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視点(６９９) ＳＣでの購入パターンのメカニズムとは!! 

 

ＳＣの商圏の中やＳＣの中で、生活者が店を選んだり、商品を選んだりするパターンは次のように分解さ

れます（六車流：流通理論）。 
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以上のような生活者のＳＣ内外での購入パターンに基づき、ＳＣは、生活者がどのような買物をしている

か見抜き、自ＳＣへの吸引を高める戦略が必要となります。 

客（生活者）の購入パターンの動機を千里眼の手法で誰もわからないレベルで見抜き、客の満足度を高め

ることが望まれます。 
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