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逐次選択モデル（Sequential Choice Model）
に関する仮説
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計画・非計画購買の動機による分類

注）調査期間：2019年10月〜2029年9月、被験者6８名、975商品について分類
出典）杉本ゆかり・中村博（202４年），「非計画購買類型の拡張とカスタマージャーニーの検討―店舗内での購買意思決定に関する
考察―」,流通情報, 公益財団法人流通経済研究所, No.566, 2024年3月 3
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計画購買・非計画購買の発生順序

非計画購買は購買順序の後半に発生する傾向がある．ショッパーは、まず計画
していた商品を購入し、その後に非計画購買を行う．

出典）中村博（2023），「購買体験価値を高める売場」，中央大学アジアショッパーインサイト研究会，2023年3月15日報告
4
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購買順序別非計画購買の発生順序（類型別）

SMの実店舗では、動線中間に想起、リスク、サリエンスが多く、動線後半では

サリエンスが多くなる．また、参照価格購買も動線中間から後半に発生しやす
い．

出典）中村博,杉本ゆかり,杉本ゆかり（2023）,6期第8回購買体験価値を高める売場，ASI研究会 2023年3月15日
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計画購買・非計画購買時の情動

売場歩行している際の興味を１００とすると、非計画購買の楽しさ（Interest）は

計画購買より高く、また、支払い時に低下する．また、支払い時にはストレスが
高まる.

出典）中村博（2021）, ５期４回ディスカッション：-非計画購買を高めるためには-アジアショッパーインサイト研
究会 2021年10月20日 6
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購買動機調査による仮説

１）買い物客は、実店舗およびネットスーパーの双方で計画購買を行い、そ
の後に非計画購買を行う傾向がある．

２）非計画購買の動機は想起購買（過去の経験や在庫の想起など）、サリエ
ンス購買（みて思わず購買）、リスク回避購買（健康にいいなど）、新規性購
買（めずらしくて初めて購買）、参照価格購買（割安だから購買）、身体的認
知購買（喉が渇いたなど）である．

３）計画購買（１ｓｔ）の後に想起購買（２nd)やリスク回避購買(２nd)が発生し
、その後にサリエンス購買(Ｌａｓｔ）が発生する

４）購買体験価値（感性アナライザーによるInterest(興味関心））は計画購買
より非計画購買のほうが高い．

５）なかでも購買体験価値が高い購買動機はサリエンス購買である．
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購買順序にもとづく商品の関連性仮説

１）買い物運動量効果（Shopping Momentum Effect)
最初の購買がその商品とは関連しない商品も選択したいという心理的衝動を引き起こし
、購買へ至らせる効果

出典）Dhar、R., & Itamor Simonson（１９９９），Making complementary choices in consumption episodes ; 

Highlighting versus balancing, Journal of Marketing Research, 36(1), 29-44.

Drolet A.,（２００２）,Inherent rule variability in consumer choice ; Changing rules for change’s sake, 

Journal of Consumer Research, 29(3), 293-305.

          Simonson, I., & Tversky, A. (1992), Choices in context; Tradeoff contrast and extremeness aversion, 

Journal of Marketing Research, 29(3), 281-295. 

２）バランスと強化
最初の選択がある買い物目標の終了を表すシグナル（計画j購買が終了した時）となると
き、消費者は続く選択機会において最初の選択と一貫性のない選択肢（糖尿病患者が
ヘルシーな商品の購買のあとに糖分や脂肪分の多いお菓子を選ぶ）を選びやすくなる（
バランスという）.
一方、最初の選択が買い物目標の継続を表すシグナルとなる時（計画購買が終了して
いない時）、消費者は続く選択機会において最初の選択と一貫性のある選択肢（メイン
ディッシュの量を少なくし、かつ、デザートも食べないなど）を選びやすくなる（強化という）

出典）Fishbach, A., ＆ Dhar, R.（２００５）, Goals as excusers or guiders: The liberating of perceived goal 

progress on choice, Journal of Consumer Research,32(3), 370-377.
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購買順序にもとづく商品の関連性仮説

３）逐次低減効果（Sequential Mitigation Effect)
一度、衝動的な選択を行った消費者は、その資源を消費し消耗する（衝動的な選択は
有限の資源）ので、続く購買意思決定において衝動的な購買の欲求は小さくなる．ポジ
ティブな結果の増加に敏感な消費者（直感的な思考の消費者）は、衝動的な選択の欲
求が少ないので逐次低減効果は小さい

出典）Dholakia, U. M., Gopinath, M., &  Bagozzi, R. O.(2005), The role of desires in sequential impulsive 

choices, Organzational Behavior and Human Decision Processes, 98(2）, 179-194.

つまり、最初の購買が非計画である場合、客単価は減少する傾向にあるので
、客単価を高めるためには、最初に計画購買をしてもらうほうがいい．

４）文脈効果
前の選択で用いられた情報が①直後の選択で用いられる属性、②それらの重みづけ、
③選択結果などに影響する.また、ブランドの購買が連想などによって直後の購買の選
択に影響を及ぼす．

出典）Dhar、R., & Itamor Simonson（１９９９），Making complementary choices in consumption episodes ; 

Highlighting versus balancing, Journal of Marketing Research, 36(1), 29-44.

Drolet A.,（２００２）,Inherent rule variability in consumer choice ; Changing rules for change’s sake, 

Journal of Consumer Research, 29(3), 293-305.

          Simonson, I., & Tversky, A. (1992), Choices in context; Tradeoff contrast and extremeness 

aversion, Journal of Marketing Research, 29(3), 281-295. 
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Sequential POS Data

（購買順序付きのID-POSデータ）分析
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Sequential POS Data(購買順序付きのID-POSデータ)の入手先

出典）トライアルHP https://www.trial-net.co.jp/cp/mediakit_ssc_aicamera/

出典）鈴木一正（2021），小売業のＤＸ戦略のケース，中央大学アジアショッパーインサイト研究会報告，2021年9月8日

モバイルによる決済（グローバルに普及）㈱ トライアルのスマートカート
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分析店舗概要

出典）中村博（2024）, 「Sequential POSデータ（SPOS）による購買順序効果」, ASI報告, 2024年2月21日 12

KBK店（PB比率が多いアップスケール店舗）のSPOS会員の購買比率は約３７％、
KFG店（通常のSM）は約１９％（2023年12月現在）．
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Scan&GoのDecil分析：KFG店

出典）中村博（2024）, 「Sequential POSデータ（SPOS）による購買順序効果」, ASI報告, 2024年2月21日 13

KFG店は31022名のScan＆Go会員の上位20％でレシート枚数および購買金額の73%を占めて
いる。また、６ケ月前の会員数が18528名から６ケ月で13000人ほど増加しており、Scan＆Goの
利用者が増加している。
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１レシート当り購買回数別レシート枚数と合計購買金額：KBK店

出典）中村博(2024),カスミ報告,2024/2/15 14

1０回，平均客単価＝2,598円
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出典）USMH_川崎大輔（2024）,ASI

報告,2024/2/15

15

レイアウト：KFG
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Scan&GoのDecil分析：KBK店

出典）出典）中村博（2024）, 「Sequential POSデータ（SPOS）による購買順序効果」, ASI報告, 2024年2月21日
16

KBK店は31022名のScan＆Go会員の上位20％でレシート枚数および購買金額の73%を占めて
いる。また、６ケ月前の会員数が18528名から６ケ月で13000人ほど増加しており、Scan＆Goの
利用者が増加している。
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１レシート当り購買回数別レシート枚数と合計購買金額：KBK店

出典）中村博(2024),カスミ報告,2024/2/15 17

平均客単価＝2,303円

６回，平均客単価 2,899円
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出典）USMH_川崎大輔（2024

）,ASI報告,2024/2/15

18

レイアウト：KBK
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初回購買商品および最終購買商品

（大分類）
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初回購買カテゴリーと平均客単価：KFG
出典）中村博（2024）, 「Sequential POS

データ（SPOS）による購買順序効果」, ASI

報告, 2024年2月21日

20

KFG店では最初の購買が洋菜類、果物類、バナナ、みかん類、リンゴ類、いちご類、ぶどう類、キュウイ、米が最
初に購買されると客単価が高くなる傾向にある（大分類は累積購買回数が７５％まで）

（大分類の累積購買回数が７５％まで）
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出典）中村博（2024）, 「Sequential

POSデータ（SPOS）による購買順序
効果」, ASI報告, 2024年2月21日

21

初回購買カテゴリーと平均客単価：KFG
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最終購買カテゴリーと平均客単価：KFG店

出典）中村博（2024）, 「
Sequential POSデータ（SPOS

）による購買順序効果」, ASI報告, 

2024年2月21日

22

KFG店では最終購買（レシート累積シェアが７5％を抽出）が冷凍食品、和風菓子、ビール、酪品、ビスケット、加
工肉、寿司、ブレッド肉であると客単価が高くなる傾向にある

（大分類の累積購買回数が７５％まで）
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最終購買カテゴリーと平均客単価：KFG店
出典）中村博（2024）, 「Sequential

POSデータ（SPOS）による購買順序
効果」, ASI報告, 2024年2月21日

23
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出典）中村博（2024）, 「Sequential

POSデータ（SPOS）による購買順序効
果」, ASI報告, 2024年2月21日

24

初回購買カテゴリーと平均客単価：KBK

KBK店では初回購買（レシート累積シェアが７0％を抽出）が寿司、洋野菜、果菜類、小物・ツマ物類、牛肉、根菜類
などが購買されると客単価が高くなる傾向にある

（大分類の累積購買回数が７0％まで）
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出典）中村博（2024）, 「Sequential

POSデータ（SPOS）による購買順序
効果」, ASI報告, 2024年2月21日

25

初回購買カテゴリーと平均客単価：KBK
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最終購買カテゴリーと平均客単価：KBK店
出典）中村博（2024）, 「Sequential

POSデータ（SPOS）による購買順序
効果」, ASI報告, 2024年2月21日

26

KBK店の最終購買大分類カテゴリー（累積構成比７1％まで）の冷凍食品、コーナー類、近海魚、酪品、ビールなど
が最終購買であると客単価が高くなる傾向にある．

（大分類の累積購買回数が70％まで）
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最終購買カテゴリーと平均客単価：KBK店
出典）中村博（2024）, 「Sequential

POSデータ（SPOS）による購買順序
効果」, ASI報告, 2024年2月21

27
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購買順序１～３の購買商品組み合せと客単価
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初回２回３回購買カテゴリーと平均客単価

出典）中村博（2024）, 「Sequential POSデータ（SPOS）による購買順序効果」, ASI報告, 2024年2月21日

29

1)KFG（学園店）店の初回購買の上位３０％までの大分類（洋菜類、果菜類、

バナナ類、便利野菜、パン類、飲料、ヨーグルト）について、初回購買、２番目
購買、３番目購買の組み合わせについて、購買回数、購買金額、平均客単価
について検討する．

２)KBK（研究学園）店の初回購買の上位大分類（ 米飯 、便利野菜、寿司、洋
菜類、 カットフルーツ類、刺身、冷惣菜、牛乳・乳飲料）について、初回購買、２

番目購買、３番目購買の組み合わせについて、購買回数、購買金額、平均客
単価について検討する．
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初回２回３回購買カテゴリーと平均客単価：KFG店
出典）中村博（2024）, 「
Sequential POSデータ（
SPOS）による購買順序効果」
, ASI報告, 2024年2月21日

30
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初回２回３回購買カテゴリーと平均客単価：KBK店 出典）中村博（2023）,
カスミ報告,2024/2/15

31
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まとめと課題

１）Sequential POS Data（SPD）は、インストア・カスタマージャーニーの把握
に有効である。

２）初回購買は、顧客がまずどの売場に向かうか確認できる。購買順序１は目
的購買になりやすく、どの商品が目的購買されやすいかわかると思われる。

３）最終購買は、どの売場でジャーニーが終了するかを意味し、レジ前のMDな
どの施策のヒントになると思われる。

４）今回の分析は、SPDの活用の可能性について検討したが、今後の課題とし
て以下がある。

①客単価を高める購買順序と単品は何か？など
②Scan＆Goにレコメンデーション機能を実装するために購買順序にともなう
単品の関係性の把握（メーカーとの提案にも有効）

例：カゴメトマトケチャップ５００ｇ購買前の単品を把握し、関連するブランドの購
買後にレコメンドする

32
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