
検　索検　索JMA100362申込・
セミナー詳細は

2026年  6月12日（金）
2026年10月27日（火）
2026年12月22日（火）
2027年  2月25日（木）

開催日時

対　　象 ・調達・購買部門スタッフ・バイヤー　　　　　・サプライヤーとの取引に携わる方

講　　師 藤田 　敏 氏
調達科学研 代表

各回とも　10：00～17：00

調達・購買部門にとってサプライヤーとの交渉を成功させることは、
部門目標達成に欠くことの出来ない要素と言えます。
本セミナーでは、まず自己のタイプを認識することから始め、基本的な
交渉理論を学んだ上で、より具体的な交渉事前準備や本交渉現場での
留意点を解説していきます。
また、グローバル化の進展に伴い、米中対立やグローバル・サウスと
いった第三世界の台頭によって、国際調達環境は大きく変化しています。
地政学を踏まえた視点で交渉相手の置かれている環境分析を行い、文化
慣習の違いを理解して交渉を有利に導いていきたいものです。
最後に購買交渉の実例を取り上げ、ロールプレイングを通じて、購買
交渉実践力の向上を図ります。

ね  ら  い

参加料（税込） 法人会員：64,350円/1名

会 員 外：77,000円/1名

※参加料にはテキスト（資料）費が含まれています。
※昼食の提供はございません。（各自でご用意ください。）
※法人会員ご入会の有無につきましては以下URLにてご確認ください。
　https://www.jma.or.jp/membership/
※お申込みページ内参加申込規定を確認・同意のうえお申込みください。

購買交渉の理論と
実践セミナー

サプライヤー交渉を事例で学ぶ

■ プログラム 10：00～17：00　［昼食］ 12：30～13：30

※プログラム変更される場合があります。あらかじめご了承ください。

1 性格特性チェック
・エゴグラム分析とその活用

2 購買交渉理論
・交渉80：20の法則
・ゲーム理論
・パートナーシップによる協創
・交渉者に必要な能力とは

3 交渉の事前準備
・環境分析
・駆け引き重視から「技談」へ
・交渉作戦計画書の作成

4 本交渉
・本交渉の基本ステップ
・質問の5原則と回答の5原則

・ウィン・ウィン交渉の本質
・瀬戸際の攻防

5 海外交渉術
●英語圏
・日本人の美徳は脇に置いて ・英語表現での注意点

●中華圏
・中華圏における人間関係 ・中華圏での交渉の留意点

●インド文化圏
・インドという国 ・インド文化圏の特徴

6 購買交渉実例
・ケーススタディを基にロール・プレイング
（価格交渉、納期交渉、契約交渉、賠償交渉などから2例）

7 Q&A
・実務でお困りの件に関するご相談

・事前準備がいかに重要かよくわかった。
準備の仕方、こころがまえなども経験談を
踏まえて丁寧に解説していただけた。
・業務に直結する内容が多く興味深かった
ことに加え、講師の話がうまくあっという
間に1日が過ぎた。
・実際にロールプレイを行う事で、相手側が
どのような前提をもとに交渉しているのか
分かった。

参加者の声

大阪会場

東京会場

大阪会場

東京会場

オンライン選択可


