
チーム〝SUNAGAWA″ブランディングプロジェクト （砂川市地域ブランド構築事業) 

第１４回チーム“SUNAGAWA”団結オンラインセミナー 振り返り 

と き ： 令和２年８月２４日 （月） 16：00～18：00   ところ ： 地域交流センターゆう 

新型コロナウイルス感染拡大防止のため、オンラインでの実施は２回目 

となりました。オンラインでは３４名、地域交流センターゆうでは１５名、 

合計４９名と今回も多くの皆さんに参加いただきました。 
 

 

１．セミナー 体験型観光 ～地域における観光連携 ・ 地域をひらいてつなげる商品開発と組織づくり～  

 ㈱ ＶＩＳＩＴ九州 枌 （へぎ） 大輔 さんの紹介  九州電力関連会社にて、韓国の個人旅行客を旅館に集

客する宿泊予約サイト 「Kyushuro （九州路）」 や、インターネット版道の駅 「九州ムラ

コレ市場」 の立ち上げに携わり、世界の富裕層を集客する旅行会社 「㈱ ＶＩＳＩＴ九

州」 を設立。国内の農漁村における上質な体験アクティビティ商品 （野遊びツーリズ

ム） の開発を手掛けている。枌さんの取組みをオアリパとしてどうパクるか、その取組

みに地域の方がどう関わっているか、一つの商品だとそれだけの価格だが、それを

風景やサービスと掛け合わせるとその価値は10倍にも100倍にもなるということを学んでほしい。（山本） 

 ㈱ ＶＩＳＩＴ九州のミッション  

ココだけイマだけの 「特別な体験」 を地域と共に創造し発信する → 付加価値となり高単価にできる要素 

 

 

 

 

 

 今、僕らがすべきこと、“after コロナ” に向けての準備  

１．商品開発 （観光／物産） → 人を呼ぶか、モノを売るか 

２．プロモーション （WEB／SNS） 

３．地域のファンクラブ会員化 → コロナだけではなく今後も世界的に予測できないことが起こる。そのような時に助け

てもらえるのは地域のファン。「知っている旅館が困っているから、泊りに行こう」 と

なる。今、それぞれの地域で 「地域のファンクラブ」 ができないかを考えている。 

九州には、圧倒的な自然景観や昔ながらの原風景、そして、健康的な郷土料理や、伝統的な祭り・産

業など、世界中の人々を魅了できる観光資源が豊富にありますが、それを生かしきれて（付加価値化で

きて）いません。 弊社は、それら （   ） を掛け合わせて、高付加価値な 「特別な体験アクティビティ」 

を開発し、旅慣れたラグジュアリー層向けの 「旅行商品」 として世界中に広く発信・販売します。 



 観光集客による “地方創生” ＝ 新規事業開発 ・・・ だからうまくいくのが少ないのが当たり前  

※ 世界中から集客することを目的に商品開発する。ついでに国内のお客さんも来ると考えている。 

Ⅰ ターゲット設定 

✓ ターゲットは？ → どの国のどんな人に来てほしいのか？ 

✓ ＩＮ／ＯＵＴは？ → どこから来て、どこから帰るのか？（ターゲット設定とも関連） 

   ※ 砂川には新千歳空港等どこかを経由して来る。例えば、美瑛・富良野に来ている人をどう呼ぶかを考える。 

Ⅱ 看板商品の造成 … 日本中で商品開発をしている、この地域では何を一番に売りますか？ 

✓ 世界に発信する → わざわざ行く理由 （地域を代表する商品） は何か？きちんと定義付けをする 

✓ 看板商品を作り、これをブランド化 → 「看板商品」 と 「ついで商品」 

✓ 「量」 ＜ 「質」 

→ 集客数でなく、利益をＫＰＩとする。 

→ ＶＩＰ商品による更なる収益化  

Ⅲ 開いて繋がる 

✓ 広域 （市町村 → 県 → …） で取り組む 

→ 一個人や、一企業では、限界がある。（世界に発信できるか？） 

→ 地域が儲かるから、自分も儲かるハズ。そして、自分たちの子供、孫の世代のために…という、 

Ｗｉｌｌがある人たち （やる気のある少人数） で組み、まずは小さな一歩を踏み出す。 

※ 小さなチームでやってみて、改善して、小さな成功を作る 

 Ｐｒｏｄｕｃｔ ／ Ｐｒｉｃｅ ～ 付加価値とは ～  この発想を地域の観光ツーリズム商品開発にどう活かせるかが重要 

         

           

           

１０円 １００円 

３００円 特別／限定 

１,５００円 ３,５００円／人 海女さんと交流しながら食事 

３００円 ８，１００円／３．５時間 ガイドツアー 

三重県 
伊勢志摩 

岐阜県 
飛騨市 

看板商品 

（＋VIP商品） 

ついで商品 

ついで商品 

ついで商品 



            

           

           

 # 野遊びツーリズム ８か条 ～ 地方における観光商品開発の一つの例 （可能性） ～  

Ⅰ 無価値な “場所” の付加価値化 … 上記の 「弘前市」 

“場所” は、その地域固有のもの、その 『価値』 を再定義すると、ユニークな （唯一の） 商品となる。 

Ⅱ 徹底的な “地元素材 （郷土料理）” へのこだわり 

地元ならではの “食材” や “食べ方” をその土地で体験したい 

Ⅲ “地元人” との触れ合い → これをどう商品に入れていくか、とても重要 

リピーターの最大の理由は、“人” 

Ⅳ 上質な空間演出 （高付加価値化） → 高単価で商品を売っていくうえでの必須条件 

・デザイン （五感） → これが商品開発の柱、一番気を使っていること 

・写真を撮って、シェアしたくなるか？ 

Ⅴ 多様な業態との連携 → ひらいてつなげる … 地域関係者の巻き込み力 

Ⅵ 自然環境との共生 → 富裕層は気にしている方が多い 

Sustainable Tourism （サスティナブル・ツーリズム） 

常設ではなく、Ｐｏｐ Ｕｐで取り組む （すぐに、元の環境に戻せるようにする） 

Ⅶ 旅行商品として販売できる 

一過性のイベントではなく “商品化” されており、“販路” がある。 

→ イベントだけだと地域への経済波及効果はない、地域の収益に繋げることが大切 

Ⅷ やってる人たちも楽しい → 当たり前、これがないと続かない 

「みんなでアイデア出して、やってみる」 「お客さんと一緒に楽しむ」 ことが大切 

０円 ９，０００円／５時間 トレッキングツアー 

ベトナム 
 サパ 

０円 
３３，０００円／９０分 
スペシャルランチ＋忍者の姿でお酌 

１０，０００円／１本 ４３，０００円／７時間／１人 

青森県 
弘前市 

岐阜県 
羽島市 



 Ｐｒｏｄｕｃｔ ／ Ｐｒｉｃｅ ～ ３つの事例 ～  

① 阿蘇あか牛草原 BBQ （韓国人観光客向けに実施） … https://youtu.be/5JkqCdJTpB8 

                     

  

※ この空間、このしつらえは観光客にはできない。観光客は場所の価値 （付加価値） にお金を払う。 

※ 韓国では焼き肉の後に焼きそばを食べる習慣はなく、牧場主がふるまうと大好評だった。 

② # 野遊びツーリズム 『Premium POP UP RESTAURANT in OGUNI 』 （熊本県小国町）  

①：https://youtu.be/qDVeIPRvg_U  ②：https://youtu.be/u-N8jL7-tMA 

     

看板商品 ＋ ついで商品 → １ｄａｙ ツーリズムとして、更なる付加価値化 

「トレッキング」  町の象徴 “涌蓋山” の麓を３０分程度散策 … ついで商品 

→ 「ウェルカムおはぎ」 通常立ち入りできない大自然の絶景スポット … ついで商品 

→ 「Premium ランチ」 このランチのためだけに “北里柴三郎記念館” を貸切 … 看板商品 

→ 「温泉」 わいた温泉での “ひとり貸切風呂” … ついで商品 

※ Premium ランチだけだと１食５～７千円、１日をコーディネートして１．５～２万円で販売している。 

                 

× 

阿蘇の絶景（牧野） ０円 阿蘇名物 あか牛 ２，０００円 

５，０００～７，０００円 

小国町の 

ミシュランシェフ 

と 

地元のお母さん 

北里柴三郎記念館 

入館料４００円 

当時の来館者は平日

１～２人だった 

※記念館にテーブル・

イスを持ち込んで （ポ

ップアップ） レストラン

に変え、料理も高単

価、上質・おしゃれな

空間を演出 

https://youtu.be/5JkqCdJTpB8
https://youtu.be/qDVeIPRvg_U


 

③ # 野遊びツーリズム 『棚田のPOP UP RESTAURANT・サムライ体験ツアー』 （長崎県佐世保市） 

https://youtu.be/VWtqgMqp6PQ  １日１人２０，０００円で販売 

     
酒蔵見学 （潜龍酒造） … ついで商品 

→ 日本刀 「真剣」 による試し切り体験 （江迎中央公園） … ついで商品 

→ 甲冑着付け体験 （江迎中央公園） … ついで商品 

→ プレミアム・ランチ （佐世保市鹿町町口の里地区の棚田） … 看板商品 

                       

   

※佐世保市には米軍基地があり、タ

ーゲットの軍人３万人に楽しんでも

らいたいという思いで、欧米人が

好きそうな 「ついで商品」 を盛り込

んでいる。 

 

▼棚田をイメージしたお弁当 

× 

※ここは観光地ではない、

棚田を維持するために検

討した結果、実現した事

業 

棚田 ０円 和文化 

https://youtu.be/VWtqgMqp6PQ


 

 体験アクティビティ商品造成のポイント  

✓ 1日をプロデュースすることで、集客しやすくなる （魅力が向上＋高単価化） 

✓ 地域の人との交流がある体験アクティビティは、各地域の特色を出せる差別化要素となり、外国人モ

ニターの評判も高い。（例：地元のお母さんによる調理／地元の子供達の太鼓演奏鑑賞・体験／餅つき体験等） 

✓ 体験アクティビティに関連するお土産など商品も準備し、声掛けなど簡単な販売促進をすることで、

更なる収益拡大が見込める。 

✓ 各地域の特色を活かした空間演出や、コンテンツの造成を検討する。 

（例：ランチの食器や調理器具に竹を使う、かまどでご飯を炊く、藁ベッドなど） 

※ 観光客の誰でもやりたいことは、食 or 歩 （ガイド） である。この要素を必ず絡めること。 

 地域で “ひらいてつながる” ための理想的な組織 （イメージ）  

 

Ｗｉｌｌのある人と 

ひらいてつながり、 

小さな一歩 

そして、 

小さな成功 

から全ては始まる。 

とにかく、やってみる。 

Do → Check → Action → Do 

良いか悪いかは、 

“客” が決める。 

その小さな一歩を、 

＃野遊びツーリズム 

で仕掛けませんか？ 


