
商品バランスの確保

試薬における
新製品とは

試薬開発の失敗と
成功から思うこと

さいごに

試薬とは、研究や試験用の目的に

供される薬剤の総称である。人体に

用いる薬剤と異なり、あくまで試験

や研究に供する物であるため、商品

化におけるハードルが低い反面、そ

れがカバーする分野が広範にわたる

うえに、一品目当たりの市場は比較

的小さいという特色を有する。した

がって、試薬ビジネスは少量多品種

の商品を扱う典型的な産業であり、

一品目で大きな利益の確保は難しい

分、市場の波や好不況の波に比較的

影響を受けないということも特徴と

いえる。一方、各商品寿命が短く、

常に進歩する研究や試験に対して最

新のサポートを提供するという必要

があり、非常に速いサイクルで新商

品を開発商品化し続けていくことも

要求される。ただし、一商品の市場

が小さいことから、一商品ごとの開

発にかけることのできる経費と期間

は非常に限定される。これが大雑把

に試薬というビジネスを把握した姿

といえる。このような試薬は、多く

の産業やその基礎研究の縁の下を支

えている黒子であるが、それ故にそ

れら産業の推移を反映して、その商

品化の手法やその方法論も影響を受

ける。試薬ビジネスの課題は、これ

からの産業の課題を反映していると

もいえるかもしれない。

試薬を商品として扱う場合、研究

用の試薬は 1品目の市場が小さくそ

れ単独での商品価値はそれほど期待

できないということがある。したが

って、商品としての価値は、それを

含んだ試薬群が形成できて初めて成

立する。すなわち、研究用試薬を商

品とする場合には、どのようなグル

ープで試薬を商品化するかの視点が

非常に重要となる。このグルーピン

グは、あくまで顧客が必要とする研

究をサポートするために便利なもの

でなければならず、そのためにはユ

ーザーの研究内容を詳細かつ正確に

把握する必要がある。

例えば、大きく分野を把握して、

阻害剤であるとか、検出剤であると

か、似通ったものをグルーピングす

るのか、あるいは研究の内容により、

ある研究を行う研究者が必要なもの

を見やすくグルーピングするのかに

よっても同じ商品を持っていてもイ

メージは変わってくる。さらに、正

確な研究内容の把握により、潜在的

に必要とされる商品や商品のグルー

ピングの開発も可能になる。一方で、

商品開発にかけられるリソースは大

きくないということから、ユーザー

の研究を詳細に把握すればするほ

ど、扱う試薬群の対象分野は絞り込

まざるを得なくなる。すなわち、ど

の分野を重点に扱うか、その着眼が

問われることとなる。

これに対し、非常に大きな市場を

有する製品に組み込まれる試薬を開

発するという方法論も存在する。例

えば、ある臨床検査のシステムや装

置に必須の試薬を開発するなどのや

り方である。この場合、対象とする

システムや装置を扱う商品の規格に

適合した試薬を開発、供給すること

になるので、商品群の確保や市場調

査のリスクなしに、一品目である程

度大きな売り上げが確保できるた

め、短期的にはリスクの少ないビジ

ネスといえるが、一方で、その試薬

が使われる装置やシステムに依存す

ることになり、試薬ビジネスが本来

有する能力を犠牲にするため長期的

なリスクは高い。

したがって、試薬ビジネスは、商

品開発にかけられるリソースの小さ

さを、後者の短期的リスク回避型の

商品でカバーしつつ、長期的には研

究用試薬群の開発リソースに配分し

て、新製品群を持続的に確保する形

態が望ましい。

前述したように、研究用試薬とい

う商品寿命と開発期間の短い商品で

は、本当に利益を追求できる商品は、

すでに市場が形成された商品ではな

く、通常の商品以上に初期段階の、

いまだ潜在的なニーズしかなく具体

的な市場形成を必要とする商品であ

る。ただし、そのような商品は、ユ

ーザーにとって誰も使用経験がな

く、当然使用に対する初期のハード

ルも高い。したがって、そのような

商品を生み出すためには、いかにそ

の商品(群)を位置づけるか、その性

能が的を射たものであるか、その使

いやすさがユーザーの使用条件にお

いて優れているか、それを使用する

際に必要な情報が十分にそろってい

るか、それらを紹介する情報が的確

な形で書かれ、的確なユーザーにわ

たっているかなどがすべて満足され

なければならない。

そのためには、潜在ニーズを導出

するための正確かつ詳細なユーザー

の仕事や研究の内容の把握と、それ

らのさらに大きな分野の中での位置

づけを正確に行うことに加え、実際

にユーザーがどのような手技で用い

るのかといった具体的な情報も詳細

に知らねばならない。試薬の開発は

もちろん研究であるけれども、実地

のマーケティングを併せ持たない開

発はありえない。もちろんこれは、

どの商品開発についても同様のこと

ではあるが、開発期間の短い試薬で

は、両者を同一の開発者が行うこと

が必須であるといえる。

また、如何に良い試薬であっても、

それが使いやすい形態となっていな

ければ、せっかくの商品価値はなく

なってしまう。市場形成と試薬の今

後を考えるうえで、商品形態はさら

に重要なものとなってきている。当

初、試薬は純度と性能のみが重視さ

れ、それを確保すればよかった。し

かしながら、種々の学問や産業が、

既成の分野を超えて融合し、システ

ム化して研究成果や製品を生み出す

ようになった現在、ユーザーは必ず

しもその研究や試験のプロではな

い。むしろ、全く門外漢である場合

が多い。そのため、試薬は今や Ready

to use の形態を持たねばならなくな

っている。すでに家電製品の開発と

同等の感覚が必要な段階に来てい

る。ただ、家電製品ではユーザーは

一般消費者であり、その実態は比較

的調査しやすいが、試薬ユーザーの

場合、その詳細を把握することはよ

り困難で、しかもより想像力の必要

なことである。

特に最近では単にキット化のみで

はなく、装置とのマッチングが市場

形成には極めて重要である。例えば、

Cy という蛍光試薬があるが、これは

当時大きな潜在ニーズを満たす商品

であった DNA マイクロアレイの解析

装置に採用されたため、その後同様

の装置における標準試薬となり、大

きな市場を獲得した。もし試薬を用

いる際に最適化された装置が必要で

あったり、あるいはチップのような

システム化デバイスが必要であった

りする場合には、それらの開発も含

めて試薬開発であると認識しなけれ

ばならない。すなわち、今後試薬は、

それら周辺の必要な技術も含めたシ

ステム化商品となっていくと考えら

れる。

筆者は、大学に移る前に 10 年足ら

ず、ある試薬会社で研究開発を行っ

てきた。そこで種々の失敗を通して

試薬研究開発に対していろいろと学

ぶことも多かった。筆者は博士課程

を修了してすぐに試薬会社に入社し

たが、研究用試薬としては最初に商

品化したのは、当時急速に市場を伸

ばしつつあった細胞内カルシウムイ

オン蛍光プローブであった。それま

で、主として無機イオン分析と合成

化学を専攻としていた筆者にとっ

て、細胞生物学や生理学、薬理学と

いった分野は全く未知の分野であっ

た。

その中で、何とか勉強しながら細

胞機能にとってのカルシウムイオン

の役割を把握し、必要な情報や性能

を確保しながら、他社に比べ高純度

で蛍光変化の大きなプローブを商品

化できたわけであるが、その当時、

これで細胞内カルシウムプローブの

開発を十分であると把握し開発の重

点をそこから動かしてしまった。そ

の後、アメリカなどから、異なる波

長特性を持ったプローブや、小胞体、

細胞膜直下などのカルシウムを計測

するものなど、種々のプローブが商

品化されるとともに、それに伴う関

連分野の研究が大きな広がりを見せ

た。筆者がこれについていけなかっ

たのは、当時、自分の分かる範囲で

異分野のユーザーを見ていたからで

あり、ユーザーの研究や仕事をその

立場で詳細に理解する姿勢に欠けて

いたために潜在ニーズを見逃したの

である。

この経験に懲りた筆者は、次にユ

ーザーの研究を詳細に検討した結

果、光分解性生理活性物質 Caged 化

合物を潜在ニーズとして商品化する

ことを考えた。種々の商品をライン

ナップし、独自の試薬も開発したが、

結局は市場形成に失敗した。この原

因は、これを使用する装置の開発タ

イアップが商品化のタイミングを逸

したことと、最初に出すべき試薬の

種類を間違ったことであったと考え

ている。それらがそろいそうになっ

たときには、既にその種の試薬への

市場の興味は下火になっていた。市

場形成に失敗したわけである。いか

に潜在ニーズをつかんでも、良い商

品を開発できても、商品化のタイミ

ングがその後を決定するという好例

であった。

その後、これ

らの経験を踏ま

え、当時、発見

されたばかりの

生体内一酸化窒

素に関する研究

用試薬群の開発

を開始した。そ

の際には、世界

中の関連研究を

網羅的に把握す

るとともに、実

際に研究者のも

とを訪れ研究手

技も検討し、潜

在ニーズとを抽

出し、商品群と

して種々の試薬

を開発商品化し

た。その際、そ

れらが使われる

であろう分野を

特定し、研究者

にサンプル提供

した結果をフィ

ードバックさせ

ながら、求めら

れる情報を試薬

に関係しないも

のであっても詳

細に提供してい

った。そうする

ことでさらに情

報が継続的に入

るようになり、

各試薬の商品化

のタイミングなどを的確に捉えられ

るようになり、市場を育てることが

できたと感じている。

結局、市場形成をしたのは自分で

はなく、成功のカギは、お客様に対

してできる限りのサービスを行うこ

とにより、お客様が市場形成を行っ

てくれたわけである。

試薬は、縁の下の力持ちである。

したがって、実は最もサービス精神

を要求される商品でもある。良い試

薬を開発するということは、結局、

どうすればよりお役様が喜んでくれ

るかを一見効率を無視するほどに追

求することに他ならない。それが結

局は、持続的で効率的な試薬群の開

発を可能にするのである。
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