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は じめ に

アメリカ人 と日本人の交渉 には関 しては、アメリカ経済が世界市場への進出 と伴に、現

地法人の設立、 また外 国企業 を傘下 に治め、1960～1985年 の時期 に世界経済 を制覇 して、

隆盛を極めた25年 間は政治的、経済的にか な り関心 を高めて きま した。現在で も関心が高

いです。 アメ リカと日本の交渉 に関 しては、今後 も関心度は衰えないで しょう。そのため

に交渉術 に関す る書籍 も多 く出版 されています。

アメ リカ と 日本 の異文化 に主体 性 をお いた交渉術 の書 籍 には、 モ ラ ン氏 の 「GettingYour

Yen'sWorth」 、 グラハ ム氏 、サ ノ氏 の 「ア メ リカ人の 交渉術 」 い ずれ もア メ リカ人 の読 者

層 に ター ゲ ッ トを置 いた もの です 。 一方 日本 人 の読 者層 に ターゲ ッ トを置 い た書eは 、金

山氏 の 「比 較 文化 の お も しろ さ」、矢 部氏 の 「説 得 の交 渉術 」 な どが挙 げ られ ます 。

これ らの4冊 の書籍 は、アメリカ人であれば(殆 ど間違いな く)他 のアメリカ人同様、

アメ リカの文化 的基盤 に基づいて行動 し、交渉に臨み ます。 また 日本 人であれば同様 に

(これ もまた殆 ど間違いな く)日 本文化 の基盤 に基づいて行動 し、交渉に臨み ます。それ

故に終局的 には、各 々の文化 的な要素が交渉中に出て きます。

ビジネス交渉の内容 もさることなが ら、相互の文化 的な諸要素が類似性 を帯びていれば

いるほど交渉 もスムーズに行 き、夫々の提案 に合意 しやすいけど、双方の文化 は類似点よ
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り相違点のほうが多いことを考慮す ると、アメリカ人 と日本人との交渉術 は困難 をきたす

と言われています。

異文化 問に於 ける交渉に重点を置いた書籍の他 に、人間の感情に重点を置いて、細分化

して、感情が交渉に どの ように影響 を及ぼすか と言 う事 に重点 を置いた交渉術の書籍 もあ

ります。その本 はハーバー ド大学のフィシャー氏 とシャピロ氏が書いた 「新ハーバー ド流

交渉術」です。 この本 によると、人間の感情には様々の種類の感情があ ります。例 えば、

ポジテ ィブ(肯 定的)、 ネガテ ィブ(否 定的)な 感情が存在 します。肯定的な感情 を細分

化すれば、 「誇 り、希望、賞賛、喜ば しいこと、嬉 しい こと、楽 しいこと、尊敬 、信用、

同情、謝罪」、否定的な感情 は 「苦 しい、悲 しい、つ まらない、怒 り、嘆 く、懐疑、見 く

びるこ と、へつ らうこと、不信用、嘘、無関心、無視」 な どがあ ります。 この書籍は交渉

が合意 に達す るには、ポジティブ(肯 定の)感 情 をどの ように活かせ ば相手が反応を示 し、

最終的 には合意に至る とい うのが ミソです。

ここで筆者は考えま した。前者の異文化 問に於 ける交渉術、後者の人間の感情に於 ける

交渉術 の2局 面 を考慮の対象 に入れて、双方 を折衷 させれば更 によ り効果的な交渉術が生

まれるのではないかと…… 以下 この小論文 は折衷案に重点 を置 いた ものです。

アメリカ文化の概要

アメ リカの歴史は、1620年 、 日本では徳川家が江戸 に幕府 を開いてか ら少 し経 った時、

イギ リス国家 とイ ングラ ンド国教会の迫害、弾圧に耐 えかねて清教徒が信仰の 自由を求め

てアメ リカに行 き着いたところか ら幕が 開きます。宗教 的な理 由の他 に、清教徒 は伝統的

な階級観念、権力か ら解放 されて、 自由でのびのびと した新天地での生活 を求めて、アメ

リカ東海岸 のニューイ ングラ ンド地方にメーフラワー号 は錨 を下ろ しました。辿 り着いた

時は秋で、やがてやって来た厳冬のために、翌年の春 までに102人 の内、75人 の命が失わ

れて しまいます。慣 れない気候、 自然や原住民 との戦いで 自分の命、家族の身を守って生

存 しなけれ ばな らない生活環境の下で頼れるのは自分 だけである とい う境遇 に必然的 に追

いや られた結果、独立心が根付いて、育成 されたの も当然だったで しょう。

独立心 は子供の時から

やがて東部か ら西部に新 天地 を求めた開拓時代に培われたフロンティア ・ス ピリッ トに

伴い、独立心は現在で も子供の頃か ら育成 されています。筆者 には子供が3人 います。家

内 はアメリカ人で、子供が当時7、5、3歳 の時、ある 日朝起 きて 目を疑 うような光景 を

見 ました。家内が3人 の子供 に自分で洋服 を着て、出掛 ける準備 をする ように と指示 して
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いたのです。子供達は 自分で引 き出 しを開けて、服 を取 り出 して着 ようとしてい るのです。

父親の筆者は驚 きました。7歳 の長男は 自分で服 を選んで着ることがで きるにせ よ、僅か

3歳 、5歳 の長女 と次女 も自分で服 を着 ようとしているのです。それ も自分で どの ような

洋服 を着 るのか も選択 してい ました。アメ リカの子供達はこの頃か ら独立心 を育成 される
くの

のだと…… また大人になってか らでも、「気 に入 らなければ、 自分でや りなさい」 「他人に

頼るな」 と言 う表現 もあ ります。

[Ifyoudon'tlikeit,doityourself.](気 に入 らな けれ ば 自分 でや りな さい 。)

英 語 には色 々 な諺 が あ ります。 そ の1つ が 「気 に入 らなけ れば、 自分 でや りな さい」 と

い うのが あ ります 。 この裏 には 、 「人 に任 せ る な、 自分 の思 う通 りにや って も らえ なけ れ

ば、 自分 で やれ 」 とい うこ とです。 独 立心 もア メ リカ文化 の価 値 観 の1つ です が、 交渉 に

関係 の あ る他 の価 値観 に も触 れ てお き ま し ょう。

(2)

ア メ リカ文化 の価 値 観

ア メ リ カ文 化 の 価 値 観 の 中 で交 渉 術 と主 に 関係 の あ る項 目は、(1)achievementand

success(物 事 を成 し遂 げ る こ と、成功 させ るこ と)、(2)equalityandfair(公 平 で あ るこ と、

平等 で あ る こ と)、(3)progress(物 事 が進行 す るこ と)、(4)efficiencyandpracticality(効

率性 と実践 的 で ある こ と)の4つ 文化 的 な価 値観 が 日本 人 との 交渉 の 中で 顕著 に現 れ て き

ます。

1.AchievementandSuccess(物 事を成 し遂げること、成功 させ ること)

アメ リカ人 は自分が携わっている仕事、宿題、勉強、プロジェク ト等に従事 して出来 る

だけスムーズにて きぱ きとこなしてい きます。やるべ きことは、一・生懸命や り、それが終

わると、今度は余暇 を過 ごす時問で、思い切 り余暇を楽 しみ ます。交渉 もその1つ で、交

渉が うまく終 われば、物事が まんべ んなく終了 して、お互いに合意 したので、交渉が成立

して、満足感 もひときわです。交渉中も一項 目ずつ片付 けて、次の項 目について議論 して、

交渉 に臨みます。その度に満足感 とゴールの終局 に少 しずつ近づ くので、 さらに拍車がか

か って きます。 この ようなアメリカチームの交渉に関す る考 えをみると、交渉 はゲームで

あ ると考えている人 もい ます。一方 日本チームはそれに反 して、1項 目、2項 目と終わっ

ても、交渉はまだ序の口で、全体 の交渉が終 わらない限 り、気 を緩 めて、安心す ることが

できない程の緊張感 に迫 られます。交渉中も限られた時間内で、 日本チームと交渉す る時

にアメリカ人の頭 の中にあ るのは、例えば、 日本 に於ける交渉で は、3～5日 間で交渉 を

終 えて、全てをまとめて週末にはアメリカに帰 るとい う予定が構想 され ます。 また交渉 に

於 いては、 自分達の言い分、交渉が平等(equal)で あること、公平(fair)で あることが
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交渉の中で著 しく現れてきます。

2.EqualityandFair(平 等であること、公平であること)

アメリカチームの交渉はポーカーゲームのように、最終的には手元のカー ドを見せて隠

す ものは何 もな く、公平な姿勢で臨みます。 またアメリカ文化の概要で述べたように、ア

メリカ人は社 会的な階級 をことごと く嫌い ます。また格式的なことは念頭 にあ りません。

それよ り即座に交渉 に入 り、 自分のチームの交渉条件 に単刀直入にビジネス交渉 に臨むの

を好み ます。交渉チームの リーダー格、会社の格付 けは儀式的 なこ とにす ぎません。なる

ほ どアメ リカの社会で も、確 かに階級意識 は存在する し、脳裏の中に上下の観念はあって

も、それは組織の中で意思決定 を図る機能上必要 とされてい るもので、所詮 ヨコ社会です。

日本社会の ようにあ る程度世襲的な観念はあ りませ ん。交渉で階級に関連 して、一番最初

に直面す るのが、交渉が行われる会議室の座席です。

座席

アメ リカ人の交渉チームに とって、上座 、下座 の観念はあ りませ ん。 しか しなが ら、

チームの席順は一応、部屋 に入る時、チームの リーダー格か ら入ってきます。そのために、

一番奥の方か ら座 り
、入 り口に近い所 に低 い社員が座 ります。 日本チームもそれに合 わせ

て、夫々同 じような役職の人が対面 します。 これはごく一般的 な座席です。図Aを 見てみ

ましょう。

図A

壁 入 り口

日本 チー ム

リー ダー

a b C d e f

テ ーブ ル

a b C (d)

リー ダー

ア メ リカチ ー ム

壁

この図は 日本で交渉が行われるこ とを想定 した ものですが、アメリカ人の間では上座、

下座 の考えはあ りませ ん。図の ように描いたのは、 日本流 に合 わせ ただけです。 また交渉

に参加する人員ですが、通常 日本チームの方がアメ リカチームよ り数が多 くな ります。 こ
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の理 由は数が多ければ多 いほど、心理的に応援 して くれ るとい う安堵感があ ります。それ

に 「3人 寄れば文殊 の知恵」でいい考えも浮かんで きます。 しか しなが らアメリカチーム

は多 くて も4～5人 程度で、普通は3人 までです。J.R.グ ラハム氏、サノ氏 は日本チーム

との交渉 に関 しては、「随行者 を従えてい ると、 アメ リカの交渉者の格 があがる。」 「日米
(3)

下層要員間に私的情報交流ルー トを作 れるとい う恩恵がある。」 と述べ ています。

それにアメ リカ人の中で も、特 に独立心旺盛 なビジネスマ ンは、交渉 は 「俺一人でや っ

て くる」 と言った考 えも成 り立 ちます。全ての意思決定 を任 されて、一人で 日本企業に行

き、 日本チーム3～5名 を相手 に取 って交渉す ることもあ ります。一人 という理 由は、一・

人で充分で、余分なコス トを使 う必要 はない、それに交渉が合意されて、 ビジネスが拡大

されれば、手柄 も 「独 り占め」 にで きるという精神的な満足感 もあるとグラハム氏 と佐野
(4)

氏は述べ てい ます。

しか し一人で交渉に行 くより、交渉には通訳 も同伴することも薦 めています。筆者 もア

メリカ、 日本チームを編成 して模擬交渉 を行い ましたが、通訳 と日本流交渉の座席を考え
　らラ

て、いい経験 を踏み ました。下記 の図で説明 しましょう。

壁 入 り口

日本 チ ー ム

d C

リ ー ダ ー

a___通 訳__...b e

テー ブ ル

通 訳..__.a b C

ア メ リカチ ーム リ ー ダ ー

壁

日本チーム、アメリカチームの リー ダーをテーブルの真 ん中に置いた理 由は、(1)お互い

に真ん中にいるので、双方のメ ンバ ーが全員見渡せる、大体同 じような距離 なので、全員

に聞いて もらえる。(2瀕 の表情 などのノンバーバル(非 言語的な表現)が リー ダーに分か

りやすい。(3樋 訳 もテーブルの真ん中近 くに座 っているので、通訳 も聞き取 りやす く、通

訳の話 した言葉 も聞 き取 りやすい… とい う理由です。座席 を伝統 的な日本流 にこだわる方

がいいのか、それとも機能的な面 を考慮す る方がいいのか、これは交渉す る皆様 にお まか

せ しましょう。通訳の話 しが 出て参 りま した。筆者 も交渉で通訳 を何度 も行いましたので、

お話 します。
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(6)

通訳の役割

交渉 中、通訳の精神 的な状態は緊張感 と精神統一の連続です。そのために、経験か ら申

します と、長 くても3時 間程度で しょう。それ以上 になると、脳が疲れて きて、効果が薄

くな ります。最初 に疲れて くると(1)聞き取れに くくな ります。(2)それか ら適当な 日本語、

英語の語彙が 自然 に口か ら出て きませ ん。(3)体が硬 くな り、首が硬 くなかった り、訳 に誤

解が生 じた りします。交渉が長引 く時は、2人 の通訳が必要 で、2～3時 間 ごとに交代す

る必要が あ ります。

(7)

通訳の内容

通訳の内容 は出来れば、交渉内容 を認知 している人、あるいは、ある程度知識を持って

いる人のほ うがいいで しょう。筆者 はかつて音楽の通訳 を頼 まれた ことがあって、音楽の

専 門用語、「和音、声音」 などをどの ように訳 していいのか わか りませんで した。 その上

に内容 もわか らなかったのを記憶 してお ります。通訳の仕事 は 日本語 を英語あるいは英語

を日本語に訳す といった単純 なものではあ りません。意思の疎通 を計 るには言葉の他 に、

非言語的表現、イン トネーシ ョンなども説明 しなければならないか らです。

非言語的表現(ノ ンバーバル)

意思の疎通 を計 る時、実際 に話 された言葉の うち聞 き取れて、伝 わって くるの は僅か
(8)

35%位 と言われています。 残 りの65%は 動作、 ジェスチ ャー等の非言語的表現、それに絵、

写真な ど視聴覚 に訴 える もので、話 し手の内容 を把握す ることが出来ます。通常我 々が 日

本語、英語 で話 している時は、大部分は耳 に頼 りますが、交渉の際には、ノンバーバルの

認識を理解す ると、通訳 にも役立 ちます。最初 は指 に関係がある動作 です。

指のノンバ ーバル

(1)親指 を上 に向ける ② 親指 を下 にさげる(3)親 指 と人差 し指 を一緒 にして円を描 く

(4)中指だけを上にあげる(5>自 分の掌 を見るような感 じで、人差 し指 を手前に動かす

(6)さようならと挨拶 をするような感 じで手を振 る

目のノンバーバル 《非言語的表現 》

(1)視線 を合 わせる

アメ リカ人 と交渉 して、話す時は、出来 るだけ視線 を合わせ るようにするといいです。

日本人 にとっては非常 に難 しい ことですが、視線 を合わせない と、アメリカチームは(1)正

直ではない、(2)真面 目ではない(真 剣ではない)、(3)本音で話 していない、(4陽 合 によって

は関心がない等否定的に捉 えます。 これは、 日本で もよくあることで、例 えば子供 を叱る
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と、子供 はうつむいて、叱っている入の顔 を見 ません。そんな感 じです。 また昔か ら言わ

れて きた表現 に 「目は口ほどに物 を言 う」 と言い ますが、 関心 を持 ってい る目、感情 に

走っている 目、感銘を受けている人の 目の瞳は大 きく開いています。 またその ような瞳は

本音で話 しているのです。これ を見れば、相手が どの程度興味を持 っているのか理解 でき

ますが、通訳は、 このような心理 的な反応 もチームの メンバーに知 らせ ることもで きます。

また通訳 に出来ることは英語の イン トネーションのことです。

英語のイン トネーション(抑 揚)

同じ表現を発音 して も、イ ン トネー ションの違いで意味が異なることがあ ります。

A.DidyouknowcompanyXwasforsale?

X社 が 売 りに出 てい たの を知 ってい ま した か。

Ohyeah.(Ohyeah.)え え、 知 っ て ま した。 《た だ頷 くだ け》

《別 に耳寄 りな話 で もな く、知 っ てい る。》

B.DidyouknowcompanyXwasforsale?

X社 が 売 り に 出 て い た の を 知 っ て い ま し た か 。

yeah?yeah?).(yeah?)の 部 分 が 上 が っ て い る

Oh(Ohえ 一 一((驚 い た 、 知 ら な か っ た))

C.DidyouknowcompanyXwasforsale?

X社 が売 りに 出て いた の を知 って い ま したか。

yeye(ye)が 上 が って いて 、(ah)が 下 が って い る

Oh(Oh

ah?ah?)((そ うです か。 私 は信 じませ んね))

《或 い はそ れ 以上 の情 報 を私 は持 って い る。》

3つ の返事 を書 いてみたが、それぞれ解釈が違っているのに気が付 きます。通訳 はこれ

をうまく捕 らえて通訳 しなければな りませ ん。それに英語を母国語 とするアメリカ人、 日

本語の 日本人では、意思の伝達方 と受け取 り方が異 な ります。

意思の伝達方 と受け取 り方

アメリカチームは言葉 として表現 されたこと、それにその表現が どのような気持 ちで話
(9)

されたのか に重点を置いて聞 き取ろ うとします。
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極端 な例ですが、映画の裁判の席上、陪審員が原告側の証 人の女性 に対する弁護士の喚

問に傾聴する場面を仮定 してみま しょう。弁護士 は殺人が行 われていた現場 を 目撃 した女

性 の目撃者に対 して、「貴方はその時 どんな感 じが しましたか。」 と問 えば、女性は泣 き崩

れて、涙 を流 し、ハ ンカチで拭 きなが らすす り泣 きをして、「その時 もう殺 されるのでは

ないか、生 きることはで きないのではないか と思 うほ どの恐怖感 に包 まれて……」、 この

ような光景 を見ると、陪審員の心 はかな り動か されます。

これは余 りにもオーバーな例ではないかとお思いになる方がい らっ しゃるで しょう。で

は、 もう1つ の例 をお話 しましょう。40年 程前 にプロ レスが 日本 に紹介 されて、 日本の興

行 を賑 わ したことがあ ります。筆者 も子供の頃か らよくテ レビで観戦 しました。 日本チー

ムには力道山 という人気の高いレスラーがい ました。お家芸 は必殺の 「空手チ ョップ」で

したが、右手 を大 き く振 り上げて、 アメリカ人のプロ レスラーに威嚇的な素振 りを見せ る

と、 レス ラーは恐れをな し、逃げ腰姿勢で両手 を上げ、「Oh,no、no,please!please1」

と言いなが ら反応 していたのを鮮明 に覚 えています。その当時は 「い くら空手チ ョップが

痛 くても、 アメリカの レスラーは大げ さで、あそ こまでや る必要があろうか」 と筆者は否

定的に捉 えてい ましたが、今 となっては、 これだ と思 うほど、表現 された言葉 とそれが ど
(ユ0)

の ような状態で表現 されたか、その裏付 けがわかるような気が します。

一方 日本チームの伝達は少 し異 な ります。 日本人 は表現 された言葉 を考 えて、表現 され

なかったこと、言 うな らば言われなかった ことと、裏に含蓄 されているもの、その含みは
(11)

何 であるか に重点 をお きます。

これをかいつ まんで言えば、建前 を聞いて、本音 は何であろうかを察 した り、 さぐろう

とす るのです。本音 は何 かを探 るために、一体 アメリカチームは何 を求めているのであろ

うかと、最初 の交渉の段 階で興味深 々の心理状態で、受け止める態勢は 「お見合い交渉」
　　　　

である と、矢部氏は言ってい ます。

「お見合い交渉」

日本チームは実際 に初段 階のレベ ルでお見合い に行 くような姿勢で交渉に臨むか もしれ
くユヨ　

ません。事実、筆者の模擬交渉で もそのような態度、気風、姿勢が表れていました。

これは、最初必ず下手に出て、相手の様子 を覗 う、気心、性格、社風、趣味 など個人的な

ことまで除 々にわかってきた段階で、アメリカチームが 日本チーム より上、あるいは下で

あ ると判断 します。 この ような方法は無意識の内に行われます。一方 アメリカチームは上

下の観念な どより、 日本チームが どの ような姿勢で出て くのかに焦点 を絞 り、出方次第で
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自分のチームの立場、戦略 と合 わせ て交渉に臨み ます。 日本チームに何の交渉材料がな く、

アメリカチームの交渉項 目、材料が優越 している時は、 日本チームは下てに出ます。 この

場合 に気 をつ けなければな らないこ とは相手に対 して 「へつ らう」 ことです。 アメリカ

チームがこの ように解釈す ると、不信感 を募 らせ ることにな り、信用 されな くな ります。

この信用 される ということが交渉の延長の接待では大 きな意味 を持 って きます。つ ま り日

本チームは接待 を通 してお互いに知 り合 うことによって信頼 関係 を築いてい くとグラハ ム
(14)

氏 、 サ ノ氏 は記 述 してい ます 。

日本 チー ム とアメ リカチー ム では も う1つ 異 な る ものが あ ります 。 それ は 日本文 化 は察

し度 の 高い 文化(highcontextculture)、 アメ リカ文化 は察 し度 の低 い文化(10wcontext

culture)で あ る とい うこ とです。

(15)

日本文化 は察 し度の高い(HighContextCulture)

察 し度の高い文化、低い文化 を最初 に提唱 した学者はEdwardHall博 十です。かいつ ま

んで話せ ば、察 し度の高い文化は内容を要約 して、短 く説明すれば、聞 き手の人は理解 出

来る とい う話法です。従って1か ら10ま でのことを話す のに も、1、3、5、7、9の 段

階 をかいつ まんで話せ ば、省略 した段 階の2、4、6、8、10の 内容 は理解 されて意思の

疎通が取れる程、含蓄度が高いことです。 これを格言で表現すれば、 「1を 聞いて10を 知

る」、「打てば響 く」等の表現が 日本文化 の察 し度 を物語っています。 ではアメリカ文化 は

どうで しょうか。

ア メ リカ文化 は察 し度 の低 い(LowContextCulture)

ア メ リカ文化 は察 し度 が低 い ので 、上 記 の如 く、 同 じ内容 の こ とを アメ リカ人 に伝 え よ

う とす る と、1、3、4、6、8、9、10の レベ ルの ス テ ップ を踏 んで進 ない と、 ア メ リ

カ人 に は前 後 のつ じつ まが合 わ ない の です。 そ の ため に、 ア メ リカ人 と会 話 を交 える、 ビ

ジ ネス交 渉 に臨 む時 は、 日本 人 の感 覚 か ら して、 「ひつ こい」、 「く どい」 とい う所 まで説

明 す る とア メ リ カ人 に は 「丁 度 いい 」 と解釈 され ます 。筆 者 もサ ン ダーバ ー ド校 で ア メ リ

カ人 に 日本 の ビジ ネス商 習慣 を教 えた 時の こ とで した 。 日本 の稟議 、 意思 決 定、 贈 り物 の

習慣 につ い て 詳 し く説 明 した 時、(著 者 は英語 が う まい と思 っ て お りませ んが 、)「先 生 の

英 語 は わか る」 と言 っ てい ま した。 著者 の英語 は くどか った の です。

ハ イ コ ンテキ ス トの 日本文 化 をベ ー ス と したチ ー ム とロー コ ンテ キ ス トの ア メ リカ文化

をベ ース と した チー ムが 交渉 中に ア メ リカチ ー ムが あ る リクエ ス トを しま した。 日本チ ー

ムは答 えて、Thatwouldbealittledifficult,(そ れ は ち ょっ と難 しいです 。)と い う返 事 に
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対 して、 ア メ リカチー ム は、Thenwe'llmakeiteasy.(そ れ で した ら、我 が社 が 易 し く出

来 る よ うに しま し ょう。)と 答 えた ケ ー スが あ ります。 日本 の場 合 は直接 的 に物 事 をい う

の で は な く、Noも 娩 曲 的 な表現 を します 。 一方 ア メ リカチ ーム は は っ き りと、Yes、No

を言及 します 。察 し度 の 高 い 日本 文化 のチ ー ムが 察 し度 の低 い ア メ リカチ ーム と交渉 を進

め て行 くに は この よ うなハ ンデ ィー が あ ります 。以 上 、 ノ ンバ ー バ ル、言 語 の違 い、 文化

の 察 し度 の違 いか ら して 、誤 解が 起 こ り得 る こ とをのべ ま した。 ア メ リ カ人 の価 値 問で 日

常 生活 の 中 で特 に著 し く表 れ るのが(Progress,EfficencyandPracticality)「 物事 が 進行

す る こ と、 効 率性 が あ る こ と、 それ に実 践 的で あ る こ と」 です 。

3.Progress「 物事が進行すること」

以前に も書 きましたが、アメリカ人は交渉の前 に、大体2～3日 、長 くて も4日 程度の

日にちを費やせ ば交渉 も終 わ り、週末は家に帰って、家族 とゆっ くりで きるな ど、前 もっ

て予定 を立てて交渉に臨みます。 アメ リカ人の脳裏 には、交渉 は予定通 り進行す るのが当

然である とい う期待があ ります。 しか しなが ら、いざ交渉 に入 ると、思った以上 に難題に

直面 した り、合意に達する どころか、双方のチームも譲歩 もしな く、交渉が暗礁 に乗 り上

げることがあ ります。その ような状況 に直面す る と、「週末の家族 と一緒 に楽 しむ」 どこ

ろの話ではあ りません。ある程度 は我慢で きます。 しか し 「にっち もさっち」 もいかない

ことがあ ります。その ような時に現 れる心理的、行動 的な動作 は、(1)机を ドー ンと叩いて、

大 きな声 を出 した り、怒鳴った りすること、②足 を組 んで、膝が机の上まで上が って きた

り、(3)突然立ち上がって、両手を広 げた りしているアメ リカ人、その ような動作 を何 も言

わず にじっと見ている日本チームの姿勢、この無言、沈黙はアメリカ人に取 って堪 え られ

ません。最終 的には自分達のfrustration(い らい らとした気持 ち)を 表現 して、会議室か

ら出て行 くな どの動作です。机 を叩 く、怒鳴 る、足 を組む、突然立 ち上が る、沈黙 に直面

する、そ して最終的には会議室か ら退場、 これ らの全てが 「物事がうまく進行 していない」

現 われ なのです。「物事が うま くい く」はず なの に、いや実際そ うあるべ きことが、そ う

ではない現実に直面 したアメリカ人には合点がい きませ ん。そのい らい らとした気持 ちを

表現 しているのです。アメリカ人に とって携わっている業務が うま くいかない、思 った よ

うに進んでいか ないとい うのは、アメリカ文化の価値観の期待に反することなのです。

この ような状態の暗礁 に乗 り上げたら、 どうすればいいので しょうか。グラハム氏、サ

ノ氏はその ような場合には8つ のステップを踏んで、交渉を継続す ることがで きる 「説得
(ts)

戦術」 をアメ リカチームのために記述 してい ます。
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説得作戦1

出来るだけ多 く質問 をす ることです。「交渉駆 け引 きのゲーム」 の著者 のチ ェス ター、

カラス氏 は、質問す ることは日本、 アメリカで も非常 に効果のある武器であると言 ってい

ます。「先ほ どご説明 くださったことですが、少 し理解 出来 ませ んので、 もう一度説明 し

ていただけませんか」 と試みるのです。

説得作戦2

当社(日 本企業)の 事情、状態、希望、方針 などもう一度話 して、理解 して もらうので

す。 これを 「価値理解」 とフィシャー氏 とシャピロ氏 は著書の 「新 ハーバ ー ド流交渉術」
(17)

の中で述べ ているのですが、アメリカチームは 日本チームの価値 を認めない ようだった ら、

一方通行の交渉で
、相手 はこちらの事情 を認めて くれ ません。そうなれば、 日本チームも

相手 を認めてや らない と進展 しないか もしれません。で も 「価値理解 は駆 け引 きで勝 ち取

るものではない」 と書は述べ てい ます。価値理解は心の底か ら出て くるもので、 自分の価

値理解 を相手の価値理解 と天秤 に掛 けて しまうと価値がな くなるか らです。 また 日本チー

ムの価値理解 をして もらうためには、説得す るよ りむ しろアメ リカチーム に質問 して、

「出来るだけご理解 していただ くように努力 したのですが、 うまく伝 わらなかったか もし

れませ ん。我が社 の基本的な方針 と考 えは非常 に重要で、納得 していただけると思います

が、その理由は何かお分か りです か… とアメリカチームに問い合わすの もいいです。 も

う1つ の方法 は 「相手が共感す るメ タファーを利用す る」 ことです。

(18)

「相手が共感す るメタファーを利用す る」 こと

アメ リカチームが興奮 した り、怒 りを感 じている時、 日本チームがわざと気が付いてい

ない振 りをすれば、余計 に感情が高ぶって きます。 この ような場合 は、比喩的 に、 日本

チーム とアメ リカチームは 「お互いまるで違った音楽 に合わせて踊 っているかの ようです

ね」或いは、「危険な海域 に追い込 まれそ うですね。 ここで進路を変 えて、お互いに長い

航海 に出る準備 を始めては如何ですか。」 とか 「風 当た りが強 くなってきましたね。この

ままで行 けば暴風雨 に見舞 われる危険があ ります。 この辺で方向を変えてはいかがで しょ

うか。」等の表現で雰囲気 を和 らげることがで きます。 もう1つ の方法は 日本チームの説

明が アメ リカチームにどのように解釈 されているのか、 もう一度確認することです。 この

方法は誘導作戦 と呼ばれてい ます。

説得作 戦3「 どの よ うに聞 こ えてい ますか の確 認 」Howdoesthisproposalsoundtoyou?

場 合 に よ って は、説 明が 充分 に行 き届 い てい ない か も しれ ませ ん。 それ を確 認す る意味

も含 め て 、 「我 が社 の 説 明が 明確 に伝 わ りま した で し ょうか」 とか 「どの よ うに聞 こえ ま
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したか」 と問い合わせば、た とえアメ リカチームの解釈が正 しい として も、今後アメリカ
(19)

チー ム は よ り一 層耳 を傾 けて くるで し ょう。

説得作戦4

交渉が暗礁 に乗 り上げて、双方の船が進 まな くな りました。 この ような時 は両チーム も

何 も言 うので はな く、「沈黙」状態 に入るこ とです。以前に も述べ ました ように、アメ リ

カチームには 「沈黙」は弱味です。 とにか く薄気味が悪いのです。ある程度長い間沈黙が

続 くと 「そわそわ」か ら 「い らい ら」 として落 ち着 きがで きな くな ります。 またアメ リ

カチームは沈黙が 日本チームのお家芸であることも知 っています。双方の船が暗礁 に乗 り

上げて しまえば、その まま何時間 も沈黙を継続す るこ とはで きません。そのような状態で

は必然的 に小休憩 とな ります。

説得作戦5

小休憩 を取 る前 に、 もう一度説得作戦1か ら4ま での工程 を繰 り返 して行 うの もいい と

グラハ ム氏 とサ ノ氏は薦めています。 この利点は最初の交渉では考え も付か なかった こと、

あるいは見過 ごしたことがあるか もしれません。それでなおかつ交渉が進行 しなければ小

休憩に入 ることにな ります。

説得作戦6攻 撃型戦術

小休憩の後、頭 を冷や して会議室 に戻 ったのにもかかわ らず、譲歩が無い場合 は6番 目

の作戦 に入 ることにな ります。 これは攻撃型戦術 と呼 ばれます。 この戦術 はかな り強制的

な方法 なので、直接 交渉の場では使わない方がいいです。実際に使えるとすれば、私的な

情報 ルー トを通 して しか使 えません。それ も単刀直入 に 「御社 で価格が下げ られないな ら、

別の会社 を探 してみ ましょう」 とい うのではな く、 「価格が もう少 しさがる と、当社 とい

た しまして も、他 にどのような方法があるのか模索す る必要はないので、助か るのですが

……」 またこの戦術 を 日本チームに使 う場合 は、あ らゆる方向か ら見 てもアメリカチーム
(20)

が優位の立場 に限るとグラハ ム氏 とサノ氏は述べ てい ます。攻撃形戦術 で も交渉が停滞す

れば、今度 は時間的な問をおいて引 き伸 ばすことです。

説得作戦7引 き伸 ば し

アメリカチームにとって、 この方法はかな り面倒 なことにな ります。 日本チームは交渉

議題 を会社 に持 ち帰 り、稟議 にかけた り、 トップダウン意思決定会議 にかけて構想を もう

一度吟味 します
。一方 アメ リカチームは短時 間で交渉議題 を解決 して、合意に漕 ぎ着 けた

い と考 えている訳ですか ら、「宙ぶ らり」はアメリカ人の気質 としては合い ませ ん。引 き
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伸 ばしは日本チームにとって時間的な余裕ができます。 これで もまだ合意出来ない時は仲

介者を入れることです。

説得作戦8仲 介者

会計事務所 に依頼 して、仲介役 をお願 いするわけですが、その時は、例 えば提案の もた

らす長所、短所を明確 に説明 して出来るだけ双方の状況を理解 して もらうことです。これ

でもお互いに歩寄 ることが出来なければ、両社の トップレベルの会議 とな ります。

このような8段 階のステ ップを踏 まえてきたの にもかかわらず、合意に達することがで

きなければ、縁 がなかった と諦めることにな ります。 また通常、交渉が合意 に達す るとい

うことは 「双方が満足 した、つ まりwinwinnegotiationsで あ るのが理想です。追い込 ま

れて、無理に合意 させ られた、片一方が他方 より得 を した、損 を した、不公平だった とい

うような内容で合意すれば、 どこかでその歪が出て きて、契約が不履行になる可能性がた

かいです。交渉 とは、合意することが 目的ではな く、合意を決意 した時点か ら履行条件が

期 日中に履行出来るか どうかが ミソなのです。 アメリカチームはある一定の時間を設定 し

て交渉で臨むことは、以前に もお話 しましたが、アメ リカ人の場合はこの時間の観念が非

常 に切実なほどまで に日常生活の中に入 り込んでい ます。ある一定の時間内にある業務、

例 えば交渉を成 し遂げることがで きるかは効率性がいいか どうか に関わって きます。

4.EfficiencyandPracticality(効 率性 と実践的)

交渉がスムーズに進 むとい うことはある面か ら考えてみると、効率性が よく、一定の予

測 していた時間内に交渉 を終 わらせ るということです。事実、限られた時間内に交渉を合

意 にか ぎつけた、つ ま りアメリカチームの脳裏 には時間 「time」の観念が非常に大 きな尺

度 にな ります。努力 と時 間をさいて交渉に臨んだけど、それに対す る見返 りがない と満足

しないのがアメリカ人の国民性です。特 に時間に関 しては非常 に敏感です。 この考 えを反

映 してか、時間に関する英語表現は無数にあ ります。交渉中に使用 され るか どうかわか り

ませんが、アメリカ人が交渉のために費や した時間は脳裏に明確 に存在 してい ます。参考
(21)

の ため に、 「time」 が 使 わ れて い る表現 を一部挙 げて み ま しょう。

1.Wearewastingtime.時 間 の 浪 費 だ 。

3.We'vegotnotime。 時 間 が な い 。

5.inthelongrun長 期 的 な 見 解

6.intheshortrun短 期 的 な 見 解

8.ontime時 間 通 り に

2.Timeismoney.時 は 金 な り。

4.Makeadayofit.1日 の 仕 事 を し て

そ れ な りの 収 穫 が あ る

7.intime時 間 に 間 に 合 っ て

9.aheadoftime事 前 に 、 前 も っ て
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10.timeout(試 合 中の 一 時中止 、小 休 憩)

等の表現があ ります。 これ らの表現の中でアメリカ人が特 に気 を揉 み、嫌 な顔を した り、

焦 るような心理状態におちる表現 は(1)の時間の浪費、② の時は金な り、(3)の時間がない、

(4)の事前に～、(10>の小休憩で、交渉が停滞すると、小休憩 を提供 します。小休憩 はまだい

い方で、ひ どい交渉 となると、怒 って突然会議室か ら出て行 くケースも何 回か聞いたこと

があ ります。 このような状態 に入 ると、効率が悪 くな り、感情的に もよ くあ りません。 ま

た上の表現の中で、⑤の長期的な見解 と(6)の短期 的な見解 にもアメリカ文化 と日本文化で

は大 きな相違点があるので、 ここで説明 します。この長期、短期の戦略がビジネス交渉で

は大 きな問題点 とな ります。

短期 と長 期 戦 略(ShortTermStrategyandLongTermStrategy)

時 間の次 元 を見 て み る と、3つ の 次元 が あ る こ とに気 が付 きます。 最初 は(1>過 去 の次 元、

(2)次 は現 在 、(3)そ れ か ら未来 、将 来 とい う3つ の次 元 です 。 この3次 元 で、 日本 チ ー ムが

一 番重 点 を置 く次 元 は(3)の 将 来、 未 来 です。 そ の次 に大 切 なの は(1)の 過去 で 、最 後 は(2)の

現在 で す。 これ を も う少 し具 体 的 に説 明 してみ ま し ょう。

(22)

(1)将 来、未来の次元(日 本チームの長期戦略)

日本チームに とって将来、未来の次元 は短 くて5年 、長 くて10年 先 を見込んで、計画 を

立て 目標 を設置 してそれに到達す るためには今後 どの ような経営 を考慮 していか なければ

ならないか、 これを念頭に入れなが ら業務を展開 させていきます。勿論、定期 的に調整が

必要です。

(2)過 去 の次元

次 に重点 を置 くのは、過去です。今 までの経験 を踏 まえて、失敗 した時は何が原因で失

敗 したのか、成功 した時は何がよ くて、成功 したのか、それを明確 に査定 した結果現在の

作 業に移 ります。過去の時点 を重要視 して改善の管理 を築 き上げたのが 日本 の 「品質管

理」 です。

(3)現 在の次元

現在 は3つ の次元の中で未来、将来、過去ほ ど重点をお きませ ん。 この次元 は日本チー

ムに取 って、将来に向かって立てた 目標に進んで実行 に移す次元です。 ではアメリカチー

ムはどの次元を重視するので しょうか。それは現在 と現在か ら2～3年 です。
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アメ リカチーム と現在 それに2～3年 先

アメリカチームは3つ の次元の中で、一番重要視す る次元は(1)現在 とそれか ら2～3年

先です。企業では、 これか ら2～3年 先 に新製品の開発、既存 に販売 されている製品なら

ば、 さらに良質で、価格が安価で、他社 の製品と競合 して も競争で きる製品に改良 してい

く、2～3年 先の ビジネスを展開 させてい く、 また個人の生活で言えば、4年 制 の大学 を

卒業 してか ら、企業 に就職後、3年 程勤務 した時点で退職す るな り、休職 してMBAの ビ

ジネススクールに入学、2年 後 に卒業 して再就職、或 いは元の会社 に復帰するとい う、つ

ま り退職な り休職 してか らビジネススクール入学、卒業、再就職あるいは再復帰の2～3

年に重点を置 きます。

もしくは、法律学校 に入学 して、3年 後 に卒業す るな り弁護士の司法試験 を受験 して も、

最初の司法試験 は経験不足 のためにパス しない確立が高いので、卒業後は法律事務所 に勤

務 しなが ら、経験 を積み、翌年の司法試験の準備 に備 える。法律大学院入学、卒業、就職、

司法試験 を通算 しても長 くて3～4年 程度 なら脳裏 に可能的な範囲で 自分の将来の縮図 を

描 くことが出来 ます。司法試験に合格な り、弁護士 は別の法律事務所 に就職するか もしれ

ませんが、その時に必要 なのが履歴書です。

少 し横道 にはい りますが、 この履歴書の書 き方 も現在の次元を重視す る表 われの1つ で

す。 アメ リカの履歴書 と日本の履歴書の大 きな違いは書 く順序です。つ ま り、学歴、職歴、
(23)

研 究論文、本の出版、 どの項 目をとって も、新 しい事柄か ら書 き始め ます。

この理由は現在の 自分 には、(昔 の 自分の職務経験、身に付けた技術 などと比較 して)こ

の ような事が出来 るとい うアピール をして、現在 の次元 を重視 しているのです。では 日本

チームが2番 目に重視 した過去 をアメリカチームはどの ように捉 えるので しょうか

過 去 の次元

アメ リカ人 には過 去 の次 元 は殆 ど存在 しない と言 って も過 言で はな いで し ょう。 過去 の

こ とは記 憶 に は残 って い ます が、過 去 の経 験 は ともか くと して も、 一度終 っ た こ とには余

りこだ わ りませ ん。 なる ほ ど 「good,olddays」 昔 の よ き日とか 「01dboys」 若 き学 生時代

の こ と を口に 出 して、 ノス タル ジア の話 しは話題 には の ぼ りますが 、 それ は それ で終 って

しまい ます 。 これ は個 人 レベ ル の話 しに な ります が 、 ア メ リカ人 に は故郷 とい う観 念 が な

い訳 で は ない ので すが 、 「昔 馴 染 み」 とか 「郷 愁 」 な どの観念 は 日本 人が 心 に抱 い て い る

ほ ど強 くあ りませ ん。 そ れ よ り脳 裏 にあ る こ とは、 「Whatisdoneisdone.」 「一 度 終 っ た

こ とは も うそ れ で終 っ た のです 。」 とか 「Don'ttalkaboutthespilledmilk。 」 「一 度 こぼ

れた ミル クの こ とは話 さな いで くだ さい 。」 と 「済 ん だ こ とは も う済 んだ こ とで どう しよ
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うもない」 と言 った考 えが強い ようです。 では5年 か ら10年 後の将来の次元は どうで しょ

うか。

将来、未来 の次元

5年 か ら10年 先 はアメ リカ人に取 って、余 りにも長す ぎて見えませ ん。脳裏には存在す

るのですが、10年 先 と言 って も、見 えない もの に対 して 目標 を設置す ることが出来 ません。

過去、現在、将来の3つ の次元のことについてお話 しましたが、 この次元 とビジネス交渉

はどの ような関係があるので しょうか。

(24)

日本チーム(長 期戦略)と アメ リカチーム(短 期戦略)の 対立

前 にも少 し触れ ましたが、 日本文化の時間の次元 を考慮す ると、 日本チームは将来、未

来に重点 を置 くということか らして交渉内容は長期戦略、アメリカチームはアメリカ文化

の時間の次元 を考慮 して、現在、それか ら2～3年 後 を重要視す ることか ら短期戦略のア

プローチで交渉に臨み ます。筆者の作成 した 日本チームとアメリカチームの模擬交渉 を例

にと りますが、 日本チームは共同でジ ョイン トベ ンチ ャー会社(合 弁会社)を 設立 し、そ

の期限を長期戦略で8～10年 程度、一方アメリカチームは2～3年 の短期戦略を臨んでい

ます。時間の次元の どこに重点 を置 くかでそれが直接交渉 に介入 してきます。期 間につい

て は、 どこかで合意 しなければな りませんが、双方の意向を考慮すると、長 くても4～5

年程度ではないでしょうか。それか らジ ョイ ン トベ ンチャーを継続す るかどうか はその時

点でまた交渉に入ることになるで しょう。

時間の次元のどこに重点 を置 くかによって交渉 に於ける戦略 も異 なって くることは周知

の通 りです。この小論文の 「米国人 との交渉術」の題名が示す如 く、アメリカ文化、人間

の感情 と関連性 に於ける関わ り、 ビジネス交渉の ノーハ ウについて情報 を提供 して きまし

た。なるほ どな…… とお思いになられた読者の皆様 もい らっしゃるか もしれませ ん。アメ

リカチーム との交渉 には、 アメリカ文化 の価値観、通訳、非言語 的表現、英語の イン ト

ネーシ ョンの違い、説得作戦、察 し度の違い、時間の3次 元の どこに重点を置いて、交渉

を展 開させ るのか等について色々説明 して きました。以上の ことを理解 していただ きまし

たが、それでは、 これでアメ リカチームとの交渉に関 しては準備万端で しょうか。 このよ

うな文化 的、人間の感情についての知識で充分に交渉に臨めるので しょうか。

この小論文を読んで、アメリカ文化の認識、人間の感情 を理解 して交渉に臨んで も、そ

れは認知 した とい うことではうなず けることが出来る と思いますが、ではこれで実際の交

渉が うま くい き、合意で きるか、本当の意味でのwinwinnegotiationsに 到達す るのであ
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ろうか とい う懸念が残 ります。 これ を比喩的に別の例 を挙 げてみ ましょう。

例 泳 ぎ方 を教 える

ある小学校 の子供達は夏休みに入 ってか ら学校のプールで水泳の先生か ら泳 ぎ方 を習 う

事 にな りました。子供達 は泳 ぎ方 を知 らなかったので、先生 はプールの中に入って、実際

にクロールの泳 ぎ方 を教 えました。「まず最初 に体 を横 にして右側 の方 向を見 なが ら、左

手 を真 っ直 ぐ前方に差 し伸べて、それ と同時に右 の手の平で、水 をか き、同時に両足 をバ

タバ タとさせ なが ら前 に進んでい くのです。」 と言って説明 しなが ら、実際 に泳 ぐの を見

せ ました。皆 さん、分 か りましたか。「はい、 わか りました」 と子供 たちは大声 で答 えま

した。 「ではプールに入って、 自分で泳 ぐ練習を してみて ください。」 と先生 はいい ました。

プールの中で子供たちは言われた通 りに泳 こうとしたのですが、なぜか うま く泳げ ません。

それ を見 た先生は、5分 程 してか ら、 もう一度子供 たちに聞 きました。「どうしたの、先

生が説明 したように、泳いでみましたか。」……す るとある子供が言い ました。「先生が説

明 した ように泳 こうと して も、前 に進 む前に、水の中に沈んで しまうんです。」……読者

の皆 さん もお分か りの ように知識 を 「認知する」 ことと実際 にそれが 自分の ものになって、

自由自在 にこなせる とい うのは別問題です。 ここで筆者 は模擬交渉 を薦 めます。

くヱヨラ

模擬交渉

デザー ト テステ ィング社(匿 名)

ア リゾナ州 フェニ ックス市の郊外 にデザー ト、テステ ィングとい う会社があ ります。そ

の会社では、工業用、営業用 に使用 される材料、部品の耐熱性、耐寒性、湿気 の多い環境

状況の下 における検査 します。例 えば、アメリカの大手 自動車 メーカーは2年 後の秋 に発

売する車 に塗 るペ ンキの品質の実験 をデザー ト テスティング社 に依頼するのです。依頼

実験の 目的は2年 後 に発売 される車 のペ ンキが何年かかって変色 して、色があせ て くるの

か、 またペ ンキが剥げてその個所にさびが付 くなどの心配はないか、更 にア リゾナ州のよ

うな湿気が低 く、いつ も乾燥 しているような気候 とフロ リダ州のように海に近 く、気候 も

年間の気温が20～25度 以上で、常時65～70%湿 気 と塩分 を含 んでいる環境状況で運転する

車の5年 後、10年 度のペ ンキの状態は どうなのかを査 定する訳です。 このような検査 を短

期間で行い、信頼のおける5～10年 後のペ ンキの状態 を調べ ます。

デザー ト テスティング社 には日本に 日本の代理店が2社 、また韓国 に1社 あ りました。

この度、デザー ト テスティング社 は日本代理店2社 と個別に今後の代理店契約 を現状維

持す るのか、それ とも1社 に絞 るのか、韓 国の代理店 を現状維持 にしてお くのか、それと

も日本の代理店1社 に包括 して、 日本の代理店の1社 に韓国の代理店の受注 も任せ るのか、
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また今後の販売網 と計画 などについて翌月の月末に 日本で交渉す ることになっていました。

デザー ト テスティング社 の模擬交渉

依頼 を受 けた筆者は 日本チーム2組 を設定 しました。夫々のチームの構成人数 は5名 で、

デザー ト テスティング社 の社長、副社長は2チ ーム と模擬交渉を行い、筆者 はその後交

渉戦略 を日本に出発前 に社長、副社長 に手渡 しました。交渉後、帰国 してか ら模擬交渉で

取 り扱 った交渉内容 と実際の交渉で取 り扱 った個所 を比較 してみると、65%の 重複個所が

あ りました。社長 も副社長 も模擬交渉は 「非常 に強力で、大変効果があった」 と述べてい

ました。筆者 も模擬交渉 をもう一度考慮 して下記の ような利点があ ることに気が付 きまし

た。

模擬交渉の利点

1.模 擬 交渉 に参加す る構城 メンバーは 日本人であるので、 日本文化の価値観に基づいて

交渉 を行 いました。そのために どのような作戦で交渉に臨んで くるのか、大体見当がつ

きます。

2.見 当が つ くか ら、 安心 で きる。 また 、次 の手 が あ らか じめ練 って お け ます 。

3.模 擬交渉 で使用 される交渉内容 は、実際の内容なので、実の交渉で話題 となる可能性

が非常 に高いです。

4.模 擬交渉 は参加する社 員の交渉能力 を高めるだけではな く、今後会社が国際的な視野

で業務 を展開 した り、 アメリカ人 を含めた外国人 との海外 に於けるビジネス展開を計 る

上で も大い に役立ちます。

5.ア メ リカチームの文化的価値観、戦略、 ノンバーバルを含めたもの、それに人間の感

情 を含めて、それか ら模擬交渉で実際のケースを使 って交渉に臨んでいるので、本番で

も泳げます。

以上の5つ が模擬交渉の利点です。

お わ りに

「アメ リカ人との交渉術」の小論文では、 日本チームか ら見た交渉戦略 を考 えてみ まし

た。その結果、 アメ リカ文化の価値観、通訳、非言語的表現、察 し度の高い 日本文化 と察
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し度の低 いアメ リカ文化、効率性、時間の次元の差か ら生 じる対立 と意見の食い違 い、そ

れに模擬交渉の ことに も少 しふれま した。交渉 に関 して言 えることは、交渉に入 る前の段

階で 日本チームは深刻 に とらえて交渉戦略 を練 らなければな りませ ん。筆者の経験か ら申

します と、戦略 を練 らなか った、あるいは気が付かなか った、予想 もしてなかった等の個

所 はそれが交渉の対象 となる と、「ッケ」が まわって きて、 もろもろに内の崩れて、対処

で きな くな り、相手の思 う壺 にかか ることもあ ります。 これは日本チームだけの ことでは

な く、アメ リカチームにも該当 します。 この小論文 を機会 に、皆様の今後のアメリカチー

ムとの交渉が満足 にい き、winwinnegotiationsを 締結 されます よう、お祈 りして筆 を置

きます。

平成19年春

神戸市垂水区塩屋町、筆者
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