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1. 概要 

 1960 年代ごろから、大量生産、大量消費などの流通革

命から、卸売業の中抜きで、林周二が「問屋不要論」を

唱え、卸売業が無くなる可能性があると説いた。 

また、スマートフォンの台頭により、手軽にネットシ

ョッピングを出来る環境が整った。ＩＴ革新によって消

費者の買い物の方法が多様化され、卸売業の中抜きが進

んでいる。 

一方で、日本の小売業の特徴として、大量仕入が出来

ない状況にあり、小売業には卸売業の流通は必要になっ

ている。したがって、小売業に卸売業がいかに商品を流

通させるべきかを考えるために、これからの卸売業の在

り方を検討する。 

 本研究では、文献調査をし、文献調査だけでは見えて

こない物があるため、卸売業のマーケティング担当者、

小売業のバイヤーにインタビュー調査を行い、これから

の卸売業の在り方について本研究を進めていく。 

 

2. 背景 

 本テーマを選定した理由として、私が商品卸売業界へ

の内定が決まったことが挙げられる。 

 旭食品によると、卸売業とはメーカーと小売業の間に

位置し、メーカーより商品を仕入れ、小売業へと商品を

提供している。 

メーカーから小売業へ直接商品を運ぶ方が消費者がよ

り安い商品を手に入れることができるのでは？と感じる

かもしれない。実際はそのような形態（中抜き）を取っ

ている小売業もある。しかし、このような形態が取れる

小売業ばかりではない。一括して大量に商品を仕入れる

事の出来ない小売業が大半である。そのため、卸売業 

が間に立ち商品を仕入れ、保管、販売、納品を行ってい

る。1 

内定先である食品卸売業界についての知識を得てお

くことで、４月からの業務に備える。現状を把握するこ

とで、これからの卸売業がどのように変化していくこと

が必要なのかを考えるきっかけになると考えた。 

 

3. 目的 

 今後も持続的な成長を可能にする卸売業の在り方につ

いて考察する。 

 

4. リサーチクエスチョン 

 本研究の目的を明らかにするために、3 点追求する。 

①中抜きの現状はどのようなものになっているのか。 

②地域の小売業、卸売業の現状から、現在の取り組みを

明らかにする。 

③①、②から今後も持続的な成長を可能にする卸売りの

あり方を提案する。 

 

5. 研究方法 

5-1 文献調査 

①日本おける小売店の状況 

②卸売りのマーケティング戦略について 

 上記の２点を調査することにより、小売店の現状を知

                                 
1 旭食品株式会社ホームページ 卸売りの機能とは？ 

URL:http://www.asask.co.jp/asahi/recruit/index.htm
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ることで、これからの卸売業の持続可能な成長のモデル

が提案しやすくなる。 

 

5-2 インタビュー調査 

①旭食品のマーケティング担当者である商品統括部常温

商品部部長のＡさん（2018.11.16 実施） 

②旭食品が卸している高知県土佐市にある小売店ⅠのＢ

店長とＣバイヤー（2018.12.16 実施） 

 上記の２名に、インタビュー調査を行う事で、文献調

査では分からない、卸売業の内部を知る事が出来る。卸

売業だけではなく、小売業にもインタビューすることに

より、偏った意見にならないようにするためである。 

 

6. 結果 

6-1 文献調査の結果 

 販売額に占める中小小売店の割合として再確認をした

結果、日本の小売店の現状は、「市区町村人口規模が１万

人以下の場合、中小小売店は９６．１％で大型小売店は

３．９％である。市区町村人口規模が１万人超５万人以

下の場合、中小小売店は８３．６％で大型小売店は１６．

４％である。市区町村人口規模が５万人超１０万人以下

の場合、中小小売店７７．８％で大型小売店は 22.2％で

ある。市区町村人口規模が１０万人超５０万人以下の場

合、中小小売店は７１．５％で大型小売店は 28.5％であ

る。市区町村人口規模が５０万人超の場合、中小小売店

は７０．３％で大型小売店は２９．７％である。総計と

して、７１．０％の割合が中小小売店で２９．０％の割

合で大型小売店となっていた。」 2 

中小規模小売店（定義：従業員５０人以下）が大半（全

店舗の７１％）で人口規模が小さい市町村では、その割

合が高く、仕入先の大手メーカーから直接購買を自社で

まかなう事が出来ないため、卸売業者を介して商品を調

                                 
2経済産業省「平成 19 年商業統計表」、 

総務省「住民基本台帳の基づく人口、人口動機及び世帯

数」2007 年 3 月 31 日現在 

達する必要があることがわかった。 

 

6-2 インタビュー調査の結果 

①旭食品のマーケティング担当者である商品統括部常温

商品部部長のＡさんにインタビューを行った。 

 中抜きの仕組みや中抜きに関する変化点を旭食品のマ

ーケティング担当者のＡさんに聞いたところ、「厳しい経

済環境がつづく日本国内においては、大幅な事業拡大、

売上増加が見込めず、いかにコストの削減、仕入原価の

引き下げが企業経営にとって  重要な要素となっていま

す。 

 その環境下のなか、卸売業の仕入先と得意先が直接取

引する「中抜き」が増加している傾向にあります。  

とくにイオンさんは、卸売業を通さない、あらゆるカテ

ゴリーのプライベートブランドの商品の販売に注力して

おり、他の大手組織小売業に関しても同  様の方向軸での

商品政策をすすめています。  

 厳しい経済環境もさることながら、ここ数年で小売業

の競争相手をして１番の脅威はアマゾンをはじめとする

ＢｔｏＣビジネスの躍進です。消費者の購  買情報を分析

したレコメンド、スマホでの決済技術、タイムリーな物

流機能など、ＩＴテクノロジーの進化があらゆる分野で

消費との関係強化が可能に  なりました。技術革新のスピ

ードはますます速くなりますます現在の小売業はＥＣ企

業との競争激化にさらされることとなり、卸売業の「中

抜き」は増加していきます。  

 卸売業の中抜きの変化とすれば、旧来のリアル店舗に

よる中抜きに加え、躍進するＢｔｏＣ企業による構造上

の中抜きが増加していくことにあるかと思います  

 仕入先が卸しに求めている物と、小売店に求めている

ことに違いがあるので、小売店に取ってあくまでも仕入

先との直接取引が有利では有りません。  

単なる、単品大量販売の時代が終わり、今後は、地域に

根付いた商品を如何に発掘し、如何に販売して行くかは、

卸売りにしか出来ない事も有ります。  
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 仕入先は、自分達では対応が出来ない事を卸しに求め

て、その対価を支払う事も有ります。」との説明をうけた。 

旭食品のマーケティング担当者のＡさんは、中抜きの

対策や他社との差別化として、得意先である小売店で地

方の商品を販売するフェアを行っている。五感で感じて、

実店舗に行かないと分からない商品のラインナップを提

案していると言っていた。 

②旭食品が卸している高知県土佐市にある小売店ⅠのＢ

店長とＣバイヤーにインタビューを行った。 

 卸の必要性を小売店ⅠのＡ店長は、中小規模小売店は

卸売業者を介して商品を仕入れることで、メーカーと直

接やり取りをするときより、負担が無くなっている。不

良在庫の問題もなく、欲しい量を適切な分だけ、配送さ

れているため、中小規模小売店には、卸売業が必要であ

ると話していた。 

 卸売りの在り方を小売店ⅠのＢさんは、卸売業は各メ

ーカーの商品情報や売れる販売方法を教えてくれるバイ

ヤーの情報源であり、良きパートナーであるべきと言っ

ていた。 

 小売店の課題として小売店ⅠのＢさんより、以下２点

をあげていた。１点目は、これから先、小売店が発展し

ていくことは難しい。ＩＴ革新により、買い物の方法が

多様化され、食料品をネットで買う時代になると、小売

店は必要なくなる可能性があり、店舗数は減少する。 

 ２点目は、外国人労働者の導入や社会変化に伴ってス

ーパーで売る商品も変わってきている。 

 

7. 結果からの考察 

 旭食品のマーケティング担当者も旭食品が卸している

小売店も共通してＩＴ革新による消費の多様化に対する

危機感がある事が確認できた。ＩＴ革命とともに、ライ

フスタイルの変化があることも見えてきた。商品が流通

するには卸売業はもちろん、メーカーや小売業がいる。

日本の小売店の現状はメーカーから直接仕入れる体制が

整っていないため、商品１つを仕入れるためには、卸売

業が必ずいる。卸売業だけではなく、メーカーや小売業

を含め、変化に対応していく必要があると考察する。 

  

8. 提案 

 現在は、（図８－１）のようなメーカーから卸売業、卸

売業から小売業、小売業から消費者へと一方通行の形で、

流通がされている。しかし、単に商品の流通がされてい

るだけでは卸売業のこれからの発展は厳しくなってくる

はずだ。 

卸売業は、現在、メーカーから商品を仕入れ、小売業

へ商品を供給し情報を一方的に提供しているが今後は、

情報を集約する役割を卸売業が新たに担っていくべきで

あると考え、以下の２点を卸売業の新たな役割として、

提案したい。 

１点目は、メーカーと卸売業の相互的な関係において、

商品のやりとりをするのは今までと変わらないが、小売

業や消費者の潜在的なニーズの情報を提供する相互的な

関係を構築することを提案する。 

２点目は、卸売業と小売業との関係において、消費者

に向けた商品展開をしていくことを提案する。こうした

活動により、商品だけにこだわらず、消費者の購入行動

から、潜在的な消費者のニーズを探り当てる事で、メー

カーに対して商品に関する消費者の情報を提供出来るよ

うになる。 

小売業と消費者の関係においても、消費者は移り気の

傾向があるため、流行に左右されやすい。また、潜在的

ニーズがあるため、商品の情報として表面化しにくい。

消費者の行動を見つけるには小売業の商品のラインナッ

プから探ることが必要であると考える。 

メーカーと小売業の間にはほとんどの場合卸売業が

存在しているため、間を取り持つためにも、卸売業が商

品・情報を提供し、収集することで、卸売業を中心とし

た（図８－２）のような関係になると考える。 

現在の流通の在り方は、メーカーが商品を開発・生産

し、卸売業が商品を仕入れ、小売業が商品を仕入れ、店
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舗で販売をする。そこから、消費者が購入する流れであ

る。 

図８－１現在の流通の在り方（筆者作成） 

 これからは、現在の流通の在り方（図８-１）に加えて、

逆矢印も加わる。小売業は消費者との距離が近いため、

消費者が求めている商品を把握しやすい。卸売業は小売

業からの情報提供により求められている商品が分かる。

メーカーは技術を持っているので、その技術を使って、

卸売業からの情報提供により把握した、消費者の求める

商品を具現化することができれば、消費者は欲しい商品

を購入出来る。最終的には、このような消費者の欲しい

商品を購入出来る仕組みが（図８－２）で示される。 

 

図８－２今後の流通の在り方（作者作成） 

 このように、卸売業が中心となって商品と情報の集約

をすることで、商品を流通させるだけの役割だけでなく、

消費者のニーズにさらに答えやすくなる。その結果とし

て、卸売業は流通に関して無くてはならない存在になる

と考える。 

9. 今後の課題 

文献調査やインタビュー調査だけでは分からない実

際の部分があるので、この提案を検証しつつ、新たな卸

売業の在り方について考えていきたい。 
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