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前言

　　经济学是什么？
或者是经济学像什么？
经济学到底在研究什么？
这几个问题正是我在大学教经济学第一堂课时，一定要问堂下大学生的几个基本问题。
　　很显然的，答案一定是五花八门，但我认为这是一个正常现象，至少，有答案是互动的开始，也
是好的开始。
　　除了我的提问之外，大学的第一堂课，堂下的大学生一定会问我几个问题，会不会“当人”？
这是其中之一。
我的回答方式是这样：“我不会把你‘当掉’，是你‘选择’把自己‘当掉’！
”于是乎，我再度把问题丢回给发问的大学生。
当然，还有诸多像会不会点名，考试和计分方式等关系到自身成绩的问题，这些问题都很“理性”1
，当然也很“自利”，这些一定会被发问的问题，搞得大学第一堂课像是菜市场，论起成绩来还得讨
价还价一番，好不热闹。
　　当然，大学生会认为我这个老师回答的问题真的很“机车”（代表奇怪与莫名其妙的意思，时下
年轻人的口头禅），而且和其它老师不太一样。
他们一定会想，尔后的一年不知如何度过，会不会着了我的套啊？
　　没错，讨价还价正是一种经济生活的代表，正因为人是理性的，每每要追求效用极大的，要是不
讨价还价一下，实在是对不起自己。
大学的第一堂课，从讨价还价开始步入经济学的正课，似乎也是一种不错的引导方式嘛！
　　正因为我立志要当鲜师（鲜师即可，麻辣则不必），显然要好好处理一下大学生的“问题”。
　　首先，关于点名制度是这样的，我每节必点，但允许缺课。
缺课的理由必须说明选择缺课的“机会成本”，这样我才知道，当有所选择时，一定有某件事情的机
会成本实在太大，事件的价值高过于上我一堂课。
这就让我很有兴趣知道大学生为何要缺课，以及为何缺一门课的代价不高的原因，甚至，还可以让我
了解一下自己为什么还不够「鲜师」的原因，竟然让学生还想逃课，也好让我调整授课的方式，努力
保持鲜师的角色！
　　至于考试的方式我是这样表达的，不考是非题，正因为经济学极少“论是非”（不是我是非不分
喔），所以不考是非题；我也不考选择题，是因为经济学没有标准答案，而且答案还不只一个，所以
我也不考选择题。
　　上述，是我努力传达经济学是一门有趣的学问的讯息给修课的大学生，当然，我的自我信念也支
持我经济学的确是一门“有趣的学问”，直到我看到Robert H. Frank所写的《经济自然学》（The
Economic Naturalist）2，我发现有趣的事变多了，而且还五花八门，包山包海。
　　关于这本书，是我针对《经济自然学》的心得与补述，作者在书中提了一百三十七个生活经济个
案，而且用最简短的文字来分析每个案例后面的经济问题。
　　我必须承认，这本书相当有趣，很像以前读过的科普书《十万个为什么》，从为什么出发，这种
导引方式的确是进入经济学的不二法门，了解到经济为何可以解释这些看似平常，其实一点也不陌生
的生活问题。
　　当然，这本书也和我常教大学生要做到的三门功夫互相契合：　　一、敏感度。
　　二、质疑力。
　　三、写下推论过程。
　　《经济自然学》这本书即是一些大学生透过对生活经济的敏感度与质疑力，所写下的短篇经济评
论，再经Robert H. Frank修订而成。
　　不容怀疑的，以大学生对于经济学所知有限的情况之下，提出的生活经济分析一定是五花八门，
甚至是超乎经济学家的想象之外。
这是个相当有趣的地方，即使很多问题我也没遇过，所以也从来没有好好深思过，到底是为什么？
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但问题也在于此，经济学无法铺天盖地似的解释所有事物，就像经济学家无法解释万有引力一样，苹
果，为何会成直线落地？
总不能说因为所有的路径组合中，直线落地是最具有效率的方式吧？
　　至少，我认为经济学无法解释所有的现象，正因为经济学是社会科学，总不能要经济学家越殂代
庖去解释物理与化学现象吧？
也因为经济学是一门研究人类选择行为的科学，总不能要经济学家去研究蜜蜂如何分工的道理吧？
（其实，蜜蜂的分工方式是合乎经济学的比较效益原则。
）　　此外，如过去受教的背景，经济学没有是非性的绝对推论，也无法提出一个坚不可摧的唯一理
论，因此，观察一个经济现象，可以提出诸多的解释，也许，这诸多的解释都可以成立也说不定。
　　这是很多人的困惑，经济学为何没有“唯一”且“标准”的答案呢？
　　底下这段话是旧着《搞笑经济学》3中一段经典叙述：　　经济学的特色就是“有容乃大”，此
话怎讲？
轻松一点来说，就是经济学家认为对一件事实的描述要是持相反的意见，在一堆经济学家的眼光中，
就都是对的。
　　正因为经济学不太爱讲对与错的问题，所以也不爱提是与非，以至于很多人觉得经济学所提出的
看法总是模模糊糊的，横看竖看总是看不出个所以然，真像是雾里看花一般。
　　这正是“有容乃大”的特色。
但对某些人来说，意见太多和没有意见，其实相差不大。
很多学问会求唯一的解，但对经济学来说，唯一的解正是经济学家要刻意避免的。
也就是说，经济学家会说「可能」的答案，但不会说「一定」的答案。
因此，可能的答案就有数个，于是乎数个答案和没有答案之分，看起来是无分轩轾的。
　　这就是为何很多人认为经济学家讲的话简直是和废话一样，而所有调侃经济学家的笑话，也大都
绕着这个环节在铺陈。
　　网络上有个笑话是这么流传的：　　当上经济学家的第一定律：“对任何一位经济学家而言，一
定存在着一位实力旗鼓相当，观点又相反的经济学家。
”　　第二定律：他们都是错的。
　　对第一个定律而言，上面已经说明了，没有一个经济学家敢说他的答案是「唯一」的答案，开玩
笑地讲就是另外一个答案就是相反的答案。
　　怎么会这样？
　　在人类的科学里，唯有经济学这一门学科，会出现两位学者互唱反调，而他们却分享着同一个诺
贝尔奖，其中最令人津津乐道的，非Myrdal 与Hayek莫属。
 　　海耶克（Hayek， 19881992）是奥地利出生的英国知名经济学家和政治哲学家，海耶克以坚持自
由市场资本主义、反对社会主义、凯恩斯主义和集体主义而著称。
他被广泛视为是奥地利经济学派最重要的成员之一。
海耶克在一九七四年和他理论的对手Myrdal一同获得了诺贝尔经济学奖，用以表扬他们在货币政策和
商业周期上的开创性研究，以及他们对于经济、社会和制度互动影响的敏锐分析。
　　所以，事实证明持不同意见的经济学家，在理论上都是对的，这是其它学科难以想象的。
　　Hayek和Myrdal当年得到的诺贝尔经济学奖，好事者就编了个笑话：一直流传到现在：　
　"Economics is the only field in which two people can get a Nobel Prize for saying the opposite thing" is true，
but is not strong enough. 　　"Economics is the only field in which two people can share a Nobel Prize for saying
opposing things." Specifically， Myrdal and Hayek shared one. 　　这两句话看起来差不多，但事实上还是
有所差别的。
　　第一句话是说：　　经济学是诺贝尔奖的学问领域里，唯一两个人能获得诺贝尔经济学奖，而且
竟是持相反的说法。
　　但好事者认为这个答案「不错」，但还是描述得仍不够贴切。
　　第二句话则改说：　　经济学是诺贝尔奖的学问领域里，唯一两个人能“分享”诺贝尔经济学奖
，而且竟是持相反的说法。
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　　这两句话差在哪里呢？
　　“获得”代表的可能是一前一后，但“分享”则代表着同时。
所以，能够以相反的看法同时得到诺贝尔经济学奖，当然只有经济学能够享此殊荣！
　　至于第二定律，要证明就很简单，证明如下：　　既然甲说的A和乙说的B都是对的，而A和B是
矛盾的。
　　所以丙可以说C是对的，并且同时否认甲说的A和乙说的B，全都是错的。
　　以此类推，后面那一个人都可以全盘否定前面其它人所提的看法与言论。
　　下面这则笑话，应该是所有流传的经济学笑话中最为经典的：　　十个经济学家一起开会，却有
十一种意见。
　　其中的一个人可以同时持相反的两个意见！
　　够经典吧！
听说这个人就是大名鼎鼎的凯恩斯4。
　　要是你认为这个笑话不足以贴切地形容大家对于经济学家的刻板印象的话，下面这则笑话应该可
以弥补少许：　　有一年，美国前总统克林顿和俄罗斯前总统叶利钦在美俄首脑会谈的咖啡时间闲聊
。
　　叶利钦对克林顿说：“你知道吗，我遇到了一个麻烦。
我有一百个卫兵，但其中一个是叛徒，而我却无法知道是谁。
”　　听罢，克林顿叹了一口气说：“这还算不了什么。
令我苦恼的是，我有一百个经济学家，而他们当中只有一人讲的是事实，可每一次都不是同一个人。
”　　关于这本书，我选择了一些较没地域之分，且相当经典的生活疑问来重新解释一番，有些是补
述作者书中不足之处（显然，在极短的篇幅里面要表达一项经济概念，是一件难事），有些依答案不
只一个的基本精神则是提出不同的见解，但是，不减《经济自然学》这本书的价值，我只是借题发挥
一下，多了一种经济学上常讲的边际效果而已。
　　在此，感谢母校东海大学经济系，以及两位启蒙老师罗台雄教授和已故刘正义副教授对我经济学
观念的养成，容许我天马行空似的发问，以及受教很多经济思维的训练；同时，也由衷的感谢家人、
诸多好朋友、《巷子口经济学》读者、部落格读者以及出版公司的支持才能让这本书问世，在此一并
感谢。
　　谨将此书献给我的先祖母钟李瑞兰女士一位传统克勤克俭的客家女性，我完成她的遗愿当一个大
学老师，同时，著书立志。
　　钟文荣　　谨志于彰化八卦山脚　　2009年10月1日
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内容概要

什么是庶民经济呢？
当“行政院长”吴敦义倡议要建立“庶民经济”
指标时，你会想到什么？
套句《庶民经济学》作者钟文荣好友“怡克纳米斯”所言，就是在生活当中，最贴近的经济体，除了
家庭之外，就是家门口外的巷子。
包含了食、衣、住、行、育、乐等等商业服务，这些服务其实都可以透过一些经济观察得到一些看法
。
如果，政府可以倾听这些市井经济现象，很多经济政策应该不会出现“感受太远”的问题。

一粒沙中可以见世界。
透过客观的庶民观察，有时候比起一些评估报告或者是统计指标来的具体而有意义。
《庶民经济学》除了延续《经济自然学》[在中国大陆本书的中文简体版书名为《牛奶可乐经济学》]
优点，取材日常生活中的实例。
现场直击日常社会经济活动。
作更贴近生活实况的分析。
此外。
“怡克纳米斯”进一步的经济原理分析，让您对庶民经济有更完整的概念，不再望门兴叹。
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作者简介

钟文荣，专长为经济分析，擅长产业经济分析与管理经营分析，曾任企业营销主管、产业分析师、服
务业品质咨询师。

现为大学讲师、财经专栏作家、博客作家，著有《发现虚拟货币藏宝图》、《巷子口经济学》、《火
星人经济学》及专栏数百篇，作品分布于各大财经媒体与文化媒体。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<庶民经济学>>

书籍目录

为什么冰箱冷藏室有电灯，但冷冻室却没有？

为什么笔记型电脑适用于每一个国家的电压，而其他电器则不行？

鲜奶的包装是圆的还是方的？
为什么汽车的加油孔有左有右呢？

为什么移动电话绑定号码比单买便宜呢？

为什么洗衣店洗烫男女衬衫的收费不同？

为什么饭店迷你吧的饮料特别贵？

家电福利品拍卖会，厂商会刻意制造商品瑕疵吗？

为什么餐厅愿意提供免费续杯饮料？

为什么游乐园一些热门游乐设施大排长龙，业者却不愿意额外收费？

聚餐时，平均分摊费用，为什么常会使人增加餐厅消费？

既然有百视达影带出租店，为什么没有百视达租书店？

为什么出租车费率包含起跳价和里程费率两种？

为何航空公司和百老汇剧院临时购票的做法不同？

为什么首轮电影院一张票只能看一场电影？
二轮电影院却可以看两场？

百货公司男装和女装的楼层安排有何特色？

后记  漫谈经济学的生活观察与乐趣
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章节摘录

　　我是一个不爱逛百货公司的中年男人。
　　我和一般男人一样，要找我逛百货公司，总有千百个不愿意，理由很简单，身为一个中年男人，
而且是一个“理性”还很“自利”的中年男人，我实在找不出为何要逛百货公司的理由。
当然，所谓的“逛”就是没头没脑的逛，毫无理由的逛，加上莫名其妙的逛，总而言之，就是找不出
“理由”来支持我去逛百货公司，从经济学的角度来看，就是没有“动机”65加上没有“诱因”66，
所以我不会逛百货公司。
　　总的来说，要我在百货公司拔毛花钱，一句话：“对不起，我办不到！
”　　不过，我得解释一下，所谓的不逛百货公司，不代表我不会去百货公司购物，这理由还是和前
面一样动机，动机是支持我购物的决策因素。
我会去百货公司购物，当然是有动机也有诱因，譬如说打折或者是换季，百货公司有较大的折扣，加
上我有购物的需求时，我才会逛百货公司，除此之外，我有千百个不愿意。
　　至于，多少折扣我才愿意去百货公司“逛一下”呢？
坦白说，没有三折以下，免谈，更积极一点来说，只有一折才会吸引我注目的眼光。
　　我想了一下，“至少”可以提出四个不愿意逛百货公司的理由。
　　第一个不愿意：百货公司不是一个男人愿意没事跑去逛的地方，逛街脚还会酸、会累，我的机会
成本67很高（同样的逛街时间，我可以产出一些文章，并且换取稿费）。
　　第二个不愿意：百货公司基本上是女人的地盘，光看楼层的分布就知道，男人只有一层，叫做“
男装部”，除了美食广场之外，其余的一概称之为“女装部”。
　　第三个不愿意：非折扣期间，百货公司的商品售价，一定会高于其它商店，没有必要跟自己的钱
包过不去。
　　第四个以后的不愿意：我不想花钱！
　　看吧，我实在找不出逛百货公司的充足的理由，除非我内人拖我去当小弟，以及付钱，我才勉为
其难的进百货公司，当然，这个动机是被迫的。
　　话说回来，不晓得有人知道为何要成立百货公司吗？
而且，为何百货公司的商品售价高于一般商店，还是有消费者愿意购物呢？
　　打个比方好了，花木兰有一个购物计划“东市买骏马，西市买鞍鞯，南市买辔头，北市买长鞭”
，花木兰为了代父从军必须在城里绕一圈才能买齐骏马、鞍鞯、辔头和长鞭这四样军备品，她必须花
时间四处奔波才能买齐从军的基本配备，也许，还必须雇车夫载她去。
我们算一下她为了从军的成本，除了这些装备之外，还有购物的“时间成本”，加上为了购物的“移
动成本”。
当然，有人也许会说花木兰自己走路，没有花上一毛钱，怎会有成本呢？
不要忘了，经济学最基础的假设就是说人必有选择，有所选择就有机会成本，花木兰也许没有花上实
质的代价，自己靠走路就可以买齐设备，她用的是“体力”与“时间”来交换，她的机会成本也许是
好好在家陪父亲，或者是帮人织布赚钱，这些活动对花木兰而言都有经济价值，因此，不能说花木兰
自己走路买设备是没有成本的。
　　如果，在花木兰住的城市里有一家百货商店，专门卖从军的设备，花木兰就可以在最短的时间内
买齐她所想要的设备，并将剩下的时间发挥其它效用。
　　这样一来，花木兰就有所选择了，一个选择是东西南北市各走一圈买她想要的设备，另一种选择
是到军备专卖店购物，她这时的选择是什么呢？
　　我们假定花木兰除了有勇气之外，她也是个「理性消费」的女性，她会忖自评估两边购物的总成
本，也许分散购买军备的成本会低一些，但是有移动成本和时间成本；虽然军备专卖店的单价高了一
些，但是可以一站购足，省掉一些移动成本和时间成本。
　　因此，花木兰做出一个理性的选择，只要专卖店贩卖军备的成本和东西南北市贩卖的军备成本差
异，不大于花木兰的移动成本和时间成本的总和，花木兰就会选择到专卖店购物，而且把省下的时间
留下来陪她父亲，这对她而言是最有利且最理性的选择。
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　　从花木兰的案例里我们可以知道，百货公司之所以会存在的理由，是可以省掉消费者因为购物的
需求所发生的移动成本和时间成本，因此，即使百货公司卖的商品单价高于一般商店，消费者还是会
到百货公司购物消费，百货公司当然有市场存在的效用。
　　解释了百货公司为何可以存在的理由之后，再来看看百货公司楼层的设计有何不一样呢？
　　在《经济自然学》这本书里提到68：为何大多数的百货公司把男装部门放在较低楼层，而女装则
往往位在高楼层？
这让我有点疑惑，在我的印象里，台湾百货公司的男装部往往是在高楼层，女装部则在低楼层，和作
者Robert H. Frank的观察是不一样的。
当然，美国的百货公司也许是如此安排，但这样的安排有何依据呢？
或者说这样安排，会促使消费者做出什么样的购物决策呢？
　　作者提到，女性消费者希望穿得体面一点，而且置装费高出男性消费者许多（关于这点我十分同
意），因此，即使百货公司把女装部放在高楼层，女性消费者也不会因为楼层太高，就懒得搭电梯上
楼消费。
但男性消费者就不一样了，一点点不方便就会促使男性消费者拒绝消费，因此，男装部楼层设低一点
而反有助于消费。
　　这会让我脑海中跑出一幅图像，美国的百货公司顶楼是女装部，一楼是男装部，中间的楼层呢？
似乎没有区位的重要性了！
（因为我没去美国，就只能作这种想象）　　但作者也提出另外一种看法，男装部设在低楼层的好处
是，女性消费者经过时可以顺道帮先生（或者是男友）购物（也许是衬衫或袜子），但男人却不会帮
太太（或者是女友）买衣服，这样的安排会发生额外购物的好处。
从经济学理论简单来说，这样的楼层安排会触发女性消费者的边际消费69，对百货公司业者而言，当
然有极大收益的好处。
　　真的是这样吗？
既然美国的百货公司是这样安排的，我相信其它地方的百货公司的业者也是如此刻意安排的，至少，
男人和女人的个性差异不会因为国别不同而有所差异吧？
　　我找到一个大陆山东省百货公司的案例，很凑巧的，楼层安排和《经济自然学》是一样的。
　　在中国大陆济南的贵和购物中心和银座商城，二楼均设为男装，三楼和四楼都为女装，山东经济
学院工商管理学院副院长、营销专家杜岩说，女性给自己买衣服时，会路过二楼男装区，这时不少女
性会想到给丈夫也买件衣服，就产生了连带消费。
特别是给自己买完衣服的女性，下楼路过男装区，可能会产生「愧疚感」，顺便给丈夫买一件。
另外，男性往往不喜欢逛商场，将男装设置楼层低些，可以给那些独自来逛商场的男性提供便利70。
另外，四楼的女装设置也有玄机，往往三楼设置成熟女装，四楼是年轻女性的时尚女装。
这是因为不同年龄消费者购物习惯不同，服装的安排位置也有所区别。
年轻女性认为逛商场是一种享受，不会在乎时间消耗，因此服装位置可以设在较高的楼层。
而年龄稍大点的中年女性，体力没有年轻人充沛，并且受家庭、工作等方面的时间限制，通常买到适
合或需要的商品就会离开，安排在低楼层会方便很多。
　　从上面这个案例来看，大陆学者的看法显然和《经济自然学》的作者一致，但不同处在于中国的
女性消费者通常会径自往女装部门消费，只是在路过一楼男装部门时，顺便帮先生或男友购买衣服。
再细腻一点安排，女装楼层中较高楼层的是年轻小姐的时装，而较低楼层的是属于淑女的专柜，以减
少熟龄女性消费的不便。
　　在美国和中国大陆的济南，百货公司的楼层安排是女装部门高于男装部门，但是，台湾的百货公
司，根据我的印象似乎有点不一致，难道，不同地域的差别有这么大吗？
假使，美国和中国大陆的百货公司业者是理性的，就会发现台湾的百货公司业者是不理性的，这当中
应该还有其它的变量才对。
　　我找了台中市最具代表性的两家百货公司广三SOGO和新光三越来看看楼层的安排有何一致性，
也许可以找出一些端倪。
　　广三SOGO的楼层是这样安排的：　　B1F：女鞋、少女服饰　　1F：彩装时尚馆　　2F：国际精
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品馆　　3F：流行服饰馆　　4F：都会仕女馆　　5F：名媛淑女馆　　6F：绅士休闲馆　　7F：牛仔
休闲馆　　8F：欢乐儿童馆　　9F：运动用品馆　　10F：家庭生活馆　　11F：寝具家饰馆　　12F：
文具玩具馆　　13F：生活休闲馆　　14F：特卖场　　新光三越的楼层是这样安排的：　　B1F：少女
流行服饰　　1F：女鞋、化妆品与国际精品　　2F：国际精品　　3F：少淑女服饰精品　　4F：少淑
女服饰精品　　5F：男装　　6F：妇婴用品与童装　　7F：家饰与家俱　　8F：电器用品　　9F：3C
商品　　10F：特卖馆　　从这两家代表性百货公司而言，男装部的楼层均高于女装部，且单价高的
精品往往集中在较低楼层（如1F到2F，但地下楼除外），家用品则集中在高楼层，然后特卖场是在更
高的楼层。
　　这种楼层安排有何特色呢？
当然，还是得请我那位好朋友怡克纳米斯来释疑一下。
　　“我认为这种楼层安排是因为楼地板的租金成本所导致的，楼层越低，租金越高，楼层越高，租
金越低。
因此，特卖会这种毛利极差的专柜，当然是摆在高楼层；家俱这种需要大量楼地板面积的专柜，当然
选高楼层；男装的获利条件不高，楼层稍微高于女装；美食区位在顶楼或者是地下楼，一切的安排似
乎是因为成本而来的。
当然，低楼层的1F和2F是兵家必争之地，这和李嘉图的地租论71也是谋合的，因为是百货公司的首善
之区，当然会产生‘竞租’72的现象，大张旗鼓的装饰与装潢，都是企图吸引消费者的眼光（当然是
女性消费者），每坪的租金当然是最高的（此外，还有专柜抽成）。
”怡克纳米斯提出他的见解，我认为他的见解似乎可以解释台湾百货公司楼层安排的特色与共通之处
。
　　有了怡克纳米斯的解释之后，我也相信同样的分析可以适用在美国和大陆，也许百货公司楼层的
安排，关键的变量当中还包含“租金”这个变量必须考虑进去，而不单单只是一种购物习惯性的安排
而已。
　　除此之外，我也相信台湾的女性消费者逛百货司，大部分会从低楼层开始逛起，直到女装部，然
后直奔特卖楼层抢便宜，顺便换赠品，这时候餐厅开在高楼层似乎也方便女性消费者的动线，用完餐
后直奔地下楼的停车场，结束一天的逛街与消费，这种楼层安排似乎也合情合理。
　　至于，女性消费者顺道会帮先生或男友置装，这种可能性在台湾的楼层安排上似乎有点低，比较
好的解释是当夫妇或男女朋友一起逛百货公司时才有机会发生，因为正巧男装部一定是在女装部的上
面。
　　以上，是根据我的经验观察找出的解释，你可以姑且相信，或者，试图找出更好的解释，去探讨
这个有趣的问题。
　　⋯⋯
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