
— 営業 • マーケティングコスト削減のための意思決定支援システム
医薬品業界のデジタルマーケティングイノベーション

顧客を属性や特徴により層別化する機能です。過去のデジタルマーケティング施策がどの顧客層に届いていたかを可視化し、
未開拓のターゲット層の特定へとつなげます。さらに、競合の顧客層にアプローチすべきか、あるいは回避すべきかの意思
決定を支援するデータにもつなげることができます。

Factoring   顧客の層別化1

なぜ営業活動には無駄が生じるのでしょうか？その主な原因は真のターゲット顧客を特定できていないことにあります。
この機能では、ターゲット顧客ごとに処方確率を算出します。営業チームが高確率で処方する顧客に集中できるようになる
ことで、無駄な営業活動を削減し、成果につながるアプローチを可能にします。

Probability   高処方確率ターゲットの特定2

特定の医薬品を好んで使用する可能性が高い顧客同士をマッチングさせます。これにより、効果的な顧客集団やアドボカシー
グループ（推奨者コミュニティ）の形成ができます。さらに、これらのグループを活用することで、非ユーザー層への波及効果
を生み出し、市場浸透率を向上させます。

Matching   顧客特性に基づくマッチングとアドボカシー形成3

マーケティングキャンペーンの ROI を測定することは困難であり、多くの企業ではどの施策が売上に貢献しているのかを明
確に把握できていません。InsighTCROSS®のROI 機能を活用することで、各キャンペーンの効果を数値化し、低 ROI の
施策を削減し、高ROIの施策にリソースを集中することが可能になります。

ROI   マーケティングキャンペーンの効果測定4

営業担当者の日報をAIが自動解析し、サマリーレポートにまとめる機能です。1ヶ月、2ヶ月などの特定期間における営業
活動のトレンド、課題、改善点を抽出し、戦略立案をサポートします。これにより、営業活動の生産性向上と業務効率化を
実現します。

Text Analysis   AI による営業レポートの解析5

世界の医薬品市場は拡大を続けています。新薬の登場や技術革新に
より、これまで治療が困難であった疾患も治療が可能になってきまし
た。その一方で、医薬品、医療機器の価格の高騰が指摘されています。

従来、製薬企業は研究開発（R&D）に多額の予算を投じてきましたが、
近年では自社での開発を抑え、バイオテクノロジー企業とのM&Aに
シフトする傾向が強まっています。そのため、マーケティング費用が
R&D費用を上回っているとの報告もあります。

しかし、製薬業界ではマーケティング活動の費用の多くが無駄に浪費
されている事実が報告されています。この非効率性は医薬品の価格上昇にもつながり、結果的に医療システムや患者に経済的負担
を与えています。

InsighTCROSS®開発の背景

InsighTCROSS®は、ヘルスケア領域において有効なマーケティング活動の選択と集中を可能にします。データドリブンなマーケ
ティング戦略を実現し、投資対効果（ROI）の最大化を図ることができます。

マーケティングの効率化とコスト削減の実現

InsighTCROSS®の主要機能
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東京大学医学部卒業、同大学院にて博士号（医学）を取得。
循環器内科医として、東京大学医学部附属病院、日本赤十字社
医療センター、賛育会病院などで勤務。
現在は勤務医として働きながら株式会社テクロスで、医療マー
ケティング、デジタルマーケティング

（行動分析・ユーザー視点設計）の専
門知識を活かし、事業開発を推進。

許沢 佳弘（Yoshihiro Motozawa, MD, PhD）

チーム紹介

アメリカ、Bellevue University にて学士号（BS）を取得。
GLOBIS 経営大学院にてMBAを修了。
現在は中央大学大学院戦略経営研究科 博士課程に在籍しながら
株式会社テクロスの代表を務める。製薬・医療機器業界の市場
調査、プロダクトマーケティング、事業
戦略に豊富な経験を持ち、Decision 
Resources International、Johnson 
& Johnson、Abbott（JOMED Japan） 
などで勤務。
株式会社テクロスの創業者兼CEO として、
医療機器・製薬マーケティング および AI
を活用した医療イノベーション に注力。
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