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流通とＳＣ・私の視点 

2009 年 11 月 16 日 
 

ＳＣでのコトのメカニズム!! 
 

モノ(品質)の良さを、ワンパッケージショッピングで売れる仕組みづくりを行い、エンターテインメント

とプレイスメイキングで集客し、最後にコト(買いたくなる心理づくり)づくりにより、ＳＣでの購入意思決

定及び買物行動のメカニズムを完成させます。ＳＣでの購入意思決定及び買物行動のメカニズムのうち｢コ

ト｣は次の通りです(六車流：流通理論)。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

買物の学習経験の連続性の終焉後のショッピングは、単にモノ価値が良い(テナントの役割)や物を売るた

めの仕組みであるワンパッケージ価値(ディベロッパーの役割)だけでは、客は物を買ってくれせん。そこで、

物を買うための集客がエンターテインメント価値やプレイスメイキング価値の機能です。アメリカの 1990

年代、日本の 2000 年代はＳＣはエンターテインメントで集客しました。しかし、エンターテインメントも

プレイスメイキングも集客装置であってワンパッケージショッピングのような物を売る仕組みではありま

せん。そこで、コト価値やコト消費と呼ばれる個別の傾向を持って消費者に所有や消費といった本来の買物

の目的以外の“何か”で購買意欲を誘発することが必要です。これがコト価値であり、コト消費です。 

(株)ダイナミックマーケティング社
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視点(1175)  
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物を持つこと買うことによる
自分の行動・意識変化のコ
トづくり

成果は｢変革｣

遊遊遊遊びびびび心心心心コトコトコトコト

一件無駄が遊びに感じるコ
トづくり

成果は｢おもしろい｣

自己幸福自己幸福自己幸福自己幸福コトコトコトコト

自分がハッピーになる、あ
なたをハッピーにするコトづ
くり

成果は｢ハッピー｣

憧憧憧憧れれれれコトコトコトコト

有名人や偉大な人に憧れ
るコトづくり

成果は｢なりたい｣


