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トラックレコード
約40件のM&A‧事業譲受を実⾏し、引き続き積極的‧断続的な投資を企図
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MCP35株式会社

2026/3/31公開
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M&Aにおけるエアトリの強み
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ネットワーク
経営陣の豊富なネットワー クや連携するファ
ンド、M&A仲介会社、取引先⾦融機関や証券
会社や問い合わせフォーム等、多種多様な経
路から案件を発掘

⽬利き
これまで豊富な投資経験（CVC投資累計約
150社、約40件のM&A実績等）や、⻑年の多
様なビジネス経験に基づく⽬利き⼒

資⾦調達
⼗分な⼿元資⾦に加え、安定した財務基盤を
構築していることから、エクイティ‧デット
ファイナンスともに、⼤規模な資⾦調達がス
ピーディーに実⾏可能。好機を逃さずに、
M&Aを⾏える資⾦調達⼒を有する

プロフェッショナル⼈材
M&A実務の経験豊富なメンバーや公認会計⼠
をはじめとしたファイナンスに精通したプロ
フェッショナル⼈材が多数在籍。内部リソー
スでのDD、スキームの⽴案や契約交渉が可
能

事業グロース
多⾓的に事業を展開する中での成功‧失敗を
繰り返し、実体験に基づく貴重なビジネスノ
ウハウ、広範囲に及ぶネットワークを獲得。
蓄積されたビジネスノウハウやネットワーク
を活⽤し、買収企業の事業に伴⾛しながら、
企業価値向上を⽀援

管理体制構築⽀援
豊富なM&A実績で培ったPMIノウハウ、豊富
なPMI⼈材を活⽤し、上場企業品質のガバナ
ンス体制を構築

顧客基盤
ToB‧ToCともに豊富な顧客基盤を抱える。
ToC領域では、多数のエアトリ会員や上場⼦
会社まぐまぐのメルマガ会員を有し、ToB上
領域においても創業来の⻑年の取引実績から
グループ全体で１万社を超える顧客基盤を有
する

ブランド⼒
OTA市場において⾼い顧客認知度を獲得。
今後もエアトリブランドとしての認知度向上
とともに、グループ全体としての更なるブラ
ンド⼒の獲得を⽬指す

マーケティングノウハウ
これまでTV‧インターネット‧SNS等多⽅⾯
に⼤規模な広告投資を実⾏し、マーケティン
グノウハウが蓄積。
顕在客‧潜在客の双⽅に効果的なアプローチ
を図り、短期的な商材の販売促進を⾏うだけ
でなく、LTVの最⼤化をはじめ⻑期的な顧客
基盤の形成も進めている。⻑期的な顧客基盤
の形成の⼀環としては、⼤規模な興⾏への協
賛も実⾏

開発⼒
上場⼦会社ハイブリッドテクノロジーズにお
いては、オフショア開発に独⾃の組織体制を
組み合わせることで、国内での開発に匹敵す
る⾼品質な開発⼒を価格競争⼒をもって提
供。また、ベトナムにおいてハイブリッドテ
クノロジーズは⾼い知名度を獲得しており、
エンジニアの⾼い採⽤⼒を有することで安定
的な供給⼒を確保。
また、エアトリ本体にも⾼スキルなエンジニ
アを多数抱える。加えて、投資先のピカパカ
やグループ会社のハイブリッドテックエー
ジェントではSES事業を展開し、今年９⽉に
はチケット販売システム開発‧保守運⽤を⼿
掛けるNAYUTAがグループジョイン。
グループ全体で強固な開発体制を構築

ソーシング

エクゼキューション

PMI

事業シナジー

上場後10年間で積み重ねた150以上のソーシングネットワークから豊富な案件の流⼊を獲得し、
その後のビジネス経験豊富な経営層によるスピーディーな判断のもと、断続的な案件実⾏を重ねる
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M&A戦略
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⽬的 ターゲット‧狙い

エアトリ旅⾏事業の
ミッシングピースの補填

● クロスセル商材の強化

● 対応エリアの拡充

● 旅行業界のプロフェッショナル人材の獲

得

新規事業の創出
/既存事業の業容拡⼤
（エアトリ経済圏の拡⼤）

● グループ内に蓄積されたナレッジ

やノウハウを活用したシナジー創出

スイングバイIPO
● グループ４社上場

● 投資事業（エアトリCVC）での24社のIPO支

援実績・ノウハウを活用

収益性の⾼い旅⾏関連プレイヤーの買収
● ⾼粗利な収益源の獲得
● シナジー‧スケールメリットによるコスト削減

旅⾏周辺領域のクロスセル型M&A
● エアトリの既存ユーザー基盤を活かしたクロスセルによる売上単価上昇、LTV 最⼤化、販売⼿数料収⼊の拡⼤
● クロスセル商材の拡充‧仕⼊れ強化（「なんでもエアトリ」の実現）

海外向け企業への戦略的M&A
● アウトバウンドの強化

 ex.)  海外ツアー企業の買収（未開拓エリアへの進出‧各エリアの強化）
● インバウンド需要の取り込み、外貨建て収⼊の獲得（円安メリットの活⽤）

 ex.) 東南アジアのOTA 買収、中華圏の富裕層向け旅⾏代理店との業務提携（アジア→⽇本の送客ルート確保)

旅⾏事業以外の新規事業の創出/既存事業の業容拡⼤
● ToC のブランド⼒、マーケティング‧開発ノウハウ等の活⽤によるシナジー創出

 ex.) IT‧DX 開発会社/⼈材会社の買収
● 開発会社としての収益獲得（⾃社プロダクト販売によるtoB 売上拡⼤）
● 内製化による開発スピードの向上‧コスト削減‧オフショアBPOの強化

 ex.) スタートアップ‧ベンチャー企業を顧客ターゲットとするToB企業の買収
● エアトリCVC出資累計約150社‧エアトリCXOサロン有料会員700社以上をはじめとしたスタートアップ‧ベ

ンチャー界への強固なネットワークを活⽤

上場を企図する企業
● 販路伸張のための引き合わせ、管理体制構築、主幹事証券‧監査法⼈との対応等の当社グループの実績‧ノ

ウハウを⽤いた包括的な⽀援


