アサヒビールの多角化戦略
～今後どのように収益を伸ばしていくのか～
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１　はじめに
  　近年「若者のビール離れ」などのビール市場が困惑する言葉をよく耳にします。そこでビール売上シェア1位の「スーパードライ」で有名なアサヒビールに目を向けて酒税改正などの環境の変化によって発泡酒や第3ビールなどのビール系飲料といわれるビールに類似したものが次々出てくる中、ビール市場の現状がどのようになっているのか、そのことを踏まえてどうような経営戦略を展開しているのかを調べました。

２　企業概要
　　会社名　　　アサヒビール株式会社
　　本店所在地　〒104-8323　東京都中央区京橋3-7-1
　　設立　　　　1949年9月1日
　　代表者　　　代表取締役社長　荻田　伍
　　資本金　　　1825億31百万円
　　売上高　　　単独1兆307億円（2007年12月期）
　　　　　　　　連結1兆4640億円(2007年12月期)
　　従業員　　　3725人
３　ビール業界の市場
　　それではまず、現在のビール業界のシェアを説明したいと思います。
　　現在の生ビール市場のシェアの割合はアサヒビールが49.7%、キリンビールが28.8%、サッポロが13.5%、サントリーが7.1%です。発泡酒市場のシェアの割合はアサヒビールが23.6%、キリンビールが54.9%、サッポロが8.1%、サントリーが12.3%です。第三のビールの市場のシェアはアサヒビールが22.0%、キリンビールが40.5%、サッポロが17.1%、サントリーが19.4%です。ビール系飲料のシェアはアサヒビールが37.8%、キリンビールが37.6%、サッポロが12.9%、サントリーが10.8%です。
    現在アサヒビールはキリンビールに発泡酒、第三のビールシェアで大きく引き離されています。それではなぜアサヒビールは発泡酒、第三のビールのシェアが低いのでしょうか。
４　発泡酒、第三のビールでシェアの低い理由
・発泡酒、第三のビール市場の参入の遅れ
　　アサヒビールが発泡酒、第三のビールがキリンよりシェアが低い原因としては、二つともキリンビールより参入が遅れたことがあげられます。
　　発泡酒市場参入に遅れた原因は、「スーパードライ」1本のみでいくという経営方針とビールは麦芽をたっぷりと使った、本来の味のもの以外作ってはいけないという基本方針とする経営理念があったからです。
　　第三のビールの市場参入が遅れた原因は、アサヒビールは酒税の改正にともなって第三のビール市場に参入しようと決めていたのに対して、キリンビールはサッポロがドラフトワン発売したときに第三のビール市場に参入しようと決めていました。そのためアサヒビールは第三ビールの開発がキリンビールに遅れをとったため参入に遅れました。
５　　生ビールのブランド別ランキング
	　　　商品名　　出荷量　メーカー
スーパードライ　13,260   アサヒ
一番搾り　　　　 3,913   キリン
ラガー　　　　　 2,809   キリン
黒ラベル　　　　 2,420   サッポロ
モルツ　　　　　 1,341   サントリー


こちらの表のご覧の通り、アサヒビールの「スーパードライ」の出荷量は13,260万ケース、キリンビールの「一番搾り」3,913万ケース「ラガー」は2,809万ケースと他社を圧倒していることがわかります。
６　スーパードライの売り上げ減少 
しかしスーパードライの出荷量は2002年15955万ケース、2003年14,660万ケース、2004年14,750万ケースで少し上昇したものの、2005年には13,580万ケースとなり再び減少し2006年には13,260万ケースになりました。
これは発泡酒、第三のビールの需要が増え、生ビールの需要が減っているからです。なので、アサヒビールは「スーパードライ」だけでは売り上げが減っていきます。
このような原因からビール市場で収益が減少してきたので違う分野で収益を確保する取り組みが必要となってきました。
　
７　　アサヒビールとキリンビールの収益構造 
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アサヒビールは営業利益の91.8%が国内酒類事業占めており、それに比べてキリンビールは国内酒類事業が48%と、その他の事業にも力をいれていることがわかります。
アサヒビールの今後の戦略としては国内酒類事業に次ぐ柱として、飲料事業、食品・薬品事業そして海外事業に力を注いでいます。
８　　アサヒビールの多角化戦略 

①飲料事業

アサヒビールはチルド飲料大手のエルビー・埼玉をＭ＆Ａによってチルド飲料市場での10％以上のシェアを獲得し、飲料事業強化を図りました。そしてエルビー・名古屋をＭ＆Ａによって消費者の健康・美容志向を踏まえた飲料水を開発・販売を行い女性やシニア層に対するマーケティングノウハウを獲得しました。アサヒビールはこの2社を飲料事業の中心として国内清涼水市場の約1割を占めているチルド飲料でのシェア拡大を図っています。
また、アサヒ飲料を子会社化することでアサヒビールグループの経営資源を飲料事業へ集中投下して、共同に研究・開発・生産を行うことによってビール事業に続くチルド飲料を除いた他ジャンルの飲料事業の強化・拡大を目指しています。
②食品・薬品事業
ベビーフード最大手和光堂をＭ＆Ａにより、酒類事業、飲料事業に次ぐ食品・薬品事業を第３の柱に成長させることを目標にしました。

和光堂は日本の育児用品のパイオニアと言われており、現在シェア１位のベビーフードをはじめとする商品を製造・販売する育児・ファミリー事業と、業務用の食品や食品材料を製造・販売する業務用向け企業の主に２つの事業を行っています。
このように互いの経営資源を補完しあえる企業のＭ＆Ａを行うことにより、新たな顧客層の開拓、保有技術の有効活用を強化しています。
③海外事業

　海外事業におけるアサヒビールの取り組みは、中国を軸にアジア地域へ現地ブランドビールの生産・販売を中心に事業展開するとともに、「スーパードライ」の生産・販売も行っています。「スーパードライ」を世界に広めることによって海外事業の拡大を目指しています。そのために中国でスーパードライの樽生ビールの販売を強化しています。中国はビールを常温で飲むことが多いため、冷えた状態で提供する樽生を拡販して、スーパードライ本来のうまさを伝えるのが狙いです。
９　考察

　今回アサヒビールの多角化戦略を調べた結果、アサヒビールは「スーパードライ」というビール事業での花形商品を持っていましたが、すでに減少傾向にあり伸び悩む国内ビール事業だけに固執することなく国内市場では飲料事業や食品・薬品事業と新たな柱の確立へと力を注いでいます。一方、アジアを中心とした様々な国々へ工場を建てて、そこでスーパードライを生産・販売をしてスーパードライを世界へと広めることで海外事業の拡大を狙っていることがわかりました。今後、アサヒビールのこの多角化戦略を成功させるには、子会社化した会社のノウハウをいかに活用し、ビール事業以外での花形商品を開発できるか、そしていかなる方法で世界に「スーパードライ」の良さを宣伝し支持を受けるかにかかっていると思います。
１０　参考文献
　アサヒビールホームページ　http://www.asahibeer.co.jp/ 

週刊ダイヤモンドhttp://www.diamond.co.jp/index.shtml 

タカオ・アソシエイツ http://www.takao-associates.co.jp/
　　
