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兵頭　正基 氏 
代表取締役社長

エクセレント経営者に迫る

ラブリー・ペット商事株式会社
No. 61

ペットフード・ペット用品の総合商社として
創業55年の歴史を持つラブリー・ペット商事株式会社。
兵頭正基社長は2021年に創業者の後を継ぎ
社長に就任して以来、営業網の全国展開や
新規イベントの開催など、新たな挑戦を通じて
業界で群を抜く好業績を達成されています。
創業の精神を大切にしながら積極的なチャレンジで
さらなる発展を目指す取り組みを伺いました。

ペットを愛する全ての人との
共感を大切にしながら、
2030年売上高1,000億円を目指す
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所 在 地

設 立
従 業 員 数
資 本 金
年 商
事 業 内 容

U R L

大阪府門真市松生町6-20
TEL 06-6905-9700
1970年
300名（パート143名含む）
9,900万円
479億5,500万円（’25/3期）
ペット（犬・猫・小鳥・観賞魚・小動物）
に関するフード及び用品等の総合
卸商社
https://www.lovelypet.co.jp

会社概要

PICK UP

業界でも群を抜く成長率で
業界３位に躍進

—— 御社の事業は卸売事業のほか、B 
to B事業のペット用品仕入サイト『PET
ポチッと』や、関連会社でのメーカー事
業を展開されておられます。各事業の
特色を教えてください。
兵頭　卸売事業は売上高の90％以上を
占める当社のメイン事業です。犬や猫はも
ちろん小動物や鳥、観賞魚、昆虫、爬虫
類までオールペットに対応した、業界でも
トップクラスの品揃えを誇っています。お
取引先はペットショップ、ペットサロンなど
の専門店様、ネット通販を展開されてい
るEC会社様、ホームセンターやドラッグ
ストア、ディスカウントストアなどの量販店
様と多岐の業態にわたっています。全国
を網羅する営業・物流拠点を備えて、全
国チェーンの量販店様や日本各地に物流
センターを備えたEC会社様にも対応して
います。
　B to B事業の『PETポチッと』は、ペッ
ト関連商品が一点から仕入れていただけ
るペット用品仕入サイトです。卸売事業
では営業をかけることが難しい個人事業
のお客様を主要なターゲットにしていま
す。定番のロングセラー商品から、入手困
難なオリジナル商品まで2万点以上の商
品を取り揃え、小ロットからの発注が可
能で、24時間いつでもご注文いただける
高い利便性があり、新商品やお買い得商
品などの情報配信にも力を入れています。
ペットショップやペットサロン、ペットホテ
ル、動物病院などペット関連のお客様だ
けでなく、飲食店、宿泊施設、ネット通販
など、多様な業態のお取引先様にご利用
いただいており、会員登録件数１万件以
上と、業界でも最大規模のペット用品仕
入サイトになっています。

　関連会社（株式会社ペットプロジャパ
ン）で展開しているメーカー事業は、卸売
事業でキャッチしたお客様のニーズをもと
にオリジナル商品をいち早く開発していま
す。近年ではペットの健康寿命の延伸を
テーマにした「ライフ20」を掲げて、愛す
るペットの健康に貢献する商品開発に力
を入れ、自社ブランドの認知拡大に取り
組んでいます。最近発売したキャットラン
ニングマシンは、猫の爪とぎとランニング
マシンが一体となったもので、室内で生活
する猫の運動不足解消とストレス発散に
効果があると愛猫家の皆さんから人気を
集め、ヒット商品になっています。
—— ここ数年、売上高が急伸されてい
ます。どのような要因がありますか。
兵頭　コロナ禍でペットを飼う需要が増
え、業界全体で売上が拡大しました。ま
た、最近ではペットフードを中心に原材
料の高騰から価格改定が頻繁にあり、そ
れも売上高の伸長につながっています。
当社はコロナ禍の前までは業界３番手グ
ループに位置する規模でしたが、業界の
中でも売上の伸び率が高く、現在では業
界3番手の中で頭2つぐらい抜け出して
業界第3位をしっかりと確立できていま
す。
　当社が好業績を上げている要因の一つ
は、業界全体に売上が伸びているなかで
も、もともと当社が強かったペットショップ
とECの業態での伸び率が高かったこと
も一因です。また、コロナ後の2023年に
東北、2024年に北海道と九州に営業所
と物流センターを新設し、全国展開の量
販店・EC会社様との取引を拡大できたこ
と、さらに愛猫家の皆さんを対象にしたB 
to Cイベントを開催するなどの新たなチャ
レンジも好業績に貢献しています。
—— 新たなイベントとは、従来から開
催されている展示会とは違うものです

か。
兵頭　取引先のお客様を対象にした展
示会は30年以上前から開催していま
す。現在は年2回の開催で毎回多くの
メーカー様に出展いただき、約1,000社
2,000人のお客様に入場いただく業界
最大規模の展示会になっています。それ
に対して、2023年から始めた「Lovely
にゃんフェスタ」は猫好きのお客様を対象
にしたB to Cイベントです。
　ペット博などペット好きのためのイベン
トはよくありますが、そのほとんどは犬を
飼っている方のための展示や催しが中心
です。キャットファン向けはごく一部で、猫
を飼っている方、あるいはこれから猫を
飼いたいと考えているお客様だけに特化
した大きなイベントはこれまでありません
でした。「Lovelyにゃんフェスタ」はキャッ
トファンに存分に楽しんでもらい、満足し
てもらえるようなイベントにしたいという
思いで始めた国内最大級の猫イベントで
す。今年11月に開催する大阪で5回目
を迎えますが、猫好きの皆さんからの反

オールペットに対応した業界トップクラスの品揃えで、ペットショップ、ホームセンター、スーパー、ドラッグストア、EC通販先など、
3,000社以上との取引実績がある。

ペットを愛する全ての人との
共感を大切にしながら、
2030年売上高1,000億円を目指す
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の一人だけでしたので、人集めから営業
戦略の立案など営業活動の準備を自分
一人で考えて、実行しました。一番苦労し
たのは、人の管理です。営業スタッフが数
名の頃はファミリーとしての一体感を大切
にしながら人をまとめていけばよかったの
ですが、10名以上と人員が増えてくると、
組織化して効率的に運営していかなけれ
ばなりません。増員の仕方やスタッフのモ
チベーションをどうしたら高められるかな
ど、試行錯誤の連続でした。初めて黒字
化できた、全支店の中でトップの売上を
達成したなど、目に見える成果が出たとき
は、これまでにはない喜びがありました。
売上高100億円規模の会社をゼロから
立ち上げたような経験ができましたので、
それは今の社長業にとても役立っていま
す。
—— 営業における関西と関東の違い
など、営業先の開拓には苦労されませ
んでしたか。
兵頭　営業活動で人間関係を構築するこ
とに関しては、東西の違いはありません。
私はもともとコミュニケーション力という
か、人間関係を作ることは得意で、お客様
に気に入ってもらえることは比較的早かっ
たと思います。ただし、関東のお客様は気
に入ってもらえるだけではだめで、当社と
取引するメリットは何なのかを明確に示さ
ないと取引が続きません。現在では、関西
でもメリットをしっかり打ち出さないと取
引は続きませんが、関東は当時からその
点は厳しかったです。それもよい経験にな
りました。
—— 東京での業績が認められ、2021
年に創業者である橋本馨会長の後を受
けて2代目社長に就任されました。そ
のときはどのような思いでしたか。
兵頭　いちサラリーマンからすると、社長
になるというのは山を登り詰めた頂上と

思っていました。しかし、実際にその場所
に立って周りの景色を見たら、山の麓にい
る。従業員とその家族を含めると何百人
もの人を守るために、自分が先頭になって
頂上を目指した山登りがこれから始まる
んだと感じました。責任の大きさに最初は
不安がいっぱいでしたが、会長をはじめ
頼りになる役員が周りにいるので、全てを
自分一人で背負うわけではない。そう考え
ることで気は楽になりました。
—— 創業者からどんなことを受け継ぎ
ましたか。
兵頭　社長就任にあたっては、社名も変
えていいというぐらい経営に関しては自分
の思うようにやりなさいと言われました。
会長から引き継いだというか、学んだこと
は、市場を見抜く洞察力や行動力、実行
力、人としての魅力、そして従業員とお客
様を幸せにできる幸福力です。私自身が
東京で頑張れたのは、当時の社長の期待
に応えたい、社長が考える以上の成果を
上げたいという思いがあったからです。や
はり、人を引っ張っていくトップには、人と
しての魅力が一番大切だと感じています。
それは引き継げているかどうかわかりま
せんが、部下であったときに会議で会長
が話された言葉の一つひとつが、社長に
なった今、私が全く同じことを部下に伝え
ていると感じることがあります。

専業スタッフによる
充実したサポートをブランド化

—— 社長就任後、新たに取り組まれた
ことは何でしょう。
兵頭　まず「アップデート」をキーワード
に、50年以上にわたって積み重ねてきた
ものをベースにさらにより良いものにして
いくことに取り組みました。具体的には業
務のDXを推進して決裁スピードの向上

響はとても大きく、入場者数は第1回目の
2,000人から4回目の東京は6,000人と
3倍に増え、インスタグラムのフォロワー数
も1万人を超えています。また、メーカー
の皆さんからもキャットファンの生の声を
直接聞ける貴重なマーケティングの機会
であり、猫に特化した商品開発につながる
と、高い評価をいただいています。

たった一人で赴任して
関東市場を開拓し
100億円の売上を達成する

—— 兵頭社長は営業マンとして抜群
の成績をあげられ、2006年、関東市
場開拓の責任者として東京営業所（現
東京支店）開設に際し赴任しました。営
業スキルはどのように磨いてこられた
のですか。
兵頭　入社後は物流センターに配属され
配送作業をしながら商品について6カ月
間学んだあと、滋賀の営業所に転勤にな
りました。見よう見まねで営業していたの
ですが、あまりにもクレームが多いので本
社のシステム電算課に戻されました。しか
し、営業マンが不足していたことと、お客様
と話をすることが得意ということが評価さ
れ、1年ほどしてもう一度チャンスをもらっ
て営業に復帰しました。今度は失敗できな
いということで、営業に関する本を300冊
ぐらい読み漁りました。勉強したことを実
際の営業で実践しているうちに成績が上
がり、32歳で東京に赴任する頃には課長
としてチームを率いる立場になっていまし
た。
—— 東京営業所での経験は、経営者と
しての仕事に役立っていますか。
兵頭　東京営業所への赴任は、まったく

DXを推進し、正確で迅速なデリバリーは顧
客からも評価されている。

全国13カ所に物流センターを設置し、全国
展開の顧客に対応している。

オフィスのリニューアルを進め、ハイセンスで快適なオフィス環境を実現。
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に取り組むとともに、オフィスのリニューア
ルなど働く環境の改善を図りました。次に、

「ひろげる」をテーマにした営業エリアの
拡大と、前述したB to Cイベントの開催
などで新たな市場の開拓に注力しました。
営業エリアの拡大は大きな投資になりま
すが、取引先から全国展開の要望が以前
にもまして強くなり限界を迎えることが見
えていましたので、このタイミングで決断し
ました。
—— 未来を担う人材の確保や育成で
は、新たな取り組みはありますか。
兵頭　育成については、従来のOJTを中
心とした方法から、体系的に育成できる研
修制度を整備し、計画的な人材育成を推
進しています。新入社員は、入社後3カ月
間はジョブローテーションで様々な部署
を体験し、自分に合った仕事を見つけら
れやすいようにし、職種ごとの育成計画に
も取り組んでいます。年休120日以上や
産休・育休制度のほか、当社独自の制度
としてペット手当を設けるなど福利厚生も
充実させています。男性の育休取得率も
100％で、営業部門での女性社員の活躍
も増えています。こうした制度や環境は、
最初はすごいと思ってもすぐに当たり前に
なります。働きやすい環境整備と同時に、
それを活用して新しいことに積極的にチャ
レンジしていけるような風土を醸成してい
くことも大切だと考えています。　
—— 今年の４月からサービス面での充
実も打ち出されています。どのような
サービスですか。
兵頭　当社はお客様の販売をサポートす
るサービスが充実し、それも強みになっ
ていました。そのサポートを「L-SS（店
舗サポート）」「L-DS（流通加工）」「L-ES

（通販サポート）」※と名付けてお客様に
展開しています。L-SSは店舗改装や店頭
POPの作成、企画棚の作成など小売店

での店舗作業や市場調査などを支援す
るものです。L-DSはお客様のニーズに合
わせて商品のラベリングや包装、アソート

（複数の商品を組み合わせて梱包するこ
と）などの流通加工を行うことで、商材の
ラインアップの強化、差別化をバックアッ
プします。L-ESは当社が商品登録データ
や画像、Web 素材を提供し、ECサイト
の運営業務の負担の軽減や、サイトの売
上アップに貢献します。店舗演出、流通
加工、EC向けデジタル技能などそれぞれ
の業務で高いスキルを備えた専任スタッ
フを配置し、他社にはない充実したサポー
トを提供しています。サポートをブランド
化することで、営業に付帯したサービスと
の違いを打ち出し、当社ならではのサポー
トの充実をアピールしています。
※L-SS：Lovelypet Store support Specialist、L-DS：
Lovelypet Distribution processing Service、L-ES：
Lovelypet Ec support Service

売上高1,000億円の
目標に向かって
海外市場にもチャレンジ

—— 今後の事業ビジョンはどのように
描いておられますか。
兵 頭　2030年に売上1,000億円とい
う目標を設定しています。直近の売上は
500億円弱ですから、今後5年で倍増す
ることを目指します。その実現のためには、

人材の確保とデジタル基盤の強化、物流
インフラの拡充が大きな課題となります。
この目標は社員にも浸透し、「1,000億円
を達成するには、今年中にこういう体制を
築きましょう」などと、それぞれの部署が
目標達成に向けて主体的に考えて動くよ
うになってきています。全国展開による新
たな顧客の拡大を推進し、さらに海外市
場を開拓すれば、十分に実現可能な目標
だと考えています。
　海外事業はクロスボーダー事業部とい
う専任の部署を設け、アジアを中心に日
本のペットフード・用品の需要について調
査を始めています。アジアの所得水準が
上がってペットを飼うニーズは高まってお
り、マーケット規模の拡大が期待されま
す。チャンスに向かって積極的にチャレン
ジしていきます。
　個人的な目標としては、「この会社が好
きだ」と社員に思ってもらえる会社にする
ことです。私自身がラブリー・ペットという
会社がとても好きで、この会社を成長させ
たいという思いで仕事をしてきました。そ
う思ってもらえる社員をたくさん増やせる
社長になりたいと思っています。
—— 最後に投資育成会社のご感想を
お聞かせください。
兵頭　出資を受けたのは2018年で、会
長が社長の時代です。詳しくは伺っていま
せんが、オーナー経営から現在の役員持
株会、従業員持株会を主体とした経営体
制に変えていくために、決断されたと思い
ます。経営に干渉しない安定株主である
ことが決め手になったのでしょう。私自身
は年輪会のトップセミナーなど経営者とし
ての勉強の機会も多いですし、資本政策
でのアドバイスなども非常に助かっていま
す。投資育成会社に出資を受けているこ
とは優良企業の証しであり、それにふさわ
しい経営をしていきたいと思っていますの
で、今後も成長へのアドバイスやサポート
を期待しています。
長時間にわたり、貴重なお話をありが
とうございました。

兵頭　正基 氏  Profile

1972年生まれ。1993年、日本動物植物専門学院を卒業
後、ラブリー・ペット商事株式会社 入社。2014年東京支店
営業部長、2016年執行役員東日本営業副本部長兼東京
支店長に就任。2019年常務取締役 営業本部長を経て
2021年代表取締役社長に就任、現在に至る。キャットオーナーを対象にした国内最大級の猫イベント「Lovelyにゃんフェ

スタ」。第5回は2025年11月1日・2日に大阪南港ATCホールで開催される。
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