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会社名 大阪工機株式会社 

英訳名 OSAKA KOHKI CO.,LTD. 

代表者 柳川 重昌 

創業 1945年11月1日 （中央機械工具商会を創業） 

設立 1950年5月16日 （大阪工具株式会社を設立） 

本社所在地 大阪市中央区安堂寺町1-6-7 

資本金 3億5,019万8千円 （2015年3月期末現在） 

連結売上高 215億円 （2016年3月期） 

決算期 3月 

従業員数 連結：333名、単体：183名 （2016年3月期末現在） 

会社概要 
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事業内容 

 製罐工具(パンチ、ダイス)、破砕工具等を販売 

耐摩工具事業 

 生産性に直結する切削工具、研削工具、保持工具、
精密測定機器、工作機械等を販売 

 国内外の有力な切削工具メーカーの商材を取り扱う 

切削工具事業 

 中国、タイ、フィリピン、インドネシア、ベトナム、インド、メ
キシコなど海外拠点から、切削工具、耐摩工具等を販売 

海外事業 

 光ファイバー 、光源装置、光学部品を販売 

光製品事業 

16/3期売上高
215億円 

 超硬工具に特化した高度専門商社 

切削工具 

65% 

耐摩工具 

12% 

海外 

18% 

光製品 

5% 
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 生産ラインの工作機械に装着され、超高精度の金属加工を実現する超硬工具 

 モノ作りのコアな工程における、生産性に直結する重要な工具 

 最適な工具選びが、加工速度、精度に大きく影響 

 
旋 削 

旋盤、NC旋盤で表面加工 フライス盤、MCで表面加工 

転 削 

切削工具 

穿 孔 

ボール盤、MCで穿孔 

回転速度 

送り 

切り込み 

バイト 

材料 チャック 

正面フライス 

切削工具とは 
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 切削工具は、自動車、電機・電子、エネルギー、航空機など幅広い業種向けに販売 

 耐摩工具は、製罐業界向けが中心 

 

顧客業種ごとの売上高構成（連結ベース、2016年3月期実績） 

製 罐

産業廃棄

物処理

ほか

自動車

電機

電子

鉄鋼

エネルギー

造船
航空機

建機

工作機械
その他

樹脂金型  

エアコンプレッサー  

モーター  

液晶基盤 

ハードディスク 

他 

発電タービン  

風力発電機  

原子力関係   

他 

耐摩工具事業 

 切削工具で培ったオーダーメイド品により、
国内製罐大手に圧倒的シェア 

 

切削工具事業 

 エンジン内主要部品や駆動系など基幹部分を
はじめ、あらゆる加工に使われる 

16.3期 
25億円 

パイプ、油井管 
他 

エンジン 

機体 、主翼 

車輪部品 

他 

エンジン 、エンジン
回り装置部品 

トランスミッション、
動力伝達系部品  

ステアリング  

サスペンション  

ブレーキ 

他 

16.3期 
140億円 

一般機械（農機、繊維
機械、印刷機械 他） 

医療(インプラント、 

人工骨 他） 

機械部品、一般部品 

他 



2. 特長と強み 
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特長と強み 

強み1．商品力 
       専門商社としての圧倒的な品揃え 
 
強み2．提案力 
      生産性向上に寄与する提案営業 
 
強み3．2つの販売形態 
      直販部門と卸部門の2部門体制によるシナジー 

 
強み4．国内外ネットワーク 
      急拡大する日系企業の海外移転をフォロー 
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強み1. 商品力 専門商社としての圧倒的な品揃え 

 切削工具市場の世界シェア60％をカバーする、主要かつ多彩なメーカーと取引 

 国内外の商材を厳選し、ユーザーニーズに合致した常時10万点の品揃え 

 

 

海外主要仕入先（代理店） 

イスカルジャパン （ｲｽﾗｴﾙ） 

セコ・ツールズ・ジャパン（ｽｳｪｰﾃﾞﾝ） 

ケナメタルジャパン（米） 

グーリングジャパン（独） 

マパール（独） 

テグテックジャパン（韓国） 

セラティジットジャパン（ｵｰｽﾄﾘｱ） 

ワルター･ツーリング･ジャパン（独） 

 

 

国内主要仕入先(代理店） 

住友電気工業 

不二越 

日本特殊陶業 

アライドマテリアル 

田野井製作所 

アサヒ工具製作所 

聖和グループ （他計十数社） 

オーダーメイド品 

協力工場 

（6社） 

 

Cominixブランド（代理店） 
SGS TOOL COMPANY（米） 
WIDIA-Hanita(ｲｽﾗｴﾙ) 
MAGAFOR（仏） 
MILLSTAR（米） 
WHIZ CUT（ｽｳｪｰﾃﾞﾝ） 
REGO-FIX（ｽｲｽ） 
VARGUS（ｲｽﾗｴﾙ） 
UTILIS（ｽｲｽ） 
alfa-sys（ｽｲｽ） 
AXIS （ｲﾝﾄﾞ） 
METAL REMOVAL（米） 

 

切削工具メーカー世界シェア 

サンドビック

グループ

IMCグループケナメタル

三菱マテリアル

セラティジット

住友電工

LMT

京セラ

その他

ｾｺ･ﾂｰﾙｽﾞ 
ﾜﾙﾀｰ 

ｲﾝｶﾞｿﾙ･ﾃｸﾞﾃｯｸ 

ｲｽｶﾙ 

：当社取扱いメーカー 
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強み2. 提案力 最適な加工手法の提供 

 ユーザーの工具費削減ではなく、製造原価全体の削減をターゲットとする提案 
 今期中にテクニカルセンターを設立し、社員教育や工具実験に活用 提案力強化を図る 

 

大阪工機の 

コスト削減 

アプローチ 

一般的な 
コスト削減 
アプローチ 

工具コストの 

削減を提案 

5%×▲50％= 

製造原価▲2.5%効果 

生産性 

の向上 

を提案 

提案例：工具コスト50％削減/寿命2倍 

工具コストの削減を提案/寿命延伸の提案 

（例：工具費▲50%） 

 
70%×▲20%= 

製造原価▲14%効果 

提案例：生産性20%向上 

切削条件（加工条件、加工方法）の 

改善・最適化を提案 

（例：100個/時間⇒120個/時間に改善） 

製造原価 
内訳 

切削
工具 
5% 

人件費、設備機械、水道光熱費、その他 
70%(平均) 

原材料 等 
25%(平均) 

製造原価の70%がターゲット 
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強み3. 2つの販売形態  直販部門と卸部門 

一般 

代理店 
通販
EC 

二次卸 

直販 

直販 

商材 供給 

高性能 
オーダーメイド
特殊品 

汎用品 

標準品 

多 

少 

直販部門 

中小 

Cominix 

グループ 

ユーザー 

特定・専属的 

一般 

競合形態 大阪工機 

 競合他社にはない直販部門と卸部門の2部門体制 
 直販部門で「新商材の発掘」、卸部門で拡販「規模の利益」を得るシナジー効果 

二次卸・Webを通じて
拡販 

独自商材(Cominix)に
よる高収益 

一次卸 

大手 

中堅 

ＥＣ 

直 販 

二次卸 

二次卸 
一次卸 

設計段階まで入り込み提案 

新商材の発掘 

卸部門 

二次卸向け 

通販・EC 

メーカー直販 

シナジー 
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E-コマース/カタログ販売との違い 

 E-コマースやカタログ販売の主なターゲットは一般工具市場（野ざらし工場、修理工場 など） 

 当社のターゲットは生産性（経営）に直結する切削工具、強みを活かした提案営業（技術
サービス）で開拓 

 

Eコマース/カタログ販売 

作業工具 

・スパナ 

・ドライバー 

・ボルト・ねじ・釘 

安全衛生用品 

・手袋・マスク 

・作業服 

・安全靴・スニーカー 

 

当社 

切削工具 

・ドリル 

・タップ 

・・・ 

・バイト 

・チップ 

・ホルダー 

・フライス 

・エンドミル 

//www.monotaro.com/p/3510/4833/
//www.monotaro.com/g/00198088/
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 全国の1支社、4支店、14営業所、4出張所、2物流拠点網で国内ユーザーをカバー 

 競合他社にはない海外展開により、急拡大する日系メーカーの海外拠点を開拓 

 

 

海外ネットワーク 

 

国内ネットワーク 

強み4. 国内外ネットワーク 海外もフォローする体制構築 

中国（上海） 

インドネシア 
（プルワカルタ） 

フィリピン 
（ラグナ） 

重慶 

瀋陽 

広州 

大連 

無錫 

ｱﾏﾀﾅｺﾝ 

タイ（バンコク） 

ベトナム（ハノイ） 

インド（バンガロール） 

広島支店 

福岡支店 

大阪本社 

名古屋支店 

東京支社 

大阪 
ﾛｼﾞｽﾃｨｸｽｾﾝﾀｰ 

北関東 
ﾛｼﾞｽﾃｨｸｽｾﾝﾀｰ 

北関東 
長岡 
仙台 
郡山 
北上 
東京 

横浜 
埼玉 
水戸 
名古屋 
浜松東 
岐阜 

切削(直販) 

北関東支店 

耐摩 

東京 
大阪 

グルガオン 

事務所・支店 

現地法人 

青島 

深圳 

ホーチミン 

光 

東京 
大阪 
名古屋 

大阪 
兵庫 
京都 
和歌山 
奈良 
広島 
福岡 
福山 

切削(卸売) 

名古屋 
浜松東 
金沢 
大阪 
東大阪 

広島 
岡山 
福岡 
北九州 
南九州 

切削(卸売) 

複数セグメント拠点 

切削(直販) 

武漢 

メキシコ（イラプアト） 

アグアスカリエンテス 

アメリカ（アトランタ） 



3. 事業環境と成長戦略 
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40  

60  

80  

100  

120  

140  

160  

180  

200  

220  

240  

1945 1950 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2005  2006  2007  2008  2009  2010  2011  2012  2013  2014  2015  2016 

(予) 
全社 切削工具事業 耐摩工具事業 光製品事業 海外事業 

（億円） 

（年度） ＊1: 2002.3期よりセグメント別業績算出 
＊2: 2005.3期は決算期変更のため、6カ月決算 
＊3: 2009.3期まで単独決算、2010.3期以降は連結決算 
＊4: 金属加工機械卸売業の販売額増減率は1994年を100とした場合の比率 

【売上高の推移】 

 日本経済が長期に低迷する中、着実に業績を拡大 

 「失われた20年」に商材強化・全国化・グローバル化を推進し、競争力を高める 

業界 

トップへ 

成長の軌跡 

（＊1） 

グローバル化（海外拠点の開設） 

2002年  タイ・現地法人 
2006年  中国（上海）・現地法人 
2008年  フィリピン・駐在員事務所 
2010年  中国（広州）・営業所 
2010年  フィリピン・現地法人 
2011年  インドネシア・現地法人 
2011年  ベトナム・現地法人 
2012年 インド/メキシコ・現地法人 
2016年 アメリカ・現地法人 

（＊3） 

全国化 
（拠点・物流ｾﾝﾀｰ増強） 

2000年  北関東物流センター 
           大阪物流センターを開設 
2006年  大阪ﾛｼﾞｽﾃｨｸｽｾﾝﾀｰ開設 
2011年  北関東ﾛｼﾞｽﾃｨｸｽｾﾝﾀｰ開設 

商材増強 
（代理店契約） 

1993年  SGS（米） 
1995年  HANITA（ｲｽﾗｴﾙ） 
1996年  MAGAFOR（仏） 
1997年  MILLSTAR （米） 
2006年  Vargus（ｲｽﾗｴﾙ） 
2008年  Ceratizit（ｵｰｽﾄﾘｱ） 
2009年  Walter（独） 
2012年  SMOC（仏）、EWS（独） 
2016年  AXIS（ｲﾝﾄﾞ）、MR （米）   

～
 

～
 

（＊2） 

 金属加工機械卸売業の販売額増減率 （＊4） 
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業界NO.1に向けた成長戦略 

戦略1．M&Aの活用 
      大手ユーザ―に強い販社の囲い込み 
      大手ユーザーとの商流を確保し国内売上増 
 
戦略2．積極的な海外展開 
      加速するユーザーの海外展開に対応 
      成長著しい海外市場で売上増 
 
戦略3．国内市場における営業体制の強化 
      営業拠点・新規取扱商材の拡充 
      同業他社との差別化戦略によるシェア向上 
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時期 社名 目的等 

1995年 山崎兄弟商会株式会社 
中国地方における販売力強化 

（主に自動車メーカー向け） 

2009年 武和テック有限会社 
近畿地方における販売力強化 

（主に農機メーカー向け） 

2010年 株式会社CST 
関東地方における販売力強化 

（主に自動車、電機、建機メーカー向け） 

2013年 日三工業株式会社 
関東地方における販売力強化 

（主に自動車、建機メーカー向け） 

2013年 共榮機工株式会社 
関東地方における販売力強化 

（主に自動車、建機、農機メーカー向け） 

大阪工機のM&A実績 

戦略1. M&Aの活用 

 後継者問題や顧客の海外展開への対応などの課題を抱える販社を友好的に買収 

 大手ユーザーとの商流を確保し、国内市場における売上増加を目指す 
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戦略2. 積極的な海外展開 

 加速するユーザーの海外移転に対応するべく積極的に海外進出 

 成長著しい海外市場において売上増加を目指す 

ユーザーの 
海外移転加速 

海外事業売上高の推移 

ユーザーの海外進出は絶好の好機 

海外で獲得したユーザーの国内拠点を開拓 

海外実績を国内新規取引へ 

海外進出可能な直販体制と商品力・提案力を武器に
ユーザーの海外進出をサポート 

（単位：億円） 

0  

5  

10  

15  

20  

25  

30  

35  

40  

45  

50  

10/3 11/3 12/3 13/3 14/3 15/3 16/3 17/3 

(予) 

//upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/d/d9/Flag_of_Mexico_(1823-1864,_1867-1893).svg
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戦略3. 国内市場における営業体制の強化 

 営業拠点及び新規商材の拡充等によりトータルソリューションを提供、コンサル営業の強化 

 在庫削減等の施策を進める同業他社との差別化を図り国内市場のシェア向上を目指す 

大阪工機の戦略 競合の戦略 

【背景】 
•卸・直販の棲み分けの明確化 
•提案営業力によりメーカーからの協力 
•競合の在庫削減や営業拠点縮小を好機に 
•上場により知名度が向上 
•当社のサプライヤーで切削すべてのライン
ナップが完成 

中小 

大手 

中堅 

メーカー直販 

通販
EC 

二次卸 

直販 

直販 

ユーザー 

特定・専属的 

一般 

競合形態 

直 販 

二次卸 

二次卸 

二次卸向け 

通販・EC 

卸 

一般 

代理店 

ＥＣ 

一次卸 

【背景】 
・卸・直販のいずれかのみ 
・幅広い品目を取扱う 
・資産効率化で在庫等削減 
・上場企業は卸のみ 

➡当社の在庫力と知識力で
販売店を開拓、商流の置
換えを狙う。 

➡Cominix会の充実とロング
テール作戦 

➡今後は各地域の大手販売
店を狙う 

卸部門 

➡当社の独自商品で大手ユーザーをす
べて開拓、生産性の高い商品への置
換えを狙う。 

➡営業拠点拡充によりアフターサービス
を強化、トータルソリューションを提案 

【直販】 

ユーザーの調達物を幅広
く取扱う 

ユーザーの指定する商品
を安く調達する 

 

【卸】 

工場での調達物を幅広く
取扱う 

利便性向上のためのWeb
販売強化 

資産効率化・CF増加等の
ための在庫削減 

直販部門 

Cominix 

会員店 

一次卸 



4. 2016年3月期 決算概要 



21 

16年3月期 決算概要 ～損益計算書～ 

 主力事業である切削工具、海外、光製品が堅調に推移。売上高は前年比＋8.5％増の
215億18百万円。 

 営業利益は＋15.5％ 増の7億74百万円、経常利益も＋6.2％増の7億57百万円。 

 

 

 

＊：百万円未満四捨五入。 

※： 2016年3月期第1四半期連結会計期間より「在外子会社の収益及び費用の換算方法の変更（「決算日レート」から「期中平均レート」
へ変更）」を行ったため、2015年3月期について、当該会計方針の変更を反映した遡及適用後の数値を記載しております。 

●損益計算書【連結】 （売上比） （売上比） （前年比）

19,828 100.0% 21,518 100.0% 108.5%

15,931 80.3% 17,218 80.0% 108.1%

売上総利益 3,896 19.7% 4,300 20.0% 110.4%

3,226 16.3% 3,526 16.4% 109.3%

営業利益 670 3.4% 774 3.6% 115.5%

109 0.5% 76 0.4% 70.0%

66 0.3% 93 0.4% 140.4%

経常利益 713 3.6% 757 3.5% 106.2%

税金等調整前当期純利益 722 3.6% 757 3.5% 105.0%

334 1.7% 355 1.6% 106.3%

親会社株主に帰属する当期純利益 383 1.9% 390 1.8% 101.9%

法人税等合計

販売費及び一般管理費

売上高
売上原価

営業外収益
営業外費用

15/3 16/3



22 

16年3月期 決算概要 ～セグメント別～ 

切削工具 
 主要販売先である自動車業界向けの販売が好調であったこと等により、売上高及びセグメント利益は

好調に推移。 

耐摩工具  主要販売先である飲料容器メーカーへの販売が低迷したことから、売上高及びセグメント利益は低調
に推移。 

海外  メキシコの連結子会社において自動車業界向けの販売が好調であったことにより、売上高及びセグメン
ト利益は堅調に推移。 

 。 
光製品 

 外観検査装置業界向けの販売が好調であったこと等により、売上高及びセグメント利益は堅調に
推移。 

＊：百万円未満四捨五入。 

■セグメント別 （売上比） （売上比） （前年比）

切削工具
外部売上高 13,162 100.0% 14,041 100.0% 106.7%
売上総利益 2,449 18.6% 2,626 18.7% 107.2%
セグメント利益 304 2.3% 375 2.7% 123.1%

耐摩工具 0 0
外部売上高 2,770 100.0% 2,526 100.0% 91.2%
売上総利益 534 19.3% 484 19.1% 90.6%
セグメント利益 298 10.7% 252 10.0% 84.6%

海外事業 0 0
外部売上高 3,086 100.0% 3,971 100.0% 128.7%
売上総利益 763 24.7% 1,001 25.2% 131.2%
セグメント利益 46 1.5% 108 2.7% 233.1%

光製品 0 0
外部売上高 809 100.0% 980 100.0% 121.1%
売上総利益 155 19.2% 192 19.6% 123.6%
セグメント利益 28 3.4% 41 4.2% 148.5%

15/3 16/3
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16年3月期 決算概要 ～セグメント別前年比～ 

●売上高の増減 ●営業利益の増減 

（百万円） （百万円） 

19,828

21,518

+879
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15/3 切削 耐摩 海外 光 16/3
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16年3月期 決算概要 ～販管費～ 

 国内外の営業拠点拡充に伴い人件費及び地代家賃が増加。 

 ただし、人件費は+6.8％の増加にとどめ、売上比では△0.1％（10.1％→10.0％） 

 東証2部への市場変更費用等によりその他販管費が増加。 

 

 

 

 

 

＊：百万円未満四捨五入。 

■勘定科目別 （売上比） （売上比） （前年比）

販売費及び一般管理費 3,226 16.3% 3,526 16.4% 109.3%
人件費 2,011 10.1% 2,147 10.0% 106.8%
荷造運賃 149 0.8% 162 0.8% 108.4%
地代家賃 192 1.0% 219 1.0% 114.4%
その他 874 4.4% 998 4.6% 114.2%

15/3 16/3
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16年3月期 決算概要 ～決算のポイント～ 

 主力事業である切削工具、海外、光製品が堅調に推移。売上高は前年比＋8.5％増の
215億18百万円。 

 営業利益は＋15.5％ 増の7億74百万円、経常利益も＋6.2％増の7億57百万円。 

 

 
切削工具事業は、主要販売先である自動車業界向けの販売が好調であったこと等により、売上高及びセグメント利
益は好調に推移。 

耐摩工具事業は、主要販売先である飲料容器メーカーへの販売が低迷したことから、売上高及びセグメント
利益は低調に推移。 

海外事業は、メキシコの連結子会社において自動車業界向けの販売が好調であったこと等により、売上高及
びセグメント利益は堅調に推移。 

光製品事業は、外観検査装置業界向けの販売が好調であったこと等により、売上高及びセグメント利益は堅
調に推移。 



5. 中期経営計画 （2017年3月期～2019年3月期） 
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2017年3月期 業績予想 

 売上高+7.0％の増収、営業利益+5.5％、当期純利益+19.2％の増益を見込む。 

 国内市場においては、新規開拓や有力販売店の囲い込みを中心にシェア向上を目指す。 

 海外市場においては、2016年3月に設立したCominix U.S.A.,INC.など北中米をはじめとし
て、引き続き積極的な拡販活動に努める。 

 

 

 

 

＊：百万円未満四捨五入。 

●損益計算書【連結】 （売上比） （売上比） （前年比）

売上高 21,518 100.0% 23,015 100.0% 107.0%

売上原価 17,218 80.0% 18,408 80.0% 106.9%

売上総利益 4,300 20.0% 4,608 20.0% 107.1%

販売費及び一般管理費 3,526 16.4% 3,791 16.5% 107.5%

営業利益 774 3.6% 817 3.5% 105.5%

経常利益 757 3.5% 798 3.5% 105.3%

当期純利益 390 1.8% 465 2.0% 119.2%

17/3 計画16/3
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2017年3月期 業績予想 ～セグメント別～ 

 主力事業である切削工具で+5.3％、耐摩工具+5.0％、海外事業+15.8％の増収を想定。 

 

 

 

 

＊：百万円未満四捨五入。 

■セグメント別 （売上比） （売上比） （前年比）

切削工具
外部売上高 14,041 100.0% 14,783 100.0% 105.3%
売上総利益 2,626 18.7% 2,777 18.8% 105.7%
セグメント利益 375 2.7% 376 2.5% 100.2%

耐摩工具 0 #DIV/0!

外部売上高 2,526 100.0% 2,652 100.0% 105.0%
売上総利益 484 19.1% 519 19.6% 107.4%
セグメント利益 252 10.0% 284 10.7% 112.6%

海外事業 0 #DIV/0!

外部売上高 3,971 100.0% 4,600 100.0% 115.8%
売上総利益 1,001 25.2% 1,116 24.2% 111.4%
セグメント利益 108 2.7% 129 2.8% 120.1%

光製品 0 #DIV/0!

外部売上高 980 100.0% 980 100.0% 100.0%
売上総利益 192 19.6% 196 20.0% 102.1%
セグメント利益 41 4.2% 28 2.9% 68.8%

17/3 計画16/3
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中期経営計画 ～数値計画～ 

 2019年3月期には、売上高300億円、営業利益15億円（営業利益率5.0%）を目指す。 

 

 

 
●中期経営計画 

23,015 107.0% 25,795 112.1% 30,000 116.3%

営業利益/前年比 817 105.5% 1,100 134.7% 1,500 136.4%

70期（19/3）

売上高/前年比

68期（17/3） 69期（18/3）



【お問合せ先】 

     
   経営企画室 
 
TEL：06-7711-7100  / FAX：06-7711-7060 
 
〒542-0061  
大阪市中央区安堂寺町1-6-7 

本資料には、将来の業績に関る記述が含まれています。こうした記述は、将来の業績を保証
するものではなく、リスクや不確実性を内包するものです。将来の業績は、経営環境の変化な
どにより、計画数値と異なる可能性があることにご留意ください。又、本資料は情報の提供の
みを目的としており、取引の勧誘を目的としておりません。 


