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は じめに

は じめに

本研究の目的は、次の 2点である。1)対面場面で他者を説得 しようとする時、われわれ

はどのような対人コミュニケーション。チャネルを使用 してメッセージを生成するのか、2)

メッセージ生成に使用された対人コミュニケーション 。チャネルは受け手にどのような効

果を及ぼすのか、について検討することである。

従来の説得研究は、研究者がある要因を操作した説得的メッセージを作成 し、その説得

的メッセージを小冊子や音声を利用 して、複数の受け手に提示するという手法が取られて

きた。説得はコミュニケーションである。そこで、従来の説得研究を日常生活のコミュニ

ケーションに近づけるために、本研究では従来の説得研究に 「対面」とい う状況を設定す

る。そうすることで、「言語的コミュニケーション (Verbal Commllnication;以 下、VCと 略

す )」 に着目してきた従来の説得研究に 「非言語的コミュニケーション (Nonverbal

Communic江 lon;以下、NVCと 略す )」 の視点を導入する。また、「受け手」に注目してき

た従来の説得研究に 「送 り手」の視点を加える。さらに、送 り手と受け手の役割を固定し

た 「一方向的」な従来の説得研究に、送 り手と受け手の交替とい う「双方向的」な視点を

取り入れる。

上記のような視点をもつことで、一方向的および双方向的コミュニケーション事態にお

いて、効果的な説得技法の提案ができるのではなかろうか。そこで、本研究では、 トレー

ニング・プログラム開発のための基礎的な知見を提出することを目指す。

1



第 1章 本研究の理論的背景

第 1章 本研究の理論的背景

第 1節 本章の目的

本章の目的は、前述した本研究の 2つの目的を達成するために、その目的に関連のある

社会心理学の領域、すなわち、対人コミュニケーション (interpersonal communication)お

よび説得 (persuasiOn)領 域の研究背景について示すことである。

第 2節 対人コミュニケーションの概念

1.対 人 コ ミュニケー シ ョンの定義 と特徴

社会の中に生きるわれわれは、他者 とのかかわりを避けては通れない。家族、恋人、友

人、先輩 。後輩 (上司 。部下)、 たまたま病院で隣に腰を掛けていた初対面の他者などであ

れ、対人コミュニケーションを通 じて、われわれは他者とのかかわりの中で生きている。

対人コミュニケーションとは、人 と人とが音声や身体、事物などのいくつかの手がかりを

用いて、お互いに心理的に意味のあるメッセージを伝え合 うことである (大坊,1998)。 一

般に、対人コミュニケーションは 「自己充足的コミュニケーション (consullnmatory

communication)」 と「道具的コミュニケーション (instrumental commllnication)」 の 2つに

概念的に大別できる (大坊,1987)。 自己充足的コミュニケーションとは、コミュニケーシ

ョンをすること自体が目的となるコミュニケーションである。一方、道具的コミュニケー

ションとは、他者を説得する場合のように対人的な目標達成のための手段となるコミュニ

ケーションである。

対人コミュニケーションに備わる本質的な特徴には、1)個人 と個人の間で交わされる

コミュニケーションであること (二者のコミュニケーションであること)1、 2)双方向的

過程であること、3)対面性、4)心理的関係の存在、の 4つが挙げられる (深田,1998)。

これ ら4つの特徴の保有の程度により、対人コミュニケーションとしての性質が明確化す

る。

1 
深田 (1988)は、対人コミュニケーションに備わる本質的な特徴の 1つは、二者のコミュニケーシヨ

ンが基本であるとする。しかし、個人と個人の間で交わされるコミュニケーションであるという本質的特

性が保障されるような、数人の小集団の成員間のコミュニケーションも対人コミュニケーシヨンに含み う

るという。和田 (1999)は 、対人コミュニケーションといつた場合、一対一のコミュニケーシヨンを指す

とする。数人の小集団の成員間のコミュニケーションは 2人のコミュニケーションに単に 1人が加わった

ものではないと指摘 し、小集団コミュニケーションと対人コミュニケーションを区別 している。ゆえに、

対人コミュニケーションのコミュニケーション当事者数は 2人が基本であると言えよう。



第 1章 本研究の理論的背景

本論文では、二者のコミュニケーションのメッセージ交換に対面性 と双方向性が保持さ

れ、二者間に何 らかの心理的関係が存在する、道具的コミュニケーションとしての側面の

強い説得状況を扱 う。

2.対 人 コ ミュニケー シ ョンの構成要素

対人コミュニケーション研究に大きな影響を与えたのは ShallnOn&Weaver(1949)の 機

械論モデル (the mechanistic model)で ある (Figure l)。 「情報源 (infomation sollrce)」 が「メ

ッセージ (message)」 を生成 し、「送信機 Ktransmitter)」 が「メッセージ (message)」 を「シ

グナル (signal)」 に変換する。この変換作業を「記号化 (encOding)」 とい う。シグナルは

「チャネル (chamel)」 を通して「受信機 (receiver)」 に伝達される。この解釈作業を「解

読 (decOding)」 という。送信プロセスにおいて、情報源が意図しないものもシグナル とな

りうる。それをノイズ (noisc)と い う。機械論モデルは、受信機が送信機の内容をどれだ

け正確に再現するか、すなわち、メッセージ伝達の効率性に焦点を当てた電気通信システ

ムモデルである。この機械論モデルを対人コミュニケーションに適用 したモデルが、Berlo

(1960)の SMCRモ デル で あ る (Figure 2)。 このモデル の命名 は、「送 り手 (Sourcc)」 、「メ

ッセージ (Message)」 、「チャネル (Charmel)」 、「受け手 (Receiver)」 の頭文字からとられ

たことに由来する。このモデルは機械論モデルと同様に、メッセージ伝達の効率性を論ず

る中で、対人コミュニケーションの構成要素 SMCRに着日している。送り手の意図した内

容が受け手に十分に伝わらない場合には、送り手および受け手のコミュニケーション・ス

キル、メッセージやチャネル特性などに原因を求めることができる。また、人は、メッセ

ージに含まれる情報を自己の態度、知識などに基づくフィルターを通して選択的に受容す

る。さらにメッセージ解読の際には、ある部分を強調したり歪めたりして、自分に都合の

よいように解釈する場合もある。

送信シグナル 受信シグナル

Figure l コミュニケーションの機械論的モデル (Sharmon&weaveち 1949)
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コミュニケーション・ス→ レ

態度

知識

社会的文化脈絡

文イヒ

記号化 記号解読

コミュニケーション・スラ レ

態度

知識

社会的文化脈絡

視覚

聴覚

触覚

嗅覚

味覚

Figure 2 SMCRモ デル (Berlo,1960)

多くのコミュニケーション研究者によって対人コミュニケーションに関するモデルが

提出されている (e.g"Ber10,196Q大 坊,1998;深田,1998;池 田,200Q竹内,1973)。 共通す

る構成要素を整理すると、対人コミュニケーションは、「送 り手」、「メッセージ」、「チャネ

ル」、「受け手」の 4つの要素から成立する。

(1)送 り手

送 り手は、頭の中にある伝達 したい心的な情報を記号とい うメッセージに変換 して伝達

する (記号化 )。 送 り手の特性が、伝達したい心的な情報内容、および、符号化の正確 さと

様式に影響を与える (深 田,1998)。 送 り手の特性には、個体要因として、コミュニケーシ

ョン・スキル、態度、知識、パーソナリティ、欲求などがある。状況要因として、社会的

特性 (e.g"地位、職業、専門性)がある。

(2)メ ッセージ

メッセージとは、送り手によつて記号化された記号の集合体であり、メッセージの意味

内容のことを指す。メッセージは、VCと NVCに分けられる。

(3)チ ャネル

チャネルは、受け手の感覚器官を指す場合 (Berlo,1960)と メディア (media)を 指す場

合がある。対人コミュニケーションにおいて、チャネルとは、メッセージを運搬するのに

使用される特定の身体部位による行動を意味する (Wicner&Mehrabian,1968)。 メディア

文化
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とは、コミュニケーションの成立を可能にする媒介物である (O'Sull市 an,Hartlett Saunders,

&Fiske,1983)。 メディアによつて用いられるチャネルが異なる。一般に、メディアは、対

人コミュニケーションで実際に用いられる交信手段として位置づけられ (川浦,1990)、 対

面、電話、手紙、コンピュータなどの物理的な媒体を指す。なお、送 り手と受け手がお互

いに対面している状態で行われるコミュニケーションを対面コミュニケーション

(Face―to―Face Communication;以 下、FTFと 略す)と い う。パソコンや携帯電話などコン

ピュー タを媒介 した コ ミュニケー シ ョン を CMC(Compute■Mediated Commllnication)と い

う。Table lに 主要なメディア、チャネル、コミュニケーションの特性を整理した。

Table l 主要な対人コミュニケーション・メディアとその特性
2

コミュニケーシ ョンの特性

メディア チャネル  空間の共有  同時性   記録性

対面

手紙

電話

留守番電話

FAX

携帯電話

テ レビ電話

CMC

すべて

視覚

音声

音声

視覚

音声

視覚+音声

視覚

○ ○

○

○

○

○

○

○

○

○

○

○

○

電子メール

チャット

電子掲示板

ホームページ

覚

覚

覚

視

視

視

筋″:川 浦 (1990)と 松尾 (1999)を 参考に作成した

それぞれのメディアは、1)視覚的手がかりの有無、2)存在感 (social presence)、 3)手

がかりの多少、を組み合わせた特性を有す。視覚的手がかりは電話にはないが対面ではみ

られる。存在感 とは、「相手が『そこ』にいると、その人が感 じる程度」を指す (り ‖浦,1990)。

存在感は、電話は低いが対面は高い。手がかりは電話では音声や発話内容であるが、対面

はそれ らの手がかりに視覚的情報が加わる。

本研究ではメディアとして対面に焦点を当てる。対面は他のメディアと比較すると視覚

とい う感覚チャネルが利用可能であり、存在感が高いメディアである。さらには、聴覚、

2 
空間の共有とは、コミュニケーション当事者が空間を共有しているかどうかを意味する。同時性 とは、

対人コミュニケーションがリアルタイム、双方向的に行なわれるかどうかを示す。記録性 とは、対人コミ

ュニケーションを記録 。再現可能かを示す。
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触覚、嗅覚といった感覚チャネルも利用可能である。加えて、対面は、コミュニケーショ

ン当事者同士が同じ場所でリアルタイムにコミュニケーションを行 うとい う特徴を有する。

(4)受 け手

受け手は、送 り手が記号化 したメッセージの意味を解釈する。この解釈作業を解読とい

う。メッセージそのものに意味が存在するのではなく、受け手がメッセージを解読するこ

とではじめて意味が生じる。このメッセージの解読は、受け手の特性の影響を受ける。受

け手の特性 とは、コミュニケーション・スキル、態度、知識 レベル、社会的文化的システ

ム内での立場が含まれる (Be■ o,1960)。

この 4つの要素に加えて、対人コミュニケーションで考慮すべき要因に「効果 (ettct)」

がある。効果とは、メッセージによって送 り手が受け手に及ぼす影響を指す。メッセージ

を伝達するためには、誰が、何を、誰に、どのようなチャネルを用いて表現するのか、相

手のメッセージをどう認知し、解読するのかが問題 となる。「効果」は、「送 り手」、「メッ

セージ」、「チャネル」、「受け手」の 4つの要素によつて規定される場合が多い。Figure 3

に 4つの要素と効果の関係を示 した。

Figllre 3 対人コミュニケーションの基本的構成要因 (深 田,1998)

Shttnon&Weaver(1949)の 機械論モデル、Berlo(1960)の SMCRモデル、深田 (1998)

のモデルは、コミュニケーション当事者の一方を送り手、他方を受け手といつた役割固定

が成 り立つ場合のコミュニケーション・プロセスを示 している。対人コミュニケーション

においては、送 り手はつねに送 り手でありつづけ、受け手はつねに受け手でありつづける

ことはありえない。竹内 (1973)は、対人コミュニケーションの双方向性に力点を置き、

コミュニケーション当事者自身に対するフィー ドバック (feedback)現 象をも考慮にいれ

たモデルを提出している (Figure 4)。 すなわち、コミュニケーション当事者は送 り手であ

ると同時に受け手としての役割も果たす。そのため、メッセージの記号化、解読、フィー
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ドバックが連続的に繰 り返されるのである。

Figure 4 対人コミュニケーションのプロセス・モデル (竹内,1973)

3.対 人コミュニケー シ ョンのチャネル

(1)対人コミュニケーション・チヤネルの分類

対人コミュニケーションは多様なチャネルを通じて行われる。メッセージはメディアに

依存し、メディアで使用可能であるチャネルに分散される。送り手がチャネルを通じてメ

ッセージを記号化し、そのメッセージを受け手が解読することによって、そのメッセージ

ははじめて意味をもつ。このプロセスでは、送り手はチャネルの特性を組み合わせてメッ

セージを伝達しようと試み、受け手はそのメッセージを正確に理解しようとする。

一般に、コミュニケーションの形態はチャネルの違いに応 じて分類されることが多い

(e.g"Argyle,198驚 Argyle&Kendon,1967;大坊,199驚 Duncan,1969)。 対面的な場面を基本

とすると、音声を伴 うか否かによつてわけることができる (Figllre 5)。 なお、Figure 5の 1)

が VC、 2)～6)が NVCに あたる
3。

3 
言語学とい う意味での 「言語」には、語、

韻律 (prOsodic)も含まれる (Ellis&Bcattic,

節、文を指す言語に加 えて、 リズム、休止、抑揚 といった

1986)。
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対人コミュニケーション
・チャネル

音声的
 [:1曇曹曇的 1重ン382島唇植|

a音響学的・音声学的属性

(声 の高さ、速度、アクセン トなど)

b発言の時系列的パターン

(間 のおき方、発言のタイ ミング)

非音声的 3)身体動作

a視線

bジェスチャー、姿勢、身体接触(ア ダプター)

c顔面表情

4)プ ロクセ ミックス(空間の行動)

対人距離、着席位置など

5)人工物(事物)の使用

被服、化粧、アクセサリー、道路標識など

6)物理的環境

家具、照明、温度など

Figllre 5 対人コミュニケーション・チャネルの分類 (大坊,1998)

(2)対人コミュニケーション・ チヤネルの意図性

一般に、VCは、その文意、語義が問題 とされるもので、意図的かつ意識的に行われる

程度が高い。NVCは、音声の形式的側面 (発言と沈黙のタイミング、抑揚、大きさなど、

近言語的特徴 )、 視線、顔の表情、ジェスチャー 。姿勢や動作、身体接触 (ア ダプター)、

対人距離や空間行動 (座席の位置、なわばり)、 外見 (容貌、スタイルなど)、 服飾や化粧、

さらには匂いやインテリアなど多くのチャネルを含み、多様な伝達特性をもつている。

NVCは、意図の程度とコントロールの程度を変化させることで記号化される (Lakin,2006)。

すなわち、送 り手はNVCを操作することによって意図的なメッセージを記号化すること

ができる一方で、意図しないメッセージもNVCに よつて伝達 している場合がある。 した

.がつて、対人コミュニケーションの過程においては、送 り手の意図の有無による記号化は、

受け手の解釈、つまり、効果に影響をもたらすのである。

(3)対人コミュニケーション・チヤネルの性差

VCと NVCの記号化や解読には性差が報告されている (Andersen,200&Hall,1984,2006;

Mulac,2006;岡本,2010)。

NVCチャネルに関して、Hall(1984,2006)は 膨大な数の研究をレビューし、次のよう
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な結果を報告 している。女性は記号化能力と解読能力が男性よりも高い。また、女性は男

性よりも顔面表出、微笑み、凝視を多く記号化や解読に利用する。さらに、女性は男性よ

りも関心を示す行動 (e.g"う なずき、前傾姿勢 )、 表出的な行動 (e.g"身振 り、頭の動き)、

自己に対する行動 (e.g"ア ダプター、髪をいじる)が多い。一方、男性は女性よりも対人

距離をとり、言い間違いや言いよどみが多い。さらに、男性は女性よりもリラックスして

いることを示 し (e.g"だ らりともたれ掛かる、後傾姿勢)、 開放的である (e.g"足 。脚を

開く)が、落ち着きのない行動 (e.g"手足や姿勢を動かす)を とる。Bull(1983)は 、NVC

の記号化と解読に関する性差は、共感性、社会的役割、勢力の差、練習効果、調節 という

観点で説明可能であるとしている。 しかし、性差の説明には検討の余地が残されていると

も主張している。

言語的チャネルに関して、日本語ではインフォーマルな話 し言葉 (e.g"終助詞、人称代

名詞、発音、敬語表現)において性差が顕著である (岡本,2010)。 Mulac(2006)も言語

的チャネルに関して性差を報告しているが、言語形式は話 し手の性を明確に示すものでは

なく、性に関連のある “傾向"(gende卜linked“ tendency")であると主張している。

4.対 人 コ ミュニケー シ ョン ロチ ャネル間の優位性

メッセージは vcと NVCチャネルによつて伝達される。いずれのチャネルが受け手に大

きな影響力を与えるのであろうか。メッセージ伝達にNVCが伝達する情報やそこから得

られる情報は VCよ りも多く (大坊,1998;伊藤,1991)、 NVCが VCよ りも高い影響力をも

つ (Birdwhistell,1955;Mchrabian&Wieneち 1967;Patterson,20H)。 他者の態度の認知は、7%

は VCから、93%(音声 38%、 顔面表情 55%)は NVCから行つているという結果 (Mchrabian,

1972)や、社会的な意味の 60%か ら65%が NVCによつて伝達されているとい う結果

(Birdwhistell,1955)が 報告されている。また、Burgoon(1994)は 、個人差は認められる

ものの、多くの意味がNVCから伝わ り、大人はNVCを メッセージ解読の手がかりとして

重視することを報告 している。さらに、VCは、事実に関する、抽象的な、そして説得的

コミュニケーションにおいて重要であること、一方、NVCは、関係的、帰属的、感情的、

態度的メッセージにおいて特に重要であることを報告 している。

しかし、RichЮnd&McCroskey(2007)は 、これ らの研究は「NVCは無意味である。す

べてのコミュニケーションは言語を必要とする。ゆえに、すべてのコミュニケーションは

言語によるものである」といつた俗説が正確ではないことを証明するために、特別に計画
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されたものであり、研究された相互作用が日常のコミュニケーションのすべての相互作用

を反映するわけではないと指摘 している。そのため、上記の研究結果を一般化するには慎

重になる必要があると述べている。 さらに、対人コミュニケーションにおいては、言語要

素と非言語要素の両方がとても重要であること、伝達されるメッセージの意味の解釈はど

ちらか一方の要素にだけではなく、2つの要素の相互作用に依存することを指摘 している。

5.対 人 コ ミュニケー シ ョンの機能

(1)VCと NVCと の関連

VCと NVCの 関連に特化 した対人コミュニケーションの機能 (e.g"Ekman&Friesen,

1969;Knapp&Hall,2009;Richmond&McCroske光 2007)を示す。

対人コミュニケーションでは、VCと NVCは相互に影響 し合つている。Knapp&Hall

(2009)は、VCに関連 したNVCの機能を、「反復 (repeating)」 、「矛盾 (connicting)」
4、

「補完 (complementing)」 、「置換 (substituting)」 、「強調 (accenting)/和 らげ (mOderating)」 、

「調節 (regulating)」 の 6つの機能にまとめている
5。

1つ 目の機能は「反復」である。この機能は、NVCが VCを繰 り返す、VCを言い直す

機能である。この場合のNVCは VCがなくとも成立する。たとえば、カフェでコーヒーを

2つ注文する際に指を 2本立てる場合である。

2つ 目の機能は「矛盾」である。この機能は、NVCが VCと 異なる内容を伝える機能で

ある。たとえば、仕事上でミスを犯 し、上司に再度同じようなミスをしないように宣言す

るように言われた際に、ミスを犯 した本人が三度と同じミスを犯さないと言葉で言いなが

ら、日を尖らせたり、あざ笑つたり、あるいは、机に視線を向けてすす り泣いたりする場

合である。

3つ 目の機能は 「補完」である。この機能は、NVCが VCの意味を強化、明確化、詳細

化、説明する機能である。たとえば、愛していると言 うのに加えて抱擁をかわすなどの場

合である。

4 Richmond&McCroskey(2007)は
、「矛盾」の英語表記を contradictingと している。

5 Elman&Friesen(1969)は
、言語 と非言語の関連を「表象 (emblcm)」 、「例示 (illusiatOrs)」 、「調節

(rcgulttors)」 、「感情表示 (afFect display)」 、「適応行為 (adaptot se13manipulation)」 に分類 している。彼

らの分類を Knapp&H滅 1(2009)と Richmond&McCroskcy(2007)の 分類に対応させると、「表象」は「置

換」にあたり、「例示」は 「反復」、「矛盾」、「補完」、「強調/和 らげ」にあたり、「調節」は「調節」にあ

た り、「感情表示」は「反復」、「強調/和 らげ」、「矛盾」にあたる。「適応行為」に該当する分類は見られ

ない。

10
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4つ 目の機能は 「置換」である。この機能は、NVCが VCの代わりをする機能である。

たとえば、こちらにおいでと言 う代わりに手招きをする場合である。

5つ 目の機能は「強調/和 らげ」である。この機能は、NVCが VCを強調、誇張、日立

たせる一方、和らげる機能もある。たとえば、大きな声で話す場合は VCを強調 し、淡々

と話す場合は VCを和らげる。

6つ 目の機能は 「調節」である。この機能は、NVCが言語メッセージの流れを調整、管

理する機能である。自分自身のNVCと VCを調和させる場合は、姿勢の変化で話題を変え

たりする。自分自身の NVCと VCを相互作用相手の行動に調和させる場合は、相手が話す

順番になったことを示す時に相手に視線を向け、ジェスチャーを止める。

(2)包括的、統合的に捉えた対人コミュニケーションの機能

Patterson(1983)は 、対人コミュニケーションの機能を次の 5つにまとめている。対人

コミュニケーションの 5つの機能 とは、「情報の提供」、「相互作用の調整」、「親密 さの表出」、

「社会的コン トロールの実行」、「サービスや仕事上の目標の促進」、である。

1つ 目の機能は「情報の提供」である。この機能は、意図的にメッセージを伝えるとい

う基本的機能である。VC、 NVCによって伝達される。

2つ 目の機能は「相互作用の調整」である。対人コミュニケーションは、相互作用の成

立を特徴づける行動や、相互作用を促進するパターンについて関心が向けられる。この機

能には、コミュニケーションの構造を規定する固定した側面 (e.g"対人距離、姿勢)と 、

変化を表す特徴 (e.g"顔の表情、視線 )、 コミュニケーションの交代に表われる系列性を

示す側面 (e.g"声の高低、イン トネーションなどの近言語)と がある。

3つ 日の機能は「親密 さの表出」である。対人コミュニケーションは相手に応 じたレベ

ルの親密さを反映する。親密さとは、相手との一体性や相手への開放性の程度を反映する

次元である。親密 さが増大すると、相手への好意や愛情が増 し、関心やコミットメン トも

増大する。一般に、親密 さが増大するとNVCによる関与度は高くなる。

4つ 目の機能は「社会的コントロールの実行」である。この機能は、社会的勢力と支配、

説得、フィー ドバックと強化、欺晴、印象管理といった社会的影響過程において、他者の

行動に影響を与えた り、自分の望む方向に他者の行動を変化 させようとする、意図的に影

響力を行使することを指す。

5つ 目の機能は「サービスや仕事上の目標の促進」である。職業上の身体接触 (e.g"医

11
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者 と患者、美容師と客)、 距離の取 り方などにみられる。これは、役割や状況の規範によつ

て左右される。

これら5つの機能のうち、「情報の提供」と「相互作用の調整」は、微笑み、視線など単

独の行動パターンについて分類したものであるのに対し、「親密さの表出」、「社会的コン ト

ロールの実行」、「サービスや仕事上の目標の促進」は、相互作用を通しての行動のパター

ンの背後にある目的を説明する分類である。すなわち、対人コミュニケーションは、チャ

ネルを通じてお互いに心理的な意味を伝達するだけではなく、それにとどまらない機能が

込められている。

以上において、対人コミュニケーションを VCと NVCと の関連からの機能、包括的・統

合的に捉えた機能について述べた。これ らの機能は、常に独立して起こるわけではない。

また、1つの対人コミュニケーション・チャネルが複数の機能を担っていることが多い。

本論文では、対人コミュニケーションの機能の 4つ 日の機能、「社会的コン トロールの実

行」に焦点を当てる。われわれは社会においては一人で生きていくことはできず、他者と

のつながりを求める。他者との良好な関係を希求し、親密さを高め対人関係を発展させて

いく。その日常のプロセスの重要性から、「親密さの表出」を目的としたチャネル研究は多

数報告されている (e.g"大坊,1990;和 田,1990)。 一方で、教育場面や職場において自分の

望むように他者の態度や行動を変化 させるためにはどのようにすればよいのか、とい う問

いが発せられている。 日常生活にはそのような「社会的コン トロールの実行」に含まれる

説得状況は多く存在するが、対面で対人コミュニケーション・チャネルを用いてどのよう

に他者を説得すればよいのかについては、明らかになっていない点が多い (深田,2002,

2005)。 したがって、本論文では、他者の態度や行動を変化させるためにはどのようにすれ

ばよいのかとい う疑間に答えるために、「社会的コン トロールの実行」という機能である、

特に説得という文脈に焦点を当てる。

6.対 人 コ ミュニケー シ ョンの時系列変化

コミュニケーションの経過とともに、コミュニケーションの当事者内のコミュニケーシ

ョン行動、コミュニケーション当事者間のコミュニケーション行動は変化する。

コミュニケーション当事者内の時系列変化については、川浦 (1990)は 12分間の会話

実験を行い、相手に向ける凝視時間がコミュニケーションの経過 とともに減少することを

12



第 1章 本研究の理論的背景

指摘 している。彼は時系列に伴 う視線の減少は、時間経過に伴い視線の機能が限定された

ためであると結論づけている。

より大きく対人コミュニケーションの時系列を捉えてみる。対人関係の発展とともにコ

ミュニケーション行動は変化する (大坊,1990)。 未知関係の二者が知 り合つていくプロセ

スにおいては、対人コミュニケーションの直接性 (immediacy)が 高まる。直接性の高まり

とは、発言量の多さ、視線量の多さ、前傾姿勢などである。二者の関係が安定している状

態では、対人コミュニケーションの直接性は一定のレベルで維持 される。また、夫婦のよ

うに長期的な関係が維持された二者は、直接性は低下したとしても意図や感情を伝え合 う

ことができる。すなわち、対人関係の発展とともにコミュニケーション行動は活発になる

が、ある程度の関係性になるとコミュニケーション行動は安定し、関係が強固になればコ

ミュニケーション行動は減衰するのである。

では、コミュニケーション当事者間の時系列変化についてはどうであろうか。Matara7zo,

Weitman,Saslow9&Weins(1963)は、同調 (synchrOny)傾 向とい う用語でコミュニケーシ

ョン当事者間の時系列変化を説明している。同調傾向とは、1)コ ミュニケーション当事者

間のコミュニケーション・パターンが時間経過に伴つて類似 し、正の相関関係が高まる現

象、2)お互いのコミュニケーション行動の活発さが近似あるいは収束し、お互いのコミュ

ニケーション行動の差が減少する現象、を指す。すなわち、コミュニケーション当事者の

一方のみに注目していては知ることのできないコミュニケーション行動の時系列変化があ

るのである。

13
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第 3節 説得の概念

本論文では、対人コミュニケーションの背後にある説得を行 うという目的をもつ場合の

コミュニケーション、すなわち説得的コミュニケーション (persuasive communication)に

焦点を当てる。そこで、本節では、説得の定義・特徴、説得の段階、説得事態の要因、対

人コミュニケーションと関連する説得研究のアプローチについて示 し、最後にコミュニケ

ーションとしての説得を再考する。

1.説得の定義・特徴

説得とは、送 り手が、おもに VCを用いて非強制的なコンテクス トの中で、納得 させな

がら受け手の態度や行動を意図する方向に変化させようとする社会的影響行為あるいは社

会的影響過程である (深 田,2002)。 そして、受け手を納得 させるための論拠を含み、説得

に使用されるコミュニケーションが説得的コミュニケーションである。また、Perloff(2010)

は、説得 とは、コミュニケーターが自由選択の環境でメッセージの伝達を通して論点に関

して他者の態度あるいは行動を変化させようとする記号化プロセスである、と定義 してい

る。

また、多くの研究者は説得の特徴を整理 している (e.g"深田,2002 Gass&Seiteち 2004;

Perlo氏 2010;榊 ,2002)。 共通する特徴を整理すると、説得とは、「コミュニケーションで

ある」、「主として言語によつて行われる」、「送 り手が意図的に記号化したメッセージを伝

達する行為である」、「受け手の態度や行動を変化させようとする試みである」、「非強制的

な行為であり、受け手には自由な選択の余地がある」、の 5つにまとめることができる。

2.説 得の段階

説得的コミュニケーションが送 り手の意図した効果をもつためには、受け手が経験 しな

ければならない 12の連続的な反応段階がある (McGuire,1985)。 目的とする段階以前の段

階は、媒介変数 となる。Table 2に連続的な反応段階とその効果の測定法を示した。送 り手

が説得に成功するためには、第 1に、受け手をメッセージに接触させる必要がある。第 2

に、メッセージが受け手の注意を引かなければならない。第 3に、受け手がメッセージに

対して好感や関心をもたなければならない。そ うでなければ次の段階が生じない。第 4に、

メッセージヘの好感や関心が喚起されると、受け手はメッセージの内容を理解 し学習しよ

14
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うとする。第 5に、受け手はメッセージを理解 し学習しようとする動機づけが高まると、

受け手がすでに保有している認知の中から、メッセージ内容に関係する認知を生起 したり、

検索したりする。第 6に、メッセージが内容の学習だけではなく方法の学習も要求する場

合、スキルの獲得が必要となる。第 7に、受け手が送 り手のメッセージに同意 し、それを

受容する段階である。この第 7段階の態度変化 (attitude change)は 、多くの説得研究で最

終的な従属変数 として使用されている。第 8段階は、長期的な態度変化が目的である場合

には、受け手は引き起こされた態度変化を記憶に貯蔵 して保持することが求められる。第

9に、意思決定時に、態度変化の記憶がその態度変化に関連する説得力のある論拠や同意

反応の記憶 と別々に貯蔵されている場合には、受け手はそれ らを記憶の中から探索 し、検

索する。第 10に 、受け手は、説得話題に関連する記憶の中から検索した材料を使用 して、

意思決定を行 う。第 Hに、受け手は第 10段階で決定した意思に一致する行動をとる。こ

の行動変化は、承諾獲得 (compliance‐gaining)研究において最終的な従属変数とされてい

る。最後に、第 12段階では、行動発生後に、追従行動や新 しい行動パターンを強化するこ

とによつて、説得的コミュニケーションの効果の長期的持続性が高められる。

一般に、説得効果は、内的レベルの態度変化 と外的 レベルの行動変化に大別できる。

McGuire(1985)のモデルの内的レベルの変化は、第 7段階の「態度変化の段階」を指す。

説得的コミュニケーションが送 り手の唱導する方向に対 して、受け手が好意的、肯定的態

度を増加させれば、説得方向への態度変化がみられる。このことを説得効果があつたとい

う。安定性の高い説得効果とは、態度変化と行動変化の両方が生じる場合である。行動変

化を伴わない態度変化は、十分な説得効果が生じていないといえる。 しかし、大きな態度

変化は将来の行動変化をもたらす可能性の高いことを期待 させる。一方、態度変化を伴わ

ない行動変化は、見かけだけの表面的な説得効果である恐れがあるので、安定性にかける

説得効果であるかもしれない (深田,1998)。

.態度や行動の変化のいずれかを説得効果と捉える視点と、その態度や行動変化の持続性

や強靭性を説得効果とする視点がある。本論文では、態度や行動変化の持続性や強靭性で

はなく、認知的な変化や態度変化を説得効果 として扱 う。
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Table 2 受け手が経験する反応段階とその効果測定の方法 (McGuire,1985よ り作成 )

反応                   効 果 の 測 度

第1段階 接触・露呈 (expoSure) メッセージヘの接触率

第鍛 階 注意・注 目 (誠 tCntbn)
アイ・ムープメン トと脳波の変化の同時測定、
再認テス トなど

第3段階 好感・関心 (km3 mtげ
“

t)
メッセージヘの好感や関心の評定尺度、生理的喚起の記録、
好感に関する非言語的指標、瞳孔の拡大、声紋など

第4段階 理解 (∞mprehellshon) 受け手の読解能力指標、
メッセージ内容に関する事後的な再生テス トや再認テス ト

第5段階 η見覗礼
=為
否∞miions)    

ツセ~ジに対
菫β量譲藝羹璽語嫁関寒象析

第6段階 スキル獲得 (Skm acqulsib■ )  スキルに関する再生テス ト、自己効力感の評定など

第■癸階
受容

温鮎 爺1縫 changc)
説得直後の態度変化測定質問紙など

第8段階 保持 (retentbn) 説得から一定時間経過後の態度変化測定質問紙など

第 10段 階 意思決定 (dCCISim mbo 意思決定の言語的表明、行動意志測定質問紙など

第鍛 階
鷲鷺 留 lttε :酬留 露 漁 症ぃ 説得話題に関 して頭に思い浮かんだ論拠の自己報告など

第H段階 行動 OChavbr) 行動観察、行動の自己報告など

第 12段階 強化 (∞nsOLdatbnl 目的 とす る行動の観察や 自己報告 、
渡 乃的行動の 自戸.報告 た だ

3.説 得事態の構成要素

説得事態の構成要素は、説得がコミュニケーションであるとい う特徴から、対人コミュ

ニケーションの 4つの構成要素に準拠 した構成になつている。ここでは、説得状況におい

て 「効果」の規定因となる「送 り手」、「メッセージ」、「チャネル・メディア」、「受け手」、

「状況 。文脈」の要素について示す。

(1)送 り手

送 り手の要因は、大別すると「信憑性 (credibility)」 、「魅力 (attractiveness)」 、「勢力 (power)」

となる。送 り手の人口学的特徴の効果は、上記 3つの要因に帰することができる。

信憑性 信憑性は、「専門性 (expertness)」 と「信頼性 (trusttorthiness)」 の 2つの成分か

らなる (Hovland,」 anis,&Kelly 1953)。 「専門性」とは、正確な情報を提供することのでき

る送 り手の知識 と能力を指す。送 り手の専門性は、学歴、職業、経験度、話し方 (e.g"発

話速度、「あの～」や 「え～」などの意味のない言葉 )、 情報源の明示、ユーモアなどによ

って左右される (0'Keefe,1990)。 「信頼性」とは、送 り手がどの程度自分の知つているこ

と (真実、事実)を正直に相手に伝えるかという観点を指す。信憑性は、すべての状況に

おいて同じように働かないことが示されている (Hovland&weiss,1951;Sti範 1986)。

16
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魅力 魅力とは、個人的な好感や親 しみやすさ、あるいはどれだけ他者と共通点があるか

とい う類似性を指す。一般に、受け手に好かれている送 り手は説得力があり(深 田,2002;今

井,2006;Pe彎 &WegeneL 1998)、 受け手に類似性を低いと知覚されるよりは類似性を高い

と知覚される場合に、説得効果が高い (深田 。木村 。牧野・樋 口,1999)。

勢力 勢力とは、送 り手が受け手への承認または制裁をコン トロールできると知覚される

程度、および受け手が送 り手の立場を受け入れるかどうかを監視する能力をもつている程

度のことを指す。一般に、勢力の高い送 り手は説得力がある。

(2)メ ッセージ

同じ内容の情報から成る説得的メッセージであっても、その構成方法や呈示方法が変わ

ると、メッセージの効果は変化する。また、メッセージに含まれる論拠によつても、メッ

セージの効果は異なる。

一面呈示と両面呈示 賛否両論が成立する話題に関して、説得方向に対する賛成論のみを

呈示 して他者を説得する場合を一面呈示 (one‐ sided presentation)と い う。一方、説得方向

に対する賛成論 と反対論の両者を呈示 して他者を説得する場合を両面呈示 (“o―sided

presentation)と いう。両面呈示において反論が反駁されていれば、両面呈示の方が一面呈

示よりも説得効果が高い (0'Keefe&Figge,1999)。 一面呈示 と両面呈示の効果は、受け手

に依存する (Pe町 &Wegeneち 1998)。

結論明示と結論保留 送 り手が受け手に対 して結論を明確に示す場合を結論明示 (explicit

conclusion)と い う。一方、送 り手が結論をばかす場合を結論保留 (implicit conclusion)と

いう。結論明示の方が結論保留よりも説得効果が高い (0'Keefe,1997)。

クライマックス順序と反クライマックス順序 説得的コミュニケーションにおける最も強

力な議論をコミュニケーションの最後に置くことをクライマックス順序 (climax order)と

いう。これに対 して、最も強力な議論をコミュニケーションの最初に置くことを反クライ

マックス順序 (anticlimax order)と い う。説得話題に対して受け手がどの程度関心をもつ

ているか、自我 と関連 しているかによつて、強力な議論を置く位置の影響力は異なる (今

17
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井,2006;Pe守 &Cacioppo,1986)。

情緒的アピールと理性的アピール 情緒的アピール (emotion appeal)と は、受け手の感情

に訴える説得を行 うことである。一方、理性的アピール (reason appeal)と は、受け手の理

性に訴える説得を行 うことである。いずれのアピールが効果的であるかについては、一貫

した研究結果が得られていない (Pc守 &Wegeneち 1998)。

論拠の質 論拠の質とは、論拠の強さ、すなわち、メッセージの説得力である。一般に、

論拠が強い場合は論拠が弱い場合よりも説得効果は高い (Petty&Cacioppo,1986)。

論拠の量 論拠の量とは、おもに説得的メッセージの中に含まれる論拠の数を指す。一般

に、論拠の量が多い場合は論拠の量が少ない場合と比較して説得効果は高い (Pe彎 &

Wegeneち 1998)。 しかし、受け手のメッセージの精査の程度によつて論拠の質が問題 とされ、

論拠の量が吟味される。

(3)チ ャネル・メディア

チャネルやメディアが説得に及ぼす効果については、ほとんど解明されておらず (深田,

2002;今井,2006)、 これらの要因についての検討が望まれている。

チャネル 人は他者を説得しようとする意図が高まると、視線、うなずき、ジェスチャー

を増加させ、表情が豊かになり、発話速度は速くなり、より大きな声で話 し、声の抑揚を

多様にし、発話の休止を減少させる (Mchrabian&Williams,1969)。 また、声の抑揚、声の

大きさ、発話速度、発話の休上の少なさ、顔面活動、ジェスチャー、視線行動は説得性 と

正の相関関係が確認され、一方、アダプターは説得性 と負の相関関係が確認されている。

Mchrabian&Williams(1969)の 研究結果から、散発的に音声的チャネルの効果の検証が行

われてきた (Apple,Streeteち &KFauSS,1979;Millet Maruyalna,Bcabet&Valone,1976;

Woodall&Burgoon,1983;横 山 。大坊,2008)が 、知見の体制化には至っていない。

メディア メディアによつて、受け手の精査 (elaboration)の程度が異なる。精査 とは、

説得の文脈においては、説得的コミュニケーション中の態度対象と関連する論拠について
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詳細に検討することである (神 山,2002)。 送 り手の信頼性や魅力性が高い場合は、録音テ

ープや印刷よりもビデオテープや対面状況やビデオテープの場合の方で、インパク トがあ

り、説得力がある (Andreoll&Worchel,1978;Chaiken&Eagし 1976,1983;Worchel,Andreoli,

&Eason,1975)。 一方で、メッセージの論拠が強い場合は、メッセージが外的ペースメッセ

ージである録音テープあるいはビデオテープよりも、自己ペースメッセージである印刷の

方で、メッセージの説得力が高まる (Chaiken&Eagl"1976)。 以上の結果は、メディアに

よつてチャネル手がかりが異なるため、受け手がどのようなチャネル手がかりを用いてメ

ッセージを処理するのかが鍵 となることを示 している。

(4)受け手

受け手の説得のされやすさを示す概念 として被影響性 (persuasibility)が ある。被影響性

に関係する受け手の特性としては、人口学的特性変数 (e.g"性、年齢 )、 パーソナ リティ

(e.g.,自 尊心、セルフ・モニタリング)、 などが挙げられる。

自尊心 自尊心とは、自分自身に対する評価である。自尊心と説得のされやすさには逆 U

字型の関係があることが示されている (Rhodes&Wood,1992)。

性 一般に女性の方が男性よりも説得されやすい (Eagly&Carli,1981;深 田,1973;今

城,1984;Janis&Field,195%神 山 。藤原・石井,199Q上野,1994)。 たとえば、恐怖アピー

ルに対して女性の方が男性よりも説得されやすい (深 田,1973)。 また、男性は小さな脅威

よりも大きな脅威に対して反発を感 じるが、一方、女性は大きな脅威に対 して従い説得さ

れた (今城,1984)。 これらの性差は、男性によつて作成された実験材料や男性による研究

実施 とい う社会文化的要因が考えられるほか、性別によつて被影響性が高まる説得話題の

性質、説得話題に関する態度、説得力をもつ論拠に違いがあるためであると考えられる

(Ptty&Wegeneち 1998)。

(5)状況・文脈

状況 。文脈とは、コミュニケーションが呈示される場面に関係するあらゆる要因である。

メッセージの反復、感情、メッセージ内容の予告の有無などが含まれる。

19



第 1章 本研究の理論的背景

メッセージの反復 メッセージを反復提示すると、説得効果の大きさと持続性は増加する

(深 田,2002)。

感情 説得とは関連のない肯定的感情、あるいは否定的感情が受け手の説得的メッセージ

の情報処理の仕方を異にする (原,1995;原・山本,1998)。 肯定的感情では説得的メッセー

ジの論拠の強弱による差はみられないが、否定的感情においては強い論拠の説得的メッセ

ージは弱い論拠の説得的メッセージよりも説得を促進する (原・山本,1998)。 このメカニ

ズムは、肯定的感情がヒューリスティック処理を促進 し、否定的感情が分析的処理を促進

するという、受け手の情報処理の違いによる。

メッセージ内容の予告 予告 (forewarning)と は、説得前の時点で説得の話題と立場や説

得意図を受け手に知らせることである。一般に、予告は説得効果を抑制する (深田,2002)。

4.対 人 コ ミュニケー シ ョンに関連 した説得研究のア プロー チ

(1)シ ングル ロチャネル・アプローチ (single― channel approach)6

対人コミュニケーション研究では、特に親密な関係の構築の過程において、特定の身体

部位のチャネルの特徴の測定、あるいは特定のチャネルが他者に及ぼす影響について膨大

な研究が報告されている (e.gり Beebe,1974;Exline,1963;Hall,1966;り |1名 ,1986;西出,1985;

和田,1986)。

では、他者を説得しようと働きかける過程では、特定のチャネルに関してどのような研

究が行われているのであろうか。第 3節 3(3)で既に述べたように、説得事態においては

対人コミュニケーション・チャネルについてはほとんど明らかになつておらず (深田,

2002)、 散発的にチャネルの効果が検証されてきた。説得事態におけるチャネル研究は、

Mchrabian&Williams(1969)が 先駆的であり、その研究以降、そこで得られた音声的チャ

ネルの効果に関する追試が行われてきた (Apple et al.,1979;藤 原,1986;Miller et J.,1976;

Wooddl,&Burgoon,1983;横山 。大坊,2008)。

横山 。大坊 (2008)で は、日本において発話速度が説得事態でどのように認知されるの

かについて検討を行っている。発話速度が信憑性に及ぼす影響に関しては、Miller et al.
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(1976)は発話速度の速さが信憑性を高めることを報告しているが、本邦では藤原 (1986)

は発話速度の遅さが信憑性を高めることを報告 している。このように欧米と本邦の見解は

一致 していないため、文化的要因を考慮 し、横山 。大坊 (2008)で は信憑性を構成する信

頼性 と専門性が発話速度によりどのような影響を受けるのかについて検討を行つた。発話

速度を、Fast群 510(字/分 )、 Medium群 420(字/分 )、 Slow群 330(字/分)に操作し

た精神鑑定に関する説得的メッセージを作成 し、大学生に説得的メッセージを音声によつ

て提示 した。その結果、発話速度の遅さが信頼性を高め、発話速度の速さが専門性を高め

ることが示されたが、発話速度は説得性に影響を与えないことが示された (Figure 6)。 こ

の結果は、信頼性に関しては藤原 (1986)と 同様であつた。

他者を説得するとい う状況においては、各チャネルの効果が明らかになっていない (深

田,2002;横山,2010)。 そのような状況では、Patterson(1983)が 指摘するように、横山 。

大坊 (2008)の ような一つ一つの要素に関する知見を体制化するシングル・チャネル・ア

プローチは重要であると考えられる。
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信頼性       専門性       説得性

No":′ く05

Figllre 6 発話速度が対人印象に及ぼす影響

(2)マルチ・チャネル・アプローチ (multi― channel approach)7

対人コミュニケーション研究では、特に親密な関係の構築の過程において、チャネル間

の関係が報告されている (c.g"Argyle&Cook,1976;Argyle&Dean,1965;Patterson,1976)。

第 1は、相補性 (compensttion)で ある (Argylc&Cook,197Q Argyle&Dean,1965)。 二者

の相互作用にはその二者の関係に応 じた快適な親密性のレベルがあり、その親密性のレベ

ルを維持 しようとする圧力が働 くために、親密性を構成する 1つのチャネルの用い方を変

化させると、他の 1つあるいは多くのチャネルの用い方はその均衡 したレベルを維持する

ために逆方向に変化する。第 2は、相互性 (reciprOcity)である (Patteson,1976)。 これは、
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第 3節 4.(2)に 関連する研究発表および論文は、Yokoyama&DJbo(2008)、 横山 (2010)で ある。
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コミュニケーション当事者Aの親密性の変化がBに顕著な生理的覚醒の増減の変化を引き

起こすならば、その状況の手がかりなどの認知的要因によつてその生理的覚醒の変化をポ

ジティブあるいはネガティブにラベルづけする。ポジティブにラベルづけられるのならば、

コミュニケーション当事者 Bによつて、親密性は返報される。

では、他者を説得しようと働きかける過程では、複数のチャネルに関してどのような研

究が行われているのであろうか。横山 。大坊 (2008)では説得事態での音声的チャネルで

ある発話速度に関して検討したが、対人コミュニケーション・チャネルの中でも非音声的

チャネルの影響が大きいことを指摘した上で、音声的チャネルと非音声的チャネルの複数

のチャネル間の検討の必要性を指摘している。

そこで、Yokoyama&DJbo(2008)、 横山 (2010)では、説得事態で発話速度と視線の 2

種のチャネルを操作した実験を行つている。発話速度は、Fast群 510(字/分 )、 Slow群

330(字/分 )、 視線は、カメラに向ける視線が総時間の 8%(視線少群)、 83%(視線多群)

に操作した精神鑑定に関する説得的メッセージを作成し、大学生に説得的メッセージを視

聴覚映像として提示した。その結果、信頼性と専門性に関しては、発話速度が遅くかつ視

線が少ない場合に最も専門性が低く評定されていた。説得性に関しては、発話速度と視線

の交互作用効果は認められなかつたがそれぞれのチャネルの主効果がみられている。すな

わち、発話速度は遅いと、視線は多いと説得性を高めることが示された。この研究結果か

ら、単一のチャネルでは説明できない複数チャネルでの効果や複数チャネルの組み合わせ

の効果を確認できたと言える。

しかし、Yokoyma&Daibo(2008)、 横山 (2010)の研究は対人コミュニケーション・

チャネルの中の発話速度と視線の 2種のチャネルしか扱えていない。したがつて、多様な

チャネルによるマルチ・チャネル・アプローチによる研究を行 う必要が示唆された。

O Siow Ca4/Low 口SIow Ga―gh 口Fast Ca24● W ■Fast Ca2ngh
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5∞

450
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350

3∞

250
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信頼性         専門性         説得性

助た1:つ く01,・・つく∞1

肋た23と bに差があり、cと dに差があることを示す

Figllre 7 発話速度 と視線が対人印象に及ぼす影響
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(3)直接性の直接効果モデル

直接性の直接効果モデル (The Direct Effects Model)は Andersen(1985)が 提唱したモデ

ルである。このモデルでいう直接的な行動とは、心理的距離を減少する接近行動、コミュ

ニケーションのために利用可能な情報を送る行動、感覚刺激を増加させる行動、対人的温

かさや親密 さ、支配性や地位を伝達する行動、を指す。直接性は言語的チャネルによつて

も伝達されるが (Wiener&Mehrabian,1968)、 このモデルは非言語的チャネルによって伝

達される直接性に限定している。

このモデルは、直接性を知覚すると生理的に覚醒するとい う考えを基盤 としている。単

一チャネルや複数チャネルによって表出される非言語的直接性が直接的にポジティブな効

果をもたらす。説得場面では非言語的直接性が直に説得効果を高める。たとえば、雇用主

は、雇用主に対 して視線を向けない就職希望者よりも視線を向ける就職希望者を採用する

(Burgoon,cokeち &CokeL 1986)。 これは非言語的直接性が他者の注意を喚起し、温かさ、

好意や熱意として知覚されるためである。McGuire(1985)の説得の段階の第 2と 第 3段

階に効果的であると言える。

(4)期待 ―侵犯理論

期待一侵犯理論 (Expectancy一 Violations Theory;以下、EVTと 略す)は、Burgoon&Jones

(1976)に よって特にプロクセミクス行動に特化 したものとして提唱され、Burgoon(1978)

によって一般化された理論である。 日常の対人コミュニケーション場面では、人は 「予測

的 (predictive)」 な期待、あるいは「規範的 (prescriptive)」 な期待をもつ。これら 2つの

期待は、個人属性、関係性、文脈によつて規定される。期待に対する反応として、人の期

待に沿うように相手が行動する場合を期待確証行動 (expectancy confrlning behavior)、 人の

期待に沿 うように相手が行動 しない場合を期待侵犯行動 (expectancy宙 olating behavior)と

いう。期待侵犯行動の例として、標準の対人距離を侵犯する行為は、コミュニケーション

相手が魅力的あるいは非常に報酬的であるとポジティブに解釈されるが、コミュニケーシ

ョン相手が非魅力的あるいは報酬的ではないとネガティブに解釈 される。そのため非魅力

的あるいは報酬的でない人は、個人的な特徴に注目されない標準的な対人距離の場合に最

も好ましい結果になる。
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(5)ディストラクション・モデル

ディス トラクション 。モデル (Distraction Model;以下、DMと略す)は、EVTに匹敵す

るアプローチである。送 り手の非言語的行動が受け手の気を散らすならば、受け手はより

説得の影響を受けやすい。それは、受け手がディス トラクションに気付いていなくてもデ

ィス トラクションは機能する、ディス トラクションは生理的覚醒を生じさせる、とい う 2

つの理由による。

Buller(1986)は メタ分析によつてディス トラクションと説得の関連を検討 している。

コミュニケーションに関連のないディス トラクション (e.g"ノ イズ、視覚的ディス トラク

ション)は、受け手のメッセージの理解を妨げるため、説得や態度変化に対する効果が低

まる。一方、コミュニケーションに関連のあるディス トラクションは、そのディス トラク

ションの質が問題とされる。魅力や信憑性の高さがディス トラクションになる場合は、ポ

ジティブな特質に焦点が当てられるため、ポジティブな効果を生 じさせる。 しかし、魅力

や信憑性の低さがディス トラクションとなる場合は、ネガティブな特質に焦点が当てられ

るため、ネガティブな効果が生じる。

(6)コ ミュニケーション調節理論

コミュニケーション調節理論 (Communication Accommodation Theory;以 下、CATと 略す )

は、当初は話体調節理論 (Speech Accommod江 lon Theory)と して知られ、Giles(1973)に

よつて提唱された理論である。この理論は、相互作用における相手との関係の調整をコミ

ュニケーション行動 (e.g"言語行動、パラ言語行動、とりとめのない行動、非言語行動 )

から分析 しようとするものである。

プロセスとしての調節 (accOmmOdation)と は、相互作用者がコミュニケーション行動間

の社会的相違やコミュニカティブな相違を減少させる、あるいは増加させようとしてコミ

ュニケーション行動を調節する点に言及 している。別の観点では、CATは、われわれが互

いに同じ行動や異なる行動をとるのはなぜかを説明することに高い注意を向けている。

この理論の鍵 となる概念は、「収束 (convettenCe)」 である。収束とは、他者への関心を

示 したり、他者の承認を得ようとすることを意味する。コミュニケーションスタイル (e.g"

スラング、文法構造、声の大きさ、声の高さ、歩き方、手の動き、服装)が他者とより類

似するようになるときに収束は生 じている。一方で、コミュニケーション当事者の一方あ

るいはお互いがコミュニケーションスタイルから遠ざかつていく場合を「相違 (divergence)」
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とい う。CATは 、送 り手の要因の魅力、特に類似性が効果に影響を与えるとする。

説得事態における CATで説明可能な研究例を次に示す。Buller&Aunc(1992)は 、解読

能力の高い人は速い速度の説得的メッセージに説得される傾向にあるが、解読能力の低い

人にはそれはあてはまらないとい う結果を報告している。解読能力の高い人は発話速度が

速いため、自分と同様のコミュニケーションスタイル、すなわち発話速度の速い説得メッ

セージに説得されると考えられる。

(7)精査可能性モデル

精査可能性モデル (Elaboration Likelihood ModeL以 下、ELMと 略す)は、Pe町 &CaCiOppo

(1981,1986)に よって提出された理論である。説得的コミュニケーションが態度変化に

及ぼす影響に焦点を当ててきた従来の研究の多くは、説得的コミュニケーションの送 り手、

メッセージ、受け手、チャネル 。メディア、状況が態度変化にいかなる影響を及ぼすのか

について検討 してきた。 しかし、そのような要因が態度変化に及ぼす効果については、一

貫した結果が得 られていない。たとえば、専門性の高いメッセージの送 り手は、説得に効

果的である (Kelman&Hovland,1953)、 逆効果である (Stemthal,Dholakit&Leavi■ ,1978)、

いかなる効果も生じない (Rhine&Severance,1970)、 とい う矛盾 した結果が報告されてい

る。ある要因の及ぼす効果の非一貫性に関して、さまざまな理論が提出されてきたが、実

証的に一般化できる理論はほとんどみられなかった。そこで、Pe町 &CaciOppo(1981,1986)

は、1つの概念的な傘のもとで、多くの矛盾する研究結果 と理論的志向性を統合するため

に、ELMを提出するに至った。

ELMは、矛盾 した研究結果と理論を統合するために、「説得に至る 2つのルー ト」、つま

り「中心ルー ト (central route)」 と「周辺ルー ト (peripheral route)」 を仮定している。この

2つのルー トは、人が説得的コミュニケーションを受けたときに、どれだけそのことにつ

いて精査できる可能性があるか否かによつて決定される。すなわち、ELMを解釈する上で

の重要な概念は、精査であり精査連続体 (elaborttion continuum)で ある。精査連続体とは、

精査の程度を連続体として捉えることである (神 山,2002)。 精査連続性の高い極に位置す

る時には 「中心ルー ト」、精査連続性の低い極に位置する時には「周辺ルー ト (peripheral

route)」 に沿つて態度変化が生じる。Figure 8に精査可能性モデルを示 した。態度変化が中

心ルー ト、あるいは周辺ルー トに沿 うのかは、メッセージを処理する動機づけ (Figure 8

の A)と 能力 (Figure 8の B)に関係する。メッセージを処理する動機づけと能力の両方
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が高い場合には中心ルー トを経て態度変化が生じるが (Figure 8の A→B～ E)、 動機づけあ

るいは能力のいずれかが低い場合には周辺ルー トによる態度変化が生じる (Figure 8の A

もしくは B→G→F)。 また、中心ルー トと周辺ルー トによる過程の違いによつて、新たに

形成される態度の質が異なる。周辺ルー トよりも中心ルー トに沿つて引き起こされた態度

は、多くの認知的作業を経るために、持続性があり、行動の予測が可能であり、反対の立

場からの説得に対 しても抵抗が強い。

しかし、日本で ELMを適用するには問題がある (飽戸,1984;藤原・神山,1988)。 アメ

リカ文化で提出されたELMが、コミュニケーション文化の異なる日本でもELMが一般化

可能であるか否かという問題である。たとえば、アメリカは多民族国家であるので、他者

へのメッセージ伝達手段 として言語に頼 らざるを得ないとい う文化的背景がある。飽戸

(1984)は、日米間の 「言語への信頼」を検証した結果、アメリカ人は日本人よりも言語

に対する信頼感が厚 く、人は言語で説得できるとい う確信をもつという結果を報告 してい

る。Hall(1976)は 、コミュニケーションをコンテクス ト (context)と 言語 との関連性に

よつて低コンテクス ト文化 (low context culture)と 高コンテクス ト文化 (high context culture)

に区別 している。コンテクス トとは状況 (e.g"非 言語手がかり)の ことである。日本は高

コンテクス ト文化に区分され、言語よりも状況を重視 して多くの情報を得ようとすること

を指摘 している。すなわち、アメリカとは言語に対する信頼感が異なる日本において、説

得場面でメッセージ内容 (言語)が どれだけ重要な意味をもつのか疑間である (藤原・神

山,1988)。 たとえ、精査が高まつたとしても、高コンテクス ト文化の日本では周辺手がか

りにかなりの重点が置かれる可能性があり、さらに、言語による説得だけでは、精査自体

が高まらない可能性が藤原・神山 (1988)に よつて指摘されている。
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説得的コミュニケーション

A情報を処理することに動機づ

けられているか?

個人的な関連性、認知欲求、
個人的な責任性、等

G周辺的手がかりがあるか ?

肯定的・否定的感情、
魅力や専門的な送 り手、
論拠の数、等

B処理する能力があるか?

ディストラクション、反復、
過去の経験、メッセージの
理解度、など

: 度に戻る

C認知的な処理の性質
(初期態度、論拠の質、等)

どちらでも
ないか中間的

D認知構造の変化
新しい認知が採用され、記憶の中にた

くわえられるか ?
以前以上の異なった反応が日立ってさ
れるか ?

中心的な否定的

態度変容

F周辺的な態度変化
態度は比較的一時的で、影響さ

れやすく、行動を予測できない

Yes
(非好意的)

態度は比較的持続的で、抵抗が

あり、行動を予測できる。

Figure 8 精査可能性モデル (Pe■y&Cacioppo,1986;訳出は藤原 (1995)に よる)

5.コ ミュニケー シ ョンとしての説得研究の再考

(1)コ ミュニケーション特性からの説得の類型化

深田 (1998)は 、コミュニケーション特性から、対人コミュニケーションを 7つに類型

化している。深田 (2002)で は、対人コミュニケーションの類型に準じて説得の類型を試

みている (Table 3)。 「情報伝達の方向性に基づく類型」には、コミュニケーションが一方

から他方へと一方的に移動する一方向的説得と他方から一方へ相互的に移動する双方向的

説得がある。「特別な媒体の介在に基づく類型」には、特別なメディアを必要としない対面
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的説得、電話や手紙などのメディアを利用 した媒介的説得がある。「役割関係の関与に基づ

く類型」には、組織体や集団の構成員あるいは関係者によつて制度的に認められた公的説

得とそのような制度とは無関係な私的説得がある。「メッセージ記号に基づく類型」には、

言語を使用する言語的説得と言語以外のチャネルを使用した非言語的説得がある。「感覚チ

ャネルに基づく類型」には、送られてきたコミュニケーションを知覚するのに利用する感

覚器官の種類によつて、聴覚的説得、視覚的説得、視聴覚説得などがある。「当事者間の社

会的地位関係に基づく類型」には、社会的地位の異なるコミュニケーション当事者間での

垂直的説得 と社会的地位が等しい当事者間での水平的説得がある。「媒体の規模に基づく類

型」には、一度に多数の受け手を説得するために新聞やテレビなどのマス 。メディアを使

用するマス・メディア説得と 1人あるいは少数の受け手を説得するために電話や手紙、身

体メディアを使用するパーソナル・メディア説得がある。

Table 3に示 した 7つの類型は並列的に存在するのではなく、最終的にあらゆる説得は、

これら 7つの類型をすべて組み合わせることによつて、7次元的に理解されねばならない

(深 田,2002)。 本論文では、送 り手と受け手の相互性を仮定した双方向性やコミュニケー

ション当事者の対面性が保障され、集団に所属するものに公的に認められたものではなく

私的な、言語および非言語をも用いることで、視聴覚的な情報を利用可能な、コミュニケ

ーション当事者間に地位の差が生じていない水平的な関係性が存在し、パーソナル・メデ

ィアである身体メディアを使用する、7次元を組み合わせた説得状況を検討対象とする。

Table 3 コミュニケーション特性に基づく説得の類型 (深 田,2002)

①情報伝達の方向性に基づく類型 :一方向的説得と双方向的説得

②特別な媒体の介在に基づく類型 :対面的説得と媒介的説得

③役割関係の関与に基づく類型 :公的 (公式的)説得と私的 (非公式的)説得

④メッセージ記号に基づく類型 :言語的説得と言語 。非言語併用説得

⑤感覚チャンネルに基づく類型 :聴覚的説得、視覚的説得、視聴覚的説得、等

⑥当事者間の社会的地位関係に基づく類型 :垂直的説得と水平的説得

⑦媒体の規模に基づく類型 :マス・メディア説得とパーソナル・メディア説得
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(2)コ ミュニケーション過程か らの説得研究の位置づけ

コミュニケーションの概念は、意味伝達過程、相互作用過程、影響過程とい う3つの側

面をもつ (深田,2001)8。 意味伝達過程 とは、コミュニケーションを介して、他者 と意味

を共有することである。相互作用過程 とは、他者 と自己の相互作用を通して、人間関係を

形成 していくことを指す。影響過程 とは、コミュニケーションによつて、他者に影響を与

えることである。Figure 9に 示 したように、コミュニケーションを、意味伝達過程、相互

作用過程、影響過程を頂点とする正三角形として表すことができる (深 田,2001)。 これ ら

3つの性質のどれか 1つのみに対応するコミュニケーションは、理論上は存在するものの、

実際のコミュニケーションは 3つの性質を併せ持っている。相対的にその性質が最も顕在

化するかによつて、その最も顕著に表れている性質を強調する形で、正三角形のいずれか

の頂点の特徴をもつ影響過程、意味伝達過程あるいは相互作用過程のコミュニケーション

と呼ぶことができる。あるコミュニケーションが 3つの性質をどの程度備えているかは、

正三角形の 3つの頂点からの距離によつて判断することができる。

説得は、送 り手が受け手に効果を生じさせるために行 うとい う性質を強く持つているた

め (Gass&Seiteち 2004)、 3つの側面のうちの影響過程としての性質を最も顕著にもつコミ

ュニケーションである (深田,2002)。 影響過程としての説得的コミュニケーションは、顕

在化はしていないが、意味伝達過程 としての性質をその規定として備えている。影響過程

としての説得的コミュニケーションは相互作用過程としての性質とも関連する。ただし、

この場合は双方向的説得の場合が当てはまり、一方向的説得の場合は当てはまらない。

本論文では、まずコミュニケーション当事者の記号化を問題 とするため、意味伝達過程

を重視した検討を行 う。次に、コミュニケーション当事者の記号化が受け手に及ぼす効果

を問題とするため、影響過程を重視 した研究を行 う。いずれの検討においても相互作用過

程としての性質をそれぞれの過程の規定として備えるものとする。

8も
ちろんコミュニケーションの概念は多様である。たとえば、岡部 (1996)は、コミュニケーションの

定義を相互作用過程説、刺激―反応説、意味付与説、レトリック説の 4つに分類 している。相互作用過程

説は相互作用過程、刺激一反応説は影響過程、意味付与説は意味伝達過程に対応する。 レトリック説は、
レトリックを構成する話 し手、聞き手、状況、目的といつた外的要素に加えて、メッセージ作成について

のレトリックの 5つの規範 (構想、構成、修辞、記憶、所作)か らなる内的要素をコミュニケーションの

構成要素とする。岡部 (1996)の分類のプロセスを重視 した分類が深田 (2001)に あたる。
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相互作用過程
A

Figllre 9 影響過程コミュニケーションの位置づけ (深田,2001)

― c
影響過程

B~~~
意味伝達過程

第 4節 本章のまとめ

本章では、対人コミュニケーションの従来の研究を概観 した上で、説得研究を概観 した。

説得とい う行為が対人コミュニケーションに包含 されるため、まず構成要素が共通するこ

とを示 した。 しかし、説得研究では対人コミュニケーション・チャネルに関して明らかに

なっていないことを示 した。最後に、説得はコミュニケーションであるという特徴をもつ

ことから、コミュニケーションから説得研究を捉え、コミュニケーション特性、コミュニ

ケーション過程について示 し、本論文で対象とする説得事態について述べた。次章では、

本論文の問題の所在を明らかにし、本論文の目的と構成について述べる。
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第 2章 問題の所在と本論文の目的・構成

第 1節 問題の所在

本論文では、FTF場面での説得に焦点を当てる。メディアを対面とすることで、従来の

説得研究を概観すると以下のような問題点が挙げられる。

1.非 言語 的チ ャネルヘの視 点

従来の説得研究は、メディアとして印刷 された文章や音声が採用されてきた (今井,2006,

2010;榊 ,2002)。 それゆえ、非言語的チャネルは説得研究において副次的な扱いがなされ

(Burgoon,Birk,&Pfau,1990)、 説得の特徴 とは主として言語で行われる(深田,20021 Perlo二

2010)と されてきた。したがつて、従来の説得研究では言語的チャネル (e.g"論拠の強さ、

恐怖喚起)に焦点を当てた検討が盛んに行われてきたと言える。

実際の対面場面では、メッセ‐ジの生成および解読に言語的チャネルに加えて非言語的

チャネルも使用可能である。対人コミュニケーション研究では、非言語的チャネルの他者

への影響力の大きさが指摘されている (Mchrabian,1972)。 たとえば、非言語的チャネルは

印象形成に影響を与える (e.g"Burgoon et al.,1990;藤 原,1986)。 また、非言語的チャネル

は言語を補完・強調する (e.g"Ekman&Friesen,1969;Knapp&HJl,2009)。 よつて、対面

説得場面においても非言語的チャネルは言語的チャネルと同様に、メッセージの生成、解

釈の手段 として重要な役割を果たすことが予測される。そこで本研究では、文章や音声と

いうメディアでは扱われてこなかった非音声的非言語的チャネルについて検討を行 う。

2.説 得 的 メ ッセー ジの生成・使用 とい う視 点

従来の説得研究では説得的メッセージが受け手に及ぼす効果を検討することに重きが置

かれてきた (深田,2002;Gass&Seiteち 2004)。 すなわち、研究者が送 り手の説得的メッセ

ージを作成 し、メディアを通して伝達することで受け手の態度や説得的メッセージに対す

る印象に及ぼす効果を検討 してきた。そのため、送 り手がどのような説得的メッセージを

生成するのかについては明らかになっていない点が多い。説得とは影響過程としての性質

を最も顕著にもつコミュニケーションであるため、受け手の解読段階や効果の発生段階に

拘束される必要はない (深田,2002)。 ゆえに、メッセージ生成に着目することは説得研究
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に基礎的な知見を加えるという意味で有用であろう。

3.コ ミュニケーシ ョンが双方向的であるという視点

従来の説得研究は、送り手と受け手の立場の循環プロセスを念頭に置かない一方向的な

研究が中心であった (池 田,2000)。 しかし、対人コミュニケーションは送り手と受け手の

立場の交替が行われる双方向的なコミュニケーションであるため (竹内,1973)、 送り手と

受け手という立場を固定した説得研究から、立場の交替という視点をもつた検討を行 う。

双方向的なコミュニケーションを研究対象とすることで、より生態学的妥当性の高い検討

を行うことが可能であると考えられる。

第 2節 本論文の目的と構成

1.本論文の目的

本論文の目的は、次の 2点である。1)対面場面で他者を説得しようとする時、われわれ

はどのような対人コミュニケーション・チャネルを使用してメッセージを生成するのか、2)

メッセージ生成に使用された対人コミュニケーション・チャネルは受け手にどのような効

果を及ぼすのか、について検討する。

2.本論文の構成

まず、第 3章では、送り手と受け手の役割が固定された一方向的なコミュニケーション

事態において、送り手がどのような対人コミュニケーション・チャネルを使用してメッセ

ージを生成するのかについて明らかにする。その上で、送り手がメッセージ生成に用いた

対人コミュニケーション・チャネルが受け手に及ぼす影響を検討する。

次に、第 4章では、コミュニケーションの双方向性という視点を加える。二者のコミュ

ニケーション当事者が他者を説得しようとする状況で、コミュニケーション当事者はどの

ような対人コミュニケーション・チャネルを使用してメッセージを生成するのかについて

明らかにした上で、コミュニケーション当事者がメッセージ生成に用いた対人コミュニケ

ーション・チャネルが相互作用相手にどのような効果を及ぼすのかについて検討する。

最後に、第 5章では、本論文の一連の研究から得られた知見を整理し、 トレーニング・

プログラム開発のための効果的な説得方略の提案を行う。
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第 3章 一方向的対面 事態での実験的検証
1

第 1節 本章の目的

第 2章で示したように、従来の説得研究ではメディアとして印刷された文章や音声を採

用 してきた (今井,2006,2010;榊,2002)。 そのため、多様な対人コミュニケーション・チ

ャネルの中でも、特に非音声的非言語的チャネルの使用や解釈が説得事態では明らかにな

つていない点が多い (深田,200■ Per10■ 2010)。 また、従来の説得研究が受け手に及ぼす

効果の検証に重きを置いてきたため、一体、送 り手がどのような対人コミュニケーション・

チャネルを用いてメッセージを生成 し、受け手を説得しようとしているのかは明らかでは

ない。

以上のことから、本章ではまず、対面での一方向的なコミュニケーション事態において

送 り手がどのような対人コミュニケーション 。チャネルを用いて説得的メッセージを生成

するのかを明らかにする。その上で、その説得的メッセージの生成に用いられたチャネル

が受け手に及ぼす効果について検討する。

具体的には、教示によつて説得条件と統制条件を設定し、送 り手 (参加者)が受け手 (実

験協力者)に 2つの条件下で 2度メッセージを伝達するという実験室実験を実施する。そ

して、それぞれの条件でのコミュニケーション行動を定量化し、条件間で比較検討する。

さらに、それらのコミュニケーション行動が対人印象の認知に及ぼす影響を検討する。

第 2節 送り手のメッセージ生成に関する検討

1.目 的

対面説得事態において、送 り手がどのようにメッセージを生成するのかについての先駆

的な研究が Mchrabian&W11liams(1969)に よつて行われている。彼らは、他者を説得しよ

うとする送 り手の説得意図を 3段階設定し、送 り手に説得意図を変えて 3度、メッセージ

を伝達するという実験を行つている。本研究で扱 う非音声的非言語的チャネルの結果に言

及すると、人は他者を説得しようとすると、視線、ジェスチャーを増加させ、表情が豊か

になり、前傾姿勢になることが報告されている。また、対人距離、受け手に向ける身体の

向き、左右への身体の傾き、手足の動き、アダプターについては、説得意図によつて行動

1 
本章に関する研究発表は、Yokoyalna&Dabo(2∞9,20Ha)、 横山 。大坊 (2010)である。
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の変化はみられないことが示されている。

しかし、Mchrabian&Winians(1969)に よる研究結果が日本において一般化されるため

には、日本と欧米の文化の違いという問題がある。送 り手の記号化は文化によって規定さ

れる (Berlo,1960)。 低コンテクス ト文化である欧米に対して、高コンテクス ト文化である

日本では送 り手が曖味な表現を用いやすいこと、表出行動が抑制されること、が報告され

ている (中村,1991;Takai&Ot 1994)。 このことから、高コンテクス ト文化である日本に

おいて、説得意図の違いによつて送 り手はどのような非音声的な非言語的チャネルを用い

るのかを明らかにする必要がある。

そこで、本研究ではまず、送 り手が他者を説得しようとするときに、どのような対人コ

ミュニケーション・チャネルを使用 してメッセージ生成を行 うのかについて検討する。

Mchrabian&V11liams(1969)の 研究で明らかになったチャネルのうち、ジェスチャー、ア

ダプター、視線、表情 (笑顔)について検討を行 う。これらの非言語的チャネルは受け手

の印象形成や態度変化に影響することが示唆されており (e.g"BurgoOn et al.,1990;藤原,

1986;Yokoyalna&D」 bo,2008)、 実際の説得場面でこれらのチャネルが使用されるか否かに

ついて検討する。

さらに、言語的チャネルに関しては、印刷された文章や音声を利用した膨大な説得研究

からは文化差は確認されていない。結論は保留するよりも明示すると説得効果が高い (e.g"

深田,20020'Keefe,1997)、 論拠の質は低いよりも高いと説得効果が高い (c.g"伊藤,199乳

Pe町 &CaciOppo,1986)、 論拠の数は少ないよりも多いと説得効果が高い (e.g"深 田,2002

Pe中 &Wegeneち 1998)、 メッセージは繰 り返されないよりも繰 り返されると説得効果が高

い (e.g"原岡,196Q Pcゥ &Wegeneち 1998)と いう一貫した研究結果が得られている。一

方、受け手の感情にアピールするのかあるいは理性にアピールするのか、説得 したい方向

の情報のみを呈示する一面呈示が有効であるのか、あるいは両面呈示が有効であるのか、

については一貫した研究結果は得 られていない。しかし、このような研究結果は、研究者

が送 り手のメッセージのある要因を操作することによつて得られた結果であり、実際に他

者を説得 しようとする際に人が行 う行動ではない。確かに、このような研究結果は実際に

人が他者を説得 しようとする際に有効な説得戦略を提供していると考えられる。そこで本

研究では、実際に他者を説得するとい うコミュニケーション実験を行 うことで、先行研究

で導き出されている知見が実際の行動に利用されているか否かについて検討を行 う。

なお、第 1章第 2節 3(3)で示 したように、対人コミュニケーション・チャネルの使用
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は性男りによつて異なることが指摘されている (Andersen,2008;Hall,1984,2006;LaFrance,

Hecht,&Paluck,2003;Mulac,2006;岡 本,2010)。 よつて、性差の要因も加えて検討を行う。

2.方法

本実験

(1)実施時期

会話実験は、2008年 12月 ～2009年 1月 と2010年 12月 に実施された。

(2)参加者

大学生61名 (男性 29名 、女性 32名 ;平均年齢 18.98歳、繊>0.94)が実験に参加した。

大阪大学において、「対人コミュニケーションに関する研究」という名日で40分程度の実

験であること、デジタルビデオカメラレコーダーによる撮影が行われることを伝え、授業

時に実験参加者の募集を行つた
2。

分析では、実験協力者と相互作用を行つた参加者、実験協力者と面識があると回答した

参加者、撮影した映像や音声に不備のある参加者、を除く55名 (男性 28名 、女性 27名 ;

平均年齢 18.98歳 、SD―ll.95)を 分析対象者とした
3。

(3)実験協力者4

大学生6名 (男性 3名、女性 3名 ;平均年齢 21.33歳、SDEO.82)に 、もう1名の参加者

2 
参加者の募集は、「′さ理・行動科学入門」、「実践英語」、「英語 (Reading)」 、「統計学 A― Ⅱ」、「現代社

会を読み解く :ボ ランティア論」、「現代文化を読み解 く :現代の文化」、「現代文化を読み解く :人間科学

のフロンティア」、「人文地理学基礎 B」 、「経済史」で行つた。

3 この実験では参加者が話者、実験協力者が聞き手という役割が与えられていた。参加者は、聞き手の

役割は聞くことだけに専念することであるという教示を受けていた。実験協力者と相互作用を行つた参加

者 とは、積極的に聞き手に質問をし、聞き手がそれに応答 した場合を指す。

4 2008年
度の実験では男性 2名 、女性 2名 の実験協力者を選定するために、予備調査を実施 した。予備

調査の参加者は男性 14名 、女性 13名 であつた。男性には 6名 の実験協力者候補を、女性には 5名 の実験

協力者候補について、Big Five(和 田,1996)の 下位因子である「外向性」、「情緒不安定性」、「開放性」、
「誠実性」、「調和性」の各因子に対して因子負荷量の高い 3項目、計 15項 目について 7件法で回答を求

めた。各因子に対 して実験協力者候補を独立変数 とし、各因子を従属変数とする 1要因分散分析を実施 し、

いずれの因子に対しても差がみられない男女各 2名 を実験協力者 とした。2010年度においては、2008年

度に行つた実験の評定値に差がみられない男女各 1名 を実験協力者 とした。予備調査の参加者は、男性

14名 、女性 16名 であつた。男性には 5名 の実験協力者候補について、女性には 4名 の実験協力者候補に

ついて、Big Fivc(和 田,1996)の 下位因子である「外向性」、「情緒不安定性」、「開放性」、「誠実性」、「調

和性」の各因子に対する因子負荷量の高い 3項 目ずつに 7件法で回答を求めた。
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のふりをするように実験協力を依頼した。実験協力者の役割は受け手であつた。受け手の

行動が送 り手のコミュニケーション行動に与える影響を排除するために、受け手は会話行

動についてあらかじめ十分な訓練を行い5、

服装の色や形も統一した
6。

(4)デザイン

2(条件 ;説得、統制)× 2(性 ;男性、女性)の 2要因混合計画であつた。条件は参加

者内要因、性別は参加者間要因であつた。条件に関してはカウンターバランスをとつた。

(5)質問項目

①話題に対する態度および関心の度合い 12の話題に関して態度と関心の度合いに回答

を求めた。具体的には、1)少年の凶悪犯罪は親の養育方法に問題がある、2)年老いた両

親の世話は子供としての義務である、3)質のよい教育のためには授業料値上げは仕方ない、

4)歩きタバコは法律で罰するべきだ、5)い じめの報道はいじめを苦とした自殺を助長し

ている、6)犯罪を犯す人間は人格的に欠陥がある、7)女性は知力、組織力などの点で男

性とは同等ではない、8)い じめはいじめる側に全面的に責任がある、9)妊娠中絶は人間

として認めてはならない行為だ、10)学校である程度の性教育が全ての少年少女に対して

行われるべきである、H)脳死の考え方がもつと浸透すべきだ、12)表現の自由が認めら

れているのは望ましいことだ、であつた。態度は、「非常に反対」から「非常に賛成」、関

心の度合いは、「全く関心がない」から「非常に関心がある」の 7件法で回答を求めた。

②撮影および映像の研究使用に関する承諾書 承諾書の記載内容は以下の 3点であつた。1)

実験で得られたデータ (質問紙 。映像および音声記録)は、すべて研究目的 (統計的分析 。

学会発表での利用など)のみに使用する、2)プライバシーの侵害や情報の漏洩の無いよう

にデータの管理を厳重にする
.、
3)実験者がデータを使用する場合、①データを他の人のデ

ータとあわせて統計的に分析する、②他の実験場面において映像および音声データを提示

5 
受け手には次の会話行動を行 うように依頼 した。1)話 し手に視線を向ける (過度に向け過ぎず、自然

に瞬きも挟む)、 2)椅子に腰を深くかけて座 り、姿勢は後傾 。前傾にならないようにする、3)最初に話

題について質問する以外は発言しない、4)微笑みかけない、5)う なずきや相づちを多用しない、という

中性的な行動とした。実験協力者には口頭で説明した上で、事前に十分に練習を行つた。

6 
服装は、黒色の上着とブルージーンズを着用し、アクセサリーは身につけず、Figure 10の左の右の人

物のようであつた。また、髪型は、予備調査の際と同じであるように依頼 し、加えて、実験期間中はカッ

トや染色は控えるように依頼した。
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する、③研究発表 (プ レゼンテーション)の場であなたの映像あるいは音声データを提示

する、について同意可能な範囲に記入を求めた。最後に、上記の内容と実験参加に同意を

得られた場合に参加日と署名の記入を求めた

③面識の程度 実験協力者との面識の程度 (浦・桑原 。西田,1986)に 回答を求めた。具体

的には、1)初対面である、2)顔は見たことがある、3)あいさつをかわす、4)日 常的な

話をする、5)個人的な問題まで話すことがある、のいずれかに○を付すよう求めた。

④対人印象評定尺度 Big Five(和 田,1996)から、「外向性」、「情緒不安定性」、「開放性」、

「誠実性」、「調和性」の各因子から因子負荷量の高い項目を3項目抜粋し、計 15項 目を用

いた (資料 1)。 各項目に対し、「全く当てはまらない」から「非常に当てはまる」の 7件

法で回答を求めた。

⑤操作チェック 具体的な項目は、「あなたは相手を説得しようと試みた」を用いた。この

項目に対し、「全くあてはまらない」から「非常にあてはまる」の7件法で回答を求めた。

⑥自由記述 各条件のコミュニケーションについて、どのような点に注意してメッセージ

を伝達したのかについて自由に記述するように求めた。

以上の質問項目以外にも回答を求めたが、本研究の趣旨とは異なるためここでは報告し

ない。

(6)装置

撮影装置 として、デジタル ビデオカメラレコーダー (DR‐HC3,Ⅲ)R‐SR12,SONY)を

用いた。録音装置 として、ヘ ッドセ ッ トマイク (ATM75,audio technica)を 使用 した。

(7)手続き

会話実験の参加者は、指定した日時に実験室に招集された。同性の実験協力者はもう 1

名の参加者のふりをしてあらかじめ実験室に待機していた。参加者が実験室に到着すると、

衝立によって仕切られた個別のブースにある座席で質問項目①に回答を求めた。
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質問項目①を回収後、実験者は実験参加に対するお礼を述べ、自己紹介を行つた。その

後、二者による実験であること
7、

実験時間は 45分程度であること、メッセージを伝える

時のコミュニケーション特徴を検討する実験であること、実験中に気分を害したり気分が

悪くなつた場合には実験をいつでも中止可能であることを伝達した。次に、会話の様子を

デジタルビデオカメラレコーダーで撮影すること、撮影された映像は研究目的以外に使用

しないこと、質問紙は個人が特定されないように分析することについて説明し、質問項目

②をよく読むように促 した。質問項目②について理解ができたら、質問項目③と④に回答

を求めた。

質問項目②、③、④を回収後、実験が 「人が説得しようとするとき、どのように人が行

動するのかを検討すること」であること、話し手と聞き手の役割が設定されていることを

伝達した。さらに、話し手の役割は聞き手に 2つの話題についてメッセージを提示するこ

とであり、聞き手の役割は発言をせず送 り手の話をしつかりと聞くことであると教示 した。

この役割は実験実施前にあらかじめランダムに決定されており、参加者は話し手、実験協

力者は聞き手に配置されていると伝達した。参加者と実験協力者にそれぞれの役割につい

ての了承を得た後に、教示文と自紙を手渡 し、役割ごとに個別に教示を行つた。教示は以

下のようであった。

「1つ 目の話題は○○です。」

説得条件 :「一生懸命に相手を説得しようとしてください。相手の考え方がどうであれ、

相手を納得させるようにメッセージを伝達するように試みてください。」

統制条件 :「相手を説得しようとか、あえて説得しないというのではなく、ニュー トラ

ルな方法で、相手にメッセージを伝達するように試みてください。つまり、

事実を伝達するコミュニケーションやバイアスのないコミュニケーション

を提示することです。」

「話題は○○です。1つ 目の話題について、お話しするための準備を5分程度していた

だき、1つ 目の話題についてお話いただきます。2つ 目の話題についても、同様です。5

分以内に準備をおえられましたら実験者に教えてください。なお、お話ししていただく

際に、ご記入いただいた用紙をお持ちいただくことはできません。

また、各話題について、相手の方はあなたの考えを聞いてきますので (例 :「“オリン

7 二者による実験であることを教示する際、質問項目③および④に回答を求めるため、2者が互いの姿を

目視できる状態で教示を行つた。
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ピックにはドーピング検査が必要である"と いう意見がありますが、あなたはどう思わ

れますか ?」 )、 相手の方に上記に示した方法で、5分程度であなたの意見を述べてくださ

い。終了時間になりましたら実験者が合図を出します。ここまでで、何か質問はござい

ますか。」

教示文に従い教示を行い、1つ 目の話題、メッセージの伝達方法、メッセージ伝達前に

考える時間を設けること、伝達時間は最大で 5分であることを教示 した。聞き手の役割は

話し手が話している間は、話 しかけず聞くことに徹することであることを強調 して教示 し

た。

その後、5分程度、話題について考えをまとめる時間をとつた。参加者が考えをまとめ

たことを確認 した上で、会話をするために個別ブースから椅子に移動を求めた。ヘッドセ

ットマイクを装着した上で、腰を深 くかけて椅子に座るように求めた。その後、以下の教

示を行つた。

「話し手の方は 1つ 目の話題について、お渡ししました用紙に書かれていました方法で

コミュニケーションを行つてください。聞き手の方は聞くことに徹してください。」

「開始の合図にブザーを鳴らします。鳴り終りましたら、聞き手の方は質問を始めてく

ださい。その質問に答える形で、話し手の方は話し始めてください。時間経過の目安

に 3分に 1回、5分に2回ブザーを鳴らします。2回ブザーが鳴りましたら、お話の区

切りのよいところで終了してください。」

「これ以上続けられないと思うまでお話をしていただきましたら、“以上です"と 言つて

ください。コミュニケーションのあらゆる方法を駆使して、できるだけ有効に時間を

使つてください。ここまでで質問はありますでしょうか。」

「合図が出るまでお待ちください。」

1回 目の伝達の終了後、椅子から個別ブースに戻るように求めた。2つ 日の話題 とメッセ

ージ伝達方法について参加者に知らせた。その後は、1回 日と同様の実験手続きを踏み、

参加者は 2回 目のメッセージの伝達を行つた。

2回 目のメッセージ伝達終了後に、椅子から個別ブースに戻つて、1回 目の会話について

質問項目⑤、⑥に回答するように求め、2回 目の会話について質問項目⑤、⑥に回答する

ように求めた。最後にディブリーフィングを行い、謝礼を手渡 し、実験は終了した。

会話の様子は、三脚で固定した 3台のデジタルビデオカメラレコーダーで撮影された。
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3m離れた位置に配置したデジタルビデオレコーダー1台 には参加者と実験協力者の2名 の

膝から上が映るように撮影 し (Figure 10の 左 )、 残 りの 2台のデジタルビデオカメラレコ

ーダーには参加者と実験協力者の肩から上が映るように撮影 した (Figure 10の 右)。 なお、

2つの椅子は対面に配置し、椅子間の距離は 100cmと した。実験室全体の配置は Figure H

に示した。

Figure 10

会話スペース

質問紙回答スペース

|    |… 衝立 |    1 机  ○
―椅子

爆茫慧 会話実験用の椅子 嘲Ⅲ【
…デジタルビデオカメラ

40
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コーァィング

(1)非言語的チャネル (ジ ェスチャー、アダプター、視線、笑顔)

コーダー 実験者である大学院生 (女性)と 、実験の内容を知らない社会心理学専攻の大

学院生 2名 (女性)の計 3名 で行った。3名 はいずれもコーディングを経験した者であっ

た。本研究とは別のコミュニケーション場面の約 2～ 5分間の 45の録画記録を用いて、2

人ずつがコーディングを行い、一致率を高めるために練習を行つた。

行動指標 コーダー2名 は、「ジェスチャー」、「アダプター」、「笑顔」、「視線」の各指標に

ついて、イベントレコーダーを用いて生起時間 (秒)と 生起頻度をコーディングした。本

研究では、木村・大坊 。余語 (2010)の 操作的定義を行動指標として用いた (Table 4)。 コ

ーディングには、Microson社製 Visual Basicで 作成されたパソコン上のイベントレコーダ

ー “sigstti 2"(荒りll・ 鈴木,2004)を用いて指標ごとに測定した。このプログラムの時間的

分解能は 0.5秒であつた。会話の録画画面を見ながらイベントレコーダーを開始し、対象

となる行動が生起した場合に決められたキーを押し、対象となる行動が継続して生起した

場合はキーを押し続けた。イベントレコーダーは 0.5秒 ごとに、1(対象となる行動が生起

している)と 0(対象となる行動は生起していない)で記録された。

一致率の算出 コーダー2名 の測定の信頼性を確認するために、ジェスチャー、アダプタ

ー、笑顔、視線の指標の生起時間と生起頻度について2名 のコーダーの一致率をPθαttsο″

の積率相関係数によつて算出した。生起時間については、ジェスチャーr=.99、 アダプター

′=.99、 視線″=.99、 笑顔″=。 99、 であつた os<.001)。 生起頻度については、ジェスチャ

ー″=.97、 アダプター″=.79、 視線″=.99、 笑顔″=.98で あつた OS<.001)。 生起時間の信頼

性については高い値が得られた。このことから、生起時間のコーディングに関する信頼性

はある程度保証されていると考えられるため、本研究の 5分程度の録画記録についての 1

つの指標は、2名 のコーダーのうち 1名 が担当した。以後の分析では生起時間の結果を採

用し、コーダー1名 の値を分析に用いた。なお、参加者によつて会話時間が異なるため、「行

動の生起時間」を「会話総時間
8」

で除した値に角変換を施して分析に用いた。

8 
会話総時間とは、ブザーによつて参加者が会話を始めた時間から「以上です」と参加者が述べ、会話

を終了した時間のことである。
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Table 4 コミュニケーション行動とその操作的定義 (木村 。大坊 。余語,2010)9

行動の種類 操作的定義

ジェスチャー

アダプター

視線

笑顔

うなずき

手を用いて、何かを指したり、形を表したり、動きを表したり、リズムをとつたりする動

作。膝の上で手を組む状態や、膝の上に手を置いている状態を基本姿勢とした。
ジェスチャーとして該当するのは、基本姿勢ではなく、アダプターにも当てはまらな

い場合で手の位置が宙にある状態を目安にして測定した。例えば、車の運転のま

ね、数のカウントのしぐさ、ものの形や大きさを示す動作、自己や相手の指さし、手を

振る動作、などが当てはまる。

基本姿勢以外で、手を使つて頭や顔、腕、足など自身の体に対して触れている動

作時間を測定した。例えば、髪をいじる、鼻をこする、両手をこする、指を絡ませる、

手を組む、服を整える、スカートの端をいじる、ブーツをいじる、などである。

相手に対して視線を向けている状態。

微笑んだり(頬、目元、日元から判断)、 声を出して笑つている状態とした。

会話中のうなずきの動作。具体的な行動は、頭部の上下への短時間移動であ

り、 「はい」「うん」 「そ うそ う」などの肯定の意味を相手に伝達する場合

を計測した。たとえ、頭部を下に向ける (顎を引くような動作)で も、それ

が長時間の場合は計測 しない。短時間に複数回見られる場合、前後、上下で

1回 と数えて計測 した^

(2)非言語的チャネル (発話 )

大坊 。杉山。赤間 (1973)に基づいて作成された、音声解析ソフト“Talk Analyzer version

l.2.5"を 用い、コーディングを行つた。音声の周波数に基づき閾値を設定し、次にサンプ

リング間隔を0.5秒に指定し、録音記録を 1(発話行動が生起している)と 0(発話行動は

生起していない)で記録した。上記のコーディング方法により、発話行動の生起時間 (秒 )

と生起頻度の定量化が行われた。なお、実験参加ペアによつて会話時間が異なるため、「行

動の生起時間」を「会話総時間」で除した値に角変換を施して分析に用いた。

(3)言語的チャネル (発話内容)

大学院生 (女性)と 大学教員 (男性)の計2名 がPe町 &Wegener(1998)に基づいて、

抜粋された次の項目について逐語記録を7件法で評定を行つた。①結論の提示方法 (「非常

に明示的」から「非常に黙示的」)、 ②論拠の質 (「非常に弱い」から「非常に強い」)、 ③論

拠の数 (「 非常に少ない」から「非常に多い」)、 ④アピール方法 (「非常に情緒的」から「非

常に理性的」)、 ⑤呈示方法 (「一面呈示」から「両面呈示」)、 ⑥繰り返し (「全くない」か

ら「非常にある」)、 ⑦知識 (「全くない」から「非常にある」)、 ③情報量 (「全くない」か

ら「非常にある」)、 ⑨修辞疑間の使用 (「全くない」から「非常にある」)、 ⑩論拠のフレイ

ミング (「非常にポジティブ」から「非常にネガディブ」)であつた。各評定項目の一致率

はいずれも″=.99で あつた 0<.001)。 分析には2名 のコーダーの平均値を用いた。
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3.結果 と考察

(1)操作チェック

説得条件と統制条件において、説得意図に違いがあるのかを検証するために、対応のあ

る′検定を行つた。その結果、説得条件 (1を5.68,SD-1.07)は、統制条件 (1に3.12,SD l.20)

よりも相手を説得しようとしていたことが明らかになつた (′ (24)=7.95,〆 .001)0

(2)非言語的チャネル

2(条件 ;説得、統制)× 2(性 ;男性、女性)を独立変数とし、非言語的チャネル (ioc.,

ジェスチャー、アダプター、視線、笑顔、発話)をそれぞれ従属変数とする2要因分散分

析を行つた。

ジェスチャー 条件の主効果がみられたが (F(1,53)=7.69,′ <.01)(Figure 12)、 性の主効

果 (F(1,53)=0.01,浴 )、 条件×性の交互作用 (F(1,53)=0.67,′ s)はみられなかつた。

条件の主効果から、説得条件 眸 。25,SD―.30)は統制条件 (排.18,SD―.25)よ りもジェ

スチャーが多いことが明らかになつた。

説得意図が高まるとジェスチャーが増加することは、Mchrabian&V11lialns(1969)の 知

見と一致する。本研究では、受け手に実験協力者を設定した。そのため、相手がそこにい

るという存在感から、特に説得条件では相手を納得させるためには受け手に理解 してもら

う必要があるため、受け手の理解を補助する機能 (Grahaln&Argyle,1975a)を もつジェス

チャーを用いた可能性がある。すなわち、ジェスチャーは送 り手の表出努力であつた

(McNeil,1992)と 考えることができる。それゆえ、会話の内容を曖味ではなく明確にし

(Beattie&shovelton,2005;Holle&GunteL 2007)、 VCを補足・強調する働きをするジェス

チャー (Knapp&Hall,2009; Richmond&McCЮ skら 2007)を使用 したと考えられる。
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統制           説得
肋に 以降、

Figure 12 要因ごとのジェスチャーの割合

口男性 口女性

( )内 の数字は標準偏差を示す
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アダプター 条件の主効果 (F(1,53片 0.10,″S)、 性の主効果 (F(1,53)却 .12,″ s)、 条件×性

の交互作用 (F(1,53庁0.04,4s)はいずれも有意ではなかった (Figure 13)。

説得意図によってアダプターに差がないことは Mchrabian&Winialns(1969)と 同様であ

った。アダプターは無意識的に用いられる (Knapp&Hall,2009)。 本実験は、初対面の他

者に対して一方向的に参加者がメッセージを伝達するとい う状況であつたため、緊張する

状態であったと考えられる。 したがつて、話し手の不安や不快の感情が漏れ出たものであ

る (Ekman&F五esen,1972)と 考えることができる。あるいは、アダプターと発話の割合

に負の相関関係が認められているため (r=.-30,′ <.01)、 語彙の検索を補助する機能 (藤

井,1997)と して、アダプターが使用されたとも考えられる。

●男性 口女性

35

30

子25

ア20

あ15

]10
05

00

統制           説得

Figure 13 要因ごとのアダプターの割合

視線 条件の主効果がみられたが (F(1,53片 31.15,′ <.001)(Figure 14)、 性の主効果 (F(1,

53)=0.23,ぷ )、 条件×性の交互作用 (F(1,53)-0.46,洲 )はみられなかった。

条件の主効果から、説得条件 (勝.38,SD―.31)は統制条件 (勝.26,SD― .24)よ りも視線

が多いことが明らかになった。

説得しようとする意図が高まると視線が増加することは、Mchrabian&Williams(1969)

の知見を支持する結果である。視線には、伝達意図を知らせる機能、好意や敵意の感情や

対人的態度を表出する機能、自分の働きかけに対するフィー ドバックを含む情報収集、会

話の流れを調整する機能がある (大坊,199Q福原,199Q Grahaln&Argyle,1975L Kendon,

1967)。 それらの機能の中でも特に、説得条件では統制条件よりも、他者の反応が重要であ

るため、自分の働きかけに対するフィー ドバックを求める情報収集を多く行つたのではな

いかと考えられる。
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■男性 口女性
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Figure 14 要因ごとの視線の割合

笑顔 条件の主効果 (F(1,53)=5。 58,′ く.05)、 性の主効果 (F(1,53× 0.12,′ <.05)、 条件×

性の交互作用 (F(1,53)-0.04,′ <。01)はいずれも有意であつた (Figure 15)。

条件の主効果から、統制条件 (静.08,SD―.12)は説得条件 (胎.05,SD―。12)よ りも笑顔

が多いことが示された。性の主効果から、女性 眸 .15,SD.15)は男性 籐 .01,SD― .03)

よりも笑顔が多いことが明らかとなった。条件×性の交互作用がみられたため、単純主効

果の検定を行ったところ、統制条件において女性は男性よりも笑顔が多かつた (F(1,

106片21.05,P<.001)o説 得条件においても女性は男性よりも笑顔が多かった (F(1,106)

=8。93,′ <.01)。 女性において統制条件は説得条件よりも笑顔が多いことが示された (F(1,

53片 10.13,′ <.01)。

この結果は、女性が男性よりも微笑みが多いという先行研究を支持 している (Hall,1984,

2006;LaFrance ct J.,2003)。 説得 しようとする意図が高まると、女性は意識的に他のチャネ

ルに意識が向いたため、微笑が少なくなつたと考えられる。女性に関してのみ、笑顔は今

回検討 した言語的・非言語的チャネルの中で、論拠の量、情報量と有意傾向ではあるが負

の相関関係が認められた (/s=.-25,′s<.01)o以 上のことから、他者を説得 しようとする

と言語的チャネルに意識が向く可能性が示唆された。

統制           説得

Figllre 15 要因ごとの笑顔の割合

笑
顔

の
割
合

●男性 0女性
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発話 条件の主効果 (F(1,53)=0.50,″ s)、 性の主効果 (F(1,53片 2.25,″s)、 条件×性の交互

作用 (F(1,53片2.43,4s)は いずれも有意ではなかった (Figure 16)。

この結果は、本実験の状況は一方向的に参加者がメッセージを伝達し、自由な時間に終

了したため、発話の割合がいずれの条件でも多く、天丼効果が生じてしまつたと考えられ

る。

■男性 口女性

統制           説得

Figure 16 要因ごとの発話の割合

(3)言語的チャネル

2(条件 ;説得、統制)× 2(性 ;男性、女性)を独立変数とし、言語的チャネル (1.e.,結

論の明示方法、論拠の質、論拠の数、アピール方法、呈示方法、繰 り返し、知識、情報量)

の評定値をそれぞれ従属変数とする2要因分散分析を行つた。Table 5に 条件ごとの平均値

と2要因分散分析の結果を示した。なお、言語的チャネルのうち、修辞疑間の使用、論拠

のフレイミングについては本研究のデータからは得られなかつたため、以降の分析から除

外 した。

Table 5 条件×性にみた言語的チャネルの使用方法

一

８。

６。

４。

２。

∞

発
話

の
割
合

説得条件   統制条件  条件 (A)性 (B) A× B

ν  SD ″  SD F(1,53) F(1,53) F(1,53)

①結論の明示方法 (1:明示的―■黙示的)

②論拠の質 (1:弱し―■強い)

③論拠の数 (1:少なし―■多い)

④ ア ピー ル 方 法 (1:情緒的-7理性的)

⑤ 呈 示 方 法 (1:一面呈示―■両面呈示)

⑥繰り返し (1:な し―■あり)

⑦知識 (1:な し―■あり)

③情報量 (1:な し―■あり)

1.52   0.65

2.29   0.69

2.12   0.76

3.23   0.62

2.08   1.06

2.95   0.94

2.19   0.76

2.21   0.76

1.85   0.70

1.90 0.69

1.80   0.70

3.36   0.62

2.25   1.23

2.70 1.00

1.97   0.80

1.92   0.82

9.45 " 1.54 1.70

11.93 " 0.ll 4.98

1.ffi" t.2t l.l5
0.2r 0.16 0.65

l.l I 0.42 0.01

4.ll' 2.49 2.r4

z6 2.43 0.19

6.70" 2.& 0.04

ハbた 1:′ く05, ′ <.01.

助 た 2:性の主効果、交互作用はいずれの項目に関して有意差は確認されな力つたため、条件ごとの平均値と標準偏差を示した
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①結論の明示方法 条件の主効果がみられたが、性の主効果および条件×性の交互作用は

みられなかった (Table 5の 1行 日)。 条件の主効果から、説得条件は統制条件よりも結論

をはつきりさせることが示された。

結論明示の方が結論保留よりも説得効果が高い (0'Keefe,1997)と いう結果が示されて

いるので、実際に他者を説得しようとする送 り手は結論の明示方法を説得戦略とした可能

性が示唆された。また、いずれの条件も平均値が中点よりも結論明示の方向であることか

ら、他者にメッセージを伝達する場合は結論を曖味にするのではなく、結論を明示にする

ことが示された。本研究は受け手を実験協力者とし、受け手の行動を操作したために、送

り手はメッセージ伝達に対する受け手の反応が明確でなかったために、受け手に理解 しや

すいように結論を明示した可能性が考えられる。

②論拠の質 条件の主効果がみられたが、性の主効果および条件×性の交互作用はみられ

なかった (Table 5の 2行 日)。 条件の主効果から、説得条件は統制条件よりも論拠の質が

強いことが示された。

論拠が強い場合は論拠が弱い場合よりも説得効果が高い (Pe町 &Cacioppo,1986)と い

う結果が示されているので、実際に他者を説得 しようとする送 り手は論拠の質を説得戦略

とした可能性が示唆された。また、いずれの条件も平均値が中点よりも低いという結果を

示 した。本研究では話題に対して賛否の程度が極化し関心の高い話題についてメッセージ

を伝達するように求めたのであるが、今回設定した話題が社会的問題に関する話題であり、

日常生活で話題に上るようなものでなかったために論拠の強さを持ち合わせていなかった

のではないかと考えられる。

③論拠の数 条件の主効果がみられたが、性の主効果および条件×性の交互作用はみられ

なかった (Table 5の 3行 日)。 条件の主効果から、説得条件は統制条件よりも論拠の数が

多いことが示された。

論拠の数の多さは少ない場合よりも説得効果が高いこと (Pcゥ &Wegenet 1998)が 示さ

れているので、実際に他者を説得 しようとする送 り手は論拠の量を説得戦略として用いた

可能性が示唆された。 しかし、いずれの条件も平均値が中点よりも低かつた。論拠の質と

同様に、今回設定した話題が社会的問題に関する話題であり、日常生活で話題に上るよう

なものではなかったために論拠を持ち合わせていなかつたのではないかと考えられる。
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④アピール方法 条件の主効果、性の主効果および条件×性の交互作用はいずれも有意で

はなかつた (Table 5の 4行 日)。

いずれの条件にも差はみられなかったが、平均値の方向から送り手は情緒的なアピール

方法を用いたことが示された。論拠を持ち合わせていなかつたために、理性的なメッセー

ジよりも情緒的なメッセージの生成がなされやすかつた可能性が考えられる。

⑤呈示方法 条件の主効果、性の主効果および条件×性の交互作用はいずれも有意ではな

かつた (Table 5の 5行日)。

いずれの条件にも差は認められなかったが、平均値の方向から送り手は一面呈示によつ

てメッセージを伝達することが示された。この結果は、送り手が話題についての論拠を持

ち合わせていなかったことに加え、受け手が実験協力者であつたため送り手のメッセージ

に対して肯定も否定もしなかつたため、送り手は自身の意見の説得方向にのみを説得材料

として用いたと考えられる。

⑥繰り返し 条件の主効果がみられたが、性の主効果および条件×性の交互作用はみられ

なかつた (Table 5の 6行日)。 条件の主効果から、説得条件は統制条件よりも繰り返しが

多いことが示された。

メッセージを反復提示すると説得効果の大きさは増加する (原岡,1966)こ とが示されて

いるので、実際に他者を説得しようとする送り手はメッセージの反復提示を説得戦略とし

て用いた可能性が示唆された。しかし、いずれの条件も平均値が中′点よりも低かつた。実

験は、これ以上続けられないと思つたところでメッセージの伝達をやめることができたた

め、メッセージの繰り返しを行わなかったのではないかと考えられる。

⑦知識 条件の主効果、性の主効果および条件×性の交互作用はいずれも有意ではなかっ

た (Table 5の 7行 日)。 また、いずれの条件も平均値が中点よりも低かつた。今回設定し

た話題が社会的問題に関する話題であり、日常生活で接する話題ではなかつたため話題に

対する知識が乏しかったのではないかと考えられる。

③情報量 条件の主効果がみられたが、性の主効果および条件×性の交互作用はみられな

かつた (Table 5の 8行 日)。 条件の主効果から、説得条件は統制条件よりも情報量が多い
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ことが示された。 しかし、いずれの条件も平均値が中点よりも低かつた。今回設定 した話

題が社会的問題に関する話題であり、日常生活で話題に上るようなものではなかったため、

それに関する情報を持ち合わせていなかったのではないかと考えられる。

4.第 2節で得 られた結果のま とめ

非言語的チャネルに関しては、他者を説得 しようとすると性別に関係なくジェスチャー、

視線を増加させることが示された一方で、女性は微笑みを抑制することが示された。アダ

プター、発話、男性の微笑みに関しては、他者を説得 しようとする意図によつて行動は変

化 しなかった。

ジェスチャー、視線、アダプターに関しては、Mchrabian&V11lialns(1969)の 知見と一

致する結果であつた。笑顔に関しては先行研究の知見と一致せず、女性の説得条件の場合

は発話内容に注意が向いたため抑制されたのかもしれない。非音声的非言語的チャネルに

関しては、文化を超えて状況の要因が行動を規定することが示された。ただし、笑顔につ

いては異なる結果が得られた。

言語的チャネルに関しては、他者を説得 しようとすると、結論を明示 し、論拠の質が高

く、論拠の量が多く、メッセージの繰 り返しが多く、情報量が多いことが明らかとなった。

また、他者を説得 しようとする意図によつて、情緒的あるいは理性的アピール、一面ある

いは両面呈示、知識に差がないことが示された。

従来の説得研究から、結論明示 (0'Keefe,1997)、 論拠の強さ (Pew&Cacioppo,1986)、

論拠の量の多さ (Pew&Wegeneち 1998)、 メッセージの反復提示 (深田,2002)は説得効果

が高い、とい う結果が報告されている言語的行動を、他者を説得 しようとする送 り手が説

得戦略として使用 した可能性を示唆 している。

以上の結果のように、第 2節では、どのような対人コミュニケーション・チャネルが他

者を説得 しようとする際に用いられるのかについて明らかにした。

第 3節では、どのような対人コミュニケーション・チャネルが受け手の効果を及ぼすか

について検討を行 う。
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第 3節 対人コミュニケーション ロチヤネルが対人認知に及ぼす影

型
日

1.目 的

第 2節では、対面説得事態での送り手のコミュニケーション行動を抽出し、送り手が他

者を説得するために用いる対人コミュニケーション・チャネルを明らかにした。すなわち、

送り手のメッセージ生成 。使用に関する基礎的な知見を提出した。

では、一体、受け手に効果を与える対人コミュニケーション・チャネルはどのようなチ

ャネルであろうか。送り手が説得意図を高めた場合に用いられたチャネルが受け手の効果

(i.e.,個 人的親しみやすさ、活動性、社会的望ましさ、専門性、信頼性)に及ぼす影響に

ついて検討を行う。

2.方法

(1)実施時期

提示実験は、20H年 2月 ～3月 に実施された。

(2)参加者

以前に評定実験の経験がある大学生7名 (男性4名 、女性3名 ;平均年齢 21.43歳 、SD-2.07)

が実験に参加した
10。

大阪大学において、「評定実験」という名日で、評定実験は休憩を含

めた総時間が 12時間程度であり、3時間程度の実験を4回に渡つて行うことを伝え、実験

参加者の募集を行つた。

(3)東 1,敗

第 2節の実験で分析対象とした55名 のうち、第 2節 (4)の質問項目②撮影および映像

の研究使用に関する承諾書において、他の実験場面において映像および音声データを提示

してもよい、と回答が得られた49名 の 98映像を刺激とした。

刺激は、第 2節において 3台のカメラで撮影した 3つの映像を合成した。具体的には、

画面の上部の右側に第 2節の実験協力者、画面の上部の左側に第 2節の参加者、画面の下

Ю 評定実験は、視覚+聴覚条件、聴覚条件、テキス ト条件の 3つの条件に、大学生 22名 (男性 12名 、

女性 10名 、平均年齢 21.55歳、SD l.41)が 参加 したが、第 3節では視覚十聴覚条件の結果について示す。
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部に二者の映像を配置した。

なお、刺激は乱数表に基づきランダムな順番に並べ、映像の提示順序はカウンターバラ

ンスをとった。

(4)質問項目

①対人印象評定尺度 林 (1978)と 同様の因子構造をもつ大坪・吉田 (1990)を参考に、

「個人的親しみやすさ」、「社会的望ましさ」、「活動性」各 3項目の合成得点の平均値をそ

れぞれの次元の印象得点とした
H。

評定は「どちらとも言えない」を4点 とし、「やや」、「か

なり」、「とても」のいずれかで評定する7件法であつた。

②専門性 神山 。藤原 。石井 (1990)の送り手の印象評定の因子分析で抽出された 3因子

の 1つである専門性因子の 3項 目を用い、7件法で回答を求めた。具体的な項目は、1)専

門的な一専門的でない、2)知識のある―知識のない、3)知的な―知的でない、であった。

③信頼性 大坊 (1978)の 対人印象評定尺度の 6因子の 1つである信頼性因子 2項目を用

い、7件法で回答を求めた。具体的な項目は、1)たよりない一 しっかりした、2)せかせ

かした―落ち着いている、であつた。

(5)装置

Panasonic Lct's note CF-9の PCを用いて、Wlndows Media Playerに よつて再生 した映像 を

モニター (LC-37DS3,SIIARP)に 投影 した。参加者 は、映像 はモニター を見、音声 はヘ ッ

ドセ ッ ト (ATH‐ 30COM,audio technica)を 装着 し、PCの ス ピーカー によつて聞いた。

.(6)手続き

評定実験の参加者は指定した日時に実験室に招集された。実験者は実験参加に対するお

礼を述べ、自己紹介を行つた。その後、以下の教示を口頭および文書で行つた。

H 
大坪 。吉田 (1990)で は、「親和性」、

いた対人印象尺度 と同様の項目であり、

やすさ」、「社会的望ましさ」、「活動性」

「思慮性」、「意欲性」と命名 している。この尺度は、第 4章で用

かつ各因子に属する項目がほぼ同じであるため、「個人的親 しみ

と表記 した。
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本研究の目的は、「送り手のコミュニケーション特徴が対人認知に及ぼす影響」につい

て検討するものです。そこで、あなたには送り手が提示したメッセージについて評定を行

っていただきたいと思います。送り手がメッセージを提示する場面は 98場面あり、本研

究の総時間は約 12時間におよびます。約 12時間と長時間になるため、3時間程度を4回

にわたり研究を実施いたします。また、各研究実施日には途中で休憩を挟みます。

なお、今回の研究で得られたデータは研究目的以外には使用せず、他に漏洩 。共有され

ることがないよう配慮いたします。また、データを学会等で発表する際には、個人が特定

されることのないように記号化したデータとして保管します。もちろん、データの使用に

同意いただけるかどうかはあくまであなたの自由です。」

上記の教示に同意する場合には、実験参加 日時と署名に記入を求めた。そして、各刺激

に知 り合いがいた場合は、回答用紙にその旨を記入するように求めた。また、メッセージ

を伝達している人 (第 2節の実験参加者)について評定するように求めた。

3.コーァィング

(1)一致率

7名 のコーダー間のPθarsθ″の積率相関係数が、個人的親しみやすさ″=.15～ .540<.001)、

活動性″=.57～.750<.001)、 社会的望ましさ″=.16～ .400<.001)、 専門性″=.29～.530

<.001)、 信頼性 r=。 15～ .47し <.001)であつた。そこで、各因子にすべてにおいて一致率

の低いコーダー1名 の値を除いた各因子の平均値を分析に用いた。

4.結果 と考察

言語的チャネル (i.e.,結論の呈示方法、論拠の質、論拠の数、アピール方法、呈示方法、

繰り返し、知識、情報量)、 非言語的チャネル (1.e.,ジ ェスチャー、アダプター、視線、笑

顔、発話)、 対人印象 (i.e.,個 人的親しみやすさ、活動性、社会的望ましさ、専門性、信頼

性)に関する相関係数をTable 6に 示した。Table 6か ら各変数間に相関関係が認められた

ため、多重共線性の確認を行つたところ、論拠の数に関して VIF=5.54と いう比較的高い値

が算出された。そこで、以降の分析では論拠の数を除外して分析に用いた。論拠の数を除

く多重共線性は、VIF=1.30～ 3.71であつた。
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Table 6 各変数のた arsθ″の積率相関係数

1
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4
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9
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対人コミュニケーション・チャネルが受け手に及ぼす効果を検討するために、言語的チ

ャネルの 8チャネル、非言語的チャネルの 6チャネル、送り手の性別を説明変数とし、対

人印象の各印象を従属変数とする重回帰分析 (ステップワイズ法)を行つた (Table 7)。

Table 7 言語的 。非言語的チャネルが対人印象に及ぼす影響

個
全翼巽夢 活動性 鼻 1朝 性

言語的チャネル

①結論の呈示方法

②論拠の質

④アピール方法

⑤呈示方法

⑥繰り返し

⑦知識

③情報量

非言語的チャネル

ジェスチャー

アダプター

視線

笑顔

発話

性 別

調整済みR2 37中
中中

40事
事中

24中
中

26中
中

‐22+

‐28拿
中

■8+

32*・

18†

20申

37・
4tⅢ

36 ⅢⅢ
事

‐23ネ

18+

‐.29 ⅢⅢⅢ    …21・キ

26+Ⅲ
+     45拿

'中

‐14+      _22・・

Ip..10,'p <.05,"p <.01, "'p <.001.

48'・
幸 .lg'** ! .51 *** 42中

中中
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(1)個人的親 しみやすさ

知識、笑顔が個人的親 しみやすさに有意な正の影響を与えてお り、ジェスチャー、アダ

プター、が個人的親しみやすさに有意な負の影響を与えていた。その影響力の強さは、笑

顔が最も高く、アダプター、知識、ジェスチャーが続いた。

社会的問題についてメッセージを伝達するという場面では、話題についてよく知ってい

ることはコミュニケーションを円滑に展開している可能性があるため、親しみやすいとい

う評価につながった可能性がある。笑顔は親 しさや好意の表出であるため (Kraut&

Johnston,1979)、 親 しみやすいとい う好意的な印象形成をもたらしたと考えられる。アダ

プターは話し手の不安や不快な感情が漏れ出たものであり (Ekman&FHesen,1972)、 他者

にネガティブな感情を伝達したために (Knapp&HJl,2009)、 それを親しみにくいと評価

した可能性が考えられる。ジェスチャーは、送 り手の他者を説得 しようという意図が高ま

ることで使用率が増力日したチャネルである。送 り手の意図に反 して、親しみにくいという

ネガディブな評価がなされた。この結果は、送 り手が受け手にメッセージを伝達している

場面を第 3者が評定したためであると考えられる。コミュニケーション当事者と第 3者で

は、行為の捉え方が異なる (Jones&Nisbett,1972)。 すなわち、評定者は送 り手が他者を説

得 しようとしていることを知らなかったため、ジェスチャーを多用する送 り手を押しつけ

がましいなどといつたネガディブな評定につながった可能性が考えられる。

(2)活動性

ジェスチャー、視線、発話が活動性に有意な正の影響を与えていた。その影響力の強さ

は、視線が最も強く、発話、ジェスチャーと続き、いずれも正の影響を与えていた。ジェ

スチャーは発話産出の機能をもつため (藤井,2002)、 会話を積極的に展開しようとするチ

ャネルであると考えられる。また、送 り手のみが発言するような実験状況では発言が会話

の展開のための最も顕在性の高いチャネルであると考えられる。そのため、発話が活動性

に正の影響を与えたのではないかと考えられる。伝達意図を知 らせる機能をもつ視線は

(Kendon,1967)、 積極的に会話を行お うとする態度の表明であるために、活動的という印

象に影響を与えた可能性が考えられる。

(3)社会的望ましさ

情報量が社会的望ましさに有意な正の影響を与えており、笑顔が社会的望ましさに有意
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な負の影響を与えていた。その影響力の強さは、情報量、笑顔 と続いた。送 り手が一方向

的にメッセージを伝達するという状況では、どれだけその話題についての情報を持ち合わ

せているかということが社会的望ましさにつながつたと考えられる。また、このような状

況では笑顔はふさわしくないということが示唆された。

(4)専門性

論拠の質、アピール方法、視線が専門性に有意な正の影響を与えており、アダプターが

有意な負の影響を与えていた。その影響力の強さは、論拠の質が最も高く、アダプター、

視線、アピール方法が続いた。専門性は問題の熟知度の水準を反映することが指摘されて

いるため (深 田,2002)、 論拠の質の高さによつて専門性が高いと判断したのかもしれない。

また、受け手の感情に訴えかけるよりも理性に訴えかけるアピールが専門性に影響を与え

ていた。送 り手が説得話題に対して個人的に関与していて客観性に欠ける場合は専門性が

低くなることが指摘されていることから (深 田,2002)、 理性的アピールは主観ではなく客

観的なアピール方法であつたと考えられる。視線を多く受け手に向ける送 り手は能力が高

く (Beebe,1974)、 自信があると見なされやすく (Argyle,1988)、 一方でアダプターは話 し

手の不安や不快の感情が漏れ出たものであるため (Ekman&FHesen,1972)、 自信がないと

いつたネガティブな評価がなされ、専門性に影響を与えた可能性が考えられる。

(5)信頼性

論拠の質、視線が信頼性に有意な正の影響を与えていた。アダプター、笑顔が信頼性に

負の影響を与えていた。その影響力の強さは、視線が最も高く、次いで論拠の質、笑顔、

アダプターと続いた。信頼性とは、送 り手がどの程度自分の知つていることを正直に伝え

るかという観点を指すため (深 田,2002;榊 ,2002)、 論拠の質は送 り手の話題についての知

識の程度を反映していたため信頼性が高いと評価された可能性がある。視線を多く受け手

に向ける送 り手は能力が高いと見なされると同時に正直であると見なされる(Beebe,1974)

ため、信頼性評価に影響を与えた可能性がある。笑顔は一般にポジティブな印象に影響を

与えるが、日本人の笑顔には困惑や恥 じらいの微笑みが含まれるため (中村,2006)、 信頼

できないとい う評価につながった可能性が考えられる。
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5。 第 3節で得 られた結果のま とめ

個人的親 しみやすさに関しては、知識、笑顔が正の影響を与えており、ジェスチャー、

アダプターが負の影響を与えていた。また、その影響力の強さは、笑顔が最も高く、アダ

プター、知識、ジェスチャーが続いた。

活動性に関しては、影響力の強さは視線が最も強く、発話、ジェスチャーと続き、いず

れも正の影響を与えていた。

社会的望ましさに関しては、影響力の強さは情報量が最も強く正の影響をもち、笑顔は

負の影響を与えていた。

専門性に関しては、論拠の質、アピール方法、視線が正の影響を与え、アダプターが負

の影響を与えていた。また、その影響力の強さは、論拠の質が最も高く、アダプター、視

線、アピール方法が続いた。

信頼性に関しては、論拠の質、視線が正の影響を与え、アダプター、笑顔が負の影響を

与えていた。また、その影響力の強さは視線が最も高く、次いで論拠の質、笑顔、アダプ

ターと続いた。なお、専門性と信頼性に関しては、r=.710<.001)と 高い相関係数が得

られているため、Hovland et J。 (1953)が指摘するように信憑性を構成する2つの次元で

あることが確認された。

5つの印象次元に対して、視線は一貫してポジティブな印象をもたらすことが示され、

アダプターは一貫してネガディブな印象をもたらすことが明らかになった。 したがつて、

送 り手がネガディブな印象を回避 しポジティブな印象を受け手に与えたいのであれば、受

け手に視線を多く向け、アダプターを抑制することによつてそれは達成されるとい うこと

を示唆していると言えよう。さらに、知識、論拠の質、情報量、理性的アピールはポジテ

ィブな印象を形成することが示され、これらのチャネルを用いることで説得の効果を高め

ることが示唆された。また、ジェスチャーと笑顔の用い方には注意が必要であることが示

された。ジェスチャーは、個人的親しみやすさには負の影響力をもつが、活動性には正の

影響力をもつていた。また、笑顔は個人的親 しみやすさでは正の影響力をもつが、社会的

望ましさ、信頼性には負の影響力をもつていた。
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第 4節 全体的考察

第 2節では、対面での一方向的なコミュニケーション事態において、送 り手がどのよう

な対人コミュニケーション・チャネルを用いて説得的メッセージを生成するのかについて

検討 した。

その結果、送 り手は他者を説得しようとすると、ジェスチャー、視線を増加 させ、女性

は微笑みを抑制した。また、送 り手は他者を説得しようとすると、説得的メッセージの結

論を明示 し、論拠の質を高くし、論拠を多く述べ、メッセージの繰 り返 しを多くし、情報

を多く述べることが示された。一方で、アダプター、発話、情緒的あるいは理性的アピー

ル、一面あるいは両面呈示、知識、には差がないことが示された。

第 3節では、説得的メッセージの生成に用いられたチャネルが対人印象の認知に及ぼす

影響について検討を行つた。

その結果、笑顔の多さ、アダプターの少なさ、知識の多さ、ジェスチャーの少なさは個

人的親 しみやすさの評価を高めた。ジェスチャーの多さ、視線の多さ、発話の多さは活動

性の評価を高めた。情報量の多さ、笑顔の少なさが社会的望ましさの評価を高めた。論拠

の質の高さ、理性的なアピール、視線の多さ、アダプターの少なさが専門性の評価を高め

た。論拠の質の高さ、視線の多さ、アダプターの少なさ、笑顔の少なさが信頼性の評価を

高めた。

以降では、送 り手が説得事態で使用した対人コミュニケーション・チャネルが対人印象

に及ぼす影響について考察する。

送 り手が意識的に増減させた行動は受け手にどの程度影響を与えていたのであろうか。

説得意図が高まると送 り手は視線を増加 させた。視線は活動性、専門性、信頼性に一貫

してポジティブな影響を与えていた。 したがって、説得事態に視線を増加させるとい う送

り手の行為は効果をもつていたと考えられる。

また、説得意図が高まると送 り手はジェスチャーを増加させた。ジェスチャーは、個人

的親 しみやすさにはネガティブな影響を、活動性にはポジティブな影響を与えていた。

McGuire(1985)は 説得の段階の第 3段階に送 り手が意図した効果を受け手が経験する段

階に好意 。関心があると指摘している。説得 しようとして送 り手がジェスチャーを増加さ

せる行為は、この好意を低めてしまうため、続く第 4段階以降に進めない。すなわち、説

得は失敗に終わつてしまうことを意味する。 しかし、この結果の解釈には注意が必要であ
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る。送り手の評価は受け手ではなく第 3者が評定をし、第 3者は送 り手が他者を説得 しよ

うとしていることを知らなかったため、ジェスチャーを多用する送 り手を押しつけがまし

いなどといったネガディブな評定につながつた可能性が考えられる。

さらに、女性は説得意図が高まると笑顔を抑制 していた。笑顔は個人的親 しみやすさで

はポジティブな印象をもたらすが、社会的望ましさ、信頼性にはネガディブな印象をもた

らしていた。この結果から、笑顔はメッセージを一方向的に受け手に伝達する状況ではふ

さわしくないことが示唆されるため、笑顔を抑制する行動は効果的であつたと考えられる。

また、説得意図を高めると、論拠の質が高く、情報量が多くなつた。論拠の質は専門性、

信頼性にポジティブな影響を与え、情報量は活動性にポジティブな影響を与えるため、送

り手の行為は効果的であつたと考えられる。

なお、送 り手は説得意図によつて、アダプター、発話、知識の程度は変化させなかつた

が、アダプターは個人的親 しみやすさ、専門性、信頼性に一貫してネガティブな影響を与

え、発話は活動性にポジティブな効果を与え、知識の程度は個人的親しみやすさにポジテ

ィブな影響を与えることが示された。

この結果 を全体的にみると、非言語的チャネルが他者へ与える影響力が大きい

(Mchrabian9 1972)と いう知見を確認できたと言える。しかし、この結論には注意が必要

であろう。第 3節の対人印象は、送 り手が説得しようとしている受け手からの評価ではな

く、第 3者からの評価であつた。この第 3者の役割は、受け手としてメッセージを評定す

ることであつた。また、送 り手は社会的問題についてメッセージを伝達していた。Pe町 &

Cacioppo(1986)の 精査可能性モデルで非言語的チャネルヘの影響力が大きいことを説明

するならば、日常によく話題に上るようなものではなかつたために、第 3者はメッセージ

の処理への動機づけが低くなり、顕在性の高い非言語的手がかりに頼つて情報を処理 した

のではないかと考えられる。すなわち、周辺ルー トによる情報処理が行われた可能性が考

えられる。

以上の議論から、本研究は一方向的なコミュニケーション事態において、送 り手がどの

ような対人コミュニケーション・チャネルを用いて説得的メッセージを生成するのかにつ

いて明らかにした上で、メッセージ生成に用いられたチャネルが受け手にどのような影響

を及ぼすのかについても示した。この研究結果から、実際に説得しようとして用いるチャ

ネルが効果的である場合と、逆に効果を減 じる場合があること、また意識 して変化させな

いチャネルも受け手に影響を及ぼしていることを示 した。
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本研究は、たとえば、面接場面のように、一方向的に送 り手がメッセージを伝達するよ

うな場面において、送 り手がどのようなチャネルを用いれば効果的な影響を他者に与える

ことができるかについて示したことは意義があると考えられる。

第 5節 今後の課題

本章で行つた研究にはいくつかの限界が存在する。

第 1に、言語的チャネルに関する評定値が低かった。本研究では Peり &Wegener(1998)

に基づいて説得状況に焦点を当てたチャネルを取り挙げた点は特長であつたと考えられる。

しかし、説得状況に特化して言語的チャネルを選定したため、それ以外の言語的チャネル

について捉えられていなかった可能性が考えられる。

第 2に、送 り手は受け手に対してメッセージを一方向的に伝達 した。受け手の反応によ

つて送 り手の行動は変化する (川浦,1990)。 本研究では、説得意図によつて対人コミュニ

ケーション・チャネルの使用が異なるか否かを検討するため、実験協力者を用い、受け手

の行動を統制 した。しかし、日常生活で説得をするような状況では、一方向的にメッセー

ジを伝達し、説得が完結することばかりではない。すなわち、コミュニケーションは相互

作用を伴 う双方向的なものである。

第 3に、対人コミュニケーション 。チャネルがどのような影響を与えるのかについての

検討を第 3者が行ったことであった。この検討では、送り手の使用 したチャネルが実際の

コミュニケーション相手に与える影響についての参考にはなるものの、受け手の態度変化

に影響を与えるかについて扱ったものではない。

第 4章では、これらの研究の課題を解消すべく検討を行 う。
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第 4章 双方向的対面説得事態での実験的検証 l

第 1節 本章の目的

第 3節では、対面での一方向的なコミュニケーション事態において、送 り手がどのよう

な対人コミュニケーション・チャネルを用いて説得的メッセージを生成するのかを明らか

にし、そして、その説得的メッセージの生成に用いられたチャネルが対人印象の認知に及

ぼす効果について検討を行つた。そこで、1)言語的チャネルの指標の問題、2)メ ッセー

ジが一方向的に受け手に提示されていたとい う問題、3)会話相手の態度変化を扱えていな

いという問題が残つた。これらの問題を受けて、本章では、1)言語的チャネルの指標につ

いては Bales(1950,1953)の 相互作用過程分析を使用 し、発話内容を 12種類のカテゴリー

に分類することでコミュニケーション当事者の会話相手へのはたらきかけを検討可能とし

た。2)については、二者が互いにコミュニケーションを行 うとい う状況を設定した。3)

については、2)の手続きを改善することで会話相手の態度変化を扱 うことを可能とした。

第 3章の課題を踏まえ、本章の目的は、次の 2点 とする。1)対面での双方向的なコミ

ュニケーション事態において、コミュニケーション当事者がどのようなチャネルを用いて

説得的メッセージを生成するのか、2)コ ミュニケーション当事者が説得的メッセージの生

成に用いたチャネルが相手の態度変化、会話相手からの自身に対する印象にどのような影

響を及ぼすのか、について検討する。

具体的には、教示によつて説得条件と統制条件に割 り当てた、話題に対する態度の異な

る二者がその話題について会話をするとい う実験室実験を実施する。そして、その状況で

のコミュニケーション行動を定量化 し、条件間で比較検討する。 さらに、それ らのコミュ

ニケーション行動が態度、対人印象に及ぼす影響を検討する。

1 
本章に関する研究発表は、Yokoyarna&Ddbo(20Hb)、 横山 。大坊 (20H)である。
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第 2節 コミュニケーション当事者のメッセージ生成に関する検討

1.目 的

従来の説得研究は、メディアとして印刷された文章や音声が採用されてきた (今井,2006,

2010;榊,2002)。 それゆえ、非言語的チャネルは説得研究において副次的な扱いがなされ

てきた (Burgoon et al.,1990)。 また、従来の説得研究は説得的メッセージが受け手に及ぼ

す効果を検討することに重きが置かれてきた (深 田,2002)。 以上のような問題点を解決す

るために、第 3章の実験を行つた。その結果、送 り手が対面で一方向的にメッセージを伝

達するという条件において、説得意図が高まると送 り手はジェスチャー、視線の使用を多

くし、女性は笑顔を抑制するとい う結果が得られた。言語的チャネルに関しては、結論を

明示 し、論拠の質が高く、論拠の量が多く、メッセージの繰 り返 しが多く、情報量が多い

ことが明らかとなつた。

しかし、第 3章で行つた実験は、従来の説得研究と同じく、送 り手と受け手の立場の循

環プロセスを念頭に置かない一方向的な研究であつた (池 田,2002)。 対人コミュニケーシ

ョンは送 り手と受け手の立場の交替が行われる双方向的なコミュニケーションである (竹

内,1973)。 そのため、送 り手と受け手とい う立場を固定した説得研究から立場の交替とい

う視点をもつた研究が必要であると考えられる。

では、送 り手と受け手の役割が固定されていない、二者がともに説得意図が高い場合に

も第 3章 と同様の結果は得られるのであろうか。

送 り手が一方向的にメッセージを伝達し、受け手の反応が統制されているような状況で

は、送 り手は自己のメッセージ伝達に焦点化可能である。 しかし、受け手が反応を示すよ

うな相互作用が行われる状況においては、送 り手の注意はメッセージ伝達および他者に分

散されると考えられる。すなわち、単に自分の意見を言語的・非言語的チャネルに乗せて

記号化するだけではなく、竹内 (1973)が指摘するように、相手の反応を解読 しながら絶

えずメッセージ生成が繰 り返されていく。 したがつて、第 3章で得られた知見がそのまま

適用できるかどうかについては明らかではない。

また、第 3章では、メッセージ伝達時間は最大で 5分程度に設定し、参加者が終了した

い時にはいつでも終了できるとい う実験であつた。実際のコミュニケーション場面では、5

分程度の説得を行 うよりも長く持続することが少なくない。話題に対する態度が異なる二

者が説得を行 う場合には尚の事、互いの考えを理解するために多くの時間が必要であろう。
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そこで、会話時間を長く設定した実験を行 う必要があろう。

以上の議論から、第 2節では、対面での双方向的な 15分程度のコミュニケーション事

態において、コミュニケーション当事者がどのようなチャネルを用いて説得的メッセージ

を生成するのかについて検討することを目的とする。

非言語的チャネルに関しては、第 3章で取 り上げたチャネル、すなわち、ジェスチャー、

アダプター、視線、笑顔、発話に加え、 うなずきを検討対象 とした。対面状況ではうなず

きが他者の発言量を増大させたり (Matara77o,SaSlow9 Wiens,Weitman,&Allen,1964)、 うな

ずく人に対 しては好意が増大する (川名,1986)こ とが指摘されているため、相互作用の

伴 う対面場面では重要な変数であると考えられる。

言語的チャネルに関しては、Bales(1950,1953)の 相互作用過程分析 (interpersonal process

analysis;IPA)を 使用する。発話内容の分類手法は多様であるが
2、 IPAは、どのような相互

作用場面についても適用可能であり、コミュニケーション行動は必ず 12種類のいずれかに

分類可能な徹底 した分類である (大坊,1987)。 また、IPAは他者への働きかけとい う要素

が強い。そのため、コミュニケーション当事者がどのようなチャネルを用いて説得的メッ

セージを生成するのかという問いに対 して、最も当てはまりがよいと考えられる。 したが

つて、IPAを採用 した。

また、本研究では会話時間を 15分に延長 した実験を行 うこととした。コミュニケーシ

ョン行動は時間経過によって変化するとい う指摘があり (川 浦,1990)、 McGuire(1985)

も説得には段階があることを指摘 しているため、時間経過によつて行動が変化 しうること

が考えられる。 したがつて、時系列の要因も加えた検討を行 う。

なお、第 1章第 2節 3(3)で示 したように、対人コミュニケーション・チャネルの使用

は性別によつて異なることが指摘されている (Andersen,200驚 Han,1984,200Q LaFrance et

J.,2003;Mulac,200Q岡 本,2010)。 よつて、性差の要因も加えて検討を行 うこととする。

2 
社会心理学の分野では、藤本 。大坊 (2007)、

が用いられている。

小り‖ (2008)、 浦他 (1986)な ど、多様な発話分類手法
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2.方 法

予備調査

(1)目 的

本実験で使用する説得話題を選定するために、質問紙調査を行 う。回答者の性別に関わ

らず、回答者にとつて重要度が高く、かつ賛成・反対の態度のいずれかの極に分かれる項

目を抽出する。

(2)方法

調査対象者 大阪大学に所属している学部学生 H3名 (男性 46名 、女性 67名 ;平均年齢

20.17歳 、SD l.20)に対して、大学生の意識調査 という名 目で社会心理学の講義時に調査

を依頼した。

調査時期 2009年 10月 に実施した。

手続き Eysenck&Wilson(1978)の社会的態度に基づいて作成された磯 (2002)、 横山 (2008)

の話題調査の項目から、現代社会の時事にそぐわない項目を除く50項 目からなる質問紙を

作成 した。各項目に対して、態度は、「非常に反対」から「非常に賛成」、重要度は、「全く

重要でない」から「非常に重要である」について 7件法で回答を求めた。

(3)結果

Table 8に態度と重要度の平均値、標準偏差および ′値を示 した。次のような基準で項 目

を選択した。まず、各項目の重要度と態度に性差が認められない項目を選択し、50項 目か

ら24項 目に絞られた。次に、重要度の平均値が4.50以上を示す項目を選択 し、13項 目に

絞られた。最後に、態度について 「どちらでもない」と回答 した人数が 4割を超えず、賛

成および反対にほぼ同数に分かれる4項 目を選択した。最終的に、「いじめの報道はいじめ

を苦とした自殺を助長 している」、「インターネットや携帯電話などの IT社会は対面コミュ

ニケーションを減少させる」、「低収入でもや りがいのある仕事を職業とすべきだ」、「ごみ

の収集を有料化すべきではない」という項目を本実験で用いることとした。

64



網
郭
Ｅ
饉
駅
Ｃ
）
種
椰
せ
経
旧
萩
Ｅ
Ｅ
Ｒ
Ｋ
　
糾
守
態

い
つ

Table 8 態度と重要度の平均値、標準偏差および ′値

態度                       重要度

負体 (″
‐113

ν SD

男性 ("461

M  SD
女性 (″

‐67)

M  SD ″    `値

回答者数
げ 軒 曲 十 春 蔵 す

゛
曹

)|ザ°
南

) 女性 (″ ヽ7)

ν  SD ″  ι

少年の凶悪犯罪は親の養育方法に問題がある

“

509  1.15 040 9  14  90 29  517 40 528 22 044

精神鑑定で犯罪者の責任能力を問うのは間違いだ 392 70 94 393  1.53 82 004 49  24  40 43  5.04

臓器提供意志カードの所持を法的に義務化すべきである 75 3.30  153 044 62  27  24 49  4.00 446

年老いた両親の世話は子供としての義務である 4ω 3.97  150 109  223° 32  23  56 26 516 5“ 109  039

大学における成績評価はもつと厳しくなされるべきだ 3.26 052 60  32  21 78 4.13 403  179 111  029

質のよい教育のためには授業料値上げは仕方ない 298 326 279 77 161 73  21   19 45  463 111  007

歩きタバコは法律で罰するべきだ 566 5.74 .64 561  139 044 14   8  91 478 72 5“ 4ω 111  136

全ての人はみな同じ可能性を持って生まれてくる 304 162 80  16  17 77 417 99

いじめの報通はいい を苦とした自殺を助長している 44 3.75  139 44  34  35 459 31  438 473 110  140

インターネットや携帯電話などの
「

社会は対面コミニ ケーションを減少させる 4ω 466  125 74 048 26  23  64 484 27  487 07

社会に出て重要なのは運やチャンスである 446 4.70 430  127 25  24  64 62  452 72 390 111  205'

血液型別の性格など存在 しない 552 76 111 212* 23   19  71 274 73  237 3 CXl 60 111  1921

人が働くのは社会人として義務を果たすことである 442 437 27  21  64 47 439 429 110  037

もつと簡単に離婚できるように離婚法を改正すべきである 56  42   15 355 49 324 62 376 111 1851

テレビは世の中の動きや世間の出来事を知るために見るべきだ 389 454 68  231拿 25  29  59 3.75 56 402  174 357 111  153

低収入でもやりがいのある仕事を職業とすべきだ 409 072 30  44  39 164 80  101

公共の場での携帯電話の使用は禁止すべきだ 324 78  033 63  30  20 395 444“  lω

人間が助かるなら動物の臓器を移植 しても構わない 376 4.67 312 40 110  5.53‐ 44  30  39 157 109  120

妊娠中絶は人間として認めてはならない行為だ 365 72 306 24 77 201・ 59  32  22 4.74 536 74  234'

犯罪を犯す人間は人格的に欠陥がある 3.20 64 44 64  26  23 36  450  146 488

原子力がエネルギーの中心として取つて代わるべきだ 322 58  33  22 4.76 42  473  153

日本でも同性婚を法的に認めるべきだ 459  1.44 482 22 75 L99t 18  33  62 60  367  1.73 49

女性は知力,組織力などの点で男性とは同等ではない 307 174 357 2.73 154 111  2.57中 65  26  22 468 422 166 5∞ H1 261・

いじめはいじめる側に全面的に責任がある 329  158 325  154 69  16  27 507 44 4.78  154 527 110  1791

命が助かるなら、病気の臓器を移植しても構わない 394 140 42 364 111 280" 36  42  35 473 20 443  133 H1 216・

Nο′′1ル く10,レ くo5,・ レく01,°
・
つく001

及た 2:数値が高しヽまど賛成、および重要であると評定 (ともに7段階評定)

比た 3:ゴシック体は本実験で使用する項目
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Table 8 態度と重要度の平均値、標準偏差および ′値 (つづき)

態度                        重要度

全体 (″ =11■

ν SD

男性 (″ 461

y sD
女性 (″ 67)

ν  SD ♂    ′値

回答者数
げ 針 由 十 彗 静 す

゛
曹‖ザ

°
南

) 女性("巧7)

ν  SD

学校である程度の性教育がすべての少年少女に対して行なわれるべきである 535  111 539 24 531  102 6  13  94 473 33  459 484  124

生きている動物の実験は禁止すべきである 341  127 3ω ll 1.94.t 52  48   13 427 43 4.15 436  137

脳死の考え方がもつと浸透すべきだ 481  1 14 8  35  70 474 33  438 66 499 099 65  221 拿

表現の自由が認められているのは望ましいことだ 5.82  093 593 OЮ 575  088 l C6 0   10  103 30  511 472 110  159

結婚は家の問題であるという考え方は古い 530 5“ 44 086 18   16  79 424 40 420 64 427 78  026

漫画は子供の創造性の発達を妨害 している 217  107 196 u t.76r l∞  H 2 374 70 413 111  203・

売春は合法化すべきである 257 3.l19 11 321帯 83   16   14 68 404 70 442 66 1

死刑は野蛮であり、廃止すべきである 285  141 296 278 10 066 73   24   15 32  518 40 26 1

男女間の友情は成立しない 269  158 10  164 73  23   16 81  433 74

セクハラ問題はマスコミが取 り上げるほど重要ではない 279  127 252 11 275神 33 424 111  202拿

ごみの収集を有料化すべきではない 4.32  165 450 4.19 72 11 097 37  30  46 11 472

公害問題の責任は国にある 4∞ 4“ 397 10 029 39  36  37 35  422 110  204'

これからの時代、誰もがパソコン能力を習得すべきだ 473  137 11  135 50  463 79 75  089

障害者を扱ったテレビ番組の増加は教育によい 401  1 15 4C17 .00 78  0.69 25  58  30 31 413

遺伝子情報公開は人権の侵害を招く 478  1 13 111  129 15  44  54 ω   393 74 46 111  209中

クローン研究の人間への適用は危機的問題である 482  152 62 522  132 H1354帯 23   19  71 496 36  473 110  142

尊厳死は死の一形態として法的に認められるべきだ 542 118 052 6  18  89 535 17  507 555

体重の増加は自己管理能力が欠如 しているからだ 64 391  141 110  226中 37  23   53 402 66376 420 ll19  1 38

スポーツ競技では ドービング検査は必要不可欠だ 573 563  097 054 3  10 100 63  425 lK19

芸能界出身の政治家がどんどん増えるべきだ 250 228 264 162 87  22   4 397 78  439  203 369 79  200・

末期がん患者の延命治療はやめるべきだ 3.40 374 H1 202Ⅲ 45  50   18 507 36 483 524  126

学校で宗教教育を強制的に行うのは全く正しいことである 227 265 74  248中 91  16   6 70 402 425  165

中高一貫教育を推進すべきである 44 322 60 3C17 61  37  15 4“ 56 398 74 409  143 037

現代の世界では愛国心は平和を乱す原因となっている 3.36 77  034 54  41  18 4.29 37 461 408  135 110  205・

携帯電話の普及は若者のマナーを悪くしている 372 399 40 n1 254中 51   23  39 29 441

ハb″ 1ル く10,レ く05,°レく01,4し く001

肋″2:数値が高しヽまど賛成、および重要であると評定(ともに7段階評定)

肋″3:ゴシック体は本実験で使用する項目
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第 4章 双方向的対面説得事態での実験的検証

本実験

(1)実施時期

会話実験は、2009年 H月 ～2010年 2月 に実施された。

(2)参加者

未知関係にある大学生 51組 102名 (男性 48名、女性 54名 ;平均年齢 20.33歳 、SD-1.25)

が実験に参加 した。大阪大学において、「対人コミュニケーションに関する研究」という名

日で 50分程度の実験であること、デジタルビデオカメラレコーダーによる撮影が行われる

ことを伝え、授業時に実験参加者の募集を行つた
3。

本研究は会話で用いる話題に対する態度が互いに異なる三者のコミュニケーションを

分析対象とした。したがって、会話で用いる話題に対する態度が同じペアを除く、話題に

対する態度が反対の同性ペア40組 80名 (男性38名、女性42名 ;平均年齢 20.34歳、SD-1.29)

のデータを分析に使用した。

(3)デザイン

2(条件 :説得、統制)× 2(性別 :男性、女性)× 3(会話時間 :ブ ロック 1、 ブロッ

ク2、 ブロック3)の 3要因混合計画であつた。条件と性別は参加者間要因、会話時間は

参加者内要因であつた。なお、会話時間はペアによつて 15分～18分と幅があつた。各ペ

アの会話時間を 3等分し、ブロック 1、 ブロック 2、 ブロック3と した。

(4)質問項目

①話題に対する態度および関心の度合い 予備調査によつて 4つの話題を抽出した。具体

的には、1)低収入でもやりがいのある仕事を職業とすべきだ、2)い じめの報道はいじめ

を苦とした自殺を助長している、3)ごみの収集を有料化すべきではない、4)イ ンターネ

ットや携帯電話などの IT社会は対面コミュニケーションを減少させる、であつた。態度は

「非常に反対」から「非常に賛成」、関心の度合いは「全く関心がない」から「非常に関心

がある」の 9件法で回答を求めた。

3 
参加者の募集は、「′心理・行動科学入門」、「社会心理学」、「情報処理演習」、「社会保障政策論 Ⅱ」、「」、

「人文地理学基礎 B」 、「生物物理学 A」 、「情報通信数学Ⅱ」、「電磁気学」、「計算機 とプログラミング」、
「分子細胞生物学 I」 、「臨床社会学」、「口腔解剖学」で行つた。
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第 4章 双方向的対面説得事態での実験的検証

②撮影および音声映像の研究使用に関する承諾書 承諾書の掲載内容は第 3章 と同様であ

った。

③対人印象評定尺度 大橋 。三輪 。平林 。長戸 (1973)の 印象評定尺度 20項目を用い、会

話相手に対する印象評定を 7件法で求めた (資料 2)。 林 (1978)な どに従い、「個人的親

しみやすさ」、「社会的望ましさ」、「活動性」の 3つを下位尺度として分析を行つた。

④操作チェック 具体的な項目は、1)あなたは相手を説得しようと試みた、2)あなたは

相手を納得させようと試みた、であつた。各項目に対し、「全くあてはまらない」から「非

常にあてはまる」の 7件法で回答を求めた。2項 目の Pθarsο″の積率相関係数が″=.72で

あったため、この2項目の平均値を分析に用いた。

他の質問項目にも回答を求めたが、本研究の趣旨とは異なるためここでは報告しない。

(5)装置

撮影装置 として、デジタル ビデオカメラレコーダー (HDR‐HC3,HDR―SR12,SONY)を

用いた。録音装置 として、ヘ ッ ドセ ッ トマイク (AIM75,audio technica)を 使用 した。

(6)手続き

会話実験の参加者は、指定した日時に、同性かつ未知関係の2名 がペアになるように実

験室に招集された。参加者が実験室に到着すると、指示があるまで待機するように求めた。

その際、参加者は衝立によつて仕切られた個別のブースにある座席で待機した。2名 の参

加者がそろつた時点で質問項目①話題に対する態度および関心の度合いに回答を求めた。

質問項目①を回収後、実験中に気分を害したり気分が悪くなった場合には実験をいつでも

中止可能であることを伝達した。質問項目②撮影および音声映像の研究使用に関する承諾

書に回答を求めた際、会話の様子をデジタルビデオカメラレコーダーで撮影すること、撮

影された映像は研究目的以外に使用しないこと、質問紙は個人が特定されないように分析

することについて説明し、質問項目②の用紙をよく読むように促した。次に、2名 の参加
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者が未知関係であるか否かについて日頭で確認を行い4、

質問項 目③対人印象評定尺度に回

答を求めた。質問項 目②③を回収後、時計を装着している場合は実験中のみはずすように

求め、以下のように教示を行つた。

説得群 :「 この研究は、人が他者を説得しようとするとき、どのようにコミュニケーション

をするのかを検討することです。先ほど回答して回答していただいたアンケー ト5

の中の、○○という話題で、15分程度、あなたの意見の方向で相手を納得させる

ように説得していただきます。」

統制群 :「 この研究は、先ほど回答していただいたアンケー トの中の、○○という話題で、

15分程度、お話をしていただきます。」

「その前に、○○という話題についてご自身の考えをまとめていただくお時間を少しとりた

いと思います。ここまでの説明で何か質問はありますでしょうか。」

話題は質問項 目①の 4つ話題のうち、二者 ともに関心の度合いが高く、態度が極化 して

いるものが選択された。

3分程度、話題について考えをまとめる時間をとり、2名 の参加者が考えをまとめたこ

とを確認 した。会話をするために、個別のブースから椅子に移動を求めた。ヘッドセ ット

マイクを装着した上で、腰を深くかけて椅子に座るように求めた。その後、以下のように

教示を行つた。

「○○という話題について、Aさ んは賛成、Bさんは反対でよろしいですか。」

説得群 :「相手を納得させるようにお互いに○○について相手を説得してください。15分程

度お話をください。」

統制群 :「○○について、15分程度お話をしてください。」

「では、開始の合図にブザーを鳴らします。ブザーが鳴り終りましたらお話を始めてくださ

い。また、時間になりましたら終了の合図にブザーを鳴らしますので、お話の区切りのよ

いところで終了してください。ここまでで質問はございますか。」

4 2名 の参加者の面識の程度を口頭で確認 した。すべての参加ペアは互いが初対面であると回答 した。

なお、面識の程度を確認する際は、実験者は参加者に互いの顔が見えるように移動するように促 した。

5 
質問項目①のことを指す。
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会話の様子は、三脚で固定した 3台のデジタルビデオカメラレコーダーで撮影された。

3m離れた位置に配置したデジタルビデオカメラレコーダー1台には参加者 2名の膝から上

が映るように撮影 し、残 りの 2台のデジタルビデオカメラレコーダーには各参加者の肩か

ら上が映るように撮影 した。なお、2つの椅子は対面に配置し、椅子間の距離は 100cmと

した。実験状況および実験室全体の配置は第 3章 と同様であつた (Figure 10,H)。 本セッ

ション終了後、個別ブースの座席に戻 り、約 15分間の会話について質問項目①の態度、質

問項 目③④に回答するように求めた。最後にディブリーフィングを行い、謝礼を手渡 し、

実験は終了した。

コー ァ ィング

(1)非言語的チャネル (ジ エスチヤー、アダプター、視線、笑顔、うなずき)

コーダー 実験者である大学院生 (女性)と 、実験の内容を知らない社会心理学専攻の大

学院生 2名 (女性)の計 3名 で行つた。3名 はいずれもコーディングを経験した者であつ

た。本研究とは別のコミュニケーション場面の約 5分間の 40の録画記録を用いて、2人ず

つがコーディングを行い、一致率を高めるために練習を行つた。

行動指標 コーダー2名 は「ジェスチャー」、「アダプター」、「視線」、「笑顔」、「うなずき」

の各指標について、イベントレコーダーを用いて生起時間 (秒)と 生起頻度をコーディン

グした。本研究では、木村他 (2010)の操作的定義を行動指標 として用いた
6。 コ_ディン

グには、Microso■ 社製 VIsual Basicで 作成 されたパソコン上のイベントレコーダー “sigsai

2"(荒川・鈴木,2004)を用いて指標ごとに測定した。このプログラムの時間的分解能は

0.5秒であつた。会話の録画画面を見ながらイベントレコーダーを開始 し、対象となる行

動が生起 した場合に決められたキーを押 し、対象となる行動が継続 して生起した場合はキ

ーを押 し続けた。イベントレコーダーは 0.5秒 ごとに 1(対象 となる行動が生起している)

と0(対象 となる行動は生起していない)で記録された。

一致率の算出 コーダー2名 の測定の信頼性を確認するために、ジェスチャー、アダプタ

ー、視線、笑顔、うなずきの生起時間と生起頻度について指標ごとに 2名 のコーダーの一
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第 4章 双方向的対面説得事態での実験的検証

致率を Pθarsο″の積率相関係数によって算出した。生起時間については、ジェスチャーr

=.99、 アダプターr=.99、 視線 ″=.99、 笑顔 ″=.99、 うなずき r=。99であつた lPs<.001)。 生

起頻度については、ジェスチャー″=.95、 アダプター″=.78、 視線 r=.99、 笑顔 ″=.98、 うな

ずき″=。99であった os<.001)。 生起時間の信頼性については高い値が得られた。このこ

とから、生起時間のコーディングに関する信頼性はある程度保証されていると考えられる

ため、本研究の 15分程度の録画記録についての 1つの指標は、2名 のコーダーのうち 1名

が担当した。以後の分析では生起時間の結果を採用 し、コーダー1名 の値を分析に用いた。

なお、実験参加ペアによつて会話時間が異なるため、「行動の生起時間」を「会話総時間
7」

で除した値に角変換を施 して分析に用いた。

(2)非言語的チャネル (発話)

大坊他 (1973)に基づいて作成された、音声解析ソフ ト“Talk Analyzer vettion l.2.5"を 用

いてコーディングを行つた。音声の周波数に基づき閾値を設定し、次にサンプリング間隔

を0.5秒 に指定し、録音記録を 1(発話行動が生起している)と 0(発話行動は生起 してい

ない)で記録 した。上記のコーディング方法により、発話行動の生起時間 (秒)と 生起頻

度の定量化が行われた。なお、実験参加ペアによって会話時間が異なるため、「行動の生起

時間」を 「会話総時間」で除した値に角変換を施 して分析に用いた。

(3)言語的チャネル (発話内容)

コーダー まず、実験の内容を知らない社会心理学専攻の学部学生 2名 (女性)が行つた。

コーダー2名 は、著者から説明を受け
8、 コミュニケーション場面の逐語記録を用いて十分

に練習を行つた。この練習課題の解答は大学院生 1名 (女性)と 大学教員 1名 (男性)に

よって作成され、解答について疑問点があればその都度、コーダー2名 に説明を行つた。

その後、コーダー2名 は 51ペアの逐語記録のコーディングを行つた。

7 
会話総時間とは、ブザーによつて参加者が会話を始めた時間から 15～ 18分後に会話を終了した時間の

ことである。

8 Table 2の
ように分類するように求めた。「①～⑥」のカテゴリーにおいて、たとえば「示唆をあたえる」

と「意見をのべる」で迷つた場合は、数値の小さい方に分類する、すなわち「示唆をあたえる」に分類す

るように求めた。「⑦～⑫」において、たとえば 「意見を求める」と「示唆を求める」で迷つた場合は、

数値の大きい方に分類する、すなわち「示唆を求める」に分類するように求めた。
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次に、コーダー2名 のデータの不一致箇所
9について、発話内容の分類により詳 しい大学

院生と大学教員の計 2名 の話し合いによつて決定し、そのデータを分析に用いた。なお、

実験参加ペアによって会話時間が異なるため、「カテゴリー①～⑫の各生起頻度」を「カテ

ゴリー①～⑫の総頻度」除した値を算出し、その値に角変換を施した値を分析に用いた。

行動指標 コーディングは、Bdes(1950,1953)の 相互作用過程の発話内容カテゴリーに

基づいて行つた。コーダーは逐語記録を次の 12の カテゴリーに分類した。Table 9に 12の

カテゴリーと本研究で分類した例を示した。

12のカテゴリーとは、①連帯性を示す、他者の地位を高める、援助、報酬を与える (以

下、「連帯性を示す」と略す)、 ②緊張の解消を示す、冗談、笑い、満足を示す (以下、「緊

張の解消を示す」と略す)、 ③同意する、受け身の受容を示す、理解する、賛同する、承諾

する (以下、「同意する」と略す)、 ④示唆をあたえる、他者の自律性を暗に認めながら方

向づける (以下、「示唆をあたえる」と略す)、 ⑤意見をのべる、評価する、分析する、気

持ちをのべる、願望する (以下、「意見をのべる」と略す)、 ⑥方向づけをあたえる、情報

を与える、繰 り返す、明らかにする、確認する (以下、「方向づけをあたえる」と略す)、

⑦方向づけを求める、情報、繰り返し、確認を求める (以下、「方向づけを求める」と略す)、

③意見を求める、評価や分析や気持ちの表明を求める (以下、「意見を求める」と略す)、

⑨示唆を求める、方向づけや可能な行動のやり方を訊ねる(以下、「示唆を求める」と略す)、

⑩不賛同を示す、受け身の拒否を示す、形式にこだわる、援助の手を引つ込める (以下、

「不賛同を示す」と略す)、 ⑪緊張を示す、援助を求める、その場面から逃避する (以下、

「緊張を示す」と略す)、 ⑫対立を示す、他者の地位を低める、自己の弁護 。または自己主

張 (以下、「対立を示す」と略す)、 であつた。

9 コーダー2名 の不一致箇所は、「①～⑫」のカテゴリーにおいて、たとえば、コーダー1名 が「⑤」を

もう1名 のコーダーが「④」というようにコーディングしていた。すなわち、数値が 1異なっているだけ

であり、大幅に異なる数値は見られなかつた。
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Table 9コ ーディング対象とした発話内容の操作的定義 (Bales,1950,1953)と 分類例

カテゴリー名

① 連帯性を示す、他者の地位を高める、   よろしくお願いします。初めまして。
援助、報酬をあたえる

② 緊張の解消を示す、
冗談、笑い、満足を示す

③ 同意する、受身の受容を示す、理解する、 そうですね。確かに。ああ、なるほど。
賛同する、承諾する

④ 示眸をあf― える、            ～だからこうですね。～というお話なんですけど。ど
他者の自律性を暗に認めながら方向づける うぞ、じゃあ。

⑤ 意見をのべる、評価する、分析する、   楽しいな。～だと思います/考えます。～だと考える
気持ちをのべる、願望する        こともできます。～という捉え方もできますよね。

⑥ 方向づけをあたえる、情報をあたえる、  勲 ～`と言つてますんで。～を見かけたりもするの
繰り返す、明らかにする、確認する    で。～あるらしいんですけど。

⑦ 方向づけを求める、           何やつたけ、話題。～ということですよね。～とか思
情報、繰り返し、確認を求める      わないじゃないです力濾

③ 童甲キ求める、              どぅ思われますか。どうですか。どういつた理由で。
評価や分析や気持ちの表明を求める    なぜ、賛成だと思われるのですか。

⑨ 示唆を求める、             何から話しよ。どちらからしゃべります力ち どうしよ
方向づけや、可能な行動のやり方を訊ねる う。

⑩ 不同意を示す、受身の拒否を示す、
形式にこだわる、援助の手を引つ込める

⑪ 緊張を示す、援助を求める、
その場面から挑辟する

⑫ 対立を示す、他者の地位を低める、
自己の弁護・または自己主張

あた 1:ゴシック体によつて示した分類名は、論文中において各カテゴリーを代表する分類名とする。
助″2:本研究の例の空白部分は、各カテゴリーを代表する例がないことを示す。

3.結 果 と考察

(1)操作チェック

説得条件 と統制条件において、説得意図に違いがあるのかを検証するために、条件を独

立変数とし、説得意図を従属変数 とする対応のない′検定を行つた。その結果、説得条件

(ν=5。 12,SD-1.01)は統制条件 0作3.58,SD l.20)よ りも相手を説得 しようとしていたこ

とが明らかになつた ((78汁 5.27,′ <.001)。 以上の結果より、操作の妥当性が確認 された。

(2)非言語的チャネル

2(条件 :説得、統制)× 2(性別 :男性、女性)× 3(会話時間 :ブ ロック 1、 ブロッ

ク 2、 ブロック 3)を独立変数とし、非言語的チャネル (1.e.,ジ ェスチャー、アダプター、

視線、笑顔、発話、うなずき)をそれぞれ従属変数とする3要因分散分析を行つた。Table

10に条件ごとの基礎統計量を示し、Table Hに各非言語的行動の 3要因分散分析の結果を

示 した。



第 4章 双方向的対面説得事態での実験的検証

Table 10 非言語的チャネルの基礎統計量

説得条件 (″ →2) 統制条件 (″ →8)

男性 (″ 22)    女性 (″ =20)    男性 (″ =16)    女性 (″ つ 2)

プロック1 プロック2 プロック3 プロック1 プロック2 プロック3 プロック1 プロック2 プロック3 プロック1 プロック2 プロック3

ジェスチャー 晰
的

晰
吻

０８３
ｍ

.037    .041    .037     .040    .045    .041

(.027)(.03勁  (03o (.046D(.“ 3)(.052)

.045    .052    .047

(.033)(.03o (.03D
.095    .107    094

〔%り (066D〔 166)

.258    .259    .261

(.043)(.045)(.05勁

アダプター
.089    114    .141

(.054)  (.073)  (.066)

.058    .076    079     .105    .102    .100

(.065)(.082 (.083) (081) (.082) (.088)

.228    .211    .212

(.064)  (.071)  (.069)

.234    .222    .213     .197    .182    .197

(.055)  (.073)  (.093)   (.069)  (.071)  (065)

.088    .087    .095     .104    116    .133     .092    .087    091      131    .129    .127

(.061)(.057)(.“8) (.い1)(.054)(.050 (.075)(.064D(073) (056)(.057)(.06D

発話  `品
`品

〔島
`品 `品 `品 `‖

:`島
`品 `品 `脇 `島うなずき

.058    .058    .061     074    .066    .066     .044    039    .041     .070    .077    .075

(.031)(.037)(.037) (.023)(.028)(.03o (021)(.022)(.017) (。 C")(・ 02め  (.03o

助 た 1:( )は標準偏差を示す

あ た 2発話とは発話内容ではなく、発話している割合補 す。

Table H 非言語的チャネルの3要因分散分析の結果

条件 (A)性 (B)

F(1,7o  F(1,7o
AXB  時 間 (C) AXC   BXC

F(1,76) F(2,152) F(2,152) F(2,15の
AXBXC
F(2,152)

2-77t- 1.21 3.39 f 0.911.471.435.54+ Q56

アダプター 0.36 2.74 1.76 655・・ 6.99・
+

1.63 1.36

6.50° 4.82・ 2.82† 2.521 0.95 0.20

0.22 6.26° 0.18 2.781 0.81

発話量 1.80 7.49・
・ 1.05 0。751.C`

うなずき 10.86・
拿

1.23 1.14 5.24・・

ハ4οた1:ち <.lQレ <.05,・レ<.01.

Mヵ 2発話とは発話内容ではなく、発話している割合猫 す。

ジェスチャー 条件 ×性の交互作用がみ られたが、その他の有意な主効果、交互作用は認

められなかつた (Table Hの 1行 日)。

条件×性の交互作用がみられたため (Figllre 17)、 単純主効果の検定を行つた結果、男性

で条件の効果が有意であり (F(1,76)=6.47,′ <.05)、 説得条件で性別の効果が有意であつ

た (F(1,76)=8.19,P<.01)。 すなわち、男性は統制条件よりも説得条件でジェスチャーを

多く使用し、説得条件では男性は女性よりもジェスチャーを多く使用することが示された。

説得条件と統制条件はともに話題に対する二者の態度が異なる状況であつたが、説得条

件では相手を説得する必要があるために、互いの態度の違いが顕在化する葛藤を含みもつ

可能性がある状況であつたと考えられる。Wilson&Ga1lois(1993)は 、男性は否定的ある

3.79†
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いは葛藤をはらむ反応領域で主張的になると指摘 している。実際に、ジェスチャーを使用

する男性は主張的に評価される (McFall,Wime■,BordWick,&Bomstein,1982)。 したがつ

て、説得条件の男性は言語を補完、強調するなどの機能をもつジェスチャーを用いること

で主張的な行動を行つたのではないかと考えられる。

―
男性 ―‐ ‐女性

4 144
129

説 得

Figllre 1 7 ジェスチャーの条件×性ごとの平均値の比較

アダプター 会話時間の主効果と条件×会話時間の交互作用がみられたが、その他の有意

な主効果や交互作用はみられなかった (Table Hの 2行 日)。

会話時間の主効果が認められたため、多重比較 (Tukeyの ISD検定)10を行つた結果、

会話時間プロック 1(静.o86,SD― .066)は、ブロック2(静.100,SD― .075)やブロック 3

0←.104,SD― .078)よ りもアダプターが少なかつた (〆.05)。

条件×会話時間の交互作用がみられたため、単純主効果の検定を行つた結果、説得条件

で会話時間の効果が有意であった (F(2,152)=12.21,′ <.001)(Figllre 1 8)。 つまり、説得

条件では会話時間ブロック 1はブロック2や 3よ りもアダプターが少ないことが示された。

会話の初期にアダプターが少ないという結果は、アダプターが他者にネガティブな感情

を伝達し (Knapp&Hall,2009)、 他者にネガティブな評価をされる可能性があるためであ

ると考えられる。特に説得状況では、受け手に好意をもつてもらう必要があるため

(McGuire,1985)、 会話の初期に相手にネガティブな印象を与えないようにアダプターを

抑制 したのではないかと考えられる。

２５０
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Ю 以降の分析においても、主効果の多重比較は Tukeyの ISD検定に基づく結果を示す。
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プロック1    プロック2    プロック3

Figure 18 条件×会話時間におけるアダプターの平均値の比較

視線 性の主効果と条件×性の交互作用がみられたが、その他の有意な主効果、交互作用

は認められなかった (Table Hの 3行 日)。

性の主効果から、女性 (謄.726,SD― .180)は男性 (勝.618,SD― .195)よ りも視線が多い

ことが明らかになつた。

条件×性の交互作用がみられたため (Figllre 19)、 単純主効果の検定を行つた結果、統制

条件において性の効果が有意であつた (F(1,75)=H.77,′ <.001)oつまり、統制条件では

女性は男性よりも視線を多く相手に向けることが明らかとなった。

統制条件では、女性は男性よりも視線が多いという先行研究の結果を支持 している (e.gっ

E対ine,1963;H」 1,1984)。 視線は好意や支配といつた対人的態度を伝達する (Argyle,1988)。

視線は状況や文脈などによつて異なる意味を伝達する可能性がある (福原,1990)。 統制条

件は、ある話題に対して会話をするとい う状況設定であつたため、女性は好意を伝達する

ために相手に視線を多く向けたと考えられる。一方で、相手を説得するという状況では、

相手に視線を多く向けることは力強さ、攻撃性、支配性を伝達する(Grah枷 &Argyle,1975b)

ため、女性は過度に相手に視線を向けないように配慮 した可能性が考えられる。一方、男

性は説得条件では相手に視線を向けることで力強さを伝達 しようとしたと考えられる。
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―
男性 -4-女 性

説 得

Figllre 19 視線の条件×性ごとの平均値の比較

笑顔 性の主効果がみられたが、その他の有意な主効果、交互作用は認められなかった

(Table l1 6D 4イ〒日)。

性の主効果から、女性 (静.371,SD.161)は男性 (勝.270,SD― .184)よ りも微笑むこと

が明らかとなり、先行研究の結果を支持 している (Hall,1984;LaFrance et al.,2003)。

発話 性の主効果がみられたが、その他の有意な主効果、交互作用は認められなかつた

(Table llの 5行 日)。

性の主効果から、女性 (静.485,SD― .H7)は男性 (惨.404,SD― .134)よ り発話量が多い

ことが明らかとなった。同性同士の会話においては、男性よりも女性の方が発話が多いと

いう指摘 (HJl,1984)と 一致する。

うなずき 性の主効果と条件×性×会話時間の交互作用がみられたが、その他の有意な主

効果、交互作用はみられなかった (Table Hの 6行日)。

性の主効果から、女性 (静.213,SD― .075)は男性 籐 .155,SD― .089)よ りうなずきが多

いことが明らかになった。

条件×性×会話時間の交互作用 (F(2,152)=5.24,′ <.01)力 み`られたため (Figure 20)、

単純交互作用の検定を行つた結果、会話時間ブロック2で条件×性の効果(F(1,228)=5.26,

′<.05)、 会話時間ブロック 3で条件×性の効果 (F(1,228)=5。 94,P<.05)、 女性で条件×会

話時間の効果 (F(2,152)=5.29,′ <.01)、 説得条件で性×会話時間の効果 (F(2,152)=3.75,

′<.05)、 統制条件で性×会話時間の効果 (F(2,152)=2.53,′ <.10)が有意あるいは有意傾

向であった。そこで単純・単純主効果の検定を行つた結果、会話時間ブロック 2、 3の男性

鰤
７５。
知
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で条件の効果 (F(1,228)=4.46,4.80,Ps<.05)、 女性の説得条件で会話時間の効果 (F(2,152)

=4.52,′ <.05)、 説得条件の会話時間ブロック 1で性別の効果 (F(1,228)=3.17,′ <.10)、

統制条件の会話時間ブロック 1、 2、 3で性別の効果(Fs(1,228)=8.43,17.25,13.64,Ps<.001)

が有意あるいは有意傾向であつた。つまり、会話時間ブロック 2、 3の男性で説得条件は統

制条件よりもうなずきが多い、女性の説得条件で会話時間ブロック 1はブロック 3よ りも

うなずきが多い、説得条件の会話時間ブロック 1で女性は男性よりもうなずきが多い、統

制条件の会話時間ブロック 1、 2、 3で女性は男性よりもうなずきが多いことが示された。

女性が男性よりもうなずきが多いとい う結果は先行研究 (Hall,1984)と 一致する。うな

ずきは聞き手が相手に注意を払つていることを示すため (Bull,1983)、 説得条件の男性は、

統制条件よりも相手に配慮したコミュニケーションを行つたと考えられる。すなわち、単

に自分の意見を押 しつけるのでは相手に抵抗を生じさせる恐れがあるため、相手の意見を

聞いているとい う歩み寄りの姿勢を示 したのではないかと考えられる。

-0-説得 男性 ■̈¨説得 女性
―

統制男性 …Ⅲ…統制 女性

.090

.0t0

.o70
a
i".m
f .oso

B.*o
Sl .oeo

.o20

.010

.000
プロック1 プロック2 プロック3

Figllre 20 うなずきの条件×性×会話時間ごとの平均値の比較

(3)言語的チャネル

2(条件 :説得、統制)× 2(性別 :男性、女性)× 3(会話時間 :ブロック 1、 ブロック

2、 ブロック 3)を独立変数 とし、言語的チャネル (1.e.,連帯性を示す、緊張の解消を示

す、同意する、示唆をあたえる、意見をのべる、方向づけをあたえる、方向づけを求める、

意見を求める、示唆を求める、不同意を示す、緊張を示す、対立を示す)のそれぞれを従

属変数とする3要因分散分析を行つた。Table 12に各言語的チャネルの基礎統計量を示 し、

Table 13に 3要因分散分析の結果を示 した。この結果から、「意見をのべる」、「方向づけを

あたえる」、「同意する」という発話内容が多いことが示された。これは Bales&Hare(1965)

脇
=…

《IIぶ
058               o58
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に一致する結果である。また、「緊張を示す」、「対立を示す」とい う発話内容はみられなか

ったため、以降の分析からは除外 した。

Table 12 言語的チャネルの基礎統計量

説得条件 (″ 42) 統制条件 (″ →8)

男性 (″ 22) 女 1生  (″ ■20) 男性 (″ =16) 女性 (″ 22)

プロック1 プロック2プロック3 プロック1 プロック2プロック3 プロック1 プロック2 プロック3 プロック1 プロック2プロック3

連帯性林 す
049  圃   lX6  046  1XXl  tX15  034  爾   CX12  1125  ∞1  01X

(DИ)(000p(018)(042N(000H(010 (123)(01o(000 (l128)(∞ 5)(0141

緊張の解消材 ミす  
爾  CXXl ∞l CX10 1XXl tt CXXl a15 002 1X13 u13 1X13

(01の  (000D(lXlつ  (_000D(000b(010 (000b(010 (000 (0101(009D(0091

同意する
152    182    178     181    243    219     203    197    210     199    221    191

(092p(.15)(1lD(100H(100b(13)(lo(■ 40p(149p(1の (13)(.Bの

示唆をあたえる
024    021    010     1e3    005    016     020    014    011     .017    001    005

(03o (“ 1)(.∽の (OH)(015)(.03o (鯰 1)(031)(019 (l12o (lX13)(013)

意見をのべる
539    559    577     .526    .550   .485     394    394    415     488    476    456

(162H(15o (1361 (173)(18o (17つ  (15o (190m(2141 (133)(1641(185)

方向づけをあたえる
116    138    158      146     132    189     242    248    .244     164    202    254

(099L(1061(121) (094D("め  (142) (10o (164p(182) (101)(153)(15o

方向づけを求める
059    055    040     066    048    051     069    .121     095     068    070    081

(0541(05o (05o (068)(05の  (“5) (“ 1)(094D(CM) (051)(07o (071)

意見を求める
050    044    026     027    015    027     031     012    016     028    018    005

(052H(“1)(053) (037)(.033)(_042p (03つ  (019)(02o (033)(034J(01o

示唆を求める
晰   axl  tt  lxI  ∞7  1X15  ∞8  003  ∞5  ∞7  ∞l  CX2

(010(000p(000D(015)(0181(015)(01つ (009D(015)(010(0041(∞ 81

不同意歩 す
CXXI  CD2  爾   lXD  CXXl  lX2  1XXl  lXXl .lXXl  lXll  lX3  ∞ 1

(0001 (∞ つ (010  (000N (000H (010  (000D (000p (000D (cx15) (01o (lX13)
筋 ″:( )は 標準偏差 を示す

Table 13 言語的チャネルの 3要因分散分析の結果

*14 tl^t tt G) AxB
F 0,7q F 0,76) F (r,76)

時 間 (C) AXC  BXC  A× BXC

F(2,15の  F(2,15の  F(21521 F(2,15秒

連帯性林 す 4" 6337      430

緊張の解消を示す 146 008 036 002 148 034

同意する 022

示唆をあたえる 026 140 2.59 r

意見をのべる 930 263 020      035

方向づけをあたえる 1220・・・ 024      118 093

方向づけを求める 067 0.26 2.55 | 1(Ю

意見を求める 5.J I 169 019 037

示唆を求める 0∽ 0“ 3.42 | z.@ 028

不同意林 す 003 050

036      018

073106196109

Nou ) p..tq'p ..0S, " p <.01,"'p ..mt
3.it I 297† 080
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①連帯性を示す 条件の主効果、会話時間の主効果、条件×会話時間の交互作用がみられ

たが、その他の有意な交互作用、主効果はいずれもみられなかつた (Table 13の 1行 日)。

条件の主効果から、説得条件 (静 .017,SD― .016)は統制条件 (勝.011,SD.010)よ りも

連帯性を示す発話が多いことが示された。

会話時間の主効果がみられたため、多重比較を行つた結果、会話時間ブロック 1(■″.039,

SD.037)はブロック2(胎.001,SD.007)やブロック3(惨.004,SD― .013)よ りも連帯性

を示す発話が多いことが示された。

条件×会話時間の交互作用がみられたため (Figure 21)、 単純主効果の検定を行つた結果、

会話時間ブロック 1で条件の効果が有意であり (F(1,228)=H.99,′ <・001)、 説得条件で会

話時間の効果が有意であり (F(2,152)=49.49,′ <.001)、 統制条件で会話時間の効果が有意

であつた (F(2,152)=17.40,′ <.001)。 つまり、連帯性を示す発話は会話の初期には統制条

件よりも説得条件で多く、説得条件では会話の初期がそれ以降よりも多く、統制条件でも

会話の初期がそれ以降よりも多いことが明らかになった。

本研究は初対面の二者を研究対象 とした。そのため、あいさつをするなどの初対面で特

有の会話行動がみられ、その行動が統制条件よりも説得条件で多かつたと考えられる。原

(2003)は、自分が誰かを説得する場面を想定させ、説得時に相手が自分をどのように見

ているのかを意識するかどうかを検討 している。回答者の約 60%は意識すると回答 し、「信

頼感」や 「親密感」が見せたいイメージとして多く挙げられたことを報告 している。すな

わち、相手を説得しようとする場合には単に自分の意見を述べるだけではなく、相手によ

い印象を与えるために会話の初期にあいさつをするなどの会話行動を行つたと考えられる。

プロック1    プロック2    プロック3

条件×会話時間による「連帯性を示す」の平均値の比較

０５。
略
ｍ
０３５
０３。
０２５
０２０
０１５
０‐０
師
ｍ

連
帯
性
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示
す
発
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の
割
合
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第 4章 双方向的対面説得事態での実験的検証

②緊張の解消を示す・③同意する 有意な主効果、交互作用はみられなかつた (Table 13

の2行 日、3行日)。 緊張の解消を示すや同意するという言語的行動は、笑顔や うなずきと

いつた非言語的行動によつて表出された可能性がある。

④示唆をあたえる 性別の主効果がみられたが、その他の有意な交互作用、主効果はいず

れもみられなかった (Table 13の 4行 日)。

性別の主効果から、男性 (勝.017,S卜.022)は女性 (静.008,SD― .012)よ りも示唆をあ

たえる発話が多いことが明らかとなつた。

男性は女性よりも言葉を用いて相手の自律性を尊重するような発言をすることで、相手

を牽制したのではないかと考えられる。

⑤意見をのべる 条件の主効果がみられたが、その他の有意な交互作用、主効果はいずれ

もみられなかった (Table 13の 5行日)。

条件の主効果から、説得条件 0←.538,SD― .134)は統制条件 (ル件。442,SD―.152)よ りも

意見をのべる発話が多いことが示された。

相手を説得するという対人目標のもつ場合には、話題に対する態度を表明し、その根拠

を挙げるといつた意見をのべる発話が説得条件は統制条件よりも必要であつたのかもしれ

ない。

⑥方向づけをあたえる 条件の主効果、会話時間の主効果がみられたが、その他の有意な

交互作用、主効果はいずれもみられなかった (Table 13の 6行 日)。

条件の主効果から、説得条件 0←。154,SD― .082)よ りも統制条件 0～.226,y>.120)で

方向づけをあたえる発話が多いことが示された。

会話時間の主効果がみられたため、多重比較を行つた結果、会話時間ブロック 1(■″.162,

SD―.107)よ りもブロック30".209,SD― .152)で方向づけをあたえる発話が多くなること

が明らかとなった しくo5)。

統制条件は説得条件よりも方向づけをあたえる発話が多いとい う結果は、統制条件では

相手の態度を変化させるとい う対人目標がなく、他者 とコミュニケーションをすることが

目的となったために、自分のもつている情報を他者と共有しようとする発話が多くなつた

のではないかと考えられる。
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会話時間がブロック 1よ りもブロック 3で方向づけをあたえる発話が多くなったとい う

結果は、Bales(1950,1953)の分類では、方向づけをあたえる発話には「方向づけをあた

える、情報を与える、繰 り返す、明らかにする、確認する」とい う会話行動が含まれてい

たために、会話の初期と終わりでは会話行動の種類が異なつていた可能性が考えられる。

会話の初期では会話の話題についての情報を与えたり、方向づけを与え、会話の終わりで

は互いの態度や情報の確認を行つた可能性が考えられる。したがつて、Bales(1950,1953)

の分類は話者の発話が必ずいずれかの分類に当てはまる徹底 した分類であるが、詳細な分

類ではないので、今後、会話行動の詳細を検討する必要があろう。

⑦方向づけを求める 条件の主効果がみられたが、その他の有意な交互作用、主効果はい

ずれもみられなかつた (Table 13の 7行日)。

条件の主効果から、説得条件 (静.054,SD.036)よ りも統制条件 (勝.085,SD.058)で

方向づけを求める発話が多いことが示された。

この結果は、統制条件では他者とコミュニケーションをすること自体が日標であつたた

めに、他者のもつている情報を知り共有するための発話が行われたと考えられる。また、

統制条件では説得条件よりも発言が明示的ではなかつたために確認を求めた可能性も考え

られる。

③意見を求める 条件の主効果、会話時間の主効果がみられたが、その他の有意な交互作

用、主効果はいずれもみられなかつた (Table 13の 8行 日)。

条件の主効果から、説得条件 0ケ.031,SD.032)は統制条件 (静.017,SD― .016)よ りも

意見を求める発話が多いことが示された。

会話時間の主効果がみられたため、多重比較を行つた結果、会話時間ブロック 1(■
～

.034,

SD―,041)はブ ロ ック 20卜 .023,SD― .042)や ブ ロ ック 30作 .018,SD― .038)よ りも意 見 を

求める発話が多いことが示された 0<.05)。

説得条件は統制条件よりも意見を求める発話が多いとい う結果は、説得条件では相手の

態度を変化させることが目的となるため、相手の態度を理解 しようと努めた可能性が考え

られる。

会話の初期に意見を求める発話が多いという結果は、相手の態度を変化させるためには、

まず相手の態度を知る必要があるためであると考えられる。
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⑨示唆を求める・⑩不同意を示す 有意な主効果、交互作用はみられなかった (Table 13

の 9行 日、 10行 日)。

4.第 2節で得 られ た結果のま とめ

他者を説得 しようと働きかける場合には、アダプターを会話初期に抑制 し、連帯性を示

す発話を統制条件よりも初期により行 うことが示された。これらの行動は、会話初期に他

者にネガティブな影響を与えないように、かつ他者にポジティブな印象を与える行動であ

ると解釈できる。また、他者を説得 しようと働きかける場合には、自分の意見を相手に述

べるだけではなく、相手の意見も尋ねた一方で、方向づけを与えたり、方向づけを求める

発話が少なくなった。これらの行動から、互いに説得をするとい う状況では、情報を交換

するというよりも、お互いがどのような意見を持っているのかを共有することが重視され

たため、意見を述べ、かつ相手にも意見を尋ねるという行動がみられたと解釈できる。さ

らに、男性は説得条件でジェスチャーを多く用いるが、会話の半ばや後半でうなずきを増

加させていた。この結果は、主張と傾聴の行動をいずれも用いながら説得 していることが

示された。なお、笑顔や発話は男性よりも女性が多いこと、視線は統制条件においてのみ

男性よりも女性が多いことが確認 され、非言語的チャネルに性差があることが改めて確認

された。また、示唆を与える発言は男性が女性よりも多かった。方向づけを与える発言は、

前半よりも後半で多いが、一方で、意見を求める発言は会話の半ばや後半よりも会話の初

期で多いことが示された。

以上のように、どのような状況でコミュニケーションをするのか、性別、コミュニケー

ションの時間経過の要因がそれぞれあるいは複雑にコミュニケーション行動に影響を与え

ることが示された。

83



第 4章 双方向的対面説得事態での実験的検証

第 3節 対人コミュニケーション ロチヤネルが態度変容、対人印象

に及ぼす影響

1.目 的

第 2節では、コーディングによつてコミュニケーション当事者のコミュニケーション行

動を抽出し、他者を説得 しようと働きかける場合に用いる対人コミュニケーション・チャ

ネルを明らかにした。すなわち、対面での双方向的なコミュニケーション事態におけるコ

ミュニケーション当事者のメッセージ生成 。使用に関する基礎的な知見を提出した。

では、一体、お互いのどのような対人コミュニケーション・チャネルが相手の態度や会

話相手からの自身に対する印象に影響を与えたのであろうか。説得条件と統制条件別にコ

ミュニケーション当事者が使用 した対人コミュニケーション・チャネルが説得効果 (i.e.,態

度変容、個人的親 しみやすさ、活動性、社会的望ましさ、専門性、信頼性)に及ぼす影響

について検討を行 う。

2.結 果 と考察

言語的チャネルの 10カ テゴリー (1.e.,連帯性を示す、緊張の解消を示す、同意する、示

唆をあたえる、意見をのべる、方向づけをあたえる、方向づけを求める、意見を求める、

示唆を求める、不同意を示す)、 非言語的チャネルの 6チャネル (i.e.,ジェスチャー、アダ

プター、視線、笑顔、発話、うなずき)、 態度変化、個人的親 しみやすさ、活動性、社会的

望ましさに関する相関係数をTable 14に示 した。Table 14か ら各変数間に相関関係が認め

られたため、多重共線性の確認を行つたところ、VIF=1.13～ 2.58であつたため、多重共線

性の問題はないものとして以降の分析を行つた。

対人コミュニケーション・チャネルが受け手の効果に及ぼす影響を検討するために、言

語的チャネルの 10カ テゴリー、非言語的チャネルの 6チャネル、性別を説明変数とし、態

度変化、個人的親しみやすさ、活動性、社会的望ましさをそれぞれ従属変数とする重回帰

分析 (ス テップワイズ法)を条件ごとに行つた (Table 15)。 なお、従属変数に関しては、

会話後の値から会話前の値を減 じた値を分析に用いた。
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Table 14 各変数の Pθarsθ″の積率相関係数 (上段;説得条件、下段;統制条件 )

6   7   8   9

l ①連帯性を示す

2 ②緊張の解消を示す 03

3 ③同意する     05
4 ④示唆をあたえる   27'
5 ⑤意見を述べる  ‐03

6 ⑥方向づけを枕 える‐10

7 ⑦方向づけを求める ‐
"

8 ③意見を求める   19
9 ⑨示唆を求める   ‐11

10⑩不賛同を示す  ‐17

11ジェスチャー    ー

“

-.03 .09 -.3'.t' .30 t .t7 .00 .05

-.32' .2t .2. .04 -.21 -.U -.05

-.05 -.50 "'-.25 .t9 -.lO .16

.08 -.44" .43" -.02 .261 -.92

-.46" .6 -.55"' -.s2"' -.24 -.23

-.25 -.36' -.63 "' .05 .U2 .6
-.13 .ol -.51 " .33' .r9 .23

.09 .37'.03 -.U -.10 .m

-.16 -.lo -.92 .u2 .31 r -.o4

-.04 -.16 -.09 .16 -.06 -.03 -.20

-.47" -.O2 .U" -.A -.19 .m .16

-.10 -.06 .20 -.10 -.t4 -.10 -.03

.17 -.10 -.06 -.01 -.13 .m -.19

.m -.24 -.15 .3o t .ol -.16 .m

-.34' -.41' .23 .At .m -.tO .20

.zgt -.e .04 -.t6 -.30t -.14 -.09

.14 -.21 -.231 32' .V2 -.31 I .05

-.12 -.ll -.s2 .05 .14 -.16 .06

-.r5 -.04 -.01 .o4 .21 .t7 -.ll
.04 .0E -.o5 -.09 .26 -.13 .10

.26 .07 -.14 .13 -.12

-.l5 .05 .n -.l8 .l5

.l3 -.o2 .o7 .32' -.rl

-.t2 .20 -.13 -.22 .33'

-.24 .03 .04 -.16 .o'l

.27 .20 .05 -.09 -.03

-.06 -.r4 .10 .17 -.03

-.23 -.24 -.38 .03 -.O',!

-.09 .21 .05 -.r7 .25

.18 -.08 -.06 .u .06

-.06 .m .41 " -.35 ' .30 r

-.36' -.12 -.15 -.06 -.08

.m -.06 .v .al

.32 .20 -.6 .07

.13 -.10 -.16 .ll

.x" .44" .ot -.tj
-.18 .lt .02 .15

.v2 -.16 -.08 .m .ll

.24 -.16 .U -.04 -.06

-.13 -.27 -.12 -.0'l .06

12アダプター

13視線

14笑顔

15発話

16うなずき

-19

05

-13

-29'

-02

”

‐７

●

‐３

Ｈ

‐７

‐３

０１

”

”

”

∞

”

０１

“

１８

∝

‐７

３２

“

‐３

∞

０３

“

∽

“

”

∞

Ｈ

ｌ５

％

０ｌ

η

∝

１４

“

‐５

　

“

２３

０２

２０

１７

２５

０５

‐７

２２

２‐

１３

Ｈ

０５

∝

‐０

２９

０１

”

　

”

∞

３６

∽

∞

‐４

０１

２。

１３

３５

‐０

‐２

‐８

∞

０５

０５

∽

‐６

∽

∞

３３

３９

０５

％

∞

Ｈ

の

‐２
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∝

-.10 -.01

-.10 .20

-.06 -.18

-.ll .281

-.06 .06

-.01 .10

.41 " -.ll
-.09 -.15

.20 -.ll
-10

‐10

-10

16

-02

26

01

‐01
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‐18
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12   ‐15
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02   -11

‐07     08
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  ‐19

12  -11

03   ‐

"

17態度変化     ‐09

18個人的親しみやすさ H

l,活動性       ∞

20社会的望ましさ   03

Table 15 言語的 。非言語的チャネルが態度変化、対人印象に及ぼす影響

説得条件 統制条件

態度刻ヒ写会翼淫生活動性重彗τl 態度変化
躁

活動性
社会的

望ましさ

言語的チャネル

①連帯性を示す

②緊張の解消を示す

③同意する

④示唆をあたえる

⑤意見をのべる

⑥方向づけをあたえる

⑦方向づけを求める

③意見を求める

⑨示唆を求める

⑩不賛同を示す

.25 r

.38 *

.72 "'

.77 "'

.34'

.u " -.28 t

321

26T 27†

非言語的チャネル

ジェスチャー

アダプター

視線

笑顔

発話量

うなずき

40°・ .42 *

-.31 r -.27 1‐26†

‐291

性男:I

調整済みR′ 36°・・      29拿 ●

tp..10,'p..05, "p <.01, "'p <.ool

05†
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(1)態度変化

説得条件では、示唆をあたえる、意見をのべる、方向づけを求める、示唆を求める、視

線が態度変化に有意な正の影響を与えていた。統制条件では、態度変化に有意な影響をも

つものはみられなかった。

説得条件は、統制条件よりも多くのチャネルが態度変化に有意な正の影響を与えること

が示された。濱 。篠塚・戸田 (1988)は、説得動機は個人的事情の発露や説明的発話 と関

連し、配慮動機は相手の発話のフォローや発話戦略と関連することを指摘 している。本研

究にこの分類を当てはめるならば、意見を述べる、示唆をあたえるといつた発話内容が説

得動機 と、方向づけを求める、示唆を求めるといつた発話内容が配慮動機 と関連すること

になる。説得条件では、説得動機 と配慮動機を示す発話内容が両方とも必要であることが

示された。すなわち、他者を説得するためには、相手に自分の意見を一方的に述べるとい

うのではなく、自分の意見とともに相手を配慮する必要があることが示唆された。また、

視線も態度変化に有意な正の影響を与えていた。相手の話を聞く際は、受け手は話 し手の

顔に特に注意を向けることが指摘されている (Gullberg&Holmqviゞ ,1999,2006)。 視線に

は、相手に注意を向け、伝達する用意があることを相手に知らせる働きや、情報を収集す

る働き、他者への関与、親和性、好意を示す働き、さらには会話の流れを調整する働きが

ある (Kendon,1967)。 したがつて、相互作用事態における視線の影響力は非常に大きいと

考えられる。相手に注意を向け情報を収集する視線の働きは、一種の他者への配慮行動で

あるのではなかろうか。視線が言語的チャネルを補完、反復あるいは強調する機能を果た

すことによつて、態度変化に影響を与えたと考えられる。

(2)個人的親 しみやすさ

説得条件では同意する、ジェスチャーが個人的親 しみやすさに有意な正の影響を与えて

いたが、統制条件では有意な影響をもつものはみられなかつた。

説得条件では自分の意見は否定される可能性がある。そのため、説得条件は緊張が高ま

る状態であつたと考えられる。他者からの賛同は不安を和らげることにつながるため、相

手に対する好意度が高まつた可能性がある。また、ジェスチャーには会話の内容を曖味で

なく、明確にするという働きがある (Bcattic&Shove■ on,2005;Holle&Gunteち 2007)。 説得

条件では話題に対する態度を相手に明示する必要があるため、ジェスチャーを用いること

でより分かりやすく相手に伝えることが個人的親 しみやすさに影響したと考えられる。
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(3)活動性

説得条件では活動性に有意な影響を与えるものはみられなかつたが、統制条件では視線

が活動性に有意な正の影響を与えていた。

統制条件はコミュニケーションをすること自体が目的とい う状況である。 したがつて、

情報を伝えようという機能 (Kendon,1967)が ある視線は積極的に会話を行お うとする態

度の表明であるため、活動的とい う印象に影響を与えた可能性が考えられる。

(4)社会的望ましさ

説得条件、統制条件 ともに、社会的望ましさに有意な影響を与えるものはみられなかつ

た。

3.第 3節で得 られた結果のま とめ

態度変化に関しては、説得条件では、意見をのべる、示唆を与える、示唆を求める、視

線、方向づけを求める、が態度変化に正の影響をもつていた。影響力の強さは、意見を述

べるが最も強く、示唆を与える、示唆を求める、視線、方向づけを求めると続いた。統制

条件では有意な影響力のあるものは認められなかつた。

個人的親 しみやすさに関しては、説得条件では、同意する、ジェスチャーが個人的親 し

みやすさに正の影響力をもつていた。影響力の強さは、同意するがジェスチャーよりもわ

ずかに強かった。統制条件では有意な影響力のあるものは認められなかった。

活動性に関しては、説得条件では活動性に有意な影響力をもつものは認められなかった

が、統制条件では視線が正の影響を示 した。

社会的望ましさは、説得条件と統制条件のいずれにも有意なものは認められなかった。

以上の結果を概観すると、説得条件の態度変化、個人的親 しみやすさ、統制条件の活動

性にのみ本研究で着日したチャネルの効果が得られた。他者を説得 しようと働きかける場

合に、相手の態度を変化させるためには、説得の論拠の提示 とな りうる意見を述べる発話

行動 と他者の自律性を暗に認めながら方向づける示唆を与える発話行動の影響力が大きく、

示唆や方向づけを求めるといつた相手への質問である発話行動、自己の態度を表明したり、

相手に注意を払 う機能を持つ (Kendon,1967)視線行動が有効であることが示された。ま

た、説得 しようと働きかける場合に、個人的親 しみやすさを増すためにはジェスチャーを

使用すること、相手に賛同を示すことが有効であることが示 された。
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第 4節 全体的考察

第 2節では、対面での双方向的なコミュニケーション事態において、コミュニケーショ

ン当事者がどのような対人コミュニケーション 。チャネルを用いて説得的メッセージを生

成するのかについて検討 した。

その結果、他者を説得しようと働きかける場合には、アダプターを会話初期に抑制 し、

連帯性を示す発話を統制条件よりも初期により行い、自分の意見を相手に述べるだけでは

なく、相手の意見も尋ねた一方、方向づけを与えたり、方向づけを求める発話が統制条件

よりも少なくなった。また、男性は説得条件でジェスチャーを多く用いるが、会話の半ば

や後半でうなずきを増加 させていた。説得や統制条件とい う状況を越えて、性差やコミュ

ニケーションの時間経過の効果が認められた。笑顔や発話は男性よりも女性が多いこと、

視線は統制条件においてのみ男性よりも女性が多いこと、示唆を与える発言は男性が女性

よりも多いことが示された。方向づけを与える発言は、前半よりも後半で多いが、一方で、

意見を求める発言は会話の半ばや後半よりも会話の初期で多いことが示された。 したがつ

て、単にメッセージを伝達するとい う自己指向的な行動を行 うだけではなく、相手に配慮

するという他者指向的な行動もみられたと言える。

第 3節では、コミュニケーション当事者が説得的メッセージの生成に用いたチャネルが

相手の態度変化、会話相手からの自身に対する印象にどのような影響を及ぼすのかについ

て検討を行つた。

その結果、説得条件の態度変化、個人的親 しみやすさ、統制条件の活動性にのみ本研究

で着日したチャネルの効果が得られた。他者を説得しようと働きかける場合に、相手の態

度を変化させるためには、説得の論拠の提示となりうる意見を述べる発話行動 と他者の自

律性を暗に認めながら方向づける示唆を与える発話行動への影響力が大きく、示唆や方向

づけを求めるといつた相手への質問である発話行動、自己の態度を表明したり、相手に注

意を払 う機能を持つ (Kendon,1967)視線行動が有効であることが示された。また、説得

しようとする働きかける場合に、個人的親 しみやすさを増すためにはジェスチャーを使用

すること、相手に賛同を示すことが有効であることが示された。

以上の結果から、コミュニケーションの当事者は、意図的に言語的メッセージとして「何」

を伝えるのかを吟味するため、意見を述べるあるいは情報を述べる、意見を求めるあるい

は情報を求める、という発言内容の用い方を条件によつて変えていた。また、「どのように」
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伝えるのかという非言語的チャネルに関しては、説得条件で男性のジェスチャーが多く、

統制条件で女性の視線が多いとい う使用方法に特徴が認められた。一方で、相手の態度を

変える行動は、説得条件で多かつた意見を述べるとい う言語的行動、Bales(1950,1953)

の分類で相対的に少ない発話内容である示唆を与える、方向づけを求める、示唆を求める

といつた言語的行動、相手に視線を向けるという非言語的行動が効果をもつていた。すな

わち、言語的チャネルが非言語的チャネルよりも効果に影響を与えることが示された。

説得条件の場合は互いに相手を説得するという対人的な目標があるために、相手がどの

ような見解を持つているのかを理解 し、それを理解した上で相手の意見に対して反応 し、

自分の意見を述べるといつたコミュニケーション行動がとられた可能性が考えられる。す

なわち、説得的メッセージの処理に動機づけられてお り、それを処理する能力も持ち合わ

せていたため、Pcゥ &Cacioppo(1986)の提唱した精査可能性モデルでいう中心ルー トで

説得的メッセージの処理が行われたのではないかと考えられる。また、視線は、相手に注

意を向けたり情報を収集 したりする (Kendon,1967)働きが、一種の他者への配慮行動と

なったと考えられる。さらに、視線には会話の調整を行 う機能 (Kendon,1967)も あるた

め、視線が言語的チャネルを補完、反復あるいは強調する機能を果たすことによつて態度

変化に影響を与えたと考えられる。

第 5節 今後の課題

本章では、双方向的対面説得事態において、対人コミュニケーション・チャネルの使用

とその効果について、基礎的な知見を提出した。

しかし、本章で行つた研究にはいくつかの限界が存在する。

第 1に、重回帰分析の結果、すべての従属変数に対 して高い値の説明率が得られなかつ

た。すなわち、その他の変数が効果に影響を与えている可能性が考えられる。メッセージ

はさまざまなチャネルに分配されてメッセージが伝達されるとい うことを考えるならば、

より多くのチャネルを扱 う必要があろう。本研究では非言語的チャネルに関しては、第 3

章と第 4章で一貫して非音声的非言語的チャネルを扱ってきたため、言語に随伴する発話

速度や声の大きさといつた音声的非言語的チャネルの検討も要するであろう。

第 2に、本研究は、個々の言語的 0非言語的チャネルの使用およびその効果について、

単独のチャネルに着日していた。 しかし、チャネル間には相補的な関係 (Argyle&Dean,

89



第 4章 双方向的対面説得事態での実験的検証

1965)、 相互的な関係 (PattersOn,1976)が 指摘されているため、今後はチャネル間の関係

を検討する必要が残された。

第 3に、言語的 。非言語的チャネルの定量化に関して、個々の人物について定量化 した

データを分析 した。双方向的なコミュニケーションを扱 う上では、発話のラリーのパター

ンやコミュニケーション行動の同調傾向など、二者特有のコミュニケーション特徴の検討

も今後に残された課題である。
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第 5章 総括

本章は、第 3章と第 4章で行つた研究で得られた結果をまとめる。その後、これ らの研

究を土台とした今後の展望、そして本論文の意義について、それぞれ理論的側面と実践的

側面から述べる。

第 1節 本研究の着眼点

本研究は、対面場面で他者を説得しようとする時に、人はどのような対人コミュニケー

ション・チャネル、すなわち、どのような行動をとつてメッセージを生成するのかを研究

することを目的とした。

従来の説得研究は、メディアとして印刷された文章や音声が採用され (今井,2006,201Q

榊,2002)、 研究者がある要因を操作して作成した説得的メッセージが受け手に及ぼす効果

について検討していた。そして、送り手のメッセージは結論を明示した方がよい (0'Keefe,

1997)、 論拠の数は多い方がよい (Peゥ &WegeneL 1998)な ど多数の結果が明らかになつ

ている。これらの研究結果は、実際のコミュニケーション場面で、送り手がどのように言

語を用いてメッセージを生成すれば効果的な説得を達成できるかについて教えてくれよう。

しかし、対面でのコミュニケーションでは、「何を (言語的チャネル)」 、「どのように (非

言語的チャネル)」 言うかという2つの視点が重要となる。従来の知見では、対面場面で他

者を説得するためにどのような働きかけをしているのか、そしてどのようにすれば他者を

説得することができるのかについて明らかではない。そこで本研究では、これらの問いに

対する疑間に答え、基礎的な知見を提出することを目指し、第 3章 と第 4章の実験を行つ

た。

さらに、対面で説得する場合には、面接場面や教育場面のように送り手と受け手の役割

が固定され、送り手が受け手に対して主として働きかけて説得しようとする場面があろう。

そのような一方向的なコミュニケーション事態での対人コミュニケーション 0チャネルの

使用とその効果について、第 3章では検討を行つた。また、ある事柄に対してお互いの意

見が対立するような場合にお互いが自分の意見の方向に相手を説得しようとするような、

両者が送り手にも受け手にもなりうる双方向的なコミュニケーション事態での対人コミュ

ニケーション・チャネルの使用とその効果について、第 4章では検討を行つた。
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第 2節 一方向的対面説得事態における実験的検証

対面事態で他者を説得 しようとする際、どのような対人コミュニケーション・チャネル

を用いてメッセージを生成するのかについてはMchrabian&Willialns(1969)力 先`駆的な研

究を行つている。この研究は、送 り手の説得意図を操作し、受け手に対して一方向的にメ

ッセージを伝達するというものであった。送 り手が他者を説得 しようとする意図が高まる

と、視線、ジェスチャーを増加 させ、表情が豊かになり、前傾姿勢になることが報告され

ている。

送 り手の記号化は文化によつて規定される (Berlo,1960)こ とを考えると、本邦で同様

の結果が得られるかは明らかではない。また、Mchrabian&Williams(1969)の 研究では非

言語的チャネルに焦点が置かれ、言語的チャネルについては検討がなされていない。そこ

で、本邦において、送 り手の説得意図が高まった場合にどのような言語的 。非言語的チャ

ネルが用いられるのかを検討 した。

Figure 22に 第 3章で得られた知見を整理 した。その結果、他者を説得 しようとすると、

女性は微笑みを抑制し、男女ともにジェスチャー、視線を増加 させ、説得的メッセージの

結論を明示 し、論拠の質を高くし、論拠を多く述べ、メッセージの繰 り返しを多くし、情

報を多く述べることが示された。一方で、アダプター、発話、情緒的あるいは理性的アピ

ール、一面あるいは両面呈示、知識、には差がないことが示された。ジェスチャー、アダ

プター、視線に関しては Mchrabian&Winialns(1969)の 知見と一致し、文化を超えて状況

が行動を規定することが示された。

以上の検討の結果、送 り手が他者を説得するためにどのようにメッセージを生成するの

かを明らかにできたが、残された問題 として、どのようなチャネルが受け手に効果を与え

るのかとい う疑間が残つた。そこで第 3章の第 3節では、この疑間に答えるために、第 3

章第 2節で撮影 した映像をコーダーに評定を行つてもらうことで効果の検討を行つた。

その結果、視線を多く向ける送 り手は活動性、専門性、信頼性に一貫してポジティブな

影響を与えていた。一方で、アダプターは個人的親 しみやすさ、専門性、信頼性に一貫し

てネガティブな効果を与えていた。 したがつて、他者にポジティブな印象を与えるために

は相手に視線を向け、アダプターを抑制するという戦略が有効であることが示唆された。

しかし、送 り手が他者を説得 しようとして増加させたジェスチャーは、個人的親 しみやす

さに負の影響を与えることが示された。この結果は、評定者が送 り手と受け手以外の第 3
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者であつたため、ジェスチャーを多用する送 り手を押しつけがましいなどといつたネガテ

ィブな評価を行つたと解釈できる。

対人コミュニケーション・チャネルが受け手に及ぼす効果を概観すると、言語的チャネ

ルよりも非言語的チャネルが影響力をもつていた。これはコミュニケーション当事者 と第

3者による行為の捉え方が大きく異なる (Jones&Nisbe■,1972)た めであると考えられる。

すなわち、コミュニケーション当事者は行為に伴 う感情や生理的反応といつた内的状態を

知ることができるが、第 3者はそのような情報を利用可能ではない。 したがって、送 り手

が表出努力 (McNeil,1992)と して用いるジェスチャーが顕在性の高いものとして処理さ

れ、処理過程において認知バイアスを生じさせたのではないかと考えられる。

以上の議論から、対面での一方向的なコミュニケーション事態において、送 り手が説得

しようとする時にどのようなチャネルを用いるのか、そしてそれ らのチャネルにどのよう

な効果があるのかについて明らかにした。

しかし、第 3章では、言語的チャネルの指標の問題、メッセージが一方向的に受け手に

提示されていたとい う問題、効果 として会話相手の態度変化を扱えていないという問題が

残つた。

送り手 受け手

rar´ 1:送 り手側の実線は説得事態での行動の増加を示し、波線は行動の減少を示す
肋′′2受け手側の実線は正の影響力を示し、波線は負の影響力を示す

Figure 22-方 向的対面説得事態における対人コミュニケーション・チャネルの知見の整理
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第 3節 双方向的対面説得事態における実験的検証

他者を説得するという行為は、送 り手と受け手の役割が固定された状況ばかりではない。

お互いにメッセージを交換 しながら説得を行 う場合もあろう。そこで、第 4章では、対面

での双方向的なコミュニケーション事態において、コミュニケーション当事者がどのよう

なチャネルを用いて説得的メッセージを生成するのかについて検討し、その際用いられた

対人コミュニケーション・チャネルが効果に及ぼす影響について検討した。

双方向的なコミュニケーション場面での検討を行 うこと、効果 として態度変化を扱 うこ

と、言語的チャネルの指標を他者への働きかけを重視 した Bales(1950,1953)の 相互作用

過程分析を用いることで、第 3章で残された課題を解決 しようと試みた。さらに、効果が

表れることを考えると説得 とい う行為はある程度の時間を要することが指摘されてお り

(今井,2006)、 受け手が経験すべき段階が複数あること(McGuire,1985)を考えるならば、

双方向的なコミュニケーションを扱 う上で、会話時間の設定を延長する必要があると考え

られた。そこで、第 4章では会話時間を 15分に設定した。また、コミュニケーション行動

は時間経過によつて変化するとい う指摘もあることから (川 浦,1990)、 会話時間の要因も

検討対象に加えた。

Figure 23に第 4章で得られた知見を整理 した。その結果、他者を説得 しようと働きかけ

る場合には、アダプターを会話初期に抑制 し、連帯性を示す発話を統制条件よりも初期に

より行い、自分の意見を相手に述べるだけではなく、相手の意見も尋ねた一方、方向づけ

を与えたり、方向づけを求める発話が統制条件よりも少なくなった。また、男性は説得条

件でジェスチャーを多く用いるが、会話の半ばや後半でうなずきを増加させていた。加え

て、説得や統制条件 という状況を越えて、性差やコミュニケーションの時間経過の効果が

認められた。笑顔や発話は男性よりも女性が多いこと、視線は統制条件においてのみ男性

よりも女性が多いこと、示唆を与える発言は男性が女性よりも多いことが示された。方向

づけを与える発言は、前半よりも後半で多いが、一方で、意見を求める発言は会話の半ば

や後半よりも会話の初期で多いことが示された。 したがつて、単にメッセージを伝達する

とい う自己指向的な行動を行 うだけではなく、相手に配慮するという他者指向的な行動も

確認 された。

さらに、コミュニケーション当事者が説得的メッセージの生成に用いたチャネルが相手

の態度変化、会話相手からの自身に対する印象にどのような影響を及ぼすのかについて検
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討を行つた。説得条件の態度変化、個人的親 しみやすさ、統制条件の活動性にのみ本研究

で着 日したチャネルの効果が得られた。相手の態度を変化 させるために他者を説得 しよう

と働きかける場合には、説得の論拠の提示 となりうる意見を述べる発話行動と他者の自律

性を暗に認めながら方向づける示唆を与える発話行動の影響力が大きく、示唆や方向づけ

を求めるといつた相手への質問である発話行動、自己の態度を表明したり、相手に注意を

払 う機能を持つ (Kendon,1967)視線行動が有効であることが示 された。また、説得 しよ

うと働きかける場合に個人的親 しみやすさを増すためには、ジェスチャーを使用すること、

相手に賛同を示すことが有効であることが示された。

コミュニケーション当事者は、何を伝えるかという言語的チャネルについて、意見を述

べるあるいは情報を述べる、意見を求めるあるいは情報を求める、という発言内容の用い

方を条件によって変えていた。また、どのように伝えるかとい う非言語的チャネルに関し

ては、説得条件で男性のジェスチャーが多い、統制条件で女性の視線が多いとい う使用方

法に特徴が認められた。一方で、相手の態度を変える行動は、説得条件で多かった意見を

のべるとい う言語的チャネル、Bales(1950,1953)の 分類で相対的に少ない発話内容であ

る示唆を与える、方向づけを求める、示唆を求めるといつた言語的チャネル、相手に視線

を向けるとい う非言語的チャネルが効果をもつていた。すなわち、言語的チャネルが非言

語的チャネルよりも効果に大きな影響を与えることが示された。

説得条件の場合は、お互いに相手を説得するという対人的な目標があるために、相手が

どのような見解を持っているのかを理解 し、それを理解 した上で相手の意見に対 して反応

し自分の意見を述べるといつたコミュニケーション行動がとられた可能性が考えられる。

すなわち、説得的メッセージの処理に動機づけられてお り、それを処理する能力も持ち合

わせていたため、Pe彎 &CaciOppo(1986)の提唱した精査可能性モデルでいう中心ルー ト

で説得的メッセージの処理が行われたのではないかと考えられる。また、視線は相手に注

意を向けたり情報を収集する働きがあり (Kendon,1967)、 一種の他者への配慮行動であつ

たと考えられる。 さらに、視線は会話の調整を行 う機能 (Kendon,1967)も 有するため、

視線が言語的チャネルを補完、反復あるいは強調する機能を果たすことによつて、態度変

化に影響を与えたと考えられる。
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緊張の解消を示す

活動性

社会的望ましさ

堪

笑顔

発話

Ndel:左 側 (説得意図)の実線は統制条件よりも説得条件で使用率が高かった行動を示し、波線は説得条件よりも統制条件で使用率

が高かった行動を示す

及た2上記の結果は条件の主効果および条件に関する交互作用がみられたもののみ、抜粋したものである
及た■右側 (対人印象・態度変容)の実線は正の影響力を示す

Figllre 23双 方向的対面説得事態における対人コミュニケーション・チャネルの知見の整理

第 4節 本研究で得られた知見の整理

Figure 22お よび Figure 23の左側では、本研究の目的の 1つ 日、対面場面で他者を説得し

ようとする時に、人はどのような対人コミュニケーション・チャネルを使用してメッセー

ジを生成するのかに関する結果を示した。Figure 22お よび Figure 23の右側では、本研究の

目的の 2つ 日、説得的メッセージ生成に用いられたチャネルは受け手にどのような影響を

及ぼすのかに関する結果を示した。

これらの結果で注目すべき点が 3つある。まず、1点 日は、他者を説得しようとして意

識的に使用したチャネルが、他者に影響を与えていた点である (Figure 24の ①)。 次に、2

点目は、他者を説得しようとして意識的に使用したチャネルが、他者に効果をもたらして

いない点である (Figure 24の ②)。 最後に、3点 日は、意識的に使用していないチャネルが、

ヽ
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他者に影響を及ぼしている点である (Figure 24の ③)。

Figure 22で は、送り手がチャネルの使用を変化させた論拠の質、情報量、ジェスチャー、

視線、笑顔のみが受け手に影響を与えていた。論拠の質の高さ、情報量の多さ、視線の多

さ、笑顔の少なさは受け手にポジティブな印象を受け手に与えていたが、ジェスチャーの

多さは受け手に親しみにくいというネガディブな印象を与えていた。送り手がチャネルの

使用を変化させた結論の呈示方法や繰 り返しは受け手に効果を与えていなかった。送 り手

は意識的にアダプター、発話、知識、アピール方法のチャネルを変化させなかつたが受け

手に影響を与えていた。

Figure 23で は、他者を説得しようとして使用を変化させたチャネルである意見をのべる

発言、方向づけを求める発言、ジェスチャー、視線が会話相手に影響を与えていた。また、

連帯性を示す発言、アダプター、うなずきのチャネルの使用を変化させていたが、受け手

に効果を及ぼしていなかった。特に他者を説得しようとして使用されたチャネルではない

が、同意する発言、示唆をあたえる発言、示唆を求める発言は他者に影響を与えていた。

Figure 24の①のように、送り手が説得しようして使用したチャネルが送り手の意図通り

の効果を他者に与えることができれば説得は成功するであろう。問題となるのは Figllre 24

の③のように、送り手が意識的に用いていないチャネルが受け手に効果を及ぼしているこ

とであろう。実際の説得場面では、Figure 24の①のチャネルを使用するとともに、③のチ

ャネルの使用を意識的にコントロールする必要があろう。すなわち、説得者と被説得者の

説得という行為に対する認識のズレを理解し、意識的にそのズレを埋めるような対人コミ

ュニケーション 0チャネルを使用すれば、より効果的な説得を行 うことができるのではな

いかと考えられる。
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Figure 24 f'IA =

コミュニケーションの時系列

ミュニケーション・チャネルの記号化と解読

第 5節 今後の研究の展開

本研究では、日常生活のコミュニケーションである説得に焦点を当て、従来の説得研究

に基礎的な知見を提出した。本研究の追試もさることながら、今後はこの研究を基盤 とし

て、多様な研究の展開が考えられる。

1.理論的展開

(1)チ ャネルの多様化

対人コミュニケーション・チャネルは多様である (大坊,1998)。 本研究は、従来の説得

研究で使用されていたメディアでは、非音声的チャネルが扱われてこなかったこと、非音

声的チャネルの影響力の大きさが指摘されていたこと (Mchrabian,1972)か ら、非言語的

チャネルの中でも非音声的な非言語的チャネルについて検討を行つた。しかし、説得は言

語によつて行われる (岡本,1986)。 そのため、言語に随伴する発話速度や声の大きさとい

つた音声的非言語的チャネルの検討も必要であろう。より多くのチャネルを扱 うことで、

対面説得事態で効果的に他者を説得するにはどうすればよいかという問いに答えることが
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できるであろう。

(2)シングル ロチヤネル・アプローチ/マルチ・チヤネル・アプローチ

本研究は、言語的 ◆非言語的チャネルおよびその効果について、単独のチャネルに着目

し、対人コミュニケーション・チャネルに着目してこなかつた説得研究に基礎的な知見を

提出した。今後は、たとえば、相手に向ける視線の多さが説得事態で常にポジティブな効

果をもつのかについて検討 していく必要があろう。すなわち、個々のチャネルがどのよう

な効果をもつのかについては、シングル・チャネル・アプローチによる検討を行い、知見

の体制化に努める必要があろう。

また、Gullberg&Kita(2009)は、受け手は送 り手の多様なチャネルの中でも特に顔に

90%以上もの注意を向けることから、送 り手が他者の理解を助けるためにジェスチャーを

効果的に使用したい場合には送 り手が自身のジェスチャーに視線を向けることにより、ジ

ェスチャーに受け手の注意を向けることができるとい う結果を報告 している。すなわち、

送 り手の視線とジェスチャーの個体内のチャネル間の関係を考慮すべきであることを示唆

している。また、Argyle&Dean(1965)や Argyle&Cook(1976)の親密性平衡モデルで

は、二者間の対人距離が遠くなればアイ・コンタク ト量が増すとい う個体間のチャネル間

の関係を考慮すべきであることを示唆 している。 したがつて、個々のチャネルの知見の体

制化のみに焦点を当てるのではなく、マルチ・チャネル・アプローチといった個体内およ

び個体間のチャネル間の関係を確認 していく必要があろう。

ただし、どちらのアプローチが優れているとい うわけではない。小り||(2010)が指摘す

るように、シングル・チャネル・アプローチとマルチ 。チャネル・アプローチによる研究

の両者が相互に補完 し合っていく必要があろう。

(3)対人関係

家族、恋人、友人、たまたま病院で隣に腰を掛けていた初対面の他者など、対人関係は

さまざまである。本研究では、その中でも未知関係の二者に焦点を当てていた。

対人関係の展開にともなって対人コミュニケーション・チャネルの使用は変化する (大

坊,1990)。 対人関係の発展とともにコミュニケーション行動は活発になるが、ある程度の

関係性になるとコミュニケーション行動は安定し、関係が強固になればコミュニケーショ

ン行動は減衰するのである。
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したがつて、親密性の程度による関係性の違いが対人コミュニケーション・チャネルの

使用とその効果に違いを生じさせることが予想される。コミュニケーションとして説得を

捉えるのであれば、どのような人に対 して説得を行 うかとい う、対人関係を考慮した説得

研究が必要であろう。

(4)3者間以上のコミュニケーション

本研究では二者のコミュニケーションを研究対象とした。しかし、他者を説得する場合、

説得する他者は 1人 とは限らないであろう。

二者間から三者間のコミュニケーションに移ると、1)注意する対象者の選択の問題、2)

情報源や情報処理者 としての他者の多様性 という視点、3)メ ディアの情報オーバーロー ド

問題、が挙げられる (池 田,2000)。 第 1の注意対象者選択問題に関しては、三者以上の人

数であるとメンバー全員に同時に注意を向けられなくなってしまう。第 2に、人数が複数

いればそれだけ関心や持っている情報が多様であるため、コミュニケーションの共有が難

しくなつてしまう。第 3に、複数の人が話し出しはじめると、日頭の言語的チャネルは容

易にオーバーロー ドし、全てを処理できなくなつてしまう。

また、二者間コミュニケーションでは相手に向ける視線量の多さが好意的な評価につな

がることが指摘されているが (Argyle,1988;Bcebe,197生 福原,1990)、 磯 。木村・桜木・

大坊 (2004)は、三者間コミュニケーションでは視線量がたとえ少なくとも二者への視線

配分のバランスを考慮すれば好意的な評価につながることを報告 している。

したがって、三者間以上のコミュニケーションは二者間のコミュニケーションより複雑

化する。ゆえに、他者を説得 しようとする際、複数いる他者の誰に対して説得を行 うのか、

複数の他者からどのように説得を受けるかによつて、対人コミュニケーション・チャネル

の使用とその効果は異なる可能性があるため検討を要するであろう。

(5)送 り手の認知プロセスの解明

本研究では、他者を説得する際に、「どのような」対人コミュニケーション・チャネルを

使用 してメッセージを生成するのかを明らかにした。受け手の認知プロセスについては

PC彎 &CaciOppo(1986)の ELMに よつて提出 されてい るが、送 り手が 「なぜ」その よ う

な対人 コ ミュニケー シ ョンを用い るのか とい う送 り手の認知 プ ロセスは明 らかではない。

今 回対象 とした対面説得場面では、他者 を説得 しよ うとす る者 は会話相手の行動や反応 か
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ら、会話相手のパーソナリティや態度、知識などを推察し、その推察した内容に応じて説

得の方略を変えていると考えられる。すなわち、送り手は意識的にチャネルに意味を付し

てメッセージを伝達しているのである。たとえば、身近な説得上手な人の認知プロセスに

ついて理解を深めることで、どのようなときに、どのようなメッセージを込めて、どのよ

うなチャネルを用いているのかを知ることができるならば、効果的な説得の一助となるの

ではなかろうか。したがつて、原 (2003)の指摘するように、説得者の認知プロセスを明

らかにする視座が必要であろう。

2.実践的展開

(1)ト レーニング・ プログラムの開発

送 り手がチャネルを用いてメッセージを記号化し、そのメッセージを受け手が解読する

ことによつて、そのメッセージははじめて意味をもつ。他者を説得するためには自分の意

見を相手に過不足なく正確に伝えなければならない。したがつて、送り手には高い情報発

信能力が求められると考えられる。社会心理学ではこのようなコミュニケーションに関連

する能力を社会的スキル (social skill)と いう用語で示している。

社会的スキルとは、対人関係を円滑に運ぶ技能である (菊池,1988)。 この社会的スキル

がさまざまな状況で適切に発揮されることで、コミュニケーションは円滑に行われる。社

会的スキルは学習によって向上可能であるという特徴をもつ (Hargie,1986)。 そのため、

近年、社会的適応を促す トレーニング・プログラムの開発、実践が盛んである (相川,2009;

大坊,2003;後藤・大坊,200%栗林 。中野,2007;津村,1994)。

本研究では、どのようなチャネルを用いることで受け手に効果を与えるのかについて明

らかにした。理論的展開で触れたように、本研究の知見はシングル・チャネル・アプロー

チやマルチ 。チャネル・アプローチによる知見の体制化の必要性が残されているものの、

説得場面に特化した言語的チャネル・非言語的チャネルの使用方法の トレーニング・プロ

グラムを開発することで、効果的な説得技法を提案できると考えられる。本研究の実験参

加者が大学生であったことを踏まえると、就職活動における面接場面や集団討議などの ト

レーニング・プログラムを開発可能であろう。

(2)説得の成功経験と科学的実証の融合に向けて

説得は科学である (Goldstein,Martin,&Cialdini,2007)が、セールスマンなど職業上、説

101



第 5章 総括

得力・交渉力が必要な人に対して、どうしたら上手く説得できるかについて説得の成功経

験に基づいたハウツー書が数多く出版されている。 しかし、説得上手なセールスマンの振

る舞いを観察したとしても、成功経験を鵜呑みにして実践 したとしても、その振る舞いの

意味や因果関係を知ることは難 しいため、説得が必ず成功するとは限らない。効果的な実

践のためには理論の理解が欠かせない (榊,2004)。 したがつて、説得や交渉上手なセール

スマンの説得が 「なぜ」成功するのかについて、科学から客観的なアプローチを採用する

ことで、実際の社会で求められる説得能力の向上の助けとなる効果的な説得技法を提案で

きるであろう。

第 6節 本研究の意義

1.理論的意義

まず、本研究が従来の説得研究で扱われてこなかつたメディアとして 「対面」を扱つた

ことである。これにより日常生活のコミュニケーション場面に適用可能な知見を提出した。

次に、メディアとして 「対面」を扱 うことで、「VC」 に着 日してきた従来の説得研究に

「NVC」 の視点を導入 したことである。

さらに、「受け手」に注目してきた従来の説得研究に 「送 り手」の視点を導入 し、受け

手の効果だけではなく、送 り手のメッセージ生成に着日した点である。これは本邦で初の

試みであつた。 したがつて、本邦の説得研究への貢献は大きいと考えられる。

最後に、送 り手と受け手を固定した 「一方向的」な研究に、送 り手と受け手の相互性を

考慮 した 「双方向的」な視点を本研究に導入 したことは、従来の説得研究にはみられず意

義があると考えられる。

2.実 践的意義

従来の説得研究の知見では、日常生活での対面でのコミュニケーション事態で効果的に

他者を説得するにはどのようにすればよいかという疑間に答えることができなかつた。 し

かし、本研究の第 3章、第 4章の知見から、送 り手と受け手の交替が固定されているか否

かによつて トレーニング・プログラムの作成を行 うことができ、効果的な説得技法の提案

を可能とした。

したがつて、本研究を実施 したことで説得技法向上を目指す トレーニング 。プログラム

102



第 5章 総括

開発の基礎的知見を提出することができたと言える。すなわち、本研究は基礎的知見と統

合的実践をつなぐ架け橋となるものであると考えている。

第 7節 おわりに

本研究では、他者を説得する際にどのような対人コミュニケーション・チャネルを使用

し、その効果はいかなるものかについて検討を行つた。「説得」とい う行為を行 う前には、

意見の対立や価値観の違いが浮き彫 りとなり、葛藤が生じるであろう。藤森 (1989)に よ

れば、葛藤の解決方略として約 50%が回避型の方略を用いることが示されている。Ohbuchi

&Takahashi(1994)の研究では、日本人は葛藤表出や積極的な葛藤解決を好まないもしく

は苦手であることを報告 している。

メッセージを発信 しなければ相手には伝わらない。自己の中に葛藤を閉じ込めていては

心理的健康にもよくないであろう。そ ういつた意味でも、自分 と相手の権利を尊重 しつつ、

自分の考えていること、感 じていることを相手に伝えること、かつそれが効果をもつこと

がメッセージの送 り手にとつて重要であろう。本研究では、限定されてはいるが、説得を

成功させるための対人コミュニケーション・チャネルの使用法を示唆できたので、送 り手

にメッセァジを発信 してみようとい う気持ちにさせることができるのではなかろうか。

説得研究の領域で、対人コミュニケーション・チャネルに関する研究は始まったばかり

である。本研究は、映像から、あるいは録音記録を逐語記録にすることによつて、従来の

社会心理学で用いられてきたオフラインのコーディングとい う手法を用いて言語的・非言

語的チャネルのデータを抽出し、分析に用いた。近年は情報技術の発展に伴い、多人数イ

ンタラクションの研究が盛んに行われるようになり (e.g"坊農 。高梨,2009)、 オンライン

でさまざまなデータを取得することが可能となっている。説得研究が、社会心理学の領域

にとどまらず情報学分野などと共同研究を行 うことで、オンラインで膨大なデータを一度

に取得できるようになれば、説得研究の領域で後れをとつてきた対人コミュニケーショ

ン・チャネルに関する研究は、その後れを一気に埋めることができるかもしれない。説得

研究領域において、対人コミュニケーション 。チャネルの研究がさらに進展することを願

つてやまない。
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第 6章 要約

第 1節 本研究の理論的背景

本研究の目的は次の 2点である。1)対面場面で他者を説得 しようとする時、われわれ

はどのような対人コミュニケーション・チャネルを使用してメッセージを生成するのか、2)

メッセージ生成に使用された対人コミュニケーション・チャネルは受け手にどのような効

果を及ぼすのか、について検討することである。

説得とはコミュニケーションであり、対人コミュニケーションに包括される。対人コミ

ュニケーションとは、二者のコミュニケーションを基本とし、そのメッセージ交換に対面

性 と双方向性が保持され、二者間に何 らかの心理的関係が存在するという特徴をもつ。 し

かし、従来の説得研究では、印刷 された文章や音声によるメッセージを複数の受け手に提

示するという研究手法が採用されてきた。 したがつて、説得的コミュニケーションは対人

コミュニケーションとしての性質が明確ではないと言える。そこで、従来の説得研究に一

石を投 じる意味でも、説得はコミュニケーションであるとい う原点に立ち戻つて研究を行

う必要があるのではないかと考えられた。

第 2節 問題の所在と本論文の目的・構成

説得はコミュニケーションであるという原点に立ち戻ると、従来の説得研究は、1)メ デ

ィアが限定されていたゆえに言語的チャネル研究への偏重であつた、2)受け手の効果に重

きが置かれていた、3)送 り手と受け手の役割を固定した一方向的なコミュニケーションを

検討対象としていた、という3つの問題点があった。

そこで、メディアとして対面を採用することで、従来の言語的チャネル研究から非言語

的チャネル研究にも視点を広げた。また、説得は影響過程としての性質をもつため、受け

手の解読段階や効果の発生に拘束される必要はない。そこで、送 り手のメッセージ生成に

焦点を当て、説得研究に基礎的な知見の提出を試みた。第 3章において、送り手を実験参

加者、受け手を実験協力者として実験室実験を設定した。送 り手の説得意図を教示により

操作することにより、対面場面で他者を説得しようとする時、送 り手はどのような対人コ

ミュニケーション 。チャネルを使用してメッセージを生成するのかを検討した上で、それ

らのチャネルの効果の検証を試みた。
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第 4章では、二者ともに実験参加者 としてお互いに説得する状況を設定し、実験室実験

を行つた。送 り手と受け手の役割の交替が生じる双方向的なコミュニケーション事態にお

いて、対面場面で他者を説得 しようとする時、コミュニケーション当事者はどのような対

人コミュニケーション・チャネルを使用 してメッセージを生成するのかという疑間に答え

た上で、それらのチャネルの効果の検証を試みた。

第 3節 一方向的対面説得事態における実験的検証

送 り手と受け手の交替がなされない状況において、送 り手が受け手に説得意図の高低に

よつて 2度メッセージを伝達する実験室実験を実施 した。

目的 1)の検証の結果、他者を説得 しようとすると、女性は微笑みを抑制し、男女とも

にジェスチャー、視線を増加させ、説得的メッセージの結論を明示 し、論拠の質を高くし、

論拠を多く述べ、メッセージの繰 り返 しを多くし、情報を多く述べることが示された。一

方で、アダプター、発話、情緒的あるいは理性的アピール、一面あるいは両面呈示、知識、

には差がないことが示された。 したがつて、送 り手は他者を説得 しようとすると対人コミ

ュニケーション・チャネルの使用を変えるものもあれば、状況によつて変化させないチャ

ネルがあることが示された。

目的 2)を検証するために、コーダーに送 り手の個人的親 しみやすさ、活動性、社会的

望ましさ、専門性、信頼性について評定を求めた。その結果、視線の多さは活動性、専門

性、信頼性に一貫してポジティブな影響を与えていた。一方で、アダプターの多さは個人

的親 しみやすさ、専門性、信頼性に一貫してネガディブな影響を与えていた。したがつて、

他者にポジティブな印象を与えるためには、相手に視線を向け、アダプターを抑制すると

いう戦略が有効であることが示唆された。 しかし、送 り手が他者を説得しようとして増加

させたジェスチャーは、親しみにくいと評定されることが示され、また、言語的チャネル

よりも非言語的チャネルの方が影響力をもつていた。これらの結果は、コミュニケーショ

ン当事者 と第 3者のコーダーでは、行為に伴 う内的状態を知ることができるか否か、メッ

セージ解釈の動機づけ、情報処理過程の違いによるのではないかと思われる。

以上の検討の結果、たとえば、面接場面や教育場面のように送 り手が受け手に対 して一

方向的にコミュニケーションを行 う際に、どのような対人コミュニケーション・チャネル

を使用すれば効果的であるのかについての必要な示唆が得られたといえよう。
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第 4節 双方向的対面説得事態における実験的検証

送 り手と受け手の交替がなされる状況において、コミュニケーション当事者はお互いに

相手を説得する、あるいはお互いにある話題について話すというとい う条件を設定 し、コ

ミュニケーション行動を比較 した。

目的 1)の検証の結果、他者を説得 しようと働きかける場合には、アダプターを会話初

期に抑制 し、連帯性を示す発話を統制条件よりも初期により行い、自分の意見を相手に述

べるだけではなく相手の意見も尋ねた一方、方向づけを与えたり、方向づけを求める発話

が統制条件よりも少なくなった。また、男性は説得条件でジェスチャーを多く用いるが、

会話の半ばや後半でうなずきを増加 させていた。加えて、説得や統制条件 とい う状況を超

えて、性差やコミュニケーション行動の時間経過の効果が認められた。笑顔や発話は男性

よりも女性が多いこと、視線は統制条件においてのみ男性よりも女性が多いこと、示唆を

与える発言は男性が女性よりも多いことが示 された。方向づけを与える発言は前半よりも

後半で多いが、一方で、意見を求める発言は会話の半ばや後半よりも会話の初期で多いこ

とが示された。すなわち、他者を説得する場合には、メッセージを伝達するとい う自己ヘ

の注意に対する行動だけではなく、他者へも注意を分散させ相手に配慮するとい う行動も

確認 された。

目的 2)の検証の結果、説得 しようと働きかける場合に、相手の態度を変化させるため

には、説得の論拠の提示 となりうる意見を述べる発話行動 と他者の自律性を暗に認めなが

ら方向づける示唆を与える発話行動の影響力が大きく、示唆や方向づけを求めるといつた

相手への質問である発話行動、自己の態度を表明したり、相手に注意を払 う機能を持つ視

線行動が有効であることが示された。また、説得 しようと働きかける場合に、親 しみやす

さを高めるには、ジェスチャーを使用 し、相手に賛同を示すことが有効であることが示さ

れた。

以上の検討の結果、たとえば、交渉場面などのようにお互いにメッセージを交換 し合 う

双方向的なコミュニケーションを行 う際に、どのような対人コミュニケーション・チャネ

ルを使用すれば効果的であるのかについて必要な示唆が得られたといえよう。
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第 5節 総括

本研究は、従来の説得研究で扱われてこなかつたメディアとして 「対面」を扱つた。メ

ディアとして 「対面」を扱 うことで、「VC」 に着目してきた従来の説得研究に「NVC」 の

視点を導入 した。さらに、「受け手」に注目してきた従来の説得研究に「送 り手」の視点を

導入 し、送 り手のメッセージ生成に着目した。加えて、送 り手と受け手の役割を固定した

「一方向的」な従来の説得研究に、送 り手と受け手の交替とい う「双方向的」な視点を本

研究に導入 し、より日常生活のコミュニケーション場面に適用可能な知見を提出しようと

試みた。

そこで、1)対面場面で他者を説得 しようとする時、どのような対人コミュニケーショ

ン・チャネルを使用してメッセージを生成するのか、2)メ ッセージ生成に使用された対人

コミュニケーション・チャネルは受け手にどのような効果を及ぼすのか、について検討を

行つた。その結果、a)他者を説得 しようとして意識的に使用 したチャネルが他者に影響を

与えている場合、b)他者を説得しようとして意識的に使用 したチャネルが他者に影響を与

えていない場合、c)特に意識的に使用していないチャネルが他者に影響を与えている場合

があることが示された。この結果から、特に c)についてチャネルの使用を意識的にコン

トロールする必要性を示した。

以上により、一方向的コミュニケーション事態、双方向的コミュニケーション事態にお

いて、効果的な説得技法の提案とい うトレーニング・プログラムの開発のための基礎的な

知見をそれぞれのコミュニケーション事態において提出することを可能とした。

今後の展開として、検討するチャネルの拡張、それらのチャネルについて、シングル・

チャネル・アプローチにより個々のチャネルについての知見の体制化に努めることが必要

であろう。また、マルチ・チャネル・アプローチにより個体内および個体間のチャネル間

の関係を確認 していく必要もあろう。さらに、多様な対人関係、3者間以上のコミュニケ

ーションによつてコミュニケーション行動が異なることが予測されるため、これらの要因

を考慮した説得研究の発展が期待される。加えて、たとえば説得上手な人の認知プロセス

について理解を深めることで、どのようなときに、どのようなメッセージを込めて、どの

ようなチャネルを用いているかを知ることができるならば、効果的な説得技法の提案の一

助となるであろう。今後の実践的展開としては、説得場面に特化 した言語的チャネル・非

言語的チャネルの使用方法の トレーニング 。プログラムを開発することである。
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効果的な説得技法の提案という社会的要請に応えるために、本研究を基盤 として、多分

野や多領域 と連携することで、対人コミュニケーションとしての説得研究が発展すること

が期待される。
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資料

資料 本論文で使用 した尺度

第 3章 一方向的対面説得事態での実験的検証

1.Big Five(和 田,1996)7件法

1.話 し好き

2.悩みがち

3.独創的な

4.いい加減な

5。 温和な

6.無 口な

7.不安になりやすい

8.多才の

9。 ルーズな

10.短気

H.陽気な

12.心配性

13.進歩的

14.怠惰な

15.怒 りつぽい

【外向性】:1,6,H

【情緒不安定性】:2,7,12

【開放性】:3,8,13

・【誠実性】:4,9,14

【調和性】:5,10,15

※逆転項目は、4,6,9,10,14,15
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資料

第 4章 双方向的対面説得事態での実験 的検証

2.対人印象評定尺度 (大橋・三輪 。平林 。長戸,1973) 7件法

1.積極的な一消極的な

2.人のわるい一人のよい

3.なまいきでない一なまいきな

4.ひとなつつこい一近づきがたい

5.に くらしい一かわいらしい

6.心のひろい一心のせまい

7.非社交的な一社交的な

8.責任感のある一責任感のない

9.軽率な一慎重な

10.恥 しらずの一恥ずかしがりの

H.重厚な一軽薄な

12.沈んだ― うきうきした

13.堂々とした―卑屈な

14.感 じのわるい―感 じのよい

15.分別のある一無分別な

16.親 しみやすい一親 しみにくい

17.無気力な一意欲的な

18.自 信のない一―自信のある

19.気長な一短気な

20.不親切な一親切な

【個人的親しみやすさ】:2,3,4,5,6,14,16,19,20

【活動性】:1,7,10,12,13,18

【社会的望ましさ】:8,9,H,15,17
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学術論文

横山ひとみ (2010).マルチ・チャネル・アプローチによる説得 。依頼 対人社会心理学研

多E,10,56-58. →第 1章

横山ひとみ。大坊郁夫 (2008).話 し手の認知に及ぼすスピーチ速度の影響―話し手の信憑

性および知覚された説得力に注目して一 対人社会心理学研究,8,65‐70. →第 1章

学術論文 (審査中)

Yokoyallna, I‐I., 8し Daibo, I. E8bcts of gaze and speech rate in persuasive speech on receiver's

evaluations.Pッchο o蓼α′R9'οrrs.                            → 第 1章

横山ひとみ 。大坊郁夫 対面説得事態における対人コミュニケーション・チャネルに関す

る研究―チャネルの使用とその効果一 社会言語科学.        →第 4章

国際会議

Yokoyamら H"&Daibo,I。 (2008).動ικル グ ψθιθ乃″た αだ gazι 加 ″ rs“認わ″・The 29th

lntemational Congress ofPsychology9 525。                →第 1章

Yokoy〔mla,H。 ,&Daibo,I.(2009).HOW dO we persuade others?The amount of utterance,hand

movements and posture of nonverbal behavio■  The 8th Biennial Conference of the Asian

Association of Social Psychology9 New Delhi,Indiち ざりcttοsきα′Sr〃′ω,54(4),p.332.
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→第 3章
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学会発表

横山ひとみ 。大坊郁夫 (2010).対面説得場面での送 り手の非言語的行動の検討 日本社会

心理学会第 51回大会発表論文集,596…597.              →第 3章

横山ひとみ 。大坊郁夫 (2011).対面説得場面におけるコミュニケーション特徴の検討 日
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対人コミュニケーションについて研究ができ、博士後期課程のある国公立の大学院を探

していたところ、大坊郁夫先生のいらつしゃる大阪大学大学院対人社会心理学分野にたど

り着きました。大坊先生には、心理学とは全く異なる分野から来た私を受け入れていただ

127



謝 辞

き、研究法や統計について細部にまで及ぶご指導いただき、大変ご面倒をおかけしました。

とても感謝 しています。大坊先生に研究の面白さや大変さなどご指導いただくうちに、当

初の計画の 2年間ではなく6年間もお世話になつてしまいました。研究計画、実験、コー

ディングなどでなかなか思 うように研究が進まない時には、コーディングが大変であると

愚痴を言つたり、実験法ではなく質問紙法を採用 して博士論文を書きたいと言つた際には

コミュニケーション研究とは大変なものだ、私の時代はもつとコミュニケーション研究は

大変だつたとい うお言葉が返つてきました。研究につまずくたびに、大坊先生が書かれた

論文に立ち戻 り何度も読み返して当時の先生の研究の大変さを痛感 し、同時にそれ らの研

究の価値の大きさを感 じました。また、社会生活に密接に関連する対人コミュニケーショ

ン研究の成果を他者と円滑なコミュニケーションを行 うためのコミュニケーション当事者

の気付きを重視 した社会的スキル・ トレーニングにつなげ、さらには円滑なコミュニケー

ションを行 うことで相互理解を深め良好な対人関係を維持 。構築することによつて自他の

well―beingを高めるとい う大きな研究の展望を持たれていることは研究者としてとても尊

敬するところです。博士論文を執筆するにあたっては、自分自身の研究の “現在"の位置

づけを考えさせ られました。6年間どうもありがとうございました。

大阪大学大学院では、対人社会心理学分野の釘原直樹先生にもお会いすることができま

した。大変お世話になりました。研究計画や実験結果についてお話を聞いていただいた際

には、自分では思いもつかなかつた提案や結果の解釈をしていただきました。それによつ

て、研究計画をより綿密に立てるよう努力し、結果の吟味や考察が充実したものになりま

した。もつともつとたくさん面談をお願いしていればと反省 しています。また、釘原先生

には実験の参加者の募集を何度もさせていただきました。釘原先生の講義から多くの学生

の方に参加 してもらうことができました。どうもありがとうございました。

コミュニケーション社会学分野の辻大介先生には副指導教員 としてお世話になりまし

た。突然研究の報告に伺つた際にも、的確なア ドバイスをしてくださり、どうもありがと

うございました。

臨床死生学 。老年行動学分野の佐藤員一先生には、副査をお引き受けいただき、今後の

研究の展開に有益である研究対象者や説得の効果性についてのご指摘やコメン トをいた

だき、どうもありがとうございました。

実験を実施するにあたり多くの先生に実験参加者の募集をさせていただきました。阿部

真土先生、鳩澤歩先生、萩行正憲先生、樋口忠成先生、乾美紀先生、石川真由美先生、金



謝辞

子嘉信先生、狩野裕先生、川端亮先生、荻野正樹先生、尾上孝雄先生、佐藤彰先生、谷口

淳一先生、堤修三先生、柳田敏雄先生、どうもありがとうございました。

実験には非常に多くの方に参加 していただきました。ここにお名前を挙げることはでき

ませんが、ご参加いただいた大阪大学の学生のみなさん、どうもありがとうございました。

実験が終わつてからが私の研究の始まりです。多くの方に膨大な量のコミュニケーショ

ン行動のコーディングをお願いしました。菊池文音さん、前田菜穂さん、松山早希さん、

西上希美さん、本当にありがとうございました。

その他の研究室のみなさんには予備調査 。実験をお願いしたり、実験参加者募集につき

あつてもらったり、本実験に協力していただいたり、多くのご協力をいただきました。特

に、研究室の院生のみなさんには研究についてのご指摘、ア ドバイスを多様な観点からた

くさんいただきました。 どうもありがとうございました。また、藤原健 さんには博士論文

の最終確認をしていただきました。いつも忙 しくしているのにより忙 しくしてしまつて申

し訳ないと思 うとともにとても感謝 しています。

さらに、当研究室の先輩方にも大変お世話になりました。磯友輝子先輩には本の執筆や

非常勤を通 して研究や学生との関わり方を学びました。当研究室の助教である毛新華先輩

には研究の相談にのつていただいたり、ホスピタリティの精神を学びました。木村昌紀先

輩や村山綾先輩には博士論文を執筆にあたり、構成や展開を参考にさせていただきました。

清水裕士先輩には論理的に物事を考えることについて学びました。上出寛子先輩には英語

論文執筆についてア ドバイスをいただいた り博士論文執筆に励ましの言葉をいただきま

した。先輩方、どうもありがとうございました。

最後に、女手一つで私と妹を育ててくれた母に感謝 します。大学院まで進学するとい う

ことは親不孝であつたかもしれませんが、どんな時でもあたたかく応援 してくれたことは

とても心強かったです。これからは私がサポー ト役にまわれるようになりたいと思います。

再度になりますが、多くの方々に助けられ博士論文を執筆することができました。皆様、

本当にありがとうございました。

2012年 3月

横山 ひ とみ
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