
Ⅰ．はじめに

　2004年６月に卸売市場法が改正され、卸売会社自ら
が産地から買い付けて集荷したり（買付集荷の自由
化）、生産者がわざわざ卸売市場に荷を卸さずに小売
店へ搬入したり（商物分離取引規制の緩和）すること
が可能となった。しかし、それは卸売市場や生産者に
対して必要以上の機能を持たせるだけで、バブル崩壊
以後、経営破綻が続き、全体の３～４割程度が赤字経
営と言われている卸売会社や仲卸会社の経営改善には
至っていないのが現状である。そればかりでなく、こ

れまでの流通の広域化や周年化の動きを加速させて市
場間競争を激化させ、卸売市場間の格差拡大を招くに
至っている。このような状況下において、卸売市場流
通の在り方について考えることは必要不可欠である。
　卸売市場の再編成に関する研究は、農業経済学、農
産物市場論で実態分析や卸売市場法への対応について
の実態が報告されている。しかし、卸売市場の再編成
が市場空間に対してどのような影響を与えるのかと
いった空間的視点の分析は不十分となっている。そこ
で、本研究では近年、卸売会社の統廃合が相次ぎ、市
場の再編が急速に進んでいる東北地方を対象として野
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菜流通の現状を明らかにし、卸売市場再編の中で卸売
会社がどのような集出荷体制を構築しているのか、お
よび、集分荷先の多様化によって生み出された取引の
運用方法の相違が市場の存立条件にどのように影響し
ているのかについて検討した。具体的な課題として、
一つは卸売市場法が改正され新たな取引方法が模索さ
れる中で、卸売市場流通における集出荷体制がどのよ
うに変容しているのかについて明らかにすること、二
つは東北地方における卸売会社の取引方法の変容を踏
まえ、予約型取引の運用方法の違いが卸売会社の存立
条件にどのように作用するのかについて考察すること
とした。
　対象としては青果物、とりわけ野菜を設定した。本
論文の構成を以下のよう整理した。Ⅱ章では、東北地
方を事例として、従来の産地の広域化や周年化の動き
を検討しながら、集出荷体制および取引方法の変容に
ついて明らかにする。Ⅲ章では、東北地方の卸売会社
を予約型取引の運用方法の違いによって類型化し、各
類型においてどのような取り組みが可能となっている
のかについて明らかにする。また、予約型取引の運用
方法の違いによって市場の存立条件にどのような影響
が生じるのかについても若干の考察を加えた。

Ⅱ．東北地方における卸売市場機能の変化

１．卸売市場の配置と規模
１）東北地方における市場流通

　東北地方における中央卸売市場は人口集中が顕著で
あった仙台に1960年に初めて設置された。次いで、
1968年に盛岡に開設され、1970年代に卸売市場整備計
画に基づき、県庁所在地を中心として東北地方の各地
に開設された。しかし、東北地方は野菜産地形成の後
発地帯であり、冬期の集荷も滞りがちであったことか
ら季節的に転送に頼らざるを得ず、集散市場体系の下
部に位置している市場が多くなっていた。そのため、
市場再編の煽りを強く受け、2000年以降16社あった中
央卸売市場内の卸売会社は12社まで減少し、全国的に
も統廃合が急速に進んでいる地域である。その中で、
個々の卸売会社がどのような集出荷体制を構築してい
るのか、および、集出荷先の多様化によってどのよう
な取引方法が生み出されているのかについて見ていき
たい。

　まず、東北地方の中央卸売市場および地方卸売市場
がどのように分布し、規模を持っているのかについて
見ていきたい（図表１）。中央卸売市場は青森、八戸、
盛岡、仙台、秋田、山形、福島、いわきにそれぞれ開
設されている。中央卸売市場は各県の中で取扱数量が
とりわけ多くなっており、食糧供給において基幹的な
役割を果たしている。また、中央卸売市場では行き届
かない遠隔地に対しては地方卸売市場が補完的な役割
を果たしている。
　2000年の取扱数量においては、仙台中央卸売市場の
取扱数量が最も大きく、約25 .2万トンとなっている。
次いで、弘前地方卸売市場（約13 .8万トン）、福島中
央卸売市場（約12 .1万トン）、盛岡中央卸売市場（約
12 .1万トン）、八戸中央卸売市場（約11 .7万トン）、と
続いている。弘前地方卸売市場では取扱数量の約80％
がりんごであり、産地市場として大きな規模を誇って
いる。また、地方卸売市場については郡山地方卸売市
場（約7.7万トン）、石巻地方卸売市場（約6.1万トン）、
庄内地方卸売市場（約5.2万トン）で規模が大きくなっ
ている。
　2005年の取扱数量においては、全体として減少傾向
にある。東北一の規模を誇る仙台中央卸売市場でも約
1.7万トン減少し、約23.5万トンとなっている。その他
の中央卸売市場においても取扱数量は減少している。
他方で、地方卸売市場においては取扱数量が上昇して
いる市場も見受けられ、丸勘山形地方卸売市場では
2000年比144％の約4.7万トン、天童地方卸売市場では
2000年比133％の約１万トンとなっている。これは、
地方卸売市場では中央卸売市場よりも規制が緩く、あ
る程度自由な取引が可能となっていることが要因であ
ると考えられる。しかし、大館地方卸売市場では2000
年比47％の約0.5万トン、畠山地方卸売市場（秋田県）
では2000年比56％の約0.1万トン、米沢地方卸売市場
では2000年比57％の約0.7万トンとなっており、市場
間格差が生じている。

２）東北地方の転送交流状況
　このような格差が生じる中で、市場間で入荷量の過
不足を調整する、「転送」が大きな役割を持つように
なってきた。そこで、東北地方ではどのような転送網
が構築され、荷の調整が行われてきたのかについて見
ていきたい（図表２）。
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図表１　東北地方の卸売市場の分布および取扱数量

図表２　東北地方における中央卸売市場の転送関係の変化



　まず、2000年の転送数量について見てみると、仙台
中央卸売市場の転送数量が多くなっており、各中央卸
売市場間でも積極的に転送が行われていることがわか
る。中でも、仙台中央卸売市場は東北地方の全中央卸
売市場へ転送を行っており、東北地方の荷を調整する
上で基幹的な役割を担っていると言える。中でも、青
森、八戸、秋田といった北日本の中央卸売市場への出
荷が多くなっており、これらの市場では冬期に地場の
集荷が減少するため、その際に補完的な役割を担って
いると考えられる。また、秋田、山形の両中央卸売市
場は他市場への転送はなく、転送受けが中心となって
おり、これらの市場も冬期の集荷が減少するため、他
市場からの転送に依存していると考えられる。各中央
卸売市場の転送範囲については、周辺の中央卸売市場
となっており、相互補完的な転送網を構築しているこ
とがわかる。
　次に、2005年の転送数量について見てみると、全体
的な転送数量は減少し、転送網も減少していることが
わかる。仙台中央卸売市場においても転送数量は減少
し、盛岡、福島の両中央卸売市場に対する転送はなく
なっている。また、各中央卸売市場の転送範囲につい
ても縮小しており、周辺の中央卸売市場との相互補完
的な転送交流が希薄化している。このことから、仙台
中央卸売市場が東北地方の荷の調整において基幹的な
役割を担っていることに変わりはないものの、仙台中
央卸売市場に依存する形は薄れ、独自の流通網を構築
する方向へと変化してきていると考えられる。

２．東北地方の卸売市場における取引方法の類型化
１）相対取引の増大

　このような集出荷先の変化に伴って、中央卸売市場
の卸売会社取引方法にも大きな変化が生じている。東
北地方は転送で受けることが多く、従来から他地方と
比して相対取引が多く用いられてきたが、近年はその
動きがさらに加速しているのである。この動きは八戸
中央青果や山形丸果において顕著に見られる。宮果、
仙台中央青果、秋印秋田、丸果秋田、平果においては
ほぼ横ばいであるが、相対取引の比率は2000年の時点
で90％以上となっており、相対取引への依存度の高さ
が窺える。
　一方で、セリ取引は概して減少傾向にあり、とりわ
け青森合同青果、山形丸果において大きく減少してい

る。これは、生産者個人からの荷が減少したことやそ
れに伴って出荷団体からの大型荷が増加し規格化が進
展していることなどが考えられる。
　また、青森合同青果や宮果、仙台中央青果において
は近年、第三者販売が急増してきており、大規模小売
店や加工業者を中心として売買参加権を持たない第三
者に対しても販路を拡大していく方針が採られている
のも特徴的である。

２）相対取引の多様化
　このように、近年はセリ取引に変わって相対取引が
顕著な伸びを示し、第三者販売による新たな販路開拓
の動きも見られる。その中で、集荷局面においては産
地の広域化や周年化が進行し、産地を確保するために
卸売市場側では取引方法が模索されている。また、分
荷局面においては仲卸会社を経由した販路が主として
機能しつつも、第三者販売による仲卸会社を経由しな
い独自の販売ルートを構築する動きが徐々に高まって
きている。これらを踏まえると、出荷先の形態に応じ
た取引方法の変化が市場の存立に大きく影響している
と考えられる。
　その中で、近年急増しているのが予約型取引であ
る。予約型取引（販売開始時刻以前の卸売、いわゆる
先取り取引）は相対取引が法的にも例外取引から原則
取引になったことによって容認されるようになり、従
来行っていた市場開設者等への許可手続きが不必要と
なる部分も生じてきた。そのため、大規模小売店向け
の相対取引は、当日の卸売場での通常取引はもちろん
として、大規模小売店等の計画販売・計画仕入れに合
わせて事前に調整を行う予約型取引が増大してきた。
予約型取引には、小売側の要求に合わせて予約相対取
引、契約取引など様々な形態が存在するが、明確な規
定がないため、分類が曖昧となっている。そこで、本
論文では細川（2000）に即して分類していくが、その
形態をまとめると、図表３のようになる。
①予約相対取引
　予約型取引は予約相対取引と契約取引に分類され、
両者の違いは特定の産地の青果物を特定の小売店に分
荷するか否かにある。予約相対取引においては、不特
定多数の産地の生産・出荷状況を基に卸売会社が価格
等を換算して分荷先に提示し、数量と価格を設定して
行う取引である。予約相対取引はさらに短期予約型取
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引と長期予約型取引に分類される。

ａ．短期予約型取引
　２、３日ないし１週間前に小売側と納入内容を予約
して行う取引である。予約は継続的なものではなく、
産地側の生産・出荷状況を卸売業者が勘案して価格等
を小売側へ提示し、小売側の発注を基に調整する場合
が多くなっている。
ｂ．長期予約型取引
　２週間ないし１ヶ月前に小売側と納入内容を予約し
て行う取引で、年単位で納入内容を予約する場合もあ
る。長期的な価格を生産者に保証した上で、卸売会社
が小売側の注文を取って仲介する場合が多くなってい
る。
②契約取引
　特定の産地と卸売会社間での契約に基づいて良品を
集荷し、それを武器として大規模小売店などに売り込
もうとする手法である。契約取引は、予約型取引が実
施される動機の延長線上にあり、より確実に商品確保
をするために登場した取引だと考えられる。

３）取引形態による類型化
　これらの取引方法はどれかひとつが単独で用いられ
ている場合もあるが、産地側の出荷状況や小売側の需
要状況、あるいは取扱品目などに応じて、卸売会社で
重複されて使い分けられていることが多い。そのた
め、予約相対取引や契約取引の運用方法の相違を分析
することは卸売会社の性格（集分荷先や取扱品目な
ど）の相違を分析することにつながり、市場の存立条
件を探る一助になると考えられる。そこで、予約相対
取引や契約取引の有無によって、市場タイプの類型化
を行った（図表４）。各類型を概観してみると以下の
通りである。
　Ⅰ型は予約型取引を行っておらず、従来通りのセリ
取引が中心となっていると考えられる。そのため、集
出荷先は地場が中心となっており、規模はそれほど大
きくないと思われる。
　Ⅱ型は短期予約型取引のみ行っているタイプであ
る。短期のため、長期的な集荷の見通しはそれほど必
要とならず、大小様々な規模の卸売会社が存在してい
ると考えられる。短期を志向する理由としては、長期
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図表３　取引の分類図

図表４　取引形態別の市場タイプの類型化



的な入荷の見通しが立たないという場合はもちろん、
１ヶ月前などに価格を形成すると相場変動の影響を受
けリスクを伴うためだと考えられる。しかし、小売側
の影響力が強まっている今日、大規模小売店との販路
を志向する動きは高まっていると考えられる。
　Ⅲ型は長期予約型取引のみ行っているタイプであ
る。ある程度規模が大きく、長期的な集荷の見通しが
可能なところで実施されてきたと考えられる。短期予
約型取引と比較すると価格形成等においてリスクを伴
う恐れもあるが、その分計画的な集出荷体制を整える
ことができるというメリットもある。
　Ⅳ型は契約取引のみ行っているタイプである。これ
は地場に大規模な産地あるいは小売店が存在しどちら
かの要求によって販路が構築されていると考えられ
る。そのため、規模は大小様々であると考えられるが、
今後そのパイプを活かしながらセリ取引に特化するの
か、様々な販路を構築していくのかは未知数であると
言える。
　Ⅴ型は短期予約型取引および契約取引を行っている
タイプである。Ⅱ型同様、短期予約型取引のため、大
小様々な規模の卸売会社が存在していると考えられ
る。しかし、販路は安定し、契約取引などの新たな販
路を試行する段階にあると言える。
　Ⅵ型は長期予約型取引および契約取引を行っている
タイプである。Ⅲ型同様、ある程度規模が大きく、長
期的な集荷の見通しが可能なところで実施されてきた
と考えられる。そのため、安定的な集荷力を背景とし
て、契約取引などの新たな販路を試行する段階にある
と言える。
　このような取引方法の違いは卸売会社の集分荷の性
格の違いによって生み出されていると考えられる。つ
まり、個々の卸売会社において、集荷局面での産地側
との結びつきが強くなっているのか、あるいは分荷局
面での小売側との結びつきが強くなっているのか、と
いうことである。そこで、各類型を縦軸に取扱数量、
横軸に取引方法をとって階層分化のイメージ図として
表してみた（図表５）。集分荷の性格の違いについて
は明確な指標がないため、取扱数量で代替し、以下で
考察していくこととする。
　類型を段階的に見てみると、従来のセリ取引を中心
とするⅠ型を起点として、大規模小売店との取引が増
加してくると、予約型取引がなされるようになり、Ⅱ

型、Ⅲ型へと移行していく（あるいはⅣ型のように契
約取引を起点として販路を形成していく場合も考えら
れる）。すると、何本かの安定的な販路を構築する動
きが生じて契約取引がなされるようになり、Ⅴ型へと
移行していく。さらに、販路が安定してくると長期的
な取引がなされるようになり、Ⅵ型へと移行していく
ことになる。つまり、ｂゾーンからａゾーンにかけて
右肩上がりに段階的に類型が変化していくことが予想
される。

Ⅲ．東北地方における卸売市場の取引状況

１．取引形態別の卸売市場の経営戦略
　東北地方の中央卸売市場および地方卸売市場内の卸
売会社は48市場に55社存在している。それらに対して
2008年７月から12月にかけて予約型取引の実施状況に
ついてヒアリング調査および電話調査を行った。その
うち42市場49社から回答が得られ、それを基に全卸売
会社を取引形態別に類型化してみると、図表６のよう
になる。全体的に見てみると、予約相対取引の実施割
合が高くなっており、49社中46社で実施されている。
予約相対取引の主な対応期間については１週間前が多
くなっており、予約相対取引を実施している46社中28
社が実施している。一方で、２週間や１ヶ月という長
期での予約相対取引は９社となっている。これは小売
店側のチラシ構成の関係で少なくとも１週間前には数
量を確保し、価格をつけてしまいたいという思惑があ
るためである。しかし、相場変動によって大幅に値が
崩れる恐れもあるため、長期的な取引は少なくなって
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いる。また、契約取引に関しては、49社中24社で実施
されており、中央卸売市場内の卸売会社での実施が多
くなっている。契約取引に関しては、安定的な数量や
価格の確保のため、産地側からも小売側からも要望は
強くなっている。以下では、タイプごとに特徴につい
て概観していきたい。
　Ⅰ型については３社見られ、規模的に見てみると、
ⅠC社の約８億円からⅠA社の約34億円まで比較的規
模の小さいところが多い。予約型取引は実施されてお

らず、ⅠA社とⅠB社においては相対取引の比率が
10％と０％となっており、従来通りのセリ取引が主と
して機能している。これは、集荷範囲が地場中心と
なっており、取扱数量それ自体が小さいことが影響し
ており、それによって分荷も大口の所は少なく一般小
売店という地場対応になっているためだと考えられ
る。しかし、卸売会社全体として相対取引に傾倒する
傾向にある現在、セリ取引を行うことによって逆に規
格外品や地場産品を集めるなど、独自の取引方法をな
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していると言える。
　Ⅱ型については20社見られ、規模的に見てみると、
2005年の取扱金額ではⅡS社の約４億円からⅡA社の
約261億円まで多様な層が存在している。また、規模
の小さいところが多く、相対取引の比率も50％未満の
会社が５社、70％以上の会社が９社と、相対取引を行
う比率も総じて低くなっており、大規模小売店との販
路はそれほど構築できていない。そこで、2000年と
2005年の平均単価を比較してみると、概ね減少してい
るところが多くなっている。これは相対取引が多くな
いために小売側と価格交渉ができず、全体として価格
形成が不安定となっているためである。また、集荷先
については大型産地が少なく、分荷先についても大規
模小売店が少ないため、契約取引は行っていないと考
えられる。
　Ⅲ型については、２社見られたが、ⅢB社は取扱金
額、取扱数量が非公開となっているため、規模の大小
などは比較できない。しかし、ⅢA社においては2005
年の取扱金額が約54億円と比較的規模が大きくなって
おり、集荷力の大きさが長期的な予約相対取引にある
程度影響していると考えられる。
　Ⅳ型については、１社も見られなかった。これより、
契約取引を仲介できるような環境にあれば、予約相対
取引ができない、あるいは予約相対取引をしない、と
いう卸売会社は東北地方には存在しないということが
わかった。逆説的にいえば、予約相対取引によって産
地側や小売側とのパイプをつくらなければ、契約取引
には進展していかないということが明らかとなる。
　Ⅴ型においては、17社見られ、規模的に見てみると、
2005年の取扱金額ではⅤQ社の約４億円からⅤA社
の約288億円まで多様な層が存在していることがわか
る。また、2000年と2005年の平均単価を比較してみる
と概ね上昇しているところが多くなっている。Ⅴ型で
は相対取引の比率が50％未満の会社が１社、70％以上
の会社が14社と、相対取引を行う比率が総じて高く
なっており、予約相対取引による大規模小売店との計
画的な取引の増加によって価格の維持あるいは高価格
の形成が図られてきたと考えられる。
　Ⅵ型については７社見られ、規模的に見てみると、
2005年の取扱金額ではⅥF社の約41億円からⅥA社の
約254億円まで比較的規模の大きいところが存在して
いる。2000年と2005年の平均単価を比較してみると、

10円前後の変動幅に抑えられ、概ね上昇しているとこ
ろが多くなっている。これらは相対取引の実施比率が
全て50％以上で、うち４社が90％以上と総じて高く、
予約相対取引のほか、契約取引も積極的に行っている
ことが影響している。つまり、安定的な集荷力を背景
として安定した数量や価格の実現が可能なルートを構
築していると考えられる。

２．Ⅰ型（非予約相対＋非契約型）の経営戦略
　Ⅰ型の経営戦略を探る手立てとしてⅠB社を事例と
して見ていきたい。ⅠB社は取扱金額約24億円、取扱
数量約1.8万トンで、地方自治体が市場開設者という
立場にとどまらず、卸売業務まで担っているという全
国的にもまれな卸売会社である。集荷の特徴としては
生産者個人からの委託集荷がほぼ100％であるという
ことである。集荷先は自県内が95％で、残りの５％が
隣県の生産者となっている。ⅠB社には農協が隣接し
ているが、ⅠB社への出荷者は農協手数料が発生する
ため出荷していない。さらに、荷が足りなくなったと
きは他市場からの転送でまかなうのではなく、個人の
農家を巡回して集荷しており、地場に根づいた卸売会
社であると言える。
　分荷先の特徴としては市場の周辺に15の仲卸会社が
存在しており、仲卸会社への分荷が75％と高くなって
いることである。また、ⅠB社から仲卸会社に分荷さ
れた荷の半数近くが関東圏へ出荷されている。取引方
法の特徴としては全量セリ取引を行っていることであ
る。一般的には、青果物に L、M、Sというように規
格を適用して大規模出荷に対応するものだが、規格外
であってもキズがあっても少量であっても、全量セリ
取引で対応している。卸売手数料も７％というよう
に、他の卸売市場に比べて安く（一般的には８％～
8.5％）、しかも支払いは翌日に現金払いとなっており、
生産者の立場に立った市場運営がなされているのが特
徴である。大規模小売店へは全量仲卸会社が対応して
おり、仲卸会社が独自で１週間前、１ヶ月前というよ
うな期間を設定し、数量や価格の調整を行っている。

３．Ⅱ型（短期予約＋非契約型）の経営戦略

１） ⅡB社の経営戦略
　ⅡB社は取扱金額約114億円、取扱数量約6.4万トン
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の大規模な卸売会社である。集荷の特徴としては産地
出荷業者からの集荷が多いことである。これは根菜類
の地場産地が強いことが影響していると考えられる。
また、近年では生産者個人の取扱いを増大させてい
る。2003年の取扱金額は約8.3億円で全体の8.3％にす
ぎなかったが、2007年の取扱金額は倍額以上の約20 .1
億円となり、全体の17 .6％を占めるに至っている。実
際の取り組みとして、集荷場を設けたり、巡回集荷を
したりということは行っていないが、近隣の市場から
の吸収を図って、セリ後に産地に出向いて情報伝達を
行ったり、出荷勧誘を行ったり積極的に産地にアプ
ローチをかけている。また、従来からセリ取引が盛ん
だったことからセリ比率を高める方針を掲げているこ
とも個人出荷者の増大につながっている。
　分荷の特徴としては、地場中心に集荷した余剰荷を
第三者販売によって関東や南東北の市場を中心とし
て、販路の拡大を目指している。これは、県内の卸売
市場の多くは地場産の集荷が中心となっており、同時
期に同品目の余剰荷が発生する恐れがあるためで、商
品の差別化を図るとともに確実な余剰荷の分散を図っ
ている。
　このように、出荷団体や産地出荷業者、あるいは生
産者個人などから相当量を確保し、短期予約型取引を
行っていると考えられる。実際の流れとしては、各産
地から時期や数量の提示がなされ、ⅡB社がその出荷
状況をとりまとめ、大規模小売店へ総合的な出荷状況
を提示している。スーパーからは欲しい品目が挙げら
れ、ⅡB社、仲卸会社、大規模小売店のバイヤーが商
談を行い、価格が決定されるという運びになっている。

２）ⅡK社の経営戦略
　ⅡK社は取扱金額約９億円、取扱数量約0.4万トン

の小規模な卸売会社である。集荷の特徴としてはⅤA
社やⅥA社からの転送荷が多いことであり、前日ま
でに連絡をして取りに行き、その後、市場に搬入して
相対取引を行なっている。また、これらの卸売会社へ
の依存度が高いため、荷余りが生じ、買い付けるよう
に要求された場合は拒否できない、という状況もあ
る。逆に、ⅡK社内で荷が余った場合には、一定期間
内であれば場内の冷蔵庫に保管するものの、それ以外
の場合は焼却処分になるという。
　分荷の特徴としては大規模小売店へ50％、一般小売
店へ50％となっており、大規模小売店の割合が高く
なっている。1995年と比較すると、大規模小売店の割
合が20％ほど上昇しているそうである。その中で、大
規模小売店がセンター方式へと移行させてきたことが
最大の問題であるという。これにより、小売側が
チェーン店一括で購入することになり、品揃えが豊富
で、大量荷の確保も可能な中央卸売市場への依存度が
増大するためである。そのため、以前は個別の店舗の
担当者の意向もある程度反映できたが、本部からの指
示では完全に対応できなくなっているそうである。そ
して、もともと品揃え機能で中央卸売市場に劣る地方
卸売市場は切り捨てられるようになり、ますます生産
者の信用がなくなり、荷不足が発生するという悪循環
が生じている。また、大規模小売店はセンター費とし
て５％の手数料を市場から取るため、費用対効果の面
からも対応が困難な状況となっている。
　予約相対取引に関しては１週間前に価格と数量を決
定しており、２、３日前に数量だけ変更できるように
なっている。この方式は、数量はともかく、数日後の
卸売価格は予約相対価格と相当程度乖離が生じること
が普通であり、産地側、小売側のどちらかが当日の卸
売価格で購入した場合に比べて損失感を持つことにな
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る。そのために従来から普及しなかった方式である
が、小売側の購買力が増大している昨今、ⅡK社とし
ては小売側からの要求に対して譲歩してしまう情勢に
あり、全体としても増加している方式である。

４． Ⅴ型（短期予約＋契約型）の経営戦略
１）ⅤA社の経営戦略

　ⅤA社は取扱金額約288億円、取扱数量約12 .9万ト
ンの大規模な卸売会社である。集荷の特徴としては出
荷団体からの集荷が62％と高く、大型の荷を扱うこと
が多くなっている。一方で、生産者個人や任意組合か
らの荷は少なくなっている。このような大型ロットの
集荷を背景として、分荷先については仲卸会社への分
荷が71％と高くなっている。また、第三者販売も増加
しており、市場間転送や加工業者への分荷が多くなっ
ている。市場間転送については基本的には場内だけで
は捌ききれない場合に、その過剰分を北東北の市場を
中心として転送しているが、近年では、南東北や北関
東まで転送範囲は拡大している。
　分荷の特徴としては加工業者への対応を強化してい
る。輸入野菜対策として、国で国産野菜を外食産業に
納入する企業に補助金を支払うという事業を始め、外
食産業と密接な関係にある加工業者が卸売会社との取
引を志向しているため、増加している。ⅤA社とし
ても新たな販路の開拓につながるため、下位等級品の
有効利用などを視野に入れながら、販路を構築する動
きを高めている。
　取引方法の特徴としては相対取引が主流となってお
り、予約型取引も増加している。予約相対取引の対応
期間については１ヶ月前という場合もあるが、価格設
定に関しては予定価格という形でしか対応できないた
め、１週間前に行われることが多くなっている。その
際には、まず小売店から予定数量を受注し、生産者の
出荷状況と照らし合わせながら価格を決定している。
契約取引については１％前後で推移しており、今後も
大きく拡大していくことはないという。それは、青果
物が工業製品とは違い、収量が天候等によって大きく
影響するため、予定数量を決めていたとしても、必ず
しも計画通りにいかないためである。

２）ⅤD社の経営戦略
　ⅤD社は取扱金額約74億円、取扱数量約4.7万トン

で、成長著しい卸売会社である。集荷の特徴としては、
出荷団体からの集荷が少なく、生産者や産地出荷業者
からの集荷が多いことである。分荷については、市場
内に仲卸会社は存在しないが、近隣の仲卸会社に分荷
しているため13％のシェアを持っている。また、大規
模小売店および加工業者等への割合が高くなってお
り、生産者個人から受けた荷を大規模小売店向けに仕
分けて大型ロットとして分荷している。
　それを可能としているのがバラ集荷である。これ
は、生産者個人から青果物をバラ主体で集荷し、自市
場内で小売側が望む形態に商品化するという取り組み
であり、農家の資材コストや労力の低減につながって
いる。また、産地から卸売市場へ出荷される商品につ
いては、規格や等級が規定され、箱詰めされて搬入さ
れるのが普通である。しかし、地方卸売市場であるⅤ
D社では仲卸業務も兼務しなければならず、出荷先に
応じて梱包し直す必要があった。そのため、梱包し直
す手間が省け、流通の省力化や効率化にもつながって
いる。
　バラ集荷の流れとしては、①生産者が商品を卸売場
に搬入し、②卸売場でⅤD社が等階級をチェックし、
③共選場で納品先に応じて仕分けを行う、という流れ
になっている。生産者に対しては、トマト１箱当たり
50円、プルーン１㎏当たり60円というような共選手数
料を設定している。価格形成の時期に関しては、早い
ものでは２ヶ月前から価格をつける場合もあるが、基
本的には週単位のものが多くなっている。２週間ほど
前から価格の調整を行い、１週間前に予定数量を受注
している。価格形成に関しては、前年の同時期の価格
や当年の作況、各市場の相場を換算しながら価格形成
を行っているが、大規模小売店には98円、198円、298
円などの販売ゾーンがあるため、それに応じて決定さ
れることが多くなっている。数量の受注を受けると、
それに基づいてⅤD社が指示書を作成し、市場内の加
工業者が共選場にて指示書を基に作業を行うように
なっている。

５．Ⅵ型（長期予約＋契約型）の経営戦略
１）ⅥA社の経営戦略
　ⅥA社は取扱金額約254億円、取扱数量約10 .7万ト
ンの大規模な卸売会社である。集荷の特徴としては、
出荷団体からの割合が高くなっている。また、近年の
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市場再編の中で、一部の中央卸売市場内の卸売会社が
２社から１社に減少してきたことによって市場全体の
信用力が低下したことや、従来付き合っていた産地が
廃業に伴って市場替えしたことなどによって集荷力が
向上している面もある。その他、大規模小売店の集配
センターが集中していることもⅥA社へ荷が集中す
る要因となっている。
　分荷の特徴としては、仲卸会社への分荷が中心と
なっており、強大な集荷力を背景として、東北六県の
仲卸会社や大規模小売店への分荷を志向している。ま
た、第三者販売による、大規模小売店や加工業者等へ
の直接分荷が増加している。
　取引方法に関しては、ほぼ相対取引となっており、
取引先としては仲卸会社を通しての大規模小売店への
分荷がメインとなっているため、予約型取引が増大し
ている。月単位で数量の調整を行い、１週間前には価
格の設定を行うなど長期的な取引がなされている。予
約相対取引の商談に関しては、大規模小売店のバイ
ヤーとⅥA社の品目ごとの担当者が曜日を指定して
価格や数量、等階級などの調整を行っている。その結
果を大規模小売店のバイヤーが仲卸会社に伝達し、調
整を行っている。このように見てみると仲卸会社の存
在意義が薄れているように思われる。しかし、ⅥA
社によれば、「大規模小売店にしてみても営業担当者
が少ないので、仲卸会社に配送を行ってもらうことは
重要である」としている。
　契約型取引に関しては大規模小売店との間でジュー
スなどの加工済みの商品を取引することが多く、青果
物での取引自体は少ない。契約取引はもちろんとし
て、相対取引によって産地側と小売側が一層近づき、
直接商品取引を行うというような事態も少なからず生
じており、その部分をどのようにケアするかが重要な
課題となっている。

２）ⅥD社の経営戦略
　ⅥD社は取扱金額約146億円、取扱数量約6.2万トン
で、中央卸売市場内の卸売会社にも引けを取らないほ
どの規模を誇っている。集荷の特徴としては、出荷団
体が46％と高く、果実を中心として商社からの買付も
増加している。しかし、手数料収入がきちんと得られ
ることが重要であり、鮮度や品質の管理が徹底されて
いる出荷団体や任意組合の商品を集荷することを志向

している。
　分荷の特徴としては、第三者販売が29％と高くなっ
ている。これは、他市場への分荷機能が高まり転送が
増加してきたことや仲卸会社に依存しない体制を志向
して大規模小売店や加工業者等への販路を開拓してき
たことが影響している。
　そのため、セリ取引は生産者個人の出荷品や下位等
級品に限られ、ほぼ相対取引に傾倒し、予約型取引も
増加している。予約相対取引については１ヶ月ほど前
から商談を行うことが主流となっており、その際には
価格を設定してから、数量の調整を行っている。また、
契約取引は古くは1980年代前半から行われているが、
近年では、消費者の食の安全・安心志向の高まりによ
り、地場野菜を中心とした大規模小売店のプライベー
ト・ブランドの開発も高まっている。また、外食・中
食産業の発達に伴って、下位等級品を加工業者向けに
提供する動きも加速している。
　契約取引商品が店頭に並ぶまでは、①卸売会社を経
由して搬入される場合と②産地から直接小売店に商品
が搬入され、伝票だけ市場を通され、翌日代金決済が
行われる場合がある。しかし、契約取引商品によって
は生産者が小売店の販売コーナーに直接搬入し、小売
店で販売後に大規模小売店23％、仲卸会社１％、卸売
会社8.5％、生産者67.5％の割合で取り分を分散する方
式も採っている。これにより生産者にとっては通常の
卸売価格よりも10円前後高い価格が形成されている。
　また、規格外品も自由に搬入できるため、通常の市
場取引では下位等級品として廉価で扱われる商品も高
価格となっている。代金決済は通常、翌日決済だが、
１ヶ月締めとし、小売店においてトータルでいくら販
売されたかを販売原票を当てて決済するようになって
いる。契約取引が増大してきた背景としては、小売側
による差別化商品を販売したいという要求や安定した
数量を廉価で確保したいという要求があったと考えら
れる。一方の産地側においても豊凶に関係なく安定し
た価格で売りたいという要求があり、両者の思惑が一
致したために増大していると考えられる。

６．経営戦略から見た卸売市場の存立条件
　ここまで、集出荷先の多様化とともに取引方法が多
様化してきたことを明らかにし、取引形態別の類型ご
とに卸売会社の特徴を考察してきた。このように、予
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約相対取引や契約取引の運用方法の相違を分析するこ
とによって、類型ごとの卸売会社の経営戦略の相違が
明らかとなってきた。以下では、７社の集分荷の性格
の違いを再検討しながら、市場再編における階層分化
の方向性についてまとめ、市場の存立条件について考
察を加えたい。
　ⅠB社は従来のセリ原則に則りながら地場生産者と
の結びつきを強めている。相対取引が主流となり、流
通する商品のほとんどが規格化されていく中で、規格
外品を取り扱う意味では重要な意義を持っている。Ⅱ
K社においては、転送による集荷が多く独自の集荷力
を弱めており、ⅡK社が主導して小売側との取引を構
築する動きは薄れていると考えられる。また、ⅡB社
においては集荷力を強めながら第三者販売に力を入れ
ている。そのため、今後の方向性次第で産地側、ある
いは小売側との結びつきを強くし、それによって第三
者販売に傾倒するか、契約取引等に傾倒するかが決
まってくると考えられる。さらに、ⅤD社やⅥD社は
分荷局面での小売側との結びつきが強く、安定した販
路を基にバラ集荷や契約取引など、新たな取り組みが
試行されている。ⅤA社やⅥA社においては集荷局
面での産地側との結びつきが強く、その強大な集荷力
を背景として第三者販売を行っている。一方で、扱う
産地が多くケアが十分にできないため契約取引には積
極的ではない。また、他の卸売会社のように「どのよ
うに販路を構築し産地から荷を集めるか」というより
は、「集まってくるものをいかに分荷するか」が課題
となっている。
　従って、市場再編における階層分化は図表８のよう
に展開していくと考えられる。地場生産者との結びつ
きを強く持ち、従来のセリ取引を重視するならばⅠB
社のようなスタイルとなる。そこから大規模小売店と
の取引を志向すれば予約相対取引が実施され、ⅡB社
やⅡK社のようなスタイルへと移行していく。そし
て、集荷力が安定してくると、ⅤD社やⅥD社のよう
に基盤となる販路を確保しながら新たな取り組みを試
行するようになる。さらに集荷力を増大させれば、Ⅴ
A社やⅥA社のように第三者販売によって販路を拡大
させる動きが強まってくる、と考えられる。そのため、
図表９でも示したように各類型はⅠ型を起点として、
集出荷の性格の違いによって取引方法を変化させ、Ⅱ
型、Ⅴ型、Ⅵ型というように移行していくものと考え

られる。もちろん、この位置づけは、各卸売会社がこ
の段階性に見合った取引方法を構築すべきであるとい
う再編の方向づけであって、ａゾーンが上位で、ｂ
ゾーンが下位であるということを示しているわけでは
ない。各卸売会社において産地側、小売側との付き合
い方には相違があり、もともと産地側との付き合いが
強い卸売会社が急激にシフトして小売側との付き合い
を強化するには限度がある。よって、東北地方の野菜
流通の空間的構造の中でどのような位置づけになるの
か、各卸売会社において集出荷の性格の違いをきちん
と読み解き、段階的にシフトしながら市場の方向づけ
を規定していく必要があると思われる。

Ⅳ．おわりに

　本論文では東北地方を対象として、卸売市場再編下
で卸売会社がどのような集出荷体制を構築しているの
か、および、集分荷先の多様化によって生み出された
取引の運用方法の相違が市場の存立条件にどのように
影響しているのかについて考察してきた。
　東北地方における市場流通の動向については、集荷
局面において産地の広域化や周年化が進行し、産地を
確保するために卸売市場側では多様な取引方法が勘案
されてきたこと、分荷局面では仲卸会社を経由した販
路が減少基調にあり、第三者販売による仲卸会社を経
由しない独自の販売ルートを構築する動きが徐々に高
まってきたことが明らかとなった。このような集出荷
先の多様化とともに取引方法も多様化し、近年は予約
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図表８　卸売会社階層分化モデル図



型取引が増加している。予約型取引は予約相対取引や
契約取引など集出荷先に応じてさらに区分されている
ため、これらの運用方法の相違を分析することは卸売
会社の性格（集分荷先や取扱品目など）の相違を分析
することにつながると考え、取引形態別の類型化を行
い、類型ごとに東北地方の卸売会社の経営戦略の相違
について明らかにした。
　その結果、段階的な市場再編の方向性が明らかと
なった。まず、従来のセリ取引を志向するタイプを起
点として、大規模小売店との取引を増大させていくよ
うになると予約相対取引がなされるようになってく
る。次に、卸売市場の集荷力が次第に安定するように
なると、既存の販路に加えて、契約取引などの新たな
取り組みによってさらなる安定あるいは拡大を希求す
るようになる。さらに、集荷力が増大すると、第三者
販売等によって大量に集荷した荷を分散させるような
動きが強まってくる。しかし、このような取引方法の
違いは、卸売会社の集出荷の性格によっても規定され
ており、集出荷先とのつき合い方によって変化してく
る。そのため、各卸売会社においては集出荷体制を見
極めた上で、取引方法を勘案していく必要がある。
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The Transformation of Wholesale Markets in the Tohoku Region:
Focusing on Vegetable Market

Takaaki KOGANEZAWA ・ Hiroyuki SATO

Summary

　　This study takes the Tohoku region to analyze what type of collection and shipment structure wholesale 
companies create under the transformation of wholesale markets and how the difference in transaction manners 
affects the existence of the markets. The diversification of collection and shipment partners has created this 
difference. 
　　In terms of Tohoku's marketing trend, it develops that wholesale markets take account of various 
transaction manners to secure production regions as the regions at the point of collection becomes spatially 
dispersed and seasonless. Also, it becomes clear that the trend gets more solidified to have third-party sale 
create its own sale channel which does not go through wholesale companies. This is based on the decreasing 
trend of sale channel through wholesale companies at the point of sorting. Thus, transaction manners become 
diversified with the diversification of collection and shipment partners. In recent years, reserved transactions 
increase. Reserved transactions are classified into further types such as reserved negotiation transactions and 
contracted transactions based on collection and shipment partners. It is assumed that the analysis of difference 
in these transaction manners leads to the analysis of difference in wholesalers' characteristics such as collection 
and shipment partners and handling merchandise. Then, these transaction forms are broken down to into 
patterns to reveal the difference in management strategies in Tohoku's wholesale companies by pattern. 

　　　　　　　　　Key words： Wholesale Market Law, wholesale market, 
 reserved transaction, wide-area marketing, market space


