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創刊のご挨拶
新広報誌「NEXT」創刊にあたって

　中小企業のＭ＆Ａが増え続けており、当社で
は、中小企業のＭ＆Ａについてさまざまな観点
から独自のデータベース化を進めています。表
１は、過去３年間に当社が仲介したM&Aにお
ける譲渡企業の業種をグラフ化したもので、いく
つかの傾向が浮かび上がってきます。

３ヶ月で１３組２６件の成約
最もM&A件数が多い調剤薬局
　成約数が最多となった「調剤薬局業界」は、
成約件数が右肩上がりで推移しています。
2015年４月～６月には、３ヶ月間の成約が13組
26件となりました。①診療報酬改定、②薬価差
益の減少、③薬剤師不足などにより、最近で
は、年商30億円以上の中堅クラスの調剤薬局
が譲渡するケースや、後継者となりうる子供が
いるにもかかわらず譲渡するケースなど、業界
の先を見越したM&Aが増えています。

変化のスピードが速く、技術者不足の
受託開発ソフトウェア業界
　同じく再編の真っ只中にあるのが「受託開発
ソフトウェア業界」です。その背景には圧倒的な
人材不足が挙げられます。クラウド、モバイル、

３２

ビッグデータ、IoTなど、技術革新とともに速いス
ピードで業界が変化する中、単独で成長を目指す
よりも、業績が上向きなうちに他社と組んで相乗

効果を生み、持続的に成長することを目指す経
営者が増えています。

“事業承継型M&A”だけでなく
“再編型M&A”が急増
　両業界は、業界再編の真っ只中にあり、M&A
が活発に行われています。こういった業界では、
譲渡を希望する企業にとっては相手を見つけや
すい環境にあります。しかし業界再編がひと段落
してしまうと、買い手が見つけにくくなり、見つ
かったとしても譲渡価格が下がる傾向がありま

す。グラフに登場する業界は現在M&Aが活発
に行われている業界ですが、数年後には大きく入
れ替わっている可能性があります。譲渡するのに
タイミングを見誤らないことが重要です。

　当社では業界再編部を立ち上げ、各業界に詳
しいコンサルタントが無料でご相談を承ります。最
新の業界動向や、各業界のM&Aの成功のポイ
ント等をお 伝 えい たします の で、お 電 話
（0120-03-4150）やウェブサイト（http://www.ni-
hon-ma.co.jp/）からお問い合わせください。

Next

調剤、ソフトウェア業界が成約数最多
増加する“再編型M&A”  ―統計データでみる譲渡企業の業種ランキング―

【M&A最前線】

譲渡や譲受けを検討される経営者様にぜひ読んでいただきたい一冊です

日本Ｍ＆Ａセンター 
業界再編支援室長 渡部恒郎著
出版社：幻冬舎
定価：本体1,400円（＋税）

最新刊！！
９月2５日より、
全国の書店で発売！

最新刊！！
９月2５日より、
全国の書店で発売！

日本Ｍ＆Ａセンター新刊書籍のご案内

日本Ｍ＆Ａセンター 
代表取締役社長　三宅卓著
出版社：プレジデント社
定価：本体1,500円（＋税）

「業界再編時代」の
Ｍ＆Ａ戦略

Ｍ＆Ａを
成功に導くＰＭＩ

紀伊國屋書店（全体）
ウィークリー
ベストセラー
（2015/6/22 ～ 28）

経営書 第1位！ 

紀伊國屋書店（全体）
ウィークリー
ベストセラー
（2015/6/22 ～ 28）

経営書 第1位！ 

日本Ｍ＆Ａセンター
常務取締役　大山 敬義

日本Ｍ＆Ａセンター企業価値研究室が、あなたの会社の「Ｍ＆Ａ株価」を算定いたします

無料『簡易企業評価サービス』のご案内

■簡易企業評価に必要な資料
　・貸借対照表（過去3期分）
　・損益計算書（過去３期分）
■より厳密な評価のために必要な資料
　・勘定科目明細書（過去1期分）
　・固定資産税課税明細書（過去1期分）

　「会社を譲渡する際の株価ってどのくらいだろう？」「どのよ
うな手法で当社は評価されるのだろう？」「税理士から相続
税評価額を聞いているけど、Ｍ＆Ａ株価とどう違うのだろ
う？」  オーナー経営者様のこのような疑問にお答えします。
事業承継について検討される際のご参考としてみてはいか
がでしょうか。

短期診断 専門家対応 秘密厳守無  料
無料で診断 Ｍ＆Ａ株価を

１週間程度で算出 
経験豊富な
専門家が対応

ご相談内容は
もちろん秘密厳守

日本Ｍ＆Ａセンター 
企業価値研究室長
税理士　米澤 恭子お問合せは日本Ｍ＆Ａセンター 0120-03-4150

（『簡易企業評価サービス希望』とお伝えください）
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※その他業種　56.3%

表１　過去３年間の譲渡企業の業種  

※日本Ｍ＆Ａセンター調べ（2011/4～2014/8）

　日本には創業100年を超える企業が約2万社、200年以上が3,146社、そして500年を超える
企業も32社あります。世界的に見て業歴200年以上の企業は5,586社しかないので、その半分
以上が日本企業ということになります。日本は人と同様会社も世界一の長寿国家なのです。日
本人は、自分の人生の大半を投じて、手塩にかけて育ててきた会社を次世代に引き継ぎ、バト
ンを受けた次の経営者もまた、幾多の困難を乗り越え、会社を発展させていくことに情熱を注ぎ
こんできました。

　私たちは、25年にわたってこうした経営者の思いを受け止め、M&Aを通じて次世代にバト
ンタッチするというお手伝いを続けています。今や会社の存続と発展のためのM&Aは珍しく
ない経営手法になりましたが、多くの経営者にとってM&Aは人生において何度も経験するようなものではありません。そこに
は不安や恐れ、誤解などもあって、M&Aの本当の姿を理解している方は多くはないのではないでしょうか。

　経営者にM&Aの本当の姿を伝えたい。一人でも多くの経営者にM&Aを有効に活用していただき、会社を次のステージ
に導く礎にしてほしい、そんな思いからこのたび新雑誌『NEXT』を創刊いたしました。今後本誌を通じて、企業経営と同様
日々変わりゆくM&Aの『今』の姿をお伝えしてまいりますので、是非末永くご愛読いただければ幸甚です。



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、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。

―鈴木様、Ｍ＆Ａを実行後、アイアクトを退任されまし
たが、近況はいかがでしょうか。

鈴木様　博展からきていただいた新社長への引継ぎを行
い、2015年３月末で退任しました。現在は月に一回、非常
勤役員として取締役会に参加しています。数年前から承
継の準備をしていたこともあり、取引先への報告も含め、
引継ぎはスムーズに進みました。社員もＭ＆Ａを開示した
時は驚いていましたが、今は新しい環境で楽しく仕事をし
ているようです。
　私自身、社長のときは24時間365日会社のことを考えて
いて『ゆっくりする時間』などなかったものですから、はじ
めは少し戸惑いました。家にいる時間が増えたことで、妻
には鬱陶しがられることもありますが（笑）、社長業というな
かなかできない経験を通じて得たものを社会に還元するた
め、今はこれから自分がすべきこと、やりたいことについて
構想を練り計画をたてている段階です。

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

―「数年前から承継の準備」とは、どのような準備
をされていたのでしょうか。

鈴木様　会社は無借金経営で、私も元気でしたから、特
に困っていたわけではありませんでした。しかし、事業承
継をするには3年はかかると思い、60歳での引退を目標に
50代後半から準備を始めました。
　引退について考えた時「会社は誰のものか」を追究しま
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であることは大きな選
択基準にならないと思ったのです。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後、重要な取引先は博展の役員と一緒に挨拶に
行きましたが、経営と執行の分離体制ができていたため、

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。

 Ｍ＆Ａでイノベーションを起こせる

―事業を執行する人材を育成されるかたわら、経
営権を譲渡するためＭ＆Ａを実行されましたが、Ｍ＆Ａ
のメリットはどういったものでしたか？

鈴木様　Ｍ＆Ａは社内のイノベーションを起こすことができ
ます。特にアイアクト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
ダーである社長に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。また、株の売却によって、会社
のキャッシュフローを健全な状態に保ったままで、私自身の
退職後の資金を作ることもできます。自社の株式上場も検
討したのですが、実際には難しく、Ｍ＆Ａを決断するに至り
ました。Ｍ＆Ａを進めるにあたっては、複数のＭ＆Ａ仲介会
社を通じて買収のオファーをいただきましたが、当社のこと
や業界のことをよく研究していて人間としても信頼できると
感じた日本Ｍ＆Ａセンターの西川さんに依頼しました。

Ｍ＆Ａ交渉の場に幹部社員を同席させ、
両社でどんな将来を描けるか検討
―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。

鈴木様　当社は企業のWEB制作、運営を主な事業とし
た会社です。制作系の人材は豊富ですが営業力の弱さ
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」と考えていました。もしく
は、同様に当社の弱みである「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。
　博展さんは東証JASDAQに上場している、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ＩＴ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。博展さんと「両社で３年後どんな将
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。
　特殊な例だそうですが、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。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
かったからです。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。

“アイアクトの社長”とは違う形で社会
に貢献していきたい
―今後について「社長業を通じて得たものを社会に還
元」とは、具体的にどのようなことを考えていらっしゃ
るのでしょうか。

鈴木様　経営者としての経験を活かし、駒澤大学の経営
学部の教授と「企業の持続と発展」の研究を行うほか、９
月からは甲南大学の経営学部でゼミ生に企業、商品のブ
ランディングについて実務教習を行う予定です。若い人
に、自分の経験を伝えることで「世間にお返しがしたい」と
思います。日本Ｍ＆Ａセンターのセミナー講師をお引受けし
たのも、「私の経験が後継者問題に悩む経営者の役に立
つかもしれない、私の話が決断の後押しになるかもしれな
い」と思ったからです。
　会社を経営している人は誰でも、多かれ少なかれ「人
の役に立ちたい、社会をよくしたい」という思いを持ってい
るのではないでしょうか。もちろん、趣味の時間を大切に
し、ゆっくりゴルフなども楽しむつもりですが、まだまだこれ
からも“アイアクトの社長”とは違った形で社会に貢献して
いきたいと思っています。
　私ももちろん、M&A交渉中は大いに悩みました。“カン
パニーシック”にかかり、Ｍ＆Ａをやめようか悩んだ時期も

あります。しかしM&Aが終わった今、「ベストな選択だっ
た」と自信を持って言えます。特に日本Ｍ＆Ａセンターは、
全国からたくさんの情報が集まっているので、最も良い相
手に譲渡することができたと思います。もしＭ＆Ａ等で悩ん
でいる方がいらっしゃいましたら、直接私がご相談にのる
ことも可能ですので、ぜひ日本M&Aセンターにご連絡く
ださい。

鈴木統夫様　プロフィール

譲渡企業 成功インタビュー

株式会社アイアクト 前社長 鈴木 統夫 氏  

社長を引退し“人生の再出発”
今後は自分の経験を社会に還元したい

大学卒業後、19年間阪急百貨店に勤務。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、同事業の別会社への売却をきっかけに退職、
1999年にポータルサイトのコンテンツ企画・制作などを行う株
式会社アイアクトを立ち上げる。

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　

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。

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

日本Ｍ＆Ａセンター
企業戦略部
上席課長
西川　大介
（アイアクト様担当）

アイアクト様は、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。
今後は、単なる規模や商圏の拡大ではな
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。お客様を
主役に、業界変革を起こしてまいります。

株式会社アイアクト

所在地：東京都渋谷区
業務内容：Web・モバイルサイトの企画・制作 他
売上高：約７億円
従業員数：70名

４ ５

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]

日東物流株式会社　コーポレートサイト

日東物流株式会社

事業のわかり易さ×使い勝手×トレンドを持ち合

わせたコーポレートサイトの構築

グローリープロダクツ株式会社　コーポレー
トサイト

グローリープロダクツ株式会社

自社の技術力や強みをビジュアルで表現し、 問

い合わせ向上を目指すWebサイトへ

阪急バス株式会社　阪急高速バス

阪急バス株式会社

強みの明確化と、Web予約システムへのスムーズ

な遷移を実現

ビーブレイクシステムズ　コーポレートサイ
ト

株式会社ビーブレイクシステムズ

技術力事例を示すコンテンツで

製品・サービスの品質・信頼性を訴求

eoユーザーサポート

株式会社ケイ・オプティコム

満足度の高いサポートを実現したUIとレスポンシ

ブWebデザイン

ユーキャン　通信教育講座情報サイト

株式会社ユーキャン

情報の一元管理と多様なページレイアウトを丁寧

なCMS設計で実現

第一三共ヘルスケア「健康美塾」

第一三共ヘルスケア株式会社

女性の健康や美をバックアップする

Webマガジン型セルフメディケーションサイト

第一三共ヘルスケア「くすりと健康の情報
局」

第一三共ヘルスケア株式会社

正しいセルフメディケーションの啓発によって効果

的な製品の利用促進を

第一三共ヘルスケア「リーマン・コンプレッ
クス」

第一三共ヘルスケア株式会社

働く男性に健康への「気づき」を与える

Webマガジン型のオウンドメディアの開発

第一三共ヘルスケア　コーポレートサイト

第一三共ヘルスケア株式会社

製品主体のブランディングから、企業ブランドの価

値を向上させるWebサイトへ

DIAジャパン

一般社団法人ディー・アイ・エー・ジャパン

究極のシンプル設計と更新の定型化で、効果的

な情報発信を可能に

NTTアイティ　コーポレートサイト

NTTアイティ株式会社

リリース後のスムーズな運用を第一に考えた更新

システムの開発と運用支援

SPP Canada Aircraft, Inc.　コーポレートサ
イト

住友精密工業株式会社

海外ユーザーの特性とニーズを踏まえた現地法

人サイト

大和小田急建設　イントラサイト

大和小田急建設株式会社

イントラサイトの「あるべき姿」を追究して

eo（イオ）健康

株式会社ケイ・オプティコム
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当社がお手伝いして２件のＭ＆Ａを実行された株式会社ヒガシマル（福証2058）代表取締役社長 東 紘一郎様に、
Ｍ＆Ａによる成長を選択した最初のきっかけや、Ｍ＆Ａ後の効果、譲受ける際に気を付けていること、今後の戦略など
をお伺いしました。

―東社長はＭ＆Ａで会社を伸ばされていますが、Ｍ＆Ａ
での成長を選択された最初のきっかけは？

東社長　ヒガシマルは、先代である私の父が1947年に鹿
児島県日置市で創業しました。父は、90歳近い現在も元
気に会長を務めています。そんな父から会社を継ぎ社長
に就任してから、家族と社員を引っ張り経営者として成長
するため、あらゆる研修会に数多く参加しました。
　1985年、私が30代の頃「健康ブームがやってくる」と
考え、健康志向の食品会社として成功するためコンサル
ティングを依頼しました。そのときコンサルタントに「成長を
望むならＭ＆Ａ」と言われたことが、本格的にＭ＆Ａにつ
いて検討するきっかけとなりました。

相対取引Ｍ＆Ａで簿外負債が発覚
仲介会社の事前調査は重要
ー実際にＭ＆Ａを初めて実行したのはいつですか？

東社長　1991年です。最初のＭ＆Ａは食品販売会社を
相対取引で実行しました。これは失敗で、Ｍ＆Ａ後に簿外
負債が発覚したのです。送り込んだ経営者は元オーナー
とケンカしてやめてしまい、売上は半分まで落ち込み、非
常に苦労しました。しかも会長（父）はどちらかというと「成
功しかない」という考えでしたから、失敗しては本社にも帰
れません。必死に立て直しをはかり結果を出し始めると、よ
うやく会長にもＭ＆Ａの有効性を徐々にわかってもらえるよ
うになりました。この経験から、Ｍ＆Ａは相対でやってはい
けないと痛感しました。

「Ｍ＆Ａ経験が足りない」ことを理由に
譲渡企業から選んでもらえず
―その後は順調にＭ＆Ａを進められたのでしょうか？

東社長　福岡証券取引所への上場などがあり少し期間
があいて、2009年、ある銀行からの紹介で検討した会社
がありました。ビット形式、いわゆる入札案件で、1年かけ
て検討し価格を出しました。今でもそうですが、お相手の
会社に金額をつけるというのは非常に難しい作業です。
　しかしこの件は、残念ながら２つの理由から実行に至り
ませんでした。１つ目は、相手からＭ＆Ａの経験が足りない

といわれてしまったこと。当社の方が他社より高い価格を
提示していたらしいのですが、今後を託す会社としては経
験不足と映ったようです。Ｍ＆Ａは高い価格を提示すれば
即叶うものではないのです。
　２つ目は当社のメインバンクから反対を受けたこと。Ｍ＆
Ａは、周囲の理解や協力がないと難しいですね。現在もそ
の会社は順調に成長していて、Ｍ＆Ａを実現できていたら
…との思いで残念でなりません。

日本Ｍ＆Ａセンターのセミナーに参加後
２件のＭ＆Ａを実行
ー日本Ｍ＆Ａセンターとの出会いは？

東社長　前述の入札や、実行には至らなくてもＭ＆Ａの
情報交換を銀行(メガバンク)とやりとりする中で、Ｍ＆Ａを
本格的に検討したいならやはり専門家に相談した方がい
いということで、日本Ｍ＆Ａセンターを紹介してもらいまし
た。まずはＭ＆Ａセンターが主催しているセミナーに参加し
てみようと思い、情報がたくさん集まっているのではと、わ
ざわざ東京会場を選んで参加したのを覚えています。そこ
で、日本Ｍ＆Ａセンターの竹内さんとお会いしました。

ー当社の紹介で、2社のＭ＆Ａを実行されましたね。

東社長　はい。最初がコスモ食品という横浜の食品製造
会社です。ヒガシマルの乾麺事業は原材料のコストアップ
と価格競争の真っ只中で、何かこだわりの、特徴ある商品

を作っている会社を探していました。コスモ食品はカレー
ルーやジャムなどをオーガニック素材にこだわって作ってい
る高級食材の会社です。コスモ食品の創業オーナーは、
子供のころに市販のカレールーを使ったカレーを食べてお
腹をこわした経験から、誰が食べても大丈夫なカレールー
を作りたいという想いを原点に、自然派への追求を守って
商品開発してきた会社です。しかし後継者問題を抱えて
いて、日本Ｍ＆Ａセンターからご紹介がありました。Ｍ＆Ａ
後、1年間の引き継ぎを終えてオーナーは引退されました。
この時の最終調印式の様子はカンブリア宮殿でも放映さ
れて(2012年8月9日)、非常に反響が大きかったです。
　その後にご紹介を受けた2社目が大阪の向井珍味堂で
す。向井珍味堂はきなこなどを使った珍しい、おいしいも
のを作るということをコンセプトに経営していました。社長
以下非常にマジメな社員の方たちばかりで、大阪進出の
足がかりとして検討し、2012年に成約しました。
　今では、コスモ食品の商品も向井珍味堂の商品もヒガ
シマル本社に展示し、お互いの販路拡大や原材料コスト
の管理などで協力しています。
　前述のとおり相対取引のＭ＆Ａでは痛い目にもあいまし
たが、日本Ｍ＆Ａセンターの仲介を受けるようになってから
は、センターの事前調査で対象会社の財務内容などすべ
ての情報が整理され、税理士や公認会計士のチェックが
入った正式な「Ｍ＆Ａ案件情報」として提供してもらえる
ので、安心して検討できています。

「子会社の役員になってマネジメントを学
びたい」と、社員の意識が変わってきた
ーＭ＆Ａのメリットをどう実感されていますか？

東社長　事業上のシナジーはもちろんですが、人材育成
についてよい影響が出ています。最近では、Ｍ＆Ａを実行
するとヒガシマル社内で「次は誰が役員として派遣される
のか？」という期待の混じった雰囲気が漂います。社員の
中でも、「子会社の役員になってマネジメントを学びたい」
という意識が高まってきているように思います。子会社のマ
ネジメントを経験させることで、将来の役員候補を育てるこ
とにもつながっています。人が育つということは非常に大き
なメリットだと思います。

Ｍ＆Ａの譲受け先として浸透し、
案件の紹介件数が増加
ーＭ＆Ａの検討数は増えていますか？

東社長　最近は当社自身のＭ＆Ａ実績も増えてきて、Ｍ＆
Ａの譲り受け先として浸透してきたのか、様々な機関から
ご紹介を受けることが多くなりました。当社としては本業と
シナジーがあるところなら、金額が高くても積極的に検討
する姿勢でいます。具体的には食品製造になりますね。し

かしＭ＆Ａはタイミングがありますから、お互いに事業シナ
ジーとともにタイミングが合致したときに、スムーズなＭ＆Ａ
が実現できるのだと思います。

Ｍ＆Ａ後、対象会社の給与体系を最低2
年は変えない
ーＭ＆Ａで譲り受ける側の注意点として、どのようなこ
とを意識されていますか？

東社長　Ｍ＆Ａ後は、対象会社の体制を急に変えてしま
おうとしないことです。特に給与体系などの待遇面では、
当社では最低2年間は一切変更しません。急に変えてし
まうとやはり反発のもとになってしまいます。
　またＭ＆Ａは利害関係者が非常に多く、全員がメリット
を享受できるようにしなければなりませんので、何が何でも
自分の意見を突き通そうという姿勢では難しいと思いま
す。そういう意味では、経営者は「自利、利他」の心で
M&Aを行うことがベストかもしれません。

今後は関東・関西の強化、海外再進出
ー今後はどういった展開を考えられていますか？

東社長　今後は関東や関西の強化はもちろん、特に海外
への展開を積極的に考えています。７～８年前、単独でベト
ナムに工場進出したことがありましたが、うまくいかずに撤退
を余儀なくされました。Ｍ＆Ａを通じて、もう一度海外への進
出にチャレンジできたらと思っています。
 　5年後には、売上200億円、経常利益率10%を達成で
きるよう、グループ全体をあげて目標に向かって邁進していきた
いと考えているところです。

株式会社ヒガシマル（福証2058）

所在地：鹿児島県日置市
業務内容：即席麺、乾麺等の食品製造、水産飼料製造
売上高：約115億円（連結）
従業員数：289名（連結）

株式会社ヒガシマル 代表取締役社長  東 紘一郎 氏  
M&Aで海外進出に再挑戦したい

コスモ食品
『コスモ直火焼
カレールー 中辛』

Ｍ＆Ａで譲受けた２社の製品一例

ヒガシマル 東 紘一郎 社長

向井珍味堂
『おいしい（極上）きな粉』（写真上）
『いりゴマ(田舎風)』（写真下）
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