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〔学術研究論文：要約〕

　近年のインターネットとスマートフォンの発展を背景とした、消費者のショールーミングやリバース・ショールー
ミング等の多様な購買行動により、オムニチャネル戦略を推進する小売事業者が増えてきた。ショールーミング
とは、消費者（ショールーマー）がリアル店舗に訪問し、商品と価格を確認し、安いインターネットで購買する行
動であるのに対し、リバース・ショールーミングとは、消費者（リバース・ショールーマー）がリアル店舗への訪
問前ならびに店舗内においても外部サイトの情報探索を行うものの、インターネットで購買をせずに、リアル店舗
で購買する行為である。リバース・ショールーマーの中には、最初からリアル店舗での購買を目的としているウェ
ブルーマーもいれば、元 シ々ョーミング志向がありながらも、結果的にリアル店舗で購買するチャネルスイッチ・
リバース・ショールーマーも存在する。これらのショールーマーやリバース・ショールーマーの情報探索と購買
プロセスを解明することは、プロモーション戦略を構築するリアル店舗事業者にとっても有益なものになろう。
　インターネットとリアル店舗をベースとしたマルチチャネル環境下の消費者行動に関する既存研究では、消費者
は知覚リスクを低減するために情報探索を行い、その知覚リスクの低減効果が購買行動に強い影響を及ぼすと示
されている。そこで、本研究においては、ショールーマー、及びリバース・ショールーマーが、いかなる知覚リ
スク低減効果を得ることで購買チャネルへの満足感を高め、結果的にそのチャネルでのリピート購買志向に結び
つくのかを解明することに研究の焦点を置いた。
　既存研究における課題点に基づき、仮説を設定したが、その検証のための分析内容としては、ショールーミン
グやリバース・ショールーミングをされやすいと示されている家電製品カテゴリーを購買した４つのタイプの消費
者（①ウェブルーマー、②チャネルスイッチ・リバース・ショールーマー、③チャネルスイッチ・ショールーマー、
④従来型ショールーマー）に対してインターネットを通じたアンケートを実施し、情報探索行動と購買行動を実
証分析した。この分析の結果、以下の点が明らかになった。

（1）他社サイトでの購買志向からスイッチし、訪問した店舗のサイトで購買するショールーマーは、店内で収集
するサイト情報とリアル情報（従業員からのサービス・情報、売場での情報）により、「購買時での利便性
の認識」と「購買検討時間の短縮」という知覚リスク低減効果を強く得る可能性がある。そして、購買サイト
への満足度を高めたショールーマーは、そのチャネルでのリピート購買志向率が高い可能性がある。

（2）リバース・ショールーマー（ウェブルーマー、チャネルスイッチ・リバース・ショールーマー）は、店内で
収集するサイト情報とリアル情報（従業員からのサービス・情報、売場での情報）により、「商品理解度の
向上」と「疑問点・不安感の解消」という知覚リスク低減効果を強く得る可能性がある。そして、購買店舗

（リアル店舗）への満足度を高めたリバース・ショールーマーは、そのチャネルでのリピート購買志向率が
高い可能性がある。

　本分析結果により、設定した仮説が支持された。そして、本研究の内容は、自社サイトの充実化策、店舗内
におけるプロモーション施策、従業員サービスの強化策を検討出来るという意味で、オムニチャネル戦略を計る
小売事業者のプロモーション戦略にインプリケーションを示すことが出来たと言えよう。
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