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摘  要 

在日常生活中，人们总是浏览着各种信息进行着决策。最终行为结果或目标在不同的描述框架下将呈现

出不同的说服效果，促使个体做出不同的决策，这样的现象称之为目标框架效应。该效应与认知风格关

系紧密但仍未得到充分关注，本研究将通过两个行为实验从认知风格角度来探究人们如何受到目标框架

效应的影响，如何被说服并进一步影响决策行为。实验一通过REI-40量表筛选出不同认知风格的被试(直
觉风格/理性风格)，以认知风格作为被试间变量，框架类型作为被试内变量(正向/负向)，说服效果作为

因变量，探讨特质性认知风格对目标框架效应的影响。实验二在实验一的基础上，将特质性认知风格改

为状态性认知风格，采用时间压力的方式操纵个体信息加工方式，处于时间压力条件下的为直觉风格，

而无时间压力的个体为理性风格，进一步探究在不区分特质性认知风格的条件下，认知风格对目标框架

效应的影响是否随情境变化而变化。结果发现，相比于理性风格个体，直觉风格个体更容易受到目标框

架效应的影响；负向框架下的说服效果要优于正向框架。综上，本研究为个体在现实生活中的正确决策，

以及公共政策倡导与健康行为等领域的高效宣传提供了理论和实证依据。 
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Abstract 
In daily life, people constantly process various pieces of information to make decisions. The final 
behavioral outcomes or goals can exhibit different persuasive effects under different descriptive 
frameworks, leading individuals to make different decisions. This phenomenon is referred to as the 
goal-setting effect. While this effect is closely related to cognitive style, it has not yet received suffi-
cient attention. This study will explore how people are influenced by the goal-setting effect, how 
they are persuaded, and how this further impacts decision-making behavior through two behav-
ioral experiments from a cognitive style perspective. Experiment 1 used the REI-40 scale to select 
participants with different cognitive styles (intuitive style/rational style), with cognitive style as 
the between-subjects variable, frame type as the within-subjects variable (positive/negative), and 
persuasive effect as the dependent variable, to explore the influence of trait cognitive style on the 
goal framing effect. Experiment 2 builds on Experiment 1 by replacing trait-based cognitive style 
with state-based cognitive style. It manipulates individual information processing methods through 
time pressure, with intuitive style under time pressure conditions and rational style under no time 
pressure conditions. This further explores whether the influence of cognitive style on the goal fram-
ing effect varies with situational changes when trait-based cognitive style is not distinguished. The 
results showed that compared to rational-style individuals, intuitive-style individuals were more sus-
ceptible to the target framing effect; persuasive effects under negative frames were superior to those 
under positive frames. In summary, this study provides theoretical and empirical evidence for indi-
viduals to make correct decisions in real life, as well as for efficient advocacy in public policy and 
health behavior promotion. 
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1. 引言 

在信息大爆炸的时代，各种信息充斥着人们的日常生活，某些信息具有一定说服意味，比如产品销

售广告、消防宣传等类型的信息，这类说服性信息会影响人们的行为，使其做出无意识的决策。说服信

息对个体决策的影响程度将受到信息在描述目标或行为结果时所采用的框架类型影响，这一现象被称为

目标框架效应(Goal Framing Effect, Levin et al., 1998)。这一效应强调框架类型将影响说服效果(Levin et al., 
2002)，当信息仅强调完成某一行为带来的积极后果(正向框架)或不做某行为将导致的消极后果(负向框架)
时，会导致决策者在信息吸引力和信息认同感方面的差异(Peng et al., 2021)。例如，在实验中向被试强调

参加乳房自查(Breast Self-Examination, BSE)带来的好处不如强调不参与该检查带来的坏处更能激发人们

参与检查的意愿(Levin et al., 1998)。与此结果一致的是，陈剑梅和傅琦(2016)在捐款策略和目标框架效应

对捐赠行为的影响的研究中也发现，负向框架比正向框架能更快促进个体做出更多捐赠行为。 

1.1. 目标框架效应的理论解释 

作为常用的干预方式，目标框架效应可以在节约预算的前提下有效助推个体从事目标行为，因此被

广泛应用于信息宣传等多个领域(He et al., 2018)。正向框架和负向框架虽然在描述方式上存在差异，但最
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终意图都是为了达到同一行为目的。一般来说，负向框架下的说服效果比正向框架说服效果更强(Levin et 
al., 1998)。关于医疗健康的一项元分析表明，父母可能更倾向于接受负向框架信息下的劝说而接受让孩

子接种疫苗的建议(O’Keefe & Jensen, 2009)。目前关于该效应的解释大多集中于双加工理论(Dual-Process 
Theory)，该理论指出，人们会通过不同的路径来加工看到的说服信息，一种是中央路径，即需要个体进

行深入思考、精细加工从而进行决策，属于精细加工；另一种则是边缘路径，该路径依靠信息相关的情

境或者背景线索，如个体当前的情感状态、信息吸引程度和信息可信度等来进行决策，属于启发式加工

(Petty & Cacioppo, 1986)。根据这一理论，当人们看到负向框架呈现的信息时(传达威胁性的消极结果)，
更倾向于表现得依赖直觉、反应迅速，更容易通过边缘路径即启发式来加工信息，这样更有助于理解；

而当信息传达正面且有益的结果时，人们则变得怀疑、谨慎，体现出较强的理性思考过程，即精细加工

过程。双加工理论表明，个体对不同的目标框架信息有着不同的加工策略，这也是目标框架效应出现的

原因。 

1.2. 认知风格 

针对这一效应，学者们已从人口统计学变量中的个体差异(性别、年龄)和材料信息(信息来源可信度、

有无先例)等方面探寻了可能的影响因素(罗寒冰等，2013；于会会等，2012)。然而，目标框架效应与信

息加工方式紧密相关(如认知风格为理性或直觉)，二者的关系尚未得到充分关注。认知风格是信息加工方

式的典型体现，代表了个体在认知活动中特定个性特征和倾向，涉及注意力分配、思维模式、问题解决

等方面(Betsch & Kunz, 2008)，会影响个体学习成绩和工作效率等方面，与生活中的决策密切相关。不同

的认知风格会导致个体在面对相同信息时会有不同的理解和解释，因此，研究认知风格对深入了解个体

思维方式、解决问题优化策略等具有重要意义。认知经验自我理论(Cognitive Experiential Self Theory, CEST)
指出，个体信息加工涉及两个平行且相互影响的系统：经验系统和理性系统(Epstein, 1994)。经验系统依

赖于主观的、自主的、非强制性的，可以在不使用任何意志力的前提下以更加灵活的方式进行运转，且

更容易受到外界因素的影响，这一系统受情感和直觉影响较多。理性系统是一种需要有意识进行思考和

逻辑分析的系统，依靠个体的意志力和大量认知资源来实现，通常能帮助个体更好地理解和解决问题。

这两个系统能够同时协作，但也可能存在冲突和竞争。通常，直觉风格与经验系统挂钩，理性风格与理

性系统挂钩。本研究采用该分类概念，将认知风格分为直觉风格和理性风格，这种分类方式被称为经验

–理性认知风格(Rational-Experiential cognitive style)。 

1.3. 认知风格与目标框架效应 

理性和直觉认知风格这一分类下对目标框架效应的直接影响研究目前较少，但对风险框架效应的研

究较为充足。根据 McElroy 等人(2007)的研究，相比于直觉启发式的加工方式，采用系统分析的理性加工

更不容易受框架效应的影响，从而更准确地处理信息和做出决策。同时，有研究发现认知需求(need for 
cognition)作为认知风格的一部分(Cacioppo et al., 1982)，指的是个体参与和享受思考的倾向，与风险框架

效应同样存在相互影响的关系。Smith 和 Levin (1996)发现低认知需求个体比高认知需求个体更容易受到

风险框架效应的影响，做出偏向非理性的决策，Shiloh 等人(2002)的研究也证实了认知需求可以调节风险

框架效应。以上研究表明，高认知需求和理性认知风格可能通过采用深度加工这一路径，形成了抵抗框

架效应的保障。目标框架效应脱胎于风险框架效应，与风险框架具有相似的底层逻辑，我们认为，理性

认知风格个体会比直觉认知风格个体更容易抵抗目标框架效应的影响。Putrevu (2010)研究发现目标框架

效应存在性别差异，男性表现优于女性，说明目标框架效应中的个体差异不可忽视，通过研究特质性认

知风格对目标框架效应的影响将促进对个体认知行为的理解，进一步推动个体做出最优决策。 

https://doi.org/10.12677/ap.2025.158453


林晓玲 等 
 

 

DOI: 10.12677/ap.2025.158453 105 心理学进展 
 

值得注意的是，认知风格虽有其稳定性的特点，但也可能随时间推移或受情境或任务框架的影响而

发生变化(Krishen & Bui, 2015; Manczak et al., 2014)。情绪可通过加工方式对目标框架效应产生影响，处

于积极情绪的个体更易受背景因素的影响，倾向于采用边缘路径进行启发式加工，此时的正向框架信息

更有说服力。而处于消极情绪的个体更倾向于采用中央路径对信息进行精细加工，此时的负向框架则更

有说服力(Tong et al., 2008)。因此，我们将认知风格分为两类：特质性认知风格和状态性认知风格。 
根据以往研究可以发现，认知风格对框架效应的影响的研究虽不少，但主要是针对风险框架和特征

框架，而直觉–理性认知风格对目标框架效应的影响问题还需进一步检验，即不同认知风格的个体在不

同类型的目标框架下是否会选择不同，是否与以往研究结论一致，直觉风格个体更容易受到目标框架的

影响。为此，我们将在实验室条件下通过两个实验来验证，实验一将从特质性认知风格出发，实验二将

通过对时间压力的操纵来改变个体的加工方式形成状态性认知风格，根据认知经验自我理论提出假设，

理性认知风格个体更倾向于使用系统加工处理信息，而直觉认知风格个体则偏好采用启发式加工方式对

信息整体处理，因此，直觉风格个体更容易受到目标框架效应影响，且在负向框架下更容易被说服。 

2. 实验一：特质性认知风格对目标框架效应的影响 

2.1. 目的与假设 

为了验证特质性认知风格对目标框架效应的影响，实验一拟采取 2 (认知风格：直觉风格 vs.理性风

格) * 2 (框架类型：正向框架 vs.负向框架)的混合实验设计，认知风格作为被试间自变量，框架类型作为

被试内自变量，因变量为说服效果，即正向框架和负向框架下决策得分的平均数。我们认为 1) 无论何种

认知风格，负向框架下信息的说服力高于正向框架下信息说服力；2) 相比于理性风格的个体，直觉风格

的个体更容易受到目标框架效应的影响。 

2.2. 方法 

2.2.1. 实验材料 
1) 认知风格问卷 REI-40 量表 
在本实验中，我们使用了 Epstein 在 1999 年编制的长版理性–经验思维表(Rational-Experiental Inven-

tory-40, REI-40) (Pacini & Epstein, 1999)。该量表包含了理性偏好、理性能力、经验偏好和经验能力等四

个不同维度，各维度共 10 个条目，采用 5 点记分法，其中 1 分表示完全不符合，5 分代表完全符合。中

文版由文跃兰学者翻译的 REI-40 总量表 Cronbach a 为 0.816，4 个分量表的内部一致性系数 a 均在 0.60
以上，说明具备良好的内部一致性信度(文跃兰，2012)。在正式实验前，我们将理性偏好和理性能力总分

作为理性维度、经验偏好和经验能力总分作为直觉维度，以此作为划分不同认知风格个体的依据。 
2) 正向–负向框架下的决策材料 
参考(Rothman & Salovey, 1997)和(O’Keefe & Jensen, 2009)实验所用的材料，并采用借鉴 Levin 等人

(Levin et al., 1998)对目标框架信息内容的测量方法，改编后得到本研究中所用决策任务信息材料。为提高

生态效度和方便统计分析，该材料正向框架信息和负向框架信息的呈现通过 23 个决策任务情境设置，每

个情境分别有一个正向框架下表达和负向框架下表达，共 46 条决策信息。例如，对于信用卡使用情境，

正向框架表述为“为了您的银行账户安全以及个人财产信息安全，请您尽量减少到陌生地域使用信用卡

的情况”，负向框架表述为“在陌生地域使用信用卡会大大增加您的用卡失信问题和账户被盗风险”。

被试需要判断其在看到相应表述时，是否会减少陌生地域使用信用卡的次数，采用 5 点记分，1 表示肯定

不会，5 表示肯定会。在实验中，正负向框架材料随机呈现。 
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2.2.2. 被试 
通过向某高校校园网络随机发放 REI-40 问卷，共采集有效问卷 128 份。根据问卷得分将被试分为理

性风格组和直觉风格组，具体做法为：将问卷得分按照理性和直觉维度分别计算总分并从高到低进行排

序，取理性得分排名前 35%以及直觉得分排名前 35%分别作为理性风格组和直觉风格组。其中，对两者

得分都很高的被试进行剔除，共剔除 19 名，最终筛选出被试 72 名，年龄为 18~24 岁(M = 20.09, SD = 
1.42)。理性风格组和直觉风格组各 36 名，理性风格组男生 20 名，女生 16 名；直觉风格组男生 14 名，

女生 22 名。所有被试均未患有精神疾病且视力正常，本研究已获得深圳大学医学伦理委员的批准(PN-
202300015)。在实验开始前，所有被试已签署知情同意书，确保充分理解研究内容和过程。 

2.2.3. 实验流程 

本实验决策任务程序采用 E-prime 软件编制与呈现。符合认知风格条件的被试将被邀请到实验室中

进行实验。来到实验室后，被试首先阅读电脑屏幕呈现的指导语，并进入练习部分，以确保正确理解实

验流程。在练习阶段，屏幕将随机呈现 10 条不同框架决策信息，每条信息呈现后进入决策评分阶段，问

题主要询问被试的行为意向，即对该信息的认同程度，以此作为因变量用来表征说服效果。 
在正式决策实验中，46 条目标框架信息将随机呈现，且每条信息呈现时间与决策过程没有时间限制，

以确保被试有充足的时间进行阅读、理解并做出选择。在此期间，E-prime 程序会记录被试每条信息决策

反应时间，以便为实验二通过启发状态下加工设置合适的时间压力提供证据。 

2.3. 结果 

2.3.1. 认知风格分组有效性检验 
为检验分组有效性，分别对直觉得分和理性得分进行独立样本 t 检验。结果显示，两组直觉得分差异

显著，t (70) = 7.728，p < 0.001，Cohen’s d = 1.83，95%CI = [12.06，20.44]，直觉风格组的直觉得分(74.94 
± 5.43)显著高于理性组(58.69 ± 11.39)。两组理性得分差异亦显著，t (70) = −10.428，p < 0.001，Cohen’s d 
= −2.46，95%CI = [−18.60，−12.63]，理性组的理性得分(78.08 ± 3.25)显著高于直觉组(62.47 ± 8.37)。这表

明，直觉风格组和理性风格组的得分存在显著差异，该实验分组有效。 

2.3.2. 特质性认知风格对目标框架效应的影响 
为了检验目标框架效应是否受到特质性认知风格的影响，以认知风格和框架类型为自变量，代表说

服效果的决策得分为因变量，进行重复测量方差分析，表 1 为描述性统计结果，实验一方差分析结果如

图 1 所示。 
 

Table 1. Persuasive effects of frame types in different trait-based cognitive styles 
表 1. 不同特质性认知风格下框架类型的说服效果 

认知风格 框架类型 M SD n 

理性 
正向 3.63 0.43 36 
负向 3.91 0.45 36 

直觉 
正向 3.59 0.47 36 
负向 4.11 0.26 36 

 
重复测量方差分析结果表明，认知风格的主效应不显著，F (1, 70) = 0.875，p = 0.353，η2 = 0.012。框

架类型主效应显著，F (1, 70) = 72.041，p < 0.001，η2 = 0.507。认知风格与目标框架类型的交互作用显著，

F (1, 70) = 5.731，p = 0.019，η2 = 0. 076。 
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进一步简单效应分析表明，当个体的认知风格为直觉风格时，不同类型框架下的说服效果存在显著

差异，F (1, 70) = 59.205，p < 0.001，η2 = 0.458。具体表现为，相比于正向框架，在负向目标框架信息条

件下，个体决策得分更高，即信息更有说服力。另一方面，理性风格个体在正向和负向框架下的说服效

果也具有明显差异，F (1, 70) = 18.567，p < 0.001，η2 = 0.210。这表明两组都受到目标框架效应影响，但

直觉风格组受负向框架的影响显著大于理性风格组。 
 

 
注：A 图为方差分析结果。B 图为目标框架效应值独立样本 t 结果，目标框架效应值 = 负向框

架得分 − 正向框架得分。*表示 p < 0.05，***表示 p < 0.001，误差线表示标准误。 

Figure 1. Experiment 1 data analysis results 
图 1. 实验一数据分析结果 

 
将负向框架得分均值减去正向框架得分均值得到目标框架效应值，用于衡量目标框架效应的影响程

度。对两组的目标框架效应值进行独立样本 t 检验，结果显示：理性风格组的目标框架效应值(0.29 ± 0.35)
显著低于直觉风格组(0.51 ± 0.44)，t (70) = −2.394，p = 0.019，Cohen’s d = −0.57，95%CI = [−0.41，−0.37]，
说明理性风格个体更不易受到目标框架效应的影响。 

3. 实验二：状态性认知风格对目标框架效应的影响 

3.1. 目的与假设 

实验一发现直觉风格个体与理性风格个体都可受到目标框架效应的影响，且直觉风格个体更容易受

到目标框架效应的影响。那么，当忽略个体特质性认知风格时，不同的信息加工方式是否产生同样影响？

为进一步验证认知风格都目标框架的影响，实验二通过操纵时间形成压力下的决策，从而改变个体即时

信息加工方式，即与特质性认知风格相对应的状态性认知风格。实验二采取 2 (认知风格：直觉状态 vs.理
性状态) * 2 (框架类型：正向 vs.负向)的混合实验设计，其中框架类型为被试内变量，状态认知风格为被

试间变量，因变量为说服效果，即不同框架下决策平均得分。实验二假设：1) 无论何种状态认知风格，

目标框架效应都存在，且负向框架说服效果比正向框架的更好；2) 相比于理性状态个体，直觉状态个体

更容易受到目标框架效应的影响。 

3.2. 方法 

3.2.1. 实验材料 
正向和负向框架决策信息材料同实验一。 
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3.2.2. 被试 
在某高校招募在校大学生 64 名，年龄为 18~24 岁(M = 19.24 岁，SD = 1.35)，其中男性 30 名，女性

34 名，将其随机分配到各组，状态直觉组(共 32 人，男性 15 人，女性 17 人)和状态理性组(共 32 人，男

性 15 人，女性 17 人)。所有被试均未患有精神疾病且矫正视力正常，且未参加过相似内容实验。本实验

已获得深圳大学医学伦理委员会的批准(PN-202300015)。所有被试在实验前均签署知情同意书，以确保充

分理解实验内容，并自愿参与研究。 

3.2.3. 实验流程 
首先邀请被试前往实验室，将其随机分配到状态直觉组(有时间压力)和状态理性组(无时间压力)。实

验二参考 Benson 研究中的时间限制方法，结合指导语通过诱导个体进行认真思考或者直觉判断来启动理

性加工或启发式加工(直觉)，已达成操纵被试状态性认知风格的目的。根据实验一所有被试浏览信息并进

行决策的总时间计算出平均数为 24.26 秒和标准差为 12.47，将平均决策时间减去一个标准差得到 11.79
秒，最终得出直觉组(时间压力组)的时间限制为 12 秒，即在 12 秒内需完成每条决策信息的阅读、理解以

及决策。 
实验二的决策任务程序由 E-prime 程序编制，被试需要通过按键 1 到 5 的数字完成评分决策。有时

间压力的状态直觉组指导语如下：“屏幕中将呈现一条信息，信息下有相对应的问题，请务必在之后的

每个界面集中注意力，你阅读每一条信息和做出选择判断的实在总共只有 12 秒钟，屏幕的右上角上会显

示倒计时，请你凭你看到信息的第一直觉回答相应问题，无需过度思考。如果在规定时间内未回答，该

条信息的决策选择将被视为无效。将分别为你呈现 46 个与人们生活相关的信息，你可以根据自己的真实

判断，使用 1~5 个等级评分，1 表示肯定不会，5 表示肯定会，使用相应键盘的数字键进行评分。”理性

风格组部分指导语更改为：“屏幕中将呈现一条信息，信息下有相对应的问题，你阅读每一条信息和做

出选择判断的时间没有任何限制，请对信息认真仔细思考后再回答相应的问题。” 

3.3. 结果 

为了检验状态性认知风格对目标框架效应的影响，以认知风格和框架类型为自变量、说服效果为因

变量进行重复测量方差分析，描述统计结果如表 2。实验二方差分析结果见图 2。方差分析结果显示，认

知风格的主效应边缘显著，F (1, 62) = 3.321，p = 0.072，η2 = 0.051，框架类型主效应显著，F (1, 62) = 
43.200，p < 0.001，η2 = 0.411，认知风格与框架类型的交互作用显著，F (1, 62) = 13.050，p < 0.001，η2 = 
0.174。 

 
Table 2. Persuasive effects of frame types in different state-based cognitive styles 
表 2. 不同状态性认知风格下框架类型的说服效果 

认知风格 框架类型 M SD n 

理性 
正向 3.63 0.43 36 
负向 3.91 0.45 36 

直觉 
正向 3.59 0.47 36 
负向 4.11 0.26 36 

 
进一步简单效应分析表明，当个体处于直觉状态认知风格时，不同框架下的说服效果具有显著差异，

F (1, 62) = 51.868，p < 0.001，η2 = 0.456，在负向框架下个体的决策得分更高；当个体处于理性状态认知

风格时，正向框架和负向框架下的说服效果也具有显著，F (1, 62) = 4.381，p = 0.040，η2 = 0.066，负向框

架下个体决策得分更高。 
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注：A 图为方差分析结果。B 图为目标框架效应值独立样本 t 结果，目标框架效应值 = 负
向框架得分 − 正向框架得分。*表示 p < 0.05，***表示 p < 0.001，误差线表示标准误。 

Figure 2. Experiment 2 data analysis results 
图 2. 实验二数据分析结果 

 
结果表明两组人都受到了目标框架效应的影响，但相比于理性状态组，直觉状态组受到负向框架的

影响更加显著，即直觉状态个体更容易受到目标框架效应的影响。对目标框架效应值(即负向框架均分减

去正向框架均分)进行独立样本 t 检验，结果显示，理性状态组目标框架效应值(0.15 ± 0.38)显著低于直觉

状态组(0.53 ± 0.45)，t (62) = −3.612，p < 0.001，Cohen’s d = −0.90，95%CI = [−1.41，−0.38]。说明理性状

态组在不同框架下的决策分数差异显著小于直觉状态组在不同框架下的分数差异，即理性状态组更不容

易受到目标框架效应的影响。 

4. 讨论  

本研究从认知风格这一重要的人格特质出发，采用不同背景下的信息引导行为意愿的问题来模拟生

活中的个人决策，通过两个行为实验探讨认知风格如何影响目标框架效应，试图回答特质性认知风格和

状态性认知风格是否能对目标框架效应产生影响这一问题。 
实验一考察了目标框架效应是否会受到认知风格的影响且如何影响，个体的认知风格是否会影响信

息加工方式而产生不同的目标框架效应。结果表明，相比于理性风格被试，直觉风格被试更容易受到目

标框架效应的影响，表现为直觉风格在正、负向框架下的得分差异显著高于理性风格被试，说明直觉风

格个体更容易被说服。为进一步检验该结果，实验二在实验一基础上做出改动，在不刻意控制个体本身

认知风格的情况下通过控制时间压力的方式操纵状态性直觉风格和状态性理性风格，考察两种状态性认

知风格在不同目标框架下的得分是否存在差异。结果表明，直觉状态个体比理性状态个体更容易受到目

标框架效应的影响。 
实验一与实验二的结果与研究假设一致，表明认知风格无论从特质性维度还是状态性格维度都会影

响个体对信息的加工，进而影响个体的判断和决策，为目标导向行为的说服(如健康宣导、政策说服等领

域)提供更多实证支持。 

4.1. 认知风格对目标框架效应的影响 

在本研究中验证了目标框架效应会受到个体认知风格的影响，两个实验结果均表明，直觉风格的个

体更容易受到目标框架效应的影响，他们在负向框架下的得分显著高于正向框架得分。而理性风格个体
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更不容易受到目标框架效应影响，表现为他们的目标框架效应值(负向框架得分减去正向框架得分)显著

低于直觉风格个体。这与 Mahoney 等人的研究结果相似，他们探究了认知风格对风险框架效应的影响，

但发现高经验认知即直觉风格的个体表现出最强的风险框架效应(Mahoney et al., 2011)。这符合双加工理

论中提到的信息加工方式会影响个体决策，第一种系统性加工，即个体对信息深入思考、精细加工，并

在此基础上做出决策。第二种则是启发式加工，个体加工信息更多地依赖当前自身被激发的情感状态、

信息内容吸引程度、信息可信度和信息传播者的权威程度等来做决定(Petty & Cacioppo, 1986)。根据这一

理论，正向框架信息和负向框架信息会引导人们采用不同的认知路径和加工方式，当信息被呈现在负向

框架中时，人们更容易通过边缘路径即采用启发式的信息加工方式处理信息；相反，当信息被呈现在正

向框架中时，人们更倾向于通过中央路径即精细加工的信息处理方式来处理信息。 
在本研究的两个实验中，无论什么条件下的被试都存在目标框架效应，且负向框架得分均显著高于

正向框架得分，说明负向框架信息更具有说服力，这对于信息宣传者来说具有重要参考意义，在设计宣

传标语从而引导人们进行目标导向行为时，可以采取负向框架组织语言，增强宣传与说服效果。同时我

们也看到，无论是特质性直觉风格个体还是状态性直觉风格个体，其目标框架效应值均显著高于理性风

格，说明直觉风格个体采用了启发式加工，依赖信息背景而不对信息进入深入分析，更容易相信具有强

烈引导色彩的信息，这建议人们在接收信息的时候，应该提前关注自己的认知风格，了解自己的偏好的

信息加工方式，从而对信息更好地进行甄别和筛选，警惕信息内容可能存在的偏见和误导，提高自己的

决策能力，在现实中做出尽可能正确的决策。 

4.2. 不足与展望 

综合来看，认知风格可能会在目标框架效应中发挥调节作用。然而，个体的决策是受多种因素影响

的复杂过程，还可能涉及其他因素，如经验、文化背景、认知水平等。为了能更好地理解现实中人们的

认知和决策过程，可针对各方因素的交互作用进行深入的实证研究。此外，本研究中的决策信息主要是

和自我情境相关的内容进行任务，而未探究其他领域的目标框架效应。因此，未来可探讨不同任务领域

目标框架效应的差异，为更好地说服提供更多理论和实证依据。 

5. 结论 

本研究通过两个实验，从信息接收者特质差异出发，通过特质性和状态性两个视角研究了认知风格

和目标框架效应之间相互影响的关系，得出以下结论：(1) 目标框架效应普遍存在，即负向框架下的说服

效果高于正向框架下的说服效果，负向框架下的信息更具有说服力；(2) 相比于理性认知风格个体而言，

直觉认知风格的个体更容易受到目标框架效应的影响。 
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