
経営理念

「いつもピカピカ」

～磨け磨け自分を磨け仕事を砥石に自分を磨け～

アコスグループあるべき姿

人が理想とする環境を創造し提供する企業である

ビ ジ ョ ン

「すべては笑顔のために」

理念他の共有（Ｐ４～５）



アコスの価値観の定義（Ｐ６～７）

１．自分の夢を実現する為に
一人一人が夢を持てば毎日が活き活きします。
アコスは全員が夢を持った活き活き集団です。
そして 「アコスの根っ子」 の実践により、夢は必
ず実現します。

２．存在価値の有る人とは
お客様からも働く仲間からも、「あなたじゃな
きゃ」と言われるひとです。

３．社会に必要な会社とは
お客様からも、社員からも、社員の家族からも
尊敬、必要とされ、地域社会に貢献し、みんな
を笑顔にできる会社です。

４．アコスのお客様満足とは
お客様に心から笑顔で「ありがとう」と言われ
る仕事をすることです！

５．アコスの従業員満足とは！
やっぱり 「アコスで良かった！」 と笑顔で言える
会社です。

アコスの価値観の定義

６．アコスのお客様係りとは！
お客様満足と従業員満足で日本一の結果を楽し
く笑顔で創り出す係です。

７．アコスの二次商品とは
「笑顔」と「挨拶」です。

８．一流のプロとは
常にお客様のご要望を知り、 「そこまでやってく
れるの！！」 と言われる人です。

９．｢ロイヤルカスタマー｣とは
いつまでも｢アコスじゃなきゃ｣とアコスの良さを
広めてくださるお客様です。

１０．｢固定顧客｣とは
信頼関係の上にアコスの価値を認めて、長期的
にお付き合いいただけるお客様です。

１１．｢安定顧客｣とは
今の作業を満足されているお客様です。

１２．｢潜在顧客｣とは
アコスの｢考え方｣を求めてくださるお客様です。





継続と改善の連続



■ 破壊と創造会議

・ 目的
・ 人間力向上と経営計画課題達成に向けての情報共有を

行うものとする。

・ 開催時期
毎月最終土曜日（9月と12月を除く）

・ 対象者
本社お客様係り
作業所責任者（ロイヤルカスタマー対象作業所）



■ ワンランク上のサービスを追及

・ 当たり前の事を当たり前に行える会社
全てのお客様に立ってお迎え、お見送りをする

（本社お客様係り）

・ 二次商品である「笑顔」と「挨拶」の徹底（全従業員）

・ お客様定期訪問（ランク別定期訪問を遵守する）

⇒ お客様カテゴライズマップによるセグメント
⇒ ロイヤルカスタマー 固定顧客 安定顧客 流動顧客

・ 顧客密着型活動



カテゴライズマップによる顧客管理



・ 今年で11回目のアンケート

・ アンケートの一例

お客様満足度アンケート

お客様に対して何が出来るか 目 標
第４７期

結果
第４６期 第４５期

「二次商品（笑顔と挨拶）」

先手の挨拶と笑顔の実践 93Ｐ 85.8Ｐ 82.7Ｐ 79.5Ｐ

「一流のプロ」

作業品質の向上 88Ｐ 84.6Ｐ 81.7Ｐ 79.7Ｐ

85.2配置している従業員について 88Ｐ 85.2Ｐ 81.4Ｐ 84Ｐ



お客様満足アップに対しての対策

⇒お客様満足アップ対応表の導入



「作業所点検表」の活用

ロイヤリティの高いお客様を、真のロイヤルカスタマー
にしていく為に、毎月点検表で確認を行う。



お客様、当社お客様係、作業所スタッフの３者が
定期的に意見交換を行い、お客様のニーズや作
業所の環境改善を行い、お客様満足をあげる為
に行っているサービス

三者ミーティングの対応



・ 防災訓練参加

・ 作業所主催の忘年会、新年会

・ ゴルフコンペ

・ クリスマスコンサート

お客様主催のイベント参加


