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●はじめに

　交渉と聞くと，「言葉巧みに値

引きをして買う」や，「有利な条

件を引き出して契約をまとめる」

という駆け引きをイメージする人

が多いものです。もちろん，他店

でも売っている耐久消費財の私的

な購入（Business to Consumer：

B to C）ならば，駆け引き的な交

渉もあります。しかし，ビジネス

（Business to Business：B to B）

での交渉は，継続的で専門的なも

のです。

　優れたビジネスパーソンは，相

手との日常の業務の中で交渉にな

りそうな内容を先取りして，駆け

引きを回避しています。人間関係

や事前の調整で問題を先取りして

いる人が最高の交渉人です。

　今回は，私的な商品購入と継続

的なビジネスでの交渉の 2つの視

点から考え方とテクニックを紹介

します。このような視点を取り入

れた研修など，能力開発の機会を

つくって折衝力・交渉力アップを

図ってください。

●耐久消費財の私的購入は，他店

の情報が決め手

　同じ型式ならどこで購入しても

同じ商品の場合は，価格競争にな

りがちです。

　その代表が家電のインターネッ

ト販売。テレビや冷蔵庫は，誰も

がその画質や使い勝手を体感して

購入したいと思います。そのため

家電量販店などで商品を確認した

り，販売員から説明を受けたりし

ます。当日の持ち帰りができる即

納性や，販売員の熱心な説明に心

を動かされて購入を決めることも

あります。しかし，説明は聞いて

も実際の購入はより安価なインタ

ーネット通販というケースも少な

くありません。

1） 代替案の準備が交渉の決め手

　家電量販店をショールーム化さ

せないために，「他店より高い場

合は，ご相談ください」と言って

いるところもあります。目当ての

商品を値引きしてもらう場合は，

他店の販売価格の情報が大きな力

を持つことになります。インター

ネットが普及する前は自分の足で

情報を集める必要がありました

が，現在はスマートフォンで容易

に情報を得ることができます。

　このように，他店で安価に購入

で き る と い う 代 替 案（Best 

Alternative to a Negotiated 

Agreement：B
バ ト ナ

ATNA）を準備し

ておくことが，家電量販店での価

格交渉を優位にします。例えば，

冷蔵庫を購入するときに，他店の

価格や納期を事前に調査しておけ

ば，その量販店で値下げしてもら

える可能性が大きくなるのです。

　また，家電量販店では，日にち

ごと，フロアごとに販売目標を持

っています。従って，販売成績が

振るわないときに値引き交渉をす

ると有利になります。例えば，雨

の日の閉店 2時間前などは狙い目

です。天候が悪いときは，来客数

が減り，販売総額も減少しがちに

なるので，値引き幅も大きくなり

やすいものです。しかし，販売目

標を達成していたら，値引き幅も

少なくなってしまうでしょう。相

手の状況や目標も考えてみましょ

う。

　一方，自分の目標も再定義して，

対応の幅を広げてください。そも

そもその販売店で購入しなくても
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よいのです。パソコンを例に考え

方を整理してみましょう。安価に

パソコンが欲しいならば，インタ

ーネットで購入する，より安価な

他の販売店で購入する，友人から

中古を譲り受ける方法などが考え

られます。目標はパソコンを手に

入れることなので，代替案はなる

べく多く準備しておきましょう

（図表 1参照）。

　インターネット販売が常に最善

とは限りません。ある家電量販店

は，メーカーにプライベートブラ

ンドでの製造を依頼し，全数買い

上げて販売しています。製品によ

っては仕様が全く同じで，型番だ

けが違う場合もあります。プライ

ベートブランドは返品できないの

で，モデルチェンジ前には，そも

そも他の量販店より安かったその

家電が，さらに値下げされること

もあります。このような情報を知

っていれば，インターネット通販

より安価に，そして即日，商品を

手に入れられる可能性が高まりま

す。

　上述の考え方や方法は，ビジネ

スの場面でもヒントになることが

多いと思います。自分の業務に置

き換えて，代替案を考えてくださ

い。

2） 交渉できないと思い込まない

　固定観念を捨て，交渉すること

も大切です。あるとき，私は妻か

ら食器を購入してほしいと依頼さ

れました。食器に疎い私は，通販

カタログに掲載されていた商品を

写真に撮っておきました。それは

ホームセンターでは扱っていない

ような高級品でした。百貨店なら

ばあると思い，都内のある店に向

かい販売員に写真を見せて尋ねま

した。すると，「こちらの商品です」

と案内された商品の価格は，私が

撮っておいたカタログよりも

1,000円ほど高かったのです。

　全く同じ商品ならば，あえて

1,000円高く，その場で買う必要

はない，通販で購入すればよいと

思いました。そこで私は，もう一

度写真を見せながら「これは全く

同じ商品ですよね。全く同じなら

ば，今日，こちらで購入する理由

はなくなってしまいます。同じ価

格になりませんか？」と尋ねまし

た。販売員は上司に相談に行き，

カタログと同じ価格にしてくれま

した。百貨店でも値引きをしてく

れるケースがあることを知ってい

ると，あなたの行動が変わるかも

しれません。

　百貨店で値切る人は少ないと思

いますが，耐久消費財など同一の

商品が他所でも買える場合は，価

格競争に巻き込まれやすいもので

す。このとき，販売員は実店舗の

強みを訴求する必要があります。

それは，通販よりも短納期である

ことや，独自の長期保証の充実，

初期不良品の即時交換などの優位

性などです。例えば，小さな子供

がいる家庭では，テレビの購入時

にフルカバー型の保証の有無で販

売店を選ぶことがあります。

●交渉しないことが，ビジネスで

は最高の交渉術

　ビジネスを継続させるために

は，交渉をしなくてもよい状態を

つくることが最善です。その状態

とは，人間関係の構築や問題の先

取りです。この場合の人間関係と

は接待ではありません。仕事に対

する熱心さと結果です。

　例えば，営業部の仕事は，お客

様のご要望を的確に理解するだけ

でなく，まだ言葉にされていない

願望やニーズを先読みして対応す

ることです。

　また，ITや建築業界では，受

注当初と実行の段階で設計が変更

図表 1　代替案を確認する

家電量販店で，パソコンを安く買うときのBATNA

①インターネットで買う

②別のお店で買う

③友達から中古を買う

バトナ
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されることが多くあります。仕様

変更を交渉対象にしないことが最

善です。ある支社長は，お客様の

業務について詳しく分析し，本来

はお客様が作成する仕様書以上の

細かさと問題の先取りをしていま

す。

　営業に求められるのは，ITに

関する専門的な知識よりも，お客

様のビジネスを詳しく知り，お客

様の視点で企画や問題発見，そし

て解決行動が取れることです。そ

もそも営業や技術がお客様のビジ

ネスを熟知していれば，仕様書の

過不足に気づくことができるはず

です。

　また，同一商品やサービスなら

ば，次回は価格交渉になる可能性

を考慮する必要があります。相手

から要求される前に，品質の向上

や耐久性の向上等を図っておくべ

きです。交渉を回避するには，こ

の不断の努力が必要なのです。

1） ビジネスでの交渉は，長期的

な視点で，最良を目指す

　しかし，どんなに準備や対策を

検討しても，すべての問題や交渉

を回避することはできません。こ

のときも駆け引きをせず，長期的

な視点で話し合いをする必要があ

ります。駆け引きをすれば，現在

の仕事も人間関係も壊し，次をな

くしてしまいます。親しくしてい

れば，突然「御社との取引はなく

なり，他社からの調達に変わった」

と報告を受ける前に，いろいろな

話をしてくれるでしょう。

　また，交渉を成功させるには，

相手の期待を上回る解決策（原案）

を提示することです。それと同時

に，原案と同等以上の代替案を準

備しておくことです。とるべき対

処の想定の範囲はなるべく広く，

検討しておいてください。ビジネ

スでの交渉は，先を読んだ準備が

最大のポイントです。

2） お客様と一緒に問題を考え，

ピンチをチャンスにする

　価格を 5％下げてほしいと依頼

されたときに，多くの人は現在の

やり方の延長で工夫して実現しよ

うと考えます。あるいは，「現在

はすでに限界である」と，できな

い理由をたくさん述べてしまいま

す。

　ある通信機器メーカーを例に考

えてみましょう。

　「最近，海外のメーカーが品質

は少し劣るけれど，半額で販売を

始めたので，御社も半額にしてほ

しい」と依頼されたら，あなたは

どう考えますか？　現在の延長線

で検討することはしないでしょ

う。その製品やサービスの目的を

もう一度定義して，必要最低限の

設計をし直すでしょう。諦めてし

まうと，この事業の売上はゼロに

なってしまいます。

　このときお客様は，価格と品質

を天秤にかけて，価格で選択して

います。それは，品質の低下に不

安を抱いていることになります。

それならば，その安価な通信機の

精度を高めるシステムを開発すれ

ば，お客様とのビジネスも違う形

で継続できます。それと同時に，

国内の同業他社も同様に調達先を

替えられてしまいそうになってい

るかもしれません。他社に先駆け

て精度を高めるシステムを開発で

きたら，ライバル社分の仕事も獲

得できるかもしれないのです。こ

れが，ピンチをチャンスに変える

発想や行動の例です。

3） 争点（issue）を共有し，話し

合いを深める

　話し合いが進むと，お互いの

様々な状況が見えてきます。要求

のぶつけ合いではなく，可能性を

掘り出し，お互いが満足できる状

態を目指してください。

　ここで大切なのが，些末な議論

や問題を棚上げして，本質的な問

題（争点）を見極めることです。

そして，双方の利益となる選択肢

をつくり出してください。そのと

きは，現実的な解決策をつくり出

すことと，決定を分けて話し合い

を進めることが大切です。分けら

れないと，話し合いが進まなくな

ります。

　交渉では「妥協型」よりも条件

の「交換」，それよりも「創造的」

解決を目指します。

　交渉が行き詰まり，決裂しそう
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になったときは，「どのような条

件なら，合意できるのか」を相手

に尋ねるとよいでしょう。その条

件を受け入れると，長期的な視点

で検討してもマイナスが明確に大

きい場合は，決裂を選択しなけれ

ばなりません。また，他の人がこ

の交渉を担当したときでも決裂を

選択するかを想像してください。

このときに，代替となる他の事業

や業務がなければ，決断ができず，

傷を広げてしまいます（図表 2参

照）。

4） 合意後の行動計画を合意する

　方向性が決まっただけでは，交

渉は終わっていません。仕事で確

実に結果を出すには，具体的な行

動計画を詰めておく必要がありま

す。具体的には，「いつまでに，

誰が，何をするか，どのように実

現するか」を決めることです。ビ

ジネスのシナリオを確認しておか

ないと，後々問題になってしまい

ます。交渉に限らず，仕事はすべ

て先読みが肝心なのです。

　最後に，交渉前にチェックして

おきたいポイントを整理しておき

ます（図表 3参照）。話し合いを

する前，しているときに，確認し

てください。

●終わりに

　全 6回のご愛読ありがとうござ

いました。これらのロジカルスキ

ルは，主として講師派遣型研修と

して提供しております。汎用的な

ロジカル・シンキング研修をはじ

め，さらに効果が高い，自社の業

務内容を教材とするプレゼンテー

ションや業務改善研修も提供して

おります。文章で学ぶよりも集合

研修は一味違いますので，その効

用を踏まえて検討いただければ幸

いです。
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図表 2　創造的交渉で皆が満足する策を考える

win-win

lose-win

win-lose

lose-lose

創造

交換

図表 3　交渉時に自問自答すべきこと

①自分の要求は相手の損だ、相手の要求は自分の損だと考えてい

ないか？

②最初に準備した条件や内容にこだわりすぎていないか？

③自分の判断を正当化するためだけに話し合いをしていないか？

④些末な議論に翻弄されていないか？　本質を検討しているか？

⑤相手の判断や決定の理由を考えたか？　自分の判断を過信して

いないか？


