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【実態調査】小売事業者等に対する「コンパクト製品」に関する実態調査
調査結果(1/5)

調査目的：トイレットペーパーのコンパクト製品（長尺製品）の普及に向けた課題を、消費者と直接接している小売事業者の視点から
把握することを目的とする。

調査対象者：小売事業者（ドラッグ・ストア、ホームセンター、食品スーパー、コンビニエンスストア、ネット・ストア 等）の商品管
理担当者 等

調査方法：上記調査対象となる事業者に対して、業界団体を通して調査を依頼。回答はＷＥＢ画面に入力する方法により実施。

調査期間：令和元年10月28日～同年11月11日

調査概要

回答者の属性

回答者の業種（単一回答） 店舗展開している主な地域（複数回答）
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食品スーパー
32%

7%

18%

36%

14%

21%

43%

18%

14%

18%

14%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

北海道

東北

関東

北陸信越

中部

近畿

中国

四国

九州・沖縄

全国（上記9地域全て）

商品の企画・開発・計画
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39%

店舗統括・店舗採用・販売

等に関連する業務
29%

その他
32%

回答者の担当業務（単一回答）
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（回答数：12）

（回答数：7）

（回答数：9）

（合計回答数：28）
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掘り起こしにつながること

利益率が高いこと

一定のサイクルでの来店につながること

メーカーからの特売等の販促支援

が充実していること（値引、リベート等）

売れ筋商品であること

増加させたい
57%

現状を維持（変

化なし）
21%

減少させたい
0%

特に決まっていない

（わからない）
21%

コンパクト製品の今後の取扱い（単一回答）

店舗陳列の際に重視するポイント（複数回答）

コンパクト製品を増加させたい理由（複数回答）

店舗陳列の際に重視するポイントは、「売れ筋商品であるこ
と」（86％）、「メーカーからの特売等の販促支援が充実
していること（値引、リベート等）」（71％）の比率が高
い。

コンパクト製品の取扱意向として、今後「増加させたい」
（57％）、「現状を維持（変化なし）」（21％）、「特に
決まっていない（わからない）」（21％）。

コンパクト製品を増加させたい理由は、「実用的で魅力ある
商品特性があるから」（63％）が最も多く、「納品回数が
少なくなるなど、物流、環境等に優しい製品だから」
（56％）が続く。
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・販売実績が良好
・今後、ニーズが高まる

【実態調査】小売事業者等に対する「コンパクト製品」に関する実態調査
調査結果(2/5)
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コンパクト製品の今後の取扱い（単一回答）

店舗陳列の際に重視するポイント（複数回答）

コンパクト製品を増加させたい理由（複数回答）

店舗陳列で重視するポイントは、「売れ筋商品であるこ
と」、「メーカーからの特売等の販促支援が充実しているこ
と」など、３業種ともに高い。

「増加させたい」と回答した者のうち、「食品スーパー」
67％、「ホームセンター」57％、「ドラッグ・ストア」
50％。「現状を維持（変化なし）」は「ホームセンター」
（29％）、「ドラッグ・ストア」（25％）が多い。

コンパクト製品を増加させたい理由は、食品スーパーは「実
用性」、「物流・環境等」を重視する傾向。

【実態調査】小売事業者等に対する「コンパクト製品」に関する実態調査
調査結果(3/5)
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消費者が受け入れない原因（複数回答）

消費者が選択するための改善ポイント（複数回答）コンパクト製品が消費者に受け入れられない原因として、
「メリット、商品特性がまだ認識されていないため」が
64％と最も高い。

今後、消費者がコンパクト製品を選択するためには、販売価
格の引下げが68％と最も高く、続いて「持ち運びが楽な点
や収納スペースの減少、交換頻度の減少等のＰＲ」
（64％）、「コンパクト製品であることがわかりやすい
パッケージの工夫」（57％）と消費者への啓発と伝える方
法への改善ポイントが重要。
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特売の割安な商品があるため
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販売価格を引下げ、

割安感を感じさせること

【実態調査】小売事業者等に対する「コンパクト製品」に関する実態調査
調査結果(4/5)
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消費者が受け入れない原因（複数回答）
業態別クロス集計

消費者が選択するための改善ポイント（複数回答）
業態別クロス集計

【実態調査】小売事業者等に対する「コンパクト製品」に関する実態調査
調査結果(5/5)

4%

8%

8%

13%

8%

33%

25%

7%

0%

7%

0%

29%

21%

36%

0%

5%

14%

24%

14%

10%

33%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

その他

商品に重量があるため

1ｍ当たりの単価が割高なため

肌触りなどが通常品（30ｍ巻）
と比較して品質が劣るため

特売での取扱い回数（数量）

が少ないため

特売の割安な商品があるため

メリット、商品特性が

まだ認識されていないため

食品スーパー ホームセンター ドラッグ・ストア

2%

7%

10%

15%

10%

20%

17%

22%

0%

0%

11%

15%

19%

15%

22%

19%

3%

13%

10%

13%

19%

13%

16%

16%

0% 5% 10% 15% 20% 25%

その他

物流費の高騰を商品に転嫁しないように

工夫された商品であることのＰＲ

環境に優しい製品であることのＰＲ

ＣＭなど広告の拡充

メーカーからの特売等の販促支援

が充実していること

コンパクト製品であることが

わかりやすいパッケージの工夫

持ち運びが楽な点や収納スペースの

減少、交換頻度の減少等のＰＲ

販売価格を引下げ、

割安感を感じさせること

食品スーパー ホームセンター
ドラッグ・ストア

6


