
人は「関心（interests）」を持つ物に対して目を向け
る。何も関心がない物に対しては知らぬ顔をして通り
過ぎる。関心が強くなると「欲しい」「手に入れたい」「自
分の物にしたい」という気持ちが高じてくる。お金を出
せば手に入れることができる物なら何とかして手に入
れたい、という気持ちになってくる。高級品店が繁盛す
るのはこのような人が多いことの証である。

しかし、既に商品として流通していない品物、作品数
が限定されている品物、あるいはひとつしか存在しな
い芸術品、等になるとお金に換えたい、換えてもよいと
思う人が出てくる。それを欲しいと思う人に機械的に
示し譲るシステムとしてオークションという行為がな
される。サザビーズは有名であるが、今ではインターネ
ットでも行われている。

オークションの場合、競り落とした人が購入するこ
とになる。しかし競り落とした人の心には、「これだけ
の値段で購入してよかったのかな」という気が起こり

「購入しない方が…」という思いが湧き起こることがあ
る。これを「勝者の呪い（winnerʼs curse）」という。この
オークションも交渉の一形態であり、普通の商品の売
買の特殊な形態ということができる。これが成り立つ
のは人がある物に「関心」を持つからこそである。しか
しこの場合、商品を出す側の目的は「お金」であり、買う
側の対応もまた「お金」である。しかも買い手の方はそ
の競合相手と値段のつり上げを競うのである。交渉と
はいえ普通の形態とはチョッと異なるといえるかもし
れない。オークションの場合は、仲介者として業者が第

「関心」について
三者として存在するが、直接話し合いを行って合意を
目指す形になるのが普通の交渉である。
「売り手」と「買い手」が行う交渉、これは最も一般的

な交渉形態である。売り手はできる限り高い値段で売
ろうとするし、買い手はできるだけ安く買おうとする。
したがって、この一度だけの売り買いですべてが終わ
りであるなら、売り手は「できるだけ売るためにはどう
すればよいのか」ということを考える。また、買い手は

「できるだけ安く買うためにはどうすればよいのか」と
考えるであろう。そのためにはどうすればよいのか、に
ついての研究もなされている。しかし、この一度だけの
話でなく、相互に信頼し合い、長期的につき合っていき
たいという思いを抱くなら、この取引だけに賭けるの
は好ましいことではない。長期的な関係を保持しよう
とするならよい関係を結ぶことである。そのためには
相互の信頼の関係を保つことが関心の一つになるであ
ろう。

そのような長期的視点から考えることとは別に、「こ
の品物がなぜ欲しいのか」ということを考えている人
の頭の中について考えてみよう。製作している製品の
部品として最も好ましい物、と考えてその部品を購入
しようとする業者は「部品の品質」について関心を持っ
ているのだと思う。つまり「品質がよい」ということで
ある。それは性能がよいということであったり、精度が
キッチリとしていてバラツキが少ないことであった
り、外観が優れていたり、と様々であると考えられる。

そして、それらを総合的に見て評価するなら「金銭的に
見てこれくらいが妥当」という線を出すのである。ま
た、そのほかに数量についての考えが入ってくると「そ
の数量の生産が可能か」、「納期は大丈夫か」という問題
が出てくるであろう。しかし、これらはすべて買い手側
の関心を示しているに過ぎない。

実際、交渉はハサミの両刃のようなものである。ハサ
ミは両方の刃が動いてこそ紙や布が切れるのである。
話し合いも相手方の関心を無視してはなかなかよい方
向に動かないし、合意に至るのは難しいであろう。つま
り、相手方の関心がどこにあるのかについても知る努
力をしなければならない、ということである。当方が持
つ関心と相手方が持つ関心、双方の関心が似かようも
のであることが双方の満足につながることである（つ
まり win-win の道に通じることなのである）。自分の
関心については十分に把握することが可能である。し
かし相手方の関心事項はどのようなものであるのかに
ついて知ることは難しい。面と向かって直接聞くこと
ができるなら、それを試みるのがよいであろう。しかし
それが難しい局面は多いと思われる。それなら、関連す
る質問をしたり、関連する情報を収集したりすること
から、相手方の関心事項を推測するしかない。当方の思
いを強調することだけから話を進め、相手方の関心が

どのようなところにあるのかを忘れては「信頼を構築」
して長期的な視点で取引を続けることは難しいと思わ
れる。また、今回一度だけの交渉であっても、この問題
に関して相手方がどのような関心を持っているかを知
っていることでスムーズな話し合いにつなげることが
可能となる。「私の関心」について考え、そして「あなた
の関心」についても考えること。これが交渉では重要で
ある。

交渉の文献を日本語にするとき、interests について
「利害」という日本語が当てられることが多い。この用
語にチョッと違和感を持った筆者は米国の監査法人に
勤務する知人に「関心」と「利害」のどちらの方が好まし
いのだろうかと尋ねたことがある。完全なバイリンガ
ルであるその人は、次のように語った。「交渉が取り合
いならプラスと考えた方が『利』であり、マイナスと考
えた方が『害』と考えられる。一般性を持たせるなら『関
心』でいいじゃないですか」と。それ以来、筆者は関心と
か関心事項という語を用いている。ただ、利益という訳
語を使っている書を見かけた。それを読んだ人から「よ
くわからない」という質問を受けた。その時「関心」と置
き換えることを勧めたら「納得」という返答を得た。

特定非営利活動法人 日本交渉協会副理事長

土居　弘元
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