
［巻頭特集］ 

　　アクモスを超える
　　　　アクモスを目指す
［特集］ 
派遣をめぐる問題への
　アクモスグループの取り組み
　～株式会社マックスサポートの事例から～

［アクモス・ジャンクション］

■インタビュー
　•株式会社ジイズスタッフ 代表取締役　玉川 陽介
　•アクシスコンサルティング株式会社
　　代表取締役　山尾 幸弘

■人を育てる
　•アクモス株式会社
　　取締役会長　宮本　治

アクモスグループの新鮮情報をお伝えするIRマガジン

ACMOS Highway

03
2008

SPRING

アクモス ハイウェイ

対談



■インタビュー
　•株式会社ジイズスタッフ
　　代表取締役　玉川 陽介

　•アクシスコンサルティング株式会社
　　代表取締役　山尾 幸弘
■人を育てる
　•アクモス株式会社
　　取締役会長　宮本　治

アクモス ハイウェイ

03
2008 SPRING

“althi with fonfun” ニンテンドーDS®版

刑事J.B.ハロルドの事件簿刑事J.B.ハロルドの事件簿刑事J.B.ハロルドの事件簿
～殺人倶楽部～

マーダークラブ

リバティタウン郊外にある、
ハウリントンカレッジ通用門
近くの駐車場にて、
車中より男性の刺殺死体が
発見された。 

殺人と恋愛は、いつも巧妙だ。

対応機種 ニンテンドーＤＳ® 
ジャンル 推理アドベンチャー
価格 3,990円（税込）
プレイ人数 1人
©2008 fonfun corporation ©2008 althi inc.
※ニンテンドーDS®は、任天堂の登録商標です。
※その他の商品名、会社名は各社の商標または登録商標です。

推理アドベンチャーゲームとして長年ファ
ンのみなさまにご愛顧いただいている株式
会社アルティの名作ゲーム「刑事Ｊ.B.ハロ
ルドの事件簿　～殺人倶楽部～」。

株式会社fonfunのニンテンドーDS®専用
ソフト第1弾として販売中の「刑事Ｊ.B.ハ
ロルドの事件簿　～殺人倶楽部～」は、ニ
ンテンドーDS®ならではのペンタッチを活か
したマップ移動などの機能に加えて、株式
会社アルティの総合監修により往年の
J.B.ハロルドシリーズのファンも納得のクオ
リティの高いミステリーゲームソフト。
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飯島 秀幸 檜山 秀夫
代表取締役社長

●最大の目標は、「成長のスパイラ
ルを創り、企業価値を高めるこ
と。」

Ｑ以前、「企業業績と株価が連動し
ない状況下では発想を大きく転換
する必要がある。」とおっしゃって
いましたが、この度の合併も発想
の転換によるものでしょうか？

飯島　当社は成長を実現するために、
Ｍ＆Ａによってグループ化を進めてきまし
た。お蔭様で、４期連続で増収増益を
実現できましたが、当社の株価は他の新
興市場企業と同様に、業績とは反比例
して下がり続けています。新興市場に対
する投資家の不信の結果ではあります
が、資本市場での資金調達が困難にな

巻頭特集

　アクモス株式会社は、2008年1月1日付で100％子会社だった茨城ソフ
トウェア開発株式会社を合併し、純粋持ち株会社から事業持ち株会社となっ
た。新たな可能性への挑戦を続ける二人、代表取締役社長飯島秀幸と代
表取締役副社長檜山秀夫が、今回の合併や「アクモスを超えるアクモス」
の今後の姿を語る。

りましたし、Ｍ＆Ａも株式交換などでの買
収は難しくなっています。
　こういう経済環境下で、「どのように成
長を実現し、企業価値を高めることがで
きるか。」ということを考えると、解決策
の一つ目は、本社機能を強化し、グル
ープ力を強めて、シナジー効果を高める
ことです。今回の合併は、そのための
布石と言ってもいいでしょう。
　二つ目の解決策は、経営統合ですね。
経営統合によって、東証一部上場にい
けるくらいの企業規模と質を備えた会社
になることです。ただ、経営統合は、
統合する相手と経営理念やビジョンを共
有できなければ実現できないことであり、
一朝一夕には実現できません。
　私は、今までの常識　「業績向上―

高株価―Ｍ＆Ａ―業績向上」という発
想を転換しなければいけないということだ
と思っています。最大の目標は、中長期
的な成長のスパイラルを創り、企業価値
を高めることにあります。具体的には、３
年先にアクモス本体及びグループ会社の
売上を倍増させるには、今後３年間で何
をすべきかという発想に変えるということ
であり、それを実践するということである
と考えております。

●「共感の経営」の視点から熟慮し
親会社との合併を選択

Ｑ親会社との合併は大きな決断だっ
たと思いますが、周囲の反応はい
かがでした？

檜山　旧茨城ソフトウェア開発株式会社

は、創業から３１年間「“情報社会のパ
ートナー”をスローガンに先端技術と卓
越した技術、サービスの提供により情報
社会の発展に尽くす」ことを推進してき
た企業です。それに加え、経営理念と
して「共感の経営」を掲げてまいりまし
たから、今回の合併も社員、提携先、
お客様やお取引先様、また、地域のみ
なさまから共感が得られなければ、実現
しなかったと思っています。「会社は誰の
ものか？」とはよく問われる質問ですが、
会社は社会の公器であり、様々な人々
や企業などの関係者に囲まれています。
これらのみなさんとの共感なくして、事業
を継続することは難しいことだと思いま
す。共感の内容も、例えば社員であれば、
常に希望と夢が持てる働きがいのある会

社であることが必要であり、お客様であ
れば、会社としてお客様との関りにやり
がい、生きがいを感じ、お客様に喜びと
感動を与える会社であることが必要とい
う風に、相手や対象によって変化するも
のでもあります。
　私たちは、これらの会社を取り巻くみ
なさまのうち誰かに偏ることなく、親会社
であるアクモスとの合併について充分に
考えた結果、吸収合併という決定をいた
しました。幸い、今回の合併に対しては、
周囲のご理解を賜ることができましたし、
更なる飛躍に挑戦する新たな船出に対し
て暖かいご支援を頂いております。

●成長セクターのお客様に対してサ
ービスを提供して、成長し続ける

Ｑ株価の面では低迷が続いていま
す。日本経済の先行きも不安要
素が増えておりますが、どのよう
に分析されていますか？

飯島　私は経済評論家でも、学者でも
ないので予測はプロに任せたほうがいい
でしょう。経営者として申し上げるなら、
５年先の日本経済を牽引するのも、国際
競争力のあるグローバル企業であり、業
種的には、自動車・電機・機械などの
メーカーなのではないかと考えています。
　この成長セクターに属するお客様に対
してサービスを提供することが、私たち
アクモスグループの成長につながり、社
員の成長につながることだと思っていま
す。
　株価は企業の将来性に対する評価で

すから、成長し続ける企業が評価されま
す。当社も、様々な経営資源を活用し、
新たなビジネスモデルを作っていきたいと
思います。
檜山　原油高やアメリカのサブプライム
ローンなど確かに懸念材料がありますが、
マクロ的な問題は、適切な施策によって
改善すると思います。株価については、
当社の株価も決して企業価値の実態を
反映しているとは言えないほどの株価に
なり、平均株価も昨年後半から不安定
な状況になっています。
　私たちにできることと言えば、やはり企
業価値を高めて配当を実現し継続するこ
とだと思います。

●マックスサポートの業績回復が鍵
となる下半期
●個別　システム開発事業は堅調

Ｑ２００８年６月期の業績予測は？
飯島　連結売上高は、ほぼ予想通りに
推移しています。
　軽作業系の派遣大手企業において、
相次いでコンプライアンス上の問題が発
覚し、社会問題にもなりました。私たち
のグループ会社（株式会社マックスサポ
ート）もその対応（＊）に追われました
けれども、得意先の大幅な見直しやスタ
ッフに対する福利厚生策の充実によっ
て、日本一コンプライアンスを守る会社と
して着実な一歩を踏み出しつつあります。
　上半期の連結利益に対するこの問題

代表取締役副社長　
檜山 秀夫飯島 秀幸

代表取締役社長

の影響は小さいものではありませんでした
から、派遣事業分野が早く立ち直ること
が、利益目標のクリアには欠かせません。
幸い、お客様側でもコンプライアンスを重
視して取引先を選定するという考えが浸
透してきており、先駆けてコンプライアン
ス体制の整備を行ってきたことが、下半
期から来期にかけて効果をあげてくれる
と考えています。
檜山　当社のシステム開発事業につい
て申し上げると、総合電機メーカーとそ
のグループ企業からのシステム開発案件
が堅調に推移しています。又、官公庁
からのネットワーク構築、システム開発並
びにシステム維持・管理等の案件も順
調な受注状況にありますし、大手メーカ
ーの基幹システムの更新にともなう開発
プロジェクトに参画することができましたの

で、通期業績は、予想通りとなる見込
みです。

●“感動”と“ＣＨＡＮＧＥ”

Ｑこれまでのアクモスを超える新生
アクモスの今後についてお聞かせ
ください。

檜山　これまでのアクモスを超えるため
にも、社員一人一人の成長、やりがい
なくして企業の成長・発展はないと考え
ております。「より質の高いサービス（お
客様感動）」を目指し技術研修及び資
格取得、マネジメント研修、自己啓発研
修を充実させていきたいと思います。グ
ループ企業につきましては連邦経営を維
持しつつ、管理、教育面で支援を行い
徐々に業務面へと移行してシナジー効果
が高まるような仕組みを浸透させなけれ

ばならないと考えています。
　将来的には、例えば、情報技術事業
分野では、お客様のＩＴに関わる全てを
委託出来るトータルサポート体制（IDC）
を目指してまいりたいと考えております。
飯島　アクモスを超えるアクモスになるに
は、ＣＨＡＮＧＥが必要です。
　今、社外のコンサルタントの協力を得
て、ビジョン・戦略について再検討して
おります。事業のドメイン、どのようなビ
ジョンを持った会社を目指すのか、社員
の行動指針、具体的な数値目標など、
何を変え、何を変えないのかについて話
し合いを進めています。
　新生アクモスの新たな目標とビジョンと
戦略を株主のみなさまにもお知らせした
いと思っていますが、何より大事なのは
私たち一人一人の意識変革です。
　小泉前首相のスローガンは、「構造改
革なくして成長なし」でしたが、私たち
のスローガンは、「意識変革なくして成長
なし、成長なくして幸福なし」かもしれま
せん。

※上記の内容のうち、将来予測に関わる数
値や将来に言及した内容については、今後
の経済状況などの環境変化によって、実際
とは異なる場合がございますので、予めご了
承くださいますようお願い申し上げます。

● ２００８年６月期　通期の業績見通し

通　期 7,800 330 300 100

売上高 営業利益 経常利益 当期純利益

「平成19年６月期決算短信」
2007年8月10日発表の連結通期業績予想を維持。 （単位：百万円）

通　期 1,100 20 50 50

売上高 営業利益 経常利益 当期純利益

2008年1月1日付で子会社の茨城ソフトウェア開発株式会社を吸収合
併したことにともないシステム開発事業の業績を加算。 （単位：百万円）

連結

個別

アクモスを超えるアクモスを目指す

43

（＊）マックスサポートの対応は、特集　7ペ
ージをご参照ください。
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●マックスサポートの業績回復が鍵
となる下半期
●個別　システム開発事業は堅調

Ｑ２００８年６月期の業績予測は？
飯島　連結売上高は、ほぼ予想通りに
推移しています。
　軽作業系の派遣大手企業において、
相次いでコンプライアンス上の問題が発
覚し、社会問題にもなりました。私たち
のグループ会社（株式会社マックスサポ
ート）もその対応（＊）に追われました
けれども、得意先の大幅な見直しやスタ
ッフに対する福利厚生策の充実によっ
て、日本一コンプライアンスを守る会社と
して着実な一歩を踏み出しつつあります。
　上半期の連結利益に対するこの問題

代表取締役副社長　
檜山 秀夫飯島 秀幸

代表取締役社長

の影響は小さいものではありませんでした
から、派遣事業分野が早く立ち直ること
が、利益目標のクリアには欠かせません。
幸い、お客様側でもコンプライアンスを重
視して取引先を選定するという考えが浸
透してきており、先駆けてコンプライアン
ス体制の整備を行ってきたことが、下半
期から来期にかけて効果をあげてくれる
と考えています。
檜山　当社のシステム開発事業につい
て申し上げると、総合電機メーカーとそ
のグループ企業からのシステム開発案件
が堅調に推移しています。又、官公庁
からのネットワーク構築、システム開発並
びにシステム維持・管理等の案件も順
調な受注状況にありますし、大手メーカ
ーの基幹システムの更新にともなう開発
プロジェクトに参画することができましたの

で、通期業績は、予想通りとなる見込
みです。

●“感動”と“ＣＨＡＮＧＥ”

Ｑこれまでのアクモスを超える新生
アクモスの今後についてお聞かせ
ください。

檜山　これまでのアクモスを超えるため
にも、社員一人一人の成長、やりがい
なくして企業の成長・発展はないと考え
ております。「より質の高いサービス（お
客様感動）」を目指し技術研修及び資
格取得、マネジメント研修、自己啓発研
修を充実させていきたいと思います。グ
ループ企業につきましては連邦経営を維
持しつつ、管理、教育面で支援を行い
徐々に業務面へと移行してシナジー効果
が高まるような仕組みを浸透させなけれ

ばならないと考えています。
　将来的には、例えば、情報技術事業
分野では、お客様のＩＴに関わる全てを
委託出来るトータルサポート体制（IDC）
を目指してまいりたいと考えております。
飯島　アクモスを超えるアクモスになるに
は、ＣＨＡＮＧＥが必要です。
　今、社外のコンサルタントの協力を得
て、ビジョン・戦略について再検討して
おります。事業のドメイン、どのようなビ
ジョンを持った会社を目指すのか、社員
の行動指針、具体的な数値目標など、
何を変え、何を変えないのかについて話
し合いを進めています。
　新生アクモスの新たな目標とビジョンと
戦略を株主のみなさまにもお知らせした
いと思っていますが、何より大事なのは
私たち一人一人の意識変革です。
　小泉前首相のスローガンは、「構造改
革なくして成長なし」でしたが、私たち
のスローガンは、「意識変革なくして成長
なし、成長なくして幸福なし」かもしれま
せん。

※上記の内容のうち、将来予測に関わる数
値や将来に言及した内容については、今後
の経済状況などの環境変化によって、実際
とは異なる場合がございますので、予めご了
承くださいますようお願い申し上げます。

● ２００８年６月期　通期の業績見通し

通　期 7,800 330 300 100

売上高 営業利益 経常利益 当期純利益

「平成19年６月期決算短信」
2007年8月10日発表の連結通期業績予想を維持。 （単位：百万円）

通　期 1,100 20 50 50

売上高 営業利益 経常利益 当期純利益

2008年1月1日付で子会社の茨城ソフトウェア開発株式会社を吸収合
併したことにともないシステム開発事業の業績を加算。 （単位：百万円）

連結

個別

アクモスを超えるアクモスを目指す
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（＊）マックスサポートの対応は、特集　7ペ
ージをご参照ください。
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巻頭特集

アクモスを超える
　アクモスを目指す

代表取締役副社長　

飯島 秀幸 檜山 秀夫
代表取締役社長

●最大の目標は、「成長のスパイラ
ルを創り、企業価値を高めるこ
と。」

Ｑ以前、「企業業績と株価が連動し
ない状況下では発想を大きく転換
する必要がある。」とおっしゃって
いましたが、この度の合併も発想
の転換によるものでしょうか？

飯島　当社は成長を実現するために、
Ｍ＆Ａによってグループ化を進めてきまし
た。お蔭様で、４期連続で増収増益を
実現できましたが、当社の株価は他の新
興市場企業と同様に、業績とは反比例
して下がり続けています。新興市場に対
する投資家の不信の結果ではあります
が、資本市場での資金調達が困難にな

巻頭特集

　アクモス株式会社は、2008年1月1日付で100％子会社だった茨城ソフ
トウェア開発株式会社を合併し、純粋持ち株会社から事業持ち株会社となっ
た。新たな可能性への挑戦を続ける二人、代表取締役社長飯島秀幸と代
表取締役副社長檜山秀夫が、今回の合併や「アクモスを超えるアクモス」
の今後の姿を語る。

りましたし、Ｍ＆Ａも株式交換などでの買
収は難しくなっています。
　こういう経済環境下で、「どのように成
長を実現し、企業価値を高めることがで
きるか。」ということを考えると、解決策
の一つ目は、本社機能を強化し、グル
ープ力を強めて、シナジー効果を高める
ことです。今回の合併は、そのための
布石と言ってもいいでしょう。
　二つ目の解決策は、経営統合ですね。
経営統合によって、東証一部上場にい
けるくらいの企業規模と質を備えた会社
になることです。ただ、経営統合は、
統合する相手と経営理念やビジョンを共
有できなければ実現できないことであり、
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高株価―Ｍ＆Ａ―業績向上」という発
想を転換しなければいけないということだ
と思っています。最大の目標は、中長期
的な成長のスパイラルを創り、企業価値
を高めることにあります。具体的には、３
年先にアクモス本体及びグループ会社の
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をすべきかという発想に変えるということ
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と考えております。
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かがでした？

檜山　旧茨城ソフトウェア開発株式会社

は、創業から３１年間「“情報社会のパ
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であるアクモスとの合併について充分に
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●成長セクターのお客様に対してサ
ービスを提供して、成長し続ける

Ｑ株価の面では低迷が続いていま
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に分析されていますか？

飯島　私は経済評論家でも、学者でも
ないので予測はプロに任せたほうがいい
でしょう。経営者として申し上げるなら、
５年先の日本経済を牽引するのも、国際
競争力のあるグローバル企業であり、業
種的には、自動車・電機・機械などの
メーカーなのではないかと考えています。
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す。
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檜山　原油高やアメリカのサブプライム
ローンなど確かに懸念材料がありますが、
マクロ的な問題は、適切な施策によって
改善すると思います。株価については、
当社の株価も決して企業価値の実態を
反映しているとは言えないほどの株価に
なり、平均株価も昨年後半から不安定
な状況になっています。
　私たちにできることと言えば、やはり企
業価値を高めて配当を実現し継続するこ
とだと思います。

●マックスサポートの業績回復が鍵
となる下半期
●個別　システム開発事業は堅調

Ｑ２００８年６月期の業績予測は？
飯島　連結売上高は、ほぼ予想通りに
推移しています。
　軽作業系の派遣大手企業において、
相次いでコンプライアンス上の問題が発
覚し、社会問題にもなりました。私たち
のグループ会社（株式会社マックスサポ
ート）もその対応（＊）に追われました
けれども、得意先の大幅な見直しやスタ
ッフに対する福利厚生策の充実によっ
て、日本一コンプライアンスを守る会社と
して着実な一歩を踏み出しつつあります。
　上半期の連結利益に対するこの問題

代表取締役副社長　
檜山 秀夫飯島 秀幸

代表取締役社長

の影響は小さいものではありませんでした
から、派遣事業分野が早く立ち直ること
が、利益目標のクリアには欠かせません。
幸い、お客様側でもコンプライアンスを重
視して取引先を選定するという考えが浸
透してきており、先駆けてコンプライアン
ス体制の整備を行ってきたことが、下半
期から来期にかけて効果をあげてくれる
と考えています。
檜山　当社のシステム開発事業につい
て申し上げると、総合電機メーカーとそ
のグループ企業からのシステム開発案件
が堅調に推移しています。又、官公庁
からのネットワーク構築、システム開発並
びにシステム維持・管理等の案件も順
調な受注状況にありますし、大手メーカ
ーの基幹システムの更新にともなう開発
プロジェクトに参画することができましたの

で、通期業績は、予想通りとなる見込
みです。

●“感動”と“ＣＨＡＮＧＥ”

Ｑこれまでのアクモスを超える新生
アクモスの今後についてお聞かせ
ください。

檜山　これまでのアクモスを超えるため
にも、社員一人一人の成長、やりがい
なくして企業の成長・発展はないと考え
ております。「より質の高いサービス（お
客様感動）」を目指し技術研修及び資
格取得、マネジメント研修、自己啓発研
修を充実させていきたいと思います。グ
ループ企業につきましては連邦経営を維
持しつつ、管理、教育面で支援を行い
徐々に業務面へと移行してシナジー効果
が高まるような仕組みを浸透させなけれ

ばならないと考えています。
　将来的には、例えば、情報技術事業
分野では、お客様のＩＴに関わる全てを
委託出来るトータルサポート体制（IDC）
を目指してまいりたいと考えております。
飯島　アクモスを超えるアクモスになるに
は、ＣＨＡＮＧＥが必要です。
　今、社外のコンサルタントの協力を得
て、ビジョン・戦略について再検討して
おります。事業のドメイン、どのようなビ
ジョンを持った会社を目指すのか、社員
の行動指針、具体的な数値目標など、
何を変え、何を変えないのかについて話
し合いを進めています。
　新生アクモスの新たな目標とビジョンと
戦略を株主のみなさまにもお知らせした
いと思っていますが、何より大事なのは
私たち一人一人の意識変革です。
　小泉前首相のスローガンは、「構造改
革なくして成長なし」でしたが、私たち
のスローガンは、「意識変革なくして成長
なし、成長なくして幸福なし」かもしれま
せん。

※上記の内容のうち、将来予測に関わる数
値や将来に言及した内容については、今後
の経済状況などの環境変化によって、実際
とは異なる場合がございますので、予めご了
承くださいますようお願い申し上げます。

● ２００８年６月期　通期の業績見通し

通　期 7,800 330 300 100

売上高 営業利益 経常利益 当期純利益

「平成19年６月期決算短信」
2007年8月10日発表の連結通期業績予想を維持。 （単位：百万円）

通　期 1,100 20 50 50

売上高 営業利益 経常利益 当期純利益

2008年1月1日付で子会社の茨城ソフトウェア開発株式会社を吸収合
併したことにともないシステム開発事業の業績を加算。 （単位：百万円）
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アクモスを超えるアクモスを目指す
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（＊）マックスサポートの対応は、特集　7ペ
ージをご参照ください。
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“新生”アクモスの事業紹介

アクモスグループは、連邦経営方針の下、グループ企業
の独自性や豊かな発想を活力とし、「人材とＩＴのベストソ
リューショングループ」としてお客様の満足と信頼を高め
るソリューションを提供しお客様の多様なニーズにお応え
しております。グループ統括事業部門は、そんなグループ
企業の事業活動をサポートし、個々のグループ企業の成長
を支援しております。

アクモスグループのシステム開発事業は、常に社会ととも
に、人の暮らしとともにありますが、その多くは、直接手
にしたり目に触れたりすることはできません。ある時は、
上下水道、発電制御、ダム管理など社会インフラ設備の
中で、ある時には、壮大な宇宙に飛び出した人工衛星の
運行やデータ解析を支える宇宙開発関連システムの中で、
また、ある時には、お客様の営業活動を支える営業支援
システムの中で確かな成果として息づいています。
お客様のご要望に柔らかい心でお応えし、常にお客様に最
適なソリューションをご提案するため「ＰＤＣＡサイクル」
の実践を可能とする剛い仕組みを構築しております。

 
 

5

基幹システム※と組込系システムを重点分野として力を入れ
ております。
基幹システム（ＷＥＢ系システム）
大手企業様において、企業の基幹業務をホスト計算機シ
ステム→ＷＥＢ系システムへの移行（リプレース）が盛ん
に行われております。
当社においても大手メーカー様数社よりＷＥＢ系基幹シス
テムを受託しております。ＷＥＢ系基幹システムのノウハウ
は、他の企業様でも充分に活かせることが出来ると思っ
ております。現在は全社を上げてプロジェクトチームを立ち
上げて対応している最中です。

その様な秘訣が有ればと私の方が教えて頂きたいところで
す。
システム開発事業部門では、３０年以上お取引をさせて頂い
ている企業様が何社もあります。
振返って考えますと、仕事上のトラブルが発生した時、その
トラブルに対して最後まで諦めずにやり抜くことを徹底してき
た積み重ねによりお客様から信頼・評価をされ、継続的な
お取引に繋がってきたように思います。
当然、技術力は必要ですが、それだけでは同業他社と同じ
です。誰もがテクニカルスキル（技術力）やヒューマンスキ
ル（人間性）を磨いて、魅力ある人物となり、最後まで諦
めないラストマンの気持ちをもって努めていきたいと思います。

アクモス株式会社は2008年1月1日付で
茨城ソフトウェア開発株式会社を合併し、
純粋持ち株会社から事業持ち株会社となりました。 

グループ統括事業
～人材とＩＴのベストソリューションをお客様に～

システム開発事業
～柔らかい心と剛い（つよい）仕組み
　お客様のベストパートナー～

アクモス株式会社

グループ統括
事業部門

システム開発
事業部門

人材系
グループ企業

IT系
グループ企業

事業持ち株会社体制

常務執行役員
ソリューション本部長

佐藤　修一

開発実績の対象領域が多岐に渡っていますが、
いま力を入れている分野は？

Q

お客様からの継続的な発注を保つ秘訣は？
Q

アクモス・社会貢献型自動販売機設置
　アクモスグループでは、「私たちにもできる身近な社会貢献」をテーマ
に様々な社会貢献活動に取り組んでいるが、2008年1月、アクモス株式
会社はキリンビバレッジ株式会社の協力を得てフロア内に設置した飲料の
自動販売機を活用した社会貢献を開始した。
　飲料の販売により得られる自動販売機の販売手数料を支援団体に対し
寄付するという提案を活用したもので、アクモス株式会社では、株主様ア
ンケートのご回答者プレゼント用のフェアトレード商品を購入した特定非営
利活動法人　ピース　ウィンズ・ジャパン（PWJ）のアフリカ・リベリア
における支援活動に寄付する予定にしている。

※　基幹システムとは、企業の基幹業務の一連の流れをサポートす
るコンピュータシステムのこと。財務会計から受注・出荷管理、プロジェ
クト管理、生産計画、原価管理などの業務管理が基幹システムの
機能であり、各ＰＣを端末として巨大なネットワークの中心にあるもの
です。

組込系システム
私たちの生活に欠かすことの出来ない携帯電話、情報家
電、自動車のカーナビ、エンジン制御に至るまで幅広い
分野で組込系システムが動いております。
この分野においては、大手オーディオメーカー様の業務を
受託して開発を進めております。組込系技術者はまだ不
足している状況ですが、技術者を育成して大きなプロジェ
クトとなる様に進めています。

上記の基幹システムと組込系システムは、今後のシステム
開発事業を左右する分野になると思います。システム開発
事業部として大きな柱となる様に進めていますのでご期待下
さい。

ACMOS with PWJ＆KIRIN Beverage
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社員のコンプライアンスの認識を強める意味でも、大きかったと思います。
　引続き、派遣の需要は伸びると思いますが、今後は、単なる労働力の提供ではなく、
技術を要する請負（アウトソーシング）の需要が増えてくると思っています。そういっ
た意味では『派遣スタッフの教育』というのが、今後、大きな課題になってくると思
われます。これは今、国が登録型派遣を問題視（フリーター層のますますの増加）
している部分と深くリンクし、当社も派遣スタッフが教育により技術力を身につける事
で、常用的に雇用が確保される最善の手段となるのではないかと考えています。例
えば、当社では、物流部門においては民間資格である『物流実務管理者』（※日
本物流アウトソーサー実務教育協会主催）を取得する事を推進したりしています。
　社内では他に正社員に対しても、国家資格である『第二種衛生管理者』の取得
をも推進し、自己啓発を促したりしています。
　こういった『コンプライアンス徹底』『派遣スタッフ教育』を執り行ない、顧客企
業様へ還元していく事が、当社の取組む最重要課題と考えています。
これらは、当社だけでは確立し得ないものと思っていますので、顧客企業様のご理
解と共にｗｉｎ―ｗｉｎな関係を構築できればと考えています。
　また、当社では、専門的な技能が必要な業務部門については、事業の成長性を
見極めた上で、部門を独立させて法人化させる事も検討していきたいと考えています。
部門を独立させる事で、専門的な人材採用がしやすくなり、充実した教育を行うこと
ができると考えているからです。
　例えば、当社の舞台の大道具・美術、技術施工部門では、派遣スタッフから技
術力を身に付け、社員雇用へ切り替わった人材が約４０名在籍しています。将来こ
の部門のような専門性の高い業務部門が独立する場合には、派遣スタッフから社員
登用された専門技能を有する者の中から社長が生れる可能性もあると信じています。
実際には稀なケースかもしれませんが、こういった派遣スタッフに夢を持ってもらう取り
組みを今後もどんどん進めていきたいと考えています。
　最後に私見ではありますが、経営者側から見た時、この人材ビジネスには“３つ
の顧客”が存在すると思っています。
　①『顧客企業』　②『派遣スタッフ』　③『社員』
　これら三者に満足いくサービス提供をバランス良くできた時に、企業（当社）の安
定的な成長が見込め、全てのステークホルダーに利益還元できる組織になれると思っ
ています。
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派遣をめぐる問題への
アクモスグループの取り組み

株式会社マックスサポート　取締役　経営企画部部長　梅田　和督

～株式会社マックスサポートの事例から～

～軽作業系派遣業界への厳しい目～
　派遣準大手企業が１８歳以下の少年を深夜に働かせた労働基準法違反で罰金刑処
分を受け、派遣許可取消し処分になった事件から端を発し、業務管理費の返還問題を
経て、2007年８月に続き、今年になってからも業界のリーディングカンパニーである派
遣企業が、指定外事業への違法派遣や二重派遣等のコンプライアンスを軽視した経営
によって事業停止処分を受ける事態となりました。
　連日のマスコミ報道にて社会問題にまで発展し、当業界のあり方までも問題視され、
当業界はかつてない混乱期を向かえています。

特　集

昨年比から約１００社近いお客様との取引停止
これは、苦渋の決断でした。１００社分の売上が無くなる事は、当社規模の会社
にとっては自殺行為にもなりかねませんでしたから…。ただ一方で、個人的には、
当社代表の大英断だったと思っています。

発　端

～100社近いお客様との取引を停止する～
　これらの諸問題の発覚後、各派遣会社は共に今後の対応等で右往左往しています。
　当社の対応は早く、2007年秋の業務管理費の返還に関する労働基準監督署から
の指導に対しても、使用使途を明確にした徴収であったにもかかわらず、社会的公平性
の観点からの指導の意義を重んじて、一切異議申し立てすることなく、いち早く返還作
業を開始いたしました。
　また、コンプライアンスの観点から、取引先での業務内容を確認し、法令上の支障
がないと判断できない業務を伴う場合には、顧客企業様との話し合いの下、取引停止を
自ら行いました。

苦渋の決断

～コンプライアンス徹底による信頼される
　サービスを提供～
　その背景には、前々から『コンプライアンス徹底』を当社の商品として、また、付加
価値として販売していこうという当社代表取締役　柳沢の強い思いがありました。
　いち早く、労働問題に強い弁護士・社会保険労務士の協力を求め、第三者的立場
から指導していただいたり、労働局へ当社の方から出向き指導を受ける前にも助言を仰
いだりしております。当社では役員はもちろん、代表自らも必要に応じて労働局へ直接
足を運び指導を仰いでいますが、多分、そんな派遣会社は他にはないと思います。
　ですから、一時的な売上の低下はありますが、このいち早い取組みが評価され、Ｖ字
回復する日も早いと確信しています。

当社の戦略

～社内効率が改善される～
　この取り組みの中で、思わぬメリットも生れています。当社は、今まで大手企業様から
個人企業様まで、幅広く同じサービス内容にて誠心誠意取組んできました。１日１名のご
発注もあれば、１日１００名単位のご発注もあり、企業様によって様々でした。
　当社のシステム運用上は、1日1名の発注も100名単位の発注も労力的に差が無く、
1日の発注量が多ければ多いほど効率が良くなる訳です。
　今回のコンプライアンス徹底を理解くださる企業様を精査した段階で、比較的規模の
小さな案件は減り効率の悪い企業様との取引が少なくなり、結果として社内効率が上がっ
ています。
　これは、今後の中で大きな思わぬ収穫です。

思わぬメリット

～お客様の成長とともに歩む～
　前述したように、『コンプライアンス徹底』というのは引続き行っていきます。これは経
営陣だけではなく、現場からの取り組みが大事だと思っております。当社では全社員に
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　当社の社員が派遣法の知識を有していることは、顧客企業に対して、信頼・安心を
与える、まさに付加価値サービスだと思っています。そういった意味では、今回の問題は、
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～コンプライアンス徹底による信頼される
　サービスを提供～
　その背景には、前々から『コンプライアンス徹底』を当社の商品として、また、付加
価値として販売していこうという当社代表取締役　柳沢の強い思いがありました。
　いち早く、労働問題に強い弁護士・社会保険労務士の協力を求め、第三者的立場
から指導していただいたり、労働局へ当社の方から出向き指導を受ける前にも助言を仰
いだりしております。当社では役員はもちろん、代表自らも必要に応じて労働局へ直接
足を運び指導を仰いでいますが、多分、そんな派遣会社は他にはないと思います。
　ですから、一時的な売上の低下はありますが、このいち早い取組みが評価され、Ｖ字
回復する日も早いと確信しています。

当社の戦略

～社内効率が改善される～
　この取り組みの中で、思わぬメリットも生れています。当社は、今まで大手企業様から
個人企業様まで、幅広く同じサービス内容にて誠心誠意取組んできました。１日１名のご
発注もあれば、１日１００名単位のご発注もあり、企業様によって様々でした。
　当社のシステム運用上は、1日1名の発注も100名単位の発注も労力的に差が無く、
1日の発注量が多ければ多いほど効率が良くなる訳です。
　今回のコンプライアンス徹底を理解くださる企業様を精査した段階で、比較的規模の
小さな案件は減り効率の悪い企業様との取引が少なくなり、結果として社内効率が上がっ
ています。
　これは、今後の中で大きな思わぬ収穫です。

思わぬメリット

～お客様の成長とともに歩む～
　前述したように、『コンプライアンス徹底』というのは引続き行っていきます。これは経
営陣だけではなく、現場からの取り組みが大事だと思っております。当社では全社員に
対し、『派遣元講習』受講を義務化しており、現在、全社員の約７割の社員が受講し
ています。これは同業他社と比べても多いと思います（実務経験不足者は未受講）。
　当社の社員が派遣法の知識を有していることは、顧客企業に対して、信頼・安心を
与える、まさに付加価値サービスだと思っています。そういった意味では、今回の問題は、
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今後の業界の行方

人材ビジネスの“３つの顧客”

株式会社マックスサポート

コンプライアンスを徹底した営業戦
略でお客様の信頼の獲得と業績
の向上を目指す。
物流系、流通系のほかイベントなど
の大道具、舞台美術分野のお客
様を対象に人材派遣事業、請負
事業を展開。

代表者
　代表取締役　柳沢知秀
資本金
　1億3,985万円
　（2008年3月1日現在）
http://www.maxsupport.co.jp
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株式会社マックスサポート
経営企画部
Tel. 03-5332-9077



社員のコンプライアンスの認識を強める意味でも、大きかったと思います。
　引続き、派遣の需要は伸びると思いますが、今後は、単なる労働力の提供ではなく、
技術を要する請負（アウトソーシング）の需要が増えてくると思っています。そういっ
た意味では『派遣スタッフの教育』というのが、今後、大きな課題になってくると思
われます。これは今、国が登録型派遣を問題視（フリーター層のますますの増加）
している部分と深くリンクし、当社も派遣スタッフが教育により技術力を身につける事
で、常用的に雇用が確保される最善の手段となるのではないかと考えています。例
えば、当社では、物流部門においては民間資格である『物流実務管理者』（※日
本物流アウトソーサー実務教育協会主催）を取得する事を推進したりしています。
　社内では他に正社員に対しても、国家資格である『第二種衛生管理者』の取得
を推進し、自己啓発を促したりしています。
　こういった『コンプライアンス徹底』『派遣スタッフ教育』を執り行ない、顧客企
業様へ還元していく事が、当社の取組む最重要課題と考えています。これらは、当
社だけでは確立し得ないものと思っていますので、顧客企業様のご理解と共にｗｉｎ―
ｗｉｎな関係を構築できればと考えています。
　また、当社では、専門的な技能が必要な業務部門については、事業の成長性を
見極めた上で、部門を独立させて法人化させる事も検討していきたいと考えています。
部門を独立させる事で、専門的な人材採用がしやすくなり、充実した教育を行うこと
ができると考えているからです。
　例えば、当社の舞台の大道具・美術、技術施工部門では、派遣スタッフから技
術力を身に付け、社員雇用へ切り替わった人材が約４０名在籍しています。将来こ
の部門のような専門性の高い業務部門が独立する場合には、派遣スタッフから社員
登用された専門技能を有する者の中から社長が生れる可能性もあると信じています。
実際には稀なケースかもしれませんが、こういった派遣スタッフに夢を持ってもらう取り
組みを今後もどんどん進めていきたいと考えています。
　最後に私見ではありますが、経営者側から見た時、この人材ビジネスには“３つ
の顧客”が存在すると思っています。
　①『顧客企業』　②『派遣スタッフ』　③『社員』
　これら三者に満足いくサービス提供をバランス良くできた時に、企業（当社）の安
定的な成長が見込め、全てのステークホルダーに利益還元できる組織になれると思っ
ています。
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顧客企業

派遣
スタッフ 社員

派遣をめぐる問題への
アクモスグループの取り組み

株式会社マックスサポート　取締役　経営企画部部長　梅田　和督

～株式会社マックスサポートの事例から～

～軽作業系派遣業界への厳しい目～
　派遣準大手企業が１８歳以下の少年を深夜に働かせた労働基準法違反で罰金刑処
分を受け、派遣許可取消し処分になった事件から端を発し、業務管理費の返還問題を
経て、2007年８月に続き、今年になってからも業界のリーディングカンパニーである派
遣企業が、指定外事業への違法派遣や二重派遣等のコンプライアンスを軽視した経営
によって事業停止処分を受ける事態となりました。
　連日のマスコミ報道にて社会問題にまで発展し、当業界のあり方までも問題視され、
当業界はかつてない混乱期を向かえています。

特　集

昨年比から約１００社近いお客様との取引停止
これは、苦渋の決断でした。１００社分の売上が無くなる事は、当社規模の会社
にとっては自殺行為にもなりかねませんでしたから…。ただ一方で、個人的には、
当社代表の大英断だったと思っています。

発　端

～100社近いお客様との取引を停止する～
　これらの諸問題の発覚後、各派遣会社は共に今後の対応等で右往左往しています。
　当社の対応は早く、2007年秋の業務管理費の返還に関する労働基準監督署から
の指導に対しても、使用使途を明確にした徴収であったにもかかわらず、社会的公平性
の観点からの指導の意義を重んじて、一切異議申し立てすることなく、いち早く返還作
業を開始いたしました。
　また、コンプライアンスの観点から、取引先での業務内容を確認し、法令上の支障
がないと判断できない業務を伴う場合には、顧客企業様との話し合いの下、取引停止を
自ら行いました。

苦渋の決断

～コンプライアンス徹底による信頼される
　サービスを提供～
　その背景には、前々から『コンプライアンス徹底』を当社の商品として、また、付加
価値として販売していこうという当社代表取締役　柳沢の強い思いがありました。
　いち早く、労働問題に強い弁護士・社会保険労務士の協力を求め、第三者的立場
から指導していただいたり、労働局へ当社の方から出向き指導を受ける前にも助言を仰
いだりしております。当社では役員はもちろん、代表自らも必要に応じて労働局へ直接
足を運び指導を仰いでいますが、多分、そんな派遣会社は他にはないと思います。
　ですから、一時的な売上の低下はありますが、このいち早い取組みが評価され、Ｖ字
回復する日も早いと確信しています。

当社の戦略

～社内効率が改善される～
　この取り組みの中で、思わぬメリットも生れています。当社は、今まで大手企業様から
個人企業様まで、幅広く同じサービス内容にて誠心誠意取組んできました。１日１名のご
発注もあれば、１日１００名単位のご発注もあり、企業様によって様々でした。
　当社のシステム運用上は、1日1名の発注も100名単位の発注も労力的に差が無く、
1日の発注量が多ければ多いほど効率が良くなる訳です。
　今回のコンプライアンス徹底を理解くださる企業様を精査した段階で、比較的規模の
小さな案件は減り効率の悪い企業様との取引が少なくなり、結果として社内効率が上がっ
ています。
　これは、今後の中で大きな思わぬ収穫です。

思わぬメリット

～お客様の成長とともに歩む～
　前述したように、『コンプライアンス徹底』というのは引続き行っていきます。これは経
営陣だけではなく、現場からの取り組みが大事だと思っております。当社では全社員に
対し、『派遣元講習』受講を義務化しており、現在、全社員の約７割の社員が受講し
ています。これは同業他社と比べても多いと思います（実務経験不足者は未受講）。
　当社の社員が派遣法の知識を有していることは、顧客企業に対して、信頼・安心を
与える、まさに付加価値サービスだと思っています。そういった意味では、今回の問題は、
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情報処理と個人情報保護のエキスパートを目指して

Ｑ. どのような事業を行なわれていますか？
　株式会社ジイズスタッフでは、1997年より一貫して、デー
タ入力、集計分析処理、帳票出力という、情報処理の３
要素を中核に据えた受託業務を展開してまいりました。具
体的には、企業の人事部や労働組合などから受託する
社内試験や意識調査、大学などの教育機関からは、授
業評価アンケートのデータ処理を受託することを主力業務
としています。また本年は、環境省より局地的大気汚染
の健康影響に関する疫学調査という20万人以上を対象
とした大型調査を受託し、弊社の技術は公共事業の分
野でも大きく活用されることとなりました。

アクモス・ジャンクション

インタビュー 株式会社ジイズスタッフ　代表取締役　玉川 陽介

Ｑ. 中長期の事業展開。
　 事業戦略についてお聞かせください。
　創業から10年を迎えた2008年は、創業以来の大きな
節目の年となりました。これまでの受託情報処理という分野
のみにとどまらず、それらの経験を生かしたパッケージ商
品の展開を開始することとなりました。第一弾はWebでの
アンケート、ｅラーニング、試験、個人情報登録フォームな
どを低価格で提供するSaaS型（software as a service）
のサービスモデルを予定しています。

Ｑ. 事業の強みや特色についてお聞かせください。
　弊社の事業分野は、情報処理受託という業務の性質
上、「いかに効率の良い業務プロセス提案を行い、また、
それをいかに安全で確実に執行するか。」という２点に顧
客の要求が集約されます。弊社の10年の経験で培った
最適化の手法を提案することはもちろんのこと、ペーパー
レス化、テレワーク、サーバー仮想化による管理コスト削減、
拠点間の安全なデータ共有など、最新の手法を積極的に
取り入れ、そのノウハウを外部に提案しています。
　また、セキュリティと個人情報管理に関して、常に最新
の情報収集と実践に努め、具体的な取り組みを自社ホー
ムページで公開することにより、安心して大切なデータをお
預けいただける環境の構築に取り組んでいます。

株式会社ジイズスタッフ
代表者
　代表取締役　玉川陽介
資本金
　5,000万円　（2008年3月1日現在）
電話番号
　03-5287-2801
ＦＡＸ
　03-5287-1471
所在地
　〒169-0075
　東京都新宿区高田馬場一丁目4番15号
　三井生命ビル３Ｆ
http://www.dataentry.co.jp/

代表取締役

玉川 陽介



アクシスコンサルティングは、人材ビジネスを通じて21世紀の新しい社会的価値を創造し、
社会（企業および人材）のニーズに即応するプロフェッショナル・サービス・ファームです。

アクシスコンサルティング株式会社
代表者
　代表取締役　山尾幸弘
資本金
　3,000万円　（2008年3月1日現在）
電話番号
　03-5211-1090
ＦＡＸ
　03-5211-1094
所在地
　〒101-0051
　東京都千代田区神田神保町三丁目23番地
　神保町錦明ビル７Ｆ
総合＆人材紹介：http://www.axc.ne.jp/
国際人材：http://axis.k-jinji.com/
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アクモス・ジャンクション

Ｑ. どのような事業を行われていますか？
　（１）人材紹介事業：求人企業からの個々の求人依頼

に対して、依頼内容に該当する求職者の紹介か
ら入社に至るまでの一貫したフォローサービスを
行っています。同時に、求人企業に対する中途
採用のコンサルティングを行います。求人によって
は、該当する人材のサーチ、スカウト（ヘットハンティ
ング）から依頼を受ける場合もあります。

　（２）国際人材事業：海外の優秀なＩＴエンジニアを日
本国内の企業に紹介、紹介予定派遣、派遣し
ています。

インタビュー アクシスコンサルティング株式会社　代表取締役　山尾 幸弘

Ｑ. 中長期の事業展開。
　 事業戦略についてお聞かせください。
　人材紹介事業では、業界ごとのスペシャリスト化を推進
し、情報提供サービスの質向上を行うと同時に、業界の
幅を広げ、人材紹介業界の中の顧客満足度No.1企業を
目指して行きます。国際人材事業では、ＩＴエンジニアのみ
ならず、幅広い業界・職種への優秀人材の紹介・派遣
を拡大してまいります。また、新しい展開として、優秀な
エグゼクティブ人材・スペシャリスト人材が出会える「場」
の提供をビジネス化してまいりたいと考えています。

Ｑ. 事業の強みや特色についてお聞かせください。
　（１）人材紹介事業：主に、コンサルティング業界、ＩＴ

業界、電気電子業界のエグゼクティブ人材・スペ
シャリスト人材の紹介に強みを持っています。特に、
コンサルティングファーム業界では、ほとんどの国内
有力ファームからの依頼を受け、紹介内容・実績
においても高い評価を受けています。

　（２）国際人材事業：中国の優秀なＩＴエンジニアの派
遣実績に評価を受けています。派遣先は、大手
企業からベンチャーまで幅広く対応しています。

代表取締役

山尾 幸弘
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人を育て、育てた人が社会に貢献できる企業でありたい。

● 私費留学生奨学金制度に取り組んで
　1980年代、中曽根内閣の頃「留学生を10万人受け
入れる」という国の方針が発表されましたけれども、目標
人数の達成は難しく、またアルバイトによって学費を支えて
いる留学生の生活実態にも困難な状況がありました。そん
な時、フルブライト留学生としてアメリカで学んだ方のお話
を聞く機会があり、夢を抱いて外国に学び、また帰国して
立派に活躍されている姿に感銘を受けました。当時の日本
はといいますと、バブル期に差し掛かったときで、留学生
の生活は苦しく、また、良い思い出を胸に帰国する人も少
なかったと聞きました。
　私どもは、国費留学生ほどの支援を行うことはできなくて
も、「日本で学びたい」という意欲のある学生が良い思い
出を作って帰国することができるよう応援することにいたしま
した。特に国費にかかわらない私費留学生を対象として、
支援しております。

● 奨学生から社員へ

入社しようと思った理由は？
　一言で言うならば、人です。
　就職活動を行っていた当時、旧茨城ソフトウェア開
発株式会社には留学生として5年近くお世話になってい
ました。その間、会社の様々な行事に参加させて頂い
たり、定期的に懇親会という気楽にコミュニケーションの
できる場を設けて頂いたりしました。今振り返ってみれ
ば、1回や2回のアクセスに止まらず、長期に渡ってお
付き合いをさせて頂いたことが、会社のみなさんに親し
みを持つようになった最大のきっかけになったのではない
かと感じています。

意思疎通のブリッジの役割を果たしたい
　外国人と関わりを持った仕事についての話が、ここ
何年間しばしば耳に入ってきていますが、トラブル原因
の大多数はやはり意思疎通の欠如でした。
　今後、そういう分野の作業に従事することになった時
は、会社の一員として、意思疎通のブリッジの役割をしっ
かりと果たしたいと思っています。

● 社員の教育は、「社員との根競べ」
　「企業は人なり」と言いますが、人を育てる教育は社員と
の根競べではないかと思います。「人を変える」ということに
は無理があります。ですから、私は「採用」が大切だと考え
ています。
　採用した人については、家族と同じく、その人の全てを受
け入れて共に育てていく心構えが、企業人として大切なこと
ではないでしょうか。思いをかければ、必ず人は応え結果が
出てきます。あきらめずに、根競べを続けたいと思います。

アクモス株式会社
取締役会長 宮本　治

アクモスグループでは、人材の育成を事業を支える柱と考えて日々取
組みを進めている。茨城ソフトウェア開発株式会社が行ってきた茨城
県下の大学で学ぶ私費留学生に対する奨学金制度は、そのままアク
モス株式会社に引き継がれた。

人を
育てる

情報システム部
金　京勛（キム・キフン）
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（単位：百万円）

■ 総資産
■ 純資産

2,3602,3602,3602,3022,3022,302
2007年12月
中間期

2006年12月
中間期

自己資本利益率 1株当たり純資産 自己資本

49.9％ 20,013円93銭

46.9％ 20,477円57銭

2,033百万円

2,091百万円
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アクモス株式会社 2008年6月期中間決算 （2007年7月1日～2007年12月31日）

（単位：百万円）

● 連結ハイライト情報
◆前連結会計年度に子会社化した２社の業績が寄与し、売上高は
前年同期比89.5％増。
◆連結子会社で発生した特別損失及び税効果の見直し等の要因
により、中間純損失57百万円。

売上高 3,797百万円 （前年同期比89.5％増）
営業利益 27百万円 （前年同期比15.5％増）
経常利益 25百万円 （前年同期比10.1％減）
中間純損失 57百万円 （前年同期は中間純利益55百万円）

● セグメント別の売上高の状況

● 連結キャッシュ・フローの状況

情報技術事業 売上高 １，６５２百万円↑ 営業利益 ６０百万円↑
人材事業 売上高 ２，１４４百万円↑ 営業利益 ２６百万円↓
経営コンサルティング事業 売上高 ６百万円↓ 営業利益 ０百万円↓
•前連結会計年度にＭ＆Ａで子会社を取得した人材事業の売上が連結全体の売上高増加に寄与。
•営業利益では、情報技術事業で前年同期比11.4％増となるも、コストの上昇から他事業では前年同期比で減益。

•当中間連結会計期間において現金及び現金同等物は５７百万円減少。
•当中間連結会計期間末の現金同等物の残高は1,275百万円となり、前中間
連結会計期間末より４９百万円増加。

● 連結財政状態

2006年12月中間

2007年12月中間 42

67

△4

△355

△95

359

1,275

1,226

営業活動による
キャッシュ・フロー

投資活動による
キャッシュ・フロー

財務活動による
キャッシュ・フロー

現金及び現金同等物
期末残高

2007/12 2006/12
0
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2,000

3,000

4,000
（単位：百万円）

■ 売上高
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（単位：百万円）

■ 営業利益
■ 経常利益
■ 中間損益

2,0042,0042,004

272727 252525 232323 282828

555555

－57－57－57

業績ハイライト

3,7973,7973,797
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商　号
　アクモス株式会社

設　立
　平成3年8月23日

資本金
　6億9,325万円

主な事業内容
　グループ統括事業・システム開発事業

監査法人
　ビーエー東京監査法人

一般労働者派遣事業
　許可番号　般１３ー３０３２９３

□会社概要 （2008年3月1日現在）

取締役
　代表取締役社長 飯島　秀幸
　代表取締役副社長 檜山　秀夫 （情報技術事業担当）
　取締役会長 宮　本 　治
　専務取締役 山尾　幸弘 （人材事業担当）
　取締役 金子　登志雄
　取締役（社外） 柴田　洋一
　取締役（社外） 島田　直樹

監査役
　監査役（常勤） 荻原　啓一
　監査役（非常勤） 星野　隆宏
　監査役（非常勤） 平野　喜久臣
　監査役（非常勤） 倉井　康則

執行役員会
　社長執行役員 檜山　秀夫
　常務執行役員 佐藤　修一 （茨城本社 ソリューション本部長）
　常務執行役員 上　野　 隆 （茨城本社 管理本部長）
　執行役員 桑　名　 功 （東京開発センター長）
　執行役員 石　川　 稔 （茨城本社 営業本部長）

株主様アンケートへのご協力のお願い

　当社では、株主様のご意見・ご要望を活かしたＩＲ活動を行なうため、株主様アンケートの結果を重視
しております。お一人お一人からいただくご支援のお言葉やご要望、また、時には厳しいご意見のひとつ
ひとつが、当社のＩＲ活動や事業活動の充実には欠かせません。
　お忙しい中大変お手数をおかけし申し訳ございませんが、ぜひ株主様アンケートにご協力くださいます
ようお願い申し上げます。
　なお、アンケート結果の主な内容につきましては、今秋発行予定の2008年6月期コーポレート・ガイ
ドの誌上において、ご報告いたします。

締め切り日は…2008年4月30日（水曜日）
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アクモス株式会社

当社の株券をお持ちの株主様は・・・
株主名簿管理人 三菱ＵＦＪ信託銀行株式会社証券代行部テレフォンセンター
電話0120-232-711（通話料無料）またはお近くの証券会社にご相談ください。

株券をご自宅や貸金庫などご本人で管理されている株主様
は、株券のご名義をご確認ください。
ご本人様の名義になっていないと他人名義のまま記録処理さ
れることになり、株主としての権利を失う恐れがあります。

株券電子化 お早めにご確認ください

□株式事務関係のお問い合わせ先

事業年度
7月1日から翌年6月30日まで

定時株主総会
毎年9月下旬

公告方法
電子公告
http://www.acmos.co.jp/ir/brief_note.html
（電子公告により行なうことが事故その他やむをえない
事情によりできない場合には、日本経済新聞に掲載し
て行ないます。）

株主名簿管理人
東京都千代田区丸の内一丁目4番5号
三菱ＵＦＪ信託銀行株式会社
同事務取扱所
東京都千代田区丸の内一丁目4番5号
三菱UFJ信託銀行株式会社　証券代行部 

同取次所
三菱UFJ信託銀行株式会社　全国各支店
野村證券株式会社　全国本支店

●株式に関するお手続き
三菱ＵＦＪ信託銀行株式会社
証券代行部テレフォンセンター
電話0120-232-711（通話料無料）　
受付時間　土日祝日を除く　9：00-17：00
東京都江東区東砂七丁目10番11号
（〒137-8081）

●お手続き用紙の請求
自動音声24時間受付
電話0120-244-479（通話料無料）
または、
三菱ＵＦＪ信託銀行　証券代行部　Webサイト
http://www.tr.mufg.jp/daikou/

□株主メモ

本社
〒101-0051
東京都千代田区神田神保町三丁目23番地
神保町錦明ビル
TEL：03-3239-2377　FAX：03-5275-2890

茨城本社
〒319-1112
茨城県那珂郡東海村村松2713番地7

TEL：029-270-5555　FAX：029-270-5531

証券コード：6888

http://www.acmos.co.jp
［編集・発行］アクモス株式会社　事業統括室
［制　　　作］プリートデザイン有限会社
［印　　　刷］宝印刷株式会社


