
「アナトミー」、日本語で解剖学と言う。医学部の学生
が最初に学ぶ必修科目であることは前回述べた。解剖
学では人間の骨格、筋肉、神経系統、内臓、等がどのよう
に構成されており、どのように関連して動くのかが示
される。人の体格が大きいとか年齢が若いとか高齢で
あるとかには関係がない。また国籍にも人種にも関係
なく「人間」を形作っている姿を示すものである。また、
それを基にして眼科、循環器科、脳神経外科といった特
定の領域の研究がされるのではないし、環境の変化と
人間構造の関連が考えられることもない。解剖学を学
ぶことで人間が持っている構造を捉えることができ、
医学が対象とする枠組みを考えることができる。その
ために学ぶのである。その観点から見て、医学に関連す
る人々が取り扱う対象領域はどのようなものかを限定
して示すものであり、医学関連の人達にとって必須の
科目になると言えるのであろう。

どのような学問領域にもこの解剖学に相当する領域
が存在する。それを医学部の研究領域と区別する意味
で「アナトミー」と呼ぶことにする。例を挙げてみよう。
経済学のアナトミーは経済原論（マクロ経済学および
ミクロ経済学）がそれに該当する。経営学では経営学原
理と称する科目が経営学のアナトミーと言える。私は
そう考えている。そのような考え方をすると、交渉学の
アナトミーはどのようになるであろうか。それは「交渉
はなぜ行われるのか」、あるいは「交渉とは何か」を考え
ることから導かれる。

（1） 交渉とは問題解決のための行為である
（個が行う意思決定）
人と人との話し合いによって問題の解決を図るこ

と、これを交渉に対する一般的な定義であるとしてみ

交渉学のアナトミー
よう。これを字義どおり捉えるなら、人間社会のほとん
どの関係は交渉において解決されているということで
ある。実際、そう考えて間違いないように思う。家庭内
でも勤務先でも、会社間でも国際間でも、相互の対話で
事は進んでいる。「すみません、これをやってもらえま
せんか。」と依頼したとしよう。これに対して何らかの
返事があれば、それは対話によって行われる交渉であ
る。本人はそれを交渉と意識しているかどうかは別で
ある。

明らかに交渉と思える行動はもとより、それとは気
づかないような行動も、人間社会は交渉で動いている
と言える。上位の者の命令一下で行動しなければなら
ない社会では交渉が行われる余地はあまりない。しか
し現代社会のほとんどの領域では命令一下で動くこと
は少ない。話し合いをして、その合意に基づいて行動が
なされるのが普通である。ただ「交渉」という語が特別
の意味を持っている、という思いが広く受け入れられ、
意識されているため、身の周りは交渉によって動いて
いるという考えは希薄になってしまっているのであ
る。

そうは言っても、問題とすることが特別なものでな
い限り、ジックリと考えて解決策を練る必要はない。ま
た、普通の生活の中では、相手と話し合って合意を求め
なくても困ることはあまり起こらない。これではほと
んどの行動が交渉であるという意識が生まれて来るこ
とは難しい。しかし、日常の活動で繰り返されているの
ではない事柄が起こった時に、あるいは今まで考えて
いたものとは異なった事柄を思いついた時には、その
問題解決を真剣に考えて行わなければならない。そし
て「その解決のためには相手がいて、その了承が必要で
ある」ということが認識されたなら、その時には交渉を

しなければならないという意識が生まれるのである。
このように交渉をするという行為は、問題解決をど

のようにするかという意思決定を考えることから始ま
るのである。つまり「意思決定」に関して体系的で論理
的な考え方をすることが交渉学のアナトミーになるの
である。特に複雑で難しい問題に対して、グループとし
て、あるいは組織として解決に当たらなければならな
い場合が起こるし、組織的に対応することが求められ
る。その解決のためには組織内でまとまって、一枚岩的
に対応しないと組織としての一体感が損なわれる。一
体的な行動でなければ、相手方との話し合いで合意に
至ったとしても、自己の組織に戻ってきて反対する人
達のグループによって合意は無効とされる場合があり
得る。そうならないためにも、組織内での合意を得る組
織内交渉をしっかりとして一枚岩になっておくことが
基本である。それをどう考えるのかが重要な一つの側
面である。

（2） 意思決定したことを遂行する
（テーブルを挟んでの話し合い）
たいていの意思決定はその実行に当たって個人で行

うことは難しい。それに対応する相手方を見出して、そ
の同意を求め協力してもらう必要があることがほとん
どであると考えられる。そこで行われるのが、いわゆる

「テーブルを挟んでの話し合い」である。これを上手く
行い恊働して事を進めるという行動になるのである。
その話し合いの場に提出されて話し合われる議題は、
個が行った意思決定の結果として最も好ましいと考え
られる代替案である。この提起された案をめぐって、ど
のように実行していくかについての話し合いが提案す

る側とそれに対応する側で行われる。対応する側は、提
起された問題に対して「どのように対応するか」を考え
る意思決定が求められるのである。分配型交渉とか統
合型交渉とかの理論はこのテーブルを挟んで行われる
話し合いで問題解決をどう図るかの思い・態度を表す
言葉である。
「交渉」という語はこのように相対して話し合いが持

たれている場を指しているものとして受け止められて
いる。話し合いの場は、提案する側とそれに対応する側
の二者間で行うケースが中心になるが、多数者間で話
し合いが持たれることもある。二者間で行う話し合い
では行き詰まってしまい、介在者としてミディエータ
ーの活動に大きく依存することもある。一般にこの段
階での活動が交渉行動として認識されている。

このような考えで、合意に至ることこそ交渉の目的
であり、どのようにして合意形成を図るかが交渉理論
であると考える人がいる。しかし、「問題となっている
事を解決する方策としての合意」をするのであり、問題
をどのように解決すればよいのかというプロセスを忘
れてはならない。個の意思決定において問題をどのよ
うに解決するか、という方向が示されることから交渉
は始まるという意識を持つことが肝要である。

このように、交渉学のアナトミーは上記の二面から
成り立っている。一つは「個の意思決定、特に組織的な
意思決定の理論」であり、もう一つは「二者間、多者間が
行うテーブルを挟んでの話し合いの理論」である。この
二つの理論は経済学のミクロ理論とマクロ理論のよう
な関係である、と私は考えている。

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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