
1
2019.vol.57

no.707

平成31年1月15日　毎月1回15日発行

2
0
1
9
年
1
月
号
　
v
o
l
.
5
7
 
n
o
.
7
0
7

発
　
行
　
東
京
グ
ラ
フ
ィ
ッ
ク
サ
ー
ビ
ス
工
業
会
共
済
会
　
中
央
区
日
本
橋
小
伝
馬
町
7-16

購
読
料
　
１
部
1,080

円
（
税
込
・
送
料
別
）
／
年
間
12,960

円
（
税
込
・
送
料
込
）





C O N T E N T S

03 ■東京グラフィックス会長　年頭所感
  公益社団法人東京グラフィックサービス工業会 会長・菅野　潔

05 ■東京都知事　年頭所感
  東京都知事・小池 百合子

06 ■特集

 「ビジコン！2018」入賞作品紹介 ①

14 ■2019年 東京グラフィックス誌上賀詞交歓会

18 ■連載：こころときめく営業のための道しるべ㉒

 新しい１年へ営業の提案
 ㈱ビジネスコミュニケーション研究所 代表取締役　田中 信一

19 ■連載：リスクマネジメントと個人情報保護
 EU GDPRって何？

22 ■連載：元CAが教える「エグゼクティブSTYLE」⑩

 エグゼクティブの外見力
 ㈱TFSマナー＆EDUCATION 代表取締役　山本洋子

24 ■健康プロムナード

 首の周辺にできる“しこり”とは？
 医療法人社団 同友会（東京グラフィックス賛助会員）編

27 ■東京グラフィックス青年部FACE

28 ■東グラNEWS

30 ■東グラ・クロニクル（平成30年11月）

2019.vol.57 no.707

1

※「VOICE」は休みます



一歩先ゆく一歩先ゆく
〒101-0065
東京都千代田区西神田 2-7-8　 TEL 03-3263-6141 ㈹　FAX 03-3263-6149

http://www.showa-corp.jp

プリントメディアの総合商社

が解決します
機資材 技術サービス システムサービス＋ ＋ コンサルティング＋

21世紀のグラフィックアーツを共に考えるショーワユーザー会

コラボレーション＆リサーチ

研修会

お問い合わせ、入会お申し込みは事務局まで

へのお誘い

会」「
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なら…
★アフターフォローも万全

★提案型営業でしっかりサポート

★創業90年の実績

★軽快なフットワークが自慢

★ユーザー会で密に情報交換

次の基幹システムはどうしよう…

また発注ミスが…
お客様との連携がうまくないな…

新システムを導入しても、使いこなせてないな…

負担をもう少し減らせないものか…

もう少し効率よくできないものか…

よその会社はどうしてるんだろう…

そろそろこのマシンもガタがきてるな…

またクレームだ…最近トラブル続きだな…

うちも本気でカラーマネージメントをやらないと…

そろそろ買い替え時だな…

最近の技術についていけない…
何か新しいことを始めないと…

やばい！また感材がきれてる…

何か新しい提案ができないかな…

そんな悩みを
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明けましておめでとうございます。皆様におかれましては、「平成」最後の年明けを清々しい新しい気持ちでお迎えのことと、

お慶び申し上げます。

昨年の定時総会で、東京グラフィックス会長２期目を拝命し半年余りが経過しました。前期に引き続いて「いいね！　東グラ。

熱い絆」をキャッチフレーズに、「互いに声掛け、共に学び、皆で楽しむ」をスローガンに掲げ、この間、公益目的事業をはじ

め会員企業の経営に役立つ事業に取り組み、組織の活性化と強化に努めてまいりました。会員・賛助会員、および関係機関・

団体、関連業者の皆様には格段のご理解とご協力を賜りましたことに厚く御礼申し上げます。

＊

本年は、４月30日に天皇陛下退位を控え「平成」という時代の終わりを迎えますが、これは同時に５月１日の新天皇即位

に始まる新しい時代の幕開けでもあります。

グラフィックサービス市場は、改元をはじめ10月の消費税率引き上げ、2020年東京オリンピック＆パラリンピックなど、

短期的な印刷需要は見込めます。しかし、用紙をはじめとする原材料費の値上げや、中・長期的な印刷・紙離れの傾向を鑑み

れば、新時代の到来に明るい未来ばかりを思い描くことはできません。来る新時代にふさわしいグラフィックサービス市場

を、今こそ私たち自身で切り拓いていかなければなりません。

このような状況の中で、我々が進むべき方向を明確に指し示す “ 羅針盤 ” を提供することが、東京グラフィックスのミッ

ションであると確信しています。東京グラフィックス会員の皆様と、皆で手を取り合い、しっかりと地に足をつけ、着実に

新しい一歩を踏み出していこうではありませんか。

＊

今年も公益目的事業として個人情報保護の取組に注力してまいります。また、都民へのグラフィックサービス技術の提供お

よび啓発、雇用の安定および人材の育成、公害防止・資源リサイクルの研究に取り組んでまいります。

会員企業の経営に資する事業としては、教育・技術事業による多様なテーマのセミナー・講習会の開催と、CSR 事業による

持続可能な市場の開発・育成に関する調査・研究と情報発信を、一層進めてまいります。

特に、一昨年、東京グラフィックサービス工業会コンソーシアム（東京グラフィックス・関東複写センター協同組合・首都

圏ポスティング協同組合・マンパワーグループ㈱）として公益財団法人東京しごと財団から受託した「団体課題別人材力支

援事業」が、まもなく完遂します。本事業では中小企業の “ 人 ” に関する課題解決のため、「採用支援」「育成・定着支援」「雇

2019年 東京グラフィックス会長 年頭所感

会　長   菅野　潔
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用環境整備支援」について、会員企業が無償で利用・参加できる専門家による個別コンサルティングやキャリアカウンセリン

グ、各種研修等を実施したほか、昨年10月には東京都立産業貿易センター「台東館」で会員企業20社が出展した就活イベン

ト・合同説明会「東京グラフィックスフェスタ」を開催しました。200名が来場し、就活生・求職者・一般都民などへ業界

PR を行ったほか、出展者同士の交流にもつながるなど、大きな成果を残してきました。今年も３月の成果報告会に向けて、各

事業にラストスパートがかかります。

また、東京都中小企業団体中央会の助成を受けて、団体向け生産性向上支援事業に取り組んでいます。この事業では、IoT/

ICT を活用した生産性向上について研究していきます。

さらに、恒例となった「ビジコン！」（ビジネスアイデア・コンテスト）は内容が充実し、応募アイデアのレベルも格段に

アップしてきています。応募アイデアの中から、グラフィックサービス市場の起爆剤になるような新しいビジネスモデルが

誕生することが期待されています。

一方、東京グラフィックス共済会では、昨年12月から KDDI の閉域網（プライベート回線）を利用した高度なセキュリ

ティーを誇るクラウドサービスの紹介事業に着手しました。BCP 対策や個人情報をはじめとする重要データの管理に活用して

ください。また、共済会はさまざまなレクリエーションの開催をはじめ、会員企業の福利厚生のお手伝いにも尽力しています。

＊

これらのような多彩なメニューを、会員の皆様に東京グラフィックスのメリットとして、より一層感じていただきたいと考

えています。

しかし、残念ながら会員数は300社を切っています。会員数の減少は組織の存続にかかわる問題であることから、前期、危

機突破・組織拡大プロジェクトを立ち上げましたが、この取り組みを発展・継続させるため、今期から広報・組織委員会を

新設しました。同委員会では現在、会員誰もが勧誘につかえる「加入促進マニュアル」を作成しているところです。

ご承知のとおり、東京グラフィックスは、大きな目標に向かって会員が一丸となる組織風土が伝統的に息づいており、会員

間の “ 絆 ” がとても濃密・強固です。この “ 絆 ” こそが東京グラフィックスの最大の魅力であり、それを支える充実した会の

運営と親切な事務局体制を維持するためにも、加入促進・組織強化は重要な課題です。

組織の活性化には、まず支部の活性化が欠かせません。ぜひ、「互いに声掛け、共に学び、皆で楽しむ」というスローガンの

もと、会員の皆様には、支部やお仕事のお仲間に声を掛けていただき、一人でも多くの会員の方が東京グラフィックスに積極

的に関わって、東京グラフィックスのメリットを享受していただけることを、心から願っています。そして皆様とともに私た

ちの “ 絆 ” をより熱く、より強いものとすべく、全力を挙げて取り組んでまいる所存です。

会員各位のお力添えを賜りますようお願い申し上げます。

＊

最後に、皆様にとって素晴らしい飛躍の一年となりますようお祈り申し上げ、新年のごあいさつといたします。本年もよろ

しくお願い申し上げます。

以上
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明けましておめでとうございます。

今年は、５月の改元を控え、我が国にとって新たな時代が幕を開ける節目の年となります。名称が「江戸」から改められて

以来、明治・大正・昭和・平成の各時代を歩んできた「東京」。その150年の歴史に思いを馳せながら、都民の皆様の輝ける

未来のため、さらには、全国各地との共存共栄や日本全体の発展のため、引き続き全力を尽くす決意でございます。

昨年は、新たな時代に向けて、東京をさらに進化させていく条例が数多く成立いたしました。都民の皆様の健康を第一に考

えた「受動喫煙防止条例」をはじめ、共生社会の実現に寄与する「障害者への理解促進及び差別解消の推進に関する条例」、

人権尊重の理念を広める「オリンピック憲章にうたわれる人権尊重の理念の実現を目指す条例」、そして、中小企業振興の基本

理念を定める「中小企業・小規模企業振興条例」などです。今後とも、東京で暮らし、働く「人」がいきいきと輝くための施

策を幅広く展開することで、都民の皆様と共に、東京の明るい未来を切り拓いてまいります。

さて、９月にはいよいよ、ラグビーワールドカップ2019TM の開催を迎えます。東京スタジアムで行われる日本対ロシアの

開幕戦から、約１か月半にわたり、全国12の都市で世界トップレベルの熱戦が繰り広げられます。前回のイングランド大会に

おける、日本代表の活躍は記憶に新しいところですが、それを超える躍進を期待して、東京の「ラグビー熱」を大いに高めて

まいりたいと思います。

そして、東京2020オリンピック・パラリンピックも、来年と迫ってまいりました。競技会場の整備や大会気運の醸成など、

準備は着実に進んでおります。アスリートと並ぶ大会の主役であり、開催都市・東京の顔であるボランティアにも、多数のご

応募をいただきました。大会の成功はもとより、大会準備を通じたバリアフリー化の進展や、働き方改革の推進など、東京を、

持続的な成長とさらなる成熟へと導くレガシーの構築に向け、一日一日を大切に積み重ねてまいります。

新しい年が、皆様にとって幸多き輝かしい年となりますよう、心からお祈り申し上げます。

平成31年　元日

平成31年 東京都知事 年頭所感

東京都知事
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これは、旅行会社に対してのアテンションです。

皆さん、旅行に行くとき、まず、することと言えば、行き先

を決めます。では、次に何をされますか？　ネット検索をし

ますか？　それとも、旅行会社に行きますか？

WEB のアンケートですが、㈱メディアフラッグという会

社がサンプル数1,114人で調べたところ、50％以上の人が、

まず行きたい場所があって旅行を決める、と答えています。

漠然と「どこかに行きたい」と思って旅行に行く人は少ない

ようです。すでに目的地、観光地が決まっていて、後付けで

情報を付けていくという旅行の形が多いようです。

また、「旅行中のプランは事前に立てるか？」との問いに

対して「事前に細密に決める」が31％、「行きたい場所だけ

決める」が64％で、95％が事前に旅行の行き先を決めてか

らという人が多いことがわかります。

ネットは情報が豊富に検索できますが、以前は旅行会社に

行くのが定番だったと思います。旅行会社の店先は、いろい

ろな旅行先のパンフレットのディスプレイが一番面積を占め

ています。少なくとも50 〜 100㎡の店舗面積のうち、人が

５、６ 人いて、それ以外はパンフレットが占めているという

のが実情ではないでしょうか。ほぼ本屋さんという感じの旅

行会社もあり、世の中には旅行に関するパンフレットや情報

誌が非常に多いと思います。

では、なぜ、これほどパンフレットを置いているかという

と、通り過ぎる人に対するアテンションもあると思います。

こうしたパンフレットは、年 ２ 回、春と秋に出すようで、だ

いたい３〜６ヵ月のスパンで出していることになります。い

ろいろな鉄道会社や航空会社、また、旅行会社独自のプラン

もあり、京都一つとっても何社からも旅行プランが出ている

のが実情です。

では、紙のパンフレットがこれだけ出ているのなら、デジ

タルパンフレットはどうかというと、これも当たり前のよう

にあります。それなのに店舗が必要なのかということです。

店舗にあるパンフレットの ８〜９ 割が日本語のものです。

最近、中国語や韓国語、英語のパンフレットなどもあります

が、全体の １ 割もありません。海外の方は、ほとんどがネッ

トで終わらせているはずです。ですから、旅行会社の店舗で

はインバウンド需要は考えていないようです。インバウン

ドを狙うのであれば、店舗はあまり必要ではないかと思いま

す。しかし、逆に狙わなさすぎではないか、だから無くても

よいのかとも思っています。

旅行会社の課題としては、店舗型が多く、家賃や人件費な

ど固定費が大きい。生産性が高いとはとても思えないパンフ

㈱文化ビジネスサービス（港支部）

デジタルサイネージを使用した
旅行広告の発信と情報をプリントする
“トリッププリント・サイネージ”

齋 藤   秀 勝

最優秀賞・東京都知事賞

本特集では「ビジコン！2018」入賞作品（東京グラフィックス2018年11月号既報）を紹介していきます。今回は上位
３作品について、「ファイナルプレゼン大会」のプレゼンテーションを採録・編集しました。また、審査委員のアイデア・コー
クリエイター・高橋晋平先生と中小企業診断士・伊豫田竜二先生のコメントも掲載してあります。（以下、本文文責は編集部）
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レットのスペースを広く持っていなければならないという

ことに加えて、これだけのパンフレットの制作費も非常に高

いものになっているのではないかということです。そして、

ネットとの整合性が問題ではないかと思います。

ということで、私が提案するのが「トリッププリント・サ

イネージ」です。タッチセンサー付きモニターとプリンター

を付けてしまえば、情報はいくらでも引き出せるのではない

かと考えています。簡単に言えば「プリクラ」です。プリク

ラは、その場でプリントアウトができる。プリンターをもう

少し高速で高性能なものにして、街角の旅行会社にあるパン

フレット同様のレベルで、その場でプリントアウトできれば

よいのではないかと思います。

ですから、パンフレットは必要ですが、大量に作る必要性

はなくなっていく。必要な部数を必要なときだけ店舗ごとに

オンデマンドで出力していく。大量部数を刷って各店舗に配

るのではなく、必要な部数、１、２部程度があればよい。あと

は、デジタルのサイネージでやってしまう。

また、お客様はモニターで行きたい旅行先を検索、もしく

は動画で流れている情報を見て、必要な情報だけを引き出

し、プリントアウトして持ち帰るということもできるのでは

ないかと考えています。

メリットとしては、パンフレットの制作部数の削減、パン

フレットを置くスペースの削減、必要な時に必要なだけ出力

ができる。また、QR コードを付ければ、お客様のタブレット

等にデジタルデータの転送も可能です。もちろん、多言語化

も可能でしょうし、データ量は無尽ということを考えると、

なぜ、やっていないかが不思議なくらいです。デジタルサイ

ネージというものだけでなく、プリントを融合させることで、

よりよいサービスが提供できます。

印刷会社としては、データや動画の制作といった形でいろ

いろな提供物があると思います。印刷の売り上げは減るかも

しれませんが、リンクしている市場ですから何が強みかとい

うところに切り替えて、こうしたデータ制作といったところ

でいろいろなサービス展開ができると思います。

あとは、ローカルエリアのサービスを引っ張れるのではな

いかと考えています。現在は大手のパンフレットばかりです

が、各店舗、地方店舗でも個別に作っていくことができるの

で、それらを、ネットを介して広く周知していくことも可能

ではないかと思います。

【高橋先生コメント】
確かによく考えたら、なぜ旅行会社の正面にはあんなにた

くさん紙のパンフレットがあるのか、不思議ですね。シンプ

ルにサイネージで、思わず行きたくなるような観光地の映像

を流しているだけでも、行きたい意欲を高められるかもしれ

ません。

ビジネスモデルとしては、風景流通のベンチャー企業

「landskip」のように、映像コンテンツをこちらで所有して、

その配信権を月額でとるという考え方もあるかもしれませ

ん。真似できない何かをホールドしておきたいですね。大き

なビジネスになる可能性が非常にあると思います。

【伊豫田先生コメント】
「ありそうでなかったもの」「あったらいいな」を具現化す

る素晴らしいアイデアです。顧客・旅行会社のニーズに加え、

クリエイターの活動領域を広げることもできます。

自治体や海外の政府観光局が力を入れて制作されている映

像など、すでに存在するものも含め、可能性や発展性はかな

り大きいと考えます。これを実現していくために、システム

開発の部分は IT ベンダー、大手旅行会社、ネット系旅行会

社のほか、公的支援機関、情報系の大学研究室との共同開発

に多くの選択肢が得られるでしょう。

また、プレゼンテーションにあるプリントのほか、端末へ

のダウンロードや予約窓口とのモニター通話機能を盛り込む

などの顧客コミュニケーションに関することや、観光情報に

特化したインフラを一元化し情報を一手に握ることで広告収

入を得ることなど、ユーザビリティやでマネタイズの部分を

煮詰めていくと良いでしょう。

トリッププリントサイネージのイメージ
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皆さんは子供の頃、大きくなったら何になりたいという夢

を持っておられましたか？　その夢がかなった方は、どのく

らいいらっしゃいますか？　いらっしゃらないですね…。

そうなんです。子供の頃、小学校高学年くらいの頃は、将

来、野球選手になりたいとか、教師になりたいといった夢を

持っているのですが、中学、高校、そして就職を考える頃に

はその夢を覚えておらず、何になりたいかもわからないとい

う感じになってしまいます。

反面、オリンピック選手のように夢を叶える子供もいます。

この差は何なのかと思ったときに私は、その10年間で出

会う大人によって、その子の夢は変わるのかな、実現できる

のかなと思いました。私は３児の母親ですが、高校生の娘が

小学校の頃は「○○になりたい」と言っていたのですが、そ

れもいつの間にか…、といった感じです。なので、あなたた

ちの未来はあなたたちで作ることができるのよ、と背中を押

す大人になりたいと思って、このプロジェクトを立ち上げる

決意をしました。

そして、私が考えたのが「印刷業界の有志でつくる　こど

も未来プロジェクト委員会」です。どうして印刷業界なのか。

他の業界でもいいじゃないかと言われましたが、印刷業界で

なければだめなのです。その理由は、私の想いからです。私

の実家は印刷業で、小さい頃から印刷をする父の背中をずっ

と見てきました。この40年間で印刷業界は大きく変わって

きたと思います。

紙からプラスティックに、タイプからコンピューターに、

オフセットからオンデマンドに、印刷業界はどんどん進化し

ていくと思います。でも、印刷業界が持つ、世の中に情報を

発信するという大きな役割は変わらないと思います。そし

て、私は、世の中に人の想いを「見える化」して伝えるとい

う大きな役割を担っていきたいということと、私が育てても

らった印刷業界を盛り上げたい、ご恩返しがしたいというこ

とで、印刷業界で「こども未来プロジェクト委員会」を立ち

㈱研美社（中央支部）

こどもの将来を応援する
こども未来プロジェクト

坂 井   智 子

優秀賞・東京都産業労働局長賞
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上げたいと思いました。

こどもは「夢」を小学校高学年くらいで持ちます。バス

ケットボール選手になりたいとか、お医者さんになりたい、

教師になりたい、パイロットになりたい…。親は「こどもっ

て、純粋で素直で、まっすぐで、前向きで、その思いを大切し

てあげたい。夢はかなうということにチャレンジさせてあげ

たい」と思います。

でも、「こどもの夢はかなえてあげたいけれども、この子の

才能では無理かなぁ」「どうやってバックアップしてあげた

らいいんやろ」「そもそも、ほんまになりたいの〜？」「応援

したいけど、お金もかかるしなぁ」といった親の感情が入り

ます。感情が入ると、せっかくこどもが持っているいいとこ

ろを摘んでしまうことにもなります。それでも親は、「この

子の才能は絶対どこかにあるはず」「この子を伸ばしてやれ

るところを見つけたい」と思っているのです。でも、「もう

私ではどうやってこの子を育てていったらいいのかわからな

い」とも思っているのです。私もそうです。そんなとき、こ

どもの夢を支えるのが「印刷業界の有志でつくる　こども未

来プロジェクト委員会」です。

では、どのように支援するかと言いますと、「こどもの未来

応援マップ」というものを作りました。この応援マップの肝

と言えるのが、「メンター制度導入」です。ここが、このプロ

ジェクトがうまくいくかどうかにかかわってきます。こども

が夢を持ち続けられるか、形は変わっても違う夢を持ち続け

られるか、10年間こどもの夢をあらゆる方向からサポート

する仕組み作りが、このメンター制度です。こどもは10年間

メンターに支えられて立派な大人になり、これからの社会の

リーダーになっていきます。そして、立派に大人になったか

つてのこどもが今度はメンターになって、新たにこどもを支

えていく。ここに正のスパイラルができていきます。また、

メンターは、専門家やスター選手、教育機関、民間企業、個人

有志の方々に支援していただきながら、メンター自身も成長

していきます。

こどもを取り巻く環境には、学校、家族、友達、塾、習い
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事、病院、ゲーム、商業施設等たくさんあります。その中の

どこでこのビジネスを成立させるかと考えたとき、こどもと

印刷業界が直接つながればいいのですが、こどもには支払い

能力がないので直接はつながれません。また、こどもが毎日

通う学校とつながりたいのですが、入札などがあり、新たに

参入するのもなかなか難しいので、ここも NG です。

そこで考えたのが、塾です。塾は、印刷物等の受発注で利

害関係が一番つくりやすいと思いました。そこで考えたの

が、「寄付マーケティング戦略」です。塾と手を組んでビジ

ネスの仕組みをつくれば、そこからプロジェクトの活動資金

が生まれます。例えば、10万円の印刷物を受注したら、９万

円は印刷料金としてもらいます。残りの１万円は、このプロ

ジェクトの思いを伝えて賛同して寄付してもらい、未来プロ

ジェクトの活動資金にします。

いったい、人ひとり育てるのにどれだけの資産が必要なの

か。このプロジェクトが成功するための総資産はいくらいる

のだろうか。そこで考えてみました。

第 １ 回は、東京＆大阪で同時開催し、ターゲットは小学校

高学年・各20名＝計40名、メンターも各20名＝計40名。

東京 大阪

こ ど も 20名 20名 （計40名）

メンター 20名 20名 （計40名）

３ヵ月に１回（年４回）、メンターとの個人面談を実施。

こども40名×年４回×10年＝160面談。

・メンター料：１面談３万円×160面談＝4,800万円

・開催雑費：１回30万円×年４回×10年＝1,200万円

・諸経費：１年120万円×10年＝1,200万円

ざっと見積もって10年で7,200万円かかります。という

ことは、１年720万円、１カ月約60万円です。できない数字

ではないなぁと思いました。

でも、このプロジェクトが本当にこどもたちの役に立つの

か、世の中の役に立つのか、と悩んだときに出合った本があ

ります。『GRIT』という本です。この本の中に、私が悩んで

いた答えがすべて書いてありました。

「親が子どもにどんなメッセージを伝えようとしているか

よりも、子どもがそのメッセージをどう受け取っているかの

ほうが重要」「他人の子どもたちに対しても、厳しくも支援を

惜しまないメンターの役割を務めることによって、私たちは

絶大な効果をもたらすことができる」「『やり抜く力』の鉄人

たちは、必ず人生のなかで『誰か』に出会っていた。絶妙の

タイミングと適切な方法で彼らを導き、目標を高く持ってが

んばるように励ましてくれた人に。そして、なによりも必要

だった『自信』と『支援』を与えてくれた人に」。

私はこの本と出合って、背中を押してもらったのです、「私

が、やらないで誰がやる？」「今、やらないで、いつやる？」

と。課題は山積みですが、こどもたちの将来のために教育格

差のない、子どもたちの夢を応援し続ける大人でありたい。

ひとりの力は微力ですが、みんなで力を合わせれば、絶対に

できると確信しています。このプロジェクトに賛同していた

だける印刷業者の方、ぜひ、お力添え、よろしくお願いいた

します。

【高橋先生コメント】
素晴らしいコンセプトです。あとは儲け方。塾に長期間通

うというより、単発の出張キッザニアみたいなことをやると

か、「２ 泊 ３ 日の旅行で将来の夢を応援」をホテルと組んで

やるとか、それこそ旅行会社と職業体験＆夢探しトラベルを

企画して、パンフレット＆テキストを納品するなどはいかが

でしょうか。

具体的なビジネス案を100案ほど考えて、組む相手を探し

て詰めたら、あとは実現するだけのように思います。ぜひや

りたいです！

【伊豫田先生コメント】
未来ある子供たちにメンターを。自らのニーズを広げ、孤

立化が進む現在の社会に必要なことをプロジェクトとし、そ

れを印刷業界の有志で実行しようとすることに好感を持ちま

した。

長期にわたるプロジェクトとなるので、メンバーを始め利

害関係者の全てと「ビジョンの共有」をすることは、成功す

るために欠かせないポイントです。ビジョンはアイディア

マップとして可視化されており、必要な要素が盛り込まれて

いることは高く評価できます。コンセプトも優れており、こ

の先社会起業として実現に向かうために、マップに描かれた

利害関係者と Win-Win になる仕組みと、収益モデルの確立

を考えましょう。

発表したモデルでは、寄付で成り立つ図になっていました

が、寄付を集めるためにはリターンが必要です。もちろん寄

付者が求めるものは物品やサービスではなく、子供を応援す

ることで社会に貢献している「企業イメージ」という価値で
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す。これは W 杯やオリンピックの公式スポンサーも同様で

す。

長期的視野で考えると、支援によって大成した子供から寄

付をもらい、資金を循環させることが理想です。これはプロ

テニスの錦織圭が使った、盛田正明テニス・ファンドの仕組

みのイメージがそれに近いので参考になると思います。多く

の子供たちに夢を与え、実現させることを期待しています。

2018年の夏も暑かったですね。皆さん、どうやって乗り

越えましたか？　そんな2018年の猛暑の中で、ふと思った

ことをプレゼンしたいと思います。

皆さん、今日は真夏日でメチャクチャ暑い日だと思って、

僕の話を聞いていただきたいと思います。

で、暑い！　そんな状況の中で目の前に現れたのが、自

動販売機です。その自動販売機の中に入っていたのが、「冷

たいおしぼり、いかがっすか」。これを買って顔を拭くと、

「くぁー！！　気持ちえー！！」。これが、このプレゼンのタイ

トルです。

冷たいおしぼりだから「つめしぼ」です。正直、あったら

いいなと思います。本当に気持ちがいいと思うんです、冷た

いおしぼり。自動販売機で売っていたら、私自身、１ 回は買

うなと思います。

このアイデアのメリットの一つは、自動販売機と同じ規格

で作れば、コストがかからない。おしぼり専用の自動販売機

を作る必要がありません。

二つ目は、ホットもできる。

三つ目は、居酒屋などに行くと、高級なおしぼりから洗い

つくしてボロボロになったようなものまで、いろいろなおし

ぼりがあります。おしぼりにはバリエーションがあり、価格

も含めて多種多様なものができる。例えば、今治の高級タオ

ルのおしぼりなんかがあったら、興味が湧くのではないかと

思いました。また、秋葉原などにあるようなマニアックな

キャラクター等がプリントされたおしぼり。そういったタオ

ルで顔を拭いたら、気持ちいいのではないかと思った次第

です。

四つ目は、タオルなのでリユースができます。

反対に、課題ですが、一つ目は、駅前でおしぼりを購入し

たとして、濡れたおしぼりをどうやって持ち帰るかというこ

とです。でも、おしぼりが缶に入っていれば、もう一度缶に

入れ直して持ち帰ることはできます。

二つ目は、「もう １ 回購入しよう！」と思わせるような商

品価値があるのか、ということです。これは、まだまだ考え

なければならないところです。

三つ目は、夏場は売れる！　しかし、冬（ホット）はどう

か、ということです。ホットのおしぼりは、冬にはホットす

る温かさです。でも、冷えたら、冬ですからすごく冷たくな

ります。これをどう考えるかということです。

四つ目は、そもそも、こういうおしぼりに保存期間がある

のか。これは、まったくわかりません。

思いつきで考えた企画なので、このような内容で申し訳な

いのですが、日本のジュースの自動販売機は、世界的に見て

も非常に多い。そうした現状の中で、むりやり繋げるとした

ら、インバウンドで、海外の人から「自動販売機の中に、お

しぼりがあるよ」と。

秋葉原の自動販売機にはおでん缶があり、売れているのも

事実ですから、おしぼり缶も興味があれば買ってくれるので

はないかという希望も込めて、「あったらいいな」シリーズ

でプレゼンをしてみました。

㈱東京商会（新宿支部）

真夏にくぁーっと！
つめしぼ！

大 塚   宜 輝

優秀賞・審査委員長賞
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【高橋先生コメント】
おしぼりを自販機から出せる缶（？）への封入ができて、

鮮度が保てるなら、すぐできそうですね。まず自販機を１台

レンタルして秋葉原で実験して、PR 活動をしてメディアで

話題にする。その後は缶商品として様々なロケーションの自

販機に営業。

どのくらい儲かるか、ですが、柄でコレクション性を持た

せたら可能性はあるかもしれません。ニーズが未知数です

が、比較的すぐ始められて収益性も見えることから非常に高

く評価させて頂きました。すぐやってみたいです！

【伊豫田先生コメント】
シンプルかつユニークなアイデアに、素直に「面白い！」

と感じました。消費者にとって受益するイメージが分かりや

すいことは、早期に事業化できるチャンスがあるということ

です。事業化の際、既存の流通や資材が使えることもポイン

トです。すべての工程をアウトソースで賄えば、ファブレス

メーカーとしてリスクを抑えて、早期の事業開始を見込むこ

とができます。

提供価格もそれほど高価でなければ、多くの人がイロモノ

として１回は手に取ります。そのワンチャンスをものにすれ

ばブレイクの道が開かれるので、まずは一瞬で相手の心をつ

かむオシボリの提供方法、パッケージ、顧客メリットなどの

イメージを固めてください。

また、ビジネス街やフィットネスクラブなど、汗を拭きた

くなるシチュエーションを掘り起こし市場細分化すれば、ラ

イバルの参入を防げるニッチで強力なビジネスモデルを創る

事もできます。

そのほかにも、国産タオルの業界は、一部の元気な企業を

除いて市場の縮小に悩まされています。自動販売機が彼らの

新たな販路になれば、ご当地ものやキャラクターものへの展

開するコラボ事業も可能です。そこにガチャガチャのビジネ

スモデルを真似て、オシボリをコンプリートする楽しみを与

えることもできるでしょう。

いろいろと思考の展開ができビジネスの魅力は十分です。

プレゼンテーション時のノリの良さを大切に、こらからも検

討を重ねてください。街角でオシボリを買う日を楽しみにし

ています！「つめしぼ」缶のイメージ
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安心価格

データの不備を可能な
限り見つけてアドバイ
スいたします。修正も
可能な範囲で対応いた
します。

ニス引き印刷や PP 貼、
折り加工や各種製本加
工に幅広く対応します。

「間に合わない」と思う
前にご相談ください。
ご要望に沿って尽力い
たします。

薄紙から厚紙印刷まで
幅広く対応いたします。

カラーマネジメントシ
ステムの確立で高品質
な印刷が可能に。

製本加工はもちろん、
仕分・配送まで一括で
承ります。

通常のカラー印刷は環
境に優しい植物由来の
インキを使用。

明確なお見積り明細を
迅速にご提出致します。

短納期 各種用紙
に対応

植物性インキ
使用

カラー
マネジメント

DTP

お見積り
迅速対応

仕分・配送
まで一括で

各種後加工
対応

安心価格
価格表を明示。本格オ
フセット印刷で納得の
低価格を実現しました。

データの不備を可能な
限り見つけてアドバイ
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ニス引き印刷や PP 貼、
折り加工や各種製本加
工に幅広く対応します。

「間に合わない」と思う
前にご相談ください。
ご要望に沿って尽力い
たします。

薄紙から厚紙印刷まで
幅広く対応いたします。

カラーマネジメントシ
ステムの確立で高品質
な印刷が可能に。

製本加工はもちろん、
仕分・配送まで一括で
承ります。

通常のカラー印刷は環
境に優しい植物由来の
インキを使用。

明確なお見積り明細を
迅速にご提出致します。
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使用

カラー
マネジメント

DTP

お見積り
迅速対応
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各種後加工
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部数が少なくて頼みづらい？そんなことはありません！小ロット大歓迎です。お気軽にどうぞ。

価格表を明示。本格オ
フセット印刷で納得の
低価格を実現しました。
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新宿支部一同

本年もよろしく
お願い申し上げます

平成31年 正月

支 部 長 鈴 木 将 人
副 支 部 長 深 海 正 洋
副 支 部 長 宮 地 本 治
副 支 部 長 佐 藤 　 力
副 支 部 長 中 臺 雄 介
支 部 幹 事 及 川 　 聡
支 部 幹 事 稲 満 信 二
支 部 幹 事 大根田利夫
支 部 幹 事 津 留 裕 一
支 部 幹 事 福田久美子
支 部 監 査 八 田 　 奉

謹賀新年
関東複写センター協同組合

（ジャグラ関東複写地方協議会）

〒112-0002 東京都文京区小石川1-4-12
　　　　　　 文京ガーデン ザ ウエスト704
TEL.03-3815-4338　FAX.03-3815-4357

Founded in 2005

経営マネジメントから芸術論まで

東京グラフィックス

自主研究会 ｢社長講座｣

平成31年　元旦

31

大多和　剛 インフォマネージ㈱

森岡　正博 モ リ ゾ ウ ㈱

谷口　美保 ㈱　ア　イ　ト

松谷　勝広 ㈱松谷メールサービス

浅野　健一 ㈱向陽デジタルワークス

　

迎　　春
今年がよき年でありますように

平成31年　元旦

城南支部一同

平成31年　元旦
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東京都千代田区飯田橋 3-11-24
TEL.03（3234）5511
URL.http://www.ksi21.com

代表取締役会長　吉 岡　 新
代表取締役社長　笹井　靖夫

株式会社 オレンジ社
代表取締役会長　谷　忠明
〒102-0074　東京都千代田区九段南3-9-12

九段ニッカナビル6F
TEL.03-3239-0700　FAX.03-3239-0711

URL　http://www.orange-sha.co.jp

博史

清 水 隆 司

 

代表取締役
　
原田 大輔

〒141-0031　東京都品川区西五反田2-28-5
第2オークラビル2F

TEL.03-6420-2088　FAX.03-6420-2089

株式会社 グッドクロス
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代表取締役社長 米原　正 信

東京都文京区白山 1-13-7

株式会社 ジェーピークリエイト 

代表取締役
　
野田　晃司

〒105-0014　東京都港区芝2-27-8
VORT芝公園２階

TEL.03-6435-0020　FAX.03-6435-0495

株式会社 三  響  社

取締役会長 金 森 勝 芳
代表取締役 金 森 直 人

〒101-0052
東京都千代田区神田小川町３－２
電話 03（3293）0841　FAX 03（3293）0843
E-mail：XLC01661@nifty.com

企画・印刷・製本・グッズ制作

TEL :03-3662-1951　FAX :03-3661-9735
URL :http://www.bbe.ne.jp　E-mail :bunei@bbe.ne.jp

〒103-0023 東京都中央区日本橋本町4-15-4

渡邊 文隆代表取締役社長

守ります、プライバシー

（有）ハピネス情報処理サービス

〒116-0013
東京都荒川区西日暮里2-31-5　根木ビル2階
TEL：03-3806-4501　FAX：03-3806-7170

井上 冨美子代表取締役社長

株式会社 ケーヨー

早坂  淳代表取締役社長

〒103-0023 東京都中央区日本橋本町4-1-6
　　　　　　　　　　　　　　  ケーヨービル
TEL.03-3242-0191　FAX.03-3242-0167
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執行役員
グラフィックコミュニケーションサービス事業
事業企画管理および営業領域担当

麻生　修司
〒106-0032　東京都港区六本木3-1-1

T-Cube13F
TEL.03-3584-8444

富士ゼロックス株式会社

代表取締役
社　　　長 星野 浩之

〒130-0026
東京都墨田区両国二丁目10番14号 両国シティコア12F
TEL 03-5600-1540　FAX 03-5600-1599

持田　訓

s

〒105-0023
東京都港区芝浦１-１-１ 浜松町ビルディング 24F
http://konicaminolta.jp

代表取締役社長 原口　淳

 

代表取締役社長

　
上野　耕治

〒130-0014　東京都墨田区亀沢4-21-12
TEL.03-3625-3814　FAX.03-3626-2180

ウエノ株式会社  東京営業所

〒102-0072　東京都千代田区飯田橋 2-8-5　多幸ビル九段

楠本　英夫
印刷業界ニュースサイト「ニュープリネット」

月刊誌・旬刊ニュース

代表取締役社長　羽鳥 雅孝

幅 　 和 弘
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営業の原点を見つめ直そう

■「ありがとう」と言っていただける仕事をする
どんなに “ よい印刷物 ” ができても、またどんなに効果が

上がっても、お客様は印刷物に対して「ありがとう」とは言

わないだろう。

一緒に作ってくれた営業パーソンに「ありがとう」と言っ

てくれるに違いない。「ありがとう」と言われる仕事は、少し

だけ価格が高くなり、信頼関係の預金残高は増え、次の仕事

でのあなたの優先順位は上がる。

新しい年2019年は、１年に何回「ありがとう」と言って

いただける仕事ができるかが楽しみだ。“ ありがとう ” の数

が増えるほど、あなたも成長していける。

■ “買いにくい ”ものは売れない
あの店は買いにくいとか、ある人（営業）は頼みやすいな

ど、お店や営業パーソンに対するイメージは買い手（お客様）

の心の中にできるものだ。だから買い手（お客様）が買いや

すい品揃えや雰囲気づくりが重要だし、お客様が選びやすい

ようにわかりやすく説明してあげる必要がある。

印刷の営業パーソンはお客様に「何でも言ってください。

どんなご要望でもお応えします」と言うが、それは実は買い

にくくてしようがない。そう言われたお客様には「要望は具

体的に出してください」と聞こえている。

お客様は、“ どんな印刷物を作ればよいのか ” がわからな

い。だから具体的な要望が出せない。ただ自分の商売がうま

くいかなくて悩んでいるのだ。こんな営業を続けていては、

印刷需要は減る一方だろう。

■仕事は「名詞」ではなく「動詞」で考える
お客様はわれわれが提供する「モノ（印刷物）」に対して、

高い／安いと評価することから、われわれもどうしても「モ

ノ（印刷物）」を売ろうとしてしまう。

しかし、一歩引いて考えてみると、お客様は「モノ」では

なく「モノの働き」、つまり“機能”を必要としているはずだ。

だから、われわれも売り方を変えてみてはどうだろう。「印刷

物」を買ってもらうのではなく、「店頭への集客のお手伝い」

とか「商品の深い理解と買う気にさせるきっかけ」を買って

もらうのだ。

つまり営業パーソンは、自分の仕事を印刷物の製造という

「名詞」ではなく、“ 〜できることや、〜を助ける ” ことと「動

詞」で考えることで、どんなお役に立てるかが見えてくるの

ではないだろうか…。

あなたは “ どんな働き（機能）” を売りに行きますか？

■お客様を味方につける…
営業パーソンや営業活動は、お客様に “ 迎合する ” のでは

なく、お客様を “ 味方につける ” ことを意識した行動でなけ

ればならない。迎合するのと、味方につけるのは似て非なる

ものだ。

迎合とは “ 言いなり、片思い ” であり、味方とは “Win/

Win、両思い ” と言える。味方は多いほうが、お客様もあな

たもお互いに得をする。そもそもお客様は “ 敵 ” ではないし、

営業パーソンの仕事は、味方をできるだけ増やすことなので

はないだろうか。

2019年、あなたは味方を何人増やせるだろうか…、その

ために年明けからどんな行動をしていくべきなのだろうか。

ここ
ろときめく

新しい１年へ営業の提案

この素敵な仕事に贈ります

営業のための道しるべ
♥

㈱ビジネスコミュニケーション研究所　代表取締役　田中　信一

第 回22
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個人情報保護を巡り欧州・EU では、GDPR（General 

Data Protection Regulation・一般データ保護規則）が

2018年５月25日に適用開始され、世界的に適用が始まり

ました。GDPR は、個人データ（personal data）の取得・

処理・移転に関するルールを定めた EU の個人情報保護法で

あり、EU 域内にいる個人の個人データを保護するための規

制となります。

この規制は、EU 域外の企業も適用対象となります。具体

的には、例えば、データの侵害に気付いた時点から、72時間

以内にデータ漏洩を報告する義務が生じます。違反した企

業には、最大で ” 年間総売り上げの４％か２千万ユーロ（約

25億円）のうちいずれか高い方 ” の罰金が科せられるとい

うものです。

EU では、すでに「データ保護指令」（およびこれに基づき

EU 加盟各国で制定・施行されていたデータ保護法）の時代

から、EU 域内から域外への個人データの移転が厳しく制限

されてきていました。

それを受け継いだ GDPR においては、

①十分な個人情報保護の水準が保障されていることを欧州委

員会が認めた国への移転であること。

②欧州委員会が認めた標準データ保護条項やデータ保護機関

の承認を受けた拘束的企業準則によって、移転先事業者に

おける適切な個人情報保護を確保すること。

③本人の明示的な同意を得ること。

――という３点が、主な移転ツール（EU 域内から域外へ個

人データを移転するために依拠することのできる法的根拠）

として用意されています。

つまり、事業者が EU 域内から十分性認定されていない国

に個人情報を移転する場合（EU 域内の海外現地法人の従業

員情報や顧客情報を EU 域外に所在する本社において一元管

理する場合等）には、標準データ保護条項に依拠ないし本人

同意を得るなどしなければなりません。

対象企業・情報について

では、GDPR の対象となる企業はどのような企業となる

のでしょうか、① EU に子会社や支店・営業所を有している

企業、②日本から EU に商品やサービスを提供している企業、

等が対象となります。

また、短期出張や旅行で欧州経済領域に所在する日本人の

個人データを日本に移転する場合には、上記の GDPR の域

外移転の規制が及ぶ可能性があり、日本企業から出向した従

業員情報なども域外移転の規制対象となるので注意が必要で

す。

印刷業においても、EU との取引等がある場合は GDPR

の適用対象となるか十分な確認が必要でしょう。

注意すべき点は、個人情報を取得するときは、本人・ユー

ザーの同意その他の法的根拠を満たすことが必要であり、IP

アドレスや Cookie のようなオンライン識別子も個人情報

とみなされます。また、企業は個人情報を取得する場合、自

らの身元や連絡先、処理の目的、第三者提供先、保管期間など

についてユーザーに明記しなければなりません。加えて、大

量の個人情報を扱う企業は、“ データ保護オフィサー ” を任

命すること、個人情報を使用する目的達成のために必要な期

間以上に保持してはならない、と厳しく制限が掛けられてお

ります。

日・EU間の相互の円滑な個人データ移転を
図る枠組み構築に係る最終合意について

我が国の個人情報保護委員会と欧州委員会は2018年７月

17日、個人データの越境移転枠組みに関する日・EU 相互認

証（個人情報保護委員会が EU を「わが国と同等の水準にあ

る個人情報保護制度を有する国」であることを、また、欧州

委員会がわが国を「十分な個人情報保護の水準が保障されて

いる国」であることを、相互に認め合うことにより、日・EU

EU GDPRって何？
日本企業が対応することは

第56回
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双方向での個人データの円滑な流通を確保すること）に向け

た対話の終結を確認し、共同プレスステートメントが公表さ

れました。これは、2015年の法改正により、我が国の個人

情報保護法も、個人データの越境移転規制に関して GDPR と

類似の制度的フレームワークを有することとなったことを契

機として、我が国と EU の間で相互に個人データの円滑な越

境移転を可能とする枠組みを構築することとなったものです。

個人情報の保護に関する法律に係るEU域
内から十分性認定により移転を受けた個人
データの取扱いに関する補完的ルール

個人情報保護委員会は、9月6日付でプレスリリースを発

表しました。その中で、欧州委員会が9月5日に日本に対す

る十分性認定手続きを開始すると閣議決定したこと、日本も

EU 側の十分性認定の決定に合わせて EU をわが国と同等の

水準にある個人情報保護制度を有する国・地域として指定す

る手続きを行うこととしています。

また、これに先立ち、個人情報保護委員会は「個人情報の

保護に関する法律に係る EU 域内から十分性認定により移転

を受けた個人データの取扱いに関する補完的ルール」を発表

しており、このルールを施行することが EU から「十分性認

定」（GDPR 第45条に基づき、欧州委員会が、国又は地域等

を個人データについて十分な保護水準を確保していると認め

る決定）を受ける条件となっています。

日・EU 双方の制度は極めて類似しているものの、いくつ

かの関連する相違点が存在するという事実に照らして、個人

情報の保護に関する基本方針を踏まえ、EU 域内から十分性

認定により移転を受けた個人情報について高い水準の保護を

確保するために、個人情報取扱事業者による EU 域内から十

分性認定により移転を受けた個人情報の適切な取扱い及び適

切かつ有効な義務の履行を確保する観点から、各国政府との

協力の実施等に関する法の規定（※1）に基づき個人情報保

護委員会は、補完的ルール（以下「本ルール」という）を策

定しました。

特に法第６条は、個人情報に関する一層の保護を図り国際

的に整合のとれた個人情報に係る制度を構築する観点から、

法令で定める内容を補完し上回る、より厳格な規律を設けら

れるよう必要な法制上の措置その他の措置を講ずる権限を規

定しています。したがって、個人情報保護委員会は、個人情

報保護法を所管する機関として、法第６条に従い、法第２条

第３項に定める要配慮個人情報及び法第２条第７項に定める

保有個人データ（保有期間に関する定めを含む）に関する定

義を含め、EU 域内から十分性認定により移転を受けた個人

データの取扱いについて、個人の権利利益のより高い水準の

保護を規定した補完的ルールを策定することにより、より厳

しい規律を策定する権限を有しています。

これに基づき、本ルールは、EU 域内から十分性認定によ

り移転される個人データを受領する個人情報取扱事業者を

拘束し、個人情報取扱事業者はこれを遵守する必要がありま

す。本ルールは法的拘束力を有する規律であり、本ルールに

基づく権利及び義務は、本ルールがより厳格でより詳細な規

律により補完する法の規定と同様に個人情報保護委員会の執

行対象となります。本ルールに定める権利及び義務に対する

侵害があった場合は、本ルールがより厳格でより詳細な規律

により補完する法の規定と同様に、本人は裁判所からも救済

を得ることができます。

個人情報保護委員会による執行に関しては、個人情報取扱

事業者が本ルールに定める一つ以上の義務を遵守しない場

合、個人情報保護委員会は法第42条に基づく措置を講ずる

権限を有します。一般的に、EU 域内から十分性認定により

移転を受けた個人情報について、法第42条第１項の規定に

よる勧告を受けた個人情報取扱事業者が正当な理由（※2）

がなくその勧告に係る措置をとらなかった場合は、法第42

条第２項に定める「個人の権利利益の重大な侵害が切迫して

いる」と認められます。

※1：法第４条、第６条、第８条、第24条、第60条及び第78条、
並びに規則第11条

※2：正当な理由とは、個人情報取扱事業者にとって合理的に予測
できない不可抗力のできごと（たとえば自然災害）による場合
や、個人情報取扱事業者が違反を完全に是正する代替的措置を
とったことにより、法第42条第１項に基づく個人情報保護委員
会による勧告に係る措置を講じる必要性が失われた場合が考え
られます。
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（1） 要配慮個人情報（法第2条第3項関係）
EU 域内から十分性認定に基づき提供を受けた個人データ

に、GDPR において特別な種類の個人データと定義されてい
る性生活、性的指向又は労働組合に関する情報が含まれる
場合には、個人情報取扱事業者は、当該情報について法第2
条第3項における要配慮個人情報と同様に取り扱うことと
する。

（2） 保有個人データ（法第2条第7項関係）
個人情報取扱事業者が、EU 域内から十分性認定に基づき

提供を受けた個人データについては、消去することとしてい
る期間にかかわらず、法第2条第7項における保有個人デー
タとして取り扱うこととする。

なお、EU 域内から十分性認定に基づき提供を受けた個
人データであっても、「その存否が明らかになることにより
公益その他の利益が害されるものとして政令で定めるもの」
は、「保有個人データ」から除かれる（政令第4条、通則ガイ
ドライン「2-7保有個人データ」参照）。

（3） 利用目的の特定、利用目的による制限（法第15条第1
項・法第16条第1項・法第26条第1項・第3項関係）
個人情報取扱事業者は、法第15条第1項により特定した

利用目的の達成に必要な範囲を超えて、個人情報を取り扱う
場合は、あらかじめ本人の同意を得なければならず（法第16
条第1項）、また、第三者から個人データの提供を受ける際
は、規則で定めるところにより、当該第三者による当該個人
データの取得の経緯等を確認し、記録しなければならないこ
ととなっている（法第26条第1項・第3項）。

個人情報取扱事業者が、EU 域内から十分性認定に基づき
個人データの提供を受ける場合、法第26条第1項及び第3
項の規定に基づき、EU 域内から当該個人データの提供を受
ける際に特定された利用目的を含め、その取得の経緯を確認
し、記録することとする。

同様に、個人情報取扱事業者が、EU 域内から十分性認定
に基づき移転された個人データの提供を受けた他の個人情報
取扱事業者から、当該個人データの提供を受ける場合、法第
26条第1項及び第3項の規定に基づき、当該個人データの提
供を受ける際に特定された利用目的を含め、その取得の経緯
を確認し、記録することとする。

上記のいずれの場合においても、個人情報取扱事業者は、
法第26条第1項及び第3項の規定に基づき確認し、記録した
当該個人データを当初又はその後提供を受ける際に特定され
た利用目的の範囲内で利用目的を特定し、その範囲内で当該
個人データを利用することとする（法第15条第1項、法第
16条第1項）。

（4） 外国にある第三者への提供の制限（法第24条・規則第
11条の2関係）

法第24条
個人情報取扱事業者は、EU 域内から十分性認定に基づき

提供を受けた個人データを外国にある第三者へ提供するに当
たっては、法第24条に従い、次の①から③までのいずれかに
該当する場合を除き、本人が同意に係る判断を行うために必
要な移転先の状況についての情報を提供した上で、あらかじ
め外国にある第三者への個人データの提供を認める旨の本人
の同意を得ることとする。

①当該第三者が、個人の権利利益の保護に関して、我が国
と同等の水準にあると認められる個人情報保護制度を
有している国として規則で定める国にある場合

②個人情報取扱事業者と個人データの提供を受ける第三者
との間で、当該第三者による個人データの取扱いについ
て、適切かつ合理的な方法（契約、その他の形式の拘束
力のある取決め又は企業グループにおける拘束力のあ
る取扱い）により、本ルールを含め法と同等水準の個人
情報の保護に関する措置を連携して実施している場合

③法第23条第1項各号に該当する場合
（5） 匿名加工情報（法第2条第9項・法第36条第1項・第2

項関係）
EU 域内から十分性認定に基づき提供を受けた個人情報に

ついては、個人情報取扱事業者が、加工方法等情報（匿名加
工情報の作成に用いた個人情報から削除した記述等及び個人
識別符号並びに法第36条第1項の規定により行った加工の
方法に関する情報（その情報を用いて当該個人情報を復元す
ることができるものに限る）をいう）を削除することにより、
匿名化された個人を再識別することを何人にとっても不可能
とした場合に限り、法第2条第9項に定める匿名加工情報と
みなすこととする。

個人情報保護に関する法令及びガイドラインに加えて
最低遵守すべき5つの規律

【おことわり】
東京グラフィックス2018年11月号及び12月号で掲載した「リスクマネジメントと個人情報・BCP」第54回と第55回に
個人情報保護委員会から公表されたとして掲載した資料は、公表前のものであり、且つ現在公表されているものとは内容が異なり
ます。そこで、閲覧等する場合は、正式に同委員会HPで公表された資料を確認し、他者への配布は行わないでください。
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人は見かけが９割とはよく言われていることです。第一印

象が勝負の CA も外見を整えることを厳しく教えられます。

外見を整えるということはどういうことなのでしょうか？

特に年を重ねた年代の男性の中には、外見よりも中身が大

事という概念が強く、見た目をこだわることに対して抵抗感

がある方が多いように思います。必要以上に外見にこだわる

ことはおすすめしませんが、外見を磨くということは現在の

ビジネス社会において最低限求められていることだと考えた

ほうがよさそうです。

今回は、「エグゼクティブの外見力」についてです。外見

力を高めるのに必要な要素は、「身だしなみ」「表情」「態度」

です。

｢身だしなみ｣ ｢表情｣ ｢態度｣ そして「姿勢」

■「身だしなみ」の３つのポイント
これは言わずと知れたことですが、ビジネスシーンにおい

ては常に「身だしなみ」をきちんと整えます。

「身だしなみ」は「おしゃれ」とは異なります。「身だしな

み」とは相手に対して不快な思いをさせない身のたしなみの

ことで、他者評価です。これに対して「おしゃれ」とは自分

の個性や好みを表現して着飾ることで、自己評価なのです。

これをはき違えるとビジネスマンとしては不合格です。

ファーストクラスに搭乗される方は、ホノルルなどの観光

路線においてもジャケットをお召しになる方が多いです。当

然機内ではくつろぎやすい服装にお着替えになるのですが、

ご搭乗時の装いはジャケット姿です。

ホノルル線のエコノミークラスでよくお見掛けする T シャ

ツに短パン姿は、まずファーストクラスではお見掛けしませ

ん。ファーストクラスは社交の場ととらえる方が多く、TPO

を考えて洋服をお選びになっているのだと思います。

「身だしなみ」の３つのポイントは、「清潔感」「機能性」「調

和」と言われています。

洗い立ての清潔なシャツを着ていても「清潔感」がある

とは限りません。清潔感ある着こなしは、汚れやしわ、ほつ

れがない状態の洋服を決められたルールで着ることです。Y

シャツなら一番上のボタンを留める。３つボタンジャケット

なら３番目のボタンだけ外す。ジャケットのポケットのフ

ラップは外出時は外に出す等のルールをきちんと守っている

かどうかで見た目の印象が大きく変わってきます。

「機能性」は身体に合ったサイズの洋服を着用することで

す。身体に合っていないサイズの洋服は、だらしない印象を

与えます。エグゼクティブは洋服に身体を合わせるくらいの

セルフコントロールが必要です。

最後の「調和」は TPO といわれるものです。TIME（時）、

PLACE（場所）、OCCASION（場合、行事等）です。最近

で は TPO に 加 え PERSON（相 手）、POSITION（立 場）

にも注意が必要で、TPPPO と言われています。

■「表情」は練習あるのみ
接客業において「表情」、とりわけ笑顔は商売道具です。

CA はクレーム対応と緊急時以外は常に笑顔でいることを強

いられます。接客業には笑顔が必須条件ですが、それ以外の

業種ではいかがでしょうか？　商売道具としての笑顔は必要

ないかもしれませんが、常に柔和な表情を保つことは高い外

見力には必要な要素です。

エグゼクティブの外見力10
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日本人は他人と目が合うと微笑むという習慣がありませ

ん。特に男性の場合、必要以上にニコニコしていると要らぬ

嫌疑をかけられることもあります。へらへらした印象を与

える表情ではなく、柔和で豊かな印象を与えるには口角を上

げる必要があります。無表情でいると自然と口角は下がって

見えます。口角が下がっていると人によっては怒っている顔

になるのです。普通にしていても怖いと思われる人は口角が

下がっています。人は怒っている人間には近づかないもので

す。怒っていないのに怒って見える人は、人と仲良くなれる

チャンスを自ら逃しているかもしれません。

ファーストクラスで出逢うエグゼクティブの多くが、目が

合ったら微笑むということをサラリとやってのけるのはこの

あたりを心得ているのでしょう！

女性から見ても優しいまなざしの男性はとても魅力的です。

恥ずかしがらずに目が合ったら少し微笑むことを試してみて

ください。外見力がアップすること間違いなしです。ただ

し今のご時世、厄介なことに巻き込まれることになりますの

で、眼つきに変な意味を込めてはいけません。あくまでもサ

ラリと微笑むがポイントです。

プロの役者でも表情は練習をしています。鏡の前でこっそ

りと練習あるのみです。

■「態度」は正しいあごの位置を意識
「態度」には心が現れます。横柄な態度は相手に威圧感を

与えるだけでなく、不快な思いを抱かせます。横柄な態度は

高い外見力とはいえません。

相手に誠実で謙虚な印象を与えるには、あごの位置が重要

です。正しい姿勢にも直結するのがあごの位置なのです。あ

ごの位置が上がると不遜で相手を見下しているように見えま

す。逆にあごの位置が下がると不安や疑いの印象を与えま

す。相手に対する印象を左右するあごの位置はとても重要な

のです。

正しいあごの位置は相手に対してまっすぐな位置です。正

しい位置にあごをおさめていると自然に姿勢もよくなりま

す。これだけで外見力は確実にアップします。

■「姿勢」は座っているときも気をつけて
そして大切なのは「姿勢」です。姿勢が悪いと全てが台無

しです。悪い姿勢で特に多いのが猫背です。エグゼクティブ

と呼ばれる人には猫背は見当たりません。常に背筋がピンと

伸び清々しい印象を振りまいています。猫背とは反対に、腰

が反り、ふんぞり返っている印象を与える姿勢もよくありま

せん。

正しい姿勢は背骨がまっすぐで、横から見るとくるぶし、

肩、耳の位置がまっすぐになる姿勢です。丸肩になっていた

り、頭が前に倒れたりしていると横から見たとき肩と耳のラ

インが崩れます。

また姿勢は立っているときだけではありません。逆に座っ

ているときの方が気を付けなければいけないのです。肘をつ

いたり、猫背になったり、背もたれにもたれかかったりしが

ちです。仕事中、食事中の姿勢にも気を配りたいものです。

外見力を磨くということは、高価な洋服を身にまといファッ

ションに気を配ることではありません。相手に対する配慮や

仕事に向かう姿勢を「外に見せる」力です。ビジネスマンに

は必須の要素でもあるのです。

まずは先導する経営者の皆様が自身の外見力を磨き、部下

が憧れるような外見力を身につけてみませんか？

山本 洋子
㈱ TFSマナー &EDUCATION
代表取締役

25年間大手航空会社にて勤務。チーフ
パーサーとして世界中のVIPを接客し、
教官として1200名以上のCAを育成、
サービスアドバイザーとして6000名の
CAの指導を行う。その後外資系保険
会社で FPとして営業に携わる。一流の接客マナーと営業経験に
基づいた独自のメソッドで実践的かつ効果的な研修を行う。

さりげない微笑みで「外見力」アップ！
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問

答

首の後ろにあるコブが心配です
首の後ろにあるコブについて教えてください。

私の首の後ろには、３センチくらいのコブのようなものが

あります。それは何年も前からあり、以前はもう少し小さ

かったような気がしています。

痛みや違和感などはまったくなく過ごしてきて、大きさも

ほとんど変わりません。毛髪で隠れるので、全く気にしてい

ませんでした。

しかし先日、たまたま息子が帰省したときに見られて「場

所が場所だけに検査をした方が良い」とすすめられました。

これは、悪性のものなのでしょうか。もし検査をするなら、

何科へかかればよいでしょうか。教えてください。

｢粉瘤｣ か ｢脂肪腫｣ と思われますが
硬くて大きい場合は要注意です

今回は首の後ろにコブのようなものができたという方から

のご相談です。コブのある場所が首ということで、心配をさ

れているようです。

首の周辺に “ しこり ” ができる原因には、いくつかの可能

性が考えられます。

まずはリンパ腺が腫れている場合です。リンパ腺の腫れ

は、がんの転移や「悪性リンパ腫」というリンパ腺の悪性腫

瘍の可能性も考えられるので注意が必要です。しかし、リン

パ腺は首の前側に多くあるものなので、あなたのように首の

後ろが腫れるケースはほとんどありません。また、かなり長

い期間、“ しこり ” があるようなので、そういった面でも悪

性のものとは考えにくくなります。

このような皮膚の “ しこり ” ができる場合に多いのが、「粉

瘤」や「脂肪腫」という皮下腫
しゅりゅう

瘤です。

「粉瘤」とは、垢
あか

などの老廃物が、皮膚の下にできた袋状の

組織の中に溜まってしまうものです。時間をかけて少しずつ

大きくなり、通常は痛みやかゆみなどもありませんが、とき

に細菌感染を起こすことがあります。その場合、赤くなった

り、痛みを感じたりすることもあります。なるべく小さなう

ちに手術を行い、中の袋ごと切除してしまえば問題ありませ

んが、ごくまれに、がんへ進行することもありますので注意

が必要です。

一方、「脂肪腫」は、皮膚の下に脂肪の塊ができる腫瘍のひ

とつです。なぜか首や肩、背中の周辺にできることが多く、

触ってもとくに痛みも感じません。長い年月をかけて大きく

なっていくものなので、大きさは人によって様々です。

通常は良性なので、あえて治療をしない人も多いようです

が、目立つ場所にできてしまって人目が気になるような場合

には、手術で切除することもできます。

一般的にはこの「粉瘤」か「脂肪腫」のどちらかの可能性

が高いのですが、悪性かどうかは調べてみないと分かりませ

ん。とくに硬く、大きくなっている場合には注意が必要です。

視診や触診などでおおむね判断がつくことが多いのです

が、CT や MRI、超音波検査等の画像診断を行うこともあり

ます。また、ときには針生検で内部組織を顕微鏡で観察する

などして内部の成分を調べ、原因を特定することが必要な場

合もあります。一度、皮膚科を受診することをおすすめいた

します。

首の周辺にできる“しこり”とは？

70

医療法人社団 同友会 理事長

健 康 プ ロ ム ナ ー ド
医療法人社団 同友会 編（東京グラフィックス賛助会員）

髙谷典秀先生のなんでも健康相談髙谷典秀先生のなんでも健康相談
医療法人社団 同友会 理事長
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リ フ レ ッ シ ュ ・ タ イ ム

首の周辺にできる“しこり”とは？ 健康維持に大切だとされている筋力。今回は、自宅でできる腹筋トレーニングをご紹介いたします。
腹筋は姿勢を保つ重要な役割があるので、腹筋の筋力が低下すると腰痛などの症状があらわれてきます。腰痛の予防・解消
のためにも腹筋をトレーニングしておきましょう。
腰の痛みの強い方は、痛みが弱まるまで運動は行わないようにしてください。

自宅でできる腹筋トレーニング

【からだひねり体操】

【上体起こし体操】

❶右腕（左腕）と左足（右
足）を、体をひねりな
がら近づける。

❷近づける時は息を吐
き、元の姿勢に戻す時
は息を吸うようにする。

❸左右交互に10 〜20
回行う。

❶両ひざを90度に曲げ、両手
は胸の前で組む。

❷頭・肩・腰を一直線に保ちな
がら、３秒かけてイラストの
位置まで上体を後ろに倒す。

❸この姿勢を３秒間
キープする。

❹３秒かけて最初の
姿勢に戻る。

❺３〜５回行う。
の部分を鍛えます。

この姿勢を
キープ！
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東京グラフィックス青年部 FACE（稲満信祐会長）は年度

後半の諸事業について予定通り進捗している。11月22日（木）

は大井町のきゅりあんにおいて、ヨガ教室を開いた。講師は

西畑亜美さん。西畑さんは2005年に上海へ１年間語学留学

後、社会人として朝から終電まで仕事の毎日を送っていた。

自分に自信が持てず、身体と心の不調から過呼吸や不眠症に

悩み、2008年にヨガと出会う。ヨガを通してどんどん変化

をしていく自分自身を体感し、ヨガインストラクターの道を

歩み始める。ヨガと出会い心身共に変容していった、その経

験を踏まえ、ヨガを通して 年齢・性別関係なく伝えていきた

いと様々な場所、シチュエーションで活動している。

12月21日（金）には新宿神戸屋において忘年会を開催し

た。年内最後の青年部行事とあって30人以上が参加した。

今年度の FACE 活動を振り返ると、５月同日に総会と青年

部設立30周年の記念祝賀会を挙行した。総会では今期役員

改選にあたることから、谷口高広会長から稲満信祐氏に会長

職がバトンタッチされた。2018年は、FACE の前身である

次世代の会設立から30

年目にあたることから、有志で実行委員会を

立ち上げ、数か月をかけて企画、内容を検討、準備してきた。

当日は100人以上の関係者が参集し、祝賀会は盛大に執り行

われた。アトラクションでは FACE 歴代会長による二人羽

織りがおこなわれ、後輩たちの無茶な要求にも快く応えた。

ほか月１回の定例会を軸に諸活動をおこなっている。ジャ

グラ青年部 SPACE －21（本村豪経代表幹事）や、都内印

刷関連団体青年部の集まりである印刷産業青年連絡協議会へ

の役員、委員派遣もおこなっており、関連団体活動への協力

も積極的にしている。また今期は東京都中小企業団体中央会

の青年部にも加盟した。

SPACE －21は９月、山梨県の石和名湯館糸柳において第

27回全国協議会山梨大会を開催し、全国の各都道府県青年

部メンバー 93人が参加した。FACE からも５人が参加した。

テーマは「よってけし、甲斐の国」。協議会では SPACE －

21の新しいロゴの発表があった。これは７月から、SPACE

メンバーからデザインを公募し、応募のあった10作品を対

象にネット上で投票、一番投票数の多かった作品を公式デザ

インとして採用したもの。今後 SPACE －21の諸活動で活

用していく。

お詫びと訂正

東グラ12月号につきまして、下記の訂正がございます。

ご迷惑をおかけいたしましたことを深くお詫び申し上げます。

12月号26ページ・左下写真キャプション

誤・あいさつする本村代表

正・地元熊本の高光幹事

ヨガ教室、忘年会など各種行事盛んに

ヨガ教室のようす

盛
況
だ
っ
た
忘
年
会

ヨガ教室に参加したみなさん
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【団体向け生産性向上支援事業】IoT/ICTの活用セミナー開く
東京グラフィックスでは、東京都の団体向け生産性向上支援事

業の指定を受け、11、12月の２回にわたり「入門編」と「応用編」

のセミナーを実施した。

11月26日の第１回セミナーは菅野会長の開会あいさつに始ま

り、笹岡担当副会長からは、「今後の我々業界にとって IoT/ICTの

活用は大きな経営課題となる。逼迫する人材不足への対応・働き

方改革には、生産性向上は避けて通れない。今回のセミナーは東

京都の支援を受けて開催されるもので、２回の座学で IoT/ICTに

ついての概論と活用事例を学び、３回目はFFGSさんの協力で IT

活用を実際の印刷ビジネスに活かすかを学ぶ趣旨、是非これからの経営の参考にされたい」とこのセミナーの意義を述べた。

講師は、（一社）城西コンサルタントグループ・中小企業診断士で元富士写真フイルムの神谷俊彦氏が務めた。内容は、IoT/ICT

の概要を説明した後、中小企業にとっての生産性向上をどのように考え、経営に活かすかを用語解説から現場の事例を交え、具体

的な生産性向上について基礎、IT利活用の現状と課題を解説した。

２回目の応用編は12月17日に開かれ、先進的事例を紹介し、実際に生産性向上計画と人材育成計画の立て方をロボットの導入

やAI技術の紹介、実際にこれからの「ありたい姿」、「四半期毎の行動計画」をBSC（バランススコアカード）の考え方を元に具

体的に展開された。

なお、第３回は１月29日にFFGS・佐々木健至氏を講師に実施する。

■お悔やみ
名誉会員・木下幸彦氏が昨年８月にご逝去

㈱みづほ創業者／東京軽印刷工業会・元常任理事、相談役、日本軽印刷工業会・

元常任理事、相談役／（公社）王子法人会・第８代会長

木下幸彦氏は、早稲田大学雄弁会から国会議員秘書を経て、昭和37年北区田端

で印刷会社「みづほ企業」を創業。東京軽印刷工業会に入会。昭和46年に常任理

事就任、昭和63年から平成21年まで相談役、以降、現在まで名誉会員。日本軽印

刷工業会では昭和51年から常任理事、昭和57年から相談役を歴任された。

また地元北区での役職も多く（公社）王子法人会では平成10年から６年間、第

８代会長として区内の中小企業振興に尽力された。

木下氏は、昭和50年からQプリントの軽印刷業への参入に危機感を覚えた当業界の急先鋒として㈱さとう印刷社・佐藤

公彦氏（元・日軽印会長）と二人三脚で反対運動を牽引され、昭和52年には中小企業の権益擁護のために中小企業事業分

野確保法（分野法）の成立に尽力され、同時に中小企業事業分野確保協議会（分野協）を設立され、業界の地位向上に力を

尽くされた功績は大きい。

「入門編」セミナーのようす
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11月1日

●第５回四役会
16：00〜　ニッケイビル
議題／①今期事業の進捗②上半期の財
政③事務局賃金規定④報告・その他
出席／菅野、笹岡、清水、中村（盟）、
鈴木（將）、斎藤〔鈴木〕

●第４回理事会
18：00〜　ニッケイビル
議題／①代表理事・業務執行理事の職
務執行状況報告②公益目的事業報告③
入・退会の承認④平成30年度事業の
進捗⑤各報告・スケジュール、等
出席／菅野、笹岡、清水、中村（盟）、
鈴木（將）、林（敬）、中田、大塚、谷口
（美）、谷口（理）、児玉、原田（大）、比
嘉、青木、武川、落合、斎藤、守田、斎
藤（秀）、吉澤〔吉野、鈴木〕

11月2日

●業界諸先輩感謝の集い
11：00〜　神田明神
出席／清水、綿貫、井上（冨）、松田、
西岡、山下（英）、田中、武川（ス）
参加／34人〔八木田、斎藤〕

11月3日

●共済会ゴルフ大会
８：00〜　トムソンカントリークラブ
出席／松田、春名、山下（英）、林（泉）、
小林（隆）　参加／21人

11月4日

★女性の会レインボウ勉強会
14：00〜　東京理科大
内容／アパホテル講演会（講師：元谷
芙美子）　参加／５人

◆中央区産業文化典
（〜６日）　晴海トリトンスクエア
参画／中央支部

11月5日

◆城東支部会

11月6日

★悠遊クラブ幹事会
15：00〜　ニッケイビル
出席／今井、添田、川井（捷）、金森
（延）、森田、井上（冨）、谷〔斎藤〕

◆文京支部会
18：30〜　文京シビックセンター

11月7日

◎プライバシーマーク現地審査
ジェーピークリエイト〔渡部、斎藤〕

11月8日

☆日本印刷機材協議会総会
17：00〜　如水会館
出席／菅野、笹岡、早坂、中村（盟）、
鈴木（將）、斎藤

★青年部FACE定例
18：30〜　ニッケイビル
内容／コンセンサスゲーム
参加／30人

11月9日

■ジャグラ全国協議会（〜10日）
東京ドームホテル／日本教育会館

11月12日

●「ビジコン！2018」ファイナルプ
レゼン大会＆最終審査会
14：00〜　ニッケイビル
審査委員会／東京都産業労働局商工部
経営支援課、高橋晋平氏、伊豫田竜二
氏、菅野潔会長
出席／中村（盟）、田中、大瀧、大塚、
武川〔吉野、鈴木〕

11月14日

●団体課題別人材力支援事業セミナー
16：00〜　ニッケイビル
内容／ビジネスモデルセミナー「ビジ
ネスモデル構築の基礎」①

☆産業交流展
（〜16日）　東京ビッグサイト
出展／港支部

11月15日

●第５回総務委員会
18：30〜　ニッケイビル
議題／①「ビジコン！2018」②賛助
会員懇談会の運営③新春賀詞交歓会④
東京グラフィックスHP⑤機関誌印刷
委託先の選定について、他
出席／中村（盟）、大瀧、林（敬）、榎
本、宮地、大塚、只野、田中、篠崎、比
嘉
〔吉野、鈴木、斎藤〕

11月16日

◆文京区博覧会
（〜17日）　文京シビックセンター
参画／文京支部

◆新宿産業観光フェア
（〜17日）　新宿駅西口広場
参画／新宿支部（新宿区工団連）

11月19日

●賛助会員懇談会
18：00〜　喜山倶楽部
内容／①事業報告会②懇談会
参加／70人
〔吉野、八木田、鈴木、斎藤〕

11月20日

●広報・組織委員会
18：30〜　ニッケイビル
議題／①加入促進マニュアル・手順書
の活用方法
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出席／鈴木（將）、原田（大）、武川
〔吉野、鈴木、斎藤〕

●団体課題別人材力支援事業セミナー
16：00〜　マンパワーグループ浜松
町
内容／ビジネスモデルセミナー「ビジ
ネスモデル構築の基礎」②

11月21日

●団体課題別人材力支援事業研修会
10：00〜　ニッケイビル
内容／個人情報保護内部監査養成講座

11月22日

☆東京都知事・業界団体ヒアリング
10：45〜　都庁会議室
出席／菅野、笹岡、斎藤

11月26日

●団体向け生産性向上支援研修会①
18：00〜　ニッケイビル
内容／ IoT/ICT研修・入門編（講師：
神谷俊彦氏）
参加／41人

11月28日

◆千代田支部三役会

11月29日

●第４回ビジネスマッチング・サロン
18：00〜　ニッケイビル
プレゼンター／㈱エムツークリエイ
ト、菁文堂㈱、㈱向陽デジタルワーク
ス、㈱ホリゾン東テクノ
参加／27人〔渡部、鈴木〕

◎プライバシーマーク審査
NS印刷製本〔吉野、守田〕

【2018年　各支部忘年会】
◆千代田支部
12月７日　18：00〜
ホテル椿山荘東京「瑠璃」
出席／中村（盟）
◆中央支部
12月５日　18：00〜
帝国ホテル「楓」
出席／笹岡

◆港支部
12月６日　18：00〜
第一ホテル東京「フローラ」
出席／清水
◆新宿支部
12月12日　18：30〜
神楽坂「志満金」
出席／清水
◆文京支部
12月14日　18：30〜
浅草橋「三浦屋」（屋形船）
出席／中村（盟）
◆城東支部
12月７日　18：30〜
アパホテル京成上野「かまくらハウス」
出席／笹岡
◆城西・城南支部
12月14日　19：00〜
五反田「吾作」
出席／清水
◆三多摩支部
（ジャグラ山梨合同）
12月８日〜９日（１泊）
石和温泉「ホテル常盤」
出席／笹岡
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◇ 板橋区立美術館のご案内 ◇
〒175-0092　東京都板橋区赤塚5-34-27
http://www.itabashiartmuseum.jp/
TEL.03-3979-3251　FAX.03-3979-3252

※本作品は現在展示されていません。

【お知らせ】
当館は、2019年6月頃まで
改修工事のため休館します。

板橋区立美術館蔵

月岡芳年
「正月羽子突図」

2019.12019.132
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