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長期業績ハイライト

長期安定的な成長を実現

注1：対象期間は2000/3期～2024/3期
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◼ 売上高・営業利益の推移
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成長の軌跡（1/2）～商圏拡大

きめ細やかなユーザーニーズへ対応可能な「鉄鋼商材のスーパーマーケット*1」として、全国へ商圏を拡大

注1：大消費地を控える首都圏を核とする東日本では大口取引が主流。対して当社は大型ストックヤードを背景に大口小口を問わず、きめ細かく需要に対応する「スーパーマーケット型」の事業展開を確立
注2：対象期間は2000/3期～2024/3期

◼ エリア別売上高
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一次
流通

成長の軌跡（2/2）～鉄鋼サプライチェーン上下流への事業拡大

鉄鋼サプライチェーン全体のニーズに対応し、①一次流通 ➁加工 ③工事請負へ領域を拡大

◼ 国内鉄鋼流通（店売りマーケット）における当社の事業領域
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1 【鉄鋼の一次流通】

◼ メーカーからの直接仕入比率

2015/3期

58％

2024/3期

71％

2 【顧客仕様への加工作業】

◼ 加工設備導入台数

2015/3期

56台

2024/3期

345台

3 【建築・土木の各種工事請負】

◼ 工事請負売上高

2015/3期

269億円

2024/3期

554億円

加工
工事
請負

2 3

二次流通中心から
上下流に事業拡大
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ビジネスモデルの特徴（1/3）～業界ポジション

小規模な鉄鋼小売事業者が多い中、当社は圧倒的な事業規模を有する

出所：当社調べ

～100億円
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～1,500億円

～2,000億円

～2,500億円

2,500億円～

約650社

1社
(売上高)

◼ 国内鉄鋼小売事業者の売上規模分布
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ビジネスモデルの特徴（2/3）～業界シェア

九州では、需要地を網羅した拠点網を整備しており、業界シェアは約30％を占める

注1：当社シェアは一般社団法人日本鉄鋼連盟「普通鋼地域別用途別受注統計表2023年度分」より、自動車・船舶・鉄道用途を除く鋼材需要量推計に基づき推計

*1

当社シェア：約30％
九州における

小倉支店 /
西日本スチールセンター

大分本店

宮崎営業所

南福岡営業所

福岡支店

佐賀営業所

佐世保営業所

長崎支店

熊本支店

鹿児島営業所

◼ 九州における当社拠点
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ビジネスモデルの特徴（3/3）～工事請負事業への展開

鉄鋼材料の供給に加え、工事まで一括で受注可能。建設業者、加工・施工業者の間で円滑な建設をサポート

【国家資格者(2024年8月時点)】

•一級建築士 ：2名

•一級建築施工管理技士 ：59名

•一級土木施工管理技士 ：26名

•その他有資格者 ：27名

◼ 工事請負事業

工事発注

工事請負・監督

委託・施工管理

【各種加工・施工】

✓杭工事 ✓外壁工事

✓鉄骨工事 ✓建具工事

✓屋根工事 ✓外溝工事

加工・施工業者
との個別交渉不要

安定的な受注の確保
（営業コストの削減）

建設業者
(地場・中堅・
大手ゼネコン)

製品メーカー/
加工・施工業者
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価値提供の源泉

国内全需要に対応可能な

物流倉庫
ユーザー仕様を実現する

加工設備
小口・即納を実現する

自社物流

鉄鋼小売業としての価値提供の源泉は、リアルアセットに有り
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物流倉庫｜拠点拡大による国内全需要への対応

建材を含む多品種多量の在庫確保、国内全需要への対応に向け、全国各地に拠点を拡大
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◼ 倉庫面積の推移

九州・中国

関西・中京

関東・東北

（ha）

2001年10月
• 浦安センター（千葉）を開設

2008年3月
• 横浜鋼業（大阪）を連結子会社化

2009年3月
• 三協則武鋼業（大阪）を連結子会社化

2015年1月
• 堺スチールセンター（大阪）を増設

2024年6月
• 静岡センター（静岡）
を開設

主な
倉庫拡大の
取り組み

▼福岡支店

▼堺スチールセンター 静岡センター
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加工設備｜加工による高付加価値化・ユーザー仕様の実現

当社で鉄鋼加工を行うことにより、ユーザーの作業効率改善に貢献
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120,000

160,000

200,000

240,000

280,000

320,000

360,000

◼ コイル加工の推移 ◼ 条鋼・レーザー鋼板加工の推移

（トン） （トン）

0

20,000

40,000

60,000

80,000

100,000
レーザー
鋼板加工

条鋼加工

0

加工領域を拡大し、直近5年

間で加工重量は2倍

直近では30万トン以上
のコイルを加工

▲コイル
（熱延・冷延・
 酸延・メッキ）
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自社物流｜ラストワンマイル配送の構築

自社物流を拡大し、安定的な小口・即納を実現

◼ 自社トラック台数の推移 ◼ ラストワンマイル配送

（台）

4 12
24

34

49

72

95

108

137

172

184
鉄鋼メーカー 自社倉庫 ユーザー

自社トラックも活用し安定的な

小口・即納を実現

自社/物流業者
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当社を取り巻く外部環境

サプライヤー

流通

ユーザー

当社に関わりのある環境変化／状況 リスクと機会への備え

✓ 販売価格への適時反映• 原料価格に応じた鉄鋼相場の変動

• 原油高、ドライバー不足に伴う物流コストの上昇

• 国内鉄鋼小売事業者約700社のうち、売上高
100億円未満の中小企業が全体の9割超

• 人材不足に伴う、鉄鋼加工作業の外注化
（自社での加工工数の削減ニーズ）

• 人口の都心部編重に伴う、地方における工事
人材不足

✓ 全国各地の拠点による物流の短距離化
✓ 自社トラックの活用による安定配送

✓ 協業、提携の推進による競争力の強化
✓ M&Aによる業界再編

✓ 自社加工設備による、ユーザ仕様に基づく
加工品ラインナップ増強

✓ 工事請負の拡大

＞
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2035年 目指す姿

鉄鋼流通の常識を打ち破り
サプライチェーンに変革を起こす
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鉄鋼小売No.1としての挑戦

他業種小売事業社との比較ではデジタル化に遅れ。長期ビジョンで構想を実現し、株式市場評価も改善させる

注1：3月末、12月末決算企業のPBRは2024年6月末時点、2月末決算企業のPBRは2024年8月末時点

◼ 他業界の小売事業者とのビジネスモデルの比較

商材

チャネル

自社倉庫

自社物流

EC

PBR*1

鉄鋼 非鉄金属

B to B B to B

有り 有り

有り 無し
（専用便を活用）

無し
（構想中）

有り

0.5倍
（低い！）

1.4倍

工場用副資材

B to B

有り

有り

有り

1.0倍

トラスコ中山白銅小野建

製造/加工機能 有り

家具・インテリア

B to C

有り

有り

有り

2.1倍

ニトリ

有り

2.8倍

食料品・日用品

B to C

有り

有り

有り

イオン

無し
（OEMによりPBを製造）

有り 無し
（OEMによりPBを製造）
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長期ビジョンの到達点と事業変革の構想

10年後の2035年3月期に売上高5,000億円を目指す

2035/3期 目標

2,819億円

売上高

5,000億円

2024/3期

2,626億円

2,227億円

2023/3期2022/3期

事業変革の3方針

①既存ビジネスの拡大

②小野建eプレイス構想

③非連続的M&A投資

投資総額700億円
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2035年長期目標

業容拡大に加えて、利益、資本採算性も同時に追求

2024/3期
（実績）

2035/3期
（目標）（億円）

売上高 2,819 5,000

営業利益
（率）

ROE

ROIC

82
（2.9%）

6.2%

4.0%

200
（4.0％）

10%以上

6%以上

EBITDA 111 240
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①既存ビジネスの拡大（1/2）～関西以東への展開

九州・中国エリアにおけるポジションを盤石にしつつ、拠点網を活かし、関西以東においてもシェア拡大を目指す

関東・東北
エリア

九州・中国
エリア

関西・中京
エリア

2026/3期
福山：物流センターを新設予定

2026/3期
鹿児島：物流センターを増設予定

2025/3期
佐賀：営業所を新築移転

 物流センターを新設

2025/3期
山口：営業所を新築移転

 物流センターを新設

2025/3期
静岡：物流センターを新設

2026/3期
高知：ヤマサ本社兼物流センターを新設移転予定

2025/3期
大阪：北摂営業所を開設
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①既存ビジネスの拡大（2/2）～加工領域の深化

小規模工事・施工業者が保有困難な加工機を多数保有。今後も引き続き、二次加工設備への投資を加速
させ、ユーザーの利便性向上を実現

一次加工 二次加工

H形鋼一次加工

▲曲げ加工▲レーザー加工 ▲鉄筋加工

▲塗装

⇒ その他、溶接、組立等にも領域を拡大予定
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②小野建eプレイス構想（1/2）～全体像

これまで投資をしてきたリアル・アセットにテクノロジーを融合させ、従来型の鉄鋼小売の事業モデルを変革

鉄
鋼
メ
ー
カ
ー

一
次
流
通

二
次
流
通

ニーズの連携・
発注の自動化

ユ
ー
ザ
ー

全国各地へ
小口でのユーザー直納

見積り、納期が
24/365即時確認可能

構想①：テクノロジーを用いた 小野建eプレイス事業

◼ 物流倉庫 ◼ 加工設備 ◼ 自社物流

✓リアルタイムでの在庫
 把握・自動発注

✓注文情報に基づく自動
での加工・配送手配

✓オーダーメイド品の
 即時見積り

✓納期の自動設定

✓全国各地をカバーする
自社倉庫からの即納

✓自社トラックによる
安定配送

小野建eプレイスを通じた
販売も可能に/

小野建は手数料を収受

リアル・アセット × ディープラーニング/AIによる鉄鋼小売の変革

構想②：他業者も参画可能なプラットフォーム化

同業の鉄鋼小売業者も参画可能な
マーケットプレイスへ拡張し、鉄鋼業界を変革
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②小野建eプレイス構想（2/2）～立ち上げに向けたロードマップ

小野建eプレイスの立ち上げに向け、各機能で戦略的投資を計画・実施中。2028年にローンチ想定

2025年 2026年 2027年 2028年2024年

見積作成/受注

在庫管理

加工管理

配送手配

顧客管理 顧客管理基盤構築

販売管理システムの見直し
RPA連携による自動受注入力の確立

AIによる
自動見積作成

AIによる需要予測

加工管理ソフト導入による効率化

配車管理システム導入による配車計画の自動化

ユ
ー
ザ
ー
拡
大
＆
ア
ジ
ャ
イ
ル
改
修

プ
ラ
ッ
ト
フ
ォ
ー
ム
構
築
・
接
続

営業支援
システム構築

小
野
建e

プ
レ
イ
ス

ロ
ー
ン
チ
（
仮
）

立
ち
上
げ
に
必
要
な
機
能

以降
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③非連続的M&A投資

九州・中国、関西・中京エリアを中心にM&A投資を実施済。今後もケイパビリティ強化に向けてM&Aは積極検討

◼ Ⅿ&Aの実施履歴（取得時期）

M

＆A

の
目
的

九州・中国

商圏
の拡大

商材
の拡充

加工技術
の強化

・ 小野建スチール（2023年7月）

・ 西日本スチールセンター（2002年8月）

・ 西日本スチールセンター（2002年8月）

・ 小野建スチール（2023年7月）

関西・中京

・ 横浜鋼業（2008年3月）

・ ナダコー（2015年2月）

・ 秋山寅吉商店（2016年2月）

・ ヤマサ（2022年11月）

・ 森田鋼材（2019年10月）

・ マツオメタル（2024年3月）

・ 三豊鋼業（2024年3月）

・ 三協則武鋼業（2009年6月）

・ 大林商会（2024年2月）

関東・東北

(今後検討)

(今後検討)

(今後検討)
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株主還元方針

注1：2024年8月9日「自己株式取得に係る事項の決定に関するお知らせ」に基づき、自己株式の市場買付を実施中。2024年10月末時点の買付実績は約5億円

株主還元の
考え方

配当性向に加え、DOEによる下限値設定を検討。自己株式の取得
については財務状況や株価水準等を総合的に勘案し適宜実施

これまでは基本的に配当性向30％に基づき、
株主還元を実施

2025/3月期の業績予想は同2Qにて修正も、配当金は
69円を据え置き。以降は、方針に基づく還元を想定

＞

2015/
3期

2016/
3期

2017/
3期

2018/
3期

2019/
3期

2020/
3期

2021/
3期

2022/
3期

2023/
3期

2024/
3期

2025/
3期

2026/
3期

2027/
3期

2028/
3期

1株あたり配当金（円）

35
42

55
70

75

60 65

109

90

69 69(予)

2035/
3期

自己株式取得：
約10億円

自己株式取得：
約10億円(予)*1
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社会課題（ESG）への取り組み

E（環境） S（社会） G（ガバナンス）

➢GHG排出量を補足排出量削減に
向けた取り組みを推進

• 船舶を活用した大量仕入れに
よる環境負荷の低減

• 拠点網の充実による物流の
短距離化

• 加工管理ソフト導入による加工
工程の短縮

➢人的資本拡充に向けた仕組みづくり

• 人的資本KPIの設定

• 人事制度の見直し

➢サプライチェーン構築強化に向けた
安全大会の実施

• 取引先も参加する安全大会の
開催による、安全管理に係る
認知の統一

➢財団法人の設立による学びの機会
の提供

➢取締役会の実効性向上

• 女性役員の増員

• 社外取締役の多様性拡充

➢コンプライアンスの強化

• 内部通報窓口の設置

• セキュリティシステムの刷新による
サイバー攻撃対策の強化

• 安全品質管理室の新設

• 与信管理の強化
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PBR改善に向けた取り組み
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現状認識

ROEは株主資本コストの推計値を上回るが、PBRは1倍を下回る現状

注1：PBRは事業年度末日時点の株価終値に基づく
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PBR改善に向けた取り組み

PBR
改善

ROE
改善

IR/SRの強化

✓ 商圏拡大・シェア向上による利益額の増加
✓ 加工品の取り扱いによる付加価値化

✓ 小野建eプレイスによる新規事業の創出

✓ DOE、配当性向を目安とする配当の検討

✓ M&A等における有利子負債の活用

✓ 投資家との対話強化による情報格差の解消

✓ 既存ビジネスの拡大
✓ 小野建eプレイスによる鉄鋼小売モデルの変革

収益性の拡大

資本コントロール
の強化・有利子

負債の活用

成長期待
の醸成

PER
向上

✓ 取締役会の実行性向上、コンプライアンスの
強化によるガバナンスの透明性向上

ガバナンス強化
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