
1.「いくらでできるか」根拠のある見積をつくり価格交渉に役立て、受注単価を引き上げる

2. 受注価格に対し「いくらでできたのか」実績原価を計算し、赤字か黒字かを明らかにする

これからは

原価を正確に計算し、原価を根拠として粘り強く価格を交渉する

必要があります。

そこで中小・小規模の製造業の社員や経営者が、

自分達で個々の製品の原価を計算するための手引書として、

本冊子を作成しました。

中小企業・小規模企業のための、

 個別製造原価の手引書




