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　日本のものづくりを支える中小メーカーの中には、素晴らしい商品
をつくっているにも関わらず、バイヤーの目に触れないために販路を
見出せていない企業がたくさんあります。この問題の背景には、マー
ケティングやITの知識がない、人的・資金的なリソースが足りない、
地理的に不利、といったハンディキャップが存在します。そこで私た
ちは、中小メーカーとバイヤーの出会いの場をつくる「展示会特化型
総合コミュニケーションサービス」を立ち上げました。中小メーカー
の販路拡大と、売上の向上を目指したサービスです。
　自社の商品を直接バイヤーにアピールできるリアルな展示会は、販
路開拓の場として有効ですが、コストはもちろん名刺交換などのアナ
ログなやりとりが慣習になっているなどの課題を抱えています。また、
昨今はオンラインの展示会も増えていますが、優良なバイヤーが集ま
らず、多くのプラットフォームが撤退を余儀なくされています。
　そこで私たちは、リアルとオンラインの展示会を連動させて双方の
良さを活かす仕組みをつくりました。このサービスを広め、日本の中
小メーカーが世界中のバイヤーと当たり前に取引できるような世の中
を実現させたいと思っています。

■ 受賞したビジネスに至った経緯
　これまでは、大手広告代理店やIT企業に在籍し、営
業やマネージャー、新規事業の立ち上げなどを経験し
ました。仕事でアパレルの展示会に行った際、メーカー
の社長さんが「うちにはこういう技術があるんだ」とか
「ここにこだわっているんだ」と熱く語る姿に、心を動
かされました。そして、その場で商品を直に触り使うこ
とにより「展示会ってすごく面白いな！」と感激しまし
た。このときの感動が、展示会に関わる事業を始める
きっかけになっています。
　一方で、こうした中小のメーカーの多くは優れた技
術がありながら、ITやマーケティングに関するノウハ
ウはほぼ持っていないことも分かりました。商品を上
手くPRできていない企業と出会うたびに「この人たち
がITの知識を身に着けたら、もっと広い世界で勝負で
きるのに」と、歯がゆい気持ちになりました。そこで、
中小メーカーのチャンスを広げたいと、2018年にオン
ライン展示会サービス「Granstra（グランストラ）」を
立ち上げました。
　メーカー側は、ただ販路を広げるだけでなく、想い
を込めてつくった商品を大切にしてくれるお店に卸し
たいという希望があります。そのため「Granstra（グラ
ンストラ）」では、商品のこだわりや開発にかけた想い
がしっかり伝わるためのWebのデザインと、バイヤー
とのやりとりがスムーズにできるシステムに力を入れ
ています。
　しかし、オンラインの開催だけでは、良いバイヤー
がなかなか集まらないという課題が出てきました。「よ
り良い商品に出会いたい」と考える熱心なバイヤーは、
オンラインではなく、リアルな展示会に集まる傾向があ
るからです。そこで、リアルとオンラインの展示会を連
動させることで、双方の良さを活かせる「展示会特化
型総合コミュニケーション」というアイデアにたどり着
きました。

■ サービスの特徴
　一番の特徴は、リアルとオンラインを融合させた展
示会サービスであることです。
　そして「Granstra（グランストラ）」では、メーカー
が商品やブランドのこだわりをオンライン上でしっかり
伝えられる仕組みを構築し、バイヤーにとっては幅広
いジャンルを回遊できるというメリットがあります。近
年は、アパレルのバイヤーがアウトドアの展示会に行っ
たり、インテリアの展示会に行ったりしながら、商品を
探すことが当たり前になっています。そこで、
「Granstra（グランストラ）」はファッション、インテリア、
コスメ、アウトドアなど、幅広いジャンルの展示会を集
結させました。バイヤーからは、「見ていてわくわくする」
という、うれしい感想もいただいています。
　また先述のように、リアルの展示会も並行して開催
することで、質の高いバイヤーとのマッチングも実現
しています。トップクラスのバイヤーに多数登録いた
だいているおかげで、大手百貨店やセレクトショップ
との新規取引を獲得できた出展メーカーの事例もかな
り増えてきました。
　オンライン展示会を運営している競合他社もありま
すが、ほとんどの場合は、展示会の業務効率化を目的
としたサービスになっています。一方、私たちが最も
大切にしているコンセプトは「中小メーカーの売上を
伸ばすサービス」であることです。優良なバイヤーと
出会って新しい販路を開拓してもらうという点から、
すべてのサービスを構築する。この点は、競合との大
きな違いであり、当社だけが持つ強みだと考えていま
す。

■ 現状の課題
　当社のサービスを通して優秀なバイヤーと出会い、
新規取引につなげているメーカーもたくさんあります
が、まだすべての企業の期待に応えきれているとはい
えません。私たちの目標はあくまでも「中小メーカーの
売上を伸ばす」こと。「Granstra（グランストラ）に出
展すれば、必ず商談が取れる」くらいのレベルまで、サー
ビスの質を上げていきたいと考えています。
　また経営面では、人材の増員や組織体制の整備を進
める必要を感じています。現在、代表の私と開発担当
のCTO、アルバイト２名ほどの少数精鋭でやっていま
すが、今後はグローバル展開も視野に入れていますの
で、さらなる人材の確保が欠かせません。そのために、
今後は資金調達にも力を入れ、さらなる事業展開を目
指していきます。

■ 今後の展開
　2023年中には、「Granstra（グランストラ）」を海外の
展示会と連携させ、世界中のバイヤーと出会えるプラッ
トフォームにする予定です。国内は少子高齢化のため
に市場が広がらず、新しい販路をつくれないメーカー
も少なくありません。そこで世界に目を向けて、商品へ
のこだわりや想いをしっかり発信することができれば、
メーカーのチャンスを広げることができます。また、海
外ではSDGsや持続可能な社会への取り組みが積極的に
進められていますが、日本にはエシカルやサステナブ
ルにこだわった商品をつくっているメーカーも多いた
め、世界各国での需要はかなり大きいだろうと考えて
います。
　また、サービスをさらにブラッシュアップさせ、オン
ラインでのマッチングを促進する仕組みも整えている
ところです。バイヤーが気になった商品があった場合
に、その場でサンプルを請求でき、すぐに実物が届い
て確認できる。そういうシステムを構築できれば、マッ
チングの精度がさらに高まり、スムーズな取引が可能
になると考えています。
　そして2024年には、「販路開拓といえばGranstra（グ
ランストラ）が一番」といわれるような、国内トップの
販路開拓サービスに成長させていくことが目標です。
 
■ エントリーを検討中の方へ一言
　受賞後は、いくつかの企業をご紹介いただき、他の
ピッチイベントにも参加できるチャンスをいただきまし
た。当社の事業は、まだニッチな業界の取り組みだと
思われていますので、少しでもたくさんの人にこのサー
ビスを知っていただき、興味を持ってくれる方を増や
したいと思っています。そういう意味でも、かわさき起
業家オーディションに参加したことはネットワークを広
げるとても良い機会になりました。
　登壇前には資料のフィードバックもいただけますし、
大手企業も関係団体として多数参画されているオー
ディションなので、勉強になります。ビジネスを成功さ
せるための登竜門として、挑戦してみてはいかがでしょ
うか。
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■ ビジネスに至った経緯
　産総研の優れた技術を世の中に広め、役立たせたいつビジネスを始めたいという思い想いから、2006年10月に産総
研の特許を事業化する産総研認定ベンチャーを創設し、2012年3月にその事業を継承する形で株式会社アダコテック
を設立いたしました。
　設立後、経営が厳しい時期もありましたが、も「HLACという日本で生まれた優れた画像認識の技術をこのまま埋
もれさせてはいけない。」と15年間にわたって研究開発を続け、ようやく製造現場に利用していただける段階に到達
しました。その後はさ事業拡大のために、らなる認知度向上を図るべく、目的に、かわさき起業家オーディションを
はじめとする複数のビジネスプランコンテストに出場しています。
　技術の適用領域については、ソリューション提供については以前からは川の氾濫のモニタリングやATMの監視な
ど、検査以外でも、様々な領域の相談をいただいておりました。取引先開拓にあたって数々の可能性を模索する中で、
している途中、とある世界的な自動車部品会社案件の相談に乗るうちに契約をいただくことができました。このこと
をきっかけに、まずは半導体や自動車部品や半導体のような極めて高い精度が求められる領域業界に注力する専念し、
事業の基盤を確固たるものにする方針に転換しました。を固めていきました。現在は他にもより多くの製造現場のお
役に立てるよう、現在販路拡大とプロダクトの改良を進めているところですおります。
　アダコテックのビジョンは「モノづくりの進化と革新を支える　EVOLUTION AND INNOVATION」。モノづく
りにかかわるプロセスやコストをテクノロジーで改革したいという思いが込められています。日本初の技術で日本の
製造業を変革するため、メンバー一丸となって日々努力を続けています。

■ ビジネスアイデアの特徴
　HLAC（高次局所自己相関特徴抽出法）と呼ばれる、動画像の特徴を認識するアルゴリズムをコア技術としています。
する点がソリューションの最大の特徴です。この技術を駆使して、製品の外観検査の自動化や、・生産設備の異常検知・
不正侵入の監視などのシステムの自動化に貢献していますを実施しています。

　・コストパフォーマンスの高さ
　一般的にDeep Leaningで学習させるAIの導入には、複雑なプログラミング・膨大な量の学習データ（正常・異常
モデル含め1000～1万枚ほど）・大型のGPUといった設備先行投資が必要であるため、クライアントの大きな負担となっ
ています。また、それに加え、AIは多くの画像を読み込ませたからといって必ずしも精度向上には繋がらないといっ
た不確実性もあります正確に正常・異常を判断できる保障は無いというのが現状です。
　対する一方アダコテックのソリューションは必要となる学習に用画像は正常モデルの10～100～200枚の正常データ
しか要しません。また、ほどであることから、シンプルな計算式であることから、一般的なパソコンを使って短時間
でAIを学習させることがでます。そのため既存技術と比較してに比べて、圧倒的な低価格短期間でで正確に検査検
品できるソリューションを提供することができます。

　・製造業との親和性の高さ
　日本の製造業の不良率は非常に低いため、既存のAI導入の際は大型設備の準備という負担だけでなく、検査部品
の不良品異常モデルそのものの数が少ないためく、AIを学習させる画像データが集まりにくいという課題がありまし
た。加えて導入のハードルとなっていたのは、
　それだけでなく、「AIがなぜ異常と認識したのか」という理由を明確にできない状況でしたというブラックボック
ス化問題もありました。「発生した異常の原因がはっきりしない」という曖昧さを嫌う製造現場の価値観とのミスマッ
チが発生していましたも、検査検品AI導入の大きな壁となっていました。
　しかし、こうした課題を解決するのが弊社ソリューションです。は正常モデルのみを学習させることで「いつもと
違う」ものを異常として検知することができます。異常検知の際には明確な根拠を示すため製造現場にとっても馴染
みやすく、精度面でも、導入してから１年以上経過した取引先がはソフトウェアを導入して1年ほど経ちますが、検
査の異常検知率はほぼ100％を維持し続けています。　

　現在多くの製造現場では、検査検品を人の五感に頼っている状態です。検査検品には熟練の技術が必要で肉体的に
過酷な労働環境であることから、人手不足や不適切検査が深刻な問題となっており検査検品の自動化需要は増してい
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メーカーのチャンスを広げることができます。また、海
外ではSDGsや持続可能な社会への取り組みが積極的に
進められていますが、日本にはエシカルやサステナブ
ルにこだわった商品をつくっているメーカーも多いた
め、世界各国での需要はかなり大きいだろうと考えて
います。
　また、サービスをさらにブラッシュアップさせ、オン
ラインでのマッチングを促進する仕組みも整えている
ところです。バイヤーが気になった商品があった場合
に、その場でサンプルを請求でき、すぐに実物が届い
て確認できる。そういうシステムを構築できれば、マッ
チングの精度がさらに高まり、スムーズな取引が可能
になると考えています。
　そして2024年には、「販路開拓といえばGranstra（グ
ランストラ）が一番」といわれるような、国内トップの
販路開拓サービスに成長させていくことが目標です。
 
■ エントリーを検討中の方へ一言
　受賞後は、いくつかの企業をご紹介いただき、他の
ピッチイベントにも参加できるチャンスをいただきまし
た。当社の事業は、まだニッチな業界の取り組みだと
思われていますので、少しでもたくさんの人にこのサー
ビスを知っていただき、興味を持ってくれる方を増や
したいと思っています。そういう意味でも、かわさき起
業家オーディションに参加したことはネットワークを広
げるとても良い機会になりました。
　登壇前には資料のフィードバックもいただけますし、
大手企業も関係団体として多数参画されているオー
ディションなので、勉強になります。ビジネスを成功さ
せるための登竜門として、挑戦してみてはいかがでしょ
うか。
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■ ビジネスに至った経緯
　産総研の優れた技術を世の中に広め、役立たせたいつビジネスを始めたいという思い想いから、2006年10月に産総
研の特許を事業化する産総研認定ベンチャーを創設し、2012年3月にその事業を継承する形で株式会社アダコテック
を設立いたしました。
　設立後、経営が厳しい時期もありましたが、も「HLACという日本で生まれた優れた画像認識の技術をこのまま埋
もれさせてはいけない。」と15年間にわたって研究開発を続け、ようやく製造現場に利用していただける段階に到達
しました。その後はさ事業拡大のために、らなる認知度向上を図るべく、目的に、かわさき起業家オーディションを
はじめとする複数のビジネスプランコンテストに出場しています。
　技術の適用領域については、ソリューション提供については以前からは川の氾濫のモニタリングやATMの監視な
ど、検査以外でも、様々な領域の相談をいただいておりました。取引先開拓にあたって数々の可能性を模索する中で、
している途中、とある世界的な自動車部品会社案件の相談に乗るうちに契約をいただくことができました。このこと
をきっかけに、まずは半導体や自動車部品や半導体のような極めて高い精度が求められる領域業界に注力する専念し、
事業の基盤を確固たるものにする方針に転換しました。を固めていきました。現在は他にもより多くの製造現場のお
役に立てるよう、現在販路拡大とプロダクトの改良を進めているところですおります。
　アダコテックのビジョンは「モノづくりの進化と革新を支える　EVOLUTION AND INNOVATION」。モノづく
りにかかわるプロセスやコストをテクノロジーで改革したいという思いが込められています。日本初の技術で日本の
製造業を変革するため、メンバー一丸となって日々努力を続けています。

■ ビジネスアイデアの特徴
　HLAC（高次局所自己相関特徴抽出法）と呼ばれる、動画像の特徴を認識するアルゴリズムをコア技術としています。
する点がソリューションの最大の特徴です。この技術を駆使して、製品の外観検査の自動化や、・生産設備の異常検知・
不正侵入の監視などのシステムの自動化に貢献していますを実施しています。

　・コストパフォーマンスの高さ
　一般的にDeep Leaningで学習させるAIの導入には、複雑なプログラミング・膨大な量の学習データ（正常・異常
モデル含め1000～1万枚ほど）・大型のGPUといった設備先行投資が必要であるため、クライアントの大きな負担となっ
ています。また、それに加え、AIは多くの画像を読み込ませたからといって必ずしも精度向上には繋がらないといっ
た不確実性もあります正確に正常・異常を判断できる保障は無いというのが現状です。
　対する一方アダコテックのソリューションは必要となる学習に用画像は正常モデルの10～100～200枚の正常データ
しか要しません。また、ほどであることから、シンプルな計算式であることから、一般的なパソコンを使って短時間
でAIを学習させることがでます。そのため既存技術と比較してに比べて、圧倒的な低価格短期間でで正確に検査検
品できるソリューションを提供することができます。

　・製造業との親和性の高さ
　日本の製造業の不良率は非常に低いため、既存のAI導入の際は大型設備の準備という負担だけでなく、検査部品
の不良品異常モデルそのものの数が少ないためく、AIを学習させる画像データが集まりにくいという課題がありまし
た。加えて導入のハードルとなっていたのは、
　それだけでなく、「AIがなぜ異常と認識したのか」という理由を明確にできない状況でしたというブラックボック
ス化問題もありました。「発生した異常の原因がはっきりしない」という曖昧さを嫌う製造現場の価値観とのミスマッ
チが発生していましたも、検査検品AI導入の大きな壁となっていました。
　しかし、こうした課題を解決するのが弊社ソリューションです。は正常モデルのみを学習させることで「いつもと
違う」ものを異常として検知することができます。異常検知の際には明確な根拠を示すため製造現場にとっても馴染
みやすく、精度面でも、導入してから１年以上経過した取引先がはソフトウェアを導入して1年ほど経ちますが、検
査の異常検知率はほぼ100％を維持し続けています。　

　現在多くの製造現場では、検査検品を人の五感に頼っている状態です。検査検品には熟練の技術が必要で肉体的に
過酷な労働環境であることから、人手不足や不適切検査が深刻な問題となっており検査検品の自動化需要は増してい




