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第１章 事業の概要 

１. 事業趣旨 

 内需市場の縮小に伴い、今後の成長のためには海外市場をターゲットとすべきという認

識が、大企業のみならず、中小企業でも一般的になっている。 

 しかしながら、現在、新しい販路拡大先として注目を浴びる市場の多くでは、まだ日本

製品の販路が十分に確保されていない。その理由は日本製品の低い認知度のみならず、消

費者の嗜好・使用言語・流通過程の違いにより、商品自体が市場にフィットしていないこ

とだと考えられる。 

 このようなことから、本事業では、新しく開拓すべき市場としてインド（ムンバイ）を

選択し、販売拠点を設け、定常的な販売促進活動を行うとともに、当事業の告知を通して

メディア露出度を高めることにより、市場のニーズ調査と問題点の抽出、及び日本食材の

PR、ビジネスネットワークの構築に繋がるニーズを喚起することを目的とした。 

 

２. 開催概要 

募集期間：2011 年 11 月 25 日～12月 15日（水） 

開催期間：2011 年 1月 29 日（土）～3月 20日（日）（51日間） 

記者会見：2011 年 2月 3日（木） 

場  所：ネイチャーズ・バスケット（ワーデンロード店）内に、専用の販売ブースと販

売員を設置した他、以下、３店舗のサテライト店内にも販売コーナーを設置 

・ネイチャーズ・バスケット（バンドラ店） 

・ネイチャーズ・バスケット（ポワイ店） 

・ハイパーシティ（マラド店） 

売上総額：610,654円（1Rs=￥1.8で換算） 

各項目に関する詳細は、各項にて後述する。 
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３. 運営体制 

• 出展商品輸出業務

• アンテナショップ運営企画

補助業務

• 現地での販売促進業務

（再委託先）

La Ditta Ltd.
President Harry Cheung 

協力先機関一覧（予定）

三菱東京ＵＦＪ銀行（本部）

三菱東京ＵＦＪ銀行（ムンバイ支店）

川上 龍雄

国際事業本部
国際営業部 部長

企画・運営全般

• 販売拠点の設置

• 販売に関わる広報・企画運営

• フォローアップ実施

林 正人

国際事業本部
国際営業部 部付部長

運営補助

・経理事務全般

・販売管理

プロジェクト統括

則長 美穂

国際事業本部
国際営業部 主任

企画・運営全般

• 販売拠点の設置企画運営

• 販売期間中の店舗運営

• フォローアップ実施

荻野 亮子

国際事業本部
国際営業部
部長代理

指示

（再委託先）
Maido Enterprise Private Ltd.

Director Anuj Jodhani

• 出展商品輸入業務

• 店舗設営業務

• 店員教育業務

（再委託先）
Bascos Design Marketing

Private Limited
Director Anuj Jodhani

• 現地メディアへのPR活動、プレ

スマネージメント業務

• 出展商品輸出業務

• アンテナショップ運営企画

補助業務

• 現地での販売促進業務

（再委託先）

La Ditta Ltd.
President Harry Cheung 

協力先機関一覧（予定）

三菱東京ＵＦＪ銀行（本部）

三菱東京ＵＦＪ銀行（ムンバイ支店）

川上 龍雄

国際事業本部
国際営業部 部長

企画・運営全般

• 販売拠点の設置

• 販売に関わる広報・企画運営

• フォローアップ実施

林 正人

国際事業本部
国際営業部 部付部長

運営補助

・経理事務全般

・販売管理

プロジェクト統括

則長 美穂

国際事業本部
国際営業部 主任

企画・運営全般

• 販売拠点の設置企画運営

• 販売期間中の店舗運営

• フォローアップ実施

荻野 亮子

国際事業本部
国際営業部
部長代理

指示

（再委託先）
Maido Enterprise Private Ltd.

Director Anuj Jodhani

• 出展商品輸入業務

• 店舗設営業務

• 店員教育業務

（再委託先）
Bascos Design Marketing

Private Limited
Director Anuj Jodhani

• 現地メディアへのPR活動、プレ

スマネージメント業務

 

 

 

第２章 事業の実施 

１. 出展者の募集と選定 

１） 出展者募集 

  幅広い募集を行うため、募集要項を作成して当社ウェブサイトに掲載した。また、当

社が実施するインド市場販路開拓支援事業への参加企業や、貿易投資相談部署の顧客、

グループ企業である三菱東京 UFJ 銀行顧客への募集を行うとともに、農林水産省やジェ

トロが発行するメルマガへの募集記事掲載、農業法人協会の会員向け FAX サービス利用

など、特に海外販路拡大に関心のありそうな企業への周知を行った。 
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【募集要項イメージ】 

 
 
【募集 Web サイト】 

  
 
 
２） 選定 

  ①市場性のある商品を選定する ②輸送によるロスを防ぐ ③販売ブースをまとめて

確保する（冷凍食品等は、別棚への陳列となるため）という 3 つの目的から、取扱商品

の選定にあたっては、以下の項目を満たす商品を優先するものとした。 
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残念ながら、応募商品のうち、全ての項目を満たす商品はごく少数であったが、現地

の意見を元に、商品性を総合的に判断して最終的に 30 点の取扱商品を決定した。 
 

□日本にしかない、または日本らしい 

□動物由来でない 

□商品単価が高すぎない 
□英語パッケージが用意できる 
□インドでの輸入手続き、処理、輸送が困難でない 

 

選考にあたっては上記項目等についての評価を、採点形式にて行った。採点結果につ

いては、別紙 評定票に記載した。 
 
３） 参加決定企業と商品 

前項に述べたポイントをもとに、選考された商品を提供したのは、以下 20 社の参加

決定企業である。企業名とその商品名一覧は以下のとおりである。 
 

No. 企業名 商品名 品目名 
1 株式会社高岡屋 辛吉くん 卓上 味付のり 

2 フタバ食品株式会社 

マロングラッセ ボーノ ６個詰 マロングラッセ 
マロングラッセ 三角コンフィット マロングラッセ 
ル・ロワ・デュ・マロングラッセ ５個詰 マロングラッセ 
マロングラッセ（真空） マロングラッセ 
水ようかん（涼味風韻） 抹茶 水ようかん 
ぜんざい寒天入 ぜんざい 

3 ユーキトレーディング株

式会社 

四川豆板醤 60g 香辛料 
香辣醤（シャンラージャン） 60g 香辛料 
生七味唐辛子（５０ｇ） 香辛料 
ゆず胡椒 (チューブ、100ｇ) 香辛料 
鍋のつけだれ 麻辣味（135ｇ） 香辛料 

4 
  宮坂醸造株式会社 

おかわりみ子ちゃん 白みそ （４食） 即席（インスタント）味噌

汁 

おかわりみ子ちゃん 合わせ （４食） 即席（インスタント）味噌

汁 
5 株式会社高橋商店 YUZUSCO（ゆずすこ） 調味料 
6 株式会社豊島屋本店 金婚上撰 300ml 清酒 

7 株式会社ますやみそ 

日本の和え物ほうれん草ごまあえ 30ｇ×4 ごまあえの素 
カップ七味もろみみそ 90ｇ もろみみそ 
もろみみそ もろみみそ 
インスタントみそスープ   

8 （有）有田園芸農場  じゃがいも農家が創った コロッケ専用 

ソース ソース 

9 有限会社大蔵園 

深蒸し粉茶 朝のティーバッグ 緑茶 
二番摘み深蒸し煎茶 午後のティーバッ

グ 緑茶 

抹茶あられの香り 夜のティーバッグ 緑茶 
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10 イトク食品株式会社 

生姜でＰｏ 生姜糖 
アップルジンジャー 4P 粉末清涼飲料 
レモンジンジャー 4P 粉末清涼飲料 
Ｔｈｅ・Ｇｉｎｇｅｒ（アップル味） 清涼菓子 
Ｔｈｅ・Ｇｉｎｇｅｒ（レモン味） 清涼菓子 

11 川原食品株式会社 
おさかなごはん ふりかけ 
やわらかふりかけ 北海たら小えび入り ふりかけ 
やわらかふりかけ わかめしそ味 ふりかけ 

12 徳永製菓株式会社 

NORI-WASABI BEANS 
CONFECTIONARY 豆菓子 

BAMBOO CHARCOAL BEANS 
CONFECTIONARY 豆菓子 

SAKURA BEANS CONFECTIONARY 豆菓子 
GREAN TEA POWDER BEANS 
CONFECTIONARY 豆菓子 

13 ヤマトウ商事株式会社 
豆菓子 マカダミア スナック ナッツ 
豆菓子 わさび豆 豆菓子 
豆菓子 焼カシューナッツ ナッツ 

14 キッコーマン株式会社 
150ml Soy Sauce Dispenser Bottle x 12
（#12870） 醤油 

Teriyaki Sauce 250ml x 12 (#33179) しょうゆ加工品 

15 丸榮製粉株式会社 
頂戴そうめん 乾麺 
頂戴うどん 乾麺 
得得盛りそば 乾麺 

16 株式会社ゼロワン 緑茶シロップ シロップ 

17 株式会社フタバ 
万能つゆ 出汁 
削り節 調味料 

18 マロウ株式会社 80g スポーツエネルギー塩飴 キャンデー 
19 株式会社エスパワー  極 梅 （キワミウメ） 12 度  180ml  果実酒（リキュール）  
20  株式会社鈴木栄光堂  桜チョコレート チョコレート 

 
 
２. アンテナショップの設置 

１） 設置場所とその理由 

  アンテナショップは、富裕層をターゲットとして高級輸入食材を取扱っており、日本

食材に対する店側の理解・関心が高い小売店内に設けることとした。アンテナショップ

開店期間が短いこと、まだまだ市場内でなじみのない食材を販売するには、小売店側の

協力が不可欠であるためである。 
  また、短期間での売上促進と多くの消費者への認知を高めるために今回のアンテナシ

ョップでは、メイン店舗 1 店のほかに、サテライト店舗として 3 店、全部でムンバイ市

内の 4 箇所にそれぞれ「Premium Japan Shop」のコーナーを開設し、販売を行った。 
  メイン店舗および他 2 点のサテライト店舗を設置した「ネイチャーズ・バスケット」

（http://www.naturesbasket.co.in）は、インドの有力財閥ゴッドレッジグループが運営

する輸入食品中心の食品スーパーである。ムンバイ市内高級住宅エリアに現在 8 店舗を

展開しており、その他新たに 2 店舗の近日オープンを予定している。ターゲットは富裕

http://www.naturesbasket.co.in/�
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層で、近年、輸入食材の販売における売上を着実に伸ばしている。また、日本食材への

理解・関心が高く、店員の教育やシェフによる販売プロモーションを熱心に行っている

こと、本事業の実施場所として最適であることから、メイン店舗としてワーデンロード

店を、その他サテライト店舗として、バンドラ店とポアイ店を利用した。 
   併せて、近年インド各地に広がりを見せている郊外型大型高級スーパーの一つ、ハイ

パーシティ（マラド店）（http://www.hypercityindia.com）にも販売コーナーを設け、サ

テライト店舗の一つとして利用した。同スーパーは、小規模専門小売店がまだ多いムン

バイでは、食品から生活用品まで全て揃う新しい小売業態として注目されている。周囲

には高層アパート、マンションが立ち並び、新しく台頭してきた比較的若い富裕消費者

～中間層をターゲットとしている。 
 

各店舗の立地、客層の詳細と店舗の概観、店舗内アンテナショップコーナーの様子を

以下に記す。 
メイン店舗 Nature's Basket （Warden Road） 

Shop No. 8 Tirupati Apartment, Opp. Mahalaxmi 
Temple Warden Road, Mahalaxmi., Mumbai, 
Maharashtra 400026 
 

インド国内でも最も富裕層と上級中間層が住む

南ムンバイに位地しており、その地域で食材グル

メショップとして「ナンバー1 店」の地位を確立

していると言われている。大使館、高級住宅街、

高級ホテルが近くにあり、ムンバイの高級住宅地

として知られ、車でのアクセスも良く、好立地の

店舗である 

 

 

サテライト

店舗 

Nature's Basket （Bandra） 
# 133, Hill Road, Bandra(W) Mumbai, 
Maharashtra 400050 

バンドラは、ムンバイ中部の高・中級の住宅街、

富裕層と一般の中所得者層の混在地区である。ワ

ーデンロード店の顧客と比べると、若い顧客が多

いのが特徴である。 

多くの飲食店やエンターティメント施設が並ぶ

「ヤング＆トレンディー」な場所として知られ、

アクセスの良さから多くの欧米の駐在員も拠点

としている。 

 

 

http://www.hypercityindia.com/�
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サテライト

店舗 

Nature's Basket（powai） 
Hiranandani Garden, Powai, Andheri East 
Mumbai, Maharashtra 400076 

ポアイは、ムンバイの北東に位置する新しい高級

住宅街である。 

店舗の周辺には、多くの高層ビルがあり、コスモ

ポリタンな新しいムンバイの人気住宅街スポッ

トとして知られている。多くのインターナショナ

ルな食材を販売、和食の商品も多いに可能性を見

せている。  

サテライト

店舗 

HyperCITY（Malad） 
Next to Inorbit Mall, Malad Link Road Malad 
(West) Mumbai 400 064 

北に位地するマラドは IT パークなども近年のイ

ンドの発展に貢献した企業が多く集まっていて、

ミドルクラスとその少し上の層のインド人が多

く生活する地域。 

隣接する InorbitMall はこの地域では最大のモ

ールで、特に週末には共働きのプロフェッショナ

ルなどが多く来場し、一週間分の食材などを山盛

り購入する姿がよく見られる。 
 

 
２） アンテナショップのコンセプト 

  インドにおいて、日本製品のイメージとは、「品質が良い」という肯定的なものである。

しかしながら、インドの保守的な食文化において、日本食・日本食材はまだまだ未知の

ものであり、日本食＝寿司のみという状況下では、「動物由来のものが多い」「インド料

理とは相容れない」と思われていることも事実である。 
したがって、当アンテナショップでは、「日本の洗練された食文化や、プレミアムで本

物、味もよい日本食品」のブランドイメージを全面に押し出し、ショップ名を Premium 
Japan Shop とするとともに、統一した装飾イメージ、店内広告、POP や販売員、ショ

ップカードを活用し、このブランドイメージ訴求を効果的に行った。 
 
（ショップロゴ）          （キービジュアル） 
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３） 装飾の工夫 

  専用の棚を、ショップ in ショップ・Premium Japan Shop として装飾するとともに、

案内ボードの店頭設置、入口ドアへの告知貼付、専用棚へと続く階段や、販売員を設置

する試食台への統一した装飾を行った。 
  英文パッケージでないため、商品自体の消費者への訴求力が弱いことを踏まえ、取扱

商品すべての前に、商品写真と価格、商品説明およびベジタリアンまたはノンベジタリ

アンかを表示した葉書サイズの POP を置き、買い物客が商品の内容を理解できるように

工夫した。 
  また、試食台とレジ付近に、全商品の写真と価格、商品説明及びベジタリアン食品ま

たはノンベジタリアン食品かを記載したミニカタログを設置し、さらなる PR 効果を狙っ

た。 
サテライト店では、案内ボードの店頭設置、POP の設置、ミニカタログの配布などを

行った。 
 
 

レジ横に並べられたミニカタログ

  

 

店頭告知看板 
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ポアイ店 

 

バンドラ店 

 
 

メイン店舗 

 

 

  

Premium Japan Shop へのアプローチ 
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３. 広報活動 

１） 記者会見 

アンテナショップオープン後、2 月 3 日（木）に、メディアや、バイヤー等を招待した

記者会見をムンバイ市内のFour Seasons Hotelにて開催した。「Japan Premium Shop」
および出展商品の PR をすることで、メディア関係者の関心を高め、Japan Premium 
Shop について雑誌等のメディア媒体への掲載を図ることと、出展商品の試食を行うこと

で、バイヤーに対し、取扱商品を売り込むことを目的として実施したものである。 
  当日は、約 50 人のメディア関係者や、バイヤー等が来場した。代表的な参加メディア

としては、Elle magazine、India Today、Condenast Traveller、Freelance Wine & Travel 、
Kyodo-Tsushin 等があった。また、バイヤーとしては、Natures Basket Ltd や Wrapster 
Foods に加え、インターコンチネンタルやグランドハイアット、Four Seasons といった

ムンバイでも有数の日本料理店（あるいはアジア料理）のシェフも来場した。 
在ムンバイ日本総領事館や JETRO ムンバイからは、インドでの日本食材・食品の浸透

度や展開の将来性についてのスピーチをいただいた。 
 
＜当日の式次第＞ 
① 「Japan Premium Shop」紹介と挨拶（事務局：三菱 UFJ ﾘｻｰﾁ＆ｺﾝｻﾙﾃｨﾝｸﾞ 川上） 
② 在ムンバイ日本国総領事館 挨拶 （領事：遠山 晃氏） 
③ ネイチャーズバスケット 挨拶（CEO：Mohit Khattar 氏）  
④ 取扱商品紹介（Maido Enterprises 社：Director Anuj Jodhani 氏）  
⑤ 取扱食材の試食会 

 

スライド上映によるショップ案内 スピーカー 
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試食コーナー（スタンバイ時） 試食コーナー 

 
 

  
試食コーナー 試食コーナー 

 
 

  
各商品の展示 各商品の展示 

  

 
また、試食者にはアンケートを実施し、商品についてパッケージのデザイン、味、価

格の面から評価を聞き、また、購入するかしないか、するとすればその購入理由を尋ね

た。価格については、マカデミアナッツについては、「適正」との回答が多く、醤油やソ

ースなど、現地ですでに海外生産品が安価に販売されている商品については、「高い」と

の回答が見られた。 
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 商品についての感想 購入したいか 
その理由 

商品名 
パッケー

ジ 味 価格 Yes or No 

マカデミアナッツ 良い 良い 適正 したい   
マカデミアナッツ 良い 良い 適正 したい おいしい 
マカデミアナッツ 良い 良い 適正 したい ユニーク 
抹茶豆 普通 良い 高い したい エキゾチック 
そうめん 良い 良い 安い したい 変わっている 
そうめん 普通 普通 適正 したい   
そうめん 良い 良い 安い したい   

スパイシー味のり 普通 良い 高い したい 
美味しくてから

い 
梅酒 良い 良い 適正 したい 美味 
マロングラッセ 良い 良い 高い したくない 高い 
醤油 良い 良い 高い したい 際立った味 
野菜ソース 良い 良い 高い したい 美味しい 
ゆずすこ 良い 普通 適正 したい スパイシー 
七味もろみそ 良い 良い 適正 したい 美味しい 
インスタントみそ汁（ﾉ

ﾝﾍﾞｼﾞ） 良い 良い 適正 したい 美味しい 
インスタントみそ汁 普通 良い 適正 したい 良い味 

    
２） メディア掲載実績 

■新聞掲載 
アンテナショップ期間中、“Sunday Mid Day”誌に、Premium Japan Shop を紹介す

る記事が 2 度掲載された。 
 
① 2 月 6 日付け記事 
Premium Japan Shop の商品紹介と、本事業のインド側コーディネータである Maido 
Enterprises 社 Director  Anuj Jodhani 氏へのインタビュー記事が掲載された。 

タイトル：「ムンバイのどこで魚の干物が買えるのか？」 
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① 2 月 12 日付け記事 
＜掲載記事概要＞ 

 近年の、インド人の食卓の進化に伴い、斬

新な味を提案する国際的な食材のイベント

やプロモーションがより多く開催されるよ

うになった。アヌージ・ジョダニさんは日本

の農林水産省や三菱 UFJ リサーチ&コンサ

ルティング社と協働し、ムンバイで初めて、

日本食材のスタンドをオープンさせた。  
Premium Japan Shop は 1 月 29 日から 3

月 20 日まで、ハイパーシティー・マラド店、

ネイチャーズバスケット・ワーデンロード店、

バンドラ店、ポアイ店で開催されている。 
  
これらのスタンドでは、丁寧に選ばれた

30 種類を超えるスープやスナック、ディッ

プソースや調理用ソース、麺や酒などの商品

が販売されている。「これらのスタンドでは、

誰にとっても手に取りたい商品がありま

す。」３年に渡り、日本食品の輸入を手がけ

てきたジョダニさんは言う。「ほとんどのイ

ンド人にとって、日本食といえば寿司に始ま

り刺身に終わる。このプロモーションを通じ

て、日本食はそれだけではないことを広く知

ってもらいたい。」 
 
お勧め商品 
・抹茶シロップ 
  緑茶パウダーを使ったシロップで、色んな料理に使うことができる。ミルクに加えれば 

緑茶ラテになるし、デザートに抹茶味を加えるためにも使える。Rs.440 
・うどん 
  スパゲッティのように太い日本の麺。熱くしても冷たくしても楽しめる。Rs.110 
・削り節 
  日本でダシを取る材料として使用される魚のフレーク。日本食の基本であり、味の決め手と 

なる。 
・味のり 
  日本の海草で、寿司を作る際に使用する。しかし、この味のりはスパイシーな味がついてお 

り、この商品単品でも食すことが可能。 
・即席味噌汁（ベジタリアン） 
  味噌は日本の豆を使用したスープで、日本人の食卓に欠かせないものである。健康で、栄養 

価が高い。この商品は、初めてインド人に合わせて作られた商品である。Rs.189 
・その他商品 
  キッコーマン醤油(Rs.294)や照り焼きソース(Rs.294)、柚子をベースにしたユズスコ 

(Rs.490)。また甘いもの好きなら、桜チョコレートがお勧め。桜にちなんだこの商品は、 
蓋を開けると桜の香りがほのかに香ります。(Rs.800) 
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■広告宣伝 
アンテナショップ期間中、“TimeOut Mumbai”誌に、2 回の A４広告を掲載した。 
 

March18-31 Issue 15 March4-17  Issue 14 

  
  

掲載ページ 
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４. 販売促進活動 

１） 販売員の教育 

 インド市場において、なじみのない日本食材を売り込むためには、日本食文化及び

取扱い商品の知識を持ち、現地事情にも詳しい販売員を配置し、消費者の理解を深め

る必要がある。販売員の雇用にあたっては、日本への興味、日本語等を学んだ経験な

どを重視した上、出品商品についてのレクチャーだけでなく、日本的カスタマーサー

ビスのトレーニング等も行った。単に商品の紹介をするだけではなく、食し方、日本

文化を合わせて説明できるよう対応した。 

 

 

２） 試食等プロモーション 

メイン店舗では、専任の販売員を 2名配置し、Premium Japan Shop棚のすぐ近くに設

けられた試食コーナーで、商品の試食提供を行った。試食は、なじみのない食材の購入

を促すには欠かせないものである上、試食提供を行うこと自体が、来客の足を止め、

Premium Japan Shopへの興味を促すプロモーション活動となる。それを裏付けるデータ

として、なじみの薄い商品、関心の比較的低い商品の試食を行った期間は、アンテナシ

ョップ自体の売上額が低くなる傾向が見られた。 

試食に使用する商品は、週ごとに 5品程度を選び、「調味料」や、「お茶関連商品」な

ど、テーマを持って紹介し、食し方や、なぜ高価格なのか、その理由を説明した。それ

でも、残念なことに、商品の味は気に入りつつも、高価格すぎるという理由で購買に至

らないケースが多々みられた。 

    

①店員の確保

Maido Enterprises 
Private Limited

店員募集：地元新聞への募集広告及び
現地の各大学、専門学校等で募集

募集条件：期間2011年1月20日
～2011年2月20日（2か月）

・「日本」に興味のある
日本語学科在学、日本での在学経験、
日本への渡航歴のある学生優先

・20代男女、ムンバイ市内在住
・英語必須、大学生or専門学校卒業以上

募集
雇用

・店員のトレーニング

店員の募集
店員の

トレーニング
アンテナショップの営業期間

撤
収

1月29日 3月20日1月20日

店員雇用期間12月15日～

募集、面接

※ トレーニングの内容 ・出品商品についてのレクチャー
・日本的カスタマーサービスロールプレイング（お客様、接客）
・Q&A シートの説明、トラブルの対処、日報の付け方など
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３） 来店促進の工夫 

 Premium Japan Shop 開店後、現地向けのウェブサイトを作成し、アンテナショップの

紹介、全取扱い商品の紹介等を行った。また、富裕層向けの DM（1 万部）をメールや郵便

にて発送し、店舗への来店を促した。 
 
■現地向け Web サイト 
http://www.murc.jp/maff_mumbai_shopjapan/in/ 
【トップページ】 

Premium Japan ショップの説明、News、Shop の説明などの情報を掲載 

http://www.murc.jp/maff_mumbai_shopjapan/in/�
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【Products】商品情報を掲載 

 
 
 

第３章 実施結果 

１．売上実績 

2011年 1月 29日（土）から 3月 20日（日）の 51日間における、４店舗での売上価格

は、610,654円（1Rs=￥1.8 で換算）であった。 

１）商品ごとの売上状況 

 一番人気は味噌汁。今回、アンテナショップでは、ベジタリアンの味噌汁とノンベ

ジタリアンの味噌汁を扱った。両商品とも、他商品の販売個数を大きくしのぐ売れ行

きを見せていた。両商品の大きな違いは、ベジタリアン対応かそうでないかである。

売上個数第１位となった味噌汁は、ベジタリアン商品であり、また英語パッケージで

販売していることもあり、ノンベジ商品より 2割ほど価格が高いにも関わらず、販売

個数は 2倍となった。やはり、インド市場を目指す上で、ベジタリアン対応は欠かせ

ないと言える。 
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味噌に続く人気を博したのが、うどんであった。伝統的なインド料理のメニューに

は麺類は見られないものの、原材料が小麦等で味に親しみやすいこと、インスタント

ラーメンの人気もあり、日本食材の中ではもともと人気である。今回アンテナショッ

プで扱った商品は日本産でありながら、売価 110ルピー（約 198円）と、手に取りや

すい価格も魅力的であったようだ。 

また、醤油は、他の日本食材に比べ現地での知名度が高い。しかしながら、これら

の知名度を底上げしているのは、現地生産された商品や、台湾製の安価な商品などが

流通しているからに他ならない。本商品は小さめのサイズで価格を下げる工夫をして

いる。日本製の商品は、タイ製や中国製の商品よりも多少割高なのはやむを得ないと

の認識がなされている。これらのブランドメリットを活かしつつ、一層の価格戦略、

商品性の提示が、今後の販売増加のために不可欠である。 

その他商品の売上状況を見ると、辛口の商品や、甘みの強い商品の売れ行きが良い。

比較的強い味付けを好むことを利用しつつ、新しい商品提案を行うのは良い方法であ

る。例えば、緑茶は、関心は高いものの、未だどんどん売れるという状況にはない。

緑茶に関する商品のサンプル提供時にも、反応はいまいちであった。しかし、抹茶味

の水羊羹は良く売れた。このように、なじみのない商品でも、インド消費者の嗜好に

合う形で提供できれば、受け入れられやすいと考えられる。 

逆に、あまり売れなかった商品は、酒・ギフト用チョコレート・コロッケソースで

あった。これらに共通するのは、「価格が高い」という点である。インドで多く販売さ

れているアルコール類は、ワインである。ワインは世界各地から輸入されており、リ

ーズナブルなもので、720ｍｌ入りが 800ルピーくらいで手に入る。また、インドでは

アルコールを人前でどんどん飲むといった状況にはないこともあり、長期的な視野で

取り組むことが、将来的な販路開拓につながると思われる。今回のアンテナショップ

でも、酒類は他の商品と一緒に「Japan Premium shop」の販売棚に並べることができ

ないため、販売店舗はメインであるネイチャーズバスケット ワーデンロード店のみ

となったが、2商品で 10点が売れたことは、今後取り組んでいく価値があることを示

していると思われる。 

ギフト用チョコレートは、日本らしいパッケージに入っており、ギフト需要を狙っ

て販売することができれば、もっといい結果が表れたかもしれない。美しいパッケー

ジは好評であったが、価格の高さと商品性が見合わないとの残念な評価であった。商

品の内容量を減らすなどして価格を下げる工夫が必要と思われる。 

同様に、コロッケソースも、味については非常に評価が高かったものの、価格が高

いことから販売数が伸び悩んだ。ケチャップが大好きなインド消費者には、非常に好

まれる味であることから、価格を下げる工夫をすれば、もっと売れる可能性が高い。 
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売上個数ベスト５  

順位 商 品 名 販売個数 

1 位 ベジタリアン味噌汁 218 

2 位 ノンベジ味噌汁（白味噌） 101 

3 位 頂戴うどん 98 

4 位 醤油ミニボトル 89 

5 位 照り焼きソース 61 

 

２）運営、パブリシティ等による売上額の推移 

今回、アンテナショップ開催は約 50日と短期間であったが、広告やサンプリング等の

運営企画、人気商品の在庫状況により、全体の売上額も推移した。各週における状況を

以下に記載した。 

広告や記事が掲載された週は、売上状況もいいことから、パブリシティも一定の効果

を上げたことが予想される。また、日を追うに従い、好きな商品をリピートして購入す

る例が多く見られたことから、一定の時期に目を引くイベント等を企画することも効果

があると思われる。 

 運営、パブリシティの状況 売上額（Rs） 売 上 状 況 

Week 1 

 
・アンテナショップ開店 
・DM 等の送付 
・Midday への記事掲載(2/6) 

79,674 
・開店1週間後の土日には、他の週末の1.5倍の商品
を売上。 

Week 2 ・Middayに全面記事（2/12） 63,308 
・ハイパーシティで、試食提供した商品が人気を博し、
よく売れた。スタッフ配置は週末だけにも関わらず、メ
イン店に迫る販売個数を記録した。 

Week 3 

・お茶をテーマに関連商品

のサンプリング 
50,862 

・お茶はインド人にとっては、新しい味でありサンプリ
ングによる購入が伸び悩んだ。 

・販売は低調。 

Week 4 ・Time out 誌に広告掲載 59,388 

・醤油や味噌汁を中心に、リピートする消費者が増え
た。 
・また、辛口の豆板醤や柚子胡椒を使ったペーストを
サンプリングしたところ、足を止める消費者が多かっ
た。 

Week 5 ・Time out 誌に広告掲載 54,684 
味噌汁やうどんを中心に繰り返し商品を買う消費者
が多い。これらの人気商品は在庫が少なくなってき
た。 

Week 6 ・人気商品の在庫切れ 27,342 
人気商品の在庫切れで、売上額が落ちた。最も売れ
た第 1 週目に比べると、その売上額は 1/3 であった。 

Week 7 ・人気商品の追加納入 52,920 
人気商品の再入荷により、前の 2 週間よりも売上額
が改善した。メイン店舗では、週末/平日に関わらず
平均的に商品が売れた。 
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なお、これらの販売状況については、参加企業各社宛のレポートで連絡を行った上、日

本語のウェブサイトにおいて、販売情報（品目別の売上高、売れ筋商品、現地消費者の反

応等）を公開した。 
 
【トップページ】 
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【Web 掲載された情報】 

 

 

 

 

情報内容 
（左） 
アンテナショップオープニングイベントの

お知らせ および 
アンテナショップの紹介新聞記事 
 
 

情報内容 
（下） 
販売情報（品目別の売上高、売れ筋

商品） 
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２．アンケート等集計結果 

メイン店舗では常時、サテライト店舗では週末に販売員をおき、サンプリングとアンケ

ート調査を行った。アンケート回収数 500枚から抽出した各商品へのコメントは以下の

とおりである。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

商品名
販売価格
（Rs）

パッケージ
について

味につい
て 価格について 肯定的なコメント 否定的なコメント コメントまとめ

1 照り焼きソース 294 普通 普通 高い ユニークで新しい 高すぎる
販売良好だが、価格は要検討。野菜や肉料理向けに販売
促進可能。

2 醤油ミニボトル 294 良い 良い 高い とても美味しい 高すぎる/味が薄い
販売非常に好調だが、価格を再考慮すべき。健康増進効
果と、ユニークなソースを売りにして、さらに販促を続けるべ

3 インスタントみそスープ 189 普通 良い 適当である 新しくて健康的な商品である 他とは違う味である

最高級の製品－インド人が見出したユニークな味で、一般
受けするようになるには時間がかかるが、健康増進効果を
売りにして、一層の販売促進を継続すべき。

4 四川豆板醤 60g 290 良い 良い 高い 味が良い 私の好みではない/高い

価格を再検討すべきだが、インド人は辛い味を好むので、
好評を得る可能性あり。しかしチリソースとは異なった日本
的風味を加えるべき。

5 ゆず胡椒 (チューブ、100ｇ) 390 良い 良い 高い 味が良い 高い
価格の再検討が必要。どうしたらインド人が買い、また買わ
せるか（販売戦略）を考える必要がある。

6
日本の和え物ほうれん草ごまあ
え30ｇ×4 190 普通 普通 適当である あまり味が好きでない

価格は非常に良い。しかし販売戦略分析が必要。人気の
サラダドレッシングになる可能性があり、”日本のゴマ風味
つまみ”として販売できよう。

7 カップ七味もろみみそ90ｇ 140 普通 良い 適当である 辛味が良い あまり味が好きでない
価格は非常に妥当で、辛味。しかしこれも適切な販売戦略
が必要。

8
じゃがいも農家が創った　コロッ
ケ専用　ソース 490 良い 良い 高い 味が良い 高すぎる！

価格は非常に高いが、風味は間違いなくユニーク。可能性
の高い製品だが、タレ付きインド天ぷらのように、大々的に
宣伝すべき。インド人はケチャップを大量に消費するからで

9 緑茶シロップ 440 良い 普通 高い 面白いシロップである 味が大変濃い/甘い/高い

ユニークな製品だが、高い。インド人はシロップ･ベースの
ジュースを良く消費するので、購入される可能性あり。抹茶
ラッテのように販売促進することができる。

10 万能つゆ 100 良い 普通 適当である いい価格である/　良い商品 あまり味が好きでない

価格は極めて妥当だが、ノンベジタリアン製品で、かつイン
ドのものとは相当異なっているので、工夫が必要。包装や、
レシピなどを含めて。

11 辛吉くん　卓上 440 良い 良い 高い 良いスナック商品 魚の味がキツイ/高い

非常に良い製品だが、インド人の味覚からすると少し生臭
い。価格を再調整し、パッケージを小さくすればもっと売れ
る可能性あり。

12 マロングラッセ　三角コンフィット 500 良い 普通 高い 特徴のある味である
高い/べたべたしている/味
が好きでない

少々べとつくので、インド人向けではない。価格も高い。日
本的な要素がない。現状マーケットでは課題が多い。

13 マロングラッセ（真空） 160 良い 普通 高い 特徴のある味である
高い/べたべたしている/味
が好きでない 上と同じ

14 水ようかん（涼味風韻）　抹茶 170 良い 普通 高い
大変美味しい/スムーズな食
べ心地

量の少なさに対して、非常に
高い/甘すぎる

日本的ユニークさがあるが、価格が高い。インド人はスイー
ツが好きなので、よい。価格を下げるためにはインドで製造
することもできよう。

15
おかわりみ子ちゃん　白みそ　（４
食） 160 普通 普通 適当である

価格が良い/味が良い/面白
い

ベジタリアン食品でないため
購入しない/変わった味であ
る/しょっぱい

2番目に売れている製品。価格も妥当で、製造しやすい。
パッケージが英語であればもっと売れる可能性あり。また多
量の購入には、価格を少し下げることもできる（野菜スープ

16 Ｔｈｅ・Ｇｉｎｇｅｒ（レモン味） 290 良い 良い 高い
他とは違う商品である/美味
しい/リフレッシュできる 高い

値段が高い、且つ日本っぽくない。しかし、インド人は
生姜を好むのでまあまあ売れると思われる。価格が
100円程度なら纏まった単位で売れるだろう。

17 やわらかふりかけ　わかめしそ味 170 普通 普通 高い 味が好きでない/高い

インド人はお米でこういった味付けのものを食べた
ことがないので、新鮮。日本食品としてセールス対象
になる。包装と価格を考える必要がある。

18 抹茶みるく豆 340 良い 普通 高い
良いスナックである/他とは
違う商品である

味が好きでない/味が濃すぎ
る/高い

日本らしくいスナック、しかし、価格検討が必要。
価格がよければ、インド人には新しい味でもっと
売れるだろう。

19 頂戴そうめん 110 良い 普通 適当である 鰹の美味しい味がする

ちょっと細い/ちょっと高い/
他の麺とくらべて違いが分か
らない

価格、商品とも素晴らしい。多くのポテンシャルを
秘めている。レシピなどをつけた売り方のプロモー
ション・プランを展開できる。

20 頂戴うどん 110 良い 良い 適当である
いい商品だし、他にはない/
味と触感、麺の太さも良い ちょっと高い

価格、商品とも素晴らしい。多くのポテンシャルを
秘めている。レシピなどをつけた売り方のプロモー
ション・プランを展開できる。

21 削り節 190 普通 普通 高い 保存しやすい
ベジタリアンでない/味が嫌
い/高い

価格もよく、日本らしい。ノンベジタリアン向けにしか
売れない。しかし、レシピ付きならよい製品ではないか。

22 120ｇ室戸海洋深層水塩飴 140 良い 普通 適当である 甘すぎなくて良い
他にない味。値段に見合うと
思えない

良い製品だが、価格が非常に高い。インドのキャンディ
はとても安い。世界各地で売られているFoxのキャンディ
ですらもっと安い。日本らしさも失われている。

23 桜チョコレート 800 良い 普通 高い
高すぎる。他と違う味というこ
とでもない

非常に高い。包装も良く、よい製品だが、価格は受け
入れられない。 高いものはFerrorocher/Lindtなどの
世界的なブランドしか買わない。価格は大事な要素。

24 YUZUSCO（ゆずすこ） 490 良い 良い 高い いい調味料である 味がしない/味が薄い/高い

日本らしくいが、価格が高い。浸すものなのか、ソース
なのか、ドレッシングなのか、どのように使うのか、
売るにはレシピが必要。

25 深蒸し粉茶　朝のティーバッグ 490 良い 良い 高い 美味しい
お茶は甘くして飲むのが好き
/高い

日本らしいが、価格が非常に高い。価格を考える必要
があり、健康によいならということでインド人は次第に
緑茶の味に慣れる。インド茶は砂糖とミルク入りだが、
この製品はもっと健康的。

26
抹茶あられの香り　夜のティー
バッグ 490 良い 普通 高い 香りと味が好きである

味が余り好きでない/高い/
苦すぎる

日本らしいが、価格が非常に高い。価格を考える必要
があり、健康によいならということでインド人は次第に
緑茶の味に慣れる。インド茶は砂糖とミルク入りだが、
この製品はもっと健康的。

27 豆菓子　マカダミア　スナック 290 良い 良い 高い 他にないユニークな商品

ちょっと重い/ちょっと高い/
値段の割りにパッケージが簡
易である/甘い

とてもユニークな商品。売れ筋商品。マーケティング
プランを固めればもっと売れる。

28 金婚上撰300ml 980 良い 良い 適当である 味が良い/素晴らしい商品
価格が高くても、ポテンシャルが高い。しかし、マーケ
ティング・プランをよく考える必要がある。

29 極梅（キワミウメ）12度180ml 1360 良い 良い 適当である
味が良い/梅の味が素晴らし
い

価格が高くても、ポテンシャルが高い。しかし、マーケ
ティング・プランをよく考える必要がある。

コメント集計
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３．販路拡大に繋がる成果（継続取引等） 

   今回のアンテナショップ開催期間中における売上額は、約 610,654 円と決して大き

な金額ではない。しかしながら、アンテナショップ開催に協力いただいたﾈｲﾁｬｰｽﾞ･ﾊﾞｽ

ｹｯﾄからは、引き続きこれらの商品を取り扱いたいとの依頼があった。 
インドにおける日本食材は、まだまだシェアを獲得できておらず、品質はいいが高

い・ノンベジタリアンの商品が多い・英語パッケージがなくよく分からないといった

ネガティブなイメージを多くの消費者が持っていることも事実である。昨今の輸入食

材に対する人気の高まりから、日本食材に関心を示すバイヤーは多いものの、実際販

売するとなると、店員の教育や商品の取扱いに力を注がねばならず、返品も数多くあ

る。 
そのような状況の中で、こういった申し出があったことは、今回のアンテナショッ

プ事業の成果と言えるであろう。ネイチャーズ・バスケットでの商品購入は一本化さ

れており、人気商品は今回の 3 店舗のみならず、8 店舗で販売されることとなる。 
今後の売れ行きに注目したい。 

 
４．まとめ（日本食材の市場性、今後の課題） 

   現在、インドに多く輸入されているのは、イタリア・中国・タイからの商品が多く、

日本食材の輸入は微々たるものである。また、一般的に、インドでは保守的な考え方

が根強く、特に新しい食文化に挑戦することは、非常に壁が高いと思われている。 
   実際、輸送コストや税金、諸手数料等で販売価格が FOB 価格の 3 倍ほどにもなる日

本製品をインドで販売するのは容易ではない。 
   流通の現場で多く見られる問題は、日本食材を扱いたいと関心を寄せるバイヤーで

さえ、日本や日本食材についての知識や情報は少なく、結局よく分からないけど高い

商品だと思われてしまうことである。 
   しかしながら、今回のアンテナショップ事業において、確かに売れる商品は存在し

たし、またリピートして同じ商品を購入する消費者も目に付いた。大切なのは、日本

からわざわざ輸入する価値を商品に持たせること、現地の嗜好にあった提案を行うこ

と、価格をできるだけ抑えること、現地消費者への訴求力を高めるためにも英語パッ

ケージを用意することである。 
   輸送状況一つとっても、通関の際に商品が傷んでしまったり、州を越えるごとに税

金がかかったりと、日本のようにスムーズには行かない。富裕層ほどベジタリアンの

比率が高いという現実もある。こういった現地の状況を踏まえ、まずは現地のことを

よく知り、商品作りに活かすこと、長期的な視野で取り組むことがインドへの挑戦に

おいて、非常に重要である。 
 


