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本研究では量り売り型食品小売業における顧客の文脈
価値を明らかにし，量り売り型小売店の価値共創プロセス
をサービス・ドミナント・ロジックの視点を援用し探索的に調
査した。対象店舗でのフィールド調査と顧客インタビューを
通じて，「来店の準備をする」「量る」といったこれまでのセ
ルフサービス業態では見られない特徴的な行動による価値
創出の機会が明らかになった。さらに，M-GTAを用いて顧
客の文脈価値の把握を行なった結果，店舗において店員と
顧客の交流がなくとも量り売りに関する背景知識や文脈な
どの情報を顧客が認識しており，店舗側が用意する量り売
りシステムに能動的に顧客が参加することで「社会貢献に
関する価値」「自己影響力に関する価値」「理想的な暮ら
しに関する価値」という文脈価値が創出できることが分かっ
た。以上の分析をもとに量り売り型小売店での価値共創プ
ロセスの把握を行い，食品小売業においてこれまで価値共
創の優位性が低いとされてきたセルフサービス業態におけ
る価値共創の可能性を明示するとともに，小売業の新しい
あり方を示唆することを目指した。
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図―3　量り売り型店舗における購買行動と価値共創プロセス
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