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加工から見た輪転印刷機と
枚葉印刷機

27,000回転での生産

ツインレイによる2丁出し搬送

PFXフィーダのストリーム給紙

22,000回転での生産

ツインレイによる2丁出し搬送

2面付DMでの生産

ご存じの通り、オフセット輪転機のメリットは、印刷物を短時間で大量生産でき、さらに折り加工や糊加工も
同時に行える点など、コスト面や納期面でも多くの利点があります。しかし、昨年のdrupa 2024で発表されたように、
毎時21,000枚のスピードで生産が可能な枚葉オフセット印刷機が登場し、その考え方も変わりつつあります。とは
いえ、印刷後の加工に多くの人手が必要であったり、大量生産が不可能であれば、最新の高生産性を誇る印刷機の
メリットも薄れてしまいます。そこで今回は、ハイデルベルグ・ジャパンにお問い合わせの多い、オフセット輪転機から
オフセット枚葉機に変更した場合の折り加工機について、実際の生産例を2つご紹介いたします。

商業輪転印刷機から枚葉印刷機：スタールTH66ツインレイ利用のチラシ生産

これまで大量のチラシ生産は輪転機を使用することが一般的でしたが、新聞チラシの需要
が大きく減ってきたこと、または郵便の値上げが影響しているためか、二刀流のチラシ生産が
増えているようです。二刀流とは具体的には下記の2つの方法でバランス良く生産し、コストも
抑えることです。

　①エリアマーケティング向けのポスティング用チラシ（展開：A3から2折りA4サイズへ)・・・Ａ全
　　用紙を2つに断裁し、A2用紙を横通して溝裁ちすれば高生産が可能。
　②生産されたA4×2つ折りの一部を加工してDM折り、封入封緘して発送・・・生産された2つ
　　折りのチラシをツインレイ装置付きの第2ステーションを追加利用し、2面付けのDM生産が
　　可能。

輪転機を設備している印刷会社からのお問い合わせの多くは、「輪転機を使用して生産していたが、
生産部数が少なくなった」、「コストが合わない」、「何か良い対策案は無いか」といった内容です。
今回はツインレイとストリーム給紙を利用したソリューションを提案しましたが、生産されたい
商品は各印刷会社で多種多様です。

輪転から枚葉化の後加工でお困りのことがあれば、ハイデルベルグ・ジャパン営業担当までお気軽にお声がけください。

スタールTH66ツインレイ

文庫輪転印刷機から枚葉印刷機へ：スタールTX96ツインレイ利用の折り丁生産

枚葉印刷機から文庫輪転印刷機への製造ラインの変更問い合わせがあった際、まず考えたのは
「いかにして輪転印刷機と同様の生産スピードを実現できるか」です。文庫本の折り丁はA6用の
折り丁になるため、折り機での給紙はA全判（または菊全判）になります。そこでスタール紙折り機 
TX96ツインレイによる生産が輪転印刷機に取って変わる４つの条件を検討しました。

　①折り機での給紙方向は一般的には縦給紙ですが、横給紙にすることで25%の生産性を向上
　　させること。
　②ストリーム給紙（PFXフィーダ）を採用し、用紙をさしみ状に重ねて給紙することで、機械回転
　　スピードを上げずに高生産を実現すること。
　③DIN規格の32ページの折り方を採用し、折りシワの発生を防ぐこと。
　④2面付で印刷された印刷物を第一ステーションで折られた後、2丁出しが行えるツインレイ装置
　　を使用することにより、A全判からA6サイズ32ページ×2丁の生産をすること。

これらの条件による実際の生産に立ち会ったところ、1時間に27,000枚の折り丁を生産することが
実現されていました。メリットは高生産だけにとどまりません。文庫輪転機は、ほぼ文庫本用折り丁
生産に特化した機械ですが、枚葉印刷機で印刷された用紙を使用することで、TX96ツインレイ
を用いてA4×16ページ折りやB5×32ページ折りといった、さまざまな折り丁生産が可能になった
点も大きなメリットです。

スタールTX96ツインレイ
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おクルマのご購入をお考えの皆様へ！
●全メーカー・全系列対応します！
●商談後にお断りになることも自由です！
●日頃付き合いのあるディーラーでもOK!
●新車・中古車どちらもご相談ください！

※営業時間　9:00～ 17:00　土日祝日休業　※全印工連の組合員である旨お申し出ください！　併せてご連絡先、購入希望の車種などお伝え下さい。

東京海上日動　車両情報センター 0120-086-590
フリーダイヤル

自動車販売店とご商談を開始する前にご相談ください。自動車販売店とご商談を開始する前にご相談ください。

おクルマ購入を強力にサポート!おクルマ購入を強力にサポート!
ご商談がスムーズに進むようしっかりサポート !

ご希望のお車を扱っている
お近くの自動車販売店をご紹介します。

価格条件等お客さまが自由に折衝できます。
自動車販売店からご連絡します。

ご希望（車両価格等）をお伝えください。
まずは東京海上日動にご連絡ください。

お車購入の際は
事前にご一報ください。

東京海ジョー

販売店を
ご紹介します

この条件で
どうですか？

車が欲しい!
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［本号の表紙］

　宮城県の伝統工芸品「仙台箪笥」は、江戸時代末期に誕生し、仙台藩城下町の職人達が作り上げた
地場産業です。当時は「野郎箪笥」と呼ばれ、上段に刀、右下に金庫が付いた収納箪笥として使用され
ていました。欅や栗、杉などを使い、透明感のある紅色の「仙台木地呂塗り」と、鉄製の打ち出し金具の
漆焼付が特徴です。意匠は大きく伸びやかな形状で、伊達文化の粋と派手さを体現しています。明治
中期からは欧米向けに牡丹や龍、唐獅子などの豪華な金具を施した箪笥が輸出され、外国人からも
高い評価を得ました。
　これらの技法とデザインは、日本国内でも他に例を見ないほど独創的であり、時代を超えて愛され
ています。現在も、指物、漆塗り、金具の 3工程を分業し、熟練した職人達の手作業で製作され、一つ
ひとつに伝統技術と美意識が込められています。

本誌では、本文に（株）モリサワのユニバーサルデザインフォントを使用しています。
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従業員が１６名、役員が 3名で、地域密着型の小規模企業
となります。オフセット印刷機のほか、CTP、中綴じ機など
を保有しており、デザイナーもいますので、企画から一通り、
印刷物ができるまでの機能を持っています。地元企業や
商店さんの名刺、伝票、会社案内、パンフレットのほかに
ウェブサイトや動画の制作も手がけています。もちろん、
できない部分は協力会社さんの力を借りています。
青木  お客様からはどう見られていますか？
田中　印刷会社と認識しているお客様は少ないかもしれ
ませんね。ある時は看板屋さんかと思うぐらい看板の問い
合わせが来ました。市内に業者があまりいないので、お客

様同士が「どこで作ったの？」、「タナカ印刷で」と話されて、
当社に相談に来るような感じです。印刷もそうですけれど、
広報とか広告に関する部分で、ちょっと聞いてみようかみ
たいな窓口的な存在なのだと思います。お客様が地域の
自治体、行政から企業、商店まで幅広いので、できる、でき
ないに関わらず、お話を聞くというスタイルです。過去に
は病院からワクチン接種の予約システムを作ってくれな
いかという相談もありました。
青木　その中でもどの辺が強みなのでしょうか？
田中　デザインのコスパです。ある程度の質を担保しな
がらレスポンスが早いんです。近隣に比べて物流費がかか
るのか、私たちの地域はびっくりするほど用紙代が高い
んですよ。だから印刷だけで勝負するのではなく、他で付
加価値を高めていこうと。だから設備よりも人に投資をし
ようというところで、デザイナーやオペレーターにちょっと
強みがありますね。
青木　そんなタナカ印刷さんがデジタル化をしてみよう
と動き出したきっかけを聞きたいです。
田中　BRAIN の導入のきっかけは紙の伝票をどうにかし
たいことでした。5枚綴りの伝票で、サイズは社内生産用
の B4と、協力会社用の B5の 2種類です。

青木　その伝票をやめたくなった。
田中　当社は営業企画とデザインの部分を強みにしてい
るのに、外回りの営業担当者が夕方に帰社してから伝票
を起こさないと仕事が始まらないんですよ。しかも、営業
担当者が残業しているので「何しているの？」と聞くと、
「シールのリピートの注文が 30 種類来たので伝票を書
いています」というんです。
青木　そういう時に限ってお客様の社名がまあまあ長
かったりするのですね。
田中　社内管理用のコード番号を書いても“2701”で
は、営業担当者以外、どのお客様なのか見当がつきませ
んから、補足で社名や品名を書く必要があるんです。だい
たい一つの伝票を書くのに平均で 5 分前後かかるので、
10 枚も書けば気が付くと 1 時間近くになっているわけ
です。
　昔はある程度のロットがあったのが、いつのまにか多品
種・小ロットに変わってきて伝票を書く頻度が増えて、し
かも短納期だから、明日の朝から作業してもらうために今
夜中に伝票を起こさなければなりません。それで納品が
済んで、1週間もするとお客様から「なくなったから注文
するね」ということが結構起こります。こうした状況だった
のですが、システムを導入するのに数千万円かかります
よ、と聞くと、そこまではさすがにできないなと。
青木　システムを導入しようと調べたことはあったので
すね。
田中　調べましたけど費用感が合わないということで踏
み切れませんでした。当社の営業担当者は 3 名です。残
業代をなくしたからペイできるという金額ではないので、
伝票で頑張るしかなかったというところです。
青木　それが多品種、小ロット、短納期という外部要因で
何とかしなければならなくなった。
田中　全印工連の委員会で「名刺 100 枚の利益と伝票
を書く時間を考えたら、どうしてもマイナスじゃないの？」

青木　今日は三谷産業さんも交え、タナカ印刷さんの
BRAINの活用状況を聞いていきます。
田中　香川県のタナカ印刷代表取締役の田中と申します。
本日はユーザーの立場でお話しさせて頂きます。社員か
ら色々聞いてきたことも踏まえてご紹介します。よろしく
お願い致します。
青木　最初に、田中さんの会社のことから伺いましょうか。
田中　はい。会社がある香川県東かがわ市は、県の一番
東端に位置する徳島県との県境にある市で、3 万人を切
るぐらいの人口規模です。
　当社は明治３９年に創業し、１１９年続いている会社です。

と言われたので、だったら名刺の伝票だけでも簡素化で
きないかとチャレンジしようとしていたところでした。人事
異動の時期になると平気で何十人分の名刺の伝票を書
いていましたから。
梅田　伝票は5枚綴りということでしたが、どうお使いに
なっていたのですか。
田中　1 枚目が作業伝票で、原稿と一緒に現場を回りま
す。2枚目が経理用、3枚目が工務用です。4枚目が役員
用で、5枚目が本人控えでした。
梅田　仕様変更があった時にはどうされていたのですか。
田中　仕様変更は基本的に原稿と一緒に回っている作業
指示伝票、通称“青伝（あおでん）”に記入して各部署に連
絡する形でした。手書きの訂正ですね。仕様変更がある
と、青伝の情報を求めてオペレーターは伝票を探しにい
く必要があります。保管する伝票も青伝です。
梅田　青伝にしか正確な情報がないということですね。

田中　その通りです。営業担当者が知らないうちに部数
が変わっていたこともあります。長いお付き合いのお客
様が多く、社員も声だけでどこの誰か分かってしまうぐら
いなので、その場で部数変更を受けて青伝に書き入れ、
営業担当者に伝え忘れるということがありました。
野崎　リピートオーダーであれば青伝を探すということ
も発生するのですね。
田中　受注情報はExcel の管理表からソートすれば出て
くるのですが、細かい仕様は倉庫に保管しているファイル
から以前の青伝を探すことになります。青伝を出してき
て、青伝を書く。探しても時々ないこともあるんですよ。
野崎　伝票を探し出す時間を含めると、新しい伝票を起
こすまでに 5 分以上はかかりますね。経理のご担当者の
方が、Excelに受注情報を入力されていたのですか。
田中　紙の伝票を元に経理担当者が Excel に入力して
いました。さらに問題だったのが、経理担当者にしか納品
書が出せなかったことです。納品書は会計ソフトから出し

大変だったけど、社員が「やっぱり便利になったよね」と実
感したことが大きいと思います。
青木　コロナの影響もありましたか？。
田中　そこも大きかったですね。コロナ禍をきっかけにリ
モートワークを始めたんですけど、情報のやり取りが本当
に大変で、出社できないから青伝を見にいけないんです
よ。情報伝達のタイムラグができたり、青伝に追記したく
でもできなかったりする不便さは皆が感じていました。
青木　社員さんからこれが良かったという声があれば教
えて下さい。

田中　リピート時の伝票入力が圧倒的に早まったことで
す。導入してから1年以上経ったので、リピートものの情
報がほぼ BRAIN に入りました。入力する必要がほとんど
なく、過去の履歴から数量を変更するだけなので、1時間
かかっていたリピート伝票の作業でも今は 10 分程度で
終了します。それからリアルタイムに更新された情報を見
ることができるので、仕様変更で青伝を追いかけること
が一切なくなりました。
　結構活用しているのがメモの機能ですね。青伝の時代
は、社員に気づいたことがあっても、「青伝を探してまで書
き入れるのはやめようか」と躊躇していたのが、BRAINだ
とその場で入力できるので、リピート時の様々なロスが減
りました。例えば、「難しいデザインなので次回は予備紙を
多めにして下さい」などの情報が残るようになったんです。
  あとはクラウドなので外出先で営業担当者が受注内容
をすぐに確認できるところですね。
青木　クラウドですか。まさに三谷産業さんが PR したい
点ですね。カンペは出てないですよね（笑）。スマホでも見
ていたりするのですか？？
田中　見ていますね。商談の中で前回の履歴の話が出る
んですよ。その場で実績を検索して確認できるので便利
ですよね。
　経営者的には社員が言い訳ができなくなったのが大き
いです。「探しても見つかりませんでした」、「見落としていま
した」というのが許されない状況だと認識していますから、
必ず作業の前に受注情報を確認するようになっています。
梅田　 社員のみなさんの意識も変わられたのですね。
田中　メモに残すことが習慣化されて、互いに共通の会
話ができるようになりました。営業担当者も「予備紙を多
くとって」というメモを見て、お客様に「このデザインは予
備紙が多くないとちゃんと刷れないのでもう少し金額を
乗せてもいいですか？」と依頼することができるようにな
りました。

コスパ感は3、4倍

野崎　導入するときに、社員の方にどういう説明をされた
のですか。
田中　「伝票をデジタル化するので、もう青伝を書く必要
がなくなります」と、まずは営業担当者を味方につけまし
た (笑 )。ただ、カスタマイズでシステムを作るわけではな
く、パッケージ化されたシステムを使うので、私たちの仕
事のやり方を変えましょうということは全員に伝えました。

　BRAINを使うようになったので、社員は「今日は子供を
迎えに帰らなければならないので、在宅で伝票を入力し
ます」ということもできます。以前は在宅しようにも、履歴
情報が手元にないのでリピートの伝票が書けませんでし
たから大きな変化です。
　最初はシステムへの入力で 15 分かかることもありま
した。でも、それがどんどん早くなり、リピートのデータが
増えてくると、社員も「もうこれがないと絶対に無理で
すっ！」と言うようになりました。導入して本当に良かったと
思えた瞬間です。
梅田　営業担当の方は最初からウェルカムだったのですね。
田中　ウェルカムでしたけれども、導入した時はもう何も
分からないという状況で、どうなるかと思いました。でも、
若い営業課長が、社長が言っているからみんなでやろう
よという感じで言ってくれましたし、30代、40代の社員
も後押ししてくれました。使い方が分かってくると年配の
社員をフォローしていましたね。文字入力が多いわけでは
なく、マスターさえ登録しておけばプルダウンから選ぶこ
とができるという簡単な操作だから浸透も早かったと思
います。ほぼマウスだけの操作になるので、画面のどこに
何があるかが分かれば使えるようになります。慣れだけの
問題です。
青木　複写の受注伝票と納品書は別々でしたよね。
田中　それが一つになったのも大きいです。今まで急に
納品する時には経理担当者に私も含めて営業担当者が
「納品書出して下さい」と低姿勢でお願いしなければなり
ませんでした。経理担当者からすると、作業を中断してか
ら納品書を出力しなければなりません。それが続くと「ま
た来たよ」という感じになってお互いに気まずくなります。
それが、自分が望むタイミングで納品書を出すことがで
きますからこれも大きな変化です。
青木　費用感的にはペイできている感じですか？
田中　そうですね。こんなことを言って値上げされても困
るのですが（笑）、費用に対して3、4倍ぐらいの価値を感
じています。
青木　導入する時に苦労したとか、意外にそうでもなかっ
たとか、実際にどうでしたか？
田中　導入に際して一番大変だったのはマスターセット
アップの時の社内原価の設定でした。もちろん社内原価
はあったのですが、アバウトなところがあったので、
BRAIN に登録するのに苦労しました。9 割ぐらいの時間
を割いたと思います。実のところ、BRAIN で社内原価と
販売価格を比較して単品損益を算出するところまではま
だ至っていません。

　当初の目的である青伝をなくすことに関しては、社内
原価を設定しなくても使えます。だから、社内原価を設定
しなければ、導入から立ち上げに至るまで、ものすごく
ハードルは低かったですね。最低限から始めて、次のス
テップで社内原価を追加すれば良かったです。
青木　社内原価を設定しなくても、手書き伝票のデジタ
ル化はできるわけですね。
田中　青伝がなくなっただけで、メリットをすごく感じてい
るのだから、追加料金なく原価管理ができるということは、
その先にもっとすごいメリットが待っているということです。
梅田　タナカ印刷さんは最低限、どういうマスターを登
録すれば今の状態ができると感じていますか？

田中　顧客と紙のサイズ、用紙の種類、機械の種類ぐら
いです。仕入れマスターにしても、紙の種類をきちんと登
録しなければならないわけではなく、当社では上質とマッ
トとコートだけで、あとはメモ機能で紙の銘柄を記録して
います。封筒も“封筒”だけの登録です。伝票のデジタル
化だけなら、顧客リストがあれば 2、3時間で立ち上がる
と思います。
梅田　導入が難しいと考えておられる方にはすごく楽に
なるコメントだと思います。紙の伝票のデジタル化だけで
も大きな効果が出るのですね。踏み出す一歩目の着地点
がそこで良いということは勉強になりました。最初の一歩
がすごく遠いと思っていたので。
青木　まず伝票を書く時間のコストがどれぐらいか考え
てみようよという話ですよね。
田中　一番の費用対効果は社員の作業の効率化です。営
業担当だけではなくて、他の部署にも波及していますか

ら、業務の効率化に投資するという感覚です。まさに今の
人手不足で採用にお金をかけるよりもはるかに高い効果
が得られます。
青木　その通りだ。ちなみに、立ち上がりにあたってどん
なサポートを受けましたか？
田中　オンラインで打ち合わせをした後に、マスターを
入力して、疑問点を何回かメールでやり取りしました。そ
れから事前説明会に来てもらって、デモをしながら社員も
質問して、それに答えて頂きました。
　最初はシステムに触れないんですよ。違い過ぎていて
何に触れば良いかも分からないので社員のモチベーショ
ンが上がらない。でも、変えちゃえばいいんですよ。社員
はやらざるを得ませんから（笑）。1年はかからないと思い
ます。当社でも2、3ヵ月で効果が歴然と出てきました。使
い始めると疑問点が出てきますから、それは三谷産業さ
んに親身にお答え頂きました。
青木　質問も AI がチャットで答えられる仕組みがあると
いいですよね。

社員が主体的に活用し始める

青木　紙の伝票がデジタル化されましたよね。次のス
テップはどう考えていますか？
田中　原価管理で BRAIN を利用していないので、見積
書機能はまだ使えないと思っていたんです。ところが営
業担当者が勝手に使い始めてしまいました。受注が確定
する前の段階で見積書に仕様や数字を入力しておくこと
で、受注後の入力が楽になるんですよ。

青木　それに気づいちゃったわけですね。
田中　はい。社員が主体的に使い始めているので、次の
ステップの目標である個別原価管理もできるようになる
かなと感じています。
　それからBRAINで見積を作っていくと、利益が出る仕
事か、そうでないのかが分かるので、1件当たりに対する
仕事の意識が変わってきたと思います。営業利益がマイ
ナスになると、なぜ安い値段になるのか、逆になぜ利益が
取れるのか、原因をあぶり出せるようになります。
青木　今までも個別の売値は現場にも伝わっていまし
たか？
田中　最終的な売値は現場に伝わっていましたが、自分の
部署がどれだけの利益を出しているか分かりませんでし
た。それが各部署でそれぞれの利益が分かると、互いに
色々な意見が出るようになって、「だったらこうしようか」、
「工数がかかっているよね」ということを理解していこうと
します。みんなが意識を変え始めてくれていると思います。
野崎　強いところを伸ばし、弱いところをカバーするとい
う、まさにBRAINの思想ですね。
青木　素晴らしいコメントだ。
野崎　主体的に動き出したのは理想の姿ですね。まずはや
らなければならない部分から入って頂いて、そこからでき
ることを深堀りして頂くと、うまく回り始めると思います。
BRAINでできることは多いのですが、それをどう使ってい
くか、というところに壁があります。やってみようと主体的に
使い始める人がいれば、色々と活用できると思います。
田中　BRAINにできることは本当に多く、始めに“MIS”
というイメージが先行してしまって「大変だな」って思った
のですけど、自分の会社にあった使い方をしてから「便利
だよね」と慣れ始めました。そこから「これもできるよね」
と使う機能を増やしていけばいいのかなと思います。請
求業務も経理担当者とどうしようかと話そうとしています
し、将来的には生産管理システムとも連携ができるんじゃ
ないかと思います。それぐらいできることが多いです。
青木　次のステップはもう始まっていますね。
田中　勝手に始まっちゃってます（笑）。
青木　田中さんの話を聞いて、伝票のデジタル化という
明確な目的があって BRAIN を使い始めて、確実に成果
を上げ、もっとできるんじゃないかと次のステップに進ん
でいくというのは、大きなポイントだと思います。“青伝”
というキーワードもすごく分かりやすかったです。BRAIN
は印刷業務の色々な課題を解決できるソリューションな
ので、全国の組合員企業の方々もぜひ、興味を持ってもら
いたいです。本日はありがとうございました。

　全印工連が組合員向けに提供する『BRAIN』は印刷業向け汎用MIS（経営情報システム）で、印刷業の煩雑な事務作業
をサポートする。今回は開発先の三谷産業株式会社からも出席してもらい、導入してまもなく2年が経過する香川県の
タナカ印刷株式会社 代表取締役の田中英城氏に話を伺った。5枚綴りの複写伝票をデジタル化したメリットから、最新の
情報が書き込まれた通称“青伝（あおでん）”をなくした効果、次のステップまで、田中氏からBRAINのメリットを聞いた。

MIS・BRAINで “青伝（あおでん）” を排除せよ！

複写伝票のデジタル化が社内を変えた

DXへの大きな一歩
インタビュー

ていましたから、Excelと同じ情報を再度入力する必要が
ありました。しかも、営業担当者が自分の控え伝票に納品
日を書いて経理に提出しなければ、納品書が出てこな
かったのです。

リピート伝票の作業は6倍速
クラウドで遠隔活用も始まる

青木　いつBRAINを導入したのですか？
田中　案内が来てすぐに申し込みましたね。
野崎　タナカ印刷様が BRAIN のご利用を開始したのが
2023 年 3 月 31日で、お申込みは 2022 年 12 月 23
日でした。

梅田　様々なお客様と接する中で、社員さんの中でも
“紙 is 正義”みたいな方と、紙の伝票に問題を感じている
方と分かれるケースがあって、なかなか同じマインドでシ
ステムを使い始めるのが難しい部分があります。タナカ
印刷様はいかがでしたか。
田中　“紙 is 正義”が大多数だったのが、ここ数年で社員
の考え方が変わって、意外にも BRAIN 導入時に紙派は
少数でしたね。受注、発注の業務に携わっている30代後
半から 40 代が中心になって使い始めて、今では 60 代
も使えています。
　システムじゃないところでも、効率化に取り組もうよと
言い続けていたので、「社長がまた言い出した」というの
に慣れていたのかもしれません ( 笑 )。ただ、使い始めは

三谷産業株式会社 ICTソリューション事業部
営業担当　梅田 祐里 氏

三谷産業株式会社 ICTソリューション事業部
システムエンジニア　野﨑 隼斗 氏

タナカ印刷株式会社 代表取締役 田中 英城 氏

聞き手：産業戦略デザイン室 
　　　　副委員長　青木 允（青樹印刷株式会社 代表取締役）
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手書きで修正された青伝を、オペレーターが
社内中探し回るムダ時間が発生……

帰社後に手書きで
大量の伝票処理が必要……

データを二次活用する為に、青伝の情報をExcel
に再入力する手間と時間がもったいない……

青伝に手書きのコメントを残しても、
情報の共有漏れがなくならない……

青伝がないと仕事にならないため、
テレワークができない……

データをクラウドで管理するため、
青伝を探し回る時間がゼロに！

マスタデータを活用し、
受注データの登録作業を簡素化！

二重入力なしで、各工程ごとに必要な処理が
対応可能！帳票作成も簡単！

社員の気づきをデジタルな形でメモに残し、
お客様への提案をより効率化！

クラウドシステムのおかげで、
今までは不可能だったテレワークも実現！
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従業員が１６名、役員が 3名で、地域密着型の小規模企業
となります。オフセット印刷機のほか、CTP、中綴じ機など
を保有しており、デザイナーもいますので、企画から一通り、
印刷物ができるまでの機能を持っています。地元企業や
商店さんの名刺、伝票、会社案内、パンフレットのほかに
ウェブサイトや動画の制作も手がけています。もちろん、
できない部分は協力会社さんの力を借りています。
青木  お客様からはどう見られていますか？
田中　印刷会社と認識しているお客様は少ないかもしれ
ませんね。ある時は看板屋さんかと思うぐらい看板の問い
合わせが来ました。市内に業者があまりいないので、お客

様同士が「どこで作ったの？」、「タナカ印刷で」と話されて、
当社に相談に来るような感じです。印刷もそうですけれど、
広報とか広告に関する部分で、ちょっと聞いてみようかみ
たいな窓口的な存在なのだと思います。お客様が地域の
自治体、行政から企業、商店まで幅広いので、できる、でき
ないに関わらず、お話を聞くというスタイルです。過去に
は病院からワクチン接種の予約システムを作ってくれな
いかという相談もありました。
青木　その中でもどの辺が強みなのでしょうか？
田中　デザインのコスパです。ある程度の質を担保しな
がらレスポンスが早いんです。近隣に比べて物流費がかか
るのか、私たちの地域はびっくりするほど用紙代が高い
んですよ。だから印刷だけで勝負するのではなく、他で付
加価値を高めていこうと。だから設備よりも人に投資をし
ようというところで、デザイナーやオペレーターにちょっと
強みがありますね。
青木　そんなタナカ印刷さんがデジタル化をしてみよう
と動き出したきっかけを聞きたいです。
田中　BRAIN の導入のきっかけは紙の伝票をどうにかし
たいことでした。5枚綴りの伝票で、サイズは社内生産用
の B4と、協力会社用の B5の 2種類です。

青木　その伝票をやめたくなった。
田中　当社は営業企画とデザインの部分を強みにしてい
るのに、外回りの営業担当者が夕方に帰社してから伝票
を起こさないと仕事が始まらないんですよ。しかも、営業
担当者が残業しているので「何しているの？」と聞くと、
「シールのリピートの注文が 30 種類来たので伝票を書
いています」というんです。
青木　そういう時に限ってお客様の社名がまあまあ長
かったりするのですね。
田中　社内管理用のコード番号を書いても“2701”で
は、営業担当者以外、どのお客様なのか見当がつきませ
んから、補足で社名や品名を書く必要があるんです。だい
たい一つの伝票を書くのに平均で 5 分前後かかるので、
10 枚も書けば気が付くと 1 時間近くになっているわけ
です。
　昔はある程度のロットがあったのが、いつのまにか多品
種・小ロットに変わってきて伝票を書く頻度が増えて、し
かも短納期だから、明日の朝から作業してもらうために今
夜中に伝票を起こさなければなりません。それで納品が
済んで、1週間もするとお客様から「なくなったから注文
するね」ということが結構起こります。こうした状況だった
のですが、システムを導入するのに数千万円かかります
よ、と聞くと、そこまではさすがにできないなと。
青木　システムを導入しようと調べたことはあったので
すね。
田中　調べましたけど費用感が合わないということで踏
み切れませんでした。当社の営業担当者は 3 名です。残
業代をなくしたからペイできるという金額ではないので、
伝票で頑張るしかなかったというところです。
青木　それが多品種、小ロット、短納期という外部要因で
何とかしなければならなくなった。
田中　全印工連の委員会で「名刺 100 枚の利益と伝票
を書く時間を考えたら、どうしてもマイナスじゃないの？」

青木　今日は三谷産業さんも交え、タナカ印刷さんの
BRAINの活用状況を聞いていきます。
田中　香川県のタナカ印刷代表取締役の田中と申します。
本日はユーザーの立場でお話しさせて頂きます。社員か
ら色々聞いてきたことも踏まえてご紹介します。よろしく
お願い致します。
青木　最初に、田中さんの会社のことから伺いましょうか。
田中　はい。会社がある香川県東かがわ市は、県の一番
東端に位置する徳島県との県境にある市で、3 万人を切
るぐらいの人口規模です。
　当社は明治３９年に創業し、１１９年続いている会社です。

と言われたので、だったら名刺の伝票だけでも簡素化で
きないかとチャレンジしようとしていたところでした。人事
異動の時期になると平気で何十人分の名刺の伝票を書
いていましたから。
梅田　伝票は5枚綴りということでしたが、どうお使いに
なっていたのですか。
田中　1 枚目が作業伝票で、原稿と一緒に現場を回りま
す。2枚目が経理用、3枚目が工務用です。4枚目が役員
用で、5枚目が本人控えでした。
梅田　仕様変更があった時にはどうされていたのですか。
田中　仕様変更は基本的に原稿と一緒に回っている作業
指示伝票、通称“青伝（あおでん）”に記入して各部署に連
絡する形でした。手書きの訂正ですね。仕様変更がある
と、青伝の情報を求めてオペレーターは伝票を探しにい
く必要があります。保管する伝票も青伝です。
梅田　青伝にしか正確な情報がないということですね。

田中　その通りです。営業担当者が知らないうちに部数
が変わっていたこともあります。長いお付き合いのお客
様が多く、社員も声だけでどこの誰か分かってしまうぐら
いなので、その場で部数変更を受けて青伝に書き入れ、
営業担当者に伝え忘れるということがありました。
野崎　リピートオーダーであれば青伝を探すということ
も発生するのですね。
田中　受注情報はExcel の管理表からソートすれば出て
くるのですが、細かい仕様は倉庫に保管しているファイル
から以前の青伝を探すことになります。青伝を出してき
て、青伝を書く。探しても時々ないこともあるんですよ。
野崎　伝票を探し出す時間を含めると、新しい伝票を起
こすまでに 5 分以上はかかりますね。経理のご担当者の
方が、Excelに受注情報を入力されていたのですか。
田中　紙の伝票を元に経理担当者が Excel に入力して
いました。さらに問題だったのが、経理担当者にしか納品
書が出せなかったことです。納品書は会計ソフトから出し

大変だったけど、社員が「やっぱり便利になったよね」と実
感したことが大きいと思います。
青木　コロナの影響もありましたか？。
田中　そこも大きかったですね。コロナ禍をきっかけにリ
モートワークを始めたんですけど、情報のやり取りが本当
に大変で、出社できないから青伝を見にいけないんです
よ。情報伝達のタイムラグができたり、青伝に追記したく
でもできなかったりする不便さは皆が感じていました。
青木　社員さんからこれが良かったという声があれば教
えて下さい。

田中　リピート時の伝票入力が圧倒的に早まったことで
す。導入してから1年以上経ったので、リピートものの情
報がほぼ BRAIN に入りました。入力する必要がほとんど
なく、過去の履歴から数量を変更するだけなので、1時間
かかっていたリピート伝票の作業でも今は 10 分程度で
終了します。それからリアルタイムに更新された情報を見
ることができるので、仕様変更で青伝を追いかけること
が一切なくなりました。
　結構活用しているのがメモの機能ですね。青伝の時代
は、社員に気づいたことがあっても、「青伝を探してまで書
き入れるのはやめようか」と躊躇していたのが、BRAINだ
とその場で入力できるので、リピート時の様々なロスが減
りました。例えば、「難しいデザインなので次回は予備紙を
多めにして下さい」などの情報が残るようになったんです。
  あとはクラウドなので外出先で営業担当者が受注内容
をすぐに確認できるところですね。
青木　クラウドですか。まさに三谷産業さんが PR したい
点ですね。カンペは出てないですよね（笑）。スマホでも見
ていたりするのですか？？
田中　見ていますね。商談の中で前回の履歴の話が出る
んですよ。その場で実績を検索して確認できるので便利
ですよね。
　経営者的には社員が言い訳ができなくなったのが大き
いです。「探しても見つかりませんでした」、「見落としていま
した」というのが許されない状況だと認識していますから、
必ず作業の前に受注情報を確認するようになっています。
梅田　 社員のみなさんの意識も変わられたのですね。
田中　メモに残すことが習慣化されて、互いに共通の会
話ができるようになりました。営業担当者も「予備紙を多
くとって」というメモを見て、お客様に「このデザインは予
備紙が多くないとちゃんと刷れないのでもう少し金額を
乗せてもいいですか？」と依頼することができるようにな
りました。

コスパ感は3、4倍

野崎　導入するときに、社員の方にどういう説明をされた
のですか。
田中　「伝票をデジタル化するので、もう青伝を書く必要
がなくなります」と、まずは営業担当者を味方につけまし
た (笑 )。ただ、カスタマイズでシステムを作るわけではな
く、パッケージ化されたシステムを使うので、私たちの仕
事のやり方を変えましょうということは全員に伝えました。

　BRAINを使うようになったので、社員は「今日は子供を
迎えに帰らなければならないので、在宅で伝票を入力し
ます」ということもできます。以前は在宅しようにも、履歴
情報が手元にないのでリピートの伝票が書けませんでし
たから大きな変化です。
　最初はシステムへの入力で 15 分かかることもありま
した。でも、それがどんどん早くなり、リピートのデータが
増えてくると、社員も「もうこれがないと絶対に無理で
すっ！」と言うようになりました。導入して本当に良かったと
思えた瞬間です。
梅田　営業担当の方は最初からウェルカムだったのですね。
田中　ウェルカムでしたけれども、導入した時はもう何も
分からないという状況で、どうなるかと思いました。でも、
若い営業課長が、社長が言っているからみんなでやろう
よという感じで言ってくれましたし、30代、40代の社員
も後押ししてくれました。使い方が分かってくると年配の
社員をフォローしていましたね。文字入力が多いわけでは
なく、マスターさえ登録しておけばプルダウンから選ぶこ
とができるという簡単な操作だから浸透も早かったと思
います。ほぼマウスだけの操作になるので、画面のどこに
何があるかが分かれば使えるようになります。慣れだけの
問題です。
青木　複写の受注伝票と納品書は別々でしたよね。
田中　それが一つになったのも大きいです。今まで急に
納品する時には経理担当者に私も含めて営業担当者が
「納品書出して下さい」と低姿勢でお願いしなければなり
ませんでした。経理担当者からすると、作業を中断してか
ら納品書を出力しなければなりません。それが続くと「ま
た来たよ」という感じになってお互いに気まずくなります。
それが、自分が望むタイミングで納品書を出すことがで
きますからこれも大きな変化です。
青木　費用感的にはペイできている感じですか？
田中　そうですね。こんなことを言って値上げされても困
るのですが（笑）、費用に対して3、4倍ぐらいの価値を感
じています。
青木　導入する時に苦労したとか、意外にそうでもなかっ
たとか、実際にどうでしたか？
田中　導入に際して一番大変だったのはマスターセット
アップの時の社内原価の設定でした。もちろん社内原価
はあったのですが、アバウトなところがあったので、
BRAIN に登録するのに苦労しました。9 割ぐらいの時間
を割いたと思います。実のところ、BRAIN で社内原価と
販売価格を比較して単品損益を算出するところまではま
だ至っていません。

　当初の目的である青伝をなくすことに関しては、社内
原価を設定しなくても使えます。だから、社内原価を設定
しなければ、導入から立ち上げに至るまで、ものすごく
ハードルは低かったですね。最低限から始めて、次のス
テップで社内原価を追加すれば良かったです。
青木　社内原価を設定しなくても、手書き伝票のデジタ
ル化はできるわけですね。
田中　青伝がなくなっただけで、メリットをすごく感じてい
るのだから、追加料金なく原価管理ができるということは、
その先にもっとすごいメリットが待っているということです。
梅田　タナカ印刷さんは最低限、どういうマスターを登
録すれば今の状態ができると感じていますか？

田中　顧客と紙のサイズ、用紙の種類、機械の種類ぐら
いです。仕入れマスターにしても、紙の種類をきちんと登
録しなければならないわけではなく、当社では上質とマッ
トとコートだけで、あとはメモ機能で紙の銘柄を記録して
います。封筒も“封筒”だけの登録です。伝票のデジタル
化だけなら、顧客リストがあれば 2、3時間で立ち上がる
と思います。
梅田　導入が難しいと考えておられる方にはすごく楽に
なるコメントだと思います。紙の伝票のデジタル化だけで
も大きな効果が出るのですね。踏み出す一歩目の着地点
がそこで良いということは勉強になりました。最初の一歩
がすごく遠いと思っていたので。
青木　まず伝票を書く時間のコストがどれぐらいか考え
てみようよという話ですよね。
田中　一番の費用対効果は社員の作業の効率化です。営
業担当だけではなくて、他の部署にも波及していますか

ら、業務の効率化に投資するという感覚です。まさに今の
人手不足で採用にお金をかけるよりもはるかに高い効果
が得られます。
青木　その通りだ。ちなみに、立ち上がりにあたってどん
なサポートを受けましたか？
田中　オンラインで打ち合わせをした後に、マスターを
入力して、疑問点を何回かメールでやり取りしました。そ
れから事前説明会に来てもらって、デモをしながら社員も
質問して、それに答えて頂きました。
　最初はシステムに触れないんですよ。違い過ぎていて
何に触れば良いかも分からないので社員のモチベーショ
ンが上がらない。でも、変えちゃえばいいんですよ。社員
はやらざるを得ませんから（笑）。1年はかからないと思い
ます。当社でも2、3ヵ月で効果が歴然と出てきました。使
い始めると疑問点が出てきますから、それは三谷産業さ
んに親身にお答え頂きました。
青木　質問も AI がチャットで答えられる仕組みがあると
いいですよね。

社員が主体的に活用し始める

青木　紙の伝票がデジタル化されましたよね。次のス
テップはどう考えていますか？
田中　原価管理で BRAIN を利用していないので、見積
書機能はまだ使えないと思っていたんです。ところが営
業担当者が勝手に使い始めてしまいました。受注が確定
する前の段階で見積書に仕様や数字を入力しておくこと
で、受注後の入力が楽になるんですよ。

青木　それに気づいちゃったわけですね。
田中　はい。社員が主体的に使い始めているので、次の
ステップの目標である個別原価管理もできるようになる
かなと感じています。
　それからBRAINで見積を作っていくと、利益が出る仕
事か、そうでないのかが分かるので、1件当たりに対する
仕事の意識が変わってきたと思います。営業利益がマイ
ナスになると、なぜ安い値段になるのか、逆になぜ利益が
取れるのか、原因をあぶり出せるようになります。
青木　今までも個別の売値は現場にも伝わっていまし
たか？
田中　最終的な売値は現場に伝わっていましたが、自分の
部署がどれだけの利益を出しているか分かりませんでし
た。それが各部署でそれぞれの利益が分かると、互いに
色々な意見が出るようになって、「だったらこうしようか」、
「工数がかかっているよね」ということを理解していこうと
します。みんなが意識を変え始めてくれていると思います。
野崎　強いところを伸ばし、弱いところをカバーするとい
う、まさにBRAINの思想ですね。
青木　素晴らしいコメントだ。
野崎　主体的に動き出したのは理想の姿ですね。まずはや
らなければならない部分から入って頂いて、そこからでき
ることを深堀りして頂くと、うまく回り始めると思います。
BRAINでできることは多いのですが、それをどう使ってい
くか、というところに壁があります。やってみようと主体的に
使い始める人がいれば、色々と活用できると思います。
田中　BRAINにできることは本当に多く、始めに“MIS”
というイメージが先行してしまって「大変だな」って思った
のですけど、自分の会社にあった使い方をしてから「便利
だよね」と慣れ始めました。そこから「これもできるよね」
と使う機能を増やしていけばいいのかなと思います。請
求業務も経理担当者とどうしようかと話そうとしています
し、将来的には生産管理システムとも連携ができるんじゃ
ないかと思います。それぐらいできることが多いです。
青木　次のステップはもう始まっていますね。
田中　勝手に始まっちゃってます（笑）。
青木　田中さんの話を聞いて、伝票のデジタル化という
明確な目的があって BRAIN を使い始めて、確実に成果
を上げ、もっとできるんじゃないかと次のステップに進ん
でいくというのは、大きなポイントだと思います。“青伝”
というキーワードもすごく分かりやすかったです。BRAIN
は印刷業務の色々な課題を解決できるソリューションな
ので、全国の組合員企業の方々もぜひ、興味を持ってもら
いたいです。本日はありがとうございました。

　全印工連が組合員向けに提供する『BRAIN』は印刷業向け汎用MIS（経営情報システム）で、印刷業の煩雑な事務作業
をサポートする。今回は開発先の三谷産業株式会社からも出席してもらい、導入してまもなく2年が経過する香川県の
タナカ印刷株式会社 代表取締役の田中英城氏に話を伺った。5枚綴りの複写伝票をデジタル化したメリットから、最新の
情報が書き込まれた通称“青伝（あおでん）”をなくした効果、次のステップまで、田中氏からBRAINのメリットを聞いた。

MIS・BRAINで “青伝（あおでん）” を排除せよ！

複写伝票のデジタル化が社内を変えた

DXへの大きな一歩
インタビュー

ていましたから、Excelと同じ情報を再度入力する必要が
ありました。しかも、営業担当者が自分の控え伝票に納品
日を書いて経理に提出しなければ、納品書が出てこな
かったのです。

リピート伝票の作業は6倍速
クラウドで遠隔活用も始まる

青木　いつBRAINを導入したのですか？
田中　案内が来てすぐに申し込みましたね。
野崎　タナカ印刷様が BRAIN のご利用を開始したのが
2023 年 3 月 31日で、お申込みは 2022 年 12 月 23
日でした。

梅田　様々なお客様と接する中で、社員さんの中でも
“紙 is 正義”みたいな方と、紙の伝票に問題を感じている
方と分かれるケースがあって、なかなか同じマインドでシ
ステムを使い始めるのが難しい部分があります。タナカ
印刷様はいかがでしたか。
田中　“紙 is 正義”が大多数だったのが、ここ数年で社員
の考え方が変わって、意外にも BRAIN 導入時に紙派は
少数でしたね。受注、発注の業務に携わっている30代後
半から 40 代が中心になって使い始めて、今では 60 代
も使えています。
　システムじゃないところでも、効率化に取り組もうよと
言い続けていたので、「社長がまた言い出した」というの
に慣れていたのかもしれません ( 笑 )。ただ、使い始めは

三谷産業株式会社 ICTソリューション事業部
営業担当　梅田 祐里 氏

三谷産業株式会社 ICTソリューション事業部
システムエンジニア　野﨑 隼斗 氏

タナカ印刷株式会社 代表取締役 田中 英城 氏

聞き手：産業戦略デザイン室 
　　　　副委員長　青木 允（青樹印刷株式会社 代表取締役）

Before After

 

 
 

 
 

 
 

 
 

 

手書きで修正された青伝を、オペレーターが
社内中探し回るムダ時間が発生……

帰社後に手書きで
大量の伝票処理が必要……

データを二次活用する為に、青伝の情報をExcel
に再入力する手間と時間がもったいない……

青伝に手書きのコメントを残しても、
情報の共有漏れがなくならない……

青伝がないと仕事にならないため、
テレワークができない……

データをクラウドで管理するため、
青伝を探し回る時間がゼロに！

マスタデータを活用し、
受注データの登録作業を簡素化！

二重入力なしで、各工程ごとに必要な処理が
対応可能！帳票作成も簡単！

社員の気づきをデジタルな形でメモに残し、
お客様への提案をより効率化！

クラウドシステムのおかげで、
今までは不可能だったテレワークも実現！
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従業員が１６名、役員が 3名で、地域密着型の小規模企業
となります。オフセット印刷機のほか、CTP、中綴じ機など
を保有しており、デザイナーもいますので、企画から一通り、
印刷物ができるまでの機能を持っています。地元企業や
商店さんの名刺、伝票、会社案内、パンフレットのほかに
ウェブサイトや動画の制作も手がけています。もちろん、
できない部分は協力会社さんの力を借りています。
青木  お客様からはどう見られていますか？
田中　印刷会社と認識しているお客様は少ないかもしれ
ませんね。ある時は看板屋さんかと思うぐらい看板の問い
合わせが来ました。市内に業者があまりいないので、お客

様同士が「どこで作ったの？」、「タナカ印刷で」と話されて、
当社に相談に来るような感じです。印刷もそうですけれど、
広報とか広告に関する部分で、ちょっと聞いてみようかみ
たいな窓口的な存在なのだと思います。お客様が地域の
自治体、行政から企業、商店まで幅広いので、できる、でき
ないに関わらず、お話を聞くというスタイルです。過去に
は病院からワクチン接種の予約システムを作ってくれな
いかという相談もありました。
青木　その中でもどの辺が強みなのでしょうか。
田中　デザインのコスパです。ある程度の質を担保しな
がらレスポンスが早いんです。近隣に比べて物流費がかか
るのか、私たちの地域はびっくりするほど用紙代が高い
んですよ。だから印刷だけで勝負するのではなく、他で付
加価値を高めていこうと。だから設備よりも人に投資をし
ようというところで、デザイナーやオペレーターにちょっと
強みがありますね。
青木　そんなタナカ印刷さんがデジタル化をしてみよう
と動き出したきっかけを聞きたいです。
田中　BRAIN の導入のきっかけは紙の伝票をどうにかし
たいことでした。5枚綴りの伝票で、サイズは社内生産用
の B4と、協力会社用の B5の 2種類です。

青木　その伝票をやめたくなった。
田中　当社は営業企画とデザインの部分を強みにしてい
るのに、外回りの営業担当者が夕方に帰社してから伝票
を起こさないと仕事が始まらないんですよ。しかも、営業
担当者が残業しているので「何しているの？」と聞くと、
「シールのリピートの注文が 30 種類来たので伝票を書
いています」というんです。
青木　そういう時に限ってお客様の社名がまあまあ長
かったりするのですね。
田中　社内管理用のコード番号を書いても“2701”で
は、営業担当者以外、どのお客様なのか見当がつきませ
んから、補足で社名や品名を書く必要があるんです。だい
たい一つの伝票を書くのに平均で 5 分前後かかるので、
10 枚も書けば気が付くと 1 時間近くになっているわけ
です。
　昔はある程度のロットがあったのが、いつのまにか多品
種・小ロットに変わってきて伝票を書く頻度が増えて、し
かも短納期だから、明日の朝から作業してもらうために今
夜中に伝票を起こさなければなりません。それで納品が
済んで、1週間もするとお客様から「なくなったから注文
するね」ということが結構起こります。こうした状況だった
のですが、システムを導入するのに数千万円かかります
よ、と聞くと、そこまではさすがにできないなと。
青木　システムを導入しようと調べたことはあったので
すね。
田中　調べましたけど費用感が合わないということで踏
み切れませんでした。当社の営業担当者は 3 名です。残
業代をなくしたからペイできるという金額ではないので、
伝票で頑張るしかなかったというところです。
青木　それが多品種、小ロット、短納期という外部要因で
何とかしなければならなくなった。
田中　全印工連の委員会で「名刺 100 枚の利益と伝票
を書く時間を考えたら、どうしてもマイナスじゃないの？」

青木　今日は三谷産業さんも交え、タナカ印刷さんの
BRAINの活用状況を聞いていきます。
田中　香川県のタナカ印刷代表取締役の田中と申します。
本日はユーザーの立場でお話しさせて頂きます。社員か
ら色々聞いてきたことも踏まえてご紹介します。よろしく
お願い致します。
青木　最初に、田中さんの会社のことから伺いましょうか。
田中　はい。会社がある香川県東かがわ市は、県の一番
東端に位置する徳島県との県境にある市で、3 万人を切
るぐらいの人口規模です。
　当社は明治３９年に創業し、１１９年続いている会社です。

と言われたので、だったら名刺の伝票だけでも簡素化で
きないかとチャレンジしようとしていたところでした。人事
異動の時期になると平気で何十人分の名刺の伝票を書
いていましたから。
梅田　伝票は5枚綴りということでしたが、どうお使いに
なっていたのですか？
田中　1 枚目が作業伝票で、原稿と一緒に現場を回りま
す。2枚目が経理用、3枚目が工務用です。4枚目が役員
用で、5枚目が本人控えでした。
梅田　仕様変更があった時にはどうされていたのですか。
田中　仕様変更は基本的に原稿と一緒に回っている作業
指示伝票、通称“青伝（あおでん）”に記入して各部署に連
絡する形でした。手書きの訂正ですね。仕様変更がある
と、青伝の情報を求めてオペレーターは伝票を探しにい
く必要があります。保管する伝票も青伝です。
梅田　青伝にしか正確な情報がないということですね。

田中　その通りです。営業担当者が知らないうちに部数
が変わっていたこともあります。長いお付き合いのお客
様が多く、社員も声だけでどこの誰か分かってしまうぐら
いなので、その場で部数変更を受けて青伝に書き入れ、
営業担当者に伝え忘れるということがありました。
野崎　リピートオーダーであれば青伝を探すということ
も発生するのですね。
田中　受注情報はExcel の管理表からソートすれば出て
くるのですが、細かい仕様は倉庫に保管しているファイル
から以前の青伝を探すことになります。青伝を出してき
て、青伝を書く。探しても時々ないこともあるんですよ。
野崎　伝票を探し出す時間を含めると、新しい伝票を起
こすまでに 5 分以上はかかりますね。経理のご担当者の
方が、Excelに受注情報を入力されていたのですか？
田中　紙の伝票を元に経理担当者が Excel に入力して
いました。さらに問題だったのが、経理担当者にしか納品
書が出せなかったことです。納品書は会計ソフトから出し

大変だったけど、社員が「やっぱり便利になったよね」と実
感したことが大きいと思います。
青木　コロナの影響もありましたか？
田中　そこも大きかったですね。コロナ禍をきっかけにリ
モートワークを始めたんですけど、情報のやり取りが本当
に大変で、出社できないから青伝を見にいけないんです
よ。情報伝達のタイムラグができたり、青伝に追記したく
でもできなかったりする不便さは皆が感じていました。
青木　社員さんからこれが良かったという声があれば教
えて下さい。

田中　リピート時の伝票入力が圧倒的に早まったことで
す。導入してから1年以上経ったので、リピートものの情
報がほぼ BRAIN に入りました。入力する必要がほとんど
なく、過去の履歴から数量を変更するだけなので、1時間
かかっていたリピート伝票の作業でも今は 10 分程度で
終了します。それからリアルタイムに更新された情報を見
ることができるので、仕様変更で青伝を追いかけること
が一切なくなりました。
　結構活用しているのがメモの機能ですね。青伝の時代
は、社員に気づいたことがあっても、「青伝を探してまで書
き入れるのはやめようか」と躊躇していたのが、BRAINだ
とその場で入力できるので、リピート時の様々なロスが減
りました。例えば、「難しいデザインなので次回は予備紙を
多めにして下さい」などの情報が残るようになったんです。
  あとはクラウドなので外出先で営業担当者が受注内容
をすぐに確認できるところですね。
青木　クラウドですか。まさに三谷産業さんが PR したい
点ですね。カンペは出てないですよね（笑）。スマホでも見
ていたりするのですか？
田中　見ていますね。商談の中で前回の履歴の話が出る
んですよ。その場で実績を検索して確認できるので便利
ですよね。
　経営者的には社員が言い訳ができなくなったのが大き
いです。「探しても見つかりませんでした」、「見落としていま
した」というのが許されない状況だと認識していますから、
必ず作業の前に受注情報を確認するようになっています。
梅田　 社員のみなさんの意識も変わられたのですね。
田中　メモに残すことが習慣化されて、互いに共通の会
話ができるようになりました。営業担当者も「予備紙を多
くとって」というメモを見て、お客様に「このデザインは予
備紙が多くないとちゃんと刷れないのでもう少し金額を
乗せてもいいですか？」と依頼することができるようにな
りました。

コスパ感は3、4倍

野崎　導入するときに、社員の方にどういう説明をされた
のですか？
田中　「伝票をデジタル化するので、もう青伝を書く必要
がなくなります」と、まずは営業担当者を味方につけまし
た (笑 )。ただ、カスタマイズでシステムを作るわけではな
く、パッケージ化されたシステムを使うので、私たちの仕
事のやり方を変えましょうということは全員に伝えました。

　BRAINを使うようになったので、社員は「今日は子供を
迎えに帰らなければならないので、在宅で伝票を入力し
ます」ということもできます。以前は在宅しようにも、履歴
情報が手元にないのでリピートの伝票が書けませんでし
たから大きな変化です。
　最初はシステムへの入力で 15 分かかることもありま
した。でも、それがどんどん早くなり、リピートのデータが
増えてくると、社員も「もうこれがないと絶対に無理で
すっ！」と言うようになりました。導入して本当に良かったと
思えた瞬間です。
梅田　営業担当の方は最初からウェルカムだったのですね。
田中　ウェルカムでしたけれども、導入した時はもう何も
分からないという状況で、どうなるかと思いました。でも、
若い営業課長が、社長が言っているからみんなでやろう
よという感じで言ってくれましたし、30代、40代の社員
も後押ししてくれました。使い方が分かってくると年配の
社員をフォローしていましたね。文字入力が多いわけでは
なく、マスターさえ登録しておけばプルダウンから選ぶこ
とができるという簡単な操作だから浸透も早かったと思
います。ほぼマウスだけの操作になるので、画面のどこに
何があるかが分かれば使えるようになります。慣れだけの
問題です。
青木　複写の受注伝票と納品書は別々でしたよね。
田中　それが一つになったのも大きいです。今まで急に
納品する時には経理担当者に私も含めて営業担当者が
「納品書出して下さい」と低姿勢でお願いしなければなり
ませんでした。経理担当者からすると、作業を中断してか
ら納品書を出力しなければなりません。それが続くと「ま
た来たよ」という感じになってお互いに気まずくなります。
それが、自分が望むタイミングで納品書を出すことがで
きますからこれも大きな変化です。
青木　費用感的にはペイできている感じですか？
田中　そうですね。こんなことを言って値上げされても困
るのですが（笑）、費用に対して3、4倍ぐらいの価値を感
じています。
青木　導入する時に苦労したとか、意外にそうでもなかっ
たとか、実際にどうでしたか？
田中　導入に際して一番大変だったのはマスターセット
アップの時の社内原価の設定でした。もちろん社内原価
はあったのですが、アバウトなところがあったので、
BRAIN に登録するのに苦労しました。9 割ぐらいの時間
を割いたと思います。実のところ、BRAIN で社内原価と
販売価格を比較して単品損益を算出するところまではま
だ至っていません。

　当初の目的である青伝をなくすことに関しては、社内
原価を設定しなくても使えます。だから、社内原価を設定
しなければ、導入から立ち上げに至るまで、ものすごく
ハードルは低かったですね。最低限から始めて、次のス
テップで社内原価を追加すれば良かったです。
青木　社内原価を設定しなくても、手書き伝票のデジタ
ル化はできるわけですね。
田中　青伝がなくなっただけで、メリットをすごく感じてい
るのだから、追加料金なく原価管理ができるということは、
その先にもっとすごいメリットが待っているということです。
梅田　タナカ印刷さんは最低限、どういうマスターを登
録すれば今の状態ができると感じていますか？

田中　顧客と紙のサイズ、用紙の種類、機械の種類ぐら
いです。仕入れマスターにしても、紙の種類をきちんと登
録しなければならないわけではなく、当社では上質とマッ
トとコートだけで、あとはメモ機能で紙の銘柄を記録して
います。封筒も“封筒”だけの登録です。伝票のデジタル
化だけなら、顧客リストがあれば 2、3時間で立ち上がる
と思います。
梅田　導入が難しいと考えておられる方にはすごく楽に
なるコメントだと思います。紙の伝票のデジタル化だけで
も大きな効果が出るのですね。踏み出す一歩目の着地点
がそこで良いということは勉強になりました。最初の一歩
がすごく遠いと思っていたので。
青木　まず伝票を書く時間のコストがどれぐらいか考え
てみようよという話ですよね。
田中　一番の費用対効果は社員の作業の効率化です。営
業担当だけではなくて、他の部署にも波及していますか

ら、業務の効率化に投資するという感覚です。まさに今の
人手不足で採用にお金をかけるよりもはるかに高い効果
が得られます。
青木　その通りだ。ちなみに、立ち上がりにあたってどん
なサポートを受けましたか？
田中　オンラインで打ち合わせをした後に、マスターを
入力して、疑問点を何回かメールでやり取りしました。そ
れから事前説明会に来てもらって、デモをしながら社員も
質問して、それに答えて頂きました。
　最初はシステムに触れないんですよ。違い過ぎていて
何に触れば良いかも分からないので社員のモチベーショ
ンが上がらない。でも、変えちゃえばいいんですよ。社員
はやらざるを得ませんから（笑）。1年はかからないと思い
ます。当社でも2、3ヵ月で効果が歴然と出てきました。使
い始めると疑問点が出てきますから、それは三谷産業さ
んに親身にお答え頂きました。
青木　質問も AI がチャットで答えられる仕組みがあると
いいですよね。

社員が主体的に活用し始める

青木　紙の伝票がデジタル化されましたよね。次のス
テップはどう考えていますか？
田中　原価管理で BRAIN を利用していないので、見積
書機能はまだ使えないと思っていたんです。ところが営
業担当者が勝手に使い始めてしまいました。受注が確定
する前の段階で見積書に仕様や数字を入力しておくこと
で、受注後の入力が楽になるんですよ。

青木　それに気づいちゃったわけですね。
田中　はい。社員が主体的に使い始めているので、次の
ステップの目標である個別原価管理もできるようになる
かなと感じています。
　それからBRAINで見積を作っていくと、利益が出る仕
事か、そうでないのかが分かるので、1件当たりに対する
仕事の意識が変わってきたと思います。営業利益がマイ
ナスになると、なぜ安い値段になるのか、逆になぜ利益が
取れるのか、原因をあぶり出せるようになります。
青木　今までも個別の売値は現場にも伝わっていまし
たか？
田中　最終的な売値は現場に伝わっていましたが、自分の
部署がどれだけの利益を出しているか分かりませんでし
た。それが各部署でそれぞれの利益が分かると、互いに
色々な意見が出るようになって、「だったらこうしようか」、
「工数がかかっているよね」ということを理解していこうと
します。みんなが意識を変え始めてくれていると思います。
野崎　強いところを伸ばし、弱いところをカバーするとい
う、まさにBRAINの思想ですね。
青木　素晴らしいコメントだ。
野崎　主体的に動き出したのは理想の姿ですね。まずはや
らなければならない部分から入って頂いて、そこからでき
ることを深堀りして頂くと、うまく回り始めると思います。
BRAINでできることは多いのですが、それをどう使ってい
くか、というところに壁があります。やってみようと主体的に
使い始める人がいれば、色々と活用できると思います。
田中　BRAINにできることは本当に多く、始めに“MIS”
というイメージが先行してしまって「大変だな」って思った
のですけど、自分の会社にあった使い方をしてから「便利
だよね」と慣れ始めました。そこから「これもできるよね」
と使う機能を増やしていけばいいのかなと思います。請
求業務も経理担当者とどうしようかと話そうとしています
し、将来的には生産管理システムとも連携ができるんじゃ
ないかと思います。それぐらいできることが多いです。
青木　次のステップはもう始まっていますね。
田中　勝手に始まっちゃってます（笑）。
青木　田中さんの話を聞いて、伝票のデジタル化という
明確な目的があって BRAIN を使い始めて、確実に成果
を上げ、もっとできるんじゃないかと次のステップに進ん
でいくというのは、大きなポイントだと思います。“青伝”
というキーワードもすごく分かりやすかったです。BRAIN
は印刷業務の色々な課題を解決できるソリューションな
ので、全国の組合員企業の方々もぜひ、興味を持ってもら
いたいです。本日はありがとうございました。

ていましたから、Excelと同じ情報を再度入力する必要が
ありました。しかも、営業担当者が自分の控え伝票に納品
日を書いて経理に提出しなければ、納品書が出てこな
かったのです。

リピート伝票の作業は6倍速
クラウドで遠隔活用も始まる

青木　いつBRAINを導入したのですか？
田中　案内が来てすぐに申し込みましたね。
野崎　タナカ印刷様が BRAIN のご利用を開始したのが
2023 年 3 月 31日で、お申込みは 2022 年 12 月 23
日でした。

梅田　様々なお客様と接する中で、社員さんの中でも
“紙 is 正義”みたいな方と、紙の伝票に問題を感じている
方と分かれるケースがあって、なかなか同じマインドでシ
ステムを使い始めるのが難しい部分があります。タナカ
印刷様はいかがでしたか？
田中　“紙 is 正義”が大多数だったのが、ここ数年で社員
の考え方が変わって、意外にも BRAIN 導入時に紙派は
少数でしたね。受注、発注の業務に携わっている30代後
半から 40 代が中心になって使い始めて、今では 60 代
も使えています。
　システムじゃないところでも、効率化に取り組もうよと
言い続けていたので、「社長がまた言い出した」というの
に慣れていたのかもしれません ( 笑 )。ただ、使い始めは

①参照作成したい受注情報にチェック、「参照作成」をクリック

②受注情報の参照作成

③参照した受注情報（※参照元の受注番号を反映）を基に、新規で受注登録

【BRAINにおけるリピート受注時の伝票作成手順】 



従業員が１６名、役員が 3名で、地域密着型の小規模企業
となります。オフセット印刷機のほか、CTP、中綴じ機など
を保有しており、デザイナーもいますので、企画から一通り、
印刷物ができるまでの機能を持っています。地元企業や
商店さんの名刺、伝票、会社案内、パンフレットのほかに
ウェブサイトや動画の制作も手がけています。もちろん、
できない部分は協力会社さんの力を借りています。
青木  お客様からはどう見られていますか？
田中　印刷会社と認識しているお客様は少ないかもしれ
ませんね。ある時は看板屋さんかと思うぐらい看板の問い
合わせが来ました。市内に業者があまりいないので、お客

様同士が「どこで作ったの？」、「タナカ印刷で」と話されて、
当社に相談に来るような感じです。印刷もそうですけれど、
広報とか広告に関する部分で、ちょっと聞いてみようかみ
たいな窓口的な存在なのだと思います。お客様が地域の
自治体、行政から企業、商店まで幅広いので、できる、でき
ないに関わらず、お話を聞くというスタイルです。過去に
は病院からワクチン接種の予約システムを作ってくれな
いかという相談もありました。
青木　その中でもどの辺が強みなのでしょうか。
田中　デザインのコスパです。ある程度の質を担保しな
がらレスポンスが早いんです。近隣に比べて物流費がかか
るのか、私たちの地域はびっくりするほど用紙代が高い
んですよ。だから印刷だけで勝負するのではなく、他で付
加価値を高めていこうと。だから設備よりも人に投資をし
ようというところで、デザイナーやオペレーターにちょっと
強みがありますね。
青木　そんなタナカ印刷さんがデジタル化をしてみよう
と動き出したきっかけを聞きたいです。
田中　BRAIN の導入のきっかけは紙の伝票をどうにかし
たいことでした。5枚綴りの伝票で、サイズは社内生産用
の B4と、協力会社用の B5の 2種類です。

青木　その伝票をやめたくなった。
田中　当社は営業企画とデザインの部分を強みにしてい
るのに、外回りの営業担当者が夕方に帰社してから伝票
を起こさないと仕事が始まらないんですよ。しかも、営業
担当者が残業しているので「何しているの？」と聞くと、
「シールのリピートの注文が 30 種類来たので伝票を書
いています」というんです。
青木　そういう時に限ってお客様の社名がまあまあ長
かったりするのですね。
田中　社内管理用のコード番号を書いても“2701”で
は、営業担当者以外、どのお客様なのか見当がつきませ
んから、補足で社名や品名を書く必要があるんです。だい
たい一つの伝票を書くのに平均で 5 分前後かかるので、
10 枚も書けば気が付くと 1 時間近くになっているわけ
です。
　昔はある程度のロットがあったのが、いつのまにか多品
種・小ロットに変わってきて伝票を書く頻度が増えて、し
かも短納期だから、明日の朝から作業してもらうために今
夜中に伝票を起こさなければなりません。それで納品が
済んで、1週間もするとお客様から「なくなったから注文
するね」ということが結構起こります。こうした状況だった
のですが、システムを導入するのに数千万円かかります
よ、と聞くと、そこまではさすがにできないなと。
青木　システムを導入しようと調べたことはあったので
すね。
田中　調べましたけど費用感が合わないということで踏
み切れませんでした。当社の営業担当者は 3 名です。残
業代をなくしたからペイできるという金額ではないので、
伝票で頑張るしかなかったというところです。
青木　それが多品種、小ロット、短納期という外部要因で
何とかしなければならなくなった。
田中　全印工連の委員会で「名刺 100 枚の利益と伝票
を書く時間を考えたら、どうしてもマイナスじゃないの？」

青木　今日は三谷産業さんも交え、タナカ印刷さんの
BRAINの活用状況を聞いていきます。
田中　香川県のタナカ印刷代表取締役の田中と申します。
本日はユーザーの立場でお話しさせて頂きます。社員か
ら色々聞いてきたことも踏まえてご紹介します。よろしく
お願い致します。
青木　最初に、田中さんの会社のことから伺いましょうか。
田中　はい。会社がある香川県東かがわ市は、県の一番
東端に位置する徳島県との県境にある市で、3 万人を切
るぐらいの人口規模です。
　当社は明治３９年に創業し、１１９年続いている会社です。

と言われたので、だったら名刺の伝票だけでも簡素化で
きないかとチャレンジしようとしていたところでした。人事
異動の時期になると平気で何十人分の名刺の伝票を書
いていましたから。
梅田　伝票は5枚綴りということでしたが、どうお使いに
なっていたのですか？
田中　1 枚目が作業伝票で、原稿と一緒に現場を回りま
す。2枚目が経理用、3枚目が工務用です。4枚目が役員
用で、5枚目が本人控えでした。
梅田　仕様変更があった時にはどうされていたのですか。
田中　仕様変更は基本的に原稿と一緒に回っている作業
指示伝票、通称“青伝（あおでん）”に記入して各部署に連
絡する形でした。手書きの訂正ですね。仕様変更がある
と、青伝の情報を求めてオペレーターは伝票を探しにい
く必要があります。保管する伝票も青伝です。
梅田　青伝にしか正確な情報がないということですね。

田中　その通りです。営業担当者が知らないうちに部数
が変わっていたこともあります。長いお付き合いのお客
様が多く、社員も声だけでどこの誰か分かってしまうぐら
いなので、その場で部数変更を受けて青伝に書き入れ、
営業担当者に伝え忘れるということがありました。
野崎　リピートオーダーであれば青伝を探すということ
も発生するのですね。
田中　受注情報はExcel の管理表からソートすれば出て
くるのですが、細かい仕様は倉庫に保管しているファイル
から以前の青伝を探すことになります。青伝を出してき
て、青伝を書く。探しても時々ないこともあるんですよ。
野崎　伝票を探し出す時間を含めると、新しい伝票を起
こすまでに 5 分以上はかかりますね。経理のご担当者の
方が、Excelに受注情報を入力されていたのですか？
田中　紙の伝票を元に経理担当者が Excel に入力して
いました。さらに問題だったのが、経理担当者にしか納品
書が出せなかったことです。納品書は会計ソフトから出し

大変だったけど、社員が「やっぱり便利になったよね」と実
感したことが大きいと思います。
青木　コロナの影響もありましたか？
田中　そこも大きかったですね。コロナ禍をきっかけにリ
モートワークを始めたんですけど、情報のやり取りが本当
に大変で、出社できないから青伝を見にいけないんです
よ。情報伝達のタイムラグができたり、青伝に追記したく
でもできなかったりする不便さは皆が感じていました。
青木　社員さんからこれが良かったという声があれば教
えて下さい。

田中　リピート時の伝票入力が圧倒的に早まったことで
す。導入してから1年以上経ったので、リピートものの情
報がほぼ BRAIN に入りました。入力する必要がほとんど
なく、過去の履歴から数量を変更するだけなので、1時間
かかっていたリピート伝票の作業でも今は 10 分程度で
終了します。それからリアルタイムに更新された情報を見
ることができるので、仕様変更で青伝を追いかけること
が一切なくなりました。
　結構活用しているのがメモの機能ですね。青伝の時代
は、社員に気づいたことがあっても、「青伝を探してまで書
き入れるのはやめようか」と躊躇していたのが、BRAINだ
とその場で入力できるので、リピート時の様々なロスが減
りました。例えば、「難しいデザインなので次回は予備紙を
多めにして下さい」などの情報が残るようになったんです。
  あとはクラウドなので外出先で営業担当者が受注内容
をすぐに確認できるところですね。
青木　クラウドですか。まさに三谷産業さんが PR したい
点ですね。カンペは出てないですよね（笑）。スマホでも見
ていたりするのですか？
田中　見ていますね。商談の中で前回の履歴の話が出る
んですよ。その場で実績を検索して確認できるので便利
ですよね。
　経営者的には社員が言い訳ができなくなったのが大き
いです。「探しても見つかりませんでした」、「見落としていま
した」というのが許されない状況だと認識していますから、
必ず作業の前に受注情報を確認するようになっています。
梅田　 社員のみなさんの意識も変わられたのですね。
田中　メモに残すことが習慣化されて、互いに共通の会
話ができるようになりました。営業担当者も「予備紙を多
くとって」というメモを見て、お客様に「このデザインは予
備紙が多くないとちゃんと刷れないのでもう少し金額を
乗せてもいいですか？」と依頼することができるようにな
りました。

コスパ感は3、4倍

野崎　導入するときに、社員の方にどういう説明をされた
のですか？
田中　「伝票をデジタル化するので、もう青伝を書く必要
がなくなります」と、まずは営業担当者を味方につけまし
た (笑 )。ただ、カスタマイズでシステムを作るわけではな
く、パッケージ化されたシステムを使うので、私たちの仕
事のやり方を変えましょうということは全員に伝えました。

　BRAINを使うようになったので、社員は「今日は子供を
迎えに帰らなければならないので、在宅で伝票を入力し
ます」ということもできます。以前は在宅しようにも、履歴
情報が手元にないのでリピートの伝票が書けませんでし
たから大きな変化です。
　最初はシステムへの入力で 15 分かかることもありま
した。でも、それがどんどん早くなり、リピートのデータが
増えてくると、社員も「もうこれがないと絶対に無理で
すっ！」と言うようになりました。導入して本当に良かったと
思えた瞬間です。
梅田　営業担当の方は最初からウェルカムだったのですね。
田中　ウェルカムでしたけれども、導入した時はもう何も
分からないという状況で、どうなるかと思いました。でも、
若い営業課長が、社長が言っているからみんなでやろう
よという感じで言ってくれましたし、30代、40代の社員
も後押ししてくれました。使い方が分かってくると年配の
社員をフォローしていましたね。文字入力が多いわけでは
なく、マスターさえ登録しておけばプルダウンから選ぶこ
とができるという簡単な操作だから浸透も早かったと思
います。ほぼマウスだけの操作になるので、画面のどこに
何があるかが分かれば使えるようになります。慣れだけの
問題です。
青木　複写の受注伝票と納品書は別々でしたよね。
田中　それが一つになったのも大きいです。今まで急に
納品する時には経理担当者に私も含めて営業担当者が
「納品書出して下さい」と低姿勢でお願いしなければなり
ませんでした。経理担当者からすると、作業を中断してか
ら納品書を出力しなければなりません。それが続くと「ま
た来たよ」という感じになってお互いに気まずくなります。
それが、自分が望むタイミングで納品書を出すことがで
きますからこれも大きな変化です。
青木　費用感的にはペイできている感じですか？
田中　そうですね。こんなことを言って値上げされても困
るのですが（笑）、費用に対して3、4倍ぐらいの価値を感
じています。
青木　導入する時に苦労したとか、意外にそうでもなかっ
たとか、実際にどうでしたか？
田中　導入に際して一番大変だったのはマスターセット
アップの時の社内原価の設定でした。もちろん社内原価
はあったのですが、アバウトなところがあったので、
BRAIN に登録するのに苦労しました。9 割ぐらいの時間
を割いたと思います。実のところ、BRAIN で社内原価と
販売価格を比較して単品損益を算出するところまではま
だ至っていません。

　当初の目的である青伝をなくすことに関しては、社内
原価を設定しなくても使えます。だから、社内原価を設定
しなければ、導入から立ち上げに至るまで、ものすごく
ハードルは低かったですね。最低限から始めて、次のス
テップで社内原価を追加すれば良かったです。
青木　社内原価を設定しなくても、手書き伝票のデジタ
ル化はできるわけですね。
田中　青伝がなくなっただけで、メリットをすごく感じてい
るのだから、追加料金なく原価管理ができるということは、
その先にもっとすごいメリットが待っているということです。
梅田　タナカ印刷さんは最低限、どういうマスターを登
録すれば今の状態ができると感じていますか？

田中　顧客と紙のサイズ、用紙の種類、機械の種類ぐら
いです。仕入れマスターにしても、紙の種類をきちんと登
録しなければならないわけではなく、当社では上質とマッ
トとコートだけで、あとはメモ機能で紙の銘柄を記録して
います。封筒も“封筒”だけの登録です。伝票のデジタル
化だけなら、顧客リストがあれば 2、3時間で立ち上がる
と思います。
梅田　導入が難しいと考えておられる方にはすごく楽に
なるコメントだと思います。紙の伝票のデジタル化だけで
も大きな効果が出るのですね。踏み出す一歩目の着地点
がそこで良いということは勉強になりました。最初の一歩
がすごく遠いと思っていたので。
青木　まず伝票を書く時間のコストがどれぐらいか考え
てみようよという話ですよね。
田中　一番の費用対効果は社員の作業の効率化です。営
業担当だけではなくて、他の部署にも波及していますか

ら、業務の効率化に投資するという感覚です。まさに今の
人手不足で採用にお金をかけるよりもはるかに高い効果
が得られます。
青木　その通りだ。ちなみに、立ち上がりにあたってどん
なサポートを受けましたか？
田中　オンラインで打ち合わせをした後に、マスターを
入力して、疑問点を何回かメールでやり取りしました。そ
れから事前説明会に来てもらって、デモをしながら社員も
質問して、それに答えて頂きました。
　最初はシステムに触れないんですよ。違い過ぎていて
何に触れば良いかも分からないので社員のモチベーショ
ンが上がらない。でも、変えちゃえばいいんですよ。社員
はやらざるを得ませんから（笑）。1年はかからないと思い
ます。当社でも2、3ヵ月で効果が歴然と出てきました。使
い始めると疑問点が出てきますから、それは三谷産業さ
んに親身にお答え頂きました。
青木　質問も AI がチャットで答えられる仕組みがあると
いいですよね。

社員が主体的に活用し始める

青木　紙の伝票がデジタル化されましたよね。次のス
テップはどう考えていますか？
田中　原価管理で BRAIN を利用していないので、見積
書機能はまだ使えないと思っていたんです。ところが営
業担当者が勝手に使い始めてしまいました。受注が確定
する前の段階で見積書に仕様や数字を入力しておくこと
で、受注後の入力が楽になるんですよ。

青木　それに気づいちゃったわけですね。
田中　はい。社員が主体的に使い始めているので、次の
ステップの目標である個別原価管理もできるようになる
かなと感じています。
　それからBRAINで見積を作っていくと、利益が出る仕
事か、そうでないのかが分かるので、1件当たりに対する
仕事の意識が変わってきたと思います。営業利益がマイ
ナスになると、なぜ安い値段になるのか、逆になぜ利益が
取れるのか、原因をあぶり出せるようになります。
青木　今までも個別の売値は現場にも伝わっていまし
たか？
田中　最終的な売値は現場に伝わっていましたが、自分の
部署がどれだけの利益を出しているか分かりませんでし
た。それが各部署でそれぞれの利益が分かると、互いに
色々な意見が出るようになって、「だったらこうしようか」、
「工数がかかっているよね」ということを理解していこうと
します。みんなが意識を変え始めてくれていると思います。
野崎　強いところを伸ばし、弱いところをカバーするとい
う、まさにBRAINの思想ですね。
青木　素晴らしいコメントだ。
野崎　主体的に動き出したのは理想の姿ですね。まずはや
らなければならない部分から入って頂いて、そこからでき
ることを深堀りして頂くと、うまく回り始めると思います。
BRAINでできることは多いのですが、それをどう使ってい
くか、というところに壁があります。やってみようと主体的に
使い始める人がいれば、色々と活用できると思います。
田中　BRAINにできることは本当に多く、始めに“MIS”
というイメージが先行してしまって「大変だな」って思った
のですけど、自分の会社にあった使い方をしてから「便利
だよね」と慣れ始めました。そこから「これもできるよね」
と使う機能を増やしていけばいいのかなと思います。請
求業務も経理担当者とどうしようかと話そうとしています
し、将来的には生産管理システムとも連携ができるんじゃ
ないかと思います。それぐらいできることが多いです。
青木　次のステップはもう始まっていますね。
田中　勝手に始まっちゃってます（笑）。
青木　田中さんの話を聞いて、伝票のデジタル化という
明確な目的があって BRAIN を使い始めて、確実に成果
を上げ、もっとできるんじゃないかと次のステップに進ん
でいくというのは、大きなポイントだと思います。“青伝”
というキーワードもすごく分かりやすかったです。BRAIN
は印刷業務の色々な課題を解決できるソリューションな
ので、全国の組合員企業の方々もぜひ、興味を持ってもら
いたいです。本日はありがとうございました。

ていましたから、Excelと同じ情報を再度入力する必要が
ありました。しかも、営業担当者が自分の控え伝票に納品
日を書いて経理に提出しなければ、納品書が出てこな
かったのです。

リピート伝票の作業は6倍速
クラウドで遠隔活用も始まる

青木　いつBRAINを導入したのですか？
田中　案内が来てすぐに申し込みましたね。
野崎　タナカ印刷様が BRAIN のご利用を開始したのが
2023 年 3 月 31日で、お申込みは 2022 年 12 月 23
日でした。

梅田　様々なお客様と接する中で、社員さんの中でも
“紙 is 正義”みたいな方と、紙の伝票に問題を感じている
方と分かれるケースがあって、なかなか同じマインドでシ
ステムを使い始めるのが難しい部分があります。タナカ
印刷様はいかがでしたか？
田中　“紙 is 正義”が大多数だったのが、ここ数年で社員
の考え方が変わって、意外にも BRAIN 導入時に紙派は
少数でしたね。受注、発注の業務に携わっている30代後
半から 40 代が中心になって使い始めて、今では 60 代
も使えています。
　システムじゃないところでも、効率化に取り組もうよと
言い続けていたので、「社長がまた言い出した」というの
に慣れていたのかもしれません ( 笑 )。ただ、使い始めは

①参照作成したい受注情報にチェック、「参照作成」をクリック

②受注情報の参照作成

③参照した受注情報（※参照元の受注番号を反映）を基に、新規で受注登録

【BRAINにおけるリピート受注時の伝票作成手順】 
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従業員が１６名、役員が 3名で、地域密着型の小規模企業
となります。オフセット印刷機のほか、CTP、中綴じ機など
を保有しており、デザイナーもいますので、企画から一通り、
印刷物ができるまでの機能を持っています。地元企業や
商店さんの名刺、伝票、会社案内、パンフレットのほかに
ウェブサイトや動画の制作も手がけています。もちろん、
できない部分は協力会社さんの力を借りています。
青木  お客様からはどう見られていますか？
田中　印刷会社と認識しているお客様は少ないかもしれ
ませんね。ある時は看板屋さんかと思うぐらい看板の問い
合わせが来ました。市内に業者があまりいないので、お客

様同士が「どこで作ったの？」、「タナカ印刷で」と話されて、
当社に相談に来るような感じです。印刷もそうですけれど、
広報とか広告に関する部分で、ちょっと聞いてみようかみ
たいな窓口的な存在なのだと思います。お客様が地域の
自治体、行政から企業、商店まで幅広いので、できる、でき
ないに関わらず、お話を聞くというスタイルです。過去に
は病院からワクチン接種の予約システムを作ってくれな
いかという相談もありました。
青木　その中でもどの辺が強みなのでしょうか。
田中　デザインのコスパです。ある程度の質を担保しな
がらレスポンスが早いんです。近隣に比べて物流費がかか
るのか、私たちの地域はびっくりするほど用紙代が高い
んですよ。だから印刷だけで勝負するのではなく、他で付
加価値を高めていこうと。だから設備よりも人に投資をし
ようというところで、デザイナーやオペレーターにちょっと
強みがありますね。
青木　そんなタナカ印刷さんがデジタル化をしてみよう
と動き出したきっかけを聞きたいです。
田中　BRAIN の導入のきっかけは紙の伝票をどうにかし
たいことでした。5枚綴りの伝票で、サイズは社内生産用
の B4と、協力会社用の B5の 2種類です。

青木　その伝票をやめたくなった。
田中　当社は営業企画とデザインの部分を強みにしてい
るのに、外回りの営業担当者が夕方に帰社してから伝票
を起こさないと仕事が始まらないんですよ。しかも、営業
担当者が残業しているので「何しているの？」と聞くと、
「シールのリピートの注文が 30 種類来たので伝票を書
いています」というんです。
青木　そういう時に限ってお客様の社名がまあまあ長
かったりするのですね。
田中　社内管理用のコード番号を書いても“2701”で
は、営業担当者以外、どのお客様なのか見当がつきませ
んから、補足で社名や品名を書く必要があるんです。だい
たい一つの伝票を書くのに平均で 5 分前後かかるので、
10 枚も書けば気が付くと 1 時間近くになっているわけ
です。
　昔はある程度のロットがあったのが、いつのまにか多品
種・小ロットに変わってきて伝票を書く頻度が増えて、し
かも短納期だから、明日の朝から作業してもらうために今
夜中に伝票を起こさなければなりません。それで納品が
済んで、1週間もするとお客様から「なくなったから注文
するね」ということが結構起こります。こうした状況だった
のですが、システムを導入するのに数千万円かかります
よ、と聞くと、そこまではさすがにできないなと。
青木　システムを導入しようと調べたことはあったので
すね。
田中　調べましたけど費用感が合わないということで踏
み切れませんでした。当社の営業担当者は 3 名です。残
業代をなくしたからペイできるという金額ではないので、
伝票で頑張るしかなかったというところです。
青木　それが多品種、小ロット、短納期という外部要因で
何とかしなければならなくなった。
田中　全印工連の委員会で「名刺 100 枚の利益と伝票
を書く時間を考えたら、どうしてもマイナスじゃないの？」

青木　今日は三谷産業さんも交え、タナカ印刷さんの
BRAINの活用状況を聞いていきます。
田中　香川県のタナカ印刷代表取締役の田中と申します。
本日はユーザーの立場でお話しさせて頂きます。社員か
ら色々聞いてきたことも踏まえてご紹介します。よろしく
お願い致します。
青木　最初に、田中さんの会社のことから伺いましょうか。
田中　はい。会社がある香川県東かがわ市は、県の一番
東端に位置する徳島県との県境にある市で、3 万人を切
るぐらいの人口規模です。
　当社は明治３９年に創業し、１１９年続いている会社です。

と言われたので、だったら名刺の伝票だけでも簡素化で
きないかとチャレンジしようとしていたところでした。人事
異動の時期になると平気で何十人分の名刺の伝票を書
いていましたから。
梅田　伝票は5枚綴りということでしたが、どうお使いに
なっていたのですか。
田中　1 枚目が作業伝票で、原稿と一緒に現場を回りま
す。2枚目が経理用、3枚目が工務用です。4枚目が役員
用で、5枚目が本人控えでした。
梅田　仕様変更があった時にはどうされていたのですか。
田中　仕様変更は基本的に原稿と一緒に回っている作業
指示伝票、通称“青伝（あおでん）”に記入して各部署に連
絡する形でした。手書きの訂正ですね。仕様変更がある
と、青伝の情報を求めてオペレーターは伝票を探しにい
く必要があります。保管する伝票も青伝です。
梅田　青伝にしか正確な情報がないということですね。

田中　その通りです。営業担当者が知らないうちに部数
が変わっていたこともあります。長いお付き合いのお客
様が多く、社員も声だけでどこの誰か分かってしまうぐら
いなので、その場で部数変更を受けて青伝に書き入れ、
営業担当者に伝え忘れるということがありました。
野崎　リピートオーダーであれば青伝を探すということ
も発生するのですね。
田中　受注情報はExcel の管理表からソートすれば出て
くるのですが、細かい仕様は倉庫に保管しているファイル
から以前の青伝を探すことになります。青伝を出してき
て、青伝を書く。探しても時々ないこともあるんですよ。
野崎　伝票を探し出す時間を含めると、新しい伝票を起
こすまでに 5 分以上はかかりますね。経理のご担当者の
方が、Excelに受注情報を入力されていたのですか。
田中　紙の伝票を元に経理担当者が Excel に入力して
いました。さらに問題だったのが、経理担当者にしか納品
書が出せなかったことです。納品書は会計ソフトから出し

大変だったけど、社員が「やっぱり便利になったよね」と実
感したことが大きいと思います。
青木　コロナの影響もありましたか？。
田中　そこも大きかったですね。コロナ禍をきっかけにリ
モートワークを始めたんですけど、情報のやり取りが本当
に大変で、出社できないから青伝を見にいけないんです
よ。情報伝達のタイムラグができたり、青伝に追記したく
でもできなかったりする不便さは皆が感じていました。
青木　社員さんからこれが良かったという声があれば教
えて下さい。

田中　リピート時の伝票入力が圧倒的に早まったことで
す。導入してから1年以上経ったので、リピートものの情
報がほぼ BRAIN に入りました。入力する必要がほとんど
なく、過去の履歴から数量を変更するだけなので、1時間
かかっていたリピート伝票の作業でも今は 10 分程度で
終了します。それからリアルタイムに更新された情報を見
ることができるので、仕様変更で青伝を追いかけること
が一切なくなりました。
　結構活用しているのがメモの機能ですね。青伝の時代
は、社員に気づいたことがあっても、「青伝を探してまで書
き入れるのはやめようか」と躊躇していたのが、BRAINだ
とその場で入力できるので、リピート時の様々なロスが減
りました。例えば、「難しいデザインなので次回は予備紙を
多めにして下さい」などの情報が残るようになったんです。
  あとはクラウドなので外出先で営業担当者が受注内容
をすぐに確認できるところですね。
青木　クラウドですか。まさに三谷産業さんが PR したい
点ですね。カンペは出てないですよね（笑）。スマホでも見
ていたりするのですか？？
田中　見ていますね。商談の中で前回の履歴の話が出る
んですよ。その場で実績を検索して確認できるので便利
ですよね。
　経営者的には社員が言い訳ができなくなったのが大き
いです。「探しても見つかりませんでした」、「見落としていま
した」というのが許されない状況だと認識していますから、
必ず作業の前に受注情報を確認するようになっています。
梅田　 社員のみなさんの意識も変わられたのですね。
田中　メモに残すことが習慣化されて、互いに共通の会
話ができるようになりました。営業担当者も「予備紙を多
くとって」というメモを見て、お客様に「このデザインは予
備紙が多くないとちゃんと刷れないのでもう少し金額を
乗せてもいいですか？」と依頼することができるようにな
りました。

コスパ感は3、4倍

野崎　導入するときに、社員の方にどういう説明をされた
のですか。
田中　「伝票をデジタル化するので、もう青伝を書く必要
がなくなります」と、まずは営業担当者を味方につけまし
た (笑 )。ただ、カスタマイズでシステムを作るわけではな
く、パッケージ化されたシステムを使うので、私たちの仕
事のやり方を変えましょうということは全員に伝えました。

　BRAINを使うようになったので、社員は「今日は子供を
迎えに帰らなければならないので、テレワークで伝票を
入力します」ということもできます。以前はテレワークしよ
うにも、履歴情報が手元にないのでリピートの伝票が書
けませんでしたから大きな変化です。
　最初はシステムへの入力で 15 分かかることもありま
した。でも、それがどんどん早くなり、リピートのデータが
増えてくると、社員も「もうこれがないと絶対に無理で
すっ！」と言うようになりました。導入して本当に良かったと
思えた瞬間です。
梅田　営業担当の方は最初からウェルカムだったのですね。
田中　ウェルカムでしたけれども、導入した時はもう何も
分からないという状況で、どうなるかと思いました。でも、
若い営業課長が、社長が言っているからみんなでやろう
よという感じで言ってくれましたし、30代、40代の社員
も後押ししてくれました。使い方が分かってくると年配の
社員をフォローしていましたね。文字入力が多いわけでは
なく、マスターさえ登録しておけばプルダウンから選ぶこ
とができるという簡単な操作だから浸透も早かったと思
います。ほぼマウスだけの操作になるので、画面のどこに
何があるかが分かれば使えるようになります。慣れだけの
問題です。
青木　複写の受注伝票と納品書は別々でしたよね。
田中　それが一つになったのも大きいです。今まで急に
納品する時には経理担当者に私も含めて営業担当者が
「納品書出して下さい」と低姿勢でお願いしなければなり
ませんでした。経理担当者からすると、作業を中断してか
ら納品書を出力しなければなりません。それが続くと「ま
た来たよ」という感じになってお互いに気まずくなります。
それが、自分が望むタイミングで納品書を出すことがで
きますからこれも大きな変化です。
青木　費用感的にはペイできている感じですか？
田中　そうですね。こんなことを言って値上げされても困
るのですが（笑）、費用に対して3、4倍ぐらいの価値を感
じています。
青木　導入する時に苦労したとか、意外にそうでもなかっ
たとか、実際にどうでしたか？
田中　導入に際して一番大変だったのはマスターセット
アップの時の社内原価の設定でした。もちろん社内原価
はあったのですが、アバウトなところがあったので、
BRAIN に登録するのに苦労しました。9 割ぐらいの時間
を割いたと思います。実のところ、BRAIN で社内原価と
販売価格を比較して単品損益を算出するところまではま
だ至っていません。

　当初の目的である青伝をなくすことに関しては、社内
原価を設定しなくても使えます。だから、社内原価を設定
しなければ、導入から立ち上げに至るまで、ものすごく
ハードルは低かったですね。最低限から始めて、次のス
テップで社内原価を追加すれば良かったです。
青木　社内原価を設定しなくても、手書き伝票のデジタ
ル化はできるわけですね。
田中　青伝がなくなっただけで、メリットをすごく感じてい
るのだから、追加料金なく原価管理ができるということは、
その先にもっとすごいメリットが待っているということです。
梅田　タナカ印刷さんは最低限、どういうマスターを登
録すれば今の状態ができると感じていますか？

田中　顧客と紙のサイズ、用紙の種類、機械の種類ぐら
いです。仕入れマスターにしても、紙の種類をきちんと登
録しなければならないわけではなく、当社では上質とマッ
トとコートだけで、あとはメモ機能で紙の銘柄を記録して
います。封筒も“封筒”だけの登録です。伝票のデジタル
化だけなら、顧客リストがあれば 2、3時間で立ち上がる
と思います。
梅田　導入が難しいと考えておられる方にはすごく楽に
なるコメントだと思います。紙の伝票のデジタル化だけで
も大きな効果が出るのですね。踏み出す一歩目の着地点
がそこで良いということは勉強になりました。最初の一歩
がすごく遠いと思っていたので。
青木　まず伝票を書く時間のコストがどれぐらいか考え
てみようよという話ですよね。
田中　一番の費用対効果は社員の作業の効率化です。営
業担当だけではなくて、他の部署にも波及していますか

ら、業務の効率化に投資するという感覚です。まさに今の
人手不足で採用にお金をかけるよりもはるかに高い効果
が得られます。
青木　その通りだ。ちなみに、立ち上がりにあたってどん
なサポートを受けましたか？
田中　オンラインで打ち合わせをした後に、マスターを
入力して、疑問点を何回かメールでやり取りしました。そ
れから事前説明会に来てもらって、デモをしながら社員も
質問して、それに答えて頂きました。
　最初はシステムに触れないんですよ。違い過ぎていて
何に触れば良いかも分からないので社員のモチベーショ
ンが上がらない。でも、変えちゃえばいいんですよ。社員
はやらざるを得ませんから（笑）。1年はかからないと思い
ます。当社でも2、3ヵ月で効果が歴然と出てきました。使
い始めると疑問点が出てきますから、それは三谷産業さ
んに親身にお答え頂きました。
青木　質問も AI がチャットで答えられる仕組みがあると
いいですよね。

社員が主体的に活用し始める

青木　紙の伝票がデジタル化されましたよね。次のス
テップはどう考えていますか？
田中　原価管理で BRAIN を利用していないので、見積
書機能はまだ使えないと思っていたんです。ところが営
業担当者が勝手に使い始めてしまいました。受注が確定
する前の段階で見積書に仕様や数字を入力しておくこと
で、受注後の入力が楽になるんですよ。

青木　それに気づいちゃったわけですね。
田中　はい。社員が主体的に使い始めているので、次の
ステップの目標である個別原価管理もできるようになる
かなと感じています。
　それからBRAINで見積を作っていくと、利益が出る仕
事か、そうでないのかが分かるので、1件当たりに対する
仕事の意識が変わってきたと思います。営業利益がマイ
ナスになると、なぜ安い値段になるのか、逆になぜ利益が
取れるのか、原因をあぶり出せるようになります。
青木　今までも個別の売値は現場にも伝わっていまし
たか？
田中　最終的な売値は現場に伝わっていましたが、自分の
部署がどれだけの利益を出しているか分かりませんでし
た。それが各部署でそれぞれの利益が分かると、互いに
色々な意見が出るようになって、「だったらこうしようか」、
「工数がかかっているよね」ということを理解していこうと
します。みんなが意識を変え始めてくれていると思います。
野崎　強いところを伸ばし、弱いところをカバーするとい
う、まさにBRAINの思想ですね。
青木　素晴らしいコメントだ。
野崎　主体的に動き出したのは理想の姿ですね。まずはや
らなければならない部分から入って頂いて、そこからでき
ることを深堀りして頂くと、うまく回り始めると思います。
BRAINでできることは多いのですが、それをどう使ってい
くか、というところに壁があります。やってみようと主体的に
使い始める人がいれば、色々と活用できると思います。
田中　BRAINにできることは本当に多く、始めに“MIS”
というイメージが先行してしまって「大変だな」って思った
のですけど、自分の会社にあった使い方をしてから「便利
だよね」と慣れ始めました。そこから「これもできるよね」
と使う機能を増やしていけばいいのかなと思います。請
求業務も経理担当者とどうしようかと話そうとしています
し、将来的には生産管理システムとも連携ができるんじゃ
ないかと思います。それぐらいできることが多いです。
青木　次のステップはもう始まっていますね。
田中　勝手に始まっちゃってます（笑）。
青木　田中さんの話を聞いて、伝票のデジタル化という
明確な目的があって BRAIN を使い始めて、確実に成果
を上げ、もっとできるんじゃないかと次のステップに進ん
でいくというのは、大きなポイントだと思います。“青伝”
というキーワードもすごく分かりやすかったです。BRAIN
は印刷業務の色々な課題を解決できるソリューションな
ので、全国の組合員企業の方々もぜひ、興味を持ってもら
いたいです。本日はありがとうございました。

ていましたから、Excelと同じ情報を再度入力する必要が
ありました。しかも、営業担当者が自分の控え伝票に納品
日を書いて経理に提出しなければ、納品書が出てこな
かったのです。

リピート伝票の作業は6倍速
クラウドで遠隔活用も始まる

青木　いつBRAINを導入したのですか？
田中　案内が来てすぐに申し込みましたね。
野崎　タナカ印刷様が BRAIN のご利用を開始したのが
2023 年 3 月 31日で、お申込みは 2022 年 12 月 23
日でした。

梅田　様々なお客様と接する中で、社員さんの中でも
“紙 is 正義”みたいな方と、紙の伝票に問題を感じている
方と分かれるケースがあって、なかなか同じマインドでシ
ステムを使い始めるのが難しい部分があります。タナカ
印刷様はいかがでしたか。
田中　“紙 is 正義”が大多数だったのが、ここ数年で社員
の考え方が変わって、意外にも BRAIN 導入時に紙派は
少数でしたね。受注、発注の業務に携わっている30代後
半から 40 代が中心になって使い始めて、今では 60 代
も使えています。
　システムじゃないところでも、効率化に取り組もうよと
言い続けていたので、「社長がまた言い出した」というの
に慣れていたのかもしれません ( 笑 )。ただ、使い始めは
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従業員が１６名、役員が 3名で、地域密着型の小規模企業
となります。オフセット印刷機のほか、CTP、中綴じ機など
を保有しており、デザイナーもいますので、企画から一通り、
印刷物ができるまでの機能を持っています。地元企業や
商店さんの名刺、伝票、会社案内、パンフレットのほかに
ウェブサイトや動画の制作も手がけています。もちろん、
できない部分は協力会社さんの力を借りています。
青木  お客様からはどう見られていますか？
田中　印刷会社と認識しているお客様は少ないかもしれ
ませんね。ある時は看板屋さんかと思うぐらい看板の問い
合わせが来ました。市内に業者があまりいないので、お客

様同士が「どこで作ったの？」、「タナカ印刷で」と話されて、
当社に相談に来るような感じです。印刷もそうですけれど、
広報とか広告に関する部分で、ちょっと聞いてみようかみ
たいな窓口的な存在なのだと思います。お客様が地域の
自治体、行政から企業、商店まで幅広いので、できる、でき
ないに関わらず、お話を聞くというスタイルです。過去に
は病院からワクチン接種の予約システムを作ってくれな
いかという相談もありました。
青木　その中でもどの辺が強みなのでしょうか。
田中　デザインのコスパです。ある程度の質を担保しな
がらレスポンスが早いんです。近隣に比べて物流費がかか
るのか、私たちの地域はびっくりするほど用紙代が高い
んですよ。だから印刷だけで勝負するのではなく、他で付
加価値を高めていこうと。だから設備よりも人に投資をし
ようというところで、デザイナーやオペレーターにちょっと
強みがありますね。
青木　そんなタナカ印刷さんがデジタル化をしてみよう
と動き出したきっかけを聞きたいです。
田中　BRAIN の導入のきっかけは紙の伝票をどうにかし
たいことでした。5枚綴りの伝票で、サイズは社内生産用
の B4と、協力会社用の B5の 2種類です。

青木　その伝票をやめたくなった。
田中　当社は営業企画とデザインの部分を強みにしてい
るのに、外回りの営業担当者が夕方に帰社してから伝票
を起こさないと仕事が始まらないんですよ。しかも、営業
担当者が残業しているので「何しているの？」と聞くと、
「シールのリピートの注文が 30 種類来たので伝票を書
いています」というんです。
青木　そういう時に限ってお客様の社名がまあまあ長
かったりするのですね。
田中　社内管理用のコード番号を書いても“2701”で
は、営業担当者以外、どのお客様なのか見当がつきませ
んから、補足で社名や品名を書く必要があるんです。だい
たい一つの伝票を書くのに平均で 5 分前後かかるので、
10 枚も書けば気が付くと 1 時間近くになっているわけ
です。
　昔はある程度のロットがあったのが、いつのまにか多品
種・小ロットに変わってきて伝票を書く頻度が増えて、し
かも短納期だから、明日の朝から作業してもらうために今
夜中に伝票を起こさなければなりません。それで納品が
済んで、1週間もするとお客様から「なくなったから注文
するね」ということが結構起こります。こうした状況だった
のですが、システムを導入するのに数千万円かかります
よ、と聞くと、そこまではさすがにできないなと。
青木　システムを導入しようと調べたことはあったので
すね。
田中　調べましたけど費用感が合わないということで踏
み切れませんでした。当社の営業担当者は 3 名です。残
業代をなくしたからペイできるという金額ではないので、
伝票で頑張るしかなかったというところです。
青木　それが多品種、小ロット、短納期という外部要因で
何とかしなければならなくなった。
田中　全印工連の委員会で「名刺 100 枚の利益と伝票
を書く時間を考えたら、どうしてもマイナスじゃないの？」

青木　今日は三谷産業さんも交え、タナカ印刷さんの
BRAINの活用状況を聞いていきます。
田中　香川県のタナカ印刷代表取締役の田中と申します。
本日はユーザーの立場でお話しさせて頂きます。社員か
ら色々聞いてきたことも踏まえてご紹介します。よろしく
お願い致します。
青木　最初に、田中さんの会社のことから伺いましょうか。
田中　はい。会社がある香川県東かがわ市は、県の一番
東端に位置する徳島県との県境にある市で、3 万人を切
るぐらいの人口規模です。
　当社は明治３９年に創業し、１１９年続いている会社です。

と言われたので、だったら名刺の伝票だけでも簡素化で
きないかとチャレンジしようとしていたところでした。人事
異動の時期になると平気で何十人分の名刺の伝票を書
いていましたから。
梅田　伝票は5枚綴りということでしたが、どうお使いに
なっていたのですか。
田中　1 枚目が作業伝票で、原稿と一緒に現場を回りま
す。2枚目が経理用、3枚目が工務用です。4枚目が役員
用で、5枚目が本人控えでした。
梅田　仕様変更があった時にはどうされていたのですか。
田中　仕様変更は基本的に原稿と一緒に回っている作業
指示伝票、通称“青伝（あおでん）”に記入して各部署に連
絡する形でした。手書きの訂正ですね。仕様変更がある
と、青伝の情報を求めてオペレーターは伝票を探しにい
く必要があります。保管する伝票も青伝です。
梅田　青伝にしか正確な情報がないということですね。

田中　その通りです。営業担当者が知らないうちに部数
が変わっていたこともあります。長いお付き合いのお客
様が多く、社員も声だけでどこの誰か分かってしまうぐら
いなので、その場で部数変更を受けて青伝に書き入れ、
営業担当者に伝え忘れるということがありました。
野崎　リピートオーダーであれば青伝を探すということ
も発生するのですね。
田中　受注情報はExcel の管理表からソートすれば出て
くるのですが、細かい仕様は倉庫に保管しているファイル
から以前の青伝を探すことになります。青伝を出してき
て、青伝を書く。探しても時々ないこともあるんですよ。
野崎　伝票を探し出す時間を含めると、新しい伝票を起
こすまでに 5 分以上はかかりますね。経理のご担当者の
方が、Excelに受注情報を入力されていたのですか。
田中　紙の伝票を元に経理担当者が Excel に入力して
いました。さらに問題だったのが、経理担当者にしか納品
書が出せなかったことです。納品書は会計ソフトから出し

大変だったけど、社員が「やっぱり便利になったよね」と実
感したことが大きいと思います。
青木　コロナの影響もありましたか？。
田中　そこも大きかったですね。コロナ禍をきっかけにリ
モートワークを始めたんですけど、情報のやり取りが本当
に大変で、出社できないから青伝を見にいけないんです
よ。情報伝達のタイムラグができたり、青伝に追記したく
でもできなかったりする不便さは皆が感じていました。
青木　社員さんからこれが良かったという声があれば教
えて下さい。

田中　リピート時の伝票入力が圧倒的に早まったことで
す。導入してから1年以上経ったので、リピートものの情
報がほぼ BRAIN に入りました。入力する必要がほとんど
なく、過去の履歴から数量を変更するだけなので、1時間
かかっていたリピート伝票の作業でも今は 10 分程度で
終了します。それからリアルタイムに更新された情報を見
ることができるので、仕様変更で青伝を追いかけること
が一切なくなりました。
　結構活用しているのがメモの機能ですね。青伝の時代
は、社員に気づいたことがあっても、「青伝を探してまで書
き入れるのはやめようか」と躊躇していたのが、BRAINだ
とその場で入力できるので、リピート時の様々なロスが減
りました。例えば、「難しいデザインなので次回は予備紙を
多めにして下さい」などの情報が残るようになったんです。
  あとはクラウドなので外出先で営業担当者が受注内容
をすぐに確認できるところですね。
青木　クラウドですか。まさに三谷産業さんが PR したい
点ですね。カンペは出てないですよね（笑）。スマホでも見
ていたりするのですか？？
田中　見ていますね。商談の中で前回の履歴の話が出る
んですよ。その場で実績を検索して確認できるので便利
ですよね。
　経営者的には社員が言い訳ができなくなったのが大き
いです。「探しても見つかりませんでした」、「見落としていま
した」というのが許されない状況だと認識していますから、
必ず作業の前に受注情報を確認するようになっています。
梅田　 社員のみなさんの意識も変わられたのですね。
田中　メモに残すことが習慣化されて、互いに共通の会
話ができるようになりました。営業担当者も「予備紙を多
くとって」というメモを見て、お客様に「このデザインは予
備紙が多くないとちゃんと刷れないのでもう少し金額を
乗せてもいいですか？」と依頼することができるようにな
りました。

コスパ感は3、4倍

野崎　導入するときに、社員の方にどういう説明をされた
のですか。
田中　「伝票をデジタル化するので、もう青伝を書く必要
がなくなります」と、まずは営業担当者を味方につけまし
た (笑 )。ただ、カスタマイズでシステムを作るわけではな
く、パッケージ化されたシステムを使うので、私たちの仕
事のやり方を変えましょうということは全員に伝えました。

　BRAINを使うようになったので、社員は「今日は子供を
迎えに帰らなければならないので、テレワークで伝票を
入力します」ということもできます。以前はテレワークしよ
うにも、履歴情報が手元にないのでリピートの伝票が書
けませんでしたから大きな変化です。
　最初はシステムへの入力で 15 分かかることもありま
した。でも、それがどんどん早くなり、リピートのデータが
増えてくると、社員も「もうこれがないと絶対に無理で
すっ！」と言うようになりました。導入して本当に良かったと
思えた瞬間です。
梅田　営業担当の方は最初からウェルカムだったのですね。
田中　ウェルカムでしたけれども、導入した時はもう何も
分からないという状況で、どうなるかと思いました。でも、
若い営業課長が、社長が言っているからみんなでやろう
よという感じで言ってくれましたし、30代、40代の社員
も後押ししてくれました。使い方が分かってくると年配の
社員をフォローしていましたね。文字入力が多いわけでは
なく、マスターさえ登録しておけばプルダウンから選ぶこ
とができるという簡単な操作だから浸透も早かったと思
います。ほぼマウスだけの操作になるので、画面のどこに
何があるかが分かれば使えるようになります。慣れだけの
問題です。
青木　複写の受注伝票と納品書は別々でしたよね。
田中　それが一つになったのも大きいです。今まで急に
納品する時には経理担当者に私も含めて営業担当者が
「納品書出して下さい」と低姿勢でお願いしなければなり
ませんでした。経理担当者からすると、作業を中断してか
ら納品書を出力しなければなりません。それが続くと「ま
た来たよ」という感じになってお互いに気まずくなります。
それが、自分が望むタイミングで納品書を出すことがで
きますからこれも大きな変化です。
青木　費用感的にはペイできている感じですか？
田中　そうですね。こんなことを言って値上げされても困
るのですが（笑）、費用に対して3、4倍ぐらいの価値を感
じています。
青木　導入する時に苦労したとか、意外にそうでもなかっ
たとか、実際にどうでしたか？
田中　導入に際して一番大変だったのはマスターセット
アップの時の社内原価の設定でした。もちろん社内原価
はあったのですが、アバウトなところがあったので、
BRAIN に登録するのに苦労しました。9 割ぐらいの時間
を割いたと思います。実のところ、BRAIN で社内原価と
販売価格を比較して単品損益を算出するところまではま
だ至っていません。

　当初の目的である青伝をなくすことに関しては、社内
原価を設定しなくても使えます。だから、社内原価を設定
しなければ、導入から立ち上げに至るまで、ものすごく
ハードルは低かったですね。最低限から始めて、次のス
テップで社内原価を追加すれば良かったです。
青木　社内原価を設定しなくても、手書き伝票のデジタ
ル化はできるわけですね。
田中　青伝がなくなっただけで、メリットをすごく感じてい
るのだから、追加料金なく原価管理ができるということは、
その先にもっとすごいメリットが待っているということです。
梅田　タナカ印刷さんは最低限、どういうマスターを登
録すれば今の状態ができると感じていますか？

田中　顧客と紙のサイズ、用紙の種類、機械の種類ぐら
いです。仕入れマスターにしても、紙の種類をきちんと登
録しなければならないわけではなく、当社では上質とマッ
トとコートだけで、あとはメモ機能で紙の銘柄を記録して
います。封筒も“封筒”だけの登録です。伝票のデジタル
化だけなら、顧客リストがあれば 2、3時間で立ち上がる
と思います。
梅田　導入が難しいと考えておられる方にはすごく楽に
なるコメントだと思います。紙の伝票のデジタル化だけで
も大きな効果が出るのですね。踏み出す一歩目の着地点
がそこで良いということは勉強になりました。最初の一歩
がすごく遠いと思っていたので。
青木　まず伝票を書く時間のコストがどれぐらいか考え
てみようよという話ですよね。
田中　一番の費用対効果は社員の作業の効率化です。営
業担当だけではなくて、他の部署にも波及していますか

ら、業務の効率化に投資するという感覚です。まさに今の
人手不足で採用にお金をかけるよりもはるかに高い効果
が得られます。
青木　その通りだ。ちなみに、立ち上がりにあたってどん
なサポートを受けましたか？
田中　オンラインで打ち合わせをした後に、マスターを
入力して、疑問点を何回かメールでやり取りしました。そ
れから事前説明会に来てもらって、デモをしながら社員も
質問して、それに答えて頂きました。
　最初はシステムに触れないんですよ。違い過ぎていて
何に触れば良いかも分からないので社員のモチベーショ
ンが上がらない。でも、変えちゃえばいいんですよ。社員
はやらざるを得ませんから（笑）。1年はかからないと思い
ます。当社でも2、3ヵ月で効果が歴然と出てきました。使
い始めると疑問点が出てきますから、それは三谷産業さ
んに親身にお答え頂きました。
青木　質問も AI がチャットで答えられる仕組みがあると
いいですよね。

社員が主体的に活用し始める

青木　紙の伝票がデジタル化されましたよね。次のス
テップはどう考えていますか？
田中　原価管理で BRAIN を利用していないので、見積
書機能はまだ使えないと思っていたんです。ところが営
業担当者が勝手に使い始めてしまいました。受注が確定
する前の段階で見積書に仕様や数字を入力しておくこと
で、受注後の入力が楽になるんですよ。

青木　それに気づいちゃったわけですね。
田中　はい。社員が主体的に使い始めているので、次の
ステップの目標である個別原価管理もできるようになる
かなと感じています。
　それからBRAINで見積を作っていくと、利益が出る仕
事か、そうでないのかが分かるので、1件当たりに対する
仕事の意識が変わってきたと思います。営業利益がマイ
ナスになると、なぜ安い値段になるのか、逆になぜ利益が
取れるのか、原因をあぶり出せるようになります。
青木　今までも個別の売値は現場にも伝わっていまし
たか？
田中　最終的な売値は現場に伝わっていましたが、自分の
部署がどれだけの利益を出しているか分かりませんでし
た。それが各部署でそれぞれの利益が分かると、互いに
色々な意見が出るようになって、「だったらこうしようか」、
「工数がかかっているよね」ということを理解していこうと
します。みんなが意識を変え始めてくれていると思います。
野崎　強いところを伸ばし、弱いところをカバーするとい
う、まさにBRAINの思想ですね。
青木　素晴らしいコメントだ。
野崎　主体的に動き出したのは理想の姿ですね。まずはや
らなければならない部分から入って頂いて、そこからでき
ることを深堀りして頂くと、うまく回り始めると思います。
BRAINでできることは多いのですが、それをどう使ってい
くか、というところに壁があります。やってみようと主体的に
使い始める人がいれば、色々と活用できると思います。
田中　BRAINにできることは本当に多く、始めに“MIS”
というイメージが先行してしまって「大変だな」って思った
のですけど、自分の会社にあった使い方をしてから「便利
だよね」と慣れ始めました。そこから「これもできるよね」
と使う機能を増やしていけばいいのかなと思います。請
求業務も経理担当者とどうしようかと話そうとしています
し、将来的には生産管理システムとも連携ができるんじゃ
ないかと思います。それぐらいできることが多いです。
青木　次のステップはもう始まっていますね。
田中　勝手に始まっちゃってます（笑）。
青木　田中さんの話を聞いて、伝票のデジタル化という
明確な目的があって BRAIN を使い始めて、確実に成果
を上げ、もっとできるんじゃないかと次のステップに進ん
でいくというのは、大きなポイントだと思います。“青伝”
というキーワードもすごく分かりやすかったです。BRAIN
は印刷業務の色々な課題を解決できるソリューションな
ので、全国の組合員企業の方々もぜひ、興味を持ってもら
いたいです。本日はありがとうございました。

ていましたから、Excelと同じ情報を再度入力する必要が
ありました。しかも、営業担当者が自分の控え伝票に納品
日を書いて経理に提出しなければ、納品書が出てこな
かったのです。

リピート伝票の作業は6倍速
クラウドで遠隔活用も始まる

青木　いつBRAINを導入したのですか？
田中　案内が来てすぐに申し込みましたね。
野崎　タナカ印刷様が BRAIN のご利用を開始したのが
2023 年 3 月 31日で、お申込みは 2022 年 12 月 23
日でした。

梅田　様々なお客様と接する中で、社員さんの中でも
“紙 is 正義”みたいな方と、紙の伝票に問題を感じている
方と分かれるケースがあって、なかなか同じマインドでシ
ステムを使い始めるのが難しい部分があります。タナカ
印刷様はいかがでしたか。
田中　“紙 is 正義”が大多数だったのが、ここ数年で社員
の考え方が変わって、意外にも BRAIN 導入時に紙派は
少数でしたね。受注、発注の業務に携わっている30代後
半から 40 代が中心になって使い始めて、今では 60 代
も使えています。
　システムじゃないところでも、効率化に取り組もうよと
言い続けていたので、「社長がまた言い出した」というの
に慣れていたのかもしれません ( 笑 )。ただ、使い始めは



タナカ印刷様の事例にあったように、社内デジタル化に悩む企業は多くあります。

BRAINは印刷業専用に開発された汎用型MISです。見積・受注入力から請求書発行まで

の業務を一元管理し、作業効率を大幅に向上させます。繁忙期でも業務が滞らず、少

人数での運用が可能となるため人材不足の昨今にも対応できます。さらに、売上やコ

ストをリアルタイムで可視化することで、案件ごとの正確な収益管理が実現します。

導入はシンプルで、ITスキルに自信がない方でも安心です。全印工連のBRAINで経営の

課題を解決しませんか？

2. 収益管理を見える化：利益を逃さない仕組み
利益を確実に確保するためには、正確な収益管理が欠かせません。案件ごとの原価計算をリアルタイム
で可視化し、無駄なコストを削減します。利益率の低い案件を見つけ出し、可否の判断も容易なため経

営判断がスピーディーかつ的確に行えるようになります。さらに、受注から請求

までを一括管理することで、漏れのない請求処理が可能です。

利益を最大化し、持続可能な経営を支える確かな基盤を手に入れましょう。

1. 人材不足を解消：効率化で現場をサポート！
印刷業界における深刻な課題である人材不足。BRAINは、見積・受注入力から請求書発行までのプロセ

スを一元管理し、印刷業の事務作業効率を飛躍的に向上させるシステムです。これらの機能によって、

少ない人数でもスムーズに業務を進められる環境を構築しています。煩雑な手作業を削

減し、スタッフの負担を軽減します。また、業務の標準化により、
スキルに頼らず新しい人材も即戦力として活躍できる仕組みを実現

します。

人材不足の時代を乗り切るための強力なパートナーとしてお役立て

ください。

3. 簡単操作で導入しやすい！中小企業に最適なMIS
システム導入の大きな壁となるのが、操作の複雑さと導入コストです。BRAIN は、印刷業界特有のニー

ズに合わせたシンプルなインターフェースを採用しており、IT スキルに自信がない方でもすぐに使いこ

なせます。また、組合事業のため手軽に導入できる低価格設定で、初期費用や運用コストを抑えています。
現場の声を反映した設計により、初めてシステムを導入する方でも安心してスタートできる環境を提供

します。

印刷業界の未来を拓く！
経営を革新する業務管理システム

IT化で効率化したい！

継続的で安心、
クラウドサーバーでの運用です！

印刷業に合わせた仕様
損益管理にも対応

■ 未だに紙伝票で納品書・請求書を作成している
■ 会計ソフトは入れたけど作業指示は紙伝票

■ 以前構築した古いシステムを使っているが、今のまま更新も難しく維持費用が高い！
■ 自社のサーバで動かしているので会社外からの入力・確認が
　 できない。サーバの管理も大変 ...。

■ 一般的な販売管理ソフトを使っていて
　 業務に合わない
■ 案件ごとの損益を把握したい

ご提供価格について
月額利用料：

その他データ移行などのオプション設定があります。詳しくはお問い合わせください。

22,000円（税込） 契約期間：加入月から直近の3月末まで。
以降は年度単位の1年間の自動契約

マスタセットアップ支援（訪問なし+QA10件まで）

必須作業

クラウド環境設定
・サイト名追加、ロードバランサー設定追加
・お客様DB環境構築
・Webアプリケーション基盤構築（IIS/マルチドメイン・タスク設定）
・アプリケーション接続設定（Web.Config）

マスタセットアップ（SQL作成・実行）

528,000円（税込）

オンライン無料相談会実施中！エントリーはこちら

働き方改革

事務処理
改善

高付加価値
創造へ
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感動価値創造
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印刷業界の未来を拓く！
経営を革新する業務管理システム

IT化で効率化したい！

継続的で安心、
クラウドサーバーでの運用です！

印刷業に合わせた仕様
損益管理にも対応

■ 未だに紙伝票で納品書・請求書を作成している
■ 会計ソフトは入れたけど作業指示は紙伝票

■ 以前構築した古いシステムを使っているが、今のまま更新も難しく維持費用が高い！
■ 自社のサーバで動かしているので会社外からの入力・確認が
　 できない。サーバの管理も大変 ...。

■ 一般的な販売管理ソフトを使っていて
　 業務に合わない
■ 案件ごとの損益を把握したい

ご提供価格について
月額利用料：

その他データ移行などのオプション設定があります。詳しくはお問い合わせください。

22,000円（税込） 契約期間：加入月から直近の3月末まで。
以降は年度単位の1年間の自動契約

マスタセットアップ支援（訪問なし+QA10件まで）

必須作業

クラウド環境設定
・サイト名追加、ロードバランサー設定追加
・お客様DB環境構築
・Webアプリケーション基盤構築（IIS/マルチドメイン・タスク設定）
・アプリケーション接続設定（Web.Config）

マスタセットアップ（SQL作成・実行）

528,000円（税込）

オンライン無料相談会実施中！エントリーはこちら

働き方改革

事務処理
改善

高付加価値
創造へ
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　官公需対策委員会の委員長を仰せつかっている山形県
の大風亨と申します。よろしくお願い致します。

　官公需対策委員会は、官公庁が発注する印刷物の取引
環境の改善に向けて、全国の印刷工業組合、組合員企業
を支援する活動に取り組んでいます。
　一つ目が『中小企業者に関する契約の基本方針』の周
知徹底です。政府が毎年度閣議決定する官公需に関する
基本方針で、中小企業や小規模事業者との契約比率や取引
条件を定めています。しかしながら、入札条件は都道府県、
市町村ごとに異なり、官庁や自治体によっても温度差が
あります。安ければ良いとの認識が未だに少なくない状況
です。
　経済産業省の調査によると、最低制限価格制度を適用
している都道府県は55％に留まります。市区町村に至って
はわずか9.4％で、印刷物の発注形態が入札に際して最低
制限価格が設けられない物品扱いが続いています。官公
需は地域の雇用を生み出す側面があるため、適正価格で
受発注されることが理想です。不当な価格で入札する業者
を生み出さず、健全な地域社会・産業の継続のためにも、
最低制限価格という防波堤が必要だと思います。
　もう一つが知的財産権の問題です。本来、印刷物を製造
する過程で生まれる中間生成物の帰属権は、製造する印刷
会社にありますが、それが守られていないケースがしばしば
見受けられます。入札条件の中に、無償で印刷用データの
提出を求める自治体もあります。例えば、中間生成物である

印刷用データが官公庁のプリンターで出力することにな
れば、収めた印刷会社が再版の受注機会を失うことになり
ます。「コンテンツ版バイ・ドール契約」の徹底なども業界
として周知していかなければなりません。
　官公需対策委員会では、官公需対策に関するセミナー
を用意しており、全国の印刷工業組合の要望に応じて、課題
に対する改善策をお伝えしています。とくに知財権関連の
セミナーは好評で、すでに数工組で実施しています。官公庁
への要望や陳情には工業組合で作った議員連盟と、自治
体の調達担当の窓口、印刷工業組合の３者で改善方法を
話し合うなどの様々な方法があります。セミナーではそう
した事例を交えて情報を届けています。
　官公需対策は、各都道府県で個別対応が必要となりま
すが、当委員会では、それぞれの工組が官公需取引の改善
に取り組めるような環境を作り、行動が起こせるようにして
いきたいと考えています。ぜひ、一緒に良い地域を作るため
に行動していきましょう。

官公需対策委員会
委員長　大風　亨

官公需対策の
行動に移せる環境をつくる

健全な地域社会・産業へ
取引環境改善を

チーム全印工連／委員会紹介

公需印刷物の入札・契約に関する実態調査
総務省自治行政局行政課
経済産業省商務情報政策局コンテンツ産業課
令和４年１０月２７日～令和４年１２月５日
４７都道府県・１７４0市区町村を対象として、総務省・経済産業省の連名調査票を発出

◎低入札価格調査制度・最低制限価格制度の導入状況

４７都道府県
　　導入２７件（57.4%） 　未導入２０件（42.6%）

1740市区町村
　　導入187件（10.7%） 　未導入1,553件（42.6%）
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　サステナビリティ・ＣＳＲ委員会（小島武也委員長）は、「すべての人に優しく、誰もが快適に利用できること」を目的として
デザインや文字など、より多くの人に伝わる情報を提供する「メディア・ユニバーサルデザイン（ＭＵＤ）活動」の一環と
して、第 18回目となる「メディア・ユニバーサルデザインコンペティション」を開催し、応募総数 177点（一般：32点、
学生：145点）の中から経済産業大臣賞ほか各賞の13作品を決定した。
　経済産業大臣賞は、一般の部から『“鑑賞”から“体験”へ、進化する視覚障がい者向け「手で見る絵画（2.5Ｄリアルプリン
ティング）」三部作』（佐川印刷株式会社・佐川正純さん）、学生の部から『おいしいレストラン』（静岡文化芸術大学・飯塚
ゆりのさん）がそれぞれ受賞した。審査結果は以下のとおり。

工組紹介 宮城県印刷工業組合

　宮城県印刷工業組合は、組合のミッションとして『組合員の経営の進化を支援する』を掲げて事業を
推進しています。また、『組合を通じての情報収集、意見交換、連携の模索』が組合の存在意義と定め、
組合員の経営基盤強化を支援する活動に取り組んでいます。
　今年度は①理事会活性化プロジェクトチームの実働、②支部構成検討と支部会の開催、③組合員の
交流機会の創出、④業界・組合としての発信力強化を柱に、組合活動の基盤強化を図っています。その
中でも、SOPTECとうほく・デザイングランプリTOHOKUは、業界内外に印刷やクリエイティブの
価値を発信するイベントとして位置付けています。

■東北最大の印刷関連イベント SOPTECとうほく

　東北６県の印刷工業組合で組織
している東北地区印刷協議会主催の
イベントで、ハード中心の印刷機材展
“TOGAS”をベースにして、２００４年
に「ソリューション＝問題解決」主体の
コンセプトに刷新し現在に至ります。
２０２４年７月に仙台市の産業見本
市会館サンフェスタで開催した
SOPTEC とうほく２０２４では技術や
ノウハウの展示と全２０講座のソ
リューションセミナー、見どころツ
アーで最新の情報を提供し、２日間で
業界内外から７,３５０人が来場しま
した。

■デザイングランプリTOHOKU

　２１回を重ねているデザイングランプリTOHOKUは、
プロのデザイナーと、プロを目指している専門学校生、
高等専門学校生、大学生、高校生を対象に、グラフィック
デザインの作品コンペを通じて互いのデザインの向上
を目的としています。同時に、将来性のあるデザイナー
育成の登竜門として位置付けており、グラフィックデザイン
文化を地域に根付かせ、印刷産業界とデザイン関連業界
の活性化を支援しています。毎年、設定されたテーマから
デザイン作品を募集しており、２０２４年は４３０点の応募が
ありました。入賞・入選作品はせんだいメディアテークで
毎年展示されています。

宮城県印刷工業組合 事務局 〒983-0034 宮城県仙台市宮城野区扇町3-9-12
TEL 022-284-7586 / FAX 022-232-9249
URL　https://www.miyagi-pia.or.jp/

一般

一般

一般

学生

学生

学生

佐川　正純

飯塚ゆりの

村上　　一

佐々木愛理

若井　輝亮

庵原　優・早村結衣

田中美有

海野七実

小林空太

池谷美紅

佐川印刷株式会社

静岡文化芸術大学

橋本印刷株式会社

ダイオーミウラ株式会社

浜松未来総合専門学校

静岡文化芸術大学

日本レーベル印刷株式会社

ダイオーミウラ株式会社

ダイオーミウラ株式会社

京都女子大学

大阪市立デザイン教育研究所

静岡デザイン専門学校

浜松未来総合専門学校

経済産業大臣賞

優  秀  賞

佳  作

愛媛県

静岡県

東京都

東京都

静岡県

静岡県

静岡県

東京都

東京都

京都府

大阪府

静岡県

静岡県

木下知由紀・加賀谷昌道
藤田弘志・室木嘉秀
佐藤心一・坂上まい美

木下知由紀・加賀谷昌道
藤田弘志・室木嘉秀
佐藤心一・坂上まい美
木下知由紀・加賀谷昌道
藤田弘志・室木嘉秀
佐藤心一・坂上まい美

“鑑賞”から“体験”へ、進化する視覚障がい者向け
『手で見る絵画（2.5Ｄリアルプリンティング）』 三部作

おいしいレストラン

これな～んだ　色覚障がい者が見ている世界

“目の前に倒れた人がいたら”初動サポートツール

部首タイプカード

さわるトランプ

組み合わせて覚える手話カードゲーム

みんなのいえのしごと

マイボトル用　無料給水機マップ

やさしいミシン糸

夫婦喧嘩が子供に与える影響

ことばかるた言の葉

列に並んでいるときに待ち時間がわかる表示パネル

大臣賞一般の部 受賞作品

大臣賞学生の部 受賞作品

「第18回メディア･ユニバーサルデザインコンペティション」
受賞作品が決定
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　コンピュータシステムの導入によって業務の効率化や新たな
ビジネスの展開が実現できるため、現代においては多くの企業
が何かしらのシステムを利用していると思います。身近なところ
ですと社内向けでは会計システムや給与システム、販売管理シ
ステム、社外向けとしては受発注システムやカスタマーサポー
トのシステムなどがあります。今回はこれら自社利用のシステム
を導入した場合の会計処理について解説します。なお、システム
自体が商品となる販売目的のソフトウェアについては別の取り
扱いとなります。

Q．弊社ではシステム開発を検討しております。ソフトウェアは資
産計上が必要と聞きましたが、資産計上にあたって取得価額
はどのように算定したらよいのでしょうか。また、減価償却の
方法についても教えてください。

A．ソフトウェアの取得は、購入した場合と自社で製作した場合
があり、取得価額の算定方法はそれぞれ下記の通りです。

　（1）購入した場合
　　  購入の代価＋購入に要した費用の額＋事業の用に供する

ために直接要した費用の額
　　  なお、そのソフトウエアの導入に当たって必要とされる設

定作業および自社の仕様に合わせるために行う付随的な
修正作業等の費用の額は、取得価額に算入します。

　（2）自社で製作した場合
　　  製作に要した原材料費、労務費および経費の額＋事業の

用に供するために直接要した費用の額
　　  ※既に有しているソフトウエアまたは購入したパッケージ

ソフトウエア等（以下「既存ソフトウエア等」といいま
す。）の仕様を大幅に変更して、新たなソフトウエアを製
作するための費用の額は、その新たなソフトウエアの取
得価額になりますが、その場合（新たなソフトウエアを
製作することに伴い、その製作後既存ソフトウエア等を
利用することが見込まれない場合に限ります。）におけ
るその既存ソフトウエア等の残存簿価は、その新たなソ
フトウエアの製作のために要した原材料費となります。

　（3）減価償却について
　　  定額法により5年で償却

Q．弊社ではクラウドサービスを導入してシステムを利用する予
定ですが、資産計上は必要でしょうか。月額利用料のほか初
年度は導入支援費などが発生します。

A．サービスを提供するためのソフトウェアやサーバなどの資産
は提供会社が保有しているため、原則、資産計上する必要は
ありません。クラウドサービスの利用料や支援費については
その事業年度の費用として処理することができます。

　 ただし、クラウドサービスにも色々な種類があり、プログラム
開発を個別に行うケースでは、資産計上が必要なこともある
ため導入に際してはシステム部門や開発会社と仕様を確認
しましょう。

Q．市販のパッケージソフトの導入を検討しています。150 万円
で 10 台までの PCで利用できるライセンスですが、この場
合の取得価額の考え方を教えてください。

A．ライセンス契約により複数の PC にソフトウェアをインストー
ルして利用する場合、1ライセンスあたりの価格で考えます。
また、ソフトウェアは有形固定資産と同様に一括償却資産（取
得価額 20万円未満）や、少額減価償却資産（取得価額 30
万円未満）の対象となるため、該当する場合はそれぞれの方
法での処理も可能です。

　 今回のパッケージソフトの場合、1ライセンスあたり15万円
ですので、ソフトウェアとして資産計上する他、一括償却資産
として計上することや該当する企業の場合は少額減価償却
資産としての処理も可能です。なお、10 万円未満の場合に
ついては、有形固定資産と同様、費用として処理できます。

Q．過去に導入したソフトウェアについて、現行機能の改善と新
たな機能の追加を検討しています。

　 これらソフトウェアの改修にかかる費用については修繕費に
該当するのでしょうか。

A．機能の改善や追加はソフトウェアの価値を高める資本的支出
に該当するため、修繕費に該当せず改修に要した費用につい
ては資産として計上する必要があります。修繕費として認め
られる修正には、システムに従来備わっていた機能の効用を
維持するために必要な修正を行うものであることが作業指
図書等から明確である場合などです。身近な例ですと、直近
ではインボイス制度が始まったことにより、請求書のフォー
マットや税額計算の方法が変わりました。旧来のままのシス
テムですと同じ業務を遂行することができないため、税率ご
とに合計した対価の額を表示する等の改修については、修繕費
に該当することとなります。

　全国青年印刷人協議会で近畿ブロック担当副議長を
拝命しております、谷口印刷紙業株式会社の谷口和宏と
申します。私は、大阪で大青協の議長になると、自動的に
全青協の副議長になるということを知りませんでした。
いや、聞いていたのかもしれませんが完全に意識の外に
あり、ちょうど一年前の全国協議会でいきなり壇上に上
がって挨拶することになりました。遠い世界の話であった
全青協の、当事者になったのがあの瞬間でした。しかし全く
悪い気はせず、それは会場に大阪のメンバーが多数参加
してくれて応援してくれていたことと、前日にこれから一緒
に活動していく同期のメンバーと顔合わせをして楽しい
夜を過ごしていたからです。私と同様に右も左も分からない
という人も少なくなく、皆各ブロックの青年部代表という
同じ立場で、年も近く、お酒を酌み交わし、歌い、打ち解ける
のに時間はかかりませんでした。今期の全青協では「地域
変態計画 ～アトツギベンチャーが未来を変える～」をテーマ
に活動していますが、メンバーそれぞれに熱量高く取り
組んでいる「好きなこと」があり、これが西岡議長の言う
変態性であるならば全青協は変態たちの集まりと言える
でしょう。
　昨年４月には、ゼロ会議と称し、東京はお台場のホテル
にてチームビルディングを目的とした最初の集まりがあり
ました。会議を経て、懇親会でシャンパンのグラスが配ら
れた時の緊張感と期待感は今でも忘れられません。各々
で自己紹介をし、あだ名を付け合いながら懇親を深め、
一晩中語り明かしました。何を話したかというとはっきり覚
えていないのですが、「ペヤングやきそば獄激辛」を全員
で食べて悶絶する一幕も強く印象に残っています。仮眠を
とって８時頃起きると同室のメンバーが一人姿を消して
いて驚きましたが、ホテルの窓からランニングをしている

姿が眼下に見え、常人の集まりではないと改めて印象付け
られました。
　そんな変態たちがお送りする音声コンテンツ「カポッド
キャスト」ではメンバーそれぞれの人となりが分かる仕事や
プライベートの話、全青協の取り組みの裏話など、ゆる～く
楽しく配信しておりますので一度聞いていただけると嬉し
いです。最後になりましたが今後とも全青協の活動にご
理解とご協力を賜りますようお願い申し上げます。

ようこそ変態の集いへ

会計

自社利用ソフトウェアの資産計上
塚越税理士・公認会計士事務所
https://www.bizup.jp/member/tukakosi/

一般的な内容を前提として回答してあります。
具体的な個別事例は、事前に専門家へご相談くだ
さい。
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いて驚きましたが、ホテルの窓からランニングをしている

姿が眼下に見え、常人の集まりではないと改めて印象付け
られました。
　そんな変態たちがお送りする音声コンテンツ「カポッド
キャスト」ではメンバーそれぞれの人となりが分かる仕事や
プライベートの話、全青協の取り組みの裏話など、ゆる～く
楽しく配信しておりますので一度聞いていただけると嬉し
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