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セール価格表示の垂直型配置の有効性 
 

長妻 泰成 

 

既存研究は、セール価格をセール前価格の右側に記載する場合と左側に記載する場合の間で、

消費者の製品評価が異なりうると主張した。しかし、現実的には、セール価格をセール前価格の

上側に記載する場合や、下側に記載する場合もある。本論は、垂直型配置が消費者の製品評価に

及ぼす影響、さらには、その影響に対する価格訴求方法の種類（促進焦点型 対 予防焦点型）の調整

効果を吟味する。 

 

 

第 1章 はじめに 

 

 どのようにセール価格を表示するべきか、という課題に対して、未だ完璧な解答は存在しない。多くの

マーケティング研究者たちが、セール価格表示の仕方によって、消費者の製品評価に異なる影響を及ぼす

と主張してきた。例えばセール価格表示の大きさに焦点を合わせ、セール価格をセール前価格より大きく

表示した方が消費者の製品評価が好ましいということ（Coulter and Coulter, 2005）や、セール価格表示の色

に焦点を合わせ、セール価格の色をセール前価格と異なる色で表示した方が消費者の製品評価が好ましい

ということ（Puccinelli, Chandrashekaran, Grewal, and Suri, 2013）が、既存研究によって見出されてきた。 

 一方、セール価格表示の位置に焦点を合わせて、この課題に対する解答を導き出したのが、Biswas, 

Bhowmick, Guha, and Grewal（2013）である。彼らは、セール価格をセール前価格の右側に記載する場合

と左側に記載する場合の間で、消費者の製品評価が異なりうると主張した。具体的には、適度な割引率（例

えば 30％）の時には、セール価格をセール前価格の右側に記載する場合の方が、左側に記載する場合に比し

て、消費者の製品評価は好ましいという。それに対して、極端に高い割引率（例えば 80％）の時、もしくは

極端に低い割引率（例えば 5％）の時には、セール価格をセール前価格の左側に記載する場合の方が、右側

に記載する場合に比して、消費者の製品評価は好ましいという。 

 しかしながら、既存研究には、2 つの重要な研究課題が残されていると考えられる。第 1 に、既存研究

は、セール価格表示の位置として、セール価格をセール前価格の左右どちらに記載するのかという水平型

配置の問題のみに着目している。しかし、現実的には、セールが行われる際には、セール価格をセール前

価格の上側に記載する場合や下側に記載する場合もある。そのため、セール価格表示の位置として、水平

型配置の問題のみならず、セール価格をセール前価格の上下どちらに記載するのかという垂直型配置の問

題にも着目することが必要であろう。 

 第 2 に、既存研究は、セール価格をどのように訴求するのかというセール時における価格訴求方法の種

類の問題を考慮していない。価格訴求方法の種類には、促進焦点型（例えば「買ったらお得！」）と予防焦点型
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（例えば「買わなきゃ損！」）が存在し、既存研究によると、消費者は、促進焦点下にある時には、感情に基づ

いて意思決定を行う一方、予防焦点下にある時には、認知に基づいて意思決定を行うという（Pham and Avnet, 

2009）。消費者の意思決定方法によって、価格情報がどのように処理されるのかは異なるということを考慮

すると、消費者が感情に基づいて意思決定を行うのか、それとも認知に基づいて意思決定を行うのかによ

って、セール価格表示の位置が消費者の製品評価に及ぼす影響は異なると考えられる。したがって、セー

ル価格表示の位置の効果を精緻に描写するためには、セール時における価格訴求方法の種類による調整効

果を考慮に入れる必要があるであろう。 

 そこで、本論は、上記の課題を克服することを研究目的とする。具体的には、第 1 に、セール価格表示

の位置として垂直型配置に焦点を合わせて、セール価格をセール前価格の上側に記載する場合と下側に記

載する場合の間で、消費者の製品評価がどのように異なるのか、および、セール価格表示の位置が垂直型

配置である場合と水平型配置である場合の間で、消費者の製品評価がどのように異なるのかを探究する。

第 2 に、価格訴求方法の種類を考慮に入れて、価格訴求方法が促進焦点型である場合と予防焦点型である

場合の間で、セール価格表示の位置が消費者の製品評価に及ぼす影響がどのように異なるのかを探究する。 

 

 

第 2章 既存研究レビュー 

 

2－1 セール価格表示の大きさが消費者の製品評価に及ぼす影響 

 

 Coulter and Coulter（2005）は、セール価格表示の大きさが消費者の製品評価に及ぼす影響を探究した。

彼らが焦点を合わせたセール価格表示の大きさとは、セール価格をセール前価格に比して大きく表示する

のか、それとも小さく表示するのか、ということであった。彼らは、セール価格表示の大きさが消費者の

製品評価に及ぼす影響を探究する手がかりとして、数字に対する消費者の認識に着目した Dehaene（1989）

の知見を援用した。Dehaeneによると、数の大きさは、数字の大きさと意味的連想の強い関係にあるため、

消費者は、数字の大きさを比較することによって、数の定量比較を行うという。具体的には、数の大小が

異なる 2 つの数字のうち、数の大きい方の数字を数の小さい方の数字より大きく表示した場合の方が、小

さく表示した場合に比して、数の大小を容易に認識することができるということである。さらに、Dehaene

によると、数の大きさと数字の大きさが一致していない場合、すなわち、数の大きい方の数字を数の小さ

い方の数字より小さく表示した場合には、消費者は、数字の大きい数を数が大きいのではないかと勘違い

するため、数の大小を認識するのに時間がかかるという。Dehaene（1989）の知見を援用して、Coulter and 

Coulterは、セール価格の数の大きさと数字の大きさが一致している場合、すなわちセール価格をセール前

価格より小さく表示した場合の方が、セール価格の数の大きさと数字の大きさが一致していない場合、す

なわちセール価格をセール前価格より大きく表示した場合に比して、情報探索時における消費者の知覚ベ

ネフィットは低く、消費者の製品評価は好ましいと主張した。その論拠は、次のとおりである。一方にお

いて、セール価格の数の大きさと数字の大きさが一致している場合には、消費者は、視覚的にセール価格

の安さを知覚することができるため、セール製品に対して高い価値評価を行う。他方において、セール価
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格の数の大きさと数字の大きさが一致していない場合には、消費者は、視覚的にセール価格の安さを知覚

することが難しいため、セール製品に対して低い価値評価を行う。 

 彼らは、これらの主張をテストするための実験に際して、セール価格をセール前価格より大きく表示し

たローラースケートの広告と、小さく表示したローラースケートの広告のいずれかを被験者に提示して、

その製品を評価するように依頼した。その結果、彼らが事前に主張したとおり、セール価格の数の大きさ

と数字の大きさが一致している場合、すなわちセール価格をセール前価格より小さく表示した場合の方が、

セール価格の数の大きさと数字の大きさが一致していない場合、すなわちセール価格をセール前価格より

大きく表示した場合に比して、情報探索時における消費者の知覚ベネフィットは低く、消費者の製品評価

は好ましいということが見出された。 

 

2－2 セール価格表示の色が消費者の製品評価に及ぼす影響 

 

 Puccinelli, et al.（2013）は、セール価格表示の色が消費者の製品評価に及ぼす影響を探究した。彼らが

焦点を合わせたセール価格表示の色とは、セール価格を赤色もしくは黒色のどちらで表示するのか、とい

うことであった。彼らは、セール価格表示の色が消費者の製品評価に及ぼす影響を探求する手がかりとし

て、色に対する消費者の情報処理に着目した Mandel and Johnson（2002）の知見を援用した。Mandel and 

Johnson によると、消費者は意思決定を補う手段として、色に注目してヒューリスティックスな情報処理

を行うという。色の中でも赤色は、ヒューリスティックな情報処理として、価格に対する消費者の敏感さ

を弱めるため、消費者に対して、より価格の高い製品の選択を促すという。ただし、ヒューリスティック

スな情報処理とは、意識的に努力することなく、経験に基づいて行う単純な情報処理のことである。Mandel 

and Johnson（2002）の知見を援用して、Puccinelli, et al. は、セール価格を赤色で表示した場合の方が、

黒色で表示した場合に比して、男性であれば製品評価は好ましい一方、女性であれば有意な差はないと主

張した。なぜなら、男性は女性と比べて、ヒューリスティックスな情報処理を行いやすいため（Meyers-Levy 

and Maheswaran, 1991）、セール価格の色に注目して価格情報を処理するからである。 

 彼らは、これらの主張をテストするための実験に際して、セール価格を赤色もしくは黒色のどちらかで

表示したトースターおよび電子レンジの広告を被験者に提示して、それらの製品を評価するように依頼し

た。その結果、彼らが事前に主張したとおり、セール価格を赤色で表示した場合の方が、黒色で表示した

場合に比して、男性であれば製品評価は好ましい一方、女性であれば有意な差はないということが見出さ

れた。 

 

2－3 セール価格表示の位置が消費者の製品評価に及ぼす影響 

 

 Biswas, et al.（2013）は、セール価格表示の位置が消費者の製品評価に及ぼす影響を探究した。彼らが焦

点を合わせたセール価格表示の位置とは、セール価格をセール前価格の右側に記載するのか、それとも左

側に記載するのか、ということであった。彼らは、セール価格表示の位置が消費者の製品評価に及ぼす影

響を探究する手がかりとして、「引き算の原理（subtraction principle）」に着目した。引き算の原理とは、大
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きい数が小さい数の左側に記載されている引き算の方が、右側に記載されている引き算に比して、計算を

容易に行うことができるということである（Selter, 2001）。彼らは、この引き算の原理を援用して、セール

価格をセール前価格の右側に記載する場合の方が、左側に記載する場合に比して、割引額を正確に計算で

きるのではないかと主張した。そして、この主張をテストするために、予備的な実験を行った結果、消費

者は、セール価格をセール前価格の右側に記載する場合の方が、左側に記載する場合に比して、割引額を

正確に計算できるということが見出された。 

 この予備的な実験の結果を踏まえて、Biswas, et al. は、セール価格をセール前価格の右側に記載する場

合と、左側に記載する場合の、どちらの方が消費者の製価評価が好ましいのかということは、割引率に依

存するのではないかと主張した。彼らによると、一方において、適度な割引率（例えば 30％）の時には、セ

ール価格をセール前価格の右側に記載する場合の方が、左側に記載する場合に比して、消費者の製品評価

は好ましい。なぜなら、消費者は、セール価格をセール前価格の右側に記載する場合には、割引額を正確

に計算できるため、売手が実際に設定した割引率に相応しい価値を認識できるのに対して、セール価格を

セール前価格の左側に記載する場合には、本当の割引率（例えば 30％）を知る代わりに、一般的な割引率（10

～12％）で割引されているのではないかと類推した上で、その割引率に基づいて単純にセール前価格の一の

位を削除することによって割引額を計算する（Blair and Landon, 1981）ため、売手が実際に設定した割引率

より低く価値を類推するからであるという。他方において、極端に高い割引率（例えば 80％）の時、もしく

は極端に低い割引率（例えば 5％）の時には、セール価格をセール前価格の左側に記載する場合の方が、右

側に記載する場合に比して、消費者の製品評価は好ましい。なぜなら、消費者は、セール価格をセール前

価格の左側に記載する場合には、本当の割引率（例えば 80％や 5％）を知る代わりに、一般的な割引率（10～

12％）で割引されているのではないかと類推した上で、その割引率に基づいて単純にセール前価格の一の位

を削除することによって割引額を計算するのに対して、セール価格をセール前価格の右側に記載する場合

には、割引額を正確に計算できるため、極端に高い割引率の時には低品質な製品ではないかと類推するし

（Grewal and Compeau, 2007）、極端に低い割引率の時には割引額の低さに失望するからであるという。以上

のような議論に基づいて、彼らは、適度な割引率の時には、セール価格をセール前価格の右側に記載する

場合の方が、極端に高い割引率の時、もしくは極端に低い割引率の時には、左側に記載する場合の方が、

それぞれ消費者の製品評価は好ましいのではないかと主張した。 

 Biswas, et al. は、これらの主張をテストするための実験に際して、セール価格をセール前価格の右側も

しくは左側に記載した Blu-rayプレイヤー、32インチテレビ、およびトルコ式カーペットの広告を被験者

に提示して、それらの製品を評価するように依頼した。その結果、彼らが事前に主張したとおり、適度な

割引率の時には、セール価格をセール前価格の右側に記載する場合の方が、極端に高い割引率の時、もし

くは極端に低い割引率の時には、左側に記載する場合の方が、それぞれ消費者の製品評価は好ましいとい

うことが見出された。さらに、料理器具のカタログを用いたフィールド調査においても、同様の結果が見

出された。なお、割引額の計算が容易に行われる場合（例えば、セール価格が 21,000円で、セール前価格が 30,000

円である場合）には、セール価格をセール前価格の右側に記載する場合と左側に記載する場合の間に差は見

出されなかった。 
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2－4 制御焦点理論と感情／認知 

 

 制御焦点理論（Higgins, 1997）とは、目標に対する焦点状態の差異が個人の行動制御に影響を及ぼすと主

張する理論である。焦点状態には、促進焦点と予防焦点の 2 つがあり、消費者は、促進焦点下にある時に

は、ポジティブな結果の有無に注目する一方、予防焦点下にある時には、ネガティブな結果の有無に注目す

るという。 

 焦点状態の差異によって、消費者が意思決定を感情に基づいて行うのか、それとも認知に基づいて行う

のかも異なる（cf. 石井，2009; Pham and Avnet, 2009）。Pham and Avnet（2009）は、制御焦点理論を援用し

て、「消費者が感情に基づいて判断するのはどのような時であり、反対に、消費者が認知に基づいて判断す

るのはどのような時であるか」ということを探究した。制御焦点理論に関する先行研究によると、消費者

は、促進焦点下にある時には、正確性よりスピードを重視して情報を処理する傾向を示すという（Förster, 

Higgins, and Bianco, 2003）。他方、消費者は、予防焦点下にある時には、より分析的に情報を処理する傾向

を示すという（Friedman and Förster, 2000）。Pham and Avnetは、これらの先行研究の知見を踏まえて、以

下の主張を展開した。それはすなわち、消費者は、促進焦点下にある時には、判断形成において感情への

準拠を強める一方、予防焦点下にある時には、判断形成において認知への準拠を強めるということである。

他者の印象評価および製品評価を被説明変数に設定した複数の実験を行った結果、彼らが事前に主張した

とおり、消費者は、促進焦点下にある時には、より感情的に判断を行う一方、予防焦点下にある時には、よ

り認知的に判断を行うということが見出された。 

 以上、本章においては、セール価格表示の位置に関する既存研究、および、制御焦点理論に関する既存

研究のレビューを行った。セール価格表示の位置が消費者の製品評価に及ぼす影響に焦点を合わせた

Biswas, et al.（2013）に注目すると、彼らの研究は、本論冒頭において指摘したとおり、2つの課題を残し

ていると考えられる。すなわち、第 1 は、セール価格表示の位置として垂直型配置の問題に着目する必要

があるということ、第 2 は、価格訴求方法の種類を考慮に入れる必要があるということである。そこで、

本論は、セール価格表示の垂直型配置が消費者の製品評価に及ぼす影響、および、その影響に対する価格

訴求方法の種類の調整効果について、次章において仮説の提唱を行う。 

 

 

第 3章 仮説の提唱 

 

3－1 セール価格の垂直型配置が消費者の製品評価に及ぼす影響に関する仮説 

 

 Biswas, et al.（2013）は、セール価格表示の位置が消費者の製品評価に及ぼす影響を探究する手がかり

として、大きい数を小さい数の左側に記載する場合の方が、右側に記載する場合に比して、引き算を容易

に行うことができるという「引き算の原理」に着目した。すなわち、彼らは、セール価格表示の位置の影響

の検討に際して、計算の容易さに着目した。彼らに従って、本論も、セール価格表示の垂直型配置の影響

を探究する手がかりとして、計算の容易さに着目する。 
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 セール価格をセール前価格の下側に記載する場合と、上側に記載する場合を比較すると、前者の場合の

方が、後者の場合に比して、消費者は割引額を正確に計算できると考えられる。なぜなら、大きい数が小

さい数の上側に記載されている引き算の方が、下側に記載されている引き算に比して、筆算形式で暗算し

やすく、それゆえ引き算を容易に行うことができると考えられるからである。 

 ここで、Biswas, et al.（2013）によると、消費者が割引額を正確に計算できる場合と、割引額を正確に計

算できない場合のどちらの方が消費者の製品評価が好ましいのかということは、割引率に依存するという。

第 1 に、適度な割引率の時には、消費者が割引額を正確に計算できる場合の方が、割引額を正確に計算で

きない場合に比して、売手が実際に設定した割引率に相応しい価値が認識されるため、消費者の製品評価

は好ましいという。第 2 に、極端に高い割引率の時には、消費者が割引額を正確に計算できない場合の方

が、割引額を正確に計算できる場合に比して、低品質な製品ではないかと類推されるのを防ぐことができ

るため、消費者の製品評価は好ましいという。第 3 に、極端に低い割引率の時には、消費者が割引額を正

確に計算できない場合の方が、割引額を正確に計算できる場合に比して、割引額の低さに失望されるのを

防ぐことができるため、消費者の製品評価は好ましいという。 

 彼らの知見を援用すると、一方において、適度な割引率の時には、セール価格をセール前価格の下側に

記載する場合の方が、上側に記載する場合に比して、消費者は筆算形式で暗算しやすく、それゆえ引き算

を容易に行うことができるため、消費者の製品評価は好ましいと考えられる。他方において、極端に高い

割引率の時、もしくは極端に低い割引率の時には、セール価格をセール前価格の上側に記載する場合の方

が、下側に記載する場合に比して、消費者は暗算しにくく、それゆえ引き算を容易に行うことができない

ため、消費者の製品評価は好ましいと考えられる。以上の議論より、次の 3つの仮説を提唱する。 

 

仮説 1a 適度な割引率の時、セール価格をセール前価格の下側に記載する場合の方が、上側に記載す

る場合に比して、「消費者の製品評価」は好ましい。 

仮説 1b 極端に高い割引率の時、セール価格をセール前価格の上側に記載する場合の方が、下側に記

載する場合に比して、「消費者の製品評価」は好ましい。 

仮説 1c  極端に低い割引率の時、セール価格をセール前価格の上側に記載する場合の方が、下側に記

載する場合に比して、「消費者の製品評価」は好ましい。 

 

3－2 セール価格の垂直型配置と水平型配置の比較に関する仮説 

 

 第 3－1節においては、垂直型配置の問題に焦点を合わせて、適度な割引率の時には、セール価格をセー

ル前価格の下側に記載する場合の方が、上側に記載する場合に比して、消費者の製品評価は好ましく、極

端に高い割引率の時、もしくは極端に低い割引率の時には、セール価格をセール前価格の上側に記載する

場合の方が、下側に記載する場合に比して、消費者の製品評価は好ましいのではないかという仮説を提唱

した。それに対して、Biswas, et al.（2013）は、先述のとおり、水平型配置の問題に焦点を合わせて、適度

な割引率の時には、セール価格をセール前価格の右側に記載する場合の方が、極端に高い割引率の時、も

しくは極端に低い割引率の時には、セール価格をセール前価格の左側に記載する場合の方が、それぞれ消
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費者の製品評価は好ましいということを見出した。そこで、本節においては、それぞれ異なる割引率の時

に、垂直型配置と水平型配置のどちらの方が、消費者の製品評価が好ましいのかということを検討する。 

 一方において、適度な割引率の時には、消費者の製品評価が好ましいのは、割引額を正確に計算できる

配置である。すなわち、垂直型配置であれば、セール価格をセール前価格の下側に記載する場合、水平型

配置であれば、セール価格をセール前価格の右側に記載する場合である。両者を比較すると、前者の場合

の方が、後者の場合に比して、消費者は割引額を正確に計算できると考えられる。なぜなら、大きい数が

小さい数の上側に記載されている引き算の方が、左側に記載されている引き算に比して、筆算形式で暗算

できるため、引き算を容易に行うことができると考えられるからである。Biswas, et al.（2013）によると、

適度な割引率の時には、消費者が引き算を容易に行うことができ、割引額を正確に計算できる場合の方が、

割引額を正確に計算できない場合に比して、売手が実際に設定した割引率に相応しい価値が認識されるた

め、消費者の製品評価は好ましいという。したがって、適度な割引率の時には、セール価格をセール前価

格の下側に記載する場合の方が、右側に記載する場合に比して、消費者が引き算を容易に行うことができ

るため、消費者の製品評価は好ましいと考えられる。 

 他方において、極端に高い割引率の時、もしくは極端に低い割引率の時には、消費者の製品評価が好ま

しいのは、割引額を正確に計算できない配置である。すなわち、垂直型配置であれば、セール価格をセー

ル前価格の上側に記載する場合、水平型配置であれば、セール価格をセール前価格の左側に記載する場合

である。両者を比較すると、前者の場合の方が、後者の場合に比して、消費者は割引額を正確に計算でき

ないと考えられる。なぜなら、大きい数が小さい数の下側に記載されている引き算の方が、左側に記載さ

れている引き算に比して、暗算のしにくい筆算形式で既に記載されてしまっているため、引き算を容易に

行うことができないと考えられるからである。Biswas, et al.（2013）によると、極端に高い割引率の時に

は、消費者が割引額を正確に計算できない場合の方が、割引額を正確に計算できる場合に比して、低品質

な製品ではないかと類推されるのを防ぐことができるため、消費者の製品評価は好ましく、極端に低い割

引率の時には、消費者が割引額を正確に計算できない場合の方が、割引額を正確に計算できる場合に比し

て、割引額の低さに失望されるのを防ぐことができるため、消費者の製品評価は好ましいという。したが

って、極端に高い割引率の時、もしくは極端に低い割引率の時には、セール価格をセール前価格の上側に

記載する場合の方が、左側に記載する場合に比して、消費者が引き算を容易に行うことができないため、

消費者の製品評価は好ましいと考えられる。以上の議論より、次の仮説を提唱する。 

 

仮説 2a 適度な割引率の時、セール価格をセール前価格の下側に記載する場合の方が、右側に記載す

る場合に比して、「消費者の製品評価」は好ましい。 

仮説 2b 極端に高い割引率の時、セール価格をセール前価格の上側に記載する場合の方が、左側に記

載する場合に比して、「消費者の製品評価」は好ましい。 

仮説 2c  極端に低い割引率の時、セール価格をセール前価格の上側に記載する場合の方が、左側に記

載する場合に比して、「消費者の製品評価」は好ましい。 
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3－3 価格訴求方法の種類による調整効果に関する仮説 

 

 本節においては、セール価格表示の位置が消費者の製品評価に及ぼす影響に対する、価格訴求方法の種

類による調整効果を検討する。第 1 章において言及したとおり、価格訴求方法の種類には、促進焦点型と

予防焦点型が存在する。ここで、Pham and Avnet（2009）の知見を援用したい。彼らは、消費者は、促進

焦点下にある時には、感情に基づいて意思決定を行う一方、予防焦点下にある時には、認知に基づいて意

思決定を行うということを見出した。この知見に基づくと、消費者は、促進焦点下にある時には、割引額

を正確に計算できない場合において、一般的な割引率で割引されているのではないかと類推するため、セ

ール価格表示の位置によって、消費者の製品評価は異なると考えられる。他方、消費者は、予防焦点下に

ある時には、割引額を正確に計算できない場合においても、割引額を正確に計算しようと努めるため、セ

ール価格表示の位置によって、消費者の製品評価は異ならないと考えられる。したがって、価格情報の処

理を感情に基づいて行う場合の方が、認知に基づいて行う場合に比して、視覚的な計算の容易さに頼って

割引額を算出しようとするため、セール価格表示の位置によって、消費者の製品評価は大きく異なるであ

ろう。なお、いずれの割引率の時においても、同様であろう。以上の議論より、次の仮説を提唱する。 

 

仮説 3a 適度な割引率の時、促進焦点型で価格訴求を行った場合の方が、予防焦点型で価格訴求を行

った場合に比して、セール価格をセール前価格の上側に記載する場合における「消費者の製

品評価」とセール価格をセール前価格の下側に記載する場合における「消費者の製品評価」

の差は大きい。 

仮説 3b 極端に高い割引率の時、促進焦点型で価格訴求を行った場合の方が、予防焦点型で価格訴求

を行った場合に比して、セール価格をセール前価格の上側に記載する場合における「消費者

の製品評価」とセール価格をセール前価格の下側に記載する場合における「消費者の製品評

価」の差は大きい。 

仮説 3c  極端に低い割引率の時、促進焦点型で価格訴求を行った場合の方が、予防焦点型で価格訴求

を行った場合に比して、セール価格をセール前価格の上側に記載する場合における「消費者

の製品評価」とセール価格をセール前価格の下側に記載する場合における「消費者の製品評

価」の差は大きい。 

 

 

第 4章 実験 1 

 

4－1 実験方法 

 

4－1－1 実験計画 

 第 3 章において提唱した仮説 1 群および仮説 2 群の経験的妥当性を吟味するために、実験室実験を行っ

た。被験者は、ボランティアとして協力してくれた、都内の大学に在籍する学生 89名（男 52名、女 37名）
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名であった。本実験は、セール価格表示の位置（4種類：上側／下側／右側／左側）を被験者間変数、割引率の

高低（3種類：適度な割引率／極端に高い割引率／極端に低い割引率）を被験者内変数とする 2要因混合計画法に

基づいて実験を行うため、被験者をランダムに 4グループに分類した。すなわち、「セール価格上側×適度

な割引率」、「セール価格上側×極端に高い割引率」、および「セール価格上側×極端に低い割引率」につい

ての調査票を回答するグループ A（N ＝23）、「セール価格下側×適度な割引率」、「セール価格下側×極端に

高い割引率」、および「セール価格下側×極端に低い割引率」についての調査票を回答するグループ B （N 

＝22）、「セール価格左側×適度な割引率」、「セール価格左側×極端に高い割引率」、および「セール価格左

側×極端に低い割引率」についての調査票を回答するグループ C（N ＝23）、「セール価格右側×適度な割引

率」、「セール価格右側×極端に高い割引率」、および「セール価格右側×極端に低い割引率」についての調

査票を回答するグループ D（N ＝22）の 4グループである。 

 

4－1－2 刺激の設定 

 本実験において用いられた刺激は、Blu-rayプレイヤーのセールを知らせる広告であった。実験対象製品

カテゴリーとして、Blu-rayプレイヤーが採用された理由は、Biswas, et al.（2013）においても、セールの

割引額が最寄品より高いような製品カテゴリーとして、Blu-rayプレイヤーが採用されていたためである。 

 Biswas, et al.（2013）に従って、Blu-rayプレイヤーのセール前価格を 34,999円に設定し（Biswas, et al.

は、349.99ドルであった）、適度な割引率（30％）の場合には、セール価格を 23,999円に、極端に高い割引率

（80％）の場合には、セール価格を 6,999円に、極端に低い割引率（5％）の場合には、セール価格を 33,249

円に設定した（Biswas, et al. は、それぞれ、239.99ドル、69.99ドル、および 332.49ドルであった）。これらのセ

ール価格を、広告においてセール前価格の上下左右のいずれかに記載した。 

 

4－1－3 実験手続き 

 実験に際して、まず、すべての被験者に、Blu-rayプレイヤーを買おうとしている状況を想定するように

依頼した。次に、架空の Blu-ray プレイヤーの広告を見るように依頼した。最後に、広告に掲載されてい

た Blu-ray プレイヤーに対する製品評価に関する質問項目、および広告に掲載されていたセール価格表示

の位置に関する質問項目に回答するように依頼した。ただし、後者の質問項目は、後述するマニピュレー

ション・チェック用である。 

 

4－1－4 測定尺度 

 被験者の Blu-rayプレイヤーに対する製品評価として、Biswas, et al. に倣って、価値認識および購買意

図の 2 つの変数を採用した。両変数ともに、彼らの尺度を本論の趣旨に合わせて修正した上で用いた。な

お、実験において採用された尺度法は、7点リカート尺度であり、被験者には 7段階によって示された「1：

全くそう思わない」から「7：非常にそう思う」までのうちから 1つの段階を選択するように依頼した。具

体的な測定尺度は、図表 1 に要約されるとおりであった。分析に際しては、各構成概念に対する測定尺度

の平均値を用いた。 

 各構成概念に関して、採用された測定尺度の信頼性および妥当性を判断するための指標であるクロンバ
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ック α 係数、SCR、および AVE の値を算出した。まず、各構成概念のクロンバック α 係数は、どちらも

0.714以上の値であり、Nunnally（1978）が推奨する 0.70以上という基準値を上回った。次に、各構成概

念の SCRは、どちらも 0.743以上の値であり、Bagozzi and Yi（1988）が推奨する基準値である 0.60とい

う基準値を上回った。さらに、各構成概念の AVEは、どちらも 0.430以上の値であり、Magner, Welker, 

and Campbell（1996）が推奨する 0.40 以上という基準値を上回った。以上より、どちらの構成概念の測定

尺度も高い信頼性と妥当性を有していると結論づけられるであろう。 

 

図表 1 構成概念と測定尺度 

構成概念 測定尺度（因子負荷量） α係数 SCR AVE 

価値認識 

X1：この Blu-rayプレイヤーは、セール価格に見合っている

と思う。（0.63） 

0.71 0.74 0.43 

X2：このセールの割引率は非常に大きい。（0.46） 

X3：このセール価格は、公正な値段である。（0.64） 

X4：セール価格は、非常に良い値段である。（0.84） 

購買意図 

X5：この Blu-rayプレイヤーを購入する可能性は高い。（0.90） 

0.93 0.93 0.82 
X6：この Blu-ray プレイヤーの購入を検討する確率は高い。

（0.89） 

X7：この Blu-rayプレイヤーを購入する意欲は高い。（0.92） 

 

4－1－5 マニピュレーション・チェック 

 本実験において用いた Blu-ray プレイヤーのセール価格表示の位置が、本論の意図通りに被験者に正確

に認識されているかどうかについて確認するために、マニピュレーション・チェックを行った。具体的には、

被験者に、垂直型配置の場合においては、セール価格がセール前価格の上下どちらに記載されていたかと

いうことを、「上側」ないし「下側」で、水平型配置の場合においては、左右どちらに記載されていたかど

うかということを、「左側」ないし「右側」で、回答するように依頼した。そして、セール価格表示の位置

を誤って認識している被験者のデータを、分析に用いる結果から除外した。その結果、分析に用いられる

最終的な被験者数は、88（99％）であった。 

 

4－2 分析結果 

 

4－2－1 仮説 1群の分析結果 

 仮説 1群の分析結果は、図表 2に要約されるとおりである。第 3章において提唱された仮説 1群の経験

的妥当性を吟味するために、平均値の差に関する検定をそれぞれ行った。なお、Shapiro-Wilk検定および

Bartlett 検定の結果は、図表 3 に要約されるとおりである。それらの検定の結果、いずれの場合において

も、標本の正規性および等分散性を疑う証拠は得られなかったため、パラメトリック検定である t 検定を
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行った。 

 

図表 2 仮説 1群の分析結果 

仮説 割引率 
価値認識 購買意図 

平均値（標準偏差） t値 平均値（標準偏差） t値 

H1a 通常 

上 ＝3.76（0.77） 

vs. 

下 ＝4.95（0.62） 

t ＝—5.70** 

上 ＝3.61（0.81） 

vs. 

下 ＝4.89（0.73） 

t ＝—5.52** 

H1b 
極端に 

高い 

上 ＝4.19（0.72） 

vs. 

下 ＝3.18（0.55） 

—t ＝5.23** 

上 ＝4.09（1.00） 

vs. 

下 ＝3.03（0.88） 

—t ＝3.72** 

H1c 
極端に 

低い 

上 ＝3.82（0.57） 

vs. 

下 ＝2.91（0.80） 

—t ＝4.32** 

上 ＝3.49（1.01） 

vs. 

下 ＝2.62（0.68） 

—t ＝3.34** 

ただし、上（下）は、セール価格をセール前価格の上（下）側に記載した場合を示す。 

**は 1％水準で有意。 

 

図表 3 仮説 1群の Shapiro-Wilk 検定および Bartlett検定の結果 

仮説 割引率 

価値認識 購買意図 

正規性の検定統計量

（p値） 

等分散性の検定

統計量（p値） 

正規性の検定統計量

（p値） 

等分散性の検定

統計量（p値） 

H1a 通常 
上：0.95（0.28） 

下：0.94（0.17） 
1.55（0.32） 

上：0.91（0.06） 

下：0.93（0.16） 
1.24（0.62） 

H1b 
極端に 

高い 

上：0.97（0.78） 

下：0.97（0.60） 
1.75（0.21） 

上：0.94（0.19） 

下：0.93（0.14） 
1.29（0.57） 

H1c 
極端に 

低い 

上：0.93（0.12） 

下：0.93（0.15） 
1.97（0.13） 

上：0.91（0.06） 

下：0.91（0.06） 
2.21（0.08） 

 

 仮説 1aの分析結果について、適度な割引率の時における価値認識の平均値の差は、セール価格をセール

前価格の上側に記載した場合と、下側に記載した場合の間で、1％水準で有意であった（平均値はそれぞれ

3.761と 4.955, t ＝—5.700, p ＝0.001）。他方、購買意図の平均値の差は、セール価格をセール前価格の上側に

記載した場合と、下側に記載した場合の間で、1％水準で有意であった（平均値はそれぞれ 3.606と 4.894, t ＝

－5.520, p ＝0.001）。したがって、仮説 1aは支持され、適度な割引率の時、セール価格をセール前価格の下

側に記載する場合の方が、上側に記載する場合に比して、消費者の製品評価は好ましいということが示唆

されたと言いうるであろう。 

 仮説 1bの分析結果について、極端に高い割引率の時における価値認識の平均値の差は、セール価格をセ

ール前価格の上側に記載した場合と、下側に記載した場合の間で、1％水準で有意であった（平均値はそれぞ

れ 4.193 と 3.182, t ＝5.230, p ＝0.001）。他方、購買意図の平均値の差は、セール価格をセール前価格の上側

に記載した場合と、下側に記載した場合の間で、1％水準で有意であった（平均値はそれぞれ 4.091と 3.030,  

t ＝3.720, p ＝0.001）。したがって、仮説 1b は支持され、極端に高い割引率の時、セール価格をセール前価

格の上側に記載する場合の方が、下側に記載する場合に比して、消費者の製品評価は好ましいということ

が示唆されたと言いうるであろう。 

 仮説 1cの分析結果について、極端に低い割引率の時における価値認識の平均値の差は、セール価格をセ
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ール前価格の上側に記載した場合と、下側に記載した場合の間で、1％水準で有意であった（平均値はそれぞ

れ 3.818 と 2.909, t ＝4.320, p ＝0.001）。他方、購買意図の平均値の差は、セール価格をセール前価格の上側

に記載した場合と、下側に記載した場合の間の差は、1％水準で有意であった（平均値はそれぞれ 3.485と 2.621, 

t ＝3.340, p ＝0.002）。したがって、仮説 1c は支持され、極端に低い割引率の時、セール価格をセール前価

格の上側に記載する場合の方が、下側に記載する場合に比して、消費者の製品評価は好ましいということ

が示唆されたと言いうるであろう。 

 

4－2－2 仮説 2群の分析結果 

 仮説 2 群の分析結果は、図表 4 に要約されるとおりである。前章において提唱された仮説 2 群の経験的

妥当性を吟味するために、平均値の差に関する検定をそれぞれ行った。なお、Shapiro-Wilk 検定および

Bartlett 検定の結果は、図表 5 に要約されるとおりである。その結果、いずれの場合においても、標本の

正規性および等分散性を疑う証拠は得られなかったため、パラメトリック検定である t検定を行った。 

 

図表 4 仮説 2群の分析結果 

仮説 割引率 
価値認識 購買意図 

平均値（標準偏差） t値 平均値（標準偏差） t値 

H2a 通常 

下 ＝4.96（0.62） 

vs. 

右 ＝4.49（0.84） 

t ＝2.09** 

下 ＝4.89（0.73） 

vs. 

右 ＝4.23（0.79） 

t ＝3.34** 

H2b 
極端に 

高い 

上 ＝4.19（0.72） 

vs. 

左 ＝3.69（0.79） 

t ＝2.18** 

上 ＝4.09（1.00） 

vs. 

左 ＝3.42（1.12） 

t ＝2.08** 

H2c 
極端に 

低い 

上 ＝3.82（0.57） 

vs. 

左 ＝3.22（0.56） 

t ＝3.53** 

上 ＝3.49（1.01） 

vs. 

左 ＝2.91（0.79） 

t ＝2.11** 

ただし、上（下、右、左）は、セール価格をセール前価格の上（下、右、左）側に記載した場合を示す。 

**は 1％水準で有意、*は 5％水準で有意。 

 

図表 5 仮説 2群の Shapiro-Wilk 検定および Bartlett検定の結果 

仮説 割引率 

価値認識 購買意図 

正規性の検定統計量

（p値） 

等分散性の検定

統計量（p値） 

正規性の検定統計量

（p値） 

等分散性の検定

統計量（p値） 

H2a 通常 
下：0.94（0.17） 

右：0.92（0.11） 
1.88（0.16） 

下：0.93（0.16） 

右：0.96（0.52） 
1.18（0.71） 

H2b 
極端に 

高い 

上：0.97（0.78） 

左：0.92（0.07） 
1.20（0.67） 

上：0.94（0.19） 

左：0.93（0.14） 
1.24（0.62） 

H2c 
極端に 

低い 

上：0.93（0.12） 

左：0.91（0.06） 
1.06（0.90） 

上：0.91（0.06） 

左：0.95（0.32） 
1.62（0.28） 

 

 仮説 2aの分析結果について、適度な割引率の時における価値認識の平均値の差は、セール価格をセール

前価格の下側に記載した場合と、右側に記載した場合の間で、5％水準で有意であった（平均値はそれぞれ

4.955と 4.489, t ＝2.090, p ＝0.042）。他方、購買意図の平均値の差は、セール価格をセール前価格の下側に記

載した場合と、右側に記載した場合の間で、1％水準で有意であった（平均値はそれぞれ 4.894 と 4.227, 
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t ＝3.340, p ＝0.006）。したがって、仮説 2a は支持され、適度な割引率の時、セール価格をセール前価格の

下側に記載する場合の方が、右側に記載する場合に比して、消費者の製品評価は好ましいということが示

唆されたと言いうるであろう。 

 仮説 2bの分析結果について、極端に高い割引率の時における価値認識の平均値の差は、セール価格をセ

ール前価格の上側に記載した場合と、左側に記載した場合の間で、5％水準で有意であった（平均値はそれぞ

れ 4.193 と 3.693, t ＝2.180, p ＝0.035）。他方、購買意図の平均値の差は、セール価格をセール前価格の上側

に記載した場合と、左側に記載した場合の間で、5％水準で有意であった（平均値はそれぞれ 4.091 と 3.424, 

t ＝2.080, p ＝0.044）。したがって、仮説 2b は支持され、極端に高い割引率の時、セール価格をセール前価

格の上側に記載する場合の方が、左側に記載する場合に比して、消費者の製品評価は好ましいということ

が示唆されたと言いうるであろう。 

 仮説 2cの分析結果について、極端に低い割引率の時における価値認識の平均値の差は、セール価格をセ

ール前価格の上側に記載した場合と、左側に記載した場合の間で、1％水準で有意であった（平均値はそれぞ

れ 3.818 と 3.216, t ＝3.530, p ＝0.001）。他方、購買意図の平均値の差は、セール価格をセール前価格の上側

に記載した場合と、左側に記載した場合の間で、5％水準で有意であった（平均値はそれぞれ 3.485と 2.909,  

t ＝2.110, p ＝0.041）。したがって、仮説 2c は支持され、極端に低い割引率の時、セール価格をセール前価

格の上側に記載する場合の方が、左側に記載する場合に比して、消費者の製品評価は好ましいということ

が示唆されたと言いうるであろう。 

 

 

第 5章 実験 2 

 

5－1 実験方法 

 

5－1－1 実験計画 

 第 3 章において提唱した仮説 3 群の経験的妥当性を吟味するために、実験室実験を行った。被験者は、

ボランティアとして協力してくれた、都内の大学に在籍する学生 80名（男 45名、女 35名）であった。本実

験は、セール価格表示の位置（2種類：上側／下側）、および価格訴求方法（2種類：促進焦点型／予防焦点型）を

被験者間変数、割引率の高低（3種類：適度な割引率／極端に高い割引率／極端に低い割引率）を被験者内変数と

する 3要因混合計画法に基づいて実験を行うため、被験者をランダムに 4グループに分類した。すなわち、

「セール価格上側×促進焦点型価格訴求方法×適度な割引率」、「セール価格上側×促進焦点型価格訴求方法

×極端に高い割引率」、および「セール価格上側×促進焦点型価格訴求方法×極端に低い割引率」について

の調査票を回答するグループ A（N ＝20）、「セール価格上側×予防焦点型価格訴求方法×適度な割引率」、

「セール価格上側×予防焦点型価格訴求方法×極端に高い割引率」、および「セール価格上側×予防焦点型

価格訴求方法×極端に低い割引率」についての調査票を回答するグループ B（N ＝20）、「セール価格下側×

促進焦点型価格訴求方法×適度な割引率」、「セール価格下側×促進焦点型価格訴求方法×極端に高い割引

率」、および「セール価格下側×促進焦点型価格訴求方法×極端に低い割引率」についての調査票を回答す
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るグループ C（N ＝20）、「セール価格下側×予防焦点型価格訴求方法×適度な割引率」、「セール価格下側×

予防焦点型価格訴求方法×極端に高い割引率」、および「セール価格下側×予防焦点型価格訴求方法×極端

に低い割引率」についての調査票を回答するグループ D（N ＝20）の 4グループである。 

 

5－1－2 刺激の設定 

 本実験において用いられた刺激は、32インチテレビのセールを知らせる広告であった。実験対象製品カ

テゴリーとして、32インチテレビが採用された理由は、Biswas, et al.（2013）においても、セールの割引

額が最寄品より高いような製品カテゴリーとして、32インチテレビが採用されていたためである。 

 Biswas, et al.（2013）に従って、32インチテレビのセール前価格を 32,999円に設定し（Biswas, et al. は、

329.99ドルであった）、適度な割引率（30％）の場合には、セール価格を 23,099円に、極端に高い割引率（80％）

の場合には、セール価格を 6,599円に、極端に低い割引率（5％）の場合には、セール価格を 31,349円に設

定した（Biswas, et al. は、それぞれ、230.99ドル、65.99ドル、および 313.49ドルであった）。 

 まず、これらのセール価格を、広告においてセール前価格の上下のどちらかに記載した。次に、セール

価格を訴求するコピーとして、促進焦点型の価格訴求方法である場合には、「今買えば、超お得！」という

コピーを広告に掲載し、予防焦点型の価格訴求方法である場合には、「今買わないと、大損…！」というコ

ピーを広告に掲載した。 

 

5－1－3 実験手続き 

 実験に際して、まず、すべての被験者に、32インチテレビを買おうとしている状況を想定するように依

頼した。次に、架空の 32 インチテレビの広告を見るように依頼した。最後に、広告に掲載されていた 32

インチテレビに対する製品評価に関する質問項目、および広告に掲載されていたセール価格表示の位置に

関する質問項目に回答するように依頼した。ただし、後者の質問項目はマニピュレーション・チェック用で

ある。 

 

5－1－4 測定尺度 

 被験者の 32インチテレビに対する製品評価として、Biswas, et al. に倣って、価値認識および購買意図

の 2つの変数を採用した。両変数ともに、彼らの尺度を本論の趣旨に合わせて修正した上で用いた。なお、

実験において採用された尺度法は、7点リカート尺度であり、被験者には 7段階によって示された「1：全

くそう思わない」から「7：非常にそう思う」までのうちから 1つの段階を選択するように依頼した。具体

的な測定尺度は、図表 6 に要約されるとおりであった。分析に際しては、各構成概念に対する測定尺度の

平均値を用いた。 

 各構成概念に関して、採用された測定尺度の信頼性および妥当性を判断するための指標であるクロンバ

ック α 係数、SCR、および AVE の値を算出した。まず、各構成概念のクロンバック α 係数は、どちらも

0.754以上の値であり、Nunnally（1978）が推奨する 0.70以上という基準値を上回った。次に、各構成概

念の SCRは、どちらも 0.815以上の値であり、Bagozzi and Yi（1988）が推奨する基準値である 0.60とい

う基準値を上回った。さらに、各構成概念の AVE は、どちらも 0.539 以上の値であり、Bagozzi and Yi
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（1988）が推奨する 0.50以上という基準値を上回った。以上より、本論のどちらの構成概念の測定尺度も高

い信頼性と妥当性を有していると結論づけられるであろう。 

 

図表 6 構成概念と測定尺度 

構成概念 測定尺度（因子負荷量） α係数 SCR AVE 

価値認識 

X1：この 32 インチテレビは、セール価格に見合っている。

（0.78） 

0.77 0.82 0.54 

X2：このセールの割引率は非常に大きい。（0.42） 

X3：このセール価格は、公正な値段である。（0.64） 

X4：セール価格は、非常に良い値段である。（0.84） 

購買意図 

X5：この 32インチテレビを購入する可能性は高い。（0.90） 

0.90 0.90 0.74 X6：この 32インチテレビの購入を検討する確率は高い。（0.89） 

X7：この 32インチテレビを購入する意欲は高い。（0.92） 

 

5－1－5 マニピュレーション・チェック 

 本実験において用いた 32インチテレビのセール価格表示の位置が、本論の意図通りに被験者に正確に認

識されているかどうかについて確認するために、マニピュレーション・チェックを行った。具体的には、被

験者に、セール価格がセール前価格の上下どちらに記載されているかどうかということを、「上側」ないし

「下側」で回答するように依頼した。そして、セール価格表示の位置を誤って認識している被験者のデータ

を、分析に用いる結果から除外した。その結果、分析に用いられる最終的な被験者数は、80（100％）であ

った。 

 

5－2 分析結果 

 

 第 3 章において提唱された仮説 3 群の経験的妥当性を吟味するために、2 水準のセール価格表示の位置

（上側／下側）× 2 水準の価格訴求方法（促進焦点型／予防焦点型）の二元配置分散分析をそれぞれ行った。な

お、Shapiro-Wilk検定および Bartlett検定の結果は、図表 7に要約されるとおりである。それらの検定の

結果、いずれの場合においても、標本の正規性および等分散性を疑う証拠は得られなかったため、二元配

置分散分析を行うことは妥当であると言いうるであろう。 

 仮説 3aの分析結果は、図表 8に要約されるとおりである。促進焦点型で価格訴求を行った場合、価値認

識の平均値は、セール価格をセール前価格の上側に記載した場合においては、3.863（標準偏差は 0.864）、セ

ール価格をセール前価格の下側に記載した場合においては、4.763（標準偏差は 0.944）であった。一方、予

防焦点型で価格訴求を行った場合、価値認識の平均値は、セール価格をセール前価格の上側に記載した場

合においては、4.725（標準偏差は 0.858）、セール価格をセール前価格の下側に記載した場合においては、



140 長妻泰成「セール価格表示の垂直型配置の有効性」 

 

4.813（標準偏差は 0.683）であった。両分類変数間の交互効果の F 値は 4.650 という値であり、5％水準で

有意であった（p ＝0.034）。また、単純主効果検定の結果、促進焦点型で価格訴求を行った場合におけるセ

ール価格表示の位置の主効果の F 値は、11.410 という値を示し、1％水準で有意であった（p ＝0.001）。一

方、予防焦点型で価格訴求を行った場合におけるセール価格表示の位置の主効果の F 値は、0.110 という

値を示し、非有意であった。 

 

図表 7 仮説 3群の Shapiro-Wilk 検定および Bartlett検定の結果 

仮説 割引率 

価値認識 購買意図 

正規性の検定統計量 

（p値） 

等分散性の検定

統計量（p値） 

正規性の検定統計量 

（p値） 

等分散性の検定

統計量（p値） 

H3a 通常 

上×促進：0.95（0.35） 

上×予防：0.95（0.40） 

下×促進：0.92（0.09） 

下×予防：0.98（0.88） 

2.00（0.57） 

上×促進：0.94（0.25） 

上×予防：0.91（0.07）

下×促進：0.93（0.13） 

下×予防：0.98（0.89） 

1.12（0.77） 

H3b 
極端に 

高い 

上×促進：0.96（0.51） 

上×予防：0.92（0.09） 

下×促進：0.93（0.19） 

下×予防：0.97（0.71） 

5.72（0.13） 

上×促進：0.93（0.19） 

上×予防：0.93（0.14） 

下×促進：0.96（0.48） 

下×予防：0.97（0.80） 

4.07（0.25） 

H3c 
極端に 

低い 

上×促進：0.95（0.38） 

上×予防：0.92（0.08） 

下×促進：0.90（0.06） 

下×予防：0.94（0.28） 

1.30（0.73） 

上×促進：0.95（0.45） 

上×予防：0.96（0.50） 

下×促進：0.92（0.08） 

下×予防：0.95（0.32） 

2.05（0.56） 

 

図表 8 仮説 3aの分析結果 

 

 

 促進焦点型で価格訴求を行った場合、購買意図の平均値は、セール価格をセール前価格の上側に記載し

た場合においては、3.767（標準偏差は 0.918）、セール価格をセール前価格の下側に記載した場合においては、

4.600（標準偏差は 0.856）であった。一方、予防焦点型で価格訴求を行った場合、購買意図の平均値は、セ

ール価格をセール前価格の上側に記載した場合においては、4.617（標準偏差は 0.797）、セール価格をセール

前価格の下側に記載した場合においては、4.667（標準偏差は 0.725）であった。両分類変数間の交互効果の

F値は 4.480という値を示し、5％水準で有意であった（p ＝0.038）。また、単純主効果検定の結果、促進焦
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点型で価格訴求を行った場合におけるセール価格表示の位置の主効果の F 値は、10.560 という値を示し、

1％水準で有意であった（p ＝0.002）。一方、予防焦点型で価格訴求を行った場合におけるセール価格表示の

位置の主効果の F値は、0.040という値を示し、非有意であった。 

 したがって、仮説 3aは支持され、適度な割引率の時、促進焦点型で価格訴求を行った場合の方が、予防

焦点型で価格訴求を行った場合に比して、セール価格をセール前価格の上側に記載する場合における消費

者の製品評価とセール価格をセール前価格の下側に記載する場合における消費者の製品評価の差は大きい

ということが示唆されたと言いうるであろう。 

 仮説 3bの分析結果は、図表 9に要約されるとおりである。促進焦点型で価格訴求を行った場合、価値認

識の平均値は、セール価格をセール前価格の上側に記載した場合においては、4.112（標準偏差は 0.995）、セ

ール価格をセール前価格の下側に記載した場合においては、3.800（標準偏差は 0.845）であった。一方、予

防焦点型で価格訴求を行った場合、価値認識の平均値は、セール価格をセール前価格の上側に記載した場

合においては、3.388（標準偏差は 0.565）、セール価格をセール前価格の下側に記載した場合においては、

3.250（標準偏差は 0.811）であった。両分類変数間の交互効果の F値は 0.230という値を示し、非有意であ

った。 

 

図表 9 仮説 3bの分析結果 

 

 

 促進焦点型で購買意図を行った場合、購買意図の平均値は、セール価格をセール前価格の上側に記載し

た場合においては、3.917（標準偏差は 0.936）、セール価格をセール前価格の下側に記載した場合においては、

3.617（標準偏差は 0.907）であった。一方、予防焦点型で価格訴求を行った場合、購買意図の平均値は、セ

ール価格をセール前価格の上側に記載した場合においては、3.232（標準偏差は 0.613）、セール価格をセール

前価格の下側に記載した場合においては、3.033（標準偏差は 0.741）であった。両分類変数間の交互効果の

F値は 0.080という値を示し、非有意であった。 

 したがって、仮説 3bは支持されなかった。極端に高い割引率の時に、促進焦点下にある消費者は、セー

ル価格がセール前価格の下側に記載されている際に、正確に割引額を計算することによって、低品質な製

品ではないかと類推し、製品評価が好ましくなくなるはずであった。しかし、割引率が極端に高かったた

め、割引額を計算せず、それゆえ、低品質な製品ではないかと類推することもなく、製品評価が好ましく
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なってしまったと考えられる。 

 仮説 3c の分析結果は、図表 10 に要約されるとおりである。促進焦点型で価格訴求を行った場合、価値

認識の平均値は、セール価格をセール前価格の上側に記載した場合においては、3.763（標準偏差は 0.954）、

セール価格をセール前価格の下側に記載した場合においては、3.025（標準偏差は 0.846）であった。一方、

予防焦点型で価格訴求を行った場合、価値認識の平均値は、セール価格をセール前価格の上側に記載した

場合においては、3.038（標準偏差は 0.904）、セール価格をセール前価格の下側に記載した場合においては、

2.963（標準偏差は 0.740）であった。両分類変数間の交互効果の F値は 2.930という値を示し、10％水準で

有意であった（p ＝0.091）。また、単純主効果検定の結果、促進焦点型で価格訴求を行った場合におけるセ

ール価格表示の位置の主効果の F値は、7.270という値を示し、1％水準で有意であった（p ＝0.009）。一方、

予防焦点型で価格訴求を行った場合におけるセール価格表示の位置の主効果の F 値は、0.080 という値を

示し、非有意であった。 

 

図表 10 仮説 3cの分析結果 

 

 

 促進焦点型で価格訴求を行った場合、購買意図の平均値は、セール価格をセール前価格の上側に記載し

た場合においては、3.600（標準偏差は 0.915）、セール価格をセール前価格の下側に記載した場合においては、

2.900（標準偏差は 0.950）であった。一方、予防焦点型で価格訴求を行った場合、購買意図の平均値は、セ

ール価格をセール前価格の上側に記載した場合においては、2.917（標準偏差は 0.771）、セール価格をセール

前価格の下側に記載した場合においては、2.983（標準偏差は 0.713）であった。両分類変数間の交互効果の

F値は 4.140という値を示し、5％水準で有意であった（p ＝0.046）。また、単純主効果検定の結果、促進焦

点型で価格訴求を行った場合におけるセール価格表示の位置の主効果の F 値は、6.890 という値を示し、

5％水準で有意であった（p ＝0.010）。一方、予防焦点型で価格訴求を行った場合におけるセール価格表示の

位置の主効果の F値は、0.060という値を示し、非有意であった。 

 したがって、仮説 3c は支持され、極端に低い割引率の時、促進焦点型で価格訴求を行った場合の方が、

予防焦点型で価格訴求を行った場合に比して、セール価格をセール前価格の上側に記載する場合における

消費者の製品評価とセール価格をセール前価格の下側に記載する場合における消費者の製品評価の差は大

きいということが示唆されたと言いうるであろう。 
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第 6章 おわりに 

 

6－1 本論の含意 

 

 まず、本論の学術的含意は、以下の 2 点である。第 1 に、既存研究が着目していたセール価格をセール

前価格の左右どちらに記載するのかという水平型配置の問題だけでなく、セール価格をセール前価格の上

下どちらに記載するのかという垂直型配置の問題を新たに考慮に入れた上で、どのようにセール価格を記

載すれば消費者の製品評価が好ましいのかということを探究した。具体的には、本論は、それぞれ異なる

割引率（適度な割引率／極端に高い割引率／極端に低い割引率）の時に、セール価格表示の位置が垂直型配置で

ある場合の方が、水平型配置に比して、消費者の製品評価は好ましいということを見出した。 

 第 2 に、既存研究において考慮されていなかった、セール価格をどのように訴求するのかというセール

時における価格訴求方法の種類に着目して、その調整効果を探究した。具体的には、本論は、促進焦点型

で価格訴求を行った場合の方が、予防焦点型で価格訴求を行った場合に比して、消費者の製品評価の差は

大きいということを見出した。 

 次に、本論の実務的含意は、以下の 2 点である。第 1 に、企業は、セールを行う際に、どのようにセー

ル価格を記載するかを考慮するべきである。セールを行っている小売店舗や企業のオンラインサイトを閲

覧すると、企業によってセール価格表示の位置が異なっており、マーケターは、セール価格をセール前価

格の上下左右いずれに記載するべきであるかという問題に対して、根拠をもって対処できていないのでは

ないかと推察される。本論は、そのようなマーケターに対して、セール価格をセール前価格の上下左右い

ずれに記載するべきであるかということについて 1 つの指針を示しうる。その指針とは、通常の割引率の

時には、セール価格をセール前価格の下側に記載することによって、マーケターが設定した割引額を消費

者に正確に知覚してもらうべきであり、極端に高い割引率の時、もしくは極端に低い割引率の時には、上

側に記載することによって、マーケターが設定した割引額を消費者が正確に知覚するのを敢えて妨害し、

割引額が正確に知覚された際に、当該製品が低品質な製品ではないかと類推されたり、割引額の低さに失

望されたりすることを防ぐべきであるということである。 

 第 2 に、企業は、セール価格表示の位置を検討するに際して、価格訴求方法の種類も考慮するべきであ

る。本論は、促進焦点型の価格訴求方法の場合には、セール価格表示の位置によって消費者の製品評価が

異なる一方、予防焦点型の価格訴求方法の場合には、セール価格表示の位置によって消費者の製品評価が

異ならないということを見出した。具体的には、一方において、マーケターが通常の割引率を設定してい

る時には、セール価格をセール前価格の下側に記載することによって、消費者が割引額を正確に計算でき

るようにするか、「買わなきゃ損！」といった予防焦点型のセール価格を訴求するコピーを用いることによ

って、消費者の認知に基づいた価格情報の処理を促し、割引額を正確に計算してもらうことが有効である。

他方において、マーケターが極端に高い割引率、もしくは極端に低い割引率を設定している時には、セー

ル価格をセール前価格の上側に記載することによって、消費者が割引額を正確に計算できないようにする

か、「買ったらお得！」といった促進焦点型のセール価格を訴求するコピーを用いることによって、消費者

の感情に基づいた価格情報の処理を促し、割引額を正確に計算させないことが有効である。以上の主張は、
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図表 11に要約されるとおりである。 

 

図表 11 企業が行うべきセール価格表示の位置と価格訴求方法の種類 

割引率 セール価格表示の位置 価格訴求方法の種類 

通常 セール前価格の下側 予防焦点型 

極端に高い セール前価格の上側 促進焦点型 

極端に低い セール前価格の上側 促進焦点型 

 

6－2 本論の限界と課題 

 

 本論はいくつかの限界を抱えており、それゆえ今後の研究に課題を残している。第 1 に、本論の実験に

おいては、時間および予算の制約のため、被験者が大学生に限定されていた。今後の研究においては、無

作為に抽出された幅広い年代の消費者を対象にして実験を行うことによって、本論の分析結果の妥当性を

吟味することが望まれるであろう。 

 第 2に、実験対象製品カテゴリーとして、Blu-rayプレイヤーと 32インチテレビのみを用いていた。し

かし、企業によるセールは、多種多様な製品カテゴリーにおいて行われている。本論で用いた電化製品カ

テゴリーだけでなく、その他の製品カテゴリーを対象にした実験を行うことによって、本論の仮説の外部

妥当性を吟味することが望まれるであろう。 

 第 3 に、本論の実験においては、既存研究に倣ってセール価格およびセール前価格を 5 桁に設定してい

た。しかし、価格の桁数が異なる場合、同様の結果が得らない可能性がある。例えば、価格の桁数が多くな

ればなるほど、割引額の計算を容易に行うことができない可能性が高まると考えられる。今後の研究にお

いては、価格の桁数によって消費者の価格情報の処理がどのように異なるのかについて検討する必要があ

るであろう。 

 

 

（記） 本論の執筆に際して、ご助言を頂いた全ての方々に、この場をお借りして感謝の意を申し上げた

く思います。特に、慶應義塾大学商学部小野晃典先生には、本論の執筆に対して、約 1 年間、熱心

にご指導して頂きました。先生のご指導がなかったら、この論文は完成することができなかったと

思います。加えて、私の怠惰が原因で仮説を再検討することになった時も、見捨てることなく何度

もご相談に乗ってくださり、また、社会に出る前に「期限」の重要性を教えてくださりました。同期

の進捗に追いつき始めた頃、小野先生から「君の論文は、良い論文だね。商学会に投稿してみたら。」

と言って頂き、心から嬉しく思ったことを今でも覚えております。結果として、商学会賞を受賞で

きなかったため、小野先生に対して商学会賞受賞という形で恩返しできず、非常に悔しい気持ちで

す。ただ、本論の執筆を通じて、私自身が一ゼミ生として成長することができたのは、先生のご指

導のおかげでございます。心より感謝申し上げます。本当にありがとうございました。また、小野

晃典研究会の大学院生の皆さん、第 13期生、および第 14期生にも、本当に有益なご助言を頂きま

した。とりわけ、大学院生の石井隆太さんには、仮説構築から調査票作成や本文添削まで、執筆活
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動全般において、多大なご協力を賜りました。夏合宿で一緒に徹夜をして執筆を手伝ったくださっ

たこと、一生忘れません。東洋大学経営学部マーケティング学科助教の菊盛真衣さんには、仮説構

築について、多大なる有益な助言を頂きました。その他にも、多くの同期の仲間に、論文執筆にお

いてはもちろんのこと、精神面においても本当に助けられました。私は、小野ゼミに入って良かっ

たなと心から思うとともに、最高の同期を持ち、幸せだなと感じました。皆さん、本当にありがと

うございました。 
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調査票 1－A 

 

セール価格表示に関する消費者意識調査 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
0. あなたの年齢と性別を教えてください。 

 

 

 
 

【あなたは、Blu-rayプレイヤーを買おうと思っています。】 

1. 以下の広告をしっかり見てから、質問に答えてください。 

 
【問 1】 

1.  この Blu-ray プレイヤーは、セール価格に見合っている。 1  2  3  4  5  6  7 

2.  このセールの割引率は非常に大きい。 1  2  3  4  5  6  7 

3.  このセール価格は、公正な値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

4.  このセール価格は、非常に良い値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

5.  この Blu-ray プレイヤーを購入する可能性は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

6.  この Blu-ray プレイヤーの購入を検討する確率は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

7.  この Blu-ray プレイヤーを購入する意欲は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

 

【問 2】広告に掲載されているセール価格は、元値の上下どちらにありましたか？  

 

  

次のページにお進みください。 

 私は現在、卒業論文を執筆中であり、そのための消費者データを必要として

います。今回ご回答いただいた内容は統計的方法によって処理いたしますので、

個人単位での情報が外部に漏えいすることは絶対にございません。 

大変お手数をおかけいたしますが、上記の旨をご理解いただきまして、 

ご協力のほどよろしくお願い致します。 

  

慶應義塾大学商学部 小野晃典研究会 

第 13期 長妻 泰成 

     歳      男 ・ 女 

 

あなたは広告に掲載されている Blu-rayプレイヤーについて、 

どのような評価を抱いていますか？ 

以下の質問について、「全くそう思わない：1」から 

「非常にそう思う：7」の 7つのうち、 

1つの数字を選んで○で囲んでください。 
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2. 以下の広告をしっかり見てから、質問に答えてください。 

 

【問 1】 

 

 

 

 

 

1.  この Blu-ray プレイヤーは、セール価格に見合っている。 1  2  3  4  5  6  7 

2.  このセールの割引率は非常に大きい。 1  2  3  4  5  6  7 

3.  このセール価格は、公正な値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

4.  このセール価格は、非常に良い値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

5.  この Blu-ray プレイヤーを購入する可能性は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

6.  この Blu-ray プレイヤーの購入を検討する確率は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

7.  この Blu-ray プレイヤーを購入する意欲は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

 

【問 2】広告に掲載されているセール価格は、元値の上下どちらにありましたか？ 

 

 

 

 

3. 以下の広告をしっかり見てから、質問に答えてください。 

【問 1】 

 

 

 

 

 

1.  この Blu-ray プレイヤーは、セール価格に見合っている。 1  2  3  4  5  6  7 

2.  このセールの割引率は非常に大きい。 1  2  3  4  5  6  7 

3.  このセール価格は、公正な値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

4.  このセール価格は、非常に良い値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

5.  この Blu-ray プレイヤーを購入する可能性は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

6.  この Blu-ray プレイヤーの購入を検討する確率は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

7.  この Blu-ray プレイヤーを購入する意欲は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

 

【問 2】広告に掲載されているセール価格は、元値の上下どちらにありましたか？  

 

 

 

質問は以上となります。ご協力ありがとうございました。 

あなたは広告に掲載されている Blu-rayプレイヤーについて、 

どのような評価を抱いていますか？ 

以下の質問について、「全くそう思わない：1」から 

「非常にそう思う：7」の 7つのうち、 

1つの数字を選んで○で囲んでください。 
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あなたは広告に掲載されている Blu-rayプレイヤーについて、 

どのような評価を抱いていますか？ 

以下の質問について、「全くそう思わない：1」から 

「非常にそう思う：7」の 7つのうち、 

1つの数字を選んで○で囲んでください。 
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セール価格表示に関する消費者意識調査 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
0. あなたの年齢と性別を教えてください。 

 

 

 

【あなたは、Blu-rayプレイヤーを買おうと思っています。】 

1.  以下の広告をしっかり見てから、質問に答えてください。 

 
【問 1】 

1.  この Blu-ray プレイヤーは、セール価格に見合っている。 1  2  3  4  5  6  7 

2.  このセールの割引率は非常に大きい。 1  2  3  4  5  6  7 

3.  このセール価格は、公正な値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

4.  このセール価格は、非常に良い値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

5.  この Blu-ray プレイヤーを購入する可能性は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

6.  この Blu-ray プレイヤーの購入を検討する確率は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

7.  この Blu-ray プレイヤーを購入する意欲は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

 

【問 2】広告に掲載されているセール価格は、元値の上下どちらにありましたか？  

 

  

次のページにお進みください。 

 私は現在、卒業論文を執筆中であり、そのための消費者データを必要として

います。今回ご回答いただいた内容は統計的方法によって処理いたしますので、

個人単位での情報が外部に漏えいすることは絶対にございません。 

大変お手数をおかけいたしますが、上記の旨をご理解いただきまして、 

ご協力のほどよろしくお願い致します。 

  

慶應義塾大学商学部 小野晃典研究会 

第 13期 長妻 泰成 

     歳      男 ・ 女 

 

あなたは広告に掲載されている Blu-rayプレイヤーについて、 

どのような評価を抱いていますか？ 

以下の質問について、「全くそう思わない：1」から 

「非常にそう思う：7」の 7つのうち、 

1つの数字を選んで○で囲んでください。 
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2.  以下の広告をしっかり見てから、質問に答えてください。 

 

【問 1】 

 

 

 

 

 

1.  この Blu-ray プレイヤーは、セール価格に見合っている。 1  2  3  4  5  6  7 

2.  このセールの割引率は非常に大きい。 1  2  3  4  5  6  7 

3.  このセール価格は、公正な値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

4.  このセール価格は、非常に良い値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

5.  この Blu-ray プレイヤーを購入する可能性は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

6.  この Blu-ray プレイヤーの購入を検討する確率は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

7.  この Blu-ray プレイヤーを購入する意欲は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

 

【問 2】広告に掲載されているセール価格は、元値の上下どちらにありましたか？ 

 

 

 

 

3.   以下の広告をしっかり見てから、質問に答えてください。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

【問 1】 

 

 

 

 

 

1.  この Blu-ray プレイヤーは、セール価格に見合っている。 1  2  3  4  5  6  7 

2.  このセールの割引率は非常に大きい。 1  2  3  4  5  6  7 

3.  このセール価格は、公正な値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

4.  このセール価格は、非常に良い値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

5.  この Blu-ray プレイヤーを購入する可能性は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

6.  この Blu-ray プレイヤーの購入を検討する確率は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

7.  この Blu-ray プレイヤーを購入する意欲は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

 

【問 2】広告に掲載されているセール価格は、元値の上下どちらにありましたか？  

 

 

 

質問は以上となります。ご協力ありがとうございました。 

あなたは広告に掲載されている Blu-rayプレイヤーについて、 

どのような評価を抱いていますか？ 

以下の質問について、「全くそう思わない：1」から 

「非常にそう思う：7」の 7つのうち、 

1つの数字を選んで○で囲んでください。 
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あなたは広告に掲載されている Blu-rayプレイヤーについて、 

どのような評価を抱いていますか？ 

以下の質問について、「全くそう思わない：1」から 

「非常にそう思う：7」の 7つのうち、 

1つの数字を選んで○で囲んでください。 
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調査票 1－C 

 

セール価格表示に関する消費者意識調査 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
0.   あなたの年齢と性別を教えてください。 

 

 
 

【あなたは、Blu-rayプレイヤーを買おうと思っています。】 

1.   以下の広告をしっかり見てから、質問に答えてください。 

 
【問 1】 

1.  この Blu-ray プレイヤーは、セール価格に見合っている。 1  2  3  4  5  6  7 

2.  このセールの割引率は非常に大きい。 1  2  3  4  5  6  7 

3.  このセール価格は、公正な値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

4.  このセール価格は、非常に良い値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

5.  この Blu-ray プレイヤーを購入する可能性は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

6.  この Blu-ray プレイヤーの購入を検討する確率は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

7.  この Blu-ray プレイヤーを購入する意欲は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

 

【問 2】広告に掲載されているセール価格は、元値の左右どちらにありましたか？  

 

  

次のページにお進みください。 

 私は現在、卒業論文を執筆中であり、そのための消費者データを必要として

います。今回ご回答いただいた内容は統計的方法によって処理いたしますので、

個人単位での情報が外部に漏えいすることは絶対にございません。 

大変お手数をおかけいたしますが、上記の旨をご理解いただきまして、 

ご協力のほどよろしくお願い致します。 

  

慶應義塾大学商学部 小野晃典研究会 

第 13期 長妻 泰成 

     歳      男 ・ 女 

 

あなたは広告に掲載されている Blu-rayプレイヤーについて、 

どのような評価を抱いていますか？ 

以下の質問について、「全くそう思わない：1」から 

「非常にそう思う：7」の 7つのうち、 

1つの数字を選んで○で囲んでください。 

 

 

 

 

 

非
常
に
そ
う
思
う 

そ
う
思
う 

や
や
そ
う
思
う 

ど
ち
ら
で
も
な
い 

や
や
そ
う
思
わ
な
い 

そ
う
思
わ
な
い 

全
く
そ
う
思
わ
な
い 

左 ・ 右 

 

補
録

3
 
調
査
票

1
－
C
（
セ
ー
ル
価
格
左
側
）
 



 
1

5
2
 

長
妻
泰
成
「
セ
ー
ル
価
格
表
示
の
垂
直
型
配
置
の
有
効
性
」

 

2.   以下の広告をしっかり見てから、質問に答えてください。 

 

【問 1】 

 

 

 

 

 

1.  この Blu-ray プレイヤーは、セール価格に見合っている。 1  2  3  4  5  6  7 

2.  このセールの割引率は非常に大きい。 1  2  3  4  5  6  7 

3.  このセール価格は、公正な値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

4.  このセール価格は、非常に良い値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

5.  この Blu-ray プレイヤーを購入する可能性は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

6.  この Blu-ray プレイヤーの購入を検討する確率は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

7.  この Blu-ray プレイヤーを購入する意欲は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

 

【問 2】広告に掲載されているセール価格は、元値の左右どちらにありましたか？ 

 

 

 

 

3.   以下の広告をしっかり見てから、質問に答えてください。 

 

【問 1】 

 

1.  この Blu-ray プレイヤーは、セール価格に見合っている。 1  2  3  4  5  6  7 

2.  このセールの割引率は非常に大きい。 1  2  3  4  5  6  7 

3.  このセール価格は、公正な値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

4.  このセール価格は、非常に良い値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

5.  この Blu-ray プレイヤーを購入する可能性は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

6.  この Blu-ray プレイヤーの購入を検討する確率は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

7.  この Blu-ray プレイヤーを購入する意欲は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

 

【問 2】広告に掲載されているセール価格は、元値の左右どちらにありましたか？  

 

 

 

質問は以上となります。ご協力ありがとうございました。 

あなたは広告に掲載されている Blu-rayプレイヤーについて、 

どのような評価を抱いていますか？ 

以下の質問について、「全くそう思わない：1」から 

「非常にそう思う：7」の 7つのうち、 

1つの数字を選んで○で囲んでください。 
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あなたは広告に掲載されている Blu-rayプレイヤーについて、 

どのような評価を抱いていますか？ 

以下の質問について、「全くそう思わない：1」から 

「非常にそう思う：7」の 7つのうち、 

1つの数字を選んで○で囲んでください。 
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調査票 1－D 

 

セール価格表示に関する消費者意識調査 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
0. あなたの年齢と性別を教えてください。 

 

 

【あなたは、Blu-rayプレイヤーを買おうと思っています。】 

1.   以下の広告をしっかり見てから、質問に答えてください。 

 
【問 1】 

1.  この Blu-ray プレイヤーは、セール価格に見合っている。 1  2  3  4  5  6  7 

2.  このセールの割引率は非常に大きい。 1  2  3  4  5  6  7 

3.  このセール価格は、公正な値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

4.  このセール価格は、非常に良い値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

5.  この Blu-ray プレイヤーを購入する可能性は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

6.  この Blu-ray プレイヤーの購入を検討する確率は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

7.  この Blu-ray プレイヤーを購入する意欲は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

 

【問 2】広告に掲載されているセール価格は、元値の左右どちらにありましたか？  

 

  

次のページにお進みください。 

 私は現在、卒業論文を執筆中であり、そのための消費者データを必要として

います。今回ご回答いただいた内容は統計的方法によって処理いたしますので、

個人単位での情報が外部に漏えいすることは絶対にございません。 

大変お手数をおかけいたしますが、上記の旨をご理解いただきまして、 

ご協力のほどよろしくお願い致します。 

  

慶應義塾大学商学部 小野晃典研究会 

第 13期 長妻 泰成 

     歳      男 ・ 女 

 

あなたは広告に掲載されている Blu-rayプレイヤーについて、 

どのような評価を抱いていますか？ 

以下の質問について、「全くそう思わない：1」から 

「非常にそう思う：7」の 7つのうち、 

1つの数字を選んで○で囲んでください。 
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2.   以下の広告をしっかり見てから、質問に答えてください。 

 

【問 1】 

 

 

 

 

 

1.  この Blu-ray プレイヤーは、セール価格に見合っている。 1  2  3  4  5  6  7 

2.  このセールの割引率は非常に大きい。 1  2  3  4  5  6  7 

3.  このセール価格は、公正な値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

4.  このセール価格は、非常に良い値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

5.  この Blu-ray プレイヤーを購入する可能性は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

6.  この Blu-ray プレイヤーの購入を検討する確率は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

7.  この Blu-ray プレイヤーを購入する意欲は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

 

【問 2】広告に掲載されているセール価格は、元値の左右どちらにありましたか？ 

 

 

 

 

3.   以下の広告をしっかり見てから、質問に答えてください。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

【問 1】 

 

 

 

 

 

1.  この Blu-ray プレイヤーは、セール価格に見合っている。 1  2  3  4  5  6  7 

2.  このセールの割引率は非常に大きい。 1  2  3  4  5  6  7 

3.  このセール価格は、公正な値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

4.  このセール価格は、非常に良い値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

5.  この Blu-ray プレイヤーを購入する可能性は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

6.  この Blu-ray プレイヤーの購入を検討する確率は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

7.  この Blu-ray プレイヤーを購入する意欲は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

 

【問 2】広告に掲載されているセール価格は、元値の左右どちらにありましたか？  

 

 

 

質問は以上となります。ご協力ありがとうございました。 

あなたは広告に掲載されている Blu-rayプレイヤーについて、 

どのような評価を抱いていますか？ 

以下の質問について、「全くそう思わない：1」から 

「非常にそう思う：7」の 7つのうち、 

1つの数字を選んで○で囲んでください。 
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左 ・ 右 
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あなたは広告に掲載されている Blu-rayプレイヤーについて、 

どのような評価を抱いていますか？ 

以下の質問について、「全くそう思わない：1」から 

「非常にそう思う：7」の 7つのうち、 

1つの数字を選んで○で囲んでください。 
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調査票 2－A 

 

セール価格表示に関する消費者意識調査 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
0. あなたの年齢と性別を教えてください。 

 

 

 

【あなたは、32インチテレビを買おうと思っています。】 

1. 以下の広告をしっかり見てから、質問に答えてください。 

 
【問 1】 

1.  この 32インチテレビは、セール価格に見合っている。 1  2  3  4  5  6  7 

2.  このセールの割引率は非常に大きい。 1  2  3  4  5  6  7 

3.  このセール価格は、公正な値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

4.  このセール価格は、非常に良い値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

5.  この 32インチテレビを購入する可能性は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

6.  この 32インチテレビの購入を検討する確率は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

7.  この 32インチテレビを購入する意欲は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

 

【問 2】広告に掲載されているセール価格は、元値の上下どちらにありましたか？  

 

  

次のページにお進みください。 

 私は現在、卒業論文を執筆中であり、そのための消費者データを必要として

います。今回ご回答いただいた内容は統計的方法によって処理いたしますので、

個人単位での情報が外部に漏えいすることは絶対にございません。 

大変お手数をおかけいたしますが、上記の旨をご理解いただきまして、 

ご協力のほどよろしくお願い致します。 

  

慶應義塾大学商学部 小野晃典研究会 

第 13期 長妻 泰成 

     歳      男 ・ 女 

 

あなたは広告に掲載されている 32インチテレビについて、 

どのような評価を抱いていますか？ 

以下の質問について、「全くそう思わない：1」から 

「非常にそう思う：7」の 7つのうち、 

1つの数字を選んで○で囲んでください。 
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2.   以下の広告をしっかり見てから、質問に答えてください。 

 

【問 1】 

 

 

 

 

 

1.  この 32インチテレビは、セール価格に見合っている。 1  2  3  4  5  6  7 

2.  このセールの割引率は非常に大きい。 1  2  3  4  5  6  7 

3.  このセール価格は、公正な値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

4.  このセール価格は、非常に良い値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

5.  この 32インチテレビを購入する可能性は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

6.  この 32インチテレビの購入を検討する確率は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

7.  この 32インチテレビを購入する意欲は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

 

【問 2】広告に掲載されているセール価格は、元値の上下どちらにありましたか？ 

 

 

 

 

3.   以下の広告をしっかり見てから、質問に答えてください。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

【問 1】 

 

 

 

 

 

1.  この 32インチテレビは、セール価格に見合っている。 1  2  3  4  5  6  7 

2.  このセールの割引率は非常に大きい。 1  2  3  4  5  6  7 

3.  このセール価格は、公正な値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

4.  このセール価格は、非常に良い値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

5.  この 32インチテレビを購入する可能性は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

6.  この 32インチテレビの購入を検討する確率は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

7.  この 32インチテレビを購入する意欲は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

 

【問 2】広告に掲載されているセール価格は、元値の上下どちらにありましたか？  

 

 

 

質問は以上となります。ご協力ありがとうございました。 

あなたは広告に掲載されている 32インチテレビについて、 

どのような評価を抱いていますか？ 

以下の質問について、「全くそう思わない：1」から 

「非常にそう思う：7」の 7つのうち、 

1つの数字を選んで○で囲んでください。 
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あなたは広告に掲載されている 32インチテレビについて、 

どのような評価を抱いていますか？ 

以下の質問について、「全くそう思わない：1」から 

「非常にそう思う：7」の 7つのうち、 

1つの数字を選んで○で囲んでください。 
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調査票 2－B 

 

セール価格表示に関する消費者意識調査 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
0. あなたの年齢と性別を教えてください。 

 

 

 

【あなたは、32インチテレビを買おうと思っています。】 

1.   以下の広告をしっかり見てから、質問に答えてください。 

 
【問 1】 

1.  この 32インチテレビは、セール価格に見合っている。 1  2  3  4  5  6  7 

2.  このセールの割引率は非常に大きい。 1  2  3  4  5  6  7 

3.  このセール価格は、公正な値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

4.  このセール価格は、非常に良い値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

5.  この 32インチテレビを購入する可能性は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

6.  この 32インチテレビの購入を検討する確率は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

7.  この 32インチテレビを購入する意欲は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

 

【問 2】広告に掲載されているセール価格は、元値の上下どちらにありましたか？  

 

  

次のページにお進みください。 

 私は現在、卒業論文を執筆中であり、そのための消費者データを必要として

います。今回ご回答いただいた内容は統計的方法によって処理いたしますので、

個人単位での情報が外部に漏えいすることは絶対にございません。 

大変お手数をおかけいたしますが、上記の旨をご理解いただきまして、 

ご協力のほどよろしくお願い致します。 

  

慶應義塾大学商学部 小野晃典研究会 

第 13期 長妻 泰成 

     歳      男 ・ 女 

 

あなたは広告に掲載されている 32インチテレビについて、 

どのような評価を抱いていますか？ 

以下の質問について、「全くそう思わない：1」から 

「非常にそう思う：7」の 7つのうち、 

1つの数字を選んで○で囲んでください。 
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2.   以下の広告をしっかり見てから、質問に答えてください。 

 

【問 1】 

 

 

 

 

 

1.  この 32インチテレビは、セール価格に見合っている。 1  2  3  4  5  6  7 

2.  このセールの割引率は非常に大きい。 1  2  3  4  5  6  7 

3.  このセール価格は、公正な値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

4.  このセール価格は、非常に良い値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

5.  この 32インチテレビを購入する可能性は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

6.  この 32インチテレビの購入を検討する確率は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

7.  この 32インチテレビを購入する意欲は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

 

【問 2】広告に掲載されているセール価格は、元値の上下どちらにありましたか？ 

 

 

 

 

3.   以下の広告をしっかり見てから、質問に答えてください。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

【問 1】 

 

 

 

 

 

1.  この 32インチテレビは、セール価格に見合っている。 1  2  3  4  5  6  7 

2.  このセールの割引率は非常に大きい。 1  2  3  4  5  6  7 

3.  このセール価格は、公正な値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

4.  このセール価格は、非常に良い値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

5.  この 32インチテレビを購入する可能性は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

6.  この 32インチテレビの購入を検討する確率は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

7.  この 32インチテレビを購入する意欲は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

 

【問 2】広告に掲載されているセール価格は、元値の上下どちらにありましたか？  

 

 

 

質問は以上となります。ご協力ありがとうございました。 

あなたは広告に掲載されている 32インチテレビについて、 

どのような評価を抱いていますか？ 

以下の質問について、「全くそう思わない：1」から 

「非常にそう思う：7」の 7つのうち、 

1つの数字を選んで○で囲んでください。 

非
常
に
そ
う
思
う 

そ
う
思
う 

や
や
そ
う
思
う 

ど
ち
ら
で
も
な
い 

や
や
そ
う
思
わ
な
い 

そ
う
思
わ
な
い 

全
く
そ
う
思
わ
な
い 

上 ・ 下 

 

非
常
に
そ
う
思
う 

そ
う
思
う 

や
や
そ
う
思
う 

ど
ち
ら
で
も
な
い 

や
や
そ
う
思
わ
な
い 

そ
う
思
わ
な
い 

全
く
そ
う
思
わ
な
い 

上 ・ 下 

 

あなたは広告に掲載されている Blu-rayプレイヤーについて、 

どのような評価を抱いていますか？ 

以下の質問について、「全くそう思わない：1」から 

「非常にそう思う：7」の 7つのうち、 

1つの数字を選んで○で囲んでください。 
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調査票 2－C 

 

セール価格表示に関する消費者意識調査 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
0. あなたの年齢と性別を教えてください。 

 

 

 

【あなたは、32インチテレビを買おうと思っています。】 

1.   以下の広告をしっかり見てから、質問に答えてください。 

 
【問 1】 

1.  この 32インチテレビは、セール価格に見合っている。 1  2  3  4  5  6  7 

2.  このセールの割引率は非常に大きい。 1  2  3  4  5  6  7 

3.  このセール価格は、公正な値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

4.  このセール価格は、非常に良い値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

5.  この 32インチテレビを購入する可能性は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

6.  この 32インチテレビの購入を検討する確率は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

7.  この 32インチテレビを購入する意欲は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

 

【問 2】広告に掲載されているセール価格は、元値の上下どちらにありましたか？  

 

  

次のページにお進みください。 

 私は現在、卒業論文を執筆中であり、そのための消費者データを必要として

います。今回ご回答いただいた内容は統計的方法によって処理いたしますので、

個人単位での情報が外部に漏えいすることは絶対にございません。 

大変お手数をおかけいたしますが、上記の旨をご理解いただきまして、 

ご協力のほどよろしくお願い致します。 

  

慶應義塾大学商学部 小野晃典研究会 

第 13期 長妻 泰成 

     歳      男 ・ 女 

 

あなたは広告に掲載されている 32インチテレビについて、 

どのような評価を抱いていますか？ 

以下の質問について、「全くそう思わない：1」から 

「非常にそう思う：7」の 7つのうち、 

1つの数字を選んで○で囲んでください。 
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2.   以下の広告をしっかり見てから、質問に答えてください。 

 

【問 1】 

 

 

 

 

 

1.  この 32インチテレビは、セール価格に見合っている。 1  2  3  4  5  6  7 

2.  このセールの割引率は非常に大きい。 1  2  3  4  5  6  7 

3.  このセール価格は、公正な値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

4.  このセール価格は、非常に良い値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

5.  この 32インチテレビを購入する可能性は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

6.  この 32インチテレビの購入を検討する確率は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

7.  この 32インチテレビを購入する意欲は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

 

【問 2】広告に掲載されているセール価格は、元値の上下どちらにありましたか？ 

 

 

 

 

3.   以下の広告をしっかり見てから、質問に答えてください。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

【問 1】 

 

 

 

 

 

1.  この 32インチテレビは、セール価格に見合っている。 1  2  3  4  5  6  7 

2.  このセールの割引率は非常に大きい。 1  2  3  4  5  6  7 

3.  このセール価格は、公正な値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

4.  このセール価格は、非常に良い値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

5.  この 32インチテレビを購入する可能性は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

6.  この 32インチテレビの購入を検討する確率は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

7.  この 32インチテレビを購入する意欲は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

 

【問 2】広告に掲載されているセール価格は、元値の上下どちらにありましたか？  

 

 

 

質問は以上となります。ご協力ありがとうございました。 

あなたは広告に掲載されている 32インチテレビについて、 

どのような評価を抱いていますか？ 

以下の質問について、「全くそう思わない：1」から 

「非常にそう思う：7」の 7つのうち、 

1つの数字を選んで○で囲んでください。 
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あなたは広告に掲載されている 32インチテレビについて、 

どのような評価を抱いていますか？ 

以下の質問について、「全くそう思わない：1」から 

「非常にそう思う：7」の 7つのうち、 

1つの数字を選んで○で囲んでください。 
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セール価格表示に関する消費者意識調査 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
0. あなたの年齢と性別を教えてください。 

 

 

 

【あなたは、32インチテレビを買おうと思っています。】 

1.   以下の広告をしっかり見てから、質問に答えてください。 

 
【問 1】 

1.  この 32インチテレビは、セール価格に見合っている。 1  2  3  4  5  6  7 

2.  このセールの割引率は非常に大きい。 1  2  3  4  5  6  7 

3.  このセール価格は、公正な値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

4.  このセール価格は、非常に良い値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

5.  この 32インチテレビを購入する可能性は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

6.  この 32インチテレビの購入を検討する確率は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

7.  この 32インチテレビを購入する意欲は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

 

【問 2】広告に掲載されているセール価格は、元値の上下どちらにありましたか？  

 

  

次のページにお進みください。 

 私は現在、卒業論文を執筆中であり、そのための消費者データを必要として

います。今回ご回答いただいた内容は統計的方法によって処理いたしますので、

個人単位での情報が外部に漏えいすることは絶対にございません。 

大変お手数をおかけいたしますが、上記の旨をご理解いただきまして、 

ご協力のほどよろしくお願い致します。 

  

慶應義塾大学商学部 小野晃典研究会 

第 13期 長妻 泰成 

     歳      男 ・ 女 

 

あなたは広告に掲載されている 32インチテレビについて、 

どのような評価を抱いていますか？ 

以下の質問について、「全くそう思わない：1」から 

「非常にそう思う：7」の 7つのうち、 

1つの数字を選んで○で囲んでください。 
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2.   以下の広告をしっかり見てから、質問に答えてください。 

 

【問 1】 

 

 

 

 

 

1.  この 32インチテレビは、セール価格に見合っている。 1  2  3  4  5  6  7 

2.  このセールの割引率は非常に大きい。 1  2  3  4  5  6  7 

3.  このセール価格は、公正な値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

4.  このセール価格は、非常に良い値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

5.  この 32インチテレビを購入する可能性は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

6.  この 32インチテレビの購入を検討する確率は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

7.  この 32インチテレビを購入する意欲は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

 

【問 2】広告に掲載されているセール価格は、元値の上下どちらにありましたか？ 

 

 

 

 

3.   以下の広告をしっかり見てから、質問に答えてください。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

【問 1】 

 

 

 

 

 

1.  この 32インチテレビは、セール価格に見合っている。 1  2  3  4  5  6  7 

2.  このセールの割引率は非常に大きい。 1  2  3  4  5  6  7 

3.  このセール価格は、公正な値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

4.  このセール価格は、非常に良い値段である。 1  2  3  4  5  6  7 

5.  この 32インチテレビを購入する可能性は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

6.  この 32インチテレビの購入を検討する確率は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

7.  この 32インチテレビを購入する意欲は高い。 1  2  3  4  5  6  7 

 

【問 2】広告に掲載されているセール価格は、元値の上下どちらにありましたか？  

 

 

 

質問は以上となります。ご協力ありがとうございました。 

あなたは広告に掲載されている 32インチテレビについて、 

どのような評価を抱いていますか？ 

以下の質問について、「全くそう思わない：1」から 

「非常にそう思う：7」の 7つのうち、 

1つの数字を選んで○で囲んでください。 
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あなたは広告に掲載されている 32インチテレビについて、 

どのような評価を抱いていますか？ 

以下の質問について、「全くそう思わない：1」から 

「非常にそう思う：7」の 7つのうち、 

1つの数字を選んで○で囲んでください。 


