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本日の内容

1. 10/3期計画について

2.  業務・資本提携について
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サービス別売上高の推移
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CareNet.comへの投資により､
 医師会員数の獲得を加速化していく

全社の計画と前期実績との比較

2,866売上高

10/3期

1,697原価

1,168売上総利益

2162,649 8.2

09/3期
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△56213

△62219
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△28.3

51,005 0.5

△66 －
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・魅力あるｺﾝﾃﾝﾂ提供

・業務提携先との

 協同展開

加速化策

CareNet.com会員の増加は
 製薬企業向けサービスの競争力強化につながる

当社医師会員数の推移

(注) 08/7月会員データベースの整備により、重複データ等3,798人分を削除

（万人）
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10.1
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計画

10

+1.3
△0.4

+1.3

10万人達成へ
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がん治療に特化した、専門家向けコンテンツ
『実践！化学療法』

・代表的なガンの標準薬物治療法
 「レジメン」の実施手順を

 実践的に紹介

・副作用情報などの文書をリンク
 機能で簡単に検索

（監修：癌研有明病院

 

化学療法科・血液腫瘍科部長/

外来治療センター長

 

畠

 

清彦氏

癌研有明病院

 

化学療法科・消化器担当部長

 

水沼

 

信之氏）
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医師限定コミュニティ『 Dr’s Voice 』

・医療の時事的な話題を中心に
 簡単なアンケートを実施

 ・新型ｲﾝﾌﾙｴﾝｻﾞや労働問題など
 多彩なテーマを提示

・掲示板を開設、医師同士の
 意見交換や情報交換に活用
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それぞれのサービス分野の課題解決を目指す

09/3期から見えた

経営課題
今後の方向性

・製薬企業のﾆｰｽﾞの変化
－

 
価格面

－

 
ﾌﾟﾛﾓｰｼｮﾝ方法･効果

・ﾚｼﾞｽﾄﾘｰｽﾃｰｼｮﾝの拡販に

・eﾃﾞｨﾃｰﾘﾝｸﾞ®の商品設計の

注力

見直し

ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ

 調査

医療ｺﾝﾃﾝﾂ
（TV/DVD）

医薬営業支援
（eﾃﾞｨﾃｰﾘﾝｸﾞ、
ﾚｼﾞｽﾄﾘｰｽﾃｰｼｮﾝ

 
等）
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MRPlus®

ナビゲーションボード

製薬企業の多様なﾆｰｽﾞに対応していく

資源配分
の決定に
有用な
ﾃﾞｰﾀ

資源配分
ﾀｰｹﾞｯﾄ
医師選定

接触 関係構築 ﾃﾞｨﾃｰﾘﾝｸﾞ 取引獲得 追跡営業
ﾌﾟﾛｾｽ

顧客
ﾆｰｽﾞ

医師個人
に関する
有用な
ﾃﾞｰﾀ

医師から
呼ばれる
仕掛け

関係
構築
ﾂｰﾙ

医師の
特性に
応じた
説明

医師の
理解度や
使用意向
の把握

処方の
促進と
症例
の確認

サービス分布図

3,000万円超

レジストリー
ステーション

300万円 CN講演会

eﾃﾞｨﾃｰﾘﾝｸﾞ®

CNシネマ

CNｶﾝﾌｧﾚﾝｽ

価格



99
Copyright © 2009 CareNet,Inc. All rights reserved.

それぞれのサービス分野の課題解決を目指す

09/3期から見えた

経営課題
今後の方向性

・製薬企業のﾆｰｽﾞの変化
－

 
価格面

－

 
ﾌﾟﾛﾓｰｼｮﾝ方法･効果

・ﾏﾙﾁｸﾗｲｱﾝﾄ型ﾃﾞｰﾀ販売

 ｵﾍﾟﾚｰｼｮﾝと販売手法の

 確立

・ﾏﾙﾁｸﾗｲｱﾝﾄ型ﾃﾞｰﾀ販売の

 更なる成長
―

 

ﾃﾞｰﾀ蓄積による付加価値の
引き上げ

―

 

対象領域の拡大

・ﾚｼﾞｽﾄﾘｰｽﾃｰｼｮﾝの拡販に

・eﾃﾞｨﾃｰﾘﾝｸﾞ®の商品設計の

注力

見直し

ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ

 調査

医療ｺﾝﾃﾝﾂ
（TV/DVD）

医薬営業支援
（eﾃﾞｨﾃｰﾘﾝｸﾞ、
ﾚｼﾞｽﾄﾘｰｽﾃｰｼｮﾝ

 
等）
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ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ調査：
ﾏﾙﾁｸﾗｲｱﾝﾄ型ﾃﾞｰﾀ販売の展開を急ぐ
医薬品ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ調査市場におけるｹｱﾈｯﾄの戦い方

医薬品
売上ﾃﾞｰﾀ

ﾏﾙﾁｸﾗｲｱﾝﾄ型
データ

ｲﾝﾀﾋﾞｭｰ
調査

WEB
調査

競争の激化！

戦略/施策
仮説構築

仮説検証
施策
実施

効果検証
市場規模
の把握

治療・処方
実態の把握

マーケティングのPDCA

各種調査の実施

今後の課題
・ﾃﾞｰﾀの蓄積による

 付加価値の向上
・領域の拡大

第１弾

 
癌



1111
Copyright © 2009 CareNet,Inc. All rights reserved.

ﾏﾙﾁｸﾗｲｱﾝﾄ型ﾃﾞｰﾀ販売：
 がん治療・がん薬物療法の実態調査『

 
』

（注）「罹患数」とは、対象とする人口集団から、調査期間（年単位）に新たに、がんと診断された数。

調査の概要
・がん罹患数(注)推計（20がん種）

（公開データを基としたデスクリサーチ）

・がん治療・がん薬物療法の実態調査
（がん診療医を対象としたインターネット調査）

・がん診療医

 
のべ3,256人が協力。

・特に全がん協専門医、大学病院専門医などのがん治療リーダー層が多く参加
リーダー層が多く参加することで高くなる調査価格をﾏﾙﾁｸﾗｲｱﾝﾄ型とすることで提供

 
可能に。
多くの医師の協力により、リーダー層と現場の医師との考え方の違いなどが分かる。

・半年毎に定期的に調査を実施
がん薬物療法の処方（投与量、投与期間）実態や満足度評価の変化が分かる。

・製薬企業のニーズに合った、分析切口が今までにない形であり、多彩
施設タイプ別（全がん協等がん専門病院とそれ以外）、施設対応レベル別（専門医数、

 
導入器等）での違いが分かる。

・薬剤評価が充実
抗がん剤の満足度・不満足度が分かる。
副作用マネジメントの実態が分かる。

調査の特長
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それぞれのサービス分野の課題解決を目指す

09/3期から見えた

経営課題
今後の方向性

・製薬企業のﾆｰｽﾞの変化
－

 
価格面

－

 
ﾌﾟﾛﾓｰｼｮﾝ方法･効果

・ﾏﾙﾁｸﾗｲｱﾝﾄ型ﾃﾞｰﾀ販売

 ｵﾍﾟﾚｰｼｮﾝと販売手法の

 確立

・ﾏﾙﾁｸﾗｲｱﾝﾄ型ﾃﾞｰﾀ販売の

 更なる成長
―

 

ﾃﾞｰﾀ蓄積による付加価値の
引き上げ

―

 

対象領域の拡大

・視聴顧客の拡大

・タイトルの増加

・看護師向けDVDの投入

・制作体制の見直し

・ﾚｼﾞｽﾄﾘｰｽﾃｰｼｮﾝの拡販に

・eﾃﾞｨﾃｰﾘﾝｸﾞ®の商品設計の

注力

見直し

ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ

 調査

医療ｺﾝﾃﾝﾂ
（TV/DVD）

医薬営業支援
（eﾃﾞｨﾃｰﾘﾝｸﾞ、
ﾚｼﾞｽﾄﾘｰｽﾃｰｼｮﾝ

 
等）
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医療ｺﾝﾃﾝﾂ：看護師向けをリリース予定

DVDの販売候補先

医 師

薬剤師

ｺﾒﾃﾞｨｶﾙ

Ｍ Ｒ

○

個 人
病

 
院・団

 
体・企

 業

団体向け営業：丸善

 

外商販売
病院向けｻｰﾊﾞｰ：CSL

薬剤師向け
ＤＶＤ

私大系大学病院で受注済

ＭＲ教育用
ＤＶＤ

製薬企業研修担当部門向け

看護師向け
ＤＶＤ 今期販売

 開始へ

(財)日本薬剤師研修センター
「研修認定薬剤師制度」の単位取得可能
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本日の内容

1. 10/3期計画について

2.  業務・資本提携について
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新たな企業価値の創出！

業務・資本提携の概略図

株式会社

葦の会業 務 提 携
岩渕薬品
オムエル
東邦薬品
中北薬品
鍋林

ほくやく

アステム
ケーエスケー
バイタルネット

ケアネット・イノベーション
投資事業有限責任組合

ケアネット・イノベーション
投資事業有限責任組合

資本提携

株式の取得

出 資

葦の会グループ卸

 
うち3社

 

葦の会グループ卸

 
うち3社

業務提携をより強力に推進
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株式会社葦の会概要

アステム

岩渕薬品

オムエル

ケーエスケー

東邦薬品

鍋林

バイタルネット

中北薬品

ほくやく

葦の会グループ卸9社

日本最大規模

売上高
 

約2.2兆円

MS数 約4,500人

（＊）MS：医薬品卸会社の営業担当者

（＊）

日本全国の

診療所開業医

約10万人と

強固な取引関係
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葦の会グループ卸は全国をカバー

アステム
（福岡県

 

福岡市）

ほくやく
（北海道

 

札幌市）

バイタルネット
（宮城県

 

仙台市）

岩淵薬品
（千葉県

 

佐倉市）

東邦薬品
（東京都）

鍋林
（長野県

 

松本市）

中北薬品
（愛知県

 

名古屋市）

ケーエスケー
（大阪府

 

大阪市）

オムエル
（広島県

 

広島市）
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業務提携の強みと提携内容

⇒診療所開業医や薬剤師とのﾈｯﾄ

 ﾜｰｸ化構築において強力な補完関係。

ｲﾝﾀｰﾈｯﾄ中心の
情報

MSによる人的
ｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝ

CN 葦の会グループ卸

+e ﾘｱﾙ

今まで互いに単独でできなかった

 製薬企業向けの営業支援・代行

 サービスの開発

日本最大規模の医薬品卸ｸﾞﾙｰﾌﾟ

⇒国内の多くの地域の診療所

 開業医と強固な関係あり。

新しい医薬品営業支援
 サービスの開発

診療所開業医向け
 新規事業開発

強 み

診療所開業医データ
 ベースの構築・整備

「ケアネット・ドットコム」
 会員の獲得

提携内容
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製薬会社の営業生産性向上のニーズは高い

• 薬価の改定・下落
• 後発品使用促進
• 新薬開発ｺｽﾄ上昇

• 薬価の改定・下落
• 後発品使用促進
• 新薬開発ｺｽﾄ上昇

製薬企業への収益圧力

製薬企業の営業生産性の向上

・MR人員体制の見直し
・MR営業活動の見直し

・MR人員体制の見直し
・MR営業活動の見直し

新しい製薬企業向け
 営業支援・代行

 サービスの開発

製薬企業へのアプローチ

葦の会

グループ卸

e

Ｍ
Ｓ

＋
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今まで以上に大きな役割を期待される診療所開業医

医療制度の変化

・高齢化社会の到来

開業医向け新規
 優良サービスの
 開発

・医療制度改革関連法案

葦の会

グループ卸

e

Ｍ
Ｓ

＋

診療所開業医へのアプローチ

診療所開業医の役割の変化

従来

 
外来診療

予防医療

在宅診療

＋

今後
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本書には、当社に関連する見通し、計画、目標などの
 将来に関する記述がなされています。これらの記述は一
 定の前提（当社が現在入手している情報や予測）を基に
 作成されており、その前提が不正確なものであったり、
 将来実現しないという可能性もございます。

また、当社以外の企業等に関わる情報については、公
 開情報等から引用したものであり、その情報の内容の正
 確性を当社が保証するものではありません。
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