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　9 月 16 日から 21 日まで開催された IGAS2011。あ

れから１か月が経った。すっかり各メーカーは page、

あるいは drupa の準備に入っており、IGAS のことは過

去のこととなりつつあるかもしれない。だがかつては大

規模で行われていた世界４大印刷機材展の１つが、ビッ

グサイトの東ブースのみでひっそりと行われた事実は、

歴史から考えると大変なことのように思う。

　

　今回は商品紹介という視点とは違う角度から展示会に

ついてレポートを書こうと考え、各ブースを回った。ど

のブースも「メッセージ」「一緒に」「ソリューション」

というキーワードが目立っていた。

　

　私は 15 年以上前から印刷業界に携わっている。当然

ながら印刷機材展というのは会社の中でも恒例行事とし

て、見学に出向き、市場の動向を知り、他社の動きを確

認するべきものであった。当時はフイルムから CTP に

移り変わる時期であり、機材を新しく見直し、業務の効

率化を積極的に考える印刷会社が多かった。それは皆さ

んの方がご存知のことだと思う。

　私はオペレーターの立場であったので、機材というよ

りはオペレーション部分に使用するソフトや組版機など

を見学に行った。そして、その見学してフィードバック

したものが数か月も経たないうちに社内に導入されてい

た時代であった。

　印刷業界全体が上向きになっている時代だったことも

あったので、今とは違うのが当然である。　

　

　先日とある女性が言っていた言葉は「会社が展示会に

行くことを推奨しない。」というものだった。会社とし

ては現時点の状況を考え、目先にある仕事を効率よくこ

なす方が会社の利益にもなる、という考え方だったので

あろう。

　

　展示会に対して、それほどまでに消極的な対応にさせ

てしまったのは機材から生まれる商材から利益を想定し

づらくなってしまったからであろう。新しい物や事柄が

次々と生まれ、様々な社会の現象にも影響され、印刷業

界が圧迫されているのは事実である。そこに新しい機材

を見に行って、その先の商材が簡単に見えるものではな

い。

　

　それに答えるかのように、各社のキーワードには物を

売るだけのメーカーでは無い、という姿勢を訴える意味

が含まれている。

　

　コニカミノルタビジネスソリューションズ株式会社

は、プリントビジネスコンシェルジュ構想というテーマ

で新たな一歩を踏み出した。今までは、デバイス中心で

新商品を発表し続けてきたコニカミノルタだったが、今

回は目立った新商品は発表されていない。

　代わりに中央にプレゼンブースを設けてセミナーを６

日間全て開催、クライアントを講師に迎えての実践の事

例も紹介した。１回 30 分のセミナーにも関わらず、立

ち見が出るほど盛況であったという。

　メーカーがコンサルタントという立場でユーザーの増

益支援に取り組む例は最近の傾向でもあり、他メーカー

でも見られるが、今回のコニカミノルタほどセミナー中

心のブースは無かっただろう。

　社内でも反対の声が上がったが、結果は大成功に終

わったとの話であった。点数をつけるとしても 100 点

というのは謙遜していたが 80 点はつけたいとのこと。

コニカミノルタのチャレンジは、他メーカーにも影響を

与えたという。まさにお客様に密着しているソリュー

ションにとことん絞った姿勢は、ユーザーの目には確実

にプラスに写っているだろう。

　

　同様にユーザー事例を前面に出したメーカーがあっ

た。リコージャパン株式会社である。今展示会のテーマ

は「新たなビジネスへ、さらなるサクセスへ」。ユーザー

から集めたサンプルをまずは入口の柱ごとに展示し、サ

ンプルから事例を紹介。営業担当のメンバーにも事例

紹介を優先することを徹底したという。ブースの奥には

ワークショップルームを設け、ユーザーを招待して、生

の声を紹介。当初予定していた定員を大幅に超える聴講

客が来たという。さらに「POD SUCCESS」という事例

紹介のニューズレターを多種用意した。先行している

メーカーに追いつき、追い越すということは今は考えて

いないそうだ。むしろリコー独自のオフィス機への強み

を生かし、ユーザーに合った独自のトータルフローを備

えたデバイス提案を目標としているそうだ。事務機器の

イメージが強かったリコーが、じっくり印刷業界を研究

し、あるべき姿を模索した姿勢がうかがえた。

　

　KODAK ブースは新製品の「Prosper 1000 Press」が

注目を浴びていた。中央にはソリューションコーナーが

設けられ、Prinergy に搭載したカラーマネジメントソ

フトウェア「ColorFlow」を紹介。オフセット印刷だけ

ではなくデジタル印刷やフレキソ印刷なども含め、印刷

工程全体のカラー品質をサポート。InSite 導入ユーザー

へ向けて、「MarketMover」というコンサルティングサー

ビスも今年から始め、Web to Print の運用を構築し、印

刷会社のビジネスの成長、売り上げアップをサポート

する。フレキソ印刷のサンプルが中央に展示され、毎

回、KODAK ブースは華々しいイメージがある。展示会

では見た目から受ける印象での魅力の引き出しは強みで

あり、ブース内のサンプルコーナーと新製品の前には常

に人だかりが出来ていた。ブース内に入れば充実したソ

リューション紹介もじっくり聞くことが出来、長年デジ

タル印刷を手掛けてきた細かい配慮が見られた。

　

　大日本スクリーン製造のテーマは「Shift to Value 

Creation」。

　２年前は「Value Creation Printing」というテーマだっ

た。バリアブルや小ロットなど、プリントの形で価値を

生むことをテーマに始めてから２年が経ち、更に次のス

テップということで「さらなる付加価値創造」を伝える

ためにテーマを変更。元々ワークフローが中心というイ

メージだった大日本スクリーンブースだったが、展示物

にも「付加価値」に重点を置いたという試みがうかがえ

た。たとえばシースルーグラフィック。表と裏で画像が

変わり、さらに向こう側が透けて見える看板。昼間は看

板、夜になり周りが暗くなれば、明るい店内が見えると

いう、ターゲットの行動に即したサインディスプレイで

ある。今までプリントした穴開きフィルムをガラス面に

施工する方法だったが、大日本スクリーンの「TruePress 

Jet2500UV」に、シースルーグラフィック用のデータ

を自動作成できる機能を世界で初めて搭載。強みを生か

した展示が注目をあびた。SCODIX 社と提携して販売す
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る UV インクジェット方式デジタルエンボスシステムの

「Digital UV Embossing System」も展示され、UV イン

クジェットの新しい形に期待が高まった。ユーザーが現

在利用しているフローの中にこの「付加価値」をどう、

組み込むか、価値が生まれるものにするにはメーカーか

らの細かいコンサルティングやヒアリングが必要になる

だろう。

　

　 ハ イ デ ル ベ ル グ

ジャパンはいつもと

は一風違った景色の

展示内容だった。機

材の展示ももちろん

充実していたが、顧

客に訴えるメッセー

ジがあらゆるところ

に示されている。今

の日本は、紙から生

まれるものに対して

否定的なイメージが

強くなってきている

のではないか、とい

うことから日本独自

に、メッセージを投げかける展示をした。ところどころ

に問題提起に「いいね」「う～ん」のシールで回答する

ことの出来るボード付の柱も設置。インタラクティブな

展示を可能にした。

　例年大きな機械を展示し、ソリューションも一つでは

無い中、one to one というソリューションはなかなか難

しい。

　しかし、少しでも多くの営業マンが 1vs1 でお客様と

話をし、抱えている悩みを解決できる立場でありたい、

という。センターにあった壁の無い商談スペースもオー

プンなイメージがあり、お客様からは好評だったという。

　展示内容については本部のドイツからほぼ指示がおり

てくる、というハイデルベルグだが、今回は日本独自に

するということに対して、社内からの反発もあったとい

う。今の日本に合わせた柔軟な対応の変化が出来る、と

いうことは、ハイデルベルグとしては社内外で新たな発

見だったのだろうと思う。

KOMORI ブースは従来の展示会よりは若干小間数を減

らしたものの、250 小間という広さで、様々なソリュー

ションを紹介した。

　中でも出力物を見たお客様にイメージが直結できるよ

う、デバイスごとの出力サンプルを展示した。傍には説

明員を配置し、「これは何で刷ったの？」という素朴な

疑問にも対応した。社内の中でも知識に差がみられ、課

題となっていたが、今回で営業マンの知識もレベルアッ

プしたという。また、KOMORI Ecology というコーナー

を設け、環境に携わる数字を展示した。

　大型印刷機材の２大メーカー、ハイデルベルグと

KOMORI は、電子媒体の登場で紙離れが進む中、日本

の印刷業界に語りかけている一番のメッセージは「紙の

大切さ、あたたかさ」のように感じた。

ユーザーの選択肢が増えた分、あらゆる他のデバイスと

どう共存していくか、どう相乗効果を出すか、は今後も

テーマになっていくだろう。

　個人的にはまだまだ「紙」で本を読みたい派であり、

メモをとったぐちゃぐちゃになった書籍も自分の歴史に

感じている。たとえば読みたい時だけ紙になって、それ

以外はコンパクトな端末のような形になる、なんていう

漫画のような妄想も現実になる時期が近付いているのだ

ろうか。

　富士フイルム株式会社／富士フイルムグラフィックシ

ステムズ株式会社はone stop promotionとしてコーヒー

ショップの中で想定されるプリント物をイメージした展

示をした。コーヒーショップにある印刷物がどのデバイ

スでプリントしたものか、分かるようになっていた。デ

バイス中心の展示というイメージが強かった富士フイル

ムブースだが、ソリューション面を一番目立つ部分に配

置した形は珍しい。

　「i-Vision Wing」というテーマは「i-Vision X」からテー

マを進化させたもの。「X」はオフセット×デジタルと

いう「かける」意味だったそうだが、今回は二つの羽

「パッケージ（フレキソ）」と「トランスプロモ」が加わ

り、Wing になったそうだ。お客様の反応も「1 つの店

舗でこれだけの提案できるものがあったんだ」、と感心

していたという。具体的な商品から連想させていく展示

方法はここ数年のトレンドと言えるかもしれない。欲を

言えば、チェーン展開していそうな媒体ではなく、もう

少し地域に密着したものなどで表現したら面白くなりそ

うだ、と感じた。

HORIZON ブースのテーマは「伝えたい想いを未来へと

つなぐ」というもの。紙の力を知り、紙を残しましょう、

という思いがある。オートメーションによる省エネなど

を提言した。今回は左右のブースとコラボレーション。

CANON の Oce ColorStream 3500 から出力されたもの

では異なる内容・枚数の中綴じ製本を作成。大日本スク

リーンの Truepress Jet520 から出力されたものからは

くるみ製本を見せた。違う面付けのものを製本できる仕

組みは少しでも紙の無駄を省くように設計されている。

製本された出来上がりのものから、印刷方法をイメージ

できる提案方法を取り入れるようになっているという。

とはいっても通り過ぎただけでは、左右のブースとコラ

ボレーションということに気づくことが出来なかった。

もう少し目立つ演出があってもいいのでは…。というの

が率直な感想だった。

　書籍を手に取る理由は、内容ももちろんだが、装丁や

紙の質感という要素も選ばれる基準となることが多い。

仕上がりから印刷方法が提案できるという強みは、更に

充実して欲しいところである。

CANON ブースでのソリューション紹介は LEPUS とい

うシステムを中心にドラムセットにまつわる印刷物を想

定し、カタログやチラシなどのサンプルを展示した。ブー

スの中にあるそれぞれのデバイスでプリントしたものを

総合的に展示。制作物から想定されるデバイスを提案

出来るようになっていた。LEPUS は CMS を利用し、ブ

ラウザから編集を行う。様々なプリント物でレイアウト

が柔軟に変えられるものだそう。シーンによって印刷物

の形を変える時代にマッチしたソリューションともいえ

る。しかし、印刷会社の中にストックされているコンテ

ンツをシステムごと動かす、という作業は何か新しいも

のを作成するよりも大変な作業である。その部分の労力

まで考えた展示であると、よりユーザーが近づきやすい

のでは、と感じた。

様々なブースを拝見させて頂いたが、どこのブースも

メーカーとしての挑戦が見られたように思う。単純にデ

バイスを見せるだけの印刷機材展という時代は終わり、

お客様に価値を提案する展示会に変化してきている。特

にコニカミノルタやリコージャパンはお客様との距離が

他よりもかなり近づいた展示会となったのではないだろ

うか。

それでもメーカーもまだまだ手さぐりでソリューショ

ンを提案しているように見えたところがあるのも否め

ない。ということは、見る側も何かヒントは無いだろ

うか・・と探し求めているうちはなかなか見つからな

いだろう。業界が向かう先は一方向と決まっていない。

決まっていないからこそ難しい。だが、自社の強みは

その会社にいる人にしか分からない。時代のニーズは

自社のどの部分を必要としているのか、良く見極めた

上で展示会などで確かかどうか確認することがこれか

らは必要となるだろう。
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