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みどり合同税理士法人グループ

株式会社みどり未来パートナーズ
新川功雄

成功を実現するＭ＆Ａと
Ｍ＆Ａの必見/成功ノウハウ

Ｍ＆Ａ検討企業～虎の巻～



広がる支援(補助金）=チャンス

Ｍ＆Ａで利益拡大

【Ｍ＆Ａによる生産性向上と千載一遇のチャンス】
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Ｍ＆Ａによる生産性向上

（出典）日経新聞

「日本電産」に代表されるように
データ上からもＭ＆Ａによって
①労働生産性の向上、②売上/
利益の拡大を実現している企業
が多い。
また政府も積極的にＭ＆Ａを後押
ししており、補助金の活用等Ｍ＆
Ａの千載一遇のチャンスが広がっ
ています。



中堅中小企業のＭ＆Ａ

2021年は過去最高のＭ＆Ａ件数を記録！
2011年より持続的にＭ＆Ａが伸張し続けている。
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■国内Ｍ＆Ａ件数の推移(レコフ調査）と
中小企業向けＭ＆Ａ成約件数(日本Ｍ＆Ａセンター実績)

■日経新聞2021.8.10
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中四国のＭ＆Ａ譲渡企業 実例 2020年
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事業承継のため × 企業生き残りのため × さらなる成長のため

四国
売上4億

50代前半社長
子息無
法改正有

業界
再編

成長
戦略

山陽
売上1.5億

60代前半社長
子息有(勤務）
業績好調

後継者
問題

四国
売上1億

70代前半社長
子息無

コロナ影響有

四国
売上1億

50代後半社長
子息有
再編業界

山陽
売上5億
60代社長
後継者有

独力での拡大
限界

３０％６０％ １０％

事業承継のためのM&Aが一番
多く、60歳代から検討、譲渡。
業界再編/法改正が見込まれ
る業種は社長の年齢に関係が
ない。売上規模は1億～5億が
中心。



マネーゲーム

Ｍ＆Ａのイメージが変化 ～敵対的×⇒友好的〇～

株式が公開されていない中小企業のＭ＆Ａは

「友好的・発展的なＭ＆Ａ」しか成立しない。

（譲渡側もしっかりと条件を提示）

・Ｍ＆Ａという言葉を聞くとどんなイメージを持ちますか？

敵対的買収

－
巨額損失

身売り

最後の手段

会社存続

雇用継続

＋

地域経済の発展

人生の成功

取引先継続

創業者利潤

後継者問題の解決

創業者理念の継承

★中小企業同士の結婚式
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【Ｍ＆Ａの基本ステップ】

基本合意契約

トップ面談

最終契約

買収監査

≪譲渡側≫ ≪譲受側≫

提携仲介契約

秘密保持契約

ノンネームの提案

個別相談

提携仲介契約

仲
介
機
関

評価書作成
1M～

1M～

2M～

2M～

2M～

成功
報酬

最短で半年～１年の時間がかかります。（結婚と同じですぐには結婚できません。）

売り手/買い手双方の納得の上での合意が必須です。

★お見合い

★結納

★結婚
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「①成功イメージの醸成」＋
「②感情（友好的に）」

譲渡側：その後、どうしたいのか？家族は？

ex.)顧問で１年間勤務後に引退。

別事業の立上、自分がファンドに

譲渡後に本人は引退。娘が継続勤務

譲受側：買収後のイメージ・管理体制

ex.)投資金額をいつ回収したいのか。

人（営業、人事面談）、モノ（機械/車両等の入替）、

カネ（資金繰）の計画策定

【Ｍ＆Ａ譲渡・譲受双方に大事なポイント】



【譲受側】 必見ノウハウ① ビフォーＭ＆Ａ（戦略の策定）

Ｍ＆Ａを行う前に事前に自社の事業戦略、成長戦略を立てておくことが大事です。下図のようにＭ＆Ａは大き
く4つの領域が考えられます。自社に最も適した戦略を選択してください。検討する上でのポイントは①市場動向
②買収資金の上限③Ｍ＆Ａリスクの把握④譲受後の管理者検討です。しっかり検討して下さい。

Ｍ＆Ａを行う方向性を定める

Ｑ.今までにＭ＆Ａをしたことがないけど大丈夫？
Ａ.初めてＭ＆Ａを経験される場合は小規模の企業譲受を検討して下さい。

初めてＭ＆Ａで企業譲受される場合は小規模な譲渡案件を検討して下さい。Ｍ＆Ａにはリスクがあります。小規模案件を経験してから
リスクを踏まえて中規模～大規模の譲渡案件を実行頂いた方が成功する確率が高まると考えています。

ここが
ポイント

Ａ.事業基盤強化・・・既存事業、商品に近く成功確率高
Ｂ.取扱商品拡大・・・既存事業に基づくAdd onであり成功確率中
Ｃ.シェア(エリア）拡大・・・ 既存事業の横展開であり成功確率中
Ｄ.新規事業・・・新規事業でありノウハウがないため成功確率低
※成功するためには外部人材の招聘の検討が必要です。

B.取扱商品拡大
（AｄｄON戦略）

D.新規事業
（多角化戦略）

A.事業基盤強化
（垂直統合戦略）

C.シェア拡大
グローバル展開
（エリア拡大

戦略）

商
品

市場

既
存

周
辺

新
規

既存 周辺 新規
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①計画策定

・営業計画
・人員計画
・投資計画等
・従業員発表シナリオ策定
・統合計画（PMI）
⇒できる限り具体的に

②M&A成立

・銀行決済
・登記変更
・その他事務手続き

③従業員発表

・「経営統合」でアナウンス
・経営統合の目的と従業員
の待遇は変えないことをしっ
かりと保証（安心感醸成）
・個別面談の案内

≪譲渡日 n日午前≫

譲渡前後でもっとも大事な点は「従業員の掌握」になります。できる限り接触する点を増やし
て計画した内容のすり合わせを行ってください。「従業員の待遇」は最低１年は変更しないで
下さい。

【譲受側】 必見ノウハウ② 喜ばれる引継ぎ方【譲渡前後の実例】

≪事前準備 n-30日≫ ≪譲渡日 n日午後≫

④食事会

・旧オーナーとの食事会
（サプライズプレゼント等も）

≪譲渡日 n日夜≫

⑤従業員個別面談

・仕事について、待遇につ
いて等現状をヒアリング＋
今後の方向性を案内、すり
合わせ

≪譲渡日 n+1週間以内 ≫

⑥従業員との食事会

・懇親を深める。

≪譲渡日＋1ヶ月目途≫

ここが
ポイント

ここが
ポイント

ここが
ポイント
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①成功イメージ

・ビフォーM&A（戦略）
・アフターM&A(M&A後の
ヒト、モノ、カネの計画策
定。90日以内の融和が大
原則

M&Aはあくまで始まりです。

買収前に事前に買収後の絵を描きましょう。

⑤株価

・株価にこだわりすぎない。
相乗効果が重要。（時価純
資産＋営業権
＝株価が基本）
・投資回収の目安は7年以内

④運営体制

・M&A達成後に譲渡企業
へ管理者が出向や転籍で
きるかどうか。

②M&Aリスク

・取引先離反、従業員離
反といったリスクがありま
すが、それ以上の相乗効
果を描けるかが重要。

③買収資金

・M&A時の買収資金とし
て現在の本業を圧迫し
ない余剰資金があるか
どうか。

【譲受側】 必見ノウハウ③ Ｍ＆Ａ買収のポイント整理



11

対象企業

事業承継

廃業

親族承継

従業員承継

M&A

後継者による
株式の買取

株式の移動
なし

個人で買取

会社で買取

• 会社の存続
• 従業員の雇用継続

• 資本を承継しやすい
• 相続税対策の手法の幅が増える
• 保証債務も継承させてしまう

• 後継者がオーナー経営者となれる
• 後継者個人で既存金融負債等の連帯保証も承継
• 株主の分散の危機（次期後継者問題等）

• 後継者が承継後に廃業する場合、みなし配当課税が重
くのしかかる可能性あり。

• 後継者個人での買収資金調達が必要
• 返済または投資回収の原資の捻出が難しい

• 買収資金の投資回収ができない可能 性があ
る

• 表面上、後継者の資金負担がない
• 買収資金を金融負債で賄った場合、
• 後継者は個人連帯保証が必須となる

• 後継者の資金負担がない
• 後継者の経営責任負担が少ない
• 実質的に株主の経営責任が継続する
• オーナーと後継者の連帯保証を求められることが多い
• オーナーと後継者・経営陣と確執が生じやすい
• 相続時に相続人に保証債務も引き継がせてしまう
• 相続時に清算の選択肢しかなくなる可能性が生じる

（現金化できない株式も相続資産の対象。見合うだけの納税資金
が必要。）

• 創業者利得の確保
• 個人保証から外れる
• 従業員の雇用継続
• 資本・信用・事業が強化、安定、発展する
• 準備・手続きが非常に複雑

• M&Aと比較すると現金化と税金に

よって、創業者利得が減少する可能
性が高い

青字：メリット
赤字：デメリット

• 過大な役員退職慰労金であると資金
繰りが苦しくなる

Ｑ.どの選択肢が一番いいの？
Ａ.譲渡オーナー様の状況によって異なります。アドバイザーにぜひ御相談下さい。

なるべく早めにアドバイザーに相談して下さい。最も行ってはいけないことはしっかりとした選択肢を持たずに方針を決定しないことです。
親族に承継するのであれば株価を安く、M&Aの場合は株価を高くするように経営する必要があります。方針によって全く逆の施策を取る
ことになりますので時間がかかります。

ここが
ポイント

【譲渡側】 必見ノウハウ① ビフォーＭ＆Ａ(承継の選択肢）

事業承継を行う方向性を定める
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①後継の有無、株価

・後継候補の有無確認
・相続税評価
（顧問税理士など）
・M&Aによる売却予想額
の評価（M&A専門会社）

②株価対策（上げる）

・事業価値向上
に向けた経営

（BS小さく/PL大きく）
・利益を圧縮しすぎない。
・設備投資を真剣に検討。

③M&Aの検討

・信頼できるM&A仲介会社
に依頼。
・もう一度後継者がいない
かどうか確認
・「経営引継ぎ書」の策定

≪55歳前後≫・・設備投資

Goalから逆算して考えることが非常に重要になります。70歳を過ぎてから譲渡の検討を始
めると突発的な事象（体調、判断力、事業における急な投資決定）に対応することが難しく
なる可能性が高まります。

≪55歳前後≫ ≪60歳≫

④M&Aの成立

・顧問期間、顧問報酬を決
定。（＋働き方も）
・取引先、従業員の引継ぎ

≪61歳前後≫

⑤会社の引継終了

・譲渡後の過ごし方、家族
との過ごし方を事前に明確
に

≪62歳～65歳≫

⑥譲渡後の生活=Goal

・計画した譲渡後の過ごし
方を送る。

≪65歳以降≫

ここが
ポイント

ここが
ポイント

【譲渡側】 必見ノウハウ② ビフォーＭ＆Ａ（事前準備）
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①成功イメージ

・ビフォーM&A(磨き上げ=
事前準備）
・M&A後に自分がどうした
いか、家族がどうなって欲
しいかイメージを醸成。

自分の感情と、家族、利害関係者の感情を念頭に

成功イメージを具体的にイメージして下さい。

⑤年齢

・60歳以前から検討ス
タートがベスト。

④簿外債務

・土壌汚染、未払残業、
粉飾決算等がある場合
は極力問題がないよう
にきれいにしておく。

②いつ×誰に？

・自分のGoalは自分が
決める。事業承継の
後継意思確認は
早ければ早いほど◎

③利害関係者

・株主同士
役員同士
株主と役員・・・・

「友好的が大前提」

【譲渡側】 必見ノウハウ③ Ｍ＆Ａ譲渡 ポイントの整理



Ｍ＆Ａ成功のノウハウ アドバイザーに相談

Ｍ＆Ａの検討を始めると譲渡候補先のビジネスモデルのみならず、財務状況、株主構成、運営状況、設備状況、
人員体制、簿外債務の有無等を詳しく把握する必要があります。自社で譲渡候補先の資料を全て確認し、的確
な判断を下すには多大な労力が必要で現実的に困難です。なるべく早いタイミングでＭ＆Ａの専門家＝アドバイ
ザーに相談することをおすすめします。
またＭ＆Ａを検討される際は「磨き上げ型、仕掛型のＭ＆Ａ(ビフォーＭ＆Ａ)」とともに「アフターＭ＆Ａ（Ｍ＆Ａ
後のアドバイス、フォロー）」がしっかりできるアドバイザーを選んで頂きたいと思います。

Ｍ＆Ａの専門家に相談する

Ｑ.信頼できるアドバイザーの見分け方は？
Ａ.①業界特有の知識/成約実績②対応スピードの速さ③共感力を持った方だと思います。

一口にＭ＆Ａの専門家といっても様々です。税理士、公認会計士、弁護士、中小企業診断士等様々な士業の先生方に加え、上場され

ているＭ＆Ａ仲介会社、金融機関と様々な方がいらっしゃいます。ただ近年、Ｍ＆Ａの仲介会社が急増していることもあり残念ながら
経験や知識に乏しいアドバイザーがいらっしゃることも事実です。納得できるＭ＆Ａを実現するためにも、上記の点に注意して落ち着いて
見極めて頂きたいと思います。特に①はアドバイザーに質問頂くとよく分かると思います。

ここが
ポイント

Ｑ.アドバイザーに相談すると費用が発生するの？秘密保持は大丈夫？
Ａ.相談は無料のアドバイザーがほとんどです。秘密保持は厳守します。

相談については無料、株価算定についても無料のアドバイザーがほとんどです。一般的に秘密保持については初回面談させて頂く際に
「秘密保持について差入書をお渡しする」や「秘密保持契約を双方で締結する」ことになると思いますので安心です。Ｍ＆Ａは情報漏洩した
際のリスクが非常に大きいため、信頼できるアドバイザーは秘密を厳守します。

ここが
ポイント
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安心できるＭ＆Ａアドバイザーの見分け方
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①実績
A.Ｍ＆Ａを成約した実績が多いかどうか。

B.どんな業種のアドバイザーをこれまで担当したことがあるかどうか。

③対応力

A.スピード感があるかどうか。

B.しっかりと要望を把握しヒアリングできるかどうか。

C.人間力（コミュニケーション能力）をしっかりと持っているか。

共に未来を描ける人物かどうか。未来
を描く

②Ｍ＆Ａ
前後

A.ビフォーＭ＆Ａ（磨き上げ、仕掛け型Ｍ＆Ａ）ができるかどうか。

B.アフターＭ＆Ａ（ＰＭＩ計画、従業員発表、従業員面談）ができるか

どうか



みどり合同税理士法人グループだからこそできるＭ＆Ａ
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Ｍ＆Ａ補助金
（みどり増販
情報センター）

Ｍ＆Ａ税制
（みどり合同税
理士法人）

ビフォー(仕掛
型）Ｍ＆Ａ

アフターＭ＆Ａ
（みどり未来
パートナーズ）

貴社の成長戦略をトータルＭ＆Ａで加速！



【お問い合わせ先】
住所：〒760-0073 香川県高松市栗林町1丁目18-30

TEL：087-834-0109（受付時間：平日9：00～17：30）

HP：https://midori-ma.jp/ QRコードから▶

中四国No.1
M&A支援実績

地域密着で誠
実かつ、きめ
細かな対応

譲受候補先
1,000社以上
マッチング力

着手金なし
成功報酬制で
リーズナブル

税理士法人グ
ループでワン
ストップ対応

当社が選ばれる5つの理由


