 「 イ / ベ 

甘干顕微鏡 通過 

一 ションの源泉」で 取り上げられ 
表 1 革新的ユーザーを 雇用している 機関 

ているユーザー・イノベーション 
出典 )  vonHippel(1988) 

の事例を大学からの 技術移転が「成功した」事例であ ると読み替えるならば、 そこで指摘さ 

れたユーザー・イノベーションにおける 成功要因は、 そのまま大学からの 技術移転二大学 発 
ベンチャ一の 成功の要因ということができる。 フオン・ヒッ ペか はユーザー・ イ / ベーショ 

ンの 成功要因を、 ユーザーが「製品イメージ」を 持ちかつ「技術」も 保持している 点、 だと 

するが、 これは、 大学からの技術移転二大学 発 ベンチヤ一の 成功要因が、 「製品イメージ」 

を持ちかつ「技術」も 持っているということを 意味するのであ る。 このように「 イ / ベーシ 

コ ンの源泉」での 議論は、 大学務ベンチャーが 成功するために 持たなければならない 要因は 

何か、 という分析の 視座として読み 替えることができるのであ る。 

3. 東京大学周辺における 技術移転の実例 
では、 実際に現在の 大学務ベンチヤ 一企業は、 上記のような 成功要因を持っているのであ 

ろ うか 。 ここでは東京大学周辺におけるべンチャ 一企業対象のインタビュ 一調査から、 技術 

を持つが製品イメージを 持たない何として A 社と、 製品イメージは 持っているが 技術がなか 

った B 社の開発の事例を 挙げ、 実際に大学からの 技術移転がどのように 行われているか、 明 

らかにしてみよう。 

3-1. 技術はあ るが製品イメージはなかった 例 ～ A 社測定器の事例 

まず大学 発 ベンチャ一企業の 典型例といえる「技術を 持っていたが 製品イメージは 持たな 

かった」という 事例として、 A 社の測定器の 事例を挙げる。 

A 社は東京大学を 退職した教官がはじめたべンチャ 一企業であ り、 その製品はあ る特殊な 

方法を用いた 測定器に特化している。 社長は大学に 在籍していたときから 測定器の開発を 開 
婚 しており、 立ち上げの際には 社長自らが事業計画書を 作成したという 熱の入れ様であ った。 
そして、 A 社立ち上げの 時点で既にプロトタイプも 完成させていた。 ただ、 プロトタイプが 

完成していても、 製品化するには 販売するために 改良を重ねなければならず、 信頼性も向上 

クロマトバラフ、 核磁気共鳴分光器といった 科学機器、 またエレクトロニクス 製品の製造装置のような 生産財で 

も 確認されている (von  ℡ ppel1988)  。 
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させなければならなかった。 また社員がほかにいなかったため、 取扱説明書の 作成などの雑 
務も社長自らがこなさなければならなかった。 このような理由から 設立後 1 年間は製品がで 
きず悩んだという。 

しかし、 測定器の販売を 開始したあ とにも問題は 起こった。 製品がほとんど 売れなかった 
のであ る。 その原因は、 開発の際に製品の 用途を思い浮かべていなかったからであ った。 販 
充当初、 最初に考えていたのは 農作物の糖度等の 相関を計測する、 という用途であ った。 こ 
の用途は A 社が当時入居していたインキュベーション 施設の A 社の担当者が 農学部出身であ 
ったことからいわば 付け焼き刃的に 考えられたものであ ったが、 実際にこの分野での 需要は 
ほとんど無かったため、 思ったよさに 販路は拡大しなかったのだ。 そのような状況は、 結局 
A 社は期限満了によりそのインキュベーション 施設を退去するまで 続いたのであ る。 
ただ、 この状況は次第に 改善されてきている。 それは、 A 社は計測器のコア 部分のみを製 
造することにしてソフトウェアや 拡張ボードの 製造や販売活動を 他企業に委託したのだが、 
その委託先による 営業活動によって 製品の用途が 明確になってきたことに 起因すると考え 
られる。 まず一 つ には、 国立研究所に 納入されていたこの 計測器がたまたま 海外から来た 研 
究員の目にとまり、 密度計測の用途で 海外の研究所に 大量に導入された。 これが一つの 用途 
開拓につながったのだ。 もう一つは自動車部品の 容積測定に導入されたことにあ る。 これは 
これまでの測定法ではできなかったものであ り、 既に試作ライン ヘ 導入したり、 あ るいは製 
造ラインへの 導入を検討している 企業も少なくない。 しかし、 このような用途は A 社の開発 
段階ではほとんど 検討されてないものだったのであ る。 
この A 社の例のように、 製品を開発する 際に「どのような 用途で使われるだろうか」とい 
うことが想定されずに 開発されれば、 せっかく良い 製品を開発したとしても 企業の経営は ぅ 
まくいかない、 といった状況を 生み出すことになる。 しかし、 大学務ベンチャーは、 この 状 
況に陥っているところが 少なくない。 

3-2. 製品イメージはあ るが技術がなかった 例 ～ B 社ソフトウェアの 事例 

次に、 大学側に「製品イメージはあ ったが技術がなかった」実例として、 ここでは筆者が 
実際に開発に 関わった B 社のソフトウェア 開発事例を挙げてみよう。 
このソフトの 開発を行った B 社は、 もともとシステム 開発の受託を 基本としたソフトウェ 
ア 開発会社であ る。 受託といっても 営業活動を通じたものではなく、 社長の起業前の 人脈を 
通じた知人の 紹介のもの、 いわゆるプル・オンリ 一の状態がほとんどであ った。 これらの業 
務自体は社長の 技術力が買われているため 非常に堅調であ ったが、 受託業務では 定期的な キ 
ャッ シュ・インは 保証されない。 そこで、 新規事業を立ち 上げキャッシュを 安定的に確保し 
ょうと考えていた B 社は、 東京大学大学院経済学研究科のインターンシップ・プロバラム 
「 VDP2 」に参加した。 そしてこのプロバラム 中に生まれたのが、 ニッチな ニーザ 一二大学 
の研究者を対象にした 蔵 書管理ソフトウェアの 事業プランであ った。 
だが、 この事業プランは B 社から提案されたものではない。 このアイデア 自体、 本プロバ 
ラムに参加した 大学院生とその 指導教官の計 3 名が 、 自らのニーズを 製品化してはくれない 

だろうかという 形で、 B 社に持ち込んだものであ る。 このアイデアは、 部屋 ( 研究室 ) にあ 
ふれんばかりにあ る本を管理したいという、 研究者の非常に 切実な要望から 生まれたもので 

2 Ven 血 eDevelopm ㎝ itPro 肝 ml の略。 本来このプロバラムは、 大学院生が事業計画書を 作成することによって、 

人的・時間的制約から 日頃 温めていながらなかなか 事業化することが 困難であ ったべンチャ 一企業のアイデアの 

事業化を支援していこ う 、 というものであ った。 2002 年 4 月から 9 月までの期間中、 筆者を含め 2 名の東京大学大 
学院経済学研究科の 修士課程学生が 参加した。 
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あ った。 そのような理由で、 当初このソフトのターゲットは 主に大学関係者 ( 教官や大学院 

生 ) を想定したものであ った。 

しかし、 経済学研究科に 所属していたⅠの P 参加の大学院生は、 ( 基本的に ) このソフトを 

開発・製品化するという 技術を持ち合わせてはいなかった。 製品イメージは 明確に保持して 
いたにもかかわらず 技術がなかったため、 それを製品化することはできなかったのであ る。 

そこで学生側は、 仕様まで含めた 事業計画を立てたあ と TLO に事業化の可能性の 調査を依頼 
したり、 あ るいは B 社に対して最初の 事業計画プレゼンテーションを 行った後も新たな 提案 

を行ったりという 調査・報告を 継続し、 最終的に事業計画書の 形にまとめたのであ る。 そし 
て 2002 年 9 月にインターン 期間は終わったが、 その後その計画に 修正を加えながら B 社は開 
発を続け、 実際このソフトは 2003 年 8 月から販売が 開始された ' 。 

ただし注意しなければならないのは、 この B 社ソフトウェア 開発の例は、 大学側に技術が 

( ほとんど ) ない文系の産学連携における 事例であ った点にあ る。 既に技術を持って 起業 す 

ることが大半の 大学 発 ベンチャ一には、 そ う 多くはない事例であ るとも考えられるだろう。 

4. まとめ : 大学 発 ベンチヤ一に 欠けているものは ? 

以上の 2 つの事例から 考えると、 現在の大学 発 ベンチャ一に 欠けている要素は 自ずと見え 

てくる。 フオン・ヒッ ペル が挙げた成功要因、 すなわち「製品イメージ」を 持ちかつ「技術」 

を持っているという 大学からの技術移転の 成功例には、 この 2 例とも当てはまっていないの 

であ る ( 図 2) 。 

特に前者が欠けている 例は深刻だ。 大学 発 ベンチャ一の 多くには「技術」があ る。 しかし 

インタビューを 続ける う ちに、 「 技 

術 」は持っているのだが、 そのほと 

製品イメージ んどが実際にどのような 用途で使わ 

あ り なし れるのかをイメージしながら 開発し 

ユーザー・ 大学 発 ベンチャー   ていないのではないか、 という疑問 

あ り イノベーション ( の多く ) を 持たざるを得なかった。 インタビ   

技 (vonHiippel の指摘 ) A 社の例 ュ 一先では技術の 話は様々聞いたの 

術 T   だが、 それは結局どのような 形二型 

なし B 社の例 品 になるのか、 という話になると、 

暖味 な答えに終始する 企業が少なく 

図 2  製品イメージと 技術 
なかったのであ る。 

  だが、 自らが開発している 製品が 

どのように市場で 用いられるのかというイメージすら 持たずにただ 開発を行い、 例えそれで 

特許をとったとしても、 そのようなものは 周辺特許や製造特許の 問題もあ り、 実際には使い 
初 にならないのであ る。 また、 確かに市場に 出た後見つかるニーズも 決して少なくないのは 

事実だが、 始めから「製品イメージ」を 持たずに開発を 行っても、 そのニーズすら 出てこな 

いまま埋もれる 可能性の方が 遥かに高いのだ。 

以上から考えると、 この「製品イメージ」 こそ、 現在の大学務ベンチャ 一に最も欠けてい 
るものといえるのであ る。 
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