
Behavioral Economics #1

When a person is declared brain-dead, 脳死の宣告がなされるとき、

their organs can be donated to those in need, 臓器を必要としている人に寄付することができるが、

and the consent rate for organ donation varies remarkably across countries. 臓器寄付への同意の割合は国によって大きく異なる

In France, Hungary, and Austria, the rates exceed 99 percent, フランス、ハンガリー、オーストリアではその率は99パーセントを超えているが、

while in Germany and Japan, these rates are only around 12 percent. ドイツと日本ではこれらの率は約12パーセントにとどまっている

What is behind this huge gap? この大きなギャップの背景には何があるのだろうか?

You might attribute this gap to differences in cultural or religious values, この違いは文化や宗教の価値観の違いによるものと思うかもしれないが、

but in reality, it is simply due to how the question is asked. 実際には質問の設定方法の違いでしかないのである

In the former, people were asked “check the box if you DON’T want to donate 
your organs.”

前者のケースでは「臓器寄付を望まない場合はチェックを入れてください」と市民に尋ねた

In other words, the default answer was set to consent. つまり、デフォルトの答えが「同意」に設定されていたのである

By contrast, the latter asked their citizens “check the box if you want to donate 
your organs.”

一方、後者は「臓器寄付を望む場合はチェックを入れてください」と尋ねていたのだ

Organ donation is a very important decision for both individuals and society, 臓器寄付は個人にとっても社会にとっても非常に重要な決定なのだが、

but we respond very differently depending on how the question is framed. 質問の提示方法一つで、私たちの対応は劇的に異なってくるのである

Traditional economics has assumed that humans are rational beings, often 
referred to as Homo economicus,

従来の経済学では、人間は「ホモ・エコノミカス」と呼ばれる合理的な存在だと想定してきた

who are selfish and calculating, つまり利己的で計算的であり、

take into account all available information, and always make the most rational 
decisions.

利用可能なすべての情報を考慮して常に最善の決定を下す者である（と想定してきた）

However, this animal is fictional. しかし、このような動物は現実には存在しない

Real Homo sapiens are social, cooperative, inconsistent, and often irrational. 現実のホモ・サピエンスは社会的で協力的であり、一貫性がなく、しばしば非合理的である

In light of these observations, behavioral economics has emerged since the 
1980s

このような人間の本性を踏まえて、1980年代以降、行動経済学が注目されるようになった

as an approach to reexamine human nature and how society functions. 人間の本性と社会のあり方を問い直すアプローチとして

How does behavioral economics reveal what we really are? 行動経済学は私たちの本当の姿を明かす上でどのような役割を果たすのか?

Given this reality, how can we guide ourselves toward better decisions? そして、そのような人間のリアリティを踏まえ、どうしたら我々はより良い意思決定ができる
だろうか？
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Which would you choose: $100 today or $101 a week later? 100ドル今日か、101ドル1週間後か。どちらを選ぶだろうか

Also, would you prefer to receive $100 a year from now, or $101 a year and a week from now? また、1年後に100ドル受け取ることと、1年と1週間後に101ドル受け取ることなら、どちらが良いだろうか?

While it may not be the case with you, あなたはそうではないかもしれないが、

studies have shown that many people tend to choose the immediate $100 in the first question, 研究によれば多くの人は最初の質問では即座の100ドルを選ぶ

but in the second question, most people are willing to wait an additional week. ところが、2番目の質問では、ほとんどの人が追加で1週間待つことをいとわない

Even though both options offer the same 1% return in just one week, どちらも1週間で1パーセントのリターンを得られるのに、

our decision-making is strongly influenced when the reward is right in front of us. 報酬が目の前にあるかないかで、私たちの判断は大きく変わってしまう

This is known as “present bias,” これを「現在バイアス」と呼ぶ

a psychological tendency to prioritize immediate rewards over delayed ones. 後の報酬よりも目先の報酬を優先してしまう心理的な傾向である

It also explains why we often fail in a diet, and skip studying or going to the gym. ダイエットに失敗したり、勉強や運動をサボってしまったりするのも、この傾向が原因だ

Most of us harbor this tendency, but not all of us fall into it. ほとんどの人がこの傾向を持っているが、全員がこのバイアスに陥るわけではない

In one experiment, subjects were assigned the task of proofreading three documents for 
typographical errors over a period of three weeks. ある実験では、被験者は3週間にわたって3つの文書の誤字脱字をチェックする作業に取り組んだ

The subjects were divided into three groups: 被験者は3つのグループに分けられた

one group had to submit one document per week, 第一グループは週に1つずつ提出し、

another was told to submit all three after three weeks, 第二グループは3週間後に3つまとめて提出するよう指示され、

and the third group was allowed to set their own deadlines. 第三グループは自分で期限を決めることができた

The group with weekly deadlines performed best, detecting the greatest number of errors. 最も良い成績を上げたのは、週ごとに期限を決められたグループで、最も多くの誤りを発見した

By contrast, the worst-performing group was the one that submitted all three at the end, 一方、最も成績が悪かったのは、全部を最後にまとめて提出したグループだった

as many procrastinated until the last minute and rushed to complete everything. 多くが最後の瞬間までサボってしまい、慌ててすべてを終わらせようとしたのだ

Among those who set their own deadlines, some anticipated procrastination while others did not, 自分で期限を決めたグループでは、先延ばしを予想していた人もいれば、そうでなかった人もおり、

and the average performance fell in between. 平均的な成績はその中間に落ち着いた

What this experiment implies is that even though we have such a bias, この実験が示すのは、こうしたバイアスを持っていても、

we can avoid it by anticipating our irrationality in the future and taking preventive measures. 将来の自分の非合理性を予想し、対策を講じることで回避できるということだ

In behavioral economics, those who are aware of their biases and manage them through various 
interventions are called “sophisticated” individuals.

行動経済学では、自分の偏りを認識し、様々な工夫を通じてそれをコントロールしている人を「賢明な人」
と呼ぶ

By contrast, those who believe they do not have any biases are referred to as “naive” 
individuals. 一方、自分にバイアスはないと信じている人は「素朴な人」と呼ばれる

The most insightful people are those who recognize and accept their own flaws and limitations. 真に賢い人とは、自分の弱さと限界をしっかり認識し、受け入れている人なのである
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Humans are inconsistent animals. 人間は矛盾した存在である

Our ability to make rational decisions is not always consistent. 合理的に判断する能力は、常に一定というわけではない
The same individual can display very different cognitive abilities depending on the situation and 
environment. 同じ人でも、置かれた状況や環境次第で、認知能力は大きく変わるのだ

In one experiment, workers with limited financial resources showed lower scores on cognitive 
tests ある実験では、経済的に余裕がない労働者は、認知テストの成績が低下した

when they had to pay for an expensive car repair bill. 高額な車の修理代を突きつけられたときに

By contrast, when the repair cost was low, their performance did not decline. 一方、修理費が少額なら、成績は変わらなかった

This is because anticipating a financial burden places cognitive strain on the participants. 経済的な負担を予期すると、そのことが頭を占領し、認知能力に負荷がかかるからだ

Also, a study on sugarcane farmers in a developing country found that they performed better on 
these tests after harvest than before.

また、発展途上国のサトウキビ農民を対象にした研究では、収穫前よりも収穫後にテストでより良い成績を
取ることがわかった

Before harvest, when they were poor, their mental resources were occupied by financial anxieties, 収穫前の貧困期は、経済的な不安が心を支配していたため、

leaving less capacity for other tasks. 他のことに使える精神的余裕がなくなっていたのだ

These findings challenge the traditional assumption that humans always make rational decisions 
under given conditions.

このような発見は、人間は与えられた条件で常に合理的に判断するという従来の前提に疑問を投げかけてい
る

For instance, the application process for social welfare programs, including unemployment 
benefits, pensions, and public assistance, たとえば、失業給付や年金、生活保護などの社会福祉制度の申請手続きは

often involves complicated procedures. 複雑であることが多い
Traditional economics has assumed that those who are really in need are more willing to 
navigate such cumbersome procedures, 従来の経済学の想定では、本当に困っている人ほどそうした面倒な手続きをいとわない一方で、

while well-off people tend to avoid applying even if they are eligible, 恵まれた人は資格があっても申請を避ける傾向がある

as they are discouraged by its complexity. その複雑さを敬遠するためである
As a result, limited social welfare budgets are more likely to be directed toward those most in 
need. その結果、限られた福祉予算はより必要とされている人に流れやすくなるはずだった

However, in reality, there are many people who are eligible but don’t apply. しかし現実には、本来なら給付を受ける資格がある人でも申請しない者が大勢いる
This may be because those who are most desperate for support have already exhausted their 
willpower これは、最も支援を必要としている人ほど、すでに意志力をすり減らしているからかもしれない

due to the constant stress of managing to make ends meet. 何とか生活をやりくりする絶え間ないストレスによって
Thus, our cognitive capacity is finite and is always influenced by circumstances and the 
environment. つまり、私たちの精神的リソースは限られており、常に状況や環境に左右されるのだ

To give a more familiar example, when we go grocery shopping on a full stomach, we tend to 
buy less food, 卑近な例を挙げると、満腹のときにスーパーに行くと少量しか買わないのに、

whereas when we shop while hungry, we tend to purchase more than necessary. 空腹で行くと必要以上に買ってしまったりする
It is naive to assume that we can consistently maintain the same level of rational capacity in any 
situation. どんな状況でも同じレベルの冷静さを保つことができると考えるのは、あまりに楽観的だ

Rather, it is precisely in critical situations that our judgment is most likely to be impaired. むしろ危機的状況でこそ、私たちの判断力は最も損なわれやすいのである
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The motives behind human behavior are extremely complex. 人間の行動の動機は極めて複雑である
A certain day care center in Israel was troubled by parents who occasionally arrived late to pick 
up their children, イスラエルのある託児所は、ときどき子どもの迎えに遅れてくる保護者に悩んでいた

so it introduced a small fine of about $3 for late pickups. そこで園は迎えの遅刻に約3ドルの少額の罰金を導入した

Interestingly, the fine did not work well—in fact, it even backfired. ところが興味深いことに、罰金は効果がなく、それどころか逆効果になってしまったのだ

Why? なぜだろう?

Before the fine was implemented, the parents were driven by social motives: 罰金が導入される前、親たちは社会的動機に駆られていた

they felt guilty about being late and inconveniencing the teachers, 遅刻して先生に迷惑をかけることに罪悪感を抱いており、

and this sense of guilt encouraged them to be on time. その罪悪感が時間通りに迎えに来させていたのだ
However, once the fine was imposed, parents interpreted it as an extra charge for extended 
service hours. ところが罰金が導入されると、親たちはそれを保育時間の延長料金だと解釈した

Their sense of guilt was replaced by the perception that they were paying for a service. 罪悪感は消え、「サービスの対価を払っている」という感覚に変わったのだ
In other words, the behavioral standards of the parents shifted from a social norm to a market 
norm— つまり親たちの判断基準が、社会的規範から市場規範へとシフトしてしまったのである

whether the cost is worth it. 「その費用を払う価値があるかどうか」という（市場規範）
But the most interesting part of this case is that when the day care center removed the fine a few 
weeks later, そして最も興味深いのは、園が数週間後に罰金を廃止した後も、

the parents still continued to arrive late. 親たちは相変わらず遅い時間に迎えに来ていたということだ

A social norm, once lost, cannot be easily recovered. 一度失われた社会的規範は、容易には戻らないのである

In another study conducted in Germany, ドイツで行われた別の研究では、

university students were offered a three-hour data-entry job at a library in exchange for 12 euros. 大学生たちが図書館でのデータ入力の仕事を3時間12ユーロで依頼された

Among the subjects, the first group was paid only 12 euros as promised, 被験者のうち、第一グループは約束通り12ユーロだけを受け取ったが、

whereas those in the other groups received an additional bonus in various forms, 他のグループは様々な形で追加のボーナスを受け取った
such as seven euros in cash, a water bottle worth seven euros, or banknotes worth seven euros 
folded like origami. 現金7ユーロの追加、7ユーロ相当の水筒、折り紙のように折られた7ユーロ分の紙幣など

Surprisingly, those who received the cash bonus showed no significant improvement in their 
productivity, 驚くべきことに、現金のボーナスを受け取った人たちの生産性に大きな変化はなかったが、

whereas the group that received a water bottle became more productive. 水筒をもらったグループの生産性は上がった

The greatest improvement was seen among those who were given banknotes folded into origami. そして最も大きく改善したのは、折り紙のように折られた紙幣をもらった人たちだった

When the bonus is perceived as a gift, ボーナスが「贈与」として認識されると、
people are guided by social norms and are willing to increase their productivity in order to return 
the favor. 人は社会的規範に従い、その好意に応えたいという気持ちから生産性を高めようとするのだ

Human behavior is far more complex than the simple assumption 人間の行動は、単純な想定ではとても説明できないほど複雑なのである

that people work harder merely in proportion to the amount of money they receive. 「人は単に受け取るお金の額に応じて懸命に働く」という（単純な想定）
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Humans are social animals. 人間は社会的な動物である

When making decisions, we care not only about our own interests but also about 
fairness and the well-being of others.

意思決定をするとき、私たちは自分の利益だけでなく、公平性や他者の幸福も気にかける

We also look to other people’s behavior for guidance また、周囲の行動を参考にし、

and naturally try to avoid being in the minority. 自然と少数派になることを避けようとする

How can we leverage these findings to make society function better? これらの知見をどう活かせば、社会をより良く運営できるだろうか？

For example, it has long been a concern that relatively few people evacuate 
when predictable natural disasters approach,

たとえば、事前に被害が予測できる自然災害が迫っても避難行動を取る人が少ないことが、以
前から問題になっており、

such as typhoons and heavy rain. 台風や豪雨のような（自然災害）

Behavioral economists have examined how changing the wording of evacuation 
warnings affects people’s decisions.

行動経済学者たちは、避難勧告の文言を変えることが人々の判断にどう影響するかを調査して
きた

Those who chose to evacuate often did so after seeing that other members of 
their community had already evacuated.

避難を決めた人の多くは、地域の他の人たちがすでに避難しているのを見てそうしたのだとい
う

This suggests that messages such as “Many people have already evacuated” can 
be highly effective.

つまり「多くの人がすでに避難しています」といったメッセージが非常に効果的であることが
示唆される

Furthermore, messages emphasizing contribution to others have also been 
shown to be effective.

さらに、他者への貢献を強調するメッセージも有効であることが示されている

For example, informing residents that “If you evacuate, your neighbors are also 
likely to follow,

たとえば、「避難すれば、隣人もそれに倣う可能性が高く、

and your choice may end up saving other people’s lives” あなたの判断が他者の命を救うことになるかもしれません」と住民に伝えることで

can encourage them to evacuate. 避難を促すことができるのだ

In the case of organ donation, changing the default has already proved effective, 臓器寄付の場合も、デフォルトの変更が効果的であることはすでに示されているが、

but researchers have found that messages highlighting reciprocity can make a 
difference.

相互性を強調するメッセージも効果を生むことが研究でわかっている

Many individuals were encouraged to consent 多くの人が臓器提供への同意を促されたのだ

when they were informed that they themselves might one day become 
beneficiaries of organ donation.

「自分もいつか臓器提供を受ける側になるかもしれません」と知らされたときに
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As we have explored, ここまで見てきたように、

understanding human biases and designing interventions based on these insights 
can be immensely beneficial.

人間のバイアスを理解し、その知見に基づいた介入を設計することは、大きなメリッ
トをもたらし得る

Nevertheless, behavioral economics is not a panacea. しかし、行動経済学は万能薬ではない
Around 2020, behavioral economics attracted considerable interest, particularly 
from the business sector,

2020年前後を中心に、行動経済学はとりわけビジネス界から大きな注目を集めた

when it was seen as a means of manipulating consumer behavior at will. 「顧客の行動を思いのままに操作する知恵」といった受け取られ方をして

By its very nature, behavioral economics tends to appeal to the general public そもそも行動経済学は、世間に持ち上げられやすい性質がある

because it promises to reveal the hidden mechanisms of human irrationality, なぜなら人間の非合理性の仕組みを解き明かすことで、

giving people a sense of intellectual satisfaction. 知的な満足感を与える（からだ）

However, behavioral economics is not a silver bullet for marketing, しかしそれはマーケティングの銀の弾丸ではなく、

nor is it a quick fix. 簡単な解決策でもない
Human behavior is even more complex than the assumptions of behavioral 
economics might suggest.

人間の行動は、行動経済学が想定するよりもさらに複雑なのだ

Moreover, it certainly should not be used as a tool to manipulate others for one’s 
own benefit.

まして、私利を得るために他者を操作する手法として用いるのはもってのほかである

Instead, the real question is this: 真に問うべきは、次のことである

how can we make the best use of behavioral economics to build a better society どうすれば行動経済学を最大限に活かして、より良い社会を作ることができるか

not by ignoring our irrationality, but by working with it? 人間の非合理性を否定するのではなく、それと向き合いながら

©2026 Ripple Education | www.ripple-realprogram.com


