
「コトづくり。モノづくり。
サンプル提案でヒット率アップ」

■商号
株式会社 あけぼの印刷社

■本社・工場 
本社：〒310-0804　茨城県水戸市白梅1-2-11駅南白梅ビル
工場：〒311-3156　茨城県東茨城郡茨城町奥谷1720-16

■資本金 
3千万円

■創業
1946年8月（昭和21年）

■従業員数
90名

■工場設備
RICOH C900　2台
製版・刷版機器、オフセット印刷機、製本機器

■主なお得意先（順不同、敬称略）
食品スーパー、百貨店、外食チェーン、
生活雑貨量販店、官公庁など

■主な印刷物/業務
学校・官公庁印刷物、製品カタログ、パンフレット、
チラシ、スタンドポップ、パッケージなど
高品位デジタル製版、デジタル印刷、
オフセット印刷、企画制作、配送
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After 成果

◦PODでサンプル提案するシンプルなビジネスモデル
◦サンプルによってヒット率上昇、オフセット案件も増加へ
◦得意先のお客様をイメージする提案型営業へ

Before 課題

◦PODの特長を活かしきれていない
◦思うように伸びないPOD案件
◦御用聞き営業から抜け出せない

お客様ご活用事例

印刷業
株式会社

あけぼの印刷社



Pod Success

目指すは
第二のグーテンベルグ

1946年（昭和21年）創業のあけぼの印刷社は、茨城県を中心に印刷

によって最新の文化情報を提供している。2002年には茨城町工場を

新設。IT時代に対応したDTPやCTPなどの印刷デジタル技術を核と

するネットワーク対応の印刷技術を整備し、現在も進化を続けている。

この数年において、昔ながらの御用聞き営業からの脱却を見事に果た

し、提案する企業へ脱皮した。

聖書印刷により、人類の情報改革に貢献し歴史に大きな影響を与え

たグーテンベルグに習い、あけぼの印刷社は第二のグーテンベルグ

を目指しているという。

PODでサンプル制作という
シンプルなビジネスモデル

約2年前にターニングポイントを迎えたあけぼの印刷社。停滞する

印刷業界の流れの中、POD（Print On Demand）活用を模索して

いた。すでにRICOH Proを2台導入済みで、1台は価格POP印刷に

フル稼働。もう1台は、PODでの小ロット印刷やバリアブル印刷を特

長として打ち出していた。

「あの時点では業界内でのPODの盛り上がりを受け、これからは

PODができなければ生き残れないとさえ、思っていました」と語る、

山田氏。

「しかし、思うようにPODの案件が増加していきません。セミナーに参

加するなど試行錯誤を重ね、受注に結びつけるには提案型印刷会社

へ変わらなければならないと決心。そして生み出されたのが、PODで

サンプル制作し提案するというシンプルなアイデアでした」

山田氏は小ロットやバリアブルにこだわらない、独自の活用法を見い

だしていた。

❶ PODの得意不得意を知る

❷ 印刷品位を上げるPPラミネーターの導入

❸ カットができるカッティングプロッターの導入

以上の対策によって、得意先に対しスタンドPOPやスウィングPOPな

どを自主提案できる体制に。

これが、得意先のハートをガッチリつかむことになる。

サンプルによってヒット率上昇、
オフセット案件も増加へ

予期していないサンプル提案は、得意先から高い評価を受けた。

「まず営業の目の色が変わり始めました。提案が受け入れられるので

あれば、どのような提案がその得意先によろこばれるのか。そのため

に得意先の業界やそのお客様についても、自ら調べるようになってき

たのです」

提案が上手くいくと、営業はさらに勉強し再提案するという。

「まずお客様に提案する事が大事。提案した商品に対するお客様の意

見に耳を傾け、再考・修正。そうやって商品の完成度を向上させます」

山田氏は、PODによるサンプル提案することで『コト』が始まり、『コ

ト』はオフセット印刷による『モノ』づくりへとつながっていると語る。

PODを用いた提案型ビジネスを実施して以来、オフセットで受注する

案件も増加した。

PODを活用したオリジナルサンプルは、
自主提案の強力なツールとなる。

取締役　山田 周 氏 RICOH ProとPPラミネーターとカッティングプロッターでサンプル提案



提案力のポイントは
得意先のお客様をイメージすること

この2年あまりの変化を肌で感じてい

る営業部二課の吹野氏は、「PODで

あけぼの印刷社独自の強みをつくりた

いという思いが大きかったですね。そ

んなときにサンプル提案というヒント

をもらい、実践してみるとすぐに反応

がありました。自分たちの提案が受け

入れられるよろこびと自信。やれると

いう気持ちの変化がいちばん大きい

です」と、笑顔で語る。

営業部では従来、印刷会社に見られる御用聞き営業を続けてきたが、

現在は提案営業主軸に営業活動を実施している。また月に1回、成功・

失敗事例発表会を実施し、営業部と企画部での共有化を図っている。

提案によって自己啓発も進んでいるようだ。得意先の困り事に応える

ためには、得意先のお客様をイメージできなければならない。そのた

めに調査し学習していくことが、自然とマーケティングにつながって

いる。提案型ビジネスへの変革は、あけぼの印刷社にとって、人材の

育成にも役立っている。

「自主提案により、価格競争とは違う切り口で営業する事ができるよ

うになりました。現状に満足することなく、これからも努力していこう

と思っています。」

提案がいつも評価されるわけではないが、サンプルによって得意先か

らは何かのリターンが得られるという。吹野氏は、それを次の提案に

活かすのがポイントだと教えてくれた。

ワンソースマルチユースで
POPを自主提案

あけぼの印刷社にとって、サンプル提

案効果が顕著な事例がある。折込チ

ラシの制作印刷案件で、リクエストは

統一感のあるチラシデザインだった。

それまで取引のなかった相手に対し、

統一感というリクエストを広げてとら

え、店頭でのスタンドPOP、スウィン

グPOPといった求められていない

POPを、チラシデザインと統一させ

提案。これが得意先にとって、いいサプライズとなったのである。

「オリジナルサンプル提案はその場の空気を和ませてくれ、面白いね

との評価をもらえたときは、提案営業の手応えを感じました。この提案

で折込チラシはもちろんPOPも受注できました」

自主提案することで、得意先の信頼を得ることができたと、システム・

企画部企画課の倉原氏は当時の思いを語ってくれた。

ビジネス領域の拡大が
永続的な成長の鍵を握る

RICOH ProとPPラミネーターとカッティングプロッターを使ったサン

プル提案で、POD活用を成功させているあけぼの印刷社。提案は、

まずやってみることが大切と語る山田氏。

「提案営業により価格競争とは違う切り口で営業でき、ビジネスが楽

しくなります。実際に営業を中心に社員たちの表情が明るくなったと

感じるのは、私だけではないはずです」

「印刷会社が提案型に変革していくのは、自然な流れです。将来へ

の永続的な成長のためには、あけぼの印刷社は印刷という製造業だ

けではなく、サービス業的側面へもビジネス領域を拡大させていくで

しょう」

山田氏は、モノをつくる技術、設備、人を守りながら、コトを起こすアイ

デアで、あけぼの印刷社を牽引していこいうとしている。

RICOH Pro  Case Study  Vol.12

営業部 第二課　主任　吹野 博昭 氏

システム・企画部企画課
課長　倉原 秀基 氏

あけぼの印刷社

■ チラシのデータを使いPOPを自主提案

得
意
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折込チラシ
制作/印刷見積り

テーマ：統一感のあるデザイン
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依頼

スウィングPOP

スタンドPOP

折込チラシ

自主提案



C O L U M N
現場から見たRICOH Pro

使用しながら短期間で習得。
操作性のよさを実感しています。
システム・企画部企画課　デザインチーム主任　佐

さ

藤
とう

 公
こう

治
じ

 氏

グラフィックデザインを担当している佐藤氏に伺った。

「現在、提案用のサンプルPOP制作は絶えず複数案件で同

時進行しています。すべての営業が提案ありきで動いてい

ますから、私たちの仕事も大忙しです。提案営業化に向けて

デザインチームも体制強化されました。RICOH Proは、使

いながら操作を覚えていくしかなかったのですが、短期間で

スムーズに習得できました。使い方で困った事はとくにあり

ません」と、操作性を高く評価してくれた。

サンプルPOP制作では、通常アートポスト220kgを使用

し、RICOH Proで出力。その後PPをかけ、カッティング

プロッターでカットしていくのだが、PPラミネートが片面だけ

では、そりが起きるため両面PP加工するようになったとの

こと。両面PP加工によりそりがなくなるだけでなく、強度も

向上したという。

「実は以前から立体デザインに興味を持っていました。そこ

に立体POPのアイデアを、企画や営業から求められるよう

になってきた訳ですから、私にとってうれしい偶然です。とて

もやりがいのある仕事です」

現在、さまざまなパッケージを集め参考にしているという。

そこから生まれたアイデアを提案することで、社員みんなが

立体デザインを意識するようになってきたことがうれしいと、

佐藤氏は語った。

このリーフレットの記載内容は、2012年2月現在のものです。

■「ISO 14001」の認証を取得しています。 ●お問い合わせ・ご用命は・・・
リコーグループは、国内・海外の生産拠点に加え、国内販売グループ会社で、環境
マネジメントシステムの国際規格である、「ISO 14001」の認証を取得しています。

http://www.ricoh.co.jp/pp/pod/

◎POD用奥付（imagio用）

リコー製品に関するお問い合わせは「お客様相談センター」で承っております。

050-3786-3999お客様相談センター

このカタログはRICOH Pro C901で印刷しています。

■リコーにご提供いただいたお客様の個人情報の取り扱い方針については、当社ホームページでご確認いただけます。

●受付時間：平日（月～金）９時～12時、13時～17時（土日、祝祭日、弊社休業日を除く） ＊050ビジネスダイヤルは、
一部のIP電話を除き、通話料はご利用者負担となります。 ＊上記番号をご利用いただけない方は、03-4330-0368
をご利用ください。 ＊音声ガイダンスに従い製品別の番号をプッシュトーンでお知らせください。トーン信号が出せな
い電話機でお掛けの場合は、そのまましばらくお待ちいただきますとオペレータに接続します。 ※お問い合わせの内容
は対応状況の確認と対応品質の向上のため、録音・記録をさせていただいております。 ※受付時間を含め、記載のサー
ビス内容は予告無く変更になる場合があります。あらかじめご了承ください。 http://www.ricoh.co.jp/SOUDAN/
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