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私たちには意思があります。
そして私たちは

意思を持って行動しています。



しかし
私たちの意思とは別に
私たちを動かしているものがあります。

“ モチベーション ”

それは一体どんなものなのか ?

この本は “モチベーション ”の正体を突き止めるべく、
研究者たちが実験によって解き明かした心理・行動パターンを、
より身近なものに感じていただくために、
その要点だけを図解し、
私なりの解釈を加えたコレクションです。

“モチベーション ”は、
見えないところで、私たちを動かしている力。
どこからともなくやってきて、
私たちを行動させ、いつの間にかいなくなるもの。
しかし雲のように自由気ままなものではなく、
ある決まった法則に従って、私たちを動かしています。



その法則を理解すれば、
ずぼらな自分も、頑固な上司も、
動かない部下も、気まぐれな顧客たちも、
なぜそうしないのか？　
あるいは、なぜそうしてしまうのか？
そんな答えのないような問題も、
あらかじめそうなることがわかっていたように、
スムーズに解決できるようになることでしょう。

それだけではありません。
なにをしたいのか。どこに行きたいのか。
誰と過ごしたいのか。

人生で起こることの大半は、
この “モチベーション ”が決めています。

その気になれば、なんでもできる。
まさにそう。



これからの人生がどうなるかは、
すべてモチベーションとの
付き合い方次第なのです。

だからこそ面白い。

“モチベーション ”の秘密解明に魅了されている私は、
世界的なモチベーターである
アンソニー・ロビンズ氏の考え方を学んで以来、
“モチベーション ”に関する古今東西の文献を読み漁りながら、
そこから得た“モチベーション ”の法則を、
一つひとつお伝えする毎日を送っています。

そんな私の講座には、ビジネスパーソンだけでなく、
パイロットやプロボクサー、画家、スポーツジムのトレーナー、
工場長、歯医者、幼稚園の園長、弁護士、整体師、声優、
スカウトマン、風水師、作家、主婦、高校生などが
話を聴きにやってきます。



これだけバラエティに富んだ人たちが
“モチベーション ”に強い関心を寄せているのは、
どこで、誰と、なにをするにしても、
結局「モチベーションとどう付き合っていくか？」が
重要な鍵を握っていると、誰もが気づいているからでしょう。

感情と行動のメカニズムを知ってください。
そして人とのかかわり、
自分との対話をより豊かなものにしてください。

この本が皆様にとって、現状打破の一助となれば幸いです。
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Motivation

動機づけ
1

CHAPTER

100 Motivational Principles Learned from 
Psychological and Behavioral 

Studies Performed at Stanford, Harvard, and 
Columbia Universities’ 

Top Research Institutions.

のモデルケース

MOTIVATION 
IS EVERYTHING

図解モチベーション大百科とは？

●主に行動経済学、実験心理学を扱った国内外の文献から、人
の心理・行動に関する実験とその結果を抜粋し、編著者なり
の解釈を加えています。

●各実験の説明は、読者の皆様がスムーズに理解できるよう、
内容の一部または全部を簡略化しています。特に細かい数値
や、実験をおこなうことになった経緯、被験者の抽出法など
の多くは省略しています。

●編著者による説明は、ビジネスの現場に沿うように解釈され
た独自のものであり、実際の研究者の意図とは異なる場合が
ございます。

●以上をご理解いただいた上で、人間の感情の不思議さ、行動
の不合理さをお楽しみいただきながら、交渉、問題解決、ア
イディア出し、スケジュール管理…などさまざまな局面でご活
用ください。
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（参考　コロンビア大学ビジネススクールの研究）

 A パターン 
コーヒーを 10 杯飲むと、
1 杯無料になる。

 B パターン 
コーヒーを 12 杯飲むと、
1 杯無料になる。
ただしスタンプは
最初から 2 個おしてある。

B パターンのスタンプカードを渡された人たちは、
A パターンのスタンプカードを渡された人よりも
はるかに多く、無料の 1 杯を手に入れた。

あるコーヒーショップで、
スタンプカードを使った実験をしました。

結果

FREE

FREE

ゴールを間近に感じさせる。

…つまり
いまゴールにどれくらい近づいているか、フィー
ドバックを与えるだけで、達成度が上がる。
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目標勾配



「どれくらい遠いか」よりも、
「どれくらい近いか」を振り返ろう。

出口にエサを置かれた迷路にネズミを入れる。そうしたら、ネ
ズミはどういった行動を取るか。
心理学者のクラーク・ハルが実験したところ、ネズミは出口に
近づくにつれて足が速くなったそうです。
つまりゴールに近づけば近づくほど、モチベーションが上がる。
その法則が私たち人間にも当てはまることを証明したのが、こ
のスタンプカードの実験です。
ゴールが提示されると、私たちは “ ゴールまでの距離 ” を意識
しますが、その距離がまったく同じであっても「とらえ方」によっ
てモチベーションに変化が起こります。
このスタンプカードをすべて埋めるには、「残りあと 10 個」と
いう客観的事実に違いはありませんが、すでに 2 個スタンプ
がおされた状態では、「もう 6 分の 1も進んでいる」という認
識に変わるのです。
私たちはなかなか物事を継続できません。その一方で、終わり
が見えそうな物事については、なかなかやめられない習性を
持っています。スタンプカードの実験ではスタンプが埋まってい
くにつれて「1 杯無料」というゴールをめざして、被験者の来
店頻度が高くなったそうです。
ビジネスの場面ではどうでしょうか。ゴールまで「まだこんなに
遠い」と気を張り続けるよりも、「もうこんなに進んでいる」と
前進を感じ続けた方が、ゴールにたどり着ける確率が上がるか
もしれません。
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