
　

確認します

　今年の初め、業界全体の状況をか
なり無茶苦茶な数字を出して予想し
たのは覚えておいででしょうか？　
　その時の表を再掲します。上場さ
れている大手チェーン店の上期成績
に、この数字ソックリのところがあ
りました。ご存知の通り、売上成績
が良いのは眼鏡市場さんだけで、あ
とは良い話を聞けません。
　この上半期は大手チェーンでさ
え、マイナス 5％～ 20％になったこ
と、それ以下の規模はその下と見る
のが適当であると思われます。当業
界は、全体を表す正確な数値が出せ
ませんので、的中したとは言えませ
んが、予測はイイセンいってたみた

いです。

何をしたか
　
　この状況で眼鏡業界は何をしてい
たのでしょう？
　一言で言って、値下げだけです。
5000 円セットは、個人店を含めて、
既にいたるところで設定されていま
す。小売業全体が値下げに走ってお
り、百貨店でさえユニクロをテナン
トに入れたり、ＰＢを企画したりし
ているわけですから、みんなと一緒
と言えば一緒。（当業界は他と違う
んじゃなかったのでは？？？）
　値下げすると、その直後だけは売
れるので、ほとんど麻薬状態なのか
もしれません。流通業全体で見れば、
下半期はもっと値下げトレンドにな
りますので、当業界ももう一段下げ
るのでしょうか？
　これ以上下げても、もう売れる要

素がないようにも思えますが、やっ
てしまいそうです。

このまま行くと
　
　少し長期の未来予想をすると、現
在の延長上には何が見えるんでしょ
う？
　多くの専門店業界と同じだとすれ
ば、一部の特化型超専門店と、価格
層別の量販店しか残りません。最も
わかりやすい例が紳士服業界です。
皆さんのエリアで、上記以外に分類
できる紳士服店はありますか？　私
本人は、上記２種類どちらかの店舗
でしか、スーツを購入したことがな
いのです。
　同じような例は、「家庭金物……
ホームセンター」　「街の電気屋……
ヤマダ電機」のように、業態自体が
大規模集約していった業界に見られ
ます。当業界もそのアトを追うので
しょうか？

業態研究

　未来を占うためには、
現在の業態分布を確認
せねばなりません。
　昨年より東京近辺の
眼鏡店を 700 店舗以上
を見てまわった後、消
費者用に業態を整理し
ました。（この結果は、
消費者用WEBサイトに
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夏休み業界研究

毎
度おなじみ、脱線シリーズです。今回は業界研究を夏休みの

宿題風にやってみたいと思います。流通業は他業種を含めて

大変な状況ですが、こんな時こそ自分自身（業界）を見つめ

なおす良いチャンスです。一緒に考えてみましょう。
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載せました。この号が発刊される８
月の後半ころには、「メガネコンシェ
ル」で検索可能です）
　そこでハッキリしたことがありま
す。消費者から見た時、『スリープ
ライス』『ワンプライス』『全国＆地
方チェーン』『特化型店舗』『百貨店
内テナント』の 5種類は業態として
見分けがつき、私も解説を付ける
ことができたのですが、普通の個人
店には解説が付けられなかったので
す。最も古い業態である眼鏡個人店
は、既に業態ではないのかもしれま
せん。
　これは由々しきことです。消費者
に、「こんな店です」という説明が
出来ないと言う事は、認識されない
ということですから。

業態別の未来

　上記の５種類については表にしま
した。
　問題は個人店です。このままにし
ておくと、確実になくなります。理
由は簡単で、消費者に対して眼鏡店
として明確な認識がないからです。
　専門店業態とは、消費者が、「こ
れを、今買うなら、このお店」と区
別できることができてはじめて意味

を持ちます。〝何を売っていて〟〝い
くらくらいで〟〝どんなサービスが
付いてくる〟……これがわからない
と区別できないのが消費者です。
　もっと簡単に言うと、商品・価格・
サービスのうち、どれかひとつでも
ハッキリ他と違うことを認識させな
いと、消費者は他店と違う店とは認
識できないのです。

新業態として

　脅しただけだと怖がって終わりそ
うなので、ちょいと提案です。
　眼鏡個人店は、業態として終わり
そうです。しかし、他の業態ですべ

ての消費者をカバーすることもでき
ません。ならば、そこをカバーでき
る業態を新しく作りましょう。
　この後は、本気でやる気のあるヒ
トにだけに話したいので書きませ
ん。ちょっと話を聞いて、わかった
つもりになって中途半端なことをし
てほしくありません。

できましたら

　この業界の最大の欠点。それは異
常な小売の利益率です。
　以前にも書きましたが、この数値
はサービス業のものです。メーカー・
卸までが流通業で、小売がサービス
業……この特殊な業界業態を生かす
も殺すも、全体の効率化ができるか
どうかにかかっていると思います。
　縦方向・横方向のコラボ、Ｍ＆Ａ
など、他業界で普通に起こっている
ことが、これから必要になるでしょ
う。しかし、他業界の方法論をその
まま持ち込むと、特殊な業界業態が
邪魔をします。
　業界の未来を語るのなら、ボチボ
チこのあたりの検討をすべきだと思
うのですが……また、できない理由
を並べますか？
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