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項目

①文書を提示する

②交渉時の基本姿勢

保つ

③自社の付加価値を

伝える

④今までの自社の

努力を伝える

⑤妥結時の取り決め

を行う

①合意文書を取り

交わす

②フォローアップを

行う

原価把握と交渉戦略の策定 交渉
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交渉後の対応

①原材料価格等の

情報を収集する

②自社の強みを分析

する

③相手先とコミュニ

ケーションを行う

①原価・利益を調べる

• 製品・サービスの

原価を計算する

• 利益率を確認する

• 原価・利益を把握す

る

②目標を設定する

③交渉戦略を策定する

④交渉時期を決定する

⑤実行計画を策定する

価格交渉の進め方（全体像）

1

交渉前の準備
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※中小企業庁の「中小企業・小規模企業者のための価格交渉ノウハ
ウ・ハンドブック」を参考に、当公社の価格交渉アドバイザーが実
際の支援で得たノウハウ等に基づいて作成しました。


