
適正な価格転嫁を実現するためのポイント

茨城県中小企業診断士協会
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価格転嫁価格転嫁生産性向上
スキルアップ
リスキリング

補助金・助成金
伴走支援

公的施策
伴走支援
公的施策
伴走支援

事業者の
対応策

行政からの
サポート

１.はじめに ～賃上げに関する支援～
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世間的に価格転嫁が当たり前になっている
ことが大前提。国の施策や世の中の機運と
して転嫁が日常になりつつある

価格転嫁において事前準備として、「自社
の状況」と「顧客との関係性」の２点をしっ
かり整理することが重要

整理からリスクを含め転嫁を行うか、経営
者が納得感をもって最終決断

世間の機運

（自社）
製品原価計算
原価UP状況整

理

価格転嫁
価格交渉

（顧客）
関係性整理

転嫁方針整理

事前準備

経営者のリスクを含めた納得感

１.はじめに ～価格転嫁を成功させるためのポイント～



出典:茨城県ホームページ

２.価格転嫁に関する環境 ～水戸市消費者物価指数～

2023年 2024年 2025年
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状況

価格転嫁

顧客と
の関係

経営者の納得感

２.価格転嫁に関する環境 ～物価動向・企業物価指数～ 6
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２.価格転嫁に関する環境 ～茨城県最低賃金の推移～

令和7年:1074円

平成27年:747円

+44%

データ:茨城労働局労働基準部賃金室データを加工
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世間の機運

自社
状況

価格転嫁

顧客と
の関係

経営者の納得感

２.価格転嫁に関する環境 ～事業者の価格交渉の状況～ 8

世間の機運

自社
状況

価格転嫁

顧客と
の関係

経営者の納得感

データ:2025年10月発表・常陽銀行「価格転嫁調査結果」



２.価格転嫁に関する環境 ～事業者の価格交渉の状況～ 9

世間の機運

自社
状況

価格転嫁

顧客と
の関係

経営者の納得感

データ:2025年10月発表・常陽銀行「価格転嫁調査結果」

２.価格転嫁に関する環境 ～事業者の価格交渉の状況～ 10
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状況

価格転嫁

顧客と
の関係

経営者の納得感

データ:2025年10月発表・常陽銀行「価格転嫁調査結果」



２.価格転嫁に関する環境 ～事業者の価格交渉の状況～ 11
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データ:2025年10月発表・常陽銀行「価格転嫁調査結果」

２.価格転嫁に関する環境 ～事業者の価格交渉の状況～ 12

世間の機運

自社
状況

価格転嫁

顧客と
の関係

経営者の納得感

データ:2025年10月発表・常陽銀行「価格転嫁調査結果」



公正取引委員会：労務費の適切な転嫁のための価格交渉に関する指針公正取引委員会：労務費の適切な転嫁のための価格交渉に関する指針

特別調査の結果、コスト別の転嫁率を中央値でみると、原材料
価格（80.0%）やエネルギーコスト（50.0%）と比べ、労務費
（30.0%）は低く、労務費の転嫁は進んでいない、という結果で
あった。平均値でみても、原材料価格（67.9%）やエネルギーコ
スト（52.1%）と比べ、労務費（45.1%）は低く、同様の結果
であった。
 また、①ビルメンテナンス業及び警備業、②情報サービス業、③
技術サービス業、④映像・音声・文字情報制作業、⑤不動産取
引業、⑥道路貨物運送業の６業種が特にコストに占める労務
費の割合（以下「労務費率」という。）の高い業種であった。 
そして、この６業種の労務費の転嫁に関する現状としては、そもそ
も価格転嫁の要請をしていない受注者が多い（②・③・④・
⑤）、要請をしても労務費の上昇を理由としていない受注者が多
い（④・⑤）、労務費の上昇を理由として要請してもその転嫁率
が低い受注者が多い（④・⑥）、という結果であった。他方で、価
格転嫁の要請をしていない受注者が多いものの、要請した場合に
は労務費の転嫁率が高い受注者が多かった業種もあった（②・
③）（「データ編」参照） 
 
「令和５年度独占禁止法上の「優越的地位の濫用」に係るコス
ト上昇分の価格転嫁円滑化の取組に関する特別調査（以下
「特別調査」という。）」より

公正取引委員会 HP 労務費を重視している理由

出典：公正取引委員会HP https://www.jftc.go.jp/dk/guideline/unyoukijun/romuhitenka.html
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自社
状況

価格転嫁

顧客と
の関係

経営者の納得感２.価格転嫁に関する環境 ～国の価格交渉に関する指針～ 13
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出典：公正取引委員会HP https://www.jftc.go.jp/dk/guideline/unyoukijun/romuhitenka/romuhitenka-2.pdf
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価格転嫁
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経営者の納得感２.価格転嫁に関する環境 ～国の価格交渉に関する指針～

出典：公正取引委員会HP https://www.jftc.go.jp/dk/guideline/unyoukijun/romuhitenka/romuhitenka-2.pdf
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世間の機運

自社
状況

価格転嫁

顧客と
の関係

経営者の納得感２.価格転嫁に関する環境 ～令和８年１月 下請法の改正～

出典：関東経済産業局HP
https://www.kanto.meti.go.jp/seisaku/s
hitauke/data/pricepass_through1.pdf

下請法改正（取適法）により協議を行わない代金決定は法令違反に該当し、行政処分や刑事罰の
対象となる
下請対象でない場合も、地位を利用し不利益を与えると「独占禁止法」の優越的地位の濫用に該
当する（濫用行為に「取引の対価の一方的な決定」がある）

下請法改正（取適法）により協議を行わない代金決定は法令違反に該当し、行政処分や刑事罰の
対象となる
下請対象でない場合も、地位を利用し不利益を与えると「独占禁止法」の優越的地位の濫用に該
当する（濫用行為に「取引の対価の一方的な決定」がある）
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茨城県からも3月・9月の価格交渉月間に合わせ各事業者に価格転嫁交渉実施の
要請文を発行。相談窓口設置等の価格転嫁支援施策も実施

‘25 2/28 適切な価格転嫁協力要請

‘25 8/1 価格交渉実施要請

２.価格転嫁に関する環境 ～県からの各団体・事業者への要請～
世間の機運

自社
状況

価格転嫁

顧客と
の関係

経営者の納得感

関係悪化が怖い
①顧客離反・発注量減の”恐れ”

②立場から出てくる“遠慮”

③交渉・説明に”自信”がない”

⇒ “最悪シナリオ”の確率が読めず、
前に進む意思決定を止める

⇒無意識の前提（力関係・立場）が、
交渉の場作りの妨げ

⇒データ不足、経験不足、知識不足

代替先に切り替えられる不安

根拠データが弱い

社内で意思統一ができていない

「前例がない」と一蹴

「他社が据え置き」への恐れ

顧客依存が高い（売上の偏り）

取引慣行のしがらみ
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世間の機運

自社
状況

価格転嫁

顧客と
の関係

経営者の納得感

阻害要因

3. 価格転嫁阻害要因
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②立場から出てくる“遠慮”

⇒無意識の前提（力関係・立場）が、交
渉の場作りの妨げ

言えない・嫌われる、が行動を抑制
〇 交渉は条件すり合わせ。関係破壊ではな

く供給継続と共存の約束づくり
〇 風潮に乗り実行フレームで前例を作る

①顧客離反・発注量減 の”恐れ”

⇒ “最悪シナリオ”の確率が読めず、前に
進む意思決定を止める

確実損>不確実損（離反）の評価不足
〇 損失期待値で比較（現価格での企業存続可否）

〇 リスクを減らす提案（段階・指数・仕様）

〇 最悪シナリオの影響低減策をセット

③交渉・説明に”自信がない”

⇒データ不足、経験不足、知識不足

自信なく交渉を躊躇、確実損のみ顕在化
〇 自信:「先が読める」「舵が切れる」

「安全余地」 「小さな成功体験」
〇 自信が社員一丸の価格転嫁交渉後押し

世間の機運

自社
状況

価格転嫁

顧客と
の関係

経営者の納得感3. 価格転嫁阻害要因
阻害要因
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自社の状況 顧客との関係性

製品原価の把握・算出状況
対象製品の生産実績データ
一般公表データの整理

顧客における自社製品のシェア
自社強みの顧客における価値
顧客の業績や内部事情
失注時の影響

顧客を知り、己を知れば価格転嫁もあやうからず。準備をしっかり実施し、改め
て自社の商品の優劣長短をよく知ることが大切

世間の機運

自社
状況

価格転嫁

顧客と
の関係

経営者の納得感４.価格転嫁に向けた準備
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価格決定の第一歩は原価把握すること。その上で競合や顧客価値を踏まえ価格
を決定

コスト型
価格設定

マーケット型
価格設定

顧客価値型
価格設定

自社の原価に一定の利益を乗せて売価
を設定

（すべての製品で実施必要）

競合他社の価格や市場の相場から設定
（差別化が難しいコモディティ化した製品、
競争が激しい製品向き）

顧客が購入してくれる金額から設定
（差別化製品・高付加価値製品向き）

価格転嫁方法

BtoB
企業向け

製品

BtoB
企業向け

製品

BtoC
一般消費者
向け製品

BtoC
一般消費者
向け製品

製品の各費用科目ごとの原価上昇
率を把握
確証資料をまとめて相手企業と交渉

製品の原価上昇率を把握
マーケット型、顧客価値型で受け入
れられる価格を想定し、価格転嫁

価格決定方法

世間の機運

自社
状況

価格転嫁

顧客と
の関係

経営者の納得感４.価格転嫁に向けた準備 ～価格設定について～
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決算書の損益計算書・製造原価報告書からまずはチェック
直近値上げ実施後と現在の財務状況の比較でおおよその原価ＵＰ率がつかめる

売上に対する
割合金額

100.0%200,000売上高

70.0%140,000売上原価

30.0%60,000売上総利益

20.0%40,000販売費及び一般管理費

10.0%20,000営業利益

売上に対する割合金額
70.0%140,000売上原価
19.0%38,000原料費材料費
1.0%2,000補材費

15.0%30,000労務費労務費
2.0%4,000福利厚生費

20.0%40,000外注加工費(製造)経費
5.0%10,000エネルギー費
1.0%2,000消耗品費
2.0%4,000修繕費
4.5%9,000減価償却費
0.5%1,000輸送費

売上に対する割合金額
20.0%40,000販売費及び一般管理費
4.0%8,000役員報酬人件費

12.5%15,000人件費
2.5%5,000法定福利費
1.5%3,000福利厚生費
0.5%1,000通信費経費
0.3%500交際費
0.2%300研修費
0.3%600事務用消耗品費
0.4%700租税公課
5.0%10,000減価償却費
1.5%3,000賃借料
0.1%100雑費

単位：千円 単位：千円

売上原価：
生産を行うために直接かかる費用

原料・生産現場の人件費・機械・エネル
ギーなど

販売費及び一般管理費：
会社の販売活動および管理業務にかかる費用

営業・事務員などの人件費・事務所の家
賃・広告宣伝費など

世間の機運

自社
状況

価格転嫁

顧客と
の関係

経営者の納得感４.価格転嫁に向けた準備 ～原価のチェック～
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特に、BtoBの価格交渉では、製品価格に占める各原価の費用科目の割合に基
づき、各費用科目のUP分を転嫁する論理的な資料を準備することが必要

材料費
（主原料・消耗品等）

加工費
（人件費・エネルギー・
外注費・設備費等）

管理費
輸送費

25%

50%

10%
5%

40%

15%

10%
40%

製品価格に
占める割合

各費用科目
のUP率

根拠となる資料を準備す
ることが望ましい

費用科目

UP率には
・原価の高騰分
・前回見積もりとの条件相違点
（追加工程、納入条件変更など）
の２つの要因を反映

経費の割合の明確化

世間の機運

自社
状況

価格転嫁

顧客と
の関係

経営者の納得感４.価格転嫁に向けた準備 ～価格転嫁が必要な金額算出～
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埼玉県 価格交渉支援ツール埼玉県 価格交渉支援ツール

ソース：埼玉県HP https://www.pref.saitama.lg.jp/a0801/library-info/kakakukoushoutool.html

日銀公表の企業物価指数などを、自分が必要なデータをアレンジしてわかりやすくグラフにまとめられるツール

世間の機運

自社
状況

価格転嫁

顧客と
の関係

経営者の納得感４.価格転嫁に向けた準備 ～一般公表データ～
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資料名・掲載URLデータ
•厚生労働省「地域別最低賃金の全国一覧」
•厚生労働省「平成１４年度から令和６年度までの地域別最低賃金改定状況

都道府県別の最低賃金やその上昇率労務費

•厚生労働省「令和６年 民間主要企業春季賃上げ要求・妥結状況」
•連合 2024 春季生活闘争 第7回（最終）回答集計結果
•日本経済団体連合会 2024年春季労使交渉・大手企業業種別妥結結果（最終
集計）

春季労使交渉の妥結額やその上昇率

•国土交通省「令和7年3月から適用する公共工事設計労務単価」公共工事設計労務単価
•国土交通省・全日本トラック協会「一般貨物自動車運送事業に係る標準的な運賃」
※「令和6年4月告示」

一般貨物自動車運送業に係る標準的な運賃

•厚生労働省「毎月勤労統計調査（全国調査・地方調査）：結果の概要」賃金指数
•総務省「消費者物価指数（CPI）」消費者物価指数
•日本銀行「企業物価指数」非鉄金属・金属相場等原材料費
•農林水産省「木材価格統計」木材価格
•財務省「貿易統計」より「農林水産物輸出統計」農林水産品
•農林水産省「食品価格動向調査」（野菜、加工食品、食肉・鶏卵、魚介類）」食品価格
•財務省「貿易統計」（原油・粗油CIF価格、原油・粗油及び石油製品CIF価格）石
油連盟HP
•資源エネルギー庁「石油製品価格調査」(給油所小売価格調査、 民生用灯油、産業
用価格、卸価格)
•日本銀行「企業物価指数（エネルギー価格指数（石油・石炭・天然ガス等））」

燃料価格エネルギーコスト

•埼玉県「価格交渉支援ツール」
※主要な原材料価格(1,421品目)の推移を示す資料を簡易に作成可能

主要品目の
価格推移 （業種別）

ソース：中小企業庁HP 労務費、原材料費、エネルギーコスト上昇の根拠となる公表資料（例）
https://www.chusho.meti.go.jp/keiei/torihiki/gyoukai/konkyo.html

世間の機運

自社
状況

価格転嫁

顧客と
の関係

経営者の納得感４.価格転嫁に向けた準備 ～一般公表データ～
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依頼文 諸元・確証 見積書
世間の機運

自社
状況

価格転嫁

顧客と
の関係

経営者の納得感４.価格転嫁に向けた準備 ～交渉資料の準備～



顧客ポートフォリオ（依存度・代替性・価格感応度）
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世間の機運

自社
状況

価格転嫁

顧客と
の関係

経営者の納得感４.価格転嫁に向けた準備 ～顧客との関係性～

A社

B社 C社

D社

E社0

1

2

3

4

5

6

0 1 2 3 4 5 6

代
替
性

価格感応度

③値上げしやすい

②小刻みに上げる

④根気よく説得

①厳しい交渉

高い
（反応が厳しい）

低い
（反応が緩い）

低い

高い

バルーンサイズ「依存度」
（販売比率の大小）
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一貫生産・材料自給・設計込み・現場施工
込みなど顧客の仕事が減る提案が強みとなる
EDI対応などシステムでの受発注の連携が進
んでいると他に転注しにくい

加工精度、特殊加工、ノウハウによる高品質
などが対象となる
他に環境対応、リサイクル品など製品特性以
外での大企業にとってのメリットもポイント

短納期、即日納入、小ロット対応、小口配送
など中小企業の強みが生きやすい
地元企業の強みを生かせる項目であり、他社
状況をしっかり認識する

生産ノウハウ・設備などで他社と比べ圧倒的に
有意差がある場合のみ強みとカウントしてよい
安い労働力に依存しているだけなら強みには
ならない

Q：品質 D：デリバリー

S：サービス c：コスト

QcDSでの強み＝「今売れている理由」の中で、顧客の価値になるものを抽出し、
転嫁時にプッシュするものや追加実施する項目を決める

世間の機運

自社
状況

価格転嫁

顧客と
の関係

経営者の納得感４.価格転嫁に向けた準備 ～自社の強みの確認・分析～



【交渉戦略】

1. 値上げ交渉の方針決定

2. 事前連絡

3. 根拠明示資料の提示準備

4. 交渉本番準備

5. 交渉

6. 交渉後フォロー（信頼関係の維持）

【交渉準備】原価分析、根拠明示、シナリオ
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世間の機運

自社
状況

価格転嫁

顧客と
の関係

経営者の納得感４.価格転嫁に向けた準備 ～交渉戦略～

要素項目ステップ
顧客ポートフォリオ、競合状況顧客の優先順位付け値上げ交渉の

方針決定
1

関係性、必要改定幅、最小価格交渉基準確定

相談ベース予告、文書、メール等発注者の事前調整時間確保事前連絡2

公的資料や実績数値
上昇要因、自助努力定量化
発注者社内稟議に使える資料

顧客の重要度、値上幅、関係性
から提示資料・内容の選択

値上げ根拠明示
資料の準備

3

台本、代替案、妥協・保留・撤退点
の想定、Q&A、ロールプレイ

本番で迷わない準備交渉本番準備4

自社付加価値の共有、根拠提示、段
階改訂・指数連動改定、仕様見直し
提案、記録の明文化

“正論”より“共感”
信頼関係を壊さない対話

交渉5

交渉結果の記録と共有
相手への感謝、信頼関係の維持

今後の協力姿勢の表明
(信頼の積み上げ)

交渉後フォロー6
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世間の機運

自社
状況

価格転嫁

顧客と
の関係

経営者の納得感４.価格転嫁に向けた準備 ～交渉戦略～



31

確実に発生する
「利益の大幅減」
「従業員の給料が上げれず社員を雇えない・退職増」
「設備投資の原資が出ず、経営継続性の支障」リスク

転嫁先の順番・転
嫁割合整理

転嫁のリスク分析
結果

整理した原価結果
交渉資料

経営者の方にどちらがリスクが高いかご検討を頂き、ご納得した上で転嫁を行う経営者の方にどちらがリスクが高いかご検討を頂き、ご納得した上で転嫁を行う

可能性がある
「取引縮小・失注」リスク

世間の機運

自社
状況

価格転嫁

顧客と
の関係

経営者の納得感５. 経営者としての実施判断 ～リスク比較と納得感～

＊調査データでは10%程度

32目次

1. はじめに

2. 価格転嫁に関する環境

3. 価格転嫁阻害要因

4. 価格転嫁に向けた準備（自社整理・顧客関係整理）

5. 経営者としての実施判断

6. 成功事例

7. まとめ
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1. 事業内容:多機能性フィルムや建築用、工業用の両面テープ等を製造

2. 背景：差別化された製品により収益を得てきたが、原材料高騰に伴い収益を圧迫

3. 取組と成果：「堂々と価格交渉しよう」のメッセージが従業員を後押し

① 300社の取引先ごとに売上高や値上げ率の目標と実績等をまとめた一覧を作成し、価格転嫁の状

況を見える化。

② 価格転嫁理解度と交渉成果有り、取引額大だが交渉余地あり、価格転嫁の成果、売上規模の将来

性を見える化のうえ、などカテゴリ別アクションプランを実行。

③ 地道な交渉(段階) を行いほぼ全ての取引先が対応、平均10％の価格転嫁が実現。

④ 現場や製品群に即した原価、収益の「見える化」を進めることで、投資コストも含めた販売価格

設定により、技術で社会に貢献する企業理念の実現を目指す。

⑤ 取引先によっては価格転嫁だけでなく、仕様変更での収益改善の成果が出た

事例1 共同技研化学株式会社 設立：1979年10月

所在地：埼玉県所沢市 従業員数：80名

出所:埼玉県

世間の機運

自社
状況

価格転嫁

顧客と
の関係

経営者の納得感6. 成功事例 ～埼玉県価格転嫁事例～

346. 成功事例 ～埼玉県価格転嫁事例～

1. 事業内容：一般貨物自動車運送業（特別積合せ貨物運送業を除く）

2. 背景：価格転嫁が進みにくい運輸業界 (多重下請け構造)。初回相談はゼロ回答

3. 取組と成果：アドバイスを受け必要資料の作成と行政が発出した文書を準備

① 精緻に原価計算を行った上で、事業継続可能な運賃を試算。最初に同社の原材料価格の現状を

説明する原価計算の資料を作成した。

② コストアップの要因となる仕入先からの値上げ通達書類 、行政機関から発出された公的文書

等をファイリング

③ 国土交通省自動車局貨物課名の『価格交渉促進月間における取組の推進について』、2022年

12月末に公正取引委員会が公表した「優越的地位の濫用」に 該当するおそれのある13社を公

表した記事などの参考資料をそろえ理論武装

④ 原材料価格高騰分の一部が転嫁できた。希望通りにならない会社からは、配送ルートの全面的

な見直しに協力により生産性を向上した。

事例2 川里運輸倉庫株式会社 設立：1973年4月

所在地：埼玉県さいたま市 従業員数：22名

世間の機運

自社
状況

価格転嫁

顧客と
の関係

経営者の納得感



356. 成功事例 ～埼玉県価格転嫁事例～

1. 事業内容：美容室 (営業歴65年以上)、技術の向上に努めサービスの水準を向上

2. 背景：原材料やエネルギー価格高騰は、お客様からの理解は得られると考えるが、当店は比較的

高単価サロンであり単純値上げは避けたいという気持ちが強かった。

3. 取組と成果：単純値上げではなく、施術効果を上げる設備導入で付加価値を向上

① 経営革新計画策定の中で既存事業の収益シミュレーションのため、埼玉県提供の『収支計画シ

ミュレーター』活用により価格改定の必要性を認識。

② 生産性向上だけでなく同店の付加価値を向上し、顧客満足度向上にもつながる、新設備(マイ

クロバブル発生装置)の導入により価格の見直しを実施。

⇒施術効果の付加価値のPRのために、3か月の無料体験期間を実施し、その後の値上げに顧客

の納得を獲得。

③ BtoCでは“お客に納得していただける価格改定”が必要。世の流れではなく、サービスの付加

価値を高めて、顧客満足度の向上と価格の改定が重要。

事例3 美容室コーリン 創業：1959年

所在地：埼玉県ふじみ野市 従業員数：6名

世間の機運

自社
状況

価格転嫁

顧客と
の関係

経営者の納得感

出所:埼玉県美容室コーリン

366. 成功事例 ～埼玉県価格転嫁事例～

1. 事業内容：真空成型やシリコンゴム成型、精密電子部品の組み立て事業

2. 背景：取引の7割が下請けという事業構造であり、価格転嫁はできず、転注や新規の仕事が取れな

いことをおそれて取引先に交渉できなかった。

3. 取組と成果：既存事業の収益シミュレーションを実施し価格改定の必要性を認識

① 専門家助言「強みがないのではなく、気づいていないだけ。」を受け交渉開始。強みを言語化

し、相手の“足りない”を自社が補える領域は強気で価格設定。

② 情報収集を徹底し、競合の機械の稼働・受注可否等から先手の作戦を実行。

③ 全社売上の約50％が採算価格に到達する段階へ。上場企業では原材料高騰を根拠に改定が進

展

④ 強みの具体化（例：シリコン30色以上）を軸に、BtoCも並行推進。SWOT分析で“価格高騰理

由以外の理由”も可視化

⑤ 価格交渉により会社の強み・弱みを知る良い機会となった

事例4 社名：非公開【自動車関連、精密機器関連、生活用品関連製造業】

設立：1990年 従業員数：39名

世間の機運

自社
状況

価格転嫁

顧客と
の関係

経営者の納得感

出所:埼玉県



７.まとめ 37

1.価格転嫁は値上がりが続くこれからの時代、定常業務になる
2.価格転嫁に対する世間の機運は上がっており、開始している企業も多い
3.成功するためには、①自社の状況整理（原価把握、価格上昇率の把

握）②顧客との関係性の整理 をしっかり行ったうえで、価格転嫁しない
リスクと実施リスクを経営者が判断することが重要

4.急激な値上がりのため、１年間価格転嫁が遅れると営業利益が10Pt以
上減ることもあるため、早期着手が大事

5.国・県より様々な無料でのサポートが準備されているためご活用ください

38７.茨城県価格転嫁相談窓口の案内

Web相談フォーム

交渉に向けた課題の洗い出し、原価計算のサポート、顧客・製品ごとの転
嫁方法の検討など、御社訪問での伴走支援が無料で受けられます



ご静聴ありがとうございました。
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