
 

「プラチナ・ウェンズデー～第２回ジュニア・マネジャー集い」 (2017 年 8 月 23 日)実施サマリー 

 

  



第２回の概要を以下にサマリーします。なお当日は機密性の高い本音の話が語られ、ディスカッションされましたが、その

内容は記載できないため、やや薄い内容になります。なお講演資料は、出席者の皆様にはすでに配布済み(一部改訂

中で準備でき次第配布予定)です。 

 

講演＃１: 社内の意識を変えて、確実に成果につなげるまでの方法論(寺島哲史) 

 

最初のセッションは以下のアジェンダで実施されました。 

 

その中で紹介された「戦術アプローチ」と「戦略ロードマップ」の２つの進め方の部分をサマリーします。 

社内を”味方化(重要人物から必要レベルまで)“するための戦術アプローチ 

購買部門は、サプライヤーに対しては”買う"という強い立場にあります。しかしユーザーマネジメントになると、成功事例は

散発的にはあるものの、うまく確実に再現できる状況にはなっていません。 

では、それを的確に実施する手順はあるのでしょうか？ それを最初の問題意識としてスタートしました。 



 

そしてその対策として、リーンシックスシグマなどで採用されている、次の 2 段階手法が紹介されました。 

 

ステップ 1: 味方化する対象人物と、味方化のレベルの目標を決定する 

作業の期間/締め切りや労力の制約に対して、以下の 2 側面の乗数での効果を最大化する目標設定を行う。 

➢ 影響力が大きい人(その人が購買経由で買わないとダメだ、と言えば、皆が耳を傾けるような人など)を重点的に

味方化する 

➢ 味方化の対象者ごとに、どういう状態になればいいかの目標を設定する 

(全員が自律的に率先して模範行動してくれる (例えば、ユーザー部門でバイパス購買をやっている人を自ら率先して見つけ出して処罰するなど) まで

にいけば最高ですが、全員をそうするには多大な期間や工数が必要になります。ならば、味方化対象とした人をどのレベルまで味方化したらよしとするの

かの目標を定めましょうという考え方です) 

 

ステップ 2: 味方化実施計画を作成し、実行する 

そのうえで味方化の対象者それぞれに対して、誰がどのように、どのレベルにするかの手順を作成し、作業を分担する。 

実施した作業結果は可視化して、未達分を確実に完了させる。 



 

 

 

大局的に”根こそぎ“変革していくための戦略ロードマップの描き方 

これは目指すべき状態が眼前のものとして、具体化できている場合に有効な”戦術”です。 

しかしマネジャーには、もう１つの違った能力も求められます。購買部門の”理想のあるべき姿"を描いて、それにより長期

に購買業務の”変革(Transformation)”を実施していく能力です。ではそれはどうしたらよいのでしょうか。 

 

ます最初に、一般論として、ジョン・コッターとジニー・ダックの考え方(次ページの図)がまず説明されました。 

その後で、それを整理し直し、日本企業で”腹落ち“できる方式にしたもの、および具体的な実施事例紹介が行われまし

た(詳細は、機密事項が含まれるため割愛させてください)。 

 



 

 

  



講演＃２: 他社事例集約-コスト削減とは(梅原広行様) 

 

２番目の梅原様のセッションでは、前回に引き続き、最初に参加者の皆さまのご関心があるテーマが選定されました。 

  

（対象候補のテーマ） 

・生産性風土の作り方 

・人を育てる方法 <-第１回分として選定 

・企業買収後の業務統合 

・集中購買 

・購買プロセス 

・コスト削減とは  <-第２回分として選定 

・購買戦略 

・交渉術 

・購買システム導入 

  

今回選定されたのは、「コスト削減とは」でした。 

ただし、コスト削減方法の事例紹介ではありません。コスト削減の値の定義方法、測定方法の話です。 

 

リーダーやマネジャーは、チームや部門を率い、その実施成果に責任を負わねばなりません。 

その際に、どのように貢献実績(パフォーマンス)を目標定義し、実績把握するのか...リーダーやマネジャーは、この実践能

力/説明能力を持つことが不可避になります。 

 



梅原様は、実際にコスト削減の測定基準定義を実施し、２０ページにも及ぶ説明資料を作り上げられた実績をお持ち

です。その内容を散りばめた具体的なご説明が行われましたが、さらにその資料をサニタイズし、当日の出席者に後日配

布するご提案をいただきました。 

 

加えて、以下のような話題が展開されました(皆様から活発な発言をいただき、ディスカッション形式で実施されました)。 

 

=ディスカッションで話し合われた主なトピックス= 

・各社での Cost Saving と Cost Avoidance の扱いの相違 

・Rebudgeting の考え方 

・購買成果と損益計算書(P/L)記載数値の関連付けについて 

・社内の別部門(経理部門など)による購買成果の Validation 方式 

・社内ユーザー部門の予算策定時の購買の関わり方の違い(出席者の状況を踏まえてディスカッション) 

 

また、講師の梅原様からは、実際に適用されている「支出およびコスト削減額の集計ガイドライン」が、当日の講演資料

とともに、出席者の皆様に送付されました。 

 

その内容ですが、以下のような内容が含まれます(詳細はあまりに機密事項で、ちょっと書くのがはばかられます)。 

・コスト削減の定義- 通常の支出額削減を含む、その企業ではどの観点でコスト削減を集計するのかの観点定義 

・支出額削減の計算起点を、間接材(複数種類を提示)と直接材でどのように定義しているのか 

・支出抑制(Cost Avoidance)の計算方法 

・CapEx の効率化による貢献額の算出方法 

・様々な事態でのコスト削減額の算出の仕方のガイドライン 

・コスト削減の管理単位となる品目定義の事例 

・算出事例集 など 

  



(参考)プラチナ・ウェンズデー～第２回ジュニア・マネジャーの集いの募集案内 

プラチナ・ウェンズデー～第 2 回ジュニア・マネジャーの集いは、2017 年 8 月 23 日(水)に開催されました。 

その募集案内には、以下のようになっておりました。 

======== 

1.ジュニア・マネジャーの集いの狙い 

購買ネットワーク会では、例えば「部長も知らない「知的調達・購買講座」という謳い文句で、80 回を越える私塾が開催

されてきました。その私塾で語られてきた各種ノウハウは、特に実務担当者の方々には本当にかけがえのない内容と思い

ます。 

しかしやがて時を経てくると、「部長も知らないことを俺は知っている」と斜に構えた孤高の姿勢で自慢しているだけでは済

まなくなります。購買業務は企業活動の一部であり、多くの人と協力し、助け合いながら、企業部門としての成果を出し

ていかねばなりません。 

 

第 1 回の募集案内で、購買ネットワーク会のメイン層が３０代後半～４０代後半であることを示しました。 

開始１０年以上を経て、購買ネットワーク会のメイン層年代も上昇してきています。 

それはチームや部署を率いて、団体戦での成果を上げることが期待される年代でもあります。 

そのような実務担当スキルとは別の、リーダー・マネジャーとしての見識やスキルの発揮が既に求められている方、あるいは

今後の求められる/求められるようになりたい方々の交歓会(一方的な情報提供だけでなく、やり取りも含めた場)というこ

として"ジュニア・マネジャーの集い"は発足しました。 

 

第１回(7 月 19 日)はその方向に沿って、「他社事例集約～人を育てる方法」(自分が育つではなく、人を"育てる"で

あることに留意)と、ある集団の新しいリーダーになったり、なにか新しいことを始めるときに検討すべき「最初の 100 日間マ

ネジメント(The first 100 days)」の実践例を取り上げていただいたと思います。 

 

2.第２回ジュニア・マネジャーの集い(8 月 23 日)の開催概要 

第2回では次の２つのセッションが行われます。 

30代後半～40代後半に限らず、購買マネジメントにご関心がある方すべてのお申込みをお待ちしています。 

 

＃１: 他社事例集約 その２(梅原広行様) 

“結果は同じだが手法が異なる。結果は同じだがかける労力が異なる。結果は同じだがスピードが異なる。” 

 

講師が経験した優れた購買力をもつ企業 4 社（P&G、日産自動車、ノバルティス、ベネッセ）の違いを包み隠さず公

開。それらの事例から得られる内容を文化、社風、歴史、規模、業態が異なるそれぞれの企業へどのようにフィードバック

するかを検討するディスカッション形式の講座。 

 

以下のトピックから、出席者の皆様に当日の対象を選んでいただきます。 

それについて各社の具体的な内容紹介、比較検討結果、そしてどうすればいいかのご意見までが説明されます。 

その後出席者との Q&A、ディスカッションが行われます。 



・生産性風土の作り方 

・企業買収後の業務統合 

・集中購買 

・購買プロセス 

・コスト削減とは 

・購買戦略 

・交渉術 

・購買システム導入 

 

「どこどこの会社はそうしていますよ...チャンチャンです。こうすべき論とかはしませんよ」の本音セッションです。 

 

[ご講演者略歴] 

Google で「購買戦略」と検索すると、有名戦略コンサルティング会社資料よりも上位でヒットする「赤いお家」モデルの開

発者。ベネッセコーポレーションのＣＰＯかつエグゼクティブとしてご活躍された、本当のプロフェッショナル購買マネジメント。 

 

＃２: 社内の意識を変えて、確実に成果につなげるまでの方法論(寺島 哲史) 

このやり方を知っているかどうかが、リーダー・マネジメントのキャリアの到達点にまでも大きく影響します。 

 

購買部門の地位向上などは１０年以上も語られて続けていますし、「買わせなければいい」とか威勢のよい掛け声はあ

るものの、いわゆる"要求元マネジメント"の"使える"成功事例はほとんど耳にしません。 

では購買部門スタッフやまわりの関連部署の意識を変えて/気づきを与えて、それにとどまらずに成果にまでつなげることは

できないのでしょうか(気づきだけでは留まってしまってもダメで、成果が出るまでいかないといけません)。 

 

実はこれに対して、「こうやれば上手くいく」というステップ論があって、優れた購買マネジャーと言われる人たちは、ほぼその

やり方に準拠して、物事を動かしています。 

このやり方を知っているかどうかは、リーダーやマネジメントのキャリアの到達点にも大きく影響します。 

そこで購買部門での実例を交えつつ、わかりやすく解説し、時間がある限り Q&A とディスカッションを設けます。 

 

[講演者略歴] 

IBM グルーバルの購買コンサルティグサービスの前日本地域(Japan IOT)リーダー。担当したクライアントなどは、下記の

リンクを参照。http://www.tempusemo.com/aboutus.html[/size] 

 


