
ルデジタル化を標榜して1996

年に現在の社名へ変更したデ

ジタルグラフィック社。その名の通

り現在は100％のデジタル印刷を実現

しているが、この一点からも同社の

先進性が読みとれようというものだ。

「カラーオンデマンド」を実践した

のも、きわめて早い時期。最初に手

掛けたのは、今を去ること実に18年

前の1985年だ。

「神戸でユニバーシアード大会が開

かれたのに連動して、そのトピック

スを掲載したカラーのタブロイド紙

を日刊で発行する仕事が

ありました。表面が日本

語、裏面が英語のペラ。

当時のことですからアナ

ログ工程です。出始めた

ばかりのワープロ専用機

でプリントアウトして切

り貼りしたものを版下に

しました。裏と表、同じ

内容が英語と日本語で掲

載されるので、日本語原

稿が上がった時点で英語

に翻訳、一方、その日に

撮った写真は夕方５時に到着します。

すぐに分解に出し、当社で製版。夜

９時頃に入稿される英語原稿を切り

貼りして、11時前後からハイデル

GTOVで印刷。4000部刷るうち2000

部を翌朝８時には選手村で配ってい

ました」（山本康二社長　以下同）

当時、「カラー印刷用の製版は２日

かかる」と言われていたにもかかわ

らず、同社ではわずか２時間以内で

実現していた。一般的にはスキャニ

ングで色分解してネガフィルムを作

り、レタッチを経てポジフィルムへ

反転、マスキング、焼き付けという

工程をたどるが、同社ではネガフィ

ルムのまま焼き付けることによって

大幅な時短に成功したのだ。

カラー印刷がこれほど速くできる

こと自体、ニュース価値がある。こ

のため「新聞には24回載り、テレビ

は６局来た」（山本社長）という。取

材すべてがユニバーシアード期間中

であり、同社の手掛けた日刊タブロ

イド紙が大きな話題を呼んだことを

物語っている。もともとこの媒体、

ワープロ専用機を売り出していたブ

ラザー工業が宣伝を兼ねて発行して

いたもの。当時の一般紙のカラー印

刷と比べて非常にきれいであったこ

とで、予想外の宣伝効果が生まれた

ことになる。

ネガのまま焼き付けるという方法

が技術的に不可能でないことは、当

時の印刷関係者なら知っていた。し

かし、「それを実行に移すところがな
カラーPODはColor DocuTech１台で担っている。2000年11月の導入時から、山本社長は「次はカ
ラーPODの時代」を確信していたという

代表取締役　山本康二社長

差別化のための
徹底的探求心と実行力で
確固たるプレゼンスを確立

カラーPODにおける圧倒的なスピードと価格競争力で
知られるデジタルグラフィック社。それを可能たらしめ
ているのは他社の追随を許さない技術力と独創性であ
る。常に新しい試みに挑み、その体験を血肉としてき
た蓄積が、ユニークなサービスとして結実している。

社名／デジタルグラフィック株式会社
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創業／1952年
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業務内容／ポスター、チラシ、カタログ、
会社案内、DM、クオカード、チケット
等の印刷全般、ホームページ制作

URL http://www.dgdg.co.jp
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かった」と山本社長は語る。

「理屈では他社でもわかっていたと

思います。オリジナルのネガから反

転を繰り返せば、劣化することは目

に見えています。それにカラー製版

にはコストと時間がかかっていまし

たから、自分のところでやってコス

トダウンと時短を図る必要があった。

ネガのまま焼き付ける方法は、当社

にとってはこうした必要から生まれ

てきた必然なんです」

このケースで見るように、文字通

り「必要は発明の母」を地で行く形

で技術を研鑽してきた。その成果を

発揮した例は枚挙にいとまがない。

「カラーオンデマンド」を始めたの

は18年前だが、同社がカラー印刷を

手掛けるようになったのは1976年。

27年前のことだ。

「最初に導入したカラー印刷機はハ

イデルベルグの４色機でしたが、カ

ラー印刷を始めたのはそれ以前、当

初は単色機で４回刷って『カラー印

刷』としていました」

理論的には確かに「カラー印刷」

となるが、それを実行に移した印刷

会社は当時どれだけあっただろうか。

この、「とにかくやってみよう」精神

は、同社の発展に大きく寄与してい

る。

1997年９月18日。帝国ホテル大阪

で大阪府印刷工業組合の研修会が開

かれた。山本社長もシンポジウムの

パネラーとして参加、同時に目を見

張るほどのスピードでPODを実践し

てみせた。

「研修会が始まった夕方６時前後に

デジカメで撮影した写真を、ホテル

のISDN回線で当社に送信、６時40分

には印刷が完了し、バイク便で帝国

ホテル大阪へ向けて発送。会場で配

ったのは７時40分でした」

撮影から配布まで１時間40分とい

う短時間だ。Ａ４片面のみのカラー

印刷であり、写真以外の要素はあら

かじめ割り付けていたとはいえ、通

信環境が飛躍的に

向上した現在から

見ても驚異的なス

ピードであること

に違いない。

このケースもま

た、「やればできる」

を、身を以て証明

した好例だろう。

当時はWindows

95が発売された２

年後。パソコンユ

ーザーが爆発的に

増加している中で

インターネットへ

の関心が高まって

きた時期にあたる。

しかし現在のようにADSLやFTTH

などは片鱗すら見せておらず、専用

回線以外ではわずか128KbpsのISDN

が「最速」とされていた時代である。

デジカメも第一世代、つまり40万画

素程度の機種が主流であった。そん

な状況であっても果敢に実行すると

ころが同社のスゴさと言える。

まだある。Color DocuTechを導入

して間もない頃、バリアブル印刷用

のソフトウェアを「自社開発」して

しまったのである。

「オマケのソフトが付属していたの

で、うちの社員がそれを改良して作

ってしまいました。手前味噌ですが、

偉いと思いますね。パッケージで販

売されていたのを買わなくても創意

工夫があればできる、と。もっとも

導入当時はどれだけの受注があるか

わかりませんでしたから、ソフトを

購入するのをためらったという事情

もあります。つまり『技術的にでき

る』ことと『ビジネスになる』ことと

は別次元の話ということです。受注

が確実に見込めるなら迷わずソフト

を買ったけれど、そうした状況でな

かったのも正直なところです」

山本社長は当時、カラーPODをビ

ジネスとして成立させたいという強

い意欲があった。しかし導入コスト

は印刷価格に反映させざるを得ず、

コストが上がるほど価格競争力の点

で不利になることは否めない。なん

とかコストダウンの道を探らなけれ

ば、ビジネスとしての成功が遠のい

てしまう。

こうした考えを山本社長は社員に

伝えたわけではないが、同社には創

意工夫の精神が横溢している。事実、

社内に大きく掲示されている、山本

社長起草の「デフレ不況克服　チャ

レンジ宣言」なる30カ条の宣言文に

は「世の中が変わったことを知ろう」

「心の中に革命を起こさないと生き残

れない」「もうセミプロではやってい

けない」「不可能を可能にするのがプ

ロである」「常識にとらわれるな、即

試してみよう」といった文言が並ぶ。

率先垂範して創意工夫を体現する山

本社長の姿と相まって、その薫陶を

受けた社員が自発的に創意工夫する

のは当然とも言える。

こんなエピソードもある。同社で

はQUOカードやテレフォンカードと

いったプリペイドカードの印刷も手

がけ、ウェブからの受注を受け付け

ている。いずれも50部からの小ロッ

ト印刷が可能だ。もちろんこうした

カードの印刷には特殊な技術が必要

だし、なにより営業品目として加え

ている以上、小ロットでも利益をき

ビ ジ ネ ス モ デ ル 最 前 線
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創意工夫と自発性で
新しい試みに次々と挑戦

他社がやらない、やれないことを
迅速にやれば利益率が高まる

1985年の神戸ユニバーシアード大会で配布された「BROTHER
HOTPRESS」。ワープロで出力した紙を切り貼りして版下とした。
PODの先駆けではある



ちんと確保する必要がある。ここに

もまた、創意工夫の余地がある、と

いうことになる。

「素材がプラスチックであるプリペ

イドカードの印刷には、紫外線を当

てると硬化するUVインクを使うのが

一般的です。しかしUV印刷は特殊な

インクと設備、そして膨大な電力が

必要ですからコストが高くなります。

ですから、UVインクを使わない方法

が必要でした。で、結果的に当社で

はUVインクを使わない方法を開発し

たのです。16年前のことで、今でも

この方法を使っています」

これは山本社長による「ツルの一

声」で社内開発が行われたもの。

「原理的には５分で解決できました。

細かい部分は社員に任せましたが、

ともかく職人技の世界です」

常に新しい技術を開発しようとす

る山本社長と同社の姿勢が伝わって

くるエピソードではある。

前述した「チャレンジ宣言」には、

こんな文言もある「価格競争だけで

は生き残れない」。ほとんどすべての

印刷関係者が、いやすべてのビジネ

スパーソンが思っていることではあ

る。しかし、価格競争に陥らないよ

うに具体的なアクションを起こした

ケースはどれくらいの割合で存在し

ているだろうか。多くはこのデフレ

スパイラルの中で四苦八苦している

か、苦々しい思いをし

ながらも具体的施策を

打ち出せないでいるの

が現実だ。

デジタルグラフィッ

クは違う。そもそも同

社が「カラー」にこだ

わるのも、「モノクロ

では、とても太刀打ち

できない」という山本

社長の考えからなの

だ。したがって、これ

も「～宣言」にある

「他社が『やれない事』

『やらない事』をやろ

う」という姿勢に必然

となる。その１つの解

決策が、「カラーPOD」

なのだ。

「この時代に他社と同

じことをやっていた

ら、値段ばかり下がっ

て飯が食えなくなって

しまいます。この意味

で、モノクロで勝負していては勝ち

目はありません。私がカラー印刷に

こだわるのは、それだけ付加価値を

認めてもらえるからです。お客様だ

って、本当はカラーにしたいんです

よ。せっかくPowerPointでカラーの

資料を作っても、配布する時はモノ

クロでは苦労が報われない。コスト

的に見合えば、カラーのほうが良い

に決まってます」

実際、同社では顧客にも「これか

らは頁物もカラー印刷を」と勧め、

富士写真フイルムの菊全デジタルプ

レートセッターCelic8200 CTP、菊

四・菊半デジタルプレートセッター

Luxel P-5600CTP、ハイデルベルグ

のSM52V、SM74V、SM102Vをここ

数年のうちに次々と導入し、CTP→

印刷機のラインを強化。頁物のカラ

ー印刷体制を着々と進めている。

同時に、同業者に対しても頁物で

のカラー印刷の表現力を訴求するた

め、同社も加盟する兵庫県印刷工業

組合の機関誌「いんさつ兵庫」の全

頁カラー化にも尽力。この他多種の

機関誌・会報誌などのフルカラー化

にも取り組み、同社は「カラー印刷

の旗手」としての評価を高めている。

むろん一般的にはモノクロよりカ

ラーのほうがコストがかさむが、他

社よりも安く、しかも顧客にとって

はリーズナブルな金額で、さらにス

ピーディーに仕上がるのなら、大い

に付加価値がある。印刷会社の側か

ら見ても、「スピーディーに仕上がる」

ことはコストダウンを意味する。

「私が入社した時に営業マンは５人

いました。それが次々と去り、私１

人になってしまったことがありまし

た。普通の営業をしていたら対処し

きれないので、同業者から仕事を受

注することを考えました。そうすれ

ばお互いプロ同士ですから手数もか

からず、営業マンの人数もいらない。

ただし同業者が利益を生み出すため

には価格を少しばかり下げなければ

なりません。コストを下げるには、

スピーディに印刷して手離れを良く

するのが効果的なのです」

中には「速さ」をアテして、「昼ま

デフレ不況克服 
チャレンジ宣言 

1  世の中の仕組みが変わった事を知ろう！

2  油断するな！デジタル時代は変化が早い。

3  心の中に革命を起こさないと生き残れない。

4  心の中に一匹「鬼」を飼おう。

5  インターネットを活用して道を拓こう！

6  業界にネットワークを作ろう。

7  価格競争だけでは生き残れない。満足を売ろう！

8  他社が「やれない事」「やらない事」をやろう。

9  不可能を可能にするのがプロである。

!  常識にとらわれるな。即、試してみよう！

"  失敗を恐れず、チャレンジしよう！今、やっている事がベストではない。

#  もうセミプロでは生き残れない。全員がプロになろう！

$  給料を払ってくれるのはお客様だ。

%  自分の都合で仕事をするな！お客様の都合で仕事をしよう。

&  会社はボランティア組織ではない。

(  自分の時間コストを知り、自分の給料は自分で獲得しよう！

)  何時間働いたかではない。どれだけ仕事をこなせたかである。

~  これから昇給はない！力に見合う給料改定である。

+  知力・体力・気力の全てをフルに使おう。

,  仕事のテーマを見つけ、昨日と違う自分を創ろう。（1日･1週間･1ヶ月･3ヶ月･半年･1年）

-  仕事の幅を広げて、メインの仕事以外でもプロを目指そう。

.  毎日10分間「業界誌」を見よう。年間2,500分の勉強になる。

/  5S運動（整理・整頓・清掃・清潔・躾）を徹底しよう！

:  もう、ミス・ロスを出している余裕はない。

;  外注する前に、自社でやるための最大限の努力をしよう！

<  仕入れ・外注のコスト削減に努力しよう。あきらめるな！

=  営業は売上を回収するまでが仕事である。

>  工務は作業の順番を変える事が仕事である。

?  部下を叱り、褒める事ができる上司になろう！

@  考える社員になろう！

ビジネス全般に役立つスローガンが並んでいる

撮影からわずか１時間40分後に大阪府印刷工業組合の研修会で配
られた「ほんでまいどニュース」
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でに校正刷りを出してほしい」と朝

一番で駆け込む顧客もいるという。

「デジタルグラフィックなら即座にや

ってくれる」という揺るぎない評価

を得ている証明だろう。しかも技術

面でも絶えざる研鑽を重ねている。

「速い」「確実」に加えて「他社よりも

安い」からこそ、信頼が寄せられる

のだ。

スピードを追求すればPODに行き

着くのは必然である。ただし「他社

が『やれない事』『やらない事』をや

ろう」という同社のこと、タダの

PODではない。

PODの大きな特長に、可変データ

を扱うバリアブル印刷がある。この

特長を活用してビジネス化に成功し

ている印刷会社は少なからずあるが、

デジタルグラフィックのバリアブル

印刷は強力な差別化に成功している。

カラーPODで、かつバリアブルデー

タ部分を色ベタにして文字を白抜き

にすることが可能なのだ。

ナンバリングと言えば「スミ文字」

と相場が決まっている。しかしそれ

は法律で決められたわけでも印刷業

界の申し合わせというわけでもない。

「色ベタ白抜きにしたほうが、はるか

に読みやすい」と考える発想――既

成事実にとらわれることなく、自由

な発想で物事をとらえる姿勢が読み

とれまいか。これまで述べてきた

数々のエピソードも、そうした発想

が根底にあることは明白だ。

「今年10月17～18日に開かれる大相

撲神戸場所のチケットを、この技術

を使って印刷しました。座席表示の

部分を、色ベタ白抜きにしたのです。

こちらからの提案ですが、非常に読

みやすいということで大いに喜ばれ

ました。大相撲ですと、お年寄りの

お客さんが多いですからね」

ここで打ち明け話をすると、同社

の売上に占めるPODの割合は、実は

数％に過ぎない。しかし山本社長は、

こう強調するのだ。

「確かに現状では非常に少ない割合

です。けれどPODの割合が10～20％

になる時代は来ると思います。その

時になって慌てても間に合いません。

ですから私たちはずっと前から技術

的な試行錯誤を重ねてきたのです。

可変データ部分の色ベタ白抜きも、

技術的に可能であることは前からわ

かっていました。大相撲神戸場所チ

ケットの案件は、それを実現する好

機だったのです」

むろん、課題もある。

「正直言いまして、小ロットでは儲

かりません。私がカラー印刷にこだ

わるのも付加価値をつけたいからで、

だからといって小ロットでは大した

利益は見込めない。他社と比べて価

格競争力がある当社ではありますが、

そうなれば単価を低く抑える代わり

に大ロットが欲しいのが本音です」

可変部分の色ベタ白抜きは付加価

値の高い手法なので、比較的価値の

ある媒体でしか使えない。その代表

がチケットだが、これは「チケット

ぴあ」などがコンビニ経由で発行す

るスタイルが普及している。色ベタ

白抜きの表現力が求められる、価値

の高い印刷媒体で、しかも可変デー

タを含んでいるもの――これが最も

望ましいことになる。

すでに数万、数十万単位の印刷オ

ーダーが寄せられつつある実績を背

景に「バリアブル印刷は小ロットよ

りも、実は大ロットにビジネスチャ

ンスがある」と山本社長は断言する。

PODに新たな価値を加えることで、

PODのフィールドまで飛び越えよう

としている、と言ったら言い過ぎだ

ろうか。

ビ ジ ネ ス モ デ ル 最 前 線
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可変データ部分を色ベタ
白抜きにした相撲チケット

この10月に開催される大相撲神戸場所のチケ
ット。座席を示す部分が色ベタ白抜き、ゴチッ
クで、１枚ごとに異なるバリアブル印刷だ

同社のウェブサイトにも、大相撲神戸場所のチケットの事例が掲載されている
http://www.dgdg.co.jp/

PODの次元を超えて
新たな地平へ


