
【取り組む際に生じた課題】
• コロナウィルスの感染拡大によって、売上が減少。
• コロナウィルスの感染拡大によって、現地訪問による関係構築・商品提案ができ
なくなる。

【ウェブサイト】 http://kirakucho.com 

【対応の結果】
• 継続的な取引を行っている場合においては、オンライン商談を行うことで、
今まで以上の関係構築ができた。

• 新規取引先については、オンライン商談だけでは踏み込んだ提案ができず、
今後新たな形での関係構築を模索する。

◆ 国内商社・現地商社を通じての清酒の輸出
定期的な商談・商品提案による継続的な関係構築
オリジナル商品提案

輸出額(万円) 輸出量（ℓ） 出荷時期

令和２年度 855 2,563
10～9月令和元年度 536 1,695

平成30年度 904 3,253

【主な品目】 【主な輸出先国・地域】

【輸出取組の概要】

【輸出実績】

【今後の課題・展望】
• 国内商社・現地商社との継続的な関係の構築。
• 定期的な商談による提案力の強化。

【生じた課題への対応】
• 売上減少に関しては、感染の波によって変動有。現地の状況をつかんで、それ
ぞれに応じた提案タイミングを見極める。

• オンラインを活用した商談の実施。

【連絡先】 担当者名：喜多、ＴＥＬ：0748-22-2505 

【活用した支援・施策】

（平成25年度より輸出開始、一部エリアのみ実績）

滋賀県 喜多酒造（株）
『日本酒を米国、カナダ、香港へ』

アルコール飲料

【効果があった取組】
積極的な商品の紹介

清酒 米国、カナダ、香港、中国 他

米国での商品展開事例

主力展開商品


