
これまで ZOPA、BATNA、交渉戦術といった分配
型交渉の基礎知識について解説してきました。今回は、
統合型交渉とはどのようなものか、また分配型交渉を
どうしたら統合型交渉に変えていけるのか、について
考えていきます。まずは統合型交渉の 2 つのパター
ンを理解しましょう。1 つが価値交換、もう 1 つが創
造的問題解決です。

価値交換（トレード・オフ）
ある仲の悪い兄弟が 100 坪の辺ぴな土地を相続し、

ここに引っ越してくることになりました。二人はどの
ようにこの土地を分けるか相談を始めましたが、なか
なか折り合いがつきません。実はこの土地は五角形の
ため、平等に分けるのが大変なのです。境界線がどち
らかに偏ればその分だけ片方が喜び、片方が文句を言
う、まさにウィン・ルーズな状態です。

ここで兄が言いました。「僕は車を持っているので、
多少面積が狭くてもよいから道路に面している部分が
大きい方が嬉しい」一方の弟は「僕は子どもが多いか
ら面積が大きい方が嬉しい」そこで二人は、道路に面
する部分が大きい方の土地の面積を小さくし、道路に

分配型交渉から統合型交渉へ～ウィン・ウィンには2つの形がある！

面する部分が小さい方の土地を大きくすることで納得
することができました。

このとき、兄は「面積」という条件を弟に譲り、代
わりに「道路」という条件を手に入れました。一方の
弟は「道路」という条件を兄に譲り、代わりに「面積」
という条件を手に入れました。これで二人は単純に土
地を 50 坪ずつ半分にするより満足度が高まったわけ
です。

創造的問題解決
この兄弟は無事にお互いが満足できる境界線が引け

たことで満足し、久しぶりに兄弟で酒でも飲もうとい
うことになりました。そして二人が腹を割って話し合
っていると、実は二人の家族ともども、こんな辺ぴな
場所に引っ越してくることをあまり快く思っていない
ことが分かりました。そこで二人は、この土地を共有
にして大きなマンションを作り、その賃料を二人で半
分ずつ分けたらどうだろうか、という考えに至りまし
た。二人はこの解決策に大満足し朝まで飲み明かし、
また昔の仲が良かったころの二人に戻りました。

このとき二人は土地を分けるという問題を、マンシ
ョンを建てて賃料を分け合うという全く新しい解決策
で解消してしまいました。これが創造的問題解決です。

ウィン・ウィンのために
このように見てくるとウィン・ウィン型交渉も簡単

に見えますが、実際の交渉はウィン・ルーズ型になっ
てしまいがちです。そこでウィン・ルーズな交渉をウ
ィン・ウィンにするにはどうしたらよいか、その方法
を 2 つ考えてみましょう。

その1：「迷信：パイの大きさは決まっている」に気づく
人は交渉テーブルに着くと、その交渉を分配型交渉、

つまりウィン・ルーズなものだと思い込んでしまう傾
向にあります。奪われまい、奪ってやる、という具合
です。特に今回の兄弟のように仲が悪ければなおさら
でしょう。ウィン・ウィンな交渉をするためには、ま
ずは「相手から奪い取るぞ」という発想を捨てて、一
緒に互いの満足度を高めるために交渉する雰囲気作り
が大切です。例えば、最初に「今日はお互いが満足で
きるアイデアを出し合うようにしましょう」といった
発言をするのも手です。

その2：交渉相手と「ブレインストーミング」を行う
創造的問題解決をするためには、交渉者同士がお互

いに何を望んでいるのか、何ができるのか、そういっ

た情報を積極的に開示し合わなければなりません。そ
のためには交渉相手とブレインストーミングを行うこ
とが有効です。ブレインストーミングは皆でアイデア
を思いつくままに出し合うものであり、たった 1 つ
のルールは出てきたアイデアを否定してはいけないと
いうことです。交渉の場で思い切って相手に「一緒に
ブレインストーミングをして、お互いにメリットがあ
るアイデアを出し合ってみましょう」と言ってみるの
も手です。

実践で使える！　交渉学の知識
～「交渉の満足度を高めよ！」

交渉の満足度は「交渉結果の満足度」と「交渉プロ
セスの満足度」によって決まります。よい交渉だった
と思えるためには、ある程度お互いに苦労し、その苦
労を乗り越えることも必要かもしれません。

覚えておきたい！　交渉の心得
～「相手が同意しないときは理由を聞け！」

交渉相手がある立場を変えないとき、またはこちら
の提案に同意しないとき、人は感情的に「それならこ
ちらも……」と強硬な姿勢をとりがちです。しかしウ
ィン・ウィンな交渉をするためには、ここでぐっとこ
らえて、なぜ同意しないのかその理由を聞かなければ
いけません。理由を聞き相手の真の関心事を探ること
で、解決の糸口が見つかることがあります。

統合型交渉（ウィン・ウィン型交渉）の
2 つのパターン
①価値交換＝自分にとって価値の低い条件を相手
　に譲り、価値の高い条件を得る
②創造的問題解決＝全く新しい解決策を考えて、
　交渉を不要にしてしまう
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面積が同じになるように線を引
いても二人は合意できない

兄は車を置くスペースができ、弟
は大きな家を建てられるように
なった
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