行動経済学
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都筑聖麗
「行動経済学を学ぶ必要性について」
-フレーミング効果の存在から-
【問題】
　米国で600人を死に至らしめると予想される特殊なアジアの病気が突発的に発生。この病気を治す為に2種類の対策が提案された。これらの対策の正確な科学的推定値は…
planA :採用すれば200人助かる。
PlanB: 採用すれば600人が助かる確率は1/3、600人が死亡する確率が2/3．
→ 72%はAを選んだ。( サンプル数152人)
PlanC: 採用すれば400人死亡。
PlanD: 採用すれば誰も死なない確率は1/3であり、600人が死亡する確率は2/3である。
→ 78%がBを選んだ。
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-バイアスの存在から-
アンゾフの企業戦略論

「市場浸透戦略」 
現在の製品・市場で売上を伸ばし、シェアを伸ばす戦略
この戦略を利用する企業　
・現在消費者が製品を購入する頻度と量を増大させる
・競争相手の顧客を奪う
・現在製品を購入していない消費者を顧客として獲得する
「製品開発戦略」
現在の市場に対し新製品を提供し、売上の増大を図る戦略。
この戦略を採用する企業
・新しい特徴を加える。
・今までとは異なる品質の製品を創造する。
・大きさや色などの異なる追加機種を開発する。
「市場開拓戦略」
現在の製品を新市場に提供して売上の増大を図る戦略
この戦略を採用する企業
・今までその製品を対象としていなかった地域にその製品を導入する。
「多角化戦略」
製品、市場分野ともに全く新しい分野への進出により売上の増大を図る戦略
ポーターの戦略論
企業が市場に存在する競争業者間の敵対関係、代替製品の脅威、買い手の交渉力、売り手の交渉力、新規参入の脅威、といった競争要因に基づいて採り得る戦略を図示。
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「コストリーダーシップ戦略」
競争企業に対し低コストを実現することにより競争優位を獲得する競争戦略。
「差別化戦略」
競争企業の製品にない特徴のある製品・サービスを提供することで競争優位を獲得する競争戦略。
「集中戦略」
特定の顧客・地域・製品に焦点を絞って、経営資源を集中することで競争優位を獲得する戦略。

1960年代: コストの時代
効率の良い生産プロセスが確立されていなかった為、いかにしてライバル企業よりもコストを引き下げるかが競争優位の原泉となっていた。
1970年代
生産技術は向上し、効率の良い生産プロセスが確立され、コストだけでは競争優位を獲得することはできなくなってしまい、品質も要求される時代へと移り変わる。
1980年代
製品品質が向上し、一定水準以上の品質が確保される為、消費者のニーズが多様化し基本品質の良さだけでなく市場の細分化や差別化による多種多様化の時代となる。
1990年代
消費者の製品機能に対するニーズは充足された為製品開発の期間や生産、物流など経営の様々な局面におけるファースト・サイクル化が求められるようになる。
2000年代
製品のファースト・サイクル化により新製品を市場に投入してもすぐに競合他社による代替品が投入され、消費者の周りには似通った製品があふれかえるようになる。
また、景気の影響によって消費者は従来のような購買活動を起こさなくなっている。
フレーミング効果は生死の問題に関する意思決定だけでなく、消費行動に関わる意思決定においても観察される。実際にマーケティング関係の実務家や研究者にとっても、フレーミング効果は経験的に知られている。また、商品の表示や説明の仕方によって購買行動が大きな影響を受けるからこそ、企業は商品広告に多額の費用をかける。


フレーミング効果の存在は、消費者が意思決定における選択肢である商品やブランドの実際的な属性だけでなく、その表示や説明や象徴などの外延的には示すことができない意味内容に基づいて意思決定をしていることを示している。


→ 効用理論に基づく経済学的説明ではうまく消費行動を説明できないことがわかる。





従来は上記の企業戦略が採られ、企業は自社製品の販売を伸ばし成長してきた。しかし、禁煙市場の状況は変化してしまい、今までのような戦略では市場シェア拡大、既存顧客の維持は困難となってきている。





企業は従来採りえた企業戦略を今では採れなくなってきている。従って現状下で企業が組織に過度な負担をかけずに消費者の購買行動を促し、自社製品を購入してもらうにはバイアスに基づいた、消費者の心理に働きかける戦略が必要である。








