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ナッジ理論を活用したマーケティング実践ガイド

「そっと背中を押す設計」を効果的に活用するための戦略

強制ではなく自然な形で人々の行動を誘導する設計手法の理論と実践
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ナッジとは何か？

ナッジの定義

ナッジ理論は、行動経済学を応用し、強制ではなく自然な形で人々

の行動を誘導する設計手法です。「そっと背中を押す設計」とも呼

ばれます。

目的

顧客が迷いや先延ばしを解消する環境づくりに貢献します。つまり

、行動を起こすための障壁を取り除き、望ましい行動を促す環境を

構築します。

特徴

強制ではなく、あくまで「誘導」を目的とする

自然な形で行動を誘導するための環境設計

顧客の意思決定を尊重しながら、行動を促進

行動経済学との関連

ナッジ理論は行動経済学の応用と言える。この理論は、人間の決断

プロセスや行動パターンを理解し、それを基に効果的なデザイン戦

略を制定するものです。

ナッジ理論を活用したマーケティング実践ガイド

THE LEADERS 2025



THE LEADERS 2025

EASTモデル：ナッジ設計の基本原則

ナッジ設計の基本原則として、EASTモデルが提唱されています。このモデルは、以下の4つの要素を組み合わせることで、より効果的なナッジ設計が可

能になります。

E Easy（簡単）

行動を簡単にできるようにする

例：フォームの短縮、ワンクリック購入、自動チェックオプションの事前選択

A Attractive（魅力的）

行動を魅力的に訴求する

例：社会的証明の強調、権威者の推薦、限られた期間の提示

S Social（社会的）

周囲の行動を提示する

例：レビューの件数、万人突破の表示、人気ランキングの公開

T Timely（適時）

タイミングを逃さずに促す

例：期間限定、即時性の強調、次の機会にはなくなることを暗示

ナッジ理論を活用したマーケティング実践ガイド

THE LEADERS 2025



THE LEADERS 2025

ナッジに活用される心理効果①

ナッジは、様々な心理効果を利用して人々の行動を誘導します。これらの心理効果を理解し、適切に活用することが、効果的なナッジ設計の鍵となります。

心理効果 説明 具体例

デフォルト設定 現状維持バイアスを利用し、初期設定を推奨 継続契約の自動更新、推奨オプションの事前選択

意思決定簡素化 選択肢を減らし、意思決定の負担を軽減 フォームの短縮、ワンクリック購入

希少性 入手困難感を演出し、購買意欲を高める 限定販売、先着順、残りわずか表示

社会的証明 他者の行動を提示し、安心感を与える 万人突破、レビュー件数、人気ランキング
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ナッジに活用される心理効果②

心理効果 説明 具体例

損失回避 損をしたくないという心理を利用 「今しないと損する」という訴求、期間限定割引

即時性 すぐに結果が得られることを強調 「すぐ予約・購入可能」という表示

返報性 恩義を感じさせ、お返しを促す 無料サンプル、試食、無料トライアル

一貫性 小さなYESから大きなYESへ誘導 小さなアンケート回答から継続契約へ

権威性 専門家や権威者の意見を提示し、信頼性を高める 医師推薦、専門家監修、受賞歴

単純接触 繰り返し接触することで好意度を高める 繰り返し広告表示、リターゲティング
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ナッジのマーケティング実践ワーク

自社の課題解決にナッジを応用するための実践ワークを以下のステップで構成します。各ステップでは、具体的な行動を設定し、ナッジ理論を実践的

に適用するための戦略を策定します。

実践ワーク①

目的行動を設定

商品購入、会員登録、資料請求、継続利用など

、ビジネス目標に直結する行動を設定します。

実践ワーク②

つまづきポイントを洗い出す

顧客が「つまづく」可能性のあるポイントを洗

い出し、対応する心理効果を検討します。

実践ワーク③

ナッジ施策を組み立てる

洗い出したつまづきポイントに対応する具体的

なナッジ施策を組み立てます。

実践ワークの重点領域

EASTモデルの各要素（Easy, Attractive, Social, Timely）を活用 顧客の行動フローにおけるポイントの特定

複数の心理効果を組み合わせたナッジ設計 実践的な戦略策定と実装可能性の検討
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実践ワーク：つまづきポイントとナッジ施策

顧客行動の「つまづきポイント」を特定し、EASTモデルに基づいた効果的なナッジ施策を設計する方法を学びます。

つまづきポイントの種類

Easy (面倒くさい)

行動を簡素化するナッジ

例：フォーム短縮、ワンクリック購入

Attractive (決めきれない)

社会的証明や権威訴求で安心感を与えるナッジ

例：レビュー、専門家推薦

Timely (先延ばし)

損失回避や期限設定で緊急性を促すナッジ

例：期間限定、今だけ割引

Social (不安)

レビューや実績提示で信頼性を高めるナッジ

例：顧客の声、導入事例

実施段階の設計

入口 検討 決断

Entry

入口 (Easy + Attractive)

顧客が最初に行動を起こしやすいように、簡単で魅力的な設計をします。簡単さと魅力性のバ

ランスが効果的です。

Consideration

検討 (Social + Authority)

顧客が意思決定を検討する段階で、社会的証明や権威性を提示し、信頼感を醸成します。この

段階では社会的な要素が効果的です。

Decision

決断 (Loss Aversion + Timely)

顧客が最終的な決断を下す段階で、損失回避や即時性を促し、行動を後押しします。この段階

では緊急性や損失回避のメッセージが効果的です。
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ナッジ活用の注意点と倫理的配慮

顧客の自由意志を尊重

強制や操作ではなく、あくまで選択肢を提示し

、顧客自身が望ましい行動を選択できるように

設計すべきです。

不安商法の回避

顧客の不安を不必要に煽ったり、過剰な表現で

行動を促したりすることは、長期的な信頼関係

を損なう可能性があります。

信頼関係構築の重要性

短期的な利益追求ではなく、顧客との信頼関係

を構築し、維持することを最優先に考えるべき

です。誠実な設計が、長期的な利益につながり

ます。

利益のバランス

顧客利益とビジネス利益のバランスを取ったナ

ッジ設計が、持続可能なビジネスモデルにつな

がります。

結論

ナッジ理論は強力なツールですが、その活用には倫理的な配慮が不可欠です。誠実で透明なナ

ッジ設計を心がけることで、顧客からの信頼を獲得し、長期的なビジネスの成功へと繋がりま

す。

バランス

信頼構築

顧客との信頼関係を構築し、維持することを最優先に

考える

注意点

過度なナッジは顧客を困惑させ、信頼を損なう可能性

があります
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