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論 文 要 旨       

所属ゼミ 中村 研究会 氏名 黄 鳴 

（論文題名） 

爆買い後における中国人観光客向け OTC 医薬品戦略 

（内容の要旨） 

本研究では中国人観光客を研究対象とし、爆買い後日本製薬企業がインバウント市場において中

国人観光客に対してマーケティング活動を行う場合、どのような手法をもってすれば他の日本医薬

品企業や欧米系企業に負けずに、効果的な戦略ができるのかについて検討している。 

具体的な内容に関しては、中国人観光客の中から人気がある OTC 医薬品の特徴を研究対象と

し、OTC 医薬品のパッケージ、性能、価額、ブランドや認知度などの要因を分析対象に研究を行

った。中国人観光客に人気がある OTC 医薬品の特徴を調査対象とした理由は、インバウント市場

において中国人観光客に対して OTC 医薬品を爆発的に売れている企業もあり、全然売れない企業

もあるので、売れない原因を見つけて医薬品企業に解決策を提案したいと考えている。 

 具体的な手法としては、中国人観光客に人気がある OTC 医薬品の理由を分析しつつ、中国に在

住中国人と日本に在住中国人へインタビューを行い、マーケティングの視点から、現状の中国市場

において日本の OTC 医薬品等調査した。さらにドラックストアで勤務している日本人薬剤師にも

インタビューを行い、今の中国人観光客のニーズを体系化した。またニーズを把握した上で今後の

ニーズを導き出すためとして、中国人観光客に対して日本 OTC 医薬品に関してインターネットア

ンケートを行い、その結果を計測し、設定した仮説検証のための調査を行った。 

 仮説１では、「日本でないと買えない物（スイッチ OTC）が増加すれば、中国人観光客に売れ

る」 

 仮説２では、「会社としてのブランドの認知度を上げれば、中国人観光客が購入する」 

 仮説３では、「パッケージを中国人の好みを合わせれば、中国人観光客に売れる」 

 それぞれの仮説について、中国人観光客調査の結果をもとに、SPSS 統計分析を使用して仮説検

証を行っている。 

 その調査結果から分かったことの一つは、人気がある OTC 医薬品は性能がいいことだけでな

く、商品のブランド、他商品との差別化、商品の購入・トライアル意向を高めるため、ブランド認

知度を上げることは一番重要だと分かった。また、一つは、バッケージ色と商品の機能性を統一す

ることも、商品の購入にポジティブな効果を与えることが分かった。これに対し、中国人観光客は

全ての商品がゴールド色と赤い色を用いることが高い効果を表れなかった。 

 さらに、インタビュー調査の結果をもとに、ドラックストアの薬剤師の販売仕方との関係性の重

要性なども成功要因として言える。 
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第１章   はじめに 

第１節 研究の背景 

中国では 2000 年に、60 歳以上の高齢人口が総人口の 10％を超え、2013 年

には 60 歳以上の高齢者人口は１億 9390 万人になり、総人口の 14.3％を占め

た。また、2014 年末になって中国の総人口に占める 65 歳の割合 10.1%に達

し、東アジアの日本、韓国に続き高齢化社会に突入した。また、中国は 1 億

人以上の高齢者人口を抱える唯一の国となった。高齢者人口は今後毎年 860

万人ずつ増加し、2050 年には高齢者が総人口の 3 分の 1 を超え 4 億 5 千万人

に達する見込みであり、80 歳以上の人口が 1 億人を超えると予測されている

高齢者国である。 

そして、2000 年に入り、計画経済から市場経済へ移行後、中国は 20 年ほ

どの高い経済成長を経て、2010 年に日本を抜きアメリカに次ぐ世界第 2 の経

済大国となった。しかし、国民の一人当たり名目 GDP は 7600 ドルで、187

国のうち 80 位にとどまり、まだ発展途上国であるといえる 。一方、日本で

は、長い間に世界最高レベルの平均寿命を維持している。世界保健機関

（WHO）の「2015 年版世界保健統計」によると、日本人の平均寿命は女性

が 86.61 歳で世界 1 位であり、男性が 80.21 歳で世界 4 位であり、男女平均

が 84 歳で世界最長であった。そして、高齢者の割合は、26.7%で世界でもも

っとも高く、今後も増えて 2040 年には 36.1%となり、超高齢社会になると見

込まれている。 



図 1: 

 

出所：内閣府経済社会総合研究所 2012 の 48 ページ 

図２: 

 

出所：ジェトロ（2013）の 3－4 ページ 

図２を見ると、経済発展している地域は経済発展遅れている地域より高齢者

割合が高く、今後健康管理に関して、病院の医療と医薬品の需要も大きく必要

になると思われる。 

 



図３： 

 

出所：国連「2015 年改訂国連推針」 

 



図４：

 

出所：IMF データ 

図３と図４を見ると、2010 年から 2030 年の間は中国人口が急速に高齢化に

進み、日本など先進国の人口高齢化に比べ、中国の高齢化は経済発展の途中で

形成されたものである。そこで、中国は人口高齢化を迎えることにより、経済

発展水準とのバランスを欠いている中国の高齢化の要因と経済的影響である。 

なぜ中国人が日本製の医薬品にこだわるか？理由とし、中国国内の食の安全

性をめぐる事件の相次ぐ発覚をし、中国の国民は自国の製品に不信を持ってい

る。（例：2003 年には各国で使用が禁止されている DDT が中国茶から検出さ

れ、2004 年に安徽省偽粉ミルクによる幼児が死亡する事件が発生、また成都市

や四川省で作られた漬物から残留農薬が検出され、また理髪店から回収された

人毛からアミノ酸を抽出加工して作られた人毛醤油が日本など外国へ輸出され

ていると中国中央電視台が放映した。2008 年 1 月に中国産冷凍ギョウザ問題

を発見し、同年 9 月には、甘粛省でメラミンにより汚染された粉ミルクが発覚

し、国際社会も輸入停止措置を行った。） 

様々な問題を起こし、また中国における食品生産システムの変化しながら、

収入の増加をした都市部の消費者が生活の質への向上もより強く求められるよ

うになってきた時代になった。そして、日本政府のビザ緩和により、日本に来



やすい環境になっているし、日本で医薬品を購入して親と友人にあげたいと思

っている中国人が増加している。さらに一番重要なことは日本製医薬品は安全

性が高く、品質がよく、値段が安くて、常に消費者の立場を立ってものづくり

をしている。 

図 5: 

 

出所：日本政府観光局 

図６： 

 

出所：日本政府観光局 



最後、経済の高度成長とともに、収入が増えている中国人は訪日の観光客の

中で一番買い物代金が高く、また 2015 年 2 月の春節休暇に中国人観光客が日

本を訪れ高額商品から日用品まで様々な商品を大量に買い込む様子を「爆買

い」と表し、多くの日本のメディアは毎日のニュースに取り上げた。そして、

「爆買い」という言葉は 2015 年ユーキャン新語・流行語大賞の年間大賞に選

出された。 

 

第２節  問題意識 

2016 年の訪日外国人観光客は 6 月に 1000 万人を超えた。1000 万人突破は 4

年連続で、2015 年よりも 1 カ月以上早い過去最速のペースである。2015 年の

訪日観光客のうち、中国、韓国、台湾、タイなど東アジアの占める割合は 72％

に達した。その中でも今後、とくに伸びが大きいのは「中国人のリピーター

客」と考えている。実際、2015 年に訪日中国人観光客の 63％が初めて日本に

旅行をしにきた人たちである。一方、台湾や香港だと、初めて日本に訪れた旅

行者は 2 割程度。ほとんどが 2 回以上のリピーターである。つまり、中国から

のリピーター客を増やせば、まだまだ観光客の総数が伸びる可能性が高いこと

を示している。 

図７： 

 

出所：日本政府観光局サイト 



図８： 

 

出所：日本政府観光局サイト 

図 7 と図 8 を見ると、ここ最近、中国人の訪日観光者は増加している。し

かし、日本で買い物代金が下火となりつつある。観光庁が 2016 年 10 月 19 日

発表した訪日外国人消費動向調査によると、2016 年 7〜9 月期の中国人旅行

者の１人当たり買い物代は 10 万 1964 円となり、３四半期連続で減少した。

爆買いのピークは 15 年 1〜3 月期で 17 万 6975 円である。中国人の訪日旅行

者はリピーターが増え、消費行動も買い物からレジャーや食事など「コト消

費」に変化しているようである。 

また、日本観光局によると、16 年 7〜9 月期の訪日外国人の旅行消費額は

9717 億円で、過去最高だった前年同期の 1 兆 9 億円と比べて 2.9％減少した

が、過去 2 番目の大きさである。中国人の１人当たりの買い物代は減ってい

るものの、訪日外国人旅行者数が増えていることもあり全体の消費額は増え

ている。 中国人の観光客は昨年まで、日本の百貨店で高級バッグや腕時計な

どブランド品や、家電量販店で炊飯器などをまとめ買いすることが多かっ



た。ところが、今年はブランド品よりも、化粧品や医薬品、菓子などの購入

が目立つようになった。  

図 9： 

 

出所：日本政府観光局 

中国人観光客の爆買いが減った理由としては、以下 5 点を挙げられると考え

ている。 

① 2015 年より対人民元で円高となった。 

② 2016 年４月から中国人が外国製品を持ち帰る時にかかる関税が上がっ

た。 

③ 越境 EC など中国国内での購入チャネルを増加した。 

④ 2015 年まで日本を初めて訪れる富裕層が多かったが、今年はリピータ

ーや中間所得層が増えたため、高級品より日用品に関心が向くようにな

った。 

⑤ 中国バブル経済が落ち着いて来たので、景気が低下している。 

 

今後、日本の製薬企業は来日の中国人観光客に対して、どうやってアプロー

チすれば、もっと自社の OTC 医薬品を買ってもらえるかと考えている。 



第３節  理論の前提となる情報の整理 

図 10: 

 

出所：ホットリンク 

図 11： 

 

出典：ホットリンク 



日本では、とりわけ化粧品と OTC 医薬品といった消費量の多い商品は、種

類が豊富で値段も安い。それに加えて機能性に優れていて、安全と安心であ

る。実際、中国の現地では、種類が少ない日本の OTC 医薬品を購入できる

が、価額は日本の販売価額 2.5 倍という非常に高くなる。また、購入した商品

は偽物ではないかと不安を持っている方が多くいるので、日本に旅行しに行っ

て、日本のドラックストアで購入する中国人観光客はほとんどである。 

図 10 と図 11 を見ると、多く日本 OTC 医薬品と化粧品は中国のネットサイ

トでアップデートされ、その商品は人気がある商品になって、爆買いの対象に

なる。 

図 12: 

 

出所：findjapan 

 

 

 

 



図 13: 

 

 
図 12 を見ると、中国人の観光客では、スマホは情報を収集するだけでな

く、むしろ情報発信でよく使っている。彼らは、自分の経験したことを「自慢

したい」「多くの人に知ってもらいたい」という欲求が強い。従って、1 秒でも

早く、一つでも多く SNS にアップしようとし、友人に見せたいと考えている。

そして中国人は、マスコミからの情報よりも SNS の口コミに対して非常に興味

を持ち、有名なブロガーや自分の友人や親類からの情報に高い信頼を置いてい

る。 

図 13 を見ると、A さんが持っている情報はまず B さんに共有して、B さん

が得た情報は自分の「微信·（日本のラインと似ている中国の SNS）」にアップ

デートした。そして、C さんがその情報を得てから、C さんがこの商品を購入

して使用してみて、良いと思うなら、C さんの SNS 上にアップデートして C

さんの友人たちと共有する。このように、一つ商品は段々中国の SNS 上で広げ

ていく。 



図 14: 

 
出所：「爆買い」中国人に売る方法４３ページ 

図 15： 

 

出所：「爆買い」中国人に売る方法４６ページ 



図 14 と図 15 を見ると、中国人観光客が爆買い商品のランキングの中の前５

位で医薬品は３位と５位を占めているので、中国人観光客にとって日本製の

OTC 医薬品は圧倒的な人気がある。そして、OTC 医薬品の中で目薬と風邪薬

がよく売れている。特に日本の薬は瓶の蓋に分量を量るための目盛がついてい

るものもあり、適切な量を服用するうえで役立つと声が多く、味もイチゴ、バ

ナナなどの子供が飲みやすい味である。デザインもアニメのキャラクターを使

用して子供にとって非常に人気があって、リピーター率も高いと考えられる。 

そして、OTC 医薬品の定義について説明する。医師による処方箋を必要と

せずに購入できる医薬品のことである。市販薬、家庭用医薬品、大衆薬、売薬

などとも呼ばれる。また、カウンター越し（英語: over the counter）に売買さ

れることから、OTC 医薬品とも呼ばれる。 

OTC 医薬品の分類について説明する。大きく分けると要指導医薬品（スイ

ッチ直後品目）、第一類医薬品、第二類医薬品、第三類医薬品、医薬部外品の 5

つになる。 

第一類医薬品は主に市販されてから時間が経過しておらず、使用に際して特

に注意を要する成分を含む医薬品のことで、越境ＥＣでの取引は不可である。 

また、スイッチ OTC は医療用医薬品として承認されている有効成分を OTC

医薬品として初めて配合した医薬品のことである。そして、ダイレクト OTC

は医療用医薬品のいわゆる新薬と同様に新有効成分を含有する OTC 医薬品の

ことである。 

第二類医薬品はまれに副作用等により日常生活に支障をきたすような健康被

害が生じるおそれのある成分を含む医薬品である。第三類医薬品は日常生活に

支障をきたす程度ではないが、副作用などにより体調不良などを生じるおそれ

がある成分を含む医薬品である。医薬部外品は特に副作用等のリスクに問題が

ないものとされ、広義において一般用医薬品には含まれていないものである。 

図 16:  

 
出所：厚生労働省 



第２章  研究目的 

以上の問題意識をふまえ、本研究の目的を以下の点とする。今後、インバウ

ント市場において中国人観光客の爆買いが減少している中で、訪日の中国人観

光客にマーケティング活動を行う場合、どのような手法をもってすれば、他の

日本の医薬品企業に負けず、また外国系の医薬品企業の追随に負けずに、効果

的な戦略ができるのか、について研究したいと考えている。 

本論文においては、日本医薬品企業の中から中国人観光客から人気がある

OTC 医薬品を扱う企業の製品を研究対象とし、中国在住中国人と日本在住中

国人の嗜好に絞り研究を行う。 

中国人観光客から人気がある OTC 医薬品を扱う企業の製品を研究対象とし

た理由は、人気がある OTC 医薬品はなぜ人気がある理由を研究して、他のよ

い医薬品を持っているが、中国人観光客に売れなかった企業に提案したいと考

えている。また、訪日中国人観光客の実際なニーズを発見し、日本のドラック

ストアでインタビューとアンケートを通して整理することで、どういった要素

が OTC 医薬品を購入に結びつくかと思っている。そして、そのどんな要素が

一番重要であるか、その要素を如何に高めるかと考えている。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



第３章  研究方法 

訪日中国人観光客のニーズをしっかり把握するため、本論文の研究方法は中

国在住中国人と日本在住中国人をインターネットアンケートで通して、お互い

の嗜好の違いと商品を選ぶ特徴を比較し、仮説を作成したいと考えている。ま

た、インターネットアンケートについて、2 回アンケートを分けて検証したい

と思っている。1 回目は OTC 医薬品の認知度、外見、性能やブランド力など

のマーケティング的な視点から分析したい。２回目は男女と地域を分けて、日

本の OTC 医薬品のパッケージを見てアンケートをして分析したいと考えてい

る。 

また、インタビュー調査について、訪日経験がある中国在住中国人を 6 人に

インタビューし、日本在住中国人と日本のドラックストアで勤務している日本

人にインタビュー調査を行った。 

それぞれ結果のもとに、比較して仮説を作成して検証して行こうと考えてい

る。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



第４章  インタビュー調査 

実際に訪日の中国人観光客のインバウントビジネスにおいて様々な傾向や特

徴などが論じられているのを参考とし、訪日経験があって中国に住んでいる中

間層中国の方々に、実際日本に旅行をしに行って、OTC 医薬品を選択する時

に、どのようなことが重視しているのか知るため、インタビュー調査を実施し

た。期間は、2016 年 8 月と 9 月、10 月で、計 5 回 9 名の方にインタビューを

させていただいた。 

中国国内でインタビューした方々： 

① 30 代中国広告代理店に勤務する女性 

② 20 代日本製薬メーカーに勤務する女性 

③ 30 代中国銀行に勤務する男性 

④ 30 代日本保安企業に勤務する男性 

⑤ 20 代中国金融機関に勤務する男性 

⑥ 20 代日本金融機関に勤務する女性 

インタビュー結果： 

① 訪日観光した友達の口コミ情報により、購入した。 

② 「微信」 の友達の体験記事を見てから、購入した。 

③ 「Made in Japan」というブランドを信用でき、購入した。 

④ 「微博（中国のフェイスブック）」の有名人の体験記事を見てから、購

入した。 

⑤ 在日の中国人友達の情報発信により、購入した。 

日本でインタビューした方々： 

① 30 代お台場のドラックストアで化粧品を販売している女性 

② 50 代上野のドラックストアで OTC 医薬品を販売している女性 

③ 40 代新宿のドラックストアで OTC 医薬品を販売している薬剤師男性 

インタビュー結果： 

① 爆買いの最初時期と比較したら、現在中国観光客が購入した商品は

変わってなかった。 

② 中国国内の経済バブルが終わることにより、来日の中国観光客は高

額商品を購入しなくなった。（現在のお土産の金額は 5000 円〜

15000 円） 

③ 税関の審査が厳しくなるので、爆買いの方が減っている。 



④ ブランド商品より低価額良い品質商品を求める購入者が増加してい

る。 

⑤ 最近医療用薬品を求めている観光客が増加している。 

⑥ 中国国内ネットで日本の OTC 医薬品と化粧品を購入している。（楽

天・アマゾンで中国国内の顧客に向け、国際便サービスを提供して

いる） 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



第５章  アンケート調査 

インターネットアンケート調査方法： 

「調査概要」 

対象：中国人を中心に 120 名。有意の回答者は 80 名。全員は日本 OTC 医

薬品を購入する経験がある。中国上海広播電視台職員、及びテレビ局の関係

者、北京新日国際旅行社有限公司職員、上海浦発銀行職員、慶應義塾大学の学

生ほか友人・知人関係から各個人へ調査依頼を行った。 

手法：インターネット調査を利用し、利用アプリケーションソフトは、「問

巻星」の無料調査アプリケーション。 

期間：2016 年 10 月 20 日〜12 月 20 日 

設問：アンケート 1 ＋アンケート 2（全 50 問） 

「調査票」 

今回の調査に際し使用した調査票の調査項目と、実際に使用したインターネ

ット調査の調査画面を提示する。実査は中国語の質問票で行われ、日本語はそ

の質問内容の翻訳として表記する。 

 

「調査票① 質問項目」 

日本 OTC 医薬品の購入状況を調査 

 

1.サンテ FX ネオを使用したことがありますか？（価額：28 人民元）  

○はい、あります。 

○いいえ、ありません。 

 

2. サンテ FX ネオを試して使用したいですか？（価額：28 人民元）  

○非常に使用したい 

○ちょっと使用したい 

○使用したい 

○あまり使用したくない 

○全く使用したくない 



 

3. サンテ FX ネオを使用した感想はどうですか？  

 よくない あまりよくない 普通 良い 大変良い 

外見 ○ ○ ○ ○ ○ 

性能 ○ ○ ○ ○ ○ 

価額 ○ ○ ○ ○ ○ 

ブランド ○ ○ ○ ○ ○ 

認知度 ○ ○ ○ ○ ○ 
 

 

4. サンテボーティエを使用したことがありますか？（価額:80 人民元）  

○はい、あります 

○いいえ、ありません 

 

5. サンテボーティエを試して使用したいですか？（価額:80 人民元）  

○非常に使用したい 

○ちょっと使用したい 

○使用したい 

○あまり使用したくない 

○全く使用したくない 

 

 

 

 

 

 

 



6. サンテボーティエを使用した感想はどうですか？  

 よくない あまりよくない 普通 良い 大変良い 

外見 ○ ○ ○ ○ ○ 

性能 ○ ○ ○ ○ ○ 

価額 ○ ○ ○ ○ ○ 

ブランド ○ ○ ○ ○ ○ 

認知度 ○ ○ ○ ○ ○ 
 

 

7. サンテ FXV プラスを使用したことがありますか？（価額：45 人民元）  

○はい、あります 

○いいえ、ありません 

 

8. サンテ FXV プラスを試して使用したいですか？（価額：45 人民元）  

○非常に使用したい 

○ちょっと使用したい 

○使用したい 

○あまり使用したくない 

○全く使用したくない 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



9.サンテ FXV プラスを使用した感想はどうですか？  

 よくない あまりよくない 普通 良い 大変良い 

外見 ○ ○ ○ ○ ○ 

性能 ○ ○ ○ ○ ○ 

価額 ○ ○ ○ ○ ○ 

ブランド ○ ○ ○ ○ ○ 

認知度 ○ ○ ○ ○ ○ 
 

 

10. ロートジーを使用したことがありますか？（価額：26 人民元)  

○はい、あります 

○いいえ、ありません 

 

11. ロートジーを試して使用したいですか？（価額：26 人民元)  

○非常に使用したい 

○ちょっと使用したい 

○使用したい 

○あまり使用したくない 

○全く使用したくない 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



12. ロートジーを使用した感想はどうですか？  

 よくない あまりよくない 普通 良い 大変良い 

外見 ○ ○ ○ ○ ○ 

性能 ○ ○ ○ ○ ○ 

価額 ○ ○ ○ ○ ○ 

ブランド ○ ○ ○ ○ ○ 

認知度 ○ ○ ○ ○ ○ 
 

 

13. ロートリセを使用したことがありますか？（価額：30 人民元)  

○はい、あります 

○いいえ、ありません 

 

14. ロートリセを試して使用したいですか？（価額：30 人民元)  

○非常に使用したい 

○ちょっと使用したい 

○使用したい 

○あまり使用したくない 

○全く使用したくない 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



15. ロートリセを使用した感想はどうですか？  

 よくない あまりよくない 普通 良い 大変良い 

外見 ○ ○ ○ ○ ○ 

性能 ○ ○ ○ ○ ○ 

価額 ○ ○ ○ ○ ○ 

ブランド ○ ○ ○ ○ ○ 

認知度 ○ ○ ○ ○ ○ 
 

 

16. ムヒのこどもかぜシロップ Sa を使用したことがありますか？（価額：50 人民元）  

○はい、あります 

○いいえ、ありません 

 

17. ムヒのこどもかぜシロップ Sa を試して使用したいですか？（価額：50 人民元）  

○非常に使用したい 

○ちょっと使用したい 

○使用したい 

○あまり使用したくない 

○全く使用したくない 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



18. ムヒのこどもかぜシロップ Sa を使用した感想はどうですか？  

 よくない あまりよくない 普通 良い 大変良い 

外見 ○ ○ ○ ○ ○ 

性能 ○ ○ ○ ○ ○ 

価額 ○ ○ ○ ○ ○ 

ブランド ○ ○ ○ ○ ○ 

認知度 ○ ○ ○ ○ ○ 
 

 

19. パブロンゴールド A を使用したことがありますか？（価額：85 人民元） 

○はい、あります 

○いいえ、ありません 

 

20. パブロンゴールド A を試して使用したいですか？（価額：85 人民元）  

○非常に使用したい 

○ちょっと使用したい 

○使用したい 

○あまり使用したくない 

○全く使用したくない 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



21. パブロンゴールド A を使用した感想はどうですか？  

 よくない あまりよくない 普通 良い 大変良い 

外見 ○ ○ ○ ○ ○ 

性能 ○ ○ ○ ○ ○ 

価額 ○ ○ ○ ○ ○ 

ブランド ○ ○ ○ ○ ○ 

認知度 ○ ○ ○ ○ ○ 
 

 

22. 新ルル-A 錠を使用したことがありますか？(価額：85 人民元） 

○はい、あります 

○いいえ、ありません 

 

23. 新ルル-A 錠を試して使用したいですか？(価額：85 人民元） 

○非常に使用したい 

○ちょっと使用したい 

○使用したい 

○あまり使用したくない 

○全く使用したくない 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



24. 新ルル-A 錠を使用した感想はどうですか？  

 よくない あまりよくない 普通 良い 大変良い 

外見 ○ ○ ○ ○ ○ 

性能 ○ ○ ○ ○ ○ 

価額 ○ ○ ○ ○ ○ 

ブランド ○ ○ ○ ○ ○ 

認知度 ○ ○ ○ ○ ○ 
 

 

25. ﾍﾞﾝｻﾞﾌﾞﾛｯｸを使用したことがありますか？（価額：60 人民元） 

○はい、あります 

○いいえ、ありません 

 

26. ﾍﾞﾝｻﾞﾌﾞﾛｯｸを試して使用したいですか？（価額：60 人民元）  

○非常に使用したい 

○ちょっと使用したい 

○使用したい 

○あまり使用したくない 

○全く使用したくない 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



27. ﾍﾞﾝｻﾞﾌﾞﾛｯｸを使用した感想はどうですか？  

 よくない あまりよくない 普通 良い 大変良い 

外見 ○ ○ ○ ○ ○ 

性能 ○ ○ ○ ○ ○ 

価額 ○ ○ ○ ○ ○ 

ブランド ○ ○ ○ ○ ○ 

認知度 ○ ○ ○ ○ ○ 
 

 

28. エスタックイブを使用したことがありますか？（価額：60 人民元） 

○はい、あります 

○いいえ、ありません 

 

29. エスタックイブを試して使用したいですか？（価額：60 人民元） 

○非常に使用したい 

○ちょっと使用したい 

○使用したい 

○あまり使用したくない 

○全く使用したくない 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

30. エスタックイブを使用した感想はどうですか？ 

 よくない あまりよくない 普通 良い 大変良い 

外見 ○ ○ ○ ○ ○ 

性能 ○ ○ ○ ○ ○ 

価額 ○ ○ ○ ○ ○ 

ブランド ○ ○ ○ ○ ○ 

認知度 ○ ○ ○ ○ ○ 
 

 
 



「調査票② 質問項目」 

日本 OTC 医薬品のパッケージの調査 

1. あなたの性別？  

○男性 

○女性 

 

2. 現在、あなたが住んでいる国はどちらですか？  

○中国 

○日本 

○それ以外の国 

 

3. 日本 OTC 医薬品を使用したことがありますか？ 

○有，使用过 

○不，没有使用过 

 

4.以下の体の疲れを取る医薬品のパッケージを見て、あなたはどちらを選択しますか？ 

○アリナミン EX 

○アリナミンゴールド 

 

5. 以下の女性の更年期に向け医薬品のパッケージを見て、あなたはどちらを選択しますか？ 

○命の母ホワイト 

○命の母 

 



6. 以下の風邪薬のパッケージを見て、あなたはどちらを選択しますか？ 

○パブロンゴールド A 

○パブロン S 

 

7. 以下の胃腸薬のパッケージを見て、あなたはどちらを選択しますか？ 

○大正漢方胃腸薬 

○大正胃腸薬 K 

 

8. 以下の口内炎パッチのパッケージを見て、あなたはどちらを選択しますか？ 

○口内炎パッチクイックケア 

○口内炎パッチ 

 

9. 以下の下痢止め薬のパッケージを見て、あなたはどちらを選択しますか？ 

○正露丸 

○セイロガン 

 

10. 以下の即効下痢止め薬のパッケージを見て、あなたはどちらを選択しますか？ 

○ストッパ 

○ストッパ L 

 

 

 

 

 

 



11.以下の痛み止めシッブのパッケージを見て、あなたはどちらを選択しますか？ 

○ハリックス SS（赤） 

○ハリックス SS（青） 

 

12. 以下の熱さまシートのパッケージを見て、あなたはどちらを選択しますか？ 

○熱さまシート（ゴールド） 

○熱さまシート 

 

13. 以下の疲れ目を取る目薬のパッケージを見て、あなたはどちらを選択しますか？ 

○サンテ 40 ゴールド 

○サンテ 40 クール 

 

14. 以下の目が乾燥している方に向け目薬のパッケージを見て、あなたはどちらを選択しますか？ 

○スマイル 40gold 

○スマイルクール 

 

15. 以下のひどい疲れ目を取る目薬のパッケージを見て、あなたはどちらを選択しますか？ 

○参天 FX 

○サンテンボデイーエ 

 

16. 以下のドライアイに向け目薬のパッケージを見て、あなたはどちらを選択しますか？ 

○スマイルコンタクト 

○スマイルドライア 



 

17. 以下のレンズ装用中の不快感に向け目薬のパッケージを見て、あなたはどちらを選択しますか？ 

○ロートリセ 

○ロートリセコンタクト 

 

18. 以下のレンズ装用中の目の乾きに向け目薬のパッケージを見て、あなたはどちらを選択しますか？ 

○ロートキューブ 

○ロートキューブプラス 

 

19. 以下のレンズ装用中の疲れ目に向け目薬のパッケージを見て、あなたはどちらを選択しますか？ 

○マイテア 

○ビュークリス 

 

20. 日本 OTC 医薬品のパッケージを見て、あなたの感想はどうですか？ 

 大変よい よい 普通 あまりよくない よくない 

外見 ○ ○ ○ ○ ○ 

色 ○ ○ ○ ○ ○ 

お洒落 ○ ○ ○ ○ ○ 
 

 
 

 

 

 



 

「調査対象 OTC 医薬品の選定方法」 

中国人観光客がよく購入する人気な OTC 医薬品から、47 品を選択した。そ

して、OTC 医薬品を選ぶ理由と OTC 医薬品のパッケージをそれぞれ SPSS に

て統計分析。分析方法は、回帰分析と平均の比較分析で行った。分析した際に

用いた医薬品の内容を数字化したものを使用する。 

SPSS、回帰分析した時に、地域ダミー変数を設定する。地域を把握するた

め、さらに、上海ダミー、北京ダミー、日本ダミー、中国地方ダミーの 4 つの

グループに分類した。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

第６章  仮説設定 

本章においては、先の章で取り上げたインタビュー調査、インターネットア

ンケートの結果をもとに、爆買い後の中国人観光客の購入に関する以下の仮説

の設定を行う。 

 

仮説１ 

日本でないと買えない物（スイッチ OTC）が増加すれば、中国人観光客に

売れる。 

 

よく中国人から「Made in Japan を買いたい」と言われるが、突き止めて言

えば中国人は「安全・安心」を買いたいのである。しかし、近年越境 EC の発

達することにより、中国国内サイト（淘宝网、天猫网など）で日本製第３類

（日常生活に支障をきたす程度ではないが、副作用などにより体調不良などを

生じるおそれがある成分を含む医薬品。）と第２類（まれに副作用等により日

常生活に支障をきたすような健康被害が生じるおそれのある成分を含む医薬

品。）OTC 医薬品を買えることができた。初めて日本で購入して試してよいと

思えば、リピーターをしたいなら、中国のネットショッピングサイトで購入す

る。 

最近、第 1 類（市販されてから時間が経過しおらず、使用に際して特に注意

を要する成分を含む医薬品。）OTC 薬品を購入したい中国人観光客が増加して

いるので、もっとスイッチ OTC 医薬品（医療用医薬品として承認されている

有効成分を OTC 医薬品として初めて配合した医薬品のことといいます。）の種

類が増加すれば、購入にもつながって、売れ上げにも上げると考え、本仮説の

検証を試みる。 

 

 

 

 

 

 

 



 

仮説 2 

会社としてのブランドの認知度を上げれば、中国人観光客が購入する。 

 

インタビュー調で、中国でのマーケティング戦略において、口コミのポジテ

ィブな効果が示されている。中国の人民網により、中国人消費者に関する記述

において、中国の消費者は友人の口コミを信頼する傾向が強く、彼らの使用し

ているものを所有、消費したいという傾向が強いと述べていた。さらに若者達

は商品の本質ではなく、友達の SNS 上アップデートされている商品を購入する

傾向があることを示し、口コミを使用したブランドの認知度を上げると考えら

れる。 

他方で、中国人はそもそもテレビや雑誌・新聞をそんなに見ていない。中国

では、テレビや新聞はあまり見られていなく、そもそも中国の新聞やテレビ番

組は、民間会社が自由に作ることはできない。国の規制がかかっているわけで

ある。広い国なのでテレビチャンネルも新聞雑誌の数も想像できない。普通の

人お家に行くと、テレビをつければ受信できるチャンネルが数 10 から 100 ま

である。ケーブルで受信しているので、各地域のチャンネルを全部受信できる

わけである。新聞雑誌の種類は、ざっと 8000 以上もあった。面白い番組を見

たいなら、テレビの前で永遠に続く CM を我慢する必要はなく、ちょっとだけ

時間が経てば、スマホでインターネットにアクセスして、一番視聴率の高い部

分をみられる。しかも CM 抜きであるので、中国において、口コミが広けれ

ば、認知度が上がって、購入につながって売上にも好調になると考えられ、仮

説を設定し、検証を行う。 

 



仮説 3 

パッケージを中国人の好みを合わせれば、中国人観光客に売れる。 

 

インタビュー調査とインターネットアンケートにおいて、これまで日本の

OTC 医薬品のパッケージの色との関連性について触れてられているものはな

かったが、私が日本の OTC 医薬品のパッケージを見ていた際に、色の使われ

方を印象的に感じことが多かった点や、日本のメーカーが商品パッケージと商

品の機能性を統一していたり、インタビュー調査の際にも中国人女性は日本の

OTC 医薬品のパッケージの色遣いに関する話があったことももとに、中国人

観光客に向け OTC 医薬品のパッケージは中国人の好みに合わせた方が効果的

なことを検証すると考えている。 

また、中国の文化的側面から考えても、中国には色に関する中国ならではの

習慣がいくつある。例えば、縁起のいい色は赤色であり、お祝い事に欠かせな

い色で、結婚式で新婦はほぼ必ずと言っていいほど赤い衣装を着ることが多

い。中国では、ご祝儀を入れるポチ袋は赤色しかなく、旧正月、春節の時は中

国の街全体が赤くなったかと思うほど、街中に赤色が溢れかえる。また、黄色

はその昔は、皇帝だけが身にまとうことを許された高貴な色であり、中国の皇

帝の衣装は、黄色、五爪の龍がシンボルとなっている。 

そして、オレンジ色は特別なタブー、禁忌もなく、比較的中国人万人に受け

る、好まれる色と言えるので、要するに使いやすい色だと言うことである。 

一方で、黒色のイメージは中国でも主に、悪、闇、非合法ことが多く示され

ている。日本では無認可のタクシーを白タクと言うが、中国では白タクのこと

を黒車と呼ばれている。昨今,日本史上においては、黒が高級感のある色とし

て、多様な製品の包装、パッケージ等を黒くすることでより販売数量が増加し

た商品が非常に多いと思っている。しかし、この黒色にしてしまおう作戦をお

隣中国で実行しても同じようにうまくいく可能性は限りなく低いと考えられ

る。 

色に対して比較的感度が高い国民性ではないかと考え、OTC 医薬品のパッ

ケージの色についても検証を行う。 

以上 3 つの仮説について検証を行う。 

 

 



第７章  仮説検証 

仮説 1 の検証 

仮説 1：日本でないと買えない物が増加すれば、中国人観光客に売れる。 

 

日本国内で新宿のドラックストアで OTC 医薬品を販売している薬剤師男性

とインタビュー調査の結果は「⑤最近医療用薬品を求めている観光客が増加し

ている。」中国のネットショッピングサイトで多く転売屋（主に数量が限定さ

れるなどの入手困難な商品を転売目的で大量に購入し、インターネットオーク

ション等で高値で販売することを生業・趣味とした人々を指す。）が販売して

いる。中国人観光客は訪日する前に中国のサイトで日本の OTC 医薬品を見

て、人気がある商品をメモーで取り、来日にしてから購入する。 

転売屋の影響で医療用薬品を求める中国人が増加しているので、医療用医薬

品と同じな成分のスイッチ OTC 医薬品を発売すれば、きっとこれから訪日中

国人観光客に売れると確信している。 

結果は、「日本でないと買えない物が増加すれば、中国人観光客に売れる」

の仮説は成立であると考えられている。 

  



仮説２の検証 

仮説２の検証：会社としてのブランドの認知度を上げれば、中国人観光客が

購入する。 

 

図 17: 

回収アンケート①を SPSS で分析した 

 
 

有意確率 5%以下 

SPSS 分析の結果は３つのサンプル製品のブランド有意確率が 5％以下にな

っている。そして、5 つのサンプル製品の認知度は 5％以下になっている。 

仮説２の結果は「会社としてのブランドの認知度を上げれば、中国人観光

客が購入する」が成立であると考えられる。 

 

  



仮説 3 の検証 

仮説３の検証：パッケージを中国人の好みを合わせれば、中国人観光客に売

れる。 

 

図 18: 

 

 

 

 



図 18 を見ると、中国人観光客にとって、すべて赤色と黄色が好きなわけで

はなく、製品の機能により、製品のパッケージを選んでいる。 

仮説 3 結果は「パッケージを中国人の好みを合わせれば、中国人観光客に売

れる」が不成立であると考えられる。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



第８章  結論 

 まとめと今後戦略 

 本研究から見ると、日本の OTC 医薬品の認知度は商品を購入する重要性が

分かった。積極的に中国人観光客の口コミを利用して広げていくと、OTC 医

薬品の認知度に対して、ポジティブ効果があった。商品の認知度、ブランドが

中国人にとって重要なので、日本での販売実績が良い製品を持っている企業、

あるいは長い歴史のある企業は、それらの点をアピールすることが重要だと考

えている。 

 インタビュー調査とインターネットアンケート調査の結果により、やはりス

イッチ OTC 医薬品の品種が多く増加して、今後中国人観光客のニーズが高ま

っている。そして、中国人観光客だけではなく、アジア華侨にも販売チャンネ

ルを拡大できると考えられる。 

 また、越境 EC では購入できない第一類 OTC 医薬品、スイッチ OTC 医薬

品に注力する。第一類 OTC 医薬品、スイッチ OTC 医薬品の効き目の強さを

アピールすることで、認知度ならびにブランド力を高める。 

そして、OTC 医薬品のパッケージの色は中国人観光客に向け赤い色と黄色

だけでは売れる難しいことを分かった。中国人は紅（赤）色と金色が好きとい

う固定概念を捨て、もっと事前調査した方が良い。商品の機能性を統一したパ

ッケージの色はもっと消費者が好まれる。 

 今後中国人観光客に向けの販売は中国贈答文化にも理解する必要があるとか

考えられる。日本人より、中国人は相手にもっと情熱的であり、無理をしても

高価な品物を贈るのが好きなようである。相手にささやかなものを贈るのは恥

ずかしいというのが、中国人の中で少なくとも都会人の一般的心理である。自

分がもらったよいプレゼントを友人にあげるので、友人の前に自慢したい心理

を持っている方は少なくない。そして、日本人は、金額よりどちらかというと

「心(こころ)」を重視し、お祝いや感謝の気持ちを伝えるために、ささやかな

贈り物も贈るようである。ですから、中国人観光客に向けの販売商品は自分用

と贈り物用の２種類を分ける必要がある。また、贈り物用の商品はスティック

用の包装で使いやすくて他の方にあげられると考えている。 

 これから中国人観光客に向け OTC 医薬品の販売戦略の成功要因は、中国人

消費者の嗜好を理解することと、それを具現化するための中国人消費者とのコ

ミュニケーションを取ることだと考えている。  
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