


パーカービジネスの始め方：ニッチ選びからリピート発注までの創業者向け実践ガイド

Details
結論から： パーカービジネスを始めるには、直接アプローチできるニッチを選び、有料の予約注文で需要を検証します。在庫ゼロで始めたいならプリント・オン・デマンド、単品あたりの利
益率を高めたいなら小ロット一括生産を選びましょう。着荷原価の総額から価格を決め、サンプルロットで洗濯テストを行い、文書化した仕様書を確定させれば、リピート発注でも初回ドロッ
プと同じ仕上がりを保てます。

パーカービジネスの始め方を調べている方は、すでにデザインやコミュニティ、ブランドのアイデアをお持ちでしょう。今必要なのは、資金を守るための手順です。本ガイドでは、ニッチの
検証、生産モデルの選択、利益を確保する価格設定、小ロットでのテスト、そして生産パートナーとのリピート発注への拡大を扱います。加飾方法や無地ボディの選び方は扱いません。それ
らは当社の カスタムプルオーバーパーカー のページで解説しており、該当するステップに来たら本ガイドからリンクでご案内します。

初回のパーカードロップが失速しがちな理由
よくある失敗の原因は、デザインの悪さではなく、手順の誤りです。需要を確かめる前に在庫を発注し、サイズ別の比率を勘で決め、無地ボディの原価だけで価格を付け、最初の洗濯後のク
レームでプリントやフィットが持たないことに気づく。一つひとつのミスは小さくても、重なると売れ残りのXXLサイズ、薄い利益、そして初回と仕上がりが違う二回目の発注が残ります。

市場がこうしたミスを補ってくれることはありません。PPAIの2025 U.S.ディストリビューター売上高推計では、ブランドグッズのディストリビューター売上高は$27.13十億
で、前年比わずか1.3%の増加にとどまりました。同協会自身も、多くのディストリビューターが「売上は増えたが利益は減った」とまとめています(PPAI売上高推計[1])。同じリリー
スでは、ディストリビューターの60%が2026年の売上増を見込んだのに対し、利益の改善を見込んだのは53%にとどまりました。ロゴ入りアパレルの需要はあります。稼がなけれ
ばならないのは利益です。

対策は、各ステップにGo/No-Goの確認を設けて、決まった順序で事業を進めることです。本記事の以降の部分で、その順序を示します。
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パーカービジネスとは実際に何か（そしてあなたはどのモデルをつくるのか）
パーカービジネスは、購入者が認知するブランドのもとで、加飾したフリース素材の衣類を販売します。ブランドとは、ストリートウェアレーベル、クリエイターのグッズライン、ジム、ク
ラブのストアなどです。縫製は一切必要ありません。多くの創業者は完成品の無地ボディを購入し、パートナーに加飾を依頼します。そのため、本当の判断材料は、機械設備ではなく、キャッ
シュフロー、在庫リスク、品質の一貫性です。

創業者は通常、次の四つのモデルのいずれかに当てはまります。

プリント・オン・デマンド（POD）： パーカーは一着ずつ、顧客の支払い後に加飾して発送します。在庫は持ちません。
小ロット一括生産： 加飾済みパーカーを一定数量まとめて発注し、在庫を保有して、自社または発送代行サービスを通じて出荷します。
プライベートレーベル： 一括生産と同じ内容に加えて、オリジナルのネックラベル、下げ札、パッケージを用意し、衣類が加飾しただけの無地ボディではなく、あなた自身の商品
として見えるようにします。
団体向けグッズ： チーム、企業、イベントなどが、納期が決まっていて人数も分かっている特定のグループに販売します。

多くの創業者は、これらを順に進めることで、パーカーを主力商品に育てています。まずPODで何が売れるかを学び、数字が在庫保有を裏付けるようになったら、実績のあるデザインを一

https://jp.zigpac.com/custom-printing-on-apparel/custom-pullover-hoodies.html
https://www.ppai.org/media-hub/ppai-sales-volume-estimate-promo-reaches-new-height-but-hampered-by-external-volatility/


括生産に移します。

パーカービジネスを始める七つのステップ

ステップ1：有料広告に頼らず届けられるニッチを選ぶ

ニッチが成り立つのは、購入者がすでに集まっている具体的な場所を挙げられる場合だけです。たとえばDiscordサーバー、ランニングクラブ、サブレディット、学校、自分で管理でき
るメールリストなどです。購入者に届く手段が有料トラフィックしかないと、初日から利益で顧客獲得費用を賄わなければならず、初回ドロップの多くはそれができません。到達可能なチャ
ネルを三つ書き出し、それぞれが実際に何人に届くかを見積もってください。このリストを埋められないなら、埋められるところまでニッチを絞り込みます。

ステップ2：「いいね」ではなくお金で検証する

モックアップやアンケートが測るのは関心です。予約注文や手付金が測るのは需要です。短い予約受付期間（通常は一週間から2週間）を設け、二、三種類のデザインのフラットモックアッ
プを使います。受付を始める前に、Go/No-Goの基準を決めておきます。これは、サンプル費用と最初の生産ロットを賄うのに必要な有料注文数で、ステップ4の損益分岐の式で算出
できます。予約注文は、推測では得られないもの、つまり実際のサイズ別の比率も教えてくれます。一般的な比率をそのまま使わず、これを基にサイズ配分を決めてください。

ステップ3：生産モデルを選ぶ

PODは在庫リスクをなくせますが、単品あたりの利益率は最も薄く、どの無地ボディと仕上げが顧客の手元に届くかを管理しにくくなります。一括生産は単品あたりの採算と品質の安定性
を高めますが、在庫に資金が固定され、売れ残ったサイズはそのまま損失になります。下の比較表にトレードオフをまとめました。業界の情報源は、創業者が一つの方法に固定せず、複数の
方法を組み合わせると見ています。ある機材の専門家は、 Graphics Pro[2] のインタビューで、DTFに注目が集まっていた2年間を経て「人々はDTGに戻ってきている」と語
りました。実際には、同じブランドが一点ものはデジタル印刷で刷り、実績のあるデザインは一括生産に回すこともあるでしょう。

ステップ4：着荷原価から利益を確保できる価格を決める

無地ボディとプリントの見積もりだけで価格を決めるのは、最もよくある計算ミスです。次の全項目から、単品あたりの着荷原価の合計（C）を積み上げてください。

パートナーの見積もりに基づく加飾済み単品原価
サンプルとセットアップ費（生産ロット全体で按分）
仕入れ時の運賃と、該当する場合は輸入関税
パッケージ、ラベル、タグ

https://graphics-pro.com/feature/whats-trending-in-apparel-decoration/


決済手数料と、マーケットプレイスまたはプラットフォームの手数料
自社負担の発送費と、ピッキング・梱包費用
返品、交換、プリントミス用の予備費

そのうえで、次の式で価格を設定します。 価格 = C ÷ (1 − 目標粗利率)。Cに対する倍率は、1.67×（粗利率40%の場合）、2.0×（50%の場合）、2.5×
（60%の場合）、3.33×（70%の場合）です。算出した価格が、ニッチの顧客が実際に支払う金額に見合うか確認してください。目標粗利率に必要な価格が予約注文の購入者の支
払額を上回るなら、価格だけでなくコスト構成そのものを見直します。最後に、次の式を計算します。 損益分岐数量 = 固定の立ち上げ費用 ÷ (価格 − 単品あたりの変動費)。この数
値が、ステップ2のGo/No-Go基準になります。

ステップ5：本生産の前に小ロットでテストする

ブランドを背負えるだけの品質のカスタムパーカーを見極めるには、第一印象ではなく証拠が必要です。プリントは袋から出した直後は完璧に見えても、洗濯後にひび割れることがあります。
少なくとも最小サイズと最大サイズのサンプルを発注し、再現性のある洗濯手順で試験してください。業界の促進洗濯試験であるAATCC TM61は、家庭洗濯五回分の色落ちを、45
分間の一回のサイクルで再現し、結果をグレースケールで5（変化なし）から1（著しい変化）まで評価します。自宅で試す場合は、プリントする予定の取扱い表示に従い、各サイズについ
て洗濯前後に身幅、着丈、袖丈を測定してください。独立系の調達ガイドは、防縮加工が不十分な無地ボディはサイズごとに縮み方が異なり、最初の洗濯後にサイズ配分が崩れると警告して
います。インクが最も厚い部分を手で伸ばし、ひび割れがないか確認します。サンプルが不合格なら、本生産を発注する前に仕様を修正してください。

加飾方法や無地ボディの重量を選ぶ際は、当社の カスタムプルオーバーパーカーガイド で、アートワーク、数量、生地の表面が仕上がりにどう影響するかを解説しています。そのため本記
事では繰り返しません。

https://jp.zigpac.com/custom-printing-on-apparel/custom-pullover-hoodies.html


ステップ6：販売前に表示と書類を整える

自社のネックラベルは、加飾した無地ボディをあなたの商品に変えますが、同時に法的義務も伴います。FTCの繊維製品規則では、ラベルに繊維組成（重量比）、原産国、製造業者の名称
またはRNを記載しなければなりません(16 CFR Part 303[3])。さらに取扱い表示も必要です(16 CFR Part 423[4])。繊維の混用率が異なる無地ボディに切り替え
る場合は、ラベルも変更しなければなりません(Textile World[5])。フリースは、CPSCの可燃性ガイダンスでは起毛表面の生地に当たります(CPSC[6])。可燃性の等級は
次に定められています： 16 CFR 1610.4[7]。12歳以下の子ども向けのユースサイズには、恒久的な トラッキングラベル[8]も必要です。規則の要約全文は、次のページに掲載
しています： 商品ページ.

ステップ7：仕様書を固定してリピート発注へ拡大する

リピート発注は、パーカービジネスが評判を築くか失うかの分かれ目です。三月にMサイズを買った顧客は、十月にも同じフィット感を期待します。最初の一括生産の前に、1ページの仕様
書を作成し、生産パートナーの承認を得てください。仕様書には、無地ボディのスタイルと色、繊維の混用率、加飾方法、プリントの位置とサイズ、インクまたは糸の色、ラベルの取り付け
位置、たたみ方と袋詰めの仕様を記載します。承認済みサンプルを一点、実物の基準として保管してください。リピート発注のたびに、無地ボディが同じ生地ロットか新しいロットかを確認
し、新しいロットのものは一点洗濯テストを行います。デザインとサイズごとに発注の起点を設定します。たとえば、在庫でカバーできる販売週数が、生産期間と配送期間の合計を下回った
ら発注する、といった具合です。こうすれば、売れ筋が売り切れて一か月も欠品する事態を防げます。

輸入した無地ボディを使う場合は、繊維から縫製品までの記録を保管してください。CBPは輸入差止命令を8件発出し、貨物3,138件（総額約$220.67百万相当）を差し止めま
した。期間はFY2026の六月30日までです(CBP[9])。また、ほとんどの調達先の国を対象に、セクション301の追加関税（10%または12.5%）が2026-07-24
に発効しました(USTR[10])。関税はステップ4のコスト構成に加えてください。詳しくは、当社の プルオーバーパーカーのページ にある着荷原価の項目をご覧ください。

https://www.ecfr.gov/current/title-16/chapter-I/subchapter-C/part-303
https://www.ecfr.gov/current/title-16/chapter-I/subchapter-D/part-423
https://www.textileworld.com/textile-world/features/2025/12/avoid-being-labeled-noncompliant-the-basics-of-textile-and-wool-product-labeling/
https://www.cpsc.gov/Business--Manufacturing/Business-Education/Business-Guidance/Clothing-OLD
https://www.ecfr.gov/current/title-16/chapter-II/subchapter-D/part-1610/subpart-A/section-1610.4
https://www.cpsc.gov/Business--Manufacturing/Business-Education/tracking-label
https://jp.zigpac.com/custom-printing-on-apparel/custom-pullover-hoodies.html
https://www.cbp.gov/trade/forced-labor/enforcement
https://ustr.gov/about/policy-offices/press-office/fact-sheets/2026/july/fact-sheet-ustr-section-301-action-response-failure-60-economies-ban-imports-produced-forced-labor
https://jp.zigpac.com/custom-printing-on-apparel/custom-pullover-hoodies.html


生産モデルの比較
下の表は、立ち上げ時に最も重要な要素について、四つのモデルを比較したものです。価格はあえて載せていません。費用はアートワーク、数量、無地ボディの選択によって変わるため、最
新の見積もりで確認してください。

項目 プリント・オン・デマンド 小ロット一括生産 プライベートレーベル ハイブリッド（PODから一括生産
へ）

初期資金 最小。サンプル費用のみ 中程度。販売前にロット全体の代金を支
払う

最大。生産費に加えてラベルとパッケージの
費用

開始時は少なく、デザインが定着する
につれて増加

在庫リスク なし 売れ残ったサイズはそのまま損失 一括生産と同じ。加えてブランドパッケージ
の在庫 実績のあるデザインに限定

単品あたりの利益率 最も薄い。発送代行の費用が単品原
価に含まれる サイズ配分が売り切れれば、より良い 単品あたりの体感価値が最も高い 一括生産への移行量が増えるほど改善

無地ボディと仕上げの
管理 カタログの範囲に限られる 無地ボディを選び、サンプルを承認でき

る ネックラベルを含む仕様全体 時間とともに広がる

リピート発注時の品質
の一貫性

プリント位置にばらつきが出ること
がある 仕様書を固定すれば高い 最も高い。仕様書と基準サンプルの組み合わ

せ 一括生産に移行すれば高い

最適な段階 デザインとオーディエンスのテスト 予約注文データで検証済みのニッチ リピート購入者がいる確立したブランド 初めて起業する創業者の大半

オンライン販売は、どのモデルにとっても重要です。PPAIは、オンライン経由のディストリビューター売上高が$7.1十億（2025, 26.3%、全体に対する割合）だったと報告
しています。PPAIが委託したOxford Economicsの調査は、米国のブランドグッズ支出の総額を$174十億と見積もっています(PPAIとOxford
Economics[11])。これにはライセンス商品も含まれるため、あなたが狙える市場ではなく、このカテゴリーの上限として読んでください。

FAQ
FAQ：パーカービジネスを始めるのにいくら必要ですか？

モデルによって異なります。PODに必要なのは、サンプルとストアくらいです。一括生産では、販売する前にロット全体の代金を支払える資金が必要です。金額を推測するのではなく、固
定の立ち上げ費用（サンプル、セットアップ、ラベル、ストア、最初のマーケティング施策）を合計し、ステップ4の損益分岐の式で、何点売る必要があるかを確認してください。そのうえ
で、実際のアートワークと数量について、生産パートナーに見積もりを依頼しましょう。

https://www.ppai.org/media-hub/inside-the-174-billion-us-branded-merchandise-market/
https://www.ppai.org/media-hub/inside-the-174-billion-us-branded-merchandise-market/


FAQ：最低注文数なしのカスタムパーカーで始められますか？

はい。PODやデジタル加飾なら一点から始められるため、デザインを試すには最もすっきりした方法です。引き換えに、単品原価と品質の一貫性は犠牲になります。予約注文や販売データ
から、どのサイズと色が実際に売れるかが分かったら、売れ筋のデザインを一括生産に移しましょう。

FAQ：販売前にパーカーの品質を確かめるには？

最小サイズと最大サイズのサンプルで洗濯テストを行い、洗濯前後に寸法を測り、プリントが最も厚い部分を伸ばしてひび割れを確認します。検査機関の結果が必要なら、AATCC
TM61は、家庭洗濯五回分を45分間の試験で再現し、仕様書に書き込めるグレースケールの等級が得られます。

FAQ：サイズごとの発注数はどう決めればよいですか？

一般的な比率ではなく、自社の予約注文から得たサイズ別の比率を使います。サンプルの洗濯テストでサイズ間の縮み方に差が出た場合は、発注前に無地ボディかサイズ表を修正してくださ
い。数量を変えて補おうとしてはいけません。

FAQ：米国でパーカーを販売するには、自社ラベルが必要ですか？

自社ブランドで販売する衣類には、FTCの規則に基づき、繊維組成、原産国、製造業者の名称またはRN、取扱い表示が必要です。12歳以下の子ども向けのユースサイズには、トラッキ
ングラベルも必要です。当社の商品ページに、フリースのプルオーバーに適用される規則をまとめています。

FAQ：プリント・オン・デマンドから一括生産に切り替えるのはいつですか？

あるデザインが安定して売れ、保管費用や売れ残りサイズのリスクを考慮したうえでも、一括生産の単品あたりの採算がPODの利益率を上回るときに切り替えます。一括生産の見積もりを
使って損益分岐の式を実行してください。その数量を一販売シーズン以内に超えられる見込みなら、通常は切り替えが成果につながります。

重要ポイント
ブランドアパレルの需要は確かにありますが、成長は緩やかです。 — $27.13十億、2025 U.S.ディストリビューター売上高、前年比1.3%増(出典)
利益は売上よりも獲得が難しい。 — ディストリビューターの60%が2026年の売上増を見込んだが、利益の改善を見込んだのは53%だけ(出典)
オンライン販売は、副次的ではなく主要なチャネルです。 — $7.1十億、比率は26.3%、母数は2025年のディストリビューター売上高(出典)
市場規模の上限は大きいが、そこに手が届くかどうかはニッチ次第です。 — 米国のブランドグッズ支出は$174十億(出典)
輸入した無地ボディには、コスト構成に関税を含める必要があります。 — 10%または12.5%のセクション301追加関税が2026-07-24から適用(出典)
サプライチェーンの記録は、リピート発注のスケジュールを守ります。 — 差し止められた貨物は3,138件。対象期間はFY2026の六月30日まで(出典)
ユースサイズには追加の表示義務があります。 — 12歳以下の子ども向けに作られた製品には、トラッキングラベルが必須です(出典)

まとめ
パーカービジネスの始め方を学ぶとは、ほぼ、正しい作業の順序を学ぶことです。直接連絡を取れるニッチにアプローチし、有料の予約注文で需要を証明し、資金で支えられる生産モデルを
選び、着荷原価の全体から価格を決め、拡大する前に洗濯テストを行い、仕様書を固定して、リピート発注でも初回ドロップと同じ仕上がりを保つ。検証済みのデザインを本生産に移す準備
ができたら、当社の カスタムプルオーバーパーカー のページで、加飾、無地ボディ、発注の詳細を確認し、お客様のアートワークと数量で見積もりをご依頼ください。
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