
Living  with  Volcanoes 

「雲仙・阿蘇・鹿児島」における
高付加価値なインバウンド観光地づくり
マスタープラン（令和6年度改訂版）

Living with Volcanoes 
火山とともに生きる。
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⚫ 観光庁が掲げる「観光立国推進基本計画」に基づき、「持続可能な観光」「消費額拡大」「地方誘客促進」の3つのキーワードに係る取
組を実施している

⚫ 国における2030年の訪日外国人旅行者数6000万人、訪日外国人旅行消費額15兆円等の目標達成に向け、アジア圏に近接する九
州エリアでは一層の集客・受入体制の強化が求められる

背景と目的

1.本プランの意義・役割

今後のインバウンド戦略において、高付加価値外国人旅行者の地方への誘致は重要
な柱であり、アジア圏への近接性と観光地化されていない新たな行先としての強みを活かし、
『九州地区高付加価値なインバウンド観光地づくりマスタープラン』を策定

都市部への旅行者数及び消費額の偏在傾向

⚫観光需要が高まる中で、都市部を中心とした観光客の偏在傾向がみられる

⚫高付加価値外国人旅行者（着地消費額100万円以上/人）は、訪日旅行者全体の約1％(32万人)であるが、消費額は約14.0％(6,700億円)を占
めている

⚫地方における観光地としての魅力向上や受入環境の整備等により、観光客（特に高付加価値外国人旅行者）を都市部から地方に分散させる
ことが重要であり、特に欧米豪富裕層は観光地化されていない目的地を好むため、九州のポテンシャルは高い

⚫経済発展が目覚ましく、今後富裕層が増加する見込みのあるアジア圏と地理的に近い九州エリアが観光業の高付加価値化に取り組むことで、
より効果的に高付加価値外国人旅行者を取り込むことができる

高付加価値外国人旅行者の経済波及力

⚫高付加価値外国人旅行者の誘致により、観光産業のみならず地域の多様な産業にも経済波及し、地域経済の活性化につながる

⚫地域のコアバリューを理解しうる高付加価値外国人旅行者による自然・文化体験を通じ、地域の自然、文化、産業等の維持・
発展に貢献できる

⚫地域の雇用の確保・所得の増加や域内循環等の新たな経済利潤が生まれ、持続可能な地域の実現や地方創生に寄与することが
期待できる

⚫アジア圏に地理的優位性を持つ九州エリアはリピーターも見込め、更なる経済波及効果をもたらすポテンシャルがある



Living  with  Volcanoes 
4

⚫「雲仙・阿蘇・鹿児島エリアにおける高付加価値なインバウンド観光地づくりマスタープラン」は、雲仙・島原半島・阿蘇エリア・鹿児島・
霧島エリアの行政・DMO・地域事業者が高付加価値なインバウンド観光地実現にむけて主体的に取組むための指針である

マスタープランの意義と役割

1.本プランの意義・役割

⚫雲仙・阿蘇・鹿児島エリアは範囲が広域であり、本事業の対象であるインバウンド富裕層受入にむけた充足度などは
各エリアで異なっているのが現状である

⚫また、各エリアには観光振興計画等の計画は存在するが、インバウンド富裕層に特化した戦略は存在しない

⚫本プランは、DMC・ランドオペレーターへのヒアリングや地域事業者へのアンケートも実施しており、各エリアの実態に
合わせた課題把握・取組の方向性を組み込んでいる

⚫本プランを社会情勢や地域の実態に合わせて柔軟に見直しを行うことで、本事業終了となる5年後には雲仙・阿蘇・鹿児島
エリアが自立してインバウンド富裕層に選ばれる地域となること、また、地域への波及効果を最大化させることを目指す
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⚫本マスタープランを推進することで、自走化した高付加価値なインバウンド観光地づくりを実現する

⚫地域・産業・住民のいずれもが観光業の振興による地方創生の効果を享受し、参画事業者の増強を通じた持続的な地域経済圏の
好循環を創出する

地域の将来像

2.地域の将来像と成果目標

地域の将来像に向けた
本事業のアプローチ

⑤工程計画・実施計画の策定

ウリなどを磨き上げ・高付加価
値化にむけ、取組の方向性と連
動した実施計画を策定

①座組の形成

自治体/DMOおよび地域の観光
事業者による協議体制を構築

雲仙・阿蘇・鹿児島
が一体となった

高付加価値なインバウンド
観光地づくり

九州ボルケーノツーリズム協議会

地域
事業者

自治体
・DMO

金融
機関

雲仙・阿蘇・鹿児島エリアの目指す将来像

拡張

参画事業者の増強を通じ
た地域経済圏の強靭化

６

一次産業事業者をはじめとし
た参画事業者の増強を通じ、
地域全体の産業の底上げ

拡張

地域/産業の特性・
独自性を共通認識化３

地域の課題を抽出・整理し、
地域協議の認識場で共有す
ることで共通を醸成

継続的な投資による
地域資源の魅力向上

５

収益向上に繋がるハード改
修・ソフト施策への再投資を
通じた地域資源の魅力向上

特定した課題の解決にむけ、
ハード・ソフト両面の計画
を可視化

受入整備にむけたハード・
ソフト施策を明確化

４

協議会にて、インバウン
ド富裕層受入の機運醸成

自治体/DMO/DMC/ランオ
ペなどで座組形成し、インバ
ウンド富裕層受入機運を醸成

1

面的な
地域経済圏
の拡張

高付加価値化に向けた取組が「自走化」

地域・事業者によるインバウンド
富裕層受入環境整備

ハード
事業

ソフト
事業

②コアバリューの特定

地域資源や強みとマーケット視
点での魅力を掛け合わせること
で、地域のコアバリューを特定

コアバリューを活かしたブ
ランディング、戦略素材を
可視化・磨き上げ

ディスティネーション
ブランディングを明確化

２

⑥地域事業者の巻き込み

上記①～⑤の協議を通じ、参加
事業者や地域経済圏の拡張を図
り、持続可能な体制を構築

③現行分析・課題の抽出

約60社への事業者アンケート・
ヒアリングを通じて、地域の現
状および課題の抽出

④ 取組みの方向性の策定

特定した課題に対するハード・
ソフト両面での取組みの方向性
を策定
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⚫本マスタープランの策定を通じ、マーケットイン視点で本エリアの魅力を明確化した上で、ターゲットに向けたコネの形成・直線的なア
プローチを行うことでインバウンド富裕層の集客増を狙う

⚫広域エリアのマスタープランである強みを活かし、各地域間で情報共有・コストシェアなどを行うことで効果的な施策推進に繋げる

観光産業の目指す姿

2.地域の将来像と成果目標

現状

✓ コアバリュー：共通資源である「火山」の魅力がマーケット
視点で十分には生かされていない

✓ 市場へのアプローチ：ターゲットが定まっておらず、コネも
なく、市場へアプローチが出来ていない

✓ 取組の横展開：各エリアの取り組みが、横展開できておらず、
プロダクトアウト的にガラパコス化している

雲仙

富裕層市場

阿蘇

富裕層市場

鹿児島

富裕層市場

１

３

２

１

２

３

目指す姿

⚫ コアバリュー：「火山」をマーケット視点で活かし、
唯一無二の一体的なブランディングとなっている

⚫ 市場へのアプローチ：ターゲットが定まっており、コネを
活かした戦略的アプローチが出来ている

⚫ 取組の横展開：ハイレベルな受入環境など、取組みが横展開
され、広域でのベースアップに貢献している

雲仙

富裕層の明確なターゲット

阿蘇 鹿児島

国内で唯一無二

一体的なブランディング
＋ハイレベルな富裕層の受入環境

コネを活かした戦略的アプローチ

九州全体のブランディング
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⚫地域への経済効果の創出が本事業の目的であることから、富裕層の消費額をKGIとして設定

⚫地域への消費を促すために必要な要素としてウリヤドヒトコネアシの各項目と顧客満足度を設定するが、成果は小規模に創出される
ことが想定されるため、活動実績などを中心に追跡し、施策の詳細内容に応じてアップデートする

本事業におけるKGI・KPI

2.地域の将来像と成果目標

KGI 測定方法 事業前データ 24年度 25年度末 26年度末 27年度末

富裕層の3エリアでの消費額（推計・億円） インバウンド消費動向調査
14.5

（2019年）
12.7 14.5 16.6 18.9

KPI ※施策内容によりアップデート要 測定方法 事業前データ 24年度末 25年度末 26年度末 27年度末

顧客満足度
AGT・DMCから顧客へのヒアリング
にて好意的な回答をした顧客の割合

ー 50% 60% 70% 80%

【ウリ】エージェント・DMCの視察受け入れ数 活動実績を集約 ー 3 5 7 9

【ウリ】ツアー・コンテンツの販売数 活動実績を集約 ー 9 15 21 27

【ヤド】富裕層向けの基準を満たした部屋数
（新規誘致・既存施設改修による増を見込む）

宿泊施設へのヒアリング
65

(2023年度)
65 80 95 110

【ヒト】富裕層に対応可能なガイドの育成数
施策内にて育成・

ガイド協会等へのヒアリング
ー 6 9 12 15

【コネ】複数回のコンタクト実績があるAGT・
DMC数

活動実績を集約 ー 10 15 21 27

【アシ】3エリアのタクシー会社の高級車保有数
施策内でモニタリング・

地域のアシ事業者へのヒアリング
14

（2023年度）
14 17 20 23

【設定の背景】
✓ コロナ後の観光庁の目標値を参考に設定。 001586267.pdf (mlit.go.jp)
✓ 消費額：2025年に2019年と同水準、以後10%成長・消費単価：2025年に2019年の25%増、
【令和5年度からの変更点】
✓ 3県での富裕層の消費額は訪日外国人全体×富裕層割合で試算していたため、上記のKPIと実質的には同等であり、本年からは削除
✓ 市町村総生産額は結果の公表まで2年のブランクがあるため、KGIとしては適さないが、長期的に取組の効果を確認するため毎年モニタリングするものとする

https://www.mlit.go.jp/policy/shingikai/content/001586267.pdf


Living  with  Volcanoes 
9

⚫ウリ・コネに関して一定程度KPIを達成した項目もあるが、事業進捗のタイムラインと整合しない・施策内容とKPIにズレが生じているな
どのケースが存在するため、次年度の施策内容に合わせたKPI項目の修正も必要

KGI・KPI（令和5年度実績）

2.地域の将来像と成果目標

KGI 測定方法 事業前データ 24年度末 2025/1実績 理由

富裕層の3エリアでの消費額（推計・億円） インバウンド消費動向調査
14.5

（2019年）
12.7 ー

送客に至っていない
ため、KGIとして測定

するには時期尚早

KPI 測定方法 事業前データ 24年度末 2025/1実績 理由

顧客満足度
AGT・DMCから顧客へのヒアリング
にて好意的な回答をした顧客の割合

ー 50% ー
AGT・DMCを
通した送客に

至らなかったため

【ウリ】エージェント・DMCの視察受け入れ数 活動実績を集約 ー 3 3 FAMトリップにて受入

【ウリ】ツアー・コンテンツの販売数 活動実績を集約 ー 9 36名

雲仙「地獄のナイトコ
ンテンツ」：20名、
阿蘇「あか牛×酒ツ

アー」（2025年
秋）：16名

【ヤド】富裕層向けの基準を満たした部屋数
（新規誘致・既存施設改修による増を見込む）

宿泊施設へのヒアリング
65

(2023年度)
65 65 事業前と変動なし

【ヒト】富裕層に対応可能なガイドの育成数
施策内にて育成・

ガイド協会等へのヒアリング
ー 6 ー

「富裕層に対応可能」
の基準を次年度以降

策定

【コネ】複数回のコンタクト実績があるAGT・
DMC数

活動実績を集約 ー 9 10
国内外のAGT・DMC
へアプローチを実施

【アシ】3エリアタクシー会社の高級車保有数
施策内でモニタリング・

地域のアシ事業者へのヒアリング
14

（2023年度）
14 14 事業前と変動なし
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⚫旅行者資産帯別の市場規模推計を踏まえ、中国・アジア圏のノーマル富裕層をターゲットとする

⚫加えて、欧米豪のベリー層以上についても、他地域との連携による誘客の可能性を秘めており、かつ、富裕層向けの
コンテンツ造成の幅出しに貢献できるため、本事業のターゲットとする

2. ターゲット層の明確化

2.地域の将来像と成果目標

※本推計は長崎・熊本・鹿児島の各県のインバウンド訪問者を対象とし、ビジネス目的等の利用も含む。また、単価は日本での滞在全体の費用で推計しており、3エリアでの消費金額とは異なる。

本事業対象3県（長崎・熊本・鹿児島）

属性 訪問客数

ビリオネア
総資産：1,000百万ドル～

ウルトラ
総資産：30～1,000百万ドル

旅行消費：900万円

ベリー
総資産：5～30百万ドル
旅行消費：270万円

ノーマル
総資産：1～5百万ドル
旅行消費：150万円

一般層
総資産：～1百万ドル
旅行消費：13.5万円

単価 市場規模 欧米豪5か国 中国・アジア

本
事
業
の
対
象
と
し
て

想
定
さ
れ
る
富
裕
層

1,332

11,149

1,390,092

270万円

150万円

13.5万円

36億円

167億円

1,875億円

10億円

47億円

193億円

26億円

121億円

1,682
億円

149 2,500万円 40億円 11億円 29億円
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⚫令和６年度はメインターゲットを中国・アジアノーマル層、サブターゲットを欧米豪ベリー以上と定め、各施策を推進

⚫併せて具体的な1滞在当たりの消費額や目指す姿も定義

2. ターゲット層の明確化

2.地域の将来像と成果目標

海外・東京などの発地

３
R6年度末時点で

目指す姿

✓ 3エリアが各々ディスティネーションとして選ばれ
るエリアとなることを目指す

✓ プロモーションやコネクション構築等、費用をお
さえ効果最大化が見込める取組については3エリア
共通で取組を実施

１
主要ターゲット層の

1滞在当たり消費額

ノーマル富裕層： 1滞在（2泊3日）当たり消費額61万円と再定義

ベリー以上富裕層： 1滞在（2泊3日）当たり消費額96万円と再定義

1

2

２
✓ 中国・韓国・香港・台湾ノーマル富裕層が優先度：高

✓ 欧米豪のベリー以上の富裕層は優先度：中
優先ターゲット

※ウルトラ以上富裕層はデータが非常に少ないため、データ数の揃うベリー以上のモデルケースを参考に推定
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【主要ターゲット層の1滞在当たり消費額】

⚫ノーマル富裕層： 1滞在（2泊3日）当たり消費額61万円、ベリー以上富裕層： 1滞在（2泊3日）当たり消費額96万円と再定義

2. ターゲット層の明確化

2.地域の将来像と成果目標

※令和4年観光庁資料「高付加価値旅行のイメージについて」 より抜粋（スライド 1 (mlit.go.jp)）
なお、ラグジュアリー層は100万円以上、ハイエンド層は300万円以上の着地消費額である

1 2

＜インバウンド高付加価値旅行のモデルケース＞

✓ 1滞在当たり消費額：約61万円
(典型的な滞在日数を2泊3日と想定)

✓ヤド：8万円

✓ウリ：5万円

✓ヒト：3万円

✓アシ：7万円

アジア ノーマル富裕層1

項目別
一日
当たり
消費額

✓ 1滞在当たり消費額：約96万円
(典型的な滞在日数を2泊3日と想定)

✓ヤド：15万円

✓ウリ：10万円

✓ヒト：5万円

✓アシ：7万円

欧米豪 ベリー以上富裕層2

1滞在当たり消費額による再定義

アジア ノーマル富裕層 欧米豪 ベリー以上富裕層

本エリア

項目別
一日
当たり
消費額

https://www.mlit.go.jp/kankocho/seisaku_seido/kihonkeikaku/inbound_kaifuku/kofukakachi/model/content/001466912.pdf
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【優先ターゲット】

⚫中国・韓国・香港・台湾ノーマル富裕層が優先度：高

⚫欧米豪のベリー以上の富裕層は優先度：中

2. ターゲット層の明確化

2.地域の将来像と成果目標

韓国, 170.6, 

40%

中国, 132.9, 

32%

台湾, 

45.9, 11%

香港, 

32.1, 8%

その他アジア, 22.8, 

5%

欧米豪, 12.2, 3% その他の国・地域, 

5.6, 1%

九州におけるインバウンド旅客数

✓東アジア（韓国・中国・台湾・香港）からの旅行客が9割を超えてお

り、欧米豪5か国に比べて圧倒的な旅客数である

✓欧米豪5か国にウルトラ富裕層が多いと仮定しても、

市場規模観点では東アジアを最重要マーケットとする

✓中国・韓国・台湾・香港から訪日する富裕層旅行客の消費額は上記

の通り中国が最大で、韓国、台湾、香港の順に大きいと推定される
※1訪日外国人観光客における富裕層割合*全富裕層の中でノーマル富裕層が占める割合（観光庁

統計、富裕層世界人口より推計）

※2前頁にて定義した数値を参照

東アジアからの九州へのノーマル富裕層の推定消費額

R4年度九州運輸局資料 外国人入国者の国・地域別の割合（2019年）より作成
000245100.pdf (mlit.go.jp)
※他地域で入国し九州訪問もあり得るが、九州入国し他地域訪問もあるため考慮しない

【単位：万人】

韓
国

中
国

台
湾

香
港

R4年度国土交通省九州運輸局資料、観光庁 宿泊費上位15％の旅行者に関する詳細分析
（ Microsoft PowerPoint - 220607_ ÈÔÃ¯ ’ ¿Ê» M15 kdDf_FIXH.pptx (mlit.go.jp) ）より作成

旅客数
（万人）

ノーマル
富裕層
割合※1

1日あたり
消費額※2 推定消費額

170.6
万人

103
億円

132.9
万人

133
億円

45.9
万人

40
億円

32.1
万人

20
万円

32
億円

0.79
%

平均旅程
日数

3.8日

6.3日

5.5日

6.3日

https://wwwtb.mlit.go.jp/kyushu/content/000245100.pdf
https://www.mlit.go.jp/kankocho/tokei_hakusyo/content/001486217.pdf
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地域のディスティネーション
ブランディング
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3. 地域のデスティネーションブランディング
地域の潜在価値・コアゾーン

15

Living with Volcanoes  
そこには地球の息吹がある。人を誘う魅力がある。新し
い体験がある。その土地の暮らしがある。
見る、感じる、浸かる、味わう、触れ合う。その土地のさ
まざまな魅力でもてなす特別な火山ツーリズム。

火山とともに生きる。

Sustainable living＆gastronomy Nature＆landscape

UNZEN

ASO

KAGOSHIMA

Mountain worship＆culture

雲仙エリア

阿蘇エリア

鹿児島エリア

火山との共生

サスティナブルな
暮らし・食文化

現代に息づく
山岳信仰と
歴史文化

暮らしと一体化した
自然とパノラマ景観

＜滞在価値となる３つの地域資源＞

火山との共生の中で生まれた知恵と工夫に満ちた持
続可能な暮らしと生業。大地の恵みを受け継ぐ農水
産業が生み出す至高の食を体感

火
山
と
の
共
生
か
ら
生
ま
れ
た

3
エ
リ
ア
共
通
の
普
遍
的
価
値

サスティナブルな暮らし・食文化 現代に息づく山岳信仰と歴史文化 暮らしと一体化した自然とパノラマ景観

恵みをもたらとともに噴火を繰り返してきた火山を
敬い祈る山岳信仰が現代にも息づく。その共生から
生まれた独自の歴史文化を体感

世界最大のカルデラに包まれた生活空間や火山の麓
で形成された街並みなど、火山と一体化した自然、
街並み、パノラマ景観を五感で体感

Map data ©2024 Google
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3. 地域のデスティネーションブランディング

⚫本エリアのディスティネーションブランディングは、地域が考える資源・強みの要素と、インバウンド富裕層の旅行を扱うDMCなどの
マーケット視点での魅力を掛け合わせ、ストーリとしてつなぎ合わせることが重要である

デスティネーションブランディングの考え方

【マーケット視点からみた本エリアの魅力】

◎アウトドア・アドベンチャーの要素が詰まっている自然

◎火山と共生する現地の住民の等身大の暮らし

◎ローカルな体験・人とのふれあい

◎リトリート滞在に適した環境・独自の環境、文化で育まれた食

【地元が考える地域資源・強み】

◎暮らし・・・火山との共生した暮らし

◎生業・・・・火山の恵みが生み出す生業（農業・観光等）

◎信仰・・・・火山信仰・山岳信仰などの承継

◎空間・・・・特徴的な景観、火山と生活の空間的距離感

ディスティネーションブランディングを構成する要素を、火山との共生による知恵と工夫と恵みが詰まった「サスティナブルな暮らし・食文化」、火山を
ルーツにした「現代に息づく山岳信仰と独自の歴史文化」、日本でもここでしか体感できない「住まいと一体化した自然、パノラマ景観」とし、それぞれの
要素を体感できる戦略的コンテンツを創出する。

ディスティネーションブランディングの構成要素と戦略コンテンツ

リゾートハブとしての拠点宿泊
リトリート観光・AT

建築・アーバンデザイン（街並み）体験

文化体験
アート体験

ガストロノミー（食）
ウェルネス（温泉）

ローカル体験（農業体験など）

サスティナブルな暮らし・食文化 現代に息づく山岳信仰と歴史文化 暮らしと一体化した自然とパノラマ景観

「宿」 Luxury Resort Hub

「食」 Volcano gastronomy

「特別体験」 Local Volcano Experience

構成要素に
を体現する
コンテンツ
メニュー

3エリア
共通要
素

×

×
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令和5年度課題と令和6年度取組内容
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⚫九州エリアは、インバウンド富裕層のニーズを満たす潜在価値として自然景観（国立公園）、ガストロノミー、文化体験などのウリに
ポテンシャルがあり、ウリを磨くことで、九州エリアを指名して、欧米豪、アジア中国のインバウンド富裕層が来訪することを目指す

【ウリ】課題と取組の方向性（令和5年度末）

4. R5年度課題とR6年度取組内容

課題 取組みの方向性

⚫ 素材のポテンシャルは高いが資源の磨き上げが不十分

⚫ 富裕層向けのコンテンツが不足

①地域ブランドを象徴するコンテンツ不足

⚫ 3エリアの市民や事業者、行政、DMOなどのステークホル
ダーが一体となり本エリアのブランドコンセプトを物語るこ
とで地域資源の掘起しを行うとともに、情報の一元化と継続
的な普及啓発活動などインナーブランディングに取り組む

①３エリア共通の普遍的価値の掘り起こしと共有
～継続的なインナーブランディングの推進～

⚫ 自然、ウェルネス（食、温泉）などリトリート観光ニー
ズに適した素材があるものの、長期滞在エリアとしての
ブランディングがなされていない

②長期滞在エリアとしてのブランディング不足

⚫ 九州全体としてインバウンド富裕層への認知度は低い

⚫ ３エリアが連携した地域ブランドを構築し戦略的なプロ
モーションが必要

③全体的な認知度不足。エリアの魅力が伝わってい
ない

⚫ ブランドコンセプトを象徴する高付加価値なコンテンツ造成。
行政の他事業（環境省「国立公園満喫プロジェクト」など）
とも連携した取り組みを実施

⚫ 3エリアが一つのストーリーで繋がった周遊ルートや旅の
過ごし方の提案

⚫ 長期滞在に向けては全天候型のウリの造成も必要

②ブランドコンセプトを体現するコンテンツ造成と
長期滞在を促す周遊ルート・過ごし方の提案

⚫ 富裕層の志向性を踏まえたプロモーション素材の作成ととも
に、富裕層向けメディアやDMCなどの独自チャネルを活用
した戦略的プロモーションに取り組む

③富裕層の志向性や独自チャネルを踏まえた戦略的プロ
モーション

令和6【施策2】
継続的インナーブラ
ンディング事業

令和6 【施策3】 
体験コンテンツ造
成・商品化事業

令和6【施策4】
海外市場セールス・
コネクション形成事
業

対応施策
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⚫民間事業者の積極的な参画促進にむけ、ガイドライン策定・官民の対話を通じた機運醸成・ファイナンス支援が取組みの方向性と想
定される

【ヤド】課題と取組の方向性（令和5年度末）

4. R5年度課題とR6年度取組内容

課題 取組みの方向性

⚫ 待ち時間削減にむけた客室以外での特別対応

⚫ 顧客要望の管理・蓄積、スタッフへの展開

⚫ 不審者侵入防止や地震時対応などの顧客への安心感の開
示、など ⚫ 事業者アンケートを参考に、インバウンド富裕層が宿泊施設

に求める要素を示すガイドラインを策定することで、事業者
の顧客ニーズ・施設高付加価値化ポイント理解を促進

⚫ ニーズの理解促進にむけ、東京の外資ホテルへの派遣費等の
補助スキームも検討（バトラーの育成事業等）

⚫ 事業者がインバウンド富裕層向け宿泊施設に求められる
要素を理解できていない

⚫ インバウンド富裕層向け施設への改修に投資することの
効果が不明瞭

⚫ 投資に回す経営基盤・財務的余裕が無い

課題背景

①高いレベルで受入整備されたヤドの不足

⚫ 富裕層対応スキルを持ったホスピタリティ人材やコン
シェルジュが不足、など

⚫ 富裕層対応の要諦を身を持って体感・理解することも
十分にはできていない

②顧客要望への対応にむけたソフト面での対応が
不十分

②インバウンド富裕層のニーズ・要求事項の理解促進

⚫ インバウンド富裕層受入れへの投資効果やボトルネックにつ
いて行政と民間が対話を行うことで受入体制整備の機運醸成

①官民の対話を通した受入体制整備の機運醸成

⚫ ボルケーノツーリズム協議会が補助制度検討・行政などへの
提言・スポンサー企業の募集・地域ファンド設立など、高付
加価値化に取組む事業者のファイナンス支援方策を検討

⚫ 国際的なホテルグループを含む民間投資・新規施設誘致の促
進にむけた支援方法の検討・金融機関の巻き込み

⑤ファイナンス支援方策の検討

⚫ 海外富裕層向けDMCなどの意見を改修に反映できるネット
ワークを構築

⚫ 上記②のニーズを踏まえ、必要に応じて宿泊施設を改修し、
高付加価値のヤドの不足を解消

③事業者ネットワークの構築と改修計画の策定

⚫ 古民家や武家屋敷を活用した宿泊施設化・城泊などの調査

④古民家などの宿泊施設化にむけた調査

本事業全体で実施

対応施策

令和6【施策5 】
富裕層インバウンド向
け宿泊施設
ガイドライン作成・人
材育成事業

令和6【施策6 】
高付加価値宿泊施設整
備可能性調査事業

令和6【施策5 】
富裕層インバウンド向
け宿泊施設
ガイドライン作成・人
材育成事業
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⚫ガイドの人材不足・DMCとガイドの連携不足への対応として、ガイド育成のガイドライン策定・DMCとガイドによる座組形成を取組の方
向性として想定

【ヒト】課題と取組の方向性（令和5年度末）

4. R5年度課題とR6年度取組内容

課題 取組の方向性

⚫ インバウンド富裕層対応のガイドに求められるスキルが理解
できていない

⚫ ガイドとDMC間の連携が取れていない

⚫ ガイドの仕事の本質の理解醸成が不十分なため、仕事の魅力
が訴求できておらずガイドを志す若者が少ない

課題背景

①高いレベルのガイドスキルを持つガイドが不足

⚫ 顧客の興味関心に合わせたガイド

⚫ 外国語対応

⚫ 顧客の生活スタイル・NG行動等への理解

⚫ 地域の自然・歴史などに関する知識

②DMCや旅行会社がスキルを有するガイドを把握でき
ていない ⚫ DMCと当該3エリアのガイドが座組を形成したうえで、求める

サービスレベルや求める待遇などについて対話を重ねる

⚫ ガイドのパフォーマンスについてDMCより適切なフィードバック
を行うことで、継続的なサービスレベル向上につなげる

⚫ ガイド全体を総括できるまとめ役を置くことで座組を強靭化

②ガイドとDMCによる強固な座組の形成

⚫ 補助制度検討・行政などへの提言・スポンサー企業の募集・
地域ファンド設立など、小規模事業者が自立してガイド育成
を行うためのファイナンス支援方策を、ボルケーノツーリズ
ム協議会が検討

③ファイナンス支援方策の検討

⚫ ガイドに求められる言語力、インバウンド富裕層対応力や
顧客理解についてのガイドラインを策定

⚫ ガイド間で情報の出し惜しみが発生しないよう、第三者が
間に立つことでナレッジの共有を推進

⚫ ガイド研修等を3エリア合同で行い、コストシェアリングを実現

①ガイド育成のガイドラインを策定
令和6【施策7】
ガイド育成ガイドラ
イン作成サービス提
供体制構築事業

令和6【施策7】
にて一部実施も、ガ
イドの育成を優先

対応施策

令和7年度以降実施
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⚫本エリアのコンテンツを販売するためには、顧客に対峙する海外エージェント・国内DMCに本エリアの体験等を商品として取り扱っても
らう必要があるが、そのためのコネクション造成が不十分

【コネ】課題と取組の方向性（令和5年度末）

4. R5年度課題とR6年度取組内容

課題 取組の方向性

⚫ 欧米豪/アジア・中国、ウルトラ以上/ノーマルで富裕旅行手配フ
ローは大きく異なり、地域送客のキーマン（海外エージェント・
国内DMC等）が変わる

⚫ ターゲットを定めた上で、そのアプローチに必要なコネクション
を戦略的に築いていく必要

⚫ 広報発信力の不足（特に人材・やり方に関する知識の不足）

課題背景

⚫ 本マスタープラン策定を通じて明確化したターゲットを基に、
アプローチすべき関係者を特定

⚫ 地域にてコミュニケーション・営業に長けた人材の育成

⚫ 地域とDMCがwin-winとなるコミュニケーションが重要

⚫ MICE事業の誘客フロー等を参考に、地域⇔JNTOの連携による
コネクションづくりを行うことも一案

具体的なアクション（案）

①本エリアのターゲット客層を得意領域とするエージェント/DMC
を次年度事業のアドバイザーとしてアサイン

②ディスカッションの中で、地域の担当者に求められる要件を確
認し、行政・観光協会等の担当者をアサイン

③アドバイザーのコネクションの活用・紹介などにより、地域側
担当者⇔DMC/エージェントの商談を実施

④地域側担当者からDMC/エージェントに対して定期的に
電話・メールなどによる情報提供を行い、関係性を構築

⑤ファムトリップ開催による関係性・コンテンツの磨き上げ

①ターゲットとする国・資産帯に対応した関係者とのコネク
ション形成・地域理解の促進が不足 ①観光庁事業や海外商談会等の機会を活用したコネクションづくり

⚫ 富裕層向け旅行の販売に関して、その一般的なフローやライト
パーソンに関する理解が不足

⚫ 欧米豪のウルトラ富裕層以上：顧客の関心など簡単な情
報を元に国内DMCが旅程アレンジを行うことが多い

⚫ 中国・アジアのノーマル富裕層：顧客の旅程手配はOTA
／ランドオペレーター／海外エージェント経由など多岐
にわたり、コンテンツごとに使い分ける傾向がある

⚫ 国内DMCとのコネクション形成や、そのための商談会参加など
のアクションが不十分

令和6
【施策３】 
体験コンテンツ造成・
商品化事業
【施策4】
海外市場セールス・コ
ネクション形成事業

対応施策
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⚫アシの最重要課題である域内移動手段の確保にむけ、荷物搭載可能なサイズの上質な車両導入および上質なサービス提供を行うド
ライバーの育成を取組の方向性として想定

⚫ヘリなど空の移動については運航会社も含めた具体的な調査・情報の整理を実施

【アシ】課題と取組の方向性（令和5年度末）

4. R5年度課題とR6年度取組内容

課題 取組の方向性

⚫ 富裕層は上質な車両かつ、大きな荷物も搭載可能な大型車
両を求めるため、ラグジュアリー仕様のハイエースやアル
ファードなどにニーズあり

⚫ ボルケーノツーリズム協議会にて、富裕層ニーズの高
い車両を導入する事業者に対するファイナンス支援方
策（補助制度検討・行政などへの提言・スポンサー企
業の募集・地域ファンド設立など）を検討

⚫ 海外相場を鑑みた高級車の価格設定と費用対効果の明
確化

①富裕層対応として求められる一定レベル以上の
車両が不足

⚫ 身なりや荷物積み込みが丁寧であり、運転技術も高い

⚫ 配車時間・場所の変更など顧客要望への柔軟に対応できる

⚫ 地域の自然・文化・歴史などの知識を有する

⚫ （スルーガイドがいない場合）外国語対応が可能である

②富裕層対応スキルを有するドライバーの不足

①上質かつ荷物搭載可能なサイズの車両導入に係
る支援方策の検討

⚫ ボルケーノツーリズム協議会にて、顧客要望への柔軟
な対応や富裕層ニーズに対応した身なり・基礎的な言
語対応など、上質なサービス提供に必要な情報を整理
し、受け入れに向けたガイドラインを策定

②ドライバーの育成に向けたガイドラインの策定

⚫ 夜間離着陸が可能なヘリポートが少ない、天候の影響を受け
やすいなどの理由でメインの移動手段には据え難い

⚫ 他方、運航会社との連携も図れておらず、移動手段として据
えるには課題が山積

③ヘリコプターを移動手段とするためのハードの不足

⚫ ヘリコプター運航会社等と連携し、具体的な課題を整
理した上でアシとしての活用可能性を検討する

③ヘリコプターの運行課題の整理

令和6
【施策8】 
高付加価値ドライバー
育成ガイドライン車両
導入支援方策検討事業

対応施策

令和6
【施策9】 
新たな移動手段導入可
能性調査事業
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⚫R5年度のマスタープランに基づき、ウリ・ヤド・ヒト・アシ・コネの各観点と、地域としての富裕層受け入れに向けた体制の整備という観
点で「組織」のカテゴリも加え、10施策を実施

⚫R7年度以降は、ウリ・ヤド・ヒト・コネ・アシの各観点に加え、セールスに向けた組織づくりも重要であると理解

令和6年度の取組の全体像

5.各施策の取組内容と今後の展開

【
施
策
１
】
中
期
事
業
計
画
策
定
事
業
（EY

）

ウ
リ

ヤ
ド

ヒ
ト

ア
シ

組
織

【施策２】 
継続的インナーブランディング事業

【施策３】 
体験コンテンツ造成・商品化事業

【施策４】
海外市場セールス・コネクション形成事業

【施策５】 富裕層インバウンド向け宿泊
施設ガイドライン作成・人材育成事業

【施策６】 高付加価値宿泊施設整備可能性
調査事業

【施策７】 ガイド育成ガイドライン作成
サービス提供体制構築事業

【施策８】 高付加価値ドライバー育成ガイ
ドライン車両導入支援方策検討事業

【施策９】 
新たな移動手段導入可能性調査事業

【施策１０】 
世界水準DMC設立検討事業

✓ ウリや滞在価値・ストーリーを明確化し、地域が自分自身の言葉で魅力
を語れるよう、当事者意識を醸成して滞在価値の明確化を図る

✓ 設定したターゲットに対応した体験コンテンツの造成、FAMトリップの
実施、モデルプランの造成と令和7年度以降の販売計画の策定

✓ 設定したターゲットに対応したコネクションの形成とカスタマージャー
ニーマップの策定

✓ 宿泊施設の高付加価値化に向けた伴走支援の実施と宿泊施設向けガイド
ラインの策定

✓ 高付加価値な宿泊施設具体化に必要な専門家とのネットワーク構築と改
修計画策定支援及び施設の整備可能性調査

✓ ガイド育成ガイドライン策定とガイドとDMCによる強固な座組形成のた
めの専門家との対話、体験コンテンツやプロトタイプツアーへの反映

✓ ハイヤー会社等への調査を基にしたドライバー育成のガイドライン策定
と上質かつ荷物搭載可能な車両導入に係る支援方策の検討

✓ CIQ設備や国際線の新規就航の実現のため、継続的な国や航空会社との対
話、恒常的な働きかけと移動手段の調査を実施

✓ 施策1で定義した姿の実現に向け、施策2～9の取組を集約し、収益化する
仕組みを構築するために広域DMCの設立を検討

コ
ネ

施策内容 施策概要 主な支援事業者
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⚫“富裕層”と一括りにせず、国/地域や消費額により更に細かく分類してターゲットを定めることでよりニーズにマッチした受入体制の
整備・ターゲットに応じた販路の確保を行うことが重要である

⚫商談会やDMCへのヒアリングを通じて、富裕層の取り扱いがある現場の声を収集し、細かいコツも含めて理解・エリア内で共有

令和6年度の取組のサマリ

5.各施策の取組内容と今後の展開

本年度の取組成果・得られたインサイト

事業推進上
の要点

✓ “富裕層”の具体的なイメージの認識合わせを行うことによりターゲットニーズを捉えた取組を推進

✓ “富裕層”と一括りにせず千差万別なニーズへの丁寧な対応を行うことが重要

✓観光消費額向上や富裕層の誘客など成果創出までに時間がかかる項目とは別に、施策ごと・単年の活動KPIを置くことも一案

ウリ

ヤド

ヒト

コネ

アシ

✓天候等に合わせた臨機応変な行程変更やネイティブに伝わる言語のニュアンス表現が求められる

✓ガイドを持続的に育成するため、ガイド⇔エージェントのコネクション作りなど、具体的な受注に繋げる取組も必要

✓中長期的な関係構築が必要不可欠であるため、パートナーシップ先を選定するための商談を実施

✓複数の海外エージェントから次年度以降のFAMトリップへの参加や本事業への関与を内諾頂けている状況

✓デスクトップ調査では収集できない現場・顧客の生の声を収集することが重要と再認識

✓日本の貸し切りニーズへの対応力の低さからベリー以上の富裕層受け入れのハードルが高い 等

✓富裕層の移動時間に対する意識は高く、なるべく短時間の移動手段を確保することが望まれる

✓広域である当エリアでの周遊を見据えるとヘリコプターの活用が必要で、運行事業者との連携が必要

✓ 1つのウリで全ての富裕層に対応することは難しいため、販路と顧客から逆算したカスタマイズ・オプション開発が重要

✓保有するコネクションを活用し、販路を持つエージェントからの要望を基にしたFAMトリップ設計が必要

✓悪天候下のFAMトリップの実施を通じ、天候や季節に拠らず満足度が高いウリの提供・そのための準備が重要と理解

✓富裕層向けのヤドが少ないため、既存の宿泊事業者の引き上げに加え新規ホテルの誘致にも取り組むべき

✓既存宿泊事業者の引き上げには、熱量の高い事業者の選定と持続的な経営に向けたボトルネックの解消が必要

✓新規ホテル誘致にはデベロッパーとの二人三脚での推進が必要で、地域の魅力に共感してもらえる事業者の探索が重要

イ
ン
バ
ウ
ン
ド
富
裕
層
に
関
す
る
ニ
ー
ズ
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⚫本年度は3エリアに共通する価値を可視化した「九州ボルケーノツーリズムインタープリテーション全体計画」を策定し、関係者の理解
の統一化に向けて重要な一歩目を踏み出した

⚫本計画を用い、地域内外に向けて内容を浸透・発信していくことが次年度以降求められる

施策2：令和6年度の到達点と課題

5.各施策の取組内容と今後の展開

R6年度過去～R5年度 R7年度以降

地域の魅力に対する
理解の統一化

魅力を伝えるための
基盤整備

⚫ 各エリアのストーリーブックは存在
も、3エリア全体の魅力を示したも
のがなく、事業者の統一的な理解が
醸成できていない

⚫ 雲仙温泉地区インタープリテーショ
ン全体計画など、3エリアのストー
リーブックは存在していたが、富裕
層向けではなかった

⚫九州ボルケーノツーリズムインター
プリテーション全体計画を策定し、
指針となる資料が完成

⚫ 作成の過程で地域事業者の声などは
十分に反映できていない点が課題

⚫ 地域の事業者に対するインタープリ
テーション計画の浸透は未実施

⚫ 次年度以降WG等を通じた価値の
浸透及びインタープリテーション全
体計画の磨き上げが必要

⚫ 当初はR7年度に対外発信向けのマ
テリアルを作成予定であった

⚫ しかし、施策3,4のセールス活動の
中で必要が生じ、前倒しでセールス
キットを作成

⚫ セールスキットは作成して終わりで
はないため、顧客やエージェントの
要望に応じた継続的なブラッシュ
アップが必要

本年度
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⚫インタープリテーション全体計画を用いた地域事業者に対する地域価値の理解浸透に加えて、インバウンド富裕層受け入れの機運
醸成のためのマーケットニーズ等のインプットを実施

施策2：令和7年度以降の取組内容（案）

5.各施策の取組内容と今後の展開

具体アクション 想定成果物

民間事業者の
巻き込み・意識醸成

⚫ （継続）令和6年度策定のインタープリテーション全体計画（IP計画）を活用した3エリ
アの「ウリ」に関する理解の浸透

⚫ 地域の観光事業者に対し、共通理解を醸成するためのセミナー・WGを実施

⚫ 地域事業者の意見を踏まえ、インタープリテーション全体計画をアップデートして
いくことも一案

⚫ （新規）地域の魅力の浸透の他に、マーケットのトレンドや経営の高度化に向けたセミ
ナーの実施

⚫ 地域事業者に対しても富裕層マーケットニーズに関する情報をインプットするなど、
富裕層の受入側の意識醸成を図る

⚫ 一部宿泊施設に対しては伴走支援の中で実施済みであるが、その裾野を広げ地域全
体の底上げを目指す

⚫ WGの議事録・地域事
業者の意見を基にし
たIP計画更新版

⚫ セミナー講義資料及
びアンケート

R7年度施策2：富裕層インバウンド研修事業

※セールスキットの作成は他施策へ移転
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⚫年度開始時はエリアによりコンテンツ造成状況にばらつきがあったが、本年度事業を通してコンテンツ造成・価格設計などが完了

⚫次年度以降、他施策で築いたコネクション等を活用し、売れるコンテンツへの磨き上げ・実際の販売まで繋げる取り組みを行う

⚫FAMトリップはエリア毎で可能な限り回数を実施し、海外旅行会社や国内DMCのみならず、スルーガイド、海外メディア、ホテルコンシェルジュ、高付
加価値外国人旅行者を組織に持つ企業や組織ひとつひとつに要望をヒアリングして、その要望に応じたFAMトリップを実施

施策3： 令和6年度の到達点と課題

5.各施策の取組内容と今後の展開

令和6年度過去～令和5年度 令和7年度以降

⚫ 過去に造成した天幕レストランなどの富
裕層向けコンテンツが存在

⚫ ツアーに向けたナイトコンテンツが不足

⚫ 3エリアとしてFAMトリップの実績がなく、
有識者やエージェントにコンテンツを体
験頂く機会がなかった

本年度

コ
ン
テ
ン
ツ
造
成

FAMトリップ

雲仙

島原

阿蘇

鹿児島

⚫ 富裕層向けコンテンツが未造成

⚫ 千年の草原を軸としたコンテンツがあり、
ツアーの造成実績もある

⚫ 富裕層向けコンテンツの造成がなく、
地域の魅力・資源の検討から体験を造成
する必要がある

⚫ 雲仙地獄を活用したナイトウォークのコ
ンテンツを造成

⚫ 12~1月にかけて実施し、販売にも着手

⚫ FAMトリップに参加した有識者からウリ
ヤドヒトコネアシに関する助言を収集

⚫ 鍛冶打ちを軸とした文化・食にまつわる
コンテンツを造成

⚫ DMCと連携したモニターツアーを実施

⚫ 既存コネを活用して販売に着手しており、 
2025/11のツアーは完売

⚫ 荒天時の対応など、新たな課題を把握

⚫ 地域の関係者を中心としたWGを通じ、
魅力を盛り込んだ体験ツアーを5種造成

⚫ PR素材の準備・価格設計も完了

⚫ 日本語／英語対応で販売も、富裕層向け
には十分リーチできておらず、エージェ
ントとの連携など販路の見直しが必要

⚫ 販路を持ち、販売に直結するキーマンを
招聘したFAMトリップの実施

⚫ 顧客のニーズに合ったウリの見せ方検討

⚫ 着手が年度途中であったため、販売まで
は至らなかったが、連携するDMCを確保
しており、次年度以降販売予定

⚫ FAMトリップと連携し、販路を拡大
⚫ 荒天時の代替コンテンツ・オプションに

ついて検討を実施

⚫ 本事業のコネクションを活用し、販路を
持つエージェントと連携した販売を実施
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⚫実際の販売・誘客に繋げるという目標を見据え、FAMトリップの実施に更に力を入れる。令和6年度構築したコネクションを活用し、
FAMトリップ実施前にエージェントの顧客層のニーズを把握し、それに応じたツアーを設計する

施策3：次年度以降の取組内容（案）

5.各施策の取組内容と今後の展開

具体アクション 想定成果物

FA
M

ト
リ
ッ
プ

複数回のFAM
ツアー実施
による

誘客の実施

⚫ 販売に直結させるなどの実施目的を明確化したFAMトリップの実施（複数回）

⚫ 海外富裕層向けエージェントなど顧客により近く、販路を持った関係者の招聘
（昨年度関係構築したAGTから参加意向受領済み）

⚫招聘するエージェントの取り扱い顧客・趣向を事前に把握し、これに適応した
ツアーを造成（ウリ施策と連携したコンテンツの組み合わせ方の検討）

⚫ 他施策と連携した内容のフィードバック・コンテンツの磨き上げ

⚫ FAMトリップ実施の
実施資料・招請有識
者リスト

⚫ FAMトリップの成果
と課題分析（有識者
アンケートを分析）

次年度施策3：【施策３】 FAMトリップの実施・販売コンテンツのブラッシュアップ事業

コ
ン
テ
ン
ツ

磨
き
上
げ

FAMトリップの
FBを基にした磨

き上げ

⚫ 販売に直結するニーズをFAMトリップを通して聴取し、個々のコンテンツへ反映

⚫ 具体的には季節ごとのオペレーション・見せ方の変更や、AGT（顧客）の趣味趣向
によりカスタマイズ可能なオプションの整備を想定

⚫ 季節・オプションご
とのコンテンツタリ
フ

令和6年度調査
の反映

⚫ R6年度のインターネットリサーチ・OTAの反応から得られた顧客の声を反映し、ウリの
見せ方の改善・磨き上げを実施する
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⚫既存の統計調査からは見えてきづらい富裕層の旅行に対する具体的な価値観や判断基準を、調査を基に明らかにできた

⚫東アジアを中心に販路を持つリアルエージェントともコネクションを構築できており、次年度以降の具体的な販売に向けた動きに繋げ
られる体制となっている

施策4： 令和6年度の到達点と課題

5.各施策の取組内容と今後の展開

令和6年度過去～令和5年度 令和7年度以降
本年度

⚫ 令和5年度に中国・アジアノーマル層を扱
うDMCにヒアリングも、N数が不足

⚫ ノーマル層はOTA活用のケースも多く、
顧客の生声が確認できないという課題が
存在

ニーズ調査

OTAの活用

コネクション形成

⚫ 令和5年度のヒアリングの中で、中国ノー
マル層を中心に富裕層もOTAを活用する
ケースが存在することを把握

⚫ OTAを介した富裕層へのアプローチは実
施できていない状態

⚫ リアルエージェントやDMCとのコネク
ションが不足しており、ターゲットとな
る顧客にアプローチできない状態

⚫ オンラインアンケート調査を通じ、東
アジアを中心に潜在顧客のニーズを把握

⚫ 統計調査からは見えてきづらい、富裕層
特有の興味関心や選択の基準が明らかに

⚫ 中国市場でトップシェアのOTAを活用し、
LPの反応分析を実施

⚫ 本エリアの魅力の訴求ができた一方で、
知名度が低く選択肢に上がりづらいとい
う課題が浮き彫りに

⚫ 本エリアのメインターゲットである東ア
ジアを中心にエージェントへの訪問を実
施し、コネクションを構築

⚫ ウリヤドヒトコネアシの各観点でニーズ
を聴取しており、各施策に内容を連携し、
磨き上げに活用

⚫ OTA活用の中で本3エリアの知名度の
低さ・周知の重要性が顕在化

⚫ 「知ってもらう」にフォーカスし、海外
メディアの招聘などのプロモーション・
認知向上施策を実施

⚫ （既存）FAMトリップへの招聘を通じ、
エージェントの販路を活用した誘客を実
現する（施策3と連動）

⚫ （新規）新たなコネクションの構築のた
め、JNTOとの連携や商談会の活用を図る
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⚫次年度以降は具体的なツアーの販売を見据え、販路を持つエージェントに注力して連携を推進。FAMトリップの実施前にはエージェン
トの想定顧客のニーズを確認し、ツアーをカスタマイズするなど、販売に繋げる工夫を実施

⚫過年度の調査で3エリアの知名度の低さが課題として顕在化しており、海外メディア等を活用した知名度の向上を図る

施策4：次年度以降の取組内容（案）

5.各施策の取組内容と今後の展開

具体アクション 想定成果物

次年度施策4：戦略的なコネクション形成事業

海外エージェントの
更なる巻き込みと

FAMトリップとの連携

⚫ 具体的な販売を見据え、更に販路を確保するために海外の富裕層向けエージェントとの
コネクションを構築する

⚫ JNTO等からの紹介や現地訪問などを通じ、コネクションを広げる想定

⚫ R6年度より対象の国・地域を拡大してコネクションを構築

⚫ 施策3と連携し、FAMトリップへの海外エージェントの参加を促すほか、実施前に販路を
持つ顧客のニーズを確認してツアーをカスタマイズし、顧客への販売が可能か判断して
頂く場として活用する

⚫ 各エージェントとの
MTG議事録

⚫ 各エージェントの
持つ顧客のニーズの
整理

海外メディア等との連携
⚫ R6年度のインターネットリサーチ・OTA活用において、3エリアの知名度の低さが課題と

して顕在化。エージェントに限らず、海外のメディア等とも連携することで、当3エリア
の知名度の向上を図り、潜在的な顧客の掘り起こしを狙う

⚫ 3エリアを紹介する
記事・動画

⚫ 上記メディアへの反
応分析

他エリアを巻き込んだ
体制の構築

⚫ 九州全土・西日本全体などある程度広域のコンテンツに対する要望に応えるため、雲仙・
阿蘇・鹿児島以外の近隣エリアとの連携体制を構築する

⚫ R6年度の取組の中で、3エリアのみでの販売が難しいという現状を把握

⚫ 連携に向けた協議に
関する報告書

⚫ 新たな体制図
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⚫「ヤド」に関して、既存強化・ユニークベニュー・新規誘致といった様々な角度からアプローチを行い、高付加価値旅行者向けの宿泊施
設確保を目指して施策を推進

⚫次年度以降は新規ホテル誘致を軸に、既存宿泊施設の経営持続化に向けた支援を想定

施策5,6： R6年度の到達点と課題

5.各施策の取組内容と今後の展開

R6年度過去～R5年度 R7年度以降
本年度

⚫ 5万円以上の客室を有する宿泊施設に対し
アンケートを実施し、インバウンド富裕
層への対応状況・課題を把握

宿泊施設伴走支援

ユニークベニュー
活用

新規ホテル誘致

⚫ 3エリアにある古民家・酒蔵・武家屋敷
などのユニークベニューの活用可能性に
ついて検討できていない

⚫ 3エリアの高付加価値宿泊施設の全量を
棚卸したが、今後のヤド確保の方向性が
明確ではない

⚫ 希望する事業者に対し伴走支援を実施

⚫ ニーズを踏まえ、高付加価値化のための
投資余力の確保やインバウンド富裕層へ
の発信・認知拡大等に向けた支援を実施

⚫ 先行事例調査・現地視察・有識者との議
論及び収益性の検討を実施

⚫ 富裕層向けの宿泊施設化のハードルが高
いことを定量的に確認

⚫ 地方でヤド誘致に成功した事例に関して、
自治体・デベロッパー双方へのヒアリン
グを実施し、新規ホテル誘致に向けた取
組の要点・流れを明らかにした

⚫ 協議会と連携したヤドの販売支援と地方
のヤドの経営持続化に向けた支援を継続

⚫ 地域全体の宿泊施設の不足は新規ホテル
誘致によりカバーすることを目指す

⚫ 富裕層向けの宿泊施設の確保という観点
では事業リスクが高いため、優先順位は
劣後

⚫ デベロッパーなどの実際に開発を手掛け
るプレイヤーと連携し、候補用地の視察
や地域の魅力の売り込みなどの具体的な
動きに繋げる
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⚫令和6年度の取組内でのエージェントとの会話を踏まえ、新規ホテル誘致に軸足を置き、富裕層が安心して泊まれるインターナショナ
ルブランドの誘致に取り組む

⚫他方、既存のヤドもプロモーション・販売方法が重要であるため、協議会とのセールスにおける連携を図り、誘客に繋げる

次年度以降の取組内容

5.各施策の取組内容と今後の展開

具体アクション 想定成果物

次年度施策5：既存ヤド事業者とのセールス連携促進・派遣研修実施・面的事業承継等の検討

既存宿泊事業者との
セールス連携促進

⚫ ハード面は十分に整備されているが実際の誘客に繋げるアクションが不足している事業者
を中心に、エージェントとのコネクション構築や宿泊施設の視察（FAMトリップ）の
設定等を実施し、ヤドの販売・高付加価値化を支援する

⚫ ヤドに対するエージェントの
FBサマリ

具体アクション 想定成果物

新規ヤド誘致支援・
民間投資促進

⚫ R6年度の施策に引き続き、インターナショナルブランドのホテルの誘致活動支援

⚫ R6年度調査した先行事例を参考に、誘致に向けて連携可能なデベロッパーの探索

⚫ 過年度構築したコネクション及び新規に構築するコネクションの活用

⚫ 過年度整理した誘致可能用地・土地に関する情報を活用し、誘致可能性を探索

⚫ デベロッパーの他に、大手企業や他産業事業者の事業参画に向けた投資促進支援

⚫ 誘致可能性を検討したデベ
ロッパーリスト

⚫ 各デベロッパーとの打合せ議
事録及び当エリアに対するコ
メントの整理

次年度施策6：新規ヤド誘致・民間投資促進を目的にした開発支援事業

高付加価値宿泊施設への
派遣研修実施

⚫ ハード面が十分に磨かれている一方で誘客に至っていない事例では、ホスピタリティ人材
の不足も要因の一つとなっているため、高付加価値宿泊施設での研修により育成を図る

⚫ 派遣研修資料・研修後アン
ケート取り纏め

面的事業承継/
ファイナンス支援検討

⚫ 令和6年度の宿泊施設伴走支援の中で、各事業者の投資意欲が低い背景に、事業継続への
不安が存在するため、新たな受け手の探索や持続可能なヤド経営に向けた支援が必要

⚫ 事業承継ニーズ・ファイナンス支援等の課題感調査（アンケート・ヒアリング）

⚫ 上記取組の具体的なスキームについて、先行事例を踏まえて検討

⚫ ヤドに対するアンケート調査
結果・支援報告書
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⚫研修の実施によりガイドレベルの引き上げという目的は一定程度達成できたが、実際の顧客対応が可能なガイドは一握りであり、引き
続きの育成が必要

⚫ガイドの成り手を増やすため、スキルだけでなく実際の仕事・受注に繋がるコネクションの提供なども必要

施策7： R6年度の到達点と課題

5.各施策の取組内容と今後の展開

R6年度過去～R5年度 R7年度以降
本年度

⚫ 富裕層対応が可能な3エリアのガイドは
数名しかおらず、東京のDMCも現地ガイ
ドの手配に苦慮

⚫ 入国～出国までスルーガイドを付けて案
内するケースも存在

⚫ 3エリアで活動中のガイドも富裕層特有の
ニーズを把握できていない

スキル向上

人材確保

⚫ ガイドの数も不足しており、特に若者で
ガイドを志す人も少ない

⚫ 九州ボルケーノツーリズム協議会として、
把握しているガイドの数も数名に留まっ
ている

⚫ バトラー候補・アテンダント候補の2種類
の研修を行い、3エリアのガイドのスキ
ル・富裕層理解の底上げを実施

⚫ 他方、個人によりスキルのばらつきも
多く、一部を除いては実際の顧客対応が
可能なレベルには達していない

⚫ 研修には50名以上のガイドが参加し、
地域で活動するガイドの情報を一覧化

⚫ 研修を通して各ガイドのスキル・人と
なりに関しても情報を得ることができた

⚫ アンケートを通じ、ガイドは旅行代理店
から仕事を受けているケースが多いと
理解

⚫ 実際の顧客対応が可能なレベルへのガイ
ドのスキルの引き上げ

⚫ ガイドのスキルを評価し、レベルに応じ
た研修の実施

⚫ 客観性のあるスキル評価基準の検討

⚫ 一部のスキルの高いガイドについては、
FAMへの同行など実践の場の提供が必要

⚫ ガイド⇔エージェント・DMCなどのコネ
クションを形成することでガイドが具体
的な仕事を得られる体制を構築する必要
がある
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⚫引き続き3エリアのガイドのスキル向上を図るが、その評価のための客観的な基準も作成し、エリアとして育成するガイド像を明確化
する

⚫観光人材バンクを構築し、ガイドが継続して仕事を得られるようにするための地域内外とのコネクション形成にも取り組む

施策7：次年度以降の取組内容

5.各施策の取組内容と今後の展開

ス
キ
ル
面

3エリアガイド
のスキル定義

研修等による
ガイドの育成

人
材
確
保

観光人材バンク
の構築

具体アクション 想定成果物

⚫ 過年度のDMCヒアリングや有識者の意見などを基に、3エリアで統一したガイドのスキ
ル評価基準・認定制度等を作成する

⚫ 統一的な基準を作成することが難しい場合、有識者による認定制度（弟子制度）
などとすることも検討

⚫ 上記の基準に従い、レベル別のガイド研修を実施する

⚫ 最高レベルの方は、実践の経験を積んでもらうためにFAMトリップなどにも参加し、
実際の富裕層対応を見据えた研修を受講してもらう

⚫ ガイドのスキル定義書または
認定制度に関する報告書

⚫ ガイド研修実施報告書（レベ
ル別）

⚫ スキルの高いガイド人材の組織化に向けた人材バンク（仮）の構築により、地域の人材
の供給体制を強靭化

⚫ スキルの高いガイド人材には地域通訳案内士も含まれる想定で、その連携を強化
する

⚫ レベルの高いガイドに仕事の問い合わせが入るよう、AGT・DMCなど発注者と
ガイドのコネクション形成を支援

⚫ 構築した人材バンクに関する
概要書

⚫ ガイド側のコミュニケーショ
ン履歴・案件受注実績の整理

次年度施策7：観光人材バンク機能構築・地域通訳案内士との連携促進事業
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⚫ドライバー育成に向けた調査・ガイドラインの取り纏めを実施し、育成に必要な情報を整理

⚫その他、AGTとの商談の中で二次交通に関する様々なニーズを聴取し、次年度以降はタクシー／ハイヤーに限らない二次交通の
整備が必要であることが見えてきたため、方針の微修正が必要

施策8： R6年度の到達点と課題

5.各施策の取組内容と今後の展開

R6年度過去～R5年度 R7年度以降
本年度

⚫ 地方はタクシー運転手自体が不足してお
り、特に富裕層にも対応可能な接客品質
の高いドライバーの数は少ない

ドライバー育成

車両の確保
⚫ 3エリアで14台程度の確保に留まり、国内

の利用もあるため台数に余裕はない

⚫ ハイヤー会社等現場に対するヒアリン
グ・アンケートを基に、富裕層向けドラ
イバーに求められるスキルは一定程度言
語化できた

⚫ 本年度は福岡などエリア外から高級車
（アルファード等）を借りることで対応
し、FAMトリップを実施

⚫ タクシードライバーが不足する中で富裕
層対応を優先してもらえるような動機付
けが必要

⚫ AGTとの商談の中で必ずしも二次交通が
ハイヤーでないケースが存在することを
把握（次年度の施策8,9は1つの施策に統
合して実施）

⚫ ハイヤー・タクシー会社の高級車導入の
促進にはニーズを顕在化させる必要あり

⚫ 投資のためのファイナンス支援な
どは本事業で実施可能だが、事業
者の意思決定・導入に至らない可
能性が高く、次年度取り組むのは
時期尚早
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⚫R6年度事業を通し、ビジネスジェットの受入、ヘリコプターの運航に関する生々しい課題をヒアリングにて聴取・整理

⚫今年度は調査フェーズで終了したが、本事業内で対処すべき内容なども整理できているため、次年度以降の事業者を巻き込んだ
実証等に繋げていく想定

施策9： R6年度の到達点と課題

5.各施策の取組内容と今後の展開

R6年度過去～R5年度 R7年度以降
本年度

⚫ DMCヒアリングから、VIPレーンやCIQな
どビジネスジェット受け入れに必要な設
備の不足という課題を把握

⚫ これらの課題解消に向けたプレイヤーの
可視化や方策については不明瞭

ビジネスジェット

ヘリコプター

⚫ DMCヒアリングから、夜間や悪天候時の
運航が困難など、実際の活用に向けた課
題を整理

⚫ ヘリコプター運航会社へのヒアリング等
は未実施であり、ツアーへの組み入れを
見据えたボトルネックの可視化は未了

⚫ 空港・BJ運航会社・ハンドリング事業者
などBJ受入に関わる複数のプレイヤーへ
のヒアリングを通じ、具体的状況を把握

⚫ 各事業者の横連携が不十分であり、これ
らをオーガナイズする働きかけが必要

⚫ 出入国も関連するため、公的機関との連
携も必要

⚫ ヘリコプター運航における具体的なボト
ルネックをヒアリングにて可視化

⚫ 場外離着陸場の整備や運行経路の
パッケージ化等は本事業内で対応
可能な部分あり

⚫ 洋上飛行可能な機材の活用などは
現状の制約条件で実施の必要有り

⚫ BJの受入をスムーズ化するための実証

⚫ 各プレイヤーに働きかけ、協力的な空港
を実証フィールドとして実証の体制を構
築

⚫ 実証の中で生じる課題を検証

⚫ ヘリコプター移動・ヘリコプターからの
観光といったコンテンツをFAMトリップ
などへ組み込み、運航会社にも参画を促
す

⚫ 富裕層ビジネスとして取り組むイメージ
を持ってもらい、今後のスケールアッ
プ・自走化にもつなげる
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⚫施策8,9の検討内容及びAGTとの商談内容から、ハイヤーに限らない二次交通の強化に必要な取組を実施

⚫富裕層受け入れのプレイヤーとなる事業者と連携し、FAMトリップなどで小さな成功体験を積み重ねることでスケールアップを狙う

施策8,9：次年度以降の取組内容

5.各施策の取組内容と今後の展開

富裕層向け
二次交通
基盤強化

次年度施策8：二次交通の環境整備推進事業次年度施策8：二次交通の環境整備推進事業次年度施策8：二次交通の環境整備推進事業

⚫ ドライバー育成・高級車両導入にとどまらず、富裕層向けの二次交通の提供体制を構築

⚫ 地域の事業者を本事業の座組に組み入れ、FAMトリップなどで実務を担当可能な
体制を作る

⚫ 具体的には3エリアのヘリコプター会社・プライベートジェット運航会社などと
連携し、実証的な送客まで繋げる
（例）観光地の付近へのヘリポートの整備、等

⚫ ヘリコプター・プライベートジェットの運航に関するボトルネックはR6年度施策
9のヒアリングで明らかにした内容を活用

⚫ 富裕層向け二次交通基盤強化
に関する
検討内容報告書（具体的な座
組を記載）

具体アクション 想定成果物
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⚫本協議会としてのDMCの定義及び体制・プレイヤーを明確化できた一方、運用リソースの確保（資金調達等）における課題の洗い出し
が具体化できていないため、実装と並走してあり方を見直していく必要がある

⚫連携すべき関連団体を明確にし、連携打診のための資料を整備。次年度は打診及び運用を本格化させる

施策10：今年度の到達点と積み残し

5.各施策の取組内容と今後の展開

令和6年度過去～令和5年度 令和7年度以降
本年度

⚫ 国内DMCとのヒアリングを通じて、富裕
層旅行手配におけるDMCの重要性をリ
サーチ・認識合わせ

⚫ 本エリアにおけるDMCの必要性について、
検討が進んでいない

DMCの
在り方検討

関連団体との
連携方針

⚫ 地域一体となった取組推進において、
本協議会として関連団体との連携が必要
な旨を整理も、具体的な座組や方向性の
検討には至らず

⚫ 本エリアにおけるDMCの考え方・収益構
造・セールス受け入れ窓口の主要プレイ
ヤーを整理し地域内で合意

⚫ 本体制にてセールス（商談）は開始して
いるものの収益化に至っておらず、リ
ソース等の課題の洗い出しが出来ていな
いため、継続的な体制の見直しが必要

⚫ 金融機関、関連団体・DMO、地域内事業
者、本エリア外事業者（DMC）との連携
方針を策定

⚫ 連携先の候補リストの精査及び打診資料
を作成しており、次年度の本格始動に向
けた準備が完了

⚫ セールス活動の実装において浮き彫りに
なる経営課題（リソース・運営資金等）
を形式知化し対策を検討する

⚫ 令和7年度は事業中間地点であるため、
PDCAを回すための事業全体の在り方を再
検討する

⚫ 九州観光機構や他エリアDMC等、連携強
化候補団体に対し連携の打診を開始し、
本格運用を進める

⚫ 一部、鹿児島などの連携候補が確定して
いないエリアについては、引き続き有力
キーマンの発掘に注力する
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⚫次年度は本年度協議した体制の在り方での実装フェーズに移行し、本格的にセールス活動及び他エリア連携を強化する

⚫実走に伴い浮き彫りとなる課題（人的リソース・経営資金等）を再整理し、組織の在り方の再検討を行う

⚫関連団体との連携においては、各々の事業を鑑み、相乗効果が得られるような役割分担について協議・運用を行う

施策10：次年度以降の取組内容

5.各施策の取組内容と今後の展開

具体アクション 想定成果物

次年度施策10：持続可能な推進体制の構築・事業計画の検討

セールス活動本格化に
おける現体制の課題抽出

⚫本協議会セールス窓口を日航観光社とし、JR九州を始めとする各エリアDMCと連携しな
がらセールスを推進する

⚫ セールス活動を踏まえた人的リソースや経営資金、円滑な連携方針における課題を抽出し、
組織の在り方を再検討する

⚫ セールスにおけるエ
リア連携レポート

⚫ 組織の在り方検討報
告書

関連団体との
連携体制の構築

⚫九州観光機構を始めとする関連団体・組織・自治体との連携を打診し、定期意見交換会を
開始する

⚫ 特に本エリアのターゲット認知度は低く、エリア送客においては認知獲得が必要不
可欠

⚫ 情報発信・PR業務においては相乗効果を念頭に置いた連携が望ましく、関係団体・
自治体との業務分担や素材連携を強化するためのディスカッションを行う

⚫ 認知獲得に繋がる周知広報は関連団体が中心となり、セールス活動や受け入れ環境
整備は本協議会が中心となり推進していくことを推奨

⚫ 連携に向けた協議に
関する報告書

⚫ 新たな体制図
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⚫令和7年度以降は、官民連携・民間投資の呼び込み等によるウリ・ヤド・ヒト・コネ・アシの取組み推進を通して、インバウンド富裕層の
誘客強化による”稼げる”産業の実現・自走化を目指す

⚫令和10年度以降に地域経済への波及効果が最大化されており地方創生が実現されている状態を目指す

工程計画概要

6. 工程計画

令和5年度 ⚫ 行政・DMO・地域事業者が主体的に
取組むための指針が示されている

⚫ マスタープランの策定
• 地域の現状課題の把握
• インバウンド富裕層ニーズの調査、など

令和6年度
⚫ マスタープランに基づく取組が具体

化されており、各エリアにおける富
裕層の受入に向けた体制構築が進ん
でいる

⚫ 地域経営主体の構築
⚫ インタープリテーション計画策定などを通じて、

3エリアの地域プレイヤーへのブラディング浸透
⚫ マスタープランに基づく取組の具体化・事業展開、等

令和7年度～

⚫ 富裕層受け入れに十分な体制が構築
できている

⚫ マスタープランに基づく取組が具体
化されており、各エリアにおける富
裕層受入・消費額の増加効果等が確
認出来ている

⚫ KGI/KPI達成に向けた取組み推進
⚫ ブランドの定着
⚫ ウリ・ヤド・ヒト・コネ・アシの各種事業展開
⚫ 民間投資の実行
⚫ 官民連携での好循環の実現

⚫ 観光のみならず地域経済への波及効果が最大化されており、地方創生が実現されている状態

状態 主な取組み

令和10年度以降

⚫ マスタープランに基づい
た行動指針が明確になっ
ている

⚫ 調査やコネクションの形
成を通じ、インバウンド
富裕層に対する具体的な
アプローチが可能

⚫ 実際にエージェント等を
通じて当エリアにインバ
ウンド富裕層が誘客でき
ている

想定される成果

本年度
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⚫ウリ・コネ：ターゲットにリーチできる専門家との連携を深め、顧客に刺さるブランディング・コア体験の具体化を推進

⚫ヤド・ヒト・アシ：インバウンド富裕層のニーズ理解を深め、現場オペレーションを支える人材と設備・施設の確保を両輪で推進

⚫各施策を実施するにあたり、他施策との連携を密にとりながら実施することが重要

工程計画詳細

6. 工程計画

富裕層受け入れ体制の充実化と実績の積み上げ

ヤ
ド

R6 R8～

旅行会社や顧客からのフィードバックを踏まえた体験の更なる高付加価値化と販売着手

地域のトップランナーとなる宿泊施設の確立・高付加価値化宿泊
施設が量的・質的に確保された状態の構築

高付加価値旅行者を理解したガイドが
量的・質的に確保された状態の構築

高付加価値旅行者のニーズに応える
国内移動の利便性・快適性の向上

富裕層向けのアシの実際場面での活用

コンテンツ造成・モニターツアー

ツアー磨き上げ造成・販売

ガイド人材の組織化・育成の推進

ア
シ

ヒ
ト

富裕層セミナー・WGの実施

地域における送客受け入れ機能（引き合い対応・ランオペ等DMC機能）の座組構築

関係機関・3エリア以外の九州各地と連携したと連携プロモーションの強化

ガイドの育成・認定制度検討ガイド育成ガイドライン策定に基づいた研修
認定制度によるガイドの質の担保

新規開発・新規誘致の
事業計画の具体化

新規開発の資金調達・事
業着手

ウ
リ
・
コ
ネ

R7

継続的なホスピタリティ人材の育成、確保

有力なガイドの組織化に向けた人材バンク（仮）の構築

全
項
目
が
連
動
し
た
一
体
的
な
視
座
・
取
り
組
み
を
実
施

組
織

インナーブランディングの浸透

コアとなる体験の検証・改善

既存ヤドの富裕層受入・経営持続化支援

新規ホテル誘致支援

協議会と連携したエージェント等へのヤド販売

経営持続化に向けた支援ニーズの検討 事業承継等のスキーム検討

連携可能デベロッパー等のプレイヤー選定

候補用地視察・公募の実施など投資実行に向けた検討

ホスピタリティ人材育成

組織構築によるガイドの量の担保

【二次交通】ヘリコプターの活用
に向けた環境整備

運航会社と連携したヘリポートの整備

【二次交通】鉄道（観光列車）な単なる移動に留まらない交通手段の活用可能性検討

【二次交通】BJのシームレスな受入に向けた関係者との折衝

ヘリコプターによる移動のツアーへの組込み・顧客への提供

ビジネスジェットを通じた富裕層の受入実証

地域の資源を活用したアシの選択肢の充実化

既存のヤドの担い手を含めた量・質の確保
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