
第1章
コンペとは何か？

この章では、コンペの基本的な仕組みや流れ、
営業担当としての役割や責任について学びます。
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顧客によって異なるコンペ形式。
その意味を想定する。

01 コンペの仕組みを知る

!
★多彩なコンペの形式がある

★コンペ形式は無意味にあるのではなく、顧客の意図が必ずある

★コンペ形式から顧客の意図を想定し、コンペへの参画を慎重に検討する

01 コンペで勝つためにマスターすべき●●のこと  コンペで勝つためにマスターすべき●●のこと  02

Po
int

　例えば、顧客が自社の会社案内パンフレットを制作する際、自社内で制作できない場合

は、外部の会社にその制作を依頼することになります。この時、複数の外部の会社から提

案を募ることがコンペになります。一口にコンペと言っても、その形式や進め方は顧客に

よって異なります。以下に代表的なコンペの形式を紹介します。

●見積書によるコンペ：制作するパンフレットなどの仕様（ページ数や部数など）を予め

　提示し、それに対する制作費を見積書として提出させます。

●書類審査によるコンペ：上記に加えて、企画書やデザインなども提出させ、その出来栄

　えなどから、発注する会社を決定します。

●プレゼンテーションによるコンペ：上記に加えて、顧客の前で企画を説明するプレゼン

　テーションを実施し、発注する会社を決定します。

このように、コンペと言ってもその形式は様々です。コンペの形式は、どのようなポイン

トで発注する会社を決定するかにより、顧客側が決めているケースも多く見られます。例

えば、価格優先で会社を決定するならば、見積書によるコンペを選定し、無駄な過程を削

減することができます。営業という職種の性質上、コンペがあると聞けば、とにかく参加

したくなるものですが、闇雲に参加するのではなく、コンペ形式から顧客の選定ポイント

を想定し、顧客が求めているポイントに応えることができるかを慎重に検討する必要があ

ります。なかには、20 社にコンペへの参加を打診し、書類審査、一次プレゼンテーション、

二次プレゼンテーション、最終プレゼンテーションまで多段階で進行する場合もあります。

コンペに掛かる自社内の労力や人件費なども念頭に置き、冷静な判断ができるよう心掛け

ましょう。

見積のみで発注先を決める場合、同じ条件で最も安い金額を提示した会社に決定することがほとんどです。

特にデザインや企画などを必要としない案件に見られる形式ですが、ポイントは最安値で見積を提出できる

かどうかです。見積書に加えて、企画書やデザインなども提出する場合、一概に安ければ良いという訳では

ありませんが、それでも見積金額はできるだけ低い水準にあった方が、勝率は高まります。コストと提案内

容のバランスを取ることが重要です。

■コンペ形式で異なる提出物

見積書見積審査型 ＝

見積書 企画書 デザイン企画書審査型 ＝

見積書 企画書 デザイン プレゼンプレゼン型 ＝

見積書 企画書 デザイン プレゼン段階型 ＝

コンペの形式から、顧客が注視する
ポイント（価格 /アイデア /デザイン）を想定する。

書類審査 最終審査

■コンペ形式から顧客の狙いを推察する
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印刷営業をしていく上で、避けて通れないのがコンペティション（コンペ）

です。例えば、顧客が自社の会社案内パンフレットを制作する際、自社内で制

作できない場合は、外部の会社にその制作・印刷を依頼することになります。

この時、複数の外部の会社から見積もりや提案を募ることがコンペになります。

コンペの実施には、幾つかの目的があります。

●より良い企画やデザインを求めている：1 社を指名して提案を受けるよりも、

より良い提案があるか探ることができる。

●よりコストパフォーマンスが優れた提案を求めている：どんなに良い提案で

も、予算が合わなければ依頼ができないため、できるだけ低いコストでより

良い提案があるかを探る。

●社内ルールとしてコンペが義務付けられている：ある程度大きな金額が見込

まれる制作物の場合、会社によっては複数社からの提案を受ける、つまりコ

ンペがルール化されている場合もある。

一口にコンペといっても、その形式や進め方は、顧客によって異なります。

以下に代表的なコンペの形式を紹介します。

●見積書による入札：制作するパンフレットなどの仕様（ページ数や部数など）

をあらかじめ提示し、それに対する見積書を提出させる。

●書類審査によるコンペ：上記見積書に加えて、企画書や提案書なども提出さ

せ、その出来栄えなどから、発注する会社を決定する。

●プレゼンによるコンペ：見積書、提案書、デザインに加えて、企画をプレゼ

ンさせ、発注する会社を決定する。

このように、コンペといってもその形式は様々です。コンペの依頼があった

際は、コンペの形式などを正しくつかむことをまず心がけましょう。

コンペの仕組み /種類 / 流れ①01
顧客がコンペをする背景を知る
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コンペの依頼を受けた際、営業担当という立場では、とにかく参加しようと思いがちですが、より
受注の可能性を高めるためには、コンペを開く顧客の意図を推察することが重要です。例えば、見
積書のみで発注先を決める場合、どんなに品質に自信があっても、最も価格が安い会社に決定する
ことが予想できます。この場合、他社よりも安い価格で見積書を提出できるかどうかがポイントと
なります。場合によっては、コンペへの参加を辞退するべきという判断もあり得ます。見積書に加
えて提案書やデザインも提出する場合、一概に安ければよいというわけではありませんが、それで
も見積金額はできるだけ低い水準にあったほうが、勝率は高まります。コストと提案内容のバラン
スが重要となります。

顧客によって異なるコンペ形式。
その意味を想定する。

01 コンペの仕組みを知る

!
★多彩なコンペの形式がある

★コンペ形式は無意味にあるのではなく、顧客の意図が必ずある

★コンペ形式から顧客の意図を想定し、コンペへの参画を慎重に検討する

01 コンペで勝つためにマスターすべき●●のこと  コンペで勝つためにマスターすべき●●のこと  02
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　例えば、顧客が自社の会社案内パンフレットを制作する際、自社内で制作できない場合

は、外部の会社にその制作を依頼することになります。この時、複数の外部の会社から提

案を募ることがコンペになります。一口にコンペと言っても、その形式や進め方は顧客に

よって異なります。以下に代表的なコンペの形式を紹介します。

●見積書によるコンペ：制作するパンフレットなどの仕様（ページ数や部数など）を予め

　提示し、それに対する制作費を見積書として提出させます。

●書類審査によるコンペ：上記に加えて、企画書やデザインなども提出させ、その出来栄

　えなどから、発注する会社を決定します。

●プレゼンテーションによるコンペ：上記に加えて、顧客の前で企画を説明するプレゼン

　テーションを実施し、発注する会社を決定します。

このように、コンペと言ってもその形式は様々です。コンペの形式は、どのようなポイン

トで発注する会社を決定するかにより、顧客側が決めているケースも多く見られます。例

えば、価格優先で会社を決定するならば、見積書によるコンペを選定し、無駄な過程を削

減することができます。営業という職種の性質上、コンペがあると聞けば、とにかく参加

したくなるものですが、闇雲に参加するのではなく、コンペ形式から顧客の選定ポイント

を想定し、顧客が求めているポイントに応えることができるかを慎重に検討する必要があ

ります。なかには、20 社にコンペへの参加を打診し、書類審査、一次プレゼンテーション、

二次プレゼンテーション、最終プレゼンテーションまで多段階で進行する場合もあります。

コンペに掛かる自社内の労力や人件費なども念頭に置き、冷静な判断ができるよう心掛け

ましょう。

見積のみで発注先を決める場合、同じ条件で最も安い金額を提示した会社に決定することがほとんどです。

特にデザインや企画などを必要としない案件に見られる形式ですが、ポイントは最安値で見積を提出できる

かどうかです。見積書に加えて、企画書やデザインなども提出する場合、一概に安ければ良いという訳では

ありませんが、それでも見積金額はできるだけ低い水準にあった方が、勝率は高まります。コストと提案内

容のバランスを取ることが重要です。

■コンペ形式で異なる提出物

見積書見積審査型 ＝

見積書 企画書 デザイン企画書審査型 ＝

見積書 企画書 デザイン プレゼンプレゼン型 ＝

見積書 企画書 デザイン プレゼン段階型 ＝

コンペの形式から、顧客が注視する
ポイント（価格 /アイデア /デザイン）を想定する。

書類審査 最終審査

★コンペには多彩な形式がある
★コンペの形式には意味があり、顧客の意図が隠れている
★顧客の意図を推察し、コンペへの参加を慎重に検討する
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形式 想定される顧客事情 対応

見積書のみ

見積書
提案書

見積書
提案書
プレゼン

上記に
書類審査

企画やデザインの比較評価ではなく、単純に金額のみ
で判断する。制作するものがわかりきっており、単純
にコストが最も安いところを探しているということが
想定できる。

提案の品質と金額を見て判断すると想定できる。プレ
ゼンがない点から、社内が多忙であったり、意見が割
れやすい、コンペへの参加社数が多いことなども考え
られる。

プレゼンまで含めているため、企画やデザインの意図
を詳しく聞きたいと考えていることが想定できる。
またプレゼンを通して、担当者の能力を見極めたいと
いう思いも含まれていると考えられる。

コンペへの参加社数が多いと考えられる。全社のプレ
ゼンを聞いてもあまり意味がないという思いがあり、
書類審査の段階で有力でない提案は落とし、候補にな
った会社のみのプレゼンを聞くことで効率化を図る。

最も低価格で提案できる
ならば参加。そうでない
なら見送り。

提案書自体に目を留めさ
せるだけのインパクトと
説得力を与えるよう努力
する。

プレゼンの影響力が大き
いことから、提案書やデ
ザインだけでなく、プレ
ゼンの準備を万全に。

書類審査で選ばれるため
の提案書の工夫と、説得
力のあるプレゼンの準備
をする。
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顧客によって異なるコンペ形式。
その意味を想定する。

01 コンペの仕組みを知る

!
★多彩なコンペの形式がある

★コンペ形式は無意味にあるのではなく、顧客の意図が必ずある

★コンペ形式から顧客の意図を想定し、コンペへの参画を慎重に検討する

01 コンペで勝つためにマスターすべき●●のこと  コンペで勝つためにマスターすべき●●のこと  02
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　例えば、顧客が自社の会社案内パンフレットを制作する際、自社内で制作できない場合

は、外部の会社にその制作を依頼することになります。この時、複数の外部の会社から提

案を募ることがコンペになります。一口にコンペと言っても、その形式や進め方は顧客に

よって異なります。以下に代表的なコンペの形式を紹介します。

●見積書によるコンペ：制作するパンフレットなどの仕様（ページ数や部数など）を予め

　提示し、それに対する制作費を見積書として提出させます。

●書類審査によるコンペ：上記に加えて、企画書やデザインなども提出させ、その出来栄

　えなどから、発注する会社を決定します。

●プレゼンテーションによるコンペ：上記に加えて、顧客の前で企画を説明するプレゼン

　テーションを実施し、発注する会社を決定します。

このように、コンペと言ってもその形式は様々です。コンペの形式は、どのようなポイン

トで発注する会社を決定するかにより、顧客側が決めているケースも多く見られます。例

えば、価格優先で会社を決定するならば、見積書によるコンペを選定し、無駄な過程を削

減することができます。営業という職種の性質上、コンペがあると聞けば、とにかく参加

したくなるものですが、闇雲に参加するのではなく、コンペ形式から顧客の選定ポイント

を想定し、顧客が求めているポイントに応えることができるかを慎重に検討する必要があ

ります。なかには、20 社にコンペへの参加を打診し、書類審査、一次プレゼンテーション、

二次プレゼンテーション、最終プレゼンテーションまで多段階で進行する場合もあります。

コンペに掛かる自社内の労力や人件費なども念頭に置き、冷静な判断ができるよう心掛け

ましょう。

見積のみで発注先を決める場合、同じ条件で最も安い金額を提示した会社に決定することがほとんどです。

特にデザインや企画などを必要としない案件に見られる形式ですが、ポイントは最安値で見積を提出できる

かどうかです。見積書に加えて、企画書やデザインなども提出する場合、一概に安ければ良いという訳では

ありませんが、それでも見積金額はできるだけ低い水準にあった方が、勝率は高まります。コストと提案内

容のバランスを取ることが重要です。

■コンペ形式で異なる提出物

見積書見積審査型 ＝

見積書 企画書 デザイン企画書審査型 ＝

見積書 企画書 デザイン プレゼンプレゼン型 ＝

見積書 企画書 デザイン プレゼン段階型 ＝

コンペの形式から、顧客が注視する
ポイント（価格 /アイデア /デザイン）を想定する。

書類審査 最終審査
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顧客がコンペを実施する場合、取引先各社にコンペへの参加を依頼する前に、

要件を決定することになります。コンペの趣旨、制作仕様などを取引先の営業

担当者に開示し、コンペへの参加を依頼します。

この際、顧客側では、ある程度の予算を想定します。印刷物を作るにあたり、

会社としてどれくらいのお金を掛けることができるかということは、事前に予

算を立てておく必要があるからです。当然、この予算の枠を大きく超える提案

は、顧客としては選択しづらいものであり、予算枠の中で実施できる提案を選

択することになります。予算については、要件の中に公表されている場合もあ

れば、公表されない場合もあります。公表されていない場合、一体どのくらい

の予算枠があるのか、慎重に推察しなければなりません。

顧客からオリエンやメールなどで要件を受け取ったら、コンペのスタートと

なり、大まかに下記の流れで進みます。

●社内検討：顧客から受けた依頼について、要件を元にまずコンペへの参加の

可否を検討する。参加することが決まれば、企画担当者や制作担当者が決め

られ、企画や各種書類などの準備が始まる。

●見積もり /提案書作成：企画に基づいて、印刷や制作の見積もり、企画書や

デザインなどの提案書類が作成される。要件の中に、提出を義務づける書類

やデザインのページなどを定めている場合もある。

●書類提出 /プレゼン：見積書や提案書などを顧客に提出し、必要に応じてプ

レゼンを行う。提案が完了した後は、顧客側が、どの取引先に発注するかを

比較検討することになる。

●結果通知：電話やメール、通知書などで合否結果が通知される。自社の提案

が選ばれた場合、すぐに顧客との実制作の打ち合わせが始まることになる。

コンペの仕組み /種類 / 流れ②02
コンペの流れを知る
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コンペの始まりは、顧客からコンペへの参加依頼を受けたタイミングです。それまでの期間におい
て、顧客との友好かつ信頼関係を構築し、コンペへの参加依頼が自社にくるようにしておかなけれ
ばなりません。
また、企画やデザインを作成する社内のスタッフとも、良好な関係を構築しておき、より良い企画
やデザインが上がりやすい環境を作っておくことも重要です。
顧客からコンペへの参加依頼を受けた後、要件などの情報を持ち帰り、社内で参加の可否を検討す
ることになります。この時、できるだけ多くの企業情報を持って帰ることが重要です。制作物に対
する要件はもちろん、企業業績、今回の制作方針、予算や他にコンペに参加する会社はどこなのか、
どのような流れで発注先を決定するのか、顧客のデザインの好みなど、情報は多ければ多いほど、
より有意義な社内検討が可能になります。また、しっかりとした情報を持ち帰れば、見積もり作成
や企画、デザイン作成時において、より顧客に気に入ってもらえる成果物を作成することができます。

顧客によって異なるコンペ形式。
その意味を想定する。

01 コンペの仕組みを知る

!
★多彩なコンペの形式がある

★コンペ形式は無意味にあるのではなく、顧客の意図が必ずある

★コンペ形式から顧客の意図を想定し、コンペへの参画を慎重に検討する

01 コンペで勝つためにマスターすべき●●のこと  コンペで勝つためにマスターすべき●●のこと  02

Po
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　例えば、顧客が自社の会社案内パンフレットを制作する際、自社内で制作できない場合

は、外部の会社にその制作を依頼することになります。この時、複数の外部の会社から提

案を募ることがコンペになります。一口にコンペと言っても、その形式や進め方は顧客に

よって異なります。以下に代表的なコンペの形式を紹介します。

●見積書によるコンペ：制作するパンフレットなどの仕様（ページ数や部数など）を予め

　提示し、それに対する制作費を見積書として提出させます。

●書類審査によるコンペ：上記に加えて、企画書やデザインなども提出させ、その出来栄

　えなどから、発注する会社を決定します。

●プレゼンテーションによるコンペ：上記に加えて、顧客の前で企画を説明するプレゼン

　テーションを実施し、発注する会社を決定します。

このように、コンペと言ってもその形式は様々です。コンペの形式は、どのようなポイン

トで発注する会社を決定するかにより、顧客側が決めているケースも多く見られます。例

えば、価格優先で会社を決定するならば、見積書によるコンペを選定し、無駄な過程を削

減することができます。営業という職種の性質上、コンペがあると聞けば、とにかく参加

したくなるものですが、闇雲に参加するのではなく、コンペ形式から顧客の選定ポイント

を想定し、顧客が求めているポイントに応えることができるかを慎重に検討する必要があ

ります。なかには、20 社にコンペへの参加を打診し、書類審査、一次プレゼンテーション、

二次プレゼンテーション、最終プレゼンテーションまで多段階で進行する場合もあります。

コンペに掛かる自社内の労力や人件費なども念頭に置き、冷静な判断ができるよう心掛け

ましょう。

見積のみで発注先を決める場合、同じ条件で最も安い金額を提示した会社に決定することがほとんどです。

特にデザインや企画などを必要としない案件に見られる形式ですが、ポイントは最安値で見積を提出できる

かどうかです。見積書に加えて、企画書やデザインなども提出する場合、一概に安ければ良いという訳では

ありませんが、それでも見積金額はできるだけ低い水準にあった方が、勝率は高まります。コストと提案内

容のバランスを取ることが重要です。

■コンペ形式で異なる提出物

見積書見積審査型 ＝

見積書 企画書 デザイン企画書審査型 ＝

見積書 企画書 デザイン プレゼンプレゼン型 ＝

見積書 企画書 デザイン プレゼン段階型 ＝

コンペの形式から、顧客が注視する
ポイント（価格 /アイデア /デザイン）を想定する。

書類審査 最終審査

■コンペの基本的な流れ

★コンペの依頼を受けることができる良好な関係を社内外で築いておく
★顧客の予算枠を常に意識する
★要件だけでなく、より多くの企業情報を入手するよう心がける
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日々の営業活動

コンペへの参加依頼

オリエン

見積書・提案書作成

書類審査・プレゼン

審議・結果通知

●コンペに呼ばれるための的確な営業活動 
●コンペに参加させてと頼むのではなく、呼ばれる営業担当者になる
 ●顧客情報は常にアンテナを張ってできるだけ多く入手

●呼ばれたからといってすぐに参加を決めない 
●顧客のコンペ開催の意図を汲み取り社内と参加の可否を相談 
●数合わせで呼ばれたのではないかを冷静に判断

●制作担当者や上司など、必要な人員で参加する 
●質問などは事前にしっかりと整理し、オリエン後に追加で質問する ことが
    ないように準備する

●顧客の要望や意見に対して、自分の私見としっかりと区別して社内に伝達
●営業担当としてできることをしっかりやり、丸投げにしない
●顧客の代弁者として提案内容を吟味する

●ビジネスマナーや誤字脱字を出さないなど、ビジネスの基本を守る
●例え自分がプレゼンしないとしても、プレゼン中の態度も審査されている
　と考え、集中する

●見積金額の調整依頼は勝利へのチャンス。迅速かつ慎重に対応する
●どんな結果でも次につなげるチャンスと考え行動につなげる
●なぜその結果になったか、敗因を他者ではなく自分に求め改善する
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案を募ることがコンペになります。一口にコンペと言っても、その形式や進め方は顧客に

よって異なります。以下に代表的なコンペの形式を紹介します。

●見積書によるコンペ：制作するパンフレットなどの仕様（ページ数や部数など）を予め

　提示し、それに対する制作費を見積書として提出させます。

●書類審査によるコンペ：上記に加えて、企画書やデザインなども提出させ、その出来栄

　えなどから、発注する会社を決定します。

●プレゼンテーションによるコンペ：上記に加えて、顧客の前で企画を説明するプレゼン

　テーションを実施し、発注する会社を決定します。

このように、コンペと言ってもその形式は様々です。コンペの形式は、どのようなポイン

トで発注する会社を決定するかにより、顧客側が決めているケースも多く見られます。例

えば、価格優先で会社を決定するならば、見積書によるコンペを選定し、無駄な過程を削

減することができます。営業という職種の性質上、コンペがあると聞けば、とにかく参加

したくなるものですが、闇雲に参加するのではなく、コンペ形式から顧客の選定ポイント

を想定し、顧客が求めているポイントに応えることができるかを慎重に検討する必要があ

ります。なかには、20 社にコンペへの参加を打診し、書類審査、一次プレゼンテーション、

二次プレゼンテーション、最終プレゼンテーションまで多段階で進行する場合もあります。

コンペに掛かる自社内の労力や人件費なども念頭に置き、冷静な判断ができるよう心掛け

ましょう。

見積のみで発注先を決める場合、同じ条件で最も安い金額を提示した会社に決定することがほとんどです。

特にデザインや企画などを必要としない案件に見られる形式ですが、ポイントは最安値で見積を提出できる

かどうかです。見積書に加えて、企画書やデザインなども提出する場合、一概に安ければ良いという訳では

ありませんが、それでも見積金額はできるだけ低い水準にあった方が、勝率は高まります。コストと提案内

容のバランスを取ることが重要です。

■コンペ形式で異なる提出物

見積書見積審査型 ＝

見積書 企画書 デザイン企画書審査型 ＝

見積書 企画書 デザイン プレゼンプレゼン型 ＝
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コンペの形式から、顧客が注視する
ポイント（価格 /アイデア /デザイン）を想定する。

書類審査 最終審査
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コンペに参加する以上、必ず結果が出ます。コンペの勝敗は、営業担当者と

しての成績に大きな影響を与えます。コンペで負けた場合、その要因について、

営業担当者のほとんどは「企画やデザインについて、他社の提案が優れていた

から」と考える傾向にあります。つまり、その敗因は企画やデザインを作成し

た担当者にあるという考え方です。こうした考えをもつ営業担当者の場合、コ

ンペの勝率は低い傾向が見られます。コンペの勝敗を決する最大の要因は、営

業担当者にあります。

顧客側から見た場合、自社の一番の顔は営業担当者であり、その営業担当者

に、顧客はコンペの要件など、様々な情報を提示することになります。しかし、

それらの情報はもちろん、競合する他社の営業担当者にも渡る情報です。各社

の営業担当者は同じ情報を持ち帰り、コンペの準備をすることになります。し

かし、より積極的な営業担当者は、さらなる情報を引き出すために、顧客に対

して密度の濃い接触を図ります。顧客の好みや決済に至るまでの手順など、要

件に出てこない情報をどれだけ引き出せるかは、提案や企画などに大きな影響

を与え、アドバンテージを生み出すことができます。こうした活動は、営業担

当者の大きな役目です。競合他社と同じレベルの情報しか引き出さず、自社の

企画制作担当者に他社よりも優れた企画やデザインを要求するのは、大きな間

違いであるといえます。

また、顧客との日頃の関係性をより良好にしておくことも、コンペの勝敗に

大きな影響を与えます。次ページで解説しますが、競合他社も含めて、提案さ

れる企画やデザインには、大きな差が出ることは少ないといえます。そうした

中で勝敗を決める際、顧客と営業担当者の関係性は、大きな要因になります。

コンペのキーパーソン、そして勝敗の責任は、営業担当者にあります。

営業の役割と責任03
コンペのキーパーソンは営業担当
者、勝敗の責任も営業担当者
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「優れた企画やデザインであれば、コンペに勝てたはず」と、営業担当者は思いがちです。しかし、
競合他社も同じ内容の情報を聞き、提案を作成するため、実は他社の企画やデザインも似通ったも
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す。その際、顧客が重要視するのは、以下のポイントです。
●企画やデザインに足りない部分があっても、修正や改善する力があるか？
●営業担当者や制作担当者に対して、よりスムーズに制作を進行できる信頼性があるか？
●価格面について、融通が利く会社か？
企画やデザインの優劣だけではなく、これらのポイントを総合的に見て判断されるケースが多いと
いえます。もちろん、企画やデザインが他社に比較して圧倒的に劣っているならば、とても勝ちは
見込めないでしょう。しかし、最大のポイントは顧客に安心感、信頼感を与えることができるかど
うかです。まず営業担当者であるあなたが、顧客に信頼されることが、コンペ勝利への最短距離です。

顧客によって異なるコンペ形式。
その意味を想定する。

01 コンペの仕組みを知る

!
★多彩なコンペの形式がある

★コンペ形式は無意味にあるのではなく、顧客の意図が必ずある

★コンペ形式から顧客の意図を想定し、コンペへの参画を慎重に検討する
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　例えば、顧客が自社の会社案内パンフレットを制作する際、自社内で制作できない場合

は、外部の会社にその制作を依頼することになります。この時、複数の外部の会社から提

案を募ることがコンペになります。一口にコンペと言っても、その形式や進め方は顧客に

よって異なります。以下に代表的なコンペの形式を紹介します。

●見積書によるコンペ：制作するパンフレットなどの仕様（ページ数や部数など）を予め

　提示し、それに対する制作費を見積書として提出させます。

●書類審査によるコンペ：上記に加えて、企画書やデザインなども提出させ、その出来栄

　えなどから、発注する会社を決定します。

●プレゼンテーションによるコンペ：上記に加えて、顧客の前で企画を説明するプレゼン

　テーションを実施し、発注する会社を決定します。

このように、コンペと言ってもその形式は様々です。コンペの形式は、どのようなポイン

トで発注する会社を決定するかにより、顧客側が決めているケースも多く見られます。例

えば、価格優先で会社を決定するならば、見積書によるコンペを選定し、無駄な過程を削

減することができます。営業という職種の性質上、コンペがあると聞けば、とにかく参加

したくなるものですが、闇雲に参加するのではなく、コンペ形式から顧客の選定ポイント

を想定し、顧客が求めているポイントに応えることができるかを慎重に検討する必要があ

ります。なかには、20 社にコンペへの参加を打診し、書類審査、一次プレゼンテーション、

二次プレゼンテーション、最終プレゼンテーションまで多段階で進行する場合もあります。

コンペに掛かる自社内の労力や人件費なども念頭に置き、冷静な判断ができるよう心掛け

ましょう。

見積のみで発注先を決める場合、同じ条件で最も安い金額を提示した会社に決定することがほとんどです。

特にデザインや企画などを必要としない案件に見られる形式ですが、ポイントは最安値で見積を提出できる

かどうかです。見積書に加えて、企画書やデザインなども提出する場合、一概に安ければ良いという訳では

ありませんが、それでも見積金額はできるだけ低い水準にあった方が、勝率は高まります。コストと提案内

容のバランスを取ることが重要です。

■コンペ形式で異なる提出物

見積書見積審査型 ＝

見積書 企画書 デザイン企画書審査型 ＝
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コンペの形式から、顧客が注視する
ポイント（価格 /アイデア /デザイン）を想定する。

書類審査 最終審査

■営業担当者の情報能力が弱いと企画やデザインの優劣は実はつけ難い

★コンペの敗因を企画やデザインに求めない
★情報の重要性を知り、他社より多くの情報を入手する
★顧客に安心感、信頼感を与える営業担当者になる
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顧客情報

企画提案 企画提案 企画提案

A社 B社

顧客

C社

= =

各社が入手できる顧客情報やコンペに関わる情報に
はそれほど差がない。

提案を制作する基となる情報に差がないため、よほ
ど実力のある制作チームでもない限りは、どこの提
案もそれ自体には大きな差はつかない。

そのためデザインの好き嫌いやコンセプトの良し悪
しなど、細かなところで勝敗が決することになる。

この場合、毎回顧客が気にいる提案を作ることは不
可能に近く、常に真っ向勝負のコンペとなる。

どこの提案も似通っているため取捨選択しづらい。
ポイントは「顧客に優劣をつけやすくする」こと。
例えば提案が似通っていれば、顧客決済者が最も好
意を抱いている営業担当者の会社を選ぶ。
これも「顧客に優劣をつけやすくする」ことにつな
がる。

大差ない提案が集まり取捨選択に困る！


