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ヒトは社会的な存在 
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寄付 

分配 
投票 

オークション 

顕著な個人差 なぜ？ 

ヘイトスピーチ 
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(Messick & McClintock, 1986, van Lange 1998, Haruno & Frith  2010) 

1 Prosocial 自分と相手の和を最大、差を最小 
 

2 Individualistic 自分を最大 
 

3 Competitive 自分の相手に対する優位を最大 

地球温暖化防止への寄付 
 

保守、革新への投票 

など実世界の行動を予測 

分配行動の個人差  
social value orientation  

熟慮 or 直観？ 
(Bogaert et al., 2008) 

 8回中6回以上一貫した選択で同定 
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3T MRI 

自分と他人の報酬ペアを4段階 

評価(EV:1-4)  36回  
(N=25 and 14) 

fMRI実験  
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prosocialは報酬の差と扁桃体の活動が比例 扁桃体の活動が各人が差を嫌う程度を予測 

高度に社会的な概念が原始的な 

脳構造の活動に反映 



直観と最終提案ゲーム 
(Haruno, Kimura & Frith, 2013) 
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最終提案ゲーム中に認知負荷を掛け影響を見た 

(1セッション 40試行) 



結果 
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prosocialは高い拒否率 

認知負荷の下でprosocialは拒否が増え、
individualistは受理が増える 

側坐核(A), 扁桃体(B)の脳活動が行動と対応 

不平等に対する脳活動 

行動 

social value orientationが顕著に 

L:   負荷条件 
UL: コントロール条件 



social value orientation と うつ傾向 
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扁桃体・海馬のうつ病への関与  

社会の複雑さと格差によるうつ病の増大 

NHKスペシャル 病の起源 

(Tanaka, Terada, Yamamoto & Haruno, in prep) 



うつ傾向のテスト (Beck Depression Inventory) 
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精神的な質問 

物理的な質問 



social value orientationとBDI 
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prosocialは単峰性、individualistは２
峰性の分布 

(Gaussian mixture model, BIC基準)  

240名の被験者中120名の
prosocialと60名のindividualist 

BDIスコア分布は異なる
(p=0.00084, bootstrap 
Kolmogorov-Smirnov test) 
 



まとめ 

• 多くの社会行動に寄与するsocial value orientation
は直観であり、古い脳(扁桃体,側坐核)が重要 

 

• 条件を提示する前の自発活動(ゆらぎ)からの教師
付き学習で将来行動を予測 

 

• 教師なし学習でうつ傾向(BDI)に内在するパターンを
発見し、関連する脳活動を特定 
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例:Twitter上の保守と革新指示の分
布(Science 2009) 

個人の詳細な 
行動・脳活動パターン 

社会における個人 
教師なし 教師あり 

今後の展開 
脳の巨大データからの 

個人の特徴付け、予測 

社会のビッグデータからの 

全体における個人の特徴 

• 脳側の知見でビッグデータを詳細化し、個性に応じた情報の制御 
 

• Social value orientationと投票行動、寄付行動 
 

• 購買行動予測 (例: オークションでの線条体の活動とoverbidding, フレーミング効果) 

 


