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1. はじめに
行動を習慣化するために，多くの人々はスマホのアプ
リを活用して習慣化に取り組んでいる．習慣化のため，
行動の記録をつけ，過去の自分をふりかえる，行動する
時間を設定して決まった時間にするといった多種多様な
方法が存在する．また，対象者がポイントをため目標を
達成することがきたら，行動を促進する外部の機関が褒
美を与える場合もある．これだけ種類が豊富であるにも
かかわらず習慣化は現在も難しい課題である．

本研究では，習慣化を実現するために，アバタがユー
ザと対話することによって，ユーザの状態を把握し，適
切な目標を設定することを，ユーザに寄り添うと捉え
る．アバタが寄り添うことで習慣化の支援をする．提案
手法は，ユーザをペルソナに振り分けたうえで，アバタ
がユーザと対話する．アバタは，ユーザのコメントがど
れほどポジティブなのかを単語感情極性対応表と比較す
ることで算出する．これを用いて，過去状態と現状態の
差分からユーザのモチベーションの傾向を確認する．ま
た，ユーザからのその日の目標に対してどの程度，達成
できたか提示してもらう．アバタは，モチベーションの
傾向と目標達成度からユーザに適した目標を提示する．

本論文では 2章で既存研究を紹介する．3章で対話に
よるユーザに寄り添った奨励を説明する．4章でユーザ
の特徴から対話アバタの構築方法を示す．

2. 現在の習慣化アプリについて
2.1 習慣化アプリの特性
現在様々な習慣化アプリが発表されている．Katarzyna
らは 115個の習慣化アプリの機能性のアプリを分析する
と，タスクトラッキング機能やグラフ表示機能が多くの
アプリに備われている一方で，他のユーザから応援をも
らったりコメントをもらいモチベーションとする機能は
非常に少ないことが分かった [1]．このことから多くの
習慣化アプリは自身の監視のために作成されていると考
えられる．だが，やる気は常に一定であるとは考えにく
い．意志の強い人間でなければ，しばらく休んだ後再開
することは困難であろう．Navinらの調査では，ジム通
いの継続に相関性が高いのは「頻度」である [2]．また，
Phillippaらが習慣化されるまでの期間を調べたところ
平均 60日ほどかかることが判った [3]．このことから習
慣化には継続的に物事に取り組む必要がある．そのため
に，やる気を長期間維持させる計画が重要である．

2.2 ユーザとの対話の意義
人間のやる気を長期間維持させるためにユーザとの対
話は相手を説得するうえで重要な手段である．例えば，
説得者が感情を表さず説得するよりも，ポジティブな感
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図 1: 手法概要図

情を表現し，説得する方が，協力的な雰囲気が伝わり，
成功しやすくなることが分かっている [4][5]．また，ユー
ザの感情を考慮し，説得を試みることで，説得の成功率
を上げる研究が行われている [6]．

3. 対話によるユーザに寄り添った奨励
3.1 寄り添うアバタ
本手法の概要図を図 1に示す．本手法の概要図を図 1
に示す．本論文では寄り添うとは，ユーザと対話するこ
とでユーザのモチベーションを分析しユーザに適した目
標を設定することとする．ユーザの性格により受け入れ
やすい話し方は異なると考えるため，事前のアンケート
からユーザの性格を診断し，ペルソナへ振り分ける．ペ
ルソナは時間の経過と共に変化することや外的影響に
よって変化すると考えられるが，短い期間ではペルソナ
変動は起こりにくいため，本研究ではペルソナは一定と
する．

3.2 ユーザの特徴からペルソナの作成
ユーザには事前アンケートとして，特定の目標に対す
る達成度を想定して，アバタにかけてもらいたい言葉，
次回提示してもらいたい目標や簡単な対話内容などの記
載してもらう．達成度とは目標に対して達成できた割合
を示す．目標設定では，運動負荷の上昇，維持，降下の
いずれの支持を受けたいかを記載する．ユーザのペルソ
ナへの分類には K-means法を用いる．なお，本手法の
実運用時には，過去の多くのユーザから収集したデータ
をもとに，アンケートを実施しなくても，新ユーザをペ
ルソナへ分類できるものとする．

3.3 目標達成度の算出
ユーザに適した目標を提示するために，目標達成度を
用いる．目標達成度はアバタから提示された目標に対し
て，1日のうち実際にユーザが実施した割合を 1から 5
の 5段階でユーザが評価し，アバタへ通知する．

3.4 モチベーションの差分
運動をすることが苦痛になっていないかを知るために，
ユーザのモチベーションが高まっているかどうかを確認
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する．モチベーションが低い中で回数を増やすようにア
バタが促すとユーザにより負荷がかかり習慣化は困難と
なる．モチベーションの傾向を知るために以下の式 (1)
を利用する．

P =
1

k
(

k∑
i=1

pi −
2k∑

i=2k+1

pi) (1)

直近 k 回分のコメントのポジティブ度の平均からさら
に k 回分前のコメントのポジティブ度の平均との差分
をとることでモチベーションの差分を算出する．コメン
ト i のポジティブ度 piはユーザのコメントの中のポジ
ティブさを示す単語の数である．その差分である P が正
であればユーザのモチベーションは上昇傾向にあり，負
であれば減少傾向にあると考えることができる．アバタ
はユーザのコメントを逐次記録し，感情を分析する．感
情分析とはテキストデータを対象にする解析である．テ
キストから算出できる感情は複数あるが，本研究ではポ
ジティブ度に限定する．ユーザのコメントを形態素解析
して得られた単語を単語感情極性対応表と比較して，各
単語のポジティブ度を求める．各単語のポジティブ度の
和を総和してユーザのコメントのポジティブ度を求める
．[7]逐次，コメントを分析するため，ユーザのポジティブ
度の時系列を得ることができる．

4. ユーザ特徴から対話アバタの構築
3.2において作成されたペルソナにそれぞれアバタを
作成する．これは，各ペルソナごとにアバタの対応に違
いを出すことによって，ユーザのモチベーションの向上
への有効性を確認するためである．ユーザは Telegram
上でアバタと対話をする．Telegramとはアバタとユー
ザ間でメッセージや写真，動画などを送信することので
きるメッセンジャーアプリである．ユーザに対するアバ
タの対話の返答はユーザの発言と用例のクエリをWord
Mover’s Distance[8]を用いて類似度が高いものを返答と
して返す．Word Mover’s Distanceは 2つの文が持つ単
語の類似度を総当たりで計算し，最も似ている単語同士
を紐づけていくことで最終的な文の類似度を計算する手
法である．

4.1 目標設定の変更
目標は目標達成度とモチベーションの差分の和もとに
設定する．アバタは算出された値の結果からユーザに運
動の「負荷を軽減」，「現状維持」あるいは「負荷の増加」
のいずれかを指示する．ユーザが目標達成度の報告と翌
日の運動実施を忘れることを防止するために，時間を設
定してアバタから通知する．

5. おわりに
習慣化を実現するために多様なアプリが提供されてい
るにもかかわらず習慣化は現在も難しい課題である．本
研究では習慣化を実現するために，ユーザに寄り添った
アバタとの対話を用いてユーザに適切な目標設定を提示
することで習慣化を促進することを提案した．今後実験
を通じて本手法の有効性を確認していく．
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