
新たな価値を提供し、お客様との関係を強化。

PODを内製化し、新たな業務を拡大

PODのメリットを活かした課題解決型の提案

出版物のサンプル納品、少部数増刷、
オンデマンド出版に対応

停滞感を打破し、売上を増やしたい

細分化するお客様ニーズに応えたい

小ロットの出版物を受注したい

解決課題

Quick Delivery 

短納期

Variable

バリアブル

Small Lot 

小ロット
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POD部門を3名のスタッフとと
もに動かしている山本チーフ。
「従来から設備されていた校正
用のプリンターと同じ感覚で使
用できます。操作で困ることはあ
りません。加えて設定次第で、納
品するそのものに仕上がるのに
は本当に感動しました」
「ページの多い冊子や出版物の
場合、サイドインデックスの仕上

がりを気にされる方が多いのですが、RICOH Proのインデック
スの仕上がりには、いい意味で驚かれています。出版に携わる者
として本づくりのこだわりに応えられるのは、うれしいですね」

RICOH Pro使用の中心となる立場上、メンテナンスサポートを
重視していた山本チーフだが、導入後の保守サービスに非常に満
足しているという。

「たとえば紙づまりなどで印刷する箇所が傷ついてしまったりする
と、オペレーターには手に負えなくなります。RICOH Proではそ
うならないようきめ細かなサポートがあります。週に一回メンテナ
ンスに訪問してくれますし、その際、こちらが想定したトラブルの
質問にも丁寧に答えてくれます。電話で相談できるプロダイヤル
も助かりました」現在営業部と大塚部長から、提案のためのサン
プルづくり依頼が約30件。山本チーフ自身も立体のスタンドPOP
のアイデアを形にしたいとのこと。「営業からのリクエストは、どん
どん難しくなっていきます。しかしこちらもプロですしRICOH Pro
を使えるのですから、できないとは言いたくありません」頼もしい
スタッフたちが、光陽メディアの提案型ビジネスを支えている。

RICOH Proがありますから、営業からのリクエストにできないとは言いたくありません。

■商号　　　株式会社光陽メディア

■所在地　　〒162-0818　東京都新宿区築地町８番地

■資本金　　１億円

■創業　　  1 9 5 0 年 1 1 月 （ 昭 和 2 5 年 ）

■従業員数　 180名

■主な印刷物/業務
冊子、教科書、カタログ、パンフレット、リーフレット、チラシ、DM、広報誌、提案書、 名刺、 POD印刷など/
印刷・出版業、企画・編集、情報処理・加工、製本加工業、発送・倉庫業など

■工場設備　RICOH Pro C901
輪転印刷機　平台印刷機
製本材機
断裁・折機・その他

■主な取引・提携先
共済関連、各種団体、各種出版社、大手企業など

コンテンツ制作部 PRODUCT Print 
チーフ　山本 泰資 氏

【 現場から見たRICOH Pro 】

美しいインデックス

安心できる保守サービス



営業部 部長代理　若松 友和 氏

東京神楽坂に拠点を持つ光陽メディアの中軸は、データ制作を含めた印
刷・製本事業。長年の実績に支えられ、お客様から大きな信頼を得ている。
またデジタルサイネージ、電子書籍、Web制作といった電子メディア分野
にも進出し、クロスメディアニーズにも対応できる体制づくりを進めている。
61周年を迎える光陽メディア。「お客様にとって、なくてはならない存在
になろう」 というスローガンを掲げ、印刷を受注するだけではなく、お客
様が本当に必要としているコトやモノを提供できる企業を目指している。

近年停滞する印刷市場の中、光陽メディアも苦戦してきた。2000年代に
入りフィルムレスの時代を迎え、プリプレス部門の売上も下降。モノをつくる
力も落ちていたという。転換期は2008年。プリプレスの再構築をテーマに、
外注案件を社内で処理していくことに。
「お客様の情報を形にするという役割を、制作部門は担っています。社員
が編集作業を含め制作できる技術教育を進めてきたこともあり、 一時期
外注に頼っていた案件も社内でこなせるようになりました。現在JAGAT※
の『DTPエキスパート認証』は社員の半数以上である60数名が保有。また
『クロスメディアエキスパート認証試験』の合格者も増えてきています」自
身も両資格を保有している根岸健太営業本部長は、営業職として大きな
自信になっていると語る。
「今や印刷を受注するだけでは仕事になりません。まずお客様の話をよく聞
き、困りごとをとらえ、その印刷物の目的を知らなければなりません。そこか
らメディアやコンテンツのサポートなど、提案が生まれてきます」
※JAGAT：公益社団法人日本印刷技術協会（Japan Association of Graphic Arts Technology）

人材教育を進め提案型企業への転換を図る光陽メディアでは、それま
で独立していた制作部を営業部へ組込む組織変更を行う。
「営業と制作が同じ部門になることで、自分たちの関係が近くなると同時
に、制作チームにとってはお客様との距離も縮まったと、非常に好評で
す」 根岸営業本部長は、組織変更がもたらす変化に期待している。
改革を進める光陽メディアでは、中国大連での制作部門立上げによる制
作コスト削減にも挑戦し、その成果は数字となって現れている。
「人材育成、組織変更、制作コスト削減により、提案する環境は整ってき
ましたが、そのための設備がありません。お客様にとって、なくてはならな
い存在になるためには、 POD（Print On Demand）を導入し、提案を
形にする必要があったのです」

POD導入の目的は、新たな売上の
増加。オフセット印刷の代替ではな
く、提案により新たな仕事を獲得す
ることだ。営業部では機種選定の
数ヶ月間を利用し、POD提案につい
て多くのミーティングを行った。「自
分のお客様で、POD提案がよろこば
れそうな案件をすべて洗い出したの
ですが、その際具体的にしたアイデ
アのいくつかは、RICOH Pro導入
後すぐに提案でき採用されました」
若松友和部長代理は、導入前に具

体的なアイデアを共有できたことが非常に有効だったと語る。

取締役営業本部長　根岸 健太 氏

「アイデアを形にし、次々に提案」 
R ICOH  P r oを営業部に導入することで、
POD提案が身近で現実的なものに。

背景と経緯

　 出版物のサンプル納品、少部数増刷、
　 オンデマンド出版に対応

解 決

　 PODを内製化し、新たな業務を拡大

　 PODのメリットを活かした課題解決型の提案

必要とされるコトやモノを提供できる
企業になるために

　 停滞感を打破し、売上を増やしたい

　 細分化するお客様ニーズに応えたい

　 小ロットの出版物を受注したい

お客様にとって、なくてはならない存在へ

印刷を受注するだけでは、生き残っていけない

提案型企業への転換を推進

POD 導入を想定したアイデアを共有

コンテンツ制作部 部長
大塚 美世子 氏

「RICOH Proをどう位置づけるか
が、重要になると考えていました」と
語る、コンテンツ制作部の大塚美世
子部長。
「オフセット印刷機の代替え、小ロッ
ト印刷機という事もあるでしょう。
しかし私たちは、RICOH Proを営
業部の提案のための道具としてと
らえていましたから、営業本部への
設置を訴えました。営業と制作のス
ペースにあることで、物理的な近さ
はもちろん、いつでも提案のアイデ
アを形にできるという精神的な近さが、予想を超える成果を生んでい
る気がします」

保険商品の案内は年齢によって掛金が
異なるなど、いかに分かりやすくできるか
がポイント。PODのメリットを活かした多
品種小ロット対応の年齢別リーフレット
の提案は、お客様が困っていた課題を解
決するヒット提案になったとのこと。年齢
別リーフレットの減り方を見ながらそのエ
リアのユーザー層分析も可能で、お客様
の評価は上々。提案は、段数やサイズを
調整した専用ラックにも拡がっている。

20年来のお客様の定期的な冊子案件。通常はオフセット印刷により、
表紙をカラーで中面はモノクロ印刷の48ページ冊子だが、納品までに
どうしても数部必要ということで、PODを提案。オフセット印刷よりも
単価は高くなるのだが、品質と短納期に満足いただき、受注となった。
「少部数増刷が受け入れられた案件もあります。通常オフセットでは
1000部、2000部単位の増刷なのですが、RICOH Proを使用した
PODでの増刷を提案。モノカラー96ページの冊子サンプルで了解を
得て、400部を増刷。全く問題がないと高評価を受けました」出版も手
がける光陽メディアにとって、PODによる少部数増刷は強力なサービ

スとなりそうだ。大塚部長は、初版から少部数で発行できるオンデマン
ド出版にも、注目しているという。

RICOH Pro導入後、営業と制作により毎月POD事例報告会を定期
開催している。成功事例を共有するのが主な目的。「各営業は、成功事
例を自分のお客様に置換え考えているようです。毎回この会の直後に
は、営業からサンプル制作の依頼や相談が急増します。1件のうちわチ
ラシの成功例によって、30件の提案が実施され5件が受注に至りまし
た」成功事例を共有することが、次の提案を生み出すヒントになってい
ると語る大塚部長。導入後の受注案件数にも現れている。

PODの売上は、RICOH Pro導入前に比べ約7倍に。POPなど小ロッ
ト案件の内製化と、POD提案に付随する案件の受注増により、1件あ
たりの売上も飛躍的に向上した。

光陽メディアでは初めてのPOD機選定にあたり、RFP（提案依頼書）を
作成し4社へ依頼。
「サンプル作成では、わざと無理なお願いも。無理な課題に対し、どのよ
うな提案をいただけるのかが重要でした。この件に関し全く触れていな
いメーカーもある中、リコーの提案は『現状では難しいがどうしたら可
能になるか』というものでした。私たちが選定の基準としたのは、機械自
体の優位性ではなく、私たちとこの事業を推進してくれるパートナーに
ふさわしいかどうかです。営業支援体制や保守体制を重視したのは、い
うまでもありません」
根岸営業本部長、大塚部長は、出版領域に対し、POD出版プラス電子書
籍というクロスメディア提案の具体的な戦略を用意しているという。パー
トナーとしてのリコーにも、大いに期待していると締めくくってくれた。

今後の展望

RICOH Pro 導入によるPOD受注件数と売上の増加 

POD受注件数
（1ヶ月平均）

POD売上
導入後700%

導入後31件導入前13件

導入前100%
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導入の効果

パートナーとしてのリコーに期待

POD事例報告会を定期開催し、
成功事例を共有

PODを内製化し、新たな業務を拡大

PODのメリットを活かした
課題解決型の提案

出版物のサンプル納品、少部数増刷、
オンデマンド出版に対応
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開催している。成功事例を共有するのが主な目的。「各営業は、成功事
例を自分のお客様に置換え考えているようです。毎回この会の直後に
は、営業からサンプル制作の依頼や相談が急増します。1件のうちわチ
ラシの成功例によって、30件の提案が実施され5件が受注に至りまし
た」成功事例を共有することが、次の提案を生み出すヒントになってい
ると語る大塚部長。導入後の受注案件数にも現れている。

PODの売上は、RICOH Pro導入前に比べ約7倍に。POPなど小ロッ
ト案件の内製化と、POD提案に付随する案件の受注増により、1件あ
たりの売上も飛躍的に向上した。

光陽メディアでは初めてのPOD機選定にあたり、RFP（提案依頼書）を
作成し4社へ依頼。
「サンプル作成では、わざと無理なお願いも。無理な課題に対し、どのよ
うな提案をいただけるのかが重要でした。この件に関し全く触れていな
いメーカーもある中、リコーの提案は『現状では難しいがどうしたら可
能になるか』というものでした。私たちが選定の基準としたのは、機械自
体の優位性ではなく、私たちとこの事業を推進してくれるパートナーに
ふさわしいかどうかです。営業支援体制や保守体制を重視したのは、い
うまでもありません」
根岸営業本部長、大塚部長は、出版領域に対し、POD出版プラス電子書
籍というクロスメディア提案の具体的な戦略を用意しているという。パー
トナーとしてのリコーにも、大いに期待していると締めくくってくれた。

今後の展望

RICOH Pro 導入によるPOD受注件数と売上の増加 

POD受注件数
（1ヶ月平均）

POD売上
導入後700%

導入後31件導入前13件

導入前100%
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導入の効果

パートナーとしてのリコーに期待

POD事例報告会を定期開催し、
成功事例を共有

PODを内製化し、新たな業務を拡大

PODのメリットを活かした
課題解決型の提案

出版物のサンプル納品、少部数増刷、
オンデマンド出版に対応



新たな価値を提供し、お客様との関係を強化。

PODを内製化し、新たな業務を拡大

PODのメリットを活かした課題解決型の提案

出版物のサンプル納品、少部数増刷、
オンデマンド出版に対応

停滞感を打破し、売上を増やしたい

細分化するお客様ニーズに応えたい

小ロットの出版物を受注したい

解決課題

Quick Delivery 

短納期

Variable

バリアブル

Small Lot 

小ロット

【印刷業】 

株式会社光陽メディア

RICOH Pro Case Study【お客様ご活用事例】

15
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このカタログはRICOH Pro C901で印刷しています。

050-3786-3999お客様相談センター
●受付時間：平日（月～金）９時～12時、13時～17時（土日、祝祭日、弊社休業日を除く） ＊050ビジネスダイヤルは、
一部のIP電話を除き、通話料はご利用者負担となります。＊上記番号をご利用いただけない方は、03-4330-0368を
ご利用ください。 ＊音声ガイダンスに従い製品別の番号をプッシュトーンでお知らせください。トーン信号が出せない電
話機でお掛けの場合は、そのまましばらくお待ちいただきますとオペレータに接続します。 ※お問い合わせの内容は対
応状況の確認と対応品質の向上のため、録音・記録をさせていただいております。※受付時間を含め、記載のサービス
内容は予告無く変更になる場合があります。あらかじめご了承ください。 http://www.ricoh.co.jp/SOUDAN/
■リコーにご提供いただいたお客様の個人情報の取り扱い方針については、当社ホームページでご確認いただけます。

http://www.ricoh.co.jp/pp/pod/
リコー製品に関するお問い合わせは「お客様相談センター」で承っております。

●お問い合わせ・ご用命は・・・

このカタログの記載内容は、2015年9月現在のものです。 1209S-1509＜34211601＞3/P

東京都中央区銀座 8-13 -1  〒104-8222

POD部門を3名のスタッフとと
もに動かしている山本チーフ。
「従来から設備されていた校正
用のプリンターと同じ感覚で使
用できます。操作で困ることはあ
りません。加えて設定次第で、納
品するそのものに仕上がるのに
は本当に感動しました」
「ページの多い冊子や出版物の
場合、サイドインデックスの仕上

がりを気にされる方が多いのですが、RICOH Proのインデック
スの仕上がりには、いい意味で驚かれています。出版に携わる者
として本づくりのこだわりに応えられるのは、うれしいですね」

RICOH Pro使用の中心となる立場上、メンテナンスサポートを
重視していた山本チーフだが、導入後の保守サービスに非常に満
足しているという。

「たとえば紙づまりなどで印刷する箇所が傷ついてしまったりする
と、オペレーターには手に負えなくなります。RICOH Proではそ
うならないようきめ細かなサポートがあります。週に一回メンテナ
ンスに訪問してくれますし、その際、こちらが想定したトラブルの
質問にも丁寧に答えてくれます。電話で相談できるプロダイヤル
も助かりました」現在営業部と大塚部長から、提案のためのサン
プルづくり依頼が約30件。山本チーフ自身も立体のスタンドPOP
のアイデアを形にしたいとのこと。「営業からのリクエストは、どん
どん難しくなっていきます。しかしこちらもプロですしRICOH Pro
を使えるのですから、できないとは言いたくありません」頼もしい
スタッフたちが、光陽メディアの提案型ビジネスを支えている。

RICOH Proがありますから、営業からのリクエストにできないとは言いたくありません。

■商号　　　株式会社光陽メディア

■所在地　　〒162-0818　東京都新宿区築地町８番地

■資本金　　１億円

■創業　　  1 9 5 0 年 1 1 月 （ 昭 和 2 5 年 ）

■従業員数　 180名

■主な印刷物/業務
冊子、教科書、カタログ、パンフレット、リーフレット、チラシ、DM、広報誌、提案書、 名刺、 POD印刷など/
印刷・出版業、企画・編集、情報処理・加工、製本加工業、発送・倉庫業など

■工場設備　RICOH Pro C901
輪転印刷機　平台印刷機
製本材機
断裁・折機・その他

■主な取引・提携先
共済関連、各種団体、各種出版社、大手企業など

コンテンツ制作部 PRODUCT Print 
チーフ　山本 泰資 氏

【 現場から見たRICOH Pro 】

美しいインデックス

安心できる保守サービス

0120-892-111

http://www.ricoh.co.jp/pp/pod/
リコー製品に関するお問い合わせは下記のダイヤルで承っております。 イチ イチ イチ

●お問い合わせ・ご用命は・・・

1209S-1602＜34211601＞4/PこのカタログはRICOH Pro Cシリーズで印刷しています。 このカタログの記載内容は、2016年2月現在のものです。

リコーテクニカルコールセンター

●受付時間：平日（月～金）９時～17時（祝祭日、弊社休業日を除く）
※お問い合わせの内容は対応状況の確認と対応品質の向上のため、録音・記録をさせていただいております。 
※受付時間を含め、記載のサービス内容は予告無く変更になる場合があります。あらかじめご了承ください。
http://www.ricoh.co.jp/contact/
■リコーにご提供いただいたお客様の個人情報の取り扱い方針については、当社ホームページでご確認いただけます。


