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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!



52025.04magazine   Xi [sài]感動価値創造

CONTENTS
Interview　　印刷ビジネスの新エコシステム　ITと結び、今までにない価値をつくる …

全印工連News ……………………………………………………………………………

全印工連 創立７０年の歩み　　１９４５年～１９５７年（昭和２０年～３２年） ………………

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 …………………

共創パートナー企業 ソリューション提案
働き方を変える。ビジネスを変える。　POWER EGG 3.0………………………………

工組紹介　　高知県印刷工業組合 ………………………………………………………

全青協　　永らくお世話になりました ……………………………………………………

労務　　雇用保険制度 ２０２５年４月から「出生後休業支援給付金」を創設します………

令和６年度 下期地区印刷協議会開催結果　………………………………………………

全国の印刷関連イベントのお知らせ ………………………………………………………

6

12

14

16

21

22

23

24

25

25

［本号の表紙］

　皿鉢料理（さわちりょうり）は、高知県の豊かな食文化を象徴する豪華で多彩な伝統料理です。
大皿に盛られた料理は、新鮮な海の幸や山の幸をふんだんに使い、美しく華やかに仕上げられます。
刺身や寿司、天ぷら、煮物、酢の物など多彩な料理が一皿に並ぶのが特徴で、祝宴や特別な席には欠か
せません。特に、カツオのたたきやウツボ料理といった高知ならではの味覚も味わえます。
　皿鉢料理は、料理を囲んで大勢で楽しむ「おきゃく（宴会）」文化と深く結びついており、土佐の辛口
の地酒とも相性抜群です。その賑やかで豪快な盛り付けは、もてなしの心を表し、人々の交流を深める
役割も果たしています。現在では、伝統を守りながらも、現代の嗜好に合わせた新しい皿鉢料理も登
場し、観光客にも人気を博しています。高知の風土が生み出したこの料理は、食卓を彩るだけでなく、
地域の食文化の魅力を存分に伝える存在です。

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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らあって、だいたい複写業が請け負っていました。サービス
なので年間契約が当たり前で、見積りなんてありません。
上流でデータを扱うので、複写業のビジネスモデルに
合っていたのでしょう。今までのやり方をデジタライゼー
ションするだけでＤＸができたわけです。
　ＩＴと印刷を結び付けてサービス化できたのは、お客様
のビジネスの最上流で、どのドキュメントがなぜ、どの状態
で、いつ、何処で必要かという印刷の目的と、果たす役割
が把握できていたからです。いずれにしても発注者視点
でビジネスをデザインすることが重要です。5W2Ｈを明確
にして、なぜその印刷物がどういうプロセスで必要なの
かの根拠を前提に、お客様と話をすれば、先方のビジネス
のリズムが分かってきます。
木村　一方で、印刷業のデジタライゼーションは、カタログ
のデザインなどを作る方向に進みました。
岡本　印刷産業のデジタル化が始まって３０年ぐらいが
経ちますが、同じところで止まってしまうのは、ハードウェア
のデジタライゼーションという罠にはまってしまっている

からだと理解しています。ハードウェアを動かすためのソフト
ウェアと、事業を育むためのソフトウェアの違いを認識し
ないまま、デジタル化を進めてきたのだといえます。
　社会がこれまでの仕組みが限界だからデジタル技術で
未来を豊かにするために変わりましょうと言っているのに、
昔の仕組みをそのままデジタル化しようとしているわけ
です。バリアブル印刷ができたからＤＸが実現できるわけ
ではありません。ワン・トゥ・ワンマーケティングの裏側
には、クライアントの顧客情報のデータベースに基づいて、
CRＭ（顧客関係管理）システムやＳＦＡ（営業支援システム）、
マーケティングオートメーションが連動して動いており、
常にデータが循環して消費者との新しいリードを探って
います。そうしたクライアントのデータ資産に絡んでいか
なければ、バリアブル印刷ができても下請け、孫請けに
なって付加価値が生み出せないことになります。
　３０年前はそれでも豊かになれました。昔のやり方をデジ
タル化することで、成功と失敗の経験ができ、未来への確
立を高める手段にできたからです。しかしながら３０年が
経過して、未来が見えるようにチャレンジしながらも、見えて
いないという矛盾の理由はあるはずです。KGＩ（重要目標
達成指標）に向かってKPＩ（重要業績評価指標）を重ねて
いけば、１０年も経てば必ず変わってきますよ。当社だけで
なく、愚直にそれを実践してきた企業は、１０年前と比べて
確実に変化しています。
　夢を見て、妄想し、考えるよりも動き、体験、知識を積んで、
本当に仲良くすべき仲間とともに未来をイメージしていく
ことが大事です。定性的な話になりますが、それがデジタル
時代の中で成長し、オンリーワンに続く道です。デジタル
で勝っている会社のリーダーの多くが、そこに価値を置い
ています。お客様がそう言ったからとか、お金が見えそう
だから投資しようとかではないということです。

CAMPUSで生まれる生態系
設備も所有から利用へ

木村　株式会社グーフの創業は２０１２年ですが、岡本さ
んは一貫して２９年もＩＴと印刷を追求してきました。
岡本　僕らが生き延びている理由の一つが、ユニークな
人格の集まりだったのと、たまたまクライアントが「やって
みなきゃ分からないよね」と予算とプロジェクトを出して
くれたからだと思います。小さいグループだけれども、普
通のＩＴ業者に比べて俊敏で、泥臭く続けて、気づいたら
豊富な“答え”を持つようになっていました。
　現在は生活者個人がデジタルという手段を手にして、

消費の主導権を握っています。その結果、より良いマーケ
ティング施策の答えが誰にも分からなくなりました。多分
そうであろうという予測を前提にまず“アジャイル”で動き、
６０点、７０点を取れるようにして、それをベースに消費者の
嗜好や行動をさらに予測して確率を上げていく考え方に
基づいた当社の発明が、デジタルマーケティングの世界に
うまくフィットしたのだと思います。
木村　岡本さんは良く“エコシステム”という言葉を使って
います。どういう意味ですか。
岡本　経済的な視点の生態系です。私たちのモデルでい
うと、当社が企画・営業・戦略デザイン・ＩＴを担い、パート
ナーが印刷製造・出荷を担う共存と互恵の関係です。
　当社のビジネスの多くが、印刷１枚当たりの費用を請求
するのではなく、印刷を絡めたサービス全体を提供するも
のです。したがって、サービス品質レベルが一定でなければ、
クライアントとの約束が果たせないことになります。
　そのＳLＡ（サービス品質保証）を担保するためには、望ま
れた印刷枚数を、安定した品質で提供する生産環境が必
須です。サービスに関わる全ての要素が連携して、グーフ
が始めにクライアントのシステムなど上流工程から受け
取ったデータを、製造工程に受け渡せるよう標準化して、
印刷枚数、配送場所などから最適な全国各地のパート
ナー企業にジョブを振り分けます。そのプラットフォーム
が『GEMiNX（ジェミナス）』です。要は印刷発注者と印刷
工場の間に入って、分散最適化生産の橋渡しをするもの
です。
　３年前、GEMiNXでの独自サービスを立ち上げ時にゼロ
だった１ヵ月の出荷件数は現在、約４万件を超えています。
ネットから単純に受発注する物販型ＥＣではないので、同じ

ハードのデジタル化とサービスのデジタル化

木村　本日は、ＩＴと印刷で色々な価値、サービスを生み
出している株式会社グーフの岡本ＣＥＯにお話を伺います。
まず、岡本さんはどのようにＩＴと印刷を結び付けた事業
を立ち上げて来られたのですか。
岡本　１７歳の頃から約１５年、アメリカで過ごし、シリコン
バレーで eラーニング関連のビジネスを経験する機会を
得ました。初めて起業したのは２１歳の時です。それから日
本に帰ってきて、父が営む複写・情報処理の会社に入社
して、日々変わる航空会社の飛行オペレーション用マニュ
アルなどをオンデマンドで印刷し、１日２回から３回に分け
て納めていました。海外から送られる情報をもとに、機材
ごとに違う情報を整理、印刷、オペレーションセンターに
ある数百の棚へオンリー・ワンの印刷物を、お客様のスケ
ジュールに合わせて提供するサービスです。
　そうしたパーソナライゼーションやお客様ビジネスの
時間軸に合わせたサービスは、アナログ形態ながら昔か

インターネットを活用したサービスといえども、きちっと
した生産体制とＳＬＡを担保し、クライアントのビジネスを
正しく、かつ持続的成長を前提に支えるインフラサービス
なので、エコシステムに参加するパートナーとの互恵関係
は非常に重要です。
木村　分散最適化生産で環境負荷が下がりますよね。

岡本　サスティナビリティが追い風になっています。クラ
イアントが印刷物運用を考えた時に、輸送を含めたサプ
ライの環境負荷が８割を占めます。工場内の印刷機が動
いて発生させるＣO２排出量は印刷発注者のＧHＧ（温室
効果ガス）にとっては非常に小さなことです。グローバル
で展開するブランドオーナーがブランドを維持するために
一拠点で量産し、海外に輸送することがもってのほかな
時代に変化しました。したがって彼らは印刷物が使われる
近い場所での適地生産を求めています。
　また、デジタル技術はマーケットが変化するスピードを
上げ、かつ多様化させているので、春に売れていたものが、
その年の秋まで売れ続けるとは限らなくなっています。
だからビジネスの中で“在庫”という考え方が変わってきて
います。可能な限り、適時・適地・適量を生産する合理的
なインフラが必要とされているのです。
木村　そのエコシステムを発展させるCAMPUS の立ち
上げの動機はどういったものだったのですか？
岡本　グーフが培ってきた経験をベースに「多分こうなる
から一緒にやりましょうよ、大丈夫ですよ」と言っても多くの
印刷会社さんは共感してくれませんでした。印刷産業の
立場としては理解できる判断だと受け入れましたが、３０年
もかけてここまでたどり着いて、クライアントの空気感が
変わっているのにもったいないなと。だから僕自身が印刷
枚数と事業を成長させる事例をお見せするしかないと考
えたのが、CAMPUS開設の一つの理由です。
　CAMPUSには運営パートナーである印刷会社、ハード
メーカー、ソフトメーカーはもとより、用紙などのサプライ
ヤー、金融関連など様々なパートナーが関わり、新しいエコ
システムを形成します。ここにはキヤノンの高速枚葉インク
ジェット印刷機を設置していますが、当社の固定資産では

とその上で動くアプリ。ＯＳの上でアイデアのある企業が
自由にサービスを展開し、利用者がアプリを使うことに
よってデータが生まれます。全くビジネスモデルの違う
ビジネスがエコシステムを持つから、市場が創造されます。
印刷に当てはめてみると、“OS”は大きな印刷のサプライ
チェーンです。その中で“アプリ”というべきサービスが
あって、発注者のＩＴとコネクトしたシステムから工場、機械、
輸送が連携し、先には顧客動線がデータ化され、ブランド
のＣＲＭに貢献できる様々なデータが蓄積されます。その
データを活用して新たな収益源を生み出すことができれば、
印刷1枚いくらかという話ではなくなります。
　これがデジタル型経済です。デジタルのなかった時代
の経済と異なり、今では NFT のような概念まで繋がり、
そもそもの巨大市場が継続的に経済の分母を増やして
います。印刷市場が縮小していると言われますが、それは
昔ながらのモノづくりの市場であって、今は印刷の価値
によりビジネスを成長する市場が以前の何倍も広がって
います。デフレと見られている印刷産業にあっても、ずっと
伸び続けている会社は、そうした市場の変化が見えていま
すし、印刷物だけで儲けていません。
　ただし、そうしたサービスは印刷のプロだからこそ編み
出すことができます。単に労働コストを減らすスキルレス
で、誰でも印刷できますと普通にいう人たちにはできない
でしょう。それでは自分たちの価値を下げるだけです。
木村　スキルレスではできないということですが、無人化や
スキルレスの生産でもいいよという立場なのに意外でした。
岡本　当社のGEMiNXにはこうした事例があります。店舗
で店員さんが接客している間に、レーザープリンターから

パーソナライゼーション化された販促物が出て、お客さんが
帰るまでに手渡すというものです。ＤＭを送るための郵送
代が要りませんし、デジタルと同じスピード感で販促物を
渡せます。お客様さんが印刷されたＱＲコードを読み取り、
Weｂページにアクセスすればさらに行動データが取れ
ます。こうした印刷はスキルレスでも構いません。
　ただ、お客様が求める品質や価値を理解せずに、「プリン
ターで誰でもできますから」とモノづくりを提案するような
営業はプロフェッショナルといえないのではないかという
ことです。オフセット印刷も、デジタル印刷も正しく理解し、
分け隔てなく最適な手法を見出すのがプロといえますし、
そもそもお客様は自社のビジネスに貢献する、わかりやす
く使いやすいサービスを、企画、デザイン、テクノロジー、
品質標準、機材選定、サプライ管理など、プリントに関わる
全ての含めたインフラで求められているので、スキルレス
を求めて原価を下げるというような話は求めていないはず
です。

プラットフォームビジネスに向けて

岡本　木村さんの会社はどういうお客様を対象にしている
のですか？
木村　 当社は創業８０年で、学術学会の論文の印刷から
スタートしました。当時の情報技術の最先端だった“印刷”
でお客様を支援してきたという原点に立ち返り、今の時代
に合わせてＩＴで支援する会社になろうと舵を切っています。
印刷はもちろんなのですが、様々システムを提供しながら、
お客様である学会のイベント運営や事務局業務の効率
化をお手伝いしています。だいたい 1,60０から 1,70０の
全国の中小の学会と何らかの取引があって、そのデータ
ベースを持っています。
岡本　１,600から１,７０0とはすごいですね。
木村　当社では会員数１,５００人以下が中小の学会と定義
しています。中小の学会は予算も人員も厳しいので、シス
テムによる人手不足などの課題解決を提案しています。
しかしながら、学会によって使いたいシステムが異なるので、
その都度、複数のパートナーのシステム会社に依頼して
います。本当はプラットフォーム的な動きをしたいのですが、
代理店のような状況というのが課題です。
岡本　今後、学会を運営する側も若返っていくでしょうから、
アンテナを立てておけばどこかのタイミングで機会がある
と思いますよ。システムやソフトウェアは“作ってもらう”
のではなく、“使うもの”、という概念を受け入れやすい世代
が出てくれば、それが変化のタイミングになってきます。

　株式会社グーフは、印刷発注者と印刷製造者の間に立ってデジタル技術を活用しながら両者を結び、最適化された印刷
サプライチェーンの環境を提供している。ベースとなるのがデータドリブン（データに基づいて判断やアクションを行う
手法）。これをもとにデジタルと紙媒体を結び付けて新しい価値を生み出し続ける。アメリカに移住して２１歳で最初の
起業をし、シリコンバレーでもスタートアップに参画した経験のある同社CEOの岡本幸憲氏は１９９６年に帰国後、家業
の複写・情報処理会社で、オンデマンド印刷と ITを結び付けたサービスの提供を開始。経営統合した会社でもさらに
スケールアップした事業を立ち上げ続け、２０１２年に「誰もが自由に印刷サービスを受けられる」という理想追求のために
グーフを設立した。岡本氏の優先順位はクライアントやパートナー企業のインセンティブである。「デジタルでは利己的
なサービスは選ばれない」と断言するその姿勢は、優秀な人材やパートナーを惹きつけてきた。合理的な IT事業家で
ある一方、情熱家で多弁、しかも情にもろい側面を持つ岡本氏に、今年 2月に横浜市に新たに開発した生産・研究拠点
『goof.CAMPUS（グーフキャンパス）』で話を伺った。

印刷ビジネスの
新エコシステム

なく、ヤレ紙を含めて利用した分だけをお支払いするシェア
リング形態の実証実験サイトにもなっています。
　事業デザインがいくら前向きで、印刷環境が整備され
ても、そのモデルでビジネスが成り立つのは最初だけで、
クライアントのビジネスが変化すれば、すぐに満足いただ
ける対応ができない側のモノづくり工場に落ち込みます。
それは非合理的だから設備は“所有”から“利用”にして短期
決戦に持ち込み、クライアントのビジネスがさらにスケール
アップしたら、さらに上位の機種や手段に切り替えていく
ことになります。しかも、グーフはオペレーターを雇いま
せん。パートナー企業の印刷会社からオペレーターが派遣
され、同じ価値観で持続的成長をしてきます。
木村　生産のほかに、具体的にどういうことに取り組むの
ですか？
岡本　様々なデータを収集・集積し、将来に活かします。
それはデバイス運用だけでなく、ビジネスの創造と必要な
人材育成にも関わります。
　まず、可能な限りのオートメーションで稼動情報を記録し、
定量化します。どのぐらいの枚数をどのように印刷したかが
一目瞭然なので、ごまかしが効きません。オペレーション
にしても、誰がどういう操作をして、どういう品質レベルで、
どのぐらいの速度で機械を動かしたかまでデータ化し、
ROＩを計測します。そうしたデータを前提に、より使い易い
インターフェイスの開発からプロセスで使われる用語の
定義までも検証改善していきます。すでに CAMPUS に
共感しているメーカーのエンジニアが一緒に現場に入り、
現場の操作性と利益の関係性を定量化する動きを始め
ています。
　様々なデータを基盤にしたエコシステムが CAMPUS
です。ステークホルダーが、皆でビジネスを実践して蓄積
されたデータ資産を、実証や商品開発、改善に活かします。
標準化はＳＬＡの向上に貢献しビジネスの拡大に繋がります。
ビジネスが拡大すれば適地生産パートナーが必要になり
ますが、その際に必要な価値観はCAMPUSですでに体験
済みということです。結果的に次世代の若い人たちが、
これからの印刷ビジネスを担えるようになってもらえたら
と考えています。もう一つの大きな目的が、次世代の学び
の場だから“キャンパス”なのです。

データドリブンで拡がる印刷市場

木村　ＩＴを絡めると、印刷のお客様への提供価値がもの
すごく変わってきますね。
岡本　ＩＴの世界ではレイヤーや役割があって、例えばＯＳ

グーフの場合、新しいお客様を獲得するのに、熱量を上げて
プレゼンして「使って下さい！」という日々を続けてきまし
たが、それだけの既存のお客様がすでにあるのだったら
焦らなくてもいいと思います。ただし、その時のために、
“所有”から“利用”に変えた時のお客様のサービスメリット
はイメージしていた方がいいですね。
木村　グーフさんはとんでもないプラットフォームの仕
組みを作って、その中で絶妙なポジショニングを取ってい
ます。どうそのポジションを築いていかれましたか。

岡本　ここまでくるのに３０年ですよ！( 笑 )。始めたころは
まだＩＴの黎明期だったとか、市場がまだ小さかったとか、
色々な要素とラッキーが重なったのがオンリーワンで生き
延びられた要因だと思います。加えて自分でできないこと
を一緒にやりませんかと言い続けて、そうなっただけです。
その中で、相手の立場で「彼らに差し上げられることは何だ
ろう」という発想はいつも持ち続けていました。デジタル
の世界で利己的なサービスは生き延びられません。利己
的では利用してくれないからです。
　サービスを考える時には全体像が明快にした上で自分が
やること、仲間がやることを考える。そして仲間の誰がその
インセンティブを受けるのかを把握しておくことが重要
です。そうしたことを実践していたら、自然とこのポジション
に収まっていました。
木村　なるほど、参考になります。絶妙なポジションの上で、
優秀な人たちがいるのだろうなと想像してしまいます。人材
の育成はどうされているのでしょうか。
岡本　うちはトップ営業ですが、私がしていること全てを
背中で見せます。次に概念を植え付けて、ある程度お膳立て
しながらクロージングした後のマネジメントをさせます。

それで２、３年経つとほとんどのスタッフが「岡本さん、自分
の２年後のキャリアが見えない」と言い出します。そこで
新しい次の機会を分け与える。こうして２０年間、ひとを育成
してきました。
　実は今年の初めに事業継承を始めると宣言したのです。
そのプロセスとして、一人が岡本をテイクオーバーしていく
のではなく、チームで乗り越えていく絵を描いています。
その中から代表になるのは、最初に全くのゼロから新規
で３億円の事業を立ち上げた人になると思います。管理
が強いだけの一人ぼっちの２代目はいりません。当社が
提供するのはデジタルのサービスです。今年のビジネスが
来年通用しなくなる可能性が大いにあり、管理というより
も事業を創造し続けられるかどうかが、当社のサスティナ
ビリティに関わります。
　当社には専門的な知見から助言するアドバイザリーが
います。キャラクターグッズ大手企業のマーケティング担当
をはじめ、愛知万博でＩＴを設計したり、自衛隊にインター
ネットを導入したりした変態たちが集まり、妄想、構想、実践
を繰り返しています。こうした環境で育ってくれる次世代は、
今以上に変わり者になるはずです。
木村　そうした方々はどう集めてくるのですか。
岡本　「俺はこうするんだ！」って同じことを言い続けて
いたら、「面白いね」って賛同する人が集まってきました。
お客様からも、１０年後に「岡本さんのあの話、気になってて
さあ」と声がかかることもあります。“やりたいこと”にぶれ
ない。するとコミュニティーができてくる。
　８０年の歴史がある木村さんの会社が印刷会社の立場
ではなく、豊かさという視点でＤＸ的な発想を持てればすご
いことができますよ。目的を変えずに、手段だけを柔軟に
変えて行けばいいと思います。
木村　何もかも、私次第です（笑）。
岡本　楽しめばいいじゃん。だって世襲なんだから逃げられ
ないんでしょう(笑)。だったらやった方がいいでしょうって、
若い経営者の人たちに良く言うんだけど。好きな人と一緒
にやっていると、辛いことも当然たくさんあるけれど、嫌に
はならないから。
木村　目から鱗のお話を伺うことができ、Ｘｉの取材なのに
個人的にすごく参考になりました。仕組みとか、システム
とか、きれいなところに目が向きがちですけれど、リー
ダーの情熱や信念のもとに築かれてきたことがとても理
解できました。ＩＴを取り入れると印刷の価値にレバレッジ
が効いてくる。当社でも実践したいと感じました。本日は
ありがとうございました。

株式会社グーフ CEO 岡本幸憲 氏
聞き手：経営革新マーケティング委員会委員長 木村崇義（株式会社ソウブン・ドットコム 代表取締役社長）
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らあって、だいたい複写業が請け負っていました。サービス
なので年間契約が当たり前で、見積りなんてありません。
上流でデータを扱うので、複写業のビジネスモデルに
合っていたのでしょう。今までのやり方をデジタライゼー
ションするだけでＤＸができたわけです。
　ＩＴと印刷を結び付けてサービス化できたのは、お客様
のビジネスの最上流で、どのドキュメントがなぜ、どの状態
で、いつ、何処で必要かという印刷の目的と、果たす役割
が把握できていたからです。いずれにしても発注者視点
でビジネスをデザインすることが重要です。5W2Ｈを明確
にして、なぜその印刷物がどういうプロセスで必要なの
かの根拠を前提に、お客様と話をすれば、先方のビジネス
のリズムが分かってきます。
木村　一方で、印刷業のデジタライゼーションは、カタログ
のデザインなどを作る方向に進みました。
岡本　印刷産業のデジタル化が始まって３０年ぐらいが
経ちますが、同じところで止まってしまうのは、ハードウェア
のデジタライゼーションという罠にはまってしまっている

からだと理解しています。ハードウェアを動かすためのソフト
ウェアと、事業を育むためのソフトウェアの違いを認識し
ないまま、デジタル化を進めてきたのだといえます。
　社会がこれまでの仕組みが限界だからデジタル技術で
未来を豊かにするために変わりましょうと言っているのに、
昔の仕組みをそのままデジタル化しようとしているわけ
です。バリアブル印刷ができたからＤＸが実現できるわけ
ではありません。ワン・トゥ・ワンマーケティングの裏側
には、クライアントの顧客情報のデータベースに基づいて、
CRＭ（顧客関係管理）システムやＳＦＡ（営業支援システム）、
マーケティングオートメーションが連動して動いており、
常にデータが循環して消費者との新しいリードを探って
います。そうしたクライアントのデータ資産に絡んでいか
なければ、バリアブル印刷ができても下請け、孫請けに
なって付加価値が生み出せないことになります。
　３０年前はそれでも豊かになれました。昔のやり方をデジ
タル化することで、成功と失敗の経験ができ、未来への確
立を高める手段にできたからです。しかしながら３０年が
経過して、未来が見えるようにチャレンジしながらも、見えて
いないという矛盾の理由はあるはずです。KGＩ（重要目標
達成指標）に向かってKPＩ（重要業績評価指標）を重ねて
いけば、１０年も経てば必ず変わってきますよ。当社だけで
なく、愚直にそれを実践してきた企業は、１０年前と比べて
確実に変化しています。
　夢を見て、妄想し、考えるよりも動き、体験、知識を積んで、
本当に仲良くすべき仲間とともに未来をイメージしていく
ことが大事です。定性的な話になりますが、それがデジタル
時代の中で成長し、オンリーワンに続く道です。デジタル
で勝っている会社のリーダーの多くが、そこに価値を置い
ています。お客様がそう言ったからとか、お金が見えそう
だから投資しようとかではないということです。

CAMPUSで生まれる生態系
設備も所有から利用へ

木村　株式会社グーフの創業は２０１２年ですが、岡本さ
んは一貫して２９年もＩＴと印刷を追求してきました。
岡本　僕らが生き延びている理由の一つが、ユニークな
人格の集まりだったのと、たまたまクライアントが「やって
みなきゃ分からないよね」と予算とプロジェクトを出して
くれたからだと思います。小さいグループだけれども、普
通のＩＴ業者に比べて俊敏で、泥臭く続けて、気づいたら
豊富な“答え”を持つようになっていました。
　現在は生活者個人がデジタルという手段を手にして、

消費の主導権を握っています。その結果、より良いマーケ
ティング施策の答えが誰にも分からなくなりました。多分
そうであろうという予測を前提にまず“アジャイル”で動き、
６０点、７０点を取れるようにして、それをベースに消費者の
嗜好や行動をさらに予測して確率を上げていく考え方に
基づいた当社の発明が、デジタルマーケティングの世界に
うまくフィットしたのだと思います。
木村　岡本さんは良く“エコシステム”という言葉を使って
います。どういう意味ですか。
岡本　経済的な視点の生態系です。私たちのモデルでい
うと、当社が企画・営業・戦略デザイン・ＩＴを担い、パート
ナーが印刷製造・出荷を担う共存と互恵の関係です。
　当社のビジネスの多くが、印刷１枚当たりの費用を請求
するのではなく、印刷を絡めたサービス全体を提供するも
のです。したがって、サービス品質レベルが一定でなければ、
クライアントとの約束が果たせないことになります。
　そのＳLＡ（サービス品質保証）を担保するためには、望ま
れた印刷枚数を、安定した品質で提供する生産環境が必
須です。サービスに関わる全ての要素が連携して、グーフ
が始めにクライアントのシステムなど上流工程から受け
取ったデータを、製造工程に受け渡せるよう標準化して、
印刷枚数、配送場所などから最適な全国各地のパート
ナー企業にジョブを振り分けます。そのプラットフォーム
が『GEMiNX（ジェミナス）』です。要は印刷発注者と印刷
工場の間に入って、分散最適化生産の橋渡しをするもの
です。
　３年前、GEMiNXでの独自サービスを立ち上げ時にゼロ
だった１ヵ月の出荷件数は現在、約４万件を超えています。
ネットから単純に受発注する物販型ＥＣではないので、同じ

ハードのデジタル化とサービスのデジタル化

木村　本日は、ＩＴと印刷で色々な価値、サービスを生み
出している株式会社グーフの岡本ＣＥＯにお話を伺います。
まず、岡本さんはどのようにＩＴと印刷を結び付けた事業
を立ち上げて来られたのですか。
岡本　１７歳の頃から約１５年、アメリカで過ごし、シリコン
バレーで eラーニング関連のビジネスを経験する機会を
得ました。初めて起業したのは２１歳の時です。それから日
本に帰ってきて、父が営む複写・情報処理の会社に入社
して、日々変わる航空会社の飛行オペレーション用マニュ
アルなどをオンデマンドで印刷し、１日２回から３回に分け
て納めていました。海外から送られる情報をもとに、機材
ごとに違う情報を整理、印刷、オペレーションセンターに
ある数百の棚へオンリー・ワンの印刷物を、お客様のスケ
ジュールに合わせて提供するサービスです。
　そうしたパーソナライゼーションやお客様ビジネスの
時間軸に合わせたサービスは、アナログ形態ながら昔か

インターネットを活用したサービスといえども、きちっと
した生産体制とＳＬＡを担保し、クライアントのビジネスを
正しく、かつ持続的成長を前提に支えるインフラサービス
なので、エコシステムに参加するパートナーとの互恵関係
は非常に重要です。
木村　分散最適化生産で環境負荷が下がりますよね。

岡本　サスティナビリティが追い風になっています。クラ
イアントが印刷物運用を考えた時に、輸送を含めたサプ
ライの環境負荷が８割を占めます。工場内の印刷機が動
いて発生させるＣO２排出量は印刷発注者のＧHＧ（温室
効果ガス）にとっては非常に小さなことです。グローバル
で展開するブランドオーナーがブランドを維持するために
一拠点で量産し、海外に輸送することがもってのほかな
時代に変化しました。したがって彼らは印刷物が使われる
近い場所での適地生産を求めています。
　また、デジタル技術はマーケットが変化するスピードを
上げ、かつ多様化させているので、春に売れていたものが、
その年の秋まで売れ続けるとは限らなくなっています。
だからビジネスの中で“在庫”という考え方が変わってきて
います。可能な限り、適時・適地・適量を生産する合理的
なインフラが必要とされているのです。
木村　そのエコシステムを発展させるCAMPUS の立ち
上げの動機はどういったものだったのですか？
岡本　グーフが培ってきた経験をベースに「多分こうなる
から一緒にやりましょうよ、大丈夫ですよ」と言っても多くの
印刷会社さんは共感してくれませんでした。印刷産業の
立場としては理解できる判断だと受け入れましたが、３０年
もかけてここまでたどり着いて、クライアントの空気感が
変わっているのにもったいないなと。だから僕自身が印刷
枚数と事業を成長させる事例をお見せするしかないと考
えたのが、CAMPUS開設の一つの理由です。
　CAMPUSには運営パートナーである印刷会社、ハード
メーカー、ソフトメーカーはもとより、用紙などのサプライ
ヤー、金融関連など様々なパートナーが関わり、新しいエコ
システムを形成します。ここにはキヤノンの高速枚葉インク
ジェット印刷機を設置していますが、当社の固定資産では

とその上で動くアプリ。ＯＳの上でアイデアのある企業が
自由にサービスを展開し、利用者がアプリを使うことに
よってデータが生まれます。全くビジネスモデルの違う
ビジネスがエコシステムを持つから、市場が創造されます。
印刷に当てはめてみると、“OS”は大きな印刷のサプライ
チェーンです。その中で“アプリ”というべきサービスが
あって、発注者のＩＴとコネクトしたシステムから工場、機械、
輸送が連携し、先には顧客動線がデータ化され、ブランド
のＣＲＭに貢献できる様々なデータが蓄積されます。その
データを活用して新たな収益源を生み出すことができれば、
印刷1枚いくらかという話ではなくなります。
　これがデジタル型経済です。デジタルのなかった時代
の経済と異なり、今では NFT のような概念まで繋がり、
そもそもの巨大市場が継続的に経済の分母を増やして
います。印刷市場が縮小していると言われますが、それは
昔ながらのモノづくりの市場であって、今は印刷の価値
によりビジネスを成長する市場が以前の何倍も広がって
います。デフレと見られている印刷産業にあっても、ずっと
伸び続けている会社は、そうした市場の変化が見えていま
すし、印刷物だけで儲けていません。
　ただし、そうしたサービスは印刷のプロだからこそ編み
出すことができます。単に労働コストを減らすスキルレス
で、誰でも印刷できますと普通にいう人たちにはできない
でしょう。それでは自分たちの価値を下げるだけです。
木村　スキルレスではできないということですが、無人化や
スキルレスの生産でもいいよという立場なのに意外でした。
岡本　当社のGEMiNXにはこうした事例があります。店舗
で店員さんが接客している間に、レーザープリンターから

パーソナライゼーション化された販促物が出て、お客さんが
帰るまでに手渡すというものです。ＤＭを送るための郵送
代が要りませんし、デジタルと同じスピード感で販促物を
渡せます。お客様さんが印刷されたＱＲコードを読み取り、
Weｂページにアクセスすればさらに行動データが取れ
ます。こうした印刷はスキルレスでも構いません。
　ただ、お客様が求める品質や価値を理解せずに、「プリン
ターで誰でもできますから」とモノづくりを提案するような
営業はプロフェッショナルといえないのではないかという
ことです。オフセット印刷も、デジタル印刷も正しく理解し、
分け隔てなく最適な手法を見出すのがプロといえますし、
そもそもお客様は自社のビジネスに貢献する、わかりやす
く使いやすいサービスを、企画、デザイン、テクノロジー、
品質標準、機材選定、サプライ管理など、プリントに関わる
全ての含めたインフラで求められているので、スキルレス
を求めて原価を下げるというような話は求めていないはず
です。

プラットフォームビジネスに向けて

岡本　木村さんの会社はどういうお客様を対象にしている
のですか？
木村　 当社は創業８０年で、学術学会の論文の印刷から
スタートしました。当時の情報技術の最先端だった“印刷”
でお客様を支援してきたという原点に立ち返り、今の時代
に合わせてＩＴで支援する会社になろうと舵を切っています。
印刷はもちろんなのですが、様々システムを提供しながら、
お客様である学会のイベント運営や事務局業務の効率
化をお手伝いしています。だいたい 1,60０から 1,70０の
全国の中小の学会と何らかの取引があって、そのデータ
ベースを持っています。
岡本　１,600から１,７０0とはすごいですね。
木村　当社では会員数１,５００人以下が中小の学会と定義
しています。中小の学会は予算も人員も厳しいので、シス
テムによる人手不足などの課題解決を提案しています。
しかしながら、学会によって使いたいシステムが異なるので、
その都度、複数のパートナーのシステム会社に依頼して
います。本当はプラットフォーム的な動きをしたいのですが、
代理店のような状況というのが課題です。
岡本　今後、学会を運営する側も若返っていくでしょうから、
アンテナを立てておけばどこかのタイミングで機会がある
と思いますよ。システムやソフトウェアは“作ってもらう”
のではなく、“使うもの”、という概念を受け入れやすい世代
が出てくれば、それが変化のタイミングになってきます。

　株式会社グーフは、印刷発注者と印刷製造者の間に立ってデジタル技術を活用しながら両者を結び、最適化された印刷
サプライチェーンの環境を提供している。ベースとなるのがデータドリブン（データに基づいて判断やアクションを行う
手法）。これをもとにデジタルと紙媒体を結び付けて新しい価値を生み出し続ける。アメリカに移住して２１歳で最初の
起業をし、シリコンバレーでもスタートアップに参画した経験のある同社CEOの岡本幸憲氏は１９９６年に帰国後、家業
の複写・情報処理会社で、オンデマンド印刷と ITを結び付けたサービスの提供を開始。経営統合した会社でもさらに
スケールアップした事業を立ち上げ続け、２０１２年に「誰もが自由に印刷サービスを受けられる」という理想追求のために
グーフを設立した。岡本氏の優先順位はクライアントやパートナー企業のインセンティブである。「デジタルでは利己的
なサービスは選ばれない」と断言するその姿勢は、優秀な人材やパートナーを惹きつけてきた。合理的な IT事業家で
ある一方、情熱家で多弁、しかも情にもろい側面を持つ岡本氏に、今年 2月に横浜市に新たに開発した生産・研究拠点
『goof.CAMPUS（グーフキャンパス）』で話を伺った。

印刷ビジネスの
新エコシステム

なく、ヤレ紙を含めて利用した分だけをお支払いするシェア
リング形態の実証実験サイトにもなっています。
　事業デザインがいくら前向きで、印刷環境が整備され
ても、そのモデルでビジネスが成り立つのは最初だけで、
クライアントのビジネスが変化すれば、すぐに満足いただ
ける対応ができない側のモノづくり工場に落ち込みます。
それは非合理的だから設備は“所有”から“利用”にして短期
決戦に持ち込み、クライアントのビジネスがさらにスケール
アップしたら、さらに上位の機種や手段に切り替えていく
ことになります。しかも、グーフはオペレーターを雇いま
せん。パートナー企業の印刷会社からオペレーターが派遣
され、同じ価値観で持続的成長をしてきます。
木村　生産のほかに、具体的にどういうことに取り組むの
ですか？
岡本　様々なデータを収集・集積し、将来に活かします。
それはデバイス運用だけでなく、ビジネスの創造と必要な
人材育成にも関わります。
　まず、可能な限りのオートメーションで稼動情報を記録し、
定量化します。どのぐらいの枚数をどのように印刷したかが
一目瞭然なので、ごまかしが効きません。オペレーション
にしても、誰がどういう操作をして、どういう品質レベルで、
どのぐらいの速度で機械を動かしたかまでデータ化し、
ROＩを計測します。そうしたデータを前提に、より使い易い
インターフェイスの開発からプロセスで使われる用語の
定義までも検証改善していきます。すでに CAMPUS に
共感しているメーカーのエンジニアが一緒に現場に入り、
現場の操作性と利益の関係性を定量化する動きを始め
ています。
　様々なデータを基盤にしたエコシステムが CAMPUS
です。ステークホルダーが、皆でビジネスを実践して蓄積
されたデータ資産を、実証や商品開発、改善に活かします。
標準化はＳＬＡの向上に貢献しビジネスの拡大に繋がります。
ビジネスが拡大すれば適地生産パートナーが必要になり
ますが、その際に必要な価値観はCAMPUSですでに体験
済みということです。結果的に次世代の若い人たちが、
これからの印刷ビジネスを担えるようになってもらえたら
と考えています。もう一つの大きな目的が、次世代の学び
の場だから“キャンパス”なのです。

データドリブンで拡がる印刷市場

木村　ＩＴを絡めると、印刷のお客様への提供価値がもの
すごく変わってきますね。
岡本　ＩＴの世界ではレイヤーや役割があって、例えばＯＳ

グーフの場合、新しいお客様を獲得するのに、熱量を上げて
プレゼンして「使って下さい！」という日々を続けてきまし
たが、それだけの既存のお客様がすでにあるのだったら
焦らなくてもいいと思います。ただし、その時のために、
“所有”から“利用”に変えた時のお客様のサービスメリット
はイメージしていた方がいいですね。
木村　グーフさんはとんでもないプラットフォームの仕
組みを作って、その中で絶妙なポジショニングを取ってい
ます。どうそのポジションを築いていかれましたか。

岡本　ここまでくるのに３０年ですよ！( 笑 )。始めたころは
まだＩＴの黎明期だったとか、市場がまだ小さかったとか、
色々な要素とラッキーが重なったのがオンリーワンで生き
延びられた要因だと思います。加えて自分でできないこと
を一緒にやりませんかと言い続けて、そうなっただけです。
その中で、相手の立場で「彼らに差し上げられることは何だ
ろう」という発想はいつも持ち続けていました。デジタル
の世界で利己的なサービスは生き延びられません。利己
的では利用してくれないからです。
　サービスを考える時には全体像が明快にした上で自分が
やること、仲間がやることを考える。そして仲間の誰がその
インセンティブを受けるのかを把握しておくことが重要
です。そうしたことを実践していたら、自然とこのポジション
に収まっていました。
木村　なるほど、参考になります。絶妙なポジションの上で、
優秀な人たちがいるのだろうなと想像してしまいます。人材
の育成はどうされているのでしょうか。
岡本　うちはトップ営業ですが、私がしていること全てを
背中で見せます。次に概念を植え付けて、ある程度お膳立て
しながらクロージングした後のマネジメントをさせます。

それで２、３年経つとほとんどのスタッフが「岡本さん、自分
の２年後のキャリアが見えない」と言い出します。そこで
新しい次の機会を分け与える。こうして２０年間、ひとを育成
してきました。
　実は今年の初めに事業継承を始めると宣言したのです。
そのプロセスとして、一人が岡本をテイクオーバーしていく
のではなく、チームで乗り越えていく絵を描いています。
その中から代表になるのは、最初に全くのゼロから新規
で３億円の事業を立ち上げた人になると思います。管理
が強いだけの一人ぼっちの２代目はいりません。当社が
提供するのはデジタルのサービスです。今年のビジネスが
来年通用しなくなる可能性が大いにあり、管理というより
も事業を創造し続けられるかどうかが、当社のサスティナ
ビリティに関わります。
　当社には専門的な知見から助言するアドバイザリーが
います。キャラクターグッズ大手企業のマーケティング担当
をはじめ、愛知万博でＩＴを設計したり、自衛隊にインター
ネットを導入したりした変態たちが集まり、妄想、構想、実践
を繰り返しています。こうした環境で育ってくれる次世代は、
今以上に変わり者になるはずです。
木村　そうした方々はどう集めてくるのですか。
岡本　「俺はこうするんだ！」って同じことを言い続けて
いたら、「面白いね」って賛同する人が集まってきました。
お客様からも、１０年後に「岡本さんのあの話、気になってて
さあ」と声がかかることもあります。“やりたいこと”にぶれ
ない。するとコミュニティーができてくる。
　８０年の歴史がある木村さんの会社が印刷会社の立場
ではなく、豊かさという視点でＤＸ的な発想を持てればすご
いことができますよ。目的を変えずに、手段だけを柔軟に
変えて行けばいいと思います。
木村　何もかも、私次第です（笑）。
岡本　楽しめばいいじゃん。だって世襲なんだから逃げられ
ないんでしょう(笑)。だったらやった方がいいでしょうって、
若い経営者の人たちに良く言うんだけど。好きな人と一緒
にやっていると、辛いことも当然たくさんあるけれど、嫌に
はならないから。
木村　目から鱗のお話を伺うことができ、Ｘｉの取材なのに
個人的にすごく参考になりました。仕組みとか、システム
とか、きれいなところに目が向きがちですけれど、リー
ダーの情熱や信念のもとに築かれてきたことがとても理
解できました。ＩＴを取り入れると印刷の価値にレバレッジ
が効いてくる。当社でも実践したいと感じました。本日は
ありがとうございました。

株式会社グーフ CEO 岡本幸憲 氏
聞き手：経営革新マーケティング委員会委員長 木村崇義（株式会社ソウブン・ドットコム 代表取締役社長）
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らあって、だいたい複写業が請け負っていました。サービス
なので年間契約が当たり前で、見積りなんてありません。
上流でデータを扱うので、複写業のビジネスモデルに
合っていたのでしょう。今までのやり方をデジタライゼー
ションするだけでＤＸができたわけです。
　ＩＴと印刷を結び付けてサービス化できたのは、お客様
のビジネスの最上流で、どのドキュメントがなぜ、どの状態
で、いつ、何処で必要かという印刷の目的と、果たす役割
が把握できていたからです。いずれにしても発注者視点
でビジネスをデザインすることが重要です。5W2Ｈを明確
にして、なぜその印刷物がどういうプロセスで必要なの
かの根拠を前提に、お客様と話をすれば、先方のビジネス
のリズムが分かってきます。
木村　一方で、印刷業のデジタライゼーションは、カタログ
のデザインなどを作る方向に進みました。
岡本　印刷産業のデジタル化が始まって３０年ぐらいが
経ちますが、同じところで止まってしまうのは、ハードウェア
のデジタライゼーションという罠にはまってしまっている

からだと理解しています。ハードウェアを動かすためのソフト
ウェアと、事業を育むためのソフトウェアの違いを認識し
ないまま、デジタル化を進めてきたのだといえます。
　社会がこれまでの仕組みが限界だからデジタル技術で
未来を豊かにするために変わりましょうと言っているのに、
昔の仕組みをそのままデジタル化しようとしているわけ
です。バリアブル印刷ができたからＤＸが実現できるわけ
ではありません。ワン・トゥ・ワンマーケティングの裏側
には、クライアントの顧客情報のデータベースに基づいて、
CRＭ（顧客関係管理）システムやＳＦＡ（営業支援システム）、
マーケティングオートメーションが連動して動いており、
常にデータが循環して消費者との新しいリードを探って
います。そうしたクライアントのデータ資産に絡んでいか
なければ、バリアブル印刷ができても下請け、孫請けに
なって付加価値が生み出せないことになります。
　３０年前はそれでも豊かになれました。昔のやり方をデジ
タル化することで、成功と失敗の経験ができ、未来への確
立を高める手段にできたからです。しかしながら３０年が
経過して、未来が見えるようにチャレンジしながらも、見えて
いないという矛盾の理由はあるはずです。KGＩ（重要目標
達成指標）に向かってKPＩ（重要業績評価指標）を重ねて
いけば、１０年も経てば必ず変わってきますよ。当社だけで
なく、愚直にそれを実践してきた企業は、１０年前と比べて
確実に変化しています。
　夢を見て、妄想し、考えるよりも動き、体験、知識を積んで、
本当に仲良くすべき仲間とともに未来をイメージしていく
ことが大事です。定性的な話になりますが、それがデジタル
時代の中で成長し、オンリーワンに続く道です。デジタル
で勝っている会社のリーダーの多くが、そこに価値を置い
ています。お客様がそう言ったからとか、お金が見えそう
だから投資しようとかではないということです。

CAMPUSで生まれる生態系
設備も所有から利用へ

木村　株式会社グーフの創業は２０１２年ですが、岡本さ
んは一貫して２９年もＩＴと印刷を追求してきました。
岡本　僕らが生き延びている理由の一つが、ユニークな
人格の集まりだったのと、たまたまクライアントが「やって
みなきゃ分からないよね」と予算とプロジェクトを出して
くれたからだと思います。小さいグループだけれども、普
通のＩＴ業者に比べて俊敏で、泥臭く続けて、気づいたら
豊富な“答え”を持つようになっていました。
　現在は生活者個人がデジタルという手段を手にして、

消費の主導権を握っています。その結果、より良いマーケ
ティング施策の答えが誰にも分からなくなりました。多分
そうであろうという予測を前提にまず“アジャイル”で動き、
６０点、７０点を取れるようにして、それをベースに消費者の
嗜好や行動をさらに予測して確率を上げていく考え方に
基づいた当社の発明が、デジタルマーケティングの世界に
うまくフィットしたのだと思います。
木村　岡本さんは良く“エコシステム”という言葉を使って
います。どういう意味ですか。
岡本　経済的な視点の生態系です。私たちのモデルでい
うと、当社が企画・営業・戦略デザイン・ＩＴを担い、パート
ナーが印刷製造・出荷を担う共存と互恵の関係です。
　当社のビジネスの多くが、印刷１枚当たりの費用を請求
するのではなく、印刷を絡めたサービス全体を提供するも
のです。したがって、サービス品質レベルが一定でなければ、
クライアントとの約束が果たせないことになります。
　そのＳLＡ（サービス品質保証）を担保するためには、望ま
れた印刷枚数を、安定した品質で提供する生産環境が必
須です。サービスに関わる全ての要素が連携して、グーフ
が始めにクライアントのシステムなど上流工程から受け
取ったデータを、製造工程に受け渡せるよう標準化して、
印刷枚数、配送場所などから最適な全国各地のパート
ナー企業にジョブを振り分けます。そのプラットフォーム
が『GEMiNX（ジェミナス）』です。要は印刷発注者と印刷
工場の間に入って、分散最適化生産の橋渡しをするもの
です。
　３年前、GEMiNXでの独自サービスを立ち上げ時にゼロ
だった１ヵ月の出荷件数は現在、約４万件を超えています。
ネットから単純に受発注する物販型ＥＣではないので、同じ

ハードのデジタル化とサービスのデジタル化

木村　本日は、ＩＴと印刷で色々な価値、サービスを生み
出している株式会社グーフの岡本ＣＥＯにお話を伺います。
まず、岡本さんはどのようにＩＴと印刷を結び付けた事業
を立ち上げて来られたのですか。
岡本　１７歳の頃から約１５年、アメリカで過ごし、シリコン
バレーで eラーニング関連のビジネスを経験する機会を
得ました。初めて起業したのは２１歳の時です。それから日
本に帰ってきて、父が営む複写・情報処理の会社に入社
して、日々変わる航空会社の飛行オペレーション用マニュ
アルなどをオンデマンドで印刷し、１日２回から３回に分け
て納めていました。海外から送られる情報をもとに、機材
ごとに違う情報を整理、印刷、オペレーションセンターに
ある数百の棚へオンリー・ワンの印刷物を、お客様のスケ
ジュールに合わせて提供するサービスです。
　そうしたパーソナライゼーションやお客様ビジネスの
時間軸に合わせたサービスは、アナログ形態ながら昔か

インターネットを活用したサービスといえども、きちっと
した生産体制とＳＬＡを担保し、クライアントのビジネスを
正しく、かつ持続的成長を前提に支えるインフラサービス
なので、エコシステムに参加するパートナーとの互恵関係
は非常に重要です。
木村　分散最適化生産で環境負荷が下がりますよね。

岡本　サスティナビリティが追い風になっています。クラ
イアントが印刷物運用を考えた時に、輸送を含めたサプ
ライの環境負荷が８割を占めます。工場内の印刷機が動
いて発生させるＣO２排出量は印刷発注者のＧHＧ（温室
効果ガス）にとっては非常に小さなことです。グローバル
で展開するブランドオーナーがブランドを維持するために
一拠点で量産し、海外に輸送することがもってのほかな
時代に変化しました。したがって彼らは印刷物が使われる
近い場所での適地生産を求めています。
　また、デジタル技術はマーケットが変化するスピードを
上げ、かつ多様化させているので、春に売れていたものが、
その年の秋まで売れ続けるとは限らなくなっています。
だからビジネスの中で“在庫”という考え方が変わってきて
います。可能な限り、適時・適地・適量を生産する合理的
なインフラが必要とされているのです。
木村　そのエコシステムを発展させるCAMPUS の立ち
上げの動機はどういったものだったのですか？
岡本　グーフが培ってきた経験をベースに「多分こうなる
から一緒にやりましょうよ、大丈夫ですよ」と言っても多くの
印刷会社さんは共感してくれませんでした。印刷産業の
立場としては理解できる判断だと受け入れましたが、３０年
もかけてここまでたどり着いて、クライアントの空気感が
変わっているのにもったいないなと。だから僕自身が印刷
枚数と事業を成長させる事例をお見せするしかないと考
えたのが、CAMPUS開設の一つの理由です。
　CAMPUSには運営パートナーである印刷会社、ハード
メーカー、ソフトメーカーはもとより、用紙などのサプライ
ヤー、金融関連など様々なパートナーが関わり、新しいエコ
システムを形成します。ここにはキヤノンの高速枚葉インク
ジェット印刷機を設置していますが、当社の固定資産では

とその上で動くアプリ。ＯＳの上でアイデアのある企業が
自由にサービスを展開し、利用者がアプリを使うことに
よってデータが生まれます。全くビジネスモデルの違う
ビジネスがエコシステムを持つから、市場が創造されます。
印刷に当てはめてみると、“OS”は大きな印刷のサプライ
チェーンです。その中で“アプリ”というべきサービスが
あって、発注者のＩＴとコネクトしたシステムから工場、機械、
輸送が連携し、先には顧客動線がデータ化され、ブランド
のＣＲＭに貢献できる様々なデータが蓄積されます。その
データを活用して新たな収益源を生み出すことができれば、
印刷1枚いくらかという話ではなくなります。
　これがデジタル型経済です。デジタルのなかった時代
の経済と異なり、今では NFT のような概念まで繋がり、
そもそもの巨大市場が継続的に経済の分母を増やして
います。印刷市場が縮小していると言われますが、それは
昔ながらのモノづくりの市場であって、今は印刷の価値
によりビジネスを成長する市場が以前の何倍も広がって
います。デフレと見られている印刷産業にあっても、ずっと
伸び続けている会社は、そうした市場の変化が見えていま
すし、印刷物だけで儲けていません。
　ただし、そうしたサービスは印刷のプロだからこそ編み
出すことができます。単に労働コストを減らすスキルレス
で、誰でも印刷できますと普通にいう人たちにはできない
でしょう。それでは自分たちの価値を下げるだけです。
木村　スキルレスではできないということですが、無人化や
スキルレスの生産でもいいよという立場なのに意外でした。
岡本　当社のGEMiNXにはこうした事例があります。店舗
で店員さんが接客している間に、レーザープリンターから

パーソナライゼーション化された販促物が出て、お客さんが
帰るまでに手渡すというものです。ＤＭを送るための郵送
代が要りませんし、デジタルと同じスピード感で販促物を
渡せます。お客様さんが印刷されたＱＲコードを読み取り、
Weｂページにアクセスすればさらに行動データが取れ
ます。こうした印刷はスキルレスでも構いません。
　ただ、お客様が求める品質や価値を理解せずに、「プリン
ターで誰でもできますから」とモノづくりを提案するような
営業はプロフェッショナルといえないのではないかという
ことです。オフセット印刷も、デジタル印刷も正しく理解し、
分け隔てなく最適な手法を見出すのがプロといえますし、
そもそもお客様は自社のビジネスに貢献する、わかりやす
く使いやすいサービスを、企画、デザイン、テクノロジー、
品質標準、機材選定、サプライ管理など、プリントに関わる
全ての含めたインフラで求められているので、スキルレス
を求めて原価を下げるというような話は求めていないはず
です。

プラットフォームビジネスに向けて

岡本　木村さんの会社はどういうお客様を対象にしている
のですか？
木村　 当社は創業８０年で、学術学会の論文の印刷から
スタートしました。当時の情報技術の最先端だった“印刷”
でお客様を支援してきたという原点に立ち返り、今の時代
に合わせてＩＴで支援する会社になろうと舵を切っています。
印刷はもちろんなのですが、様々なシステムを提供しな
がら、お客様である学会のイベント運営や事務局業務の
効率化をお手伝いしています。だいたい 1,6００から1,7００
の全国の中小の学会と何らかの取引があって、そのデータ
ベースを持っています。
岡本　１,600から１,７０0とはすごいですね。
木村　当社では会員数１,５００人以下が中小の学会と定義
しています。中小の学会は予算も人員も厳しいので、シス
テムによる人手不足などの課題解決を提案しています。
しかしながら、学会によって使いたいシステムが異なるので、
その都度、複数のパートナーのシステム会社に依頼して
います。本当はプラットフォーム的な動きをしたいのですが、
代理店のような状況というのが課題です。
岡本　今後、学会を運営する側も若返っていくでしょうから、
アンテナを立てておけばどこかのタイミングで機会がある
と思いますよ。システムやソフトウェアは“作ってもらう”
のではなく、“使うもの”、という概念を受け入れやすい世代
が出てくれば、それが変化のタイミングになってきます。

なく、ヤレ紙を含めて利用した分だけをお支払いするシェア
リング形態の実証実験サイトにもなっています。
　事業デザインがいくら前向きで、印刷環境が整備され
ても、そのモデルでビジネスが成り立つのは最初だけで、
クライアントのビジネスが変化すれば、すぐに満足いただ
ける対応ができない側のモノづくり工場に落ち込みます。
それは非合理的だから設備は“所有”から“利用”にして短期
決戦に持ち込み、クライアントのビジネスがさらにスケール
アップしたら、さらに上位の機種や手段に切り替えていく
ことになります。しかも、グーフはオペレーターを雇いま
せん。パートナー企業の印刷会社からオペレーターが派遣
され、同じ価値観で持続的成長をしてきます。
木村　生産のほかに、具体的にどういうことに取り組むの
ですか？
岡本　様々なデータを収集・集積し、将来に活かします。
それはデバイス運用だけでなく、ビジネスの創造と必要な
人材育成にも関わります。
　まず、可能な限りのオートメーションで稼動情報を記録し、
定量化します。どのぐらいの枚数をどのように印刷したかが
一目瞭然なので、ごまかしが効きません。オペレーション
にしても、誰がどういう操作をして、どういう品質レベルで、
どのぐらいの速度で機械を動かしたかまでデータ化し、
ROＩを計測します。そうしたデータを前提に、より使い易い
インターフェイスの開発からプロセスで使われる用語の
定義までも検証改善していきます。すでに CAMPUS に
共感しているメーカーのエンジニアが一緒に現場に入り、
現場の操作性と利益の関係性を定量化する動きを始め
ています。
　様々なデータを基盤にしたエコシステムが CAMPUS
です。ステークホルダーが、皆でビジネスを実践して蓄積
されたデータ資産を、実証や商品開発、改善に活かします。
標準化はＳＬＡの向上に貢献しビジネスの拡大に繋がります。
ビジネスが拡大すれば適地生産パートナーが必要になり
ますが、その際に必要な価値観はCAMPUSですでに体験
済みということです。結果的に次世代の若い人たちが、
これからの印刷ビジネスを担えるようになってもらえたら
と考えています。もう一つの大きな目的が、次世代の学び
の場だから“キャンパス”なのです。

データドリブンで拡がる印刷市場

木村　ＩＴを絡めると、印刷のお客様への提供価値がもの
すごく変わってきますね。
岡本　ＩＴの世界ではレイヤーや役割があって、例えばＯＳ

グーフの場合、新しいお客様を獲得するのに、熱量を上げて
プレゼンして「使って下さい！」という日々を続けてきまし
たが、それだけの既存のお客様がすでにあるのだったら
焦らなくてもいいと思います。ただし、その時のために、
“所有”から“利用”に変えた時のお客様のサービスメリット
はイメージしていた方がいいですね。
木村　グーフさんはとんでもないプラットフォームの仕
組みを作って、その中で絶妙なポジショニングを取ってい
ます。どうそのポジションを築いていかれましたか。

岡本　ここまでくるのに３０年ですよ！( 笑 )。始めたころは
まだＩＴの黎明期だったとか、市場がまだ小さかったとか、
色々な要素とラッキーが重なったのがオンリーワンで生き
延びられた要因だと思います。加えて自分でできないこと
を一緒にやりませんかと言い続けて、そうなっただけです。
その中で、相手の立場で「彼らに差し上げられることは何だ
ろう」という発想はいつも持ち続けていました。デジタル
の世界で利己的なサービスは生き延びられません。利己
的では利用してくれないからです。
　サービスを考える時には全体像が明快にした上で自分が
やること、仲間がやることを考える。そして仲間の誰がその
インセンティブを受けるのかを把握しておくことが重要
です。そうしたことを実践していたら、自然とこのポジション
に収まっていました。
木村　なるほど、参考になります。絶妙なポジションの上で、
優秀な人たちがいるのだろうなと想像してしまいます。人材
の育成はどうされているのでしょうか。
岡本　うちはトップ営業ですが、私がしていること全てを
背中で見せます。次に概念を植え付けて、ある程度お膳立て
しながらクロージングした後のマネジメントをさせます。

それで２、３年経つとほとんどのスタッフが「岡本さん、自分
の２年後のキャリアが見えない」と言い出します。そこで
新しい次の機会を分け与える。こうして２０年間、ひとを育成
してきました。
　実は今年の初めに事業継承を始めると宣言したのです。
そのプロセスとして、一人が岡本をテイクオーバーしていく
のではなく、チームで乗り越えていく絵を描いています。
その中から代表になるのは、最初に全くのゼロから新規
で３億円の事業を立ち上げた人になると思います。管理
が強いだけの一人ぼっちの２代目はいりません。当社が
提供するのはデジタルのサービスです。今年のビジネスが
来年通用しなくなる可能性が大いにあり、管理というより
も事業を創造し続けられるかどうかが、当社のサスティナ
ビリティに関わります。
　当社には専門的な知見から助言するアドバイザリーが
います。キャラクターグッズ大手企業のマーケティング担当
をはじめ、愛知万博でＩＴを設計したり、自衛隊にインター
ネットを導入したりした変態たちが集まり、妄想、構想、実践
を繰り返しています。こうした環境で育ってくれる次世代は、
今以上に変わり者になるはずです。
木村　そうした方々はどう集めてくるのですか。
岡本　「俺はこうするんだ！」って同じことを言い続けて
いたら、「面白いね」って賛同する人が集まってきました。
お客様からも、１０年後に「岡本さんのあの話、気になってて
さあ」と声がかかることもあります。“やりたいこと”にぶれ
ない。するとコミュニティーができてくる。
　８０年の歴史がある木村さんの会社が印刷会社の立場
ではなく、豊かさという視点でＤＸ的な発想を持てればすご
いことができますよ。目的を変えずに、手段だけを柔軟に
変えて行けばいいと思います。
木村　何もかも、私次第です（笑）。
岡本　楽しめばいいじゃん。だって世襲なんだから逃げられ
ないんでしょう(笑)。だったらやった方がいいでしょうって、
若い経営者の人たちに良く言うんだけど。好きな人と一緒
にやっていると、辛いことも当然たくさんあるけれど、嫌に
はならないから。
木村　目から鱗のお話を伺うことができ、Ｘｉの取材なのに
個人的にすごく参考になりました。仕組みとか、システム
とか、きれいなところに目が向きがちですけれど、リー
ダーの情熱や信念のもとに築かれてきたことがとても理
解できました。ＩＴを取り入れると印刷の価値にレバレッジ
が効いてくる。当社でも実践したいと感じました。本日は
ありがとうございました。
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らあって、だいたい複写業が請け負っていました。サービス
なので年間契約が当たり前で、見積りなんてありません。
上流でデータを扱うので、複写業のビジネスモデルに
合っていたのでしょう。今までのやり方をデジタライゼー
ションするだけでＤＸができたわけです。
　ＩＴと印刷を結び付けてサービス化できたのは、お客様
のビジネスの最上流で、どのドキュメントがなぜ、どの状態
で、いつ、何処で必要かという印刷の目的と、果たす役割
が把握できていたからです。いずれにしても発注者視点
でビジネスをデザインすることが重要です。5W2Ｈを明確
にして、なぜその印刷物がどういうプロセスで必要なの
かの根拠を前提に、お客様と話をすれば、先方のビジネス
のリズムが分かってきます。
木村　一方で、印刷業のデジタライゼーションは、カタログ
のデザインなどを作る方向に進みました。
岡本　印刷産業のデジタル化が始まって３０年ぐらいが
経ちますが、同じところで止まってしまうのは、ハードウェア
のデジタライゼーションという罠にはまってしまっている

からだと理解しています。ハードウェアを動かすためのソフト
ウェアと、事業を育むためのソフトウェアの違いを認識し
ないまま、デジタル化を進めてきたのだといえます。
　社会がこれまでの仕組みが限界だからデジタル技術で
未来を豊かにするために変わりましょうと言っているのに、
昔の仕組みをそのままデジタル化しようとしているわけ
です。バリアブル印刷ができたからＤＸが実現できるわけ
ではありません。ワン・トゥ・ワンマーケティングの裏側
には、クライアントの顧客情報のデータベースに基づいて、
CRＭ（顧客関係管理）システムやＳＦＡ（営業支援システム）、
マーケティングオートメーションが連動して動いており、
常にデータが循環して消費者との新しいリードを探って
います。そうしたクライアントのデータ資産に絡んでいか
なければ、バリアブル印刷ができても下請け、孫請けに
なって付加価値が生み出せないことになります。
　３０年前はそれでも豊かになれました。昔のやり方をデジ
タル化することで、成功と失敗の経験ができ、未来への確
立を高める手段にできたからです。しかしながら３０年が
経過して、未来が見えるようにチャレンジしながらも、見えて
いないという矛盾の理由はあるはずです。KGＩ（重要目標
達成指標）に向かってKPＩ（重要業績評価指標）を重ねて
いけば、１０年も経てば必ず変わってきますよ。当社だけで
なく、愚直にそれを実践してきた企業は、１０年前と比べて
確実に変化しています。
　夢を見て、妄想し、考えるよりも動き、体験、知識を積んで、
本当に仲良くすべき仲間とともに未来をイメージしていく
ことが大事です。定性的な話になりますが、それがデジタル
時代の中で成長し、オンリーワンに続く道です。デジタル
で勝っている会社のリーダーの多くが、そこに価値を置い
ています。お客様がそう言ったからとか、お金が見えそう
だから投資しようとかではないということです。

CAMPUSで生まれる生態系
設備も所有から利用へ

木村　株式会社グーフの創業は２０１２年ですが、岡本さ
んは一貫して２９年もＩＴと印刷を追求してきました。
岡本　僕らが生き延びている理由の一つが、ユニークな
人格の集まりだったのと、たまたまクライアントが「やって
みなきゃ分からないよね」と予算とプロジェクトを出して
くれたからだと思います。小さいグループだけれども、普
通のＩＴ業者に比べて俊敏で、泥臭く続けて、気づいたら
豊富な“答え”を持つようになっていました。
　現在は生活者個人がデジタルという手段を手にして、

消費の主導権を握っています。その結果、より良いマーケ
ティング施策の答えが誰にも分からなくなりました。多分
そうであろうという予測を前提にまず“アジャイル”で動き、
６０点、７０点を取れるようにして、それをベースに消費者の
嗜好や行動をさらに予測して確率を上げていく考え方に
基づいた当社の発明が、デジタルマーケティングの世界に
うまくフィットしたのだと思います。
木村　岡本さんは良く“エコシステム”という言葉を使って
います。どういう意味ですか。
岡本　経済的な視点の生態系です。私たちのモデルでい
うと、当社が企画・営業・戦略デザイン・ＩＴを担い、パート
ナーが印刷製造・出荷を担う共存と互恵の関係です。
　当社のビジネスの多くが、印刷１枚当たりの費用を請求
するのではなく、印刷を絡めたサービス全体を提供するも
のです。したがって、サービス品質レベルが一定でなければ、
クライアントとの約束が果たせないことになります。
　そのＳLＡ（サービス品質保証）を担保するためには、望ま
れた印刷枚数を、安定した品質で提供する生産環境が必
須です。サービスに関わる全ての要素が連携して、グーフ
が始めにクライアントのシステムなど上流工程から受け
取ったデータを、製造工程に受け渡せるよう標準化して、
印刷枚数、配送場所などから最適な全国各地のパート
ナー企業にジョブを振り分けます。そのプラットフォーム
が『GEMiNX（ジェミナス）』です。要は印刷発注者と印刷
工場の間に入って、分散最適化生産の橋渡しをするもの
です。
　３年前、GEMiNXでの独自サービスを立ち上げ時にゼロ
だった１ヵ月の出荷件数は現在、約４万件を超えています。
ネットから単純に受発注する物販型ＥＣではないので、同じ

ハードのデジタル化とサービスのデジタル化

木村　本日は、ＩＴと印刷で色々な価値、サービスを生み
出している株式会社グーフの岡本ＣＥＯにお話を伺います。
まず、岡本さんはどのようにＩＴと印刷を結び付けた事業
を立ち上げて来られたのですか。
岡本　１７歳の頃から約１５年、アメリカで過ごし、シリコン
バレーで eラーニング関連のビジネスを経験する機会を
得ました。初めて起業したのは２１歳の時です。それから日
本に帰ってきて、父が営む複写・情報処理の会社に入社
して、日々変わる航空会社の飛行オペレーション用マニュ
アルなどをオンデマンドで印刷し、１日２回から３回に分け
て納めていました。海外から送られる情報をもとに、機材
ごとに違う情報を整理、印刷、オペレーションセンターに
ある数百の棚へオンリー・ワンの印刷物を、お客様のスケ
ジュールに合わせて提供するサービスです。
　そうしたパーソナライゼーションやお客様ビジネスの
時間軸に合わせたサービスは、アナログ形態ながら昔か

インターネットを活用したサービスといえども、きちっと
した生産体制とＳＬＡを担保し、クライアントのビジネスを
正しく、かつ持続的成長を前提に支えるインフラサービス
なので、エコシステムに参加するパートナーとの互恵関係
は非常に重要です。
木村　分散最適化生産で環境負荷が下がりますよね。

岡本　サスティナビリティが追い風になっています。クラ
イアントが印刷物運用を考えた時に、輸送を含めたサプ
ライの環境負荷が８割を占めます。工場内の印刷機が動
いて発生させるＣO２排出量は印刷発注者のＧHＧ（温室
効果ガス）にとっては非常に小さなことです。グローバル
で展開するブランドオーナーがブランドを維持するために
一拠点で量産し、海外に輸送することがもってのほかな
時代に変化しました。したがって彼らは印刷物が使われる
近い場所での適地生産を求めています。
　また、デジタル技術はマーケットが変化するスピードを
上げ、かつ多様化させているので、春に売れていたものが、
その年の秋まで売れ続けるとは限らなくなっています。
だからビジネスの中で“在庫”という考え方が変わってきて
います。可能な限り、適時・適地・適量を生産する合理的
なインフラが必要とされているのです。
木村　そのエコシステムを発展させるCAMPUS の立ち
上げの動機はどういったものだったのですか？
岡本　グーフが培ってきた経験をベースに「多分こうなる
から一緒にやりましょうよ、大丈夫ですよ」と言っても多くの
印刷会社さんは共感してくれませんでした。印刷産業の
立場としては理解できる判断だと受け入れましたが、３０年
もかけてここまでたどり着いて、クライアントの空気感が
変わっているのにもったいないなと。だから僕自身が印刷
枚数と事業を成長させる事例をお見せするしかないと考
えたのが、CAMPUS開設の一つの理由です。
　CAMPUSには運営パートナーである印刷会社、ハード
メーカー、ソフトメーカーはもとより、用紙などのサプライ
ヤー、金融関連など様々なパートナーが関わり、新しいエコ
システムを形成します。ここにはキヤノンの高速枚葉インク
ジェット印刷機を設置していますが、当社の固定資産では

とその上で動くアプリ。ＯＳの上でアイデアのある企業が
自由にサービスを展開し、利用者がアプリを使うことに
よってデータが生まれます。全くビジネスモデルの違う
ビジネスがエコシステムを持つから、市場が創造されます。
印刷に当てはめてみると、“OS”は大きな印刷のサプライ
チェーンです。その中で“アプリ”というべきサービスが
あって、発注者のＩＴとコネクトしたシステムから工場、機械、
輸送が連携し、先には顧客動線がデータ化され、ブランド
のＣＲＭに貢献できる様々なデータが蓄積されます。その
データを活用して新たな収益源を生み出すことができれば、
印刷1枚いくらかという話ではなくなります。
　これがデジタル型経済です。デジタルのなかった時代
の経済と異なり、今では NFT のような概念まで繋がり、
そもそもの巨大市場が継続的に経済の分母を増やして
います。印刷市場が縮小していると言われますが、それは
昔ながらのモノづくりの市場であって、今は印刷の価値
によりビジネスを成長する市場が以前の何倍も広がって
います。デフレと見られている印刷産業にあっても、ずっと
伸び続けている会社は、そうした市場の変化が見えていま
すし、印刷物だけで儲けていません。
　ただし、そうしたサービスは印刷のプロだからこそ編み
出すことができます。単に労働コストを減らすスキルレス
で、誰でも印刷できますと普通にいう人たちにはできない
でしょう。それでは自分たちの価値を下げるだけです。
木村　スキルレスではできないということですが、無人化や
スキルレスの生産でもいいよという立場なのに意外でした。
岡本　当社のGEMiNXにはこうした事例があります。店舗
で店員さんが接客している間に、レーザープリンターから

パーソナライゼーション化された販促物が出て、お客さんが
帰るまでに手渡すというものです。ＤＭを送るための郵送
代が要りませんし、デジタルと同じスピード感で販促物を
渡せます。お客様さんが印刷されたＱＲコードを読み取り、
Weｂページにアクセスすればさらに行動データが取れ
ます。こうした印刷はスキルレスでも構いません。
　ただ、お客様が求める品質や価値を理解せずに、「プリン
ターで誰でもできますから」とモノづくりを提案するような
営業はプロフェッショナルといえないのではないかという
ことです。オフセット印刷も、デジタル印刷も正しく理解し、
分け隔てなく最適な手法を見出すのがプロといえますし、
そもそもお客様は自社のビジネスに貢献する、わかりやす
く使いやすいサービスを、企画、デザイン、テクノロジー、
品質標準、機材選定、サプライ管理など、プリントに関わる
全ての含めたインフラで求められているので、スキルレス
を求めて原価を下げるというような話は求めていないはず
です。

プラットフォームビジネスに向けて

岡本　木村さんの会社はどういうお客様を対象にしている
のですか？
木村　 当社は創業８０年で、学術学会の論文の印刷から
スタートしました。当時の情報技術の最先端だった“印刷”
でお客様を支援してきたという原点に立ち返り、今の時代
に合わせてＩＴで支援する会社になろうと舵を切っています。
印刷はもちろんなのですが、様々なシステムを提供しな
がら、お客様である学会のイベント運営や事務局業務の
効率化をお手伝いしています。だいたい 1,6００から1,7００
の全国の中小の学会と何らかの取引があって、そのデータ
ベースを持っています。
岡本　１,600から１,７０0とはすごいですね。
木村　当社では会員数１,５００人以下が中小の学会と定義
しています。中小の学会は予算も人員も厳しいので、シス
テムによる人手不足などの課題解決を提案しています。
しかしながら、学会によって使いたいシステムが異なるので、
その都度、複数のパートナーのシステム会社に依頼して
います。本当はプラットフォーム的な動きをしたいのですが、
代理店のような状況というのが課題です。
岡本　今後、学会を運営する側も若返っていくでしょうから、
アンテナを立てておけばどこかのタイミングで機会がある
と思いますよ。システムやソフトウェアは“作ってもらう”
のではなく、“使うもの”、という概念を受け入れやすい世代
が出てくれば、それが変化のタイミングになってきます。

なく、ヤレ紙を含めて利用した分だけをお支払いするシェア
リング形態の実証実験サイトにもなっています。
　事業デザインがいくら前向きで、印刷環境が整備され
ても、そのモデルでビジネスが成り立つのは最初だけで、
クライアントのビジネスが変化すれば、すぐに満足いただ
ける対応ができない側のモノづくり工場に落ち込みます。
それは非合理的だから設備は“所有”から“利用”にして短期
決戦に持ち込み、クライアントのビジネスがさらにスケール
アップしたら、さらに上位の機種や手段に切り替えていく
ことになります。しかも、グーフはオペレーターを雇いま
せん。パートナー企業の印刷会社からオペレーターが派遣
され、同じ価値観で持続的成長をしてきます。
木村　生産のほかに、具体的にどういうことに取り組むの
ですか？
岡本　様々なデータを収集・集積し、将来に活かします。
それはデバイス運用だけでなく、ビジネスの創造と必要な
人材育成にも関わります。
　まず、可能な限りのオートメーションで稼動情報を記録し、
定量化します。どのぐらいの枚数をどのように印刷したかが
一目瞭然なので、ごまかしが効きません。オペレーション
にしても、誰がどういう操作をして、どういう品質レベルで、
どのぐらいの速度で機械を動かしたかまでデータ化し、
ROＩを計測します。そうしたデータを前提に、より使い易い
インターフェイスの開発からプロセスで使われる用語の
定義までも検証改善していきます。すでに CAMPUS に
共感しているメーカーのエンジニアが一緒に現場に入り、
現場の操作性と利益の関係性を定量化する動きを始め
ています。
　様々なデータを基盤にしたエコシステムが CAMPUS
です。ステークホルダーが、皆でビジネスを実践して蓄積
されたデータ資産を、実証や商品開発、改善に活かします。
標準化はＳＬＡの向上に貢献しビジネスの拡大に繋がります。
ビジネスが拡大すれば適地生産パートナーが必要になり
ますが、その際に必要な価値観はCAMPUSですでに体験
済みということです。結果的に次世代の若い人たちが、
これからの印刷ビジネスを担えるようになってもらえたら
と考えています。もう一つの大きな目的が、次世代の学び
の場だから“キャンパス”なのです。

データドリブンで拡がる印刷市場

木村　ＩＴを絡めると、印刷のお客様への提供価値がもの
すごく変わってきますね。
岡本　ＩＴの世界ではレイヤーや役割があって、例えばＯＳ

グーフの場合、新しいお客様を獲得するのに、熱量を上げて
プレゼンして「使って下さい！」という日々を続けてきまし
たが、それだけの既存のお客様がすでにあるのだったら
焦らなくてもいいと思います。ただし、その時のために、
“所有”から“利用”に変えた時のお客様のサービスメリット
はイメージしていた方がいいですね。
木村　グーフさんはとんでもないプラットフォームの仕
組みを作って、その中で絶妙なポジショニングを取ってい
ます。どうそのポジションを築いていかれましたか。

岡本　ここまでくるのに３０年ですよ！( 笑 )。始めたころは
まだＩＴの黎明期だったとか、市場がまだ小さかったとか、
色々な要素とラッキーが重なったのがオンリーワンで生き
延びられた要因だと思います。加えて自分でできないこと
を一緒にやりませんかと言い続けて、そうなっただけです。
その中で、相手の立場で「彼らに差し上げられることは何だ
ろう」という発想はいつも持ち続けていました。デジタル
の世界で利己的なサービスは生き延びられません。利己
的では利用してくれないからです。
　サービスを考える時には全体像が明快にした上で自分が
やること、仲間がやることを考える。そして仲間の誰がその
インセンティブを受けるのかを把握しておくことが重要
です。そうしたことを実践していたら、自然とこのポジション
に収まっていました。
木村　なるほど、参考になります。絶妙なポジションの上で、
優秀な人たちがいるのだろうなと想像してしまいます。人材
の育成はどうされているのでしょうか。
岡本　うちはトップ営業ですが、私がしていること全てを
背中で見せます。次に概念を植え付けて、ある程度お膳立て
しながらクロージングした後のマネジメントをさせます。

それで２、３年経つとほとんどのスタッフが「岡本さん、自分
の２年後のキャリアが見えない」と言い出します。そこで
新しい次の機会を分け与える。こうして２０年間、ひとを育成
してきました。
　実は今年の初めに事業継承を始めると宣言したのです。
そのプロセスとして、一人が岡本をテイクオーバーしていく
のではなく、チームで乗り越えていく絵を描いています。
その中から代表になるのは、最初に全くのゼロから新規
で３億円の事業を立ち上げた人になると思います。管理
が強いだけの一人ぼっちの２代目はいりません。当社が
提供するのはデジタルのサービスです。今年のビジネスが
来年通用しなくなる可能性が大いにあり、管理というより
も事業を創造し続けられるかどうかが、当社のサスティナ
ビリティに関わります。
　当社には専門的な知見から助言するアドバイザリーが
います。キャラクターグッズ大手企業のマーケティング担当
をはじめ、愛知万博でＩＴを設計したり、自衛隊にインター
ネットを導入したりした変態たちが集まり、妄想、構想、実践
を繰り返しています。こうした環境で育ってくれる次世代は、
今以上に変わり者になるはずです。
木村　そうした方々はどう集めてくるのですか。
岡本　「俺はこうするんだ！」って同じことを言い続けて
いたら、「面白いね」って賛同する人が集まってきました。
お客様からも、１０年後に「岡本さんのあの話、気になってて
さあ」と声がかかることもあります。“やりたいこと”にぶれ
ない。するとコミュニティーができてくる。
　８０年の歴史がある木村さんの会社が印刷会社の立場
ではなく、豊かさという視点でＤＸ的な発想を持てればすご
いことができますよ。目的を変えずに、手段だけを柔軟に
変えて行けばいいと思います。
木村　何もかも、私次第です（笑）。
岡本　楽しめばいいじゃん。だって世襲なんだから逃げられ
ないんでしょう(笑)。だったらやった方がいいでしょうって、
若い経営者の人たちに良く言うんだけど。好きな人と一緒
にやっていると、辛いことも当然たくさんあるけれど、嫌に
はならないから。
木村　目から鱗のお話を伺うことができ、Ｘｉの取材なのに
個人的にすごく参考になりました。仕組みとか、システム
とか、きれいなところに目が向きがちですけれど、リー
ダーの情熱や信念のもとに築かれてきたことがとても理
解できました。ＩＴを取り入れると印刷の価値にレバレッジ
が効いてくる。当社でも実践したいと感じました。本日は
ありがとうございました。
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らあって、だいたい複写業が請け負っていました。サービス
なので年間契約が当たり前で、見積りなんてありません。
上流でデータを扱うので、複写業のビジネスモデルに
合っていたのでしょう。今までのやり方をデジタライゼー
ションするだけでＤＸができたわけです。
　ＩＴと印刷を結び付けてサービス化できたのは、お客様
のビジネスの最上流で、どのドキュメントがなぜ、どの状態
で、いつ、何処で必要かという印刷の目的と、果たす役割
が把握できていたからです。いずれにしても発注者視点
でビジネスをデザインすることが重要です。5W2Ｈを明確
にして、なぜその印刷物がどういうプロセスで必要なの
かの根拠を前提に、お客様と話をすれば、先方のビジネス
のリズムが分かってきます。
木村　一方で、印刷業のデジタライゼーションは、カタログ
のデザインなどを作る方向に進みました。
岡本　印刷産業のデジタル化が始まって３０年ぐらいが
経ちますが、同じところで止まってしまうのは、ハードウェア
のデジタライゼーションという罠にはまってしまっている

からだと理解しています。ハードウェアを動かすためのソフト
ウェアと、事業を育むためのソフトウェアの違いを認識し
ないまま、デジタル化を進めてきたのだといえます。
　社会がこれまでの仕組みが限界だからデジタル技術で
未来を豊かにするために変わりましょうと言っているのに、
昔の仕組みをそのままデジタル化しようとしているわけ
です。バリアブル印刷ができたからＤＸが実現できるわけ
ではありません。ワン・トゥ・ワンマーケティングの裏側
には、クライアントの顧客情報のデータベースに基づいて、
CRＭ（顧客関係管理）システムやＳＦＡ（営業支援システム）、
マーケティングオートメーションが連動して動いており、
常にデータが循環して消費者との新しいリードを探って
います。そうしたクライアントのデータ資産に絡んでいか
なければ、バリアブル印刷ができても下請け、孫請けに
なって付加価値が生み出せないことになります。
　３０年前はそれでも豊かになれました。昔のやり方をデジ
タル化することで、成功と失敗の経験ができ、未来への確
立を高める手段にできたからです。しかしながら３０年が
経過して、未来が見えるようにチャレンジしながらも、見えて
いないという矛盾の理由はあるはずです。KGＩ（重要目標
達成指標）に向かってKPＩ（重要業績評価指標）を重ねて
いけば、１０年も経てば必ず変わってきますよ。当社だけで
なく、愚直にそれを実践してきた企業は、１０年前と比べて
確実に変化しています。
　夢を見て、妄想し、考えるよりも動き、体験、知識を積んで、
本当に仲良くすべき仲間とともに未来をイメージしていく
ことが大事です。定性的な話になりますが、それがデジタル
時代の中で成長し、オンリーワンに続く道です。デジタル
で勝っている会社のリーダーの多くが、そこに価値を置い
ています。お客様がそう言ったからとか、お金が見えそう
だから投資しようとかではないということです。

CAMPUSで生まれる生態系
設備も所有から利用へ

木村　株式会社グーフの創業は２０１２年ですが、岡本さ
んは一貫して２９年もＩＴと印刷を追求してきました。
岡本　僕らが生き延びている理由の一つが、ユニークな
人格の集まりだったのと、たまたまクライアントが「やって
みなきゃ分からないよね」と予算とプロジェクトを出して
くれたからだと思います。小さいグループだけれども、普
通のＩＴ業者に比べて俊敏で、泥臭く続けて、気づいたら
豊富な“答え”を持つようになっていました。
　現在は生活者個人がデジタルという手段を手にして、

消費の主導権を握っています。その結果、より良いマーケ
ティング施策の答えが誰にも分からなくなりました。多分
そうであろうという予測を前提にまず“アジャイル”で動き、
６０点、７０点を取れるようにして、それをベースに消費者の
嗜好や行動をさらに予測して確率を上げていく考え方に
基づいた当社の発明が、デジタルマーケティングの世界に
うまくフィットしたのだと思います。
木村　岡本さんは良く“エコシステム”という言葉を使って
います。どういう意味ですか。
岡本　経済的な視点の生態系です。私たちのモデルでい
うと、当社が企画・営業・戦略デザイン・ＩＴを担い、パート
ナーが印刷製造・出荷を担う共存と互恵の関係です。
　当社のビジネスの多くが、印刷１枚当たりの費用を請求
するのではなく、印刷を絡めたサービス全体を提供するも
のです。したがって、サービス品質レベルが一定でなければ、
クライアントとの約束が果たせないことになります。
　そのＳLＡ（サービス品質保証）を担保するためには、望ま
れた印刷枚数を、安定した品質で提供する生産環境が必
須です。サービスに関わる全ての要素が連携して、グーフ
が始めにクライアントのシステムなど上流工程から受け
取ったデータを、製造工程に受け渡せるよう標準化して、
印刷枚数、配送場所などから最適な全国各地のパート
ナー企業にジョブを振り分けます。そのプラットフォーム
が『GEMiNX（ジェミナス）』です。要は印刷発注者と印刷
工場の間に入って、分散最適化生産の橋渡しをするもの
です。
　３年前、GEMiNXでの独自サービスを立ち上げ時にゼロ
だった１ヵ月の出荷件数は現在、約４万件を超えています。
ネットから単純に受発注する物販型ＥＣではないので、同じ

ハードのデジタル化とサービスのデジタル化

木村　本日は、ＩＴと印刷で色々な価値、サービスを生み
出している株式会社グーフの岡本ＣＥＯにお話を伺います。
まず、岡本さんはどのようにＩＴと印刷を結び付けた事業
を立ち上げて来られたのですか。
岡本　１７歳の頃から約１５年、アメリカで過ごし、シリコン
バレーで eラーニング関連のビジネスを経験する機会を
得ました。初めて起業したのは２１歳の時です。それから日
本に帰ってきて、父が営む複写・情報処理の会社に入社
して、日々変わる航空会社の飛行オペレーション用マニュ
アルなどをオンデマンドで印刷し、１日２回から３回に分け
て納めていました。海外から送られる情報をもとに、機材
ごとに違う情報を整理、印刷、オペレーションセンターに
ある数百の棚へオンリー・ワンの印刷物を、お客様のスケ
ジュールに合わせて提供するサービスです。
　そうしたパーソナライゼーションやお客様ビジネスの
時間軸に合わせたサービスは、アナログ形態ながら昔か

インターネットを活用したサービスといえども、きちっと
した生産体制とＳＬＡを担保し、クライアントのビジネスを
正しく、かつ持続的成長を前提に支えるインフラサービス
なので、エコシステムに参加するパートナーとの互恵関係
は非常に重要です。
木村　分散最適化生産で環境負荷が下がりますよね。

岡本　サスティナビリティが追い風になっています。クラ
イアントが印刷物運用を考えた時に、輸送を含めたサプ
ライの環境負荷が８割を占めます。工場内の印刷機が動
いて発生させるＣO２排出量は印刷発注者のＧHＧ（温室
効果ガス）にとっては非常に小さなことです。グローバル
で展開するブランドオーナーがブランドを維持するために
一拠点で量産し、海外に輸送することがもってのほかな
時代に変化しました。したがって彼らは印刷物が使われる
近い場所での適地生産を求めています。
　また、デジタル技術はマーケットが変化するスピードを
上げ、かつ多様化させているので、春に売れていたものが、
その年の秋まで売れ続けるとは限らなくなっています。
だからビジネスの中で“在庫”という考え方が変わってきて
います。可能な限り、適時・適地・適量を生産する合理的
なインフラが必要とされているのです。
木村　そのエコシステムを発展させるCAMPUS の立ち
上げの動機はどういったものだったのですか？
岡本　グーフが培ってきた経験をベースに「多分こうなる
から一緒にやりましょうよ、大丈夫ですよ」と言っても多くの
印刷会社さんは共感してくれませんでした。印刷産業の
立場としては理解できる判断だと受け入れましたが、３０年
もかけてここまでたどり着いて、クライアントの空気感が
変わっているのにもったいないなと。だから僕自身が印刷
枚数と事業を成長させる事例をお見せするしかないと考
えたのが、CAMPUS開設の一つの理由です。
　CAMPUSには運営パートナーである印刷会社、ハード
メーカー、ソフトメーカーはもとより、用紙などのサプライ
ヤー、金融関連など様々なパートナーが関わり、新しいエコ
システムを形成します。ここにはキヤノンの高速枚葉インク
ジェット印刷機を設置していますが、当社の固定資産では

とその上で動くアプリ。ＯＳの上でアイデアのある企業が
自由にサービスを展開し、利用者がアプリを使うことに
よってデータが生まれます。全くビジネスモデルの違う
ビジネスがエコシステムを持つから、市場が創造されます。
印刷に当てはめてみると、“OS”は大きな印刷のサプライ
チェーンです。その中で“アプリ”というべきサービスが
あって、発注者のＩＴとコネクトしたシステムから工場、機械、
輸送が連携し、先には顧客動線がデータ化され、ブランド
のＣＲＭに貢献できる様々なデータが蓄積されます。その
データを活用して新たな収益源を生み出すことができれば、
印刷1枚いくらかという話ではなくなります。
　これがデジタル型経済です。デジタルのなかった時代
の経済と異なり、今では NFT のような概念まで繋がり、
そもそもの巨大市場が継続的に経済の分母を増やして
います。印刷市場が縮小していると言われますが、それは
昔ながらのモノづくりの市場であって、今は印刷の価値
によりビジネスを成長する市場が以前の何倍も広がって
います。デフレと見られている印刷産業にあっても、ずっと
伸び続けている会社は、そうした市場の変化が見えていま
すし、印刷物だけで儲けていません。
　ただし、そうしたサービスは印刷のプロだからこそ編み
出すことができます。単に労働コストを減らすスキルレス
で、誰でも印刷できますと普通にいう人たちにはできない
でしょう。それでは自分たちの価値を下げるだけです。
木村　スキルレスではできないということですが、無人化や
スキルレスの生産でもいいよという立場なのに意外でした。
岡本　当社のGEMiNXにはこうした事例があります。店舗
で店員さんが接客している間に、レーザープリンターから

パーソナライゼーション化された販促物が出て、お客さんが
帰るまでに手渡すというものです。ＤＭを送るための郵送
代が要りませんし、デジタルと同じスピード感で販促物を
渡せます。お客様さんが印刷されたＱＲコードを読み取り、
Weｂページにアクセスすればさらに行動データが取れ
ます。こうした印刷はスキルレスでも構いません。
　ただ、お客様が求める品質や価値を理解せずに、「プリン
ターで誰でもできますから」とモノづくりを提案するような
営業はプロフェッショナルといえないのではないかという
ことです。オフセット印刷も、デジタル印刷も正しく理解し、
分け隔てなく最適な手法を見出すのがプロといえますし、
そもそもお客様は自社のビジネスに貢献する、わかりやす
く使いやすいサービスを、企画、デザイン、テクノロジー、
品質標準、機材選定、サプライ管理など、プリントに関わる
全ての含めたインフラで求められているので、スキルレス
を求めて原価を下げるというような話は求めていないはず
です。

プラットフォームビジネスに向けて

岡本　木村さんの会社はどういうお客様を対象にしている
のですか？
木村　 当社は創業８０年で、学術学会の論文の印刷から
スタートしました。当時の情報技術の最先端だった“印刷”
でお客様を支援してきたという原点に立ち返り、今の時代
に合わせてＩＴで支援する会社になろうと舵を切っています。
印刷はもちろんなのですが、様々システムを提供しながら、
お客様である学会のイベント運営や事務局業務の効率
化をお手伝いしています。だいたい 1,60０から 1,70０の
全国の中小の学会と何らかの取引があって、そのデータ
ベースを持っています。
岡本　１,600から１,７０0とはすごいですね。
木村　当社では会員数１,５００人以下が中小の学会と定義
しています。中小の学会は予算も人員も厳しいので、シス
テムによる人手不足などの課題解決を提案しています。
しかしながら、学会によって使いたいシステムが異なるので、
その都度、複数のパートナーのシステム会社に依頼して
います。本当はプラットフォーム的な動きをしたいのですが、
代理店のような状況というのが課題です。
岡本　今後、学会を運営する側も若返っていくでしょうから、
アンテナを立てておけばどこかのタイミングで機会がある
と思いますよ。システムやソフトウェアは“作ってもらう”
のではなく、“使うもの”、という概念を受け入れやすい世代
が出てくれば、それが変化のタイミングになってきます。

なく、ヤレ紙を含めて利用した分だけをお支払いするシェア
リング形態の実証実験サイトにもなっています。
　事業デザインがいくら前向きで、印刷環境が整備され
ても、そのモデルでビジネスが成り立つのは最初だけで、
クライアントのビジネスが変化すれば、すぐに満足いただ
ける対応ができない側のモノづくり工場に落ち込みます。
それは非合理的だから設備は“所有”から“利用”にして短期
決戦に持ち込み、クライアントのビジネスがさらにスケール
アップしたら、さらに上位の機種や手段に切り替えていく
ことになります。しかも、グーフはオペレーターを雇いま
せん。パートナー企業の印刷会社からオペレーターが派遣
され、同じ価値観で持続的成長をしてきます。
木村　生産のほかに、具体的にどういうことに取り組むの
ですか？
岡本　様々なデータを収集・集積し、将来に活かします。
それはデバイス運用だけでなく、ビジネスの創造と必要な
人材育成にも関わります。
　まず、可能な限りのオートメーションで稼動情報を記録し、
定量化します。どのぐらいの枚数をどのように印刷したかが
一目瞭然なので、ごまかしが効きません。オペレーション
にしても、誰がどういう操作をして、どういう品質レベルで、
どのぐらいの速度で機械を動かしたかまでデータ化し、
ROＩを計測します。そうしたデータを前提に、より使い易い
インターフェイスの開発からプロセスで使われる用語の
定義までも検証改善していきます。すでに CAMPUS に
共感しているメーカーのエンジニアが一緒に現場に入り、
現場の操作性と利益の関係性を定量化する動きを始め
ています。
　様々なデータを基盤にしたエコシステムが CAMPUS
です。ステークホルダーが、皆でビジネスを実践して蓄積
されたデータ資産を、実証や商品開発、改善に活かします。
標準化はＳＬＡの向上に貢献しビジネスの拡大に繋がります。
ビジネスが拡大すれば適地生産パートナーが必要になり
ますが、その際に必要な価値観はCAMPUSですでに体験
済みということです。結果的に次世代の若い人たちが、
これからの印刷ビジネスを担えるようになってもらえたら
と考えています。もう一つの大きな目的が、次世代の学び
の場だから“キャンパス”なのです。

データドリブンで拡がる印刷市場

木村　ＩＴを絡めると、印刷のお客様への提供価値がもの
すごく変わってきますね。
岡本　ＩＴの世界ではレイヤーや役割があって、例えばＯＳ

グーフの場合、新しいお客様を獲得するのに、熱量を上げて
プレゼンして「使って下さい！」という日々を続けてきまし
たが、それだけの既存のお客様がすでにあるのだったら
焦らなくてもいいと思います。ただし、その時のために、
“所有”から“利用”に変えた時のお客様のサービスメリット
はイメージしていた方がいいですね。
木村　グーフさんはとんでもないプラットフォームの仕
組みを作って、その中で絶妙なポジショニングを取ってい
ます。どうそのポジションを築いていかれましたか。

岡本　ここまでくるのに３０年ですよ！（笑）。始めたころは
まだＩＴの黎明期だったとか、市場がまだ小さかったとか、
色々な要素とラッキーが重なったのがオンリーワンで生き
延びられた要因だと思います。加えて自分でできないこと
を一緒にやりませんかと言い続けて、そうなっただけです。
その中で、相手の立場で「彼らに差し上げられることは何だ
ろう」という発想はいつも持ち続けていました。デジタル
の世界で利己的なサービスは生き延びられません。利己
的では利用してくれないからです。
　サービスを考える時には全体像を明快にした上で自分が
やること、仲間がやることを考える。そして仲間の誰がその
インセンティブを受けるのかを把握しておくことが重要
です。そうしたことを実践していたら、自然とこのポジション
に収まっていました。
木村　なるほど、参考になります。絶妙なポジションの上で、
優秀な人たちがいるのだろうなと想像してしまいます。人材
の育成はどうされているのでしょうか。
岡本　うちはトップ営業ですが、私がしていること全てを
背中で見せます。次に概念を植え付けて、ある程度お膳立て
しながらクロージングした後のマネジメントをさせます。

それで２、３年経つとほとんどのスタッフが「岡本さん、自分
の２年後のキャリアが見えない」と言い出します。そこで
新しい次の機会を分け与える。こうして２０年間、ひとを育成
してきました。
　実は今年の初めに事業継承を始めると宣言したのです。
そのプロセスとして、一人が岡本をテイクオーバーしていく
のではなく、チームで乗り越えていく絵を描いています。
その中から代表になるのは、最初に全くのゼロから新規
で３億円の事業を立ち上げた人になると思います。管理
が強いだけの一人ぼっちの２代目はいりません。当社が
提供するのはデジタルのサービスです。今年のビジネスが
来年通用しなくなる可能性が大いにあり、管理というより
も事業を創造し続けられるかどうかが、当社のサスティナ
ビリティに関わります。
　当社には専門的な知見から助言するアドバイザリーが
います。キャラクターグッズ大手企業のマーケティング担当
をはじめ、愛知万博でＩＴを設計したり、自衛隊にインター
ネットを導入したりした変態たちが集まり、妄想、構想、実践
を繰り返しています。こうした環境で育ってくれる次世代は、
今以上に変わり者になるはずです。
木村　そうした方々はどう集めてくるのですか。
岡本　「俺はこうするんだ！」って同じことを言い続けて
いたら、「面白いね」って賛同する人が集まってきました。
お客様からも、１０年後に「岡本さんのあの話、気になってて
さあ」と声がかかることもあります。“やりたいこと”にぶれ
ない。するとコミュニティーができてくる。
　８０年の歴史がある木村さんの会社が印刷会社の立場
ではなく、豊かさという視点でＤＸ的な発想を持てればすご
いことができますよ。目的を変えずに、手段だけを柔軟に
変えて行けばいいと思います。
木村　何もかも、私次第です（笑）。
岡本　楽しめばいいじゃん。だって世襲なんだから逃げられ
ないんでしょう（笑 )。だったらやった方がいいでしょうって、
若い経営者の人たちに良く言うんだけど。好きな人と一緒
にやっていると、辛いことも当然たくさんあるけれど、嫌に
はならないから。
木村　目から鱗のお話を伺うことができ、Ｘｉの取材なのに
個人的にすごく参考になりました。仕組みとか、システム
とか、きれいなところに目が向きがちですけれど、リー
ダーの情熱や信念のもとに築かれてきたことがとても理
解できました。ＩＴを取り入れると印刷の価値にレバレッジ
が効いてくる。当社でも実践したいと感じました。本日は
ありがとうございました。
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らあって、だいたい複写業が請け負っていました。サービス
なので年間契約が当たり前で、見積りなんてありません。
上流でデータを扱うので、複写業のビジネスモデルに
合っていたのでしょう。今までのやり方をデジタライゼー
ションするだけでＤＸができたわけです。
　ＩＴと印刷を結び付けてサービス化できたのは、お客様
のビジネスの最上流で、どのドキュメントがなぜ、どの状態
で、いつ、何処で必要かという印刷の目的と、果たす役割
が把握できていたからです。いずれにしても発注者視点
でビジネスをデザインすることが重要です。5W2Ｈを明確
にして、なぜその印刷物がどういうプロセスで必要なの
かの根拠を前提に、お客様と話をすれば、先方のビジネス
のリズムが分かってきます。
木村　一方で、印刷業のデジタライゼーションは、カタログ
のデザインなどを作る方向に進みました。
岡本　印刷産業のデジタル化が始まって３０年ぐらいが
経ちますが、同じところで止まってしまうのは、ハードウェア
のデジタライゼーションという罠にはまってしまっている

からだと理解しています。ハードウェアを動かすためのソフト
ウェアと、事業を育むためのソフトウェアの違いを認識し
ないまま、デジタル化を進めてきたのだといえます。
　社会がこれまでの仕組みが限界だからデジタル技術で
未来を豊かにするために変わりましょうと言っているのに、
昔の仕組みをそのままデジタル化しようとしているわけ
です。バリアブル印刷ができたからＤＸが実現できるわけ
ではありません。ワン・トゥ・ワンマーケティングの裏側
には、クライアントの顧客情報のデータベースに基づいて、
CRＭ（顧客関係管理）システムやＳＦＡ（営業支援システム）、
マーケティングオートメーションが連動して動いており、
常にデータが循環して消費者との新しいリードを探って
います。そうしたクライアントのデータ資産に絡んでいか
なければ、バリアブル印刷ができても下請け、孫請けに
なって付加価値が生み出せないことになります。
　３０年前はそれでも豊かになれました。昔のやり方をデジ
タル化することで、成功と失敗の経験ができ、未来への確
立を高める手段にできたからです。しかしながら３０年が
経過して、未来が見えるようにチャレンジしながらも、見えて
いないという矛盾の理由はあるはずです。KGＩ（重要目標
達成指標）に向かってKPＩ（重要業績評価指標）を重ねて
いけば、１０年も経てば必ず変わってきますよ。当社だけで
なく、愚直にそれを実践してきた企業は、１０年前と比べて
確実に変化しています。
　夢を見て、妄想し、考えるよりも動き、体験、知識を積んで、
本当に仲良くすべき仲間とともに未来をイメージしていく
ことが大事です。定性的な話になりますが、それがデジタル
時代の中で成長し、オンリーワンに続く道です。デジタル
で勝っている会社のリーダーの多くが、そこに価値を置い
ています。お客様がそう言ったからとか、お金が見えそう
だから投資しようとかではないということです。

CAMPUSで生まれる生態系
設備も所有から利用へ

木村　株式会社グーフの創業は２０１２年ですが、岡本さ
んは一貫して２９年もＩＴと印刷を追求してきました。
岡本　僕らが生き延びている理由の一つが、ユニークな
人格の集まりだったのと、たまたまクライアントが「やって
みなきゃ分からないよね」と予算とプロジェクトを出して
くれたからだと思います。小さいグループだけれども、普
通のＩＴ業者に比べて俊敏で、泥臭く続けて、気づいたら
豊富な“答え”を持つようになっていました。
　現在は生活者個人がデジタルという手段を手にして、

消費の主導権を握っています。その結果、より良いマーケ
ティング施策の答えが誰にも分からなくなりました。多分
そうであろうという予測を前提にまず“アジャイル”で動き、
６０点、７０点を取れるようにして、それをベースに消費者の
嗜好や行動をさらに予測して確率を上げていく考え方に
基づいた当社の発明が、デジタルマーケティングの世界に
うまくフィットしたのだと思います。
木村　岡本さんは良く“エコシステム”という言葉を使って
います。どういう意味ですか。
岡本　経済的な視点の生態系です。私たちのモデルでい
うと、当社が企画・営業・戦略デザイン・ＩＴを担い、パート
ナーが印刷製造・出荷を担う共存と互恵の関係です。
　当社のビジネスの多くが、印刷１枚当たりの費用を請求
するのではなく、印刷を絡めたサービス全体を提供するも
のです。したがって、サービス品質レベルが一定でなければ、
クライアントとの約束が果たせないことになります。
　そのＳLＡ（サービス品質保証）を担保するためには、望ま
れた印刷枚数を、安定した品質で提供する生産環境が必
須です。サービスに関わる全ての要素が連携して、グーフ
が始めにクライアントのシステムなど上流工程から受け
取ったデータを、製造工程に受け渡せるよう標準化して、
印刷枚数、配送場所などから最適な全国各地のパート
ナー企業にジョブを振り分けます。そのプラットフォーム
が『GEMiNX（ジェミナス）』です。要は印刷発注者と印刷
工場の間に入って、分散最適化生産の橋渡しをするもの
です。
　３年前、GEMiNXでの独自サービスを立ち上げ時にゼロ
だった１ヵ月の出荷件数は現在、約４万件を超えています。
ネットから単純に受発注する物販型ＥＣではないので、同じ

ハードのデジタル化とサービスのデジタル化

木村　本日は、ＩＴと印刷で色々な価値、サービスを生み
出している株式会社グーフの岡本ＣＥＯにお話を伺います。
まず、岡本さんはどのようにＩＴと印刷を結び付けた事業
を立ち上げて来られたのですか。
岡本　１７歳の頃から約１５年、アメリカで過ごし、シリコン
バレーで eラーニング関連のビジネスを経験する機会を
得ました。初めて起業したのは２１歳の時です。それから日
本に帰ってきて、父が営む複写・情報処理の会社に入社
して、日々変わる航空会社の飛行オペレーション用マニュ
アルなどをオンデマンドで印刷し、１日２回から３回に分け
て納めていました。海外から送られる情報をもとに、機材
ごとに違う情報を整理、印刷、オペレーションセンターに
ある数百の棚へオンリー・ワンの印刷物を、お客様のスケ
ジュールに合わせて提供するサービスです。
　そうしたパーソナライゼーションやお客様ビジネスの
時間軸に合わせたサービスは、アナログ形態ながら昔か

インターネットを活用したサービスといえども、きちっと
した生産体制とＳＬＡを担保し、クライアントのビジネスを
正しく、かつ持続的成長を前提に支えるインフラサービス
なので、エコシステムに参加するパートナーとの互恵関係
は非常に重要です。
木村　分散最適化生産で環境負荷が下がりますよね。

岡本　サスティナビリティが追い風になっています。クラ
イアントが印刷物運用を考えた時に、輸送を含めたサプ
ライの環境負荷が８割を占めます。工場内の印刷機が動
いて発生させるＣO２排出量は印刷発注者のＧHＧ（温室
効果ガス）にとっては非常に小さなことです。グローバル
で展開するブランドオーナーがブランドを維持するために
一拠点で量産し、海外に輸送することがもってのほかな
時代に変化しました。したがって彼らは印刷物が使われる
近い場所での適地生産を求めています。
　また、デジタル技術はマーケットが変化するスピードを
上げ、かつ多様化させているので、春に売れていたものが、
その年の秋まで売れ続けるとは限らなくなっています。
だからビジネスの中で“在庫”という考え方が変わってきて
います。可能な限り、適時・適地・適量を生産する合理的
なインフラが必要とされているのです。
木村　そのエコシステムを発展させるCAMPUS の立ち
上げの動機はどういったものだったのですか？
岡本　グーフが培ってきた経験をベースに「多分こうなる
から一緒にやりましょうよ、大丈夫ですよ」と言っても多くの
印刷会社さんは共感してくれませんでした。印刷産業の
立場としては理解できる判断だと受け入れましたが、３０年
もかけてここまでたどり着いて、クライアントの空気感が
変わっているのにもったいないなと。だから僕自身が印刷
枚数と事業を成長させる事例をお見せするしかないと考
えたのが、CAMPUS開設の一つの理由です。
　CAMPUSには運営パートナーである印刷会社、ハード
メーカー、ソフトメーカーはもとより、用紙などのサプライ
ヤー、金融関連など様々なパートナーが関わり、新しいエコ
システムを形成します。ここにはキヤノンの高速枚葉インク
ジェット印刷機を設置していますが、当社の固定資産では

とその上で動くアプリ。ＯＳの上でアイデアのある企業が
自由にサービスを展開し、利用者がアプリを使うことに
よってデータが生まれます。全くビジネスモデルの違う
ビジネスがエコシステムを持つから、市場が創造されます。
印刷に当てはめてみると、“OS”は大きな印刷のサプライ
チェーンです。その中で“アプリ”というべきサービスが
あって、発注者のＩＴとコネクトしたシステムから工場、機械、
輸送が連携し、先には顧客動線がデータ化され、ブランド
のＣＲＭに貢献できる様々なデータが蓄積されます。その
データを活用して新たな収益源を生み出すことができれば、
印刷1枚いくらかという話ではなくなります。
　これがデジタル型経済です。デジタルのなかった時代
の経済と異なり、今では NFT のような概念まで繋がり、
そもそもの巨大市場が継続的に経済の分母を増やして
います。印刷市場が縮小していると言われますが、それは
昔ながらのモノづくりの市場であって、今は印刷の価値
によりビジネスを成長する市場が以前の何倍も広がって
います。デフレと見られている印刷産業にあっても、ずっと
伸び続けている会社は、そうした市場の変化が見えていま
すし、印刷物だけで儲けていません。
　ただし、そうしたサービスは印刷のプロだからこそ編み
出すことができます。単に労働コストを減らすスキルレス
で、誰でも印刷できますと普通にいう人たちにはできない
でしょう。それでは自分たちの価値を下げるだけです。
木村　スキルレスではできないということですが、無人化や
スキルレスの生産でもいいよという立場なのに意外でした。
岡本　当社のGEMiNXにはこうした事例があります。店舗
で店員さんが接客している間に、レーザープリンターから

パーソナライゼーション化された販促物が出て、お客さんが
帰るまでに手渡すというものです。ＤＭを送るための郵送
代が要りませんし、デジタルと同じスピード感で販促物を
渡せます。お客様さんが印刷されたＱＲコードを読み取り、
Weｂページにアクセスすればさらに行動データが取れ
ます。こうした印刷はスキルレスでも構いません。
　ただ、お客様が求める品質や価値を理解せずに、「プリン
ターで誰でもできますから」とモノづくりを提案するような
営業はプロフェッショナルといえないのではないかという
ことです。オフセット印刷も、デジタル印刷も正しく理解し、
分け隔てなく最適な手法を見出すのがプロといえますし、
そもそもお客様は自社のビジネスに貢献する、わかりやす
く使いやすいサービスを、企画、デザイン、テクノロジー、
品質標準、機材選定、サプライ管理など、プリントに関わる
全ての含めたインフラで求められているので、スキルレス
を求めて原価を下げるというような話は求めていないはず
です。

プラットフォームビジネスに向けて

岡本　木村さんの会社はどういうお客様を対象にしている
のですか？
木村　 当社は創業８０年で、学術学会の論文の印刷から
スタートしました。当時の情報技術の最先端だった“印刷”
でお客様を支援してきたという原点に立ち返り、今の時代
に合わせてＩＴで支援する会社になろうと舵を切っています。
印刷はもちろんなのですが、様々システムを提供しながら、
お客様である学会のイベント運営や事務局業務の効率
化をお手伝いしています。だいたい 1,60０から 1,70０の
全国の中小の学会と何らかの取引があって、そのデータ
ベースを持っています。
岡本　１,600から１,７０0とはすごいですね。
木村　当社では会員数１,５００人以下が中小の学会と定義
しています。中小の学会は予算も人員も厳しいので、シス
テムによる人手不足などの課題解決を提案しています。
しかしながら、学会によって使いたいシステムが異なるので、
その都度、複数のパートナーのシステム会社に依頼して
います。本当はプラットフォーム的な動きをしたいのですが、
代理店のような状況というのが課題です。
岡本　今後、学会を運営する側も若返っていくでしょうから、
アンテナを立てておけばどこかのタイミングで機会がある
と思いますよ。システムやソフトウェアは“作ってもらう”
のではなく、“使うもの”、という概念を受け入れやすい世代
が出てくれば、それが変化のタイミングになってきます。

なく、ヤレ紙を含めて利用した分だけをお支払いするシェア
リング形態の実証実験サイトにもなっています。
　事業デザインがいくら前向きで、印刷環境が整備され
ても、そのモデルでビジネスが成り立つのは最初だけで、
クライアントのビジネスが変化すれば、すぐに満足いただ
ける対応ができない側のモノづくり工場に落ち込みます。
それは非合理的だから設備は“所有”から“利用”にして短期
決戦に持ち込み、クライアントのビジネスがさらにスケール
アップしたら、さらに上位の機種や手段に切り替えていく
ことになります。しかも、グーフはオペレーターを雇いま
せん。パートナー企業の印刷会社からオペレーターが派遣
され、同じ価値観で持続的成長をしてきます。
木村　生産のほかに、具体的にどういうことに取り組むの
ですか？
岡本　様々なデータを収集・集積し、将来に活かします。
それはデバイス運用だけでなく、ビジネスの創造と必要な
人材育成にも関わります。
　まず、可能な限りのオートメーションで稼動情報を記録し、
定量化します。どのぐらいの枚数をどのように印刷したかが
一目瞭然なので、ごまかしが効きません。オペレーション
にしても、誰がどういう操作をして、どういう品質レベルで、
どのぐらいの速度で機械を動かしたかまでデータ化し、
ROＩを計測します。そうしたデータを前提に、より使い易い
インターフェイスの開発からプロセスで使われる用語の
定義までも検証改善していきます。すでに CAMPUS に
共感しているメーカーのエンジニアが一緒に現場に入り、
現場の操作性と利益の関係性を定量化する動きを始め
ています。
　様々なデータを基盤にしたエコシステムが CAMPUS
です。ステークホルダーが、皆でビジネスを実践して蓄積
されたデータ資産を、実証や商品開発、改善に活かします。
標準化はＳＬＡの向上に貢献しビジネスの拡大に繋がります。
ビジネスが拡大すれば適地生産パートナーが必要になり
ますが、その際に必要な価値観はCAMPUSですでに体験
済みということです。結果的に次世代の若い人たちが、
これからの印刷ビジネスを担えるようになってもらえたら
と考えています。もう一つの大きな目的が、次世代の学び
の場だから“キャンパス”なのです。

データドリブンで拡がる印刷市場

木村　ＩＴを絡めると、印刷のお客様への提供価値がもの
すごく変わってきますね。
岡本　ＩＴの世界ではレイヤーや役割があって、例えばＯＳ

グーフの場合、新しいお客様を獲得するのに、熱量を上げて
プレゼンして「使って下さい！」という日々を続けてきまし
たが、それだけの既存のお客様がすでにあるのだったら
焦らなくてもいいと思います。ただし、その時のために、
“所有”から“利用”に変えた時のお客様のサービスメリット
はイメージしていた方がいいですね。
木村　グーフさんはとんでもないプラットフォームの仕
組みを作って、その中で絶妙なポジショニングを取ってい
ます。どうそのポジションを築いていかれましたか。

岡本　ここまでくるのに３０年ですよ！（笑）。始めたころは
まだＩＴの黎明期だったとか、市場がまだ小さかったとか、
色々な要素とラッキーが重なったのがオンリーワンで生き
延びられた要因だと思います。加えて自分でできないこと
を一緒にやりませんかと言い続けて、そうなっただけです。
その中で、相手の立場で「彼らに差し上げられることは何だ
ろう」という発想はいつも持ち続けていました。デジタル
の世界で利己的なサービスは生き延びられません。利己
的では利用してくれないからです。
　サービスを考える時には全体像を明快にした上で自分が
やること、仲間がやることを考える。そして仲間の誰がその
インセンティブを受けるのかを把握しておくことが重要
です。そうしたことを実践していたら、自然とこのポジション
に収まっていました。
木村　なるほど、参考になります。絶妙なポジションの上で、
優秀な人たちがいるのだろうなと想像してしまいます。人材
の育成はどうされているのでしょうか。
岡本　うちはトップ営業ですが、私がしていること全てを
背中で見せます。次に概念を植え付けて、ある程度お膳立て
しながらクロージングした後のマネジメントをさせます。

それで２、３年経つとほとんどのスタッフが「岡本さん、自分
の２年後のキャリアが見えない」と言い出します。そこで
新しい次の機会を分け与える。こうして２０年間、ひとを育成
してきました。
　実は今年の初めに事業継承を始めると宣言したのです。
そのプロセスとして、一人が岡本をテイクオーバーしていく
のではなく、チームで乗り越えていく絵を描いています。
その中から代表になるのは、最初に全くのゼロから新規
で３億円の事業を立ち上げた人になると思います。管理
が強いだけの一人ぼっちの２代目はいりません。当社が
提供するのはデジタルのサービスです。今年のビジネスが
来年通用しなくなる可能性が大いにあり、管理というより
も事業を創造し続けられるかどうかが、当社のサスティナ
ビリティに関わります。
　当社には専門的な知見から助言するアドバイザリーが
います。キャラクターグッズ大手企業のマーケティング担当
をはじめ、愛知万博でＩＴを設計したり、自衛隊にインター
ネットを導入したりした変態たちが集まり、妄想、構想、実践
を繰り返しています。こうした環境で育ってくれる次世代は、
今以上に変わり者になるはずです。
木村　そうした方々はどう集めてくるのですか。
岡本　「俺はこうするんだ！」って同じことを言い続けて
いたら、「面白いね」って賛同する人が集まってきました。
お客様からも、１０年後に「岡本さんのあの話、気になってて
さあ」と声がかかることもあります。“やりたいこと”にぶれ
ない。するとコミュニティーができてくる。
　８０年の歴史がある木村さんの会社が印刷会社の立場
ではなく、豊かさという視点でＤＸ的な発想を持てればすご
いことができますよ。目的を変えずに、手段だけを柔軟に
変えて行けばいいと思います。
木村　何もかも、私次第です（笑）。
岡本　楽しめばいいじゃん。だって世襲なんだから逃げられ
ないんでしょう（笑 )。だったらやった方がいいでしょうって、
若い経営者の人たちに良く言うんだけど。好きな人と一緒
にやっていると、辛いことも当然たくさんあるけれど、嫌に
はならないから。
木村　目から鱗のお話を伺うことができ、Ｘｉの取材なのに
個人的にすごく参考になりました。仕組みとか、システム
とか、きれいなところに目が向きがちですけれど、リー
ダーの情熱や信念のもとに築かれてきたことがとても理
解できました。ＩＴを取り入れると印刷の価値にレバレッジ
が効いてくる。当社でも実践したいと感じました。本日は
ありがとうございました。
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事業報告

組織活性化委員会
事前報告会
［オンライン］
2月 4日（火） 13:00～

全青協 第３８回全国協議会
［大阪府・グランキューブ大阪］

2月 8日（土） 16:30～18:00

東京地区印刷協議会
［東京都］

2月 18日（火）

第１１回 三役会
［東京都］

2月 5日（水） 10:00～

創立７０周年記念行事
準備委員会
［オンライン］
2月 5日（水） 10:00～

全青協 正副議長会
［大阪府］

2月 7日（水） 10:00～

東北地区印刷協議会
［宮城県］

2月 12日（水）

中部地区印刷協議会
［愛知県］

2月 21日（金）

中国地区印刷協議会
［岡山県］

2月 21日（金）

近畿地区印刷協議会
［奈良県］

2月 21日（金）

北海道地区印刷協議会
［北海道］

2月 28日（金）

第１２回 三役会
［オンライン］

3月 3日（月）

四国地区印刷協議会
［高知県］

2月 28日（金）

創立７０周年記念行事
準備委員会
［東京都］
3月 3日（月）

印刷産業連携推進室
［東京都］

3月 3日（月）

アドビテクニカルセミナー
冬の陣［オンライン］
3月 19日（水）14:00～

サステナビリティ・
CSR委員会事後報告会
［オンライン］
3月 18日（火） 11:00～

経営革新マーケティング
委員会
［オンライン］
3月 18日（火） 15:00～

創立７０周年記念行事
実行委員会
［東京都］
3月 25日（火） 16:00～

全印工連CSR認定委員会
［東京都］

3月 24日（月） 15:30～

印刷技能人材機構設立総会
［東京都］

3月 19日（水） 16:00～

第１３回 三役会
［東京都］

3月 27日（木） 11:00～

官公需対策委員会
事後報告会
［オンライン］
3月 26日（水） 14:00～

第６回 常任役員会
［東京都］
3月 27日（木） 14:00～

三役・全青協定例連絡会
［東京都］
3月 27日（木） 12:00～

日紙商との懇親会
［東京都］

3月 27日（木） 17:30～

印刷DX推進協議会
［東京都］
4月 8日（火） 10:00～

産業戦略デザイン室
［オンライン］
4月 9日（水） 14:00～

新・勝ち残り合宿ゼミ
［京都府・緑風荘］

2月 28日（金）～３月１日（土）

AICAセミナー
［オンライン］

2月 25日（火）

補助金活用と
業態変革セミナー
［東京都・㈱モトヤ］
2月 3日（月） 16:30～18:00

第１８回
MUDコンペティション
表彰式
［東京都・池袋サンシャインシティ］
2月 19日（水） 10:00～

組織活性化委員会
［オンライン］

3月 12日（水） 15:00～

監事会
［東京都］
４月16日（水） 13:00～ 

第１回 三役会
［東京都］
４月24日（水） 11:00～ 

第１回 常任役員会
［東京都］
４月24日（木） 12:00～

第１回 理事会
［東京都］
４月24日（木） 14:00～

全印政連通常総会
［東京都］
４月24日（木） 16:30～

第１回 サステナビリティ
・ＣＳＲ事前報告会
5月 9日（金） 11:00～

第１回 サステナビリティ
・ＣＳＲ委員会
5月 12日（月） 15:00～

第２回 三役会
［東京會舘］
5月26日（月） 11:00～ 

第２回 常任役員会
［東京會舘］
5月26日（月） 12:00～ 

通常総会
［東京會舘］
5月26日（月） 14:00～ 

第３回 三役会
6月 4日（水） 10:00～

東北地区印刷協議会（～20日）
6月 19日（木）

九州地区印刷協議会
5月 30日（金）

中部地区印刷協議会
6月 20日（金）

中国地区印刷協議会
6月 20日（金）

東京地区印刷協議会
6月 24日（金）

北海道地区印刷協議会
6月 27日（金）

近畿地区印刷協議会
6月 27日（金）

四国地区印刷協議会
6月 27日（金）

事業予定

教育研修委員会事後報告会
［オンライン］

3月 26日（水） 10:00～
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事業報告

組織活性化委員会
事前報告会
［オンライン］
2月 4日（火） 13:00～

全青協 第３８回全国協議会
［大阪府・グランキューブ大阪］

2月 8日（土） 16:30～18:00

東京地区印刷協議会
［東京都］

2月 18日（火）

第１１回 三役会
［東京都］

2月 5日（水） 10:00～

創立７０周年記念行事
準備委員会
［オンライン］
2月 5日（水） 10:00～

全青協 正副議長会
［大阪府］

2月 7日（水） 10:00～

東北地区印刷協議会
［宮城県］

2月 12日（水）

中部地区印刷協議会
［愛知県］

2月 21日（金）

中国地区印刷協議会
［岡山県］

2月 21日（金）

近畿地区印刷協議会
［奈良県］

2月 21日（金）

北海道地区印刷協議会
［北海道］

2月 28日（金）

第１２回 三役会
［オンライン］

3月 3日（月）

四国地区印刷協議会
［高知県］

2月 28日（金）

創立７０周年記念行事
準備委員会
［東京都］
3月 3日（月）

印刷産業連携推進室
［東京都］

3月 3日（月）

アドビテクニカルセミナー
冬の陣［オンライン］
3月 19日（水）14:00～

サステナビリティ・
CSR委員会事後報告会
［オンライン］
3月 18日（火） 11:00～

経営革新マーケティング
委員会
［オンライン］
3月 18日（火） 15:00～

創立７０周年記念行事
実行委員会
［東京都］
3月 25日（火） 16:00～

全印工連CSR認定委員会
［東京都］

3月 24日（月） 15:30～

印刷技能人材機構設立総会
［東京都］

3月 19日（水） 16:00～

第１３回 三役会
［東京都］

3月 27日（木） 11:00～

官公需対策委員会
事後報告会
［オンライン］
3月 26日（水） 14:00～

第６回 常任役員会
［東京都］
3月 27日（木） 14:00～

三役・全青協定例連絡会
［東京都］
3月 27日（木） 12:00～

日紙商との懇親会
［東京都］

3月 27日（木） 17:30～

印刷DX推進協議会
［東京都］
4月 8日（火） 10:00～

産業戦略デザイン室
［オンライン］
4月 9日（水） 14:00～

新・勝ち残り合宿ゼミ
［京都府・緑風荘］

2月 28日（金）～３月１日（土）

AICAセミナー
［オンライン］

2月 25日（火）

補助金活用と
業態変革セミナー
［東京都・㈱モトヤ］
2月 3日（月） 16:30～18:00

第１８回
MUDコンペティション
表彰式
［東京都・池袋サンシャインシティ］
2月 19日（水） 10:00～

組織活性化委員会
［オンライン］

3月 12日（水） 15:00～

監事会
［東京都］
４月16日（水） 13:00～ 

第１回 三役会
［東京都］
４月24日（水） 11:00～ 

第１回 常任役員会
［東京都］
４月24日（木） 12:00～

第１回 理事会
［東京都］
４月24日（木） 14:00～

全印政連通常総会
［東京都］
４月24日（木） 16:30～

第１回 サステナビリティ
・ＣＳＲ事前報告会
5月 9日（金） 11:00～

第１回 サステナビリティ
・ＣＳＲ委員会
5月 12日（月） 15:00～

第２回 三役会
［東京會舘］
5月26日（月） 11:00～ 

第２回 常任役員会
［東京會舘］
5月26日（月） 12:00～ 

通常総会
［東京會舘］
5月26日（月） 14:00～ 

第３回 三役会
6月 4日（水） 10:00～

東北地区印刷協議会（～20日）
6月 19日（木）

九州地区印刷協議会
5月 30日（金）

中部地区印刷協議会
6月 20日（金）

中国地区印刷協議会
6月 20日（金）

東京地区印刷協議会
6月 24日（金）

北海道地区印刷協議会
6月 27日（金）

近畿地区印刷協議会
6月 27日（金）

四国地区印刷協議会
6月 27日（金）

事業予定

教育研修委員会事後報告会
［オンライン］

3月 26日（水） 10:00～



焦土と化した日本　戦後復興・混乱から印刷業の再生へ！
　我が国は1930年代から40年代初頭まで、「大日本帝国」が政治及び経済、社会全てを軍事国家体制の枠組みに
置いた。満州事変に始まり、戦線が拡大するにつれ「臨時資金調整法」や「軍需工業動員法」、「工場事業場管理法」が公布
され、1938年（昭和１３年）の「国家総動員法」等によって、本格的な戦争経済体制へと突入した。

　戦争経済体制への突入に伴い、「新聞及び雑誌用紙制

限令」、「国民徴用令」、「賃金統制令」などが相次いで施

行され、企業活動は著しく規制された。印刷インキは、戦

時規格として約 20 種に制限され高級品の製造は禁止、電

力供給カット、印刷外交員の男子就業禁止、企業整備令

によって一定の生産能力以下の工場を廃止させるという苛酷

な手段が強行され、転廃業者の機械と活字は買い上げられ、

スクラップされ、軍需品の原料とされた。こうした強権発動に

もかかわらず、やがて日本の主要都市は空襲によって次 と々

焼失、破壊され、終戦直前の昭和 20 年 6 月に「出版非

常措置要綱」によって軍需、食糧増産、戦時生活に必要

な出版物のみに用紙割当を行うこととされ、民需産業としての

印刷業の役割と機能は完全に終焉する。

　昭和 20 年 8月15日、戦争は終結したものの、食料をは

じめとする物資の欠乏と超インフレの中で、印刷産業は復興

に進むことになる。その道のりは平たんなものではなく、禁制品

の印刷製本機械の製造が再開されたものの、資材、労力、

電力不足により復旧は容易ではなかった。資材も用紙から地

金、インキ、製版材料に至るまで高騰を続けた。昭和 28 年、

物価高騰の下で朝鮮戦争が休戦すると景気が一気に冷え

込み、産業界は生産過剰と価格暴落に見舞われた。

　国はカルテルによる救済措置として「特定中小企業の安定

に関する臨時措置法」（中小企業安定法）を制定。中小

企業の比率が高く、需給バランスを欠いて事業継続に大きな

影響のある業種について「調整組合」の設立を認めた。「中

小企業安定法」とは生産制限に基づき、価格の安定と企

業経営の安定を図る法律である。印刷業も指定業種となり、

全国に調整組合が設立されていった。

　昭和 30 年、各地の 19 調整組合の申し合わせ組織とし

て「日本印刷工業調整組合連合会」（日印調連）が設立

され、昭和 33 年に価格と設備を調整する調整計画が認可

された。昭和 33 年に「中小企業団体の組織に関する法律」

の制定により、全国の調整組合は工業組合へと移行。日印

調連は「日本印刷工業組合連合会」（日印工連）と改称し、

調整事業を引き継いだ。しかしながら昭和 34 年から景気回

復が本格化。印刷需要の増加とともに設備規制が緩和され、

価格調整についてもアウトサイダーへの規制に効果がないこと

から調整事業は昭和 35 年度で終了に至った。

　昭和 38 年には、“ポスト調整事業”が不透明な中、「中

小企業近代化促進法」（近促法）が制定され、国の中小

企業政策が、保護から構造改善へと転換。中小企業の生

産性向上による国の競争力強化が見込まれる業種団体を指

定し、金融、税制などの優遇措置が講じられた。

　日印工連は昭和 41 年、「全日本印刷工業組合連合会」

（全印工連）と改称。沖縄を除く46 工組（沖縄工組は昭

和 47 年に沖縄県が日本復帰を果たすとともに全印工連に加

盟）による全国組織として近促法に基づく「構造改善事業」

の準備を進めていくことになる。

1949 年（昭和24 年）
　・東京印刷協同組合設立
　・日本印刷工業会設立

1950 年（昭和25 年）
　・製紙博物館（現紙の博物館）オープン
　・日本印刷工業会が、印刷業法制定運動を決定

1952 年（昭和27 年）
　・東京印刷工業会設立
　・印刷インキ工業連合会設立
　・第1 回印刷文化典開催（東京）

1953 年（昭和28 年）
　・東京都印刷工業健康保険組合設立
　・印刷業が、中小企業安定法の指定業種となる

1953 年（昭和28 年）
　・東京都印刷工業健康保険組合設立
　・印刷業が、中小企業安定法の指定業種となる

1954 年（昭和29 年）
　・調整組合問題について、東京印刷工業会が統一見解を表明
　・新潟県印刷工業組合設立
　・日本印刷工業調整組合連合会設立

1955 年（昭和30 年）
　・「日本印刷工業調整組合連合会」設立認可

1957 年（昭和32 年）
　・株式会社日本印刷会館創立
　・全日本ビニール加工紙協同組合連合会設立

　全日本印刷工業組合連合会は１９５５年（昭和３０年）、「日本印刷工業調整組合連合会」として発足し、今年
で創立７０周年を迎えました。機関誌「Xi」では本号から９月号まで中小印刷業の経営基盤の整備と確立を目指
してきた全印工連の歩みをダイジェストで振り返ります。私たちの業界がどのように生まれ、継続してきたの
か、また先人たちがどう奮闘して産業を守り、発展させようとしてきたのか、時代とともに役割を変えてきた全
印工連の姿を見つめて、組合の皆様と共に次代の印刷産業を展望したいと思います。

企
画
主
旨

全印工連 創立     年の歩み

1945年～1957年（昭和20年～32年）
会長：中田 秀夫／1955年（昭和30年）、向 喜久雄／1955年～1962年（昭和30年～37年）

東京印刷時報　工場巡回技術指導を報じる記事より（昭和２７年９月１日）　

東京印刷時報　印刷文化典を報じる記事より（昭和２７年 10月１日）　

vol.
1

【印刷組合・情報産業の歩み】

1945 年（昭和20 年）
　・東京大空襲　死者約12 万人
　・広島・長崎に原爆投下
　・天皇、終戦の詔書放送
　・日本印刷産業統制組合が、「戦後に於ける印刷産業の在り方」を発表
　・GHQ が日本政府に対し、「新聞・言論制限法令」の全廃を指示
1946 年（昭和21 年）
　・日本国憲法公布
　・日本商工会議所設立
　・当用漢字、現代かなづかい制定
1947 年（昭和22 年）
　・教育基本法及び学校教育法、労働基準法、独占禁止法公布
　・日本国憲法施行
1948 年（昭和23 年）
　・福井大地震発生
　・「美しい暮らしの手帖」創刊
1949 年（昭和24 年）
　・国定教科廃止、検定制となる
　・中小企業等協同組合法公布
　・お年玉付年賀はがき発売
1950 年（昭和25 年）
　・国税調査、総人口8,319 万 9,637 人
1951 年（昭和26 年）
　・NHK がテレビ実験放送を始める
　・戦後初の国内民間航空会社、日本航空が設立
　・民法ラジオ開始
1953 年（昭和28 年）
　・中小企業信用保証協会法公布、施行
1954 年（昭和29 年）
　・厚生年金保険法公布
1956 年（昭和31 年）
　・日本中小企業政治連盟発足
1957 年（昭和32 年）
　・中小企業団体の組織に関する法律（団体法）が公布

【社会の出来事】

14
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焦土と化した日本　戦後復興・混乱から印刷業の再生へ！
　我が国は1930年代から40年代初頭まで、「大日本帝国」が政治及び経済、社会全てを軍事国家体制の枠組みに
置いた。満州事変に始まり、戦線が拡大するにつれ「臨時資金調整法」や「軍需工業動員法」、「工場事業場管理法」が公布
され、1938年（昭和１３年）の「国家総動員法」等によって、本格的な戦争経済体制へと突入した。

　戦争経済体制への突入に伴い、「新聞及び雑誌用紙制

限令」、「国民徴用令」、「賃金統制令」などが相次いで施

行され、企業活動は著しく規制された。印刷インキは、戦

時規格として約 20 種に制限され高級品の製造は禁止、電

力供給カット、印刷外交員の男子就業禁止、企業整備令

によって一定の生産能力以下の工場を廃止させるという苛酷

な手段が強行され、転廃業者の機械と活字は買い上げられ、

スクラップされ、軍需品の原料とされた。こうした強権発動に

もかかわらず、やがて日本の主要都市は空襲によって次 と々

焼失、破壊され、終戦直前の昭和 20 年 6 月に「出版非

常措置要綱」によって軍需、食糧増産、戦時生活に必要

な出版物のみに用紙割当を行うこととされ、民需産業としての

印刷業の役割と機能は完全に終焉する。

　昭和 20 年 8月15日、戦争は終結したものの、食料をは

じめとする物資の欠乏と超インフレの中で、印刷産業は復興

に進むことになる。その道のりは平たんなものではなく、禁制品

の印刷製本機械の製造が再開されたものの、資材、労力、

電力不足により復旧は容易ではなかった。資材も用紙から地

金、インキ、製版材料に至るまで高騰を続けた。昭和 28 年、

物価高騰の下で朝鮮戦争が休戦すると景気が一気に冷え

込み、産業界は生産過剰と価格暴落に見舞われた。

　国はカルテルによる救済措置として「特定中小企業の安定

に関する臨時措置法」（中小企業安定法）を制定。中小

企業の比率が高く、需給バランスを欠いて事業継続に大きな

影響のある業種について「調整組合」の設立を認めた。「中

小企業安定法」とは生産制限に基づき、価格の安定と企

業経営の安定を図る法律である。印刷業も指定業種となり、

全国に調整組合が設立されていった。

　昭和 30 年、各地の 19 調整組合の申し合わせ組織とし
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小企業近代化促進法」（近促法）が制定され、国の中小
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産性向上による国の競争力強化が見込まれる業種団体を指

定し、金融、税制などの優遇措置が講じられた。

　日印工連は昭和 41 年、「全日本印刷工業組合連合会」

（全印工連）と改称。沖縄を除く46 工組（沖縄工組は昭
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1949 年（昭和24 年）
　・東京印刷協同組合設立
　・日本印刷工業会設立

1950 年（昭和25 年）
　・製紙博物館（現紙の博物館）オープン
　・日本印刷工業会が、印刷業法制定運動を決定

1952 年（昭和27 年）
　・東京印刷工業会設立
　・印刷インキ工業連合会設立
　・第1 回印刷文化典開催（東京）

1953 年（昭和28 年）
　・東京都印刷工業健康保険組合設立
　・印刷業が、中小企業安定法の指定業種となる

1953 年（昭和28 年）
　・東京都印刷工業健康保険組合設立
　・印刷業が、中小企業安定法の指定業種となる

1954 年（昭和29 年）
　・調整組合問題について、東京印刷工業会が統一見解を表明
　・新潟県印刷工業組合設立
　・日本印刷工業調整組合連合会設立

1955 年（昭和30 年）
　・「日本印刷工業調整組合連合会」設立認可

1957 年（昭和32 年）
　・株式会社日本印刷会館創立
　・全日本ビニール加工紙協同組合連合会設立

　全日本印刷工業組合連合会は１９５５年（昭和３０年）、「日本印刷工業調整組合連合会」として発足し、今年
で創立７０周年を迎えました。機関誌「Xi」では本号から９月号まで中小印刷業の経営基盤の整備と確立を目指
してきた全印工連の歩みをダイジェストで振り返ります。私たちの業界がどのように生まれ、継続してきたの
か、また先人たちがどう奮闘して産業を守り、発展させようとしてきたのか、時代とともに役割を変えてきた全
印工連の姿を見つめて、組合の皆様と共に次代の印刷産業を展望したいと思います。

企
画
主
旨

全印工連 創立     年の歩み

1945年～1957年（昭和20年～32年）
会長：中田 秀夫／1955年（昭和30年）、向 喜久雄／1955年～1962年（昭和30年～37年）

東京印刷時報　工場巡回技術指導を報じる記事より（昭和２７年９月１日）　

東京印刷時報　印刷文化典を報じる記事より（昭和２７年 10月１日）　

vol.
1

【印刷組合・情報産業の歩み】

1945 年（昭和20 年）
　・東京大空襲　死者約12 万人
　・広島・長崎に原爆投下
　・天皇、終戦の詔書放送
　・日本印刷産業統制組合が、「戦後に於ける印刷産業の在り方」を発表
　・GHQ が日本政府に対し、「新聞・言論制限法令」の全廃を指示
1946 年（昭和21 年）
　・日本国憲法公布
　・日本商工会議所設立
　・当用漢字、現代かなづかい制定
1947 年（昭和22 年）
　・教育基本法及び学校教育法、労働基準法、独占禁止法公布
　・日本国憲法施行
1948 年（昭和23 年）
　・福井大地震発生
　・「美しい暮らしの手帖」創刊
1949 年（昭和24 年）
　・国定教科廃止、検定制となる
　・中小企業等協同組合法公布
　・お年玉付年賀はがき発売
1950 年（昭和25 年）
　・国税調査、総人口8,319 万 9,637 人
1951 年（昭和26 年）
　・NHK がテレビ実験放送を始める
　・戦後初の国内民間航空会社、日本航空が設立
　・民法ラジオ開始
1953 年（昭和28 年）
　・中小企業信用保証協会法公布、施行
1954 年（昭和29 年）
　・厚生年金保険法公布
1956 年（昭和31 年）
　・日本中小企業政治連盟発足
1957 年（昭和32 年）
　・中小企業団体の組織に関する法律（団体法）が公布

【社会の出来事】
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　今号では、2024年 12月16日（月）に実施された「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」において、経済産業大臣賞を受賞した２作品と、優秀賞を受賞した４作品を
ご紹介いたします。

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

佐川印刷株式会社　　佐川　正純（愛媛県）

「“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」

●講評

　従来の視覚による鑑賞に触覚を加えることで、新しい視点を提供する革新的な取り組みです。この
体験は、視覚障害を持つ方や色弱の方々を含め、すべての人がアートにアクセスできることを目的とし
ており、メディア・ユニバーサルデザインの理念を体現する素晴らしい事例です。
　触覚による新しい鑑賞の可能性として、通常触れることが許されない絵画を「さわって理解する」仕
組みが提供されており、視覚情報に依存しない新しい絵画鑑賞の形が提示され、レイヤー構造によっ
て絵画の構成要素が分解され、触覚を通じて視覚的な作品の本質や意図を深く理解できるよう工夫さ
れています。
　ミュージアムショップのみならず、教育機関や地域イベントでの販売を通じて、多くの人に手が届く仕
組み作りを印刷業界含め取り組んでもらえることを期待します。

●講評

　アレルギーというデリケートなテーマを色弱者や年齢を問わず分かりやすく楽しく伝える、インクルー
シブな絵本となっています。キャラクターの名前がアレルゲン由来であることにより、子どもが具体的に
アレルギーについて親しみやすく学べる仕組みが構築されています。子どもたちにとって親しみやすい
絵本という形式を採用することでアレルギーという難しいテーマがわかりやすく伝えられています。
　キャラクターやデザインの工夫によって、すべての人が美味しく楽しい食事の喜びを共有できる社会を
目指すこの作品は、メディア・ユニバーサルデザインの理念に非常に適合しており、教育的・社会的意
義が高いと言えます。広い普及と活用を通じて、さらに多くの人々に希望と理解を届けることを期待し
ます。

経済産業大臣賞（一般の部）

18th

静岡文化芸術大学　　飯塚ゆりの（静岡県）

「おいしいレストラン」

経済産業大臣賞（学生の部）

Media Universal Design Competition

作品の詳細や
誌面に載っていない
佳作 7作品の情報も
ご覧ください !
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絵本という形式を採用することでアレルギーという難しいテーマがわかりやすく伝えられています。
　キャラクターやデザインの工夫によって、すべての人が美味しく楽しい食事の喜びを共有できる社会を
目指すこの作品は、メディア・ユニバーサルデザインの理念に非常に適合しており、教育的・社会的意
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橋本印刷株式会社　　村上　　一（東京都）

「これな～んだ　色覚障がい者が見ている世界」

●講評

　視覚障がい者が見ている世界を子どもたちが直感的に
理解できるようデザインされた素晴らしい作品です。複雑
な描写を避け、必要最小限の情報に焦点を当てる「引き算
の表現」によったシンプルで親しみやすい構成は、色弱者
に関わらず多様な読者に寄り添ってまとめられています。
絵本という形式を用いることで、小さな子どもでも楽しく
読み進めることができ、視覚障がいというテーマを身近に
感じられるようになっています。
　視覚障がいへの理解を深める教育的ツールとしての可
能性が高く、今後の普及とさらなる改良が期待されます。

優秀賞（一般の部）

「“目の前に倒れた人がいたら”初動サポートツール」

●講評

　緊急時の初動対応を支援するためのシンプルで直感的
なデザインと利便性を備えたツールです。特に、ＡＥＤの設
置場所が分からない、または登録されていないケースが
多い現状において、このツールは命を救う可能性を大きく

広げます。配色はシンプルで直感的に理解できるものとなっており、色覚に違いがある人でも安心して
利用できるデザインになっており、緊急時には迅速な判断が必要となるため、複雑さを排除したデザイン
は、冷静さを保ちつつ適切に対応する助けになります。
　さらに普及し、活用されることで、より多くの人々の命を救う可能性を広げるツールとして、社会的
価値が非常に高い作品と言えます。

優秀賞（一般の部）

提案書

SDGs17の目標： ③ すべての人に健康と福祉を
AEDを通じて人命救助の初動の大切さを伝える。

“目の前で倒れた人がいたら”

初動サポートツール
AEDが近くに無い状況での初動をサポートする
カードサイズリーフレット・キーホルダー

ユニバーサルツーリズムに向けた
UD商品 開発・提案書

2024年0月00日

ユニバーサルツーリズムをテーマに
外国人旅行者に配慮したデザイン提案から

宿泊施設に向けたUDツールのパッケージ商品化

ダイオーミウラ株式会社 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（東京都）

浜松未来総合専門学校　　佐々木愛理（静岡県）

「部首タイプカード」

●講評

　部首の名前や成り立ちを学びながら、漢字の持つ文化
的・構造的な美しさを体感できる新しい教材です。特に、
遊びながら学べる工夫と、手に取って使うことでタブレット
やパソコンでは得られない体験を提供する点が魅力です。
　一方で、メデイア・ユニバーサルデザインの視点からは、
色使いの改善や色以外の識別方法を加えることで、より
多様な利用者に対応できる可能性が広がります。これらを
反映した改良により、世代を越えて使われる普遍的な教材
として進化することが期待できると思います。

●講評

　触覚のみを用いて絵柄を判別するという、ユニークな
アプローチを取り入れ、視覚に頼らず楽しめるゲーム体験
を提供しています。全てのプレーヤーが視覚情報を使わず
同じ条件で参加できるという平等性を重視した設計は、
インクルーシブデザインの好例であり、日常的に視覚に頼る
生活を見直すきっかけとなる取り組みです。
　裏面の仕上げや触覚情報の多様性など、さらなる改良が進
めば、より幅広い層に受け入れられるツールとして進化する
可能性があります。視覚以外の感覚に焦点を当てたこの取り
組みは、日常生活に新たな気づきを与える価値ある作品です。

優秀賞（学生の部）

静岡文化芸術大学　　若井　輝亮（静岡県）

「さわるトランプ」

優秀賞（学生の部）

上下が区別できる切れ込み

直線的な数字とマークで
絵柄の区別がつきやすい

色は真っ白で、絵柄の部分が凹んでいるだけ
凹んでいるのでシャッフルする時も引っかからない背景

・一般的に売られているトランプは、視覚を用いることでしか絵柄を判別できない。
・点字がついているトランプは売られているが、点字を読むことができる人は少ない。
・厚生労働省による平成18年の調査によると、視覚障害を持つ人のうち
「点字ができる」と答えた人の割合は12.7%であった。

提案内容

障害の程度 総数 点字ができる 点字ができない 回答なし

総数 379
(100.0%)

48
(12.7%)

268
(70.7%)

63
(16.6%)

1級 135
(100.0%)

34
(25.2%)

77
(57.0%)

24
(17.8%)

2級 100
(100.0%)

13
(13.0%)

80
(80.0%)

7
(7.0%)

3級 23
(100.0%)

ー
(ー)

23
(100.0%)

ー
(ー)

4級 35
(100.0%)

1
(2.9%)

27
(77.1%)

7
(20.0%)

5級 39
(100.0%)

ー
(ー)

30
(76.9%)

9
(23.1%)

6級 32
(100.0%)

ー
(ー)

21
(65.6%)

11
(34.4%)

不詳 15
(100.0%)

ー
(ー)

10
(66.7%)

5
(33.3%)

遊び方の提案「スピード神経衰弱」

「さわるトランプ」 2324119 若井輝亮

厚生労働省社会・援護局障害保健福祉部企画課「平成18年身体障害児・者実態調査結果」より

コンセプト

「もっとみんなで遊べるトランプ」
触覚のみを用いて絵柄を判別するトランプ
プレイヤー全員が視覚を使わない、新しいトランプ/遊び方の提案

①全てのカードをバラバラにして
テーブルの上に置く。

②合図と同時に、目を閉じたままカードを触っていき、
同じ数字のペアを見つけたら1点。
(ペアを探す際、手元に持っていられるのは1枚だけ)

③テーブルの上のカードがなくなったらゲーム終了。
最も点数が高かった人の勝ち。
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橋本印刷株式会社　　村上　　一（東京都）

「これな～んだ　色覚障がい者が見ている世界」

●講評

　視覚障がい者が見ている世界を子どもたちが直感的に
理解できるようデザインされた素晴らしい作品です。複雑
な描写を避け、必要最小限の情報に焦点を当てる「引き算
の表現」によったシンプルで親しみやすい構成は、色弱者
に関わらず多様な読者に寄り添ってまとめられています。
絵本という形式を用いることで、小さな子どもでも楽しく
読み進めることができ、視覚障がいというテーマを身近に
感じられるようになっています。
　視覚障がいへの理解を深める教育的ツールとしての可
能性が高く、今後の普及とさらなる改良が期待されます。

優秀賞（一般の部）

「“目の前に倒れた人がいたら”初動サポートツール」

●講評

　緊急時の初動対応を支援するためのシンプルで直感的
なデザインと利便性を備えたツールです。特に、ＡＥＤの設
置場所が分からない、または登録されていないケースが
多い現状において、このツールは命を救う可能性を大きく

広げます。配色はシンプルで直感的に理解できるものとなっており、色覚に違いがある人でも安心して
利用できるデザインになっており、緊急時には迅速な判断が必要となるため、複雑さを排除したデザイン
は、冷静さを保ちつつ適切に対応する助けになります。
　さらに普及し、活用されることで、より多くの人々の命を救う可能性を広げるツールとして、社会的
価値が非常に高い作品と言えます。

優秀賞（一般の部）

提案書

SDGs17の目標： ③ すべての人に健康と福祉を
AEDを通じて人命救助の初動の大切さを伝える。

“目の前で倒れた人がいたら”

初動サポートツール
AEDが近くに無い状況での初動をサポートする
カードサイズリーフレット・キーホルダー

ユニバーサルツーリズムに向けた
UD商品 開発・提案書

2024年0月00日

ユニバーサルツーリズムをテーマに
外国人旅行者に配慮したデザイン提案から

宿泊施設に向けたUDツールのパッケージ商品化

ダイオーミウラ株式会社 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（東京都）

浜松未来総合専門学校　　佐々木愛理（静岡県）

「部首タイプカード」

●講評

　部首の名前や成り立ちを学びながら、漢字の持つ文化
的・構造的な美しさを体感できる新しい教材です。特に、
遊びながら学べる工夫と、手に取って使うことでタブレット
やパソコンでは得られない体験を提供する点が魅力です。
　一方で、メデイア・ユニバーサルデザインの視点からは、
色使いの改善や色以外の識別方法を加えることで、より
多様な利用者に対応できる可能性が広がります。これらを
反映した改良により、世代を越えて使われる普遍的な教材
として進化することが期待できると思います。

●講評

　触覚のみを用いて絵柄を判別するという、ユニークな
アプローチを取り入れ、視覚に頼らず楽しめるゲーム体験
を提供しています。全てのプレーヤーが視覚情報を使わず
同じ条件で参加できるという平等性を重視した設計は、
インクルーシブデザインの好例であり、日常的に視覚に頼る
生活を見直すきっかけとなる取り組みです。
　裏面の仕上げや触覚情報の多様性など、さらなる改良が進
めば、より幅広い層に受け入れられるツールとして進化する
可能性があります。視覚以外の感覚に焦点を当てたこの取り
組みは、日常生活に新たな気づきを与える価値ある作品です。

優秀賞（学生の部）

静岡文化芸術大学　　若井　輝亮（静岡県）

「さわるトランプ」

優秀賞（学生の部）

上下が区別できる切れ込み

直線的な数字とマークで
絵柄の区別がつきやすい

色は真っ白で、絵柄の部分が凹んでいるだけ
凹んでいるのでシャッフルする時も引っかからない背景

・一般的に売られているトランプは、視覚を用いることでしか絵柄を判別できない。
・点字がついているトランプは売られているが、点字を読むことができる人は少ない。
・厚生労働省による平成18年の調査によると、視覚障害を持つ人のうち
「点字ができる」と答えた人の割合は12.7%であった。

提案内容

障害の程度 総数 点字ができる 点字ができない 回答なし

総数 379
(100.0%)

48
(12.7%)

268
(70.7%)

63
(16.6%)

1級 135
(100.0%)

34
(25.2%)

77
(57.0%)

24
(17.8%)

2級 100
(100.0%)

13
(13.0%)

80
(80.0%)

7
(7.0%)

3級 23
(100.0%)

ー
(ー)

23
(100.0%)

ー
(ー)

4級 35
(100.0%)

1
(2.9%)

27
(77.1%)

7
(20.0%)

5級 39
(100.0%)

ー
(ー)

30
(76.9%)

9
(23.1%)

6級 32
(100.0%)

ー
(ー)

21
(65.6%)

11
(34.4%)

不詳 15
(100.0%)

ー
(ー)

10
(66.7%)

5
(33.3%)

遊び方の提案「スピード神経衰弱」

「さわるトランプ」 2324119 若井輝亮

厚生労働省社会・援護局障害保健福祉部企画課「平成18年身体障害児・者実態調査結果」より

コンセプト

「もっとみんなで遊べるトランプ」
触覚のみを用いて絵柄を判別するトランプ
プレイヤー全員が視覚を使わない、新しいトランプ/遊び方の提案

①全てのカードをバラバラにして
テーブルの上に置く。

②合図と同時に、目を閉じたままカードを触っていき、
同じ数字のペアを見つけたら1点。
(ペアを探す際、手元に持っていられるのは1枚だけ)

③テーブルの上のカードがなくなったらゲーム終了。
最も点数が高かった人の勝ち。
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マットコート紙

コート紙

上質紙

MC-110-B4-M

CT- 135-A3-G

JQ- 90-A4-N

２００

２０

130

POWER EGGは、汎用申請ワークフロー 、Webデータベース、グループウェア、CRMの
４つの機能を連携し、業務デジタル化を支援します。開発の知識がなくても、自社業務に合
わせた申請フォームや業務アプリを簡単に作れるので 、現場部門が主体となって業務の
デジタル化を推進できます。また、運用中にアプリの複製・編集ができるので、トライ＆エラー
で業務改善に取り組むことが可能です。

既存の基幹システムで生産管理や販売管理、原価管理を行っていても、
どうしてもシステム化が難しい領域が残っている…そんな課題はありませんか？
POWER EGGは、そのギャップを埋め、より広範囲のデジタル化を簡単に実現します。

無償デモサイトQR 製品紹介サイトQR

↓↓ ぜひこちらにアクセスください ↓↓

業務に合わせた申請フォームやアプリを簡単・自由に作れるので、
現場部門が主体となって業務のデジタル化を推進できます。
また、運用中にアプリの複製・編集ができるので、
トライ＆エラーで業務改善に取り組むことが可能です。

これまでの支援実績から、多種多様なテンプレートをご準備。すぐご活用いただけます。

共創パートナー企業　ソリューション提案

magazine   Xi [sài]感動価値創造 212025.04



　今期、全国青年印刷人協議会で直前議長を拝命していた
岩村です。先日2/8（土）に大阪府立国際会議場（グラン
キューブ大阪）で開催された全国協議会で5年間の活動
に終止符を打ちました。全国の青年印刷人の皆様には組合
の垣根を超えて大変お世話になりました。
　直前議長となんとも偉そうな肩書きですが今期の西岡
議長体制も優秀な人間が９ブロックから集まり、太刀持ち、
露払いのような役目の指名副議長の二人も優秀なので
僕の役目は暖かく活動を見守る好々爺のようでした。
　前期は価値獲得をテーマとしました。今期はアトツギベン
チャーというまた難しいテーマを選びましたがそのテーマ
も難なくクリアして全国協議会を大成功に導きました。　
　僕からは難しいことは言えませんがただ一つだけ「まず
は参加してみてください」です。食わず嫌いにならないで
まずは参加して体験、体感してほしいです。どこのコミュニ
ティにも負けない熱があります。今まで斜に構えていた方
が積極的に活動する姿を何人も目撃しています。忙しい
のはわかります。会合ばっかり参加しているお父さんの尻

拭いを会社で一生懸命やっている青年印刷人をいっぱい
知っています。「時間が無くて行けない」わかります。自分
もそうでした。でも時間を作って参加してください。決して
損はしない空間が存在します。この文章を読んで一念発
起する方が一人でもいれば文章を書くのが大の苦手な小
生も大変うれしく思う次第です。
　最後にまだ全然よくわからないという全青協初心者の
皆様にはぜひ全青協カポッドキャストを聴いてみてください。
　では、最後に全国の青年印刷人の皆様のご多幸とさら
なる会社の発展を祈念して文章を締めたいと思います。
　本当に今までありがとうございました。

永らくお世話になりました

工組紹介 高知県印刷工業組合

高知県印刷工業組合 事務局 〒780-0863 高知県高知市与力町１３-６
TEL 088-802-8680 / FAX 088-802-8681
URL　https://www.kochi-pia.or.jp/

　高知県印刷工業組合は昭和３０年に設立し、県内印刷業の経営基盤強化に向けて諸事業を展開して
きました。現在は全印工連が掲げる“価格競争から価値協創へ”の方針のもと、「HAPPY INDUSTRY」
をスローガンにして、印刷業の発展を通じて地域社会・経済の活性化を目指しています。
　前年度は工業組合として『高知市まち歩きマップ』を発行し、観光振興を支援するとともに、『もの
メッセKOCHI2024』に出展することで、対外的に印刷産業を PRしました。また、組合員の経営支援
としてセミナー・研修を実施するとともに、官公需における適正価格取引に向けた活動を行いました。

■高知市まち歩きマップを発行

　『高知市まち歩きマップ』は、北の「高知駅」、西の
「高知城」、東の「かるぽーと」の高知市中心街の“ま
ち歩き”が楽しくなるマップです。グルメスポットや、
文化施設、ホテル、コンビニ、公衆トイレ、路面電車の
電停など、初めての人にもわかりやすい構成となっ
ています。電子ブックでも配信しています。

■ものメッセKOCHI2024に出展

　２０２４年１１月１４日から１６日まで、高知市の「高知ぢばさんセン
ター」で開催された『ものメッセKOCHI2024』に青年会が出展しま
した。同メッセは高知県内でものづくりに携わる事業者の優れた技術・
製品の紹介や商談の場を提供するもので、会期中は２６,８００人が来
場しました。青年会では印刷商材をはじめ、印刷業をPRしています。

■セミナー・研修事業

　前期は株式会社日研化学研究所 技術部係長 柴山行倫氏によ
る『リスクアセスメントセミナー』、全印工連経営革新マーケティン
グ委員会委員長 木村崇義氏による『全印工連組合支援セミナー
業態変革を学ぶ』、高知県観光政策課長 中村公祥氏による『高知
県観光の現状と今後の施策』を実施し、経営から実務までの情報
を提供しています。

■適正取引への運動

　２０２４年１２月１９日に高知県に高知県
入札予定価格改訂を要請しました。具体
的には原材料費のさらなる高騰や労務費
の上昇による製造コストについて適正な
価格転嫁の実施の必要を訴えて、入札時
の予定価格の見直し（積算を含む）や随意
契約価格の見直し等の検討をお願いして
います。また、２０２５年２月１９日には高知
市にも最低制限価格制度の導入と地元
優先発注及び入札資格の厳格化を要請
する『印刷発注に関するお願い』を提出し
ました。

印刷経営革新塾
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　今期、全国青年印刷人協議会で直前議長を拝命していた
岩村です。先日2/8（土）に大阪府立国際会議場（グラン
キューブ大阪）で開催された全国協議会で5年間の活動
に終止符を打ちました。全国の青年印刷人の皆様には組合
の垣根を超えて大変お世話になりました。
　直前議長となんとも偉そうな肩書きですが今期の西岡
議長体制も優秀な人間が９ブロックから集まり、太刀持ち、
露払いのような役目の指名副議長の二人も優秀なので
僕の役目は暖かく活動を見守る好々爺のようでした。
　前期は価値獲得をテーマとしました。今期はアトツギベン
チャーというまた難しいテーマを選びましたがそのテーマ
も難なくクリアして全国協議会を大成功に導きました。　
　僕からは難しいことは言えませんがただ一つだけ「まず
は参加してみてください」です。食わず嫌いにならないで
まずは参加して体験、体感してほしいです。どこのコミュニ
ティにも負けない熱があります。今まで斜に構えていた方
が積極的に活動する姿を何人も目撃しています。忙しい
のはわかります。会合ばっかり参加しているお父さんの尻

拭いを会社で一生懸命やっている青年印刷人をいっぱい
知っています。「時間が無くて行けない」わかります。自分
もそうでした。でも時間を作って参加してください。決して
損はしない空間が存在します。この文章を読んで一念発
起する方が一人でもいれば文章を書くのが大の苦手な小
生も大変うれしく思う次第です。
　最後にまだ全然よくわからないという全青協初心者の
皆様にはぜひ全青協カポッドキャストを聴いてみてください。
　では、最後に全国の青年印刷人の皆様のご多幸とさら
なる会社の発展を祈念して文章を締めたいと思います。
　本当に今までありがとうございました。

永らくお世話になりました

工組紹介 高知県印刷工業組合

高知県印刷工業組合 事務局 〒780-0863 高知県高知市与力町１３-６
TEL 088-802-8680 / FAX 088-802-8681
URL　https://www.kochi-pia.or.jp/

　高知県印刷工業組合は昭和３０年に設立し、県内印刷業の経営基盤強化に向けて諸事業を展開して
きました。現在は全印工連が掲げる“価格競争から価値協創へ”の方針のもと、「HAPPY INDUSTRY」
をスローガンにして、印刷業の発展を通じて地域社会・経済の活性化を目指しています。
　前年度は工業組合として『高知市まち歩きマップ』を発行し、観光振興を支援するとともに、『もの
メッセKOCHI2024』に出展することで、対外的に印刷産業を PRしました。また、組合員の経営支援
としてセミナー・研修を実施するとともに、官公需における適正価格取引に向けた活動を行いました。

■高知市まち歩きマップを発行

　『高知市まち歩きマップ』は、北の「高知駅」、西の
「高知城」、東の「かるぽーと」の高知市中心街の“ま
ち歩き”が楽しくなるマップです。グルメスポットや、
文化施設、ホテル、コンビニ、公衆トイレ、路面電車の
電停など、初めての人にもわかりやすい構成となっ
ています。電子ブックでも配信しています。

■ものメッセKOCHI2024に出展

　２０２４年１１月１４日から１６日まで、高知市の「高知ぢばさんセン
ター」で開催された『ものメッセKOCHI2024』に青年会が出展しま
した。同メッセは高知県内でものづくりに携わる事業者の優れた技術・
製品の紹介や商談の場を提供するもので、会期中は２６,８００人が来
場しました。青年会では印刷商材をはじめ、印刷業をPRしています。

■セミナー・研修事業

　前期は株式会社日研化学研究所 技術部係長 柴山行倫氏によ
る『リスクアセスメントセミナー』、全印工連経営革新マーケティン
グ委員会委員長 木村崇義氏による『全印工連組合支援セミナー
業態変革を学ぶ』、高知県観光政策課長 中村公祥氏による『高知
県観光の現状と今後の施策』を実施し、経営から実務までの情報
を提供しています。

■適正取引への運動

　２０２４年１２月１９日に高知県に高知県
入札予定価格改訂を要請しました。具体
的には原材料費のさらなる高騰や労務費
の上昇による製造コストについて適正な
価格転嫁の実施の必要を訴えて、入札時
の予定価格の見直し（積算を含む）や随意
契約価格の見直し等の検討をお願いして
います。また、２０２５年２月１９日には高知
市にも最低制限価格制度の導入と地元
優先発注及び入札資格の厳格化を要請
する『印刷発注に関するお願い』を提出し
ました。

印刷経営革新塾
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　急速に少子化が進み２０３０年代に入るまでの６～７年が、少子
化傾向を反転できるかどうかのラストチャンスとされ、具体的な
政策について「加速化プラン」として共働き・共育ての推進が
進められています。
　その対策の１つとして、出生後一定期間内に両親ともに育児
休業を取得することを促進するため、育児休業に関わる給付金
の給付率を現行の６７％から８０％へと引き上げることとし「出生
後休業支援給付金」が創設されました。この制度は２０２５年４月
1日からスタートします。

出生後休業支援給付金
施行期日：２０２５（令和７）年４月１日以降対象者より改正
子の出生直後の一定期間に両親ともに（配偶者が就労していな
い場合などは本人が）、１４日以上の育児休業を取得した場合に、
申請に基づき出生時育児休業給付金又は育児休業給付金と併
せ「出生後休業支援給付金」が最大２８日間支給されます。
①支給要件：
次のaおよびbの要件を満たした場合に支給します
a：被保険者が、対象期間（※）に同一の子について、出生時育児
休業給付金が支給される産後パパ育休又は育児休業給付金
が支給される育児休業を通算して１４日以上取得したこと

※対象期間
◎被保険者が産後休業をしていない場合（被保険者が父親また
は子が養子の場合）

　「子の出生日または出産予定日のうち早い日」から「子の出生
日または出産予定日のうち遅い日から起算して８週間を経過
する日の翌日」迄の期間

◎被保険者が産後休業をした場合（被保険者が母親、かつ、子が
養子でない場合）

　「子の出生日または出産予定日のうち早い日」から「子の出生
日または出産予定日のうち遅い日から起算して１６週間を経過
する日の翌日」迄の期間

ｂ：被保険者の配偶者が「子の出生日または出産予定日のうち早
い日」から「子の出生日または出産予定日のうち遅い日から
起算して８週間を経過する日の翌日」迄の期間に、通算して１４
日以上の育児休業を取得したこと、または、子の出生日の翌
日において「配偶者の育児休業を要件としない場合」（次の
③）に該当していること

②支給額：
休業開始時賃金日額×休業期間の日数（２８日が上限）×１３％
◎休業開始時賃金日額：同一の子に係る最初の出生時育児休

業又は育児休業の開始前直近６か月間に支払われた賃金の総
額を１８０で除して得た額

◎支給日数は、対象期間における出生時育児休業給付金又は育
児休業給付金が支給される休業の取得日数で２８日が上限

③配偶者の育児休業を要件としない場合
子の出生日の翌日において、次の1～7のいずれかに該当する
場合、配偶者の育児休業を必要としません。被保険者が父親の場
合は、子が養子でない限り、必ずいずれかの事由に該当することと
なり、配偶者（母親）の育児休業取得の有無は要件になりません。

１．配偶者がいない
　 配偶者が行方不明の場合も含みます。ただし、配偶者が勤務
先において３か月以上無断欠勤が続いている場合または災
害により行方不明となっている場合に限ります。

２．配偶者が被保険者の子と法律上の親子関係がない
３．被保険者が配偶者から暴力を受け別居中
４．配偶者が無業者
５．配偶者が自営業者やフリーランスなど雇用される労働者でない
６．配偶者が産後休業中
７．１～６以外の理由で配偶者が育児休業をすることができない
　 配偶者が日々雇用される者など育児休業をすることができ
ない場合や、育児休業をしても給付金が支給されない場合
（育児休業給付の受給資格がない場合など）が該当します。
なお、単に配偶者の業務の都合により育児休業を取得しない
場合等は含みません。

 2025年4月から「出生後休業支援給付金」を創設します労務
　令和６年度の下期地区印刷協議会は、２月１２日（水）の東北地区印刷協
議会を皮切りに、下記日程にて全国９地区で開催された全体会議では、瀬田
会長または各副会長からの挨拶、正副会長による「令和７年度全印工連事
業構想」の説明、全印工連の事業概要説明が行われ、理事長会及び各分科
会も併せて行われた。

令和６年度　下期地区印刷協議会開催結果

　今後開催予定の全国の印刷関連イベントの開催日、イベント名、開催場所をお知らせいたします。
　多くの組合員の皆様のご参加をお待ちしております。

全国の印刷関連イベントのお知らせ

開催日 イベント名 開催場所

2025九州印刷情報産業展

第36回国際文具・紙製品展 ISOT

SOPTECとうほく2025

HOPE2025

2025年9月 印刷の月記念式典

JAPAN PACK 2025

全印工連創立70周年記念行事

2025印刷産業夢メッセ

5/30（金）・31（土）

7/2（水）～4（金）

7/17（木）・18（金）

9/3（水）・4（木）

9/11（木）

10/7（火）～10/10（金）

10/10（金）

10/24（金）・25（土）

福岡国際センター

東京ビックサイト

仙台卸商センター産業見本市会館

アクセスさっぽろ

ホテルニューオータニ

東京ビックサイト

東京會舘

広島ガーデンホテル

株式会社GIMS　特定社会保険労務士 小倉 絵里
https://gims-consulting.com/

雇用保険制度

出生後休業
支援給付金

出生後休業
支援給付金

給付率2/3
（健康保険等
　による出産
　手当金（※1））

給付率50％
（育児休業給付金）

出産 育児休業開始

育児休業開始

１歳
8週間 180日

28日

１歳２月

母

父

給付率67％
（育児休業給付金）

給付率67％
（育児休業給付金）

（出生時
   育児休
   業給付
   金）

支給額のイメージ ※パパ・ママ育休プラス制度を活用した場合の
　イメージを記載しています。

※1 出産手当金：ご自身が加入している健康保険等の運営機関へお問い合わせください。
※2 育児休業中は申出により健康保険料・厚生年金保険料が免除され、勤務先から給与が支給

されない場合は雇用保険料の負担はありません。育児休業等給付は非課税です。
※3 就労状況・賃金支払状況により出生時育児休業給付金または育児休業給付金が不支給と

なった場合は、出生後休業支援給付金の支給は行いません。

参考：首相鑑定HP、 2025 年 4月から「出生後休業支援給付金」を創設します。（厚生労働省・労働局・ハローワーク）

給付率
67％

13％

13％

（手取り10割相当（※2））

出生時育児休業給付金
または育児休業給付金
と合わせて給付率80%

152日（180日－28日）28日

給付率
50％

（育児休業
　給付金）

地区 開催日 参加者（名） 全印工連からの出席者

2月12日（水）

2月18日（火）

2月21日（金）

2月21日（金）

2月21日（金）

2月28日（金）

2月28日（金）

3月   6日（木）

3月   7日（金）

57

103

49

62

37

40

38

60

80

東北

東京

中部

近畿

中国

北海道

四国

九州

関東甲信越静

瀬田会長、福田副会長、田畠常務理事、関野常務理事、髙橋専務理事

瀬田会長、橋本副会長、福田会長、髙本副会長、富澤常務理事、小島常務理事、
浜田常務理事、関野常務理事、木村常務理事、髙橋専務理事

瀬田会長、小島常務理事、抜井次長

橋本副会長、関野常務理事、木村常務理事、髙橋専務理事

福田副会長、浜田常務理事、長島局長

富澤常務理事、髙橋専務理事

瀬田会長、橋本副会長、江森常務理事、長島局長

髙本副会長、大風常務理事、長島局長

瀬田会長、小島常務理事、富澤常務理事、浜田常務理事、
関野常務理事、木村常務理事、髙橋専務理事

●各地区の開催状況（開催順）は以下の通り。
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　急速に少子化が進み２０３０年代に入るまでの６～７年が、少子
化傾向を反転できるかどうかのラストチャンスとされ、具体的な
政策について「加速化プラン」として共働き・共育ての推進が
進められています。
　その対策の１つとして、出生後一定期間内に両親ともに育児
休業を取得することを促進するため、育児休業に関わる給付金
の給付率を現行の６７％から８０％へと引き上げることとし「出生
後休業支援給付金」が創設されました。この制度は２０２５年４月
1日からスタートします。

出生後休業支援給付金
施行期日：２０２５（令和７）年４月１日以降対象者より改正
子の出生直後の一定期間に両親ともに（配偶者が就労していな
い場合などは本人が）、１４日以上の育児休業を取得した場合に、
申請に基づき出生時育児休業給付金又は育児休業給付金と併
せ「出生後休業支援給付金」が最大２８日間支給されます。
①支給要件：
次のaおよびbの要件を満たした場合に支給します
a：被保険者が、対象期間（※）に同一の子について、出生時育児
休業給付金が支給される産後パパ育休又は育児休業給付金
が支給される育児休業を通算して１４日以上取得したこと

※対象期間
◎被保険者が産後休業をしていない場合（被保険者が父親また
は子が養子の場合）

　「子の出生日または出産予定日のうち早い日」から「子の出生
日または出産予定日のうち遅い日から起算して８週間を経過
する日の翌日」迄の期間

◎被保険者が産後休業をした場合（被保険者が母親、かつ、子が
養子でない場合）

　「子の出生日または出産予定日のうち早い日」から「子の出生
日または出産予定日のうち遅い日から起算して１６週間を経過
する日の翌日」迄の期間

ｂ：被保険者の配偶者が「子の出生日または出産予定日のうち早
い日」から「子の出生日または出産予定日のうち遅い日から
起算して８週間を経過する日の翌日」迄の期間に、通算して１４
日以上の育児休業を取得したこと、または、子の出生日の翌
日において「配偶者の育児休業を要件としない場合」（次の
③）に該当していること

②支給額：
休業開始時賃金日額×休業期間の日数（２８日が上限）×１３％
◎休業開始時賃金日額：同一の子に係る最初の出生時育児休

業又は育児休業の開始前直近６か月間に支払われた賃金の総
額を１８０で除して得た額

◎支給日数は、対象期間における出生時育児休業給付金又は育
児休業給付金が支給される休業の取得日数で２８日が上限

③配偶者の育児休業を要件としない場合
子の出生日の翌日において、次の1～7のいずれかに該当する
場合、配偶者の育児休業を必要としません。被保険者が父親の場
合は、子が養子でない限り、必ずいずれかの事由に該当することと
なり、配偶者（母親）の育児休業取得の有無は要件になりません。

１．配偶者がいない
　 配偶者が行方不明の場合も含みます。ただし、配偶者が勤務
先において３か月以上無断欠勤が続いている場合または災
害により行方不明となっている場合に限ります。

２．配偶者が被保険者の子と法律上の親子関係がない
３．被保険者が配偶者から暴力を受け別居中
４．配偶者が無業者
５．配偶者が自営業者やフリーランスなど雇用される労働者でない
６．配偶者が産後休業中
７．１～６以外の理由で配偶者が育児休業をすることができない
　 配偶者が日々雇用される者など育児休業をすることができ
ない場合や、育児休業をしても給付金が支給されない場合
（育児休業給付の受給資格がない場合など）が該当します。
なお、単に配偶者の業務の都合により育児休業を取得しない
場合等は含みません。

 2025年4月から「出生後休業支援給付金」を創設します労務
　令和６年度の下期地区印刷協議会は、２月１２日（水）の東北地区印刷協
議会を皮切りに、下記日程にて全国９地区で開催された全体会議では、瀬田
会長または各副会長からの挨拶、正副会長による「令和７年度全印工連事
業構想」の説明、全印工連の事業概要説明が行われ、理事長会及び各分科
会も併せて行われた。

令和６年度　下期地区印刷協議会開催結果

　今後開催予定の全国の印刷関連イベントの開催日、イベント名、開催場所をお知らせいたします。
　多くの組合員の皆様のご参加をお待ちしております。

全国の印刷関連イベントのお知らせ

開催日 イベント名 開催場所

2025九州印刷情報産業展

第36回国際文具・紙製品展 ISOT

SOPTECとうほく2025

HOPE2025

2025年9月 印刷の月記念式典

JAPAN PACK 2025

全印工連創立70周年記念行事

2025印刷産業夢メッセ

5/30（金）・31（土）

7/2（水）～4（金）

7/17（木）・18（金）

9/3（水）・4（木）

9/11（木）

10/7（火）～10/10（金）

10/10（金）

10/24（金）・25（土）

福岡国際センター

東京ビックサイト

仙台卸商センター産業見本市会館

アクセスさっぽろ

ホテルニューオータニ

東京ビックサイト

東京會舘

広島ガーデンホテル

株式会社GIMS　特定社会保険労務士 小倉 絵里
https://gims-consulting.com/

雇用保険制度

出生後休業
支援給付金

出生後休業
支援給付金

給付率2/3
（健康保険等
　による出産
　手当金（※1））

給付率50％
（育児休業給付金）

出産 育児休業開始

育児休業開始

１歳
8週間 180日

28日

１歳２月

母

父

給付率67％
（育児休業給付金）

給付率67％
（育児休業給付金）

（出生時
   育児休
   業給付
   金）

支給額のイメージ ※パパ・ママ育休プラス制度を活用した場合の
　イメージを記載しています。

※1 出産手当金：ご自身が加入している健康保険等の運営機関へお問い合わせください。
※2 育児休業中は申出により健康保険料・厚生年金保険料が免除され、勤務先から給与が支給

されない場合は雇用保険料の負担はありません。育児休業等給付は非課税です。
※3 就労状況・賃金支払状況により出生時育児休業給付金または育児休業給付金が不支給と

なった場合は、出生後休業支援給付金の支給は行いません。

参考：首相鑑定HP、 2025 年 4月から「出生後休業支援給付金」を創設します。（厚生労働省・労働局・ハローワーク）

給付率
67％

13％

13％

（手取り10割相当（※2））

出生時育児休業給付金
または育児休業給付金
と合わせて給付率80%

152日（180日－28日）28日

給付率
50％

（育児休業
　給付金）

地区 開催日 参加者（名） 全印工連からの出席者

2月12日（水）

2月18日（火）

2月21日（金）

2月21日（金）

2月21日（金）

2月28日（金）

2月28日（金）

3月   6日（木）

3月   7日（金）

57

103

49

62

37

40

38

60

80

東北

東京

中部

近畿

中国

北海道

四国

九州

関東甲信越静

瀬田会長、福田副会長、田畠常務理事、関野常務理事、髙橋専務理事

瀬田会長、橋本副会長、福田会長、髙本副会長、富澤常務理事、小島常務理事、
浜田常務理事、関野常務理事、木村常務理事、髙橋専務理事

瀬田会長、小島常務理事、抜井次長

橋本副会長、関野常務理事、木村常務理事、髙橋専務理事

福田副会長、浜田常務理事、長島局長

富澤常務理事、髙橋専務理事

瀬田会長、橋本副会長、江森常務理事、長島局長

髙本副会長、大風常務理事、長島局長

瀬田会長、小島常務理事、富澤常務理事、浜田常務理事、
関野常務理事、木村常務理事、髙橋専務理事

●各地区の開催状況（開催順）は以下の通り。
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