
薄暗い店内に所狭しと吊るされた衣服，その中の空きスペースでしかめっ面をした主人が汗を浮

かべながらランニングシャツ姿でアイロンがけに集中する。昔ながらの個人クリーニング店には，

そのようなイメージがあっても大袈裟ではない。ところが今，古くから続く個人クリーニング店も

変わりつつある。

クリーニングの総需要額と１世帯あたりのクリーニング代は，１９９２年をピークに減少の一途をた

どっている（図表１）。少子高齢化，景気停滞，原油価格の高騰などといった社会背景とともにク

ールビズ（ノーネクタイ）や形状記憶シャツの普及，ファストファッションの台頭，家庭用洗濯機

や洗剤の高機能化，さらには学校における服飾教育の不足なども重なってクリーニング需要はずっ

と低下を続けてきている。大手クリーニング業者が規模のメリットを活かして低価格路線を進めた

り，セルフ式のコインランドリーが充実化などを図る一方，旧態依然とした個人クリーニング店は

いっそう厳しい状況に晒されている。年齢の上がった経営者が後継者も見つからず，泣く泣く閉店

といった事態も珍しくない。

このような環境にあって漫然と状況を見つめるのではなく，創意工夫を重ねながら状況を打開し

ようとする店の一つがクリーニング「白洋軒」である。１９７６年に創業された同店はいま，東京都町

田市において親子３人で経営されている。「白洋軒」の特徴はまず集配に力を入れている点である。

地元の町田市全域と隣接する神奈川県相模原市の一部をエリアとしながら，無料で集配を行なって

いる。月曜と木曜には夜１１時まで集配を受け付けており，同店取扱量の実に９５％以上が集配による

物となっている。集配に用いられるルノー製の黄色い車「カングー」が周囲の目を引く（図表２）。

また，クリーニングの取扱商品にも特徴がある。通常のワイシャツ等はもちろん，布団やじゅうた

*本ケースはクラス討議用の資料として作成されたものであり，経営上の適切または不適切の例示を意図したも
のではない。
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ん等の大物商品，さらにはアウトドア商品の撥水加工まで自店の手仕上げで対応している。アウト

ドア関連のクリーニングは，「白洋軒」代表の齊藤雅敏氏のサイクリングやバイクツーリングなど

のアウトドア好きもあって始められたという。

店舗の外装にも目を向けると，一般的な個人クリーニング店のそれとは異なることに気付く。欧

図表１ クリーニングの総需要額と１世帯あたりのクリーニング代

出所：クリーニング業 好循環促進計画策定事業委員会（２０１６），４ページ

図表２ 集配用の車と店舗外装

橋田洋一郎
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文で「Hakuyoken」と記された屋根のあるカフェ風の外装で，クリーニング店とは簡単に分からな

い（図表２）。外装とともに前述のルノー車も含めた設備投資にあたっては両親と何度も話し合い，

時には思い通りに行かないこともあったと代表の齊藤氏は説明する。「思い切ったイメージの転換

は必ずしも成功するものではありません。その中でも，自分なりに考えた自店の強みを生かすため

の手段や将来像を考え抜き，しっかり伝えることができたため，最終的には心強い応援団になって

もらえました」と同氏は語る（日本政策金融公庫２０１６）。

設備投資だけではない。齊藤氏は顧客からのファッション・コーディネートの相談にアドバイス

するスタイリスト業務も始めている。同氏はもともとファッションに関心があり知識もあったが，

それをより充実させてサービスに反映させるため，ファッションの勉強をしたり流行の服を幅広く

買ったりしているという。今では若年層や衣服にこだわりのある顧客が増え，家庭における洗濯方

法やコーディネートの相談件数も伸びつつある。齊藤氏はさらに次のように説明する。「クリーニ

ングを通して職人として『技術』を売るというのも一つの考え方だと思いますが，私はどちらかと

言えば，お客様に対しクリーニングの良さをいかに『サービス』で魅せていくのかというのを重視

しております。いわゆる提案営業のできるクリーニング営業マンとして日々奮闘しております。強

みは『お客様との関係』にあり，お客様との会話を通して『一点，一点の品物の洗いから仕上げま

での詳しい説明に加えて，仕事，趣味，ライフスタイルに応じたきめの細かいサービスを提供でき

る』ことにあります。この強みを軸に日々取り組めそうなことを考えております」（日本政策金融

公庫２０１６）。クリーニング営業マンとしての認識は，顧客先に出向くときの齊藤氏自身の服装や商

品のラッピングにも表れている（図表３）。

時とともにクリーニングの総需要額と１世帯あたりのクリーニング代が減っているのは確かであ

るが，それはクリーニングに対する顧客ニーズの枯渇を意味するものではない。国内では季節の移

り変わりに対応した衣替えがあり，さらにインターネット通信技術の発達とともにツイッターやイ

ンスタグラムなどの SNSも注目が高まってきている。消費者だけではなく企業で使われる制服な

ど，個人クリーニング店として今まで十分に捉えられていない分野も存在しそうである。齊藤氏は

図表３ 齊藤氏の服装と商品のラッピング

クリーニング「白洋軒」の新たな展開
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クリーニング品目 料 金

羽毛布団シングルサイズ ３，７７０円

羽毛布団ダブルサイズ ４，８６０円

羽毛肌掛け布団 ２，７００円

毛布シングルサイズ １，６２０円

毛布ダブルサイズ １，９４４円

綿布団 ５，４００円

羊毛布団 ５，４００円

図表５ 「白洋軒」のクリーニング料金（寝具類）

クリーニング品目 料 金

ワイシャツ ３２４円

ワイシャツ（オーダーメイド仕上げ） ５４０円

ブラウス ５４０円

メンズスーツ １，６２０円

メンズスーツ３ピース ２，０２５円

メンズスーツダブル １，７２８円

レディーススーツ １，６２０円

ジャケット １，０８０円

ズボン・パンツ ６４８円

スカート ６４８円

ロングスカート ７５６円

セーター ５４０円

カーディガン ５４０円

ニットワンピース ９４２円

ノースリーブワンピース １，４０４円

ワンピース １，５７５円

チュニック １，０５０円

コート・オーバー １，６２０円

ハーフコート １，４０４円

ロングコート １，９４４円

ブルゾン １，２９６円

ダウンベスト １，９４４円

ダウンセーター １，９４４円

ダウンジャケット ２，５９２円

ダウンコート ３，０２４円

図表４ 「白洋軒」のクリーニング料金（衣服類）
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次のように語る。「今までには考えられないような新たな店舗とサービスがこれからは必要ではな

いかと強く感じております。小さなお店（会社）だからできることを日々考え，やれることはやっ

ていきたいです。弱みだと思っていることを表現のやり方次第で強みに変えるために，日々他業種

や地域の中でアンテナを張り，新たなクリーニングのサービスを提供できるようにしていきたいで

す」（日本政策金融公庫２０１６）。決して安くないクリーニング料金（図表４・図表５）を設定しな

がらも支持を得ている「白洋軒」，代表である齊藤氏の創意工夫はこれからも続く。
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