
   建設資材卸売業の SWOT 分析 

  Strengths（強み） 

1. 既存顧客との長期的な信頼関係 

 ゼネコン・建設業者・工務店などとの継続的な取引関係により、価格交渉・安定

供給における強みがある。 

2. 地域密着型の営業体制 

 地場建材店や中小企業とのネットワークを持ち、地域の細かなニーズへの対応力

がある。 

3. 在庫調整や納期対応の柔軟性 

 複数の商品を取り扱うことによる機動力、短納期対応に長けている。 

4. 災害時の緊急対応実績 

 地震・台風等の際の資材供給体制が社会的信用につながっている。 

 

  Weaknesses（弱み） 

1. 差別化が困難な商品特性（コモディティ化） 

 セメント・生コンなどの商品は品質・価格ともに差異がつけづらく、競争が価格

に偏りがち。 

2. 利益率の低さと価格競争依存体質 

 構造的に価格競争に陥りやすく、利益確保が難しい体質。 

3. デジタル化の遅れ 

 受発注・在庫・配送などの業務がアナログで属人的になりやすい。 

4. 運送力・人材の確保が困難 

 2024 年問題や高齢化により、自社配送網・外部業者の確保ともに不安定。 

 

  Opportunities（機会） 

1. ESG 対応・再生建材需要の高まり 

 環境配慮型の建材・再生可能資材の取り扱いで新しい収益軸を構築可能。 

2. インフラ老朽化対策・災害対策需要 

 全国的に公共インフラ更新の需要は底堅く、特に地方や災害多発地域での資材供

給は今後も安定需要が見込まれる。 

3. 物流 DX・共同配送の加速 

 他卸企業との連携による共同物流の最適化や、AI・IoT による業務効率化の導入

が期待される。 

4. 外国人労働者活用の拡大 

 外国人材による物流・倉庫業務支援が制度的に可能になれば、労働力不足の打開

策に。 



 

  Threats（脅威） 

1. 市場縮小による総需要の減少 

 少子高齢化・住宅着工数の減少により、長期的には市場全体が縮小傾向。 

2. 運送コスト・原材料コストの高騰 

 利益圧迫要因が継続的に発生し、仕入価格と販売価格のバランス維持が困難。 

3. 災害時の供給網混乱リスク 

 自社のサプライチェーンが寸断されると、顧客信用や営業継続に直結したダメー

ジとなる。 

4. 異業種からの参入や大手流通の寡占化 

 DX 化が進む中で、IT に強い他業界の参入や、建設 EC プラットフォームの台頭

も脅威。 

 


