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売り手による評価は、潜在的な買い手の興味を	


ひきつけるだろうか？	
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良いモノは買ってもらえるはず？	



•! 「良いモノ」と「買いたいモノ」は違うかもしれない。	



•! 作り手または売り手が「良いモノ」と信じているだけか
もしれない。	
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費用対効果の見積は難しい	
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•! 売り手の計算と買い手の計算に差があるから、取引が成立するのでは？	



•! 買い手の方が効果を大きく見積もってくれる。	



•! 買わなかったときの買い手の費用が増大するように、売り手が仕組む。	
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•! 私たちは、はたして、効果から逆算して買値を決めているのか？	



•! 欲しいから、そして、払える値段だから、ということも多そう。	



•! 買わずにはいられない！	
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“知的財産権を買おう” という気持ちにさせるためには？	
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•! 知財権を買わないとたいへんなことになる！といっておどす？	



•! 知財権を買うとすてきなことがある！といって誘う？	



•! 買うことへの抵抗感を薄める？	





“公正な価格” というものは、	


存在するのだろうか？	
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多数の売り手と多数の買い手が参加する市場が
あれば、話しは早い	



•! 取引価格がさほど大きくない範囲で揺れ動いていれば、そのあたりに “公
正な価格” があるとみなしてしまえば、実用上は、たいして困らない。	
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市場における競争がなければ、	


“公正らしく見える” 価格を示すのは、	



とても難しい	
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ほぼ確実にこのお店から買う、ほぼ確実にこのお客に売る!
という前提での価格交渉!

•! もっともらしい参照点（定価、希望小売価格）などをベース
に、妥結可能な価格に向かって少しずつ歩み寄っていく。!

•! 例）特定の、発売されたばかりの新車を買いたいとき。!

•! お客）40%引きから、徐々に、20%～30%引きへ。!

•! お店）10%引きから、徐々に譲歩。店長と相談してみま
す。20%引きで、カーナビ付けるということで。。。!
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売り手も買い手も、 “できれば取引関係を継続したい” と
思っている場合の価格交渉 !

•! お互いに疲れ果てるまで、ひたすら、積算の根拠と思しき資料を積み上げる。!

•! ときどき、競争の持ち込みをほのめかす発言をして相手を脅す。!

•! 例）上司とのボーナス交渉。!

•! 部下）あんな仕事も、こんな仕事も、しましたよ。!

•! 上司）頑張ってるのは認めるけど、売上の金額は、みんなとそんなに変わらないよね。!

•! 部下）だったら、もう、転職します！!

•! 上司）別にいいんだけどさ～!

•! …. 延々と繰り返され、ついに、 “じゃあ、これくらいで！来年もしっかり働いてよね。” !
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交渉相手が決まってしまっている場合の価格交渉 !

•! 互いに攻撃的ならば）お互いに疲れ果てるまで、ひたすら、積算の根拠と思し
き資料を積み上げる。!

•! 互いに妥協的ならば、あるいは、疲れてきたならば）もっともらしい参照可能
な価格（既定の価格、あるいは、最初に請求した金額。先例で示された計算方
法）などをベースに、妥結可能な価格に向かって少しずつ歩み寄っていく。!

•! 最後は、 “えいやっ！”!

•! 例）法律の作用によって開始する裁判官の前での事後交渉（本来は非訟。訴訟
と構成されていることもある）。職務発明に関する “相当の対価”。!
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二つの食器セット	
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•! Kahneman, D. (2012). Thinking, fast and slow. London: 
Penguin, pp. 160-161より。	



•! （Set A）たくさんの食器が入っているが、そこそこ壊
れている。	



•! （Set B）食器の数は少ないが、一つも壊れていない。	



•! どちらのセットを買いたいですか？	
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Set A: 40 pieces! Set B: 24 pieces!

Dinner plates! 8, all in good condition! 8, all in good condition!

Soup/salad bowls! 8, all in good condition! 8, all in good condition!

Dessert plates! 8, all in good condition! 8, all in good condition!

Cups! 8, 2 of them broken!

Saucers! 8, 7 of them broken!

Set B に含まれている食器は、まるまる、Set A にも含まれています	





ヒール（あるいは、トロル）の役割 	
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•! ともかくも参照点を作
る先駆けとなる。	



•! 知財権を買わざるを得
ない気持ちにさせる。	





パッケージングの役割	
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•! 物語が購買意欲をそそることも？	



•! パッケージング次第で、より参照点（取引事例）が見つかりやすくす
るかもしれない。	



•! 例）知財権群よりは、会社の株式？	





Thank you.	




