
2018年9月26日

ネスレ日本株式会社
代表取締役 社長 兼 CEO

高岡 浩三

ネスレ日本
2018年下半期事業戦略発表会



• 2018年 上半期業績レビュー

• 2018年 下半期事業戦略

• 質疑応答

本日のアジェンダ
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2018年上半期 ネスレグループの業績

売上

オーガニックグロース*1

実質内部成長率*2

営業利益率*3

439億スイスフラン
〔約 4兆9344億円〕

4.2％

2.2％

15.1％ （+ 10bps*3）

日本円表示は
以下レートによる参考額：
2018年1-6月の平均相場
1スイスフラン＝112.4円

*1: 為替変動、買収売却等の影響を除いた売上の対前年同期伸び率
*2: オーガニックグロースから価格変動を除いた数量ベースの伸び率
*3: 基礎となる資産ベースの営業利益率
*4: 為替の要因を除いた実質ベース

2.8％

2.5％

16.1％ (+20 bps*4)
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Sales

RIG

OG

(in CHF)

2018年上半期 地域別ネスレグループ業績

南北アメリカ
ヨーロッパ
中東

北アフリカ

アジア
オセアニア

サハラ以南アフリカ

＊各ゾーン、ネスレウォーターズ、ネスレニュートリション、ネスレプロフェショナル、ネスプレッソ、ネスレヘルスサイエンス、ネスレスキンヘルスを含む

売上
（スイスフラン）

オーガニック
グロース

実質内部
成長率

190億 117億

+1.8％ +3.8％

132億

+2.4％

+2.3％+2.0％ +4.4％
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重要指標 *

オーガニックグロース -1.8％

営業利益額 (対前年同期比) -14％

営業利益率 (対前年同期比) -262bps

（* Food & beverage business）

2018年上半期 ネスレ日本の業績
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ネスレ日本が直面している「新しい現実」と「新しい問題」

共働き世帯の激増 人手不足

家庭内消費の減少 物流費の高騰
物流キャパシティ

の不足

「ネスカフェ アンバサダー」
「ネスレ ウェルネス アンバサダー」
「ネスカフェ」家庭外消費
の拡大

ネスカフェ製品
の価格改定

宅配問題
を解決する
新サービス
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新しい現実

新しい問題

ネスレの戦略
/対応策

2018年通期のオーガニックグロースは +1.0%の見通し
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2018年下半期 事業戦略



7

420,000 120,000 350,000

ネスカフェ アンバサダー ネスレ ウェルネス アンバサダー 通常定期便サービス利用

今後のさらなる拡大に向けて、宅配問題の解決へ

約90万人がネスレの定期便サービスを利用
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人手不足 環境汚染

Eコマース市場が成長する一方、「新しい問題」が深刻化

宅配の問題

増え続けるトラックの配送をいかに減らすか
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新サービス 「MACHIECO便」

あなたの街に
エコと笑顔をとどける
定期便サービス

佐川急便と共同で開始 シニアの活躍 環境にやさしい



ネスレの定期便サービス利用者へ
「MACHI ECO便」を提案

90万人の定期便サービス利用者

環境にやさしい

割引も
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理念に共感していただける企業と連携していく

2025年末までにサービス利用者100万人を目指す

新サービス 「MACHIECO便」
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スタートアップ企業
「株式会社 MACHI ECO」を設立

新会社

新サービス
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「MACHI ECO便」 スタートアップチーム

■グンター スピース
Eコマース本部長
専務執行役員 チーフ・Eコマース・オフィサー

■津田 匡保
Eコマース本部
ダイレクト＆デジタル推進事業部 部長

■ルイス フレイテス
Eコマース本部
デジタルサービスハブ マネージャー

■山本 将典
本社 営業開発部
部長 チーム<GOAL>

■吉田 誠明
本社 営業開発部
営業開発課 上席課長 チーム<GOAL>

■菅野 光一
本社 営業開発部
ロジスティクス・コンサルティング課 課長
チーム<GOAL>


