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１．中小企業のM&Aとは・・・・

「株式」「事業」「経営資源」を後継経営者に譲り渡し、譲受企業の経営者が

シナジー効果の実現に向けて、譲り渡し経営者の「思い」と「強み」が引き継ぐこと

買い手の目的 ＝ 成長戦略売り手の目的 ＝ 第三者事業承継

(1)新たな経営資源の獲得
・事業の拡大（売上UP）
・優秀な人材の確保
・新規事業への参入

市場では容易に調達できない経営資源
（顧客関係、ブランド、人的資産、技術・ノウハウ、

許認可等）の獲得

(1)後継者問題
後継者がいない、
継がせられない(資質不足）、
継がせたくない(将来性不安）

(2)シナジー効果の創出
売上シナジー(クロスセル、共同製品開発等）
コストシナジー(一貫生産、管理部門統合等）

(2)事業の将来性に不安
減収減益、借入金増大、構造的不況、規制
緩和・技術の高度化等

(3)時間を買う
変化が激しい経営環境で、自前主義ではライバル
との競争に遅れる

(3)その他
健康問題、従業員・取引先への配慮、創業者
利潤を得たい等

《反対概念》 自前での成長《反対概念》 廃業

2

©2025 ビジネスデサイン・パ－トナーズ

３．譲渡し側(売り手側)アドバイザリー業務の進め方（2）
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Ⅰ．磨き上げの目的

１．M&A阻害要因の除去

２．自社の強みの顕在化

３．調査・分析資料の充実

（⇒企業概要書作成の準備）

Ⅱ．株式と株主の整理

１．株券発行・不発行の確認

２．株主名簿の作成・管理

３．株主異動の確認

Ⅲ.会社の規則・規定の整備

１．定款、社内規則・規定

２．株主総会議事録等の整合性

Ⅳ.取締役の整理

１．退任取締役・留任取締役の選定

２．会社と取締役との取引関係の整理

Ⅴ. 組織体制の整備

１．組織図、組織体制(役割）の整備

２．海外拠点の把握、業務フローの整備

Ⅵ. 財務関係書類の整理・明確化
Ⅶ. 自社の事業・取引関係の整理
１．PEST、SWOT分析等
２．事業計画の作成
３．予実管理の実施
４．営業情報・仕入先情報の管理
５．研究開発一覧の整理
６．グループ間取引損益・関係の整理

Ⅷ. 税務関係の整理
Ⅸ. 法務関係の整理
１．契約書・不動産の契約一覧
２．リース・レンタル資産の契約一覧
３．ライセンス契約、許認可・訴訟関係の一覧

Ⅹ.人事・労務関係の明確化
１．役員退職金規定・報酬算定方法
２．従業員の管理台帳・雇用契約書等

Ⅺ.保険の状況
１．保険の積立金・解約返戻金など簿外資産
２．生命保険の契約内容の把握等

Ⅻ. ITシステムの現状・セキュリティ管理状況

事業承継M&A 磨き上げ項目のポイント
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３．譲受側(買い手側)アドバイザリー業務の進め方
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３．譲渡し側(売り手側)アドバイザリー業務の進め方（１）
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磨き上げ＝事前の企業価値向上が重要

内容磨き上げのポイント

黒字化/資産超過化業績/純資産

社長以外の
キーマンへの継承

組織運営
(事業の継続性）

人事労務・税務
業界ルール遵守

コンプライアンス

強みや魅力の業務
の見える化

知的資産
（事業の継続性）

株主の集中株主構成

会社の磨き上げをすることで、

◼ 買い手が見つけやすくなる。

◼ M&A成立の確率があがる。

譲渡し企業の目的

◼ 後継者問題の解決

◼ 経営基盤の強化（大手の傘下入りなど）

◼ 株主利益の獲得（創業者利益の確保など）

《参考：M&Aの失敗事例》
（売り手側）

・株主の同意が得られなかった

・M&A交渉中に急激に業績が急速に悪化した

・後継者育成が遅れて社長が急逝し、廃業を余儀なく

された

・情報漏洩により取引が停止した

・買い手に対して不誠実な対応をしてしまった

（買い手側）

・旧知の仲なので、買収監査をしなかった

・買収自体が目的になってしまった。

・買収監査が不十分であった

・PMIが不十分で従業員や業務、規定関係を統合できなかった

・売手に対して不誠実な対応をしてしまった

・買い手の要求を過度に受け入れてしまった

・買収目的が中心で、買い手の社長は従業員説明会もせず

従業員が一斉退職してしまった
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２．M&Aの手順 -Ｍ＆Aコンサルティングの全体像
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売り手企業 買い手企業仲介

第三者承継/事業譲渡
の相談

契約重要事項説明

FA(仲介)契約

チーム組成/資料収集

企業概要書
(ノンネーム）作成

買い手候補企業提示

マッチング

買収戦略検討
（PMIの原点）

企業概要書
(ノンネーム）検討

秘密保持契約

企業概要書(詳細)検討

契約重要事項説明

FA(仲介)契約

個別詳細資料の検討

トップ面談・現地視察

条件調整

基本合意契約の締結

買収監査(DD)

最終条件調整

最終契約の締結

プレPMI支援
(把握できていること/できて
いないことを整理・計画）

PMI支援

買い手側のＭ＆A
コンサルティング

第三者事業承継支援
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４．M&A検討・事業DD・PMIコンサルティングの位置づけ

M&A検討

相手探し

トップ 面談

基本合意

DD(買収監査）

プレPMI

クロージング

PMI

ポストPMI

仲介業者 買い手 売り手 外部
専門家

貴社＋伴走コンサル

財務DD
中心

事業
DD

プレPMI

PMI

事業DD+PMI
コンサルティング

Ｍ＆A検討
コンサルティング

※FAの場合は赤
矢印の内容を
一気通貫で実施
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Ｍ＆A検討コンサルティング
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製品・市場マトリクスをベースに検討した成長の方向性に基づき、自
社が目指すM&A戦略を具体化します。(PMIの原点）
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１．M&A検討フェーズ（買い手側）
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１．PMIの目的

◼PMIの目的は、M&Aによる統合効果の最大化
目的＝企業価値の拡大

統合効果＝シナジー効果
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M&Aの検討・事業DD・PMI支援

ビジネスデザイン・パートナーズ

経済産業省認定 M&A支援機関、経営革新等支援機関

中小企業診断士/事業承継士/M&Aシニアエキスパート

/日本証券アナリスト協会認定アナリスト

村上 豊

yutaka.murakami@gmail.com
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