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年末から頻発し始めた”買えない”、”足りない“の報道記事
第63回関東購買ネットワーク会でこのテーマを取り上げることが決待ったのが、 昨年11月末でした。
しかし当時は予想もしなかったほどに、”買えない“、”足りない“の報道記事が頻発しています。

➢ 工作機械、空前の需要急増も…部品が足りない！/工作機械「納期１年」も。背景に深刻な部品不足あり
- 2017年12月27日日刊工業新聞

➢ 資材クライシスの足音 １～３月素材価格、一段と騰勢 - 2017年12月29日日本経済新聞朝刊

➢ 足りない時代（１）成長アジア、素材大食い:ＬＮＧ・木材価格に波及日本の不足常態化も
➢ 足りない時代（２）「旧素材」に思わぬ需要、ＥＶ・有機ＥＬ用が拡大、電炉向けの電極など品薄に
➢ 足りない時代（３）働き方改革、外注にシフト 請負企業も余裕乏しく 受注絞る一方、人材育成急ぐ
➢ 足りない時代（４）建設工事、省力化めざす需要回復、コストは上昇溶接ロボや工法に工夫

- 2018年1月5日～11日日本経済新聞朝刊

それぞれの記事からの抜き書きと、参照先URLを次ページに
まとめます。



年末から頻発し始めた”買えない”、”足りない“の報道記事

工作機械、空前の需要急増も…部品が足りない！/工作機械「納期１年」も。背景に深刻な部品不足あり
https://newswitch.jp/p/11552
➢ 12月27日の日刊工業新聞の最終面全体を使って、工作機械業界で大規模な部品供給不足が生じていることが報じられました。
半導体製造装置の予想外の好況、スマホ、自動車用の設備需要増などの、急激な工作機械需要増を背景に、部品需要が急拡大し、部品供給メー
カーで以下のような状況が生じている。

➢全体的に直動案内機器の需給が逼迫しており、納期が１年を超える製品もある(直動案内機器主要メーカーの日本トムソンのコメント)。
➢ポールネジの既存品は通常の１―２カ月の納期で対応するが、新規設計品は納期が６カ月―１年未満に伸びる(ポールネジの腫瘍メーカーの日本
精工社長コメント)。

➢部品各社は人員拡充や操業時間延長などで供給体制をフル稼働に強化し、設備投資を増やす計画だが、“納期問題”の解消見込み不明。

資材クライシスの足音 １～３月素材価格、一段と騰勢 https://www.nikkei.com/article/DGXMZO2507632026122017X11000/

(「足りない時代」シリーズと内容が重複するため、そちらにまとめます）

足りない時代（１）成長アジア、素材大食い:ＬＮＧ・木材価格に波及日本の不足常態化も
https://www.nikkei.com/article/DGKKZO25340260U8A100C1QM8000/

➢ 「デフレ脱却の最前線で何が起きているのかを探る」として、「足りない時代」という連載が開始された。
➢段ボール古紙の価格は17年に高騰。前年同月比で75％上昇になった。ＥＣ市場の拡大に伴い、中国市場で需要が急拡大するなどで、2018年の段
ボール需要は３年連続で過去最高を更新する見通し。さらに価格高騰が見込まれる。

➢液化天然ガス（ＬＮＧ）は、米国やオーストラリアの新規設備稼働で供給過剰が危惧されていたのに、中国の脱石炭の動向もあり、アジアのスポット
価格は昨秋から上昇基調。

➢東南アジアの南洋材丸太は、日本市場(かつての最大需要先)ではなく、インドに半数が流れている(日本はわずか2%)。今後、南洋材丸太が日本に来
なくなることも予想される。

各報道記事からの抜き書き

https://newswitch.jp/p/11552
https://www.nikkei.com/article/DGXMZO2507632026122017X11000/
https://www.nikkei.com/article/DGKKZO25340260U8A100C1QM8000/


年末から頻発し始めた”買えない”、”足りない“の報道記事

足りない時代（２）「旧素材」に思わぬ需要、ＥＶ・有機ＥＬ用が拡大、電炉向けの電極など品薄に
https://www.nikkei.com/article/DGKKZO25399180V00C18A1QM8000/

➢新たな用途の発生が、大幅な不足を生み出すことも起きている。
➢鉄筋を生産する電気炉の生産副資材の黒鉛電極が不足し、価格が急騰している。電極の主原料であるニードルコークスが電気自動車（ＥＶ）用リ
チウムイオン電池にも使われることで、ＥＶブームが原因と思われる。ＥＶとは無関係なはずの電炉鉄筋メーカーが影響を受けている。

➢ 「ＮＯＲ型フラッシュメモリーの供給を受けられるなら価格はいくらでもいい」とのデジカメマーカーからの注文が半導体商社にひっきりなしに届く。有機ＥＬ
パネルの制御にはＮＯＲ型フラッシュメモリーが使われるため、ガラゲーで需要が大きかった旧型フラッシュメモリーが逼迫した。

足りない時代（３）働き方改革、外注にシフト 請負企業も余裕乏しく 受注絞る一方、人材育成急ぐ
https://www.nikkei.com/article/DGKKZO25479030Z00C18A1QM8000/

➢サービス(人的資源)の調達においても、政府が進める「働き方改革」が、外注作業の増加要因となり、外注化が進んでいる。
➢矢野経済研究所は、2014年度に3.6兆円だった国内業務委託市場は19年度に４兆円に達すると見込んでいる。
➢これに伴い、業務の増えた外注先で担い手の不足が目立ってきている。ソフト開発のテスト業務を受託しているＳＨＩＦＴでは、「人手が足りず毎月数
十件ペースで仕事を断っている」

➢パソナでは、ＲＰＡ（ロボティック・プロセス・オートメーション）を導入し、人手ではなくシステムでの業務自動化を進めているが、ＲＰＡソフトを使いこな
せる人が不足。

➢トラック業界でも「運転手がいないので仕事を受けられない」という慢性的な人不足が継続。

足りない時代（４）建設工事、省力化めざす需要回復、コストは上昇溶接ロボや工法に工夫
https://www.nikkei.com/article/DGKKZO2552909010012018QM8000/

➢建設業での原料高や人手不足が取り上げられています。
➢首都圏を中心にインフラ整備や大型の再開発工事が進む中、原料高や人手不足を背景に労務費や資材コスト上昇が進んでいる。
➢ 16年秋からのトンあたりの上げ幅は合計で３万円超に達するなど、鋼材の値上げが続き、鋼材メーカーの態度も「大口需要家のゼネコンを優先し、流通
市場の供給が細っている」との不満の声が出ている。

➢合板も価格が上昇するとともに、「型枠用の在庫はぎりぎりの状態。大口の注文が入ればパニックになる水準だ」。
➢建設労働者も数の減少とともに、高齢化が進む。

各報道記事からの抜き書き(続き)

https://www.nikkei.com/article/DGKKZO25399180V00C18A1QM8000/
https://www.nikkei.com/article/DGKKZO25479030Z00C18A1QM8000/
https://www.nikkei.com/article/DGKKZO2552909010012018QM8000/


購買の”悲鳴“：購買業務では、一体何が起こっているのか？
新聞記事でも「仕事を断っている」「1年先まで待ってくれ(実質的な断り)」の語句が並んでいます。
では、実際に購買業務でどのような”悲鳴”が上がっているのでしょうか？
課題事例のため、具体的な記述ができませんが、いくつか会社名匿名で概要を説明する許可をもらってきました。
その内容を、出席者の皆さんと共有します。

➢製造業の事例: 
(1)既存分はなんとかしますが、新規品受注は辞退しますとサプライヤーが通告してきた
(2)このままじゃ、部材がなくて好況倒産だ...あるTier1サプライヤーの社長の嘆き など

※ここに書くことを許されていない例も把握しています。当日、口頭で説明します。

➢サービス業の事例: もとよりロイヤリティは決して高くないサービス業
(3)手が足りないからと、新規契約打切りを通告されてしまった



購買の”悲鳴“：公然と語られ始めた”受注お断り”
しかも、「受注削減するしかないね」という記事が、日経新聞にもあからさまに掲載されるまでになっています。

新日鉄住金は建築・土木向けに使わ
れる大半の国内向け鋼管の受注を削
減する。２０２０年の東京五輪・パラ
リンピック関連工事や大型再開発が続
いており生産が追いつかないため。削減
幅は通常時と比べて２～３割程度と
みられる。

(2017年12月5日 日本経済新聞朝刊 15面)



購買業務の最重要事項は”供給確保“...10年前のアンケート結果でした
10年ひと昔ですが、2006～7年に前回の需給逼迫が発生したときに、「供給(納期)」、「価格」、「品質」の３つ
のうち、最優先のものは何かを購買ネットワーク会で挙手してもらったことがありました。
その結果は、圧倒的に

供給(納期) でした。

それは、2010年の電子部品需給逼迫の際(下図のようなケーススタディが行われました)でも確認されました。

そのときの、出席者の一致したご意見は

だって、工場や仕事が止まったら、購買は針のむしろじゃん!! でした。

でも、供給問題、皆さんの会社でも兆候は出始めていませんか？



“悲鳴”の原因は？...そしてまだまだ“悲鳴”が増えていきそうな雰囲気

そう、買いたくてもモノ(含:サービス)がない のです。

こんな状態になったのは、4半世紀前のバブルのとき以来です。もちろん、バブル時代を実際に経験した人は、
もはやごくわずかです。

ということは、我々のほとんどが体験したことがない“未曾有の出来事”に、我々は対応を迫
られているのです。それをどうするかを、今回のスペシャルトークでは考えていきます。

➢世界同時好況で、国内的にも、グローバルにも、需要が大幅に増加している
➢国内の需給ギャップ(供給不足)は、2007年を越えることが確実で、バブル期に次ぐ大きさになることが確実
➢先進国(米国や欧州)に加えて、新興国(例えば中国もさほど成長鈍化はない見込み)も好景気

➢従来であれば、海外は好況でも、国内は不況(需要＜供給)だったのに、国内まで好況になりました。

上記のように、“買い手有利(需要＜供給)”ではなく、”売り手優位(需要＞供給)”になっていま
す。、”需要＞供給”ですから、下手をした誰かは買えなくなるのです。

では、悲鳴の原因は何なのでしょうか？



未曾有の“需要＞供給”状態では、誰か買えない人が出てきます
日本銀行は4半期ごとに国内の”需給ギャップ”(需要と供給力の差)を発表しています。1月9日の発表では、
2017年3Qの値が発表されました。グラフから明らかなように、2017年4Q以降のギャップは2007年頃を確実に
越えそうです。足りない状態、誰かが買えない状態は、ますます拡大しそうです。

1.35
1.84

5.79

2007年を越える”需要＞供給“が発生する見込み



これが長期化しそうです：景況感は”好景気”状態に突入しました
現在の企業景気動向は、ここ10数年経験したことがない、未曾有の状況になっています。
帝国データバンクの景気動向調査では、「景気が良い」の境界となる「50点」をついに越えました。
< 2017年11月の動向：回復続く：国内景気は、好調な輸出や旺盛な建設投資などか ら過去最高を記録し続ける製造業がけん引するかたちで、回復が続いた。

規模別では「大企業」「中小企業」「小規模企業」がすべて改善 し、規模間格差は 6年ぶりに 2ポイント台まで縮小した。
< 今後の見通し ： 回復傾向続く：世界景気が回復する中、輸出の好調継続などを受け、企業 部門が主導するかたちで回復傾向が続くことが見込まれる。

当レポートの入手先：https://www.tdb.co.jp/report/watching/press/pdf/201711_jp.pdf

※帝国データバンクの景気DI:50を越えれば「景気が良い」、下回れば「景気が悪い」との判断になる。

消費税増額前の駆け込みの異常値

https://www.tdb.co.jp/report/watching/press/pdf/201711_jp.pdf


長期化しそうです：しかも、好景気はずっと拡大しながら続いていく見込みです

しかも帝国データバンクのレポートは、この景気上昇が一過性でないことも予想しています。
今後もしばらくは、なだらかに企業景気が上昇していくことが予想されています。
すなわち、我々が経験したことがないような”景気が良い”状態が継続することが予想されています。

当レポートの入手先：https://www.tdb.co.jp/report/watching/press/pdf/201711_jp.pdf

https://www.tdb.co.jp/report/watching/press/pdf/201711_jp.pdf


参考)帝国データバンク(企業)景気動向調査 11月版
さらに今回の景気動向は、大企業に偏重するものではありません。
製造業を含めたサプライヤーのすべてが”景気のよい”状態に入ります。

業界別：『製造』が 9 カ月連続で改善し、過去最高を更新

➢『製造』『不動産』『小売』『運輸・倉庫』など8業界が改善

➢ 『製造』 （50.3）…前月比0.9ポイント増。9カ月連続で改善。アジア向けが好調な建設機械や、省力化需要の高まりで国内外
からの受注が増加した工作機械を含む「機械製造」（59.3、 同2.1ポイント増）は、過去最高を更新。「化学品製造」（52.5、
同0.7ポイント増）は、機械や電子部品の需要拡大を受けたゴムやプラスチック関係、インバウンド消費の増加を受 けた市販
薬などのヘルスケア商品が寄与し、9 月に続き過去最高を更新。建設や半導体関連の需要拡大を受けた「鉄鋼・非鉄・鉱業」
（54.3、同1.3ポイント増）も、2カ月続けて 過去最高を更新した。都市部の再開発や東京五輪向けなど旺盛な建設需要を受け
た「建材・ 家具、窯業・土石製品製造」（47.0、同1.4ポイント増）や、電子部品が好調な「電気機械 製造」（ 53.7、同1.5
ポイント増）も改善し、『製造』全体でも過去最高を更新した。

規模別：すべての規模が 4 カ月連続で消費税率引き上げ後の最高を更新

「大企業」「中小企業」「小規模企業」すべてが改善し、いずれも2014年4月の消費税率引き上げ後の最高を
更新した。『不動産』『製造』『運輸・倉庫』など5業界は全規模で改善。

➢ 「中小企業」（48.5）…同0.8 ポイント増。5 カ月連続で改善。『製造』は工作機械など機械設備や半導体・電子部品関連が
好調だったほか、『建設』は公共工事や建築関連が堅調に推移するなど、10 業界中9 業界が改善した。

➢ 「小規模企業」（47.6）…同0.9 ポイント増。4 カ月連続で改善。『卸売』は産業機械や半導体関連の好調で非鉄金属や鉱業
製品卸売が活発だったほか、『運輸・倉庫』は鉄鋼生産や工事関係の活発化で自動車運送が上向くなど2 カ月連続で2 ポイン
ト台の改善幅となった。

当レポートの入手先：https://www.tdb.co.jp/report/watching/press/pdf/201711_jp.pdf

https://www.tdb.co.jp/report/watching/press/pdf/201711_jp.pdf


参考)帝国データバンク(企業)景気動向調査 11月版
さらに今回の景気動向は、大企業に偏重するものではありません。
製造業を含めた主要サプライヤーのすべてが”景気のよい”状態に入ります。

業界別：『製造』が 10カ月連続で改善し、 2 カ月連続で過去最高を更新、5 業界が 50 以上に
➢『製造』『建設』『卸売』『金融』『運輸・倉庫』『サービス』『その他』の7業界が前月比で改善
➢『農・林・水産』『不動産』の2業界が前月比で悪化、『小売』業界が横ばい

当レポートの入手先：https://www.tdb.co.jp/report/watching/press/pdf/201711_jp.pdf

規模別：中小企業の改善幅が大きく、規模間格差は 6 年ぶりの水準に縮小
「大企業」「中小企業」「小規模企業」がすべて改善。2カ月連続で規模の小さい企業ほど改善幅が大きく、規模
間格差は2.7となり6年ぶりに2ポイント台まで縮小。とりわけ、 「中小企業」「小規模企業」では、『金融』
『製造』『サービス』が過去最高を更新。

農・林・水産 46.7(-0.8) 卸売 46.5(+1.0)

金融 49,0(+1.1) 小売 42.4(+0.0)

建設 53.7(+1.0) 運輸・倉庫 50.7(+0.8)

不動産 50.3(-0.6) サービス 52.2(+0.7)

製造 51.2(+0.9) その他 47.9(+4.6)

2017年11月の業界別の景気動向指数 [()は前月比]

大企業 52.1(+0.5)

中小企業 49.4(+0.9)

(うち小規模企業) 48.7(+1.1)

2017年11月の規模別の景気動向指数 [()は前月比]

https://www.tdb.co.jp/report/watching/press/pdf/201711_jp.pdf
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従来からの対応策を振り返ってみよう
しかし2007年のときも、幾つかの企業はお手本になるような行動をとっています。
もしこのような対応で済むならば、2007年と同様にやればいいのかもしれません。

区分 作戦名 概要 実施課題

条件改善 「名声を利用してね」作戦 「XXXの表彰サプライヤですよ」という名声を使っ
て商売を拡大できるでしょうと言いつつ、表彰サ
プライヤにしての無理を聞いてもらった

プレステージがある有力企業
以外は難しい

腹の中明かし作戦
(儲けは減らないロス削減)

内示精度の向上など、現状の発注に関する不
備を改善して、サプライヤーの損失を削減する

社内他部門(生産管理や営
業)の協力が必要

腹の中明かし作戦
(長期同盟)

事業計画・開発計画を共有して、長期的なア
ライアンス(同盟)関係を結成

機密事項を伝達できる相手
は限定的

末永いおつきあい作戦 長期に継続購入することを確約する 自社の購入ニーズ減少時に
問題が生じる

高値買い(サプライヤに儲け
提供)作戦

購入単価を他の買い手以上に上げて、サプライ
ヤを有利にしてあげる。変形版として、支払サイ
トなどの取引条件改善がある。

自社の利益を削りかねない。
かつ一度値上げしたら、おそら
く以降の価格は下がらない

先手必勝 生産枠/労働力を確保作戦 長期先行発注により、サプライヤーの生産枠や
労働力を先行確保する

買い手企業の営業ニーズ変
更が発生した場合、損失がで
る

自社で蓄え作戦(在庫積上
げ)

必要想定分の在庫を自社で積み増し保有す
る。

買い手企業の設計変更など
の柔軟性が失われる。金利
負担も発生。



従来からの対応策を振り返ってみよう

区分 作戦名 概要 実施課題

新規開拓 新規供給先探し作戦 供給余力がある新規サプライヤーを開拓する。 全世界的に逼迫している中
困難。採用可否判定の時間
がかかる。

自社独占 会社ごと買い取ってしまえ
作戦(企業買収)

2007年に日本有数の企業グループの1社が実
施。サプライヤーを買収して自社に独占供給さ
せた。その後、余剰能力分の外販も開始し、う
まく採算を取りつつ、グループ会社として維持。

普通の企業では、買収資金
が出ない。出ても、買収判断
に時間がかかったり、その後の
維持がうまくいかなかったり。

“借り”でがんじがらめ作戦 資金貸与・設備貸与・買い手社員出向などで、
買い手企業を優先せざるを得ない状況を作り
出す。

自社が上位1、2位の販売先
で、影響力がないとうまくいか
ない

自作化 自社で作ってしまえ作戦
(自社内製)

自社で製造ノウハウや設備がある部品だったた
め、内製に戻して急場を切り抜けた。
コスト高になったが、背に腹は変えれなかった。

自社に製造ノウハウ・設備と
人員がいれば可能性があるが。

Begging ひたすら拝み倒し作戦 “今度だけはどうか”とか、”これまでの長い付き合
い“とかで、拝み倒して言うことを聞いてもらった。

以降、拝み倒した事実を水に
流した関係に戻れるか。

事業協力 持ちつ持たれつ作戦 サプライヤの商品を買い手企業が自社セールス
ルートで取り扱うなど、サプライヤの営業活動に
協力した

“世間の目”？...

さらには購買部門が営業まで
動かせるか。



参考)サプライヤーとのコラボレーションステージ

買
い
手
の
関
与
度
（リ
ス
ク
）

高

低
低 高

サプライヤーへの支配力

通常の取引関係

年間購入契約
複数年購入契約

調達支援
（有償支給、価格斡旋）

ｸﾛｽ・ﾗｲｾﾝｽ

製品協働開発
（R&D）

共同販促・広告

ｸﾛｽ・ﾗｲｾﾝｽ

提携（ｱﾗｲｱﾝｽ)事業

関係なし ﾘｿｰｽ優遇 資金提供 株式持合い 株式取得

完全
子会社化

一部出資

サプライヤーの
共通化

業務オペレーション
の統合

Stage1 Stage2 Stage3 Stage4 Stage5

(出典:Procurement Strategy Council)



ちょっと一休み：皆さんならどうしますか/どうしたことがありましたか？
ここでこれまでの作戦について、皆さんのご発言も伺ってみようと思います。
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最後の”打ち手”として、サプライヤ満足度調査“も考えてみないか？
実は、これまでの作戦では、今度は通用しないのではとの“予感”があるのです。



...というのも、従来の打ち手が通じなくなってしまうかもしれないのです。
時代の潮流が変ってしまい、経験したことがない 「売り手優位の時代」が到来しています

サプライヤー社長

売り手優位の時代にはどんどん新しい引き合いが生
産キャパを越えるほどありますので、これまでの取
引関係にとらわれず、取引したい相手を選べますよ
ね。(中長期の日本経済の先行きには一抹の不安が
ありますが)

これまでは、需要に対して供給が過剰な「買い手優位の時代」でした。
しかし日本経済の景気回復に伴って、需要に対して供給が不足する「売り手優位の時代」に変わってきています。
そしてこのような時代は、ほとんどの購買担当者が経験したことがないのです。

こういう状況に我々はどう対応していったらよいのでしょうか。



参考)前回の需給逼迫期の動向
ところで前回に需給逼迫が発生した2005年～2006年頃の状況も参考に振り返ってみましょう。供給が需要に

追いつかず、電子部品が「調達できない」などの悲鳴があがっていた時代です。その際に、サプライヤーに優先的な
取引相手にしてもらうにはどうしたらよいかを体系的に考えていたのが欧米企業です。そしてそれを主導していたの
がProcurement Strategy Councilという団体で2007年のISM総会でも講演がありました。
そのとき、彼らが提起してきたのが「顧客を選べる(Customer of Choice)時代」であり、「「とびっきり顧客(First 
among Equals)になるには」でした。

当時欧米の主導的な立場のメンバーと議論することができ、先駆的にいくつかの企業に、サプライヤー満足度調査を
含めた対応策を導入する機会に私は恵まれました。しかしその後、ボイス・オブ・サプライヤー(VOS)という名のも
とに日本で展開された議論には首を傾げざるを得ない状況を感じています(この後に説明します)。
本当に実務適用したことがあるのだろうかと思われる、残念な状況だったと思います。

2007年のISM年次総会講演
“The New Customer of Choice”

資料「First among Equals」 2014年のギャロップレポート

それ以降も
時々目に
するように
なりました

http://news.gallup.com/businessjournal/180275/become-customer-choice-suppliers.aspx


そこで最後の”打ち手”として、サプライヤ満足度調査“も考えてみないか？



成果が上がる”コツ“を幾つか伝授しましょう
成果を上げるためには、５つの”コツ”がある。

➢コツ#1:他社との比較でどう思っているのかを調査する

➢コツ#2:絶対に聞き出さねばならない回答項目は先頭に置く

➢コツ#3:ヤバそうなサプライヤーを優先的に選び出す

➢コツ#4:対面で本音を聞き出してくる

➢コツ#5:買い手企業の購買方針と関連して意味づける

➢コツ#6:具体的な改善の言質になる危険を避ける

では１つ１つ見ていきましょう



成果が上がる”コツ“を幾つか伝授しましょう

➢コツ#1:他社との比較でどう思っているのかを調査する

サプライヤーにとって、どの買い手に売りたいかは市場原理が決定する
自社の想定状態との比較という案もあるが、果たして役に立つのか？(欧米では10年以上前から、他社比較が常識)

他社と比べて
どうかが重要
ここがデータ化



成果が上がる”コツ“を幾つか伝授しましょう

➢コツ#2:絶対に聞き出さねばならない回答項目は先頭に置く

漫然と優先度を考えない質問を行っても、必要な回答を得られない場合がある
複数の質問が並んでいると中だるみの手抜きが起こりうるし、全部に回答してもらえない場合もある

関係が危ぶまれる

サプライヤーは快く
回答してくれるとは
限らない

絶対に聞きたい評
価項目は先頭に
置く

※他の満足度調査でも
必須項目は最初か
最後に配置するのが
定石



成果が上がる”コツ“を幾つか伝授しましょうのか

➢コツ#3:ヤバそうなサプライヤーを優先的に選び出す

「売り手優位の時代」に、買い手企業への供給優先順位が低下しそうなサプライヤーから優先的に実施する
全サプライヤを手がけるほどの負荷は一般に避けないし、優先度を付けない実施は非効率でもある

長期的な継続取引関係が
必要なサプライヤーか？

供給問題が発生しそうな兆
候が感じられるか？

フィルター1 フィルター2
1.対象サプライヤーの選定(右の手順)

2.訪問調査の依頼/アポイントメント
-“危機”を感じているなどの直截的な表現は
避ける。表面的にはあくまでも穏便に。
-不信感/唐突館を与えないように配慮する
過剰な警戒心を抱かせない(コツ#5も参照)
-必要があれば、調査票を事前送付
(/事前記入依頼)

3.対面での調査ヒアリング
-採点理由を聞き出してくる
-虚偽は表情・態度から読み取る

4.対象サプライヤーへの対策
-不備な点(特に採点差が開いた項目)への
対応策を考える
同しようもない場合は急いで代替先探索も

5.全般的な自社の弱点整理
-調査対象を取りまとめて、買い手企業のどこが
弱点になっているかを把握し、対策する

典型的な実施手順

継続的に取引を行っていくサプラ
イヤーであること

•一回性(その時限り)の取引を

するサプライヤーへの実施優先
順位は低い
•赤枠が通常は対象
ただし、需給逼迫でレベレッジ品の供給リスク
が高まっている場合があることに留意

購
入
額

供給リスク

ストラテジック

ボトルネック
ノン
クリティカル

レバレッジ

今後の供給不安があるサプライ
ヤーであること

以下の場合などに注意
▪需給逼迫が生じている品目である
▪他の大手の取引先がいる/サプライ
ヤ売上に対する購入比率が少ない

▪近年、サプライヤとの対立的な関係
が発生している

▪最近、納期遅延や対応の柔軟性
欠如を感じている

▪担当バイヤーが“危ない”と感じてい
る(いわゆる肌感覚、気配)



成果が上がる”コツ“を幾つか伝授しましょう

➢コツ#4:対面で本音を聞き出してくる

表情を見ながら偽りを見抜く/親身に聞くことはサプライヤーとの信頼醸成・心象向上にも役立つ

VS

代替的な対応策は「売り手優位時代」の
緊急対応策としては不十分

代替的な実施手段
➢メールで質問票をやり取りする
➢ウェブで質問回答を入力してもらう

代替的な実施者
➢自社以外の第３者機関を使う

➢サプライヤーに直接会って話を聞く
➢調査者は直接の担当バイヤー以外にする

(上司、さらに可能ならば担当バイヤー所属
部門(グループや課)以外の部門の管理職)

➢回答の採点の具体的な理由を聞き出してくる
➢嘘の回答をしているかどうかを表情で判断する



成果が上がる”コツ“を幾つか伝授しましょう

➢コツ#５:買い手企業の購買組織の正式イベントとして実施する

➢購買部門方針との関連付け

➢担当者の責任が問われないようにする

➢コツ#６:具体的な改善の言質になる危険を避ける

他社との比較調査を行っています。
他社と比べて、購入価格はどうですか、支払サイトはどうですかなどと具体的な質問は避けるべきです。
即座に、具体的な条件交渉が始まってしまう可能性があります。

サプライヤ満足度調査は、企業としての正式な活動として実施します。
担当者個々の判断で“勝手”に行うと、後々に大きな問題が生じる場合があります。

可能であれば、当該年度の購買方針と結びつけて、関連する項目を主体に行います。
そうすると、翌年度、翌々年度と後続を実施する場合でも、新たな視点で望むことができます。



代表的な実施効果

➢効果#1:サプライヤーの本音、および取引リスクの探り出し
(プロアクティブな危機管理)

(状況が異なれば、サプライヤーに対して過酷な取引を行っていないことをステークホルダーに説明する
CSR手段の１つとして実施されていることもある)

➢効果#2:サプライヤーの不満事項に対する改善の実施(危機の芽の摘み取り)

➢効果#3:満足度のヒアリングに来てくれたことに対する心象・信頼度向上

➢効果#4:他のサプライヤーとの関係改善の材料の把握
他のサプライヤーでも同様の事態が起こっていると考えて、改善材料にもなる

➢効果#5:購買部門としての”説明責任“の充足

➢効果#6:社内の引き締め、正しい取引を行う意識の向上
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サプライヤー満足度調査のテンプレート

1.Win-Winの関係

No. 設問 弊社 最高レベ
ルの他社

1-1 貴社は弊社との取引を続けることにメリットを感じますか
（ex.貴社に対して十分な弊社からの発注量がある等）

１-2 取引全般において、弊社はオープンでフェアですか
(ex.弊社から理不尽な“買い叩き”を受けたことがないなど)

1-3 年度取引先選定や発注量(併注比率など）の決定プロセスは納得できますか(年間値決め品)
(ex.納得がいかない/担当者の恣意的な 判断基準の適用はありませんか）

1-4 発注先の選定基準・判断方法は妥当ですか（都度見積品）
（ex.納得がいかない/担当者の恣意的な 判断基準の適用はありませんか）

1-5 弊社は、新製品・コスト削減策などの貴社提案をいただくに足る買い手ですか
（ex.提案実施やその結果の提案採用は、貴社にとって相応の見返りとなりますか）

1-6 弊社は、貴社にとって他の顧客に先んじて、新技術・新製品の紹介・売り込みをしたい顧客であり、
実際にそうしていますか

1-7 弊社が要求する仕様、性能等は適正ですか。
（仕様・性能等に過剰・不足がある場合は、自由記述欄にお書き下さい。）

《自由記述欄》他社と比較して弊社に改善の余地があることがありましたら、具体的にお書き下さい。

「1.Win-Winの関係」には、買い手企業がビジネスをする価値がある相手なのかを聞き出す項目を一覧化しています。



サプライヤー満足度調査のテンプレート

No. 設問 弊社 最高レベ
ルの他社

2-1 弊社の調達担当組織や調達担当者は信頼に足りますか

2-2 弊社は契約事項・約束事項を遵守していますか
（ex.貴社へ期日通りにお支払していますか）

2-3 年初に決めた契約発注量は遵守されていますか（実際の発注量と大きな乖離はない）

2-4 弊社が指定する納期は適切ですか（無理な短納期を指定することはない）

2-6 弊社の調達担当者は法規則を遵守、尊重して行動していますか

2-6 弊社の調達担当者の打合せ、メール、電話での対応（言葉遣い、応対等）は適切ですか

2-7 弊社は貴社の状況を適正に評価し、ともに発展していく対応ができていますか

2-8 弊社からのサプライヤ評価結果のフィードバック内容には、貴社に採って納得性がありますか
フィードバック内容は公平に評価された結果ですか。

2-9 真摯な態度で公正な取引を行っていますか
（弊社側の原因があれば自由記述欄に具体的にお書き下さい）

《自由記述欄》他社と比較して弊社に改善の余地があることがありましたら、具体的にお書き下さい。

買い手企業の対応コラボレーション/信頼ある取引/真摯な対応ができているのか

2.真摯な対応

「2.真摯な対応」には、買い手企業が信頼できる取引相手になっているかを聞き出す項目を一覧化しています。



サプライヤー満足度調査のテンプレート

No. 設問 弊社 最高レベ
ルの他社

3-1 弊社社内に、貴社と協働するための十分な制度がありますか。

3-2 弊社から取引を効率的に行うための、もしくはコスト削減のための、積極的な情報提供があります
か。

3-3 弊社の調達担当者は、貴社の属する業界動向、貴社の新製品への理解を深める努力していますか。

3-4 弊社の調達担当者は貴社の製品紹介・売り込みに積極的に対応していますか（必要に応じて社内の
関連部門に繋ぐ等、適切な対応を取っている）。

3-5 弊社の調達担当者は弊社の経営方針・調達方針・年度方針をよく理解しており、業務に反映してい
ますか。

3-6 弊社社内での（調達担当者以外の社員も含む）で情報共有は十分と感じますか。

3-7 トラブルが少なく、スムースな取引ができていますか（弊社側の原因があれば自由記述欄に具体的
にお書き下さい）。

《自由記述欄》他社と比較して弊社に改善の余地があることがありましたら、具体的にお書き下さい。

3.コラボレーション（信頼と情報共有）

「3.コラボレーション」には、協働/情報共有の実施状況を聞き出す項目を一覧化しています。



サプライヤー満足度調査のテンプレート

4.先進的なビジネスプロセス

No. 設問 弊社 最高レベ
ルの他社

4-1 弊社の業務プロセスは全体として効率的に構成されていますか
（非効率な部分等ありましたら、自由記述欄へご記入お願いします。）

4-2 弊社の仕様定義・決定は効率的ですか(複雑なやり取りや判断の遅さなどがありませんか)

4-3 弊社の契約締結は効率的ですか

4-4 弊社の発注業務（見積取得から発注まで）は効率的ですか

4-5 弊社の納品受入業務は効率的ですか。

4-6 需要予測データ（またはそれに順ずるもの）は適切なタイミング、適切な頻度で提供されていますか。
(※注:内示データは確実に渡せていることが、質問の前提となっていた)

4-7 貴社の生産計画を立てる際に、弊社からの需要予測（生産計画）を考慮に入れていますか
（弊社の需要予測（生産計画）データは信頼できますか）。

4-8 弊社の支払業務は効率的ですか。

4-9 取引をするうえで必要な意思決定を、弊社は迅速に実施していますか。

《自由記述欄》他社と比較して弊社に改善の余地があることがありましたら、具体的にお書き下さい。

「4.先進的なビジネスプロセス」には、業務プロセスの効率性/有効性を聞き出す項目を一覧化しています。



サプライヤー満足度調査のテンプレート

5. 受入管理・品質管理の適正さ

No. 設問 弊社 最高レベ
ルの他社

5-1 弊社の受入検査項目は十分ですか
（検査項目に過不足がある場合は、自由記述欄にお書き下さい。）

5-2 貴社に要求する品質管理基準、品質管理体制は適正ですか。

5-3 弊社調達担当者（品質管理者）が貴社の工場における工程（受入から出荷）の品質管理体制や作業
環境の安全性を理解・把握していますか。

5-4 品質トラブルを未然に防止するように、弊社調達担当者が能動的・積極的に貴社の品質管理体制に
関与・協力していますか。

《自由記述欄》他社と比較して弊社に改善の余地があることがありましたら、具体的にお書き下さい。

「5.受入管理・品質管理」には、受入や品質基準などを聞き出す項目を一覧化しています。
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