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＜企画概要＞ 

【テーマ設定の動機】 

  東急ハンズや LOFT、100 円ショップなどの台頭により、文具だけを扱う店舗は厳しい環境に置かれ

ている。そこで私たちは、地域に根差した文具小売店がこの厳しい状況を打開できるような新たな販売

方法はないかと考え研究を開始した。 

【現状】 

現在、文具小売店の数は年々減少している（図 1 参照）。その減少要因として、一般社団法人全日本文

具事務用品団体総連合の植竹様への調査、そして新聞各紙の情報から、「ネット通販の普及」、「文具取扱

い店舗の増加」、「団体消費から個人消費への移行」の 3 つが挙げられることが分かった。 

 

次に、実際に消費者の文具小売店に対する意識調査をすべく、消費者 240 人にアンケートを行った。

その結果、「品揃えが良い」など文具小売店数が減少しているという現状に反し、いいイメージを持っ

ていることが判明した。最後に、実際に文具小売店 3 社にインタビューを行った。営業の方針や、現状

について伺った結果、どの文具小売店でも「品揃えに力を入れている」、「ニーズを絞っていない」、「競

合他社が多い」という点が挙がった。上記の結果をもとに、消費者と文具小売店で同一の回答である

「品揃え」、そして「ニーズを絞っていない」というものを活かした提案を考えた。 

【提案】 

 富山県発祥の「配置薬」のシステムを応用した、文具の新たな販売方法 

「置き文具」として様々な場所に配置 

配置薬とは？ 

・医薬品の入った箱を各家庭に設置し、販売員が次回の訪問時までに使用した分だけの代金を集金する

 

【提案概要】 
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図1：紙・文具における小売店舗の推移

出典：株式会社ステイショナー (2013)
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小売店側のメリット 

・客の要望を販売員が直接受け取ることができる。 

・物理的な店舗拡張が不可能な小規模小売店にとって、見かけ上の販売面積を増加させることができ

る。 

・継続的な収入が期待できる。 

 

消費者側のメリット 

・使用した分だけ支払う仕組みなので無駄な支出がない。 

・販売員が巡回するので、要望を言いやすい。 

【学術的背景からの考察】 

 坂本（1992）によると、小売店が生き残るためのは、売上・利益高・来客数の三点に注目するべきで

あると主張している。しかし、小規模店舗では店舗スぺースや人的資源に制約があるため、改善は容易

ではない。これを解決するためには、商品群を絞った「専門店化」と、従業員の質を向上し、サービス

の質も向上させる「ヒト化」を実施していくべきであると主張している。 

 

 

 

 

 

 

◎：提案によって実現が可能であることを示す 

△：一方のみ獲得 

置き文具のシステムでは、販売員が各施設を巡回するため、より消費者との距離が縮み、ニーズを吸い

上げやすくなる。つまり、「ヒト化」によるサービス全体の向上が実現できる。 

【結論】 

以上のことから、「置き文具」のシステムは現時点で文具小売店が抱える競合他社の多さによる顧客

離れといった問題を解消し、かつ地域コミュニティを構築することで長期的な継続を可能とする。 

さらに、小売店の持つ「品揃えの良さ」という強みを、提供する施設に幅をもたせることによって最

大限に活かすことができる。 
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売上 

利益高 来客数 

固定客とフリー客の集客努力△ 

一定のコンセプト応じた品揃え◎ 

→顧客の要望の応じた商品配置 

店舗のハード面拡張◎ 

→自店の分身と捉えることが

可能 

固定客の増加◎ 

→継続購入での獲得 

駐車場の有無→必要なし 

一定の製品コンセプトに応じた店内工夫

◎ 

→顧客の要望に応じた商品の配置 


