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４ 「稼ぐ観光」の基本的戦略の検討        

（１）外部環境との比較・整理 

各調査結果、統計データ等をもとに、市場（観光客）Customer 競合地域Competitor 自地域Company

の 3つの視点で、当地域を取り巻く環境を整理する。 

市場（観光客） 

Customer  

【業界トレンド】 

 世界水準の DMO の形成・育成 

 国及び北海道における観光客や訪日外国人客の増加（しかし、インバウンドの
爆買い等は急減速） 

 新たな観光資源の開拓（ナイトタイム等の活用、スポーツツーリズム、アニメ
ツーリズム、エンターテイメント鑑賞機会の拡大等） 

 健全な民泊・農泊の普及 
 古民家等の人気 
 クルーズ船受入の更なる拡充 
 ユニバーサルツーリズムの促進 
 最新技術を活用したコンテンツづくりの促進 

 キャンピングカー等での周遊型観光の増加 

 

【顧客トレンド】 

 「モノ消費」から「コト消費（体験型消費等）」へ 
 「学びに満ちた旅」、「テクノロジーで旅がより簡単・便利に」、「宇宙旅行は遠
くとも、見果てぬ地への憧れは続く」、「個々の旅行者の興味・好みにあった旅の
情報がより重要になる」、「社会問題を意識した旅」、「旅にもエコ意識」、「現地
での体験が旅の醍醐味に」、「大満足できる小旅行」 

競合地域 

Competitor 
■近隣地域 ※連携すべき相手と認識 
 来訪者認知度は「国稀酒造」（増毛町）、「黄金岬海浜公園」（留萌市）、「おびら
鰊番屋」（小平町）、「旧花田屋」（小平町） 

  
■離島観光（天売・焼尻H28 入込客数：18,171人） 
 利尻島（H28観光入込客数：139,900人）、礼文島（H28観光入込客数：117,200
人） 

 道内離島では利尻が最も多く、礼文が 2番目。道外客の比率が他に比べて高い 
 

■産業遺産ツーリズム 
 三笠市三笠ジオパーク 
 長崎県端島（軍艦島）、和歌山県友ケ島、神奈川県猿島 

 
■アニメ（コンテンツ）ツーリズム 
 らき☆すた（埼玉県鷲宮町 50万人参拝）、君の名は。（東京、岐阜）、あの日
見た花の名前を僕たちはまだ知らない（埼玉県秩父市、西武鉄道・秩父鉄道協
力）、ラブライブ！（東京秋葉原・神 

 田・神保町）、ガールズパンツァー（茨城県大洗町） 
 

■他 
 海鳥観光（根室市など）、雪・冬資源（雪まつり等イベントや流氷観光、アイス
バー・アイスロッジなど） 

自地域（再掲） 

Company 
■観光客の実態について 

①管内の代表的な宿泊先としての存在感を高めることにより、宿泊客数を伸ばすこ
とで総観光消費額を高める。 
②日帰り客向けのコンテンツを開発し、日帰り客数は管内の人口割合まで増やすこ
とを目指す。 
③道内客を中心ターゲットと考え、道外客・外国人に対しては、羽幌町のコンテン
ツが刺さるターゲットに絞りこみ、効果的・効率的な誘客施策を展開。 
④離島（天売島・焼尻島）は、宿泊施設経営者の高齢化という課題があるものの、
差別化できる強力なコンテンツであることから、離島の宿泊客延べ泊数を伸ば
す。 
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⑤道内客中心で、特に札幌市・旭川市に絞ったプロモーションが有効。主要都市か
ら一定の距離があることから、宿泊先として選ばれている。そのため、消費額単
価が高い。年代では 40代～60代がターゲット。 
⑥観光入込客数を増やすため、自然鑑賞・温泉・食を売りに、満足度を高めるため
の施策が必要。 

 
■地域資源・商品・サービスについて（評価が高いコンテンツ） 

①天売島（天売ブルーの海、360°の星空、海鳥繁殖地） 
②島の暮らし（たっぷりの海産物） 
③焼尻島（サフォーク、オンコの荘、ウニ） 
④甘エビ、漁業との連携 
⑤波の華、雪 
⑥メープルシロップ 
⑦スナック街 

 

（２）地域の強み・弱み・機会・脅威の整理 

３Ｃ分析を鑑みて、外部環境と内部環境を俯瞰的に捉え、「稼ぐ観光」の基本的な戦略を導くために、

ＳＷＯＴ分析を用いて、地域の環境要因を整理する。 

 ■ＳＷＯＴ分析 

 プラス要素 マイナス要素 

内

部 

環

境 

■Strength（強み） 

・市町村で唯一本島と(到達可能な)離島で構成 

天売島・焼尻島の豊かな自然 

世界規模の海鳥の繁殖地 

銀座フランス料理店にも出荷するサフォーク羊 

・日本一の甘エビ漁獲量 

 

■Weakness（弱み） 

・留萌管内の知名度の低さ 

・人口減少の加速化 

・鉄道や、高規格道路が無く、交通アクセスが悪い 

 

 

 

外

部 

環

境 

■Opportunity（機会） 

・北海道の観光入込客数の増加（注目度の上昇） 

・広域観光周遊ルート（きた） 

 

 

■Threat（脅威） 

・道内の観光振興の取組の活発化 

・利尻島、礼文島人気 

・炭鉄鉱の取組 
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（３）基本的戦略の整理 

地域の現状分析を行ったうえで、来訪者数を増やすことに注力するのか、質を高める、付加価値を高

めること、他と違うことが体験できる地域にするのか等といった基本的な戦略を整理する。 

当地域については、強い資源は無い、観光客が多くない地域であると想定すると、ターゲットの絞り

込みと差別化の検討が必要であると考え、以下を整理する。 

 

■セグメンテーション（Segmentatio） 

各年代と属性を細分化し、それぞれがどの地域資源に興味を持っているか、なにを求めているか等に

ついてセグメントを分けて整理する。 

 ◆共通 

・来訪回数は、全体的に初めてが４割前後。６割がリピーター。 
・訪問頻度は、若い層ほど短い頻度で来訪経験がある。 
・ほとんどが１泊２日だが、若い層ほど日帰りの割合が増える。 
・紹介意向は、30代で「大変そう思う」21.7％、「そう思う」42.0％を頂点としてピラミ
ッドの特徴。 

・再来訪意向は、40 代までは「大変そう思う」、「そう思う」の合計が５割を超えるが、
50代以上は 5割を切る。 

各年代の
特徴と最
大層の整
理 

◆20歳代[6.0%]（最大層：友人） 

・ビジネスの来訪が 1/4を占める。 
・同行者は、「友人」が最多。次いで「カップル」。 
・旅行目的は、最多が「自然観賞」。平均より高い特徴があるのは「ドライブ」。友人同士
では「自然観賞」、「食べ歩き・グルメ」、「イベント」での来訪が多い。 

・旅行動機は「日常から解放されるため」、友人同士では「旅先のおいしいものを求めて」、
「友達とのつきあいを楽しむため」 

・期待度は、年代別で最も高く、特に、「食事」、「おみやげ」、「観光施設」、「街並み景観」
等の期待が高く、満足度も同様に高い。 

・消費額は、①10,000円～15,000円 ②15,000円～20,000円 

[友人] 
・旅行目的：「自然鑑賞」52.7％、「食べ歩き・グルメ」41.8％ 
・旅行動機：「旅先のおいしいものを求めて」47.3％、「友達とのつきあいを楽しむた
め」45.5％ 
・消費額：10,000円～15,000円 
・期待度：「食事」41.8％、「自然景観」34.5％ 
・満足度：「食事」27.3%、「自然景観」18.2% 
・紹介意向：32.7％／再来訪意向：29.1％ 

◆30歳代[10.6%]（最大層：家族（子供連れ）） 

・ビジネスの来訪が 1/5を占める。 
・同行者は、「家族」、「夫婦」で全体の５割弱を占める。 
・旅行目的は、最多が「自然観賞」、次いで「食べ歩き・グルメ」。平均より高い特徴があ
るのは「食べ歩き・グルメ」。家族の来訪目的は、「自然観賞」が最多で、次いで「温泉・
保養」。 

・旅行動機は「旅先のおいしいものを求めて」が最多だが、「日常から解放されるため」
も平均より高い。家族では、「家族の親睦を深めるため」が最多で、次いで「旅先のお
いしいものを求めて」。平均より高い特徴があるのは、「思い出を作るため」。 

・期待度は、「食事」への期待度が他の年代より高い。 
・満足度は、「食事」に加え、「宿泊施設」、「接客」、「Wi-Fi」、「街並み景観」が高く、特
に「街並み景観」は年代別で最も高い。 

・消費額は、①5,000円～10,000円 ②10,000円～15,000円 

[家族（子供連れ）] 
・旅行目的：「自然鑑賞」43.5％、「温泉・保養」31.3％ 
・旅行動機：「家族の親睦を深めるため」39.1％、「旅先のおいしいものを求めて」

37.4％ 
・消費額：10,000円～15,000円 
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・期待度：「食事」30.4％、「自然景観」29.6％ 
・満足度：「食事」20.9%、「自然景観」3.5% 
・紹介意向：20.9％／再来訪意向：25.2％ 

◆40歳代[19.3%]（最大層：家族（子供連れ）） 

・ビジネスの来訪が 1/4を占める。 
・同行者は、「家族」、「夫婦」で全体の５割を占める。 
・旅行目的は、「自然観賞」が最多で、次いで「食べ歩き・グルメ」、「温泉・保養」。 
・旅行動機は、「旅先のおいしいものを求めて」が最多で、次いで「保養・休養のため」。 
・期待度は、「食事」、「自然景観」が高く、特に「自然景観」は各年代で最も高い。 
・満足度は「食事」が高い一方、「自然景観」は低い。 

・消費額は、①10,000円～15,000円 ②15,000円～20,000円 

[家族（子供連れ）] 
・旅行目的：「自然鑑賞」43.5％、「温泉・保養」31.3％ 
・旅行動機：「家族の親睦を深めるため」39.1％、「旅先のおいしいものを求めて」

37.4％ 
・消費額：10,000円～15,000円 
・期待度：「食事」30.4％、「自然景観」29.6％ 
・満足度：「食事」20.9%、「自然景観」3.5% 
・紹介意向：20.9％／再来訪意向：25.2％ 

◆50歳代[20.5%]（最大層：夫婦） 

・ビジネスの来訪が 1/3を占める。 
・同行者は、「夫婦」が全体の３割超を占める。 
・旅行目的としては、「自然観賞」が最多だが、平均より低く、「食べ歩き・グルメ」、「温
泉・保養」、「仕事」が同程度となっている。夫婦の来訪目的は、「自然観賞」が最多で、
次いで「温泉・保養」、いずれも平均より高い特徴がある。 

・旅行動機は、「旅先のおいしいものを求めて」が最多であるが、同程度に「その他」が
多い。これは恐らくビジネスと推測される。夫婦では、「旅先のおいしいものを求めて」
が最多で、「保養・休養のため」が次ぎ、それぞれ平均より高い特徴がある。 

・期待度は、平均的。満足度は「食事」が低い。 

・消費額は、①10,000円～15,000円 ②15,000円～20,000円 

[夫婦] 
・旅行目的：「自然鑑賞」48.5％、「温泉・保養」39.7％ 
・旅行動機：「旅先のおいしいものを求めて」43.6％、「保養・休養のため」36.3％ 
・消費額：10,000円～15,000円 
・期待度：「自然景観」21.1%、「食事」17.2% 
・満足度：「食事」18.6%、「自然景観」5.4% 
・紹介意向：9.8％／再来訪意向：12.7％ 

◆60歳代[21.9%]（最大層：夫婦） 

・同行者は、「夫婦」が全体の４割超を占める。 
・来訪目的は、「自然観賞」と「温泉・保養」が多く、次いで、「食べ歩き・グルメ」。 
・旅行動機は、「旅先のおいしいものを求めて」が最多だが、平均より低く、同程度に「保
養・休養のため」、「その他」。「感動したい」が平均より高い特徴がある。 

・期待度・満足度は、各年代と比較すると低め。 

・消費額は、①15,000円～20,000円 ②10,000円～15,000円 

[夫婦] 
・旅行目的：「自然鑑賞」48.5％、「温泉・保養」39.7％ 
・旅行動機：「旅先のおいしいものを求めて」43.6％、「保養・休養のため」36.3％ 
・消費額：10,000円～15,000円 
・期待度：「自然景観」21.1%、「食事」17.2% 
・満足度：「食事」18.6%、「自然景観」5.4% 
・紹介意向：9.8％／再来訪意向：12.7％ 

 
 

 

  



33 

■ターゲティング(Targeting) 

セグメンテーションの結果を受け、地域の観光が参入するべき市場を選定する。調査で明らかになっ

た旅行に求めるものや予算額、満足度を整理し、ターゲティングに繋げる。 

 

（地域戦略会議にて話し合って選定） 

調査結果から考える有力なセグメント 

50歳代～60歳代 

 • アンケート結果で来訪者数が多く、消費額が高い層 

• 一方で、満足度・期待度ともに高くなく、期待度に対して満足度が低い状況にある 

• 期待度を高め、新規客を増やすとともに、リピーターを増やすための満足度を高める施策を講
じる 

40歳代 

 • アンケート結果で来訪者数が多く、期待度では羽幌町の売りである「自然景観」が高い層。 

• 「自然景観」の満足度を高める施策を展開する 

夫婦 

 • 同行者の形態として最も多い層 

• 各年代のターゲットとして誘客する基本形態と考える 

女性 

 • 男性に比べて、消費額が比較的高い層。年齢やライフスタイル、趣味嗜好の掘り下げが必要で
あるが、期待度を高める策を講じることにより消費額の高い滞在を増やしたい 

 

調査結果から考える新規開拓に向けたセグメント 

20歳代～30歳代 

 • はぼろ甘えびまつり等イベントに来訪した 20～30代に再度来訪してもらうコンテンツを提供 

• インスタグラム等ＳＮＳ映えの思い出と好奇心をくすぐる冒険の提供 

• 将来の羽幌町の主要顧客づくり 

欧米のバードウォッチング愛好家、日本の歴史愛好家 

 • インバウンド増加の傾向がある中、アジア系の増加の恩恵が留萌管内にはないことから、羽幌
町にある世界でも珍しい観光資源であるバードウォッチングを軸に、英国発祥の趣味であるこ

とから欧米のバードウォッチング愛好家へピンポイントに売り込む 
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[ペルソナの設定] 

目的 消費拡大（イメージ強化） 新規開拓（観光入込客数増） 

ペルソナ Ａ Ｂ Ｃ Ｄ 

年 代 40歳～60歳 20歳～30歳 ― 

形 態 夫婦 女子旅 （社会人）男女仲間 愛鳥家団体 

居住地 札幌市・関東圏（・関西圏） イギリス 

想定する 

目的 

子供が大きくなり、土日

を活用した久しぶりの

夫婦慰安旅行。騒々しさ

を避け、ある程度非日常

感が見込まれる日本海

側羽幌町に訪問。 

日本一の甘エビ、栄養た

っぷりの新鮮なウニ、日

本海に沈む夕陽を見な

がら温泉に浸かる保養

をセットにした羽幌町

女子旅を企画。 

離島滞在や、海産物等の

味覚を求めた遠征、冒険

心を持った若者ならで

はの旅行で羽幌町に訪

問。 

世界でも希少な海鳥を

観察する目的でバック

パッカースタイルでの

長期滞在者。バードウォ

ッチングコミュニティ

への発信力を持つ。 

希望する

旅行企画 

羽幌町の古い街並みに

若い頃を重ね、バラの香

りに包まれ、日本海に沈

む夕陽を見ながらサン

セットプラザで夫婦水

入らずの時間を過ごす。

温泉に浸かり疲れを癒

し、夜は、羽幌町の新鮮

な海産物とお酒を飲ん

で過ごす。 

翌朝、子供たちのために

羽幌ならではのお洒落

な海産物加工品をおみ

やげに帰路、小平町の番

屋や、増毛町の酒屋に立

ち寄りながらのんびり

ドライブする。 

地元民が利用する飲食

店でウニや甘エビラン

チを食べ、地元ガイドに

よる炭鉱ツアーに参加。

北海道の歴史に触れな

がらも帰りに夕陽が最

もきれいに見えるスポ

ットへ。インスタ映えす

る写真で注目度も満足

度もＵＰ。サンセットプ

ラザで温泉に浸かり、夜

はスナック街で旦那か

ら離れたストレスを解

消。翌朝、夫のために羽

幌ならではの海産物お

つまみをおみやげに帰

路に立つ。 

フェリーで潮風を感じ

ながらカモメとともに

離島へ。焼尻島でサフォ

ーク定食を食し、綿羊加

工品をおみやげに購入。

天売島では、格安で新鮮

なウニ丼を食べ、トレッ

キングで森林浴、ウニ収

穫体験、シーカヤック、

海鳥観察、夜の星空体験

とアクティブに過ごし、

夜は酒盛り。帰りにサン

セットプラザで温泉に

浸かり、おみやげを購入

して帰路に立つ。随所の

撮影スポットでインス

タ映えも十分。 

沿岸バスで海鳥センタ

ーに訪問。事前に情報を

収集し、フェリーターミ

ナルへ。離島では、ガイ

ドやプロの写真家の案

内の下、海鳥撮影に注

力。夜は、民宿で日本人

との交流を行い、新鮮で

豊富な海産物に出会う

というサプライズもあ

り、翌日も可能な限りバ

ードウォッチングを楽

しむ。焼尻島のサフォー

クの高級な味に触れ、舌

と目の肥えた欧米人で

も楽しめる隠れ家的観

光地として認識される。 
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■ポジショニング(Postioning) 

商品・サービスの地域の価格や受入環境の質を細分化して把握し、地域独自の価値を提供するための

差別化戦略に繋げる。 

＜ポジショニングマップ（離島）＞ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

客数 

偏重 

新規客 

偏 重 

 

 

 

 

 

 

 

 

客単価 

偏重 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

リピーター 

偏   重 

 

  

利尻島 

礼文島 

天売島 

焼尻島 
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（４）事業戦略の考え方 

 観光客の数 

多い 少ない 

イ
メ
ー
ジ
の
強
さ 

強
い 

リーダー 

（同質化戦略、全方位・

フルライン戦略） 

ニッチャー（集中・差別化戦略） 

弱
い 

チャレンジャー（差別化

戦略） 

フォロワー（追随と低コスト化戦略） 

〇ニッチャーの戦略 

観光客の数は少ないが、他の地域にない観光資源・イメージが強いことから、この地域ならではの

価値を集中的に提供することが基本。 

 集中・差別化戦略：リーダー地域が関心を持たない分野や顧客層をターゲットにし、ニッチな市
場に参入する 

〇フォロワーの戦略 

リーダー地域に寄り添って追随し、観光客のコストパフォーマンスを高める戦略が基本。 

 追随と低コスト化戦略：リーダー地域の真似、コンテンツ・サービスの価格・コストを下げたり、
パッケージや広告等を変えたり、既存コンテンツ・サービスを改良し、生き残る 

 

  

Step2 天売島・焼尻島 

・高希少価値の体験商品（海鳥・自然、サフォーク・ウ
ニ・メープルシロップ、島生活体験）提供 

Step1 羽幌町本土 

・既存客の消費拡大（せんべろ、フォトコンテスト、甘
えび水揚げ体験） 

・VR での満足度低下防止、再来訪訴求 

Step3 羽幌町本土 

・高希少価値の体験（炭鉱・アニメ・冬体験）提供 
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■観光地として目指す形 

 

検討する事業 

（コンテンツ） 

のテーマ 

□ 離島観光でのニッチャー戦略 

・希少価値の高い離島で、更に付加価値の高い機会の提供 

 

□ 本土側観光でのフォロワ―戦略 

 ・知られざる魅力の提供 

・宿泊の拠点としての消費拡大 

 

□ 本土側観光でのニッチャー戦略 

・５感に応える宿泊旅行の提供 

・離島もカバーする期待を裏切らない体験機会の提供 

 

 

 

 

羽幌町観光振興の 

体制構築 

 

 

各産業、担い手がしっかりと連携し、観光消費を上手に取り入れることで 

羽幌町経済の活性化を図る 

 

≪担い手の共通意識≫ 

ここにしかない資源に自信と誇りを持つ 

『羽幌オンリーワン』 

  

①管内の代表的な宿泊先としての存在感を高めることにより、宿泊客数を伸ばすことで総観光消費
額を高める。 
②日帰り客向けのコンテンツを開発し、日帰り客数は管内の人口割合まで増やすことを目指す。 
③道内客を中心ターゲットと考え、道外客・外国人に対しては、羽幌町のコンテンツが刺さるター
ゲットに絞りこみ、効果的・効率的な誘客施策を展開。 
④離島（天売島・焼尻島）は、宿泊施設経営者の高齢化という課題があるものの、差別化できる強
力なコンテンツであることから、離島の宿泊客延べ泊数を伸ばす。 
⑤道内客中心で、特に札幌市・旭川市に絞ったプロモーションが有効。主要都市から一定の距離が
あることから、宿泊先として選ばれている。そのため、消費額単価が高い。年代では 40代～60代
がターゲット。 
⑥観光入込客数を増やすため、自然鑑賞・温泉・食を売りに、満足度を高めるための施策が必要。 
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羽幌町観光振興の 
コンセプト 

“ここにしかない”コトの提供による 

『圧倒的自然体験・羽幌冒険旅』 

 

あ
な
た
が
思
い
描
い
て
い
た
北
海
道
は
、 

羽
幌
に
あ
っ
た
。 
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５ 「稼ぐ観光」の事業計画          

（１）ターゲットに対し、より訴求するコンテンツの絞り込み 

 整理・評価したコンテンツについて、「①地域としてとくに活用したい（プロダクトアウト）」、「②マ

ーケティング調査等から特に可能性がある（マーケットイン）」の２面から数コンテンツを選定する。絞

り込みにあたっては、CustomerValue（顧客価値）、Cost（顧客にとっての経費）、Convenience（顧客利

便性）、Communication（顧客とのコミュニケーション）の４C分析を用いる。 

 

資源 天売島（天売ブルーの海、360°の星空、海鳥繁殖地）、島の暮らし（たっぷりの海産物） 

テーマ 自然景観 

評
価 

CustomerValue 本島では決して体験できないコンテンツ。海鳥の繁殖は、国内で天売島でしか見ることができない。 

Cost 既に商業ベース。利尻島、礼文島への旅行よりも安価。 

Convenience 季節によってフェリーの運航便数が異なる上、天気による欠航リスクがある。 

Communication 認知度低く、場所、経路、所要時間、フェリーや宿泊施設・体験メニューの予約、かかる金額の情報へのア

クセスが弱い。まずは知ってもらう PR必要。 

 

資源 焼尻島（サフォーク、オンコの荘、ウニ） 

テーマ 自然景観／食 

評
価 

CustomerValue 本島では決して体験できないコンテンツ。サフォーク羊は、東京の銀座のフランス料理屋に卸すほどの品

質で、数量限定、焼尻島でのみ安価に食することができる。 

Cost 既に商業ベース。利尻島、礼文島への旅行よりも安価。 

Convenience 季節によってフェリーの運航便数が異なる上、天気による欠航リスクがある。 

Communication 認知度低く、場所、経路、所要時間、フェリーや宿泊施設・体験メニューの予約、かかる金額の情報への

アクセスが弱い。まずは知ってもらう PRが必要。 

 

資源 甘エビ、漁業との連携 

テーマ 食 

評
価 

CustomerValue 日本一の漁獲量、捕獲・管理技術（３D凍結）による鮮度の高い商品の提供 

Cost 漁協や漁師との調整によって体験メニューとして稼ぐコンテンツ化 

Convenience 漁船が漁港に接岸してから、卸すまで約１時間程度あり、その間に宿泊施設等から希望者が移動する仕組

みを構築。時間帯は２０～２３時頃で、ちょうど夕食後の空き時間と重なる。 

Communication 甘えびまつりの集客力高く、えびと言えば羽幌町・増毛町のイメージがあるため、宿泊施設のチェックイ

ン時や、Webサイト上での告知により集客期待できる。 
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資源 波の華、雪 

テーマ 自然景観 

評
価 

CustomerValue 道内では日本海側の一部の地域でのみ見ることができる 

Cost 例えばフォトツアー等を専用で組まないと費用はかからない。 

Convenience 天候によるが、冬の海岸ではほとんど見られる。舞う風景は、風の強さ・方向次第。 

Communication ▲波の華だけで訴求力があるか不明。 

 

資源 夕陽、自然風景 

テーマ 自然景観 

評
価 

CustomerValue アンケート調査では自然景観を求めて羽幌町へ来訪している人が最多。 

Cost 町内のプロ・アマ写真家による有料フォトツアーとしての稼ぐコンテンツ化。コンテストを開催し、写真

と位置データの提供を受けることにより、PR素材に活用することの価値創出。 

Convenience コンテストは 2015年度に実施経験あり。町内にツアーガイド、プロ・アマ写真家の存在。 

Communication プロモ―ションは観光協会が行い、それぞれ指定の電話番号にかけて予約してもらうことを想定。 

 

資源 スナック街 

テーマ 街並み・風景 

評
価 

CustomerValue 東京でも「せんべろ」が流行しており、鮮度の高い海産物を提供できる羽幌町では、コスパが非常に高い 

Cost 安価 

Convenience サンセットプラザはぼろにつながる直線道路周辺にスナック街が広がる 

Communication 宿泊施設のフロントでチェックイン時に告知する 

 

資源 炭鉱跡、羽幌郷土資料館 

テーマ 街並み・風景（歴史） 

評
価 

CustomerValue 間近に見れる施設として希少価値があるが、現在、立入禁止 

Cost 沿岸タクシーでガイドツアー提供中。 

Convenience 市街地より遠方に存在。ガイド１名のみ。 

Communication ▲積極的な告知はない 

 

資源 君に届け（アニメツーリズム） 

評
価 

CustomerValue アニメ好きには価値高いが、放送から時間が経過 

Cost 関連グッズの販売、聖地写真撮影等 

Convenience 移動手段必要 

Communication ▲PRグッズ作るためには版権関係を確かめる必要あり。 
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（２）具体的な事業案 

「稼ぐ」商品とするための、事業計画を以下フレームにて整理 

項目 内容 配慮すべき視点 

商品名称・コンセ

プト 

・商品を端的に伝える内容として整理 

・目的、狙いに関する概要 
 

ターゲット・ペル

ソナ 

・上記、地域としてのターゲットに対して、さら

に掘り下げたペルソナの設定 

※ターゲット設定の根拠として、アンケート結果

や観光トレンド情報を合わせて整理 

 

商品の内容 

 

【旅行商品の場合】 

・商品の売り・特徴 

※他地域との差別化やターゲットとの親和性、今

後の将来性などと併せて検討 

・商品の内容（行程、実施時期・時間、募集人数・

催行人数、ガイドなど） 

・伝えられる魅力・楽しさなど 

CustomerValue 

（顧客価値） 

調査によって顧客のニーズ整理・把握した内容について、そ

れをどのように満たすのかを検討し、商品・サービスの価値

を検討します。 

商品の価格 

【旅行商品の場合】 

・旅行商品の価格 

※経費の原価整理（材料費、人件費、諸経費）、他

事例の価格例、現在の価格等加味して整理 

・当地までの交通費、移動時間等コストも併せて

整理 

※設定するターゲットの消費行動を加味して検討 

Cost 

（顧客にとっての経費） 

当地域への旅行者がどれだけのコストを旅行において負担

できるかを検討します。地域に滞在する際の消費額の向上と

当地域への滞在における付加価値の検討として、商品・サー

ビスの価格を検討します。 

商品の入手のし

易さ 

【旅行商品の場合】 

・プログラムの受付（窓口か電話・ウェブか、事

前申し込み・当日参加可能など） 

・集合場所・そこまでのアクセスなど 

※設定するターゲットのニーズにあった方法の検

討 

Convenience 

（顧客利便性） 

地域の観光プログラムへの参加し易さや、商品の買いやすさ

など、事業へのアクセスしやすさについて整理します。 

観光プログラムの受付、集合場所、土産商品の販売店や通販

での購買、観光窓口の運営など地域とお客様との接点につい

て検討します。 

告知 PR 

【旅行商品の場合】 

・ウェブや広告媒体での発信、窓口、各種施設で

の周知発信など 

※設定するターゲットに訴求するメディアを選定 

 

Communication 

（顧客とのコミュニケーション） 

どのようにお客様が地域の観光に関する情報を入手し、目的

地として選ばれるかについて整理します。地域の観光の情報

発信の方法（広報媒体やコンテンツ、窓口での情報発信）を

検討します。 

検討する事業（商

品・サービス）の 

目標・KPI 

・検討する事業（商品、サービス）に対して KPI

の設定 

・事業計画における売上げ目標として、各年次で

の目標設定 

【考えられる指標】 

（物産商品）商品数、販売数、売上げ、原価率、  

原料域内調達率 など 

（旅行商品）商品数、販売数、売上げ、原価率、域

内関連事業所数 など 

（サービス）利用満足度、売上げ、域内関連事業

所数 など 

・商品サービスの販売事業者の協力のもとで売上げ等情報

収集ができる体制を構築しておくことが重要です。 

実施体制 
・その事業を推進する体制（人材・団体）と役割

分担を整理 
・地域の事業者での利益配分ができるよう検討 
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事業名 ①特別な時を残そう はぼろフォトコンテスト 

説明 羽幌町は天売島・焼尻島をはじめとした美しい自然景観から、炭鉱や廃校等の建築物系

の景観まで豊富な被写体で溢れている。コンテストの期間中は、地元ガイドの一部同行

のもとで立入禁止やドローン撮影の制限を緩和するほか、より簡単に写真撮影を楽しめ

るよう、場所や時間帯、気象条件等によって撮れる写真を示したガイドマップも用意す

る。参加賞、優秀賞等として羽幌町特産品や、お食事券等のプレゼント、加えて入賞作

品は大判現像のうえ、町内施設への掲出等の特典を付与する。また、地元おすすめスポ

ットをバックに、地元出身カメラマンによる撮影（ロケーションフォト）を行うサービ

スも提供する。 

目的 ① プロ・アマ写真家から高品質な PR素材と、ロケーションマップ作製のための位置情

報・撮影日時データを収集し、自然景観を期待している来訪者の満足度を向上させ

るツール、サービス開発に繋げる。 

② コンテスト期間中の制限区域の解除や、ドローン撮影の許可、カメラマン・地元ガイ
ドサービスの提供等、自然景観を活用した有償コンテンツの実証を行い、稼ぐコン

テンツ開発に繋げる。 

③ プロ・アマ写真家の集客を行い、2019年度の観光入込客数の押し上げと、羽幌町の

PR（リピーター作り）を行う。 

Target メイン：40～50代女性 

サブ：写真愛好家、愛鳥家（インバウンド）、ライフイベントを迎える家族・夫婦 

Product フォトコンテスト Customer 

Value 

SNS映え、ミラーレス一眼等、一般

人が良い被写体を求めている 

Price 参加費無料 

（有償メニュー：１グループ移動・

案内付きで１万円で検討） 

Cost 札幌や旭川等から羽幌町への旅行を

計画してもらう必要がある。 

Place 町内全域 

（有償メニューは観光協会で一括

PRし、予約は直接行う） 

Convenience 基本的に参加は無料であるため利用

しやすい。 

Promotion 特設Webサイト、道内旅行雑誌、

カメラ雑誌等 

Communi-

cation 

過去作品等の活用、有償ガイドのみ

制限区域に行ける等、特別感の演出

を行い PRする。 

実施体制  

 

 

 

 

 

KPI 観光消費額単価、地域内の滞在時間、付加価値サービスの利用割合 

財源 離島活性化交付金 

 

 

観光客 観光協会 

離島活性化実行委員会 

ガイド・写真家 

参加 

フォトコン 

運営 

紹介・斡旋 
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事業名 ②ホテルや旅館での食事の後にもう一杯！羽幌でせんべろ 

説明 羽幌町には甘えびに代表される海産物や、ミネラルたっぷりの牧草で育った仔羊を使用

したブランドラム肉「サフォーク」、ご当地グルメの「羽幌えびタコ焼き餃子」等、地域

ならではの美味しい素材が豊富である。飲み屋街には古き良きスナックやバーが 20 軒

ほど建ち並んでおり、ホテル・旅館宿泊者へのサービスとして、1,000円程度で飲食店を

ハシゴできる仕組みを提供する。 

目的 ① 既存の宿泊者に対して町内消費を促進する。 

② 羽幌町の宿泊旅行の満足度を向上させ、宿泊者の増加を図る。 

③ 羽幌町の食の PR 

Target メイン：40～50代女性 

サブ：ビジネス客を含む羽幌町の既存の滞在者、リピーター  

Product 1,000円でお酒・おつまみセットの

提供 

Customer 

Value 

地域ならではの贅沢食材とお酒が

1,000円ぽっきりで味わえる 

Price 1,000円/1店舗＋注文分 Cost 別用務での滞在者は非常に安価。 

新規は、羽幌町への旅行を計画して

もらう必要がある。 

Place サンセットプラザはぼろから徒歩

10分圏内 

Convenience ホテルのフロントでもらえるパンフ

レットで利用可能 

Promotion ホテルフロント、道内旅行雑誌、

酒飲み雑誌等 

Communi-

cation 

ホテルのフロント係のおすすめ店の

紹介等のコミュニケーションにより

利用率アップを狙う。 

実施体制  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

KPI 観光消費額単価、事業に参加する事業者の数及び売上、サービスの利用割合・利用者数 

財源 自主財源 

（イメージ図） 

観光客 

飲食店 

観光協会 

宿泊施設 専用チケット交付 

専用チケットで 1,000円 

特別メニュー提供 

せんべろ・せんほろ 

利用者数を集計、共有 

≪将来的な視点≫ 

地域活性化の視点で協力を呼びかける

が、将来的には以下の視点を検討する。 

・チケット発行費を加盟店で出資し合う。 

・チケットマージンを観光協会の新たな

財源とする。 

・チケット交付手数料や、イベント参加等

で宿泊施設にもメリットを供与する。 

宿泊施設チェックイン 
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事業名 ③大迫力！日本一の漁獲量を誇る甘えびを獲れたてのまま食す！ 

説明 日本一の漁獲量を誇る甘エビは、特殊な独自技術３D凍結により獲れたての鮮度で各地

へ提供されているほか、各種加工品となって販売されている。羽幌町を代表する甘エビ

漁獲の一部を羽幌町内宿泊施設の宿泊者限定で体験するサービスを提供し、滞在者の満

足度の向上と、日本一の甘エビの PR、減少傾向にある産業である漁業への理解促進を図

る。 

目的 ① 既存の宿泊者に対して町内消費を促進する。 

② 羽幌町の宿泊旅行の満足度を向上させ、宿泊者の増加を図る。 

③ 羽幌町の甘えびの PR 

④ 羽幌町の漁業（特殊技術含む）への理解促進と漁業従事者との連携強化 

Target メイン：40～50代女性 

サブ：40～60代夫婦、20～30代若者（甘エビまつりの来訪者層？） 

Product 甘エビ漁の帰港から卸し作業の立

ち合いと獲れたて甘えびの試食会 

Customer 

Value 

帰港したばかりの獲れたての甘えび

を食せる機会は他にない 

Price 2,000円～3,000円程度 Cost 遠方ゆえ、思い出や経験のためにも

出せる範囲内の費用 

Place 市街地・宿泊施設から徒歩 15分程

度の漁港 

Convenience 宿泊施設でチェックイン時に告知、

夕食時までに予約 

Promotion Webサイト、道内旅行雑誌 Communi-

cation 

漁船の帰港から水揚げまで１時間程

度の準備があるのでその間に移動 

実施体制  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

※アヒージョは、アウトドアメーカーと油メーカーの協賛実施 

KPI 観光消費額単価、サービスの利用割合・利用者数 

財源 自主財源 

羽幌港 
北るもい漁協 きたる 

甘エビ漁師・漁船 

④器材の準備 

②到着 

宿泊施設 

③専用 SNSで連

観光客 

①夕食前までに体験申込 ⑤体験時刻のお知らせ ※料金支払い 

（※要検討） 

⑥送迎 または 徒歩誘導 

   

⑦水揚げ作業見学、試食会開催 

【試食形態】 

刺身・アヒージョ 
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事業名 ④羽幌をもっと身近に、VR・ARの活用による「学ぶ！羽幌観光疑似体験ツアー」 

説明 世界最大規模の海鳥の繁殖、360 度の大パノラマで魅せる星空等、自然体験が売りの羽

幌町であるが、それゆえに天候に左右されるほか、時期が限定されるため、予備知識が

少ないまま来訪する旅行者の満足度低下が課題である。これを VR・AR等の最新技術に

よる疑似体験で補うほか、市街地のみの滞在者や、市街地通過者に対して提供すること

による次回の旅行先の候補にしてもらうことや、海鳥絶滅危惧種に対する保護理解促進

や、市街地での廃線跡や炭鉱跡といったかつての羽幌町の歴史に触れる等の教育面での

活用を促し、学ぶ観光という今後のトレンドを先取りした観光メニューを提供する。 

目的 ① 自然景観を期待して訪問した旅行者の満足度向上 

② 別の目的で訪問した旅行者への羽幌町の PR（出張プロモーションでの活用含む） 

③ 教育旅行の誘致 

Target メイン：40～50代女性 

サブ：40～60代夫婦、教育旅行 

Product 離島 VR体験 Customer 

Value 

希少体験の 100％疑似体験 

Price PR目的では基本的に無料 

（もしくは 100～500円程度） 

有料ツアーでの活用 

Cost 設置場所を選ばないため、大変利用

しやすい 

Place 海鳥センター、道の駅、町内宿泊

施設、役場、沿岸バス車内 

Convenience 設置場所次第（実施体制参照） 

Promotion Webサイト、道内旅行雑誌、沿岸

バス 

Communi-

cation 

設置場所次第（実施体制参照） 

実施体制 ① 海鳥センターのコンテンツ強化（季節にかかわらず、海鳥センターで学んだ後に、実
際の光景を疑似体験できる→学芸員による安価の有償ガイド化） 

② 道の駅や、宿泊施設等に設置し、別の目的での訪問者の誘客に繋げる。（利用は無料
だが、名前・年齢・住所・メールアドレスの登録を促し、観光協会からメールによる

プロモーションをかける） 

③ 札幌や東京等での出張プロモーションでの活用 

④ 沿岸バス・宗谷バス移動中のコンテンツの充実（無料 Wi-Fi 登録画面より限定配信

し、乗客のスマートフォンで疑似 VR体験） 

⑤ 絶滅危惧種の保護に理解のある団体、セミナー等を通じた誘客プロモーション 

⑥ SDGｓを教育に取り入れている私立名門高等学校への教育旅行プロモーション 

⑦ 海外愛鳥家に対する現地渡航を要しない海外プロモーションの実施 

⑧ 道内小中学校生徒の教育機会の創出 

⑨ 炭鉱マニア、廃線マニアに対する新しいコンテンツの提供 

 

KPI 期待度と満足度、再来訪意向、紹介意向 

財源 （公社）北海道観光振興機構 
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６ 事業推進方針           

■ 継続的な会議の開催 

「稼ぐ観光」を実現していくためには、戦略会議等と

いった「稼ぐ観光」具体化事業に係る関係者が集まる場

を、最低年２回程度継続的に設け、本地域の観光動向の

変化、各関係者の取組内容等を共有していく。 

また、事業の取組状況やその効果、また生じた課題等

を洗い出し、見直し作業を実施し、事業の質を高め、自

走化を図っていく。 

 

■ 目標・KPI の検証 

事業の見直し作業を行うために、設定した目標・KPIに関する調査を継続的に行う。調査の結果、目

標・KPIの指標を把握し、上記の会議体にてその内容の検証を行い、取組の効果をモニタリングしてい

く。その結果の内容を鑑みて、再度、現状の把握等を行いながら、PDCAを回し、取組の質を高めてい

く。 

【目標（KGI） 目標年次 H33年度】 

宿泊客の単価 10%増加 

（32,000円/人） 

観光入込客数 100千人 

 

総観光消費額 2,255百万円  

 

 

【KPI 目標年次 H33年度】 

以下コンテンツでの目標設定 

１ 特別な時を残そう はぼろフォトコンテスト 

 

■ガイドサービス利用者・売上目標 

：200組・350,000円 

■ロケーションフォト利用者・売上目標 

：30組・1,500,000円 

■連携ガイド・写真家の確保 

：10名 

２ ホテルや旅館での食事の後にもう一杯！羽幌

でせんべろ 

 

■参加者・売上目標 

：2700組・2,700,000円 

■参加店舗数 

：10店 

３ 大迫力！日本一の漁獲量を誇る甘えびを獲れ

たてのまま食す！ 

 

■ガイドサービス利用者・売上目標 

：600人・1,050,000円 

■協力ガイド数 

：5人 

４ 羽幌をもっと身近に、VR・AR の活用による

「学ぶ！羽幌観光疑似体験ツアー」 

 

■制作コンテンツ数 

：４コンテンツ（天売、焼尻、甘えび漁、炭鉱跡） 

■閲覧施設数 

：１０か所 

 

  

着手前 会議①：事業の共有 

着手 事業の開始 

  事業実施     検証用の調査 

          （ＥＢＰＭ） 

終了 事業の完了 

終了後 会議②：効果の検証、課題の把握 

会議③：事業の見直し 
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■ 経済波及効果の「見える化」の実施 

事業を行った結果、地域に存在する各産業に対して、どのような波及効果を与え、「稼ぐ観光」を実現

することができているのか、検証するために、経済波及効果の「見える化」を図っていく。 

毎年、継続的に実施し、取り組んだ事業内容と経済波及効果の結果を検証することで、どのような事

業が効果的であるか、取組み成果が大きいか等、把握することができる。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     
 成果検証・事業見直しをふま

えた事業計画の見直し 
Plan Do 

Check Action 

 事業計画の実施・推進 

 目標数値の達成度や進捗状況の

把握を通じて，事業の成果検証 

■目標数値の確認 

■ロードマップの検証 

■戦略会議や検討会議等からの 

意見聴取 

■経済波及効果の「見える化」 

 検証結果を踏まえて必要な事業

を検討，必要に応じて，事業内容

を見直す 

■戦略会議や検討会等の協議・検討 
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７ 経済波及効果の「見える化」分析 

 

１．観光消費の規模 

 

 

 

≪地域の各産業の年間売上との比較≫ 

経済センサス 主な産業別の売上（収入） －平成 28 年・羽幌町－ 

農林漁業 1,899百万円 

製造業 4,403百万円 

卸売業・小売業 12,518百万円 

不動産業・物品賃貸業 378百万円 

宿泊業・飲食サービス業 981百万円 

生活関連サービス業・娯楽業 237百万円 

医療、福祉 1,291百万円 

農林漁業 1,899百万円 

 

 

 

  

年間の推計総観光消費額は

1,803百万円 

羽幌町の平成 28 年度経済センサス活動調査の主な産業別の売上と比較すると、製造業、卸売・小

売業を除くほとんどの産業の売上に匹敵する規模である。 

 

2.1倍 

2.0倍 

2.1倍 

7.4倍 

⇒道内客の宿泊客を引き続き伸ばしていく戦略 

⇒道外客の新規獲得をしていく戦略 が考えられる 
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２．観光消費の経済波及効果 

 

 

 

 

 

観光客の地域内での消費 1,803百万円に対し、直接効果（＝地域に直接落ちるお金）は 1,336

百万円（0.7倍）、原材料の仕入れや雇用者所得による消費を含む地域の経済波及効果 1,902百万

円（1.1倍）、直接効果（＝地域に直接落ちるお金）に対する、地域の経済波及効果は 1.4倍。 

 

  

(百万円)

与件ﾃﾞｰﾀ 生産誘発額

最終需要

額
直接効果

1次生産

誘発効果

2次生産

誘発効果
合　計

48 35 15 4 54 24 5

0 0 1 0 1 1 0

77 50 4 1 55 30 11

0 0 12 6 18 9 3

517 90 74 41 205 60 24

0 0 6 0 6 3 2

0 0 31 13 44 21 8

205 205 40 63 308 214 127

0 0 19 48 67 52 8

232 232 43 23 298 171 90

0 0 0 1 1 1 0

724 724 62 51 838 517 359

0 0 5 1 6 3 0

合　計 1,803 1,336 313 253 1,902 1,105 638

分類不明

鉱業

製造業

建設業

電気・ガス・水道

商業

金融・保険・不動産

漁業

粗付加価値

誘発額

雇用者所得

誘発額
部門分類

農業

林業

運輸・情報通信

公務

サービス業

経済波及効果 1,902百万円発生

観光ＧＤＰ 791百万円押し上げ

雇用者 118人／年の新規雇用者を誘発

税収 18百万円の税収効果

生産誘発額

（百万円）

粗付加価値

（百万円）

所得誘発額

（百万円）

雇用誘発数

（人）

税収効果

（百万円）

直接効果 1,336 791 488 93 13

１次波及効果 313 163 80 14 3

２次波及効果 253 151 70 11 2

合計 1,902 1,105 638 118 18

 

域内調達率
農業 73.7 %

林業 54.7 %

漁業 65.0 %

鉱業 0.0 %

製造業 17.4 %

建設業 100.0 %

電気・ガス・水道 99.2 %

商業 74.9 %

金融・保険・不動産 40.0 %

運輸・情報通信 37.9 %

公務 100.0 %

サービス業 46.3 %

分類不明 50.0 %

観光客の消費額が高いのは、宿泊や飲食を含むサービス業、おみやげ品などの製造業、移動交通

手段の運輸業。これらの域内調達率は、50％未満となっている。 

 

① 

② 

③ 

④ 
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３．シミュレーション例 

（１）羽幌町は現在、日帰り客、宿泊客ともに同程度来ている。オロロンラインの中間に位置

し、北海道周遊などの立ち寄り機会が多くあることから、日帰り客を増やす施策か、宿泊

地の特徴を活かし宿泊客を増やす施策かどちらに軸を置くべきか検討する。 

宿泊客を増やす施策とどちらが効果的か比較・検証するため、日帰り客と宿泊客の総観光消費額

が同じになるよう、日帰り客の観光入込客数を２.1倍し、経済波及効果を比較する。 

  

◆シミュレーション結果 

 

 

 ≪属性別・産業別の経済波及効果≫ 

 

年間の総観光消費額は同じでも、消費傾向の違いによって経済波及効果に大きな違いが出る。日

帰り客増で効果が期待できるのは漁業、おみやげ品などの製造業、小売店などの商業であり、宿泊

客増で効果が期待できるのは、農業、運輸、飲食店やホテルなどのサービス業となった。経済波及

効果の合計にも大きな差がみられることから、観光振興による地域経済の活性化のためには、宿泊

客の増加を目指す施策を軸とすることが望ましい。ターゲットの消費動向に合致する関係者と連携

しながら宿泊客増・日帰り客増に向けた施策を構築することが重要。 

 

  

観光入込客数 133,336人

総観光消費額 2,444百万円

観光入込客数 （人） 観光消費単価 （円） 総観光消費額（百万円）

日帰り客 90,936 13,438 1,222

宿泊客 42,400 28,827 1,222

道内客 80,300 20,663 1,659

道外客 5,300 42,356 224

外国人客 0 0 0

 
 

●日帰り客 

 

 

(百万円)

与件ﾃﾞｰﾀ 生産誘発額

最終需要

額
直接効果

1次生産

誘発効果

2次生産

誘発効果
合　計

15 11 9 2 23 10 2

0 0 1 0 1 0 0

60 39 3 0 43 23 9

0 0 6 3 10 5 2

595 104 40 20 164 48 19

0 0 3 0 3 1 1

0 0 16 6 23 11 4

203 203 20 31 254 177 105

0 0 11 24 35 27 4

110 110 22 11 144 83 44

0 0 0 1 1 0 0

239 239 31 25 296 182 127

0 0 3 0 3 2 0

合　計 1,222 706 167 125 998 569 316

分類不明

鉱業

製造業

建設業

電気・ガス・水道

商業

金融・保険・不動産

漁業

粗付加価値

誘発額

雇用者所得

誘発額
部門分類

農業

林業

運輸・情報通信

公務

サービス業

●宿泊客 

 

 

(百万円)

与件ﾃﾞｰﾀ 生産誘発額

最終需要

額
直接効果

1次生産

誘発効果

2次生産

誘発効果
合　計

40 30 10 3 44 19 4

0 0 0 0 1 0 0

48 31 2 1 34 19 7

0 0 9 5 14 7 3

234 41 55 31 127 37 15

0 0 5 0 5 2 2

0 0 24 10 34 16 6

109 109 30 48 187 130 77

0 0 14 37 50 39 6

180 180 32 17 229 132 69

0 0 0 1 1 1 0

611 611 48 39 698 430 299

0 0 4 1 5 2 0

合　計 1,222 1,001 234 193 1,428 834 488

漁業

粗付加価値

誘発額

雇用者所得

誘発額
部門分類

農業

林業

運輸・情報通信

公務

サービス業

分類不明

鉱業

製造業

建設業

電気・ガス・水道

商業

金融・保険・不動産

比較する 
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＜参考＞マーケティング調査結果概要 

 具体化した事業案がどの程度意図した層に訴求している（いそう）かを測るため、アンケート形式に

よる調査を実施した。 

 

①はぼろフォトコンテスト 

＜羽幌町の景観のうち，どのようなものを見てみたいか＞ 

 

  

総数

羽幌の砂

浜海岸

日本海に

沈む絶景

の夕日

普段は立

ち入り禁

止の羽幌

炭鉱跡地

旧国鉄の

廃線跡

甘エビ漁

の水揚げ

や「せり」

最大で60

万羽の海

鳥が見ら

れる景観

（天売島）

ブランド羊

（サフォー

ク種）の放

牧シーン

（焼尻島）

冬の羽幌

の景観

（地吹雪，

冬に海岸

線で見ら

れる波の

花）

その他 無回答

47 17.0 57.4 19.1 8.5 34.0 36.2 12.8 10.6 2.1 6.4

男性 28 10.7 53.6 32.1 14.3 42.9 39.3 14.3 3.6 0.0 3.6

女性 19 26.3 63.2 0.0 0.0 21.1 31.6 10.5 21.1 5.3 10.5

無回答

10歳代

20歳代 8 12.5 75.0 0.0 12.5 12.5 37.5 0.0 12.5 0.0 12.5

30歳代 13 15.4 53.8 30.8 7.7 15.4 53.8 15.4 23.1 0.0 0.0

40歳代 6 16.7 66.7 33.3 16.7 33.3 16.7 0.0 16.7 0.0 16.7

50歳代 8 37.5 62.5 12.5 12.5 37.5 37.5 37.5 0.0 0.0 0.0

60歳代 9 11.1 33.3 22.2 0.0 55.6 22.2 0.0 0.0 11.1 11.1

70歳代 2 0.0 50.0 0.0 0.0 100.0 0.0 50.0 0.0 0.0 0.0

無回答 1 0.0 100.0 0.0 0.0 100.0 100.0 0.0 0.0 0.0 0.0

夫婦 4 0.0 25.0 50.0 50.0 75.0 75.0 0.0 25.0 0.0 0.0

家族（子供：児童，未成年，大人） 2 100.0 100.0 0.0 0.0 0.0 0.0 50.0 0.0 0.0 0.0

その他家族（両親，親戚など）

カップル

友人 3 33.3 33.3 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 66.7 0.0 0.0

サークル・団体・仲間

仕事・職場の仲間 5 0.0 80.0 20.0 20.0 0.0 20.0 0.0 20.0 0.0 20.0

ひとり 33 15.2 57.6 18.2 3.0 39.4 39.4 15.2 3.0 3.0 6.1

その他

無回答

+10 ：『総数』より10ポイント以上高い数値に網掛け

+5 ：『総数』より5ポイント以上10ポイント未満高い数値に網掛け

-5 ：『総数』より5ポイント以上10ポイント未満低い数値に網掛け

-10 ：『総数』より10ポイント以上低い数値に網掛け

年 齢 ・ 年

代

同行者

性別

総数

0.0

20.0

40.0

60.0

80.0

総数
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②VR プロジェクト 

＜羽幌町で VRの映像を制作し公開する場合，どの映像を見てみたいか＞ 

 
  

総数

60万羽も

の海鳥が

夕暮れ時

の島で飛

び交う光

景

炭鉱跡地

内部の探

検

甘エビ漁 その他 無回答

47 40.4 29.8 19.1 0.0 10.6

男性 28 25.0 46.4 14.3 0.0 14.3

女性 19 63.2 5.3 26.3 0.0 5.3

無回答

10歳代

20歳代 8 62.5 25.0 12.5 0.0 0.0

30歳代 13 38.5 46.2 7.7 0.0 7.7

40歳代 6 16.7 50.0 16.7 0.0 16.7

50歳代 8 50.0 12.5 25.0 0.0 12.5

60歳代 9 33.3 22.2 44.4 0.0 0.0

70歳代 2 0.0 0.0 0.0 0.0 100.0

無回答 1 100.0 0.0 0.0 0.0 0.0

夫婦 4 0.0 50.0 50.0 0.0 0.0

家族（子供：児童，未成年，大人） 2 100.0 0.0 0.0 0.0 0.0

その他家族（両親，親戚など）

カップル

友人 3 66.7 0.0 33.3 0.0 0.0

サークル・団体・仲間

仕事・職場の仲間 5 0.0 80.0 0.0 0.0 20.0

ひとり 33 45.5 24.2 18.2 0.0 12.1

その他

無回答

+10 ：『総数』より10ポイント以上高い数値に網掛け

+5 ：『総数』より5ポイント以上10ポイント未満高い数値に網掛け

-5 ：『総数』より5ポイント以上10ポイント未満低い数値に網掛け

-10 ：『総数』より10ポイント以上低い数値に網掛け

年 齢 ・ 年

代

同行者

性別

総数

0.0

20.0

40.0

60.0

総数



63 

③せんべろ 

＜羽幌町内の加盟飲食店で新しいセットメニューを用意する場合，どれが最も魅力的と感じるか＞ 

  

総数

羽幌の飲

食店を体

験してみ

たいあな

たに　500

円「お試し

セット」

少し飲み

足りない

あなたに

1,000円

「せんべろ

セット」

２次会を楽

しみたい

あなたに

1,500円

「２次会

セット」

無回答

47 48.9 34.0 6.4 10.6

男性 28 28.6 46.4 7.1 17.9

女性 19 78.9 15.8 5.3 0.0

無回答

10歳代

20歳代 8 50.0 37.5 12.5 0.0

30歳代 13 61.5 30.8 0.0 7.7

40歳代 6 33.3 50.0 16.7 0.0

50歳代 8 37.5 37.5 12.5 12.5

60歳代 9 66.7 22.2 0.0 11.1

70歳代 2 0.0 0.0 0.0 100.0

無回答 1 0.0 100.0 0.0 0.0

夫婦 4 25.0 25.0 0.0 50.0

家族（子供：児童，未成年，大人） 2 100.0 0.0 0.0 0.0

その他家族（両親，親戚など）

カップル

友人 3 100.0 0.0 0.0 0.0

サークル・団体・仲間

仕事・職場の仲間 5 20.0 60.0 20.0 0.0

ひとり 33 48.5 36.4 6.1 9.1

その他

無回答

+10 ：『総数』より10ポイント以上高い数値に網掛け

+5 ：『総数』より5ポイント以上10ポイント未満高い数値に網掛け

-5 ：『総数』より5ポイント以上10ポイント未満低い数値に網掛け

-10 ：『総数』より10ポイント以上低い数値に網掛け

年 齢 ・ 年

代

同行者

性別

総数

0.0

20.0

40.0

60.0

総数
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④甘エビ漁体験 

＜適正だと思うツアー代金＞ 

 

 

＜適切だと思う所要時間＞ 

 

  

総数

1,000円未満 1,000円代 2,000円代 3,000円代 4,000円代 5,000円以上 無回答

47 2.1 23.4 25.5 27.7 0.0 8.5 12.8

男性 28 0.0 14.3 32.1 25.0 0.0 14.3 14.3

女性 19 5.3 36.8 15.8 31.6 0.0 0.0 10.5

その他

無回答

10歳代

20歳代 8 12.5 12.5 25.0 37.5 0.0 0.0 12.5

30歳代 13 0.0 23.1 30.8 30.8 0.0 7.7 7.7

40歳代 6 0.0 33.3 33.3 16.7 0.0 0.0 16.7

50歳代 8 0.0 25.0 12.5 37.5 0.0 12.5 12.5

60歳代 9 0.0 33.3 22.2 22.2 0.0 11.1 11.1

70歳代 2 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 50.0 50.0

無回答 1 0.0 0.0 100.0 0.0 0.0 0.0 0.0

夫婦 4 0.0 0.0 50.0 50.0 0.0 0.0 0.0

家族（子供：児童，未成年，大人） 2 0.0 50.0 0.0 50.0 0.0 0.0 0.0

その他家族（両親，親戚など）

カップル

友人 3 0.0 33.3 0.0 66.7 0.0 0.0 0.0

サークル・団体・仲間

仕事・職場の仲間 5 0.0 20.0 60.0 0.0 0.0 0.0 20.0

ひとり 33 3.0 24.2 21.2 24.2 0.0 12.1 15.2

その他

無回答

+10 ：『総数』より10ポイント以上高い数値に網掛け

+5 ：『総数』より5ポイント以上10ポイント未満高い数値に網掛け

-5 ：『総数』より5ポイント以上10ポイント未満低い数値に網掛け

-10 ：『総数』より10ポイント以上低い数値に網掛け

年 齢 ・ 年

代

同行者

総数

性別

0.0

20.0

40.0

総数

総数

30分以内 60分以内 90分以内 それ以上 無回答

47 6.4 68.1 21.3 0.0 4.3

男性 28 3.6 64.3 28.6 0.0 3.6

女性 19 10.5 73.7 10.5 0.0 5.3

無回答

10歳代

20歳代 8 12.5 62.5 25.0 0.0 0.0

30歳代 13 0.0 92.3 0.0 0.0 7.7

40歳代 6 0.0 50.0 50.0 0.0 0.0

50歳代 8 0.0 62.5 37.5 0.0 0.0

60歳代 9 22.2 55.6 22.2 0.0 0.0

70歳代 2 0.0 50.0 0.0 0.0 50.0

無回答 1 0.0 100.0 0.0 0.0 0.0

夫婦 4 0.0 50.0 50.0 0.0 0.0

家族（子供：児童，未成年，大人） 2 0.0 100.0 0.0 0.0 0.0

その他家族（両親，親戚など）

カップル

友人 3 0.0 100.0 0.0 0.0 0.0

サークル・団体・仲間

仕事・職場の仲間 5 0.0 60.0 40.0 0.0 0.0

ひとり 33 9.1 66.7 18.2 0.0 6.1

その他

無回答

+10 ：『総数』より10ポイント以上高い数値に網掛け

+5 ：『総数』より5ポイント以上10ポイント未満高い数値に網掛け

-5 ：『総数』より5ポイント以上10ポイント未満低い数値に網掛け

-10 ：『総数』より10ポイント以上低い数値に網掛け

年 齢 ・ 年

代

同行者

性別

総数

0.0

20.0

40.0

60.0

80.0

総数
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＜体験したいプログラム＞ 

 

 

総数

「甘エビ」

などの水

揚げシー

ンの見学

漁港での

「せり」の

見学

船内見学 とれたて

海産物の

試食

海産物の

購入

漁師さん

への質問

タイム・写

真撮影

その他 無回答

47 44.7 21.3 14.9 66.0 42.6 4.3 6.4 14.9

男性 28 50.0 21.4 17.9 60.7 28.6 7.1 10.7 17.9

女性 19 36.8 21.1 10.5 73.7 63.2 0.0 0.0 10.5

無回答

10歳代

20歳代 8 37.5 25.0 12.5 100.0 87.5 0.0 0.0 0.0

30歳代 13 46.2 38.5 7.7 69.2 38.5 7.7 7.7 15.4

40歳代 6 33.3 33.3 33.3 83.3 33.3 16.7 0.0 0.0

50歳代 8 75.0 0.0 12.5 62.5 50.0 0.0 12.5 12.5

60歳代 9 33.3 11.1 11.1 33.3 22.2 0.0 11.1 22.2

70歳代 2 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 100.0

無回答 1 100.0 0.0 100.0 100.0 0.0 0.0 0.0 0.0

夫婦 4 50.0 25.0 25.0 75.0 25.0 0.0 0.0 25.0

家族（子供：児童，未成年，大人） 2 50.0 0.0 50.0 50.0 50.0 0.0 0.0 0.0

その他家族（両親，親戚など）

カップル

友人 3 33.3 0.0 0.0 100.0 66.7 0.0 0.0 0.0

サークル・団体・仲間

仕事・職場の仲間 5 20.0 60.0 20.0 80.0 40.0 20.0 0.0 0.0

ひとり 33 48.5 18.2 12.1 60.6 42.4 3.0 9.1 18.2

その他

無回答

+10 ：『総数』より10ポイント以上高い数値に網掛け

+5 ：『総数』より5ポイント以上10ポイント未満高い数値に網掛け

-5 ：『総数』より5ポイント以上10ポイント未満低い数値に網掛け

-10 ：『総数』より10ポイント以上低い数値に網掛け

年 齢 ・ 年

代

同行者

性別

総数

0.0

20.0

40.0

60.0

80.0

総数
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