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第137回 かわさき起業家オーディション
「かわさきビジネス・アイデアシーズ賞」受賞

　最近、若い世代から「会社に憧れるようなかっこいい先輩がいない」
という話をよく聞くようになりました。憧れるのはみなインターネッ
ト上の人物で、リアルな世界にはいないそうです。現在42歳である
私が若いころは、目標にしたい上司や先輩が社内にいたので、とても
驚きました。残念だな…と思うと同時に「そういう素敵な人をつくり
出すべきでは？」というひらめきが生まれました。
　従業員のイメージは、そのまま企業のイメージにつながります。身
だしなみや清潔感への配慮がないために顧客獲得の機会を逃したり、
ブランド価値を下げたりすることになりかねません。とはいえ、良い
印象のつくり方というのは会社で教えてもらえないので、やり方は分
からないわけです。そこで、相手に好印象を与えるノウハウを伝授す
る「印象管理」の事業を立ち上げようと考えました。
　日本では、コストをかけて従業員のブランディングに力を入れる企
業が非常に少なく、欧米と比べると圧倒的な差があります。少子高齢
化が進み人材が貴重になっているこの時代に、そんなことでいいのだ
ろうかと、問題提起をしたい気持ちもありました。「印象管理」とい
う文化を日本に浸透させ、明るい未来を築くための挑戦を続けます。

■ 受賞したビジネスに至った経緯
　「印象管理」の大切さに気づいたきっかけは古く、
私の小学校時代にまでさかのぼります。５年生くらい
から、自分の天然パーマが気になり始めました。毎朝、
登校するとすぐトイレにこもり、髪型が乱れてないか
鏡で確認しないといられませんでした。
　中学生時代は顔のニキビに悩まされました。誰にも
顔を見られたくないし、特に女の子には会いたくない。
大人になるまでの我慢だと思って耐えていたけれど、
結局20代後半までニキビは残りました。このように、
私は見た目のコンプレックスをずっと引きずって生き
てきました。今でも顔や髪を触られることに抵抗があ
り、美容院に行くのも苦手です。
　ただ、身だしなみの徹底や清潔感をつくる努力は人
一倍してきました。10代のころから朝は誰よりも早く
起き、髪型や服装を整えてきた。このことが社会人に
なってから実を結びます。大学卒業後、不動産会社に
就職すると、１年目でいきなりトップセールスになれ
たのです。
　これは単に「見た目で良い印象を与えたから」とい
う単純な話ではありません。自分の見た目に気遣える
人は、他人のことも気遣えますし、自然な気配りがで
きる。そのことが営業成績につながっていたのだと
後々気づきました。
　「印象管理」の大切さを理解してもらうために、当
社では「おしゃれは自分のため、清潔感は相手のため」
というキャッチフレーズを掲げています。印象や清潔
感というのは、自分のためのものではなく、相手への
気遣いなのです。そういったことを、この事業を通し
て広く伝えていけたらいいなと思っています。
　

■ サービスの特徴
　法人に向けて身だしなみや清潔感の教育を行う「印
象管理」の研修教育プログラムと「印象管理士」の顧
問設置サービスを提供しています。印象管理は、個人
や企業などが持つイメージを意図的に形成し、維持す
るための手法や戦略のことです。服装のコーディネー
トや表情のつくり方、美容やメイクなど、好印象を与
えるために必要なリソースを年間３～６回のプログラ
ムで教えています。
　「印象管理士」は個人や企業のイメージをコンサル
ティングし、適切な印象戦略を提案する印象管理の専
門家です。当社が立ち上げた一般社団法人日本印象管
理士協会が、印象管理士の資格認定試験を実施し、合
格者に「印象管理士」の称号を与えていきます。そし
て顧問税理士や顧問弁護士と契約するように、クライ
アント企業に「顧問印象管理士」を設置していただく
ことで、従業員はいつでも気軽に服装やメイクのコツ
などを印象管理士に相談できるようになります。
　また「印象管理士養成コミュニティ」を立ち上げ、
美容やファッションに関心の高い方たちと印象管理の
専門家が交流できる場を設けていることも、この事業
の特徴です。コミュニティの中から案件に最適な人材
を選定し、パフォーマンスの高いチームをつくり上げ、
クライアントのニーズに応えています。

■ 現状の課題
　課題は大きく２つあります。１つは「印象」という
ものが定量化されていないことです。イメージや清潔
感は数値で測れるものではないので、印象管理の効果
や重要性をクライアントに伝えづらいという難しさが
あります。そして業種や仕事内容によって、好まれる
印象はまったく違ってきます。事業を進めるにつれ、
「印象」を業種別にカテゴライズ化する取り組みに興
味が湧いてきました。金融、製造業、運送業…などそ
れぞれのトレンドで分類されたパッケージを蓄積して
いくことができれば、サービスの幅も広がります。し
かしながら印象の定量化やカテゴライズは、私たちだ
けで決定できるものではないため、クライアントのフ
ィードバックや第三者の視点を入れながら進めること
を大切にしていきます。
　もう１つの課題は、全国展開へのハードルです。こ
の事業は印象管理士の存在が欠かせない属人的なサー
ビスなので、全国に事業を広めていくためには、それ
ぞれの地域で人材を発掘していく必要があります。今
すぐというわけではありませんが、ゆくゆくは全国に
届けたいと考えているサービスなので、地方人材をど
う確保していくかは避けられない課題になってくるで
しょう。
　

■ 今後の展開
　印象管理の文化を社会に広めていくために、どの様
に印象を定量化できるかということについて日々試行
錯誤しています。日本における企業活動において、印
象管理をスタンダードな取り組みにすることができれ
ば、国内のみならず海外とのビジネスにも良い影響を
もたらすのではないかと考えています。
　また、最近はIPOにも興味が湧いてきました。今ま
では勉強不足だったこともあり「上場なんて自分とは
かけ離れたもの」という気持ちで目の前のことだけを
ひたすらにやってきましたが、今後はIPOを含めて自
分なりのゴールを定め、そこに向かって行動するとい
うことにも挑戦したいと思っています。
　 

■ エントリーを検討中の方へ一言
　オーディションに参加して驚いたのは、みなさんに
ご挨拶できる懇親会の場をいただけたことです。当社
専用のテーブルを用意してもらい、そこでいろいろな
方と名刺交換をして、チャンスを広げることができま
した。私自身もそうですが、自ら起業しゼロイチでビ
ジネスを立ち上げる方は、どうしても想いが先走り第
三者の意見を取り入れづらいという一面があると思い
ます。だからこそ、今回審査員のみなさんからいただ
いたさまざまな意見は、とても貴重なものでした。今
後はいただいた意見を活かしながら、事業をさらにブ
ラッシュアップしていきたいと思います。
　　

会社名：株式会社C．I

住　所： 〒461-0005
 愛知県名古屋市東区東桜1-1-1 
 アーバンネット名古屋ネクスタビル
 LIFORK久屋大通
電話番号： ☎080-3610-1878
ホームページ：https://compound-interest.jp

※本稿で紹介した事業内容は、スバル㈱から分社化した ㈱ユーグリード（代表取締役 宇高 尊己 
https://euglead.co.jp）へ事業譲渡しました

■ 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、
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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、




