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２０１６年６月１日 設立

一般社団法人 豊岡観光イノベーション

豊岡DMO

観光にイノベーションを起こす！

観光で地域にイノベーションを起こす！
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①観光地のマーケティング機能

②地域と地域、事業者と事業者をつなぐ機能

③地域の素材や営みを体験してもらう商品を作り、

自ら来訪者を集める機能

新たな機能の必要性
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①予算主義でなくスピード感を持って、事業を遂

行する

②専門知識を持った人材を民間企業から起用する

③宿泊予約サイトの運営、ツアー造成・販売など

の収益事業を実施する

④地域の意欲のある事業者と直接つながる

新法人の立ち上げ

行政でやるのではなく
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【Mission】

当該地域の関係者の力を結集し、顧客視点に立ち、

地域の魅力を再編集して、地域の稼ぐ力を引き出し、

地域経済の活性化に寄与する

来訪者
を増やす

滞在日数
を増やす

消費額
を増やす

観光まちづくりの参加者
を増やす

観光地マーケティングにより

＋
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経営戦略

１．インバウンド誘客を強力に推進し、急速に回復する訪日旅行者を取込む
① Visit Kinosakiサイトを活用したWEBマーケティングを強化する
② 高付加価値旅行者層をターゲットとし、誘客する
③ 城崎＋１（プラスワン）の誘客を促進する

２．国内観光客の周遊とリピートを促進するとともに、新規顧客の開拓に着
手する
① 観光サイトの流入、回遊を強化する
② スマホ観光ナビの利用を促進する
③ 観光協会との密な連携を図る
④ ふるさと納税返礼品として「旅行クーポン」を開発し、利用を促進する

３．観光DXを推進し、地域事業者の稼ぐ力を引き上げる
① 観光DX基盤を活用したレベニューマネジメントを促進する
② 物販飲食事業者への取り組みに着手し、成功事例を作る
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TTIマーケティング戦略

１．日本の滞在地としての認知を高める

２．検索した時に情報がある状態にする

３．予約できるようにする

４．滞在を楽しんでもらい消費を増やす

５．インナープロモーション

６．マーケティングデータの収集分析
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Best Onsen Town

城崎温泉（Kinosaki Onsen)

★★

8年で57倍の伸び

豊岡市の外国人観光客延べ宿泊者数の推移

対2019

-5.2％

8



１．滞在地としての認知を高める

①メディアへの露出を増やす

②WEBで情報を発信する
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①メディアへの露出を増やす

海外メディア

海外情報発信拠点

海外等旅行会社

海外メディア等へのメールマーケティング

国際交流員が原稿作成

20ヶ国 160社

23ヶ国 636社
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各国メディアの情報発信（SNS含む）
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①メディアへの露出を増やす
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Visit Kinosaki.com

②WEBで情報を発信する
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②WEBで情報を発信する

マーケティングカレンダー
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＜WEB広告配信＞ ＜SNS配信＞

サイト訪問者
を増やす

Visit kinosaki

②WEBで情報を発信する

14



ディスプレイ広告

検索キーワード広告

YouTube広告

チャネルごとに
キャンペーンを分けて運用

１つのキャンペーンから
様々な広告枠に配信

P-MAX広告

②WEBで情報を発信する
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②WEBで情報を発信する

広告ダッシュボード
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２．検索した時に情報がある状態にする

①WEBサイトのコンテンツの充実する
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RYOKAN STAY IN KINOSAKI
A purely Japanese cultural experience

18



19



一般社団法人豊岡観光イノベーション

豊岡観光DXの取り組み
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2023年２月20日

DMO先進地事例視察



ダイレクト
メール

顧客メール
アドレス

共通PMS

共通PMS

その他
PMS

サイトコン
トローラー

豊岡観光DX

豊岡観光DX基盤
メールマーケティング

システム

地域Webアプリ

リピーター獲得

ダッシュボード閲覧36施設

23施設

①統計データ収集基盤
の開発・活用

②共通PMSの開発

③地域アプリの開発顧客情報

宿泊
情報

便利・お得な
旅行体験の提供

②CRM展開

アプリの利用

事業概要 イメージ図
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周遊を促進し観光消費額UP

地域Webアプリ
「豊岡市スマホ観光ナビ」を展開

エリア全体への誘客のため、また来たくなる仕掛けやアプリ自体にログインしてもらう仕掛けを
実装することで利用ユーザーを増やす。

地域アプリの開発

ユーザーデータを取得してマーケティングに活用

【主な機能】
・来訪毎に獲得できるバッヂ(称号)
・デジタル外湯券
・スタンプ機能
・外湯の混雑状況確認
・クーポン表示
・旅の思い出機能
・手荷物タグの画像保存機能

【観光客に登録してもらうきっかけ】
 紙の宿泊者用城崎温泉外湯券がス

マホ上で利用可能
 クーポン配布
 営業情報の閲覧

クーポン表示 デジタル外湯券トップページ
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豊岡観光DX基盤

メールマーケティング
システム

地域Webアプリ

今の取り組みと今後の展望

CRMの発展

来訪者アンケート
データ 国内誘客

キャンペーン

共通PMSデータやアプリ登録者のほ
か、来訪者アンケートデータやキャ
ンペーンで収集したメールアドレス
を積極的に活用
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一般社団法人豊岡観光イノベーション

観光CRMの取り組み
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DMO先進地事例視察

2024年２月20日
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製品やサービスを提供する主体が、顧客との間に親密な信頼関係
を作り、購入した顧客をリピーターに、リピーターをファンに育
成するような持続的な関係構築を行い、顧客と企業との相互利益
を向上させることを目指す総合的な経営手法。

具体的には、データに基づいて顧客との関係性（コミュニケーション）を管理する
こと、データを通じて顧客と自社（自地域）との関係性を把握することを指してお
り、その関係構築の取組を通じて、「利益の最大化などを目指すこと」が CRM の
主な目的です。顧客と関係を構築するために求められる CRM は、様々な顧客接点
を通じて行われる「顧客データ収集」、収集したデータを一元的に管理し、マーケ
ティング戦略への示唆出しを行う「顧客データ管理・分析」、データ分析に基づい
て自らが保有するチャネルを通じて顧客へのアプローチを行う「データ分析に基づ
く顧客アプローチ」で構成されています。

―DMOマーケティングガイドブックよりP94より抜粋

CRM

CRMとは

＝Customer Relationship Management

＝顧客関係管理

https://www.mlit.go.jp/kankocho/content/001580600.pdf
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地域のDMOとして関係人口の創出・拡大に資する取り組み。
国内旅行客、インバウンド、ふるさと納税者などさまざまな施策により関係性を
持った顧客の情報を整理・分析し、オフライン・オンラインでアプローチを行っ
ていくこと。
豊岡市に来訪する、豊岡市を知人に勧める、豊岡市に寄付（納税）する、豊岡市
の商品を購入する、といったロイヤルカスタマーを育て、豊岡市に経済的利益を
もたらす取り組み。

豊岡観光イノベーションが目指すCRM

豊岡観光イノベーションのCRM
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来訪

納税

周遊
購入
体験

CRM

• 来訪リピートの回数が増えている
• 来訪リピートの頻度が高くなって

いる

• 納税のリピートの回数
が増えている

• 納税金額が増えている

目指したい姿

• 滞在日数が増えて、周遊している

• 来訪1回あたりの消費
金額が増えている

豊岡観光イノベーションのCRM
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豊岡市に経済的利益をもらたす

ロイヤルカスタマーを増やす

リピート回数が多い 寄附額が多い 商品の購入額が多い

顧客をセグメントに分け、適切なアプローチを行う

（今後LINEも視野） メール

顧客の情報を集約する

アンケート 共通PMS スマホ観光ナビ ふるさと納税寄付者

CRMフロー

豊岡観光イノベーションのCRM
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■Excitement要素

■Local要素

リンククリック率

5.5％

リンククリック率

3.4％

リンククリック率

4.2％

リンククリック率

2.9％

リンククリック率

2.4％

「温泉・皿そば・コウノトリ
いいとこギュッと凝縮コース」

「豊岡市のおすすめ
桜スポット７選」

ここでしか体験できない
「そば打ち体験」

ここでしか体験できない
「コウノトリ郷公園」

ここでしか作れない
「豊岡鞄」

【Excitement向け記事分析】
メールの最上部に来ていること
もあり、クリック率は最も高
かった。
桜スポットの紹介は国内向けに
はリードタイムが早すぎたの
か、リンク２番目に位置しなが
らもクリック率は高い順に３番
目となった。
⇒旬の季節ではない情報は避
け、モデルコースやお得情報を
中心としたコンテンツとする。

【Local向け記事分析】
「出石そば」「コウノトリ」
「豊岡鞄」という豊岡ならで
はのコンテンツのうち、「豊
岡鞄」の反応が高かった。
近年ふるさと納税でも豊岡鞄
の人気が高まっており、ほか
の２つに比べ、それだけで来
訪する理由になり得るのでは
ないかと考えられる。
⇒豊岡鞄のルーツを深掘りす
る内容を強化してみる。

実証内容に対する成果（メールマーケティング1回目の分析）

※リンククリック率：メール開封者を
記事URLクリック総数で割った数値



■メールマーケティング２回目
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【変更点】
お得な公式観光周遊パス
「ふらりとパス」が使える
モデルコースの記事を増や

した。

【変更点】
「豊岡鞄」のルーツや歴
史、書っぽいんぐできる場
所など、豊岡鞄のストー
リーに基づいた記事に絞っ

た。

■Excitement要素

■Local要素

リンククリック率

4.2％

リンククリック率

2.9％

リンククリック率

1.8％

リンククリック率

1.6％

リンククリック率

2.3％

Local向け記事分析
豊岡鞄関連記事全体
で5.7％のクリック率
となった。なかでも
カバンストリートの
記事の反応が良いこ
とが分かり、豊岡鞄
というカテゴリの中
でも読まれやすいコ
ンテンツの把握に繋
がった。

リンククリック率

5.9％

【Excitement向け記
事分析】
市と開始した冬キャ
ンペーンの告知を掲
載したところ、合わ
せて5.9％のクリック
率となり、前回配信
の記事よりもクリッ
ク率が高まった。

実証実験

顧客の解像度を上げる
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メールマーケティングの実例
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概要

概要
• 約7,000のリストへ毎月メールを送信
• 来訪後も繋がりを継続する
毎回違うコンテンツを配信
• ６つあるエリアのうち、観光客の多い城崎・出石エリアを重点的に、他エリア
への周遊も促進

• 豊岡のファンになってもらうおたより、旬の情報、取り組み、お得な情報
ABテストの実施
• コンテンツやメールタイトルによって開封率やクリック率が異なり、リスト毎
の客層の違いも浮き彫りに。

• 次回の配信で何を伝えるべきか、PDCAを回せるようになった。

• 業界平均以上の開封率
• メール経由でのふるさと納税寄附もあった。

結果

メールマーケティングの実例
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メールマガジンの例

メールマーケティングの実例
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メールマガジンの例

メールマーケティングの実例
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結果

リスト名 平均開封率

来訪者アンケート 36.84％

スマホ観光ナビ 42.96％

共通PMS 42.52％

ふらりと体験申込者 34.87％

豊岡演劇祭アンケート回答者 57.67％

メール開封者と一致した

ふるさと納税寄附者：24件

配信月 平均開封率

9月 37.90%

10月 33.66%

11月 31.43%

12月 29.68%

計 32.96%

開封率平均：32.96％

業界平均*：26.86％

*業界平均：https://www.benchmarkemail.com/jp/email-marketing-benchmarks/

BENCHMARK EMAIL
3636 S. Geyer Road, Suite 100 St Louis, MO 63127, USA

※豊岡旅行券のみ

業界平均よりも

+6.1pt高パフォーマンス

メールマーケティングの実例

https://www.benchmarkemail.com/jp/email-marketing-benchmarks/

