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I. エグゼクティブサマリー 
スズキ株式会社が 2025 年 2 月 20 日に発表した新中期経営計画（2025～2030 年度）

「By Your Side」は、同社が激変する自動車産業において持続的な成長を追求するため

の明確な意志を示すものです。本計画は、顧客と社会に寄り添うという企業理念を核に

据えつつ、特にインド市場を成長の牽引役とし、電動化への多角的なアプローチ、そし

て人材と知的財産への戦略的投資を通じて、企業価値の向上を目指しています。 

主要な財務目標として、2030 年度（2031 年 3 月期）に売上収益 8 兆円、営業利益

8000 億円（営業利益率 10.0%）、ROE（自己資本利益率）13.0%が掲げられました。

これを達成するため、6 年間で累計 4 兆円という大規模な投資（設備投資 2 兆円、研

究開発費 2 兆円）が計画されており、その多くはインド市場の生産能力増強と EV・ソ

フトウェア開発に充当されます。 

インド市場では、市場シェア 50%の奪還と年間生産能力 400 万台体制の確立を目指

し、グローバルな輸出拠点としての役割も強化します。電動化戦略においては、各市場

の特性に合わせた BEV（電気自動車）、HEV（ハイブリッド車）、CNG（圧縮天然ガ

ス）車など、多様なパワートレインを提供する「マルチパスウェイ戦略」を推進しま

す。日本では 2030 年度までに BEV6 モデル、インドでは 4 モデルの投入が予定され

ています。 

人材戦略では、「チームスズキ」としての連携強化、グローバルな人材育成と獲得（特

にインドからの登用）、AI 活用能力の向上などが重点項目です。知的財産・無形資産

戦略では、スズキ独自の「小・少・軽・短・美」の理念に基づいたエネルギー消費量最

小化技術や、ブランド価値向上のための顧客志向の取り組みが強調されています。 

市場からの評価は、総じて肯定的であるものの、目標の野心的な高さに対する実行リス

クを指摘する慎重な見方も混在しています。特にインド市場での競争激化や EV シフト

のコスト、グローバルなサプライチェーンの課題などが注視されています。しかし、明

確な株主還元策（累計配当 6000 億円、DOE3.0%目標）は投資家から好意的に受け止

められています。 

本レポートは、新中期経営計画「By Your Side」の核心的な内容を詳細に分析し、成長



性、リスク、海外展開、人材戦略、知的財産・無形資産戦略の各側面から、投資家、業

界関係者、メディア、アナリストの評価を考察することで、スズキの将来展望と克服す

べき課題を明らかにします。 

II. 「By Your Side」の解読：スズキの 2030 年ビジョン 
A. 基本理念と戦略的必須事項 

スズキの新中期経営計画は、その名称「By Your Side」に象徴されるように、顧客と社

会に寄り添うという企業スローガンを前面に押し出しています 1。これは、創業以来ス

ズキが大切にしてきた顧客中心主義の考え方を改めて強調するものです 3。計画の目指

す姿は、「生活に密着したインフラモビリティ」の実現であり 1、社会にとって不可欠

な存在であり続ける意志を示しています。 

この計画は、鈴木修元会長の段階的な経営関与の縮小を経て、鈴木俊宏社長を中心とす

る「チーム経営」あるいは集団指導体制への移行期に策定された点が注目されます 3。

このリーダーシップの変遷は、意思決定プロセスや戦略的機敏性の進化を示唆する可能

性があり、計画の背景として重要です。 

戦略の根底には、「変えずに更に強化」する伝統的な強みと、「時代の進化に合わせア

ップデート」する革新性の両立があります。前者は、スズキのオペレーティングシステ

ム（OS）である「小・少・軽・短・美」、「三現主義」、「やらまいか（中小企業型

経営）」といった行動理念を指し 2、後者は、コーポレートガバナンス・コードの改訂

などを踏まえた経営品質と競争力の強化を意味します 2。この二元性は、急速に変化す

る自動車業界をスズキがどのように航海しようとしているかを理解する上で中心的な要

素となります。 

この哲学的な基盤は、スズキが伝統と変革のバランスを巧みに取ろうとしていることを

示唆しています。歴史的にスズキの成功を支えてきたのは、「小・少・軽・短・美」の

理念に代表される効率性と顧客への焦点であり 1、これらを堅持しつつ、電動化やデジ

タル化といった新たな産業パラダイムに適応していく姿勢が「アップデート」という言

葉に込められています 2。したがって、新中期経営計画は急進的な方針転換ではなく、

スズキの DNA を現代の課題に合わせて進化させる試みと捉えられます。この計画の成

否は、新たな技術やビジネスモデルを、中核的な競争優位性を損なうことなく、いかに

効果的に統合できるかにかかっています。 

また、リーダーシップの移行 3 は、包括的な戦略見直しの契機となったと考えられま

す。現行中期経営計画は計画を前倒しで達成したものの 1、インド市場でのシェア低下

や EV 競争の激化といった事業環境の変化 1 を背景に、戦略の「再考」が必要とされま



した 1。鈴木俊宏社長下の新体制は、野心的な目標設定や大規模な研究開発投資に見ら

れるように、より大胆で将来を見据えたコミットメントを行う傾向があると言えるでし

ょう。 

B. 主要財務目標と投資コミットメント 

新中期経営計画では、20 30 年度（20 31 年 3 月期）に向けた具体的な財務目標が設定

されています。売上収益 8 兆円、営業利益 80 0 0 億円、営業利益率 10 .0 %という目標

は 1、20 24 年 3 月期見通し（売上収益 5 兆 70 0 0 億円、営業利益 590 0 億円）からの

大幅な成長を意図しています 1。ROE（自己資本利益率）については、20 30 年度に

13.0 %を達成し、20 30 年代前半には 15.0 %以上を目指すとしており 1、これは 20 23 年

度実績の 11.7%からの向上を意味します 1。 

これらの目標達成のため、20 25 年度から 20 30 年度までの 6 年間で累計 4 兆円とい

う大規模な投資が計画されています。このうち 2 兆円が設備投資（主にインド市場の

生産能力増強）、残る 2 兆円が研究開発費（EV およびソフトウェア開発強化が中心）

に充当されます 2。 

事業規模の目標としては、四輪車のグローバル販売台数を 20 30 年度に 420 万台

（20 24 年 3 月期見通し 324 万 40 0 0 台から増加）1、二輪事業の販売台数を 254 万台

（同 20 3 万 50 0 0 台から増加）としています 1。 

表 1：主要財務・事業目標（2030 年度 vs 2024 年 3 月期見通し/旧計画） 

 

指標 2024 年 3 月期

見通し/実績 
旧中期経営計画

目標 (該当する

場合) 

新中期経営計画

目標 (2030 年

度) 

対 2024 年 3 月

期見通し比 

売上収益 5 兆 7000 億円 
1 

4.8 兆円 9 8 兆円 8 約 40%増 1 

営業利益 5900 億円 1 ― 80 0 0 億円 8 約 36%増 1 

営業利益率 10 .35% (計算値) 
/ 8.7%(23 年度実

績) 1 

5.5% 9 10 .0 % 8 ― 



ROE 11.7% (23 年度実

績) 1 
8% 5 13.0 % 8 ― 

四輪グローバル

販売台数 
324 万 40 0 0 台 
1 

― 420 万台 1 約 29%増 1 

インド市場四輪

車販売台数（マ

ルティ・スズ

キ） 

― ― 254 万台 (FY31
目標) 5 

― 

二輪グローバル

販売台数 
20 3 万 50 0 0 台 
1 

― 254 万台 1 約 25%増 1 

投資総額 (6 年間

累計) 
― ― 4 兆円 8 ― 

研究開発費 (6 年

間累計) 
― ― 2 兆円 8 ― 

設備投資 (6 年間

累計) 
― ― 2 兆円 8 ― 

配当総額 (累計) ― ― 60 0 0 億円 8 ― 

DOE (株主資本

配当率) 
― ― 3.0 %目安 8 ― 

これらの財務目標は、単なる販売台数の増加だけでなく、収益性と価値創造への強い意

志を示しています。特に、インド市場における販売台数目標（マルティ・スズキ）が以

前の予測から下方修正された一方で 5、グループ全体の売上収益目標が引き上げられた

ことは 5、より高付加価値な製品（SUV や EV など）へのシフトと利益率改善を重視す

る戦略の表れと言えます。スズキは歴史的にインド市場でボリュームを追求してきまし

たが、製品・ブランド価値の向上による収益性改善 2 を目指す方針は、原材料費の高騰 
2 や電動化への巨額投資の必要性を背景とした戦略転換を示唆しています。この戦略が



成功するかは、特に価格に敏感なインドのような市場で、ブランドイメージと価格設定

を向上させられるかにかかっています。 

また、営業利益を現状の約 1.7 倍にするなど 16、財務目標は極めて野心的です。これ

は、スズキの成長意欲を株主に強く示すものであると同時に、実行には高いハードルが

伴うことを意味します。自動車業界において、特に競争が激しくコスト意識の高い市場

で大きなシェアを持つ企業が営業利益率 10 %を達成・維持することは容易ではありま

せん。コスト管理、有利な製品ミックス、強力な価格決定力の全てが試されることにな

ります。 

C. 株主価値向上戦略 

スズキは、新中期経営計画において株主還元の強化を明確に打ち出しています。20 30
年度までに累計 60 0 0 億円の配当を実施する計画であり 8、安定的な累進配当を継続す

る方針です 8。また、株主資本配当率（DOE）3.0 %を目安として設定し 2、自己株式取

得については資本効率や株価水準を総合的に勘案して判断するとしています 8。ROE を

資本コストを意識した重要業績評価指標（KPI）と位置づけ、資本コストを上回る価値

創造を目指すことも明記されています 2。 

これらの株主還元策は、成長ストーリーと並行して具体的なリターンを提供すること

で、長期的な投資家にとってスズキ株の魅力を高めることを意図しています。変革期に

ある資本集約型の自動車産業において、このような明確な還元方針は重要です。多額の

投資を行いながらも株主への価値還元にコミットする姿勢は、財務規律の高さを示し、

株主からの信頼醸成に繋がると考えられます。特に DOE3.0 %という目標 2 は、株式ベ

ースでの明確なリターン指標を提供し、インカム重視の投資家層にもアピールする可能

性があります。これは、スズキの企業価値評価の向上にも寄与する戦略と言えるでしょ

う。 

III. 戦略的柱の詳細分析 
A. 成長軌道 

1. インド：将来成長の要 

スズキにとってインド市場は、売上高の約 6 割を占める最大の市場であり 5、今後も最

重要の成長エンジンと位置づけられています 1。目標として、市場シェア 50 %の奪還が

掲げられており 1、現状の約 41.6%からの大幅な回復を目指します 5。これを支えるた

め、年間生産能力を 40 0 万台へと引き上げる計画ですが 2、鈴木社長は市場の状況を

見ながら進めると慎重な姿勢も示しています 9。 



インドはまた、グローバルな輸出拠点としても位置づけられ 2、戦略には SUV や MPV
セグメントの製品力強化、エントリーセグメントへの迅速な製品投入、現地ニーズに合

致した製品開発能力の向上が含まれます 2。販売面では、マルティ・スズキがプレミア

ム顧客向けの「Nexa」と大衆市場向けの「Arena」という 2 つの販売チャネルの役割

を明確化し、顧客体験の向上を図っています 3。カルコダやグジャラートでの新工場建

設も計画されています 3。 

注目すべきは、インドにおける 20 31 年 3 月期の販売台数目標（マルティ・スズキ）

が、以前の予測（30 0 万台）から 15%減の 254 万台に下方修正され、年平均成長率

（CAGR）も 8%から 5%に見直された点です 5。しかし、スズキグループ全体のグロー

バル四輪車販売目標は 420 万台とされています 1。 

スズキの成功はインド市場と不可分であり、シェア 50 %という目標は、現在のシェア

低下 5 と競争激化を考慮すると極めて野心的です。マルティ・スズキの台数目標の下方

修正 5 とグループ全体の収益目標の上昇は、インド市場においても高付加価値車へのシ

フトを示唆しており、エントリーレベルの台数を一部犠牲にしてでも利益率を重視する

戦略転換の可能性があります。インドの自動車市場は、SUV 人気の高まりや国内外の

新規参入企業（特に EV 分野）による競争激化など、急速に変化しています。スズキが

歴史的に強みとしてきた小型車セグメントは挑戦を受けており、50 %のシェアと収益

増を達成するには、成長する SUV セグメントでの成功 2 と EV の効果的な導入 2 が不可

欠です。年間 40 0 万台の生産能力 8 は国内販売だけでなく、輸出拠点戦略 3 にとって

も重要であり、インド国内市場のリスクを分散する役割も担います。鈴木社長が 40 0
万台目標について慎重な発言をしているのは 9、これらの複雑性を認識していることの

表れでしょう。 

さらに、「インドでまだモビリティに手が届かない 10 億人へのアプローチ」9 という

スズキの焦点は、手頃な価格の自動車における同社の強みと合致する長期的なビジョン

ですが、革新的な製品と金融ソリューションが必要となります。この声明は、スズキが

現在の都市部や準都市部の顧客層を超えた市場を見据えていることを示しています。こ

の潜在市場を開拓するには、新たなエントリーレベルのモデルだけでなく、地方のイン

フラ、価格設定、そして潜在的には新しい所有モデルといった課題に取り組む必要があ

ります。これは市場創造型の典型的なスズキ戦略ですが、その規模と時間軸は相当なも

のとなります。 

2. グローバル展開：インドを越えて 

インド以外の地域では、ASEAN においてインドネシアを供給拠点として強化する方針

です 2。パキスタンは 45%という高いシェアを誇る有力市場であり、軽自動車コンセプ



トのグローバル展開の可能性を秘めています 9。欧州では、高い環境・安全規制に対応

するため、インド生産モデルを導入して事業規模を維持します 2。中東・アフリカ市場

へは、インドからの製品供給を強化し、コンパクトカー市場を開拓する計画です 2。中

南米・オセアニアでは、コンパクト SUV の販売促進と燃費効率の良い製品展開を進め

ます 2。 

特筆すべきは、米国と中国市場への再参入は行わないという明確な決定です 9。この戦

略的選択は、スズキが世界市場で普遍的な存在を目指すのではなく、自社のコンパクト

カーに関する専門知識とインド中心の生産体制を効果的に活用できる市場を選択的に重

視していることを示しています。米国や中国への再参入を回避する決定は、重要なリス

ク軽減策であり、経営資源を集中させる動きです。これらの巨大市場への再挑戦は莫大

な投資を必要とし、スズキの伝統的な強みが必ずしも活かせないセグメントで、強力な

既存企業と競合することになります。これを避けることで、スズキは ASEAN、アフリ

カ、中南米といった、製品ポートフォリオと価格帯がより競争力を持つ市場に資本と経

営資源を集中できます 2。ある記事で指摘された「落穂拾い経営」17 というアプローチ

は、「グローバルサウス」市場でプレゼンスを構築するための現実的な方法と言えま

す。 

インドを様々な地域（欧州、中東、アフリカ）への供給拠点とする戦略 2 は、インドの

役割を単なる大規模国内市場から真のグローバル生産・輸出ハブへと格上げするもので

す。これは、品質基準、サプライチェーンの複雑性、地政学的リスク分散に影響を与え

ます。インドがスズキの主要な輸出拠点となれば 3、インドの製造拠点がグローバルな

品質・規制基準を一貫して満たす必要が生じ、インド国内事業の品質向上を促進する可

能性があります。また、スズキのグローバルな業績は、インドの製造エコシステムの安

定性と競争力にさらに依存することになります。この戦略は、スズキがインドでより迅

速に規模の経済を達成するのにも役立つでしょう。 

3. 電動化ロードマップ：マルチパスウェイ・アプローチ 

スズキは電動化に対し、各市場のニーズやインフラ状況に合わせて BEV、HEV、CNG
（CBG：圧縮バイオガス）、FFV（フレックス燃料車）などを展開する「マルチパスウ

ェイ戦略」を採用します 2。 

日本では、20 30 年度までに BEV を 6 モデル導入する計画で 1、最初の BEV として小

型 SUV「eMOVITARA（e ヴィターラ）」とダイハツからの OEM 供給による軽商用

BEV バンを 20 25 年度中に投入します 1。また、「スーパーエネチャージ」と名付けら

れた HEV の性能向上も図ります 1。 



インドでは、20 30 年度までに BEV を 4 モデル導入予定であり 1、これは以前に言及さ

れた 6 モデルからの削減となります 15。充電インフラへの積極的な投資も計画されて

おり 2、インドでの BEV 生産・販売・輸出で No.1 を目指すとしています 9。 

欧州でも、20 30 年度までに BEV4 モデルを導入する計画で 2、これも以前の計画から

の削減です 15。インド生産モデルを活用する方針です 2。 

トヨタ自動車とは、EV および安全技術、次世代 BEV 用ユニット・プラットフォーム

の共同開発で協業します 2。 

環境目標としては、事業活動からの CO2 排出量（Scope1、2）について、インドを含

むグローバルで 20 50 年までのカーボンニュートラル達成を目指し、従来の目標

（20 70 年）から 20 年前倒ししました 1。 

表 2：スズキのグローバル BEV 導入計画（2030 年度までのモデル数） 

 

地域 2030 年度までの

BEV モデル導入計画

数 

主要な導入時期/モデ

ル（特定されている

場合） 

戦略的注記 

日本 6 モデル 8 20 25 年度：

eMOVITARA、軽商用

BEV バン（ダイハツ

OEM）1 

国内市場の電動化ニ

ーズに対応 

インド 4 モデル 8 eMOVITARA 含む 9。
以前の 6 モデル計画

から変更 15 

生産・販売・輸出

No.1 目標。充電イン

フラ投資 2 

欧州 4 モデル 2 以前の計画から変更 
15 

インド生産モデル活

用。高い環境・安全

規制対応 9 

インドと欧州向けの BEV モデル数が若干削減されたこと 15 は、EV への移行に対する

より現実的で慎重なアプローチを示唆しており、市場の準備状況、インフラ整備、サプ

ライチェーンの安定性、あるいはコストに関する懸念を反映している可能性がありま

す。「マルチパスウェイ」アプローチ 2 自体が、スズキが短期的に全ての市場で BEV



一辺倒の解決策を見ていないことを示しています。モデル数の削減 15 は、EV 開発の高

コスト、一部セグメントでの予想より遅い普及、あるいは当初はより少なく、より影響

力のある EV モデルに集中するという戦略的決定の結果かもしれません。これは、より

積極的な BEV 専用の発表を行う一部の競合他社とは対照的です。 

トヨタとの協業 2 は、スズキが先進的な EV および安全技術を共有コストで利用するた

めに不可欠であり、これは小規模な OEM にとって極めて重要です。最先端の EV プラ

ットフォーム、バッテリー技術、自動運転機能の開発は非常に高コストです。効率性を

重視する「小・少・軽・短・美」の原則で運営するスズキにとって、トヨタのような巨

大企業との提携 8 は、研究開発の全負担を負うことなくこれらの技術へのアクセスを可

能にします。これにより、スズキは自社の研究開発を中核的な強み（小型車、効率的な

製造）に近い分野に集中させつつ、技術競争で競争力を維持できます。スズキの EV 戦

略の成功は、この提携の深さと有効性に大きく左右されるでしょう。 

B. 逆風への対応：リスク評価と軽減策 

スズキは新中期経営計画において、いくつかの主要なリスクを認識し、それらに対する

対応策を概説しています 1。具体的には、インド市場でのシェア低下リスクに対して

は、SUV/MPV セグメントの製品力強化、エントリーセグメントへの迅速な製品投入、

顧客ニーズに合致した製品開発能力の向上を図るとしています。電気自動車における競

争激化には、各地域に最適な BEV を導入し、アライアンスも活用しながら競争力を強

化することで対応します。より厳格化するグローバルな燃費規制に対しては、各市場の

規制動向を踏まえ、多様なパワートレイン技術を開発・展開することで対応する方針で

す。また、人件費や原材料費の高騰に対しては、販売量の増加、製品・ブランド価値の

向上による収益性改善を目指すとともに、サプライヤー基盤の強化、原材料・エネルギ

ーコストの低減にも取り組むとしています。 

スズキの伝統的な「身の丈に合った戦略」とコスト意識の高さは、それ自体が固有のリ

スク管理メカニズムとして機能してきた側面があります 20。しかしながら、新中期経営

計画の野心的な目標、特に財務目標やインド市場でのシェア目標を考慮すると、実行リ

スクが極めて高いと言わざるを得ません。リスク軽減策として挙げられている戦略

（例：「製品力強化」「アライアンス活用」2）は、ある程度一般的なものです。真の

課題は、非常にダイナミックで競争の激しい環境において、これらの戦略をいかに効果

的に実行できるかという点にあります。例えば、EV への移行を管理し、新たな競合他

社を退けながらインドで 50 %のシェアを回復する 8 には、製品開発、マーケティン

グ、販売、サプライチェーン管理の全てにおいて完璧な実行が求められます。わずかな

誤算でも、計画の目標達成を著しく妨げる可能性があります。 



また、インド市場はスズキの強みであると同時に、そのグローバル業績への圧倒的な貢

献度 5 は、スズキが単一市場内の経済的、規制的、あるいは競争上の変化に対して非常

に脆弱であることも意味します。インド市場が予期せず減速したり、競争によってスズ

キのシェアが予想以上に侵食されたりした場合、スズキのグローバルな財務結果に不均

衡な影響を与えるでしょう。新中期経営計画ではインドを輸出拠点とすることで 3、国

内市場リスクを部分的に軽減することを目指していますが、中核的な収益性は依然とし

てインド国内での成功に大きく依存しています。ASEAN やその他の地域での多角化努

力 2 は重要ですが、インドと同等の規模を達成するには時間がかかります。 

C. 「チームスズキ」の育成：人的資本戦略 

新中期経営計画では、「チームスズキ」としての一体感を重視し、人材育成と組織文化

の変革に注力しています 2。人事制度改革として、能力評価と業績評価を分離し、昇

給・昇格の根拠を明確化することが挙げられています 2。人材育成においては、「挑戦

と行動」「能力開発」「評価・フィードバック」のサイクルを通じて従業員の職務能力

向上を促進し、AI 活用能力の育成や経営層・管理職向けの DX 研修などを実施します 
2。従業員が「自分の仕事や商品について語れる」文化を醸成することも目指していま

す 22。 

人材獲得の面では、インドの研究開発拠点におけるエンジニア採用の拡大や、インド工

科大学（IIT）やインド経営大学院（IIM）からの直接採用を強化し、新事業領域に対応

できる人材の獲得も進めます 2。ダイバーシティとグローバル人材の活用も推進され、

インド人幹部の本社派遣などグローバルな人材交流を促進し、浜松市への国際学校誘致

など外国人従業員の生活環境改善も図ります 2。将来的には、インド国籍の社員がスズ

キ本社で管理職に昇進するような体制も視野に入れています 22。これらの取り組みは、

「人的資源」から「人的資本」への意識改革を促し、従業員のウェルビーイング向上を

目指すものです 2。 

鈴木社長は、顧客が「こんなのが欲しかった」「乗って楽しいな」と感じる製品作りが

最も重要であり、そのためには情熱を持った人材が必要であると強調しています 23。ス

ズキは、自社の「小・少・軽・短・美」という理念や顧客中心主義（「スズキらしさ」
22）が、従業員によって体現されなければならないと認識しています。AI や新技術が職

務を再構築する中で、人事改革と人材戦略は、単に役割を埋めるだけでなく、スズキ独

自の価値観に沿って革新し実行できる労働力を育成することを目的としています 2。自

動車がますます複雑化する（EV、コネクテッドサービス、AI）中で、設計、エンジニ

アリング、顧客とのインタラクションにおける人的要素は、差別化のためにさらに重要

になります。「チームスズキ」の強調 2、グローバルな人材統合（特にインドから 
2）、そして「乗って楽しい」クルマ作りへの情熱育成 23 は、技術だけでは不十分であ



るという理解を示唆しています。新事業やサービスモビリティ構想 2 の成功は、新しい

スキルセットを持つ人材の獲得と育成に大きく依存するでしょう。 

特に、インドのトップクラスの教育機関からの採用拡大 2 や、インド人材のグローバル

な流動性促進 2 は、インドの豊富な人材プールをインド国内事業だけでなく、スズキの

グローバルな研究開発や経営にも活用するための重要な動きです。インドはエンジニア

リングや経営管理人材の宝庫であり、これらの人材をグローバル事業に深く統合するこ

とで、スズキは多様な視点を得て、研究開発能力（特にインドが強いソフトウェアやデ

ジタル技術分野）を強化し、よりグローバル志向の経営陣を育成できます。これは、単

なる現地採用を超えた、インドを主要な供給源とするグローバルな人材パイプラインの

構築と言えます。 

D. 価値創造のためのイノベーション：知的財産とブランド戦略 

研究開発には、今後 6 年間で 2 兆円が投じられ、特に EV およびソフトウェア分野に

重点が置かれます 2。技術戦略の柱は、「小・少・軽・短・美」の理念に基づき全ての

過程でエネルギー消費量を最小化すること、そして製造からリサイクルまで資源リスク

と環境リスクを極小化させる技術を目指すことです 2。具体的な研究開発分野として

は、リーンバッテリー（小型・軽量・低コストなバッテリー）、効率的なバッテリー再

利用システム、EV・SDV（Software  Defined Vehicle）関連技術、内燃機関の効率向

上、CN 燃料対応技術、車体軽量化技術、リサイクルしやすい設計などが挙げられてい

ます 2。 

ブランド戦略においては、製品に込められた情熱やこだわりを丁寧に伝え、製品価値に

見合った適正な価格で販売することでブランド価値向上を目指します。顧客志向の販売

活動を通じて顧客満足度を高め、新規顧客の獲得、リピーターの育成を図るとともに、

ESG 活動（スズキクリーンオーシャンプロジェクトなど）を通じてブランド価値を向

上させる方針です 2。単なるスペックではなく、感情に訴えかける製品を通じて「スズ

キのファン」を創造することが重視されています 18。新しいコーポレートスローガン

「By Your Side」も、顧客中心の姿勢を強化するものです 1。 

スズキは、その中核哲学である効率性とミニマリズム（「小・少・軽・短・美」1）

を、製品設計だけでなく、資源利用やリサイクルを含むライフサイクル全体に適用して

います 2。これは、資源の希少性と環境への懸念が高まる時代において、持続可能性と

コスト効率性を中心に据えた知的財産戦略と言えます。バッテリーが資源集約的で高価

な EV 時代において、スズキが「リーンバッテリー」や「効率的なバッテリー再利用」
2 に注力することは、「小・少・軽・短・美」の直接的な応用です。これにより、より

手頃な価格で環境に優しい EV が実現できれば、それは重要な差別化要因となり得ま



す。同様に、この哲学を内燃機関の効率化や CN 燃料 2 に適用することは、多様なパワ

ートレインポートフォリオ全体で排出量を削減するための現実的なアプローチを示して

います。この哲学が具体的な知的財産として結実すれば、大きな競争優位性をもたらす

可能性があります。 

また、スズキは、単にスペックシート上の数値ではなく、運転の楽しさや製品価値を強

調することで「ファン」を育成することを目指しています 18。技術的に類似した製品が

ますます増える市場において、ブランドロイヤルティと感情的なつながりは極めて重要

になります。「By Your Side」というスローガン 1 や ESG への取り組み 2 は、より包括

的で信頼できるブランドイメージを構築するための一環です。スズキの戦略は、単なる

手頃な交通手段の提供者から、顧客の生活における信頼できるパートナーへと進化する

ことを目指しているように見えます。この成功は、製品品質、アフターサービス、企業

責任の一貫した提供によって測られ、最終的には顧客維持、ブランド支持、そしてスズ

キの「価値」に対する消費者のプレミアム価格支払意欲に反映されるでしょう。 

IV. 市場の反応と専門家の評価 
A. 投資家および金融アナリストのセンチメント 

スズキ（銘柄コード：7269）に対する証券アナリストのコンセンサス評価は、新中期

経営計画発表後も概ね「買い」または「強気買い」で推移しています 24。例えば、

20 25 年 5 月時点で、みんかぶは強気買い 10 人、買い 5 人、中立 2 人と報じており 
24、株予報は平均レーティング 4.7（強気）で、内訳は強気 12 人、やや強気 1 人、中立

2 人としています 25。平均目標株価は、一部報道で現状株価に対し 28.20 %の上昇余地

を示唆するなど、潜在的なアップサイドを示しています 24。 

しかしながら、20 25 年 4 月には、一部の米系および欧州系大手証券会社が「強気」の

レーティングを維持しつつも、目標株価を引き下げる動きも見られました（それぞれ

2,30 0 円、2,20 0 円へ）25。これらの引き下げの具体的な理由は提供された資料からは

明らかになっていません。 

一方で、累計 60 0 0 億円の配当や DOE3.0 %目標といった手厚い株主還元策 8 は、投資

家にとって魅力的であると期待されています 8。アナリストからは、特に営業利益を現

状の 1.7 倍にするという目標の野心的な性質が指摘されています 16。また、インドの販

売台数目標が下方修正された一方で売上目標が引き上げられた点は、収益性重視へのシ

フトとして注目されました 5。 

表 3：アナリストレーティングおよび目標株価の変更概要（新中計発表後、2025 年 2
月～5 月） 



 

証券会社種別 報告/更新日 レーティング 
(変更前後) 

目標株価 (変更

前後) 
主要コメント抜

粋（中計関連、

入手可能な場

合） 

米系大手証券 2025/04/17 25 強気継続 (不明) → 2,300

円 
理由不明 

欧州系大手証券 20 25/0 4/0 9 25 強気継続 (不明) → 2,20 0
円 

理由不明 

アナリストコン

センサス (みん

かぶ) 

20 25/0 5/0 9 24 買い (強気買い

10 , 買い 5, 中立

2) 

平均 2,30 1 円 ― 

アナリストコン

センサス (株予

報) 

20 25/0 5/0 9 25 平均 4.7 (強気) 
(強気 12, やや強

気 1, 中立 2) 

割安との評価 ― 

アナリストからの全体的な「買い」のコンセンサス 24 は、新中期経営計画の方向性と

スズキの潜在力に対する一般的な承認を示しています。しかし、一部企業による目標株

価の引き下げ 25 は、長期戦略が健全であるとしても、野心的な目標の達成可能性や短

期的な市場の逆風に対する潜在的な懸念を示唆しています。アナリストは、インド中心

の戦略の明確さ、EV ロードマップ、強力な株主還元を評価していると考えられます。

「買い」のレーティングはこれを反映しています。しかし、自動車市場は変動が激し

く、スズキはインド市場でのシェア、EV 競争、コスト圧力といった大きな実行課題に

直面しています。目標株価の調整 25 は、短期的な収益期待の再調整や、新中期経営計

画の目標に対する具体的な進捗が示されるまで、スズキ株に適用されるリスクプレミア

ムの上昇を反映している可能性があります。インドでの量から価値への転換 5 も、財務

に反映されるまで時間がかかる可能性があり、一部慎重な見方につながっているのかも

しれません。 

このような状況下で、明確かつ強力な配当政策 8 は、投資家の信頼感を支える重要な要

素となっていると考えられます。多額の投資と戦略的転換期において、信頼できる配当 
8 はインカム志向の投資家を引き付け続けることができます。DOE3.0 %という目標 2 は
強力なコミットメントです。この財務規律と成長ストーリーの組み合わせは、よりバラ



ンスの取れた投資提案を生み出し、市場から肯定的に評価されている可能性が高いで

す。 

B. 業界コメントとメディアの視点 

メディアは、スズキが前回の中期経営計画を前倒しで達成したことを肯定的に報じてい

ます 1。「By Your Side」というスローガンと顧客中心のビジョンも、概ね好意的に伝

えられています 1。 

特に、インドを成長エンジンと位置づけ、市場シェア 50 %を目指し、輸出拠点として

の役割を強化する戦略は広く報道されています 3。4 兆円の投資計画と野心的な財務目

標も、その規模の大きさから注目を集めています 8。EV 戦略に関しては、モデル展開

計画やトヨタとの協業が主要な焦点となっています 1。 

米国・中国市場への非再参入という決定は、戦略的な選択として認識されています 9。

一部の報道では、インドの販売台数年平均成長率（CAGR）や、インド・欧州向け BEV
モデル数の下方修正も指摘されました 5。 

メディア報道は、新中期経営計画を、スズキがグローバルな自動車産業の変革を乗り切

るための、インドを中心とした大胆な戦略として主に捉えています。財務目標やインド

でのシェア目標といった野心的な側面と、多角的な電動化戦略の現実的な側面が認識さ

れています。メディア各社 3 は、主要な数値目標や戦略の柱に焦点を当てる傾向があり

ます。その論調は概して、スズキが既知の強み（インド、小型車）を活用しつつ、将来

技術（EV）に必要な投資を行っているというものです。4 兆円という財務コミットメ

ントの規模 8 や、インドでの目標の高さ（シェア 50 % 8）は、注目を集める話題となっ

ています。EV モデル数の若干の引き下げ 15 は、この物語に現実主義または軌道修正の

層を加えています。 

提供された資料の範囲では、新中期経営計画の「何を」については広範にカバーされて

いますが、「どのように」や潜在的な落とし穴に関する深い批判的分析は、目標の野心

性や一部修正された数値の指摘を除けば、あまり見られません。初期のニュース報道

（多くの資料が該当 1）は、しばしば企業発表からの情報伝達に焦点を当てます。より

深い分析や批判は、通常、時間をかけて専門の業界誌やアナリストレポートで展開され

ます。Autocar Pro のような情報源からの入手可能な資料 5 は、目標修正に関してより

批判的な視点を提供しています。 

V. 総括分析：展望、課題、戦略的考察 
A. 成長可能性と主要成功要因の評価 



スズキの新中期経営計画「By Your Side」は、明確な成長戦略とそれを支える具体的な

施策を提示しています。成長の主な牽引役として期待されるのは、まずインド市場の巨

大な潜在力です。これには、スズキが言及する「まだモビリティに手が届かない 10 億

人」へのアプローチ 9 も含まれ、長期的な市場拡大の可能性を示唆しています。次に、

製品ポートフォリオをより高付加価値な SUV や EV へとシフトさせることで、一台当

たりの収益性向上を目指します。さらに、多様な市場ニーズに対応するための「マルチ

パスウェイ」電動化戦略と、トヨタ自動車とのアライアンスを通じた先進技術の活用も

成長を後押しするでしょう。 

これらの成長戦略を成功に導くための主要な要因としては、まずインド市場における計

画の完璧な実行が挙げられます。これには、競争力のある製品のタイムリーな投入、生

産能力の計画的な増強、そして販売・サービス網の強化が含まれます。次に、国内外で

計画されている EV モデルの市場投入とその受容度、特に価格競争力と性能の両立が重

要となります。また、スズキ伝統の「小・少・軽・短・美」の理念 1 を通じたコスト競

争力の維持は、特に電動化への巨額投資を行う中で不可欠です。最後に、「チームスズ

キ」2 としての一体感の醸成と、グローバルに活躍できる人材の育成・獲得といった人

的資本戦略の成果も、中長期的な成長を左右するでしょう。 

B. リスクと戦略的対応の批判的評価 

新中期経営計画は大きな成長機会を提示する一方で、無視できないリスクも内包してい

ます。最大のものは、インド市場および EV 市場における競争の激化です。インドでは

地場メーカーや他のグローバル OEM が攻勢を強めており、EV 市場では新規参入者も

含めた熾烈な開発競争が繰り広げられています。これに対しスズキは製品力強化やアラ

イアンス活用を掲げていますが 2、その実効性が問われます。 

次に、計画全体の野心的な目標設定に伴う実行リスクです。特にインドでのシェア

50 %回復や大幅な収益向上は、外部環境の変動や内部の課題克服が前提となります。

また、インド市場への高い依存度は、同市場の景気変動や政策変更、地政学的リスクに

対する脆弱性を高める可能性があります。原材料費や人件費の高騰も継続的な課題であ

り、収益性を圧迫する要因となり得ます。 

スズキはこれらのリスクに対し、多様なパワートレイン戦略やサプライヤー基盤強化と

いった対応策を講じるとしていますが 2、その効果は市場環境の変化と実行の質に大き

く左右されます。米国・中国市場への非再参入という戦略的決定 9 は、経営資源の集中

とリスク回避の観点からは合理的ですが、同時に世界二大市場での成長機会を放棄する

ことを意味し、全体の市場リーチを限定する側面も持ちます。 



C. 全体的な展望とステークホルダーへの戦略的考察 

スズキの新中期経営計画「By Your Side」は、同社が自らの強みを活かしつつ、自動車

産業の大変革期に適応していくための論理的かつ野心的なロードマップを提示していま

す。インド市場への深いコミットメント、現実的なマルチパスウェイ電動化戦略、そし

て「小・少・軽・短・美」という独自の哲学に基づく効率性の追求は、スズキならでは

の戦略と言えるでしょう。 

しかし、その目標達成への道のりは平坦ではありません。特にインド市場での競争環境

の厳しさ、グローバルな EV シフトの不確実性、そして計画全体の実行の難易度は、常

に念頭に置くべき課題です。 

ステークホルダーにとっては、計画の進捗状況、特にインド市場での販売台数・シェア

の動向、EV モデルの市場導入のタイミングと販売実績、そして収益性目標の達成度合

いを注意深く見守る必要があります。また、4 兆円規模の投資が計画通りに実行され、

それが将来の収益拡大に結びつくかどうかも重要なポイントです。人的資本戦略や知的

財産戦略が、持続的なイノベーションと競争力強化にどれだけ貢献できるかも、中長期

的な企業価値を評価する上で見逃せません。 

総じて、スズキが掲げた目標は挑戦的であるものの、その戦略的方向性は同社の市場に

おける立ち位置と能力に照らして理に適っていると考えられます。計画の成功は、外部

環境の変化への適応力と、何よりも「チームスズキ」による着実な実行力にかかってい

ます。 
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