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道内景気は、持ち直しの動きが弱くなっている。

需要面をみると、個人消費は、秋物衣料品の売れ行きが不振となったほか、乗用車販売台

数が前年を下回るなど、総じて弱い動きとなっている。住宅投資は緩やかに持ち直してい

る。公共投資は、基調としては前年を上回って推移している。輸出は西欧やアジア向けが減

少している。

生産活動は落ち込んでいる。雇用情勢は有効求人倍率、新規求人数ともに改善が続いてい

る。企業倒産は件数、負債総額ともに増加している。
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（資料：国土交通省）

①個人消費～弱い動き

９月の大型小売店販売額（既存店ベース、

前年比＋０．７％）は、１０か月ぶりで前年を上

回った。

百貨店（前年比▲２．３％）は、身の回り品

などが前年を上回ったが、衣料品、飲食料品

が前年を下回った。スーパー（同＋１．５％）

は、衣料品が前年を下回ったが、飲食料品や

その他の品目などが前年を上回った。

コンビニエンスストア（前年比＋２．５％）

は、４か月ぶりで前年を上回った。

②住宅投資～３か月連続の増加

９月の新設住宅着工戸数は、３，３００戸（前

年比＋３８．１％）と３か月連続で前年を上回っ

た。利用関係別では、持家（同＋２９．９％）、

貸家（同＋３０．３％）および分譲（同＋１５８．９％）

が前年を上回った。

４～９月累計では、１９，３７１戸（前年同期比

＋１０．９％）と前年を上回って推移している。

利用関係別では、持家（同▲２．０％）は減少

したが、貸家（同＋２３．５％）および分譲（同

＋７．８％）は前年を上回った。

道内経済の動き

― １ ― 北洋銀行 調査レポート ２０１２年１２月号
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公共工事請負金額

（資料：北海道建設業信用保証�）

有効求人倍率 新規求人数（右目盛） 
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③鉱工業生産～生産は４か月連続の低下

９月の鉱工業生産指数は、前月比で

▲１．１％と２か月連続、前年比で▲４．９％と４

か月連続でそれぞれ低下した。

業種別では、前年に比べ電気機械工業など

が上昇したが、鉄鋼業や輸送機械工業、印刷

業などが低下した。

④公共投資～６か月ぶりの減少

９月の公共工事請負金額は、６８１億円（前

年比▲８．０％）と６か月ぶりで前年を下回っ

た。

発注者別では、市町村（同＋６．３％）が前

年を上回ったが、国（同▲０．０％）、北海道

（同▲２．３％）は前年を下回った。

４～９月累計では、請負金額５，６４８億円

（前年同期比＋１２．２％）と前年を上回った。

⑤雇用情勢～持ち直しの動きが続く

９月の有効求人倍率（パートを含む常用）

は０．６０倍となり、前月比では０．０４ポイント、

前年比では０．１１ポイントそれぞれ上昇した。

前年比は３２か月連続の上昇となった。

新規求人数は、前年比５．３％の増加とな

り、３２か月連続して前年を上回った。業種別

では、医療、福祉（前年比＋１３．９％）や建設

業（同＋３１．９％）などが増加した。

道内経済の動き

― ２ ―北洋銀行 調査レポート ２０１２年１２月号

ｅｒ／北洋調査レポート　表紙表７５　裏本文３３／Ｎｏ．１９７／本文　※柱に注意！／００１～００３　道内経済の動き  2012.11.19 17.23.30  Page 2 



航空機 ＪＲ フェリー 前年対比（右目盛） 
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（資料：�北海道観光振興機構）

輸出 輸入 輸出（前年比、右目盛） 輸入（同、同） 
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貿易動向

（資料：函館税関）
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⑥来道客数～７か月連続で前年を上回る

９月の来道客数は、１，１６３千人（前年比

＋２．９％）と７か月連続で前年を上回った。

４～９月累計では６，３３５千人（前年同期比

＋１２．４％）となり、東日本大震災前の水準を

上回った。

中国人観光客の予約取り消しがみられたも

のの、９月の新千歳空港の国際線旅客輸送実

績は前年比１９．１％増加した。

⑦貿易動向～輸出は４か月ぶりの減少

９月の道内貿易額は、輸出が前年比２５．６％

減の２６１億円、輸入が同６．３％増の１，２７６億円

となった。

輸出は、自動車の部分品などが増加したが

鉄鋼や船舶などが減少し、４か月ぶりで前年

を下回った。

輸入は、石油製品などが増加し、２か月連

続で前年を上回った。

⑧倒産動向～件数、負債総額ともに増加

１０月の企業倒産は、件数が３４件（前年比

＋９．７％）、負債総額が７５億円（同＋１５０．６％）

となった。件数は２か月連続、負債総額は４

か月ぶりでそれぞれ前年を上回った。

業種別では、サービス・他１１件、建設業１０

件などとなった。

道内経済の動き

― ３ ― 北洋銀行 調査レポート ２０１２年１２月号
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１．雇用の現状

雇用人員判断DI（「過剰企業」－「不

足企業」、マイナス２３）は前年同期に比

べ１８ポイント低下し、人手不足感はかな

り強まった。

２．今後の雇用方針と来年度の新規採用計画

今後の雇用方針では、「増員する」企

業（２８％）から「減員する」企業（６％）

を差し引いたDIはプラス２２、来年度の

「新規採用を実施する」企業は３３％とな

った。ともに比較可能な平成１２年度以降

では最も高水準となり、雇用情勢は好転

が見込まれる。

調査の目的と対象
アンケート方式による道内企業取引先の経営動向
把握。

調査方法
調査票を配付し、郵送または電子メールにより回
収。

調査内容
雇用の現状について

判断時点
平成２４年１０月中旬

本文中の略称
雇用人員判断DI
「過剰企業の割合」－「不足企業の割合」
雇用方針DI
「増員する企業の割合」－「減員する企業の割
合」

地域別回答企業社数

業種別回答状況

企業数 構成比 地 域

全 道 ４７６ １００．０％

札幌市 １９６ ４１．２ 道央は札幌市を除く石狩、後志、
胆振、日高の各地域、空知地域南部道 央 １０５ ２２．１

道 南 ３９ ８．２ 渡島・檜山の各地域

道 北 ６３ １３．２ 上川・留萌・宗谷の各地域、空知地域北部

道 東 ７３ １５．３ 釧路・十勝・根室・網走の各地域

調査企業社数 回答企業社数 回答率

全 産 業 ６６０ ４７６ ７２．１％

製 造 業 １７１ １２９ ７５．４

食 料 品 ５６ ４５ ８０．４

木 材 ・ 木 製 品 ３１ ２２ ７１．０

鉄鋼・金属製品・機械 ４６ ３６ ７８．３

そ の 他 の 製 造 業 ３８ ２６ ６８．４

非 製 造 業 ４８９ ３４７ ７１．０

建 設 業 １３０ ９９ ７６．２

卸 売 業 ８８ ６９ ７８．４

小 売 業 ９６ ５９ ６１．５

運 輸 業 ５３ ４１ ７７．４

ホ テ ル ・ 旅 館 業 ２９ １７ ５８．６

その他の非製造業 ９３ ６２ ６６．７

特別調査

人手不足感、かなり強まる
雇用の現状について

調 査 要 項

― ４ ―北洋銀行 調査レポート ２０１２年１２月号
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1 従業員の過不足感

「不足」企業（３３％）が「過剰」企業（１０％）を上回る。特に建設業（△３８）で不足感強い。

（単位：％）

（項 目） 全産業 製造業 非製造業食料品 木材・
木製品

鉄鋼・金
属製品・
機械

その他の
製造業 建設業 卸売業 小売業 運輸業 ホテル

・旅館
その他の
非製造業

過 剰 １０ １３ ９ ９ １５ １９ ９ ７ １９ ９ ５ － ７

（か な り 過 剰） （０）（１）（２）（－）（－）（－）（－）（－）（－）（－）（－）（－）（－）

（や や 過 剰） （１０）（１２）（７）（９）（１５）（１９）（９）（７）（１９）（９）（５）（－）（７）

適 正 で あ る ５７ ５７ ５１ ７３ ５８ ５４ ５７ ４８ ６２ ６５ ５６ ６５ ５４

不 足 ３３ ３０ ４０ １８ ２７ ２７ ３４ ４５ １９ ２６ ３９ ３５ ３９

（や や 不 足） （３１）（２９）（３８）（１８）（２７）（２７）（３２）（４３）（１９）（２６）（３２）（２９）（３７）

（か な り 不 足） （２）（１）（２）（－）（－）（－）（２）（２）（－）（－）（７）（６）（２）

雇 用 人 員 判 断 DI △２３ △１７ △３１ △９ △１２ △８ △２５ △３８ ０ △１７ △３４ △３５ △３２

前年同時期の雇用人員判断DI △５ △１２ △２５ ９ △２２ ０ △３ △１２ ２０ △８ △１５ △２９ ８

雇用人員判断DI

特別調査

― ５ ― 北洋銀行 調査レポート ２０１２年１２月号
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男女別の過不足感

男性（△２３）、女性（△１２）ともに

不足。

職種別の過不足感

営業販売職（△２４）、技能職（△３２）で不足感が強

い。

情報機器の習熟者

ホテル・旅館業（△５３）をはじめ、全業種で大幅マイナス。

地域別の過不足感

全ての地域でマイナス。特に道北（△３０）、道東（△２７）で不足感強い。

（単位：％）

（項 目） 全産業 製造業 非製造業食料品 木材・
木製品

鉄鋼・金
属製品・
機械

その他の
製造業 建設業 卸売業 小売業 運輸業 ホテル

・旅館
その他の
非製造業

過 剰 １ － － － － － １ １ ３ － － － －

（か な り 過 剰） （－）（－）（－）（－）（－）（－）（－）（－）（－）（－）（－）（－）（－）
（や や 過 剰） （１）（－）（－）（－）（－）（－）（１）（１）（３）（－）（－）（－）（－）
適 正 で あ る ７４ ７６ ７５ ６８ ８０ ８１ ７４ ８０ ７０ ６２ ８７ ４７ ７６

不 足 ２５ ２４ ２５ ３２ ２０ １９ ２５ １９ ２７ ３８ １３ ５３ ２４

（や や 不 足） （２３）（２１）（２１）（２７）（２０）（１９）（２３）（１８）（２７）（３５）（１０）（４７）（１９）
（か な り 不 足） （２）（３）（４）（５）（－）（－）（２）（１）（－）（３）（３）（６）（５）
雇 用 人 員 判 断 DI △２４ △２４ △２５ △３２ △２０ △１９ △２４ △１８ △２４ △３８ △１３ △５３ △２４

前年同時期の雇用人員判断DI △２４ △２２ △３１ △１７ △１９ △１７ △２５ △１８ △３２ △２１ △２５ △６３ △２５

（単位：％）

（項 目） 札幌市 道 央 道 南 道 北 道 東
過 剰 １２ ９ １３ ８ ７

（かなり過剰） （１） （－） （－） （－） （－）
（や や 過 剰） （１１） （９） （１３） （８） （７）
適 正 で あ る ５５ ６０ ５８ ５４ ５９

不 足 ３３ ３１ ２９ ３８ ３４

（や や 不 足） （３２） （２９） （２６） （３６） （３１）
（かなり不足） （１） （２） （３） （２） （３）
雇用人員判断DI △２１ △２２ △１６ △３０ △２７

前年同時期の雇用人員判断DI △２ △８ １４ △１５ △８

（単位：％）

（項 目） 男 性 女 性

過 剰 ９ ６

（かなり過剰） （－） （０）
（や や 過 剰） （９） （６）
適 正 で あ る ５９ ７６

不 足 ３２ １８

（や や 不 足） （３０） （１７）
（かなり不足） （２） （１）
雇用人員判断DI △２３ △１２

前年同時期の雇用人員判断DI △５ △５

（単位：％）

（項 目） 一般事務 営業販売職 技 能 職 そ の 他
過 剰 ６ ５ ６ ５

（かなり過剰） （０） （－） （－） （０）
（や や 過 剰） （６） （５） （６） （５）
適 正 で あ る ８２ ６６ ５６ ８４

不 足 １２ ２９ ３８ １１

（や や 不 足） （１２） （２７） （３６） （１１）
（かなり不足） （０） （２） （２） （０）
雇用人員判断DI △６ △２４ △３２ △６

前年同時期の雇用人員判断DI １ △１１ △１７ ２

特別調査

― ６ ―北洋銀行 調査レポート ２０１２年１２月号

ｅｒ／北洋調査レポート　表紙表７５　裏本文３３／Ｎｏ．１９７／本文　※柱に注意！／００４～００８　特別調査  2012.11.19 17.34.14  Page 6 



6

7

今後の雇用方針

その他の製造業（△８）を除く９業種で人員確保の動き。

増員の理由と雇用形態（該当企業１３２社、複数回答）

理由は「将来の人手不足への備え」（６３％）。雇用形態は「正社員」とする企業（８９％）が多数。

（単位：％）

（項 目） 全産業 製造業 非製造業食料品 木材・
木製品

鉄鋼・金
属製品・
機械

その他の
製造業 建設業 卸売業 小売業 運輸業 ホテル

・旅館
その他の
非製造業

�人員を増加する ２８ ２６ ２９ １８ ３４ １５ ２９ ３０ ２４ ２６ ３０ ２９ ３６

�現状維持する ６６ ６５ ６７ ７８ ５８ ６２ ６６ ６６ ６９ ７２ ６３ ７１ ５９

�人員を削減する ６ ９ ４ ４ ８ ２３ ５ ４ ７ ２ ７ － ５

雇用方針DI ２２ １７ ２５ １４ ２６ △８ ２４ ２６ １７ ２４ ２３ ２９ ３１

前年同時期の雇用方針DI １０ １３ ２５ ９ ２２ △１０ ９ ５ １１ ９ １３ ６ １３

（単位：％）

（項 目） 全産業 製造業 非製造業食料品 木材・
木製品

鉄鋼・金
属製品・
機械

その他の
製造業 建設業 卸売業 小売業 運輸業 ホテル

・旅館
その他の
非製造業

�将来の人手不足への備え ６３ ５８ ３９ ７５ ７５ ５０ ６５ ７１ ７１ ４７ ８２ ８０ ５５

�既存事業の拡大・強化 ４２ ３０ ２３ ５０ ３３ ２５ ４６ ３２ ３５ ５３ ７３ ４０ ５５

�売上増加傾向 ３１ ５２ ６２ ５０ ４２ ５０ ２５ ２９ １８ ２７ ３６ ４０ １４

�新規事業参入 ９ ６ ８ ２５ － － １０ ４ １２ １３ ９ ２０ １４

	その他 ５ ３ ８ － － － ６ ４ ６ － － － １８

（単位：％）

（項 目） 全産業 製造業 非製造業食料品 木材・
木製品

鉄鋼・金
属製品・
機械

その他の
製造業 建設業 卸売業 小売業 運輸業 ホテル

・旅館
その他の
非製造業

�正社員 ８９ ７４ ４２ １００ １００ ７５ ９４ ９７ １００ ８７ １００ ６０ ９６

�パート・アルバイト ３０ ４５ ６７ ２５ ２７ ５０ ２６ １４ ６ ４７ ３６ １００ １８

�派遣社員 ５ １３ ８ － １８ ２５ ２ － ６ － ９ － －

特別調査

― ７ ― 北洋銀行 調査レポート ２０１２年１２月号

ｅｒ／北洋調査レポート　表紙表７５　裏本文３３／Ｎｏ．１９７／本文　※柱に注意！／００４～００８　特別調査  2012.11.19 17.34.14  Page 7 



27
2626

33

20

15

20

25

30

35
%

22

27

22
2323

28 28

32

H13 H12 H15 H16 H17 H18 H19 H21 H22 H24 H23 H14 H20 

8

9

減員の理由と雇用形態（該当企業２８社、複数回答）

理由は「売上減少傾向」（６４％）、「合理化・効率化」（６１％）の順。

来年度の新規採用計画

「採用する」企業（３３％）は７ポイント上昇。建設業（４０％）では４割。

（単位：％）

（項 目） 全産業 製造業 非製造業食料品 木材・
木製品

鉄鋼・金
属製品・
機械

その他の
製造業 建設業 卸売業 小売業 運輸業 ホテル

・旅館
その他の
非製造業

�売上減少傾向 ６４ ５８ － １００ ６７ ６７ ６９ １００ ８０ １００ ３３ － ３３

�合理化・効率化 ６１ ６７ １００ － ６７ ６７ ５６ ２５ ４０ １００ １００ － ６７

�事業縮小 １４ １７ － － ３３ １７ １３ ２５ － － ３３ － －

�退職者の増加（自然減） １４ ８ － － － １７ １９ ２５ ２０ － － － ３３

�その他 － － － － － － － － － － － － －

（単位：％）

（項 目） 全産業 製造業 非製造業食料品 木材・
木製品

鉄鋼・金
属製品・
機械

その他の
製造業 建設業 卸売業 小売業 運輸業 ホテル

・旅館
その他の
非製造業

�正社員 ６８ ６７ ５０ － １００ ６７ ６９ ７５ １００ １００ ６７ － －

�パート・アルバイト ４６ ６７ １００ １００ ６７ ５０ ３１ － － １００ ６７ － ６７

	派遣社員 １１ － － － － － １９ ２５ － － － － ６７

（単位：％）

（項 目） 全産業 製造業 非製造業食料品 木材・
木製品

鉄鋼・金
属製品・
機械

その他の
製造業 建設業 卸売業 小売業 運輸業 ホテル

・旅館
その他の
非製造業

採 用 す る ３３ ２５ ２４ １８ ３６ ２０ ３５ ４０ ３４ ４４ ２０ ４１ ３２

（多く採用する） （１１）（８）（１１）（９）（３）（１２）（１２）（１５）（１０）（１６）（５）（１２）（１１）
（ほ ぼ 同 数） （１８）（１２）（４）（４）（３０）（４）（２０）（２２）（２２）（２３）（１２）（１７）（１９）
（少 な く 採 用） （４）（５）（９）（５）（３）（４）（３）（３）（２）（５）（３）（１２）（２）
採 用 し な い ３５ ３４ ３６ ４６ ２５ ３２ ３６ ３８ ３５ ３３ ４６ ３５ ２８

未 定 ３２ ４１ ４０ ３６ ３９ ４８ ２９ ２２ ３１ ２３ ３４ ２４ ４０

前年同時期の採用する企業 ２６ ２３ ２３ １８ ２８ ２３ ２７ ３０ ３０ ２９ １１ ２５ ２８

来年度の新規採用企業数（％）

特別調査

― ８ ―北洋銀行 調査レポート ２０１２年１２月号
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今回の調査結果では、技術者の不足が目立つ建設業をはじめ、ほぼ全ての業種で人手不足

となりました。これに伴い雇用確保の動きも強まっているものの、勤務地や会社の知名度、

業務内容などにおいて求める人材と応募者のニーズが一致しないケースが多く見られます。

このような中、一部の企業では内部管理体制の整備や資格取得制度の確立など、中堅社員の

育成が課題となっています。

以下に企業から寄せられました生の声を紹介いたします。

＜製菓業＞ 将来的には工場設備を新しくし

て、できるだけ少人数での生産体制にした

い。ただし若手の採用は積極的に行う。

＜製菓業＞ 新卒採用において女子学生に比

べ採用可能レベルにある男子学生が少ない印

象があり、結果的に女性の採用比率が格段に

高い。

＜食肉加工業＞ 繁忙期の人員確保が課題

だ。時給の大幅な引き上げは難しいため、必

要な時期に必要な人員数を確保できない懸念

がある。

＜水産加工業＞ 百貨店での物産展に出店し

ているが、直接販売が多く人件費がかさむ。

また、販売員の出張は長期間で休日も不定期

なことから、長く勤める人がいない。

＜木製品製造業＞ 技術の習得には１０年かか

る。毎年若い人を採用して育てるのが理想だ

が、それだけの体力がない。従業員の高齢化

が進む中、人材育成が一番気がかりだ。

＜製材業＞ この景気の悪さでは、増員して

も養っていく自信がない。人を一人増やすと

いう事は中小企業にとっては大変なことだ。

＜輸送用機械製造業＞ 長期的には新卒採用

を増やしたい。しかし先行きが不透明なた

め、一時的な受注増には調整が容易なアルバ

イトや派遣で対応している。

＜鋳造品製造業＞ 面接に来る人が年々少な

くなっている。採用の連絡をしても、当日会

社に来ないこともある。求めているような人

材が集まらない。

＜金属加工業＞ 有名企業志向の学生が多

く、知名度の低い会社には不利である。

＜飼料製造業＞ 地域への貢献という面から

も、基本的に人員のリストラ策は取らない方

針だ。

＜内装工事業＞ 取引先からのオーダーに応

えきれていないため新規採用を行っている

が、上手くいかない。今後は社員寮を完備し

て高卒からじっくり育てたい。

＜建設業＞ 熟練工が東北・関東方面に流れ

ていることもあり、とび工をはじめ全体的に

職人不足だ。

＜建設業＞ 技術職を希望する新卒者が減少

している。

経営のポイント

中堅社員の育成が課題
〈企業の生の声〉

― ９ ― 北洋銀行 調査レポート ２０１２年１２月号
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＜住宅建築＞ 消費税増税前の駆け込み需要

が見込まれるが、反動減が心配なため増員す

ることに不安がある。

＜建設業＞ 若手の育成には時間がかかる

が、途中で退職してしまうため中堅社員が

育っていない。専門知識を身に付けさせ、幹

部まで育てることが課題だ。

＜建設業＞ 過去１０年にわたり新規採用を停

止していたことから、社員構成上大きなひず

みが生じている。今春は新卒採用を行った。

＜建設業＞ 高度な専門知識を持った人材を

求めているが、応募が乏しい。

＜電気設備工事＞ 過去に新卒採用した職員

が期待通りに育っていない。特にコミュニ

ケーション力が不足している。

＜銅板卸売業＞ 社員が３０～４０代に偏ってい

る。主力社員が一斉に退職することになるた

め、退職金の支払いが集中することと次世代

社員の育成が課題だが、延長雇用の環境を整

えたばかりでなかなか新卒採用できない。

＜鋼材卸売業＞ 計画的な雇用を再開した

い。数年前から、業績悪化により新卒採用を

中止したままになっている。

＜食材卸売業＞ 学生にとって会社の認知度

が低いため、採用内定後に辞退するケースが

多く、安定した雇用確保ができない。

＜建材卸売業＞ 営業職を育てるのが難し

い。誰でも務まるわけではないので、どうし

ても新卒ではなく中途採用で考えてしまう。

＜ガソリンスタンド＞ ハローワークに募集

を出しても応募が少なく、新卒も応募者はゼ

ロだ。人を選べる状況ではない。

＜コンビニエンスストア＞ 取扱業務が多い

ため採用してもすぐ退職してしまい、常に人

手不足気味だ。基本業務だけでも１年では身

に付かない人が多いので、教育にかかる時間

とコストが増加している。

＜総合スーパー＞ 職員の地元志向が強く、

転勤のない地域限定職が増加している。この

ため人事異動に支障が出る場面がある。

＜タクシー業＞ 乗務員不足が続いている。

ハローワークに求人を出しているが、思うよ

うに集まらない。

＜運輸業＞ ドライバーの高齢化が急速に進

んでおり、健康管理ガイドラインの整備など

の安全管理、就業規則の見直しなど雇用体制

の整備が課題である。

＜観光バス＞ 運転手は大型二種免許取得が

必須条件であるが、年々資格取得者が減少し

ている。自社で運転者を養成する制度の確立

を検討しなければならない。

＜都市ホテル＞ 新規採用者を育成する余裕

がなく、定着率も低いため新規採用は予定し

ていない。退職による補充採用は即戦力を重

視し経験者を採用している。

経営のポイント

― １０ ―北洋銀行 調査レポート ２０１２年１２月号

ｅｒ／北洋調査レポート　表紙表７５　裏本文３３／Ｎｏ．１９７／本文　※柱に注意！／００９～０１１　経営のポイント  2012.11.19 17.35.11  Page 10 



＜観光ホテル＞ 就職難だと報道されている

が、その実感はない。毎年コストをかけて募

集し高校卒業生を採用しているが、２～３ヶ

月で簡単に辞めてしまう。

＜廃棄物処理業＞ 定年後、延長雇用を希望

する従業員が９割に達している。また採用募

集には大量の応募があるものの、求める人材

が少なく補充が進んでいない。

＜建機レンタル＞ 現状は全て中途採用とし

ている。内部管理体制および各規定が確立さ

れていないため、新卒採用の前にこれらの整

備を急いでいる。

＜建設コンサルタント＞ 年齢構成がいびつ

で技術伝承や後継者育成に困難が生じてい

る。定年後の継続雇用というテーマも同時に

抱えており、難しい対応が迫られる。

経営のポイント

― １１ ― 北洋銀行 調査レポート ２０１２年１２月号

ｅｒ／北洋調査レポート　表紙表７５　裏本文３３／Ｎｏ．１９７／本文　※柱に注意！／００９～０１１　経営のポイント  2012.11.19 17.35.11  Page 11 



― １２ ―北洋銀行 調査レポート ２０１２年１２月号

今年の日本経済を振り返ってみると、国内での復興需要を背景として景気の回復が期待されて

いましたが、その効果もごく一部であったものの全体としては景気の回復とまではならず、夏以

降に期待されていた外需の持ち直しもないまま回復の動きに足踏みがみられています。さらに来

年には震災復興税、再来年以降は消費税の増税が予定されるなど、経済の回復という点からは厳

しい状況となっています。

この様な状況下、経営者からは何をすれば売上が上がるのかさっぱり分からないという声が聞

こえてきます。果たして本当に何をすれば売上が上がるのか手の打ちようがないのでしょうか？

売上があがる仕組みを作ることは出来ないのでしょうか？この不況下で業績を上げている企業は

確かに存在します。売上を上げている企業はどのような仕組みがあるのでしょうか？

毎年中小企業庁が発表している倒産状況の原因別のデータによりますと、ここ数年、販売不

振、既往のしわ寄せ（時代の変化に対応できないこと）が上位を占めています。企業は環境適応

業と言い換えることもでき、経済環境という変化に適応できなければなりません。なぜ、環境に

対応することが出来ないのでしょうか、どうすれば環境に適応し時代の変化に対応していけるの

でしょうか。そもそも、販売不振や、時代の変化に対応できなくなって、売上が落ちるとはどう

いうことなのでしょう？勿論、損益計算書の売上を年々比較して数字が少なくなっていれば、売

上が落ちていることは分かりますがこの売上の何が落ちているのでしょうか？「お客様の数」で

しょうか、「取引の値段（単価）」それとも、「リピート回数（頻度）」でしょうか？実は売上を構

成する要素はこの３つです。売上を算式で表すと次のようになります。

売上＝お客様の数×購買単価×購買頻度

これは、世界NO１のマーケティングコンサルタントといわれるジェイ・エイブラハム（※１）

が、世界で初めて明確化し表現したものです。言われてみれば当たり前のことかもしれません

が、今日では多くのマーケッターが活用しています。これはどのような事業であっても、売上を

上げるには、この３ついずれかを増やすしかないことを表しています。

ちなみにあなたの店がお客様の来店数が１，０００人、１回の来店で１，０００円使い、来店回数が月２

回の飲食店だとします。

月の売上は、１，０００人×１，０００円×２回＝２，０００，０００円

経営のアドバイス

今ある自社の資産を最大限に活用し、
売上を上げるヒント

※１ジェイ・エイブラハム…１９４９年生まれのアメリカ人。世界No１のマーケティングコンサルタントで、世界
中の企業経営者から業績向上のアドバイザーとして、絶大なる人気を誇る。著書に「ハイパワー・マーケティ
ング」「クラッシュ・マーティング」がある。

税理士法人さくら総合会計
い はら ひろあき

代表社員 税理士 庵原 宏章
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さて、あなたならこの売上を上げるためにどのような方法をとるでしょうか。

例えばお客様の来店数が１０％増え、来店単価が１０％増え、来店回数が１０％といずれの要素も

１０％ずつ増えた場合を計算してみます。

売上高＝１，１００人×１，１００円×２・２回＝２，６６２，０００円（３３％増）です。

では来店数が３３％増え、来店単価が２５％増え、来店回数が５０％増えた場合ではどうでしょう

か。

売上高＝１，３３３人×１，２５０円×３回＝４，９９８，７５０円（２５０％増）です。

このように売上は掛け算でできているので売上を倍に上げようと思ったら各要素のうち一つで

なく３つの組み合わせで考えることが出来るということになり、結果として、飛躍的な売上の増

大につながることになります。

この話を聞いて、「売上を上げるのは難しい」という考えのままいくのかあるいは「売上を上

げるのはなんだか簡単」という考えを持つのか、どちらが正しいということはありません。ただ

売上を上げるのは簡単という考えを持つ方がこれからやるべきことが見えやすくなるのではない

でしょうか。

さて、ここから、この３つの要素を上げるためのヒントをマーケティングという点から紙面の

許す限り書いてみたいと思います。

まず、マーケティングとは何か？ということですが、マーケティングとは、簡単に言えば市場

との会話です。「市場は何を求めているのか？」を問うことです。決して自分が売りたいものを売

るということではありません。

では一体何をしたらいいのでしょうか。デールカーネギー（※２）の次の言葉にヒントがある

ように思います。

「私はいちごミルクが大好物だが、魚はどういうわけかミミズが大好物だ。だから魚釣りをす

る場合、自分のことは考えず、魚の好物のことを考える」

１．USP

USP…ユニーク・セリング・プロポジションといわれるもので、自社の独自の売りのことで

す。あなたはあなたの周りの人に自社の売りを伝えることができますか。

・顧客はなぜあなたから買う必要があるのでしょうか。その理由を明確かつ具体的に説明できま

すか

※２デールカーネギー…１８８８年生まれのアメリカ人。実業家、作家、ビジネスセミナー講師。『人を動かす』『道
は開ける』など著書多数。
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・あなたのどこが特別なのかを明確に説明できる独自の売りがありますか

今まで言葉で伝えることを考えたことがなかったかも知れませんので、ここでぜひ他人に自社

の売りを３０秒で伝えてみてください。あるいは文章で書いてみてください。

自社の売りを伝える場合、多くの人は実績や専門性、知的財産、個人企業の能力を自社の会社

の特徴としてあげます。今、あなたが伝えた内容も商品の特徴ではないでしょうか。

例えば日本で初めての商品です。

特許を持っている商品です。

有名大学との共同開発です。

永い年月をかけて作り上げました。

有資格者数十名の専門家集団です。などなどです。

顧客はあなたが（あるいはあなたの会社が、あなたの商品が）いかに素晴らしいかに興味は有

りません。

顧客の頭の中は、一体私に何の得があるの？どんな利益があるの？つまり自分が得ることが出

来る利益に興味があり、商品や会社の特徴には興味は有りません。商品や会社の特徴を話せば話

すほど相手にある感情が生まれます。「だから何？私に何の得があるの？」と。

もう一度聞きます。顧客があなたと取引をすると何が得られるのでしょうか？

もし、今の会社の売りを（相手が得られるものを）１分で明確に相手に伝えることができた

ら、相手に興味を持ってもらえるのではないでしょうか。

１７頁以降に自社の説明を分かり安く伝えるツールを準備しました。自社の売りを考えるヒント

としてぜひご活用ください。

２．提携して売上を上げる、資産を活用する

「あなたはどんな資産を持っていますか？」こう聞かれたらあなたはおそらく自社の決算書を

思い浮かべるのではないでしょうか？ここでいう資産とは決算書にのっていないいわゆる隠れた

資産のことです。例えば、顧客名簿・販路・営業人員・取引先リストなどこれらは決算書には載

っていませんが立派な自社の資産です。もしもあなたにこれらの資産があり、しかもこれらの資

産が有効に使われていないのだとしたら、商品を持っている人から売らせてもらうことを考える

ことが出来ます。

これとは反対に商品を持っているけれども顧客名簿、販路、営業人員がなければ、これらの資

産を持っている人に商品を売ってもらうことを提案することが出来ます。このような提案内容を

ジョイントベンチャーと言います。ただし、単に「提携してジョイントベンチャーをしません

か」と提案してもすぐにはうまくいかないかもしれません。まずは相手の本業に貢献することを

考え、ジョイントベンチャーの意図とメリットを明確に伝え、相手との信頼関係を作ることから

始める必要があります。

どのような事業でも信頼関係の構築なしには次のステップにすすむことができないからです。

そのうえでジョイントベンチャーが出来ることの証明として、自分の実績、能力を伝えていくこ
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とになります。くれぐれも自社のメリットだけを考えることなく、相手の本業に貢献し、さらに

は相手のリスクをも考慮する提案をしてください。きっと良い関係が築けるはずです。

また、決算書にのっていない資産を活用する方法はこれだけではありません。過去に取引のあ

った顧客リストを使って収益を上げることもできます。要はいかに自社の持つ資産に着目し活用

するかに売上を上げるヒントが隠されているのです。

人は目の前の資産に気がつかないことはたくさんあります。例えば、アイスクリームが発明さ

れたのは、紀元前２０００年です。ところが、人間がアイスクリームコーンを考え出したのはそれか

ら３９００年も経ってからです。パンは紀元前２６００年にはすでに焼かれており、人間はそのはるか以

前から肉を食べていました。にもかかわらず、人間が初めてこの二つを合体させてハンバーガー

を作ったのは、それから、４３００年も後のことでした。近代的な水洗トイレが作られたのは１７７５年

ですが、その８３年後の１８５７年になってやっと、トイレで使うトイレットペーパーが考えだされま

した。

どれも一旦結びつけてしまえばもっともなものばかりです。実に当たり前で、もっと昔からな

かったのが、不思議なくらいです。しかし、このように交互に結びつけられていないものが世の

中には無数に存在するのです。（ハイパワーマーケティング（※３）より）

３．取引を始めるときにだれがリスクを負うのか

ジェイ・エイブラハムは次のように言っています。「殆どの取引は売り手と買い手はフェアな取

引をしていない。どんな取引も買い手がリスクを負っている。」と。このリスクを回避する方法

の一つが返金という保証制度です。

どんな事業でも返金が保証に繋がるということではありませんので、何がお客様のリスクなの

かを考え、そのリスクをなくし、安心して取引をしてもらえる保証制度を設定する必要がありま

す。

顧客のリスクをリバース（逆に）して、売る側がリスクを負うこれをリスクリバーサルと言い

ます。実例を上げればリフォーム業界でリスクリバーサルを導入して、お客様がリフォームに満

足できなければ、全額を返金しますとオファーをした会社があります。また、歯科医でも満足で

きなかったら全額返金すると約束した歯医者さんがあります。その結果両者とも業績が急成長し

ました。リスクリバーサルを導入すると売上が伸びることが分かっていながら導入することにな

かなか踏み切れないかもしれませんが、この方法を導入すると商品やサービスの質が上がりま

す。ジェイは、リスクリバーサルの必要性を説いていますが、同時に実際に返金がないようにす

ること、つまりお客様に返品させないための営業やサービスを心掛けることが重要だといってい

ます。この様に一人ひとりが返品させないために何をするべきなのかとういう意識になり行動が

※３ジェイ・エイブラハム著 ２００５年 金森重樹監訳
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変わるために結果として商品やサービスの質が上がることに繋がるのです。

４．卓越の戦略

ここでいう卓越の戦略とは何でしょうか？成功したビジネスオーナーにインタビューした結果

生まれた「成功する経営者に共通する資質」をまとめたものです。ジェイは顧客とクライアント

の違いを次のように定義しています。

顧客…あなたの会社から商品・サービスを買ってくれる人。

クライアント…あなたが全力で守るべき人。

あなたはクライアントが必要としているものを正確に理解し、把握しなくてはなりません。た

とえ相手が必要なものを明確に説明できない場合でも同じです。相手が最終的に何を欲しがって

いるのかが分かったら、あなたは相手をそこへ導いてあげる、つまりあなたは信頼できるアドバ

イザーになり、ビジネスの相手はあなたの保護下にある、全力で守るべき存在となる。と言って

います。このようにクライアントを全力で守ることが出来たら、クライアントが何度でもリピー

トし、紹介による顧客数がどんどん増え、新規顧客のためのセールス活動が要らなくなるので

す。

あなたが恋に落ちる相手は誰か？ジェイはこの様に言っています。「あなたが絶対に恋に落ちて

はいけないものがある。それはあなたの商品だ」

多くの人は良いものであれば売れるはずだ、という思い込みに囚われています。これはビジネ

スが失敗する最大の原因です。

では誰に恋をすべきなのでしょうか。それは顧客です。

あなたは顧客を未来へと導くリーダーとなることです。商品ではなく顧客を第一に考え、顧客

を大切に思い友人や、家族や、恋人と同じように想い、顧客と恋に落ちているでしょうか。

「利益とは社会に貢献したことの証である」とは松下幸之助さんの言葉です。二人の言葉には

共通する理念があるように思えます。

以上ここで紹介したことはマーケティングのごく一部です。マーケティングは理論が重要なの

ではありません。実践、実行が全てです。ここで紹介したヒントから実践すべきことを決め実行

に移され、会社の業績が回復し、益々発展されることを祈念いたします。
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【資 料】（ラーニング・エッジ株式会社提供）

エレベーター・ピッチ

エレベータ－・ピッチとはエレベーターで顧客に偶然会ったとき、エレベーターを降りるまで

の短い時間（１５秒から３０秒くらいに）自社の商品を説明することを言います。これを作成するこ

とで自社の説明が誰にとっても分かりやすくなります。

このエレベーター・ピッチは御社について何も知らない方に、御社について説明する際に便利

なテンプレートになります。また、ご自身のビジネスを客観的に把握するための強力なツールと

なります。

あなたのビジネスを明確化する「エレーベータ・ピッチ」 サンプル

１、（あなたの会社名）は

２、（あなたの会社のサービスを利用するまたは、利用する可能性のある顧客や企業の説明）に

対して

３、（あなたの会社の商品やサービスの説明）を提供しています。

４、これらの顧客たちは、一般的に（あなたの業界において顧客が感じている、商品やサービス

に対する切実なニーズや課題の説明）に対して現在満足していません。

５、（あなたの会社の主な競合企業や競合商品・サービスの例をいくつか挙げる）のような競合

他社の商品やその他の代替サービスとは異なり、

６、私たちは（あなたの競合企業や競合商品・サービスとあなたの商品・サービスとを差別化す

る要素の説明）をもって価値を提供することを考えています。

ピザ宅配業D社の例

１、D社は

２、デリバリーで食事をとりたいと考えている一般消費者に対して

３、ピザを提供しています。

４、これらの顧客たちは一般的にデリバリーを依頼してもすぐに宅配をしてもらえないこと、冷

めたピザがとどくことに対して現在満足していません。

５、同業のH社、R社、C社、S社のような競合他社の商品やその他の代替サービスとは異なり、

６、私たちは３０分以内にお届けします、３０分で届かなければ無料という営業方針を持って価値を

提供することを考えています。
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ＮＯ 質 問 回 答

Ｑ１ 今の仕事を始めた理由は？（動機・きっかけなど）

Ｑ２ 仕事を始めたとき、どうやってクライアントを得たか？販売促進
の経緯は？（どんな手段や方法、行動をとったか？）

Ｑ３ 最初、クライアントは、なぜあなたから（あるいはあなたを）買
ったのか？

Ｑ４ 現在、クライアントはなぜあなたから（あるいはあなたを）買っ
ているのか？

Ｑ５ クライアントを生み出す方法のうち、今の仕事やキャリアを築き
上げたのはどの方法か？

Ｑ６ クライアントや販売実績の多くは、どんなマーケティングや販売
努力によって生まれたか？今のビジネスのうち、何％くらいが、
そのマーケティングの販売努力によるものか？

Ｑ７ 自分のマーケティングや販売活動が、最高の結果を生み利益を生
んでいるかについて、いろいろな側面からテストしているか？

Ｑ８ 販売などを通じて、クライアントとうまく関係を持ち、深くかか
わり合っているか？（今でも時々なんらかの便宜を図ったり、販
売したりその後のフォローをしているか？）

Ｑ９ 今、どんな販売努力を行っていて、それは、仕事を始めた頃と比
べるとどう違うか？

Ｑ１０ クライアントは、具体的にどんな年齢層か？

Ｑ１１ 新しいクライアントをもっと増やしたいか？それとも、今いるク
ライアントからもっと利益を得るほうがいいか？その理由は？

Ｑ１２ クライアント、従業員、家族は別にして、あなたが成功して他に
利益を得る人物は誰か？

Ｑ１３ 自分の利益にも強く関係するという理由で、あなたのビジネスを
もっと成長させるのに手を貸してくれそうな人（同僚や業者）は
何人いるか？それは誰か？

Ｑ１４ あなたがビジネスやキャリアのために新規のクライアントをつく
るとき、直接的には他の誰のためにクライアントをつくっている
か？

Ｑ１５ あなたのビジネスやキャリアについて詳述せよ（何を、どうやっ
て、誰に売っているか、相手の業界、業種、小分類まで）

Ｑ１６ クライアントに接する際のビジネス哲学は？

５０の質問（ご自身のビジネスの強みと弱みを把握するうえで非常によい質問です。）
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Ｑ１７ 今のビジネスを始めた頃から、仕事の手法、製品、商圏などはど
のように変化したか？

Ｑ１８ 従業員一人あたりの売上高は？個人および部門レベルの売上高
は？それは同業他社と比べて、平均より上か下か、同じくらい
か？

Ｑ１９ あなたの典型的なクライアントの、生涯価値（LTV＝ライフ・タ
イム・バリュー）は？

Ｑ２０ クライアントからの最大の不満や苦情は何か？その問題にどのよ
うに対処したか？

Ｑ２１ あなたのUSPは？あなたのクライアントがあなたから買う理由、
すなわちあなたの製品（サービス）が競争相手と違う点は？異な
る製品（サービス）ラインや部門で一つ以上のUSPがあるか？

Ｑ２２ あなたのUSPと、マーケティングや販売活動には一貫したテーマ
があるか？そうだとしたら、それはどんなUSPか？違うなら、そ
の理由は？

Ｑ２３ あなたのマーケティング計画やマーケティング・ミックスがどう
関連しているのか？（使っているマーケティングの手法すべて
と、それがどんな相互関係を持っているか。たとえば、セールス
レター、ダイレクトメール、直接販売、社内外や業種外、市場で
の個人的な人脈、イエローページ、スポット広告やCMなど）

Ｑ２４ あなたの最大の競合は？競合が売りものにしていて、あなたにな
いものは？

Ｑ２５ 競合の強みに対抗するために、どんな方法をとっているか？それ
はうまくいっているか？

Ｑ２６ 競争する際の、あなたの最大の弱みは何か？それをどうやって埋
め合わせているのか？

Ｑ２７ あなたのクライアントが本当に欲しいものは何か？なぜ、あなた
にはそれがわかるのか？

Ｑ２８ クライアントはあなただけから買っているか、それとも競合から
も買っているか？クライアントとの取引の大部分を制する（独占
するか、優位に立つか）には、何ができるか？

Ｑ２９ あなたのかかわっている市場（全体）の可能性と、その中でのあ
なたのシェアは？

Ｑ３０ 一人の新規クライアントを獲得するためのコストは？それが、世
間の相場と比べて、一般的な額なのかどうか？

Ｑ３１ 新しい仕事の最大で最高の情報源は何か？また、あなたは、その
仕事を確実に自分のものにするために出来る限りのことをしてい
るか？

Ｑ３２ これまでのマーケティングで、最大の成功例は？（具体的なプロ
モーション、広告キャンペーン、セールスレターなど）
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Ｑ３３ 現在抱えている、マーケティングの最大の問題や難問は？できる
だけ包み隠さず単刀直入に挙げよ。個人的なもの、予算的なも
の、人間関係なども含め、すべて挙げること。

Ｑ３４ クライアントがあなたとビジネスをしやすいように、取引のリス
クを減らし、間口を広げ、ハードルを下げるいい方法は、いくつ
あるか？

Ｑ３５ 最初の販売以降、クライアントと連絡を取って再販売するため
の、系統だった明確な手法があるか？それはクライアントとあな
たの結びつきや関係を強めているか？

Ｑ３６ お客様の声は十分にあるか？それを得るためのシステムがある
か？それは紙に書かれたものか、ビデオテープか？それをマーケ
ティングにどう利用しているか？また、自分がクライアントに与
えている影響の大きさを測ったり、比較したり、量であらわした
りできるか？

Ｑ３７ これまでに紹介を積極的に求めているか？

Ｑ３８ 関係の途絶えたクライアントや、以前断られた相手に、もう一
度、働きかけたりしてきたか？計画的に接触を続けてきたか？

Ｑ３９ これまで、自分のクライアントにならなかった人のリストを競合
他社に売ろうとした経験があるか？あるいは競合他社を味方につ
けた経験はあるか？

Ｑ４０ クライアントと連絡をとって、自分の会社がクライアントに役立
つ点を絶えず伝える努力をしているか？

Ｑ４１ クライアントからの売上をどんな方法で伸ばそうとしているか？

Ｑ４２ 初めて買う客で儲けなくてはいけないか？それとも、後から（再
注文で）儲ける方式か？つまりあなたのビジネスは短期戦略型
か、長期戦略型か？

Ｑ４３ あなたの製品、サービス、無形の資産を他の会社と交換したこと
があるか？

Ｑ４４ 取引のリスクを取り除くために、クライアントにどのような保証
をしているか？その保証内容は？ライバルや、その業種全体の一
般的な保証内容と比べるとどうか？

Ｑ４５ クライアントの減少率は？

Ｑ４６ クライアント、および見込み客全員の氏名、住所、電話番号をど
うやって記録しているか？またそれをマーケティング計画に利用
しているか？

Ｑ４７ あなたの受ける注文や取引の、平均的な量や規模は？それを増や
すために何ができるか？
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Ｑ４８ 新規のクライアントに対する初回販売額は、いくらか？

Ｑ４９ 名簿業者やデータ業者を利用しているか？していない場合、最初
にどこで見込客のリストを入手しているか？

Ｑ５０ クライアントのリストを他の会社とジョイント・ベンチャーして
使っているか？その場合、成果はどうか？

税理士法人さくら総合会計 概要

■税理士法人さくら総合会計 代表社員 庵原 宏章・西久保 勝郎
（新潟事務所所長）

・酒谷 恵代
北海道税理士会札幌中支部第１７８４号
関東信越税理士会新潟支部第１７８４‐１号
■業務内容
①各種税務相談 ②各種税務申告 ③各種税務調査立会
④顧問契約先に対する巡回監査・記帳指導・経営指導 ⑤事業継承・相続対策
⑥公益法人・社会福祉法人に対する監査・経営指導 ⑦地方自治体に対する監査・指導
■本社所在地 〒０６０‐００５４ 北海道札幌市中央区南４条東４丁目２番地１ ℡０１１‐２７１‐１４１７
■新潟事務所 〒９５０‐２０２８ 新潟県新潟市西区小新南２丁目９番２０号 ℡０２５‐２３４‐０８６１
■創業 昭和４８年１２月 ■資本金 ３，０００万円

【さくらマネジメントグループ 各社】
■株式会社さくら総合M&Aセンター ■労働保険事務組合道央労務管理協会
■庵原宏章行政書士事務所 ■株式会社道央医療コンサル ■株式会社パワーコンサル
■有限会社札幌ビジネスエージェント ■株式会社エスエムシー
■清平秀幸公認会計士事務所 ■道央情報サービス協同組合 ■エス・バイ・エス事業協同組合

■職員数 税理士法人さくら総合会計８０名（内、税理士９名 公認会計士１名）
他グループ各社総数２５名 合計１０５名

当グループは「税理士法人さくら総合会計」を母体とし、事業経営のプロフェッショナル集団

として、確かな情報提供力や提案力、顧客対応力をもって、税務・会計の「ワンストップサービ

ス」をご提供できる体制を整えております。どうぞ、お気軽にご相談下さい。
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年月

鉱工業指数
生産指数 出荷指数 在庫指数

北海道 全国 北海道 全国 北海道 全国

１７年＝１００前 年 同
月比（％）１７年＝１００

前 年 同
月比（％）１７年＝１００

前 年 同
月比（％）１７年＝１００

前 年 同
月比（％）１７年＝１００

前 年 同
月比（％）１７年＝１００

前 年 同
月比（％）

２０年度 ９６．１ △７．８ ９４．４ △１２．７ ９８．２ △５．８ ９５．０ △１２．６ １０２．５ △２．４ ９５．３ △５．２
２１年度 ９０．１ △６．２ ８６．１ △８．８ ９２．７ △５．６ ８７．１ △８．３ ９０．８ △１１．４ ８９．５ △６．１
２２年度 ９３．５ ３．８ ９４．１ ９．３ ９６．５ ４．１ ９５．３ ９．４ ９２．０ １．３ ９３．０ ３．９
２３年度 ９４．４ １．０ ９３．２ △１．０ ９９．５ ３．１ ９３．４ △２．０ ９３．１ １．２ １０１．９ ９．６

２３年７～９月 ９４．９ １．２ ９３．７ △０．９ １００．６ ４．７ ９４．３ △１．６ ８７．３ △３．０ １０２．９ ６．０
１０～１２月 ９３．６ １．２ ９４．１ △１．６ ９９．１ ３．５ ９４．６ △２．２ ８６．３ △３．１ １０１．５ ３．８

２４年１～３月 ９６．６ ３．２ ９５．３ ４．８ １００．５ ５．０ ９５．４ ４．１ ９０．４ １．２ １０７．５ ９．６
４～６月 ９４．２ ２．４ ９３．４ ５．３ ９７．９ ０．９ ９５．２ ８．０ ９０．５ ６．６ １０７．５ ６．３
７～９月 p９１．７ △３．５ ８９．５ △４．６ p９７．３ △３．４ ９０．１ △４．５ p８８．６ １．５ １０７．８ ４．８

２３年 ９月 ９３．６ △１．２ ９２．８ △２．４ ９８．３ １．７ ９３．９ △２．６ ８７．３ △３．０ １０２．９ ６．０
１０月 ９４．５ ４．８ ９４．５ ０．９ １００．０ ６．３ ９４．８ ０．０ ８５．８ △４．５ １０３．８ ７．５
１１月 ９２．０ △１．８ ９２．９ △２．９ ９８．０ １．３ ９３．０ △４．１ ８６．０ △３．３ １０３．３ ８．６
１２月 ９４．３ ０．７ ９５．０ △３．０ ９９．４ ２．７ ９６．１ △２．４ ８６．３ △３．１ １０１．５ ３．８

２４年 １月 ９６．８ ３．２ ９５．９ △１．６ １０１．１ ６．３ ９５．０ △１．５ ９０．３ ３．０ １０３．６ ２．５
２月 ９６．３ ３．６ ９４．４ １．５ ９９．７ ５．８ ９５．３ １．５ ８９．１ １．１ １０３．１ １．０
３月 ９６．６ ２．７ ９５．６ １４．２ １００．８ ３．０ ９５．８ １１．９ ９０．４ １．２ １０７．５ ９．６
４月 ９５．８ １．４ ９５．４ １２．９ ９９．７ ０．９ ９６．４ １６．０ ９１．５ １．３ １０９．６ １０．８
５月 ９３．３ ７．４ ９２．２ ６．０ ９５．７ ４．２ ９５．１ １１．７ ９２．７ ４．９ １０８．８ ４．７
６月 ９３．４ △１．３ ９２．６ △１．５ ９８．３ △２．１ ９４．２ △１．１ ９０．５ ６．６ １０７．５ ６．３
７月 ９４．１ △１．０ ９１．７ △０．８ １００．１ △２．１ ９１．３ △１．８ ９１．１ ６．５ １１０．６ ９．４
８月 ９１．０ △４．５ ９０．２ △４．６ r ９６．９ △３．５ ９１．５ △３．３ r ９０．０ ２．９ １０８．８ ５．９
９月 p９０．０ △４．９ ８６．５ △８．１ p９４．８ △４．６ ８７．６ △８．４ p８８．６ １．５ １０７．８ ４．８

資料 経済産業省、北海道経済産業局

■鉱工業生産指数の年度、前年同月比は原数値による。
■「p」は速報値、「r」は修正値。

年月

大型小売店販売額
大型店計 百貨店 スーパー

北海道 全国 北海道 全国 北海道 全国

百万円 前 年 同
月比（％） 億円 前 年 同

月比（％） 百万円 前 年 同
月比（％） 億円 前 年 同

月比（％） 百万円 前 年 同
月比（％） 億円 前 年 同

月比（％）
２０年度 ９３３，７２０△５．６ ２０６，５８９△４．２ ２８３，３１７ △６．５ ７８，４４２ △６．７ ６５０，４０４ △５．２ １２８，１４７ △２．５
２１年度 ９２０，８５５△３．６ １９５，６７５△６．４ ２４６，０８６ △４．６ ７０，５４４ △８．６ ６７４，７６９ △３．３ １２５，１３１ △５．１
２２年度 ９３５，２９９△１．２ １９５，７８５△２．０ ２２０，２３３ △３．０ ６７，２６７ △３．１ ７１５，０６７ △０．６ １２８，５１８ △１．４
２３年度 ９４８，５４４△１．０ １９７，００８△０．９ ２１４，０７１ △２．５ ６７，２３１ ０．０ ７３４，４７３ △０．６ １２９，７７７ △１．３

２３年７～９月 ２３０，６２２△１．６ ４８，１４５△１．７ ５１，１２３ △４．２ １５，８５８ △１．６ １７９，４９９ △０．８ ３２，２８７ △１．７
１０～１２月 ２５７，８５９△０．３ ５３，３３７△１．３ ６０，６３２ △１．８ １９，２８７ △０．６ １９７，２２８ ０．２ ３４，０４９ △１．７

２４年１～３月 ２２９，４０６△０．３ ４８，０７４ １．３ ５２，５３６ △０．５ １６，３６１ ３．９ １７６，８７０ △０．２ ３１，７１４ △０．１
４～６月 ２３０，４０１△０．５ ４７，０９９△１．３ ４８，８７１ △１．８ １５，５２８ △０．２ １８１，５３０△０．１ ３１，５７２ △１．９
７～９月 p２２９，５５５△０．８ ４７，３９６△２．２ p ４９，８６５ △２．２ １５，４４７ △１．６ p１７９，６９０ △０．４ ３１，９４９ △２．５

２３年 ９月 ７１，０９１△３．９ １４，７２８△３．６ １６，０７２ △４．７ ４，７３２ △２．８ ５５，０１９ △３．７ ９，９９６ △４．０
１０月 ７７，４０７△０．８ １６，０５７△１．４ １７，６７０ △２．８ ５，５１２ △０．８ ５９，７３７ △０．２ １０，５４５ △１．７
１１月 ７７，５１７ ０．８ １６，３７０△２．５ １７，９４９ △０．５ ５，８９１ △２．２ ５９，５６８ １．２ １０，４７９ △２．７
１２月 １０２，９３６△０．７ ２０，９１０△０．３ ２５，０１２ △２．０ ７，８８４ ０．７ ７７，９２３ △０．３ １３，０２６ △０．９

２４年 １月 ７８，９２７△０．４ １７，３８３△１．２ １８，８３０ △１．２ ５，９７４ △１．２ ６０，０９７ △０．２ １１，４０８ △１．２
２月 ７０，６２５△０．１ １４，６５９ ０．２ １５，１６９ △４．８ ４，６９１ △０．５ ５５，４５６ １．３ ９，９６９ ０．６
３月 ７９，８５４△０．２ １６，０３２ ５．１ １８，５３７ ４．０ ５，６９６ １４．２ ６１，３１７ △１．４ １０，３３７ ０．５
４月 ７７，６６１△０．４ １５，６６４△０．６ １６，５０９ △２．１ ５，１８４ １．５ ６１，１５１ ０．１ １０，４８０ △１．６
５月 ７７，０９６△０．１ １５，７５３△０．８ １６，２１８ △１．６ ５，１２６ △０．９ ６０，８７９ ０．３ １０，６２８ △０．７
６月 ７５，６４４△０．９ １５，６８２△２．６ １６，１４４ △１．７ ５，２１８ △１．２ ５９，５００ △０．７ １０，４６４ △３．３
７月 ８０，４７２△２．７ １７，１２３△４．４ １８，８３１ △３．３ ６，２０９ △３．３ ６１，６４１ △２．５ １０，９１４ △５．０
８月 r ７７，３７０△０．２ １５，５６８△０．９ １５，４８９ △０．６ ４，５４５ △０．８ r ６１，８８１ △０．１ １１，０２３ △０．９
９月 p ７１，７１３ ０．７ １４，７０５△１．０ p １５，５４５ △２．３ ４，６９３ △０．０ p ５６，１６８ １．５ １０，０１２ △１．５

資料 経済産業省、北海道経済産業局

■大型小売店販売額の前年同月比は既存店ベースによる。
■「p」は速報値、「r」は修正値。

主要経済指標（１）

― ２２ ―北洋銀行 調査レポート ２０１２年１２月号

ｅｒ／北洋調査レポート　表紙表７５　裏本文３３／Ｎｏ．１９７／本文　※柱に注意！／０００～０００　主要経済指標  2012.11.16 08.50.34  Page 22 



年月

コンビニエンス・ストア販売額 消費者物価指数（総合） 円相場
（東京市場）

日経
平均
株価北海道 全国 北海道 全国

百万円 前 年 同
月比（％） 億円 前 年 同

月比（％）２２年＝１００
前 年 同
月比（％）２２年＝１００

前 年 同
月比（％） 円／ドル 円

月（期）末
２０年度 ４３０，６２４ ４．８ ８０，５５６ ５．４ １０３．１ １．４ １０２．１ １．１ １００．４６ ８，１１０
２１年度 ４３０，９２２ △１．４ ７９，３８３ △４．２ １００．１ △２．９ １００．４ △１．７ ９２．８０ １１，０９０
２２年度 ４４７，９５１ １．６ ８２，６５７ １．５ ９９．９ ０．１ ９９．９ △０．４ ８５．６９ ９，７５５
２３年度 ４７７，４２６ ３．４ ８９，７５８ ４．６ １００．３ ０．４ ９９．８ △０．１ ７９．０５ １０，０８４

２３年７～９月 １２８，７８０ ２．１ ２３，７７６ ３．７ １００．２ ０．７ ９９．８ ０．１ ７７．８４ ８，７００
１０～１２月 １２１，３９１ ６．２ ２２，７０８ ８．１ ９９．９ ０．０ ９９．６ △０．３ ７７．３９ ８，４５５

２４年１～３月 １１３，１７４ １．９ ２２，０３３ ２．０ １００．６ ０．５ ９９．９ ０．３ ７９．２８ １０，０８４
４～６月 １２０，９６９ １．６ ２３，３３６ １．６ １００．６ ０．０ １００．０ ０．２ ８０．１７ ９，００７
７～９月 １３４，４５６ ０．１ ２５，２５１ △２．２ ９９．８ △０．４ ９９．４ △０．４ ７８．６２ ８，８７０

２３年 ９月 ４０，０５２ △６．８ ７，４７２ △４．１ １００．０ ０．２ ９９．９ ０．０ ７６．８４ ８，７００
１０月 ４０，４０４ ９．２ ７，５８７ １３．５ １００．０ ０．０ １００．０ △０．２ ７６．７７ ８，９８８
１１月 ３８，７５５ ６．０ ７，３１４ ７．３ ９９．７ △０．２ ９９．４ △０．５ ７７．５４ ８，４３５
１２月 ４２，２３２ ３．７ ７，８０６ ４．０ １００．１ ０．１ ９９．４ △０．２ ７７．８５ ８，４５５

２４年 １月 ３７，７３２ １．０ ７，２３５ １．６ １００．２ ０．３ ９９．６ ０．１ ７６．９７ ８，８０３
２月 ３６，５３２ ５．２ ７，０８２ ４．４ １００．４ ０．４ ９９．８ ０．３ ７８．４５ ９，７２３
３月 ３８，９１０ △０．１ ７，７１５ ０．３ １０１．３ ０．９ １００．３ ０．５ ８２．４３ １０，０８４
４月 ３８，５５２ ４．６ ７，５９８ ６．２ １０１．１ ０．６ １００．４ ０．４ ８１．４９ ９，５２１
５月 ４０，８９９ １．４ ７，９２０ １．７ １００．６ △０．１ １００．１ ０．２ ７９．７０ ８，５４３
６月 ４１，５１８ △０．８ ７，８１８ △２．７ １００．２ △０．４ ９９．６ △０．２ ７９．３２ ９，００７
７月 ４５，４８１ △１．２ ８，６０４ △３．４ ９９．７ △０．６ ９９．３ △０．４ ７９．０２ ８，６９５
８月 ４６，１４４ △０．９ ８，６７２ △１．４ ９９．６ △０．６ ９９．４ △０．４ ７８．６６ ８，８４０
９月 ４２，８３１ ２．５ ７，９７５ △１．７ １００．０ ０．０ ９９．６ △０．３ ７８．１７ ８，８７０

資料 経済産業省、北海道経済産業局 総務省 日本銀行 日本経済新聞社

■コンビニエンス販売額の前年同月比は既存店ベースによ
る。

■年度及び四半期の数値は、月平均値。 ■円相場は対米ドル、インター
バンク中心相場の月中平均値。

年月

乗用車新車登録台数

北海道 全国
合計 普・小・軽・計普通車 小型車 軽乗用車

台 前年同月比（％） 台 前年同月比（％） 台 前年同月比（％） 台 前年同月比（％） 台 前年同月比（％）
２０年度 １５０，１２３ △１１．２ ３９，１４５ △１９．２ ６３，４９０ △１１．３ ４７，４８８ △３．４ ３，９０８，８８０ △１１．０
２１年度 １６０，１１６ ６．７ ４９，０７８ ２５．４ ６６，２２３ ４．３ ４４，８１５ △５．６ ４，１７５，４５７ ６．８
２２年度 １５２，７３４ △４．６ ４６，５９２ △５．１ ６２，４６２ △５．７ ４３，６８０ △２．５ ３，７８８，３１５ △９．３
２３年度 １５７，８５８ ３．４ ４７，８０６ ２．６ ６３，７１５ ２．０ ４６，３３７ ６．１ ４，００９，９８８ ５．９

２３年７～９月 ４０，９０４ △１１．８ １２，４８５ △１５．０ １７，２８８ △１０．５ １１，１３１ △９．８ ９７８，１６１ △１１．０
１０～１２月 ３３，２４１ ２５．０ １０，６０７ ２９．４ １２，２７２ １９．４ １０，３６２ ２７．５ ９３４，２５９ ２４．６

２４年１～３月 ５３，６３７ ４８．８ １６，５１５ ５９．９ ２１，１９４ ４５．３ １５，９２８ ４３．２ １，４４８，８８６ ５０．３
４～６月 ４６，８７１ ５５．８ １２，３９１ ５１．１ １８，３２９ ４１．４ １６，１５１ ８１．１ １，０７６，８７８ ６６．０
７～９月 ４５，７８７ １１．９ １３，１０３ ４．９ １８，２８９ ５．８ １４，３９５ ２９．３ １，１３８，７６６ １６．４

２３年 ９月 １５，１０６ １．３ ４，９６８ △３．２ ５，８９３ １１．６ ４，２４５ △５．７ ３９２，０４９ △２．１
１０月 １２，２２２ ２８．８ ３，７５７ ３５．６ ４，７４３ ３２．１ ３，７２２ １８．９ ３２０，７７８ ２７．５
１１月 １１，８１７ ２３．９ ３，７０４ ２１．４ ４，３５３ １３．３ ３，７６０ ４２．２ ３２３，６５９ ２５．１
１２月 ９，２０２ ２１．５ ３，１４６ ３２．３ ３，１７６ １１．７ ２，８８０ ２２．６ ２８９，８２２ ２０．９

２４年 １月 １１，９６１ ３９．５ ３，４９６ ４９．８ ４，６２９ ３２．７ ３，８３６ ３９．３ ３５８，６８５ ３８．４
２月 １４，６１１ ３０．６ ４，３８７ ３８．２ ５，６４６ ３０．８ ４，５７８ ２３．８ ４４９，２８５ ３１．７
３月 ２７，０６５ ６６．３ ８，６３２ ７９．１ １０，９１９ ６０．９ ７，５１４ ６０．９ ６４０，９１６ ７６．３
４月 １４，４６１ ９０．７ ３，６７５ ８３．２ ５，９８７ ８２．４ ４，７９９ １０９．２ ３０６，２６１ ９９．５
５月 １３，９９１ ７２．８ ３，７３１ ６４．３ ５，０８２ ６５．９ ５，１７８ ８７．４ ３３７，９７６ ６８．６
６月 １８，４１９ ２７．９ ４，９８５ ２７．１ ７，２６０ ９．８ ６，１７４ ６０．０ ４３２，６４１ ４６．８
７月 １８，７５１ ３０．４ ５，１０８ ２５．５ ７，８０２ １８．６ ５，８４１ ５６．７ ４４５，２３９ ４２．３
８月 １２，４１６ ８．７ ３，５５１ ３．０ ４，６５４ △３．４ ４，２１１ ３３．３ ３１５，７９０ １５．６
９月 １４，６２０ △３．２ ４，４４４ △１０．５ ５，８３３ △１．０ ４，３４３ ２．３ ３７７，７３７ △３．７

資料 �日本自動車販売協会連合会、�全国軽自動車協会連合会

主要経済指標（２）

― ２３ ― 北洋銀行 調査レポート ２０１２年１２月号

ｅｒ／北洋調査レポート　表紙表７５　裏本文３３／Ｎｏ．１９７／本文　※柱に注意！／０００～０００　主要経済指標  2012.11.16 08.50.34  Page 23 



年月

新設住宅着工戸数 公共工事請負金額 機械受注実績

北海道 全国 北海道 全国 全国

戸 前 年 同
月比（％） 百 戸 前 年 同

月比（％） 百万円 前 年 同
月比（％） 億円 前 年 同

月比（％） 億 円 前 年 同
月比（％）

２０年度 ３６，０５０ △１５．０ １０，３９２ ０．３ ８５８，０８２ △２．９ １１７，９５１ ０．１ ９７，２２１ △１３．１
２１年度 ２７，６１６ △２３．４ ７，７５３ △２５．４ ９３７，６６５ ９．３ １２３，７７６ ４．９ ７７，４０５ △２０．４
２２年度 ２９，９２２ ８．４ ８，１９０ ５．６ ８１９，４４０ △１２．６ １１２，８２７ △８．８ ８４，４８０ ９．１
２３年度 ３１，５７３ ５．５ ８，４１２ ２．７ ７４９，５８３ △８．５ １１２，２４９ △０．５ ８９，７４２ ６．２

２３年７～９月 ８，７３４ ５．６ ２，２９６ ７．９ ２３７，０９８ △５．０ ３１，１４２ △３．４ ２３，１２２ ５．８
１０～１２月 ８，９５３ １４．８ ２，０９０ △４．５ １１７，６３２ △９．４ ２６，２８３ ３．６ ２０，４５８ ６．７

２４年１～３月 ５，１５３ △１２．８ １，９９５ ３．７ １２８，３４７ △２１．３ ２６，６８８ １０．３ ２４，３１０ ３．３
４～６月 ９，２７７ ６．２ ２，１５９ ６．２ ２９２，０２１ ９．６ ３２，５０８ １５．５ ２１，４６９ △１．７
７～９月 １０，０９４ １５．６ ２，２７１ △１．１ ２７２，８０４ １５．１ ３５，２９２ １３．３ ２２，０５８ △４．６

２３年 ９月 ２，３８９ △４．７ ６４２ △１０．８ ７４，０１９ ６．４ １２，００９ ３．３ ９，７１８ ９．８
１０月 ３，２７９ １７．７ ６７３ △５．８ ５５，２８７ △０．４ １０，７０２ ３．２ ６，１５８ １．５
１１月 ３，４６５ ３２．６ ７２６ △０．３ ４１，２４７ ４．７ ８，４４７ ６．８ ６，６０７ １２．５
１２月 ２，２０９ △８．０ ６９１ △７．３ ２１，０９８ △３９．７ ７，１３４ ０．６ ７，６９３ ６．３

２４年 １月 １，３３０ △３１．８ ６６０ △１．１ １０，６９４ △４０．４ ５，６６１ ８．５ ５，９１５ ５．７
２月 ２，０８４ １６．０ ６６９ ７．５ １３，４３１ △２０．６ ７，０４９ １６．８ ７，１２７ ８．９
３月 １，７３９ △１９．５ ６６６ ５．０ １０４，２２２ △１８．７ １３，９７８ ８．０ １１，２６９ △１．１
４月 ３，３００ ２３．３ ７３６ １０．３ １１９，０９７ ０．８ １２，４３１ ５．４ ７，０２８ ６．６
５月 ２，７２０ △１．０ ６９６ ９．３ ８２，３８０ １２．４ ８，６８６ ３６．７ ６，４２０ １．０
６月 ３，２５７ △１．６ ７２６ △０．２ ９０，５４４ ２０．７ １１，３９０ １４．１ ８，０２２ △９．９
７月 ３，３２１ ２．１ ７５４ △９．６ １０８，４０９ ２２．５ １２，１４９ ２６．６ ６，７０３ １．７
８月 ３，４７３ １２．３ ７７５ △５．５ ９６，２７０ ２９．０ １１，３６８ １９．２ ６，３９９ △６．１
９月 ３，３００ ３８．１ ７４２ １５．５ ６８，１２５ △８．０ １１，７７５ △１．９ ８，９５６ △７．８

資料 国土交通省 北海道建設業信用保証� 内閣府

■船舶・電力を除く民
需（原系列）。

年月

来道客数 有効求人倍率 完全失業率 企業倒産件数
（負債総額１，０００万円以上）（常用）

北海道 北海道 全国 北海道 全国 北海道 全国

千人 前 年 同
月比（％）

倍
原数値

％
件 前 年 同

月比（％） 件 前 年 同
月比（％）原数値

２０年度 １２，２５３ △４．４ ０．４３ ０．７３ ５．０ ４．１ ７４１ ２１．５ １６，１４６ １２．４
２１年度 １１，５３９ △５．８ ０．３５ ０．４２ ５．２ ５．２ ４８９ △３４．０ １４，７３２ △８．８
２２年度 １１，１７１ △３．２ ０．４１ ０．５１ ５．２ ５．０ ４５６ △６．７ １３，０６５ △１１．３
２３年度 １０，７２２ △４．０ ０．４６ ０．６２ ５．２ ４．５ ４６４ １．８ １２，７０７ △２．７

２３年７～９月 ３，４８６ △３．３ ０．４５ ０．５９ ５．１ ４．５ １０４ △６．３ ３，１０８ △３．８
１０～１２月 ２，６４３ ０．７ ０．４９ ０．６７ ４．４ ４．３ １０２ △４．７ ３，１０３ △５．９

２４年１～３月 ２，４４１ ８．４ ０．５３ ０．７３ ５．５ ４．５ １３５ ８．０ ３，１８４ △０．８
４～６月 ２，６７４ ２４．２ ０．５０ ０．６６ ５．７ ４．６ １２４ ０．８ ３，１２７ △５．６
７～９月 ３，６６１ ５．０ ０．５６ ０．７３ ５．０ ４．３ １０８ ３．８ ２，９２４ △５．９

２３年 ９月 １，１３０ △１．９ ０．４９ ０．６３ ５．１ ４．２ ２８ △２６．３ １，００１ △９．１
１０月 １，０１０ ０．５ ０．４９ ０．６５ ↑ ４．４ ３１ ３．３ ９７６ △１４．０
１１月 ７９２ △２．０ ０．５０ ０．６７ ４．４ ４．３ ３８ ２．７ １，０９５ ３．２
１２月 ８４０ ３．５ ０．４９ ０．６９ ↓ ４．２ ３３ △１７．５ １，０３２ △６．３

２４年 １月 ７６２ △２．４ ０．５１ ０．７２ ↑ ４．５ ３３ △１５．４ ９８５ △５．３
２月 ７８７ △２．９ ０．５４ ０．７４ ５．５ ４．４ ５０ ２２．０ １，０３８ ５．１
３月 ８９２ ３５．１ ０．５４ ０．７３ ↓ ４．７ ５２ １５．５ １，１６１ △１．８
４月 ７４９ ３３．４ ０．４９ ０．６６ ↑ ４．８ ４１ △２１．２ １，００４ △６．６
５月 ９１４ ２２．８ ０．５０ ０．６５ ５．７ ４．５ ４１ １０．８ １，１４８ ７．１
６月 １，０１１ １９．４ ０．５１ ０．６６ ↓ ４．４ ４２ ２３．５ ９７５ △１６．３
７月 １，１１９ ５．１ ０．５３ ０．７０ ↑ ４．４ ３３ △２．９ １，０２６ △５．０
８月 １，３７９ ６．９ ０．５６ ０．７３ ５．０ ４．２ ４１ △２．４ ９６７ △５．７
９月 １，１６３ ２．９ ０．６０ ０．７６ ↓ ４．２ ３４ ２１．４ ９３１ △６．９

資料 �北海道観光振興機構 厚生労働省
北海道労働局 総務省 �東京商工リサーチ

■年度および四半期の
数値は月平均値。

主要経済指標（３）

― ２４ ―北洋銀行 調査レポート ２０１２年１２月号
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年月

通関実績
輸出 輸入

北海道 全国 北海道 全国

百万円 前年同月
比（％） 億円 前年同月

比（％） 百万円 前年同月
比（％） 億円 前年同月

比（％）
２０年度 ３７７，１５４ △１．１ ７１１，４５６ △１６．４ １，５５２，４４９ １１．９ ７１９，１０４ △４．１
２１年度 ３２２，６４２ △１４．５ ５９０，０７９ △１７．１ ９７７，６６３ △３７．０ ５３８，２０９ △２５．２
２２年度 ３４２，５２７ ６．２ ６７７，８８８ １４．９ １，２２８，５４０ ２５．７ ６２４，５６７ １６．０
２３年度 ３７４，３１３ ９．３ ６５２，８１４ △３．７ １，６３６，５９７ ３３．２ ６９７，０００ １１．６

２３年７～９月 ９７，２４２ １６．１ １７１，１１３ ０．５ ３７３，４０６ ３４．９ １７５，３０２ １３．８
１０～１２月 ９１，３４１ １．４ １６３，２７０ △５．５ ４２３，３５０ ４３．８ １７５，０９５ １２．４

２４年１～３月 ９３，２３９ ７．８ １６１，５２６ △１．６ ４６６，７３１ ２９．２ １７６，９５８ ９．９
４～６月 ９６，０２１ ３．８ １６４，４２２ ４．８ ３７２，８４５ △０．１ １７８，２４１ ５．１
７～９月 p ９１，６４３ △５．８ １５７，１６８ △８．１ p３８１，９８６ ２．３ p１７５，６４９ ０．２

２３年 ９月 ３５，１５１ ２２．６ ５９，７３８ ２．３ １２０，０５０ １９．１ ５６，８５０ １２．２
１０月 ３０，３４９ △１．０ ５５，０６９ △３．８ １３２，４０７ ４６．１ ５７，８９９ １７．９
１１月 ３２，２１４ ３２．７ ５１，９６２ △４．５ １４６，３８２ ６２．０ ５８，８７４ １１．５
１２月 ２８，７７８ △１８．２ ５６，２３９ △８．０ １４４，５６１ ２７．４ ５８，３２２ ８．２

２４年 １月 ２８，２８９ ３．９ ４５，１０５ △９．２ １５４，６１１ ３３．８ ５９，９１９ ９．６
２月 ２８，６８３ １０．６ ５４，３８４ △２．７ １５５，４４７ ２７．０ ５４，１３０ ９．３
３月 ３６，２６７ ８．７ ６２，０３７ ５．９ １５６，６７３ ２７．１ ６２，９０８ １０．６
４月 ３８，８３６ １９．５ ５５，６６０ ７．９ １４９，１２８ １１．５ ６０，８９９ ８．１
５月 ２７，６９２ △２３．７ ５２，３３２ １０．０ １１９，１５８ △１４．３ ６１，５０４ ９．４
６月 ２９，４９３ ２４．５ ５６，４３０ △２．３ １０４，５５９ ４．２ ５５，８３８ △２．２
７月 ３３，５９２ １０．４ ５３，１３１ △８．１ r １１４，３６０ △４．９ ５８，３５６ ２．２
８月 r ３１，９１５ ０．８ ５０，４５３ △５．８ １４０，０６９ ５．３ r ５８，０９２ △５．３
９月 p ２６，１３６ △２５．６ ５３，５８４ △１０．３ p１２７，５５７ ６．３ p ５９，２０１ ４．１

資料 財務省、函館税関

■「p」は速報値、「r」は修正値。

年月

預貸金（国内銀行）
預金 貸出

北海道 全国 北海道 全国

億円 前年同月
比（％） 億円 前年同月

比（％） 億円 前年同月
比（％） 億円 前年同月

比（％）
２０年度 １２９，９５１ ２．０ ５，６４７，０１９ ２．６ ９１，０５６ ２．３ ４，２２２，５９３ ４．３
２１年度 １３４，９７０ ３．９ ５，７９６，０７８ ２．６ ９２，７４６ １．９ ４，１６１，６９７ △１．４
２２年度 １３８，０１４ ２．３ ５，９７２，６６５ ３．０ ９２，９８６ ０．３ ４，１３７，９１１ △０．６
２３年度 １４１，９５７ ２．９ ６，１０１，２２５ ２．２ ９３，８９２ １．０ ４，１７４，２９８ ０．９

２３年７～９月 １３７，４０２ ２．４ ５，９３３，９１０ ２．７ ９２，３４２ ０．８ ４，１２２，２５７ ０．４
１０～１２月 １３８，２２１ １．６ ５，９６９，４３０ ３．５ ９２，２５２ ０．１ ４，１３４，９６６ １．０

２４年１～３月 １４１，９５７ ２．９ ６，１０１，２２５ ２．２ ９３，８９２ １．０ ４，１７４，２９８ ０．９
４～６月 １４０，０５０ １．９ ６，０７９，５２８ ２．２ ９１，６４３ １．２ ４，１３８，０７６ １．４
７～９月 １４０，１９９ ２．０ ６，０８７，７５４ ２．６ ９３，４７４ １．２ ４，１８３，５３５ １．５

２３年 ９月 １３７，４０２ ２．４ ５，９３３，９１０ ２．７ ９２，３４２ ０．８ ４，１２２，２５７ ０．４
１０月 １３６，２１２ １．８ ５，８９９，８７０ ３．０ ９１，５３１ ０．１ ４，０８９，１０１ ０．５
１１月 １３６，８８６ １．７ ５，９５２，９７９ ３．４ ９１，２６５ ０．２ ４，０９２，１９７ ０．８
１２月 １３８，２２１ １．６ ５，９６９，４３０ ３．５ ９２，２５２ ０．１ ４，１３４，９６６ １．０

２４年 １月 １３６，４９７ １．９ ５，９５１，５４４ ３．３ ９１，７４１ ０．２ ４，１０３，３８３ ０．９
２月 １３６，５３７ １．６ ５，９５５，９８３ ２．６ ９２，０２７ ０．４ ４，１０９，７７０ １．１
３月 １４１，９５７ ２．９ ６，１０１，２２５ ２．２ ９３，８９２ １．０ ４，１７４，２９８ ０．９
４月 １４０，２５５ １．８ ６，０６３，７０５ １．９ ９３，１８５ ０．３ ４，１２６，１９６ ０．７
５月 １３９，２２８ １．９ ６，０６８，０４５ １．８ ９１，９５１ ０．７ ４，１１１，１９０ ０．９
６月 １４０，０５０ １．９ ６，０７９，５２８ ２．２ ９１，６４３ １．２ ４，１３８，０７６ １．４
７月 １３８，４８９ １．４ ６，０２７，０４４ ２．３ ９１，２７８ ０．５ ４，１２２，９７０ １．０
８月 １３８，７５４ １．８ ６，０１４，５３８ ２．０ ９１，３１７ ０．５ ４，１２２，５５８ １．４
９月 １４０，１９９ ２．０ ６，０８７，７５４ ２．６ ９３，４７４ １．２ ４，１８３，５３５ １．５

資料 日本銀行

主要経済指標（４）

― ２５ ― 北洋銀行 調査レポート ２０１２年１２月号
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●道内経済の動き 

●雇用の現状について 

●今ある自社の資産を最大限に活用し、売上を上げるヒント 

調査レポート 2012.12月号（No.197） 
平成24年 （2012年） 11月発行 
発　　　行　　株式会社　北洋銀行 
企画・制作　　株式会社　北海道二十一世紀総合研究所　調査部 
　　　　　　　電話 （011）231- 8681

この印刷物は環境にやさしい「大豆インキ」 
古紙配合率100％紙を使用しています。 

Ｋ：】Ｓｅｒｖｅｒ／北洋調査レポート　表紙表７５　裏本文３３／Ｎｏ．１９７／表紙／北洋銀行　ＤＩＣ２２１  2012.11.19 17.43.01  Page 1 




