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心理的所有感の醸成要因と消費者反応

影響力の増しているSNS、リキッド消費、AIなどへの消費者
反応を理解し、実務に応用していくことはマーケターにとっ
て急務であると考えます。急速に変化している消費者行動
の解明に寄与することを研究目的としており、実務的貢献だ
けでなく、消費者を守る施策への応用も期待できます。

研究トピックは、他にも動機づけ、新商品の受容、ブランド
ネーム、パッケージ、デザイン、かわいさなど多岐に渡りま
す。引き続き、認知心理学の専門性と実務経験を活かしな
がら、生態学的妥当性が高く、且つ再現可能な知見の提供
を目指し、消費者行動研究を推進していきます。

私たちは身の周りのモノに対し、「これは自分のモノだ」と感じながら生活しています。例えば、常に利用しているスマー
トフォンや腕時計、苦労して手に入れた車などに対して、高い心理的所有感（psychological�ownership）を抱いて
います。また、勤務先で使用しているパソコンや行きつけの店でいつも座る席など、実際には所有権を有していない対
象に、高い心理的所有感を抱くこともあります。特に、思い通りにコントロールしたり（主観的統制感）、豊富な知識を
有していたり、時間・金銭・労力を投資したりした対象に心理的所有感を抱きます。そして、いったん心理的所有感が
高まると、それがたとえ購入前の商品であっても、その価値を高く見積もり、手放したくなくなることもわかっています
（授かり効果）。さらには、心理的所有感を抱くことで、私たちが生得的に有している欲求（例えばコントロール欲求）
を満たすことができます。
近年、サブスクリプションサービスに代表されるように、私たちの消費行動はモノを所有するのではなく、必要に応じて
利用するスタイルへと大きくシフトしています。しかし、私たちは身の周りのモノに対し、心理的所有感を抱かなくなって
しまったわけではありません。例えば、音楽ストリーミングサービスの利用者は、お気に入りのプレイリストを作り、そ
のリストやサービス自体を自分のモノだと感じています。そして、商品やサービスに心理的所有感が高まることで顧客
満足やロイヤルティも向上することが明らかになっています。これらのことから、心理的所有感を所有権とは切り離して
捉え、消費者がどのような対象に、いかにして心理的所有感を抱いているかに着目して研究しています。
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期待される効果・応用分野 産業界へのPR

①心理的所有感尺度の開発

③音楽ストリーミングサービスへの心理的所有感

⑥ブランディングによる嗅覚と触覚への影響

②触覚イメージが心理的所有感を高める効果

⑤ブランドネームの音象徴が支払いの痛みに及ぼす影響

④コントロール欲求が支払意思額に及ぼす影響

⑦主要な感覚マーケティング研究の再現性

感覚マーケティングの有効性

市場の成熟とともに商品やサービスの差別化が難しくなって
いる中で、コモディティ化を脱するために、感覚マーケティ
ング（sensory�marketing）の重要性が増しています。感
覚マーケティングとは、消費者の感覚に訴えることによって、
彼らの知覚、判断、そして行動に影響を与えるマーケティン
グと定義されています。デジタルコンテンツやSNS広告など
では、視覚や聴覚に重きを置いたマーケティングが多く展開
されています。しかし、私たちは、触覚、嗅覚、味覚から
も多くの情報を得ています。さらには、多感覚知覚の影響に
も着目し、感覚マーケティングの有効性を検証しています。


