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イベント概要 

 

[企業名]  住友ゴム工業株式会社 

 

[企業 ID]  5110 

 

[イベント言語] JPN 

 

[イベント種類] 決算説明会 

 

[イベント名]  2025 年 12 月期第 3 四半期決算説明会 

 

[決算期]  2025 年度 第 3 四半期 

 

[日程]   2025 年 11 月 12 日 

 

[ページ数]  63 

  

[時間]   17:00 – 18:45 

（合計：105 分、登壇：51 分、質疑応答：54 分） 

 

[開催場所]  インターネット配信 

 

[会場面積]   

 

[出席人数]   

 

[登壇者]  4 名 

代表取締役 社長   山本 悟 （以下、山本） 

代表取締役 専務執行役員  西口 豪一（以下、西口） 

取締役 常務執行役員   大川 直記（以下、大川） 
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経理財務本部長   荒木 伸治（以下、荒木） 

 

[アナリスト名]* SMBC 日興証券   牧 一統 

シティグループ証券   吉田 有史 

BofA 証券    坂牧 史郎 

みずほ証券    坂口 大陸 

東海東京インテリジェンス・ラボ 金井 健司 

 

*質疑応答の中で発言をしたアナリスト、または質問が代読されたアナリストの中で、

SCRIPTS Asia が特定出来たものに限る 
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登壇 

 

中山：ご参加の皆様、大変長らくお待たせいたしました。これより、住友ゴム工業株式会社の

2025 年 12 月期第 3 四半期決算説明会を開催いたします。本日の司会進行役を務めさせていただ

きます、住友ゴム工業株式会社、IR 室の中山でございます。どうぞよろしくお願いいたします。 

それではまず初めに、本日の出席者を紹介させていただきます。住友ゴム工業株式会社、代表取締

役社長、山本悟でございます。 

山本：山本でございます。本日はよろしくお願いいたします。 

中山：続きまして、代表取締役専務執行役員、西口豪一でございます。 

西口：西口でございます。よろしくお願いいたします。 

中山：取締役常務執行役員、大川直記でございます。 

大川：大川でございます。どうかよろしくお願いいたします。 

中山：経理財務本部長、荒木伸治でございます。 

荒木：荒木でございます。よろしくお願いいたします。 

中山：本日の説明会は弊社 Web サイト上に掲載しております資料に沿って行わせていただき、画

面にも投影いたします。 

まず初めに、社長の山本より、決算概要と現在の主な取り組みについてご説明の後、常務の大川よ

り決算内容詳細についてご説明いたします。最後に、社長の山本より、長期経営戦略 R.I.S.E.2035

の進捗状況について、ご説明いたします。説明終了後、皆様よりご質問を承りたいと存じます。ど

うぞよろしくお願いいたします。 

それでは山本より、決算概要と現在の主な取り組みについて、ご説明いたします。 
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山本：社長の山本でございます。本日は大変お忙しい中、2025 年 12 月期第 3 四半期決算説明会

にご参加をいただきまして誠にありがとうございます。 

それでは、2025 年度第 3 四半期の業績の概要と、現在の主な取り組みにつきまして、ご説明させ

ていただきます。スライドの 6 番をご覧いただきたいと思います。 

2025 年 7 月から 9 月の当社グループの売上収益は前年同期比 101%の 2,894 億円、事業利益は前

年同期比 105%の 202 億円、営業利益は 191 億円、四半期利益は 116 億円となり、全ての項目で

対前年、増収増益となりました。 

事業利益率は 7.0%まで上げることができました。 

タイヤ事業では、7-9 月の販売本数は前年を下回りましたが、プレミアムタイヤ販売は国内、北

米、欧州などの主要な市場で堅調に推移をいたしました。 

スポーツ事業では、ゴルフ、テニスともに、日本、北米で、7-9 月で増販することができました。

ゴルフは 2025 年に新発売いたしましたスリクソンのクラブを中心に、順調に販売を伸ばしており

ます。 
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産業品他事業では、制振事業、建築事業で増販することができました。 

次に、トピックスをご紹介させていただきます。当社独自技術であるアクティブトレッドを搭載い

たしました次世代オールシーズンタイヤ、SYNCHRO WEATHER は、昨年末の 40 サイズから 3 月

末は 76 サイズに、そして 10 月末には 98 サイズまでラインアップを拡充いたしました。 

これからの冬商戦において、SYNCHRO WEATHER を積極的に販売していくことによりまして、

利益を伸ばすことができると考えております。12 月には、軽自動車用の SYNCHRO WEATHER を

2 サイズ追加予定でございまして、新発明のアクティブトレッド搭載タイヤをより多くの方々にご

利用いただきたいと考えております。 

DUNLOP ブランドの拡大につきましては、今年第 2 四半期から北米と豪州で販売を開始いたしま

した。既に、この 11 月に北米向けの当社独自商品を上市いたしまして、来年は新シリーズの追加

も予定しており、同時にサイズの拡充と販売拡大を行ってまいります。欧州向けにつきましても、

当社独自商品の販売を来年 2026 年 1 月からスタートいたします。 

米州・豪州・欧州において、当社製のプレミアム商品を DUNLOP ブランドで拡販してまいります

ので、今後の当社の DUNLOP ブランド戦略にご期待をいただきたいと思います。 

また、欧州開発体制の強化も実施しておりまして、来年初めから欧州・新車向けをさらに強化いた

します。 

次に、高インチタイヤやプレミアム商品を開発し、生産するために、導入を推進しております In-

House New Factory についてご説明申し上げます。国内工場において現状のオペレーションを維

持しつつ、高性能タイヤを高精度、高効率で生産できる自社開発のコンパクト次世代成形機を今年

中に導入し、稼働を開始予定でございます。 

コンパクト次世代成形機の設置につきましては、標準汎用設備との対比で 35%の省スペースが実

現し、さらにシームレスな自動搬送システムを設置することにより、新設備への投資額の低減に加

えまして、生産性向上とコスト削減を行うことができます。来年以降も順次、各工場へ導入してま

いります。 

また、大型 SUV・ピックアップ向け大外径タイヤに対しましては、独自技術の新製造システム、

SUN-TITAN SYSTEM を導入し、高いデザイン性、高真円性を両立でき、重量バランス、軽量化を

高次元で実現してまいります。この SUN-TITAN SYSTEM の導入は、タイの工場に来年 2026 年ま

でに導入予定でございます。 
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次に、現在の主な取り組みであります米国関税対応につきましては、スライドの 7 番をご覧いただ

きたいと思います。 

米国関税影響につきましては、7 月から 9 月の実績や税率の変更、米国における販売数量の減少を

反映いたしました。 

2025 年の影響額は 145 億円から 15 億円減りまして、130 億円となる見込みでございます。対応

策はこれまでと同様、価格転嫁とコストや経費等の削減で打ち返していく計画でございます。 

既にタイヤ事業につきましては、米国での価格転嫁を 5 月から実施しておりまして、スポーツ事業

につきましては、競合の動き等を見ながら、6 月から一部の値上げを実施しておりまして、おおむ

ね計画通り進捗しております。 

一方、タイヤ販売数量につきましては、値上げによる減少等はあるものの、米国関税政策の動向、

米国の市況や他社動向なども注視いたしまして、柔軟、迅速な対応に努める所存でございます。 

当社といたしましては、本影響をまずは値上げで対応してまいりますが、価格は競争環境ですと

か、市場の需給バランスで動いてまいりますので、しっかりとコストを下げていくことを進めてま
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いります。既に輸出の主力工場であります、タイ工場のコスト削減に取り組んでおりまして、目途

立てしてまいります。この効果は大きく出てくると思っております。 

さらに下支えといたしまして、新たな活動プロジェクトである利益創出、総コスト低減活動

Project ARK を今年 5 月に発足し、7 月から本稼働をいたしております。Project ARK につきまし

ては、のちほど予定しております成長戦略のパートでご説明させていただきます。 

 

スライドの 20 番をご覧いただきたいと思います。 

2025 年通期の業績見通しは、売上収益は前期比 99%の 1 兆 2,000 億円、事業利益は前期比 108%

の 950 億円、営業利益は前期比 751%の 840 億円、当期利益は前期比 456%の 450 億円でございま

す。 

本年 8 月に発表いたしました業績見通しから、売上収益のみ、変更いたしました。1-9 月実績の反

映と下期の販売予想、為替影響などを織り込んでおります。一方、利益につきましては、年初目標

通りでございます。 
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スライドの 33 番をご覧いただきたいと思います。 

2025 年の期末配当は 35 円とし、年間配当は過去最高水準となる 70 円とさせていただく予定でご

ざいます。本年 2 月に発表いたしました配当予想から変更はございません。連結配当性向 40%以

上を目安とし、可能な限り、安定配当に努めてまいります。 

以上で、私からの説明を終了させていただきます。どうもありがとうございました。 

中山：続きまして、常務の大川より、2025 年 12 月期第 3 四半期決算の詳細について、説明させ

ていただきます。 

大川：大川でございます。本日は弊社決算説明会にご参加いただき、ありがとうございます。平素

より、ステークホルダーの皆様方には大変お世話になっております。この場をお借りいたしまし

て、深く感謝申し上げます。 

それでは私より、2025 年度第 3 四半期の決算内容について、ご説明させていただきます。まず、

スライドの 6 番をご覧ください。当四半期の業績ハイライトをご説明いたします。 
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2025 年度 7-9 月の連結業績は記載の通り、売上収益 2,894 億円、事業利益 202 億円、営業利益

191 億円、四半期利益 116 億円で、事業利益率は 7.0%となり、7-9 月の業績につきましては、対

前年増収増益となり、増益基調に戻しております。 

次に、スライドの 7 番をご覧ください。 

先ほど山本が申しました通り、年間の北米の関税影響はマイナス 130 億円にまで圧縮する見込み

でございますが、その主な要因は売上数量の減少によるものでございます。本件はコスト低減を含

めてしっかりと打ち返してまいります。 

 

スライドの 8 番をご覧ください。 

2025 年度 1-9 月の連結業績は青枠内の通り、売上収益 8,616 億円、事業利益 485 億円、営業利益

461 億円、四半期利益 260 億円となりました。 

事業利益は減益となりましたが、営業利益並びに四半期利益は、昨年は北米構造改革を実施した影

響もございまして、対前年同期比では大幅な増益となりました。 



 
 

 

サポート 
日本   050-5212-7790      

フリーダイアル 0120-966-744 メールアドレス support@scriptsasia.com 
10 

 

 

スライドの 10 番をご覧ください。セグメント別の売上収益と事業利益ですが、1-9 月の実績は青

枠内の通りです。 

タイヤの売上収益は前年同期比 99%の 7,402 億円、事業利益は 80%の 409 億円と、販売本数は前

年同期比で減少し、1-9 月では売上収益、事業利益ともに減収減益となりました。 

その下、スポーツの売上収益は前年度比 95%の 932 億円、事業利益は前年度比 59%の 47 億円と、

韓国市況の悪化が依然として続いたこともございまして、売上収益・事業利益ともに減収減益とな

りました。 

産業品他の売上収益はほぼ前年同期並みの 283 億円、事業利益は前年同期比 121%の 29 億円と増

益となりました。 
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スライドの 13 番をご覧ください。当社 KPI の一つであるタイヤ事業の地域別の事業利益につきま

して、1-9 月における各地域別の推移を表したグラフでございます。このうち、日本からグループ

会社の販売会社を通さずに直接輸出販売したものは、日本に集計しております。 

まず、左上グラフの欧州・中近東・アフリカは、依然赤字でございますが、値上げの浸透や市販の

冬タイヤの販売好調、並びにシェア回復もあり、吹き出しに記載の通り、7-9 月で見れば黒字化を

果たしております。 

一方左下、アジア・大洋州の 1-9 月は、中国は依然として市況が思わしくなく、減益となりました

が、その右隣の日本では業績を改善しております。また、右端米州では北米構造改革効果もあり、

増益となっております。 
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スライドの 14 番をご覧ください。7-9 月の事業利益の対前年増益分析につきましては、先ほど山

本も少し言及いたしましたが簡単にご説明いたします。 

まず、上期までネガティブであった原材料価格が、足元ようやく安定し、プラス 43 億円となりま

した。一方で、トランプ関税のネガ要因や、これに起因して北米で率先して値上げを実施したこと

などに伴う数量減影響もございまして、価格効果プラス 100 億円を上回る数量・構成他のネガ要

因マイナス 183 億円が出たものの、昨年に北米工場を閉じたことに伴う直接原価、固定費削減効

果でリカバーし、全社合計では 7-9 月の昨年実績対比プラス 10 億円となる 202 億円と、四半期単

位で見れば、しっかりと増益基調に回復してまいりました。 
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スライドの 15 番をご覧ください。先ほどの 7-9 月の実績を含めて 1-9 月の事業利益の前年同期か

らの増減要因分析です。 

まず原材料は天然ゴム市況の影響でマイナス 95 億円。一方、価格は年初からの値上げ効果が継続

し、プラス 186 億円となりました。数量・構成他は、北米および中国の販売数量が減少したこと

に加え、北米におけるトランプ関税の影響もございまして、マイナス 184 億円となりました。 

うち未実現利益は、北米の在庫増の影響でマイナス 42 億円です。固定費は北米事業構造改革の効

果もあってプラス 70 億円。また、為替はマイナス 26 億円。経費は人件費や DX 関連費用増でマイ

ナス 60 億円となりました。 

以上から、タイヤ事業全体ではマイナス 104 億円の減益となり、スポーツ事業のマイナス 33 億

円、産業品他のプラス 7 億円を加え、全社合計ではマイナス 130 億円の減益となりましたが、繰

り返して恐縮ながら、足元の 7-9 月では前年実績を上回っており、既に回復基調の状況でございま

す。 
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スライドの 16 番をご覧ください。連結損益計算書の事業利益以下の項目について、主に昨年対比

でご説明いたします。 

まず③のその他費用ですが、昨年、北米の構造改革費用 465 億円を計上したため、今年は費用額

を大幅圧縮しております。④の金融収益におきましては、トルコのインフレ調整影響額が増加し

て、プラス 119 億円あり、大幅改善、 

⑤の金融費用におきましては、米ドルを中心とした為替差損マイナス 158 億円があったほか、そ

の下、番号は付しておりませんが、法人所得税の費用は、昨年計上した税効果額の一部が当年度は

なくなりまして、税率がほぼ通常通りに戻った結果、四半期利益は昨年比プラス 220 億円の 260

億円となりました。 
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スライドの 17 番をご覧ください。 

連結バランスシートの状況ですけれども、資産の合計は 1 兆 4,172 億円で、全体で前期末比プラス

761 億円の増加となりました。主に DUNLOP 商標を取得した影響でございます。 

結果、資本に対して負債の割合はやや増加し、自己資本比率は 46.7%と、対前期末で 2.2 ポイント

減少となりました。 

スライドの 20 番をご覧ください。2025 年度の連結業績予想ですけれども、青枠内の通り、売上収

益は対前期比 99%の 1 兆 2,000 億円とした一方、事業利益は 2Q 時予想を据え置き、対前期比

108%の 950 億円を引き続き見込んでおります。 

また、当期利益は 450 億円と、対前期比で大幅な増益の見込みです。この結果、今年度の ROIC は

6.6%、ROE は 6.8%となる見込みでございます。 
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スライドの 22 番をご覧ください。2025 年度のセグメント別売上収益並びに事業利益の予想でござ

います。 

青枠下から 4 行目のタイヤの事業利益ですけれども、右隣の 2024 年実績の 762 億円から 840 億円

と 10%の増益予想でございます。その下のスポーツは減益、産業品他は増益の予想としておりま

す。 
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スライド 23 番をご覧ください。10-12 月の事業利益の前年同期からの増減要因分析です。 

まず原材料につきましては、天然ゴムが価格下落もあり、プラス 44 億円。石油系ではプラス 28

億円で、その他も含めて合計ではプラス 82 億円と予想しております。価格は北米・欧州・日本で

の市販用価格値上げ効果が継続し、全体で 76 億円を予想しております。 

一方、数量・構成他は数量減に加えまして、トランプ関税の影響もございまして、マイナス 36 億

円を見込んでおります。直接原価は、北米事業の構造改革の効果と、Project ARK の効果などによ

りまして、プラス 36 億円。結果、タイヤ事業全体では 183 億円の増益を見込んでおります。 

スポーツ事業は韓国市況低迷の一方で、今月後半から発売を開始し、既に多くの受注をいただいて

おります XXIO14 効果も見込み、プラス 19 億円。産業品他はマイナス 1 億円で、全社合計では昨

年比でプラス 201 億円となる 465 億円と大幅増益の予想をしておりますが、年度末に向けて極力

コストをコントロールしつつ、確実に増益目標に向けて邁進してまいります。 
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スライドの 24 番をご覧ください。2025 年度年間の事業利益の前期からの増減要因分析です。 

先ほどもご説明し申し上げました 1-9 月、10-12 月の増減要因の分析の合計になります。前期 879

億円から、当期予想 950 億円と、年初予想通り事業利益でプラス 71 億円の増益となる見込みで

す。原材料の天然ゴムおよび原油の単価の推移は、右側の表をご参照ください。 

また、表一番下の欄で、連結事業利益につきまして、第 2 四半期時予想、つまり前回公表との差異

が大きい項目をご説明いたします。 

まず、数量・構成他では、斜め上の赤枠の吹き出しに記載の通り、その他数量合計で数量減に加

え、販売構成悪化もありまして、マイナス 159 億円と、大幅なネガティブの影響でございます

が、一方で、原材料のポジティブ影響や Project ARK 等によります直接原価低減、さらに円安、為

替差益の他、固定費や経費のコスト引き締めを図ることで、年間事業利益 950 億円の目標をしっ

かりと達成する計画となっております。 
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スライドの 26 番をご覧ください。 

タイヤの販売本数の前年同期の推移でございますけれども、真ん中の青枠下側に記載の通り、7-9

月の販売本数は 2,421 万本と、対前年同期で 93%となりました。 

市場別で見ますと、まず国内の新車は、一部の国内メーカーの減産影響が見られ、98%。国内市販

におきましては、業界需要は前年を上回っておりますけれども、当社はオフテイクの販売が減少し

たこともあり、98%となりました。 

海外新車は欧米地域にて前年増となったものの、中国市場での苦戦が続き 92%となりました。海

外の市販 90%で、地域別に見ますと、北米 81%、欧州 108%、アジア 89%、その他が 86%となり

ました。 

北米は関税増分の価格転嫁の影響によりまして販売減となりましたが、欧州では注力領域のオール

シーズンタイヤで市場シェアを伸ばしたことから、前年比増となりました。一方、アジアその他地

域では販売減となり、海外市販の全体では、前年を下回る販売となりました。 
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続いて 2025 年度の年間の販売本数ですけれど右青枠下側に記載の通り、9,777 万本と、対前年で

5%減を見込んでおります。 

市場別で見ますとまず国内新車は昨年、一部メーカーの品質問題で落ち込んだ需要が回復し、米国

関税の国内メーカーへの影響も限定的とみられることから、対前年 105%、 

国内市販は前年 9 月に低採算タイヤを下市したことによる数量減に加えまして、引き続き、利益重

視の戦略を継続して、通期では 94%を見込んでおります。一方、海外新車は年間を通じて中国の

販売苦戦が続く見通しで、91%と見込んでおります。 

また、海外の市販は 93%で、地域別に見ますと、北米 88%、欧州 99%、アジア 95%、その他 92%

としております。年間合計につきましては、一番右端の第 2 四半期時予想と比べましても、若干の

減少を見込んでおります。 

 

続きまして、スライドの 29 番をご覧ください。 

キャッシュ・フローの推移ですが、右端 2025 年 1-9 月の営業キャッシュ・フローは 858 億円で

す。一方投資キャッシュ・フローはマイナス 1,543 億円で、DUNLOP 商標取得 985 億円の影響
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で、対前年では約 1,000 億増加し、結果、差し引きのキャッシュ・フローはマイナス 685 億円と

なり、前年比では 800 億円の減少となっております。 

 

最後に、スライドの 32 番をご覧ください。 

タイヤの稼働率並びに生産量の推移ですけれども、表一番右端の 2025 年度の年間生産量は 55.9

万トンと昨年比で減少しておりますが、北米を閉鎖したため、年間の稼働率は 83%と昨年比では

上昇する見込みで、第 2 四半期時の予想とほぼ同水準としております。 

スライド 33 番の株主還元の精査につきましては、先ほど山本が申した通りとなりますので、以上

で説明を終わらせていただきます。 

ありがとうございました。 

中山：続きまして、社長の山本より、長期経営戦略 R.I.S.E.2035 の進捗状況について、ご説明させ

ていただきます。 

山本：引き続き、ご説明させていただきます。 
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弊社は今年 1 月に欧州・米州・豪州の DUNLOP を買収し、また、今年中に約 10 事業の構造改革

の目途付けも、計画通りに完了予定でございます。 

これによりまして、来年 2026 年からは、欧・米・豪市場における DUNLOP ブランドの新たな展

開を始め、これまで築いてきた成長のための土台を活かして、様々な利益成長戦略の具体的な実行

段階に移行します。 

2026 年からは利益の確実な上昇が期待されるため、その視点を踏まえまして、長期経営戦略

R.I.S.E.2035 の進捗につきましてご説明させていただきます。 

 

本日はこの内容で進めさせていただきます。 
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こちらは長期経営戦略のロードマップでございます。2035 年に目指す姿を実現するために、三つ

の成長促進ドライバーをベースとした戦略を着実に実行中でございます。 

まずは 2027 年までに、タイヤプレミアム化による収益体質の改革と成長事業の仕込みを行いま

す。そしてブランド経営強化によりまして、DUNLOP をさらに強くすることで、事業を拡大して

まいります。北米と豪州に加えまして、2026 年から欧州で DUNLOP ブランドでの新商品を販売

開始いたします。 

本日は特に 2027 年までの具体的な取り組みを中心に、2030 年に向けての成長イメージをご説明

申し上げます。 
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こちらは、長期経営戦略 R.I.S.E.2035 に基づき、積み上げていく事業利益のイメージでございま

す。 

左側には既に着手済みの具体的な施策を示しておりまして、これらの取り組みをさらに加速させる

ことで、2027 年目標である事業利益率 10%を超過達成し、2030 年の目線であります事業利益率

15%の実現に繋げてまいります。 
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次ページからは、各取り組みの具体的な内容を説明させていただきます。こちらは、当社が推進す

るタイヤのプレミアム化に向けたロードマップでございます。 

オールシーズンタイヤ、超高性能スポーツタイヤやピックアップ・SUV などの大外径オフロード

タイヤを中心に商品展開を進めてまいります。これらの商品には、当社独自技術でありますアクテ

ィブトレッドを進化させながら順次搭載し、差別化を図ってまいります。 

生産設備においては、当社独自の NEO-T01 を活用することに加えまして、操業度を維持しながら

設備更新を可能とする In-House New Factory コンセプトに基づき、最新設備を国内外の工場へ導

入、プレミアム化対応を加速させてまいります。 

これら取り組みによりまして、プレミアム商品比率は、2026 年 50%を確実に達成し、2030 年には

60%以上への引き上げを計画しております。 
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最初に、当社の強みである、オールシーズンタイヤの欧米市場へのグローバル展開について、ご説

明させていただきます。 

欧米市場に向けまして、DUNLOP ブランドとアクティブトレッド技術で、1 年中履けるプレミア

ムタイヤを拡販してまいります。気候の温暖化と降雪の減少を機会とし、欧州市場ではオールシー

ズンタイヤとして北米市場ではオールウェザータイヤという新たなカテゴリーにおいて、

DUNLOP ブランドでプレミアムポジションを獲得してまいります。 

アクティブトレッドでプレミアムポジションを獲得する DUNLOP。そして、Tier2 トップ層のファ

ルケン。それぞれのポジションを明確にしたマルチブランド戦略を着実に推進し、こちらのグラフ

で示す販売拡大を加速させてまいります。 

その鍵となる技術について、ご説明いたします。 
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日本で先行販売いたしました SYNCHRO WEATHER に搭載いたしましたアクティブトレッド技術

は、国内外で高く評価され、数々の賞を受賞いたしております。 

中でもタイヤ技術分野における国際的な権威である「タイヤテクノロジーインターナショナルアワ

ーズ」におきまして、「R&D ブレイクスルー・オブ・ザ・イヤー」を受賞したことは、長年業界

で課題とされてきました。背反するウエット、雪上性能の両立を実現した当社技術力への高い評価

と受け止めております。 

本技術を搭載いたしました SYNCHRO WEATHER は、軽自動車向けを含む 100 サイズまで、ライ

ンナップを拡大しておりまして、2026 年以降の販売拡大と収益向上に繋げてまいります。 
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当社はこのアクティブトレッド技術を欧米市場向けにさらに進化させ、より高い走行性能の実現に

取り組んでおります。 

水スイッチ領域では、アクティブな結合ポイントの微細化と増量によりまして、ウエット路面にお

ける柔軟性をさらに高め、グリップ性能の更なる向上を実現しました。また、温度スイッチ領域で

は、低温下で硬くならないグリップ成分への置き換えによりまして、雪上でのしなやかさを強化

し、冬季の安全性能を一層高めています。 

これらの技術は既に特許を取得済みでございまして、当社独自の技術優位性を支える重要な要素と

なっております。 



 
 

 

サポート 
日本   050-5212-7790      

フリーダイアル 0120-966-744 メールアドレス support@scriptsasia.com 
29 

 

 

この進化をさせましたアクティブトレッド技術を投入いたしまして、雪上性能を高レベルで実現さ

せながら、欧米市場における高度な制度を性能ニーズへと対応させてまいります。 

こちらの図は、開発中の欧米向け SYNCHRO WEATHER と当社既存品との性能差を示したイメー

ジ図でございます。欧州市場では、ウエット性能と背反する雪上性能の両立が求められておりまし

て、北米市場では、ライフ性能の確保とともに、ウエット性能、雪上性能が重視されております。 

これらの市場ニーズに対し、進化したアクティブトレッド技術と、当社の基盤技術を融合すること

で、各性能の両立を高い次元で実現してまいります。この独自技術を活用し、欧米市場でのグロー

バル展開を加速させてまいります。 
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当社では、アクティブトレッド技術の更なる進化として、第 3 のスイッチによる、新たな応答機構

の開発を進めております。 

この技術はゴムに加わる力に応じて柔軟性が変化するという、従来にない応答性を備えておりまし

て、加速時やオフロード走行時など、走行状況に応じた性能発揮が可能となります。本技術の開発

には、次世代放射光施設「ナノテラス」を活用した材料解析が活かされておりまして、2001 年か

ら取り組んできました SPring-8 での研究成果や、プロセス、ノウハウの蓄積が基盤となっており

ます。 

今後もこれらの先端研究基盤を活用いたしまして、ゴム起点のイノベーションの創出を実現してま

いります。 
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この「第 3 のスイッチ」を備えましたアクティブトレッドを活用し、プレミアム新車メーカーの期

待を超える性能の実現に向けて取り組んでまいります。 

この展開にあたり、当社独自技術のメタルコア工法次世代成形機であり、スコープ 1、スコープ 2

でのカーボンニュートラルタイヤ生産を可能にいたしました「NEO-T01」、および「コンパクテ

ィブ・タイヤビルディングマシン」を導入してまいります。 

スーパーカーの超高速走行に耐えうる、卓越した性能と高精度な製品作りを実現してまいります。 

また、DUNLOP ブランド買収以降、欧州新車メーカーからのオファーが急速に拡大していること

を踏まえまして、欧州開発体制を拡充・強化してまいります。 

現地密着でニーズを取得、新車メーカーとコミュニケーションを密にしていくとともに、専門性の

高い人材の派遣、シミュレーション技術の活用、研究開発投資の拡充を通じて、スピーディーな開

発を推進してまいります。 
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「第 3 のスイッチ」は、大外径オフロードタイヤへも展開してまいります。SUV・ピックアップ用

大外径タイヤにも、アクティブトレッド技術を搭載し、岩場、泥道、雪道など、あらゆる路面でグ

リップするタイヤの実現に向けて取り組んでいきます。 

この展開にあたり、当社独自技術である新製造システム、SUN-TITAN SYSTEM を活用し、北米市

場が要求する大外径サイズかつアグレッシブなデザインのタイヤを高真円度で軽量化しながら、生

産することを可能にしてまいります。 
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次に、センシングコア、故障予知の技術について説明させていただきます。核となりますのは、当

社の技術、この二つでございます。 

一つ目は当社の基盤技術の一つであるセンシングコアでございます。これは、今ある車のデータを

使い、タイヤで今起きていることを検知できる技術でございます。これにより、タイヤ周辺の事故

とダウンタイムを防止いたします。 

二つ目は、Viaduct 社買収により、手に入れた独自 AI モデルでございます。過去から現在までの

データを分析して、近い未来の故障を予知いたします。安全だけでなく、メンテナンスコストの削

減など、新たな価値を提供することができるようになります。 

このような過去と今のデータを活用して、高精度な未来の故障予知を可能にしたことが当社技術の

強みでございます。 
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こちらは競合他社と比較した当社技術の強みでございます。 

住友ゴムの一つ目の強みは、センシングがノンセンサー型であることによりまして、熱・振動・汚

れに強く、メンテナンスフリーという点でございます。タイヤデータ、ノウハウと組み合わせ、高

精度に今の状態を検知いたします。 

また、ソフトウェアのアップデートで性能が進化できるという拡張性にも優れております。同じく

ノンセンサー型となる競合に対しては、大型自動車へも適用が可能という優位性が当社にはござい

ます。 

もう一つの強みは、独自 AI モデルを活用した高精度な故障予知技術でございます。この技術はタ

イヤ周辺や車両部品だけでなく、他の産業にも拡張が可能でございます。タイヤメーカーだけが持

つ蓄積されたタイヤデータ、ノウハウを活用した検知が可能であること。そして今と未来の異常検

知を他の産業の領域まで拡大できることが、独自の優位性となります。 
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当社のこの二つの技術を活用した故障予知ビジネスの拡大イメージでございます。 

最初に DWS、Deflation Warning System という、タイヤの空気圧低下を検知するソフトウェアビ

ジネスを開始いたしました。その後、DWS の技術を応用したセンシングコア技術の開発を開始

し、タイヤ周辺の異常検知による事故防止に繋げております。 

この度、このセンシングコアが国内メーカーの大型自動車に初めて採用され、機能の一つでありま

す、車輪脱落予兆検知が標準装備されます。当車両は 10 月 29 日より販売が開始されておりま

す。 

そして独自 AI モデルを活用し、2025 年からは、車両の故障予知を目的に、フリートビジネスへの

拡大や将来的には、自動運転車も見据えた事故の防止故障予知ビジネスにも拡大してまいります。 
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こちらは自動車産業以外の製造工場への展開でございます。現在は北米で製造業の工場向けの実証

実験を行っておりまして、2026 年からのビジネス展開を予定しております。 

並行して、日本国内の自社工場でも導入を検討いたしておりまして、他の製造業の工場やグローバ

ルでの他のモビリティ、他産業の工場への展開も検討してまいります。2030 年には、この領域の

事業利益を 5 倍にしたいと考えております。 
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スポーツ事業のゴルフにおきましては、最大市場である北米での成長を基盤に、2030 年までにグ

ローバルトップ 3 入りを目指し、事業ブランドである DUNLOP の価値最大化に取り組んでまいり

ます。SRIXON ブランドでは、PGA ツアーでの高い露出を背景に、中級者向けクラブのラインナ

ップ拡充を現在進めております。 

あわせまして、ボールでは 2028 年の新ルールに対応した、多数の特許技術を搭載した新商品を展

開し、差別化を図ることで、新たなファン層の獲得を目指してまいります。 

XXIO ブランドでは、ベビーブーマー世代を主なターゲットといたしまして、試打会を通じた体験

価値の提供や、スタイリッシュな商品展開によりまして、ブランド価値の向上と売上拡大を図って

まいります。 

それぞれのブランドの価値向上を、DUNLOP ブランドの価値に繋げてまいります。 
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テニスにつきましては、DUNLOP ブランドのフロントランナーとして、ブランド価値向上を牽引

し続けます。 

ボールは高品質を武器に、男子プロ ATP ツアー大会での使用球シェア No.1 を継続し、そのシャワ

ー効果で世界 No.1 ブランドに成長させます。グランドスラム 4 大大会の全豪オープンの大会使用

球としても高い評価をいただいております。 

ラケットにおきましては、世界各地の有望なプロ・ジュニア選手との契約や欧米の著名アカデミー

とのパートナーシップを通じまして、トップレベルのジュニアキャンプを展開。若年層の段階か

ら、DUNLOP ブランドに親しみを持つ選手の育成を現在進めております。 

加えまして、ボールの販路を活用することで、ラケットビジネスの拡大にも取り組んでおります。

これら戦略によりまして DUNLOP ブランドの価値を向上し、2030 年に売上を 1.5 倍に拡大してま

いります。 

こうした戦略の成果といたしまして、ジュニアプログラムから今期世界ランキング 4 位を記録いた

しました、ジャック・ドレイパー選手を始めとするトッププロが誕生しておりまして、ジョン・マ
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ッケンロー氏やステフィン・グラフ氏が活躍いたしました DUNLOP 黄金期の再来に向けまして、

着実な手応えを感じているところでございます。 

 

産業品事業では、これまで当社ゴム技術の進化で、多くの支持をいただいてきました商品を海外市

場でも展開してまいります。それぞれの地域で必要とされる商材を、来年以降、販売強化してまい

ります。 

販売チャネルの整備や海外拠点の事業拠点化も進めまして、2030 年に海外事業での利益倍増を目

指してまいります。 
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また、当社独自のゴム技術に磨きをかけた商品を開発し、2027 年までに 10 商品、2030 年までに

15 商品を日本国内で上市してまいります。 

多様な社会ニーズに寄り添い、応えられる商品を共感商品と定義いたしまして、性能だけでなく、

間取りの自由度を向上させた制振ダンパーやプレイヤー目線でのパスのしやすさを向上させるな

ど、プレイヤーニーズを追求した人工芝などを開発販売してまいります。 
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構造改革につきましては、2022 年の中期計画で対象としておりました、約 10 事業商材を今年

2025 年中に目途付けを完了予定でございます。引き続き、手を緩めることなく、新たな構造改革

にも取り組んでおりまして、事業ポートフォリオの最適化を進めております。 

こちらは 2025 年からの事業利益改善イメージでございます。 

米国工場閉鎖による収益改善など、2024 年までの目途付けによる効果に加えまして、トルコ工場

のインフレ起因の人件費高騰への対応策、中国市場での需給バランス安定化施策などを既に推進し

ておりまして、来年以降、着実な成果を見込んでおります。 
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こちらは北米市場にかかる関税影響と今後の対応策です。 

高コスト体質の米国工場は、ベストなタイミングで閉鎖を完了しており、労働組合との交渉も円滑

に進んだことで、北米事業の収益性は改善しております。 

関税の影響に対しては、米国市場での値上げと工場コスト削減の両面で打ち返してまいります。加

えまして、総原価低減プロジェクトである Project ARK で下支えをいたしまして、着実な成果に繋

げてまいります。 
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こちらは Project ARK の進捗状況でございます。 

2025 年の目標効果額 30 億円のうち、24 億円の目途がついてまいりました。全社を巻き込みなが

ら、2026 年以降の施策・アイデアを現在積み上げているところでございまして、2025 年から 3 年

間で、300 億円の目標効果額のうち、現時点で 236 億円分の施策が積み上がってきております。 

主な施策アイデアはこちらの通りでございまして、効果実現に向けて着実に推進してまいります。 

2025 年で構造改革の目途付けが完了する予定でございます。R.I.S.E.2035 の施策は、2026 年以降

に確実に効果が出てまいります。確実な上昇に向け、一層取り組みを推進してまいります。 

最後に、グローバルでの DUNLOP ブランド戦略につきまして、来る 12 月 3 日、東京におきまし

て、戦略の詳細のご説明と新たな DUNLOP ブランドの世界観を演出いたしました展示会を開催い

たします。 

欧州・米州・豪州でのブランド買収を契機に策定いたしました DUNLOP 復活に向けたブランド戦

略をご説明させていただきますので、どうぞご期待いただきたいと思います。 

本日のご説明は以上でございます。ご清聴ありがとうございました。   
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質疑応答 

 

中山 [M]：それでは、これより皆様からのご質問をお受けしたいと思います。 

ご所属の会社名、お名前のあとに、ご質問をお願いいたします。恐れ入りますが、時間の都合上、

ご質問はお一人様 2 問までとさせていただきます。 

お一人目のご質問者様をご指名させていただきます。SMBC 日興証券の牧様、ご質問をお願いい

たします。 

牧 [Q]：SMBC 日興証券の牧です。お願いいたします。では 2 問、お願いいたします。 

一つ目は業績に関してで、今回最初なので 3 クォーターの利益の着地、ご計画に対してどうだった

かを教えてください。一方で、通期に関しては据え置きということでありますけれど。アメリカと

かを見ているとやっぱり 3 クォーター、かなり数量が落ちていて、別の会社さんでも TB の悪化と

か、価格競争とかの声も聞かれますので、その中で御社 4 クォーター、ある程度の回復も見ていら

っしゃると思います。 

なので、リスクとしてこの辺りを見ておくべきなのか。一方でコスト改善、アークで進んでいる部

分もあると思いますので、どのくらい、この通期ガイダンスを持たれて、作られているのか。この

点について教えてください。 

あとよろしければ、欧州、この 3 クォーター改善していますので、この背景と今後の改善。来期に

向けてどれくらい改善できそうかもコメントいただければと思います。こちらが 1 点目になりま

す。 

山本 [A]：牧さん、ご質問ありがとうございます。まずこの 3 クォーター、増収増益で、大事な 3

クォーターだろうと思っていましたので、増収増益で着地ができました。ほぼほぼ、われわれの計

画通り着地ができまして、これによりまして 4 クォーターの勢いがさらに増して、年末の事業利益

950 億に向けて、全社一丸となって今取り組んでいるところでございます。 

その次の TB とアメリカ等の状況につきましては、西口からご回答させていただきます。 

西口 [A]：まずは 3Q の数量が落ちていって、通期据え置き大丈夫ですかというご質問と理解しま

した。3Q の資料 26 ページに、本数のところの対前年推移が書いております。こちらで、7-9 月、
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特にやっぱり気になるアメリカのところが落ちているのがどうなのっていうご質問だと思うんです

けど。 

全体は 81%となったんですが、一つは関税の影響で値上げをした部分で最初の値上げ幅が高かっ

たものですから、その部分は 7 月あたりで数量の減がございました。 

そのあと、山本も説明の中で言っておりましたが、価格はやっぱり市場で決まっていきますので、

同業他社の価格を見て、今は価格アジャストも入れておりますので、この 10 月ぐらいから販売が

戻ってきたことで、10 月もほぼ終わりましたけども、回復傾向にあるなと。 

7-9 の価格の要因は 10 月以降戻ってくると考えております。 

それともう一つ、7-9 月の間に、アメリカの状況にお詳しい方はご存知だと思うのですが、某大手

ナショナルホールセラーさんのところで、この 7-9 月売上を絞った部分がございました。その部分

で落ちた要因もありまして、北米ではこのような数字で対前年の落ちになっていると。 

ほぼほぼもう 8 割方完了してまいりましたので、10 月以降はまたオーダーの再開を受けるという

ことですので、ご質問いただきました趣旨の 3Q 他の数量の落ちに対して、通期の部分では、価格

それから個別要因を含めて、北米は戻ってくると考えております。そういった部分で 950 億円は

硬いのではないかと思っております。 

山本 [A]：コストは大川から、ご回答させていただきます。 

大川 [A]：ではコストについてご説明いたします。この 7-9 におきましては、既に、あとでご説明

が詳しくあると思うのですけど、荒木の ARK の効果がもう既に徐々に出始めまして、それがプラ

スに入っているのが一つ。 

それと先ほどちらっとタイを含めて、In-House New Factory の投資を進めておりますけど、その

タイのコストを下げていこうということで、今いろんな施策を打ち出しておりまして、その効果は

もう既に出始めているということで。 

既に、今年かなり原価低減に手応え出てきたというところで、われわれとしては、売上さえしっか

りすれば、この成果を出せると自信を持っております。 

ARK については、ちょっと荒木からご説明させていただきます。 

荒木 [A]：Project ARK の荒木でございます。 
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本年度の財務数字の折り込みという面では、長期経営戦略の資料の中で数字記載がございましたけ

れども、1-9 月で 7 億円、第 4 四半期で 11 億円の予定で、タイヤ原価としては 18 億円。全体で

24 億円が今、足元実現が見えてきている状況でございます。 

タイのコストダウンについてはごく一部が反映されている段階で、大きな原材料の低減ですとか、

施策については来期以降という認識です。特にこのタイヤの原価で効果が取り込めたのは、従前か

ら取り組んでいるタイヤの軽量化ですね。これを初めて金額換算して、フォローアップを強化する

ところで実績値を 1-9 月までカウント。10-12 の計画も施策化している状況で、直接原価のコスト

ダウンに寄与しているという状況でございます。 

山本 [A]：あとは最後の欧州のご質問につきまして、私から回答させていただきます。 

欧州、今まで厳しい状況だということでお話をして参りました。これもお話ししていますけれど

も、トルコのインフレ、それから最低賃金の改定の状況下にありまして、昨年ストもありまして、

タイの会社工場が、大幅昇給を実施したことで、人件費が大幅に上がってしまったのが一つの要因

と。 

それからイギリスが今、景気低迷による消費者の購買力の低下ですとか、あと廉価品タイヤの需要

が増えたりですね。そういった背景もございまして、ここ数カ月、ヨーロッパのわれわれのビジネ

スが厳しかったんですけれども、欧州に今、力を入れてきました。どのようにすれば利益を上げる

ことができるのかを一つ一つ積み上げてまいりまして、その結果、7-9 月は黒字化をしまして、来

期も年間では黒字化を見込めるだろうというところまできております。 

一つは冬商戦に向けて、オールシーズンタイヤ。採算の良い、私どものオールシーズンタイヤの構

成が一つは上がっていること。価格、数量、それから構成の量化をきめ細かく進めてきました。も

ちろんコスト削減もやっているんですけれども。 

こういったいろんな施策を積み上げて、これは来年にも通じる施策で積み上げた結果、この 7-9 月

に一つの方向性が見えましたので、これを来年に繋げていきたいと思っております。 

それからこれに関連するトルコの工場の改革につきましても、もちろん着手をして、そこに今、人

も含めて注力をしております。トルコは一つ、これから欧州向けの DUNLOP タイヤの拡販・供給

にも必要となってきますので、今、全社を挙げて改革に取り組んでいるところでございます。 

この辺も、実際に人員削減等も行っておりまして、それから SKU の削減ですとか、そういった取

り組みを通じて、トルコの工場のコストダウン。ここにも今注力をしておりますので、こういった
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ものが積み上がってくると、来年はしっかりとした黒字化を定着していくことができるんではない

かと確信をしております。以上でございます。 

牧 [Q]：ありがとうございます。全体感としては、そういう意味で着地された 3 クォーターに関し

ては、計画並みできている。この 4 クォーターに関しては 某大手ナショナルホールセラーさんの

再販とかもありますんで、アメリカ戻ってくる。そういう理解でよろしいでしょうか。 

ミシュランさんとかも、そこで落とされていると思いますけど、それによる御社が何か、例えばシ

ェアを上げていけるような、そんなオポチュニティとかってあったりするのでしょうか。補足でお

願いします。 

山本 [A]：ご回答申し上げます。アメリカの販売のチャンネルにつきましては、今お名前が出たと

ころも一つの大きな取引先でございます。 

ただ、いろんなところがいろんな動きをされている中で、われわれがそれをまた伸ばしていくよう

なことは考えておりません。現状までの、まずは一歩ずつの復帰で見ると。主力のところはリージ

ョナルのファルケンファナティックでやっているところ。 

そういったところと、全米大手のリテイラー様での増販を考えていく。今名前が出ているところで

入ってきた隙をさらに取っていくということで、回復を見込んでいるというものではございませ

ん。 

牧 [Q]：はい、わかりました。ありがとうございます。あと 2 問目です。 

DUNLOP のところについて、アメリカ・豪州で販売も始まっていますので手応えみたいなところ

いただければと思います。あと、26 年からはオフテイクが結構始まってくると思いますので、こ

れを含めた効果をどう見てらっしゃるのか。今時点の考え方を教えてください。 

おそらく価格競争だとか 500 万本規模とか、売ることになるのでそのリスクとオポチュニティの

観点からもお願いできればと思います。 

山本 [M]：この質問につきましても西口からご回答させていただきます。 

西口 [A]：まず 2025 年、今年ディールが成立しましてから、北米と豪州からビジネスがスタート

しました。途中からの引き継ぎということと、まだ北米で商品が出ていくのはこの 11 月から、わ

れわれの政策によりますオールシーズンタイヤのスタンダードゾーンが 11 月から発売されるとい

うことで、実質効いてくるのはもう 26 年からでございますので。 
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25 年も若干のワランティ商品とか実績がございますが、それはもう微々たるものでございます。

ただ順調に取引先の移管は終わったということと、ファルケンが持っている強固なお客様とのネッ

トワークの中で、Tier1 セグメントでの DUNLOP の扱いという部分が来年以降、着実にポートフ

ォリオが組まれていっていますので、これは来年以降期待できるかなと思っています。 

それと豪州は、再々この機会に申し上げておりますが、元々グッドイヤーさんが売っていた

DUNLOP 商品は、住友ゴム製を供給しておりましたので、これは非常にスムーズにビジネスのス

イッチができたということで、今は、結構な規模で DUNLOP の販売ができていることと。 

欧州・豪州に大きな地盤を築いておりました DUNLOP スーパーディーラーというチャンネルも引

き継ぐことができたことで、今後、オーストラリア、ニュージーランドでは楽しみにしておりま

す。 

それと欧州のご質問ですが、オフテイクにつきましては来年 1 月から始まるということで、グッド

イヤーさんの欧州工場から、この 4 クォーターである程度引き取りを開始して 1 月の発売に向けて

スイッチに向けて備蓄を開始する。ということで倉庫の構え、それから物流体制は現地で緻密にグ

ッドイヤーさんからのトランジションをやっているということで、先月も私行ってきましたが非常

に順調に進んでいるということで、来年から始めていきます。 

それと、オフテイクの商品で主にビジネスを進めていきますが、主力はやっぱり住友ゴム製でやり

たいということで、先ほど山本が申しましたように、欧州に開発体制をかなりシフトさせていきま

す。来年の途中から自前のタイヤを出していくということで、オフテイクよりも利益が上がってい

くことを今、計画しております。 

山本 [A]：ありがとうございます。それにちょっとプラスさせていただいてよろしいでしょうか。 

先ほど 12 月 3 日に、DUNLOP ブランド戦略発表会を開催させていただくというお話をさせてい

ただきました。 

このときは、グローバルで DUNLOP ブランドを展開することになりますので、事業横断、エリア

横断になっていきますので、DUNLOP ブランドのアイデンティティをもう一度統一して、ブラン

ドコミュニケーションも統一して、そして事業地域横断のブランディング展開をしていきます。 

そのときに、欧州、それから米州の責任者もその会場にまいりますので、どのように販売をして、

拡大拡販をしていくのか。その辺の一端もお示しできたらなと思います。以上でございます。 

牧 [Q]：ありがとうございます。大体のこの 26 年に向けた利益のイメージみたいなとか。それも

そこでお聞きしてもよろしいでしょうか。 
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西口 [A]：12 月 3 日のブランド発表のときに、関心がおありなのは、販売戦略のところだと思っ

ておりますので、そういったところも見え消し含めて、ご説明できるように準備しております。は

い。 

牧 [M]：わかりました。すみません。どうもありがとうございます。 

中山 [M]：牧様、ありがとうございました。続いてのご質問はシティグループ証券の吉田様、お願

いいたします。 

吉田 [Q]：ありがとうございます。シティグループの吉田です。 

1 点目が、4 ページですかね。R.I.S.E.の資料のところで、事業利益率が階段で上がっていくという

のを示していただいていたと思うんですけど。 

あれですと、25 年が 7.9%で、26 年はこれ 9%半ばぐらいの水準ですかね。9%くらいちょっとくら

いの水準にご回復していって 27 年 10%ぐらい、10%以上を目指す。そういう見方でいいですか

ね。この見え方っていうのは。 

そうすると、元々その 27 年にいろいろアクティブトレッドと欧米とかいろんなことが寄与してい

く。設備とかですね、そういうので結構 27 年にジャンプアップのようなイメージを持っていたん

ですけど、比較的 26 年からしっかり利益が積み上がってくるような中期的な目線でいいのか、先

ほどのグラフのイメージを教えてください。 

山本 [A]：ご質問ありがとうございます。まず 27 年事業利益率 10%は、長期経営戦略

R.I.S.E.2035 で掲げています。それを少しでも前倒しをしたいということで、とにかくスピード感

を持って、DUNLOP ブランドを手に入れてから、欧州・米州・豪州、スピード感を持って動いて

いこうということで進めております。 

先ほど西口も説明させていただきましたけれども、既にアメリカ、それから豪州ではビジネスも

DUNLOP ブランドのビジネスもスタートしまして、今度、欧州で来年からスタートを切ります。

欧州ではファルケンブランドでビジネスをしております。われわれのチャネルがあります。 

そして、グッドイヤーさんがやっていた DUNLOP のブランドでビジネスをしていたチャネルがご

ざいます。もちろん、両方が同じ先というものもあるのですけれども、それぞれ違う売り先が結構

あるということですね。 
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ファルケンブランドで動いていたところには、DUNLOP ブランドを新たにマルチブランド戦略で

持っていきますし、今度は DUNLOP だけでやっていたチャネルにファルケンを持っていきなが

ら、そこにわれわれの新商品も投入をしながら進めていけるということで、 

どれだけ 26 年に利益を積み上げられるかですけれども、ここはもうスピード感を持って、様々な

施策をしっかりとやる。それから Project ARK 等のコストの基盤作りもしっかりとスピード感を持

ってやることで、少しでも 26 年中に成果を前倒しすべく、今全社で進めているところでございま

す。明確な回答ではなくて申し訳ないんですけれども、西口からもう少しお話をさせていただきま

す。 

西口 [A]：今、山本が申し上げましたやつに加えまして補足すると、いわゆる前倒しじゃないのか

というご質問だと思うんですけど、4 ページ映していただきますと、販売の部分でいきましたら想

定通りの欧米での DUNLOP のオールシーズンを中心とした戦略は立てることができたなと今感触

を持っています。 

販売からいきますと 27 年、この 4 クォーターから欧米でオールシーズンタイヤ、オールウェザー

タイヤのアクティブトレッド、SYNCHRO WEATHER を出しますので、これがフルフルに効いて

くるのは 28 年になります。 

ただ前倒しのネタとしましては、今日発表構造改革のところで、さらにまだやっていきますと言っ

た、トルコ、それからタイの工場コストを下げることが Project ARK とともにできれば、明らかに

前出しはできるだろうというふうに思っています。大川も保守的でございますので、今はこの線で

おいて一番上に超過達成を目指すことにしておりますので、あくまで前倒しでこのコストを下げる

ことで左に早くシフトすることを、利益目標ではやってまいります。 

吉田 [Q]：はい。ありがとうございます。もう一点が、売上ですけれども、ここ数年、かなりその

不採算のほうの国内とか、いろんなとこでカットや何かをやられていて、数量が落ちていると思う

んですけれども。ここの不採算のカット部分はある程度、終わってきて来年以降はまた数量はある

程度上がっていくという見通しなのか。 

関税もあって競争環境も厳しくなっているので数量は横ばいのまま来年以降も、ミックスとかコス

ト削減とかで利益を取っていくのか、トップラインの考え方について、教えていただけますか。 

山本 [M]：ご質問ありがとうございます。本件につきましては西口からご回答させていただきま

す。 
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西口 [A]：はい、本数重視、増販による工場最大化でコストを下げて利益を出すモデルから、プレ

ミアム化シフトを鮮明にしておりますので、数量の部分でいきますと、今ご指摘いただきました不

採算というか、低利益の商品の販売中止、下市につきましては、年内で完了でございます。 

一番多かったのが国内のリプレイスの部門で、スタンダードゾーンで落とした量販ゾーンのタイヤ

の影響は今年で終わりますので、来年からは、それがネガな前年比に効いてくることはございませ

ん。 

来年の計画については、まさしく今、最終的な供給のバランスを見ながらフィックスに目指してい

るところでございますが、数量的には闇雲に伸ばすのではなしに、構成の改善にフォーカスを当て

ております。それで工場のスペースを、設備を撤去で In-House New Factory 化がさらに進められ

るようにして、全体の利益を上げるということを考えております。 

数量のところは、むしろ 16 インチ以下では伸びると来ているのを今、抑えながら、何とか高付加

価値のほうにシフトすると。そういう戦略を来年も継続することになると思います。以上です。よ

ろしいでしょうか。 

吉田 [M]：はい。ありがとうございます。 

中山 [M]：吉田様、ありがとうございました。次のご質問は日経新聞社の堀尾様、お願いできます

でしょうか。 

堀尾 [Q]：お世話になっております。日経新聞の堀尾です。確認をさせていただきたいんですけれ

ども、今回の通期計画の売上を減収に下方修正されたところで、先ほどの西口専務の話とあわせて

確認したいです。 

関税に対応するために行った値上げの影響で、北米市場の販売が少し落ち込んだというお話があっ

たんですけれども、こちらは例えばどういった安価品であるとか、どういったタイヤの販売が落ち

込んだのか。 

関税影響を値上げで対応するというスライドもあったと思うんですけれども、値上げをした結果販

売が落ちる中で、10 から 12 月期、販売をして、値上げをどのようにやっていこうとお考えなの

か。今回のこの売上のところをまず伺えますでしょうか。 

山本 [M]：ご質問ありがとうございます。本件につきましても西口からご回答させていただきま

す。 
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西口 [A]：年間の売上見込みを 1 ポイントだけ修正させていただいた部分になるんですが、全市場

でいろいろありますけど、大きいのは北米での関税影響ですね。これで明らかに値段を上げたあと

は、一時的に他社さんの価格の値上げ状況の様子見がありましたので、7 月あたりは数量のほうが

少し落ちたというのがございましたが。 

そのあと申し上げました通り、競合の価格状況を見ながら、価格アジャストはやってまいりました

ので、10 月の受注の回復度合いを見ましても、価格の調整はうまくいったんじゃないかなという

ことで、その部分は 4 クォーターで注文が戻ってくると見込んでおります。 

堀尾 [Q]：ありがとうございます。となると、その 4 クォーターに対して新たに値上げをするとい

うよりかは現状の価格水準のまま、進んでいけば回復していくという見立てで、理解でよろしいで

しょうか。 

西口 [A]：その通りでございます。 

中山 [M]：ありがとうございました。続いてのご質問は、Bank of America の坂牧様、お願いでき

ますでしょうか。 

坂牧 [Q]：坂牧です。ありがとうございます。私から 2 問お願いします。 

1 点目が決算の資料の 14 ページ目で 7-9 月の増減益のご実績の中で、その他数量・構成がマイナ

ス 100 億ちょっとで、大きく出ているかと思います。 

まずこの 3 クォーターのこれがなんでこんなに大きいのか。本当コロナのときとか行かないとなか

なか遡らないと 100 億近くマイナス出たことがないので、この数字がなんでこんなに大きくなっ

たのか。 

あと、26 ページ目で販売本数をいただいております。結局、3 クォーターが 7%販売落ちて、4 ク

ォーターも 6%落ちるので、販売の下落としては 3、4 クォーター、ある程度似たような落ち幅に

見えます。 

かつ 4 クォーターは一番儲かる国内のスノー、市販が 97%下がる状況の中で、4 クォーターはこの

増減益でいくと数量ミックスの効果が 20 億ぐらいしかマイナスにならないよ。というので、ここ

の数量効果と販売の数字が何か、特に 3 クォーターが大きく出ているところも含めて変な感じがし

ますので、ここのご解説をお願いします。 

山本 [M]：ご質問ありがとうございます。まず 7-9 月、その他のところにつきましては大川からご

回答申し上げます。 
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大川 [A]：はい。どうもご質問ありがとうございます。その他数量・構成というのは、数量と構成

とその他ございまして、いつも皆さんがそこの中身をクリアしてほしいというご要望を受けておる

んですけれども、数量と構成を全て上げると、うちの原価も全部わかっちゃうということで、なか

なか細かいことは言えませんけども。 

ただ、この 100 億を超える数量・構成マイナスのうち、ざっくり言いますと、3 分の 2 が数量、3

分の 1 が構成、その他の悪化でございます。その 3 分の 2 の数量悪化のうち、約半分が北米の状

況でございます。 

北米は売上一旦マイナスになるといった形になりまして。それでこの 7-9 月が、かなり歪んだ形に

なっております。 

もう一つは、その結果、そのお客さんのワイルドピークの売上も若干そこで落ちたということで。

ご存知の通り、ワイルドピーク、アメリカでは非常に利益率がいいものですから、7-9 月の構成で

ワイルドピークがマイナスで、構成がかなり悪化した。その特殊要因もあいまして、単純な数量

減、単純な構成よりもちょっと悪い影響が多く出ました。 

その結果、こういう形になっております。もちろん北米だけではなくて中国も悪化しましたし、ア

フリカも若干良くありませんでしたので。数量は、そういう合計を踏まえまして、先ほど申しまし

たように 3 分の 2 が数量、3 分の 1 が構成、その他の悪化という形になっております。以上です。 

坂牧 [Q]：そうすると 4 クォーターの効果のほうが、そういった戻りが入ってくるんですかね。通

期のご計画、先ほどのコメントですとそんな心配ないからみたいな感じにもコメントいただいたん

ですけれども。 

かなり去年の 4 クォーターからも増益になります。国内のスノーがマイナスという見通し。これが

本当にそうでしたら結構、大幅増益で難しいようにも見えてしまうんですけど。何かそういう 3 ク

ォーターの歪んだ何かの戻りが 4 クォーターに利益を押し上げたりするのでしょうか。 

山本 [M]：西口からご回答申し上げます。 

西口 [A]：まず、歪みで申しますと、3Q は価格調整のアジャスト期間と、某取引先の個別要因の

部分で歪みはございましたが、北米の部分でいきますと、その数量的な部分のオーダーの回復は

10 月以降に予定をしておりますので、価格の部分では戻ってくるでしょう。 

それと固有の取引先様の問題は、10 月、11 月以降で今の処置をいたしましたので、回復してくる

ということで、歪みはないと思っております。 
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それと、日本のところはですね、これ実はわれわれのビジネスの中で、いわゆるわれわれの直系で

やっておりますリプレースの販売会社がやっている実績と、長年オフテイクでやっておりましたメ

ーカーさん、グッドイヤーさんの日本ですね。そこにわれわれの工場で作ってオフテイクで供給し

ている部分の両方が入っています。 

ご心配されているわれわれのビジネスのスノーは 1-9 月の実績を見ましても、対前年プラスできて

おりますし。これからの稼ぎどころのタイヤについても、SYNCHRO WEATHER 含めて、がっち

りと対前年プラスで組んでおりますので、そちらは問題ないです。 

もう 1 個のオフテイクの供給ビジネスのところが、思いのほか激減しておりまして。そちらの影響

で終わったような国内市販といういびつな数字になっているとご理解いただけたらと思います。よ

ろしいでしょうか。 

 

坂牧 [Q]：はい、わかりました。ありがとうございます。あともう一つは、山本様からのプレゼン

いただいた、4 ページ目の先ほどのあった収益性が上がっていくコスト削減前倒しというお話で

す。 

似たようなチャートを 21 ページ目にいただいているかと思います。こちらの応答チャートでいく

と、何となくどうでしょう、北米の改革効果の半分くらいの効果が来期出てくる、そうすると 100

億とか、もうちょっとくらいの効果が出てくるようにも見えます。 

それがおっしゃっていたタイとトルコの効果で、4 ページ目の緑色の部分に該当してくる。そんな

イメージで、金額とこのチャートの理解は正しいでしょうかという確認です。 

西口 [A]：ご質問ありがとうございます。まず 4 ページ目に確かにおっしゃるように、2026 年、

2027 年に業績が改善する中には、この事業改造 2021 の更なる収益改善の部分も一部入っており

ます。 

2026 年の数字にはこの 4 ページ目には、われわれの思いも入っておりますので、その数字が、非

常にリニアに並行して同じ比率で計算されているかというと、そんなに正確ではないということも

ご理解いただきたいと思っています。 

21 ページの事業利益改善イメージのうち、北米工場閉鎖による収益改善を立ち返り、今年大きく

出まして、来年さらに北米の工場がしっかりと閉じるということで、さらにプラスアルファが出る

ということで、26 から 27 に増える。 
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それに加えて、トルコ・中国の改善も業績も含む形になりますので、そこも含めて全体では 26 か

ら 27、4 ページ目に書かれているような数字になるということでございます。ご理解いただけま

したでしょうか。 

坂牧 [Q]：はい、わかりました。また取材等で確認させていただければ、承知いたしました。ちな

みに、4 ページ目の超過達成というお言葉で、一番効果が出るのはトルコになるんでしょうか。

ARK など、何が一番超過達成として期待されている手応えを感じられる要因になりますか。 

西口 [A]：。私からもう一度 4 ページにしていただけますか。これでいきますと、これ結構こだわ

って作りましたので。左側の取り組みと右の棒グラフに色分けもしてこれはリニアにあの数字が見

え消しにはなっていますけど、連動はしております。 

それと 21 ページのところの新たな取り組みで、トルコとか中国とか、他いろいろやるんだったら

もっと上がるんじゃないのというご質問だと思うんですけど。それは、左でいきますと下にありま

す追加の取り組み Project ARK で、ここで私が言いましたコストを下げていけば、27 年の 10%が

左にシフトして前倒しになるというところでございます。 

ただ上のところにつきましては、やっぱり保守的に出したということですので。今の坂牧さんのご

質問でいきますと、21 ページの構造改革のこの上に出ている部分は、アメリカの効果を見ると半

分ぐらい出てくるんじゃないかと考えている。 

その部分は 4 ページの追加の取り組みの Project ARK の中に入っていて。上のグラフには反映し

てないのが、われわれの見せ方でございます。 

ですからこの下の Project ARK のところに、今何も入れておりませんけど、この 21 ページのくど

いですが、新たな取り組みのトルコと中国それから、タイのコストダウンを忘れていませんと。こ

れを Project ARK で荒木が頑張れば、下のところが出てくるということで。それが実現すれば、吉

田さんからもご質問いただいた、前倒しで利益率 10%は達成できるんじゃないのというところを

今、戦略としては確実にしようと動いております。 

坂牧 [M]：わかりました。はい。ありがとうございます。 

中山 [M]：坂牧様、ありがとうございました。続いてのご質問は、みずほ証券の坂口様お願いでき

ますでしょうか。 

坂口 [Q]：みずほ証券の坂口です。いつもお世話になっております。1 個、お願いします。 
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同じような質問で恐縮ですけれども、今回の販売の動きをもう少し教えていただきたくて。北米は

第 3 クォーター、一過性要因等もあって落ちたということですけど、第 4 クォーターも前回のご計

画からすると販売が落ちる見通しになっています。 

この 4 クォーターを 10-12 で見たときに、前回比で落ちている背景と、商品別ですね, 

ファルケンとか特にワイルドピークは 4 クォーターどういう動きになるのか。今回の増減要因の変

化で見ているとその他数量・構成が、前回比でマイナス 159 億円。126 万本の販売の減にしてはか

なり大きく出ているので、ここの出方が気になります。再度で恐縮ですけれども 4 クォーターの状

況をご解説ください。お願いします。 

山本 [M]：はい、ご質問ありがとうございます。まず数量関係につきましては大川からご回答申し

上げます。 

大川 [A]：はい。北米に関する 3Q と 4Q のご質問だと思っていますけれども。確かに、2Q に予想

したときよりも北米は若干落ちました。 

それから前年比でも落ちております。4Q では若干落ちておりますけど、先ほど申しましたよう

に、構成が改善していますので、その分で販売そのものは若干ダウンしますけれども、数量ダウン

しますけれども、利益面では十分な効果が出るという前提で計算しております。そういう理解でよ

ろしいでしょうか。 

坂口 [Q]：すみません。説明の仕方が悪くて。4 クォーターの前回比でいうと、前回は確か北米の

販売で、100 でご覧になられていて今回 91 ですかね。この背景を知りたくて。何が落ちていっ

て、何が改善するのか。前回、今回での差を知りたいという趣旨です。すいません。 

大川 [A]：なるほど、わかりました。北米の種類別、住友、DUNLOP、ファルケン、前回比で申し

ますと、ファルケンはほぼほぼ同じでございます。住友は若干落ちますね。それから DUNLOP

も、二輪が若干足元弱いということで若干落ちるという状況で数字は作っております。 

ただ先ほど申しましたように、数量の影響がそのままの業績には出ずに、3Q と 4Q のずれもござ

いますので、実際は利益にはしっかりと貢献できると考えております。 

坂口 [Q]：はい。わかりました。もう一点は、先ほど少し言及ありましたけど、SYNCHRO 

WEATHER が 2 年目に入って、昨年対比で伸ばすというお話もありましたが、改めて手応えとお

客さんの反応等、変化しているものがあれば教えてください。以上です。 
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大川 [A]：坂口さん、ご質問ありがとうございます。SYNCHRO WEATHER、昨年 10 月に発売し

まして、最初に迎えた冬の季節は本当に当初予想を上回る結果で推移しました。 

われわれが当初ターゲットとしていた SUV ですとか、輸入車のオーナーが想定通りですね、消費

者から販売店さんへの問い合わせも含めてきて、対象にもなったと。 

それから冬を越しまして、氷上まずは氷上路面での性能をこの SYNCHRO WEATHER 上げました

ので、この評価がどうかが一番ポイントだったと思うのですけれども。おかげさまで良好な評価を

いただけることができた。 

この夏の時期には、夏タイヤとしてどうか、この評価もジャーナリストの皆さん含めて、ご評価を

いただけて、われわれが意図する評価には仕上がっている。そういうご評価をいただけたので、春

商戦ではこの 1 年通して、これ 1 本で使えますよというところをも含めて、PR もさせていただき

ました。 

結構、限界利益が当初予想よりもこの商品、やっぱり上振れをしております。一つは高インチ、18

インチ以上の構成比も 2 割以上ございます。そういった構成も含めて、われわれの想定以上に限界

利益が上振れている。あともう一つはカーディーラーさんが純正商流で、この商品を結構各メーカ

ーさん、複数のメーカーさんが純正商流で扱ってくれてましてですね。 

今回サイズも年内には 100 サイズ、軽の 2 サイズを付加して 100 サイズになりますので、今冬、

更なる拡販ができていくと思っています。 

それからやはり大谷くんの効果は非常に多くて、年間を通して指名買いもいただけていますので、

次年度もやっぱり大谷くんとがっちりと手を組みながらですね、進めていきたいと思います。多分

追加でいろんなコメントをしたいと思いますので、西口に引き継ぎたいと思います。 

西口 [A]：最初の北米の本数の 4Q のところが気になっておられると思うんですけど、大川の説明

のところをもう少し詳しく言いますと、北米でまずの利益の 60%強から 70 を稼いでいるのは、ワ

イルドピークシリーズです。 

ワイルドピークシリーズにつきましては、3Q は再三申し上げております、価格のアジャストと個

別の固有の取引先の問題で、落ち込みがありましたが、これは 4Q に戻ってくると。こういう部分

では対前年 100 レベルぐらいのところは確保できると見込んでおります。 

本数全体、北米で落ちる部分の中身としましては、直接輸出ビジネスでやっております住友ブラン

ド、ある大手ナショナルホールセラー様に納めているところが、引き続き下期 4Q はまだ弱含みか

なというところを入れていると。 
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あとファルケンにつきましても、ワイルドピーク以外の乗用車のラジアルタイヤ、ある大手ナショ

ナルリテイラー様に入れているんですが、そこの販売が今専売品で 2 商品入れておりますが、モデ

ル末期に近づいているということで戦闘力がちょっとなくなっているなという部分を、4Q は辛め

に入れております。その部分で本数が減っていると。 

それと本数そのままでいきますと、二輪も今アメリカそんなにバイク用のタイヤの景気は良くない

ということで、これも 1 本は 1 本ですので、われわれ二輪ではかなりの高シェアを持っておりま

す。そこの部分の本数の減と。 

この三つで本数は大きく落ちておりますが、6～7 割がワイルドピークで利益を出しておりますの

で、本数の減に比べて北米の利益は年間では確保できると見ているのが、今の読みでございます。 

それと SYNCHRO WEATHER につきましては、今まさしく山本が申し上げました通り、新たな大

きなトピックとしてはカーディーラー様の純正商流に入ったということで、名前は見え消しになっ

ておりますので言いませんが、国内では 5 社が 10 月から純正商流に入り、これは目覚ましいオー

ダーを早速いただいております。 

やっぱりディーラー様の店舗で、部品番号を叩くだけでオーダーができるこの便利さですね。これ

は非常に大きいんだなということで、上昇トピックになっています。 

それと国内メーカーに限らず、輸入自動車メーカー様、そうそうたるブランドも 3 社決まっており

ますので、これも純正書類に入るということで、来年フルに効いてくると大きなプラスになるなと

思っています。 

それと、ジャパンモビリティショーがちょうど終わったところで、私も先週行ったんですけども、

非常に反応がいいということです。通常そんなに説明に困ることないんですけど、SYNCHRO 

WEATHER 飾っているところにひっきりなしにお客様来られて、説明員が説明に忙殺されるという

ことで。これが SYNCHRO WEATHER かと、大変反響やっぱ大きいのだなと思っています。 

それと、12 月にいよいよ、軽自動車は日本で 4 割の保有比率がありますので、ここは非常に要望

が強かったものですから 2 サイズ出します。 

これも北国、それから雪国中心に、かなり良い反応をいただいておりますので、来年に向けて伸び

ていくかなと思っています。年間通しますと、これで夏のシーズンを終えもう一度 2 度目の冬を迎

えて、大体上手がわかってまいりましたので、 
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112 サイズ、来年 6 月でなりますけど 18 インチ以上がそのうちの半分以上ということで。そうい

ったところで限界利益高いやつから売っていけるなという感触を持っております。以上でございま

す。 

坂口 [M]：はい。詳細にご解説いただきまして、ありがとうございました。よくわかりました。以

上です。 

中山 [M]：坂口様、ありがとうございました。それでは次のご質問ですが、お待たせいたしまし

た。東海東京インテリジェンス・ラボの金井様、よろしくお願いいたします。 

金井 [Q]：はい。東海東京インテリジェンス・ラボの金井と申します。では時間も過ぎていますの

でクイックに 1 点だけよろしくお願いいたします。 

大株主である住友電工さんとのご関係。彼らの持っている株主持分に関しての議論について何か現

状変化はありませんでしょうか。今回、同じく住友電工さんが大株主の住友リコーさん、住友電設

さんで大きな資本アクションがありましたので、現状の社長の考えも含めて、この資本関係につい

て、お考えをお聞かせいただきたいと思います。よろしくお願いします。 

山本 [A]：金井さん、ご質問ありがとうございます。まず変化についてですけれども、変化はござ

いません、と思います。 

当社は株を持っていただいて、持たれている立場ですので、何かを申し上げられることは立場には

ないんですけれども。今、住友電工さんも自動車業界に非常に精通されておられる。実際に私ども

と業務提携もしたり、シナジー効果もございますので、そういった関係性は大事にしていきたいと

は思っております。 

昨今のこういった情勢の中でもありますので、今後状況も踏まえながら、ベストな選択肢は考えて

いくということになるかとは思いますけれども、現在経営の関与もございませんし、取締役の受け

入れもございません。 

ですから、今いろんな業務提携とかシナジー効果が今現在、結構ございますので、われわれが言う

立場ではないんですけれども、今はそういう関係で、特に現状では変化はございません。以上でご

ざいます。 

金井 [M]：はい、わかりました。ありがとうございます。 
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中山 [M]：金井様、ありがとうございました。予定の終了時刻となっております。追加のご質問も

ないようです。ご質問いただきました皆様、ありがとうございました。12 月 3 日の DUNLOP の

ブランド展示会もぜひご期待いただければと思います。 

それでは以上をもちまして、住友ゴム工業株式会社、2025 年 12 月期第 3 四半期決算説明会を終

了させていただきます。本日はお忙しいところご参加いただきまして、ありがとうございました。 

山本 [M]：ありがとうございました。 

［了］ 

______________ 

脚注 
1. 音声が不明瞭な箇所に付いては[音声不明瞭]と記載 
2. 会話は[Q]は質問、[A]は回答、[M]はそのどちらでもない場合を示す 
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