


あまりに「交渉」で弱かった私

どうにもこうにも私は議論に弱い。『「交渉力」を強くする』という本は、その理由を詳細に提

示し、頭をガツーンと叩いてくれた。

 
この本の通りに上手く交渉したければ、事前のシュミレーションをしっかりやらなくては。

常に「今の自分の交渉は負けパターンか勝ちパターンか」を分析しないと、策もなく失敗続きだ

った今までと同じだ。

何度もこの本を読み返して、勝ち負けのパターンを覚えなくてはいけない。

 
そんな焦り似た感情が湧き起こり、呼吸を飲み込んでしまう。

 
「こうすれば成功者になれる」的な本ばかり読んでいた頃は、欲しい欲しいモード全開で、　誰

かに浸け込まれても「自分は大事にされているんだ」と勘違いするお人好し。

自分の本音を明け透けにすることが誠意だと思い、相手の言い分が安易な妥協案なのを見抜けず

応じてしていた。

知らぬ間に「自分さえ良ければ」な私になり、相手が天使か悪魔か考えもしなかった。

 
あゝ、なんと馬鹿だったのだろう。

それで何回騙されたか、くだらないことに付き合わされたか。人生を無駄にしたか。お金だ

って…。

 
そもそも「交渉とは何か」を全くわかっていなかった。

私にオファーがあるということは、相手もこちらの懐を狙っている「パイの奪い合い」なのに、

相手が無条件に良いものを提供しているかのように感じていた。

交渉は共同作業なのに、自分の手続きだけしか頭になかった。

自分の仕事なのに、他人に委ねているような感覚だった。

予定外のフェイントには手も足も出ず、気がつけば何もかもが相手だけの利益になっていた。

 
機関銃を乱射するように、この本から撃ち出されるダメパターンを私は浴びまくり、ついには涙

が出た。

私なんて、まるでチキン。これでもかっていうチキン。真正チキン。そう思った。

 
でも、なんでこうなったのだろう。

「論理戦よりも、心理戦の比重が大きいことは否めません。」（本文41ページ）
そうだ、心理戦で負けてしまったのだ。

 





この本は私に寄り添ってくれた

この気づきのインパクトはとても大きい。

 
お金持ちになれる、職場の人間関係をスムーズにするなどの内容に期待したけれど、結局当たり

も触りもしなかった本。自分の愚かさを痛いほど理解させてくれた本。より私の心を打ったのは

後者だ。

ボロボロの私をちゃんと認め、対話してくれたのは後者だ。だから私は、最も影響を受けた本

の1つとして『「交渉力」を強くする』を挙げる。
 
「もっとも影響を受けた」というのは名ばかりでない。ピノキオの良心となり度々忠告を与えた

コオロギのジミニー・クリケットのごとく、この本は私の陰日向となり、常に寄り添い、間違う

手前で立ち止まらせ、語りかけた。「ちゃんと考えたのか」と。

 
それからの私は、相手との関係が難しくなっても慌てて譲歩するようなことはなくなった。その

代わり、落ち着いて相手に質問するようになった。

その意見の根拠は何か、どれくらいの金額、数量、販売方法なら可能なのか、期限はあるのか。

こちらの設定した期限、他の交渉相手との比較、こちらの言い分の根拠を交えて質問を組み立て

ることも、昔よりはうまくなった気がする。

相手の期待をこちらの条件に合わせるための質問、相手の意見を拒否する理由を伝えること。こ

んなことも意識するようになったじゃないか。

 
やり取りの最中もこんなことも考えるようになった。相手の言っている条件や限界は本物か他に

真意はあるか、相手の強み弱みはどこか、この目の前の交渉以外の方法はないのか、発想が乏し

いような質問になっていないか、もっと広く大きな発想はできるか。

 
相手の固定概念を変える質問も必要だが、やり過ぎると取引停止などの復讐、関係性の完全な崩

壊を招きかねない。神経質な相手なら、質問としてではなく人格攻撃のように受け止められてし

まう。これらは私が今までさんざん繰り返してきたミスだ。

なので、あらかじめどういった関係を作り維持したいのか、自分自身によく質問することにして

いる。

とにかく、少しは楽になれたかな。確かに初めは大ショックだっだけれど、この本は私の背中か

ら無駄な緊張を解いてくれたようだ。

 
いつも負けてばかりで泣いていたチキンの私は、ある日涙を振り払い、前を見上ることが怖くな

くなった。


