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既存の事業はそのままに、海外資本の事業を取り込み新たな収益の柱に
(オムロンによるオムロン直方（現アドバンテック）のアドバンテックへの売却 2018年公表(1/2))

◼ 受託生産だけだった事業ポートフォリオにアドバンテックの商材を
取り込むことで夢だった自社製品の製造・販売ができるように

M&A後M&A前

◼ 親会社オムロンによる事業の価値最大化を目的とした事業ポー
トフォリオマネジメントの強化が進展

◼ オムロン直方は、受託生産専業であった

案件概要
公表日：2018年10月 スキーム：株式譲渡 取引額：非開示（出資比率：80%⇒100%）
対象会社：オムロン直方株式会社（現アドバンテック） (福岡県)、事業内容：工場向けシステムの受託生産 売上：約88億円(2018年)、従業員数：166名（2018年）
出資者：Advantech Co., Ltd.（台湾） 、アドバンテック日本法人、事業内容：産業用コンピューターメーカー

M&Aのきっかけ

◼ 親会社オムロンの事業ポートフォリオの見直し
⚫ オムロンは、2011年から開始した長期ビジョン「VG2020」の
中で、各事業の価値最大化を目的とした事業ポートフォリオの
見直しを進め、オムロン直方の売却を検討していた

◼ オムロン直方の自社製品開発への関心
⚫ オムロン直方は自社製品開発にあたり、当時仕入先だったア
ドバンテックのIoTやエッジAIといった技術に関心を持っていた

◼ アドバンテックの商材をオムロン直方でも販売可能に
⚫ 受託生産のみを手掛けていたオムロン直方のセールス部門を
強化し、アドバンテック自社製品を販売できる体制を整えた

M&Aの効果
◼ これまでなかった自社製品の販売事業を柱に更なる事業成長を実現

⚫ 受託生産専業で自社から製品展開する攻めの動きが出来ていなかったところ、アドバン
テック製品の販売ができるようになり、売上の多くを占めるようになってきている

⚫ 自社製品販売事業を加えることで、オムロン直方は受託生産、開発、セールス、アフター
サービスのすべてができる事業体となった

⚫ お互いの足りないところをM&A前から話し、そのシナジーをしっかり実現している

◼ 人事制度の変革に向けた取組
⚫ M&Aを契機に人事制度の変革を進めている。その際、アドバンテックの制度をそのまま取
り込むのではなく、オムロン直方との違いを踏まえ何がふさわしいかを検討中。企業・事業
の成長に向け、有能な人材が活躍できる環境整備に取り組んでいる

詳細

買い手からの支援内容

オムロンから産業向け電子機器を受託生産していたオムロン直方が、親会社の事業ポートフォリオの見直しにより産業用コン
ピューターメーカーであるアドバンテックへ売却。その後、アドバンテックの商材の販売にも対応することで事業を拡充している

事例4：オムロン直方
（パターンA・事業会社）
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【M&A後の従業員・顧客維持のポイント】
従業員・顧客への丁寧な配慮により、離職、顧客離れをゼロに

(オムロンによるオムロン直方（現アドバンテック）のアドバンテックへの売却 2018年公表(2/2))

アドバンテックトップからの日本流への理解と
丁寧な従業員への説明

段階的なM&Aとアドバンテック社員による
顧客訪問を通した顧客への配慮

◼ 従業員の一番の不安として、外資の厳しさが
あった。これまでのオムロン直方のやり方からアドバ
ンテックのやり方に無理矢理変えられるのではない
かと不安に思っていた

M&A発表時の
従業員の反応

◼ 日本流への理解
⚫ アドバンテックはグローバルに展開しており各国
には各国のやり方があるということを理解してい
たため、アドバンテックのやり方をオムロン直方に
押し付けることはなかった

◼ 社員向けのキックオフの開催
⚫ アドバンテック会長やアドバンテック幹部がM&A
後の方針等を丁寧に説明した

アドバンテックの
対応

◼ M&Aを理由に退社した社員はいない
M&A後の

従業員の反応

◼ 中国や台湾の企業に対しては、品質について昔の
イメージをそのまま持っている顧客が多く、台湾での
生産となることで品質が落ちるのではないかと懸
念を持つ顧客も多かった

M&A発表時の
顧客の反応

オムロン直方の株式80％をアドバンテックが取得し、
20％はオムロンが継続保有

ATJ（旧オムロン直方）がアドバンテックの100％
子会社に

◼ 顧客訪問・顧客向けのオープンハウスの開催
⚫ アドバンテックの社員と顧客を1件ずつ回って

M&Aについて説明した
⚫ アドバンテックのKC Liu会長がM&A後の方針
等を100名以上の顧客に丁寧に説明した

◼ 段階的なM&Aの実施
⚫ いきなり海外資本の100%子会社になると
顧客から不安が出るため、きちんと事業を海外
資本のもとで運営できることを示せるまでは
オムロンが面倒を見るというメッセージを顧客に
打ち出すべく、段階的なM&Aを実施した

アドバンテックの
対応

M&Aから2年後

◼ M&Aを契機に離れた顧客は1社もない
M&A後の
顧客の反応

アドバンテックによる従業員や顧客へのM&Aについての説明や段階的なM&A等の配慮により、M&Aを契機に離れた従業員、
顧客をゼロに抑えられた

事例4：オムロン直方
（パターンA・事業会社）
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