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1.はじめに 
 インターネットを利用した商品の販売方法は年々
増加してきている。通常商品を購入する場合、消費
者は実店舗で商品を手に取り、その場で代金を支払
い商品を購入する。しかしインターネット通信販売
は販売側が用意した画像などをインターネットに接
続したコンピュータで見る事が出来るだけで、実際
に自分の目で商品を確認する事が出来ない商品の購
買方法である。 
インターネット通信販売を利用する事で、生活に

必要な物は殆ど全て数回クリックするだけで購入出
来る時代になっている。しかしインターネット通信
販売に抵抗感を持つ人達も少なからず存在する事も
事実である。消費者の心理的要因や商品の特性を理
解し、実店舗販売とインターネット通信販売サイト
が共に売上を伸ばすための知見を得ることは重要だ
と考えられる。 

 
2.目的 

 本研究では、質問紙調査により、インターネット
通信販売と実店舗販売における消費者が商品を購入
する際に重視する点と抵抗感との関係について明ら
かにすることを目的とする。この研究によりインタ
ーネットショッピングサイトの販売者、実店舗の販
売者はお互いどの点を重視した販売を行えばいいの
かを明らかにし、消費者の購買意欲を刺激するヒン
トを得られると考えられる。  

 
3.本調査 
3.1 方法 
調査対象者：10代～50代まで各年代 100名ずつ計
500名（男性 291名/女性 209名） 
調査内容：インターネット通信販売利用者の購入動
を調査するために「人格特性」「商品ジャンルごとの
抵抗感」「購入の際に重視する点」についての質問を
設けた質問紙調査を実施した。 
「人格特性」に関する設問としては、原岡(1990)

が用いた「お金に対する態度」に関する 6項目の設
問を用いた。商品購入の際に重視する点に関する設
問は、商品購入の際に購買意欲を変化させると考え
られる要因を KJ法により分類し、10問の設問を作
成した。「商品ジャンルごとの抵抗感」に関する設問
は、渡部・岩崎(2010)が用いた商品類型を利用し、
「サービス・コンテンツ」「最寄品」「買回品」「専門
品」から 2商品ずつ取り上げ、計 8問を設問とした。 
それぞれの設問は、5段階択一式として回答しても
らう形式とした。 
手続き：調査対象者の募集および調査実施は、すべ
て、ネットマイルリサーチ社の Webシステム上で行
われた。同社サイト上でアンケートページを作成・
登録後は、同社の登録ユーザにページが告知され、
それぞれのユーザが回答を行った。 

3.2結果 

商品ジャンル毎の抵抗感は、「サービス・コンテン

ツ」が最も低く、「専門品」が最も高かった。また、

「購入の際に重視する点」に対し因子分析を行った

結果、因子として「買いやすさ」「サービス」「印象」

という 3つの因子が抽出された。 

ネットショッピングでの抵抗感に対して，「人格特

性」および「購入の際に重視する点」が及ぼす影響

について、共分散構造分析により分析を行った。 

図 1は、分析結果をパス図として示したものであ

る。 

 

 
図 1 共分散構造分析の結果（パス図） 

 
この結果より 2つのことがわかる。第 1に、節約

的な志向が、購入の専門品など比較的高額な商品に
対するネット購入の抵抗感を強める影響をもってい
た。第 2 に、購入時に重視する点は、買換え品に対
する抵抗感に影響をもち、特に、「買いやすさ」は負
の影響をもっていた。これは、購入手続きが簡易で
あることよりも、商品自体をしっかりと見定めるこ
と自体が重視されていることを示すと考えられる。 
 

4.おわりに 
この研究を通して、消費者自身の人格特性である

金銭感覚や商品購入の際に重視する点は、インター
ネット通信販売で商品を購入する際の抵抗感と関連
性があるという点が明らかとなった。 
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