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1.は じ め に

本稿で取 り上げる小売業者の商品購買行動1)に 関する研究は,そ の多 くが産

業財購買行動研究の中で取 り組まれて きた。そ してそれは製造業者の産業財購

買行動 と区別され,後 述する独 自の分析視角を共有する研究領域 となっている。

以下では小売業者の商品購買行動に関する研究を小売購買行動研究と呼ぶ。本

稿で小売購買行動研究 とは消費者に再販売 される商品の買い手 として小売業者

を想定し,小 売業者の購買行動を理論化する目的をもつ研究である。

小売購買行動研究の独 自性 と必要性 を最初に主張 したのは,Sheth(1981)

である。それ以降の小売購買行動研究にはSheth(1981)やSheth(1973)の

定義や分析枠組みを援用 している研究が多い(HansenandHans,1998)2)。 本

稿では小売購買行動研究に関する代表的な文献 を取 り上げて検討 し,既 存研究

の抱えている限界 を指摘 し,その限界を克服するための分析視角を提示 したい。

その分析視角を一言で言えば 「買い手視角」である。なお本稿では小売購買行

動研究のメイン ・ス トリームとなっているSheth(1981)と 後続研究に焦点を

当てる。

1)商 品購買行動 とは標的顧客に再販売す る目的で販売企業か ら購買 される商晶,お

よび取引 に付随す る流通サービスの購買行動を意味 している。たとえば小売業に

おいては店舗什器,レ ジスター,そ の他設備品も産業財購買であるが,こ れ らは

自己使用 目的にもとつ く購買であることから商品購買に含めない。なお商品購買

行動 という定義は,Sheth(1981)に もとついている。

2)詳 細 な文献 レビューはHansenandHans(1998)を 参 照のこと。
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2.小 売購買行動研究の展開一選択意思決定 としての究明

以下では小売購買行動研究のメイン ・ス トリームに焦点をあて,分 析枠組み

や研究成果の関連性を検討 しつつ,既 存研究の農開を体系的に整理 しよう。メ

イン ・ス トリームに焦点 をあてる理由は,多 くの研究者が関心 を寄せた研究課

題,そ れらの依拠 した定義,分 析枠組みを比較基準として利用するためである。

メイン ・ス トリームと対比 させることによって,小 売購買行動研究における他

の既存研究の位置づけとその貢献を整理 しやす くなる。

前述 したように小売購買行動研究では1つ の論文をベース として研究が積み

重ね られて きた。そのベースとなる論文 とはSheth(1981)で ある。 この論

文のなかでShethは,小 売業者を含む流通業者の商品購買行動3)には消費者の

購買行動 と製造業者の購買行動4)の両者に類する側面があ り,こ の 「二面性」

を考慮 して商品購買行動を分析すべ きだと主張する。その主張によれば 「二面

性」 とは,「 商品購買行動の内容は消費者の購買行動 に類似 し,そ のプロセス

は産業財購買行動 に類似する」 ことを意味する(Sheth,1981;pp.180-181)。 こ

の商品購買行動 における二面 性の問題は以下の ように考えられる5)。

小売業者は標的顧客の商品ニーズ6)を充足するために店頭で品揃えを形成す

る。そこで小売業者は品揃えを構成する要素の一部として標的顧客の商品ニー

3)そ の 本文ではMerchandiseBuyingBehaviorと あ り,狭 義の流通業者の購買行

動 を指 している。

4)Sheth(1981)で は産業財購買行動(industrialbuyingbehavior)と あ る。筆者

はこの論文が流通業者の商品購買行動 を分析するための議論を行っていることか

ら,本 文にあるように 「製造業者の産業財購買行動」 とした。 なお本文中におい

て単に 「製造業者の購買行動」 とある場合には,再 販売 目的ではな く自己使用の

目的で産業財を購買する産業財購買行動 を意味す る。 また本稿での 「小売業者の

購買行動」 は商品購買行動を意味する。

5)以 下,Sheth(1981)の 内容 をもとに筆者が,そ の主張を解釈 した。

6)本 稿 では商品ニーズと品揃えニーズを区別 して考えている。指名買いのように特

定 ブラン ドを買い求めるニーズを商品ニーズ,購 買時 に複数の代替品の中から商

品を選択 して購買する機会に対するニーズを品揃えニーズと定義する。 したがっ

て再販売による営利 目的を持つ小売業者にとっては商品ニーズを満たす ことが前

提であ り,品 揃 えニーズを満たす程度は戦略に依存する。
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ズに応える商品を探索 し,探索 した商品集合の中か ら選び出 した商品について,

その販売権 を持つ販売企業 と交渉する。この商品の探索 と選択の両段階で小売

業者は,標 的顧客の購買代理人として行動することになる。小売業者が標的顧

客の購買代理機能 を果たしているならば,小 売業者の品揃えは標的顧客の 「買

い物かご」の中身を内包することになる。この点を指 してSheth(1981)は 「商

品購買行動の内容は消費者の購買行動に類似する」(下 線筆者)と 主張す るの

である。

ただ し小売業者は,標 的顧客 に再販売 して利益を得 るという営利 目的を達成

するために,販 売企業か ら商品を購買 している。 この営利 目的の存在が消費者

の購買行動 と異なる側面を小売購買行動に生み出す。その異なる側面は製造業

者の購買行動 に類似す る。小売業者は販売企業 と購買する商品について価格条

件や数量条件のみを交渉するわけではない。小売業者は販売企業 と支払い条件,

配送条件,在 庫条件,返 品条件などについても交渉する。つ まり小売業者は販

売企業との間で商流,物 流,情 報流にかかわる流通活動での役割分担について

交渉する。なぜなら流通活動での役割に応 じて小売業者の負担する費用条件が

決ま り,彼 の利益率が決まるからである。

さらにこの交渉は購買担当者や営業担当者の利害ではなく,代 表する組織の

利害 をめ ぐって行われる。また商流,物 流,そ して情報流にかかわる流通活動

には,購 買担当者の所属する購買部門だけではなく,販 売部門,配 送部門,財

務部門もかかわってくる。そのため全権限が委譲 されないかぎり,購 買担当者

の意思決定は事前であれ事後であれ,組 織 レベルで多階層 ・多部門にわたる同

意を必要とする。この点に小売購買行動に組織的な購買行動 としての側面が現

れる。これを指 してSheth(1981)は 「そのプロセスは産業財購買行動に類

似する」(下 線筆者)と 主張するのである。

この 「二面性」 を前提 としてSheth(1981)は,消 費者 と製造業者の購買

行動 に関する研究成果 を援用 した。そ して図1に 示す小売購買行動の分析枠組

みを構築 した(p.181)。
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供給業者との

近接性

供給業者/製 品の
理想的選択結果

供給業者/製 品の
実際的選択結果

引用文献よ り一部を抽出 して筆者訳出

図1Sheth(1981)の 小 売購買行動の分析枠組み

この図1か ら分かるように,Sheth(1981)は 小売購買行動を2つ の選択問

題をめぐる 「問題解決行動」として定義する。その2つ の選択問題 とは 「商品」

と 「供給業者」の選択問題である。 この分析枠組みの提示を境 として,小 売購

買行動研究の焦点は小売購買担当者の個人属性か ら選択意思決定に移 り,そ の

後の研究努力も選択意思決定に関する研究課題へ と注がれることになる。

3.属 性研究としての小売購買行動研究の展開

Sheth(1981)以 前 に小売購買行動 を分析対象 とする研究が行われている。

まずSaundersandDeeble(1965)は ボランタリー ・チェーンを対象 として,

その購買担当者を調査 している。SaundersandDeeble(1965)は 購買担当者

に共通する個人属性が存在す ると考え,そ の存在を明 らかにした。次にMartin

Jr.(1973)は 所属店舗 の業績別に購買担当者 をグループ分け して,グ ループ

問で購買担当者の個人属性を比較 した。MartinJr.(1973)は 購買担当者の個

人属性を識別するだけではな く,業 績 に影響する個人属性 を特定 しようと試み

た。そ して分析の結果,店 舗業績の高いグループには経験豊富な購買担当者が

多 く存在することが明らかとなった。この分析結果か らMartinJr.(1973)は,



小売購買行動研究に関する展望と課題 、Z8ヱ

購買担当者の経験水準が店舗業績に影響すると主張 した7)。

このようにSaundersandDeeble(1965)とMartinJr.(1973)は,購 買担

当者の個人属性 に焦点を当てた研究を行っている。 さらにこれらの研究は 「購

買担当者には他部門担当者に存在 しない固有の個人属性が存在する」 という前

提を共有す る。ただ し購買担 当者に共通す る個人属性 を単 に識別 したSaun-

dersandDeeble(1965)と 異 なり,MartinJr.(1973)は 店舗業績 とい う購

買成果 を従属変数として,購 買担当者の個人属性を独立変数 とする因果関係の

存在 を主張 した。 しか し個人属性が購買成果 を決定づ ける理 由について,

MartinJr.(1973)は 明 らか にしていない8)。 この点でMartinJr.(1973)の

研 究では,購 買担当者の個人属性 と購買成果の関係がブラック ・ボックスと

なっている。

これに関連 してGronhaug(1975)は,MartinJr.(1973)で ブラック ・ボ ッ

クスとして扱 われていた部分に分析の焦点をあてた。Gronhaug(1975)は 専

門店業態の購買担当者を対象 として,そ の情報探索活動を分析 している。その

分析結果によると購買担当者は与 えられた購買 目的を達成するために,所 与の

情報に情報探索活動を通 じて得た情報を加 えて商品の選択集合 を形成す る。

このGronhaug(1975)の 主張か ら次の推察ができる。情報探索活動での経

験学習を考えるならば,経 験水準の高い購買担当者ほと精 報探索能力が高 く,

最適な探索集合 を形成できる確率が高いだろう。したがってGronhaug(1975)

とMartinJr.(1973)の 主張によると,経 験水準の高い購買担当者 と購買成果

との関係は,他 の条件を一定 とすれば経験学習の程度 による情報探索能力の違

いが購買成果に違いを生み出す と推測できる。 しかし情報探索活動で形成 され

7)さ らにMartinJr.(1973)は 実務家へのインプリケーションとして,店 舗業績を

高めるためには経験水準の高い購買担当者の能力を積極的に活用することが重要
であり,そ のためには購買担当者個人に購買意思決定に関連する権限を委譲し,

その経験水準の高い購買担当者に商品購買を一任すべきだと主張した。
8)購 買経験 と業績との関係については十分な議論が行われていない。単に業績グ

ループ間で購買担当者の個人属性に関する測定値を比較 し,そ の違いを指摘して

いるに過ぎない。
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た探索集合が選択問題の最適解を含む問題 と,そ の最適解を探索集合の中か ら

選び出す問題 とは別である。探索プロセス と選択プロセスは分けて考える必要

がある。探索集合と選択集合の形成を同じ購買担当者が個人の権限で行 うので

あれば,そ のすべてが購買担当者個人の能力に制約されるだろう。しか し探索

集合の形成 と選択集合の形成が異なる意思決定単位で行われる場合,す なわち

個人 レベルで探索集合を形成 し,組織 レベルで選択集合を形成するような場合,

組織的意思決定の中で経験水準の高い個人が影響力を強める論拠 を考える必要

がある。ここで次 に述べるHutt(1979)の 主張が参考になる。

まずHutt(1979)は 個人単位ではなく,組 織単位で小売購買行動 を捉えた。

そ してHutt(1979)は 小集団理論 にもとついて組織的な小売購買行動 を分析

した。Hutt(1979)は 組織の擬集性の高いほど強いリーダーシップを発揮す

る個人が存在すると仮定 し,購 買する製品の特性 に応 じて組織の擬集性 とリー

ダーシップの関係は変化するとい う仮説を立てた。その分析結果によると,擬

集性の高い購買状況では公式 ・非公式にかかわ りなく,パ ワーを有する個人が

組織 としての購買意思決定を左右する。

この 且utt(1979)の 研究によると小売購買行動が組織的であるとしても,

購買状況に応 じて個人が組織の意思決定を統制する。すなわち製品特性に応 じ

て決まる購買状況に依存 して購買組織の擬集性が高まり,そ して擬集性の高い

状況においてほどリーダーである個人が組織の意思決定結果に及ぼす影響力は

大 きくなる9)。このHutt(1979)の 主張は,情 報探索活動の結果 として形成

される探索集合の中か ら選択肢が絞 り込まれる組織的な選択意思決定を説明し

ている。すなわち購買状況の不確実性の高いほど購買組織の擬集性が高まり,

情報処理能力の高い個人がリーダーとしてパワーを強める。そ して情報処理能

力の高 さが経験水準 と相関するのであれば,経 験水準の高い個人ほど擬集性の

9)こ の点でMartinJr,(1973)の 主張は組織購買においても妥当する。擬集性の高

まる購買状況において経験豊富な購買担当者が意思決定リーダーとなるならば,

その個人的意思決定が組織購買の意思決定を左右することになる。しかし学習効

果のデメリットを考えると,経 験豊富な購買担当者が常に最適な購買意思決定を

行うとは言えない。
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高い購買状況 において意思決定メンバーか らリーダーとしての役割 を期待さ

れ,組 織的な購買意思決定において強い影響力 を持つ。このようにして購買担

当者の個人属性である 「経験」が,組 織的な購買行動においても,そ の選択意

思決定に影響する可能性を考えることがで きる。

以上に述べた既存研究は消費者や製造業者の購買行動に関する研究成果を小売

購買行動に援用 しているにすぎない。Sheth(1981)以 前の小売購買行動研究は,

分析対象が小売業の購買担当者である消費者行動研究や産業財購買行動研究にす

ぎないとも言える。そしてSheth(1981)以 後,前 述 した小売購買行動の 「二面

性」を前提にした小売購買行動研究が展開する。その多くが小売購買行動を商品

と供給業者の選択行動とみなし,情 報処理モデルにしたがっている。

4.選 択行動としての小売行動研究の展開

Sheth(1981)以 後の小売購買行動研究は,商 品 と供給業者に関する選択意

思決定に分析の焦点を当てる。選択対象に違いはあるが,そ れらの既存研究に

はSheth(1981)の 分析枠組みに依拠す るという共通点がある。以下では,

Sheth(1981)以 後の小売購買行動研究を,そ の主張点に着 目して概説する。

4-1.購 買 担当者 の経験属性

Sheth(1981)以 後 の既存研 究 におい て も,そ の多 くの関心 は購買 担 当者の

属性 であ る 「経験」 に向け られ た。 それ らの研 究 は購買 担 当者 の経験 と商 品購

買行動 の関係 を分析 し,そ の 関係 を定式化 しよう試 みた(EttensonandWag-

ner,1986;FairhurstandFiorito,1990;KlineandWagner,1994)。

まずEttensonandWagner(1986)は 購 買 経験 の異 な る3つ の被験者 グルー

プを比較 す る こ とに よっ て,個 人属性 の 「経 験」 が商 品の販 売可 能性10)の 判

10)販 売可能性の定義 については,EttensonandWagner(1986)か ら次の ように

解釈 した。商品の販売可能性は予測される需要量に比例する。購買担当者 は商品

について需要量を予測 し,そ の需要量が大 きいほ ど販売可能性 は高いと考 える。
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断に及ぼす影響力を分析 した。そのなかでEttensonandWagner(1986)は

商品の販売可能性を判断する際に使用される情報 と各情報に付与 される重要性

が,購 買担当者の経験水準に応 じて異なることを検証 した。その結果,経 験水

準の異なる3つ の被験者グループ問で販売可能性の判断に違いがあ り,経 験水

準の高い購買担当者のグループほど,販 売可能性の判断が的確であることが明

らかとなった。

次にFairhurstandFiorito(1990)はSheth(1981)の モデルに新 たな変数

を加えて,購 買担当者の個人属性 と購買成果の関係を分析 した。その分析の結

果,個 人属性である 「購買担当者の経験水準」 と 「購買担当者により必要 とさ

れる トレーニ ング水準」が,購 買成果変数である部門業績と統計的に有意な関

係にあることが明らか となった。そこでは経験水準の高い購買担当者の多い部

門ほど部門業績は高 く,ま た トレーニングを必要と考える購買担当者の多い部

門ほど部門業績は低い という傾向がみられた。

最後 にKlineandWagner(1994)は,商 品購買行動において購買担当者が

最 も依拠す る情報源を 「経験」であると考えた。そ してKlineandWagner

(1994)は 購買担当者個人を対象 として,個 人属性である経験 と商品購買行動

で依拠する情報源の関係 を分析 している。 さらにKlineandWagner(1994)

は商品購買行動で依拠する情報源を識別しただけではなく,情 報源の重要性に

違いがあることをも明 らかにした。

これ ら購…買担当者の経」験属性に焦点を当てた既存研究は,Sheth(1981)以

前の研究成果も踏まえると次のように関連する。店舗 と部門で購買成果の測定

単位 は異なるが,FairhurstandFiorito(1990)の 主張はMartinJr.(1973)

の主張 と共通する。その共通点とは,購 買担当者の個人属性である経験が,購

買成果に影響 を及ぼす という主張である。ただ し購買担 当者の個人属性である

経験が購買成果を規定する理由については,FairhurstandFiorito(1990)も

MartinJr.(1973)と 同様に明 らかにしていない。

この点に関連 してEttensonandWagner(1986)の 主張は,Fairhurstand

Fiorito(1990)とMartinJr.(1973)の 主張 を支える根拠 となる。Ettenson
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andWagner(1986)に よると,購 買担当者の経験水準 と商品の販売可能性を

判断する能力に一定の関係が存在 していると考えられる。すなわち経験水準の

高い購買担当者ほど商品の販売可能性を正確 に判断することができ,そ の結果

として需要量の過小評価 に起因する機会損失,あ るいは需要量の過大評価 に起

因する在庫損失の小 さい選択集合 を形成できると考 えられる。この点から経験

水準の高い購買担当者ほど,販 売可能性の高い商品からなる選択集合 を高い精

度で形成する確率 も高いと考えることができる。11)

そ して同 じ商品選択行動においてEttensonandWagner(1986)が 販売可

能性 という選択意思決定基準のみを想定 したのに対 して,KlineandWagner

(1994)は 販売可能性を一部 とす る複数の選択意思決定基準を想定 した。しか

しこの違いにもかかわらず,こ れらの研究は購買担当者の経験水準が選択意思

決定に影響するとい う一致 した見解 に至る。すなわち使用する選択基準の選定,

選定 した選択基準値の予測,そ れぞれの選択基準の重み付けは,購 買担当者の

経験水準 に依存 してお り,経 験水準の高い購買担当者ほど選定,予 測,重 み付

けの精度は高いのである。

これらの既存研究の成果か ら言えることは,購 買担当者の属性である経験が

商品購買行動に強 く影響 してお り,さ らに購買成果を決定づけることである。

ただし購買担当者の個人属性の購買成果に及ぼす影響力の程度は常に一定では

なく,状 況依存的である(KlineandWagner,1994;Upah,1983;Pillingand

Eroglu,1994;McGoldrickandDouglas,1983;CravensandFinn,1983)。 次 に

これに関連する研究を取 り上げる。

4-2.購 買状況要因

Upah(1983)は 小売購買行動 を商品選択行動 とみな し,製 品属性の 「複雑性」

11)こ こではEttensonandWagner(1986)の 販売可能性 を相対的に評価する能力 と,

そ の絶対的に評価する能力 を分けて考 えている。つまり2つ の商品を比較 して販

売可能性 を評価する能力は,1つ の商品について販売可能性 を評価す る能力 と異

なると考 える。
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が商品選択行動に及ぼす影響力を分析 した。まず先行研究を踏まえて3つ の仮

説が提示 され,次 にそれ らの仮説が検証 された。 その検証結果 を踏 まえて

Upah(1983)は,購 買対象 となる製品の複雑性 と情報探索活動で購買担当者

の知覚する情報の重要性に一定の関係があると主張 した。その主張 によると購

買対象 となる製品の複雑性が高いほど,購 買担当者にとって販売企業か ら提供

される外部情報の重要性は高まる。すなわち複雑性の高い製品を購買する状況

ほど,商 品選択行動は販売企業か ら提供される外部1青報に依存する傾向を強め

る12)。

このUpah(1983)の 研究は購買対象 となる製品の属性か ら購買状況を定義

しているが,購 買意思決定単位から購買状況 を定義する研究 もある。 まずPil1-

ingandEroglu(1994)は 購買担当者 を被験者 として,営 業担当者が商品選択

行動に及ぼす影響力を分析 している。PillingandEroglu(1994)に よると購

買担当者は商品選択行動において組織内部に蓄積 された内部情報 よりも営業担

当者か ら提供される外部情報 に依存する傾向が強 く,そ のため製造業者に比較

して小売業者は営業担当者の影響を受けやすいという。13)

次 に供 給 業 者 の選 択 に関 す る研 究 に お い て,McGoldrickandDouglas

12)Upah(1983)の 主張によると小売購買行動は外部の影響から独立ではないこと

なる。小売業者は内部組織のクローズドな情報ネットワークではなく,外 部組織

も含めたオープンな情報ネットワークを利用して,購 買する商品の選択意思決定

を行っていると言えるだろう。このような分析視角が研究に取 り入れられたのも,

Sheth(1981)の 影響である。

13)た だしこの主張は,小 売購買行動が購買担当者個人の権限にもとつくことを前提

としている。そこでは小売購買行動は個人的意思決定にもとついて行われること

から個人の情報処理能力に制約され,そ の制約を克服するために外部組織から提

供される情報への依存度が高いと考えられている。しかし組織的意思決定が個人

的意思決定よりも内部情報の探索で優位になるのは,内 部組織において購買意思

決定に必要な情報が量的に分散 しており,質 的に多様な状況である。この条件が

満たされていなければ,個人と組織は同じ情報をもとに意思決定することになる。
したがってPillingandEroglu(1994)の 主張は,こ の内部情報の均等性と同質

性の条件が満たされていない購買状況を前提として個人による情報処理能力の限

界を指摘し,小 売業において外部情報への依存度が高いことを説明していること
になる。
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(1983)は 購買状況に応 じて購買意思決定単位が決まると主張 している。その

主張によると事業規模や購買機能の複雑性,さ らに解決すべ き購買問題の重要

性の程度が高まるほど,小 売業者であろうとも組織的意思決定の もとで供給業

者を選択する傾向が強 くなる。すなわち購買状況に依存 して供給業者の選択意

思決定単位が決まる。

また供給業者の選択 に関す る研究では,選 択意思決定の合理性について状況

依存性 を指摘す る研究 があ る。Wagner,EttensonandParrish(1989)は

Sheth(1973)の モデルを援用 し,購 買担当者個人を対象 として供給業者の選

択行動を分析 している。その分析結果によると供給業者の選択行動において販

売実績 とマークア ップ率14)が他の基準よ りも優先的に考慮 され,さ らに考慮

される他の基準の中でも重要性が高いという。

これに関連 してCravensandFinn(1983)は,小 売業者の愛顧動機が供給

業者の選択行動 に及ぼす影響力 について考察 している15)。その考察によると

小売業者は,経 験や業界内での評判にもとついて売 り手を評価 し,特 定の供給

業者に対 して愛顧動機 を持つ。そ して愛顧動機を持つ小売業者は組織的意思決

定 においてさえも,選 択意思決定機会の度にマークアップ率や物流能力などの

基準 にもとつ く客観的な評価 を行わず,合 理的な選択行動 をとらない。供給業

者の選択行動 に関する研究であるが,Wagner,EttensonandParrish(1989)

とCravensandFinn(1983)の 主張からす ると選択意思決定の合理性は購買

状況(愛 顧動機の有無)に 依存することになる。

14)小 売販売価格と卸売価格の差である。

15)CravensandFinn(1983)は 愛顧動機が形成されるレベルを組織と個人で分け

て考えている。たとえば組織的な愛顧動機の例として系列チャネルが取 り上げら

れている。このような愛顧動機をもつ小売業者は供給業者の選択意思決定で自由

裁量を制約されることになるという。また個人的に形成される愛顧動機の場合,

その動機を持つ個人のリーダーシップを媒介して組織的な意思決定に影響すると

考えられている。
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5.既 存研究の分析領域

以上のような展開で小売購買行動研究が行われてきた。とくにSheth(1981)

以降の既存研究は,小 売購買行動を商品または供給業者の選択行動 と明確に定

義 し,Sheth(1981)の 分析枠組みにもとつ く研究作業を積み重ねてきた。

MartinJr.(1973)

FairhurstandFiorito(1990)

購買担当者の

属性要因

SaundersandDeeble(1965)

Gronhaug(1975)

EttensonandWagner(1986)

圏 ⇒
SaundersandDeeble(1965)

Hutt(1979)

Upah(1983)

KlineandWagner(1994)

PillingadEroglu(1994)

McGoldrickndDouglas(1983)

Wagner,EttenonandParrish(1989)

CravenndFinn(1983)

購買状況

購買成果

筆者作成:矢 印は影響関係を意味する

図2小 売購買行動研究の分析領域

図2は,本 稿で取 り上げた既存研究 をそれぞれの研究成果に着 目して体系的

に整理 している。既存研究は購買担当者の属性要因,選 択集合,購 買成果,そ

して購買状況という4つ の概念について,こ れら概念間の影響関係 を分析 して

きた と言える。この図2よ り小売購買行動研究は購買状況への依存性 を考慮 し

つつ,購 買担当者の属性要因が選択集合や購買成果に及ぼす影響を理論的に解
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明 しようとしてきたことが分かる。そしてSheth(1981)の 分析枠組みは購買

担当者の属性要因と選択集合の関係 を分析する上で中心的な役割を果た してい

る16)。

さて図2に 示すように購買担当者の属性要因は,商 品購買行動で決定される

選択集合の内容に影響力を及ぼす。ただ しその影響力は購買状況に依存する。

購買状況の決定要因には購買対象 となる製品の複雑性や新規性,取 引規模など

で決 まる購買 リスク17)の程度,購 買意思決定にかかわる権限委譲の程度,売

り手に対す る愛顧動機の程度が含まれる。そ して経験水準の高い購買担当者ほ

ど,選 択集合の決定に対 して影響力を発揮する。ただ しその影響力は選択集合

の形成に対 して合理的にも非合理的にも作用する。た とえば経験水準の高い購

買担当者ほど,情 報不確実性の高い購買状況で購買対象 となる商品の販売可能

性 を正確に判断 し,販 売可能性の高い商品か らなる選択集合 を形成できると考

えられる。あるいは経験水準の高い購買担当者がリーダーシップを持つことに

よって,愛 顧動機にもとついた個人の意思決定が組織的な意思決定の合理性を

低めるとも考 えられる。しか し既存研究には図2に 整理 した体系にみるように,

選択集合 と購買成果の関係に焦点を当てた研究成果が存在 しない。前述 したよ

うに購買担当者の個人属性 と購買成果の関係に焦点をあてたMartinJr.(1973)

やFairhurstandFiorito(1990)が あるが,こ れ らの研究で さえも選択集合 と

購買成果の関係 を明らかにしていない。

また既存研究のメイ ン ・ス トリーム ー選択行動研究は次 のインプ リケー

ションを提示する。

16)小 売購買行動研究におけるSheth(1981)の 功績は情報処理モデルを取り入れる
ことで,購 買担当者の経験属性と選択集合を関連づけた点にある。そして後続研

究は小売購買行動自体ではなく,こ の関係を分析するためにSheth(1981)の 分

析枠組みに依拠している。これは図2に おいて,購 買担当者の属性要因と選択集

合の関係に焦点を当てた研究の多さに現れている。
17)購 買リスクとしたのは,既 存研究が選択行動を分析対象としているからである。

また販売可能性という概念が提示されているように,商 品についで需要量を予測

できるという前提が存在する。したがって需要量を予測できない状況下での小売

購買行動は,既 存研究において分析範囲にないと考えられる。
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購買担当者
の個人属性

↓

商品または供給業者
の選択集合

販売企業

のマーケティング活動 ⇒
筆者作成

図3選 択行動研究の成果とインプリケーションの関係

図3は 選択行動研究における成果 とインプリケーシ ョンの関係を表 してい

る。本稿で選択行動研究 とは,図2に おいて購買担 当者の個人属性 と選択集合

の関係 に分析 の焦点 を当て る小売購買行動研究の ことであ り,そ の多 くは

Sheth(1981)の 分析枠組みにもとついている。この選択行動研究は,購 買意

思決定での情報処理プロセスに干渉することで選択行動を操作するというイン

プリケーションを販売企業に対 して提示する。ゆえに選択行動研究のインプリ

ケーシ ョンは販売企業のマーケティング戦略 に関連す る(例:Upah,1983;

且utt,1979)。 そのインプ リケーシ ョンによると,購 買担 当者の個人属性 と購

買状況に制約される選択行動に対 し適切なマーケティングを計画 し実行するこ

とで,販 売企業の製品または流通サービスが探索集合,さ らに選択集合に含 ま

れる確率は高まる。以下で本稿は,イ ンプリケーションの対象者を指 して選択

行動研究に共有される分析視角を 「売 り手視角(SellerPerspective)」 と呼ぶ。
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6.総 括一 「買い手視 角」への転換

既存研究について総括すると,そ の多 くが小売購買行動 を商品または供給業

者の選択意思決定と定義する。そしてSheth(1981)の 分析枠組みにもとづ き,

それ らは小売購買行動を情報処理モデルに当てはめて分析する。さらにそれら

は分析結果か ら購買状況に最適なマーケティング戦略の諸条件を抽出し,販 売

企業に対するインプリケーシ ョンを提示する。ただ し商品や供給業者の選択問

題に分析の焦点を合わせたために,そ れらの既存研究は小売購買行動の抱える

問題の一側面を捉えているに過ぎない。以下でこの点について論 じる。

小売業者間で競争があるかぎり,商 品の買い手 となる消費者は店舗 を選択で

きる。そ して消費者は選択 した店舗で商品を購買することができる。欠品など

の事情でもないか ぎり,選 択 された店舗の小売業者は再販売 による営利目的を

達成するために消費者 と取引することを拒 まない。 とくに正札販売やセル フ

サービス販売などを導入 し,取 引における価格交渉を不要 とした百貨店やスー

パーマーケットなどの小売業態では,上 記の販売姿勢が一般的である。 しかし

商品購買の場合,買 い手である小売業者の選択が売 り手である販売企業に承諾

されるとは限らない。た とえ小売業者がある商品を選択 し,商 品の販売権を持

つ販売企業 に取引を要求 したとしても,そ の販売企業が取引に応 じるとは限ら

ない。これは商品に限らず,流 通サービスについても同じである。つまり商品

購買では,小 売業者が商品の売 り手を選択で きるように,販 売企業 も商品の買

い手を選択できる。 どのような条件で取引が成立するのかは,小 売業者の選択

意思決定のみに依存 しない。

この売 り手と買い手の相互選択的な購買状況は,交 渉に焦点を当てる既存研

究で考察されている。たとえばDicklnson(1966)は ゲーム理論にもとついて,

小売購買行動での交渉を研究する必要性 を主張する。またNeu,Graham,and

Gilly(1988)は,購 買担当者 と供給業者の営業担当者の交渉結果が購買担 当

者の個人属性で異なるのかを検証 している。これらの研究にみられるように,

交渉に焦点を当てた既存研究は 「一方的な選択」ではな く,「相互的な選択」
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を前提 として小売購買行動 を研究する。

また図1に 示 したSheth(1981)の 枠組みにおいて 「相互的な選択」 という

問題は,理 想的選択結果が実際的選択結果に至るプロセスの中で考慮 されてい

る。そこでは事業交渉という概念で 「相互的な選択」の問題が分析枠組みに含

まれている。それに もかかわ らずSheth(1981)の 後続研究,す なわち選択行

動研究は,小 売業者による 「一方的な選択」に焦点 をおいて分析 してきた。そ

の理由は前述 したように,販 売企業のマーケティング目的 との関連で既存研究

が進め られてきた点にある18)。

改めて小売購買行動を 「相互的な選択」の問題 と定義するならば,販 売企業

の行動 を分析枠組みに組み込むこととなり,選 択行動研究と異なる小売購買行

動を考えることができる。すなわち小売業者の 「買い手視角」で小売購買行動

を分析する場合,「 売 り手視角」の選択行動研究で扱 われない購買問題が浮き

彫 りになる。それは小売業者による取引関係のマネジメン トに関わる購買問題

である。

た とえば百貨店の婦人服売場を担当する購買担当者を例 にとると,そ の購買

行動に期待 されることは,競 合店舗 との差別化を考えつつ,担 当売場の標的顧

客の商品ニーズを満たす理想的なブランド集合を作 り出す ことである。 しか し

ブラン ドの販売権を所有する販売企業の営業担当者か らすれば,自 社ブランド

が優先的に販売されることが望ましく,同 じフロアに入店す る競合ブラン ドよ

りも有利な条件での販売活動を希望する。他方で小売業者からすると戦略 目的

と資源制約から,す べての販売企業の要求に応えることは不可能である。それ

ゆえに購買担当者には営業担当者との交渉 を通 じて,買 い手 一売 り手間の利害

を調整することが要求 される。そして交渉結果が売場 として具体化され,そ の

18)販 売企業のマーケティング目的は自社の製品や流通サービスが多くの小売業者の

理想的な選択結果に含まれることである。すなわちそのマーケティング目的とは

指名買い顧客を増やすことである。そのマーケティング目的の達成に貢献するこ
とが既存研究の実務的貢献となっているため,小 売購買行動の中でも選択行動が

分析の対象となっている。
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売場の標的顧客に対する魅力度が決まる。 この場合の小売購買行動は商品や供

給業者を単に選択する行動ではな く,売 場の競争力を規定する行動となる。

そこで購買担当者は期待される売場を構築しやすい購買状況を作 り出すため

に,取 引関係ベースで商品購買行動をとる可能性がある。たとえば購買担当者

は新たな取引先 を加えた り,販 売活動や情報提供で積極的に協力 した りす るこ

とで,同 じフロアで営業する販売企業間の競争を刺激 し,交 渉上優位な購買状

況を作 り出そうとする。また購買担当者は同じブランドを購買するとしても複

数の供給業者 と取引 し,交 渉上優位 な購買状況を維持 しようとする。このよう

に 「買い手視角」で小売購買行動 を捉 えることによって,商 品や流通サービス

に関する合理的な選択 とは異なる動機を背景とした小売購買行動 を考えること

ができる。すなわち 「買い手視角」 によって小売購買行動研究での 「相互的な

選択」問題を考 えることにより,売 り手の選択行動を統制する目的で行われる

小売購買行動を分析で きるのである。

昨今,小 売業者が生産者や卸売業者に対 して働 きかけ,納 品される商品の企

画,納 品の仕組みまでも統制 している。またアパ レル業界に代表される流通 シ

ステムの延期化は,ア パ レル商品を品揃えす る小売業者の商品購買行動にも影

響を及ぼ している。大量の商品を投機的に生産 し販売する時代 と異なり,初 期

生産量を抑え,市 場動向を踏まえて逐次的に商品が生産 されるようになってい

る。そのため回転率の高い商品ほど流通経路在庫が不足 しがちであ り,小 売段

階では一度店頭で品切れ した商品を追加発注により品揃 えす ることが難 しく

なっている。さらに小売業者を取 り巻 く経営環境は年々厳 しくなってお り,単

なる価格訴求ではなく,競 合他社 との激 しい競争関係のなかで差別性の高い商

品を調達し魅力的な品揃えを作 り出す能力が小売業者に求め られている。 この

現状において小売業の購買担当者(以 下,小 売購買担当者)に 期待 される役割

も徐々に変化 している。本稿の提示 した 「買い手視角」による小売購買行動研

究は小売購買担当者の視点か ら,小 売業者の直面する現代的な問題を分析する

手がか りとなるだろう。
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