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総括ディスカッションでは、特に受講者の関心の高い、住民の巻き込み方、モチベーショ

ンの維持、着地型旅行商品との連動性、観光まちづくり組織等について、そのお考えを

講師陣に伺う。また、受講者の悩みや質問に答え、次の一歩を支援する。

講  義 7

総括ディスカッション
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信州諏訪温泉泊覧会「ズーラ」実行委員会 運営委員長　� 北澤  勝己 氏
能登旨美オンパクうまみん実行委員会 事務局長　� 森山  奈美 氏

 ［コメンテーター］
一般社団法人ジャパン・オンパク 代表理事　� 鶴田  浩一郎 氏
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【吉澤】　このディスカッションでは2部構成を考えて

います。前半は、参加された皆さんの自己紹介シート

に書かれた疑問に回答する形で進めたいと思います。

　皆さんの悩みや問題意識は、大きく分けて3点に

集約されるのではと思います。1つは地域住民をどう

やって巻き込んだらいいのか、活動している人のモ

チベーションをどう維持していったらいいのかです。

2つ目は、着地型旅行商品との連携方法を知りたい

ということです。

　3つ目は観光協会、プラットフォームや中間支援

組織、あるいはDMCやDMO、呼び方はいろいろあ

りますが、そういう組織はどうあればいいのかを皆さ

ん悩んでいるようです。まだ明確な答えはないのか

もしれませんが、この辺りは特に鶴田さんにお考え

をお聞きしたいと思います。

　後半は、オンパクに関心のある方に一言ずつご意

見、ご感想、悩みなどをお話しいただき、そこからディ

スカッションしていければと思います。

 

「やりっぱなし」にしない工夫が
次につながる

【吉澤】　まず1つ目の問題意識として、住民をどう巻

き込むかについて、まず講師の方々から失敗談も含

めてお話しいただきたいと思います。北澤さんは広

域の取り組みにも携わっておられ、この点について

はご苦労されたのではないかと思いますがいかが

でしょう。

【北澤】　市町村が分かれていて、業界もいろいろあ

りますから、1時間くらい話しただけでは分からない

ですよね。とにかく1回見にきてくださいと誘ったり、1

度やりましょうというところから始めました。当時自分

が持っていたのが行政の名刺なので、他の市や町に

行くと「なんで下諏訪町から別のところに来るの」と

いう話にもなったりして時間はかかりましたが、活動

が少しずつ浸透してくると理解もされてきたかなと。

　ズーラに限らず、いろんな活動で人と知り合うの

で、それをまた違う活動に連動させていくというのも

必要かなと。自分自身も一つだけの付き合い方では

なく、ズーラ以外の別の地域活動もやるということが

あります。例えば私は今PTA会長なんですが、そうい

うところから入ることもあります。40代くらいになると

それなりの役目が回ってくるので、一つの側面だけ

でなく、役所の職員でいながらも地域で活動する姿

も見せるなど、いろんな側面からアプローチできる

のではないかと思います。

【吉澤】　北澤さんの場合は行政の職員という立場と

町民という立場がありますが、その辺は何か意識し

て使い分けられたりしましたか。

【北澤】　2011年（平成23年）までは行政の職員とし

てリアルに担当していたので「それは仕事でしょう」

という話でしたが、2012年（平成24年）からは仕事

を離れ、夕方や土日に打ち合わせするようになって、

自分個人の時間を使って関わる形になりました。そ

うすると、壁が一つなくなった感覚があって、よりス

ムーズに事業者の中に入れるという感じで。不自由

さはありますが、良かった部分もあります。

【吉澤】　そうなんですよね。そういう場に来る行政の

方は、自分は仕事で来ているという違和感を持つ場

合もある。でも町民の立場で来ている、プライベート

で参加しているというと、すっと入れるというのは、

他の地域でも聞いたことがあります。

　住民の方たちが巻き込まれた後にどうモチベー

ションを維持するかは、参加者の皆さんも悩まれて

いる点ですが、その辺りはいかがでしょう。

【北澤】　ズーラではパートナーさんに対してアンケー

Katsumi  Kitazawa
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トを行っており、開催が終わった後にいつも全体反

省会というのをやっているんですが、パートナーさん

にも参加してもらっています。80のプログラムがあ

れば、一つずつに対して個々の目標があり、考え方

があります。それに対して自分がどういうアプローチ

をし、どんな結果が出て、どういう改善をしたか、み

んなで共有しようと。

　オンパク全体の反省は実行委員会で把握できま

すが、各プログラムの主体はパートナーさんです。

ズーラのホームページも各プログラムをクリックする

と、独立したチラシのような形になっていて、それを

パートナーがどう活用してもいいという自由度が高

い形にしています。ずっと継続される方もいれば、途

中で離れる方もいますが、我々実行委員会は皆さん

から期待されることをやるけれど、我々が皆さんに

期待することも事前にお話しした上でやっていただ

いています。

　後は開催期間中、全てのプログラムには参加でき

なくても、そのパートナーさんのところに、こまめに足

を運び、短い時間でも顔を出してちょっと会話をす

るといったことも心がけています。

【吉澤】　森山さんは住民のモチベーションの維持と

いう点について、いかがでしょう。

【森山】　私の講義の最後の方でも話しましたが、単

に課題を解決するだけでなく、その解決に住民自身

がどう関わったかが大事だと思っています。それが

幸せを高めることなら、自分がこの部分をやったと

言えた方がいいと思うんですね。北澤さんがおっ

しゃったように、自分が関わったプログラムは自分が

やっているわけで、その中での目標設定やモチベー

ションの維持という意味では、必ず振り返りをするこ

とだと思います。

　その機会を設けるのはなかなか難しいというか、

旧来のイベントではあまりやってこなかったんですよ

ね。うまみんでは2回参加をセットに考えていると言

いましたが、ほんのちょっとした工夫がその次はどう

しよう、こういう挑戦がしたいという対話を生み、次

につながると。パートナーとプログラム数が毎回同じ

ではないのは、今回は休む人がいたり、次までに準

備する人がいたり、各パートナーの歩みの速度や興

味の対象が人それぞれだからです。

　ですから今、うちがうまみんの実行委員会でイン

ターン生と一緒に取り組もうとしているのが、パート

ナーのカルテ作りです。パートナーがどの回のうまみ

んでどんなチャレンジをして、今どんな課題を持って

いるかをコーディネーターがどの位置からでも見ら

れるような仕組みを作っていきたいと思っています。

　あと、巻き込み方としてジャパン・オンパクでよく

使われている言葉は「お誘いはするが、お願いはし

ない」です。これは大事です。オンパクの形だけ整え

ようとすると、どうしてもお願いしちゃうパターンって、

特に立ち上げのときにあるんですね。「だまされたと

思って、やってよ」とか（笑）。

【吉澤】　なかなか難しいですよね。つい「お願い！」

と言ってしまいそうですが……。それで困ったことは

ないですか。

【森山】　最初はやはり「森山さんにお願いされたか

らやりました」みたいな人がうまみんにいて、そうす

ると主体性がどっちにあるか分からなくなっちゃうん

ですよ。参加者が集まらなかったらお願いした私の

せい、みたいになっちゃいますから。そうではなく皆

さんのチャレンジを運営主体が応援しているんです

という図式を常に置いてやりましょうと。

【吉澤】　その辺りは鶴田さん、どうなんでしょう。

【鶴田】　僕はあまり気にしないことにしています（笑）。

パートナーさんが自分でやりたいことをやるのが理

Nami  Moriyama
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想ですが、地域に「絶対この人は欠かせない」とい

う人がいたりするんですよね。その地域の資源を象

徴するようなことをやっている方はいるわけで。そう

いうときには、やはりお願いをすると。その商品はや

はり売れますよね。8割方売れます。でも、あまり無

理にお願いすると、「そんなに売れなくてもいい」と

かたくなになってしまうので難しい。実は一番おいし

いところがオンパクに出てない可能性もある（笑）。

　ネットワークもなく、全くのゼロから住民を巻き込

むときにどういうことをやればいいか、一つアドバイ

スがあります。別府で僕がオンパクを立ち上げた頃

は40代後半でしたが、それより年上の人たちを説得

しようとすると、何を言っても全く聞いてくれませんで

した。

　ジャーナリストの筑紫哲也さんは同じ大分の日田

出身で、当時は自由の森大学というのをやっていた

ので時々大分に帰ってきてたんですね。それで、筑

紫哲也さんにこういうことを話してくださいとお願い

をして、別府の60代以上の人たちに向けて講演会

をしてもらいました。

　この世代が話を聞くのは、ちょっと偉くてテレビに

出ているような有名人で、外に出た人です。そういう

人が落下傘的に話すと聞いてくれる。そこからうまく

こっちにつなげてもらうと、きれいにまとまるんです。

　とにかく父親は息子の話を聞かないです。ライバ

ル視してますから、内容がどうこうではなく、話す人

によって態度が変わるんです。これは仕方なくて、小

林さんが講義1で言っていたように、理屈じゃないん

です。だからそういう工夫をする必要があると。

　あるいは孫の世代から説得させるのも一つの方

法です。子供の世代、40代男子が60～70代の男子

を説得するのは大変ですが、20代の女性が70代の

おじいちゃんを説得するのは簡単なんです（笑）。

　野上さんの講義でもお話がありましたが、別府で

は1938年（昭和13年）に建てられた伝統的な共同

湯である竹瓦温泉を、行政がスクラップして新しくバ

リアフリーの大浴場を造ろうとしたんですね。この建

物は古くて階段があるので住民の人は嫌がるんで

すね。地域住民の集会をやると60歳以上の人しか

出てこない、というより若い人が出られる時間にやら

ないので、そうした人たちにとってはバリアフリーの

共同湯がベストだと。

　しかし、僕らはこの温泉をまちづくりの拠点として

いたので、取り壊しの反対運動を始めたところ、共

感する人がどっと集まったんです。これが大きかった

ですね。権威に対する反対運動はデモと同じなので、

一定数集まるんです。これを反対のための反対では

なく、地域づくり運動の輪にして筋道立てた方向に

持っていけたということ、オンパクを始める前に住民

を巻き込むことがすごくうまくいったんです。

　各地でいろんな住民のまとめ方があると思います

が、こういう運動を核にする方法もあります。そうい

うふうにいろんな方法を考えて、スタート地点をそろ

えていって反対する人を少なくしていくと、かなり賛

同者が増えているはずです。その中でもやる気のあ

る人は5万都市か10万都市なら、かなり見えてきま

す。そうやって見えてきた人は一本釣りをしていく。

最初は一本釣りで十分だと思います。

着地型商品のポイントは、過ごし方の
提案と地域の自律を守ること

【吉澤】　では次の話題に移りたいと思います。旅行

会社の方も参加しており、着地型旅行商品について、

お伺いしたいことがあるということで、一言お願いし

ます。

Kouichiro  Tsuruta



108

【会場】　講義中、着地型商品というキーワードが何

度か出てきました。オンパクとの連動性という意味で

はもう少し先の話かなと思いますが、今後、オンパク

のプログラムと着地型商品との連動性について講師

の先生方で何かイメージがあれば教えていただき

たいなと。

　私個人の意見としては、旅行会社という切り口を

使うことで多くのお客様に知っていただいたり、見せ

ることで地域の活性化にもつながるのではと思うの

ですが、その辺りはどうお考えでしょうか。

【北澤】　今おっしゃったことは、ズーラにとっての将

来の目標であり、旅行会社とは今以上にうまくやって

いかないといけないと思います。いろんな旅行会社

の方がいるので、商品を画一的な冊子にまとめると

いうより、アイデアを持ち寄ってディスカッションし、

旅行会社それぞれに組みやすいプログラムを提供

し、加工を考える必要があると思っています。

　我々ズーラ実行委員会と旅行会社だけでなく、宿

泊施設も話し合いに参加する必要があります。ただ

実際、着地型商品は扱いづらいですから、ネット販

売がいいのかなとは思っています。ズーラでも売り

ますが、旅館の自社ホームページや宿泊予約サイト

に載せてもらうとかですね。

　今年、地元の旅館と着地型商品の組み込みにつ

いてディスカッションしました。先方の希望は基本的

に毎日催行してほしいというんですね。そこで過ごし

方の提案という形で、時間をグロスで考えて買って

もらうような形にしようと。では、どの時間帯がいい

かを検討すると、チェックインから夕飯までと夕飯後

から寝るまで、それから朝が空いていると。

　毎日やるということで合意しましたが、毎日同じも

のではなく、日替わりで曜日ごとにメニューを作り、

月曜はA旅館、火曜はBホテルという形で参加者に

集まってもらい、会場は旅館の持ち回りで用意して

ほしいとこちらから提案しました。価格は一律2000

円として、各宿泊施設は宿泊プランに組み込む形で

販売し、自社ホームページでそれぞれ宣伝してもら

うという形です。

【吉澤】　今、旅館に対する過ごし方の提案という話

がありましたが、このあたりはキーワードになってく

るのではと思います。旅行会社のパンフレットを見

ても過ごし方の提案まで踏み込んだ商品はなかなか

ないのが現状です。昨今増えている一人旅につい

て調べたことがあるのですが、「一休.com」という宿

泊予約サイトではより積極的に一人旅での時間の過

ごし方を提案するような商品タイトルを付けて、一

人旅の取り扱いをかなり伸ばしていると聞きました。

【森山】　能登スタイルで商品開発をする場合によく

あるんですが、今まで地元で売るための値付けしか

したことがない人がほとんどなんですね。地元の外

に向けて売るにはパッケージから値付けから全部変

えていかないといけないと。

　それと同じことが着地型商品にも言えて、今うまみ

んでやっているのは、地元の人同士で直接やりとり

をしている場合の値付けです。販路を広げようとか

旅行会社と組もうとなった場合、もともと地域づくりと

してやってきているので、パートナー事業者にその

気があるかどうかが一番重要です。

　ジャパン・オンパクの研修会を能登でやったとき

のことです。うまみんでパートナーとして参加してい

る農家の方がいました。農園で野菜を摘んでピザを

焼くというプログラムが好評だったので、研修会でも

やってほしいとお願いに行ったんですね。そしたら

「いいかげんにしてくれ」と怒られまして。

　その方にとっては農業が本職で、体験させるのが

仕事ではないと。うまみんでは、シェフと一緒に自分

の野菜を使って料理をするのが、販路を広げるきっ

かけになったんです。でも、レストランも経営してい

ない人が研修会でうちの農園に来ても自分にとって

は意味がないと。

　このように各パートナーそれぞれにプログラムを

提供している目的があるんです。そこを見誤ると、地

域の中の関係性にも影響します。やっている本人は

そのつもりがないのに、面白いからと送客側の論理

で地域を疲弊させるのは一番やってはダメなことで、

この出来事は、各パートナーは何のためにうまみん

に参加しているのか、把握しないといけないという

教訓になりました。着地型というからには地域の自
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律を守るのがとても大事だと思いました。

【吉澤】　パートナーのカルテというのは、そういう失

敗から生まれたのですか。

【森山】　そうです。何のためにプログラムをやってい

るかというのは必ず聞きます。

今、地域に足りないものを補完する
組織づくり
 

【吉澤】　地域の側に旅行会社の販売に対応できる

ような組織が求められますが、DMOやDMC、プラッ

トフォームや中間組織などいろいろ呼び方はありま

すが、鶴田さんはこのような組織のあり方について

どのようにお考えでしょうか。

【鶴田】　着地型商品を作って流通させる方に特化し

ているところもあれば、地域づくりに特化していると

ころなど実にさまざまです。地域の事情やフェーズ

に応じて、何が一番足りないかを見て、まず足りな

い部分を補完する組織を作った方がいいと思いま

す。あまり難しく考える必要はないと。

　最初からDMOを作ろうなんて、無理に等しいと思

います。既存の観光協会を否定することになり、既

存の組織と敵対するようになります。無駄な闘争を

しないといけなくなるので、わざわざ敵を作ることは

ないと思います。

　例えばオンパクをやっている組織は住民巻き込

み型でソーシャルな取り組みはうまくいっているけれ

ど、足りないのは旅行商品につなげる媒介者ですね。

地域の中で商品を作り、外に売ることができる人で

す。そういうマーケティング専門の組織を、NPOでも

行政のお声掛けでもいいので、観光協会とは違う組

織、位置づけで軽く作ってみると。

　大きく作ると間違いなく軋
あつ

轢
れき

が起こると思うし、観

光協会をDMOにするなどと言って、そういう形に大

幅に変えると、必ず揺り戻しが来るんですよ。3年く

らい経つと不満分子が必ず出てきて、前の状態にだ

んだん戻っていくと。そこからまた、前の状態に戻す

闘争をやらないといけません。

　そういう無駄なエネルギーを使うより、新しい組

織を作って、地域にとって足りない部分を補っていっ

た方が合理的に運営ができると思います。モデルと

なる事例は既にたくさんあるので、それをちゃんと勉

強すればいいと。

　ただ、人材探しは大変です。地域社会に溶け込め

て、セールスやマーケティングもできる人はなかな

かいないんですよ。旅行会社のOBなども適任と思

いますが、東急ハンズの店長のお話を聞いたとき、

お店の運営方法が僕らが考えている地域マーケティ

ングとそっくりだと驚いたことがあって。店内の指向

性やユーザーとの接し方、社員同士のコミュニケー

ションや商品同士のコラボレーションなど、これは勉

強になるなと。なので、流通系のOBなども向いてい

ると思います。

　探せばいろいろなところに人材はいると思います

が、旅行会社に着地型商品を供給するまでの地域

人材として、うちの地域ではどんなスキルがいるの

か、どういう磨き方をすればいいのかを考えるのも

課題だと思います。

　商品という観点から見ると、まち歩きの着地型商

品は大体受けがいいです。別府のオンパクでは毎

回100くらいのプログラムがあり、その中から団体向

け商品をいくつか開発していますが、定番になって、

旅行会社に売れる商品、プログラムへの参加が別

府に来る目的となるキラーコンテンツはそんなにで

きるものではありません。

　地域を選んでもらうには、コンテンツより地域のブ

Kiyoyoshi  Yoshizawa
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ランディングの方がむしろ重要で、ブランド力を付け

るため、地域資源を使った商品群をたくさん作り出

すプロモーションの一つの方法としてオンパクを位

置づけるといいかなと思います。

【吉澤】　私たちもよく観光協会をプラットフォーム的

な形に転じていけば効率的という話をよくするんで

すが、いろいろな経験をくぐり抜けてきた鶴田さん

のお話を聞いて、それが必ずしも合理的ではないん

だなと感じました。地域に足りないものを知って、新

たに組織を作る方が効率的というのは新しい視点だ

なと思います。

文化圏を重視し、成功例を生み出す

【吉澤】　では会場の皆さんからご意見や質問を伺っ

ていきたいと思います。この2日間、オンパクについ

ての講義を聞いていかがでしょう。

【会場】　富山県A市の観光協会から来ました。オン

パクについていろいろ学んで、A市でもやりたいなと

いう気になっています。今、A市ではオンパクに近い

手法で、地域の体験プログラムを集めたイベントを

開催しています。観光協会ではいろいろな形で発信

をしていますが、さっきお話があったように、まさに

お願いをしてプログラムを出していただいてやって

いる形で、そうするとなかなか継続が難しいという

か……。

　A市も複数の町村が合併してできた市で、元の町

や村でもともと単独でお客さんを呼び込んでいると

ころは「観光協会を通じて商品を提供しなくても、う

ちは単独でできる。何で今更お願いされたり、観光

協会に手数料払わないといけないのか」と言われる

こともあります。きちんとしたやりとりができていない

まま、イベントがあるからやろうという形になってし

まい、順番が違うというか、段階を経て進んでいな

いのかなと。

　今回いろいろお話を伺って、まず地域の方に主体

的な思いを持ってやっていただかないと、うまくい

かないことが分かりました。観光協会が観光というこ

とでお客さんを呼ぶ方にまず目が行ってしまうことが

課題かなと実感しています。

【吉澤】　講師の方たちにお聞きしたいのですが、今

のお話にあったように、既に先行している取り組み

が地域の中にあった場合、これまではどういう形で

巻き込んでいったのでしょうか。特に巻き込まず、

別々にやっていったのでしょうか。

【鶴田】　市町村合併した市は全国にたくさんあり、全

く文化圏が違うところが一緒になったりしていますよ

ね。観光で何かやるときに行政区分と同じにエリア
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を分けてしまい、文化圏が違うところが一緒にやる

のはとても難しい話です。観光というのはテーマ性

が大事なのに、テーマ性がバラバラなのを同じ行政

地域だからと一つのパンフレットにしてしまうことは、

あまりいい方法ではないと。あしき慣例としてよく言

われるのが、県の観光協会で作るパンフレットで、

隣の県の道路は真っ白みたいなのがありますね。行

政としては自分のところの区分で売っていかざるを

得ませんが、観光を行政区分で売るというのはマネ

ジメントとしては成功例が少ないです。

　後は、自分で作っても自分で売ろうとしない商品

を、他人に売ってもらって売れるかというと、絶対に

売れないです。商売の常識ですよね。作った本人が

一生懸命やらない限り売れないのは、着地型商品も

同じです。

　エリアを売るときに全部を一緒に売ろうとしても、

かえってお互いの力を弱めるだけなので、文化圏ご

とに区切って見せる方がいいと思います。後は小さ

くてもいいので、同じ文化圏のエリアの中で、成功し

そうなところから成功事例を先に作った方がいいと

思います。いきなり大きな成功を狙うのではなく小

さな成功を作り、それをケーススタディーに他のエリ

アもやっていくというのがいいと思います。いきなり

全体を引き上げるのではなく、集中と選択を行うと。

【北澤】　やる気がある人が商品を作るようになった

としても、観光協会がそれぞれの商品をちゃんと分

析してどうしたら売れるかというサポートをしないと、

ずっと売れないものは売れないと思います。観光協

会が扱う着地型とオンパクの考え方が若干違うのは

そこだと思います。中間組織が介在して、常にケア

をする役割が必要です。

【会場】　宮城県B町の観光協会から来ました。私の

ところではグリーンツーリズムで修学旅行などを受

け入れて、手数料が入るシステムを作っています。

オンパクの場合も、旅行会社で売ってもらえるものな

ら、それなりのマージンを乗せるなどの形で着地型

商品にすることも可能なのでは。

【鶴田】　オンパクでの平均単価は3000～4000円く

らいで、手数料によるビジネスモデルだと1人300円

くらいと非常に少ない金額になります。その上、商品

数が非常に多いので、専従事務局を置いて手数料

を人力で回収するという作業は極めて非効率的にな

り、人件費割れするくらいになります。ネットでクレ

ジット決済できれば可能ですが、僕らのようなNPO

がやると手数料が異常に高くなります。

　ちなみにオンパクのガイドブックにプログラムの

情報を出す場合、出稿料をいただいています。これ

も広告ビジネスとしてきちんとやるなら、1枠3万円と

か5万円をもらわないといけませんが、現実的に無

理だろうという結論です。

まず「人」を際立たせることが大事

【会場】　C県の観光コンベンションビューローから来

ました。C県では4月に春祭りがあり、オンパクに似た

イベントをやっています。地域の人にお願いしてプ

ログラムを作ってもらい、補助金のようなものも出し

ています。

　お話の中でチャレンジしたい人に場を提供すると

いうことでしたが、プログラムを打ち出す上で、一つ

のテーマを決め、それに基づいてやりたいことを

やっていただくのか、全体のテーマに重きを置かず、

とにかく何かやりたいという人を引っ張ってきた方が

いいのか、どっちがいいのかなと。基本的には面白

いことをやってくれそうな人を集めてやっていこうと

思っていますが、見せ方としてテーマ性などがない

と、いろんなエリアにまたがって開催する場合、難し

いのかなと。

【森山】　うまみんの場合は「人ありき」ですね。それ

ぞれの開催回でエントリーされてきたプログラムを

見て、テーマを決めるという感じです。テーマについ

てはまた議論をして、それがタイトルなどに反映さ

れ、細かいプログラムの演出などにもかかってくると。

まずパートナーさんたちありき、という形でやってい

ますが、やり方はいろいろあると思います。

【北澤】　テーマが先か、人が先かというのは考えた

ことなかったですね（笑）。例えば食や鉄道などテー

マでやると決めれば、そのテーマに賛同した人が集
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まるということだと思います。鶴田さんがさっきおっ

しゃったように、地域で足りないことをやっていくた

めに、その足りないことをテーマとして、オンパクと

いう手法を使うというのもありだと思います。いろん

な切り口で人は集められると思うので、お金を出す

側がどうしたいかを考えることが重要だと思います。

【鶴田】　やはり人こそ地域の資源なので、人を際立

たせることはどこでも成功率が高い方法だと思いま

す。テーマ設定をして商品を作っていくというのは、

次のステップでやった方がいいかもしれないですね。

最初は面白い人たちを集めて、その人たちに主役に

なってもらう方がいいと思います。やりやすいとも思

いますし。

何のためか、
オンパク導入の意味を考える

【会場】　愛知県のD市から来ました。うちの市は全く

観光都市ではないので、オンパクという手法は参考

になるかもしれないということで参加しました。お話

を聞けば聞くほど、観光という方向性でいくと黒字が

出ないという話が何度も出てきましたが、まちづくり

や地域づくりという方向性を持ってきた場合、行政

はいろいろ役割が分かれているので、観光以外の

セクションでオンパクをやることが可能かどうかをお

聞きしたいなと。

【鶴田】　市民協働などのセクションでオンパクを取

り上げることはあまりないですね。商業のセクション

ではあります。普通は商工課や観光課が中心で、コ

ミュニティー系からの予算がオンパクに入ったことは

ないですね。オンパクはどうしても集客交流系の形

に見えるので、観光系が飛びつきやすいと。後は起

業系の補助金などももらっています。情報は観光部

署経由でもらっていますが。

　ただ、行政の方は話せば分かるので、最終的に予

算を付けるためにきれいに作文が書けるよう、こうい

う結果が出ますと僕らはご説明しています。ただ、結

果が出るまでは5年かかりますよと。地域づくりから

始めるので、「来年から、急激にお客さんが増えるこ

とはありません」ということは必ず言います。

　実例を見ると分かりますが、3年やったところは大

体満足度が高いんですね。それがまさに結果であり、

行政にとっても満足度が高いです。そもそも3年で

宿泊客が5％増えたなんてことは、今の世の中で起

こりません。そんなところがあれば教えてほしいくら

いで。横ばいをキープしているならもう十分です。

【森山】　うまみんの場合、最初の立ち上げのときは

産業振興課が担当していて、実行委員に入っている

人は市民協働担当でした。観光交流課はガイドブッ

クができたときに持っていくところという位置づけで

す。今、県の補助金を受けていますが、県の窓口は

観光ではなくて地域づくり系の部署ですね。人材育

成の部署も絡んでいますが、これは地域の担い手が

増えたかどうかという指標で見ています。新たにオン

パクにプログラムを出した人、今まで参加している

パートナーで新しいプログラムを作った人という数

字を毎年出しています。

　例えば、能登留学でインターンとして来た大学生

がうまみんのプログラム運営をやっていたんですが、

インターン修了後に能登に移住して学生起業しまし

た。そして自分で漁業体験のプログラムを開発して、

ご縁のあった奈良のシェフと能登の食材を使って50

人くらい集めるプログラムをやるところまで育ってい

ます。そういう活動を、起業支援をしているという形

で見ていただいていると。

　まちづくり会社としては、インターンシップやうま

みんなどを通じ、トータルで起業を支援していくとい

うサポート態勢を新しい商品として打ち出していこう

としています。

【北澤】　D市さんの観光戦略やビジョンがどこに向い

ているかによると思います。オンパクという手法が合

えばいいですが、合わないと説明がうまくできないと

思うんですよ。観光でお金を出しているのに、途中か

ら協働推進になったとは言えないので、観光としての

結果を出すような取り組みがいいと思います。観光

資源を見つけて磨いて発信するということについてオ

ンパクはベターな手法ではあると思います。
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観光も人材獲得も「定置網」手法で

【会場】　栃木県のE市から参りました。E市は餃子が

代名詞のようになっていて、多くの方が訪れますが、

首都圏から日帰りで来られる距離なので、夜の楽し

みで宿泊を促進したいということで、それだけでは

なくジャズやカクテルなどの素材もアピールしていま

す。そういう取り組みは餃子で絡めてやった方がい

いのか、新たに何かを考えた方がいいのでしょうか。

【森山】　うどん県みたいですが、「餃子市」って言え

ばいいと思いますよ。それだけじゃないというのは

来てもらってから知ってもらう話なので、入り口で引

きつける部分、首都圏から人を呼びたいなら、まず

は餃子でいった方がいいと思います。その先の奥行

き、この地域って奥が深いんだなというのは、来た

人にしか見せられないんですよね。

　観光の場合もそうですが、それ以上に定住、移住

交流の分野では今、外の人材をいかに誘致するか

ですごく地域間の競争が激しくなっていて、優秀な

人から取り合いが始まっています。

　実際、私がここ数年、インターンシップ事業や能

登の物産を外に売る仕事を始めてから、いい人材

を山陰に相当取られてます（笑）。それに早く気づい

て動き出したところの方が、オンパクなどの担い手

になっていく人や、新しい価値をその地域に加えて

くれる人たちを得られると思います。

　地域の応援団をどんどん増やすための手法として

オンパクやインターンがあったりするんですが、その

先に移住へつなげ、さらに地域の担い手をどう育て

ていくかと。そこで「人材の定置網モデル」というの

を考えました。

　定置網は最初に、垣網というところに魚がぶつか

るんですね。E市の場合は、この垣網に当たるのが餃

子だと思います。その後に回遊する場所が必要なん

です。運動棚と言うんですが、そこからどんどん奥に

追い込んでいって、一番奥の網で水揚げすると。垣

網で最初に引っ掛かるところから奥に追い込んでい

く過程にいろいろな仕掛けがあるわけです。観光も

同じで、来てもらう一つのきっかけとして入り口に何

か分かりやすいものがあればいいかなと。

【北澤】　地域と食が結びつくというのはブランドです

から、それを持ってらっしゃるのはすごく強いですよ

ね。宿泊が少し手薄になったとしても、日帰り客の滞

在時間や消費額をまた別の方向に持っていくという

意味では可能性はあるし、宿泊が全てじゃないと思

います。
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【吉澤】　会場の皆さんから少し感想などを伺いたい

と思います。

【会場】　F県の大学から来ました。食関連のイベント

や文化的なものに関わっていますが、どうしても単

発のイベントでの誘客に終わってしまっていたり、活

動しているのが一部の事業者に限られるなどの問

題があります。強く推進している人が抜けるとたちま

ち活動が停滞してしまうこともあります。

　以前からオンパクについて知ってはいましたが、

詳しい活動内容を聞いてこれは素晴らしいと思いま

した。私は起業創業系の審査の仕事を今年度やっ

ていて、食関連やウエルネスなどたくさんの事業計

画書を見てきました。実現性が高いものも多く、もし

オンパクのようなプラットフォームがあれば、かなり

短期間で熟度の高い成果が立てられるのではない

かと考えました。個人事業者も多いので、オンパクと

うまく結びつけられるといいなと思いました。

　後、もう一つ大きな課題としてはNHKの連続ドラ

マで有名になった地域があるのですが、その土地ら

しいサービスを提供する人がすぐに出てくるわけで

はなく、来た人が景色を眺めてそのまま帰ってしまう

というパターンが多いです。忘れ去られないうちに、

こうしたオンパクのような手法を取り入れるなどして、

新しく素材発掘などに取り組んでくれればいいなと

思っています。

【会場】　G県の観光連盟から来ました。もともと自治

体の行政マンです。いろいろな方と知り合うんです

が、一般の住民の方 と々知り合う機会がなかなかな

く、こういう開発をしたいと思っても立ち入れないと

ころもあり、なかなか入れなかったんですが、今回

お話を聞いて住民の方と膝を突き合わせて考えて

みたいと思いました。

人を見いだし、
地域の地力を付ける目利きに

【吉澤】　ありがとうございました。

　それでは時間も残り少なくなりましたので、今回2

日間にわたって講師をお務めいただいた皆様から、

最後に一言ずついただきたいと思います。

【北澤】　今回は良い機会をいただき、ありがとうご

ざいました。普段現場でやっていることを話すことで

頭の整理ができて、自分にとってもいい機会になり

ました。諏訪地方で「ズーラ」を最初に立ち上げる

直前、別府のオンパクを視察に行きましたが、その

ときに鶴田さんが「今まで200人が視察に来たけど、

実際にオンパクをやったところは数カ所しかない」と

言っていたのが印象的でした。オンパクがベストで

はありませんが、まずやってみることで自分の中でい

ろいろカスタマイズしていけると思います。情報を

共有して一緒に課題を解決できる仲間の地域が1つ

でも2つでも増えればいいなと思います。

【森山】　いろいろな話が出ましたが、最終的にはこ

こに集まった皆さんが次の一歩にどう踏み出すのか

ということが気になるわけです。2日間かけて学び、

いろんな気づきがあって、それぞれの地域に持ち

帰ってどう生かしていくのだろうというのが、今の私

の一番の関心事です。

　私の講義で最後に少しお話ししたGRC（地域活性

化の指標）というのは、まだきちんと数値化できてい

ないんですね。これを一つの評価指標として地域の

活性化とは何か、常にチャレンジが生まれ、常に当

事者意識が高まり続けるような地域をどうやって

作っていけるか、私は能登で実践していきたいと思

いますし、皆さんもそれぞれの地域で当事者意識を

持って次の一歩を踏み出されることをとても期待し

ております。ありがとうございました。

【鶴田】　本当にありがとうございました。オンパクに

ついてはいつもきれいな理屈の話をしていたんで

すが、長時間かけてこのようにオンパクを分析解明

した会というのはほとんどなくて。飲み会の席は別と

して、公の席でこんなに深く話をすることはあまりな

いので、今回は少し違ったかなと思っています。

　ソーシャルキャピタルのような新たな関係を地域

で作っていき、地域の生活をレベルアップしていくよ

うな組織の作り方は、これからもかなり勉強する必

要があると。今、それを一番やりやすいのが、観光

手法を用いたオンパクということではないかなと
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思っています。

　ここ7年くらいで全国にオンパクをやる地域が増え

てきたんですね。理由は何かと考えると、北澤さんく

らいの世代から指向性が大分変わってきたなと。僕

の世代で市民社会系の活動をしている人は反権力

系、左翼系の人間が多いんですね。エコツーリズム

などもそうです。しかし社会背景が変わり、地域をど

うにかしようという30代後半から40代くらいの人間

が再び出てきていると思います。

　このようにいい人材が全国から出てきている最中

なので、ぜひ行政の方には目利きになっていただき、

「この人は地域のためになる」という方をつかまえて、

地域の地力を付けていただければと思います。

【吉澤】　ありがとうございました。森山さんからもお

話がありましたが、私たちはこの講座を皆さんに少

しでもアクションを起こしていただきたいという思い

で企画運営をしています。ぜひ次の一歩を踏み出し

ていただきたいと思います。


