
当社の新・全社ビジネスモデル
「企業再成プラットフォーム」
概要

THE WHY HOW DO COMPANY株式会社



サマリー

✓M&A業界唯一の総合ディベロッパーになる

✓優良企業を年１～数社程度M&Aし、長期保有していく

✓「長期目線の事業再生」「他社に売らずに一生お付き合いする
事業承継」「ビジネスモデルの総合商社」を目指す

✓当社の強みである経営科学（ビジネスモデル研究）×人間拡張
（ICT・AI）×企業再生法務で唯一無二の会社を目指す

✓当社再建を「再・起業」と位置づける



ファクト１：M&Aへのニーズは
右肩上がり

出所：株式会社レコフデータ『グラフで見るM&A動向（M&A件数推移）』（2024/11/01）



ファクト２：国内M&Aは小粒化、
中堅企業は仲介型Ｍ＆Ａに嫌気

出所：株式会社レコフデータ『グラフで見るM&A動向（M&A総額推移） 』（2024/11/01）



M&A業界の
ビジネスモデル囲碁
©岩尾俊兵（当社代表）
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ホワイトスペース（空白のビジネス領域）を発見！



メタファー
としての
不動産業界

• M&A業界も不動産業界も①オーナーがいて、
②管理人がいて、③高額な資産の取引

• M&A業界も不動産業界も①ブローカーがい
て、②口八丁手八丁頼りで、③中には地面
師・地上げ屋もいて、④トラブルも多い

• しかし……不動産業界には「土地が集まる
ことで大きくて整備も充実したマンション
ができて、地主も綺麗になった同じ土地に
住み続けられて、みんな満足」な総合不動
産ディベロッパーが存在

• M&A業界の総合不動産ディベロッパーにな
ろう！



企業再「成」
プラットフォーム

企業再生×ICT×経営科学

停滞状態にある会社の事業承継案件
 ただし利益が出ている、または早期に黒字化できる

見込みが立っていることが基本的条件

委員会での投資可否判断
企業

企業 企業

企業

再生・再成長（再
成）対象企業

再生・再成長（再
成）対象企業

１社あたり売上高５～１０億円程度

企業再生および再成長を実現する経営人材
 大企業からの幹部候補派遣者、当社グループ会社の中核人材、社外の社長経験者

長期保有＆インカムゲイン

インカムゲインを原資に再投資or株式交換等オーナーに希望に応えつつ新規企業をグループ化

• １社あたりの営業利益率「20%」を目指して経営革新

• 当初は会長・社長が（連結ベースで黒字転換が実現するまで）報酬1円で当該業務に従事

• その後は以下の3つのルートで経営人材をプラットフォームに惹き込む

•  国内外の著名経営学者陣による座学（理論）と事業再成の修羅場（実践）を経験できる「経営者育
成研修制度（実践型ビジネススクール）」を大企業に無償で提供 1～2年間分の人件費は提携大企
業が負担

•  利益率目標達成企業内の経営人材を企業再成プロフェッショナル人材として登用

•  社長・起業経験者をパートナー化

Why? How?

Do! Why? How?



企業再成PFの背後にある波線理論

• ランダム上下変動する波形を重ね合わせると直線→倒産確率低下
• ただし……低位安定にならないための工夫が必要
• さらに……コングロマリット・ディスカウントからの脱却が必要



再び「当社の強み」
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黒字が当た
り前に

売上が伸び
ていく

会社の
社会的価値

向上

増資が
活発化

利害関係者
が相互信頼

事業投資先
に一貫性が
生まれる

長期的な
事業計画が

ある

革新的な
ビジネスモ
デルがある

役員個々人
のスキルが
宝になる

技術やシス
テムが利益
に繋がる

会社の成長
性への期待
が高まる

固定観念を
脱する

即時で
開示等
が可能に

新規事業も
スムーズに
実行できる

プロフェッ
ショナル
になれる

結果

原因



ビジョン

「価値創造経営の力で
もう一度豊かになる」



究極の目的：もう一度、豊かになる

私たちは何のために組織として存在するのか？＝価値提案力

どのような価値を提案し、どう実現するか？＝価値実現力

何が何でも計画を実行し価値を獲得する＝現場力

上記３つの力を「組織全体で構築し、みんなで豊かになる」



ビジネスモデル
•全社：企業再「成」プラットフォーム：3段階の進化を予定

1. 企業再生PF（＝M&Aとビジネスモデル再設計）

2. 事業承継PF（世界唯一の「売らない事業承継」の会社）

3. ビジネスモデル創出PF（＝ビジネスモデルの総合商社）

•各社：ビジネスモデル再構築→「競合はどこか？」「市場の
成長性はどうか？」「顧客は誰か？」「顧客の不満はどこに
あるか？」の問い直し



子会社各社のビジネスモデル革新例

新規事業を
やる

新規事業を
やらない

新規事業で
万年赤字

会社のコア能
力を活かせる

赤字リスクが
減る

会社の成長

問題の三角形　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　解決の三角形

新規事業オフィス
事業へと転換



1年後の姿、5年後の姿、10年後の姿

直近1年間：企業再生PFとして売上5～10億円規模のM＆Aを1～2件→

売上15億円かつ黒字化を目指し、企業再生の組織能力を構築する期間

2～5年後：企業再生PFから事業承継PFに脱皮していく期間

10年後：新しいビジネスモデルが集まるPFとして外部提携強化



現場力
当たり前のことを当たり前に「競合より素早く」やる

６つの行動原理
1. 収益は大きく、費用は小さく
2. 上振れは大きく、下振れは小さく
3. 収入は早く、支出は遅く
4. 拙速は善、巧遅は悪
5. 失敗は善、隠蔽が悪
6. 仕事は楽にするのが善、無意味に苦しむのは悪



まとめ：Why、How、Doこそ核心

M&A業界唯一の総合ディベロッパーになる

全社ビジネスモデルを「企業再成プラットフォーム」へ変革

このビジネスモデルによって当社の強みが明確化

価値提案（Why）、価値実現（How）、現場力（Do）が肝

再・起業を掲げ、5年後10年後のさらなる成長へ
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