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研究ノート 

行動経済学による「消費者力」の涵養（１） 

～「生活を守る経済学」講演シナリオを通じて～ 

神山 和久 

はじめに  

われわれ消費者は、ほしいモノが全て手に入るわけではない。経済学が最も重視する価

値は「希少性」である。それゆえお金も、時間的ゆとりも、モノやサービスも、限定的な

満足しか手に入らない。自分にとって何を選べばどれだけ満足が得られるか、いつも選択

に逡巡するのが人間である。このことは社会全体でみると、限られた資源の中からどれか

を選択すると一方で何かをあきらめなければならないという二律背反、トレード・オフが

常につきまとうことを意味する。経済学とは、最善の選択と意思決定を考える学問である。

トレード・オフの損得を判断する知恵の体系と言ってもいいだろう。情報化、国際化が進

む現在、ヒト・モノ・カネ・情報が燎原の火のごとく渦巻くなかで人々の選択と意思決定

は困難さを増しており、生活者の立場からも多くの消費者問題を生み出してきた。生産・

流通・消費のグローバル化によって、食品危害一つとっても、われわれの日常生活は相互

依存・相互信頼の中でしか成立し得ない。けれども、多くの国々、多くの市民、多くの消

費者間で相互依存の必然性は首肯するものの、自立した消費者像は姿も見えず未完成のま

まである。一方で、こうした相互依存の拡大は、自立・自尊・責任を持った消費者の登場

に期待せざるを得ない状況を生んでいる。受動的な依存体質を拭えない旧来型の消費者の

ままで良いのか、主体的に「生活者」としての知恵と行動を備えた消費者に変貌すべきな

のか、それは世界の市民社会像を大きく変える選択肢でもある。言うまでもなく、後者へ

の社会的誘導を期待するのは筆者のみならず、大方のコンセンサスであろう。 

欧米では消費者市民社会(Consumer Citizenship)という考えが生まれて久しいが、その

内容に関して平成 20 年「国民生活白書」では次のように述べている。「個人が消費者・生

活者としての役割において、社会問題、多様性、世界情勢、将来世代の状況などを考慮す

ることによって、社会の発展と改善に積極的に参加する社会を意味している。つまり、そ

こで期待される消費者・生活者像は、自分自身の個人的ニーズと幸福を求めるとしても、

消費や社会生活、政策形成過程などを通じて地球、世界、国、地域、そして家族の幸せを

実現すべく、社会の主役として活躍する人々である。そこには豊かな消費生活を送る『消

費者』だけでなく、ゆとりのある生活を送る市民としての『生活者』の立場も重要になっ

ている。そうした人たちのことは『消費者市民』と呼べよう。一人ひとりがそれぞれの幸

せを追求し、その生活を充実したゆとりのあるものにできる社会、そうした社会を目指す

ためには残念ながら受け身の生活では実現しない」として、消費者市民社会(Consumer 

Citizenship)への転換の意義を謳っている。 

その実現のためには、以下、本稿でみるように「消費者力」（注１）の涵養を目途とした市
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民啓発、つまり消費者教育の実践に新たな展望をもつことが求められてくる。後出、新し

い経済学の登場とその教訓の認知がこの目的達成に僅かでも寄与する一因となることを信

じたい。 

近年、行動経済学という新しい経済学が注目されている。「絶対にまちがわない合理的な

ひと」「一度決めたら迷わない自制的なひと」「他人が得することは考えない、自分の利益

のみを考える利己的なひと」。この３つを守る経済人を標準的な経済学は想定している。で

も人間って、そんなに自説を曲げずに合理的に行動するばかりではない。もっと無意識の

直感や感情で判断するもの。だから悪質商法にも騙されてしまう。実は、人間が完全な答

えを出すまで待てず即座に判断してしまうのは、有史以来、人が環境に適応するために備

わってきた力なのだと進化心理学は説く。こうした進化論的な知見も加味し、行動経済学

では、感情や直感など心のはたらきも交えながら、現実的な経済世界に潜む新発見をしよ

うとする。人間は弱い。でも、それは人皆おなじ。３日坊主もある。だから、そんな弱い

人間の行動メカニズムを知ればいざという時の意思決定も怖くないし、他者にもやさしく

なれる。 

筆者は、いわゆる地域貢献活動の一環として、北九州市域を中心とした「年長者大学」

や「弁護士会研修会」などを通じ「生活を守る経済学」をテーマとした講演活動に出向し

ている。平成 25 年度においては「消費者力を身につけよう」を基調テーマとする講演会に

出向いた。また同時に、筆者の大学ゼミでは、弱い感情に左右される消費者の意思決定と

行動をたくさんの実験の成果を通して学んでおり、実習や日常生活、さらに地域活動に生

かせる「消費者力」のパワーアップをめざしている。そこで、聴講された市民の方々やゼ

ミ生が学んだことが、日常生活での「消費者力」の涵養に「役立った」のか、また、「役立

つと思う」のかについて体系的な集約を試みるため、本稿ではその手始めとして、ゼミで

再講義した講演シナリオを一部抜粋して紹介しながら、若干のコメントを記述してみたい。 

消費者市民社会(Consumer Citizenship)への転換の道探しを通奏低音としつつも、その

ためのファースト・ステップとして、「消費者力」の向上に資するささやかな試みとして本

稿を位置づけておきたい。さっそく、学生のみなさんに再講演した内容を記述してみよう。 

 

１．人々は、物価変動を無視して名目値で判断する。  【貨幣錯覚】 

＜講演シナリオ その１＞ 

 最初は、物価と円高、「名目」と「実質」を峻別できないわれわれ消費者の話から始めま

しょう。早速ですが（図１）のスライドをご覧ください。 

今、仮装国家としてビールのみを生産する国があるとします。この国ではビールの原料・

材料をすべて輸入に依存しています。ビール 1本につきその原価は 20 円です。で、売価が

200 円だとすると、単純にこの国で生み出した付加価値は 180 円となります。これが図の A

のところです。ところが、1 年後に、この国は円高が進み輸入物価が大幅に下がりました。

なんとビール 1 本につき 10 円の円高昂進です。企業としてはもうけが大幅に膨らみます。 
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B：ある国は現在、深刻な不況にあり、さらにインフレ（物価が持続的に上昇する状態）率

は 12％である。会社は少しだけ利益を上げており、そこで働きたいと望む人は大勢いる。

そこで会社は今年、昇給は５％しかしないことにした。あなたはどう思いますか？。「１．

受け入れられる」とした回答が 78％、「２．受け入れられない」としたのが 22％となりま

した。なぜ、Bの方が受け入れられる回答が 8割近くになるのでしょう。なぜ、Aでは受け

入れられないひとが 6割になるのでしょう。すでに皆さんおわかりのように、どちらも「実

質」賃金は変わりません。やはり貨幣錯覚が起こっているのです。 

 われわれは、「名目」賃金を切り下げられると痛い、辛い気持ちになります。「感情的に

なるな」と言われても不公正感が募り抵抗が大きいわけです。でも「名目」であっても賃

金を切り上げてもらうと、先ほどと同様膨らんだお金であっても利得と考え受け入れやす

いわけです。昨今の２％インフレ目標の意味がおわかりいただけたでしょうか？。長いデ

フレ時代にも、正社員の賃金は実質切り下げが難しかった、首を切れないわけですから・・・、

どうするか？。したがって、そこで雇用の流動化が進み、いつしかフリーターなど非正規

雇用が増大し、雇用構造が大きく変わることに繋がったと言えるでしょう。（図３） 
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２．損失は、利得の 2倍の痛みや不満を生む。   【損失回避性】 

＜講演シナリオ その２＞  

これまでの標準的な経済学の前提というのはこういうものでした。これは何度も言いま

したけれどもう一度言います。 

人間（経済人）は合理的である。「一、人間は間違わず、いつも最善の選択をする」「二、

人間は一度決めたら変えない、自制的である」「三、人間は自分の利益のみを求める、利己

的である」。つまり、合理的・自制的・利己的、経済学ではこの３本の柱を堅持する人間を

想定しているわけです。でも行動経済学では、合理的、自制的どころか、とんでもない感

情に負けてしまう人間の弱さがあるじゃないか、いつも私たちの頭の中に理性と感情が勢

力争いする世界があるのが人間の真の姿じゃないか、という疑問から出発します。心理学

の知見や実験を経済学に応用し、より現実的な経済理論の構築をめざす新しい学問、まだ

生まれて 20 数年というような経済学です。従来の一切間違わず超合理的と仮定された人間

を、直感や感情に頼る限定合理的な人間として捉え直します。この「限定合理性」の前提

というところが重要なところです、いつも合理的ばかりじゃありませんよ、でもいつも不

合理なわけでもありません。ある一定部分、限定的に合理的でほかはアバウトな直感や感

情に走っちゃうという人間味のある人（ヒューマン）を前提とします。「当たりもしない宝

くじを買ってしまう人」「うーん、ダイエットは成功しないよね」といった人間像です。つ

まり行動経済学のテーマは、人はどのように行動するのか、何故そうするのだろうか、そ

の行動によって一体何が生じるのだろうか、というようなことを多くの実験や、近年では

脳科学の新しい研究手法を援用して解明するというようなことです。要するに行動経済学

は、温かみのある人間の心理と行動を標的とします。また、これを分析する方法論・ツー

ルを持っています。トライすることで、ゼミのみなさんにも新しい経済学の知見を提供で

きるのではないでしょうか。  
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さっそく、人間は無意識に殆どの行動を行っている、というところを見ていきましょう。

（中略）さて、次は損失回避性についてのお話です。 
「勝ったよろこびより、負けた悔しさの方が大きい？」。柔道を例にしましょう。金メダル

は勝ちとったよろこびです、銅メダルも勝てたよろこびです。３位決定戦で勝ちとったメ

ダルが銅メダルですから・・・。金メダルはもちろんトップですよね、トップの栄冠とい

うことです。しかし銀メダルは柔道の場合どうでしょう。この人は、金メダリスト、名前

は上野薫さんです。（※以下、講演会で使用したスライド写真は省略）この方、銅メダリス

トの上野順恵さん、姉妹で活躍されました。これは一昨年（2012 年）のロンドンオリンピ

ックの表彰場面です。そしてこの方、銀メダリストの中矢力さん。笑ってらっしゃいます

けど、銀メダルっていうのは心中どうなのでしょう。実は、銀メダルは負けてもらうメダ

ルです。ということは「勝ったよろこびより負けた悔しさの方が大きい」という感情が、

このオリンピックの柔道で如実に表れているんじゃないでしょうか。これは、私からみな

さんへの初質問になります・・・どうですか？。なぜか知らないけれどもこういう風に金・

銀・銅とあった場合、個人技で相手を打ち負かすいわゆる格闘技の世界では、このように

人間の感情が大きく左右します。本音は損失回避性が強いのです。「顔で笑って、心で泣い

て・・・」、悔しさが残ります。 

一方、2013 年の世界水泳の場合、ここで見た「勝ったよろこびと負けた悔しさ」を比べ

ますと、金メダルはトップのよろこび、これは同じです。銅メダルも入賞した安堵感、３

着ですからね。大事なのは、競技が変わったら先ほどの柔道と違って銀メダルも「うれし

い、やった！」という勝ったよろこびが金メダルの次に表れてくる、銅メダルよりも銀メ

ダルが上というのがはっきりとわかる世界水泳の結果です。400ｍ個人メドレーの金メダリ
スト（瀬戸大地）＞200ｍ個人メドレーの銀メダリスト（荻野公介）＞50ｍ背泳ぎで銅メダ
リスト（寺川綾）ということになります。これは何故かというと、みなさんおわかりいた

だけるように、水泳の場合はタイムです。タイムという「客観的な判定基準」が用意され

ていますから、そのタイムで１着２着３着になる、ここでは人間の裁量や感情が入るって

いうことはあり得ません。したがって純粋に勝ったよろこびが溢れてくるわけです。これ

を前提に考えると、人間行動と私たちの考え方・感じ方っていうのは TPOでいろんな姿で
出て参ります。それをこの方がこういうかたちで世界に発表したら、こういうものをもら

いました。 
それは何か。それは「得た満足や、得た利得よりも、失った不満、損失の方が大きい」

という発見です。柔道の銀メダリストの「痛み」を代弁しているようですね。写真（※省

略）はダニエル・カーネマンという心理学者です。損失回避性を含む人間の不確実性下の

行動をプロスペクト理論（注２）というかたちで発表して、2002 年にノーベル経済学賞をも

らった人です。その中身につきましては今からお話しましょう。 
さっそく問題です。「あなたは、コイン投げのギャンブルに誘われました。A. 表が出た

ら、10,000 円支払います。B．裏が出たら、15,000 円もらえます。 このギャンブルは魅力
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万円もらうでは、現在は大事なのですけど、今日と明日では、どちらかというと今日、と

いうことにかなり現在に重きを置いちゃいます。で、これを実はグラフにしたのがこうい

うことなのですね。（図８）今が大事、将来は価値が次第に下がっていきます。時間効用、

つまり時の経過とともに満足度がどのように変化するか。グラフは「又曲型割引（時間割

引が近い将来には高く、遠い将来には低くなる）」っていう用語で説明するんですが、言葉

の意味はともかくとして、今日もらうものと１年後にもらうものではこんな風にその価値、

効用が異なると・・・・。縦軸は価値がどんどん・・・漸減する・・・。どれくらい下が

っていくか。これ見ておわかりのように、今日と明日では、ずいぶん、ぐっと下がってい

ますよね。だから現在に対しては、「せっかち」で早くもらっちゃいたいわけですね。でも

支払う将来債務については、先のことだから「まあいいや」とかなり楽観的、ということ

がおわかりいただけるでしょう！。ですから、債務を抱えた人、とりわけ多重債務者であ

れば尚更のこと、後先のことを楽観視する傾向があります。返済期限が直前になると慌て

るくせに、まだまだ「大丈夫」とタカをくくるわけです。先ほどの問題でいえば、今日と

１年後では「選考の逆転」が起こっちゃうわけですね。100 万円という金額なのか 101 万円

という金額なのかで逆転が起こっちゃいます。同じ 1 万円の差でも現在と未来では重みが

違うのがおわかりいただけたと思います。このことをみなさん実習等で照らしあわせて考

えますと、遠い将来については楽観的、近い将来については急に厳格になる、言い換えま

すと、遠い将来はあまり心配してない、だが近い将来のことは気になって仕方がない。お

正月早々恐縮ですが就活もそう、近い将来のことです。１年後といってもみなさんの人生

にとっては非常に近い未来、大事な目標ですから気になるわけです。そう、気になるのは

当たり前、必然ですね。まあ就活とは言わずに、論文と言いましょう。皆さんの卒業論文

はまだまだ先のことだ、準備はまだまだ大丈夫と思っている。これは当然でしょうね。だ

から時間の影響を受けやすい私たち、ということで、ここは申し上げている訳でして・・・。 
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たとえばこんな例があります。卒論も提出して就職も決まった４年生が、・・・お陰さまで

わたしのゼミ生全員そうなりました、社会人も１人今日決まりました、良かったです。社

会人で新卒採用を受けた方が今日決まりました、全員 OK。でも間近に迫った卒論提出の期

限が気になって仕方ないようになってきています。全員 NO（笑）。 

（閑話休題） 

楽しみにしていたゼミ卒業旅行なのに出かける前になるとなんだか億劫になる。こうい

うのもありますね。たとえば前出の論文や報告書の提出、楽しみにしていたコンパ。コン

パなどは、特に楽しみで待ち遠しかった。それなのに直前になると会費や、服装や、髪型

まで気になっちゃう。それから皆さんにとっては、まだ将来のことでしょうが、いざ結婚

式の前になるとマリッジ・ブルーなんて言葉もあります。時間の影響を受けやすい私たち、

人間、消費者行動の非合理なパターンですね。ですから、そういうことを理解したうえで

「自信過剰」には「ぜひ、注意しましょう」というのが行動経済学の教訓ですね。（図９） 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

たとえば、論文執筆は予定通りにできますか？ということで・・・。社会心理学者のロ

ジャー・ビューエラーらの実験結果があります。多くの学生さんにこういう風に聞きまし

た。「執筆は最も順調で何日ぐらいかかりますか？」。じゃあ逆に、「もっとも論文執筆に手

間取った場合、何日で書きますか？あなたは」という質問を事前にしておきます。そして、

実際にかかった日数をみますとこんな結果になりました。以下、回答結果です。「論文執筆

は予定通りか？」。最も順調で 27.4 日、平均値ですから小数単位がでておりますが約 27 日

くらいです。最も手間取った場合は 48.6 日となりますから、ほぼ 49 日。ところが実際に

かかったのは 55.5 日という結果です。なかなか予定通り、予測どおりじゃないですね。順

調で 27.4 日っていうのに、実際にかかったのは 55.5 日ですから、倍の時間かかっている

わけですね。やはり自分の将来の行動にアンカーを入れることが大事である、ということ
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その老人の上手い計画とは、「すまんが今日からは 10 円にさせてもらうよ、お金がなくな

ってきたのだよ！」と言いました。もともとそこで遊ぶのが目的だった子ども達は「まあ

しょうがないか」と思いその後もドッジボールをしに来ました。とどめはその数日後です。

老人は「悪いが今日からもうお金は無いよ、ついにあげるお金がなくなっちゃったんだ」

と告げました。すると子ども達は怒って文句を言い始めました。「冗談じゃないよ、僕たち

がタダで遊んでやると思っているの？もう来てやらないよ！」それ以降、子ども達は２度

と隣の空き地でドッジボールをしなくなりました。老人は千円ちょっとで騒々しい子ども

達を追い出すことができたわけであります。これは非常に有名なお話なんですが、みなさ

ん、お聞きになっておわかりのように、少年たちは、最初は内からこみあげてくる正真正

銘のモチベーションによってドッジボールをやっていたんですが、老人からお金をもらう

という外発的な、つまり外から受ける刺激ですね、モチベーションを得たということで、

いつの間にか「お金をもらいたい」っていう外向きの動機付け、モチベーションばっかり

が強くなって、ドッジボールをやりたいという自発的、内発的なモチベーションはなくな

っちゃったわけです。結果、報酬がなくなっちゃえばもうドッジボールをやる理由はなく

なってしまっている。まあこういったことが身近でいろいろ経験があるんじゃないか

と・・・・。たとえば、ボランティアや実習でやっている好きなことを、卒業して仕事に

しちゃったら昔のように全然楽しめなくなった。自発的に実習をやろうかな、と思ってい

たら、先生から強制的に「やりなさい」と言われてやる気がなくなった、とか、そんなこ

とを含めてここではお話をしておきます。コミットメントは以上です。 

 

５．社会的ジレンマはだれもが経験するもの   【共有地の悲劇・協力行動】 

＜講演シナリオ その５＞ 

100％確実に物事を達成できるようにするっていうのは、これは自分のことだけを考えて

いますからきわめて利己的な行動です。要するに利己的とは他者に与える負担やコストを

全く考えないで、自分の利益あるいは便益だけを考える行為と、こういうふうに規定して

いいと思います。だから確実に 100％自分のためになるわけです。ところが行動経済学で最

近つとに研究が進んでいますのが利他的行動ですね。利他的とは、自ら時間や労力を払っ

て他者に便益をあたえる行為なのですね。ゼミのみなさんは一緒に学習してきたように標

準的な経済学では、利己的な行動というのは合理的である、そうすべきだという大前提が

ありました。それは、つまりこう言うことでした。どんな決まりがあったかというと、１

つ、人間は合理的である、人間は間違えず選択をする。２つめ、人間は一度決めたら変え

ない、自制的である、セルフコントロールが完璧というわけですね。それから、人間は自

分の利益のみを求める、利己的である、この３つを前提として標準的な経済学の理論は成

り立っていましたけれども、その大前提は誤りである、という攻撃、あるいは反証（アノ

マリーといいます）が次々に登場してきました。行動経済学者のなかでの話ですね。これ

はおかしいんじゃないか、っていうことです。じゃあ経済学の中で、この誤りってことで
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考えると、人間は利己的じゃない利他的です。コストを自分が負担して他者に利益を与え

ますよ。さらに、この利他的行動の解明ができるとすれば、世界中の人々が現在直面する

「社会的ジレンマ」を解くカギとなるんじゃないですか、と。たとえば、「社会的ジレンマ」

といえば、この後すぐにお話ししますが、環境問題が典型です。あるいは、交通渋滞を惹

き起すのに、公共交通を使わずに自分だけマイカー通勤しちゃう、自分だけが良ければ、

独りよがり・・、自分勝手な行動が環境にやさしくない行動です。 

例のイソップ物語の「ネズミの会議」のネズミたちっていうのはどんなお話しだったか

というと、いつもネズミを追いかけてネズミたちを食べちゃう猫がいます。その猫の首に

鈴をネズミの誰かが勇気を出して付けてくれば、猫がどこを通るかチリンチリンと音がす

るから判る、だから猫に鈴をつけに行こう、という会議をネズミたちがするわけです。全

員のネズミたちが、「そうだ、そうだ」と言うんですが、じゃあ誰が猫に鈴を付けにいくの？

といったら誰もみんな NO というわけですよね。こういう物語がイソップ物語でありました。

まさに「社会的ジレンマ」の好例を示していると思います。だから今言いましたように、

環境問題を取りあげれば、「社会的ジレンマ」の解説で一番わかりやすい話じゃないでしょ

うか。 

その例として地球温暖化に関して簡単に、掻い摘まんでお話しすると、自分だけは環境

にやさしい協力行動をとらないで非協力行動をとります。多くの人は環境にやさしい協力

行動をとっています。つまり、自分だけが「ただ乗り」しちゃうっていうのがありますね。

フリーライダーとよくいわれます。自分ひとりだけが「ただ乗り」するんだから、多くの

人は環境にやさしい行動をとる社会が実現しています。結果、環境は改善されて予定通り

地球温暖化などが少しは良くなっていく。ところが問題は、みんなが同じように考えるん

ですね、すなわち「ただ乗りしちゃおう」「馬鹿バカしい、なんで自分だけが・・・」、と

なっちゃいまして、誰も協力行動をとらなくなる。ということで、環境の変動は最悪の事

態になるわけですね。そういう「社会的ジレンマ」っていうのは、だから、定義としてみ

れば、ちょっとご覧になってください（※スライド省略）。一人ひとりの人間が協力行動か

非協力行動のどちらかをとります。そして一人ひとりにとっては協力行動よりも非協力行

動をとるほうが楽な行動であり、自分にとって都合の良い結果が得られる。しかし全員が

そんな利己的な非協力行動をとると、全員が協力行動をとった場合よりも、誰にとっても

好ましくない結果が生まれてしまいます。これがまさにジレンマですね。このことについ

て、皆さんは、恐らく多くの人が実習や日常生活でお感じになったことがあるんじゃない

かと思います。これは、「社会的ジレンマ」の中で典型的な共有地の悲劇といわれるもので

すが、ここは少しだけ、簡単にお話をしておきます。（図１０） 

協力すべき地域問題を自分たちでコントロールできない！。共有地っていうのは言い換

えますと公共財、みんなのものということですね。みんなものっていう場合には、このよ

うな悲劇が起こりますよっていう説明をちょっと今からさせていただきます。話は大きい

のですが、産業革命時代のイギリス農業を考えます。イギリスは牧草地のなかで多くの羊 
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本稿で紹介することができたのはわずかな内容に過ぎない。実際、ここでは上記の１，

４，５，10，11，12，13，14 などほぼ半数の項目である。ただ再講義シナリオにより、学

生自らの体験や大学の実習と関連づけ「消費者力」を実感したとする行動経済学の教訓は

多岐にわたり、内容としても様々な反応があった。 

なお、ゼミ生が「実習」と関連づけて感想を記述した教訓は、1位が【共有地の悲劇・協

力行動】であり、これは 2 年生ゼミの半数以上８名に及んでいる。ここで、かれらの反応

を紹介してみよう。 

◆共有地の悲劇・協力行動 その１（S君） 
私は、担当実習で 3 つのチームのうち 1 つのリーダーをさせていただいていた。その役
割上、同じチームのメンバーに活動の役割を振り分けなければならなかった。どのメンバ

ーもお願いした仕事をそつなくこなしてくれ一生懸命に動いてくれた。そんな中、あるイ

ベント時に 1 つの役割を数人のメンバーにお願いした際に誰もその役割をやっていないと
いう問題が生じた。各メンバーは、それぞれの理由で誰かがやっているという考えを共有

したわけである。普段はどのメンバーも仕事をしっかりこなすだけに少し戸惑った。しか

し、この事例は、普段ゼミで学んでいる行動経済学の「共有地の悲劇」と少し関係してい

るのではないかと考えた。この場合、メンバー全員が協力して行動していればその仕事も

早く終わり、お互いにメリットがある。しかし、全員が、経済学にいう合理的判断を下し、

利己的な非協力行動をとったため、締切間近に焦燥感に追われながら仕事をしなければな

らなかった。その結果、全員に悲劇が生まれたのである。私はこのような問題にぶつかっ

た後、役割で数人のグループを作った時も、こまめに連絡を取り話し合う機会を持つよう

にアドバイスした。その結果、近頃このような問題も少なくなったように感じられる。 
以上、私の演習での学びが、実習でも役立ったと感じたささやかな事例である。 
◆共有地の悲劇・協力行動 その２（Tさん） 
報告会で発表しなければならなかったときである。「発表者になった」ということは誰も

が分かっていた。しかし今どのような状況なのか、誰が先導に立って進めていくのか、形

式はどうするのか等、おおまかなことすら誰も気にしておらず他人任せになり、全員が非

協力行動をとってしまったことがある。長期の休みもだんだん少なっていき、発表資料の

提出が迫ってきたためようやく準備にとりかかった。「昨年の資料を参考にすればいいだろ

う」と安易に考えており、手直しをして完成したと思った時、先輩からお叱りを受けた。「私

たちの実習を背負ってこれを発表できるの？」その後、一から作りなおすこととなり、結

局、発表前日はほぼ徹夜になってしまった。先輩にも迷惑をかけてしまった。もっと早め

に行動していれば、誰かひとりでも事の重大さに気づいていれば、誰にとっても好ましく

ない結果は生まれなかっただろう。また、この事例は、担当メンバーになったばかりの頃

でもあり、誰もが遠慮してしまったことも原因だった。 
社会的ジレンマは、接触が浅い希薄な人間関係の場合ほど起こりやすいのではないだろ

うかと思った。 
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これに次いで、学生が実感したのは【現在志向バイアス】【コミットメント】であり、や

はり半数近くが実習に有用な行動経済学の教えだと感受したようである。紹介しよう。 
◆現在志向バイアス・コミットメント その１ （Fさん） 
私は、「なぜ、将来の計画は先送りされるのだろう。それも自信過剰のせい？（現在志向・

コミットメント）」が最も実習に役立った。 
 実習で携わっているプロジェクトとお店がコラボレーションして、商品を期間限定で販

売するイベントの企画を行なうことがあった。イベントの目的は、プロジェクトをより多

くの方に知ってもらうことなので、特に広報活動に力を注いだ。そこでチラシ、ポスター、

WEB、新聞の 4つを広報の方法として取り入れた。その 4つの広報を並行して活動してい
た。しかし、現在志向のバイアスが働き、実習メンバー全員がイベントはまだ先のことだ

からと遠まわしにしてしまい、思うように進まず、イベントの期間が迫っていた。そこで、

すぐにガントチャートを作成して、4つの広報にそれぞれ責任者を設けてスケジュールを組
むことにした。その結果、期間に間に合わせることができ、イベントは成功した。 
 メンバー全員が行動しなければ、イベントは成功しない責任感というアンカーを入れる

ことで、独りで抱え込むのではなく他人を巻き込み、計画達成に導くことができたと考え

られる。今後は、それに加えて、できなかったときの場合のムチのインセンティブを取り

入れると、物事を先延ばししないで行動できると確信した。 
◆現状維持のバイアス・コミットメント その２ （Kさん） 
私が実習で最も役立ったと思う基本理論は現状維持のバイアスと、コミットメントであ

る。実習では、年間予定を立てようとしたり、今手を付けている計画を今後どのように進

めていくかといった話になった時に特に実感できる。なぜなら、今運用している計画は、

行き詰ってきていると実感していても、できるだけその基本形を変えずに運用しようとす

るからだ。これは、現状維持のバイアスがかかっているといえる。しかし、計画の状況を

全体会で報告し、他グループから指摘や新しい刺激を受け、その場で今後の予定を変更す

ることがある。この時実習全体にこの予定を発表しておくと実現しやすい。これが全体に

向けたコミットメントになっているからではないだろうか。全体に向けてコミットメント

した方がしないときよりも実現しやすいのだ。しかし、このコミットメントも万能ではな

く、年間計画等の長期計画においてはその力が及びにくい。長期的であると、その長い計

画よりも、その時々に発生する問題に目を奪われ、計画通りに事を進められないからだ。

私の場合、マップ作成がそれにあたる。今となって思えば、より効率的に実現させようと

するなら、長期計画の他に、中期、短期計画を作成し、その時期に合ったアンカーを設定

するべきであった。 
 
このように、学生にとれば実習という行動の教訓、市民の方々にとれば「生活を守る経

済学」の知恵ともいえる行動経済学の知見は、広く応用されて初めてその意義が生まれよ

う。ここで、「消費者力」に関するコンテンツをまとめれば次のようである。「経済は厳密
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に合理的ではなく、無意識な感情で動いている」「だから、仕事や生活にかかわる多くの場

面で自分の感情や直感を検証すべき。そうしなければ、同じ過ちを繰り返す」「多く場合、

感情や直感を疑うどころか頼ってしまう、自信過剰や楽観バイアスに陥っている」「問題は、

自信過剰になると、自覚もないまま過大なリスクを背負いこんでしまうことだ」「例えば、

多重債務や有り金をはたいてベンチャー企業に投資するのは弱気で自信喪失した人ではな

く、自信満々な人である」。（図１５） 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

つまり、「消費者力」が身につく行動経済学の教えとは、「心理学の知見や実験を経済学

に応用して現実的な経済理論の構築をめざすあたらしい経済学」「一切まちがわず超合理的

と仮定された人間（ホモ・エコノミカス）を、直感や感情に頼る限定合理的な人間（ヒュ

ーマン）として捉えなおす」「テーマは、「消費者はどのように行動するのか」「なぜそうす

るのか」「その行動により何が生じるのか」などを多くの心理学実験や脳科学を駆使して解

明する」 

今すでに、経済学が血の通った人間の感情や心理を分析する学問も採り入れつつある。

今後は、ゼミの皆さんにもあたらしい発見を提供できることを、自らにコミットしたい。 

 

おわりに－「消費者力」研究の意義と今後の展望－ 

最後になるが、ここでは、本稿を記述する問題意識の背景となった「消費者問題」と行

政対応の簡単な足跡を確認し、「消費者力」を身に付ける消費者教育についても、何故重

要なのか、行動経済学でどのような貢献が可能なのか、その展望を示しておく。また、今

後の「研究ノート」に関する筆者の思いについて記述しておくこととする。 

さて、わが国における消費者行政の萌芽は昭和40年頃とされるが、地方消費者行政が全

国に定着したのは43年の「消費者保護基本法」が制定されてからである。20年を経過した
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（注 2）心理学者のダニエル・カーネマンらが 1979 年に発表した理論。不確実性下におい

て人はいかなる予測を立てて、どのように行動するかという、予測や行動背景にあ

る原理をまとめた。これが従来の経済学のアノマリー（例外）をうまく説明できた

ことで、その後、行動経済学の基礎理論に位置付けられている。 

（注 3）（図４）で示した価値関数の原点で示される。人間が抱く満足度や不満度の基準と

なる。この参照点からの変化（利得・損失）が大きい程、意思決定に大きな影響を

与える。それは、人が置かれた環境、慣習、状況などに応じて変わるので、従来の

経済学からみれば不合理と判断される。 

（注 4）詳しくは、マイケル・サンデル著、鬼沢忍訳（2012）「それをお金で買いますか」

早川書房に詳しい。アメリカの経済学者ユリ・グニージーがイスラエルの保育所で

この実験を行った。世界的に知られることとなった有名なもの。 

（注 5）人（組織）が将来について約束・宣誓し、行動に制約を加えること。自分で自分に

アンカーを降すことである。コミットメントは計画の先送り防止に大きな威力があ

るが、アメとムチのさじ加減が難しいとされている。 

（注 6）人はどうしても、より早く手にできる現在の利得の方に惹かれ、将来のより有利な

選択を捨ててしまう傾向があること。ダイエットや貯蓄が続かないなど、わかりや

すい多くの事例がある。 
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