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中国业务、“人才”和“长期的投资”至关重要  盛本医药・盛本代表  “合作伙伴而非竞争对手” 

 

盛本医药的盛本修司代表 

 

 具有广泛的中国药品业务脉络和见解的盛本医药代表盛本修司在接受《日刊药业》采访时表示，日本企业

要想成功进入中国市场，人才培养和长期投资的视角至关重要。 

 盛本先生曾在武田药品工业从事制剂研究、开发了“亮丙瑞林”注射剂和“达克普隆”口服崩解片等。2000

年在担任中国天津工厂厂长后，独立在日本和中国设立了自己的公司。除了负责中国的医药品事业咨询外，

还负责制剂开发、服药辅助啫喱的制造销售、中国的制造装置采购业务等。 

 TPC 市场调查表明，在 2016 年中国的销售额中，美国辉瑞公司为 3214 亿日元，英国阿斯利康制药为 2873

亿日元，德国拜尔公司为 2260 亿日元。 另一方面，武田药品工业为 576 亿日元，卫材为 493 亿日元，安

斯泰来制药为 420 亿日元，日本企业大幅度落后。 在此背景下，盛本先生指出，造成该现象的因素包括: 知

识产权流失风险、人才、投资额和投资期限。 

 进入中国有泄露知识产权的风险，因此日本企业不得不采取谨慎的态度。 但是，在日本企业犹豫不决的时

候，中国却与欧美的大型制造商一个接一个地合作。 盛本先生说到： “也许有一天，中国不再需要日本的

产品和技术。在需求还存在的阶段，即使达成很少一部分合作也是可以的。” 

    进入中国的风险同样存在于欧美公司。 在那里发挥作用的即是人才。 欧美企业在进军中国时，倾向于



任命在西方工作多年的优秀的中国人士担任中国法人的干部。 “欧美公司不论背景如何，以个人实力作为人

才录用标准。把在那种环境中培养的中国人聘请回中国，更方便当地的管理。 与欧美相比，在日本国内很难

找到这样的人才 ”(盛本先生)。中国出身的人理所当然地更了解中国员工和企业客户，因此可以降低各种风

险的同时管理好工作。 

 在欧美企业，欧美出身的人担任中国公司法人、负责人，会长期驻扎在中国的事例很多。但是日本企业的

负责人大部分会在 3 年后回国。首先在投资额方面，日本企业往往投资数十亿日元，但欧美企业初期投资就

能达到 200 亿 ~ 300 亿日元，因此两者之间的差距是显而易见的。盛本先生讲到，“在语言学习方面，仅通

过翻译无法传达细微差别，很难沟通，这也和翻译者本人的兼容性有关。日本（企业）由于时间限制，从最

初开始语言学习的意识很低，或者刚学会的时候就回国了。对日本企业来说，进入增长迅速的中国的关键是

应该从长远的角度考虑投资，而非短期的。” 

●作为双赢的合作伙伴 

   盛本先生说，“中国人单纯的待客之心很强。同时也拥有很强的业务能力。”因此，“如果想在这里取得

成功，就要尊重中国，将其视为双赢伙伴，而不是竞争对手。”   

   就知识产权的问题而言，不仅仅是药品，日本的产品出口到中国都需要向中国相关部门提交关于产品的详

细信息。在日本国内已经获得「微量」成分申请的，在中国，相关成分的量也必须标注说明。 

盛本先生将公司的服药辅助啫喱出口到中国，并将所有数据提交给相关部门，然后在中国国内寻找有关

制造儿童啫喱剂的合作伙伴，以优势结合的方式合作。随着技术的进步和环境标准的严格化，中资最新的本

地工厂可能配备了连日本都赶不上的设备。对日本企业而言，主张以对等的商业伙伴来对待这些工厂是非常

重要。 

● 放宽对添加剂的限制是日本企业的商机 



    近年来，中国在放宽管制方面取得了一些进展，包括允许在药品审批申请中使用海外试验数据。其中盛

本关注的是添加剂审查的放宽。  

    迄今为止，添加剂必须提供生产流程和安全性数据等所有信息，成为阻碍国外企业进入中国的因素。但

是，中国当局对国内提交的数据的可靠性表示怀疑，因此，从提高质量的角度出发，没有单独对添加剂进行

审查，只要有效成分和添加剂成分组合达到一定的标准，就予以批准。  

    盛本先生表示，“这对日本企业来说是一个机会。”他补充道，“即使是放松管制，最终也会有一些涉

及人际关系的部分成为问题。”他再次强调了精通中国药业和商业的人才的必要性。 

 

 

 


