フォーム印刷業界の問題･課題と対応策まとめ
	分類
	原則
	△：課題　×：問題
	○：対応策　　　　　

	はじめに
	・本資料は、２０１１年１１月２８日「支部合同研修会」に参加された皆様方でナレッジファシリテーションした成果をナレッジシートにまとめたものです。
・本資料を基に御社のナレッジシートを作成して実行して下さい。㈱資産工学研究所　坂本善博

	経営
	責任体制を明確にする
	△経営責任の分散化によって、経営組織を強化する。
	○役員の担当範囲を明確に規定し、責任範囲をはっきりさせる。

	
	協業する
	△設備投資が拡大し続ける。
△設備が高騰しており、資金不足である。
	○設備を共同購入し、生産を一元化する。
○協業を図る。

	
	合併する
	×受注が少なく倒産しそうである。
	○積極的な合併による体力の強化と、合理化を図る。

○フォーム工連がアライアンスを誘導する。

	
	災害対応を整える
	△震災等非常時のリスク対応が求められている。
	○東西の同業とネットワークを組み、リスク分散させる。

○業界としての対応を整備する。

	資金力の強化
	資金繰りを改善する
	×資金繰りが困難である。
	○支払条件や取引契約を自社へ有利なように改善する。

	
	ＢＣＰを策定する
	△ＢＣＰに関連するコストが高すぎる。
	○自社に合った規模の投資にする。

	体制の強化
	今後を見据えた組織編制を行う
	×従来からの組織体制が変えづらい。
	○ＦＡ制のように必要な人材を同業他社からスカウトする。

	
	業務内容を整理する
	△業務の複雑化に社員が対応できない。
	○各人の仕事内容を全て書き出し、重要度・種別に分け、再整理する。

	市場動向
	業界動向を先読みする
	×フォーム印刷業界の将来が不安である。
	○印刷業界の将来を先読みする。

　

	
	ペーパーレスが進んでいる
	×ペーパーレス化が進んでいる。
×帳票の電子化で受注減が加速している。

×用紙需要が減っている。
	○印刷の必要性を広く世間に説く。

○用紙を使わない商品を開発する。
○用紙の特性を活かした商品を開発する。

	
	価格競争が激しい
	×価格競争が激化している。
×販売価格が著しく下落している。
	○更なるコストダウンを追及する。

	
	新規参入が多い
	×他業界からの参入が激しい。
	○建設業等の他業界に参入する。

　例）エンドレスの壁紙

	顧客動向
	入札対応をする
	×入札物件が減少している。
	○最低単価制度の徹底運用を働きかける。

○単にコストだけの競争にならない入札を働きかける。

○入札より技術・デザインコンペを働きかける。

	
	伝票使用が減っている
	×顧客の伝票使用量が減っている。
△印刷と競合するビジネスが多くなっている（Ｗｅｂ等）。
	○新会社を立ち上げる。（別会社）

	
	大口顧客が減っている
	×大口顧客からの受注が減っている。
	◎顧客の販促に寄与する提案をして、印刷業務の受注に繋げる。

	
	納期が安定しない
	×短納期集中化で受注しづらい。
	○計画生産できることがコストダウンになると説得する。

○リピート受注のサイクルをつかんで、次期受注の提案をする。

	
	サービス過剰である
	△既存ユーザー（案件）に対して、過剰サービスになりがちである。
	○現状分析とパワーの再配分を行う。

	
	お客様の統廃合が進んでいる
	×お客様の統廃合により社数が減少している。
	○統廃合時の競争に勝つ。

	
	新規顧客の開拓を狙う
	△新規顧客を狙う必要がある。
	○個人層に対応した商品を提案する。（パーソナルプリント等）


フォーム印刷業界の問題・課題と対応策（２）
	分類
	原則
	△：課題　×：問題
	○：対応策　　　　　

	技術動向
	設備投資の回収を図る
	×設備投資に対して、回収の見込みが判断できない。
△デジタル化の進展により、設備費が増大している。
	○新技術を価格競争の武器にしない。

	
	コスト削減を行う
	×製造コストを削減したい。
△工場従業員のモチベーションが上がらない。
	○更なるコスト削減を進める。

	
	ペーパーレスが進んでいる
	×電子化技術によりペーパーレスが進んでいる。
	○ペーパーレス化のお手伝いをＢＰＯで受ける。

	
	高機能なプリンターが普及している
	×プリンターの普及によって、印刷業務の外注が減っている。
	○デジタルプリントでは不可能な印刷技術を使う商品を提案する。

	
	Ｗｅｂ化に対応する
	△Ｗｅｂ対応をする必要がある。
	○Ｗｅｂを内製するか外部提携するか決める。

	社員の育成
	管理職・役員を育成する
	×管理職・役員の育成が必要である。
	○経営陣と管理職のマネジメント能力を向上させる（研修等）。

	
	自立型社員を育てる
	△自ら考える社員が必要である。

	○上司がいちいち口を出さない。

○自分で考える習慣を付けさせる。

	
	社員のモチベーションを上げる
	△社員のモチベーションを上げる必要がある。

△社員のベクトルを合わせられない。
	○経営方針を判り易く明確に出す。

○経営陣と一般社員のコミュニケーションを増やす。

○方針の出し方を工夫する。

	
	若い社員を育てる
	×若い社員が長続きしない。
	○ビジネスフォーム印刷の歴史と伝統の素晴らしさを若い人に伝え教える。例）必然性、格調

○ポイント制を設定し、貯まった分を賞与で還元する。

	
	社員能力の向上を図る
	×社員の能力が向上しない。
×技術の伝承が上手くいかない。
△新しい分野への人材の投入が出来ていない。
	○社外研修の機会を増やす。（組合や協会補助により無料で開く）
○ベテラン社員の専門知識のマニュアル作成と定期的な勉強会を開催する。
○印刷関連能力の検定協会を作る。又は、国家認定制度を導入する。

	利益・売上増大
	価格交渉する
	×売上と利益が激減している。
×価格動向が厳しい。

×原材料の価格が上がるのに、売上単価が変わらない。
	○販売価格値上や資材価格維持に業界として取り組む。
○目安となる概算定価表を打ち出す。
　例）一次代理店マージンの目安率

○変化に対応するためには縦横のコミュニケーションをとる。
例)原材料が何%高騰するのでこれだけ価格改定する。

	
	新商品開発をする
	△新商品の開発が必要である。
	○価格競争ではなくて、技術の開発で発展を試みる。

○競合されない新技術を使った商品を生み出す。

	
	収益力を強化する
	△会社の収益に関心がない社員が多い。
	○個人や部門の貢献利益を明確にする。
○会社業績に連動した賞与と給与体系を導入する。


フォーム印刷業界の問題・課題と対応策（３）
	分類
	原則
	△：課題　×：問題
	○：対応策　　　　　

	経費節減
	共同配送する
	△小口発注や分納の増加で配送コストが増えている。
△共同配送することも考えたい。
（曜日指定）
	○共同で配送業務を委託する。
　例）月水金：Ａ社／火木：Ｂ社

	
	コスト管理する
	×製造コストが市場相場と合ってない。
	○生産工場にも責任量を定める。

	
	人件費を削減する
	×人件費が増えている。
×給与と実績が合っていない。
	○生産部門の多能工化を図る。

○人員整理も検討する。

	
	製造原価を削減する
	×製品原価の低減が出来ない。
×変動労務費の削減が必要である。
	○フォーム加工機の有利な条件を活かした製品で原価を低減する。
○原紙を共同購入する。

	
	不要な残業を防止する
	×売上に対して残業が多い。
	○作業効率、生産効率を上げる。

○代休を活用する。

	
	会計技法を用いる
	△コストに対する認識が低い。

△原価管理（実質）をもっと明確にすべきである。
	○原価計算（標準）の業界マニュアルを作成する。（価格の積算表は、国土庁からキチンと出ている）

	営業力の強化
	営業体制を整える
	×営業担当者が不足している。

×営業担当者を一人前にするのに、時間がかかる。
	○営業のナレッジを「見える化」して、早期に使える営業となるようにトレーニングする。

	
	営業教育を強化する
	×一案件に対して営業担当者の関わる時間を削減したい。
	○営業効率が上がるナレッジを「見える化」し各人に徹底する。

	
	営業力を強化する
	×営業担当者の知識向上をする。

△営業担当者の市場リサーチ能力が不足している。

△営業担当者の説得力が弱い。
	○営業のナレッジを「見える化」して、早期に使える営業となるようにトレーニングする。

	
	価格コンペを乗り切る
	×ムダな販売価格競争で販売価格がダウンしている。

△毎回見積もり合せをさせられている。
	○価格だけでない営業戦術を編み出す。

	
	商品力を強化する
	△社会のニーズを喚起する商品を開発する。
	○町でアイデア商品を探索する。

○営業担当者は腰を低く、アンテナを高くする。

	
	受注件数を増やす。
	×新規受注が減っている。
（営業力配分）
	○個人、部門、会社の現状の営業力を分析して最適配分を考える。

○新規獲得のために、新規訪問を継続させる方策を具体的に行う。

	技術力の強化
	品質向上が求められる
	×品質レベル要求が高くなり、不良率が高まっている。
	○品質・技術面で業界標準を工連が策定し、協業の誘導を行う。

○商品の用途に合った品質レベルを提案し、コスト削減を図る。

	
	技術アライアンスを組む
	×社員の技術力・知識力が低下している。
	○補完できる業者と組む。

○同業他社と技術協力し、生産効率を高める。

	
	ＩＴ技術に対応する
	△ＩＴ技術への対応力が弱い。
	○ＩＴ企業と連携する。

○ＩＴ技術者を採用する。

	
	設備投資方針を定める
	△重点をおくべき設備投資対象が分からない。
	○将来ビジョンを描き、それに従って投資する。

	
	商品開発力を付ける
	△商品開発力が弱い。
	○デザイン力を向上して、機能だけでない製品を提供する。

	
	通し数を上げる
	×1日の通し数が少ない。
	○他社の工場を見学する。



	管理力の強化
	管理能力を向上させる
	×管理職の信頼性が低い。
	○組織をフラットにして、情報伝達スピードを上げる。


フォーム印刷業界の問題・課題と対応策（４）
	分類
	原則
	△：課題　×：問題
	○：対応策　　　　　

	既存商品の強化
	商品の差別化をする
	×商品の差別化がしづらい。
×商品の差別化をどのように構築するかわからない。
	○他社の技術に敬意を払い、盗まず、改良提案を申込み協業へ繋げる。

	
	価格競争力を高める
	×小口化で採算が悪化している。
	○価格競争力を高める。


	新規商品の開発・追加
	新アイテムを探す
	△次の販売アイテム事業が見つからない。
	○「既存→新規」のワンストップサービスをする。

	
	用紙を使わない商品を開発する
	△データ・プリントサービスの次の商品が必要であり、新しいマーケットを作る能力を開発する。
	○デジタル商品を開発する。

	アライアンスの推進
	業務シェアをする
	×同業者が食い合い、競争しすぎで利益がなくなった。
△自社の設備・技術を公開しない。

△同業者間の提携により、技術力のカバーをする。
	○大手には貸さないが、中小には設備を貸与してもいい。共同開発する。

	
	設備シェアをする
	△業界の横の繋がりを密接にして、お互いウィンウィンの相互補完をする必要もある。需要は決まっているので、無駄な技術を慎む。
	○各コンバーターの設備の現況を出来る範囲で「見える化」（ガラス張）していく。

	
	異業種提携する
	△異業種交流による新規市場の開拓をする。
	○異業種との交流を行う。

	
	人員再配置を行う
	△企業間で人員再配置を行う。
	○四半期ごとに出向と出向受け入れを企業間で行う（生産）。
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