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観光で稼ぐ！ための手引書 観光消費の拡大と域内経済への波及をめざして 

 

 

 

 

 

 

 

２ 「稼ぐ観光」具体化実践に向けたプロセス  

 

STEP６ 具体的な取り組みを検討する

“事業の具体化・策定” 

 

～「稼ぐ」とは利益を出すこと。自走化を見据えた具体的な事業計画を策定する～ 

 

 

 

 

 

 

≪STEP６の内容≫ 

 

・ターゲットをより具体的にする 

（ペルソナの設定） 

 

・STEP５の戦略に沿って事業を策定する 

どのように売れば購入に繋がるか、 

どのくらいの価値を付けるか等を検討する 

 

・検討した取り組みのニーズがあるか確認する 

 

・事業の推進体制を構築する 

 

・事業毎の目標（KPI）を設定する 
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STEP６ 具体的な取り組みを検討する“事業の具体化・策定” 

「稼ぐ観光」の具体化実践に向けては、STEP５に続き、マーケティングの考え方に基づいた事業策

定が必要です。お客様に売り続けることができる仕組みづくり、そして販売計画を立てて、お客様が求

めている商品、サービスを提供していくことが求められます。そのため、STEP5 のＳＴＰ分析を踏ま

え、ターゲットとなる観光客をより詳細なペルソナ像（観光客の人物像）として設定し、そのペルソナ

像の境遇や状況、心境などを具体的にイメージし、ペルソナ像に訴求することができる事業を具体化・

策定していきます。 

 

■ 観光客像の絞り込み（ペルソナの設定） 

事業を展開していくためには、その事業がどのような人々に訴求するものなのか、ターゲットの属性

（性別・年代等）や旅行動機等を明らかにすることが必要です。そのため、事業を検討、推進していく

にあたり、重視すべき象徴的な観光客モデルとして“疑似人格”「ペルソナ」を設定します。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

＜ペルソナ像を設定する理由＞ 

ⅰ）関係者間でターゲットとなる観光客像を共有することができる 

ペルソナという理想の観光客像を設定することで、ターゲットとする観光客の人物像を共有するこ

とができ、事業を具体的に検討するにあたり、関係者の中でのズレが少なくなります。 

ⅱ）観光客視点で議論、意思決定ができるようになる 

ペルソナ像を設定することで、地域や関係者の好み、都合ではなく、観光客の視点に立った考え方

で議論や意思決定ができるようになります。 

ⅲ）ペルソナ像に訴求するアプローチができるようになる 

観光客の層を絞り込み、ペルソナを設定することで、対象となる観光客のイメージを、その人の日

常生活や価値観などを含め、リアリティを持った一つの人格として捉えることができ、商品サービス

の開発や流通、販売手法を検討していくためのヒントになります。このように、具体的なペルソナの

設定により、その顧客を誘客することで、ペルソナに近い、似ている層の誘客にもつながります。   

氏名、年齢、居住地、

職業、過ごし方、趣

味、好きな雑誌、旅

行経験等 

ターゲティング 

どの市場に集中するか、セグメ

ントを絞り込む 

   

   

   

ペルソナの設定 

セグメントだけではなく、趣味や嗜好、行動パターン等まで

設定する 
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①ターゲティングに関する情報を収集する 

・まずは、設定したターゲットに関する情報を集めていきます。調査結果の内容を踏まえ、ターゲッ

トに関する情報を整理するとともに、設定したターゲットに対して別途インタビューやアンケート

調査を実施することも有効的です。 

・ペルソナ像を設定する上での代表的な情報として、以下の事例を参考にしてください。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

②ペルソナ像をつくりあげる 

・集めた情報を整理し、ペルソナ像をつくりあげていきましょう。 

   

【家族構成】 例：子ども２人、共稼ぎ 

【年代】 例：40代 

【居住地】 例：都心部 

【自宅の形態（マンション／戸建て／賃貸など）】 例：タワーマンション 

【学歴（学部）】 例：大卒、工学部 

【職業】 例：製造業のエンジニア 

【年収】 例：1,000 万円（世帯年収） 

【平日の過ごし方】 例：6時起床、9時出社、昼食は手作りのお弁当、19時に退社。 

【休日の過ごし方】 例：ウォーキング、サイクリング、温泉 

【ファッション】 例：特に気にしない。普段着はユニクロで OK 

【趣味】 例：スキューバダイビング 

【好きな雑誌、TV 番組】 例：ドキュメンタリー 

【自家用車】 例：所有（プリウス） 

【ネットの利用（時間や内容）】 例：毎日 1 時間程度。SNS。 

【記憶に残っている旅行先】 例：新婚旅行で行ったハワイ 

＜事例＞本事業での取組紹介 

〇余市町：地域資源整理や EBPM調査に基づいたペルソナ設定 

余市町の強みである「自然景観」において、来訪者アンケート調査より、期待度より満足度が

上回っていることから、自然景観に関心の高い層をターゲットに設定する。その中で、北海道在

住で余市町に多く来訪している子どもがいるファミリー層で、かつ自然景観に関心の高い層をペ

ルソナと設定し、訴求力のある商品・サービスを検討した。 

札幌在住
４人家族

【田中一家】

居住地：札幌市 / 家族構成：父・母・長女・長男 / 住居：一戸建て

休日の過ごし方：道内の公園やマルシェなどの屋外イベントに行くことが多い。

季節に合わせてキャンプやスノーボードなども楽しみ、

友人家族を誘うこともしばしば。

子どもたちの習い事の発表会などにも家族そろって参加。

価値観：家族の時間を大切にしつつアクティブにお出かけしたい。

両親がアウトドア派であり、子どもたちにもいろいろな体験をさせたい。

【母】

氏名：田中裕美子

年齢：1983年8月生、35歳

職業：パートタイム勤務

年収：120万円

趣味：料理、雑貨やインテリアのDIY、

ハーブガーデン

情報収集：iPhone・テレビ番組

【父】

氏名：田中祐樹

年齢：1980年9月生、38歳

職業：メーカー勤務

年収：500万円

趣味：キャンプやスノーボードなど

のアウトドアスポーツ

情報収集：iPhone・タブレット

【長男】

氏名：田中晴翔

年齢：2011年5月生、7歳

職業：小学2年生

趣味：サッカー教室に通う

ちょっと引っ込み思案

【長女】

氏名：田中萌夏

年齢：2009年7月生、9歳

職業：小学3年生

趣味：ダンス教室に通う

スポーツが得意
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■ 事業の具体化・策定 （資料編７ 事業計画書（Ｐ８７）） 

設定したペルソナに対して、商品開発からプロモーションまでのフレームワークを用いて、事業を

具体化し、事業計画を策定していきます。 

これまで、「提供する側（プロダクトアウト）」から、どんな製品を作り、価格を決め、流通チャ

ネルを選択し、販売促進をしていくかといった視点（４P分析）が多かったのに対し、本手引書で

は、観光客視点（マーケットイン）で考える以下の４つの視点（４C分析）を用いて事業を検討しま

す。 

 

４P分析（提供側の視点）  ４C分析（観光客側の視点） 

Product（製品）  Customer Value（顧客価値） 

Price（価格）  Cost（顧客にとっての経費） 

Place（流通）  Convenience（顧客利便性） 

Promotion（販促）  Communication（顧客とのコミュニケーション） 

 

①Customer Value（顧客価値） 

・観光客が「策定した事業内容を体験、または

購入することで、どのような価値を得られる

のか」といった視点で検討します。具体的に

は、これまでの分析によって顧客のニーズを

整理・把握した内容に対し、そのニーズをど

のように満たすことができるのか検討し、事

業内容のウリを作っていきます。 

・また、観光客の目線となり、その事業を体験

する前後を含めた滞在スタイルをストーリ

ーとして文章化や絵コンテ化することがと

ても有効的です。単に複数の地域資源を集め

た商品・サービスではなく、観光客の受ける

感動や印象を強くすることができるストー

リーを構築することで、高い価値を生み出す

ことが可能となります。 

 

②Cost（顧客にとっての経費） 

・現段階において、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把握し、地

域に滞在中、観光客がどのような状況であれば、その商品・サービスを利用しやすいかといった観

点で、経費を検討していきます。 

・金銭面だけではなく、その商品やサービスを購入・利用することによる時間や手間、心理的負担等

といった視点も含まれます。   

Case 二家族で滑走路ピクニックな休日

• 札幌在住の４人家族。父、母、小３の女の子と小１の男の子。週末はよく家族でお出かけする。
行先は公園や屋外イベントなど、アウトドア派な一家です。

• 母「そうそう、今日、駅でこんなの見つけたわ。」母が見せたのは『滑走路マルシェ』のチラ
シ。父「へぇ、農道空港なんてあるのか。面白そうだね。」２人でホームページをチェック。
「カフェやキッチンカーも来て、滑走路でピクニックもできるって！」

• 5月の日曜日午前9時。誘われた友人家族もあわせ２家族が出発。車で約1時間半。後志自動車
道を使って向かいます。父「余市ＩＣからすぐだから、もう到着するよ」長女「木がたくさ
ん！これは何？」父「これは全部ブドウ畑。遠くに見えるのはリンゴ畑だよ」

• 午前10時半、到着。母「人がたくさんいても広々として気持ちがいいわね」長女「お母さん
あっち行ってくる！」長男「待って！僕も！」子どもたちはすぐに芝生広場へと駆け出しまし
た。

• お父さんたちはピクニック広場に場所をとりお母さんたちは買い物へ。お店には余市のおいし
い食材を使った軽食やスイーツが。「おいしそ～！」アップルパイにりんごジュース、旬のフ
ルーツサンドウィッチ、パエリア、海鮮丼まで…。ピクニックバスケットをレンタルしてたく
さん買い込んだらピクニック開始です！「ごはんだから皆戻っておいで！」青空の下、おいし
いごはんを食べて、子どもとお父さんたちは再び芝生広場へ。お母さんたちはゆっくりお茶を
してごろごろしたり写真を撮ったりとまったり過ごしたあと今度はお土産を購入します。「山
の幸も海の幸も手ごろな価格で買えてうれしい」「これ全部余市のものなのね」「このワイン
とフルーツも買っていこう」

• たっぷり遊んで、日も暮れかけてきました。友人「誘ってもらってよかったわ。うちの子たち
もとても楽しかったみたい」おなかも心も満たされる休日になりました。

✓ Story（ターゲットへ提供されるライフスタイル）

・「滑走路で開催する」というインパクトと特別な体験。

・広くて何もない滑走路は空の青と奥行き感で写真映えもばっちり。

・海の方まで見える景色。大自然と余市のまちや産業を感じられる。

・近くにぶどうやりんごの畑が広がる、生産地の真ん中で開催。

売り
・
特徴

■Plan-1 滑走路マルシェ

• 余市のおいしいもの(食材・加工品等）や余市にまつわる商品が集合するマ
ルシェを滑走路内にて開催。

✓ Content

・『マルシェ×滑走路ピクニック』として滑走路を活用。

・ピクニック用品のレンタルなどを行い、滞在したくなるマルシェに。

・定期開催で恒例化する。

Step 
Up 

Point
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③Convenience（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、事業へのアクセスのし

易さについて検討します。 

・例えば、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、決済方法、

観光窓口の運営など、地域とお客様との接点

について、検討してみましょう。 

 

 

 

④Communication（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、目的地として選ぶのかについて整理してい

きます。来訪者アンケート等で、設定したペルソナ像がどのような媒体で情報を得ているのか把握

した上で、その媒体に応じて、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）を検討していきます。 

・観光客は、「旅前」、「旅中」、「旅後」の３つの視点で様々な媒体を用いています。そのため、

この３つの視点で適した媒体を選択することで、効果的な情報発信を実現することができます。（カ

スタマージャーニーの作成） 

   ～カスタマージャーニーとは？！～ 

カスタマージャーニーとは、「顧客が購入に至るプロセス」のことです。特に、顧客がどのよう

に商品やサービスと接点を持って認知し、関心を持ち、来訪意欲が喚起され、地域への来訪に至る

のかという道筋について、顧客の行動や心理を時系列的に可視化したものを「カスタマージャーニ

ーマップ」と言います。 

カスタマージャーニーを

理解すると、顧客視点の理

解による戦略の立案、関係

者間の認識統一などを図る

ことができます。 

コ ラ ム 

旅行中
フェーズ

旅行前 旅行後

認知・関心 旅行先の検討
旅の計画・
情報収集

予約・購入
（6か月前）

出発準備 入国
観光

（13日間滞在）
出国

思い出共有
評価

次の旅へ

タッチ
ポイント
・
情報
ソース

差別化
対応策

旅行者
感情

旅行者
行動

• 荷ほどき・洗濯
• 成田国際空港から入国
• 新千歳空港へ移動
• 倶知安：スキー、温泉、

居酒屋（和食・日本
酒）

• 札幌：食べ歩き
• 新千歳空港へ移動
• 成田国際空港から出国

オーストラリア人の20代カップル
【夫】 トーマス・テイラー／26歳
物流業／年収450万円／趣味：ウィンタースポーツ・アウトドア・スポーツ観戦／学生時代に日本に留学

求める価値・スタイル／パウダースノー＋αで日本を堪能するサマーホリデー
【妻】 ミア・ホワイト／26歳
事務職／年収300万円／趣味：ウィンタースポーツ・アウトドア・スポーツ観戦・自然鑑賞

• 観光スポットの検討
• 航空券検索
• ホテル検索・口コミ比較

• 現地体験・ツアーの検索
• 口コミの比較

• 休暇申請

• 行先の検討
• 時期の検討
• 予算の検討

• 夫婦で相談

• 航空券空席状況、価格確認
• ホテルの空室、価格確認

• 航空券購入
• ホテルの予約
• 現地ツアーの予約

• 海外旅行保険の加入

• 検索エンジン
google
Bing 等

• 予約完了
メール
• 出発リマイ

ンダー

＜マス媒体＞
• TV（Netflix, ABC等）
• ラジオ
• 新聞（Australian,

Guardian, SMH等）
• 雑誌（Womans Weekly,

E conomist, Time）
＜インターネット媒体＞
• WEB広告
• ソーシャルメディア
• メールマガジン
＜SP媒体＞
• DM
• 織り込みチラシ
• 交通広告
• フリーペーパー
• 旅行博、イベント

• 現地発情報サイト
宿泊施設HP
昇龍道HP（英語）等

• 予約サイト
Booking.com
Expedia 等

★情報収集源上位

• スマートフォン

• 観光案内所
• 宿泊施設

• 日本のパウダースノーが魅力
• 景色の良いところに行きたい
• 伝統工芸などの文化や

城などにも興味あり

次のサマーホリデーは
日本へスキーに行きたい

友達オススメの
観光地にも寄りたいな

交通手段を調べる
のが大変だな

準備が忙しい

パウダースノー
最高だ！

疲れがたまってきた現地での移動が大変

伝統的な街並みや
文化に感動 楽しかった！

ぜひ友人にも薦めたい

♨

★情報収集源上位

• 親族・知人

• 口コミサイト
• 宿泊施設HP

• 宿泊費＝全体出費の約４割• アフタースキーの選択肢として札幌ではなく
その周辺地域を選んでもらう必要性あり。
→特に交通手段の提示を工夫

• 親族・知人やネット上の“口コミ”重視
→口コミサイトやSNSへ広告掲載

• 旅行グッズ購入
• パッキング
• 旅券・バウチャー

準備
• 両替

• 旅行代理店
Hays Travel
sunshine.co.uk

等

• ソーシャルコンテンツ
Facebook
tripadvisor

Instagram 等

その他

• 日本在住の親戚・知人

• ガイドブック
• 英語版パンフレット

• Lonely Planet
• 案内所等のガイド
• 緊急コールセンター等

収集情報

• 次の観光地への

アクセス方法
• 飲食店情報等

情報
発信

• 親戚・友人から
の口コミ情報
• 口コミサイトでの

情報キャッチ
• その他媒体等

• 訪日経験

• 旅行前・旅行中ともに、宿泊施設から
情報を得ることが多いため、情報集約を
はかる（特に、交通手段や飲食（居

酒屋等含む）について）

• 自然景勝地の人気が高い。

• 家族や友人と思い出を共有
• 口コミサイトやSNSへの投稿
• お世話になった宿泊施設等

へのメール

• 次に行きたい場所を検討

• 宿泊施設等からのサンク
スメール
• 口コミサイト、SNS

• 口コミを書いてもらえるよ
うなアフターフォローにより
コミュニケーションを継続。

再来訪を促すとともに、
他者への重要な情報源

とする。
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■ 事業の検証 

観光客に“選ばれる”ためには、検

討した事業が観光客に響くものにな

っているか、簡易的なマーケティング

調査を行い、内容を検証することが望

ましいです。事業に関するマーケティ

ング調査を行うことで、訴求するペル

ソナ像が確立され、プロモーション等

を効果的に行うことができます。 

 

＜検証方法＞ 

① アンケート調査 

・STEP2の来訪者アンケート調査に追加して、検討している事業のニーズ検証を行います。 

・下記事例のように、検討している事業案について、ニーズがあるのか確認します。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

② グループインタビュー調査 

・グループインタビュー調査を実施することで、アンケート調査の

回答だけでは読み取れない内容を把握することができます。 

・参加者同士がお互いの会話によって刺激し合うことによって生じ

る相互作用により、事業の内容について、より多く、深い情報※を

得ることができます。（※ノウハウが必要になることから、専門

業者へ依頼することが望ましい。） 

 

③ モニターツアーの実施 

・事業の実施体制がイメージ出来ている場合、試行的にモニターツ

アーを実施することも有効的です。モニターツアーを実施し、実

際にペルソナ像が事業を体験することで、どのような点が評価さ

れ、どのような課題があるのか浮き彫りになり、質の向上につな

げることができます。また、実施体制の面からも、どのような点

で課題があるかなど洗い出すことができます。  

＜事例＞本事業での取組紹介 

来訪者アンケート調査に設問を追加

する形で実施し、容易かつ安価で実施す

ることができました。 

既存の来訪者アンケート調査に追加

したことで、検討した事業内容がどのよ

うな層等に訴求できそうかといった分

析を行うことができます。 

 
① 滑走路に余市のいいモノ大集合 アップルポートよいち 

・2018年 12月に開通した余市 ICから車で 3分、ブドウ

畑やリンゴ畑の広がる丘にある“農道空港”。滑走路と

周囲の芝生を使ったアクティビィが楽しめるほか、余市

産にこだわったカフェやショップも揃っています。 

・広い空の下、入場無料の滑走路と芝生でピクニックがで

きます。オプションでレジャーシートなどのピクニック

用品が借りられるから、手ぶらで行ってものんびり楽し

むことができます。 

・カフェでは余市産の旬のフルーツジュースや、農産物や

魚介を使った軽食が楽しめ、お土産もお菓子から農産物

まで余市の良いモノがたくさん揃っています。 

・自然豊かで広々としたロケーションを生かして様々な

イベント会場になります。 
 

問①－１ 上記のスポットに行ってみたいと思いますか。（１つに○） 

大変そう思う そう思う やや思う どちらでもない あまり思わない 思わない 全く思わない 
１ ２ ３ ４ ５ ６ ７  

（イメージ） 

（空から見たアップルポート余市） 

（セスナ機） （イメージ） 



STEP６ 具体的な取り組みを検討する“事業の具体化・策定” 
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■ 推進方策の検討 

事業を推進していくための要素は、「ヒト・モノ・カネ」と言われています。この３要素のうち 1つ

でも欠けると、事業の成功が危ぶまれます。そのため、事業を成功させるために、推進体制（＝ヒト）

や収支（＝カネ）の検討を行います。 

 

①推進体制の検討 

・これから進めようとしている事業を組み立てるにあたって、その事業を推進する体制（人材・団体）

と役割分担を確認しておくことが重要であることから、事業計画を組み立てる準備として、事業を

推進するためにどのような人材・団体がいるのか、リストアップを行います。 

・そして、事業に係る人材・団体がどのように関わり、ビジネスモデルを構築することができるか、

「稼ぐ観光」の仕組みの見える化を図ります。図示することで、関係者間での認識が共有され、同

じ考え方のもと、事業を推進することができます。 

・適切な人材及び運営資金の有無などから、“既存組織が良いのか”、“新たな組織が良いのか”を

検討します。 

・地域への波及効果が高まる産業の関係者を巻き込むため、経済波及効果の「見える化」ツールを用

いて、波及効果の高い商品・サービスの産業の選択や、域内調達率を高めることによる効果をシミ

ュレーションすることが有効的です。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

②事業始動時における財源の検討 （資料編８ 国・北海道の支援制度（Ｐ8８）） 

・事業を実施するためには、資金が必要であることから、想定される支出とそれを賄うための収入を

算出します。 

・事業を実施し、自走化させていくための道筋をつくるために、国や北海道の支援制度（補助金等）

を活用することを検討します。   

＜事例＞本事業での取組紹介 

取り組みを推進するにあたり、地域への経済波及効果を考慮しながら、様々な団体や関係者が

連携を図りながら、取り組むことができる内容を検討しました。その取り組みの実施体制図を作

成し、関係者が共有できるようにしました。 
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③推進スケジュールの検討 

・「稼ぐ観光」具体化実践に向けた事業を進めるにあたり、「何を（Ｗhat？）」「誰が中心で（Ｗho?）」

「いつ（When?）」「どこで（Where）？」、「どのように（How？）」するのか、それにより「何

を実現していくのか」アクションプランとして整理します。 

 ・検討した事業を３年程度の中期的な視点で発展させていくロードマップを検討しましょう。初年

度は、地域の実情や、初めての取り組みであることなどを踏まえ、可能な限り現実的な視点で検

討します。次年度以降は、事業が成功し、財源が確保できることを想定し、ステップアップして

いく構想を検討し、最終的に STEP4で検討した地域の理想の姿に結びつくような取り組みに成

長させていくロードマップを作りましょう。   

✓スケジュール

年

月 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3 4

準備

試験実施

本格実施

別会場開催・企画拡大検討

2019 2020

＜事例＞本事業での取組紹介 

全体的にどのように事業を進め

ていくのかを整理します。 

 

 

 

 

 

また、直近で実施する事業につ

いては、いつ、だれが、何をやる

のか月単位で整理します。 

✓スケジュール

年

月 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3 4

準備

試験実施

本格実施

別会場開催・企画拡大検討

2019 2020

＜星空観察会とキャンプ＞
■Step

＜マルシェ／施設整備＞

目標 空港の存在感ＵＰ

目標 受け入れ体制の充実

目標 稼げる体制を構築

Step１ イベント開催【“できる
こと” から“すぐに” スタート】

Step ２ 改善と拡大【ブラッ
シュアップしていきましょう】

Step 3 コンテンツの定着化
【施設は常設に、イベントは規
模を大きく恒例に】

余市のおいしいものが集ま
る直売所（マルシェ）

・アップルポートを含む、余市町内各所

でのマルシェの開催。（道の駅、駅前

など）※開催は『ミナクル』への依頼
を想定。

・可能であれば、『マルシェ×滑走路ピ

クニック』として滑走路を活用

トイレと駐車場の整備

・ポート横に道の駅的な機能を整備。イ

ベント開催頻度を高めるとともに、立
ち寄りスポットとしての存在感を高め

る上で重要。

カフェ＆ショップ併設で
余市の玄関口として確立

・ポート場外に常にマルシェの一

部を楽しめるようなカフェ＆
ショップをつくり、常時立ち寄

り可能な場にする。

・ショップでは観光情報をそろえ、

これから余市に行く人が情報収

集するとともに、立ち寄った人
にも余市のことを知ってもらえ

る場にする。

お酒も楽しめる
日帰り“天体観測”の開始

・滑走路に星空が見られるイベント開催。

・お酒も楽しめる大人なイベントとする。

・余市宇宙記念館から先生を呼び解説つ
きの観察会。

アウトドア・交通系企業と
のコラボレーション

・各企業とのコラボレーションで開催す

ることにより、話題性ＵＰ、各ファン
の来訪、おしゃれな演出、駅からの交

通確保などが期待できる。

・昼と夜のイベントを合体し、1日中滞在できるよう

なイベントを開催。
・近隣で活躍するアーティストの出展、クラフト系Ｗ

Ｓなども開始。

・会場を拠点として、町内の市街地や近隣観光スポッ

トへのお出かけも誘導する。

星空×キャンプで滑走路宿泊

・星空観察会をキャンプ同時開催と

し、滑走路に宿泊する。

マルシェ×ピクニック×星空キャンプ

Step1 まずはここから！ Step1 まずはここから！

Step2

Step2

Step3

Step3

Step3・その先
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■ 事業目標（ＫＰＩ）の検討 

STEP４の地域の理想の姿の構築で設定した KGIを達成するため、そのプロセスの進捗状況を評価し

ていくためのKPI（Key Performance、Indicator）を設定します。KPIとは、目標を達成するために、

プロセスが適切に実行されているかを計測・評価する指標、つまり“事業成功の鍵となる指標”のこと

を指します。 

 

＜KPIの設定の目的＞ 

✓ 現状を分析し、課題や強みが明らかになる 

✓ 目指すべき目的を明確にすることができる 

✓ 目指すべき目的の達成水準を明確にすることができる 

✓ 目標達成に向けた要素、因果関係を見出すことができる 

✓ 関係者が同じ方向を向いて、取り組むことができる 

✓ PDCAサイクルを行い、事業の検証、改善を行うことができる 

 

①KGIの因数分解を行う 

・KPIを設定する際に、ロジックツリーの作成を用いて、KGIの達成に至るまでの過程を因数分解し、

要素を明らかにします。 

・例えば、KGIを「域内の観光消費額」と設定した際、観光消費額は「観光入込客数×一人当たり

の観光消費額」と因数分解することができます。 

※「観光入込客数」を増やすことは望ましいが、単に多くするだけでは地域が疲弊、またオーバー

ツーリズム等の課題が生じる可能性があることから、変数を「一人当たりの観光消費額」と設定

し、この要素に重きを置くことを推奨します。 

・「一人当たりの観光消費額」を更に因数分解すると、様々なパターンが考えられます。このパタ

ーンの切り口については、事業内容と連動させることが重要です。 

◇例えば、事業が観光客を昔ながらの商店街に誘客するもので、目標が「観光客の消費拡

大を通じた地域の商店街の活性化」ならば、ＫＰＩとして、「域内の観光消費額」を設

定、さらに、観光消費額を因数分解すると、以下が関係すると考えられ、事業内容に合

致した視点でＫＰＩを設定します。 

―地域内の“訪問箇所数”を増加させ、消費機会を増やす 

―観光客の“滞在時間”を延伸させ、消費機会を増やす 

―地域内の体験メニュー・サービスの“稼働率”をあげ、消費機会を増やす 

―コンテンツの“満足度”を高め、消費行動を高める 

―参画する“事業者数”を増やし、消費機会を増やす          など 

（例）   

域内の総観光消費額 

訪問箇所数 

滞在時間 

稼働率 

参加数 観光入込数 

一人あたりの 

観光消費額 
ＫＧＩ 

ＫＰＩ 

ＫＰＩ 

ＫＰＩ 

ＫＰＩ 
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②KPIを設定する 

・上記で因数分解した指標から KPIを設定します。全ての指標を KPIに設定すると、全ての指標を

向上させるための取り組みをたくさん実施する（いわば、全て頑張る！）ということになり、戦

略的ではないことから、優先順位を明確にする必要があります。 

・KPIの設定にあたっては、以下の点に留意して設定します。 

Specific：明確な 目標を達成したかどうかを誰が見てもわかるよう明確な数値

とすること 

Measurable：測定可能な 数字で表現できるものや測定結果が数値化しやすいものとす

ること 

Achievable：達成可能な モチベーションを高めるきっかけとなるものとすること 

Relevant：適切な KGIと因果関係のあるものとすること 

Time-bound：期限を定めた 行動に現実性、具体性を生み、取り組んでいくために期限設定

をすること 

 

＜設定例＞ 

事業の特徴 推奨するＫＰＩ 

期間限定企画、特別な旅行商品の開発、有償サービスの

提供など観光客を呼び込み、消費を促す事業 

①期間中の観光消費額合計 

②１人あたりの観光消費額 

観光客の不満を解決することや、満足度と高める事業

（自然景観、食事、二次交通、観光施設、宿泊施設、接

客サービス等の充実・利便性向上） 

③期待度と満足度 

④紹介意向 

⑤再来訪意向 

地域内の周遊を促す事業や、事業者が連携して実施する

事業（マップやパンフレットの作成含む） 

⑥地域内の訪問箇所数 

体験メニューの開発や、宿泊を伴う商品の提供など滞在

時間を伸ばす事業 

⑦宿泊客割合(対日帰り客） 

新しいコンセプト・キーワードによる地域全体での商品

開発や、実証事業後にニーズが確認された際に、民間の

参入を促す事業 

⑧参加事業者数、稼動サービ

ス・メニュー数 

無償で参加できるイベントや企画において、付加価値の

ある有償メニューを提供する事業 

⑨有償メニューの利用率、売上 

地域内の多様な事業者を巻き込む事業（将来的に自走化

を目指す） 

⑩事業者の売上  



STEP７ 効果・検証を図る“戦略の改善（PDCAサイクル）” 
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観光で稼ぐ！ための手引書 観光消費の拡大と域内経済への波及をめざして 

 

 

 

 

 

 

 

２ 「稼ぐ観光」具体化実践に向けたプロセス  

 

STEP７ 効果・検証を図る

“戦略の改善（PDCAサイクル）” 

 

～やりっぱなしにしない。継続は力なり。効果を検証し、改善し次に繋げるまでが事業～ 

 

 

 

 

 

 

 

≪STEP７の内容≫ 

 

・（今回取り組んだ）会議を継続して開催する 

 

・目標（KPI）の検証を行う 

 

・経済波及効果を分析し、「見える化」する 

 

   

P74 

P74 

P74 
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STEP７ 効果・検証を図る“戦略の改善（PDCAサイクル）” 

 

「稼ぐ観光」の実現に向けては、目標として掲げた KGI、KPIが達成しているか等を継続して確認

していき、事業の検証を行う必要があります。また、観光客のニーズは少しずつ変化していくことが

想定されることから、最新の観光客のニーズを把握した上で、軌道修正を行う必要があります。その

ため、事業を実施するだけでなく、これまで実施してきた STEP1～６を繰り返し行う PDCAサイク

ルを実施し、取り組みの質を高めていきましょう。 

 

■ 継続的な会議の開催 

「稼ぐ観光」を実現していくためには、戦略会議や検

討会議といった関係者が集まる場を、最低年２回程度

は継続的に設け、観光動向の変化、各関係者の取組内容

等を共有しましょう。また、事業の取組状況やその効果、

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、自走化を図っていきましょう。 

 

■ 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いましょう。調査

の結果、目標・KPIの指標を把握し、上記の会議体でその内容の検証を行い、取り組みの効果をモニ

タリングしましょう。 

その結果の内容を鑑みて、再度、STEP２の地域の現状把握（データの収集・分析）から取り組み、

PDCAを回し、取り組みの質を高めていきます。 

 

■ 経済波及効果の「見える化」の実施 

事業を実施した結果、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」を実施しましょう。 

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

事業が地域の各産業に効果的であるか、取り組み成果が大きいか等を把握することができます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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 

 

✓ 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 


