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昭和42年 神奈川県茅ヶ崎市生まれ 5２歳

鎌倉の建設会社の3代目として
生まれ育ちました



卒業後の最初の
仕事は会計事務所
でした



実家はつかず
何故か上場会社の
創業メンバーに



企業再生の挙
げ句温泉旅館
の経営者に



企業再生コンサル団体理事

企業評価コンサル会社役員

証券会社役員

色々な会社の経営にも関わりました



2018年
日本M&Aセンターから
スピンアウトして
株式会社バトンズを

創業しました



もう一度事業承継
を考える



五年後の日本

全企業の６４％が世代交代期を迎える！
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しかし・・・
事業承継の

相談をするの
は全体の30％

７０％は事業承継について専門家には相談しない



p.12

経営者は

何を望んで
いるのか？

経営者が望んでいるのは
「事業の引き継ぎ先探し」
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近年の事業承継は

第三者承継＝M&Aが主流



第三者承継（M&A）を４千者から6万者に！



何故今までのM&Aに高額なフィーが
必要だったのか？

Batonz inc. All rights reservrd



専門家がなかなかM&A事業に関与できなかった本当の理由



知られざる本当の
M＆Aの世界



POINT

大企業間M&A

中小企業の事業承継・業界再編

小さなビジネスの売買

担い手 規模 特徴

インベストメント
バンク

年商数百億以上 純粋な企業売買

担い手 規模 特徴

仲介会社
年商3億～
100億円

事業承継の一形態

担い手 規模 特徴

インターネット
年商数千万～

3億円
ビジネスの引継ぎ

１万社（0.2%）

55万社（14%）

325万社（86%）

実はM&Aと呼ばれているものは３種類ある
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☆売り案件掲載数 3487件
（毎月新着 約200件）

☆買い登録登録数 ５万84件
（毎月新着 約1500件）

☆成約実績 418件
（※バ ト ン ズ上で実際に相手がみ つ か り成約 し た も の のみ カ ウ ン ト）

※2020年8月末現在

３０００以上の売り案件を掲載・買い手は5万者以上

インターネットM＆Aマーケットの出現



成約件数の74％が売上1億円未満

小規模事業者であっても第三者承継が可能



社名
（設立）

年間売り案件数 年間成約数 1件当たりのフィー

日本M&Aセンター
（29年）

986件 885件 3500万円
（最低2000万円）

M&Aキャピタル
パートナーズ
（15年）

非公開 288件 4350万円
（最低2500万円）

ストライク
（23年）

289件 208件 2400万円
（最低1000万円）

バトンズ
（2年）

1244件
（今年2250件見込）

160件
（今年210件見込）

平均約200万円

既に上場3社に迫る取り扱い数に



案件化 マッチング TOP面談 基本合意 DD 契約プロセス

一般的な
所用時間 2ヵ月 4ヵ月 1ヵ月 1ヵ月 2ヵ月 1ヵ月

具体的内容
• 売り手面談

• 資料収集

• 概要書作成

• 買い手
事前面談

• 面談ファシ
リテーショ
ン

• 条件調整

• 基本合意書
の契約

• 論点設定

• 買収監査の
調整・実施

• 条件調整

• 最終契約書
の調整・合意

• 質問対応

• 買い手の
選定

バトンズ期間
（最短事例）

0.5ヵ月
（1日）

1ヵ月
（13分）

0.5ヵ月
（1週間）

1ヵ月
（1週間）

1.5ヵ月
（1週間）

1ヵ月
（1週間）

最短マッチング13分間 最短成約29時間

従来の
M&A

ネット時代
のM&A

コロナ以後成約期間は急速に短縮化



小規模な事業者であ
っても、廃業以外の
選択肢が現実的にあ
り得るとの認識の下、
M&A プラットフォー
ムの活用を積極的に
検討することが望ま
れる。

「中小M&Aガイドライ
ン」より

フッターを追加 23

2020年2月発表の中小M&Aガイドライン
（旧事業承継ガイドライン）で利用を推奨



大手M&A仲介会社の世界

●優良な案件のみセレクト
●確実な情報を元に検討
●寡占状態で交渉
●リスクは事前に回避
●値段は当然高い

ネットM&Aの世界

●玉石混交な案件から探す
●不正確な情報を自分で精査
●ライバルいっぱい
●ある程度のリスクは許容
●個人でも負担できるコスト

もちろんいいことばかりではありません



ネット上のM&A特有の利点と注意点とは？

◎ 利点
ビジュアル情報が多く直感的
にわかりやすい

✖ 注意点
特に数値情報の精査が不十分

◎ 利点
成約までのスピードが非常に
早い

✖ 注意点
必要なプロセスを飛ばして後
日トラブルになる

◎ 利点
仲介コストが安く、場合によ
っては相対で更にローコスト
で上げることも可能

✖ 注意点
専門知識や経験がないとトラ
ブルの発生率は非常に高くな
る

◎ 利点
情報が豊富で非常に多くの相手
と交渉できる

✖ 注意点
何度も断られたり、逆に相手を
決めきれずかえって成約率が落
ちることも多い



コロナで何が
変わったのか



◦ 2020年上半期（1-6月期）の日本
関連M&A公表案件は5.1兆円で、
前年同期から42％低下し、2013年
以降最低水準となった。

◦ 1,000億円超の案件は前年同期
比75％減少の5件、金額は1.3兆円
と前年同期比72.7％減。

◦一方、全体の案件数は2,178件と
過去最多

コロナで増加、小型化するM&A



コロナ下でも64.8％が買収を検討
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最早M&Aは事業拡大の手段ではない



コロナによって59.7％が売却を検討

B
ato

n
z in

c. A
ll righ

ts reservrd



事業承継時代の終焉
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フッターを追加

起業かM&Aか



お客様に求められるアドバイザーとは



スモールM＆Aで
最低限知っておく
べきこと



Batonz inc. All rights reservrd

M&Aで絶対に知っておかなければならない原則

現状有姿の売買

契約の自由

第三者間の資本等取引



Batonz inc. All rights reservrd

会社を売買するとはどういうことか



売買価格 ： 1200万円

事業譲渡のイメージ

http://www.google.co.jp/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwiIqIqb3oHTAhWHVbwKHeHkBDAQjRwIBw&url=http://www.gurutto-iwaki.com/detail/index_724.html&psig=AFQjCNHOh7q_EmDrxcOfi1XxKKiaNP8oVg&ust=1491083792581316


ネット時代の
アドバイザーとは



スモールM&Aお互いに選び、選ばれる世界
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• 今のビジネスをそのまま

継続できる資質と努力
再現

• KPIを理解し

足りない要素を把握

現状

把握

• 足りないものを補い、発

展につなげる

欠点

補完

スモールM&Aでの買い手に求められる能力



ネット時代の案件の進め方は丁寧な
資料よりリアル感とスピードを追求

https://files.slack.com/files-pri/T0HEBMW0M-F017PTSCA1K/img_0164.jpg


最終の決定はDDに委ねられる

バトンズDDで調査される基本事項

把握すべきは

・ 実態資産・負債
・ 実態収益力



実例に学ぶ
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創業1年半で３社買収した若者



地方の伝統品を復活させる人達



看護師から憧れのドレスレンタル業へ



地元の老舗の暖簾を守ったアドバイザー



ご質問に
お答えします

4
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ありがとうございました
W W W . B a t o n z . j p

Ta kayo sh i  Oya ma

03 - 5218 -5088

ohya ma @ba t on z . c o . j p
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