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１．現状把握： （１）日本から米国への一般的な流通経路 

 

  酒蔵   輸出者   輸入者   販売者   レストラン 

                       グロサリー 
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一般的に大手日系業者が川上～川下までの
物流を一手に担っている 

白系業者へ
の二次卸 

一部白系グロサリー
チェーン、レストランへ
納品 

酒蔵～末端消費者までの物流・販売を一手に担っている日系業者には、市場の
ニーズを正確に捉え、酒蔵と共同で商品開発や販売促進、営業活動を行なってい
く上で大きなアドバンテージがある。 

ALL JAPANで一枚岩となり国家事業として國酒PJに取り組んでいくべき！ 



１．現状把握： （２）日本からの輸出実績（清酒） ① 
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 1,307  
9% 

２０１１年累計 清酒輸出実績数量(KL) 

出典：財務省貿易統計 

１．現状把握： （２）日本からの輸出実績（清酒） ② 
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２０１１年累計 清酒輸出実績金額(百万円) 

出典：財務省貿易統計 

１．現状把握： （２）日本からの輸出実績（清酒） ③ 
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１．現状把握： （３）日本からの輸出実績（焼酎） ① 

'2008 '2009 '2010 '2011

数量 (KL) 2,288 2,093 2,389 2,106

金額 （百万円） 1,564 1,355 1,532 1,355

 -

 500

 1,000

 1,500

 2,000

 2,500

 3,000

数量 (KL) 

金額 （百万円） 
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中華人民共和国 
 474 
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アメリカ合衆国 
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4% その他 
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7% 

２０１１年累計 焼酎輸出実績数量(KL) 

出典：財務省貿易統計 

１．現状把握： （３）日本からの輸出実績（焼酎） ② 
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香港 
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ベトナム 
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6% 

大韓民国 
 66  
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マレーシア 
 64 
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台湾 
 64  
5% その他 

 98  
7% 

２０１１年累計 焼酎輸出実績金額(百万円) 

出典：財務省貿易統計 

１．現状把握： （３）日本からの輸出実績（焼酎） ③ 



１．現状把握： （４）人種別/年齢別人口構成 
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出典：The United States Census Bureau (アメリカ合衆国国勢調査局)               単位：千人   

2009年7月1日現
在 

TOTAL WHITE ALONE 
BLACK OR AFRICAN 

AMERICAN ALONE 

AMERICAN INDIAN, 

ALASKA NATIVE ALONE 
ASIAN ALONE 

NATIVE HAWAIIAN AND 

OTHER PACIFIC ISLANDER 

ALONE 

TWO OR MORE 

RACES 

人口 構成比 人口 構成比 人口 構成比 人口 構成比 人口 構成比 人口 構成比 人口 構成比 

  Total 307,007 100.0% 244,298 79.6% 39,641 12.9% 3,151 1.0% 14,014 4.6% 578 0.2% 5,324 1.7% 

under 20 

years 83,421 27.2% 63,112 20.6% 12,704 4.1% 1,065 0.3% 3,653 1.2% 192 0.1% 2,694 0.9% 

over  20 

years 223,586 72.8% 181,187 59.0% 26,937 8.8% 2,087 0.7% 10,360 3.4% 386 0.1% 2,629 0.9% 

母国語別人口構成比 （5歳以上） 2009年 

Language 人口（千人） 構成比 

  Total population 5 years old and 

over 285,797 100.0% 

1位 Speak only English 228,700 80.0% 

2位 Spanish or Spanish Creole 35,469 12.4% 

3位 Chinese 2,600 0.9% 

4位 Tagalog 1,514 0.5% 

5位 French (including Patois, Cajun) 1,306 0.5% 

6位 Vietnamese 1,251 0.4% 

7位 German 1,109 0.4% 

8位 Korean 1,039 0.4% 

22位 Japanese 445 0.2% 

その他 12,365 4.3% 



２. 米国の日本食市場 

• 米国での日本食市場： 持続成長 

 

 

10 

1992年 2000年 2005年 2010年 

軒数 3,051 5,988 9,182 14,129

 -

 2,000

 4,000

 6,000

 8,000

 10,000

 12,000

 14,000

 16,000

米国 日本食レストラン軒数  

軒数 

カリフォルニア 
 3,963  
28% 

ニューヨーク 
 1,439  
10% 

フロリダ 
 941  
7% 

ワシントン 
 827  
6% 

ニュージャージー 
 523  
4% 

その他 
 6,436  
45% 

州別軒数 トップ5 (2010年) 

過去１０年間、日本食レストランの軒数はカリフォルニア州、ニューヨーク州を中心に
２．４倍の伸び率  

一方、日本からの清酒の輸出量は１．９倍、焼酎はほぼ横ばいで推移 

 ⇒ 日本食市場全体の伸びと比較して國酒の伸びが鈍い 

    

    

 

国酒の成長のポテンシャルは、まだ日本食市場にも残されている 

プラス 

その他アジア系市場、白系市場には更に大きな伸びシロが存在 

 

参考：ジェトロ調査報告書 (2010年） 

内、約80%のレストランが
日本人以外による経営と
言われている。 



３．問題点     （１）國酒の認知不足 ① 

① 末端消費者への情報伝達不足 
 

・ 一時の米国における日本酒ブームや、日本での焼酎ブーム 

 の流れで多くの銘柄が輸入されるようになったが、大部分の 

 消費者にとっては商品の違いがより分かりにくくなっている。 

 それぞれの商品の訴求ポイントを、一般消費者に分かりやす 

 く伝え、正しい情報を提供するためのツールや機会の創出、 

 工夫（料理とのペアリング提案など）が必要。 
 

② 非日系販売会社の認知不足 
 

・ 非日系（主に白系）の販売会社では一般的に國酒は品揃え 

 程度の扱いに留まり、國酒に対する理解・知識を有する人が 

 少ない為、積極的な販売が行われていない。 
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③ リテーラー（レストラン、グロサリー）の認知不足 
 

・全米のレストランのうち８割が日本人以外の人種により経営
されていると言われており、働いている従業員も同等、もしくは 

それ以上の比率が日本人以外。 

元々、國酒に対する馴染みがほとんど無く、知識を得る機会も
ほとんど無いまま、販売だけが行われているのが実情。 

３．問題点     （１）國酒の認知不足 ② 



３．問題点     （２）ライセンスの取得状況 

・ アルコールのライセンスには３つの種類（Beer, Wine ,   

 Distilled Spirits）があり、州ごとの基準でディストリビューター 

 やリテール（レストラン、グロサリーストア、リカーストアなど）に 

 発行される。 

・ 州によっては、ライセンスの発行数が限定され、ライセンス取 

 得費用がかなり高額になり、それが原因でアルコールを全く 

 取り扱っていないレストラン/マーケットも多い（特にハードリ 

 カー）。ライセンスの発行枠が一杯で取得できない場合もあ   

 る。 
 

  例1) カリフォルニア州ではBeer&Wineの取得費用が$3,000～$5,000、ハードリカー  

      $25,000前後といわれている。  

  例2） ニュージャージー州では新規でライセンスを取得することが出来ず、他のレストランから 

            10万ドル(ハードリカー）で譲り受けたレストランもある。 
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３．問題点     （３）税金・為替によるコスト増 

① ハードリカーの高税率 （連邦税+州税） 

  例1） 720mlの純米酒（アルコール度数15%） ・・・・ 約$0.08の税率 

    例2) 750mlの焼酎（アルコール度数25%） ・・・・・・ 約$1.35の税率   

   ＊製造者（国内の場合）→販売者→リテーラー→一般消費者へ販売されるたびに課税 

② 為替によるコスト上昇 
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5年前と比較して為替差40円 

 → 50%コスト増 



４. 國酒の販売拡大への課題 
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日本食市場 

 
 

 

白系市場 
 

 

 

規
制
緩
和 

認
知
度
ア
ッ
プ 

食
と
の
コ
ラ
ボ 

諸問題を抱える中、市場の底上げを行なっていくため
のポイントは３つ。 

 

① 規制緩和 
 ・リカーライセンスの仕組み 

 ・酒税法 

  

② 認知度アップ 
 ・一般消費者への告知活動 

 ・レストランシェフへの意識付け 

 

③ 食文化との融合 
 ・酒単体の拡販ばかりではいつまでも特殊品 

  の域から脱することはできない。 

 ・料理とのコラボで裾野が一気に広がる可能性 

   

  例） 日本における寿司 + ワイン 

  
市場の底上げに必要な３つの柱 

 

その他アジア市場 
 



５．取組み状況    （１）当社グループの取組み例 ① 

① 試飲会 (Los Angeles, San Francisco, New York) 
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6/19/2012 

JOONG ANG ILBO NEWS 

（韓国系の新聞紙） 

２０１２年６月１６日 

ロサンゼルス市内コリアンタウンにて 

試飲会を開催 

参加酒蔵：２０社 

来場者数：約５００名 （レストランオーナー、
シェフ、グロサリーバイヤー限定） 

記事の見出しは、 

「‘日本食+酒’のように‘韓国食+マッコリ’の
グローバル戦略を」 



6/18/2012 

Korea Herald Business （韓国系の新聞紙） 
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５．取組み状況    （１）当社グループの取組み例 ② 
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５．取組み状況    （１）当社グループの取組み例 ③ 

２０１２年７月１６日 

KBS WORLD NEWS 

（韓国系のテレビ） 
 

ロサンゼルスでの試飲会の
様子が世界中で放映された。 



② YouTubeでの試飲会の告知 (2012年） 
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２０１２年６月１１日 

サンフランシスコ市内ダウンタウンにて 

試飲会を開催 

参加酒蔵：２０社 

来場者数：約４００名 （レストランオー
ナー、シェフ、グロサリーバイヤー限定） 

５．取組み状況    （１）当社グループの取組み例 ④ 
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③ 有名シェフとのコラボ 

  レーション 

  （Christopher Lee氏） 
 

・ 弊社では白系市場への商品  

 投入の切り口の一つとして、 

 現地有名シェフとの共同商 

 品開発を行なっています。 

 

・ 料理とのペアリングが重視さ 

 れる傾向にあり、新規販路 

 の開拓という観点では有効 

 な手段の一つである一方、 

 生産者側には特注品となり、 

 製造・管理の手間がかかり 

 ます。 

５．取組み状況    （１）当社グループの取組み例 ⑤ 



New Yorkエリアでの試飲会では会場にシェフ3名を招き、
日本の食材を使用しデモ調理を実施 
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④お酒と料理とのペアリングを提案  

  日本酒・焼酎と相性の良いWestern Foodがテーマ  

Skipjack Tagliate

Simply Grilled Silky Pork with Ravigote Sauce

Spear Squid & Olive

Butter Poached Alaskan King Crab with Green

Asparagus & Passion Fruit Holland

Grilled Spanish Octopus w/Paella Rice & Chorizo

Botan Ebi mushrooms and spicy Yuzu sauce

HamachiTataki w/Umeboshi Tosazu

Seared Sea Scallope, Cranberry Sake Lees

Snow Crab Tempura, Chipotle Ponzu

Chef メニュー例

Chef Kaz Iimori

(Blue Ribbon)

Chef Christopher 

Lee

(Huntington Social)

Chef Greg McCarty

(Tribeca Grill)

期待できる効果 

① シェフへの日本酒への意識付け 

②一般消費者への認知度アップ 

５．取組み状況    （１）当社グループの取組み例 ⑥ 

２０１２年６月３日 

ニューヨーク・マンハッタンにて試飲会を開催 

参加酒蔵：３１社 

来場者数：約４５０名 （レストランオーナー、
シェフ、グロサリーバイヤー限定） 



⑤アメリカ人ミクソロジストによる日本酒・焼酎を使用したオリジナルカクテルの 

  実演提供。６種類に及ぶレシピから、特に焼酎需要へのムーブメントを起こす 

    きっかけ作りを考案。 
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Brett Elm's  Signature Cocktail   #1

Midori Mary
(A Riff On Bloody Mary)

Shochu   :   Aka Kirishima
(Sweet Potate Shochu)

Tomatillos

Yuzu Juice

Riquid Katsuo Dashi

Pickeled Shishito Garnish

Brett Elm's Signature Cocktail   #2

Kasu Horchata
(Mexican/Spanish Drink)

Shochu   :   Kan No Ko
(3 years aged Barley Shochu)

Kasu Agua Fresca

Cinnamon

Sugar

Brett Elm's Signature Cocktail   #3

Nippon Michelada
(Mixican Spicy Beer Cocktail)

Sake   :   Okunomatsu Sake 24%

Beer   :   Asahi Super Dry

Less Salt Soy Souce

Lime Juice

Kanzuri Sauce

Togarashi & Salt Rim 

Brett Elm's Signature Cocktail   #4

Arroz Mai Tai

Shochu   :   Amber Dream
(2 years aged Barely Shochu)

Triple Sec

Sake Kasu Orgeat

Yuzu Juice

Brett Elm's Signature Cocktail   #5

Shochu Ponche
(Latin American Punch)

Awamori   : Kumejima's Kumesen

Umeshu   :   Aragoshi Umeshu

Assort Fruits

Oolong Tea

Brett Elm's Signature Cocktail   #6

Jamaican Flower
(Twist on a Kir Royale)

Shochu   :   Satsuma Kurogodai
(Sweet Potate Shochu)

Sparkling Sake   :   Harushika Tokimeki

Hibiscus Syrup

５．取組み状況    （１）当社グループの取組み例 ⑦ 



５．取組み状況    （２）酒蔵様の取組み例 ① 

• 酒蔵による、営業部員を対象とした“日本酒ナビゲーター”講習会 
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• 米国で人気のある銘柄が必ずしも日本で知
名度の高い銘柄ではない。 
 

  酒蔵の取組み例 

   ① グロサリー店舗での配下率を上げ露出度を上げる 

   ② 販売キャンペーンを繰り返し行う 

   ③ レストランと共同でフェアー開催 

      （酒と料理のペアリング提案） 

   ④ 商品名やパッケージの工夫（英語表記で分かりやすく） 

   

  長い年月の時間と費用（出張費用は酒蔵の自己負担）を 

  かけ、「商品を育てる」ことが重要。 
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５．取組み状況    （２）酒蔵様の取組み例 ② 



５．取組み状況    （３）農林水産省様の取組み 
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６．國酒プロジェクトへの期待 ① 

① 米国での試飲会等の国家的イベントの開催 

  必要事項 

     ① 継続的な開催（複数年） 

     ② 複数の都市での開催 

       （New York, Los Angeles, San Francisco, Chicago, Florida, Las Vegas,  

       リゾート地など） 

     ③ 多国籍料理のシェフとのコラボレーション 

        例１） 國酒+多国籍料理とのペアリングコンテスト 

        例２）  國酒を利用したカクテルコンテスト 

        例３）  國酒を調味料として利用したメニュー開発 

      ＊イベントは一般消費者対象ではなくレストランオーナー、シェフ、グロサリー 

        バイヤーに絞ったものが望ましい。 

② 多国籍シェフを対象とした國酒セミナーの開催 

③ 多国籍シェフの日本の酒蔵へのツアー実施 
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④ 國酒のアンテナショップを設置 

⑤ 國酒の違いを分かりやすくするための工夫 

   例） 酒のタイプ分けやランク付け 

 

いずれも規模的・費用的に企業の努力だけでは継続
して行うことには限界があり、是非とも国家的プロジェ
クトとして取り組んで頂きたい。 
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６．國酒プロジェクトへの期待 ② 


	資料１ 西本貿易株式会社　川辺満氏　提出資料.pdf
	01-２　西本貿易株式会社　國酒PJ

