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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 3億5,019万円 （2012年3月期末現在）

連結売上高 149億円 （2012年3月期）

決算期 3月

連結従業員数 226名 （2012年3月期末現在）

会社概要
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事業内容

切削工具に特化したリーディングカンパニー

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、ベトナムなどの海外
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

11.3期売上高
135億円
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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部材

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

正面スライス

切削工具とは
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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、ユーザーニーズに応える商材を豊富に取り揃える

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）

インガソル･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）

REGO-FIX（ｽｲｽ）

VARGUS（ｲｽﾗｴﾙ）

UTILIS（ｽｲｽ）

alfa-sys（ｽｲｽ）

SGS TOOL COMPANY（米）

WIDIA-Hanita(ｲｽﾗｴﾙ)

MAGAFOR（仏）

MILLSTAR（米）

WHIZ CUT（ｽｳｪｰﾃﾞﾝ）

主要仕入先

http://www.showatool.com/jp/micron/index.html
http://www.tanoi-mfg.co.jp/only/sltf/index.html


7

二次卸

一般代理店

二次卸

Cominix

グループ(*)

海外子会社

一次卸

直 販

仕入先

先端技術を目利きする第一人者として、海外優良仕入先を発掘し、商材を厳選

オーダーメイド品から標準品まで、幅広いニーズに応える豊富な品揃え

生産性向上のための提案により、モノ作りそのものに携わる

大阪工機

国内
メーカー

協力工場
含む

海外
メーカー

商 材

ユーザー

中堅・中小

大手

メーカー、商材発掘 メーカー機能 生産性向上の提案

＊Cominixグループとは、有力な販売店会を組織するCominix会員店 117社

オーダーメイド品
特殊品

標準品代理店契約

国 内

海 外

事業フロー
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樹脂金型
エアコン
モーター
基盤
液晶
他

医療(インプラント、

人工骨、錠剤金型）、
機械部品、一般部品
他

発電タービン
風力発電機
原子力関係
太陽光パネル
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

あらゆる業種におけるコアな製造工程に不可欠な切削工具

様々な製造現場におけるニーズとソリューションをデータベース化して蓄積

12.3期
23億円

圧延ロール 材料
他

エンジン、
機体 、羽、
車輪部品
難削材
(ＣＦＲＰ、

チタン材）
他

エンジン 、エンジ
ン回り装置部品、
動力伝達系部品 、
ステアリング
サスペンション
他

12.3期
105億円

顧客業種ごとの売上高構成（連結ベース、2012年3月期実績）
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工具生産額の推移

（億円）

国内メーカー生産額は約4,000億円

鉱工業生産指数との連動性が高い

（年）

出所）機械統計 経済産業省、鉱工業生産指数（2005年を100とする）

（鉱工業生産指数）



2. 2012年3月期決算の概要
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売上高は、国内市場の回復と海外子会社（特に中国）の成長により、14,900百万円と前年比9.8％の増収。

営業利益は、利益率の高い商品の売上増加に注力した結果利益率が向上し、510百万円と前年比41.7％

の増益。

税引前当期純利益は464百万円で54.3％増益、当期純利益は224百万円で47.0％増益。

12/3月期 決算の概要
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セグメント別業績

切削工具

海外

耐摩工具

光製品

自動車業界を中心とした震災復興需要により、10,480百万円と前年比9.1％増収。

東日本大震災により被災した主要顧客の東北工場の復興需要もあり、2,338百万円と前年比
9.1％増収。

成長性の高いアジア地域への出店を進めており、特に中国子会社の成長により、1,398百万
円と前年比33.8％増収。

太陽光パネル製造メーカー向けソーラーシミュレーターの受注が停滞したことにより、683百万
円と前年比12.4％の減収。
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販管費の内訳

人件費については、海外現地法人の設立や国内営業所開設等に伴う人員増加（2011年3月末：

205名⇒2012年3月末：226名）の影響等で、1,470百万円と前年比11.8％の増加。

荷造運賃については、北関東ロジスクティクスセンターの開設に伴い、売上比率が0.1％改善（0.9％

→0.8％）

地代家賃については、海外営業拠点の開設（中国の重慶市・瀋陽市、タイのチョンブリ市）や北関東ロ

ジスティクスセンターの開設等に伴い、133百万円と前年差+20百万円の増加。
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貸借対照表の主な増減要因

新規上場に伴う新株発行により自己資本比率が＋7.2％向上（29.0％→36.2％）

手元資金の増加と商品在庫の拡充等により流動資産が＋598百万円増加（6,740→7,338）

新株発行に伴う調達資金による借入金の返済等により負債が▲229百万円減少（6,048→5,819）
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営業活動

投資活動

財務活動

税金等調整前当期純利益 464百万円
北関東ロジスティクスセンター開設に伴う商品在庫の増加等 ▲226百万円
仕入債務の減少 ▲173百万円、売上債権の増加 ▲104百万円 など

保険積立金の積立による支出 ▲31百万円
有形固定資産の取得による支出 ▲19百万円
ソフトウェアの取得による支出 ▲14百万円 など

キャッシュフロー サマリー

株式の発行による収入 ＋618百万円
借入金・社債の返済による支出 ▲448百万円 など
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12/3月期 決算の総括

東日本大震災からの復興需要と、

アジア地域へ展開している現地法人の成長等により、2期連続増収増益 を達成。

売上高は14,900百万円と前年比9.8％増収。 営業利益は510百万円と前年比41.7％増益。

セグメント別売上高は、切削工具事業及び耐摩工具事業が震災からの復興需要等により、ともに前
期比9.1％増収。成長著しい海外事業は前期比33.8％増収。

利益率の高い商品の売上増加に注力した結果、粗利率が0.9％向上（18.5％→19.4％）。

成長著しいアジア地域に連結子会社の現地法人を設立（インドネシアにPT.COMINIX 
INDONESIA、ベトナムにCOMINIX VIETNAM  CO.,LTD.）。

また、連結子会社が営業所を開設（中国の中阪貿易（上海）有限公司が重慶市と瀋陽市、タイの
DAIKOH(THAILAND).,LTDがチョンブリ市）。
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売上高、営業利益、営業利益率の推移

売上高の推移

営業利益と営業利益率の推移

（10年3月期以降連結）



3. 特長と強み
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1. 商品力 専門商社としての圧倒的な品揃え
有力海外メーカー、国内メーカー（特殊品、標準品）、オーダーメイド対応

2. 提案力 最適な加工手法の提供
ユーザーの膨大な加工情報をナレッジとして蓄積
部材費ではなく、製造原価全体を削減する提案力

3. 2つの販売形態 直販部門と卸部門
大手ユーザーへの総合的対応力

（商品調達力、ソリューション提供力、メーカー機能など）
中堅、中小ユーザーの生産性向上に応えるネットワーク体制

4. 積極的な海外展開 海外も積極的にフォローする体制構築
独立系専門商社として、きめ細かいサポート体制が高評価
国内における既存販売ルート重視の壁が海外では低くなる

特長と強み
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切削工具メーカー世界シェア

メーカー機能調達力

グローバルスタンダード
である海外メーカー品で
圧倒的な実績

国内メーカーの不得手
分野をカバー

設計段階に食い込み、
切削ラインへの納入を
独占

オーダーメイド品、
特殊品による差別化

大阪工機のみが取り扱う多数の商材で、高い参入障壁を築く

在庫力

高い専門性により選り
すぐった標準品の在庫

ユーザーニーズに合致
した常時７万点の品揃え

全国翌日午前中配送の
即納体制

出所）IMC

仕様別売上高構成比

標準品

60%

オーダーメイド品

40%

2012.3期
実績

Sandvik

IMC

Kennametal

Mtsubishi

Tizit

Sumitomo

LMT
Kyocera

Others

強み1. 商品力 専門商社としての圧倒的な品揃え
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強み2. 提案力 最適な加工手法の提供

ユーザーの部材費削減ではなく、製造原価全体の削減をターゲットとする提案

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

製造原価
内訳

切削条件（加工条件、加工方法）
の改善・最適化を提案

部品コストの

削減を提案

部品コスト（製造原価の5%部分）×▲50%

＝2.5%の削減効果
コスト削減効果は

部品コストのみにとどまる

切削工具

5%（平均）
人件費、設備機械、水道光熱費、その他 原材料等

生産性

の向上

を提案

提案例：生産性の20%向上を目指す

製造原価の70%部分×▲20%

＝14%の削減効果

20%の生産性向上により、製造原価

全内の14%のコスト削減に貢献

70%（平均）

回転速度 × 送り速度

＝生産個数／時間

製造原価の70％がターゲット

ロスの減少
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強み2. 提案力 人材力を高める徹底した研修体制

先端工具のコンサル集団を形成する、入社配属後の研修体制

個々の専門性を高め、切削工具の超専門家を育成

研修①：メーカーの最新技術の習得を徹底

海外・国内仕入先メーカー担当者による、定期的な勉強会・情報交換会

研修②：グローバルスタンダードを吸収する武者修行の徹底

海外メーカー、Ｃｏｍｉｎｉｘ商品のメーカーへ出向き、新商品発掘を兼ねた研修

研修③：インストラクター制によるナレッジの共有の徹底

ベテラン社員を育成担当に配置し、育成・指導

他社ベテラン社員を育成担当者として採用

研修④：目利き養成の徹底

新商材の発掘を目的に、海外切削工具メーカーの展示会に出向き調査

大 阪 工 機 の 研 修 体 制
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強み3. 2つの販売形態 直販部門と卸部門

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

ユーザー

特定・専属的

一般

競合形態 大阪工機

シナジー
新商材の発掘
規模の利益

商品力と提案力を最大限に活かした販売形態

独自商材(Cominix)に
よる高収益

豊富な品揃え、在庫力

WEBの活用による効率
営業

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

特殊品のOEMによる供給体制

オーダーメイド率60％

卸部門

二次卸向け

通販・EC

メーカー直販
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タイ（バンコク）

ベトナム（ハノイ）

上海

インドネシア
（プルワカルタ）

フィリピン
（マニラ）

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

重慶

瀋陽

広州

大連

無錫

駐在員事務所・支店

現地法人

タイ（ｱﾏﾀﾅ）

全国の支社、支店、営業所、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アジア拠点を開拓

長岡
金沢

浜松東

出張所

郡山
北関東
埼玉
水戸
横浜

京都
奈良

和歌山
東大阪
福山
姫路

営業所

海外ネットワーク国内ネットワーク

強み4. 積極的な海外展開 ～ネットワーク～



4. 事業環境と成長戦略
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グローバル化（海外拠点の開設）

（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

（＊2）

【売上高の推移】

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）

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・グローバル化を推進し、競争力を高める

商材増強
（代理店契約）

～～

～ ～

0

業界
トップへ

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）
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

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

成長の軌跡

金属加工機械卸売業の販売額増減率

（＊1）

（＊3）

（＊4）
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【2001年度を基準とした売上高増減率】

※ 決算期変更

出所）「設備資材」、決算書など

厳しい環境下の10年間、着実に売上を伸ばしてきた

※

大阪工機

直販代理店
平均

50%

100%

150%

200%

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

上場6社
平均

成長の軌跡 ～同業他社比較～
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①円高 ②高い法人税 ③海外経済連携の遅れ

④労働規制 ⑤温暖化ｶﾞｽ排出規制 ⑥電力不足

事業環境認識

ユーザーニーズに応えられる販社が選別される時代へ

メーカー直販

ユーザーの海外移転

コストダウンへの対応

総合力の真価

差別化要素の有無

標準品による効率性
改善の限界

価格対応力の限界

切削工具以外の商
品拡充 通販・EC

通販
EC

二次
卸

直販

直 販

特定・
専属的

競合販社の環境変化

コストダウン

取引ルートの抜本見直し

生産性向上技術の獲得中小

ユーザーの環境変化

中堅

大手

コストダウン

取引ルートの抜本見直し

海外移転の加速

生産性向上

業界再編

新興国との競争

大阪工機
六重苦

一般

二次卸

向け

商材・海外拠点

の拡充

最適な加工手法の
提供

ソリューション･
ナレッジの蓄積

シェア拡大
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戦略１．直販

戦略２．一次卸

戦略３．海外

モノづくりを主戦場に、切削工具事業を更に強化

①大手ユーザーを最適な加工手法提供により開拓
②大手ユーザーに強い販社の囲い込み（Ｍ＆Ａ）

特定業種の囲い込み・開拓、 耐摩事業の拡大

中堅中小ユーザー・地域販社の取り込み
（地域拡大、Cominixグループの売上拡大）

アジア拠点網の拡大

業界NO.1に向けた成長戦略



30

大手ユーザーの開拓・再編

特定・専属的
（市場規模：

約1,000億円）

直販代理店市場 時期 社名

2003年 山崎兄弟会社を統合

2009年 武和テックを買収

2010年 CSTを吸収合併

大阪工機のM&A実績

大
阪
工
機

＊市場規模は推定

特定・専属的代理店

納入を一手に請負うため、ユーザー動向に影響を受け経営が不安定

ユーザー

大手

新規
開拓

① 商品力・提案力を駆使し、大手ユーザーを直接開拓

② 大手ユーザーに強い有力代理店の囲い込みへ、M&Aの活用

M&A後は切削工具に特化し、経営の安定と収益率を向上

戦略1

一般
（市場規模：

約1,000億円）

M&A

② ①

戦略1

戦略1.直販 大手ユーザーを開拓・国内再編を主導
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中小

中堅ユーザー・地域販社の取り込み

競 合

二次卸向け
中堅

ユーザー

規模の利益の最大化と、効率化の追求

直販で培った、最適な加工手法のソリューション･ナレッジの提供による
Cominixグループの拡充・売上拡大

効率営業の推進（Cominix Online、ロジスティックセンター）

地域販社の拡大

大阪工機

戦略2

独自商材(Cominix)に
よる高収益

豊富な品揃え、在庫力

WEB、ﾛｼﾞの活用による
効率営業

直販部門

卸部門

新商材の発掘

ソリューション･ナレッジ

一
次
卸

Cominix

販売店

Cominix

販売店

Cominix

販売店Cominix

販売店

Cominix

販売店

戦略2.一次卸 中堅・中小ユーザー・地域販社の取り込み
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ユーザーの海外進出は絶好の好機

ユーザーの
海外移転加速

海外で獲得したユーザーの国内拠点を開拓

コストダウン、生産性向上、品質維持、
安定調達サービス提供へ

圧倒的な商品力
生産性向上に向けた提案力

海外進出に移行可能な
直販体制

新規ユーザーの開拓

既存ユーザーの深耕

現地ユーザーの開拓

海外事業の拡大

海外実績を国内新規取引へ

大手ユーザーの開拓

既存ユーザーの深耕

海外展開の支援

国内へのシナジー

戦略3.海外 アジア拠点網の拡大



5. 2013年3月期事業計画
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2013年3月期 事業計画

売上高に占める売上原価・販管費・営業利益の比率

80.6％ 80.7％

16.0％

15.7％3.4％

3.6％

（百万円）

売上高 14,900
売上高 16,533
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計画の前提条件 セグメント別計画

切削工具

海外

耐摩工具

光製品

手薄な戦略地域（中部・関東・東北地方）への営業所展開や豊富な品揃えと提案力によるシェア向上を
見込み、11,801百万円と前年比12.6％増収。

絶対的な強みがある製罐業界においては、国内市場では微増の見込みであるが、顧客の海外展開に
対応することで2,410百万円と前年比3.0％増収。

海外事業は、成長著しいアジア地域へ進出している現地法人の成長を見込み、1,837百万円と前年
比31.4％増収。

液晶パネルの需要減少に伴い外観検査装置向け商品の売上減少を見込み、504百万円と前年比
26.2％の減収。



6. 業績ハイライト
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*10.3期以降は連結

（百万円） （百万円）

売上高

セグメント別売上高

利益

セグメント別営業利益

（百万円） （百万円）

業績ハイライト
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*10.3期以降は連結

（百万円）

売上総利益率

ROE

ＯＰマージン率 （営業利益/粗利益）

純資産、総資産の推移
（百万円）

業績ハイライト



【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。
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