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テヘランのアパレル卸売市場
ボナクダールの競り人機能

岩 﨑 葉 子
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は じ め に

アパレル製品，すなわち既製衣料品はいまや

イランの消費者にとって日用必需品となりつつ

ある。数十年前までは，衣料品の自家生産は当

たり前のことであったものが，近年では既製服

を購入し日常的に着用することが一般化した。

これとともに，イランのアパレル製造業も発展

を遂げ，後述するように現在では，事業所数・

就労者数でともにイラン製造業において小さく

ない位置を占めるにいたっている。

アパレル製品が生産者から最終消費者の手に

届くまでには，数段階の流通過程を経る。本稿

は，このうち製造企業と小売業者との間で活動

するボナクダール（bonak-dar）と呼ばれる流通

業者に焦点をあて，彼らが果たしている役割に

ついて 察することに主眼を置く。ボナクダー

ルは辞書では 卸商人 と訳されるが(注１)，本

稿でその機能を分析する以前に特定の訳語を当

てることは適当でないので，以下ではあえてボ

ナクダールという原語を用いることとする。

筆者はすでに，拙稿［岩﨑 2000,93-129］の中

でテヘラン・アパレル製造企業の生産システム

の特徴を指摘した。そこでは，製造企業はどの

ような零細規模であろうとも独自の生産計画に

基づく独立経営を旨とし，一方でボナクダール

は製品の企画や製造過程にまったく介在しない

まま製品販売を受託し，流通経路に乗せている

様子が明らかとなった。生産過程に関与しない

以上，ボナクダールの役割は製造企業から小売

業者への商品の橋渡し作業に限られるが，彼ら

のマージン分だけ卸売・小売価格は確実に高く

なっている。製造企業と小売業者がボナクダー

ルを排除し直接連絡を取り合えば，流通システ

ムはより簡潔となり，かつ製造企業・小売業者

双方にとってより利得が大きくなる可能性があ

る。しかし現実には，ボナクダールの排除は進

んでいないばかりか，多くの製造企業はボナク

ダールと委託販売契約を取り結び，売れ残った

製品の返品を受け入れており，結果として，生

産のリスクはすべて製造企業側が負うかたちに

なっている。ボナクダールと仕事をしています

が，楽ではありませんよ。仕方ないんです。…

生産者は苦労してものを作る，小売店は苦労し

てものを売る。しかしボナクダールはたいへん

楽に商品の大量買い付けをしている （JG社）と
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いう製造企業の不満は，何も生産していないボ

ナクダールが製造企業や小売業者に比較してき

わめて有利な立場に立ち，不当に利鞘を稼いで

いるかのような印象を与えずにはおかない。

ボナクダールはアパレル製品の卸販売業務の

遂行を通じて，ほんとうに流通経路上の 有利

な立場 を確保しているのであろうか。もしそ

うであるとすれば，それは何故可能なのか。こ

れが，前掲の拙稿執筆後に残された疑問点であ

った。本稿では，筆者がすでに明らかにしたア

パレル製品の生産システム上の特徴をふまえつ

つ，圧倒的な販売力を発揮するボナクダールの

機能に着目して分析を進めたい。

ところで筆者がこのような流通の問題を取り

上げるのは，現代イランの商業に関する実証的

研究の提出を通じて，既存研究の空白を埋めた

いと えるからでもある。

テヘランのみならずイランの諸都市では，バ

ーザール（bazar）と呼ばれる伝統的常設市場

が，周縁の宗教施設や広場などとともに都市機

能の中核として発展し，また歴史上バーザール

に拠点を置く商人たちが宗教層と結びついて大

きな社会的影響力・動員力を持ってきたという

事実が，すでに広く知られている。この中で，

イラン商人（とりわけバーザール商人）は，さま

ざまな文脈で，政治的・社会的な一大勢力とし

て注目され，これが，研究分野の如何を問わず

バーザール，あるいはイラン商人への関心を高

めてきた。

同様の商人観，バーザール観は現代イラン経

済に関する研究にも見ることができる。1980年

代半ばには，国家による経済的な規制・介入に

対するバーザールの苛立ちと不満は，第二の革

命を予言しているかのようであった［Amuzegar

1993,vii］，政権の生き残りの鍵を握る様々な社

会集団（とりわけバーザーリー，即ち伝統的商人）

どうしの関係は，革命財団が半自律的な権力の

中枢として成長したことによって，再編される

［Maloney2000,145-176,148］といった言説

は，イラン国内の無視できない政治勢力として

バーザール商人の存在を強調し，われわれはそ

れらが強大な経済力に裏打ちされたひとつの社

会集団である，と漠然と信じるに至っている。

しかしながらこれまで，現代イランの商業機

構に関して実証的に行われた研究はきわめて限

られており，商人に関する具体的な情報は実は

さほど多くない(注２)。歴史的にはときどきに重

要な役割を果たしてきた商人層は，いまイラン

で，どのような利害関係を構成しているのか。

バーザールに拠点を置く一部の商人たちは現代

のイラン社会において，ある個別の社会集団を

形成しているのか。あるいは，彼らは，イラン

以外の地域のさまざまな経済主体と区別される

ような特殊な行動様式を持っているのか。いず

れも改めて問われるべき問題である。

統計資料・関連文献の不備，調査活動の困難

などが，こうした研究の足枷となってきたこと

は否めない。しかし筆者は，こうした既存研究

における空白を認識し，イラン商人に対するあ

る種の，とりわけ現代イランの政治・社会変動

の要因としてのイメージが独り歩きすることの

ないよう，実証的研究を充実させていくことが

必要であると える。

本稿は，テヘランにおけるアパレル製品のボ

ナクダールを取り上げる。これは上記の諸問題

に答えるための，事例研究の試みである。分析

にあたり，主として経済学，とりわけ流通理論

において一般に共有されている用語や分析概念

テヘランのアパレル卸売市場
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を用い，テヘランにおけるアパレル製品の生産・

卸販売の流通システムの解明を試みる。ボナク

ダールは何をし，そこにはどのような論理が働

いているのかを経済学的に分析することにより，

上記の諸問題に対するひとつの具体的な答えを

提出することを目指したい。

本稿執筆にあたり，筆者はテヘランで２度に

わたるフィールド調査（1999年６～７月，および

2001年８～９月）を実施した。テヘラン市内で営

業するアパレル製品のボナクダール12業者を対

象に質問票に基づいてペルシア語による聞き取

り，および店舗の見学を行った。ボナクダール

に対する聞き取り調査の方法は，あらかじめ用

意した質問票に沿いつつも，取引全体の様子や

方法について，業者にでき得る限り自由に語ら

せ，不明な点については必要に応じて筆者が質

問をし，再度説明させるというかたちをとった。

やりとりの内容は相手の許可を取った上で録音

し，のちにそれを文書におこして保存した。ま

たこのほかにもアパレル小売業者２社，アパレ

ル製造企業２社，テヘラン既製服組合（ettehadıye

-yepushak-edukhte-yeTehran），テヘラン・ニ

ット業者組合（ettehadıye-yesenf-ekesh-baf-e

Tehran），その他関係者に同様の方法で聞き取り

を行った。

本稿が主としてこうした聞き取り調査の結果

をもとに論を展開するのは，テヘランで操業す

るアパレル製品専門の流通業者数や各流通段階

での取引高などに関する統計に甚だしい不備が

あり，数値をもとにした俯瞰的議論が困難なた

めである。その代替として，無作為に選定され

た複数の業者から営業形態や取引の方法などに

ついてできる限り詳しい聞き取りを行い，ボナ

クダールの業務の平 的な実像について具体的

な情報を収集するよう努めた(注３)。このほか，

調査にはイラン繊維産業協会の協力を得，また

イラン統計センターの関係者から資料提供の便

宜をうけた。

本稿の構成は以下のとおりである。第 節で

は，まずイランおよびテヘランのアパレル製造

業の全体を概観し，そののち，テヘランにおけ

るアパレル製品の生産システムの特徴を確認す

る。第 節でフィールド調査の結果から，ボナ

クダールの平 的営業形態，テヘランにおける

アパレル製品の生産から卸販売へ至る流れを確

認し，第 節においてボナクダールの果たす役

割について検討，分析を試みる。またむすびで

は，以上の結果からの到達点を確認し，今後の

さらなる研究課題を提示したい。

テヘランのアパレル生産

１．イランおよびテヘランのアパレル産業

まず，イラン全体のアパレル製造業がどのよ

うな状況にあるのかを概観しておきたい。全国

統計年鑑（Sal-name-yeĀmarı-yeKeshvar）によ

れば，1996年時点でのイラン製造業全体の生産

額にアパレル製造業の占める割合は２％足らず

であり［Markaz-eĀmar-eIran1999,263］(注４)，

冒頭で述べたように比較的歴史の浅いイランの

アパレル製造業は，生産面では現在のイランの

製造業中にとくに重要な位置を占めているとは

言えない。しかしその一方で，イランにおける

アパレル製造業の事業所数は３万8000余り（製造

業全体に占める割合は12％）にのぼる［Markaz-e

Āmar-eIran1999,241］。また同時点でのアパレ

ル製造業の平 的就労者数は８万7000余り（同5.

4％）となっている［Markaz-eĀmar-eIran1999,
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250］。雇用面では無視できない貢献度を示してい

ると言えよう。

また，生産の様式や企業の形態について，イ

ランのアパレル製造業は以下に示すようないく

つかの際だった特徴を持っている。第１には，

先進工業諸国などでは一般的であるような，ア

パレル製品の製造から販売までの一連の関連業

種が相互に連携しあうケース(注５)がほとんど見

られないという点である。糸や織布などの繊維

製品の製造とアパレル製品の製造は，多くの場

合それぞれが独立して行われ，生産開始前に相

互に連絡を取り合って需給のバランスをとりつ

つ行われるということは稀である。ほとんどの

アパレル製造企業が輸入原材料を使用している

ことも，国内の生産連携網が発達していない要

因である。また製造と販売を同一の主体が手が

けている例は少なく，やはりそれぞれの業者の

独立した経営の下に行われている。

第２には，生産の主力は就労者数10人未満の

零細企業群であるという点である。1996年時点

で，こうした 就労者数10人未満 企業の割合

は全体の実に99％に上っている［Markaz-eĀmar

-eIran1999,241］。既製服需要が比較的最近に

なって拡大したと えられるイランでは，シャ

フスィー・ドゥーズ（shakhsı-duz）と言われる

オーダー・メイドの仕立屋がいまだ少なからず

操業している。こうした仕立屋は多くの場合１

人ないしは２人程度の零細作業所であるため 就

労者数10人未満 の企業数全体が膨らんでいる

と えられる(注６)。このような仕立屋は既製服

のメーカーではないので 慮の外におくとして

も，イランのアパレル製造企業の圧倒的多数が

就労者数10人未満の零細事業所であるという事

実を指摘することができる。上述したイラン・

アパレル製造業の雇用面での貢献はこうした事

実を背景としている。

第３に，イランのアパレル生産は，調査時点

ではほとんどが国内市場向けだという点である。

非石油産品の輸出振興をはかる政府の意図とは

裏腹に，輸出用のアパレル生産はきわめて限ら

れている(注７)。また前述したように糸や織布，

付属品などのアパレル原材料については部分的

に輸入が許可されているが，国内産業保護と奢

侈品輸入の制限という観点から既製服の輸入は

認められていない。

以上のような特徴が，イランのアパレル製造

業全体について指摘できるが，本稿の調査対象

地であるテヘランはこの中でどのように位置づ

けられるであろうか。他の国(地域)では，アパレ

ルを含む繊維産業などで 産地 と言われる生

産主体の集積地(注８)が出現している例が多く見

られる。集積の起こる原因として一般に，原材

料の調達や情報の共有，製品の輸送，生産工程

の分業などさまざまな側面で規模の経済が働く

ことが指摘されている。イランにおいても類似

の集積現象が観察される。テヘラン市内のアパ

レル生産者および流通業者を組織する民間団体

であるテヘラン既製服組合からの聞き取りに基

づいて筆者が概算したところによれば，現在，

同組合および関連の業者団体が組織している生

産者は約１万程度と えられる。これによれば，

少なくとも(注９)全国のアパレル製造企業の26％

余りがテヘランに所在している計算となる(注10)。

筆者自身のフィールド調査によっても，夥しい

数の零細アパレル製造企業がテヘランに雲集し

ていることが確認できた。以上から，テヘラン

は紛れもなくイラン国内における巨大なアパレ

ル産地のひとつであると えてよいだろう。

テヘランのアパレル卸売市場
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２．製造企業の特徴

テヘランで操業するアパレル製造企業は，市

の南部を中心に様々な地域に分散しているが，

大バーザール（Bazar-eBozorg）(注11)やジョムフ

ーリーイェ・エスラーミー（Jomhurı-yeEslamı）

通り沿いには比較的多数の企業が集中している。

大バーザール内のバーザーレ・アーハンギャル

ハー（Bazar-eĀhangar-ha）通りを訪れると，

吹き抜けの数階建て建物の回廊沿いに間口４メ

ートルほどの小部屋がびっしりと並び，機械の

音を騒々しく響かせている光景を目にすること

ができる。これらひとつひとつが１社の企業で

ある。外からはガラス戸越しに，男性の従業員

が機械を回し，またできあがった製品の梱包作

業を黙々と行っている様子などを窺うことがで

きる。ジョムフーリーイェ・エスラーミー通り

沿いの雑居ビルでは，前者に比べるとやや規模

の大きな企業が操業している。各フロアに一企

業が入り，大きな編み機や縫製台が部屋の中央

に置かれ，そのわきの小部屋が事務所兼従業員

の休憩室として使われている，といったつくり

がよく見られる。ほとんどの企業がこうした狭

小な空間で操業している。従業員は大多数が男

性であるが，まれに梱包などの軽作業に女性を

使っている企業もある。

前述したように，筆者は1998年11月にテヘラ

ン市内のアパレル製造企業に対する聞き取り調

査を実施し，その結果をすでに岩﨑（2000）にま

とめている。以下では，その中から本稿の分析

作業に必要と思われる部分を要約して述べたい。

調査対象企業はすべて，イラン繊維産業協会

の協力を通じて選定された民間のアパレル企業

であった。これら14社の概要は表１のようにま

とめられる。この調査の結果，テヘランのアパ

レル企業は大きく２つのタイプに類別できるこ

とが分かった。

第１のタイプは，企業規模(注12)が大きく，自

社ブランドを確立している企業である。製品の

品質管理を徹底させるために外注はほとんど行

わない。この中には生産工程のすべての部分（裁

断，プリント，縫製，仕上げなど）を自社内で行う

企業のほか，刺繡やプリントなど付加価値創造

的な部分のみを専門業者に委託する企業が含ま

れる。またいずれの企業も比較的高い価格帯で

製品を供給しており，そのうち数社は輸出にも

積極的である。表１の上位７社までがこれに該

当する。

第２のタイプは，品質に留意せず，国内市場

向け専門に廉価な製品（多くの場合他社製品のコ

ピーである）を供給する中小・零細企業群であ

る。このタイプの企業は，零細規模であっても

大手（製造企業，もしくは流通業者）の下請けでは

なく，同規模企業との分業を通じて生産してい

る(注13)。先に紹介したような雑居ビルで操業し

ている企業群であり，表１ではT社を除く下位

６社がこれに該当する。

なおテヘランのアパレル製造企業全体から見

れば，前述したように第２のタイプが圧倒的多

数を占めている(注14)。巨大なテヘラン産地内で

操業するほとんどのアパレル製造企業は，廉価

な（したがって粗悪な）製品を国内市場向けに小

ロットで生産する零細規模の企業である。

全企業に販路についての質問をしたところ，

14社中10社がボナクダールを通じた製品販売を

行っている，と回答した。ただし，第１のグル

ープ中には自社販売所を構えている企業や，ボ

ナクダールを通さずに直接小売り店へ製品を卸

している企業もあり，企業規模が大きくなるほ
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どボナクダール以外の販路を持つ傾向が見られ

た。

３．卸売り中心地としてのテヘラン

上記のようにイラン有数のアパレル製品生産

地であるテヘランは，したがって，アパレル製

品の一大流通基地として機能していると えら

れる。しかしながら，取り扱い品目や業態，州

内の地域ごとに峻別された統計データはなく，

テヘランのアパレル製品専門流通業者数は不明

である(注15)。これに替わって，前述のテヘラン

既製服組合の持つ加盟組合員に関する情報が参

になる。同組合は現在市内で最も大きな業者

組合であるが，ここに加盟しているアパレル・

ボナクダール数は約4000と見積もられる(注16)。

また市内第２の組合であるテヘラン・ニット業

者組合が把握している市内のニット・アパレル

のボナクダール数は約850となっている。２組合

によるテヘランの関連業者の組織率を勘案すれ

ば(注17)，テヘラン市内のアパレル製品専門ボナ

クダール数はおよそ5300程度と えられる。

これらに加えて，本稿執筆に際して行った調

査での幾人かのボナクダールの回答を根拠に，

テヘランにおけるボナクダールの集積状況を推

測し得る。複数のボナクダールが，同業者の大

部分はテヘラン市内で営業していることを指摘

している。ボナクダールはほとんどテヘランに

集中しています。もちろん大きな地方都市のい

くつかにはボナクダールもいます(注18)。テヘラ

ンの次がマシュハド，エスファハーン，それか

らタブリーズ，そしてシーラーズ，アフワーズ

表１ テヘラン・アパレル製造企業の調査概要（1998年11月）

企業名 製品種類 就労者数 外注（調達）部分 製品企画 販路

RG社 子供服 250 原則無し 自社 ボナクダール

Z社 スポーツウエア，子供服 183 無し 自社内専属デザイナー ボナクダール

JG社 デニムジーンズ，シャツ 120 織布 社長 自社販売所

G社 毛織物婦人・紳士・子供服 60 織布 社長，部下 自社販売所

JB社 婦人ニット，紳士・子供服 50 織布 社長，部下 ボナクダール

S社 子供服 30 織布，プリント 社長，部下 小売り店

B社 ベルベット地，婦人マント 23 無し 自社 ボナクダール

F社 合繊糸，婦人ニット 20 刺繡 社長 小売店，ボナクダール

BJ社 紳士物シャツ 10 織布，刺繡，襟 社長 小売店，ボナクダール

D社 子供服 10 刺繡，稀に縫製 社長，部下 ボナクダール

T社 刺繡専門業者 8 無し

R社 婦人・子供服 5 織布，刺繡，プリント 社長 ボナクダール

N社 紳士服 3 織布以外全て 社長 ボナクダール

FI社 女児服，紳士ズボン 2 織布以外全て 社長 ボナクダール

(出所) 筆者作成。

テヘランのアパレル卸売市場
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などが続きます。しかし９割方の小売商はテヘ

ランへ来て買い付けしますね （N）。 地方のボ

ナクダール，小売店と連絡があります。実際に

は小売店の方がはるかに数が多いでしょう。地

方にももちろん卸のセンターはありますが，大

きい都市だけです，州都とか。ボナクダールが

いるのはそういうところだけです （NZ）。

また，ほとんどのボナクダールが地方から買

い付けに来る小売業者を顧客にしていると回答

していることから，テヘランがイランにおける

アパレル製品卸売りの最大中心地であると推測

できる。地方で生産された製品も一旦テヘラン

を経由して再度地方市場へ送り出される例が少

なくないという製造企業の指摘もある。 たとえ

ば，マシュハド，エスファハーン…彼らはもち

ろん地元でも一定量を売りますが，それでもや

はりテヘランに送ってくる。と言うのも，テヘ

ランがやはりイランの中心ですから，ボナクダ

ールがいるのもテヘランですから （Z社）。 今

は地方で生産するようになってるところも多い。

テヘランに事務所を持って注文し，生産させて

トラックでテヘランに運んでくるんです…地方

で服を作って，テヘランに持ってきて，テヘラ

ンからまた地方に行くんです。こういう慣行で

す，どういうわけか （G社）。

以上から，テヘランがアパレル製品のイラン

有数の生産地であると同時に，アパレル製品の

卸売りの中心地として機能していることが推察

される。そこで次節では，テヘランでのフィー

ルド調査に基づきボナクダールの業務形態を明

らかにし，アパレル製品の卸販売が実際にどの

ようなシステムのもとに行われているのかを検

討していく。

ボナクダールの業務形態

本稿の冒頭で述べたように，筆者はボナクダ

ールの業務内容を調査するために，1999年と2001

年の２度にわたり，テヘラン市内で聞き取り調

査を実施した。対象はテヘラン市内で営業する

アパレル製品ボナクダール12業者，アパレル小

売業者2業者，アパレル製造企業2社，テヘラン

既製服組合，テヘラン・ニット業者組合，その

他関係者である(注19)。

調査対象となったボナクダールの概要は表２

に示した。ボナクダールに関する主要な調査項

目は，年間の売上額，納入業者（製造企業）との

関係，取引の形態，顧客との関係，などであっ

た。このうち売上額については，ほとんどの業

者が営業成績の露見を嫌って正確な数字を提示

しなかったが，残りの諸項目については様々な

興味深い回答を得た。

以下に，調査の結果明らかになったことがら

をまとめてみよう。

１．ボナクダールの集積地と店舗

テヘラン市内の数カ所に，アパレル製品を扱

うボナクダールが固まって営業する店舗集積地

が存在している。表２には，筆者が調査対象と

したボナクダールが実際に出店する集積地の名

称を掲げたが，多くの集積地はテヘラン・大バ

ーザール内とジョムフーリーイェ・エスラーミ

ー通り周辺に位置している（図１参照）。やや離

れたバハール（Bahar）通りなどにも集積地が存

在するが，いずれもテヘラン南部である。製造

企業は市の南部を中心に，テヘラン市内の様々

な地域に分散していることはすでに述べた。こ

れに対し，ボナクダールの店舗はほぼ例外なく
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表２ テヘラン・アパレル・ボナクダールの調査概要（1999年６～７月，2001年８～９月）

ボナクダール名称 店鋪立地 取り扱い品目 納入業者数 集荷方法 取り引き形態 顧客数 顧客層 取り引き形態

TI 大バーザール 紳士･婦人･子供･下着 300 持ち出し 原則買い取り ？ 地方卸･地方小売り 原則売り切り

TY 大バーザール 紳士･婦人･子供･下着 300～500 持ち込み･持ち出し 委託販売 ？ 地方小売り ？

TG 大バーザール 紳士･婦人･子供･下着 50～60 持ち込み･持ち出し 原則委託販売 100～200 地方小売り 原則売り切り

MPG P･ホマーユーン 子供 200～500 持ち出し 原則買い取り 50 市内と地方の小売り 原則売り切り

TT P･ホマーユーン 紳士･婦人 200 持ち込み １カ月委託販売 50～100 市内と地方の小売り 原則売り切り

MK B･カーフ 紳士･婦人 150 持ち出し 原則委託販売 ？ 市内と地方の小売り 売り切り

N P･アークスフォルド 子供 100～200 持ち込み･見本市 １カ月委託販売 100～200 地方小売り 売り切り

NZ バハール 子供 400 持ち込み･見本市 １カ月委託販売 700 市内と地方の小売り 売り切り

BA バハール 乳幼児 40 自社生産･持ち出し 買い取り 150 市内と地方の小売り １週間委託販売

PS S･ペラースコー 紳士 100～ 持ち込み･持ち出し 委託販売 100～200 市内小売り 原則売り切り

TPBP S･ペラースコー 紳士 ？ 持ち込み･持ち出し １カ月委託販売 500 市内と地方の小売り 売り切り

TM P･コンパーニー 婦人 ／ 原則自社生産 ／ ？ 地方小売り 売り切り

(出所) 筆者作成。

図１ テヘラン市内のボナクダール集積地概略図
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(出所) 筆者作成。
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上記の集積地のいずれかに立地していることが

指摘できる。このことから，製造企業にとって

は特定の場所への立地が操業上必ずしも不可欠

な条件でないのに対して，ボナクダールにとっ

ては集積地に出店することがきわめて重要であ

ることが推察される。

各集積地の規模はまちまちである。大バーザ

ールに次いで規模が大きいと指摘されることの

多いサーフテマーネ・ペラースコー（Sakhteman

〔建物の意〕-ePelaskou）は，同名の雑居ビルの中

に約260軒のアパレル・ボナクダール店舗が入っ

ている。また，ジョムフーリーイェ・エスラー

ミー通り沿いに， パサージ と呼ばれるアーケ

ード街状の小路が少なくとも５～６カ所展開し

ているが，やはりそれぞれの小路で30～100軒の

ボナクダール店舗が営業している。この他にも，

バハール通り沿い，ジョムフーリーイェ・エス

ラーミー通りと交わる付近のヴァリーアスル通

り沿いに数十軒ずつ店舗が集積している。大バ

ーザールのように，約１キロメートル四方の巨

大なアーケード街に無数の路地が伸び，いくつ

もの商業街区が隣接しているような場所では，

正確な店舗数は把握できない。他の集積地の規

模と，上述したテヘラン全体の業者数から類推

するに，少なくとも4000軒前後が大バーザール

内で営業していると えられる。

集積地のひとつであるパサージェ・ホマーユ

ーン（Pasaj-eHomayun）では，表通りに面した

小路の入り口に ホマーユーン と書かれた看

板が掲げられている。中央の広い通路を挟んで，

コの字型に３階建てのビルが建ち，ビルの上部

階には製造企業の工場，１階部分にはボナクダ

ールの店舗が入っている。一見すると小売業者

相手の店とは思われないほどこぢんまりとした

清潔な店舗が印象的である。各店のショーウィ

ンドウには商品が整然と陳列され，あたかも小

売店の並ぶショッピング・モールのようである。

しかし注意すると，同じ商品が10着，20着とい

った単位でまとめられて棚に詰められているこ

とに気づく。

一方で，大バーザール内の集積地にある店舗

は様相を異にしている。建物自体の老朽化が進

んでいるせいもあり，雑然とした印象を免れず，

倉庫のように大量に積み置かれた商品の山のな

かに商談用の机があり，客向けのディスプレイ

にはさほど気を遣っていない様子である。

このように各集積地では，販売スタイルが異

なるが，それは取り扱い品目にも表れている。

ひとつの集積地で常にすべての種類のアパレル

製品が扱われているわけではなく，集積地によ

って主要な取扱品目が異る。大バーザール内の

集積地はおおむねすべての品目を扱う傾向が強

いものの，その他の集積地は 婦人服の卸 ，子

供服の卸 といったように特定の品目を得意と

している。小売業者FK（1999年７月調査）は 紳

士物，婦人物だったら，サーフテマーネ・ペラ

ースコーや，ジョムフーリー（イェ・エスラーミ

ー通り）へ行きます。ジョムフーリーから上（北）

へ行けば子供服がある。そういうふうに地区ご

とに違います と回答している。またペラース

コーに出店するTPBPは ここでは紳士物や男

児向けのものは揃いますが，婦人物はほとんど

ありません。セ・ラーヘ・ジョムフーリー（Se-

rah-eJomhurı）(注20)などは婦人物が中心です

と言い，バハール通りに出店するBAは バハ

ールは子供服の卸として有名な場所です。特に

新生児のものはバハールが知られていますね

と回答している。
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また同じ品目を扱っている場合でも，集積地

によってその品質には違いが見られることを，

複数のボナクダール（N，NZ，MPG，TPBP）が

指摘している(注21)。すなわち比較的高価な商品

を扱っているところ，安価な商品を扱っている

ところ，その中間的価格帯の商品を扱っている

ところといったように棲み分けがある。一般的

には，大バーザール内の集積地が扱う商品は，

最も廉価な，したがって低品質の商品であり，

逆に市内のそのほかの集積地ではよりブランド

性の高い高品質の商品が扱われていると認知さ

れている(注22)。

集積地を訪れる顧客には市内の小売業者，地

方の小売業者，またまれに地方のボナクダール

などがいるが，主要な顧客層は店（集積地）によ

って異っている。ことに大バーザール内に出店

するボナクダールの顧客は地方の業者にほぼ限

られている。地方からの顧客は廉価な製品しか

買わない，という複数のボナクダールの証言か

ら，上記のような集積地による顧客層の違いは

その取扱商品の違いを反映していると えられ

る。一般には，ボナクダールと顧客との関係は

それほど緊密でなく，一見の客も多いと言う。

また表２にも示したように，ボナクダールは自

身の店舗で買い付けをする顧客数についてあま

り正確な数字を把握していない。ボナクダール

が集荷以前に顧客からどういった品物が欲しい

か，などの意見・注文をきくこともない。

ボナクダールに納品する製造企業数は，表２

に掲げたようにボナクダールによってまちまち

だが，固定的な取引相手と非固定的な取引相手

とがある。一社から持ち込まれる製品のロット

が小さいために，納入業者数そのものはいずれ

もかなり多い。

２．生産から卸販売への流れ

次に，岩﨑（2000）で明らかとなった生産シス

テムの特徴とも合わせて，テヘランにおけるア

パレル製品の生産から卸販売までの流れをまと

めてみよう(注23)。全体の流れの概略は図２に示

したとおりである。

⑴製品のデザイン・生産

製品のデザインは一般に，製造企業の社長本

人が，海外のファッション雑誌，国際見本市，

前年の実績などを参 にして自ら行い(注24)，こ

のプロセスにボナクダールは関与しない。どの

ような製品が小売業者に売れるか，などのボナ

クダールが把握している消費者情報は，ボナク

ダールと製造企業との間で共有されることはな

く，製造企業は自身の市況判断を通じた製品企

画（多くの場合他社製品のコピー生産である）を行

いながら，独自の生産計画に基づいた経営を行

っている(注25)。この生産方式は規模の如何に関

わらず，零細製造企業であっても同様である。

⑵ボナクダールと製造企業の交渉

製造企業が生産した完成製品，もしくは数種

類のサンプル(注26)の中から，ボナクダールが売

れ筋と見込む製品を選び出し，注文する。製品

は製造企業側からの 持ち込み が多い(注27)。

このとき，ボナクダールと製造企業との間にヴ

ィジトール（vizitor）と呼ばれる第三者が介在す

る場合がある。製造企業はおおむね非常に零細

なため，企業主自ら生産活動に従事しており，

営業のためにボナクダールを訪問して注文を取

って回るような時間的余裕がない。そこで，代

理の営業要員として，ヴィジトールを雇い，自

社製品（またはそのサンプル）を託してボナクダ

ールの店舗を訪問させる。このヴィジトールは

一般に，数社の製造企業を回ってこうした委託

テヘランのアパレル卸売市場
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を受け，まとめてボナクダールと交渉し，契約

が成立すると歩合を製造企業から取る。

なかには，自ら企業へ出向いたり見本市に足

を運んだりして製品を集荷（すなわち 持ち出し ）

するボナクダールもいる。製造企業の規模があ

る程度大きければ見本市に出展するなどして自

社製品を宣伝する機会を得るが，規模がごく小

さい場合には自らボナクダールに持ち込むこと

がほとんどである。

前述のようにボナクダールはアパレル製品の

生産過程には介入しないため，その業務は，製

造企業が独自の判断によってすでに生産してし

まった製品のなかから，売れ筋であると自身が

判断する物を選り分けるところから始まる（製造

企業が本格生産の前にサンプルを製作した場合に

は，ボナクダールから要望のあったデザインの製品

⑴製造企業の社長本人が海外の雑誌・国際見

本市，前年の実績などを参 にして自ら行

いボナクダールは介入しない。

製造企業によっては，上記デザインに基づ

き，自社内で数種類のサンプルを製作。

製造企業が独自の判断，（もしくはサンプル

のうちボナクダールから注文のあったデザ

インの）製品の生産に踏み切る。

⑵製品（またはサンプル）をボナクダールが

吟味のうえ，注文（多くの場合ヴィジトー

ルの介在あり）。

⑶製品がボナクダールに納品される。多くは

委託販売で完全な買い取りは行われない。

⑷ボナクダールが小売業者に製品を販売。原

則として売り切り。

⑸ボナクダールに委託された製品のうち売

れ残りが生じた場合には製造企業に返品さ

れる。

⑹ボナクダールに委託された製品のうち返品

分を差し引いたものに相当する額が小切手

で製造企業に支払われる。

製品のデザイン

（サンプル製作）

本格生産

ボナクダールと製造企業

の交渉

卸販売

納品

返品

支払い

図２ アパレル製品の生産から卸販売への流れ

(出所) 筆者作成。
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を製造企業が生産する。しかしサンプル製作を行う

企業は全体から見れば少なく，大半は現物持ち込み

である）。選り分け作業には通常ボナクダール本

人か代理の従業員が当たるが，ほとんどのボナ

クダールが特に事前の市況調査（当該年のトレン

ド，最新の海外モード情報などのリサーチ）を行わ

ず， 自分が良いと思ったものを選ぶ と回答し

ている。

⑶納品

製造企業が製品をボナクダールに納品する。

多くの場合ボナクダールはアパレル製造企業と

委託販売契約を取り結ぶ。すなわち，ボナクダ

ールの手元に持ち込まれた製品は，１カ月もし

くは数カ月単位の委託（アマーナット，amanat）

販売であり，その期間内に売れ残った場合には

返品される。売れた場合には当初両者間で取り

決めていた買取単価に売上数をかけた額が代金

として支払われる（ただし，これは契約と言っても

一種の取引慣行であり，毎回書面で確認されるわけ

ではない）。

⑷卸販売

ボナクダールは買い付けに来る小売業者もし

くは地方のボナクダールなど，顧客に対して製

品を販売する。ほとんどのボナクダールは特に

積極的な営業活動を行っておらず，集荷した製

品を自身の店舗に並べ，顧客が来訪するのを待

つ。その都度，店頭に参集する小売業者の相手

をし，顧客との間に商談が成立すると契約を取

り交わす。

小売業者との取引形態についてはほとんどの

ボナクダールが 原則として売り切り である

と回答し，返品を受け付けていないことを明言

していた。ただし，製品に欠陥があった場合と，

顧客との関係が親密であり，かつ売れ残りの商

品を他の販売ルートにのせる可能性がある場合

には，返品をあえて受け付けることもある，と

回答したボナクダールもあった(注28)。顧客が地

方業者の場合には，発送作業などをボナクダー

ルが請け負う。

⑸返品

ボナクダールが販売を委託された製品のうち，

売れ残りが生じた場合には製造企業に返品され

る。

⑹支払い

ボナクダールに委託された製品のうち返品分

を差し引いたものの代金に相当する額が，数カ

月単位の小切手で企業に支払われる。

以上の流れについては，本稿執筆に際して行

ったボナクダールからの聞き取り調査の結果と，

1998年に行った製造企業からの聞き取り調査で

得られた結果との間に齟齬はほぼなかった。し

かし，製品の取引形態は 原則として委託販売

としながらも，製造企業に返品することはまず

ない，あるいは極力避けている，という回答を

しているボナクダールが多く，この点は，少な

くない製造企業が恒常的な返品のリスクの存在

を強調し不満を表明したのと対照的であった。

３．生産―卸販売システムの注目すべき特色

上に述べた製品の流れのなかで，次節での議

論の対象として注目すべき点を指摘しておきた

い。

第１には，製造企業が本格生産に入る前に，

ボナクダールが製品の規格（デザインや色，サイ

ズなど）について指定することが原則としてな

い，という点である。これは言い換えると，製

品企画のイニシアティブは製造企業が握ってお

り，諸外国で見られるような流通業者の製品企

テヘランのアパレル卸売市場
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画への介入(注29)がないということである。

この点について，筆者はすでに岩﨑（2000）に

おいて分析を試みた。その結果，何故製品企画

に流通業者が介入しないか という問題につい

て暫定的に得られた結論は，イランのアパレル

製品市場において，企業が末端の消費者をター

ゲットにした具体的販売戦略を立てることがき

わめて少ないという現実を反映している，とい

うことであった。

この背景には，事前の市場調査に基づいた製

品開発の方式が広く普及していないこと，技術

水準が低い状態での価格競争の結果，製品の差

別化による売り込みよりも他社（もしくは海外の

企業）のデザインのコピーが優先されること，な

どの要因がある。このため，イランの末端消費

者の嗜好を直接的に探るマーケティングが軽視

され，製造企業とボナクダールとの間に情報の

流れが見られない(注30)。

結果として，アパレル製造企業とボナクダー

ルの業務上の棲み分けはきわめて明確である。

両者はお互いの職分に対して無関心であり，ア

パレル製造企業は販売業務に，ボナクダールは

生産活動に対する技術的知識を持っていない。

1998年の調査時には，製造企業J社は ボナク

ダールはアパレル産業に関する技術的な知識は

持っていません。この道30年という経験を積ん

だボナクダールでも織物の種類については知ら

ないことがある と答え，JB社は 彼らは専門

家ではありません と回答している。

また，アパレル製造企業とボナクダールの連

絡が疎であるために，製造企業と小売業者との

間に連絡はほとんどない。多くの小売業者はボ

ナクダールを通じて製品の買い付けを行ってい

るが，製品に対する小売業者の意向や最終的な

売れ行きに関する情報が，ボナクダールを通じ

て製造企業までフィードバックされることが基

本的にないからである。

第２に，こうした状況下でのボナクダールの

役割は，出店する集積地の評判に留意しつつ自

身の店舗の品揃えを行い，適正な価格帯を保持

することにほぼ集約されている，という点であ

る。前述したように，アパレル製品のボナクダ

ール店舗集積地はそれぞれ特徴的な品揃えや価

格帯を実現している。店舗をこうした集積地の

一角に構えること，店構えを整え，分かりやす

いディスプレイを維持することなどが，ボナク

ダールの中心的な営業内容である。大バーザー

ル内の店舗は建物の老朽化が目立つが，それ以

外のボナクダール集積地にある店舗は清潔で整

頓された印象を受ける。

一方でこれ以外に，ボナクダールが顧客に対

して積極的な宣伝・営業活動を行う例はほとん

ど見られない(注31)。結果として，前述したよう

にボナクダールと顧客との関係はさほど緊密で

ない。

これら２点から，テヘランにおけるアパレル

製品の流通経路上でボナクダールが行っている

ことは，巨大なアパレル産地であるテヘラン市

内に分散する製造企業から製品を集荷して（しか

も多くの場合企業からの持ち込みである），一カ所

に展示し顧客（小売業者）にオファーする，とい

うきわめて単純な卸売業務である，と要約する

ことができる。あえて単純と言うのは，指摘し

たようにボナクダールが製品の生産過程にはほ

とんど関与しないという事実を重視するからで

ある。

さて，ボナクダールが生産過程に関与しない

以上，その役割は製造企業から小売業者への製
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品の橋渡し作業のみである。ボナクダールは生

産に関するリスクはいっさい負わない上に，流

通経路での介在を通じて販売価格を膨張させて

いる。こうしたボナクダールを介した販売形態

に少なくない製造企業が不満を抱いている。工

場は自分たちで（製品を）捌くことができないか

ら，仕方なくボナクダールを使うんです…良い

システムだとは思いませんが，今のところはこ

んな具合です（TB社）。ほとんどのボナクダー

ルはアマーナットの形で製品を持っていきます。

売れたら売れた，売れなかったら返してきます。

もちろん生産者にとっては困ったことです （F

社）。 連中（ボナクダール）の問題というのは，

キャッシュが遅く来るということです （JG

社）。

こうした不満を抱えつつも，大部分の製造企

業とボナクダールとは委託販売契約を取り結び，

ボナクダールの流通経路からの排除はごく限ら

れた企業を除いて進んでいない。このようなシ

ステムを見る限り，ボナクダールがアパレル製

品の卸販売業務を通じて，製造業者や小売業者

に比較してより有利な立場を確保しているとい

う印象を免れない。しかしそれは，果たして正

しい理解なのだろうか。次節ではこの調査結果

をもとに，テヘランのアパレル流通においてボ

ナクダールが果たしている役割を，より詳細に

検討したい。

ボナクダールの果たす役割とは何か

第 節で見たように，市内の数カ所にアパレ

ル製品のボナクダール店舗集積地が形成されて

おり，おのおのが異る価格帯（品質）での品揃え

を旨とし，異る顧客層を獲得している。またボ

ナクダールの主たる業務内容は，テヘラン市内

の製造企業から製品を選別のうえ集荷し，集積

地の店舗を通じて市内および地方の小売業者（も

しくは地方のボナクダール）に販売・発送するこ

とである。

製造企業側から見たボナクダールは，生産・

販売に関するリスクを負うことなく製品を右か

ら左へ，あるいは上から下へ動かすだけの働き

しかしていないかのようである。しかし彼らが

果たす役割には，製造企業や小売業者が取って

代わることが難しい，見るべき側面はないのだ

ろうか。彼らの機能について，現地での聞き取

り調査や観察から 察し得たいくつかの注目す

べき点を，以下に提示したい。

１．市場の設立と運営

第１に注目すべきは，ボナクダールの店舗集

積地が，アパレル製品の中央市場として機能し，

零細な製造企業の地理的分散によって生じる流

通の困難を解消しているという点である。

前述したようにテヘランのアパレル製造企業

中には，市内の各地域に分散して，ごく小規模

の工場を営んでいる例が圧倒的多数を占める。

経営の規模がきわめて零細であるにもかかわら

ず，おのおのが独自の生産計画に基づいて（ただ

し生産方式の主流は他社製品のコピーであるが）生

産しており，彼らを下請けなどの形で把握して

いるような大手アパレル企業・流通業者もない。

こうした分散は，サプライヤーとバイヤー双

方にとって困難な状況を作り出している。製造

企業は生産した製品を販路に乗せるため，消費

者に自社製品を宣伝し営業活動を行う必要があ

るが，経営規模の零細さのために自力でそれを

行う余力が残されない。また製品を買い求める

小売業者にとっては，巨大なテヘラン産地のど

テヘランのアパレル卸売市場
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こに，どのような製品を製造する業者が存在し

ているのかを探索する作業がきわめて難しく，

言い換えれば，テヘラン市内で操業する無数の

アパレル製造企業は小売業者にとってきわめて

匿名的な企業群になっている。

両者の分散の度合いが大きいこと，またその

匿名性が際だっていることによって，テヘラン

のアパレル市場は，流通経路上での生産者や小

売業者の統合・組織化が進んだ先進工業諸国な

どではすでに過去のものとなった，きわめて原

初的な状況を呈している。このため売り手・買

い手双方が，取引相手を見つけだす作業に非常

な時間と労力を必要とする。こうした状況下で，

ボナクダールの集積地が，売り手にとっての持

ち込みのしやすさ，買い手にとっての探索のし

やすさを同時に実現し，アパレル製品の集荷・

流通の困難を一定程度解消する卸売市場として

機能している。分散する複数の製造企業と小売

業者とを仲介するという点においては，ボナク

ダールはきわめて教科書的な卸売りの機能を果

たしていると言えよう。

さらに，こうした卸売り機能を遂行する上で，

ボナクダールがどのようなリスクを負っている

のかに注目したい。彼らは以下に示すような 市

場の開催・運営 費用の負担を通じて，その回

収に関する一定程度のリスクを被っていると

えられる。

ボナクダールの市場の開催・運営費用の主た

る部分を占めるものは，店舗設置の費用である。

これは現存する集積地への出店と店舗の維持管

理のために生じる。出店形態は場合により異な

り，ボナクダール個人が店舗用の建物またはそ

の営業権を所有している場合や，ビル所有者と

の賃貸契約を通じて店舗を確保している場合が

ある。集積地のひとつであるサーフテマーネ・

ペラースコーのように，イスラム革命までは個

人所有だったビルが革命後政府によって接収さ

れ，政府系財団によって建物が管理されている

ような例もある。また，大バーザール内の店舗

については２通りの所有形態がある。ひとつは，

ワクフ（宗教的寄進財）として管理されている店

舗で，これは私有・売買の対象とはならないが，

そこでの営業権は売買が行われる。またいまひ

とつは通常の不動産同様に，個人間で売買契約

が結ばれる店舗である(注32)。

現在，パサージェ・ホマーユーンの中規模店

舗の月額家賃は約400万～450万リヤール，バー

ザーレ・カーフ（Bazar-eKakh）では約350万～400

万リヤール，大バーザール内のバーザーレ・キ

ャッファーシュハー（Bazar-eKaffash-ha）の一

等地の営業権は約10億リヤール，二等地は約3億

3000万リヤールとなっている(注33)。いずれの場

合においても，その費用はかなりの高額である

ことが分かる(注34)。こうした形での店舗確保を

通じて初めて，各ボナクダールは集積地の集客

力を利用した販売活動を展開できるのである。

この他にも，広義の市場開催・運営費用とし

ていくつかの副次的な費用が えられる。第１

に，製品の選別や商品の集積地までの輸送とい

った，集荷の費用が挙げられる。前述のように

商品の選択・選別はボナクダールによって行わ

れる。事前の市場調査を励行すると回答したボ

ナクダールが少ないことから，毎回の選択作業

にかかる実質的費用は無視できるにせよ，判断

能力を経験的に養うための長期的投資はなされ

ていると判断できる。Nは だんだんと分かる

ようになるんです。自分が良いなと思うものは

客も良いと思う。こういうふうになるものです
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と語っている。また製品を期日までにボナクダ

ールの元へ運搬する作業は，製造企業側がヴィ

ジトールを通じて行う例が多いものの，第 節

第２項で述べたように，ボナクダールが自ら見

本市へ出向いて製品を選択し，自身の店舗に並

べることもある。

第２に在庫管理費用も副次的な市場開催・運

営費用として指摘できる。ボナクダールは前述

したように商品を製造企業から委託されて一定

期間店頭に並べ，売れ残れば多くの場合製造企

業に返品する。この期間中は，商品の品質保持

などの管理についてはボナクダールが責任を負

う。また売れ行きの芳しくない商品を他業者や

他市場(注35)へ転送するなどの措置を通じて，最

適在庫量の設定が部分的にボナクダールによっ

て担われている。

ボナクダールが以上のような市場開催・運営

費用を負担することで，テヘラン産地内のアパ

レル製品の集荷・販売は著しく円滑化されてい

ると言える。製造企業側にとってみれば，自社

製品の営業活動をボナクダールに完全に委託し

ている形になっており，そのメリットは無視で

きない。ボナクダールは製品を買い取らないの

で，個々の製品の販売に関するリスクを直接に

負ってはいないものの，ボナクダールの負担す

る費用と利益の回収は，小売業者への製品販売

を通じてしか実現しないことを勘案すれば，ボ

ナクダールがアパレル製品流通において製品販

売に関するいっさいのリスクを負っていないか

のように えることは正しくない。MPGが過去

に２店舗を１店舗に減らすなど事業縮小の経験

を持つ，と証言しているように，実際に，好不

況の影響を受けたり，あるいは商品選択を誤っ

たりすることによって，ボナクダールが事業縮

小・廃業に追い込まれることもある(注36)。

２．取り扱い製品の選別による集客と価格の

決定

第１の，ボナクダールがアパレル製品の市場

を開催・運営しているという点に加えて，関係

者の間ではテヘランのボナクダール集積地がお

のおのの取り扱い製品のブールス（burs）である

という認識が共有されていることが重要である

(注37)。ブールスとは，本来フランス語から入っ

た株式市場を表す語(注38)であるが，現代のイラ

ンではこの他，慣習的に （ある財の）価格が決

まる場所 といった意味合いで用いられ，その

アイテムに関する情報が最も集中している場所

として認知されている。これはすなわち，テヘ

ランのボナクダール集積地での卸売価格が，全

国の卸売・小売価格の基準となっている可能性

を示唆している。

ボナクダールは上述したように匿名的な企業

群と，独自の集荷経路を通じて取引している。

製造企業とボナクダールとの間の製品受け渡し

は，製造企業側からの持ち込み（ときとしてボナ

クダール側が自ら集荷して回る持ち出し）という方

法をもって行われる。製造企業に対して行った

1998年の調査結果からも明らかであるように，

ほとんどの製造企業がボナクダールを介して製

品販売を行っている。すなわちボナクダールに

よって，販路がほぼ独占され，市内の製造企業

に関する情報（所在地，製品の種類，品質など）が

彼らに集中している。ボナクダールがこの集荷・

販売業務に特化しているのは，他の国々で見ら

れるように大手アパレル企業や小売業者のなか

にこの役割を担う者がいないという事情を反映

している。ボナクダール以外の販路を求める製

造企業も存在するが，その開拓は容易でない。

テヘランのアパレル卸売市場
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資本規模が比較的大きいアパレル製造企業JB社

は過去に自社の販売所を設立したが，店を持っ

た時は１年で閉鎖しました。ボナクダールの連

中のボイコットにあいまして と回答しており，

ボナクダールの販売力の強さが推察される。こ

のように，製品の直接的供給者でないボナクダ

ールの集積地がブールスとして機能し得るのは，

本来の売り手である個々の製造企業に市場支配

力がなく，かつ製品の販路がボナクダール経由

にほぼ限定されているために，ボナクダールだ

けが全体の需給バランスを知り得る立場にある

ことによると えられる。

ここで注目すべきは，買い付けにやって来る

小売業者の間では，集積地の特徴は取扱商品の

価格帯の違いとして認識されている，という事

実である。小売業者FKの発言（第 節の第１項）

にも見られるように，小売業者は，どこそこの

集積地に行けばこれくらいの値段の品物が何で

も揃っている，という期待を持っている。

ボナクダールは生産過程に積極的に関与して

いないとは言っても，製造企業が用意した製品

すべてを受け入れるわけではなく，自身で一定

程度のスクリーニングを行い，現在何が売れ筋

であるかの判断を下している。ボナクダールに

よる製品のスクリーニングは，前節でも紹介し

たようにそれぞれの集積地ごとの独自の品揃え

に沿って行われている。紳士物，婦人物，子供

服など，アイテム別の集荷が行われることはも

ちろん重要であるが，それに加えて品質（価格帯）

別にも同様の選別が行われていることに注目し

たい。すなわち，集荷作業の際にボナクダール

によって製品の選別が意識的に行われているの

である。ボナクダールはそれぞれ顧客のニーズ

を把握している。彼らは，そのニーズに基づい

て製品を集荷することが，当該集積地の集客力

を維持し，ひいては販売量を下支えするものと

期待してスクリーニングを行う。そのため，各

集積地で，結果として品質的に同レベルの製品

が集荷されると えられる。

このような集荷の際のスクリーニングを経て，

価格は，製品が集荷されたのち，各製造企業側

の提示する生産者価格に一定の利潤率(注39)を加

算して各ボナクダールが決定する。ひとつの集

積地内のボナクダール間で，価格に関する談合

が行われている事実はない。品質的に同レベル

の製品であれば価格にほとんどばらつきが出な

いことを，複数のボナクダールが証言しており，

卸売価格は競争的に調整されていることが推察

される。私は他のボナクダールとはまったく接

触がありません。生産者はうちにも（製品を）持

ってくるし，他にも持っていく。他が安く売る

ということはあり得ません。この店を維持する

のにこんなに重いコストがかかっているという

のに。たとえば水道だ，電気だ，税金だと…え

え，ですから他だって同じ値段で売っているは

ずです （TG）。

以上のようなかたちで実現している集積地ご

との棲み分けが，製品選択の簡便さをいっそう

保証し，集積地の集客力を増幅させている。こ

のような複数の市場が成立していることによっ

て，買い手は，商品を実際に手に取り，その品

質と提示された価格とを照合しながら購入を検

討できるのである。

３．ボナクダールの競り人機能

このように見ると，ボナクダールの遂行する

アパレル製品の卸販売業務は，上述したような，

分散する複数の製造企業と小売業者とを仲介す

るという卸売りの基本的な機能に，卸売市場の
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開催と価格の決定という機能が付加されている

ことによって特徴づけられる。この卸売市場の

開催と価格の決定という２機能が，アパレル製

品流通においてテヘランのボナクダールが担う

最も重要な役割と えられる。

ボナクダールの役割の重点が，卸売市場の開

催と他市場に対する標準的な価格の決定にあり，

かつ彼らが個々の製品に関しては販売のリスク

を負っていない，という限りにおいて，集積地

におけるボナクダールの集団は市場における 競

り人 を想起させる。

筆者の想起する競り人とは，理論上の完全競

争市場における価格 衡メカニズムのシンボリ

ックな言い換えを指している。この理論上の競

り人は，競りを行い（すなわち市場を開催し），モ

ノを持ち寄った売り手と参集した不特定多数の

買い手との間を媒介し， 衡価格を導き出す。

彼は，自身の利益を競りに際して追求すること

はなく，市場へ参加した売り手と買い手の間の

需給バランスをとって適正な価格を導き出すこ

とが想定されている。

もちろん，現実のボナクダールはこのような

公正中立な存在ではない。またボナクダールの

集積地は，完全競争市場でないばかりか，競り

の公開，商品の受託拒否の禁止といった諸規定

が適用される公設市場ですらない。ボナクダー

ルの集団によって私的に開催される市場である。

ボナクダールが開催する市場において，ボナ

クダールは製造企業から製品を一時的に預かり

うけ，店頭に並べ，需給状況に応じて価格を決

定し，小売業者が買い取るまでを見届ける。こ

の意味では，市場への真の参加者は商品の所有

権を移転しあう製造企業と小売業者であると

えることができる。市場の開催者であるボナク

ダールは，製造企業と小売業者の間の取引高が

大きくなるほど，利潤を得るかたちとなってい

る。そのため，商品の所有権がボナクダールに

帰属しなくとも，市場の開催費用を回収する必

要のある彼には全体の取引高を大きくするイン

センティブが存在する。

しかしそのインセンティブは，個々の製品の

販売に対してではなく，店舗の集客力を高め取

引高全体を伸ばすことに対して強く働く。すな

わち，ボナクダールにとっては，Aという商品

が売れるか否かは問題とならず，彼の店舗の品

揃えがいかに小売業者を満足させ，どの程度の

歩留まりで取引が成立するかが問題となる。ボ

ナクダールが集客力を維持するためにスクリー

ニングを通じた一定程度の需給調整を行う理由

はここにあり，私的に支払われる市場の開催費

用はこの集客力を通じて回収されることになる。

このように，ボナクダールが取引の真の当事

者ではなく，かつ市場を開催し価格を決定する

という役割を果たしているという点を重視する

ならば，彼らはテヘランのアパレル卸売市場に

おける 競り人 的性格を帯びた卸売業者であ

る，と えることができよう。

一方で，1998年に行った製造企業に関する聞

き取り調査での，（イランでは）まず自分の趣味

に合わせて生産して，ボナクダールに選ばせる，

持っていかせる。… 生産者にとってはリスクも

大きいし，仕事がたいへんだ。… 売れなかった

ら，市場がなかったら，不況だったら，どうす

るか。結局返品してきます。そうなると生産者

の方は惨めなものです （G社）などの回答に見

られるように，製造企業の側にはボナクダール

がリスクを適正に負担していない，といった見

方がある。ボナクダールが市場開催費用の負担

テヘランのアパレル卸売市場
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を通じて，広義には，販売に関するリスクの一

部を負っているということは製造企業側には見

えにくくなっているのである。

以上から，テヘランのアパレル製品流通にお

けるボナクダールの果たす中心的役割は，個々

の商品の卸販売ではなく，売り手と買い手を結

びつける 場 を用意すること，すなわち，集

荷・価格決定を主軸とする卸売市場機能の提供

にある，と整理することができる。これは，前

述したようなアパレル製造企業および小売業者

のきわだつ零細性・匿名性に呼応した機能であ

る。また同時に，ボナクダールが流通経路上で

担う役割とそれに伴う費用を勘案すれば，ボナ

クダールが製品を買い取らないことが不当であ

る，とする製造企業側の批判を受け入れること

には，留保が必要であろう。

む す び

本稿では，アパレル製品のボナクダールの店

舗集積地での調査を通じて，その卸販売システ

ムの特徴について 察した。その結果，ボナク

ダールが私的に卸売市場を設立し，集荷活動を

通じて製品の需給状況を把握しながら競争的に

価格を決定し，アパレル製品の流通の要を担っ

ている構造を抽出し得たと える。本論におい

て分析したように，ボナクダールがアパレル製

品流通について担う役割の重点は，その競り人

的機能にあり，個々の商品の販売促進にはない。

また，本来は 倉庫（bonak）を持つ者（-dar）

という意味であるボナクダール（bonak-dar）と

いう語は，自身が商品の売買を行う卸売業者の

みならず，本稿で 察したような，集荷作業，

あるいは商品を一時的に預かって市場に出す作

業を中心的業務とするような卸売業者を含む呼

称であることが明らかとなった。

本稿を通じて明らかとなったいまひとつの事

実は，テヘランのアパレル製品流通に関する限

り，商品の所有権移転を伴う卸売販売を行う流

通業者は存在しない，もしくは非常に少ないと

いうことである。すなわち，製造企業から直接

集荷された製品が商品としてボナクダールの店

舗に並び，そこでテヘラン市内・地方の小売業

者によって購入され，最終消費者の手に渡るの

である。換言すれば，小売業者がボナクダール

の市場で，ボナクダールに市場運営の手数料を

支払いつつ製造企業から間接的に製品を購入し

ているのである。まれに地方のボナクダールが

テヘランのボナクダール店舗から大きなロット

で買い付けることがあるが，いずれにせよこの

部分の流通経路は相対的に単純であると言えよ

う。

また，ボナクダールの機能は現在のテヘラン

のアパレル生産組織のあり方と深い関係を持っ

ていることも確認することができたと思われる。

テヘランのアパレル産業では，製造企業の規模

がおしなべて零細であり，技術力も高くない。

しかし企業経営は独力で行われるのが一般的で，

企業同士の合併や，川上（もしくは川下）の関連

企業による統合や組織化も進んでいない。こう

した中，製品の販路開拓に関してはボナクダー

ルのような流通業者の果たす役割は大きく，ボ

ナクダールが集積地を通じて全国の消費者と結

びついていることがきわめて重要になっている。

しかも，大多数を占める零細企業群の製品を取

り扱うためのきめ細かい集荷網が，ここではさ

しあたり実現しているのである。

さてここで，アパレル製品の製品開発や販売
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促進においては，製造企業とボナクダールの密

接な連携がより大きな利潤をもたらすと えら

れるにもかかわらず，両者の間になぜ協同が進

まないのか，という疑問が残される。この点に

ついて筆者はすでに，アパレル業界全体に最終

消費者（買い手）が何を求めているか，といった

情報を生産・販売活動に活かすという発想が貧

弱であること，その結果として生産者と流通業

者との間に情報・意思の疎通が見られないこと，

などが背景にあることを指摘した。これまでの

３回の調査では，製造企業・ボナクダール双方

が，協同で事業に当たりそれが成功裡に進めば

利益が大きいことを予想している。しかし多く

の場合，両者とも 契約が正当に履行されるか

否か という点に不安を抱いている。すなわち，

製造企業は受注したとおりに製品を生産しても

何らかの理由でボナクダールが受け取りを拒否

する場合を懸念し，ボナクダールは品質や納期

の面で発注どおりの製品ができ上がらない場合

を懸念する。こうした調査結果をふまえ，本稿

ではさらに，ボナクダールを含めた流通業者の

資金力が生産のリスクを負えるまでに十分でな

いこと，同時に，そうした情報を活用しようと

いう業者が現れたとしてもそれを製品化に結び

つけられるだけの技術力が既存の製造企業にな

いこと，これらを協同の進まない理由として付

け加えることができるだろう(注40)。

最後に，冒頭で述べた，現代イランの商業研

究における課題に立ち戻りたい。本稿の分析を

通じて，以下のような点が検証されたように思

う。

第１に，筆者が分析を試みたアパレル製品流

通の範囲内では，ボナクダールはきわめて経済

合理的に機能している，という点である。彼ら

は一般の経済主体と同様に，テヘランのアパレ

ル卸販売システムの中で一定程度のリスクを被

りつつ現状での利潤の最大化を図っているので

ある。

第２に，ボナクダールの事業縮小・廃業の様

子からも窺えるように，バーザールは，外部の

経済動向に影響されながら，様々な経済主体が

入れ替わりつつ常に変化している集積地である，

という点である。今日では，アパレル製品流通

に関する限り，テヘラン・大バーザールが果た

している役割は以下のようなものである。第

節で紹介した集積地の具体例にも表れていたよ

うに，かつてすべての物資流通の中心であった

に違いない大バーザールは，地方市場向けの廉

価製品の集散地という限られた役割に特化する

ようになってきている。もちろんその取扱高は

いまだに大きく，全国の市場と結びついたネッ

トワークの中心としての機能は軽視すべきでは

ない。しかしすでに，大バーザールが取り扱わ

ない商品，関与しない商圏というものも，現れ

ている。この意味で，大バーザールがかつてと

比較して少しずつその経済的影響力を失いつつ

ある現実を認識すべきであろう。

アパレル製品のボナクダールは，もちろんイ

ラン商人のひとつの事例にすぎない。しかし本

稿で明らかとなった彼らの役割は，彼らが一定

程度の競争的な市場のなかで日々判断を迫られ

ている，きわめて普遍的に見られる経済主体で

ある，ということを物語っている。従来の 強

大な経済力に裏打ちされたひとつの社会集団

といった漠然たるイラン商人観は，ひとまず排

除されるべきであろう。

本稿は，岩﨑（2000）で明らかにしたテヘラン

のアパレル生産システムの特徴をふまえて，筆

テヘランのアパレル卸売市場
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者が1999年および2001年に行ったボナクダール

に関するフィールド調査に基づき，執筆したも

のだが，調査そのものにいまだ多くのとりこぼ

しを含んでいる。今後も小売業者を対象とする

調査などを含めた補足・追跡調査を実施し，継

続的に実証研究を重ねる予定である。

(注１) ペルシア語辞典 （古島百合子編著 1993

年）では 卸商人 ，また 現代ペルシア語辞典 （黒

柳恒男著 大学書林 1996年）では 卸商人，食料品

卸商人 とある。

(注２) 先行研究は限られているが，地誌的なアプ

ローチは比較的研究蓄積がある。例えば，1970年代の

ヤズドにおけるバーザールの店舗展開を詳述した，

Bonine（1981,203-228）など。また，岩﨑（1997）

は，繊維企業が輸入代行を依頼する仲介業者の事例を

紹介した。この他，現代イラン商業を直接取り扱わな

いものの，有益な情報を提供している先行研究につい

ては岩﨑（2001,58-70）を参照のこと。

(注３) 業者の選定にあたり，まず過去の調査で対

象としたアパレル製造企業の紹介で，調査に協力可能

なボナクダールを選び出した。同時に，イラン繊維産

業協会を通じて，アパレル製品のボナクダールの業者

組合に加盟する業者をランダムに選んだ。最終的には

このうち，筆者の調査日程と折り合いのつく業者が対

象となった。いずれの場合も，営業規模・所在地・取

扱品目などについて，特に事前に指定していない。

(注４) 全国統計年鑑 （イラン統計センター）に

よる製造業の業種区分では，衣料品生産および毛皮製

造・染色 がひとつの項目になっており，織物などの

繊維製品や皮革製品とは区別されている。厳密な議論

のためには 衣料品生産 のみに関するデータを利用

することが望ましいが，現段階ではその入手が困難で

あるため，便宜上本稿ではアパレル製造業に関連する

データは（特定するいくつかのデータ・ソースを除い

ては）すべて上記の項目を参照するものとする。また

本稿で取り扱うデータは，当該項目について現在入手

し得る最新のものを採用した。

(注５) すでにこうした国々では，一商品の製造に

あたって川上から川下までの，生産前・後の連携が不

可欠になっている。例えば，商品を企画製造するアパ

レル・メーカーが，糸や織布などの原材料の製造に深

く関与しつつ消費者への販売にまで事業を拡張するケ

ースや，衣料品販売の専門店がオリジナル製品の開発

などを通じて企画製造にまで進出するケースが見られ

る。

(注６) 既製服のメーカーと仕立屋の具体的な割合

は不明である。というのも，統計センターによる調査

の際に両者が峻別されていないからである。統計セン

ターの調査では，調査員が一戸一戸企業を訪問し，業

種と就労者数を申告させる方式でデータを集め， １

～５人 ， ６～９人 ， 10～49人 ， 50～99人 ， 100

人以上 の就業者数別に事業所数を集計している。問

題となる仕立屋のほとんどがこの １～５人 規模の

事業所に数えられていると えられる。イラン国内の

アパレル製造企業の正確な事業所数・就労者数が以上

の理由により不明であることに留意しなければならな

い。

(注７) 輸出の不振はイラン製造企業の技術水準に

起因するところが大きいと えられるが，同時に，隣

国トルコの例のように外国アパレル・メーカーの縫製

基地として発展することがなかったことも一因と言え

よう。1990年代前半から，旧ソ連領の中央アジア諸国

への輸出がさかんとなったが，その数量は限られる。

(注８) 産業集積の形態の多様性については，伊丹・

松島・橘川（1998）を参照。

(注９) 組合に組織されていない業者も全体の数パ

ーセントいると見積もられるため，実際にはこれより

も大きい数字となるはずである。テヘラン既製服組合

からの聞き取り（2001年８月）による。

(注10) データがやや古いことを勘案する必要はあ

るが， 大工場の名称・所在地 （NamvaNeshanı-ye

Kar-gah-ha-yeBozorg-eKeshvar）の示す情報も参

になる。これによれば， 製靴以外の衣料品製造 に

従事する就労者数10人以上の国内企業は，調査時点24

州中でテヘラン，ホラーサーン，エスファハーンの３

州に集中している。州別に見た場合でも，テヘラン州

が全国の64％近くを占め，同州が就労者数10人以上の

相対的に規模の大きいアパレル企業の，イラン有数の
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集積地であることが分かる［Markaz-eĀmar-eIran

1992,hasht(8)-shanzdah(16)］。

(注11) 現在のテヘラン・大バーザールは，パーン

ズダホメ・ホルダード（Panzdahom-eKhordad）通

り，ハイヤーム（Khaiyam）通り，モウラヴィー

（Moulavı）通り，シャヒード・モスタファー・ホメ

イニー（ShahıdMostafaKhomeinı）通りに囲まれ

た約１キロメートル四方の区域を指すが，この区域全

部が商業施設として機能しているのではなく，各種の

製造業者が操業する区域も含まれている。また生産区

域と商業区域の区別は固定しているのではなく，ある

場所が昔は生産区域であったものが現在では商業区域

に変わってしまった，あるいはその逆という例も多

い。バーザーレ・キャッファーシュハー（kaffash-

ha，靴職人の意），バーザーレ・アーハンギャルハー

（ahangar-ha，鍛冶屋の意）など，大バーザール内の

区域名にかつての区域の名残を見ることができる。ま

た現在の大バーザールの商業区域と生産区域の業者が

取引相手として相互に結びついているというわけでは

必ずしもない。

(注12) 通常，企業の規模を問題にする場合には，

年間の売上高（年商）などを基準とするのが一般的で

ある。しかしこの聞き取り調査では，それが経営の実

態を反映するきわめてセンシティブな数字であるた

め，こうしたデ－タに関して企業から十分な回答を得

ることができなかった。いくつかの企業の断片的なデ－

タから，就労者数の多い企業ほど年商も大きくなる傾

向があることが明らかとなったため，それに準ずるも

のとして就労者数を参照した。

(注13) この場合，一連の生産工程の一部分を担う

企業がコーディネーターとなり近隣の複数の企業に他

の工程を外注する。このコーディネーター役を務める

企業は日本のアパレル産業に見られる製造卸的役割を

担っているが，自身も生産に関与しているという点で

それとは異なっている。その意味では企業同士の関係

はアパレル生産の川中から川下へのシステマティックな

受発注関係と言うよりは，零細企業同士が資本力の脆弱

さを克服するために連携・協働している関係と言える。

(注14) この調査における第１のタイプと第２のタ

イプの割合はアパレル製造企業全体における割合を反

映したものではない。調査企業の選定の際に，筆者と

企業側との日程を調整した結果こうしたサンプリング

に落ち着いたにすぎない。

(注15) テヘラン州には卸売り・小売りを含めた全

国の商業施設の22.7％が集中し，商業（流通）活動で

は同州が国内の他地域を圧倒的に引き離している。

Markaz-eĀmar-eIran(1999,377).ここで集約され

ている数字は， 輸送機器および個人・家庭用品の卸売

り，小売り，修理 に携わる業者数を示す。取り扱い

品目には食糧などが含まれている。

(注16) 同組合は，アパレル製品を扱う流通業者の

組合員のうち 卸し と 小売り とを峻別して認可

していないため，ボナクダールの正確な数は不明だ

が，担当者の協力を得て，認可業者の登記内容などか

ら概数を算出した。

(注17) 注９を参照。

(注18) このNの発言に見られるように，地方から

テヘランへ買い付けに訪れ，持ち帰った商品を地方の

小売業者に販売する業者もボナクダールと呼ばれてい

る。しかし実際に商品を買い取っていることから，本

稿で扱うテヘランのボナクダールとは機能的に異なる

ものと えられる。本稿はあくまでもテヘランのボナ

クダールにその分析の焦点を当て，以下では 地方の

ボナクダール はテヘランのそれと峻別するため逐次

地方の… と明記する。

(注19) 産業経営機構（Sazman-e Modırıyat-e

San‘atı）などに対する聞き取り調査および資料収集を

実施した。

(注20) ジョムフーリーイェ・エスラーミー通りと

ヴァリーアスル通りの交差点を指す。

(注21) 製造企業ではあるが，KTI社（1999年７月

調査）も同様の指摘をしている。

(注22) 2001年８～９月に行った筆者の調査では，

各集積地の価格帯（品質）の違いが確認された。秋物

の紳士シャツについて，大バーザール，サーフテマー

ネ・ペラースコー，パサージェ・ホマーユーンでそれ

ぞれの販売価格（ダース売り商品の１着当たりの値段）

を調べたところ，大バーザールでは３万～５万リヤー

ル，サーフテマーネ・ペラースコーでは５万2000～７

万5000リヤール，パサージェ・ホマーユーンでは５万

テヘランのアパレル卸売市場
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～７万リヤール前後に主要価格帯が設定されていた。

(注23) 本文中（第 節の第３項）にも述べたよう

に，地方で生産された製品をテヘランのボナクダール

が扱っている例もあるが，ここでは，アパレル製品が

テヘラン市内で製造されているか，市外で製造されて

いるかは，特に問題にしていない。

(注24) 第 節第２項で述べた第１のタイプの企業

の中には専属のデザイナーを雇用している例もある。

表１を参照。

(注25) ただし第１のタイプの企業の中には，主と

して海外のバイヤー（卸売・小売業者）から色・デザ

インなど細かい指定を受けて輸出向けに生産する方式

を採る例外的な企業もある。

(注26) 製造企業のなかには，あるデザインの服を

まず少量生産し，馴染みのボナクダールもしくは小売

業者の反応を見ながら本格生産に踏み切る例があり，

この少量部分をサンプルと称している。ただしほとん

どの製造企業はこの過程を経ず，当初から本格生産に

入る。すなわち当該デザインの服を最初から一定数量

生産してしまい，複数のボナクダールに委託して売り

切るのである。企業規模が小さいほどこの方式をとる

企業の割合が増える。

(注27) 零細企業が大多数を占めるアパレル製造企

業全体では，持ち込みが多くなる。調査対象のボナク

ダールは，必ずしも零細企業からの粗悪品を扱う業者

ばかりを揃えなかったので，結果として表２では12社

中７社が持ち込みと答えている。

(注28) BAが例外的に小売業者に対して １週間

の委託販売 方式をとっているが，これは同社が通常

の卸売業務のほかに自社内に製造部門を持ち，自社製

品の販売促進のために固定客との長期的取引を重視し

ているためと えられる。

(注29) 現在の日本を事例として取り上げると，ア

パレル・メーカー と呼ばれるいくつかの企業が自社

ブランドを確立し全国市場に展開する例が多く見られ

る。こうした企業はその機能面から アパレル製造卸

として区分されており，自己のリスクで商品を企画

し，生産し，卸販売している。またこの際必ずしも自

社の生産工場を持たなければならないわけではなく，

こうした企業の下で委託工程を受注する縫製メーカー

やさらにその下で受託加工を行う零細業者に生産の大

部分を依存している。しかし，こうした製造卸と下請

企業の間における取引は，原則として製造卸側がリス

クを負うことによって遂行されており，原材料の調達

や生産数量の調整などはすべて製造卸が行っている。

製造卸は実際の生産ではなくアパレル製品の企画・卸

販売を担うわけだが，消費者情報の収集や分析，また

はその製品化に特化し，生産部分だけを専門業者に委託

することによって効率を高め利潤の増大を図っている。

本稿の調査では，BAおよびTMが自社生産ありと答

えている。BAの場合，商品の約５割は，自社で企画

したデザインを外注によって生産しており，この点で

は本調査における唯一の 製造卸 的役割を持ったボ

ナクダールである。しかし残りの５割については，他

のボナクダール同様に，複数の製造企業の製品を販売

している。TMはほとんどの商品を自社工場で製造し

ている。これはむしろ製造企業が自社店舗を持ち，卸

販売業務を行っている稀な例として理解できる。

(注30) ただしイランにおいても，第 節第２項で

述べた第１のタイプの製造企業が，独自に情報収集し

て製品企画を行い自社内で製品化した高価な製品が流

通する，限られた市場は存在する。しかしこうした例

は全体から見れば一握りにすぎない。イラン国内市場

の圧倒的大部分では，消費者の関心は品質・デザイン

などではなく価格に収斂する（少なくとも製造企業に

よってそのように認識されている）。結果として，消費

者の嗜好リサーチが軽視されている。

(注31) 筆者が調査した範囲では唯一BAが，地方・

市内の小売業者をともに含む独自の顧客リストを作成

し，シーズン開始前に新作のサンプルを送り付けて注文

を取る，というきめ細かい営業活動を展開している。

(注32) 筆者の調査では，大バーザール内でもワク

フとして管理されている地所・建物よりも，通常の売

買契約が結ばれている例の方が多い。ただし，後者の

場合も土地の所有権については移動が少なく，店舗が

転売される際に地主が店舗販売額の一定割合を取得す

るのが一般的とされている。

(注33) 2001年５月現在。テヘラン市内の不動産業

者KH氏の調べによる。調査時点での実勢為替レート

は１米ドル約8000リヤール。
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(注34) 参 のために，イランにおける月額賃金水

準を挙げておこう。産業経営機構の調べでは，2001年

８月現在のイランの公務員の月額賃金平 額は約130

万リヤール，一般労働者の月額賃金平 額は約107万

5000リヤールとなっている。

(注35) 売れ残った商品をシーズン中に値下げして

売り切る下位市場は一般にバーザーレ・エストック

（bazar-eestok，在庫市場の意）と呼ばれている。PS

はパサージェ・アークスフォルド（Pasaj-eĀksford）

が投げ売りの市場である，と指摘している。ただしバ

ーザーレ・エストックへの転送は来季以降も売れる見

込みのない商品に限り行われ，それほど頻繁ではない

ようである。

(注36) 大バーザールの店舗はほとんどが賃貸で

す。賃貸で入って，事業がうまくいかずに１，２年で

やめてしまう店もあります （TG） １年ごと，２年

ごと，５年ごとのように，店舗の賃貸契約が切れる際

に店子が入れ替わることがあります （MPG）などの

証言がある。

(注37) 繊維製品ナマーヤンデ（仲介業者）J氏およ

びTGは廉価ニット製品のブールスとして大バーザー

ル内のダーラーネ・アミーノルモルク（Dalan-eAmın

-ol-Molk）を挙げている。またMKはバーザーレ・カ

ーフが高級紳士・婦人物のブールスであることを指摘

している。

(注38) フランス語でBourseは， 証券取引所 の意。

(注39) イランでは流通経路上で不当に利益を得る

中間者 を排除する目的から， 生産者・消費者保護

機構 （Sazman-eHemayatazToulıd-konandegan

vaMasraf-konandegan）によって，アパレル流通業

者による商品売却の際の最高利潤率の指導が行われて

いる。2001年調査時現在の法定最高利潤率は卸売業者

に対しては５％，小売業者に対しては20％であった。

実際にはこの利潤率を遵守する業者は少ないと言われ

る。筆者が調査した業者中では，BAが最大30％を上

乗せすると答えている。

(注40) イランにおける契約のあり方やその履行に

関する監視コストの大きさには，イランの社会的慣習

や人間関係のパターンの特徴なども影響している。こ

れについては，経済学のみならず他分野の業績中に学

び得るヒントがあろう。岩﨑（1997）では，ごく個人

的な社会関係に経営の基礎をおくイランの繊維企業の

事例を検討した。
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