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第２回 ENJOY JAPANESE KOKUSHU（國酒を楽しもう）推進協議会 議事要旨 

－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－ 

１ 日時： 平成 24 年 6 月 25 日（月）14:00～16:00 

２ 場所： 内閣府本府庁舎 3 階特別会議室 

３ 出席者： 

座 長  久保田紀久枝 お茶の水女子大学大学院教授 

委 員  小山 裕久 日本料理人・青柳主人 

委 員  佐浦 弘一 株式会社佐浦代表取締役社長 

委 員  辻野 晃一郎 アレックス株式会社代表取締役社長兼 CEO 

委 員  長谷川 浩一 株式会社はせがわ酒店代表取締役社長 

委 員  渡邊 眞一郎 京屋酒造有限会社代表取締役 

有識者 須藤徳之 独立行政法人日本貿易振興機構 理事  

有識者 加澤保昌 太平洋貿易株式会社 輸出販売部副参事アジア・オセアニアグループ長 

有識者 山本敬 株式会社和醸 代表取締役 

古川 元久 国家戦略担当大臣 

石田 勝之 内閣府副大臣 

４ 議題： 

 ・有識者からのプレゼンテーションと意見交換 

－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－－ 
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○久保田座長 定刻となりましたので、ただいまより「ENJOY JAPANESE KOKUSHU（國酒を

楽しもう）推進協議会」の第２回会合を開会いたします。 

 まず、開会に際しまして、古川国家戦略担当大臣よりごあいさつをお願いいたします。 

○古川国家戦略担当大臣 今日もまた久保田座長始め、委員の皆様方には大変御多用の中

を推進協議会、第２回会合に御参加いただき、心から感謝申し上げます。どうもありがと

うございます。 

 さきの第１回会合におきましては、委員の皆様方からさまざまな角度から問題提起をし

ていただいて、そこを中心に議論させていただきました。皆さんの体験に基づいて、グロ

ーバルなマーケットの中で日本酒・焼酎をどのように売り込んでいけるのか、そのための

課題がどこにあるのか、そうした論点というものが明らかになってきたのではないかと思

っております。 

 第１回会合の後、私は IWC の審査委員の皆さんとお目にかかったり、また国際ソムリエ

協会の会長である田崎真也さんとお目にかかったりしまして、國酒であります日本酒や焼

酎の魅力や、海外での一層の普及の可能性について意見交換させていただいたところであ

ります。 

 先日、直ちにできることといたしまして、私の方から外務大臣に対して、在外公館等に

おける國酒の一層の利用促進をお願いしたことをお伝えいたしましたが、これにならい、

外務省以外の関係各府省等に対しても同様の要請をしかるべき段階でしたいと思っており

ます。 

 前回も申し上げましたけれども、國酒の輸出促進につきましては、海外市場の開拓、ま

た地域活性化、日本文化の振興という３つの視点から意義があると考えておりますし、こ

のような形でグローバルなマーケティングの視点を入れていくということは、國酒にかか

わらず日本のあらゆる産業に求められていることではないかと思っております。 

 皆さんに大変なじみの深い日本酒などの國酒において、そういうグローバルマーケティ

ングの発想をとるということは、こういうことがモデルとなってほかのさまざまな産業分

野においても、まず国内で普及してから海外へということではなくて、最初から海外マー

ケットでどう、そこで売っていくかというグローバルマーケティングの発想を定着させて

いく非常にわかりやすいモデルプロジェクトという側面も持っていると思っておりますの

で、国家戦略会議でとりまとめをすることとなっております日本再生戦略の中にも、そう

した意味でも位置づけてまいりたいと考えております。 

 今日も皆様の忌憚のない御意見をいただいて、できるだけ具体的な方策というものをま

とめて、やれることから１つずつ着実に実施に移してまいりたいと思っておりますので、

よろしくお願い申し上げます。 

○久保田座長 どうもありがとうございました。 

 本日の協議会には、有識者といたしまして、独立行政法人日本貿易振興機構の須藤様、

太平洋貿易株式会社の加澤様、株式会社和醸の山本様にお越しいただいております。 
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 また、国家戦略担当政務といたしまして、石田内閣府副大臣にも御出席をいただいてお

ります。なお、大串内閣府大臣政務官は本日公務のため御欠席とのことでございます。 

 それでは、議事を進めたいと思います。 

 本プロジェクトの最終目標が、日本酒・焼酎の海外展開であることについては、既に委

員の皆様御承知いただいていることと存じます。 

 このような観点から、本日は、日本酒・焼酎の海外展開の現状や課題についてお伺いし

たく、有識者として、先ほど御紹介させていただきましたお三方にお越しいただいており

ます。 

 皆様からは、海外への輸出戦略の観点からそれぞれプレゼンテーションしていただき、

その後、まとめての意見交換とさせていただきたいと考えております。 

 また、今後の本協議会の進め方ですが、次回以降、引き続き海外向け戦略について検討

を行い、海外展開に向けた優先課題、更にできれば提言の方向性について合意に至ること

ができればと考えております。 

 今後も国内外の動向を見ながら、テーマや開催頻度を工夫しつつ、この協議会を継続し

てまいりたいと思っておりますので、どうぞよろしくお願いいたします。 

 それでは、早速プレゼンテーションをお願いいたします。 

 本日は、お一人様 10 分程度でプレゼンテーションいただきまして、後ほどまとめて意見

交換させていただく形をとらせていただきたいと思います。 

 それでは、まず、日本貿易振興機構の須藤様より、御発表をお願いいたします。資料１

をごらんください。 

○須藤徳之氏 独立行政法人日本貿易振興機構（ジェトロ）の理事の須藤でございます。

今日はこのような場をいただきましてありがとうございます。 

 資料１ということで私のプレゼンテーションの資料を入れてございます。順次御説明を

進める形でさせていただきます。 

 ジェトロは、昨年、一昨年と、２年連続で日本酒造組合中央会様と一緒に、日本酒・焼

酎の海外への輸出促進をやらせていただいております。業界団体様の方と直接いろいろと

御相談しながら、業界団体様の御意向を踏まえて私どものジェトロ事業のメニューを使っ

ていただくというコンセプトでやらせていただいているものです。 

 この事業はほかのジェトロ事業とくらべ、非常に変わっておりますので、その性格を御

説明させていただくのを最初にやらせていただきたいということで１ポツがございます。

この事業、私どもの機構の中の事業名、予算名で恐縮でございますけれども、農林水産物・

食品業界等海外販路開拓支援事業という名前を付けてございます。ここに日本酒造組合中

央会様から応募を受ける形で日本酒・焼酎の輸出支援事業を実施しているという形でござ

います。 

 注に書かせていただいておりますが、事業の特色、目的といいますのは、農林水産物・

食品の輸出を 2020 年までに１兆円を目指すという政府全体の目標の実現に資するという
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ことでございます。 

 このため、輸出拡大を目指されます農林水産物・食品業界の団体様を幅広く対象とする

ということで、事業実施希望を広く公募して実施してございます。したがいまして、業界

団体様の方でお考えいただき、私どもの事業の趣旨が御活用いただけるという御希望があ

る場合におきましては、その業界団体様より手を挙げていただきまして、私どもはその提

案を受けまして、その業界団体様が業界を代表し得る団体というものなのかどうか、また

私どもジェトロは何でもできるというところは、残念ながらそういうことになっていない

ものでございますから、あらかじめ私どもの方で支援可能な事業メニューはどういうもの

があるかというのを既に御提示しているのですが、その中で御支援を希望するという事業

メニューを選択していただきまして、その提案を受けて私どもが実施するという形をとら

せていただいております。 

 したがいまして、その間で調整をさせていただきながら、どういった事業をしていくの

かというのを業界団体様と私どもジェトロとが相談しながら事業内容は決定していく、そ

の間にはある程度フレキシビリティが高いものとしてつくりたいと考えてございます。 

 このような形にしてございますのは、私どもジェトロは中小企業を主に支援して海外へ

の進出をサポートしていくという団体でございます。かつ、政府の目標として農林産物・

食品の輸出１兆円を目指すという目標がございます。こちらの２つの目的を相まって実現

させていくために、業界団体様、非常に活力のある団体さんもいらっしゃいますので、そ

ういった方々といかにして手に手を取って二人三脚で輸出促進をやっていくのかと考えま

したところ、このような事業の形態が多分望ましかろう。かといって私どものジェトロと

いうのは基本的にＢtoＣではなくてＢtoＢの方に力を入れてございますので、業界団体様

とある程度幅広く私ども御相談させていただくような事業形態にさせていただきながら、

ＢtoＢの事業メニューをとっていただくということを業界団体様の方に御相談ベースでご

ざいますが、御理解いただきながら進めるという形でやってございます。 

 プロモーションの議論というのは非常に幅広い議論がございますので、この場で細部を

全部説明するというわけではございませんが、たまたま私がもう随分前、1993 年から 1996

年でございますが、ジェトロパリセンターにおりまして、その当時はジェトロが輸入促進

の機関だったわけでございますけれども、放射能の被害が若干フランスの農業にありまし

て、それを受けてフランス農業省が再度輸出促進を考えようというフェーズでございまし

た。そのときに若干なりとも私自身が担当として関与したことがありまして、その参考と

してほんの少しですがフランスの話を入れております。 

 フランスにおきましては、輸出プロモーションということで農産物関係、SOPEXA という

独立した団体がございます。これはしかし農業省が設立したわけでございますけれども、

15 年前もそうだったのですが、その当時からほとんど予算事業の原資を職能団体、業界団

体から得ております。したがいまして、実施内容も業界団体の御意向を踏まえて、その御

意向を更に外に伸ばすというところを手助けする団体としてつくられております。実際の
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ファンクションもそのとおりでございました。これを国家戦略の中にどう位置づけるかと

いうところの橋渡しを農業省がやっていたというところでございました。 

 現在、フランス政府全体として、ちょうどジェトロとカウンターパートに立ちます別の

団体がございますが、これは経済省の下にございます。こちらの方は業界団体を特定する

ということはやっていないのです。したがいまして、業界団体を特定しながら進めるとい

うのは、実は SOPEXA のような業界団体の方々がつくられている団体の方がやりやすいなと

いうのが実感でございます。 

 １枚めくっていただいて２でございますけれども、私ども２年間やってございます日本

酒・焼酎の輸出促進事業でございますが、事業成果として海外の方々からどのような情報

を得られているのかというところを若干御紹介させていただきます。 

 ２ポツのところでございます。実際には22年度と23年度の２年でございますけれども、

ここの事業成果でございます。海外の方からは日本酒・焼酎、特に日本酒の方が非常に人

気が高いということではございますけれども、この際に日本からわざわざ海外に持ってい

ったというものにつきましては、差別化された商品として受け入れてもらえることが条件

であるということを言われてございます。 

 日本酒の味わいとか香りとか幅広く豊かなアルコール飲料であるということと、日本

酒・焼酎、いずれも食中酒という位置づけで現在プロモーションをすることが望ましかろ

うということでやらせていただいていますが、食中酒というのは後ほど書きましたが、海

外のアルコール飲料の中にはあまりございません。日本酒の際立った特徴でございます。 

 また、現地の料理を含めた多様な料理とのマッチングに適してございます。これは実際

に味わってみてからわかるというものでございますけれども、それをより理解していただ

くことが重要です。加えまして、海外の方には日本からわざわざ持ってきていただいたお

いしい日本酒というものについては、おいしいということがわかるようにある程度温度管

理などデリケートな管理を売る方にしていただかないといけないということがあるのだと

いうこと、これが理解いただきたいということであります。こういうことを通じまして、

日本酒の奥深さにつきまして、海外のバイヤーの方々に興味を喚起しながら輸出促進の事

業を進めているところでございます。 

 現地の反応を幾つかピックアップしてございます。例えば日本酒とくくりましたが、今

年１月のアメリカのロサンゼルスでやりましたセミナー・試飲商談会におきましては、寿

司以外の食材とも併せて試飲していただきましたがよく合っている、春巻き、ハンバーガ

ー、特にハンバーガーで合っていることは非常に意外ですが、そういうことがあります。 

 ソウルにおきまして、日本酒にいろんなバラエティがあるということで、ソウルは今居

酒屋ブームでございますので、このバラエティがレストランにとっては非常にうれしい、

この点を強調されております。焼酎につきましてはなかなか日本酒ほどの強い反応は出て

こないのですが、食中酒というのを PR させていただきながら飲みやすさを言ってございま

す。 
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 その中で今年の２月のニューヨークでは、お湯割り、水割り、ロックといった伝統的な

飲み方にあえてチャレンジしようということでやらせていただきました。鹿児島の芋焼酎

は、そのままの素材で蒸留酒などにもかかわらずマイルドな味わいがあるということに大

変な驚きを感じられた方がいらっしゃいまして、おいしいという意見が出て、逆に言うと

非常に意外だったところがございます。 

 １枚めくっていただきまして、どういうふうな日本酒・焼酎が日本にあるかというのは

専門家でございますのでよく御存じだと思うのですが、ここで触れさせていただきたいの

は③④でございまして、値段の反応ですが、アメリカのマーケットでもまだ高すぎるとい

うことをバイヤーの方々は言われております。おいしいお酒であれば、あまり特定メーカ

ーにこだわるまではないのではないかという言い方をされておりました。そういう広がり

を考えていただければということでございます。 

 ④でございますが、香港の方で今急速に日本酒が普及しつつあります。この香港の方々

ですが、大変うんちく好きです。うんちくを言うと飛びついてくるところがあります。そ

れにはまるという感じです。そのうんちく好きの香港人のためにいろんな方にいろいろ酒

のうんちくをしゃべっていただきたい。できれば、それはある程度肯定的な資格をお持ち

をきき酒師等々の資格をお持ちの方にプレステージのあるうんちくをしゃべっていただく

ことがありがたいというお話を聞いてございます。 

 ⑤のところで先ほど食中酒のお話を申し上げましたが、なかなか食中酒というカテゴリ

ーを持ち出すというのは難しいところがございますが、新しい飲み方として、それは地道

にやっていくことが必要ではなかろうかというのを現在感じているところであります。 

 ３のところは全くの私の私見でございます。フランスにいたこともあるのでこういうこ

とを言えるということでございまして、ちょっとジェトロの立場からは離れるのですが、

日本酒・焼酎、いずれも嗜好性が高い商品でございますので、商品価値へのこだわりとい

うのを消費者の口まで届けることを可能にするように、すべての流通経路、そこにありま

す情報にすべてリンクされて消費者の口元までお届けできるということが必要だろうと思

います。 

 まさにワインの方は、フランスのワインはこれをやってきたから拡販ができたのだろう

なと。しかも、特に最後の消費者の口に入るところでは、いろんな意味での楽しさという

のを引き立たせるようなことをやっていた、そこが拡販できたポイントだったのではない

かと思います。 

 下のところに３つ載せましたが、気づきの程度でございます。もっとたくさんあろうか

と思いましたけれども、気づきの点です。 

 中小企業の方々が大変多い、私どももいつも中小企業の方々と輸出促進事業をお付き合

いしておりますので事情の理解は十分あるのですが、中小企業の方々が多いとは言いなが

ら、やはり海外事業についての御担当を是非とも定めていただくというのは、海外に販売

活動するときに必須事項でございます。知識をその方に集約する、その方から情報を発信
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するということが１社１社その中での必要な事柄でございます。それが海外のところでも

そのポイントをつくっていただくという意味で、代理店とか、セールスレップを活用する

ということが望ましかろうと思います。 

 ２番目でございますが、海外のマーケットに入るためには現地の料理とのコラボレーシ

ョンの仕掛けが有効だと思っております。この仕掛けをどういうふうに工夫していくのか

というところがポイントかと思います。特に中華料理においてここのところは日本酒・焼

酎のいずれもで、ポイントになろうかと思っております。 

 ３番目でございます。現地のバイヤーへしっかりした教育が必要だと思ってございます。

ワインの場合はソムリエという大きい体系がございましたが、その中でワインの知識は上

から下まである程度きれいに貫徹されております。それと同じように、しっかりした教育

があることが望ましかろうと思っております。 

 以上でございます。大変出過ぎた意見でありますけれども、御参考にしていただければ

と思います。どうもありがとうございました。 

○久保田座長 どうもありがとうございました。後ほど改めて意見交換を行いますけれど

も、ただいまの御発表や資料につきまして、何か事実関係に係る御質問等ございましたら

挙手をお願いします。 

 辻野委員、どうぞ。 

○辻野委員 冒頭、2020 年までに１兆円を目指すというプロジェクトというお話だったの

ですけれども、今現在はどれぐらいの規模なのですか。 

○須藤徳之氏 2011 年、昨年の輸出総額でございますが、約 4,500 億円でございます。放

射能の危惧された影響ということがございまして、その前には景気の悪さというのがござ

いましたけれども、ここ２年ぐらい、5,000 億円弱のところで足踏みしてございます。 

○久保田座長 ほかにございますか。 

○小山委員 5,000 億円を超したことはないのですね。 

○須藤徳之氏 あるのです。３年前に。 

○小山委員 幾らぐらいですか。 

○須藤徳之氏 正確な数字はちょっと。5,000 億円をほんのちょっと超えたぐらい。 

○小山委員 ということは倍のことにしないとだめだということですね。 

○須藤徳之氏 そうなります。相当頑張らなければいけないです。日本酒がそのトップを

担っていただくとありがたいなと思っています。 

○小山委員 日本酒はどのぐらいの割合なのですか。 

○須藤徳之氏 まだまだ小さいです。輸出の総額の中で一番大きく占めるのは水産物関係

でございまして、海産物の乾燥された干しあわびとかなまことか、そういったものは金額

が非常に張るものがございますので、そういった個別品目の中で言いますと、それと比べ

るとまだまだ 10 分の１程度かなという感じです。 

○久保田座長 また後で意見交換しますので、この辺でよろしいでしょうか。 



8 

 

 それでは、続きまして、太平洋貿易株式会社の加澤様、お願いいたします。 

○加澤保昌氏 どうも初めまして。太平洋貿易輸出販売部の加澤と申します。よろしくお

願いいたします。 

 まず、お手持ちにある資料２をごらんいただきまして、順に上から読み上げていきたい

と思います。あと肉付けしながら御説明していきます。 

 資料の方はアメリカ方面、北米地域です。うちの担当エリアの北米地域、欧州地域、あ

とアジア・オセアニア地域ということで、現地にあるグループの問屋会社から得られた情

報、その他もろもろ現地の生の声を肉付けしながら御説明させていただきたいと思います。 

 まず、日本からの輸出の現状ということで、皆さん御存じかと思いますが昨年度の日本

からの輸出実績は、酒類全体では１位韓国、２位台湾、３位アメリカということになって

いまして、日本酒は１位アメリカ、焼酎は１位中国となっています。その中で日本酒が１

位のアメリカ市場の方から御説明をさせていただきます。 

 アメリカの状況ですが、早くから大手の清酒メーカーさんが現地に出ていきまして、現

在６社ほどが現地生産されているわけですが、こちらの現地６社の貢献もありまして、ア

メリカでは熱燗用のお酒、熱燗メニューが定着しているということが言えます。ただ、熱

燗用となりますとキュービテナーのお酒であったりとか、結構安いお酒のものになってお

ります。ただ、今ちょっと変わりつつあるのが、日本からの地酒販売です。日本でも有名

なブランドはアメリカでも有名でして、こちらは日本食の普及、認知度とともに日系以外

の富裕層にも広がっていることが言えます。 

 先ほどお伝えしましたけれども、有名ブランド以外でも特徴のあるお酒、例えば例に挙

げますと発泡酒、にごり酒、あとボトルのデザインがきれいだったり、ラベルのデザイン

がきれいだったりする、商品が今売れております。 

 また現地生産のお酒との価格差が大きく、向こうの消費者の方はどういう認識をされて

いるかというと、地酒はちょっと高い飲み物というニュアンスでとらえていることがござ

います。ただ、特筆すべきことは、現地に出ている清酒メーカーさんの方も最近では純米

大吟醸とか、ちょっと付加価値を付けた商品の生産、販売も行っている状況でございます。 

 アメリカにおきましては醸造酒、向こうの欧米の方はワインも飲まれるエリアな方なも

のですから、特に日本酒、日本から行っている地酒というのは何と比較されるかというと

ワインです。欧米の方はワインに親しんで昔から飲まれているということで、どうしても

日本酒とワインが比較されやすい。ライスワインということなのでしょうけれども、今後

の活動次第では、アメリカ市場は高い日本酒もまだまだ売れる市場でありますので、いろ

いろと啓蒙活動をやっていかなければならないのですけれども、次のページにいきまして、

文中、こちらが皆様にお伝えしたい事が、特に酒類販売免許がアメリカで取りにくい。こ

の免許がないとお酒の販売ができないものですから、例えばうちのグループの JFC（JFC 

International Inc）のヒューストンは酒類販売免許の取得をしようとしましたが、社長が

日本人であるということで販売免許が下りなかったケースがある。これは親会社が日本企
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業で下りにくいのではないか、といった障壁といいますか、弊害を感じております。 

 それとアメリカ市場はこれから発表させていただく欧州、アジア・オセアニアにも言え

ることなのですけれども、日本酒及び焼酎のエキスパートの育成ということで提案させて

いただきたいと思っております。 

 日本酒、・焼酎、飲み方を現地の方に御提案できる専門家を増やすということです。具体

的にどういうことかと言いますと、現地のレストラン、またはリカーショップなどでも、

ワインのソムリエさんまたはリカーショップなどではワインに精通された店員の方がいら

っしゃいまして、いろいろとどの料理にはどういったワインが合うのか、そういった御提

案までしてくれるのが現状ですが、ただ、まだ日本酒の場合はそこまでいっていないので

今後ワインソムリエみたいに酒のソムリエではないですけれども、きき酒師を育成し、日

本酒を広げるためにも日本の伝道師として啓蒙的な活動ができるような体制、そういう仕

組みをつくっていけたらと思っています。 

 それと私どもに言えることですが、現地の問屋、輸入卸もそうなのですが日本酒・焼酎

に情熱を持っている方をどしどし雇って、國酒として日本酒を現地で広めていけたらと思

っています。 

 また、アメリカの JFC（JFC International Inc）グループで年に３回ほどニューヨーク、

ロサンゼルス、サンフランシスコで焼酎・日本酒の蔵元さんを呼んで、現地でいろいろ試

飲会、販売会のイベントを開催しておりますので、是非ともこういった機会を活用、提供

できればと思っております。 

 続きまして、欧州の方ですが欧州地域でも一番日本酒が売れるマーケットと言われるイ

ギリスは、10 年前ほどは銘柄に関係なくとにかく酒と言えば熱燗でしたが、４～５年ぐら

い前から日本食が広まっていきまして、さらに中身のグレードアップした日本酒が広まっ

ていきまして、日本酒に対する意識や興味の高まりの中で日本酒を楽しむ方法が変わって

きた。熱燗ばかりではなくて冷酒で飲まれたりと変わってきています。 

 例えば、DAIGINJYO、GINJYO、時として HONJYOZO の違いも、ワインに親しんでいるイギ

リス人にとっては味の理解とともに言葉が浸透して広まっていっているのではないかとい

うことが言えます。 

 ただ、同じユーロ圏内のフランスでは、消費レストランの約 80％がフランス流日本食と

いうことで御存じかと思いますが、寿司屋や焼き鳥屋が、日本食レストランであり、そこ

ではいまだに箱酒がメインで流通しているということが言えます。 

 フランスでは、日本酒をそろえる店では日本で言うと冷酒だったら冷酒グラス、あと熱

燗でしたらおちょこととっくりなのでしょうけれども、まだフランスは日本酒をワイング

ラスでサーブするお店があるということで、後でも御提案させていただきますが、日本酒

を飲むときには例えば冷酒だったら冷酒グラス、あと形を変えて本当に日本酒を飲むとき

に特徴のあるグラスの作成とか、国を挙げてやっていけたらよろしいのではないかなと思

っております。また後でこの点は触れさせていただきます。というようなことが今のヨー
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ロッパ地域では言えます。 

 最後のフランスの中華系のレストランの日本酒の事情は、資料の３枚目になります。日

本酒の質を高めていくこと、勿論、地酒のおいしさを広めていくことが大事でありますけ

れども、瓶の色であったりラベルの色とか、そういうのも大きな要素であるのですが、今

後、日本酒・焼酎のレベルを上げて広めていくためには、まずフランスに言えることです

が、日本食のレベルを上げていく必要があるのではないかなと思います。 あと今回、こ

うやって集まっていただいた ENJOY JAPANESE KOKUSHU 推進協議会発足の趣旨や方向性をよ

り多くの生産者の方や流通業の方、また各国の消費者にどうやったら継続的に情報発信で

きるか、こちらがキーになるかと思います。 

 最後になりますが、オセアニア・アジアの状況ですが、まずオーストラリアです。アメ

リカ、ヨーロッパ同様、熱燗での飲用も続いていたのですが、最近ではハードリカーに分

類されない純米酒ベースのゆず酒とかの飲用が増えております。そのほかに食前酒として

梅酒が定着しつつあります。 

 そのほか日本酒以外ですと、焼酎がオーストラリアでは、日本人、韓国人を中心に消費

されている状況です。飲み方は主に水割りで消費されております。ただ、特筆すべき点は、

シドニー、メルボルン辺りでは酒バー、焼酎バーといった日本人の方がやられているお店

もありますが、現地の方がやられているレストランも出ておりますので、かなり広まって

きております。 

 あとアメリカとは違ってオーストラリアは BYO というシステムがあります。BYO という

のは BRING YOUR OWN という意味で、どういう意味かと言いますと、ライセンスあるレスト

ラン、ないレストランがあるわけですけれども、ないレストランには自分が例えば今日ベ

トナム料理に行きたいのだというときには、リカーショップに行って、ベトナム料理には

どんなワインが合うのかとか、どんな日本酒がいいのかという感じで、自分でリカーショ

ップでお酒を購入してお店に持ち込み飲むことができるのです。こちらはコケージといっ

てお店によって異なりますが、一人頭大体５ドルぐらいのコケージ代が取られますがそう

いった文化もオーストラリアでは根付いていまして、最近ではライセンスのあるレストラ

ンでも自分の飲みたいお酒、ワインでもビールでもそうなのですが、そちらをリカーショ

ップで買ってレストランに来て楽しまれる方が増えています。 

 ただ、残念なことは、向こうのリカーショップはかなりありますが、日本酒・焼酎を置

いているリカーショップはあるものの、お店の方がどうも日本酒と焼酎の知識が全くない

ものですから、どんなものを飲みたい、こんな料理に合わせたいといってもまるっきりわ

からないというような状況でして、例えばこういったリカーショップで働く方がワインと

かを勧めると同じぐらいのレベルで接していただけるのでしたらもっと消費の方は伸びる

かと思います。 

 続きまして、香港ですが、香港は御存じのとおり、皆さん昔から日系ローカルスーパー

などで豊富な日本酒、焼酎が販売されていますが、１つのトレンドとしては最近香港に住



11 

 

まれている若い方がワインを好む傾向にあります。かなりワインが飲まれていまして、日

本食レストランでは圧倒的に日本酒・焼酎が飲まれるわけですけれども、このトレンドが

今後どうやって影響するか注目すべき点であります。ワインに慣れ親しんでいる若い方や

中所得者層の香港の方とか駐在員の方で向こうに住まれている欧米の方はワインに親しま

れているということで、本醸造のお酒などはアルコールが添加されている点でネガティブ

なイメージを若干持っているのかな、というようなアンケートも来ております。ピュアで

はないという感じなのでしょうね。同じ醸造酒のワインと比較した場合、そんなことが言

えるのかなと思います。 

 あと香港辺りはどうしても種類が豊富なものですから、こちらも台湾、シンガポールと

かほかの国も同様なのですけれども、選びきれない部分があると思います。日本酒でも焼

酎でもかなりの量が並んでいるものですから、現地のスーパーやリカーショップなどで例

えば専門的な知識を持っている方の啓蒙活動によって香港市場もさらに伸びるのではない

かなと期待されております。あと香港は中国本土向けの出荷拠点になっていることも否め

ないかなということが言えます。 

 最後のページになりますが、中国では放射能規制が昨年の 11 月 24 日に一部解禁されま

したが、いまだに 10 都県輸出できないわけですけれども、香港に比べると種類が見劣りし

ますが日本食レストラン等々で日本酒・焼酎は特に接待酒として、大きさとしては 1.8L、

一升瓶サイズのものがよく消費されています。中国辺りですとアメリカと違うのは、日本

酒は現地生産が中国にもありますが、中国の方は日本産、メイドインジャパンをより好む

傾向があります。ラベルを見て日本産をチョイスします。なぜかというと面子を重んじる

国民性もあり、特に高額な高級日本酒を接待の場で一升瓶をどんと置いて接待するケース

が多いです。今後、中国市場は人口比率から見ても消費拡大する市場だけに、こちらも日

本酒・焼酎の正しい知識を啓蒙活動としてやっていくことが必要不可欠なのではないかな

と思います。 

 いろいろと中国市場の場合は、ベトナム、香港辺りから流れてきているものと、とにか

く偽物が横行しているのも現状です。ラベルから瓶からすべて、あと外箱の段ボールまで

同じものをつくって並べている、安く販売されているというようなことがありまして、私

どももメーカーさんとラベルを張り替えたりとかいろんな工夫をしてやってはいるのです

けれども、いたちごっこになっていまして、次から次へと偽物が出回っているのが現状で

す。 

 最後に、各エリアともに共通して言える提案ですが、例えば今後現地の試飲会の開催頻

度を上げていきまして、日本の蔵元さんと現地の販売問屋による専門的知識の啓蒙活動が

必要なのではないかと思っております。 

 例えばこれは私どもに言えることなのでしょうけれども、来場する卸売業者など向けに

國酒の講習会、あとその場で講習を受けてテストをして、國酒ソムリエのライセンスを発

行してもらう。ライセンスを発行して、ライセンスホルダーの方には日本に例えば蔵元に
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訪問してもらっていろいろと日本酒の歴史とか文化とか背景とかを勉強していただいてそ

ういう啓蒙の機会を広げられたら面白いのではないかと思っております。 

 こういったことをやることによって、蔵元さん及び国と地方が一体となって地方の町お

こしができるのではないかと。それに付随する多方面での経済効果とか、シナジー効果が

期待できるのではないかなと思っております。 

 本当にこれが最後になりますけれども、あと日本産の地酒、おいしいお酒ということを

意識させるためには、例えばですが、日本の国旗に JAPAN PREMIUM というゴールドのエン

ブレムとかつくって、輸出するお酒には貼って出荷したりとかという活動も面白いのでは

ないかなと思います。 

○久保田座長 ありがとうございます。何か特に事実関係についての質問はございますか。

よろしいですか。あとでまた意見交換させていただきますので、次に移らせていただきた

いと思います。 

 それでは、続きまして、和醸の山本さん、お願いいたします。資料３をごらんください。 

○山本敬氏 はじめまして。株式会社和醸の山本と申します。本日はこのような協議会に

お呼びいただきましてありがとうございます。 

 まず、私は中国にずっと滞在しておりましてもう 12 年になるのですが、日本と現地でど

ういうことをやっておるかというと、今３つのことをやっております。 

 １つは、日本からの日本酒・焼酎の輸出をやっております。 

 もう一つが、中国での日本酒・焼酎の通関・検疫業務と販売をやっております。問屋業

になりますが、問屋業も北京で行っており、上海にも販売経路があります。 

 もう一つが、北京に１軒レストランを持っておりまして、これも日本酒・焼酎を広げる

ためにつくったレストランなのですが、その経営をやっております。以上、３つのことを

今やっております。 

 ずっと中国で日本酒や焼酎を売っておりますので、今日は現場の話をいろいろさせてい

ただこうかと思っています。 

 資料をごらんいただきまして、１ページと２ページ目は中国への日本酒輸出に関するデ

ータを拾ってまいりました。まず円グラフを見ていただくとわかると思うのですが、日本

からの中国向けの輸出というのが意外と多くなくて全体の 3.2％しかないという状況です。

先ほど加澤さんの方からもお話がございましたが、香港経由で中国大陸の方に流れている

というケースが多々あるのですが、中国向けの輸出というのは現状のところ 3.2％しかな

いという状況です。物量自体は徐々に伸びつつあるのですが、円グラフの隣の折れ線グラ

フを見ていただくと、日本から世界各国への輸出総量から比べますと、中国への輸出はま

だまだ低い状況にはあります。ただ、99 年に 99kL だったものが 2009 年には 485kL という

ことで、パーセンテージから見るとかなり増加しているという状況にあります。 

 次のページを見ていただいて、この円グラフが中国の酒類市場の状況を簡単に表したも

のです。売上高をベースにした表です。主に中国市場で飲まれておりますのがビールと白
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酒と書いてバイジュウというものですが、38 度～60 度の蒸留酒になります。ビールを除外

しますとほとんどが白酒になるという状況になっておりまして、日本人がよく中華料理屋

で飲む紹興酒は実は余り飲まれていないというのが現状です。 

 日本酒や焼酎に関してはもうデータにも出てこないぐらいで、恐らく１％にも満たない

だろうという状況です。この中でワインが近年非常に売上げが上がっておりまして消費量

がどんどん伸びているお酒になっております。現在、ワインは５％のシェアになっていま

す。これはデータが 2007 年でやや古いのですが、現状もっとワインの方はシェアを取って

いると考えられます。 

 次が日本料理屋さんと日本人の人口、日本人滞在者の表をつくってまいりました。中国

大陸は非常に広いですので、どの地方、どの都市でたくさんお酒が飲まれているのかを考

えましたところ、やはり日本人の滞在者が多いところから飲まれるという傾向があります。

今、日本人滞在者が多いのが上海と北京になりまして、上海はおよそ 10 万人いると言われ

ております。これは短期滞在者、長期滞在者合わせた推定の数字で、大使館が把握してい

る数字はもっと少ないのですが、実質これぐらいいるだろうと言われております。北京は

３万人ぐらいいるだろうと言われております。 

 日本料理店の数なのですが、レストラン検索サイトを利用して調べたところ、上海は今

1,900 店舗ぐらい、北京の方は約 1,100 店舗。北京に比べると上海は倍になるのですが、

そのぐらいの店舗数があるという状況です。今、日本酒及び焼酎は主にレストランで飲ま

れておりまして、ですので、レストラン数の把握は非常に大事なことだと思われます。 

 更に現地の中華料理屋さんを含めた飲食店のデータを持ってきたのですが、ここで見て

いただきたいのが、日本料理店は意外と中国人から見た外国料理としては人気の高いもの

になっている状況がうかがえると思います。洋食、いわゆる西洋料理は一番数が多いので

すが、その次に多いのが日本料理という状況でして、中国の中でも日本料理の人気は大変

高いという状況であると言えます。 

 更に、ここに書いていないのですが、今、日本酒が現地でどのように飲まれているかと

いいますと、一番たくさん飲まれていますのが現地産の清酒になります。北京でつくられ

ているもの、宝酒造さんがつくられているのですけれども、それが一番多く飲まれている

状況で、その次がいわゆる NB（ナショナルブランド）商品と言われる日本産の日本酒、更

に一番量が少ないのですが、近年大変伸びがあるのが、いわゆる地酒と呼ばれる日本酒が

飲まれているという状況にあります。 

 焼酎の方は一つ問題があるのですが、弊社も焼酎はずっと昔から販売しているのですけ

れども、なかなか中国人の方に気に入っていただけないという現状があります。どうして

気に入らないのかといろいろ聞いたところ、どうも味わいが先ほど申し上げました白酒に

水を入れたような感じがするという意見が多数あって、これは何か飲み方を考えないとな

かなか焼酎の方が伸びていかないだろうと思います。 

 次のページにいきまして、現状、日本酒や焼酎のシェアは非常に低いのですけれども、
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メディアの関心というのが高まっておりまして、私の方にもたくさん日本酒について教え

てくれという話が多々あります。雑誌に今日本酒のコラムを書いたりしておりますけれど

も、そのような要請がたくさん来ている状況で関心が高まっているという状況です。です

ので、今のタイミングでいろいろ手を打っていけば大きく広がる可能性があるのではない

かと思います。 

 更に現状の問題点というところでいろいろ書いておりますが、まず初めが日本酒の知識

について、ほかの皆様もおっしゃっていましたけれども、中国でも同じなのですが、なか

なか海外で日本酒の正しい知識が広まっていないという状況です。中国人の方はよく日本

酒を熱燗するものだと思い込んでいまして、大吟醸でも何でも熱燗にして飲んでしまうと

いう方がいたり、銘柄名と特定名称酒の名前の区別がつかない人もいたり、インターネッ

トの日本酒紹介のページの中にもいろいろ違ったことが書いてあったりとか、とにかく情

報がきちっと伝達されていないというのが一つの問題点です。 

 もう一つが、日本酒に触れる機会が非常に少ないというのがあります。原因としては値

段が高いということもあるのですが、まずスーパーではあまり売られていません。消費者

もまだ少ないということがあると思います。特に特定名称酒に関しては、レストランで販

売されている価格も非常に高いので、本当においしいお酒の味に触れる機会が非常に少な

いというのが問題点だと思われます。 

 あと日本酒のイベントというのを日本人がやって来て中国でもやっているのですけれど

も、イベントの多くがＢtoＢの試飲会であるとか展示会であることが多くて、一般消費者

の、ちょっと日本料理に興味があるなという人が気軽に参加できるような日本酒のイベン

トがほとんど開催されていないというのが現状です。 

 次のページ、ここは関税のことが書いてありまして、日本酒の関税が非常に中国では高

くなっております。関税率は 40％プラス消費税と呼ばれるぜいたく税と増値税と呼ばれる

日本の消費税に似たような税金がかかりまして、これは重課税されていくと最大で 82％に

なる。増値税に関しては粗利×17％なので、実際ここまでは上がることはほぼないのです

が、最大ここまで上がってしまうという状況で、とにかく税金が非常に高いです。ワイン

と比べると高いということも見ていただけると思います。 

 この現状を踏まえまして提案なのですが、ここにサイクルの絵が描いてありますけれど

も、まず、日本酒を知らない人から日本酒のファンをつくっていくための具体的な方法を

自分なりに考えてみました。この中で実際に自社で行っていることも幾つかありまして、

それは資料に書いていますので見ていただければと思うのですが、１社、２社でなかなか

できないこととして２つあります。 

 １つが、ＢtoＣの日本酒のイベントです。先ほど言いましたように、展示会ではなくて

日本酒、日本料理に興味のある人が手軽に参加できるような比較的大規模なイベントがや

はり１社、２社ではできない。 

 もう一つが、ほかの方もおっしゃっておりましたけれども、お酒の専門家、今回、酒マ
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スターと仮称で書いておりますが、日本酒、焼酎も含めまして國酒の専門家というものを

きちっと国家資格として認定いただけないかなというのが提案です。 

 時間があまりありませんので、具体的な内容はそこに書いてあるのですが、簡単に申し

ますと、ＢtoＣのイベントに関しては、私の提案は日本酒のコンテストのようなものを開

いてみるのはどうかなと。ENJOY JAPANESE KOKUSHU という名前のとおり、まず楽しむこと

が大事だと思うのです。楽しくないイベントは皆さん来ませんので、コンテストというの

は非常にわかりやすくて楽しいイベントになると思うので、コンテストというのはどうか

と。 

 あと中国人の方の一般的なお酒の飲み方というのは、皆さん一気飲みです。毎回毎回皆

さん一気飲みされるので味がよくわからないという状況がありまして、コンテストにして

しまえば味の比較をどうしても強要されますので、一気のみでない飲み方が広まるのでは

ないかと思います。あとは先ほども話がありましたように、接待の席で日本酒を飲まれる

方が多いので、どうしても有名銘柄から先に売れてしまう。そこでコンテストをすること

によっていろんなお酒があるということを伝える１つの方法になるのではないかなと思い

ます。 

 そういうことを毎年毎年同じ時期にやるということでファンをどんどん増やしていける

具体的なアイデアになるのではないかなと。例えば７月９日、これは発音が清酒の中国発

音と似ているのですけれども、中国読みすると「チージュウ」と読みまして、日本酒は「チ

ンジュウ」と非常に近い。これは１つのアイデアなのですが、日本酒の日みたいなものを

つくってやるというのはどうかなというのが一つです。 

 もう一つ、８ページ目になりますが、これは日本酒・焼酎の専門家をきちっと国家資格

として制定していただけると、私も含めて現地で日本のお酒の文化を広めていく者として

は、現状専門家ということを証明するためのバックボーンというか、認証制度が弱いとい

う現状がありますので、そこは何とか国の資格として、立派な資格ですよと、ほかの国へ

行って自慢できるような、そういう資格をつくっていただければいいかなということを提

案いたします。 

 あと９ページ目以降は、メディアが日本酒について今取り上げている例ですとか、自社

で取り組んでおります日本酒のブランディングであるとか、自社のレストランで開催した

日本酒の利き酒会、コンテストも一度練習としてやってみたのですけれども、そういう事

例を資料に付けさせていただいております。 

 あとは最後に山本個人のプロフィールを付けさせていただいております。 

○小山委員 これがそうですか。 

○山本敬氏 それは自分です。ふだんレストランにも立っておりますので。 

○古川国家戦略担当大臣 この格好でレストランに立っているのですか。 

○山本敬氏 はい。レストランではその格好で立っておりまして、実際お客さんに日本酒

を勧めたりしています。 
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○久保田座長 ありがとうございます。よろしいですか。 

 

 皆様、プレゼンをいただきましてありがとうございます。これよりお三方のプレゼンテ

ーションを踏まえての自由討議に入りたいと思います。まず、意見のある方は挙手をお願

いして、そして順にやっていただきたいと思います。挙手をお願いいたします。いかがで

ございましょう。お一人おひとりでもよろしいですか、辻野委員、どうぞ。 

○辻野委員 簡単な質問なのですけれども、各国における酒類のオンライン販売の実態と

いうのはどういう状況なのでしょうか。 

○久保田座長 オンライン販売についてということで、順番によろしいでしょうか。 

 須藤様から、各国のそれぞれのオンライン販売について何か御存じのことはないかとい

うことでお願いします。 

○須藤徳之氏 恐縮ですが、私どもはそこまで調べてございませんので、お答えできない

です。もし調べる必要がございましたら、また後ほどお答えさせていただきます。 

○久保田座長 加澤さん、お願いします。 

○加澤保昌氏 私どもの方もそういった資料はありませんが、私もオーストラリアでお客

さんの方でそういったネットを立ち上げてオンライン販売している例はあります。今、シ

ドニーとメルボルンで展開されています。その詳細はどういった規制があり、注意しなけ

ればいけない点があるのか、詳しくはわかりませんのでまた追って調べたいと思います。

○久保田座長 山本さんは何かありますか。 

○山本敬氏 中国ではオンライン販売は今されております。１つが中国産の清酒の販売、

もう一つが中国に正式に輸入されてきて現地で在庫管理されているものの販売、もう一つ

が、日本から EMS か何かで送る、個人と個人の取引のような形のものも掲載されています

が、ワインに比べるとかなり量が少ないような印象です。 

○辻野委員 EMS で送る場合というのは関税ですとかそういう障害はどうなのですか。そ

こまで詳しくは恐縮なのですけれども。 

○山本敬氏 実際関税がかかるはずなのですけれども、郵便局の裁量でかかる場合とかか

らない場合があったりします。 

○久保田座長 よろしゅうございますか。ほかにございますか。 

 渡邊委員、どうぞ。 

○渡邊委員 太平洋貿易さんにお伺いするのですけれども、資料の中に「SOJU」に対抗し

て国を挙げて「SHOCHU」のカテゴリーを云々と書いていらっしゃいますけれども、具体的

に、アメリカは特に西海岸とニューヨークだと思うのですけれども、どういう弊害があっ

てどういう解決方法があるとお思いでしょうか。 

○加澤保昌氏 この件に就きましては、アメリカを専門にやっています吉野が来ています

ので、その辺のアメリカの事情も発表させていただければと思います。 

○太平洋貿易（吉野氏） 太平洋貿易、吉野と申します。北米の方を担当させていただい
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ています。先ほど渡邊社長から御質問があった SOJU についてですが、今、日本の焼酎を

SOJU として輸出しているのが現状になりますので、今、日本から輸出しているほとんどの

焼酎は、向こうで SOJU として登録して輸出しております。 

 24 度以下という規制がありますので、24 度以下にわざわざ下げてもらって登録していた

だいていますので、焼酎として厳密に商品が流れているかというと流れていないのが現状

です。なので、日本政府の方からでも是非焼酎をソフトリカー扱いで扱えるような働きか

けをしていただけたらと思います。 

 また、規制なのですけれども、容量の規制がありますので、こちらの容量、基本的には

大体 750ml の容量で輸出しているのですけれども、相手の国のニーズとか規制に合わせる

のも大事だと思うのですが、日本の蔵元さんが今 720ml でつくっている商品をそのままの

デザインで輸出できた方が蔵元も非常に助かるのではないかなと思いますので、こちらに

関しても是非働きかけていただけたらと考えております。 

○久保田座長 ありがとうございます。それでよろしいですか。お答えになっていますか。 

○渡邊委員 我々の業界で国際的な問題として一番きちんとしておかないといけないとい

うのは、SHOCHU で輸出していけるような環境を是非つくっていただきたいという事です。

もう既にほとんどのメーカーが今おっしゃったように SOJU で出していますから、SOJU で

出すなというのも非常に問題がいろいろ大きすぎて現実的ではないと思います。 

 アメリカ国内では 20 度以下であれば蒸留酒でもソフトリカーライセンスで売れる州も

あるやには聞いています。アメリカの国内は日本のようには均一ではなく、州法によって

いろんな州があり、それが貿易障壁に実際はなっているという部分もございます。政府に

はこの件は毎年お話をするのですけれども、アメリカ政府は 24 度以下であればソフトリカ

ーでもいいと言ってくれているようです。ただ、州法が最後の法律になるので、例えばカ

リフォルニアでは韓国の蒸留酒という意味での SOJU と表示して申請しないとソフトリカ

ーにはならない、なかなかそこの壁が崩せないということを毎年お答えいただいています。

しかし、なぜそういう差別をされなければいけないのか、ああいう自由競争の国でありな

がらどうして州によってそういう差別をするのかというところをうまく突いていただいて、

何とかその壁を突破していただいて、國酒である焼酎が焼酎としてちゃんとアメリカに輸

出できるような体制を取っていただけると大変ありがたいと思います。 

○久保田座長 という御提案でございます。焼酎に関してはこれでということで、ほかに

ございますか。 

 どうぞ。 

○辻野委員 太平洋貿易さんに質問なのですけれども、先ほど米国の酒類販売の免許で、

社長が日本人のためということがあったのですけれども、そういうことが本当に理由でと

いうことなのかどうかというのをもう少し詳しく御説明いただけないでしょうか。 

○加澤保昌氏 ちょうど先日、アメリカの方から社長が見えてそういうお話は聞いたので

すが、実際にどういったものが障壁になっているのか、その辺は調べた上でまた御連絡さ
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せていただきたいと思います。 

○久保田座長 ありがとうございます。ほかにございませんか。もし出にくいようでした

ら順番に日本貿易振興機構の須藤様に対してとか、順番にやってもいいかなと思いますけ

れども、もしよろしければ日本貿易振興機構、須藤様のプレゼンに対しまして何か。 

 どうぞ。 

○古川国家戦略担当大臣 私からいいですか。須藤さん、フランスの SOPEXA のお話をされ

ました。日本でもこういうものをつくった方がいいというお考えですか。個人的な考えで

もいいです。 

○須藤徳之氏 つくれるものならばつくった方がいいのだろうと思うのです。ただ、これ

はあくまでも株主となり得る、つまり出資される業界団体の方の力によっていますので、

フランスの場合はワインの業界が非常に主力のあるときにつくっていまして、その後のプ

ロモーションに非常に多くの金額を払ってきているわけです。勿論、業界団体に対する支

援の形で政府のお金が流れているという事象がありますが、SOPEXA にダイレクトではなく

て、業界団体に流してから業界団体から SOPEXA に行くルートです。 

 そういう事情はありますけれども、業界団体の方の意向で販売プロモーションをしてい

く、非常に柔軟なプロモーションの仕方を組んでいたという在り方については大変参考に

なるなと思います。 

 どうしても政府資金というのは、私が言うのもあれですけれども、基本的には多くの方

にオープンに使っていただけるものである必要がありますし、効果を非常に精査されます

ので、ＢtoＢで商流が確立していくところで補助金という形はあり得ても、その後のＢto

Ｃの販売促進になりますとなかなか効果を説明しにくくなっていくのです。ですから、そ

こら辺は民間団体の方々の融通性を大きく活用できる一応何らかの枠組みをつくるのは一

考に値するものかと思います。 

○古川国家戦略担当大臣 これを見ると、団体もそうですけれども、輸出企業等が株主に

なってくるわけですね。例えば山本さんとかがそういうものを日本でつくろうとしたら株

主として参加していいとかも思われますか。どうですか。 

○山本敬氏 はい。そういう日本酒を海外に出すためですね。自分もそれは参加できれば

参加したいと思うのですが会社の事情もありますので、どこまでそういう出資という形が

できるかどうかわからないのですけれども、非常にそれは面白い考えではあるとは思いま

す。 

○久保田座長 小山委員、どうぞ。 

○小山委員 実は私も SOPEXA を通じて、フランス政府の国家功労章をいただいて、農事功

労章オフィシエをいただいたのですけれども、それはよくよく考えると、フランスの農産

物を日本に輸出するのを手伝ったかというと、私は日本料理なので逆で、日本料理をフラ

ンスで教えたということでいただいたのですが、ただ、私の周りでこの勲章をもらってい

るのは三國さんとか、下のシュバリエ勲章だと 80 人ぐらいフランス料理に関係している人
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がいるわけです。 

 この間も６月にアペリティフの会とかというのがあって私も手伝っているのですけれど

も、やはりフランスのワインとか毎回フランスの業者が肉とかいろんなものを提供して、

それを使って有名シェフが料理をつくっているというイベントが六本木ヒルズで行い、毎

年 4,000 人ぐらいのお客様が来るのです。 

 最後になるのですが、SOPEXA は２年前から予算がないということで、何をやってもいい

ということで、今回多分農水省さんもお願いしていると思うのですが、SOPEXA さんが日本

食品をフランスで売る手伝いをお金をくれるならばやりますみたいなことで、多分農水省

さんと幾つかやっているのですけれども、彼らは日本の電通、博報堂のようなことをやっ

て、フランス国内で自分たちのネットワークを通じて日本の農産物を売る。それを生活の

糧にしようみたいな感じで SOPEXA さんも随分フランスも予算が厳しいみたいでそんな形

になっているので、ある意味つくらなくても反対に SOPEXA さんは世界じゅうにありますか

ら、ネットワークを通じて世界中のお手伝いをしてもいいですよみたいに日本代表が言っ

ていまして、少し。 

○古川国家戦略担当大臣 逆にここで日本酒とか清酒とかをやって、彼らはある種ワイン

と。佐浦さんのところも。 

○小山委員 日本酒は中央会が。 

○佐浦委員 今まではそういう話は伺っていなかったのですが、先日、中央会の海外戦略

委員会という、特に海外の日本酒普及を検討する委員会がありまして、そちらに SOPEXA

の日本代表かアジアの担当の方が来られて。 

○小山委員 フランスから、本部からと言っていましたか。 

○佐浦委員 そういうお話をされていったということは聞いておりました。 

○小山委員 よければフランスで成功したら、アメリカもどこも全部 SOPEXA さんがやって

という話になって、それも面白い情報かなと思ってお伝えしているのです。 

○久保田座長 意見が出ておりますけれども、それに関してまた SOPEXA についてほかにも

御存じというか御意見がございましたら。よろしゅうございますか。 

 では、ほかに。 

 佐浦委員、どうぞ。 

○佐浦委員  佐浦と申します。造り酒屋です。 

 海外のいろんなイベント等でジェトロさんにお世話になっていたりするのですが、また

いろんな現地での情報とかもいただいたりするのですが、お付き合いしている中でどうし

ても２年とか３年ぐらいで異動されてしまって、在任されている間はいろいろ熱心に現地

のネットワークをおつくりになったりされる方もいらっしゃるのですけれども、非常にそ

の点がもったいないと思います。次の方にいろいろ申し送りはあると思うのですけれども、

海外のマーケットを見た場合に、勿論組織としてもそうなのですが、個人的なネットワー

ク、つながりも飲食店さんなどは重視されているようですし、また我々としても何年かに
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わたって海外で活動をしたりする場合に継続性の問題がありますので、そのような点で改

善があると良いと思います。どんな組織でも結構なのですけれども、やはり現地での根付

き方として御検討いただけるとよろしいのかなということを私が海外でいろいろ携わった

りするときに感じているものですから、是非そういう点も、そのような役割の人もいらっ

しゃってもいいのかなと思っておりました。済みません、感想です。 

○久保田座長 ありがとうございます。ほかにございますか。 

 では、座長として須藤さんに聞きたいのですけれども、２ページ目に日本酒の試飲会等

をロサンゼルスとか韓国のソウルとかいろいろとしてらしてハンバーガーにも合っている

というのですけれども、このときに提供した日本酒というのはどんな種類のものを提供な

さってらっしゃるのでしょうか。 

○須藤徳之氏 済みません、直ちにすぐ今銘柄が資料としてはございませんけれども、私

どもがこのときにロサンゼルスに持って行ったものは、吟醸、大吟醸という特定名称の方

でやらせていただきました。 

○久保田座長 本醸造ではなくて吟醸、大吟醸。 

○須藤徳之氏 本醸造もございますけれども。 

○久保田座長 特定名称酒全部ですか。 

○須藤徳之氏 特定名称酒全部です。バラエティを楽しんでいただきますとかチャレンジ

してもらうということで昨年の事業を組みましたので、アメリカではバラエティが受け入

れられるという一般的な言い方があったのですが、具体的にマッチングとして料理とのマ

ッチングはどこがつながるのかというのを試すために、基本的には全部持って行くように

いたしました。大吟醸と吟醸、本醸造と。 

○久保田座長 そのときにロサンゼルスとかソウルでは純米大吟醸とかですが、これは特

別そうかもしれませんけれども、ハンバーガーとかいろんなときに合うときには何かこれ

が皆さんに人気があったとか、そういうような印象、記憶はございますか。 

○須藤徳之氏 このときのハンバーガーは割にオールラウンダーだったという。ハンバー

ガー自体がそうなっていると思うのです。もしかするとハンバーガーの種類をチーズバー

ガーなのかとかちゃんときれいにマッチングを考えていかなければ、更に付加価値のある

情報とはならないのかもしれません。単純なハンバーガーだったものですからこうなって

います。 

○久保田座長 特に何か吟醸がとか、そういうようなことではなく、結構オールラウンド

であったということですね。ただし、ここでは特定名称酒をお持ちになったということで

すね。 

○須藤徳之氏 おいしいお酒ということで御紹介させていただくようにしていましたので。 

○久保田座長 ありがとうございます。ほかにございますか。 

○長谷川委員 済みません、私は同じようなことをやっているのであまり質問がなくて今

日は申し訳ございません。 
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○久保田座長 いかがですか。 

 佐浦委員、どうぞ。 

○佐浦委員 御提案の課題という中で、現地バイヤーのしっかりとした教育の中でテキス

トの作成とその説明者、現地人が望ましいと提案されているのですけれども、この現地人

が望ましいということをあえてお書きになった理由というか、どういう観点からでしょう

か。 

○須藤徳之氏 これは私どもの紹介するときにアメリカではジョン・ゴントナーとか有名

な方を使っているのもありますし、香港では実は別添２のところに引用しておりますがル

イスみたいな酒サムライの方、利き酒師でもございますけれども、そういう方と協力関係

を持ちながらしゃべっていますと、やはり彼らの言うところによって、日本人が日本人と

して日本酒に対する思い入れでしゃべるのは聞きたいとは勿論言うのですけれども、それ

以上に必要な情報として現地のバイヤーさんに周知徹底するのは、アメリカの場合はアメ

リカ人がこういう着眼点がある一つのきっかけ、肝みたいなところをアメリカ人なりにし

ゃべってもらうところが入りやすいということです。 

 香港でプロモーションしている中国人、香港人にとってみると、香港人のトレンドとい

うのが今すごく変わりつつある中で、その変わっているところの本当に一番スイートスポ

ットに入ってくること、そういう人をひきつける言葉が出せるのです。その人をひきつけ

る言葉を出せるのは多分日本人ではなくて現地にいる人間だということであるという話で

あります。 

 香港の場合は、先ほど説明を端折りましたけれども、香港政府が香港という場をアルコ

ール飲料関係のハブにするのだという政策を取ったのです。これはつい最近なのです。そ

んなに古くではないです。2006 年から関税引き下げを始めて、2008 年に 30％以下のアル

コール類の飲料を関税ゼロにしたのです。これは人為的に倉庫機能を香港に持たせるとい

う政策で、倉庫機能とともにワインフェアーを大々的に誘致して、出展者が毎年倍増ぐら

いできています。そういう政策的な意図で始まったところではありますが、関税がゼロに

なったものですからものすごく安く全世界のものが集まって、いろいろバラエティを楽し

みながら、エンジョイしながら飲めるとなったものですから、若者のところにワインブー

ムが広がっている。それと同じように日本酒のブームも火が付きそうなのです。ですから、

ワインと同じようにうんちくを言いながら現地人のフィーリングでしゃべられるものが本

当に求められているのだぞということを今我々のところに強く訴えてきています。現地の

人の心をつかむ言葉が必要であるということはアメリカでもそうだし、香港でも同じ状態

でしたので、あえてそういうふうに書きました。 

○久保田座長 ありがとうございます。時間の関係もありますので、それでは、太平洋貿

易の加澤様のプレゼンに対して御質問とか御意見はございませんでしょうか。いかがでご

ざいますか。 

 では、私の方から一つ、座長が質問させていただいてよろしいでしょうか。米国の状況
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のところで、米国は広うございますので、地方による今いろいろ熱燗だったとか定着して

いるとか地酒とかブランド志向とかいろんなものがございますが、非常に広いので地方に

よる違いとか、先ほどどこか３か所でイベントをおやりになったようですけれども、その

辺の選び方に関して御説明いただければと思います 

○太平洋貿易（吉野氏） アメリカ事情なのですけれども、LA、サンフランシスコ、ニュ

ーヨークで毎回展示会に行かせていただいて感じるところは、ニューヨークは非常に人が

多く、かつ電車で移動できるのでいろんなレストランがあり、そこにお酒がいっぱい入っ

ているという印象があります。LA、サンフランシスコなのですけれども、車がないと移動

ができないので、基本的に飲んではだめですのであまり出ていない印象がありますけれど

も、そこの高級住宅地のようなところでは出ているという感じです。 

 一番種類が出ているのはニューヨークで、LA、サンフランシスコはレストラン数がある

のでそこそこの種類は出ていますけれども、ニューヨークほど出ているというイメージは

ないです。 

○久保田座長 なるほど。ありがとうございます。ほかにありますか。 

 辻野委員、どうぞ。 

○辻野委員 各地域における広報活動ですとかマーケティングの手段ですとかについては、

具体的にどういうことをやられているのか、どういう手段がそれぞれの地域で効果がある

のかについて、何かデータ等もあれば教えていただきたいのですが。 

○加澤保昌氏 私の担当しているエリアですと豪州・アジア地区ですと、よく日本食レス

トラン海外普及推進機構 JRO の商談会がありますが、そこでよくシドニー、北京等々で開

催され、各メーカーさん、日本酒、焼酎の蔵元さんに出展していただいて、私どもが提案

させてもらったのは、せっかくそういう場ですから、ビジネスに直結させる為に、実際レ

ストランのお客さんの方にもかなりのダイレクトメールを配って足を運んでいただいて、

試飲してもらい、お客さんが気に入りますね、そうしたら、どこで買えるのかと始まるの

です。 

 私どもで提案させてもらって、輸入卸の問屋業が一緒に出させてくださいよということ

でブースを出させてもらったのです。実際に現場の方がいらっしゃいまして試食とかして、

買いたい、明日からメニューに載せたいとか、来週から使いたいというお客様も出て来ま

す。在庫があれば、私たちの輸入卸が出ていることによってすぐその場でどこから買える

のかということで、その場で紹介してもらって、その場でお客さんにアプリケーションフ

ォームを渡してある程度の内容を記載してもらい、来週から配達できます、例えばこのエ

リアだったら明日から配達できますよということですぐビジネスに直結できるようなシス

テムが一番いいかなと思うのです。 

 どうしても展示会だ、試飲会だとやるのはいいのですけれども、お客さんの生の声を聞

くと、レストランさんでもスーパーの方でも、これは欲しいけれど、在庫もないのに、な

ぜこんなものを出しているのかとか、実際どこで買えるのかというのが現地にいるお客さ
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んに即対応して、その辺のフォローアップをしっかりし、展示会をやるにしても頻度を上

げていただいて、そういった現地にある問屋さんとかいろいろ出展してもらってタイアッ

プしてやっていただければいろいろ効果があるのではないかと思います。 

○古川国家戦略担当大臣 どうもそこのところが弱いみたいな感じですね。評判があって、

買いたいのに売っている場所がないとかね。 

○加澤保昌氏 すぐ取り寄せますと言っても、もし在庫がない場合、例えば船で持ってい

くと２か月後になりますよとなると、もうお客さんの方でも忙しくて忘れてしまう場合が

あるのです。そんなものがあったなといって、在庫が入り、どうですかと言っても、もう

要らないとか言われることが多々ありまして、すぐビジネスに直結して、できればあらか

じめこういった商品をラインナップしておいて、ある程度現地の問屋と出展するメーカー

さんとの話し合いで、ある程度在庫を持ってすぐ販売できるような体制づくり、それは準

備になるかと思いますが、しっかり準備をしていけばそういった商談会、展示会を有効的

に使えるのではないかと思います。 

○古川国家戦略担当大臣 これは須藤さんのところがやっているジェトロなどはどうです

か。結構ジェトロなどでもそういうのは多いのですか。その場で試飲してもらうというう

のは。 

○須藤徳之氏 おっしゃるとおりでありまして、展示会は勿論ある程度商流をお持ちの方

で拡販をねらっている方と、全くの新規参入者と両方ともいらっしゃるのです。新規参入

者の方は代理店を求めてらっしゃるというのが原則なのですけれども、目の前にお酒を展

示したらやはり買いたいという人は勿論いるわけで、この方にとってみると代理店がない

わけですから直ぐに販売を扱ってもらえる商流量がないではないですかという話になりが

ちです。そういう話は多々聞きます。 

 ですから、私どもがアメリカの内陸など陸揚げ港から離れた場所で試飲会とかやらせて

いただくプロモーションでは、商流をお持ちの方にバックアップがあることを確認して、

それから事業採択に踏み切っています。このため事実上、その点で日本酒の銘柄の範囲が

ずっと狭くなっているケースはあります。 

 アメリカのところは残念ながら太平洋貿易さんのおっしゃるとおりです。 

○古川国家戦略担当大臣 これは長谷川さん、この間のロンドンオリンピックのときに頼

まれてやられるという話がありましたが、そこは飲むだけで、例えばそれを買って持って

こられることはできないのですか。 

○長谷川委員 この間もロンドン大使館に行って言われたのです。どこで買えるのかとい

うのはうちも力不足でやたらお店を紹介できない状態なので、また今度やるとフラストレ

ーションがロンドンの人にたまるのかなと。 

○古川国家戦略担当大臣 もったいないですね。せっかくそういう飲む機会があるのに買

えないというのは。 

○長谷川委員 難しいところだと思います。 
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○小山委員 国民性みたいなところがありますね。ほかの国のブースは割合スペインとか

でも行けばその場で買えたり、すぐ名刺もらって何かできるけれども、日本は来ているだ

けですよみたいな、フランスに初めて行けてうれしいですみたいな感じの人が多くて、本

当に売る気があるかなみたいなところはフランスの人にもよく言われます。日本のこうい

う展示会は本当に展示するというか、即販売に結び付かないですね。 

○古川国家戦略担当大臣 バーと一緒に販売などはできないのですか。 

○長谷川委員 持っていくこと自体が今回不可能ですから、急な話だったので、もし販売

可能でしたらそんなときに出させたら非常にいい宣伝なのですけれどもね。ラベルを見て

覚えてもらいます。 

○渡邊委員 中央会などのイベントがあります。ジェトロさんを通じたり、JFC さんを通

じたりしてやるときに、国からの補助金を使ってやっているケースが大変多いわけです。

物産展をやって、そこで支援をしてもらうところまではいいのだけれども、販売して利益

を上げるような行為をするとだめというケースが多いのです。その場では物が売れないの

です。我々のような零細のメーカーはお金を持っていませんから、どうしても補助金に頼

らなければいけない部分があって非常に使いにくいというか、非常に狭い範囲の助成金な

のです。反面有効な商談を成立させなければならないイベントもあり、ジェトロさんも大

変苦労されているのだと思うのですけれども、商談会の費用対効果を明確にする為商談の

アンケートを取られるのです。 

 そんな簡単にその場で何百万、何千万の商談が成立するというのはほとんどあり得なく

て、１年、２年かかるのが通常なのですけれども、現場の人にこんなものはできるわけな

いだろうと言っても、現場の人は上から取れ取れと言われているからそういうアンケート

を取らざるを得ないというのがあるのだろうと思うのですけれども、費用対効果はこうい

う嗜好品というのはかなり時間がかかるので、國酒として海外に売っていくぞといったと

きに、１か月、２か月ではなくて、５年も 10 年もロングタームで考えていかないと失敗す

るのではないかと思っています。韓国、特に中国が白酒を國酒として世界のブランドにし

ようということで一生懸命やってらっしゃるという話を聞きいていますが、山本さんもそ

ういうことに関し御存じの点はありますか。どういうふうな戦略を持って白酒を中国の国

が外に売ろうとしているか。あまり具体的なことはお聞きになっていないですか。 

○山本敬氏 白酒を中国から外へ出すことに関しては、私の方は。 

○渡邊委員 国としてプッシュしていこうというのが韓国の蒸留酒に対してもあるらしい

のです。 

○久保田座長 山本さんへの質問ということでよろしいでしょうか。 

 では、まずは中心を山本さんの方へ、今の白酒を含めましてほかに。 

○渡邊委員 今、韓国もそうですけれども、韓国は SOJU を一生懸命アメリカ、海外に売ろ

うということで、原材料をあそこは備蓄米を国がすごく安く払い下げて、国として世界に

売っていこうという体制を整えているようです。その中でもいわゆる昔からの日本で言え
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ば我々がつくっている本格焼酎みたいなつくり方をしている焼酎を国の酒として蒸留酒と

して売っていこうという機運が２年ぐらい前からあると聞いています。 

 中国も白酒を国の酒として、いわゆる世界に打って出ようとして、かなりなプロモーシ

ョン経費をかけながらやろうとしているという話も聞いていまして、日本もそういう中で

國酒として焼酎も日本酒も海外に売っていくぞと、アジアの国が世界のお酒として自分の

国の酒を売っていこうという、ちょうどそのスタートの年に最近当たっているのではない

か。そこら辺り、どういう形で国が取り組もうとされているのか。勿論、先進国でありま

すフランスとかイタリアとかオーストラリアの取組もありますけれども、これからアジア

各国がどうやって売ろうとしているのかというのを、たまたま２か国とも蒸留酒なもので

すから非常に興味があるのですけれども、なかなか情報が取れないです。 

○久保田座長 ということなのですが、何か情報はございますか。 

○山本敬氏 中国の白酒を海外に売るということに関しては、こちらもまだ調べておりま

せんので、また中国の現地に戻った後でいろいろ調べてまいります。 

 ただ、白酒の利き酒師のような資格は既に存在しています。１級、２級、たしか３級ぐ

らいまであったと思いますけれども、級分けがあって資格として存在しているようですの

で、恐らくその辺りを利用するのではないかなと思うのですが、また調べてまいります。 

○久保田座長 ありがとうございます。ほかに和醸の山本さんを中心としてございますか。

なければ私から、一つ質問をよろしいでしょうか。 

 別添の資料の杜氏蔵を設けてらっしゃるということなのですけれども、お酒に対して杜

氏蔵というのはどういう基準で選んでらっしゃるのかということです。國酒というか、先

ほど特定名称酒というようなことで持っていらしたということですが、おいしいお酒とい

うことですね。ここでは杜氏蔵として選んでらっしゃるようなのですけれども、こういう

ものはどのように選んでらっしゃるのでしょうか。 

○山本敬氏 まず杜氏蔵というのは普通酒ではなく特定名称酒のみの日本酒のセレクショ

ンとしてブランド化しようとしているところです。普通酒ではないものを選んでいるとい

うことです。あとは比較的中国での市場開拓に興味のある蔵元さんの焼酎をここに並ばせ

ていただいているという状況です。 

○久保田座長 それは蔵元の方から売り込むというのではなくて、そちらの方でお選びに

なってらっしゃるのですか。 

○山本敬氏 両方ございます。こちらからアプローチする場合もありますし、蔵元様の方

からこちらで売ってほしいと話をいただくこともあります。 

○久保田座長 ほかにございませんでしょうか。特にもしそれぞれなければ全員どなたに

でもということに戻したいと思います。 

 辻野委員、どうぞ。 

○辻野委員 ワインの場合はワイングラスと切っても切れないといいますか、ボルドー、

ブルゴーニュと、器とお酒という組み合わせで広めていっているといいますか、戦略的な
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のか結果的にそうなのかわかりませんけれども、先ほどどなたかおっしゃっていましたけ

れども、日本酒の場合のそういう試み、酒器と日本酒を組み合わせてプロモートするみた

いなことも事例としてはいろいろやられているのですか。その効果というのはどうなので

すか。 

○久保田座長 いただくグラスというか、それの効果ということなのですけれども。 

○加澤保昌氏 これは私どもも、この場をお借りして御提案という形で、そういったアイ

デアをいただければ、何か行動に移せたら、せっかくこういった機会なものですから。例

えばワインだったらワイングラスみたいな、日本酒だったら、冷酒のある程度決まった形

ではないですけれども、そういったものを国を挙げてつくっていければいいのではないか

なと思った次第です。 

○辻野委員 せっかく広まっても、カップ酒みたいなもので広まっても、根底にあるのが

日本の文化を広めていくことだとすれば、やはり江戸切子ですとか、例えば九谷焼のおち

ょこですとか、そういうものと広めていくとか、あと金沢の鏑木さんが酒器の研究を随分

熱心にやられていると思いますけれども、そういう酒器メーカーと組んでプロモートする

みたいなものはプランとしてはあり得るかなという気がします。 

○久保田座長 小山委員、どうぞ。 

○小山委員 先ほども始まる前に言っていたのですけれども、フランスのワイングラスの

メーカーが吟醸酒用というのを幾つか出しているのです。私と一緒にコラボでやらないか

ということで話を進めているのですけれども、彼らはワイングラスがこう上がすぼまって

いるではないですか。あれで香りだというのですけれども、実は日本酒は食中酒と言いな

がら、アルコール度数がワインに比べて随分高いので、先ほど座長がおっしゃっていまし

たが、こもるとかぎにくいのです。日本古来で上がすぼまった酒器などは私の知っている

限りでもたったの一つでもないです。なのにフランス人のワインのメーカーにそういうも

のをつくらせて、国内でもたくさん売れて、使っているレストランもあるのですけれども、

そういうことに認定して考えたことがあるかどうか。文化としてと、もう一つ、アルコー

ル度数というのが本来の技術的な科学的なこと。人間工学とそれは相まって、実は民族の

文化として残っているのでと言ったら嫌だというので、ではやらないと言ったのですけれ

ども、今また歩み寄って、私の言ったようなものとフランス人風のものと２つつくろうと

いう話になっているのですけれども、そういうこともやっていることは事実ですけれども、

日本人がまず受け入れてしまうのです。フランス人がやってくれると喜んでそれで吟醸酒

グラス。長谷川さん、あの吟醸酒グラスでおいしいわけないですよね。 

○長谷川委員 私がやったものではないからわかりません。ノーコメントです。 

○小山委員 おいしい、楽しいということが大事ですね。 

○長谷川委員 基本はこういう平たいあれですからね。いろいろあっていいとは思うので

す。 

○久保田座長 御意見はありますか。 
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○長谷川委員 今日いる専務が大好きなのでいろんな酒器を売っていますし、これで日本

酒を飲んでと提案していますから、ワイングラスみたいなものでも飲んでくださいと。や

はり合う合わないがありますから、一つひとつこれはこれに合いますよということをお客

さんに説明しています。世界的に見たら小山さんの言う方が正しいのかもしれませんね。 

○久保田座長 どうぞ。 

○佐浦委員 実は私、某社の大吟醸グラスの製作過程に関わっておりまして、私も最終選

考会には参加したのですけれども、あれは 10 年以上前のことになるのですが、一つはあの

ワイングラスメーカーの場合は、機能を優先した上で形状を決定しているということがあ

り、繰り返し繰り返しテイスティングを重ねていった上で最終的にあのグラスが選ばれま

した。御批判を受けるかもしれないですけれども、その際にひとつは、日本酒をどういっ

た形で楽しんでいただくかということの場合は独自のものも必要だと思うのですが、ワイ

ンの消費者をターゲットの一つとして考えるのであれば、彼らの慣れている方法でそこで

日本酒がどのようなものかというのを理解していただくということも考慮の中に必要かな

ということと、たまたま声をかけていただいき仲間たちとそれに取り組んだわけなのです

けれども、お声がけいただいて、そういうところが日本酒に対して関心を持っているとい

うその機会をとらえて、しっかりと発信していきたいということを考えました。そのグラ

スも形状的には少し開いていますので、香りがほどよく立ち上ってくるのを私としては良

しとして投票した記憶があります。そのような経緯がありましたので一応ご紹介いたしま

す。 

○久保田座長 ありがとうございます。ほかにございませんか。もしよろしければ、また

私から。どなたでもよろしいのですけれども、日本酒は非常にデリケートで、私が一番心

配しているのは、すぐに古くなってしまう可能性がありますね。そういうところに対して

どのぐらい注意を払っているかというか、ワインもこちらにはやってくるときにこの何度

ぐらいがとうんちくをみんな一生懸命勉強したりして楽しんだものですけれども、日本酒

の場合にはどの程度それが皆さんに伝わっているかどうかというか、もっとデリケートで

はないかなと思っているのですけれども、その点に関してはそれほど問題でもないのです

か。 

○長谷川委員 私の経験で言うと、ロス辺りに行くとスーパーとか何回か見たのですけれ

ども、西暦で日本酒の製造年が書いてあるのです。私が５年も６年も経ったのが並んでい

るので何だこれはと指摘したら、ワインと一緒がいいのだ、これは 2005 年のものだという

答えが２～３回ありました。だから、私たちの教育もなっていないのかなという気はしま

す。 

○久保田座長 そういう状態。ほかにどうですか。私はそれを一番心配するのです。 

○須藤徳之氏 私の聞いたのは全く同じ感じですけれども、必ずしもデリケートな管理が

必要だということを小売店さんとかあまりわかっていないのではないかということなので

す。ですから、それを教える人が本当に必要なのだと。先ほど私のところで香港の話をち



28 

 

ょっとしましたけれども、香港でもどちらかと言えば投機的な感じで買ってしまうものが

いるものですから、ブームにのってばんと売ろうという人はどんと買う。どんと同じ銘柄

を買ったけれども、売り切れなかった、当てられなかった場合に、日にちが経って値段を

下げてでも売りさばく人はいるのです。値段を下げてでも売りさばく、それが古いという

ことについて、そういう人は何ら無頓着ですね。ですから、デリケートな管理が必要であ

ることについて本当によく教育していかないといけないのだろうなと思います。 

○古川国家戦略担当大臣 今みたいな話、先ほど山本さんなども日本酒の理解とかが進ん

でいないのではないか、この辺は非常に大事なところかなという気がするのです。その認

識、理解を広めるためにどうしたらいいか。いろいろ先ほどの国の資格というお話もあり

ましたけれども、その辺はかなり皆さん方、私などはそこの資格までいかなくても基本的

なベースのところからの理解を広げていくという活動、何か取組というものが例えば普通

余りお酒に飲み方とかそういうものについての取扱説明書みたいなものがないですけれど

も、日本酒についてウォーニングみたいにこれはワインと違って何年も経ったら早く飲ん

だ方がいいとか、なるだけ冷やしておいた方がいいとか、そういうものを先ほどのジャパ

ンプレミアムの話ではないですけれども、そういう添書みたいなものを必ず付けるように

するとか。 

 例えばそういうような取組が一つあるのかなと今日聞いていて思いましたが、そういう

認識を正しい理解を深めるためには皆さんはどういうふうにしていったらいいと思います

か。 

○長谷川委員 最低限のマナーというか、保存方法とかというのは中央会さんでやっても

らっていいはずですね。 

○佐浦委員 やはり日本の教育というか、携わる方に対するシステムの構築ということだ

と思います。 

○久保田座長 教育システムですね。 

○佐浦委員 サービスの提供とか品質の維持管理のためにという、総合的なそれが十分そ

れぞれの努力不足だと思うのですけれども、まだしっかりと伝わっているわけではないし、

そこからまた可能性がむしろそういった知識をしっかり持っていることを付加価値にして、

携わる方が最終的にはビジネスに結び付くような形でやっていくというのも一つの手法か

なと思っていました。 

○久保田座長 それは国内に対するものですか。それとも国外の人というか。 

○佐浦委員 国外です。海外。 

○久保田座長 先ほどどなたかおっしゃったように、現地の人ということを含めてという

ことですね。 

○佐浦委員 はい。 

○須藤徳之氏 付け加えさせていただくと、中央会さんでつくっていただくのがベストだ

し、それが必要不可欠なのですけれども、加えて言えば、先ほど私は香港の話を御紹介し
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ましたが、彼が言っていたのは、香港人の中で一般の人で愛好家を増やすような草の根活

動をやっています。草の根活動を増やすことによって、その人たちが小売店ないしはレス

トランに行って古い酒が出てきたときに文句を言うぐらいの体制をつくっていくように仕

向けていかないと、小売店も鍛えられないし、しっかりとした情報の伝え方が必要である

ということを取扱い業者の方は肝に銘じて勉強しないといけないのではないか。そういう

両者相まった活動が必要だということを言われておりました。 

○久保田座長 どうぞ。 

○小山委員 これは１回、２回と、今回初めてでしょうけれども、２つあるのです。要は

文化的側面、生活文化としての日本酒が國酒で焼酎も含めて國酒だという考え方と、今日

お話を聞いていても、エンドユーザー、ＢtoＣの人たちのためのものと、ＢtoＢで売ると

きにどんな管理をすべきとか、いろんな文化と知識は実は別なのです。それを両方兼ね備

えるのかどうかということ。 

 もう一つは、ちなみに例で言うと、フランスにソムリエという職業があります。しかし、

フランスの国家の認定した地位は全くありません。そのレストランでワインのことをよく

知っていてお酒を一番よく売る人がその店のソムリエなのです。 

 日本はソムリエという資格がありますけれども、あれは世界中で日本だけです。世界中

にソムリエという国家資格は存在しないし、何もないです。職業協会としてのソムリエ協

会というのは世界中にありますけれども、フランス政府が国家認定をしているわけでも全

くないので、私はやはり民間の活力の中でルールをつくって、国家資格を与えるようなこ

とは中国とか韓国という方に任せて、やはり先進国と言ってしまうとよくないか、日本は

文化のある国だとして民間の活力の中でやる。その場合に販売員としての能力を高めてい

ったり、いろんな質問が出たときにちゃんと答えられるような資格がある人と、酒サムラ

イのようにフランスで言うと私ももらっていますけれども、ブルゴーニュの応援団みたい

に著名人がいっぱいいて、飲むならば絶対ブルゴーニュしか飲まないぞみたいな人が増え

るみたいな形で日本酒のファンを増やすのと別々に考えないと、その話がいつも１回目、

２回目と混在してお話をしていただいているみたいな感じがいたします。 

○久保田座長 よろしいですか。ありがとうございます。 

 非常にまだまだこれから意見交換したいところなのですけれども、残念ながら時間がそ

ろそろまいりましたので、この辺で本日のまとめということでさせていただきたいと思い

ます。簡単にさせていただきます。 

 まず、今日、お三方にプレゼンをいただきました。日本貿易振興機構の須藤様からも、

海外販路、開拓支援事業というのをやっていらして、そこで日本酒造組合中央会からの応

募によって事業支援をやった経験からいろいろなお話をいただきました。 

 食中酒であるということが日本酒の特徴なのだということ。おいしいものを結局受け入

れていただけるということで、意外にいろいろなものと合うという新しい発見があったと

いうこと。焼酎にしましても、食中酒ということで売り出す、そういうことの御提案がご
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ざいました。 

 ただ、非常にコストパフォーマンスという点でもまだ問題ですし、もう一つは、売り出

すにはそれぞれ幾ら小さい組織でもとにかく責任を持つ人、きちっと海外向けに担当する

人が必要だというようなこと、いろいろ現地の料理とのコラボレーションが重要だという

こと。今、最後に出ておりますバイヤーのしっかりとした教育が必要だというようなお話

がございました。 

 太平洋貿易の加澤様から実際に売ってらっしゃる経験からいろいろいただきました。米

国、欧州、オーストラリア、香港、中国でやっていらっしゃって、いろんな経験がある。

そこで先ほども皆さんから話題になっているのですけれども、やはり日本食のレベルと同

じように質を高めて日本酒、日本食というものが単なる焼き鳥とかそういうものではなく

て、ちゃんと日本食のレベルを上げて、それと一緒に日本酒あるいは焼酎を売っていった

らどうかという話がありました。 

 先ほどの須藤さんもそうでしたけれども、熱燗だったのを冷酒としてもう少しいろんな

バラエティということで当面やっていたらどうかというようなことも提案されました。須

藤さんの香港での経験でもおっしゃいましたけれども、うんちくが好きである。そのため

にはちゃんとしたこういうことを語れる人の育成が重要である。関税の問題も出されまし

た。 

 和醸の山本様からもいろんな現状分析をしていただきまして、やはり日本酒は知られて

いないから、これは中国あるいは香港、そういうものを主としてお話しいただきましたけ

れども、まだまだ中国では日本酒というものが知られていない。皆さんと共通したところ

があると思いますけれども、きちっと知らせていくということが必要である。でも、非常

に日本料理というのは人気が高いので、今後まだ可能性が非常に高いのではないかという

ことをおっしゃっていただきました。日本酒あるいは焼酎、そういうるとして、メディア

の関心も高いので非常にこれからの可能性があるので、きちっとした知識を持った人を育

てて情報を整理して変な情報が流れないように、そういう方を中心によいものを売ってい

くというのが必要ではないか。そのためにはＢtoＢのイベントだけではなく、これからＢ

toＣのイベントも必要ではないかというようなお話がございました。 

 そういうことで、全体を通しましていろいろお話が出ましたけれども、一つはフランス、

世界的には SOPEXA というような団体を今後考えるかどうかというのが一つの話題となり

ました。 

 関税の問題も非常に大きな問題で、国としてこういうものに取り組んでいったらいいの

ではないかという御提案もございました。展示会の問題もございました。その展示会は、

結局すぐバイヤーとビジネスが結びつくようなものではないものが日本のものは多いとい

うことで、この辺についても今後考えていく必要があるのではないかというお話がありま

した。 

 大事なものが、日本酒を理解するということで、いかに世界に日本酒というものがどう
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いうものかということをきちっと理解していただくかというための方策、そのための教育

システムあるいは人材育成、そういうようなものが非常に重要なのではないかというよう

なお話がありました。そのときにＢtoＢなのか、あるいはＢtoＣなのかということで、人

材育成において文化的なものと実際に売っていく場合の知識というものとは区別する必要

があるというような最後の御提案もございました。 

 というようなことで、本日は非常に内容豊富で、示唆に富んだ非常によい会になったの

ではないかと思っております。ありがとうございます。 

 ほかに何か、私が簡単にまとめましたけれども、このことは是非言っておいてほしいと

いような御意見がございましたらおっしゃっていただきたいと思います。よろしゅうござ

いますか。ありがとうございます。 

 それでは、古川国家戦略担当大臣から閉会のごあいさつをお願いいたします。 

○古川国家戦略担当大臣 どうも皆さんありがとうございました。皆さんからいろいろ御

示唆をいただいて、この２回の会合で考えなければいけない点というのは出てきたのでは

ないかなと思います。是非これは座長の下で少し論点を整理していただいて、国でやるべ

きこと、あるいは各団体の皆さんが中心にやっていただくこととか、そのほかの方々がや

っていただくこと、あるいは一緒になってやるべきこと、少しそういう論点の整理とどこ

が中心になって検討していくべきとか、そういうことを是非おまとめいただければと思っ

ております。 

 その上で、今日、ジェトロの須藤さんに来ていただいていますけれども、日本版 SOPEXA

のようなものをつくるかつくらないかはこれからの検討だと思いますが、現在、海外に展

開していくところで私はジェトロさんに頑張っていただくということが非常に大事なこと

ではないのかなとは思っておりまして、これは理事長始め皆さんとも１回お話しさせてい

ただきたいと思っていますが、今まで取組もいただいているようですけれども、是非そう

いった意味では御期待いたしていますので、須藤さんも個人的にもいろいろこれまで取り

組んでいただいているようでありますし、引き続きまた御尽力、御協力をいただければと

思いますので、よろしくお願い申し上げます。 

 また、今日の山本さんとか加澤さんのお話を伺っても、海外、特に中国など改めて私は

相当潜在的な可能性は十分にあるというところは、今日の皆さん方の話の中でも確信を持

っていたところでもありますので、その潜在的な可能性を実際に一層どんどん増やしてい

けるような、結果にどう出していくかということがこれからの課題になるかと思いますの

で、是非その点で戦略づくりを座長を中心に御検討を急いでいただければと思います。よ

ろしくお願い申し上げます。本日はどうもありがとうございました。 

○久保田座長 どうもありがとうございました。 

 それでは、時間となりましたので、これをもちまして「ENJOY JAPANESE KOKUSHU（國酒

を楽しもう）推進協議会」の第２回会合を終了させていただきます。 

 次回の会合につきましては７月下旬を予定しております。確定次第、事務局よりお知ら
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せいたします。なお、会議の内容は後ほど古川大臣から記者ブリーフィングさせていただ

きますほか、用意でき次第、議事録と本日の資料とを国家戦略室ホームページに掲載させ

ていただきます。 

 本日は、大変お忙しい中御参集いただきまして誠にありがとうございました。 


