
日本企业在中国的发展与现状 

 

● 日本企业进入中国的现状与商业课题 

　　　日本企业之所以纷纷进军中国市场，是因为中国拥有庞大的市场、丰富的劳动力，以及低廉的人力成

本等优势，作为“世界工厂”的吸引力非常大。许多日本企业将国内外的生产基地转移并集中在中国，构建了

强大而复杂的供应链。然而，随着新冠疫情在中国的蔓延以及中国政府实行的封锁政策，这些供应链遭遇了

断裂，日本政府也开始推动生产基地回归国内。由此可见，过度依赖中国的风险显现出来，企业正迎来“脱

中国依赖”的新局面。 

 

　　　在进驻地区方面，上海市是日本企业在中国最多的落脚地，除了设立工厂和物流设施作为主要据点，也

有不少IT企业（如软件开发）进入。行业分类来看，制造业占比最高，占总体的约四成。 

　　　根据一项关于日企优势与劣势的问卷调查显示，近七成企业认为“产品或服务的性能与质量”是其优势

，但在“价格”、“营销与销售”、“商业模式”等方面存在较多的劣势，暴露出在战略方面的问题。 

　　　而关于海外业务（出口及海外拓展）面临的课题，则包括“负责海外业务的人才”、“当地的商业合作伙

伴”以及“对当地市场（消费者偏好和需求等）的信息获取”等。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

日企在目标市场中的优势与劣势（如上图）以及其在海外业务中面临的课题（如下图） 

来源：2022年度日本企业海外拓展现状调查（日本贸易振兴机构） 



● 从中国访日游客需求中看日本商品的新动向 

在占据访日游客巨大比重的华人圈游客中，日本商品受到高度欢迎。以商品种类来看，当前受欢迎的类别包

括“化妆品与美容”、“卫生与健康”、“医药品”等，这些热门产品趋于稳定，变化不大。 

 

但值得注意的是，在中国社交媒体上被提及的日本商品数量正在减少。这意味着现在的热门商品已经趋于

“定番化”，在中国市场中，要扩大口碑宣传就显得尤为重要。 

 

例如，曾因“喉糖”而广受中国访日游客好评的某日本制造商，已经与中国的医药公司展开业务合作，致力于

开拓在中国的销售渠道。 

 

过去依赖访日游客的日本制造商，如今需要同时采取“外向型”战略，即不仅吸引中国游客，也要积极将商品

直接销售到中国本土市场。 

 

● 面对新局面的中国市场战略 

中国市场已经不再是“只要是日本产品就能畅销”的时代，而是进入了“精选定番”商品竞争的新阶段。在这

样的背景下，日本企业必须从以往只依赖访日游客的战略中脱离出来，重新思考如何在中国本土展开更为

有效的市场营销。 

 

“对中销售（Outbound Sales）”战略已成为关键，尤其是对希望进军中国市场的中小企业和个人经营者而言，

这是不可或缺的策略。将对中销售与Inbound访日销售结合使用，将更有效推动业务发展。 

 

日本面对中国市场，正在迎来一个新局面。其中的主要课题包括：人力资源的配置、信息收集能力、销售与

谈判能力等。 

 

● 丰華的支持战略 

对于这些课题，丰華将提供“了解日本人与华人之间思维方式与价值观差异的支持”。 

 

日本人与华人因文化背景与历史渊源的不同，在思维方式与价值观上存在差异。要推动双方之间的顺畅沟

通，在商业、留学、国际交流等场合中，理解这些差异至关重要。 

 

特别是在华人圈开展业务时，尊重对方文化并提供适当支持是成功的关键。 

 

丰華株式会社立足于理解双方的差异，为促进顺畅沟通与相互支持提供帮助。我们的目标是与商业伙伴和

客户顺利合作，最大限度地减少文化误解，发挥双方的优势，并通过平衡性的支持，助力您的事业发展。 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

　 

作为面向日本的商业顾问， 

我们将凭借丰富的实战经验，以及与华语圈的深厚人脉网络，助力您解决以下关键课题。 

 

课题 解決方案支援 

海外业务人才

的培养 

 

本公司通过语言培训等服务，积极致力于人才的培养。不仅是提升中文水平，更重要的

是理解中日两国的文化与商业习惯，制定并实施面向企业的、切合实际的本地化人才培

养方案，使之在跨境商务中真正发挥作用。 

当地合作伙伴

的匹配 

我们会充分倾听客户的想法与意向，结合本公司在华语圈累积的广泛人脉网络，为您

甄选值得信赖的当地合作伙伴候选人，提供撮合机会，并在双方达成共识的基础上，协

助完成必要的合同手续及一系列相关支持。 

中国当地信息

的收集 

从日本准确掌握中国当地的各种信息并非易事。本公司依托在中国的稳固网络，通过恰

当的渠道与人脉，协助客户收集所需信息，整理分析后形成专业报告予以提供。如有信

息收集上的限制条件，我们也将明确告知，并提出进一步的信息获取方案。 

信息范畴示例： 

・法律规制、许可审批　　・市场与消费者趋势　　・竞争对手分析　　・房地产项目等 

销售拓展支援 我们将灵活运用多种有效手段，全面支持客户开拓销售渠道、扩大市场布局： 

 • 华语圈的实地考察、企业拜访、工厂参观等安排与陪同 

 • 华语圈各类展会、博览会、推介会等活动的参展支持 

 • 商务洽谈、合作谈判的中日双语支援（线上/线下） 

 • 日本国家及地方政府的公营支援机制与补贴申请支援 

 


