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研究成果の概要（和文）：本研究は主に製薬産業を調査対象とし、知識の取引を活性化する機会としてオープ
ン・イノベーションに着目した。創薬ベンチャーは知識製品である候補物質を売却するライセンシング（オープ
ンイノベーション）を望むが、思うように成果をあげられない企業も多い。調査の結果、創薬ベンチャーがライ
センシングを行うには、顧客志向とコミュニケーションとが重要であることを明らかにした。そして、顧客志向
とコミュニケーションへの意識はライセンシングに成功している企業とそうでない企業とで明白な差があった。

研究成果の概要（英文）：This study primarily investigates the pharmaceutical industry and focuses on
 open innovation as an opportunity to stimulate the trade of knowledge. Drug discovery ventures 
desire licensing (open innovation) to sell candidate substances that are knowledge products, but 
many companies do not achieve the desired results. In my research, I found that customer orientation
 and communication are important for drug discovery ventures to engage in licensing. I also found 
that there is a clear difference between successful and unsuccessful licensees in terms of customer 
orientation and communication awareness.

研究分野： マーケティング
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  １版

令和

研究成果の学術的意義や社会的意義
創薬ベンチャーは知識製品である候補物質を売却するライセンシング（オープンイノベーション）を望むが、思
うように成果をあげられない企業も多い。そこで本研究は、ライセンシングを行うには顧客志向とコミュニケー
ションとが重要であることを明らかにした。そして、顧客志向とコミュニケーションへの意識はライセンシング
に成功している企業とそうでない企業とで明白な差があったことも見出された。本研究では主に製薬産業を調査
したが、それ以外の技術志向的な企業でも同様のことが言えると思われる。技術志向企業はマーケティングへの
意識を高めるべきであり、これは知識の重要性が高まっている日本経済にとって重要な方策と言える。

※科研費による研究は、研究者の自覚と責任において実施するものです。そのため、研究の実施や研究成果の公表等に
ついては、国の要請等に基づくものではなく、その研究成果に関する見解や責任は、研究者個人に帰属します。
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１．研究開始当初の背景 
 経営学分野における、知識に関する先行研究を整理すると、「知識創造」と「知識移転」とい
う２つのトピックに集約できる。知識創造に関する議論は知識を創造するための環境、要因、手
段に関する議論であり、企業内に着目している。また、知識移転に関する議論は、主に自社内の
海外研究所の知識をいかにして本国研究所に移転するかが主な課題であり、こちらも企業内に
着目していると言える。つまり、いずれの研究においても、企業内に着目している。これに対し
て、知識を企業外でどのように販売していくかといったマーケティング視点からの研究はほと
んど見られない。 
そこで、私は、知識のマーケティングに関して、主にプロモーションの観点から研究を行って

きた。具体的には、知識集約型である製薬産業を対象とし、創薬ベンチャーから製薬企業への知
識のプロモーションに目を向けてきた。そして、知識マーケティングの５つの特性（未完成品の
取引・文脈依存性・顧客志向の必要性・交渉プロセスの存在・知識の対称性）を導き出した。５
番目の知識の対称性に関して言えば、「特許」と「時間」という２つの要素が大きく効いている
ため、売り手は買い手に、知識を公開すること可能になることが分かった。従来のビジネスでは
知識の非対象性を前提としているが、知識マーケティングでは知識の対称性が不可欠であると
いう特徴を見出すことができた。 
同時に、創薬ベンチャーが知識を販売することはとても難しく、成功件数は少ないことが分か

った。特に、大学発のベンチャー企業はその大半が成功しているとは言い難いことが分かった。
言い換えれば、大学発ベンチャーからの知識のライセンス・アウト（供与）の件数が少なく、ま
た業績として赤字に陥っている企業が多いのである。日本の大学の研究機関では、工学・農学・
薬学などの分野で基礎研究が進み、高度な知識を有しているところが多いにも関わらず、その知
識を活かしきれていない事実は、研究者のモチベーション低下にもつながり、また当該産業の発
展の低下、さらには日本経済の発展の低下にもつながりかねない。 
 
２．研究の目的 
本研究は「知識の取引を活性化させるマーケティング戦略の構築」について考察することを目的
とした。というのも、大学やベンチャー企業、企業の基礎研究は進み、高レベルの知識は多い。
しかし、近年、オープン・イノベーションへの関心が高まっているものの、知識の取引が十分に
行われているとは言い難い。また、せっかく高度な知識を有していても、資金面から事業の存続
が困難なベンチャー企業は多い。特に大学発ベンチャーの大半が赤字経営に陥っている。これは
言い換えれば、高度な知識が応用研究や実用化に活かされていないということであり、日本経済
にとって大きな問題と言える。そこで、無形資産である優れた知識を、買い手企業に販売するた
めのマーケティング戦略を考えることは急務であり、その戦略を構築することを研究目的とし
た。 
 
３．研究の方法 
 知識のマーケティングに関する研究はこれまでほとんど議論されてこなかったが、経営学の
分野では知識創造や知識移転といったように知識を扱った研究があるため、これらの先行研究
を踏まえ、「知識マーケティング」の重要性を指摘した。そして、プロモーション以外のマーケ
ティング手段に視点を広げた。 
 調査の方法は、ベンチャーや企業に対するインタビュー（定性調査）を中心とするが、併せて
質問票調査（定量調査）も行う。 
 ベンチャー企業が知識を取引する方法は、下図で見るように、ライセンス・アウト（供与）と
共同研究との２つがある。 
 ライセンス・アウト（供与）とは、「自社で最終製品を開発するのが技術的・資金的に困難な
場合、他社とライセンス契約を結び、高度な知識を提供すること」であり、まさに知識を販売す
る活動といえる。その際、買い手となる顧客を見つけ、顧客に対してマーケティングを実行して
いく。共同研究でも知識のプロモーション方法や相手の見つけ出しといった、同様のマーケティ
ングが重要となるため、主にライセンス・アウトに関して調査を深めた。 
 

 
 



４．研究成果 
 創薬ベンチャーと製薬企業へのインタビューに基づく定性調査と、アンケートに基づく
定量調査といった２つの調査の結果、創薬ベンチャーがライセンシングを行うにあたり、顧
客志向とコミュニケーションとが重要であることを明らかにした。そして、顧客志向とコミ
ュニケーションへの意識はライセンシングに成功している企業とそうでない企業とで明白
な差があったことも見出された。 
 本研究で解明した成果は具体的には次のようになる。 
これまでのオープン・イノベーションに関する研究では、ライセンシングのようなアウト

バウンド型の先行研究が少なかった。また、存在する先行研究の多くは、競合企業数の多さ
などの外部要因や、吸収能力や移転能力といった組織能力などの内部要因がオープン・イノ
ベーションに与える影響について調査するものであった。そうした先行研究においてコミ
ュニケーションが取り上げられることはなかった。これに対して、本研究はコミュニケーシ
ョンの重要性を指摘することができた。コミュニケーションはオープン・イノベーションに
直接的に影響を及ぼすが、それ以上に、コミュニケーションは顧客志向を媒介として、オー
プン・イノベーションを高めることが分かった。技術志向型の企業において、コミュニケー
ションへの意識は低くなりがちだが、コミュニケーションへの意識を高めることが、オープ
ン・イノベーションのパフォーマンスを高めることにつながっていくのである。 
多くの創薬ベンチャーの経営者が「商談は売り込みの場」であるという認識を持っている

が、コミュニケーションにおいては、顧客のニーズを把握して対応することが重要となる。
ここでの顧客のニーズとは、おもに副作用（安全性）に関するデータである。そして、顧客
のニーズを知って、製品を軌道修正し、アレンジすることが必要である。この製品のアレン
ジは、候補物質が知識製品であるからこそ、有用となるのである。知識製品は、見る人・使
う人によってその価値や懸念事項が異なる文脈依存の性質であるため、製品を全部揃えて
から見せるのではなく、相手とのコミュニケーションを通じて、相手にとっての不安を解消
するとともに、知識製品を評価するのに相手が不足する情報を提供し、相手の知識を高めて
いくことが望まれる。つまり、コミュニケーションを通じて、自社の知識製品を相手にとっ
て価値のあるもの、買い手が求める製品として仕立てていく作業が必要となる。それは知識
が文脈依存の性格であるため、買い手によって懸念事項が異なるし、また、知識製品は累積
性という、知識を積み上げていく性格でもあるため、顧客が必要とするデータを付け加えて
いくことが可能であり、そうしたスタイルの商談を可能にするのである。 
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