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本日お伝えしたいこと

• 日常に戦略的考え方を定着させる

• 誰でも「普通の」購買業務を戦略的にみせるヒント



★ ★ ☆ ☆ ☆

講義難易度



戦略とは
目的を最も効率良く達成するために、
限られた資源をどこに分配・投資するのか、その取捨選択。

資源が目的に対して限りなく潤沢な場合、目的が無い場合、戦略は必要ない。

例1）
目的：100人の守備隊が守る砦を攻略
資源：兵士10000人、最新鋭の大砲100門、期限1年
戦略：手当たり次第思いついたことをすべてやる！

例2）
目的：カローラを10台売る。その他の目的なし！
資源：営業人員1000人、予算10億円、期限1年
戦略：手当たり次第思いついたことを何でもすべてやる！

潤沢な資源と容易な目的は基本的に存在しない→戦略の必要性



全全全然意味わからん！！
なんでもないや

そういう気持ちに捕り憑かれたのは、たぶん、あの日から

大事なこと、忘れたくないこと、忘れちゃいけないこと...！何なんだ...？策は...！」

ただ、あの削減をめぐって起きた出来事に、一時期、俺は妙に心を惹かれていた

そういう書籍を、ずいぶん熱心に、あの頃 俺は読んでいた

ずっと何かを、誰かを、探しているような気がする

あたまがスパークル



わかりやすく言うと

現状

ゴール

戦略

戦略ではない

戦略ではない

時間的・金銭的・人的リソース的に無駄を極少化して目的（ゴール）を達成する道筋



戦略の立て方（中級編）

STEP 1 ゴールを設定する

STEP 2 現状を分析する

STEP 3 現状からゴールまでの障壁を分析する

STEP 4 それぞれの障壁の解決法を検討する

STEP 5 解決法の難易度・優先度を設定する

STEP 6 ゴールまでに実行することをスケジュール化する

STEP 7 現状からゴールまでの方向性が戦略！ Enjoy!!

現状

ゴール

戦略



戦略の立て方（中級編）

戦術１
障壁を乗り越
えるための実

行内容

戦術2
次の障壁を
乗り越える
ための実行

内容

戦術３
最終目的達
成のための
最終実行内

容

現状

ゴール

STEP 1 ゴール設定

STEP 2 現状分析

STEP 3 障壁分析

STEP 4 解決法

STEP 4 解決法

STEP 4 解決法

STEP 5 難易度・優先順位

1年目 2年目 3年目 4年目
STEP 6 スケジュール

STEP 7 方向性



戦略の立て方（初級編）

STEP 1 言われたことをゴールにする

STEP 2 既にやってきたことを列挙する

STEP 3 やる前の状況をスタートポイントにする

STEP 4 1と2の間のことを計画し、
さもや戦略的に進めているようにこじつける



戦略的思考を身に付ける方法は、

常に戦略的思考を日常に結び付けること



自分の夢のための戦略を立ててみよう

新垣結衣と結婚したい

【ゴール】 新垣結衣と結婚する

【現状】 ー 彼女とは知り合いではない
ー 彼女を引き付ける魅力もない
＋ 金なら持っている
ー そもそも嫁がいる

【障壁】 １、芸能人とコンタクトを持つ
２、自分の魅力
３、既婚

【解決法】 １、芸能関係者に接触できるコネクションを持つ
西麻布、銀座界隈で飲み歩く

２、恋ダンスをマスターする
もてる財力のすべてをファッションにつぎ込む

３、離婚する

【ゴール】

【現状】

【障壁】

【解決法】



赤岸和郎の戦略

コネ戦術
芸能関係者に接触で
きるコネクションを
持つため、西麻布、

銀座界隈で飲み歩く

表向きいい男戦術
恋ダンスをマス
ターし、もてる財
力のすべてを
ファッションにつ

ぎ込む

捨て身戦術
離婚し、崖っぷち
に立たされた時の
人間の本気度を最
大限にいかしたア
プローチで新垣結

衣を手中に収める

ー 彼女と
は知り合い
ではない
ー 彼女を
引き付ける
魅力もない
＋ 金なら
持っている
ー そもそ
も嫁がいる

新垣結
衣と結
婚する

STEP 1 ゴール設定

STEP 2 現状分析

STEP 3 障壁分析

STEP 4 解決法

STEP 4 解決法

STEP 4 解決法

STEP 5 難易度・優先順位

1年目 2年目 3年目 4年目
STEP 6 スケジュール

STEP 7 方向性

He is here

当日のみ開示



戦略的思考を購買戦略に



役職による購買戦略の違い

 バイヤー ：購入アイテムの購買戦略
 課長 ：購入カテゴリーの購買戦略
 部長 ：部門全体の購買戦略
 CPO ：神の戦略



実例） 前前前社での購買戦略（入社2年目）

ねるとん戦術
とりあえずソーシン
グを進めサプライ
チェーン全体を把握
し、問題点を洗い出

す

2 step選定戦術

10種のアイテムす
べてをまとめる日
本側の代理店と現
地生産工場の選定

を分けておこなう

レバレッジ戦術
グローバルへ展開
し、自国代理店＆
生産工場統一によ
り、グローバルレ
ベルでの品質維持、
価格最適化をボ
リュームメリット
を最大化した中で

おこなう

• 高い
• 品質問

題が頻
発

• 社内リ
ソース
負荷大

コスト削減
品質向上
リソース負
担最小化

1年目 2年目 3年目 4年目
We are here

戦略：サプライチェーンのシンプル化

当日のみ開示



実例） 前前前社での購買戦略 （書面にすると）

March 26, 2002

Sourcing Strategy for Japan Pampers New Campaign Premium Goods

1, Background

The 4th phase of Pampers Loyalty Promotion (Pampa to Dekitayo Club II (PDC2)) will 
start from October 1st, 2002 and finish at the end of October, 2003. PDC2 will offer 5 
varieties in “Everyone can get”, add a special version of goods in “Lottery course”, 
and award Lottery winners with 4 high-value goods.(Please see Attachment 1) We will 
get the 10~20% cost saving, good quality and internal effort reduction through this 
sourcing strategy. The annual spending for PDC2 premium goods will be $2~3MM.

2, Industry Analysis

Almost of all premium goods in Japan is sourced from China. Multiple agencies are 
involved in the supply chain, because Japanese agencies cannot manage directly China 
supplier. The average of margin is 10~30% per each agency. Many agencies for premium 
goods are in Japan. However, there are few agencies, who can handle China supplier 
directly.

As for China production suppliers, more than 20,000 suppliers for premium goods are in 
China. But quality level differs widely from each supplier. Japan agencies are needed to 
maintain the quality of China supplier. Please see Attachment 2 (SWOT Analysis).

3, Japan Agency Analysis

In Japan, Toy makers (TAKARA, BANDAI, TOSHIMA, ROYAL) cannot meet our criteria 
in terms of cost, feasibility, speed and quality control. Department Store (SEIBU, 
MITSUKOSHI, ISETAN) is also the same. TOPPAN, TANAKAYA, HIROKAWA and 
PEBBLE have met our target cost and quality, and also they can control the quality and 
logistics of China Production. Please see Attachment 3 (Japan Agency Analysis).

4, Sourcing Strategy and Tactics

We separately decide the production supplier in China and the management agency in Japan 
through the inquiry process and supplier audit to get the cost saving and quality improvement. 
Through 2 separate sourcing, we can minimize the supply chain that means two suppliers in 
Japan and China.
As 1st step sourcing, we select Japanese agency as our partner through the inquiry process. 
The criteria for this inquiry are 1) agency margin, 2) their commitment volume in forecasting 
and 3) resource capacity. We will select just one agency for all PDC2 goods to achieve 
“internal effort reduction” and to get the volume leverage for cost saving.
As 2nd step sourcing, we select the production suppliers in China through the inquiry process 
and supplier audit with P&G China MDO Purchase’s and Japan GBU QA’s supports. We 
conduct supplier audit to check their quality, capacity, sustainability and price.
Finally, Japan agency contract with China suppliers, who are assigned by P&G. The expected 
results is $300~600M cost saving/avoidance with good quality and internal effort reduction.

<Supply Chain for last Pampers campaign> <Supply Chain for PDC2>

5, Resource from Other Function

Marketing : Ms. R.Wakatsuki,  Ms. S. Kihara, QA : Mr. K. Oshima PromotionService : Ms. J. 
Watanabe,
PS&RA : Mr. V. Rajagopala ER Regulatory : Mr. N. Hagiwara, China MDO Purchases : Ms. I. 
Chow, 

6, Action Steps

Mar 29-Apr 19 Japan agency evaluation
Apr 5-11 China supplier QA audit
Apr 19 China supplier decision / Japan supplier decision
Sep 1 Production Start
Oct 1 Campaign Start
Oct 15 1st Delivery to Osaka, Japan

Japan Agency 1 China Supplier A
Japan Agency 2 China Supplier B
Japan Agency 3 China Supplier C
Japan Agency 4 China Supplier D

P&G

China Supplier 1

China Supplier 2

P&G Japan Agency China Supplier 3

China Supplier 4
当日のみ開示



実例） 前前前社での購買戦略 （書面にすると）

【ゴール】
コスト削減
品質向上
リソース負担最小化

【状況分析】
・ほとんどのノベルティグッズは中国で作られている
・日本に納品されるまで、複数の代理店が入っている
・日本の代理店のほとんどは中国のサプライヤーをマネージする能力がない
・中間マージンを10～30％とっている（各社）
・中国の生産サプライヤーは2万社以上存在しているが、品質レベルは様々であり、日本の代理店によるコントロール

必至

【戦略＆戦術】
サプライチェーンを簡素化するために、中国の生産サプライヤーとそれらをコントロールする日本の代理店を分けて

選考する。
1つ目のソーシングとして、我々のパートナーとなる日本の代理店をコンペにより選考する。2つ目のソーシングとし

て、
Ｐ＆Ｇ中国のサポートを得ながら、ＱＡ部門と中国生産サプライヤーの監査をおこない、生産サプライヤーを決定す

る。
日本のパートナー代理店と我々が選定した生産サプライヤーの間に契約を締結させ、我々は日本のパートナーと契約

を
締結する。

Japan Agency 1 China Supplier A
Japan Agency 2 China Supplier B
Japan Agency 3 China Supplier C
Japan Agency 4 China Supplier D

P&G

China Supplier 1

China Supplier 2

P&G Japan Agency China Supplier 3

China Supplier 4

当日のみ開示



君の策は。
your strategy.


