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購買業務のプラットフォーム



考え方・姿勢

何をどうする

何をどのように変える

交渉・実行

利益協創の戦略具体策

進め方の工夫力

実務工夫・現場力

哲学
理念
方針

戦略

戦術

折衝

哲学
理念
方針

戦略

戦術

折衝

役員

部長

課長

担当

Win-Win Partnership 共益協創

公正 社会貢献 地球環境

技術を買う・知恵を買う

VE/TD ｻﾌﾟﾗｲﾔの提案

競合の活性化・継続

目標達成の論理力

Why

What

How

Do

購買戦略とは何か？

Solution  Provider
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strategy



購買戦略の見える化 どうする？

Solution  Provider
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関係者によく理解してもらって、
連携・協創して会社利益に貢献する
サプライヤにも連携協創してもらう

3

購買戦略
フォーマットで

見える化

調達方針の具体策が 購買戦略

戦略は実行意志であり、設計図
何をやり、何をやらないか

ガンバレ → 戦略具体策
年度内 → 2, 3~5年計画
単品 → 調達品群
個別指示 → 見える化・共有化

Visual control



購入区分別　購買戦略     №2　機械加工(LMDG以外  Confidential 2006,7,21 調達企画部

1 主要品の購入価格推移と　目標単価 2 購入実績　　品種区分別 3 購入実績　取引先別
ｱﾏﾁｭｱ BXFｽﾌﾟﾘﾝｸﾞ BX ｲﾀﾊﾞﾈ SFC ｱﾏﾁｭｱ BXLｲﾀﾊﾞﾈ 101-ｼｮｳｵﾝﾊﾞﾈ B 1 ｺｲﾙﾊﾞﾈ 32 0.16 1 佐々木ﾌﾟﾚｽ 27 0.13

2000 172.87 166 12.5 60 428 6.1 2 その他加工 15.1 0.08 2 高橋精密 26 0.13
2001 172.87 166 12.5 60 428 6.1 3 抜き 130 0.65 3 ﾄﾋﾟｰﾌｧｽﾅｰ 20 0.10
2002 167.68 166 12.5 60 428 6.1 4 板金 6.1 0.03 4 ﾑｻｼﾉ精機 17 0.08
2003 167.68 166 12.5 68.46 438 6.1 5 溶接加工 17.2 0.09 5 井出工業所 14 0.07
2004 180.24 166 12.5 68.46 448 6.1 6 ﾚｰｻﾞｰ･放電 0.3 0.00 6 岩田鋼鉄 13 0.06
2005 207.22 166 12.5 73 458 6.1 7 0 0.00 7 日本発条 12 0.06
2006 207.22 166 12.5 73 458 6.1 8 0 0.00 8 大洋発條製 10 0.05
2007 207.22 166 12.5 73 458 6.1 9 0 0.00 9 磐田電工 9 0.04
2008 207.22 166 12.5 73 458 6.1 10 0 0.00 10 協栄金属工 7 0.04
2009 207.22 166 12.5 73 458 6.1 11 0 0.00 11 その他 45 0.22
2010 207.22 166 12.5 73 458 6.1 201 百万/y 全３８社 201 百万/y

5 ＰＴ別購買金額比率 6 工場別購買金額比率
4 世界市場業界動向・需給

1 ﾌﾟﾚｽ抜き加工のｽﾋﾟｰﾄﾞ化・高生産化　　　　　　　　値決め規準の最見直し

2 ﾌﾟﾚｽ金型の改良によるｼﾝｸﾞﾙ段取化・ｶｾｯﾄ化　　　佐々木ﾌﾟﾚｽへの指導
3 ｺｲﾙﾊﾞﾈのNC機械化・高速化　　　　　　　　　　　　　ＣＴ・値決め規準の最見直し

中国情報

7 ｺｽﾄﾀﾞｳﾝ具体策 8 購買予算、CD予算(単位：百万円／年）
1 ｺｽﾄﾃｰﾌﾞﾙ 現状価格の査定(ｺｲﾙSP、ｲﾀﾊﾞﾈ） 購入予算 CD予算 CD実績

プレス抜きとレーザ等、他の加工方法とのコスト比較 CB 114.6 10.6
2 現状の業者マップと競合の検討 小型CB 29.1 2.3
3 新規業者開拓 北関東・南東北（山形県内）・新潟　　全体の再編成 ETP 0 0
4 プレス成型品業者開拓　　ｱﾏﾁｭｱ板　70万個/年　35百万円　10社？？ 金属C 28.6 1.1
5 溶接業者開拓（SFSパイプ） 百万円 ME 25.5 1.9

2007 ｽﾌﾟﾘﾝｸﾞのｺｽﾄﾃｰﾌﾞﾙで指値設定し取引先再編成, 小菅製作へ集約発注6 センタ 1.9 0
2007 座巻き研磨の廃止、CBばね数/個の削減、ｼﾑの転注（岩田ﾎﾞﾙﾄ）、 5 Σ= 199.7 15.9
2007 ﾌﾟﾚｽ、ｽﾌﾟﾘﾝｸﾞの標準化・品種品番削減。　　ﾌﾟﾚｽ・ﾈｽﾃｲﾝｸﾞ検討 2 MP 13.9 1
2007 ｳｴｰﾌﾞ・ﾊﾞﾈの転注　日発→磐田・高根 MPC 167.9 13.6

MB 6.6 0.5
9 重点取引先 MZM 6.8 0.3

佐々木ﾌﾟﾚｽ・高橋精密・ﾄﾋﾟｰﾌｧｽﾅｰ工業・ﾑｻｼﾉ精機・井出工業所 営業 4.6 0.5
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調達品群別 購買戦略シートの構成
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主要部材価格
過去の推移と目標

業界動向
技術動向進歩
何が起きているか

CR戦略具体策・金額
VE中期ﾃｰﾏ

取引先再編成
内外作政策・海外調達

物量・所要量計画 CR割付け
調達計画とコストダウン計画

調達品の特徴
何を どのくらい

SBU別・機種別金額

取引先別購入実績
どこか らいくら

海外調達ﾎﾟﾃﾝｼｬﾙ

工場別・生産拠点別

①

②

③

④

⑤

4

⑥
戦略を考える

architecture
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調達戦略シートの作成 7step

①対象の分類 １．調達品を分類・層別

取引先別購入高

3．調達物量計画

工場・事業所別購入計画

4．代表的品目の価格推移・目標

7．戦略の共有化・実行・ﾌｫﾛｰ

③戦略策定

④共有化・活用

２．小分類別購入高(細分化）

②調達実態

5．業界動向・技術動向・VE/CRﾉｳﾊｳ

6．調達戦略・ｺｽﾄﾀﾞｳﾝ具体策

6’．取引先再編成

特徴の把握

調達品群

企画立案

5

シート記入
の手順

procedure
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作成 1. 調達品を分類・層別

調達品を分類・層別 （大→中分類）
分類の階層構造化 カテゴリー・ジャンル

6

調達全体

分類体系化で
自動集計



購入区分別　購買戦略 　　購買品目群  Confidential ######### 調達部

1 主要品の購入価格推移と　目標単価 2 購入実績　　品種区分別 3 購入実績　取引先別
aaa ＢＢＢ ＣＣＣ ＤＤ ＦＦ 1 ｘｃｄ 600 0.49 1 Ａ　社 300 0.24

2000 64 118 440 500 130 2 ＧＨＦ 380 0.31 2 Ｂ　社 180 0.15
2001 64 118 440 500 130 3 ＬＬＭ 200 0.16 3 Ｃ　社 160 0.13
2002 64 119.5 440 500 130 4 ＧＧＮ 50 0.04 4 Ｄ　社 100 0.08
2003 64 118 440 500 120 5 0 0.00 5 Ｅ　社 90 0.07
2004 64 123.14 440 568 120 6 0 0.00 6 F　社 87 0.07
2005 64 128 440 568 120 7 0 0.00 7 XC社 65 0.05
2006 64 128 440 568 120 8 0 0.00 8 ＫＫ社 48 0.04
2007 64 128 440 568 120 9 0 0.00 9 bfＧ社 40 0.03
2008 64 128 440 568 120 10 0 0.00 10 BB社 40 0.03
2009 64 128 440 568 120 11 0 0.00 11 その他 120 0.10
2010 64 128 440 568 120 1,230 百万/y 全５４社 1,230 百万/y

5 ＰＴ別購買金額比率 6 工場別購買金額比率
4 世界市場業界動向・需給

1

2

3

4

中国情報

1

2
7 購入金額ｺｽﾄﾀﾞｳﾝ具体策 8 購買予算、CD予算(単位：百万円／年）

1 購入予算 CD予算 上期CD実績

Ｇ 450.0
2 Ｈ 144.0
3 Ｉ 200.0
4 Ｊ 360.0
5 Ｋ 56.0
6 Ｌ 20.0
※ 百万円 Σ= 1,230.0

2007 Ｍ 650.0
2007 Ｎ 450.0

2007 Ｐ 76.0

9 重点取引先 10. 内外製政策 Ｑ 23.0

Ａ社、　Ｂ社、　Ｃ社 Ｒ 31.0
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作成 2. 分類別・取引先別購入高

小分類別購入高
何をいくら 特徴

前年度
検収明細

7

取引先別購入高
どこから いくら
主要取引先

精緻な数字
でなくてもOK
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作成 3． 調達物量計画

製品の機種群別購入高
機種群の将来は

8

工場・事業所別購入高
工場・事業部を超えて
戦略の連携

製品・機種群で
何を考えるべき

か？

重点工場では
何を考えるべき

か？
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作成 4. 代表品番の価格推移・目標

代表品目の
価格推移と目標

9

過去どうだったか？
これからどうする？

購入区分別　購買戦略 　　購買品目群  Confidential ######### 調達部

1 主要品の購入価格推移と　目標単価 2 購入実績　　品種区分別 3 購入実績　取引先別
aaa ＢＢＢ ＣＣＣ ＤＤ ＦＦ 1 ｘｃｄ 600 0.49 1 Ａ　社 300 0.24

2000 64 118 440 500 130 2 ＧＨＦ 380 0.31 2 Ｂ　社 180 0.15
2001 64 118 440 500 130 3 ＬＬＭ 200 0.16 3 Ｃ　社 160 0.13
2002 64 119.5 440 500 130 4 ＧＧＮ 50 0.04 4 Ｄ　社 100 0.08
2003 64 118 440 500 120 5 0 0.00 5 Ｅ　社 90 0.07
2004 64 123.14 440 568 120 6 0 0.00 6 F　社 87 0.07
2005 64 128 440 568 120 7 0 0.00 7 XC社 65 0.05
2006 64 128 440 568 120 8 0 0.00 8 ＫＫ社 48 0.04
2007 64 128 440 568 120 9 0 0.00 9 bfＧ社 40 0.03
2008 64 128 440 568 120 10 0 0.00 10 BB社 40 0.03
2009 64 128 440 568 120 11 0 0.00 11 その他 120 0.10
2010 64 128 440 568 120 1,230 百万/y 全５４社 1,230 百万/y

5 ＰＴ別購買金額比率 6 工場別購買金額比率
4 世界市場業界動向・需給

1

2

3

4

中国情報

1

2
7 購入金額ｺｽﾄﾀﾞｳﾝ具体策 8 購買予算、CD予算(単位：百万円／年）

1 購入予算 CD予算 上期CD実績

Ｇ 450.0
2 Ｈ 144.0
3 Ｉ 200.0
4 Ｊ 360.0
5 Ｋ 56.0
6 Ｌ 20.0
※ 百万円 Σ= 1,230.0

2007 Ｍ 650.0
2007 Ｎ 450.0

2007 Ｐ 76.0

9 重点取引先 10. 内外製政策 Ｑ 23.0

Ａ社、　Ｂ社、　Ｃ社 Ｒ 31.0
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作成 5. 業界動向・技術動向

市場動向・業界動向
技術動向 ＶＥアイデア

10

情報と分析
業界を熱く語る！
技術を熱く語る！

ｻﾌﾟﾗｲﾏｰｹｯﾄ
今、何が起って

いるのか？
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作成 6．調達戦略・ｺｽﾄﾀﾞｳﾝ具体策

設計・サプライヤとの連携
各工場・拠点との連携も

少なくとも
中期的なCR戦略 2っ以上
来年のCR戦略 2っ以上
今年のCR戦略 2っ以上

製法は? 方式は?  VEは？
ｻﾌﾟﾗｲﾔ新規・競合?              
内外作方針・戦略も
海外調達戦略も
製品の技術戦略は?

品種群別　購買戦略    　購入区分B  Confidential 2007/5/4 調達部

1 主要品の購入価格推移と　目標単価 2 購入実績　　品種区分別 3 購入実績　取引先別
AAB BBC CCD DDE EEF 1 A類 400 0.22 1 AA 400

2003 2100 2 B類 350 0.20 2 BB 350
2004 2000 3 C類 250 0.14 3 CC 250
2005 1900 4 D類 120 0.07 4 DD 120
2006 1850 5 特殊 100 0.06 5 EE 100
2007 1800 6 F 60 0.03 6 FF 60
2008 1700 7 G 30 0.02 7 G 30
2009 1650 8 H 30 0.02 8 H 30
2010 1640 9 J 25 0.01 9 JJ 25
2011 1600 10 K 20 0.01 10 K 20
2012 1560 11 OTH 400 0.22 11 OTH 400
2013 1500

1,785 百万円/y 1,785

4 世界市場業界動向・需給 5 技術動向
1 ①

②
2 ③

④
3 6 VE/CRﾉｳﾊｳ

ａ
中国情報 ｂ

ｃ
ｄ

7 ｺｽﾄﾀﾞｳﾝ戦略 8 購買予算、CD予算(単位：千円）
1 購入予算 CD予算 CD実績

機種A
2 B

C
3 D

E
2008 F
2008 Σ=
2008 部門k
2009 L

2009 MZM

N

9 購買戦略会議 10 内外作政策 P
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調達戦略・ｺｽﾄﾀﾞｳﾝ具体策
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購買のプロは
戦略を熱く語る！



活用 7． 共有化・実行・フォロー
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経営層へのPR・承認・決済

工場長・事業部長・設計部長・・・
調達戦略会議で関係者に徹底

12

いくらで買うか
どこから買うか

戦略徹底

調達部材群別 調達戦略会議

1. ｺｽﾄﾀﾞｳﾝ戦略の討議決定・徹底 ﾋﾞｼﾞﾈｽ魅力の演出
2. 代表的品番の中期的 『目標価格』の討議・ｻﾌﾟﾗｲﾔ連携決定
3. 調達先再編成・ｼｪｱｺﾝﾄﾛｰﾙ ｻﾌﾟﾗｲﾔ評価、工場品質審査結果
4. 企業Gr. 物量まとめ・集中発注 Volume discount   Demand pooling
5. 関係者間の闊達な情報交流・知財力の洗練と磨きあげ・ﾉｳﾊｳの伝承
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