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不確実性効果に関する予備的検討

鈴 木 修 司

意思決定とは，決定や選択，評価，判断と
いった行為の総称と定義される。ほとんどの
意思決定の場合に不確実性の問題が関与する。

「ほとんどの事柄はいったん決めたとしても
必ずしも実現するとは限らない。」，「たとえ
選んだとしても確実に手に入ると言えるもの
など，ほとんどない。」のである。もちろん，
決めたことは，その通りに現実化して欲しい
だろう。欲しくて選んだのだろうから，それ
が自分のものになった方が嬉しいだろう。つ
まり，不確実性が存在することは，ヒトに
とって嫌なことなのである。それでは，不確
実性はなぜ嫌なのだろうか？ 自分の意思決
定の結果が望んだものと一致しない可能性を
高めるからだろうか？ それとも，単に不確
実性が存在すること自体が嫌なのだろうか？

多くの意思決定に関与すると同時に，利得
領域において不確実性は選択肢の効用を減少
させることになる。そのため，不確実性は意
思決定研究における主要なテーマとなってき
た。期待効用理論（Expected utility theory）や
プロスペクト理論（Prospect theory）など，主
要な仮説では不確実性は効用に間接的な影響
を与えると主張している。期待効用理論では，
効用関数の形状がリスク回避的行動を生むと
主張する。一方，プロスペクト理論では，不
確実性は重みづけ関数を媒介として影響を与
える。その結果，高い確率～中程度の確率の
場合には実際よりも過小評価となり，小さな
確率の場合には過大評価となる。この主観的

な重みづけが効用に反映されるのである。
期待効用理論やプロスペクト理論は幾つか

の場面で異なる予測をするが，internality axi-
om を要求する点では一致する（Gneezy, List,
& Wu, 2006）。internality axiom に従うと，
risky prospect の効用はその prospect の最高
の結果と最低の結果の中間に位置しなければ
ならない。例えば，50％の確率で商品券 1 万
円分が当たり，残りの 50％の確率で商品券
5000 円分が当たるクジがあるとしよう。こ
のクジの価値はその最高額である 1 万円の商
品券がもつ価値と 5000 円分の商品券がもつ
価値の中間に存在すると予測される。

ところが，Gneezy et al.（2006）はこの in-
ternality axiom に矛盾する結果を報告した。
彼らは大学生の実験参加者を対象として，実
在する商品券とその商品券が一定の確率に
従って当たるクジについて，最大支払い価格

（willingness-to-pay；WTP）を回答してもらう
ことで，その価値を測定した。その結果，
WTP の中央値は＄100 の商品券では＄40 で
あり，＄50 の商品券では＄25 であった。一
方，50％の確率で＄100 の商品券が当たり，
残り 50％の確率で＄50 の商品券が当たるク
ジの場合，その WTP の中央値は＄5 に過ぎ
なかった。これと同様の結果が商品券やクジ
と現金との選択を求めた実際の場面，スポー
ツカードの交換をおこなう現実市場といった
場面でも観察された。これは internality axi-
om と一致しない結果であり，彼らは不確実
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性効果（uncertainty effect）と名付けた。
不確実性効果は意思決定の代表的仮説のみ

ならず，直感にも反する効果である。なぜな
ら，その最低結果以上の結果が必ず手に入る
可能性があるにも関わらず，その結果が不確
実である，言い換えれば，どの結果が手に入
るのかが決定していないというだけで，その
価値が低く評価されてしまうからである。こ
のため多くの議論を呼び，幾つもの検証研究
がおこなわれてきた（Keren & Willemsen,
2008; Newman & Mochon, 2012; Rydval,
Ortmann, Prokosheva, & Hertwig, 2009）。
Keren & Willemsen,（2008）は，Gneezy et al.

（2006）の報告した不確実性効果は実験手続
きの不備から生じたと主張した。彼らは特に
Gneezy et al.（2006）が選択課題において提示
した教示に注目した。そこでは，「＄100 の
商品券が当たる確率と，＄50 の商品券が当
たる確率が等しいクジ」と実験参加者に教示
した。Keren & Willemsen,（2008）によると，
この教示では＄100 の商品券と＄50 の商品
券のどちらか一方が必ず手に入るという実験
者が意図した解釈以外の解釈がなされる可能
性がある。そのため，＄100 の商品券が手に
入る場合，＄50 の商品券が手に入る場合，そ
して何も手に入らない場合の 3 通りの可能性
を，実験参加者が想定し，その結果，クジが
低く評価されたとした。そこで，そのような
解釈が入る余地のない課題（例えば，コイン
投げの結果で決まる課題）の場合には，不確
実性効果が起きないことを報告した。

一方，不確実性効果の存在を支持する報告
もなされている。Simonson（2009）は不確実
性効果が不確実性という変数以外によって生
じる可能性を検証した。 1 つは評価方式であ
る。Gneezy et al.（2006）は実験参加者間比較
の実験計画を用いた。そのため，一人の実験
参加者は＄100 の商品券，＄50 の商品券，そ
のどちらかが当たるクジの中で， 1 つだけを
評価することになる。このとき，クジだけが

＄100 と＄50 の 2 つの結果を並列させた形
態となる。このような並列をおこなった場合，
＄50 という低い結果は＄100 という高い結
果と比較されやすくなり，＄50 単独で提示
された場合よりも評価が低くなる傾向がある

（Hsee, 1996）。これによりクジ全体の評価を
下 げ た 可 能 性 が 考 え ら れ た。そ こ で，
Simonson（2009）は複数の商品券とクジを並
列させた条件下で，個々の WTP を測定した。
も う 1 つ の 可 能 性 は Keren & Willemsen

（2008）が指摘したような実験参加者の教示
に関する誤解である。そこで，Simonson

（2009）は理解度テストを同時におこなった。
その結果，並列させて提示した場合にも不確
実性効果は観察され，また，その回答を示し
た実験参加者は教示を誤解していないことが
明らかになった。そこで，Simonson（2009）
は，不確実性効果とは不確実性自体が効用に
直接的に影響を与えることを示していると主
張した。

最 近，Yang, Vosgerau, and Loewenstein
（2013）は不確実性効果について，異なる仮
説を提唱した。彼らは，不確実性効果を立証
してきた研究に共通の手続きとして，評価を
する際に WTP を回答する形式を採用してい
ること，そして選択肢が“商品券（gift cer-
tificate）”や“クジ（lottery）”というラベルに
よって記述されていること，の 2 点に着目し
た。WTP を回答する実験参加者は言わば，
買い手の立場からの評価をおこなうことにな
る。買い手の立場にたつ人々は，その対象が
もちうる最低の結果に注目する傾向にあり，
悪い取引回避（bad-deal aversion）傾向と呼ば
れている（Carmon & Ariely, 2000; Johnson,
Haubl, & Keinan, 2007）。そ の た め，risky
prospect について注目されるのは，その中間
の値や期待値ではなく，その最低結果である。
どんな結果が注目を受けるのかという点では，
確実に最低結果をもたらす選択肢であっても，
最低結果またはそれ以上の結果をもたらしう
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る選択肢であっても違いがないのである。
そして，ここに“商品券”や“クジ”とい

うラベルによるフレームの影響が加わる。こ
の 2 つを比べると，“商品券”はリスク無関連
のフレームであり，“クジ”はリスク関連のフ
レームである。その理由は現実社会において，
一般に“クジ”という言葉は，結果が不確定
である場合において用いられるからである。
一方，“表品券”にそのような可能性は僅かし
かないだろう。

一般に，人々はリスク回避傾向があり，リ
スクを含む対象は低く評価される。WTP を
回答する実験参加者は，“商品券”であっても

“クジ”であっても，その最低結果に注目する。
「＄50 の商品券」であっても，「＄100 または
＄50 の商品券が等しい確率で当たるクジ」
であっても，実験参加者が注目するのは

「＄50」の部分である。ここにフレームの効
果が加わる。注目する部分は同じだが，一方
はリスク無関連のフレームがなされ，もう一
方はリスク関連のフレームがなされている。
その結果，“クジ”に対する WTP が確実に最
低結果をもたらす“商品券”に対する WTP
よりも小さくなるのである。

この仮説をもとに彼らは WTP の回答では
なく，WTA の回答を求めた場合には不確実
性効果は生じないことを証明した。なぜなら，
WTP 同様，WTA の回答の際にも悪い取引回
避傾向は関与するが，WTA の立場にたつ実
験参加者はその期待値に注目するからである。
続いて，フレームを操作した条件下で WTP
の回答を求めた。選択肢に付けられたフレー
ムとリスクとの関連性が影響をもつのならば，
risky prospect が“商品券”といったリスク無
関連のフレームがなされた場合には，確実な
最低結果をもたらす“商品券”との間に WTP
の違いが生じないと予測されるからである。
そして，実験の結果，その予測通り，不確実
性効果は risky prospect にリスク関連のフ
レームがなされた場合に生じ，リスク無関連

のフレームがなされた場合には生じないこと
を示した。

本研究の目的は Simonson（2009）や Yang
et al.（2013）の追試をおこなうことである。
第 1 実験では，不確実性効果の追試をおこ
なった。不確実性効果の興味深い点は直感に
反 す る 結 果 を 示 す 点 で あ る。Simonson

（2009）のように，risky prospect とその最低
結果を並列提示しても，前者の方が低く評価
されるとは興味深い。Keren and Willemsen

（2008）などが指摘したように，実験参加者
の誤解だと見なす方が自然な反応かも知れな
い。今後の研究を進めていく上で，その検証
をおこなう必要性がある。そのため，日本人
を対象とし，Simonson（2009）と同様の手続
きを用いて実験をおこなった。

ま た，Simonson（2009）に 加 え て，risky
prospect での結果の分布を曖昧にした条件を
設定した。人々はある事象が出現する可能性
が等しい場合でも，その確率分布が明確なも
のよりも曖昧なものを回避する傾向にある

（Ellsberg, 1961）。そ の た め，Simonson
（2009）が主張するように，不確実性が効用
に直接的に影響を与えるならば，曖昧性条件
下での risky prospect に対する評価はより低
くなると予測される。

第 2 実験では，Yang et al.（2013）の追試を
おこなった。彼らは risky prospect に付けら
れたフレームがリスク関連の場合に不確実性
効果が生じると主張している。彼らの実験で
はリスク関連のフレームとして coin flip，raf-
fle，lottery，gamble の 4 つを用いたが，明確
な不確実性効果（すなわち，WTP の平均値が
最低結果よりも risky prospect の方が小さい
こと）が観察されたのは lottery だけだった。
このことがフレームの種類自体が大きな影響
をもつこと示している。英語の lottery は通
常，「クジ」と訳される。そこで，日本語の

「クジ」というフレームにより，不確実性効果
を生じるのかを検証した。
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第 1 実 験

第 1 実験では， 3 種類の品目を 4 条件，す
なわち，確実・最高結果条件，確実・最低結
果条件，不確実条件，曖昧条件のもとで提示
し，WTP の回答を実験参加者に求めた。こ
のうち，確実・最高結果条件と確実・最低結
果条件は 1 枚の質問紙上に並列して提示した。
このことによって，すべての質問紙に最高結
果と最低結果が表示され， 2 つの結果を同時
に目にした上で評価することが可能になった。
また，不確実条件と曖昧条件では，その可能
性のある最高の結果と最低の結果は同一だっ
た。しかし，その出現確率は不確実条件では
明記されていたのに対し，曖昧条件では明記
されていなかった。

方 法

実験参加者 札幌市内の私立大学の大学生
239 人（男性 146 人，女性 93 人，平均年齢
18.8 歳）。この実験参加者達は講義の一環と
して実験に参加した。
手続き 実験では，確実・最高結果条件，

確実・最低結果条件，不確実条件，そして曖
昧条件の 4 つを実施した。また，品目として

「ホットペッパー無料お食事券」，「BicCamera
のポイント」，「じゃらんお出かけクーポン」，
の 3 種類を用意した。

確実・最高結果条件と確実・最低結果条件
は一枚の質問紙の上に並べて提示した。前者
では，その最高結果が，そして後者では最低
結果が提示され，実験参加者はそれぞれに対
して WTP を回答した。例えば，確実・最高
結果条件では「ホットペッパー無料お食事券
10000 円分」が，確実・最低結果条件では

「ホットペッパー無料お食事券 5000 円分」が
提示され，それぞれをもらえるとするならば，
最大限どの程度の金額を払うことに同意する
かについて回答した。

不確実条件では，その最高結果と最低結果
が 50％ずつの確率にもらえるクジに対する
WTP を回答した。例えば，「ホットペッパー
無料お食事券 10000 円分が 50％の確率で当
たり，またはホットペッパー無料お食事券
5000 円分が 50％の確率で当たるクジ」が提
示され，その WTP の回答を求めた。また，
曖昧条件ではその可能性のある最高結果と最
低結果は不確実条件と同一だったが，その確
率分布は明確ではないと教示した。例えば，

「ホットペッパー無料お食事券 10000 円分，
またはホットペッパー無料お食事券 5000 円
分が当たるが，その確率は明らかにされてい
ないクジ」を提示された。

実験参加者は上記の 3 条件すべてに回答し
たが， 3 種類の品目を 3 条件のうち 1 条件の
下のみで提示された。つまり，同じ品目に対
し， 2 回以上回答することはなかった。 3 条
件はランダムな順序で提示された。また，こ
の実験は他の実験と同時におこなわれた。

結果と考察

実験に参加した 239 人のうち，21 人の
データを除外して分析をおこなった。除外さ
れた実験参加者は品目に記された最高金額分
以上の WTP を回答したため（例えば，5000
円分のホットペッパー無料お食事券に対して
50000 円を支払うと回答），教示を誤解した
と判断した。なお，これらの実験参加者の
データを含めたとしても，全体の傾向に変化
は見られなかった。

WTP の回答は正規分布に従わないことが
多く，パラメトリック検定を実施することが
難しい。そこでは，先行研究はもとのデータ
に対数変換を施した上で，統計的分析をおこ
な っ て い る（Irwin, 1994; Walker, Madera,
Vining, & Orland, 1999）。そこで，本研究でも
対数変換をおこなった後に， 4 (条件)× 3
(品目）の実験参加者間分散分析を実施した。
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その結果，条件の主効果は有意だった（F
(3,860)＝12.43，p＜.001）。しかし，品目の
主効果は有意ではなかった（F(2,860)＝2.95，
p＝.18）。また，交互作用も有意ではなかっ
た（F(6,860)＝12.43，p＝.46）。条件間に有
意差が見られたので，有意水準 5 ％のもとで
Tukey's HSD test を実施した。その結果，確
実・最高結果条件の WTP が他の 3 条件より
も有意に大きかった。なお，理解を容易にす
るため，もとのデータの平均値と中央値を 3
種類の品目を統合した形で，Figure 1 に示し
た。

Figure 2 には，WTP のもとのデータに基づ
いて反応の累積相対頻度を示した。WTP は
外れ値が生じやすい回答方法であり，その影
響を排除するために，対数変換後に統計的分
析をおこなった。しかし，各条件下での反応
をより詳細に見るために，もとのデータを利
用した累積相対頻度を示した。その傾向は上
記の分析結果を反映している。まず，不確実
条件と曖昧条件の反応は同じような推移を示
している。このことは確率分布の明確さは影
響を与えなかったことを意味している。

また，確実・最低結果条件，不確実条件と
曖昧条件の推移をみると実験参加者の 35％
程度は，同じような回答をしたことが見て取
れる。そして，残りの 60％程度の実験参加
者は確実・最低結果条件に対し，より低い評
価をしていたことが伺える。もちろん，同一
の実験参加者が同一の品目に対して， 3 条件
の下では回答したわけではない。そのため，
この比較は正確なものではない。しかし，全
体として，確実・最低結果条件よりも不確実
条件や曖昧条件における WTP が低いという
傾向が見られなかったことは言えるだろう。

第 1 実験では，Simonson（2009）の追試を
おこなったが，明確な不確実性効果は観察さ
れなかった。確実な最低結果と比べて，不確
実 risky prospect や曖昧 risky prospect に対す
る WTP が小さいという結果は得られなかっ

た。このことは WTP の平均値や中央値と
いったグループ全体の代表値だけではなく，
実験参加者個々人の反応からも伺える。その
一方で，実験参加者達は保証されている最低
結果に敏感だった，と言える。累積相対頻度
からみると，不確実条件と曖昧条件の実験参
加者の 90％前後が回答した WTP はその最低
結果である￥5000 以下だった。このことは，
ほとんどの実験参加者は 50％もの可能性が
あるにも関わらず，WTP を回答する際に
￥5000 以上の結果を考慮に入れなかったこ
とを意味している。

このように最低結果に敏感だったという結
果は，悪い取引回避仮説と一致する。もちろ
ん，客観的に見れば，最高結果を受け取るこ
とができる可能性は存在するのであり，そこ
には一定の確率分布が影響するのだから，こ
れらを無視するのは一見，不合理に思われる。
しかし，悪い取引回避仮説によると，意思決
定者は悪い取引を回避しようとする。WTP
の回答をおこなう意思決定者とは，買い手と
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Figure 1．第1実験のWTPの平均値と中央値

Figure 2．第1実験の各条件におけるWTPの累積相
対頻度



同様の立場にあると見なすことができる。買
い手にとって悪い取引とは，支払った価格よ
りも取引品の価値が低い場合である。そのた
め，買い手は取引品の最低の価値に対して，
それ以上の価値やそれらの結果が起こる可能
性よりも注目するのである。第 1 実験の結果，
実験参加者は最低結果が他よりも高い確実・
最高条件で大きな WTP を回答する一方で，
最低結果が等しいが他の条件では異なる条件
間では同額な WTP を回答した。これらの結
果は悪い取引回避仮説を支持すると見なせる。

第 2 実 験

Simonson（2009）の追試をおこなった第 1
実験では不確実性効果は観察されなかった。
実験参加者の反応は悪い取引回避仮説によっ
て予測されるものだった。Yang et al.（2013）
によると，WTP の立場にある実験参加者が
悪い取引を回避する傾向にあるとき，選択肢
に付与されたフレームとの相互作用によって，
不確実性効果は生じる。第 1 実験でも，リス
ク無関連のフレームを確実な結果選択肢に付
与し，リスク関連のフレームを risky pros-
pect に付与した。それにも関わらず，不確実
性効果は生じなかった。そこで，第 2 実験で
は Yang et al.（2013）の追試をおこなった。
また，そこでは第 1 実験同様に，確率分布を
不明確にした曖昧な risky prospect も加えた。
リスク関連のフレームとして“クジ”を，リ
スク無関連のフレームとして“商品券”をも
ちいた。もしフレームのリスク関連性が
WTP に影響を与えるのならば，“クジ”フ
レームによって WTP が減少すると予測され
た。

方 法

実験参加者 札幌市内の私立大学の大学生
156 名（男性 97 名，女性 59 名，平均年齢

19.3 歳）が講義の一環として実験に参加し
た。
手続き 実験計画は 2 (フレーム：商品券

vs.クジ)× 3 (条件：確実￥5000，不確実 ris-
ky prospect，vs.曖昧 risky prospect)× 2 (品
目：BicCamera ポイント vs. Hotpper 無料お食
事券）の実験参加者間比較とした。実験参加
者は商品券のフレームとクジのフレームのど
ちらか一方にランダムに割り振られた。本実
験では， 3 条件と 2 品目を組み合わせたが，
一人の実験参加者は 3 条件のうち 2 条件だけ
をそれぞれ異なる品目のもとで経験した。そ
して，それぞれの品目に対して WTP を回答
することを求めた。各質問はランダムな順序
で提示された。この実験は他の実験と同時に
おこなわれた。

結果と考察

第 1 実験と同様に，各品目に表記された最
高金額以上の WTP を回答した実験参加者達
6 名は以降の分析から除外した。また，統計
的分析はもとのデータに対数変換をおこなっ
た値を対象として実施した。なお，結果を理
解しやすくするために，もとのデータの平均
値を Figure 3 に，中央値を Figure 4 に示した。
これらは 2 品目のデータを統合した結果であ
る。

2 (フレーム)× 3 (条件)× 2 (品目）の実
験参加者間分散分析をおこなった。その結果，
フレームの主効果は有意だった（F(1,432)＝
24.33，p＜.001）。一方，条件と品目の主効
果は有意ではなかった（条件は F(1,432)＝
1.61，p＝.20，品目は F(1,432)＝.17，p＝
.67）。また，フレームと条件との間に有意な
交互作用はなかった（F(1,432)＝1.14，p＝
.31）。

第 2 実験の中で，商品券フレーム・確実
￥5000 条件，クジフレーム・確実 risky pros-
pect 条件の 2 つは Gneezy et al.,（2006）で使
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用された条件と同様である。そこで，この 2
条件に曖昧 risky prospect 条件を加えて，
WTP の比較をおこなった。Figure 3 や Figure
4 からすると WTP は商品券フレームの確実
￥5000 円条件で他の 2 条件よりも小さく
なっていたからである。分散分析をおこなっ
た結果， 3 条件の有意差が見られた（F
(2,216)＝5.69，p＜.01）。続いて，多重比較
として Tuky's HSD test を有意水準 5 ％でおこ
なったところ，商品券フレーム・確実￥5000
条件と曖昧 risky prospect 条件の間に有意差
が見られた。

第 2 実験の結果の特徴を詳細に理解するた
めに，累積相対頻度を Figure 5 に示す。まず，
明らかなのがフレームの影響である。商品券
フレームと比べて，クジフレームの方が全体

的に小さな WTP が回答されたことが明らか
である。特に￥1000 以下の WTP を示した実
験参加者の割合は商品券フレームでは 20％
以下しかいなかったのに対し，クジフレーム
では 40～50％であり，その影響の大きさが
伺える。

興味深いのは，フレームによって確実な最
低結果に対する評価が異なる点である。商品
券フレームでは，確実な最低結果に対する
WTP は確実 risky prospect や曖昧 risky pros-
pect に比べて低い WTP を示した実験参加者
が明らかに多かった。一方，クジフレームで
は，そのような傾向は見られない。このこと
は商品券というリスク無関連フレームを用い
ることによって，実験参加者の注目が最低結
果だけではなく，最高結果にも向けられるよ
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Figure 3．第2実験のWTPの平均値 Figure 4．第2実験のWTPの中央値

Figure 5．第2実験の各条件におけるWTPの累積相対頻度



うになったことを反映していると考えられる。
第 2 実験の結果はフレームの効果があった

ことを明確に示している。リスク関連のフ
レームが用いられた場合には，リスク無関連
のフレームが用いられた場合よりも，WTP
が小さかった。このことはグループ全体の代
表値だけではなく，実験参加者個々人のデー
タからも明らかだった。また，第 2 実験でお
こなった条件のうち，Gneezy et al.（2006）と
同様の条件だけを比較した場合に，不確実性
効果が観察された。商品券フレームの確実な
最低結果よりも，クジフレームの不確実 ris-
ky prospect や曖昧 risky prospect の WTP の方
が小さくなったのである。これはフレームの
効果と悪い取引回避仮説の相互作用が不確実
性効果の原因であるとした Yang et al.（2013）
の主張と一致しているように思われる。

しかし，Yang et al.（2013）と一致しない点
もあった。彼らの研究では，risky prospect で
はフレームの影響が見られたが，確実な最低
結果ではフレームの影響は見られなかったの
である。つまり，確実であるならば，そのフ
レームがリスク関連であるのか，それともリ
スク無関連であるのかは，実験参加者は影響
を受けなかったことが示されたのである。し
かし，本実験では，確実な最低結果でもフ
レームの影響が見られた。WTP の平均値は
68％程度に，そして中央値では 57％程度に
留まったのである。また，￥1000 以下の
WTP を示した実験参加者はリスク関連フ
レーム群の方が 2 倍以上も多かった。このよ
うな結果となった理由として，「クジ」という
フレームが強いリスク関連を示す可能性が考
えられる。今後はリスク関連のフレームを用
いると同時に，個々のフレームがどのような
リスク関連をもつのかを検証する研究が必要
だろう。

全体的考察

本研究では，Simonson（2009）と Yang et al.
（2013）の手続きを用いて，不確実性効果に
関して追試，検証をおこなった。その結果は
一 貫 し た も の で は な い。第 1 実 験 は
Simonson（2009）と同様の手続きをもちいた
が，不確実性効果は観察されなかった。
Simonson（2009）によると，不確実性効果は
不確実性が効用に直接，影響を与える。その
ため，確実な最低結果よりも不確実 risky
prospect への WTP が小さくなることが，ま
た曖昧 risky prospect の方がより小さくなる
ことが予想された。しかし，それらの間で明
確な違いは見られなかった。

一方，第 2 実験は Yang et al.（2013）の手続
きを用いた。Yang et al.（2013）は，不確実性
効果の原因は悪い取引嫌悪とリスク関連のフ
レームの相互作用から生じると主張する。そ
のため，不確実性効果が観察されるのは ris-
ky prospect にはリスク関連のフレームが付
与され，確実な最低結果にはリスク無関連の
フレームが付与される場合だと予測である。
言い換えれば，客観的不確実性とフレームと
の間に交互作用が存在することが予測される。
しかし，実験の結果，リスク関連のフレーム
が付与された場合には WTP が減少すること
が示されたが，客観的不確実性とフレームと
の間には，その傾向が見られるものの明確な
交互作用は示されなかった。

しかし，第 2 実験で実施した条件のうち，
Gneezy et al.（2006）と同じ条件，即ち，最低
結果・商品券フレーム，不確実 risky pros-
pect・クジフレーム，曖昧 risky prospect・ク
ジフレームの 3 つだけを比較した場合，最低
結果・商品券フレームへの WTP よりも曖昧
risky prospect・クジフレームへの WTP の方
が小さくなった。これは不確実性効果だと言
える。この結果は平均値や中央値といったグ
ループ全体の代表値だけではなく，個々の反
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応を反映する相対累積頻度にも現れている。
もちろん，Gneezy et al.（2006）はこれらの 3
条件すべてについて実験参加者間比較をおこ
なっている点，Simonson（2009）が指摘する
ように最低結果・商品券フレームだけが並列
標記になっていない点，など幾つかの留保は
残る。しかし，相対累積頻度に示した最小の
WTP である￥1000 以下の反応を示した実験
参加者の割合が最低結果・商品券フレームで
は他の 2 条件と比べて 2 倍以上多かった点は
注目すべきだろう。つまり，悪い取引嫌悪と
フレームとの相互作用仮説について，明確で
はないながらも一定の支持は得られたように
思われる。

では，直接嫌悪仮説は棄却されたのだろう
か？ このように結論づけるのは難しい。最
低結果・商品券フレームへの WTP よりも明
確に小さかったのは曖昧 risky prospect・クジ
フレームへの WTP だけである。不確実 risky
prospect・クジフレームは小さい傾向があっ
たものの，統計的裏付けは得られなかった。
また，累積相対頻度を詳細に見ると，曖昧
risky prospect・クジフレームへの WTP は他
よりも小さい傾向が見える。特に，￥2000
以下の特に小さい WTP を回答する実験参加
者は曖昧 risky prospect・クジフレームの場合
に多かった。つまり，同じく risky prospect
であっても，その結果の確率分布が明確でな
い場合の方は低い評価を受けたのである。こ
のことを直接嫌悪仮説に対して肯定的な証拠
となるように思われる。

このような混乱した結果を生んだ原因は何
だろうか？ 現時点では 2 つの可能性が考え
られるかも知れない。 1 つは実験刺激の特徴
から生まれる原因であり，もう 1 つは実験手
続き自体に関連する原因である。まず，実験
刺激だが，本実験では実在の品目を実験刺激
として用いた。意思決定研究において，実在
の品目を用いた場合には，実験参加者がもつ
familiarity など現実社会での変数が影響を与

えることが報告されている（e.g., Ratneshwar,
Shocker, & Stewart, 1987; Sheng, Parker, &
Nakamoto, 2005）。本研究でも第 1 実験では
3 種類の品目を，第 2 実験では 2 種類の品目
を用いたが，それらに対する反応は少しずつ
異なっていた。そのため，個々の実験刺激に
対する反応の違いが実験的に操作した変数の
影響を覆い隠してしまった可能性が考えられ
る。確かに，このような影響は現実場面での
意思決定を検討する際には避けられない。し
かし，より重要なことは不確実性効果がこの
ような個人内要因によって出現が決定される
弱い効果なのか，ということだろう。もしそ
うであるならば，代表的仮説だけでなく，直
感に関する効果であるが，その重要性は高い
ものとは言えないだろう。

もう 1 つは実験手続き自体の問題である。
先述したように，実験参加者の誤解が不確実
性効果の原因として指摘された。この指摘を
受けた研究では Keren & Willemsen（2008）は
教示が正確に理解されている場合には不確実
性効果が生じないことを報告した一方で，
Simonson（2009）は教示が正確に理解されて
いる場合でも不確実性効果が生じたことを報
告した。これら 2 つの研究は実験手続きとし
ては概ね Gneezy et al.（2006）に従っている
としている。 1 つの大きな違いは，Keren &
Willemsen（2008）は実験参加者に最低結果ま
たは risky prospect のみへの反応を求めたの
に対し，Simonson（2009）は異なる品目では
あるが最低結果と risky prospect の両者への
反応を求めたという点である。しかし，この
違いが決定的なものとは考えにくい。なぜな
ら本研究は Simonson（2009）と同様の手続き
に従ったからである。

本研究の段階では，この違いに関する明確
な回答や推測をおこなうことはできない。た
だ言えることは，不確実性効果は存在するが，
それを生じさせる要因が明確になっていない
という点である。現時点では，実験刺激とい
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う品目の影響を受けやすい些細な影響をもつ
要因しか操作されていないのかも知れない。
しかし，不確実性効果に関しては，まだ研究
例が少なく，検討されていない点も多いだろ
う。また，不確実性効果は一定の状況下で生
じる頑健な効果であるならば，それは代表的
な仮説では説明できない効果であり，その検
討は意思決定研究において重要なものである。
そのためには，不確実性効果は生じる条件を
特定する必要ある。今後の研究が望まれる。

不確実性効果の心理的過程

不確実性効果が存在するとしたら，その心
理 的 過 程 は ど の よ う な も の だ ろ う か？
Simonson（2009）は，不確実性は効用に直接
的に影響を与えると主張する。だが，この主
張は現象をそのまま述べているに過ぎない。
不確実性自体はどのような過程を経て影響を
もたらすのだろうか？ 不確実性とは，その
結果を正確に予測することを難しくする。こ
の困難さが不安や恐れといった負の感情を生
む可能性がある（Epstein & Roupenian, 1971;
Gaines, Smith, & Skolnick, 1977; Newman &
Mochon, 2012）。Epstein & Roupenian（1971）
は嫌悪刺激が与えられる確率を操作し，それ
が心拍数などの生理指標に与える影響を検証
した。その結果，嫌悪刺激が与えられる確率
は 50％という最も不確実性の高い状況下で，
最も大きなストレス反応が示されたことを報
告した。

一方，曖昧性忌避に関する研究では，曖昧
性も負の感情に繋がるが，それを他者からの
評価が原因であるという主張がなされている

（Fox & Tversky, 1995; Heath & Tversky, 1991;
Trautmann, Vieder, & Wakker, 2008）。
Trautmann et al.（2008）は，2 つの DVD の供
与に関して不確実条件と曖昧条件を設定した。
この 2 つの DVD はともに一般的なものだっ
たが，それに関する好みは分かれるものだっ

た。つまり，どの DVD が選んだかによって，
実験参加者の嗜好が推測可能だった。このと
き，結果的に実験参加者に与えられることに
なる DVD が他者に知られる条件の方は，曖
昧条件が回避される可能性が高いことが報告
された。そして，自分の嗜好を他者に知られ
るという社会的不安要因が曖昧性忌避を生ん
だと主張した。

不確実性や曖昧性が引き起こす負の感情が
効用に影響を与えると言えるだろうか？ 選
択結果が予測不可能なこと，その結果の確率
分布は未知であることは，負の感情を生み，
その結果，そのような選択肢に対する選好が
減少するという主張はもっともらしく思われ
る。しかし，不確実性効果に関する説明とし
ては適切ではないだろう。まず，risky pros-
pect は不快な刺激のようなものを提示する
わけではない。最悪の場合でも，確実な最低
結果と等しいものは提示されるのである。そ
のため，それに対する予測不可能性が負の感
情を生じさせたという論理は無理がある。

また，他者からの評価不安とするのであれ
ば，risky prospect をその最低結果よりも低く
評価することの方がより大きな評価不安を引
き起こすのではないだろうか。risky prospect
の最高結果と最低結果は明記されており，な
おかつ，その確実な最低結果が並記されてい
る。このような状況下で，前者をより低くす
る方が自己に対する負の評価に繋がる可能性
が高いことは容易に推測できるだろう。

一方，Yang et al.（2013）の提唱した悪い取
引回避仮説とフレーミング効果はどうだろう
か？ 悪い取引回避は WTP の回答する際に
は，その最悪の結果が注目されるという傾向
である。Yang et al.（2013）は，同じく悪い取
引回避は存在するにも関わらず，その最悪の
結果が期待値である WTA 評価の場合には，
不確実性効果は生じないことを示している。
そのため，複数の結果は確率的に生じる ris-
ky prospect の場合には，悪い取引回避仮説は
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適切に思われる。しかし，本研究の第 2 実験
では，リスク関連のフレームをおこなった場
合には，確実な最低結果への WTP も減少す
ることが明らかとなった。この結果は悪い取
引回避仮説だけでは説明できない。

Yang et al.（2013）は，選択肢に付けられた
ラベルによってフレーミング効果が生じると
主張する。フレームする際にリスクを連想さ
せるラベルと用いた場合と，リスクを連想さ
せないラベルを用いた場合とでは，異なる評
価が下されるのである。フレーミングとは，
論理的に等質な選択肢を異なった意味づけを
し て 提 示 す る こ と で あ る。Tversky and
Kahneman（1981）の有名な「アジアの疾病問
題（Asian disease problem）」では，ある病気に
対する対策の効果について，生存を強調した
記述の場合と，死亡を強調した記述の場合で
は，異なる判断がなされたことが報告されて
いる。つまり，ある選択肢に複数の属性があ
る場合に，記述がポジティブな属性に基づく
のか，それともネガティブな属性に基づくの
か 依 存 し て，判 断 が 変 化 す る の で あ る

（Krishnamurthy, Carter, & Blair, 2001）。言い
換えると，対象自体がリスクの要素を含有す
る場合に生じる現象である。

先行研究の多くは，リスク選択肢を用いて
いる（Kuhberger, 1998）。例えば，先のアジ
アの疾病問題のように，二者択一の結果が起
こる可能性があるとき，どちらの結果を記述
するのかが典型的である。しかし，リスクレ
ス選択肢においてもフレーミング効果は報告
されている。Levin and Gaeth（1988）は同じ
牛肉を記述する際に，ポジティブな属性であ
る赤身部分の割合を用いて記述した場合の方
が，ネガティブな属性である脂肪分の割合を
用いて記述した方が消費者は好ましい評価を
下したことを報告した。つまり，本研究で用
いられた確実な最低結果の選択肢がリスク選
択肢でないことから，フレーミング効果が生
じないとは言えない。

だが，注意すべき点がある。確実な最低結
果の選択肢は，1 つの結果，例えば￥5000 分
の商品券という結果しか起きえないのである。
そのため，記述する属性が操作された，異な
る意味づけから生じるフレーミング効果とい
う通常の解釈はできないのである。たった 1
つラベルが何らかのリスクを連想させるとい
うことから生じる，新たなフレーミング効果
の一形態と言うことになる。しかし，このア
イデアを支持する証拠は自分に知識外である。

あるラベルが何らかの感情反応を引き起こ
すのならば，古典的条件づけ（classical con-
ditioning）による連合学習の結果である可能
性が考えられる。古典的条件づけとは，無条
件刺激と任意の中性刺激を対提示させること
で，本来無条件刺激が誘発していた無条件反
応と類似の反応を，当該の中性刺激が誘発す
るようになる学習過程である。学習成立後，
中性刺激は条件刺激と呼ばれ，条件刺激が誘
発する反応は条件反応と呼ばれる。

古典的条件づけの応用によって，特定のブ
ランドや広告が任意の感情反応を誘発できる
ようになることが報告されている（Grossman
& Till, 1998; Janiszewski & Warlop, 1993;
Stuart, Shimp, & Engle, 1987; van Osselaer &
Alba, 2000）。Stuart et al.（1987）は，好ましい
感情を引き起こす写真を無条件刺激としても
ちい，それを新奇な商品と対提示することで，
その写真が引き起こす感情を提示された商品
も引き起こすようになることを報告した。そ
の学習の成立は，広告以外に特定の商品やブ
ランドでも生じること（Janiszewski & Warlop,
1993; van Osselaer & Alba, 2000），また，条件
刺激と類似した刺激ならば対提示を経なくと
も同様の条件反応を引き起こす般化という現
象も報告されている（Till & Priluck, 2000）。

リスク関連のフレームとされたラベルが条
件刺激としての機能をもつのならば，そのラ
ベルが付けられた選択肢に対して負の感情の
引き起こされる可能性がある。例えば，クジ
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というラベルならば，クジを引く経験があっ
たとしよう。もちろん，ポジティブな結果と
なったこともあれば，ネガティブな結果とな
り失望や後悔といった負の感情を経験したこ
とがあると考えられる。この負の感情をクジ
というラベルが引き起こす可能性があるだろ
う。個別のクジを経験する必要性はない。般
化という機能があるために，経験した刺激と
類似していると判断された刺激には類似の感
情反応が起こりうるのである。

本研究では，不確実性効果の追試，検証を
おこなった。先行研究と同様に手続きを用い
て実験をおこなったが，不確実性効果は安定
的に観察されることはなかった。その理由と
して，選択肢として用いられる品目やそこに
付けられたラベルを含め，不確実性効果自体
の成立条件が確立されていないことが考えら
れた。不確実性効果はこれまで多くの研究を
説明するために利用されてきた代表的な仮説
では説明できない興味深い現象である。もし
存在するのならば，意思決定全体に大きな影
響を与えるだろう。その存在の是非を検証す
るとことも含め，今後の研究を進展させるこ
とが望まれる。
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