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皆さま、はじめまして！
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１．自治体の基本的な予算スケジュール

２．各時期で何をしているのか？

営業は何を準備すべきか？
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１．自治体の基本的な予算スケジュール



7自治体の基本的な予算スケジュール

予算化スケジュールを理解した提案活動の推進

自治体の予算スケジュール

（＝翌々年度予算）



8自治体の基本的な予算スケジュール

（全体を4つに分けて説明します）

自治体の予算スケジュール

（＝翌々年度予算）
① ② ③ ④
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２．各時期で何をしているのか？

営業は何を準備すべきか？



104月～5月 情報収集

＜次年度予算施策の検討に向けた情報収集＞

〇 （前任者からの引継ぎ）

〇 政策課題の見直し（行政計画上のKPI達成状況、具体的課題の抽出、etc.）

〇 近隣自治体、同様の自治体での政策状況

〇 世の中の技術やソリューションの動向、新しい動き、特徴的な取組

＜今年度予算施策の執行準備＞

〇 発注資料（仕様書等）の作成、庁内稟議

＜営業としてやるべきこと＞

〇 （新任者への挨拶）

〇 上記に関連した情報提供（地域課題、導入事例、新技術・ソリューション等）

〇 「ざっくり提案ストーリ」を当ててみながら、次年度施策の大まかな方向性確認

〇 （ざっくり提案ストーリに沿った）超概算見積りの提出

〇 今年度発注事業の情報収集

〇 仕様化活動の最後の詰め （仕様書（案）作り・評価基準書（案）作り）

①



11（事例）東京都からのプロジェクションマッピングの例

「来年度、水辺でのプロジェクションマッピングイベントを考えたい。

ざっくりいくらかかるか、明日の午前中メドで教えてほしい。」

【電話】もう少し教えて下さい。

・場所は決まっていますか？ →決まっていない。2か所ぐらいでやりたい。

・何日ぐらいのイベントか決まってますか？ →決まっていない。1か所1週間ぐらいかな。

・有名人を読んでの盛り上げなどは考えていますか？ →そういうこともあるかもしれない。

・1週間✕2か所、3万ルーメンのプロジェクター✕8台で試算

・準備に4日間、撤収に1日間を見込む

・音響設備は、1,000人ぐらいが集まっても聴こえるスピーカを用意

・警備員等は過去の事例から、20人前後を想定

・有名人は、ひとり300万円✕2名程度を想定 ・コンテンツ制作は2本で5,000万円を想定

→ざっくり2億円 →余裕を見て3.5億円で回答



12（参考）提案に必要な4つの要素

現状

課題

解決策（＝事業）

得られる効果

・官公庁・自治体公表資料

（行政計画、白書、議会議事録、報道発表、予算書…）

・民間調査資料

・ニュース、記事

・身近な体験・経験・・・

※職員が知らないことならなおベター

・誰が・誰に・何を・どうするのか、具体的に

（＝事業スキームを意識する：後述）

※地域住民のための施策であることを意識して

※自社の強みを客観的に盛り込む！

・何がどう変わるのか？

・何を実現できるのか？

・地域住民にとってどういうメリットがあるか？



13（参考）提案に必要な4つの要素

提案に必要な4つの要素 「現状」「課題」「解決策（＝事業）」「得られる効果」

・・・なぜこれが必要か？？

必ず予算説明書で求められる項目だから！！ 出典：宮津市HPより



14（参考）「ざっくり提案ストーリ」がなぜ必要か？

4つの要素を簡単にまとめた「ざっくり提案ストーリ」を当てて反応を見る

〇4つの要素をざっくりと提案ストーリにまとめて、それを役所に当ててみて、大まかな方向性を確認

＝課題認識と解決策の方向性がある程度、役所側の考えと合っているのかどうか！？

〇1枚～数枚程度の簡単な資料でO.K.。あるいは参考になりそうなペーパーなど

場合によっては、（たばこ部屋での会話などで）口頭でもO.K.

※ 青文字のような、自社の強みをさりげなく盛り込んでおく！



15（参考）「ざっくり提案ストーリ」がなぜ必要か？

なぜ「ざっくり提案ストーリ」を当てて反応を見るのか？

『CO2削減に向けて、EV車のさらなる普及を促進したい!』

補助金

規制緩和・強化
（法改正・ｶﾞｲﾄﾞﾗｲﾝ）

公共事業

研究開発

税制措置

1つの政策目標に向けても、いろんな政策手法（施策）が考えられるから！



166月～8月 次年度施策の深掘り

＜次年度予算施策の本格検討・深掘り＞

〇 予算施策の方向性を見定め（部局内の予算枠内での調整）

＝その施策が財政課ヒアリングを通せそうなものか見極め

〇 予算施策の内容の深掘り

＝事業規模（対象、範囲）、事業内容（具体的な中身、おおよその仕様）

＜今年度予算施策の執行＞

〇 発注・事業者選定（競争入札、プロポーザル、随契）

＜営業としてやるべきこと＞

〇 予算の俎上に載りそうな施策について、提案内容の深掘り

＝導入事例紹介で止めを刺し、自治体担当者と打合せを重ねて詳細を詰めていく

〇 詳細を詰めていく中で、『客観的な必要性に基づき』自社の強みを入れ込む

＝仕様化

〇 詳細を詰める中で、何度も見積りを出し直す

〇 入札対応

②



17（参考）導入事例紹介の有効性

〇 自治体職員は、考えている施策が他の自治体で事例があると、「実現可能性が高い」と判断できる
ので安心して予算化フェーズに進むことができます。

〇 従って、他の自治体での導入事例紹介を有効に差し込むことで、予算化に向けて大きくドライブする
ことができます。

【導入事例紹介で自治体職員が聞きたいこと】
・どこの自治体の事例か? そこは自分の自治体と類似した自治体か?
（自治体規模、高齢化や過疎化の状況、課題の状況など）

・いつの事例か? 自治体担当者はだれか?
・総額いくらの事業だったのか? 国費（国の補助金）は使ったか?
・発注形態は?（競争入札?プロポ?）
・そもそもの行政課題は何だったのか?それは定量化されていたのか?
・導入後の効果は? 定量化された成果はあるか?
・どのような比較検討の上で、導入に至ったのか?
・導入時、または導入後に何かトラブルや困難な点はあったか?
・実際に導入した後の職員の感想はどうか?
・ランニング経費はどのくらいかかるのか?
・保守・運用はどのような形になるか? 行政職員側の負担はどうか?
・このような事例は、全国で他にもあるのか?

→職員は、自分が予算要求し、発注し、導入するときのことをイメージしながら聞いてきます!

自分の自治体に当てはめた
時にどうなのか？知りたい！



18（参考）提案深掘りのポイント

自治体職員とやり取りしながら、提案をブラッシュアップ（玉磨き） ・・・

〇 いかに地域課題の解決に繋がる提案か！？ 本当に住民の生活向上に繋がるか！？

その際のポイント

〇 自社のことを言う必要なし！ 「売り込み」は逆効果！（事業者はあくまで入札で決めるから）

＝あくまで『事業にとって客観的な必要性』をベースに、自社の強みを提案に盛り込んでいく

〇 客観的データ、裏付けがあるとよし！

〇 他の自治体での事例があるとよし！（類似事例でも可）

〇 「得られるもの」、施策導入効果も可能なら数字で示してみる！

〇 必ず何か『宿題』をもらって、次の訪問時に返すようにする！

3，4ヵ月で 「詳細見積り下さい」



19（事例）東京都からのプロジェクションマッピングの例

（水辺でのプロジェクションマッピングイベント）

〇 2019年3月の「TOKYO VISION」での事例紹介

〇 いろんな場所を視察して回り、プロジェクションマッピング
イベントにふさわしい場所をいくつか選定

→具体的な投射設計に落とし込み

〇 使用するプロジェクターとして50,000lmのものをご提案

『30,000lmより1台あたりは高いですが

・台数が少なくて済むので施工費用を抑えられる

・オリンピックで使用される予定の信頼性のあるもの』

〇 コンテンツの制作実績について提案

・過去に□□人規模以上のプロジェクションマッピングコンテンツを制作した実績が

あること

・当社面積□□㎡以上のプロジェクションマッピングコンテンツを制作した実績が

あること

〇 イベント企画・警備計画の実績について提案

・△△人以上が集まるプロジェクションマッピングイベントの企画・警備実績があること



209月～10月 予算案作成

＜次年度施策の予算要求準備＞

〇 予算案資料の作成

＝一件一葉、積算根拠資料など

〇 財政課ヒアリング対応の準備

＝ヒアリングされそうな項目の根拠資料集め

＜今年度予算施策の執行＞

〇 発注事業の見届け

＜営業としてやるべきこと＞

〇 必要なバックグラウンドデータの提供

〇 正式見積り提出（詳細内訳付き）

〇 受注事業の遂行、改善点の提案（＝次年度リプレイス対策）

③



21（参考）一件一葉とは

・「一つの事業・施策について、A4一枚（＝一葉）で要点を整理する資料」

・予算要求のほかに、事業評価・事業レビュー、首長・部局長への説明、財政課・総務部との査定、
議会説明などでも使われます

・この1枚がいろんなところで使われます（一人歩きする前提）



22（参考）積算根拠資料とは

・「積算内訳書」とも言われる
・人件費（単価×人数×時間）、委託費・物件費の内訳、単価根拠（国基準・他自治体・見積）

〇特に、『一式』等の表現ではなく、必ず（単価✕数量）を明確に示す
（例えば、4回会合を開くとすると、そこで使う印刷物についても

印刷費 @1.5円 ✕ 120枚 ✕ 10人 ＝1,800円
などと詳細に積み上げていく）

〇単価の根拠を明確に示す
（よく使われる国基準としては以下のようなものがある）

① 人件費・委託費：国土交通省 設計業務等標準積算基準／業務委託積算基準
② 謝金・有識者・委員報酬：内閣官房／各省庁 各種検討会・有識者会議謝金基準
③ 旅費・会議費：総務省 国家公務員等の旅費規程
④ 調査・研究・事業設計系：文部科学省 調査研究委託費の積算考え方

〇 国基準などが無い場合は、「業者見積り」が積算根拠となるため、詳細内訳が必要
（かつ、『なぜその仕様（スペック）でないといけないのか？』の資料も用意が必要）



23（参考）積算根拠資料とは



24（参考）見積りを出す3つのタイミング

３つの見積りの提出タイミング

概算
見積り

予算取り
見積り

入札前
見積り

何回も出し直し

春先頃に、最初にその事業を予算施策として検討を深めていくかどうか、
課の予算玉としてブラッシュアップしていくかどうか、まず検討するための
超概算の見積り
（1,000万なのか、1億なのか、10億なのか、つかみで知りたい）
（正式なものでなくてよいのでざっくり合計額だけ知りたい）

事業の中身（誰が、いつ、どこで、誰に、何を、どのようにするか）を
検討していく中で、徐々に事業の形が固まってくる

いろんな検討を経て、事業の形がほぼ固まった段階で、いよいよ予算案として
財政課に提出するための見積り
（正式見積り、内訳項目付き）

無事に予算化されたら

発注前に、原課ではなく会計課、契約課から見積り依頼がある
（仕様書に基づき、正式な発注手続きのために取る見積り、
もちろん正式見積り）

各見積りにおいて、
適正価格（受注価格）
とのバランスに注意



2511月～12月 財政課ヒアリング対応

＜次年度施策の財政課ヒアリング対応＞

〇 財政課ヒアリング対応

＝ヒアリングされるであろう項目の根拠資料集め

＜今年度予算施策の執行＞

〇 発注事業の見届け

（来年度事業での改善点の抽出 ※来年度継続事業を予算要求中）

＜営業としてやるべきこと＞

〇 財政課ヒアリングで聞かれるであろう項目について、先回りして資料を提供

※ヒアリング後に「今日中に！」という特急依頼が来ることもあり

〇 受注事業の遂行、改善点の提案（＝次年度リプレイス対策）

④



26（参考）財政課ヒアリングとは

財務課ヒアリングとは？

・原課から提出された各事業について、その必要性と金額とを精査する

・ここで、提案した事業がヒアリングを乗り越えられるよう、様々な情報提供を行い原課をサポートする

財務課ヒアリングで聞かれることは？

① 全体のストーリ、ロジックの整合性、上位計画との関係性 【整合性】

② 来年度にやらないといけないことか？ 【喫緊性】

③ 本当に自治体予算でやらないといけないことか？民間に任せればいいんじゃないの？

【行政がやるべき必要性】

④ その事業をやって本当に効果があるの？ 【実効性】

⑤ 他の手段の方がいいんじゃないの？ 【適切性】

⑥ 金額は本当に妥当なの？ 他の自治体でも事例はあるの？ 【妥当性】

様々なデータや、他の自治体での事例、
詳細な積算根拠の提示などでサポート
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さらに詳細ご関心のある方は

ぜひ個別にご相談ください



１．自治体を知る

自治体とは何か？どういう組織で、
どのように政策を立案して実行して
いるのか？

予算要求や執行など、自治体の仕組みを理
解することで、正しいアクションを取るこ
とができます。
自治体営業がつまづくポイントもお伝えし
ます。

２．行政職員を知る

自治体職員の態度に違和感を感じたこと
はありませんか？
なぜ彼らはそういう態度を取るのか？
その態度の裏側に何があるのか？
それを理解した上で接することで、コミュ
ニケーションが全く変わり、提案を通す力
が身につきます。

・2時間×3日間の研修をベースに、ワークやロールプレイ
を交えるなどカスタマイズも可能

・オンライン・対面、どちらでも

・基本 300,000円（税抜）

お気軽にお問い合わせください

→ info@oneness-link.com



ご清聴ありがとう
ございました！
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