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価格交渉の進め方
0000 本日の目的

を知っていただく

✔️価格交渉の現状を知る！
✔️望ましい取引形態について知る！
✔️価格交渉のポイントについて知る！
✔️価格交渉以外の方法を知る！
✔️相談先について知る！
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仲田俊一（中小企業診断士）
TAC中小企業診断士講座　専任講師
・元広告マン
・元市役所職員

東京都内を中心に毎年30社を超える
小規模事業者の売上向上のアドバイスを
している。

0000 自己紹介
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01 今が価格交渉の
タイミング！

（価格交渉の現状） 
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どのぐらいの企業が価格交渉を行っているのか？

0101 価格交渉の現状

「価格交渉促進月間（2024年9月）フォローアップ調査結果」（中小企業庁）より
©仲田俊一



どのぐらいの企業が価格交渉を行っているのか？

0101 価格交渉の現状

「令和5年度食品産業における取引慣行の実態調査報告書」（一般社団法人食品産業センター）より
©仲田俊一



どのぐらいの企業が価格交渉を行っているのか？

0101 価格交渉の現状

「令和5年度食品産業における取引慣行の実態調査報告書」（一般社団法人食品産業センター）より
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どのぐらい価格交渉できているのか？

0101 価格交渉の現状

「価格交渉促進月間（2024年9月）フォローアップ調査結果」（中小企業庁）より
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どのぐらい価格交渉できているのか？

0101 価格交渉の現状

「価格交渉促進月間（2024年9月）フォローアップ調査結果」（中小企業庁）より
©仲田俊一



どのぐらい価格交渉できているのか？

0101 価格交渉の現状

「令和5年度食品産業における取引慣行の実態調査報告書」（一般社団法人食品産業センター）より
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どのぐらい価格交渉できているのか？

0101 価格交渉の現状

「令和5年度食品産業における取引慣行の実態調査報告書」（一般社団法人食品産業センター）より
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物価と労務費上昇の現状

0101 価格交渉の現状

「企業物価指数」
（日本銀行調査統計局）より

ひと目でわかる！最低賃金
https://saichin.net/　より
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交渉される方（発注側）の状況

0101 価格交渉の現状

Google の検索結果より
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公正取引委員会のガイドラインはどうなっているか？

0101 価格交渉の現状

労務費の転嫁を進めるための基本的な考え方

（１）発注者として、経営トップが関与すること、発注者から協議の場を設けること、説明や根拠資料を求める場合に
は公表資料に基づくものとすること、直接の取引先である受注者がその先の取引先との取引価格を適正化すべき立場に
いることを常に意識して、そのことを受注者からの要請額の妥当性の判断に反映させること、受注者から労務費の上昇
を理由とした価格転嫁を求められたら協議のテーブルにつくこと、労務費の転嫁を求められたことを理由として、取引
を停止するなど不利益な取扱いをしないこと、必要に応じ労務費上昇分の価格転嫁に係る考え方を提案すること（第２
の１関係）。

（２）受注者として、国・地方公共団体、中小企業の支援機関などに相談するなどして積極的に情報を収集して交渉に
臨むこと、根拠資料としては公表資料を用いること、本指針に記載の事例を参考に適切なタイミングで自ら発注者に価
格転嫁を求めること（第２の２関係）。

（３）発注者・受注者共通の取組として、定期的に発注者と受注者がコミュニケーションをとる機会を設けること、価
格交渉の記録を作成して発注者と受注者の双方が保管すること（第２の３関係）。

公正取引委員会HPより（作者が赤字挿入） ©仲田俊一



コストダウンは、限界！
労務費の上昇を自社の努力で我慢するのも限界！

↓
企業が適正な利益を確保することが大事

価格交渉をする意味とは！

0101 価格交渉の現状

「価格上昇→企業収益の向上
→給与所得の上昇→消費の増加」
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02 下請けいじめ
されていませんか？

（望ましい取引形態） 
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下請け事業者を守る法律やルール

0202 望ましい取引形態
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下請け事業者を守る法律やルール

0202 望ましい取引形態
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〇 小売業者側の特売期間に対応した通常より大幅に低い価格につい
て、特売期間終了後も小売業者側から継続を求められ、一方的にその
価格を押しつけられた。

〇 小売業者が、協賛金を徴収したという名目で、事前の相談なく、伝
票上で納品価格を勝手に引き下げる操作を行った。

〇 製造トラブルによる欠品が発生した際に、小売業者からペナルティ
として通常の逸失利益を上回る過大な損失補償を求められた。

①合理的な根拠の無い価格決定

0202 望ましい取引形態

【問題となり得る事例】

「食品製造業者・小売業者間における適正取引推進ガイドライン」（農林水産省）より抜粋
（作者が赤字挿入） ©仲田俊一



　製品の単価・委託代金について、品質や原価、物流費等の条件を加
味しながら、製造業者と小売業者が十分に協議を行い、合理的な製品
単価を設定することが望ましく、 委託の場合にはあらかじめ算定の手
法等においても合意しておくことが望ましい。
　また、協賛金の徴収や、欠品が発生した際の損失補償については、
その支払条件等を製造業者と小売業者との間で事前に合意しておくこ
とが望ましい。

①合理的な根拠の無い価格決定

0202 望ましい取引形態

【望ましい取引慣行】

「食品製造業者・小売業者間における適正取引推進ガイドライン」（農林水産省）より抜粋
（作者が赤字挿入）

©仲田俊一



②原材料価格、労務費、物流費等の上昇時の取引価格改定

0202 望ましい取引形態

【問題となり得る事例】
〇 原材料価格高騰に当たり、資料を基に値上げ要請をしたが、販売価
格を一方的に据え置かれた。

〇 小売業者からの急な発注に対応するため、人件費、物流費等のコス
トが大幅に増加したにもかかわらず、従来の納品価格のまま据え置か
れた。

「食品製造業者・小売業者間における適正取引推進ガイドライン」（農林水産省）より抜粋
（作者が赤字挿入）
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②原材料価格、労務費、物流費等の上昇時の取引価格改定

0202 望ましい取引形態

【望ましい取引慣行】
　原材料価格、労務費、物流費等の値上がりに伴うコスト増に対応す
るため、経費動向などを踏まえた明確な算出根拠に基づいて、製造業
者と小売業者が十分に協議を行い、合理的な製品単価を設定すること
が望ましく、 委託の場合にはあらかじめ算定の手法等についても合意
しておくことが望ましい。
　また、合意がない事項については、外的要因によるコスト増加が一
時的で対応可能なものであるかについて検討を行った上で、適切な転
嫁がなされるよう製造業者と小売業者が十分に協議を行うことが望ま
しい。
「食品製造業者・小売業者間における適正取引推進ガイドライン」（農林水産省）より抜粋

（作者が赤字挿入） ©仲田俊一



③客寄せのための納品価格の不当な引き下げ

0202 望ましい取引形態

【問題となり得る事例】
○ 小売業者が、製造業者が納品した商品を当該製造業者の納品価格を
下回る価格で販売。別の小売業者から、これを引き合いに、同種の商
品の納品価格を引き下げるよう一方的に要求され、断ることができな
い。

〇 小売業者から、新規開店等のセール時に納品価格を一律で半額に引
き下げるよう要請され、応じざるを得ない。

「食品製造業者・小売業者間における適正取引推進ガイドライン」（農林水産省）より抜粋
（作者が赤字挿入）

©仲田俊一



③客寄せのための納品価格の不当な引き下げ

0202 望ましい取引形態

【望ましい取引慣行】
製品の単価・委託代金について、品質や原価、物流費等の条件を加味
しながら、製造業者と小売業者が十分に協議を行い、合理的な製品単
価を設定することが望ましく、委託の場合にはあらかじめ算定の手法
等についても合意しておくことが望ましい。

「食品製造業者・小売業者間における適正取引推進ガイドライン」（農林水産省）より抜粋
（作者が赤字挿入） ©仲田俊一



03 価格交渉の
ための準備
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準備を行う理由

0303 価格交渉のための準備

交渉というと話上手な人や
　アドリブが上手い人を浮かべがちですが

交渉の９割は
　　準備で決まります！
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４つの準備を行いましょう！

　❶原価計算（現状把握）を行いましょう！
　❷データについてまとめましょう！
　❸相手（発注先）について知りましょう！
　❹発注先の担当者の心理を考えましょう！

0303 価格交渉のための準備

©仲田俊一



❶原価計算（現状把握）を行いましょう！

価格交渉の前に
　自社の原価（コスト）の把握が重要です。

原価計算の基本は
　限界利益と貢献利益

0303 価格交渉のための準備

©仲田俊一



❶原価計算（現状把握）を行いましょう！

利益＝売上ー費用

✔️限界利益＝売上ー変動費
✔️貢献利益＝限界利益ー個別固定費

0303 価格交渉のための準備

（変動費＋固定費）

©仲田俊一



❷データについてまとめ
労務費の転嫁を進めるための基本的な考え方

（２）受注者として、国・地方公共団体、中小企業
の支援機関などに相談するなどして積極的に情報を
収集して交渉に臨むこと、根拠資料としては公表資
料を用いること、

0303 価格交渉のための準備

公正取引委員会HPより（作者が赤字挿入）
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❷データについてのまとめ

0303 価格交渉のための準備

【改訂版】中小企業・小規模事業者の価格交渉ハンドブック ©仲田俊一

◆ 主要な原材料価格(1,420
品目)の推移を示す資料を簡易
に作成可能

◆ 日本銀行の公表データ※に
基づいており、正確性を担保

◆ 誰でも利用できるよう、表
計算ソフトにて操作が可能

価格交渉支援ツールの特徴



0303 価格交渉のための準備

©仲田俊一



❷データについてのまとめ

埼玉県　価格交渉に役立つ各種ツール
https://www.pref.saitama.lg.jp/a0801/library-
info/kakakukoushoutool.html#download

0303 価格交渉のための準備

©仲田俊一



❸相手（発注先）について知りましょう！

交渉は相手（発注先）がいることです。
　自社や環境（状況）のことだけでなく、
　　経営方針や業界動向など、
　　　　　　相手のことも調べましょう。

0303 価格交渉のための準備

©仲田俊一



❸相手（発注先）について知りましょう！

パートナーシップ構築宣言

0303 価格交渉のための準備

©仲田俊一パートナーシップ構築宣言HP（https://www.biz-partnership.jp/）



❸相手（発注先）について知りましょう！

パートナーシップ構築宣言

0303 価格交渉のための準備

©仲田俊一パートナーシップ構築宣言HP（https://www.biz-partnership.jp/）



❸相手（発注先）について知りましょう！
価格決定方法
不合理な原価低減要請を行いません。取引対価の決定に当たっては、
下請事業者と少なくとも年に１回以上の協議を行うとともに、下請事
業者の適正な利益を含み、下請事業者における労働条件の改善が可能
となるよう、十分に協議して決定します。その際、「労務費の適切な
転嫁のための価格交渉に関する指針」に掲げられた行動を適切にとっ
た上で決定します。また、原材料費やエネルギーコストの高騰があっ
た場合には、適切なコスト増加分の全額転嫁を目指します。なお、取
引対価の決定を含め契約に当たっては、契約条件の書面等による明
示・交付を行います。

0303 価格交渉のための準備

パートナーシップ構築宣言ひな形から抜粋
（作者が赤字挿入） ©仲田俊一



❹発注先の担当者の心理を考えましょう！

0303 価格交渉のための準備

コミュニケーションが大事！
©仲田俊一

会社の考え＝担当者の考えとは限りません。
担当者の気持ちを考えて、
　　　　　　担当者を味方につけましょう！



04 価格交渉の進め方
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価格交渉のパターン

0404 価格交渉の進め方

❶分配型交渉　　　❷利益交換型　　❸創造的問題
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　解決型

限られた利益をめぐっ
て、自分の取り分を大き
くするための交渉

自分にとって譲れる
が、相手にとっては重
要な部分を引き出す交
渉

お互いが協力し合って
利益や売上を大きくし
ていくこと

©仲田俊一



❶交渉すべきかどうかを算定する
　　　　　
❷情報を集めて準備する
　　　　　
❸相手の意見を聞く
　　　　　
❹パッケージ提案をする

価格交渉の基本の流れ

0404 価格交渉の進め方

©仲田俊一



価格交渉の事例
⚫  取引先小売店との交渉は、当社と同じ調味料を製造する
　主力メーカーの値上げ発表後に開始するよう準備をすす
　めていく。
⚫  取引先の小売各社は、地域のプライスリーダーとなる
　小売店の動きを注視しているため、プライスリーダー
　となる小売業者から交渉を開始する。
⚫  実際の価格改定期は、店舗の定番棚入替期＝４月・10月
　を目指してスケジューリングする。
（食料品製造（調味料メーカー））

0404 価格交渉の進め方

【改訂版】中小企業・小規模事業者の価格交渉ハンドブック内
のモデル事業者のワンポイントから抜粋

©仲田俊一



価格交渉のポイント

✔️どの会社から進めるか
✔️事前準備が９割
✔️その場で決めようとしない
✔️担当者を巻き込む

0404 価格交渉の進め方

©仲田俊一



05 価格交渉以外の
方法も考える
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価格交渉以外の方法

0505 価格交渉以外の方法も考える

差別化
（独自の商品）

販路開拓
（取引先を増やす）

©仲田俊一



価格交渉以外の方法

0505 価格交渉以外の方法も考える

差別化
（独自の商品）

販路開拓
（取引先を増やす）

→差別化できないと
　価格勝負になりやすい・・

©仲田俊一



価格交渉以外の方法

0505 価格交渉以外の方法も考える

販路開拓
（取引先を増やす）

→取引依存度が高いと
　相手に意見がしにくい

差別化
（独自の商品）

©仲田俊一



価格交渉以外で改善した事例（差別化）
⚫  印刷業界は工程分業が多いが、当社の強みはデザイン
　・編集から印刷まで一貫対応できる点である。
⚫  一貫対応により、納期短縮のほか、納品物のデザインや
　精度についても顧客に価値提供が出来ている。
⚫  原材料費等が高騰する中、事業の収益確保にも役立って
　いる。
（印刷物制作）

0505 価格交渉以外の方法も考える

【改訂版】中小企業・小規模事業者の価格交渉ハンドブック内
のモデル事業者のワンポイントから抜粋 ©仲田俊一



価格交渉以外で改善した事例（販路開拓）
⚫  総合スーパーやカジュアル衣料量販店の衣料品の
　OEM生産を受注してきたが、価格入札が中心で、事業は
　薄利多売型であった。
⚫  デザイン・企画提案力を磨き、徐々にセレクトショップ
　との取引が出来るようになった。セレクトショップでは
　当社の提示価格での取引が可能である。複数事業を柱と
　することで、事業バランスが確保出来るようになった。
　（衣服製造）

0505 価格交渉以外の方法も考える

【改訂版】中小企業・小規模事業者の価格交渉ハンドブック内
のモデル事業者のワンポイントから抜粋 ©仲田俊一



06 下請け事業者を守って
くれる支援機関

©仲田俊一



●下請かけこみ寺（相談無料）
代金の未払い・減額・受領拒否・不当なやり直し・返品・買いたたきな
ど、下請取引の問題解決に向けて、専門の相談員や弁護士がアドバイス
を行う無料相談窓口です。
※電話／オンライン／対面でのご相談が可能です。
（https://www.zenkyo.or.jp/kakekomi/soudan.htm）

●よろず支援の情報（相談無料）
価格転嫁サポート窓口では、価格交渉に関する基礎的な知識や原価計算
の手法の習得支援を通じて、下請中小企業の価格交渉・価格転嫁を後押
しします。
（https://www.chusho.meti.go.jp/keiei/torihiki/tenka_s
upport.html）

0606 下請け事業者を守ってくれる支援機関
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✔️値上げを行うことは正しい！

✔️交渉は準備が大事！

✔️担当者も弱い立場。仲間に巻き込みましょう！

✔️交渉以外の方法も検討しましょう。

✔️相談できる相手がいるので、活用しましょう！

まとめ
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