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I. 研究目的
過去 20 年間の研究によって，B2Cマーケティングだけで

はなく，B2Bマーケティングの分野においても，クチコミは，購
買意思決定において極めて重要な役割を果たしていると
いうことが示されてきた（e.g., Hada, Grewal, & Lilien, 
2014; Roth, Money, & Madden, 2004; Steward, 
Narus, & Roehm, 2017）。例えば，買手企業の購買意
思決定者は，新しいサプライヤーを探したり，新しい原材
料や部品を評価したりする際に，自社の社員または自社外
の企業から得られるクチコミ情報を参考にすることが多い

（Money, Gilly, & Graham, 1998）。さらに，B2B 業界で
は，売手企業は自社製品やサービスを宣伝する手段として
クチコミを活用する，レファレンスマーケティングに積極的に
取り組んでいる（Terho & Jalkala, 2017）。しかしながら，
クチコミに関する既存のレビュー論文はいずれも，B2Cマー
ケティングの文脈に焦点を合わせており（Berger, 2014; 
Donthu, Kumar, Pandey, Pandey, & Mishra, 2021; 
King, Racherla, & Bush, 2014; Rosario, de Valck, & 
Sotgiu, 2020），B2Bマーケティングにおけるクチコミに関す
るレビュー論文は，未だ刊行されていない。そこで本論は，
B2Bマーケティングにおけるクチコミに関する研究の現状を
レビューして，今後の研究課題を明確化することを目的とす
る。

II. システマティックレビュー
レビューの手法として，本論が採用するのは，システマ

ティックレビューである。この手法は，伝統的なナラティブレ
ビューとは異なり，研究者の主観的バイアスを取り除き，レ
ビューの透明性と再現性を確保し，網羅的かつ包括的な
研究知見を得るためのレビュー方法である（Transfield, 
Denyer, & Smart, 2003）。もともとは，医学の分野で開
発されたレビュー方法であるが，過去 20 年の間に，ビジ
ネスの分野でも広く用いられるようになっている。現在で
は，システマティックレビューは，メタアナリシスと並び，既存
研究をレビューするための2 大手法として見なされており

（Hulland & Houston, 2020），近年も，数多くのレビュー
論文がこの手法を用いている（e.g., Christofi, Vrontis, 
& Cadogan, 2021; Donthu, et al., 2021; Sarmento & 
Simõesc, 2018）。

III. 調査結果
システマティックレビューの結果，B2Bマーケティングにお

けるクチコミ研究は，クチコミ発信，クチコミ受信，および，レ
ファレンスマーケティングという3つのテーマの下で展開され
てきたということを見出した。なお，レファレンスマーケティング
とは，売手主導で顧客のクチコミを積極的に活用する活動
のことを指し，B2Bマーケティングにおいてはしばしば使用さ
れる。本論は，これまでの研究が，これらの3つのテーマの
下で興味深い研究知見を産出してきたということを見出し



350日本マーケティング学会 カンファレンス・プロシーディングス vol.10（2021）

B2Bマーケティングにおけるクチコミの有効性 ― システマティックレビューに基づく知見と課題 ―

た。さらには，これらの研究知見を踏まえた上で，今後の研
究が取り組むべき5つの課題を提示することに成功した。
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