  紳士既製服

団塊世代の退職が本格化する一方で、少子化の影響で新社会人が減少しているため紳士服の需要は急速に縮小している。さらに、平成20年秋の金融危機以降、消費者心理の冷え込みから一層の落ち込みとなっている。このため、縫製工場では、設備稼働率の低下がみられる。

消費者の低価格志向から、紳士服単価が低下傾向にあり、紳士服需要の低迷もあって、収益は厳しい状況にある。このため、各企業とも収益改善に向けて様々な取組みを行っている。
業界の概要
紳士既製服は､日本標準産業分類では｢織物製成人男子・少年服製造業｣にあたり､織物製成人男子・少年用外衣とされる｡業界では､素材を問わず､織物製背広上下､替上衣､替ズボン､オーバーコート､レイン･ダスターコート、礼服、ジャンパーの７品目を紳士服としている｡当業界は、メーカーが小売段階へ直接販売する製造卸的な業態である。こうしたメーカーは、製品の企画、原反の購入、販売を自社で行うが、縫製などの製造工程は外注することが多い。そのため、賃加工を行う縫製業者が存在するが、高齢化の進展による廃業や中国への製造機能の移転により、国内生産は縮小しつつある。

メーカーは､かつては多くが工場をもたず､大阪市の城東区や東成区などに立地する下請先に外注していた｡これら下請先は､縫製業者が多いが､プレス加工､穴かがりなどの専門業者も存在し､分業体制が確立していた｡その後、昭和30年代後半になると､既製服の需要増大に伴って、自社工場を設立する動きが活発になり､枚方市の紳士既製服団地や西日本各地に自社工場をもつメーカーが増えた｡
高度経済成長に支えられ、市場は拡大し、50年代後半以降ＤＣブランドブームなどが起き、平成４年にはピークを迎えた。しかし、その後は伸び悩み、消費者の買い控えや低価格志向による販売単価の低下のため、販売額は減少が続いている。このため、人件費の高い大阪の工場を閉鎖し、府外の工場に生産の主力を移す動きが出て、現在では大阪で縫製工場を持つ企業はごくわずかになっている。
紳士既製服の出荷先は､百貨店､専門店､スーパー､郊外型専門量販店などとなっている｡郊外型専門量販店向けは買取方式が多いが、販売価格は抑えられる傾向にある。一方、百貨店や専門店向けは高価格帯ではあるものの、返品条件付きの委託販売のような形態が多く、売れ残りが生じやすい。返品された商品を処分するリスクがあるものの、欠品を恐れて生産量を減らしにくく、慢性的に供給過剰傾向にある。

最近は、買取方式のプライベートブランド製品の導入や企画・生産から店頭販売まで行うＳＰＡ（製造小売業）業態への取組みもみられる。

大阪の地位
メーカーは､東京､大阪､愛知､岐阜に集中しており、大阪府では、大阪市中央区谷町周辺に集積している｡大阪府の平成19年の成人男子・少年服（紳士既製服）をみると、事業所数58、従業者数798人、製造品出荷額等171億5300万円で全国に占める割合はそれぞれ、9.9％、4.1％、13.1％となっている(大阪府統計課『大阪の工業』、経済産業省『工業統計表（産業編）』従業者４人以上)。
また、紳士既製服メーカー団体である大阪メンズアパレル工業組合の加盟企業数をみると、減少傾向で推移しており､５年に112社であった加盟企業数は､21年５月末現在で52社（うち1社は大阪府外本社企業）になった｡
販売は大幅な減少へ
団塊世代の退職が本格化する一方で、少子化の影響で新社会人が減少しているため紳士服の需要は急速に縮小しており、販売状況も総じて減少が続いている。さらに、20年秋の金融危機以降、消費者心理の冷え込みから一層の落ち込みとなっている。このため、縫製工場では、設備稼働率の低下がみられる。
また、消費者の低価格志向を受けて、低価格帯でありながらシャワーや洗濯機で洗えるなど高機能な紳士服が比較的好調で、高価格帯を取り扱う割合が高い百貨店においても最近では低価格帯の紳士服を積極的に販売している。

低価格帯紳士服の多くは中国などアジア地区から大量に輸入されており、国内製品ではコスト面で太刀打ちができない。徐々に品質も向上しているため、高価格帯を中心として取り扱う大阪の企業も厳しい状況に陥っている。
紳士既製服の主な販売先は、百貨店､セレクトショップ、量販店（スーパー）、商店街などに立地する専門店及び郊外型専門店である。販売先別に状況をみると、立地する商店街の衰退や郊外型専門店や量販店との競合から専門店の淘汰が続いており、専門店向けへの販売減少が続いている。
郊外型専門店向けも、販売は減少している。近年、消費者の低価格志向が強く１～３万円の低価格帯紳士服が好まれる傾向が強くなっている。そのため、郊外型専門店向けブランドをつけた高価格帯紳士服を納入する大阪メーカーの紳士服は苦戦が続いている。

一方、百貨店やセレクトショップ向けでは、５～６万円程度の中価格帯紳士服は団塊世代の退職が本格化した影響を受けて減少が続いている。海外有名ブランドのついた高品質の高価格帯紳士服は、一定の顧客層を確保しており、安定した販売状況であった。しかし、20年秋の金融危機以降、急速に高価格帯紳士服の需要が落ち込み、前年同月比で大幅な減少が続いている。
ただ、自社ブランドスーツを長年、百貨店やセレクトショップ向けに販売している企業では、30代後半から40代の高額所得層を中心に人気を集めており、高価格帯スーツの販売が好調である。同社のスーツは、すべて自社工場で縫製し、ミシンの回転速度を通常より落とし丁寧な作りにするなど、手作りの良さをアピールし、シーズンごとにスーツを買い換える熱心な固定客をつかんでいる。
収益改善に向けた様々な取組み

消費者の低価格志向が強まっており、紳士服単価が低下傾向にあり、紳士服需要の低迷もあって、収益は厳しい状況にある。このため、各企業とも収益改善に向けて様々な取組みを行っている。

ある企業では、すでに高く評価されている縫製技術を一層高度化し、仕上がりや着心地などを重視した付加価値の高い製品を作り、他社製品との差別化を図ろうとしている。
例えば、高品質な素材を使い、常に新しいデザインを考案して、雑誌などのメディアに取り上げられるような紳士服を発売している企業がある。ファッションに関心の高いマニアックな層を対象としており、単価下落の影響を受けず、高価格にもかかわらず根強い人気を保っているという。
また、百貨店などでは、既製服はシーズン終了後、売れ残り分は返品される。一方、パターンオーダーについては、注文を受けてから縫製するため、売れ残る心配が無いとして、パターンオーダーの比率を徐々に高めている企業がある。

別の企業では、女性向けスーツへの進出を目指しており、手始めに、リクルートスーツの販売を始めている。
さらに、販売がじり貧の専門店との取引は縮小し、販売が比較的安定している専門店に取引を集中するなど取引店の整理を始めた企業も出ている。
一方、ブランドを整理し、作業工程を見直すことによって生産性の向上を目指したり、生産拠点を集約したり､在庫管理のさらなる徹底に努めたりする企業もみられる。
設備投資・雇用は低調
設備投資は、ＣＡＤ／ＣＡＭの更新を行う企業が若干見受けられる。また雇用については、総じて低調であり、生産、管理部門は削減する企業がみられる。特に縫製工場で、販売減少のためパート人員の削減や再雇用人員の雇用延長打ち切りなどで人員削減に踏み切った企業もある。
今後の見通し
量販店や郊外型専門店が中国などで生産された紳士服の輸入を増やした結果、国内で縫製される紳士服のウエイトは低下が続いており、一部の企業では国内工場の維持が難しくなっている。このため、国内生産を中止する企業がみられる。
一方、高い縫製技術に磨きをかけ、デザインや着心地など消費者の満足を提供するというソフトな感性で対応を図ろうとする企業もある。

縮小均衡していくだけといった発想から、高付加価値製品をじっくり販売し、消費者のニーズ、嗜好を重視し、扱い品目数も幅を広げ、メンズファッションをリードしたいとする意気込みを持つ企業も少なくない。これらの企業は品質やファッション感度の高い紳士服生産を徹底することで、厳しい状況を乗り切ろうとしている｡
　　　　　　　　　　　　　　　（柴田　昌宏）
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背広服上衣

背広服ズボン

数量（点）

金額（百万円）

事業所数

数量（点）

金額（百万円）

事業所数

平成15年

441,195

7,735

29

353,283

1,835

19

(11.6)

(18.1)

(18.5)

(5.5)

(11.0)

(17.3)

16年

402,166

6,599

23

322,662

1,643

12

(11.7)

(17.2)

(16.0)

(6.0)

(11.1)

(12.9)

17年

453,078

6,811

25

247,543

1,366

13

(14.5)

(19.3)

(18.2)

(5.1)

(11.1)

(13.7)

18年

337,459

5,679

19

366,282

1,760

13

(11.6)

(17.0)

(15.8)

(7.4)

(14.1)

(16.0)

19年

779,566

9,248

24

528,175

1,920

13

(24.3)

(25.2)

(19.4)

(20.3)

(20.3)

(16.3)

資料：経済産業省『工業統計表（品目編）』

（注）従業者4人以上の事業所。下段（　）内は対全国比（％）。�
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