
高額商品がガンガン売れる！購買心理 

今の時代は魅力の時代、個の時代になってきています。  
そんな今の時代に低価格競争をしていては正直潰れてしまいます。  
しっかりとした価格で良い商品を提供する。 
そしてそれが売れる。そんな状態を手に入れましょう。 
今から私なりに「高額商品の売り方」の研究した結果を 
記していきたいと思います。 

１、痛みを小さくする工夫をする 
人はお金を払う時、脳内では物理的な痛みを感じている時と 
同じ反応が起こっていると言います。 
痛みは欲求よりも強いと言います。 
以下にして痛みよりも「欲しい」と感じさせることができるか 
ここが肝になってきます。 
それくらいに「商品を欲しい」と感じさせるにはどうしたら 
良いか？そこを徹底的に考えるならばどうしたらできるか？  
ぜひ考えて見てくださいね。 
人は１０％以内の価格の変化には反応を示さない。 



これは１８００年代ドイツの物理学者ウェーバーの「ウェーバーの法則」による。 
こちらは大手コーヒーショップなどを見てわかるが 
１００円ショップは元々１００円だったが現在は消費税分１０８円となっている。 
ここに対するクレームはない。 
スターバックスもそう。 
ドリップコーヒーは２９０円から３００円 
というように高額にしていく上でこのようなことも意識しておくと 
価格を決めやすい。 

２、ストーリーを使う 

同じ商品だったとしても、その背後の「ストーリー」を伝えるだけでより高く売ることができる。
 
 
A３００年の歴史ある老舗が手作りでずっと作ってきた吟醸酒  
Bキリッとした味わい深い美味しい吟醸酒 
どちらが高く売れるだろうか？ 
 

３、価格ではない！上質な時間の提供をせよ！ 

その商品を購入することでどれだけ上質な密度の高い時間を得ることができるか。ここが非常に
大事なポイントです。 
例えばワインを提供するときに 
 
A,こちらのワインは当社では他店より３００円安くなっています。 
B,こちらのワインはあなたのバースデーにとっておきのひと時を 
　添えてくれる特別なワインです。なぜかと言いますと・・・ 

あなたの商品を手に入れることによって、どれだけ上質な時間を手に入れられるか？ 
ここを伝えることによって非常に説得力が増します。 



４、アンカリングを使え！ 

以下の興味深い文章を見て欲しい。 

＊＊ 
以下ウィキペディアより引用：  
ダン・アリエリーが、ニューヨーク・タイムズによるベストセラー本に選出された著書『予想どお
りに不合理』[4]で挙げたものがある[5]。まず講義の聴衆に対し、彼らの社会保障番号の下2桁と
同じ値段（ドル）で、ワインやチョコレートなど6種の品物を買うかどうかを質問した。その後、
その品物に最大でいくら払えるかを質問したところ、社会保障番号の下2桁の数字が大きい人ほど、
高い値段で買おうとする傾向があると見出された[6]。 
＊＊ 

ここから予測できるのは一旦定価を見せて、その後本当の価格を見せたり、本日限定価格などと
いうように見せることで、 
買ってもらいやすくなるという心理はいうまでもない。 
例）　ボルドー右岸ワイン　定価　９８００　→本日特価要相談 
などと見せることで成約率はぐんと上がります。 

５、装飾 
パッケージのデザインをとてもお洒落にしたり、サイトのデザインに高級感を与えたり、お問い合
わせフォームの見栄えを良くしたりするだけでも、高価格帯の商品が売れるようになったり、購
買単価が上がるのも実証されているところです。 
 
 
６、お買い得パーセンテージ 

人は、価格そのものよりもパーセンテージに強く反応する。 
セールで物が売れるのは５０％オフなどの文言に人間が非常に 
反応しやすいから。今の時代あまりお勧めはしない方法だが  
たまには使って見るのも良いかもしれません。 

７、奥義の言葉 

「みんなが」やっていますよ 
「たったの」５０００円でこれだけの時間が手に入りますよ。 
「みんなが」、「たったの」 

https://ja.wikipedia.org/wiki/%E3%83%80%E3%83%B3%E3%83%BB%E3%82%A2%E3%83%AA%E3%82%A8%E3%83%AA%E3%83%BC
https://ja.wikipedia.org/wiki/%E3%83%8B%E3%83%A5%E3%83%BC%E3%83%A8%E3%83%BC%E3%82%AF%E3%83%BB%E3%82%BF%E3%82%A4%E3%83%A0%E3%82%BA
https://ja.wikipedia.org/wiki/%E3%82%A2%E3%83%B3%E3%82%AB%E3%83%AA%E3%83%B3%E3%82%B0#cite_note-haaretz-4
https://ja.wikipedia.org/wiki/%E3%82%A2%E3%83%B3%E3%82%AB%E3%83%AA%E3%83%B3%E3%82%B0#cite_note-ariely2013-5
https://ja.wikipedia.org/wiki/%E7%A4%BE%E4%BC%9A%E4%BF%9D%E9%9A%9C%E7%95%AA%E5%8F%B7
https://ja.wikipedia.org/wiki/%E3%82%A2%E3%83%B3%E3%82%AB%E3%83%AA%E3%83%B3%E3%82%B0#cite_note-Ariely2003-6


この二つを使用することで元々高額と思われていたものを 
やすいと感じて購入してもらうことが可能だ。 

８、自信 

高額商品を売るときに一番大切なポイントは「自信を持つこと」です。 
自信たっぷりというのがポイントです。 
おどおどしたりしていると売れるものも売れるわけがありません。 
見透かされると売れなくなりますので、 
お客様の目をまっすぐに見て、ハッキリとお話ししましょう。 

９、「高い」と思わない 

高い商品を買ってくれるお客様は必ず存在します。 
価値のある物を欲しているのです。  

その価値あるものを自分の心から 
より価値のあるものとして提供できるように 
商品に磨きをかけるのは常に必要ですね。 

１０、信頼関係 
 
ここは一番大事なことですね。 
お客様との信頼関係をどう結ぶか？ 
ここがしっかりとしていることで 
ものは勝手に売れてゆきます。  
いかにして人間関係を大切に日々しているか 
これが一番大事なことです。 
信頼関係の築き方はまた改めて公開してゆきます。 


