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日本大学法学部卒 
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本当に生き残りたかったら仕事しろ！ 
 
      

第54回関東購買ネットワーク会スペシャルトーク 
山口 和彦 



下げる前 



やれば出来るの分かってる。 

山口の言うこともわかる。・・・・ 

けど、でも、BUT、しかし・・・・ 

わが社は特殊で 

このアイテムは聖域なんで・・・ 

山
口
購
買
や
っ
た
事
ね
え
く
せ
に
・・・ 

忙しいので手が回らない・・・・ 

本当ですか？ 

本当ですか？ 



2月20日時点で94.8キロ → 3月20日 84・7キロ 



売り上げが過去最高になった訳 
１．仕事量を倍にする 
２．接点回数を増やす 
３．相手・自分に『なぜ？』を問い各論まで落とし込む 
４．戦略・戦術を持つ。テンプレート化しておく 
 
以下は慣れと・訓練が必要 
 
５．発想を変える 
6．とりあえずやる（死ぬ気でやる） 

コスト低減 



仕事量が倍になる前（1週間の面談件数4人） 



仕事量が倍の事例（1週間の面談件数14件） 



ヒアリング 
↓ 

経 歴 紹 介
↓ 

転 職 理 由 
↓ 

希 望 条 件 
↓ 

業 界 
↓ 

職 種 
↓ 

勤 務 地 
↓ 

年 収 
↓ 

案 件 紹 介 

接点回数が少ない仕事 （対候補者 ） 

書類選考 
  ↓ 
合否連絡 
  ↓ 
面接対策 
  ↓ 
日程調整 

初 回 面 談 

1 . 2 次 選 考 ・ 最 終 選 考 
↓ 

合 否 連 絡 
↓ 

他 社 状 況 
↓ 

面 接 対 策 
↓ 

次 回 日 程 調 整 
↓ 

合 格 連 絡 

年 収 
↓ 

タ イ ト ル 
↓ 

入 社 日 
↓ 

内 定 承 諾 

条 件 面 談 

内定承諾までに候補者と会う回数： 2回 



接 点 回 数 が 倍 の 仕 事 
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接 点 回 数 を 倍 に す る 事 例 



各論に落とし込まない初回面談 

ヒ ア リ ン グ 
↓ 

経 歴 紹 介 
↓ 

転 職 理 由 
↓ 

希 望 条 件 
↓ 

業 界 
↓ 

職 種 
↓ 

勤 務 地 
↓ 

年 収 
↓ 

案 件 紹 介 

自己紹介お願いします。 

希望年収は 

内定が出てからいつ頃新しい会社に行けますか？ 

行きたい業界 希望の勤務地は？ 

御用聞き（候補者の言いなり）
=コマリクルーター 

転職理由教えてください。 



なぜなぜと各論に落とし込む 

 なぜ今日ここに来たのですか？ 

なぜ転職したいのですか？ 

何ができますか？ 

この転職で担保しなければならないものは何ですか 

目的：初回面談の目的は本音の確認、応募させること、クロージング 
 
（ こ れ が わ か る ま で 何 度 も な ぜ を 繰 り 返 し 各 論 に 落 と し 込 む ）                     

あなたはいったい何がしたいのですか？ 

40歳、残り25年。どうやって生きていきますか？ 

あなたの生き様を教えてください。 



退 職 交 渉 の 事 前 準 備 面 談 

円満退職が出来る条件      

１．利害関係が一致している       
２．そもそも自分が必要とされていない       

 
戦わずして勝つには 『交渉を無駄だと思わせる、あきらめさせる、のれんに腕押し』 

       
第一段階【退職を伝える】 『いろいろ考えましたが、やめることにしました。入社日は●●で

交渉の上、入社承諾しています。』    
第二段階【理由を聞かれる】 退職理由は伝えない。どこに行くかも伝えない  
第三段階【認めない、責任感を問われます】 『申し訳ございません。でも決めました』  
第四段階【引き継ぎについて 『すみません、でも、もう決めました。』『すみません。ただ、4末でも

うやめますので、それまででお願いします。』 
この繰り返しを10回以上行う 

退職交渉における基本的な考え→円満退職という考え
は存在しない 

 

目的：退職交渉と言うのは存在しないという発想に切り替えさせる 



戦 略 ・ 戦 術 の テ ン プ レ ー ト 化 
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戦 略 戦 術 を テ ン プ レ ー ト 化 購 買 編 
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 Category 
Management 

目的 
ゴール 

：外部業者をコントロール 
：外部業者から状況に合わ 

せた最大限の効果を得る 

    GOAL 
状況に合わせた最大限の結果を出す 

 世界一の調達購買組織 
 

   Stakeholders 
  Management 

目的 
ゴール 

：社内要求をコントロール 
：企業として適切な要求を満 

たすソーシング活動 

Organization 
Management 

目的 
ゴール 

：継続的成功のための組織 
：業界をリードするタレン 

トの育成と組織力 

   購買ポリシー 
 Policy Application 
 
サプライヤー分析 

  Supplier Analysis 
 
  ベンチマーク 

   Benchmarking 
 
     関連性分析 
      Leveraging 
 
       購買戦略 
 Sourcing Strategy 
 

        交渉 
    Negotiation 

     業界分析 
 Industry / Market Analysis 

 

  戦略的関係構築 

       Linking 
 

     競合分析 
   Competitor Analysis 
 

     調達予測 

    Forecasting 
 
      コンペ 
Competitive Bidding 
 

        契約 
Commercial Agreement 

     部門間の意識統一 
    Business Alignment 

      社内要求管理 

  Demand Management 

 購買プロジェクト管理 

Sourcing Project Management 

      社内ロス分析 

   Opportunity Analysis 

   戦略・企画 
 Strategy and Planning 

       情報基盤 

Information and Intelligence 

          予算 

     Budgeting 

        体制構築 

    Structuring 

      人事政策 

  Human Resourcing 

          統制 

         Control 

                              SRM 
                            Supplier Relationship 
                                                 Management 
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Strategy Tactics How to use Power Balance 
情報開示戦術 営業のとるビジョン共有戦略を活性化するために、特定の情報をサプライヤーへ開示する戦術。 ・入札参加サプライヤー数が複数の場合、参加数を意図的に開示する 

・必要としているテクノロジー情報を開示する 
・長期的なソーシングプランを開示する                                など 

①～⑯ 

Walk away 戦術 バイヤー側が提示した条件を満たせないサプライヤーは切り離す。 多くのサプライヤーが存在し、サプライヤー側が強い興味を持っている場合に使用できる戦術。切り離された
くないサプライヤーはよりバ 
イヤー有利の提案を持ちかける。 

③④⑦⑧ 

代替戦術 購入アイテムとその代替品を戦わせる戦術。代替品へ乗り移つられる恐怖から競争状態が促進され
る。 

代替品へ買えようとするバイヤー側の強い意志が必要。またサプライヤー側が気がついていないアイテムを
代替品と定義してしまうことに 
より競争状態を演出する方法もある。 

①～④、⑥～⑧、⑪
⑫、⑯ 

ルール変更戦術 サプライヤー選定方法、応札方法、支払い条件などの業界慣例をバイヤー先導で変更する戦術。 バイイングパワーが非常に強い場合に可能な戦略。サプライヤー側が行動する前に、バイヤー側から新しい
ルールを提示し、そのルールの 
なかで戦わせる。 

①～④、⑥～⑧、⑪
⑫、⑯ 

レバレッジ戦術 様々に散々している力を集中し、より多くの効果を得る戦術。多くの事業所で分散購入しているアイ 
テムの数を集中してバイイングパワーを最大化するなど。 

数量のレバレッジの他に、他のビジネスとのレバレッジ、納入日のレバレッジ、契約のレバレッジなど、サプラ
イヤー側からの興味を最大 
化することが目的。 

①～⑯ 

逆オファー戦術 バイヤーサイドからサプライヤーの提案内容を指定することにより、サプライヤーの能力を最大限引 
き出す戦術。 

サプライヤー間で競争して欲しい内容をバイヤー側から明確に指定することによって、特定サプライヤーから
のみの提案を防ぎ、競争させ 
る。意図的に代替品を提案させ、既存サプライヤーとの競争状態を作り出すなどもこの戦術例。 

①～④、⑥～⑧、⑪
⑫、⑯ 

刺客戦術 特定分野に強い新規サプライヤーを引き合いに入れることで、膠着状態を打破し、競争をあおる戦術。 フォロアー、ニッチャー分野のサプライヤーを意図的にリーダー、チャレンジャー分野の競争相手にすることで、
よりよい提案を導き出す。①～④、⑥～⑧、⑪⑫、⑯ 

Tire Down戦術 サプライチェーンを分解し、第一サプライヤー、第二サプライヤー（下請け）・・・・の構造を明確 
化していく戦術 

強いバイイングパワーが必要。金、物、情報の流れをバイヤー側が把握することにより、サプライヤー側の盲
点を見抜き、次なる戦術を使 
用して競争状態をつくりだす。昨今のCSRやSOX、内部監査を武器に進めた例も多い。 

①～④、⑥～⑧、⑪
⑫、⑯ 

共同ソーシング戦術 サプライヤーの下請け企業の選定をバイヤー企業がおこなう戦術 サプライヤー単体では下請けサプライヤーへの影響力が小さい場合、バイヤー企業のもつバイイングパワー
やソーシング力で下請けサプラ 
イヤーからよりよい条件を得る。 

①～④、⑥～⑧ 

Core Supplier戦術         

1 

社または数社の発注サプライヤーを選定することによりサプライヤー・プールを形成させる戦術 まとまった数量や約束されたビジネスを提示することが可能であり、サプライヤーからの興味は強くなる。バイ
ヤー側でも、評価された品 
質の安定供給、競争力のある価格などのメリットがある。 

①～⑯ 

先制攻撃戦術 買い手の力を最大限利用することによって、敵（売り手）の戦略を引き出す（潰す）ための新たな 
ルールを設定し、自社にとって適切な物品・サービスを市場から得る戦術 

バイイングパワーがある一定以上強い時にのみ使用できる。バイヤー有利なルールを一方的に決めてしまい
（詳細見積もり提出義務など）、 
そのルール上でサプライヤー競争をさせる。 

①～④、⑥～⑧ 

分割ソーシング戦術 商社的な供給状況を打破するため、ソーシングを数分割し、それぞれ優位性のあるサプライヤーを選 
定する。 

企画・設計企業のソーシングと制作企業のソーシングを別々におこなうなど。それぞれ優位性のあるサプライ
ヤーを選定できる一方、サプ 
ライヤー側の利益構造が明らかになり、ビジネス商習慣にも合わない場合が多く反発も大きい。 

①～④、⑥～⑧ 

内部結束戦術 サプライヤーからの接点を1カ所（購買部門）に集中することによって、情報統制、戦術の統一性を 
もたせる。 

内部部署とソーシングのプロセスとルールを合意・実行することにより、購買戦術を円滑に進めることができる。
サプライヤーを純粋な競 
争状態へ導くために必要な戦術例。 

①～⑯ 

コミットメント戦術 発注数量や発注額をサプライヤーに約束することによってサプライヤーの興味を最大化する。 極力するべきではないが、バイヤー側の立場が弱い場合や優れた提案（コストや技術提供）が必要なときに
有効な戦術。 

①～⑯ 

インセンティブ 何らかの成果に対して、魅力的なものを提供する戦術 何らかの成果（コスト低減、品質向上など）に対して魅力的な物（ビジネスの拡大、契約延長）を提示すること
により、サプライヤー側の 
興味と競争を促進させる。 

①～④、⑥～⑧、⑪
⑫、⑯ 

価格差別回避戦術 同じ物でも高くても購入する企業には高く売り、安くなければ買わない企業には安く売るサプライ 
ヤー企業戦略を逆手にとる戦術。 

価格差別によって購入する場合のほとんどがバイヤー企業側の問題（常にリードタイムが短いなど）。社内
ルール徹底などにより社内プロ 
セスを統一化し、サプライヤー側へもアピールすることによって価格差別を回避する。 

①～④、⑥～⑧、⑪
⑫、⑯ 

反ヴィブレン効果戦
術 

ヴィブレン効果によるサプライヤー選定（もしくはアイテム選定）をさける戦術。サプライヤーもし 
くはアイテムの本質的優位点を正当評価するための戦術。 

サプライヤー名、アイテムのブランド名、見積もり価格を隠した状態での評価などが有効。有名で価格の高い
物が優れているという人間の 
心理を消すための戦術。 

①～⑯ 

逆オークション戦術 あるアイテムをサプライヤー間で価格入札を行わせて、最も安い価格を入札した者から購入を決定す 
る 

現状の最安値価格が全参加社から閲覧できるのが一般的で、猛烈な価格競争力が働く。サプライヤー数が
多く、サプライヤーからの興味が 
大きいビジネスの場合に最大効果がある。 

①～④、⑥～⑧ 

協調打破戦略 サプライヤーの競合が値下げなどの攻撃を仕掛けると思い込ませることにより、双方よりバイヤー有 
利な条件を引き出す。囚人のジレンマを逆手にとることにより、サプライヤー間の協調を打破する戦 
術。 

談合に近い硬直状態の市場において、サプライヤーの競合が裏切り行為（値下げなど）をしようとしていること
をサプライヤーへ知らせる 
ことにより、値下げ競争に持ち込む。 

①～④、⑥～⑧、⑪
⑫ 

スクリーニング戦術 ソーシングプロセスをいくつかのステップに分け、それぞれのステップで異なる評価基準をもって最 
終発注先を選定していく戦術。 

参加サプライヤーが多いときに有効。書類選考→品質評価選考→価格選考などのプロセスをとおして、徐々
にサプライヤーを絞っていく。 

①～④、⑥～⑧ 

論理的交渉戦術 Face to Faceの個別交渉に持ち込むことにより、競争状態を演出する戦術 別紙交渉術シート参照 ①～⑯ 

提案型入札戦術 ある一定の要求を伝え、各サプライヤーの提案を競争させる戦術。バイヤーサイドで知り得ない新規 
アイテム、テクノロジー、サービスなどを競争状態のなかで得る。 

バイヤー側で明確な仕様書がない場合などに複数サプライヤーから提案を受ける。単体の戦術として価格競
争力は低いが、品質、アイデア、 
開発力、企画力などを競争させることができる。別紙入札シート参照。 

①～⑯ 

価格勝負型入札戦術 決められた仕様に基づいた提案価格を提出させる戦術 バイヤー側で明確な仕様書がある場合に有効。別紙入札シート参照。 ①～⑯ 

密室戦術 参加サプライヤー数、予算、評価基準などを意図的に非開示することで競争を促進させる。 必要最小限の情報のみを与えて見えない敵を演出することにより、サプライヤー間の競争を勝手に想像させ
る。参加サプライヤーが1社で 
あっても複数の敵がいるように思わせること。 

①～④、⑥～⑧、⑪
⑫、⑯ 

おとり戦術 引き合いを通して業界情報、サプライヤー情報などを得ることにより、次回のソーシング戦術案へつ 
なげる戦術。 

よくわからない業界へのアプローチ。バイイングパワーの強い企業はRFIなどで情報を得ることも可能だが、実
際のビジネスをおとりに、業 
界情報などを得る。その情報を基に次回以降のソーシング戦術を立案する。おとりビジネスは短期間契約に
するのが一般的。 

①～⑯ 

競
争
戦
略
 



発想を変える 

死ぬ気でやる 

•トップアプローチの例 
•仕事を逆算してゴールから考える（準備する）・先を読む 
•大阪のおばちゃん的精神（開き直る） 

•暇な奴ほど考える。考える前にまずやってみる 
•量を増やす。量は質を凌駕する。 
•ちりも積もれば山となるではなく、 
•ちりは積もれば堆肥となる（血肉となる） 



『試してみるはない』やるかやらないかだ！ 
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