
169169

１．序論

　人は社会生活を送る上で，しばしば人の行動や意
見，態度をコントロールする場面を経験する。たとえ
ば，自身が飲食店の店長であれば，アルバイトの接客
態度が不適切な場合，それを適切な物に変容させよう
と働きかける。また，部活動の先輩であれば，後輩の
練習態度やチームに対する意見についてアドバイスを
送るだろう。それらの一方で，当然ながら，人の行動
や意見，態度は，他者によって影響される。たとえば，
自身が飲食店のアルバイトであれば，店長の求める接
客態度を，望む望まないに関わらず店長が示す方向性
に変容させる必要がある。また，自身が部活動で後輩
であれば，先輩のアドバイスに従い，自分のチームに
対する意見を修正する必要があろう。
　これらのような，対人関係における他者への影響
過程は，社会的心理学の領域で「社会的勢力（social 
power）」と呼ばれる。社会的勢力は，日常生活で広
く認められる心理的な力動の１つである（Keltner, 
Gruenfeld, & Anderson, 2003）ため，古くから現在ま
で多くの研究が進められている。社会的勢力は，社会
的な干渉を受けずに，自己や他者の資源をコントロー
ルする能力と定義されている（Galinsky, Gruenfeld, & 
Magee, 2003）。
　近年，Keltener et al. （2003）は，社会的勢力の高
さは接近傾向を活性化し，低さは一般的に回避傾向を

活性化する，という社会的勢力の接近－回避理論を
提唱した。この理論に基づき，個人の社会的勢力は
心理特性とみなすことが可能であり（Galinsky et al., 
2003），主観的な勢力感（sense of power）の個人差
が人間の行動，認知を決定し得る事を示す研究が数
多く提出されている（たとえば，Bargh, Raymond, & 
Strack, 1995; Chen, Lee-Chai, & Bargh, 2001; Galinsky 
et al., 2003）。これらの研究は，主観的な勢力感を実
験操作により喚起し，その高さ（高勢力），あるいは，
低さ（低勢力）によって特徴的な行動が見られること
を示している。
　主観的な勢力感の喚起は，大きく分けて，社会的
な役割付与，回想法，体勢による喚起，プライミン
グ，という４つの手法を用いて行われる（Huang, 
Galinsky, Gruenfeld, and Guillory, 2011）。
　第１の，社会的な役割付与は，実験室において，仮
想（ときに実際）の課題を行う際に，参加者に役割を
付与し，それによって勢力感を操作する手法である。
たとえば，Galinsky et al. （2003）の実験１では，参
加者に上司と部下の役割を与えることで勢力感を喚起
した。彼らは，レゴブロックで建物を作る課題を行う
という想定で，監督の役割（上司），建物を作る役割

（部下）の教示を受けた。監督役は，建物を造る際の
全権を任され，部下に自由に支持することが可能だっ
た。さらに，監督役は部下の仕事を評価するよう求め
られた。この評価は，課題が終わった後の監督と部下

社会的勢力が自己意識，被服行動に及ぼす影響の検討
Effect of social power on self-consciousness and clothing behavior

キーワード：社会的勢力，公的自己意識，私的自己意識，被服行動
Abstract：In this study, we investigated that effect of perceived social power on self-consciousness 
and clothing behavior. Participants were university students and they answered three 
questionnaires on web system. As a result, perceived social power was not correlated to self-
consciousness but among power groups (high, middle, low), self-consciousness differently affected 
clothing behavior.
Keywords：social power, private self-consciousness, public self-consciousness, clothing behavior

次世代教育学部国際教育学科
高木　悠哉

TAKAKI, Yuya
Department of International Education

Faculty of Education for Future Generations 

京都学園大学人間文化学部
赤間　健一

AKAMA, Kenichi
Faculty of Human and Cultural Studies 

Kyotogakuen University



170170

が受け取る報酬量の配分に影響した。また，上司の評
価は部下に知られることはないことが教示された。そ
の一方，部下は監督の指示にすべて従うことが要求さ
れた。また，部下は監督に評価され，それが与えられ
る報酬に影響すること，部下は上司を評価することが
できないことが教示された。これら役割による勢力の
操作後，両群にトランプのブラックジャック課題が与
えられた。結果として，監督役を与えられ高勢力感を
喚起された場合，92.00％の参加者がトランプゲーム
によってリスクを恐れずにカードを引くが，部下とし
て低勢力感を喚起された場合，慎重になり58.00％の
参加者しかカードを引かないことが示された。　
　第２に，参加者が過去に勢力を感じた状況を想起
させ，それを筆記させることによって勢力を喚起す
る実験操作である，回想法が挙げられる。たとえば，
Galinsky et al. （2003）の実験２では，回想法を用い
て主観的な勢力感が操作された。高勢力を喚起する
教示は，自身が他者に対して勢力を保持していた状況
で，何が起こり，どのようなことを感じたかを記述さ
せるものだった。その一方，低勢力を喚起させる条件
では，自身が何かをすることを他者にコントロールさ
れたり，評価されたりする状況を記入させるものだっ
た。勢力の操作後，実験室で，高勢力者は300ドル分
の夕食のクーポンくじを自身と他の参加者にどれくら
い配分するかの課題を行った。その一方，低勢力者は
高勢力者が自分にどの程度クーポンくじを配分するか
を予測するよう教示された。その際，机の上に扇風機
が設置された。それは参加者に近い位置で風が強く，
参加者にとって不快なものだった。その不快な扇風機
に対して参加者が行動を起こすかどうかが従属変数で
あった。結果として，高勢力を操作された参加者の
69％が扇風機に対して行動を起こし（扇風機を遠ざけ
る，止めるなど），低勢力者は42％が行動を起こした。
　このように，Galinsky et al. （2003）は，主観的な
勢力感が高いほど，より目的遂行のために接近的な認
知や行動を行うことを示した。また，回想法を使用し
たその他の例としては，高勢力者は低勢力者に比べ，
具体的な製品をより抽象的な概念にカテゴリ化するこ
と，より要点と関係性を認識しようとすること， より
断片化した絵から全体像を示すことができること，が
明らかとなっている（Smith & Trope, 2006）。
　第３に，参加者に，高，低勢力が喚起されるような
体勢をとらせることによる実験操作が挙げられる。た
とえば，Carney, Cuddy, & Yap （2011）では，勢力の
操作を体勢の誇大性（スペースを多くとるかとらない

か）と開放性（手足を拡げるか狭めるか）により操作
した。高勢力群は，手を頭の後ろに組み，机に足を投
げ出して椅子に深く座るか，手を大きく広げて机に付
け，前傾で立つ姿勢のどちらかを経験した。低勢力群
では，椅子に座り手を太ももの上で組んで，前傾にな
るか，手と足を組んで立つ姿勢を経験した。その後，
２ドルが渡され，それを保持するか，50％の確率で２
倍か０ドルになるギャンブルに挑戦するか，という課
題が提示された。また，実験室に入室してから約10分
後と，群ごとの体勢をとった約17分後に，唾液が採取
され，テストステロンとコルチゾールの値が計測され
た。結果として，高勢力群の86.36％がギャンブル課
題に挑戦し，テストステロンの値を増加させ，コルチ
ゾールの値を減少させた。その一方，低勢力群では，
60.00％の参加者が課題に挑戦し，テストステロンの
値は減少し，コルチゾールの値は増加した。つまり，
高勢力者はリスク志向であり，テストステロンの増加
は，闘争的で自己中心性が高まったことを示唆する。
また，高勢力者のコルチゾールの減少は，相対的にス
トレスを感じないことを示唆する。
　第４に，プライミングによって勢力を喚起する勢力
感操作も試みられている。Bargh et al. （1995）の実験
１では，プライミング課題を用いてハラスメントと勢
力感の関係性を検討した。この実験では，勢力語（権
力，上司など）をプライミングすることで，性的な語

（ベッド，デートなど）のターゲット刺激への反応が，
中性語（コーヒー，時計など）よりも速くなることが
予測された。結果として，質問紙で測定された性への
攻撃性が高い群において，高勢力がプライミングされ
た場合に，低い群に比べてターゲット刺激への反応が
速くなることが示された。その一方で，プライミング
刺激を性的な語，ターゲット刺激を勢力語に変更した
場合，性への攻撃性高群における促進効果は消失し
た。ただし，そのような効果は男性に限定された。つ
まり，単純な高勢力のプライミングによる喚起によっ
て，性的攻撃性が高い男性の性への欲求がより促進さ
れることが明らかとなった。
　このように，主観的な勢力感は様々な実験操作に
関わらず喚起され，行動に影響することが示されて
きた。その一方で，勢力感を質問紙で測定する研究
も進められている。たとえば，Anderson & Galinsky 

（2006）の研究１は，８項目からなる一般勢力感尺度
によって勢力感を測定し，高勢力者がリスクに対して
楽観的であることを示した。また，鎌田・淵上（2010，
2011）は，社会的勢力の自己認知尺度を開発し，小学
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生を対象として，勢力感の認知と影響戦術使用とに関
連があること，さらに，学校生活におけるポジティブ
感や，主体的な学校参与に関連することを示した。 
　このような，多くの勢力感研究と並行して，最近，
勢力感と消費者行動との関係性についても研究が蓄積
されてきた。たとえばMourali & Nagpal （in press）
の実験１では，勢力感を回想法で喚起し，24の自動車
ブランドのカードから購入したいカードを絞り込んで
いく課題を行った。その際，カードの絞り込み方は，
購入したいと思うカードを回答していく手法（select 
strategy）と，購入したくないと思うカードを回答す
る手法の，（reject strategy）２種類のどちらかを選
択するよう教示した。結果として，高勢力者はより
selectな手法を選択し，低勢力者はよりrejcetな手法
を選択することが明らかとなった。
　Ruker & Galinsky （2008）は，従来の社会的勢力研
究を概観し，低勢力は嫌悪な心理状態であること，社
会的に地位が高いことは一般的に高勢力であることを
示すこと，地位を示す１つの手段として，消費製品が
あること，を示した。それらから，彼らは，低勢力者
はその低い勢力感を補償するために地位に関連した商
品を嗜好する，という，勢力感と消費者行動における
補償仮説を提唱した。
　Ruker & Galinsky （2008）の実験１では，大学生を
対象に，オンラインオークションで消費者が設定する
商品の値段を知る，という名目で製品名を書いた絵を
見せ，その商品の支払い意志を聞いた。商品は高地位
を示すもの（たとえば，シルクのネクタイ）低地位を
示すもの（例えば，ソファ）２種類をそれぞれ５つず
つ提示した。勢力の操作は回想法で行われた。結果は
仮説を支持するもので，高地位を示す商品に対して，
統制群と高勢力群に比べ，低勢力群は高い支払意志を
示した。その一方，低地位を示す商品では，勢力の操
作による支払意志の違いは認められなかった。また，
実験２で，課題を絵画を購入する際の商品の支払意志
に変更しても，低勢力者は相対的に，価値のある絵画
により多くの金額を支払いたいと回答した。
　補償仮説は，低勢力者の消費行動を特徴づけるもの
であったが，その後，高勢力者に特徴的な消費行動も
明らかとなっている。Ruker & Galinsky （2009）は，
補償仮説を追試するとともに，高勢力者は実用性（例
えば機能，質）のある製品を嗜好する可能性について
検討した。彼らは実験１で，独自に作成した比較的高
級なペンの広告を見せ，それを購入したいと考える程
度を，大学生の参加者に12件法で質問した。その際，

ペンの広告のキャッチフレーズをソフトセル（soft-
sell），および，ハードセル（hard-sell）の手法で提示
した。ソフトセルとは，製品に関するポジティブなイ
メージをアピールする手法であり，購入すれば他者の
尊敬が得られる，地位が高まる，といった動機に訴え
る広告方略である。その一方，ハードセルは製品の質
や機能といった，使用上の利点を強調する広告方略で
ある。また，勢力感は質問紙によって測定された。回
帰分析の結果，勢力感が高い者ほどハードセル広告の
製品の購買意欲が強く，勢力感が低い者ほど，ソフト
セル広告の製品の購買意欲が強いことが明らかになっ
た。この傾向は，実験２で，勢力感を回想法により操
作した場合も同様だった。さらに実験４で，勢力感を
役割付与によって操作し，質が低く地位が高い額縁と
質が高く地位の低い額縁の購買意欲を検討した場合，
高勢力者は地位が低くとも質が高い製品を好み，低勢
力者は質の低くて地位の高い商品を好むことが示され
た。つまり，製品が高級品でない場合でも，高勢力者
の製品の質の高さを求める傾向は消失しないことが示
された。
　高勢力者が製品の地位ではなく質を好むことについ
て，Ruker & Galinsky （2009）は，高勢力者は自身の
態度や欲求に正直であり，他者の考えに注意を向け
ないこと（たとえば，Briñol, Petty, Valle, Rucker & 
Becerra, 2007）が参考になると考察している。実際
に，Ruker & Galinsky （2009）の実験５では，被服行
動を対象とし，高勢力者は低勢力者より，服のロゴが
目立たない服を嗜好することが示された。したがって，
高勢力者は質の高さを嗜好すると言うよりも，ブラン
ドの地位的側面が目立つ服を避け，消費行動によって
勢力の補償を行わないと考えられる。
　Ruker, Galinsky, & Dubois （2012）は，一連の研究
成果（Ruker & Galinsky, 2008, 2009）の説明として，
高勢力者は自己に焦点化するため，製品の実用性を嗜
好し，低勢力者は，他者に焦点化するため，他者から
見て地位を示すような製品を嗜好すると仮定した。彼
らはその根拠として，消費者行動以外の研究では，高
勢力者は，他者からの影響を受けにくく，自身の目標
に対し接近するが，低勢力者は他者の意見に同調する
傾向がある （Galinsky, Magee, Gruenfeld, Whitson, & 
Liljenquist, 2008）こと，高勢力者は低勢力者に比べ，
他者視点取得の減少，他者への共感性が低いという結
果（Galinsky, Magee, Insei, & Gruenfeld, 2006）が示
されていることを挙げている。たとえば，Galinsky et 
al. （2006）の実験１では，大学生を参加者として，回
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想法で勢力感を操作し，自身の額に素早くアルファ
ベットの「E」を記入させた。結果として，高勢力者
は自身に向けてEを記入した（他者から見ると反転し
たE）のに対し，低勢力者は他者にむけてEを記入し
た。この結果も，高勢力者は自己志向的で，低勢力者
は他者志向的であることを示唆している。ただし，そ
れらの焦点化が自己，他者に関するどのような心理特
性に影響しているのかは，直接的に測定していないた
め不明確であると考えられる。
　本研究の目的は，主観的な勢力感が，自己，他者に
関する心理特性に関連し，消費者行動に影響を及ぼす
かを検討することである。本研究では，参加者の日常
的に感じている勢力感を質問紙で測定し，勢力感が特
定の心理特性に影響し，消費者行動を決定する可能性
を検討する。
　心理特性として，今回は自己意識特性を測定する。
自己意識特性とは，自己を意識しやすい個人差（坂
本，2004）であり，私的自己意識，公的自己意識の２
種類が存在する（Fenigstein, Sheier, & Buss, 1975）。
私的自己意識は，自分の内的な思考，感情それに態
度，動機に注意を向けやすい性質であり，公的自己意
識は，社会的対象としての自己側面，例えば，行動
スタイルや容姿などに注意を向けやすい性質である

（押見，2000）。自己意識特性の特徴は，Ruker et al. 
（2012）が考察する，勢力感の操作によってもたらさ
れる消費者行動の嗜好性と類似しているため，勢力感
によって影響を受ける可能性が高いと考え，本研究で
採用した。
　消費者行動としては，被服行動を測定する。被服行
動は，日本において社会学的および社会心理学的な問
題として関心の高い問題である（神山，1982）。さら
に，被服行動は自己意識特性と関連することが示さ
れている（Lee & Burns, 1993; Solomon & Schopler, 
1982; 諸井・鈴木・染谷・平田，2001）。また，消費者
行動としての被服行動は，その特徴が質問紙により明
らかにされている（たとえば永野，1994）。そのため，
本研究で採用した。
　諸井ら（2001）は，大学生を対象として，男子で
は，私的自己意識と，人目につくような服はほとんど
着ない，といった保守的志向性で負の相関が有意傾
向，衣服は流行よりも実用性を重視する，といった実
用志向性で正の相関が有意傾向であることを示した。
公的自己意識については，流行に遅れないようにす
る，といった流行志向性と保守的志向性で有意な正の
相関を示した。その一方，女子では，私的自己意識と

実用志向性との間に有意な正の相関がみられ，公的自
己意識と流行志向性，保守的志向性に有意な正の相関
が示された。
　勢力感研究の知見からは，高勢力者は自己に焦点化
するため，私的自己意識との間に関係性が認められる
と考えられる。その結果，商品の質的な側面を嗜好し，
被服行動においても商品の質的な側面（たとえば，快
適な服を選択する，といった機能性）を重視すること
が予測される。その一方，低勢力者は，他者に焦点化
するため，公的自己意識との間に関係性が認められる
と考えられる。その結果，低い地位を補償するために，
商品の地位的な側面（流行の服を買って他者の尊敬を
得る，少し気に入らなくても高い服と他者が分かる服
を買う）を重視することが予測される。

２．方法

　調査参加者　大学生96名（男性61名，女性35名）
が本調査に参加した。参加者の平均年齢は18.74

（SD=0.73）歳であった。
　調査内容　社会的勢力　赤間（2011）の尺度を使用
した。「他者に自分のしてほしいことをさせることがで
きる」，「他者との関係において何かする時，そうした
いと思えば，私が決めることができる」など７項目か
らなり，１．まったく当てはまらない，から，７．非
常に当てはまる，までの７件法で回答を求めた。α係
数は.73であった。
　自己意識特性　公的自己意識11項目（「自分が他人
にどう思われているのか気になる」など），私的自己
意識10項目（「つねに，自分自身を見つめる目を忘れ
ないようにしている」など）の計21項目からなる自意
識尺度（菅原，1984）を使用した。１．まったく当て
はまらない，から，７．非常に当てはまる，までの７
件法で回答を求めた。α係数は公的自己意識が.86，私
的自己意識が.85であった。
　被服行動　被服行動尺度（永野，1994）を使用し
た。流行性（「今どのようなファッションがはやってい
るかについてよく知っている」など），機能性（「保湿
性や通気性の良い服を選ぶ」など），適切性（「その場
にあった服装というものは必要であると思う」など），
経済性（「安い服であれば少しくらい気に入らなくて
も買うことがある」など）の４下位尺度，各５項目，
計20項目を使用した。１．全く当てはまらない，から，
７．非常に当てはまる，までの７件法で回答を求めた。
α係数は，流行性，機能性，適切性，経済性の順にそ
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れぞれ.88, .65, .58, .63であった。
　手続き　講義終了後にWebシステム（WebClass 
Japan製）上で回答を求めた。回答は参加者のペース
で行われた。

３．結果

　諸井ら（2001）では，男女に分けて分析を行ってい
たが，私的自己意識と被服志向性との相関は，保守的
志向性を除いて同じ傾向であった。そのため，本研究
では，性差を考慮せず分析を行う。社会的勢力の高さ
によって参加者を低群（n=28），中群（n=38），高群

（n=30）に分類した。分散分析を行った結果，群の主
効果が有意であり（F （2, 93）=204.28, p<.001），多重
比較の結果，３群すべての間で社会的勢力の高さには
有意差が認められた。各群の自己意識，被服行動の基
礎統計量を表１に示した。

表１　 社会的勢力感群ごとの自己意識，被服行動の記
述統計量

　自己意識，被服行動における社会的勢力の高さによ
る差の有無を検討するために一要因分散分析を行った
が，群の主効果は一切有意ではなかった（公的自己意
識：F（2, 93）=.64, ns, 私的自己意識：F（2, 93）=.92, ns, 
流行性：F（2, 93）=5.49, ns, 機能性：F（2, 93）=.15, ns, 適
切性：F（2, 93）=.26, ns, 経済性：F（2, 93）=.02, ns）。
　群別の自己意識と被服行動の相関係数を表２から表
４に示した。低群では，公的自己意識と私的自己意
識が有意な正の相関関係にあったが（r=.64, p<.001），
中群，高群では有意な相関関係は見られなかった。ま
た，自己意識と被服行動の関係については，公的自己

意識は，全ての群において適切性と正の相関関係が
あった（低群：r=.60, p<.001，中群：r=.55, p<.001，高
群：r=.55, p<.01）。中群では，流行性と正の（r=.41, 
p<.05），機能性と負の（r=-.36, p<.05），高群では流
行性と正の相関関係にあった（r=.62, p<.001）。私的
自己意識は，全ての群において適切性と正の相関関係
にあり（低群：r=.43, p<.05，中群：r=.42, p<.01，高
群：r=.45, p<.05），中群では流行性とも正の相関関係
にあった（r=.49, p<.01）。
　自己意識の被服行動に対する影響が社会的勢力の程
度によって異なるかを検討するために，群別に，自己
意識を説明変数に，被服行動を従属変数とした重回帰
分析を行った。結果を表５にまとめた。その結果，低群
では適切性に対して公的自己意識が正の影響を示して
いたが（β=.56, p<.05, R2=.37, p<.01），流行性，機能
性，経済性に対しては，公的，私的の両自己意識は有
意な影響を示さなかった。中群では，流行性に対して
は私的自己意識が正の（β=.40, p<.01, R2=.32, p<.01），
機能性（R2=.29, p<.01）に対しては公的自己意識が
負の（β=-.48, p<.01），私的自己意識が正の（β=.42, 
p<.01），適切性（R2=.38, p<.001）に対しては，公的
自己意識（β=.47, p<.01），私的自己意識がそれぞれ
正の影響を示した（β=.29, p<.05）。経済性に対して
は有意な影響は見られなかった。高群では，流行性 

（β=.64, p<.001, R2=.39, p<.01） と 適 切 性（β=.45, 
p<.01, R2=.38, p<.01）に対しては公的自己意識が正の
影響を示した。機能性と経済性に対しては有意な影響
は見られなかった。

表２　 勢力感低群における，自己意識，被服行動間の
相関係数

表３　 勢力感中群における，自己意識，被服行動の相
関係数
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表４　 勢力感高群における，自己意識，被服行動間の
相関係数

４．考察

　本研究では，参加者が日常的に感じている主観的な
勢力感が，自己意識特性に影響を与え，その結果とし
て被服行動に影響を及ぼすかを検討した。結果として，
勢力感高群，中群，低群の被服行動に有意差は認めら
れなかった。このことは，主観的な勢力感によって，
被服行動の差異がもたらされないことを意味する。し
たがって，Ruker & Galinsky （2008, 2009）で繰り返
し示されていた，高勢力者が質の高い製品を嗜好し，
低勢力者は地位のある製品を嗜好する，という結果は
再現されなかった。
　先行研究と本研究の矛盾について，以下の４点の可
能性が考えられる。第１に本研究の参加者の特性が
先行研究と大きく異なっている可能性である。しか
し，Ruker & Galinsky （2008, 2009）の参加者はその
すべてが大学生を対象にしており本研究も一般的な大
学生を対象としている。したがって，母集団に大き
な差が存在する可能性は低いだろう。第２に，先行研
究では，選択する製品がネクタイ，ペン，額縁等であ
り，本研究では被服行動であった。したがって，研究
で用いられた製品の違いが結果の相違をもたらした可
能性がある。しかし，Ruker & Galinsky （2009）の実
験５で，高勢力者は低勢力者より服のロゴが目立たな
い服を嗜好することが示されているため，勢力感の違
いによる影響が被服行動において他の製品と大きく異
なる可能性は低いと考えられる。第３に，勢力感の測
定法が異なることが結果の違いをもたらした可能性が

考えられる。たとえば，実験操作により喚起された社
会的勢力の影響は，本人の知覚している勢力感によ
り媒介されていることが示されている（Anderson & 
Berdahl, 2002）。このことは，実験操作された勢力感
と参加者が日常抱いている勢力感が異なるものである
ことを示唆している。したがって，日常感じている
勢力感は，実験操作されない限りは消費者行動に影
響を及ぼさない可能性が考えられる。この可能性に関
して，消費者行動以外の変数を用いた研究が参考とな
る。たとえば，Anderson & Galinsky （2006）は，高
勢力者がリスクに対して楽観的であることを質問紙に
よる勢力の高低の分類によって示し，その後の勢力の
実験操作でもその傾向は再現されている。しかし，消
費者行動においてはそのような研究は認められないた
め，この点が結果の矛盾を引き起こした可能性がある
だろう。
　第４に，本研究では実際の行動を測定していない点
が挙げられる。Ruker & Galinsky （2008, 2009）では，
従属変数が商品の選択行動や金銭を支払う際の支払意
志といった，実際の行動であった。その一方，本研究
では，服を購入する際の一般的な消費傾向を測定して
いた。つまり，勢力感の差異が消費者行動に及ぼす影
響は，一般的な被服の行動傾向でなく，その商品を選
択，購入する際にのみ活性化される可能性がある。こ
の点も，今後の検討が必要である。
　本研究では，被服行動に加えて，主観的勢力感の３
群間で公的自己意識，私的自己意識にも差異は認めら
れなかった。したがって，本研究の，高勢力者は自己
に焦点化するため私的自己意識との間に関係性が認め
られ，商品の質的な側面を嗜好し，低勢力者は他者に
焦点化するため，公的自己意識との間に関係性が認め
られる，という仮説は支持されなかった。しかし，各
自己意識特性が消費者行動に及ぼす影響は，３群間で
異なっていた。重回帰分析の結果から，勢力感高群に
おいて，公的自己意識は，被服の流行性，適切性に
正の影響が示された。その一方，勢力感低群では，公

表５　自己意識を説明変数，被服行動を従属変数とする重回帰分析の結果
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的自己意識は，適切性にのみ正の影響が示された。ま
た，勢力感中群では最も多くの影響が示され，公的自
己意識は，適切性に正の影響，機能性に負の影響，私
的自己意識には流行性，機能性，適切性に対し正の影
響を示した。したがって，勢力感は，参加者の行動パ
ターンに影響を及ぼさないが，認知パターンに差異を
もたらすと考えられる。
　勢力感の３群で，共通して公的自己意識が適切性に
正の影響を及ぼしていた。適切性の因子項目は，諸井
ら（2001）の保守性と類似しており，諸井ら（2001）
では，男女ともに公的自己意識と保守性に正の相関が
得られていたことから，勢力感の高さに影響されるこ
となく，公的自己意識が高い者ほど被服において，場
面に従った服を選択する，といった適切性を重視する
と考えられる。また，勢力感中群で示された自己意識
特性が被服行動に及ぼす影響は，勢力感低群では適切
性に限定された。つまり，勢力が低下した状態は，参
加者に自己意識特性に目を向ける現象を消失させる可
能性がある。このことは，高勢力群においても同様で
あった。つまり，勢力感の高低は，自己意識特性の被
服行動への影響を増加させるというより，低下させる
可能性が考えられる。
　勢力感高群では，公的自己意識が高いほど，流行性
を重視する結果が得られた。このことも，Ruker et al. 

（2011）の，高勢力者は自己に焦点化し，商品の質を
重視するという結果と矛盾する。本研究のみでは，こ
の矛盾した結果の原因は明らかでないが，たとえば，
今井（1993）は，社会的勢力の基盤として，報酬，
罰，対人関係など，11点を見出している。したがって，
参加者がどの勢力基盤に基づき勢力感を認知している
かによって，自己意識特性が被服行動に及ぼす影響が
変動する可能性が考えられるため，今後の研究が期待
される。
　総じて，本研究では，勢力感は自己意識と被服行動
に影響を及ぼさず，認知パターンでは，勢力感が中程
度の場合に最も自己意識が被服行動に影響し，高勢
力，低勢力者ではむしろその影響を低下させることが
示された。仮に，Ruker et al. （2011）の考えである，
勢力感が自他への焦点化を促すのであれば，それは何
らかの心理特性に反映されるはずである。本研究の結
果からは，それが自己意識特性ではないことが示され
た。したがって，今後は，候補となる他の心理特性に
ついて検討していく必要があろう。また，他方，勢力
感が消費者行動に及ぼす影響は，実験操作という限定
的な状況でのみ検証が可能であることも考えられる。

従来の勢力感研究では，実験操作，質問紙にかかわら
ず，勢力感は人間の行動に影響を与えていた。しかし，
消費者行動では，我々の確認した範囲で，実験操作で
勢力感を操作した研究のみが提出されており，質問紙
で勢力感を測定した場合でも同様の結果が得られるか
は明らかとなっていない。したがって，実験操作した
Ruker & Galinsky （2008, 2009）の追試を，質問紙で
行っていくことも今後必要であろう。
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