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Abstract
There are multiple expressions of utterance to encourage a certain action from a socially superior person to a subordinate one. The 
types of expression may influence the recipients’ responses. One of the types of expression is goal framing: positive goal flaming 
and negative goal flaming. The present study examined the effects of goal framing in utterance expression on recipients’ cognition, 
affects, and motivation for action. Fifty graduate and undergraduate students participated in an experiment using a hypothetical situa-
tion method with positive and negative goal framing. Two types of situations were provided: high involvement and low involvement. 
The situation was seminar in high involvement condition and job in low involvement condition. The speaker was a seminar professor 
in the former situation, and that was a workplace boss in the latter situation. The main results were as follows. (1) Utterance expres-
sion with positive goal framing led to recipients’ more positive responses in cognition, affects, and motivation for action than ex-
pression with negative goal framing. (2) Interaction between utterance expression and situation was significant in all indexes except 
cognition of utterance intention. There was no difference between the two situations in positive framing, while job situation induced 
more negative responses than seminar situation in negative framing. These findings suggest that positive framing can be used safely 
regardless of the situation, while negative framing requires caution in some situations for encouraging utterance. The present findings 
were discussed from the point that the influence of goal framing is not the same in personal communication and impersonal message.
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1.  問題

　日常のコミュニケーションにおいては、相手を励まし

たり苦言を呈して発奮させるなど、他者に行動を促す言

葉かけをすることは少なくない。たとえば、教師が生徒

に対して、「早くしないと間に合わないよ」と言うような

場合である。こうした言葉かけは、家庭や学校、職場な

ど様々な状況において誰もが経験する。うまく相手のや

る気を引き出す表現を用いるのが望ましいが、表現の仕

方を深く考えずに発言することも多いだろう。しかし、

同じ内容でありながらも、その表現が異なるだけで受け

手に及ぼす影響に差が生じることがある。

　相手に行動を促すための言葉かけ（発話）には、様々

な表現がある。たとえば、年長者が相手の望ましくない

行動を改めさせようとする時に叱り言葉を発する場合が

あるが、その際の言語表現によって、受け手の反応は異

なる。すなわち、反省して行動を改めようと考える場合

もあれば、逆に反発する場合もある。三宮・竹内（1989）
は、大学生を対象として、子ども時代から現在までの叱

られた経験の中で嫌悪を示す反発反応、反省反応を喚起

したものについて具体的な記述を求め、記述内容を分析

した。その結果、反応を左右するものとして、言語表現（叱

り言葉）と、状況、人物（叱り手）の 3 要因を見出した。

中でも言語表現への言及が多く精緻な記述となっており、

状況・叱り手が同じであっても、叱り言葉が異なれば反

発反応と反省反応のどちらも生起し得ることが示された。

こうした受け手の反応の相違は、行動を改善させようと

いう同じ意図から発せられた言葉であっても、その叱り

言葉によって伝わる印象が異なることによると考えられ

る。そこで、遠藤・吉川・三宮（1991）では、場面想定

法を用いて、親から子に対する、表現の異なる叱り言葉

の影響を調べた結果、行動の直接要求のように、比較的

受け入れやすいものとは対照的に、否定的な人格評価や

突き放しでは反発反応が多いことを明らかにした。

　三宮（1991; 1993）は、叱り手が親だけでなく教師の場

合にも、こうした受け手の反応の違いが生じることにつ

いて、叱り手の意図や感情を、受け手がどのように認知

するかという観点から論じた。つまり、受け手のためを

思って受け手をよい子にしたいとの意図から発話したと

認知するかどうか、また、受け手に対する好意的感情か

ら発話したと認知するかどうかによって、受け手の反応
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が異なるととらえた。一般に、否定的な人格評価や突き

放しの言語表現は、受け手に対する送り手側の攻撃意図

やネガティブ感情を感じさせるため、受け手の反応もネ

ガティブになりがちであると考察している。また、ある

行動を勧める友人からのアドバイス表現が受け手に及ぼ

す影響を調べた真下・三宮（2019）は、同じ意図から発

せられたアドバイスであっても、ポジティブに受けとら

れやすい表現とネガティブに受けとられやすい表現に分

かれることを示している。友人どうしという横並びの関

係の中で、相手のためにとの意図から行動改善を勧める

アドバイスの発話であっても、言語表現の選び方によっ

ては逆効果になる場合があることが明らかになった。

　言語表現の違いが相手の行動に影響を及ぼす効果の

一つに、フレーミング効果がある。フレーミング効果

は、表現の仕方を変えることが相手のとらえ方に影響し、

結果として選択行動を左右する効果である（Tversky & 
Kahneman, 1981）。Tversky らが扱ったものは、リスクの

異なる選択肢のどちらを選ぶかを問題にしているリスク

選択フレーミングであるが、他にも、好ましさの評価を

問う際の属性フレーミング、ある行動を起こす気になる

かを問う際の目標フレーミングがある（Levin, Schneider, 
& Gaeth, 1998）。このうち、目標フレーミング（goal 
framing）の効果とは、ある行動を勧めるメッセージを送

る際に、その行動を起こした場合のポジティブな結果を

強調するか、起こさなかった場合のネガティブな結果を

強調するかによって、行動の採択率が変わるというもの

である。その例として Mayerowitz & Chaiken（1987）の行っ

た BSE（Breast Self-Examination 乳房自己検査）に関する

実験がある。彼らは、女子大学生を対象として、4 群に

分けた。4 群のうち 3 群には、① BSE を行うメリットを

強調したポジティブな獲得フレームのパンフレット、②

BSE を行わないディメリットを強調したネガティブな損

失フレームのパンフレット、③どちらも強調しない健康

促進のパンフレットを配布し、残りの 1 群にはパンフレッ

トの配布を行わなかった。BSE への態度や意向について

回答を求めた結果、ディメリットを強調したネガティブ

フレームの条件群が、他の 3 群より前向きな BSE への態

度、意向を示していた。この研究の主眼は、「BSE を行え

ば、対処しやすい初期段階で腫瘍を発見できる」とポジ

ティブに表現する場合と、「BSE を行わなければ、対処し

やすい初期段階で腫瘍を発見するチャンスを逃す」とネ

ガティブに表現する場合で BSE の実施への動機づけがど

のように異なるかを調べることにあり、結果は、ネガティ

ブフレームの方がポジティブフレームよりも実施への動

機づけが高いことを示していた。Mayerowitz & Chaiken
（1987）は、この結果をネガティビティバイアスによって

説明している。ネガティビティバイアスとは、ネガティ

ブな情報はポジティブな情報よりも注意を向けられやす

いため、ポジティブな情報より強い影響をもたらすとい

うバイアスである（Baumeister, Bratslavsky, Finkenauer, & 
Vohs, 2001）。利益を得ることより損失を免れることへの

動機づけが強く現れる（Tversky & Kahneman, 1991）こと

から、相手に行動を起こさせるためには、ネガティブフ

レームの方が効果的であるとされている。しかし、目標

フレーミングの効果は、リスク選択フレーミングや属性

フレーミングに比べて、必ずしも一貫していない。それは、

他の要因によって左右されやすいためである。

　Maheswaran & Meyers-Levy（1990）は、メッセージ内容

に受け手が関与する度合いによって目標フレーミング効

果の現れ方が左右されること、つまり問題に対する自我

関与の大きさが一つの要因となることを示している。彼

らは大学生を対象として、血液検査を勧めるメッセージ

について、ポジティブな表現とネガティブな表現を用い

て実験を行った。参加者は自我関与高群と低群に分けら

れており、高群には 25 歳以下であっても心臓病のリスク

が高いことを説明する資料を事前に読ませ、低群には 65
歳以上の心臓発作のリスクの高さを説明する資料を読ま

せることにより、大学生にとって自分にも関係のある話

かどうかという自我関与を操作した。ポジティブフレー

ムとしては、「血液検査を受けることで、現在のコレステ

ロール・レベルを知ることができ、心臓発作の主たるリ

スク要因に関する重要な情報を得ることができる」とい

う表現で、ネガティブフレームとしては、「血液検査を受

けなければ、現在のコレステロール・レベルを知ること

ができず、心臓発作の主たるリスク要因に関連する重要

な情報を得ることができない」という表現で情報を呈示

した。その結果、自我関与が高い場合はポジティブフレー

ムの方が効果的であるが、自我関与が低い場合にはネガ

ティブフレームの方が効果的であることが明らかになっ

た。

　また、Cesario, Grant, & Higgins（2004）や Yi & Baumgartner
（2009）は、制御適合が一つの要因となることを示している。

制御適合とは、ある行動の動機づけの方向性と目標を追

求する方法との適合性を意味する（Higgins, 2000）。動機

づけの方向性を示す制御焦点（regulatory focus）として

は、利得や成功といった望ましい結果の獲得を目標とす

る促進焦点（promotion focus）と、損失や失敗といった望

ましくない結果の回避を目標とする予防焦点（prevention 
focus）の 2 種類が考えられる。目標を追求する方法と

しては、ポジティブな結果を目指す熱望方略とネガティ

ブな結果を回避する警戒方略が考えられる。たとえば、

Cesario et al.（2004）や Yi & Baumgartner（2009）は、説

得的メッセージと制御適合の関連性を調べるために、健

康のために果物や野菜の摂取を勧めるメッセージについ

て、制御焦点と達成方略を操作したフレーミングを用い

て実験を行った。その結果、促進焦点（健康になる）に

はポジティブフレーム（野菜や果物を摂取すれば健康に

なる）が、予防焦点（病気にならない）にはネガティブ

フレーム（野菜や果物を摂取すれば病気にならない）が

有効であることを見出している。

　目標フレーミングに関するこれまでの研究は、書かれ

たメッセージの表現がポジティブかネガティブかという

点に着目しており、送り手と受け手の会話場面を想定し

たものではないため、送り手の意図や感情を受け手がど
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のように認知するか、また、どんな印象を受けどんな気

持ちになるかといった問題は含まれていない。しかしな

がら、目標をどのようにフレーミングするかという視点

は、現実の会話場面における受け手の認知や感情、行動

への動機づけを調べる際の有効な切り口となり得る。言

語学における発話行為論（speech act theory）の観点から

山梨（1986）は、発話行為は対人関係機能に最も密接に

関わり、ある発話が適切か否かの判断は、送り手の伝達

意図、受け手による意図の了解、その伝達に際しての送

り手による受け手への社会的配慮などに左右されると述

べている。送り手が「～しなさい（して下さい）」という

直接表現ではなく、間接的な表現を用いてほのめかした

場合には間接発話行為（indirect speech act）となり、受け

手は含意（implication）を解釈しなければならない。この

解釈に幅が生じるのである。他者の言動の背景には、実

は複数の意図（理由）があり得るが、そうした可能性に

ついては、自分が最初に行った解釈以外のものには気づ

きにくい（Sannomiya, Mashimo, & Yamaguchi, 2021）。
　目標フレーミングの枠組みから考えると、当該場面に

おいて立場が上の者から受け手にある行動を促す際の発

話表現は、利得や成功に焦点を当てたポジティブフレー

ムと、損失や失敗に焦点を当てたネガティブフレームに

大別することができる。そこで本研究では、目標フレー

ミングの枠組みを用いて、受け手の自我関与が異なると

考えられる 2 つの場面（大学のゼミ／家具量販店という

職場）において、それぞれの行動（プレゼン発表を間に

合わせるために準備を急ぐ／昇格するために売り上げを

伸ばす）を促す発話表現をポジティブフレーム（以下、P
フレーム）およびネガティブフレーム（以下、N フレーム）

の両方で作成し、受け手の認知・感情および求められる

行動への動機づけを調べることにする。

　Mayerowitz & Chaiken（1987）からは、N フレームが P
フレームよりも行動を起こすための動機づけを高めると

予想される。一方、場面によって発話表現の影響が異なっ

ている可能性もあり、Maheswaran & Meyers-Levy（1990）
からは、実験参加者にとって自我関与が高いと考えられ

る場面想定では P フレームが、自我関与が低いと考えら

れる場面想定では N フレームが動機づけを高めると予想

される。また、これに対して、制御焦点理論からは、両

場面とも促進焦点（準備が間に合う／昇格する）である

ため、ともに P フレームの方が動機づけを高めると予想

される。

2.  方法

2.1  実験参加者

　大学生および大学院生 52 名が実験に参加したが、年齢

が 40 歳以上の参加者 2 名について、社会経験の違いを考

慮し、分析対象から除外することにした。この 2 名を除

いた実験参加者の年齢の範囲は 18 歳～ 32 歳、平均年齢

が 21.84 歳、SD が 3.35 であり、男性 24 名、女性 26 名であっ

た。

2.2  実験計画

　言葉かけのタイプ（P フレーム／ N フレーム）および

自我関与の程度（自我関与高／自我関与低）を参加者内

要因の独立変数とした。従属変数としては、①発話意図

の認知、②発話感情（発話者の感情）の認知、③発話に

対する印象、④喚起される感情、⑤求められる行動への

動機づけ、の 5 つの指標を設けた。

2.3  実験材料と手続き

　場面想定は、ともに社会的上位者が下位者に対してあ

る行動を取るように促す状況であり、次の 2種類であった。

• 場面 A：教授が学生にゼミ代表としてのプレゼン発表

準備を急がせる状況（自我関与高）

• 場面 B：職場の上司が部下に昇格を目指して頑張らせ

ようとする状況（自我関与低）

　言葉かけ（発話表現）としては、各場面において、よ

い結果に焦点を当てたポジティブな表現（P フレーム）と、

よくない結果に焦点を当てたネガティブな表現（N フレー

ム）の 2 種類を作成した。実験参加者に提示した場面設

定文および発話表現は、表 1 の通りである。

　各場面に関して回答を求めた質問項目を、表 2 に示す。

各指標について、「1：まったく当てはまらない」から「7：
非常に当てはまる」までの 7 件法で回答を求めた。①か

ら④については、（a）、（b）がポジティブ反応、（c）、（d）
がネガティブ反応である。

　実験は、場面想定法を用いた質問紙形式をとった。参

加者には、場面 A、B および①から④の質問がポジティ

ブ項目かネガティブ項目かについて順序をカウンターバ

ランスした冊子を配布し、集団で実験を実施した。

場面 A（ゼミ）の設定文

あなたは所属しているゼミの代表として、対外的なプレゼン

発表をすることになりました。発表の 2 週間前までにはプレ

ゼン資料を準備しておく予定だったのですが、なかなか準備

が進みませんでした。発表まで 2 週間を切ったある日、ゼミ

の教授に資料がまだ準備できていない旨を報告すると、教授

はかなり遅れていることに驚き、次のように言いました。

P フレーム：「かなり遅れているけど、来週までに準備できれ

ば間に合うだろうね」

N フレーム：「かなり遅れているから、来週までに準備できな

いと間に合わないだろうね」

場面 B（職場）の設定文

あなたはある家電量販店で売場責任者として働いています。

同僚が次々と昇格していることから、自分も早く昇格したい

と思っています。しかし、その売場の売り上げは伸び悩んで

おり、それを見た上司から次のように言われました。

P フレーム：「来期までにこの売場の売り上げを 30 % アップ

させれば、君は昇格できるだろうね」

N フレーム：「来期までにこの売場の売り上げを 30 % アップ

させないと、君は昇格できないだろうね」

表 1：提示した場面設定文および発話表現
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2.4  得点化

　指標①～④の「発話意図の認知」「発話感情の認知」「発

話に対する印象」「喚起される感情」のそれぞれに関して、

（c）と（d）の質問項目に対する回答を逆転処理した後に、

条件ごとに（a）～（d）の平均を算出することで、各指

標に関する得点とした。つまり、得点が高いほど、相手

の発話を好意的に捉えていることを意味する。場面（ゼミ・

職場）×各指標（発話意図の認知・発話感情の認知・発

話に対する印象・喚起される感情）の 8 つのパターンに

ついて、それぞれ Cronbach の α係数を算出したところ、.54
～ .74 の範囲であった。

　また、指標⑤「求められる行動への動機づけ」の観点

に関しては、1 項目のみであったため、回答内容をそのま

ま得点として用いた。

3.  結果

　各従属変数に関して、場面（ゼミ・職場）×言葉かけ

のタイプ（P フレーム・N フレーム）の 2 要因分散分析を

実施した。各従属変数に関する条件別の記述統計、および、

分散分析の結果を表 3 に示す。以下、従属変数ごとに結

果を述べる。

　発話意図の認知に関して、言葉かけのタイプ、および、

場面の主効果が有意であったが、交互作用については有

意でなかった。言葉かけタイプに関しては、P フレーム

の方が N フレームに比べて高く、より好意的に発話者の

意図を捉えられやすいことが示された。場面に関しては、

ゼミ場面の方が職場場面に比べて、得点が高いことが示

された。

　発話感情の認知に関して、言葉かけのタイプ、および、

場面の主効果が有意であるとともに、交互作用が有意で

あった。交互作用について下位検定を行った結果、場面

の単純主効果が、P フレームでは有意ではなかった（F (1, 
98) = 0.04, p = .84, ηp

2 < 0.01）が、N フレームでは有意であっ

た（F (1, 98) = 17.87, p < .001, ηp
2 = 0.27）。言葉かけタイプ

の単純主効果は、ゼミ場面と職場場面の双方において有

意であった（順に、F (1, 98) = 17.96, p < .001, ηp
2 = 0.27; F (1, 

98) = 56.86, p < .001, ηp
2 = 0.54）。

　発話に対する印象に関して、言葉かけのタイプ、および、

表 2：質問項目の内容

①発話意図の認知

（a） あなたに目標を達成してほしい

（b） あなたに頑張ってほしい

（c） あなたに嫌味を言いたい

（d） あなたをいじめたい

②発話感情の認知

（a） あなたに期待している

（b） あなたを気遣っている

（c） あなたに怒っている

（d） あなたにいら立っている

③発話に対する印象

（a） 温かい

（b） 思いやりがある

（c） とげとげしい

（d） いじわるだ

④喚起される感情

（a） ありがたい

（b） 勇気づけられる

（c） 焦る

（d） 不安だ

⑤求められる行動への動機づけ

「1：まったくやる気が出ない」から「7：とてもやる気が出る」

までの 7 件法で回答を求めた。

場面 ゼミ 職場 主効果
交互作用

言葉かけ P フレーム N フレーム P フレーム N フレーム 言葉かけ 場面

発話意図の認知

M 5.63 4.90 4.90 4.04 F 55.35 58.93 0.24

SD 0.64 1.11 1.27 0.92 p < .001 < .001 .63

ηp
2 0.53 0.55 < 0.01

発話感情の認知

M 4.95 4.18 4.92 3.55 F 50.57 9.19 8.68

SD 0.90 0.88 1.16 0.96 p < .001 .004 .005

ηp
2 0.51 0.16 0.15

発話に対する印象

M 5.18 4.27 4.87 2.85 F 88.40 58.44 15.34

SD 0.95 0.98 1.17 1.04 p < .001 < .001 < .001

ηp
2 0.64 0.54 0.24

喚起される感情

M 4.43 3.55 4.39 2.64 F 85.95 23.44 12.22

SD 0.97 1.23 0.98 0.75 p < .001 < .001 .001

ηp
2 0.64 0.32 0.20

動機づけ

M 5.34 4.74 5.36 4.10 F 45.08 3.12 6.54

SD 1.15 1.21 1.05 1.33 p < .001 .08 .014

ηp
2 0.48 0.06 0.12

注：いずれも df = (1, 49)

表 3：各従属変数における条件別の記述統計および分散分析結果
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場面の主効果が有意であるとともに、交互作用が有意で

あった。交互作用について下位検定を行った結果、場面

の単純主効果が、P フレームでは有意ではなかった（F (1, 
98) = 0.04, p = .84, ηp

2 < 0.01）が、N フレームでは有意であっ

た（F (1, 98) = 17.87, p < .001, ηp
2 = 0.27）。言葉かけタイプ

の単純主効果は、ゼミ場面と職場場面の双方において有

意であった（順に、F (1, 98) = 17.96, p < .001, ηp
2 = 0.27; F (1, 

98) = 56.86, p < .001, ηp
2 = 0.54）。

　喚起される感情に関して、言葉かけのタイプと場面の

主効果、および、交互作用が有意であった。交互作用に

ついて下位検定を行った結果、場面の単純主効果が、P フ

レームでは有意でなかった（F (1, 98) = 0.08, p = .78, ηp
2 < 

0.01）が、N フレームでは有意であった（F (1, 98) = 33.07, 
p < .001, ηp

2 = 0.40）。言葉かけタイプの単純主効果は、ゼ

ミ場面と職場場面の双方において有意であった（順に、F 
(1, 98) = 21.91, p < .001, ηp

2 = 0.31; F (1, 98) = 86.14, p < .001, 
ηp

2 = 0.64）。
　求められる行動への動機づけに関して，言葉かけのタ

イプの主効果および交互作用が有意であり，場面の主効

果は有意傾向であった。交互作用について下位検定を行っ

た結果、場面の単純主効果が、P フレームでは有意でな

かった（F (1, 98) = 0.01, p = .93, ηp
2 < 0.01）が、N フレー

ムでは有意であった（F (1, 98) = 8.63, p = .004, ηp
2 = 0.15）。

言葉かけタイプの単純主効果は、ゼミ場面と職場場面の

双方において有意であった（順に、F (1, 98) = 10.04, p = 
.002, ηp

2 = 0.17; F (1, 98) = 44.30, p < .001, ηp
2 = 0.47）。

4.  考察

4.1  言葉かけのタイプについて

　いずれの指標においても、言葉かけのタイプすなわち

目標フレーミングの効果が明確に表れていた。つまり、P
フレームを用いた発話が N フレームを用いた発話よりも、

受け手が送り手の発話意図や感情を好意的に受けとめて

よい印象を持つこと、そして好意的な感情が喚起され、

求められる行動への動機づけが高まることが示された。

　発話行為論を含む語用論の観点からは、送り手と受け

手の対話場面を想定した状況では、発話に対して受け手

は単純な意味処理を行うだけでなく、その発話の背景に

ある送り手の意図や感情をも同時に認知すると考えられ

る。意図や感情を好意的なものとして認知したならば、

受け手自身もポジティブな印象・感情を抱くし，逆に、

非好意的なものとして認知したならば、受け手自身もネ

ガティブな印象・感情を抱くだろう。ゼミおよび職場の

いずれの場面も、岡本（2010）の言う「送り手の役割上、

受け手に指示を出す権限や関係性のある場合」であり、「指

示する行動が受け手に利益をもたらす場合」と見なすこ

とができる。このように、受け手のためになる行動を上

位者から促す場合であっても、受け手への対人配慮を感

じさせにくい N フレームを用いると効果が減少すると考

えられる。こうした原因により、N フレームによる発話は、

場面を超えて、相対的にネガティブな認知・感情を誘発し、

行動への動機づけを低下させるものと見なし得る。

　行動への動機づけについてであるが、本研究の結果は、

Cesario et al.（2004）や Yi & Baumgartner（2009）の制御

適合の考え方からの予想と一致する。いずれの場面も、

制御焦点としては促進焦点であり、P フレームの発話では

熱望方略が、N フレームの発話では警戒方略が用いられ

ていたため、促進焦点に合う熱望方略を用いた P フレー

ムが有効であったのだろう。

　一方で、N フレームが P フレームよりも行動を起こ

すための動機づけを高めるという Mayerowitz & Chaiken
（1987）とは異なる結果となった。この原因を考える際に

考慮すべき点が 2 点ある。1 点目は、想定するコミュニケー

ション形態の違いである。本研究では、送り手が受け手

に対して個人的に発話するという対話場面が想定された。

それに対して、Mayerowitz & Chaiken（1987）の実験で

は、フレーミングを変えた情報を記載したパンフレット

を配布した。この点が、Mayerowitz らの研究と本研究の

大きな違いである。対話場面では、メッセージの背後に

ある意図や感情の推測がより生じやすい。そのため、本

研究では、相手の意図や感情を好意的なものだと推測し

た場合には、勧められた行動への動機づけも自ずと高ま

り、逆に、相手の意図や感情を非好意的なものと推測し

た場合には、勧められた行動への動機づけも低くなると

いう結果が得られたと考えられる。2 点目は、リスクの大

きさの違いである。Mayerowitz & Chaiken（1987）の扱っ

た腫瘍に比べて、本研究で扱ったリスクは，命に関わる

ようなものではなく、小さい。したがって，N フレーム

が P フレームよりも注意喚起力が高く、行動への動機づ

けをより高めるというネガティビティバイアスが本研究

において仮に生じていたとしても、リスクの小ささゆえ

に，バイアスの影響が小さかったのかもしれない。目標

フレーミングにおけるリスクの大きさという要因を取り

上げた研究としては、Lee & Aaker（2004）がある。彼らは、

P フレームが促進焦点のメッセージとリスクの小さい行動

を促進する場合に効果的であり、N フレームが予防焦点

のメッセージとリスクの大きい行動を促進する場合に効

果的であることを示している。

4.2  場面について

　場面については、主効果が動機づけを除く 4 つの従属

変数において有意であり、動機づけに関しても有意傾向

が認められた。P フレームでも N フレームでも、ゼミ場

面が職場場面よりも認知・感情の両側面において好意的

に受け止められ、求められる行動への動機づけが高まる

ことが示された。今回の実験では、ゼミ場面が職場場面

よりも実験参加者にとって自我関与が高いと考えたため、

Maheswaran & Meyers-Levy（1990）からは、前者では P フ

レームが、後者では N フレームが動機づけを高めると予

想された。しかし結果は、いずれの場面においてもPフレー

ムが動機づけを高めており、この予想に反する結果となっ

ている。今回の場面の違いは、自我関与の高低を十分に

操作し切れていなかったためかもしれないし、また、他

の可能性も考えられる。たとえば、ゼミ場面は参加者に
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とってなじみのある場面であり、促された行動を起こす

ことが容易である点、加えて、自分の行動・努力が結果

に直結しやすい点において職場場面との間に差がある。

職場場面については、家電量販店の売場責任者という立

場ということもあり、必ずしもイメージしやすいわけで

はなく、また、売り上げを伸ばすためにどのような行動

を取ればよいのかが具体的に思い描きにくい。こうした

原因から、P フレームか N フレームかによらず、ゼミ場

面での言葉かけが職場場面よりも効果的であったとの解

釈も可能である。

　次に、発話意図の認知以外の指標において、すべて交

互作用が認められ、ほぼ N フレームにおいてのみ場面の

効果が有意であった点について述べる。この点について

は、職場場面における N フレームの受け入れ難さが影響

したものと考えられる。先述の通り、職場場面では、今

回の参加者にとって取るべき行動が具体的にイメージさ

れにくく、それゆえ N フレームの発話で行動を促される

ことが、焦りや不安といったネガティブな感情を招いた

のかもしれない。また、ここでの社会的上位者が職場の

上司との想定であるため、ゼミの教授よりも厳しい人間

関係を思い描いた可能性がある。さらには、同じ N フレー

ムであっても、「（プレゼンの準備が）間に合わないだろ

うね」という発話よりも「君は昇格できないだろうね」

という発話の方が、受け手自身の可能性を否定されたか

のように感じさせ、とげとげしい、あるいはいじわるだ

といったネガティブな印象を招いたとも考えられる。こ

のように、いくつかの剰余変数が介在した可能性を否め

ないため、実験的統制という点からは、場面の操作に改

善の余地があるだろう。

5.  本研究のまとめと今後の課題

　本研究の目的は、ある行動を促す発話表現の目標フレー

ミングが、受け手の認知・感情・行動動機づけに及ぼす

効果を調べることであった。大学のゼミおよび職場（家

電量販店）の 2 つの場面を想定し、ある行動を奨励する

発話を、ポジティブフレームとネガティブフレームの両

方で作成した。これらの発話の効果を、認知・感情・行

動動機づけについて調べ、次の結果を得た。

• 認知・感情・動機づけのすべての指標において言葉か

けの効果が有意であり、P フレームが N フレームより

もポジティブな効果をもたらした。行動を促す際に P
フレームで発話すると、発話意図・発話感情の認知、

発話に対する印象、喚起される感情、行動への動機づ

けがすべてポジティブになった。

• 発話意図の認知以外のすべての指標において、言葉か

けと場面の交互作用が有意であった。つまり、P フレー

ムでは、場面による差は認められなかったが、N フレー

ムでは、職場場面がゼミ場面よりもおおむね否定的な

反応をもたらした。このことは、P フレームは場面を

問わず安心して用いることができるが、N フレームは、

場面によっては注意が必要であることを示唆している。

　本研究は、当該場面において上の立場の者が下の立場

の者にある行動を促す際の発話に対して、受け手である

下位者がどのような認知的・感情的・動機づけ的反応を

示すかを、発話の目標フレーミングおよび場面を変化さ

せて調べた。目標が同じであっても、それをポジティブ

なフレームで発話するかネガティブなフレームで発話す

るかによって、受け手の反応が異なることを示した点で

意義を認め得るものの、場面の条件操作に改善の余地が

ある。また、質問項目の中に α係数が低いものが含まれ

ていた点についても改善が必要である。こうした点が今

後の課題となるだろう。

　本研究で用いた場面想定法は、実際の発話を分析する

場合とは異なり、あらかじめ要因を計画し統制すること

が容易であるという利点を持つ。しかし一方では、紙面

で言語情報のみを扱うこととなり、発話に伴う非言語イ

メージを統制しきれない。そのため、実験参加者によっ

ては、異なる非言語イメージを付与して発話をとらえた

可能性が残ることにも留意する必要があるだろう。
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