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最初に回答した人には賞品を差し上げます！

バットとボールの値段の合計が$1.10の時、

バットがボールより$1高いとすれば、

ボールはいくら？

出典: “Thinking, Fast and Slow” by Daniel Kahneman
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私は専門家ではありませんが、行動経済学に高い
関心を持っています

 私は心理学者ではありません

 私は経済学者ではありません

 すべてが自分の研究結果ではありません

 私の関心分野です
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参加者の皆様は標準的ではありません

 皆様、アクチュアリーは大半の人より論理的に思考します

 大半の人よりも、うまく数字の問題に対応できます

 多額のお金の扱いに慣れています

 貨幣の時間的価値を理解しています

 将来に向かって考えます

 将来のために今は慎むことができます
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従来の経済理論

投資家は合理的である

常に期待効用（満足感や
幸福）を最大化する選択を
する

常に長期的価値や財力的
充実の最大化に努める

在職中 退職後



6

合理的な意思決定者の選好を決定づける原則

 推移性

AがBよりも好ましく、 BがCよりも好ましいなら、 AはCよりも好ましい

 代替性

A がB よりも好ましいなら、 AまたはCを得られるチャンスのほうが、Bま
たはCを得られるチャンスよりも好ましい

 優越性

Aがすべての面で少なくともBと同等で、少なくとも一つの面でBより優れ
ていれば、AはBよりも好ましい

 不変性

期待に対する選好順位は、選択肢がどう表現されているかに依存しない

出典: von Neumann and Morgenstern (1947)



7画像の出典: http://www.keepcalm-o-matic.co.uk/p/keep-kahneman-and-read-
tversky/

M E N T A L

ACCOUNT I NG !
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プロスペクト理論の実験

Kahneman & Tversky（K&T）の実験では、二つの選択肢が提示されている

1) 80%の確率で$4000が手に入るが、20%の確率で何も手に入らない

2) 100%の確率で$3,000が手に入る

選択肢1の方が期待利得($3,200)が大きいが、確実な結果を選ぶ人が80%もいる…

結論: 人間はリスクの回避を優先する（期待効用理論と一致）

次の質問にも二つの選択肢が提示されている

3) 80%の確率で$4000を失うが、20%の確率で何も失わない

4) 100%の確率で$3,000を失う

選択肢3の方が期待損失（$3,200）が大きいが、92%の人が確実な損失よりも損失を免

除される方に賭けようとする…. 

結論: 損失を目の前にすると、人間はリスクが高い選択肢を選ぶ

プロスペクト理論では、リスクに対する姿勢が
利益または損失のどちらを目の前にするかによって変わる
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プロスペクト理論

100%の確率で$750
が手に入る選択肢の
主観的価値は85で、
$1,000が手に入る選

択肢の主観的価値の
75%よりも大きい

⇒確実性が重んじら
れている

100%の確率で$750を失う選択肢の主観的価値は-170で、
$1,000を失う選択肢の主観的価値の75% (-157.5)よりも
小さい⇒ チャンスが重んじられている

利得

損失

価値
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問題１（匿名アンケート使用）

A. プログラムAが採用されれば、200,000人の命が救われる

B. プログラムBが採用されれば、1/3の確率で600,000人の命
が救われ、2/3の確率で誰も助からない

稀な疾患「アフリカ病」の蔓延に日本がいま備えていると想像してみて
ください。この疾患の流行で600,000人の死亡が予測されています。
対策として２つのプログラムが提案され、プログラムを実行する効果
は、次の通り、科学的に正確に見積もられていると仮定してください

どちらのプログラムが好ましいですか？
（匿名アンケートを使用して回答）

1. プログラム A
2. プログラム B
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問題２（匿名アンケート使用）

C. プログラムCが採用されれば、400,000人が死亡する

D. プログラムDが採用されれば、 1/3の確率で誰も命を失わない
が、2/3の確率で600,000人が死亡する

さて、追加であと２つのプログラムが提案されたとします

どちらのプログラムが好ましいですか？
（匿名アンケートを使用して回答）

1. プログラム C
2. プログラム D
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不変性が成り立たない

期待に対する選好順位は、選択肢がどう表現されているかに依存しない

しかし、この例では、プログラム A =プログラム C & プログラム B =プログラム C

プログラムAが採用されれば、200,000人の命が救われる [N=152] 72%

プログラムBが採用されれば、1/3の確率で600,000人の命が救われ、
2/3の確率で誰も助からない [N=152] 28%

プログラムCが採用されれば、400,000人が死亡する [N=155] 22%

プログラムDが採用されれば、 1/3の確率で誰も命を失わないが、
2/3の確率で600,000人が死亡する [N=155] 78%
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問題３（匿名アンケート使用）

1. 25%の確率で$240が手に入り、
75%の確率で$760を失う

2. 25%の確率で$250が手に入り、
75%の確率で$750を失う

次の選択肢の中から一つ選んでください
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問題４（匿名アンケート使用）

1. A, C

2. A, D

3. B, C

4. B, D

次に、2つの選択肢を同時に選択できるとします。まず、各決定事項のうち、どちら
の選択肢を選ぶか考えて、次に組合せを決定します

決定事項１：下記のうちいずれか１つを選ぶ
A. 必ず$240が手に入る
B. 25%の確率で$1,000が手に入り、75%の確率で何も手に入らない

決定事項2：下記のうちいずれか１つを選ぶ
C. 必ず$750を失う
D. 75%の確率で$1,000を失い、25%の確率で何も失わない

どの組み合わせを選択しますか？
（匿名アンケートを使用して回答）
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優越性が成り立たない

 組み合わせ 2 (A&D) 、即ち

A. 必ず$240が手に入る

プラス

D. 75%の確率で$1,000を失い、25%の確率で何も失わない

これは25%の確率で$240が手に入り、 75%の確率で$760を失うのと同じ

(問題3の選択肢1)

 組み合わせ 3 (B&C) 、即ち

B. 25%の確率で$1,000が手に入り、75%の確率で何も手に入らない

プラス

C. 必ず$750を失う

これは25%の確率で$250が手に入り、 75%の確率で$750を失うのと同じ

(問題3の選択肢2)
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損失回避およびコストと損失の差異

 人間は利得を好み、その倍だけ損失を嫌う

 次の2つの問題を考えてみてください
1) 10%の確率で$95が手に入り、90%の確率で$5を失う

ギャンブルを受け入れますか?
2) 10%の確率で$100 が手に入り、90%の確率で何も手

に入らない宝くじを$5で買いますか？

 コストと損失の差異にフレームも加わり、不変性が
成り立たなくなる

マイナスの結果を損失ではなくコストとしてフレームづける
ことで、売るものの市場性に影響を与えることができる
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意思決定の重さにおける非線形性

人間は歪んだ確率評価をする….非常に低い確率で起きる事象は過大評価され、
ほとんど確実な事象の確率は過少評価される

確率

確率加重
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それを証明した実験を見てみましょう！

最初のグループは、次の選択肢から1つ選ぶ

a) 1/1000の確率で$5,000が手に入る

b) 必ず$5が手に入る

これを損失に置き換えて、2つ目のグループは次の選択肢から1つ選ぶ

a) 1/1000の確率で$5,000を失う

b) 必ず$5を失う
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つまり、利得を得るまたは損失を被る確率が非常に
低い場合….理論が逆転する….

最初のグループは、次の選択肢から1つ選ぶ

a) 1/1000の確率で$5,000が手に入る

b) 必ず$5が手に入る

K&T の研究では、75%がギャンブルを選ぶ

これを損失に置き換えて、2つ目のグループは次の選択肢から1つ選ぶ

a) 1/1000の確率で$5,000を失う

b) 必ず$5を失う

同研究では、80%以上が必ず損失する方を選ぶ
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問題５（匿名アンケート使用）：スクリーンに向かって左側

まず、机上のワークシートに回答を記入してください。そして、左隣に

座っている人へ渡します。

では、隣の人の回答を見てください。世界で一番高い木は、次のうちどの選

択肢に該当しますか？

1. 50m未満

2. 50   ～ 100m

3. 100 ～ 150m

4. 150 ～ 200m

5. 200m超
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問題５（匿名アンケート使用）：スクリーンに向かって右側

まず、机上のワークシートに回答を記入してください。そして、左隣に

座っている人へ渡します。

では、隣の人の回答を見てください。世界で一番高い木は、次のうちどの選

択肢に該当しますか？

1. 50m未満

2. 50   ～ 100m

3. 100 ～ 150m

4. 150 ～ 200m

5. 200m超
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アンカリング

 最初のアイデアや数字が過度に重視される傾向にあり、
将来の意思決定でそれが判断基準になること

 最初の推定が無関係または根拠のないものかもしれず、
重大な判断ミスにつながる可能性がある

 カナダのレッドウッドは115mまで成長する

 保険に関する意思決定ではアンカリングの影響がよくみられる

• 事前査定の見積

• 団体リスクの見積

• 年金制度バイアウトの準備金予測値に関する交渉

画像の出典: “http://aspergillusblog.blogspot.co.uk/2015/01/the-larget-living-thing-on-earth-fungus.html”
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フレーム

状況の枠組み次第で、判断が変わる傾向

 医療保険では使用できるレーティング因子
が限られているため、提供する付加価値を
フレームに入れることで、健康な若年層を
惹きつける（例：Discovery Health）

 EUの男女均等料率 （2013年）

• 性別をレーティングに使えない

• そこで、賢いやり方をした保険会社もある
– 「女性のような運転」の場合はキャッ

シュバックがある

• 男性も同じ料率で加入できるが、この商
品は女性にしかアピールしない

出典: “www.drivelikeagirl.com”
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代表性

Source: http://www.claimsexplorer.liberty.co.za, 

Liberty Life’s 
Claims 
Explorer
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問題６

世界の言語数の90%信頼区間を書いてください

画像の出典: https://www.flickr.com/photos/jamiepaul/541535701
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問題６（匿名アンケート使用）

1. はい

2. いいえ

世界の言語数の90%信頼区間を書きましたが、貴方の答えた
信頼区間は下記の数値を含んでいますか？

画像の出典: https://www.flickr.com/photos/jamiepaul/541535701
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自信過剰
人間は自分の知識を過大評価し、リスクを過少評価することにより、事象をコントロール
できる能力を誇張する傾向がある

 年金プランの最低拠出金率

 稀なリスクに対するプライシング?
 平均を上回るドライバーにアピールする自動車保険

例：ProgressiveのSnapshot（米国）、DiscoveryのVitality（南アフリカ）

 運転マナー等（ブレーキ、アクセル、コーナリング、運転速度、走行距離、夜間運
転、携帯電話の利用）を計測するデバイスを装着

 「良い運転をする人ほど、特典がグレードアップ」 - Discovery Drive
 93%の人が自分を「平均を上回るドライバー」だと思っている

Sources: https://www.discovery.co.za/portal/individual/insure-vitality-drive, 
http://nudges.org/2011/06/07/progressives-snapshot-the-behavioral-economics-of-payd-
auto-insurance/
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優先効果と中間効果

 優先効果：人間がリストの最初の項目を選択する傾向のこと

• レストランでは収益性の高いものから順にメニューが並んでいることが多い

• 最も収益性の高いオプションから話すようにコールセンターのスクリプトを
デザインする

 中間に位置する選択肢に関するバイアス：数値的な選択肢を目の前
にすると、人間は中間の選択肢を選ぶ傾向がある

選択肢が2つある場合
$169.99
$239.99

50%
50%

Picture Source: http://elearningindustry.com/top-3-budget-tablets-for-educators-use-school-child-care-classrooms
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優先効果と中間効果

 優先効果：人間がリストの最初の項目を選択する傾向のこと

• レストランでは収益性の高いものから順にメニューが並んでいることが多い

• 最も収益性の高いオプションから話すようにコールセンターのスクリプトを
デザインする

 中間に位置する選択肢に関するバイアス：数値的な選択肢を目
の前にすると、人間は中間の選択肢を選ぶ傾向がある

Picture Source: http://elearningindustry.com/top-3-budget-tablets-for-educators-use-school-child-care-classrooms

選択肢が2つある場合
$169.99
$239.99

3つ目の選択肢が提示された場合
$169.99
$239.99
$469.99

50%
50%

20%
40%
40%
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親近性効果
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最新のデータや情報を不均衡なほど重視する傾向のこと

• XYZプランとABCプランの保険金発生率の経年データを考えてみましょう

• ABCプラン：上昇傾向の始まりと捉える?
• 平均発生率が同じでも、悪化がみられる年がいつ頃かによって、経験値の

見え方が異なる

ABC XYZ
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慣性・現状維持のバイアス

12% organ donors

消費者が積極的な決断をせず（後悔回避と関連）、初期のオプション（デフォルト）を
受け入れる傾向のこと

 南アフリカでは、所得補償保険の自動増額（オプトアウト）の付加率は80%～90%
 法務費用や故障救援等が自動車保険のデフォルトになっている場合、申込者が契

約に付加する確率は2倍になる

画像の出典: http://ltangemon.deviantart.com/art/Germany-Austria-Flag-Maps-326611265

ドイツ: 臓器移植のドナー登録率は12%

オーストリア: 臓器移植のドナー登録率は99%

オプトイン：ドナーになる
ことを選ぶ

オプトアウト：ドナーにな
らないことを選ぶ
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慣性・現状維持のバイアスによる効果?

0%

5%

10%

15%

20%

25%

30%

35%

1 2 3 4 5 6 7 8 9

Annual

Semi-Ann

Quarterly

出典: LIMRA, SOA U.S. Individual Life Insurance Persistency Study, 2007-2009

保険料支払モードの頻度が高い：決定を下す場面が増え、解約失効につながり
やすい

年払い

半年払い

3ヶ月払い
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双曲割引

 双曲割引とは、人間が近い将来には比較的高い割引率を適用するが、
遠い将来には比較的低い割引率を適用する傾向のこと

 いま$50が手に入る、または1年後に$100が手に入る
対

9年後に$50が手に入る、または10年後に$100が手に入る

 Discovery LifeのAccess Cover PLUS: 
• 保険契約者は、特定の事由が起これば、良いレートで生命保険を現金に変

換できる 例：退職後の収入を補完するために、80歳を過ぎたらいつでも…

 コンサルティング販売を行う生命保険会社Brightrockは、保険金請求時
の柔軟性を提供している

• 契約時に給付の一時金払いを選択した保険契約者は、保険金請求時に
月次払いへ変更する権利がある

• 更に、契約時に年金払いを選択した保険契約者は、 保険金請求時に
一時金払いへ変換できることで損をしないよう保護されている

出典: http://scienceline.org/wp-content/uploads/2013/10/Screen-shot-2013-10-15-at-10.14.43-AM-
e1381848056999.png
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「Save More Tomorrow（明日に向かって蓄える）プラン」

 確定拠出型年金において積立金が十分ではない問題に対応

 「Save More Tomorrowプラン」 (Thaler & Benartzi)
• 昇給3ヶ月前に加入

• 昇給ごとに拠出金が増加

• 従業員はいつでも辞められる（オプトアウト）

 ある事例では驚くほどの実績を収めた

• 従業員の80%が参加

• 3年で継続率80%
• 所得に対する積立金の割合は3.5%から13.6%に急増

Source: http://www.chicagobooth.edu/capideas/summer02/savemoretomorrow.html

への対応
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目標勾配仮説

出典: www.Discovery.co.za

 動物はご褒美があると一段と頑張るという
研究結果に基づく

 健康増進プログラムはこのバイアスを基に
デザインされている（例：DiscoveryのVitality）
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行動に基づく生命保険

出典: Discovery Vitality PDF, Discovery Interim Result Presentation

保険金請求率の低下、継続率の改善、ブランド認知の改善 … 
健康増進の成功事例かつビジネスモデル!
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まとめ

 現在の位置づけを調整して意思決定が行われることが多い（アンカリング）

 人間は利得に直面するとリスクを回避し、損失を目の前にするとリスク志向
になる(プロスペクト理論）

 問題のフレーム付けによって、意思決定に重大な影響を与えることがある

 人間は確率分布を無視する傾向がある

 ほとんど誰もが自信過剰である

 複数の選択肢が与えられた場合、選択肢の数、順番、差異の程度によって、
どの選択肢が選ばれるかに影響がある

 心理的な勘定が別にあり、金銭的な意思決定に影響を与える（心の会計）



38

終わりに

人間の行動は意思決定に影響を与える

バイアスを取り除くことはできないが次の事項に関して
バイアスの存在を認識しておく必要がある

• プライシング

• 商品デザイン

• 商品のマーケティング

• 保険契約者保護の必要性

バイアスをプラスに利用することもできる ….しかし、分別の
あるアクションが求められる

38
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「… 厄介な事実だが、人間は感

情や認知バイアスに悩まされ、
全てを一度に考えられないこと
が多い」
Bentley他 (2011年) 『 I’ll Have What She’s 
Having: Mapping Social Behavior』
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