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研究の背景及び目的

本研究は、販売者と顧客が親しい関係を構築するメカニズムを解明すること
を目的としています。
行商の顧客関係に関する既存研究をレビューしたところ、信頼を前提とした
売買関係，顧客が行商人に何らかの品物を渡す「品物を介した付き合い」、
行商人が顧客を手伝う「個人的な付き合い」が見られることが分かりました
。
フィールドワークでは、家族経営小売店、移動販売、宅配事業、売薬行商に
おいて「品物を介した付き合い」、売薬行商と宅配事業 において「品物を介
した付き合い」と「個人的な付き合い」が確認できました。
現在は、「品物を介した付き合い」について、贈与研究や土産物研究の枠組
みを使って検討しています。

期待される効果・応用分野

商学分野では、行商はほとんど研究対象として取り上げられていませんでした。本研究の成果と
して、親しい顧客関係が成り立つ背景や理由を説明する理論的枠組みを提示できれば、他の小売
業者において顧客との関係を深めるヒントになるのではないでしょうか。オンライン販売が増え
つつある今日、ますます企業と消費者が直接対面する機会が減る一方、カスタマーハラスメント
が問題となっています。顧客だけでなく、商業者の接客にも問題があると思われます。カスタマ
ーハラスメントの解決につながる示唆が得られることも期待できるでしょう。
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