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自己紹介

2003年、大学卒業後、株式会社リクルート（現：株式会社リクルートホールディングス）に入社。

上海のブライダル事業立ち上げや採用事業の営業部長を経て、2013年に株式会社リクルート

ライフスタイル（現：株式会社リクルート）の取締役に就任。メディア事業の新領域における事業

部長などを務める。2018年、株式会社プラザクリエイト本社に取締役として参画。

2021年8月、Visionalグループのビジョナル・インキュベーション株式会社に取締役として入社。

2021年11月、組織再編に伴い、株式会社M&Aサクシードの代表取締役社長に就任し、法人・

審査制M&Aマッチングサイト「M&Aサクシード」の事業統括を担う。

金 蓮実（きむ りょんしる）　

株式会社M&Aサクシード　代表取締役社長
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運営グループ：Visionalグループ

　M&Aサクシードは、ビズリーチを運営するVisional（※）のグループ企業であり、
　株式市場から信頼を得た事業運営を行っています。※東証グロース市場上場
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グループミッション
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注: (1)イメージ図。横軸の下の年は各サービスの開始タイミングを表す (2)2015年4月に持分をKDDI株式会社に売却 (3)2019年12月、持分の60%をZホールディングス株式会社に売却し、 合弁化

HR Tech領域での事業成長に加え、

様々な産業のデジタル・トランスフォーメーション（DX）を推進する

新規事業創出

グループ運営サービス
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BizReach

190万人以上（※1）の即戦力人材が登録

※1　スカウト可能会員、 2023年3月末時点、※ 2　「キャリア転職者による転職サービスの利用動向とサービス評価調査」
（調査方法： Webアンケート調査　調査期間： 2021年10月、有効回答数： 1,274件、アンケート調査対象：企業の正社員や役員等で、 3年以内に転職を経験し、かつ年収 600万円以上の方、調査レポート： 2022年1月31日発刊、調査内
容：キャリア転職サービスの 360度評価・分析調査）

年収1,000万円以上のプロフェッショナル人材が選ぶ転職サイト

「ビズリーチ」が10項目で1位を獲得 ※2

● 自分の役職と同等以上の求人が多い

● 自分の個人年収と同等以上の求人が多い

● 自分自身にマッチする求人に出会える

● 優秀なヘッドハンターに出会える

● 友人・知人にすすめたい

● 自分の市場価値が測れる

● 3ヵ月以内に転職できそう

● すぐに転職できそう

● 今後利用・登録したい

● 最も満足度が高い

日本初の「ダイレクトリクルーティング」サービス

NO.1
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ダイレクトリクルーティングの普及

ビズリーチ 累計導入企業数の推移

8,800 +
11,200 +

13,800 +

17,100 +

23,500 +
21,100 +
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即戦力人材の採用革命を起こしたビズリーチ

小売業界におけるEコマース革命(1)同様、ネットによる人材採用市場の可視化を通じて

｢ダイレクトリクルーティング｣の仕組みを創造し、市場の変革を実現

Eコマース
プラットフォームメーカー

(売り手)

小売流通
(卸問屋/小売店)

消費者
(買い手)

メーカー
(売り手)

小売流通
(卸問屋/小売店)

消費者
(買い手)

従来

Eコマース

革命

求職者
(売り手)

ヘッドハンター
(人材紹介会社)

直接採用企業
(買い手)

求職者
(売り手)

ヘッドハンター
(人材紹介会社)

採用企業
(買い手)

ダイレクト
リクルーティング
プラットフォーム

従来

注: (1)電子商取引（Eコマースプラットフォームの出現）によって引き起こされた小売市場の構造的変化

ダイレクト

リクルーティング

革命

｢ダイレクトリクルーティング｣による 市場のオンライン化Eコマースによる市場のオンライン化
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M&Aサクシード創業背景

地方企業の採用支援の際に「後継者」問題に直面
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“M&Aサクシード”創業背景

価値ある事業を未来につなげるための3つ目
の選択肢をプラットフォームで解決したい
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M&Aサクシード創業背景

資本の流動化

日本の生産性を向上させたい

雇用の流動化
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法人・審査制M&Aマッチングサイト ｢M&Aサクシード｣

企業情報の掲載  
案件の検索/閲覧 

譲渡・売却
希望企業

掲載中案件数 

4,000件以上 
※ 

※2023年3月時点

累計掲載案件数14,600件以上 

譲受・買収
希望企業

利用企業数 

8,500社以上 
※ 

 審査を通過した法人限定  

 ※匿名 

情報掲載 

専任担当者の 
サポート 

担当者/AI 
からの推薦 

 M&Aアドバイザー 
M&A仲介会社  / アドバイザリー会社  

銀行 / 信用金庫  / 税理士法人  等 

   ・・
直接アプローチ

 審査を通過した法人限定  

※一部例外があり、法人でない方もお受けするこ
とがあります  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法人限定・審査制

審査された法人企業のみが利用

M&A経験あり経営層の利用年商10億円以上年商1億円以上

譲渡・売却希望企業 譲受・買収希望企業

※ ｢ M&Aサクシード｣経由 2022年全成約 
 

｢M&A経営｣（M&Aを経営に取り入れること）

を実践する全国の経営者から直接オファー

が届くため、会社・事業を託したいと思える

経営者に出会える

自社の事業成長に繋がる、一緒になりたいと思える会社・事業に

出会える

70%  67%  77%  78% 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　　　　創業来、直面した、
日本のM&A市場における現状の課題
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M&A市場における課題に直面

中小企業M＆Aの多くが、

企業存続の最終手段として用いられている現状
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前提となる課題認識

M&A＝経営の可能性を広げる手段

ではなく、会社存続の「最終手段」となっている

企業
価値

フェーズ

主な
検討開始時期
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　　　　　　　　ポジティブな兆し
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譲渡企業にとっての「成長」に資するM&Aの増加

● 好調な業績を次の段階＝「安定成長・事業拡大」へとつなげるために、大手企
業のグループ入りするM＆Aが昨今増加

● 大手の資本を力に、短期間で組織や業績を拡大できる

● 譲渡したオーナーが引き続き事業に関わることができるケースが多い
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特に、成長・成熟期段階の企業において、トレンドとなりつつある

譲渡企業にとっての「成長」に資するM&Aの増加
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最新事例
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経済産業省も提言　（2023/3/16 中小企業の経営資源集約化等に関する検討会）

「成長志向のM&Aにも焦点を当てて、 検討を深めていく必要」

https://www.chusho.meti.go.jp/koukai/kenkyukai/shigenshuyaku/008.html
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全ての企業が⾃社の市場価値を正しく把握しておくことが⼤切
全ての企業が「いつでも」「リアル」にM&Aの可能性を

確かめられる「きっかけ」を提供したい。

M&Aの本来の役割＝経営の可能性を広げる⼿段
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全ての経営者に体験して頂きたい

「M＆Aお試しマッチング機能」について



特許取得済
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【日本経済新聞掲載】M&Aサクシード新機能

Copyright © M&A Succeed, Inc.

2023年4月19日（水）日本経済新聞朝刊に 

M&Aサクシードの新機能が掲載されました。    

 ※二次利用許諾済
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M&Aお試しマッチングとは

かんたんに、誰にも知られず、
⾃社のM&A可能性を直接確認できるサービス

●契約締結や書類準備は一切不要

●会員約9,000社の買い手企業様から直接オファーが届く

●オファー状況をシステム経由でリアルタイムで確認可能
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新機能「M&Aお試しマッチング機能」

自社の売却可能性を認識してからM＆Aの具体的検討が可能

従来型と真逆のプロセスをプラットフォームで実現

M&Aお試しマッチング機能

お試し掲載
（匿名）

譲受候補が直接リア
クション

譲受候補が
いるかどうか

わかる
ご契約

（着⼿⾦なし）

譲受候補の詳細確
認できる

（専任担当者が
交渉をサポート）

⼀般的な
M&Aプロセス アドバイザー

と⾯談
財務諸表、

従業員情報、
機密資料等を準備

ご契約
（着⼿⾦が発⽣する

場合も）

アドバイザーが
譲受候補への

紹介資料を作成
アドバイザーが譲

受候補を探す
譲受候補が
いるかどうか

わかる

• 譲受候補が⾒つかるまで⾯倒な契約や書類の準備は不要
• 利⽤契約前に⾃社に興味を持つ譲受候補の有無や属性、反応を知ることが可能

• 契約（主にアドバイザリー契約）を締結してから、譲受候補企業への提案が開始
• 提出書類の準備や契約をしてからでないと、譲受候補の有無がわからない

最短即⽇〜約14⽇間

約90⽇間

一般的な 
M&Aプロセス 

※仲介会社を利用する場合  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登録までのステップ

実名登録&面倒な手続き不要。

買い手企業候補からオファーを募ることが可能

事業情報を入力 匿名で掲載
買い手からの

反応がわかる

契約や書類の準備はなしで、

事業について入力

買い手企業に匿名で

譲渡企業情報が公開

買い手企業が

譲渡企業情報にアクション

買い手の反応がすぐにわかる

1 2 3



28

買手候補企業からのオファ一覧
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「M＆Aお試しマッチング」を活用した

金融機関様とのお取り組み事例
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自己紹介

2011年、大学卒業後、株式会社三菱東京UFJ銀行（現：株式会社三菱UFJ銀行）に入社。在籍

した10年間では東京、名古屋、大阪、九州の4つのエリアの法人営業部に在籍し、中堅・大企

業の法人営業に従事。日本全国で事業承継が問題になっていることを日々の業務で認識。

2021年3月、Visionalグループのビジョナル・インキュベーション株式会社（現：株式会社M＆A

サクシード）に入社。入社後は一貫して省庁や自治体、全国の金融機関、大企業等とのアライ

アンス推進を責任者として担う。

大野 貴士（おおの たかし）　

株式会社M&Aサクシード　シニアコンサルタント
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M&Aサクシードが金融機関様との取り組みで目指すもの

金融機関様に新サービスを無料開放し、譲渡企業に選択肢・検討機会を提供

求職者
(売り手)

ヘッドハンター
(人材紹介会社)

直接採用企業
(買い手)

求職者
(売り手)

ヘッドハンター
(人材紹介会社)

採用企業
(買い手)

ダイレクト
リクルーティング
プラットフォーム

従来

ダイレクト

リクルーティング

革命

｢ダイレクトリクルーティング｣による 市場のオンライン化

譲渡企業
(売り手)

M&A仲介会社
(金融機関)

譲渡企業
(買い手)

譲渡企業
(売り手)

M&A
仲介会社

譲渡企業
(買い手)

M&A
プラットフォーム

従来

M&A領域の

DX

M&A市場のオンライン化
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金融機関様との「お試しマッチング協業モデル」

潜在層の顧客情報を持つ営業店と案件化から伴走する協業モデルの実現

顧客より売却意向が出てきたから
自社M＆Aチームや仲介会社へ紹介しよう

営業担当
の思考

必要な
武器

顧客の経営の選択肢を広げるため
自ら事業承継・M＆Aに関する提案をしてみよう

紹介先としてのM＆A仲介・FA各社

一般的な協業モデル お試しマッチング協業モデル

顧客へ選択肢を提供するツール（案件化のためのツール）

営業店

M＆Aサクシード

  本部
親族内

バトンタッチ型協業 伴走型協業

案件を取りまとめるM&Aチームや本部機能が
主な連携先

M&Aチームや本部機能だけでなく
直接顧客接点を持つ営業フロントとも連携

顧客の売却意向が顕在化してからの案件化となるた
め連携顧客数は多くない

潜在案件も含め連携可能なため
全顧客が連携対象顧客となる

協業
モデル

連携先

連携 
顧客数

  本部
M＆A

　仲介
　会社 

営業店
  本部
親族内

  本部
M＆A
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「M＆Aお試しマッチング」がもたらしている

新たな兆し
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「M＆Aお試しマッチング」がもたらしている

新たな兆し

       ①事業承継手法の
      「早期」かつ「同時」検討の“きっかけ”

      ②成長・成熟期における、
      更なる成長機会模索の“きっかけ”



35

       ①事業承継手法の
      「早期」かつ「同時」検討の“きっかけ”

      ②成長・成熟期における、
      更なる成長機会模索の“きっかけ”

「M＆Aお試しマッチング」がもたらしている

新たな兆し
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①事業承継手法の「早期」かつ「同時」検討の“きっかけ”

1. 親族や
従業員への承継

2. 外部人材の
採用

3. 第三者への
事業承継＝M&A

「順」に検討　→　長い時間を要する　→　時機を逃す

一般的
には
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①事業承継手法の「早期」かつ「同時」検討の“きっかけ”

1. 親族や
従業員への承継

2. 外部人材の
採用

3. 第三者への
事業承継＝M&A

「順」に検討　→　長い時間を要する　→　時機を逃す

一般的
には

お試し
マッチング

活用で

or1. 親族や
従業員への承継

2. 外部人材の
採用

or

「同時」に検討　→　早期に意思決定　→　納得の承継

3. 第三者への
事業承継＝M&A
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事例（関東の動物病院）

● 「息子に引き継ぎたいが、引き継がせることは正しいのだろうか？」 
　⇨第三者承継と親族内承継を同時に検討したい 

 
● 第三者承継の可能性を「M&Aお試しマッチング」を通じて確認 
　⇨2週間で、5社の譲受候補企業からのオファー 
 
● マッチング結果を用いて家族会議。 

⇨初めて具体的に承継について議論。息子様が引き継ぐ意思決定 
 
  同時かつ早期の“具体的な検討”が

「納得の承継」につながる
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       ①事業承継手法の
      「早期」かつ「同時」検討の“きっかけ”

      ②成長・成熟企業にとっての
      更なる成長機会模索の“きっかけ”

「M＆Aお試しマッチング」がもたらしている

新たな兆し
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②成長・成熟期における、更なる成長機会模索の“きっかけ”

成長期 成熟期
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事例（都内webマーケティング会社）

● 「いいお相手がいれば」M&Aを選択肢の一つとして検討したい 
    ⇨「M&Aお試しマッチング」で、約20社からのオファーを獲得 
 
● 条件を満たす意向表明を受領 

⇨真剣にM&Aを検討することに 
 

● 希望条件のみならず、双方の強みを補完する1社と出会う 
⇨M&A後、共にIPOを目指していくことを前提に基本合意締結 

更なる成長を実現するための機会として、M&Aを選択
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　　　　　　　　　　最後に
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　　　　　ご静聴ありがとうございました




