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第３回若者の消費者被害の心理的要因からの分析に係る検討会 

議 事 次 第 

 

 

 

         日 時  平成30年１月24日（水）13：00～15：00 

         場 所  消費者行政新未来創造オフィス消費者庁会議室 

 

 

１．開 会 

２．議 題 

（１）若者の消費者トラブルの特徴 

（２）若者の勧誘被害の実態 

（３）救済現場から見た若者の消費者被害 

（４）産官学協働での大学生による消費者教育推進の取組について 

３．閉 会 
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○日下部参事官 そろそろ時間が参りましたので、始めさせていただきたいと思います。 

○西田座長 開会に先立ちまして、伝達事項を申し上げます。 

 委員の皆様方には大変御多忙のところ、本日御出席を賜りまして、まことにありがとう

ございます。 

 本日の検討会は、テレビ会議システムを通じて東京の本庁と中継しております。 

 本日は、福岡審議官が出席しておられますので、一言御挨拶いただきたいと思います。 

○福岡審議官 今、御紹介をいただきました、消費者庁の審議官の福岡と申します。よろ

しくお願いいたします。 

 この会議は３回目ということで、１回目と２回目はテレビ会議で東京から見させていた

だいたのですけれども、本日こちらに交代で参ることになりました。 

 この委員会は若者の消費者被害の心理的要因からの分析ということでございますが、以

前にも長官や課長から話がありましたけれども、政府の中ではエビデンス・ベースド・ポ

リシーメーキング、証拠に基づく政策形成ということが強く言われております。役所の中

ではある意味、いろいろなところで右側の人間と左側の人間が議論を闘わせて、それで妥

協点を探るというところがよく行われてきているわけですけれども、それを少し脱却しな

ければいけないという方向であり、もっとデータに基づいた政策形成ができないかという

ことで、この議論が行われているものだと思います。 

 消費者行政においても、御多分に漏れず、かなり利害調整により、いろいろな法律改正

等が行われてきているわけですけれども、それをもっと合理的に、より説得的に進めてい

ける論拠がないかということで、この委員会で行っているわけでございます。 

 いろいろな分野の委員の先生方に御参加いただいておりますので、それぞれの御議論の

中で何か新しい知見が得られればありがたいと思っております。 

 本日、４名の先生からプレゼンテーションをいただくことになっておりますけれども、

ぜひよろしくお願いしたいと思います。 

 以上でございます。 

○西田座長 ありがとうございました。 

 それでは、第３回「若者の消費者被害の心理的要因からの分析に係る検討会」を開催い

たします。 

 早速、議事に入らせていただきますが、本日は最初に千葉委員、多田委員、五條委員、

岩井委員から発表いただき、次に事務局からアンケート等の進捗状況を報告いたします。

その後、意見交換会の場を設けたいと考えております。積極的な御発言と議事の進行への

御協力をいただきますよう、心からお願い申し上げます。 

 続きまして、配付資料の確認をしたいと思います。 

 事務局から説明をお願いいたします。 

○岩田（事務局） 事務局から配付資料の確認をさせていただきます。 

 まず議事次第、次に右上に資料１と書いてあります「若者の消費者トラブルの特徴」。 
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 資料２「若者の勧誘被害の実態」。 

 資料３「救済現場から見た若者の消費者被害」。 

 資料４は資料４－１と４－２と書かせていただいておりますが「産官学協働での大学生

による消費者教育推進の取組について」です。 

 また、席上配付資料を１部配付しております。 

 以上が本日の資料でございます。落丁などがございましたら事務局に御連絡いただきま

すよう、お願いいたします。 

○西田座長 皆様、資料はよろしいでしょうか。 

 それでは、カメラの撮影はここまでにさせていただきたいと思います。 

 傍聴される皆様方におかれましては、事前にお知らせしております傍聴上の注意事項の

遵守をよろしくお願い申し上げます。 

 それでは、議事を進めてまいります。議題次第の「２．議題」に関しまして、最初に千

葉委員から「若者の消費者トラブルの特徴」について御発表をお願いいたします。 

○千葉委員 では、私から「若者の消費者トラブルの特徴」と題しまして報告をさせてい

ただきます。 

 既に相談に関する統計データや動向については、本検討会において発表が行われており

ますので、私からは相談事例のごく一部と、その特徴として契約のきっかけや若年者がど

のような状況で契約するのか、何に魅力を感じて契約を決めるのか、どのような勧誘トー

クに弱いのかといった事例から垣間見える若者像、心理面に焦点を当てたいと思います。 

 若年者の代表的な契約トラブルは、契約主体である若者の興味関心分野に特化している

ように思われます。その一つとして、アダルト情報サイトや出会い系サイト・副業サイト

などの有料サイトやオンラインゲームや占い。２番目として、エステや美容医療。３番目

として、タレント・モデル事務所や養成教室、語学教室や資格教室、スポーツ教室。４番

目として、FXや仮想通貨などの投資関連、ネットワークビジネスが多く見られます。 

 それぞれ、①の有料サイトとしては高額請求。②のエステや美容医療の場合であれば効

果がない、高額な中途解約料請求、身体被害。③のタレント・モデル事務所や養成教室、

各種資格教室等につきましては説明と契約内容・レッスン内容の食い違いがある、高額請

求を受けた、解約拒絶や高額な中途解約料請求を受けた。④としての仮想通貨などの投資

関連やネットワークビジネスにつきましては、説明と違って儲からない・簡単ではなかっ

た、入金もないが相手方と連絡が不能などがあります。 

 契約のきっかけとしては、アポイントメントセールスやキャッチセールス、また、無料

や低価格での体験、リアルな友人・知人からの紹介もありますが、SNS広告やSNS上の友達

の勧めというものが目立ちます。モバイルを駆使して「指で話す」とも言われる今の若者

の心に響く消費者教育・啓発、健全な市場形成が必要と考えます。今の若者を把握し、若

者の自立支援・健全な向上心の伸長につながるアプローチが急がれると思います。 

 あわせて、若年者の消費生活センターへの相談件数が他の年代層に少ないと分析されて
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おりますので、若者にとって相談しやすい窓口という観点と、若年者のウイークポイント、

啓発手法についても触れさせていただきます。 

 事例につきましては、私ども全国相談員協会で実施しております週末相談に寄せられた

内容等から契約当事者年齢が23歳までのものを挙げております。 

 では、事例１としてインターネット通販です。 

 「SNSの知人が勧めるSNSの広告を見て、健康食品を１回だけのつもりで価格くらいしか

読まずに申し込んだ。初回はすごく安かったのでお得と思っていたのに、２回目の商品が

届いて驚いた。SNSで摂取後の体調不良の書き込みを見て、不安で開封していない。事業者

からメールがきたが、定型の内容だと思いじっくり読んでいない。事業者に電話を架けた

が繋がらなかった。センターに相談した人のネットの書き込みを見た。書かれている内容

通りの解決をお願いしたい」という事例です。 

 これはいわゆるSNSに始まり、SNSに終わるという事案です。SNSをきっかけに知って契約

をし、買ってから詳しくSNSを見て不安になる。解約の段階でも、まず一番にネットの書き

込みを見て、自分の希望や考えよりも、とにかく書き込みと横並びでありたいという事案

です。 

 事例としては、このようにまとめて書いておりますけれども、実際には理路整然とした

申し出はありません。例えば「ネットでお試しで買ったのですけど、また送られてきて、

やめたいので電話したけどつながらなくて、かけたのはフリーダイヤルじゃないので、こ

れは個人の家ですか。会社だったらフリーダイヤルですよね」というような申し出をして

くる方があります。「○○円を払うので、解約してください」といった申し出もよくあり

ます。そうした中で質問をこちらが幾つも重ねながら契約の経緯や内容、現在の状況、申

出者の希望というものを把握していきます。 

 事例の「お試しのつもりが定期購入であった」というケースは非常に多くの相談が寄せ

られています。多くの事業者がよく似た売り方、ビジネスモデルをとっていることが苦情

拡大の要因かと思われます。 

 典型としては、若者に人気のイケてるタレントさんを広告に起用する。人気の雑誌やネ

ット広告に多数掲載。そして多くの露出、発信により話題の大ヒット商品であるというム

ードをつくる。ランディングページにたくさんの写真と個人の体験談を掲載し、申し込み

ボタンをズームアップさせるなどインパクトの強い画面を用います。チャットなど、ごく

ごく簡単に申し込める画面の設定をし、商品の数量といったような大事な契約内容につい

ては、わかりにくくしか書いてありません。設定として初回価格の非常に驚くほど安い低

価格での設定がしてあって、それを特に強調しています。解約申出については電話でとい

う記載があるけれども、その電話をかけてもつながらないというようなケースが典型パタ

ーンです。 

 一方、契約者である若者に見られる特徴としましては、容姿へのこだわりとトレンドへ

のあこがれがある。これは自然な年齢相応の当然のことだと思います。そこへSNSの友達か
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らの紹介。商品の選択眼や尺度もなく、定期購入という言葉やモニターという表現を見て

も「何だろう」とは感じても、そこに自分の理解がなくても余り気にせずに、記載内容を

読み飛ばしながら契約してしまう。その後、届くメールも十分は読まずに２回目の商品が

実際に届いてしまうというケースがあります。そして、困ったら今度はネット検索をする。

「（ネットで）見つけた解決方法のとおりにしてほしい」とセンターに申し出てくるとい

う事例のケースです。 

 申出内容も、事例のように「自分からネットの書き込みを見たのでこうです」というよ

うなわかりやすい話し方はしてくれません。しきりに「解約に幾ら払うので、それでいい

ので解約をしてください」、高い金額を具体的に強調してお話をされるので、「なぜその

ように思うのですか、そんなにたくさん払えるの」ということをこちらが聞きますと、「本

当はお金はないし、困っています。でも、ずっとこのままだとやばいので」というような

ことを言われます。「誰かにこの件を話しましたか、相談してみましたか」ということを

聞きますと、「していないけれども、ネットを見ました。解決できないってたくさん書い

てあります。でも中に解決できた人は、『これこれの金額を払えば解決できます。消費生

活センターの担当の人に何度も何度も金額のことと、それを払って解約したいんだという

ことをお話しすれば、センターの人が交渉してくれて解決できる』というふうに書いてあ

ったんです」ということを言い出します。 

 私からは、「書いてあることを本当だと思えるのかどうか」ということと、「書いた人

なりの解釈で、わざとではなくても間違いであったり事実でないかもしれないケースがあ

る」こと。そして、「書き込みをされた当時と今とでは条件のようなものが違うかもしれ

ない。書き込みに書いてあること自体がベストな結果とは限らないのではないでしょうか」

ということをお話しします。そして、「何よりお申し出してくる相談者の方、あなたにと

って、あなたの本心とマッチしているのか。そこが一番大事なことですよ」というお話を

します。「あなたはそんな金額は本当は払いたくないと言っている。書き込みを読まなか

ったとしたら、あなたの本心はどうしたいんですか」ということを聞きます。そういう中

で「２回目の商品は返したい。お金は初回のもともと書かれていた金額だけを払って終わ

りにしたい」という希望がようやく出てきます。そういった形で深追いをして次々聞いて

いかないと状況がよくわからないことがよくあります。 

 では、「その書き込みというのはどこで見たの」ということを、こちらももう一度確認

したいので教えてほしいということでお尋ねするのですけれども、「いろいろ見たのでど

こに書いてあったのかはもうわからない」ということを言われる方ばかりで、具体にこれ

だというものに出会えたことはあまりないのですが、現実的に消費生活センターで相談し

たということを、この方と申し出とよく似たようなお話というのは実際に目にしたことも

あります。こうした事例からは、先ほど触れた特徴以外に、よくある横並び意識といった

ものと、ネット至上主義というものがよく見えてくる事例なのかなと思います。 

 事例２です。情報商材としまして「SNSの知人にネットビジネスノウハウのDVDとセミナ
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ーを勧められた。セミナー主催者に『お金が無い』と断ったが『学生ローンで借りればい

い。借入れ目的は学費とし、年間収入は借入額の３倍の金額を書くように。ノウハウ通り

にすれば、遅い人でも数か月で絶対に収益が出る。社長の年収は２千万円を軽く超えてい

る。目の前のチャンスを逃してはいけない』等と熱く熱く言われ、カリスマ性を感じた。

SNSの知人とのこれまでの付き合いもあり断りにくいし、就職・この先が何となく不安で契

約してしまった。借金して支払ったが、DVDが届かない。親に知られ強く反対されたので、

本意ではないが解約したい」という事例があります。 

 ここに見られる特徴としては、SNSの知人の紹介を受けて、ビジネス関係の契約当事者は

男性が多いように思います。SNSの知人との人間関係があるので断りにくいという表現がよ

く聞かれます。 

 また、心理面としましては、就職や将来、社会への不安感、漠然とした閉塞感のような

ものを感じているという言葉が出てきます。そこには自信のなさや、逆に自己肯定感が強

過ぎるというか、根拠もなく思っているという感じでしょうか、すごく強いような面を持

つ方もいます。多くに見られるのは断れない性格、強く言われるなどの圧力に弱い、短絡

的な思考と書いたのですけれども、簡単に考えてしまうという方が見られます。SNSの情報

を安易に信じ込む。そういう方は楽して儲けたいということと、借金への意識が低く抵抗

感がないように見えます。 

 また、親や保護者との関係性として過干渉な親とか放任、関係が疎遠であるとか、逆に

そういった親からの自立心の強さから来る反発など、そういうものを抱えている方も見ら

れます。 

 また、SNS上の連絡先しか知らないので、その連絡先が途絶えてしまうとすぐに連絡がと

れなくなってしまう。問題解決力というものはとても低い状況です。勧誘トークとしては

「絶対に儲かる」「このチャンスを逃すな」「これは不労所得ですよ」「チャリティーな

んだ」「楽にもうけられる」といったような言葉に魅力を感じたという言葉を聞きます。 

 事例３としてマルチを挙げています。２つあります。 

 （１）「今春社会人になった20歳の娘が、友人に以前から誘われていたらしく、自分で

収入が得られるようになって、３か月前に化粧品をクレジットカード12回払い（価格17万

円）で購入し、講習会に参加。今日もホームパーティ式の講習会があると言って出かけた。

10人の友達を連れてくるよう言われたり、化粧品を１年分以上も買わされたりしているこ

とに疑問があり、娘に再々注意をしているが聞く耳を持たない。娘はまだ友人を加入させ

ていないのでマージンをもらっていないが、紹介した人が加入し商品を購入すればマージ

ンが入金されるシステムのようである。親の自分が解約を事業者に申し出たい」。これは

お母さんからの申し出です。 

 （２）「友人から副業の話をしたいと電話が来て高層ビル上階の事務所へ行った。今、

思い出してもどこにあるのか事務所の場所は思い出せない。『円安で中国人が日本の不動

産を買いたがっているので、中国人向け不動産販売サイトに物件を掲載し売れると収益に
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なる、このビジネスを人に紹介するとさらに利益もある』と言われ、物件を売買する権利

を買うよう勧められた。ランクの高い権利というものがあって、そのほうが絶対にお得で

いいよと説明されたので、『お金が無い』と断ったけれども、『みんな消費者金融を利用

している』というので借金をして53万５千円を払った。領収書は受け取っていない。契約

書も貰っていない。友人１人に紹介したけれども、話が違うのでやめたい」。 

 マルチについてはいろいろなケースがあるので、これは本当にごくごく一例なのですけ

れども、特徴として見られるのは、勧誘をしてくる方との関係性のところかと思います。

断りにくい人間関係としていわゆるリアルなお友達との人間関係が濃いケースの場合が多

いようです。大学のサークル・学部・職場・バイト先の先輩、リーダー的友達、幼なじみ

であるとかSNS上の友達。これまでつき合ってきた流れというか、その人との人間関係、上

下関係的なものがあるので、そこから断りにくいということのようです。 

 また、異性からの勧誘を受けたという話もあります。そうした勧誘者への信頼の気持ち

のようなものもそもそもあるので、断りにくいということのようです。契約当事者の年齢

として特徴的なのが20歳であるとか21歳の方が圧倒的に多いように思います。いわゆる成

人になって間もない方というふうに私のほうでは思います。 

 また、契約当事者の保護者、お母さんであるとか父親、また、兄弟からの相談も多いよ

うに思います。 

 そして、リアルな友達の場合は、派手な生活を見せつけられて非常に憧れる気持ちが強

くなる。説明を聞いても仕組みはわからないけれども、懐疑心、疑いの気持ちは持たずに

非常に楽観的。概要書面、契約書面、領収証がなくても全く気にしない。当事者意識が薄

いというケースがよく感じられます。例えば「僕が誘った友人が消費生活センターに相談

したところ、相談員から『誘ってきた子もぜひ相談するように』とものすごく強く言われ

たらしくて、それで僕来ました。僕は大分前の話だし、契約のときに当日発行できるクレ

ジットカードをつくって、それを高くて払えないのでリボ払いにした。なので、今は毎月

毎月、一応は払っていけるので、もういいと思っていた。何もする気もなかったんです。

これって何か問題あるんですか」ということで見えるようなケースもあります。自分が誘

った側の人なのですけれども、誘われた側の子のほうが意識が高いと先に相談に行ってい

て、促されて相談に来たみたいなケースです。 

 契約経緯を思い出して書くようにということを申しましても、「覚えていない」という

申し出が多く見られます。安易に答えを出す傾向が強いのか、すぐに「覚えていない」と

いう答えを言われるケースが多いです。「ゆっくり思い出して」と言っても、すぐに音を

上げてしまう方が多いように感じます。 

 先ほどと同じく断れない性格、意思表示が苦手、人に流されやすい。最初の横並び意識

が強いということともつながるのかと思います。また、非常に素直で真面目な考え方の人。

相手の話を疑わずに信じる。一度信じると思い込みが激しい。自分の信じたものを疑って

多角的に別の角度から見るという視点を持ちにくいと感じます。そこにあるのが就職や将



9 

 

来に対しての不安感というもののようです。 

 勧誘トークについては「必ず儲かる」「楽に稼げる」「みんなやっている」「就職に役

に立つ」「自己啓発・成長できる」「ビッグな人の話を聞けばすごさがわかる」「人脈が

広がる」など言われるケースがあるようです。 

 続いて、事例４の美容医療・エステですけれども、１番目は美容医療です。「以前から

いろいろ悩んでいて脂肪吸引を考えた。Ａ美容外科で150万円の見積もりをもらって、別の

ところでその話をしたら、『400万もするものだけれども、最初のところと同じ、それ以下

の140万円にしますよ』と言われた。『内金を入れろ』と言われて払ったけれども、そのと

きにもらった書面にはキャンセル料について書かれていたけれども、そこにバツ印をつけ

られて、『あなたの場合は特別価格だから返金はできませんよ』と言われた。実際はどう

なるのだろうか後になってネットの評判を見ると余りよくないようだということである」

とか、次のエステについては、「『20歳の大人になったんだから自分で決めなきゃ。新し

い自分にならなきゃだめよ』と何度も言われ借金までして高額な契約をした。でも効果は

なかった。体に被害まで起きて、そのことを担当者に話したけれども、別の契約まで勧め

られてしまった。やめたいという話を言うと解約料がとても高かった」という話です。 

 出てくるのは、ずっと担当者の人にだけ悩みを打ち明けてやりとりをして、慣れている

ので、ほかには誰に言えばいいのかわからない、どうしていいのかわからないということ

を言われるケースがあります。エステの関係については、他人の評価を過度に重視して考

えているケースがよく見られるかと思います。もともと容姿へのこだわりがあるとか、美

しさへの憧れというのは当然のことだと思うのですけれども、自己評価が低くて他人の評

価ばかりが気になる傾向があるのではないかという感じがします。 

 勧誘トークとしては「今ならお得なキャンペーンをしていますよ」であるとか、「特別

価格」「みんなもやっていますよ」「親に聞くことはない、もうあなたは成人したのだか

ら」と強調されると、次の言葉を失うと言いますか、なかなか応答ができない感じになる

ようです。「体験したら絶対に違いがわかるんだから、わからないわけはない。わかって

当然でしょう」ということで、断りの言葉を言いにくく持っていかれるとそこにはまって

しまうケースがあるようです。 

 続いて若年者に必要なポイントとして、これまでずらっと出てきた中で私なりに挙げた

部分ですので、簡単なものなのですけれども、知識、経験、社会性、契約に対する責任感

や善悪の判断、自立、SNSやインターネット広告等への冷静な視点や選択眼、批判的意識、

危機察知力や自分自身で考えること、主体的な行動や判断力、コミュニケーション能力、

対話力、意思表示、最も欠いているのは身近な相談相手かなと思います。 

 消費生活センターへ相談しやすい環境として最後に挙げております。センターの開設曜

日や時間帯が学生等の若い方にとっての生活時間のタイミングに合わないようなので、そ

ういったところの時間の拡大であるとか、メール受付など電話や来所以外の手段を検討す

る。学校や専門学校等との出張相談の開設をして、いわゆるワンストップ相談窓口という
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ことができないだろうか。学校・専門学校等と消費生活センターと連携させて、学生課等

に緊急相談先の機能を持たせるという形であるとか、学校等が相談を受け付けておいてセ

ンターへつなぐとか、そういった形でのワンストップ窓口のようなものが考えられないだ

ろうかと考えます。 

 また、消費者教育については、その属性ごとにきめ細やかなカリキュラムを組んでいく

ことがとても大事かと思います。若年者のニーズを酌んだ内容でないとまず聞いてもらえ

ないだろうなというところがありますので、その辺の工夫が必要かと思います。また、啓

発の手法等については、若年者自身との共同作業というものができると理想的かと思いま

す。今の若い人にとって受け入れやすい形を採用して、例えばですけれども、SNSや動画、

漫画のようなものに対応するとか、そして理想的には同世代の啓発リーダーを育成して、

その自主的な活動を促して支援していく形がとれれば、若者自身の生活力のようなもの、

社会性をアップさせていくことで被害を減らして、若年者を守っていけるのではないかと

考えています。 

 私からの報告は以上です。 

○西田座長 ありがとうございます。 

 それでは、５分程度質疑応答をいたしたいと思いますので、どなたからでもお願いいた

します。 

 どうぞ。 

○多田委員 ネット通販なのですけれども、支払いの方法は振り込みか何かで、請求書が

あって払うことになるのでしょうか。 

○千葉委員 この事例で挙げている形としてはコンビニ等での後払いで、今はまだ払って

いなくて、解決方法としてはこうしたいと思っている。 

○多田委員 コンビニに行って支払う形のものなのですね。 

○千葉委員 はい。なので、最初にあった額だけを払うことで終わりにしたいということ

です。 

○多田委員 業者側には電話はつながらないのですか。 

○千葉委員 この相談の時点ではそうでした。 

○多田委員 でも、連絡先は最終的にはあった。 

○千葉委員 連絡先自体は掲げてあるし、存在はあるのですけれども、つながりにくい。 

○多田委員 つながりにくいのですか。では、普通の人は根負けしてしまいますね。 

○西田座長 ほかにはいかがですか。 

 全国消費者生活相談協会というのは、すみません、知識不足なのですけれども、相談は

基本的に電話での窓口になっているのですか。 

○千葉委員 消費生活センターのことですか。 

○西田座長 いや、千葉さんが集められているのは、例えば先ほど相談してきた人が、「要

領がつかめない」とか、「インターネットで終始していらっしゃる」とか、いろいろおっ
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しゃっていたのは、直接来談なさるのかというふうに思わないのですね。多分、電話かな

と思って、そこを確認したかったのです。全部電話ですか。 

○千葉委員 手段としては電話です。 

○西田座長 若い人はネットを見てそちらに電話してきて相談するという形がとられてい

るのでしょうか。 

○千葉委員 そうだと思います。 

○西川座長 相談窓口をどこで知るのだろうと思って。 

○千葉委員 恐らくネットのケースだと。 

○西田座長 やはりそれもネットなのですね。 

○多田委員 今の点について、例えばネットのどこかの情報を見て電話してきたと言って

いましたね。そのネットの情報先がどこにあるのかわからなくなるというケースがある。

検索した先が消えるのが早かったり、どこかへ行ってしまうというのは確かに多いですね。

証拠が残りにくいから、（悪質業者が入り込みやすいことにもつながる）。そこに何か方

法はないのかなと。私もいつも見るたびに必ずキャプチャーしてはいるのですけれども、

確かに毎回するのは面倒くさいですね。ですので、普通の人はしないだろうなと思います

から。スピーディーなネットの社会ゆえに、若者がトラブルに巻き込まれているのかなと

思っています。 

○西田座長 どうぞ。 

○西内委員 ４ページ目なのですか。一番最後のページで教育の拡充という形で対策が１

つ述べられていると思うのですが、ただ、通り一遍の教育としては多分、高校とか中学と

か小学校でも同じような教育を受けてもひっかかる人やひっかからない人がいたりするの

ですよ。恐らく相談の際にこの案件を解決するだけではなくて、今後ひっかからないため

にという形でアドバイスなんかもしていると思うのですが、こういう性格的な傾向を持つ

方なんかにどのようにアドバイスすれば、そういうものが伝わりやすいのかというものの

こつなりノウハウみたいなものはあるのですか。 

○千葉委員 まさに本当に個々人で全く違うというところが非常に難しいところではある

のです。話をしていく中でもちろん性分というか、その方の性格がじんわりとわかってく

るところを、欠いているところをフォローするということはできるだけ言うようにはして

いるのですけれども、余り強く言っても逆効果も感じつつ、探りつつ、手探りでしている

というのが正直なところです。 

○西田座長 ほかはありますか。時間も余りないのですけれども、いろいろ聞きたいこと

もございますが、先に行って時間があればということにさせていただきたいと思います。 

 それでは、多田委員からお願いします。 

○多田委員 若者の消費者被害の勧誘の実態についてお話ししたいと思います。 

 先ほど千葉委員からも話がありましたけれども、結構（話の内容を）覚えていないとい

うケースがあると思うのです。それはやはり覚えさせないように業者が次々と話している
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ということがすごくあると思いまして、その辺、実際どうなのかというのをお話ししてい

きたいと思います。 

 資料の中に契約までのフローという形で載せております。いろいろ今まで勧誘されてき

て、実際に話を聞いてきて思うのは、まず１つ目は、誘いのきっかけがあって、次に対面

での個別の勧誘がある。ここでいろいろな話がされて、最終的には契約に向けてのクロー

ジング。この３つの段階を経て、契約ということになるのかなと思っています。 

 基本的に、普通の営業でもこうしたことはやるとは思うのですけれども、問題はそこで

何をするのか、何を話すのかというところが非常に問題になると思っています。 

 まず、最初の誘いのきっかけについてですけれども、SNS、キャッチセールス、知人・友

人からの紹介などがあると思います。私が一番すごく思っているのが、若者を含め、ほか

の年代の人たちもそうなのですけれども、数的な優位で向こうが迫っていることに気づか

ないで誘いに応じてしまう。例えば、キャッチセールスを見ていると絶対に一人歩きの人

にしか声をかけません。向こうは組織でどういうふうに契約してやろうかということを練

ってきているので、連れ込まれたら組織対１人みたいな形になり、知恵の面でも完全に負

けてしまっている圧倒的に不利な状況で話が進む。ところが、今、話しているのは目の前

の１人なので、１対１で話すという気軽さといいますか、そうした安易な気持ちの中で誘

われてしまっている。ですので基本的に私は、勧誘に行った時点でほぼ契約させられる確

率は非常に高いかなと思っています。誘われる前にいかに防ぐかが大事になってきます。

当然、行った先は事前に用意した勧誘場所だったり、喫茶店だったり、サッカーでいうと

ころのアウェーの状態で誘われますので、完全に不利な状態になっていることをいつも思

います。 

 次に、誘い方から契約までの流れで、よく使われる方法をお話しします。ABCと言われる

勧誘手法があるのですが、次のページにマルチ商法をあげてあります。まずＡというのは

御存知の方もいると思いますが、アドバイザー、Ｂがブリッジ、Ｃがカスタマー、お客さ

んです。ですので、まず橋渡しをする友人、いわゆるブリッジが、お客さん（カスタマー）

に声をかけて、説得のスペシャリストであり成功者、あるいは先輩のもとに連れてくる。

大体、勧誘では、このパターンが非常に多いかなと思っています。よくABCなんて言われる

のですけれども、私はBCAだと思っていて、ＢとＣ、いわゆる友達とお客さんがワンセット

になって、Ａのもとに連れてくる。ＢがＣをＡのもとに連れてきて、ＢとＡの間にＣを挟

んで、相手を食べてしまうということをしているかなと思っています。 

 実際に私のマルチ商法の勧誘体験を１つだけしておきますと、若い人ではないのですけ

れども、ある名刺交換をした女性からメールと電話がありまして、「新規のビジネスで説

明会があるから来てみませんか」と言われました。当然、私も勧誘経験豊富ですのでわざ

と「どんなビジネスですか」と聞いたら、「まずは御自分の目で確かめてください」と。

そういう話しかまずしない。そして、はぐらかされたまま、連れていかれて説明会に行き

ました。この時は「携帯電話につける１万円ぐらいの附属機器を販売すれば儲かるよ」み
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たいな、そんな形の話でした。こうしたセミナーに行くと大体手口は似ているのですけれ

ども、新しく来た勧誘者というのは基本的に前列、前のほうに座らせられて常連が周りを

取り囲む。そしてみんな、うなずくというようなことをよくしてくる。時に、首がもげる

のではないかと思うぐらい皆さんうなずいています。そのなかで、壇上の人は絶対に儲か

って、俺も儲かっているんだよという話をしますから、その場の雰囲気はものすごい熱い

ものになっているなと。私も最初にこの種のセミナーに行ったときは巻き込まれそうにな

りました。特にそうした雰囲気に若い人たちは飲まれやすいのかなと。その話の中で初め

て、マルチ商法、いわゆるネットワークビジネスだという話をされるわけです。 

 そうした雰囲気の中で、過去に私がこれは完全に嘘だなというか、ひどいなというよう

なことをしゃべられたのが、例えば健康食品を説明するのに、「ここだけの話なのですが、

この商品を飲んで病気が治った人がいるとか、がんだった人も飲んでいる」と平気で言う

のです。外部に漏れないという、そういう自信もあるのかもしれないですけれども。あと

は補正下着のオーナーにならないかと誘われたときには、この下着をつければアトピー性

皮膚炎ができなかったとか、そんな話を平気でしてきたりもします。そんな嘘がよく語ら

れます。 

 セミナーの後、基本的に喫茶店に大体連れていかれることが多かったです。先ほどの携

帯電話の勧誘もそうですけれども、その連れてきた女性が私と一緒に喫茶店の席に着きま

す。そして私が「では、さっきの話についての質問をちょっとしていいですか」とわざと

聞いたら、「困ります、聞かないでください」という顔をしまして、「この後、ビジネス

の成功者が、男性が来るのでその人に質問をしてください」Ａに聞いてくれと言う。とに

かく、Ａがどんなにすばらしい人かという話だけをずっとする。彼女はそれしか言わない

のです。「この方は浄水器の販売で過去、数千万円の売り上げを手にした」とか、「儲け

るノウハウを全て知っている」とか、とにかくそういう話をして、とにかくＡを持ち上げ

て、こちら側に話を聞く土台をつくらせようというのが見え見えなのです。ですが、若い

人はわからないので「そうなんだ」と聞く。しかも信頼ある人から、紹介されていたら、

「そうなんだ」と素直に受け止めるかもしれません。 

 男性（Ａ）が来まして、「このビジネスはまだ誰もしていないので、今から始めればか

なり儲かります」そして「代理店契約をしてくれて、３人以上の紹介をしたら、さらにボ

ーナスも支給します」。ずっと話をして最後に「登録料は20万ですよ」という話をする。

多分、皆さんは、「20万だよ」という言葉だけがすごく印象的に残るので、その前にどん

な話をしたのか、明確に覚えていることが、なかなか少ないかなと思うのです。「とりあ

えず、やってみよう、やってみよう」と言われる。 

 今回のこのケースを見てもそうなのですけれども、やはり非常に大事なのが、誘いのき

っかけです。（資料に）まとめてみましたけれども、まず数的優位で近づいてきて、知恵

の面では不利な状況。向こうはトークマニュアルを持っており、完全にまずい状態になっ

ている。BCAみたいなそうした分業といいますか、（業者は）組織でだましてくる。そして
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すごく大事なのが、誘いのキーパーソンのつなぎ役（ブリッジ）だと私はいつも思ってい

ます。野球で言えばバントなのです。１塁から２塁に進めておいて、あとはＡという人が

ヒットを打てば、（Ｃが）契約というホームベースに入ってくるという感じですので。Ａ

という人は、Ｂという人がどれだけお膳立てをやったかにより、ちょっとしゃべったら、

ぽ～んと契約に乗せることができるというような形になっていると思っています。 

 実際にＢ、ＣからＡへの流れを使えば本当にたくさんの人が勧誘できる。ある意味、大

量得点が得られるみたいなものなのです。入会して間もない人は勧誘の方法には詳しくな

いけれども、Ａという人に、とにかく任せれば勧誘の実績は出せてしまう。ですので、目

的をはっきり言わずに連れ込んでしまうという法律に違反した行為をしがちです。もっと

問題なのは、誘われて間もない人に勧誘させること。どう言って誘っていいかわからない

のに連れてこさせているところに、すごく問題があるなといつも思っています。 

 もう一つ言えば、SNSではそうした身分を隠してアプローチできる。ですので、SNSの普

及によってこの形がすごくできやすくなった。友達とお客さんをくっつける。SNSというの

はそうした意味で、勧誘者と客をくっつける便利なツールだなと思っています。私も

Facebookをやっていますけれども、大体友達になろうという人はマルチ商法をやっていま

す。よく私のところに来るなと思って、友達になってあげていますけれども。とにかくほ

とんど相手のことを見ていないのです。まずは友達になろうとする。（私の正体を知り）

慌てて私との友達関係を削除するなんて人は結構います。最初はアトランダムに、これが

SNSの誘いの方法です。 

 続いて、個別の具体的な勧誘から契約のクロージングに至るまで何が狙われるのだろう

かということを、「若い人たちは、こうして誘われる」という形でお話をしたいと思いま

す。 

 まず１つは夢とか理想とか目標です。若い人は「こうなりたい」というものを持ってい

ますので、悪質業者はつけ込みます。例えば若者は基本的にお金がないですから、「儲か

るよ」と夢を見させてしまえば簡単に話に乗ってくる。「あなたがお金をうんと稼げれば

願う人生が送れる」と言って食らおうとします。ただし、ささやくだけでは効果がない。

私もいろいろな勧誘を受けているので「こう来るんだな」というのがわかるのですけれど

も、彼らが最初にしてくるのが、夢とか目標を口にさせる方法です。「儲かりたいよね」

「稼ぎたいよね」と言って「はい」と言わせるのです。よくイエスセットといいますが、

「はい」と言わせる。そして、そこで具体的な金額を言わせることが多いです。 

 「では、幾らぐらい稼ぎたい？」そうすると大体「４～５万ぐらいかな」と答える。こ

の金額を言わせるというのがすごく大事で、相手のやる気を値踏みしているのです。私も

行った勧誘先で、例えば「儲かりたいですか」と尋ねられて、「ええ」と言って「１～２

万」と答えると、それほど金が欲しいと思っていないので、向こうは契約の説得がこれか

ら先、難しくなると考えるのです。そうすると稼ぐことの意欲を啓発してくる。「そんな

１～２万で、今後の将来どう考えているの」みたいな。そんな話をしてとにかく４～５万
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ぐらいに目標値を上げさせて、具体的に「まとまったお金が入ったら何をしたいの」と聞

くわけです。そうすると「車を買いたい」とか答える。 

「何をしたい」のかを口にさせて、相手は「これがわかれば説得できる」という万全の形

で話してくる。全ての勧誘者がそうではないですけれども、うまい勧誘者は割とそうした

ことをやってくる。 

 続いて、「現実がどうなっているのか」を見せてくるのが、次の２番目で、「理想と現

実のギャップ」を突き詰めてくることがあります。要は若者の夢や理想というものを人質

にとって話をしていく。昔、私の芸能事務所へのスカウト、オーディション商法に乗った

ことがあるのですけれども、30代のころなのですが、これで若い人もみんなだまされてい

ます。最初にダイレクトメールが来まして、「芸能事務所所属のためのオーディションを

行います」とあったので直接行ってみました。「君、何したいの」と言われて、「私は俳

優になりたい」みたいな話をして、「じゃあ厳しくても頑張れるか」といって、オーディ

ションを受けました。そして後日、合格しましたとの連絡があり、喜び勇んで行きました。

事務所に行ったら「入所金として15万かかる」。「ちょっと考えさせてください」と言っ

たら、「今日、決めなかったらオーディションは取り消し」。私はお金を払ってしまった

のですけれども、とにかくそうやって夢とか希望そういうものを人質にとって逃げられな

い気持ちにさせるのです。 

 実はこの先は、まだまだ続いていて。その後連絡があって、今度は「Ｖシネマのオーデ

ィションをやる。それに受かったら俳優の仕事が来るよ」と言われて実際に行ってみたら、

落ちたのです。落ちたらまた事務所に呼ばれるのです。そうしたら事務所の人間は、「お

まえ俳優になりたいなら、あんな演技じゃだめだ。演技スクールに通え」と言って今度は

50万の契約をさせようとしてくるわけです。「さすがに、15万も払って、50万なんてあり

えないよ」と言ったら、「おまえ、本気で俳優になりたくないのか。俳優になりたいなら

金の問題じゃない。今すぐ消費者金融に行って金を借りてこい」と言って、終電近くまで

説得されたのです。「俳優にならないよ」みたいなことを言って私は逃げたのですけれど

も、それで契約した若者がものすごくいっぱいいたのです。実際に理想と現実という２つ

の対立概念を使って二者択一でごりごり迫る。例えば目標に向かうということを善、現状

のままを悪というふうにして、今のままでいいと思わないので、俳優にならないとだめだ

という。悪を排除しようとするというのは、当たり前なので、結局こうした話をされると

一方向にしか進めないなと思っております。夢というのはそのように使われます。 

 ３番目は、本人の不安とか不満をつかまれているということです。先ほどのエステの話

もそうですけれども、非常にコンプレックスとか、美しくなりたいという部分を利用され

ているということになります。 

 「契約をしない」と渋る相手に繰り出される様々な言葉を幾つか私の体験から。まず人

生の先輩の立場で物を言うというのがあって、例えばある絵を勧誘された人に対して、「私

は今、30代です。20代のころを振り返ってみて非常に後悔していることがある。20代のこ
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ろに思い出になる品が一つも持っていなかった。今、あなたは20代だけれども、私はその

ころ何か物を持っていればよかったと。あなたは、そうしたものを持っていますか」と尋

ねて「持っていない」と言ったら、「１回につき数千円が飲み代で消える。それを毎月ロ

ーンの支払いにして絵を買いなさいよ」と話す。このように人生の先輩の立場で物を言う。 

あとは、怒ってなだめるという手法もよく使っていて、怒鳴ってから優しくする。例え

ば「私が契約しません」と言って席を立ったら、急に女性の勧誘者が怒鳴り出して、「男

として最低だと。そんな決断力のないことを言っていては、人生絶対成功しないぞ」と。

すごいことをどんどん言ってくる。「あんたみたいに優秀不断な男は見たことがない」と

いうふうに怒ってきて、頭にきて席を一端、立ったのですけれども、座り直したら「先ほ

どは、厳しいことを言ってごめんなさいね」と。「でも、これはあなたの将来のことを真

剣に考えているから言っているの」とか、とにかく相手の気持ちを本当にうまく利用して

いるなと思っています。 

 今後も、そのようないろいろな切り返しの言葉、機会があったらたびたびお話ししよう

かと思いますけれども。最後に若者がだまされてしまう理由についてまとめてみると、数

的優位、向こうが組織で近づいてきていることに気づかないで、安易に誘いに応じてしま

う。あとはSNSで正体を隠した勧誘がより簡単にできるようになった。３つ目が若者の夢、

理想、目標が非常に利用されていて、先ほど言ったように、一方向にしか進めないような

状況になっている。そして、理想と現実のギャップを利用して契約を強いてくる。あとは

巧みな勧誘マニュアルが用意されていて、先ほどもちらっと２つほど例を出しましたけれ

ども、切り返しの文言が準備されていますので、「しない」と言った後にどうしゃべるか

というのは、向こうである程度想定済みなので、若者は太刀打ちできないということです。

ですので、そうしたことを教える場がもっと必要なのかなと思っています。 

 時間がないのですけれども、若者の勧誘実態として、ざっくりとですが、お話をさせて

いただきました。 

○西田座長 ありがとうございます。 

 それでは、５分程度、質疑応答を行いたいと思います。 

 先に、小林さんから。 

○小林委員 お話、どうもありがとうございました。 

 今回の多田さんのお話は契約をされる方、被害に遭われる方を中心にお聞きできたかと

思うのですけれども、若者のトラブルを見ていると単なる被害者ではなく、マルチであれ

ば勧誘者等、いわゆる加害者にもなりうるというか、若者のトラブル事例の中には加害者

へのハードルがすごく低いように感じる事例があります。 

 今、お話をお聞きしたようなBCAテクニックで分業が進んでいることや、SNSなどが活用

されているということが、もしかしたらヒントになるのかもしれませんけれども、若者は

特に加害者になりやすいという仕組みがあるのかという点を御経験から何かお感じになる

ことがあれば、教えていただきたいと思います。 
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○多田委員 わかりました。さっき、そのことについては私から言わなかったので、質問

していただいてありがとうございます。 

 実は加害者になってしまっている、加害者意識は本人たちには全然ないわけです。マル

チ商法は親子関係、仲間関係、そういった結びつきをものすごく大事にするので、いつも

自分たちがやっていることは全部正しいと肯定させられているので、そこの組織から抜け

られない。 

というのも、アフターフォローが万全になっているからなのです。親は子をしっかり見る。

仲間同士も見る。私の知り合いといいますか、知っている人のグループなんかを見ると、

毎回みんなで旅行に行ったりだとか、そうした楽しい気持ちにさせている。ふだん学生で

１人きりだとか、そういったことが多い人なんかは、そうした場所に行くと楽しいので彼

らと一緒にいることがいいことだし、この中にみんなを誘い入れて一緒にハッピーになれ

ればいいなというような心理状態にうまく持っていかせられているなというのは非常に感

じます。 

○西田座長 ありがとうございます。 

 では、五條委員。 

○五條委員 だまされてしまう理由で、若者の夢や理想、目標が利用されている。そうい

う事態はよくわかるのですが、自分たちの同世代の若いころと比べると、夢を持てとか理

想を持てとか目標を持って成長しようということは、最近の若い人は強調されているとい

うか、そういう教育を受けているのではないかという気がします。私たちの若いころはも

っと適当に生きていた気がするのですけれども、そういう「目標を持て」とか言われると、

それに対して、「そんなのいいではないか」というような抵抗ができないように感じるの

ですが、やはりそういう傾向が出てきているのでしょうか。 

○多田委員 本人たちに目標とか夢とかを、言わせないこともあります。言わないけれど

も、本人たちが持っているものを（業者は）見抜く力があるので、こいつ「お金がないな」

と思えば、「稼ぎたいんだな、それが夢なんだな」と考えて、それを話に入れてくる。も

しかすると、そういった意味では本人たちは（目標を）自覚していないかもしれないです。

これが夢なんだとか、自分の目標にしようというふうに、自覚はしていないけれども、い

つのまにか、そうしたところに向かっていこうとする気持を見透かされて話が進む、そう

いったトークの持っていき方がうまいかなと。 

 あと、今、先生が言われたように、確かに夢とか目標について、ネットを見ますと「こ

うするべきだ」というのがすごく多いのです。成功話といいますか、そういう話がものす

ごく溢れている。昔だったら、本を読まないとなかなかわからなかったり、身近にそんな

人は少なかったのですけれども、今はネットを見るとそういう書き込みとかが多い。もし

かしたら「私も、一個人として、ああなりたい」という思いが、若者に強くなっているの

かなと。 

確かにおっしゃるとおり、私も大学時代そんなに目標はなかったのですけれども、今は、



18 

 

そういった気持ちに火を焚きつけることがしやすくなっている現状があるかもしれません。

（業者に）「ネットを見てごらんよ」とよく言われることもあります。「こんなふうなこ

とだってあるよ」というようなことをよく勧誘先で言われますから、ちょっとした目標を

大きくさせられるのかもしれません。 

 

○西田座長 では、また時間がありましたらということで、次は五條委員からの発表をお

願いします。 

○五條委員 「『救済現場から見た若者の消費者被害』～いわゆる『つけ込み型』事例を

中心として～」というレジュメをご覧ください。 

 いろいろな事例があると思いますが、今日の報告ではつけ込み型勧誘と言われる事例を

中心にお話ししたいと思います。 

 まず被害年齢（レジュメ第1項）のことですが、これも御指摘いろいろあると思いますが、

成人後に集中しています。私が知っている事例でも19歳のころにはタダみたいな給付をし

て、関係を深めていって、20歳になった瞬間から高額の契約を次々させるという事例があ

りました。 

 現状では、20歳未満は未成年取り消しが被害救済に効果がある。これに対して事業者が

詐術の主張等いろいろ妨害しようとしているのですが、事業者側の本人確認方法のずさん

さを指摘すると、かなりの事例はそれで解決できているのかなという感覚は持っています。 

 これもよく御存知のところかもわかりませんが、契約上の消費者被害における最も有効

な救済手段は無理由解約権です。具体的にはクーリング・オフで、未成年の場合は未成年

取消。これが二本柱になっていて、それで頑張って救済しているのが実情です。なので、

18歳、19歳の若年者が未成年取消権を失うとかなり厳しいことになるのかなと思っていま

す。これもあくまで感覚的な印象でしかありませんが、やはり同じく能力が不十分といっ

ても18歳と20歳はかなり違うかなと。大学に入った人は大学に入って１年、２年たってい

ており、社会に出ている人は社会に出て１年、２年たっているのと18歳とではかなり能力

は変わってきます。そういう意味では18歳でいきなり取り消せなくなってしまうというの

は厳しいという印象です。 

 次に、本題のつけ込み型勧誘（レジュメ第2項）に入ります。定義はいろいろできると思

いますが、一例として「事業者が消費者契約の締結について勧誘するに際し、当該消費者

の知識・経験・判断力の不足を不当に利用し，当該消費者に過大な不利益をもたらす契約

の勧誘を行うもの」としています（⑴）。こういった勧誘について取消権を付与できるか

どうかが議論されている。 

 １つ、前提が書いていなかったので言っておくと、「過大な不利益」が何かということ

ですが、消費者被害は突き詰めて言うと結局、単価的に釣り合わないものを買わせている

か、あるいは必要性や適合性に欠けるような給付をさせているか、どちらかだろうと。こ

れが「過大な不利益」の内実ではないかなと私自身は思っています。 
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 次に、具体的な事例として幾つか挙げています。まず国センの資料を引用させていただ

いていますが、友人関係や先輩、後輩関係につけ込んだ勧誘ということで、大学生に借金

をさせて高額な投資用DVDを購入させるトラブルの事例を挙げています（⑵ア）。 

 幾つかあって、全部紹介しているわけにはいかないのでかいつまんで説明します。事例

の特徴的なところに下線を引いていますが、①の事例で「20歳の誕生日に勧誘」とあり、

これは成人直後の勧誘です。次の「１カ月、２カ月で20万円は稼げる」。これは利益に関

する断定的判断の提供。それから、「ここで決めなければもう二度とこんな話はしない」。

これは今、決めさせることによってゆっくり判断する時間を奪う。テレビショッピングな

んかで今から30分以内と言っていることとやり方としては共通している。それから、学生

ローンを使ってお金がないという言い分を排除する。後でお話ししますが、車を買うとい

った、うその名目で借りさせるといったあたりが特徴的です。 

 ②の事例では女子と飲み会をしようということで目的を隠匿して勧誘されているとかい

う話が出てきています。あとは省略します。 

 次、同じく国センの事例として２ページ目のイですが、友人に誘われて行くと宝石を見

せられて、このときは業者の社員が既に一緒にいて、紹介料収入等で儲かるという勧誘を

受け、友人と気まずくなりたくなかったので契約してしまった。これもなかなか理解しに

くいところがあると思いますが、特に若い人はそういう傾向が強いですが、同調圧力とい

うか、そこで何か空気を乱すこと非常に嫌がって、その結果契約してしまうという特徴が、

こういった事例に出ていると思います。 

 ２ページ目の一番下（⑶）の、「就職活動時の不安な心理等につけ込んだ勧誘」ですが、

これは私自身が適格消費者団体で代理人として関与した事例です。これも、よくある事例

だと、今日他の発表を聞いてよくわかったところです。勧誘手口は、就職活動中の学生を

ターゲットにして、路上でまずアンケート調査と称して捕まえて、個人情報を聞き出しま

す。アンケートに記載された電話番号に何度も何度も電話をかけてきて、誘い出そうとし

ます。 

 今の若者は電話が嫌いなようなので、何で電話に出るのかと思うのですが、就職活動の

ときは就職希望先からも電話がかかってくるので、電話に出ないわけにはいかないため、

これをきっかけに勧誘されるという仕組みのようです。ガイダンスといって就職に関する

セミナーみたいなものを予測して事業所に行くのですが、行くと１対１で語学教室の勧誘

をする。就職には英語が必要だということをずっと言った上で、いろいろな不実告知であ

るとか威迫困惑行為等を用いて勧誘をする。 

 特徴的な勧誘方法としては、④のポツの２つ目で、「１回、家に帰って親と相談したい

とい」うふうに言うと、「親は関係ない。自分は成人した大人なのだから自分一人ででき

るよね」と。「自分の意思で決断できるんでしょう」というようなことを言って、その場

で契約させてしまう。これも似たような事例が今日も発表されていたと思います。 

 この事例では適格消費者団体が差止訴訟を提起したのですが、訴訟を起こす前に10人ぐ
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らいから聞き取りを行いました。すると、みんな勧誘手法が判で押したように同じなので

す。だから、これは完全にマニュアルか何かをつくってやっているなということがわかっ

たので、立証の目処が立ちました。ただ、普通の事案ではそこまでやっていませんので、

１対１の勧誘状況で録音でもしていない限り、事業者が「そんな勧誘をしていない」と言

われると立証はそんなに容易ではありません。このことも後でお話しします。 

 この事例では、すぐに事業者が事実関係を認めたので、今後、違法行為を行わないこと

と、違反した場合に違約金を払うことを約束させて、和解をしました。ただ、実際にはこ

の後も同じような勧誘をしていることがわかったので、違約金の支払いを求めて提訴した

ら「廃業する」と言って逃げてしまいました。やはりこういうおいしい勧誘方法を覚えて

しまうと、ほかのやり方ができなくなるのではないかと思います。 

 それから、若年者の経験不足、未成熟性につけ込んだ勧誘（⑷）ですが、これは消費者

庁の調査報告で出てきた一例です。かいつまんで説明しますが、これに関してもやはり長

時間勧誘とか断ろうとすると「約束を破るとはどういうことか」ということでわっと責め

立てるというテクニックが使われていたり、あるいは②の事例を見ると、未成熟というだ

けではなくて脳に腫瘍ができていることによる脆弱性を突かれている。それから、タレン

トのオーディションの事例（イ）が次に書かれていますが、これもまさに多田さんが報告

された話と結構共通するところがあるのではないかと思います。 

 「つけ込み型」勧誘の特徴（レジュメ第3項）ですが、まず人間関係を利用しているとい

うこと（⑴）。このあたりも先ほど申し上げたとおりですが、ただ、圧倒的に新規に関係

を構築するのではなく、従前の関係を利用するもののほうが多いのではないかと思います。

ですから後で報告するように、専門調査会のほうが新たに関係を築いてと限定しているの

は規制としては不十分ではないかというような評価をしています。 

 それから、対象の脆弱性の「総合的」な利用（⑵）。これは何を言っているかというと、

別に事業者側は契約をさせることが目的であって、だまして契約させることとか、威迫し

て困惑させて契約させることが目的なわけではないです。ですから、ありとあらゆる手段

を用いてゴールに持ち込もうとしているわけです。ただ、後で言うように現行法上の規制

は一定の誤認であるとか困惑の機序を捉えて、それを根拠に意思表示を取り消すという形

をとっています。両者の間には一種のギャップがあります。 

 「ねらい撃ち」の傾向（⑶）は以前からあったのですが、特にSNSが発達してくると個人

情報がまる分かりになって、「この人はこういう勧誘をすればわかる」ということが非常

に分かりやすくなった。それから、SNSというのは同じ話題に興味を持つ人を糾合する力が

非常に強い。それは良いことでもあるのだけれども、そうすると同じような勧誘にひっか

かりやすい人をずらっと集めることができるから、次から次へと同じ手法でだますことも

できるようになっているということです（⑷）。それから、従前の消費者保護規定を回避

しようとして、消費者金融から借り入れをしたりとか、あるいは後出しマルチというもの

があって、契約させてから特定利益等のことについて言ったりというような規制を回避す
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る手段がよく使われています（⑸）。 

 つけ込み型勧誘の特徴と規制実態（レジュメ第4項）という５ページに話が移ります。先

ほど言ったようにあらゆる手段を用いて契約をしようとしているのだけれども、特定の不

当な働きかけを捉まえてこちらとしては構えないといけないということがあって、どうも

事案の不当性というかおかしさをきちんと捉まえて主張を構成することがしにくいなとい

う感覚が前からありました。 

 ただ、「総合的に評価しておかしい」から違法だとか取り消せるという制度が私自身が

必要だと思うのですが、事業者側の方は「そうなると要点が不明確だ」ということで反対

する意見が非常に強くて、なかなかそういう規制ができていないというのが実情です。た

だ、いわゆるこれら一般条項と言われているものは、民法上の公序良俗違反や信義則等に

ついても公序良俗違反の契約は無効だということしか書いていないわけであって、要件が

抽象的なことはむしろ当然で、要件を明確化すると、かえって規制逃れを生むことにもつ

ながるのではないかと考えています。 

 あと、従来型の契約取消手段によって、今、どのような救済が図られているかというこ

となのですが（⑵）、結局これも指摘されているところですが、違法な勧誘の中核部分は

口頭で行われます。そうすると、録音でもしていない限りはなかなか立証が難しい。他方

で事業者側は形式的には書面が整えている場合があります。よくある話としては「説明を

受けました」と、実際には全然説明していないのに署名だけさせられたという例は珍しい

ことではありません。一般的な裁判実務としては書証が重視される。そうすると書証の存

在を覆すような供述をしないといけないわけですが、結局、勧誘に関して脆弱性がある人

は、証言の再現力の能力も問題があることが多く、どのような勧誘をされたか覚えていな

いというケースがあります。 

 障害者のケースなんかでもそうなのですが、私たち消費者側の弁護士は「こんなおぼつ

かない証言をする人だからこそだまされているのでしょう」と思うのだけれども、裁判官

は首尾一貫した正確な供述を評価するので、そこで供述がふらふらすると「この人の供述

は信用できない」ということになって、書証を覆すような立証ができていないのと判断さ

れ、何度も悔しい思いをしています。威迫困惑型の取り消し類型の整備は必要なのですが、

それだけでは不十分ではないかというのが私の視点です。 

 つけ込み型勧誘に対する現行法での取り扱いに関しては、先ほど言ったように民法上の

救済が中心です。消費者契約法、いわゆる３階建ての規制の２階建ての部分とか、さらに

３階部分の特商法等で契約の効力を規定するような規制がなくならないので、結局、一般

私人間のルールにおいて契約を抽象的な法規定で無効にするような原理はあるのだけれど

も、消費者契約に即したような形で同じような救済をする視点がないというのが実情では

ないかと思っています。 

 専門調査会の議論については時間がありませんので割愛しますが、要はいわゆるつけ込

み型勧誘の一部について取り消し権を付与しようとしているのですが、これだけでは不十
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分であるので、これをカバーできるような取消権の提案が将来的にはできればいいのでは

ないかというような話をレジュメ７ページにかけて書いています。 

 時間がありませんので、それ以外のところは省略させていただきます。 

○西田座長 ありがとうございました。 

 では、５分程度、質疑応答をしたいと思います。 

 どうぞ。 

○西内委員 １つ質問なのですが、２ページから３ページにかけての（３）なのですけれ

ども、不安な心理等につけ込んだ勧誘ということなのですが、これとつけ込み型の勧誘に

関して御提案されている条文案との関係で、これが知識・経験・判断力のどれに当たると

考えて、この事例を挙げているのかというのがわからないので、御教示いただきたいとい

うところです。（１）（２）（４）であれば経験不足だとか、あるいは（２）も判断力か

なと想定はできるのですが、（３）に関してはどれに当たり得ると考えてこの事例なのか

というのがわかりづらいので。 

○五條委員 私もそこまで強く知識・経験・判断力のどれに当たるというようなことまで

考えて、これを紹介しているわけではないのですが、あえて言えばその全てということに

なるのだろうと思います。 

 やはり就職活動時というのはそれ自体、非常に不安な状態にあって、アドバイスとして、

「これをこうしたほうがいいよ」と言われると、「そうかな」と思ってしまいがちな状態

にあって、そこで勧誘に慣れた人から強く、「英会話が必要で、それをしないと就職なん

かできない」。あるいは「判断するときに親に頼っていては結局、大人としてちゃんと判

断することができないから、やっぱりあなたは就職できないんだ」というような不安につ

け込まれてしまって契約している。若さゆえの経験不足等につけ込んでいるのではないか

ということが私の考え方ですが、その３つのどれにというところまでは詰めて考えていな

かったので。 

○西田座長 どうぞ。 

○多田委員 おっしゃられるとおり、先ほどもちらっと絵の販売で話をしましたが、若い

人は人生の経験者から言われるというのにすごく弱いのかなと。それを否定する材料がな

いというか、そこがすごく弱いのかなというのを、今、思いました。 

○西田座長 成年年齢を18歳に下げると出ているわけなのですけれども、そうするとおっ

しゃるように20歳でも、今でも問題があるのだけれども、18歳だったらもっとではないか

ということが最初に書いていらっしゃると思うのですけれども、これを例えば単なる生物

的年齢でとるのではなくて、例えば学生というか、扶養家族であるとか、そのようなこと

に内容を変えることはだめなのでしょうか。 

○五條委員 形式的ではなくて、実質的にということですね。それに着目して取消権をと

る。 

○西田座長 そうですね。 
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 もう一つ、別の側面から言うと、まさに脆弱性という問題に関して、例えばちゃんと教

育を受けているのかというと、先ほどの発表の中でもちょっと気になるなと思うけれども、

いわゆる法律の、例えば断る権利であるとか、ここに出てくるようなものというのはきち

んと高校生とかに教えられていない。千葉さんがおっしゃっていることがあったと思うの

です。そういうところのまさに脆弱性というのはある意味、日本社会全体に蔓延している

のではないかという気もするのです。 

 たまたまうまく断れた人がいると、その人を基準にされて、「弱かった人がだめなんだ」

という自己責任に追い込む前にもう少し、いわゆる文科省の指導要領なんかにあるみたい

に、「ここまでは知識を持つこと」みたいな、教育がきちんとしているところでクリアし

ていれば、脆弱性という認知がきちんと線が引けるような気がするのですけれども、いか

がですか。 

○五條委員 実質化すると高齢者取消権の話と似てきて、形式的に何歳以上という線を引

くのも非常に反発が強いだろうし、実質的に考え出すと、では契約する相手方をどうやっ

て判断するのかが非常に難しいということなので悩ましいところになることは確かなので

しょうが、ただ、実質的に能力があるからこそ責任を負わせるというのはおっしゃるとお

りだと思います。 

○西内委員 あと、そういう判断を法の中に入れ込んでしまうと、例えば五條先生は御存

知だと思いますけれども、民法が1999年に改正される前は浪費家も行為能力という形で、

自分がやった契約について取り消せるという形になっていたのですよ。ただ、こういう浪

費家なんかをレッテル張りしてしまうと、それこそスティグマという形で本人の人生に対

してもある程度よくない影響を与え得るというところになり得るところで、未成年から成

年に関しても実質判断というものを加えてしまうと、そういうことに対する影響も恐らく

は考えないといけないのかなという。「未熟だ」というレッテル張りをしてしまうのも一

定の悪影響があり得るので、それをどう考えるかというのも難しい問題としてあるのかな

という気がします。 

○西田座長 教育の中にきちんと入っていれば、20歳とか18歳で切っても大丈夫な気がす

るのですけれども、今そこはちゃんと教えていないのではないかというのが、私はちょっ

とそこがあるので、何かうまい論法はないかなと思っているだけなのですけれども。 

○五條委員 トラブルがあったときに、救済側とつながる力が格段に。 

○西田座長 ないのですよ。 

○五條委員 事業者に比べて弱いので、それは痛切に感じています。 

○西田座長 では、いろいろありますけれども、次の岩井委員のお話を聞きたいと思いま

す。よろしくお願いします。 

○岩井委員 よろしくお願いします。 

 私は消費者関連専門家会議という事業者側の立場でということで、何か事例の発表とい

うことが事務局からございましたのですが、当然そういう学生等々も含めた人をだまして
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商売しようという会社はこの消費者関連専門家会議の中には一社もございませんので、消

費者志向経営ということを目指しておりますので、そういった事例ではなく、皆様の事例

とは全く真逆の、学生もそうだまされてばかりではいないよというところを少し御紹介し

たくて持ってまいりました。 

 一つの事例紹介です。これは大阪のほうなのですけれども、大阪府消費生活センターが

委託事業としていろいろなことをやっているのですが、産学協働人材育成機構AICEという

ところにいろいろ委託をして、南大阪方面の大学、和歌山大学の教授の先生なんかも指導

をなされながらというようなところで、いろいろな活動をしている中の一つに、ここにあ

る「企業×学生交流会」という２枚目の資料にあるところなのですが、企業のそういう消

費者対応部門の話だとか、いろいろなことを含むのですけれども、消費者被害ということ

だけではないのですが、どちらかというと「環境に配慮した製品をつくっているよ」だと

か、そういうこともひっくるめますので、SDGs的な視点に立ったようなところもあるので

すけれども、学生が主体となっていろいろな活動をしております。 

 その中の一つとして、こういう企業の人員と学生との交流会ということが昨年度から始

まっていまして、まだ２年目なのです。年３回ずつ、去年も３回やりましたし、今期も３

回ということで10月、11月、１月ということで３回とも終わってしまっているのですが、

少しどういう内容でやっているかというところなのですが、交流会の目的であるとか交流

会の内容はそこに書いてあるとおりなので、また見ておいていただければと。これは企業

と学生の交流会のホームページが立ち上がっていますから、学生リーダー会というところ

のホームページがありますから、見ていただいたらこのとおりのことが書いてあるのです。 

 少し私がつけ加えて書いているのが、交流会の内容の５つ目のポツのところですけれど

も、消費者教育に取り組んでおられる企業の多様な活動を知ることで、学生の企業理解を

深めるというところの中で、私ども消費者関連専門家会議（ACAP）が協力をしているとい

うことで、それぞれ３回の中のテーマを衣・食・住それぞれにテーマを設けて、企業の活

動の紹介をし、学生と企業の人間が満遍なくチームに分かれて、ではどうすれば消費者市

民社会が実現できるのだろうということなんかを、それぞれの立場を超えた中で、普通の

（消費者市民社会の実現という意味で）プラスに戻ればみんなが消費者なわけですから、

そういった視点でもって討議をするというような形でやらせていただいております。 

 資料４－２を見ていただければ、どのようなことをやったかということを、これは先日

の日曜日です。本当にこの前の日曜日にやったばかりのところなのですけれども、学生リ

ーダー会独自でやっている活動、それこそ各行政がやる消費者フェアだとか、そういった

ところにいろいろな手伝いをしたりだとか、あるいは消費者教育にかかわる先生の授業の

お手伝いをしたりだとか、いろいろな活動をしています。 

 今日の事例の中にもあった、DVD販売とかでだまされる学生を少しでも食いとめようとい

うことで、彼らなりに寸劇をつくって、「こんな手口でやっているんだよ」ということを

注意喚起するようなことなんかを文化祭でやったりだとか、いろいろな消費者フェアでや



25 

 

ったりだとかという活動もしていますし、企業と学生との交流会の基調講演的には今回は

便器とかで有名なTOTOさんにお話をいただいて、それをもとに水資源に対して消費者行動

を見直そうとかいうことをそれぞれ今回は「住」というテーマなのですけれども「衣」と

か「食」とかでテーマを設けて年３回ずつやっている。 

 ただ、大阪のほうは企業と学生が交流するというところがまだ２回目ということなので

す。今日、文書にもしていませんし、何の資料も持ってきていないのですけれども、兵庫

県でもそういったような活動がありまして、これは母体が違いますから、兵庫県と大学生

協関西北陸事業連合というところが協力し合いながら、大阪のほうは学生リーダーという

のを養成するプログラムとして生まれているわけですけれども、兵庫県は「くらしのヤン

グクリエーター」ということを養成しようということで、いわゆる消費者市民社会の実現

を目標に掲げながら、いかに快適な消費生活を送るかということを広めていこうというよ

うなことで、目的はほぼほぼ同じような形で活動がなされているわけです。 

 特に兵庫県の方が少し歴史があるので、「くらしのヤングクリエーター」というのに認

定された学生さんが大学生の間だけでやる活動としてはもったいないということで、「学

生団体スマセレ」というものを立ち上げて、「スマセレ」というのはスマートセレクトの

略ですが、先ほど言いましたような消費生活フェアだとか、そういったところにどんどん

出ていって、「だまされない生活をするためにはどうしたらいいのか」とかまでひっくる

めた、もちろん環境の問題だとかそういったことも含めてですけれども、学生がそういう

動きをしているということとか、大阪と兵庫だけでも事例があるというようなことです。 

 兵庫の方は少し歴史もあることもあって、大学生になってからやったのでは遅いという

ことを今日も少し議論が出ていまして、高校生を昨年あたりから、大分、高校生を呼んで

こようと思うと学校の先生の協力が必要なわけですけれども、そういった形も含めて高校

生も参加をして、兵庫県のほうは何百人という規模で開催をされます。今期も３月３日に

予定をされています。ACAPもそこにお手伝いをしながらやっておりますので、そういった

学生の意識なんかをよくよく確認することなんかも、片方で考えておかないといけないの

かなと。 

 この検討会が始まって私も何度か申し上げていると思うのですが、こういうだまされた

事例を共有して、「こんなやり口があるんだよ」ということは物すごく大事なことなので

すけれども、でもやっぱり、今日の委員の方々もおっしゃっていたと思うのですけれども、

証明が難しいとか、実際に本当にだまされているかどうかすらわからないというようなと

ころまでも含めますと、起きたことに対して手を打つということももちろん大事なのです

けれども、そういう手前のところでいかに食いとめるかというような活動もしっかりと見

据えておかないといけないのかなと思っております。 

 そういったことで、当検討会でも学生から直接話を聞けるような機会を持ちたいという

ようなこともありましたから、「こういう学生の活動がありますよ」ということは事務局

には以前から御紹介もしておりまして、「検討会に呼びますか」ということも私個人的に
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は考えたりもしたのですが、なかなか制約もありますし難しいかなということで聞いてお

りますと、事務局から「ぜひ、この大阪の学生の交流会に参加させてほしい」ということ

の御要請をいただいたので、大阪府の方も諸手で喜んでいただいて、実は11月のこの交流

会には事務局の方が数名、３名ほどお見えいただいて学生と交流していただきました。そ

の部分につきましてはきょう事務局から少し補足説明をしていただきたいと思っています

ので、お願いできますでしょうか。 

○田中（事務局） 御報告させていただきます。 

 11月19日に開催された「企業×学生交流会」に参加させていただきまして、学生からの

発表の傍聴とグループワークに参加いたしました。その場では学生が企業の方々と意見交

換をしながら一消費者としてさまざまなことを考えることができるかが報告されておりま

して、非常に有意義な取り組みだと感じました。グループワークでは「賞味期限と消費期

限が曖昧なものについて、どうしたらわかりやすくなるか」というテーマで話し合いをし

たのですけれども、学生は積極的に意見を出していて、意欲的に取り組んでいる姿勢が見

られました。 

 終了後に学生との意見交換の場を設けていただきまして、そのときに事務局から消費者

被害の経験について質問をさせていただいたところ、我々の想像より多く、悪質な勧誘に

遭った経験があるという学生が多くいました。最近はキャンパス内というよりかはSNS上で

勧誘されることが多いということで、お友達から勧誘される場合でも実際の勧誘になると

面と向かってというよりもSNSを使って勧誘されることが多いようです。 

 具体的にはLINEやTwitterが勧誘で使われることが多いということでした。特にTwitter

の場合は勧誘に対処するに当たっての情報収集にも使っているという声もありました。

Twitterは悪質業者からの勧誘の場となっていると同時に、身を守るための情報収集の場に

もなっているなと感じました。 

 今回実施するアンケートの抜粋版を用いまして、プレアンケートを行いました。個人情

報もありますので詳細は控えますが、その場にいた半数程度の学生が、机上配付のアンケ

ートで言いますと、問１に当たるスクリーニングの問で列挙されているような勧誘の経験

があるという回答でした。実態として学生の間でもそういう勧誘が多くあるということか

と思います。 

 以上が報告になります。この会に参加させていただいて、アンケートの検討に当たって

も非常に有意義でした。岩井委員に感謝申し上げます。 

 以上です。 

○西田座長 ありがとうございます。 

 それでは、岩井委員の発表に関しまして５分程度の質疑応答をしたいと思います。 

 どうぞ。 

○多田委員 すごくおもしろい御意見といいますか、（「企業×学生交流会」に）来てい

らっしゃる方は受け身ではないので、積極的に来られる方なので、もしかすると半数ぐら
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いが、今、御報告にあったそういった勧誘を受けたことがあるという話をするのかもしれ

ません。実際に意識の低い人に幾らしゃべってもなかなか伝わらないですけれども、こう

した意識の高い方におしゃべりなり、こちらから注意をしていただければ効果がある。逆

に言えば、今は友達から友達の勧誘が多いので、そうした（意識の高い）人たちから、口

コミで消費者被害の啓発みたいな輪をどんどん広げていったらいいのかなと。 

 もちろん、学校教育ということはあるのでしょうけれども、そうした企業さん発信ベー

スの形で「こういう被害がある」とかを伝えて、「友達が友達を呼んでくる」というのが

あればよい。以前、若い女の子がデート商法の被害に遭ったときに消費者センターに行っ

たのは、「友達に相談したら『（センターに）行ったほうがいい。私のところにも連絡し

たほうがいいと』」と、友達が全部言ってくれたからだというのです。そして、友達も一

緒に（センターに）行ってくれたということもありますので、そうしたつながりをみても、

受け身ではない積極的な人たちが興味関心をもってくれることがすごく大事かなと思いま

した。 

○岩井委員 私も言い忘れたのですが、私の資料の一番最後の１行に書いているのですけ

れども、実はこの学生たちも、もともと意識が深かったわけではなくて、最初は友達から

誘われてだとか、ゼミの先生が「このあれに行っておけ」と言われたからというようなと

ころなのです。行く目的としてはそれこそ「友達が行くからだ」とか、「ひょっとしたら

単位につながるかもしれない」だとか、「企業の人も来ているらしいから就職活動に役立

つのではないか」。これっぽっちも就職活動に役立たないのですけれども、そういったと

ころで最初は来たのだけれども、一緒にみんなと意見交流だとか、企業の人間とかも含め

ていくと、「自分の考えが全然違ったんだな」ということがわかったりだとかというよう

なことで、「このままではいけないな」ということで、兵庫の事例なんかは学生団体を立

ち上げたりだとかいうところにまで至っている。 

 大阪のほうはまだ２年目、３年目ということで歴史も浅いので、そういう団体が立ち上

がるところまではいっていませんけれども、ホームページが立ち上がったりだとか、何よ

りも学生リーダーと認定された人間が次の後輩育成のためにリーダー会に残って、社会人

になっても休みの日に活動したりするときにおいては手伝ったりだとか、先ほど言った消

費者フェアなんかにどういうことをやろうというのをリーディングしたりだとかいうよう

な良いサイクルも生まれてきていますので、そこなんかもうまく利用していかないといけ

ないのだろうなとは思っております。 

 そういった意味で一番最後の１行を書かせていただいていますが、そういう学生同士の

友達のつながりは負の方もありますけれども、こういったプラスの方もありますので、そ

こらのサイクルをうまく利用するというのはあるかなと。 

○西田座長 その学生リーダー会というのは何人ぐらいいらっしゃるのですか。 

○岩井委員 去年とことしで20人ずつぐらいなので、まだ40人ぐらいなのです。 

○西田座長 これは大阪だけですか。 
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○岩井委員 大阪の消費生活センターが認定するというような形なので。 

 先ほど言いました兵庫の方のくらしのヤングクリエーターというのは、多分こちらのほ

うが歴史も古くて、私は把握していませんけれども、これは兵庫県から認定されるそうい

う同じようなあれで、何かの資格ではないわけですが、そういった意識を持つ学生を、そ

れこそ同じように先輩が後輩を育てていくというようなサイクルがうまく生まれています。 

○西田座長 全国的にはやられていないわけですね。 

○岩井委員 私が把握しているのは、兵庫県と大阪府の活動。 

○西田座長 だけですか。 

○岩井委員 いや、探せばあると思います。探せばというのも言い方がおかしいですけれ

ども、あると思うのですが、兵庫と大阪が盛んかなとは思っております。 

○西田座長 どうぞ。 

○千葉委員 関連してなのですけれども、先ほど話が出た「スマセレ」と全相協とで協力

してワークショップを10月頭のころにしたのですが、また２月にもする予定がありまして、

学生の方々に「兵庫に限定しているのか」という話とかいろいろ聞いてみたのですけれど

も、もともとの発信というか、きっかけとしては県の消費生活課の主導で動き出した話な

のですが、現在は学生生協全体に声をかけているので、かなりの範囲で学生生協として手

を挙げたところと協働しています。 

 スタート時点で学生だった子が既に、いわゆる大学を卒業した年齢、大学院ぐらいの年

齢の方が最初の方になっているので、ずっと継承していっているという感じで、かなりな

規模の人数にはなっているようです。きっかけも聞いたところ、やはりブースで学祭のと

きとかにしていたから、最初は全然興味なかったけれども、何となく始めましたみたいな

感じの方々でしたけれども、非常に意識が高いです。 

○岩井委員 そこに関しましても、兵庫県と大学生協関西北陸事業連合が何年もやってい

る、このスキームが何で大阪にないのだろうというのも、この大阪のほうのこれが立ち上

がっている一つの取っかかりにもなっているようです。 

 だから、大学生協が働きかけて、大阪の大学の子たちが参加を兵庫の方にしているのだ

けれども、「何で大阪にないんだ」ということなんかも取っかかりになって、この大阪府

の消費生活センターがこういう兵庫のを、丸々見習ったかどうかはわかりませんけれども、

どういうつながりがあったかわかりませんが、そういったような形の中で、学生があくま

でも主体として動くというところを前面に持っていきながらも、そういう行政と企業がバ

ックアップしているというような形です。 

○西田座長 もう少し質問がありましたら受けられると思うのですけれども、どうぞ。 

○五條委員 消費者団体の側でも、今、御報告に名前が出てきた「スマセレ」であるとか、

そういったところと連携した活動はしています。というのは、適格消費者団体の中には生

協との関係がある団体がありますので、そういうこともあって集会に来てもらって話をし

てもらったりということはやっています。ただ、この数年ぐらいの動きだろうと思います。 
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○西田座長 始まったばっかりという感じなのですね。こういう動きが全国的に波及して、

それがベースになっていくことが一つの方向性なのかもしれませんね。わかりました。 

 それでは、よろしいでしょうか。続きまして、アンケートの進捗状況などについて事務

局から説明いたしますので、事務局からお願いいたします。 

○小林（事務局） 事務局から御説明いたします。 

 アンケートの調査票についてですが、机上配付のとおりとなっております。皆様におか

れましては貴重な御意見をいただき、誠にありがとうございます。 

 インターネット調査になりますので、回答者の方々には実際には紙ではなく画面上でお

答えいただくことになります。なお、事務局の方で実際にテスト画面で回答してみたとこ

ろ、10～15分程度で完了いたしまして、それほどストレスなく行うことができました。ま

た、アンケート内容につきましては、12月に各委員の皆様に再度紹介させていただきまし

たので、差し支えなければこの案で実施しようと考えております。もし何かございました

ら検討会終了後にお知らせいただければと思います。 

 続いて、アンケートのスケジュールについてです。委託業者との契約が終わりまして、

現在、準備にとりかかっております。今のところ２月上旬に実施予定で、実施後１週間程

度で委託業者からの御報告が来る予定です。進捗自体ですが、次回の検討会では大まかな

集計結果をお示しできるかと思います。 

 最後に、被害者ヒアリングの進捗についてです。まだ確約がとれたわけではありません

が、現在、何名かアプローチをしているところでございます。確約がとれましたら２月末

までを目途に実施する予定です。なお、なかなかヒアリングに応じていただける方を探す

のは困難な状況でございます。もしヒアリングできる候補の方を御存じでしたら、ぜひ情

報提供していただけると幸いです。 

 また、次回の検討会ですが、３月下旬に大阪での開催を検討しております。日程等の調

整を含め、また後日、改めて御連絡差し上げたいと思いますので、どうぞよろしくお願い

いたします。 

 以上になります。 

○西田座長 それでは、全体を通した質疑応答及び意見交換を行いたいと思います。今日

は各委員の皆様からの御発表をいただきましたので、それについての御意見をもう一度、

全体的に議論したいと思いますし、また、事務局からの進捗状況の報告がございましたの

で、その点についても何かありましたら御意見いただきたいと思います。 

 いずれからいただいても結構ですが、どなたからでも御意見をいただきたいと思います。 

 どうぞ。 

○多田委員 さっきちらっとしか言っていなかったのですけれども、クーリング・オフっ

て知っているようで知っていないのではないかというケースをすごく感じているのです。

言葉は知っていて、多分、認知度も高いですね。ですが、私が過去にいろいろな事例を聞

くと、「業者に呼び出されて、クーリング・オフには理由（条件）が必要だから１回は来
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るように」と言われて行ってしまったとか、そういったケースも結構あるので、実は知っ

ているようで知らない。「無条件で解約できる」その辺も教えられるというか、そういっ

た場もあったほうがいいのかなとは思います。 

 もう一つだけ言うと、そのクーリング・オフに関しては、私が先ほど話した勧誘先では、

クーリング・オフというものを使って契約させるのです。先ほどのマルチ商法だと、「き

ょう契約してもいいではないか。クーリング・オフがあるんだよ。１週間の間で考えて、

嫌だったらやめればいいではないか。まずは契約しようよ」と。「クーリング・オフがあ

るんだよ」というような、クーリング・オフを使って説得するケースもある。多分わから

ない人は「そうなの」といって契約してしまったりすることもあるのかな。もっと知識の

面でうまくケアできたらいいかなと思います。 

○西田座長 私も大学で教員をしている立場で補足しますと、クーリング・オフのみなら

ず、悪質商法、詐欺に関して、そういう何か不当な勧誘とでも言おうかな、そういうもの

に巻き込まれて、トラブルになって大学、事務室や学生部、あるいは教員直接といった形

で報告を受けてということは繰り返しているわけです。それに対して大学としては、おっ

しゃったのは岩井委員だったかな、五條先生のような弁護士が解決する、難しい問題を解

決しなければならなくなるので、そうならないように予防というか、ちゃんとした教育的

な配慮というものをもう少しやるべきではないかというのはいろんな大学で、恐らく西内

先生のところも問題になっているだろうと思うのです。 

 それで、大学によって取り組みが違うのではないかと正直思っていまして、私の立正大

学の心理学部だけなのですけれども、これは全学生の必修科目の中に入れています。１年

生の最初の半年の中に、いろいろな大学生に降り注いでくるリスクというものを毎回いろ

いろなテーマで講義をするということをやっています。これがどこまで効果的かどうかわ

からないのですけれども、やらないよりはましだということでありまして、実際に説明す

るとすぐ授業の後でやってきて、「実は私、こういうのに遭ったのですけれども」みたい

な話を必ず、毎年ということではないですけれども、時々来ますし、そういう意味では、

ちゃんと授業等で教育をするという機会が今の日本のシステムの中では中学や高校ではき

ちんとできていないから、大学でやらなければならなくなっているようなところがあるの

ではないかと思うのですけれども、いかがでしょう。 

 西内先生、どうですか。 

○西内委員 そもそも、うちの大学ではそういうことすら聞いたことがない状態なので、

組織的にはほとんどやっていなくて、個別に相談がある限りで学生部で対応しているとい

う形をとっているのではないかというのが、一応、カリキュラムを見る限りはそうだった

と記憶はしています。 

○西田座長 私は自分自身の研究の中で、例えばオウム真理教のような問題もやっていま

したから、両方一緒に考えようということになったので、似たような話はあるわけで、最

初に教えておくことが重要であるということでやっているのですけれども、そういう面で
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は例えば大阪大学とかはかなり専門的にやっている授業、合宿制でやっているなどという

のも聞いたことがあるのです。それから、岡山大学だとか北海道大学だとか、それぞれ意

識の高い先生がいらっしゃるところは「何かやらなきゃ」的な感じになるのではないかと

思うのですが、今の段階ではその程度なんだということがまず我々も認識ベースで持つべ

きだろうと思います。 

 本当は義務教育的なところにきちんと入れておけば、脆弱性の問題についても、「あな

たたちちゃんと授業を受けたでしょうが」と言えるところがあると思うのですが、今は「受

けていないのでひっかかりました、知りませんでした」で、要するに無知である、脆弱で

あるということを言えば、聞くと、何となく知っていればだまされなかったのにというよ

うな方もいらっしゃるような気がするので、もう少し文科省関係との連携みたいなものも

若者という問題には必須ではないのかなと思うのです。 

 いかがですか。 

○岩井委員 私どもの消費者関連専門家会議でも、一応そういう要請をいただいたりもし

ながら、どうしても製造業のほうはお客様の声からそういう製品とかサービスをどう生か

すかとか、だまされない方向の話ではないのですが、金融のほう、銀行だとか生命保険と

か、そういったところなんかはお金の上手なつき合い方だとか、あるいは携帯とかも含め

た通信業の方々はそういう契約のところを「よくよく勉強してね」というようなことなん

かを学生向けの、それこそ立正大学もやらせていただいています。あと、大東文化大学、

関西のほうでしたら関西学院大学と神戸大学と神戸学院大学ということで、一連の授業の

中に組み込んでいただいて、それぞれの企業のそれぞれの立場ではありますけれども、あ

とはACAPとしての消費者対応部門としての話なんかも織り交ぜながらさせていただいてい

るようなところがあるのですが、いかんせんACAPのほうから「こんな授業がありますから

やりませんか」と、こんな手を広げられないので、企業の寄せ集めなものですから、ただ、

要請いただいたところは大体お受けしているようなところなのですけれども、そういった

ようなお互いにうまく使えるところを使うというようなところが出てくればいいのかなと

思うのですけれども。 

○西田座長 別の話としては、SNSの話が出ていますので、SNSを使い始めるのはかなり早

いですね。今、小学生ももしかしたらというところまで来ているわけですから、やはり中

学、高校の早い段階でそのリスクについては最低限伝えるということ。そしてクーリング・

オフもそうですし、先物取引だとかFXだとかマルチ商法だとか、そういうハイリスク・ハ

イリターンの話というのは今までの日本の教育の中には、「そういうものは子供には教え

なくていい」みたいな感じがあるような気がするのですけれども、そんな時代ではもうな

いのではないのか。ほっといても勧誘が来てしまっている。それに乗ってしまう人がいる。

今までの発表を聞いていると、自尊心とか、「もう大人なんだから」という言葉にかなり

振り回されてしまっている感じがするので、私たちのほうがちゃんと防衛的なことをやる

前に業者が先に入ってきているというような感じがするのです。そういう意味では早く手
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を打たないと。 

○多田委員 もう一つ思っていたのが、親が子供に教えられないのではないかと思ってい

て、親自体がよくわかっていない。 

○西田座長 親は難しいですね。もちろん、親では無理ですよ。これは専門的な人が入っ

ていったほうがいいのではないかと思うのです。 

○多田委員 例えば架空請求なんかそうなのですけれども、子供が親に言って、その親が

私のところに相談しに来たりするので、親がどうしたらいいのと。だから、親自体も知識

を持ってもらったほうがいいかなと。 

○西田座長 ですから多分、消費者教育の関係では高校の先生とかの研修もありますね。

そういうものはどれぐらいできているのですか。十分と言えるのですか。 

○小林委員 まだまだ十分とは言えないと感じています。教育現場の中に十分に組み込ま

れていないので消費者教育としてどういうものが必要か等、先生方が十分に認識されてい

ない実態もあると思います。 

○西田座長 科目的には家庭科になるのですか。 

○日下部参事官 学習指導要領には入ってはいるのです。 

○西田座長 何の科目ですか。 

○日下部参事官 家庭科とか公民科ですね。入ってはいるのですけれども、どの程度の時

間、授業でやっているかどうかはわかりませんが、学習指導要領には入っています。 

○西田座長 もちろん、項目に例えば、それこそ今、言ったように、マルチ商法とかそう

いうものが入っていけばやるようになるのだろうけれども、そこまではいっていないので

しょう。 

○日下部参事官 いや、入っていることは入っています。全く入っていないわけではない

ですけれども、多分入っているはずです。 

○西田座長 そうですか。 

○多田委員 教科書を取り寄せてみたのですけれども、たしか入っていたと思います。た

だ、入っているけれども、説明できるのかなと私は読んでいて思っています。 

○日下部参事官 今、徳島県では全ての高校で授業を実施しています。主に高校１年生を

対象に授業をやっているのですけれども、大体の先生方はそれで初めて勉強して、公民科

や家庭科などの先生が授業をやる。徳島県では主に高校１年生を中心に一番最初に全県的

に取り組んでいて画期的だということです。 

○西田座長 徳島が画期的なのですね。 

○日下部参事官 徳島県以外は全校でやっているところはないです。興味のある先生がや

っているところはあります。 

○五條委員 この前、大阪でも取り組みをされているという話が成年年齢の引き下げに関

するシンポジウムで聞きました。やっておられる先生もおられるのですが、結局やらない

といけないことが、消費者教育といってもかなり幅広いので、現状では例えばリボ払いな



33 

 

んかについて利息を計算して、リボで払っているとこんなに高いんだとか、そういう教育

とか、そういったものをやっておられるようなのですが、さらに勧誘に対して防御とかと

いうことまでやり出すと幅広いですね。表示の問題とか。 

○西田座長 そういう問題なのですね。 

○日下部参事官 徳島県でも大体１コマか２コマぐらいです。結局、表示の問題について

も余りできないので、「表示の問題があります」ぐらいは言っていると思うのですけれど

も、まず被害に遭わないように、契約トラブルについて学ぶことが一番大事だということ

で、「契約は大事なんだよ」、「軽々しくしてはいけないんだよ」というのを主眼にした

教材（「社会への扉」）を使って授業をしてもらっていますけれども、そう言いつつ、終

わった後の知識に関するアンケート調査の結果を見ると、十分な理解はまだできていない

ので、要は少しやったからといってすぐに理解できるかはまた別だということです。 

○千葉委員 兵庫県内の大学生の授業として消費生活のことを話してほしいということで、

全相協で委託を受けて講義に行ったことがあるのですけれども、学生は真面目に聞いてく

れていて、マルチの話とか、逆に学校の最初の入学のときのガイダンスでいろいろ聞いた

かという話を相談の人によく聞くのですけれども、「何か言っていたけれども、そのとき

は入学直後で浮かれているという感じで覚えていない」ですとか。 

○西田座長 ガイダンスにやるのはよくないです。余りにも情報が多過ぎて、絶対に耳に

入らない。右から左です。あの時期にやるのはよくないと思います。だから、ちゃんとし

た授業の中に組み込むのがいいだろうと思いますが、今、言ったように、大学では遅いの

かなという心配をするので、そうすると中高だろうなと思うのです。 

 となると、大学入試の項目にちゃんと入れることでしょうか。試験になれば真剣に皆さ

んやりますということになりますね。 

 ほかに何かございますか。 

○千葉委員 今後については、いかに高校生の世代の年ごろの方に教育していくのかとい

うところに全力で焦点を当てたほうがいいと思うのです。今、マルチとかいろいろ投資関

連で大学生で被害で来るという、一応20歳そこそこという、いわゆる成人になって直後、

そこが18歳という話になると、いわゆる高校生のところに焦点を当てないといけないじゃ

ないですか。 

 今、兵庫県とかであれば、家庭科の高校の先生を集めて定期的に県のほうから発信して、

こういう内容をやってほしいとか、いろいろなことの協議をしているのですけれども、ま

だまだすごく不十分なので、よくある金融リテラシー教育とかがあっても、投資の話だけ

タブー視されて余り項目としてならないという傾向がこれまでもあったと思うので、逆に

そうではなくて、今、起きている事例を使ってどんどん若い子にわかりやすい形での発信

をいろいろなアプローチでしていかないと無理だろうなと思います。 

○西田座長 転ばぬ先の杖ですね。それを聞くと、必要な情報を与えていないような気が

します。 
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 五條委員のところで出てきたのですけれども、つけ込み型の勧誘のところで総合的な評

価という言葉が出たと思うのですが、ちょこちょこ入っていて、一つ一つ分解してしまう

と、「それぐらい自分で何とかなったでしょう」みたいなものがあって、でもやられてし

まうみたいな、全体としては合併症のような力というのがあると思うのですよ。そこら辺

を、でも法律家としてはどう立件するかという話になるけれども、そういった人間の心理

として、そういう一つ一つは大したことないと思っても、全部が来られたら、「人はやら

れてしまうんだよ」みたいな意味の教育も要るのかなという気がするし、多分その辺はこ

のアンケート調査の中でもいろいろ出てくるのではないかと思うのです。そこを今回の調

査で出てきたり、皆さんの御意見とかを集めながら、提言するに当たっては、「ばらばら

にせずに、合力で来たら人ってもろいものじゃないの」というような、何かそういう提案

が必要なのかなという気がします。 

 大体、今、時間が参ってはきているのですが、あとお一人、お二人、もし御意見がござ

いましたら伺います。 

○多田委員 若干の感想ですけれども、20歳になる前から耕しているといいますか、すで

に商品の勧誘をしているという話が、なるほどと思いました。ある程度の準備期間があっ

て、（20歳になって）そうした勧誘を行うとすれば、そうなるとその前の段階から注意し

ていかないと。18歳、19歳の人たちに対しての事前の注意がもっと必要なのだなと感じま

した。 

○西田座長 どなたかほかにございますか。いいですか。 

 それでは、今日はそれぐらいでしょうか。ありがとうございました。 

 では全体を通して、これから考えますと、次は西内委員から発表いただくことになるの

だと思います。よろしいでしょうか。 

○西内委員 はい。 

○西田座長 よろしくお願いします。 

 では、事務局からでしょうか。お願いします。 

○日下部参事官 次回は３月の恐らく下旬ぐらいかなと思っております。というのは、ア

ンケート調査は順調にいけば、早ければ来週の終わりぐらい、遅くてもその後ぐらいには

それぞれのモニター家庭とかにアンケートが流れて、そこで回答いただいて回収して分析

という形になりますので、３月の上旬か中旬ぐらいに恐らくとりあえずの結果がいただけ

ると思いますので、それを皆さんに御紹介したいと思います。３月下旬ぐらいになるかな

と思います。１回、徳島では皆さん遠いということもあるので、関西ということで大阪開

催を考えているところでございますが、最終的な日時とか場所については今後調整した上

で御連絡を差し上げますので、また皆さんのほうに日程調整等を出していただく形になる

かと思います。 

 それから、アンケートのほうは、したがって来週末ぐらいに配りますから、もし少し何

かあったらまだ間に合うといえば間に合いますので、大きく構造を変えろというのは無理
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ですけれども、若干の文言などであれば可能ですので、もしお気づきの点がありましたら

事務局までいただければ、対応できる範囲で対応させていただきたいと思っております。 

 また、西内先生から心理学とその他の学問の間の接点になってくる点をお話しいただく

と聞いておりますので、よろしくお願いできればと思います。 

 私からは以上でございます。 

○西田座長 それでは、本日はこれにて閉会とさせていただきたいと思います。お忙しい

ところお集まりいただきまして、どうもありがとうございました。次回以降もよろしくお

願いいたします。 


