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はじめに

日本のブランドを世界で有名にする。

企業概要

ワイズアンドパートナーズ・ジャパン株式会社は2005年の創業から、100社を

超えるジャパンブランドの米国進出を支援。特に食品分野での経験と実績は多

く、米国のトップシェフ、フードメディア、インフルエンサーとの独自のコネ

クションを活用したマーケティングで数多くの成果を上げている。

目的・背景

日本国内の中小食品メーカーの食材を米国シェフに売り込むプラットフォーム

「Chefs’ Meetup」を立ち上げる。

ワイズアンドパートナーズ・ジャパンはこれまでに多数の米国有名シェフ、料

理学校、フードインフルエンサー、メディアとの深い関わりを培ってきた。シ

ェフをはじめとする、米国フード業界の最前線の人々からの「日本の農産物を

農家、生産者から直接購入したいか」という問いに対する、非常にポジティブ

な返答（80%がYes、20%がMaybe）がプロジェクトの初めの原動力となって

いる。
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事業目的

California office 東京オフィス・横浜オフィス

検証内容

米国の有名シェフたちは、商流として、果たして日本の食材を越境ECサイトで

購入するのか、ということに加え、それにより国内生産者にとって輸出ハード

ルを下げることができるか、実際に販売まで繋げることができるのか、など事

業の中核を担うサービスモデルを検証し、実証する。

目標：

・取り扱い国内企業数12件獲得

・訪問先候補となる米国シェフ20名をリストアップ

・シェフ訪問目標：8レストラン

・サンプルボックスの展開
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California office 東京オフィス・横浜オフィスThe House

of Umami 

有名メディア50社と
シェフインフルエンサーに

サンプリングを実施

一流の日本の食材

越境ECシステムで販売

米国ミシュランシェフ

米国トップシェフに直接交渉。
貴社プロダクトの

プレゼンテーションを行う。

事業の概略図

プロジェクト

Chefs’ Meetup

Webサイト名

The House of Umami
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California office

ECサイト制作

THE HOUSE OF UMAMI

https://thehouseofumami.com/

Products／Our Story／Account／Contuct Us／Newsletter

https://thehouseofumami.com/


5

商品在庫管理、オーダー対応から

発送までのスキームを整備

サンプリングボックス
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国内企業訪問インタビュー

●自分たちの商品が「いかに魂を込めたものなのか」を海

外バイヤーに説明することはできても、スーパーに並べた

瞬間に、その声は消えてしまう。エンドユーザーまでメー

カーの声を届けるには、シェフに橋渡しをしてもらうのが

一番だと、自分でも考えていた。

●日本でも、シェフやレストランのホールマスターへ営業

をし、直接口にいれてもらい、シェフ同士の口コミから広

がると、長くお付き合いできることが多い。
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メーカーから直送頂いたサンプルを、米国シェフに持参しての営業活動を開始。通常、ミシュランのシェフはこういった営業

活動に対しては断るか、手短に切り上げてしまうものだが、今回はメインシェフに続きレストランオーナーも続々参加し、1時

間を超える大試食会に。シェフは「いつから買えるのか？ どこで買えるのか？」と興味津々であった。

レストラン訪問

候補となるシェフ36名をリストアップ

訪問件数：21 レストラン
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シェフやメディア、業界関連者への情報発信を行うた

めの、ソーシャルメディア運用を実施。商品紹介、

House of Umamiのコンセプト説明、Mikawayaとして

の活動についての発信を行った。

ソーシャルメディア運用
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PR サンプリング- Chef’s Umami Tasting Box

シェフに商品をお試しできる機会

を与えるため、テイスティングボ

ックスを準備。

House of Umamiアカウント登録

した当選者、メディア、VIPシェ

フなどへのサンプリングを実施。
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PR サンプリング- Chef’s Umami Tasting Box

サンプリングされた Chef’s Umami Tasting Boxは多くのシェフとメディアに送られた。

生産者のこだわりや特徴をシェフやメディアに伝えるためには、テイスティング(味見）

をすることが最も重要となり、Chef’s Umami Tasting Boxに同梱されたサンプルサイズ

により試すきっかけを与えることができた。



11

プロジェクトの成果

東京オフィス・横浜オフィス

・取り扱い国内企業 12社

・レストラン訪問 21件

・サイト利用者登録 28件

・Instagram フォロワー 104名

・メディアPR

・サンプリングボックス展開 150個

・事業期間内の総輸出金額 ＄1,305
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プロジェクトの成果

California office 東京オフィス・横浜オフィス

プロジェクトへの参画事業者数は12社となった。参画事業者か

らサンプル商品を買い付け、多種多様なサンプルを携えてシェ

フを訪問、営業活動を行った。PRとして参画事業者からサンプ

ル食材を詰めたサンプルボックスを制作・展開。さらに実証事

業期間内では具体的な販売金額は目標とはしていなかったが、

実際に販売を達成することができたことは、喜ばしい成果であ

った。

日本のローカルな生産者による、素朴で確かな商品が、米国の

フード業界においてもポジションを得られるという証左である。

顧客であるミシュランシェフ、トップシェフたちは紛れもなく

職人であり、そこには日本の物づくりに携わる人々にも強く通

じる精神世界が存在している。彼らは日本の少子高齢化に由来

する、働き手、担い手の減少を理解しており、日本の伝統的な

食文化が失われるかもしれないことを危惧している。今回のプ

ロジェクトを通して、そういったものを自分の手で守りたいと

いう米国シェフらの思いにも触れることができた。
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