
M&A後、PMIの重要性         ２０２５．１０．１９ 

M&Aは「買収契約が成立した瞬間」がゴールではありません。むしろ、そこからが本

当のスタートです。どれだけ魅力的な会社を買っても、またどれだけ高いシナジーを

描いていても、PMI（Post Merger Integration：M&A後の統合プロセス）がうまく進まな

ければ、成果は限定的になります。 

1. PMIが重視される理由 

• シナジー実現のため 

M&Aでよく語られる「売上増」「コスト削減」といったシナジー効果は、統合後の

具体的なアクションなしには生まれません。人材の配置転換、商品やサービス

のクロスセル、購買ルートの一本化など、地道な統合作業が必要です。 

• 社員の不安解消のため 

M&A直後は、社員が「自分たちの雇用や立場はどうなるのか」と不安を抱きま

す。ここで丁寧なコミュニケーションを怠ると、人材流出や士気低下が一気に

進みます。経営トップ自らが方向性を語り、現場の声を吸い上げることが欠か

せません。 

• 文化の違いを乗り越えるため 

経営理念や意思決定スピード、現場の慣習など、企業文化の違いは目に見え

ない大きな壁になります。買い手が強引に押し付けると反発を招き、逆に曖昧

にするといつまでも統合できません。互いに学び合い、新しい文化を作り出す

姿勢が求められます。 

2. PMIの失敗パターン 

• 「契約が終わったら安心してしまい、統合プロセスが後回しになる」 

• 「数字だけを追い、現場の人間関係や文化を軽視する」 

• 「責任者を置かず、誰も統合をリードしない」 

こうした失敗は、せっかくの M&Aを「買って終わり」にしてしまいます。 

3. PMI成功のポイント 

1. 統合リーダーを明確にする 

経営陣の誰が統合責任者かをはっきりさせ、権限を持たせる。 

2. 100日プランを作る 

「最初の 3か月でやること」を具体化し、社員に見える形で示す。 

3. 双方向コミュニケーションを徹底する 

一方的に方針を下ろすのではなく、現場の声を吸い上げながら柔軟に進め

る。 



4. 短期成果と中長期ビジョンを両立させる 

早めに小さな成功体験を作りつつ、5年先を見据えた統合ロードマップを描く。 

4. 私自身の実感 

私自身も M&Aを経験した立場として、「PMI こそが最も難しく、そして最も価値を左右

する部分」だと痛感しました。契約や財務条件だけではなく、社員や取引先との信頼

関係をどうつなぐか、経営の現場で文化をどう橋渡しするか──そこにこそ、経営者

の力量が問われます。 

 

     まとめると、M&Aの本当の勝負は契約後に始まる。 

「PMIに力を入れられるかどうか」が、M&Aの成否を決める最大の要因なのです。 

 


