
テ ー マ：価格高騰の時代を乗り越える
BtoBにも使える下請け企業のための 価格交渉術

浜銀総合研究所
ビジネスセミナー＠オンデマンドのご案内

オンデマンド講座 コード：２３５９

浜銀総研 セミナー 検索

●受講方法
本コンテンツは、収録動画を視聴いただくオンデマンドセミナーです。
お申し込みのお客さまにはご視聴に必要なＵＲＬ（またはご視聴方法のご案内）のメールをお送りします。
＊録音・録画・撮影等は固くお断り申しあげます

●お申込方法
本セミナーは、ウェブサイトでのお申し込みのみとなります。

日本大学を卒業後、米国クラーク大学へ留学
しマーケティングを専攻。米、豪のブランド
ショップ等のユダヤ人や華僑の経営者の元で
働き、柔軟なビジネスモデル発想法に出会う。
メーカーの新製品開発研究員として勤務後、
東証1部上場の商社を経て東京青山でコンサル
ティング&フランチャイズの会社として独立。

【お問い合わせ先】TEL：045-225-2376 浜銀総合研究所会員サービス部 セミナー担当

＊諸般の事情により、配信日時が変更、中止となる場合があります。あらかじめご了承ください。

当社ウェブサイト https://www.yokohama-ri.co.jp/
ウェブサイトからのお申し
込みにはこちらの二次元
コードもご利用ください。

➡

視聴期間：2024年3月8日(金)10：30
～2024年3月22日(金)17:00まで

視聴時間：約60分
参 加 費：浜銀総合研究所会員限定 無料

本セミナーは収録動画のご視聴です。

講師：ランチェスターマネジメント株式会社
代表取締役 河辺よしろう氏

コロナも終息に向かう中で経済活動が本格的に回復する傾向が強くなってきました。元請け企業の業績は
回復基調で、受注は増えている会社も増加傾向にありますが受注単価を引き上げることがとても難しい状
況が続いています。
本オンデマンドセミナーでは、インフレ、原料高騰の現状確認をおこない、コストを削減する、販売数を
増やす、販売価格を上げるなどどう取り組んで価格交渉を有利にできるか、単価を上げることができるの
かを実際の事例を交えながらお話いたします。

受注単価と利益を上げる価格転嫁対策+α（付加価値）のポイント

セミナーカリキュラム
1. 交渉する前に正確な原価構造を理解して

おこう！
2. （説得力）値上げの理由がどこにあるの

かをはっきりさせる
3. （事例）多くの会社がブランド化と値上

げに失敗をしてきた
4. ３つの値決めゾーンで考える価格交渉術
5. 値上げを有利にする付加価値作りとは？


