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PODiの概要 
• デジタル印刷を活用したアプリケーションを促進し、デジタル印刷によるビジネスの確立を目指す事

を目的とした業界団体（NPO)。(www.podi.org )  

• Executive MemberとしてEFI、HP、Xeroxの３社。 
General Technical Memberは11社（Adobe、Canon、FujiXerox、Ricoh、KonicaMinolta、GMC、
MindFireなど） 
Service Provider Member（主に印刷会社）は371社。このうち日本からはアドピア、根間印刷（大阪）
、ダイレクトメール推進協議会がメンバーとなっている。 

• Marketing Working Group（MWG)とTechnical Working Group（TWG)の２つがあり、Executive と
General Member企業からメンバーが出される。MWGは月２回会合、TWG は毎週電話会議を開催し
、年４回の会合（各１週間）がある。 

• Service ProviderにとってPODiに加入するメリットとしては 
１．500に及ぶケーススタディーにより、提案の幅を広げ、利益率を向上をはかれる。 
２．社内教育などの負荷軽減。 
３．Caslon社のEngageマーケティングプログラムを割引料金で活用できる。 
４．ケーススタディーや白書を執筆する事により業界での認知度がアップする。 
５．Strategic Solution Salesの教育により価格、納期、印刷品質という今までの価値基準からソリュ
ーションベースのビジネスへの転換をはかれる。 
６．App Forumによる学びとコネクションの場の提供。 
７．PODiのブログや毎月開催されるWebinar(ウェブベースのセミナー） 

• PODiはデジタル印刷分野のコンサルティング会社であるCaslon社が運営を行っている。 

• 今までは米国のPODiとPODi UKだけであったが、2013年からPODi Japanが設立される事になった 1 

http://www.podi.org/
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PODi App Forum 
• PODiが毎年開催しているセミナー。 2013年1月28日―20日にラスベガスで開催。 

• 今回のApp Forumの参加者は300名弱と、最近は参加者が減少傾向にある。 

• 参加者を見ると、中小規模の印刷会社のオーナーが多く見られた。 

• 発表のあった内容も、割合と小規模なケースが見受けられた。 

• 今年からはデジタル印刷によるパッケージも新しいテーマとして取り上げられた。 
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Strategic Solution Sales 
Kate Dunn Digital Innovation Group 

• 今までのビジネスのやり方から、戦略的なソリューションセールスの実現を目指すた
めのセミナー。 

• 目指すところは 
– より顧客を正しく絞り込み、契約に至らない案件に費やする時間を減らす。 
– 顧客への接点をVITO(Very Important Top Officer)に格上げすることにより得られ

るメリット。 
– 作業の労賃としての価格付けでなく、顧客に提供できる付加価値の対価として

価格付けする。 
– 営業成果を向上することのできるプロセスの理解。 
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• 営業の時間の60％は実際には買わない人や、権限のない人に費やされている。 
• 40％の営業のベテランが仕事をやめようと思うほど、顧客訪問が難しいことを経験して

いる。 
• 新人の営業で、初年度で仕事を辞めてしまった80％の人は、十分な顧客見込みができ

なかったため。 
• 50％の営業訪問は、単に顧客を訪問しているだけで、計画的なアプローチを取っていな

い。 
• 販売に至るまでの時間は22％も長くなり、かつ決定に関与する人の数は3人も増えてい

る。 
• 顧客との関係を重視する営業の成果は芳しくない。顧客のビジネスを理解し、顧客を指

導するようなChallengerの成果が最もよい。 
• 発注担当者よりも、そのプロジェクトの責任者にアプローチしなくてはならない。 
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・Linkedin (linkedin.com)のようなソーシャルメディアやwww.slideshare.comなどを
通じて、顧客の重要な人物や業界情報を収集する。 
・S1(Building Credibility  信頼感の確立） → S2(Winning Sales  受注確保）→ 
S3(Ensuring Customer Success  顧客の成功） → S1へのサイクルの確立 
 
Building Credibility 
 

http://www.slideshare.com/
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・Winning the Sales 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
・Ensuring Customer 
 Success 
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VITO（Very Important Top Office)の考え方やレターの書き方の指導 
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Solution Salesにおける価格設定の考え方 
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Print-On-Demand and Franchise Services 

• 日本食のチェーン店であるＡＦＣ社に対してMLH ServicesがW2Pによるフランチャ
イズ店への各種の販促物の一括提供を行ったケース。 

• AFC社は販促物在庫の陳腐化、保管の問題、明確なブランドスタンダードの欠如
、コストの問題などを抱えていた。 

• さらにフランチャイズ店に対して地域に根差したカスタマイズも提供したい。 
• HMLはW2Pの仕組みとＰＯＤにより、これを実現した。 
• この仕組みにより、個別のフランチャイズでカスタマイズしつつも全体としての統

一感を維持し、かつコストも抑えることができた。 
• フランチャイズに対する、このような印刷サービスの提供は以下のようなメリット

がある。 
１)顧客との強い関係を構築でき、またフランチャイズビジネスは成長を継続して
いくビジネスであるために、それに伴って成長できる。 
２）確実なキャシュフローを生み出す。（フランチャイズは年間を通じてコンスタント
にプロモーションを行うため） 
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Becoming a Digital Solution Provider 
• Presstech Digital社の発表 
• MSPのサービスを提供するにはそれなりの規模が必要。MSPのサービスを請求でき

るようになるのは困難が多く、またそのための営業担当も提供できない。Presstech社
は技術を中心としたサービスでDigital Solution Providerとして差別化した。 

• Electrolux社は社内で印刷および発送を行っていた。そこのDisaster Recovery siteとし
てまず契約し、その後アウトソースの仕事を受けた。 

• アウトソース先として選定されたのは、データの取り扱いが一番スムーズにできたか
ら。 

• このほか選挙用のパーソナライズされた手紙、ポスター、不在者投票の用紙、投票
者の推薦リストなどの作成サービスと提供も行う。 

• 支払いの督促状の発行では、今まで文面の変更が難しい、封筒の種類が選べない
、文面の体裁が良くないなどの課題があったものを、より見栄えの良いものにし、文
面も容易に変更できるようにし、必要に応じて特殊な封筒を使うなどを可能とし、顧
客にとってのコスト削減と品質向上を実現。 

• 40以上支店のある医療機関にＷ２Ｐによるプリントアウトソースサービス提供。 
• 既存の技術を活用し、顧客のコスト削減や効率アップの手伝いができる分野を探す。

入ってくる仕事をデジタル化して、顧客の求めるものにより適したサービスを提供でき
ないか。必要に応じて他の技術を持っている企業との協業を進める。さらにどのよう
なデータファイルでも取り扱えるような努力を継続する。 
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督促状の例： 改善前   改善後 

医療分野の例： カラー化した資料とウェブ発注窓口 
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Transitioning Your Business- Case Study 

• カリフォルニア州サンタモニカのDSJ Printing 
• 1953年設立の家族経営の印刷会社で、顧客分野は幅広い分野にわたる。 
• デジタル、オフセット、活版、ラージフォーマットなど幅広い製品を提供し、顧客も幅広い。 
• 業態変革と収益改善の必要が出てきた。 
• 業態変革の必要とされる分野は 

– メインでない仕事のプロセスの合理化 
– 顧客とのコミュニケーションの改善 
– 企業としてあるべき姿と、どの分野のビジネスにフォーカスすべきかの絞り込み 
– 新規ビジネス分野の具体化 
– 次世代に継続して事業を引き継げるだけの収益性確保 

• コンサルのＩＭＧ社と見直しを行う 
– ビジネスの目標設定 
– 重要製品の明確化 
– 現有設備、ソフト、ワークフローの見直し 
– 顧客及び営業・マーケティング手法の見直し 
– 現状設備での改善の可能性 
– ５Sの導入 
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•Business Analysisを行い実行計画を作成 
明確な目標の策定 
Mission Statementの作成 ビジネスにおける従業員・顧客との価値観共有 
SWOT分析 
新しいサービス、市場の設定 

・マーケティング・営業計画の作成 
クロスメディア、ソーシャルメディアの提案 
顧客の店頭や営業活動において、どこをター気とにすべきかの提案 

・収益をあげられる企業体質 
付加価値をあげていない業務を見直し、生産効率を上げる 
生産の自動化とデジタル化の推進で生産能力を向上する 
 ウェブの活用で受注とその処理の自動化を進める 
自動化したマーケティングのためのプラットフォームを構築する 
新しい製品とターゲットした市場に対してのマーケティング戦略の構築 
クライアントの店頭とクロスメディアをリンクさせた新しいサービスを提供し、顧
客ベースを固める。 
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Social Media – Tips & Tools for Customer 
Engagement and Growth 

• FacebookやTwitterの活用はSEO(Serch Engine Optimization)の面からも必要。これによっ
てウェブサイトへのトラフィックを増やすことができる。 

• ウェブサイトにFacebook やTwitterのアイコンを用意する。 Web site Grade 
Report(www.websitegrader.com)で、これらのアイコンを用意する前と、後でのSEOを比
較してみる。 

• Facebookは1－2日に一回は更新する。あまり営業的な内容を前面に出しすぎない。
Twitterは、日に3－4回ぐらいが望ましい。 

• 質問を投げかけると、色々な反応が戻ってくる。このようなソーシャルメディアの特徴を
積極的に活用する。 販促目的の発信は、10％程度に抑える。 

• Facebookでは掲載したものに対するlike/dislikeの反応で、顧客の意向を知ることができ
る。またinsight toolを活用することにより、ファンとなっている人たちの属性を知ることが
できる。 

• ブログもウェブサイトへのトラフィック向上に役立つ。週に1回ぐらいブログに投稿し、そ
れをFacebook/Twitterでサポートする。 

• Google Alertなどでネガティブな内容が出ていないかをモニターし、ネガティブな内容に
関しては、できるだけ24時間に内に訂正を出していく。 

• Hootsuiteにようなソーシャルメディア管理ツールも活用する。 
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Distributech  transforming client communication 

• 1992 年設立で、アウトソーシングを中心とした会社 
• 2013年のPODi Best Practice Awardをワークフローの自動化で受賞。 
• 主要顧客は金融、Ｂ２Ｂ、テクノロジー、医療、自動車、小売分野など 
• クライアントコミュニケーション向上のためのステップ 

– Original process:  手作業によるキッティング、在庫保管、一般的な報告 
– Transformation V1:  パーソナライゼーション、プロセスの高度化、デジタイゼーションキット 
– Transformation V2:  フルデジタルキット、ＰＵＲＬなどのマルチチャネルコミュニケーション、在庫レス

、フルダッシュボードレポーティング 

• 刷分けしたものを組み合わせてキッティングする方式から、全てをパーソナライズ
し、中綴じした冊子にしたsmart kitに変更。 

• コスト削減22％、在庫費用のミニマイズ、出荷は24時間以内、製品としての高度

化、パーソナライズによる訴求力、旧版の心配なし、廃棄物ゼロ、容易な製品管
理 
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How Healthway Got Its Multi-Channel  
Marketing in Shape 

• Healthway 
各種の医療情報提供や健康維持のための情報提供を行う会社。会員は4大陸に
4000万人を抱える。 

• IWCO Direct 
DMの専業印刷会社で、北米で最大。マルチチャネルのサービス。年間30億通の
発送。 

• 友人や家族とのコミュニケーションではネットの利用が進んでいるが、医療関係
の情報に関しては46％が郵送のみ、40％が郵送とメールを望んでおり、メールの
みを希望する人は数％のみ。 

• Healthwayは幾つものバージョンをもった大量の郵送物の管理が必要で、かつ医

療情報に関わるものもあり、取り扱いに充分な注意が必要であった。また幾つも
の得意先を抱えており、ブランドの統一やパーソナライズの対応も出来ていなか
った。 

• IWCO DirectがHealthwayの業務フローや顧客の分析を行い、ブランドの統一、パ
ーソナライズ、個人情報管理の改善を提案。 
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印刷物のパーソナライズとブランドの統一、見やすさの追求 

このほかにe-mailやモバイルでのメッセージングサービスを提供。 
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改善効果 

デザイン変更  27→12に減少 
在庫 388(stock keeping unit)→61 
デジタル資産  2900→3450に増加 
郵便の種類  64→27に減少 
ファイルフォーマット 15→５ 
Emailサービス  ０→２ 
 
サイクルタイムの短縮： 2日 
コスト削減：  
  初年度  26% 
  2年目   14.5％ 
契約者との関係の向上 
発送におけるエラーの減少 0.00221% 
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