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業界の動き業界の動き
●情報連絡員からの景況報告の概要

▶ 売 上 高 （前年同月比）

▶ 収益状況 （前年同月比）

▶ 景 況 感 （前年同月比）
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業界からの報告業界からの報告▶データから見た

●DI値 ▲16（前年同月比▲10）
●業種別DI値
　製造業 ▲30（前年同月比▲20）
　非製造業 ▲7（前年同月比▲4）
●前月比DI値
　製造業 20ポイント悪化
　非製造業 不変

●DI値 ▲16（前年同月比▲14）
●業種別DI値
　製造業 ▲20（前年同月比▲5）
　非製造業 ▲13（前年同月比▲20）
●前月比DI値
　製造業 5ポイント悪化
　非製造業 3ポイント悪化

●DI値 ▲12（前年同月比＋6）
●業種別DI値
　製造業 ▲15（前年同月比＋5）
　非製造業 ▲10（前年同月比＋7）
●前月比DI値
　製造業 不変
　非製造業 17ポイント改善
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　平成28年9月の山梨県内の全業種のDI値（前年同月）は、景況感マイ
ナス12ポイントと前月から10ポイント改善したが、売上高マイナス16
ポイントと3ヶ月ぶりに悪化、収益状況もマイナス16ポイントと4ヶ月連
続で悪化した。前月比で比較すると製造業は景況感は不変、売上高は
20ポイントと大幅に悪化したが収益状況も5ポイント悪化した。非製造
業の前月比は、売上高は不変、景況感は17ポイント改善、収益状況は3
ポイント悪化した。
　製造業では、海外経済の減速の影響による受注の減少、停滞、輸出の
不振による先行きの見通しの悪さを懸念する報告が寄せられた。
　非製造業では、円高や中国における関税の引き上げなどにより爆買
い目的の中国人旅行者の減少、宝飾を中心とした中国人バイヤーの取
引金額の低下、前月の台風などの天候不順による野菜の高騰により消
費マインドが低下し国内の景気が冷え込んでいる。
　また、全業種的に経営資源の一つである人材不足が顕著となってい
る。地域経済を支える中小企業の経営力、競争力強化のための若年技
能者等の育成・確保、企業が有する技術・技能の継承が急務となってい
る。個企業で取り組むには課題も多いことから、組織力を活用した早急
な取り組みが望まれる。
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■製造業
●食料品（水産物加工）／ギフト関係は横ば
い。ホテル・レストラン等向けの生食材は伸
長し、全体の売上は前年同月比141%だっ
たが、原材料の値上げなどにより利益には繋
がらなかった。

●食料品（洋菓子製造）／OEMは前年並みだ
が、自社製品の量販店、専門店向けや輸出
が不振、特に彼岸用ギフト商品が足を引っ張
り、全体の売上は93%と前年を下回った。

●食料品（菓子）／9月の売上は、昨年対比
10%減少。菓子職人の高齢化により新たな
雇用をしたいが職人の人材自体が不足。

●繊維･同製品（織物）／裏地やネクタイは低
調、インテリア関係は高級ホテル関連の受
注は順調、傘地も夏期からの台風などにより
順調に推移。

●繊維･同製品（アパレル）／企業間格差が広
がっている。

●木材・木製品製造／先行きが見えない経済
環境の下、住宅着工が減少し厳しい状況。

●窯業・土石（砂利）／公共工事が徐々に出始
めているが、景況感が好転したとまでは感じ

られない。
●窯業・土石（山採石）／4～8月の製品出荷量
は、前年同月比2.5%以上減少。諸資材の高
騰により、利益率は下降気味であり、設備投
資が出来ない状況が続いている。さらに、
RC（再生）材は公共事業に積極的に使用す
ることとなっているが、17%の減少となり、公
共事業費の減少が顕著であることが推測さ
れる。

●鉄鋼・金属／昨年より若干よくなったが、来
年の見通しは不明。

●一般機器／海外経済減速の影響により工
作機械関連が落ち込み製造業は厳しい状
況だが、先月（8月）より全体的には受注状況
が改善傾向。

●電気機器／世界的に経済が冷え込んでい
るため、業況が全体的に前年より悪化し続け
ている。

●宝飾（貴金属）／昨年までの受注状況が悪
かったため、数字だけは回復したが、業況は
とても回復基調とはいえない。

■非製造業
●卸売（ジュエリー）／国内流通は低調。中国
経済の減速等により取引内容も低下してい
るが、低価格のピアス、イアリング等の売上
は増加傾向にある。

●小売（青果）／東北や北海道で収穫期を迎
えた野菜等が、台風や長雨により収穫ができ
ないため品不足となり価格が前年対比20～
50%上昇。そのため、消費者マインドはさら
に冷え込んでいる。

●小売（食肉）／昨年に比べ食肉相場が安定
してきている。しかし、年末に向け出荷頭数
が少ない牛肉は昨年以上に高騰する見込
み。

●小売（電機製品）／量販店は好調だったが、
地域店は大幅ダウンとなった。テレビ、エアコ
ンは横ばいだが、冷蔵庫や太陽光発電等が
前年を大きく下回った。

●宿泊業／円高と帰国時の中国関税の影響
により中国からの旅行客が減少。

●警備業／前年同月比で業況は好転している

が、人員確保が難しい。
●建設業（総合）／9月の県内公共工事動向
は、前年同月に比べ件数は41%増加、請負
金額は38%増加。9月までの累計では、件数
で12%増加、請負金額では11%増加。

●建設業（型枠）／公共・民間工事ともに多少
動きがあるが、例年より動きが鈍い。一昨年
に比べ仕事量が大幅に少なく、先行き不安。

●建設業（鉄構）／県内の物件は少なく、首都
圏に依存する傾向が続いている。

●設備工事（電気工事）／公共工事の発注が
少しずつあるが、新築ではなく改修が大半。
街中も建物がなくなり駐車場が増加。

●設備工事（管設備）／仕事量の減少により
収益が悪化。また、配管工等の職人や経営
者の高齢化により技能者確保が難しい。

●運輸（タクシー）／乗務員が1人減少。雨が
多く人の動きが少ないため売上減。特に、夜
の乗車客数が減少。

　岡部 修司 氏株式会社　岡部生花店　代表取締役
（山梨県生花商業協同組合　理事）

　父親の生花店で働き始めた頃、意見が合わず家を飛び出し甲府市内で
自分の生花店を開業しました。当時は、店頭販売も多く同業者の紹介で
結婚式場の仕事も得られ、割合早く経営も軌道に乗せることができまし
た。その後、同業者の助言や父の想いなども知り、父の経営していた塩山
の生花店を継ぎ二代目となりました。地元密着の生花店を支持してくだ
さるお客様や取引先から信頼を得られる仕事を続けることで創業から
68年を迎え、自分も息子に生花店を引き継ぐ時期になり、事業承継には
業界や同業者の力添えが重要だと強く感じています。
　私自身の経験からですが、毎朝競りに出向き幅広い年齢の同業者と挨
拶や情報交換することで人のつながりが自然と広がり、親に相談できな
いことも同業者の立場から気軽に助言をもらい、経験の浅い自分にとっ
ても大きな安心が得られました。また、親の意見を受け入れにくい場合
にも、顔見知りの同業者からの助言なら聞き入れやすいこともありまし

た。親だけが後継者を育てるのではなく、業界のつながりの中から後継
者を育てることが、後継者不足を減らし業界を維持する近道ではないか
と考えます。
　今から16年前、理事長として業界全体の発展を考えなければならな
い立場になり、花卉業界発展のために、生花店の後継者が未来を描ける
ことをテーマに人材育成推進事業に取り組みました。その結果、生花業
界では子息が後継者となる割合が高くなっている要因の一つになったと
自負しています。「店を譲る＝引退」ではなく、後継者が社長となった後
も現経営者が後継者の経営を背後からバックアップし経営を早期に安
定させることができると思います。
　これまで組合事業というと共同購買や共同販売などが中心でしたが、
経営者がスクラムを組み事業継承に業界として取り組んでいくことが、
業界の発展につながる重要な組合事業になると思います。
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