
01主な実施事業
ディストリ 
ビューターの 
リストアップ
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テスト 

マーケティング

サンプル茶葉の 
輸送

Zoomでの 
インタビュー

オンライン 
商談会

02得られた成果

03明らかになった 
課題

■ディストリビューターを開拓し、初回発注まで繋ぐ、この一連の流れを全てEIJが実行。 
具体的には、ディストリビューターのリストアップ、日本茶試飲のテストマーケティングの実施 
（サンプルの茶葉をインドへ配送、ディストリビューター3社・リテーラー6社・コンシューマー11名に 
試飲依頼とzoomを利用した60-90分のインタビュー）、会議同時通訳をアサインし、 
現地ディストリビューターとのオンライン商談会を実施。初回の受注まで一貫してサポートさせていただいた。

認知度向上 コスト 淹れ方の違い 味覚（好みの違い）

日本茶は一般的にコストが高い
という潜入感がある。市場で出
回っているものより価値提供す
るか、低価格にするかの判断必
要。

日本茶の淹れ方に対して知識が
低い。インド人のお茶の習慣に
合わせるか、教育の徹底が必
要。お茶の淹れ方に関して、難
しいというコメントもあり。

インド人消費者の味覚はスパイ
シー＆甘いものを好む。日本茶
はその味覚より繊細さが求めら
れる。そのため、味以外の切り
口が必要。 

製造業における日系ブランドの存
在感とは対照的に、日本のFMCG
ブランドはほとんど知られていな
い。日本茶の淹れ方に対して知識
が低い。インド人のお茶の習慣に
合わせるか、教育の徹底が必要。 

実績事例
健康志向のインド富裕層 
向け日本茶拡販計画


