
現代経済理論 5/12
（産業組織）



経済学は実際に役に立ってるよ
１．企業で使われるよ

 Zip Recruiter.comでの価格設定

２．政府の政策作成の場面でも使われるよ

 入札談合の識別

 日本語で授業したことないからたぶん日本語変だけど気にしないで。



1. 企業で使われる経済学



Motivation 1



Motivation 1’



Motivation 2



なんで企業は経済学者を雇うの？
 (いろいろな理由はあるけど)主な理由は適切な価格設定を任せられる

 新商品（たとえばAmazon Echo）を作った際に、いくらで売るか？

 コストがX円だったからじゃあ何となく20％の利益率が出るようにする？

 でもなぜ？

 グーグルで検索したとき出てくる広告、X(Twitter)やFBでの広告、いくらで売る？

 Uberの乗車はどのように価格設定する？混んでるときにはどのくらい変える？

 Etc. etc…..

 経済学を学ぶと、このような問題に対して適切な答えを導けるようになる。



Case Study: ZipRecruiter.com



ZipRecruiter.com
 オンラインのプラットフォーム

 職を探している人と雇用者をマッチ

 求職者は履歴書をアップロード。求職者は無料。募集中の仕事の
閲覧も可能。

 雇用者は、マッチしそうな人材をプラットフォームから紹介して
もらえる。雇用者は手数料を払う（後述）。

 延べ300万社以上の企業、１億人以上がこのプラットフォームを

使っている(2024)



Search Result for  “Professor” at “Berkeley, 
CA”





顧客の企業に対してのプライシング
 価格をどう設定するかについて、Chicago Boothの経済学者(Dubé and Misra)にアドバイスを求

めた。

 価格設定を決めるためにZipRecruiter.comのプラットフォーム上で２つの実験を提案

 実験その1
 ペイウォールまでたどり着いた企業に価格をランダムに提示

 8/28-9/29, 2015.

 7,867 社がその間ペイウォールにたどり着いた。

 各社に対して、いくつかの価格をランダムに提示。

 実験その２

 企業の大きさや場所に応じて、異なる価格を提示。



実験その 1: 価格設定

• 実験前の元々の価格は$99/月
• ランダムに10個の群に割り振

り。

• 10個の群は実験前の価格を

パーセンテージ変化させたも
の。

• DubéとMisraは本当は800％の増

加までやりたかったって言っ
てた。



実験結果 : コンバージョン
 コンバージョンのグ

ラフ

 例えば $19/月だと, コ
ンバージョンは35％

 $399/月だとコンバー
ジョンは 10%

 価格と販売量（販売
確率）との関係を需
要関数という。



 価格を上げると販売量が減る。

 価格を上げすぎると、売り上げは
減る（販売量≈0）

 価格を下げると販売量が増える。

 価格を下げすぎると売上は減る
（価格≈0 ）

 最適な価格は中間にある。
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実験結果: 売上
 売り上げは$249, $299, 

$399あたりで２倍程度
に増えている。

 サービスを提供する
コストはほぼ$0だか

ら、まるまる利益が
２倍程度になってい
る。.

 実験中の期間でそれ
以前の期間と較べ、
売り上げは14% 増加
した。

 その後、ziprecruiterは
月額$249の価格をつけ
ることにした。



Takeaway
 価格を変えるのはある意味簡単（cf 商品の改良・新商品の設計）

 でも、価格設定の一つで利益が数割のオーダーで変化する。

 需要関数が判れば最適な価格設定ができる。

 価格設定だけでも価格差別、従量価格、dynamic pricing等、色々な話しがある

 広告・参入/退出・投資・製品差別など、産業組織がカバーする分野

 経済学に通じている人が一人でもいると、役に立つ。



２. 政策過程で使われる経済学



公共事業と談合
 公共事業はGDPの15％くらい。すごい金額が使われている。

 公共事業の多くは入札によって発注されている。

 入札する業者からしたら他企業と話し合いをして価格を吊り上げることができたらう
れしい。

 でも市民からしたら税金で高い買い物をさせられているわけだから問題

 談合は大体の国で（日本でも）犯罪。

 談合を発見できたらやめさせられるかもしれないから、談合を発見する手法があれば、
役に立つはず



公共工事の入札データから談合を見つけよう！



談合のよくあるパターン
 ローテーション（あらかじめ決めておいた順番で落札する）

 市場分割（各自のシマの案件はお互い譲り合う。）

 この二つのパターンに着目して談合を発見することを考える。



談合のよくあるパターン
 ローテーション（あらかじめ決めておいた順番で落札する）

 市場分割（各自のシマの案件はお互い譲り合う。）

 この二つのパターンに着目して談合を発見することを考える。

 ただ、談合が無くても（入札参加者がちゃんと競争していても）ローテーションや市
場分割のようなパターンが生じ得る

 追加の工事はよりコストが嵩む場合

 特定の案件（近隣の案件）に関しては事情に詳しく、コストが低く履行できるかもし
れない



僅差で勝敗が決まった入札に着目
 ギリギリで勝敗が決まった案件＝どっちが勝っても
おかしくなかった。

 競争していたら特定の業者が僅差で勝ち続けることは
ないはず。（大差で勝ち続けることはあっても）

 談合の下では、あらかじめ入札金額を話し合いで決
めるので、特定の業者が僅差で勝ち続けることが可
能。

 ローテーション談合の識別は、
 僅差の勝者と敗者の直近の受注額の比較

 市場分割の談合の識別は

 僅差の勝者と敗者での過去の類似案件の受注有無の比
較



日本の市町村発注の公共工事入札
 東北地方の16の市町村の2004-2018年度発注工事の分析

 約11,000の入札案件

 土木工事、舗装、電気工事、等々

 封印入札（一番低い金額を入札した業者が落札）



分析に使う変数

 Δ𝑖𝑖𝑖𝑖：各入札参加者iと入札案件t対して、iの入札金額とi以外の

一番低い金額

Δ𝑖𝑖𝑖𝑖  = 𝑏𝑏𝑖𝑖𝑖𝑖 −∧ 𝑏𝑏−𝑖𝑖𝑖𝑖

 𝑖𝑖が1位の場合はΔ𝑖𝑖𝑖𝑖は負

 Δ𝑖𝑖𝑖𝑖が負で０に近い：僅差で勝った

 𝑖𝑖が2位以下の場合はΔ𝑖𝑖𝑖𝑖は正

 Δ𝑖𝑖𝑖𝑖が正の小さい数：僅差で負けた



分析に使う変数
 ローテーション談合を見つけるための変数

 過去の受注量:  𝑗𝑗𝑖𝑖𝑖𝑖90, 𝑗𝑗𝑖𝑖𝑖𝑖180
 入札日から遡って90日、もしくは 180日以内に落札した案件の総額

 𝑗𝑗𝑖𝑖𝑖𝑖90 ≡ ∑𝜏𝜏∈[𝑡𝑡−90,𝑡𝑡−1] 𝑏𝑏𝑖𝑖𝜏𝜏1{Δ𝑖𝑖𝜏𝜏<0}, 𝑗𝑗𝑖𝑖𝑖𝑖180 ≡ ∑𝜏𝜏∈[𝑡𝑡−180,𝑡𝑡−1] 𝑏𝑏𝑖𝑖𝜏𝜏1{Δ𝑖𝑖𝜏𝜏<0}

 市場分割型の談合を見つけるための変数

 過去の類似案件受注

 類似≡同じ名前の案件

 例：松島公園の人工芝敷設

 過去に類似案件を受注したか否か



過去90日受注量（中央値以上）

(Bin plot width corresponds to ½ of bandwidth used for estimation)

Δ𝑖𝑖𝑖𝑖



過去180日受注量（中央値以上）



類似案件受注の有無（中央値以上）



回帰不連続の推定結果



過去90日受注量（中央値以下）



過去180日受注量（中央値以下）



類似案件受注の有無（中央値以下）



回帰不連続の推定結果





市町村別



他の市町村



補足
 談合をしていても見つけられるとは限らない。

 談合の仕方によっては見つからない

 ローテーションや市場分割ではないやり方で談合

 ローテーションや市場分割していても、僅差の入札を避ける



Takeaway
 政策決定の場面でデータ分析は欠かせない

 政策決定の多くは最終的には政治判断。ただ、その判断を下すためにエビデンスが重
要

 経済学は政策決定の場面で役に立ちうる
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