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陳腐化に繋がります。トップが変わることで新しい事業への
チャレンジも可能性も膨らみます。

両社で組んでどんな将来が描けるかを検討

―そして博展様とのＭ＆Ａに至りますが、お相手
に選んだ理由をお聞かせ下さい。

鈴木　この数年間に8社から買収のオファーがあり、実際に社
長面談をした会社も3社ありましたが、Ｍ＆Ａの進展はありま
せんでした。そんな中、日本Ｍ＆Ａセンターの西川さんと面談
しました。他社と異なり、西川さんはＩＴ業界をよく研究し、当
社の事業内容も深く把握・分析されていました。そこで、Ｍ＆
Ａの仲介は西川さんに依頼しようと決心しました。
　
　当社はウェブコンテンツの企画制作に特化した会社です。営
業力の弱さは長年の課題でしたので、Ｍ＆Ａの相手としては
「マーケティング力・営業力があるところ」がいいと考えてい
ました。もしくは「勘定系などの基幹システムに強みがあると
ころ」、そして何より「当社の企業理念が合致するところ」がい
いと思い、西川さんにお伝えしました。そして西川さんは博展
さんを紹介してくれました。
　博展さんとは「両社で３年後にどのような将来が描けるか」
をお話できたことが、最終的にＭ＆Ａを決断させました。博展
さんは展示会やイベントブースの企画・制作・運営等幅広く
顧客の販促活動支援を行う会社ですが、そこにアイアクトのＩ
Ｔソリューションを組み合わせると、新しい企画がどんどん生
まれそうだと感じました。

　私はＭ＆Ａ交渉の面談にも当社の幹部社員を同席させてい
ました。Ｍ＆Ａ交渉では特殊な例だそうですが、「会社は社員の
もの」という前述の思いからです。私の引退後も残る社員が、楽
しい会社の未来を描けるかどうかが知りたかった。Ｍ＆Ａ後の

両社のビジョンを話し合ううち、博展さんの将来にもアイアク
トが不可欠な存在になれると感じることができました。

自分が嫉妬するくらい、現在の社員はキラキラ
している

―現状はいかがですか？

鈴木　私の場合、まず1/3を株式譲渡し、その後業務提携開
始から1年4カ月後に2/3を株式譲渡しました。重要な取引
先は博展さんの役員と一緒に挨拶に行きましたが、当社は経
営と執行の分離体制ができていたので、取引先に自分が社長
を退くことを伝えても動揺はありませんでした。社員にＭ＆
Ａを開示した時は皆驚いていましたが、今は私がやきもちを
やくくらいみんな楽しそうに仕事をしています。東京オフィ
スは博展さんのビルに入り、新しい環境でみんなキラキラし
ていますね。
　以前は大阪と東京を行き来する生活だったのですが、Ｍ＆
Ａ後は自宅のある大阪でゆっくり過ごしています。妻には鬱
陶しがられることもありますが（笑）、夫婦の時間が増えまし
た。まだ色々と構想中ですが、これからの時間は以前から興
味があった社会貢献のための活動に取り組んでいきたいと
思っています。

―鈴木様、株式会社アイアクトのご紹介と、Ｍ＆Ａ
を検討した経緯をお教えください。

鈴木　アイアクトは、1999年に創業しインターネット黎明
期からポータルサイトのコンテンツ企画・制作などを手掛
けてきました。特にCMS（Contents Management System）
による企業サイト構築および運用全般に強みを持っており、
近年はさらに企業開拓を進めながら、企業の各種データ管
理・運用のノウハウを高めています。
　私は大学卒業後、19年間阪急百貨店に勤めました。アパレ
ルの商品企画などを担当する一方、社内ベンチャーとしてコ
ンピューターソフト事業を立ち上げ、その後この事業の別会
社への売却をきっかけに同社を退職し、株式会社アイアクト
を立ち上げたのです。
　自分の人生を振り返ると、学生・会社員・社長と20年単
位で区切りがきていたんですね。自分の人生を振り返るきっ
かけになったのは、平生釟三郎さんの『人生三分論』という本
で、人生は「勤勉期」「勤労期」「奉仕期」と３つに区切られると
ありました。これに感銘を受け、60歳で引退し社会奉仕に力
を入れていきたいという思いがわき、引退に向けて考えるよ
うになりました。

会社は誰のものか―社員のためには後継者が
親族である必要はない

鈴木　引退を考えた時「会社は誰のものか」をとにかく追究
しました。一般的に会社のステークホルダーは、株主・社員・
顧客・仕入先・社会ですが、当社にとっての最大のステーク
ホルダーは社員だと強く感じました。私が引退しても、社員
が継続して楽しく働いていける会社にしなくてはならない。
私には息子がいますが、「会社は誰のものか」を考えると、自
分の後継者として息子がいることは大きな選択基準になら
ないと思ったのです。一方で、社内には経営を任せられる人
材が育っていなかった。そのため経営と事業執行を分離して
いく作業を徐々に進め、事業執行を導いていける人材の育成
を進めていきました。

Ｍ＆Ａはイノベーションを起こすことができる

―鈴木様にとってＭ＆Ａのメリットはどういった
ものでしたか？

鈴木　Ｍ＆Ａによって経営権の譲渡は可能です。前述の通
り、経営と事業執行の分離を進めていれば、譲渡後の動揺は
ないと思いました。さらに、Ｍ＆Ａは社内のイノベーション
を起こすことができると思いました。特に自社は時代の最先
端を作るＩＴの会社です。私自身はスマートフォンにはつい
ていけない部分もありますが、仕事はスマホ対応が当たり前
の時代です。リーダーである社長は、業界の先見性が必要で
す。一人の社長が長期間トップに座ることは、組織や事業の

私が仲介しました！～担当者の声～

～Ｍ＆Ａで更なる発展　株式会社アイアクト様＆株式会社博展様～ 

日本Ｍ＆Ａセンター
企業戦略部　上席課長
西川　大介（株式会社アイアクト様担当）

日本Ｍ＆Ａセンター
事業法人第一部　上席課長
栗原　弘行（株式会社博展様担当）

日本Ｍ＆ＡセンターＷＥＢサイトでは、これまでの成功事例を
他にも紹介しております。ぜひご覧ください。
→　http://www.nihon-ma.co.jp

博展様は、人と人がリアルにつながる場で
のマーケティング支援に強みを持っていま
したが、今回のＭ＆ＡによってITを駆使し
たソリューションの開発に一手をかけるこ
とができ、更なる成長を遂げることができ
ました。

Ｍ＆Ａによって新たな分野の開拓をスピー
ディーに行うことができます。お客様の経
営戦略の一手になるような相乗効果のある
Ｍ＆Ａをこれからも提案していきます。

アイアクト様は、大手企業を中心に、Webサイトの企画
制作・構築及び運用サービスを提供していました。クラ
イアントの事業戦略に踏み込んだWeb戦略の立案支援
など、特に上流工程が強みでした。今回のM&Aによって、
クライアントのリアルなマーケティング活動（展示会・
イベント等）に対して、Webソリューションやデジタル
技術を組み合わせ、新たなサービスや付加価値を創造し、
提供することができるようになりました。

今後のM&Aは単に規模や商圏の拡大といった目的では
なく、新たな価値を生み出すイノベーション創造型の
M&Aが求められます。自分のお客様を主役に、業界変革
を起こしてまいります。

当社がお手伝いをして 2013 年 7 月にM&Aを実行された株式会社アイアクトの鈴木統夫前社長に、「経営者
のためのＭ＆Ａセミナー」にてM&Aを決意された経緯や心境、現在の様子などをお聞きしました。

※Ｍ＆Ａ実行当時

株式会社アイアクト

：東京都 渋谷区
：Web・モバイルサイトの企画・制作 他
：約 7 億円

所 在 地
業務内容
売 上 高

譲渡企業
株式会社博展
（東証 JASDAQ上場 ）

：東京都 中央区
：展示会・イベント等の出展サービス　他
：約６0 億円

所 在 地
業務内容
売 上 高

譲受企業

2013年の株式譲渡契約調印式にて

※職称は当時のもの

（左）株式会社アイアクト 代表取締役 鈴木統夫様　
（右）株式会社博展 代表取締役会長兼社長 田口徳久様　

鈴木様には2015年6～7月開催
「経営者のためのＭ＆Ａセミナー」
にて体験談をお話いただきました

体験談講師の様子

アイアクト様ＷＥＢサイト内の
「実績紹介」では、多数の企業の
ＷＥＢサイト制作実績が紹介
されています。

実績紹介｜株式会社アイアクト

http://www.iact.co.jp/works/[2015/08/31 10:09:32]
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Ｍ＆Ａ
成功ファイル３４
Ｍ＆Ａ

成功ファイル３４ Ｍ＆Ａ成功ファイル ～“IT 分野の企画力”と“イベントの企画力”の融合～ 譲渡企業オーナー
による体験談！
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