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インド事業概要
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はじめに、インド事業概要について説明します。
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Yamaha Motor India Group (YMI-G)
⁻ Yamaha Motor India Pvt. Ltd.(YMI)

⁻ India Yamaha Motor Pvt. Ltd.(IYM) 

⁻ Yamaha Motor India Sales Pvt. Ltd.(YMIS)

⁻ Yamaha Motor Research & Development India Pvt. 
Ltd.(YMRI)

会社名

チェンナイ市メトゥクッパム、AKDRタワー5階、ドアNo.3/381、
ラジブ・ガンジー・サライ（OMR） - 600 097

YMI本社
所在地

二輪車・部品の製造・販売主な
事業内容

1995年 (1985年から市場参入)設立

8,876人 (2023年12月末現在)
フルタイム: 3,129人、臨時:5,747人+日本人39人

従業員数

YMI/YMIS本社
(AKDR 5F)

チェンナイ工場、R&D施設
(部品加工・組立・研究開発)

スラジプール工場
(部品加工・組立)

会社概要

場所
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インド拠点の会社概要を紹介します。

YMI-G (Yamaha Motor India Group)は、コーポレート機能を担うYMI (Yamaha Motor India)、製
造と調達を担うIYM (India Yamaha Motor)、販売・マーケティングを担うYMIS (Yamaha Motor India 
Sales)、開発を担うYMRI (Yamaha Motor Research & Development India)の4つの会社から成り
立ち、主に二輪車・部品の製造・販売を行っております。
また本社はチェンナイに位置しています。
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ヤマハインド事業展開＆国内総需要台数推移

2stモデル全盛期
“スポーツのヤマハ”

（RX100/RD350人気）

～1995

スポーツ
プレミアム戦略

1996～ 2001～ 2008～ 2013～ 2018～

スクーター
セグメント

進出

ローカル企業
との合弁事業

100%子会社化 FZ15/R15
投入

(万台)

Motor
cycle

Scooter

Moped

EV
(Electric Vehicle)

2ストロークエンジン
モデル販売中止

ブレーキ
レギュレーション

排出ガス
規制

男性女性

インドの人口ピラミッド
2025年総人口 14億人

排出ガス
規制

排出ガス
規制

排出ガス
規制

排出ガス
規制

排出ガス
規制

排出ガス
規制

ヤマハのインド事業展開

国内総需要推移（台数）

COVID-19

半導体不足

出典元:Society of Indian Automobile Manufacturers (SIAM)
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こちらのページは当社のインド事業展開の歴史とインド国内の総需要台数推移を示しています。

下の棒グラフは1990年から2023年までが実績、2024年は予想を記載しております。
1990年代は数百万台であった総需要ですが、年々右肩上がりで伸⾧し、ピークの2018年に2,100万台を超
えました。
2018年から2019年の間で総需要が減少している背景には、当時インド政府がABS(アンチロックブレーキシス
テム)規制やCBS(コンバインドブレーキシステム)規制、保険・ヘルメットの義務化を導入したことによる需要の弱
含み、また2020年の排ガス規制(BS6)導入を前にした各社出荷調整の影響がありました。
また2020年以降、コロナウイルス感染症拡大によるロックダウンの影響などで総需要が落ち込んでおりましたが、
2022年以降は回復傾向にあり、2024年は1,800万台を超えると見込んでおります。

当社のインド事業展開は、1980年代から完成車の販売を開始したことから始まっており、ローカル企業と合弁・
子会社化することで事業を拡大してきました。
また、2008年には、R15やFZ15などのスポーツタイプモデルを投入し、2013年には、当時市場が拡大していた
スクーター市場にも参入しました。2018年からは現在まで続くスポーツタイプのプレミアムモデルを中心にプレミア
ム戦略を展開しています。
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49%

Moped

3%
EV
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インド二輪市場需要構造（ICE※1+EV※2）

インド二輪市場構造

① 低価格なコミューター市場が全体の過半数を占める

② インド地場メーカー4社が主要な競合、特に低価格帯で強み

③ プレミアムスポーツと125cc以上のスクーターセグメントに注力し、存在感を発揮

ヤマハ商品主な顧客
定義

セグメント
小売価格排気量

YZF-R15
MT15

• 10～30代
• 男性
• 都会
• 中～高所得

10万ルピー以上150cc以上
SPORTS
(MC※3) FZ15

FZ-X

AEROX
Ray ZR
Fascino

• 老若男女
• 都会～田舎
• 中～高所得
• 1or 2台目需要

7～14万ルピー90-155cc
Scooter

(SC)

• 30～50代
• 男性
• 都会～田舎
• 中～低所得
• 家族に1台

6～9万ルピー100-125cc
Commuter
(廉価MC)

• 30～50代男性
• 田舎、低所得
• 移動、運搬用

5万ルピー100ccMoped

R15

2023年
二輪総需要
1,717万台

注力セグメント
Sport・

SC125cc+

インド市場の特徴とヤマハの戦略

※1:ICE (Internal combustion engine):内燃機関
※2:EV (Electric Vehicle):電気二輪車
※3:MC (Motorcycle):モーターサイクル

Fascino

出典元:Society of Indian Automobile Manufacturers (SIAM)
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次にインドの二輪市場の構造について説明します。

こちらの資料の円グラフは、内燃機関(ICE)と電動(EV)を足したインド二輪市場の需要構造を示しています。
外側の円グラフは二輪車のセグメント、内側の円グラフはインド地場メーカーと日系メーカーのシェアの比率を表し
ています。
インド市場の特徴は、廉価帯モーターサイクル(MC)であるコミューターが市場の過半数を占めていることです。
コミューターは、一般的にはスクーターを指すことが多いですが、インド市場において当社では、廉価帯のモーター
サイクルを指します。

また、インドでは地場メーカーの4社がインド全土の供給網や流通網に強みを持っており、この4社で総需要の内、
約70%を占めています。
当社はインド市場において、150cc以上のスポーツタイプモデルや、125cc~150cc超のスクーターなど、高価格
帯の製品に注力をしています。
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インドでのヤマハ生産台数(CKD※1を含む)

R15 / R15M FZ-X Fascino125RAY 
ZR125

AEROX155MT-15

SJP※2工場生産モデル(国内向け) CHE※3工場生産モデル(国内向け)
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CHE工場生産量

SJP工場生産量

累計生産量

（万台)

FZS

FZ

生産累計
100万台

(1999年)

生産累計
500万台
(2013年)

生産累計
1,000万台
(2019年)

年間生産量
100万台以上

(2017)

CHE工場
生産開始
(2014)

生産開始
(1985)

（年)
※1 CKD:Complete Knock Down ※2 CHE:チェンナイ、※3 SJP:スラジプール

（万台)

当社実績
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当社のインドの生産拠点における二輪車の生産台数について説明します。

下の棒グラフは、当社のインド工場における生産量を示しています。
濃い青色の棒グラフはインド北部のスラジプール工場で製造された車両台数、薄い青色の棒グラフは2015年に
設立されたインド南部のチェンナイ工場で製造された車両台数を示しています。
当社は1985年から生産を開始し、2019年に累計生産が1,000万台を超え、2023年末時点では1,406万
台となりました。

上段の車両は、それぞれの製造工場を表しています。
濃い青色の枠で囲われているスポーツタイプのモデル(R15/R15M、MT-15、FZ-X)は北部のスラジプール工場、
薄い青色の枠で囲われているスクータータイプのモデル(AEROX155、RAYZR125、Fascino125)は南部の
チェンナイ工場で製造しています。
中央のモデル(FZS、FZ)は、生産負荷バランスを調整できるように、製造台数も多いことから両方の工場で製
造をしています。
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販売台数 市場シェア

YMIのブランド戦略

グローバルミッション/
ブランドスローガン

コアコンピテンシー/ 
ブランド属性 EXCITEMENT/Stylish/Sports

Kando Creating Company

ブランドカラー

An exciting company
Creating a Yamaha-Unique Character

18-24歳のZ世代がターゲット

インド全人口の30%がZ世代
2030年まで毎年2,500万人
が新たにZ世代に加わる見通し

YAMAHAブランドを
Premium & Exciting
ブランドとして強化

プレミアムモデル(スポーツ)の販売台数
と市場シェア推移

Yamaha Blue

ブランド戦略とターゲット層 （万台)

MT-15R15

プレミアムモデル
（スポーツ）

販売台数:当社実績市場シェア:Society of Indian Automobile Manufacturers (SIAM)調べ
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ここからは当社のインドにおけるブランド戦略について説明します。

ヤマハ発動機では、グローバルで「感動創造企業」という企業目的と、 “Revs your Heart（レヴズ ユア ハー
ト）”というブランドスローガンを掲げています。
インドでは、「エキサイトメント、スタイリッシュ、スポーツ」をコアコンピテンシーとし、若者をターゲットにブランディング
をしています。
また、ブランドストラテジーとして、The call of the BLUE(COTB)を掲げ、ブランドカラーを「Yamaha Blue」
で統一しています。

当社の主なターゲットは18歳から24歳までのZ世代としており、当社のインドにおける販売台数のうち、約85％
が18歳から29歳です。他社と比べて圧倒的に若年齢層が占める割合が高くなっています。
インドでは、全人口の約3割がZ世代であり、2030年までに毎年2,500万人が新たに二輪免許取得可能年
齢に加わる見通しです。

当社のプレミアムモデル(スポーツ)の市場シェアはプレミアム戦略を掲げた2018年以前より着実に増加しており、
2023年末には約15%となっています。
今後も当社のターゲット人口の増加に加え、当社ならではのブランド戦略を展開していくことで、シェアを拡大して
いきます。
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インド市場 ブランディングキャンペーン
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ここからはブランド戦略の具体的な取り組みの一例についてご紹介します。

まずは、当社のブランディングキャンペーンの取り組みです。
インドにおいては、「ヤマハ発動機＝ハイパフォーマンスバイク」として認識されており、単純なスペックや値段以外
の面で当社製品が選ばれるようなブランディングの取り組みを行っております。
2018年より、The call of the BLUE(COTB)というブランドキャンペンを実施していますが、2024年も内容を
深化させつつ一貫した取り組みを継続しています。

8



Blue Square

9

続いて、販売店におけるブランド戦略の一例についてご紹介します。

当社は、ブランド戦略の一環としてブランドカラーである「Yamaha Blue」を基調 としたラグジュアリーな販売店
である「Blue Square」の展開を強化しています。
他の店舗と比べ、高級感がある「Blue Square」の展開により、より一層ブランド力を強化し、当社製品を指名
して購入していただくような当社のファンを増やしていきたいと考えています。
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Blue Square - New Workshop VI※

※ VI Visual Identity
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こちらは「Blue Square」の内部(サービスワークショップ)の写真です。
内装も青色に統一し、お客様の待合スペースなども設けております。
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コミュニケーション

製品

エンゲージメント

ネットワーク
(場所)

EXCITEMENT/Stylish/Sports

新型モデルを18モデル発売

VERSION 1

BLUE SQUARE “Embracing Street Spirits” -ワンストップショップ-

憧れのブランド

Blue Streaks & Weekend Track Day Online

MotoGPアソシエーション

Overnight Touring College
Integration

インドにおいて当社が初めてTCS※1を搭載
全てのMC※2、AeroxシリーズにTCSを搭載

クリケット World Cup

8.7億のインプレッション70万人のインフルエンサーを活用し1.81億人の顧客にリーチ

2,000を超えるイベント + オンラインエンゲージメント

VERSION 2 VERSION 3

※1 TCS (Traction Control System):二輪制御装置の1つ
※2 MC (Motorcycle):モーターサイクル

BLUE SQUAREなど店舗数
2023年

約5.3倍 (2021年比)

ブランド戦略（2018-2023）

R3 Fascino125 Fascino125Aerox 155 R15MT-15 FZ-S
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ここからは、当社のブランド戦略の詳細について説明します。
まずは2018年から2023年のブランディングアクションについてです。

当社ではブランド戦略として、「コミュニケーション」「製品」「エンゲージメント」「ネットワーク(場所)」の4点に注力し
ています。
「コミュニケーション」については、昨年インドで開催された、MotoGPやクリケットのWorld Cupの場でブランド広
告を展開しています。
「製品」は、2018年から、当社のスポーツコアコンピテンシーであるエキサイトメント、スタイリッシュ、スポーツに沿っ
た複数のモデルを展開しています。
「エンゲージメント」は、Blue Streaksという当社の販売店主体のライディングクラブや、サーキットでの試乗機会
を提供するTrack Day、大学やオンラインでのプロモーション活動等を行っております。 特にBlue Streaksや
Track Dayなどのツーリングイベントに注力しており、昨年はインド全土で1,000回を超えるツーリングイベントを
開催しました。今年も前年を上回るツーリングイベントの開催を見込んでいます。

「ネットワーク」については、先ほどお話しした通り、「Blue Square」という高級感のある販売店の展開を強化し
ており、着実に販売店舗数を伸ばしています。
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コミュニケーション

製品

エンゲージメント

ネットワーク
(場所)

ブランド戦略 （2024年計画）

FZシリーズやスマートキー付のAerox、FascinoなどZ世代向けの新モデルを発売

2023

クリケット リーグ
（IPL※1）での
プレゼンス維持

1,400回 50回17回5回19回

EXCITEMENT/Stylish/Sports

BLUE SQUARE “Embracing Street Spirits” -ワンストップショップ-

憧れのブランド

BLUE SQUAREなど店舗数
2024年

約1.6倍 (2023年比)

VERSION 3

Blue Streaks Track Day College EventsOvernight TouringWeekend Ride Free

COTB Version 4

次世代ターゲットへのブランド力強化・
育成（15～17歳）
Z世代のライフタイルにあった2024年モデル発売

※ IPL (Indian Premier League):インドのプロクリケットリーグ

R15 FZS MT-15 Fascino125RAY ZR125 AEROX155

 “The Call of the BLUE (COTB)”のブランド戦略を継続

12

こちらは2024年のブランディングアクションです。

「コミュニケーション」については、現在のターゲット層に加えて、次世代のターゲットである運転免許取得前の15
歳～17歳に向けて、ブランド認知拡大に向けた取り組みを行っています。
「製品」については、18歳から25歳に刺さる新しいカラーリングを展開しております。
「エンゲージメント」は、前年から引き続き、各種イベントを実施していく計画です。
「ネットワーク」については、「Blue Square」の店舗数を2024年末までに450店舗まで拡大していく計画です。
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輸出状況

IYM

Global “YAMAHA” 輸出拠点

World-class quality, Competitive Cost with Exclusive Packing 
Design Concept

バングラデシュ

ネパール

フィリピン
コロンビア

メキシコ

その他
ラテンアメリカ

アフリカ

58カ国への輸出（2023年）

 インドは新興国にも拘わらず、欧州と同水準の排ガス規制・ブレーキ規制・エタノール燃料規制を
他国に先立ち投入（規制が厳しい先進国向け輸出拠点としてのアドバンテージ）

 グローバルの輸出拠点として、インド政府が推進する ”Make in India” 政策に貢献
低コストな生産能力を活かす一方で高い品質を追求

13

インドの生産拠点の輸出状況です。

国内向けの販売だけでなく、海外向けにも輸出を行っております。なお、海外向けは2023年実績で58カ国に
輸出を行っています。
インドは排ガス規制が厳しく、欧州とほぼ同水準であるため、各国の品質を満たすことができれば、規制上は欧
州や日本のような先進国向けに輸出することが可能です。
そのため、インドの生産拠点は、インドネシアの生産拠点に次ぐ、第2のグローバル工場としての活躍が期待され
ています。

13



0%

1%

2%

3%

4%

5%

6%

7%

8%

9%

10%

0

20,000

40,000

60,000

80,000

100,000

120,000

140,000

160,000

1月 3月 5月 7月 9月 11月 1月 3月 5月 7月 9月 11月 1月 3月 5月 7月 9月 11月 1月 3月 5月 7月 9月 11月 1月 3月 5月

2020 2021 2022 2023 2024

台数 市場シェア

インド国内の電動二輪車の登録状況

 2021年6月の政府補助金増額を切っ掛けに台数急増
 2022年4月から電動二輪車の火災報道が相次ぎ、一時的に台数が減少したものの、

新モデル投入・値引き等の販促キャンペーンで再度、台数は増加傾向
 2023年6月および2024年3月に政府補助金が減額した影響で台数は横ばい

24年4月以降24年3月まで23年6月まで

10,000ルピー30,000ルピー50,000ルピー

政府補助金額 (台辺り、限度額）

電動二輪車の登録台数推移
（台) 出典元:Ministry of Road Transport & Highways

出典元:当社調べ
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インド国内の電動二輪車の登録状況です。

インド国内において、2021年6月頃から電動二輪車の登録台数が急増しました。
増加した背景は、ガソリン価格の高騰にともないインド国民の可処分所得に占めるガソリン購入費の割合が増
加したため、インド政府が電動二輪車の製造工場や顧客に対して補助金を増額したためです。
しかし、政府からの補助金が減額されたタイミングで電動二輪車の登録台数も減少するなど電動二輪車の普
及には政策動向が大きな影響を及ぼします。
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営業・マーケティング

15

ここからは、営業・マーケティングについて説明します。
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販売戦略の変遷

 2018年以降、コミューター領域からプレミアム戦略へ転換
 より若者にフォーカスした戦略を展開し、商品やマーケティングのリソースをプレミアム領域に集中

～2017年 2018年～
コミューター戦略

⇒販売規模拡大に注力
プレミアム戦略

⇒高付加価値領域に特化

 ターゲット顧客  ブランディング

 注力商材  ネットワーク

 ターゲット顧客  ブランディング

 注力商材  ネットワーク
• Commuter※1＆SC※2

日常の生活の足としての二輪

• 地方の顧客までカバーすべく
販売＆サービス網を拡大

• 親しみやすい身近な
ブランドイメージを訴求

• 老若男女幅広い顧客をカバー
• ファミリー層中心

• The Call of the BLUE戦略

Excitement/Stylish/Sporty
を軸に憧れのブランドとしての訴求

都市部の若年層（Z世代）
• 全インド人口の約3割
• 毎年2,500万人が流入

• Sports※3/SC125ccセグメン
トへ集中して商品展開

Commuter＆SC110ccからは
撤退

• ブランドコミュニケーション基地
として都市部中心に新店舗
VI Blue Square（BSQ）
を展開

※1 Commuter:廉価モーターサイクル
※2 SC (Scooter):スクーター
※3:Sports:排気量150cc以上のモーターサイクル

R15MT-15
Alpha 110Saluto 125

16

販売戦略の変遷です。

過去当社は、老若男女幅広いお客様をターゲットに、廉価モデルのモーターサイクルであるコミューターやスクー
ターを中心に都市部から地方まで幅広く、販売店やサービス網を拡大していました。

2018年以降から、プレミアム戦略として高付加価値領域に特化する戦略に変更しました。
戦略変更により、都市部の若年層に焦点を当て、憧れを醸成するようなブランディング活動に注力しました。注
力商材もコミューターや一部のスクーターではなく、より付加価値のある単価の高い商材の展開を進めています。

16



YBC※支店主な販売店

サブディーラーディーラー（直取引）

形態 ディーラーと取引す
る第三者資本の正

規販売店

本店と同じ登記
名の支店販売店本店

BLUE 
CORNERBLUE SQUARE新店舗デザイン

販路構造と販路展開

 需要規模の大きい都市部を中心にBLUE SQUAREを
展開し、ブランド力・販売力強化

 中⾧期的に拡張する都市部（アーバン・セミアーバン）
に対して販路拡大

サブディーラーに
青色の新デザイン展開中

旧店舗デザイン

BLUE CORNER

新店舗デザインBLUE SQUARE

BLUE SQUARE拡大 都市部拡張に沿った販路拡大
（事例:バンガロール）

既存店
新規設置予定

販路構造

販路展開

既存BLUE SQUARE
新規設置予定

※ YBC:YAMAHA BLUE CORNER

17

販路構造と販路展開について説明します。

販路構造は当社が直接取引をしている販売店や販売店の支店であるディーラーを
先ほどからご説明しているBlue Squareという高級感のある店舗へ、大都市から店舗改革を進めております。
またディーラーが直接取引をしているサブディーラーが存在します。
サブディーラーは当社とは直接取引はございませんが、サブディーラーの販売店もYAMAHA Blue Cornerとして
青を基調とした店舗作りへ改革をしております。

また販路展開についてですが、先ほども申し上げた通り、都市部から販売店のBlue Square化を進めておりま
す。
右下の図の白色の丸点は既にBlue Squareを展開している場所、また青色の丸点は新規にBlue Squareを
設置する予定の場所となっております。
バンガロールの事例を用いて説明いたしますと、中心エリアには既にBlue Square店舗が存在しているため、今
後は都市部の拡大とともに周辺エリアにもBlue Square店舗を拡大していくという計画です。

17



財務

18

財務状況について説明します。

18



プレミアム戦略以降の財務体質改善

1. プレミアム戦略により、台当たり単価が増加
2. ファリダバード工場をスラジプール工場へ統合(2020年)などの継続した製造効率化
3. Blue Square店舗数拡大により指名買いでディスカウント不要に

 2018年のプレミアム戦略開始以降、経費構造が改善（経費率が改善）

2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

1.9倍
（2017年比）

国内卸売単価 売上高

2017 2023

1.7倍
（2017年比）

プレミアム比率※

-販売台数-
営業利益

2017 2023

20倍以上
（2017年比）

一般消費者物価

平均CPI:+5.3%/年
（2017-2023平均）

※:プレミアムスポーツ(R15・MT-15)の販売台数構成比率

30%以上

Point

3倍以上
（2017年比）

19
2017 2023

その他

プレミアム
モデル

インドは、プレミアム戦略を開始以降、財務体質が大幅に改善しています。

要因としては主に3点あります。

1点目は、プレミアム戦略により、台当たりの単価が増加していることです。
インドは近年継続してインフレ傾向にあり、CPIの推移は2017年から2023年にかけて、年平均＋5.3%となっ
ております。一方、当社のインド国内における卸売単価は年平均＋11.7%と、CPIを大幅に上回る水準で卸
売単価が上昇しております。また卸売単価の上昇にともない売上高も増加しており、2017年から2023年にか
けて約1.7倍ほど上昇をしました。

2点目は、工場の統合による製造効率化です。
元々当社は、インド北部にファリダバード工場とスラジプール工場の2つの工場がありましたが、2020年にファリダ
バード工場を閉鎖し、スラジプール工場への統合をおこないました。
この工場統合による製造効率化により、固定費の削減を達成しました。

3点目は、「Blue Square」を拡大し、プレミアムモデルであるR15やMT-15の販売を強化していることです。プ
レミアムモデルは指名買いであることが多く、基本的にはディスカウントが不要です。

以上から、プレミアム戦略以降の財務体質が改善しており、営業利益も順調に拡大しております。
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R＆D

20

ここからは、R&Dについて説明します。
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Vision 2030

World class R & D
of

Emerging country
新興国、されど世界レベルのＲ＆Ｄ

YMRI※ Vision 2030

主戦場はインド国内

※YMRI (Yamaha Motor Research & Development India Pvt. Ltd.) 21

インドのR&D拠点であるYMRI (Yamaha Motor Research & Development India Pvt. Ltd.)では、
2030年までに、ワールドクラスのR＆D拠点になることを目指しています。
既に開発基準や実験・評価の基準は、日本本社と同等の基準が採用されていますが、品質面は、まだ課題が
あります。今後は開発品質もワールドクラスにしていくため、開発水準を高める取り組みも行っています。

また当社の従業員に対しては、ヤマハ発動機グループの事業を支える重要な市場の開発人材である誇りや、お
客様の生命を預かっている責任、コンプライアンスの意識付けも行っています。
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インドの法規制

※1 OBD(On-Board Diagnostics):車載自己診断機能
※2 E(ethanol):E20とは通常のガソリンに20%のエタノール燃料が含まれていることを指す
※3  FFV(Flex Fuel Vehicle):フレックス燃料車
※4 SIAM(Society of Indian Automobile Manufacturers):インドの主要自動車・エンジンメーカーを代表する国内団体
※5  SOP(Start of Production):量産開始

特 徴

 新興国でありながら各種規制は最先端

 制定までのプロセスが複雑かつ議論が⾧い

 施行直前の施行延期判断

 開発期間を全く考慮しない時間軸

最新動向

• 2023年4月 OBD2a施行
• 2025年4月 OBD2b施行

OBD ※12規制

エタノール燃料

• 政府方針 E20に加え、E100を供給
• SIAM※4方針 2024年末までに各OEM 1機種FFVを市場投入
• ヤマハ発動機計画 2025年12月SOP ※5

• FFV上限燃料決定 E20～85
• E100成分決定 93％ エタノール、4~5％ ガソリン、2~3% 添加物

• 2023年から11都市でE20導入開始。ヤマハ発動機は全車種E20対応済
• 2025年登録モデルはE20対応が必須
• 2026年末インド全土配備の計画

E20※2

FFV※3

22

インドの法規制についてです。

インドの各種規制は欧州水準の最先端の基準です。
加えて、法規制までのプロセスが複雑かつ⾧く、さらに施行直前のタイミングで施行の延期判断がされることもある
など、予測が非常に困難です。
また開発期間の考慮がなく法規制が施行されるため、規制内容や時期が未確定な状況で開発を行い、新規
制が施行されるタイミングに合わせて新しい基準を満たす車両を展開する必要があるという難しさが存在します。

法規制の最新動向についてです。
OBD(On-Board Diagnostics)2規制については、2023年4月にOBD2a規制が施行されました。2025年
4月にはOBD2b規制の施行が予定されており、触媒の劣化診断が新たに規制に加わる予定です。
エタノール燃料に関しては、2023年にインド国内の11都市でE20の導入が開始されました。
2025年4月から登録されるモデルについては全てE20の対応が必須となりますが、当社は2023年に全車種に
おいて、E20での承認を完了させております。
現在、インドでは、E10が主流となっていますが、インド政府は2026年末までにE20をインド全土へ配備する計
画です。さらにインド政府は将来を見据えインドにおけるE100の成分を決定しました。
SIAM(Society of Indian Automobile Manufacturers)は、2024年末までに各OEM(Original 
Equipment Manufacturer)企業に対しFFV(Flex Fuel Vehicle)の市場投入を要求しています。

22



YMRI※の役割

インド市場に適合する商品開発を最速で遂行する
 トップライン伸⾧: 外観小変更開発、アクセサリ開発
 ボトムライン改善: 現地生産化、コストダウン活動、市場クレーム対応

Mission

現地開発の有益性

1. 巨大で多様な市場での特有な使われ方 現場・現物、迅速な商品展開

2. 多様な非日系サプライヤ 製購技一体のコストダウン活動

3. 充実したエンジニアリングサービス会社 外部リソースの有効活用

4. 理系社会 良質なエンジニア

5. 低人件費 開発経費の抑制

23※YMRI (Yamaha Motor Research & Development India Pvt. Ltd.)

YMRIでは、「インド市場に適合する商品開発を最速で遂行する」をミッションとし、トップラインの伸⾧とボトムライ
ンの改善に向けて日々活動しています。

YMRIでは本社で開発された車両をベースに、灯火器(ヘッドライト、フラッシャー)やメーターの変更、デザインの
小変更等、商品の魅力を維持・向上する開発を行っています。またお客様の要求に広くお応えするためのアクセ
サリーも開発しています。それらの開発を通じてトップラインの伸⾧に貢献しています。一方ボトムラインの改善で
はコストダウンや市場問題対策を行っております。特にコストダウンの重要な施策としてローカリゼーション(現地部
品採用推進)があります。開発行為(評価)を伴うこのコストダウン活動はインドというコストコンシャスな市場にお
いて非常に重要な活動です。

インド現地で開発を行う優位性は以下、5点です。
1点目は、変化に迅速に対応することが可能であるということです。先進国において二輪車は、趣味として利用さ
れることが多いですが、インドでは日常生活の移動手段として使用されることも多いため、
走行する道路環境が先進国と比較して厳しいインドでは、特殊な使用環境に合わせた柔軟かつ迅速な開発が
必要となります。
2点目は、多様な現地サプライヤーと協業することによるコストダウンです
3点目は、インドは開発に関する外注先が多く存在するため、開発機能を拡充する環境として最適です。
4点目は、理系社会であるため、良い人材の確保が可能であることです。
昨今は、昔に比べ人材の確保が難しくなってきているものの、インドは工業系の大学が多いため、エンジニアも多
く存在します。
5点目は、人件費が安いため、開発費が抑えられる点です。
以上がインド現地で開発を行う優位性となります。
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チェンナイ

スラジプール

Eng. & Resource 
Mgmt.グループ

R&Dグループ

管理

法規・認証

工場技術

設計

実験

YMRI※ 従業員数:約170名、日本人割合:6％

リサーチ

組織構成（2024年）

矢印の幅は、所属する従業員数の多少を示しています。

24※YMRI (Yamaha Motor Research & Development India Pvt. Ltd.)

こちらはYMRIの組織構造です。

YMRIでは、約170名の従業員が所属しており、日本人の割合は約6%です。
また組織は大きく分けて2グループ存在し、オフィスは工場のあるスラジプール、チェンナイにあります。

管理や法規・認証の機能は、インド政府の認証機関が北部に集中しているため、従業員の多くがインド北部の
スラジプールに在籍しています。
一方、R＆D機能は南部のチェンナイに集中させており、工場技術の機能は南北に分散しています。
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LED照明部品LED灯火器 高機能メーター Bluetooth接続

 主にインド市場からの要求が高い先進的
な機能を開発

 インド市場ニーズの高い先進フィーチャー
をメインに開発

標準品の開発

25

本体に元々装備されている標準品の開発について説明します。
先ほどお話しした通り、本社で開発された車両をベースに新たな仕様の部品、例えば灯火器類のLED化や高
機能メーターの開発をしています。
またインドではスマートフォンの普及率が高いため、スマートフォンを介して車両データにアクセスできるつながる機
能の開発も行いました。

また、シートに関してはインド特有の用途から一体型の大きなシートが好まれます。通常上下段で分割されてい
るスーパースポーツにおいても同様のニーズがあるためYMRIでインド専用シートを開発しています。
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USB充電器 LEDフラッシャー

ガードキット エンジンガード

アクセサリーの開発

26

アクセサリー開発についてです。

インドでは二輪車や四輪車の交通量が多いことから、車両同士の接触が多い環境です。
インドでは車両が破損しても個人の保険で直すことが多いため、ガードキットやエンジンガードなど、車両をプロテク
トする用途のアクセサリーの需要があります。
これらのアクセサリーはサードパーティなどからも発売されていますが、当社はデザインや材料などで差別化を行って
います。

またスマートフォンなどに接続が可能なUSB充電器やLEDフラッシャーなどの開発も行っております。
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製造

27

ここからは、製造について説明します。
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スラジプール(SJP)

チェンナイ(CHE)

FZ/FZS (150cc)

Fascino125RAY ZR125

R15 / R15M FZS25/FZ25MT-15 FZ-X

AEROX155

SJP

CHE

SJP

CHE

0.0

0.5

1.0

1.5

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

生産台数推移 (2018-2024)

CHE SJP

(百万)

生産能力140万台/年

生産能力
140万台/年

製造概要

１．大容量・ハイシード製品
２．低コスト生産

チェンナイ:フラッグシップ工場

１．柔軟で機敏な生産
２．高付加価値モデル製造
３．技術とノウハウをフル活用

スラジプール:基幹工場

高付加価値/特殊加工モデルを生産
(R15/R3/SZ/FZ25/FZ15)

ボリュームゾーン/廉価モデルを生産
(SC※/FZ15/Saluto/SalutoRX)

※SC (Scooter):スクーター

共通要素 - グローバル品質
- 効率的な生産
- 理論価値思考
- 統一されたルール・基準
- 輸出拡大

Vision:高い競争力と規律正しく魅力的な工場

当社実績
28

当社は、南北に2つの工場を有しており、合わせて140万台/年の生産能力を有しています。
北部のスラジプール工場は主にプレミアム領域である高付加価値のモデル、南部のチェンナイ工場では主にス
クーターを製造しています。
また、FZシリーズは南北両方の工場で生産が可能なため、生産負荷のバランスをこちらのモデルで取っています。

生産台数はコロナウイルス感染症拡大による需要減少の影響で、2020年以降一時的に減少したものの、近
年は需要の増加に合わせ生産台数も増加しています。

なお、インドの生産拠点では、高いコスト競争力を活かすこと、プレミアムモデルを製造する工場かつグローバル輸
出工場となるため、規律正しい組織かつ魅力的な工場づくりを目指しています。
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目指す輸出ビジネス領域と課題

先進国へ輸出拡大

現在のビジネス領域

目指す領域

世界一厳しい
外観要求品質

世界一厳しい
環境規制世界一厳しい

訴訟リスク

• インドブランド・製品をグローバル市場に拡大
• グローバルでの拡売によるインドの収益拡大
• グローバルニーズに合わせてQDC※レベルを向上することで国内市場における競争力が強化

メリット

課題 • 厳しい要求への対応
• グローバル品質への改革

※ QDC (Quality, Delivery Cost）: 品質、納期、コスト 29

インド生産拠点の目指す輸出ビジネス領域と今後の課題について説明します。

現在は南半球を中心にビジネスを展開しており、新興国が主な輸出先となっていますが、今後は北半球にもビ
ジネス領域を広げながら、先進国にも輸出を行っていく予定です。
先進国へ輸出をするにあたり、高い訴訟リスクや厳しい環境規制、外観要求品質などが求められますが、これら
を満たすモデルを生産することでインド国内の競争力強化にも繋がると考えております。
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参考資料
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エンゲージメント詳細

Blue Streaks COTB Weekend

Track Day Overnight Touring

• 販売店主体のライディングクラブ
• 顧客と繋がり続ける場を提供
• 購入後の部品・サービスの売上に貢献

• 週末のヤマハユーザー交流の場
• 各種ファンイベントを企画実施
• Blue Streaksの集合地点としても活用

• 泊りがけでの⾧距離ツーリング
• 新たなツーリング文化醸成に挑戦
• 顧客同士の絆を深めるエンゲージメントプ

ログラムを提供

• 憧れであるサーキット走行機会を提供
• 装具貸出→気軽にレーサー気分満喫
• 顧客レベル別のプログラム提供によりステップアッ

プマインドを醸成
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