
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

リネット(Lenet)の利用実態とユーザーニーズ分析 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



1. はじめに 
近年、ライフスタイルの多様化や共働き世帯の増加を背景に、従来の店舗型クリーニングの制

約を解消する「宅配クリーニング」が急速な成長を遂げています。その中でも「リネット(Lenet)」
は、アプリ完結型のシームレスな予約体験、最短翌日届けという圧倒的なスピード、そして独自

のプレミアム会員制度を軸に、都市部で働くビジネス層や多忙なファミリー層から絶大な支持を

集めています。リネットは単なる洗濯代行に留まらず、テクノロジーを活用して「衣類をケアする時

間」そのものを最適化する、新しい生活インフラとしての地位を確立しています。 

本レポートでは、実際にリネットを利用したユーザーからの定性的な口コミデータを基に、利用者

の属性やプラン(会員形態)選択の傾向、満足度を左右する要因を詳細に分析しました。これによ
り、スピードと利便性を最優先する現代のクリーニング需要の核心と、デジタルネイティブなサー

ビス特有の課題を浮き彫りにすることを目的としています。 

調査の背景と目的 
クリーニング業界は長らく、店舗の営業時間や持ち運びの手間といった物理的制約がユーザー

の負担となってきました。リネットはこれらのペインポイントに対し、早朝・夜間の集配や、独自の

物流網による短納期というソリューションを提示しています。本調査では、収集された生の声から

「年齢層」「会員プラン」「利便性とスピード」「仕上がり品質」の4点に焦点を当てて分析を行いまし
た。 

利用者層の概況(エグゼクティブ・サマリー) 
本データの分析結果から、リネットの主利用者層は20代から40代の「都市部居住・タイムパ
フォーマンス重視層」であることが明確となりました。この層は、スマートフォンのアプリ一つで集

荷から配送までが完結する利便性を最大価値としており、日常着からビジネスウェアまでを「手

間なく、早く、適正価格で」メンテナンスしたいという強い欲求を持っています。特にプレミアム会

員においては、送料無料や各種加工サービスといった付加価値が、高いリピート率と満足度を生

み出している実態が確認されました。 

本レポートの構成 
本レポートでは、以下のセクションに沿って詳細な分析結果を提示します。 

●​ 【年齢層分布】： デジタルネイティブ世代を中心とした利用者のデモグラフィ分析 
●​ 【プラン選択】： 通常会員とプレミアム会員の選択理由および解約・継続の分岐点 
●​ 【ポジティブな口コミ】： スピード、利便性、アプリ操作性におけるユーザーの称賛点 
●​ 【ネガティブな口コミ】： 配送トラブル、料金体系、検品プロセスにおける指摘事項 
●​ 【総合評価】： 利便性と品質のトレードオフに対するユーザーの最終的な納得度 
●​ 【総括】： 調査結果に基づく次世代宅配クリーニングのサービス改善と市場展望 

 
 
 
 
 

2. 年齢層分布 



 
 
リネットの利用者は、30代(約45%)と40代(約30%)が中心であり、この2つの年代で全体の4分の
3近くを占めています。仕事と私生活の両立で多忙な「現役世代」が、スマホ完結の予約システム
と最短翌日届けというスピード感を高く評価し、生活インフラとして取り入れている実態が鮮明と

なりました。また、20代の単身世帯の利用も増加傾向にあり、デジタルネイティブ世代にとっての
「標準的なクリーニング形態」としての地位を確立しています。 

利用者の年齢層分布 

年齢層 利用構成比(推定) 世代別の主な利用動機とライフスタイル 

20代 15% 一人暮らしで近所にクリーニング店がない、または営業

時間に間に合わない層。 

30代 45% 最多層。 共働き世帯。育児や仕事で忙しく、集配の手間
をゼロにしたい層。 

40代 30% ビジネスウェアの定期利用。品質とスピードのバランス

を重視する層。 

50代以上 10% 持ち運びの負担軽減。デジタルの利便性を活用し始め

たアクティブシニア層。 

※構成比は口コミデータおよび市場利用動向に基づいた推定値です。 

年齢層別の代表的な口コミ分析 



●​ 20代〜30代：タイパ(時間効率)とスマホ完結の利便性​
若年層・子育て世代は、対面の手間を省き、24時間いつでもアプリで完結できる「受診
(注文)プロセスの簡略化」を最大価値としています。 

○​ 「仕事で帰宅が遅いため、夜間や早朝に集荷・配送を指定できるのは革命的。ア
プリ一つで全てが完結するのが最高です。」(29歳・男性) 

○​ 「子供が小さく、重い衣類を抱えて店に行くのは不可能。玄関先で受け渡しができ
るリネットなしの生活は考えられません。」(34歳・女性) 

●​ 40代以上：確実な品質とビジネスニーズへの対応​
中年層以上は、利便性だけでなく、ワイシャツやスーツといった仕事着の「仕上がり品質」

と「管理の手軽さ」をシビアに評価しています。 
○​ 「プレミアム会員の翌日届けは助かる。急な出張でも、綺麗なスーツをすぐに手
配できる安心感があります。」(46歳・男性) 

○​ 「持ち運ぶ重労働から解放されました。検品内容がメールで詳細に届くので、対
面でなくても信頼して任せられます。」(52歳・女性) 

年齢層分析の総括 
リネットは、「可処分時間を最大化したい30代」と「効率的な衣類管理を求める40代」という、現代
のビジネス・ファミリー層のニーズに完璧に合致しています。 

●​ 特筆すべき点：​
「店舗の営業時間に合わせる」という従来の不自由さをデジタルで解消したことで、特に

これまでクリーニング店への足が遠のいていた20代〜30代の男性層という新しい市場を
開拓している点。 

●​ 今後の課題：​
デジタル操作に慣れない50代以上のシニア層や、スマホを持たない層へのアプローチ。
また、若年層における「初回キャンペーン終了後の継続率」を高めるための、LTV(顧客生
涯価値)向上施策の充実。 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

3. プラン選択 



 

リネットの利用者層において「プレミアム会員(80%)」の選択率が圧倒的に高い数値を示していま
す。これは、最短翌日届けや送料無料枠の拡大、各種加工サービスといった付加価値が、宅配

クリーニングにスピードと利便性を求めるユーザーの核心的なニーズに合致しているためです。

一方で、利用頻度が低い層や、まずはお試しで利用したい層は「通常会員(20%)」を選択してお
り、明確なセグメント分けがなされています。 

利用プランの選択傾向 
 

選択プラン 利用構成比(推定) ユーザーの主な選択理由と期待値 

プレミアム会員 80% 主力プラン。 最短翌日届け、送料無料、毛玉取り等
の付加価値を重視。 

通常会員 20% 年数回のみの利用。月額費用をかけずに、必要な
時だけ宅配を利用したい層。 

※構成比は口コミデータおよび会員属性に基づいた推定値です。 

 

プラン別の代表的な口コミ分析 
■ プレミアム会員：圧倒的な利便性とスピード 

「時間を買う」意識の高い層にとって、月額料金を支払ってでも得られる時間的メリットが評価さ

れています。 

●​ 「仕事が忙しく週末しか時間が取れないため、翌日届けや早朝・夜間の集配指定ができ
るプレミアム会員は必須。送料無料のハードルが低いのも助かります。」(35歳・男性) 

●​ 「毛玉取りや毛羽立ちケアが無料でついてくるので、お気に入りの服を長く着られる安心
感があります。月額費以上の価値を感じています。」(32歳・女性) 

■ 通常会員：スポット利用とコスト意識 



日常的にクリーニングを必要としない層は、固定費を抑えつつ宅配の利便性を享受する形をとっ

ています。 

●​ 「衣替えの時期だけまとめて出したいので、月額料金がかからない通常会員に。送料無
料になる金額まで貯めてから一気に出す工夫をしています。」(27歳・女性) 

●​ 「まずは使い勝手を試したかったので通常会員から。アプリの操作感は良いので、頻度
が増えたらプレミアムへの移行も検討したい。」(41歳・男性) 

調査結論 
リネットのビジネスモデルは「プレミアム会員」というサブスクリプション型サービスを軸に、高いロ

イヤリティと安定した利用サイクルを生み出すことに成功しています。 

●​ 特筆すべき点：​
「最短翌日届け」という宅配クリーニングの常識を覆すスピード感が、プレミアム会員への

強力な転換フック(入会動機)となっており、現代のタイパ重視層の「今すぐ着たい」という
欲求を独占的に満たしている点。 

●​ 今後の課題：​
通常会員からプレミアムへの移行率向上に加え、プレミアム会員が「利用しない月」の心

理的コスト(月額費への不満)を軽減するための、ポイント付与や長期利用特典といった
継続利用インセンティブの強化。 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

4. ポジティブな口コミ 



 
リネットに寄せられた肯定的な意見を分析すると、「圧倒的な利便性とスピード(45%)」が最大の
満足要因となっています。次いで、スマホ一つで完結する「アプリの操作性(30%)」、そしてプレミ
アム会員特典である「無料の付加サービス(20%)」が高く評価されています。従来のクリーニング
店へ行く手間を完全に排除した「体験価値」の向上が、ユーザーの支持を集めている実態が鮮

明となりました。 

評価因子の分析 

評価ポイント 出現率

(推定) 
ユーザーの具体的反応と満足理由 

利便性とスピード 45% 「最短翌日届け」「早朝・夜間集配」による時間創出。 

アプリの操作性 30% 予約から決済、検品結果の確認までスマホで完結の手軽さ。 

付加サービスの充実 20% プレミアム会員の「毛玉取り」「毛羽立ちケア」無料提供。 

梱包・資材の質 5% 配送用段ボールの工夫や、衣類がシワにならない丁寧な梱包。 

 

 



ポジティブな内容の代表的な口コミ分析 

■ スピードと集配の柔軟性：現代人の「救世主」的価値 

多忙な共働き世帯やビジネス層にとって、店舗の営業時間に縛られないサービスが最大の感動

を生んでいます。 

●​ 「仕事で帰宅が遅いため、夜21時以降に集荷・配送を指定できるのは本当に助かる。翌
日には綺麗なスーツが届くので、予備を買い足す必要がなくなりました。」(34歳・男性) 

●​ 「重い冬物を何着も抱えて店に行くストレスがゼロに。アプリで数タップするだけで玄関ま
で取りに来てくれる。もう店舗型には戻れません。」(31歳・女性) 

■ ユーザーインターフェース(UI)：透明性と安心感 

対面でない不安を、デジタルの詳細なレポートが補完し、むしろ店舗以上の信頼を獲得していま

す。 

●​ 「預けた後、すぐに1点ずつの検品結果と料金確定メールが届く。シミ抜きが必要な箇所
も写真付きで説明があり、非常に丁寧で安心できる。」(28歳・女性) 

●​ 「毛玉取りが無料で、見違えるほど綺麗になって返ってきた。お気に入りのニットが蘇り、
サービス料以上の価値を実感しています。」(42歳・女性) 

ポジティブな口コミの総括 
リネットは、クリーニングを「洗濯」という家事から、デジタルによって「最適化されたサービス体

験」へと昇華させることに成功しています。 

●​ 特筆すべき点：​
「店舗に行く」という隠れたコスト(時間・労力)を徹底的に排除し、特に20代〜30代のデジ
タルネイティブ層に対し、クリーニングを「面倒なもの」から「スマートな習慣」へと変容させ

た点。 
●​ 今後の課題：​
「スピード重視」のイメージが強い中、高級衣類やデリケート素材を扱うユーザーに対して

も、職人の技術やこだわりをより具体的に可視化し、「速さだけでなく質も一流」というブラ

ンドイメージをさらに強固にすること。 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

5. ネガティブな口コミ 



 
リネットに寄せられた改善要望や不満点を分析すると、「料金体系と不透明な加算(40%)」に関す
る指摘が最も多く見られました。これは、実物検品後に確定する料金が想定より高くなるケース

があるためです。次いで、宅配モデルゆえの「配送トラブルや梱包状態(30%)」、そして利便性の
裏返しである「検品・品質のバラつき(20%)」が挙げられています。 

不満因子の分析 

不満・懸念ポイント 出現率(推定) ユーザーの具体的反応と懸念理由 

料金・会費の不透明さ 40% 最多。 「検品後の料金が予想外に高い」「月会費の元
が取れない」。 

配送・梱包の不備 30% 「配送中のシワ」「段ボールが潰れていた」「時間通りに

来ない」。 

品質・検品の精度 20% 「シミが落ちていない」「ボタンが割れていた」「検品漏

れ」。 

解約・手続きの難易

度 
10% 「プレミアム会員の解約ボタンが分かりにくい」「問い合

わせが遅い」。 

※出現率は口コミデータ内の具体的な不満点および改善要望に基づいた推定値です。 

ネガティブな内容の代表的な口コミ分析 
■ 料金確定プロセス：事後承諾への心理的抵抗 



店舗型と異なり、預けた後に料金が確定するシステムが、一部のユーザーには不信感や驚きを

与えています。 

●​ 「見積もりより大幅に高くなった。カシミア混などの追加料金が細かく、最終的な支払額が
分かりにくい。事前に確定できる仕組みが欲しい。」(38歳・女性) 

●​ 「数ヶ月利用しない時期があると、プレミアム会員の月会費がもったいなく感じる。休止制
度や、利用回数に応じた段階料金があれば良いのに。」(41歳・男性) 

■ 物流品質の限界：対面でないことの弊害 

発送から手元に届くまでのプロセスが外部業者(宅配便)に依存するため、そこで発生するトラブ
ルがブランド毀損に繋がっています。 

●​ 「最短翌日届けは助かるが、届いた時に段ボールの中で衣類が寄っていてシワになって
いた。結局自分でアイロンをかける羽目になり本末転倒。」(33歳・男性) 

●​ 「集荷に来たドライバーが不慣れで、専用バッグの受け渡しに手間取った。サービス自体
は良いが、配送業者の質に左右されるのが残念。」(29歳・女性) 

調査結論 
リネットのネガティブな評価は、利便性を追求するデジタルモデルと、物理的な「衣類ケア・物流」

というアナログな現場との摩擦から生じていることが分かります。 

●​ 特筆すべき点：​
「スピード」や「アプリの使い勝手」を絶賛する一方で、料金の確定タイミングや配送時の

シワといった「クリーニングの本質的価値(価格納得性と仕上がり)」に対しては、店舗型
以上にシビアな視線が注がれている点。 

●​ 今後の課題：​
AI等を活用した「事前見積もり精度」の向上や、配送時のシワを物理的に防ぐ梱包資材
のさらなる改良。また、プレミアム会員の継続率を維持するため、利用がない月でも価値

を感じられるデジタル特典や、柔軟なプラン変更機能の拡充。 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

6.総合評価 



 

6. 総合評価の分布と傾向 
リネットの総合評価は、星5(35%)と星4(45%)が中心であり、全体の約8割がポジティブな評価を
下しています。ユーザーは、宅配クリーニング特有の配送リスクや料金の変動幅を一定の許容

範囲としつつ、それらを補って余りある「圧倒的な時短効果」と「アプリ操作の快適性」を高く支持

しています。一方で、品質に強いこだわりを持つ層やコストパフォーマンスを最優先する層から

は、星3以下のシビアな評価も一定数見受けられます。 

評価点 割合(推定) 主なユーザーの評価理由と心理状態 

星5(大変満足) 35% 「生活が変わった」「もう店舗には戻れない」と利便性を絶賛する

層。 

星4(満足) 45% 「非常に便利だが、たまにシワや料金の高さが気になる」という

層。 

星3以下(普通) 20% 「期待したほど汚れが落ちていない」「送料や会費が高い」と感じ

る層。 

※評価割合は2025-2026年の口コミデータおよび顧客満足度指標に基づいた推定値です。 

 

総合評価を決定づける要因の口コミ分析 



■ 「時間」を買う価値：高評価の核心 

星5を付けるユーザーの多くは、クリーニングを単なる洗濯ではなく、自分の時間を創出するため
の「自分への投資」と捉えています。 

●​ 「アプリで呼べば玄関まで来てくれて、翌日には届く。このスピード感は他にはない。浮い
た時間で子供と過ごせるので、月会費を払う価値は十分にある。」(35歳・女性) 

●​ 「早朝・夜間の集配対応が神がかっている。24時間アプリで受け付けてくれるので、不規
則な生活の私にはリネット一択です。」(29歳・男性) 

■ 期待値と実態の乖離：中〜低評価の理由 

星3前後の評価には、デジタルな利便性と、アナログな「仕上がり品質」のバランスに対する不満
が含まれます。 

●​ 「便利さは文句なしだが、たまに検品漏れや配送中のシワがある。店舗ならその場で言
えるが、宅配だと再仕上げの手間がかかるのが難点。」(42歳・男性) 

●​ 「初回は安いが、2回目以降の通常料金が高く感じる。クーポンやキャンペーンがないと、
日常使いするには少し贅沢品かなと思う。」(27歳・女性) 

総合的なユーザー体験(UX)の評価 
ユーザーの全体的な体験を総括すると、以下の3要素がリネットのブランド価値を支えています。 

●​ シームレスなUI/UX： 予約から決済、履歴確認までが迷いなく完結するアプリの完成度。 
●​ スピードによる課題解決： 「明日着たい」を叶える物流網が、ユーザーの緊急性と安心感
を同時に満たしている点。 

●​ 透明性の高いコミュニケーション： 検品完了時の詳細な料金通知メールなど、対面でな
い不安を補完する情報提供の質。 

総括 
本調査を通じて、リネットは「クリーニング＝洗濯」という従来の定義を塗り替え、テクノロジーと物

流によって「時間を創出するライフスタイル提案」へと進化させていることが確認されました。 

特筆すべき点 
●​ 「タイパ(タイムパフォーマンス)」の圧倒的優位性： 現代の共働き世帯やビジネス層が最
も欠乏している「時間」を、スマホ完結のフローと最短翌日届けによって提供し、強力なリ

ピート動機を形成している点。 
●​ デジタル・トラストの構築： 対面接客がない代わりに、詳細な検品レポートやアプリ上での
履歴管理を提供することで、若い世代を中心に「店舗より透明性が高い」という新しい信

頼関係を築いている点。 

今後の課題 
●​ 品質の「標準化」と「さらなる可視化」： 物流や工場ごとの仕上がりのバラつきを最小限に
抑え、配送時のシワ防止対策をより強固にすること。また、高品質コース(贅沢手仕上げ
等)の価値をより具体的に訴求し、価格納得度を高めること。 



●​ LTV(顧客生涯価値)向上のためのパーソナライズ： プレミアム会員の継続率を高めるた
め、利用頻度に応じた段階的な特典や、衣類の保管・修繕・リユースまでを網羅した「衣

類のトータルライフサイクルケア」へのサービス拡張が期待されます。 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

7.リネット(Lenet) 最終総括：利用実態と今後の展望 
調査結果の総括 



本調査を通じて、リネット(Lenet)は従来のクリーニング業のあり方を再定義し「テクノロジーによ
る時間の創出」をコア価値とする新しい生活インフラとしての地位を確立していることが明らかに

なりました。 

利用者の中心である30代・40代の現役世代にとって、リネットが提供する価値は単なる「衣類の
洗浄」に留まりません。アプリ完結型のシームレスな操作性、最短翌日届けという圧倒的なス

ピード、そして早朝・夜間の集配対応といった「時間的制約からの解放」が、高い顧客満足度(約8
割が満足以上)の源泉となっています。店舗に行く手間を排除し、デジタルで管理を完結させると
いうUX(ユーザー体験)が、多忙な現代ワーカーのライフスタイルに深く適合しています。 

ターゲット属性と提供価値の適合性 
リネットの成功は、以下の3つの提供価値がデジタルネイティブなターゲット層のペインポイントを
的確に解消している点にあります。 

1.​ 「タイパ(タイムパフォーマンス)」の最大化： 「店が開いている時間に間に合わない」という
不自由を、24時間予約可能なアプリと玄関先でのスピード受渡によって完全に解消して
いる点。 

2.​ 管理コストの極小化： 紙の預かり票や現金のやり取りを廃止し、決済から検品結果、履
歴確認までをスマホ一台で完結させることで、心理的・物理的な管理負担を軽減している

点。 
3.​ 付加価値のサブスク化： プレミアム会員制度を通じて、毛玉取りや送料無料などの特典
をパッケージ化し、日常的な衣類ケアを低ハードルで習慣化させている点。 

市場における独自性とブランドポジション 
リネットは、クリーニングを「家事の代行」から、スマートな**「衣類マネジメントサービス」**へと昇
華させています。 

競合他社が品質の職人技や特定の素材へのこだわりを前面に出す中、リネットは徹底して「ユー

ザーの利便性」に特化したブランド構築を行っています。この戦略により、これまでクリーニングを

「面倒なもの」として敬遠していた若年層や単身層を市場に取り込み、独自のポジションを確固た

るものにしています。 

 

 

 

 

 

総括と今後の課題 
リネットは、宅配クリーニング市場におけるフロントランナーとして極めて高い評価を得ています

が、さらなる成長に向けてはアナログな物流・品質面での課題解決が不可欠です。 

特筆すべき点 



●​ 「時間」という商品： クリーニングを「モノのケア」ではなく「時間の創出」として再定義し、プ
レミアム会員という形で顧客を定着させている、ビジネスモデルとしての完成度の高さ。 

●​ デジタル・トラストの形成： 対面接客の代替として、詳細な検品レポートやプッシュ通知を
活用し、非対面ゆえの不安をむしろ店舗以上の「情報の透明性」で解消している点。 

今後の課題 
●​ 物流・梱包品質のさらなる安定： 最短翌日届けというスピードを維持しつつ、配送過程で
発生する「畳みシワ」や「梱包の乱れ」を物理的に防ぐ梱包資材の改良や、物流パート

ナーとのさらなる連携強化。 
●​ 料金納得感の向上： 検品後に料金が確定するシステム上の不確実性を軽減するため、

AIによる画像診断見積もり等の導入により、発送前にユーザーが最終的な支払額を予
測できる仕組みの構築。 

●​ サステナビリティとリユースの融合： 2025年以降のトレンドである「衣類の循環モデル(リ
ユース連携)」を強化し、クリーニングだけでなく、不要になった衣類の回収やリサイクル
までを担う「衣類の一生に寄り添うプラットフォーム」への進化。 
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