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第 37回燮会 

NPO法人日本交渉協会 1級会員幹事（東京代表） 窪田恭史 

 

 

2018年 6月 30日、NPO法人日本交渉協会の第 37回燮（やわらぎ）会が開催されました。 

 

「交渉分析」のベースにある重要な学問領域の一つに「ゲーム理論」があります。ゲーム理論とは簡単に

言うと、複数のプレイヤーによる意思決定を数学モデルで研究する学問のことです。”Negotiation Analysis”

の著者、ハワード・ライファ先生も元はこの分野に多大な貢献をしたゲーム理論の専門家でした。 

 ”Negotiation Analysis”では、難解な数学を排し（付録として説明されてはいますが）、ゲーム理論のモデ

ルを幾つか紹介しています。それらのモデルが交渉を分析する上での思考のベースとなります。 

今回は交渉における（「ゲーム理論」という意味での）ゲーム的要素を学ぶため、”Win As Much As You 

Can（できるだけ儲けよ）”という演習を行いました。 

 

 

ルールはいたって簡単です。まずプレイは 4人で行い、手持ちの「X」または「Y」と書かれたカードのいず

れか 1枚を一斉に出します。出されたカードの結果を上にあるような「得点カード」と照合し、各プレイヤーの

得点を算出し「得点表」に書き込みます。これで 1 ラウンドが終了し、全 10 ラウンドをプレイした後、総得点

の最も多かったプレイヤーが勝者となります。なお、第 5、第 8、第 10 ラウンドはボーナスラウンドとなってお

り、これらのラウンドでは得点がそれぞれ 3倍、5倍、10倍となります。 

ゲームの間、プレイヤーは互いに話や筆談をしたり、どちらのカードを出すかの意思表示をしてはなりま

せん。例外はボーナスラウンドの前で、この時だけは 3分間事前にプレイヤー間でコミュニケーションを取る

ことが認められます。 
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今回は２つのグループで、10 ラウンド 1回のゲームを 3回行いました。 

結果は、得点格差が大きく開いてしまったチーム、驚くほど均質だったチーム、途中まで協調していたにも

かかわらず、最後のボーナスラウンドで裏切られ大逆転が起こってしまったチームなど、様々なバリエーショ

ンが生まれました。それでも戦略的に考えれば、ボーナスラウンドでもっと裏切りが起こってもよさそうだった

のですが、予想したほどそれは起こりませんでした。 

実は、”Win As Much As You Can”の”You”には、二つの意味があります。「あなた」と「あなた方」です。明

言はしませんでしたが、このゲームは個人として得点を競うばかりでなく、全体としての得点を増やせるかと

いう視点の拡大が可能です。後でいただいた感想を拝見しますと、この点について多くの皆さんは気づいて

おられたようでした。 

さて、この”Win As Much As You Can”、ルールがオーソドックスなゲーム理論のルールと非常に似通って

いることが分かります。オーソドックスなゲーム理論のルールとは、以下のようなものです。 

 

１．固定化された戦略 

２．二つの代替案 

３．完全情報 

４．共通知識 

５．同時選択 

６．コミュニケーションはない 

 

”Win As Much As You Can”との違いは、「６．コミュニケーションはない」だけです。もしコミュニケーション

が完全に禁止されたルールだったとしたら、このゲームはどうなっていたでしょうか？ 

「自分の利益だけを考えたら常に Xを出し続ければよい。しかし、恐らく他のプレイヤーも同じように考え

るだろう。全員が Xを選択したら、最終的に全員△25点という結果になってしまう…」 

「では全員で Yを出し続ければ、全員 25点という平等な結果となるのでハッピーではないか？しかし、も

し誰か一人でも裏切ったら、自分は貧乏くじを引くことになってしまう…」 

恐らくプレイヤーは上記のようなディレンマに陥ってしまっていたことでしょう。このような状態をゲーム理

論の最も有名なモデルで「囚人のディレンマ」と言います。つまり、たとえ協力する方がしないよりもよい結果

になることが分かっていても、協力しない者が利益を得る状況では互いに協力しなくなるというディレンマの

ことです。 
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しかし、”Win As Much As You Can”は、部分的にせよコミュニケーションが認められていたことにより、こ

のようなディレンマを回避することができました。一方で、全員が協調して（つまり Yを選択して）、25点（チー

ム総得点 100点）を目指すということも今回は起こりませんでした。さらにゲームに習熟してくれば、ボーナス

ラウンドをうまく活用するなど、さらに新たな戦略が考えられたかもしれません。 

 

 

ゲーム理論と交渉との違いが、相手とのコミュニケーションによって意思決定を行うという点にあるとすれ

ば、コミュニケーションによってディレンマを回避できるかもしれないという可能性は、交渉を行うことの意義

の一つと言えるでしょう。しかし、参加者の中で「全体のパイを大きくしつつ、自分が多く勝つ方法が難しい」

と感想を述べられた方がいらっしゃったように、交渉においても全体利益を大きくし、その後それをどのように

配分するかという問題は、「交渉者のディレンマ」と呼ばれ、交渉学の主要なテーマの一つであり続けていま

す。 

 


