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概要 
情報技術が発達した近年、私たちはオンラインサイ
トを通じて商品などへの他者の意見を手軽に入手でき
るようになった。しかし、人々が他者の意見をどう捉
えているかに関しては実は不明な点も多い。筆者らは
既に、商品の購買相手（自分／他者）が他者の意見の
捉え方に影響することを明らかにしている。ただし、
そこでの「他者」の状況は詳しく分析していなかった。
そこで本研究では、「他者」の状況として、実質的には
強制的な状況と、純粋に贈与する状況を検討した。そ
の結果、どちらの状況でも、購買相手が自分の場合に
比べて、分散の大きいレイティングを持つ商品を回避
することが明らかになった。 
 
キーワード：消費者行動, オンラインサイト, Self-other 
decision making, 集合知 

1. イントロダクション 

情報技術が発展した近年、Amazonなどのレビューサ
イトを通じて、私たちは商品や店舗への他者の意見を

手軽に入手できるようになった。しかし、その他者の

意見を人々がどう捉え、購買に結びつけているかに関

しては未だ不明な点も多い[1]。 
筆者らは既に、商品の購買相手（自分かもしくは他

人か）が他者の意見の捉え方に影響することを明らか

にしている[2]。しかしこの研究では、購買相手が他人
の場合、どのような目的で購買するのかという状況を

詳しく分析していなかった（実験では単純に「他人の

ために商品を購買する場合、どれを選びますか？」と

だけ教示を与えていた）。 
一方で、他人のための購買に関する研究では、様々

な状況が存在することが示されてきた。該当する研究

は人類学[3]や社会学[4]など多岐に渡るが、経済学では
包括的なフレームワークとして、他人のための購買状

況を以下の４つに分類するものが提案されている

[5][6]。 
① 実質的な強制（Coercion; コミュニティ内で生き
残るために貢物をしなければならない状況など） 

② 交換（Exchange） 
③ 互恵（Reciprocity; 見返りを期待する贈り物） 
④ 純粋贈与（Pure gift-giving; 見返りを期待しない
贈り物）。 

そして、この４つは図１のようにグラデーションを

なすことが主張されている。本研究の文脈に沿うと、

①と④を検討することで、購買相手が他人の場合を広

く分析できると期待される。そこで本研究では、購買

相手が自分の場合に加え、①と④の状況を用意し、先

行研究[2]と同様の課題を通じて選択傾向を分析した。 
本研究の目的は、知見[2]の一般化検証である。よっ
て、以下の形で仮説を立てた。先行研究[2]では、購買
相手が「他人」の場合、購買相手が「自身」の場合に

比べて評価のばらつき（分散）が大きい評価分布を避

けるという結果が得られていた。また、この結果は、

自分のための意思決定に比べ、他人のための意思決定

では、「保守的」な選択を行うことを報告する先行研究

（医療での処方[7]など）と合致するものであると論じ

ていた。 

図 1. 他人のための購買状況に関するフレームワー
ク。最上行に記した４つの購買状況を、３つの観点か

らグラデーションとして分類している。先行研究[6]
の図を筆者が適宜修正した。 
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本研究では、この知見が①実質的な強制と④純粋贈

与に一般化できるか検証する。したがって、高分散の

分布の選択率が、純粋贈与および実質的な強制よりも

自身のための購買で大きくなるという仮説を立てた。 

2. 行動実験 

実験参加者 41 名の大学生・大学院生名が実験に参

加した。 
実験条件 実験は参加者内デザインで行った。実験

では、購買の状況に関して三条件を設けた。具体的に

は、①自身のために商品を購買する条件（以下、自身

条件と表記）、②実質的強制条件、③純粋贈与条件の三

つである。各条件は、教示を通じて操作した（表１）。

また、条件の間には約３分の休憩を設けた。 
 

表 1. 購買状況に関する教示文。 

 
実験刺激 先行研究[2]と同様に、図２のような評価

分布の二択課題を作成した。この商品のペアは、評価

の平均値は近いが、常に一方の評価の分散が高く（高

分散）、もう一方は小さくなるように設定した（以下、

低分散と表記）。また、各分布の評価の平均値は 6.6-7.4
の範囲内とした（Amazon の値を参照した[1]）。なお、

便宜上、評価の平均値は高分散が低分散よりも常に 0.5
高くなるように設定した。 

 

レビュー数は 20, 40, 100の３段階を設けた。このレ

ビュー数は、いずれの商品ペアでも共通とした。そし

て、各レビュー数において、分布の形状が微妙に異な

るペアを５つずつ作成した。 
以上、実験全体で３（条件）×３（レビュー数）×

５（商品ペア）＝45 試行が行われた。なお、購入する

商品は先行研究[2]と同様にコーヒーメーカーとした。 

3. 結果と考察 

参加者ごとに、各条件での高分散の分布の選択率を

計算した。 
まず、高分散選択率を従属変数とする分散分析を行

なった結果、条件が有意であった (F(2, 0.56) = 6.23, p 
< .01)。次に、Tukey 法で多重比較を行った結果、自身

条件と実質的強制条件、自身条件と純粋贈与条件の間

にそれぞれ有意差が見られた（ps < .01; 自身-実質的強
制: Cohen's d = 0.45; 自身-純粋贈与: Cohens'd = 0.48）。
具体的には、購買の相手が自身の場合に比べ、他人（実

質的強制、純粋贈与）の場合では高分散の選択率が低

い（図３）。 
したがって、仮説通り先行研究[2]の知見が一般化さ
れたと捉えられる。なお、実質的強制条件と純粋贈与

条件に関しては、有意差は観察されなかった (p = 1.00)。 
本研究のように、人が他人の意見をどのように活用

するか検討することで、レイティングサイトにおいて

意見をどう提示すべきかに関して示唆を与えることが

できる。本研究の知見の直接的な適用としては、レイ

ティングサイトにおいて、他人のために購入されやす

い傾向にある商品（花束、ケーキ等）に関しては、低

条件 教示 
自身 コーヒーメーカーをあなた自身のために買

うことになったと想定してください。 
実質的

強制 
コーヒーメーカーを初対面の人のために、周

りの意思で強制的に買うことになったと想

定してください。 
純粋贈

与 
コーヒーメーカーを初対面の人のために、あ

なたの意思で自発的に買うことになったと

想定してください。 

図 2. 評価分布の二択課題の問題例。 
図 3. 実験結果。参加者ごとに高分散選択率を計算し

たものをバイオリンプロットで表示している。 
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分散の評価分布を持つものを優先的に推薦すべきであ

るといったことが挙げられる。 
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