
　皆様は、法人（BtoB）の購買行動に対して、次の
ような常識をお持ちになっているでしょうか。
1．法人の購買行動は合理的
2．法人の購買行動は複数人によって決済する
　この二つの特長は、法人（BtoB）と、消費者（BtoC）
との購買行動の大きな違いとして説明されています。
　大きな視点で見れば、確かにこのような違いがある
ようにも思えます。しかし、現実と照らし合わせてみ
ると、違う事も多々あります。
　今回は、「法人の購買決定は、合理的ではない」が「購
買をしない理由は、常に合理的」というテーマで解説
します。

●法人は無駄遣いはしない
　法人が衝動買いをすることは、ほとんどの場面であ
りません。もしかすれば、小企業のオーナーが法人の
経費で衝動買いをする、というようなことがあり得る
かもしれませんが。
　法人がお金を使う時の基本ルールは、「利益を生む
ためにお金を使う」ことです。利益を損ねるようなお
金の使い方=無駄遣いは行わない。ですが、「利益を
生むためのお金の使い方」が合理的な判断、というわ
けではありません。
　合理性とは、一般的には道理にかなっていることを
言います。私たちが日常的に「合理的」という場合は、
科学的であることや，科学的な裏付けがあること。あ
るいは、物事の筋が通っている、時代や地域の常識に
かなっている、という意味で使われます。
　では、私たち人間は、大切な判断をするときに「合
理的に判断」しているでしょうか。

●2017年のノーベル経済学賞
　これまでの経済学では、「人は合理的な判断に基づ
いて意思決定をする」という前提に基づいていました。
例えば「コスパが良いものが売れるはず」。これは、
経済合理性に基づいた考え方です。しかし現実は、ネ
ットなどで調べれば安い価格の競合品があっても、テ
レビCMで告知している商品の方が高くても良く売れ
る、という現象が多々あります。ブランド価値、安心
感など、価格だけでは比べられない「価値」があるか
ら、という解釈を付けています。ですが、合理的判断

を証明するには、合理性を欠いた解釈です。
　これに対して、行動経済学は、「事実、人は合理的
ではないよね。合理的という前提だけで構築した理論
では、説明できない現象が多すぎる」という不合理性
を解決する考え方です。
　2017年のノーベル経済学賞を受賞したリチャード・
セイラー教授の主張を一言で表すと、「（人は）楽しさ
で人生を決める。これ以上に合理的な判断基準はない」
です。リチャード・セイラー教授は、「にんげんだもの」
で有名な詩人で書家の相田みつお氏のファンだそうで
す。「にんげんだもの」の不合理性こそが、人の合理
的判断基準という「時に非合理的でバイアスを持つ〈ヒ
ューマン〉を基にした新しい経済モデル」です。

●法人購買も〈ヒューマン〉型判断
　法人という組織体全体を見ていると、〈ヒューマン〉
ではなく、「合理的で自己の経済性を最大化する〈コ
モン〉の経済モデル（2012年のノーベル経済学賞）」
に符合します。しかし、法人の意思決定を担っている
のは、ひとり一人の「人」です。法人の意思決定も、
根幹の部分では「にんげんだもの」「楽しさを求める」
の〈ヒューマン〉型の合理的判断をしています。
　法人の購買も実際のところは〈ヒューマン〉なので
す。

　購買担当者のタイプによって〈ヒューマン〉度合に
差はあれど、「楽しさを求めている」ことがベースに
あることをぜひ一考してください。新しい営業の姿が
見えてくるはずです。

合理的判断の誤解
この連載ではBtoB分野のマーケティングを「目からウロコが落ち
たように」くっきりスッキリと理解していただき、今すぐ使える手
法と発想をお届けします。

はじめてのBtoBマーケティング
目からウロコがぽろぽろ落ちる連　載
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●法人営業の基本「課題解決」への応用
　コストを下げることは、法人的合理性にはかなって
います。しかし、コスト削減の提案が最強ではありませ
ん。読者の皆様も、コストが高い競合他社の案が採用
されることも、少なからず経験されていると思います。
　キーマンの琴線に触れる「楽しさ」が常に影響して
います。開発マンとしての楽しさ、スタッフ部門とし
ての楽しさ、経営者としての楽しさ。言い方を変える
と「やりがい」です。自分が関わる「意味=楽しさ・
やりがい」が含まれていれば、「組織を説得する合理
的な説明を、顧客担当者が御社と共に構築する」とい
う行動をとります。
　課題解決を考える時に、キーマンの〈ヒューマン〉
としての合理性を織り込むことが大切です。そのため
には、「相手が何を楽しいと思っているか」を探索す
るためのコミュニケーションが必要となります。その
ために、趣味の話をしたり、出身地を聞いたりする「雑
談」も大切です。ですが、顧客と営業マンの共通点を
見出して「共感」を求めるだけでは不十分です。〈ヒ
ューマン〉の合理的判断基準を分析し、勝つソリュー
ションの戦略に織り込むことが必要です。

●断る時の説明は合理的
　最後に、法人取引の際に合理的な判断・説明がある
のは、「断る時」です。商談がまとまる時は〈ヒュー
マン〉の理論ですが、商談に破れる時は〈コモン〉な
のです。〈コモン〉の論理は、「経済性=安さ」主体です。
〈ヒューマン〉の理論は、「高くても買う」を実現しま
す。
　読者の皆様は、どちらの合理性のビジネスを「楽し
い」と思いますか。ぜひ、合理的な判断のために、今
回のコラムをお役立てください。

株式会社 創英　 代表取締役　
NHNホールディングス株式会社　代表取締役
BtoBマーケティングを専門にしており、昨年開催し
たセミナーの受講者は700名以上。受講者の96％
が満足し、企業規模にかかわらず活用できる内容と
高く評価されている。一般社団法人組織内コミュニ
ケーション協会を創設し代表理事を務め、産学連携
で躍進企業の社内マーケティングを研究してきた。
著書「誤努力」が、流通科学大学、神戸芸術工科大
学のテキストとして採用された。
相談・問い合わせは、b2b@soway.co.jp
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