




















CONFIDENTIAL

令和6年度 インターネット〈事業引継ぎ支援〉プロジェクト
第2回 大阪府地域支援機関 連携会議

矢野 誠

矢野コンサルティング代表 中小企業診断士/事業承継士

11



12

矢野コンサルティング 代表

• 2005年 田辺三菱製薬にMR(営業)として入社

• 2007年 主力品目全国1位で表彰 以後、チームマネジメント経験

• 2018年 マーケティング部に栄転。売上予測、市場調査、アライアンス担当

• 2019年 海外駐在で部長に栄転。参謀業務（経営管理、財務会計や組織運営管
理）

• 2022年 利益向上と人の志を高める経営コンサルタントとして起業

〈実績〉

医業、製造、卸売、建築業などの経営支援数のべ100社以上

マッチングサイトを利用したM&Aや婚活支援で成約10件以上

言葉が組織を強くする 自立型組織セミナー 中之島図書館講演

「働き方改革本部のとりまとめについて」を意識した医療法人支援 帝国データバンク執筆

中小企業診断士が選ぶ 小さな会社の社長に読んでほしい「マーケティング必読書」執筆

矢野 誠
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なぜ事業をしているか？

感謝や笑顔があふれる現場を実現するために

医師や経営者が本業に集中でき、患者さんや顧客の役に立つ環境を実現するために

スタッフがまた明日も来たいと思う環境を実現するために

日本の素晴らしい技術を世界にひろげるために



M&Aは事業戦略としても有効な手段
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• 出口戦略として社員、経営者の家族がHappyに

次の手を考える販売力の
あるナット製造販売業

稼働余力があるプラスチック金型を作る製造業



売り手支援の前提条件
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• 支援きっかけ   ：   2022年に財務相談
                     →経営者が90歳代で事業承継も課題

• 経営状況     ：   経営は雇われ社長が舵取り
                       債務超過 営業損失

• 事業承継状況： コロナにより税理士による支援頓挫



本日の講演内容

16

• 案件化までの取り組み

• マッチングの工夫

• M&A成約に向けた取り組み

• 実務を行う上で学んだこと



案件化までの取り組み 業務フロー

17

案件により期間は変わりますが３ヵ月～12ヵ月程度
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⚫資料収集

⚫概要書の作成

⚫候補企業への
初期打診
（スキーム、条件）

⚫マッチング企業との
面談

⚫買い手候補企
業との面談

⚫契約条件の
基本的合意

⚫買収先による
デューデリジェン
スの実地

⚫契約書作成

⚫契約締結

⚫クロージング
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契約締結
1000万円～

交通費のみ

M&A仲介
会社への料

金

• 一般的なM&A仲介会社を利用した費用体系です。（以下は参考価格。これ以上、未満の場合もあり）
• M&Aの案件化～契約すべての作業を仲介会社にて実施していただけます。
• メリット： 社長は本業に集中できる デメリット：成功時の費用が高い

基本合意
無料～成功報酬

10～20%



案件化までの取り組み 手数料
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• 手数料に関するアンケート結果



マッチングの工夫
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• ローカルベンチマークを用いたヒアリング

• 売手のニーズ、課題を正しく伝達

• 利点や損益の見せ方

• 企業概要書の提供

• 支援側：マネタイズしてモチベーションアップ



成約に向けての取り組み
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• 早いレスポンス

• DD前に予想されるリスクを開示

• 売り手の資料収集サポート

• 専門家との連携、ファシリテーション
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事業マインドの養成と人脈作りのオンラインスクール
法務DD/契約書リーガルチェック

会社＆不動産登記

補助金助成金を用いたPMI

不動産売買

専門家との連携
ファシリテーション

成約に向けての取り組み



M&A実務を行う上でまなんだこと
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M&A実務を行う上でまなんだこと
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M&A実務を行う上でまなんだこと
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バトンズが提供しているサービスの全体像
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• 良い担当者に巡り合うと、入口～出口まで相談可能



ご清聴ありがとうございました
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ご質問、お問合せがありましたら、
下記リンクからコンタクトお願いいたします。
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以降 事業承継やM&Aを学ばれたい方や
債務超過のM&Aを相談された際の

ご参考まで



M&Aコーディネーター協会

https://ma-shikaku.com/

M&Aを考えている経営者から、
１番の相談相手になるための資格です。

M&Aアドバイザーの一歩手前の資格になります。M&Aコーディネーター資格を普及させることで、以下のことを実現しようとしていま
す。
（１）中小企業のオーナー社長から、M&A（外部承継）の相談を『１番』最初に受け、社長の行きたいゴールまで、最後まで同伴するこ
と。
（２）最適な『専門家』にお繋ぎし、フォローすること。（もちろんご自身が専門家としてフォローいただくことも可能です。）

申し込みいただくと、eラーニング教材で自己学習、eラーニング受験、合格すると合格証の発行をいたします。試験合格後には、協
会コミュニティを用意しています。毎月の勉強会、「実践」サポート、専門家との連携などが可能になります。

M&Aコーディネーター

https://ma-shikaku.com/


事業承継の話がしたい士業の皆さんへ

事業承継の勉強をしたけれど、経営者と事業承継の話ができないという士業の方はと
ても多いんです。

事業承継の支援で最も大切なことは何でしょうか？

実は経営者と後継者が事業の将来についてきちんと対話することなんです。対話のチ
カラで事業承継を支援することができます。

興味がある方は、株式会社ジリリータジャパンの

ホームページをご覧ください。プログラムの内容や

日程はコチラをご覧ください

⇒ https://jiririta-japan.com/lp01/ 

https://jiririta-japan.com/lp01/


債務超過の会社のM&A支援に携われるなら…







回答URL
https://www.sansokan.jp/enquete/?H_ENQ_NO=46063
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