
体系が組み立てられるのであるが， SDには原理が見当

らない.

(2)あいまいな関係の利用が多い.これは主としてテー

プル関数についていわれる場合が多い.この関数は，数

式表示しにくい関数をグラフ表示する DYNAMO の関

数表示法の 1 つであるが，ほぼ任意のグラフ表示を使え

るために，根拠の不明なグラフが使われる場合もしばし

ば見られ，これが批判の対象となる.

(3)モデルの検証が難しい.これはシミュレーション全

体についていえることであるが，特に従来の SD論文お

よび解説書には，モデル検証が不足であった.

以上のような批判がなされ，これには SD利用者も心

しなければならないが，近年世界的に SDの理論化が積

極的に進められいる[7].
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人間行動を取り入れた交渉評価システム

片山隆仁
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米国のアポロ計画や H本の震ケ関ピルは， OR 手法

(PERT)を使用して，計画期間(目標達成までの所要

期間)を適切に見積った例として有名です.しかし実際

には，大規模な開発プロジェクトにかかわる「見積りコ

スト」と「完成までの所要期間j は，計画審議段階にお

ける数値と，着手後に見直されたものとは，一致してい

ないものが多く，一定パターンの偏りがみられます.米

国の兵器開発プロジェクトに関して，この点から実証的

に検討した論文が出されていますが，これによると，多

くの場合，コストは増大し，計画は遅延しています.な

ぜこのように偏るのかという理由は，次のように説明さ

れています.計画を実行に移すかどうかの決定に使用さ

れる基礎資料としてのコストは，事業として成立するた

めにはこの程度で収めなければならないという配慮か

ら，過少に見積られ，また，開発が進展するにつれて，

要求事項がどんどんエスカレートするために，たびたび

かたやま たかひと 防衛庁航空幕僚監部

千 107 港区赤坂 9-7 ーの

1989 年 7 月号

仕様に修正が加えられ，開発期聞が増大するというもの

です.

このことから，計画管理者または企画担当者が入手す

る数値には 2 種類があって，客観的なものの積み上げか

ら成り立っているものなのか，立場を反映して，あえて

数値を過少評価して見積られたものなのかを判断しなが

ら取り扱う必要があります.この場合，数値そのものに

関する評価を適正に行なうことができないならば，こう

いうデータにもとづく意思決定は危険なものとなりま

す.交渉相手が偏りのない真実を述べていることに期待

をつなぐだけでは，何とも心もとなL 、かぎりです.

異なった立場の交渉相手に対して，どうやって本音を

はき出させるかに着目した「メカニズム・デザイン」に

ついて簡単な例を使用して説明します.

貴方は，ある製品の生産事業部の管理者だとします.

この事業部では，年度当初に事業計画を立案し，それに

もとづいて，人員・資材・設備等の手当をしますが，若

干の変動には柔軟に対応する方針を貫いています.事業

部は独立採算制をとっているので，管理者は，できるな
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表 1 報奨金=20x実現値一 10x (実現値一目標値)2 としたときのケーススタディ

(1) 実現値を固定して目標値を変えた場合

目標値

実現値

報奨金 ーに 000 I -2, 000 I 

(2) 目標債を固定して実現値が等しい場合

目標値

実現値

報奨金 -7, 600 I -2, 400 I 

(3) 目標値と実現値が等しい場合

目標値

実現値

報奨金

ら生産数量を多くしたL 、と考えるでしょう.従業員の『や

る気』にも期待しているので，賃金は，固定給のほかに

報奨金の形態をとるとします.当初計画と生産実績とを

比較して，目標を達成したかどうかで管理し，目標量を

越えた量に応じて報奨金(達成しない場合は，ペナルテ

ィ)が与えられますが，問題は，報奨金の支払いルール

(あらかじめ公開しておく)をうまく設計することにあり

ます.

この時つの不安は，従業員側から，本当は，生産

量100 t が達成できることを知っていながら， 80 t 達成が

精一杯であると，当初計画では実力を低く申告してくる

ことが予想されます.管理者側が，真の実力を評価する

手段をもたない場合は，これを信じる以外に方法はあり

ません.このケースで、は，期末には，計画を上回った20

t 分について報奨金が支払われるはずなので，必ず目擦

が低く設定されてしまい，不必要な報奨金が支払われて

しまいます.これを避けるためには，報奨金の支払いル

ールを，一例として，

20x 実現値一 10x (実現値一目標値 )2

と設定しておくことによって解決します.

この場合のケース・スタディは表のとおりです.

これより明らかなように，報奨金が最大となるのは，

実現値=目標値 であって，しかも，その数値が大きい

ほど良いことになります.

この例では r交渉相手方は自己の利益を最大化する
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2, 600 

ベく理性的に行動する』ことを背景に想定しており，こ

れを利用して，結果的に本音を吐かざるを得なくなるよ

うなメカニズムを考えています.

このように，工夫次第では，立場の相違を取り入れた

交渉・評価システムを構築することができます.これが

「メカズニム・デザイン」であって，これをさらに拡大す

ると，各部門の管理者に対しでも，全体システムの利益

を最大化するべく，各部門に最大限の貢献をさせるよう

に仕組むこともできます.

以下の 2 点のキーポイントに留意しながら，それぞれ

の場所でメカニズムをデザインしてはいかがでしょう.

①運用ルールをうまく選択する…・・・トップは各部門にど

うし、う行動をとってほしいのかを決める.

②強制ルールをうまく選択する……各部門が運用ノレール

に従って行動するように強いる.
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