
    

様式様式様式様式 CCCC----19191919    

科学研究費補助金研究成果報告書科学研究費補助金研究成果報告書科学研究費補助金研究成果報告書科学研究費補助金研究成果報告書    

平成 23年 6月 1日現在 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

研究成果の概要（和文）： 

本研究ではクチコミ発信者と受信者がおかれた社会的文脈に着目し、消費者の購買行動におけ

る対人影響のメカニズムを明らかにした。具体的には、（１）クチコミの発信者と受信者の二者

間の関係の解明、（２）対人影響で中心的な役割を果たすインフルエンサーとクチコミの普及の

解明、（３）対人影響が起こるための選好の類似性と信頼の形成の実証、（４）クチコミの受発

信が発生するための条件の検証、（５）クチコミ発生後の金銭的価値の検証、を行った。 

 
研究成果の概要（英文）： 
This research focused on the mechanism of personal influence in consumer purchase behavior.  
The topics examined are; (1) optimal relationship between the sender and the receiver 
of word-of-mouth, (2) identification of “influentials” and their role, (3) 
bidirectional relationship between product preference and trust among consumers, (4) 
conditions under which the personal influence occurs, and (5) the monetary value of 
personal influence. 
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１． 研究開始当初の背景 

 

ブログや SNS（ソーシャル・ネットワーク・

サービス）といった CGM（Consumer Generated 

Media）の登場により、消費者が自らの消費

経験を発信し、不特定多数の他者に影響を及

ぼすことが可能になった。このことは、対人

影響の規模が飛躍的に拡大されたことを意

味している。こうしたことから、実務と研究

の両方でクチコミが関心を集めている。 
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クチコミ情報が伝播するためには、発信者

と受信者の二人以上の消費者が必要であり、

そこには彼らが置かれた社会的文脈が存在

する。そのため、クチコミの伝播は状況依存

的であるといえる。しかし、従来のクチコミ

研究では「オピニオン・リーダー」や「市場

の達人」といった発信者の資質に重点が置か

れてきた（Katz and Lazarsfeld 1955, King 

and Solomon 1970, Feick and Price 1987）。 

Bristor（1990）はクチコミの影響要因と

して（１）個人要因（２）製品要因（３）状

況要因、の３つを挙げている。しかし、クチ

コミに関する先行研究の多くは（１）に焦点

をあてたものであり、（３）のなかでも社会

的文脈は軽視されてきた。 

 
 
２．研究の目的 
 

本研究の目的は、消費者の購買行動におけ

る対人影響のメカニズムを明らかにするこ

とである。発信者の資質に重点が置かれてき

た従来研究とは異なり、本研究ではクチコミ

発信者と受信者がおかれた社会的文脈に着

目し、メカニズムの解明を試みた。 

具体的には、（１）クチコミの発信者と受

信者の二者間の関係の解明（２）対人影響で

中心的な役割を果たすインフルエンサーと

クチコミの普及の解明（３）対人影響が起こ

るための選好の類似性と信頼の形成の実証

（４）クチコミの受発信が発生するための条

件の検証（５）クチコミ発生後の金銭的価値

の検証、を行った。 

 
 
３．研究の方法 

 

本研究のアプローチとしては、マーケティ

ングに加えて社会学の社会ネットワーク分

析など、異なる領域の融合を目指した。各研

究分野の優位性を組み合わせた学際的なア

プローチは、消費者購買行動研究に新たな知

見を提供できるものと考えられる。 

 
 
４．研究成果 
 

前述の研究目的を遂行するために、本研究

では発信者と受信者の二者間関係に着目し、

クチコミの成立のためには二者間の間で情

報の量と質の最適格差（optimal homophily）

があるという仮説を構築し、オフライン環境

およびブログ環境でデータを取得し、実証分

析を行った。これらの成果は発表論文

(1)(4)(6)および学会発表(6)(8)(9) におい

て発表された。 

また、対人影響において重要な役割を果た

すインフルエンサーとクチコミの普及に着

目し、実証分析を行った。これらの成果は発

表論文(7)として学術誌に掲載された。 

購買行動において対人影響が起こるため

には、選好の類似性と信頼の形成が不可欠で

ある。こうした問題意識から化粧品のクチコ

ミサイトのデータを用いて対人影響のメカ

ニズムを明らかにした実証研究は、発表論文

(5)および図書(1)として採録された。 

さらに、また、クチコミの発生条件に着目

し、クチコミの受発信を行う消費者の心理に

着目した実証研究は学会発表(3)において報

告した。 

研究の最終年には、消費者の購買行動にお

ける対人影響のメカニズムを明らかにした

うえで、その金銭的価値の解明を試みた。こ

の成果は発表論文(2)および学会発表(1)(2)

として発表した。 

これまで述べてきた研究成果の理論的背

景および関連分野の概略は発表論文(3)にま

とめた。 
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