
パワーアップ研修［情報収集・活用力コ－ス］ 

 ナッジ理論で相手を動かす！ 

資料作成講座 
～ちょっとした工夫で相手の行動は変わる！～ 

 

【講座のねらい】 

「第４の政策手法」として活用が進められている「ナッジ理論」を活用して、相手に選択の余地を残しながらも、

自発的により良い選択をするように導くことができる資料作りの方法を学びます。 

 【受講の効果】 

・ナッジ理論の基本を学び、目的に応じて相手に働きかける資料を作成できる。 

・自治体におけるナッジ理論の活用事例を学ぶことによって自組織での活用について考えることができる。 
 

◇日程・会場等 

・日 程： 令和５年７月１３日（木） 

・会 場： 県セミナーパーク ２０５研修室、２０６研修室 

・対象者： 全職員 

（義務受講対象：主事級､主任主事級） 

・定 員： ３２人 
 

◇プログラム（６.５時間） 集合型オンライン研修 

9:00 9:15                                  12:00  13:00                                16:45 
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⚫ ナッジ理論を活用し、読み手を動かす資料を作成する 

・行動経済学とは 

・ナッジ理論とは 
・ナッジ理論のフレームワーク 
・ナッジ理論活用のメリット 

・活用事例 

⚫ 分かりやすい資料が行動のハードルを下げる 

・分かりにくい資料では、相手は動かない 

・文字が羅列された資料は、読み手にとってストレス 
・メッセージはシンプルに 
・動作指示は明確に 

・望ましい選択肢をデフォルトにする 
・色の使い方に注意する 
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⚫ 魅力的な情報が読み手を動かす 

・魅力的な情報とは 

・人には損失回避性がある 
・一番大事なことは最初に伝える 

⚫ 「他の人はどうしているか」を伝える 

・周囲の人の動向が気になる 
・データを活用して、相手を動かす 

⚫ タイムリーな働きかけで、情報を提供する 

・適切なタイミングで、情報を提供する 

・なぜ今なのか、を伝える 

⚫ 演習問題、まとめ 
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※講座内容、研修の進め方は状況によって変更になる場合があります。 
 

 

 

 

【講 師】 

  株式会社 インソース 講師 杉谷
すぎたに

 裕子
ひ ろ こ

 
 
 
 

◇受講者の声 

７ 

こんな人におすすめ！ 

⚫ ナッジ理論について学んでみたい人 

⚫ 相手の心をうまくつかむ資料が作成
できるようになりたい人 

➢ ナッジ理論とは・・・・ 

相手に選択の余地を残しながらも、相手が自発的により良い選択をするように導くアプローチのこと。 

➢ 「ナッジ理論」という比較的新しい理論について、大変分かりやすく、多くの演習を交えて講義いた
だき、よく理解できた。 

➢ 伝えるべきデータ、内容を選択する際に、ＥＡＳＴの視点を取り入れたいと思った。 
➢ 「自発的な行動変容」を促し、自ら参加してみたいと思えるような案内文書の作成に活かしていきたい。 


