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「平成27年度補正ものづくり・商業・サービス新展開支援補助金」成果事例

　　事業の概要
■わが社のこだわり、大事にしていること
　経営理念「こだわりの美味伝承を通じて豊かなライフスタイルを
創造する」ということで、私たちはこだわりを持って作られた生産
者さんの商品をお客様にお届けする架け橋的な役割をしています。
その結果、三方善しの精神で関わる人の豊かなライフスタイルを創
造することを目的としています。そして、そのための手段・方法は
私たちが特に大事にしている「伝承」というところです。架け橋と
してあいだに入る以上、単に商品を横に流していただけでは価値が
ありません。生産者さんがどういう思いで作られたか、どういう歴
史があり、どういう技術を持っておられてそれを活用されているの
か。そういう背景も含めてお客様にお伝えすることが、自分たちが
その生産者さんがつくった商品を販売させてもらえるためにお役立
ちできるコトかなと思っているのです。経営の目的が「豊かなライ
フスタイルを創造すること」。そのための手段・方法が「こだわり
の美味伝承を通じ」ということなのです。

■伝えるということ
　この伝えるということを大事にしていて、今はそれが国内だけで
なく、海外のお客様にも発展していっています。宿泊に関しても、
日本のおもてなしだったりとか、日本の文化を伝えたりできたらい
いなあと、海外から来られた方たちにたこ焼きパーティーやお好み
焼きパーティーをやったりして、単に泊まってもらうだけではなく
てそういう日本の文化や食を伝えようと試みています。
　店舗の方も接客に力を入れて、海外のお客さんの「思い出づくり」
をテーマとして掲げ、宇治の良さを伝えていこうとしています。
　逆にお客様が欲しいと
思っている、お客様のニー
ズを造り手に伝えるという
ことも自分たちの役目です。
海外でも今後そういう意味
で「伝える」ということを大
事にしながら色々なことを
提案していきたいと思って
います。

　　事業の内容
■はじまりは味噌の訪問販売から
　もともとは味噌の訪問販売で創業しました。多いときで京都、岡
山、広島、埼玉、東京、栃木、沖縄、と日本各地に8営業所をかま
えておりました。しかし、時代の流れとともにお客様のライフスタ
イルも変化していき、高齢化や核家族化、インスタントなどの簡単

便利な商品の台頭など。年々お味噌を消費する方も少なくなってい
きました。また訪問販売は営業さんが車で出かけられるので、「万
が一働いている社員さんが事故に遭われたり、人を傷つけてしまう
ことがあっては」という想いも強くなり、訪問販売のリスクを考え
ることが増えていきました。

■通信販売へ切り替え
　そこで、このままのビジネスモデルでは続けられないということで、
一念発起し通信販売にビジネスモデルを切り替えました。それと同
時期に店舗もオープンしました。今から、7年程前のことです。
　それからは、今までの訪問販売でお付き合いが始まったお客様に
コールセンターを設けてお客様との接点をつくる通信販売をはじめ
ました。併せて、たまたまご縁で本社横に店舗をオープンすることが
できました。以前訪問販売でお客様のご自宅にお伺いしたときにご
試食いただけると、「美味しい」と言って商品をご購入いただけるお
客様が多かったこともあり、宇治に観光に来られる方にも実際に商
品の味を試していただけるお店をオープンしようと決めて店舗を立ち
上げました。取扱商品はお味噌、お茶、お醤油、ドレッシングなど
を揃えて、店内商品を全て無料で試食できるようにしました。当時
は珍しかったのでメディアの方が沢山取材にも来られていました。

■海外のお客様をターゲットに
　2,3年前に宇治が集中豪雨に見舞われ、平等院の本殿が改修工事
で拝観できない時期が1年間程ありました。観光客は激減、ピーク
時の7割減にまで落ち込みました。このままでは店舗も継続して営
業できないような状況が続きました。そんな中、少しずつ海外の訪
日観光客が宇治にも増えてきました。日本人の観光客がガタッと来
なくなりましたが、海外の人は少ないながらも来られていました。
ここにターゲットを絞るしかない。
　商品も接客もガラッと変えて、海外のお客様をターゲットにビジ
ネスをはじめました。人材も中国語・英語が話せるスタッフを採用
し、取扱商品・POPの見せ方なども全て変更して取組みました。
いちからの取組みでしたが、そうこうしていると売上が徐々に上が
りだしました。お客様から教えていただいたのですが、私たちが創
業当初から大切にしてきた「安心・安全・美味しい」。その一環で
以前から取り扱っていた有機のお茶が海外のお客様のニーズにある
ことを知りました。そのうち、海外からもリピート注文をいただけ
るようにもなりました。「もしかしたら、お茶だったら海外の人に
通販でもお届けできるのではないか」ということがそこで分かって
きたのです。

■Alibabaとの出会い
　どうやって海外の人に新たに案内していこうかと考えた時に、ア
リババというサイトを見つけました。そこで、「一度テストでやっ
てみようか」と始めたのが3年前です。ここでもいちからのスター
トでしたが、考えつくことを実践していくうちに、お客様から注文
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・こだわり食品の通信販売業
・海外卸事業
・店舗小売業
・宿泊事業

・宇治茶
　（有機栽培茶）
・みそ
・醤油
 

をいただけるようになってきました。
　切っ掛けは強みを見つけたことです。わが社は歴史も、世界に出
ればブランド力もない。そこで、今まで通販で培ってきた「商品を
開発して世の中に出す」というサイクルのスピードを強みとして、
短納期でお客様が求める商品にして出荷することが出来れば、他社
と差別化できるのではないかと考えました。そこで、お客様のブラ
ンドにする為に、わが社で企画・デザインし、お客さんが望む形に
してすべて自社で完結できるワンストップサービスの提案販売を強
化していきました。

■補助金で抹茶充填機の導入
　しかし、販売量が増えてくるにあたり強みとする「短納期サービ
ス」に対して、抹茶を仕入れて袋詰めするという単純作業にとても
時間がかかることが分かりました。どうしても抹茶が粉体なので、
袋詰めに時間が掛かる、また、手作業になるため原料ロス（歩留まり）
の問題もでてきました。そのような
作業を外注してやっていましたが、
改善するためには内製化し、機械化
することで効率を上げられるのでは
ないかと考えました。この補助金の
制度を知ったのはちょうどそのタイ
ミングで、機械を購入できるのなら
購入して自社で充填したら、在庫管
理もしっかりできるし、生産工程の
管理もすぐできるのでもっとお客さ
んに早いタイミングで商品をお届け
できるのではないかと考え、この補
助金を申請させてもらいました。

　　事業の成果
■納期の短縮化と取引件数の増加
　今も定期的に注文していただけるお客様もいますし、これから抹
茶ビジネスをスタートさせるというお客様も結構いらっしゃいます
ので、10万円や20万円の少額の取引の件数が増えてきています。
　お客様が海外でいかにビジネスをしやすいように一緒に取り組ん
でいくか。そのためにわが社が必要な情報を提供し、環境をつくれ
るか。これも私たちの理念にある「伝える」ことを意識して取り組
んでいます。
　今はアメリカ、ヨーロッパのお客様が多いです。やはりオーガニッ
クに興味を持っている人がこの地域には多いのだと思います。これ
からは、中国人のスタッフも入社してくれましたので、徐々にアジ
アの方に向けて展開していきたいと考えています。まだまだ、抹茶
と粉末緑茶が混同されているところもあるので、ここでもしっかり
と理念にある「伝える」ことを意識していきたいと考えています。

また、店舗に来るお客さんが結構ビジネスに繋がっていることもあ
ります。組織上も店舗と海外事業はひとつの部署にして連携してい
ます。リードタイムが短くなって、その分受注いただける間隔も短
くなっています。それを強みにしてこれからどんどん積極的にアプ
ローチしていき、日本の伝統や商品・サービス・技術を多くの方に
伝えていきたいと思います。

■日本と海外の文化の相違
　日本のデザインと海外のデザインはぜんぜん違います。また、抹
茶を必要とするニーズも違います。日本では作法として抹茶を点て
て飲まれたり、最近ではお菓子の原料として使われることが多いで
すが、海外では抹茶を健康食品と捉えている方が多いように感じま
す。抹茶の栄養成分に着目して、フィットネスクラブやスポーツジ
ムで健康飲料として販売されるお客様もいらっしゃいます。パッ
ケージなんかも、お客様との関係で具体的に絵で示すことができま
せんが、お洒落なスクリュー缶に
入れて商品化したり、日本のひら
がなを入れた商品名をつけたり、
忍者の絵を入れてみたりと試行錯
誤しています。わが社は抹茶の販
売だけでなく、デザインの提案も
含めてお客様とお付き合いさせて
いただいております。日本の文化
だけを押し付けるのではなく、お
客様の地域に合わせて、変えるべ
きところと、変えるべきでないと
ころのバランスを考えています。

　　今後の事業展開
　基本的には取組をまだ始めたところなので、まずはアリババのサ
イト内で有機の抹茶でNo.1の取引実績を目指しています。
それと同時に、茶葉をもっと広めていきたいと思っています。今は
抹茶がブームになっていますが、ブームで終わらせないことと、こ
れを機に日本の緑茶を世界に広めていくお手伝いをしていきたいと
考えています。また、これからはアジアにも力を入れていきます。
中国、台湾をはじめアジアにはお茶を飲む文化が根付いています。
また、文化的にお酒を飲めない国の方はお茶を沢山消費されます。
そういうところに日本のお茶文化を少しずつ広めていけたら、また
新しい発見があると感じます。
　そして、いつかは自分たちのブランドでしっかり海外でも販売で
きるような目標を立てています。いまはまだまだ裏方で、日本の商
品を広めるところに重点を置いてやっているのですが、いずれは自
社ブランドで、自社の商品を指名で買っていただけるお客さんを増
やしていきたいと考えています。

 

・B to C（一般生活者）
・アリババで卸（海外）

・抹茶充填機

企業概要 主要取引先

主要製品 主な保有設備

抹茶充填機

海外販売商品


