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２月１８日の例会報告 
会 長 の 時 間 
 ２月４日の例会後、吉岡社会奉仕委員長を中心と
して４月２０日に行われる、当クラブ主催のウォークス
タンプラリーで歩く、旧高田川の５つの橋の碑、跡地
を５人ほどで歩いてまいりました。寒くて、大変風の
きつい日でしたが、普段、車で通り過ぎるので分か
らなかった由緒あるお寺や古い町並み、そして旧家
など、高田を知る上で新しい発見があり、大変勉強
になりました。 
 さて、今から３９年も前のお話になりますが、１９８０
年代、アサヒビールは倒産の危機にありました。ビー
ル市場はキリンが圧倒的で、アサヒのシェアはたっ
たの１０．６％でした。そこで１９８６年（昭和６１年）に
住友銀行から新しく樋口廣太郎氏がアサヒビールの
社長に着任しました。彼は「何とか売れるビールを作
れ」と部下に指示をしました。しかし、「散々やりまし
たが駄目なんです」と言われ、「そうか、じゃあ、おい
しいビールは作れるか」と聞いたら、「それは作れま
す」と。「じゃあ、何で作らないんだ」と尋ねると、「そ
れは農林省の規制があり、日本の麦を２０％使えと
言われております。それで味が落ちるんです」と返
事が返ってまいりました。 
 アサヒビールはもう潰れる寸前、農林省の指導を
守っていても、破っても潰れる、まさに崖っぷちでし
た。農林省に「それは法律ですか」と確認してみると
「そんな法律はない」。「じゃあ、通達ですか」、「いや、
そうでもない」と返事が返ってきたそうです。どうせ潰
れるんなら、好き勝手に作ろうとなり、キレと鮮度をコ
ンセプトに誕生したのが、あのスーパードライでした。
背水の陣でリスクを取り、果敢に挑戦したことが成功
の鍵であったのかもしれません。もしかすると、社長
が門外漢であったがゆえ、業界の常識や慣習にとら
われることなく号令をかけられたのかもしれません。 
 翻って、それぞれの業界には、特有の慣例や、ま
た積み上げの技術、方法が根づいております。しか

し、業界以外や社外からの知識と技術、アドバイス
が時として目からウロコとなることがあるということでし
ょうか。ぬるま湯に浸っていては、未来は開けないと
いうお話のような気がいたしました。 
幹 事 報 告 
◎令和６年１１月２２日にご逝去されました、故林田
壽昭会員のお別れの会が、３月３日（月）１１時３０分
から１３時、スイスホテル南海大阪８階において行わ
れます。出欠表を回覧させていただきます。出欠人
数を、本日ご親族様にご報告いたします。 
次年度幹事報告   木原常裕次年度幹事 
 ロータリー手帳購入の件でご承認をいただきまし
た。次年度については、不要な方はお申し出いただ
き、購入部数を減らそうと思っております。１冊の単
価が６６０円から８８０円に値上がりしたこと、また資源
の無駄を防ぐ観点からこのようにさせていただきます。
なお、ご辞退された分の会費の減額・返還はいたし
ません。ただし、７月時点で入会３年に満たない方
は、必ずお持ちになるようにお願いいたします。 
ゲ ス ト 
永野光朗様 （大阪樟蔭女子大学 社会産業心理学者 
         卓話講師） 
結 婚 記 念 日 祝 
上田麻子会員( 2月18日) 
創 業 婚 記 念 日 祝 
世古千代子会員( 2月23日) 
ＲＬＩ修了証授与           木原常裕会員 
委員会報告及びその他報告 
〇ご報告  東辻英郎会員 
 私の家内が２月９日に亡くなりました。本人の希望
どおり家族葬としましたので、ご報告が遅れて申し
訳ございません。家内は２０年前に乳がんの手術を
しました。健康管理委員会の健康診断で小さな腫瘤
が見つかり、徹底的な手術で対応しましたが、４年
前にＰＥＴ検査で肺にがんが見つかりました。皆様
方におかれましても、長期の観察を行われますよう、
よろしくお願いいたします。 
〇趣味の会委員会  垣本喜己委員長 
 ４月１６日（水）花吉野カンツリー俱楽部での南輪
会ゴルフ大会にご参加の程お願いいたします。 
〇香芝地区情報集会  垣本喜己世話人 
 ２月２５日（火）卯之庵にて１７時から情報集会を開
催いたします。 
〇社会奉仕委員会  吉岡弘修委員長 
 ４月２０日（日）大和高田市内を１時間程度歩く歴
史ウォークを開催いたします。当日、小学生高学年
に帯同して１時間ぐらい歩けるという方はぜひご参
加ください。安全確保や景品の配付などのため、最
低３０人程度のご協力が必要です。来週例会終了

 
「ＳＤＧｓを軸とした地域活性化」 
          
 ㈱みなと銀行 取締役会長 服部博明 様 
 

本日の例会 (２月２５日) 

 
「人類学と教育と私」 
          
  比較教育学・人類学者 高藤三千代 様 

次回の例会 (３月４日) 



後に第３回委員会を開催いたしますので、委員の方
はお集まりください。 
〇高田地区情報集会  鵜山洋子世話人 
 情報集会についてのアンケートをお配りしておりま
す。次回締め切りといたしますので、１～３案にチェ
ックを入れて、私か西田会員にお渡しください。 
ニ コ ニ コ 箱 
・永野光朗先生をお迎えして。卓話、大変楽しみに
しています。 池木啓仁会員 
・永野光朗様、ようこそ当クラブへ。卓話楽しみにし
ております。 丸野正徳会員 
・生前の親しいおつき合い、ご厚情に感謝いたしま
す。 東辻英郎会員 
・孫のことで良いことがありました。 𠮷村元嗣会員 
・誕生日祝を頂いて。生かされた命、８３歳に感謝。 
 杦村喜芳会員 
・金剛葛城駅伝に出場しました。区間最下位だけは
免れました。 堀川巳清会員 
・先日、初孫のお宮参りができました。 
 酒本將稔会員 
・結婚記念日祝を頂いて。 
 山田幸雄会員 上田麻子会員 
卓話「消費者行動 広告の心理学 
   なぜ買いたくなる？」 
       社会産業心理学者 永野光朗 様 

 アメリカの有名な社会心理学者
にロバート・チャルディーニという
方がおられます。彼はその著書
の中で、人が人を説得するときに
は、返報性、コミットメントと一貫
性、社会的証明、好意、権威、希
少性という６つの要因があると言

っています。 
 １つ目の返報性は、人が何らかの恩義を受けた場
合に、それに報いなければならないという、社会規
範に基づいた心理です。例えばスーパーで試食品
をもらうと、何となく買わないと申し訳ないという気持
ちになります。また、３か月無料で使うと、すぐに解
約するのがためらわれます。 
 また、これを利用して販売においてよく使われるの
がドア・イン・ザ・フェイス・テクニック（譲歩的要請法）
と呼ばれる方法です。セールスマンが英会話テープ
を「割引中なので２５万円でお求めいただけます」と
言うと、「そんな高いものは買えるわけがないだろう」
ということになります。次に「それではこちらの英会話
テキストが３巻セット１万５０００円でお買い得ですよ」
と言われたら、何となく買ってみようかなと考えたりし
ます。前段があることで譲歩されたように感じさせる
手法です。 
 ２つ目はコミットメントと一貫性です。人間の行動は、
一貫した状態が維持できないと何となく居心地が悪
いものです。周りからも信用されにくくなりますし、自
分自身の中で非常に嫌な気持ちになります。例とし
ては、環境保護ＮＰＯから「署名をお願いします」と
言われると、そのぐらいはしたりします。次に「ご賛同
してもらったので募金もお願いできますか」と言われ
たら、何となく断りにくいものです。 
 ３つ目は社会的証明です。「皆さんが『これはいい』
と言っています」というものです。通販の広告で「私
はこれを飲んでこんなにスリムになりました」というの
があります。これを企業が言うと信用されませんが、
営利を目的にしていない人たちが述べると信頼が 
 
 
 
 

高く感じられます。 
 ４つ目は好意です。当然、好感度が高い人からの
要請には応えやすいものです。友人や知人の関係
を利用した販売方法があります。あるいは、好感度
の高いタレントを利用した広告を見たり、魅力の高い
販売員に説得されると買おうという気持ちになります。 
 ５番目は権威です。専門家や科学者、政治家とい
った権威を持つ人の意見には従いやすいものです。 
 ６番目は希少性です。手に入りにくい、稀な存在で
あると考える商品やサービスに消費者は欲求を感じ
ます。誰にでも買えるものには魅力を感じません。
何らかの制限がある、つまり限定商品ということです。
これは非常に強い影響力を持っています。 
 この希少性に関して、さらに掘り下げてお話しした
いと思います。「期間限定」「当日限定」「会員限定」
と、とにかく限定をつける商法は非常に多く見られま
す。普通に考えると、限定にすると販売の機会を失
うわけですから、売上は減少するはずです。しかし、
あえて限定とつければつけるほど、購買意欲が高ま
るという消費者の心理を突いています。 
 では、限定という言葉がついていると消費者の心
理にどんな影響があるのでしょうか。１つは、店頭の
ポップなども含めた広告に対して、注目をしてもらう
ことができます。２つ目としては、希少価値を生み出
します。これをスノッブ効果といいます。例えば昭和
６２年に作られた５０円玉は古銭商に行くと２万円に
なります。これは典型的な希少価値です。 
 ３つ目としては、商品の品質評価への影響がありま
す。飲食物に非常に多く、誰でも買えるのは大した
ことがない商品、手に入れにくいと言われると、それ
は良い商品・おいしい商品と感じられます。 
 ４つ目は、心理的リアクタンス効果です。抵抗を感
じるという意味で、人間というのは「絶対にやっては
いけない」と言われれば言われるほど、それをしたく
なります。また、人から言われてそのとおりにすること
は嫌がります。例としては、「季節限定・数量限定・
期間限定ですから買いにくいですよ」とすると買いた
くなります。 
 ５番目としては、チャンスを失いたくないということ
です。これは認知的不協和と言われます。人間とい
うのは、できたはずのことを後で思い出して、嫌な気
持ちになります。限定商品に対して一番影響してい
る要素だと思います。 
 実際の通販を例に取ってみると、これらを利用した
決まり文句があることが分かります。「日頃のご愛顧
にお応えして」という返報性、「まずはお試しセットか
ら」というコミットメントの一貫性、「使ってみて本当に
良かったです」という社会的証明、愛嬌があり好感が
持てる人物として、例えば昔のジャパネットたかたの
社長さんや、「大学教授が推奨」として権威を感じさ
せる手法などがあります。最後に、「お一人様３個ま
で先着１００名様、本日限り」という希少性のアピー
ルをします。もともとチャルディーニ氏もアメリカの通
信販売の表現を分析して研究したと言われています。 
 しかし、消費者をどう騙すのかばかり考えていては
いけません。ある法律事務所が「今だけ無料」という
キャンペーンを延々と繰り返していましたが、消費者
庁が訴えて、業務停止命令を出しました。消費者の
誤認を引き出すような表現は不当表示で駄目なの
だとはっきりと述べています。企業と消費者を公平な
立場で理解して、社会全体で良くなるようにするの
が心理学者の役割だと考えています。 

 
 
 
 

 
出席報告 
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出席 
義務 
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義務 
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MU 
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免除 
会員数 

免除 
会員 
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免除 
会員 
MU 

 
出席率 

2月 18日 89 58 52 6 1 31 25 0 93.98％ 
2月 4日 89 58 49 9 1 31 21 0 89.87％ 
1月 28日 89 58 45 13 0 31 22 1 83.95％ 

※食品ロスの削減に努めましょう。（２月４日の弁当残数は６個） 

 


