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GeFab「獺祭」

• 日本酒好きだけでなく、普段日本
酒を飲まない層

• 高級志向の消費者

• 海外の富裕層

• 日本酒は「古臭い」「難しい」という
イメージ

• 国内市場の縮小

• 海外市場でのブランド力不足

•「酔うための酒ではなく、楽しむた
めの酒」

• 極限まで磨き抜いた純米大吟醸

• 洗練されたブランドストーリー

• 精米歩合23%など品質を極限ま
で追求

• データ管理で安定品質

• 贈答需要を意識したパッケージ

• 高級百貨店

• 料亭・星付きレストラン

• 海外のワイン市場

• 直営店・ECサイト

• 高価格帯での利益率確保
• ギフト需要
• 海外市場からの売上

• 最新設備投資
• 高精度精米機
• 研究開発費
• 海外展開のマーケティング費

• 売上高

• 海外比率

• リピート率

• ブランド認知度

• 世界的に認知されたブランド力

• 他社が模倣しにくい技術・品質管
理体制

• 唯一無二のポジション


