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調査概要

■調査方法 ＷＥＢアンケート

■調査期間 2003年8月26日（火）～2003年8月29日（金）

■調査対象 ①首都圏在住者
②１０代～６０代の女性

■有効回答 302名

■備考 最近、予定外に買ってしまい、後悔した商品について挙げてもらい、
商品を購入した時の意識と行動について調査した。
商品は以下の通り挙げられた。
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１．衝動買いをするプロセス

■「いいものはないか」「何か買いたい、お金を使いたい」といった気分の時に衝動買い

をする。

・特に買いたいと思っていなくても、店に行ってから、衝動買いをしてしまう人もいる。

■初めて見る商品でも、「安売りしている」「目新しい」と、興味を持ち、足をとめる。

■「試しに使ってみたい」「今買わないとなくなってしまう」という気持ちから購入に至

る。購入後使うか、自分に必要かを考えている人はほとんどいない。

■買いに行く前の気持ち

■目がいき、足をとめる

Ｑ 買い物に行く前はどんな気持ちでしたか？
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■買いたいと思う時
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Ｑ 欲しいと思った時はどんな気持ちでしたか？
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Ｑ その商品に目がいき、足をとめたのはどうしてです
か？

Ｑ 衝動買いをした商品は初めて見ましたか？

※全て、最近衝動買いをした商品（調査概要ご参考）について、解答している
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２．衝動買いをすることが多い店

■衝動買いをすることが多い店は、明るく開放感があり、音、ポップ、レイアウトで変化

をつけ、顧客に刺激を与える工夫をしている。具体的には以下の通り。

・開放感：「外から中の様子が見える」「入口が開けっ放し」

・店内放送：「音楽がかかっている」「店員の声が流れている」

・レイアウト：「よく変わる」

・ポップ：「手書き」「値段が大きい」（同じ色では作られていない）

・商品：「おまけつき」「ワゴン」などの商品が多い。「商品の入れ替えが早い」

※ 店Ａ：衝動買いをしてしまうお店 店Ｂ：衝動買いをほとんどしないお店

■明るさ・開放感

外から店内の様子が見える 入口が開けっ放し店内が明るい

放送で店員の声が流れている

ポップの値段が大きく書かれている

音楽がかかっている
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■店内放送・レイアウト

■ポップ

■商品
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３．衝動買いをする店について年代による差が出た項目

■１０代、２０代は、「商品がごちゃごちゃ並べられている」「どこに何があるか分かり

にくい」店の方が、比較的衝動買いをすることが多い。

■整然とした店で衝動買いをすることが多いのは、５０代、６０代の年齢が高い層である。

■衝動買いをする店について年代による差が出た項目

商品がごちゃごちゃ並べられている どこに何があるか分かりにくい
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マーケティング研究所の分析

顧客が衝動買いをするのは、「いいものはないか」「何か買いたい、お
金を使いたい」という気分で店に入った場合が多いが、特別何かを買い
たいと思っていなくても、店内を見ているうちに、つい何かを買ってし
まうという人も少なくない。事実、目的以外のもので欲しいと思うもの
を見つけた時にも、実際に使うか、自分に必要かを考えることはあまり
なく、「試しに使ってみたい」「今買わないとなくなってしまう」とい
う思いから、購入を決めている。

一方、店には衝動買いを呼ぶ店と、衝動買いを呼ばない店がある。衝動
買いを呼ぶ店は、明るく開放感がある。さらに、店内放送で音楽や店員
の声を流したり、ポップ、レイアウトを常に変化させることによって、
顧客の聴覚や視覚に刺激を与える工夫をしている。店側の工夫次第で、
「いいものはないかな」と思っている顧客はもちろん、特別何かを買い
たいと思っていない顧客にも、衝動買いをさせてしまうことは可能であ
る。

＜具体的な提案＞
・店内を明るくする

・外から中の様子が見えるようにする

・入口を開けっ放しにして開放感を出す

・音楽や店員の声で、聴覚的に刺激を与える

・レイアウトを変えて、常に変化していると顧客に感じさせる

・ポップは、商品によって価格表示の色や大きさを変える

・おまけつき、ワゴン商品などで、「何かありそう」と思わせる
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る。

＜具体的な提案＞
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