
 

 

 
 

 

 

 

 

 

名古屋大学大学院情報学研究科の 井関 紗代 博士後期課程大学院生と 北神 慎

司 准教授は、「コントロール欲求の高い人は、低い人に比べて、カスタマイズ商品に

高額を支払ってもよいと考えること」を明らかにしました。 

 近年、カスタマイズ商品市場は急速に拡大しています。しかし、どのような人がカ

スタマイズ商品を好むのかという問いに対する答えは、これまでのマーケティング

や心理学の研究において、十分に明らかにされていませんでした。本研究が検証した

結果、コントロール欲求の高い人は、低い人に比べて、カスタマイズ商品に支払って

もよい金額が高くなることが示されました。加えて、その金額は、カスタマイズ商品

に対するコントロール感が促進されればされるほど高くなることも確認されまし

た。一方、コントロール欲求の低い人は、むしろ、カスタマイズ商品よりも通常の商

品に対して支払ってもよい金額が高くなることも明らかになりました。 

これらの研究結果から、マーケティングにおいて、カスタマイズ商品はコントロー

ル欲求の高い消費者に訴求することが効果的であり、コントロール欲求の低い消費

者のニーズは満たさない可能性があることが示唆されます。また、コントロール欲求

が高い人は、カスタマイズ商品についつい高額を支払ってしまうことを自覚するこ

とで、出費を抑えることができるかもしれません。 

この研究成果は、科学誌「基礎心理学研究」に掲載されました。 

カスタマイズ商品に高額を支払うのはどんな人?  
～コントロール欲求の個人差が支払意思額に影響～ 





 

 

マイズするため、文字盤から 1 種類、ストラップから 1 種類それぞれ選択し、自分が

カスタマイズした腕時計に支払ってもよい金額を回答するよう求められた。一方、統制

条件の実験参加者は自分好みの腕時計を 1 つ選択し、自分が選んだ腕時計に支払って

もよい金額を回答するよう求められた。また、両条件ともに、腕時計に対してどのぐら

いコントロール感が促進されているかについても回答を求められた。 

 

Ⅲ. 実験結果 

得られたデータの解析の結果、カスタマイズ条件において、コントロール欲求の高
い人（+1SD）は、低い人（-1SD）に比べて、支払意思額が高くなることが明らかにな
った（図 1）。加えて、その金額は、カスタマイズ商品に対するコントロール感が促進
されればされるほど高くなることも確認された（図 2）。一方、コントロール欲求の低
い人は（-1SD）は、カスタマイズ条件に比べて、統制条件において、支払意思額が高
くなることが確認された（図 1）。これらのことから、コントロール欲求の個人差がカ
スタマイズ商品に対する支払意思額に影響を及ぼすことが明らかになった。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

図 1 コントロール欲求の個人差が支払意思額に及ぼす影響 
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＊は統計的に意味のある差を表す 



https://www.jstage.jst.go.jp/article/psychono/advpub/0/advpub_38.8/_article/-char/ja/
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