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要約  
本稿では,直観主義が期間限定商品の購買行動に与える影響について,アンケート調査を

通じて分析した.研究仮説では,直観主義の度合いが高い人ほど,期間限定商品をより購買

する傾向にあると考えた.アンケートで得られた回答を回帰分析した結果,一部において研

究仮説と整合的な結果が得られた.	 
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1. 序文	 
「限定」という言葉には人の目を惹きつける魔力があると世間ではよく言われている.

「限定」と商品に書かれているだけで多少なりとも気になってしまう,という経験をしたこ

とがある人は多いだろう.実際に,「限定」と名のつく商品は現代の日本市場に溢れかえっ

ており,「限定」という言葉のもつ力は絶大である.	 

限定商品の中には,期間限定,数量限定,地域限定など様々な種類がある.私たちはその中

でも,「期間限定」の商品に焦点を当てて研究を行った.なぜなら,限定商品の中でも特に私

たちの生活に身近なものであり,「限定」という言葉の力を最も発揮していると考えたから

である.	 

先ほど述べたように,限定という言葉に魅力を感じる人は多い.しかしその度合いには個

人差がある.私たちは「限定」のもつ力を分析するためにその差の理由を考えた結果,人々

が個々に抱えている世界観による影響があるのではないかと考えた.期間限定商品は目立

つ宣伝広告やディスプレイなどがされていることが多い.そのことから私たちは,期間限定

商品を購買しやすい人は,その見た目の印象と「期間限定」という言葉から直観的に「購買

しよう」という判断をくだしているのではないかと考察した.	 

私たちは以上のことより,物事の判断において推論ではなく自身の直観を重視する世界

観（本稿では直観主義とする）を持つ人ほど期間限定商品に魅力を感じ,購買するという仮

説を立て,今回の研究に至った.	 

	 

2. 研究方法  
研究はまず,学生を対象としたアンケートを実施した.アンケート内容は,年齢,次に期間

限定商品への購買意欲を測るための質問 12個の 6セット(2つで 1セット),最後に直観主義

の度合いを測るための質問 5個の計 11 個である.期間限定商品への購買意欲は,ある商品が

付加価値を持った時に最大いくら支払う意思があるかを示すWTP（Willingness to pay）
と,その付加価値が期間限定でしか得られない場合のWTPの差で測り,この差が大きい人
ほど期間限定商品をより購買しやすいとした.これは, 三村浩一(2008)の限定商品の消費者

特性についての論文を参考に作成した。1また直観主義の度合いは,理論的にも非理論的にも

答えをだせる選択式の質問をし,その回答内容に関わらず回答者が答えの判断をするまで

にかかった時間をはかり,時間が短い人ほど直観主義の度合いが高いとした.これは、堀洋

道 (2001)の心理的測定尺度についての論文2や、前田幹夫,林田克彦,林上周太 (1996)のヒ

ューリスティックスの度合いについての論文3を参考にして我々独自に作成した。計測

                                                   
1三村浩一(2008) 「限定品を購入する消費者像」-心理的リアクタンス理論から見えるパ＾ソナリテ

ィ特性- 日経広告研究所報 244 号 P46-50 
 
2堀洋道	 (2001)「心理的測定尺度集Ⅰ」	  
3前田幹夫,林田克彦,林上周太 (1996) 「ヒューリスティックな手法を用いたファジィモデ



は,Microsoft	 PowerPoint	 2013 のリハーサル機能を使用し,選択肢を記載しているスライ

ドを開いていた時間を回答の判断時間とした.4	 

以上のような形で得られた数値を用いて,直観主義の度合いを説明変数,期間限定商品の

購買意欲を被説明変数として単回帰分析を行った.アンケートは大学生の友人を中心に協

力を呼びかけ,計 28 名の回答を得た.	 

	 

3. 研究結果	 
3.1	 仮説検証	 
	 回帰分析の結果,被説明変数問 5-問 6【付録参照】「ジャンボパフェ」のWTP差に対して,
以下（表１）の説明変数が仮説通りの結果を得られた（有意水準５％で有意）.	 

 
表 	   1 ジャンボパフェにおける WTP の差に対して関連性がある説明変数と単回帰分析結

果 	  	  

なお、以下のアンケート回帰分析結果(表 2～表 6)は仮説通りの結果が得られなかった。 
 

表  2 ジャンボパフェにおける WTP の差に対して関連性がない説明変数と単回帰分
析結果  

                                                                                                                                                     
リングとその予測診断への応用」P13-112 
4 本稿末尾の付録を参照 

説明変数（世界観） 係数 有意水準(P 値) 

ただいま午後 7 時です。以下の選択肢のうちどの順番で行動

しますか？(Q)	  

-‐92.6778 

	  

0.019623 

	  

説明変数（世界観） 係数 有意水準(P 値) 

あなたは次のうち一つ超能力を手に入るとしたらどれを選びま

すか？	  

-7.66989 

	  

0.471908 

 

あなたは上司、先輩にカレーを作っています。ルー、ジャガイ

モ、ニンジン、玉ねぎ、肉は入れ終わりました。あと何をいれま

すか？	  

-11.869 

	  

0.32437 

	  

あなたは桃太郎として、鬼退治に行くことにしました。しかしお

供を約束していたキジにドタキャンされました。あなたは次の

鳥の中から代わりを選ぶとき、その優先順位はどうしますか？	  

0.866236 

	  

0.953178 

	  

２０１０年から２０１５年までに生まれた男の子の名前で、一番

多く使われている漢字は何でしょう？	  

-9.13253 

	  

0.316863 

	  



 

 
表  3 アイスにおける WTP の差に対して関連性がない説明変数と単回帰分析結果  
 
 

説明変数（世界観） 係数 有意水準(P 値) 

ただいま午後 7 時です。以下の選択肢のうちどの順番で行動

しますか？	  

-2.53259 

	  

0.109776 

 

あなたは次のうち一つ超能力を手に入るとしたらどれを選びま

すか？	  

-0.06292 

	  

0.967169 

	  

あなたは上司、先輩にカレーを作っています。ルー、ジャガイ

モ、ニンジン、玉ねぎ、肉は入れ終わりました。あと何をいれま

すか？	  

-2.63898 

	  

0.119273 

	  

あなたは桃太郎として、鬼退治に行くことにしました。しかしお

供を約束していたキジにドタキャンされました。あなたは次の

鳥の中から代わりを選ぶとき、その優先順位はどうしますか？	  

0.326408 

	  

0.876729 

	  

２０１０年から２０１５年までに生まれた男の子の名前で、一番

多く使われている漢字は何でしょう？	  

-0.35502 

	  

0.786953 

	  

説明変数（世界観） 係数 有意水準(P 値) 

ただいま午後 7 時です。以下の選択肢のうちどの順番で行動

しますか？	  

0.029136 

	  

0.960031 

あなたは次のうち一つ超能力を手に入るとしたらどれを選び

ますか？	  

-0.12452 

	  

0.819975 

	  

あなたは上司、先輩にカレーを作っています。ルー、ジャガイ

モ、ニンジン、玉ねぎ、肉は入れ終わりました。あと何をいれ

ますか？	  

-0.7384 

	  

0.227873 

	  

あなたは桃太郎として、鬼退治に行くことにしました。しかしお

供を約束していたキジにドタキャンされました。あなたは次の

鳥の中から代わりを選ぶとき、その優先順位はどうします

か？	  

-0.74948 

	  

0.315227 

	  

２０１０年から２０１５年までに生まれた男の子の名前で、一番

多く使われている漢字は何でしょう？	  

-0.41084 

	  

0.379145 

	  



 

表  4 ペンにおける WTP の差に対して関連性がない説明変数と単回帰分析結果  
表  5 目覚まし時計における WTP の差に対して関連性がない説明変数と単回帰分析
結果  
 
 
 
 
 
 

説明変数（世界観） 係数 有意水準(P 値) 

ただいま午後 7 時です。以下の選択肢のうちどの順番で行動

しますか？	  

-15.4047 

	  

0.432436 

 

あなたは次のうち一つ超能力を手に入るとしたらどれを選びま

すか？	  

-15.7239 

	  

0.394256 

	  

あなたは上司、先輩にカレーを作っています。ルー、ジャガイ

モ、ニンジン、玉ねぎ、肉は入れ終わりました。あと何をいれま

すか？	  

-8.61187 

	  

0.682548 

	  

あなたは桃太郎として、鬼退治に行くことにしました。しかしお

供を約束していたキジにドタキャンされました。あなたは次の

-19.2204 

	  

0.450102 

	  



表 6 コイン付チケットにおける WTP の差に対して関連性がない説明変数と単回帰分析

結果  
 
表 7  限定ロゴカバンにおける WTP の差に対して関連性がない説明変数と単回帰分析

結果  
 

鳥の中から代わりを選ぶとき、その優先順位はどうしますか？	  

２０１０年から２０１５年までに生まれた男の子の名前で、一番

多く使われている漢字は何でしょう？	  

-16.6638 

	  

0.291891 

	  

説明変数（世界観） 係数 有意水準(P 値) 

ただいま午後 7 時です。以下の選択肢のうちどの順番で行動

しますか？	  

5.356543 

	  

0.591966 

 

あなたは次のうち一つ超能力を手に入るとしたらどれを選びま

すか？	  

7.411578 

	  

0.429387 

	  

あなたは上司、先輩にカレーを作っています。ルー、ジャガイ

モ、ニンジン、玉ねぎ、肉は入れ終わりました。あと何をいれま

すか？	  

2.071965 

	  

0.846497 

	  

あなたは桃太郎として、鬼退治に行くことにしました。しかしお

供を約束していたキジにドタキャンされました。あなたは次の

鳥の中から代わりを選ぶとき、その優先順位はどうしますか？	  

-7.79612 

	  

0.547023 

	  

２０１０年から２０１５年までに生まれた男の子の名前で、一番

多く使われている漢字は何でしょう？	  

-2.95277 

	  

0.715566 

	  



 
 

 
 
 
3.2 考察  
上に示した表 1より,期間限定商品への購買意欲と直観主義の度合いを測る質問への回答

間には負の相関がみられることが分かる.直観主義の度合いの測り方として回答時間が短

い人ほど直観主義の度合いが高いとしたため,「直観主義の度合いが高い人ほど,期間限定

商品をより購買する傾向にあることがいえる.しかし,表 2～7 の結果は仮説鳥の結果が得ら

れなかった.理由として価格帯が,対象にした学生には不適合だった可能性が考えられる.

つまり,100～500 円程度だと気軽に購入にあたって考える量が少なく,5000～10000 円程度

だと普段あまり購入に至らない場合イメージしにくいのである.	 

	 また,限定商品になると WTP が上がることは当然のことであり,これを考慮して実験を行

うべきであった.	 

	  
 
 
4.	 結論	 

	 以上の結果・考察により,直観主義の度合いが高い人ほど,期間限定商品を購買しやすい

傾向にあることが分かった.	 

説明変数（世界観） 係数 有意水準(P 値) 

ただいま午後 7 時です。以下の選択肢のうちどの順番で行動

しますか？	  

-24.1213 

	  

0.576762 

 

あなたは次のうち一つ超能力を手に入るとしたらどれを選びま

すか？	  

-56.4479 

	  

0.158535 

	  

あなたは上司、先輩にカレーを作っています。ルー、ジャガイ

モ、ニンジン、玉ねぎ、肉は入れ終わりました。あと何をいれま

すか？	  

-31.6337 

	  

0.492586 

	  

あなたは桃太郎として、鬼退治に行くことにしました。しかしお

供を約束していたキジにドタキャンされました。あなたは次の

鳥の中から代わりを選ぶとき、その優先順位はどうしますか？	  

-33.7236 

	  

0.547015 

	  

２０１０年から２０１５年までに生まれた男の子の名前で、一番

多く使われている漢字は何でしょう？	  

-52.4876 

	  

0.126007 

	  



	 序文でも述べたとおり,「期間限定商品」に魅力を感じる人は多く,現代の日本市場には

そういった商品が溢れかえっている.これは裏を返せば,人々が必要以上に期間限定商品を

購買しているということに繋がってくる.必要としていないものなのに,期間限定だから買

ってしまうという人は少なくないであろう.企業側はこの事実を肌で感じとっており,それ

に則って販売戦略を練っていると言える.	 

	 こうした企業の戦略から消費者を守るために,この研究は役立てられると考えられる.政

府などの行政機関は,消費者の中でも特に直観主義者に重点をおいて,期間限定商品の購買

における注意喚起を積極的に行うことが,より効果的であるということがこの研究によっ

て示された,	 

	 消費者が不要なものを自ら購入してしまうことを未然に防ぐことは,今後よりよい社会

を築くうえで必要不可欠な要素となりうる.その予防策の足掛かりとなるという点で,私た

ちの研究には行動経済学として大きな意義があると言えるだろう.	 

	 

	 

	 

	 

5. 参考文献	 
 大垣昌夫, 田中沙織(2014) 行動経済学―伝統的経済学との統合による新しい経済学を目指

して、有斐閣、東京 
   

三村浩一(2008) 「限定品を購入する消費者像」-心理的リアクタンス理論から見えるパ＾ソナリ

ティ特性- 日経広告研究所報 244 号 P46-50 
 
堀洋道 (2001)「心理的測定尺度集Ⅰ」 サイエンス社 
 
前田幹夫,林田克彦,林上周太 (1996) 「ヒューリスティックな手法を用いたファジィモデリング

とその予測診断への応用」 Biomedical	 Fuzzy	 and	 Hum 皿 Sciences,	 Vol2，No,1	 PP｛13−112｝	  



6.	 付録	 	 

アンケート(被説明変数 WTP)	 





 

 


