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　本研究は欺瞞動機と嘘をつく対象との上下関係によって，欺瞞的コミュニケーションの頻度や感情
が異なるかを検討した。欺瞞動機（利己的な嘘，受容を求める嘘，葛藤回避の嘘，利他的な嘘）と上
下関係（先輩，友人，後輩）を操作した場面想定法による質問紙を用いて，嘘の頻度や嘘にともなう
感情を調査協力者に評定してもらった。その結果，欺瞞動機の主効果が有意であり，利己性が高い嘘
ほど嘘をつく頻度が低く，不安，嫌悪感，罪悪感といったネガティブな感情が高かった。また，嘘の
頻度と罪悪感においては，欺瞞動機×上下関係の交互作用が認められた。下位検定の結果，受容を求
める嘘や利他的な嘘は友人に対して用いられやすいこと，利己的な嘘に対する罪悪感は，先輩や友人
よりも後輩に対して弱まることが示された。ただし，全般的に嘘行動に及ぼす上下関係の効果は小さ
く，本研究で想起させた関係の質が影響を及ぼした可能性が議論された。

キーワード：嘘，上下関係，欺瞞動機

Kobe Gakuin University Journal of Psychology
2021, Vol.3, No.2, pp.65-72

注
1）本研究は著者の指導のもと藤原早希さんが作成した 2015年度神戸学院大学卒業論文の内容を加筆
修正したものです。ここに記して感謝いたします。

問　　題
　他者とコミュニケーションを行う際，私たちは常
に真実を語るわけではなく，嘘をつくことがある。
DePaulo, Kashy, Kirkendol, Wyer & Epstein (1996) や村
井（2000）の研究によれば，大学生は 1日のうち 2
回程度の嘘をついていることが明らかとなっている。
嘘の内容を含んだコミュニケーションは，欺瞞的コ
ミュニケーションと呼ばれる。欺瞞はさまざまに定
義されてきたが，Vrji (2008)はそれらを概観し，欺
瞞を「伝達者が虚偽であるとみなす信念を事前予告
なしで他者に形成しようとする，成功する可能性も
失敗する可能性もある意図的試み」と定義している。
　嘘には自分が有利になるように仕向ける嘘もあれ
ば，相手のためを思ってつく優しい嘘もある。嘘に
関することわざを見てみると，「嘘つきは泥棒の始

まり」のように，嘘をつくことは悪いことだと考え
られている一方で，「嘘も方便」のように，時と場
合によって嘘をつくことは必要であるともみなされ
ている。人々はこのような嘘の二面性を意識的に
理解していることが明らかとされている（Backbier, 
Hoogstraten, & Meerum Terwogt-Kouwenhoven, 1997; 
Boon & McLeod, 2001）。また，日常生活の中で使用
される嘘の多くは，心理的な不利益の回避を目的と
した嘘であり，相手の感情をコントロールするコミュ
ニケーションの潤滑油としての機能を持つことが指
摘されている（菊地，2013）。このように嘘には多
様な側面があり，欺瞞的コミュニケーションが許容
されるか否かは，その嘘がどのような動機から使わ
れるのかによって異なると考えられる。Vrij (2007)
は，嘘をつく動機を，（1）利己的か利他的か，（2）
利益を得るためもしくは負担を減らすため，（3）物
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質的理由からもしくは心理的理由から，の 3つの次
元に従って整理している。特に，利己的か利他的か
の次元に関して，他者に利益をもたらす嘘は，自
己に利益をもたらす嘘に比べて，受容されやすいこ
とが示されている（Dunbar, Gangi, Coveleski, Adams, 
Bernhold & Giles, 2016; Seiter, Bruschke, & Bai, 2002）。
さらに，他者の利益のために意図的に嘘をつくこと
は，真実を伝えるよりも道徳的にとらえられる場合
があることも報告されている（Levine & Schweitzer, 
2014）。
　以上は嘘の受け手や第三者の視点からの検討で
あるが，嘘の伝達者の視点に立つと，嘘の動機に
よって嘘のつきやすさが異なることが示されている。
DePaulo et al. (1996)によると，利己的な嘘の方が利
他的な嘘よりも使用頻度が高く，物質的理由よりも
心理的理由から嘘をつくことが多いことが見いださ
れている。さらに，関係性の違いによって使用され
る嘘のタイプが異なることが報告されている。Kashy 
& DePaulo (1996) は，同性の友人関係に満足している
ほど，他者の利益や保護につながる他者志向的な嘘
をつきやすく，不満足であるほど自分自身の利益や
保護につながる自己志向的な嘘をつきやすいことを
示唆している。DePaulo & Kashy (1998)は，親密度と
嘘の頻度の関係について検討するため，初対面，知
人，親友，夫婦の間で嘘をつく割合を調べ，初対面
の他者との間で起こる嘘がもっとも多く，夫婦の間
で起こる嘘はもっとも少ないことを見いだしている。
また，この傾向は嘘の動機によっても異なり，親密
な相手に対しては利己的な嘘は少ないものの利他的
な嘘は多く，知人や初対面の人など親密度が低い相
手に対しては，逆の傾向が見られることが示されて
いる。以上のことから，親密な関係では嘘の頻度が
少なく，嘘をつく場合には利他的な動機から行われ
ると考えられる。菊地・佐藤・阿部（2008）は，利
他的な嘘には真実を話すよりも，他者とのやり取り
を円滑に行えるという対人摩擦緩和効果があること
を指摘しており，このことが親密な関係における利
他的な嘘と関連していると考えられる。
　上述の研究では，対人関係の親密性と嘘との関係
が検討されてきた。親密性が同程度に高い相手であっ
たとしても，上司と部下，先輩と後輩といった上下
関係によって嘘をつく頻度や感情は異なることが推
測される。大学生における身近な上下関係には，部
活動やサークル，アルバイトにおける先輩後輩関係
があると考えられる。新井（2004）は，サークルや
部活動などの先輩後輩関係が，大学生にとって同年
輩の友人関係と同等に，安定化，社会的スキルの学習，
発達モデルとしての重要な機能を持つことを指摘し
ている。また，対先輩行動として，礼儀，服従，親
交，衝突回避，参照の 5つの行動が生起しやすいこ
とを見いだしている。このうち，「服従」や「衝突回
避」には自分の意見をおさえて先輩にあわせるといっ

た内容が含まれており，本研究で扱う欺瞞的コミュ
ニケーションと関連する行動であると考えられる。
上下関係と関連のある概念として勢力（power）が
あげられる。勢力は社会経済的地位，支配性などさ
まざまな側面から検討されてきているが，Keltner, 
Gruenfeld, & Anderson (2003) は「資源の提供や撤
回，あるいは，罰の行使により，他者の状態を変容
することができる個人の相対的な能力や立場」と定
義している。すなわち，勢力は他者への影響力の強
さを意味し，上司や先輩は勢力が強く，部下や後輩
は勢力が弱いという相対的な関係にあると考えられ
る。Koning, Steinel, Beest, & Dijk (2011)は，最後通牒
ゲームを用いて，勢力と欺瞞行動との関連を検討し
ている。その結果，勢力の低い者は最後通牒ゲーム
の受け手の立場にある場合，欺瞞メッセージの伝達
によって多くの報酬を得ようとするが，提案者の場
合には欺瞞行動を増加させないことが見いだされて
いる。また，勢力と感情表出について扱った Hecht & 
LaFrance (1998)は，勢力が高い者や同等の場合では
笑顔の表出とポジティブな感情状態との間に正の相
関が見られるものの，勢力が低い者では相関が見ら
れないことを報告している。同様に，Perkanopoulou, 
Willis, & Rodriguez-Bailon (2012)は，勢力の高さと感
情抑制との間に負の相関を見いだしている。感情抑
制を自身の内的感情を偽って表出する欺瞞的コミュ
ニケーションとみなせば，勢力の高い者は低い者に
対して欺瞞を行いにくく，勢力の低い者は高い者に
対して欺瞞を行いやすいと考えられる。これらの研
究結果や，先述の新井（2004）の対先輩行動をあわ
せて考えてみると，先輩後輩関係における欺瞞的コ
ミュニケーションにおいて，先輩に対しては後輩と
比べて嘘をつく頻度が高くなることが推察される。
　私たちは嘘をつく行為を平気で行うわけではなく，
他者に申し訳ない気持ちになったり，その場をやり
過ごせて安堵したりと，さまざまな感情を生じる。
Ekman (1985)は，欺瞞的コミュニケーションにまつ
わる感情として，不安，罪悪感，喜びの 3つの感情
を指摘し，これらの感情に影響を及ぼす要因を整理
している。Ekmanによると，不安は嘘を見破られる
のではないかという思いから喚起され，嘘によって
得られる利益や損失が大きい場合，あるいは嘘を見
破られた場合に加えられる処罰が大きい場合などに
高まる。罪悪感は嘘をつく行為によって喚起される
感情で，利己的な嘘の方が利他的な嘘よりも感じら
れやすく，まったくの他人よりも親しい関係にある
方が感じられやすい。喜びは，嘘をつく瞬間の興奮
や，嘘をついた後の安堵感を伴う喜び，達成感など
を指し，嘘をつく相手が手強いほど生起しやすいこ
とが指摘されている。すなわち，嘘をつくときの目
的や動機，対人関係によって，喚起される感情は異
なると言える。また，下村・関口・工藤（2006）は，
嘘によって喚起される感情は嘘をつく人のパーソナ
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リティ・タイプによって異なるものの，全般的に嘘
をついた後には罪悪感や嫌悪感が生じやすいことを
指摘している。
　嘘にまつわる感情と欺瞞動機や上下関係との関
連については，以下のように考えられる。前述の
Ekman（1985）による指摘や，個人的な利害のた
めに嘘をついた場合は罪悪感が高まるという報告
（Ekman & Friesen, 1969）を踏まえると，利己的な動
機による嘘は利他的な動機による嘘とくらべて，罪
悪感が高いことが予測される。また，嘘を見破られ
たときの処罰が大きい場合には不安が高まるという
指摘（Ekman, 1985）より，勢力が高い先輩に対して
の方が後輩に対してよりも，嘘をついたことによる
不安が高まることが推察される。
　以上のことから本研究では，欺瞞動機と対象と
の上下関係によって，嘘の頻度や嘘に伴う感情が
異なるか検討することを目的とする。嘘をつく動機
の分類にはさまざまあるが，本研究では McLeod & 
Genereux (2008)による，利己的な嘘，受容を求める嘘，
葛藤回避の嘘，利他的な嘘の 4種類を用いる。これ
らの嘘は，利己性－利他性の次元に位置づけられ，
前者ほど利己性が高く，後者ほど利他性が高いと考
えられる。また，上下関係を検討するため，大学生
にとって身近な部活やアルバイトにおける先輩，同
輩（友人），後輩の 3種類を設定する。嘘に伴う感情
としては，Ekmanにより指摘されている不安，罪悪感，
喜び（快感）に加えて，下村ら（2006）の研究で扱
われていた嫌悪感を対象とする。
　先行研究の結果に基づいて，本研究では以下の仮
説を設定した。
　仮説 1：嘘をつく頻度は，利他性が高い動機によ
る嘘ほど高くなる。
　仮説 2：先輩に対しては後輩に対するよりも，嘘
をつく頻度が高くなる。
　仮説3：嘘にともなうネガティブ感情（不安，罪悪感，
嫌悪感）は，利己性が高い嘘ほど高くなる。
　仮説 4：先輩に対しては後輩に対するよりも，嘘

をついたことによる不安が高くなる。
　なお，嘘をつく動機×上下関係には交互作用があ
ることが考えられるが，この点に関しては先行研究
においてあまり検討されておらず仮説を導くことが
難しいことから，探索的に検討を行う。

方　　法

調査協力者

　調査協力者は大学生 168名（男性 52名，女性 116名，
平均年齢 20.6± 0.7歳）であった。想起する対象に
より，先輩群 55名，友人群 58名，後輩群 55名に群
分けされた。

条件

　欺瞞動機×上下関係の混合計画であった。欺瞞動
機は実験参加者内要因であり，利己的な嘘，受容を
求める嘘，葛藤回避の嘘，利他的な嘘の 4種類であっ
た。上下関係は実験参加者間要因であり，先輩，友
人（同輩），後輩の 3種類であった。

場面設定

　部活またはバイトの場面で，欺瞞動機（利己的な嘘，
受容を求める嘘，葛藤回避の嘘，利他的な嘘）の異
なる嘘をつくエピソード 4種類を作成した。嘘をつ
く対象（上下関係）には，同性の先輩，友人，後輩
を設定し，いずれか 1名を想起してもらった。村井
（1997）を参考に，大学生として日常的に生起しやす
いと考えられる状況として，部活（またはアルバイト）
に関する状況を作成した。表 1には，先輩群のシナ
リオを示した。なお，友人群や後輩群では，文中の「先
輩」を「友人」または「後輩」に置き換えて使用した。
また，表 1に示しているように，嘘をつく対象と動
機を表す箇所は下線をひいて強調した。

動機 場面

利己的な嘘
あなたは、自分自身のせいで部活(またはバイト)に遅刻してしまいました。しかし、正直に言うと怒られ
そうだったので、同じ部活(またはバイト)で同性の先輩Aさんに学校の授業や電車などの遅れが理由だと嘘
をつきました。

受容を求める嘘
あなたは、やらなくてはならない作業を終わらせました。これはそれほど大変なものではありませんでし
た。しかし、頑張った自分を認めてほしくて、同じ部活(またはバイト)で同性の先輩Aさんにこれまでの作
業があたかも大変だったかのように大げさに話して嘘をつきました。

葛藤回避の嘘
あなたは、ある内容について複数の人と話し合っていました。しかし、その時に同じ部活(またはバイト)
で同性の先輩Aさんと意見が対立しました。しかし、このまま対立しても時間がどんどん足りたくなる上
にAさんとの関係が悪くなる恐れがあるため、Aさんの意見に賛同するような嘘をつきました。

利他的な嘘
あなたは、同じバイト(または部活)で同性の先輩Aさんが重大な失敗を犯したことを知りました。しかし、
落ち込んでいるAさんが可哀想に感じたので、励ますためにたいした失敗ではないと嘘をつきました。

※先輩群の場合

表 1　欺瞞動機ごとの想定場面
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質問項目　

　初めに，嘘をつく対象として，最も仲の良い同性
の対象（先輩，友人，後輩のいずれか）を想起して
もらった。その際，鮮明に想起してもらうため，思
い浮かべた人物のイニシャルを記入してもらった上
で，その対象との親密度について「まったく仲が良
くない＝ 1」から「非常に仲が良い＝ 7」の 7件法で
回答を求めた。
　次に，嘘に関する 4つのシナリオをそれぞれ読ん
でもらい，嘘の頻度と感情に関する質問 5項目につ
いて回答を求めた。項目は下村ら（2006）の嘘行動
に関する質問紙から，エピソードに対して回答しや
すい項目を選定，および，項目を改変して使用した。
項目文は，「私はこのような場面で嘘をついてしまう
ことがある（以下，嘘をつく頻度）」，「私はこのよう
な場面で嘘をついたとき，見破られるのではないか
という不安や恐れを感じることがある（以下，嘘後
の不安）」，「私はこのような場面で嘘をついたとき，
悪いことをしたという気持ちになる（以下，嘘への
罪悪感）」，「私はこのような場面で嘘をついたとき，
だます快感のような感情を感じたことがある（以下，
だます快感）」，「私はこのような場面で嘘をつくこと
に嫌悪感がある（以下，嘘への嫌悪感）」であった。
回答形式は，「まったく当てはまらない＝１」から「非
常に当てはまる＝ 7」の 7件法であった。
　なお，調査協力者の外向性を測定する質問項目も
設けていたが，ここでは報告しない。

手続き

　講義時間の一部を用いて，調査への協力を依頼し
た。その際，調査への協力は任意であること，答え
たくない質問がある場合は答えなくて良いこと，調
査は無記名でありデータは統計的に処理されること
を説明した。調査票は 1人ずつ手渡しで 3群（先輩群，
友人群，後輩群）をランダムに配布した。回答に要
した時間は 10分程度であった。

結　　果
　想起した対象によって親密度に差がないかを確認
するため，上下関係を要因とする 1要因分散分析を
実施したところ，主効果は有意であったものの（F 
(2,163)=3.20, p=.04, η2=.04），多重比較（多重比較はす
べて Bonferroni法により実施した）の結果からは水
準間の有意な差が検出されなかった（先輩群＝ 5.39
± .79，友人群 =5.74± .93，後輩群 =5.31± 1.13）。
どの群でも平均値は 5点台であったことから，質問
紙の指示通り親しい対象が想起されており，その程
度がおおむね等しかったと確認された。
　嘘に関する各質問項目について，欺瞞動機×上
下関係を要因とする 2要因分散分析を行った。図

1に嘘をつく頻度の条件別平均値と標準偏差を示
した。嘘をつく頻度では，欺瞞動機の主効果（F(3, 
495)=40.28, p<.001,η2=.20），および，交互作用が有
意であった（F (6,495)=3.12, p=.005, η2=.04）。交互作
用が有意であったことから単純主効果の検定を行っ
たところ，受容を求める嘘（F (2, 165)=4.44, p=.014, 
η2=.05） と 利 他 的 な 嘘（F (2, 165)=3.76, p=.046, 
η2=.04）において上下関係の単純主効果が有意であっ
た。多重比較の結果，受容を求める嘘については，
友人群が先輩群・後輩群と比べて評定値が高く，利
他的な嘘については，友人群の評定値が先輩群よ
りも高かった。また，上下関係のすべての水準にお
いて欺瞞動機の単純主効果が有意であったことから
（先輩：F (3, 495)=14.61, p<.001, η2=.21，友人：F (3, 
495)=48.73, p<.001， η2=.26， 後 輩：F (3, 495)=30.75, 
p<.001, η2=.18），各水準に対して多重比較を行った。
先輩群では葛藤回避の嘘と利他的な嘘との間を除い
て水準間に有意差が認められ，嘘をつく頻度の低い
ものから順に，受容を求める嘘，利己的な嘘，葛藤
回避の嘘および利他的な嘘となっていた。友人群で
は，すべでの水準間に有意差が認められ，利己的な嘘，
受容を求める嘘，葛藤回避の嘘，利他的な嘘の順に
得点が高くなっていた。後輩群では，受容を求める嘘，
葛藤回避の嘘，利他的な嘘の順に有意に得点が高く
なっており，利己的な嘘は利他的な嘘との間にのみ
有意な差が認められた。
　図 2 に嘘への罪悪感の条件別平均値を示し
た。嘘への罪悪感では，欺瞞動機の主効果（F (3, 
495)=143.21, p<.001, η2=.47），および，交互作用が有
意であった（F (6,495)= 2.47, p=.02, η2=.03）。交互作
用が有意であったことから単純主効果の検定を行っ
たところ，利己的な嘘における上下関係の単純主効
果が有意であった（F (2,165)=4.45, p=.04, η2=.04）。多
重比較の結果，先輩群と友人群の評定値が後輩群と
比べて高かった。また，上下関係のすべての水準に
おいて欺瞞動機の有意な単純主効果が認められた（先
輩群：F (3, 495) = 47.59, p<.001, η2=.47，友人群：F (3, 
495) =71.27, p<.001, η2=.56，後輩群：F (3, 495) =30.38, 

図 1　嘘をつく頻度の条件別平均値と標準偏差
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p<.001, η2=.36）。多重比較の結果，先輩群，友人群，
後輩群のいずれにおいても，葛藤回避の嘘と利他的
な嘘の間を除いて有意な差が認められ，罪悪感の高
いものから順に利己的な嘘，受容を求める嘘，葛藤
回避の嘘および利他的な嘘であった。
　表 2に，嘘後の不安，だます快感，嘘への嫌悪感
の条件別平均値を示した。これらの項目に関して
は，欺瞞動機の主効果のみが有意であった（嘘後の
不安：F (3,495) = 6.63, p<.001, η2=.04，だます快感：F 
(3,495) = 52.89, p<.001, η2=.24，嘘への嫌悪感：F (3,495) 
= 95.53, p<.001, η2=.37）。それぞれの項目において多
重比較を行ったところ，嘘後の不安では，葛藤回避
の嘘と利他的な嘘の間を除いて有意な差が認められ，
得点の高いものから順に利己的な嘘，受容を求める
嘘，葛藤回避の嘘および利他的な嘘であった。だま
す快感は，受容を求める嘘が，葛藤回避の嘘および
利他的な嘘と比べて有意に得点が高かった。また，
全体的に平均値が 2点前後と低い値を示した。嘘へ
の嫌悪感では，すべての水準間で有意差が認められ，
利己的な嘘，受容を求める嘘，葛藤回避の嘘，利他
的な嘘の順で高い得点を示した。

考　　察
　本研究では，嘘をつく動機と嘘をつく対象との上
下関係が，嘘行動や感情に及ぼす影響を検討するこ

とを目的とし，4つの仮説を検証した。
　嘘の頻度については，仮説 1「嘘をつく頻度は，
利他性が高い動機による嘘ほど高くなる」，仮説 2
「先輩に対しては後輩に対するよりも，嘘をつく頻
度が高くなる」という 2つの仮説を設定した。結果
より，嘘の頻度においては交互作用が認められ，い
ずれの関係群においても利他性が高い動機による嘘
ほど，頻度が高いことが示された。このことから，
仮説 1は支持された。一方，上下関係による差異に
ついては，受容を求める嘘と利他的な嘘においての
み認められ，受容を求める嘘では友人群が先輩群や
後輩群と比べて，利他的な嘘では友人群が先輩群と
比べて頻度が高いことが見いだされた。したがって
仮説 2は支持されなかった。仮説 2を立てるにあた
り，勢力（power）と欺瞞行動や感情表出との関連を
扱った先行研究を参考にしたが，これらの研究は初
対面の実験参加者に対して勢力を実験的操作すると
いった手続きを用いていた。本研究では親密な上下
関係を対象としたという点で，先行研究と乖離があっ
たことが考えられる。したがって，親しい関係が形
成されている場合には，勢力が高い先輩に対して欺
瞞行動が高まるわけではないのかもしれない。さら
に，一部の嘘においては，友人に対して頻度が高い
ことが示されたことから，上下関係にあるよりも対
等な関係にある方が嘘をつきやすいことが考えられ
る。これには，友人とのコミュニケーションの機会
の多さや，有意ではないものの先輩群や後輩群に比
べてわずかに親密度が高いことが起因するかもしれ
ない。関係性と欺瞞動機との関連を調べた先行研究
では，親密な関係では他者志向的な嘘が用いられや
すいことが報告されており（DePaulo & Kashy, 1998)，
利他的な嘘に関する本研究の結果はこれに符合する。
しかしながら，どちらかと言えば利己的である受容
を求める嘘においても関係性による違いが見いださ
れた点は，先行研究の指摘とは異なると考えられる。
受容を求める嘘に用いたシナリオは，終わらせた作
業が実際よりも大変だったと主張する内容のもので，
自己高揚的自己呈示ともとらえられる。谷口・清水
（2017）は，友人に対して有能さの自己呈示を行って
いる人ほど，後の友人との関係満足度を高く評価す

図 2　罪悪感の条件別平均値と標準偏差

先輩 友人 後輩 先輩 友人 後輩 先輩 友人 後輩 先輩 友人 後輩

()内の数値は標準偏差

利他的な嘘

不安

嫌悪感

快感

利己的な嘘 受容を求める嘘 葛藤回避の嘘
表 2　不安，嫌悪感，快感の条件別平均値と標準偏差
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ることを報告している。対等な友人関係においては，
受容を求める嘘のような自己高揚的自己呈示が関係
を維持する上で重要な役割を果たしているのかもし
れない。さらに，受容を求める嘘と利他的な嘘の共
通点を考えると，両者ともに感情を高揚する嘘とと
らえることができるかもしれない。受容を求める嘘
は自己の感情を，利他的な嘘は受け手の感情を高揚
する役割を果たしているように思われる。嘘がコミュ
ニケーションの潤滑油として働くには感情調整が前
提となる（菊地，2013）とされているが，高揚的な
感情調整方略が友人関係において特に重視される可
能性がある。ただし，これはシナリオの内容に基づ
く推測にすぎないため，感情調整の方向性を操作し
たシナリオによる検討が望まれる。
　次に，嘘にまつわるネガティブ感情の結果につい
て検討すると，不安，罪悪感，嫌悪感ともに欺瞞動
機の主効果が認められ，利己性が高い動機による嘘
ほど得点が高くなっていた。したがって，仮説 3「嘘
にともなうネガティブ感情（不安，罪悪感，嫌悪感）は，
利己性が高い嘘ほど高くなる」は支持された。利他
性の高い嘘は利己性の高い嘘とくらべて，他者から
受容されやすいことから（Dunbar et al., 2016; Seiter et 
al., 2002），嘘をついたとしてもネガティブ感情が喚
起しにくいと考えられる。仮説 4「先輩に対しては
後輩に対するよりも，嘘をついたことによる不安が
高くなる」については，不安において上下関係の主
効果や交互作用が認められなかったことから支持さ
れなかった。この仮説が支持されなかった一因とし
て，仮説 2に対する考察でも述べたように，勢力の
先行研究と本研究で扱った親密な上下関係との関係
の質の違いが考えられる。さらに，不安は嘘をつく
行動自体よりも，嘘をついた後の受け手の反応によっ
て影響を受けやすい可能性も考えられる。例えば，
品田（2019）は受け手の態度が詰問調である場合に
は，嘘をついているか真実を話しているかに関わら
ず，話し手の不安が高まることを報告している。本
研究の場面想定では，嘘をついた後の受け手の反応
については一切触れていなかったことから，上下関
係による不安の差異を検出しにくかったのかもしれ
ない。
　嘘にまつわるネガティブ感情のうち，罪悪感に関
しては交互作用も認められ，利己的な嘘において後
輩群の得点が先輩群や友人群と比べて低くなってい
た。利己的な動機によって嘘をついた場合には罪悪
感が高くなる（Ekman, 1985; Ekman & Friesen, 1969）
ことが指摘されているが，下位の人物に対してはそ
れが軽減されると考えられる。後輩に対しては自身
の方が相対的に高い勢力を持っており，影響力を行
使しやすいため（Keltner et al., 2003），利己的な嘘を
ついたとしても正当化しやすいと推測される。また，
この結果は関係の効用（relational utility）という視点
から解釈できるかもしれない。関係の効用とは，そ

の関係が自分の目標達成に役立つ程度のことを指し，
これが高いほど罪悪感を生じやすいことが示唆され
ている（Ohtsubo & Yagi, 2015; 八木，2016）。先輩や
友人は後輩とくらべて関係の効用が高いと予想され
ることから，悪しき嘘とみなされやすい利己的な嘘
に対する罪悪感が高まったのではないかと考えられ
る。
　だます快感に関しては，受容を求める嘘が葛藤回
避の嘘や利他的な嘘と比べて有意に高い得点を示し
た。また，利己的な嘘はいずれの嘘との間にも有意
な差が認められなかった。不安や嫌悪感，罪悪感の
結果とあわせて考えると，相手に受け入れられにく
い利己的な内容の嘘はネガティブ感情を高めると
ともに，だます快感も喚起しやすいことが示唆され
る。ただし，だます快感の平均値は，いずれの嘘に
対しても 2点前後と低い値であり，嘘にともなって
頻繁に生起するわけではないと考えられる。この点
は，下村ら（2006）の嘘によって快感を得たり，楽
しくなる人はまれであるという報告とも一致する。
Ekman(1985)は嘘にまつわる感情として，不安，罪
悪感，喜びの 3つをあげているが，不安や罪悪感が
嘘にともなう典型的な感情であるのに対して，喜び
などの快感情は大学生の日常的な嘘では生じにくい
と考えられる。
　本研究では一部上下関係による差異が認められた
ものの，その差はわずかであり，効果量の大きさに
基づいても，全般的にその効果は小さかったと考え
られる。これには，上下関係として，部活やアルバ
イトの上下関係を想起させたことが起因するかもし
れない。新井（2004）は，大学生のサークル集団に
おける先輩後輩関係は，フォーマル集団における上
司と部下の上下関係に比べて，役割や命令関係など
に関して曖昧な部分があるため，上下関係的な行動
だけでなく水平関係的な行動の側面が混在すること
を示唆している。本研究では部活やアルバイトにお
けるもっとも仲の良い対象を想起させたため，学年・
年齢差はあっても親密度が高い先輩や後輩を想起し
ており，水平関係的な側面が強く，上下関係特有の
効果が見いだしにくかった可能性が考えられる。欺
瞞的コミュニケーションにおける上下関係の影響を
明確にするには，先輩後輩関係の質と嘘行動との関
連を検討することや，職場における上司と部下の関
係といったフォーマルな集団を対象とした検討が必
要であると考えられる。
　以上をまとめると，嘘の頻度や嘘に伴う感情は欺
瞞動機の影響を大きく受け，利他的な嘘ほど用いら
れやすく，ネガティブな感情が生じにくいことが明
らかとなった。また，上下関係の効果が一部で見ら
れ，友人には自他の感情を高揚するような嘘が用い
られやすいこと，後輩では先輩や友人に比べて利己
的な嘘に対する罪悪感が弱まることが見いだされた。
ただし，全般的に上下関係の効果は小さく，今後関
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係の質を考慮に入れた検討が必要であると考えられ
る。本研究では嘘をつく側を検討対象としたが，欺
瞞的コミュニケーションは嘘をつく人と受け手との
相互作用からなる。嘘をついたときに生じる感情は，
受け手の反応によっても変化することが予想される。
先述したように，品田（2019）は，受け手の態度が
詰問調である場合には，嘘をついているか否かに関
わらず，話し手の不安が高まり，嘘をついていると
見なされやすいことを報告している。今後，欺瞞動
機や関係による感情の差について明確にするために
は，二者間コミュニケーションを対象とした研究が
必要であると思われる。
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