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Abstract 同じ商品であっても消費者ごとに異なる価格で販売する価格差別戦略を実施する際に、既存顧客

と新規顧客のどちらを優遇すべきかに関する分析を行い、顧客の満足をより高めるマーケティン
グ戦略と企業利益においても有利になる価格設定を提案した。
電子商取引（E-Commerce）の普及により売り手（企業）が買い手（消費者）の購買履歴に関す
る情報を容易に収集し、データとして活用することができるようになった。企業は消費者が過去
に購買した商品を再度想起させることもあれば、今まで購入したことのない新しい商品を推奨す
ることもある。一方、消費者の観点からみると、過去と類似した商品を再度購入して安心感を得
ようとする場合と、過去に購入したことのない商品を新たに試してみたい場合が混在する。その
際に決め手となり得るのが価格割引である。消費者の過去の購買履歴に関するデータを利用して
価格差別を行う企業戦略の効果について研究した。
顧客の購買履歴に応じた差別価格を実施することによって、顧客は「お買い得」感からの満足を
得て、企業はより多くの利益を上げられる戦略の効果を明らかにした。そして、既存顧客と新規
顧客のどちらを優遇すべきかに関するインプリケーションを企業に提案した。さらに、消費者が
購入する際に、商品に対する選好と商品価格の両方を考慮するプロセスを分析することによって
より精緻な消費者の意思決定モデルを構築した。
When implementing a price discrimination strategy in which the same product is sold at different
prices for consumers, I analyzed which consumers firms should discount to, existing customers or
new customers, and suggested marketing strategies that companies can increase both firm’s
profits and customer satisfaction.
With the spread of electronic commerce (E-Commerce), it has become possible for sellers
(companies) to easily collect information on the purchase history of buyers (consumers) and use it
as data. Companies may remind consumers of products they have purchased in the past, or
recommend new products they have never purchased before. On the other hand, from a
consumer's point of view, there exist some consumers who want to buy a similar product again in
the past to gain a sense of security, and also exist the other consumers who want to try a new
product that they have not purchased before. Price discounts can be a deciding factor in this case.
I studied the effectiveness of firm’s strategies that use data on consumers' past purchasing history
to discriminate in price.
This study showed the effectiveness of a strategy that allows companies to earn more profits by
implementing differential pricing based on customers' purchase history, which gives customers
satisfaction from a sense of ''bargain''. I then proposed some implications for companies regarding
whether they should discount to existing customers or to new customers. Furthermore, I
constructed a more sophisticated consumer decision-making model by analyzing the process by
which consumers consider both product preferences and product prices when deciding their
purchases.
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１．研究成果実績の概要
同じ商品であっても消費者ごとに異なる価格で販売する価格差別戦略を実施する際に、既存顧客と新規顧客のどちら
を優遇すべきかに関する分析を行い、顧客の満足をより高めるマーケティング戦略と企業利益においても有利になる
価格設定を提案した。
電子商取引（E-Commerce）の普及により売り手（企業）が買い手（消費者）の購買履歴に関する情報を容易に収
集し、データとして活用することができるようになった。企業は消費者が過去に購買した商品を再度想起させること
もあれば、今まで購入したことのない新しい商品を推奨することもある。一方、消費者の観点からみると、過去と類
似した商品を再度購入して安心感を得ようとする場合と、過去に購入したことのない商品を新たに試してみたい場合
が混在する。その際に決め手となり得るのが価格割引である。消費者の過去の購買履歴に関するデータを利用して価
格差別を行う企業戦略の効果について研究した。
顧客の購買履歴に応じた差別価格を実施することによって、顧客は「お買い得」感からの満足を得て、企業はより多
くの利益を上げられる戦略の効果を明らかにした。そして、既存顧客と新規顧客のどちらを優遇すべきかに関するイ
ンプリケーションを企業に提案した。さらに、消費者が購入する際に、商品に対する選好と商品価格の両方を考慮す
るプロセスを分析することによってより精緻な消費者の意思決定モデルを構築した。

２．研究成果実績の概要（英訳）
When implementing a price discrimination strategy in which the same product is sold at different prices for
consumers, I analyzed which consumers firms should discount to, existing customers or new customers, and
suggested marketing strategies that companies can increase both firm’s profits and customer satisfaction.
With the spread of electronic commerce (E-Commerce), it has become possible for sellers (companies) to easily
collect information on the purchase history of buyers (consumers) and use it as data. Companies may remind
consumers of products they have purchased in the past, or recommend new products they have never
purchased before. On the other hand, from a consumer's point of view, there exist some consumers who want
to buy a similar product again in the past to gain a sense of security, and also exist the other consumers who
want to try a new product that they have not purchased before. Price discounts can be a deciding factor in this
case. I studied the effectiveness of firm’s strategies that use data on consumers' past purchasing history to
discriminate in price.
This study showed the effectiveness of a strategy that allows companies to earn more profits by implementing
differential pricing based on customers' purchase history, which gives customers satisfaction from a sense of
''bargain''. I then proposed some implications for companies regarding whether they should discount to existing
customers or to new customers. Furthermore, I constructed a more sophisticated consumer decision-making
model by analyzing the process by which consumers consider both product preferences and product prices
when deciding their purchases.
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