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卸商業の実態調査アンケートについて                      

 

１．調査の目的 

 
中小卸売業を取り巻く環境は、大手ナショナルチェーンの進出、中抜きなど商取引の変化、ネ

ット販売や規制緩和の進展などを背景に一層厳しさを増している。 

高知県産業振興計画が進展する中、「地産・外商」「拡大再生産」を加速し、さらなる県勢浮

揚を図るためには、卸売業の機能とノウハウを最大限に活かした産業振興に取り組むことが強

く求められている。 

卸商業部会が主体となり「卸売業の実態調査アンケート」を実施し、県内卸売業を取り巻く現

状や課題などを把握するとともに、県経済の将来発展を図る上で県内卸売業が果たす将来展望

と方向性を探ることを目的とする。 

 

２．調査対象・方法など 

 

 ①調査対象 

高知商工会議所の会員事業所で、「卸売業」「小売業」「製造業」で分類・登録されている事業

所のうち、下記に該当する事業所 
 

卸売業（338 事業所）… 営業内容や取扱品目、事業規模等に照らして、今回の調査対象とし

ない事業所は除く 

小売業 （55事業所）… 卸売の業態を有するとみなされる事業所 

製造業 （109事業所）… 製造→卸売の業態を有するとみなされる事業所 

   合 計  502事業所 

 

 ②調査時期・調査方法 

  平成 29年 7月～8月 

  郵送配布・郵送回収(無記名) 

 

 ③回答数（回答率） 

  卸売業 103事業所／338事業所（回答率 30.5％） 

  小売業  14事業所／ 55事業所（回答率 25.5％） 

  製造業  23事業所／109事業所（回答率 21.1％） 

   合 計 140事業所／502事業所（回答率 27.9％） 
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３．本アンケートにおける調査対象事業所の定義 
 

本アンケートは、卸売業はもとより、一般的に小売業や製造業に分類される事業所でも、下記

の定義に該当する場合は調査の対象とした。 
 

(1) 小売業者または他の卸売業者に商品を販売する事業所 

   ※売り先が消費者や事業所等に転売している。 
 

(2) 産業用使用者(建設業、製造業、運輸業、飲食店、宿泊業、病院、学校、官公庁等)に対して、

業務用に使用される商品を大量または多額に販売する事業所 

   ※業務用として大量または多額に販売している。 

(売り先から転売していないケース) 
 

(3) 製造業の会社が別の場所で経営している自己製品の卸売事業所 

例えば、家電メーカーの支店、営業所が自己製品を問屋などに販売している場合、その支

店、営業所は卸売事業所となる。 
 

(4) 商品を卸売し、かつ、同種商品の修理を行う事業所 

修理料収入の方が多くても同種商品を販売している場合は修理業とせず卸売業とする。 
 

(5) 主として手数料を得て他の事業所のために商品の売買の代理又は仲立を行う事業所。(代理

商・仲立業)。買継商、仲買人、農産物集荷業も含む。 
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卸商業の実態調査アンケート結果                        
 

１．事業所における基本的な事項について 

 
（１）事業所の所在地について、該当する番号に〇をつけてください。 

１. 高知市   ２. 高知市以外（市町村名：       ） 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

（２）経営組織について、該当する番号に〇をつけてください。 

１. 個人事業所 ２. 株式会社・有限会社 ３. 合名会社・合資会社 ４. その他 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

（３）県内資本か県外資本（親会社または本社が県外にある）について、該当する番号に〇をつ

けてください。 

   １. 県内資本  ２. 県外資本（親会社または本社所在地の都道府県名：      ） 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

選択肢 有効回答数 構成比

高知市 125 89.3%

高知市以外 15 10.7%

合　計 140 100%

高知市以外の回答

89.3%

10.7%

事業所の所在地

高知市

高知市以外

南国市６、香美市１、いの町１、室戸市１、安芸市

１、日高村１、仁淀川町１、兵庫県１

選択肢 有効回答数 構成比

個人事業主 3 2.1%

株式会社・有限会社 136 97.1%

合同会社 1 0.7%

合　計 140 100%

2.1%

97.1%

0.7%

経 営 組 織

個人事業主

株式会社・有限

会社
合同会社

選択肢 有効回答数 構成比

県内資本 126 93.3%

県外資本 9 6.7%

合　計 135 100%

県外資本と答えた方の本社の都道府県名
倉庫配送の効率化

93.3%

6.7%

県内資本・県外資本の区別

県内資本

県外資本

東京都３、兵庫県２、愛媛県２、大阪１、香川１
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（４）県内資本の事業所の方にお聞きします。高知県以外に支店・支社・営業所等を有している

か、該当する番号に〇をつけてください。 

   １. 高知県以外に支店・支社・営業所等はない 

   ２. 高知県以外に支店・支社・営業所等を有している 

    （支店・支社・営業所等がある都道府県名：                ） 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

（５）業歴(支店・営業所であれば高知での開設後の業歴)について、該当する番号に〇をつけて

ください。 

   1. 1～10年  2. 11～20年 3. 21～30年 4. 31～50年 5. 51～100 年 6. 101年以上 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

選択肢 有効回答数 構成比

ない 110 87.3%

ある 16 12.7%

合　計 126 100%

高知県以外に支店・営業所を有している方の回答

87.3%

12.7%

県内資本の事業所のうち

高知県以外に支店・支社・営業所を有しているか

ない

ある

○四国4県・宮崎・鹿児島 ○愛媛県

○香川・愛媛 ○大阪府

○愛媛・広島・岡山

○鹿児島・大阪・東京・愛媛・香川・愛知

○大阪・東京 ○愛媛・愛知・福島

○愛媛県四国中央市

選択肢 有効回答数 構成比

1～10年 4 2.9%

11～20年 6 4.3%

21～30年 14 10.1%

31～50年 38 27.5%

51～100年 64 46.4%

101年以上 12 8.7%

合　計 138 100%

2.9% 4.3%
10.1%

27.5%46.4%

8.7%

業 歴
（支店・営業所であれば高知での開設後の業歴）

1～10年

11～20年

21～30年

31～50年

51～100年

101年以上
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（６）事業形態について、該当する番号に〇をつけてください。 
 
  １. 純然たる卸売業である。（売上の 100％がこれに相当する事業所） 

   （他の者から購入した商品をその性質・形状を変更しないで他の事業所に販売） 
 

２. 卸売業以外の事業形態もある。 

①製造業  ②小売業  ③サービス業  ④運輸業  ⑤その他（      ） 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

選択肢 有効回答数 構成比

純然たる卸売業である 31 22.5%

卸以外の事業形態もある 107 77.5%

合　計 138 100%

22.5%

77.5%

事 業 形 態

純然たる卸売

業である

卸以外の事業

形態もある
〇「純然たる卸売業」とは、売上の100％がこれに

相当する事業所。

（他の者から購入した商品をその性質・形状を変

更しないで他の事業所に販売）

選　択　肢 有効回答数 構成比

小売業 36 33.6%

製造業 20 18.7%

製造業、小売業 11 10.3%

小売業、サービス業 6 5.6%

その他 4 3.7%

製造業、その他 3 1.0%

サービス業 2 1.9%

製造業、小売業、サービス業 2 1.9%

小売業、サービス業、運輸業 1 0.9%

サービス業、運輸業 1 0.9%

製造業、サービス業 1 0.9%

小売業、その他 1 0.9%

サービス業、その他 1 0.9%

製造業、小売業、その他 1 0.9%

製造業、サービス業、その他 1 0.9%

小売業、サービス業、その他 1 0.9%

無回答 15 14.0%

合　計 107 100%

※その他は、建設業・保険業・不動産業・貿易業など

14.0%
0.9%
0.9%
0.9%
0.9%
0.9%
0.9%
0.9%
0.9%
1.9%
1.9%
2.8%
3.7%
5.6%

10.3%
18.7%

33.6%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

無回答

小売業、サービス業、その他

製造業、サービス業、その他

製造業、小売業、その他

サービス業、その他

小売業、その他

製造業、サービス業

サービス業、運輸業

小売業、サービス業、運輸業

製造業、小売業、サービス業

サービス業

製造業、その他

その他

小売業、サービス業

製造業、小売業

製造業

小売業

卸売業以外の事業形態
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（７）卸部門における産業分類上(中分類)の事業形態について、該当する番号に〇をつけてくだ

さい。 

  １．各種商品卸売業 

    （以下の２～６の複数の取扱いがあり、いずれが主たる事業か判別できない業態） 

  ２．繊維・衣服等卸売業 

    （主として繊維品および衣服・身の回り品を仕入卸売） 

  ３．飲食料品卸売業 

    （主として農畜産物、水産物、食料品、飲料を仕入卸売） 

  ４．建築材料、鉱物・金属材料等卸売業 

    （主として建築材料、化学薬品、鉱物・金属材料、再生資源を仕入卸売） 

  ５．機械器具卸売業 

    （主として産業機械器具、自動車、電機機械器具などを卸売） 

  ６．その他の卸売業 

    （主として家具・建具・じゅう器、医薬品、化粧品などを仕入卸売） 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

（８）法人の方にお聞きします。資本金の額について、該当する番号に〇をつけてください。 

   １.１千万円以下 ２.１千万円超３千万円以下 ３.３千万円超５千万円以下 

  ４.５千万円超１億円以下 ５.１億円超 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
   

選択肢 有効回答数 構成比

飲料品卸売業 36 28.1%

各種商品卸売業 31 24.2%

建築材料、鉱物・金属材料等卸売業 24 18.8%

機械器具卸売業 18 14.1%

その他の卸売業 14 10.9%

繊維・衣服等卸売業 5 3.9%

合　計 128 100%

28.1%

24.2%

18.8%

14.1%

10.9%
3.9%

産業分類上の事業形態

飲料品卸売業

各種商品卸売業

建築材料、鉱物・金

属材料等卸売業
機械器具卸売業

その他の卸売業

繊維・衣服等卸売

業

選択肢 有効回答数 構成比

１千万円以下 66 48.9%

１千万円超３千万円以下 41 30.4%

３千万円超５千万円以下 14 10.4%

５千万円超１億円以下 11 8.1%

１億円超 3 2.2%

合　計 135 100%

48.9%

30.4%

10.4%

8.1% 2.2%

資 本 金

１千万円以下

１千万円超３千万円以下

３千万円超５千万円以下

５千万円超１億円以下

１億円超
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（９）直近の年間売上額(支店・営業所であれば高知での年間売上額)について、該当する番号に〇

をつけてください。 

１．１億円以下  ２．１億円超３億円以下  ３．３億円超 10億円以下 

４．10億円超 30 億円以下  ５．30億円超 50億円以下  ６．50 億円超 
 
  ※上記のうち、卸部門の年間売上額(支店・営業所であれば高知での年間売上額)について、

該当する番号に〇をつけてください。 

  １．５千万円以下 ２．５千万円超１億円以下  ３．１億円超３億円以下 

  ４．３億円超 10 億円以下  ５．10億円超 30億円以下  ６．30億円超 50億円以下 

  ７．50億円超 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 

選択肢 有効回答数 構成比

１億円以下 29 21.2%

１億円超３億円以下 33 24.1%

３億円超10億円以下 42 30.7%

10億円超30億円以下 13 9.5%

30億円超50億円以下 6 4.4%

50億円超 14 10.2%

合　計 137 100%

21.2%

24.1%

30.7%

9.5%

4.4%

10.2%

直近の年間売上高
（支店・営業所であれば高知での年間売上高）

１億円以下

１億円超３億円以下

３億円超10億円以下

10億円超30億円以下

30億円超50億円以下

50億円超

選択肢 有効回答数 構成比

５千万円以下 27 21.8%

５千万円超１億円以下 17 13.7%

１億円超３億円以下 29 23.4%

３億円超10億円以下 25 20.2%

10億円超30億円以下 16 12.9%

30億円超50億円以下 3 2.4%

50億円超 7 5.6%

合　計 124 100%

21.8%

13.7%

23.4%

20.2%

12.9%

2.4%
5.6%

卸部門の年間売上高
（支店・営業所であれば高知での年間売上高）

５千万円以下

５千万円超１億円以下

１億円超３億円以下

３億円超10億円以下

10億円超30億円以下

30億円超50億円以下

50億円超

 



8 

 

（10）従業員数(支店・営業所であれば高知での従業員数)について、該当する番号に〇をつけて

ください。 

①正規雇用の従業員数 

１．５人以下 ２．６人以上 10人以下 ３．11人以上 20人以下 ４．21人以上 50人以下 

５．51人以上 100人以下 ６．101人以上 300人以下 ７．301人以上 

②非正規雇用の従業員数 … 臨時雇用者・パート・アルバイト・契約社員など 

１．５人以下 ２．６人以上 10人以下 ３．11人以上 20人以下 ４．21人以上 50人以下 

５．51人以上 100人以下 ６．101人以上 300人以下 ７．301人以上 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

選択肢 有効回答数 構成比

５人以下 51 36.4%

６人以上10人以下 21 15.0%

11人以上20人以下 29 20.7%

21人以上50人以下 24 17.1%

51人以上100人以下 6 4.3%

101人以上300人以下 7 5.0%

301人以上 1 0.7%

合　計 140 100%

36.4%

15.0%
20.7%

17.1%

4.3%
5.0% 0.7%

正規雇用の従業員数
（支店・営業所であれば高知での従業員数）

５人以下

６人以上10人以下

11人以上20人以下

21人以上50人以下

51人以上100人以下

101人以上300人以下

301人以上

選択肢 有効回答数 構成比

０人 47 33.6%

５人以下 60 42.9%

６人以上10人以下 11 7.9%

11人以上20人以下 12 8.6%

21人以上50人以下 4 2.9%

51人以上100人以下 4 2.9%

101人以上300人以下 1 0.7%

301人以上 1 0.7%

合　計 140 100%

33.6%

42.9%

7.9%

8.6%

2.9%
2.9%

0.7% 0.7%

非正規雇用の従業員数
（支店・営業所であれば高知での従業員数）

０人

５人以下

６人以上10人以下

11人以上20人以下

21人以上50人以下

51人以上100人以下

101人以上300人以下

301人以上
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※(11)～(13)の質問は、県内企業の方のみお答えください。 

 
（11）代表者(経営者)の年齢について、該当する番号に〇をつけてください。 

１.３０歳未満      ２.３０歳以上４０歳未満 ３.４０歳以上５０歳未満 

４.５０歳以上６０歳未満  ５.６０歳以上７０歳未満 ６.７０歳以上８０歳未満 

７.８０歳以上 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

（12）事業所は同族経営か否か、該当する番号に〇をつけてください。 

  （同族経営：その会社の発行した株式の総数や出資金の半分以上を同族が所有） 

   １．同族経営である   ２．同族経営ではない 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

（13）同族経営の方にお聞きします。後継者の有無について該当する番号に〇をつけてください。 

   １．後継者として継承している  ２．後継者は決まっている 

  ３．後継者は決まっていない   ４．後継者はいない 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

選択肢 有効回答数 構成比

３０歳以上４０歳未満 2 1.6%

４０歳以上５０歳未満 24 19.0%

５０歳以上６０歳未満 33 26.2%

６０歳以上７０歳未満 40 31.7%

７０歳以上８０歳未満 22 17.5%

８０歳以上 5 4.0%

合　計 126 100.0%

1.6%

19.0%

26.2%

31.7%

17.5%

4.0%

代表者の年齢
（県内資本の事業所）

３０歳以上４０歳未満

４０歳以上５０歳未満

５０歳以上６０歳未満

６０歳以上７０歳未満

７０歳以上８０歳未満

８０歳以上

選択肢 有効回答数 構成比

はい 112 88.9%

いいえ 14 11.1%

合　計 126 100%

88.9%

11.1%

同族経営か否か
（県内資本の事業所）

はい

いいえ

選択肢 有効回答数 構成比

後継者として継承している 23 20.5%

後継者は決まっている 47 42.0%

後継者は決まっていない 38 33.9%

後継者はいない 4 3.6%

合　計 112 100%

20.5%

42.0%

33.9%
3.6%

後継者の有無
（同族経営の事業所）

後継者として継承している

後継者は決まっている

後継者は決まっていない

後継者はいない
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２．経営の現状と、特徴(強み)について 
 
 

※以下の質問は、支店・営業所であれば高知での実績でお答えください。 
 
（１）以下の項目の「過去３年間の推移」および「向こう３年間の見通し」について、該当する

番号に〇をつけ、その大まかな要因をお答えください。 
 

項  目 比 較 大 ま か な 要 因 

卸部門の 

売上高 

 
過去 3 年間の

推移 

 
１．増 加 

２．横ばい 

３．減 少 

 

 
向こう 3 年間

の見通し 

 
１．増 加 

２．横ばい 

３．減 少 

 

卸部門の 

採算(利益) 

 
過去 3 年間の

推移 

 
１．黒 字 

２．収支ﾄﾝﾄﾝ 

３．赤 字 

 

 
向こう 3 年間

の見通し 

 
１．黒 字 

２．収支ﾄﾝﾄﾝ 

３．赤 字 

 

卸部門の 

従業員数 

 
過去 3 年間の

推移 

 
１．過 剰 

２．適 正 

３．不 足 

 

 
向こう 3 年間

の見通し 

 
１．過 剰 

２．適 正 

３．不 足 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



11 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

卸部門売上高における過去3年間の推移

24.4% 40.7% 34.8%

増加 横ばい 減少

増加の大まかな要因

〇販売先の増加。〇新規開拓・営業の結果。〇取引先の増加。〇基礎業界のニーズ・発展に寄与している（災害対

策事業を軸として）。〇増員と営業努力。〇客数の増加。〇産業振興計画・集落活動センター等県の取り組みによ

る需要増加。〇大口物件の受注。

横ばいの大まかな要因

〇倒産・廃業件数が増加したものの主要取引先への販売で対応。〇公共事業の数が増加しない。〇小売店舗の

減少、廃業。〇メーカーの統合により値上げ圧力。〇売上占有率10％未満のため、深刻には考えていない。

減少の大まかな要因

〇人口減。県外企業の進出。〇主たる商材が流通や媒体の変化により、出荷量が減少しているため。〇需要の減

少。〇従来取引先の廃業。〇業界・市場の縮小。〇人口減少。嗜好の変化・多様化。〇高知県経済の停滞のため

顧客数・納品数量の減少。〇取引先の高齢化。〇取引先の減少。〇顧客の減少。〇再生可能エネルギー関連需

要の減少。〇主要卸先がメイン商品を他のものにしている傾向があるから。〇主要品目の1つが仕入れ商品の高

騰により半減した。〇取引先である農家の減少。〇卸先の減少や商品価格が10年先と同じ。

卸部門売上高における向こう3年間の見通し

15.4% 53.1% 31.5%

増加 横ばい 減少

増加の大まかな要因

〇新しい取引先と新商品での売上アップ。〇インターネット取引への進出。新規取引先の開拓。〇予想ではトンネ

ルの件数が増加する見込みのため。〇他の品目の生産拡大に取り組んでいる。〇大口物件の受注見込み。〇仕

入先設備拡大による仕入れ商品増→売上増。

横ばいの大まかな要因

〇現在の得意先の維持。新商品を進める等の活躍で今以上には行いたい。〇年々低下する商品である。〇売上に

占めるメイン業界の売上減少。〇競争の激化。〇今以上に増えない。〇卸部門について売上を伸ばしていくつもり

はないので重視していない。〇新商品の投入。〇インターネットによる安価な販売。〇商品価格の値上げをした。〇

価格的にはメーカー減少（2社）により値上げが強い。〇事業形態は建設業でありどちらかというと完工高に注力。

減少の大まかな要因

〇高知県域農協関連及びエコカーの増加による関連商品の販売減少が見込まれる。〇人口減。県外企業の進

出。〇主たる商材が流通や媒体の変化により出荷量が減少しているため。〇需要減少。〇業界・市場の縮小。〇

人口減少、嗜好の変化・多様化。〇今の状態では回復の兆しがないため。〇取引先の高齢化。〇人口・資源の減

少や産地直送の増加。〇取引先の減少。〇公共投資（官公庁）の減少による需要減。〇インターネットなど、実店

舗から購買人口が移動。〇主要卸先がメイン商品を他のものにしている傾向があるから。〇取引先である農家の

減少。

15.4%

24.4%

53.1%

40.7%

31.5%

34.8%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

向こう３年間の見通し

過去３年間の推移

卸部門の売上高

増加 横ばい 減少
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卸部門の採算(利益)における過去3年間の推移

55.2% 32.8% 11.9%

黒字 収支ﾄﾝﾄﾝ 赤字

増加の大まかな要因

〇販売数量の減少を利益率の増加を行い対応。〇利益重視の取引の見直し。〇安売り(値引)をしないで販売して

いる。 〇売上の増加。〇増員と営業努力。〇価格の見直し。〇直売部門の増。〇新規営業。

横ばいの大まかな要因

〇光熱費等諸経費のかかりすぎ。〇人件費や設備投資の抑制による収支調整による。〇価格競争。〇価格競争

が激しく利益が取れない。〇景気の悪化。〇お客様数、従業員数の変化があまりない。〇ますます実店舗は減少

するだろうし、営業方法を変えないといけない。〇売上占有率10％未満のため、深刻には考えていない。

減少の大まかな要因

〇卸先の減少や商品価格が10年先と同じ。〇主要卸先がメイン商品を他のものにしている傾向があるから。〇配

達量、保管料の値段が上がらない。（競争激化のため）

卸部門の採算(利益)における向こう3年間の見通し

42.0% 50.4% 7.6%

黒字 収支ﾄﾝﾄﾝ 赤字

増加の大まかな要因

〇むだを省き純利益を増やす。〇利益重視の取引の見直し。〇利益の固定化に成功。〇細かな財務管理を実施。

〇価格の見直し。

横ばいの大まかな要因

〇高知県域農協体制による販売数量の減少。利益率の低下が見込まれる。〇人件費や設備投資の抑制による収

支調整による。〇仕事量の増加により、人・車のやりくりで何とかトントンにしたい。〇競争の激化。〇今の状態では

回復の兆しがないため。〇景気の悪化。〇ますます実店舗は減少するだろうし、営業方法を変えないといけない。

〇商品価格の値上げをした。〇事業形態は建設業であり、どちらかというと完工高に注力。

減少の大まかな要因

〇主要卸先がメイン商品を他のものにしている傾向があるから。

42.0%

55.2%

50.4%

32.8%

7.6%

11.9%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

向こう３年間の見通し

過去３年間の推移

卸部門の採算（利益）

黒字 収支ﾄﾝﾄﾝ 赤字
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卸部門の従業員数における過去3年間の推移

3.8%

81.1% 15.2%

過剰 適正 不足

増加の大まかな要因

回答なし

横ばいの大まかな要因

〇これ以上に人数は増やす事はできないし、減らす事はできない。〇仕事量が継続的に確保出来れば増加したい

がコンスタントにないため。〇退職者がいなかったため。〇必要最低限の人員でまわしている。〇営業担当を増員。

〇過剰な雇い入れをしない。〇売上減少に伴い、業務も減少しているため。〇専任者は置いていない、工事部門と

の兼任である。

減少の大まかな要因

〇高知県内の就職希望者減。〇現場員が不足。〇パート社員の不足。〇採用難。〇募集しても来ない。

卸部門の従業員数における向こう3年間の見通し

3.1%

67.7% 29.2%

過剰 適正 不足

増加の大まかな要因

回答なし

横ばいの大まかな要因

〇何らかの理由で従業員が辞める場合がある。〇必要最低限の人員でまわしている。〇過剰な雇い入れをしな

い。〇売上減少に伴い、業務も減少しているため。〇卸売（建設資材販売）は灯は消さずに兼任していきたい。

減少の大まかな要因

〇季節物商品の取り扱いのため、当社では冬場に限っての従業員数が不足。〇高知県内の就職希望者減。〇求

人してもこない。〇定年者の補充が現在のところないため。〇従業員の高齢化。〇新事業展開の予定があるため。

〇パート社員の不足。〇採用難。〇営業をしたい若者がいない。〇従業員の年齢上昇により退職者等が出るた

め。

3.1%

3.8%

67.7%

81.1%

29.2%

15.2%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

向こう３年間の見通

し

過去３年間の推移

卸部門の従業員数

過剰 適正 不足
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（２）卸部門における仕入先(地域)について、金額ベースの構成比(％)をご記入ください。 
 

県内からの仕入 (  ％) 

  県外からの仕入 (  ％)  

  海外からの仕入 (  ％)  … 海外の仕入先から直接輸入しているケース 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

選択肢 有効回答数 構成比

100% 12 9.8%

80％以上100％未満 12 9.8%

50％以上80％未満 11 8.9%

10％以上50％未満 48 39.0%

10％未満 19 15.4%

0% 21 17.1%

合　計 123 100%

※０％は、県外資本・海外資本の割合が合計100％のケース

9.8%

9.8%

8.9%

39.0%

15.4%

17.1%

卸部門における県内からの仕入割合

100%

80％以上100％未満

50％以上80％未満

10％以上50％未満

10％未満

0%

選択肢 有効回答数 構成比

100% 20 16.3%

80％以上100％未満 51 41.5%

50％以上80％未満 19 15.4%

10％以上50％未満 17 13.8%

10％未満 4 3.3%

0% 12 9.8%

合　計 123 100%

※０％は、県内・海外からの仕入の合計が100％のケース

16.3%

41.5%

15.4%

13.8%

3.3%
9.8%

卸部門における県外からの仕入割合

100%

80％以上100％未満

50％以上80％未満

10％以上50％未満

10％未満

0%

海 外 県 内 県 外

1 70% 25% 5%

2 30% 10% 60%

3 10% 90%

4 10% 10% 80%

5 8% 2% 90%

6 3% 34% 63%

7 1% 10% 89%

8 1% 90% 9%

9 0.5% 17.5% 82%

海外からの仕入 (9社/123社 … 7.8％)
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（３）卸部門における仕入条件(平均)についてご記入ください。 
 
   現金決済 (   ％) … サイト(   日) 

   手形決済 (   ％) … サイト(   日) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

選択肢 有効回答数 構成比

100% 49 39.2%

80％以上100％未満 12 9.6%

50％以上80％未満 17 13.6%

10％以上50％未満 36 28.8%

10％未満 6 4.8%

0% 4 3.2%

合　計 124 99%

※０％は、手形決済の割合が100％のケース

選択肢 有効回答数 構成比

現金仕入 36 28.8%

30日未満 14 11.2%

30日 42 33.6%

31～45日 11 8.8%

60日 17 13.6%

90～150日 5 4.0%

合　計 125 100%

3.2%

17.6%

22.4%

14.4%
2.4%

39.2%

卸部門の仕入における手形決済の割合

100%

80％以上100％未満

50％以上80％未満

10％以上50％未満

10％未満

0%

39.2%

9.6%13.6%

28.8%

4.8% 3.2%

卸部門の仕入における現金決済の割合

100%

80％以上100％未満

50％以上80％未満

10％以上50％未満

10％未満

0%

28.8%

11.2%

33.6%

8.8%

13.6%

4.0%

卸部門の仕入における現金決済のサイト

現金仕入

30日未満

30日

31～45日

60日

90～150日

選択肢 有効回答数 構成比

100% 4 3.2%

80％以上100％未満 22 17.6%

50％以上80％未満 28 22.4%

10％以上50％未満 18 14.4%

10％未満 3 2.4%

0% 49 39.2%

合　計 124 99%

※０％は、現金決済の割合が100％のケース

13.0%

42.0%
37.7%

4.3% 2.9%

卸部門の仕入における手形決済のサイト

60日未満

60日

70～90日

100～120日

150～300日

選択肢 有効回答数 構成比

60日未満 9 13.0%

60日 29 42.0%

70～90日 26 37.7%

100～120日 3 4.3%

150～300日 2 2.9%

合　計 69 100%
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（４）卸部門における販売先(地域)について、金額ベースの構成比(％)をご記入ください。 
 

県内への販売 (   ％) 

   県外への販売 (   ％) 

   海外への販売 (   ％) … 海外の販売先へ直接輸出しているケース 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

37.3%

36.5%

9.5%

10.3%

2.4% 4.0%

卸部門における県内への販売割合

100%

80％以上100％未満

50％以上80％未満

10％以上50％未満

10％未満

0%

選択肢 有効回答数 構成比

100% 47 37.3%

80％以上100％未満 46 36.5%

50％以上80％未満 12 9.5%

10％以上50％未満 13 10.3%

10％未満 3 2.4%

0% 5 4.0%

合　計 126 100%

※０％は、県外・海外への販売の合計が100％のケース

4.0% 5.6%

11.9%

27.0%

14.3%

37.3%

卸部門における県外への販売割合

100%

80％以上100％未満

50％以上80％未満

10％以上50％未満

10％未満

0%

選択肢 有効回答数 構成比

100% 5 4.0%

80％以上100％未満 7 5.6%

50％以上80％未満 15 11.9%

10％以上50％未満 34 27.0%

10％未満 18 14.3%

0% 47 37.3%

合　計 126 100%

※０％は、県内・海外への販売の合計が100％のケース

海 外 県 内 県 外

1 10% 15% 75%

2 5% 1% 94%

3 5% 10% 85%

4 1.4% 9.6% 89%

5 1% 39% 60%

卸部門における海外への販売割合 （5社/127社 … 3.9％）
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（５）卸部門における販売条件(平均)についてご記入ください。 
 
  現金決済 (   ％) … サイト(   日) 

  手形決済 (   ％) … サイト(   日) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

40.8%

23.2%

12.8%

20.8%

0.8% 1.6%

卸部門の販売における現金決済の割合

100%

80％以上100％未満

50％以上80％未満

10％以上50％未満

10％未満

0%

選択肢 有効回答数 構成比

100% 51 40.8%

80％以上100％未満 29 23.2%

50％以上80％未満 16 12.8%

10％以上50％未満 26 20.8%

10％未満 1 0.8%

0% 2 1.6%

合　計 125 100%

※０％は、手形決済の割合が100％のケース

28.0%

6.4%

40.0%

20.8%

4.8%

卸部門の販売における現金決済のサイト

現金売り

30日未満

30日

31～60日

90～150日

選択肢 有効回答数 構成比

現金売り 35 28.0%

30日未満 8 6.4%

30日 50 40.0%

31～60日 26 20.8%

90～150日 6 4.8%

合　計 125 100%

1.6%
7.2%

19.2%

26.4%
4.8%

40.8%

卸部門の販売における手形決済の割合

100%

80％以上100％未満

50％以上80％未満

10％以上50％未満

10％未満

0%

選択肢 有効回答数 構成比

100% 2 1.6%

80％以上100％未満 9 7.2%

50％以上80％未満 24 19.2%

10％以上50％未満 33 26.4%

10％未満 6 4.8%

0% 51 40.8%

合　計 125 100%

※０％は、現金決済の割合が100％のケース

17.6%

41.2%

32.4%

8.8%

卸部門の販売における手形決済のサイト

90日未満

90日

120日

135～185日

選択肢 有効回答数 構成比

90日未満 12 17.6%

90日 28 41.2%

120日 22 32.4%

135～185日 6 8.8%

合　計 68 100%
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（６）卸売業は、①調達機能、②販売機能、③物流・保管機能、④金融・危険負担機能、⑤情報

提供・サポート機能の５つの機能が必要と言われています。 

「貴事業所が有していると思われる機能」について、日頃競合している同業者等と比較して、

該当する箇所に〇をつけてください。 
 

貴事業所が有していると思われる機能(他社との比較) 特に強い 強い 同等 弱い 特に弱い 

①調達機能 

 

1.売れ筋商品の調達力      

2.独自商品の取り扱い      

3.品揃えの充実      

②販売機能 

 
4.価格競争力      

5.販売開拓能力      

③物流・保管機能 

 

6.迅速な納品      

7.多頻度小口配送      

8.在庫管理      

9.検品機能      

10.販売先の売れ残りリスクへの対応      

11.仕入先の売れ残りリスクへの対応      

④金融・危険負担機能 

 

12.顧客に対する金融支援      

13.取引におけるサイト負担      

14.新規取引等との帳合機能      

⑤情報提供・サポート機能      

 

15.販売先への情報提供      

16.仕入先への情報提供      

17.製造業への商品の企画提案      

18.販売先従業員の教育・研修      

19.海外との取引      

20.機械や売場のメンテナンス 

アフターフォローの提供 
     

 

（７）上記 20項目の中で、特に貴事業所が他社と比べて「強い」「弱い」と感じている項目につ

いて、上記表の該当する番号の中から上位３つを選んでご記入ください。 
 

項    目 １位 ２位 ３位 

他社と比べて「強い」と感じている    

他社と比べて「弱い」と感じている    
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　　　　　　　　　　　　貴社が有していると思われる機能（他社との比較）…「特に強い+強い」合計順

　　　　　　　　　　　　貴社が有していると思われる機能（他社との比較）・・・「特に弱い+弱い」合計順

1.9%

0.9%

1.2%

0.9%

0.8%

5.2%

1.9%

0.9%

4.3%

1.7%

7.2%

6.8%

9.2%

4.2%

8.3%

8.4%

3.3%

9.2%

12.2%

3.8%

6.5%

8.9%

8.6%

12.8%

18.3%

16.5%

21.7%

23.3%

20.7%

24.0%

21.6%

23.7%

29.4%

36.7%

34.7%

37.0%

46.7%

45.0%

54.5%

71.4%

78.5%

48.2%

13.6%

69.7%

46.7%

65.2%

43.4%

66.4%

61.2%

53.7%

41.2%

57.6%

44.5%

47.5%

46.3%

40.3%

45.1%

40.0%

30.1%

15.2%

10.3%

34.8%

17.3%

11.9%

30.8%

11.3%

28.3%

9.5%

12.1%

19.0%

21.6%

11.0%

15.1%

10.8%

9.1%

13.4%

4.1%

5.8%

3.3%

7.6%

4.7%

7.1%

59.3%

4.6%

3.3%

1.7%
4.7%

1.7%

1.7%
8.2%

0.8%

1.7%

0.8%

1.7%

0.8%

0.8%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

顧客に対する金融支援

新規取引等との帳合機能

販売先従業員の教育・研修

海外との取引

取引におけるサイト負担

販売開拓能力

仕入先の売れ残りリスクへの対応

製造業への商品の企画提案

仕入先への情報提供

販売先の売れ残りリスクへの対応

価格競争力

機械や売場のメンテナンス、アフターフォローの提供

検品機能

品揃えの充実

販売先への情報提供

在庫管理

独自商品の取り扱い

売れ筋商品の調達力

多頻度小口配送

迅速な納品

特に強い 強い 同等 弱い 特に弱い

12.2%

3.3%
9.2%

0.9%
8.3%

4.2%

6.8%

5.2%

4.3%

8.4%

0.9%
9.2%

1.7%

1.9%
7.2%

1.9%

0.8%

0.9%

1.2%

54.5%

46.7%

45.0%

23.3%

34.7%

36.7%

23.7%

16.5%

20.7%

37.0%

6.5%

12.8%

29.4%

24.0%

3.8%

21.6%

21.7%

18.3%

8.9%

8.6%

30.1%

45.1%

40.0%

66.4%

46.3%

47.5%

57.6%

65.2%

61.2%

40.3%

78.5%

69.7%

44.5%

53.7%

71.4%

41.2%

43.4%

46.7%

48.2%

13.6%

3.3%
4.1%

5.8%

9.5%

9.1%

10.8%

11.0%

11.3%

12.1%

13.4%

10.3%

11.9%

15.1%

19.0%

15.2%

21.6%

28.3%

30.8%

34.8%

17.3%

0.8%

1.7%

0.8%

0.8%

1.7%

1.7%

0.8%

4.7%

4.6%

1.7%

1.7%
7.6%

8.2%

4.7%

3.3%

7.1%
59.3%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

迅速な納品

売れ筋商品の調達力

多頻度小口配送

仕入先への情報提供

在庫管理

販売先への情報提供

検品機能

仕入先の売れ残りリスクへの対応

販売先の売れ残りリスクへの対応

独自商品の取り扱い

新規取引等との帳合機能

取引におけるサイト負担

品揃えの充実

価格競争力

顧客に対する金融支援

機械や売場のメンテナンス、アフターフォローの提供

製造業への商品の企画提案

販売開拓能力

販売先従業員の教育・研修

海外との取引

特に強い 強い 同等 弱い 特に弱い
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貴社が有していると思われる機能 … 『他社と比べて「強い」と感じている』 上位３つを選択 

※1 位には 3 点、2 位には 2 点、3 位には 1 点を付与 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

貴社が有していると思われる機能 … 『他社と比べて「弱い」と感じている』 上位３つを選択 

※1 位には 3 点、2 位には 2 点、3 位には 1 点を付与 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

順位 選　択　肢 点数 1位 2位 3位

① 迅速な納品 116 18 24 14

② 品揃えの充実 82 17 10 11

③ 売れ筋商品の調達力 78 19 8 5

④ 独自商品の取り扱い 72 15 9 9

⑤ 多頻度小口配送 52 6 12 10

⑥ 販売先への情報提供 36 6 5 8

⑦ 在庫管理 26 4 5 4

⑦ 機械や売場のメンテナンス、アフターフォローの提供 26 7 1 3

⑧ 価格競争力 25 3 6 4

⑨ 販売開拓能力 22 2 7 2

⑩ 販売先の売れ残りリスクへの対応 11 1 3 2

⑪ 海外との取引 10 3 0 1

⑫ 検品機能 9 0 1 7

⑬ 仕入先への情報提供 8 1 2 1

⑭ 販売先従業員の教育・研修 7 0 2 3

⑮ 仕入先の売れ残りリスクへの対応 5 1 1 0

⑯ 取引におけるサイト負担 3 0 1 1

⑰ 製造業への商品の企画提案 2 0 0 2

⑱ 顧客に対する金融支援 0 0 0 0

⑱ 新規取引等との帳合機能 0 0 0 0

103 97 87有効回答数

順位 選　択　肢 点数 1位 2位 3位

① 海外との取引 77 20 4 9

② 販売開拓能力 76 18 8 6

③ 顧客に対する金融支援 61 11 11 6

④ 販売先従業員の教育・研修 55 8 10 11

⑤ 価格競争力 48 11 5 5

⑥ 製造業への商品の企画提案 36 3 10 7

⑦ 独自商品の取り扱い 27 5 3 6

⑦ 販売先の売れ残りリスクへの対応 27 3 6 6

⑧ 品揃えの充実 21 4 3 3

⑨ 多頻度小口配送 16 2 4 2

⑩ 在庫管理 14 2 4 0

⑩ 仕入先への情報提供 14 2 3 2

⑪ 売れ筋商品の調達力 12 3 1 1

⑪ 取引におけるサイト負担 12 0 4 4

⑫ 検品機能 11 1 2 4

⑬ 機械や売場のメンテナンス、アフターフォローの提供 10 1 1 5

⑭ 仕入先の売れ残りリスクへの対応 9 1 2 2

⑭ 新規取引等との帳合機能 9 0 3 3

⑭ 販売先への情報提供 9 1 3 0

⑮ 迅速な納品 6 1 1 1

97 88 83有効回答数
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３．経営上の課題と、課題解決への取り組みについて 

 

※以下の質問は、支店・営業所であれば高知での観点にたってお答えください。 
 
（１）下記の中から、特に卸部門の視点に立った「経営上の課題」と思われる項目を、重要度の

高い順に３つ選んで番号を記入し、「課題解決への具体的な取り組み」をご記入ください。 
 

大分類 中分類 経営上の課題として挙げられる事項 

ヒ ト 

従業員 
1.人材の確保 

2.従業員の育成・定着 

後継者 3.事業継承（後継者の不在） 

経営者 4.事業主自体の衰え（気力・体力・健康） 

組 織 5.社風・風土づくり 

モ ノ 

競 合 

6.メーカーの進出による競争の激化 

7.県内同業他社との競争の激化 

8.県外同業他社との競争の激化 

9.県外企業の進出による競争の激化 

顧 客 

(取引先) 

10.仕入先と販売先の直接取引による中抜き 

11.仕入先による卸売業者の選別 

12.仕入先による取引条件の改悪 

13.販売先による卸売業者の選別 

14.販売先の業況不振 

15.顧客ニーズの変化への対応 

自 社 

16.店舗・倉庫の狭隘・老朽化 

17.震災対策（耐震工事、高台移転等） 

18.情報化・IT化への取組 

19.業界団体・組合の活動低下 

20.業界団体・組合の衰退 

カ ネ 

全 体 21.採算の悪化 

売 上 

22.売上高の減少 

23.販売単価の低下・上昇難 

24.仕入単価の上昇 

25.仕入原価上昇分の販売価格への転嫁 

経 費 

26.人件費の増加 

27.物流費の増加 

28.人件費・物流費以外の増加 

資金繰り 

29.資金繰りの悪化 

30.商品在庫の過剰 

31.代金回収の悪化 

32.事業資金の借入難 

33.金利負担の増加 
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卸部門の視点に立った経営上の課題と思われるもの (上位３つを選択) 

※1 位には 3 点、2 位には 2 点、3 位には 1 点を付与 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

順位 選　択　肢 点数 1位 2位 3位

① 人材の確保 99 23 10 10

② 従業員の育成・定着 80 19 10 3

③ 売上高の減少 70 16 6 10

④ 県外同業他社との競争の激化 34 5 7 5

⑤ 店舗・倉庫の狭隘・老朽化 29 2 8 7

⑥ 県内同業他社との競争の激化 28 3 6 7

⑦ 事業継承（後継者の不在） 27 6 4 1

⑧ 販売先の業況不振 23 3 6 2

⑨ 県外企業の進出による競争の激化 21 5 1 4

⑩ 仕入単価の上昇 18 3 3 3

⑩ 物流費の増加 18 1 5 5

⑪ 顧客ニーズの変化への対応 14 1 2 7

⑪ 採算の悪化 14 3 2 1

⑫ 販売先による卸売業者の選別 12 1 4 1

⑫ 仕入原価上昇分の販売価格への転嫁 12 1 4 1

⑬ 販売単価の低下・上昇難 11 0 4 3

⑭ 資金繰りの悪化 10 2 2 0

⑮ 事業主自体の衰え（気力・体力・健康） 9 0 3 3

⑮ 社風・風土づくり 9 2 1 1

⑮ 震災対策（耐震工事、高台移転等） 9 0 3 3

⑮ 人件費の増加 9 1 2 2

⑯ メーカーの進出による競争の激化 8 1 2 1

⑰ 情報化・IT化への取組 7 1 0 4

⑱ 商品在庫の過剰 6 0 2 2

⑱ 事業資金の借入難 6 1 0 3

⑲ 仕入先による取引条件の改悪 4 0 2 0

⑳ 業界団体・組合の活動低下 3 1 0 0

⑳ 代金回収の悪化 3 0 1 1

㉑ 金利負担の増加 2 0 0 2

㉒ 人件費・物流費以外の増加 1 0 0 1

㉓ 仕入先と販売先の直接取引による中抜き 0 0 0 0

㉓ 仕入先による卸売業者の選別 0 0 0 0

㉓ 業界団体・組合の衰退 0 0 0 0

101 100 93有効回答数
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■課題解決への具体的な取り組み 
 
①「人材の確保」への具体的な取り組み 
 
〇募集時のハローワークへの働きかけ、入社後の教育（外部研修の活用等）。〇給料のアップや待

遇の向上など。〇給料の見直し。〇売上拡大による増員余地の確保。 

〇高知求人ネットを活用したいと考えています。〇今までは新卒者のみを対象としていたが、今後

は中途採用等も含め抜本的に見直しを検討中。 

〇労働力の確保、ルーティンワークでのパート確保が課題。 

〇積極的な求人活動。〇企業認知度の向上、給与面等の改善。〇従業員の資質に難があるため、認

識意識の向上に経営者として勤めている（従業員に事業承継する場合）。 

〇自社 PR等企業のイメージアップに注力。〇販売力のある従業員の確保を育成。 

〇営業社員の確保が難しく、営業職への希望が少ないほか、定着率の面でも課題あり。 

〇対応策なし。〇社員に対し、OJTや外部研修に積極的に参加して、取扱商品知識を習得し、適切

な顧客対応ができるように人材育成している。〇ホームページの開発やリクルート活動への傾注。

〇高校生や高齢者へと雇用領域の拡大、継続雇用の年齢緩和。 

〇営業能力の高い人材が必要だが募集してもなかなか来ないので困っている。 

〇世代交代に備え、新卒者（又は若くて即戦力になる人物）の採用に努めた。 

〇人材不足、少ない人数で仕事をしているので、賃金以外でも福利厚生に気をつかっている。 

〇賃金アップは厳しいので、出来る範囲で頑張っています。 

〇大学等への会社説明に行き、自社のアピールを行う。 

〇研修生制度を活用して、外国人研修生の受け入れて人材の確保。 

〇金も時間もかけて若者から見て魅力的に業界全体を底上げしなければいけない。 
 
②「従業員の育成・定着」への具体的な取り組み 
 
〇従業員の育成・定着について、ハローワークだけでなく知人を通じて人を募り、入社してもらう

方法を取り入れる。〇社内制度の見直し、若手社員へのフォローアップ研修やスキルアップ研修の

実施、福利厚生の充実。〇海外からの雇用を考えている。 

〇従業員の育成のために専門の部門を設置し、教育計画に沿って教育を実施。 

〇管理職従業員の指導力強化。その他研修会への参加等。〇給与の見直し、福利厚生の充実、スキ

ルアップのサポート。〇人への投資として社員教育、研修を実施。 

〇中途採用が主でハローワークや U・I ターン転職支援等の職業紹介機関に求人情報登録を行い、

広く求人している。〇高知に根差した企業として人材育成・社風づくりを続けている。 

〇積極的に現場に行き、知識を付けさせ、やりがいのある会社に成長させる。 

〇給料の見直し及び休日の活用。〇全社員が CADが出来る様に勉強中。 

〇ハローワーク等に求人を出している。〇教育等。セミナー出席など。 

〇個別面談、社内会議を通して、私達が提供する仕事の目的と目標とその意味の共有。 

〇会社業務の向上に伴う社員さんの所得向上。 
 
③「売上高の減少」への取り組み 
 
〇新規チャネルの開拓。〇新規商品、マーケットへの拡販。〇新規開拓を常に心がける。 

〇インターネットでの売上向上に努める。〇商流・物流での共同化による売上確保、商品回転率の

向上を図る。〇エンドユーザーへのアプローチ（ネット販売等）。〇営業力の強化。 

〇新規顧客の開拓。〇販路拡大、新規取引先開拓、集荷力強化、荷主とのコミュニケーション。 

〇新商品の投入。〇開発部門による新たな需要創造。〇製造業として OEM、PBの受注。 

〇総販売元が一軒のため、そちらがメイン取扱商品を他社のものとした以上、売上低下は防げない

が、規約により他社への卸も制限されており、対策方法を検討中。商品単価の値上げをした。 
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④「県外同業他社との競争の激化」への具体的な取り組み 
 
〇地区でのコミュニケーションアップを図る。〇当業界では地方本社の業者数が減り、全国規模の

業者に淘汰されている。〇独自商品の開発・提案。県外からも同業他社の参入があるが、会社独自

の強みを強化している。〇メーカーとのタイアップ。〇仕入価格の見直し。 

〇県外からの大手企業には企画力で負けるので細かいフォローで対応するようにしている。 

〇自社のオリジナル商材。〇ネットによる BtoBの確立。〇品質の高い商品の販売。 

〇県外大会社との差別化のためのサービスに力を入れる。 

〇地方本社の当社としては常に不利な競争となっている。 
 
⑤「店舗・倉庫の狭隘・老朽化」への取り組み 
 
〇店舗の修繕をこの 5年内にしなければならない。〇倉庫配送の効率化。 
 
⑥「県内同業他社との競争の激化」への具体的な取り組み 
 
〇新商品の投入。〇サービス面等で差別化。〇県内での社員の定着。〇同業者による顧客の奪合い。  
 
⑦「事業継承（後継者の不在）」への具体的な取り組み 
 
〇現状説明を後継者予定者に行っている。〇社員研修を積極的に取り入れ、社員のレベルを上げて

適任者を確保する。〇同族会社による後継者問題。〇資産引継ぎ問題あり。 
 
⑧「販売先の業況不振」への取り組み 
 
〇販売先・得意先への提案の実施。〇新規商材の提案、販売店との同行支援、販売店の選別。 

〇新商品の投入。〇高知県全体の景気回復がなければ難しい。 
 
⑨「県外企業の進出による競争の激化」への取り組み 
 
回答なし 
 
⑩「仕入単価の上昇」への取り組み 
 
〇年々仕入単価の上昇があり、納品先には申し訳なく感じている。〇同等製品で安価なものがあれ

ば販売時には必ず紹介している。〇上質な物を取り揃えられるよう対処する。 

〇資材の価格上昇が止まらず、なるべく販売価格に影響が出ないよう仕入先をその都度、考慮し対

応している。〇企業努力。〇仕入単価が上昇するが、工夫をしてお客様へ提供する。 
 
⑩「物流費の増加」への取り組み 
 
〇配車、配送路線の効率化。〇小ロットの物流費は販売先に負担を願う。 

〇効率を上げる。〇物流アウトソーシングを増加し経費の見える化。 

〇ヤマトの値上げに頭を抱えている。〇検討中。 
 
⑪「顧客ニーズの変化への対応」への取り組み 
 
〇お取引先様に対して、”物売”ではなく”こと”の提供を通じて、情報提供、研修生への参加、

IT サポート等でお取引先様の成長をサポートしています。〇仕入品よりない製品に力を入れるた

め、特にありませんが、売上を急に上げようとすると資金繰りが多忙化する。 

〇少々の売上上昇に調整しながら利益率を上げることが肝要かと思う。よって、経営上は無理をせ

ず確実な運営が大切と思う。〇売筋商品の調査、バイヤーとのコミュニケーション。 

〇マーケットリサーチ力を強化。〇ネット販売との競争。 
 
⑪「採算の悪化」への取り組み 
 
〇情報をもとに安い仕入先を開拓。〇固定費を減らす。 

〇生産部門の収支改善（仕入価値の明確化）、卸部門の価格改定（利益率の向上）。 
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⑫「販売先による卸売業者の選別」への取り組み 
 
〇同業者が多数いるなか、弊社を選んでもらえるようなキメ細かいサービスの実施。 

〇商品の独自性を強化し、魅力的な商品を提供。 

〇仕入先が限られているので、根本的な解決策はない。 

 

⑫「仕入原価上昇分の販売価格への転嫁」への取り組み 
 
〇物流費の増加を販売価格に転嫁できない。〇解決策なし。 

〇仕入原価がアップしてからの交渉となるので親が飲まなければ飲まないことが多い。 
 
⑬「販売単価の低下・上昇難」への取り組み 
 
〇県外企業を含めてインターネット等で価格を比較する事が出来るようになり、販売価格が下降気

味になりつつある。〇少しでも価格を守るため、当社独自のアフターサービスをする等して努力し

ている。〇販売商品の見直し、切り替え、商品戦略の検討。 
 
⑭「資金繰りの悪化」への取り組み 
 
〇会計事務所、銀行と対応しています。  
 
⑮「事業主自体の衰え（気力・体力・健康）」への具体的な取り組み 
 
〇健康維持を心がけ、無駄な動きをさけてビジネスに集中する。 

〇事業自体は良好であるが、気力・体力の衰えはある。 
 
⑮「社風・風土づくりへ」の具体的な取り組み 
 
〇高知のお客様も常に変化していますので、柔軟な対応が必要です。 
 
⑮「震災対策（耐震工事、高台移転等）」への取り組み 
 
〇近い将来の移転を希望するが、いろんな面での決断が難しい。〇安全確保。〇高台への移転。 
 
⑮「人件費の増加」への取り組み 
 
〇はたらき方改革の推進。〇とにかくコストアップが激しい。（特に人件費）  
 
⑯「メーカーの進出による競争の激化」への具体的な取り組み 
 
〇メーカー進出における情報収集を行っているが、今後厳しい（競争出来ない）見通し。 

〇情報収集のスピードアップ、IT活用。 

〇メーカーには出来にくい細かなアフターメンテナンスの強化。 
 
⑰「情報化・IT化への取組」への取り組み 
 
〇資金投入し取り組んでいる。〇ソフトウェアの入替など。 

〇講習を受ける。〇受発注、経理の IT化。 
 
⑱「商品在庫の過剰」への取り組み 
 
〇在庫管理をしっかりできるようにすすめている段階。〇売筋商品の調査、在庫管理の徹底。 

〇適正在庫を商品別に見直す。〇適正在庫を商品別に見直す。 
 
⑱「事業資金の借入難」への取り組み 
 
〇銀行に借入の申込をしているが、過去の借入があるため一向に進んでいない。 
 
⑲「仕入先による取引条件の改悪」への取り組み 
 
〇複数の仕入ソースを構える。 
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⑳「業界団体・組合の活動低下」への取り組み 
 
回答なし 
 
⑳「代金回収の悪化」への取り組み 
 
〇金利の負担をしてもらう等。 

㉑「金利負担の増加」への取り組み 
 
回答なし 
 
㉒「人件費・物流費以外の増加」への取り組み 
 
〇税金等の増加が大きい。 
 
㉓「仕入先と販売先の直接取引による中抜き」「仕入先による卸売業者の選別」「業界団体・組合の

衰退」は回答なし 

 

 

 

（２）上記以外で、立地条件・交通インフラ・商慣習など、高知特有の要因による経営上の課題

があればご記入ください。 

 

○山間部、過疎地への配送による物流費 石油製品の全国における高知県の割合が 0.6％しかなく

顧客が少ない。  

○小売業の販売力の増大で、卸売は大手帳合企業が生き残りをかけて競争している。  

○小規模卸売は今後も厳しい状況が続くと思います。弊社では小売にも注力しています。  

○高知県内に本社が有り、仕入・販売先とも県外が主体の企業の場合、立地条件・交通インフラ・

商慣習等から考えて県内に本社を置くメリットが見い出せなくなってきている。  

○道路の改良を迅速化果敢にしてもらいたい 外商を進める上で物流費負担増（大消費地が遠隔の

ため） 県外出荷、出張が多いので如何にして経費を下げられるか 。  

○事業所が室戸市にあるため、運送業者の数が少ない 市場が広く、売上高が小さいのでマーケッ

トが小さくなれば苦しい。  

○高知県の人口減少、業業関係者の後継者不足、産地直送等流通の変化 弊社は 95％が県外販売の

ため、物流による影響が特に大きく県外企業との競争力を落下要因となっている。  

○県内の人口減による活性化が乏しいなど 物流条件、生産性 中心街は駐車場が少ないので、荷物

の搬入等が大変 周りにある田畑を地主が売りたくても会社が購入、転用ができない状態であり、

設備投資を行えない とにかくアフターマーケット市場が小さく伸びる要素がない。  

○現状維持するのが精一杯である。 商慣習でメーカー側 90日払いが定着しているので、それ以上

はすべてかぶりの感じがないので困っています。  

○空路に LCCが必要 。  
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（３）経営上の課題解決に向けて、商工会議所に望むこととして、該当する番号すべてに〇をつけ

てください。 
 

１．施策情報の提供（補助金、融資など） 

２．経営方針に対する支援（専門家派遣など） 

３．要望活動の充実 

  ４．同業・異業種との交流機会の増加 

  ５．卸売業の経営に役立つセミナーの実施 

  ６．その他（                           ） 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

その他の意見 
 
○事業承継に関する情報提供。○営業社員のための決算書読み方講座。○商工会議所主催の採用

セミナーが開催できないか。○よさこい祭りの日の休業扱い（盆休みの移動）。○経営改善計画

等で既に再生支援協議会にてご指導頂いています。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

10.0%

21.1%

24.4%

30.0%

68.9%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

要望活動の充実

経営方針に対する支援（専門家派遣など）

同業・異業種との交流機会の増加

卸売業の経営に役立つセミナーの実施

施策情報の提供（補助金、融資など）

経営上の課題解決に向けて、商工会議所に望むこと

選　　択　　肢 回答数 比率(N=90)

1 施策情報の提供（補助金、融資など） 62 68.9%

2 卸売業の経営に役立つセミナーの実施 27 30.0%

3 同業・異業種との交流機会の増加 22 24.4%

4 経営方針に対する支援（専門家派遣など） 19 21.1%

5 要望活動の充実 9 10.0%
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４．高知県の産業振興のため、卸売業ができることについて 

 

卸売業がこれまで培ってきた多様な販路やネットワーク、ノウハウを活かして、高知県経済の

発展に寄与できると思われる(行政の関与や支援を期待する)事項について、該当する番号の中か

ら上位３つを選んでご記入ください。 
 

１．県内卸業者と生産者との商談会の実施 

２．県内卸業者による生産者への販路開拓にかかるコンサルティング 

（例：製造ロット等を踏まえ、適した販路についての助言） 

３．県内卸業者と大手バイヤーとの商談会の実施 

  ４．県内卸業者による、一次産業と二次産業とのマッチング機会の創出 

  ５．県内卸売業者主導の商品開発 

  ６．県内卸業者による共同配送網の拡充 

  ７．県が取り組む地域産業クラスタープロジェクトへの卸売業の参画 

    ※地域産業クラスターとは、地域に根差した第一次産業や観光などを核として、そ

の周りにさまざまな産業を集積させる取り組み。 

  ８．その他（                           ） 

 

 

※1 位には 3 点、2 位には 2 点、3 位には 1 点を付与 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

順位 選　択　肢 点数 1位 2位 3位

① 県が取り組む地域産業クラスタープロジェクトへの卸売業の参画 64 13 5 15

② 県内卸業者主導の商品開発 64 8 17 6

③ 県内卸業者と生産者との商談会の実施 60 10 13 4

④ 県内卸業者による共同配送網の拡充 56 13 3 11

⑤ 県内卸業者による、一次産業と二次産業とのマッチング機会の創出 55 6 13 11

⑥
県内卸業者による生産者への販路開拓にかかるコンサルティング
（例：製造ロット等を踏まえ、適した販路についての助言） 51 11 6 6

⑦ 県内卸業者と大手バイヤーとの商談会の実施 47 10 5 7
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５．その他 

 
その他、高知県の産業振興を推進する上で、卸売業として行政にどのような取り組みを期待す

るか、ご意見をお聞かせください。 

 

○地元企業を守り育てていくための施策。具体的なアクションプランの作成 。 

○流通、卸売、製材業（特に小企業）に対しての補助金制度の新設が必要ではないか。上記の橋渡

しとなる市場を軸に補助金（高知県産材の売買について）を設ける仕組みはどうか。 

○これからも一緒に取り組みをさせて頂いており、これからも一層高知県の活性化に尽力いたしま

すので、その際にはよろしくお願いいたします。 

○企業の誘致をぜひお願いしたい。 

○申請の簡素化。火薬の使用（消費）について。 

○ 当社は建設（土木・建築）にかかわる資材販売の比率が高いので、防災対策等を含む公共工事

の発注を期待しております。 

○各自各地域独自商品を開発出来る生産人口を増やし、初期の段階にて情報の提供、生活が出来る

様支援をする・卸売業に対して行政の関与は難しい面がありますが、1次・2次・3次産業全てに

関連しているので、事例照会（マッチング）、情報提供を充実して戴きたい。 

○県外販売先進出のための手助け、取引先、運送等  

○人口減の歯止め。若年者の県外就職をとめる（新しい産業を育てる）。 

○地方は特に多いような感じがするので、他社にない商品をモール系の店舗のみの集客では限度が

あると感じるので今回の図書館は×だと思います。 

○土地はあるが後継者不足で農業をやめていく状況。小さな会社なので大きく販路を広げずに昔な

がらのお得意様を大事にして力になりたいと思っています。しかし、農業も次世代と名のつく大

規模のものばかりになり、個人の農家さんは補助金もなく自力で頑張っておいでです。そのよう

な小さなところも底上げしていかなくては未来はないと思います。 

○現場の声を直接聞いてもらえる場所等の情報提供をして欲しい 。 

○物づくりの生産工場やメーカーの進出を期待する 過剰設備等における税金の無駄遣いをしない

で欲しい。 

○各市町村の担当課の方はコンサルタントに頼らず勉強して下さい。 メーカーへの問い合わせの

中継ぎ等を利用して頂ければ役に立てると思います 弊社は建築業に携わっております。 

○現状の現場に携わっている専門職（いわゆる職人さん）の高齢化や業界全体の若者層の人材育成

不足で、10年後の建築業界を大変心配しています。大工、左官、設備等を育成する期間、学校な

どが必要です。 

 ※昔のような見習いや奉公といった技術の継承のしくみが今は、崩壊しています。  

○中長期的に計画性のある公共投資を期待する。南海地震対策には予算も付き一定のスピードで進

捗しているが、高知市内の至る所でインフラの老朽化が進んでいる。インフラの整備、維持、修

繕事業を長期的ビジョンをもって、計画的な公共事業投資の促進を期待します。 
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クロス分析 ≪項目≫ 
 

 

①【1-(9)-1 年間売上高】 ×  【2-(1)-1 卸部門の売上高における過去３年間の推移】 

②【1-(9)-1 年間売上高】 ×  【2-(1)-2 卸部門の売上高における向こう３年間の見通し】 

③【1-(9)-1 年間売上高】 ×  【2-(1)-3 卸部門の採算(利益)における過去３年間の推移】 

④【1-(9)-1 年間売上高】 ×  【2-(1)-4 卸部門の採算(利益)における向こう３年間の見通し】 

⑤【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】×【2-(1)-1 卸部門の売上高における過去３年間の推移】 

⑥【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】×【2-(1)-2 卸部門の売上高における向こう３年間の見通し】 

⑦【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】×【2-(1)-3 卸部門の採算(利益)における過去３年間の推移】 

⑧【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】×【2-(1)-4 卸部門の採算(利益)における向こう３年間の見通し】 

 

⑨【1-(9)-1 年間売上高】     × 【2-(2)-1 県内からの仕入割合】 

⑩【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】× 【2-(2)-1 県内からの仕入割合】 

⑪【1-(9)-1 年間売上高】     × 【2-(2)-2 県外からの仕入割合】 

⑫【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】× 【2-(2)-2 県内からの仕入割合】 

⑬【1-(9)-1 年間売上高】     × 【2-(3)-1 卸部門における現金仕入の割合】 

⑭【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】× 【2-(3)-1 卸部門における現金仕入の割合】 

⑮【1-(9)-1 年間売上高】     × 【2-(3)-3 卸部門の仕入における手形決済の割合】 

⑯【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】× 【2-(3)-3 卸部門の仕入における手形決済の割合】 

 

⑰【1-(9)-1 年間売上高】     × 【2-(4)-1 卸部門における県内への販売割合】 

⑱【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】× 【2-(4)-1 卸部門における県内への販売割合】 

⑲【1-(9)-1 年間売上高】     × 【2-(4)-2 卸部門における県外への販売割合】 

⑳【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】× 【2-(4)-2 卸部門における県外への販売割合】 

㉑【1-(9)-1 年間売上高】     × 【2-(5)-1 卸部門における現金決済の割合】 

㉒【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】× 【2-(5)-1 卸部門における現金決済の割合】 

㉓【1-(9)-1 年間売上高】     × 【2-(5)-3 卸部門の販売における手形決済の割合】 

㉔【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】× 【2-(5)-3 卸部門の販売における手形決済の割合】 

 

㉕【1-(9)-1 年間売上高】 

          × 【2-6-1 貴社が有していると思われる機能（特に強い+強い）…上位 10 項目】 

㉖【1-(9)-1 年間売上高】 

          × 【2-6-2 貴社が有していると思われる機能（弱い+特に弱い）…上位 10 項目】 

㉗【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】 

× 【2-6-1 貴社が有していると思われる機能（特に強い+強い）…上位 10項目】 

㉘【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】 

          × 【2-6-2 貴社が有していると思われる機能（弱い+特に弱い）…上位 10 項目】 
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㉙【1-(9)-1 年間売上高】     × 【3 経営上の課題 …上位 10項目】 

㉚【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】 × 【3 経営上の課題 …上位 10項目】 

 

㉛【1-(6) 事業形態】       × 【3-(3) 経営上の課題解決に向けて、商工会議所に望むこと】 

㉜【1-(9)-1 年間売上高】     × 【3-(3) 経営上の課題解決に向けて、商工会議所に望むこと】 

㉝【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】 × 【3-(3) 経営上の課題解決に向けて、商工会議所に望むこと】 

㉞【2-(1)-1 卸部門の過去３年間の売上推移】 

× 【3-(3) 経営上の課題解決に向けて、商工会議所に望むこと】 

㉟【2-(1)-2 卸部門の向こう３年間の売上見通し】 

  × 【3-(3) 経営上の課題解決に向けて、商工会議所に望むこと】 

㊱【2-(1)-3 卸部門の過去３年間の採算(利益)推移】 

  × 【3-(3) 経営上の課題解決に向けて、商工会議所に望むこと】 

㊲【2-(1)-4 卸部門の向こう３年間の採算(利益)見通し】 

  × 【3-(3) 経営上の課題解決に向けて、商工会議所に望むこと】 

 

㊳【1-(6) 事業形態】         × 【4 高知県の産業振興のため、卸売業が寄与できること】 

㊴【1-(9)-1 年間売上高】        × 【4 高知県の産業振興のため、卸売業が寄与できること】 

㊵【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】   × 【4 高知県の産業振興のため、卸売業が寄与できること】 

㊶【2-(1)-1 卸部門の過去３年間の売上推移】 

× 【4 高知県の産業振興のため、卸売業が寄与できること】 

㊷【2-(1)-2 卸部門の向こう３年間の売上見通し】 

× 【4 高知県の産業振興のため、卸売業が寄与できること】 

㊸【2-(1)-3 卸部門の過去３年間の採算(利益)推移】 

× 【4 高知県の産業振興のため、卸売業が寄与できること】 

㊹【2-(1)-4 卸部門の向こう３年間の採算(利益)見通し】 

  × 【4 高知県の産業振興のため、卸売業が寄与できること】 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



32 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

　3億円以下 7 11.7% 27 45.0% 26 43.3% 60 100%

　3億円超10億円以下 14 34.1% 17 41.5% 10 24.4% 41 100%

　10億円超 11 35.5% 10 32.3% 10 32.3% 31 100%

総　　　計 32 22.5% 54 38.0% 46 32.4% 132 100%

　3億円以下 8 14.0% 31 54.4% 18 31.6% 57 100%

　3億円超10億円以下 8 20.5% 20 51.3% 11 28.2% 39 100%

　10億円超 4 12.9% 15 48.4% 12 38.7% 31 100%

総　　　計 20 15.7% 66 52.0% 41 32.3% 127 100%

　3億円以下 25 41.7% 23 38.3% 12 20.0% 60 100%

　3億円超10億円以下 26 63.4% 13 31.7% 2 4.9% 41 100%

　10億円超 21 70.0% 7 23.3% 2 6.7% 30 100%

総　　　計 72 55.0% 43 32.8% 16 12.2% 131 100%

① 【1-(9)-1 年間売上高】 ×  【2-(1)-1 卸部門の売上高における過去３年間の推移】 

② 【1-(9)-1 年間売上高】 ×  【2-(1)-2 卸部門の売上高における向こう３年間の見通し】 

増　　加 横ばい 減　　少 総　　計

③ 【1-(9)-1 年間売上高】 ×  【2-(1)-3 卸部門の採算(利益)における過去３年間の推移】 

増　　加 横ばい 減　　少 総　　計

増　　加 横ばい 減　　少 総　　計

35.5%

34.1%

11.7%

22.5%

32.3%

41.5%

45.0%

38.0%

32.3%

24.4%

43.3%

32.4%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

増加 横ばい 減少

12.9%

20.5%

14.0%

15.7%

48.4%

51.3%

54.4%

52.0%

38.7%

28.2%

31.6%

32.3%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

増加 横ばい 減少

70.0%

63.4%

41.7%

55.0%

23.3%

31.7%

38.3%

32.8%

6.7%

4.9%

20.0%

12.2%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

黒字 収支トントン 赤字
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　3億円以下 17 28.8% 35 59.3% 7 11.9% 59 100%

　3億円超10億円以下 19 48.7% 19 48.7% 1 2.6% 39 100%

　10億円超 18 60.0% 10 33.3% 2 6.7% 30 100%

総　　　計 54 42.2% 64 50.0% 10 7.8% 128 100%

　3億円以下 12 16.7% 32 44.4% 28 38.9% 72 100%

　3億円超10億円以下 9 36.0% 11 44.0% 5 20.0% 25 100%

　10億円超 9 34.6% 9 34.6% 8 30.8% 26 100%

総　　　計 30 24.4% 52 42.3% 41 33.3% 123 100%

　3億円以下 12 17.6% 37 54.4% 19 27.9% 68 100%

　3億円超10億円以下 4 16.7% 12 50.0% 8 33.3% 24 100%

　10億円超 3 11.5% 13 50.0% 10 38.5% 26 100%

総　　　計 19 16.1% 62 52.5% 37 31.4% 118 100%

④ 【1-(9)-1 年間売上高】 ×  【2-(1)-4 卸部門の採算(利益)における向こう３年間の見通し】 

⑤ 【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】 × 【2-(1)-1 卸部門の売上高における過去３年間の推移】 

増　　加 横ばい 減　　少 総　　計

増　　加 横ばい 減　　少 総　　計

⑥ 【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】 ×  【2-(1)-2 卸部門の売上高における向こう３年間の見通し】 

増　　加 横ばい 減　　少 総　　計

60.0%

48.7%

28.8%

42.2%

33.3%

48.7%

59.3%

50.0%

6.7%

2.6%

11.9%

7.8%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

黒字 収支トントン 赤字

34.6%

36.0%

16.7%

24.4%

34.6%

44.0%

44.4%

42.3%

30.8%

20.0%

38.9%

33.3%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

増加 横ばい 減少

11.5%

16.7%

17.6%

16.1%

50.0%

50.0%

54.4%

52.5%

38.5%

33.3%

27.9%

31.4%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

増加 横ばい 減少
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　3億円以下 32 44.4% 29 40.3% 11 15.3% 72 100%

　3億円超10億円以下 17 68.0% 6 24.0% 2 8.0% 25 100%

　10億円超 19 76.0% 5 20.0% 1 4.0% 25 100%

総　　　計 68 55.7% 40 32.8% 14 11.5% 122 100%

　3億円以下 23 32.9% 40 57.1% 7 10.0% 70 100%

　3億円超10億円以下 12 50.0% 12 50.0% 0 0.0% 24 100%

　10億円超 16 64.0% 8 32.0% 1 4.0% 25 100%

総　　　計 51 42.9% 60 50.4% 8 6.7% 119 100%

増　　加 横ばい 減　　少 総　　計

⑦ 【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】 ×  【2-(1)-3 卸部門の採算(利益)における過去３年間の推移】 

⑧ 【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】 ×  【2-(1)-4 卸部門の採算(利益)における向こう３年間の見通し】 

増　　加 横ばい 減　　少 総　　計

76.0%

68.0%

44.4%

55.7%

20.0%

24.0%

40.3%

32.8%

4.0%

8.0%

15.3%

11.5%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

黒字 収支トントン 赤字

64.0%

50.0%

32.9%

42.9%

32.0%

50.0%

57.1%

50.4%

4.0%

10.0%

6.7%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

黒字 収支トントン 赤字
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　3億円以下 9 16.4% 5 9.1% 5 9.1% 16 29.1% 6 10.9% 14 25.5% 55 100%

　3億円超10億円以下 2 5.4% 7 18.9% 6 16.2% 13 35.1% 5 13.5% 4 10.8% 37 100%

　10億円超 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0% 18 64.3% 8 28.6% 2 7.1% 28 100%

総　　　計 11 9.2% 12 10.0% 11 9.2% 47 39.2% 19 15.8% 20 16.7% 120 100%

　3億円以下 9 13.8% 6 9.2% 9 13.8% 18 27.7% 7 10.8% 16 24.6% 65 100%

　3億円超10億円以下 0 0.0% 4 17.4% 2 8.7% 10 43.5% 4 17.4% 3 13.0% 23 100%

　10億円超 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0% 15 60.0% 8 32.0% 2 8.0% 25 100%

総　　　計 9 8.0% 10 8.8% 11 9.7% 43 38.1% 19 16.8% 21 18.6% 113 100%

⑪ 【1-(9)-1 年間売上高】 ×  【2-(2)-2 県外からの仕入割合】 

　3億円以下 13 23.6% 17 30.9% 8 14.5% 5 9.1% 3 5.5% 9 16.4% 55 26.4%

　3億円超10億円以下 4 10.8% 13 35.1% 5 13.5% 12 32.4% 1 2.7% 2 5.4% 37 36.5%

　10億円超 2 5.6% 20 55.6% 6 16.7% 0 0.0% 8 22.2% 0 0.0% 36 37.1%

総　　　計 19 14.8% 50 39.1% 19 14.8% 17 13.3% 12 9.4% 11 8.6% 128 100%

総　　計

100％ 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0％

100％ 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0％

総　　計

100％ 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0％ 総　　計

⑨ 【1-(9)-1 年間売上高】 ×  【2-(2)-1 県内からの仕入割合】 

⑩ 【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】 ×  【2-(2)-1 県内からの仕入割合】 

5.4%

16.4%

9.2%

18.9%

9.1%

10.0%

16.2%

9.1%

9.2%

64.3%

35.1%

29.1%

39.2%

28.6%

13.5%

10.9%

15.8%

7.1%

10.8%

25.5%

16.7%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

100% 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0%

13.8%

8.0%

17.4%

9.2%

8.8%

8.7%

13.8%

9.7%

60.0%

43.5%

27.7%

38.1%

32.0%

17.4%

10.8%

16.8%

8.0%

13.0%

24.6%

18.6%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

100% 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0%

5.6%

10.8%

23.6%

14.8%

55.6%

35.1%

30.9%

39.1%

16.7%

13.5%

14.5%

14.8%

0.0%

32.4%

9.1%

13.3%

22.2%

2.7%

5.5%

9.4%

5.4%

16.4%

8.6%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

100% 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0%

※0％は、県外・海外からの仕入の割合が合計100％のケース

※0％は、県外・海外からの仕入の割合が合計100％のケース

※0％は、県内・海外からの仕入の割合が合計100％のケース
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⑫ 【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】 ×  【2-(2)-2 県内からの仕入割合】 

　3億円以下 15 23.1% 19 29.2% 9 13.8% 9 13.8% 4 6.2% 9 13.8% 65 100%

　3億円超10億円以下 3 13.0% 11 47.8% 3 13.0% 6 26.1% 0 0.0% 0 0.0% 23 100%

　10億円超 2 8.0% 18 72.0% 5 20.0% 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0% 25 100%

総　　　計 20 17.7% 48 42.5% 17 15.0% 15 13.3% 4 11.3% 9 12.8% 113 100%

⑬ 【1-(9)-1 年間売上高】 ×  【2-(3)-1 卸部門における現金仕入の割合】 

　3億円以下 29 50.9% 4 7.0% 7 12.3% 12 21.1% 1 1.8% 4 7.0% 57 100%

　3億円超10億円以下 12 30.0% 4 10.0% 7 17.5% 15 37.5% 2 5.0% 0 0.0% 40 100%

　10億円超 6 24.0% 4 16.0% 3 12.0% 9 36.0% 3 12.0% 0 0.0% 25 100%

総　　　計 47 38.5% 12 9.8% 17 13.9% 36 29.5% 6 4.9% 4 3.3% 122 100%

⑭ 【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】 ×  【2-(3)-1 卸部門における現金仕入の割合】 

　3億円以下 34 49.3% 4 5.8% 9 13.0% 16 23.2% 2 2.9% 4 5.8% 69 100%

　3億円超10億円以下 5 21.7% 2 8.7% 5 21.7% 10 43.5% 1 4.3% 0 0.0% 23 100%

　10億円超 6 27.3% 3 13.6% 3 13.6% 7 31.8% 3 13.6% 0 0.0% 22 100%

総　　　計 45 39.5% 9 7.9% 17 14.9% 33 28.9% 6 5.3% 4 3.5% 114 100%

総　　計

100％ 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0％

100％ 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0％

総　　計

100％ 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0％ 総　　計

8.0%

13.0%

23.1%

17.7%

72.0%

47.8%

29.2%

42.5%

20.0%

13.0%

13.8%

15.0%

26.1%

13.8%

13.3%

6.2%

3.5%

13.8%

8.0%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

100% 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0%

24.0%

30.0%

50.9%

38.5%

16.0%

10.0%

7.0%

9.8%

12.0%

17.5%

12.3%

13.9%

36.0%

37.5%

21.1%

29.5%

12.0%

5.0%

1.8%

4.9%

7.0%

3.3%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

100% 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0%

27.3%

21.7%

49.3%

39.5%

13.6%

8.7%

5.8%

7.9%

13.6%

21.7%

13.0%

14.9%

31.8%

43.5%

23.2%

28.9%

13.6%

4.3%

2.9%

5.3%

5.8%

3.5%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

100% 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0%

※0％は、県内・海外からの仕入の割合が合計100％のケース

※0％は、手形決済の割合が100％のケース

※0％は、手形決済の割合が100％のケース
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⑮ 【1-(9)-1 年間売上高】 ×  【2-(3)-3 卸部門の仕入における手形決済の割合】 

　3億円以下 4 6.9% 7 12.1% 10 17.2% 7 12.1% 1 1.7% 29 50.0% 58 100%

　3億円超10億円以下 0 0.0% 8 20.0% 12 30.0% 7 17.5% 1 2.5% 12 30.0% 40 100%

　10億円超 0 0.0% 7 28.0% 6 24.0% 4 16.0% 1 4.0% 7 28.0% 25 100%

総　　　計 4 3.3% 22 17.9% 28 22.8% 18 14.6% 3 2.4% 48 39.0% 123 100%

⑯ 【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】 ×  【2-(3)-3 卸部門の仕入における手形決済の割合】 

　3億円以下 4 5.7% 9 12.9% 14 20.0% 8 11.4% 1 1.4% 34 48.6% 70 100%

　3億円超10億円以下 0 0.0% 6 26.1% 7 30.4% 4 17.4% 1 4.3% 5 21.7% 23 100%

　10億円超 0 0.0% 6 27.3% 5 22.7% 4 18.2% 1 4.5% 6 27.3% 22 100%

総　　　計 4 3.5% 21 18.3% 26 22.6% 16 13.9% 3 2.6% 45 13.4% 115 100%

⑰ 【1-(9)-1 年間売上高】 ×  【2-(4)-1 卸部門における県内への販売割合】 

　3億円以下 29 49.2% 17 28.8% 7 11.9% 3 5.1% 0 0.0% 3 5.1% 59 100%

　3億円超10億円以下 9 23.1% 17 43.6% 3 7.7% 7 17.9% 2 5.1% 1 2.6% 39 100%

　10億円超 7 25.9% 12 44.4% 2 7.4% 4 14.8% 1 3.7% 1 3.7% 27 100%

総　　　計 45 36.0% 46 36.8% 12 9.6% 14 11.2% 3 2.4% 5 4.0% 125 100%

総　　計

総　　計

100％ 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満

総　　計100％ 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0％

0％

100％ 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0％

6.9%

3.3%

28.0%

20.0%

12.1%

17.9%

24.0%

30.0%

17.2%

22.8%

16.0%

17.5%

12.1%

14.6%

4.0%

2.5%

1.7%

2.4%

28.0%

30.0%

50.0%

39.0%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

100% 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0%

5.7%

3.5%

27.3%

26.1%

12.9%

18.3%

22.7%

30.4%

20.0%

22.6%

18.2%

17.4%

11.4%

13.9%

4.5%

4.3%

1.4%

2.6%

27.3%

21.7%

48.6%

39.1%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

100% 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0%

25.9%

23.1%

49.2%

36.0%

44.4%

43.6%

28.8%

36.8%

7.4%

7.7%

11.9%

9.6%

14.8%

17.9%

5.1%

11.2%

3.7%

5.1%

2.4%

3.7%

2.6%

5.1%

4.0%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

100% 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0%

※0％は、現金決済の割合が100％のケース

※0％は、現金決済の割合が100％のケース

※0％は、県外・海外への販売の割合が合計100％のケース
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⑱ 【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】 ×  【2-(4)-1 卸部門における県内への販売割合】 

　3億円以下 28 39.4% 21 29.6% 9 12.7% 8 11.3% 2 2.8% 3 4.2% 71 100%

　3億円超10億円以下 6 27.3% 13 59.1% 1 4.5% 2 9.1% 0 0.0% 0 0.0% 22 100%

　10億円超 5 21.7% 12 52.2% 2 8.7% 3 13.0% 1 4.3% 0 0.0% 23 100%

総　　　計 39 33.6% 46 39.7% 12 10.3% 13 11.2% 3 2.6% 3 2.6% 116 100%

⑲ 【1-(9)-1 年間売上高】 ×  【2-(4)-2 卸部門における県外への販売割合】 

　3億円以下 3 5.1% 1 1.7% 5 8.5% 16 27.1% 5 8.5% 29 49.2% 59 100%

　3億円超10億円以下 1 2.6% 4 10.5% 6 15.8% 10 26.3% 8 21.1% 9 23.7% 38 100%

　10億円超 1 3.7% 2 7.4% 4 14.8% 8 29.6% 5 18.5% 7 25.9% 27 100%

総　　　計 5 4.0% 7 5.6% 15 12.1% 34 27.4% 18 14.5% 45 36.3% 124 100%

⑳ 【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】 ×  【2-(4)-2 卸部門における県外への販売割合】 

　3億円以下 3 4.3% 5 7.1% 9 12.9% 19 27.1% 7 10.0% 27 38.6% 70 100%

　3億円超10億円以下 0 0.0% 0 0.0% 2 9.1% 7 31.8% 6 27.3% 7 31.8% 22 100%

　10億円超 0 0.0% 2 8.7% 3 13.0% 8 34.8% 5 21.7% 5 21.7% 23 100%

総　　　計 3 2.6% 7 6.1% 14 12.2% 34 29.6% 18 15.7% 39 33.9% 115 100%

総　　計

総　　計

100％ 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0％ 総　　計

10％以上50％未満 10％未満 0％

100％ 80％以上100％未満

100％ 80％以上100％未満 50％以上80％未満

50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0％

21.7%

27.3%

39.4%

33.6%

52.2%

59.1%

29.6%

39.7%

8.7%

4.5%

12.7%

10.3%

13.0%

9.1%

11.3%

11.2%

4.3%

2.8%

2.6%

4.2%

2.6%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

100% 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0%

3.7%

2.6%

5.1%

4.0%

7.4%

10.5%

1.7%

5.6%

14.8%

15.8%

8.5%

12.1%

29.6%

26.3%

27.1%

27.4%

18.5%

21.1%

8.5%

14.5%

25.9%

23.7%

49.2%

36.3%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

100% 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0%

※0％は、県外・海外への販売の割合が合計100％のケース

※0％は、県内・海外への販売の割合が合計100％のケース

※0％は、県内・海外への販売の割合が合計100％のケース

4.3%

2.6%

8.7%

7.1%

6.1%

13.0%

9.1%

12.9%

12.2%

34.8%

31.8%

27.1%

29.6%

21.7%

27.3%

10.0%

15.7%

21.7%

31.8%

38.6%

33.9%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

100% 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0%
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㉑ 【1-(9)-1 年間売上高】 ×  【2-(5)-1 卸部門における現金決済の割合】 

　3億円以下 28 48.3% 12 20.7% 8 13.8% 9 15.5% 0 0.0% 1 1.7% 58 100%

　3億円超10億円以下 14 36.8% 9 23.7% 6 15.8% 8 21.1% 0 0.0% 1 2.6% 38 100%

　10億円超 7 25.9% 8 29.6% 2 7.4% 9 33.3% 1 3.7% 0 0.0% 27 100%

総　　　計 49 39.8% 29 23.6% 16 13.0% 26 21.1% 1 0.8% 2 1.6% 123 100%

㉒ 【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】 ×  【2-(5)-1 卸部門における現金決済の割合】 

　3億円以下 36 52.2% 11 15.9% 8 11.6% 12 17.4% 0 0.0% 2 29.0% 69 100%

　3億円超10億円以下 5 22.7% 8 36.4% 6 27.3% 3 13.6% 0 0.0% 0 0.0% 22 100%

　10億円超 6 25.0% 7 29.2% 2 8.3% 8 33.3% 1 4.2% 0 0.0% 24 100%

総　　　計 47 40.9% 26 22.6% 16 13.9% 23 20.0% 1 0.9% 2 1.7% 115 100%

㉓ 【1-(9)-1 年間売上高】 ×  【2-(5)-3 卸部門の販売における手形決済の割合】 

　3億円以下 1 1.8% 4 7.1% 9 16.1% 12 21.4% 2 3.6% 28 50.0% 56 100%

　3億円超10億円以下 1 2.6% 1 2.6% 7 18.4% 14 36.8% 1 2.6% 14 36.8% 38 100%

　10億円超 0 0.0% 4 14.8% 7 25.9% 6 22.2% 3 11.1% 7 25.9% 27 100%

総　　　計 2 1.7% 9 7.4% 23 19.0% 32 26.4% 6 5.0% 49 40.5% 121 100%

100％ 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0％

総　　計100％ 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0％

総　　計

100％ 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0％ 総　　計

25.9%

36.8%

48.3%

39.8%

29.6%

23.7%

20.7%

23.6%

7.4%

15.8%

13.8%

13.0%

33.3%

21.1%

15.5%

21.1%

3.7%

0.8%

2.6%

1.7%

1.6%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

100% 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0%

25.0%

22.7%

52.2%

40.9%

29.2%

36.4%

15.9%

22.6%

8.3%

27.3%

11.6%

13.9%

33.3%

13.6%

17.4%

20.0%

4.2%

0.9%

2.9%

1.7%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

100% 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0%

2.6%

1.8%

1.7%

14.8%

2.6%

7.1%

7.4%

25.9%

18.4%

16.1%

19.0%

22.2%

36.8%

21.4%

26.4%

11.1%

2.6%

3.6%

5.0%

25.9%

36.8%

50.0%

40.5%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

100% 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0%

※0％は、手形決済の割合が100％のケース

※0％は、手形決済の割合が100％のケース

※0％は、現金決済の割合が100％のケース
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㉔ 【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】 ×  【2-(5)-3 卸部門の販売における手形決済の割合】 

　3億円以下 2 3.0% 5 7.5% 11 16.4% 11 16.4% 2 3.0% 36 53.7% 67 100%

　3億円超10億円以下 0 0.0% 0 0.0% 4 18.2% 12 54.5% 1 4.5% 5 22.7% 22 100%

　10億円超 0 0.0% 4 16.7% 6 25.0% 5 20.8% 3 12.5% 6 25.0% 24 100%

総　　　計 2 1.8% 9 8.0% 21 18.6% 28 24.8% 6 5.3% 47 41.6% 113 100%

100％ 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0％ 総　　計

※0％は、現金決済の割合が100％のケース

3.0%

1.8%

16.7%

7.5%

8.0%

25.0%

18.2%

16.4%

18.6%

20.8%

54.5%

16.4%

24.8%

12.5%

4.5%

3.0%

5.3%

25.0%

22.7%

53.7%

41.6%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

100% 80％以上100％未満 50％以上80％未満 10％以上50％未満 10％未満 0%
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㉖ 【1-(9)-1 年間売上高】 ×  【2-6-2　貴社が有していると思われる機能（弱い+特に弱い）…上位10項目】

㉕ 【1-(9)-1 年間売上高】 ×  【2-6-1　貴社が有していると思われる機能（特に強い+強い）…上位10項目】

13.3%

15.2%

18.9%

16.3%

13.3%

11.6%

14.1%

13.1%

11.7%

10.4%

13.1%

11.8%

9.4%

11.6%

11.2%

10.8%

9.4%

11.0%

10.2%

10.2%

10.9%

12.2%

7.3%

9.8%

11.7%

8.5%

8.3%

9.2%

3.9%

9.1%

7.8%

7.2%

7.0%

5.5%

5.3%

5.8%

9.4%

4.9%

3.9%

5.6%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

迅速な納品 多頻度小口配送
売れ筋商品の調達力 独自商品の取り扱い
在庫管理 販売先への情報提供
品揃えの充実 検品機能
販売先の売れ残りリスクへの対応 機械や売場のメンテナンス、アフターフォローの提供

19.1%

25.3%

16.7%

19.5%

19.1%

17.6%

12.2%

14.8%

12.8%

9.9%

14.4%

12.9%

17.0%

13.2%

8.3%

11.0%

8.5%

6.6%

10.6%

9.1%

8.5%

7.7%

7.8%

7.9%

2.1%

4.4%

10.6%

7.5%

4.3%

5.5%

7.2%

6.3%

2.1%

3.3%

7.8%

5.7%

6.4%

6.6%

4.4%

5.3%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

海外との取引 販売先従業員の教育・研修
販売開拓能力 製造業への商品の企画立案
機械や売場のメンテナンス、アフターフォローの提供 価格競争力
顧客に対する金融支援 品揃えの充実
取引におけるサイト負担 独自商品の取り扱い

　3億円以下 39 18.9% 29 14.1% 27 13.1% 23 11.2% 21 10.2% 15 7.3% 17 8.3% 16 7.8% 11 5.3% 8 3.9% 206 100%

　3億円超10億円以下 25 15.2% 19 11.6% 17 10.4% 19 11.6% 18 11.0% 20 12.2% 14 8.5% 15 9.1% 9 5.5% 8 4.9% 164 100%

　10億円超 17 13.3% 17 13.3% 15 11.7% 12 9.4% 12 9.4% 14 10.9% 15 11.7% 5 3.9% 9 7.0% 12 9.4% 128 100%

総　　　計 81 16.3% 65 13.1% 59 11.8% 54 10.8% 51 10.2% 49 9.8% 46 9.2% 36 7.2% 29 5.8% 28 5.6% 498 100%

品揃えの充実 検品機能
販売先の売れ残り

リスクへの対応

機械や売場メンテナ
ンス、アフターフォ

ローの提供
総　　計販売先への情報提供迅速な納品 多頻度小口配送 売れ筋商品の調達力 独自商品の取り扱い 在庫管理

　3億円以下 30 16.7% 22 12.2% 26 14.4% 15 8.3% 19 10.6% 14 7.8% 19 10.6% 13 7.2% 14 7.8% 8 4.4% 180 100%

　3億円超10億円以下 23 25.3% 16 17.6% 9 9.9% 12 13.2% 6 6.6% 7 7.7% 4 4.4% 5 5.5% 3 3.3% 6 6.6% 91 100%

　10億円超 9 19.1% 9 19.1% 6 12.8% 8 17.0% 4 8.5% 4 8.5% 1 2.1% 2 4.3% 1 2.1% 3 6.4% 47 100%

総　　　計 62 19.5% 47 14.8% 41 12.9% 35 11.0% 29 9.1% 25 7.9% 24 7.5% 20 6.3% 18 5.7% 17 5.3% 318 100%

価格競争力
顧客に対する

金融支援
品揃えの充実海外との取引

販売先従業員の
教育・研修

販路開拓能力
取引における
サイト負担

独自商品の取り扱い 総　　計
製造業への商品の

企画立案

機械や売場のメンテ
ナンス、アフターフォ

ローの提供
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㉘ 【1-(9)-2　卸部門の年間売上高】 ×  【2-6-2　貴社が有していると思われる機能（弱い+特に弱い）…上位10項目】

㉗ 【1-(9)-2　卸部門の年間売上高】 ×  【2-6-1　貴社が有していると思われる機能（特に強い+強い）…上位10項目】

13.7%

15.1%

18.2%

16.6%

13.7%

12.3%

12.7%

12.9%

12.8%

12.3%

11.6%

12.0%

8.5%

12.3%

10.9%

10.5%

11.1%

13.7%

8.7%

10.1%

10.3%

8.2%

10.2%

9.9%

12.8%

9.6%

8.0%

9.5%

4.3%

5.5%

8.4%

6.9%

7.7%

2.7%

5.8%

5.8%

5.1%

8.2%

5.5%

5.8%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以

下

3億円以下

総 計

迅速な納品 多頻度小口配送 売れ筋商品の調達力
独自商品の取り扱い 販売先への情報提供 在庫管理
品揃えの充実 検品機能 販売先の売れ残りリスクへの対応
仕入先への情報提供

19.6%

22.6%

17.6%

18.8%

19.6%

17.0%

13.8%

15.2%

13.0%

11.3%

13.3%

12.9%

17.4%

17.0%

8.1%

11.0%

8.7%

7.5%

9.5%

9.1%

2.2%

3.8%

10.0%

7.8%

8.7%

7.5%

7.6%

7.8%

4.3%

5.7%

7.1%

6.5%

2.2%

1.9%

7.6%

5.8%

4.3%

5.7%

5.2%

5.2%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

海外との取引 販売先従業員の教育・研修
販売開拓能力 製造業への商品の企画立案
機械や売場のメンテナンス、アフターフォローの提供 顧客に対する金融支援
価格競争力 品揃えの充実
取引におけるサイト負担 販売先の売れ残りリスクへの対応

　3億円以下 50 18.2% 35 12.7% 32 11.6% 30 10.9% 24 8.7% 28 10.2% 22 8.0% 23 8.4% 16 5.8% 15 5.5% 275 100%

　3億円超10億円以下 11 15.1% 9 12.3% 9 12.3% 9 12.3% 10 13.7% 6 8.2% 7 9.6% 4 5.5% 2 2.7% 6 8.2% 73 100%

　10億円超 16 13.7% 16 13.7% 15 12.8% 10 8.5% 13 11.1% 12 10.3% 15 12.8% 5 4.3% 9 7.7% 6 5.1% 117 100%

総　　　計 77 16.6% 60 12.9% 56 12.0% 49 10.5% 47 10.1% 46 9.9% 44 9.5% 32 6.9% 27 5.8% 27 5.8% 465 100%

検品機能
販売先の売れ残り

リスクへの対応
仕入先への情報提供 総　　計迅速な納品 多頻度小口配送 売れ筋商品の調達力 独自商品の取り扱い 販売先への情報提供 在庫管理 品揃えの充実

　3億円以下 37 17.6% 29 13.8% 28 13.3% 17 8.1% 20 9.5% 21 10.0% 16 7.6% 15 7.1% 16 7.6% 11 5.2% 210 100%

　3億円超10億円以下 12 22.6% 9 17.0% 6 11.3% 9 17.0% 4 7.5% 2 3.8% 4 7.5% 3 5.7% 1 19.0% 3 5.7% 53 100%

　10億円超 9 19.6% 9 19.6% 6 13.0% 8 17.4% 4 8.7% 1 2.2% 4 8.7% 2 4.3% 1 2.2% 2 4.3% 46 100%

総　　　計 58 18.8% 47 15.2% 40 12.9% 34 11.0% 28 9.1% 24 7.8% 24 7.8% 20 6.5% 18 5.8% 16 5.2% 309 100%

総　　計海外との取引
販売先従業員の

教育・研修
販路開拓能力

製造業への商品の
企画立案

機械や売場のメンテ
ナンス、アフターフォ

ローの提供

顧客に対する
金融支援

価格競争力 品揃えの充実
取引における
サイト負担

販売先売れ残り
リスクへの対応
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㉙ 【1-(9)-1 年間売上高】 ×  【3　経営上の課題 …上位10項目】 

㉚ 【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】 ×  【3　経営上の課題 …上位10項目】 

29.8%

20.3%

17.1%

21.2%

23.4%

14.5%

13.4%

16.2%

10.6%

14.5%

19.5%

15.7%

8.5%

11.6%

6.1%

8.6%

6.4%

7.2%

11.0%

8.6%

6.4%

11.6%

6.1%

8.1%

2.1%

4.3%

8.5%

5.6%

4.3%

7.2%

4.9%

5.6%

8.5%

7.2%

2.4%

5.6%

0.0%

1.4%

11.0%

5.1%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

人材の確保 従業員の育成・定着 売上高の減少

県外同業他社との競争の激化 店舗・倉庫の狭隘・老朽化 県内同業者との競争の激化

事業承継（後継者の不在） 販売先の業績不振 物流費の増加

県外企業の進出による競争の激化

29.3%

20.0%

18.8%

21.4%

22.0%

13.3%

12.9%

15.0%

9.8%

15.6%

18.8%

16.0%

9.8%

8.9%

7.9%

8.6%

7.3%

8.9%

8.9%

8.6%

7.3%

11.1%

7.9%

8.6%

2.4%

4.4%

7.9%

5.9%

4.9%

8.9%

5.0%

5.9%

7.3%

6.7%

4.0%

5.3%

0.0%

2.2%

7.9%

4.8%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総 計

人材の確保 従業員の育成・定着 売上高の減少
県外同業他社との競争の激化 店舗・倉庫の狭隘・老朽化 県内同業者との競争の激化
事業承継（後継者の不在） 販売先の業績不振 物流費の増加
県外企業の進出による競争の激化

　3億円以下 14 17.1% 11 13.4% 16 19.5% 5 6.1% 9 11.0% 5 6.1% 7 8.5% 4 4.9% 2 2.4% 9 11.0% 82 100%

　3億円超10億円以下 14 20.3% 10 14.5% 10 14.5% 8 11.6% 5 7.2% 8 11.6% 3 4.3% 5 7.2% 5 7.2% 1 1.4% 69 100%

　10億円超 14 29.8% 11 23.4% 5 10.6% 4 8.5% 3 6.4% 3 6.4% 1 2.1% 2 4.3% 4 8.5% 0 0.0% 47 100%

総　　　計 42 21.2% 32 16.2% 31 15.7% 17 8.6% 17 8.6% 16 8.1% 11 5.6% 11 5.6% 11 5.6% 10 5.1% 198 100%

①人材の確保 ②従業員の育成・定着 ③売上高の減少
④県外同業他社と

の競争の激化
⑤店舗・倉庫の
狭隘・老朽化

⑥県内同業者との
競争の激化

⑩県外企業の進出
による競争激化

総　　計⑨物流費の増加
⑦事業承継

（後継者の不在）
⑧販売先の業績不振

　3億円以下 19 18.8% 13 12.9% 19 18.8% 8 7.9% 9 8.9% 8 7.9% 8 7.9% 5 5.0% 4 4.0% 8 7.9% 101 100%

　3億円超10億円以下 9 20.0% 6 13.3% 7 15.6% 4 8.9% 4 8.9% 5 11.1% 2 4.4% 4 8.9% 3 6.7% 1 2.2% 45 100%

　10億円超 12 29.3% 9 22.0% 4 9.8% 4 9.8% 3 7.3% 3 7.3% 1 2.4% 2 4.9% 3 7.3% 0 0.0% 41 100%

総　　　計 40 21.4% 28 15.0% 30 16.0% 16 8.6% 16 8.6% 16 8.6% 11 5.9% 11 5.9% 10 5.3% 9 4.8% 187 100%

①人材の確保 ②従業員の育成・定着 ③売上高の減少
④県外同業他社と

の競争の激化
⑤店舗・倉庫の
狭隘・老朽化

⑨物流費の増加
⑦事業承継

（後継者の不在）
⑧販売先の業績不振

⑩県外企業の進出
による競争激化

総　　計
⑥県内同業者との

競争の激化
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 純然たる卸売業である 10 27.0% 5 13.5% 3 8.1% 6 16.2% 13 35.1% 37 100.0%

 卸以外の事業形態もある 17 16.8% 17 16.8% 6 5.9% 13 12.9% 48 47.5% 101 100.0%

総　　　計 27 19.6% 22 15.9% 9 6.5% 19 13.8% 61 44.2% 138 100%

　3億円以下 12 19.7% 6 9.8% 4 6.6% 9 14.8% 30 49.2% 61 100%

　3億円超10億円以下 9 20.0% 7 15.6% 4 8.9% 7 15.6% 18 40.0% 45 100%

　10億円超 6 18.2% 9 27.3% 1 3.0% 3 9.1% 14 42.4% 33 100%

総　　　計 27 19.4% 22 15.8% 9 6.5% 19 13.7% 62 44.6% 139 100%

　3億円以下 14 19.4% 7 9.7% 5 6.9% 11 15.3% 35 48.6% 72 100%

　3億円超10億円以下 6 20.7% 6 20.7% 2 6.9% 4 13.8% 11 37.9% 29 100%

　10億円超 6 20.0% 8 26.7% 1 3.3% 3 10.0% 12 40.0% 30 100%

総　　　計 26 19.8% 21 16.0% 8 6.1% 18 13.7% 58 44.3% 131 100%

㉝ 【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】 × 【3-(3) 経営上の課題解決に向けて、商工会議所に望むこと】

卸売業の経営に役立つ
セミナーの実施

同業・異業種との
交流機会の増加

要望活動の充実
経営方針に対する支援

（専門家派遣など）
施策情報の提供

（補助金、融資など）
総　　計

㉜ 【1-(9)-1 年間売上高】 × 【3-(3) 経営上の課題解決に向けて、商工会議所に望むこと】

卸売業の経営に役立つ
セミナーの実施

同業・異業種との
交流機会の増加

要望活動の充実
経営方針に対する支援

（専門家派遣など）
施策情報の提供

（補助金、融資など）
総　　計

㉛ 【1-(6) 事業形態】 × 【3-(3) 経営上の課題解決に向けて、商工会議所に望むこと】

卸売業の経営に役立つ
セミナーの実施

同業・異業種との
交流機会の増加

要望活動の充実
経営方針に対する支援

（専門家派遣など）
施策情報の提供

（補助金、融資など）
総　　計

16.8%

27.0%

19.6%

16.8%

13.5%

15.9%

5.9%

8.1%

6.5%

12.9%

16.2%

13.8%

47.5%

35.1%

44.2%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

卸以外の事業形態もある

純然たる卸売業

総計

卸売業の経営に役立つセミナーの実施 同業・異業種との交流機会の増加
要望活動の充実 経営方針に対する支援（専門家派遣など）
施策情報の提供（補助金、融資など）

18.2%

20.0%

19.7%

19.4%

27.3%

15.6%

9.8%

15.8%

3.0%

8.9%

6.6%

6.5%

9.1%

15.6%

14.8%

13.7%

42.4%

40.0%

49.2%

44.6%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総計

卸売業の経営に役立つセミナーの実施 同業・異業種との交流機会の増加 要望活動の充実

経営方針に対する支援（専門家派遣など） 施策情報の提供（補助金、融資など）

20.0%

20.7%

19.4%

19.8%

26.7%

20.7%

9.7%

16.0%

3.3%

6.9%

6.9%

6.1%

10.0%

13.8%

15.3%

13.7%

40.0%

37.9%

48.6%

44.3%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総計

卸売業の経営に役立つセミナーの実施 同業・異業種との交流機会の増加 要望活動の充実

経営方針に対する支援（専門家派遣など） 施策情報の提供（補助金、融資など）
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　増　加 7 17.9% 8 20.5% 4 10.3% 5 12.8% 15 38.5% 39 100%

　横ばい 9 19.6% 5 10.9% 1 2.2% 8 17.4% 23 50.0% 46 100%

　減　少 11 21.6% 9 17.6% 4 7.8% 5 9.8% 22 43.1% 51 100%

総　　　計 27 19.9% 22 16.2% 9 6.6% 18 13.2% 60 44.1% 136 100%

　増　加 6 21.4% 4 14.3% 1 3.6% 6 21.4% 11 39.3% 28 100%

　横ばい 13 20.3% 8 12.5% 5 7.8% 8 12.5% 30 46.9% 64 100%

　減　少 8 19.0% 10 23.8% 3 7.1% 3 7.1% 18 42.9% 42 100%

総　　　計 27 20.1% 22 16.4% 9 6.7% 17 12.7% 59 44.0% 134 100%

　黒　字 13 17.8% 15 19.0% 7 9.6% 8 11.0% 30 41.1% 73 100%

　収支トントン 12 26.7% 5 12.5% 0 0% 6 13.3% 22 48.9% 45 100%

　赤　字 2 11.8% 1 15.4% 2 11.8% 4 23.5% 8 47.1% 17 100%

総　　　計 27 20.0% 21 15.6% 9 6.7% 18 13.3% 60 44.4% 135 100%

㊱ 【2-(1)-3 卸部門の過去３年間の採算(利益)推移】 × 【3-(3) 経営上の課題解決に向けて、商工会議所に望むこと】

卸売業の経営に役立つ
セミナーの実施

同業・異業種との
交流機会の増加

要望活動の充実
経営方針に対する支援

（専門家派遣など）
施策情報の提供

（補助金、融資など）
総　　計

㉟ 【2-(1)-2 卸部門の向こう３年間の売上見通し】 × 【3-(3) 経営上の課題解決に向けて、商工会議所に望むこと】

卸売業の経営に役立つ
セミナーの実施

同業・異業種との
交流機会の増加

要望活動の充実
経営方針に対する支援

（専門家派遣など）
施策情報の提供

（補助金、融資など）
総　　計

㉞ 【2-(1)-1 卸部門の過去３年間の売上推移】 × 【3-(3) 経営上の課題解決に向けて、商工会議所に望むこと】

卸売業の経営に役立つ
セミナーの実施

同業・異業種との
交流機会の増加

要望活動の充実
経営方針に対する支援

（専門家派遣など）
施策情報の提供

（補助金、融資など）
総　　計

21.6%

19.6%

17.9%

19.9%

17.6%

10.9%

20.5%

16.2%

7.8%

2.2%

10.3%

6.6%

9.8%

17.4%

12.8%

13.2%

43.1%

50.0%

38.5%

44.1%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

減少

横ばい

増加

総計

卸売業の経営に役立つセミナーの実施 同業・異業種との交流機会の増加 要望活動の充実

経営方針に対する支援（専門家派遣など） 施策情報の提供（補助金、融資など）

19.0%

20.3%

21.4%

20.1%

23.8%

12.5%

14.3%

16.4%

7.1%

7.8%

3.6%

6.7%

7.1%

12.5%

21.4%

12.7%

42.9%

46.9%

39.3%

44.0%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

減少

横ばい

増加

総計

卸売業の経営に役立つセミナーの実施 同業・異業種との交流機会の増加 要望活動の充実

経営方針に対する支援（専門家派遣など） 施策情報の提供（補助金、融資など）

11.8%

26.7%

17.8%

20.0%

5.9%

11.1%

20.5%

15.6%

11.8%

0.0%

9.6%

6.7%

23.5%

13.3%

11.0%

13.3%

47.1%

48.9%

41.1%

44.4%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

赤字

収支トントン

黒字

総計

卸売業の経営に役立つセミナーの実施 同業・異業種との交流機会の増加
要望活動の充実 経営方針に対する支援（専門家派遣など）
施策情報の提供（補助金、融資など）
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　黒　字 12 20.7% 11 19.0% 5 8.6% 7 12.1% 23 39.7% 58 100%

　収支トントン 13 20.3% 8 12.5% 2 3.1% 10 15.6% 31 48.4% 64 100%

　赤　字 2 15.4% 2 15.4% 2 15.4% 1 7.7% 6 46.2% 13 100%

総　　　計 27 20.0% 21 15.6% 9 6.7% 18 13% 60 44.4% 135 100%

㊳ 【1-(6) 事業形態】 × 【4 高知県の産業振興のため、卸売業が寄与できること】

㊴ 【1-(9)-1 年間売上高】 × 【4 高知県の産業振興のため、卸売業が寄与できること】

㊲ 【2-(1)-4 卸部門の向こう３年間の採算(利益)見通し】 × 【3-(3) 経営上の課題解決に向けて、商工会議所に望むこと】

卸売業の経営に役立つ
セミナーの実施

同業・異業種との
交流機会の増加

要望活動の充実
経営方針に対する支援

（専門家派遣など）
施策情報の提供

（補助金、融資など）
総　　計

15.4%

20.3%

20.7%

20.0%

15.4%

12.5%

19.0%

15.6%

15.4%

3.1%

8.6%

6.7%

7.7%

15.6%

12.1%

13.3%

46.2%

48.4%

39.7%

44.4%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

赤字

収支トントン

黒字

総計

卸売業の経営に役立つセミナーの実施 同業・異業種との交流機会の増加
要望活動の充実 経営方針に対する支援（専門家派遣など）
施策情報の提供（補助金、融資など）

17.2%

15.6%

16.8%

15.2%

8.9%

13.8%

15.2%

17.8%

15.8%

15.9%

13.3%

15.3%

11.3%

11.1%

11.2%

11.3%

17.8%

12.8%

13.9%

15.6%

14.3%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

卸以外の事業形態もある

純然たる卸売業である

総計

地域産業クラスターへの卸売業の参画 共同配送網の拡充
卸売業者主導の商品開発 一次産業と二次産業とのマッチング機会の創出
大手バイヤーとの商談会の実施 販路開拓にかかるコンサルティング
生産者との商談会の実施

19.6%

13.9%

16.2%

16.3%

12.5%

12.5%

16.2%

13.8%

16.1%

12.5%

19.1%

15.8%

21.4%

13.9%

11.8%

15.3%

8.9%

16.7%

7.4%

11.2%

10.7%

12.5%

16.2%

13.3%

10.7%

18.1%

13.2%

14.3%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総計

地域産業クラスターへの卸売業の参画 共同配送網の拡充

卸売業者主導の商品開発 一次産業と二次産業とのマッチング機会の創出

大手バイヤーとの商談会の実施 販路開拓にかかるコンサルティング

生産者との商談会の実施

 純然たる卸売業である 7 15.6% 4 8.9% 8 17.9% 6 13.3% 5 11.1% 8 17.8% 7 15.6% 45 100%

 卸以外の事業形態もある 26 17.2% 23 15.2% 23 15.2% 24 15.9% 17 11.3% 17 11.3% 21 13.9% 151 100%

総　　　計 33 16.8% 27 13.8% 31 15.8% 30 15.3% 22 11.2% 25 12.8% 28 14.3% 196 100%

生産者との商談会
の実施

総　　計
地域産業クラスター
への卸売業の参画

共同配送網の拡充
卸売業者主導の

商品開発
一次産業と二次産業と

のマッチング機会の創出
大手バイヤーとの

商談会の実施
販路開拓にかかる
コンサルティング

　3億円以下 11 16.2% 11 16.2% 13 19.1% 8 11.8% 5 7.4% 11 16.2% 9 13.2% 68 100%

　3億円超10億円以下 10 13.9% 9 12.5% 9 12.5% 10 13.9% 12 16.7% 9 12.5% 13 18.1% 72 100%

　10億円超 11 19.6% 7 12.5% 9 16.1% 12 21.4% 5 8.9% 6 10.7% 6 10.7% 56 100%

総　　　計 32 16.3% 27 13.8% 31 15.8% 30 15.3% 22 11.2% 26 13.3% 28 14.3% 196 100%

地域産業クラスター
への卸売業の参画

共同配送網の拡充
卸売業者主導の

商品開発
一次産業と二次産業と

のマッチング機会の創出
大手バイヤーとの

商談会の実施
販路開拓にかかる
コンサルティング

生産者との商談会
の実施

総　　計
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㊵ 【1-(9)-2 卸部門の年間売上高】 × 【4 高知県の産業振興のため、卸売業が寄与できること】

20.0%

20.8%

12.6%

16.8%

12.0%

10.4%

17.2%

14.1%

18.0%

12.5%

18.4%

16.8%

22.0%

16.7%

10.3%

15.1%

8.0%

10.4%

12.6%

10.8%

10.0%

14.6%

12.6%

12.4%

10.0%

14.6%

16.1%

14.1%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10億円超

3億円超10億円以下

3億円以下

総計

地域産業クラスターへの卸売業の参画 共同配送網の拡充

卸売業者主導の商品開発 一次産業と二次産業とのマッチング機会の創出

大手バイヤーとの商談会の実施 販路開拓にかかるコンサルティング

生産者との商談会の実施

　3億円以下 11 12.6% 15 17.2% 16 18.4% 9 10.3% 11 12.6% 11 12.6% 14 16.1% 87 100%

　3億円超10億円以下 10 20.8% 5 10.4% 6 12.5% 8 16.7% 5 10.4% 7 14.6% 7 14.6% 48 100%

　10億円超 10 20.0% 6 12.0% 9 18.0% 11 22.0% 4 8.0% 5 10.0% 5 10.0% 50 100%

総　　　計 31 16.8% 26 14.1% 31 16.8% 28 15.1% 20 10.8% 23 12.4% 26 14.1% 185 100%

生産者との商談会
の実施

総　　計
地域産業クラスター
への卸売業の参画

共同配送網の拡充
卸売業者主導の

商品開発
一次産業と二次産業と

のマッチング機会の創出
大手バイヤーとの

商談会の実施
販路開拓にかかる
コンサルティング

㊶ 【2-(1)-1 卸部門の過去３年間の売上推移】 × 【4 高知県の産業振興のため、卸売業が寄与できること】

19.2%

15.3%

15.4%

16.8%

15.1%

15.3%

9.6%

13.7%

15.1%

15.3%

17.3%

15.7%

13.7%

18.1%

13.5%

15.2%

11.0%

8.3%

15.4%

11.2%

15.1%

13.9%

9.6%

13.2%

11.0%

13.9%

19.2%

14.2%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

減少

横ばい

増加

総計

地域産業クラスターへの卸売業の参画 共同配送網の拡充

卸売業者主導の商品開発 一次産業と二次産業とのマッチング機会の創出

大手バイヤーとの商談会の実施 販路開拓にかかるコンサルティング

生産者との商談会の実施

　増　加 8 15.4% 5 9.6% 9 17.3% 7 13.5% 8 15.4% 5 9.6% 10 19.2% 52 26.4%

　横ばい 11 15.3% 11 15.3% 11 15.3% 13 18.1% 6 8.3% 10 13.9% 10 13.9% 72 36.5%

　減　少 14 19.2% 11 15.1% 11 15.1% 10 13.7% 8 11.0% 11 15.1% 8 11.0% 73 37.1%

総　　　計 33 16.8% 27 13.7% 31 15.7% 30 15.2% 22 11.2% 26 13.2% 28 14.2% 197 100%

地域産業クラスター
への卸売業の参画

共同配送網の拡充
卸売業者主導の

商品開発
一次産業と二次産業と

のマッチング機会の創出
大手バイヤーとの

商談会の実施
販路開拓にかかる
コンサルティング

生産者との商談会
の実施

総　　計

㊷ 【2-(1)-2 卸部門の向こう３年間の売上見通し】 × 【4 高知県の産業振興のため、卸売業が寄与できること】

15.0%

17.6%

18.2%

16.9%

16.7%

12.1%

11.4%

13.3%

15.0%

17.6%

13.6%

15.9%

13.3%

17.6%

13.6%

15.4%

13.3%

8.8%

13.6%

11.3%

15.0%

12.1%

11.4%

12.8%

11.7%

14.3%

18.2%

14.4%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

減少

横ばい

増加

総計

地域産業クラスターへの卸売業の参画 共同配送網の拡充
卸売業者主導の商品開発 一次産業と二次産業とのマッチング機会の創出
大手バイヤーとの商談会の実施 販路開拓にかかるコンサルティング
生産者との商談会の実施

　増　加 8 18.2% 5 11.4% 6 13.6% 6 13.6% 6 13.6% 5 11.4% 8 18.2% 44 100%

　横ばい 16 17.6% 11 12.1% 16 17.6% 16 17.6% 8 8.8% 11 12.1% 13 14.3% 91 100%

　減　少 9 15.0% 10 16.7% 9 15.0% 8 13.3% 8 13.3% 9 15.0% 7 11.7% 60 100%

総　　　計 33 16.9% 26 13.3% 31 15.9% 30 15.4% 22 11.3% 25 12.8% 28 14.4% 195 100%

生産者との商談会
の実施

総　　計
地域産業クラスター
への卸売業の参画

共同配送網の拡充
卸売業者主導の

商品開発
一次産業と二次産業と

のマッチング機会の創出
大手バイヤーとの

商談会の実施
販路開拓にかかる
コンサルティング
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㊹ 【2-(1)-4 卸部門の向こう３年間の採算(利益)見通し】 × 【4 高知県の産業振興のため、卸売業が寄与できること】

㊸ 【2-(1)-3 卸部門の過去３年間の採算(利益)推移】 × 【4 高知県の産業振興のため、卸売業が寄与できること】

11.1%

18.2%

16.8%

16.5%

11.1%

15.2%

13.9%

13.9%

14.8%

18.2%

14.9%

16.0%

11.1%

18.2%

13.9%

14.9%

18.5%

10.6%

9.9%

11.3%

18.5%

7.6%

15.8%

13.4%

14.8%

12.1%

14.9%

13.9%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

赤字

収支トントン

黒字

総計

地域産業クラスターへの卸売業の参画 共同配送網の拡充

卸売業者主導の商品開発 一次産業と二次産業とのマッチング機会の創出

大手バイヤーとの商談会の実施 販路開拓にかかるコンサルティング

生産者との商談会の実施

7.7%

15.7%

19.0%

16.5%

15.4%

13.7%

13.9%

13.9%

23.1%

14.7%

16.5%

16.0%

7.7%

15.7%

15.2%

14.9%

15.4%

11.8%

10.1%

11.3%

15.4%

13.7%

12.7%

13.4%

15.4%

14.7%

12.7%

13.9%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

赤字

収支トントン

黒字

総計

地域産業クラスターへの卸売業の参画 共同配送網の拡充

卸売業者主導の商品開発 一次産業と二次産業とのマッチング機会の創出

大手バイヤーとの商談会の実施 販路開拓にかかるコンサルティング

生産者との商談会の実施

　黒　字 17 16.8% 14 13.9% 15 14.9% 14 13.9% 10 9.9% 16 15.8% 15 14.9% 101 100%

　収支トントン 12 18.2% 10 15.2% 12 18.2% 12 18.2% 7 10.6% 5 7.6% 8 12.1% 66 100%

　赤　字 3 11.1% 3 11.1% 4 14.8% 3 11.1% 5 18.5% 5 18.5% 4 14.8% 27 100%

総　　　計 32 16.5% 27 13.9% 31 16.0% 29 14.9% 22 11.3% 26 13.4% 27 13.9% 194 100%

地域産業クラスター
への卸売業の参画

共同配送網の拡充
卸売業者主導の

商品開発
一次産業と二次産業と

のマッチング機会の創出
大手バイヤーとの

商談会の実施
販路開拓にかかる
コンサルティング

生産者との商談会
の実施

総　　計

　黒　字 15 19.0% 11 13.9% 13 16.5% 12 15.2% 8 10.1% 10 12.7% 10 12.7% 79 100%

　収支トントン 16 15.7% 14 13.7% 15 14.7% 16 15.7% 12 11.8% 14 13.7% 15 14.7% 102 100%

　赤　字 1 7.7% 2 15.4% 3 23.1% 1 7.7% 2 15.4% 2 15.4% 2 15.4% 13 100%

総　　　計 32 16.5% 27 13.9% 31 16.0% 29 14.9% 22 11.3% 26 13.4% 27 13.9% 194 100%

生産者との商談会
の実施

総　　計
地域産業クラスター
への卸売業の参画

共同配送網の拡充
卸売業者主導の

商品開発
一次産業と二次産業と

のマッチング機会の創出
大手バイヤーとの

商談会の実施
販路開拓にかかる
コンサルティング


