「上海サントリー」聞き取り調査の報告
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訪問先：三得利（中国）投資有限公司
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上海サントリー

サントリー株式会社の中国事業の概要
	1971年
	佐治敬三（当時：社長）関西財界訪中団の一員として中国を訪問

	1981年
	ビールの輸出開始
北京国際マラソンの協賛を始める

	1984年
	外資として初のビール合弁会社「中国江蘇三得利食品有限公司」を設立し、中国でのビール事業を開始

江蘇省連雲港市においてビールの販売を開始

	1995年
	上海市に「三得利啤酒（上海）有限公司」を合弁により設立
上海市に「上海三得利梅林食品有限公司」を合弁により設立し、中国での清凉飲料事業を開始

	1996年
	「上海食品工場」の竣工
「上海ビール工場」の竣工、上海市で「三得利啤酒　白」「同金」販売開始

	1997年
	上海市を中心に江蘇省、浙江省でウーロン茶、オレンジジュースの販売開始

	1998年
	江蘇省に「三得利啤酒（昆山）有限公司」設立

	1999年
	上海ビール市場でNO.1を獲得

	2000年
	上海で機能性飲料の販売開始

販売エリアは、江蘇省の蘇州、昆山、無錫エリア及び浙江省の嘉興エリアに拡大

	2001年
	江蘇省に「昆山ビール工場」の竣工

販売エリアは江蘇省の南通、張家港、江陰、南京エリアなど、主要な都市に拡大

	2003年
	現地法人「三得利（広州）食品有限公司」を設立し、オレンジジュースと機能性飲料の販売開始
上海エリアで生ビール「純生」製造・発売

	2004年
	北京での清涼飲料販売開始
上海においてワイン事業を開始

「三得利啤酒（上海）有限公司」が中国醸造協会より「先進企業賞」を受賞

	2005年
	上海のビール会社「上海東海啤酒有限公司」を買収
上海清涼飲料第2の生産拠点「三得利（上海）食品有限公司」竣工


サントリー株式会社は、創業１００年以上の歴史をもち、国際化、多角化を進め、世界500大会社に名前を列ねている。会社の主要な業務は酒類から、飲料、食品、医薬、体育用品などに及ぶ。国際化では、40か国家に拠点を有する。
中国では、サントリー株式会社は、上海と江蘇にそれぞれ２個のビール工場を持つ： 三得利啤酒（上海）有限公司、三得利啤酒（昆山）有限公司
世界的品質のビールとして、ビールを醸造する装置はすべて専門会社に作らせている。ビール製造装置はドイツのZieman、自動制御系はドイツのSiemens会社の機械を使っている。
主な聞き取り内容：
質問Ⅰ：

日本のビールメーカーとしては下位に甘んじていたサントリーが,上海で売上トップとなり，この成功はいかにして可能となったか？

1 味の変更
　　中国人好みに変えた：欧州好みの濃い味を薄味にした。　

2 価格設定

　　　価格帯を下げた：1本4元　→97年から　「大衆価格帯」の商品群の1本2.5元　→消費者に支持される

　　　酒税：　価格の10％　→　640ｍｌ＝0.1元

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　1L＝0.22元　　　　　　　

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　プレミアム＝0.25元

　　　　　　　　　　　　　　　　　→日本より　安い
3 広告戦略

· 1996年、上海初の飛行船広告を実施して話題となり、知名度が急上昇

· テレビ広告（CCTV）を投入　←　費用かかる

④　流通改革

　　　上海の小売店は7割を占めている、スーパー、レストランのような大店舗は3割しか占めない。大卸を排除し、二次卸であった小規模卸の中から110社を厳選して直接取引を行い、流通段階を1ないし2段階省く。
質問Ⅱ：
アルコール飲料業界では、地方ごとにブランド勢力圏、地酒勢力圏が存立しているように考えられる。中国ビール業界で、日本のようにトップグループによる全国寡占支配は可能であろうか？

現在中国ビール業界の現状：

中国の4大手ビールメーカー　第一位：青島ビール；

第二位：雪花ビール（SAB）；

第三位：燕京ビール（北京）；

第四位：珠江（広東省）

4大手のビールメーカーは中国の半分のシェアを占めているが、一つのブランドによる支配は難しいと思う。青島ビールのようなビールメーカーは地域ブランドで売っている。
→原因：

　①　流通の問題

　　　中国は国土面積が広大であり、商品の販売も地域ごとに異なる。また中国のビールは現在95％瓶を使っており、重量がコスト面から流通地域の制約要因となる。300ｋｍ以上動かすともうけがなくなる
2 ビールは装置産業なので、工場を建設すると、場所、機械の買い入りなど、多大な資本が必要になる。

質問Ⅲ：

日系企業は、欧米系企業に比べて、人事、Ｒ＆Ｄなどの面で現地化政策が遅れている、といわれることが多い。アルコール飲料業界ではどのように取り組んでいるか？
　中国の企業と合資するうえで、最も重要な問題は言語である。サントリーとして、Ｒ＆Ｄの製品開発は日本人を採用している。ほかの部門の幹部すべて中国人を採用している。「なぜ、このような採用方法を使っているか？」と聞くと、次の回答が得られた。

1 給料の問題

　　中国と日本は全国のＧＤＰの格差と人民の平均収入の格差が基本的な問題としてある。上海人と日本人は同じ仕事をやれば、日本でもらえる給料と中国でもらえる給料はまったく違うから、サントリーの採用人事の方面は特別な方法を利用している。人材育成するうえで困難があるが、長い時間を通じて、今までのいい成績を得られると思う。　

2 現地人材の問題

　　サントリーの発展は、市場としては中国の上海に重点をおいているから、営業、製造などの部門は市場に精通した中国人と相談する。
