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�

工業用ゴム製品卸売業は，ベルト，ホース，ゴム板，シートなどの工業用ゴム製品を，ゴ

ム製品メーカーから調達し，電気器具，建設機械，建築，医療・ヘルスケア業界など，様々

な産業分野に機能部品として販売する役割を担っている。工業用ゴム製品卸売業は，顧客か

ら求められる機能やサイズ，形状などの製品仕様を，多数の製品群の中から最適な製品を選

択し，調達・販売する物流・金融機能なども果たしている。

工業用ゴム製品卸売業の概要

1 業界の概要

� 工業用ゴム製品

工業用ゴム製品は，ベルト，ホース，ゴム板，シート，その他の工業用ゴム製品などで，

工業製品の部品・素材となるものである。製品の用途は，電気器具，建設機械，建築，不動

産，農業，食品，化学，自動車など，様々な産業分野の機能部品として使用される。

（注） 本稿ではゴム素材の７０％を使用するタイヤ・チューブ類は含めない。

原材料として使用されるゴムは，弾力性，耐油性，耐水性，耐圧性，絶縁性などの多様な

機能を果たすことが出来る。工業用ゴム製品卸売業は，販売先から求められる機能やサイズ，

形状などの製品仕様に基づき，多様な製品群の中から最適な製品を調達・販売する物流・金

融機能なども担っている。

� 工業用ゴム製品業界の歴史的推移

日本ゴム工業会の創立（１９５０年）以来，ゴム製品の生産量と出荷量は図表－１の通り一貫

して右肩上がりを記録してきたが，２００８年に発生のリーマンショックの影響により２００９年に

大幅に下落し，その後リーマンショック以前のピーク時の水準に回復していない。下落した

のはタイヤ・チューブ類で，タイヤ・チューブ類以外の工業用ゴム製品類は順調に推移して

いる。

図表－２の通りゴム製品の国内出荷額は，リーマンショックで大幅下落を記録し，その後

は一時的に回復を見せるが，リーマンショック前のピーク時の水準まで回復しない状況が続
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●図表－１ ゴム製品の生産量と出荷金額の推移

（出典） 日本ゴム工業会HPより

●図表－２ ゴム製品の出荷額，輸出入額の推移（含むタイヤ類）

（出典） 日本ゴム工業会HPより
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●図表－３ ゴム製品の出荷金額の推移
ゴム製品の出荷金額統計

ゴムベルト ゴムホース 工業用品 医療用品 運動用品 合計

数量単位 百万円 前年比％ 百万円 前年比％ 百万円 前年比％ 百万円 前年比％ 百万円 前年比％ 百万円 前年比％ ２０１９比

２０１９年計 ６７，８８８ ９６．２ １４２，５３１ ９８．６ ７２１，７６８ ９６．６ ４４，９１９ ９５．４ １３，８７１ ９５．７ ９９０，９７７ ― １００．０

２０２０年計 ５８，２０９ ８５．７ １２４，９３０ ８７．７ ６２６，６３６ ８６．８ ４１，５７９ ９２．６ １１，９３３ ８６．０ ８６３，２８７ ８７．１ ８７．１

２０２１年計 ７１，４５１ １２２．７ １３８，０３９ １１０．５ ６９６，４２５ １１１．１ ４４，０１９ １０５．９ １３，２７８ １１１．３ ９６３，２１２ １１１．６ ９７．２

２０２２年計 ７４，５８６ １０４．４ １３８，６４４ １００．４ ７０８，９１１ １０１．８ ４９，３４８ １１２．１ １３，６６２ １０２．９ ９８５，１５１ １０２．３ ９９．４

（出典） 日本ゴム工業会HP資料より。但しタイヤ及びゴム底靴用途は含まず

●図表－４ 新ゴム消費量確定量・予想量 （単位：トン）
２０２１・２０２２年新ゴム消費量（確定）・２０２３年新ゴム消費量（予想）

２０２１年 ２０２２年 ２０２３年予想

製品別 消費量 消費量 前年比（％） 消費量 前年比（％） 構成比（％）

タイヤ類 １，０２７，０２３ １，０１７，０４０ ９９．１ １，０４９，９１０ １０３．２ ８１．５

自動車タイヤ・チューブ
その他のタイヤ類

１，０１５，２０２
１１，８２１

１，００３，０２０
１４，０２０

９８．８
１１８．６

１，０３４，１１０
１５，８００

１０３．１
１１２．７

８０．２
１．２

工業用品 ２１２，９５０ ２０６，１２０ ９６．８ ２２０，２５０ １０６．９ １７．１

ゴムベルト
ゴムホース
他工業用品

１９，０３７
３２，３６４
１６１，５４９

１７，９９０
３２，７２０
１５５，４１０

９４．５
１０１．１
９６．２

１７，６３０
３４，６９０
１６７，９３０

９８．０
１０６．０
１０８．１

１．４
２．７
１３．０

その他製品類 １７，１２９ １８，０４０ １０３．２ １８，５４０ １０２．８ １．４

ゴム履物類
他ゴム製品

８７１
１６，２５８

９２０
１７，１２０

１０５．６
１０５．３

９４０
１７，６００

１０２．２
１０２．８

０．１
１．４

合計 １，２５７，１０２ １，２４１，２００ ９８．７ １，２８８，７００ １０３．８ １００．０

（出典） 日本ゴム工業会２０２３・３・２７

いている。一方，輸出入金額は，２００７年まで増加傾向を示している。しかし，輸出はリーマ

ンショック後に一時回復を見せたが，リーマンショック前のピーク時の水準を超えない状況

が続いている。輸入金額は一貫して右肩上がりに増加を続けている。

ゴム製品メーカーの工業用ゴム製品の出荷額が，２０２２年にコロナ禍前の２０１９年の水準にほ

ぼ回復した。卸売業界の付加価値のデータはないが，工業用ゴム製品卸売業界の売上高も，

コロナショックからほぼ回復したことが推測できる。「新ゴム」とは，再生ゴムや屑ゴムを

除いた，新しいゴム原料のことで天然ゴムと合成ゴムを指す。なお，再生ゴムの適切な時系

列データは見当たらないが，日本再生ゴム工業会によると，「タイヤ原料や工業用ゴム製品

などに利用され，廃棄物発生抑制に貢献する再生ゴムは，２０２１年１～１１月の消費量が１５，７５６

tで前年比８．８％増となった」。新ゴムの１．４％程度になる。

（注） 日本産業分類での「工業用ゴム製品」は，製造業の分類はあるが卸売業・小売業は削除さ

れたため，卸売業・小売業の公式の業界データはない。このため，本稿では製造業の時系列

データを以て，卸売業界の時系列の変動を推測する資料としている。

� サプライチェーン
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●図表－５ 工業用ゴム製品のサプライチェーン構成図

天然ゴム

合成ゴム（石油）

ゴム製品メーカー

ゴム製品メーカー

ゴム製品メーカー

他素材製品メーカー

工業用ゴム製品卸売業

製品販売

成形加工

流通加工サービス

ゴム製品メーカー

他樹脂製品メーカー

金属製品メーカー

建築産業

自動車産業 など

主要エンドユーザー

電気器具産業

建設機械産業

工業用ゴム製品卸売業は，メーカーとエンドユーザーを結ぶ結節点として，サプライチェ

ーン上の重要な機能を果たしている。工業用ゴム製品卸売業は，エンドユーザーのニーズに

応じて調達・納品するため，「卸無用論」の世界ではない。

原料である天然ゴムの多くは，タイやインドネシアから輸入し，ゴム製品メーカーにより

製品化される。合成ゴムはナフサを分解してできる，エチレン，プロピレン，ブタジエンな

どの石油化学基礎製品から作られる石油化学誘導品の一つである。

ゴム製品卸売業は，製品化された製品をメーカーから仕入れて，取引先であるエンドユー

ザーの注文に応じて品揃えをして納品する。卸売業の性格上，得意先のニーズに応じてゴム

製品以外の樹脂製品や金属製品も品揃えして一括納品する。

� 仕入れルート

工業用ゴム製品の仕入ルートは，工業用ゴム製品メーカーからと，同業の卸売業者からの

２つのルートに分かれる。ゴム製品が大手メーカーの製品の場合は，大手メーカー系列の販

売店から仕入れることになる。

� プライベートブランド・流通加工品

工業用ゴム製品卸売業は流通業として，メーカーから製品を仕入れて在庫し，受注商品を

品揃えして，エンドユーザーに納品するのが基本機能である。しかし，大手卸売業の場合は，

一部の商品を，外注・内製するメーカー機能を有し，プライベートブランド商品を品揃えす

る場合もある。流通加工は，自社工場で成型加工をする企業もある。流通加工には，ホース

やベルトを注文のサイズに切断する加工や，ゴム板の打ち抜き加工，ベルトの両端を繋いで

帯状にするエンドレス加工などがある。流通加工は，自社工場で行い必要に応じて外注も行

い顧客のニーズに対応している。

� 物 流 機 能

アマゾンは，書籍・雑誌の EC企業としてスタートしたが，次に玩具業界を制し今では商

品のカテゴリーを問わず品揃えをしている。その原動力は，優れた情報力と品揃えを活かす

物流力にある。工業用ゴム製品卸売業界も，EC化の波が押し寄せている。その対抗力の源

泉は，物流力である。自社単独での物流機能強化が困難な企業同士との，「競争は店頭で，

物流は共同で！」を検討する必要がある。
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� 販売ルート

販売ルートは，自社のユーザー（電気器具，建設機械，住宅機器，産業機器，物流機器な

どのメーカー）と同業他社への販売（仲間卸）がある。販売する製品は，規格が定まってい

る製品もあるが，多くは顧客の用途に応じて流通加工する特注品も多い。

グローバルに展開する顧客の利便性を考慮して，工場や営業所を国内だけでなく海外に開

設している企業もある。エンドユーザーは，自社製品に組み込む部品として，あるいは設備

の一部として工業用ゴム製品を使用する。

� 取 扱 商 品

工業用ゴム製品卸売業者は，卸売業の特性上ゴム製品だけを取り扱う企業は少なく，取引

先のニーズの多様化に対応して，その他の樹脂製品や金属製品等の多様な製品を取り扱って

いる。主要な取扱製品は，ゴムベルト，ゴムホース，Oリング，パッキン類など，工業用途

のゴム製品は多種多様である。

また，工業用ゴム製品は，原材料ごとに特徴が異なる。主要な原材料を例に挙げると，フ

ッ素系ゴム，アクリルゴム，シリコーンゴム，ブタジエンゴム，プロピレン・エチレンゴム

などがあり，用途により使い分ける。

フッ素系ゴムは，耐薬品性，耐熱性に優れた特性があり，化学薬品を使用する部位のパッ

キンや化学薬品用のホースなどに使われる。アクリルゴムは，耐久性が高く，耐候性や耐オ

ゾン性に特徴がある。

� 情報提供・サポート機能

工業用ゴム製品卸売業は，エンドユーザーの潜在的ニーズを読み取り，潜在的ニーズに対

応する製品説明（顧客に対する製品説明，提案などの情報提供）で，EC企業に対する優位

性を発揮する。機器設置後のメンテナンス機能も優位性の源泉である。

2 市場規模と動向

� 工業用ゴム製品卸売業の市場動向

工業用ゴム製品卸売業は，日本産業分類から削除されたため，公式な市場規模は不明であ

る。工業用ゴム製品の２０２２年の出荷額は前年比２．５％増であるが，主な需要先である自動車

メーカーの動向で変化する。

ゴムベルトは，コンベアベルトが主力で主な納入先は食品業界で，食の安全に対する消費

者の意識の高まりを受け，高水準な衛生管理が求められており，抗菌・抗カビ性に優れたコ

ンベアベルトのニーズが高まっている。

自動車用タイヤを除くゴム製品出荷額は，工業用品が前年比２．５％増の１兆６７４億円（主な

内訳 工業用品１．８％増の７，０８９億円（ゴムホースが０．４％増の１，３８６億円，ゴムベルトが４．４％

増の７４６億円）医療用品１２．１％増の４９３億円，運動用品が２．９％増の１３７億円）と増加の傾向に

ある。（日本ゴム工業会 ２０２３．０７．１４調査）

� EC企業の脅威
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●図表－６ MonotaROの売上高推移と前年比伸び率 （百万円）

年 ２０１０ ２０１１ ２０１２ ２０１３ ２０１４ ２０１５ ２０１６ ２０１７ ２０１８ １０１９ ２０２０ ２０２１ ２０２２

売上高 １７，６８５ ２２，２３９ ２８，７４２ ３４，５５６ ４４，９３７ ５７，５６３ ６９，６４７ ８８，３４７ １０９，５５３ １３１，４６３ １５７，３３７ １８９，７３１ ２２５，９７０

前年比（％） ― １２５．８ １２９．２ １２０．２ １３０．０ １２８．１ １２１．０ １２６．８ １２４．０ １２０．０ １１９．７ １２０．６ １１９．１

（出典） MonotaRO HPより

�

創業 １９７０年

企業形態 株式会社

資本金 ４０００万円

経営者 ３代目

売上高 １５億円

従業員 ２５名

事業目的 工業用ゴム製品，土木資材，物流機器の卸売業

インターネットや電子商取引の普及は，工業用ゴム製品卸売業界にも脅威となってきてい

る。事業者向け「工場用間接資材の販売」を事業内容とする B２Bの ECサイト「株式会社

MonotaRO」は，図表－６の通り急速に業績を拡大している。

売上高は，コロナ禍の影響も無く，毎年１９％以上の成長を記録している。同様に，アマゾ

ン，ミスミ，ヤフー，トラスコ中山などの動向にも注意が必要である。売上高のうち，工業

用ゴム製品の売り上げ内容は不明であるが，取扱う商品の内容にも，注視する必要がある。

MonotaROは，工業用ゴム製品専門の ECではないが，多くの工業用ゴム製品を出店してい

る。アマゾン，ヤフーなどの EC企業も，潜在的な競合企業である。これらの潜在的 EC企

業に打ち勝つためには，物流機能を強化する必要に迫られている。

モデル企業A社の概要

1 A社の概要と沿革

創業者は，B工業用ゴム製品メーカーに営業担当として１０年間勤務の後，Bメーカーの営

業空白地域を拠点として A社を創業した。２代目は典型的な体育会系経営者で，強力な営

業力を発揮し顧客ニーズに応じて取扱う商品を順次拡大し，現在に至っている。３代目は，１０

年間でサラリーマンの喜びも悲哀も経験したのちに後継者候補として A社に入社した。

現社長は，入社５年後に交通事故で２代目が急死し急遽社長に就任した。先代のワンマン

経営で，従業員は委縮し指示待ちの企業風土で活気を失っていた。社長就任にあたり，企業

風土改革を目指して経営コンサルタントを招聘して，客観的な視点で下記の現状分析と経営

戦略策定の指南を依頼した。

2 A社の環境分析
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●図表－７ PEST分析

政治的要因（法改正・税改正・条約・政権交代など）
国際的な環境意識・人権意識の高まりを受け，サプライチェーンのゴム原材料の生産段階での人権問題
が取上げられ，政治的規制を受ける恐れがある（例：新疆ウイグル族問題による綿製品規制）

経済的要因（経済成長・為替変動・原油価格など）
原材料（天然ゴム）の高い輸入依存度により，外国為替の変動による原料価格変動リスク，原油由来原
料の樹脂製品の原油価格・為替変動リスクの高まり

社会的要因（少子化・流行・世論・教育など）
少子化の進展による人材不足・従業員の高齢化対策としての労働生産性向上要請の高まり，天然ゴム生
産地における児童労働問題リスク・森林喪失

技術的要因（技術革新・情報技術・特許など）
ICT 技術，物流技術の進展によるEC企業の出現

●図表－８ ファイブフォース分析

売手の競争力
・当社より大手企業が多く，売り手企業の価格交渉力が強い
・売り手企業どうしの競争激化で，相見積もり機会の増加

買手の競争力
・大手企業も多く価格交渉力が強い

競合他社の競争力
・競合企業同士の競争が激化し小規模企業の脱落が増加傾向にある

新規参入の脅威
・EC企業の参入の脅威増加・対策の必要に迫られている

代替品の脅威
・卸売企業の特性を活かして，常時代替商品の発掘・品揃えの刷新

●図表－９ 強み・弱み

強み
永年の取引先との強い人脈
仕入先の高い技術力に裏打ちされた信頼性の高い商品群
「信」（信頼・信用・信念）を家訓として顧客との強固な共存・共栄関係

弱み
会社の基盤を築いた人材の高齢化
体育会系経営者の強い指導力で従業員は委縮
若い従業員の低い定着率
品揃えで，工業用ゴム製品ばかりへのこだわり

� 外部環境分析

外部環境分析は，PEST分析でマクロ環境分析を，ファイブフォース分析で A社を取り巻

く競争力のミクロ環境の分析をする。

� 内部環境分析

当社と競合他社との相対的比較において，競合他社に対して優位に立つ強みと劣後する弱

みを自己分析して，経営改善計画に活かす。
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●図表－１０ クロスSWOT分析

内部環境分析

強み 弱み

・永年の取引先との強い信頼 ・工業用ゴム製品にこだわり

・仕入先の高い技術力 ・経営者の強いリーダーシップ

・仕入先・販売先との強い信頼関係 ・弱い財務力

・若年層の低い定着率

外
部
環
境
分
析

機会 戦略の方向性
・心理的安全性のある企業風土改革（従業員の働きがい向上策）
・パーパス経営の導入（ブランド力と働きがい向上の両立）
・EC販売部門新設（B２B）
・流通加工強化（EC企業対策）
・永年取引先業種営業の強化（横展開）
・ゴム使用の３R製品の仕入先開拓・環境企業のイメージ戦略強化
・海外人材の採用と育成

・EC起業環境の到来
・パーパス経営の普及
・人的資本経営，心理的安全性
の浸透

脅威

・環境経営への規制強化
・森林破壊・貧困問題・海洋プラ
・EC企業の浸透

●図表－１１ 過去３年間の売上高と売上総利益率の推移 （百万円）

前々期 前期 当期

売上高 １，５７５ １，５５５ １，５００

売上総利益 ２２１ ２１８ ２２５

利益率（％） １４．０ １４．０ １５．０

� クロスSWOT分析

外部環境の変化から予見される自社にとっての「機会」と「脅威」，自社の経営内容の競

合他社と比較しての相対的な「強み」と「弱み」との組合せで戦略の方向性を決定した。

� 現状の収益性分析

利益計画改善のための戦略構築を行う前提としての，過去３年間の売上高と売上総利益率

の推移は下記の通りである。売上高は，漸減傾向にあった。

� 利益改善の経営戦略

これまでの環境分析結果を踏まえ，クロス SWOT分析を基に今後の戦略を決定した。戦

略実行の優先順位としては，財務力が強固でない現状に留意し，資金流出が少ない人材の強

化を優先する。

3 経営改善計画

� 心理的安全性のある企業風土改革

心理的安全性とは，企業経営における心理学の用語で，他人の反応に対して怖さや恥ずか

しさを感じることなく，自分を包み隠さず自然体で活動できる状態を言う。日本の事例では，

本田技研の「ワイワイガヤガヤ」（ワイガヤ）の企業風土に例えられる。
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●図表－１２ 経営改善計画

テーマ リーダー メンバー 備考

１期目 心理的安全性 コンサル 全従業員 ワイガヤ・やってみなはれ

２期目 パーパス設定 経営者 全従業員 ワイワイガヤガヤ

２期目 EC開発 経営者 立候補者 外部専門家参加

３期目 流通加工強化 物流部門 立候補者 外部研修参加

３期目 取引先業種横展開 担当営業 営業員 新規顧客開拓担当者は立候補制

４期目 ３R製品開拓 営業全員 営業全員 環境企業のブランド化

４期目 海外人材の採用・育成 経営者 取引先の海外進出対応。海外展開の準備

当社の現状は，体育会系のワンマン前社長の影響を受けて，上下関係の重視，指示を守っ

て精神論で立ち向かう企業風土である。この現状から，従業員ひとり一人が，自分が思った

ことを周囲の空気を読むことなく，仕事の提案ができる企業風土に変えることを，経営改善

計画の第一案件として着手する。

ワイガヤとは，自動車メーカー大手の本田技研工業株式会社（HONDA）で取り入れた議

論の手法を言う。職種や年齢，性別などに関わりなく，多人数で気軽に議論をかわすことを

指す。「ワイワイガヤガヤ」が語源となっており，同じ組織に所属する者同士がざっくばら

んに話し合うことでイノベーションを引きだすのが特徴だ。

� 赤ちょうちん会議

風土改革は，社長の指示（トップダウン）と思われない様に，友人の経営コンサルタント

がファシリテーターとしてスタートする。赤ちょうちんでこぼす「愚痴」をカードに書き（ボ

トムアップ），ワイガヤで選択して，最初はコンサルタントの改善提案として実行に移す。

社長は，言行一致で改善提案を支援する。

� サントリーの「やってみなはれ」

仕事に関する不満を沈黙の中に沈殿させず，「見える化」して，愚痴を改善提案にして，

社内公募に立候補した従業員に改善・実行を託す。やってみなはれ（チャレンジ）となり，

従業員は働きがいを感じて企業風土は活性化する。

� 改革の手順

経営改善計画の１期目は，従業員が働きがいを実感できる企業風土づくりの基本の基本で

ある「心理的安全性」を実感できる企業風土改革に全力を費やす。心理的安全性を実感でき

る企業風土の目安が見えてきたところで，２期目からは毎期２項目のテーマを選択し，プロ

ジェクトを立ち上げ実行に移す。プロジェクトへの参加は立候補制として，自発的な参加を

奨励する。働きがいを感じない従業員は，人的資本のムダづかいである。風土改革により従

業員が活性化すれば，労働生産性は向上する。心理的安全性のある企業風土改革は，完全定

着を目指して２期・３期の継続テーマである。

4 A社の利益計画
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●図表－１３ 利益計画 （百万円）

当期 １期 ２期 ３期 ４期

売上高 １，５００ １，５４５ １，５９１ １，６３９ １，６８８

売上総利益 ２２５ ２３２ ２３９ ２４６ ２５３

売上総利益率（％） １５．０ １５．０ １５．０ １５．０ １５．０

販管費 ２３ ２５ ２７ ３０ ３２

営業利益率（％） １．５ １．６ １．７ １．８ １．９

従業員の心理的安全性の高まりとパーパスの浸透により，従業員の働きがいが高まり，利

益計画も従業員は自分事化して取り組んでいる。従業員の意欲に報いるため，利益増加分の

一部を従業員に還元し，営業利益の増加はその分圧縮している。

〔はせがわ・いさむ〕


