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図 1 エレベーターピッチの価値評価のためのオーディアンスの役割分担．
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シリコンバレーのエレベーター

ピッチに参加して

ロータスアロイ株式会社代表取締役

株式会社ロータスサーマルソリューション取締役会長

大阪大学名誉教授 中 嶋 英 雄

10年ほど前，文部科学省による我が国の大学発ベンチャ

ー企業1000社を創立させる目標の下に多数の大学発ベンチ

ャー企業が設立されたが，期待するほどの成果が上がらず縮

小気味である．その中で，アベノミクスの一環として経済産

業省と NEDO(新エネルギー・産業技術総合開発機構)は我

が国の代表的なベンチャー企業の優れた技術を米国やイスラ

エルに売り込み，我が国の産業の活性化を図ろうとしている．

2015年 2 月に経産省と NEDO は我が国を代表するベンチャ

ー企業10社を選定し，米国サンフランシスコ郊外のシリコ

ンバレーにて多数の米国投資家の前で我が国のベンチャー企

業の技術を売り込む企画を実施した．私が代表取締役を務め

るロータスアロイ株もその10社のうちの 1 社に選定され

た．本稿は我が国の若手研究者や学生にベンチャー企業の面

白さを周知させると同時に，我が国のベンチャー企業育成に

消極的な姿勢が産業の活性化を抑制している一因になってい

るという現状紹介を込めて書いたものである．

2 月中旬，その10社の代表者がシリコンバレーにおいて自

社技術の売り込みを行うため，東京で 3 日間，スタンフォ

ード大学ビジネススクールの数名のスタッフから特訓を受け

た．このプレゼンテーションを「エレベーターピッチ」と言

う．「エレベーターピッチ」とはエレベーターに乗っている

15秒から30秒の時間内にたまたま乗り合わせた投資家にプ

レゼンテーションをし，ビジネスチャンスをつかむテクニッ

クである．上司への報告や自己アピールにも有効な手段とし

て注目されており，その起源は米国サンフランシスコのシリ

コンバレーにあると言われている．特訓では英語で 3 分間

と 5 分間のピッチ訓練が繰り返し行われ，目標時間を10秒

以上超えれば不合格でやり直し，発表はスクリーンを見なが

らやるのではなくアイコンタクトしながらオーディアンスを

見ながら，訴えかけるように，ジェスチャーも入れながらと

細やかな指導があり，practice, practice・・・・の繰返しであ

った．カスタマー(顧客)を満足させるには，・・カスタマー

はベンチャー企業が素材メーカーであれば素材を製品化する

製造業者であり，投資家であり，その先に見えるのは消費者

である．如何に売り込むか，世界オンリーワンであるか，ラ

イバル製品との差別化，優位性，低コストか，他の製品への

波及効果はどうか更なる発展性が見込めるか社会に貢献

できるかなどのすべてを盛り込めているか，などが必須の

事項である．特訓中，発表者以外の 9 名は図のようなカ

ラーの帽子をかぶり，プレゼンテーションを高く評価するコ

メント，批判するコメント，カスタマーの立場から見た意

見，投資家の立場から見た批判を的確に言わなければならな

い．これらのコメンテーターの出来具合いもスタンフォード

のスタッフから評価される．まさに息をつく暇もないほどで，

Retired した私は正に学生気分であった．特訓後もスタンフ

ォードのスタッフと電子メールで多数回やり取りをして，よ



 　 　 　 　 　 　材料発ベンチャー

うやく 1 カ月間かけて数枚のプレゼンテーションのスライ

ドが出来あがった．私の長い研究生活の中で，わずか 3 分，

5 分間のプレゼンテーションに数十回の練習(リハーサル)を

繰返し，5 枚のスライドに 1 カ月間もかけて作成したという

経験は初めてであった．

3 月中旬，それらの10社の代表者は NEDO の派遣でシリ

コンバレーに赴き Four Seasons ホテルで CrossPacific

Technology Innovation Partnership のイベントが行われた．

さらに，私を含む 5 社の代表者は経済産業省によってテキ

サス州オースティンに派遣され，米国南西部最大の産業見本

市 SXSW2015Tech Ranch Austin でも同様のプレゼンテー

ションを行った．ここでは前者のみ説明する．シリコンバレ

ーはスタンフォード大学のキャンパスの近くにあり当日午前

中は NEDO の立会いの下で最後のリハーサルが行われた．

午後前半は各社が簡単なブースを設け，訪れる投資家一人一

人に説明を行った．来訪者には米国人投資家，インド人系投

資家だけではなく日本企業の海外駐在員などもいた．東京や

大阪の見本市でブースを組んで説明する機会に比べて質問内

容がよりストレートで厳格であり真剣に査定をしていること

が読み取れた．午後の後半には10社が 3 分間のエレベータ

ーピッチタイプのプレゼンテーションを100名以上の米国人

らの投資家の前で行った．私はプレゼンテーション中に投資

家の強いまなざしと関心の強さを肌で感じた．国内でかつて

このような緊張感ある，感激的な体験をすることはなかっ

た．プロ，素人の投資家，個人，企業の投資家を問わず，我

々ベンチャー企業人と直接，話し合い，reasonable と納得

する投資家，不足を指摘する投資家，査定する投資家など，

さまざまであるが，皆のめり込んで聞いてくるし，厳しいな

がらもベンチャーを育成しようとする，人間味を感じた．そ

の後，数名の投資家が私に会うために来日し，弊社もグロー

バル化が期待されている．米国は競争社会であるが，このよ

うに投資家がベンチャー企業を育て上げようとする積極的な

意欲ある雰囲気を感じることができた．そうであるから，米

国では億万長者も含めたベンチャー企業が育つのだと実感す

ることができた．

我が国の若手研究開発者や学生にこのような exciting な

感激を与える機会ができれば，多くのチャレンジングなアイ

デアや研究成果をもった研究者や学生にベンチャー企業の起

業化への意欲ができ，彼らが投資を勝ち取り事業の夢を自ら

主体性をもって実現させることができるであろう．若者にも

っと夢多き道が開けるのではなかろうかただ残念なのは現

時点で，我が国は投資家と言っても名ばかりで，失敗を恐れ

るばかりに，石橋をたたくだけで橋を渡ろうとしない．ベン

チャー企業を育てようとする強烈な意欲も余裕もないという

ところであろうか．政府や経産省などがいくら旗を振っても

産業界や一般投資家の理解と協力がなければベンチャー企業

は育たないことを多くの人々がよく理解することから始める

べきであろう．
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