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クルーズ寄港地の魅力づくり
今後の寄港回数を増やすために！！

ＪＴＢ北海道法人営業札幌支店 営業企画課 加藤 武
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１、クルーズの動向

◆クルーズ人口（2010年1月～12月）

【日本】：約１８．８万人 （国土交通省発表）

≪内訳≫外航クルーズ利用者：約１０．２万人

※外国客船利用者は約８．７万人（前年比約２９％増）

国内クルーズ利用者：約２．１万人

【米国】：1,000万人以上

クルーズ人口の対人口比は 3％～4％

資料：会社別クルーズ料金とクルーズ船
会社名 クルーズ料金（１泊） 代表的クルーズ船（総定員）

カーニバル ＄１２５～４００ デスティニー（３，４００人）

ロイヤル・カリビアン ＄１３０～１，３００ マリナーオブザシーズ（３，１００人）

プリンセス ＄９５～５００ スター・プリンセス（３，１００人）

スタークルーズ ¥１３，０００～１１０，０００ スーパースターヴァーゴ（２，８００人）

郵船クルーズ ¥４９，０００～２００，０００ 飛鳥Ⅱ（872人）

商船三井客船 ¥３８，０００～１４２，０００ にっぽん丸（524人）

日本クルーズ客船 ¥３５，０００～１８０，０００ ぱしふぃっくびーなす（644人）

※出展「クルーズシップコレクション」（海事プレス社刊）

※邦船のクルーズ代金は高額（ラグジュアリーシップ・・ＱＥ２など一部の客船）⇒世界の主流は、お手頃価格の
カジュアルクルーズ（大型船）



2012/2/14

3

日本と米国の比較

日本

旅行形態：添乗員付ツアー

主な申込：店頭・説明会

ターゲット：シニア

主流な商品：日本発着クルーズ

クルーズ代金：高額

米国

旅行形態：ＦＩＴ

主な申込：ＷＥＢ

ターゲット：ファミリー

主流な商品：フライ＆クルーズ

クルーズ代金：低価格～幅広い

※日本客船のクルーズ

一部の富裕層をターゲット＝日本のお客様のクルーズに対する超高級な間違ったイメージ

※外国客船のクルーズ

一部のクルーズ客船を除き、一般大衆なレジャー（クルーズ客船の主流は、カジュアル）

【参考】外国客船の季節海域移動
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参考：外航クルーズ寄港経済波及効果

観
光
収
入

観光施設利用料

交通費（バス代）

昼食代

土産物代

500円×3ヶ所＝1,500円
14万円÷50人＝2,800円

1,500円
5,000円

小計（一人あたり）

（1船あたり）
10,800円

10,80010,800円×円×26002600名＝名＝28,080,00028,080,000円・・①円・・①

港
湾
収
入

岸壁使用料・入港料

その他収入（ﾀｰﾐﾅﾙ使用料・網取料など）

食料購入代金

ゴミ処理代金

1,389,750円
1,775,367円
3,600,000円
1,080,000円

小計（1船あたり） 7,845,1177,845,117円・・②円・・②

合計（1船あたり） ①＋②＝①＋②＝35,925,11735,925,117円円

国土交通省海事局外航課調べ

スタープリンセス（2600名定員・10万9千トン）日帰り寄港・全員上陸で試算した場合

２．北海道における
クルーズマーケットの問題点

①クルーズに対する日本のお客様の間違ったイメージが根付いている事

②旅行会社の認識不足により、的確な商品造成が出来ていない事

・クルーズが旅行商品であるという認識に欠けている。

・船会社が造成する「クルーズ商品」を代売。

・一部の富裕層向け高額商品という位置づけから、手軽に購入できるラインナップになっていない

③各船会社が似通ったサービスを展開している事

④関係者間の連携欠如

・クルーズ会社、旅行会社、行政、自治体の連携不足

⑤マーケット拡大に対する努力不足 旗振り役が明確になっておりません



2012/2/14

5

３．問題点を解決するために！

１．乗船客が期待していること

２．クルーズの魅力を再認識

３．寄港地の魅力づくり

乗船客が期待している事

①非日常（寄港地では日常）を、安全・快適に楽しめるもの

（寄港回数が増えれば・・・設備投資も可能に）

②観光・・・既存の観光⇒提供・演出の方法

・期待感は大きいので、もう少し深彫りできる素材も期待している。

⇒（もう少し高額でも売れるのでは？）

③食・・・・・地域独特の食材⇒提供・演出の方法

・素材は期待通り⇒付加価値をつける事により、もっと高額な設定も可能・・・。⇒（高付加価値名レス
トラン）

④交流・・・地域の皆さんとの触れ合い

⑤文化・・・地域独特の文化との触れ合い

・リピーターを育てるには、伝統文化が必要！
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【参考】船会社が寄港地に求めるもの

①日本客船（２社よりヒアリング）※残念ながら１社は無回答

・お客様の利便性（港から市内中心部までの交通機関）

・歓迎セレモニーの充実（独自性）

・客船ターミナルのほか、給水など施設が充実している

・ショアエクスカーションの充実（観光地としての魅力）

・集客力

②外国客船（日本総代理店３社よりヒアリング）

・ＣＩＱの利便性

・ショアエクスカーションの充実

・港湾税などの免除

【参考】ＪＴＢとしてのこれまでの取り組み

①船内での観光案内

・お客様は下船済みで・・・タイミングが合わない

②船内での子供たちの「踊り披露」「中学生による学習発表」

・船内ホールで実施した事により、乗船客との距離が縮まるふれあい感が高い

・大人より⇒子供・・・乗船客（年代層が60代中心）の、孫を見るような眼差しが微笑ましい
・お客様は大満足！ 交流とは？お金を掛けかけなくても実現できる事が分かりました。

・子供たちに夢を与えられるような交流を目指したいです！

③歓迎BBQ、岸壁上での特産品販売
・おもてなしと営利目的を整理するべきでは？費用・労力と効果が疑問

④出港時・・・岸壁での見送りセレモニー

・テープ投げは、船旅ならではの演出で魅力的だが（外国船には無い）岸壁では、乗船客との交流の距離が遠い
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【参考】他の地域での取り組み
【飛んでクルーズの例】

小樽：岸壁での太鼓演奏と見送隊の見送りセレモニー

網走：岸壁での見送り（ダンスなど）

礼文：なし

利尻：歓迎セレモニー

【国内そのほか地域】

雲仙小浜：ゆけむり大使によるお出迎え、瑞宝太鼓演奏

広島：広島風お好み焼きの試食会、ｊｒマリンアンサンブル演奏

父島：子ガメの放流、南洋踊り披露

新宮：「桜祭り」の開催（料理、地酒試食）、物販、平安衣装でのお出迎え

※海外：・・・いわゆる歓迎イベントは有りません、毎日数隻入出港があるので

【アラスカクルーズ：ケチカン・ジュノーの例】
氷河ヘリコプターツアーと犬ぞり体験（524＄・3時間）
フライフィッシング（425＄・5時間）
グレイシャー・サイクリングツアー（93＄・4時間）
ホエール・オルカウォッチング（154＄・5時間）
水上飛行機で行くミスティフィヨルド（254＄・2時間）
「アラスカ熊」鑑賞（345＄・3時間）
アラスカの木材伐採ショー（34＄・1時間）

クルーズの魅力（一般的に）

1. 公共交通機関では行き難い、魅力的な観光地に、快適・効率よくに行ける！
2. ベストシーズンの観光地に、ホテルの心配要らずに行ける
3. 航空機・JR・バスに比べ、移動中も快適！
4. 主たる客層であるシニア層にとって、荷物の移動が無く快適
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寄港地の魅力づくり
【イベント】歓迎セレモニー（無償）と【フリープラン】オプショナルツアー（有償）を整理しては如
何でしょう？

【イベント】交流・文化（社会貢献）

例）中学生：研究発表会（将来を担う、子供たちを支援したいです）

子供たちにとって、クルーズ船の寄港が、日頃の成果の発表の場となり、子供たちにも何らかの動
機付けとなれば・・・。

そして、全国からお越しになる乗船客と函館の人々との、交流の架け橋になれれば・・・。

【フリープラン】独自性のあるもの（差別化・継続性）ツアー代金の高いもの（利益追求）

例）アラスカの木材伐採ショー

例）ホエール・ウォッチング

例）ヘリ・水上飛行機での遊覧飛行

他の日本の港では、まねのできない独自性を追求してはいかがでしょうか？

是非、一緒に考えませんか？
【フリープラン】

オプショナルツアーの企画・実施は旅行業法上の旅行会社です。（集客のリスク、事件・事故
の責任の所在）

魅力あるコンテンツを提供頂ければ、商品化し、販売ラインに乗せることが出来ますので、集
客のリスクがありません。

例）（通常の）函館市内観光⇒ご提案頂くコンテンツをプラスする事により、独自性・高価格の
商品にリニュアルできます！

他地域の成功事例をモノマネするのが早道！

たとえば・・・「ヘリコプター遊覧」を函館で実現するには？

たとえば・・・「アラスカ木材伐採ショー」⇒函館の０００ショー？

一緒にアイディアフラッシュしましょう？

たとえば・・・「イカ釣り体験」を膨らませては。

その他・・・・津軽海峡花火（関門海峡花火のように。）の実施。
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そうすれば・・。

★北海道の魅力ある寄港地の観光を育てることで、定点クルーズを目指すことが

可能です。

★日本の客船のみならず、お客様（船会社を含む）ニーズを認識する事で、アジ
ア・全世界からの外国客船（大型客船）を誘致できる可能性が広がります！














































