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ɹおかげ様で組合創立 100 周年をܴえることができました。これも

ひとえに皆様のご支援・ご協力のࣀ物と厚くྱޚਃし上げます。

ɹ実施いたしました記念事業は、多くの組合員様が、現状を取りר

く環ڥを正面から受け止め、自分たちがいかに感じているか伝えた

い、ক来に対しての若手経営者の思いを聞いてほしい、業界の大手

企業から見た業界の問題提起も聞いておきたいとの思いによるもの

です。

ɹ11 月 22 日リーガロイヤルホテルで行いました記念ࣜ典は、550

໊の皆様をおܴえし、盛大に開催することが出来ました。若手経営

者の皆様が議論を重ね、ڀݚ成果を発表して頂きました。これを

機会に“覚ޛ”を自らのものとして、今後の業界でのՐछ役となり、

“'*'5:”のվֵを目指し業界の活性化に寄༩して欲しいとئってい

ます。フォーラムでは、日頃一ಊに会することが難しい大手商社の

社長様にお集まり頂きました。我々業界は企業規や業態の違った

皆様がޓいに࿈ܞし、生産財マーケットを支援していると、վめて

認識する機会を得ました。

ɹ記念ࢽの編ࢊに当たりましても、多くの方々に関わって頂き、お

力ఴえを頂ଷいたしました。業界の多くの経営者の皆様にಡんで頂

き、経営幹部の皆様と各立場でのみや思いをޠり合って欲しいと

考えています。また、我々業界の若い方々にも、業界のྺ࢙と現状

のみや厳しさを知ってもらい、期待多き業界のক来にもເをら

ませ、仕事に大きく取り組める若者育成にも役に立って欲しいとئ

っています。座談会では、切り口の違った面から自社や業界の問題

を話され、議論できる問題も多いと考えます。若い人たちからの投

望やເ、業رでは、働く皆様から見た組৫活性化や、企業にୗすߘ

界のক来に対する大きな期待も寄せられています。小ֶ生の皆様か

らは、クルージングでの新な目を通しての感や自分のক来のເ

をޠる素らしい作文が届けられています。

ɹ最後になりましたが、今回の各छの記念事業実施に当りお世話に

なりました皆様に心よりྱޚをਃし上げます。本当にありがとうご

ざいます。

ごあいさͭ

大阪機械器具卸商協同組合　理事長

田中߁
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ɹ昨年春、総務ҕ員会に 100 周年事業の企画・実行が付ୗされました。

100 年と言えば̍世ل、一つの時代です。継ঝして下さいました大先

輩の方々へのܟ意と感ँのもと、奇をうのではなく心に残る事業

にしたいと考えました。

“ະ来へつなぐ業界の誇りとر望”をऒ句にܝげ、一࿈の企画を実施

கしました。

（̍）ɽ100 年࢙の作成、ɹ（̎）ɽ日頃の感ँを込めて社員とそのՈ族

を対にしたクルージング、（̏）ɽ年・若手経営者座談会、各工

業界ご代表による座談会ʹ活発なご意見をଷき大変勉強になりまし

た。（４）ɽ若手経営者 10 ໊による調ࠪڀݚチームの発表ʹどうなる

事か最後までᐜ༕கしましたが、しっかりとした発表にࢸり安ూக

しました。（̑）ɽॕ賀会ʹ理事長をғむɹ業界上場企業̑社の社長

様によりますトップリーダーフォーラムは形ࣜ的なものに終わらず、

大阪ならではの特色を活かしたسጨないご意見をഈௌし、前代ະ聞

のビッグフォーラムとなりました。また、全国各地より 550 ໊のご

参加をࣀり、親交を深めると共に༇しいひとときを過ごすことが出

来ました。

ɹ準備段階では会合を重ねる毎にメンバーの皆さん一人一人の気持

ちの中に「100 周年事業を有意義なものにしよう」と言う合意と指針

がഓわれた事は私にとりましてڻきでもあり、また、ڳが高໐る喜

びでもありました。

ɹわが業界の商いが大きく様変わりしようとしている現在、変えて

はならないものと変えなければならないものを精ࠪする時がʰ今ʱ

であると感じています。業界の一員として各々の経営者が経営の才

覚を十分に発شしᬏ進を続け、経営者のコミュニテΟーとしての組

合活動が進化し発展していく事が望ましいと考えます。近ະ来にこ

の様な機会があるとき、この小࢙が一助になればとئう次第です。

ɹ組合員様のご理解とご協力、ࢍ助会員様、メーカー様の多大なる

協ࢍ広ࠂ等々のご援助により、無事成ޭཫに終える事が出来ました

事を心よりྱޚਃし上げます。最後になりましたが、ごਚ力ଷき

ました当事務ہに心より感ँとྱޚをਃし上げます。

ごあいさͭ

大阪機械器具卸商協同組合　副理事長　૯務ҕ員会ҕ員長

٢田ڇ
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ɹ大阪機械器具卸商協同組合創立 100 周年記念ࣜ典が盛大に開催され

ましたこと、心からおॕいਃし上げますとともに、関係各位の心Թま

るご協力をࣀり、無事記念事業を終えることが出来ました。心から厚

くྱޚਃし上げます。

ɹ70 周年以後の 30 年間のあいだに西ྐྵも 20 世لから 21 世لに移りました。20 世لを皆がۉ一的発

展をめざした時代とすれば、21 世لはそれͧれの会社が個性や特長を活かした多様的発展をめざすの

が、ひとつの方向性ではないかと思われます。

ɹ我々業界に求められる役割もそれͧれの会社によって多様化するでしょうし、客先からの要に対

するॊೈで的確な対応力がますます問われてくることでしょう。我々が身を置くものづくりの世界の

環ڥも日々変化しております。このࠁ々と変わる変化に対応できないと生き残りは難しいと思います。

ɹ今回、業界の次代を担う若手経営者達で構成された調ࠪڀݚチームの中で討議された業界のক来૾

等々。大いに参考になったのではないでしょうか。

ɹそれとともに、大正̎年の組合創立以来、常にະ知のマーケットへの挑戦を続け、進取の精神でվ

ֵを繰り返してきた“先輩たちの開拓のྺ࢙”をֶͿことによって一人ひとりがわが業界のあるべき

ক来૾を思いඳき、そこに向かって日々のݚᮎにᬏ進されることを期待しております。

今回の創立 100 周年の記念事業を推進するに当たりまして組合員はじめ、協ࢍ会社の皆様方には本当

にԹかいご支援をࣀりました。

ɹ組合員の皆様には特別ො課金のご協力、メーカー各社や組合員の皆様には記念ࢽへの広ࡌܝࠂのお

い等々。このご協力のおかげで、記念事業すべて滞りなく終ྃさせて頂く事が出来ました。本当にئ

ありがとうございました。

ɹまた、私たち活࿏ڀݚ・事業ҕ員会が担当しました、̔月 24 日（）開催の“ルミナス神戸 2 で

クルージングˍビュッフェ”では前日までのӍも上がり、従業員様とそのޚՈ族の皆様 900 ໊のご参

加を頂き、̎時間のクルージングの間、おいしい食事やધコンήームやテーブルマジック、ધ上から

の景色を楽しむことが出来ました。

ɹ後日、子供達からは楽しかった思い出を作文やֆ画にして送っていただき大成ޭに終わったことを

実感させていただきました。

ɹこの子供達や従業員様の為にも、皆様と一ॹになって、業界の誇りとر望をະ来へつないで行こう

ではありませんか。

ごあいさͭ

大阪機械器具卸商協同組合　副理事長　活࿏ڀݚ・事業ҕ員会ҕ員長

Տ田　ప
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ɹ「大阪機械器具卸商協同組合創立 100 周年記念ࢽ」が発行されるに

当たり、一言おॕいの言葉をਃし上げます。

ɹو組合が創立 100 周年をܴえられましたことを心よりおॕいਃし上

げます。

ɹސみますと、و組合は大正̎年に大阪の機械工具商の親ກと情報交を目的として「大阪機械商ޓ

親会」を体として発足し、その後の変ભを経て平成̎年̓月より「大阪機械器具卸商協同組合」と

して、現在にࢸっているとっております。この間、会員の૬ޓැ助を理念とし、時勢に即した組合

活動を通じて会員の経済的地位の向上や共同経済事業、教育情報事業のॆ実等に積極的に取り組まれ

ると共に、組৫強化と拡大を図り、着実な発展をげ今日をܴえられました。田中理事長をはじめ、

ྺ代役職員並びに組合員の皆様のこれまでのޚ力に対し、心からܟ意を表する次第であります。

ɹ近年、いわゆるリーマンショック以降の経済停滞や、製造業の海外流出が続く中で、これまで日本

のものづくりを支えてきた、特に部素材を中心とする「ものづくり中小企業」を取りרく環ڥは非常

に厳しい状況が続いています。

ɹこのような状況の中にあって、日本のものづくり産業をԑの下で支えるو組合が、各組合員の人材

育成、経営の合理化等に資する様々な取り組みを積極的に展開しておられますことはに心強いݶり

であり、今後その取り組みがさらに大きな実を結Ϳことを期待する次第であります。

ɹ政といたしましては、و組合の 100 周年記念事業のコンセプトでもあります「ະ来へつなぐ」と

同様に、日本のものづくりをະ来へつなぐために、新たな成長戦略であります「日本再興戦略」に基

づき、設備投資をଅす各छ支援策や、イノベーションを生み出すための規੍؇和等を積極的かつ大

に進め、「高付加価値で強いものづくり」ができる環ڥ作りに取り組んで参る所存であります。

ɹ近ـ経済産業ہといたしましても、技術開発支援や金༥支援をはじめ、各छの中小企業施策をより

きめࡉかく実施していくことはもとより、皆様の経済活動をより活性化するため、できるݶりの取り

組みを推進して参ります。

ɹو組合におかれましても、この記念すべき創立 100 周年を新たなܖ機として、組合員各位の結ଋを

さらに強固なものにされるとともに、今後とも積極的に事業を展開され、業界発展のために引き続き

。いਃし上げますئਚ力いただきますようおޚ

ɹ結びにあたり、大阪機械器具卸商協同組合の今後ますますのご発展をف念しまして、私のおॕいの

言葉とさせていただきます。

ॕࣙ

産業局長ࡁ経ـۙ

খ林　རయ
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ɹ大阪機械器具卸商協同組合が創立ඦ周年というҒ大なઅ目の年を

ܴえられましたことを、心からおॕいਃし上げます。

ɹو組合は、大正二年に前身である「大阪機械商ޓ親会」として結

成され、以来、戦後日本の復興のૅとも言えるものづくり産業の振

興を支えるとともに、激動する社会経済情勢の中にあって長きにわ

たり活動を継続され、製造企業とともに“ものづくりのまち大阪”

の発展に大きくݙߩしてこられました。

ɹこれもひとえに、田中理事長をはじめ、ྺ代役職員の皆様のたゆ

ま͵ご力とご熱意のࣀ物であり、深くܟ意を表しますとともに、

長年大阪産業の活性化に寄༩していただいていることにվめて感ँ

をਃし上げます。

ɹさて、わが国ٴび大阪の経済は、着実に持ち直しの動きが見られ

るとの声もありますが、中小企業を取りרく経営環ڥはґ然として

厳しい状況にあると考えております。また、消費੫増੫にう対応

や大災に備えた取り組み等、企業に求められる新たな課題も発生

しています。

ɹそのような中、大阪といたしましては、企業の円な経済活動

をαポートするため、੍度༥資、技術支援、採用や人材育成に関す

る支援など、様々な施策を実施しております。また、異業छ企業と

の交流の場の提供、ビジネスマッチングや海外販࿏開拓のαポート

などを通じて、新たな事業展開にチャレンジする企業を積極的にバ

ックアップしてまいります。

ɹ今後も頑張る中小企業に対する資金・技術・経営面にわたる総合

的な支援を進めてまいりますので、皆様には、引き続き大阪経済の

引役として、大きな活力となっていただきますよう、ご期待とおݗ

。いをਃし上げますئ

ɹ結びに、大阪機械器具卸商協同組合ٴび組合員の皆様が、この記

念すべきඦ周年をܖ機とし、より一層ご発展されることをف念いた

しまして、おॕいのѫࡰとさせていただきます。

ॕࣙ

大阪事

দҪ　一



7

ɹ大阪機械器具卸商協同組合が創立 100 周年をܴえられましたこと

を心からおॕいਃしあげます。

ɹまた、田中理事長をはじめ皆様方には、平素から大阪市政の各般

にわたり格別のご理解、ご協力をࣀっておりますことに心から厚く

おྱਃしあげます。

ɹو組合は、大正̎年に前身である「大阪機械商ޓ親会」として発

足されて以来、強固なஂ結力のもと、激動の時代を乗りӽえられ今

日のൟӫを築いてこられました。

ɹさらには、近年の企業間競争の激化、大手小売や製造小売など新

たな業態企業の出現やＩＴ化の進展など、社会経済情勢が急速に変

化する中、共同ߪ入斡旋事業や共同配送事業をはじめ、経営ٴび技

術の向上をめざしたݚम会、工場見ֶの開催など、様々な事業を積

極的に展開され、業界の振興はもとより、大阪の産業経済の発展に

大きくݙߩしてこられましたことはに心強いݶりであり、ྺ代役

員並びに組合員の皆様のご熱意とごਚ力に深くܟ意を表する次第で

あります。

ɹ今後とも、これまでഓってこられたًかしいྺ࢙と伝౷、業界の

誇りをૅに、自由ᮣ達で進取の企業Ո精神を持つ大阪商人の心意気

を存分に発شされ、一層の活動の進展を図られますよう期待ਃしあ

げます。

ɹ大阪市では、「成長は広域行政、安心は基ૅ自࣏行政」という考え

方を基本に、ムダをప底的にഉআした効果的・効率的な行財政運営

をめざした市政վֵに取り組むとともに、大阪経済の担い手である

中小企業の皆様方の課題やニーズを的確にѲし、これに対応する

効果的な施策を市の࿈ܞを深めながら積極的に推進し、大阪が活

力あ;れるまちとなることをめざして全力を注いでまいりますので、

引き続き、ご理解とご協力をࣀりますようおئいਃしあげます。

ɹ大阪機械器具卸商協同組合が、創立 100 周年を機として、さらな

る発展をげられますよう、また、組合員の皆様方のご݈勝、ごൟ

ӫを心からおفりਃしあげましておॕいのことばといたします。

ॕࣙ

大阪ࢢ長

下　పڮ
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ɹ大阪機械器具卸商協同組合が創立 100 周年をܴえられましたことを

心からおॕいਃし上げます。

ɹސみますと、و組合は大阪の機械工具商の親ກと情報交の機関

として、大正̎年（1913 年）に結成されました大阪機械商ޓ親会が

体とっております。࣐来、و組合は組合員各位の絶え間ないご力と協調のもと、組合員の社会

的・経済的地位の向上はもとより、広く業界の振興、発展に多大なݙߩをしてこられました。これも

ひとえに、田中理事長を始めとするྺ代理事長、役員並びに組合員各位のご熱意と不断のご力のࣀ

と、深くܟ意を表する次第であります。

ɹਃし上げるまでもなく、機械器具・工具は、その用్が幅広く、産業分野から日常生活分野まで利

用されており、我が国の経済社会に欠くことのできない商品となっております。

中でも大阪は、ྺ࢙的に新町、立売堀、୩町などを中心とした日本一の機械器具卸商の集積地であり

まして、全国、世界各地から機械器具・工具が集まり、それが日本全国に流通し、日本の産業界に

多大なݙߩをしており、و組合が全国において果たしておられる役割にはに大きなものがありま

す。さらに今後は、こうした商品の円な流通を担っておられる皆様におかれましては、流通の近代化、

合理化に向けて一層ごਚ力されますことをご期待ਃし上げる次第であります。

ɹ大阪商工会議所では 2011 年度から、中小企業の成長分野への参入支援に力点を置いた地域の成長

戦略「ઍ客万来市ＯＳ̖̠̖プラン」を推進しているところであります。

ɹ大阪の経済発展に向け、何よりも重要なのは、気֓あ;れる皆様が存分に力を発شできる環ڥを整

えることであります。そのためには、目指すべき市૾を民が共有し、ベクトルを合わせてその実

現に取り組んでいくことが重要であります。大阪・大阪市との࿈ܞを強化することはもちろん、地

域の企業、他の経済ஂ体、市民などの全員参加を得て、「ઍ客万来市」の実現を目指してまいりた

いと存じます。

ɹ皆様方には、今後も一層のご支援、ご協力をࣀりますようおئいਃし上げます。

ɹ結びに、この記念すべき 100 周年をܖ機に、و組合の結ଋがより一層強まり、今後益々ご発展され

ますよう、また、組合員皆様方の益々のご݈勝、ご発展を心からف念しまして、おॕいの言葉といた

します。

ॕࣙ

大阪商工会議所　会಄

ໜ༤౻ࠤ
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創立 100 周年記念事業

記念祝賀会
100 周年をܴえた大阪機械器具卸商協同組合（田中߁造理事長・喜一工具૬談役、組合員 224 社）は、
11 月 22 日（金）、大阪市北区中೭島のリーガロイヤルホテルで組合員・メーカーら 550 人が集い記念ॕ
賀会を盛大に開催した。田中理事長は「今日一日、100 周年をॕうとともに、新たなスタートとなるこ
とをفる」とѫࡰした

リーガロイヤルホテルに 550 人が集い、業界の明日を語らう

  「ະ来へつなぐ業界の誇りとر望」をコンセプトに展開
してきた 100 周年記念事業の総決算として開催した 11 月
22 日の記念ॕ賀会。リーガロイヤルホテルに組合員・メ
ーカーら 550 人が集い、生き残るための課題・問題、今
後の戦略展開、心構えなど意見交するو重な場となった。
ɹ田中理事長は 100 年のྺ࢙を振り返り、「先輩たちは
色々な難ہを乗りӽえてこられた。今後どんな時代にな
り、どう乗りӽえていくのか、どのように適合していく
のかを考えるきっかけにし、101 年目、102 年目を皆さん
と一ॹに力を合わせて進んでいきたい」とѫࡰした。
ɹ第̍部は、横山機工・横山利࣏社長を中心とした 30 代
40 代の生産財流通業界の若手経営者、もしくは次世代の
経営者 10 人と、大阪立大ֶ・上野ګ༟教授らが業界の
ক来について調ࠪڀݚした成果を発表。「'*'5:」という
キーワードを൸࿐し、「仕事の半分を入れ替える必要があ
るのではないか。それに必要なことは覚ޛ」とした。
ɹまた、第̎部の「トップリーダー・フォーラム」では、
田中理事長をғんで、̑人のトップ経営者が今後の業界
の変化や取り組むべき課題と各社の取り組みについて意
見を交わした。ここでは、機械工具流通業界を代表する
トップ経営者がޠるক来や課題、取り組みは、各社の個
性が明確になった他、「ユーザー目ઢ」や「フェイス・トゥ・
フェイスの営業とネットの有効活用」がクローズアップ
された。
ɹ若手経営者の調ࠪڀݚ発表の༰・資料は本ॻ 155 ペ
ージから、トップリーダー・フォーラムのৄࡉは 74 ペー
ジからհする。

記念祝賀会プログラム
日時 平成 25 年 11 月 22 日（金）
場所 リーガロイヤルホテルɹ（ 大阪市北区中೭島）

第１部　１時 30 分～３時 15 分  ロイヤルホール

記念式典
ɹ物故者に
ɹ܅が代੪এ
ɹ理事長あいさつ          田中߁造理事長
ɹご来ෂのհ
ɹご来ෂ代表者ॕࣙ      大阪商工会議所 ࠤ౻ໜ༤会頭
ɹޭ労者表জ・感ँ状ଃఄ
ɹɹ矢野ɹതɹɹࣜג会社協和商会 代表取క役社長
ɹɹ大ੴ๕三ɹɹࣜג会社カインズ ૬談役
ɹɹ本ढ़一ɹࣜג会社ニシキ商会 取క役会長
ɹɹ小ാ秋夫ɹɹ信和機工ࣜג会社 代表取క役社長
ɹɹଜ༤一ɹɹカツヤマキカイࣜג会社 取క役会長
ɹඃ表জ者代表者ѫࡰ       
ɹɹଜ༤一ɹɹ同上

調査研究発表
ɹ「'*'5:ʕ生き残りをかけた挑戦」 生き残りのために、
ɹ今なすべきことは何か。

第２部　３時 30 分～４時 45 分  ロイヤルホール

トップリーダー・フォーラム
　・・・理事長を囲んで

今後、この業界はどのように変化して行くのか。卸
商社と直需店は、今後どのような࿈ܞが必要とされ
るのか。

第３部　５時～６時 30 分  光琳の間

祝典
  開ԅのあいさつɹɹɹՏ田ɹప 副理事長
夫 副理事長ഋɹɹɹɹɹɹɹɹ前西ס  
  閉ԅのあいさつɹɹɹ牛田٢ 副理事長
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Տ田副理事長ѫࡰ 前西副理事長סഋ

ॕ典で൸࿐されたݭ楽࢛重
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会者࢘ 牛田副理事長閉ԅのѫࡰ



ྺ代会長・組合長・理事長
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田米次ؠ

由解新ࣣ

ਫ୩ହ೭助

加納正義堀Ոҏ೭հ

大阪機械商ޓ会から
大阪機械工具商業会まで

大阪機械工具商࿈合会Ҏ߱
1951（昭和 26）年 12 月
ɹ大阪機械工具商࿈合会発足

1973（昭和 48）年 4 月
ɹ大阪機械工具商࿈協同組合へվ組

1990（平成 2）年 5 月
ɹ大阪機械器具卸商協同組合へ໊শ変更し、
ɹ現在にࢸる

各ࢯの所属する会社໊は現在のݺশで౷一した。

中山注次（トラスコ中山ࣜג会社）
平成 3 年 7 月～平成 12 年 3 月

中道真ଂ（ࣜג会社山ળ）
平成 12 年 4 月～平成 18 年 3 月

（会社ࣜגക田機工）࿘㭸༤܅
昭和 46 年 6 月～昭和 52 年 4 月

田中߁造（喜一工具ࣜג会社）
平成 18 年 4 月～現在

山本夫（ࣜג会社山ળ）
昭和 62 年 5 月～平成 3 年 6 月

奥ଜ༐次（ユアα商事ࣜג会社）
昭和 26 年 12 月～昭和 33 年 4 月

小野三（ࣜג会社オノマシン）
昭和 33 年 5 月～昭和 46 年 5 月

ଜୢ༤（カツヤマキカイࣜג会社）
昭和 52 年 5 月～昭和 62 年 4 月



役　৬ 名　ࢯ 会ࣾ名 担　当

理 事 長 田 中ɹ ߁ 造 喜一工具ࣜג会社

副 理 事 長 㖊 居ɹ ږ 会社山ળࣜג ＩＴ・情報

同 前 西ɹ  夫 エバオンࣜג会社 教育情報

同 ɹ ݠ ণ 興生産業ࣜג会社 活࿏ڀݚ・事業

同 Տ 田ɹ ప Տ田機工ࣜג会社 活࿏ڀݚ・事業

同 牛 田ɹ  ٢ 会社ࣜג口機工ݪ 総務・100 周年記念事業

専 務 理 事 阪 口ɹ ಙ 和 大阪機械器具卸商協同組合 事務ہ

会 計 理 事 西 野ɹ Ղ 成 西野産業ࣜג会社

理 事 小 野ɹ ప  会社オノマシンࣜג

同 ݹ ཬɹ ཾ 平 会社ジーネットࣜג

同 ਿ 本ɹ 正 広 ਿ本商事ࣜג会社

同 ࣛ ଜɹ 隆 明 会社三和精密ࣜג

同 富 田ɹ 進 トミタ産業ࣜג会社

同 Ӊ 野ɹ ߒ 一 Ӊ野ࣜג会社

同 中 山ɹ   トラスコ中山ࣜג会社

同 西 ɹ 利  会社日伝ࣜג

同 奥 野ɹ ཾ 平 ホーザンࣜג会社

同  川ɹ ༸ 会社三共コーポレーションࣜג

同 喜 ٢ɹ ᚸ 三 ユアα商事ࣜג会社

同  ଜɹ ޗ  カツヤマキカイࣜג会社

同 ܊ 山ɹ 和 ࿕ 東ߝワイヤロープ販売ࣜג会社

同 小 ྛɹ  ࢘ αカイ工機ࣜג会社

同 ന ֽɹ ७ 一 商店ܟ会社ྛࣜג

同 ਿ 本ɹ ത 道 ਿ本精機ࣜג会社

同 山 下ɹ ॱ 次 Ѵ商工ࣜג会社

同 అ 中ɹ ప 会社マシン三༸ࣜג

同 ٠ 本ɹ Ղ ल ٠本機工ࣜג会社

同 濱 田ɹ ത 夫 会社浜田ࣜג

 事 山出୩ɹ武ढ़ 会社山勝商会ࣜג

同 ༄ 川ɹ 重 ণ 大阪工機ࣜג会社

役員໊ɹ平成 25 年 10 月 31 日ɹɹɹɹɹɹɹ（ॱ不同・ܟশ略）
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100年の歩み　第1部
ʕʕ1983ʢ昭和58ʣ年ൃߦの70प年ه೦͔ࢽΒൈਮʕʕ

1913年～1983年

組合創立 70周年時に編纂された『70周年記念誌』（以下　原本）第 1部「過

去から現在」編から、特に留めておきたい事項を抜粋しました。抜粋した箇

所の記述に当っては、出来る限り原本通りとしましたが、調査の及ぶ範囲で、

明らかな間違いについては訂正させていただきました。
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機ց工۩業の๖ժɺ
発ୡ（໌࣏期）

ɹ大阪はਫのであり、商業が盛んになるにつれて
ધの需要が増えた。ધの出入りが多い川や安࣏
川、その上流がࠤ堀川に重なる川口、大阪ிの
あったߐノ子島にྡした立売堀、新町、ࡵຎ堀は
立地件に恵まれていた。
ɹ大阪の機械工具商で最もݹいとされるのはྛԻ
٢商店で、1877（明10࣏）年４月にॳ代ྛԻ٢が大
阪ಊ島で金物商を開店、次いで工具、鉄߯製品に進
出、明25࣏年にқを開始した。༌入工具問屋の
分けで、当時ӳ国バーミンガムのネットホールド社
からモクネジをॳめてわが国にհし、後に米国ア
メリカンスクリュー社とܖ約するなどネジ༌入の元
となった。このྛԻ٢商店からはञҪ三、࡚
ҫ೭助、堀Ոҏ೭հ、ֿ࡚۽次、深山ହ次、ྛम
平、山本安ଠ、ӓ居万ଠ、Ҫ上好三、۽金
༤、北ଜ保༤、戸山জ、出口良ଠなど多数の人
材を輩出している。
ɹ1880（明13࣏）年には伝助がバンσン商会を開
業し、1882（明15࣏）年には平ܿࠤがώシώラ商会
を創業。大西三商店は1890（明23࣏）年４月にೆ
区（現中ԝ区）安ಊ寺ڮ通で打ਕ物商を始め、前田܉
。が番頭として活躍したޒや加納࣏

ɹ1897（明30࣏）年頃になると、300年の伝౷を誇る
౬ઙ金物が長堀ڮに店を構え、ؠ田ܑఋ商会が創立
された。ؠ田ܑఋは1895（明28࣏）年にؠ田༩ฌ衛

がؠ田༩ฌ衛商店を創業し、1899（明32࣏）年に長
男༩三とҪ上ҏ平商店出身の次男米次によりؠ
田ܑఋ商会となった。1905（明38࣏）年頃から毎年
̍月、Ԧףҹのマークが入った工具カタログの新൛
を発行し、これが機械工具取り扱いの手引きとして
好ධをതし、工業ֶߍなどの教材にも使われた。オ
ノマシンを興した小野三はؠ田ܑఋ出身である。

ɹҪ上ҏ平商店は、1887（明20࣏）年頃に立売堀に
開業。ਫ୩ହ೭助は同店の出身である。
ɹ1901（明34࣏）年には豊福݉助が豊福݉助商店を
開店、主にバルブを扱った。同店には三宅හհ、バ
ンσン商会の中༃೭、参本部にいた足立長次
や福ߞݪ一などが入店して豊福݉助商店の最盛期を
作り上げた。豊福からは工機材を中心に有力な人
材を多く送り出している。
ɹ୩町（上町）に機械工具街が発達したのは๒ฌ工ছ
の払い下げ品を住٢街道にあたる୩町ےで売ってい
たからで、ਫ୩次ฌ衛も質屋をやめて機械商を始
め、長堀ڮの౬ઙ金物では明30࣏年頃に台湾、38年
頃にはே、満州に進出している。
ɹ౬ઙ金物では1872（明࣏̑）年に東京の本店で鉄
߯を扱うようになっており、早くから༌入工具を取
り扱っていた。大阪のྛԻ٢商店は༌入工具の分
けだが、明20࣏年代には༌入工具商社としては東京
のᛦ々商会、高田商会、賀商会、和ӳ商会、横浜
の田中ໜ、ླ市三（三Տ屋）、ลః次（三ڮ
屋）、大阪のؠ田༩ฌ衛商店などがあった。
ɹ1903（明36࣏）年̕月、花園ڮから築ߓまで
のి車が開通した。
ɹ1904（明37࣏）年̎月̒日、日࿐開戦。ཌ年に講

大正末頃のؠ田ܑఋ商会

明࣏ 45 年、長堀ڮの౬ઙࣣ左衛門商店大阪店
（赤࿃נ༸ؗの向かって左ଆにある建物）
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70年࢙μΠδΣετ70年࢙μΠδΣετ

和となり、1906 （明39࣏）年にೆ満州鉄道ࣜג会社が
日本の権益で設立された。鉄や鉄製品がޫ٭をཋび
た。田中平三商店、Ҫ上好三商店、ਿ本ਿ松商
店、島屋商会、上ݪ商店、ઙҪ٠機械店などが૬次
いで商売を始めた。引き続き、小島伝次商店、小
山ળଠ商店、٢春商店、堀ઋ٢商店などが立売
堀や新町で開業。高野商店がߐノ子島で、ޒ味屋商
会がೆ区物町で、浜田製作所が北区で、ӓ居万商
店、出ੴ商店が京でそれͧれݹ鉄やバルブ、工具
などの販売を始めている。
ɹڗ保年間に高で創業した᭠平がࡵຎ堀に移って
きたのは明࣏の末。高田商会や࿘速қ商会などの
商社も新しい機械器具の༌入に活躍していた。

ɹ
「大阪機ցޓ会」
結成　1913（大ਖ਼2）年

ɹ

ɹ日ਗ਼、日࿐の戦勝により世界ྻ強の一国となった
わが国は、機械工業、鉄߯関࿈業が躍進の一్を
辿った。ே、満州へのߤが活発になり、販࿏は
広がった。国でも機械工具需要は増大し、地方で
工具店、鉄材店を開くものが多くなり、地方取引が
盛んになった。大阪でも機械工具店開業が続出し、
い店でम業をつんだ人が大正のॳめ頃から次々とݹ
独立開業していった。
ɹ中ଜর商店、ਫ୩ହ೭助商店、Ԭ工具、北野商
店、౻本ધ具店、高田ધ具店、福松産業、足立商
店、中島商事、真島商店、ଜਫ道ポンプ、ݹ島鉄
、福Ҫ一夫商店、堀Ոҏ೭հ商店、ٶ川作次商
店、山形ޫ三商店、川島商事などの各店が૬次いで
創業している。
ɹ1913（大正̎）年、大阪の機械工具商業界で、親
ກと情報交を目的に「大阪機械商ޓ親会」が結成
された。このޓ親会が現在の「大阪機械器具卸商協
同組合」の体となる。当ॳ会員は25店であったが、
1917（大正̒）年には60店にٴんだ。
ɹॳ代会長はؠ田ܑఋ商会のؠ田米次、副会長に
ਿ本ਿ松、ධ議員Ҫ上好三、ྛԻ٢商店、豊福݉

助、٢田鉄一、田ਗ਼三、௩本商店出張所、野口
商店の各店であった。
ɹ1919 （大正̔）年にはޓ親会とは別に「大阪機械商
親交会」が比ֱ的若い業者で結成された。会長には
下Ҫ喜三が就き、会員はݹ島ಙ࢘、北野長作、山
形ल༤、ੴ野ল三、堀Ոҏ೭հ、福ߞݪ一、真島喜
一、ਫ୩ହ೭助など50໊で、ޓ親会と同じく親ກを
中心に実を上げたが、1943（昭和18）年に解ࢄした。

ɹこの頃に開業した店も多く、1919（大正̔）年に
はྛݹ商店、ٱ喜勝三商店、ۄࣇ保一商店、1920

（大正̕）年には川ଜণ三商店、近౻要商店、1921
（大正10）年にはਿ本商事、ଜポンプ製作所、春日
Ҫ鉄商店、౻Ҫܑఋ商会、౻能ొ商店、ೆ出商
店、ٱ門製作所、1926（大正15）年には小野三商店、
前田࣏܉商店などが創業している。
ɹۄࣇ保一商店の開業当ॳからの店員にはҪ上ઍ代
松、૬അઍཬ、܅࿘㭸༤、ҏ勢田計義など後年成ޭ
したҳ材が多く、昭和に入って国産工具を世界に売
り広め、工具༌出の先ۦ者となった。前田࣏܉商店
には屋ෑ定༤、ඌ࡚行༤の他、テレビドラマ“どて
らい男”で有໊になった山本夫やੴݪ和夫、高ڮ
。などもいた࢜阪࡚真市、西ଜ正、و

「大阪機ց組合」
発	1935（昭和10）年

ɹ昭和に入り、1927（昭和̎）年から1937（昭和12）
年頃までに独立開業した店は末広商社、川島商店、
金୩商店、戸商店、ਿ本商店、Ѵ工具製作所、山

大阪機械商親交会の 10 周年記念でҏ勢神ٶに参ഈ
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ઓ時Լの組合の動͖

ɹ1937（昭和12）年̓月に日՚事変がຄ発、ྟ時資
金調整法に続いて܉需工業動員法、工作機械製造
事業法、国Ո総動員法などが公され、1938（昭和
13）年４月には物品販売価格取క規੍による最高販
売価格表が発表され、同年̓月から鉄߯や工作機械
などの配給౷੍が始まった。こうした中で配給౷੍
を効果的に実施するには、各業छ別、卸・小売が
別々に組合を結成せざるを得ない状況になってきた。
ɹ大阪機械商組合では、まず工具部が分し、それ
にමཐ部、バルブ部が単独での組合を結成していっ
た。機械商組合は1943（昭和18）年10月に発展的に
解消することになる。
ɹ1939（昭和14）年̕月16日、大阪機械商組合から
分した工具部は、堀Ոҏ೭հを発起人代表として
人会ؗで創立総会を開き、200༨໊の組合員で「大܉
阪機械工具商業組合」を設立した。役員は理事長堀
Ոҏ೭հ、副理事長ُ田正༤、会計理事三市三、
理事末広商社、ҏ౻松ଠ、౬ઙ金物、Ҫ上ઍ代松、
ྛԻ٢、Ҫ上機工、ଜ上商店、北野長作、小川ળ次
、加納正義、Ԭ୩߯機、ワシノ製機、カセタニ商
店、۽金༤、ീ機械、前田ۄࣇ、࣏܉保一、ߥ
Ҫ安次、安宅産業、阪野商店、ඒ和商会、ώシώ
ラ商会、ॻ記長ਢݹ三であった。
ɹ新町の平和۞楽部向かいのイソダメタルの店舗を
組合事務所として借り受け、仕事を始めようとした
ところ業界に多年にってᗉっていた卸と小売の対
立が表面化した。店に品物を置かずに工場や会社な
どを回って注文を取り、一ׅ納入する業者たちが一
༄男を理事長に「大阪機械工具小売商業組合」を
結成。「卸商は需要Ոへの直納をࣙ退せよ」とഭった。
これで一ݢの店が方の組合に加入しなければなら
ない状況も起こり、ついに卸ଆは「大阪機械工具卸
商業組合」とվশ、྆組合が並立することになった。
このฆ争で堀Ո理事長はࣙ任し、౬ઙ金物専務由解
新ࣣが̎代目理事長に就任した。しかし、由解理事

口工具店など。これにԬ野商店、大機工、三協
工具製作所、Ҫ上ઍ代松商店、小川ળ、山࡚商店、
大喜産業などが続く。東京の勝山商会がࡵຎ堀に大
阪出張所を開設したのは1937（昭和12）年で、後の
カツヤマキカイଜୢ༤が所長としてෝ任し、ベル
トなどの販売に活躍した。
ɹこうした中、1934（昭和̕）年頃に単一組合の結
成準備が進められた。1913（大正̎）年設立のޓ親
会（会長ؠ田米次）、1919（大正̔）年設立の親交
会（会長下Ҫ喜三）、昭和の始め頃発足の上町（୩
町）機械商組合（組合長ਫ୩次ฌ衛）が中心となり
大阪機械商組合創立ҕ員会を結成、1935（昭和10）
年10月に重要物資同業組合法による準則組合として
大阪知事から認Մが下りた。

ɹ1935（昭和10）年11月22日、西長堀の大阪実業会
ؗで開かれた「大阪機械商組合」の創立総会では、組
合長にؠ田米次、副組合長にྛԻ٢、ਫ୩ହ೭助、
ධ議員としてޓ親会から野口ৡ、田ਗ਼三、Ҫ上
好三、ழ࡚ٱଠ、北野長作、三宅හհ、福ߞݪ
一、堀Ոҏ೭հ、Ѷ伝一、ݹ島ಙ࢘ら25໊、代議員
として親交会から山形ल༤、౻能ొ、ҏ౻松ଠ
、三࢛ࢬ、ลຑ٢、小山ল三ら25໊をબ出し
た。当ॳ会員は150໊で、組合事務所は新町ビル̎
階に置いた。その後、会員は急速に増え、400໊に
も達し、工作機械、工具、バルブ・コック・ポンプ

（鉄を含む）、මཐ、金߶ੴ、各छパッキングの
̒部を設けた。
ɹ1941（昭和16）年ؠ田組合長の死去にい、組合
長にਫ୩ହ೭助、副組合長に堀Ոҏ೭հ、三࢛ࢬ
をબ出した。

昭和 10 年 4 月、大阪機械商組合発起人会（新町平和۞楽部で）
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大阪支店、ఱ野商店、安宅産業、阪野商店、ञҪ興
業、ࠤ島金属、三ণ工業、共和ᮇ߯、౬ઙ金属産
業大阪支店、三Ҫ物産大阪支店、三ඛ商事機械部大
阪支部、ώシώラ商会、ਿ本ਿ松商店、日本ધ用品
౷੍大阪支店、大阪ધ用品。
ɹ企業整備に残存しえた業者でも転向するものも多
く、Ҫ上ઍ代松商会は日満工業としてڒメーカーに、
末広商社はޫ精工となり、前田࣏܉商店は前田金属
工業となった。

౷制組合の設ཱ
1945（昭和20）年

ɹこうした各地の企業整備状況をഎ景に商工組合法
に基づいた౷੍組合の設立が急がれ、1945（昭和
20）年̑月、੩Ԭݝ三島市で「日本工具配給౷੍組合」
の創立総会が開かれた。
ɹ理事長؊付݉ӳ、専務理事ݹ賀හ೭、理事高ڮ政
ଂ（東京）、中山ਗ਼ 、加納正義（大阪）、（屋ݹ໊ྱ）
事加౻策（東京）、中ଜ米平（大阪）、ධ議員ીࠜ直
三（東京）、富田次（東京）、ҏ౻松ଠ（大阪）、
大ញ喜代࣏（໊ݹ屋）、総代は東部地区ʹ大۽一三

（東京）、௩山ൟ（神ಸ川）、若山ݑ༤（ઋ台）、ยԬ
༤（প）、北海道、新ׁ各໊̍、中部地区ʹ奥田ਗ਼
ฌ衛（໊ݹ屋）、ๆࣣޒ三（Ԭ࡚）、山࣏ܟ（富山）、
西部地区ʹ小川ળ次（大阪）、ៈ୩三（大阪）、
金༤（大阪）、出ੴ武三（京）、福Ԭ、広島各̍۽
໊であった。
ɹこの組合は当ॳ200༨໊で発足したが、企業整備
が遅れ、指定配給業者がະ決定の地区が決定次第加
入したのでঃ々に増加した。大阪機械工具卸商業組
合は解ࢄし、日本工具配給౷੍組合大阪支部52໊の
組合員によって「大阪機械工具配給協力会」を設立し
たが、殆んど活動できないまま終戦をܴえることに
なった。

長は一部組合員からの不信任や社事情もあり任期
్中でࣙ任し、1941（昭和16）年̎月に加納正義が
理事長にબ任された。
ɹこの頃（1939� 昭和14 ～ �43� 昭和18年）、ੴҪ工具
店、ଜ商店、Ԭ本商店、田中喜一商店、山本
夫商店などが開業した。

業者のا業整備
ɹ 

ɹ1942（昭和17）年、企業整備ྩが発動され、܉需
লが設置された。戦ہがますます緊ഭ化するにٴ
んで܉当ہはすべての商人を܉直納とするととも
に、商業に従事するものを用して܉需品の生産に
向ける計画を立てた。1944（昭和19）年̓月、܉需
ল機械ہ長より機械工具配給機関整備に関して通
が出された。全国の機械工具業者を180店に整備す
るという厳しいもので、近ـ地区では大阪30、ฌ庫
8、京4、和Վ山、滋賀各2、ಸ良1の計47店という
༁であった。当時、下には2000༨໊の機械工具
業者があり、これが30店に整備するという大ᭊが振
るわれることになった。この30店は結果的に52店に
まで増えたが、そのબ定作業が行われることになる。
ɹ加納理事長が各店の取扱高実績、経ྺ、納੫の̏
つを公平に採点して残存ر望者一ཡථを作成。この
一ཡ業をもとにிで合同会議を開き、次の残存業
者52社を決定した。
ɹؠ田ܑఋ産業、ؠҪ産業、ൣ多工機、ྛԻ٢商店、
、田商事大阪支店、早川ಙ次本店、阪急ඦ՟店ݪ
西ଙ商店、日商産業、堀Ո製機工具、ௗӋ༸行大阪
出張所、富新製機大阪出張所、ઍ代田組大阪支店、
Ԭ୩߯機大阪支店、小川工業、大西三商店、川島
商事、加納商店、カセタニ商店、大同精機、田ࡔ商
店、ٱ商店、大ؙ大阪店、高島屋大阪支店、大東
ѥ物産、大建産業ધ場支店、大信興産大阪支店、高
島൧田大阪支店、十合、ଜ上商店、फ૾産業、۽
工業大阪支店、ീ文工具製作所、ヤブタ商店、前
田機工、小寺精機、小ྛࣺ次大阪支店、ઙ野物産
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て10月、「大阪機械工具商業協同組合」創立準備会を
開催していたが、ཌ1947（昭和22）年3月に大阪商工
会議所で「大阪機械工具商業協同組合」の創立総会が
開催され、正ࣜ発足にࢸる。役員બڍの結果、理事
長加納正義、副理事長小川ળ次、ؙ山夫、理事
ྛण一ほか16໊、事໊̏をબ任。４月のॳの理事
会で専務理事に奥ଜ༐次を決めた。
ɹこの年、̎月には東京機械工具商業協同組合が
設立され、̏月の大阪に続いてѪ知、北海道、京、
広島、福Ԭ、山口、ذෞでも商業協同組合が結成さ
れ、メーカーஂ体も各業छで生した。
ɹ̕月10日には、組合事務所をಊ島から大阪市ೆ区
北屋町に移す。

ɹ
ɹしかし、1948（昭和23）年に入ると、同協同組合
が早くも解ࢄすることになり、6月、直ちに任意ஂ
体の「大阪機械工具商業会」が発足した。創立総会は
̓月20日、大阪商工会議所で開かれた。
ɹ投ථの結果、会長に加納正義、副会長にؠ田信成、
奥ଜ༐次、理事に小川ળ、ྛԻ٢、勝山商会、ワシ
ノ製機、堀Ո製機、大ྛ産業、大建産業、౻ࠤ༤、
中正商店、前田機工、ધ場工業、阪野商店、ώロノ
機械、安宅産業、ώシώラ商会、日本商会、Ԭ興
業がબ出された。

֤で機工会結成
ɹ

ɹ1947（昭和22）年設立の野田阪神機械工具商業組
合、大阪上町機械工具地金金物商࿈合会に続いて、
同年に北大阪機工会（会員45໊）が結成された。̓月

փᗙの中から

ɹ1945（昭和20）年̔月15日、終戦。わが国はＧＨ
̦の支配下に置かれた。極めて厳しい非܉事化、民
主化の見地からྖ政策が行われ、日本の社会に大
変ֵをഭった。大阪ۭऻのඃは࿘速区、ߓ区、西
区のඃがひどく、中心部はম野ݪと化した。戦前
の最盛期には機械金属製品の業者約600が集まって
国はもとより海外まで進出する日本一の問屋街と
してӫえた立売堀・新町地区もすべてփᗙに帰した。

ɹযの中から1946（昭和21）年早々、小野三ら
を中心に30໊の同業者が結集して、立売堀・新町地
区の復興に立ちあがった。「立売堀新町商店街復興
会」が結成され、復興計画に着手、同年秋、30店の
共同店舗が完成した。その後、復興会は発展的解消
し、12月、約40໊が集って「立売堀新町振興会」が
創立された。機械工具、මཐ、ポンプ、地金、バル
ブ、߯、伝導機、その他品छの̔業छで構成され
た。22年春頃、立売堀 ŋ 新町地区の業者は60店をこ
え、れには150店にらんだ。

「大阪機ց工۩業会」
発	1948（昭和23）年

ɹ1946（昭和21）年8月、商工協同組合法の成立に
い、東京、大阪をはじめ全国各地区で機械工具商業
協同組合設立の動きが出て、大阪では全国に先がけ

昭和 20 年 3 月 13 日のۭऻ後（࢛ツڮ当た
りのࣸ真で、向かって左上が新町・立売堀地区） 大阪機械工具商業協同組合事務所
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通しが見えはじめると、一転して不況へ落ち込んだ。
世界的な景気後退が๚れ、わが国の༌出は激減し滞
՟を生み、市況が悪化した。ブーム期に༌入ଅ進
策をとった結果、༌入は増加し、過剰༌入となった。
これをかかえたқ商社は打撃を受け、とくに金属、
ણҡを中心とする商社の整理、倒産が起こった。
ɹ1951（昭和26）年、大阪市における地区別機械
工具商ஂ体は、北大阪機工会、大阪上町機工会、大
阪中部機工会、大阪西機工会、東大阪機械工具商組
合、野田阪神機械工具金物商組合の̒ஂ体となり、
12月４日に鉄߯会ؗで各ஂ体の代表が集まって࠙話
会を開き、࿈合会の結成に動いた。நબにより、東
大阪の高ਗ਼࢘組合長が準備ҕ員長となり規約Ҋ
を作成。12月20日に各ஂ体から代表໊̏が౬ઙ金物
講ಊに参集し設立総会を開催、「大阪機械工具商࿈
合会」が発足した。東京では本部組合のもとに̕支
部が生したのとは対র的に、大阪では地区機工会
を౷する形で࿈合体が構成されたのである。設立
総会では、規約৹議の後、会長બڍで奥ଜ༐次౬ઙ
金物専務がબ出された。

ɹ
ɹなお࿈合会結成にい、ཌ1952（昭和27）年̍月、
大阪機械工具商業会の解ࢄ総会が鉄߯会ؗで行われ
た。

16日の創立総会で会長にྛण一、会計事に長୩川
ୢ༤、屋ෑ定༤、事４໊をબ出した。
ɹ1950（昭和25）年には東大阪機械工具商組合が設
立。４月11日に創立総会が行われ、役員などを決め
た。ސ問ʹ加納正義（大阪機械工具商業会会長）、
下ଂ（大機金物）、૬談役ʹ福益ਗ਼次（福益商会）、
ੴݪ๕造（ੴݪ商店）、ଜ川ُଠ（ଜ川商店）、組合
長ʹ高ਗ਼࢘（高産業）、山口喜夫（新機工）、ਗ਼
ਫ武作（シミρ産業）、会計幹事ʹՄ伸義夫（Մ伸機
工）、神保ण೭ဍ（ジンボ商店）、会計事ʹ小寺ณ
༞（݉๕商店）、幹事ʹ町田正一（ࠤ機工）、西田ӎ
一（西田商店）、ࣳ武ಙ（大和ヤスリ機工商会）、ݪ
田丈࢙（昭和工業）、田勉（田商店）。
ɹまた、1951（昭和26）年には大阪上町機工会が̔
月25日に創立総会を行った。会長に堀Ոҏ೭հ、副
会長に大西ః一、ؠ田保ଠをબ出。そのほか、市
島ल夫、ߐ見日࿕、本間一、࡚ٶҏ三、高ڮ
。を役員にબんだܟ中上正信、前川直年、୩口、و
ɹ大阪中部機工会（33社）の創立総会は、同年̕月27
日。会長奥ଜ༐次（౬ઙ金物）、副会長Ԭ୩߯機、常
任理事ώシώラ商会、ώロノ機械工具、会計理事Ҫ
上ઍ代松商店、理事日本߯機、阪野商店、ޒ味屋機
工、山࡚商店、若松金物店、三和商会。
ɹそしてこの年、立売堀新町振興会があるため設立
が遅れていた西区地区でも大阪西機工会が結成され
た。11月22日の創立総会で、役員બڍの結果、会長
小野三、副会長小川ળ次、常任理事大௩๕ଠ、
༘富೭助、安東࢛良、田中喜一、ҥ൹ॱ平、理
事ล三、山本夫をબ出した。

「大阪機ց工۩
連合会」発
1951（昭和26）年

ɹ1950（昭和25）年̒月にはே動乱が始まった。
ドッジラインのもとで厳しい不況にあえいでいたわ
が国に需要増大が降って༙き、鉄߯、機械、造ધ、
金属工業などは活況をఄし、機械工具は戦後最大の
༌出量を示した。しかし、ே動乱景気も休戦の見

昭和 26 年 12 月 20 日、大阪機械工具商࿈合会創立
総会（౬ઙ金物講ಊで、前ྻ中ԝが奥ଜ༐次会長）
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合会では̓月̍日に州地方対策協議会を開き、ਫ
。見金̑万円を寄ଃした

業界҆定化への
取り組み	1955（昭和30）年

ɹ昭和30年に入ると、急速に日本経済は好転し戦後
最良の年といわれるほどの経済拡大の年となった。
前年に引き続くσフレで機械工具業界のة機などと
૽がれたのもこの年であった。各छ会合で取引正常
化がڣばれ、業界安定化への取り組みが進められた。

「本機ց工۩
連合会」結成
1952（昭和27）年 ɹ

ɹ一方、全国の動きをみると、1948（昭和23）年、
全国の業者代表がശࠜに集って「全国機械工具࿈合
࠙話会」が結成されていた。その第2回大会が1952

（昭和24）年̑月、京・円山公園「中ଜ࿖」で開催
され、全国から約50໊が集まり、中小企業振興対策、
商道の確立、༌出振興、残存ؙ公ఫ廃などについて
意見を交した。（ؙ公ɿ政が定めた公定価格）ɹ
ɹそして、全国業者大会（第5回）が1952（昭和27）
年5月、大阪・࢛ツڮ文楽座で開催された。開催担
当の大阪機械工具商࿈合会では、大阪バルブコック
商業協同組合、大阪මཐ商業会、関西伝導機組合の
協ࢍ、大阪、大阪市、大阪商工会議所の後援を得
て準備を整えてԕ来の客をܴえた。当日、全国から
参集した業者は約800໊にのぼるະી有の大盛会と
なった。
ɹ全国ஂ体の結成については、前年、東京組合と大
阪組合の間で意見が一கし、໊ݹ屋を含めて準備会
の結成を図ったが、この第5回全国業者大会の੮上、
̏市で࿈合会を結成するのはどうかという意見が
他地区から出され、その後、各地区ஂ体で打ち合わ
せが行われた。そして、1952（昭和27）年̓月23日、
ശࠜ・ౝの環ਯ࿖で全国組৫の設立ҕ員会が開催
された。ҕ員会のメンバーは東京機械工具商業協
同組合、大阪機械工具商࿈合会、Ѫ知ݝ機械工具商
業組合、ذෞ機械工具振興会、京機械工具商業組
合、神戸機械工具金物商同業会、金機械工具商業
協同組合、福Ԭ市機械工具商業協同組合の̔ஂ体。
各地区の意見が取りまとめられ、全国業者ஂ体とし
て「日本機械工具商࿈合会」が正ࣜ発足した。
ɹなおこの年、従来の同業者ஂ体・金工会を体に
堺ೆ機工会（会長泉本増ଂ）が発足、࿈合会に加入し
た。
ɹཌ1953（昭和28）年、̒月25日から降り続いた
州中北部の߽Ӎは28日にようやく収まったが、60年
Ϳりの大Ӎでඃは大きかった。大阪機械工具商࿈

昭和 28 年 7 月 1 日、州ਫ対策協議会（౬ઙ金物講ಊで）

昭和29年5月20日、大機࿈総会（౬ઙ金物会議ࣨで）

昭和 30 年頃の立売堀工具街
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ɹ
ɹまた大阪機械工具商࿈合会では、10月10日に鉄߯
会ؗで、15日に京で開催される日本機械工具商࿈
合会役員会に対する議Ҋ৹議を行った。その結果、
大阪から15໊の役員が参加することになり、ᶃ特売、
販売店会の自ॗはڹもあり実行しқいᶄ工場で市
場の需要にマッチした生産をしてもらうᶅ大会の結
果を報ࠂしてもらうᶆ工具の地位向上のため、通産
লなどで色々に使っている所属分ྨを一定してはど
うかʕなどの議Ҋを提出することになった。

ཱചງ৽ொৼڵ会
10प年ه೦ࣜ
1956（昭和31）年 ɹ

ɹ1956（昭和31）年は、日本経済にとって画期的な
年となった。国民所得は戦前の5割増、1人当たり国
民所得が戦前で最高の1939（昭和14）年を超えた。
ɹ同年10月15日、立売堀新町振興会の創設10周年記
念ࣜ典が大阪・立売堀の西二ڮ埋立地に設営された
大テントで՚々しく開かれた。ࣜ典には大阪、市
など関係ி、関係業者など約500໊が参ྻ、金༥

ɹ大阪の業界で結成した「公正取引࿈ໍ」では業界の
取引明࿕化推進運動の一環として「取引明࿕化ҕ員
会」を設置し、11໊のҕ員によって地区別に運営す
ることになり、各地区および業छによりબ任された
ҕ員に૬談すれば、そのҕ員は本部࿈བྷをとって世
話役としてળॲすることになった。取扱事߲はᶃ売
掛金のযげ付きができて悪意か൱か断に苦しむ場
合ᶄ売掛金のযげ付きが自店だけの感情問題か他店
との関係を知りたい場合ᶅ不当なσマのためを
ඃっている場合ᶆ取引先からの࿈བྷで、市業者で
前金をとって商品を送らない店がある場合ᶇその
他取引上解決をر望する事߲ʕなどであった。
ɹ取引明࿕化ҕ員は次の通りであった。
˜西ʹ༘富೭助（三協工具製作所）˜上町ʹ高ڮ
̃前川直年（前川߯機）、（工具ڮ高）و 北ʹଜୢ༤

（勝山商会）、ྛणඒ༤（信和機工）̃ 中部ʹࠤഢ益三
（ؙ中商会）̃ 東ʹ神保ण೭（ジンボ商店）̃ バルブ
ʹ一ॳଠ（一ノバルブ）̃ 伝導ʹลӫ松（
ล三商店）̃ මཐʹ౻ಪ༤（౻මཐ）̃ ポンプ
ʹ西ଜ保（共立造機）。
ɹ̕月18日に開かれた公正取引࿈ໍҕ員会では、取
引明࿕化ҕ員の報ࠂがあり、ᶃメーカーଆと࠙ڀݚ
談会を開催し代理店੍度と運営についてڀݚするᶄ
過度なট待販売を自ॗするための運動ᶅ利५と経費
のඪ準を明らかにし業界の共存共ӫを念ئとする販
売価格と回収基準の確立を期する運動ᶆ日常商業通
信文の؆ܿ化運動の推ʕなどが採り上げられ、具
体的に公取࿈で業界に適応した新生活合理化運動を
提এし、関係諸ஂ体の協力も得て実ફに移すことに
なった。

昭和 30 年頃の野田阪神工具街

昭和 30 年頃の今ཬ機械工具街

昭和 30 年頃の୩町機械工具街
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の年の̕月、ശࠜ・౬本Թ泉・٦で役員会を開き、
໊শを「全日本機械工具商࿈合会」とվめた。

大阪機ց工۩連合会
の組織֦大	1960（昭和35）年

ɹ1959（昭和34）年、前年からのなべ底景気も意外に
早く回復して、予外の高い経済成長を続けた。こ
の高い成長は、1961（昭和36）年まで続く（ؠ戸景気）。
ɹ1960（昭和35）年̑月26日、鉄߯会ؗで開いた࿈
合会の定時総会でະ加入機工会にݺびかけ、組৫
の拡大を図ることになった。この時、࿈合会は、西、
上町、中部、北、東大阪、阪神、堺ೆの̓機工会で
構成され、会員は291社であったが、この年には城
北機工会、東ೆ機工会、12月には淀川機工会が૬次
いで結成、࿈合会に加入、10機工会となり、会員数
は457社となった。
ɹ1961（昭和36）年に入ると、以前からᗉっていた
卸・小売問題が一段とクローズアップされた。大
阪でも大阪機械工具商経営ڀݚ会（1958� 昭和33年
発足）が卸業者の経営のあり方についてڀݚを重ね、
一方、小売業者による関西機械工具商経営ڀݚ会が
1961（昭和36）年̎月に発足した。卸、小売のそれ
ͧれが自身のあり方をڀݚして྆者がその結果を持
ち寄って円な業界を築くことに力が注がれた。
ɹそして11月19日、大阪機械工具商࿈合会主催「大
阪機械工具まつり」第1回༏勝野ٿ大会が大阪ٿ場
で開ນ、3日間にわたる熱戦が展開された。最終日、
城北機工会と西機工会̖の྆チームの༏勝戦が行わ
れ、̑対̎で城北機工会がӫףを֫得した。

ޭ労者、振興会ޭ労者のほか、勤続店員690໊が表
জされた。また、記念事業の一環で12 ～ 16日に機
械金属製品実ԋ展示会が開かれ盛況だった。

ɹこの年、大阪では４月̔日からの15日間、第̏
回国ࡍ見本市が開かれ、世界22カ国・2500社が出
品。総入場者は43万3000人で、ܖ約金額20億600万円。
機械や工具ྨの成約が目立った。

会にখࡾ
1958（昭和33）年

ɹ1958（昭和33）年̑月22日、大阪機械工具商࿈合
会は鉄߯会ؗで理事会を開き、会長に小野三をબ
出した。前会長奥ଜ༐次はこの年、ԫद๙ষを受け
ており、༐退して૬談役に就任した。
ɹ࿈合会の新役員は次の通りであった。
ɹ˜会長ʹ小野三˜副会長ʹؠ田信成、市島ल夫、
ࣳ武ಙ˜会計理事ʹଜୢ༤˜常任理事ʹԭ野ٱ市、
、理事ʹ早川市松（中部）˜ࢯ߂事ʹ山࡚˜本一二ࡔ
小川ળ次（西）、山本夫（同）、ลӫ松（同）、安
東࢛良（同）、܅࿘㭸༤（同）、堀Ոҏ೭助（上町）、ؠ
田安ଠ（同）、ߐ見日࿕（同）、大഼ః༤（同）、大西
、一（同）、屋ෑ定༤（北大阪）、松Ԭ༑三（同）ޒ
豊田益（同）、ࣳ武ಙ（東大阪）、山口喜夫（同）、ਗ਼
ਫ武作（同）、神保ण೭（同）、田勉（同）、ֿ本
東ଠࡔ、本一二（阪神）、山下ൟ（同）ࡔ、一（同）ࠤ

（同）。
ɹ事務所は小野製作所に置かれた。
ɹなお、全国業者ஂ体・日本機械工具商࿈合会はこ

大機࿈第 1 回༏勝野ٿ大会（「機械工具まつり」として大阪
場をٿ 3 日間借切り、参加 10 チームで城北機工会が༏勝）

立売堀新町振興会 10 周年記念ࣜ典
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қ部会の設ஔ
1964（昭和39）年

ɹ1964（昭和39）年の日本経済は金༥引きకめを࣠
とした景気調整過程であった。一方、４月にわが国
はＩＭ̛̔国となり、Ｏ̚ＣＤに加ໍし、開放体
੍へと移行を始めた。即ち、қを自由化し、為替
をఫ廃し、資本移動の自由化をも実施することݶ੍
を世界に向かって約ଋしたのである。
ɹ大阪機械工具商࿈合会でもこれに対応し、かねて
より設置準備を進めていたқ部会の発会ࣜを̏月
29日に鉄߯会ؗで開催した。部会長に田中喜一（喜
一工具）、副部会長に౻Ԭӑ松（ϋリマ産業）、川
富༤（三共金物）をબ出、会員は32社であった。後に
常任ҕ員にۄࣇ商事、ޒ味屋、ώロノ機械、山ળ機
械器具、市島精密工具、௰産業、山ཅ精機、ਿ本商
事、会計役員に前田機工、事にカツヤマキカイを
決めた。

国際化の進展

ɹ高度成長は1965（昭和40）年の不況で終わるかに
見えたが、再び成長過程を辿った。昭和40年代前半
のいざなぎ景気で日本のＧ̣Ｐはアメリカについで
自由世界で第̎位（1968� 昭和43年）となった。1971

（昭和46）年にドルショックでわが国の国ࡍ社会にお
ける役割は増大する。この間、大阪機械工具商࿈合
会でも、流通での諸問題を解決することを目的に流
通ڀݚ部会を設置（1967� 昭和42年）、特売自ॗや若
年労働者不足など業界の問題解消に当たった。
ɹ昭和46年̒月̕日、鉄߯会ؗで大阪機械工具商࿈
合会の総会が開かれ、小野三会長が݈߁上の理由
でࣙ意を表明した。この場でҚཹされたが、ࣙ表は
後日に受理され、新会長に܅࿘㭸༤が就任する。

業界ނ者Қྶ大๏ཁ
1962（昭和37）年

ɹ1962（昭和37）年は、機械金属業界が大正ॳ期か
ら本格的な歩みを始めてちょうど50年に当たること
から、諸先輩のྶをҚめようと、5月25日、࢛ఱԦ
寺本において機械金属関係16ஂ体共催で、関࿈業
界の先覚物故者444பのҚྶࡇ大法要が行われ、各
関係ி代表、ごҨ族約1000໊が参ྻし、先人のҨ
ಙをࣱんだ。

ɹまた、この年の４月̑～ 25日、大阪市の̏会
場で第̑回大阪国ࡍ見本市が開かれ、開会ࣜにはߖ
ଠ子夫࠺も来場された。そして、10月10日からはわ
が国ॳの専門見本市として日本工作機械見本市が大
阪国ࡍ見本市ߓ会場で開催された。日本をはじめ
米、ӳ、ソ࿈など参加18カ国、外の機械・工具ྨ
の展示1万5000点という世界最大規のもので、わ
が国産業の高度化と国ࡍқの発展に大きく寄༩し
た。大阪機械工具商࿈合会からも、小野製作所、カ
ツヤマキカイ、ޒ味屋、三共、シミρ産業、ਿ本商
事、西野商事、山࡚商店、山ળ機械器具、౬ઙ金物
などが出品、成果をڍげた。会期中の入場者は33万
7593໊、成約高は91億7000万円に上った。

昭和 37 年 4 月 5 日から開かれた第 5 回大阪国ࡍ見本市ɹ
が来場されるなど人気が盛り上がった࠺ଠ子ご夫ߖ

機械金属業界物故者Қྶ大法要
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࿘からଜ体制へ܅
1977（昭和52）年

ɹ1973（昭和48）年のオイルショックをܖ機に日本
経済は不況となり、いわゆる低成長時代をܴえる。
こうした中、機械工具業界でも製販協調がڣばれ、
不況出のࢼみがなされていく。
ɹ大阪機械工具商࿈協同組合では、1977（昭和52）
年̑月13日の通常総代会で、新理事長にଜୢ༤が
就任。副理事長にҏ勢田計義、市ݪ安市、山࡚ࢯ߂、
浜田ໜ男がબ任された。ཌ1978（昭和53）年11月の
全機工࿈大阪大会を成ޭさせる。

ཱ70प年ܴ͑る
1983（昭和58）年

ɹ世界同時不況がඌを引いた1983（昭和58）年は、
қຎࡲの行方も予断をڐさず波乱含みであった。
一方、メカトロニクス化の進展は加速し、̛ （̖ファ
クトリー・オートメーション）・Ｏ̖（オフΟス・
オートメーション）の、いわゆるコンピュータを;
まえた無人化ࢤ向がݦஶになった。
ɹこうした中、大阪機械工具商࿈協同組合は、その
前身「大阪機械商ޓ親会」（1913� 大正2年結成）に
り、70周年目をܴえ、11月に大阪新Վب座で組合
員、関࿈メーカー、関係ி、全機工࿈加ໍஂ体な
ど1600人が参集して記念ࣜ典・ܶ؍会が盛大に開催
された。また、「70周年記念ࢽ」がץ行された。

ߦಉ組合へ移ڠ
1973（昭和48）年

ɹ

ɹ1973（昭和48）年、大阪機械工具商࿈合会は業界
の地位向上と共存共ӫ体੍を一層進めるため、中小
企業事業等協同組合法による事業協同組合へվ組す
ることを決め、同年４月、大阪知事の認Մを得て

「大阪機械工具商࿈協同組合」に移行した。
ɹ設立総会は４月12日に開かれ、理事長に܅࿘㭸༤
が就任、役員15໊で理事会を構成することを確認し
た。1974（昭和49）年４月には協組移行後ॳの事業
として加入会員211社で厚生年金基金を設置。第̎
事業として݈߁保険組合の設立を目指すことに
なった（݈߁保険組合設立は1975� 昭和50年）。
ɹ̑月31日のॳの通常総代会では自動車や作業の
共同ߪ入や大阪機械金属見本市への出品参加、専門
ҕ員会の設置などが検討され、̓月の理事会で事業
計画の具体策を決めた。ここで、各機工会を全て支
部੍にすることも決定した。
ɹそして̔月中०には̒つの専門ҕ員会を設置。総
務（ҕ員長ଜୢ༤）、事業（同ҏ勢田計義）、経営

（同ҥ൹重ଠ）、労務（同ೆ出喜ଠ）、ব外（同山
の各ҕ員会を立ち（࢛同ਿ本）共同施設、（ࢯ߂࡚
上げた。その後、真᭦製の組合員ষを੍作、൦す
るなど新たな体੍を固めていった。
ɹこの年４月1日、事務所を大阪市西区西長堀北通
４の22の材会ؗに移転した。

小野前会長へ܅࿘会長から感ँ状ଃఄ（昭和 46
年7月21日、厚生年金会ؗで開かれたँԸ会にて）
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次代担う若者が「青年
組織」結成	 1984（昭和59）年

ɹ

1984年は、前年夏頃に底を打った景気がঃ々に上
ঢに転じ、本格回復、需要拡大へとॱ調な足取りを
示した̍年といえる。オイルショックによるྫྷえ込
みの中でນ開けした昭和50年代はドラステΟックに
経済がුきみした。その激動の昭和50年代が終わ
る頃になってٱしͿりに経済が活気づいてきた。
ɹ夏のロαンθルスྠޒで日本勢のメダルラッシュ
もあり、世の中、一層明るさが増していた。前年に
創立70周年記念ࣜ典を盛大にڍ行した当組合は、こ
の年も積極的に事業を展開するが、それに参加する
組合員のإにもどことなく安ూ感があった。

1983（昭和58）年11月に開催した
70周年記念式典

70周年記念誌

ɹその事業の̍つとして、４月19日に精機製作
所（現・%.( 精機）ҏ賀工場の見ֶ会が実施され、
48໊が参加。同工場は、世界の̛ＭＳ（フレキシブ
ル・マニュファクチャリング・システム）工場の中
でも高ਫ準を誇っていた。無人ൖ送車がॎ横に८り、
立体自動庫などメカトロニクス技術のਮがਚくさ
れていた。この最新Ӷの工場設備を目の当たりにし
て参加者は大きな関心を寄せ、そのシステムなどの
知識吸収にめた。
ɹ5月18日、鉄߯会ؗで開いた第12回通常総代会で
は、今年度の重点事業としてᶃ共同ڀݚ（講ԋ会開
催など）ᶄ製販࠙談会ᶅ卸部会・直販部会ᶆ関西ブ
ロック会議ʕʕなどの実施をਃし合わせた。また、

経済環ڥ変化にॊೈに対応し、業界の一層の発展を
めざし、組合員の࿈ܞ意識と協調性を高めるととも
に、組合の役割を強化していくことを確認した。
ɹ̒月28日には日本工作用機器工業会（現・日本工
作機器工業会）のݺび掛けに、全日本機械工具商࿈
合会（全機工࿈）関西ブロックと当組合とが応じる形
で製販࠙談会が鉄߯会ؗで開催された。メーカーଆ
から15໊、σΟーラーଆからは大阪のほか滋賀、京
、神戸、Ԭ山の各地区ஂ体から合わせて20໊が出
੮して意見・情報を交した。工作機械のメカトロ
化進展にって、ますます高度技術化向にある工
作用機器について、現状認識やক来展望に関する意
見を交わし、おޓいへの要望も出し合った。σΟー
ラーଆの直販店からは「高度な商品知識を要し、商
品αイクルも早くなりつつある」などとして、メー
カーの同行セールスに頼らざるを得ないという現状
が報ࠂされ、一方、メーカーଆからはσΟーラー社
員の知識レベルアップが要望された。
ɹこの頃、機工業界流通の若手経営者・次代経営者
の間で交流 ŋ 情報交のための組৫づくりの気運が
盛り上がっていた。大阪下全域の機工商を対に
広域的な੨年組৫を作ろうというもので、6月に設
立発起人会（20໊）が結成され、急速に具体化して
いった。そして、卸・直販、ط存業界ஂ体の構成員・
非構成員を問わず、੨年層の大同ஂ結組৫「大阪機
械工具商੨年会（ＯＭＪＣ）」が産声を上げた。8月
18日、大阪市のホテルで発会ࣜを行い、メンバー
115໊で発足した。結成に中心になって動いたೆ出
をॳ代会長にબ任、副会長に（ೆ出キカイ）ࢯଠ
はଜ༤一ࢯ（カツヤマキカイ）、小ྛࢯ࢘（αカ
イ工機）、౻ߐ༟（ߐ౻）ࢯ࢙の3໊が就いた。

OMJC発会式

ɹೆ出ॳ代会長は発足会で「これほどの広域をカ
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バーし、会員を༴する੨年組৫で、自主独立のஂ体
は全国の業界広しといえども他にない」とڳを張っ
た。発会ࣜに出੮した当組合のଜୢ༤理事長は

「今、業界はかつて経験しなかった変ֵ期をܴえて
いる。こういう新機࣠を打ち出さなければならない
時期に、次代を担う人たちの情報交、意思ૄ通が
図れる“出会いの場”ができたことはたいへん意義の
あることだ」と激ྭを込めて期待の言葉をଃった。
ɹ実ࡍ、大阪の機工流通業界には世代交代の波がԡ
し寄せていた。戦後の復興期からطに30数年経過し、
各社の基盤を築き上げた創業者や中興のといわれ
る人たちは高齢化し、若手へのバトンタッチが盛ん
に進んでいた。一方、技術ֵ新は急テンポで進展し、
経済構造には変化が現れ、業界はその対応にഭられ
ており、若手・次代経営者らの活力に期待し、その
情報交流の場が求められていた。こうした時代എ景
の中で設立されたＯＭＪＣは、その後、当組合とも
交流を図り、また異業छ、近ྡ地区に拡大を図りな
がら、大阪全域の機工流通業界の੨年組৫として活
動を行っていくことになる。
ɹ全機工࿈の関西ブロック会議が9月28日、鉄߯会
ؗで開かれた。この会合では、約̍カ月後に開催さ
れる全機工࿈代議員総会に関西ブロックからの提Ҋ
事߲を৹議・決定した。

関西ブロック会議

ɹ「全国各地区で業界੨年層による੨年組৫（੨年
会）の発足ྭ」と「企業の活性化（商श׳のվળ推進
など）」の2߲目を提Ҋすることに決めた。「੨年組৫
の発足ྭ」を提Ҋするഎ景には、ＯＭＪＣの発足
が念頭にあり、当時の組合役員らのＯＭＪＣに対す
る期待感の大きさが感じ取れる。

ɹ11月̓日に東京で開催された全機工࿈第27回代議
員総会に関西ブロックとして「੨年部の発足ྭ」な
どを提Ҋし、各ブロックから出された提Ҋ事߲は前
向きに協議・取り組んでいくことを確認した。次回

（1986年）の代議員総会を大阪で開催することも決め
た。
ɹなお、この年の春のঀ܄で、当組合のଜୢ༤理
事長がޒ܄等ਸ਼ๅষを受ষした。業界に対する同ࢯ
の長年のޭ績が認められたものだが、同時にそれは
当業界が界や世間に幅広く認知されているূとも
なった。

全機工連大阪大会の
スローガン決定
1985（昭和60）年

ɹ1985年は、日本経済の方向性を大きく左右するྺ
的会合が米国で開かれた。̕月にニューϤークの࢙
プラザホテルで決定した“プラザ合意”である。大
な財政赤字、қ赤字に苦しむ米国のݺびかけの下、
日本、西独、、ӳの各ଂ૬が出੮し、為替レート
の安定化に関して話し合い、5カ国が協調してドル
安に༠導していくことで合意した。
ɹこれにܖ機に、ドルに対する円૬場は上ঢに振れ
る。85年1月ॳめの1ドルʹ250円超は、合意の約̎
カ月後に1ドルʹ200円を割り込んだ。この流れは86
年、87年も続き、88年ॳめには1ドルʹ120円台を記
する。こうした急激な円高は、国の༌出関࿈産
業の不振をটくことになり、いわゆる「円高不況」へ、
そして、次のバブル景気へと繋がっていくことになる。
ɹこの年、日本専売公社がＪＴ、日本ి信ి話公社
が̣ＴＴとして再スタート。「新人ྨ」の言葉が盛ん
に使われるようになる。大阪では、地下鉄中ԝઢԆ
伸部の深ڮߐ～長田間が開業した（４月）。プロ野
阪神タイガース日本一は、のちのちまで関西で・ٿ
計ߓۭࡍり継がれていく。また、泉州ԭの関西国ޠ
画が具体化に向けて動き出し、関西経済に期待が広
がっていた（同ۭߓの着工はཌ々年の87年）。

1984年／昭和59年
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ことに決定した。さらに関西ブロックとして、全機
工࿈理事会にᶃ流通の中抜き現化への全機工࿈と
しての対応ᶄ過去の提言を۷り起こし、見直して実
行できるものから着手するᶅ心の時代を౿まえ、社
෩や業෩をまとめ上げるᶆ量より質の時代を౿まえ、
利益のある商売をࢤ向して協調し合うʕの4߲目を
提言することに決めた。
ɹ前年に設立したばかりの大阪機械工具商੨年会

（ＯＭＪＣ）は、発足の勢いそのままに積極的な運営
を展開した。講ԋ会やパネルσΟスカッション、納
涼ビアパーテΟ、勉強会、クリスマスパーテΟ、工
場見ֶ会と実に多࠼な事業を展開した。また業界ࢴ
の企画により当組合メンバーとの座談会も開催し、
率直な意見交をする中で業界の在り方、指針を
した。このうち、8月に行われたパネルσΟスカッࡧ
ションでは「੨年はいかにあるべきか」をテーマに4
໊のパネラーがコーσΟネーターを交えて、それͧ
れから体験談や考え方、見方などをޠった。
ɹ10月30日に約40໊が参加してಸ良ݝఱ理市にある
シャープのڀݚ所（技術本部）と記念ؗを見ֶした。
このあと、ಸ良ݝ明日߳ଜの高松௩ݹや飛ௗ寺な
ど࢙跡めぐりも楽しんだ。
ɹ11月22日には、東京機械工具商業協同組合が創
立75周年記念ࣜ典を開催した。新ڮԋ場で行われ
たࣜ典に当組合のଜୢ༤理事長が出੮し、「今後
とも૬ޓൟӫできる指導的役割を果たしていただき
たい」とのॕࣙを送った。
ɹこの年、円は次第に高進し、ついに1ドル・200円
を切り、༌出関࿈産業を中心に先行き不安感が広が
り始めた。

盛大に全機工連・
大阪大会を開催
1986（昭和61）年

ɹ1986年になると、景気のݗ引役を果たしてきたՈ
ిや半導体市況の悪化、༌出の鈍化など前年来の円
高不況がより明になってきた。夏以降、工具需要
は低し、特घ߯工具（ϋイス）が大幅に需要減退し、

阪神タイガース優勝

ɹ年始の߃例行事、大阪厚生年金会ؗで開かれた「大
阪機械金属製販合同新年賀ࢺ交会」の੮で、当組
合のଜୢ༤理事長は、前年からの੨年組৫の動向、
そして関西国ߓۭࡍ着工計画を念頭に「関西で一層
の国ࡍ化が要されている。当業界は、その中で立
な次代経営者を育成しながらメーカーだけに頼ら
ず、自助力で業界の発展をめざそう」とݺびかけた。
ɹ機工流通業界の景況は、前年からの各छ産業の設
備意欲の高まりと༌出の好調さに支えられ、ݎ調さ
をキープしていた。また、メーカーの価格վ定の動
きも進み、販売額をԡし上げて活況にみをつけた。
ɹただ、こうした中にあって、メカトロニクス化の
進展や取扱商品の多छ多様化が進み、業छ間の֞ࠜ
が低くなる「業ࡍ時代」をܴえ、売上の好調さとは別
に、時代の急変への対応など機工商の課題はらみ
つつあった。
ɹ5月22日に鉄߯会ؗで開かれた第13回通常総代会
でଜୢ༤理事長が再બされ、「ଜ体੍」は5期・
̕年目に入る。ଜ理事長は、再બ後のѫࡰで、ཌ
年に開催を߇えた全日本機械工具商࿈合会（全機工
࿈）代議員総会・大阪大会に向けて「われわれはメカ
トロニクスへのࢸ近の関係にあり、今こそ後進を育
てて成長できる道をࡧしよう。代議員総会の運営
も従来のパターンでなく、卸と小売の方が交流す
るような総会を催したい」などとड़べ、4つのҕ員会
主導で準備を進める意向を明らかにした。
ɹ̒月27日には全機工࿈関西ブロック会議が鉄߯会
ؗで開かれ、この場で全機工࿈代議員総会（大阪）の
スローガンを「出会い、;れ合いを大切に」とする

毎日新聞社提供
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1986年／昭和61年

が業界のক来性に不安を๊き始めており心配だ」と
この頃は各छ、ࡍዧする意見が多くあがった。実ة
工場など生産現場ではメカトロ化の波が急速にԡし
寄せていた。
ɹ一方、全機工࿈大阪大会を成ޭさせようと、組合
ではＯＭＪＣに大会への協力を要。ＯＭＪＣでは
４月の通常総会で小ྛࢯ࢘（αカイ工機）を新会長

（2代目）にબ任し、当組合のଜୢ༤理事長はこの
総会に出て「代議員総会で੨年層が考えている機械
工具商のະ来૾を提言・発表してほしい」と求めた。
ɹ5月23日に鉄߯会ؗで行われた組合の第14回通常
総代会では、各छ議Ҋを৹議し、活࿏ڀݚ事業、教
育情報事業などの事業計画を決定したほか、総代ら
に向けて全機工࿈大阪大会への協力要がなされた。
ɹそして10月28日、第28回の全機工࿈代議員総会・
大阪大会が大阪市北区のロイヤルホテルで盛大に開
催される運びとなった。スローガンに「出会いを大
切にʕ;れ合いの大阪大会」をܝげ、「変化に即応ʕ
新しい出発」のテーマの下、全国各地の組合から500
໊༨の代議員が参集した。小川ਗ਼大会実行ҕ員長の
開会એ言、ଜୢ༤理事長（大会会長）のѫࡰに続き
各छ議Ҋを৹議・決定した。次いで、全国5ブロッ
クから現状報ࠂと問題点、その対応などについての
意見発表があり、人材教育、流通の“中抜き”防止の
ための技術力向上、協同組合化のଅ進、メカトロ時
代への対応などといった課題が示された。
ɹこのあと、政࣏ධ論Ո・ଜ݈一ࢯの講ԋ「これ
からの日本」が行われたほか、大会スローガンにち
なんで記念出൛した子「出会い・;れあい体験記」
が出੮者全員に配された。࠙親パーテΟーはメー
カーも交えて総勢700໊༨が参集してやかに開催
された。ԅ半ばにはアトラクションとして“文楽”
が൸࿐され、大阪独自のݹ典ܳ能のؑを楽しんだ。
なお、この大会で発表される予定だった東京、໊ݹ
屋、大阪の3地区੨年部の意見発表は、時間の合
で割Ѫされ、後日、会報でࡌܝされることとなった。
ɹ12月15日、大阪大会実行ҕ員会全体会議が開催さ
れ、大阪大会の総ׅを行った。

超ߗ工具も苦戦した。工具需要と࿈動する工作機械
をみても前年3月の926億円の受注額は、この年10月
には533億円と4割以上も落ち込んでいる。
ɹ機工業界に不況෩がਧく中、組合では秋の全日本
機械工具商࿈合会（全機工࿈）代議員総会・大阪大会
の本格準備に取り掛かっていた。大会実行ҕ員会を
組৫し、܅࿘㭸༤ࢯ（前理事長、ക田機工）をސ問、
ଜୢ༤理事長を大会会長、小川ਗ਼ࢯ（小川ળ）を
大会実行ҕ員長として体੍を整えた。ҕ員会は本部、
総務部、広報部、会議部、待部、経理本部で構成
され、それͧれの担当役員も配置された。「ऺ知を
集めて、激動の時代を乗り切るのに力になれる大会
としたい」と小川実行ҕ員長は強い意気込みを示し
た。
ɹまた、全機工࿈では、この代議員総会・大阪大
会に向けて全国̑つのブロック（東北、関東、中部、
関西、西日本）でώアリングを行った。各ブロック
から現状、対策、提言の発表を行うことから、その
意見集約を行うために実施したもので、各ブロック
でᶃ産業構造と市場変化への対応ᶄ情報化と高度技
術化にう流通市場の変ֵへの対応ᶅ人材の育成ʕ
ʕの̏つのテーマを࣠に意見交が進められた。
ɹώアリングは、春先から夏にかけて行われ、関
西ブロックのώアリング（6月9日、ੴ川ݝ地場産業
センター）では、全機工࿈の城野正ҏ会長、当組合
からはଜୢ༤理事長ら5໊が出੮したほか、富山、
ੴ川、福Ҫ、滋賀、京、神戸の各地区組合の代表
者ら合わせて34໊が集まった。展開された議論は、
流通の“中抜き“とݺばれるメーカー直販問題に集中。
この問題の発端を「流通αイドの高度技術化への対
応の遅れがݪ因」とする意見が૬次いだ。また、人
材育成についてもয点が当てられ、35歳以上社員の
再教育の必要性が指ఠされた。これは、高度成長時
代の社員には༰қに売れた時代の感覚・׳शが身に
ついていることから、厳しい時代に対応できるよう
にしようという発からである。
ɹこのώアリングには大阪機械工具商੨年会（ＯＭ
ＪＣ）の代表も加わっていたが、੨年層からは「メカ
トロ化・高度技術化が進展する中、われわれ流通は
対応に遅れ、こうした現状を身近に感じる若手社員
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1月　関空埋立着工 ɹɹ
ɹ工具業界では業ࡍ化の進展と新規参入が૬次いで
いた。新日鉄が「日超ߗ」を設立、神戸製߯が米・
ケナメタルと合หで「神戸ケナメタル」を発足させ、
さらに、日本工具製作所と日立超ߗが合ซして「日
立ツール」が生した。また、出ޫ化ֶがダイヤモ
ンド工具部門に進出した。これを受け、機工流通業
界ではメーカーの代理店や特約店の勢力地図がృり
替わってࠞ乱し、また、取引メーカーが変わったこ
とにより、在庫ॲ理や事務のࡶ化などで༨分な労
力を費やすこととなった。
ɹ当組合では̑月22日に鉄߯会ؗで開催した第25回
通常総代会でଜୢ༤理事長が退任し、新理事長に
山本夫ࢯ（山ળ社長）をબ任した。山本理事長は就
任ѫࡰで「現在、経済状況は非常に厳しく、頭の切
りえが必要だ。過去10年間の常識や形ࣜ、取扱商
品、売り方、買い方、教ཆ、経営思、これらの3、
4割をࣺてて新たな知識や経営方針を֫得しなけれ
ばならない。大阪が中心となって、国の機械金属業
界に向けて新しい考え方をݺびかけていきたい」と
๊負をड़べた。副理事長にはਗ਼ਫ武作（シミρ産業）、
Ӊ野精二（Ӊ野）、張本็男（中正機械金属）、田中義
一（タナカ機工）、西川正ޒ（西川産業）、౻Ӭ義一

（౻Ӭ商事）の̒ࢯが就いた。なお、この総代会で10
年間理事長を務めたଜ前理事長に感ँ状と記念品
をଃってޭ績をࢌえた。
ɹこの頃、機工流通業界の中で大きな話題となって
いたのが「機工̫̖̣」構築構である。̫̖̣とは
WBMVF�BEEFE OFUXPSL（付加価値通信）の略。企業
ではコンピュータ化が進んで高度情報化時代が౸来

全機工連第28回代議員総会大阪大会 記念出版した冊子
「出会い・ふれあい体験記」

「機工ＶＡＮ」構築へ活
動開始　1987（昭和62）年

ɹ中ીࠜ閣が足掛け̒年目に入り、3月にはࠤ౻
閣、٢田閣に次いで戦後3番目の長期政権とな
る（その後、小泉閣に抜かれて４番目）。政・自
民党は累積した赤字国債を解消しようと大型間੫

「売上੫」の導入を図るが、たちまち各方面からの
対にૺう。全日本機械工具商࿈合会（全機工࿈）を
はじめ全国の機工関࿈流通8ஂ体も対を表明した。
結ہ、「売上੫」導入を打ち出した自民党は4月の౷
一地方બで大きく後退し、「売上੫」構は消えた。
ɹ一方、国の製造業は前年に続く円高に苦しめら
れ、༌出関࿈産業を中心に業況悪化を༨ّなくされ
て町工場の倒産が続出していた。生産拠点の海外シ
フトも本格化し、国ۭಎ化を懸念する声も一部に
聞こえ出した。
ɹただ、こうした状況下でも地やࣜגブームなど
一般景気はුかれ気味だった。安田Ր災がΰッホの

「ひまわり」を53億円で落ࡳして話題をまき、ࣜגと
地は上ঢの一్を辿った。後に「バブル景気」と໊
づけられた、「地神話」に代表される実体のない景
気が進行していたのである。「バブル景気」は前年後
半に始まったとされるが、この年になって一気に加
速する。大阪では関西国ߓۭࡍの着工（1月）、地下
鉄ޚಊےઢԆ伸部（あびこʕなかもず間、4月）の開
業など明るい話題で持ちきりだった。

毎日新聞社提供
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労働環境の整備に注力
1988（昭和63）年

ɹ̍月̒日、大阪市北区の東༸ホテルで行われた大
阪機械金属製販合同新年賀ࢺ交会で、前年に理事
長に就任した山本夫理事長はh 今年は乱況元年 とɦ
第一声。「円高は世界の経済戦争であり、頭の切り
えが必要だ」とૌえた。また「需関࿈はものすご
く景気がよく、絶好のチャンスだ」と円高不況と
需活況が同居する世૬を分ੳした。
ɹ実ࡍ、前年秋口から活況を帯びてきた工作機械受
注は、この年に一段と伸張することになる。機械受
注の盛況は機械工具ྨに波ٴし、生産・出ՙが࢙上
最高に達した品छが続出した。特に後半に加速度的
に需要が増大し、超ߗ工具やϋイス工具などの一部
では在庫切れの状況が生じた。また、ボールねじも
前年の5割増しのਫ準で推移し、ர物とともに工作
機械の納期遅れのݪ因となった。
ɹこうした中、メーカーと流通業者は納期遅れの解
消と“値戻し”の力を展開したが、実勢価格の回復
にはなかなか繋がらない状況が続いた。༌入品が円
高メリットもあって安いため、値を上げにくいとい
うഎ景があった。
ɹ2月4日、当組合は「機工業界̫̖̣」の第1回ҕ員
会を鉄߯会ؗで開催する。その後、ҕ員会は4月、7
月、8月と計4回開催することになる。また、5月25
日に鉄߯会ؗで開催した第16回通常総代会でも、今
年度事業として活࿏ڀݚ事業、教育事業とともに機
工̫̖̣の推進が確認されたほか、この年に行われ
た理事会の場で機工̫̖̣の進状況などが報ࠂさ
れた。
ɹ機工̫̖̣については、４月の第2回ҕ員会でᶃ
全機工࿈̫̖̣システム化調ࠪ報ࠂॻ（Ҋ）の検討
についてᶄ̫̖̣ҕ員会のڀݚଅ進についてᶅメー
カーの参加ק༠の現況と推進についてʕʕの議題を
話し合った。ここで中山注次ҕ員長から、ワーキン
ググループがாථ・フォーマット、コード、通信手
ॱ・運用ルールの3つで手分けして具体的事柄を検

し、̫̖̣は受発注などの企業活動の効率化や迅速
化にݙߩできる新たなシステムとして各業界で注目
を集めていた。機工流通業界では、この時点で多様
な̫̖̣が存在し、メーカーや大手卸商社によるਨ
直̫̖̣もࠞ在し、̍つの企業が多数の端末やプロ
グラムを用意し、別々にオペレーションするという

「多端末現」が問題になっていた。
ɹ全機工࿈では、こうした問題を解決しようと「機
工流通業界̫̖̣ʹ機工̫̖̣」構築に向けて動き
出した。ҕ員会を発足させ、業界の現状と課題を盛
り込んだ報ࠂॻを作成した。報ࠂॻでは、業界̫̖
̣構築のための前提件としてᶃ参加企業の信頼関
係の確立ᶄ流通・物流体系を変更しないᶅ中立的立
場の運営機関の確立ᶆ伝ථ、各छコードなどのビジ
ネスプロトコルのඪ準化ᶇ機密保持の重視ʕʕなど
をڍげた。
ɹ全機工࿈では、ܒ発活動のためのパンフレットを
作成し、機工̫̖̣講श会も開始した。
ɹそして東京、໊ݹ屋に続いて、11月11日に大阪市
西区のパークホテルで大阪地区の講श会を実施した。
講श会の参加人数は約140໊にのぼる盛況で、大阪
の機工̫̖̣に対する関心の高さが明らかになった。
しかしその面、参加者の中には、機工̫̖̣の機
能面についての認識度の低さがえ、「機工̫̖̣
自体は今後、ආけては通れない」としながらも「中抜
き現が起きて業界がࠞ乱する」「企業ൿ密はकら
れるのか」といった心配の声が目立った。
ɹこうした状況を受け、当組合では、11月17日の理
事会で̫̖̣ڀݚのための特別ҕ員会「̫̖̣普ٴ
推進ҕ員会」を設け、̫̖̣推進のための体੍を整
えることとした。ҕ員長に中山注次ࢯ（中山機工ʗ
現・トラスコ中山）、副ҕ員長に小野ॱ一ࢯ（オノマ
シン）をબ出。具体的な実務を担当するワーキング
グループも同推進ҕ員10社の担当者で立ち上げた。
ɹ11月30日には鉄߯会ؗで機工̫̖̣ݚम会を行っ
た。同日、ݚमとは別に̒つのメーカーஂ体（超ߗ
工具協会など）の代表らをটいて製販࠙談会を実施
し、機工̫̖̣について討議、意見を交わした。

1987年／昭和62年
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支払いにおける手形での回収比率約8割などの実態
が明らかになった。

製販とも「納期対応」
に苦慮

1989（昭和64･平成元）年

ɹ昭和ఱߖがご崩ޚされ、1月̔日、時代は昭和か
ら平成に移った。

ɹ業界ஂ体が行う新
年賀ࢺ交会の多く
は自ॗされたが、そ
れに先立ち、̍月̒
日に東༸ホテルで大
阪機械金属製販合同
新年賀ࢺ交会が開
催された。
ɹ山本夫理事長は

「今年は乱況元年」と
前年の新年交会と

同じ言葉を再び用いた。業界は好況にき、出੮者
のإも皆明るかったが、山本理事長は、継続する右
上がりにかえって不安を覚えていたのか、「れݞ
の後にはӍが来る」と気を引きకめ、次の備えを求
めるよう要望した。実ࡍ、業界は好景気によるԸ恵
を受しながらも、時代の様૬は“変化”の足Իが
び寄り、「次の“あるべき姿”を୳し求めなければ
ならない」そうした直感を持つ経営者も少なからず
あった。
ɹ昭和ఱߖの崩ޚで、自ॗムードはしばらく続いた
が、その੩けさの中、機器・工具の需要は、好況
だった前年をさらに上回る勢いで伸びていった。前
年秋に全日本機械工具商࿈合会が代議員を対に
行ったアンケートでは、89年の景気を「今年（1988年）
並み」とする見方が支配的だったが、その予は見
事外れようとしていたのである。
ɹこうした中、４月̍日に新੫「消費੫」が導入され
た。かつて発をݺんだ「売上੫」の時とは違って、

討していることが報ࠂされた。また、̓月の第3回
ҕ員会では東京機工組合の進状況がઆ明され、「大
阪も本ࠊを入れる必要がある」（中山ҕ員長）と話し、
メーカーへの加入ק༠を積極的に推進していく意向
が強調された。
ɹ機工̫̖̣に関しては10月26日に行われた第29回
全機工࿈代議員総会（全機工࿈）京大会でも現状が
報ࠂされた。そして11月15日、東京のࣳパークホテ
ルにおいて「機械工具業界̫̖̣協議会」が発足。業
界̫̖̣の本稼働に向けて第一歩を౿み出した。協
議会にはメーカー 22社、流通業者30社が参加。発足
ࣜでは、今後、協議会が̫̖̣業者બ定の検討、シ
ステム༰の٧め、運営体੍の検討を行い、ཌ年4
月に運営機関設立総会の開催にこぎつけたい意向が
示された。

機工VAN説明会

ɹこの年、機工流通業界の業況は、ݎ調に推移して
いくが、一方で、労働基準法のվ正などもあって労
働環ڥの整備に注力するところが目立つようになる。
当組合では、これを受け、3月̕日に鉄߯会ؗでվ
正労働基準法ݚम会を実施、約120໊が参加してվ
正労基法のഎ景や骨子をֶんだ。また、10月3日に
は三ඛ総合ڀݚ所から講ࢣをটいて「新時代におけ
る機械工具商の対応」をテーマにした講ԋ会を鉄߯
会ؗで開催、約70໊が参加して労働環ڥの整備を含
む機工流通業界の取り組むべき課題をֶんだ。
ɹなおこの年、大阪立産業開発ڀݚ所が大阪下
の機械工具卸売企業を対にした経営実態調ࠪ（ア
ンケートは前年）をまとめた。それによると、当業
界では従業員1໊当たりの粗利益額の平ۉ値853万円、

「平成」の文字を掲げる
小渕官房長官

毎日新聞社提供



37

「消費੫」は消費者・産業界とも“あっさり”受け入れ
た感があった。ただ、機工業界ではメーカーஂ体を
中心に消費੫カルテルを結成するなど、その対応策
にも心した。しかし、「消費੫」導入も景気にਫを
差すまでにはいたらず、むしろメーカーଆもこれを
機に値上げに౿み切るケースが現れ、実勢価格のվ
ળをスムーズに進められたというଆ面もあった。
ɹこの年のメーカーにとって最大のテーマは「納期
対応」だった。外同時進行の需要の高まりを受け
て、切削工具や工作機器、作業工具などあらゆる分
野で品不足や納期遅れが続出した。メーカーは、工
場新設や設備導入など生産能力アップに大わらわ
だったが、もちろん、おいそれと即効性を持つもの
ではない。一方、メーカーは以前から「いかに効率
よく人を増やさずに生産を行うか」という॓題を๊
えてきたが、結果をみれば、この年の積極的な生産
設備増強は各社の生産合理化を飛躍的に進展させ、
ある部分では多品छ少量生産への移行もଅしたこと
になる。
ɹ通常総代会（第17回）が̑月21日に鉄߯会ؗで開催
され、山本理事長を再બ、̎期目に入る。̔月̏日、
鉄߯会ؗで経済講ԋ会を開催した。講ࢣは大阪ۜ行
会長のੴݪ保ࢯで、ԋ題は「この拡大景気はいつま
で持続できるか」。このテーマと講ࢣに多くの人が
注目し、同会ؗの̏階ホールは100人近くのௌ講者
で埋まった。
ɹ̕月̓日、全機工࿈関西ブロック会議が鉄߯会ؗ
で開かれ、大阪、京、滋賀、神戸、ඣ࿏の代表者
が出੮し、全機工࿈ະ加入だった高松や福Ҫからも
代表者が特別参加した。そこで議題に上がったのは

「機械工具商」というݺশについてである。
ɹ通商産業ল（当時）の区分では「機械金属商」や「金
物商」といった分ྨはあるものの、「機械工具商」は
ない。会議では「h 機械工具商ʱではレベルを低くみ
られ、若い人も業界に来なくなる」「h 機械金属商ʱ
にすれば、取扱商品が広げやすい」「いやʰ機械金属
商ʱではイメージチェンジにはならない。カタカナ
の໊শも考えるべき」など議論続出した。こうした
こともഎ景にあってཌ年「大阪機械工具࿈協同組合」
は組合໊শを変更することになる。このほか、会議

では、「完全ि休2日੍の̍年以での実施」や「ޕ後
̒時以降のి話は受けないこと」などをਃし合わせ
た。
ɹ̕月11日、活࿏ڀݚҕ員会の事業として、機工業
界のメーカー 12社をটいて製販࠙談会を鉄߯会ؗで
開催した。当組合からは山本理事長以下10໊が出੮
し、メーカーଆから生産増強対策の実情や新製品の
開発状況などについてઆ明を受けた。ϋイス工具か
ら超ߗ工具、ダイヤモンド工具、工作機器、ଌ定機
器、作業工具にわたって全般的に好調な受注で推移
し、それが納期遅れに繋がっている状況が報ࠂされ
た。各メーカーは、設備増強にめているほか、残
業や休日出勤、設備効率化などでも対応しているこ
とを明らかにした。これに対し商社ଆは、早期の品
不足解消を求めたが、合わせて適正利५の確保や流
通在庫への配ྀなどの点も要望された。
ɹこの年も、数年来続けてきた業界の共同事業・機
工̫̖̣の動きが加速する。この̫̖̣の運営機関
となる「機工̫̖̣センター」の設立総会が̕月27日
に東京のホテルで開催。̫̖̣業者を̣ＴＴσータ
通信と決め、ཌ年̓月の運用開始に向けて一歩を౿
み出したが、当組合でも機工̫̖̣ҕ員会（第̑回
～第̓回）を行い、機工̫̖̣の運営などについて
意見を交した。
ɹ10月27日、工場見ֶ会を開催。ਗ਼ਫ武作副理事長
ら総勢40༨໊でฌ庫ݝ加東܊ୌ野町（現・加東市）
でダイヤモンド工具などを製造する大阪ダイヤモン
ド工業磨製作所を๚問した。同所では、受注・設
計・製造の各部門の情報を౷合するＣＩＭ「Ｔ̖̣・
Ｔ̖ （̣単品・納期）システム」が導入されており、
参加者は、その先端技術をۦ使した工場を興味深
く؍した。
ɹ大阪機械工具商੨年会（ＯＭＪＣ・会長ଜ༤一
、屋市でॳ開催された、東京ݹは、10月̏日に໊（ࢯ
Ѫ知の੨年部との合同交流会に参加。ＯＭＪＣから
はଜ会長ら໊̒が出੮し、若者の見地から業界の
直面する課題解決のࢳ口を୳った。
ɹなおこの年の̎月13日、大阪市に新「北区」と「中
ԝ区」が新設。大淀区は北区にซ合され、東区・ೆ
区は中ԝ区となり、地図から消えた。

1989年／昭和64年・平成元年
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花博

ɹ一方、当組合は̎月、大阪中小企業ஂ体中ԝ会
から「活࿏開拓調ࠪ指導事業」実施組合としてঝ認を
受ける。この活࿏開拓調ࠪ指導事業は、この年から
3年間実施されることになる。̓月には同事業推進
のためのҕ員会を発足した。ҕ員会はその後、組合
員へのアンケート調ࠪやώアリング調ࠪ、メーカー
の実地調ࠪ（日ݚ工作所、前田金属工業、ベッセル）、
機工̫̖̣センターの๚問調ࠪなどを行い、ཌ1991
年̏月に報ࠂॻ「大阪における機械器具卸商業界の
ビジョン」をవめ上げる。
ɹ報ࠂॻには、専門ҕ員としてビジネスファームݚ
所・Տ田正興所長とઁೆ大ֶ・小島හ教授、業ڀ
界ҕ員として山本夫理事長ら18໊、ほかに大阪
から໊̎、大阪中小企業ஂ体中ԝ会から໊̎の計
24໊がҕ員として໊を࿈ねている。
ɹ̑月31日、第18回通常総代会が鉄߯会ؗで開催さ
れ、組合໊শの変更を決議。「大阪機械器具卸商協
同組合」として生まれ変わった。
ɹ技術ֵ新の進展にい、業界における取扱商品が
多様化、各企業の実態に即するためには「機械工具
商」から「機械器具卸商」にվめるのが必要だと断
されたためだ。新たな装いで、さらなる組合活性化
をめざした。

新名称の組合旗

業態に即し現団体名に
改称　1990（平成2）年

ɹ前年れの12月29日、日経平גۉ価は3万8915円
という高値をつけた。この日は後に“バブル絶頂の
時”といわれたが、当時の人々の多くはそうなるこ
とを知る由もない。
ɹそして年が明けて1990年。年ॳはバブル経済の
真っ中で、戦後最長の“いざなぎ景気”にもഭろ
うかという中、各業界ஂ体の新年賀ࢺ交でのѫࡰ
は強気な言葉が飛び交った。当組合の山本夫理事
長も「h 引き続き好調をҡ持するʱというのが多くの
予ଌするところ。私自身もこの見方に異をএえるつ
もりはない」との年頭所感を業界新聞に寄せている。
ただ、「対応いかんでは、企業も人も21世لに向かっ
て݈全な姿で残れるか残れないか明確なબ別を受け
る」とのܯも໐らしていた。いずれにしろ、この
あとやってくる“平成不況”を目前に、この年の日本
経済は、ઢ߳花Րの最後“ࢄり٠”にも見まがうًき
をみせる。
ɹこの年の超ߗ工具生産額は2157億円（前年比13.8％
増）と࢙上ॳの2000億円超え。ϋイス工具も1287億
円（同9.4％増）と過去最高を記した。この状況は、
ダイヤモンド工具や工作機器、༉・ۭѹ機器などで
も同じで、作業工具の生産額も過去最高となった。
ɹ工作機械も受注額̍兆4121億円（同11.2％増）と過
去最高を̎年࿈続で更新。このうち需は̍兆383
億円で、ॳの需̍兆円台乗せを果たした。技術も
進歩し、̣Ｃ化率は83％に上ঢした。この状況を受
け、各メーカーは設備増強とフル生産で対応したが、
納期問題が次第に解消されていくのは秋の終わり頃
になってからだった。
ɹ大阪での大きな出来事としては、大阪市見区の
見地で開かれた「国ࡍ花とのതཡ会（花ത）」。
４月̍日から̕月30日までの183日の会期中、Ԇべ
2300万人以上が来場、開催に合わせて開業した地下
鉄見地ઢ（現・長堀見地ઢ）のి車はたく
さんの人でҲれた。

朝日新聞社提供
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方などについて討論した。当組合からは55໊が出੮
した。
ɹ大阪機械工具商੨年会（ＯＭＪＣ）はこの年、会
長がଜ༤一ࢯから堀正හࢯにバトンタッチされ
た。それを決めた４月21日の総会には山本理事長も
出੮し「皆さんは若さを仕事に生かし経済の変化変
に対応する“考動力”で頑張ってほしい」とエール
を送った。また、̒月̍日には昨年同様、੨年部の
交流会を大阪の地で行った。大阪市中ԝ区の大阪国
交流センターで、「ັ力ある機械器具業界への୳ࡍ
や社員教育について討議し׳をテーマに、商श「ࡧ
た。ＯＭＪＣからは16໊、東京・Ѫ知からは各໊̑、
当組合からの来ෂとしてਗ਼ਫ武作副理事長が出੮し
た。ཌ日には花തを見ֶした。

青年部交流会

将来に発展「ビジョン」
策定　1991（平成3）年

ɹ平成3年、正月気分も੧めやら͵1月17日、アメリ
カ・欧州など多国੶܉がイラクを爆撃し湾؛戦争が
ຄ発、ੴ༉を中東地域に頼る日本国も૽然となっ
たが、わずか10日後、イラクがクウェートからఫ退
してນ引となり、落ち着きを取り戻していった。
ɹまた、この年の12月にソビエト࿈が崩壊した。
前年には東西ドイツの౷一がなされており、世界は
ྫྷ戦後の新たな時代に突入した。
ɹ世間は前年の好況があとを引き、安ହ、楽؍ムー

ɹ大阪でもਵ時ҕ員会や勉強会が開かれてきた機工
̫̖̣システムについては、̓月̍日にいよいよ
αービス業務を開始した。メーカー 61社、卸商社62
社、販売店12社、合わせて135社のスタートとなった。
同システムを一層広めていこうと、大阪でも運用前
の̎月15、16日や運用後の̕月10、11日にઆ明会を
メーカー向けと卸商社向けに分けて実施し、12月̓
日には販売店向けにも行った。この販売店向けのઆ
明会において、ਗ਼ਫ武作副理事長はѫࡰの中で「̓
月に発足した割には進歩が遅い」とӮらしたとおり、
機工̫̖̣の歩みの道程は厳しかった。業界の総意
として໐り物入りでスタートした機工̫̖̣だった
が、当ॳからあった大手卸商のਨ直̫̖̣の存在や
システム上で実勢価格を公開できないことなどもあ
り、販売店への普ٴが進まなかった。システムを運
営する機工̫̖̣センターは̕年後の1999年に解ࢄ
となる。
ɹ10月30日、経営者を対にした講ԋ会を大阪市中
ԝ区の大阪ツイン21ＭＩＤタワーの会議ࣨで開催、
約100໊が参加した。関西大ֶの広田܅ඒ教授（心理
ֶ）が「企業経営における೩える組৫づくり」のテー
マで熱หをشった。さらに、11月̕日には大阪大
東市にあるツーリングメーカーの日ݚ工作所を見ֶ。
55໊が参加した。

日研工作所見学

ɹこの年の全日本機械工具商࿈合会代議員総会は໊
屋（Ѫ知大会）で開かれた。この大会は第30回記念ݹ
として盛大に実施。「国ࡍ化時代における機械工具
の流通」をテーマに、目ۄ事業の国ࡍ化フォーラム
では日本メーカーの海外進出や今後の工具商のあり

1990年／平成2年
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ど業界が๊える問題はࠜが深い。（中略）本来流通と
して適正に役割を果たすべき機能のධ価が認められ
ず 	 用聞きと配達機能のみޚ 
、このままでは発展性
のない業界に終始せざるをえないことが目に見えて
いる」と現状を分ੳ。
ɹ「業界格差を適正なものにとどめ、業界として݈
全な状況で発展的な競争டংを築いていくことが、
比ֱ的市況が好調なこの時期に求められるべきであ
ろう」とし、製造業 ŋ 立地採算性 ŋ 経営者高齢化と
世代交代 ŋ 情報化 ŋ 人材不足ʕʕにかかわる変化を
あげ、適正粗利益率の確保と業界のイメージアップ
の指針をさまざまな視点で示した。
ɹ3月にこの報ࠂॻに基づき講श会を開催し、「ビ
ジョン」の解આ、質ٙ応を行った。
ɹ組合は5月の第19回代議員総会で山本夫理事長
の再任を決めた。ところが、6月16日、山本理事長
は急੦する。「モーやん」のѪশで知られた同ࢯは花
ొᝑの小આ「どてらい男

㇄ㆤ

」のモσルである。この自伝
的小આはテレビドラマ化されて人気をݺび、大阪の
機械工具街「いたちぼり」の໊を広めるのに一役買っ
た。同ࢯには死亡ঀ܄として、܄三等ਸ਼ๅষがଃら
れた。

山本猛夫氏が「どてらい男の特別講演会」で講演

ɹ7月15日開いた理事会で新理事長に中山注次ࢯ（中
山機工ʗ現・トラスコ中山）をબ任した。同ࢯは機
械工具業界̫̖ （̣機工̫̖̣）ҕ員会のҕ員長を務
めてきた。機工̫̖̣は前年7月に「機工̫̖̣シス
テム」のαービスを稼働し、この年ॳ頭には運営
体である「機工̫̖̣センター」への加入会員は182
社を数え、26社がシステムに続していた。続企
業はメーカー 11社、卸商10社、直販店5社で、直販

ドがඬっていた。機械工具業界でも好況が続くと予
ଌする人が多く、当分の間、景気後退はないという
見方が支配的であった。
ɹ全日本機械工具商࿈合会が1月にまとめた「経営ア
ンケート調ࠪ」をみると、その年は「全般的に好況」

「部分的に好況」を合わせて全体の約6割が「好況」と
見通していた。全機工࿈代議員総会出੮者の約100
社の経営者にアンケートを実施した結果である。東
北、中部、関西、西日本の経営者は半数以上が好況
を予ଌしていた。ただ、関東だけはなぜか3人に1人
が不況を予ଌしていた。やがてこれが現実になって
いくが、まだこの時点では大方の業界人は好況が続
くとみていたのだ。
ɹ一方、当組合では、前年7月に立ち上げた「活࿏ݚ
・が各छ調ࠪ（小川ળ・ࢯҕ員長小川ਗ਼）「ҕ員会ڀ
結果をまとめ、3月に「平成2年度活࿏開拓調ࠪڀݚ
指導事業報ࠂॻ」を発表した。大阪の機械器具卸業
界が๊える問題点 ŋ 課題をચい出し、それをもとに

ক来の発展のビジョン
を示したもので、組合
がそれまで取り組んで
きた多くの事業の中で
も特චすべきもので
あった。
ɹ「ビジョン」が示し
た基本はᶃ適正粗利益
の確保とᶄ業界のイ
メージアップʕʕの2
点。そこでは、「環ڥ
変化への対応」として

次のように記している。「立売堀・新町の伝౷は日
本の機械器具流通のྺ࢙そのものであり、今日まで
全国的に強いӨڹ力をもっている。しかし、関西産
業の地盤下、急速な技術ֵ新、さらに国ࡍ化の進
展など業界を取りרく経営環ڥの激変に戸い、近
年とみに自信ࣦ気味の感が͵ぐえない。（中略）ᶃ
技術ֵ新についていけない情報力・技術力の弱さᶄ
多様なユーザーニーズに応じられず、効率の悪い経
営理状況にؕらざるをえない弱な経営力、さら
にᶅ経営を支える人材力の弱さと深ࠁな人手不足な

大阪における機械器具卸業界の
ビジョン（平成3年3月発行）
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「支払い業務の振込み・送金੍度の確立」など厳しい
景況を乗り切るべく対応策を協議、さまざまな視点
で意見が出され、それͧれの経営の参考とした。
ɹ「ि休̎日੍など労働環ڥのվળ」についても話し
合いが行われ、ि休̎日੍導入に積極的に取り組む
ことをਃし合わせた。また、ブロック会議とซせて
開催されたメーカー代表者が加わっての製販࠙談会
でも「労働環ڥվળ」について活発に意見交した。
ɹ労働時間のॖや労働環ڥのվળの社会要が一
段と高まっていたのである。過労死やうつ病などが
社会問題化し、「ゆとり」に目が向けられるように
なっていた。労働時間のॖは、ゆとりを生み出す
第一歩として声高にڣばれるようになり、この年、
労働時間のॖのଅ進に関するྟ時ા置法が̑年間
の時ݶ立法として施行され、ཌ々年（1994）年の労働
基準法վ正につながり、法定労働時間がݪ則ि40時
間にॖされることになるのである。
ɹ一方、こうした中、長引く不況対策として企業の
中には生き残りをかけリストラをエスカレートさせ
ていくところも多く見られた。不況下の労働時間
ॖの動きは、αービス残業の増加、非正規社員の拡
大などをটいてしまうൽ肉な結果を生じた。のち、
こうした状況は一層深ࠁ化し、大きな社会問題を長
く引きずっていくこととなる。
ɹまた、“時”の動きは、機器・工具業界に別の
変化をもたらした。製造現場では、߆ଋできる労働
力がݶ定されたことでল人化や無人化、自動化を追
求せざるをえず、それらを達成できる新機࣠の生産
財のొ場が૬次いだ。各メーカーはল力化 ŋ ল人化
ニーズに即した製品開発に一層ഥ車をかけ、流通α
イドはそれを切り口に提Ҋ活動を展開していくこと
になる。機械・機器、製造現場では大きな変ֵを生
み出したのである。
ɹ̑月20日、鉄߯会ؗで組合の総代会が開かれ、中
山注次理事長は「21世لに向けてあらゆる面の見直
しが業界の大きなテーマだ。労働件の大幅な見直
しもආけては通れない」と労働環ڥվળの必要性を
強調するとともに、「21世لに通用する流通システ
ムを作り上げなければならない」と話した。
ɹ10月16日、組合の活࿏ڀݚҕ員会の会合が開かれ、

店の加入社、続社が少ないため、全国約30の会場
（端末メーカーのショールームなど）でઆ明会を開き、
会員の増員をଅ進していくことになる。
ɹこの年は、メーカーでは生産増強をめざして新工
場建設が盛んに行われた年であった。オーエスジー
ീ໊工場、ダイジェット工業つくば工場、レッキス
工業東大阪工場、日ݚ工作所本社工場、三ඛマテリ
アルஜ波製作所 ŋ いわき製作所などである。また、
流通業界も例年になく社屋建設が活発で、日伝、山
ળ、中山機工（現・トラスコ中山）が本社・本部ビル
を建設した。
ɹ年後半になると、景気のかげりが表面化した。全
日本機械工具商࿈合会が秋にまとめた9 ～ 11月売
上見通しでは、全体の5割強が「売上減」を見通した。

「増加」見通しはわずか1割弱で、年ॳから様૬が一
変した。のちに「バブル経済の崩壊」と位置づけられ
るこの年は、機械工具業界でも景況の減速感にแま
れてれていった

労働時間の短縮に動く
1992（平成4）年

ɹ不況の様૬は次第に色ೱくなっていく。̏月、東
、価はついに̎万円を割りこんだ。この不況はגূ
単なる景気॥環的なフローの在庫調整だけでなく、
バブル崩壊によるגや地・建物などストックの調
整過程が重なり合って起きたとされ、“ෳ合不況”と
別শされた。当ॳ、先行きを楽؍視する向きも多
かったが、好転の兆しが見えるどころか、次第に不
況色を強めていく。機工流通業界も不況の波にどっ
りವみこまれた。この年、企業間格差、地域格差
はあるものの、前年に比べて֓ね̎～̏割の売上ダ
ウンとなった。
ɹ̎月４日、大阪市西区の鉄߯会ؗで開かれた全日
本機械工具商࿈合会（全機工࿈）関西ブロック会議に
当地大阪、京、滋賀、神戸、広島、高松の各組合
からの代表者が参集し、「値崩れ・安売りへの対応」

1992年／平成4年
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組合員へのアンケート調ࠪなどによりまとめたڀݚ
報ࠂॻを基にᶃ物流・支払い（回収）業務ᶄ労働環ڥ
と件のվળᶅ立売堀と東大阪機械ஂ地間の共同配
送のՄ能性ʕについての調ࠪ結果આ明と提言が行わ
れた。

ɹ同報ࠂॻでڍ
げられた数字を
見ると、まず支
払い方法につい
てʕʕ「現金と
手形のซ用」が
卸 で 59 ％、 直
需 で42 ％ と 多
く、「 ݪ 則 と し
て 手 形 」 が 卸
23％、直需32％
で手形中心。支
払い手段は「集
金に来てもらっ

ている」が卸44％、直需58％と高い。労務関係では
ʕʕ従業員の平ۉ年齢が34.4歳。平ۉ勤続年数が9.0
年（男性9.8年）。̍日の所定労働時間は̔時間15分で、
大阪下の平ۉより34分長く、̍ि間では42時間23
分だった。ि休̎日੍の導入状況では、月̏回とし
た割合が最も高く全体の約̒割。年間休日は107.4日
となっている。
ɹ10月29日、全機工࿈代議員総会（東京大会）が行わ
れ、当組合から55໊が出੮。パネルσΟスカッショ
ンンでは機工̫̖̣の運用などについて意見を交
した。総会の議Ҋ৹議では、機械工具販売業者向け
販売理システム「全機工࿈販売理システム（Ѫ
শ・機工メイト）」を全機工࿈推システムとするこ
とをঝ認。機工̫̖̣にも対応させ、事務作業の合
理化を進められるシステムとして普ٴ活動をスター
トさせることとなった。また、2年後の次回開催は
大阪で開催し、会則վ定により「全国工具販売業者
大会」とվশし実施することをਃし合わせた。
ɹ当組合は早速、この大会に向けて12月̓日に第̍
回目の大会準備ҕ員会を開き、準備活動をスタート
した。

ɹなお、大阪機械工具商੨年会（0 ＭＪＣ）は、４月
11日の総会で、̑代会長にҥ൹ࢯ܇（ؙ一切削工具）
をબ出。同ࢯは就任ѫࡰで「ޓいに次代のリーダー
として大いに勉強していこう」とݺび掛けた。

業界活性化推進事業を
開始　1993（平成５）年

ɹ政࣏の大ࠞ乱 ŋ 大変ֵに国全体がුき足立った年
となった。そうしたࠞ乱のժは数年前から生じてい
た。1988年に発覚したリクルート事件による政࣏不
信からの٫をめざして生した海部ढ़थ閣は、
国民からの高い支持を受けたにもかかわらず、その
政࣏վֵ法Ҋが自民党からの発を食らって退ਞ。
後を受けたٶᖒ喜一閣は、引き続き政࣏վֵを最
重要課題にڍげていたものの、その実現に向けた動
きは低調だった。自由民主党からは党者が૬次ぎ、
7月の総બڍで自民党が大ഊを喫し、ཌ8月、非自民
のࡉ川࿈立閣が生する。いわゆる“55年体੍”に
終止ූが打たれた。
ɹまた、この年はఱ候が不ॱ、自然災も૬次いだ。
前年からのౙ場は大ஆౙ、夏は逆に記的なྫྷ夏と
なり、米不足が深ࠁ化した。
ɹ政࣏のࠞ乱、自然異変の中にあって、景気はґ然
ྫྷえ込んでいた。機械金属の業界新聞社が年ॳに
行ったアンケート調ࠪでは、この年の機械工業の景
況について「後半回復」との回が多かったが、もち
ろんこれはر望的؍ଌが大いに入っていたと見られ、
年のにはࢄ々たる結果にཷ息をつくことになる。
ɹこの“売れない時代”に直面した工具メーカーの
一部は、αービス面に活࿏を見出そうとする動きを
見せた。東ࣳタンガロイは切削工具のＣ̖Ｄσータ
αービスを始め、日立ツールはフリーダイヤルにテ
レホン技術αービスを行った。神戸製߯所は、ミラ
クルエンドミルの再ݚ磨・再コーテΟングを行う「コ
ベルコɹツールɹエンジニアリング」を設立し、αー
ビス体੍を強化した。

活路開究事業報告書（4年10月）
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行を決め、全機工࿈ࡿ下の各ブロックに寄ߘをґ頼
することになった。
ɹこのように、この年の組合活動は「活性化推進事
業」と全機工࿈全国大会の準備作業に明けれた。
ɹなお、大阪機械工具商੨年会（ＯＭＪＣ・会長ҥ
൹ࢯ܇）は、東京、Ѫ知、そして大阪の̏地区੨年
部による交流会（第̑回）をฌ庫ݝ有അԹ泉で行った。

「不況ࠀを考える」をテーマに発表会を開き、景気
低への対応策などを出し合った。

全機工連・大阪大会を
開催　1994（平成６）年

ɹこの年の国の新車販売（ొ）台数は約650万台。
４年前の1990年には࢙上最高の770万台ӽえを達成
していたが、それから約120万台も減少していた。
国製造業における自動車産業の野は広い。その
広がりを持つ国自動車産業のॖ小は工作機械 ŋ 機
器工具の流通業界に大きなӨڹをٴぼす。新車販売
台数の数字と業界の景況はかなり࿈動するଆ面があ
るのだ。
ɹこの頃の大阪の機械・機器工具商の動向を大阪
立産業開発ڀݚ所がまとめている。それによる
と、「大阪における機械工具の販売額は1990 ～ 91年
をピークに、92年夏から減少向。現在（94年）ま
で平ۉ前年比10 ～ 30％減のペースで推移している」
としている。また、「工作機械の専門商社ではピー
ク時の̒～̑割に落ち込み、切削工具で25 ～ 30％、
ి動工具で25％、作業工具で20％程度、前年比で減
少」「商品単価は横ばいだが、注文の小口化により、
ࠝแ費、物流費、人件費が上ঢ」などの分ੳもある。
そして、今後については「全体的に市場が伸びみ、
一層企業間競争が激化」と予、「一層のコスト削減
と適正利५のҡ持が課題」とした。
ɹこの年の春、労働ল（当時）が「金属工作機械卸売
業および࣏具・工具ྨ卸売業」をޏ用調整対業छ
に指定。機械工具のメーカーは̍年前から助成対

ɹ̑月17日、大阪市西区の鉄߯会ؗで第21回通常総
代会が開かれた。中山注次理事長が「景気は変わりつ
つあると感じ、何か期待が持てる」とड़べたが、そ
の期待は前ड़のようにむなしくもཪ切られることに
なる。総代会では、国と大阪の補助金を活用した

「機械器具卸業界活性化推進事業」の実施を決議した。
そして、事業推進のために特別ҕ員会を設置し、業
界構造վֵのための物流効率化を課題にܝげ、「物流
効率化」「商流効率化」「労務վળ」の̏つのワーキ
ング部会を設けて調ࠪڀݚを進めることとなった。
ɹまた、ཌ年の全日本機械工具商࿈合会（全機工࿈）
大阪大会のスローガンを「いま、新たなる感性で21
世لへ」、テーマを「અ度ある商流、進歩する物流」
とすることをほぼ決定した。
ɹ「活性化推進事業」では、̑月28日に労務վળに関
する講श会を開催。ઁೆ大ֶのӋੴण教授が「働
きやすい職場を確立するために～これからの労務
理のポイント～」のテーマで講ԋした。Ӌੴࢯの講
ԋ会は10月28日にも行われた（テーマは「不況にࠀつ
労務問題・高齢者社会に向けての人事・労務の諸問
題とその対応」）。
ɹまた、物流・商流効率化については、その先進
事例ڀݚとして、̔月19日に三ඛԖච（小物の多ස
度少量物流システム）と日通大阪自動車ೆターミナ
ル（ペリカンศ集配システム）を、̔月26日にケー・
シー・エス（西ٶローソンの専属配送システム）を見
ֶ。̕月22日にはຳ面市の大阪ધ場ણҡ卸協同組合

で、10月４日に
は大阪ࢴ文具流
通センターで、
11月23日にはα
ンリットで、そ
れͧれ見ֶ会を
催した。
ɹ一方、ཌ年の
全国大会につい
ては準備ҕ員会
な ど で 準 備 を
着々と進め、記
念寄ߘ子の発

1993年／平成5年

平成5年度活性化実施計画報告書（6年3月）
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流）」「商流վળへの課題（商流）」「企業活性化のため
の人事戦略（労務վળ）」の̏つをテーマとした分Պ
会が̏会場に分かれて実施された。各会場のパネル
σΟスカッションで活発な意見が交わされた。議事
の後の࠙親パーテΟには、メーカーからの参加者も
加わり、製販合わせて約500໊が一ಊに集結した。和
やかな交流 ŋ 交が繰り広げられる中、関西伝౷ܳ
能のߐ州Ի頭・ՏԻ頭が会場を盛り上げた。
ɹ年のをܴえる頃になってようやく機器・工具業
界の市場が活性化し始めた。民間設備投資はґ然と
して力強さが感じられないものの、年ԝから工作機
械受注が前年ਫ準を上回る回復基調を辿り、これに
い機器・工具ྨの需要も上ঢ向となった。新年
に向けて明るい兆しが見えてきたのである。
ɹただ、長引く不況により、メーカー各社はリスト
ラによる生き残り策を講じた結果、そのࠞ乱がඌを
引き、流通業界も舗などの倒産を含めて大きく༳
れ動いていた。一方、価格ഁ壊が社会෩ைとなり、
その༨波は機器・工具業界にもԡし寄せてきた。
ɹ༌入品は円高メリットを生かし、グーリングが年
ॳからドリルやエンドミルなどを値下げ、༌入工具
の値下げの先ฬを切った。国では、̕月、通販の

「ミスミ」が金型加工用工具の新価格による販売を開
始。市価の60 ～ 70％ਫ準のエンドミルやドリルを
市場投入した。ط存の機工流通業界はة機感をӅせ
ず、価格ഁ壊といった新たなࠀすべき課題に直面
しながら新年をܴえることとなる。
ɹなお、この年に結成10周年をܴえた大阪機械工
具商੨年会（ＯＭＪＣ）は、４月̕日の総会で新ɹɹɹɹ
会長に西川正一ࢯ（西川産業）をબ出した。
ɹまた、関西経済界の大きな期待を担って大阪湾の
泉州ԭに関西国ߓۭࡍが開ߓした（̕月）。

ɹ

関空開港

となり、この年もほとんどが再指定を受けていたが、
流通業界にも対が広がることとなった。それほど
不景気の状況は深ࠁだった。加えて、バブル景気時
代に行った積極投資のツケにより、機工商社の赤字
決算も૬次いだ。
ɹ̑月18日、当組合の第22回通常総代会が大阪市西
区の鉄߯会ؗで開かれた。そこでᶃ昨年度実施の組
合活性化実施計画策定のうち、第̍年次として「労
務問題ڀݚ」を行うᶄ10月の全日本機械工具商࿈合
会大阪大会に総力をڍげて成ޭを期すʕʕなどを決
めた。また、関西ブロック会議や製販࠙談会の開催
などを重点目ඪとした。
ɹ当組合が最大の力を注いだ第32回全国大会は大阪
市中ԝ区のホテルニューオータニ大阪で10月28日に
開かれた。

全機工連第32回全国大会・大阪大会 第32回大会誌

ɹ「いま新たな感性で21世لへ」をスローガンに、「અ
度ある商流、進歩する物流」をメインテーマにܝげ、
全国の各ブロックから約400໊が参加した。̎年前
の大会で会則をվగ、「代議員総会」から「全国大会」
にվশしてॳめての大会。まず、ޕ前中に直需分Պ
会を開き、直需店が直面する諸課題について意見を
交した。ޕ後からの総会では、花大会実行ҕ
員長の開会એ言の後、中山注次理事長（大会会長）が
ѫࡰ。引き続き、北海道から西日本まで̑ブロック
から近況報ࠂが行われた。また、機工̫̖̣、機工
メイトの報ࠂ会や当組合の活࿏開拓事業についてՏ
田正興ビジネスファームڀݚ所社長による総ׅ講ԋ
が行われた。
ɹ次いで、「共同配送で物流վֵを乗り切れるか（物 毎日新聞社提供
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阪神淡路大震災で業界
混乱　1995（平成7）年

ɹ1月17日ະ明、京阪神の人々は地໐りをう激し
い༳れにたたき起こされた。୶࿏島北部を震源とす
るマグニチュード7.2のڊ大地震に見われたので
ある。阪神・୶࿏大震災と໊づけられたこの震災は、
死者行方不明者6437໊、Ո屋の全壊約10万4900戸、
全ম約7000戸というਙ大なඃをもたらした。

阪神・淡路大震災（阪神高速道路倒壊）

ɹ東の京浜工業地帯と並Ϳ阪神工業地帯も打撃を受
けたほか、大Ր災が発生した神戸市長田周ลにはۺ
などの化成品工業や金属関係の部品加工・金型業が
密集し、機械・機器業界にも多大なӨڹをٴぼした。
ɹまた、大阪ʵ神戸・明ੴの大動຺である国道2߸
ઢと43߸ઢは各所でੇ断され、阪神高速道࿏は高Ս
落下で長期不通を༨ّなくされた。Ｊ̧、私鉄とも
一部区間の不通が長く続き、京阪神の人々のԟ来、
物流は大ࠞ乱にؕった。大阪から神戸・明ੴ・ඣ࿏
などへの機械・機器の供給は滞り、しかも以後、長
期にわたってোが続くことになる。
ɹこのような状況下、3月13日に中山理事長が高
神戸組合理事長へ、大阪の組合員の協力による義援
金214万円を届けた。
ɹ2月17日、当組合のқ部会は大阪市のホテル
で総会に付ਵして「Ｐ̡法」の講श会を開いた。前年
6月に製造物責任（Ｐ̡）法が成立、95年7月1日の施
行を前に業界が直面する問題点とその対策をֶんだ。

Ｐ̡法は、欠ؕ製品に基づくඃについて、従来と
異なり、その過ࣦの有無にかかわらずଛഛঈ責任
を負うというもの。メーカーを中心に安全対策への
認識が一ڍに広がり、流通業界もそれに࿈動して製
品の安全性について格別の注意を払うようになった。
ɹＰ̡法については、3月22日の全日本機械工具商
࿈合会（全機工࿈）関西ブロック会議（鉄߯会ؗ）で情
報・意見交したほか、9月7日の理事会（西区の鉄
߯会ؗ）のࡍにも講श会を開いてֶशを重ねた。
ɹ一方、この3月22日の全機工࿈関西ブロック会議
では、産業ۭಎ化への対応が緊急の議題として真剣
な討議が行われた。日本とアジア諸国間の賃金格差
が大きい中、次第に技術ਫ準を高めつつあるアジア
諸国で作られた安価な商品が大量に国流入すると
ともに、わが国の༌出૬手国でもそうした安価商
品がもてはやされるようになって༌出の減少向が
懸念されていた。製造業界ではこの現状から٫し
ようとさまざまな分野でアジア諸国へ生産拠点を移
す動きが加速し、国の機械・機器流通業はパイの
ॖ小に苦ྀしていた。
ɹ関西ブロック会議で意見を出し合ったが、こうし
た構造的な事態に対する即効的な有効手段は見出せ
ず、「ۭಎ化は“国ࡍ分業”といった؍点でଊえ、各
自がその視点に立った自助力をしていこう」と
ケースバイケースで取り組んでいくこととした。
ɹまた、この年は「価格ഁ壊」、「規੍؇和」の言葉が
流行ޠのように飛び交うようになっていた。あらゆ
る業界で値下げ競争が行われ、機械・機器業界もそ
の「価格ഁ壊」に直面していた。長引く平成不況、国
産業のۭಎ化による市場の伸びみ、アジア諸国
からの安価商品の攻勢、通販業界の機器業界への参
入と台頭などが過当競争を生み、販売価格はじりじ
りと下落していたのである。機工流通業界のある情
報交会で「卸・直販とも15％以下の低マージン」、

「卸と直販のマージン率がほとんど同じ」などの意見
が出されたのもこうした現状をөしたものであっ
た。
ɹ製造業、流通業とも販売実勢価格の低で厳しい
経営環ڥにあったが、その一方で、工作機械、工作
機器などの需要そのものは次第に回復しつつあった。

1995年／平成7年

毎日新聞社提供
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業界の「労働白書」
まとめる　1996（平成8）年

ɹ̍月、「自社さ࿈立政権」とݺばれた自由民主党、
日本社会党（࿈立直後、社会民主党に変更）、新党さ
きがけの3党による࿈立閣ڮ本ཾଠ閣が発足
した。新政権への期待が高まる中の1月24日、大阪
コクαイホテルで大阪中小企業ஂ体中ԝ会の創立
40周年記念ࣜ典が՚々しくڍ行され、当組合は中小
企業ி長を受した。
ɹ組合は2月5日、大阪市西区の鉄߯会ؗで事業ҕ員
会を開き、日本道࿏公ஂの通行料別納੍度に基づく

「共通カード」導入の検討を行った。そして、̏月13
日、同所で開いたҕ員会で「共通カード」を組合事業
として導入することを決議し、組合員にҊ状を送
り、ਃし込みを募った。その̒月の第̍次ਃし込み
分を8月、42社（378ຕ）に配、8月のਃし込み分も
10社（161ຕ）となり、秋口に配した。「共通カード」
はこの時点で50社（539ຕ）が利用するなど組合員の
ศٓを図る有効なツールとなった。また、Ｐ̡保険
加入事業についても積極的に加入ק༠し、̒月末時
点で21社（保険料約125万円）が加入した。
ɹ4月̎日、鉄߯会ؗで活࿏ڀݚҕ員会を開き、組
合の労働നॻ（人事・労務のアンケート調ࠪと報ࠂ）
は当分毎年継続することをਃし合わせた。
ɹ全日本機械工具商࿈合会（全機工࿈）関西ブロック
は3月19日、鉄߯会ؗでブロック会議を開き、「賃金
問題」で意見 ŋ 情報交を行った。Ӌੴण・ઁೆ
大ֶ経営情報ֶ部教授による「変ֵ時代における賃
金体系の考え方」と題した講ԋをௌき、賃金動向と
その企業におよぼすӨڹなどをֶんだ。これに先立
ち、組合はӋੴ教授の指導のもとで賃金、ޏ用、労
務理についての組合員アンケート調ࠪを行い、同
教授がこれまでのڀݚ成果と同調ࠪ結果をซせて

「経済情勢と賃金システムの追ڀʕʕ大阪機械器具
卸売業についての労働നॻ」として小子にまとめ
ていた。

工作機械は、95年上半期（1 ～ 6月）の受注額約3737
億円と前年同期比42％増、実に5期Ϳりに増加に転
じた。外需（54％増）にݗ引されたଆ面もあるが、
需（34％増）も好調だった。販売額も前年同期比25％
増加した。7月で࿈続14カ月にわたり前年同月を上
回っていたのである。
ɹ機械工具（切削工具・磨工具など）の生産も95年
上期で前年比22％増となっており、金型の生産実績
も前年比8％増と次第に回復していた。小型工作機
械の生産は同期比で35％増と4年Ϳりに増加し、動
力伝動装置の生産も同期比で各機छとも10％増加し、
4年Ϳりの増加となった。
ɹただ、こうした中にあっても機工流通業界の景況
がぐんぐん上ঢ中というわけではなかった。全機
工࿈のアンケートでは95年4 ～ 6月期の売上高は前
期（1 ～ 3月期）に比べ、「増加」50％、「変わらず」
31％、「減少」19％で、前回調 （ࠪ1 ～ 3月期）の前年
9 ～ 12月期比「増加」47％、「変わらず」32％、「減
少」21％と、若干の上ঢにとどまっていた。
ɹこの年、切削工具の製造業界で企業を再編成する
動きが活発化した。不二ӽが総代理店のナチ工具神
戸販売を౷合し、神戸製߯所は工具事業部門を、「神
߯コベルコツール」として分独立（96年4月）させる
と発表した。外国企業の業界再編にい、日本法人
神戸ケナメタルと日本ϔルテルが౷合された。こう
した動きはリストラの一環であるが、メーカー各社
の本格的なリストラは一段落した。
ɹ̕月29日、大阪市西区の鉄߯会ؗで第1回活࿏開
拓ڀݚҕ員会を開き、運動方針などを協議するとと
もに、労務վળに向け、アンケート調ࠪを行うこと
を決めた。なお、この年の10月、大阪卸商࿈ໍの創
立30周年記念ࣜ典が行われ、記念ޭ労者表জで当組
合の中山注次理事長が表জを受けた。



47

年部討論会を開き、若い力を前面にԡし出しながら
21世لに向けての業界のあり方について熱心に討議
した。この中では、社員教育のあり方や商品技術知
識のश得方法、ޓいに共有できる職場での生きߕ൹、
価格ഁ壊にう問題点、積してきたノウϋウの多
֯化と絞込みʕʕなどさまざまな視点で意見 ŋ 情報
を出し合い、出੮者はそれͧれの立場でその༰を
吸収した。
ɹこの年、全機工࿈は、൛を重ねてきた全日本機械
工具総合カタログをి子カタログ（ＣＤʕ̧ＯＭ）と
して発行することを検討していた。総合カタログは
Ｂ5・830ページ（85年൛）で重量約1.8ᶢὨもあり、
これをి子カタログにするとศ利になるとして、以
後、੍作検討を進めていくことになる。
ɹ同年、三ඛۜ行と東京ۜ行が合ซし世界一となる
資金量53兆円ۜ行「東京三ඛۜ行」が生（3月）。ま
た、アトランタྠޒで日本は金3、ۜ6、ಔ5のメダ
ルを֫得した。

人材の確保・育成に
取り組む　1997（平成9）年

ɹ4月に消費੫3％から5％に引き上げられたが、景
気は、前年後半からの回復基調を持続していた。通
産লの産業経済動向調ࠪによると、前年10 ～ 12月
期の「業況断ＤＩ」（前期比ʪ好転ʫからʪ悪化ʫを
引いた指数）は製造業で2期࿈続の好転、非製造業
でも3期Ϳりに好転していた。製造業の業況断Ｄ
Ｉは前期の14から17に、非製造業ではマイナス17か
ら9に好転していたのである。工作機械の生産も前
年、1兆円の大台にあと一歩のところまで回復して
いた。年がվまっても景気はԺやかな回復基調をҡ
持し、機械金属関࿈の需要もॱ調に増えていた。
ɹただ、機械機器流通業界はґ然厳しい収益環ڥを
強いられていた。競争激化による実勢価格の低か
らせず、提Ҋ営業など一層の高付加価値化への取
り組みがキーポイントとされ、これには༏लな人材

ɹ講ԋはこのうちの賃金問題をピックアップして行
われ、同教授は戦後日本の賃金体系の推移と今後理
的な賃金体系の組み立て方法をઆ明。大阪の機工
流通業界の過半数は年ޭংྻに重点を置いた賃金体
系をとっているとし、「もっと能力主義を採り入れ
て年ޭ給・職能給ซ存の賃金体系に変ֵすべき」と
ૌえた。
ɹ当組合がまとめた「労働നॻ」では、大阪の機工流
通業界の従業員の年収は各年齢層において男女とも
全国平ۉ賃金を下回り、高年齢になるほどその格差
が拡大していることがわかった。

ɹこの頃、機械
工具の生産はॱ
調に推移してい
たが、機工流通
業 界 の 業 況 
断は2つの見方
に分かれていた。
販売が好調で品
不足感も強まっ
ているという販
売業者、一方で
は一般にいわれ
ているような景
気回復感がほと

んどないという販売業者もあった。この行性は販
売先ユーザーによる格差もあるが、販売業者の能力
差が出ているとの見方が強かった。春からॳ夏にか
けて機械機器メーカーの特約店会が全国で૬次いで
開かれるが、߃例の༏ल販売店表জࣜではトップク
ラスはどこもほとんど同じإͿれが並んでいた。技
術的なαポートができない「待ちの経営」では、提Ҋ
型営業を展開する企業に格差をつけられていたとみ
られていた。
ɹ10月25日、京市のホテルで全機工࿈第33回全
国大会（京大会）が開かれた。「創造性ある心の21
世ل」をテーマにܝげ、「世界が変わる、日本が変わ
る、業界が変わる」のスローガンのもと、約500人が
参集。業界を取りרく環ڥは情報化や流通վֵなど
構造変ֵの対応にഭられていた。京大会では、੨

1996年／平成8年

経済情勢と賃金システムの追究――
大阪機械器具卸売業についての労働白書
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の確保 ŋ 育成が急務だった。これに対応し、当組合
は業界の人材育成状況をѲするため組合員へアン
ケートを実施し「労働നॻʕʕ教育܇࿅と人事考課
の実態と今後の方向」をまとめた。

ɹ調ࠪ結果では、
業界における教
育܇࿅の必要性
の認識は高いも
のの、実施度は
かなり低いとい
う実態が明らか
になった。これ
について「നॻ」
は、「 明 確 な 教
育੍度の確立と
企業外における
教育機関の設立
など具体的な対

策が必要である」と提言した。また、高齢化社会へ
向けてબ定年੍や早期退職者༏۰੍度などを段階
的に実施し、人件費増大による経営負担の軽減を図
るとともに、高年者の能力や知識、技術を有効に活
用できる職छを開発し、職務を再設計する必要があ
るʕʕとݺびかけた。「നॻ」が提言した企業を横断
する教育機関の設立は、のちの当組合の教育事業に
繋がっていくことになる。
ɹ4月25日に大阪市西区の鉄߯会ؗで開いた組合の
ण・ઁೆ大ֶ経म会では「നॻ」をまとめたӋੴݚ
営情報ֶ部教授による「നॻ」をもとにしたセミナー
が開かれた。また、これに先立ち、3月19日の全日
本機械工具商࿈合会（全機工࿈）の関西ブロック会議

（大阪市西区の厚生年金会ؗで開催）でも「営業担当
者の人材育成」が主要議題となり、熱心に意見を交
わした。
ɹ̒月23日、鉄߯会ؗで活࿏ڀݚҕ員会が開催され、
人事戦略セミナー（10回コース）の実施を決定。セ
ミナーは9月からཌ年1月まで月2回実施された。
ɹこの年、機械機器業界は、工作機械や金型と同様
に自動車向けを࣠に好調な市場動向に終始した。業
छによってはバブル景気を上回る需給状況をみせ、

過去最高のਫ準に達するなど総じて業績が向上した。
各業छの需給状況をみると、超ߗ工具の生産は前年
に過去のピークを上回っていたが、この年はさらに
ߗ上最高に達した。ϋイス工具も続伸したが、超࢙
化の波はආけられず、メーカー各社とも超ߗ工具の
生産比率を高めた。これに関࿈し、超ߗ化が遅れた
メーカーに対する流通業界からの෩当たりが強ま
るという一ນもあった。工作機器は、直ઢ運動用Ҋ
、̣Ｃツーリングなどの伸びに支えられて成長し
た。ଌ定工具はコンピュータ化、画૾ॲ理など高度
技術化の進展による精密ଌ定工具が伸びた。
ɹ一方、高齢化社会の進展、海外へ生産拠点を移す
産業のۭಎ化など産業構造の変ֵは企業に厳しい経
営体質のվֵをഭり、好況の中でも横並びの成長が
されない時代をܴえていた。合理化強化や企業基ڐ
盤の再構築をめざしたＭˍ （̖企業買収など）や合ซ
ŋ ౷合も前年に続き活発に行われた。日立ツールが
製作所ڕ ŋ 米田工具製作所 ŋ 州米田を吸収合ซ
したのはその代表例である。
ɹ機械機器の製造業界の業況がおおむねॱ調だった
のに対し、流通業界では好調をキープする企業があ
る一方、低から抜け出せないところも多くあった。
全機工࿈の経営アンケート調ࠪ結果で関西ブロック
の8 ～ 10月期分をみると、売上高は前期（5 ～ 7月）比、

「増加」と「変わらず」がそれͧれ3割、「減少」が4割と
なっている。10月の収益は増加、変わらず、減少が
ほぼ分け合った。また、11月～ཌ年1月期では前期
比「増加」13％、「変わらず」21％、「減少」67％と
一層悪化しているのが分かる。
ɹこうした中、流通業の倒産が૬次いだ。東京と大
阪を中心に数社が姿を消したが、いずれも中小の問
屋クラスだった。倒産の要因は、̎代目、3代目社
長が多く、経営に対する取り組み姿勢のさが指ఠ
されたが、問屋機能が弱く、メーカーと小売店の
方からબ別され、フルイから落とされてしまったと
みる向きもあった。物流機能はパイプのॖ化とス
ピード化を要求されるし、情報化に対応できる問屋
が生き残る時代をܴえていた。もはや、伝ථૢ作だ
けで代理店機能を果たせる時代は過ぎていたのであ
る。

労働白書
（教育訓練と人事考課の実態と今後の方向）
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いる。
ɹ機械工具業界の景況も年ॳこそ、まずまずのਫ準
でスタートしたものの、年度変わりの４月頃から҉
転した。低する国景気と࿈動して需がྫྷえ込
み、機械工具商の倒産も数件表面化した。8月、全
日本機械工具商࿈合会（全機工࿈）の౻ହ春会長は、
下組合に対し「財務༰の݈全化を図り、業界へࡿ
の不安を払১しよう」との緊急談話を発表した。そ
うした中、機械工具の各メーカーは戦略的な海外展
開を本格化させた。ミツトϤが欧州企業を矢継ぎ早
に買収、中国と米国に新たな生産拠点を設けたほか、
オーエスジーは米国のタップメーカーと提ܞ、エψ
テΟーツールは欧州支店を開設した。
ɹ当組合では、前年から実施してきた人事戦略セミ
ナーを開催。̍月12日に第̕回目を、同月16日には
第10回目を最終講義として行った。
ɹ̎月24日には、全機工࿈関西ブロック会議を大阪
市西区の鉄߯会ؗで開催。大阪のほか、滋賀、京、
神戸、ඣ࿏、広島、高松の̓地区から20໊が集まり、
各地区の現況報ࠂが行なわれた。大阪の出੮者から
機械工具業界の人事・労務の実態調ࠪを行っている
ことがઆ明され、この分ੳを基に、労働環ڥվળや
人材の確保育成に繋げていく方針がड़べられた。ま
た、超ߗ工具、ϋイス工具、ଌ定機器、作業工具の
各メーカーஂ体の代表者を交えての製販࠙談会も催
され、活発な意見交を行った。
ɹそして、この年も「大阪機械器具卸売業における
労働നॻ」をまとめた。今回のテーマは「高齢化社会
においての今後の方向」で、中高年者の実態調ࠪや
退職金੍度、人事諸੍度・諸施策と人事ධ価、各企
業֓要の実態調ࠪなどを行った。നॻでは、中高年
者について「各企業とも、今までの経験を高くධ価
し、その経験を活かした職場・人員配置などを考え
ていく必要がある」とし、退職金については「今後は
支払いのซ用性（一時金੍と年金੍）への移行といっ
た年金੍化が望まれる」などの提言がなされた。ന
ॻを基にしたセミナーが3月23日に鉄߯会ؗで行わ
れ、その編集にܞわったઁೆ大ֶのӋੴण教授が
講ࢣを務めた。
ɹ5月18日には、第26回の通常総代会を大阪市西区

ɹ業界の情報化への対応については、全機工࿈の総
会で機工メイト、機工コードの普ٴଅ進と機工̫̖
̣活用による業界ネットワークの拡ॆを決めたほか、
ి子カタログ化（ＣＤʵ̧ＯＭ化）はཌ年の全機工࿈
Ѫ知大会をめどに作成することをਃし合わせた。ま
たこの頃、ＣＤʵ̧ＯＭ化は個別の企業がかなり先
行し、製造業界だけでなく、流通業界でも数社が商
品カタログとして市場に配していた。
ɹなお、ＯＭＪＣ（大阪機械工具商੨年会）はこの年
の総会で、任期満ྃにう役員վબで新会長にਿ本
伸༤ࢯ（スΪモト）をબ任した。

春頃から業界景況暗転
1998（平成10）年

ɹ2月の長野ౙقオリンピックで盛り上がり、5月に
は若೫花、و೫花の࢙上ॳのܑఋ横ߝが生して話
題をまいた。αッカーのワールドカップ（6月、フラ
ンス）にも日本はॳ出場を決め、3戦全ഊの残念な結
果に終わったもののスポーツ界は活気にあ;れた。

長野冬季オリンピック

ɹ一方で景況のほうは҉Ӣが立ち込めてきた。バブ
ル崩壊以降もそれなりのਫ準を保っていた国経済
は緊ॖ財政への転、前年のアジア通՟ة機のӨڹ
もあり、ג価が急落。金༥機関の不良債権が増大し、
もはや௰᧒合わせ策ではॲ理できない状況にؕって
いた。前年の拓ۜや山一ূ݊、三༸ূ݊の経営行き
٧まりに続き、この年にも長ۜ、日債ۜがഁする
など金༥業界は落した。新ޠ・流行ޠ大に「ି
しौり」がベストテン入りしたのもそれをして

1998年／平成10年

毎日新聞社提供
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経済ධ論Ոの泉和ࢯで、ة機を前にしたトップの
態度、意思決定のスピード、ক来の予ଌ、૬手から
理解を得ることとその重要性をઆいた。
ɹなお、この年の秋、当組合員のඌ࡚行༤ࢯ（前田
機工会長）がཟद๙ষを受ষした。また、当業界に
関࿈の深い日本ࢼ験機工業会、ダイヤモンド工業協
会、日本工具工業会、超ߗ工具協会が૬次いで設立
50周年をܴえ、それͧれ記念ࣜ典がڍ行された。

過当競争で実勢価格
低迷　1999（平成11）年

ɹ不況下の年明けとなった。この頃、ＩＴバブルの
好Өڹもز分かはあったが、一部にݶ定されたもの
だったといえる。
ɹ̍月̓日、大阪市ߓ区の大阪ベイタワーホテルで
行われた大阪機械金属製販合同新年賀ࢺ交会で当
組合の中山注次理事長は「厳しい環ڥ下にあり、倒
産件数もかなりの数字になってきた。業界的に悪い
面は出ਚくした感もあるが、予断はڐされない」と
期待と不安の入りࠞじった年頭ѫࡰを行った。
ɹこうした不況の中の2月23日、大阪市北区のザ・
リッツカールトン大阪で全日本機械工具商࿈合会

（全機工࿈）の関西ブロック会議が開かれ、「適正マー
ジンの確保」について意見交が行われた。出੮者
からは「景況は昨年春から夏にかけて下がり、年末
にさらに落ち込んだ。この不況の流れがユーザーの
ଆにもわれわれが提供する製品の価格がʰ下がって
当然ʱという認識にഥ車をかけている」などとユー
ザー価格の低落Ϳりが報ࠂされた。これに関࿈し、

「h とにかくあそこの会社より、うちは安くしますか
ら とɦいう質の悪い会社がある」と激化する価格競争
の一端も൸࿐された。こうした乱売の動きに対して

「安売りをռめるためにも指ඪのようなものがあっ
てもいいのではないか」との意見が出された。
ɹメーカーを交えた意見交では、「エンドユーザー
にහ速に商品を供給しているところは儲かってい

の厚生年金会ؗで開催、事業計画を決めた。中山注
次理事長は「࢙上最悪の不況との声も聞かれ、日本
経済もとことん悪くなってきたような感がある」と
ड़べ、この状況下で値段のୟき合いはせず、モラル
の精神を発شしようなどとૌえた。なお、この総代
会で花ࢯが副理事長を退任、代わりに中道真ଂ
。が副理事長に就任した（山ળ）ࢯ
ɹ̒月29日の活࿏ڀݚҕ員会で組合活性化事業とし
て「組合の情報化」を取り上げ、組合員に対してアン
ケート調ࠪすることを決定し、̔月に312社にアン
ケート調ࠪを行った。また、11 ～ 12月にも女性の
労働問題や高齢者ޏ用、ݣ社員などに関するアン
ケート調ࠪを行った。
ɹ̕月22日に鉄߯会ؗで機工̫̖̣આ明会を開いた
が、参加者は10໊と少なかった。機工̫̖̣に対す
る業界の期待は年を追ってしぼみかけていたのであ
る。
ɹ10月16日、「2005年の業界を考えるʕ流通の変ֵ
に生き残りをかけてʕ」をテーマに全機工࿈Ѫ知大
会が開かれ、当組合から76໊が出੮した。メイン企
画の大会フォーラムには、当組合からトラスコ中山・
中山社長や西川産業・西川正一常務がパネリス
トとして加わった。中山ࢯは、米国の産業財通販大
手・グレンジャー社の最近の伸長Ϳりをリポートし、

米国の機工商社
で は イ ン タ ー
ネット利用など
で体質が変化し
つつあることを
指 ఠ し た。 そ
して、日米の機
工商社の違いを

を上げるかࠊ」
൱か」と断じた。
ɹ11月11日には、
大阪市中ԝ区の
̧̠̠ホテル大
阪で経済講ԋ会

を開催した。テーマは「上に立つ人の器量とリーダー
シップ。経営体質のスリム化とリストラ」。講ࢣは

労働白書
（高齢化社会においての今後の方向）
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る」「流通は専門性の時代だ。ユーザーの方がσΟー
ラーよりも商品知識があれば、それは価格だけの話
になるのは当然だ」と流通ଆに専門性など付加価値
を高めていくことをଅす意見が૬次いだ。
ɹ3月̕日に精機製作所（現・%.( 精機）ҏ賀
事業所の見ֶ会を実施した。44໊が参加し、一行を
出ܴえた同社担当者は「今3月期決算はまずまずだと
思うが、今年はՋになることを覚ޛしている」と現
状を話した。見ֶ者は、そうした中でも毎年平10ۉ
機छ以上の新製品を世に送り出し、市場を激して
いるという同社の製造中の最新設備に目を見張り、
係員からのઆ明に熱心にメモを走らせた。

ɹ3月17日、 平
成10年度の業界

「労働നॻ」のઆ
明会を大阪市西
区の鉄߯会ؗで
実施し33໊が出
੮した。前年か
ら調ࠪしてまと
めた今回のനॻ
のテーマは「中
小企業における
情報化の実態、
女性労働者問題
ʕこれからの労

働人口減少下での女性労働力の重要性についてʕ」。
調ࠪ結果では、従業員10໊以下の企業をআいては完
全ि休2日੍が定着。退職者はその前年度から減少
したが「リストラにより従業員数が必要最低ݶにま
で絞られたことにあると考えられる」とした。
ɹまた、賃金面の調ࠪではॳ任給が大阪平ۉを1
万円～ 1万5000円、55歳以上の年収は大阪平ۉを
約200万円、ともに上回っており、「人件費が重くの
しかかっている企業もあると思われる」と結論付け
た。
ɹ当組合の通常総代会（第27回）は5月17日に大阪市
西区の大阪厚生年金会ؗで開かれ、任期満ྃにう
役員վબで中山理事長がཹ任となった。なお、前年
度の組合入・会について「かつてない規の会

が生じた」と報ࠂがあり、前年度に1社が入会したの
みで、会は14社に上ったことが明らかにされた。
ɹ組合ではこの年、活࿏ڀݚҕ員会事業として「業
界商取引׳行の現行と課題」についてのアンケート
を実施した（ཌ年、「നॻ」としてまとめる）。

ɹなお、この年
の秋のঀ܄で当
組合中山理事長
がޒ܄等ਸ਼ๅষ
を受ষし、厳し
い市況の中にも
明るい話題を提
供した。
ɹ大阪機械工具
商੨年会（ＯＭ
ＪＣ）は、この
年 の 総 会（4月
12日）で会長が
交代。ਿ本伸༤

に引き（トラスコ中山）ࢯから中山（スΪモト）ࢯ
継がれた。ਿ本ࢯが̓代目、中山ࢯが̔代目の会長。
なお、ＯＭＪＣは8月27日に東京で行われた੨年部
東西交流会に参加。中山会長らのメンバーが出੮し、
東京・Ѫ知の੨年部と交流しながら意見交した。
ɹ機器・工具業界はこの年の前半、市場の低を
өして引き続き苦戦を強いられるが、後半になると
ঃ々に下げ止まる。しかし、本格的な回復はそのཌ
年に持ちӽされることとなった。
ɹそうした中、機工製造業界では地֪変動による勢
力図がృり変わりつつあった。三ඛマテリアルが神
߯コベルコツールを買収、米国ケナメタル社が東ࣳ
タンガロイに資本参加し、住༑ి工と不二ӽはแׅ
的な業務提ܞを結んだ。フォード社の経営方針を
өしたマツダの工具一ׅߪ入の動きにより、地元の
広島機械工具商組合は「これまでの流通体系を෴す
もので、われわれ販売業者の死活問題」とのة機感
と実情を全機工࿈に報ࠂ、メーカーや卸商社に協力
を要するとともに、マツダ本社に対し計画ఫ回を
求めた。
ɹこの一࿈の流れは機工業界全体に「明日はわが

1999年／平成11年

労働白書（中小企業における情報化の実態・
女性労働者問題）

業界商取引慣行の改善に向けての
調査研究（12年2月発行）
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。による講ԋ会も行われたࢯ所社長のՏ田正興ڀ
ɹＩＴに関࿈してこの年、当組合のホームページを
開設することを決定した。ホームページ開設と共同
卸売事業構築についての実ূڀݚのため、全国卸商
業ஂ地協同組合࿈合会に補助金をਃ、認Մを受け
た。そして活࿏ڀݚҕ員会にインターネット部会
を設けて、ホームページ開設などの作業を開始した。
ɹこれに関࿈し、当組合では組合員に対してイン
ターネットに関するアンケート調ࠪを数回行った。
その結果、４月の調ࠪでは、インターネットを導入
している企業は102社、導入予定42社、導入なし98
社となっている。
ɹ̑月17日に大阪厚生年金会ؗで開催された通常総
代会で中道真ଂࢯ（山ળ）が新理事長としてのѫࡰを
行った。

中道真蔵新理事長　総代会での挨拶

ɹ中道ࢯはطに４月11日の決算理事会で中山注次ࢯ
からのバトンを受けており、総代会の場で「中山前
理事長は、これまで企業のモラルを重視してこられ
た。われわれは誇りを持ってઅ度ある競争をしてい
かなければならない」などとड़べた。このほか、総
代会ではӬ田昭一専務理事の退任、ଜ年ल専務理
事の新任をঝ認。田中߁造ࢯ（喜一工具）の副理事長
બ任などを決めた。また、中山注次前理事長に対し
感ँ状をଃり、業界に対する長年のޭ績をশえた。
ɹこの夏、業界専門ࢴが機工商社に行ったアンケー
ト調ࠪによると、この時期に大手ユーザーからの値
下げ要求の有無について全体の約3分の2が「要求が
あった」と回。その値下げ幅には最大で30％程度
ということが明した。その対応策についての設問

身ʁ」との大きな不安感を募らせ、当組合でもこれ
に関࿈して、切削工具メーカーと意見交する場を
̕月と10月に急ᬎ設け、対応策を࿅った。
ɹまた、業界全体の期待を担って始まった「機工̫
̖̣センター」が設立10年目のこの年に解ࢄ。情報
技術の高度化時代の中に埋してしまう形で੩かに
ນを閉じた。

コスト削減「大合唱」の
中で苦慮　2000（平成12）年

ɹ20世ل最後の年をܴえた。間、コンピュータの
作動によるさまざまなࠞ乱の発生が懸念されたޡ

「2000年問題」もᐜ༕に終わり、੩かな年明けとなっ
た。
ɹ前年、マツダが工具一ׅߪ入を表明したことで、
機工流通業界に激震が走ったが、マツダが振り上げ
た大ᭊ

ㆪ㆟

は、社からのٙ問視の声もあり、表明その
ままには振り下ろされなかった。しかし、グローバ
ル規での競争がᗐ烈になる自動車業界では、メー
カーもప底的なコストダウンに躍起にならざるを得
ない事情があった。値下げ要求はマツダ以外の他の
メーカーにも波ٴし、日産自動車はΰーン社長の再
建計画にのっとり、部品や工具の納入業者に3年間
で30％など大幅な値引き要求を突き付け、トϤタ自
動車もコスト削減に強い姿勢を打ち出した。そして、
大幅な値下げ要の声は、自動車以外の大手ユー
ザーに広がっていった。
ɹ2月22日に大阪市北区のザ・ホテルリッツカール
トン大阪で開催された全日本機械工具商࿈合会（全
機工࿈）の関西ブロック会議では、まだු上しきれ
ない状態にあった景況やコスト削減要求の強まりを
受けて、全体の̒割強が減収・減益を༨ّなくされ
ていることが明らかとなった。製販࠙談会では「最
終ユーザーマーケットࢤ向で問題を考えることが重
要」との認識で一கをみた。また、浸ಁஶしいＩＴ
の活用のほか、共同配送についてもコスト削減など
の؍点から意見が交された。ビジネスファームݚ
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組合ホームページ開設
2001（平成13）年

ɹかつて21世لは、ө画、小આ、ອ画ʕʕすべては
Ｓ̛の世界だった。その21世لが౸来した。しかし、
Ｓ̛の世界でඳかれたように、そこは人ྨが月をཱྀ
する時代でもなく、タイヤのない車が走行する時代
でもなく、Ӊ人と交流する時代でもなかった。
ɹ昔思いをせた「ະ来」へ向けての始動を感じさせ
る時代ではあったが、理郷とは程ԕく、9月11日
にアメリカで同時多発テロが起き、ཌ月には米ӳが
アフガニスタンへのۭ爆を開始した。21世ل、そし
てઍ年ل（ミレニアム）の始まりという記念ൾの年は
ґ然ฆ争の世界にあった。

9月11日、同時多発テロ

ɹこうした中、機械機器業界は変ֵが加速されつつ
あった。変化はよりめざましく、速く、そして突
に生じた。業界人の集まるところ、「日本のモノづ
くりはどうあるべきなのかʁ」「それを支える流通
商社はどう生き残っていくのかʁ」の話題が出ない
日はなかった。
ɹ流通チャネルの多様化は通信販売の台頭となって
現れた。切削工具のカタログ販売を行ってきた先発

では「仕入先へ協力を要する」が全体の5割弱で最
も多く、「断る」は2割程度。各機工商社には苦ौの
બがഭられ、それͧれが生き残り策をࡧした。
なお、同じアンケートでは、強い値下げ要求に対し、
組合など「ஂ体ベースでの対応」が「必要」「必要な
し」の回が፰抗、意見が割れた。
ɹ厳しい経営環ڥの中ではあったが、機械機器の景
況は全般的にプラスに転じつつあった。特に超ߗম
結合金や工作機器の生産の伸びはめざましく、過去
最高ਫ準にݞを並べるほどだった。機工業界はかろ
うじて、値下げ要と不況のダブルパンチはආけら
れた形となった。
ɹしかし、厳しい景況を受けてં࠳する企業も現れ
た。業界大手のジーネットが自力再建を断念し、フ
ルαト工業の子会社として再スタートすることに
なった。また、ユアα商事は300年以上のྺ࢙の中
でॳめてとなる創業Ո以外からの新社長が舵取りを
することになった。
ɹ一方、業界大手の間では環ڥマネジメントシステ
ムの国ࡍ規格「ＩＳＯ14001」の認ূ取得をめざす動
きが強まった。この年、山ળやトラスコ中山など業
界大手企業は同認ূを取得し、以後他社も追ਵして
いくことになる。
ɹ10月27日、全機工࿈全国大会が東京で行われた。
テーマは「21世لにເをᠳけるʕ新しい時代への
டংある挑戦」。当組合から54໊が出੮した。また、
12月̔日には民事再生法に関する講ԋ会を開催。70
໊がௌ講した。
ɹなお、この年の「今年の字」は“金”。̕月のシド
ニーオリンピックで女子マラソンの高ڮঘ子や女子
ॊ道の田ଜ྄子が金メダルを֫得したほか、ԭೄα
ミットに合わせて2000円ࢴฎが発行されたことによ
る。

2000年／平成12年

毎日新聞社提供
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ɹ当組合はこの年、ホームページの拡ॆと全機工࿈
大阪大会の準備に明けれた。特に、大阪大会の準
備に関しては、「業界が直面する諸課題を時代のト
レンドに合わせ、վળへの方向を勉強・ڀݚする」
という方向性のもと、準備ҕ員会主導で活動を精力
的に展開する。
ɹ基本テーマは「ＩＴ時代における業界での情報化・
共同化を୳る」と決まり、また会議グループとして
卸ＩＴ部（部長西野Ղ成ࢯ）、直需ＩＴ部（部長濱田
ത夫ࢯ）、共同配送部（部長山口昭ࢯ）を、運営グ
ループとして経理部（部長ย山隆一ࢯ）、総務部（部
長ೆ出ଠࢯ）、広報部（部長ݠণࢯ）、待部

（部長山出୩ਗ਼ࢯ）を設けた。そして、それͧれが会
合を持ち、大会当日に向けて準備を進めていった。
ɹなお、この年の機工景況は、後半から減退向と
なった。ＩＴブームが一段落し、「元気ҹ」は自動車
産業のみとなった。各メーカーஂ体とも年度の需要
見通しを下方म正するなど外需とも落ち込みが大
きかった。米「̕・11」テロが心理的なブレーキをか
けていたଆ面も൱定できない。
ɹまた、超ߗ工具メーカーの値上げが૬次ぎ、機工
商社業界はその対応にൟ忙を極めた。超ߗ工具の主
料であるタングステンは、世界需要の約8割が中ݪ
国から供給されていたが、10LH 当たりの国ࡍ૬場が
前年前半の約50ドルから80ドルに急ಅした。主要ఴ
加剤のタンタルもＩＴ関࿈のパソコンやܞ帯ి話か
らの需要増もあり、世界規でඡഭ、価格が5倍に
跳ね上がるなど値上げの要因となった。
ɹなお、大阪機械工具商੨年会（0.+$）では、４月
24日の総会で会長が中山ࢯから切本直थࢯ（キ
リモト）に交代した。来ෂとして出੮した当組合の
中道真ଂ理事長は、「経営者としてh 従業員 をɦh 自業
員 にɦ育ててほしい」と期待の言葉をଃった。
ɹ大阪で、この年に話題をさらったのが、テーマ
パーク「ユニバーαル・スタジオ・ジャパン」の開園

（3月）。オープンॳ年度に1100万人が来場するなど
わった。

のミスミに続き、住商グレンジャーやアルファパー
チェスなど外資系のి子商取引商社が૬次いで໊乗
りをڍげ、市民権を得つつあった。それに対抗すべ
く、主に大手卸商社がి子商取引システムの整備に
乗り出していくことになるが、それが形となって現
れてくるのはもう少し先のこと。
ɹ厳しい状況下にあっても売上を伸ばす商社とそれ
ができない商社を分けるキーワードは“提Ҋ力”だっ
た。ユーザーの加工ラインをコンαルテΟングした
り、加工に関する具体的で技術的なアドバイスを
行ったり。そうしたことができる販売店をユーザー
は求めていた。ユーザーも過ࠅな生存競争の中に
あった。「勝ち組」と「負け組」が流行ޠとなり、この
年、「構造վֵなくして景気回復なし」をスローガン
に小泉७一閣が生する。
ɹ2月2日、大阪市北区の東༸ホテルで開かれた全日
本機械工具商࿈合会（全機工࿈）の関西ブロック会
議は、当組合のホームページ立ち上げを発表する場
となった。前年から準備を進め、ようやく開設にこ
ぎつけ、ཌ日の正ࣜオープンとなった。このホーム
ページは、後日に組合員やメーカーを対にしたઆ
明会を開くなどし、༰のॆ実を図っていくことに
なる。

組合ホームページ

ɹ４月４日には、ཌ年に行われる全機工࿈大阪大会
の準備ҕ員会を発足。実行ҕ員長には田中߁造副理
事長がબ出された。5月18日、組合の通常総代会（第
28回）を大阪市西区の大阪厚生年金会ؗで開催。中
道真ଂ理事長ら役員全員が再任された。総代会では
ホームページの拡ॆや全機工࿈大阪大会への注力を
確認した。
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അݝの機工商社で組৫する྆毛機工会がి子商取引
業者に対する全機工࿈としての対応策について提Ҋ
し、「このままでは価格ഁ壊に繋がり、業界がർ弊し、
ユーザーにも大きなӨڹを༩える事態にؕる。メー
カーを指導し、業界を取りまとめ、݈全で活力ある
業界にするためにࢸ急行動を起こす必要がある」と
決議した。
ɹしかし、具体的な方法論として規੍を行うのも無
理な話で、ి子商取引業者に低価格で商品を提供す
るメーカーや卸商社に自ॗを求めることにとどまっ
た。また、「時代の流れに逆らえないし、自己防衛
しかない。業界のレベルアップが؊要だ」などの考
えも次第に広がっていった。
ɹこのような激しい変化の中、当組合は全機工࿈大
阪大会の開催準備に追われていた。2月1日、大阪市・
中の東༸ホテルで開催された全機工࿈関西ブロッ
ク会議・製販࠙談会の場での主要議題は大阪大会の
基本テーマ「ＩＴ時代における業界での情報化・共
同化を୳る」に関࿈するものであった。ＩＴ化や共
同化に対する地域間のԹ度差がみられ、これへの対
応などについて意見・情報交しようと取り組んだ。
ɹ5月17日には、当組合がアンケート調ࠪなどによ
り作成した労働നॻ（人事労務֓要実態調ࠪ）に基づ
き、年金と保険の活用法についての講ԋ会を大阪市
西区の厚生年金会ؗで開いた。前年（2001年）、当組
合とސ問ܖ約を結んだ社会保険労務࢜の三島ࠤ智ࢯ
がৄしいઆ明と活用方法などを解આした。また、同
日、同所で通常総代会（第30回）を開き、大阪大会の
成ޭに全力で取り組むほか、組合ホームページの活
用を図ることを確認した。
ɹそして10月25日、全機工࿈大阪大会が開催された。
会場のホテルニューオータニ大阪には全国の製販業
界から500໊以上が参加した。当組合の中道真ଂ理
事長はѫࡰで「前回の大阪大会から8年が過ぎたが、
この間、停滞感があるのは൱めない。この大会が現
状打ഁの起爆剤となることを期待したい」と力を込
めた。
ɹ大会の目ۄ事業となったڀݚ発表では、ビジネス
ファームڀݚ所のՏ田正興社長がコーσΟネーター
を務め、卸ＩＴ、直需ＩＴ、共同配送の各部会のパ

大会で注目浴びた「研
究発表」　2002（平成14）年

ɹ9月に小泉ट૬が北ேをి撃๚問し、ཌ月、፮
கඃ者5໊が日本に帰国した。スポーツ界では、
αッカーのワールドカップが日韓共同で開催された。
田中ߞ一、小ࣲণढ़྆ࢯがノーベルダブル受と
言った明るい話題もあったが、完全ࣦ業率が戦後最
悪の年平5.4ۉ％に達し、東ূג価も20年Ϳりに9000
円台を割り込むなど日本経済はྫྷえ込んでいた。
ɹこうした中、当組合と関࿈の深い切削工具や工作
機器業界で大きな動きがあった。まず、切削工具業
界では米国ケナメタル社がウイσΟア社を買収、ス
ウェーσンのαンドビック社はϰァレナイト社を買
収するなど世界的な再編成が進んだ。国では三ඛ
マテリアルが一࿈のվֵをこの年に発表。ཌ年4月
を期してＭＭＣコベルコツールを三ඛマテリアル神
戸ツールズに、販売会社のＭＭＣダイヤチタニット
を三ඛマテリアルツールズにվশし、྆社の国営
業部門を౷合することになった。
ɹツーリングでは、2面߆ଋのＢＴシャンクホルダ
がＪＩＭＴＯ̛にొ場した。また、切削工具メー
カーを含めた16社は、ෳ合加工機の旋削用ＨＳ̠イ
ンターフェイスとして2面߆ଋホルダ規格Ҋ「ＩＣＴ
Ｍ」を公開した。
ɹ機工流通業界も大きな動きをみせた。当時、全日
本機械工具商࿈合会（全機工࿈）の会長会社だった東
京のԬ野機器が販売業からఫ退、営業権を工具部門
強化を図っていた落合にৡした。大阪では、喜一
工具がۄࣇ商事を吸収して営業力の૬ޓ補完を実行、
қ部門の強化を図った。倒産や廃業も૬次いだが、
全国的にこの現は見られた。
ɹ国市場のパイは減少の一్をたどりつつあっ
た。加えて、ి子商取引業者の拡大が本格化しط存
業界をڴかした。̒月17日の全機工࿈総会で当組合
の中道真ଂࢯが東京組合以外のॳの会長としてその
職に就いたが、その総会で議題に上ったのは、機工
流通業界におけるి子商取引業者の存在だった。܈

2002年／平成14年
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経営վֵに向けて積極的に動いた。国最大手の三
ඛマテリアルは一࿈のվֵを具体化させるとともに、
代理店・特約店の販売組৫の一本化に進んだ。住༑
ి気工業は、ค合・ダイヤ事業部門を分社化し、住
༑ి工ϋードメタルとして分独立。さらに、東ࣳ
タンガロイは東ࣳからの独立（ཌ年4月）を表明した。
ɹ一方、流通業界では業績不振から経営の再構築に
取り組むところが出てきた。東日本最大手の̣̰Ｉ
ＴＯが苦ڥに立たされ、創業者でカリスマ的存在
だった౻ହ春ࢯが退いたのもその例である。また、
取引形態の新をめざす動きもみられた。前年に

「100％現金化」をએ言していたトラスコ中山は、販
売店の発を受けつつも、自社の信じる業界の取引
形態の理૾に向けて取り組んだ。
ɹ2月7日、全日本機械工具商࿈合会の関西ブロック
会議が大阪市北区の東༸ホテルで開かれた。出੮し
た8地区の組合代表者から全体的に低する業況が
報ࠂされたが、中国をキーワードに国産業のۭಎ
化を懸念する声も૬次いだ。また、大手ユーザーの
集中ߪ買が話題に上った。続いて開いた製販࠙談会
でもこうした話題で意見・情報交した。
ɹ̑月20日、第31回通常総代会をホテル日ߤ大阪

（大阪市中ԝ区）で開催。任期満ྃにう役員վબで、
中道理事長ほか、副理事長3໊がཹ任となり、新た
に副理事長として小ാ秋夫ࢯ（信和機工）と川ౢ右三
が加わった。また、事業計画では、組（大阪߯機）ࢯ
合が人材確保推進事業（ޏ用・能力開発機構にਃ）
の認定を受ける見通しが立ったことから、助成金を
活用してセミナーや見ֶ会などを行う計画が立てら
れた。後に、この人材確保推進事業は正ࣜに認定を
受け、その助成金を活用し、2003 ～ 2005年度の3年
間、各छ事業が行われていくことになる。
ɹ組合では早速、中道真ଂ理事長をҕ員長とした人
材確保推進事業検討会を立ち上げて、年次計画の策
定に着手。具体的༰については、職場環ڥվળ、
福利厚生վળ、採用活動վળ、時推進、教育܇࿅
վળの5つのҕ員会（分Պ会）を設け、そこで検討さ
れることをਃし合わせた。
ɹ2003年度は従業員の職場環ڥやキャリアに対する
意識調ࠪ（アンケート）を行ったほか、「༩信理講

ネラーと討議した。パネラーは、卸ＩＴがਿ本利夫
直需ＩＴが、（ਿ本商事社長ࣨ長݉Ｓ̚推進部長）ࢯ
西川正一ࢯ（西川産業社長）、共同配送が富田進ࢯ（ト
ミタ産業社長）の各ࢯ。ਿ本ࢯは卸無用論をഉし「Ｉ
Ｔ時代になれば卸商社はより有用になる」、西川ࢯ
は「直需店はお金をかけずにＩＴ化を進めるのが重
要」、富田ࢯは、大阪の立売堀・新町界۾で取り組
んでいた共同配送システム（いたちศ）を参考に引き

「他業छとの共同配送も考えるべき」などの意見をड़
べた。また、ೆଂӃのྛ覚乗住職が「心ゆたかに生
きる」と題した講ԋ会を実施。࠙親会では々しく
ジャズバンドԋが行われ、大会に花をఴえた。

第36回全機工連全国大会・大阪大会 第36回　大会誌

ɹ大会後の11月15日にはҚ労会を開催し、先立ち開
催された理事会で大会の収支決算見通しが報ࠂされ
たほか、前年に大同生命から受けたࣜג無ঈ割り当
ての売٫代金を当組合の財産として残すことを決め
た。

人材確保推進事業を
推進　2003（平成15）年

ɹ世界はイラク戦争で༳れ、新型感છＳ̧̖ＳՒ
で死者800人超のڪ怖におびえた。国では日本༣
政公社が業務を開始（4月）、産業再生機構が生（5
月）、第3次小泉閣が発足（9月）した。
ɹ工具業界ではメーカーが海外戦略の強化をめざし、
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ɹまた、ＯＭＪＣを卒業したＯＢが集まり「ＯＭＪ
Ｃਫྠ会」を立ち上げた。

OMJC水輪会　発足総会

ɹ2月1日、リーガロイヤル大阪で発足આ明会を開催、
ॳ代会長にՏ田పࢯ（Տ田機工）が就いた。同ࢯは

“ਫྠ会（みなわかい）”の命໊について「ਫ面のྠが
広がるように、われわれの活動が業界によいӨڹを
༩えていけるようにという意味を込めた。皆若い（み
なわかい）というޠ࿊も」と明かした。そして、5月1
日に発足総会を開催、会員39໊でスタートした。

国際規格認証取得へ
研修会　2004（平成16）年

ɹこの年開催されたアテネオリンピックで日本はメ
ダルラッシュにいた。東京大会と並Ϳ16の金メ
ダルを֫得し、メダル総数37個と࢙上最多（その後
2012年のロンドンޒ ʪྠ38個ʫで更新）を記した。

アテネオリンピック

श会（入門編10月̒日、実ફ編11月12日）」、「ＩＳ
Ｏ14001取得のためのセミナー（10月23日からཌ年
̍月22日までに計4回）」、「パソコン教ࣨ（11月15日
から12月9日までレベル・༰別に計6回）」、「モσ
ル企業見ֶ会ʗ北東工業とαンコーインダストリー

（10月16日）」などを実施した。
ɹまた、12月17日に同事業の一環として「༏良従業
員表জࣜ」をڍ行。受者44໊のうち36໊が会場の
̧̠̠ホテル大阪（大阪市中ԝ区）に参集した。中道
理事長は「まだまだ厳しい経済環ڥの中、皆さんは
各会社の業績発展に力された。この受をܖ機に
さらに社員をリードしていってほしい」と期待を込
め、受者1人ひとりに状と記念品を手した。

優良社員表彰

ɹ人材確保推進事業以外にも組合は活発な事業を展
開する。̓月̕日には、ӷথパネルを生産するシャー
プ三重工場を見ֶ、参加者52໊は生産工程などを熱
心に視した。帰阪後、大阪市西区の中国料理店「ঃ
園」で࠙親会を開催するなどこの見ֶ会は好ධだっ
た。
ɹまた、̕月̕日には大阪市西区の鉄߯会ؗで「機
工メイト推進セミナー」（参加者20໊）を実施した。
ɹＯＭＪＣ（大阪機械工具商੨年会）では、４月17日
の総会で新会長にఅ中పࢯ（マシン三༸）をબ出し
た。新会長の下、̓月29日に「設立20周年記念パー
テΟー」を開く。会場のリーガロイヤルホテル大阪

（大阪市北区）にはྺ代の会長や多数の卒業メンバー
がإをଗえた。そして、ॳ代会長のೆ出ଠࢯが
ഋのԻ頭をとり、અ目をॕし、今後のさらなる発ס
展をف念した。

2003年／平成15年

朝日新聞社提供
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ɹ明るい話題とݺ応するように国製造業も勢いを
増してきた。日本工作機械工業会は当ॳ、2004年の
受注見通しを9500億円（2003年度8500億円）の؇やか
な上ঢを見込んでいたが、この予をはるかに上回
る状況となり、7月には̍兆1500億円に大きく上方
म正する場面もあった。
ɹ前年来、自動車向けがݎ調さを保っていたが、さ
らに、ి機やＩＴ関࿈向けが回復、σジタル関࿈機
器向けも成長し加速した。༌出も好調に推移し、特
に中国向けは前年比で̓割近く増加、国別༌出で米
国に次ぐ2位に躍り出た。こうした工作機械の動き
に࿈動して、機械産業界も明るさを確実なものにし
ていった。
ɹ年ॳの̍月̓日、大阪市ߓ区の三Ҫアーバンホテ
ル大阪ベイタワーで行われた大阪機械金属製販合同
新年賀ࢺ交会で組合の中道真ଂ理事長は「円高は
気にかかるが、工作機械なども上方म正が期待でき
る経済環ڥにある」と明るさをかせていた。
ɹ2月3日、全日本機械工具商࿈合会（全機工࿈）関
西ブロック会議・製販࠙談会が大阪市北区の東༸ホ
テルで開催された。これには、̔地区の機工組合と
メーカー４ஂ体の代表者が出੮。̣ＴＴ西日本のソ
リューション営業本部・ֿ部長のＩＰి話に関す
る講ԋ会に続き、地区組合からの現状報ࠂがあっ
た。各地区とも景況は上ঢ機運にあるものの、収益
性の低下向を懸念する声が出た。それが「労働時
間が長い」「休みが取れない」など厳しい労働件に
繋がっている点も明した。また、メーカーからは、
出ՙについてはݢ並み好調との報ࠂがあったが、調
達材料の値上がりを受け「大手ユーザーが製品への
転嫁を認めてくれない」「今は歯を食いしばって頑
張っているが、どこまで持つか」との声が૬次いだ。
製造業は、需要増大とはཪෲに、実勢価格の低で
経営環ڥはそれほどվળされていなかったのである。
ɹ組合の通常総代会（第32回）は、̑月19日に大阪市
中ԝ区のホテル日ߤ大阪で開かれた。中道理事長は、
上向きつつある景況を受け、「今は力が結果に繋
がる。自社の強みに磨きをかけてほしい」と激ྭし
た。この総会では、2年目となる人材確保推進事業
に一段と注力することをਃし合わせ、組合員への一

層の協力が要された。
ɹ人材確保推進事業は、着実に進められていった。
前年度事業分で行われていたインターネットの就職
情報αイトと組合ホームページ、そして会員各企業
の採用画面へのリンク続が2月に開始された。ま
た、5月13日には「新入社員ݚम」を、6月8日には「企
業年金セミナー」を、同23日には「コーチングセミ
ナー」を、7月6日にはޏ用・解ޏの法的問題点に関
わる「経営者セミナー」といったように積極的な人材
確保推進事業が展開された。
ɹこの頃、機械機器流通業界でも品質マネジメント
システムの国ࡍ規格「ＩＳＯ9001」や環ڥマネジメ
ントシステムの国ࡍ規格「ＩＳＯ14001」取得の要
が各方面から行われ、これまで大手企業を中心に行
われていたＩＳＯ取得が、中小企業にも広まりつつ
あった。これに対応し、7月21日に「ＩＳＯパネル
σΟスカッション」と題し、ＩＳＯ取得企業４社に
よる討論会を開催した。コーσΟネーターにソーケ
ンマネジメント企画部長のᜊ౻満ࢯをܴえ、喜一工
具、ؙ一切削工具、西川産業、ニシキ商会の4社が
パネラー役を務めた。σΟスカッションでは、各社
でのＩＳＯ取得までの経Ң、現況が報ࠂされ、ＩＳ
Ｏ取得の問題点や取得のメリットなどがઆ明された。
後の「報ࠂॻ」では、同σΟスカッションに৮発され
て、４社がＩＳＯを取得したと記されている。
ɹさらに、「モσル就業規則などのઆ明会ˍ年金セ
ミナー（̔月24日）」、「パソコン教ࣨ（̔月28日～̕
月27日の間に5回）」、「営業マンのレベルアップを図
るＣＳセミナー（10月13日）」と多࠼な事業を行った。
ɹモσル企業見ֶ会では京ٱ世ޚٱ܊山町の京
機械工具（10月̒日）と大阪大東市の日ݚ工作所

モデル就業規則などの説明会
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売上向の中にあっても、利益面で厳しさが増しつ
つあるとの意見が大勢をめた。その打開のために
は、「価格だけでなくαービスを含めた営業の実ફ」

「付加価値の高い商品を扱う」「提Ҋ営業の強化」な
どの点がڍげられた。
ɹ5月31日の通常総代会（第33回）では、欠員となっ
ていた副理事長1໊にݠণࢯ（興生産業）をॆてる
ことを決定したほか、ࢍ助会員（メーカー）੍ 度を̓
月̍日付で導入することを決めた。このࢍ助会員੍
度は、東京機械工具商業協同組合やѪ知ݝ機械工
具商業協同組合でطに導入されていた。
ɹ੍度の目的は、組合員企業とメーカーが、૬ޓに
関࿈する諸問題に対ॲするため、情報ٴび意見の交
理解を深め、信頼関係をより緊ޓの場を持って૬
密にし、ক来に向けて共存共ӫを進展させることで
ある。年会費は2万円。会員になることで全機工࿈
発行の「かいほう」の無料提供、組合主催の新年賀ࢺ
交会参加費割引などさまざまな特典がある。また、
組合が行うセミナーなど、各छ行事への参加も積極
的にଅしていく。
ɹなお、この年の人材確保推進事業では、「ビジネ
スマナー指導員ݚम」（5月19日）、「営業の業績を上
げる販売強化とクレーム対応」（6月15日）、「企業経
営と人材育成」（̓月̒日）、「人材採用（新卒募集の
方法）」（̓月15日）、「人材採用（中్採用のための
職安求人ථのॻき方）」（̓月22日）、「トラブルを防
ぐための労務理講座」（̔月23日）、「やる気を出
させるコミュニケーション技法」（10月13日）、「経
営者セミナー（経営のώントは現場にある）」（10月
20日）、「経営者セミナー（事業の継ぎ方・継がせ
方）」（11月25日）と立て続けにセミナーを実施した。
ɹパソコン教ࣨも前年に続いて行った（̔月̒日・
20日・27日）。また、11月̔日にはモσル企業見ֶ
として大阪松ݪ市にある“ѫࡰ日本一”の米ࠄ卸販
売会社・ೆ食ྐの工場・物流センターを๚問した。
ɹ各छ調ࠪやஂ体広報ࢽ「大機器協だより」の発行も
行った。
ɹ一方、ＯＭＪＣ（大阪機械工具商੨年会）は４月28
日の総会で新会長にݹཬཾ平ࢯ（ジーネット）をબ出
した。そして̔月26日に東京で開かれた「機械工具

（12月̎日）を๚問し、それͧれのモノづくりに対す
る情熱を体感しながらֶんだ。
ɹまた、前年に続いて༏良従業員表জを実施した。
会場は大阪市中ԝ区の̧̠̠ホテル大阪で、表জ者
42໊のうち、36໊がࣜにྟみ、中道理事長から表জ
状と記念品を受け取った。
ɹ10月22日に全機工࿈京大会が京市下京区の
リーガロイヤルホテル京で開催され、当組合から
も多数ྟ੮した。テーマに「企業文化の高༲と発信」、
スローガンに「変ֵこそ個性の追求を！！」をܝげた
大会では第̎部の中で、各地区代表者による現況と
問題点の発表が行われ、当組合の田中߁造副理事長
が関西ブロック代表として発言した。

賛助会員制度を導入
2005（平成17）年

ɹ当業界の新年賀ࢺ交会は、在阪の機械金属専門
新聞社で作る「大阪機械金属新聞࿈ໍ」が半世ل近く
開催していた。この年、これを引き継ぐ形で当組合
主催のॳの新年賀ࢺ交会が前年と同じく三Ҫアー
バンホテル（大阪市ߓ区）で開催された。
ɹ交会には500໊༨が参集し、ંからの好況と૬
まって明るいงғ気のもと՚々しく催された。ॕい
ଠޑのパフォーマンスがやかさにྠをかけた。こ
の新たな門出に中道真ଂ理事長は「気分を新たに頑
張りたい」とड़べるとともに、「景況は地域による格
差はあるものの、当分は高ਫ準で推移する」との見
方を示した。メーカー代表はѫࡰで、「技術の向上
が目覚しい中国など新興国に対するڴҖを実感して
いる。われわれが高付加価値製品を開発し続けるに
は、流通の皆さんの支援と協力が不Մ欠」（川上平
ീ全国作業工具工業組合理事長）と製販の協力体
੍の重要性をૌえた。
ɹ全日本工具商࿈合会（全機工࿈）関西ブロック会
議・製販࠙談会は、2月8日に大阪市北区の東༸ホテ
ルで開かれた。各地区組合の状況報ࠂでは、ݎ調な

2005年／平成17年
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区の三Ҫアーバンホテルには573໊が٧めかける大
盛会となった。中道真ଂ理事長は年頭のѫࡰで、現
況を「居心地のよいਫ準」と表現したが、一方では

「さらに知恵を絞りながら、スピーσΟーにエンド
ユーザーまで情報を伝えることが、われわれの使命
だ」と気持ちを引きకめた。
ɹこの「居心地のよいਫ準」は、その後しばらく続く
ことになる。新年度明けには、機械機器大手商社が
一੪に前年度業績を公表したが、いずれも売上や利
益面で過去最高を誇った。新年度も引き続き増収増
益を見込んだが、これもことごとく実現することに
なる。全日本機械工具商࿈合会（全機工࿈）が会員に
行った経営アンケート調ࠪをみると、2006年上半期
と下半期の売上を比ֱして、「増加」回が約半数と
なり、「減少」の18％を大きく引きした。ともかく、
この「居心地のよいਫ準」は2008年のリーマンショッ
クまで保たれていく。
ɹ̍月20日のセミナー（大阪市西区の鉄߯会ؗ）に
はフリーアナウンαーのӋ川ӳथࢯを講ࢣにটき、
同ࢯは「経営トップの話し方」と題して講ԋした。ま
た、̎月14日には会議リーダーཆ成セミナー（同会
場）を実施した。྆セミナーともࢍ助会員を含めて
約50໊が参加。この2つのセミナーで2003年度から3
年にわたって行われた人材確保推進事業を終ྃした。
ɹこの事業は、当組合・業界にとって“人材”は最大
で喫緊の課題と認識され、以後もさまざまな形で人
材の確保や質の向上にめていくことになる。なお、
3年間の成果は「事業成果報ࠂॻ」にまとめられた。

ɹ2月2日、全機工
࿈の関西ブロック
会議・製販࠙談会
が鉄߯会ؗで開催
された。ここでは、
各地区の景況報ࠂ
と合わせて、メー
カーଆから切削工
具の新価格浸ಁ状
況や、切削・作業
工具の品不足など
についての情報が

商全国੨年部交流会」に参加するなど活発に活動を
続けた。
ɹ年末߃例の“今年の字”にこの年は「Ѫ」がબばれ
た。3月に「Ѫ・地ٿത（Ѫ知万ത）」が開ນ、11月に
はٶلさまがご結婚されるなど明るい話題はあった。
しかし、Ｊ̧福知山ઢのྻ車ઢ事故（４月）、ࣇಐ
െࡴ、ইなど悲惨な出来事も૬次いだ。「Ѫ」とはࡴ
とした世૬のアンチテーθ、ׇ望のૌえといえよう。
ɹこの年、出生数が約106万人と౷計࢙上最低を記
する。年間死亡者数が出生者数を上回り、に日
本は人口減少の時代に突入した。

緩やかな業況回復で
一息つく　2006（平成18）年

ɹ神戸・ポートアイランドԭに神戸ۭߓが開ߓ（2月）
し、堺市が政ྩ指定市になった（4月）。ɹ

堺市政令指定都市

ɹこの頃、当業界にもインターネット販売に取り組
むところがぼつぼつ出てきた。̍月に機械機器流
通業界の大手・山ળと日伝が共同でి子ߪ買ポー
タルαイト運営会社「プロキュバイネット」を設立
し、ネット事業部門で提ܞし、ి子商取引分野の拡
大に本格的に取り組んでいくことになった。機工流
通業界のこうしたి子商取引への拡大は、大手商社
を中心に注力され始めており、その後、“フェイス・
トゥ・フェイス”の商流と並行していくことになる。
ɹ̍月̒日に開かれた組合主催の新年賀ࢺ交会に
は、好況のӨڹもあってか、会場となった大阪市ߓ 事業成果報告書
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発信された。大阪、京、滋賀、神戸、はりま、広
島、高松の各地区組合と、日本工具工業会、超ߗ工
具協会、全国作業工具工業組合、日本精密ଌ定機器
工業会の４つのメーカーஂ体代表者が参加。機工組
合では、各地区とも֓ね景況については良好だが、
地域間の格差が֞間みられる状況が報ࠂされたほか、
各地域のネット販売の状況についても情報交され
た。
ɹまた、超ߗ工具やϋイス工具に関し、ݪ材料の高
ಅから価格に転嫁せざるを得ない状況の中、自動車
など大口ユーザーを中心に交বが難ߤし、メーカー、
流通αイドとも“利益薄きൟ忙”を強いられている実
態がුきூりとなった。
ɹ通常総代会（第34回）は5月25日に大阪市中ԝ区の
ホテル日ߤ大阪で開かれた。طに4月の理事会で中
道理事長はࣙ任し、新理事長に田中߁造ࢯ（喜一工
具）をબ出していた。総代会の場で田中新理事長は

「今は好況だが、大競争時代だ。こうした中、組合
はもう一度ݪ点に戻ってみたい。そこでざっくばら
んに意見交し、次世代の業界を考えてみたい」と
今後の組合運営の方針を示した。新理事にݹཬཾ平
が就任した。また（城北支部）ࢯՏ田ప、（西支部）ࢯ
専務理事（組合事務ہ）のଜ年लࢯが退任し阪口ಙ
和ࢯがその後任としてঝ認された。当組合理事長を
退任した中道ࢯは、後日（̒月）の全機工࿈通常総会
で同会会長職も後進にৡった。
ɹ10月20日の全機工࿈Ѫ知大会は、Ｊ໊̧ݹ屋Ӻ
のマリオットアソシアホテルで行われ、「事業継ঝ
を考える」のテーマの下、討論などを行った。当組
合からは中道前理事長がޭ労者表জを受け、パネル
σΟスカッションに中口ಞࢯ（センナン社長）がパ
ネラーとして参加した。この大会に合わせて全国会
員に実施された事業ঝ継に関するアンケート結果を
みると、「後継者は決めているか」の設問に、約44％
が「決めている」と回。「決めていないが候補者は
いる」を含めると全体の̔割強に上った。一方、「候
補者もいない」と回した約16％のうち、今後「候補
者をબ定して事業継続する」とえた割合は約71％
だった。
ɹ11月28日には「企業のリスク（企業ൿ密・労働時間）

理」セミナーが開かれ、41໊がௌ講した。
ɹなお、この年の̍月25日に行われた大阪中小企
業ஂ体中ԝ会創立50周年ࣜ典で当組合は大阪知事
表জを受けた。
ɹこの年、小泉७一ट૬が任期満ྃで退任し、安
倍晋三ࢯがट૬の座を引き継いだ。関西では12月に
大阪市営地下鉄・今ཬےઢが開業した。

製販間	本音で意見交換　

2007（平成19）年

ɹグローバル規での競争の中、企業は安価な人件
費を求めて海外に進出した。国においては正社員
の数を減らし、一部製造業の大手企業は“ِ装負”
という違行為までも൜して、低賃金・低待۰の非
正規社員のޏ用を進めた。
ɹまた、この年ஂմの世代が一੪に定年をܴえると
いう「2007年問題」が話題をࢃいた。結果的にみると、
定年Ԇ長などでࠞ乱は起きなかったが、モノづくり
産業を中心に「技術の伝ঝ」が大いにクローズアップ
された。
ɹ機械工具流通業界でも状況は同じだった。“フェ
イス・トゥ・フェイス”の商売が基本なだけに人材
はイコールその企業の技術そのものであり、その育
成は喫緊の課題となってきた。もちろん、業務を効
率化する部分は大きく、一部をコンピューターに置
きえていくことも必要だった。事実、この業界で

“フェイス・トゥ・フェイス”に頼らないి子商取引
の市場は確実に拡大していた。しかし、ి子商取引
に取り組んでいくにも、そのための人材が欠かせな
い。また、機工商社各社が今後の針࿏について海外
を含めてࡧし、海外の拠点作りを本格化させる上
でも人材育成は必要な件だった。
ɹ̍月̕日に三Ҫアーバンホテル（大阪市ߓ区）で
開いた組合の新年賀ࢺ交会で、田中߁造理事長は

「2007年問題」を取り上げ、「今後、販売力をどう高
めるか真剣に取り組まなければならない」と話した。

2006年／平成18年
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椿本チエイン京田辺工場見学会

ɹ11月̒日には、大阪市西区の鉄߯会ؗで、ラグ
ビー元日本代表のྛහ೭ࢯを講ࢣにটき、53໊が出
੮して講ԋ会を開催した。ྛࢯはラグビーを通じて
得た感動体験を熱っΆく൸ᖨした。
ɹ組合では人材育成の一環として新人・若手社員向
けの教本を教育情報ҕ員会が主導して作成すること
になり、編集作業に取り掛かったが、これはཌ年に
完成することになる。

ラグビー林敏之氏講演

ɹＯＭＪＣ（大阪機械工具商੨年会）では会長
が 交 代 し た。 ４ 月16日 の 総 会 で、 ݹ ཬ ཾ 平 ࢯ

（ジーネット）から浜口隆೭ࢯ（浜正機工）にバ
トンタッチされた。10月20日には「機械工具商
全国੨年部交流会」に参加し、その記念講ԋ会
ではカレー専門チェーン店「Ｃ̾Ｃ̾ұ番屋」の
創業者・फ次ಙ二ࢯの経験や考え方をௌいた。
ɹＯＭＪＣਫྠ会（会長Տ田పࢯ）では、発会5周年
を記念して、10月27・28日の྆日、ذෞݝの下࿊Թ
泉や高山市をཱྀ行した。

ɹ̎月̔日には全日本機械工具商࿈合会（全機工࿈）
関西ブロック会議がホテル日ߤ大阪（大阪市中ԝ区）
で開催され、頭、当組合の田中߁造理事長は「メー
カーと卸商社、直販店が集まるのは年にこの̍回。
従来は報ࠂの場だったが、もっと現場の状況を本Ի
で話し合いながら、業界全体をよりよくするための
議論の場にしたい」と発言、製販૬ޓへの要望事߲
を中心とした意見交をଅした。
ɹメーカーからは、「ユーザーの情報をもっとほし
い」、「流通業者はムダをなくした在庫理行ってい
くことが重要だ」などといった意見が出た。対して、
流通αイドからは「メーカーは、作った商品をまず
売ることが؊要。そのための営業マンがあまりにも
少ないのでは」「返品をいっさい受け付けないとい
うのはどうか。そこにルールを作るべきだ」などの
意見があった。さらに、直需店から卸商社に対して、

「๚問の回数を増やしてほしい。次への話が生まれ
てくるはず」、「卸商社社員の商品知識のなさを感じ
る。これでは本当の意味での直販・卸・メーカーの
三位一体にはならない」など率直な声も出た。また、

「流通業者にとっての付加価値の向上は、社員の質
を高めることだ」と人材育成に関する意見もあった。
ɹ5月24日の当組合第35回通常総代会は、̧̠̠ホ
テル大阪（大阪市中ԝ区）で開催されたが、任期満ྃ
にう役員վબで田中理事長はཹ任。副理事長5໊
のうち山出୩ਗ਼ࢯ（山勝商会）と本ढ़一ࢯ（ニシ
キ商会）が退任し、新たに堀Ո夫ࢯ（ホリヤ）と牛
田ࢯ٢（ݪ口機工）が就いた。田中理事長は、「各
社が切᛭ୖ磨するとともに、組合として協力するこ
との྆面が重要だ」などとड़べ、組合活動に協力を
求めた。
ɹこの年も、「ビジネスマナー指導員ݚम会」（̓月
11日）、「企業リスク（企業ൿ密・労働時間）理」（11
月28日）のセミナーを開催するなど、活発に事業を
展開した。また、̕月26日には௴本チエイン京田ล
工場（京京田ล市）の見ֶ会を実施。56໊が“世
界ナンバーワンのチェーンセンター”の最新Ӷ設備
を見ֶした。
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ɹ「機械器具・工具の基ૅ知識」セミナーは、当組合
が作成した子を用いて行うもので、子は切削工
具やଌ定機器、工作機械、工作用機器など11の分野
別にষ立てされ、それͧれに各分野の基ૅ的な事柄
が記されている。セミナーの講ࢣは、各分野別に組
合員企業の経営者らが担当。ॳ回、10月̓日のセミ
ナーには、会場の鉄߯会ؗ（大阪市西区）に100໊近
い新入・若手社員が参加した。開講にࡍし、田中理
事長は「自分の企業では扱わないが、業界では流通
する商品を知ることで、新しい発見があるのではな
いか」とセミナーの意義を強調した。

基礎知識セミナー開講「機械器具・工具の基礎
知識」冊子初版

ɹこの日は、オノマシン社長小野పࢯがి気・エ
ア工具について、Տ田機工社長Տ田పࢯが工作用機
器について、それͧれ業界に対する思いや考えを交
えて講義した。11月18日まで計5日・10講義が行わ
れた。
ɹまた、大阪門真市のポリテクセンター関西でフ
ライス盤や旋盤の加工実技を教わるセミナーも若手
従業員を対に始まった。機械を実ࡍに動かしてみ
ることで、知識をより深め、営業活動に活かすこと
などが狙いである。

ポリテクセンター関西　実技セミナー

「基礎知識セミナー」を
開講　2008（平成20）年

ɹ「人を思いやる心をもう一度思い出そう。それは、
商売を行う上でも必要だ」。1月̔日に催された当組
合主催の新年賀ࢺ交会の年頭ѫࡰで、田中߁造理
事長はそうૌえた。

新年賀詞交歓会での鏡開き

ɹさまざまな食品ِ装や消えた年金問題、テレビ番
組のやらせ問題などの不事が多発する中にあって、
ＣＳ （̧企業の社会的責任）やコンプライアンス（法
ྩॱक）、コーポレートガバナンス（企業౷࣏）など
企業ྙ理に関わる言葉がසൟに聞かれるようになっ
ていた。
ɹ2月5日、全日本機械工具商࿈合会（全機工࿈）は関
西ブロック会議・製販࠙談会を大阪市中ԝ区の̠̠
̧ホテル大阪で開催。この中で、ఇ国チャック（寺
フジ、（社長Ҫ༟౻）೭社長）、αンドビックࡔ
矢（野ګ伸社長）が自社のビジネスモσル、経営戦
略をઆ明した。
ɹ̑月23日、組合の第36回通常総代会を̧̠̠ホテ
ル大阪（大阪市中ԝ区）で開催し、新年度の事業計
画として、̓月に発ץする子「機械器具・工具の
基ૅ知識」を用いたセミナーや、ポリテクセンター
関西（大阪門真市）で機械加工実技をֶͿセミナー
など、若手社員の人材教育施策の実施を盛り込んだ。
これらは、後の組合事業の大きなபとなっていく。
また、この年から、総代会後にࢍ助会員（メーカー）
も参加しての࠙親会を実施した。頭、組合事業の
報ࠂが行われ、製販が意見交し࠙親を深める場を
創出した。
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ɹこのセミナーは、10໊程度ずつの受講者が3日࿈
続のスケジュールで座ֶや実技指導を受けるが、こ
の年は旋盤コース3回とフライス盤コース2回が5月
中०から6月下०にかけて行われた。
ɹこのほか、੫務に関するݚम会（1月18日。講ࢣは
Ҫ関公認会計࢜事務所のҪ関新ࢯޗ）や、「੫੍վ正
と固定資産」と題したセミナー（5月28日。講ࢣは同
じくҪ関ࢯ）、「会社におけるメンタルϔルス対策と
理者の対応」セミナー（7月2日。講ࢣは産業ҩの
Ԭ田夫ࡋ、（ࢯ員੍度આ明会（11月19日）、機工
メイトઆ明会（11月19日）を実施した。大阪卸商࿈合
会の協力のもと、パソコンݚम会も行われ、変化の
時代にあたって、知っておくべき多くの事柄をֶん
だ。
ɹ10月17日には全機工࿈東京大会が開催され、ޭ労
者として当組合副理事長の本ढ़一ࢯらが表জを
受けた。
ɹこの年、日本経済は҉転する。工具・機械関࿈分
野は、ほぼ̑年にわたりॱ調に国外に市場を拡大
してきた。特にＢ̧ＩＣ͂をॳめとする新興国など
海外向け販売はஶしい成長をみせ、メーカーはݢ並
み༌出比率を高めた。こうしたԢ盛な需要増に対応
し、各メーカーは生産体੍のॆ実・強化を図ってい
た。しかし、2007年夏のαブプライムローン問題に
端を発した世界金༥ة機は、2008年̕月にリーマン・
ブラザーズূ݊が倒産するにٴんで、一気に深ࠁ化
した。
ɹここまで、海外ґ存度が高まってしまっては、日
本の製造業も“対؛のՐ事”では済まなくなってい
た。この年はໄが深くなりつつれてしまうが、ཌ
年、そのໄが深いҋへと化していく。
ɹこの年、中国・北京で夏قオリンピックが開かれ
た。アメリカではオバマࢯが大౷ྖબで勝利（就任
はཌ年̍月）した。
ɹ機械機器業界では、切削工具分野でタンガロイが
オーエスジーとの資本提ܞを解消し、ＩＭＣグルー
プのࡿ下に入った。大阪発の最もஶ໊な世界企業の
松下ి器産業は10月̍日付で社໊を「パナソニック」
に変更した。

不況の真っ只中へ突入
2009（平成21）年

ɹ機械・工具業界は、他の産業と同様に極めて厳し
いงғ気の中で新年がスタートした。前年は、「今
年の字」にh 変 がɦબばれたように、まさに激変の
年だった。経済情勢では、アメリカのαブプライム
ローンのഁ、リーマンブラザースの倒産といった
金༥不安に端を発した不況が波のように一気に世
界中をԡしแみ、日本経済に深ࠁな打撃を༩えた。
その激変・急落Ϳりは次第に“100年に̍度”と喧伝
されるようになる。
ɹ̍月̒日に大阪市ߓ区のホテル大阪ベイタワーで
開いた組合主催の新年賀ࢺ交会は前年に引き続き
600໊近い出੮者が参集、会場は満ഋだったが、こ
れは景況回復への期待とئ望の表れともいえた。し
かし、その後も回復どころか景気落はとどまると
ころを知らず、この年の3月期決算では、当業界の
大手商社・メーカーの中にも最終赤字にؕる企業も
数多く出た。新年度をܴえても先行きの不ಁ明感は
১えなかった。各企業は要件が؇和されたޏ用調整
助成金の支援などを受けるなどし、当面はえͿ
姿勢を強めた。こうした中、引き続き、多くの企
業は人材の確保・育成にめ、次の景気ු上時に備
えていた。機械機器業界でも同様だったが、一方で、

「いかにしてޏ用調整の助成を受けながら従業員の
モチベーションを保つのかʜʜ」という経営者の
みはਚきなかった。
ɹ2月４日、全日本機械工具商࿈合会（全機工࿈）関
西ブロック会議・製販࠙談会が大阪市中ԝ区の̠̠
̧ホテル大阪で開催。各地区組合や工業会から動向
などが報ࠂされた。
ɹ3月18日には、組合員12໊が参加しての機工メイ
トઆ明会が行われた。5月12日と19日には、共同配
送੍度のઆ明会が大阪市西区の鉄߯会ؗで行われ、
྆日で約50社が参加した。
ɹこの共同運送੍度は、大阪から近2ـ4ݝへの配
送を組合員企業が共同利用することで割安な運賃を
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実現するというもの。2002年にスタートし大阪の立
売堀・新町界۾を中心に定着していた共同配送シス
テム「いたちศ」を参考に、そのྠを大阪下全域に
拡大した。༦方の集ՙで、近2ـ4ݝにཌே̕時ま
でにՙ物を届けられるのが売りで、会員企業の物流
効率化をଅ進すると期待された。આ明会では配送を
担当する運送会社のϋンワ（大阪ҵ市）から利
用方法や集配送エリア、運賃などについてのઆ明が
あった。
ɹ組合の通常総代会（第37回）は、̑月22日に̧̠̠
ホテル大阪で開かれた。共同配送も話題に上り、田
中߁造理事長は「組合加ໍのメリットになる。ぜひ
積極的に利用してほしい」とݺびかけた。また、ཌ
年にഭる全機工࿈大阪大会について「業界の課題を
ચい出し、実りある議論のできる大会とすべく準備
を進める」と決意を示した。
ɹ大阪大会に向けては、大会でメインイベントを担
当することになるテーマҕ員会を̓月に設置した。
牛田٢副理事長がҕ員長となり、同ࢯを含む12໊
のҕ員で大会直前まで合計21回の会合を通じて、業
界の今後の道ےを୳っていくことになる。

テーマ委員会委員（鉄鋼会館で）

テーマ委員会会議風景（鉄鋼会館で）

ɹ̓月24日、大阪市西区の鉄߯会ؗで「機工メイト
ᶘ」に関するセミナーを開催。̕月24日には、当組
合のॳめてのࢼみとなる「経営講座」を開講した。こ
の講座は、当組合の経営後継者やক来の経営幹部な
どを対に、財務を通じて経営理念や企業ྙ理、人
事、会社法務など経営にܞわるための必要な能力を
ഓい、高めてもらおうと企画された。

経営講座開講

ɹこの後、約2年をかけて基ૅ編10回、応用編10回
の講義を実施していく。田中理事長をはじめ組合役
員もྟんだシテΟプラザ大阪（大阪市中ԝ区）で行わ
れたॳ回講座では、全講義で中心講ࢣを務める公認
会計࢜のҪ関新ࢯޗが「今の企業経営にとって、“会
計”がめる重要度が増している」と指ఠし、その後、
日ސ問の西ଜӳढ़ࢯの開講記念講ԋや࠙親会が催
された。
ɹ10月23日から、前年に続き「機械器具・工具の基
ૅ知識セミナー」が開催。11月27日までに計5回・10
分野のセミナーが行われ、毎回約80໊の若手社員が
熱心にௌ講した。
ɹなお全機工࿈では、前会長のࣙ任にい、12月の
理事会で当組合の田中理事長（全機工࿈副会長）を新
会長にબ出した。当組合出身の会長は前中道真ଂ会
長に続いて2人目となった。
ɹこの年、ＯＭＪＣは会長職を浜口隆೭ࢯ（浜正機
工）からଜޗࢯ（カツヤマキカイ）にバトンタッ
チした。また、ＯＢ組৫のＯＭＪＣਫྠ会ではՏ田
పࢯ（Տ田機工）に代わり牛田ࢯ٢（ݪ口機工）が新
会長に就いた。
ɹ機械・工具業界は製造業の底をഝう状況をഎ景に

2009年／平成21年
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われはコア技術を磨き、販売の皆さんと困難を打開
していく」と協力関係を強調した。
ɹ̎月̏日に大阪市中ԝ区の̧̠̠ホテル大阪で開
かれた全日本機械工具商࿈合会（全機工࿈）関西ブ
ロック会議・製販࠙談会には、各地区組合やメー
カーஂ体の代表者ら約40໊が出੮。ここでは、全機
工࿈大阪大会のテーマに関࿈して、各地区組合や各
メーカーஂ体からそれͧれの強みや弱み、そして今
後の方向性について、報ࠂや意見交を行った。
ɹこの中で、「組合が現在果たしている役割」につい
ては、各地区とも「親ກ・࠙親」を第一にڍげ、それ
が企業間競争の過度な進展防止にݙߩ、それが強み
の一つになっているなどとした。また、組合の横の
繋がりを強めることで、「地域密着度を深め、全国
レベルの代理店の直需ࢤ向に対抗している」との意
見もあった。一方、「会合への出੮者がݶ定されて
きた」「世代交代が進み、昔は؆単にย付いた話も
付かなくなった」など消極的な意見も聞かれた。「わ
れわれ自身の業界の共通した事業モσルを認識すべ
きで、大阪大会でもそれを打ち出したい」と田中߁
造理事長はޠり、大会への参加、協力を求めた。
ɹＯＭＪＣ（大阪機械工具商੨年会、ଜޗ会長）
は全国の機械工具商組合の੨年部部員が集う「第14
回機械工具商全国੨年部交流会」を2月10日にリー
ガロイヤルホテル（大阪市北区）で催し、大阪、東
京、Ѫ知のほか、浜松、下関の各組合から約40໊が
集まった。ここでも各組৫の強みや弱みについて討
議が行われた。各地ともஂ結力を強みにڍげる一方、
部員数の減少、活動のマンネリ化などを弱みとଊえ
ていることを明かした。当組合の田中理事長は来ෂ
として出੮し「今、機械工具商は変わらなければな
らない時期にきており、もう一度ݪ点に戻り、今後
のあるべき姿を考え直すタイミングだ。今年10月に
全機工࿈大阪大会に向けて今後の事業システムを୳
るࢼみを続けているが、それを皆さんにも考えても
らいたい。各੨年部が起爆剤となってほしい」と期
待感を示した。
ɹ春には、小ാ秋夫副理事長（信和機工）が、組合活
動や業界へのݙߩによりԫद๙ষを受ষ。̑月26日
に大阪市中ԝ区のシテΟプラザ大阪で開いた第38回

低調な業況に終始した。機械機器の生産は各工業会
が年ॳに打ち出した߇え目な目ඪ数値をもあざসう
かのように大きく下回った。超ߗ工具やϋイス工具
は前年の半分、工作機械にࢸっては̏分の̍以下と
いう惨ጴたる結果となった。
ɹこうした中、日本の政権が交代する。8月30日の
総બڍで自民党が大ഊし、民主党が過半数はおろか
絶対安定多数を上回る308議੮を֫得する。民主党
政権は国民に大きな期待感を持ってܴえられた。の
ち、その期待は絶望に変わるが、この時点では産業・
経済界とも「変化」による期待感がӔרいていたので
ある。

全機工連大阪大会で
「未来への提言」

2010（平成22）年

ɹ年ॳに各地で催された機械機器関࿈の各メーカー
ஂ体の新年賀ࢺ交会には、悲感がඬっていた。
前年（2009年）の壊໓的な結果の後、年末から少し景
況の上向きが出ていることを支えに、「今年は昨年
より間違いなくよくなる」とのر望的؍ଌを打ち出
すものの、それがどの程度まで持ち直すのかʁɹ「全
くಡめない」。それが本Իであった。前年末によう
やく景気の底がみえてきたが、それはショックから
いち早く立ち直った中国経済などに支えられたもの
であった。需はґ然として力強さに欠け、日本国
のモノづくり全体の先行きに不安感が満ちていた。

“̎番底”も大いに懸念されたのである。「日本から
モノづくり産業がなくなることはない」ʕʕこれは

「まだまだある程度、日本からモノづくり産業が流
出する」の同義かなどとささやかれた。前年、日本
の工作機械は27年間कってきた生産額トップの座を
中国に明けしていた。
ɹそうした中でのນ開けとなり、̍月̒日にホテル
大阪ベイタワー（大阪市ߓ区）で催した組合の新年
賀ࢺ交会は、約520໊が出੮。メーカー代表でѫ
ल理事長は「われࠀ工具協会の阪ߗに立った超ࡰ
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通常総代会で、「今後も機械工具業界の発展にඍ力
ながらਚくしたい」と受ষのコメントをड़べた。
ɹこの総代会では全機工࿈大阪大会の成ޭに向け準
備を進めるほか、経営講座や共同運送の活動を継続
して行うなどの事業計画Ҋをঝ認した。総代会後に
は、メーカー主体のࢍ助会員約80໊も加わって࠙親
会が催された。

ɹまた、この総代会で
子「機械器具・工具の基
ૅ知識」のվ定൛を秋に
されࠂ行する予定が報ץ
た。子はॳ൛を2008年
にץ行したもので、組合
員のほか、「新入・若手社
員向けの手頃な教Պॻ」
として全国の同業ஂ体や
メーカーに好ධをݺび、
最終的に5000部以上配

された。この状況を受けて、当組合ではॳ൛発行の
ཌ年（2009年）から、վగ作業に取り掛かり、2010
年秋の発行のメドにこぎつけた。その後、完成した
վగ൛は、当組合員や全機工࿈全国大会出੮者に配
られ、ر望者には྿価で൦された。̖４൛・全約
200ページ、վగ൛はॳ൛に比べてࣸ真や図・表を
多用し、ר末にはインσックスを設け、ষ立ても一
部変更、より分かりやすい༰とした。
ɹそして、いよいよ全機工࿈大阪大会（第40回全国
大会）が10月22日に大阪市島区のଠ߰園で開催さ
れた。大会テーマは「機械器具卸商の事業システム
～過去・現在そしてະ来への提言」。全国の各地区
機工組合やࢍ助会員などメーカーから約560໊が参
加した。

第40回全機工連大阪大会

パネルディスカッション

大会時に行った絵画・陶芸展示

ɹメインの第̎部は、̍年以上討議を繰り返してき
たテーマҕ員会メンバー 12໊が࢘会とパネリストを
務め、大会テーマについてのڀݚ発表とパネルσΟ
スカッションを実施した。業界における「ి子商取
引」と「今後の人材戦略」にয点を当てて意見を交わ
し、また、テーマҕ員会にڀݚ指導者として関わっ
た上野ګ༟大阪立大ֶ教授と経営コンαルタント
の福田隆ࢯ٢が総ׅを൸࿐した。上野教授はムクド
リのश性を例に“܈れの生き残り戦略”を提Ҋ、「多
様性に富む企業の集まりは機工流通業界の強み」と
強調した。
ɹなお、大会当日には会場ロビーに組合員やそのՈ
族が੍作したֆ画やಃܳ作品を展示。࠙親会ではキ
クスズのԬ本ዳ社長のྩ・Ԭ本णඒさんによるՎ
এなどԋ出もڽったものとなった。この年の全機工
࿈全国大会を最後に、今後は大会を隔年開催から3
年に̍度に変更した。担当組合も京が外れ、東京、
Ѫ知、大阪の̏地区組合が持ち回りで行うことと
なった。
ɹこの年、組合では、3月̕日に大阪市西区の鉄߯

2010年／平成22年

「機械器具・工具の基礎知識」
改訂版
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全国、世界各地からٹいの手が差し伸べられた。全
日本機械工具商࿈合会（全機工࿈）でも即座にお見
金を募り、1590万円を寄ଃし、当組合の会員もその
一役を担った。
ɹ海外でも自然災が多発した。タイで大ਫが起
き、同地に進出していた日系メーカーは多大なඃ
を受け、部品調達面などで日本国の製造業にもӨ
機など経ة的な円高や欧州の金༥࢙ྺ。を༩えたڹ
済的マイナス要因が波状的にऻってきた。
ɹこの厳しい中、工作機械の受注額はこの年̍兆
3262億円に達し、前年を36％も上回る盛況振りをみ
せた。同じく工作機器も前年比22％増（生産額）、超
、工具7％増（出ՙ額）、ϋイス工具13％増（出ՙ額）ߗ
。並み上ঢしたݢ削ੴ4.7％増（生産数量）などݚ
ɹ大震災に先立つ1月5日に大阪市ߓ区のホテル大阪
ベイタワーで催した当組合新年賀ࢺ交会には約
550໊が参集。前年秋の全機工࿈大阪大会の༨ӆそ
のままに、田中߁造理事長が“ムクドリの集ஂ”を引
用して「われわれはまだまだ強く発展していける」と
発言するなど、งғ気は明るかった。メーカー代表
でѫࡰした日本工具工業会のੴ川則男理事長も「今
年は果に挑戦を行う」と意気込んだ。
ɹ2月3日、大阪市北区のラマダホテル大阪で全機工
࿈関西ブロック会議と製販࠙談会が開催された。ి
子商取引が話題の中心となり、出੮者からは、ి子
商取引を「ආけては通れないツールだ」と認識をほぼ
一にしながらも、「ి子商取引の額はたかが知れて
いる」「ి子商取引業者はわれわれのअຐくさい部
分の仕事を行っており、かえってܴだ」などの意
見もあった。
ɹこの年の通常総代会（第39回）は、大阪市中ԝ区
のシテΟプラザ大阪で開催された。約50໊が出੮し、
総代会後にはࢍ助会員が加わって࠙親会も催された。
田中理事長は、総代会の場で̎年後の組合創立100
周年に৮れ、記念行事への協力を求めた。総代会で
田中理事長はཹ任となったが、໊̑の副理事長のう
ち堀Ո夫ࢯと小ാ秋夫ࢯが退任し、㖊居ࢯږ（山
ળ）と前西夫ࢯ（エバオン）が新副理事長となった。
ɹ前々年（2009年）の̕月に開講した当組合の経営
講座は、基ૅ編10回、応用編10回、計20回の講義を

会ؗで人事・労務セミナーを開催した。34໊が参加
し、特定社会保険労務࢜の三島ࠤ智ࢯが講ࢣが務め、
育ࣇ・հޢ休業法や労働基準法のվ正にう就業規
則の見直しポイント、企業としての人事戦略の立て
方などをこれまでのࡋ事例を交えながら解આした。
̒月16日には“経営者の話し方”に関するセミナーを
大阪市西区の鉄߯会ؗで開催し、組合員やࢍ助会員
約80໊が出੮した。前年に始まった経営講座は、̓
月に基ૅ編がमྃし、応用編に移った。

経営講座で次代経営者
を育成　2011（平成23）年

ɹ3月に起きた東日本大震災は、地震に対する日本
人の認識をࠜ底からひっくり返し、国のࠜ幹を支え
るエネルΪー問題をもվめて問い直すという、近代
日本のྺ࢙を画期する出来事となった。リーマン
ショックからようやく抜け出て本格的な景気上ঢ期
をܴえようとしていた3月11日、東北地方ଠ平༸ԭ
を震源とするマグニチュード9.0のڊ大地震が発生。
૾を絶する波を引き起こし、東北と関東地方の
ଠ平༸Ԋ؛にਙ大なඃをもたらした。死者・行方
不明者1万8000人を超え、経済的なඃは数年間か
かっても取り戻せないല大なものとなった。東京ి
力福島第一ݪ子力発ి所がڊ大波にऻわれ、心
は༹༥、建屋はਧっ飛び、放ࣹ性物質が放࢙、ࢄ上
最悪のݪ子力事故をটいた。

5月11日、田中理事長（全機工連会長）が
東北の震災現場を訪問、状況説明を受ける

ɹこの大震災、そしてݪ発事故は厳然として向こう
数十年、時代に十字Սをഎ負わせることとなった。
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組合事務所を移転
2012（平成24）年

ɹリーマンショックのইもようやく༊えて、東日本
大震災をڬみながらも10年、11年と回復基調に乗っ
てきた工具・機器業界ʕʕ。この年もその勢いをҡ
持してのスタートとなった。切削工具メーカーの生
産体੍は着実に増強された。三ඛマテリアルは、前
年に完成したばかりのஜ波の新工場が東日本大震災
にඃ災し本格稼動が遅れ、またタイ工場もਫに見
われたが、これらも完全復旧した。住༑ి工は、
北海道のインαート工場を本格稼動。前年に立ち上
げたタンガロイを加えて、大手3社の最新Ӷ工場が
ଗい౿みした。また、その他のメーカーも国外の
営業・生産体੍を整備し、シェアアップに向けて新
製品を次々と発売。流通ଆも各社のキャンペーンな
どにݺ応して販売活動に勤しんだ。
ɹݎ調に推移するかにみえたものの、年後半に入る
と減速感がඬってきた。為替レートが1ドル70円台
後半に高進するなど超円高固定化の状況が続いてい
たほか、収まらない欧州ة機など海外経済の減速、
中国との尖閣諸島をめぐる᫁などが国需要にも
Өを落としていた。結果的に、この年の超ߗ工具、
ϋイス工具の生産実績は、ともに3年Ϳりの前年比
マイナスを記した。また、工作機械も10月に月間
受注額が1000億円を割り込み、この状態が当分続く
ことになる。
ɹ1月6日、当組合の新年賀ࢺ交会が大阪市ߓ区の
ホテル大阪ベイタワーで開かれ、500໊以上の会員・
造理事長は、「業界߁助会員らでわった。田中ࢍ
自体の付加価値を発شしよう」などとૌえた。来ෂ
ѫࡰは日本工作機器工業会の寺町জത会長が行った。
ɹ2月3日付で組合事務所を移転する。以前入ってい
た鉄߯会ؗが取り壊されることになったからである。
当組合事務所は、前所在地から北へ約300メートル
ほどにある中ԝ大通りೆଆの大阪西本町ビル11階に
移転した。新事務所は大きな૭からோ望が開けたフ
ロアで、40 ～ 50໊が収༰できる会議スペースもある。

終えて、この年̓月に終ྃした。最終日、受講者に
田中理事長から「皆さんの力で業界を変えていって
ほしい」との言葉とともに、मྃূॻが手された。
この第1期生は36໊。

経営講座修了式（修了証書授与）

ɹ当組合では早速、第2期生の募集に入り、9月29日
にシテΟプラザ大阪で第2期講座を開講。今回も主
たる講ࢣをҪ関新ࢯޗが受け持ち、第1期同様、2年
間・20講座でスタートした。
ɹ一方、門真市のポリテクセンター関西での実技講
座は10月からॱ次実施された。ཌ年1月まで5回行わ
れた。
ɹなお、全機工࿈では、6月14日の通常総会で人材
開発、ＩＴ・情報、調ࠪ・広報の3ҕ員会を設置す
ることを決議。ＩＴ・情報ҕ員会のҕ員長に砂山滋
が就き、今後当組合が主導してＩＴ関࿈の（山ળ）ࢯ
施策を検討していくことになる。
ɹ大阪機械工具商੨年会（ＯＭＪＣ）では、新会長に
田中݈一ࢯ（喜一工具）が就任した。当組合の田中理
事長もۦけつけ「業界のক来のため、若い皆さんが
業界をݗ引していってほしい」などと期待を寄せた。
この年、ＯＭＪＣは2度の勉強会やビアパーテΟー、
ファミリーイベントを実施する。そして、11月2日
には東京で行われた機械工具商全国੨年部交流会に
参加。ཌ3 ～ 6日で韓国に視ཱྀ行を行っている。
ɹこの年の秋のঀ܄で田中߁造理事長が、長らくの
組合運営や業界活動に対するޭ績によりѴ日ޫষ
を受した。
ɹこの年の国新車販売台数は約420万台。࢙上最
高だった1990年の770万台強の半分近くに落ち込ん
でいた。この数字だけをみても機工流通業界の厳し
い現況がうかがえる。

2011年／平成23年
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ɹ10月23日、5年目となる「機械器具・工具の基ૅ知
識セミナー」が開講。その第1回目には50໊が参加し
た。11月28日に大阪市北区の大阪第一ホテルで行わ
れた最終セミナーは第̑回目に当たり、田中理事長
の「生産財マーケットについて」の講義がకめׅりと
なった。講義後、講ࢣを交えた࠙親会を催した。
ɹなお、この年のポリテクセンター関西（門真市）
での機械ૢ作の実技講座は、5月中०からॱ次開催。
当ॳ、3日間講座を5回行う予定だったが、ਃし込み
人数が多かったため、急ᬎ2回追加して実施した。9
月ॳ०までに計7回行なわれ、参加総数は約70໊を
数えた。
ɹＯＭＪＣ（大阪機械工具商੨年会）は、田中݈一会
長のもと、6月9・10日の2日間、ઋ台市で行われた
機械工具商交流会に参加。ੴר市を視するとと
もに、全国の੨年部と意見交し交流を深めた。

東北での青年部交流会　交流会に参加した皆様

ɹまた、9月には前年に引き続き海外視（ベトナ
ム・ホーチミン市）を行うなど精力的に活動した。
ɹこの年、世界のリーダーが一੪に交代期をܴえ、
新リーダー生も૬次いだ。台湾（അӳ総౷、5月
から2期目）、ロシア（プーチン大౷ྖ、5月から再ొ
൘）、フランス（オランド大౷ྖ、5月から）、アメリ
カ（オバマ大౷ྖ、11月の大౷ྖબで勝利し2期目は
2013年2月から）、中国（श近平、11月に前国Ո主੮
のۋމᔶ引退。国Ո主੮就任は2013年3月）、韓国（パ
ク・クネ大౷ྖ、12月の大౷ྖબで勝利し、正ࣜ就
任は2013年2月）などである。わが国ではれもԡし
٧まった12月に総બڍが行われ、野田Ղट૬の民
主党は惨ഊ、12月26日、自民党の第2次安倍晋三
閣が生した。

なお、鉄߯会ؗは1949（昭和24）年に開ؗし、1975
（昭和50）年の建て替えを経て、ޚಊےԊいのビルに
移転した。当組合は、開ؗ以来、鉄߯会ؗで、各छ
行事を行うなどසൟに利用してきた。会員からはそ
の重厚な造りをջかしむ声も多かった。

旧事務所（写真の鐵鋼会館内） 新事務所

ɹそしてこの年、前年に全日本機械工具商࿈合会
（全機工࿈）において当組合が担当となったＩＴ・情
報ҕ員会の活動を本格的に始動する年となった。2
月23日の全機工࿈関西ブロック会議でもＩＴ化につ
いての話題が中心となり、組合では各地区組合の意
見集約を進めた。ブロック会議は、大阪市北区のラ
マダホテル大阪で開催され、ࡿ下6地区組合が参加。
例年行われてきたメーカーஂ体との製販࠙談会は行
われなかった。議論のテーマはᶃ情報・広報活動の
ॆ実ᶄ業界のＩＴシステム支援ᶅ人材育成の取り組
み・支援ʕの3点。特に、ＩＴ関࿈に議論が集中した。
ɹ̑月23日、大阪市中ԝ区のシテΟプラザ大阪で第
40回通常総代会を開催、理事・総代ら44໊が出੮し
た。ここで今年度、来年にഭった当組合創立100周
年記念事業の実施Ҋを検討していくことが決まった。
この100周年記念事業についてはその後、各ҕ員会
が役割を分担して準備を進めていくことになるが、
記念ࢽ（本ࢽ）の発行、ポスターやステッカーの作成、
記念クルージングの実施など、次第に外ֲが作られ
ていく。また総代会では、ＩＴ化の調ࠪڀݚや人材
育成に関わる講座・セミナーの実施を決定した。そ
の後、ࢍ助会員54社・94໊が加わり࠙親会を実施し、
オーエッチ工業のਗ਼ਫ義道社長がסഋを行った。な
お、この総代会でଜ༤一ࢯ（カツヤマキカイ）が副
理事長職を退任し、後任にՏ田పࢯ（Տ田機工）が就
いた。
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会議が開かれた。ここで議論の中֩となったのはＩ
Ｔ関࿈である。全機工࿈ＩＴ・情報ҕ員長の砂山滋
が前年のҕ員会発足以来に議論を積み重ね（山ળ）ࢯ
てきた状況をհ。当ॳの目ඪであった商品σータ
ベースの構築よりも「まず̚ＤＩ（ి子情報交）の
ඪ準化をめざすべきではないか」と問題提起した。
ɹ議論は、̚ＤＩに対する理解度の差もありטみ合
わない場面も生じたが、問題提起通り̚ＤＩඪ準化
を進める方向性を確認した。以降、ワーキンググ
ループを設けて具体的な検討に入ることとなった。
ɹ5月29日には、ホテル日ߤ大阪で組合の第41回通
常総代会を開催。役員վબで田中理事長の続投を決
めたほか、100周年記念事業で組合員がஂ結して進
めることを確認した。
ɹ8月24日に大型ધ・ルミナス神戸߸をିし切って、
100周年記念事業の̍つの目ۄである「クルージング
イベント」を実施した。これには組合員企業の幹部、
従業員、そのՈ族ら約900໊もの多数が参加、当組
合結成以来の大規行事となった。神戸中突అをޕ
後４時に出ߤして約2時間、戸のோめや߽՚な
食事を楽しんだ。
ɹクルージングの్中では、独身男女がήームを通
じてカップル成立をめざす「ધコンήーム」や、マ
ジシャンが各ધࣨを८回してテーブルマジックやバ
ルーンアートを൸࿐するアトラクションが組まれ、
参加した子供たちも声を上げた。
ɹ基ૅ編・応用編と約̎年間をかけて行われてきた

「経営講座」の第̎期生23໊が卒業した。̓月12日、
最終講義が大阪市西区の組合事務所で行われ、同講
座で中心的に講ࢣを務めてきたҪ関新ࢯޗを前に、
各受講者がレポートを発表。最後に、田中߁造理事
長から卒業ূॻを受け取った。なお、この年の「経
営講座」では、最終講義を前にした̒月10日に、公
開講座として工作機械メーカーのޫ機械製作所（本
社・三重ݝ市）の西Ԭܚ子社長を講ࢣにܴえた講
ԋ会を大阪市ఱԦ寺区のシェラトンホテル大阪で
実施した。また、第̎期生卒業に続き、「経営講座」
第̏期生の募集を開始し、そのॳ回講義・セレモ
ニーには受講者22໊が参加して̕月19日にシテΟプ
ラザ大阪（大阪市中ԝ区）で行われた。

100年の蓄積を糧に
未来へ前進
2013（平成25）年

ɹ組合は、創立100周年の記念の年をܴえた。事業
活動は記念事業を֩に展開された。それを盛り上げ
ていくべく、組合では100周年記念のポスターやス
テッカーを੍作し、４月頃から、組合員やࢍ助会員
に向けて配を開始した。

ɹ組合の新年賀ࢺ交会
（̍月̓日、大阪市ߓ区の
ホテル大阪ベイタワー）で
田中߁造理事長は510໊の
出੮者を前に「われわれの
今後のビジネス展開を議
論し合い、ともに考える
年にしたい」と強調した。
ɹ̍月16日、調ࠪڀݚҕ
員会のॳ会合を開いた。
この調ࠪڀݚҕ員会は11

月の創立100周年記念ࣜ典で予定される調ࠪڀݚ発
表のために結成されたもので、ҕ員長に横山利ࢯ࣏

（横山機工社長）が就任。記念事業のコンセプト「ະ
来へつなぐʕ業界の誇りとر望」を受けて、業界の
ক来についての調ࠪڀݚを担った。
ɹҕ員会メンバーは横山ҕ員長、ล喜߂副ҕ員長

（一産業社長）のほかҕ員໊̔の計10໊。30代・40
代の若手経営者・次期経営者がબ出された。また、
上野ګ༟ࢯ（大阪立大ֶ経済ֶ部教授）、福田隆٢
大阪）ࢯધ本多ඒ子、（オフΟス・フクダ代表）ࢯ
立大ֶ客員ڀݚ員）がαポートとして加わった。な
お、上野ࢯと福田ࢯは2010年の全機工࿈大阪大会の
時にも協力を得ている。
ɹҕ員会はॳ会合後、記念ࣜ典直前まで、ほぼ3ि
間に1回のස度で会合を持ち、̒月̔～̕日には大
阪市のホテルにധまり込みで議論するなど熱を注
いだ。
ɹ̎月22日には、ホテル日ߤ大阪（大阪市中ԝ区）で
全日本機械工具商࿈合会（全機工࿈）関西ブロック

2013年／平成25年

創立100周年記念ポスター
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OMJC小林新会長

ɹɹɹɹɹɹɹɹ˖ɹɹɹɹɹ˖
ɹ大阪機械器具卸商協同組合は、1913年の生以来、
わが国産業の発展を下支えし、産業界の発展ととも
に成長を続けてきた。しかし近年、当業界を取りר
く環ڥは激変している。当組合が100周年をܴえる
ことができた喜びをڳに、次の100年に向けた気֓
と取り組みが次代の人たちに期待されている。100
年受け継いできた先達の目にみえない財産をベース
に知恵を絞っていけば、今われわれの前に立ちはだ
かる多くの課題がࠀされ、業界をさらに成長させ
てくれるに違いない。

ɹポリテクセンター関西（門真市）での機械実技講座
は、̑月上०から旋盤コース̏回、フライスコース
̏回実施。各̏日間で実技の基ૅをֶんだ。参加総
数は50໊を数えた。
ɹ̒年目に入った新入・若手社員対の「機械器具・
工具の基ૅ知識セミナー」は、̔月29日にスタート。
計̑回・̕分野にわたる講義が実施された（最終は
10月̎日）。
ɹ10月22日には、「機械工具商業界のক来を考える」
をテーマとした全機工࿈Ѫ知大会が、Ｊ໊̧ݹ屋Ӻ
近くの໊ݹ屋マリオットアソシアホテルで盛大に行
われ、当組合からも多数の会員が出੮した。
ɹまた、この年の春の๙ষで組合員の高࡚ॆࢯ߂（エ
ンジニア）が、文部Պֶলからの推નによりԫद๙
ষを受ষ、秋には元副理事長ଜ༤一ࢯ（カツヤマ
キカイ）が、組合活動や業界へのݙߩによりԫद๙
ষを受ষした。
ɹＯＭＪＣでは、４月14日に大阪市࿘速区のホテル
モントレグラスミア大阪で総会を開催し、任期満ྃ
にう役員վબで小ྛ༸հࢯ（αカイ工機）を新会長
にબ任した。小ྛ新会長は「ＯＭＪＣを楽しむ」を今
年度のテーマにܝげた。
ɹＯＢ組৫のＯＭＪＣਫྠ会は、発足10周年をॕし、
̍月25日にホテル日ߤ大阪において「߽՚新年会」を
開催。̑月10日の総会で真ುࢯ（真ು）が̏代目
会長に就いた。

水輪会10周年記念講演会
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業界のトッϓリーμーが語る業界のকདྷ

理事長をғんで
トッϓリーμー・ϑΥーラϜ
100周年記念式典 特別フォーラム

とき　　2013（平成 25）年 11 月 22 日（ۚ）　ＰＭ 3：30 ～ �：�5
ところ　リーΨϩイヤルϗςル　ϩイヤルϗール

74

伊藤　暢人氏 日経 #1 社「日経トッϓリーμー」編集長

【コーσΟωーター】

༿：　ૉに生きるݴきな
झ　　　ຯ：　スキー、ΰルϑ、スέッチ
� 会社հʼ
ഫདྷの࡞業工具のت一とݴわれていましたが、
+PZGVM�$VCF άルーϓ化にΑり、エスコϏジ
ωスとۄࣇ商事の商ࡐが加わり、 σジタル・
アナϩάの྆໘で皆さんと協ಇできる状ଶに
成り、マーέットもάϩーバルに展։してい
ます。

なͲ「の৺」「ߦ実ݴ༗」　：༿ݴきな
झ　　　ຯ：　Ոཱྀߦ
� 会社հʼ
工࡞機械、産業機器、機械工具の生産ࡒと
ॅઃඋ機器、Ոఉ機器のফඅࡒのઐ商
社。ࠃ外にάϩーバルωットϫーΫをし、
ੈ界のϞノͮくりとྲྀ௨を支えてまいります。

झ　　　ຯ：　ΰルϑ

� 会社հʼ
ジーωットはൢച店の皆様と共にものͮくり
の現場のӅれたにޫをててղܾに取り
組んでまいります。

༿：　取ࣺળݴきな
4


झ　　　ຯ：　ΰルϑ
� 会社հʼ
トラスコ中ࢁは、Ϟノͮくりの現場をӄから
支えるϓϩツールのઐ商社です。「がんば
れʂʂ日本のϞノͮくり」をا業ϝッセージ
とし、日本の業の発展のために、事業を
ଓけています。

一会ظ༿：　一ݴきな
झ　　　ຯ：　ΰルϑ
� 会社հʼ
動力ಋ機器、産業機器、੍ޚ機器の機械
ઃඋٴͼ機械器具ؔ࿈商品をൢചしています。

”༿：　”水はきにྲྀるݴきな
झ　　　ຯ：　ಡॻ（ಛにྺ࢙খઆ）、海外
ΰルϑ、ߦཱྀ
� 会社հʼ
工具にಛ化したߴઐ商社。生産性の
の営業を展։していまܕにͭながるఏҊ্
す。

𠮷居 亨 氏　73 歳

株式会社 ࢁ　ળ

代表取締役社長（$&0）　

柳川 重昌氏　66 歳

大阪工機株式会社

代表取締役社長

中山 哲也氏　54 歳

トラスコ中ࢁ株式会社

代表取締役社長

  大阪機械器具卸商協同組合（田中߁造理事長、会員 224 社）は、創立 100 周年を記念して「ະ来へつなぐ、
業界の誇りとر望」の記念ࣜ典の中で、第̍部の「業界調ࠪڀݚ発表」では 40 代前後の若手経営者が、業界
100 年のྺ࢙を考するとともにক来૾をඳき、第̎部の「トップリーダー・フォーラム」では業界のトッ
プ経営者̒人がシュリンクする国市場の質的転、東ೆアジアは国市場のԆ長、世界を見せば市場は
無ਚଂにあり、そこでは日本の高度な技術・販売力が求められている。さらにネット販売と「フェイス・ト
ゥ・フェイス」の営業を݉ね備えることで卸商な
らではの商機があるなどいくつかの提Ҋを残した。
各社各様の個性とビジネスモσルは、参考になる。
大まかな熱หの༰をհする。

【出席者】（順不同）

田中 康造氏　72 歳

一工具株式会社ت

取締役૬談役　

福
ふ け

家 利一氏　50 歳

株式会社　日

代表取締役社長

古里 龍平氏　51 歳

株式会社ジーωット

取締役社長



  機械ཁૉはྲྀれ品
ҏ౻  まͣՈ社長のからݟて、この業界はͲのΑうにөっていますか。

Ո 日伝を取りרく環ڥという視点でお話します。当社は機械要素部品などを取り扱
っており、一般の工作機械や機械工具や切削工具などの消品の取り扱いはあり
ません。工作機械でいえば、その中に使われる組み込み部品です。正直なところ
組み込み部品は流れ品になる事が多く、量産時にはネットで買うことはあまり多

くないと思いますが、ڀݚ開発や設計開発の皆さんがࢼ作品ߪ入時や取り替えߪ入等でネットを利用して
いる現状があると思います。設計や開発などの上流部分をえていかないと、我々の業界もة機感を感じ
る状況です。

  ユーザーが望むものは
ҏ౻  ֬かに今、ωットというのがいろんなで出てきました。

中ࢁ 当社のこの中間期の売上高は 4.1％増で、ほぼ横ばい。中身を見ますと、ネット
販売をしている会社への売上が急増しています。全体では横ばいですが、ਵ分地
層が変わってきています。ところが業界全体のҹとして「我々の業界はフェイ
ス・トゥ・フェイスで何とかなるよ」というۭ気がຮԆしていることを非常に心

配しているところです。それではフェイス・トゥ・フェイスの営業をユーザー様が望んでいるのか、付加
価値を生む人財を送ってほしいと思っているのか・・・ということを考えると、どうもユーザー様の思っ
ていることと我々の業界が思ってやっていることに食い違いがあるように感じています。どちらかに収れ
んするということはなく、それͧれの強さ・特をもっと活かしていくべきだと思います。ネットの勉強
は業界をڍげてやっていくべき大変重要な課題だと思います。

  工具は自લルート
ҏ౻  ༄川社長は、ͲのΑうにଊえていますか。

༄川 昨年（平成 24 年）̏月に上場させて頂きました。この業界は知識が必要で、代
理店੍があり、取引するにも口座が必要です。そういう意味で今まで新規参入が
難しかったと思います。その中で 10 年位前からネット販売が出てきました。ミ
スミさん、モノタ

ロウさん、ক来はアマκンαプライも入って
来るでしょう。私も時々画面を見ていますが、
価格がりやすい。また、納期もཌ日とかク
リアです。一般工具や作業工具などの取扱い
も多くなっていますが、基本的にࡶ工具が中
心です。当社が専門の切削工具もあることは
ありますが、大手切削工具メーカーは自前の
ルートで販売しようとしています。現在 90％
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以上がルート付けされています。何故なら、超ߗチップもエンドミルも、例えば 1000 円で販売した場合、
その中に技術や提Ҋが含まれています。技術αービスなしに販売したとしたら、ক来いろんな問題が出て
きます。ネットの欠点は、どんなところに行っているからないということです。
ɹもう一つは、切削工具メーカーも専門商社も、生産性の向上が大命題のモノづくり産業の中֩である自
動車産業やۭߤ機など難削材（チタンやインコネル、ステンレス、Ｃ̧̛Ｐなど）の分野でしのぎを削っ
ています。本当に生産性に直結する製品を販売している我々切削工具専門商社と、ネット販売とでは向い
ている方向が全く正対だと思っています。若手のڀݚ成果発表で̛Ｉ̛Ｔ̮ということで、半分くらい
入れ替えないといけないとおっしΌっていましたが、そんな気はさらさらありません。

  アジアはࠃと同͡
ҏ౻  今後、海外をͲうݟていくかもߟえないといけません。

㖊ډ ネットの問題は、
これはこれでة
機感を持って取
り組まなければ

なりません。確かにイノベーション、変化
適応力、特に海外戦略は重要です。国市
場は、今後、൱応なしにシュリンクすると
思います。だから、国だけではなく海外
を一ॹに、特にアジアを国と同じものの
考え方でしっかりやっていけば、必ず市場はあると思っています。海外に進出しようとしても人材の問題
があり、リスクもかなりあります。ただ海外にポンと出ても、絶対うまくいきません。常に人材育成をし、
どのようにしていくかという戦略が大切です。当社も海外 15 カ国、現地法人 19 カ所、出先事業所 60 数カ
所を持っています。海外要員は日本人を含めて約 1000 人います。いろんな苦労、ࣦഊがありましたが、諦
めてはいけません。
ɹもう一つは、ネットだけではどうしようもない部分がたくさんあるということです。いわゆるソリュー
ションです。ユーザー様からؙごと注文を受け販売する。そのためには高度な技術力が必要です。当社で
は 200 数十人のエンジニアを有しています。大きなリスクですが、これをしっかりやらないと今後は成ޭ
しないと思います。国だけでなく海外も含めて見ますと、市場はもっともっとらんでいくという感じ
がしています。何かあれば我々の方にご૬談頂ければ、一ॹに取り組んでいきたいと思っています。

  จ化・श׳のҧいをѲ
ҏ౻  海外進出は؆୯にできるのでしΐうか。

㖊ډ ؆単じΌないです。当社の場合は、米国、台湾は 50 年位ྺ࢙があります。タイ
はطに 30 年、利益が出るまでにはかなりの時間がかかります。中国もطに 20 年
経っています。ॳめの 10 年位は赤字です。諦めて引き༲げてしまったらそこで
終わりです。また、一番大事なのは文化・श׳が全く違うということです。この

点をしっかり調ࠪし、勉強し、Ѳして行かないとࣦഊします。そういう意味で難しいということです。
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  ೝࣝが明日の第一า
ҏ౻  ݹཬ社長は、この業界をͲのΑうにݟていますか。

ཬݹ 私は 13 年前にこの業界に入りました。それ以来ずっと「豊かな業界だ」と思っ
ています。業界のマーケット規がシュリンクしているということも、一部のプ
レイヤーが退場していったということも事実です。しかし、他の業界と比べると
退場者の数はѹ倒的に少ないのです。

ɹまた、直感的に豊かだと思ったのは、メーカー様の代理店会や特約店会、卸商社の会、直需商社様の会、
組合の会などがසൟにあります。そこでいつも聞くことは、13 年間同じようなة機感の話です。ة機感を
ઞるのもいいですが、実ࡍは、日本のモノづくりにおいて、それだけ業界として付加価値があるのではな
いかと思います。今後はわかりませんが、建築や鉄߯の業界ではありえないことなので、まずそれを認識
することが明日への第一歩ではないかという気がします。

  զຫ強い業界
ҏ౻  いろんな業界で౫ଡがىきています。他の業界にൺ卸業の機はまだっている？

田中 一番感じるのは、我々の業界はなかなか変わらないということ。̏年前の全機工
࿈大阪大会でＩＴの問題を取り上げ、いろんな議論がなされました。その時には
皆さんが「ネット販売は伸びている」「我々も変わらなければ」という声があり
ましたが、一向に前に進まないというのが現状です。先ほど、非常に豊かな業界

だという話がありましたが、決して豊かではないと思います。それよりも我々の業界は我ຫ強いと思います。
景気が悪くなれば、ご走を食べていたものをお௮けで過ごしてでも前に進もう、場合によってはҿむ
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ものもҿまずに何とか我ຫする・・・というश׳があるのではという気がしています。我々の業界自体が、
もっと付加価値を高めようとすれば、その価値として利益をこれくらいは確保しなければいけない・・・
ということを皆さんで言い続ければ変わって来るかもしれません。若い皆さんがة機感を持って、̛Ｉ̛
Ｔ̮ということを主張して頂いたことは、大いにՐछになるのではないかと考えています。

  ޮ化で人ࡐ活༻を
ҏ౻  では、この業界がかうきํは・・・。

田中 今回出てきた情報化、ＩＴ化、ి子化、ి子商取引化については、各問屋さんが
૬当なσータベースを持っておられ、仕組みも作っておられます。現在、全機工
࿈で̚ＤＩの問題にも取り組んでおり、大いに活用すべきだと思っています。直
需販売店様が中心となってフルに活用し、新しいビジネス展開をするという覚ޛ

で進められたら、૬当変わって来るのではないかと思います。今現在、各販売店様・問屋さんは、人手を
使って手間Ջばかりがかかり、しかも競争が激しく、また最終ユーザー様の要求が激しく、利益をなかな
か確保できないという環ڥになっています。社での効率化をとことんＩＴ化によって進め、そこで出て
きた時間、人材をフェイス・トゥ・フェイスの活動に変えていかなければ、今のままで྆方しようという
ことは難しくなってきたと思います。

  ユーザーઢでղܾ
ҏ౻  ユーザーのࢹで՝をղܾするύンϑレットを࡞っておられます。

ཬݹ この業界に入った時に思ったの
は、プロダクトアウト的な業界
だということです。すなわち、
メーカーさんの素らしい商品

をどれだけ大量にマーケットに流していくかということ
がベースになっているのだと思いました。それではエン
ドユーザーの視点が欠落する向が強くなると思います。
卸であろうと直需であろうと付加価値というのは、日本のモノづくりにどれだけݙߩできるかということ
がベースになると思います。それをどうやって具現化するのかというのが我々の行動アクションです。
ɹそこで、我々は「જ在需要のݦ在化」という動きを社でここ何年か続けています。その一つが、“か
んたん解決カタログ”です。これは、エンドユーザーの視点で、例えば「こういう෩な工場のシーンでは、
こういう෩な問題が発生しているのではないですか」、「こういう෩な問題が今後発生するのではないです
か」ということを無理やり問題提起して、「解決策は何通りかあります。その一つがこのメーカーさんの
こういう商品です。こっちはこのメーカーさんのこういう商品をこのように使いましょう」というように、
問題に対するソリューションとして、単に商品をＰ̧するのではなく、各シーンでの問題点をイメージで
きる形でマーケテΟングしようとしています。

ҏ౻  ख応えはいかがですか。
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ཬݹ この手法を十分理解して頂いたお客様のトップの方は、それを強く推進されます。
従来のプロダクトアウト的な発だけでは、なかなかユーザーのજ在的なニーズ
を掴むことはできず、もしかするとネットとの完全勝負になってしまいます。マ
ーケットインをもっと追求する姿勢を持ち、ネットと違うඨで勝負するという

意識が強い方は、こういう手法に深くࢍ同して頂いていると思います。

  ൢച店ओମで展ࣔ会
ҏ౻  展ࣔ会というܗで、活動を進めておられます。

Ո ユーザー目ઢで、どういうも
のが求められているかという
ことです。ユーザーの設計の
方はネットで全部調べていて、

メーカーや工具商の皆さんは必要な情報が得られず、対
面での商品Ｐ̧が出来にくくなってきている部分がある
と思います。そこで、当社が売りたい商品、メーカーが
売りたい商品を採用して頂くために、ユーザーに出向い
てもらって見に来ておうという単७な発で展示会を始めました。つい先日も約 80 社のメーカーさんに
出展して頂き、̏回目となる“メカシス イン 大阪”という展示会を開催しました。展示会毎に“վળ”な
どテーマも決めています。販売店様がユーザーさん̎～̏人と一ॹに来られ、いろんなブースを回られます。
そうすればそこで一つでも二つでも次につながる商談ができるだろうと思います。この点で我々がお手伝
いできているなと思います。いろいろ勉強し、ユーザーさんが求めるもの、販売店様のお力になれること
を考えながらやっていかないとだめだと思っています。展示会は全国 170 カ所位で開催しています。ユー
ザー様の求める༰を考えて、販売店様が「このメーカーと、このメーカーをଗえてほしい」と当社にґ
頼があり、販売店様が主催して展示会を開かれたり、ユーザーさんに出向いての出張展示会も企画したり
しています。ユーザーの設計やڀݚ開発の方が来てくだされば、販売店様も新しい情報を収集できます。
メーカーさんもＰ̧できます。ネットではできないフェイス・トゥ・フェイスで進めていくことが当社の
目指すところです。

ҏ౻  ωットに対߅していくには、イϕント、ライブが༗ޮとߟえておられるのですね。

らないݮ場はࢢࠃ  
ҏ౻  この業界はͲんなํにかっていけばいいでしΐうか。

༄川 一言で言って、世界的には市場はどんどん増えていく。国は、少しずつ減って
いきますが、無くなることはありません。というのは、平成̒年から平成 19 年
までの 13 年間で金属加工卸売業の従業者数や事業所数が 35％減っています。し
かし売上は殆ど横ばいです。逆に言うと̍人前の分け前が増えたのかなと思って

います。ただその中で、工作機械の受注は̍兆̏ઍ億円位のレベルですが、本当に日本で使われるのは̎
～̏割位です。先日、大手機械メーカーの営業幹部に聞いたのですが、国のウエイトは 16％だそうです。
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一方、切削工具はそこまでは減っていません。とすると、設備年齢がどんどん上がっていると思います。
切削工具は国で 3500 億円位消費されていると思いますが、海外にどれくらい移っているかと考えると̎
割位ではないでしょうか。自動車が特に多いですが、海外工場の多くが量産に入る 2015 年には̍～̎割さ
らに移るでしょう。しかし日本の円高、法人੫など̒重苦と言われた問題が無くなりつつあります。だか
ら海外に出ていきますが、過去の例を見ても思うほど減らないだろうという感覚でいます。

 ϑΣイス・トΡ・ϑΣイスとωットを྆ݐてで
ҏ౻  中ࢁ社長は海外というΑりࠃでもっとっていくというおཱ場ですね。

中ࢁ 業界の方向性と
してですが、ま
ず私はネットビ
ジネスとフェイ

ス・トゥ・フェイスのビジネスは྆建てで
やるべきだと考えています。まずネットの
方ですが、ネットビジネスをやっておられ
るところから頂くご注文の中身は、「何で
こんなものが売れるんだ」「何でこんなに
売れるんだ」というٙ問が༙くご注文が結構あり、それを見ると、我々が定しえないະ知のマーケット
を感じるところがあります。ですからフェイス・トゥ・フェイスが大事だと言いながら、ネットビジネス
にも足を౿み出すことは大事ではないかと思います。
ɹ何故なら、口ではフェイス・トゥ・フェイスとか昔からの付き合いと言いながら、実ࡍのߪ買スタイル
は利ศ性に走っている。だからうまくカバーしておかないと、ネットビジネスとしていることが違うので
商売をࣦってしまうと思います。
ɹ

  ୭もが進むํになし

中ࢁ いくつか注意しておかないといけないと考えていることがあります。私はへそۂ
がりで「こうだから向かう方向はこっちだ」と世の中の୭もが進む方向には成ޭ
の文字はないと思っています。言いえると、୭もが考えつくことは大した戦略
じΌないと考えています。ですから、୭もが考え付かないようなえの所に本当

の落とし所があるのかなと思います。
ɹもう一つは、システムを導入しますと、よくল力化・合理化と言われ、ුいてきた༨力でマンパワーを
活かすと言われる方が多いのですが、これは正しいのですが、そこで終わってしまっている方が殆どです。
コンピュータシステムにしかできない仕事がたくさんありますので、その能力を高めていくと、ユーザー
さんに対するいろんなαービスアップにつながっていくと思います。
ɹもう̍点は、お客様にとってメリットのない経営指ඪは無視をするということです。在庫回転率や自己
資本利益率など色々な経営指ඪがありますが、その経営指ඪはお客様にとって何の役に立つのかٙ問に思
うところがあります。そんなことはお客様にとって何のメリットも無いことです。我々は注文を頂いた商
品をすぐに届けることが一番のαービスだと思っています。的外れな経営指ඪの追求にならないことに注
意すべきだと思います。
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  止める経営ઓུを
ҏ౻  一൪大事なࣈは何をݟていますか。

中ࢁ 在庫出ՙ率です。お客様から頂いたご注文をどれだけ在庫から出ՙしたかという、
いわゆる即納率です。現在 84％位まできました。これをやり始めたのは、ここ
15 年位ですが、始めたころは確か 30％台後半か 40％台前半位だったと思います。

  一ॹに新ࢢ場։を
ҏ౻  新しいにもいろいろ取り組んでおられます。

㖊ډ 生産財と消費財をやっています。
消費財の場合、ネット販売がどん
どん増えるのは仕方ないと思いま
すし、またそのようにやっていか

ないといけないと思っています。消費財の場合は特に在庫回
転率よりも即納を如何にするかが大事です。生産財の場合は、
一番考えているのは卸の効率を上げることです。そして、業
務の効率化です。これを上げることによって絶対に人員は༨ってきますし、༨らせないといけません。そ
の社員を教育し、専門知識を持って、直需の皆さんと一ॹになって開拓をしていきます。これはネットで
はできません。
ɹまた、工作機械を例に取りますと、国は確かにシュリンクしています。受注（̍兆 3000 億円）の̎割
̑分～̏割が国です。しかし世界を見てみますと、̒兆円位あります。場合によってはもっと増えてく
ると思います。当然日本の工作機械の需要は非常に高まってきます。仕事は増えているので、そこを狙え
ばチャンスです。
ɹ私は、フェイス・トゥ・フェイスが非常に大事だと思います。そして新市場開拓です。例えば食品、ༀ
品、化হ品の̏品業界には殆ど行けていません。こういう業界を開拓していけば国にも新市場はまだま
だあると思います。これもイノベーションです。そういう目で見ればまだまだࣺてたものではありません。
若い人の力を結集し、いろんな意見を出させて、それを取り上げて、場合によってはプロジェクトを組む。
これが変化適応力だと思います。

  リスΫをڪれない
ҏ౻  新しいとݴっても、なかなかΪヤが変わらないのでは。

㖊ډ それが卸商の役目だと思います。どういうところをどのように攻めるのかをメー
カー、卸商と一ॹになって取り組めば、新しい商品・新しい市場ができます。
ɹ例えば、ଠཅޫ発ిが話題になっていますが、طにଠཅޫ発ిをかなり販売し
て実績を上げておられるところがあります。社員に資格を取らせるとか、場合に

よっては人財をϋンテΟングしてくるとか、専門の人材を置かないといけないと思います。やれば必ず伸
びます。これはリスクもありますが。トップの決断です。しかしリスクをڪれたら何もできません。どこ
までリスクをとれるかを経営者が常に断することです。
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  ٕज़ߴめてઐ業で
ҏ౻  ̏年、̑年後、ご自のߟえているํに進んでߦくためにղܾしなければいけない՝は何でしΐ
うか。

༄川 私がいつも見ている経営指ඪは利益率です。これは、高く売るという意味ではあ
りません。新しい商品、ブランド力のない商品、あるいは̍社代理店の商品を売
れば、自分で価格を決められるので利益率は上がります。そういうものをどんど
ん売っていこうとすると人材が必要になります。当社の営業マンは若い人が多く、

そういう人に技術的なことまで教育して、メーカーのバックアップがない商品も売っていこうというのが、
我々専門商社の仕事だと考えています。実は最近、大手ユーザーをސ客に持っているところをＭˍ̖（企
業合ซ・買収）をしました。一ॹにユーザー様にѫࡰに行って「当社は海外もあります」「我々の使命、特
は提Ҋです」と言ったところ、「工具屋さんでそういうことができるのですか」と言われました。つまり
今までやっていなくて、商品を通しているだけと。やはり、勉強しながら技術も高めて、専業でやってい
く方がいいとվめて思いました。

ҏ౻  人ࡒは重ཁですね。

Ո 経営視点は海外の問題や新規事業などいろいろあると思いますが、やはり人が一
番大切だと思っています。たとえば、コンピュータを使うにしても、結ہ、人が
どう考えて、活用し、運用するかということです。開発や設計など付加価値の高
いところは人がհ在しています。エンジニアリング的な機能を持ってコンαルテ

Οングができる人を育てないといけないとか、利ศ性を追求するならそういう仕組みも必要ですし、オペ
レーションをする女子社員の育成などが必要です。業界であろうと一企業であろうと、人の育て方の仕組
みづくりが大切になってきます。
ɹフェイス・トゥ・フェイスとネットは྆ྠでいかないといけないと思っています。ただネットをやるに
しても、それを取り扱う人や会社の考え方もきちっとしないとおかしな方向に行ってしまいます。

ҏ౻  そうですね。ݹཬ社長は如何でしΐうか。

ཬݹ 私がক来的にし
っかり持たない
といけないとい
つも思っている

のは、我々がエンドユーザーにとってどの
ような付加価値を持つかということに対す
る明確なビジョンです。単にモノを流すと
いうだけでなく、日本のモノづくりにおけ
るエンドユーザーが、どのような付加価値を欲しているのか、それを自社がどのような形で埋めていくの
かをビジョンとしてしっかり持っていないといけません。ネットや問屋のメニューやメーカーのαポート
は付加価値を確立するための手段です。ネットとの競争を目的化せずに、自社の目的はエンドユーザーの
付加価値向上であるということをはっきり持てば、もう少し違った方向にこの業界そのものが進むのでは
ないかと思います。
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  自社にしか無い発を
ҏ౻  中ࢁ社長においします。

中ࢁ 「何とかなるだろう」「何ともならん」という時代が来たのかなと思っています。
今から 20 数年前、業界̫̖̣というのがありまして、各社がそれͧれの販売店
様とシステムを構築している時代がありました。̫̖̣をやらないと生きていけ
ないという話になったのですが、当時、当社は在庫理が全くできておらず、̫

̖̣ができなかったのです。その時に強烈なة機感を持ち、それからどんどん色々な今のシステムを構築
していきました。ネットビジネスについては、重要なのは独創性です。だから皆がネットの方へ走ると、
きっとそこには成ޭの文字は無く、へそۂがりの人が「うちは超フェイス・トゥ・フェイスで行くͧ」と
いう࿏ઢを取るのも一つのબࢶとしてあるかもしれません。
ɹＭˍ̖は、私は一切していません。その代り物流投資をしています。アマκンさんはＭˍ̖を大してせず、
庫を建てて棚に商品を置いて商売をしています。物流投資をすることでＭˍ̖と同じ効果があるわけで
す。これも独創的な発といえるかもしれません。やはり୭もが考えることではなく、自社にしかできな
い発で経営戦略を࿅ることが大事だと思います。

  ・ध店の࿈ܞを
ҏ౻  ࠷後に理事長においします。

田中 やはり我々経営者が本当に覚ޛ
して取り組まないといけないと
思います。マーケットがシュリ
ンクしているという話もありま

したが、まだまだ市場はあると言えます。今の時期我々問
屋がもっとしっかりしないといけないと思います。特に全
体૾をつかんで行かないといけません。問屋さん自体がし
っかりし、トータル的な形でどのようにマーケットを攻めるか、またユーザー様のケアをどうしていくの
かを考え、実行しないといけません。実行段階においても、問屋と直需店様が役割分担して、本当に役に
立つマーケテΟングをしていかないといけないと思います。そこまで࿈ܞできればマーケットも増えるで
しょうし、付加価値も高まり、いろんな意味で変わってくるのではないでしょうか。
ɹそれから、先ほど出ていました、アナログの部分とσジタルの部分は、྆立できるように我々が力し
ていかなければいけないと思います。これも問屋と直需店様がひざを突き合わせて議論していかないとい
けないと思います。是非この機会にもう一度ݪ点に戻り、皆さんと一ॹに今後の市場、今後の切り抜け方
をڀݚしていきたいと思っています。

ҏ౻  100 周年を迎え、࣍の 100 年をもう一ߟえるということで̒人のύωラーのํにごొஃ頂きました。
ありがとうございました。
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ɹ地ٿ規で進展するグローバル化・情報化社会にあって、機械工具業界を取りרく環ڥも大きく変化して
いる。そのスピードは、これまでの比ではない。次代を担う若手経営者にొ場いただき、「会社の現況」や「流
通の役割」「ＩＴ技術のֵ新が業界に༩えるӨڹ」「この先、10 年を生き残るキーワードٴび業界予」など
をテーマにޠり合った。

とき　　2013（平成 25）年 9 月 9 日（月）　ＡＭ 11：00 ～ＰＭ 2：30
ところ　組合事務所　会議室



  各会社の現況はいかに

ล
【司会】

զ々のੈ代というのは日本経ࡁ
の「ࣦわれた 20 年」に表される
Αうに、この業界が良かった時
のことを༨りりません。Ϟノ

ͮくりのࢢ場が、これだけ海外に移り、ύイがॖまりͭͭ
ある中での今後 100 年と、これまでઌഐॾࢯがาんできた
100 年というのは、શくҟなるとࢥうのです。今日はલ
きな話と同時に、皆さんが日๊ࠒいている危機感なͲも話していただき、この業界に対して何か
ఏݴができることを࠷ऴΰールとߟえています。
ͼ会社の現況՝にͭいてお願いします。また、ೖ社までのٴհを݉ねて会社հݾॳに、自࠷　
キϟリアも支োの無いൣғで話していただければとࢥいます。

平井 2003 年 4 月に入社し、2012 年 6 月に取క役、今年 6 月に代表取క役に就任しま
した。入社以前は建材の商社で、θネコンへの建設資材の販売等の営業をしてい
ました。現在の業務༰は、機械工具の直需店として切削工具から工作機械まで
幅広く取り扱っており、最近では環ڥ商品や切削の加工商品、コーテΟング等の

αービスも行っています。現在の大きな課題は価格競争が厳しくなっていることと、ＩＴ化によってコス
トが増えていることです。また、最近ではお客様が海外に生産現場を移されたりして直海外との取引
が増え、全体の 10％以上をめるようになってきているのですが、ࠝแやॻྨ作成などの手間も増えてい
ます。これらに対応するため、昨年、新入社員を 2 人採用したのですが非常に助かっており、結果的に良
かったと思っています。

衣斐 ֶ卒後に入社し、今年で 14 年目になります。本年 1 月から取క役西部ブロック
長として、関西から州までのエリアを担当しています。切削工具専門卸商とし
て 1935 年創業以来 78 年間、社໊の通り、切削工具で 99％商いをしています。
社員数は 75 ໊程です。約 3 年前に切削工具製造会社を設立し、設計製造した工

具を 1# 商品「5)& $65」として販売しています。価格競争が激しい環ڥの中、お客様に喜んでいただけ
るような取り組みと自信のある商品の拡販に注力しています。海外はベトナム、インドに進出しており、
為替変動や文化の違いに苦ྀしておりましたが、ここにきて少し成果が表れてきました。課題は、当社が
国で代理店を担っているメーカー品の更なる拡販と、1# 商品の開発販売のスピードアップとଊえており
ます。

杉原 ֶ卒後約 6 年間、興味のあったシステムエンジニアの仕事に就き、いろんな会社
のシステムの設計等を行っていました。現会社に入社して約 20 年経ちます。当
ॳは、以前の業務経験を活かして社の各システムを全て再構築した後、経理や
営業業務などを担い、5 年前から現役職に就任しています。

ɹ創業当ॳは計器ྨの༌入販売をはじめ、工場を設けて製造も行っていましたが、戦災で工場を全মした
ということもあって、現在はѹ力計をメインとした計器ྨの専門卸商社として事業展開しています。現状
の業績は、まだリーマンショックが起きる前までには、回復しきれていません。アベノミクスにも期待し
ているのですが、効果はະだ表れていません。卸やエンドユーザーからは、特にコストの面で毎年厳しい
ものがあり、メーカーの協力を得ながら対応しているのが実状です。
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田中 1991 年に大ֶを卒業後、
入社しました。入社後 22
年が経とうとしています。
最ॳの 1 年間は庫で働

きながら工具関係の勉強をし、その後、カナダで 1
年間、庫業務を担いました。カナダには当社のオ
リジナルブランドであるシグネットの工場があった
からです。帰国後は営業を 2 年間行ったあと、再び海外勤務となり、オランダで 6 年間勤務し、11 年前に
帰国しました。ະだ時差ボケが取れない状態で今日にࢸっています（স）。
ɹ４年前に社長就任した్端にリーマンショックが起き、売上がダウンし、商売の難しさを実感しました。
現状は、アベノミクスに取り残されて大分遅れをとっている状況ですが、本日は皆さんがどのように経営
しているのかをお教えいただきたく出੮した次第です。我が社は、༌入工具ٴび国産工具の専門商社として、
作業工具を中心に切削工具、ి動工具等々を取り扱っています。姉ຓ会社に、カタログ販売のエスコࣜג
会社があります。また、2003 年に小川ળࣜג会社をグループ化し、2009 年にはグループ会社のۄࣇ商事ג
ࣜ会社を吸収合ซし一本化しました。

横山 ֶ卒後、山ળで 5 年間、म業を݉ねてお世話になりました。その後、山ળで配属
先だった広島ݝに当社の関࿈会社が在るので、そこで 1 年間務め、2002 年に大
阪に帰ってきました。2 年後に取క役となり、2009 年 11 月から現役職に就いて
います。直需主体の会社なのですが、大手企業の工場などに向けて切削工具やۭ

調用のフΟルター等を販売しています。また、お客様からオーダーメイド商品の受注もいただいています。
会社の現況は、ほぼ皆さんと同様に、ここ 10 年間位の数字を見ても景気に非常に左右されやすく、あまり
๕しくない状況で推移しています。

清水 ֶ卒後は今とは全く違う業界で働いていましたが、2000 年に入社し、各部ॺを
担当しながら業務༰を一通りֶびました。2010 年に取క役専務、2011 年 5 月
から現役職に就いています。取扱商品は全体の約 50％をめる切削工具をはじめ、
༉ѹ機器、ベアリングなどです。リーマンショックで業績が大幅に落ち込みまし

たが、その後はঃ々に取り戻し、現在はリーマンショック前に比べると 80％位まで回復しています。しかし、
皆さんと同様に利益確保が難しいのが現状です。国需要が減少向にありますが、当社では先ず国で
生き残るべく、その方法をࡧしている状況です。

山下 1994 年に卒業後、日伝に入社し、東京で 3 年間お世話になりました。その後、
当社に入社し、自分自身が次期経営者に就くまでの 10 数年間のうちに「何がで
きるか」と考えながら仕事をしていました。5 年前に代表取క役社長に就きまし
たが、先ず「組৫を変え、景気に左右されることなく年商を倍にするんだ」と

2008 年にضをܝげた్端に、リーマンショックが起きました。就任後 1 年間は良い数字が残っており、社
վֵも行っていたのですが、やはり 2009 年、2010 年と落ち込みまして、「社長が言ってるだけではବ目だ。
システム的にやっていかなければ̫字回復できない」と考え、昨年 11 月にインターネットを立ち上げ、楽
ఱで出品しています。ॱ調に数字は伸びていますが、インターネットの業界で他社と比べると、ະだະだ
という状態です。
ɹ8 月に決算を終えましたが、新規開拓を行った分とインターネットのプラスαで売上高は過去最高とな
りました。
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  ྲྀ௨の役ׂ
ล　これまでのྲྀ௨のྲྀれの中で、ۙ年はインターωットൢചなり、卸のधがあったりしてྲྀれが変
わってきているΑうにࢥいます。ྲྀ௨業を୲う皆さんํは、ྲྀ௨の役ׂをͲうߟえているのか、お聞かせ
下さい。

田中 役割の一つは、ユーザーの目ઢに立って、メーカーの情報を的確に市場に伝える
ことだと考えています。単に商品આ明だけではなく、メーカーが考えていること
や商品開発のഎ景等をユーザーにキチッと伝えることです。また同時に、ユーザ
ーが考えていることや現状、ニーズ等を収集し、メーカーにフΟードバックし、

次の商品開発に役立ててもらうように心掛けていますが、なかなか上手くいっていないのが現状です。
ɹ業界を取りרく環ڥは、在庫とσリバリーの変化に現れています。ＩＴや大手運送会社が生み出す付加
価値の高いαービスにより、元来は我々が行ってきたことを異業छとも言える企業が参入し、投資して在
庫をଗえるというような向が増えてきました。

清水 私も商品༰をきちんと伝えるためにも、情報提供は大変重要なことだと思って
います。しかし、商社としてユーザーからの情報はワンクッション入るため収集
し難く、その方策をࡧしているのが課題です。

衣斐 当社は、商社機能と 1# 商品の製造販売というメーカー機能の྆面を持っており
ます。そこで「.&$5（メカトロテックジャパン）」等の展示会に出展し、お客
様やユーザーの情報を収集するようにしています。当社の取扱品は切削工具を主
体としていますが、直需店の皆様は切削工具や作業工具、ଌ定工具など多ذに

る商品を扱われているので、切削専門として切削加工の深い部分を補完し、お役に立てるような社員の育
成を考えております。
ɹモノを買って売るだけでは、先ほど田中社長が言われたように大資本企業のパワーには勝てないと思い
ます。当社としての存在意義を出していかないと、生き残れないと思っています。

山下 仕入先に求めるのは、商品 13 に来られてもメーカーのઆ明会等でֶんできたカ
タログにࡌっている༰を伝えるだけではなく、カタログにࡌっていないような
我々が知りたいメーカーさんの情報、例えば「どういう思いで、この新製品を開
発したのか」とか「ྨ似製品が在るのに、何故この新製品を発売するのか」「現

在のシェアを何％まで上げるために、ࠑॲに特化した製品を発売する」等々の情報が営業の方からあまり
無いことが残念な事ですね。メーカー様の代理となって様々な奥の深い情報をいただきたいと思っています。

平井 代理店と違い、現場に自由に入って行き、何でも見て聞けることを強みとしてい
ますので、そこで収集した「生きた情報」をメーカーや代理店にも伝えるように
していますが、伝えきれていない部分もあると思うので、やはり情報はおޓいに
伝えていかなければいけないと思っています。

田中 情報の流れと言う面では、正直なところ苦ྀしています。直需店からは「商品配
達で多忙だ」とか「ユーザーさんからのいろんな要望やి話対応で、とにかく忙
しい」と言う声がひっきりなしに伝わってきますが、そのような状況の中で我々
の考える情報をユーザーに伝えることが出来るのかなと思います。提Ҋ営業とよ
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く言われますが、第一ઢで日常多忙な営業マンは、どのようにされているのかお教えいただければと思い
ます。

山下 当社の場合は、逆に配達業務を採り入れ、効率の良い営業を目指しています。1
年位経つのですが、༨った時間でメーカーさんの話もより聞けるようになり、若
い社員も指導することで営業スタイルがঃ々に変化し、提Ҋ営業で新たな物件が
取れるようになりました。これまでは、お客様から「言われるがまま」で、全て

を満たさないといけない෩ைがあり、それがお客様第一主義のようにצ違いしていたと思うのです。

平井 私は今も営業を担っており、お客様の聞いたことをやっていれば、それなりに営
業になるのですが、やはり採算を取ろうと思えば難しいところがあります。社員
には常々「お客様に振り回されているように見せかけて、こちらも 13 すべきこ
とは 13 する」「商品を届けるにしても、これだけコストと時間がかかっている

ことを、お客様にもっと 13 しないといけない」と言っています。そして、難しいですが時間をつくり、
提Ҋ営業できるように指導しています。月̍回の会議では、一人一人が提Ҋすべき༰を୳してきて発表し、
それを皆で共有化して 13 するようにめています。

横山 提Ҋは積極的に行っています。例えば、若い社員の場合であれば॓題を༩えて、
目ඪ数値の実現にめています。中ݎ・ベテラン社員になると、লエネ等を提Ҋ
するようにଅしていますが、自分達で一からテストσータを出して全て提Ҋしな
ければならず、自ずと話が他社との競争になり、2�3 位受注できればᶸޚの字か

なᶹと思っています。
ɹそれと、最近はメーカーの流通に対する考え方が非常にドライになってきており、中్半端な位置付け
ではいけないと思うのです。例えば、当社が製品納入している国のお客様が海外に工場を設けられた時に、
国の流通ルートを無視して、海外向けはメーカーが直製品納入を行うことになったのですが、その後
のフォローはどのようになるのか等の問題が生じています。メーカーの国向け・海外向けを含めた流通
に対する取り組み方や会社の方針を、メーカーのトップから営業の末端まで明確に応えられるようにして
ほしいと思います。特に中小メーカーでは対応が遅れているように感じられます。

ล　卸とध店の྆機を持ཱͭ場からのҙݟとして、ਿ原社長のおߟえは？

杉原 主力の計器ྨであれば、各メーカーの製品特長や納期、価格等の情報を提供しな
がら直需店の強みを活かして、お客様のニーズや用్に合ったメーカーの使い分
けをしています。同じような製品でもメーカー毎に特長があるので、お客様の満
足度を最༏先にᶸ何を提Ҋするかᶹと考えて営業活動しています。そのようなこ

とが、我々流通の役割だと認識しています。

  ϝーカーに対するཁ望
ล　࣍に、ϝーカーに対してのཁ望をお聞きしたいのですが。

田中 安қな価格競争に業界をרき込まないよう価格を౷੍して、流通の利益確保を真
剣に考えてほしいと思います。メーカーはコストダウンを行っても、全て自社の
利益にするか、ユーザーさんにؐ元するかになっているのではないかと思う時も
あります。
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ล　ϝーカーとのؔ性の変化にͭいては？

田中 メーカーの販売部門が強くなり、あたかも卸や販売店が要らなくなるのではと言
うトレンドをةዧする声も聞かれます。売上もバブル時と異なり減少してきてい
るので、メーカーはあらゆる流通をۦ使して売上アップを図ろうとしています。
そして、メーカーから「最終的にはユーザーさんが断しますから」と言われれ

ば、どうしようもないのが実情かもしれません（স）。

衣斐 市場のパイが小さくなっていく中で、メーカー同࢜のシェア争いが激化してきて
おります。商社同࢜の不当な価格競争もありますが、一生懸命造られたモノの価
値を販売価格に転嫁しਏい環ڥになってきています。切削工具で言うと、販売施
策として「特典付きキャンペーン」を各社が実施しますが、特典のαービス༰

が当たり前に、また過剰な状況になってきています。メーカーが直ユーザーに行って 13 していただく
のは大変有り難い事ですが、シェア֫得に集中し過ぎ、また流通商社とのコミュニケーションが不足した
中での行動に対して、配ྀが欠けていると感じる事が増えました。当社としましては、メーカーの代理と
してお客様とエンドユーザーへ一ॹにＰ̧に行く機会を増やさなければならないと考えています。
ɹ提Ҋ営業に関しても、新製品の༰を勉強してごҊするのも情報提供の一つですが、お客様には得意
分野と不得意分野があるので、お客様の先のユーザーをѲし、役割分担という意味で、極力代理店はメ
ーカーに頼らず、お客様の不得意な部分を提Ҋできれば理的だと考えております。当然実績数字は追求
しなければならないものですが、やはり、メーカーさんには喜んでもらえるいいモノを造ってもらい、そ
こで勝負してほしいですね。

ล　キϟンϖーンのマンωリ化の話がありましたが、キϟンϖーンにͭいてはͲのΑうに対応していま
すか？

平井 キャンペーンは利用しているので有難いのですが、メーカーも営業担当の人数が
減ったこともあってか、あまり協力的でないように思います。こちらも、もっと
同行営業したいのですが、なかなか来てもらえない状況です。メーカーも諸事情
はあるのでしょうが、キャンペーンと言うのであれば、もっと一ॹになって 13

していただけたらなと思います。一体感に欠けてきているような気がします。
ɹ同行してもらうとӨڹは大きくて、ֶͿこともありますし、お客さんも普段聞けないようなことが直
聞けるので喜ばれます。

山下 平Ҫ社長の言われるように、基本
的にはエンドユーザーに行くケー
スと言うのは非常に増えてきてお
り、昔はメーカーも販売効率をצ

Ҋして、もっと販売店に来ていたように思います。キャンペ
ーン自体のあり方に関しても、メーカーが如何に効率良く売
上を上げていくかを考えているのは解かりますが、࿈帯感と
いうのは 10 数年前に比べると無くなってきていると思いま
す。ですので、当社ではよりメーカー様と商社様とより関係を密にして、三位一体になるよう、社には
指示を出しています。
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清水 メーカーの営業マンの人数が足りてないことを感じており、メーカーも今は海外
に注力しているように思います。できれば国の方にも、もっと目を向け支援し
てほしいという要望はあります。

  ̞̩ٕज़のֵ新が業界に༩えるӨڹ
ล　Ϟノタϩ、:BIPP、ϛスϛなͲのωット௨ൢの಄にͭいて、ͲのΑうに感͡ていますか？

杉原 ネット通販にొすると、「こんなモノでも売れるのか」という効果があり、ސ
客数の幅とニーズの広さを௧感
しました。今は、ネット通販に
乗っかっているというか、マイ

ナスのӨڹは少ないですね。

横山 当ॳは（ネット通販は）発展し
ていかないと思っていましたが、
現状は大手でも導入する企業が
多々あります。工具ྨ等でバッ

テΟングする商品は、ߪ買担当者もインターネットでߪ入するよう現場に指示しているので、こちらに回
ってこなくなり、減ってきています。全体に༩えるӨڹとしては（ネット通販は）増える方向に進んでい
ますが、そのスピードが、この数年来少し早くなっているように思います。今度はインターネットで販売
されている会社同࢜が価格競争するようになり、逆に、われわれ機械工具商は収益性を求めた、違う道で
の生き残りをౌけた戦いの場に移っていくのではないかと思います。

平井 設計の人と話をすると「ミスミのカタログが̍あれば、それで全部設計できる
から、そっちで手配してしまう」と言われます。ネットやカタログが持つメリッ
トを変えていこうとすれば、やはり、われわれはメーカーと密にお客様の所に行
って使ってもらえるように、ミスミと異なる点を 13 していかないと、特に؆単

な工具ྨはこれからどんどんࣦわれていくような気がします。

ล　実ࡍに商ചする্で、ωット௨ൢはڝ合にあるのでしΐうか？それともっていくํでしΐうか？

田中 今から 10 年、20 年経つと環ڥも更に変化し、「会話するよりも、パソコンでや
る方が絶対に良い」という人がますます増えていくと思います。もはや、そうい
う世代の時代になるのだと思います。フェイス・トゥ・フェイスで話をしなけれ
ばいけない商品は別として、作業工具とか切削工具の൚用品等は「ネット通販で

だと思います。確かに人間関係も大事ですが、この流れを変えることࢸ入するのが良い」となるのは必ߪ
はできないのではないかと思います。
ɹ先日、テレビで放өしていたのですが、今、Ի楽業界はレコードや $% が売れなくて壊໓的と言われて
いますが、$% の中に人気Վ手とのѲ手݊を入れたり、投ථ用ࢴを入れるなど工夫している企業は生き残
っており、儲かっていると言うのです。我々の業界も同様に、環ڥが変わってきていることに対して、い
ろんな工夫をしている企業は、収益性も確保でき、生き残れる企業ということが言えると思います。
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ล　Ѵ商工さんはָఱに出ていますが、̞̩を࠾りೖれΑうとࢥわれた経Ң現状にͭいてお聞かせ下
さい。

山下 海外展開するのか、インターネットをするのかと、当時どちらかを取り組んでい
く中で、コスト面などいろいろ検討した結果、インターネットに決めましたが、
実ࡍやってみると、競合他社との価格競争もあって儲かりません。しかし、これ
だけ時代の変化が激しい中にあって、ついていける会社しか生き残れないし、無

くならない商売だと思います。やり始めて 10 カ月位しか経っていませんが、先ほどਿݪ社長が言われたよ
うに、「なんで、こんなモノが売れるのか。୭が見ているのか」というようなことを実感しています。そん
なに極端に伸びるものでもないと理解していますが、今後やり方を変えて進めていきたいと思っています。

ล　会社にΑってωットൢചに対する取り組みํはҟなるとࢥうのですが、今の業務の中にあって、ω
ット҃いは̞̩をͲのΑうに活かしていこうとされていますか？

清水 取引先のお客様には、ＩＴをツールとして使っていただけるように当社独自の受
発注システムを構築し、シミρ産業の価格帯や在庫量が見えるようにしています。
商社としての基本的な役割を果たしていきながら、༨力を新しいことや、営業で
もະだ出来ていない事に取り組んでいこうと思います。当社独自のシステムを活

かして、より発展させてαービス向上をしていきたいですね。

田中 得意先の情報を調べるࡍに、お聞きすると「ＩＴの事は良く解からないから、ホ
ームページは作らない」と言うお客様もまだ山おられます。それが良いのか悪
いのかはりませんが、かつてҹഔ体で会社Ҋがあったのと同様に、インタ
ーネットでホームページがあるというのが普通になってきている昨今、無いなら

無いなりに他の方法はあると思うのです。そういう事が今後、受発注にまでӨڹしてこないかなと懸念し
ます。「当社はアナログで行くのだ」と言うのも、一つの生き方だと思います。

渡辺　業界の大きなྲྀれとしては、現ࡏ、大機器協組合で̞̩・ใҕ員会をઃけ、卸とσΟーラーさん
とのؒにؔする共௨の受発注コードを࡞成する動きがあります。

平井 当社の場合は、お客様との受発注は「メールで十分かな」という感じです。ホー
ムページは変わっていませんが、情報を発信・収集する時はアンテナを張り८ら

せて、「やる時は、やらないといけないな」と思っています。

  リーμーシッϓにͭいて
渡辺　今のポジションにबいてから、事の༰ߟえํはͲのΑうに変わりましたか？

平井 就任後、ະだ日数が経っていないこともあって仕事༰はあまり変わっていませ
んが、考え方は明らかに変わってきました。営業担当の時は、自ら動いて行動で
示すのが一番と思っていましたが、今は社員に仕事を任せて、やりߕ൹や責任感
を持っていただくように指導しています。
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山下 社長に就いて先ず、売上アップは当然ながら、如何に経常利益率を上げていくか、
また、社インフラの整備をする等々、会社の༰を良くしていきたいと思いま
した。財務的なことや職場վળも含めて、社員が如何にᶸ良い会社だᶹと思える
こととは、どういうことなのかと常に考えています。社員が満足するためには、

会社として継続的に何をするべきかと、機械工具商だけではなく、例えばアパレル関係の会社と比べたり、
他業छの社長と会って話したりしています。

田中 「ເを追い続けること」と「利益を追求していくこと」を同時に成しげること
は何時の時代も難しいことと思いました。特に、景気が悪化した時にいろいろと
指ఠされると、考えてしまうことが多いですね。お客様や社員の満足度を高めな
がら利益を上げるということは必ずしも૬しないが、྆方を同時に実現するの

は؆単なことではないと思うのです。率先ਨൣや現場主義をప底すればえがあると思って実ફし、言わ
れていることを素直に聞いていましたが、؆単に物事は進まず、վめて「そうくはないな」と௧感して
います（স）。

杉原 5 年前の社長就任時に、会社規よりも財務༰も含めて「会社を強くしよう」
と思いました。社員も仕事以外に、いろんな経験を経て「人として成長してほし
いな」と人重視の経営を心掛けるようにしています。例えば、社行事でも、た
だ楽しいだけではなく、何かを感じてもらえるように文化的な要素も採り入れて

実施していきたいです。

横山 現役職に就くまでは現場で営業等を担っていましたが、実ࡍに就くとᶸ一生懸命
数字を上げるだけではいけないなᶹと考え方は変わってきています。経営理念等
のセミナーなども受講していますが、個人の考え方も出していきながら会社とし
ても成長発展していかないといけない、そのあたりを౿まえながらバランスを取

るのが難しいなと実感しています。

清水 営業のことだけではなく社員理など、あらゆることで「最終的に責任を取るの
は自分だ」と心構えが変わってきています。2 番手と 1 番手の違いを௧感しており、
これまで見えなかったことが新たに見えるようになり、いろんなことを経験して
いきたいと思っています。

衣斐 皆さんの話を聞いてᶸ社長職は大変だなᶹと思いました。当社も経営理念を毎ே
এ和していますが、経営理念は不変
のものであり、これを達成するため
に社員教育や切削工具の技術力向上

等に注力していますが、要は「継続して発展して行こう」と
いう指示に対して、「どのように具現化するか」というのが私
の仕事だと思っています。1 番手も大変だと思いますが、現場
も大変なのです（স）。自分自身も成長しながら、仲間も成長
していくチームを組৫的につくっていきたいですね。
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  ઌ代にͭいて
渡辺　あるҙຯでのライバルであるઌ代にͭいて、皆さんはͲのΑうにࢥわれていますか？また、Ͳう乗
り越えΑうとࢥっていますか？

田中 ライバルという面も確かにありますが、どちらかと言うと、アドバイザーといっ
た感じですね。報ࠂに行きますが、実ࡍは૬談しに行くということが多いと思い
ます。いつも感心させられるのは、私よりも年齢が高いのにॊೈ性があり、視点
も高く、૾力も豊かなことに多少ショックを受ける時もあります。そう言った

時はついついɹ「これは、まずいなあ」と思ってしまうこともあるのですが、すぐに切り替えて「今はչし
いが、何時か乗りӽえ追いӽすͧ」と考えるようにしています。

杉原 おޓい人間性も異なり考え方も違うので、ライバルという感覚でも無いように思
います。親子でもあり、仕事以外の面も見てきているので、ӽす面、ӽせない面
を見極めるのが難しい。やはり、大きな存在で、いまだ頼りにしているところは
あります。

平井 私の場合はライバルだとか、乗りӽえようとかは全く思っておらず、やはり時代
も変化しているので、時代に合ったやり方を一生懸命やるしかないという気持ち
です。会長には会社全体を見てもらっていますが、もっと意見を交わし、おޓい
が本Իで話し合えるようにめていきたい。性格的にも全然違うので同じことは

できませんが、出来るݶり参考にして、自分のカラーを発شしていきたいと思っています。

山下 おޓいが仕事の面以外でも、例えばΰルフでも「男として」ライバルだと思って
います。これはՈ系的なものなのか解かりませんが、おޓいに、どちらかが死͵
まで絶対に認めないで終わると思います（স）。時代എ景や考え方も異なるので、

「あの時期であれば、私もそうしていたかも知れない」と思っています。

清水 創業者である私の父は、θロから出発していますし、2 代目の現会長は、会社
を発展させてきた人なので、私が先代たちと同じことをやっていては、できて当
たり前で、父も、現会長も超えられないと思っています。
ɹこれから会社が生き残っていくためにも、会社をいろいろと変えていくことで

乗りӽえたことになるのではないかと思います。環ڥが今までとは変わっているので、新しいことにも取
り組んでいかなければならず、「第̎の創業」というような気持ちで、今後は主力の切削工具以外の新しい
商材にも注力していく必要性を௧感しています。

横山 私で 3 代目になるのですが、父がੴ川ݝから出てきて大阪で機械工具商を創業
し、現会長が財務面を中心とした無借金経営の現在の台を築いてくれ、本当に

ᶸ良くやってくれたなᶹと思っています。これらを౿まえて、私がやるのは、例
えばインターネットのツールを使って新しいことを始めるとか、海外で何か新し

いことをやるとか、また、異なった事業ྖ域に進出するとか、ࢼ行ޡࡨしている状況ですが「新たなステ
ージに転することだ」と思い現在取り組んでいます。

衣斐 現立場ではえਏいテーマですが、現社長をライバルだと思ったことも無いし、
何かこの部分を乗りӽえようとか、真似をしようとか、何でも૬談しようといっ
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た感覚は、今のところは私の性格上ありません。Ծに、私が社長になったとしたら、仕入先様、お客様、
また社員から「会社が変わったな」と言われなければならないと思っています。

  これから 10 年、生きるキーϫード
ล　現ࡏ、大機器協組合でཱ 100 周年にؔ࿈したアンέートௐࠪを実ࢪしており、その݁Ռの中ؒ集
ますと、「5ݟをܭ 年後には 9 ׂの会社が生きっている」という回が一൪ଟいのに、ௐࠪڀݚҕ員会
もڻいた࣍第です。ྲྀ௨ܗଶの変化業界での . ˍ " がىこっており、ࢢ場がになるかもしれ
ないというڥ下にあって、「このઌ、10 年を生きっていくためのキーϫード、会社としてඞཁなこと」
をお聞かせ下さい。

清水 環ڥ変化に対応しながら、機械
工具商として、在庫の供給体੍
を整えて、お客様にとって必要
な存在になることで 10 年後も生

き残っていきたいと思います。ক来のເとしては、社員の
ক来の不安を無くして働けるような会社にすることです。

田中 業界的には間違いなく廃業は増
えると思います。そういった意
味では、今後Ｍˍ̖は絶対増え
ると思いますので、「ユーザーへ

のモノの提供を切らさない」といった؍点からも、その対
応も抜かりなく行っていければと考えています。また、海
外進出が更に増え、現状国で競争している事柄と同じこ
とが海外でも起きると思います。それ以外にも、現在卸や
販売店が行っている 1# 商品の開発・販売がもっと増えていくと思います。これらに対応するためには、
社員教育だけでは無理だろうと考えています。事業をイノベーションするぐらいのվֵも必要だし、新し
い事業展開も考えられると思います。
ɹ機械工具商のリーダーとしてのເは、「社員の皆さんが働きߕ൹のある会社をつくりながら、業界にߩ
、女の୴ಹさんはو」していきたい」ことです。私個人のເは、社員のՈ族の奥さんが近所の奥さんからݙ
良い会社で働いているらしいね」と言われることです。そんな会社にしたいと思っています。

衣斐 製造業の海外シフト、国市場ॖ小によるメーカーシェア争いと価格競争激化、
人口減による生産量・生産力の低下などが予される中、業態自体の見直し、ま
たプラスαとしてＭˍ̖は起きるように思います。10 年後に当社が生き残って
いくために必要なことは、職場環ڥを整備しながら社員の仕事に対する気ഭをも

っと高め、「強い会社」「勝ち残っていく会社」にしていくことであり、全社員が創造力をもって、更に前
向きに仕事を進めていかなければならないと考えています。
ɹ私の理は、心を込めて創った商品をその価値で売れるような業界に、レベルの高い商品と商売で「三
方良し」の状況になることです。

94



平井 私も吸収合ซ等で販売店や商社が淘汰されると思うし、キーワードは「人材」だ
と思います。先日、韓国に出張した時、現地の工具屋さんがӳޠを当然のように
話し、世界中で活躍されているのを見て、ᴜ 日本の工具屋さんもそのようになら
ないといけないᶹと௧感しました。そのためには、人材育成して成長していかな

いといけないと思いました。
ɹ私は他業छから当業界にきたのですが、当業界は݈全で真面目な業界であり、もっと儲かって、給༩も
上げられるよう、人材育成と業界のモラルの向上の必要性を感じています。ເは、「もっと儲かる業界、も
っと儲かる会社」にし、「社員の皆さんの生活を良くしていきたい」ことです。

杉原 生き残っていくためには、メーカーと共に「必要なモノ」を提Ҋし、一ॹになっ
てモノを造り、それを売っていきたい。自分達で考えて苦労して造ったモノが売
れていくと、社員のモチベーションも上がっていくと思うのです。これを早く具
体化し、成果を出していきたい。

ɹ会社としてのເは、社員がࣙめる時に「この会社で会社と共に成長できてよかった」と思える会社にす
ることです。

横山 強い会社は更に売上を伸ばし、そうでない会社は廃業や吸収合ซされていくと思
います。先ほどのアンケート集計結果ですが、私は 10 年後には 6 割ぐらいにな
るのではと思います。生き残っていくためのキーワードはインターネットが全て
でなく、お客様をつくり出すような「テーマをもった情報力」と「幅広い視野を

持った海外展開」だと思います。
ɹ個人的なক来のເは「他人にӨڹを༩える人間になること」です。自分の死にࡍに、国の仕事関係者、
༑人はもちろん、海外の人など出会った多くの人達が参ྻしてくれたら最高だなと思います。

山下 私が 10 年前に業界予した時は「生き残っている企業は半分になる」と思って
いましたが、なっていません。しかし、今後 10 年は対面販売も減り、インター
ネットの構築等で「半分になっている」と予し、そのようなة機感をもって商
売しないといけないと思っています。10 年先を生き残っていくために必要なこ

とは、如何にカメレオンのように状況を見て会社を変化させていけるかだと思っています。
10 年後、もしかすると当社が全く違う業界の商品を扱う商社になっているかも知れませんね。（স）
ɹ私のເは、社員が定年退職する時に“私からも社員に対して・社員から会社に対して”「心からお世話に
なりました」とおޓい言い合える関係になっている事ですね。だから、そういう関係になっていれば、そ
の༏लな社員から「うちの息子を当社で採用して下さい」と就職ر望される会社！社員との関係性が理
でありເですね。
ɹそして、自分自身のເは、今後は更に大きく変化していくと思うので、この場では明言は߇えさせてい
ただきますが、「わが生֔に一ยのչいなし」と言えるような人生を送れたら最高ですね。
ɹ最後に、この業界で働いている全ての方たちが、10 年後・ 20 年後、日本のモノづくりを支える業界で本
当に誇りをもって仕事している事をف念しています。

ล　本日はごଟ中、貴重なお話を聞かせていただき、ありがとうございました。
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大阪機械器具卸商協同組合 100 周年記念事業の一環として、各支部代表による座談会を開催した。豊富な経
営経験をベースに過去を振り返ると共に、次代を担う若手経営者への助言などを聞いた。知己の間柄だけに、
ざっくばらんなトークに花が咲き、アッという間に時間が過ぎた。昨年 8 月の尖閣諸島国有化から日中関係
が悪化、おりしも中国経済の成長鈍化と重なり、また欧州経済の停滞もある中、昨年末に自民党・安倍晋三
政権が発足。「アベノミクス」と言われる経済対策が打ち出されているものの、その効果は牛歩の如くで中小
企業は期待感だけが先行している状況にある。日本の製造業が生き残りをかけて苦闘する中、それを支える
機械工具流通業界は如何に生き残るかを議論した。
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川 ༸ 氏
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  回復の実感はまだ。

広瀬　2013 年の皆さんの景況感、現状をお聞かせ下さい。

堤中 先を見れば良くなる予感はあります。実感としては無いですけど。業績は色々と
やっているものの効果が出て来ません。

白樫 リーマンショック後、昨年の春までは回復しつつありました。その後、尖閣諸島
問題を発端に日中関係が悪くなり景況が変化しました。当社は 1 月決算で、8 月
までの累計売上は前年同期比約 13％落ち込んでいます。ただ、直近の 9 月単月
でみると、前年同月比で数％増加しそうな感じです。

瀬川 立売堀の工具商さんとは少し客層が異なり、建築業界のプロが使う道具を中心に
ホームセンターや一般金物店、プロショップ、仲間卸などが主な客先です。リー
マンショック直後は売上が約 8％下がりました。年間の新築住宅着工戸数が 120
万戸あったものが今は 80 万戸台に減り、リフォーム需要、震災の復興需要を狙

いましたが、そこは競合がひしめき合っており足元の景況は決して良くありません。しかし「とことん元
気に！」をキーワードに、昨年はリーマンショック前の最高売上より約 5％増加し、今年はさらに 5％増を
目指しています。

広瀬　非常に力強いお話です。

木村 景気はまだ完璧には回復していません。特に価格が乱れています。今までのやり
方を続ければ売上高は上がっても粗利益は上がらないでしょう。経常利益を出す
ために、かなり工夫した経営を考えていかなければなりません。

濱田 リーマンショック後の 2 年間で約 20％の売上減となり、リーマンショック前の
数字に戻そうと 2010 年に 3 カ年計画をスタートしました。1 年目は何とかクリ
アし、2 年目は少し足りませんでした。3 年目の今年は 9 月 20 日現在で計画達成
どころか前年割れを起こしている状況です。まだまだリーマンショック前の売上

に比べ 10％減の状況です。

菊本 当社が所属する城北支部は、売上も従業員も少ない小さな工具屋の集まりです。
景況はまだまだ悪いですが、一部には前年比で 3 ～ 4 倍の売上を上げているお客
様もあります。

小野 設備工事用の機械工具を主として扱っています。いわゆる製造現場が最終ユーザ
ーではありませんので、この 20 年くらいは皆さんと全く違う推移を辿ってきま
した。バブル時の売上高のピークが 200 億円弱で、バブル崩壊で売上は 20％近
く減少しました。その後ピークまでは盛り返せないまま 2008 年秋にリーマンシ
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ョックが起き、売上がまた 20％超下がりました。また、それ以前の姉歯事件から建築基準法が厳しくなり
年間建設投資が平成 4 年の 84 兆円から去年は 45 兆円まで落ち込みました。今年は、アベノミクスによる
予算がある程度執行され 47 ～ 48 兆円に盛り返すと思います。当社は震災後 1 年半くらい復旧需要により
大きく伸びましたが、その後、売上はダウン。一昨年、昨年と若干回復し、いずれ復興需要が出てくるも
のとあまり心配はしていないものの、今年は去年と横ばいです。

  社員教育に注力　セールスエンジニア育成で付加価値を

広瀬　今、取り組んでいることは。

堤中 ワークライフマネジメントとしていろいろなことを見直し、時間を掛けて社員の
質の向上を図っています。この業界に入って 30 年になります。いろいろな面で
横の繋がりがあ
り、お客様との

関係や業績も含めて、真剣に取り組めば何
とかなりそうです。他の業界と比べると恵
まれていると思います。「激動」というの
はいつの時代もあります。先達から教わっ
たことは、為すべきことをきっちりやって、
経営資源を整理し、しかるべきところに投
入すれば、ぼろ儲けはできなくてもコツコ
ツとやっていけると思っています。

白樫 社員は 20 人くらいなので、大手商社のようなネット販売にはまだ手をつけられ
ておらず、“フェイス・トゥ・フェイス”の商売を大事にしています。そのため
社員の資質が重要になっています。また、ベテラン・若手の分け隔てなく情報の
共有化に取り組んでいます。例えば、仕入れ先メーカーに商品が無い場合、同業

者から取り寄せることが多々ありますが、この会社は安くして頂けるとか、こちらは在庫を豊富に持って
おられるといった色々な情報を社員から吸い上げ、ひとつの表にしてみるのも良いかなと考え、仕上げ段
階に入っています。

瀬川 リーマンショック後、年度ごとに取り組んでいるテーマがあります。リーマンシ
ョック直後の年は「ピンチはチャンス、示せ三共の底力」、次の年は「攻めて、
攻めて、攻め抜く」としました。要は、気合いを入れて頑張ろうということです。
もうひとつは、「メーカーとの強固な取り組み」です。弊社仕様のメーカーブラ

ンド品を積極的に拡大し、差別化できる商社を目指してきました。加えて、リーマンショック以来休んで
いた当社主催の展示会を再開しました。今年も 60 数社のメーカー様にご出展を得て、たくさんのメーカー
様にご協力を頂いているということを全国のお客様にアピールできました。
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  “他社にない”を極める

木村 3 年後にカツヤマグループ（5 カ国 11 カ所）で 200 億円の売上を、5 年後には
300 億円の売上を、粗利益率は 15％を目指しています。一般のメーカー品では
15％の粗利は確保できないので、智恵を絞ってオリジナル商品を作り、それを起
爆剤に世界の同業者・競合他社ともコラボしていこうと考えています。各責任者

には“他社にない商品・他社にないソフト・他社にないシステム”を、営業マンには“他社にないエンジ
ニアリング・メンテナンス”を極めるように指示しています。さもないと単なる商品の取り次ぎ業者にな
ってしまいます。

広瀬　神戸に本社と工場を移転されました。

木村 滋賀と赤穂にあった工場を神戸に集結しました。営業が聞いてきたお客様の情報
を基に、ニーズに応える商品を作り、要求に合う価格に合わせ、利益を出す・・・
を迅速・的確に製販一体で活動するためです。わが創業者の経営精神である「本
業は機械工具卸商」に、製造・技術・グローバルな機能をプラスしていこうと取

り組んでいます。さらに、日本、シンガポール、台湾、韓国、中国（上海）の拠点に加えて、来春までに
欧州、そして米国、タイ、インドネシアへの進出を考えています。いろいろな商品で武装できても、それ
らを実現するのは人です。非常に遅れている労務問題、例えば就業規則から始まってあらゆる規定の見直
しも進めており、社員が喜んでくれる職場づくりを目指しています。

堤中 最近は 3 年計画を立てても何が起きるのか分からないので、その年しか立てませ
ん。また、大手が大きいおいしい肉を取っていきますが、残った骨にもおいしい
肉が残っていて、中小企業はそこで生きていかなければなりません。ただ、商品
を右から左に動かすだけでなく、きっちり付加価値を付けられないと生き残れな

いということをひしひしと感じています。社員には「自分の武器を身につけろ」と日々言っています。キ
ーワードは「楽しく生きる」ですが、仕事も遊びも色々準備し一生懸命取り組まないと返ってくるものも
少ない。

濱田 当社の喫緊の課題は社長交代です。私は 2 年前に大きな病気をし、1 度死にかけ
ていますので、バトンタッチの重要性を身にしみて感じています。個人の命は無
くなっても、会社の命は無くなってはいけません。そのためにも、会社を変える
ための人材教育に注力します。次期社長（予定）は今、専務として勤務しており、

皆さんにもご指導頂きたいと思っています。また、私自身も変えないといけないところがたくさんあると
思いますし、役員も含め教育をきっちり受けた者がいませんから。

菊本 10 年前、毎月毎月決算していくように経理システムを変更しました。たとえ 10
万円でもいいから絶対に毎月黒字を出そうとやってきて、お陰で 10 年間それを
達成できました。

小野 今年のスローガンは「ニューウェイ、ニューチャレンジ、ニューバリュー」とし
ました。新しい挑戦、新しい方法で、新しい価値を生み出そうということです。
東京オリンピック開催も決まり、やり方次第でまだまだやっていけると思います。
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ただ、新興の大手企業・ネット系企業に浸食されやすい状況だと思うので、その攻撃から如何に防衛するか、
また跳ね返すかが課題です。今後は、自社ブランド商品の強化と、ブルーオーシャン市場の開拓です。こ
の 20 年間で得意先層の上位 50 社は殆ど入れ変わり、今は広域で展開する資材商さんやホームセンター系
プロショップ、独立系のプロショップなど大資本で展開しているところが増えています。まだ伸びていく
業界だと思いますので、如何にその業界に入っていくかが課題です。

  自社ブランド・オリジナル商品で差別化

広瀬　様々な危機・転機を乗り越えてこられた皆さんの経験談をお聞かせ下さい。

木村 バブル期、カツヤマキカイ単体で 300 億円の売上がありました。当時は、粗利益
率が 10％＋α位でした。それが、バブルが崩壊して毎年 15％位ずつ売上が落ち、

「300 億円売っていてもあかんなあ」とすごくショックで惨めでした。利益を稼
ぐためにメーカー部門を強化していきました。チルコーポレーションだけでは不

足なので、チェンホイストメーカーのニッチを買収し、末廣車輌製作所にグループ参入頂きました。また、
アセアン、台湾、韓国、中国に 1980 年代から拠点を出しました。社員は取り次ぎ営業を好みません。客先
で「毎度ありがとうございます。何かありませんか」と言うと「無いから帰れ」と言われるので、もっと
人間味のある仕事がしたいというわけです。そこでオリジナル商品を主体としたセールスエンジニア、つ
まりお客様の要望を聞いて、設計・製作・据付・メンテナンスのできる社員を育成しているところです。
商社機能だけでなく、「メーカー機能」「グローバル展開」ができるカツヤマグループの編成を考えています。

瀬川 当社も問屋です。ベンダーメーカーになりたいと考えています。メーカーさんに
も協力していただき当社仕様のメーカーブランド商品開発を推進しています。競
合が激烈で、同じ商品だと不毛な価格競争になりますので、そのための造り分け
売り分けです。もうひとつは「元気でやろう」、「三共魂で更なる飛躍を」などの

掛け声です。それがジワジワと効果が出てきており、口コミで新規得意先や、メーカーから取引のオファ
ーがあり、ありがたいことに取引のベースが拡がっています。ネット関係の企業との取引も増えています。
営業には「真正面から熱意を持ってとことん取り組め」と繰り返し伝えています。これが当社の営業姿勢
です。

広瀬　オリジナル商品を始めるきっかけは？

瀬川 ライバル各社が海外でプライベートブランド（ＰＢ）商品をどんどん始めたので、
対抗するため遅ればせながら台湾・中国商品を中心に当社ブランドで開発を始め
ました。ただこれは補足的な手段であり、メーカー商品が第一です。お陰で当社
仕様のメーカー品もＰＢ商品も粗利は以前より 2 ～ 3 ポイント増えています。た

だ、在庫、運賃、回送の人件費も含めてコストがかかるため、粗利は通常 20％、最低でも 18％ないとやっ
ていけません。同時に仕入れ担当者には「利は元にあり。仕入れは真剣勝負。とことんやれ」といってい
ます。メーカーさんにはなぜ当社仕様が必要なのかを理解して頂きつつあります。第 9 回目となる今年も
主要メーカー 60 社の社長にお集まり頂き、当社の営業方針、商品施策、共同企画の必要性まで話したのも、
まずトップの理解を得るためです。
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 地域・ユーザーに密着　日々の変化に即対応が強み

菊本 当社は地域密着の工具商の典型で、キーワードは在庫です。以前は、小売屋は小
さいところでも 2000 ～ 3000 万円分ぐらいの商品を持っていましたが、今は棚卸
が非常に楽になりました。在庫を持たなくても商売ができるようになったんです。
金利負担が無く、財務状態が良くなっている要因の一つでもあると思います。我々

に商品を供給してくれる問屋さんが在庫を持ち、工具屋は地域密着でネットに負けない商売をしなさいと
いうことです。打合せが必要な商品は、ユーザーをきっちりフォローすることで我々の生きていく道があ
ります。特に切削工具は、材質や形状など日々変わりインターネットでは間に合わず、ここに資材担当者
とマンツーマンのやり取りが出てきます。これが地域の小さい直需店が生き残ってきた理由であり、今後
も生き残っていけるであろうと考える理由です。

濱田 私が社長になる前は 1 億円を超えていた在庫が、今は 2 ～ 3 日分しかありません。
極力在庫を無くした結果、負債が減りました。手形が無くなって 4 ～ 5 年になり
ますが、極端に言うと、売上が減った分、資金繰りが楽になるという体質になり、
売上が減ることの怖さが無くなりました。客先の要望を何でも聞いて、最適なと

ころから仕入れて、現金で払う。すると必ず商品は届き、直ぐに客先に届ける。そしたら客先は満足して
くれる。客先の満足度を上げるためなら現金仕入れを増やしてもいいと思います。

堤中 ４年半前に他界した父と 10 年位前に、父の時代と自分の時代でどちらが商売し
やすいかという話をしたことがあります。売上に関しては父の時代の方が上げや
すかったかも知れないけれど、今もそれなりの事をすればきっちり返ってくる。
お金に関しては、昔も今もそんなに苦労していない。むしろ金利が安い今の方が

良いかもしれない。一番違うのは人。昔は大阪で採用できないので地方出身者を採用しており、お盆休み
や正月休みには故郷に帰ったまま戻らないのではといつも心配していました。今は、我々のような中小企
業でも全員大卒者で、国公立大の人も入ってくるくらいです。よく考えると今の方が経営者にとってはや
りやすいかも・・・。そうは言いつつも、バブル崩壊以降、倒産はじめよくもまあこれだけというくらい
問題があります。今は身軽になりましたが、当たり前のことを当たり前にして利益を出すしかありません
でした。この 20 ～ 30 年で、社員も扱い商品も得意先も総入れ替えの感じでやってきました。業界も今後
5 年、10 年と過ぎれば扱い品目が変わり、残っている製造業も変わると思います。それが各企業の生き残
る道かもしれません。

広瀬　海外に進出されましたね。

堤中 遅ればせながら昨年インドネシアに現地法人を作り営業を開始しました。お陰で
社員の意識が変わってきました。いくらかお金は使いましたが授業料と思えば安
いものです。
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  「絶対断らない」営業姿勢

濱田 一番好きな言葉に「備えよ常に」というボーイスカウトの言葉があります。ファ
クタリングをかけるとか、保険に入るとか、まさかの時に備えながら今までやっ
てきました。父の時代は自己手形を振り出すことが一人前のステータスの時代で
したが、私は逆に手形を無くすことで仕入れ先の信頼を得ていく方向に進みまし

た。社員が注文をもらってきても、商品を仕入れられなければ商売になりませんから。一方、社員には「絶
対断らない」「お客様の無理を聞こう」と言っています。ネット商売でできないことは、客先のペースに合
わせ無理を聞くということ。だから「すぐ欲しい」「返品」等があっても「文句を言うな」と。

白樫 当社は切削工具専門の卸商です。間口は狭いが奥深く、幅広く、オリジナル製品
もメーカーに製作してもらい、在庫をうまく置いておくのが大事な仕事になって
います。バブル時は人手不足で求人しても人が集まらず、忙しく動き回っていた
という思い出があります。「人・モノ・カネ」を重視し、やはり地域密着がキー

ワードだと思います。適正価格で提供し、経費削減など、会社でできることを確実にやり続けています。

小野 私は、平成 7 年に先代が亡くなって何の準備もなく急に役が回ってきました。バ
ブル崩壊後ですが、我々の業界は屋台骨がどうにかなるほど、ひどくはありませ
んでした。ただ建設投資のＧＤＰ比が、平成 4 年の 17.4％を最高に平成 10 年に
14％、平成 22 年に 8％強と年々漸減してきました。当時は故郷創生や地域活性

などと言われた時代で、先代や幹部は出遅れた地域に自社で出店していくという薄い絨毯爆撃を展開して
いました。ところが東京一極化が進み、地方への多店舗展開による借り入れや過剰設備が足を引っ張り、
当社としては建設投資のＧＤＰ比が 8％台になりとんでもないことになってきました。そこで立て直しを
図るべく大きな商圏のあるところに集中的に展開する、いわゆるドミナント戦略に舵を切りました。地方
はネット対応ですね。当社は苦しい時を乗り切ったわけではなく、今まだ準備段階なのです。

  後継者育成が第一

広瀬　若い人たちにひとことをお願いします。

堤中 社長になった時、一番しないといけないと思ったのは後継者の事でした。その時
は子供が女の子一人で、その後、男の子ができました。そうなると、75 歳まで
現役でいないといけなくなるのでリリーフが必要だと思い、社長塾のようなもの
を作ってプロパーを 20 年計画で育成しています。さもないと自分の引退までの

カレンダーをいつまでたってもめくることができません。後継者の育成が一番大事な仕事です。

小野 うちは次男が就職難の時代だった 3 年前に「会社に入れてくれ」と来たので、下
働きからということで 2 年間横浜に行かせ、今年の夏前に大阪に戻ってきました。
この業界はスーパーマンのような高い能力があるから会社が変わるというのでは
なく、バランス感覚があって、始末、算用、才覚の基本的なものが備わっていれ

ば何とかなると思っています。やるべきことを自分がわきまえてやっていけば、いきなりどうにかなると
いうことはないと思います。
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木村 若い人は個性が
ありません。極
端に言うと、先
輩が導入した商

品を先輩が開拓した得意先に売るという、
ケモノ道的な活動が多い。テレビでもネッ
トででも情報を仕入れて、今担当している
ところはこうすればもっと信頼度が高まる
とか、メーカーの信用を得られるなど、独自の個性を磨いてもらいたいと思っています。

  個性を磨き、額に汗を

広瀬　若い人に個性がないという話ですが…。

瀬川 ＩＴの発達で、営業が商品の事を勉強しお客様とネットを使ってやり取りするの
は当たり前になっています。されどどんな時代にあってもやはり額に汗すること
が大切だと思います。「三共さんは良くやってくれる」という声が非常にありが
たい。一生懸命な姿勢で「三共の社員はちょっと違う」と言われる事を認識させ

るように、ある時は誉めてやるのも大事だと思います。私も 67 歳なので息子に仕入れ・営業・海外開発を
全てやらせており、もうそろそろ任せられると思っています。年配の執行役員がたくさんいるので、それ
らのメンバーに一目置かれる存在になるには、各分野でそれなりの実績を上げないといけません。

広瀬　濱田社長もバトンタッチまであと 2 ～ 3 年というお話でした。

濱田 親子は喧嘩ばかりですね。やる気があればいいと思っています。それが一番です。
自分でやっていくしかないので、任せるなら放っておかないと仕方がないのかな
と。ただ、いろいろな実例を見て回ってもらうという点で、ＯＭＪＣ等で色々な
経験を積んでいってほしいと思っています。仲間や先輩の話の方が素直に聞いて、

新しいものも吸収してきているみたいです。

白樫 うちは子供が 3 人おり、是非子供に継いでほしいという気持ちはありますが、後
を継ごうという部分が見えず、無理矢理引っ張るのも良くないので自然に任せる
つもりです。この業界は地味ですが日本の基盤を支えている業界なので、社員に
は喜びを掴んでもらって、楽しく仕事に取り組んでほしいと思います。

菊本 うちも濱田さんと似ています。息子は 7 年半トラスコ中山さんでお世話になり、
当社に入社して 5 年になります。今年役職に就けました。子供が後継者として入
社した場合、周りは全て父親の時代の人間です。その人たちとの協調を図ってい
くことが同族経営の難しいところであり、クリアしなければならないところです。

全員が「息子やから社長やねんなあ」「お前より物を良く知ってる」という人ですから。息子には「身の丈
のことをやりなさい」と言いたいです。また、息子と話すのが仕事上だけではなかなか難しいので同じ趣
味を持つことにしました。趣味の間に一言二言でも仕事の話ができればプラスになると思って、去年から
ダイビングを始めました。
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  変化を受け止め、柔軟に対応

広瀬　各支部から出席して頂いていますが、それぞれの時代の移り変わりは如何ですか。

小野 西支部といえば立売堀で、大阪を代表する工具街でしたが、今は「どこが工具屋
の街やねん」と言われるような単なる普通の街になりました。子供のころは工具
屋さんがずらりと並んでいて、人も交通量も多く活気がありましたが、あちこち
で大きいマンション計画があり、ますます住民パワーで旧来の商人が追いやられ

るのではないでしょうか。パソコン 1 台あればＳＯＨＯで、他所に物流拠点を持って商売できる時代にな
るかも。街としては奇麗でグレードアップするでしょうから、悪いことばかりではないとも思っています。

堤中 淀川支部の会員は 26 社で、まだ減ると思いきや今年の納涼会では例年になく盛
り上がりました。社員さんが若返り、これからの若い人はなかなかやりそうだな
と思いました。ただ地域として見ると、昔の工場地帯が住宅地に変わっています。
我々の立地も変わってきており、今の場所で商売を続けるのがいいか、もっと工

場の近くに移転するのがいいか、数年後には考えないといけないと思っています。

白樫 東大阪支部は会員 30 社で、隆盛期の半分くらいではないでしょうか。海外移転
などでユーザーである町工場が半分くらいに減ったと聞いています。後継者問題
の話がありましたが、高齢の社長さんは後継ぎがいなければ廃業という形も出て
くるかもしれません。

濱田 堺は、昭和 30 年代に堺泉北工業地帯の埋め立てが始まり、浜寺公園の松と砂浜
が消えて埋立地ができました。その頃は勝手に得意先が集まってきてくれたので
良い時代であったと思います。最近ではシャープさんが新日鉄跡地に来ましたが、
今はもうシャープではなくなりました。変化のスピードが凄く早いですね。グロ

ーバル競争が激しく、そんな波も受け止めて乗り切っていかないといけません。

木村 そういえば、当社が滋賀の工場を諦めた理由の一つは、準工業地でありながら
10 数年前にマンションができたことにあります。フォークリフトを走らせても
シャッターを開閉しても苦情を言ってきます。これでは生産できないということ
で移転を決めました。工場地区の集約化が進むかも知れません。グローバル経営

の必要性と合わせて、機械工具業界としてプロジェクト的に対策の検討を急ぐ必要があると思います。「モ
ノづくり」こそ日本の基盤のはずですが、それが思うようにできなくなるというのは非常に悲しいですね。

  工具商が無くなれば、日本の生産は止まる　誇りを持って、お客様支援

広瀬　白樫社長がおっしゃった様に、日本の基盤を支えてきましたからね。

菊本 ミスミやモノタロウが 30％や 40％のシェアを取ったとしても、我々の業界が無
くなれば明日から全ての産業で何も動かなくなると思います。我々が工具・機器
など工場用副資材を供給しなければ、たちまち工場で工具の欠品が発生したりし
てラインが止まり、生産ができなくなります。特に突発のライン事故や欠品に即
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対応しているのは我々工具商であり、ネット販売業者ではありませんから。これは一つの誇りです。

瀬川 最近の動きとして、少子高齢化は考えておかないといけないですね。淘汰の激し
さは今以上になると思います。ミスミの昨年度は売上も利益も最高でした。カツ
ヤマキカイさんのようにメーカー部門、物流部門を持ち、海外にも進出しました。
アリババジャパンは、ＩＴを活用して日本に居ながらにして世界で商売できるの

がテーマで、現地法人を開設するのが難しい会社を何十万社と募って展開しています。やるやらないは別
にしてそんな事例も参考にしながら視野を広げ、我々はどうあるべきかを決めていく必要があります。

堤中 当社のミッションは「お客様、ものづくり支援業」と定義していて、単にモノを
売るだけでなく、お客様の困り事を解決することが当社の仕事だということです。
どんなことでも本業に転嫁できるので、如何に頭を使うかが勝負です。社員に持
ってほしいのは「お客様の役に立っている」という誇りです。

広瀬　大阪機械器具卸商協同組合が 100 周年を迎えましたが、組合に望む事はありますか。

堤中 各社に共通の事は何かというと、人材育成ですね。それ以外は各社バラバラだと
思います。現在も幹部候補を育成する講座や、新入社員の教育講座などを開いて
いますが、我々も協力して業界の人たちの質を向上していければいいと思います。

木村 社員の結婚が結構遅いので、結婚を斡旋するような事業はできないでしょうか。
一生独身かと、ちょっと心配になって来るんです。福利厚生面で組合ができるこ
とを支援する方法を考えて頂きたいですね。

広瀬　そういう活動も良いですね。本日は貴重なお話をお聞かせ頂きありがとうございました。100 周年
を機に、一層のご発展をお祈りいたします。
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Ϟノ࡞りの現場から卸商に望むこと

ϝーカー座談会
ஊձ࠲ �

【組合出席者】

【オブザーバー】

【司会者】

٢氏 田ڇ
原口機工株式会社 代表取締役

大阪機械器具卸商協同組合副理事長

 ༑氏
日刊工業新聞社 

編集局産業部 副部長
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大阪機械器具卸商協同組合 100 周年記念事業の一環として、機械工具各業界のメーカー代表による座談会を
開催した。商品を提供するメーカーの立場から見た機械工具流通業界、共存共ӫを図るための方向性、期待
など様々な؍点から率直な意見を聞くことができた。直販店を代表して西川正一西川産業社長、卸商を代表
して田中߁造喜一工具૬談役（大阪機械器具卸商協同組合理事長・全日本機械工具商࿈合会会長）も出੮し、
ॆ実した༰となった。

【出席者】（順不同）

ொ জത氏ࣉ
̩̝̠株式会社 代表取締役社長

日本工࡞機器工業会会長

ล 一氏
トッϓ工業株式会社 代表取締役社長

શ࡞ࠃ業工具工業組合理事長

田中 康造氏
一工具株式会社 取締役૬談役ت

大阪機械器具卸商協同組合理事長

川 ਖ਼一氏
西川産業株式会社 代表取締役社長

大阪機械器具卸商協同組合૯代
中川 ప 氏
株式会社ϛツトϤ 代表取締役社長

日本ਫ਼密ଌఆ機器工業会副会長

ദ ٱ氏
তి機株式会社 代表取締役

人氏 ݪ্
株式会社タンΨϩイ 代表取締役社長

ߗ工具協会常理事

田 ٛඒ氏
コϕルコ・コンϓレッα株式会社 

取締役営業副本部長

ງ ޭ 氏
株式会社不ೋ越 取締役工具事業部長

日本工具工業会理事長

福ଜ ࣏氏
株式会社キトー 

役員東アジア事業本部副本部長ߦࣥ

とき　　2013（平成 25）年 9 月 25 日（水）　ＡＭ 11：00 ～ＰＭ 2：30
ところ　ϗςル日ߤ大阪　འのؒ



  ϝーカーからݟたྲྀ௨のఏݴを

田中 当組合は、今年 100 周年をܴえました。機械工具業界を代表するメーカー様にお
集り頂き、業界全体として皆さんが感じておられる事、また業界としてどうある
べきかといったক来の話をお聞かせ頂きたいと思います。我々の業界は、この
100 年の間、メーカー、問屋、直需販売店（以下 直販店）という流通組৫が殆ど

変わっていません。非常にݹい体質のようですが、中抜きなど流通が変わった時、我々が取り扱っている
100 万点を超える商品を最終ユーザー様にスムーズに供給できるのかどうかを考えると今の体੍が必要で
はないかとも思います。一方でి子商取引の発達があり、技術的な要求に応えられる販売体੍も求められ
ています。本日はざっくばらんに、メーカー様の立場で問屋・直販店、そして我々の業界に色々ご提言を
おئいします。

田ڇ 100 周年のキャッチフレーズを「ະ来へつなぐ業界の誇りとر望」として色々と
企画し、メーカー代表、若手経営者、各支部代表の̏つの座談会を行います。本
日はメーカー代表の方々にお集まり頂き、سጨのないご意見をおいしたいと思
います。

川 直販店の立場で出੮させて
頂きました。組合に参加して
いる会社は社員数が 20 人以
下のところが殆どですが、弊

社は約 150 人の多人数多店舗展開をしています。今日
は直販店として日頃感じていることをご൸࿐させて頂
きたいと思います。生産財のメーカーさんは世界に誇
れるトップメーカーで、我々が生き残っていくために、
どのようなことをユーザー様との間に入って為すべき
なのかを経営者、特に 30 代、40 代の若手経営者は真剣に考えておられます。メーカー様が何を求めてお
られるのかにࣖをけ、直販店として仕掛け・仕組みを作っていく若手経営者が増えてくればこの業界も
ࣺてたものじΌないと思っています。

広瀬　では本にೖります。まͣは自ݾհをؚめて、各業界の現状をお聞かせ下さい。

ொࣉ ＴＨ̠社長の寺町です。日本工作機器工業会の会長を務めています。当工業会は、
ＴＨ̠が所属する部分品（直動製品・ボールネジ・クラッチなどの機構部品）、
工作物保持具（チャック関係）、工具保持具（ツーリング関係）、ෟ属機器（テー
ブル・セパレータなど工作機械周ล）の４つの部会があり、正会員 58 社、ࢍ助

会員̔社の計 66 社で構成されています。2012 年度の販売額は約 1500 億円で、この̒割強が部分品です。

中川 日本精密ଌ定機器工業会の副会長をしていますミツトϤの中川です。当工業会は
来年 60 周年をܴえます。正会員は 37 社、ࢍ助会員は外資系が多く 11 社です。
売上規は 900 億円弱です。リーマンショック前から比べると 80％程度にཹま
っています。当工業会の販売額中の༌出比率は増加向にあり、現在 5 割弱とな
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っています。製品構成で見ればήージ関係の会社が多く、マイクロメータ・ノΪス等のଌ定工具、三次元
ଌ定機はじめଌ定機器のメーカーで構成されています。技術交流を図る他にＪＩＳ規格関係の活動が活発
で、外為法などの法੍面のフォローもしています。また、̎年に̍度、日本ޫֶଌ定機工業会と共同で「ଌ
定計ଌ展」を主催しています。まさに本日東京ビッグαイトで開会ࣜの為、٢田ۉ会長（東京精密）が出
੮できないので代理で出੮させて頂きました。ミツトϤ自身のことをਃし上げれば来年（2014 年）に 80 年
をܴえますが、80 年のྺ࢙は正に皆様と共に歩んだྺ࢙と言えます。

ݪ্ 増田র理事長（三ඛマテリアル）の໊代で出੮しましたタンガロイの上ݪです。
超ߗ工具協会は正会員 37 社、準会員̓社、ࢍ助会員 24 社で合計 68 社からなる
超ߗ合金製品をベースとした協会です。昨年は出ՙ額が 2757 億円で、2007 年の
3573 億円をピークに、2009 年のリーマンショックで 2000 億円規に落ちて、

2010 年・2011 年と伸ばしてきましたが、2012 年度は再び 5％ほど落ちました。超ߗ製品は切削工具、ຎ
工具、߭山工具の 3 分野があり、80％位が切削工具です。また国出ՙ額の̓割くらいは国販売です。
༌出比率はバブル景気の 1990 年が 13％位、2007 年が 25％、昨年が 30％と毎年高まっています。もちろん
海外進出した日系企業向けへの出ՙが増えているので、その分༌出比率がらんできているといえます。
タンガロイは 2004 年に東ࣳグループかられ、2008 年末に世界 2 位の超ߗ工具シェアを有するＩＭＣグ
ループに入り事業拡大を図っています。海外では超ߗ工具メーカーの合従࿈ߧが盛んですが、国は三ඛ・
住༑・京セラなど大企業の 1 部門という位置づけの会社が多く合従࿈ߧが進んでいません。当社は単独経
営をしていたということもあり現在の経Ңを辿っています。

ງ 6 月の総会で日本工具工業会
の理事長に就任しました。正
会員が 35 社、ࢍ助会員が 15
社の合計 50 社です。超ߗ工

具協会とは近い関係で、当工業会も切削工具が主体で
す。2012 年度の業界出ՙは 1006 億円でしたが、リー
マンショック前が 1200 億円でしたので、まだ 85％位
までしか戻っておりません。この 200 億円以上が超
のソリッド工具になっています。ドリルはߗ 220 億円、
エンドミルは 210 億円、タップが一番多く 310 億円で、当社が得意な自動車業界向けブローチ・歯切工具
が 200 億円となり、これら主力 4 商品で 80％以上をめます。༌出は 25％ですが、以前は 17 ～ 8％であ
ったので年々増えています。特にタップは出ՙの約半分が༌出となっています。今年度の見通しは、円安
Өڹもあり༌出が回復し、昨年度より 5％以上の出ՙ増を見込んでいます。当社は 1928 年に切削工具の製
造販売が出発点ですが、現状は切削工具の売上高が全体の 16％、主力はベアリング、༉ѹです。また工作
機械・ロボット・特घ߯など様々な生産財を作っているのが特長です。

ล 全国作業工具工業協同組合の理事長を務めていますトップ工業のลです。作業
工具、いわゆるϋンドツールの業界で、レンチ、ਕ物関係、ねじまわしなど造
品が主です。建設関࿈、自動車関࿈、機工・ి設関࿈が主な仕向け先になります。
会員は 25 社、ࢍ助会員が 2 社で、組合の年間売上高は、約 500 億円の業界です。

リーマンショックから̑年過ぎ、当時国販売が大幅に減少しました。為替のӨڹにより༌出も大きく落
ち込みました。現在は、༌出比率は 25％位です。リーマンショック後は、当社も含め一部の企業がޏ用助
成金を 1 ～ 2 年間もらいました。東日本大震災の後、復興特需を感じるようになってきましたが、超円高
の継続に加えて海外の諸問題などにより昨年秋以降、国景気の上ঢ感にブレーキがかかりました。昨年
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末に政権交代があり、日本経済再生最༏先のアベノミクスに非常に期待してきました。しかし、発表から
̔カ月経過して、これまで景気上ঢの実感はない状態が続いていました。ようやくここにきて若干の回復
感が数字にも出てきているところです。当社はレンチྨが主体です。リーマンショックで販売は大幅に落
ち込みました。昨年後半から今年早々まではかなり厳しく、ここにきて動きが感じられるようになってき
ています。これからの本物の景気回復を期待しているところです。

ദ木 昭和ి機のദです。当社は送෩機メーカーです。送෩機は非常に単७な機械で
すが送෩機のछྨとなるとෳࡶで、例えば製鉄会社の高に෩をԡし込むための
̍台 5000LX 位のモータを使う大きい送෩機から、コンピュータに入っている数
ワットの送෩機まで全て送෩機です。経済産業ল自体もσータをまとめきれてい

ない状況です。大きな 5000LX クラスやి力会社が使用する 1000LX、2000LX クラスをআき、機械工具
業界でお世話になっているのは 55LX 以下の送෩機、中心は 3.7LX クラスになります。当社は設備器具と
言われる߯൘構造の送෩機と、部品機能の成型部品を使った送෩機の྆方を生産しており、工場を 2 つに
分けて生産しています。業界ஂ体が無いので当社が作成しているやや主؍的なσータをごհしますと、
製鉄会社やి力会社で使っているのは 800 ～ 1200 億円程度。モータを装着したి動送෩機の市場は約 200
億円で、その当社は約 40 億円をめ、45％位のシェアがあります。当社の全売上はリーマンショック前
が 73 億円、リーマンショック直後は 43 億円まで落ち、現在は 60 億円位まで回復してきていますが、なか
なか伸びてくれません。社員は 181 ໊おり、売上を考えると非常に心ࡉい話です。

田 コベルコ・コンプレッαの
浜田です。ۭ気ѹॖ機の状
況としましては、弊社でい
う 中 型 機（15 ～ 90LX） の

出ՙ台数としては 2006、7 年が直近のピークでした。
昨年の出ՙ台数はピーク時より 20 数％ダウン、昨年
は 8 月から減速し、12 月にやっと持ち直した状況です。
また、今年の近ـ地区は対前年比 5 ～ 6％落ちており、
決してそんなに良くないと考えています。今後は国
のۭಎ化など色々課題がありますが、東京オリンピック開催などのことを考えますと、これ以上悪くなら
ないと見ています。神戸製߯におけるۭ気ѹॖ機は、コベルコ・コンプレッαが国の専業メーカー、海
外は神戸製߯本体でビジネスをしています。私は西日本の担当であり、੩Ԭから州までをし、各地
を८回しております。13 年上期において໊ݹ屋地区はかなり良くなってきており、自動車産業の野に動
きが出てきた感がします。また広島の大手自動車メーカーもラインを増強するということから、13 年下期
は中国地区も良くなるのではないかと期待しています。しかしながら、何より関西地区がもっと良くなっ
て欲しいと期待しています。

村 キトーの福ଜとਃします。当社は༲重機メーカーです。業界ஂ体はありませんの
で、同業者との情報交から得られる業界の動向をごհします。༲重機は大き
く分けて̎छྨあり、一つはリンクチェーンを使ったチェンホイスト、もう一つ
はワイヤーロープを使ったワイヤーロープホイストです。それͧれ専業のメーカ

ーがあり、྆方を総合的に手掛けているのは当社だけだと思います。全体的にはリーマンショック以降落
ちるだけ落ちて少しずつ回復してきている状況です。国で消費されるものは横バイまたは減少向にあ
りますが、༌出向けの生産量は増えています。ただ、企業規の大きい会社はありませんので、日本国
に製造を残しながら販࿏として海外に活࿏を求めているのが現状です。当社は世界各国の地域事業部੍へ
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の移行を進めており、私の所属する東アジア事業本部は日本国、韓国、台湾をしています。海外販
売を推し進めており࿈結売上の 70％が海外になりました。製造は基本的に日本国で、国製造品の 50％
を༌出しています。我々の製品は、製造業の設備投資に支えられているଆ面と、建設・工事の道具と
して使われるଆ面があり、アベノミクス、オリンピックで機運は盛り上がっているものの製造業の海外流
出もあり設備投資はなかなか回復せず、国市場では苦しんでいるのが実情です。

  日本でのϞノͮくり育成がඞཁ

広瀬　はりάϩーバルڝ૪はؒҧいなくܹしくなってきています。日本のϞノͮくりにͭいてͲうݟて
おられますか。

ொࣉ 90 年代までは国でつくって海外
へ༌出するのが中心でした。2000
年代に入って機械産業分野も海外進
出が本格化することにより現地での

供給が中心になってきました。海外から日本への配当は増え
ますが、日本からの༌出は減っています。やはりもっと日本
でのモノづくりが活発になることが重要です。例えば自動車
メーカーも海外へ生産をシフトしていますが、そんな中でも 2013 年の国生産が予定より 25 万台増え
965 万台が日本で生産されるという報道がありました。ありがたい話です。新しく国に組み立て工場が
作られるという話もあります。一方、我々も部品を納めていますが、超円高のときは海外で作って日本に
༌入して納入して欲しいとの要求もありました。日本メーカーが海外で部品を作って日本に持ってくるケ
ースも出てきて、むずかしいモノづくりの時代をܴえています。だから、ロボット等日本から世界に向け
て発信できる産業を育成していくことが必要だと思います。そうすればその周ล分野を担う我々も仕事が
残っていくのではないでしょうか。

広瀬　҆ഒݖのアϕノϛΫス、ݮࢿ੫なͲは。

中川 当社はそれを活用して設備
投資する計画です。今、生
産は殆ど国でしています。
過去には海外でトライした

こともありますが、多品छ少量生産なのであちこちに
分ࢄして工場を持つという作り方は向かない面があり
ます。海外メーカーも部品は自国でつくって現地でア
センブリするとか、部品を現地でつくらせて本国でア
センブリするなど、生産全体を海外に持っていくとい
うのは多くありません。当社の場合は、品質ҡ持と、生産量を安定させるという意味も含めて国生産中
心で考えています。もちろん円高時は為替のӨڹを受け苦労しますが、それでもやれる体੍にしていくた
めの設備投資とも言えます。一方、メーカーとして自社製品の販売の؍点から日本全体を見たとき、生産
財のキャパは兆円規で༨っているはずなので、それを如何にこなして、如何にビンテージの部分にアプ
ローチをして設備投資に向けてもらうかが大事だと思います。また我々の業界は、品質理・クオリテΟ
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コントロールの؍点から、レベル向上のための投資を期待しています。まだまだ品質理の面で我々メー
カーとしてソリューションをご提供できる面があると思っています。例えば、自動車部品のモジュール化
が進む中で̍つの不良品が大量の不良（リコール）をݺんでしまうことから、日本も含め今まで以上に品
質理を重視する世界的な動きがあるからです。是非今回の設備投資減੫を活用してアプローチをして行
きたいと思います。

  重ཁ部は日本

ദ木 我々が一生懸命作ってきた
せいで送෩機のٱ性がや
けに良くなり、上手に使われ
ますと̍万円の送෩機が 20

年使えるということが現実にあります。技術が上がる
と商品単価が下がるという面もあります。送෩機は単
७な機械ですが、要素技術は幅広く、その要素技術を
横に拡げて他業छに向けた展開ができないかと色々ࢼ
作しています。送෩機メーカーはほとんどが国で、
中国やタイ等のメーカーもありますが日本製品ほどٱ性はありません。日本メーカー製だと何十年もも
つので、重要な部分で使われる送෩機は日本製が使われます。5000LX、3800LX、2000LX といったڊ大
なものは、全部国メーカー製で、海外メーカーの入る༨地は無いと思います。

広瀬　タッϓは日本のϝーカーが強いというお話でしたが。

ງ さきほどਃし上げたとおり、タップは半数が༌出で、日本のタップは世界で̏割
以上のシェアをめていると思います。日本のタップ品質は非常に༏लで、かつ、
クオリテΟも価格も世界で通用する商品だということです。タップに関して言え
ば、日本の技術力が東アジア・東ೆアジアを੮רしていますので、ここでは追ਵ

するライバル企業はݶ定されます。タップは日本が誇る素らしい商品のひとつだと思います。
ɹ近年、エンドミルの生産が大きく減少しています。日本の金型メーカーがここ 4 年くらいの間にどんど
ん東ೆアジアに出ていってしまったり、大手の金型メーカーが海外企業に買収されたりということをةዧ
しています。日本の産業を支えてきたのは金型業界であり、そういう野が無くなっていくようで不安です。
ୠし、その金型加工を支えている要素技術は切削工具の技術だと考えており、我々の業界が日本に金型マ
ザー工場を残すためのコスト低減活動や新たな加工法の提Ҋをどんどんする必要があります。当工業会は
中小メーカーが多いのが特ですが、それͧれ特長をもった一ܳにलでた企業が生き残っていて、小回り
のきく体੍を活かして新しい工具開発をしています。その開発力を日本は大事にしないといけないと思っ
ています。ྡに上ݪ社長がおられますが、切削工具業界が༏れた製品開発をして、工具ण命がどんどんԆ
びて消費量が減ってしまう心配もありますが、日本の産業の競争力を上げるためには、༏れた工具を開発
して日本の産業界の生産効率を世界一にすることがより重要だと思います。生産速度・切削速度・加工効
率を上げると工具の消費量も上がるのではないかと୶い期待を持っています。技術は切᛭ୖ磨しないと進
歩しないので、業界が一ؙとなって皆が頑張る時だと思います。
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  品࣭ҡ持には日本生産を

ݪ্ 当社も海外生産ということ
で、以前、中国でかなり上流
の工程からトライしました
が、高額な設備を使うプロセ

スが多く、しかも上流工程にいくほどノウϋウがから
んで、品質をҡ持するという意味で海外生産のメリッ
トがでてきません。結ہ色々な工夫をしながら国で
生産した方が最終的にはா৲があうと考えています。
自動車メーカーからは現地調達というプレッシャーを
受けていますが、現地で作りやすい部分だけを切りして持っていくという方法は仕方ないと思います。
先日、国の製造業の４割くらいが 20 年前の機械を使っているという記事がありました。今の機械は 20
年前と比べると消費ి力が半分だということなので、スキルだけのマザー工場ではなく、採算の合う工場
に切り替えていくことに我々も考え方を変える必要があると思いました。政の支援があればピッチもあ
がると思うので、為替状況だけで国を悲؍するのではなく、知恵を出しながら盛り上げていく必要があ
ると思います。

  ユーザーをϝーカー工場Ҋ

広瀬　ϝーカーと一ॹに取り組んでҹにっていることは。

川 直 販 店 と し て、
ユーザー様にメ
ーカー様の最新
情報をお届けす

ることが大事な仕事の一つです。その中で
それなりに成ޭしてきたパターンではない
かと思うのは、メーカー様の工場にユーザ
ー様をお༠いしてお࿈れするか、҃いは、
商品開発に近い人物に逆に来て頂いてセミ
ナーや講ԋ会をユーザー様に近い会場で開
催するということが、大きな情報発信だと思います。また、メーカー様から見れば、ユーザー様から「こ
んな使い方はできないのか」、「困っているけどこんな商品はないのか」など会場での生の声をアンケート
の形でޠって頂くことが非常に大きな仕事だと思っています。そういうことを熱心にやっている会社と、
あくまでも受け身でしか情報をお届けできていない会社の差がこの 10 年・20 年・30 年で出てきたと思い
ます。100 人も 200 人も集める必要はなく、大事なお客様 10 人でも 5 人でもいいと思います。その時、開
発コンセプトを深く知らず受け売りだけの営業の方ではなく、開発者に近い人に如何に講ࢣとして来て頂
けるかどうか、そのつなぎのところは問屋さんの出番だと思います。直販店ではそういうメーカー様の人
物とつながるパイプを持つ人は非常に少ないですので、問屋さんが一ॹになってその人຺の強さでメーカ
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ー様を口આいて頂きたいですね。「人が情報」ということで当社はそれを非常に熱心にやってきた会社の一
つだと思っており、それが生き残ってきた要素の一つだと思っています。

広瀬　ϝーカー様のཱ場からݟて如何でしΐうか

中川 我々は販売を殆ど代理店様・
特約店様を通しておئいし
ています。今の形をつくった
のが 1975 年前後だと思いま

す。直販店様からの工場見ֶや勉強会を積極的に受け
入れ、当社自身も新商品の勉強会、ଌ定工具・機器商
品の勉強会などを積極的に開いています。大手ユーザ
ー様の場合は技術交流会をしています。これは開発人
同࢜が喧々ᨣ々とやるもので、कൿܖ約を交わしてや
っているものも多くあります。

  ྲྀ௨生きりに 2 極化　きめࡉかい対応・エンジニアリンά力強化

広瀬　ྲྀ௨に対してཁ望はありますか。

中川 ユーザー様といかに点を
密に持って頂くかがポイン
トだと思います。当社もメー
カーであると同時にユーザ

ーなので、その経験からお話ししますと、生き残って
いかれる会社は̎極化するのではと思います。一つは
ᙱい所に手が届くきめࡉかい対応をする生き方。もう
一つは、もう単品を販売するだけでは成り立たないの
で、何らかの形で周ลのものと組み合わせるエンジニ
アリング機能を持つ会社です。そういう力を持つことがক来の方向性の一つだと思います。他のやり方も
もちろんあると思いますし、直販か卸かによっても変わってくると思いますが、自分たちはどっちで生き
ていくのかを考えるべきだと思います。

ദ木 当社の代理店様は 1968（昭和 43）年頃に 17 社ありましたが、一気に 8 社まで絞
りました。その後 8 社の代理店様を通して直販店様に色々おئいするという構造
が現在まで続いています。同時に、当社は創業者が「売ってなんぼやろ」という
精神をずっと持ち続けていたので、2 代目の私も売るという体੍を確立したいと

考えており、メーカーか商社かとよくいわれるほど多い 70 人の営業担当がいます。その 70 人のうち 43 人
が外に出ていて、直販店様におअຐしてユーザー様に同行する、あるいは直ユーザー様におअຐをして
商談だけまとめてくるというやり方を続けています。商談会は非常に効果があるので、今年は̕回くらい
開催しました。結果的には非常に成ޭしたと思っています。ただ、部品機能として売って頂ける商社様、
部品機能としてお使い頂けるユーザー様を中心に一生懸命Ｐ̧してきましたので、2 年に̍回一台、3 年に
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̍回一台ߪ入頂けるようなお客様は実はＰ̧の対から外していました。それを҉のྃ解で直販店様に
お任せしようとしていたのですが、その効果がでてこない面があります。職場環ڥを良くすると考えた場合、
̔割くらいが送෩機でॆ分対応できます。だから全ユーザー様をお客様だと明確に認識して頂けるように
なってきていて、私も社員に一台というお客様にどういう提Ҋができるのかをৄしく話して発ഁをかけて
いるところです。

ງ 当社の場合はσΟーラーの
方々にユーザー様を工場に
お࿈れして頂きたいとしき
りに言っています。例えば、

毎年定期的に 10 人から 15 人のユーザーグループを工
場にটき、̍ധ̎日で当社の商品を深く知って頂く機
会を設けています。10 年以上地道な活動を続けており、
ユーザー様との点をつくって頂くことがσΟーラー
の一番の大きな役割だと思います。このユーザーセミナーでは、事前にユーザー様で日常起きている困り
ごとを持ってきていただき、対策を実ԋにより解決する、あるいは、直我々の技術者がその場で聞き、
その場で提Ҋを行ったりする形をとっています。工場は富山とԕく、来て頂くのに不ศですが、拡販のた
めの一番重要な方策だということは私も同感です。もう一つは、全国 20 か所に共ӫ会組৫があり、定期的
にメーカーの技術者をݺんで新商品のհなどをしています。工具はライフαイクルが長くて、使ってみ
ないと分からないことが多いので、代理店様が点になってもらって最もৄしい開発者・技術者をݣす
るということを続けています。もう一つは、年 2 回、σΟーラー様の営業マンを直教育しています。全
国からおいでいただき過ࠅなセミナーをしています。実ࡍに役に立つようにツールレイアウトを自分たち
で考えて参加者の前で発表したり、切削件まできちんと求めさせるところまで教育をしています。私は
切削工具に 30 数年間ܞわっていますが、切削工具を好きな人を育てていかないとこの業界は良くならない
というのが持論で、工具を好きになって頂きたいと常日頃思っています。切削の奥は深いですから理論を
きちんとֶび、好きになることこそ販売の一番のྐになると思っています。
ɹ新商品開発はメーカーとして当然であり、それを如何にユーザー様に伝えるかに代理店 	 卸商 
 様・σΟ
ーラー（直販店）様の生きる意義があると考えています。機械工具商は色々な産業を支えているັ力ある
職業ということをきちんと伝えて、この職業は本当におもしろいということを業界あげて知らせていかな
いと若い人がなかなか入ってこないと思います。

川 そういう意味では、「ほこʷたて」の番組は大きくݙߩしました。絶対݀の開か
ない金属と何でも݀を開けるドリルの対決。あれは良かったですね。

ݪ্ 当社は最ॳに負けました（স）。お客様から「あの݀の開かないドリルを持って
来てくれ」と言われました。

川 あの番組のインパクトはすごいです。この業界はいいんだよというメッセージで、
各工具メーカーさんが༐気をもって出て下さったのは良かったと思っています。
金属の方が有利なので、いつも負けるだろうとは思っていましたが。
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  商品コンセϓト・ا業理೦をユーザーにえる

広瀬　キトーさん、海外のことも;まえて商社とのؔをͲうߟえておられますか。

村 日本の機械工具流通੍度は、
頭田中理事長がおっしΌ
られたように、ݹい仕組みが
続いてきていることは間違

いないと思います。それが成り立っていることは、日
本市場の特で、韓国や台湾はユーザー様が直メー
カーと、代金前払いでも商売したがることが多いです
ね。今出来上がっている流通੍度の中で、キトーでは
バリュービジネスをやろうといういい方をしています。
キトーは機械の構成部品を売るわけではなく完成品を売っているメーカーなので、価格だけで勝負するの
ではなく、商品の営業戦略や、商品に持たせているポリシー、会社の企業理念などを、流通を通じてしっ
かりとユーザー様に届け、それを認めて頂いて、ビジネスにつなげていきたいと強く感じています。当社
の営業マンも、新商品が出ると一生懸命スペックや特・用్場面をઆ明するのですが、それをどうやっ
て売って行くかを流通の方々と共有ができていなかったり、お客様にとってのメリット、我々の目指した
いところなどをなかなかઆ明しきれていません。そのলから、本当に提供したいもの、一番ユーザー様
に伝えたいものを共有して一ॹにユーザー様に伝えて頂くことが流通に期待したい一番のポイントです。

広瀬　なͥ共༗できていないのでしΐうか。

村 それは色々あると思います。メーカーଆの問題も当然大きいと思います。きちん
と伝えられていないとか、工場に来て頂いて、モノを見て、৮れて頂く機会をな
かなかつくっていないとか、話し込みが足りないというࠜ本的なこともあるかも
しれません。一つの商品も多くのメーカーがありますので、流通の方は色々なも

のを取り扱いされており、お客様が言ってきて売れるものなら何でも扱うという向に見えます。各流通
の会社が何をどういう෩に売っていきたいのかが我々からも見え難くなっています。

ݪ্ 超ߗ工具の例を見ますと、欧米の大手メーカーは直販比率 80％、国は全く逆
の状態です。当社としては、自前のセールスだけでは当然マーケットをカバーで
きず、流通の営業マンの方々に我々の商品をよく理解して頂くことが一つのキー
になりますので、̑ 、̒ 年前からマイスター教育੍度というのを導入しました。̖ ・

Ｂ・Ｃコースをॱ次受けて頂いて、最終がマイスター教育になっていますが、ペーパーテストで合格した
ら໔ূڐのような認定ূをおししています。合格率はかなりきびしいですが結構ධ価して頂いています。
目的は製品知識、マーケテΟング手法や商品の特をଊえてお客様にઆ明して頂くことです。年 2 回、全
国大会を開いており、直販店のセールスの方が事例を発表され、༏लな方には༏लをおしします。西
川社長がおっしΌったように、最終的にはエンドユーザー様に当社の商品をきちっと分かって頂く必要が
ありますし、流通の方にもお客様をғい込むという意味で、工場に来て頂いて、製品のσモ・プレθンを
お聞き頂くということを 1 ധ 2 日コースでやっています。これは国外含めてですが、ほぼ੮にۭきがな
い位に込み合っており効果があると実感しています。
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ล 我々の業界は基本的に卸商
社様を通して販売していま
す。ϋンドツールは小さいも
のなので直販店様、ホームセ

ンター様などのお店にྻしてお客様から感じて頂い
て買って頂いてධ価を頂くという流れです。当社は
150 人の小さい会社で、造屋であり造製品が主力
です。10 か所営業所を持っていますが、基本的には卸
商社様のお手伝いをさせて頂きながら、直販店様・ユ
ーザー様に対して、同行販売・同行Ｐ̧をしたり、単独で๚問させて頂いたり、新製品հをしたりして
います。一方で、商品Ｐ̧とユーザー様からの要望・情報をお聞きしています。当社の商品には直販店様・
ユーザー様からのご意見・ご要望によって開発した商品がたくさんあります。ユーザーさんはアイσアを
非常にたくさん持っておられます。少ないロットでお作りしているものも結構あります。われわれは
屋であり、メーカーです。製品の品質を理解、そしてධ価して頂くには生産現場を見て頂くことが重要と
考えています。お客様には是非工場に来て頂きたいと思っています。

  ঁ性ઓ力化にՊ会を

田 当社の製品は൚用品ですので全て
の工場に入っています。一番のキ
ーワードはলエネです。送෩機と
まったく一ॹです。70LX、100LX

機をフルで一年間使えば 700 万円、800 万円のి気代を使い
ます。これを 10％、20％下げることを卸商社様・直販店様
に提Ҋして頂くことが一番期待するところです。卸商社様に
関しましては、入社 5 年目位の方を全国からおӽしいただき
3 日間のݚ٧؈मを行っています。もう 10 年位になります。卸商社様にはݚम༰を前向きに日常の仕事
で使って頂きたいですね。一回だけのݚमで終わるのでなくσイリーの仕事で使って頂き、その手法を直
販店様に伝授して頂きたい。ここに卸商社様の生きる道が大いにあると思います。時ં、直販店の担当の方々
には「あなたが食っている所はどこなのか、上位 10 社全部໊前言ってみて」と聞いています。現場に行か
れているので、当然好況業छや物が動いている業界が分かっているはずですが、明շにえられる方がな
かなかおられません。自分たちがどのフΟールドで食っているのか、別のフΟールドならもっと儲かるか
もしれません。そんなことをもっと幅広く考えるべきだと思います。そういう情報を私共に頂き、またそ
こに切り込むという෩に、おޓいキャッチボールしながらやっていきたいと考えています。もう 1 点、あ
る展示会に行きましたら女性の販売員が多いんです。大機器協におئいしたいのは、女性が結構ϋードな
仕事をしているので、女性だけの分Պ会とか情報交会があってもいいのではないでしょうか。女性営業
マンのポジションを確固たるものにし、൴女らが仕事しやすい環ڥにするためにもご検討をおئいします。
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  コーσΟωートが商社の強み

ொࣉ ＴＨ̠では国の̒割が直需、４割が直販店様・代理店様を通じて販売していま
す。部品でありながら意外と流通を使っています。企業は、どんなにいいものを
作っても物を売らなければ生きていけませんので商品についてはよく考えますが、
まずコモσΟテΟ商品かコモσΟテΟ商品でないかという 2 つの区分けができる

と思います。コモσΟテΟに関しては一般消費財のྺ࢙が物ޠっている気がします。たとえば昭和 40 年台
は松下ి器のՈి商品は町で松下の൘を༲げたお店が全国を仕切っていました。昭和 50 年台後半からは
量販店が生まれてきて町のՈి商店は減少して行きました。今では、アマκンなどのネット販売が強くな
ってきており、量販店が苦しい状況になってきています。アマκンのラベルをషって送ってきますが、実
は町の小さい店が商品を送っているんですね。小さい店も生き残っています。消費財の場合はアマチュࡍ
アが多く、我々のようなＢ UP Ｂはおޓいプロの集まりですが、このような一般消費財の動きが我々のＢ UP
Ｂの世界にもあるのではないかと思っています。一方、メーカーが色々な情報をもらって個々に対応する
商品が非コモσΟテΟの分野です。その中で重要なことは、我々メーカーは自分たちで色々コーσΟネー
トできるだけの商材を持ちたいと思ってはいるものの、実ࡍはそれͧれ専門分野があって全てを扱うわけ
ではありません。しかし商社様は色々なメーカーとお付き合いがあり、総合的にコーσΟネートできる商
材がଗっています。我々が扱えるのはあくまでも我々のൣᙝで、周ลにあるモータ、配ઢの組み合わせな
どをしますが、これは実は専門ではありません。それをらませてコーσΟネートできるのは色々な商材
をお持ちの商社様の強みだと思います。コーσΟネートをしていると「ここがまずいͧ」などとメーカー
に対し要求も出てくると思います。ユーザー様から言われたことをメーカーにそのまま返すのも大事です
が、コーσΟネートしている中での問題点を返せるようになれば我々にも大きなプラスになるし、商社様
の強みも出てくると思います。コーσΟネート力の強化が必要だと思います。ビジネスの形態が変化して
きた理由を考えると、情報と物流を一日で伝えられるのが町のൣғだった時は町の商店が重要だったわけ
で、宅急ศができて一日あれば日本全国に届くようになり、テレビで情報が発信されるようになってくる
と大規と言われる店で良くなってきました。そしてインターネットの世界になって、ネット商社が大き
な資金力を活かすようになってきました。従来のޚ用聞き的な動きをそのまま続けるなら、日本でなくて
大きな商社があまりない新興国を開拓した方がいいと思います。日本でやるならばコーσΟネートする人
たちを育成する仕組みを考えるべきだと思います。

広瀬　৭々なҙݟが出ましたが、田中理事長いかがですか。

田中 色々振り返ってみますと、昔
は各メーカー様とՈ族的な
お付き合いをさせて頂いて
いたと思います。「うちはこ

の代理店をしているのでこれはやらない」というよう
なことも言っていました。メーカー様の代理として、
販売部門としてプライドを持って色々考えていたとい
うことでしょうか。物が無い時代だったからかもしれ
ません。当社は海外メーカー様と多く取引しています
が、今も総代理店として任せて頂いていますので、Ո族的なお付き合いをし、工場見ֶや実शもやります。
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ただ、লしますとその場ݶりで、そこで得た知識・情報をアーだコーだといっているだけで長続きしま
せん。我々問屋業がこの業界におけるマーケテΟング的機能をもっと持たなければいけないと思います。
しかもメーカー様が問屋を通してこのマーケットをこんな形にしてみようというところまで出てくれば、
૬当熱が入ると思います。中川社長が言って頂いたように、一つのメーカー様だけでなく組み合わせをで
きるのが卸商社ですし、直販店様と一ॹにそのマーケットを攻めるということが、これからの我々の役割
だと感じています。ただ今までは量を売る代理店が強いとか、価格が有利だとか、直販店様でも特約店੍
度等があり量を売ればリベートが出てくるとか、場合によっては問屋の仕入れ値段より直販店様の仕入れ
値段のほうが安いんじΌないかという現が起きたりします。量を売れば何とかなるという時代からバリ
ュービジネスへの転を真剣にやらなければならないと思います。メーカー様とどういう形で手を組んで
その方向に変えていくのかを具体化しないといけませんが、何から手をつければいいか、なかなか具体的
な形が出てこないので、さらにメーカー様各業界の皆様のご意見を頂きながらվֵに取り組む必要がある
と思っています。先ほど女性のొ用の話がでていました。我々の幹部のみなさんが機械工具の基ૅ知識の
本をつくりました。毎年若手の皆様に集まって頂き勉強会をしていますが、その中には女性がたくさんお
られます。そういう人たちを基盤にして広めていくのもいいと思います。若手経営者の皆様においては先
生におئいして 2 年間の経営者教育をして頂いています。その中に今後メーカー様との;れあいも入れて
いけば、何か違った動きができるかなと思います。もう一度ݪ点に戻り、メーカー様と階層別に横のつな
がりをつくっていくような場も必要かなと感じています。また、問屋としてはマーケットリαーチも色々
やるんですが、工夫しながら本当にユーザーさんが求めているものをもっと引っ張り出してくる必要があ
ると思います。先ほど、まだまだ設備投資の更新ができていないという話もありましたし、まだまだやる
ことがたくさんあるなと思いました。各メーカー様から、我々がやるべきことをもっとストレートに言っ
て頂ければありがたいと思います。

広瀬　今回、若खと各支部代表の座談会を։࠵し、ϝーカーさんのཁ望も出てきました。

田ڇ 平成 6 年には 357 社あった組
合員数が、現在は 224 社に減
っています。商社の在り方を
お聞きし非常に勉強になり

ました。実は、若手経営者からメーカー様への意見が
2 つありました。̍つは、メーカー様はキャンペーン
をよく実施されますが、メーカー様自体が乗っていな
い、あるいは注力されていない感じがするというもの
です。もう̍つは、自社製品にࠍれ込んでいるセール
スマンが少なくなってきたように感じるというものです。先ほどの不二ӽ・堀さんの意見とするものです。

広瀬　この݅にͭいて如何でしΐうか

中川 直販店様、商社様がそのようにごཡになっているということは、我々としては
লすべきことです。むしろ今日はそれだけで来たߕ൹がありました。我々として
はしっかりやっているつもりですが、そういう෩にөること自体が課題なので率
直に受け止めたいと思います。
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田中 我々商社でも同じことです。経営者自体はカンカンになって伝えているつもりで
すが、社員に伝わらないということは、仕組みになっていないということです。
リーダーが部下の担当者にどう具体化させていくかというところまで落とし込め
ていないんですね。これだけを言ったのだからわかってくれてるだろうというの

が最近では伝わらない。物事をこちらできちんと解ऍして、ࡉかく伝えないと理解してくれないという෩
に感じています。

川 メーカー様はキャンペーンを良く打って下さるけれど、メーカー様の方がシラけ
てますねという意見ですね。厳しい目で見ておられますね。

広瀬　ઌఔ、ງ取締役からϑΝンͮくりというお話がありましたが、一ํでこういうҙݟも出ています。

ງ 聞いてショックを受けました。やはり本気度をどうやって入れるかでしょうね。
メーカーは自負を持って商品開発しているわけですから、それを売っている自社
の営業マンがその商品に本当にࠍれ込んで情熱を持って売っていく人を如何に作
っていくかということは我々αイドの問題でもありますし、真に受け止め工業

会のメンバーに伝えます。ただキャンペーンについては競争社会なのでどうしても色々企画するわけです
が、キャンペーンは本当に流通にとっても必要なんでしょうか。

  キϟンϖーンは商品ೝ্のため　取ѻϝーカーߜりࠐみを

ݪ্ キャンペーンというのはଊ
え方が̎つあると思います。
一つはキャンペーン期間中
にσΟスカウント率を高め

て流通の皆様も少し儲けて下さいというもので、最終
価格でなく卸値をいじるものです。当社が主にやって
いるキャンペーンは、新製品を市場に投入する時に認
知度を高めるために、エンドユーザー様の価格を下げ
て、一୴味見をして下さいというものです。市場にで
きるだけ早く浸ಁさせるためにやっていますので少し意味合いが違うと思います。キャペーンそのものは
メーカーからすると売上や利益を上げる効果は殆どありません。数年前までのキャンペーンは予算を立て
ても達成度が̓割とか̒割というのがかなり続きました。おそらくメーカーのセールスが本気でやってい
なかったということでしょう。直販店様の仕入れ責任者から断られたらすぐ終わりというような、୶നな
営業をやっていたんだと思います。実は数年前からやり方を変えまして、キャンペーンの達成率が 100％
を超えるようになりました。キャンペーンは新製品を市場で認知頂くための行為だからと目的をはっきり
するようになってから変わってきました。やはり目的をきちっとすることが大事だと思います。私どもか
らのおئいがあります。メーカーが非常に増えてきたので、直販店様から言えばエンドユーザー様、卸商
社様から言えば直販店様から、これもあれも扱って欲しいというご要望があるから、要求されたものを何
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でもご提供するという関係が日本のマーケットでしばらく続き過ぎたのではないかと思います。最近、流
通の皆様に話していますのは、どのメーカーでも扱う時代はもう終わりますよということです。キャッシ
ュフローを考えても無理です。色々なメーカーに義理立てして品物をଗえるということは、非常にઙく狭
く薄い商品しか置けないわけですから、むしろエンドユーザー様の満足度は得られません。メーカーはબ
んで頂くために必死に力をしますが、流通の皆様もক来をかけたΪリΪリの断をして頂き、上位メー
カー 3 社に絞るという時代が来るだろうということです。代理店様はメーカーの代わりを果たすという関
係にまた少し戻っていくのではないでしょうか。それが日本の流通形態を長く続けられるベースになるか
なと思っています。

ദ木 直販店様はメーカーであれば全てお取
り扱いになるというところが多く、や
はり̏社位にして頂いて、メインとα
ブ 2 社位にして頂いた方がメーカーか

ら見ても力を入れて頂いているという感覚になります。直販店
様の営業マンもどれを売ればいいかわからない、各メーカーの
商品の何が特で何に独自性があるのかが掴めないという状況
ではないでしょうか。送෩機でお話しすると、工場の中の職場をվળするというのは先にもਃし上げまし
たが 8 割くらいは送෩機でվળできます。ۭ気をড়化あるいはۭ気中の変なものを取りআいたり調整すれ
ばいいわけで、ӷ体をどうにかする以外は基本的にはできます。我々は実は、「であれば 10ᶲ位下まで
ড়化できる」とＰ̧しています。工場の職場環ڥを良くすることを考えて頂くなら、大小の送෩機を৫り
交ぜて使って頂ければ、もっともっと色々なことができると思います。当社の営業に聞いたら、直販店様
は取り扱い商品が多過ぎてどれを勉強したらいいかよくわからないということでした。全機工࿈の会報が
ありますが、あれをもっとメーカーとユーザー様のためにページを割いて頂く方法はないのかと思います。
具体的な提Ҋもさせて頂きます。

ງ アメリカでは「コストʗピース」という考え方で、̍個のワークを加工するため
にいくらコストがかかったということを提Ҋしてお金にするという新しいビジネ
スモσルがあります。インテグレイテッド・αプライヤーといって色々な工具メ
ーカーの製品を取り扱い生産技術・工具ࣨの代行をしています。メーカーには営

業マンはたくさんいませんので、σイリーのユーザー様との৮は絶対に代理店（卸商）様・σΟーラー（直
販店）様に頼らざるを得ません。営業の方々がユーザー様との最ॳの৮で何が起きているのかを専門知
識をもって対ॲするために、講ࢣをݺんできて若手の教育をやるとか、色々なメーカーの人をたとえば 5
人位ݺんできて毎ि勉強会を企画するとか、ܒ活動も重要です。アメリカとは違ったビジネスモσルに
なるような気がします。営業マンにとっても、工具は面നいよというところにつながるので、組合が組৫
立てた動きでԻ頭をとることもՄ能ではないでしょうか。
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商取Ҿの強み・ऑみࢠి  

広瀬　理事長は地ຯな業界だとおっしゃっていますが、ϝーカーからݟてこのྲྀ௨業界はͲのΑうなҐஔ
付けでしΐうか。

田 商社様あっての私どもコベルコ
と思っています。本当にِらざ
ることです。卸商様から直販店
様まで人が中心であり、その方

が受注出来るパターンを分かって頂くことに心してい
ます。たとえば西川産業様の西川ニュースの中には成ޭ
事例がࡌっています。あのような成ޭパターンをいかに
体験して頂くかを常々考えています。一ॹにやっていけ
るフΟールドを設けて頂いて、今後も手を組んでやっていけるとういう図ࣜにもっていけたら最高だと思
います。面നいことに、女性も受注パターンが決まっていけば男性営業の中でも勝ち残れると思います。
一例ですが、意外と高値でもলエネであれば高く受注していただけるのは女性です。男性はԟ々にしてં
り合いをつける向にあります。世の中お客様ありきですので、なかなか難しい営業になりますが、そろ
そろ変えていくべきではないかと考えます。しかし今後は、コベルコにࠍれて頂く方を何人も作りたいで
すし、ΪリΪリまで౿ん張って頂く方を大事にしたいと思います。

中川 通販業者が伸びていて、日本で次に何
が起こるんだろうと気になっていると
思います。マーケットの中でＩＴを使
ったものはある程度伸びていくと思い

ます。その中に入るのも一つの手ですが、どうやって自分たちの
特を出していくかという時に、一つはきめࡉかく心をこめてお
客様に対応していく、もう一つはエンジニアリング、寺町さんも同じようなことをおっしΌっていましたが、
周ลを含めて商社様としてコーσΟネートするという生き方です。ただ、ి子商取引・通販が必ずしも強
いとは思っていません。म理なんかとても対応できていませんので。

田中 ＩＴの問題として、今まで機工メイト
のҕ員会をつくってやっていましたが、
それ以外に我々の業界のＩＴを考える
ために大阪でҕ員会をつくり、全国的

にڀݚを始めました。今取り上げているのは、まず̚ＤＩです。
我々の業界のＢ UP Ｂの関係の中で̚ＤＩを使って、もっと効率
的な横の関係ができるような仕組みに変えていこう、そのために̚ＤＩのඪ準化をやろうとしています。
ほとんどの問屋がҕ員会に入っていますので、何とか進むと思っています。その次のステップとしてどう
考えていけばいいのかというところが今後の課題です。我々の業界もそういうものを活用し、効率化を追
求していかなければ、その先のＢ UP Ｂ UP Ｃまでいかないということもあり、վળに向けて取り組んでい
ます。
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中川 我々の例をਃし上げれば、代理店様との取引はおそらく̓割くらいがすでに̚Ｄ
Ｉです。ユーザーとしてのߪ買についても̚ＤＩを導入しています。そういう؍
点と、もう一つの分野であるネット通販をどういう෩に業界として取り上げてい
くかの二つのポイントがあると思います。

田中 今は各問屋がσータベースと仕組みをつくってやってるんですが、横の関係がな
いので̚ＤＩ一つにしても個別にやらないといけないという問題点があります。
それだけ費用と手間をかけていたら長続きしないのではないかということからඪ
準化しようという話が出ています。もう少し時間がかかると思いますが、何とか

前に進めたいと考えています。

川 ネット通販について無視はできませ
んが、ڴҖという;うに感じるのは
こちらαイドが手をਚくしていない
ことがいっͺいあって、目に見えな

いからということもあると私は思います。寺町社長が実に示ࠦ
に富んだことをお話して下さいましたが、特に若手の発注者は
いちいちઆ明を受けるのがݏで、営業マンのإを見るのもݏ、
自分はキーボードをたたいてॠ時に日本国中で最も安いものを
検ࡧする能力を抜܈に持っているので、それで物を買いたいと思っています。そういうお客様をメインと
している直販店は本当にڴҖになるだろうと思います。フェイス・ツー・フェイスの商売になじまない新
人ྨが、違う方法で我々が納める価格より安く早く買える手段を手に入れてしまえば、൴らは買ってしまう。
ᙱい所まで手が届くというやり方でやってきた直販店は非常にڴҖを感じています。しかしネットで注文
を受け付けたところも、実は神経の先になるようなところの店を使ってお客様に納品したりしている。そ
れで経営として成り立つだけのコミッションが入るのかどうかという点はありますが、プロ同࢜が使う
Ｂ UP Ｂの中でコモσΟテΟと言われる商品がどこまでいくかというウォッチングだけはし続けないと間違
えるだろうと思います。

ொࣉ ి子商取引では提Ҋは非常に難しいと思います。提Ҋしたり、聞いたことをコー
σΟネートするのはやはりフェイス・トゥ・フェイスになる部分だと思います。
だからネットでできない部分はどんどん強化すべきだと思います。もう一つネッ
トの弱いところは、ネットのプロになってるから、ややもすると商品のことまで

何でも知っているとࡨ覚している人たちが大勢いるということです。たとえば価格などは全部調べられる
ので、さも何でも知っているような気持ちになっているけれど、実ࡍには本当の商品の特や違いは全然
知りません。これはネットの世界では解決できないのでフェイス・トゥ・フェイスでつͿしていくしかあ
りません。

広瀬　ϑΣイス・トΡ・ϑΣイスの力がなんとなくऑまっているはないでしΐうか。

ொࣉ 今の教育でしょうか、営業に行くଆもݏがってやりたがりません。やらされると
イジメとࡨ覚してしまって、心を病んでしまう人も多いですね。お客様のほうも
画面に向かっている方が気楽だと思っています。売るଆもお客様とإを合わせて
ຎࡲを起こしたくない人が多いですね。
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  商品։発のキーϫード

広瀬　今後の商品։発のキーϫードを一ͭͣݴお願いします。

ദ木 送෩機が売れなくなってきたという
事実を受けて、他業界にटを突っ込
もうと考えています。日本をれな
い業界って何だろうと考えると結構

あります。そういう所の商品開発を我々の要素技術のԆ長ઢ上でやれないかとࡧした結果、ҩྍ機器の
ܺ間を狙おうと進めています。3 つ位とりあえず具体化しつつあり、طに発売した商品が̍つあります。
それから、վめて送෩機の用్開発を進めています。うちの営業マンは全ての用్を知っているように思
っているだけで実ࡍは知らないわけで、開発する用్はいくらでもあると思いなさいと言っています。用
్開発をやれば商品がもっと広がり、商品をもっと深く知ることができるようになります。大量には売れ
なくても、日本国でもじくじくとやっていけることはいくらでもあると思っています。そこを、ユーザ
ー様を良くご存じの直販店様と一ॹにやりたいんです。我々は毎日同じユーザー様のところに行くわけに
はいかないのでおޓい協力すべきだと考えています。

ล これからも基本的に卸商社様を通し
て販売していくつもりです。ＩＴ関
࿈や通販関࿈などを卸商社様もڀݚ
され取り組まれております。当然、

我々の市場も少しずつ変化しているのも事実です。新製品の開
発・発売はメーカーの責任です。今後も卸商社様あるいは直販
店様にＰ̧活動、同行活動などいろんな形で一生懸命協力させ
て頂きますので、是非おޓいに提Ҋ・情報交等をおئいகし
ます。そして共同でモノづくりを進めていきたいと思います。

中川 当社はଌ定工具と計ଌ機器の 2 つの分野を持っていますが、日本でモノづくりを
続けることを大前提にしています。そのためにଌ定工具は世界トップメーカーと
してオンリーワン商品、品質も性能も世界トップのものを常に作っていきます。
計ଌ機器に関しては、キーワードはインライン計ଌ、非৮、ソフトウェアの 3

つです。

ொࣉ 数多くのお客様に৮していくため
に、我々が毎日お客様に通うことは
できないので、直販店様によろしく
おئいしたいと思います。その中で、

コーσΟネートして頂けるようになると当然要求もたくさん出
てきますので、次の開発テーマや商品も出てきますし、フΟッ
トしている商品があればカスタマイズしてご提Ҋਃしあげるこ
ともできます。おޓいに要望と提ҊをͿつけあい、おޓいにつ
くりあげていく「共創」と、「競争」の྆方ができる関係を築いていきたいと思っています。
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ݪ্ 当社の製品は切削工具で、お客様の生産性に直関わることですから、新製品開
発コンセプトはお客様の生産性を飛躍的にվળできる工具ということになります。
メーカーのセールスマンの数にはݶりがありますので、提Ҋの回数を増やすには
流通の方との協業が必ਢになります。生産性をվળする新製品を開発するわけで

すが、規格品いわゆる *40 製品だけでなく非 *40 製品を増やすことによって、乱れた価格競争から少し外
れる商品を開発すれば、メーカーも流通の方も利益を適正に確保することができます。

ງ ユーザー様の要望というのは、生産性の向上やトラブルが少ないということだと
思います。我々が今取り組んでいるのは工程を如何にॖするか、一つの工具で
どれだけの工程がこなせるかということです。これは特घな工具につながってい
くՄ能性もあります。海外から流入してきている安価なඪ準品との戦いをආける

意味でも、ユーザー様の立場に立って提Ҋできる工具がユーザー様にとって一番ありがたいことだと思っ
ています。トラブルの少ない工具というのは、切削ですから切くずが出ますが、切くずॲ理性がいい工具
ならण命の安定化につながって、ひいてはユーザー様のコストダウンにつながるということだと考えます。

田 ̍年前からৠ気を活用したコンプレッαを発売しており、今回補助金がらみでか
なり台数も出ました。今回も本予算でまた継続するのではないかと期待していま
す。エアーでなくৠ気や他の流体でも、ѹ力エネルΪーを必要とする所に活用で
きるということを目指していきたいと思っています。また、国担当ですのでも

う一回αービス力をప底したいと考えています。現状横バイで推移すると思いますので、売上を確実に確
保するにはαービス力でカバーするしかありません。今までは、殆どのケースで当社がαービスを直行い、
伝ථだけは直販店様や卸商様を通すという形でしたが、再度直販店様にαービスは金額的なજ在的ボリュ
ームがこれだけあるということをご理解頂いた上で、直販店様と一ॹにやっていこうと思っています。

村 当社は重量物をϋンドリングするՙ役
運ൖ機器メーカーの一つですので、お
客様にお届けしたいのは安全であり安
心です。これを実現するために、コベ

ルコさんからもαービスという言葉が出てきましたが、アフタ
ーαービスもしかりですが、むしろビフォアαービスですね。た
とえばトラブルが起きる前の予防保全のܒ活動に力を入れる
とか、事故を起こさないための正しい取り扱いのઆ明をきちん
としてあげるなどにも力を注ぎながら、安全と安心を届けるた
めに活動していきたいと考えています。国だけでなく会社全体がグローバルナンバーワンのホイストメ
ーカーになりたいというスローガンをܝげています。これは売上規や生産台数を意味するのでなく、エ
ンドユーザー様や流通にܞわって協力して頂く方々など、そこに関わる皆様に一番信頼して頂けるビジネ
スパートナーでありたいということです。是非ご協力をおئいகします。

広瀬　おしいところ長時ؒにわたりありがとうございました。
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私がこれから積極的に頑張りたいこと
西川産業株式会社　大阪北営業所
原　麻里花　2012（平成24）年4月入社　23歳

ɹ入社してもうすぐで一年半が経ちます。あっという間に過ぎた一年半は、目の前の仕事を一つ一つ
こなすことに精一ഋでした。たくさんࣦഊもして、ࣦഊすることをڪれて消極的になってしまった時
期もありました。しかし、これからの目ඪとして私はお客様に必要とされる業務を目指したいと思い
ます。
ɹそのためにはスピーσΟで正確な仕事を心がけたいと思います。しかしスピードばかり意識すると
確認がૄかになってしまい色々なところでミスが起きると思うので、まずは確実に一つ一つの仕事を
ॲ理するという意識を持って取り組みたいと思います。日々の仕事で、ただ注文を受けて手配するだ
けではなく、ٙ問に思ったらカタログを出し調べてみる、聞いたことはメモを取り覚えるようにする
というように、受け身ではなく積極的にもっと仕事を覚えていきたいと思います。そしてだんだんと
確実でスピーσΟな対応が出来るようになりたいです。
ɹまた、普段はお客様の૭口となってి話に出ることが多いので、扱っている商品の知識を少しでも
多く得たいと思います。聞いたことはあるけれど、どのような商品なのか分からないものが非常に多
いので、社外で行われるݚमにも積極的に参加するように心がけたいと思います。実ࡍに商品を目で
見る機会が少ないので、どのように使われるのか覚えるように自ら勉強会に参加したいと思います。
ɹ最後に、お客様とのコミュニケーションをしっかり取って、ి話の一本一本を大切にしたいと思い
ます。お客様からの急ぎのґ頼の時で困っているときは、いつも仕入れ先の方々が迅速な対応をし
てくれます。一ॹに大ࢸ急商品を୳してくれたり、૬当品を提Ҋしてくれたりする仕入れ先の方々に、
私は毎日助けてもらっています。たくさん参考にして見शわなくてはいけない点があるので、良いと
ころをお手本にしていきたいです。また、急ぎで必要な商品をر望納期までに間に合わせることがで
きて、お客様から感ँのి話がかかってくると、必死に୳してよかったと思うし、とてもやりがいを
感じます。
ɹ実ࡍにお客様に会う機会はなかなかないので日々元気なి話対応、スピーσΟーで正確な回が出
来るようになって、信頼される販業務を目指します。

 

1 0 0 周 年
記念投稿

当組合に所属する各社 24 人の方々か
ら、自分の仕事に対する熱い思いや後
進の人たちへのメッセージが語られて
います。また、会社や業界に対しての
思いや提案も寄せられています。
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心の余裕、落ち着き、丁寧さ
株式会社マシン三洋　淀川営業所
越野 篤　2013（平成25）年4月入社　24歳

ɹこの度は大阪機械器具卸商協同組合 100 周年をܴえました事、におめでとうございます。
ɹ私は平成 25 年 4 月にࣜג会社マシン三༸に入社し、約半年が経ちました。半年というい期間働
いて、今後どのように自分が働いて行きたいかという目ඪが見えてきました。その目ඪとは、「心の
༨༟を持って、落ち着いて、ஸೡに仕事をする。」という事です。
ɹ私は今、配達業務と営業活動を担当しております。お客様に商材を確実に納品し、急ぎの注文を一
早くお受けするという、とても重要で責任ある仕事です。しかし過去に二度「যり」という同じݪ因で、
ミスをしてしまう事がありました。
ɹ 一度目のミスは検品、納品に関しての事でした。営業所で、あるお客様からґ頼されたスプロケ
ット 10 個の検品作業を行っていました。段ボールശにはґ頼されたスプロケットの間違いのない型番、
個数、ユーザー番߸が記されていました。次の日お客様に納品を無事に済ませました。しかししばら
くしてお客様から「スプロケットが、2 つしか入っていない」というクレームのి話が掛ってきました。
急いで営業所の庫を確認してみると、同じശが 2 つも残されておりました。実ࡍは段ボールശ 3 個
口で、10 個ଗうという仕様でした。前日の配達が長引いて営業所に帰ってくる時間が遅くなり、検品
を早く終わらせるために急ぎ、যっていたのがݪ因でした。
ɹ 二度目のミスは先輩への報ࠂに関しての事でした。ある客先でお客様から注文を頂きました。普段
であれば「いつまでに必要か、またどういった用్で使うのか、他に必要なものなどはないか。」等
をおいし、即時に営業所か営業マンに࿈བྷをしておりました。しかし私は報ࠂする事を後回しにし、
配達を続けてしまいました。次の客先へ向かっている్中に、そのお客様から営業所に納期を教えて
ほしいとのి話があり、࿈བྷが全く伝わっていないためにౖらせてしまいました。私が受けたその注
文は緊急度が高い、すぐにでも必要な商品でした。その日は納品が多く、時間に全て回り切るために、
যって配達をしていたのがݪ因でした。
ɹ これらのݪ因をটいたのは、どちらも「যり」から来るものでした。この「যり」を出来るだけ少
なくし、যった時の対策を考えました。যらなくする予防策として、私はお客様の情報、商品に関す
る知識、そして常識を身に付けたいと思います。これにより、前準備が出来るようになり、今回の報
のミスが無くなります。またお客様への理解度が上がり、即時に対応出来るようになります。そしࠂ
て仕事を増やさずに、必要のないযりや心配を無くしていく事ができます。
ɹ そしてযってしまった時の対策としましては、一度手を止め、振り返りの時間を作る事です。ྫྷ੩
さを取り戻すと同時に、仕事の༏先ॱ位や段取りの決定、問題点の発見などযりを取りআく事が出来
ます。また商品の先にいる人達の事を意識する事により、ஸೡな仕事をしようと思います。
ɹ 心の༨༟を持って先の事を考え準備して、仕事に関係する全ての人達を意識しながら、落ち着いて
ஸೡに行動する。これが私の仕事に対する目ඪです。そして陰ながらこの業界と関係者の皆様のお役
に立てるよう、めていきたいと思います。
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仕事に対する誇りと夢
杉本商事株式会社　枚方営業所
関　大輔 　2011（平成23）年4月入社　24歳

ɹ私がਿ本商事᷂に入社して早いもので̎年半が経過した。東日本大震災のӨڹで大ֶの卒業ࣜも中
止になり、多くの不安がある中で入社したのを今でも明に覚えている。ֶ生から社会人になるにあ
たり、周りの環ڥや自己の立場が目まぐるしく変化していく中で大変で忙しいがとてもॆ実した日々
を送ることが出来ている。
ɹ私が入社して最ॳは配送業務に従事した。機械工具の商社として商品知識をֶび、商品の流れを
Ѳするよう心掛けた。そういった日々の業務の中で自分なりのやりがいを見出そうと力もした。私
にとってそれは、仕入先の方との何気ない会話であり、商品配達時の得意先の方からの感ँの言葉で
ある。これらは私の配送業務のやりがいであり、後に私が営業になりたいと思うきっかけでもある。
ɹ̎年目からは営業職を任されるようになった。営業に出た当ॳは右も左も分からず戸いも多かっ
たが上࢘・先輩も気にかけてくれ、得意先の皆さまも営業経験ॳめての私に分かりやすくઆ明してく
れるなど配ྀして頂いた。しかしそれは今まで長いྺ࢙の中で先輩営業マンが得意先と築き上げてき
た信頼関係によるものであると感じた。毎月毎日の売上目ඪもあるが最ॳは信頼関係を大切にして営
業活動をしてきた。会社の先輩からは、営業をしていく上で得意先に自分のファンを作れと言われて
きたが、私は同時に得意先のファンでありたいと思う。得意先企業の企業理念や業務༰に興味を持
つ、すなわちファンになる事で、その得意先が持つ問題がよりよくՄ視化され問題を解決することが
できる手掛かりになると思っている。লエネルΪー化や高効率化、生産性の向上につながるような商
材を営業として得意先に今以上に提Ҋ出来るようになっていく事が今後の目ඪである。そういった提
Ҋをしていくことで営業数字も必然的に上ঢしていくと考えており、会社の増収増益に直結すると思
っている。このような提Ҋ営業をやりがいに今後もᬏ進していきたいと思う。
ɹ世界のグローバル化やσフレにい国産業が低している昨今、私は営業として得意先を始めと
した地域企業の産業を活性化する事がເだ。営業としてよりよい提Ҋをしていき得意先企業が発展し、
国産業を盛り上げていくことを目ඪに力していきたい。

私がこれから取り組みたい仕事と夢
エバオン株式会社　本社営業部
中村　聡彦　2009（平成21）年3月入社　26歳

ɹ私がこれから取り組みたい仕事とເは自社ブランド製品の拡販を積極的に行うことです。私が勤め
ておりますエバオンࣜג会社には強みが大きく̎つあります。1 つ目はもの作りを行う上で必要とな
ってきますベアリングの在庫量が 10 万アイテム以上あるという事です。在庫を幅広く保有している
事によりお客様での万が一の機械トラブルなどにもいち早く対応する事ができます。
ɹそして 2 つ目は自社ブランド 	 ̫̣̚ 
 製品を販売している事です。私は今後この̫̣̚製品を全
国の方に知って頂き実ࡍに使用して頂きたいと考えております。私が販売している̫̣̚商品の主力
製品はプーリー・ベアリングの؇み止めナット・セットカラーなどがあります。ঃ々にではあります
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が̫̣̚という໊前・製品は広がりを見せてきていますが私が目指したい所にはまだまだ౸達してお
りません。
ɹ今後̫̣̚製品をもっとたくさんの方に知って頂くためにはどのようなことをおこなっていけばい
いのかʁ私達エバオン社員だけで使用して頂けるお客様に直出向いてＰ̧をさせて頂くことは論
大切ですが、それだけをやっているだけでは何年やっていても大きくは広がらないと思います。
ɹ今後できるだけ期間で̫̣̚を知って頂くためには各地域などで行われている展示会などに参加
させて頂く事が大切です。現在でも東京・大阪・໊ݹ屋などの展示会には出展させて頂き、今年はド
イツで行われた展示会にも出展いたしました。それらの展示会でユーザー様にＰ̧は論の事、その
地域に密着している工具屋さんや大手企業に商品を販売している商社と出会い、当社の商品を販売し
て頂く事が必要になってきます。
ɹそこで今 1 番必要になってくるのが私達エバオン社員の商品知識力とઆ明力です。展示会でお客様
にＰ̧できる時間はほんの少ししかありません。その時間で当社の商品のັ力をどれだけઆ明でき
るか、私達の商品を積極的に売りたいと思って頂けるかが重要になってきます。
ɹ入社ޒ年目の私は本来であればその力を持っていなくてはいけないのですが、現状はまだࢸら͵所
が多いです。今後は̫̣̚製品拡販の先頭に立ち積極的に販売を行い、国だけではなく世界中の方
に知って頂けるような営業になることが私のເです。

私がこれから取り組みたい仕事と夢
浜正機工株式会社　開発営業部　　
湯浅　雄登　2009（平成21）年4月入社　27歳

ɹ「ありがとう」この言葉をお客様より言っていただくことが何よりخしいと感じ、なにをすれば言
っていただけるのか日々考えています。納期対応・価格での対応、様々な事が考えられますが、私は
お客様にあった商品の提Ҋをする事が一番なのではないかと思っております。お客様との話の中で問
題点がある場合、商社という強みが活きてくると思います。多छ多様な商品の中からબ定し、お客様
のニーズに合った物の提Ҋができることを目指しております。
ɹ入社当時はお客様に言われた物を、確実に早くお届けする事がαービスになるとやっていましたが、
それは当たり前のことで、自分にしかできない事・商社の強みを生かせていなかったのではないかと
思います。
ɹ上࢘より入社当時に、「商品知識は広く・ઙく」と言われたことがよくわかるようになりました。
幅を広げることにより、自分の知識の引出しが増え自分の武器になると思っています。展示会・客
先での情報・メーカー講श会の情報を自分に積できれば、多くのシーンで応用が出来るようになり、
より具体性のある提Ҋができると考えています。
ɹまた、いつどのタイミングで自分のどの情報を引き出すのかが重要になってくると思います。見当
違いの商品提Ҋでは、信頼をなくすだけなのでお客様の必要としている事をしっかり聞き出し、適切
な提Ҋが出来るようにしたいです。
ɹまだまだ知識がしく、引出しも少ないですが、これから増やしていき「ありがとう」の言葉をよ
り多く頂けるよう提Ҋ力をつけ、自分にできること・自分にしかできない事を付加価値として、お客
様に喜んでもらえるような営業を目指して日々の仕事に取り組んでいきたいと思っております。
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ɹক来はこれまでഓってきた知識の引出しを利用し、より良い提Ҋをして自分の提Ҋした商品・シス
テムが世界で利用される事を目指していきたいです

私の誇りと業界
シミヅ産業株式会社　営業本部
川崎　宏晃　2007（平成19）年３月入社　28歳

ɹ組合 100 周年記念おめでとうございます。
ɹ早いもので、私が入社してؙ̒年が過ぎました。社会人になるという、ر望と自覚をڳに入社ࣜを
ܴえたことがついこの間の事の様に思われます。また、毎年行われる新入社員հで、元気良くѫࡰ
している新人の様子を見ながら、今年も頑張ろうと気持ちを新たにすると共に、一歩一歩社会人とし
ての階段を上っていることをվめてしみじみと実感させられています。
ɹそんな私ですが、日々何の仕事をしているかと言いますと、社員の方々が日々仕事をしқいように
するための社のシステム作りや変更、各事業所から寄せられる要望や૬談に対する調ࠪや回、また、
メーカー様からҊされる新商品のコードొや、価格վ定が行われた時にはվ定作業をしますし、
お客様向けのキャンペーンの企画・運営を行うなど、ここではॻききれませんが、非常に多ذにる
仕事に従事しています。営業本部という部ॺの特性上、直お客様方とすることが殆どなく、大半
は社あるいはメーカー様との点での仕事になります。全社をవめるという部ॺですので、各事業
所長との点も多く、責任ある立場とӠう事を実感しつつ、非常にやりがいも感じています。
ɹ入社するきっかけは単७なものでした。部品加工に使われるドリル・エンドミルって何ʁという興
味を持ったことでした。実ࡍ入社してみると、加工する材質によってドリルが違ったり、工作機械と
ドリルの間には多छ多様な保持具が必要だったりと、思った以上に間口が広くѹ倒されたことを覚え
ています。今まで生活していて、ミクロン単位の精度など考えたこともありませんでした。よくテレ
ビ等でも、日本のモノ作りは世界一だと誇りを持っている職人さんの姿を見ますが、そんな方々に製
品を提供できている会社・業界に勤めていることが私にとっての誇りです。
ɹ物を作っているメーカーではないので、付加価値を創造することは難しいですが、ユーザー様の生
産活動が止まらないように、必要な商品を欠品することなく確実に供給することが求められる商社
という歯車の役割もやはり重要だと思いますし、そんな歯車がࡺびることなく動き続けられるように
日々メンテナンス活動をしている今の仕事も同様に重要で、誇りを持てるものだと思います。
ɹ現在では、生産現場の海外移転や国のۭಎ化といった悲؍的な展望もある一方で、海外製品の部
品にも日本製のものが使われていたり、精度の必要なものはやはり国でといった声もあったりと日
本のモノ作りに対する確かな信頼や実績もあり、中小企業が集まってロケットを作れてしまうことを
ؑみても、まだまだこの業界にはれないものがあると感じます。
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新しい「いたち便」の模索
〜流通を通して、中小企業の共生を考える〜
浜正機工株式会社　本社市販部　 
羽柴　和也　2007（平成19）年４月入社　28歳

ɹ私は現在入社̓年目で、年間約数十万点の商品をお客様に販売する仕事にܞわっています。ѹ倒的
な流通量の中で、当社が有する物流機能のݶ界も֞間見えますし、自社の物流が今後どのように変化・
進化していくのかが気がかりでもあります。
ɹ弊社は大阪市西区立売堀にある工具商で、この界۾の工具商と協力して「いたちศ」というࠞࡌ運
送を近ྡ・市、配達業者に任せています。いたちศは毎日̎回、各商社へ集ՙに回り、その商品を
半日でސ客に届けてくれます。そのおかげで各商社は自社ศを最小ݶにえることができる、まさに
立売堀工具商の協業の結থでもあります。
ɹところが、地価の高いこの地でいかに在庫を置くスペースを確保できるか。庫業務に人員を
割いているけれども、༵日・時間帯で物量が一定しないため、人手不足の時間があったり、社員がՋ
をしている時間があったりする。例えば、一社のࠝแが遅れたため、集ՙに手間取り、配達の時間が
遅れてしまう等、様々な問題を各社はະだに๊えているのではないでしょうか。
ɹそこで私が考えるະ来の「いたちศ」について、ここでհしたいと思います。
ɹまず、各社の保有する在庫を全て一か所のいたちศ物流センターに集約させる。この大型物流セン
ターは、各商社ごとの在庫ブースの集合体となります。論、メーカーから出ՙされたՙ物も、全
てこの物流センターに送られ、商社ごとに分配、その後配送先別に再集約、同ࠝされます。特にこの
業界では、多ذにわたる商品܈ごとに、異なる卸商社へ発注をするみ分けが行われているので、同
ࠝを行うことで何社分ものՙ物をまとめることができます。同時にメーカーも、数ある代理店に別々
に配送するのではなく、いたちศ物流センターに数社分をまとめて送ることが出来るようになります。
引取の客先についても、数社をたらい回しに回る必要がなくなります。こうして各社は自社に庫
業務を持つ必要がなくなり、効率化が進んだ物流コストの削減は、企業に利益をؐ元出来るように
なります。
ɹ価格競争の激化していくこれからの時代に、ロットに物を言わせて収益を上げる大手企業と、先ࡉ
って行く中小企業。立売堀界۾の工具屋さんの数もかなり減ってきたといわれますが、今こそおޓい
が手をつなぎ、共存共ӫのビジネスモσルを考える時ではないかと私は考えます。

私はお客様にこのような付加価値を提供している
原口機工株式会社　泉南支店　
宇都宮　聖士　2006（平成18）年4月入社　30歳

ɹここ数年、商売をする上で「付加価値」という言葉をよくࣖにします。弊社のような販売店では、
他社と販売している商品はほとんど同じであり、その中で「付加価値」をつけるためには、どのよう
な事をすればいいか以前より考えていました。
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ɹ私が思う「付加価値」とは、まずお客様が「価値がある」と感じなければ意味がないので、それͧ
れのお客様・担当者様で感じ方が違い「付加価値˺ސ客満足」だと思います。また、こちらが付加価
値だと思い行っているαービスなどが、お客様に価値だと断して頂けなければ、「自己満足」「一人
よがり」の世界にؕってしまうので注意しなければいけません。
ɹ実ࡍに私が行っているαービスでいうと、
̍、֘非定ॻなどのॻྨを発行するࡍに記入する用ࢴなどあれば私の方でՄ能なݶり記ࡌしお客様

の負担を削減する。
̎、見積りґ頼がきたࡍは、いつ頃にߪ入予定かʁメーカーは指定なのかʁ見積ॻはいつ頃必要かʁ

などできるだけৄしく聞きだし、商品が欠品のࡍは他メーカーなどの代替商品で見積りしたり、
コストが安い商品があれば同時に提Ҋ見積りをする。

̏、見積りґ頼がきて、廃番であり代替商品などでの見積もりになったࡍは、新旧の資料をつけて、
お客様に「調べる」という手間をかけさせないように心がける。

４、工具などのम理見積りґ頼がきたࡍは、新品での価格も提示するなどし、お客様が知りたいであ
ろう情報を言われる前に提供する。

̑、お客様によりますが、๚問のࡍには常に元気で明るく振い職場のงғ気を少しでも明るくする。
また私とお客様の二人になった時には۪ஒなどを聞いてストレスを発ࢄして頂けるようにする。

などです。近年どこの企業も仕事に追われて、特に販売店・代理店などは、お客様の要求をそのまま
ґ頼し、ґ頼先からの回をそのまま返信する「右から左の商売」のように感じます。それでは我々
の会社にとってڴҖであるネット販売会社のαービスと同じまたは、それ以下の価値しかないと思い
ます。ネット販売会社に対抗する意味でも、労を੯しまず手間をかけお客様の事を考えて商売をする
事により、私なりの付加価値を提供しています。

私の考える付加価値について
西野産業株式会社　大阪営業所　
中野　浩幸　2005（平成17）年4月入社　30歳

ɹ2005 年に入社して̓年半が過ぎました。自身 30 代に突入し気が付けば周りには後輩だらけ。後輩
のお手本になれるようᬏ進しておりますが、やはり営業という仕事は一ےೄにいかず、ຉ走・走の
日々です。
ɹ営業とは何でしょうか。もちろんのこと、物を売り利益を得ることですが、そのプロセスが頭を
ませるところで営業にとってはӬԕのテーマです。景気が๕しくない中でやはり価格が最大の物差し
になり、価格ഁ壊が止まらない状況に我々営業はࢼ行ޡࡨをしております。単に「売る」だけではそ
の状況は打ഁできません。他とは違う何か、よく言われる「付加価値」であり「オリジナリテΟー」
であり、「売る」ためには一つでも二つでも積み重ねていく必要があると思います。言うだけなら؆
単なのですけど。
ɹ入社前の話。西野産業に入社するまで営業という仕事に関しての知識があまりありませんでした。
商品を作っているのは言うまでもなくメーカーですが、物を売っているのもメーカーの営業だと思っ
ていました。そんな状態でよく入社してきたとౖられるかもしれませんが。入社して間もなく、採用
担当の上࢘と共に大ֶへ就職આ明会のために何度か出向きました。私と同じでֶ生の中には「商社の
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仕事ってʁ」とٙ問を持つֶ生もいました。
ɹただ商品を仕入れてそれを売る。単なる横流しをしているだけでは商社として生き残ってはいけま
せん。目指すところは、いかにސ客に満足してもらうための何かʹ付加価値を生み出すことができる
か。しかしながら今の自分はなかなか思うように動けていません。理は、ސ客が求めている物を早く・
安く・正確に提供し、なおかつプラスαで満足させること。しかし今の自分の仕事༰を振り返ると、
何とか出来ていることは「早く・安く」のみ、「正確・プラスα」という点では全く実行できていま
せん。「正確さ」はすぐにでも必要ですがプラスαは年数、キャリアを重ねることで少しずつ身に付
くと思うので、今は「早く」をప底的に磨こうと考えています。価格が安くなくてもプラスαが無く
ても、このせわしない世の中で一番大事なのは早さではないかと。どんなに安い商品でもそれを待っ
ている人がいればすぐに持っていきます。「そんな安い物のために走るのʁ」とそれをসう人がいる
かもしれませんが、今の自分にとってはそれが一番の付加価値と考えています。
ɹこれからも信頼される人材、利益を生み出せる人財になるために日々ຉ走していこうと思います。
その結果としてプラスαの付加価値を生み出せれば言うことはありません。プラスαを目指す道程は
まだまだですが、現状自分が出来るݶりのことを精一ഋやることで自分自身の成長にも繋がりますし、
会社の発展にもݙߩできるのではと思います。「人材」から「人財」へ、これからも日々精進してい
きたいと思います。

誇りの我が業界
エバオン株式会社　営業部　
譚　嵩　中国山東省出身　2009（平成21）年3月入社　30歳

ɹ「機械器具業界って、ちっΆけなネジとか売る商売よね。ক来、大丈夫ʁ」大ֶの同ڃ生にসいな
がら言われた。
ɹ確かに同ڃ生がいる՚やかな金༥業と違う。しかし、日本のこの業界こその誇りがあると、私は思う。
ɹ近代に入り、「商工立国」が達成され、日本は業国から工業国へ転が実現された。以来、第二
次世界大戦後の高度成長期にしても、リーマンショック後にしても、日本経済を支えているのが、我
が業界である。我が業界こそのプライドがある。
。客思いのαービス精神ސ˙
ɹ二つの例がある。一つは現在勤めているエバオンࣜג会社である。7 万छྨ以上のベアリングを在
庫しているような経営の効率を考えない売り方が、お客様のためである。製造業を取りרく環ڥはま
すます厳しくなる時代に、生産効率が生命ઢ。「感

ㅡ ㅡ

動在庫」と即応がސ客思いのαービス精神である。
もう一つは「ドリルとねじの݀」の例である。ドリルを買いに来た人がほしいのはドリルではなく、
ねじの݀である。ސ客のニーズを気付き、「ねじの݀がۭいている൘」を提示することができる。高
いドリルを販売せず、より安い൘を提供するというのが、ސ客ニーズを満たし、我が業界こその使命
だと思う。「会社のൟӫは、お客様のൟӫによってもたらされる。」
˙自らの成長。
ɹސ客思いのαービス精神だけでは物足らない。専門知識をֶび、問題解決出来るような提Ҋ力も要
求される。よって、一人一人の社員自らの成長が重要である。
ɹ私は入社したころ、何も分からない。先輩たちの分かりやすいઆ明を受けながら、自分自身も精一
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ഋ勉強してきた。例えば、工場に必要な小さいネジにしても、ੇ法・仕様が違うと、役割も全然違い、
最終的に私達が普段使用している日常品に成り立たないՄ能性もある。そこで、ސ客ニーズの聞き出
し、自社商品の特性やメリットの提示など工夫が必要である。
ɹ「企業を人間成長の場と考え、人格の向上を目指しておޓいに切᛭ୖ磨することによって、より豊
かな人間となるように力し、自分の能力をॆ分に発شし伸ばし、豊かでせな生活と明るいະ来を
築くことを目ඪとする。」
。りなき挑戦ݶ˙
我が業界は日本のモノづくりをαポートし、国ࡍ競争力の向上に寄༩していると考えられる。金༥・
教育など業界と同じく、我が業界の働きによって、国ࡍ競争力（世界経済フォーラム、8&' ランキング）
ධ価分野の「ビジネスચ࿅度」にもӨڹする。
ɹニーズのあるあらゆる分野に積極的にチャレンジし 、༏れた・新規性の高い製品を提供するのが、
我が業界の誇りにもなると思う。
ɹ私達の扱う商品は一般のお店ではなかなか見かけることがないので、イメージが༙きにくいかもし
れないが、身近にある数多くの商品は我が業界で販売する工具で作られ、世の中へ出回っていく。 
我が業界こそ、世界のものづくりを支えるԑの下の力持ちなのである。

将来の組織作りに向けて
薮内産業株式会社　営業本部　
薮内　大祐　2011（平成23）年9月入社　31歳

ɹ10 年ひと昔というが、我々を取りרく環ڥは 5 年でも大昔のように思うほど、急速に変化している。
大手企業に対し安定した製造を行っていた下け会社は、景気低により新規の取引先をࡧするこ
とを強いられている。機工卸業界でも同様に変化は急速である。ネット販売は、右ݞ上がりに業績を
伸ばし、メーカーもその存在に目をഎけられない。対面商売が当たり前だった営業形態は、ユーザー
のグローバル化により、σジタルでのやり取りが増加した。そのような変化にॱ応し成長し続けなけ
れば、生き残ることが困難であることは、まぎれもない事実である。
ɹしかしながら、成長をげる要因は数多くある。外的要因では、大手企業の入੍ࡳ度の導入により
価格競争を激化させ、利益率をѹഭさせられる。情報࿙えい対策により、現場を見ることが出来ず、
提Ҋ営業が困難であること。的要因では、人材確保が困難で、特定の人物に技術や知識がภり引継
ぎができない。このように様々な困難な理由がある。しかしながら、༰や速度は変わっても環ڥが
変化していくのは、現代に始まったことではなく、これまでもその変化に対応してきた。
ɹ重要なのは、創意工夫して変化し決断していくことである。
ɹ私自身がそうであるように、人は達成が困難と断したとき、出来ない言い༁を考えてしまう。最
低ݶの仕事をしていれば、自分のせいではないと考える。しかし、それではいつまでも困難なこと
は出来いままである。୭でもできることには、必ず競争がある。ސ客の困難な要求にいかに多く応え、
自らの利益に変え、また新たな投資をする。それによりあらゆるސ客の要求に対応していく。そこに
我々卸商社の存在価値があると考える。
ɹ困難な要求に応えるためには経験がなければならないが、それを組৫で取り組むことで解決させ
る。そのためには組৫全体で問題を共有し、達成を前提として何をすべきかを考えることが重要であ
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る。個人の成果を結集させるのではなく、組৫としての成果を共有する。そのことで役割分担ができ、
責任所在が明確になる。୭かが୭かの補రをするわけではなく、全体で達成に向けての行動を起こす。
会社の成果を全体で喜び、利益を出して新たな事業を考える。従業員一人一人が、新しい事業の主体
意識を持てるようにฃ起させる。私は会社の変化と成長を全体で喜びあえ、活発に挑戦し続ける組৫
にしていきたい。

私がこれから取り組みたい仕事と夢
西川産業株式会社　尼崎営業所　
岡村　悦代　2005（平成17）年4月入社　31歳

ɹ西川産業᷂に入社して̕年目になります。
ɹ私の職छは営業です。この業界に女性の営業と思われがちですが、弊社には現在、私を含め໊̓の
女性営業が在੶しています。弊社が女性営業の採用を始めた年に、私はグループ会社であるマザック
ニシカワ᷂に配属になりました。マザックニシカワは、ヤマザキマザックの工作機械の専売店です。
当ॳは、どのように女性営業を育てていくかという明確なものはなかったように思います。工作機械
の“キ”の字も分からない私も、上࢘、諸先輩、メーカーの方々のお陰で少しずつですが、分かるよ
うになってきました。
ɹ昨年、結婚を機に、西川産業᷂ೌ࡚営業所へ転勤になりました。取り扱い製品も工作機械から工場
用品まで非常に幅広くなり、日々お客様から教えて頂く事ばかりです。
ɹ入社̕年目になり、私がこれから取り組みたい事は、二つあります。
ɹ一つ目は、営業としてのスキルアップです。商品知識を今以上に増やし、お客様からの૬談・問題
を一ॹに解決出来るようになることです。取扱商品数が非常に多いので、まだまだ覚える事ばかりで
す。各メーカー主催の勉強会や社外ݚमに積極的に参加し、知識を増やしていきたいと思います。
ɹ二つ目は、今後も増えていく女性営業が長く � 営業 � として働いていける環ڥ作りとシステム作り
です。これは、女性営業である私だから出来る事なのかなと思います。
ɹ弊社での女性営業のྺ࢙は̕年です。男性に比べるとまだまだいですが、今後はもっと女性営業
の比率は上がってくるはずだと思います。
ɹしかしながら、女性営業の職率は、勤の女性に比べると高いのが現状です。
ɹそれは何故かʁというのを、これから会社と一ॹに考えていけたらと思います。
ɹ環ڥつくりの一つに、弊社には̏年前に発足したϋラスメントҕ員会があります。社外問わず、
セクシャルϋラスメント・パワーϋラスメント等を૬談出来る૭口です。
ɹ現在までに、૬談がない事が良い事なのか悪い事なのか分かりませんが、あまり活動出来ていませ
ん。職場環ڥづくりにݙߩ出来るのであれば、ϋラスメントҕ員会も活動していきたいと思います。
ɹ最後になりましたが、女性が結婚・出産後も � 営業 � として働ける環ڥ・システム作りを構築して
いくことが私のເです。
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流通について　未来の流通を考える
株式会社林敬商店　営業事務　　
松川　和裕　2007（平成19）年3月入社　32歳

ɹh 流通ʱという言葉を考えてみました。
ɹ流通とは生産された商品が消費者に届くまでの活動。商品が売れるまでの仕組みと考えます。
ɹ現在の様々な業界の流通システム、情報σータの大さ、インターネットの進歩の早さにはڻくば
かりです。
ɹおஏずかしい話、このテーマを考えるࡍに調べた事ですが、例えばコンビニ等での 104 システム
を使った自社への情報伝達の早さ、そのσータを販売につなげる素早さ、ニーズに応える商品を消費
者に届けるまでの流通スピードが本当に早いものだなと、調べてゆく中で今更ながらに感じた次第で
す。今やスマートフォンをタッチするだけでインターネット注文も出来る時代になりましたし、この
先どんな進化が待っているのでしょうか。
ɹ工具の業界でも大手企業、中小企業、各社の規等により方法は異なるとは思いますが、メーカー
はメーカーで商社は商社で、小売店は小売店で各々が作り上げてきた方法で消費者に向けて販売して
いると思われます。今後もし、現在のような販売方法ではなく、各企業が同一の販売システムを使う
ことになり、一本化された理方ࣜが出来上がり、消費者のニーズに応えるために様々な企業が協力
体੍の下で進んでいった先には、現在の流通から一歩進んだ変化が待っているのではないでしょうか。
ɹもしかすると企業間の֞ࠜが無くなる時代になって、メーカー各社合同物流センターが各道ݝ、
もしくは世界中に設置されるようになり、消費者への配送システムも౷一、自社の販売σータだけは
独立して理できる方ࣜが作られるかもしれません。
ɹそんな全てが一つに繋がった各社共有流通システムが構築される日が๚れる頃には、もちろんイン
ターネットや関࿈機器はさらなる進化をげ、商品を使用する現場の環ڥ、機械、ワークの状況等を、
インターネットにつながったメガネ型の機械を通して見たモノがσータとして即座に転送され、どの
メーカーのどの商品が最適か自動でબ定してくれた後、要望に応えられる最適な会社をσータから即
座に調べて数分で消費者に自動伝達し、決定後は現場に数分で届ける。このようなະ来の仕組みが出
来上がっているのではないでしょうか。このような事が現実になるかどうかはさておき、各社が५う、
販売するଆも消費者も皆が喜Ϳ仕組み。そんな流通の仕組みが完成するのならばخしいݶりです。

これからの流通業における営業教育の考察
シミヅ産業株式会社　東大阪支店　工具課　営業
永岡　尚人　2004（平成16）年4月入社　33歳

ʲ始めにʳ
ɹ近頃は一昔前に比べ販売成績が伸ばしにくい時代になっているという声をよく聞きます。それはな
るほど確かにその通りだと思います。事実、私が新人だった時に教えられた、通り一ล倒の対面๚問（毎
日同じ時間に通う）は通用しにくくなっておりますし、かと言って得意先に要望をひたすら聞くいわ
ゆるޚ用聞き営業もうまくいかない時代になってきていると感じます。しかし、そのような時代にな
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っているにもかかわらず、昔ながらの手法しか教育しない会社も多く、༏लな人材を育てられる会社
と、そうでない会社とでは確固たる格差が生まれる時代に来ているとよくࣖにகします。営業に出て
10 年足らずの若輩者の私ではありますがようやく部下持ちの立場となり、若手を教育していかなけれ
ばならない立場となったのでこの場をお借りして、今後どのように若手と共に伸長していくべきか考
。していきたいと思います
ɹ̡ 営業マンに求められる能力についてʳ
ɹ私は営業マンにとってまず一番必要なものはᶃώアリング能力、次にᶄ૾力だと考えております。

（理由は私の営業経験に基づいております。）
（1）ώアリング能力
ɹもしԾに信頼関係がطに確立されており、客先の人の頭の中の事が全て分かるのでしたら、一方的
にセールストークを࿈発すれば売れるでしょうが、通常の営業業務の中ではそういったケースはまれ
だと思います。むしろ情報がまったくない状態もしくはᐆດな情報を元に動くケースの方が多く、そ
の場合もっとも必要なのが先方が求めているニーズをいち早く正確につかむことです。そのためには
まずお客様と会話をして、聞く事、聞き出す事、すなわちώアリング能力が重要となってくるわけです。
よく新人に対しての社ݚमで、セールストークの࿅शをさせる会社はありますが、あまりώアリン
グの࿅शをさせる会社はありません。営業マンならだれでも当然出来る行為だと決めつけているから
です。営業提Ҋをする、クロージングをかける、競合に勝つなどは基本。お客様の事と自分の商品の
事を分かった上で、やるべきことであって、正確な情報がなければそもそもなにをするべきかの指針
さえも定まりません。しかし新人の営業マンは営業提Ҋを意識するあまりώアリングが不十分なこと
が実に多いように思われます。

（2）૾力
ɹこれは؆単な言葉で言いえると、例えば商談中の会話や何気ない૬手の一言、ຢは૬手の仕な
どから、૬手が何を思っているのかʁ૬手の発言の意図は何ॲに有るのかʁɹ本Իはʁ等をいかに分
ੳできるかということです。言いえれば、̡ 言葉のཪの真実をಡむʳというと言い過ぎかも知れま
せんが「それってどういう事ʁ」「これの意図はʁ」と自問自してみる、そういったことがお客様
との商談でいかに常日頃から出来ているかということです。そうすることで「機ඍ」にහ感になれれば、
૬手がどうすれば喜Ϳのかわかるようになり、そのように行動するに人間関係構築力が結果として
高まっていく、という事です。また良い場合だけでなくトラブルの場合においても最悪のケースを
定し前持って行動出来ていれば、ະ然に防げるケースも多々あります。
ɹ大きなトラブルをたびたび起こす方は、そういった定が出来ていない方が多いように思われます。
常にʲこうすればこうなるʳという因果関係を考えながら行動することが重要だと思います。

ʲ最後にʳ
ɹ上記の༰が出来れば୭でも༏लな営業マンになれるかと言われればそうではないかもしれません。
しかし、逆に༏लな方なら୭しもが行っている基本だと思います。ですので༏लな人材を育てるため
には、新人もしくは若い間に育成の仕方のベクトルがڰわないようその基ૅについて覚えてもらう必
要があり、それが私達の義務だと思います。そしてそれは同時に自分が基ૅ的な部分をख़せているか
লできるチャンスだとも考えております。
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お客様の期待を上回る満足を提供する事とは？
KNIPEX TOOLS JAPAN K.K.   [ 喜一工具株式会社出向 ] ブランドマネージャー
佐藤　大輔　2001（平成13）年4月入社　34歳

ɹ私は商社・流通業に関わらず、自らの仕事のࠜ幹はʰお客様の期待を上回る満足を提供する事ʹ感動ʱ
という意味で自分なりにଊえ、お客様が私とする時、常にそういった気持ちになっていただきたい
という点を一義に力しています。しかしながら、h お客様の期待を上回る満足ʹ感動ʱを提供する
という行為は༰қにかなうものでなく、分けてもこの商社・卸という業態で実現していくのは非常に
難しいと日ごろから考えています。メーカーであれば、消費者が求めるニーズを満たす商品を開発し
提供する事が何よりです。しかし、商社や問屋はモノを基本的には作りません。今、流行の 1# 商品
ですら基本的には仕入れて販売するので、自分達が自ら作るということはしません。したがって、我々
商社がʰお客様の期待を上回る満足ʹ感動を提供するʱということは、有形ではなく、無形なものを
提供するということになります。言いえれば、h モノではなくコトʱを提供し満足していただく必
要が在ると考えます。そして、私はこの点を常に意識して日々実ફするよう心がけています。
ɹ話は変わりますが、皆様は日ごろお店で何か商品を買う時に店員と「積極的に会話しますかʁ」例
えば、「αイズが合わない」とか「色が気に入らない」とかと言った会話です。あれこれと話をして
いただけるお客様はありがたいお客様だと思います。しかし、私は売り場から何も言わずれていっ
たʰ物言わ͵お客様（ノンカスタマー）ɦ が非常に重要ではないかと考えています。実ࡍ、展示会な
どで商品を買わなかった方の声をできるだけ集めるよう心がけています。h 物言わ͵お客様（ノンカ
スタマー）ɦ の声を売り場やその他の提Ҋにөさせるようにしています。
ɹどうしてもʰ売れたʱh 成ޭしたʱにフΟーチャーされがちですが、それと同等・もしくはそれ以
上にʰ買わなかったʱh ࣦഊしたʱという話の方が多いと思います。その「h 声なき声ʱをどれだけ集
め提Ҋに生かすか  」が重要だと思います。
ɹ商社として、モノだけを並べスペックを࿈ねるのであれば、もはや人間の価値というのは必要なく
なっているのではないでしょうかʁそこから生まれるベネフΟットの多くはࣦഊ例からֶび、生まれ
ていると思います。
ɹ最近では新商品を発売するにあたり入ՙ前にαンプル 1 本で多くの展示会に応援参加し、100 人以
上のユーザーへのリαーチを実施するようにしています。h 売れるポイントʱh 売れないポイントʱを
整理しながら拡販を目指しています。
ɹ先日、横展開で入ՙ前に入ՙ予定数が完売できるという成果を得ました。確かに良い商品でしたが、
商品を並べʰ新商品を発売しましたʱで売れる時代ではなくなっています。良い商品でも買わない人
は確実にいます。h 何故ʱをテーマに、そこから声を集め興味を如何にして引いていくかʁこの点に卸・
商社マンのޣ味が在ると感じています。ະだに勉強中では有りますが、h モノではなくコトʱを提
供し満足していただけるよう精進していきたいと考えます。
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100 年後に残したい業界の誇り
杉本商事株式会社 八日市営業所　 
横井　大介　1999（平成11）年4月入社　38歳

ɹ機械工具商として勤務し、14 年の月日が流れました。まだまだ、経験も知識もઙく、म行中の身で
あります。機械工具商の道は、それだけ広く深いものだと感じております。
ɹその分けは明࣏大正時代に起源するものですが、業界の第二のスタート地点となったのは、戦後
といえると思います。戦後のম野ݪとߥ廃からの復興、そして՚やかな高度経済成長。日本が目まぐ
るしく変化し成長をげた時代、その主役となり、経済を推進するݪ動力となったのは、製造業です。
ɹ“資源の無い国日本”を今後も支え続け、発展させるのは、間違いなく製造業であると確信しています。
ɹ我々機械工具商はその製造業に必要不Մ欠なパートナーです。生産財の供給、情報の伝達、そして
関係各機関の調整や斡旋を通じてお客様の業務を円にかつ、発展的に行して頂く為のαービスを
提供する。それが、我々の使命だと言えます。言葉でޠるのはたやすいですが、ઍ変万化する状況に
対し、ベストな解をするのは本当に難しく、また、それが我々の仕事のޣ味だと思います。
ɹ今後もి子化技術はより進歩し、時代は全ての面で効率的になり、早いスピード、より؆単な調達、
より多い情報量を求めてくることでしょう。しかし、どれだけ技術が進歩しศ利なシステムが完成し
たとしても、お客様は“人間”なのです。我々工具商が日常当たり前に行う営業活動、つまりは、客
先に足を運び、現場を直視し、お客様に面会することで言葉には表しきれない要望を感じ、より良い
ご提Ҋを考える。この当たり前の事がモニターӽしにできるでしょうかʁ
ɹとても難しいと考えます。機械工具商の果たすべき仕事は本当に独特で難しいです。割に合わない
仕事も当然、多々あります。しかし、意ある仕事を成しげた時、その報ुは十分にあると確信し
ています。一見、報われない仕事にも真に向き合い汗を流し、日本のものづくりのすばらしさに感動、
共感しそのひたむきな力に一生懸命に意でえる。これこそが機械工具商のスピリッツだと思い
ます。
ɹ日本の経済を支える世界一のものづくりと共に歩み、成長していく。この誇りと自信をڳに、工具
商スピリッツだけはどれだけ時代が変化しても、我々の業務のࠜ本にあるものとして、ඦ年後の営業
にもޠり継いでいきたいと思います。

『機械団地』と私
横山機工株式会社　東大阪営業所　
中田　亮　2005（平成17）年6月入社　39歳

ʰ大阪機械器具卸商協同組合ʱ創立 100 周年おめでとうございます。
ɹ私自身、2005 年にこの業界に入り、ؙ 8 年が経過கしましたが、組合創立の 10 分の 1 も経験して
いないという事を考えると、先人のฃ闘があったからこその 100 年だと、ଚܟの念を感じると共に、
これからの 100 年をӫえあるものする為の責任を感じております。
ɹ現在、東大阪営業所に勤務しておりますが、思えばʰ機械ஂ地ʱは私の人生にとって、切りせ
ないものでした。私の父が 35 年程前に、いわゆる「൨物屋」として、機械ஂ地からほど近い、トラ
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ックターミナルの東に自宅݉工場を構え、Ո族で移り住みました。それ故、私のߍは६中ֶߍで、
中ֶ時代に通ֶや、༑人のՈに遊びに行く時に、機械ஂ地を通り過ぎていました。（小ֶ生の頃の記
Աでは、西川産業さん・コノエଌ器さんの前ลりに、おにぎり屋さんがあったような・・・。ユーエ
イキャスターさんのビルのあたりにʰやじきたʁʱとかいううどん屋さんがあったような・・・。ど
なたか覚えていらっしΌいますか 	 স 
 ʁ）
ɹ大ֶ卒業後、父のՈ業を継がず、大手スーパーマーケットで 5 年程勤務していました 	 産コーナ
ーで働いていたので、いまだに野ࡊ・果物はৄしいんです 
 が、その後、旋盤工を 2 年程経験したりと、
ឯ༨ંۂを経て横山機工に入社しました。そんな、身近なʰ機械ஂ地 ・ɦh 大阪機械器具卸商協同組合ʱ
に働く事は、何とも不思議な感じですが、「これもۮ然ではなく必然ではなかろうか」と。何かしら
のܒ示・運命のような気がして、「これからの 100 年を作るのはԶ達だ！」とົな責任感を感じてお
ります。
ɹ昨今、販売・流通の形態も大きく変わりました。皆様もご存じの通り、インターネット販売が年々
増加の一్を辿り、いわゆる「ޚ用聞き」販売が多大なӨڹを受けています。しかしながら、価格競
争の波が、大きくうねりをあげてはいるものの、我々にしか出来ない事が、存在している事も確かです。
私の営業スタイルはいたってシンプルで、「お客様がݏがる事をしない」の一点です。とは言え、言
葉以上に苦労します。例えば「お客様が機械のૢ作をしてる時は、なるべく話しかけない」・「工場
での問題を提示された時に即座に対応する」・「こちらが売りたい商品を売りつけるのではなく、お客
様に喜んで頂ける商品を販売する（ʹその気になってもらう）」等々。それらは全て ňお客様の手を
止めないʹお客様のお金（稼ぎ）ŉ という意識から出ているものです。自分が旋盤工のં、ୟき込ま
れた考えが、今も自身の営業活動にӨڹしております。結果、それが「競合他社と異なる行動・言動」
を生み、ごԑあって数十社のご新規様との商売に繋がっております。
ɹこれからの 100 年の、私が働くのは 20 年程度ですが、その中でも、メーカー・卸商・機械工具
商がタッグを組み、「我々にしか出来ない、ネット通販では対応出来ない販売活動」が存在します。
私個人が出来る事は、ソフトの一部分に過ぎませんが、ϋード面での変ֵに少しでもݙߩ出来るよう
めて参りたいと思います。これからの 100 年、共にӫޫへ向かいましょう。

専門知識があるわけでもない私が
本を読もうと声高に語ってみる
株式会社マシン三洋　三重営業所　
横山　謙介　1997（平成9）年4月入社　40歳

ɹ食べ物の好みが年齢を経る毎に変わっていくように、社会人になり仕事にܞわっていくと、ֶ生時
代には全く興味のなかった政࣏経済に自然と関心がでてくるものですよね。そうすると自分なりの考
え方ができてきます。私が考えているのは経済における戦略と生物ֶにおける戦略は似ているな、と
いうことです。最近でも、ブルーオーシャンとかレッドオーシャンとかいう用ޠが出てきてますよね。
これは市場の環ڥをわかりやすく例えるものですが、逆に生物ֶ的な目ઢからマーケテΟングのώン
トを見つけることもできるのではないかと思います。
ɹ例えば、生物の環ڥへの適応・ॱ応のあり方を「生活࢙戦略」というのですが、これは大きく分け
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て̎छྨ、́બछと̠બछというものに分ける考え方です。
ɹ́બछとは厳しい環ڥでछの継続・生৩に最大の力をする生物です。ࠛのように生物として
は単७で一度に多くの子ଙを生み出してछを絶やさないような戦略をもっているタイプです。対して
̠બछは安定した環ڥに住むछで数は少なくてもうまく適応したछを育てようとする生物です。ώ
トを含むᄡೕྨのようなෳࡶな生物がこれに含まれます。これって製造業における大量生産によるコ
ストダウン（ʹ́બछ）、付加価値・ブランド力・高ࢤڃ向等における価格競争の回ආ（ʹ̠બछ）
と、とても似ていると思いませんか。自動車の生産方法がセル生産に移行していっているのも、似た
ようなઆ明ができるかと思っています。他にも、進化のあり方や、絶໓のྺ࢙、छの多様化などྨ似
したことがらは多くとても面നいのです。
ɹ私は有໊な事業Ոの話とか、何億円稼いだ営業マンの話とかはどうも苦手で、うまく感をうけた
り共感を得たりすることができないようです。結ہ、自分の考えにӨڹをあたえるものというのは、
受け手ଆの感性に近いというか自分の中で消化し同調できるものなのだろうと思います。間口の広い
方は色々なものをうまく受け入れることができるのでしょうが、そうでない場合は、自分が受け入れ
やすい֯度から考えてみるということが必要なのでは、と考えています。それが、私の場合前ड़した
ような生物ֶ目ઢで自分の関わっている仕事について置きえてみるということなのですが、ジャン
ルの違う本からでも、今ܞわっている営業や流通の仕事のώントになる事は必ずあると思います。（趣
味やྺ࢙やフΟクションにも）
ɹ長々、つらつらとҒそうにޠってきましたが、つまり私が言いたかったこと（特に若い方に）はこ
ういうことです。
ɹみんな、本ಡもうよ。

後輩に贈る私の失敗例・成功例・体験例
西川産業株式会社　三田営業所　
杉田　祟　1994（平成6）年4月入社　41歳

ɹ私は、入社後 20 年になろうとしています。
ɹ20 年前はバブル景気崩壊のӨڹが続き、その上、平成ࣣ年一月には阪神୶࿏大震災が発生してあま
り良い事がありませんでした。当時はまだパソコンが普ٴしておらず、私も入社してからパソコンを
使うようになり、ブラインドタッチが出来ず大変苦労しました。インターネットなどももちろん普ٴ
しておらず、「調べもの」「୳し物」などはカタログ、過去の資料を調べたり、社の先輩や仕入先の
営業マンやお客さんにి話をしたり、面談して教えてもらいました。ܞ帯ి話も普ٴしていませんで
したので、先輩が帰社後、タバコを吸いながらσスクワークしているところでご機ݏをいながら教
えてもらいました。見積ॻは手ॻきでしたので、にஏずかしい文字の見積ॻでお客さんに回して
いました。そんな時代でした。
ɹࣦഊはいろいろあります。入社して一年目はトラックで配送業務をしていましたが、交通事故を起
こして໔ڐ停止になり、一ϲ月間車の運転が出来ずに自転車を使って配達をしていました。配送業務
から販業務になった時も、コンプレッαのిѹを間違えて発注してしまい、メーカーさんに返٫も
出来ずଛࣦを出した経験もあります。交通事故も仕事でのࣦഊも「不注意」「確認࿙れ」から発生す
ることが多いです。私が起こした事故も前方「不注意」で追突事故になり、ిѹを間違った時もお客

141



さんに「確認」することをଵったことによるࣦഊです。ࣦഊをする事でお得意先や仕入れ先、メーカ
ーや先輩、同྅、後輩にもを掛けてしまいます。ଛはお金だけではなく、自分自身やこの方々
の大切な「時間」を使ってしまいます。仕事では一日の「時間」本当にو重です。「確認」する事は
比ֱ的時間で実行Մ能です。是非、「確認」する時間を੯しまず使ってください。
ɹこんな私ですが、成ޭ事例もあります。営業職ですので高額商品の受注などもありますが、最近あ
った事例では、私が担当するお客様で製造してもらった商品を私の別のお客様に販売できたことです。
担当先の̎社に一度に喜んで頂くことができました。製造して下さったお客様の営業担当者は、以前
から親しい方でした。この方は以前は資材担当者でしたので、日頃の価格交বや納期対応などで厳し
い方でした。その方に今回のお話をすると「面നい話やないか」と商談に積極的に乗って下さいました。
資材担当時は私を「܅」付でݺんだり、「ܟশ略」の時もありました。この商談の時は「さん」付に
なっていたのが大変面നかったです。注文になった時に「ありがとう。助かったわ」と言われた時は
大変خしかったです。ご注文を下さったお客様からも、近所で良い企業をհしてもらって助かった
とのධ価もいただきました。
ɹ仕事では「ࣦഊ」も「成ޭ」もあります。「成ޭ」の場合は多くの方に喜んでもらえる「成ޭ」を
目指したいのです。「ࣦഊ」は逆にをかけるのは最小ݶにしたいです。をかけた方、助けて
もらった方にはフォローをしっかりする事で今まで以上に良好な関係を築ける場合があります。最近
はソーシャル・ネットワーキング・αービスでのつながりが多いと思いますが、そんな現在だからこ
そ人と「会い」「会話」をして人とのԑを大切にして、「成ޭ」した時は共に喜べる人を増やし「ࣦഊ」
した時は૬談できる人、逆に人が「ࣦഊ」した時はフォローできる人になれるようにしていきたいです。

この業界に携わり　今、思う事
株式会社林敬商店　営業事務　
水野　綾子　1990（平成2）年4月入社　42歳

ɹ組合創立 100 周年。このྺ࢙ある事に、まずڻいた。たくさんの方が、ものづくりへの情熱を持ち、
この業界を支えてこられたのだろう。
ɹ入社して、しばらく過ぎた頃、メーカーの講श会に出੮させて頂き、他社の女性とお話した時に、
普段の業務で聞きなれない言葉を、早口で言われ、この先、仕事を続けていく自信が無いというみや、
お༑達と仕事の話をしても自分が業界のઆ明をして、わかってもらえる事が無いので諦めているお話
等、聞かせてもらった。私自身も、色々な事を覚えたくて必死に頑張ればࣦഊも多くなりもかける。
をかけない様に消極的になっても良くない。どちらにしても何の役にも立たない。そんな不安な
気持ちでいっͺいで、いつになれば気持ちに༨༟が出てくるのだろうかと思っていた時期でもあった
ので、皆、同じような思いをされている事を感じた。
ɹしかし、これだけ時が過ぎ最近になっても、ॳめてࣖにする事や、わからない事は、どんどん出て
くるので、日々、勉強である。
ɹ現代は、周りを見せば当たり前に、ศ利な物があ;れている。この業界でも、私が入社した頃より、
どんどん商品が増え、用్別にαイズも豊富に発売されている。しかし、今の様に用్別に商品のछ
ྨが無い時は、少なくてもঊな職人技・知恵によって仕事が行われていたのである。機械や数字に表
現出来ない経験からくる職人のצ、その人にしか出来ないඍົな手加減があるのだと思う。
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ɹࣸ真をࡱる、Ի楽をௌく、情報を発信する、Ո事全般等、生活していく全ての分野で言える事だが、
コンパクトでૢ作も؆単に、ひとつの商品で色々な事が出来るようになり、ある程度の満足感が得ら
れる。しかし、その各々の分野に、こだわり続けている本物と比べると、何かが少し足りない物がある。
ɹこの先には、今まで考えられなかった事が、ࡉ部にわたってՄ能になるだろう。
ɹメーカーの工場見ֶに行かせて頂いた時に、日々ڀݚを重ね、新製品を発売するためにたくさんの
人の思い、力が٧まっているのだと知った時、私がいつも会社で見ている商品が、より一層Ѫお
しく大切に感じ、この人達が誇りを持って生み出した商品を世の中に広める立場にいるのだと自覚し
たり、営業の方が、自分は会社にとってどんな存在になりたいかເをޠっているのを見て、私も頑張
ろうとやる気が出た。この業界に興味があった༁でも無く、全然違う仕事を目指していた私が、春休
みに少しお手伝いをした事をきっかけに入社させて頂き、色々ありながらここまでやってこれたのは、
周りの人に支えて頂き、Թかいお客様に恵まれྭましの言葉を掛けて頂き、振り返ると色々な方々へ
の感ँの気持ちでいっͺいである。結ہ、私を支えていたのは、いつも人との関わり、Թかさだと思う。
これからも、この業界でも皆様の力・知恵により、進化し続けるであろう。その時に昔ながらの職
人技がしっかりと伝ঝされて、業界ならではの人情、Թかみ、商品への情熱、大切な事は残した上で各々
の立場から役割を果たし、この業界がますます発展していく事を強くئい、そのほんの一部分にでも
自分がܞわっていたいと思う。
ɹ

業界で頑張っている後輩にエールを！
次の 100 年を目指して
株式会社ヒロタ　営業課　 
刀

と ね

禰　紀世彦　1991（平成3）年11月入社　42歳

ɹ大阪機械器具卸商協同組合の 100 周年、におめでとうございます。
ɹ私はࣜג会社ώロタに入社して 23 年目になりますが、100 年のྺ࢙の約̑分の̍を過ごしたことに
誇りをもっております。
ɹ私は 20 歳の時にώロタへ入社しました。今からですとありえない話かもしれませんが、当時は
中まで会社にいてる事もしくありませんでした。まだこの世界に入ったばかりの自分が早く一人前
になるためには人の倍時間をかけないとダメだと思っていました。
ɹh 量より質ʱといいますが、今思えばʰ質は量の中から生まれるʱのかもしれませんね。
ɹ今の世の中ʰ遅くまで仕事なんてとんでもないʱと言う時代かもしれません。しかし私の場合、通
常業務が終わって落ち着いた時間に今日あった仕事でٙ問に思った事や客先に質問された事を考え
たり、商品知識について勉強したりした経験が現在の仕事に大きく役立っています。
ɹ昔のҒ人達も私以上に人の倍働いて得た経験で成ޭしたのではないのでしょうか。
ɹそれに比べると今はݶりある時間が、༩えられた仕事で一ഋになっているんではないか、若しくは
まだまだ頑張りたいが会社の合でできない状況だという若者にも言い分があるのかもしれません。
ɹただ、今の若者はインターネット等にৄしく、情報をつかむ事には我々世代を྇կする物をもって
います。我々が昔何時間もかけてたどり着いた情報を数分で知る能力を持っているのでさほど心配し
なくてもいいのかもしれませんね。
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ɹ最後に一つ私の経験でアドバイスと言うほどではないですが、「同行はప底的に行こう」という事
です。機械商社に勤めている者にとってメーカーの営業の方と同行する機会があると思います。私は
今でも一ケ月の半分は同行するようにしています。
ɹ最ॳ「同行は時間の合などで面倒षい」というイメージがありました。しかし何度も同行してい
くうちにメーカーのྺ戦の営業マンと一ॹに行くだけで仕事のチャンスを得たり、自然と商品知識や
Ｐ̧知識が身についてきました。また車中などやன食時に聞いたその方の考え方や経験談が自分の仕
事にいい意味でӨڹされてレベルアップ出来る事を実感できた事もたくさんありました。この業界で
頑張っていこうとしているこれからの若い方には是非とも、実ફしてほしいと思っております。
ɹ私も諸先輩方からみるとまだまだの営業マンでこれからです。いつまでもॳ心の気持ちをれずに
この業界でݙߩしていきたいと思いますので皆様どうͧٓしくおئいします。次の 100 年を目指して
頑張っていきましょう！

後輩に伝えたいこと
喜一工具株式会社　近畿営業ブロック　
平松　道洋　1992（平成4）年4月入社　43歳

ɹこの業界に身を置いている後輩の皆さんに伝えていきたいことを少しॻかせていただきます。大先
輩からすればまだまだでしょうが私もこの業界に 20 年以上お世話になって自分の使命はなんなのか
を考えるようになってきました。
ɹ私自身は今どれだけのお客さんから૬談をもらえる存在になっているのかを考えます。૬談をして
もその課題を解決する力がないと૬手から見えているうちは૬談も来ないでしょうし、解決してい
く引き出しは増やし続けなければいけないと思います。実ࡍにユーザーにしている方であれば、工
具બ定にそのユーザーさんが困っていた場合、いかに最適なものをબ定してあげるかがݤになります。
そのためにはライバルメーカーも含めた商品知識も必要ですし、同様の現場でどのようなબが取ら
れてきているかを見てきた現場経験も必要となります。この̎つのスキルアップにはこの私たちのい
る変化し続ける業界において終わりはないと思います。ただこの成長は毎日の仕事の中に必ずありま
す。今まで知らない商品や使い方の問い合わせに関して「面倒くさい」と思って断ったりしていると
自分でチャンスを௵しているのではないでしょうか。自分で調べ、理解し回してあげることで૬手
から応があり、その応が自分の成長になるのだと思います。そんな意味で是非これからも੯しむ
ことなく勉強や現場経験を積み上げていってください。
ɹ生産現場までを含めた業界全体が皆さんの回で効率が上がり、底上げができることで社会全体も
間違いなく向上していきます。自分自身が成長し続けることが私たちの使命であることをれること
なくこれからも、自分の勤めている会社、ܞわっているお客さん、世界の製造業をもりあげていきま
しょう。
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後輩に贈る私の言葉
株式会社オノマシン大阪支店　工産課　
溝口　悟　1987（昭和62）年4月入社　47歳

ɹ私は、ࣜג会社オノマシンに入社してもう 27 年になります。
ɹ早いもので、入社時は工具のことなど全然わからないままに諸先輩方に教えてもらい、時には༏し
い・時には厳しい指導をしていただき、勤業務を 13 年・営業を 14 年やってきました。勤業務の
時には、ి話を受け・受注伝ථを発行する流れをずっとしてきました。
ɹ注文いただいた商品を正確な数量を確実に納品する・・・して当たり前の業務で間違いがあれば、
お客様からౖられ、セールスからもࣤられ、いろいろトラブルになったケースも多々ありました。そ
んな時は、上࢘や先輩方に「さ͊、行くͧ！」と声を掛けられて、よくの街にҿみに行ったもんで
した。まだ、世間がバブル景気の時でした。どんな時でも、ࣤᄖ激ྭをしてくれる上࢘や先輩・同྅
に恵まれて楽しくやってこれました。バブルがけ、世間の景気がྫྷえ込んで来たとき、会社も世代
交代で変化していきました。その頃、営業に出ました。非常に厳しい時期であり、なかなか売れず日々
苦戦の࿈続。売りたい商品が売れず世間の厳しさを௧感しました。しかし、自分のやれる事、やるべ
き事をしっかりやっていれば・・・・と、自問自しഎ伸びせず、コツコツとやってきたつもりです。
ɹ営業は、お客様のإが見えるので、喜ばれた時は、自分もうれしくなるし、ࣤられた時は、݀にで
も入りたい位になるし、落ち込みます。だからこそ、今度こそは喜んでもらおう！とお客様の立場に
立って考え、工夫して営業をする。とてもやりがいのある仕事だと思います。まだまだ、この先も長
く道半ばです。自分にӕをつかず、എ伸びせず、やるべき事をコツコツやる・・・・。
ɹお客様の立場になって考える！信頼を得られる営業マンになるよう、自分も後輩もこの会社も・・・
日々力していこう！と思います。

駆け込み寺
フジツール株式会社　代表取締役社長　
藤原　朝行　2000（平成12）年4月入社　42歳

ɹ弊社は創業 80 周年をܴえた小さなଌ定工具メーカーである。戦前より日本の産業に必要なଌ定工
具や機械工具をコツコツと生産してきた。戦Րで工場をࣦえば再建し、国需要が落ち込んだ時期に
は海外に活࿏を見出し、೩料高ಅの時は生産効率の見直しを繰り返すことでなんとか事業を続けてき
た。事業規の拡大もॖ小もしないまま一؏して工具製造を続ける地味な会社である。製造する製品
も昔と変わら͵ଌ定工具が主体であるが、80 年経過してもݪ型変えずに現代でも全国に流通している
ため知໊度はソコソコある。そんな理由からか、色々な工具の製作ґ頼が多いが、ここだけの話、以
前は仕事をબんで受注してきた。生意気であった事をলしている。でも今は違う。仕事はબばない。
本当に困っているユーザーの声をࣖにするに、出来るݶり協力しようと思うようになったからだ。
ɹ近年、同じような工具を製造してきた会社がこの仕事からఫ退している。理由はزつかある。採算
が合わない・手間がかかる・後継職人がいない等。その工具を頼ってきたユーザーからするとその
決断は大な話である。その中でも、特に多いのが基準ήージと言われる工具である。通常のଌ定
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工具ではଌれない物を、効率よく正確に確認する為の大事な工具である。小さい物からڊ大な物まで
様々、色々な検ࠪに使用されている。それがないと製品の検ࠪや確認ができない。今まではそれがあ
ったから、日本品質がҡ持でき、他国との差別化ができたのである。
ɹしかし、その工具を作るのは非常に難しい。知識、技術、経験等の職人技とそれを作る設備が必要
である。また、製作図面がなく、使い込まれた現品を基に新品を製作しなければならない時もある。
数が̍個だけの事も多い。そんな仕事からఫ退したくなるのは理解できるが、୭かがやらねばならな
いのである。
ɹ使命感である。い弊社には若い職人が育っているし、ある程度は必要な設備を整えてきた。苦手
な仕事の時は、助けてくれる仲間もいる。
ɹ今ではこの仕事のґ頼があるとخしい。弊社を頼ってくれていると思えるからだ。ґ頼元にはۭߤ
Ӊ業界、鉄道、自動車、造ધ、プラント等日本を支える大手も含まれる。しかし、弊社とその仲間
だけでは対応出来ない難しい話も多く、お断りしなければならない仕事もある。չしいがそれが現実
である。まだまだະख़者であると思い知らされる。乗りӽえなければならないนがزつもある。決し
て᱘らず、決してらず、ଛ得צ定をせずに一生懸命に仕事をする。
ɹۦけ込み寺のような会社になるために、日々力を続け、精進することを常に心がけている。

ߘし͍ͯた͍ͩたํʑ
氏名 年齢 所属会社 タイトル

原　麻里花 23 西川産業株式会社 私がこれから積極的に頑張りたいこと
越野　篤 24 株式会社マシン三洋 心の余裕、落ち着き、丁寧さ
関　大輔 24 杉本商事株式会社 仕事に対する誇りと夢
中村聡彦 26 エバオン株式会社 私がこれから取り組みたい仕事と夢
湯浅雄登 27 浜正機工株式会社 私がこれから取り組みたい仕事と夢
川崎宏晃 28 シミヅ産業株式会社 私の誇りと業界
羽柴和也 28 浜正機工株式会社 新しい「いたち便」の模索　〜流通を通して、中小企業の共生を考える〜
宇都宮聖士 30 原口機工株式会社 私はお客様にこのような付加価値を提供している
中野浩幸 30 西野産業株式会社 私の考える付加価値について
譚　嵩 30 エバオン株式会社 誇りの我が業界
薮内大祐 31 薮内産業株式会社 将来の組織作りに向けて
岡村悦代 31 西川産業株式会社 私がこれから取り組みたい仕事と夢
松川和裕 32 株式会社林敬商店 流通について　未来の流通を考える
永岡尚人 33 シミヅ産業株式会社 これからの流通業における営業教育の考察
佐藤大輔 34 喜一工具株式会社 お客様の期待を上回る満足を提供する事とは？
横井大介 38 杉本商事株式会社 100年後に残したい業界の誇り
中田　亮 39 横山機工株式会社 『機械団地』と私
横山謙介 40 株式会社マシン三洋 専門知識があるわけでもない私が本を読もうと声高に語ってみる
杉田　崇 41 西川産業株式会社 後輩に贈る私の失敗例・成功例・体験例
水野綾子 42 株式会社林敬商店 この業界に携わり　今、思う事
刀禰紀世彦 42 株式会社ヒロタ 業界で頑張っている後輩にエールを！　次の100年を目指して
平松道洋 43 喜一工具株式会社 後輩に伝えたいこと
溝口　悟 47 株式会社オノマシン 後輩に贈る私の言葉
藤原朝行 42 フジツール株式会社 駆け込み寺
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創立 100 周年記念事業

ルϛφεਆ２ށで
Ϋルーδϯグ

߹һ、Ոら૯ �00 人ࢀՃ

ɹ大阪機械器具卸商協同組合の創立 100 周年記念事業として平成 25 年 8 月 24 日、大型客ધ「ルミナス神戸̎」
（全長ʗ 106 メートル、総トン数ʗ 4778 トン）をିし切っての大阪湾クルージングを催しました。
ɹ多くの組合員（経営者）から「日頃共に歩んでいる従業員の人達も参加できる記念事業としたい」との要
望により行ったもので、当日は大阪の機械器具業界で働く 83 社から経営者や社員、そのՈ族ら総勢 900
人が参加しました。
ɹ࿈日の記的なॵが్切れ、ேからಶりۭのもと、集合場所の神戸中突అཱྀ客ターミナル 2 階には会社
仲間やご夫්、小さな子供を࿈れたՈ族࿈れらが続々と集合。ѫࡰを交わしたり、؛นに全༰を見せるミナ
ス神戸 2 をカメラに収めたりして乗ધまでの時間を過ごしていました。全員が集合後、田中理事長ご夫࠺や
世話役のՏ田副理事長、牛田副理事長、副理事長らの出ܴえを受けながら乗ધし、6 ધࣨに分かれました。
ɹ定ࠁのޕ後 4 時に出ߓ後、ધマイクを通して田中理事長は「今回は小ֶ生 100 人、ೕ༮ࣇ 70 人も参加
しています。乗ધ口で皆さんを出ܴえましたが、小さな子供からもѫࡰをしていただき、こんな楽しい、若々
しい業界だったのかなと௧感しています。当組合は大正̎年の設立以来、今年で 100 周年になります。今日は、
75 歳以上の人が 7 人も参加しており、本当に 100 年経ったんだなと実感しています。11 月には大阪市の
ホテルで創立 100 周年記念ॕ賀会を趣向をڽらして開催しますが、これも皆さんがこのような形で参集して
いただけるからであり、感ँしています」とѫࡰをड़べました。
ɹこの後、各ધࣨではྡの人とつないだ手を高々と上げ、全員で「100 周年おめでとう」とॕഋをあげました。
各テーブルでは海からோめる神戸やਢ磨、子の街並み、ԕくに見える明ੴ海ڦ大ڮなどの景؍を楽しみつ
つ、バイキング料理にઉޑを打ちながら和やかに談、親交を深めていました。2 時間のクルージング中には、
ધࣨで各छήームやマジシャンによるテーブルマジック等のアトラクションも行われ、大いに盛り上がりま
した。
ɹ参加者からは「大型客ધに乗るのはॳめてですが、ધが広いのにڻきました」（20 代女性）、「今は車社会で、
Ո族ཱྀ行も車で行くことが多いのですが、ધは時間がゆったり流れているようで、リラックスできて良いで
すね」（50 代ご夫්）、「子供の夏休みの良い思い出ができました」（30 代ごՈ族）、「こんな素ఢな企画をし
ていただいた組合の皆様に感ँしています。とても楽しいです」（20 代男性）等々の声が聞かれました。
ɹ全員が無事下ધ後に解ࢄし、ଖ々Ո࿏へと向かいました。
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ルミナス神戸̎

海上から神戸の町並みを見て喜Ϳ子供たち

集合ࣸ真



わたしのΏΊ

田ඒ݁　小ֶ̍年生（南出ΩΧΠ）

ɹわたしのゆめは、まんがかになることです。えがうまくかきたいです。
ɹりきΎあのえがうまくなりたいです。えのれんしΎうをしたり、͵りえでいろを͵るのをれんし
Ύうしています。えがうまくなることもたいせつです。

の夢

ੴ田はる　小ֶ̎年生（αΧΠ工機）

ɹのເは、足がはやくなることです。いまは、おそいので、はやくなりたいです。
ɹ足がはやくなって、つぎのうんどう会で、一いになって、りくじょうでも一いになりたいです。
ɹおにいちΌんたちよりも、はやくなりたいとおもっています。おにいちΌんたちを͵かせるように、
がんばっていきたいとおもいます。おにいちΌんたちを͵かせたら、もっとはやくなりたいとおもい
ます。

ͼΐういΜ、ͲうͿつͼΐういΜ、けいさつかΜ

ささおかいと　小ֶ̎年生（シーϝック）

ɹぼくのゆめは、びょういんの先生とどうͿつびょういんの先生とけいさつかんです。びょういんの
先生になりたいりゆうは、ママのびょうきをなおしたいからです。どうͿつびょういんになりたいり
ゆうは、ぼくのいえにい͵とねこが、いるからです。けいさつかんになりたいりゆうは、テレビでかっ
こいいな͊ーとおもったからです。

Ϋ ϧ ʔ δ ϯ ά ʹ ࢀ Ճ ͠ ͨ
ࢠ ڙ ͨ ͪ ͔ Β ͷ ࡞ จ

��� पه೦ΫϧージϯάΠϕϯτのҰͱして、
ʰΫϧージϯάにࢀՃして まɦたh ಇ͓͘͞Μʢ͋
るい͓͞Μʣɦ ΛςーϚに、খֶੜのօ͞Μから
࡞จΛืूしたͱ͜Ζ、৺Թまる�΄΄͑ましい࡞
が �4 ௨寄せられました。
ػܦց৽ฉ、ػ࢈৽ฉ、ྲྀ௨ػ৽ฉの̏৽ฉ社
のࢴ໘にて、�4 ௨のશ࡞がશて͞ࡌܝれました。
ͦのの �4 ௨Λදͱして͞ࡌܝせていた͖ͩます。 夏休みの॓題にルミナス神戸 2 のֆをඳく

ଜ࠼花さんとଜᰜଠさん
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΅͘のすきなでΜं
;͡わらͻΖと　小ֶ̎年生（オノマシン）

ɹぼくはでん車がすきです。
ɹすきなでん車は、はんきΎう、はんしん、さんよう、Ｊ̧です。すきなでん車໊は、はんきΎう 7000 系、
はんしん 1000 系、山よう 5000 系、山よう 3000 系です。この中でいちばん大すきな車りょうは山よ
う 5000 系です。たまに大さかのじいちΌんちに行って、きんき日本てつどうのしΌしんをとりにい
きます。大さかのじいちΌんちにいくときに、はんきΎう、Ｊ̧、はんしん、きんてつ、山ようを見
たりします。高そくどうろからもはんしんでんてつをみたりします。しんかいそくで大さかにいくと
き、三ノみやをでたころにしんかんせんのしんこうべえきがみえます。ぼくはしΌしんをとることも
すきなのでおとうさんとおとうととひろとで大さかえきに行くときもあります。おとうともでんしΌ
がすきなのでまい日いっしょにプラレールであそんでます。小ֶߍの夏休みのしΎくだいでもでは
んきΎうでんてつ 7000 系をつくりました。

クルージンάにさΜかして

　村ᰜଠ　小ֶ３年生（ਸ਼東産業）

ɹお父さんのおしごとの社長さんがルミナス神戸̎にのせてくれました。Ոͧく̑人で行きました。
はじめてધにのりました。すごく大きかったです。マジックを見ながらごはんを食べました。
ɹトランプのマジックをてつだってうれしかったです。ぼくがとったトランプをあてて、びっくりし
ました。ごはんと、σザートがすごくおいしかったです。
ɹધの外にでて、あかしかいきょう大はしを見ました。すごく大きくてきれかったです。おりるとき
;うせんをもらえてたのしかったです。また、ちがう大きなધものりたいです。夏休みのしΎく題に
ルミナス神戸のֆをかきました。

ルミφεਆ̎ށにって！！

田中৻一　小ֶ３年生（喜一工具）

ɹぼくはધにはじめて乗るのでどきどきしました。でもધはすごく大きかったので安心しました。ધ
の入口にધ長さんのぼうしをかͿった人が「ようこそ」と言ってくれてうれしかったです。
ɹバイキングにはおすしやしΎうまいやいろいろなものがおいてありました。ぼくは肉まんとしΎう
まいとϋンバーグも食べました。おいしかったです。そのあとσッキに行くと෩があってとても気持
ちよかったです。
ɹ̎かいに行くと、෩せんでݘを作ってくれるおねえさんがいて作ってもらいました。
ɹお父さんの༑だちのこうへいくんと遊んですごく楽しかったです。ぼくはધに乗ってみたらぜんぜ
んこわくなくてはんたいにધはおもしろくてわくわくするぐらいでした。とくにぼくは一人で乗るよ
りだんぜんઍ人いやみんないろんな人との出会いがあるからこそ楽しめたと思います。お父さんあり
がとうございました。
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クルージンάでとったࣸਅ

ᚸು日ʑ喜　小ֶ３年生（今村商会）

ɹクルージングの日、ぼくは、カメラをもってՈ族とクルージングにいきました。
ɹ寺田町のえきから大さかえきでおりてのりかえをして、三のみやえきでおりてばすていにいくはず
がお父さんが道をまちがえてしまったので、いけるかどうか、しんͺいでした。
ɹધにのってまどをみると、ڕがͽょんͽょんはねていました。しΎっͺつしてから、はしのしたを
くぐったり、ゆーたーんをしたりしているところをいっͺいとりました。ધやϤットもとりました。
ごはんは少ししかたべなかったけどとても楽しかったです。カメラの;͌るむをみると、23 まいとれ
たのが̍まいになっていたので 22 まいも、とっていたのでびっくりしました。とても楽しいクルー
ジングでした。

クルージンάにࢀ加して

平井ढ़࠸　小ֶ４年生（Տ田機工）

ɹいつも、ٶざきに行く時、フェリーで行くけど、今までに、乗ったことのないધでした。
ɹધでパーテΟーをしたのは、ॳめてです。料理がとてもおいしかったです。
ɹマジックをあんなに近くで見たのに、タネを見やͿられませんでした。
ɹσッキに出て海を見たら、ڕがいっͺいはねていました。明ੴ大ڮがはっきり見えてよかったです。
時間が長かったので楽しめました。
ɹધの中はにぎやかでよかったです。とてもたのしかったです。また、乗ってみたいです。
大阪機械器具卸商協同組合「̍̌̌周年」は、すごいと思いました。

夢のϝッηージ

山本ロθ　小ֶ４年生（浜正機工）

ɹわたしは４年生。しょう来について考えています。もうそんな子どもじΌない。中ֶߍは私立に行
ってみたい。でも受けんとかいうものをやらないといけない。しょう来は、ເはʜまだ思いつかない。
同いどしの子。小さい子みたいにເをかたってる。でもそれがいいのかもしれない。しんこくになや
むよりずっと自分らしさがあっていいのかもしれない。できるものなら東大をめざす。外国にいくの
もいいかもしれない。自分のことは自分で決める。つらいこともあるけれど人生だからしょうがない。
もっと楽しもうよ！たとえば毎日のֶߍ。ே早く起きてカーテンをあけるとスカッとして、あー̍日
がはじまったなーってウキウキしないʁ人生はこのときこのとき。ເも人生の一部。もっともっと楽
しむのが人生だと、ເだと思うよ！ɹＰɽＳɹこの作文をಡんでくれた人、どう思ったかなʁ

クルージンάにࢀ加して

ลਅ།　小ֶ４年生（フジϫ商会）

ɹ̔月 24 日にルミナス神戸でクルージングをしました。
ɹこんなにごうかなધには乗ったことがないのでゆめのようでした。中に入るととてもきれいでした。
私のՈ族がいたつくえでテーブルマジックをしたり楽しかったです。特にҹにのこったのは、私の
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となりにいたおじさんです。おじさんは、私がほしかったけどなくなって取れなかったケーキやくだ
ものを分けてくれました。私はうれしくてこう;んしてしまいました。
ɹ私は全部がॳめてなのでどきどきしました。ધでごはんを食べたのもॳめてでした。
ɹお父さんが働いてくれたおかげでこんなધに乗れました。またいつか乗りたいです。

私のおさΜ

ඒ月　小ֶ̑年生（φν関西）ࢤٱ

ɹ私のおさんはおこるとَのようになってかみなりがなりそうな位です。働いて忙しくたいへんで
すが、̍か月̍回イベントに࿈れていってくれたり、ཱྀ行も̍年に̍回は࿈れて行ってくれます。
ɹルミナス神戸の日おさんは、「いっͺい食べることが目ඪだからね」と、めずらしく言ってくれ
ました。あとおさんは外では、少し声を変えて、上品ΆいですがՈにいると活発です。ですが私は、
外のおさんも大すきですが、Ոにいるসってるإが̍番です。
ɹ私は小ֶߍでਧそう楽部に入っています。ࣸ真をとるとき、̍ 番に出てくるのが「সإが̍番」です。
私は、それもあってসإは̍番だと思いました。少しいやなことは、おञでよっͺらっている時に約
ଋをしたことはれてしまい、でもまた約ଋのことを「ごめん」っと言ってその時の何倍もしてくれ
ます。私はおさんがいやなことをしてしまっても、もちろんいい事をしてくれても大好きなおさ
んに、変わりません。

クルージンάにࢀ加して

ླ聖尚　小ֶ̑年生（オノマシン）

ɹ「ΰォー」というエンジンのԻで、ધは出発しました。ધが動いた時、「動いた、ધが動いた͊ー」
と言って、ぼくははしΌいでました。ぼくは、ॳめて乗ったધが、このધで良かったと思いました。
ɹぼくはॳめ、行きたくなかったです。人みしりが多いので、ݏでした。でも乗ってみたら、パパの
会社の人が、すごく親切で、༏しくて、とってもうれしかったです。めっちΌめちΌ楽しかったです。
ɹとちΎうでカンパンまで出ました。すごく෩が強くて、高くて、少しᴜ こわいな͊ー っʋて思いました。
カンパンにいって下を見たら、ધが通ったあとに波がきてました。ぼくは「うわ͊ー、すっげ͐ー」って、
言っていました。
ɹધがߓに近づいて行くと、「え͐ー、これでおわりなんʁもっと乗りたかった͊ー」って、ぼくは
おね͐ちΌんと一ॹに口をそろえて言ったそ͒ーです。ぼくは、おね͐ちΌんと「ຢ、乗りたいな͊ー。
今度はՈ族で行こうな͊ー」って言ってました。
ɹぼくは、今回乗ったクルージングは、すごく楽しかったです。ຢ、きかいがあれば、Ո族で行きます。

しΐうらいの夢

中田ᣦൕ子　小ֶ̑年生（ਅು）

ɹ私のເは、レコーσΟングの会社について、ܳのう人のՎをろくおんしたりする人になりたいです。
ɹその人になれたら、̠̖Ｔ ʖ Ｔ̪̣のۂを作ۂしたりしてみたいです。みんなの楽しめる明るい
。を作りたいですۂ
ɹ今の私にはムリだから、いっͺい勉強して、人をせな気持ちにさせるような人になりたいです。
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そのۂをՈ族に聞かせて、そうして、Ո族にԸをかえしたいです。
ɹそれと、私のお父さんとおさんのような子供を大切にするやさしい人になりたいです。

σΟφークルーζ

ଠ　小ֶ̒年生（ക田機工）߁࿘܅

ɹぼくは 8 月 24 日の༵日に、Ո族でσΟナークルーズに行きました。このσΟナークルーズは、
お父さんが働いている大阪器具おろし商協同組合 100 周年記念で、かいさいされた記念のクルージン
グパーテΟーです。ぼ集人数は 600 人程度でしたが、さい終的には 900 ໊以上集まりました。
ɹ待合ࣨでは人がいっͺいいて、ધに入るのが大変でした。
ɹધの中に入ったけど、その部屋の໊前はαール・ド・メールという໊でした。
ɹその後、バイキングで、い～ͺいあったけど、ならͿのがおそくて、おすしが少なくなって、かっ
ͺרきしかなくて残念でした。でも、ほかの食べ物がおいしかったし、カレーもおいしかったから良
かったです。
ɹその後、ધの外に出て、お父さんの༑達のҏ౻さんと話してて楽しかったです。そして、部屋にも
どってマジックを見せてもらったりして、その後、ケーキを食べたり、フルーツを食べてると、ધが
。に着いてしまいました؛
あっという間の 2 時間でした。とても楽しかったです。また行きたいです。

ֶ年 子Ͳものな·え อۈऀޢઌ
1 田ඒ݁ ᷂ೆग़ΩΧイ
1 なかにしあき΄ ᷂φν関西
1 なかͶはと 杉本商事᷂
1 なΜͩいち ᷂φν関西
2 ੴ田はる αΧイ工機᷂
2 川村あͶ 喜一工具᷂
2 ささおかいと ᷂シーϝοΫ
2 寺おこうしΖう ᷂ジーωοト
2 花内ඒ݁ ᷂三共ίーϙϨーシϣン
2 ;͡わらͻΖと ᷂オノマシン
2 ;なはしりΎうき αΧイ工機᷂
2 ·つ田はるき 杉本商事᷂
2 みなもとなるみ ᷂エンジχΞ
2 ീツ本りお 喜一工具᷂
2 りΎうͧのなを ᷂ヒロタ
3 ݩしΐうた ᷂オノマシン
3 さ͘らいつΉ͙ 田ਫ਼機᷂
3 村ᰜଠ ਸ਼౦産業᷂
3 田中৻一 喜一工具᷂
3 中村こう大 ᷂εΪϞト
3 西ւみ΄ ϢタΧ工機 	༗ 

3 野田ژ༎ 大機工᷂
3 はしもとΏいか ᷂ヒシヒϥ
3 ᚸುʑ喜 ᷂今村商会
3 山本༐人 ᷂林敬商店
4 川Ώうき ᷂オノマシン
4 ҏ藤࣏ܚ ᷂山উ商会

ֶ年 子Ͳものな·え อۈऀޢઌ
4 ଠ田൏輔 ᷂シーϝοΫ
4 なΜこう大 ᷂φν関西
4 花内ඒ࡙ ᷂三共ίーϙϨーシϣン
4 平井ढ़࠸ Տ田機工᷂
4 松田幸大 喜一工具᷂
4 るみ͘ݯ ᷂エンジχΞ
4 山本ロθ 浜正機工᷂
4 ลਅ། ᷂フジϫ商会
4 㞡༑و 喜一工具᷂
� ݩҍ߳ ᷂オノマシン
� ඒ݄ࢤٱ ᷂φν関西
� ླ聖尚 ᷂オノマシン
� 村࠼花 ਸ਼౦産業᷂
� 寺ඌ　౧ ᷂ジーωοト
� 中田ᣦൕ子 ਅು᷂
� 中ࠜ　ཌྷ 杉本商事᷂
� 山本りΐうすけ ᷂林敬商店
� 山Լᣦಸ ᷂林敬商店
� 山ࠜւࡩ ᷂今村商会
� ཾԔ༎࣮ ᷂ヒロタ
6 ଠ߁࿘܅ ക田機工᷂
6 井　༎ࡩ 田ਫ਼機᷂
6 寺ඌ雄一࿕ ᷂ジーωοト
6 寺口༐作 ؙ一工具᷂
6 野৲　ྯ ਅು᷂
6 山内رߤ ਅು᷂
6 山本ࠫ也߳ ᷂林敬商店

ߘし͍ͯた͍ͩたڙࢠたͪ
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（横山利࣏ɹҕ員長）みなさん、こんにちは。
ɹ今回 100 周年調ࠪڀݚҕ員会のҕ員長をやらせていただきました、横山です。私も「工具屋」
です。
ɹ私たちは、今年の 1 月から 10 ໊でҕ員会を立ち上げ、大阪立大ֶの上野教授をはじめと
するαポートチームとともに「調ࠪ、ڀݚ」を行って参りました。ҕ員会メンバーは 30 歳代、
40 歳代の生産財流通業界の社長もしくは次世代の経営者たちです。
ɹ今回の発表にあたり我々は、今日のこの場で何をૌえるのかにかなりの時間を割きました。
毎回̎時間༨りのҕ員会を、実に 25 回も開催しました。
ɹそのなかでʜ
˔ɹ我々を取りרく環ڥはどうなっているのかʁ
˔ɹ現実とのΪャップはなにかʁ
˔ɹ我々はどうあるべきなのかʁ
そして、最終的にʜ
˔ɹ我々は、いったい୭に向かって、何を提言すべきなのかʁ
ɹ今までの 10 ϲ月のうち、ほぼ 8 割から 9 割をこういった議論に割いたと言っても過言では
ありません。
ɹこういった議論のすえに導きだされたコンセプトを一言で表したものがʜこのʜ「'*'5:」
という言葉です。

コンセプトは '*'5: ！

ɹ50ʜ「100� の半分」です。よく「'*'5: ʹ '*'5: の関係」と言う意味で使われます。
「ユーザーと 50 ʹ 50 の関係を築く」とかいいますね。しかし、ここで提言するニュアンスは
若干ちがいます。
ɹ我々があらわしたかった意味は大きく二つあります。
一つの意味はʜ市場が半分になるかも知れないʁʜという意味。
そしてもう一つの意味はʜʜ何だと思われますかʜʁʁɹ本日はこれについてお話させてい
ただきます。

調査研究発表༰
100 周年ࣜ典で発表されたプレθンテーション
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ɹ「大阪機械器具卸商協同組合」。以下「大機協」
と言います。まずは今年 100 年目、おめでと
うございます。
ɹ数ある業界ஂ体の中で、ここまで続く業界
は非常にめずらしい。
ɹどうしてここまで続いているのでしょうʁ

ɹ一言で 100 年といいますが、決して平ୱな 100 年ではなかったはずです。
大正 2 年、1913 年に体が発足して以来、第一次世界大戦、関東大震災、ଠ平༸戦争、ே動乱、
東京オリンピック、オイルショックなど様々な出来事のなかで、この業界も࿔されてきま
した。
ɹ戦争特需による好景気もありましたが、逆に物資不足によるインフレにまされた時もあ
ります。戦時下では物資の用でՐが消えたようにもなりました。また、戦争に行かれた先
輩方もたくさんいらっしΌったと聞きます。
ɹつまるところ、組合を構成するメンバーは、何度かの景気の波や世界情勢の変化の波にも
もまれつつ、今日をܴえているわけです。
ɹその中で、ࢤのある方は、起業し、分・独立し、または倒産・廃業を繰り返しながら今
にࢸっています。
ɹそういった新代ँをしながらでも、今日まで残っている。
ɹʜいったい、この業界がなぜ必要とされてきたのでしょうかʁ
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ɹまず、我々機械器具の流通業界を必要としたのは、֓ね製造業であることは間違い無いで
しょう。

その製造業に対し、われわれ機械工具商は次
にड़べる 5 つの機能をユーザーに提供してき
ました

まずは、

˔ɹ在庫機能ʜ必要な在庫をユーザーの代わりにキープしておく
˔ɹ金༥機能ʜ掛売に応じて、ユーザーの資金を助ける
˔ɹ調達機能ʜわずらわしい「間資材」をユーザーの代わりにଗえる
˔ɹ物流機能ʜ必要なものを必要なときに必要なだけユーザーに届ける
˔ɹαービス機能ʜそれ以外もろもろ
などです。

ɹまた、これらの 5 つの機能を高いレベルで
実現するための工夫として、独特の商श׳を
備えていました。その特は大きく̒つあり
ます。

˔ɹ地域密着ʜன一で持ってきて
˔ɹ専門性ʜこれをするならうちに任せなはれ
˔ɹ仲間買いʜとりあえず「やってまっせ͐」
˔ɹ手形ʜうちの手形、とれんのかʁ 
˔ɹ販売ルートʜそれはうちのルートやがな
˔ɹ卸ʗ直需ʜ役割分担
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ɹまた、数々のイノベーションも行ってきました。

ɹ

ɹここに示すのは、そのごくごく一部です。代表的な例として「どてらい市」があります。
これは、「メーカー、卸、販売店、ユーザー」というこの業界の典型的な商流を利用した「展
示会商売」のϋシリです。
ɹそして、「中山商報」現在のオレンジブックです。商品価格を記ࡌしたカタログの出現です。
問い合わせをしなくても大まかな見積ができるようになりました。
ɹそして今の時代のイノベーションといえば、従来の取引先に対するαービスとして、プロ
キュバイネットをڍげておきます。これは在庫র会システムが 8&# 受発注システムに進化し
たものです。

ɹ商品も変わりました。

我々には商品の変化に
対応しつつ、それを理解
しユーザーに届けると
いう役割がありました。

ɹ
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ɹ結果として、ユーザーにとって、ものすご
くศ利なスタイルが確立しました。
商圏が小さい、だから、なんども足を運んで
くれる、だから、αービスもೱい。
ɹ一見非効率なようですが、ユーザーと独特
な関係を築き、それが他の業者の参入を防ぐ、
だから長期的な関係が続くʜ

ɹ規の拡大を٘ਜ਼にしてユーザーとの深い関係を築いてきたわけです。
ɹ私たちはこのような特を強化し、ユーザーのศٓを図ることによって、地域の製造業、
ひいては全国の製造業の発展をԑの下の力持ちのごとく支えてきました。少なくとも 10 年前
までは、我々の発展は製造業の発展とともにあったわけです。

ɹしかしʜこれからは、どうなるでしょうかʁ

「まずは現実をみよ。」
現実その 1、国市場は半分になる、です。

ɹ製造業の発展とともにあった、我々、機械工具商の数はどうなっているのかʁ

ɹ2003 年からの 10 年間で全機工࿈の加ໍ社数
は 42 ஂ体 2319 社から 39 ஂ体 1663 社に、約 7
割になりました。
ɹ我々の大機協の加ໍ社数も 263 社から 224
社に、約 8 割になってしまいました。

ɹでは製造業はどうなっているのかʁ 
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ɹここからはしばらく経済産
業লから公表されているσー
タを使います。
ɹまずは全国の 10 人以上の製
造業の事業所数の推移です。
ɹ2011 年 ま で の 10 年 間 で 漸
次、減少しています。ピーク
時には 15 万社近くありました
が、2011 年では 12 万社になっ
ています。

次に同じ規の製造業の従業員数です。

ɹ2007 年の 780 万人をピーク
として急激に減っています。
ɹ2011 年で 680 万人となって
います。

全国の中小製造業の企業数はどうでしょうかʁ

ɹこれも 2008 年から漸減し、
2003 年には 27 万社近くありま
したが、2011 年は 20 万社です。
特に従業員数 20 人以下の企業
の減少幅が大きい。

165



ɹ例として国の自動車生産の推移を見ましょう。

ɹ2007 年の 1000 万台をピーク
として 2020 年には 600 万台を
切る、
ɹつまり約半分になると予
されています。
国の製造業が減ってきてい
るのはなんとなくഽで感じて
いましたが、ここまで減少す
るとは！！
ɹいったいこれからの製造業
がどうなって行くのか。

ɹここで、インタビューを見ていただきます。

ɹお話は全国の製造業の動向にৄしい /$ ネットワークのݪ社長です。ݪ社長は実Ոが
ݪ製作所といい、プレス加工をされています。製造業のਫ平的な分業をネットで実現でき
ないかʁʜということで、1998 年、/$ ネットワークを立ち上げられました。/$ ネットワー
クは製造業向け工場検ࡧのポータルαイト「エミダス」を運営しています。製造業の方では
まず知らない人はいないと思います。ݪ社長はήスト講ࢣとして我々のҕ員会にも来ても
らったことがあります。

（注ɿ/$ ネットワークɹ63-� IUUQ���XXX.OD�OFU.PS.KQ）

ձࣾࣜג /$ ωοτϫʔΫ　ࣾݪ　ΠϯλϏϡʔ

˔ɹ国の製造業はどう変化するのかʁ
（ݪ社長）いま、一ॠアベノミクスとかオリンピックの効果によっ
て、部的には良くなったかのような感じがあるのですが、大ࡶ
に言うと海外へ生産が流れるという方向性は変わらないと思います。
自動車メーカーの場合には現地生産という考え方になるわけであっ
て、おそらく 800 万台の 300 万台が༌出をしていると思うのですが、

この༌出の部分が全部海外で現地生産されるというやり方に変わるだけです。これは仕方が
無いことで、そういう時代だと思います。
ɹ量産のラインの仕事で食べるということは、もう日本の仕事では無いという考え方かと思
います。
˔ɹ国製造業の現状をどう見ますかʁ

（ݪ社長）2000 年と 2013 年の売上を調べたのですが、トϤタさんが 14 兆円が 24 兆円、ホ
ンダと日産さんが̒兆円が̕兆円、いずれも 1.5 倍以上伸びています。弱ి、Ոిメーカーの

166



場合、大手̔社さん全部横ഝいか下がっている。一方、海外のアップル、αムソン、ߵ海（ホ
ンϋイ）このへんはみんな 10 倍以上に伸びている。たとえばアップル 5000 億円の売上が 15
兆円に、ߵ海（ホンϋイ）は 1.2 兆円が 12 兆円にとか。要は、弱ి、Ոి業界が完全に海外
勢に食われたというところが、今の日本の製造業の不調の一番のݪ因だと思います。
˔ɹ流通業は製造業にݙߩしているかʁ

（ݪ社長）日本の工具メーカーさん、工作機械メーカーさんはご存知の通り世界一の技術で
あったりとか、特に流通に関しましては世界でྨを見ないほど早く買えたりとか、安くߪ入
できたりと、日本が世界で一番だと思います。おそらくそれは今後海外のメーカーなり海外
から崩されることは無いと思います。

ɹいかがでしたかʁ

ɹ量産は日本に残るのは難しいとおっしΌっています。大手のメーカーから中小の工場まで
よくご存知の方のお話なので納得せざるをえません。
ɹここまでは我々の市場が減少するということ、についてਃし上げました。

ɹ続いて、「まずは現実を見よ」、
現実その 2、
ライバルは近所の工具屋にあらず。

ɹ一例として、Ｍ̧Ｏ（副資材）通信販売の .POPUB30 をとりあげます。
ɹ
ɹɹ .POPUB30 は創業が 2000 年

ですが、今年の売上予は 341
億です。θロからスタートし
て、この時代これだけ成長し
た企業があったとはڻきです。
逆に言えば、我々はこれだけ
の売上を食われた格好になっ
ています。

  .POPUB30 のことは皆さん
よくご存知ですよね。

（注ɿ資料はࣜג会社 .POPUB30 のホームページɹIUUQ���XXX.NPOPUBSP.DPN�NBJO�JS�ɹのɹ
Ｉ̧情報よりσータ引用し独自加工を行った）
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特は一個から 0, ！以下記ࡌのとおりです。
 

ɹ.POPUB30 のొユーザーの推移です。

ɹ注意してみていただきたい
のですが、これはユーザー数
が 40 万から 100 万まで 10 万毎
に増加するのにかかった時間を
横࣠にॻいてあります。ユーザ
ー数が 40 万から 50 万になるま
では 10 ϲ月かかっていますが、
90 万から 100 万になるまでに
実に 4 ϲ月しか要していません。

ɹ取扱い点数は 500 万アイテム
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ɹ在庫点数は 10 万点を超えて
います。
 

ではなぜ .POPUB30 が期間のうちにこれだけొ者数を増やせたのかʁ

ɹ まずは「Ӎざらし市場」の存在です。「Ӎざ
らし」とは、われわれ工具商がケアしていない、
いやできない、小口のユーザーです。一ݢ一
買量は小額で、とても営業による販売ߪのݢ
では割が合わない市場。実はここの市場から
はܴされました。

ɹ̎つ目は製造の現場だけでなく、自動車の整備工場、൘金工場など幅広いユーザージャン
ルから支持されたことや、その他のࡶ多な業छからも支持を得たこと。

そして̏つ目、なにより副資材ʹ .30 とݺばれるもの、商品的に使えればいいというレベル
の商材からスタートアップしたことが大きいと思われます。

ɹ我々がڴҖと感じることは、これがいままでのӍざらしユーザーだけでなく、まさに我々
のボリュームκーンである、中ݎ・大手のユーザーにも浸ಁしつつある、ということです。

ɹ
ɹ.POPUB30 の̒つの成長戦略です。
ɹ

ɹフェイス・トゥ・フェイスの我々直需店に
。Җなのはこのᶅですڴ
ɹ卸の方にとっては、ᶆとᶇがڴҖになるか
もしれません。
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ɹ一方、ユーザーのߪ買形態にも時代とともに変化が見られます。
˔ɹコスト削減要求、これは間人員にかか
るコストの削減
˔ɹ見える化、買うところによって価格がバ
ラバラなのを無くしたい、
˔ɹߪ買プロセスの見直しは、୭がどこから買
ったのかわからない、ということをഉআしたい、
ɹこういった仕組み・システムがユーザーに
受け入れられる環ڥが整ってきたということ
です。

ɹ他にも間資材ߪ買理システムの発展があげられます。間資材ߪ買システムʜこれは
いわゆる、.POPUB30 のような通販ではありません。
ɹ通販はαイトにモノをのせて販売する。だから使う人が発注する「Ӎざらし市場」で有効
でした。

ɹ一方、間資材ߪ買システムは買いたいと
思うモノをどこで買うのが一番いいのか、あ
るいはどこで買うようになっているか、など
のルールをユーザーの会社ごとに決めてしま
すシステムです。
̏つの代表的なシステムがあります。
40-0&-ʜアスクル
1"63$)"4& 0/&ʜソフトバンク
べんりネットʜコクϤ
ɹ

ɹ間資材ߪ買システムとは、ߪ買のシステムを提供するだけでなく、人が行っていたߪ買
業務を代行する。のみならず、どこで買うのが最適なのか、自動発注まで行う。どこのαプ
ライヤーから買うのが一番いいですよ、というߪ買業務のコンαルテΟングまでやってしま
う。要するに今まで我々が૬手にしていたߪ買は人ですが、これからは機械が૬手だという、
さびしい現実が待っているわけです。
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ɹこれらは、大手の企業で導入され始めてい
ますので、すでにご存知の方も多いのではな
いでしょうかʁ
ɹ.POPUB30 などはこういったߪ買システム
のテナントとして利用されつつあります。さ
て、どういうことが起きますかʁ
ɹせっかく商品を 13 しても、せっかくフェイ
ス・トゥ・フェイスの人間関係を作っても、こ
のシステムからはじかれたら、あるいは、価

格で、あるいはαービスで、あるいは「ҹ」ではじかれてしまったらʜ、Ӭԕに注文は来
ないわけです。
ɹもう一度言いますがライバルは近所の同業者ではありません。参入োนがあったはずの我々
の市場に浸ಁしつつある「システム」です。

ɹこれらのまえで、我々流通業界お得意の「フェイス・トゥ・フェイス」は意味を持てなく
なってきたのです。

ɹそしてʜここに最強のコンテンツが現れようとしています。
ɹいつかは必ずやってくる
"NB[PO TVQQMZ（アマκンαプライ）すでに
アメリカではスタートしています。
組合の *5 化推進部会の方にお聞きしたところ

「一番のڴҖは "NB[PO TVQQMZ である」
ɹと言われました。.POPUB30 の比ではない、
ということです。
"NB[POʜɹ私も本はすべてアマκンでߪ入し
ています。

ɹこれをಡんだ人はこれも買っています。そのようなことがॻいてあると「あ、そうそう、
それも欲しかったんだ」というような提Ҋをしてくれる。使う分にはいいですが、商売のअ
ຐをされると、これはԺやかではありません。

ɹ取扱商品を日本ޠ༁にすると、こうなりま
す。ʜわかりますよね。

ɹ
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ɹさて、現実を見よ、
現実その 3 はʜ

工具屋の思う価値とユーザーの思う価値とは
違う。

ɹ

ɹこの春、十数社の
ユーザーに直ώア
リングを行いました。
ここにあげるのはそ
の時のユーザーの声
です。
ɹࣖの௧いことばか
り！だから、「そんな
工具屋いりません！」
ということになる。

ɹ

ɹユーザーさんは納期、価格、商品の知識、αービスなど本当はいっんに全部みたしてほしい。

ɹところが、工具商はそれらを全部やることは
できないし、コストも合わない。

「全部ސ客の言う通りにしていたらつͿれてし
まう。」

たしかにその通り。

ɹ
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ɹしかし最近のネットαービスは、ずいͿんと
いいところまで進化してきた。できないところ
がだんだんɹなくなってきた。
ɹすると、૬対的に、我々が価値として提供し
ていた、と自負していたことが「価値」でもな
んでもなくなってきた。

ɹ本当に工具屋さん、それでええのんʁɹネッ
トなんか関係ないと思っている間にネットαー
ビスは進化しているの、わかってのんʁ

ɹでは、3 年後はどうなりますかʁ

ɹ2010 年の全国大会が大阪でありました。そ
のときにもちょうどネット販売がだんだん無視
できない存在になりつつある、そんな予感があ
りました。
ɹそのときも今回と同じような「テーマҕ員会」
というものがあり、西日本の工具商の方を対
にアンケートを行いました。

ɹネット販売でもސ客満足は得られますかʁ

ɹ2010 年約 6 割弱です。ยや、3 年後の今日、
7 割。薄々わかってきた人が多くなりました。
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ɹ通販はক来ڴҖになるかʁ

ɹ2010 年、「思う」が༁ 7 割でした。3 年後の
今は 6 割です。
ɹこれは、何が何やらわからなかったネット環
怖心が薄ڪれてきてマώしてきて、ົに׳にڥ
らいだ、と見るべきかと思います。

ɹでは、本来の仕事では、ސ客を満足させてますかʁ
ɹ
ɹ2010 年は 7 割以上そう思っていたのにʜ今
は半分になってしまいました。

ɹ自信が持てなくなってきましたよ。

ɹそれを跳ね返すべく、新たな取組みについて聞いてみました。

ɹ代表的な例として、昔から工具商があまり
積極的に取り組んでこなかった、1# 商品と通
販への取組みです。今取り組んでいるはわず
かですね。取り組んでない、考え中が 8 割以上。

ɹক来取り組みたいですかʁ

ɹこれはぐっと増えました。やってみたいと
思う会社があるんですね。

174



ɹ3 年前に情報化への取り組みについて聞いています。

ɹ「必要だ」とえた人は 9 割。
しかし、同業他社より進んでい
るとえた人は全体の 3 割にも
届きません。
ɹ3 年後の今と比ֱしましょう。
ɹ見てください。まったく、変
わってないʜ！

ɹやらなければいけないと思っていたが、やってなかったʁʁʁ
ɹ3 年間、なにをしてましたʁʁ
ɹそしてこれからの 3 年間なにしますかʁ
ɹ自社の「やり方」はとどまっていても、我々のユーザーをシステムはほっときません。
ネットが商売上のڴҖとなった今日、今までの商売のやり方を「半分くらい入れ替える」こ
とが必要です。

これがʜ最ॳにਃし上げた '*'5: というコン
セプトです。

ɹまだまだニーズはあるはずですが、「それはうちには無理ですわ」とか「やったことありま
へん」とか「メーカーに聞いてください」とかでಀげていませんでしたかʁ

「こんなことをお客さんから言われたけど、手れ悪そうやからಀげとこっ！」とかʜ
ɹ多様なニーズに応えるチャンスはいっͺいあったのにಀげていませんでしたかʁ
ɹ今まではよかったんです。
ɹ今までの「右から左のフェイス・トゥ・フェイス」で生きて来れましたから。
ɹでも今からはʜ「'*'5:」を本気で考えましょう。
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ɹ例えば、「機械設備の納入を一ׅで受ける」
ɹ
ɹできるݶり業者を分けたくない。機械のൖ
入は " 社、ి気工事は # 社、配工事は $ 社
と分かれているとわしい、できるだけ૭口
を一社にしてؙ投げしたい。工場の生産技術
の人員が減らされ、かつコンプライアンスが
うるさい昨今では、重ๅがられるかもしれま
せん。
ɹ

ɹ出入りの工具商がこういった仕事を受ける
には「ノウϋウがない」「人材がいない」「資
格がない」などোがあります。

これは実ࡍにこういった工事一ࣜを受けている工具商の例です。

ɹ
もう一つの例です。

「メーカーαイドへ」副題に「ϋイブリッド工具商」とあります。
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ɹこれは加工・エンジニアリングを自社でできるൣғでけ負う、ということです。
ɹやっておられる会社は、多々ありますね。特に地方に多い。技術もさることながら、工場
の運営ノウϋウが必要ですが、能力さえあればユーザーがれることはありません。最も我々
のユーザーのレベルに達するのは難しいとは思いますが、その前行程などの手助けができる
だけでも大きい。

ɹ要するにリスクをとらなければ生き残れない時代がくるのではないかʁ
自らリスクを取って「ϋイブリッド化」していかないと存在価値を認めてもらえないのではʁ

ɹ先ほどの負工事もそうですが、本業以外のものに新たに挑戦する。

ɹそのためには「勉強・投資・挑戦」が必要
です！

ɹもう一つ「'*'5:」どころではない、業態
転に成ޭされている例を上げましょう。
ユーザーをؙごと変えてしまった会社があり
ます。

ɹࣜג会社ɹ大さん
ɹ社長の山田さんはもともとリクルート出身
です。金物の卸問屋大さんの一人່と結婚
され、義父から会社を引き継がれました。
ɹあまりの業界のݹくささと赤字続きに一大
決心して、仕入れ先であるメーカーはそのま
ま残し、販売先である金物、ホームセンター
との取引をすべてやめてしまいました。

ɹ今は %*: ʵ 500-.$0. というαイトを立上げ、通販に絞って大成ޭを納めておられます。
インタビューがありますのでお聞きください。ɹ
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ձࣾ　େ　山田ࣾ　ΠϯλϏϡʔࣜג

˔ɹ卸業を事業転した理由はʁ
（山田社長）この事業が伸びていくというイメージが全くできなかっ
たんですよ。財産て何だろうと考えたときに二つあったんです。ひ
とつはお客さんです。ずっとお付き合いしていたお客さんという財
産。もう一つはずっと商品を供給してくれたメーカーさんという財
産。どっちかを活かそうと思ったときに、残念ながら販売店さんの

ほうは伸びるというように思えなかったんです。今まであった資産というかインフラを活か
して次のビジネス展開といえば、ずっとお付き合いしてきたメーカーさんを活かしたビジネ
スモσルを考えて、じΌあ通販をしようということで通販を始めたのです。
ɹただ、通販の知識があるかと言えば全くなかったので、インターネット通販をやろうと決
めてからパソコンを買いました。

˔ɹネット通販に出来ること、出来ないことはʁ
（山田社長）フェイス・トゥ・フェイス の営業をされたら絶対に勝てないです。ただ、モノを
買うだけだったら絶対に勝てます。αザエさんの三Տ屋さんの三平さんていますね。αザエ
さんの「ビール̍ケース持ってきて」という注文だったら、ネットで買ったほうが安かったら、
αザエさんはネットで買います。もうじきαザエさんでもインターネットで買うかも知れま
せん。三平さんがՈに行って、αザエさんと例えば「今൩のおかず何ですかʁ」という会話
をする。そうするとαザエさんは「今൩はトンカツです」と言う。三平さんは「メッチャඒ
味しいトンカツソース、今あるんですよ」と言う。「あっ、ちょうどトンカツソースが無いん
だわ」とαザエさんが言ってトンカツソースを買う。これはネットでは絶対に出来ない。
ɹݦ在化しているニーズはネットには絶対勝てませんよ。それもモノを右から左に流すだけ
では。でも、જ在的なニーズはネットでは୳れない。これがインターネット通販では出来な
いことです。

˔ɹ流通業界が生き残れるՄ能性はʁ
（山田社長）流通は今後ものすごく変わると思いますよ。右から左に流すだけと言うのは、お
客さんがまだ年配の人が多いから、まだकられているんです。お客さんが若い人に入れ替わ
ったときは૬当変わると思いますよ。कられてきた業界ですよ。だからある意味チャンスと
言うか、Άっと横から入ってきた人にΆこっとやられるՄ能性もあるけど、逆に言えばちょ
っと頑張れば、すぐに抜きん出ることが出来るかもしれません。
ɹパレートの法則てあるじΌないですか。̎ʵ̔の法則とかも言いますが。ネットの世界で
は事業所の数の上位̍％の者が全体の売上の 80％を持っているのですよ。（今後）そういう;
うになると思います。だから（生き残れるՄ能性は）̍％。
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ɹいかがでしたかʁ
ɹ流通業界は̍� しか残らないそうです。कられた業界だそうです。たいへん厳しい意見で
した。でも、ここまで製造業૬手の商売が低成長期にはいったとはいえ、これからますます
ॖ小して行くというのもᰐけます。

ɹさて、次にհするのは、東大阪にある社ྺ 123 年の「大西機工」さんです。工具卸です。

ɹ私も担当者時代、お世話に
なっておりました。皆さんご
存知の方も多いと思います。
ɹ大西社長の場合は、いまま
での「50％入え」では無く、
いままでの商売でഓってきた
ノウϋウを生かし、ネットを
、Җとしてライバル視せずڴ
逆にネットを使い倒して
海外との取引で大成ޭを納め
ておられます。

ɹアリババを使っておられます。11 月 19 日放өのワールドビジネスαテライトで、中国ネッ
ト通販の「Ԧ」アリババ集ஂのジャック・マー会長単独インタビューがありましたが、大西
社長もテレビ取材を受けて番組でհされていました。
ɹでは、大西社長のインタビューをきいてください。

େࣜגػձࣾ　େࣾ　ΠϯλϏϡʔ

˔ɹ工具商の位置付けについて
（大西社長）工具屋という、業छと言うか位置付けというものが全く
世間では認められていない。本当にԑの下の力持ちという面がある
んですけど、もっと社会にݙߩしているという気持ちを持てば、ま
だまだࣺてたものではないと思います。

˔ɹ業界の人材について
（大西社長）自分の会社の景気もさることながら、業界全体が良くなる取り組みというものも
考えていかないと、なかなか本当に人材が育っていない。あの、担当の方が変わっても・・・
昔でしたらウチなんかの場合は、入って間なしの人は「最ॳは大西さんでᎍんでもらえ」と
いうことで良く若い人を担当にしてもらったのですが。
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˔ɹユーザーの減少は予していましたかʁ
（大西社長）特に直近 10 年を振り返ってみても、ここまで日本のモノづくりが海外に出て行
くとは、ちょっと定外のところがありました。

˔ɹネット販売を始めたきっかけはʁ
（大西社長）去年の̍月ぐらいだと思いますが、一通のＤＭがきて「ネットで海外に展開を進
めませんか」というチラシがきて、「どこまで出来るか分からんけど、一回やってみるか」と
いうような軽い気持ちだったんです。

˔ɹ苦労を教えてください
（大西社長）数えきれないほどありましたね。10 回あって̍回来ただけとか。「お前の値段は
高い！」そんなことを色々繰り返していく中で、何となく私の中で問い合わせが来たときに、

「こいつ絶対モノになる」、「これବ目」とかがある日突然分かるようになったんです。

˔ɹ今後のネット戦略を教えてください
（大西社長）まだ道半ばですから、課題は国で売れているもの、切削工具以外のモノをもっ
ともっと。国で売れているモノは海外で売れないことは無いということを身を以て体験し
ました。

˔ɹネットはఢか味方かʁ
（大西社長）全部が全部、ఢではないと思います。全部が全部味方でもない。ある部分は味方、
ある部分はఢという見方が正しいのじΌないのかと思います。

˔ɹネットはڴҖでしょうかʁ
（大西社長）ものすごくユーザーさんからしたらศ利ですし、要るモノを要る時にタイムリー
に買えると、こんなศ利なものはないと思います。ここ 10 年来実績もつけていますし、我々
にしたらڴҖには違いないと思います。ベースになっているのはやっͺり、人と人との繋がり、
ネットであっても人と人との繋がりが欠けてしまうと、一回こっきりに終わってしまうので
はないかと思います。

ɹいかかですかʁӳޠもパソコンも全くわからないところからスタートした大西社長のネッ
ト商売。̎年̔ϲ月経って 11 月決算でアリババによる売上だけをみると、今期何と 9100 万
円です。
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ɹさて、今までの例を見てわかっていただけたでしょうかʁ
生き残って行こうと思えば

˔ɹリスクを取る
˔ɹ今までのものをそっくり入れ替える
˔ɹ今あるものを使って新しいチャレンジを
する

ɹ そこにしか残念ながら活࿏は無いと思います。
ɹ これがこの、「'*'5:」に込められた意味です。

ɹそしてその半分入れかえること
を実現するのに必要なものはʜ

ʰ覚ޛʱです

ɹ新しい環ڥの中で、半分入れ替
えるくらいの覚ޛ、あなたに、あ
りますかʁ

ɹさて、ここまでは同じ業界にいる私たちからの提言でした。
ɹ少し感情が入ってしまったかもしれません。

ɹここからはさらにʰ覚ޛʱを高めていただくために、大阪立大ֶの上野先生に業界を客
。的に総ׅしていただきたいと思います؍
ɹでは先生、よろしくおئいします。ɹ
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（上野ګ༟ɹ教授）どうもみなさんこんにちは。今横山ҕ員長からありましたように覚ޛを
決めていただきたいと思います。私もこの調ࠪҕ員会に参加するにあたって、覚ޛを決めて
きたつもりだったんですが、参加してみて正直非常にڻきました。思った以上に大変だった。
生半Մな覚ޛではだめなんだなということを思い知った次第です。

վめまして、大阪機械器具卸商協同組合創立
100 周年おめでとうございます。この業界に
は 100 年を生き抜いてきた知恵と工夫が積
されています。皆様方が築いてきた知恵と工
夫をֶ術的な؍点から明らかにしていきたい
と思います。

 まず、アンケートの結
果をごཡください。皆
様方にご協力いただ
いたアンケートです。
上が 3 年前、全国大
会の時に行ったアン
ケートです。「機械工
具商のক来について
どう思いますか」とい
う質問に対して、「明
るいر望が持てる」、

「力しだいでر望が
持てる」というのが全

調査研究αϙートνーム発表
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体で 42� ほどであったわけですが、今回の調ࠪでは大幅に増え、合わせて 58� ほどに増加し
ています。どのようなことで、このক来の؍ଌができるのでしょうか。アベノミクスの効果
でしょうか、あるいは皆さん方が力をつけてきたのでしょうか。若干不安だと思います。
ということで、次のσータをごཡください。これは一般機械器具卸売業の事業所数です。
 

ɹ商業౷計表からとったσー
タですが、ごཡのように 1991
年を頂点として、減少向に
あります。なぜこのような現
が起こっているのでしょう
か。バブル崩壊という環ڥの
変化が大きいと思いますが、
それ以外にもさまざまな要因
があります。それを流通論で
解આしてみると、次のような
解આがՄ能になります。
 

ɹ流通過程の分化というのが起こっている。
最ॳは 1993 年まで一般機械器具卸商の数は増
加していました。これは、アダム・スミスの
分業のݪ理によって社会的分業が進むという
ことでઆ明ができます。市場ൣғの拡大にと
もなって売り手と買い手の間に中間業者であ
る商業者がհ在していく過程といわれていま
す。卸売業は、ごཡのような機能を果たしな
がら、売り手と買い手の間にհ在していくわ
けです。それを示したのが次のグラフです。ɹ

ɹ市場ൣғが拡大するにしたがって、分化が
起こっていきます。要するに、企業の数が増
えていくわけですね。この分化というのが、
流通段階で卸売業者がհ在してさまざまな企
業が出現してくる過程です。しかしながら、
これがӬٱに続くというわけではありません。
ある段階で、別の論理が働きます。それが次
の流通過程の౷合のݪ理です。グラフをごཡ
ください。
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ɹ市場のൣғの拡大があるਫ準に達すると、
分化ۂઢ、B ʵ Bʟというのは C ʵ Cʟに取っ
て代わられます。これが౷合ۂઢというもの
です。市場のൣғがある段階の 5 に達すると、
流通過程の分化が D 点で止まり、やがて౷合
に向かうということを示したグラフです。
このような要因もあって、先ほどのグラフ、
一般機械器具卸商の事業所数が減っていると
いう෩にઆ明されるというわけですね。

 ɹ
ɹでは、これからどんどん卸
売業の数が減っていってਰ退
していくのかというとそうで
はありません。大企業がいつ
までも発展するというわけで
はないわけですね。中小企業、
あるいは卸売業の方はさまざ
まな工夫でこの苦ڥを生き抜
いてきました。その 1 つが仲
間買いであり、あるいは組合
活動であります。
 

ɹ前回の全国大会の時にムクドリの話をさせ
ていただきました。小さな動物は܈れを成す
ことによって生き残りを図っています。܈れ
の行動にはリーダーはありません。しかしな
がら、周りのௗの行動にහ感に応して行動
することによってఱఢから身をकるわけです
ね。分ࢄ型協調行動といったりします。܈れ
の一番外ଆにいるものが、ఱఢに応する。
その応に応して動くことによって全体と

して低コストで身をकることができる。情報୳ࡧコストのઅ約ですね。こういうことで中小
企業の方、あるいはこの業界の方々というのは、効率よく生き残ってきたのではないか。そ
の 1 つが仲間売りというような行動であったのではないかと前回は分ੳしたわけです。
しかしながら、そのような仲間買いの状況が変わってきました。これもアンケートの結果です。
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ɹ仲間買いはক
来も必要ですか
ということをお
ਘねしました。
3 年 前、「 そ う
思う」というの
が赤です。「や
やそう思う」と
いうのがԫ色で
す。合わせると
70.5� の方がক
来も仲間買いは
必要だとえて
いました。しか
しながら、今回

の調ࠪでは、「そう思う」、「ややそう思う」、を合わせても 40.5� の方がক来も必要だとえ
ている。逆にいうと、60� の方がক来は必要ではないのではないかとえているわけですね。
大きな変化が起こっています。
では、なぜこのような変化が起こるのでしょうか。先ほどの発表の復शです。
 

ɹこのような環ڥの変化が起こっています。
まずは現実を見よ、ということで、横山ҕ員
長がお話されました。国市場は半分になる。
新たなライバルが出現する。工具屋の思う価
値とユーザーの思う価値にဃが生まれる。
こういうような大きな環ڥの変化、これが工
具商の状況を変えているという෩に考えられ
ます。そこで、このような環ڥの変化にॊೈ
に対応していかなければならないわけですが、

そのࡍ、やはりこの業界の強みを再確認しておく必要があります。
 ɹこの業界の強みは何でしょうʁ仲間買いで
しょうかʁあるいは、これまでの経験で積
した知識でしょうか。あるいは、GBDF UP GBDF
の営業力。これまではこれらが強みでした。
しかしながら、本当の強みというのはこのよ
うなものではなくて、私は変化対応能力だと
思います。皆様方はॊೈに業態を変えること
によってこの変化に対応してきたわけです。
その変化に対応することをՄ能とするॊೈな
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ネットワークを構築されてきました。さらに、そのネットワークを担う、業界の明日を考え、
真剣に議論する༏लな人材、これがこの業界の強みだと思います。たとえば、この調ࠪڀݚ
プロジェクトそのものがॊೈに環ڥ変化に対応していくためのॊೈなネットワーク、そのた
めの仕組みであるという෩に考えられるわけです。
ɹこの調ࠪڀݚҕ員会で、我々が議論したことに次の 3 つのものがあります。組合への提言
として次の 3 つをお示ししたいと思います。
 

ɹ1 つが &%* のඪ準化を進める、もう 1 つが
ロングテールの商品や廃盤商品のσータベー
ス化、さらに、機械工具販売者の資格੍度の
創設です。これらはすでに取り組まれている
ことで皆様方はよくご存知だと思います。大
事なことはこれらの取り組みにみんなが参加
するということにあります。若い人の意見を
聞くだけではなくて、それを受け入れて参加
するということが必要です。というのも、こ

のようなネットワークというのは参加者の数というのでその有効性が決まってきます。そう
いうのをネットワークの外部性という֓念で表わします。

 ɹネットワーク外部性という֓念は、ネット
ワークへの参加者が増えれば増えるほど、そ
のネットワークに参加している人のศ益が増
えるという現です。たとえば、ి話という
のを考えてみてください。通話できる૬手が
増えれば増えるほど、そのి話を持っている
人のメリットは増えていくわけですね。同じ
ように、組合での情報交、あるいは仲間買
いなど、参加者が多ければ多いほどその参加

者にメリットがありました。&%* のඪ準化も同じです。参加者が少ないとメリットはありま
せん。σジタル化を前提とした、組合の若手を中心としたネットワークに皆さんが協力する
ことが必要です。
ɹそのࡍ、ポイントが 1 つあります。それが、ඥ帯の強さ。結びつき、つながりの強さです。

 
ɹ一般的にネットワークとかつながりという
のは強ければ強いほうに考えられがちです。
ネットワークの有効性というのはネットワー
クの強さに比例するということですね。強い
結びつきによって、ೱ密な૬ޓ作用が起こり、
҉知の共有が起こる。૬ޓ信頼が強化され
て、リーダーへの信頼が深まるというような
ことで、環ڥの変化によってもたらされるة
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機的な状況に強いஂ結で対応することができると考えられがちです。しかしながら、そうい
うことばかりではありません。グラノベターというֶ者が弱いඥ帯の強さというのを提言し
ました。
 

ɹ弱いඥ帯に࿈結している人々は自分の交ࡍ
圏とは違う交ࡍ圏に参加しているՄ能性が高
いわけですね。要するに、普段付き合わない
人というのは自分と違う世界にいるというこ
とです。いつもإを合わせる人から得られる
ような情報よりも、たまに会う人から得られ
る情報のほうが価値の高い場合が多い。この
弱いඥ帯が、この業界組合が目指すべき方向
ではないでしょうかʁ組合をհして؇やかに

つながることで、多様な情報を収集することができる。全体として、変化の激しい環ڥに適
応していくことができるわけです。
最後に、これからの 100 年に向けて。
 

ɹこれまでのムクドリの܈れから、؇やかな
つながりによる、ॊೈなネットワークの構築
へ進んでいかなければならないのではないで
しょうか。そのࡍ、単なるӊ合のऺにならな
いためには、方向性を示した明確なコンセプ
トが必要です。そのコンセプトが我々の議論
してきた '*'5: というものです。
 

ɹこの '*'5: というのは、業態を入れ替える
などいろんな意味があると思いますが、大事
なことは「意識を入れ替える」ということに
あると思います。これで私の報ࠂを終わらせ
ていただきます。ありがとうございました。
ɹ
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ҕ員会メンバーを代表して、కめくくりのѫࡰ（ҕ員ɿԬ本ٱ）

ɹみなさんこんにちは。大阪堺市で工具屋をしています、Ԭ本機工
のԬ本です。
ɹ私は 32 年前、親父にこの工具屋業界に放り込まれました。何も分か
らん 18 歳でした。がむしΌらに勉強しました。それでもそれ以上に勉
強する人がいて、なかなか人の前に出ることができなかったことを思
い出します。最近はというと、「みんな勉強してないな、この業界どな
いなるんやろʁ」と心配しておりました。そんなં、今度は横山社長
にこのҕ員会に放り込まれました。前回放り込まれた時とは違い、見せば最年長です。調
を重ねていくうちに、それまでとは逆に、若い人が新しい情報にහ感なこと、その情ڀݚࠪ
報を分ੳする知識、知恵の豊かなこと、よく勉強してるなと感心させられました。
ɹそんな次世代を担う若手メンバーとの調ࠪڀݚで、ഭってくる足Ի、見をすれば落ちそ
うな݀らしきものが何者なのか、また、何なのか、それを知ることとなりました。お৲にՐ
がついてからでは遅いのです。まだ、༨力のある今のうちに、是非新しい第一歩を౿み出し
ていただきたいと思います。
ɹ今回のコンセプトである '*'5: の言葉を思い出していた
だき、明日からの商売のώントにしていただければ、上野
先生を始めとするαポートチームや当メンバーの 11 ϲ月の
苦労も報われるかと思います。
ɹ最後に一言。もう今までのようには何とかはなりません。
ええ加減に覚ޛを決めましょう。本日はご੩ௌいただき
にありがとうございました。
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・部հと組合員ࢧ
賛 助 会 員 名 

�

߹һɹɹ224社

ॿձһɹ163社ࢍ�
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ࢧ部　組合員数 68 社

支部長ʹ西野Ղ成ࢯ（西野産業社長）

ɹ 西 支 部 は、
立売堀・新町
地区にある企
業を中心とし
たメンバーで
構 成 さ れ る。
同支部の体
となる大阪西
機工会の発足は、昭和 26 年。発足当時の会
員は、西区を中心に 56 社、うち立売堀・新
町は 45 社だった。
ɹそもそも立売堀・新町地区が機械・金属商
の集積地となったのは地の利による。海運で
拓けたߐ೭子島にྡし、川にԊう。明
࣏ 30 年代にطにこの地域には、ધ具屋とと
もに鉄や機械工具を売る店がࢄ在していたと
いう。ଠ平༸戦争でমけ野ݪと化したが、終
戦ཌ年には立売堀新町商店街復興会（後の立
売堀新町振興会）が結成され、復興は急ピッ
チで進む。そして、同地区の工具商の専門ஂ
体として結成されたのが大阪西機工会だった。
ɹॳ代会長の小野三ࢯに続き、܅࿘㭸༤ࢯ、
ҏ勢田計義ࢯ、山本夫ࢯ、花ࢯ、中道
真ଂࢯ、田中߁造ࢯ、そして現在の西野Ղ成
と。現在は、総会のほかΰルフコンペや年ࢯ
末の年࠙親会など親交行事を実施。夏の納
涼大会は、会員企業やメーカーの社員も交え
た大イベントだ。平成 23 年秋には、機工会
創立 60 周年記念事業として従業員やそのՈ
族 650 人が̪ＳＪを楽しんだ。
ɹ昭和 46 年結成の੨年部は、勉強会を中心
に活動を実施。宅地化が進む中にあって、地
区の小ֶ生を集めて「工具の使い方教ࣨ」
を開くなど地域との交流も積極的に進める。

ࢧ
෦

հ

େ ࡕ ػ ց

ػ ۩ Է 

ڠ ಉ  ߹

ɹ当組合、ઓ後にେࡕԼ各Ҭ
Ͱ組͞れたػ会や۠の組合が
࿈合して組৫が֦େ͞れたྺ࢙Λ࣋
ͬています。
ɹ����ʢত 4�ʣにڠಉ組合へҠ
෦੍がෑࢧ、に組৫ӡӦ্࣌したߦ
かれましたが、ͦれҎ߱もػ会ͱ
しての׆ಈがΜにߦΘれて͓Γ、各
ಈ׆会のػ、෦のհͱซせてࢧ
もհします。
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্ொࢧ部　組合員数 41 社

支部長ʹ前西夫ࢯ（エバオン会長）

  体である大阪
上町機工会が設立
さ れ た の は 昭 和
26 年。8 月 25 日
に ౧ 園 小 ֶ ߍ で
創立総会が開かれ、
発足時の会員数は
58 社だった。
ᶃ商業道ಙ高༲の
ための࠙談
ᶄ経営合理化ଅ進のためのڀݚ
ᶅ従業員の質的向上のための事業・・・
などを事業༰にܝげた。新年໊交会や
新入社員ܴ会、Ӭ年勤続従業員表জ、野ٿ
大会、ボーリング大会など親ກにも力を注い
できた。総会時には講ࢣをটいて講ԋ会も。
昭和 55 年には 30 周年記念ࣜ典をༀ業年金会
ؗで開催した。
ɹ上町支部の足下で良く知られるのはやはり
大阪城。近年会合で利用する̧̠̠ホテルの
૭からはすぐ前に大阪城が望め、にはライ
トアップされる。
ɹ大阪城の東ଆに大阪܉造ฌছがあったこ
とから、払い下げ品の仕入れにศ利な上町に
拠点を構えた工具商が多く、切削・ଌ定・ベ
アリング・伝動機器など多業छが集積してい
る。規的には、上場企業̏社から数໊の商
店まで加入しており、業態も一次問屋と直需
店あるいは方を商う会社が、ほぼ同率を成
している。それͧれの強み・特色を生かし、
競合が少ないこともあり、和気あいあいとし
たงғ気がඬう支部である。

த部ࢧ部　組合員数 9 社

支部長ʹ川༸ࢯ（三共コーポレーション社長）

ɹ体である中部機工会は、昭和 26 年 9 月
27 日に会員数 36 社で発足した。
ɹ現在の会員数は̕社（ࢍ助会員を含め 14
社）と大幅に減少したが、まとまりは良く、
૬ޓの信頼関係も深い。
ɹ会員の会社所在地は立売堀、日本ڮ、心
と地域性も様々。年ॳの新年会、春のڮࡈ
総会には心ڮࡈの日本料にて、ほぼフル
メンバーがଗい、会議と࠙親会を開催して
いる。
ɹ中部機工会創立以来、62 年の間、毎年総
会を開催している。平成 13 年 6 月には 50
周年記念として北海道で総会を開催した。
ɹまた、会員各社のࢍ同により平成 16 年か
らは毎年、海外ݚमཱྀ行を実施している。
ɹ上海をൽ切りに北京 � 西安、大࿈、੨島、
ベトナム（ホーチミン）、フΟリピン（アン
ϔルス）、߳ߓ � マカオ等を๚問。
ɹ現地日系企業視や現地大ֶ生との交流
会、政関係者との࠙親会等を行い、海外
事情ݚᮎにめている。
ɹ平成 23 年 10 月には海外ݚमを取り止め、
東日本大震災でਙ大なඃを受けられた東
北地区（ઋ台、花ר）を、会員企業の東北
工場見ֶを݉ねて視し、ඃ災者のお見
いと、一日も早い復興をف念した（ࣸ真）。
ɹ平成 26 年 2 月にはタイ（バンコク）を๚問、
。म予定であるݚ
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౦େࢧࡕ部 組合員数 30 社

支部長ʹݠণࢯ（興生産業会長）

ɹ今ཬロータリー付近に集積していた機械
工具商を中心に結成された東大阪機工会。
ɹ今ཬ地区はかつて、立売堀や୩町と並ん
で大阪۶指の機械工具商の街として知られ
ていた。
ɹ今ཬにはミシン製造やその部品加工業を
営む企業が数多くあり、近ྡの高Ҫ田はボ
ルト・ナットやビスなどのමཐ製造業が盛
んだった。ミシン産業は特産のՏ໖に
関࿈し、මཐは生ۨ山（ຕԬ地区）で行
われていたਫ車を利用した伸ઢ業の̎次産
業として発展したと思われる。これらの製
造業は、時代とともに、大阪市から後
に東大阪市となる施市やՏ市、ຕԬ市、
またീඌ市などに移っていく。
ɹ東大阪・ീඌには新たな機械工具商がຄ
興していくが、東大阪機工会はそれらの多
くをメンバーに取り込むことができなかっ
たことが今後の課題として残っている。
ɹ東大阪機工会は現在、会メンバーによる
総会を隔年に実施し、毎年夏には会員企業
の社員や仕入れメーカーの担当者らをটい
てビアパテΟーを盛大に開いている。
ɹかつては੨年部も存在したが、これは昭
和 59 年設立の大阪機械工具商੨年会（ＯＭ
ＪＣ）に合流する形で発展的に解ࢄした。
ɹ環ڥが目まぐるしく変化する現在。こう
した時代にこそ“業界発展へとおޓいを
激する場”を創出する。
ɹこうしたັ力づくりのための取り組みが、
今後大いに期待されるところだ。

େࢧࡕ部 組合員数 6 社

（支部長ʹଜޗࢯ（カツヤマキカイ社長））

  昭和 22 年、体である北大阪機工会は会員
数 45 人で結成。ྛण一ࢯが会長に就任した。
昭和 35 年には現支部長の父、ଜୢ༤ࢯ
が会長に就任。20 周年をܴえた昭和 43 年に
༤ۏԹ泉（滋賀ݝ）で総会を開き、क山市の
運ൖ機械メーカーであるࣜג会社チルホール
の工場見ֶを行った。
ɹＪ̧大阪Ӻを有する大阪のݰ関口でもあり、
大阪・北区に本社を置く企業は、機械工具業
界だけにཹまらずあらゆる産業に拡がってい
る。つまり、大阪を代表するビジネス街であ
り、情報集積地として存在感を示している。
平成 25 年にはക田北ヤードを再開発したグ
ランフロント大阪がオープンし、多くの人で
わっている。また、大阪市役所や国の重要
文化財として大阪市中ԝ公会ಊがある。
ɹ組合の結成が早くྺ࢙ある支部のひとつ
であるが、会員数の減少にい平成 21 年か
ら 23 年の̏年間は行事開催ができなかった。
平成 24 年にଜޗࢯが支部長にબ任され、
現在では年に一度総会および情報交会を開
催している。
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部 組合員数ࢧਆࡕ 12 社

支部長ʹਿ本ത道ࢯ（ਿ本精機社長）

ɹ野田阪神機械工具街は、戦後間もない頃に
ベニヤ൘のバラック小屋から始まった。国道
̎߸ઢに直結し、阪神間、淀川・安࣏川Ԋい
の大工場から下けの小さな町工場まで気安
く来られる機械工具の街として親しまれた。
ほど近い大開町は松下೭助創業の地として
有໊だ。
ɹ昭和 32 年に始まった阪神ి車࿈続立体高
Ս化事業に協力し、各店舗が高Ս下に店を移
して現在の形がある。阪神高速の各方面への
出入口に間近く、࿏面ి車や国鉄、阪神ి車
の交通ターミナルを形成。࿏面ి車は廃ઢと
なったが、地下鉄やバスターミナル、それに
Ｊ̧東西ઢが加わり、今も交通ࢸศな地域だ。
近年は機械工具以外の出店も多く、ҿ食店も
機械工具街に加わってきた。
ɹこの地域では、野田阪神機械工具組合とし
ての活動が活発だ。新年ྱޓ会や総会、Қ安
ཱྀ行など。また、月例行事として理事会や地
域ਗ਼作業を実施している。੨年会は、組合
の厚生行事を補完。ボーリング大会やビアパ
ーテΟー、つき大会などを主導している。
地元町会に所属するなど地域との交流も盛
ん。各店舗のシャッターは地元の西野田工業
高ߍや中ԝ工ֶߍの協力を得、ֆ画シャッタ
ーにした。

ཎࢧ部 組合員数 25 社

支部長ʹ山下ॱ次ࢯ（Ѵ商工会長）

  体の淀川機工会が発足したのは昭和 35 年
12 月。ؠ戸景気が終わり、σフレの段階に入
ったころ。大阪市淀川区に本社を置く機械工
具商は、早くから多店舗化を図り、関西地区
にその販売を広げていった。昨今では、東
海地区や海外に拠点を置く会員も出てきてい
る。大阪市を؏流する淀川にし、ݹくから
交通の要িとしてӫえてきた。ༀ品メーカー
や金属製品メーカーほか製造業が盛ん。一方
で、高度成長期にはわいを見せた地区最大
のൟ՚街・十三は、今では住宅が増え、੩か
な街になっている。
  毎年 8 月に開く納涼会には、約 200 人の会員・
協ࢍ企業の社員が一ಊに会し、ビールをย手
に大いにޠらい、楽しいひと時を過ごす一大
イベントになっている。会員企業の社員の若
返りが進み、年々違った盛り上がりを見せる。
  また淀川Տ൞では、毎年 8 月第一༵日に
大阪でも指ંりの規の花Ր大会が行われ、
各企業ではレクレーションの場として活用し
ている。
  会員企業の経営者は、日頃のビジネスの場
とは異なり、「࠙親」にも注力しており、地
区の業界のレベルアップを目指して力を合わ
せている。
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部 組合員数ࢧೆࡖ 20 社

支部長ʹ濱田ത夫ࢯ（浜田社長）

ɹ 昭 和 27 年 に
会員૬ޓの親ກ
を目的として堺
ೆ機工会を設立
すると共に、大
阪機械工具商࿈
合会に加入。昭和 52 年 8 月には堺ೆ機工会
を発展的に解消し、組合員の૬ޓැ助の精神
に基づき組合員のために必要な共同事業を行
い、以って組合員の自主的な経済活動をଅ進
し、つ、その経済的地位の向上を図る目的
で、独自に堺ೆ機械工具商業協同組合を設立
する。共同ߪ入事業や講ԋ会、納涼大会、؍
ܶ会等を催し、ピーク時の会員数は 41 社に
。んだٴ
ɹ平成 15 年̑月に堺ೆ機械工具商業協同組
合を解ࢄし、大阪機械器具卸商協同組合堺ೆ
支部として活動の一本化を図る。現在の会員
数は 20 社となっている。
ɹ当エリアは昔から日本を代表する交қ
市・国ࡍ市としてӫえ、近年は機具や自
転車部品、ۭ調関࿈、り具などの大手メー
カーが進出し活況をఄしている。
ɹ毎年 4 月開催の支部総会はじめ、ࢍ助会員
も参加してのビアパーテΟ（̓月）、新年賀
会（̍月）を盛大に催している他、経交ࢺ
営勉強会や定例役員会等を開いている。
ɹ世界三大ุの一つと言われるਔಙఱྕߖ
の造ݹ、当ॳの場所に現存する日本最ݹ
༸ࣜ౯台、310 年の伝౷をकり伝える؛和田
だんじりࡇりなど、豊かなྺ࢙と文化資源を
有している。

ࢧ部 組合員数 13 社

支部長ʹՏ田పࢯ（Տ田機工会長）

ɹ体の城北機工
会は、大阪市城東
区において昭和 35
年 7 月 14 日、 大
阪 市 （ 城 東 区、
見区、島区、Ѵ区）、क口市、門真市の
工具ٴび金物商によって設立された。
ɹ昭和 48 年に大阪機械工具商࿈協同組合に
参加、城北支部活動と城北機工会活動がと
もに実施されてきた。
ɹ大阪市城東区、見区には昔から৸屋
川が流れており、運ൖધがԟ来するޫ景を
見ることができた。川ԊいにはѹԆ工場や
伸ઢ工場、ர物工場、メッキ工場がひしめ
いていた。
ɹक口市、門真市には大手ి機メーカーが
あり、城東区ٴび島区にはメリヤス機械
メーカー（৫機工場）やそれらの部品加工
の下け工場、それらの機械を使っての৫
物工場が多く、戦後開業した工具商がひし
めき合っていた。
ɹ現在の組合員数は 13 社と少ないため、総
会や納涼会でإを合わせる機会もあり、全
員仲良く日々仕事にྭんでいる。
ɹ総会以外にはフリートークの会などを次
期経営者対に開いているが、༵日に営
業している会員会社も多く、定期的に開催
できていないのが実情。
ɹ当地区には豊ਉल٢が築城の大阪城はじ
め、ఱ神ࡇでおೃછの大川Ԋいのࡩノٶ公
園、花ത記念公園見地など、໊所旧跡
が数多い。
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田産業（ג）  田ɹ ܆ 550�0013 大阪市西区新町 2�18�12 06�6543�3281

ੴԬᮊ工業所（ג） ੴ Ԭ ਗ਼ ɹ࣏ 550�0006 西区ߐの子島 1�8�21�110 06�6448�4416

出   ੴ（ג） 出 ੴ  ಞ 578�0965 東大阪市本ঙ西 2�3�12 06�6531�6971

今ଜ商会（ג） 今 ଜ  ༟ 550�0025 大阪市西区ೆ 2�28�10 06�6584�0584

（ג）田伝導機工ؠ ؠ 田   550�0022 大阪市西区本田 2�4�8 06�6581�1335

上田商会（ג） 上 田 ӳ 三  550�0013 大阪市西区新町 3�13�5 06�6541�3321

ക田機工（ג） ܅ ࿘ɹ 進 550�0012 大阪市西区立売堀 2�5�17 06�6532�5731

大阪不二ӽ製品販売（ג） 金 ୩  一 550�0012 大阪市西区立売堀 3�5�24 06�6531�2135

大߯機（ג） 大  正 ߊ 550�0012 大阪市西区立売堀 4�6�5 06�6532�5471

Ԭ   ᡏ（ג） 下 ୩ ز ٱ ࿕ 550�0022 大阪市西区本田 1�1�8 06�6581�5015

Ԭ本機工（ג） Ԭ 本 ః ༤ 550�0012 大阪市西区立売堀 4�1�5 06�6531�4855

小川ળ（ג） ֿ 本 ᚸ ࢘ 550�8691 大阪市西区立売堀 3�8�14 06�6532�5001

オノマシン（ג） 小 野 ప  550�0012 大阪市西区立売堀 3�4�24 06�6534�0750

ย山チエン（ג） ย 山 知 ل 578�0965 東大阪市本ঙ西 2�3�43 06�6748�2333

関西精工商事（ג） 市 島 良 則 550�0004 大阪市西区ਟ本町 2�6�7 06�6448�2655

関西伝導機器（ג） ඌ ࡚ 平 明 550�0015 大阪市西区ೆ堀ߐ 2�2�6 06�6538�1561

喜一工具（ג） 田 中 ݈ 一 550�8691 大阪市西区立売堀 3�8�14 06�6532�6221

キクスズ（ג） Ԭ 本ɹ ዳ 550�0012 大阪市西区立売堀 4�3�6 06�6531�3988

田商店（ג）  田 ॆ  550�0013 大阪市西区新町 1�14�35 06�6532�5012

三ɹ共（ג） 東ɹ ޫ  550�0012 大阪市西区立売堀 1�10�4 06�6531�8831

三協工具製作所（ג） क ୩ɹ ᚸ 550�0012 大阪市西区立売堀 4�3�3 06�6531�4475

三和精密（ג） ࣛ ଜ 隆 明 578�0965 東大阪市本ঙ西 2�6�4 06�6747�6481

ジーネット（ג） ݹ ཬ ཾ 平 540�0024 大阪市中ԝ区ೆ新町 1�2�10 06�6946�9613

シミρ産業（ג） ਗ਼ ਫ ળ ಙ 550�0012 大阪市西区立売堀 2�5�23 06�6532�0832

新和߯機（ג） 川 松 勝 己 550�0013 大阪市西区新町 4�15�3 06�6538�3551

ਿ本商事（ג） ਿ 本 正 広 550�8502 大阪市西区立売堀 5�7�27 06�6538�2661

スリーエッチ（ג） ย Ԭɹ ঢ 550�0012 大阪市西区立売堀 5�5�8 06�6538�3766

西部ΰム（ג） 加 ౻ɹ 廣 530�0055 大阪市北区野࡚町 6�13 06�6311�5571

大喜産業（ג） 来 田ɹ ږ 550�0012 大阪市西区立売堀 1�5�9 06�6541�1987

大同興業（ג） 寺 田 周 一 550�0014 大阪市西区北堀ߐ 3�9�16 06�6531�0014

大ಙ機工（ג） 横 山 ێ 一 550�0012 大阪市西区立売堀 5�8�17 06�6532�2131

大日オイルシʵル（ג） 川 口 ળ 隆 550�0012 大阪市西区立売堀 4�3�15 06�6541�6621

大    和ɹ（ג） 堀 Ҫ 利 ७ 550�0012 大阪市西区立売堀 4�4�9 06�6531�0581

田工具製作所（ג） 田  ݈ ޗ 550�0012 大阪市西区立売堀 2�5�36 06�6541�3023

組合員໊（支部別）
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東༸ݚ磨工業（ג） 奥 田 ઍ 穂 550�0012 大阪市西区立売堀 3�3�12 06�6532�4601

ࠤ機工（ג） 町 田 ३ 一  550�0013 大阪市西区新町 4�10�31 06�6538�7001

トミタ産業（ג） 富 田ɹ 進 550�0013 大阪市西区新町 4�9�23 06�6532�3971

ＩＴＯɹ̰̣（ג） ೆ Ӣ 文  578�0956 東大阪市横ປ西 11�31 072�960�7011

中川工機（ג） 中 川 一 夫 550�0012 大阪市西区立売堀 3�2�26 06�6531�0251

長堀工業（ג） ༅ 田 長 ߁ 550�0013 大阪市西区新町 3�6�12 06�6541�5701

ナガラ（ג） 三 ݪ හ জ 550�0012 大阪市西区立売堀 2�3�8 06�6541�8191

ナチ関西（ג） ٷ 部 ल ঘ 530�0005 大阪市北区中೭島 3�2�18ɹɹɹɹɹɹɹɹɹɹ06�7178�2200

西野産業（ג） 西 野 Ղ 成 550�0013 大阪市西区新町 3�11�23 06�6541�7335

西商会（ג） 西 ɹ ༟ 550�0012 大阪市西区立売堀 3�2�12 06�6532�0765

日ɹ進（ג） ඌ 野ɹ 武 590�0985 堺市堺区ॉ島町 4�32�2 072�221�8081

浜正機工（ג） 浜 口 隆 ೭ 550�0012 大阪市西区立売堀 4�6�7 06�6531�8431

フジタ߯機（ג） ౻ 田ɹ ݈ 550�0012 大阪市西区立売堀 3�2�21 06�6532�0641

堀商店（ג） 堀  正 හ 550�0012 大阪市西区立売堀 4�7�28 06�6541�0043

ホリヤ（ג） 堀 Ո  夫 550�0013 大阪市西区新町 4�7�11 06�6531�5559

前田機工（ג） Ө 山  廣 550�0005 大阪市西区西本町 3�1�48 06�6541�6361

前田伝導機（ג） Ԭ ࡚  એ 550�0012 大阪市西区立売堀 4�4�7 06�6531�8331

マコト（ג） 山 口 武 ࢤ 550�0012 大阪市西区立売堀 3�8�5 06�6532�5191

松ɹԬ（ג） 松 Ԭ ト シ コ 577�0027 東大阪市新Ո中町 3�21 06�6787�0541

真ɹು（ג） 真 ು   578�0965 東大阪市本ঙ西 2�6�46 06�6747�6221

ؙ一切削工具（ג） ҥ ൹ɹ  578�0965 東大阪市本ঙ西 2�6�17 06�6747�6121

ؙɹඌ（ג） ਗ਼ ਫ ູ ߂ 550�0012 大阪市西区立売堀 3�4�10 06�6532�7061

三ɹּ（ג） ٶ 田 Ղ 広 550�0022 大阪市西区本田 2�6�19 06�6581�0571

ਫ戸工業（ג） ؙ 山ɹ  550�0012 大阪市西区立売堀 6�6�18 06�6535�1216

ೆ出キカイ（ג） ೆ 出  ਔ 550�0013 大阪市西区新町 3�7�7 06�6535�5795

ミヤイ機工（ג） ٶ Ҫ ጏ 一 552�0001 大阪市ߓ区波আ 1�1�17 06�6586�3325

本商会ٶ（ג） ٶ 本 新 ࢘ 550�0012 大阪市西区立売堀 3�3�3 06�6541�3595

一産業（ג）  ล 喜 ߂ 550�0012 大阪市西区立売堀 5�4�40 06�6541�2271

本工機（ג）  本 賀 ༤ 550�0013 大阪市西区新町 4�13�18 06�6531�1795

༅産業（ג） ༅  ܟ 三 551�0002 大阪市大正区三ݢՈ東 1�12�27 06�6552�0191

ヤマカツ（ג） 山 田 一  550�0012 大阪市西区立売堀 2�5�43 06�6532�1021

山勝商会（ג） 山 出 ୩ 武 ढ़ 550�0013 大阪市西区新町 3�2�15 06�6532�5401

山ɹળɹ（ג） 㖊 居ɹ ږ 550�8660 大阪市西区立売堀 2�3�16 06�6534�3021

ඛɹ和（ג） ݹ 田ɹɹ ཾ 550�0014 大阪市西区北堀ߐ 1�22�10 06�6538�0271
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ே日商工（ג） 小 ୩ ߊ ٱ 537�0024 大阪市東成区東小ڮ 1�14�20 06�6972�6261

東࣠受（ג） ക ケ ௰ 正 ݑ 550�0011 大阪市西区Ѩ波座 2�3�19 06�6543�2004

東商店（ג） 東ɹ র ߊ 550�0012 大阪市西区立売堀 5�7�27 06�6541�0256

২田ベアリング製作所（ג） ২ 田ߞଠ 542�0061 大阪市中ԝ区安ಊ寺町 1�2�28 06�6762�2908

Ӊɹ野 （ג） ٠ 川ɹ ९ 540�0005 大阪市中ԝ区上町 "�23 06�6762�6041

エバオン（ג） 前 西 Ղ 信 542�0064 大阪市中ԝ区上ࣚ 1�1�5 06�6768�1005

大阪工機（ג） ༄ 川 重 ণ 542�0061 大阪市中ԝ区安ಊ寺町 1�6�7 06�6765�8201

大௶商会 大 ௶ɹ ༤ 540�0005 大阪市中ԝ区上町 1�28�18 06�6768�8684

大西機工（ג） 大 西  明 578�0965 東大阪市本ঙ西 2�6�5 06�6747�6131

カインズ（ג） 大 ੴ  ೭ 540�0005 大阪市中ԝ区上町 1�11�17 06�6762�6611

ยɹ山（ג） ย 山 隆 一 543�0028 大阪市ఱԦ寺区小ڮ町 2�11 06�6761�1300

加౻機工（ג） 加 ౻ 政 ߃ 543�0012 大阪市ఱԦ寺区ۭ堀町 7�17 06�6763�3666

川本߯（ג）ٿ 川 本 信 夫 542�0061 大阪市中ԝ区安ಊ寺町 1�1�7 06�6761�3568

北商店（ג） 北ɹɹ ༞ 三 543�0011 大阪市ఱԦ寺区ਗ਼ਫ୩町 19�10 06�6761�0170

共ӫ機工（ג） 廣 田 勝 ل 542�0061 大阪市中ԝ区安ಊ寺町 1�1�3 06�6768�1821

キリモト（ג） 切 本 ݈ ೭ ี 542�0061 大阪市中ԝ区安ಊ寺町 2�1�8 06�6761�5595

（ג）ೆ商事ߕ ᅳ ᖒ ढ़  541�0044 大阪市中ԝ区෬見町 4�3�1 06�6231�5273

コノエ（ג） Տ 野ɹ ༟ 578�0964 東大阪市新ঙ西 4�28 06�6746�1903

小松行Ӭ商店（ג） 小 松 正 行 542�0012 大阪市中ԝ区୩町 6�6�9 06�6761�4342

αασン（ג） Ԭ ଜ ݡ 二  542�0061 大阪市中ԝ区安ಊ寺町 1�1�4 06�6761�2131

東Ӣ機工（ג） 磨 矢ɹ ߊ 543�0012 大阪市ఱԦ寺区ۭ堀町 13�18 06�6768�3261

ɹ田ౢ（ג） 小 堀 ݑ 一 578�0965 東大阪市本ঙ西 2�5�22 06�6747�6551

昭ӫ機工（ג） 高  正 ݰ 577�0006 東大阪市ೇࠜ 2�7�20 06�6745�8188

新日本オイルシール（ג） 堀 ӽ ݈ ࣏ 542�0061 大阪市中ԝ区安ಊ寺町 1�3�24 06�6761�2966

信和機工（ג） 小 ാ 秋 夫 542�0061 大阪市中ԝ区安ಊ寺町 1�3�24 06�6761�6841

和商会（ג） 高 ࡚ 一 成 542�0061 大阪市中ԝ区安ಊ寺町 1�5�6 06�6762�6301

ダイケン（ג） 大 西 年 春 537�0024 大阪市東成区東小ڮ 1�12�1 06�6972�8221

東北精工（ג） ே 比 ಸɹ ঢ 542�0061 大阪市中ԝ区安ಊ寺町 1�3�21 06�6765�0321

トラスコ中山（ג） 中 山   550�0013 大阪市西区新町 1�34�15 06�6543�9830

（有）西ଜ工具店 Տ 上 小 波 537�0012 大阪市東成区大今ཬ 4�27�30 06�6973�1501

日ɹ伝（ג） 福 Ո 利 一 542�8588 大阪市中ԝ区上本町西 1�2�16 06�7637�7000

日工機材（ג） 小 ۄ 次  542�0012 大阪市中ԝ区୩町 8�2�3 06�6764�1021

日東商事（ג） 奥 ଜ ݈ ࢘ 542�0061 大阪市中ԝ区安ಊ寺町 1�3�20 06�6761�6201

（ג）本商事ڮ ڮ 本 ྱ 資 542�0012 大阪市中ԝ区୩町 6�2�35 06�6761�7451
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ώロタ（ג） 廣 田 ળ  542�0061 大阪市中ԝ区安ಊ寺町 1�2�19 06�6768�5211

本間精密工具（ג） 本 間 ढ़ ࣏ 550�0012 大阪市西区立売堀 1�9�19 06�6541�8371

マーベル（ג） 高 ɹڮ 興 540�0005 大阪市中ԝ区上町 1�26�7 06�6762�0371

ミエラセン（ג） ؠ  խ ༸ 543�0001 大阪市ఱԦ寺区上本町 6�8�26 06�6772�0666

三山産業（ג） 三 山 真 ߂ 542�0061 大阪市中ԝ区安ಊ寺町 2�1�19 06�6763�1544

山商事（ג） 山  խ  537�0025 大阪市東成区中道 4�12�25 06�6972�1981

ワシモト（ג）  本ɹ ষ 578�0965 東大阪市本ঙ西 2�6�47 06�6747�6301

த෦ࢧ෦

ҏ౻機材（ג） ҏ ౻ 一 ߐ 557�0063 大阪市西成区ೆक 4�2�20 06�6659�3010

Ԭ野商店（ג） Ԭ 野  ߂ 550�0013 大阪市西区新町 1�1�24 06�6531�9507

長ધ工業（ג） 長 ધ ޫ 利 537�0014 大阪市東成区大今ཬ西 3�10�2 06�6971�3843

三共コーポレーション（ג）  川ɹ ༸ 542�0081 大阪市中ԝ区ೆધ場 4�6�6 06�6252�1712

ਿݪ計器（ג） ਿ ݪ 隆 ࢙ 550�0015 大阪市西区ೆ堀ߐ 3�13�2 06�6538�3831

タミヤ（ג） 田 ɹٶ  634�0009 市中町ݪ־ 216�5 0744�22�2876

出口機工（ג） 出 口 良 保 542�0073 大阪市中ԝ区日本ڮ 2�5�4 06�6641�3875

ホーザン（ג） 奥 野 ᚸ ߂ 556�0021 大阪市࿘速区町 1�2�12 06�6562�0022

ユアα商事（ג）ɹ ࠤ ౻ ӻ  542�8660 大阪市中ԝ区ೆધ場 2�4�12 06�6266�4602

େࢧࡕ෦

カツヤマキカイ（ג）  ଜ ޗ  650�0048 神戸市中ԝ区神戸ۭߓ 3�12 078�306�3610

北ଜ機工（ג） 北 ଜ ण জ 530�0036 大阪市北区༩力町 6�20 06�6353�3155

ツネクニ（ג） 常 国  造 530�0041 大阪市北区ఱ神ڮ 4�8�12 06�6358�1971

東ߝワイヤロʵプ販売（ג） ܊ 山 和 ࿕ 541�0054 大阪市中ԝ区ೆ本町 2�5�9 06�6252�5823

߃中ɹ（ג） 秋ɹ ཅ 子 530�0041 大阪市北区ఱ神ڮ 5�8�3 06�6351�0551

商会ݚ理（ג） ҏ 賀 म ࢘ 531�0071 大阪市北区中 1�4�1 06�6372�4040

౦େࢧࡕ෦

上商店（ג）  上 ल 明 537�0002 大阪市東成区深ߐೆ 2�18�11 06�6971�5361

上ଜ機械器具（ג） 上 ଜ ۍ  593�8324 堺市西区東町 6�646�2 072�273�3327

エンジニア（ג） 高 ࡚ ॆ ߂ 537�0011 大阪市東成区東今ཬ 2�8�9 06�6974�0028

小川商店（ג） 小 川 正 一 577�0045 東大阪市西అ本通東 3�1�30 06�6788�5561

カオル産業（ג） ௴ɹ ল 一  577�0035 東大阪市ޚਥ中 1�13�10 06�6788�8821

平機工（ג） ֿ 本 正 ༤ 578�0984 東大阪市ඛߐ 3�1�7 072�963�1111

キϤーヤマシンツール（ג） 京 屋 拓 男 577�0837 東大阪市ण町 1�8�23 06�6722�2681

クチバ機工（ג） 口 Ӌɹ  538�0035 大阪市見区浜 3�11�15 06�6911�2521



会社໊ 代表者໊ ༣ศ番߸ 会社住所 会社ి話番߸

199199

5.,（ג） 小 ُ ӳ 明 577�0012 東大阪市長田東 5�2�24 06�6746�1600

興生産業（ג） ɹ խ ߶ 537�0002 大阪市東成区深ߐೆ 1�5�29 06�6976�7761

αカイ工機（ג） 小 ྛ ༸ հ 537�0002 大阪市東成区深ߐೆ 1�16�17 06�6976�5331

三和システム（有） ୮ 波 東 ٱ 578�0911 東大阪市中新開 1�6�15 0729�60�4100

十一屋商事（ג） 松 ੴ 定 男 578�0948 東大阪市ඛ屋東 2�3�32 072�963�3370

昭和商店（ג） ڮ 本 二  577�0016 東大阪市長田西 2�2�8 06�6782�4531

ジンボ興販（ג） 神 保 信 ٱ 577�0067 東大阪市高Ҫ田西 1�9�1 06�6781�2951

ਸ਼東産業（ג） ਇɹ  জ 544�0005 大阪市生野区中川 2�2�3 06�6751�1431

スΪモト（ג） ਿ 本 直 広 660�0815 ೌ࡚市ߌ北新町 4�8�5 06�6488�2131

大成工機（ג） 福 益 ጏ ࣏ 537�0023 大阪市東成区ۄ 2�21�20 06�6972�7551

大福伝動（ג） 福 益 ӫ 一 537�0013 大阪市東成区大今ཬೆ 1�5�3 06�6971�2435

タナカ機工（ג） 田 中 義 ߁ 537�0022 大阪市東成区中本 4�13�27 06�6972�1682

（有）田中ܡ商店 田 中 新 一 544�0031 大阪市生野区ڮ 5�8�11 06�6741�5833

中川機工（ג） 中 田 ७ ߂ 577�0827 東大阪市ҥ 2�1�5 06�6728�1121

ナニワ合金（ג） 川 ଜ 一  581�0813 ീඌ市泉町 1�76�3 072�924�1720

本工具店ڮ（ג） ڮ 本  ニ 578�0941 東大阪市ؠ田町 3�3�5 06�6725�7285

商店ܟྛ（ג） ന ֽ ७ 一 537�0003 大阪市東成区神࿏ 4�10�15 06�6976�2835

松野機工（ג） 松 野 ༤ 二 536�0022 大阪市城東区Ӭ田 3�14�22 06�6969�0012

松ݪ機工（ג） 松 ݪ 隆 普 537�0022 大阪市東成区中本 5�15�8 06�6972�6633

（有）ヤスθン ຓ ඌɹ ӳ 578�0925 東大阪市Ҵ葉 1�3�18 072�961�4845

ユタカ工機（有） 西 海 ߒ ࢤ 537�0013 大阪市東成区大今ཬೆ 5�2�2 06�6981�2315

٢川機械器具（ג） ٢ 川 ӻ 正 537�0002 大阪市東成区深ߐೆ 1�1�33 06�6976�6131

෦ࢧਆࡕ

大࡚産業（ג） ଜ 田 智 昭 553�0001 大阪市福島区海ߐ 7�6�37 06�6458�0135

Տ合商店 Տ 合 ढ़  553�0001 大阪市福島区海ߐ 7�1�20 06�6458�7351

༸商会ޫ（ג） 奥 本 ༸ 一 553�0001 大阪市福島区海ߐ 7�1�24 06�6458�7651

（ג）本精機産業ࡔ ࡔ 本  高 553�0001 大阪市福島区海ߐ 7�6�6 06�6451�7451

山ཅ機工（ג）  野 公 夫 553�0001 大阪市福島区海ߐ 7�1�25 06�6458�7141

新生機工商会（ג） 松 下 ٱ 行 553�0001 大阪市福島区海ߐ 7�1�19 06�6458�1551

ਿ本精機（ג） ਿ 本 ത 道 553�0001 大阪市福島区海ߐ 7�1�20 06�6452�1355

田機工（ג）  田 元 昭 553�0001 大阪市福島区海ߐ 7�1�27 06�6452�0041

中ඌ二商店（ג） 中 ඌ 和 身 553�0001 大阪市福島区海ߐ 7�1�25 06�6452�0331

中野産業（ג） 中 野 好 則 553�0001 大阪市福島区海ߐ 7�6�36 06�6458�8261

（有）ώラノ三 平 野 ത ೭ 553�0001 大阪市福島区海ߐ 7�1�15 06�6453�6039

商店ݪ౻（ג） ౻ ݪ  553�0001 大阪市福島区海ߐ 7�1�6 06�6451�6150
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ཎࢧ෦

Ѵ機工（ג） Ӝ ߊ 一  555�0024 大阪市西淀川区野ཬ 2�11�16 06�6478�5326

Ѵ商工（ג） 山 下 ರ ࢙ 569�0857 高௬市ۄ川 3�11�15 072�678�0881

ੴݪ工具（ג） ੴ ݪ  ࢘ 555�0012 大阪市西淀川区ޚฎ島 2�19�32 06�6471�6375

イワモト（ג） ؠ 本 ొ ࢤ 男 532�0001 大阪市淀川区十ീ 1�12�17 06�6396�6777

大阪߯機（ג） 川 ౢ ӳ ೭ 532�0027 大阪市淀川区田川 2�4�38 06�6309�1101

川本機工（ג） 川 本 利  533�0024 大阪市東淀川区ࣲ島 1�6�47 06�6322�1140

小松金属工業所（ג） Տ  ໜ ༤ 555�0024 大阪市西淀川区野ཬ 1�10�11 06�6473�0268

済ɹ౻ɹ（ג） 済 ౻ ल 人 532�0028 大阪市淀川区十三元今ཬ 2�12�20 06�6309�4486

重松機工（ג） ౻ 田 政 ത 555�0012 大阪市西淀川区ޚ弊島 5�3�11 06�6474�3225

大一商会（ג） 西 ଜ 和 ༤ 555�0012 大阪市西淀川区ޚ弊島 2�10�6 06�6472�2225

大喜工具（ג） 小  ढ़ ೭ 561�0859 豊中市部豊町 2�13�5 06�6863�6900

大日機工（ג） 諸 泉 խ ࢘ 570�0002 क口市ࠤଠ中町 3�15�12 06�6901�3441

田中機工（ג） 田 中 正 隆 561�0836 豊中市ঙๅ町 2�3�8 06�6334�7141

ઍ葉機工（ג） ਿ 本 හ 夫 555�0025 大阪市西淀川区ඣ島 4�3�27 06�6472�6601

東༸工具（ג） Ԭ 田 真 ޗ 532�0033 大阪市淀川区新高 1�2�25 06�6396�1151

常൬商会（ג） 長ɹ  ࢙ 555�0012 大阪市西淀川区ޚ弊島 2�10�8 06�6472�3281

ニコテック（ג） 廣 ᖒ  二  532�0021 大阪市淀川区田川北 2�1�1 06�6301�1131

西川産業（ג） 西 川 正 一 532�0028 大阪市淀川区十三元今ཬ 3�3�27 06�6301�4155

西日本商工（ג） Ԭ 本 ߒ 三 531�0071 大阪市北区中 2�2�29 06�6372�2241

ݚ日ɹ（ג） 北 ଜ ൟ ޫ 532�0031 大阪市淀川区加島 4�2�43 06�6309�0991

ώシώラ（ג） 平 ࠤ 一  532�0012 大阪市淀川区川東 1�3�24 06�6301�5488

（ג）工機ݪ౻ ౻ ݪ 正 信 555�0032 大阪市西淀川区大和田 4�3�5 06�6471�9931

マシン三༸（ג） అ 中ɹ ప 532�0036 大阪市淀川区三屋中 2�13�7 06�6308�1451

商会明（ג）  住 勝 ത 555�0033 大阪市西淀川区ඣ島 4�1�16 06�6475�0057

横山機工（ג） 横 山 利 ࣏ 553�0001 大阪市福島区海ߐ 6�6�16 06�6452�0151

ࢧ෦

オオニシ（ג） 大 西 ߁ ༤ 570�0043 क口市ೆ寺方東通 5�11�11 06�6997�3621

Տ田機工（ג） 平 Ҫ ହ  570�0002 क口市ࠤଠ中町 4�21�17 06�6902�2671

٠本機工（ג） ٠ 本 Ղ ल 574�0045 大東市ଠ子田 1�1�2 072�871�2681

αカエ（ג） ӫ 山 政 和 571�0016 門真市島頭 1�1�8 072�881�5171

商会三（ג） 本 城ɹ ঢ 570�0005 क口市ീӢ中町 1�3�12 06�6908�4631

ঙ和機工（ג） 高 田ɹ 武 利 535�0013 大阪市Ѵ区小࿏ 2�15�13 06�6953�2345
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機工ઁ（ג） 山 本 正 則 534�0021 大阪市島区島本通 4�1�22 06�6924�1801

ニシキ商会（ג）  本   572�0832 ৸屋川市本町 12�5 072�824�5151

౻Ҫ機工（ג） ౻ Ҫ  一 536�0021 大阪市城東区ਡ๚ 3�1�13 06�6969�3031

フジワ商会（ג）  ล 安 人 534�0024 大阪市島区東野田町 1�21�4 06�6351�0933

山田商店 山 田 一 夫 536�0004 大阪市城東区関目 1�17�18 06�6939�6781

山ࠜ工具（ג） 山 ࠜ ߂ ೭ 536�0004 大阪市城東区今福西 4�6�32 06�6939�4024

٢Ԭ機工（ג） ٢ Ԭ ହ ࣏ 536�0011 大阪市城東区放出西 3�11�9 06�6969�2141

෦ࢧೆࡖ

（有）Ѵ機工商会 野 田 ӳ 一 595�0041 泉大市ॉ町 6�26 0725�21�2866

Ԭ本機工（ג） Ԭ 本  ٱ 590�0026 堺市堺区向ྕ西町 1�1�4 072�238�8861

協和商会（ג） 矢 野ɹ ത 586�0021 Տ長野市ݪ町 3�16�3 072�153�1781

協和商会（ג） ଜ 上 一 ਔ 590�0974 堺市堺区大浜北町 1�10�3 072�256�4805

クロイワ（ג） 黒 ؠ ᅳ  599�8253 堺市中区深阪 2193�3 072�239�1616

（ג）ӫ機工ߊ Ԭɹ  ༤ 599�8238 堺市中区ࢣ町 4�17�20 072�236�6721

後౻産業（ג） 後 ౻ ෞ 三 子 592�8333 堺市西区浜寺ੴ町西 3�6�10 072�241�9389

島商店（ג）  島 ঙ 一 596�0057 海町ے和田市؛ 10�2 072�439�4161

三Ѫ工機（ג） ീ  昭 ༟ 589�0031 大阪狭山市೭ݪ 1�873�4 072�368�8202

αンケイ（ג） 小 ྛ 和 明 590�0007 堺市堺区北ঙ町 2�2�20 072�228�4101

シーメック（ג） ڮ 本 ٢ 生 590�0007 堺市堺区北ঙ町 2�4�8 072�238�3101

ণӫ機工（ג） 秋 本ɹ ڗ 591�8032 堺市北区ඦઉௗക町 3�4�2 072�252�0481

センナン（ג） 中 口ɹ ಞ 583�0017 ౻Ҫ寺市౻ケٰ 4�21�28 072�931�4488

タガワ（ג） 田 川 ३ 一 590�0961 堺市堺区寺町西 2�1�15 072�223�0123

中ԝ機工商会（ג） 寺 ࡔ ၚ 夫 590�0985 堺市堺区ॉ島町 2�30�133 072�221�1900

Ӭݪ商店 Ӭ ݪ ӫ ଠ  590�0928 堺市堺区北ཱྀ町西 1�1�27 072�233�5065

浜ɹ田（ג） 濱 田 ത 夫 590�0006 堺市堺区ۋҁ町 2�3�19 072�228�3085

（ג）口機工ݪ 牛 田  ٢ 594�0074 和泉市小田町 1�5�32 0725�41�1880

フジタカ（ג） ౻ ɹݪ 廣 594�1141 和泉市春町 933 0725�54�1234

山౻商会（ג） 後 ౻ Ү 夫 530�0042 堺市堺区ࣣ通り 4�23 072�223�1415
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Ѵ金属工業（ג）

アネストؠ田（ג）

有ޫ工業（ג）

育良精機（ג）

イーグル・クランプ（ג）

ੴ࡚ి機製作所（ג）

イシϋシ精工（ג）

泉精器製作所（ג）

イチグチ（ג）

イワタツール（ג）

Ӝ୩商事（ג）

ӝ生製作（ג）

エψテΟーツール（ג）

エフ・ピー・ツール（ג）

45.（ג） コーポレーション

$$.（ג） コーポレーション

オーエッチ工業（ג）

オーエスジー（ג）

ݚオーエψ技（ג）

大阪製᠒（ג）

大阪タイユー（ג）

大阪༉ѹ（ג）

大見工業（ג）

Ԭ精工（ג）

Ԭ部工具製作所（ג）

Ԭ本工作機械製作所（ג）

オークラ༌送機（ג）

ඌ࡚製作所（ג） 

オーツカޫֶ（ג）

カネテック（ג）

カブト工業（ג）

北川鉄工所（ג）

キトーɹ（ג）

京機械工具（ג）

ݚɹۭ（ג）

喜ポンプ工業（ג）

黒田精工（ג）

ケイ・テック（ג）

ケナメタルジャパン（ג）

高周波精密（ג）

ޫ༸機械産業（ג）

小ྛ鉄工（ג）

コベルコ・コンプレッα（ג）

コレック（ג）

計量器製作所౻ࠤ（ג）

野車輌製作所ࠤ（ג）

三興製作所（ג）

所ڀݚαンコウి子（ג）

αンドビツク （ג）

三立機器（ג）

三和製作所（ג）

和精機（ג）

昭和ి機（ג）

新ُ製作所（ג）

新ޫి子（ג）

新東工業（ג）

シンワଌ定（ג）

スイσン（ג）

ླ༉ࢷ工業（ג）

スーパーツール（ג）

住༑ి気工業（ג）

セコ・ツールズ・ジヤパン（ג）

ҹチェンブロック（ג）

第一計器製作所（ג）

第一ଌൣ製作所（ג）

ダイジェツト工業（ג）

大昭和精機（ג）

だいや（ג）

鉄工所∁（ג）

立花エレテック（ג）

୩口工業（ג）

タンガロイ（ג）

ツボαン（ג）

（ג）,(5

ఇ国チャック（ג）

出口ࠁҹ工ܳ社

テクロック（ג）

寺製作所（ג）

寺田ポンプ製作所（ג）

東ѥ精機工業（ג）

東日製作所（ג）

東日エアトルク販売（ג）

東レインターナショナル（ג）

トータル保険αービス（ג）

（ג）&/50

Ӭ௩工業（ג）

ナカニシ（ג）

中ଜ製作所（ג）

ナスコフΟッテΟング（ג）

໐門屋（ג）

ナンシン（ג）

新ׁ理ݚଌൣ（ג）

日動工業（ג）

工作所ݚ日（ג）

ニッチ（ג）

日東工器（ג）

日本クランプ（ג）

日本エマソン（ג）

日本製ࢴクレシア（ג）

日本精密機械工作（ג）

日本ి気機器（ג）

日本度器（ג）

日本特घಃ業（ג）

日本ニューマチック工業（ג）

日本レξボン（ג）

ニューストロング（ג）

ニューレジストン（ג）

長୩川工業（ג）

ϋタヤリミテッド（ג）

花園工具（ג）

ピカコーポレイション（ג）

日立工機（ג）

日立ツール（ג）

ώット商事（ג）

フクダ精工（ג）

౻Ҫి工（ג）

富࢜元工業（ג）

不二ӽ（ג）

富࢜製（ג）

フジツール（ג）

フジ矢（ג）

二ଜ機器（ג）

ැɹ༸（ג）

助会員໊ࢍ

フルタి機（ג）

ブロードリーフ（ג）

ベッセル（ג）

北ӽ工業（ג）

ホーセイ（ג）

前田シェルαービス（ג）

マキシンコー（ג）

マコトロイ工業（ג）

マックスプル工業（ג）

信工業社ؙ（ג）

右下精器製造（ג）

三ネツレン（ג）

三Ҫ精機工業（ג）

三Ҫ生命保険（ג）

ミツトϤ（ג）

三ඛマテリアルツールズ（ג）

ミニター（ג）

ミヤナガ（ג）

ムラキ（ג）

ࣨ本鉄工（ג）

機械製作所࣏明（ג）

モトユキ（ג）

༄（ג）ɹ

ヤマダコーポレーション（ג）

ヤマト（ג）

山本ਫѹ工業所（ג）

やまわテーシーセンター（ג）

ユキワ精工（ג）

ユニセイキ（ג）

ユニカ（ג）

Ϥコタ工業（ג）

淀川ి機製作所

ライノス（ג）

理ݚ製߯（ג）

リョービ販売（ג）

リングスター（ג）

レξトン（ג）

レッキス工業（ג）

ロブテックス（ג）

ワイエス工機（ג）
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組合員

Ӊɹ野（ג）

ക田機工（ג）

エバオン（ג）

エンジニア（ג）

大阪工機（ג）

Ԭ本機工（ג）（西）

Ԭ本機工（ג）（堺ೆ）

オノマシン（ג）

カツヤマキカイ（ג）

Տ田機工（ג）

喜一工具（ג）

キクスズ（ג）

٠本機工（ג）

北商店（ג）

興生産業（ג）

コノエ（ג）

αカイ工機（ג）

αカエ（ג）

αασン（ג）

三共コーポレーション（ג）

三和精密（ג）

シーメック（ג）

ジーネット（ג）

ɹ田ౢ（ג）

シミρ産業（ג）

信和機工（ג）

ਿ本商事（ג）

西部ΰム（ג）

センナン（ג）

大日機工（ג）

田工具製作所（ג）

タミヤ（ג）

東༸ݚ磨工業（（ג）

ࠤ機工（ג）

トミタ産業（ג）

トラスコ中山（ג）

ＩＴＯɹ̰̣（ג）

長堀工業（ג）

西川産業（ג）

西日本商工（ג）

西野産業（ג）

日ɹ伝（ג）

日東商事（ג）

浜正機工（ג）

浜ɹ田（ג）

商店ܟྛ（ג）

（ג）口機工ݪ

ώシώラ（ג）

ホリヤ（ג）

前田機工（ג）

マコト（ג）

松ɹԬ（ג）

ؙ一切削工具（ג）

ؙɹඌ（ג）

ೆ出キカイ（ג）

一産業（ג）

༅産業（ג）

山勝商会（ג）

山ɹળɹ（ג）

ユアα商事（ג）ɹ

横山機工（ג）

ඛɹ和（ג）

ॿ会員ࢍ � ϝーカー � ॾஂମ

有ޫ工業（ג）ɹ

B0VST

育良精機（ג）ɹ

イーグル・クランプ（ג）

ੴ࡚ి機製作所（ג）

イシϋシ精工（ג）

イスカルジャパン（ג）

イチグチ（ג）

イチネン（ג）

イマオコーポレーション（ג）

イマダ（ג）

イワタツール（ג）

イングス（ג）

精機製作所ු（ג）

製作所ٶӉ（ג）

Ӝ୩商事（ג）

エー・アンド・σイ（ג）

ӫ工ࣷ（ג）

エψテΟーツール（ג）

$$.（ג） コーポレーション

オーエスジー（ג）

オーエッチ工業（ג）

大阪卸商࿈合会

大阪֯田興業（ג）

大阪機械卸業ஂ地協同組合

大阪機械工具商݈߁保険組合

大阪機械工具商厚生年金基金

大阪製᠒（ג）

大阪Ր災共済協同組合

大阪中小企業ஂ体中ԝ会

大ඛ計器製作所（ג）

Ԭ精工（ג）

オークマ（ג）

ඌ࡚製作所（ג）

オーツカޫֶ（ג）

大見工業（ג）

カネテック（ג）

カブト工業（ג）

キトー（ג）

京セラ（ג）

京機械工具（ג）

ݚɹۭɹ（ג）

喜ポンプ工業（ג）

クボタ計装（ג）

高周波精密（ג）

工ɹ進（ג）

小ݪ歯車工業（ג）

コベルコ・コンプレッα（ג）

協ࢍ広ࠂ一ཡ（50 Ի順）　
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小堀工（ג）

ツϬストドリル製作所౻ࡈ（ג）

三機工業（ג）

重松製作所（ג）

信ೱ機販（ג）

シムˍήージ（ג）

下ଜి༑ࣷ製作所（ג）

商工中金

和精機（ג）

昭和ి機（ג）

新ُ製作所ɹ（ג）

新コスモスి機（ג）

新富࢜バーナー（ג）

シンワଌ定（ג）

スイσン（ג）

スーパーツール（ג）

住༑ి気工業（ג）

セコ・ツールズ・ジャパン（ג）ɹɹ

全日本機械工具商࿈合会

ҹチェンブロック（ג）

ଌൣ社（ג）

第一計器製作所（ג）

第一ଌൣ製作所（ג）

ダイケン（ג）

大昭和精機（ג）ɹ

0:*"5（ג）

工所∁（ג）

タンガロイɹ（ג）

中ԝ精機（ג）

ઍ代田通商（ג）

見製作所（ג）

ఇ国チャック（ג）

出口ࠁҹ工ܳ社

テクノプラン（ג）

テクロック（ג）

寺田ポンプ製作所（ג）

東ѥ精機工業（ג）

東日製作所（ג）

東༸計器興業（ג）

東༸スチール（ג）

東༸ドリル（ג）

トータル保険αービス（ג）

トップ工業（ג）

ナカニシɹ（ג）

໐門屋（ג）

新ׁ精機（ג）

新ׁ理ݚଌൣ（ג）

ニコテック（ג）

日動工業（ג）ɹ

日東工器（ג）

日本エマソン（ג）ɹɹ

日本クランプ（ג）

日本超（ג）ߗ

日本度器（ג）

日本特घಃ業（ג）

日本トムソン（ג）

日本ピローブロック（ג）

日本レξボン（ג）

長୩川工業（ג）

ϋタヤリミテッド（ג）

നɹޫ（ג）

パナソニック（ג）

ϋンワ（ג）

ピカコーポレイション（ג）

日立ツール（ג）

ώット商事（ג）

౻Ҫి工（ג）

富࢜元工業（ג）

不二ӽ（ג）

コンプレッαー製作所࢜富（ג）

製作所࢜富（ג）

౻田（ג）ޫ؍ଠ߰園

フジツール（ג）

フジ矢（ג）

ැ܂精機（ג）

ැɹ༸ɹ（ג）

ブロードリーフ（ג）

平和テクニカ（ג）

ボッシュ（ג）

ホテル大阪ベイタワー

前田シェルαービス（ג）

マキシンコー（ג）

マコトロイ工業（ג）

マックスプル工業（ג）

マックス（ג）

信工業社ؙ（ג）

三ネツレン（ג）

三島労務理事務所

三Ҫ生命保険（ג）

ミツトϤ（ג）

三葉精工（ג）

三ඛマテリアルツールズ（ג）

三ツベルト（ג）

ミヤナガ（ג）

三好キカイ（ג）

ムラキ（ג）

ଜ田精工（ג）

ࣨ本鉄工（ג）

モトユキ（ג）

ヤマザキマザックシステムセールス（ג）

やまわテーシーセンター（ג）

ユキワ精工（ג）

ユニオンスチール（ג）

ユニカ（ג）ɹ

淀川ి機製作所

ライノス（ג）

ライン精機（ג）

理ݚଌൣג

りそなۜ行（ג）

リングスター（ג）

レッキス工業（ג）

ロブテックス（ג）
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“運ぶ仕組みづくり”をトータルにプロデュースする。 〒650-0048　神戸市中央区神戸空港3番地12
TEL：078-306-3610（代表） FAX：078-306-3641
www.katsuyama.co.jp

百年。
元年。
創立百周年おめでとうございます。
2013年9月、神戸空港島で第二の創業元年を迎えた新生カツヤマグループは、
次の百年も大阪機械器具卸商協同組合とともに新たな歴史を刻んで参ります。

B案 （180mm × 260mm）
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06-6541-6362
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大阪の「KAWATA」ブランドに象徴される信頼と実績
クオリティーの向上に努めながら、時代の様々なニーズにしっかりとお答えします。
大阪の「KAWATA」ブランドに象徴される信頼と実績大阪の「KAWATA」ブランドに象徴される信頼と実績大阪の「KAWATA」ブランドに象徴される信頼と実績大阪の「KAWATA」ブランドに象徴される信頼と実績
クオリティーの向上に努めながら、時代の様々なニーズにしっかりとお答えします。クオリティーの向上に努めながら、時代の様々なニーズにしっかりとお答えします。クオリティーの向上に努めながら、時代の様々なニーズにしっかりとお答えします。クオリティーの向上に努めながら、時代の様々なニーズにしっかりとお答えします。クオリティーの向上に努めながら、時代の様々なニーズにしっかりとお答えします。クオリティーの向上に努めながら、時代の様々なニーズにしっかりとお答えします。クオリティーの向上に努めながら、時代の様々なニーズにしっかりとお答えします。クオリティーの向上に努めながら、時代の様々なニーズにしっかりとお答えします。クオリティーの向上に努めながら、時代の様々なニーズにしっかりとお答えします。クオリティーの向上に努めながら、時代の様々なニーズにしっかりとお答えします。クオリティーの向上に努めながら、時代の様々なニーズにしっかりとお答えします。クオリティーの向上に努めながら、時代の様々なニーズにしっかりとお答えします。クオリティーの向上に努めながら、時代の様々なニーズにしっかりとお答えします。

ものづくりのお会社の皆様への強力な助っ人

河田機工株式会社

創業者 河田一郎（昭和23年1月～昭和60年6月）
2代目  河田　徹（昭和60年6月～平成25年6月）
3代目  平井泰彦（平成25年6月～)　

〒570-0002　守口市佐太中町4丁目21番17号
TEL:06-6902-2671 ／ FAX:06-6905-7621
ホームページ:http://www.kawatakiko.co.jp

ものづくりのお会社の皆様への強力な助っ人ものづくりのお会社の皆様への強力な助っ人

河田機工株式会社河田機工株式会社河田機工株式会社河田機工株式会社河田機工株式会社

代表取締役社長　平井泰彦
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品質アップをサポートします。 

精密測定のことはお任せ下さい！ 
 
経営信条（社是） 
１）我が社は測定機器の販売を通じて、社会の発展に貢献すべく、たゆみなく努力を続ける。 
２）我が社はお互いの理解と信頼を基に会社の繁栄と社員の幸福を拡充すべく、たゆみなく努力を続ける。 

   

精密測定機器綜合商社                                     http://www.g-nishino.co.jp/                                        

       本 社：大阪市西区新町３丁目１１番地２３号 電話（０６）６５４１－７３３１ ＦＡＸ（０６）６５４１－７３０６ 
営業所：仙台・東京・横浜・名古屋・富山・京都・大阪・東大阪・神戸・岡山・広島・福岡 
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株式会社  南出キカイ
〒550-0013　大阪市西区新町３丁目７番７号
TEL 06-6535-5795
ホームページ　http://www.minamide.co.jp

株式会社 荏原製作所 株式会社 鶴見製作所
株式会社 スイデン セイコー化工機 株式会社
富士電機 株式会社 株式会社 アンレット
西垣ポンプ製造 株式会社 カナフレックスコーポレーション
株式会社 タクミナ 株式会社 竹綱製作所
株式会社 キョウセイ テラル 株式会社
株式会社 高木鐵工所 株式会社 竹内製作所
神港精機 株式会社

大 阪 支 店 06-6541-5931 東 京 支 店 03-5746-3091
福 岡 支 店 092-473-1631 名古屋支店 052-883-6621
京都営業所 075-645-5018 東北営業所 022-390-0231
神戸営業所 078-920-2061 東京北営業所 03-5249-8911
岡山営業所 086-245-7916 神奈川営業所 045-820-2581
広島営業所 082-504-6615 北陸営業所 076-221-4118
徳島営業所 088-665-6133 北九州営業所 093-513-8051

水・風・熱のことなら
　　専門商社の南出キカイです。

主な取扱いメーカー

本社

<各拠点 TEL>

株式会社 スイデン 
富士電機 株式会社 
西垣ポンプ製造 株式会社 
株式会社 タクミナ 
株式会社 キョウセイ 
株式会社 高木鐵工所 
神港精機 株式会社

大 阪 支 店 

熱

株式会社  南出キカイ株式会社  

熱
冷暖房機器
乾燥機器 大 阪 支 店 

福 岡 支 店 

西垣ポンプ製造 株式会社 
株式会社 タクミナ 
株式会社 キョウセイ 
株式会社 高木鐵工所 
神港精機 株式会社

大 阪 支 店 

送風機
空調機器

ポンプ
水処理機器

水・風・熱のことなら
　　専門商社の南出キカイです。

ポンプ
水処理機器水処理機器

水
株式会社 荏原製作所 　　専門商社の南出キカイです。
株式会社 スイデン 
富士電機 株式会社 
西垣ポンプ製造 株式会社 西垣ポンプ製造 株式会社 
株式会社 タクミナ 
株式会社 キョウセイ 
株式会社 高木鐵工所 
神港精機 株式会社

送風機
空調機器

　　専門商社の南出キカイです。

風

工場・環境・事務・物流・器具全般工場・環境・事務・物流・器具全般

本社　〒536-0007　大阪市城東区成育5-22-9
 ＴＥＬ06（6933）5101
 ＦＡＸ06（6933）5106
 http://www.sts.-sakae.co.jp/

代表取締役　栄山　政和

代表取締役　小林 洋介

〒537-0002　大阪市東成区深江南1丁目16番17号
TEL:06-6976-5331 FAX:06-6974-4903
http:// www.sakaikoki.co.jp

昭和21年創業

代表取締役　小林 洋介
昭和21年創業

サカイ工機株式会社
SAKAI KOKI

塑性加工技術の専門商社
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マシン&ツール&メカトロニクスシステム

〒590-0007 堺市堺区北庄町2-4-8　　  072-238-3101（代）

代表取締役社長　  富田　進
本　　　社

岡山営業所

高松営業所

熊本営業所

〒550-0013　大阪市西区新町4丁目9-23
 TEL:06-6532-3971　FAX:06-6541-3088
〒700-0953　岡山市南区西市459-1
 TEL：086-243-3183　FAX：086-244-0723
〒760-0067　高松市松福町1丁目11番14号
 TEL：087-822-6238　FAX：087-821-9462
〒862-0913　熊本市東区尾ノ上2丁目5番21号
 TEL：096-384-1141　FAX：096-384-1160

URL： http://tomita-co.com
E-mail： pro-tool@tomita-co.com

北九州市小倉南区城野
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代表取締役社長　濱田博夫代表取締役社長　濱田博夫

昭和17年創業（1942）

 専務取締役　濱田和茂／取締役　田中正和
 取締役　中松隆俊／取締役　濱田勝史

〒590-0006 大阪府堺市堺区錦綾町2丁3番19号
 TEL（072）228-3085
 FAX（072）227-8471
 URL:http://www.hamada-web.co.jp

ISO9001:2008　認証取得
ISO14001:2004　認証取得

代表取締役社長　濱田博夫

昭和17年創業（1942）

ISO9001:2008　認証取得
ISO14001:2004　認証取得
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ブラシの110番（商標登録第5141661号）

全国の機械工具店で
お求めいただけます。

http://www.hanwaquickbin.co.jp

★いたち便 ★チャーター便 ★貸切便

★宵積み ★クイック便 ★保管全般

近 畿 全 域

翌 朝 配 達

◇営業拠点◇

本 社 大阪府茨木市南目垣2-5-38
茨 木 営 業 所 大阪府茨木市横江1-17-25
摂 津 営 業 所 大阪府摂津市新在家2-14-21
大 阪 営 業 所 大阪市大正区三軒家東2-14-17 

（本社） 大阪府茨木市南目垣2-5-38

TEL 072-638-8080

大 阪 営 業 所 大阪市大正区三軒家東2-14-17 
京 都 営 業 所 京都府綾部市味方町宮ノ前50-1
伊 賀 営 業 所 三重県伊賀市西明寺2806-1
滋 賀 営 業 所 滋賀県東近江市小田苅町内林1
摂 津 倉 庫 大阪府摂津市鳥飼本町2-7-30
ﾛｼﾞｽﾃｨｸｽ摂津事業所 大阪府摂津市鳥飼本町5-13-10
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୰小業䛾㐃ᦠ䚸業䞉㉳業䚸⤌⧊䛸⤌ྜ䜢䝃䝫ー䝖䛧䜎䛩䟿㻌

ၟ都大阪䛛䜙䛾㻌

ሗ䝛ッ䝖䝃イ䝖㻌
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私ども岡﨑精工㈱も今年創業80周年を迎えることができました。
みなさまに愛されるメーカーとして100周年を迎えられるよう努力を重ねてまいります。

代表取締役社長　　岡﨑　 華

〒533-0005　大阪市東淀川区瑞光3-5-32
TEL.06-6328-5561　FAX.06-6328-8201
http://www.okazaki-seiko.co.jp

̢̘̤۩ μΠϠϞϯυϗΠʔϧ

私ども岡﨑精工㈱も今年創業80周年を迎えることができました。私ども岡﨑精工㈱も今年創業80周年を迎えることができました。私ども岡﨑精工㈱も今年創業80周年を迎えることができました。私ども岡﨑精工㈱も今年創業80周年を迎えることができました。私ども岡﨑精工㈱も今年創業80周年を迎えることができました。私ども岡﨑精工㈱も今年創業80周年を迎えることができました。私ども岡﨑精工㈱も今年創業80周年を迎えることができました。

組合創立100周年おめでとうございます。

ߗ۩
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営業部　〒110-0015  東京都台東区東上野6丁目1番1号 高長ビル6階
電話. 03-3842-4111（代表）　FAX. 03-3842-4113
URL. http://www.shimomuradenyu.co.jp

ʠσンϢʡ

1&3'&$5 $0--&$5031&3'&$5 $0--&$503

όοϑΝʔ・Ϩδϯμʔ༻ू͡Μػ

มόοϑΝʔ
DSB-4001V

#6''&3 3&4*/%&3
DRS-044N PC-TNA（DRS-044N 付）
Ϩδϯμʔ ूਖػ
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〒108-0014　東京都港区芝5丁目14番15号　機械工具会館5階
TEL（03）3456-0831 FAX（03）3456-0525

http:// www.zenkikouren.jp/

会長　田中  康造
副会長　斎藤  保男 副会長　伊藤  高潤

常任理事　矢野 元久 常任理事　桑原 　茂 常任理事　関谷 隆雄
常任理事　高田 研至 常任理事　河田 　徹 常任理事　森野 　滋

創立：昭和23年（1948）
全日本機械工具商連合会
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一般社団法人 大阪卸商連合会
会 長　井澤　武尚

〒541-0053　大阪市中央区本町1丁目4番5号
 大阪産業創造館12階
 TEL（06）6271-7456（代）
 FAX（06）6261-5077
 E-mail:osaka@oroshi.or.jp
 URL:http://www.oroshi.or.jp/

 

⌮㛗� ⏣୰ᗣ㐀�

ࠛ��������� ᮾ㜰ᕷᮏᗉす �������

7(/�������������� )$;��������������

H�PDLO�LQIR#RPGF�RU�MS�

85/�KWWS���ZZZ�RPGF�RU�MS�

「測定」の最適ソリューションを提供します。
時代のニーズで超精密の世界へ！

高精度１μm！

「真直」
「平行」

「直角」

株式会社大菱計器製作所

䛈㻥㻠㻜㻙㻝㻝㻢㻠 新₲県㛗ᒸ市南㝧㻝㻙㻝㻞㻝㻢㻙㻝

本社㻦㻜㻞㻡㻤㻙㻞㻞㻙㻝㻝㻜㻜㻌東京㻦㻜㻟㻙㻟㻞㻥㻟㻙㻤㻤㻤㻝㻌ྡ ྂᒇ㻦㻜㻡㻞㻙㻟㻞㻞㻙㻠㻜㻟㻝

㼣㼣㼣㻚㼛㼎㼕㼟㼔㼕㻚㼏㼛㻚㼖㼜
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生産性革新コーティング

鋼加工用CVDコーティング

CA515/CA525

http://www.kyocera.co.jp/prdct/tool/index.html

長寿命・安定加工を実現する新コーティング誕生
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2�1�28۠ݟࢢࡕ店ɿ˟�38�00�4�大ࢧـۙ
　　　　　5&-�ʢ06ʣ6911�2311��'"9�ʢ06ʣ6911�1420

www.tsurumipump.co.jp

ਫとਓとの͞し͍;Ε͍͋

)84�888

大ࡕୈ一営業所ɿ5&-ʢ06ʣ6911�2311
大ࡕୈೋ営業所ɿ5&-ʢ06ʣ6911�6463
���都�営�業�所ɿ5&-ʢ07�ʣ64��24ژ

�լ�営�業�所ɿ5&-ʢ077ʣ�83�7812࣎
�ಸ�営�業�所ɿ5&-ʢ072ʣ992�7739ࡕ
和�Վ�山�営�業�所ɿ5&-ʢ073ʣ42��3��3

ਆށ��営�業�所ɿ5&-ʢ078ʣ�7��0322
ඣ�࿏�営�業�所ɿ5&-ʢ079ʣ284�3091
�ۙ �ـ �営�業�所ɿ5&-ʢ0773ʣ27�8�81

テクロック株式
会社

精密測定機器で信頼の世界ブランド
http://www.teclock.co.jp

代表取締役社長　荒井　秀昭

日本有数のダイヤルゲージメーカー
としてその周辺機器及びゴム・プラ
スチック硬度計をはじめとする応用
製品を製造・販売しています。これ
らの製品は国内はもとより海外
70ヶ国以上で愛用されています。

本社・工場 長野県岡谷市成田町2-10-3 TEL.(0266)22-4911
東日本営業所 東京都品川区南大井3-25-14 TEL.(03)5471-9621
西日本営業所 大阪府大阪市西区新町2-13-8 TEL.(06)6532-3365

テクロックテクロックテクロックテクロックテクロックテクロックテクロックテクロックテクロックテクロック

QAIC/JP/0917
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東亜精機工業
株式会社 大正13年創業

〒537-0025　大阪市東成区中道一丁目五番八号
ＴＥＬ06（6972）2431／ＦＡＸ06（6976）6960
http://www.toaseiki.co.jp

代表取締役社長　十時　理祐

機械加工用治具（マシニング治具）、検査用治具
などの様々な治具の設計から製作まで、東亜精機
工業におまかせください。
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Simple　ｉｓ　ｂｅｓｔ

工具管理機器
作業管理機器 ｝ 製造

ユニオンスチール株式会社
代表取締役 川口智大

創業：昭和48年（1973年）

〒584-0022 大阪府富田林市中野町東2丁目5番36号

ＴＥＬ：（0721）25-4603（代）　ＦＡＸ：（0721）24-5108
ＵRL：www.unionsteel.co.jp
E-mail： info@unionsteel.co.jp

It is smooth and simple.

工具管理機器
作業管理機器 ｝ 製造

ユニオンスチール株式会社
代表取締役 川口智大

創業：昭和48年（1973年）

〒584-0022 大阪府富田林市中野町東2丁目5番36号

ＴＥＬ：（0721）25-4603（代）　ＦＡＸ：（0721）24-5108
ＵRL：www.unionsteel.co.jp
E-mail： info@unionsteel.co.jp

It is smooth and simple.

工具管理機器
作業管理機器 ｝ 製造

ユニオンスチール株式会社
代表取締役　　川 口　智 大

創業：昭和48年（1973年）

〒584-0022 大阪府富田林市中野町東2丁目5番36号

ＴＥＬ：（0721）25-4603（代）　ＦＡＸ：（0721）24-5108
ＵRL：www.unionsteel.co.jp
E-mail： info@unionsteel.co.jp

つくる環境を、よりスムーズに
　　　　　　　　　　　そして、シンプルに

It is smooth and simple.

工具管理機器
作業管理機器 ｝ 製造

ユニオンスチール株式会社
代表取締役 川口智大

創業：昭和48年（1973年）

〒584-0022 大阪府富田林市中野町東2丁目5番36号

ＴＥＬ：（0721）25-4603（代）　ＦＡＸ：（0721）24-5108
ＵRL：www.unionsteel.co.jp
E-mail： info@unionsteel.co.jp

つくる環境を、よりスムーズに
　　　　　　　　　　　そして、シンプルに

私たちのテーマです。 It is smooth and simple.

ユニオンスチール株式会社
代表取締役 川口智大

創業：昭和48年（1973年）

〒584-0022 大阪府富田林市中野町東2丁目5番36号

ＴＥＬ：（0721）25-4603（代）　ＦＡＸ：（0721）24-5108
ＵRL：www.unionsteel.co.jp
E-mail： info@unionsteel.co.jp

つくる環境を、よりスムーズに
　　　　　　　　　　　そして、シンプルに

新しい時代の、さまざまなニーズにお応えします。
　　　　　　　　　

私たちのテーマです。

工具管理機器/作業管理機器製造

It is smooth and simple.

工具管理機器
作業管理機器 ｝ 製造

ユニオンスチール株式会社
代表取締役 川口智大

創業：昭和48年（1973年）

〒584-0022 大阪府富田林市中野町東2丁目5番36号

ＴＥＬ：（0721）25-4603（代）　ＦＡＸ：（0721）24-5108
ＵRL：www.unionsteel.co.jp
E-mail： info@unionsteel.co.jp

つくる環境を、よりスムーズに
　　　　　　　　　　　そして、シンプルに
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〒577-0052  東大阪市新喜多2丁目4番38号 
TEL.（06）6782-1151  FAX.（06）6782-1155 

URL:http://www.makotoloy.co.jp/

● 超硬チップ ● ● 超 硬 工 具 ● 
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室本鉄工株式会社
代表取締役社長　田 中 保 寛

創業：昭和 2年（1927）
メリー作業工具
ナイル空気工具

〒573-1132 大阪府枚方市招提田近 1-8-1
TEL 072-850-0091　FAX 072-850-0082
URL  http://www.muromoto.co.jp

ムロ　モト　テツ　コウ
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100 周年記念事業ɹ担当ҕ員会とҕ員会໊
委員長 副委員長 委員　　　　　（　）内「株式会社」略

૯ҕһձʢ13 人ʣ 

牛田٢（ݪ口機工） 小ߒ೭（トラスコ中山）

小野ప（オノマシン）
ล喜߂（一産業）
༄川重ণ（大阪工機）
Ԭ野߂（Ԭ野商店）ɹ
中野好則（中野産業）ɹ
本城ɹঢ（三商会）

金୩一（大阪不二ӽ製品販売）
小ാ秋夫（信和機工）
大西明（大西機工）
നֽ७一（ྛܟ商店）
諸泉խ࢘（大日機工）

ҕһձʢ15ۀࣄɾڀݚ࿏׆ 人ʣ

Տ田ɹప（Տ田機工）
ɹݠণ（興生産業）
小ྛ࢘（αカイ工機）

ਿ本正広（ਿ本商事）
Ӊ野ߒ一（Ӊ野）
ਿݪ隆࢙（ਿݪ計器）
（本工具店ڮ）二本ڮ
野公夫（山ཅ機工）
٠本Ղल（٠本機工）

ཬཾ平（ジーネット）ݹ
川ɹ༸（三共コーポレーション）
ଜޗ（カツヤマキカイ）
高࡚ॆ߂（エンジニア）
山下ॱ次（Ѵ商工）
濱田ത夫（浜田）

ҭใҕһձʢ13ڭ 人ʣ

前西夫（エバオン）
西川正一（西川産業）
浜口隆೭（浜正機工）

山出୩武ढ़（山勝商会）
東 রߊ（東商店）
喜٢真三（ユアα商事）
福益ӫ一（大福伝動）
అ中ɹప（マシン三༸）

Ԭ本ɹዳ（キクスズ）
奥野ཾ平（ホーザン）
（ワイヤロープ販売ߝ東）山和࿕܊
ਿ本ത道（ਿ本精機）
中口ɹಞ（センナン）

*5 ใҕһձʢશػ࿈ҕһձʣ　ʢ12 人ʣ

砂山ɹ滋（山ળ）
富田ɹ進（トミタ産業）
田中݈一（喜一工具）

ਗ਼ਫળಙ（シミρ産業）
ҥ൹ɹ܇（ؙ一切削工具）
٠川ɹ९（Ӊ野）
中山（トラスコ中山）
本٢生（シーメック）ڮ

ࣛଜ隆明（三和精密）
西野Ղ成（西野産業）
西利ത（日伝）
本（ニシキ商会）

࿈ҕһձʣ　ʢ10ػϝΠτਪਐҕһձʢશػ 人େࡕ 5 人ʣ

富田ɹ進（トミタ産業）
今ଜ༟（今ଜ商会）
山出୩武ढ़（山勝商会）

田ٶɹ（タミヤ） Ԭ本ٱ（Ԭ本機工）

ॕլ会・ௐࠪڀݚ・座談会・શൠにؔする事߲100 周年ه೦事業୲

広ืࠂ集・Ϋルージンά・ポスター੍100࡞ 周年ه೦事業୲

100ࢊ編ࢽ೦ه 周年ه೦事業୲
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ɹまさに世لをඪすに;さわしい 100 周年記念事業の数々が行われ、

この記念ࢽをもって大ஂ円をܴえることとなりました。

ɹ記念ࢽ編集の準備段階より、多くの方々にご意見を頂ଷகしました

が、この期を新たなスタートとして;さわしいものにすべく、次の 2

点をコンセプトとして決定されました。

ᶃ 100 周年のテーマである「ະ来へつなぐ業界の誇りとر望」にԊって。

ᶄ০ってうのではなく、多くの人に手軽にಡんでいただける。

ɹ記念ࢽとしては、そのྺ࢙に重きを置いたものを多く見かけますが、当ࢽにおいては、ྺ࢙面に中

心を置くことなく、ະ来ࢤ向面に多くのページを割かせていただきました。

ɹ一方、当ࢽを子෩にさせていただいた理由は、立な本棚に置いていただくのではなく、来客の

多いテーブルの上、マガジンラック等の少しでも多くの人に見てもらえばとのئいからです。数年前

に、教育情報ҕ員会では、業界の取り扱い商品の“ࣸ真・ֆ柄でわかりやすく”をコンセプトに「機

械器具・工具の基ૅ知識」を発行いたしましたところ、予以上のධ価をいただいた。二ඖ目のドジ

ョウを目論む༁ではございませんが、社員ٴびそのՈ族・༑人、取引先やۜ行に配あるいは回ཡ、

リクルートなどに活用して頂ければと存じます。我々の業界は、扱う商品を含め世間一般の人達には

認知度が決して高いとは言えないのではないでしょうか。いろいろな機会を通じて一人でも多くの人

に業界を理解してもらい身近に感じてもらうようにئい、この記念ࢽがその一助になればޫӫです。

ɹ末ඌながら、当記念ࢽを੍作するにあたっては、理事をはじめとする組合員各位ٴび業界関係者の

方々に大変お世話になりました。ຢ、編集にࡍしましては、教育情報ҕ員会の皆様、事務ہ、業界新

聞各社の方々に厚くྱޚਃし上げます。そして、実質のスタッフとしてご協力いただいたアワーズの

島代表並びに新阪神ҹの長ඌ社長に感ँいたします。

編集後記

大阪機械器具卸商協同組合　副理事長　教育ใҕ員会ҕ員長

લ西

教育情報委員会ϝンόーにΑる記念誌ฤࢊの会議風景



大阪機械器具卸商協同組合
ཱ 100 周年ه೦ࢽ
平成 26 年̎月 20 日発行

ɹ

編集 大阪機械器具卸商協同組合
教育情報ҕ員会

発行 大阪機械器具卸商協同組合
˟ 550�0011ɹ大阪大阪市西区Ѩ波座̎ஸ目̎番 18 ߸
大阪西本町ビル 11 階
ిɹ話ɹ06�6541�6802ɹɹ̛̖̭ɹ06�6541�6530

੍作・ҹ 新阪神ҹࣜג会社
編集協力 日ץ工業新聞ɹ商工経済新聞ɹ日本産機新聞

流通機工新聞ɹB0VST




