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株式会社あさ出版（代表取締役：田賀井弘毅、所在地：東京都豊島区）は北島大輔著『これ１冊でわか
る！相手が納得する！中小企業の「値上げ」入門 』を2024年3月12日（火）に刊行いたします。
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【著者プロフィール】

相手が納得する！

中小企業の「値上げ」入門

2024年
3月12日発刊

相手も納得してうまく値上げ交渉するために必要なことは、値上げしやすい製品、顧客を見極め、
交渉の優先順位をつけることです。大切なのは社内に売上至上主義ではなく利益至上主義が根付い
ていること。値上げによって利益を確保する新たな企業努力の形を、豊富な具体例に基づき解説し、
提案する1冊です。

これ１冊で
わかる！

値上げによって利益確保する新たな企業努力の形を解説

進むインフレ “価格交渉”が中小メーカーの生き残りを左右する
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中小企業の値上げのための実務書

◆仕入先から受けた「仕入価格の値上げ交渉を受けた体験」を、
自社製品の値上げ交渉に応用する方法

◆値上げすべき、製品や顧客の優先順位の見極め方

◆値上げしやすい製品、顧客の見極め方

◆パターン別具体的な値上げ交渉の進め方

◆利益重視の考え方を社内に定着させる方法 などを図解つきで徹底解説。

顧客別パターン別８つの対応方針

製造労務費の配賦概念図適正価格の設定方法フロー

変動損益計算書と
製品1個当たりの限界利益の変化
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