
２０２４ (令和６) 年度

【2025(令和7)年３月 卒業見込み・既卒３年以内 用】

求人募集要項

企画開発営業

山椒は小粒でもぴりりと辛い
５名の小所帯ですが、「山椒は小粒でもぴりりと辛い」

の意気込みで、中堅企業への目標を志向しています。

若い人への贈る言葉
様々な業界、業種、役職の人に出会える印刷業界の営業職。

関わった人の数だけ、他では得られない様々な経験をする事ができる営業職。

ルート営業・反響営業では得られない、人との関わりを通して成長できる企画営業。

熱い思いをもっている若い人をお待ちしています。

株式会社 田中印刷　東京営業所

東京都中央区日本橋茅場町1-8-3 ＪＰ茅場町ビル７階

本社　京都市南区久世築山町４５２-４（久世工業団地内）

初版 2023(R5).4 田中祥三　第4版 2024(R6).412 １

　　　　　　　田中印刷の歩み
1950(S25). 2　京都市伏見区深草寺内町で「田中印刷所」創業 2012(H24).12　ＫＥＳ認証取得（環境）

1957(S32). 7　京都市伏見区西桝屋町に拡張移転 2013(H25). 8　第２工場取得(久世工業団地内)

1961(S36).11　有限会社 田中印刷 設立 2014(H26). 6　京都府元気印企業に認定

1964(S39).12　事業拡大に伴い工場 新設 　　　　　　   6 経営革新企業に認定

1974(S49). 6　創業者田中辰雄死去に伴い                 7 東京営業所を港区西新橋に移転

田中満一社長（現相談役）就任                 9 DPS事業部・物流ｾﾝﾀｰを開設（第２工場内）

1978(S53). 2　ﾌｫｰﾑ印刷機導入、ｺﾝﾋﾟｭｰﾀ用紙の製造開始 2016(H28).11　伝票通販事業を拡充               

1981(S56). 2　株式会社田中印刷に改組、資本金1,500万円 2018(H30). 4　ｵﾘｼﾞﾅﾙ付箋紙の製造・販売開始

1989(S64).12　東京営業所を、東京都港区に開設 2019(H31).11　田中辰法　現社長就任

2000(H12). 2　創業50年、資本金4,500万円に増資 2020( R 2). 2　創業７０周年　式典開催

2006(H18). 2　田中正雄　社長就任 2021( R 3). 5　東京営業所を中央区日本橋茅場町に移転（現在地）

2008(H20). 4　プライバシーマーク取得（個人情報） 2022( R 4). 1　ﾌﾟﾚﾐｱﾑ商品券・ｺﾛﾅﾜｸﾁﾝ接種券　事務局支援

2011(H23). 4　ＩＳＯ９００１認証取得（品質） 2023( R 5). 8　省エネ化（LED・ソーラパルネ設置）

2011(H23).11　京都市南区(久世工業団地)へ本社・工場を新築移転 2024( R 6). 2　合紙（ﾍﾟｰﾊﾟｰｸﾗﾌﾄ）事業始動

会社

訪問

東京営業所はもとより、京都にお越しの際には、

本社・工場にもお立ち寄りください。

東京営業所へお越し頂く方へ

事前連絡 スタッフ全員がそろっている方が良いと思い
ますので、事前に連絡ください

事前連絡 随時可能ですが、１５時以降が比較的良い
時間帯です。

経歴書等 経歴書等は、手書でなくても結構です。
お気軽にお越しください。

所要時間 事務所内での面談なので、１時間位です。

担　当 ■担当：金子 豪　  ０３-３５２７-３５９７
　　　　　　　　　　  Kaneko@tanaka-kp.co.jp

場所 最寄図は、下記を参照ください。

東京営業所　入居ビル
東京都中央区日本橋茅場町1-8-3

ＪＰ船茅場町ビル７階
（1Fスギ薬局）

日比谷線・東西線　６番出口　徒歩１分
浅草線「日本橋駅」　徒歩７分
銀座線「日本橋駅」　徒歩８分
ＪＲ線「東京駅」　徒歩２０分

本社（京都）へお越し頂く方へ

事前連絡 事前にご連絡ください。

事前連絡 随時可能ですが、１３時以降が比較的良い
時間帯です。

経歴書等 経歴書等は、手書でなくても結構です。
お気軽にお越しください。

所要時間 必要に応じて、１時間位です。

担　当 ■担当：川道将人　  ０７５-９３３-２１９１

場所 京都市南区久世築山町４５２-４
（久世工業団地内）

１Fスギ薬局

６番出口

A4　210×297mm　コート紙<90> 127.9g/㎡/重　0.14mm/厚　１２頁　ｵﾝﾃﾞﾏﾝﾄﾞ印刷
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応募情報 応募・面接要領を説明します。　質問はお気軽にお尋ねください。

応募資格 ２０２５(令和７)年３月 卒業見込み・既卒３年以内

応募方法 履歴書（自筆でなくても可能）を、下記担当者宛にメール・郵送したください。

WEB面接にも、対応しています。要領はお尋ねください。

応募先 〒103-0025 東京都中央区日本橋茅場町1-8-3 ＪＰ茅場町ビル７階

株式会社田中印刷　東京営業所　採用担当　 ０３-３５２７-３５９７　 ０３-３５２７-３５９８

担当　金子 豪　 ０８０-３３４２-５２３０　 Kaneko@tanaka-kp.co.jp

会社訪問 随時受け付けています。

スタッフ全員がそろっている方が良いと思いますので、事前電話して、お気軽にお越しください。

第１次 要求職務の具体的事例を、説明資料（Ａ４ ５頁）にもとづき質疑応答します。

求められる仕事内容のイメージと、要求職務への対応力を認識して頂きます。

合わせて、要求職務への対価所得プランを提案いたします。

職務要求事項と対価所得プランのすり合わせ協議を中心に、

第１次面接での質疑応答等のすり合わせを深めながら、筆記試験を実施します。

また、本社幹部とのWEB面談も実施します。（約３０分）

面接

９０分

第２次

面接

９０分

職務要求事項と対価所得プランのすり合わせ協議を中心に、

第１次面接での質疑応答等のすり合わせを深めながら、筆記試験を実施します。

また、本社幹部とのWEB面談も実施します。（約３０分）

内定

面接

６０分

学卒の皆さんへの熱いメッセージ

株式会社田中印刷
代表取締役 田中辰法

　　　　　　　　　　　　　㈱田中印刷は戦後の混乱から復興に向けて

　　　　　　　　　　　　　動き出した昭和２５に京都・伏見の地で、名　

　　　　　　　　　　　　　刺の印刷を始めました。その後戦後の技術　

　　　　　　　　　　　　　革新の中で幾多の変遷をたどりながら事業　

　　　　　　　　　　　　　を拡大してまいりました。

　　　　　　　　　　　　　印刷産業は全業種との関わりの中で景気に

　　　　　　　　　　　　　影響されない安定した情報産業でしたが、ＩＴ

　　　　　　　　　　　　　化、ＷＥＢの発達により、紙とデジタルの融合

　　　　　　　　　　　　　が求められ、現在、紙需要・事業環境の変容

　　　　　　　　　　　　　へ対応に挑戦しています。

　社会は目まぐるしく変化していきます。それに伴い社会が求める

ものも変化していき、当然企業もその変化に応えなければなりま

せんし、応えることが出来なくなったら衰退していきます。社会が

求めるものは何かを絶えず追求し、それに応える事が出来れば、

その成果が目に見える形となり数字にも表れ、そこに達成感・喜

びが生まれます。その達成感・喜びも、努力・苦労が大きい程、感

慨深いものであります。その結果として文化的な潤いのある生活

実現に繋がっていきます。

　このことが理解でき、挑戦していこうとする方に応えられる会社

が田中印刷です。

汗をかき、知恵を出し、仕事の喜びを感じたい人を求めます。

一緒に将来を語り合い、明るい未来を築いていきましょう！

それが開発営業職の魅力。

工場研修と言うのは、どのような内容？

■適宜な時期（２泊３日）　

入社後の１ヶ月間は、業務概要の修得・座学研修・同行営

業になりますが、印刷物との初めての取扱・製造工程の知識

習得の過程で、製造現場を知りたいと思い始めた時が、工場

研修のタイミング時です。

本社での会社発表会（５・１１月/２回/年）、社員旅行に合

わせた２日間を計画しています。業務習熟度による年次研修

を２日間想定しています。研修回数・期間は限定したもので

無く、勉学意欲によるが、必要に応じて柔軟な研修計画を策

定します。

■多種多様な機械設備

田中印刷は、企画制作・印刷（巻取・平判方式）・データ印

字・封入封緘・合紙（貼り合せ）・製本加工（帳票製本・商品券

専用ﾗｲﾝ・ﾎﾛｸﾞﾗﾑ）・製函（段ﾎﾞｰﾙ）・在庫管理・出荷等、他社

には無い多種多様な機械設備を有しており、貴重な研修機

会となります。　

製造現場の厳格な時間管理・原紙入荷から製品出荷まで

もが見学できます。

■製造現場体験　

勤務時間は8:30～5:30ですが、朝清掃・朝礼・始業ﾐｰﾃｨﾝ

ｸﾞ等で、多くの社員は８時には出社しています。

研修時の服装は、作業着と同程度の任意服装で可。

　

営業ノルマはありますか？　有ります。

■有ります。　

売上・利益目標を設定し、課題・対策等への営業支援で伴走

し、進捗・達成率の数値の見える化による評価、報奨金（月

次）制度を設けています。

■所得水準

基本給ベースの所得では、豊かな生活実現とは言えませ

ん。より一層の高見を目指すには、年功体系（営業給・職能

給・賞与）の人事評価５０%、報奨金体系（取得基準による自

己申告制）５０%。

■中堅企業の所得水準を志向します。

■目標未達であっても、対応資質・将来の成長が見込まれる場

合は、救済制度も設けています。

■所得基本理念＜自分の給料は自分で稼ぐ＞

持続可能な企業経営は、所得の付加価値の向上です。

営業資質の未達の場合は、業務対応（反響営業等）で代替し

ます。

仕事は難しいですか？　簡単ではありません。

■各種の営業プラン（営業活動領域）を提案します。

自分の長所を生かせる営業プランを協議します。

■ルート営業・反響営業・営業内勤事務では有りません。

営業資質として、対面折衝力・顧客好感度・持久力が必須。

企画・販路開拓（飛込・ＤＭ・テレアポ・展示会 等）・製造運営指

示・製造運営管理・売上管理 等

■このように列記すると、難しく思えるかも知れませんが、スキルア

ップして行けば出来るものです。但し”夢と志””目標と実践力”の

有無が、決めて手になりま。初歩営業（飛込・DM・テレアポ・展示

会 等）と、内勤営業での鍛錬コースの選択肢もあります。
紙とデジタルを融合させた商品開発

■基幹事業である帳票印刷の拡大領域として、ＯＣＲ・バーコー

ド・ＱＲコード等の自動認識技術の編集・生成。

■データ印字・発送データ処理に係る運用と、包括運用としての

事務局運営への参画。印刷周辺需要の取込と基幹事業との

結合

どのような製品・業務を取り扱っているの？

【印刷基幹事業】
　■業務伝票（全業種で使用される情報伝票）

　　 （売上伝票・物流伝票・製造伝票・金融伝票・証拠伝票）

　■銀行・郵便局の窓口で見かける申込書等の帳票印刷
　　 （ＯＣＲ・番号・バーコード・ＱＲコードのある複写伝票 等）

　■自宅へ送達されて来る各種の印刷物・発送業務

　　 （コロナワクチン接種券・納税通知書・株主優待券 等）

　■ＷＥＢ連動したＱＲカード

　　 （プレミアム商品券・各種クーポン券・商品優待券 等）

　■カード送付一体型　送付案内

　　 （宛名とカード情報のデータ印字が可能な台紙型通知書）

　■商品券［冊子型］

 　　（自冶体 プレミアム商品券・団体発行 プレミアム商品券）

　■偽造防止ソリューション
　　 （ホログラム・証券彩文・潜像地紋・特殊インク・特殊ｶｰﾎﾞﾝ）

【付箋紙事業】
　■オリジナル付箋紙

　　 （オリジナルデザイン付箋紙・業務付箋紙・ノベルティ付箋紙）

【合紙事業】 （異種紙の貼り合せ加工）　<実用新案申請>

　■全面糊合紙

　　 （車内窓上ポスター・意匠台紙・異質紙特殊カード）

　■部分糊合紙

　　 （脱プラ クリアファイル・スタンド付 式紙・ポケット平面型フォルダー）

　■縁巻テープ加工

　　 （色紙金縁 等）

【事務局支援事業】
　■事務局支援業の受託［印刷・発送］

　 （商品券事務局・ワクチン接種事務局・読み仮名登録事務局）

リアルな企業体験で、会社を知ろう。１・２日ｺｰｽ

大丈夫！　若さと継続が力です。　（長期キャリア形成）

向上心と意欲が有れば、経験値が補ってくれます。

何よりも、お客様に可愛がれ、皆に認められる事が一番大切です。



10 3

お客様の信頼が喜びになる。　　　いろんな方と出会える。

営業エリアは？　３０分圏内

■主に都心（中央区・港区・千代田区）で、移動時間３０分圏内

にしています。日本橋界隈、徒歩・自転車で営業しています。

■通販営業とは差別化した、対面営業を重視しているからです

　日頃の仔細な要望を聞き取り、背中を押す形で、提案営業の

切っ掛けに、いち早く結びつけていきます。

昇給・賞与は？　　高所得を目指します。

■より良い人材確保のために、より良い待遇を志向していま

すその待遇指標として、新入社員の採用（初任給の開

示）を定常化して、労働市場との整合性を確保する考え

です。

■評価算定額－支給停止額＋将来期待額等のモデル賃

金・賞与体系を開示し、能力開発・労働意欲の促進向上

を考えています。

■昇給：１回（１２月）/年、賞与２回/年（夏・冬）で、楽しみに

するところですが、年功序列の良さは継承しつつも、向上

心を育むための能力主義を取り入れている所です。

■昇給率は、若年者層を中心に約３%増、それ以降は漸次

低下して１%増程度です。若年層ほど年功効果が期待で

きるからです。

　　能力給（職能手当・役職手当）：３０%

　　報償給（月次報償・決算賞与・年次賞与）：３０%

　　基本給ベース４０%

　　の構成比率で、能力主義を採用しています。

例：年収400万＋報奨金100万（10万×10ヶ月）=500万円/年

　　 年収500万＋報奨金200万（20万×10ヶ月）=700万円/年

真面目で誠実かつ気力の有る方なら、獲得可能な金額です

また、そのための営業支援もします。

どのような会社なの？

銀行・郵便局の窓口で見かける複写帳票・ＯＣＲ帳票、

郵便で送られて来る通知書（事前データ印字）等の印刷を

基幹事業として、デジタルと紙媒体を融合させた商品（ＱＲカード）

開発を推進しています。

本　　社 〒601-8203 京都市南区久世築山町４５２-４（久世工業団地内）
 ０７５-９３３-２１９１　  ０７５-９３３-２３００

東京営業所 〒103-0025 東京都中央区日本橋茅場町1-8-3 ＪＰ茅場町ビル
 ０３-３５２７-３５９７　  ０３-３５２７-３５９８

社員数 会社全体　５２人　東京営業所　５人（男４人　女１人）

会社概要 １９５０(昭和２５)年創業　資本金４,５００万円　年商１１億円

役　員 代表取締役　田中辰法
取締役会長　田中正雄
取締役所長　田中祥三（東京営業所）
取締役　　　　田中悦子
監査役　　　　谷口洋史
監査役　　　　田中左知

取引銀行 京都中央信用金庫、京銀銀行、みずほ銀行

加入団体 京都府印刷工業組合、東京都印刷工業組合
関西フォーム印刷工業会、京都商工会議所
久世工業団地協同組合

行政認定 京都府元気印認定企業、経営革新認定企業

認証取得 ＩＳＯ９００１（品質認証）、Ｐマーク（個人情報）、
ＫＥＳ（環境認証）

会社方針 発表会

SDGs研修会

新しい事にチャレンジしていくことが田中印刷の強み！

近年のチャレンジ

■自冶体プレミアム商品券

　 ・金券印刷の応用技術（ホログラム・証券彩文・偽造防止）

　 ・デジタル商品券との融合（換金処理のバーコード活用）

　 ・電子商品券（地域ペイ 等）へのベンダー協業による取組

　 ・商品券事務局支援（商品券・通知発送業務の受託）

■コロナワクチン接種券・予診票

　 ・複写帳票・シール印刷（データ印字）技術を活用した展開

 　・ワクチン接種事務局支援（接種券・通知発送業務の受託）

　 

今期のチャレンジ

■合紙設備の導入。（異種紙の貼り合せ加工）

 　・エンタテイメント向けアイデア商品　 

　 ・紙ファイル（脱プラスチック）の販路開拓

　 ・プリンター対応のポケット平面型フォルダーの販路開拓

　 ・色紙（スタンド付）・卓上カレンダー（スタンド付）

　 ・卒業アルバム（卒業証書一体型）

■戸籍法改正「読み仮名」登録　事務局関与

　 ・通知書発行・勧奨通知の印刷・発送業務

　 ・公共ＢＰＯプロバイダーとの連携による、自冶体登録の支援

■新卒者・若年層 ［東京営業所］　（新卒者を除く３０歳未満の正規雇用労働者）の雇用実績/定着状況）

年度

区分

採用人数

うち在籍者

２０２３(R５年度

高専卒 大卒

２０２２(R４)年度 ２０２１(R３)年度 ２０２０(R２)年度 ２０１９(H３１)年度

中途 高専卒 大卒 中途

1

0

高専卒 大卒 中途 高専卒 大卒 中途 高専卒 大卒 中途

上記は試用期間中の離職（仕事内容のミスマッチによる自己都合）を除いています。　２０２３（令和５）年３月１日 現在の状況です。

1

1

1

1

顧客先はどのような所なのかな？

■金融・保険・商社・製造・ＩＴ・卸・同業社等、あらゆる業種に渡

っています。

■企業規模も、上場企業から中小企業、スタートアップ企業ま

で、多彩な企業との取引形態で、営業展開しています。

■顧客担当は業務実績を評価してからで、業務処理・新規拡販

が中心になります。

■印刷業の特質は、すべての企業が見込先に成りえる業態で

有り、新規開拓・新商品提案が成長の鍵になります。

女性でも出来ますか？

■女性担当者の企業は多いです。

■企業規模も、上場企業から中小企業、スタートアップ企業ま

で、多彩な企業との取引形態で、営業展開しています。

■顧客担当は業務実績を評価してからで、業務処理・新規拡販

が中心になります。

■印刷業の特質は、すべての企業が見込先に成りえる業態で

有り、新規開拓・新商品提案が成長の鍵になります。

キャリア採用の受入は？

■応募資格は３０才迄としていますが、企画開発・営業推進等

で、相応の実績の有る方は、４０才迄は相談に応じます。

■長期キャリア資質が求められる職務なので、年齢相当のキャ

リアが生かせるならば、厳格な年齢制限は問いません。

■他業種の営業経験期間＋田中印刷の固有営業職（３年）から

の期間算定による年齢制限です。

■キャリアを活かしつつ、田中印刷での研修・教育を実施します

有給休暇の取得は？

■年間休日は１２４～１２７日間ですが、内訳は，

　土日祝 １１９日＋有給指定 ８日（年末年始・夏季休暇）

■土日祝以外の休日を、有給の指定取得としています。

■特別の事情が無い限りは、業務に支障をきたす観点から

積極的な取得の奨励はしていません。

■高効率な働き方・営業成績を収めている方は、リフレッシ

ュ期間が必要と考えています。

育児休業等の制度は有りますか

■制度としては未整備ですが、人材の継続的活躍の観点か

ら、事情に応じて対応します。

■人材課題として、活躍できる職場環境・規模を拡大・充実

させる事が急務と考えています。

■長く働き続けられる職場環境、多様な働き方への取組を

志向しています。

転勤・異動はありますか？

■京都本社工場と東京営業所の２拠点体制の小規模会社です

　 地元志向を考えていますので、今のところ転勤は有りません

■部署担当の配置替は、５年に１回を基準にして、顧客に対し

て２人体制で、安定取引を維持します。一方的に変わるので

なく、顧客に認めて頂いた段階で変わるようにします。すなわ

ち、後任候補者は、顧客に認められる努力をしなければなり

ません。

所長　龍谷大学 卒
美術部

SDGsワーク

社長　同志社大学 卒
ウィンドサーフィン部

会長　立命館大学 卒
会計学研究会
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どのような仕事をするのかな？
地の利を生かした、日本橋近郊、及び都心（中央区・港区・千代田区）の新規営業開拓

進捗・納品
進捗調整・管理
校正管理

受注管理
原価計算・見積

受注伝票・作業指図

販路開拓
飛込・DM・アポ取
Web情報・展示会

商品企画
需要・市場・用途
仕様・収支計画

営業企画
製造部へ

アイデア提起

営業部
顧客先・ﾆｭｰｽ等
常に情報収集

● 業務・営業事務を研修指導として座学伴走します。習熟度に応じて内勤１００%→５０%に短縮して、外勤５０%で鍛錬する。

● Webから会社情報を抽出して、見込先リストを作成する。

● 見込顧客へ、電話・訪問で面談機会を獲得する。

● 近隣地区限定の場合なら、ローラ作戦で飛込営業する。

● 社内業務・社内折衝・同行営業　約３０%/月。

● 約１０件　情報収集・電話アポ取り・顧客訪問・飛込営業　約３０%/月。

● 商品・業務知識、原価計算、作業指図書、進捗管理の修得　約３０%/月。

● 印刷通販と差別化した、提案営業により、対面営業による顧客満足を確保する。

● 売上目標３,０００万円/年（１００万/年の顧客×１０ヶ月×３件/月）

● 営業企画を立案して、社内プレゼンを展開してから、拡販戦略・対策・見本作成・パンフレット作成等を実践する。

業務・営業事務からスタート。顧客に認められてからの担当。

年収はいくら？

生活給の安定と、基本給ベース（所定内）＋報奨金制度（能力給）とで、所得目標を設定。

雇用形態

プランを提案します。

正社員（試用期間３ヵ月間　有給）　　　　　給料締日：１５日　当月２５日 振込　（休日の場合は前日）

給与待遇 給与/当社給与規定による（職歴・職能により優遇いたします）。

勤務時間 ９:００～１８:００（休息１時間）

福利厚生 交通費 支給（３万円限度）

社会保険 完備（社会保険・企業年金基金加入・民間生命保険　加入）

退職金制度 勤続５年以上（中小企業木場整備機構　加入）

有給休暇 社会慣習としての休日を、指定有給取得日（約７日）として、顧客満足を優先させています。

社員旅行 隔年の研修旅行　印刷・メーカ等の関連会社の見学・温泉地での１泊２日　バスツアー

懇親会 プロジェクト壮行・打ち上げ・祝勝会 等（飲み会）　数１０回/年

所得待遇 定期賞与 ２回（夏・冬）/年　１万～５０万円　業績・貢献度を人事評価（書面・面談）により裁定しています。

定期昇給 １回（１１月）/年　１千円～１万円　年齢・職歴・社会情勢を考慮して裁定しています。

決算賞与 会社業績・貢献度に応じて裁定しています。１回（１１月会社発表会時に手渡し）/年（１万～５０万円）

月次報奨金 自己申告（数値・主観評価）により月次支給。人事評価（勤務・客観評価）との補強システムです。

特別賞 社長賞・社員相互評価賞・各委員会賞　等。１万～５０万円

休日休暇 土・日・祝（完全週休二日制）、年末年始、夏季休暇　（年間休日数１２４日＜有給指定取得を含む＞）

残業 残業代は、営業手当・職能手当に含まれるため有りません。　（平均２０時間/月）

職能手当 試用期間中は、効能が認められない観点から支給されません。

区分/学歴 大学（４年） 短大（２年） 高専（３年） 専修（２年）

191,000 185,000 188,000 185,000基本給

45,000 39,000 36,000 39,000営業手当安
定
所
得

増
額
所
得

賞与（２回/年）

報奨金（月次）

決算賞与（年）

所得概要 ２５才

200,000Ａ　基本給

82,000Ｂ　定額部分

282,000Ａ＋Ｂ 定額給

安
定
所
得

増
額
所
得

賞与（２回/年）

報奨金（月次）

決算賞与（年）

10,000～500,000/年 個人＋組織の総合評価 上司査定

10,000～500,000/年

10,000～500,000/年

報奨金規定 自己査定

報奨金規定＋会社業績 会社裁量

所得事例 （目標達成５０%）

500,000

600,000

100,000

年間所得 4,584,000

ビッグサイトでオリジナル付箋紙の出店

　飛込営業・ＤＭ営業・Webアポ営業の総仕上が展示会出展だ。

１０～１８時までの立ちっぱなしの３日間、いくら交代・休憩ともいえ

ども、いつもと違う仕事なので非常にきつい。でも、飛込営業で玄関

払いされたり、心が折れる事もあると思えば頑張れる。

お客様から来て頂けるのだから、来場者との名刺交換は大事。

新規営業でのアポ取りが顧客の部署・名前宛に出来るのだから。

日頃の飛込営業・ＤＭ営業・Webアポ営業でのお客様が来場され

て、お声がけ頂けた時は最大の喜びだよね。

展示会最終日は、打ち上げのビールで乾杯。

朝７時に出社して、昨日の積み残し業務を

昨日は時間が限られた打合せと、その後の急な打合せ等で、午

後からの仕事が出来ていなかったので、朝７時に出社して、取り急

ぎの仕事を片付ける。

仕事を積み残してしまうと、気分的に滅入ってしまうので、皆が出

社してくる９時前までに、前日の仕事の概略に目を通す。

先日郵送したＤＭ先へのテルアポ

事前に収集した顧客先だが、今一度、心

の準備もありネットで見直した。

「先日送付させて頂いた提案資料、お手

元に届いているでしょうか。」、「今のとこ

ろ間に合っている」との想定内の会話だ

ったが、部署と名前が聞き出せた。

心が折れる時も多々有るが、まずは第一

関門突破。

最初の１件目の電話は、おどおどした

が、２件・３件と繰り返していると、経験値

の積み重ねで、徐々に饒舌に成ってく

る。だけども、１日１０件２時間の電話、

やはり精神的に疲れる。既存客の有難さ

が身に染みる。

お～い、手伝ってくれ～

大型の受注案件で、校正紙に赤字が入って戻ってきた４時ごろ、

皆で手分けしてチェックする者、コピーして控を取る者、確認・整理

する者。午後６時のヤマト便に間に合わさなければならない。

本社への便を送り終えた後に、明日への個々の仕事が残ってい

る。それでなくても通常の帰社後の仕事が残っているので、やり終

えた時は、夜の９時だった。今日は息の詰まる思いだったが、こん

な事はめったに無いので、やる時はやらなければ。今日は、お先に、上がらさせて頂きます

今日は受注もなく、日頃できない整理整

頓をこなして、６時すぎに、お先に失礼と

退社。する事はいくらでも有るが、切りが

無いし。

定時は６時だが、お客様からの電話や、

他部署からの問合せ等が有るので、や

はり営業は早くても６時３０分頃になって

しまう。

今日は早く上がって、皆で一杯やるか

しばらく忙しい日が続き、話し合う時間も無かっ

たので、久しぶりに早く上がって、軽く一杯やる

かと言うことで、いつもの居酒屋で

余裕のあるワンフロアでの仕事、数値に表われない評価も共有。

東京営業所は男性４人、女性１人というワンフロアの小所帯ですから、分からないことが有れば、いつでも気軽に聞けることが出来ます。

また余裕のあるワンフロアでの仕事は、良しも悪しきも、情報共有というか、仕事の進め方、顧客・社内との折衝方法も、同僚から日々学ぶ

事ができます。まずい事も、大変な事も、うまく行った事も、常に共有されていて、仕事の進め方の、数値には表れない評価も共有されます。

報奨金等の実力主義に重きを置きながらも、成果が出るまでの努力や、その見込の努力も評価される所です。

久継

所長

所長職訓（１年）

182,000

36,000

10,000 6,000 8,000 6,000職能手当 3,000

12,000 10,000 11,000 10,000地域手当 8,000

270,000 240,000 243,000 240,000合計 229,000
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将来所得はいくら位なのかな

　 生活資金がいくら位、貯められるのだろうか。

頑張ったら、何歳ぐらいでマイホームを建てられるのかな

生活設計をしっかりと考えている方は、仕事の面においても、しっかり計画的な遂行

が出来る人と思います。

右記の「職歴工程表」（生活設計プラン）を作成して、会社の業績と豊かな生活の

実現に向けて、共通認識のための資料を提供して、会社・社員が共に考えられるよう

にしています。

担当補佐・主任・係長・課長等の職務資質の要求事項、推奨到達期間、職能手当

を説明しています。

また、年齢・職歴・職能・職務資質等の成長・達成の過程と、所得ガイドラインをあ

んないしています。

■職能・生活設計プラン

基本給 年齢・勤続数に応じた生活支援金に相当する給与部分で、労働市場の要件

満たす範囲を基調とします。

若年者ほど昇給額が多く、３０才位で昇給率は軽減します。

軽減した分は、営業手当・職能手当 等で自助努力して、所得確保するように

しましょう。

営業手当 残業等の裁量労働の充当部分で、営業活動（衣服・身だしなみ・喫茶代）に伴

う、支出充当の相当額です。

仕事量の増大に応じて、顧客との接点も多くなるので、営業手当は増大しま

す。年齢・職歴とは単純に比例しません。

職能手当 業務遂行能力に応じた対価であり、皆さんの成長に応じて増額されます。

客観的指標として、新規獲得した顧客を、後進の営業候補者に、指導育成を

含めて譲渡していきます。５年サイクルが標準です。

指導育成するためには、知識・職能の蓄積が求められます。

役職手当 主任・係長 等、組織運営の遂行能力に応じて、増額されます。

知識・職能に加えて、指導・教育・育成、リーダとしてのチームをまとめる資質

が求められます。

さらに、会社を背負って立つ、経営視点・商品開発・収支観点を有した資質。

その他手当 扶養手当・地域手当 等、給与体系を補完する手当があります。

今後とも、社会状況に対応して、より良い職場環境の構築を目指して、複利支援策は取り入れていきます。

報奨金

賞与

決算賞与

■認証取得

列車事故だが、９時出社に間に合う

いつもは８時３０分頃には出社しているのだけど、山手線の列車事故で、９時始業には間に合ったけど、遅

刻しそうになった。１日の時間からすれば、多少の遅れは大した事ではないかも知れないが、早朝のメール

チェック、朝一番の電話・打合せ等、「まだ来てません」では、心構えに弱さが見受けられる。

本社の始業は８時３０分で、幹部クラスは８時までには出社しているし、取引先も８時３０分始業のところが

有るからね。

報奨金規定に基づき、新規顧客開拓等の数値評価を自己算定して、月次単位で支給します。

上司評価で無く、自律的数値評価なので、成果主義、及び成長牽引力の奨励の意味合いが強いです。

数値評価では見えない、勤務姿勢・企業帰属性・勤勉性・将来性等、上司裁定により査定します。

会社業績により、決算時に、支給総額額を職制ランクを基準に、会社の裁量により算定支給します。

品質マネジメントシステム
ＩＳＯ ９００１　認証取得

京都府元気印企業に認定

独自の技術を生かして、成長発展をめざすため
の新規性ゃ独自性を備えた、研究開発等事業
計画を京都府知事が認定する制度です。

個人情報保護マネジメントシステム
ＩＳＯ １５００１　認証取得

経営革新企業に認定

新たな事業活動が、付加価値額（又は一人当たりの
付加価値額）を一定の割合以上向上させる企業に
ついて認定する制度です。

環境マネジメントシステム
ＫＥＳ　認証取得

京都エコスタイル製品に認定

京都産業エコ・エネルギー推進機構より、人にも
環境にも優しい針金を使用しない「エコ伝票」
が、京都エコスタイル製品として認定。

一般商業印刷物、及びビジ
ネスフォーム印刷物の製造
において、品質の顧客満足
の向上を実現します。

プライバシーマーク制度は、事業者が
個人情報の取扱いを適切に行う体制
を整備していることを認定し、その証
としてプライバシーマークの使用を認
める制度です。

環境との調和に配慮した行動計
画を推進し、継続的に環境負荷
の低減に努めるため、環境マネ
ジメント活動を実施します。

大手町の顧客へ、今日は３回も行ったよ

いつもは、午前中もしくは午後に、毎日１回は大手町の顧客へ出かけるのだが、短納期の仕事のために、

朝１０時に校正紙を提出して、、昼に一旦帰社、別部署からの見積照会で１時に約束訪問。行ったついで

に、朝方の部署での校正進捗を尋ねる。上司確認中との事。４時に又、お伺いしますと対面催促。

自転車で行ける距離で、今どきのWEB会議には無い対面営業は、実は顧客との接点を密にし、気軽に声が

けできる環境構築になっているのだ。他社では出来ないビジネスモデルである。

今日は出かける事が多かったので、残務処理のため、夜８時の退社になってしまった。

昼食は未だなんです

顧客の時間指定を優先し、効率よく

時間配分して、顧客満足を確保しな

がら予定を立てるのが営業の基本。

しかし、今日は１１時３０分には終わ

る予定の打合せが、午前中いっぱい

かかってしまった。昼１番にも約束が

入っていたので、昼食は後にして、移

動する事にした。

京都本社へ出張、朝が早いぞ！

午前１０時からの会社発表会、久しぶりに本社のみんなと会

える日だ。発表会後にも工場の様子を見る事も出来るが、

午前９時着頃の計画で、早朝６時２０分発の新幹線に乗らな

ければ。

発表会後のの夜の懇親会で、その日は１泊。翌日帰宅。

今日は社内プレゼンするぞ

４回/年、営業としての新たな取組を、以前から構想していた

営業企画を、社内プレゼンする日だ。

当初は思いつきであったものを、何度も書き直し、顧客用の

パンフレット案も作成した。

社内で理解されなければ、顧客には伝わらない。訴求力の

あるコンテンツを企画するのは容易ではない。

アイデア→技術検討→価格検証（原価計算）→市場調査→

販路開拓→販売戦略→収支計画等、工場現場との製造見

込、販売戦略等における営業スタッフとの商品価値の共有

（”これは売れるぞ”の共感）。

営業ツールを作りたいんだが

顧客から見本を求められたとき、類似の実績製品を提出す

る事が多いんだけど、あらかじめ用意できていれば、顧客の

信頼度が増すんだけども、多品種小ロットの営業環境で、そ

の都度の見本品作成では、費用対効果・収支計画におい

て、実現性に乏しいところが多々有るんだ。

限られた営業資源の範囲で、最大効果を選択するスタート

アップ精神も必要かな。

顧客と軽く一杯

顧客との打ち合わせが６時に終わ

り、「ちょっと軽く一杯いかがですか

と」誘いかけて、そのまま夜の街へ。

しかし、翌日の残務整理で、また忙し

くなった。

充実した生活を目指そう

篠原所長代理

金子

深見

所長
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入社後の研修・教育訓練 どんな若者と出会えるのかな
求人

座談会

■計画的な教育訓練による新入社員の育成

田中印刷の社風・業態・機械設備・技術動向・営業種目を学ばなければなりません。

とりわけ機械設備・営業種目は、多岐に渡り、十分な修得には数年を要しますが、

営業マニュアル・業務マニュアル・好事例研修・

製品開発、プロジェクト開発等、精力的に

営業支援ツールを開発しています。

しかし、顧客満足を得るのは業務知識だけでなく、

顧客に対する熱意を伝えられるかです。

知識は行動と共に修得して行けば、

顧客に認められるものです。

営業のつぼは、”顧客のふところ”に

如何に入り込むかも大事な要素です。

■所得計画・営業目標も、自分で考える。今期は１００万円増を狙うぞ

営業計画・目標は、どこの会社にも有るが、

報奨金制度の確立により、所得増額計画・

目標を立てる事が可能です。

但し、その課題・対策を実行し実現するには、

予習・復習の努力が必要ですし、

何よりも主体的な向上心と行動力が求められます。

行動・実践の中から、学びが生まれ、

成長がじつげんされます。

■効果測定による適正を確認

右の表は、本社工場における研修時にしている効果測定表です。製造現場には、多くの機械

設備があります。

研修担当者が同行して、機械設備の概要を説明しますが、通常は”わからない事が解らない”

状態です。質問形式で、中間製品・完成品と、その製造設備・工程、営業上の特質・優位性等

を含めて解説します。

このような観点から、入社１ヶ月は、東京営業所での座学が中心となり、座学から学びたい思

いが出てからの工場研修になります。

５Ｓ
委員会

整理・整頓・清掃・清潔・しつけの職場環境の適切
化・効率化等に、選任された社員グループにより、
日々取組んでいます。

労働安全
委員会

定期健康診断・ストレスチェック・献血協力等、選任さ
れた社員グループにより、日々取組んでいます。

品質改善
委員会

ＩＳＯ９００１品質要求基準に準拠して、選任された社
員グループにより、日々取組んでいます。

防火・防災
委員会

防火・防災訓練等、選任された社員グループにより、
日々取組んでいます。

個人情報保護
委員会

Ｐマーク基準に準拠して、選任された社員グループ
により、日々取組んでいます。 社員会

親睦会等の企画・運営を、選任された社員グループ
により、日々取組んでいます。

■取り組み・委員会

環境改善
委員会

ＫＥＳ基準に準拠して、選任された社員グループによ
り、日々取組んでいます。

趣味的なクラブ・サークル等は未整備ですが、上記の委員会への参加を
通して、社員相互間のコミュニケーションの連携の向上を図っています。

入社して、やっていけるだろうか 在職５名で放談よろしく、語り合いました

　　　　　私の若い頃を振り返ると、怖さ知らず

で新規開拓したのが自慢だわ。原価計算も、さ

ほど出来ないのに、意気込みだけが買われ

て、お客様によく相手にしてもらった事が懐か

しく思い出されるよ。時代も違うから、同じよう

には行かないだろうけど、お客様に可愛いがら

れる事が大事であることは、今にも通じること

だと思うんだけど。

　　　　　今風に言えば、顧客満足の獲得という

ところでしょうか、私も後輩と同行指導した頃、

お客さんに限らず、いろんな相手方の立場を考

えて交渉すると言うか、話を進められる若い子

が少ないと思います。ネット時代の申し子でしょ

うかね。私の若い時は、確かにインターネット・

スマートフォンは無かったですからね。

所長

　　　　　相手の懐に入っていく言うやつです

ね。言うのは簡単ですが、それが難しいんです

よ。メール・チャット・WEB面談等、デジタルの効

率性が先に来て、目を見て、膝を交えて話す機

会が少なくなっているのも事実ですね。

対面だと、非効率なかも知れませんが、話の合

間のちょっとした事から、方言なんかから出身

地の話になったり、相手のとの距離感間が、仕

事以外で近くなる事も有りますよね。

篠原所長代理

　　　　　いろんな方と出会えるのが営業職の醍醐

味かと思えるんだけど、苦労した後に自分が相手

に認められると言うことが、最大の喜びになるし、

それが自分の成長に繋がるんだと思うけどな。

また、お客さんの仕事に応えようとして、夜時間が

遅くなっても、自分が納得して、自分がやらなけれ

ばならないと思えば、さほど苦にならないもんだ

よ。
所長

　　　　　苦にならない言うより、やらなければなら

ないし、その達成感で帳消しされる感じですか

ね。

でも、あまり、きついのは・・・。

若い子ほど、生活の価値観が違うでしょうね。

これからの人生という事で、仕事も仕事だけど、

仕事以外にも楽しみを求めているものですよ。

例えば友達との時間とか。

　　　　　確かに妻帯者と独身者との、人生価

値観は大きく異なりますよね。

例えば、結婚してからも仕事を続けられる環境

が整備されているのかとか。育児休業とか。多

くの立場の異なる人材を、取込める職場環境

は、大切かと思います。

　　　　　非製造業からの転職で、”モノづく

り”の観点には馴染みが無く、製造技術に

もとづく商品開発・販路開拓等には、当初

戸惑いがありましたよ。ルートセールス・反

響営業では無い事は承知してましたが、飛

込営業・メール・DM・電話アポ・展示会等、

あらゆるセールスプロモーションを展開して

いて、非常に勉強にはなります。

特に、法改正等の制度改正にともなう特需

に対応したプロジェクトの立上げには、奮い

立たされる思いですよ。

　　　　　印刷業と言えば、ペーパレス・斜陽

産業と揶揄されることが有るが、紙媒体と

デジタルの融合と言う視点を持てば、まだ

まだ伸びしろの有る業界だよ。何しろ身近

な業種であって、全業種が顧客になり得る

数少ない業種だよ。

但し、知恵をしぼって、製品開発・あらたな

ビジネスモデルを開発していかなければな

らないよ。

篠原所長代理

兜町の証券取引所を背景に

出会いを大切に

金子

金子

深見

久継
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