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1. 中国において、富裕層で且つアニメに興味がある
層がマーケットとして存在するか。 

2. アニメと地方を掛け合わせた作品の舞台訪問（聖
地巡礼）ツアーによって、新たな富裕層マーケットを
インバウンドとして獲得できるか。 

3. 放送、上映、出版の規制がある中国において、コン
テンツの情報発信は可能か。 

4. 訪日プレミアムマンガアニメツアーを販売する上で
、情報発信を含めて富裕層のアプローチ方法は獲
得できるか。 

5. （事業受託後の）日中関係の悪化を受け、日本への
中国人観光客が大きく減少している中で、具体的な
対策方法はあるか。 
 
 

1. 街頭調査の結果、上海富裕層の大半は日本の
アニメ・マンガを非常に好んでいる。 

2. 街頭調査の結果、上海在住の富裕層のうち、
約3割が「訪日プレミアムマンガアニメツアー」の
潜在顧客であり、こういった旅行商品への関心
があった。 

3. 小規模のショップ等での情報発信は実現可能
であり、有効であった。 

4. 街頭調査結果では、上海富裕層の訪日プレミ
アムマンガアニメツアーの関心は認められたが
、実施にアプローチできた層は20代且つ富裕
層ではなかったため、販売体制を含めて、より
富裕層に効果的にアプローチできる手法の検
討が必要であった。 

5. 様々な対策を講じたが、大きな流れに抗するの
は難しい問題がある。対中国のインバウンド促
進においては、カントリーリスクの高い団体ツア
ー企画等ではなく、個人向けのアプローチを検
討した方がよい。 

事業を通じて最も検証したかった“問い” 検証による“答え” 

上海におけるコンテンツ X 地域情報発信事業 –地域への富裕層インバウンド促進− 
（森ビル株式会社） 

• 対象国・地域：中国（上海・香港）  分野：コンテンツ（マンガ、アニメ） 
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 今年度の“結果” 
 今年度事業からの“学び” 
 次年度以降の“計画” 
 政策に関する“提案” 

Ⅰ 

Ⅱ 

Ⅲ 

Ⅳ 

 「概要編」 
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Ⅰ   事業の概要・全体像 

• 中国においてはジャパンコンテンツの放送、上映、出版に関する規制があり、それを背景に海賊版も横行しており、

コンテンツ業界が進出することは非常に困難な状況である。コンテンツ単体の売上が望めない中では、アニメ制作

会社をはじめとするクール・ジャパンを担うコンテンツ企業の支援には直結しづらい。 
• 中国国内でのコンテンツ関連消費を狙うより、むしろ、ハイエンドな中国人を日本に呼び込み、日本国内での消費や

購買を狙うというところに「大きく稼ぐ」勝機があると考えた。 

目的・背景 

• マンガやアニメのコンテンツの魅力により、上海の富裕層を日本の地域へ呼び込み、「泊まる、食べ
る、買う、体験する」で大きく稼ぐことに繋げる。今年度は、日本商品専門展示会への出展や、小型ショ
ップのテスト出店を通じて、コンテンツと地域の情報を発信する。 
 
 

- マンガやアニメ作品に登場したり、縁のある日本の地域観光資源をコンテンツの訴求力により、上海の富裕層に
向けて発信する。展示会出展をはじめとするプロモーションを実施し、コンテンツに興味のある上海富裕層の訪
日旅行市場を開拓する。 

- 上海におけるクール・ジャパン拠点形成の試みとして、コンテンツとのコラボレーションショップをテスト出店する。 

本年度の事業概要 

概要編 
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Ⅰ 

• 本年度の事業スケジュールは以下のとおり。 

  実施スケジュール 

事業内容 ／ 日程 

概要編 

7月 8月 9月 10月 11月 12月 1月 2月 3月 

①プレミアムマンガ 
  アニメツーリズム企画 

②展示会 
「第2回日本商品直送 in 
中国」出展 

③小型ショップ 
  （情報発信施設）出店 

④報告書作成 

   

商品企画 
展示会出展準備 

展示会準備 
展示会出展 
8/24-8/26 

・小型ショップオープン(1/19) 
  コラボ商品販売、 
  フランチャイズ先検討 
・事業プロモーション活動・ 
  情報発信実施 
・テストマーケティング実施 

モデル事業ツアー 
の実施と検証（中止） 

調査分析・ 
報告書作成 

実
施
結
果 

プ
ロ
モ
ー
シ
ョ
ン
映
像
配
信 

・出店先検討・店舗設計 
・出店者（自治体）募集・決定 
・商品検討、試作品製作 
 

店舗 
工事 

プロモーション 

プロモーション 

事業継続検討 

ツアー商品企画・募集、プロモーション 

ツアープロモーション 
映像制作 

 

JAL国際線 
アニメ作品機内上映 

・プロモーション映像制作 
・商品開発・制作 
・ショップデザイン検討・制作 
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Ⅰ 

• アニメ・マンガ関連商品のテストマーケティングを実施し、展示会「第２回日本商品直送 in 中国」展示ブー
スと上海市内にオープンした小型ショップでの売上は以下のとおり。 

6.目標値との差分理由／説明 

  本年度事業の“結果”①（売上） 

必須記入 凡
例 

1.施策の分解 

分
野 

施
策
名 

目
的 

ア
ニ
メ
・マ
ン
ガ
関
連
商
品
の
テ
ス
ト
マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ 

コ
ン
テ
ン
ツ
（マ
ン
ガ
、
ア
ニ
メ
） 

2.成果指標 3.目標（本年度） 4.結果（本年度） 5.実際に計測に 
用いた手法 

販売状況報告より
集計 
会場でのカウント 
小売担当の報告 

日中関係悪化の影響受け、展示会全体で来場者減少 
 
•前回開催した展示会出店の売上結果と同額程度を想
定していたが、日中関係悪化により、展示会来場者も
減少した。 （展示会全体来場者数：34,660人、 

  前回開催時（2012/3/2～3/4）の来場者数：47,000人） 
•商品構成が来場者のニーズに合わなかった。（同年7月
に出展した大型イベントの在庫販売が主な商品構成） 

•店舗デザインが入りづらいレイアウトになっていた。 

展
示
会
で
の
商
品
販
売 

小
型
シ
ョ
ッ
プ
で
の
商
品
販
売 

売上高 

• 来客数（計） 

• 購入者数
（計） 

• 1人当たり平
均単価 

• 1人当たり買
上点数 

150 

10,000 

2,500 

600 

2 

万円 

人 

人 

円 

点 × 

× 

× 

売上高 

• 購入者数
（計） 

• 1人当たり平
均単価 

• 1人当たり買
上点数 

82.5 

3,000 

300 

1 

万円 

人 

円 

点 

× 

× 

30 

3,000 

250 

1,170 

1.5 

127.5 

3,723 

450 

1.2 

万円 

人 

人 

円 

点 

万円 

人 

円 

点 

ショップ全体は想定を上回る売上を記録 
 
•最終的に目標値を150％上回る売上を記録。来客数は
想定を25%近く上回るとともに、滞在時間も10～20分と

想定を大きく上回り、購入単価、買上点数の向上につ
ながった。 

•モニター設置によるアニメ関連映像の放映に評価が高
く、購入者数の増加に結びついた。 

•売上には直接関連しないが、地方自治体の情報発信
ブースに徳島県上海事務所が設置した現地アニメイベ
ントのPOPやチラシへの興味・関心度が高く、高頻度で
手にとってもらっていた。 
 
 

概要編 

× 

× 
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Ⅰ 

• プレミアムマンガアニメツアーのモデルツアーの結果は日中関係の悪化により、期待した結果が出ず。 

6.目標値との差分理由／説明 

  本年度事業の“結果”①（売上） 

必須記入 凡
例 

1.施策の分解 

分
野 

施
策
名 

目
的 

富
裕
層
向
け
訪
日
ツ
ア
ー
販
売 

コ
ン
テ
ン
ツ
（マ
ン
ガ
、
ア
ニ
メ
） 

2.成果指標 3.目標（本年度） 4.結果（本年度） 5.実際に計測に 
用いた手法 

担当者より報告 

展示会ツアー販売ブースの状況 
ツアー申込の相談・受付を行ない、その場での申し込み成
約には至らなかったが、3日間で86名がツアー内容に関心

をもち、連絡先等を記入したことから、ツアー内容には一
定のニーズがあると思われる。 
●関心を持った方の感想 

アニメの中で「あの花」は若年層に人気があり、問合せ
も比較的多かった。一方で一部の来場者からはもっと
自分たちが知っている人気のアニメ作品をツアーの企
画に入れて欲しいという声もあった。 

 
ツアー商品販売に向けて様々なプロモーションを実施し
たが、日中関係悪化により、中国における訪日ツアー全
体が激減し、モデルツアーの集客に結びつけることがで
きなかった。 

モ
デ
ル
ツ
ア
ー
販
売
、
ツ
ア
ー
に
伴
う
消
費 

売上高 

• ツアー参加申
込者数（計） 

• 1人当たりの
旅費 

• 1人当たり国
内消費 

2,000 

80  

100,000 

150,000 

万円 

人 

円 

円 

× 

× 

0 

0 

0 

0 

万円 

人 

円 

円 

概要編 

× 

× 
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Ⅰ 

• 展示会では、大々的な訪日プロモーションを実施し、展示会アンケート結果では、7割強が展示会によっ
て訪日へ興味・関心が高まったと回答した。 

8.生じた出来事・課題とその背景、対応策 

  本年度事業の“結果”②（その他） 

展示会準備 
 コンテンツを展示パネルに活用していたため、コンテンツホル

ダーとのデザイン調整・確認に時間がかかった。（日本語で展
示パネルをデザインし、コンテンツホルダーより承認後、中国語にテキス
トを変更。また、中国で上映・出版していない作品であったため、中国語
表記での作品名やキャラクター名を決定することにも時間がかかった。） 

 展示パネルの入稿データが重いデータであったため、中国で
のダウンロードに問題が生じた。 

 日中関係悪化のため、展示会全体の告知をすることができ
なかった。そのため、来場者が想定より減少した。 
 

展示会設営 
 持参したノートパソコンと現地で購入した映像ケーブルの相

性が悪く、会期中も映像トラブルがあった。 
 日本の施工業者とのクオリティの差があり、クオリティコント

ロールの難しさを実感した。 
 

展示会実施 
 作品協力企業、自治体関係者も展示会に参加し、来場者に

向けて、作品の紹介や地域の観光情報発信を実施できた。 
 来場者アンケートではプロモーションの効果を実感できた。 
 各種メディアからのインタビューがあったように、本事業への

関心が伺えた。 
 展示ブースで上映した映像に立ち止まる来場者が多く、日本

のコンテンツ力を実感した。 
 

 
 

 

7.実施状況（展示会の様子、経過・経緯） 

＜展示会の状況＞ 
日本及び日本製品に興味がある人をターゲットとする「第2回日
本商品直送 in 中国」（上海）に出展し、コンテンツと地域を連動
した展示や、関連商品のテストマーケティング等を行い、プレミ
アムマンガアニメツーリズムを中国富裕層に向けてアピール 
 
•展示スペース：300㎡（展示会最大スペース） 
•会期：2012年8月24日〜26日（3日間） 
•来場者数：約3.5万人 
•展示構成： 
① 富裕層向けのアニメマンガコンテンツを活用した訪日ツ

アーのキャンペーン 
1) アニメ・マンガ作品と、作品に登場する日本の各地域の

観光資源を関連づけて展示 
2) プレミアムマンガアニメツアーのPR・募集 

② アニメ・マンガ関連の原画展示 
③ コスプレイヤーステージ 
④ アニメ・マンガ関連グッズ商品の販売 
⑤ 商談スペース・来場者アンケートの実施 

 
• 展示ブースでは訪日をPRするブックレット5,000部、ツアー募集
チラシ5,000部配布 
 

1.施策の分解 

分
野 

施
策
名 

目
的 

富
裕
層
向
け
の
訪
日
プ
ロ
モ
ー
シ
ョ
ン 

展
示
会
出
展
（BtoC) 

概要編 

コ
ン
テ
ン
ツ
（マ
ン
ガ
、
ア
ニ
メ
） 

必須記入 凡
例 
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Ⅰ 

• 小型ショップのテストマーケティングでは、限定コラボ商品の開発・販売、モデルツアーの紹介を実施し、
ショップ来客者に訪日を促進した。ショップ全体の売上は予想以上の売上結果となった。 

8.生じた出来事・課題とその背景、対応策 

  本年度事業の“結果”②（その他） 

①ショップのデザイン、店舗面積、オープン時期が担当者レベル
では確定・承認した後においても、突然商業施設側より、デザイ
ンやサイズ変更の要望やオープン時期の延期を求められた。明
確な理由を答えてもらえず、今後の事業のやり方・立地選定基準
を検討する必要がある。 
②期間限定ショップのため、ロット数を少なめに商品を開発する
予定であったが、中国の工場への発注は小ロット数の対応があ
まりよくなかったため、予定以上の数の商品を製作せざるを得な
かった。中国の工場で商品を製作する場合、クオリティコントロー
ルが難しい。 
③ショップ面積縮小に伴い、ショップ自身のインパクトが欠けてし
まった。 
④コンテンツをレイアウトしたショップの屋根のコルトンを日本で
製作し、輸送したが、中国税関で止められ、再製作せざるを得な
かった。コンテンツの輸送には規制がかかる可能性がある。 
⑤また、映像による情報発信は効果的であった。多くの人々が立
ち止まって映像を見ており、そのためショップの滞留時間が長くな
り、結果、商品売上向上に貢献した。 
⑥自治体の情報発信に関しては、ショップで配布したチラシ・パン
フレットが予想以上にはけており、何度も補充することになった。
短期間であったが、効果が絶大であった。 

7.実施状況（ショップの様子、経過・経緯） 

継続的かつ段階的に展開するために、比較的出店が容易な小型
ショップをテスト出店し、日本のコンテンツと訪日観光について情
報発信の拠点とする。 
 
①出店先候補地選定 
上海市内の三カ所の候補地より一番条件が良い場所を選定 
②コラボ商品開発 
ショップの集客向上に向け、人気コンテンツのコラボ商品を開発 
③ショップデザイン 
ショップの集客向上に向け、人気コンテンツをレイアウトした
ショップをデザイン 
④情報発信コンテンツ制作 
訪日ツアー告知映像、日本のコンテンツの紹介映像を大型モニ
ターやタブレットで上映 
⑤ショップオープン 
12月末のショップオープンを予定していたが、出店先の商業施
設より延期の依頼があり、オープンが１ヶ月遅れる。さらにショッ
プのサイズ縮小も求められる。 
⑥訪日プロモーション 
店舗でのプロモーション以外に、ECサイトやSNSを活用したプロ
モーションを実施 
⑦商品販売 
オリジナル商品やアニメ・マンガ関連商品のテストマーケティン
グを実施し、予想以上の売上があった。 

1.施策の分解 

分
野 

施
策
名 

目
的 

富
裕
層
向
け
の
訪
日
プ
ロ
モ
ー
シ
ョ
ン
・ア
ニ
メ
・マ
ン
ガ
関
連
商
品
テ
ス
ト
マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ 

小
型
シ
ョ
ッ
プ
テ
ス
ト
出
店 

概要編 

コ
ン
テ
ン
ツ
（マ
ン
ガ
、
ア
ニ
メ
） 

必須記入 凡
例 
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Ⅰ 

• プレミアムマンガアニメツアーを企画し、ツアー商品のプロモーション・販売を実施したが、日中関係悪化
に伴い、予想以上に訪日観光客は減少した。様々なプロモーション対策を講じたが、ツアー最低催行人
数に達することが出来ず、ツアーの実施を中止した。 

8.生じた出来事・課題とその背景、対応策 

  本年度事業の“結果”②（その他） 

• ツアーを10月に催行予定であったが、日中関係の悪化に伴い、
期待した募集人数に達することが出来ず、ツアーを延期するこ
となった。 

• ツアー企画内容はツアー日程延期により一部変更した。 
• JAL国際線機内上映作品として、ジャンルの異なるアニメ4作品

を2ヶ月間上映した。JAL機内誌においても、作品の紹介を実施
した。 

• 展示会アンケート結果や街頭調査ではツアーへの関心度を伺
えたが、残念ながらツアーへの関心が高い層へリーチすること
が出来なかった。 

• 様々なプロモーションを実施し、問い合わせや申込も十数件
あったが、募集人数に達することが出来ず、ツアーを実施出来
なかった。なお、他のJTBによる中国からのツアーの大半も参
加人数が集まらず、催行できていない。 

7.実施状況（ツアー企画・プロモーションの様子、経過・経緯） 

• ツアー企画 
1. アニメ・マンガ作品を舞台とした場所を訪問するツアー内容

を企画 
2. アニメ制作会社訪問、アニメ関連イベントの参加、非公開

施設見学等、プレミアム感のあるツアー内容を企画 
3. ツアー実施日程については、訪日シーズンで設定 
4. JAL国際線機内において中国語字幕のアニメ作品上映 

• ツアープロモーション 
1. 展示会にてツアーの販売・プロモーションの実施 
2. 北京朝陽公園日中友好祭りにてツアーチラシ配布 
3. Webページにてツアー告知・募集 
4. 雑誌媒体（東方早報、動漫週刊、Uマガジン、ウィークエン

ド・ウイークリー）でのツアー告知・募集 
5. ショップでのツアー告知映像上映、ツアーチラシ配布 
6. JTB北京、上海、香港での店頭告知 
7. JTB北京、上海、香港社員によるツアー募集活動 

• ツアー実施時期 
1. 日中関係悪化に伴い、募集申込が最低催行人数に達さ

ず、ツアー延期を決定 
2. 10月ツアー実施を3月実施に変更 

• ツアー実施の中止 
1. 様々なツアープロモーションを実施したが、申込がゼロの

まま状況は変わらず、ツアー実施の中止を決定 

1.施策の分解 

分
野 

施
策
名 

目
的 

富
裕
層
向
け
の
プ
レ
ミ
ア
ム
ア
ニ
メ
ツ
ア
ー
の
実
施 

モ
デ
ル
ツ
ア
ー
の
企
画
・実
施 

概要編 

コ
ン
テ
ン
ツ
（マ
ン
ガ
、
ア
ニ
メ
） 

必須記入 凡
例 
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Ⅰ 

• 上海の富裕層に「プレミアマンガアニメツアー」の需要はどの程度あるか、富裕層を対象とした街頭消費
者調査と展示会でのアンケートを調査を実施し、分析した。 

8.調査分析結果 

  本年度事業の“結果”②（その他） 

＜調査結果＞ 
①街頭調査 
1) 街頭調査の結果、上海在住のうち、約3割が「プレミアムマン

ガアニメツアー」の潜在顧客であり、プレミアムな体験にお金
を払ってもよいと考えている。 

2) 上海富裕層の大半は日本のアニメ・マンガファンであり、訪日
の機会があれば、アニメ・マンガに関連した場所を訪れてみ
たいと希望している。 

3) アニメ・マンガ関連の人気旅行体験は、知名度があるイベン
ト・テーマパークへの参加への関心がある一方、作品の舞台
「聖地」の知名度はまだ限定的である。 

4) プレミアムマンガアニメツアーに「プレミアムな体験」、「限界・
特別な体験」として参加する場合、「非公開」、「特別な演出」、
「非売品」への関心が特に高い。 

5) 旅行情報の収集において、ネットを含む口コミやSNSなどの
ソーシャルネットワークを活用する度合いが非常に高い。 

 
②展示会アンケート 
1) 展示会の消費者は比較的若い年齢のファンが多く、年間所得

は低め。 
2) 展示会によって、「日本に行きたい気持ちが高まった」と回答

した層は全体の７割強に上る。 
3) アニメ・マンガ関連の旅行体験への関心は高く、ショッピング

やイベント参加への高い興味が示されている。 
 

 
 
 

 

7.実施状況（調査方法、実施内容） 

＜調査方法＞ 
①街頭調査 
調査方法：インタビュー調査（30分程度） 

調査場所：上海市中心部 
調査期間：平成24年8月20日〜9月14日（データ化・分析は含まず） 

調査対象：上海在住の富裕層（年間所得150,000元以上程度） 

サンプル数：200名 
 
②展示会アンケート 
調査方法：記入式アンケート（定量回答中心） 

調査場所：展示会「第2回日本商品直送in中国」展示ブース 
調査期間：平成24年8月24日〜8月26日（データ化・分析は含まず） 

調査対象：展示会への来場客 
サンプル数：625名 
 
＜実施方法＞ 
①アンケートの設計・実施 
②分析 

1.施策の分解 

分
野 

施
策
名 

目
的 

中
国
富
裕
層
向
け
フ
レ゚
ミ
ア
ム
ア
ニ
メ
マ
ン
ガ
ツ
ア
ー
の
受
容
性
検
証
調
査
の
実
施
・分
析  

マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
調
査
及
び
ア
ン
ケ
ー
ト
の
実
施 

概要編 

コ
ン
テ
ン
ツ
（マ
ン
ガ
、
ア
ニ
メ
） 

必須記入 凡
例 
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  本年度事業の“結果”③（ブランド認知） 

2.成果指標 3.目標（本年度） 6.目標値との差分理由／説明 4.結果（本年度） 5.実際に計測に 
用いた手法 

期間中の来場者数
計測 
メディア媒体発行
部数 
TV視聴者数 

 

展示会での商談数 
広告媒体発行部数 
チラシ印刷部数（配
布部数） 

• 展示会、各種媒体、小型ショップでの訪日プロモーションを実施した。ブックレット、チラシの配布、通信社
による展示会での取材による情報発信で想定以上のリーチ人数を記録した。 必須記入 凡

例 

Ⅰ 

1.施策の分解 

分
野 

施
策
名 

目
的 

ブ
ラ
ン
ド
寄
与 

コ
ン
テ
ン
ツ
（マ
ン
ガ
、
ア
ニ
メ
） 

ツ
ア
ー
企
画 

小
型
シ
ョ
ッ
プ
出
店 

上
海
展
示
会 

リーチ人数 

• 来場者数 

50,000 

50,000 ＋ 

人 

人 

273.5万 

35,000 

人 

人 

人 

人 

人 

人 

リーチ人数 

• 展示会 

214.25万 

100 ＋ 

人 

人 

214.24万 

86 

リーチ人数 

• 訪問者数 

344,850 

180,000 ＋ 

人 

人 

406,665 

240,000 
ショップ担当者より
報告 

 概ね良好なリーチ人数を記録 
• 実施3日間で35,000人の集客を記録 
• ブースで訪日を促進するブックレット、訪日ツアー募集チラシ各

5,000部配布 
 メディアによる情報発信 

• 中国のテレビ局の取材を受け、中国内において本事業が紹介され
た。(視聴者数：約270万人) 

• 日本メディアの通信社の取材も複数あり、媒体による情報発信が
実施された。（日本国内：NHKニュース視聴者数：約3,000万人、露
出メディア発行部数：約711万部） 

 富裕層向け、アニメファン向けに展示会、広告告知、
チラシ配布等でツアープロモーションを実施 
 

 想定以上のリーチ人数を記録 
• ショップで配布した自治体によるチラシ、訪日プロモーションブック
レットは予想以上に配布することができた。 

• ショップ訪問数（予想：3,000人/日 結果：4,000人/日） 
• メルマガ配信数：15万会員 
• ウェブサイトPV数（予想：450数/日 結果：505数/日） 
• ショップで上映した映像により、ショップへ立ち寄った客が想定以
上いた。 

概要編 

• 広告媒体 214万 214万 

• チラシ配布 2,400 2,400 

部 

部 

部 

部 

＋ 

＋ 

• メディア露
出 - 270万 人

（部） 

• メルマガ・
WEB 164,850 数 166,665 数 
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  本年度事業の“結果”⑤（ブランド認知・リスト） 

7.露出したメディア名／リアルイベント名 

共同通信社 
 
 
NHK/NHKニュー
ス７ 
 
国内地方新聞各
社 
 
時事通信社 
 
 
 
ICS（International  

Channel 
Shanghai）/中日
之橋 

• 今年度におけるメディア露出・イベント露出一覧の結果は以下のとおり。 
必須記入 凡

例 

メディア露出一覧 
メディア名称 

8/24 
 
 
8/25 

 
 
8/16〜8/25 

 
 
8/27 

 
 
 
9/2 

 

露出期間/時期 

約1,200件の新聞社、放
送局等に配信 
 
視聴率：23.8% 
視聴者数：約3,000万人 

 
発行部数：計約771万部 

 
 
約140件のメディアに配
信 

 
 
視聴者数：約270万人 

 
 
 

露出量・規模 

上海展示会 
 
 
 
 
北京朝陽公園日
中友好祭り（日中
国交回復40周年
記念） 

 
 

イベント露出一覧 
イベント名称 

8/24〜8/26 
 
 
 
 
9/1〜9/3 
 

実施／露出期間 

集客数35,000人 
チラシ、ブックレット計

10,000部配布 
 
 
チラシ1,000部配布 
 

 

露出量・実施規模 

Ⅰ 概要編 
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 今年度の“結果” 
 今年度事業からの“学び” 
 次年度以降の“計画” 
 政策に関する“提案” 

Ⅰ 

Ⅱ 

Ⅲ 

Ⅳ 

 「概要編」 
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  今年度事業からの“学び”①（想定されるビジネスモデル） 

 1.  想定しうるビジネスモデル：プレミアムアニメマンガツアー事業   

• 厳しい国際情勢を踏まえ、今回の中国におけるビジネスモデルを元に、他アジア各国に対してもプレミ
アムマンガアニメツアー事業を展開していく必要がある。 

＜ターゲットエリア＞ 
上海・北京・香港からアジア各国へ拡大展
開していく必要性あり 
 

＜ターゲット顧客＞ 
アニメに関心が高い富裕層を中心に据え、
一般のアニメ愛好者にも広げていく 
 

＜上記を選定した理由＞ 
アニメに関心が高い富裕層 
通常販売されている日本への格安ツアーの
ような価格優先型ではなく、特別感、優越感
を重視するなどの経験優先型の傾向が強
いため。 
アニメ愛好者 
消費力、愛好者コミュニティでの情報波及力
が非常に大きいため。 

＜対象の商品・サービス＞ 
経験優先型の富裕層が喜ぶツアー商品
の企画 
• 非公開施設（制作現場等）見学やアニメ
作品の制作関係者の特別トークイベント。 

• 限定イベント、限定品のショッピング等へ
の参加。 

• 非売品のアニメ・マンガグッズがお土産と
してもらえる。 

 
 

＜販売方法＞ 
富裕層へのアプローチが可能な販売方法
を見出す 
• 単に見本市での展開では、一般のアニメ
ファン以外にはなかなか目に触れず、旅
行雑誌での告知でも旅行ファン以外の富
裕層にはリーチしづらいため、富裕層の
旅行情報の収集の主流となっているウェ
ブサイトやSNS等も積極的に活用する。 

 
日本企業にしかできないツアー企画 

• 国内コンテンツホルダー等との連携によ
り、通常では体験できない要素を盛り込
み、ツアー参加者が特別感を得られるよ
う、独自性の高いツアーを企画。 

 
現地でのターゲット層に向けた販促、集客 

• 現地のターゲット層に情報を届けられる
よう、信頼性の低いマスメディアの発信だ
けでなく、パワーブロガーなどの個人で
発信力の高いキーマンを抑えた販促を
検討。 
 

参加者の満足度を高め再訪意欲を高める 
• ツアー参加者が高い満足度を感じ、帰国
後も口コミ等で周囲の訪日促進につなが
るよう、ツアー中におけるホスピタリティ
等にも配慮する。 

 
 

 
 
 
 

 

必須記入 凡
例 

Ⅱ 

ターゲット市場・顧客の見立て 商品・サービスの概要/あり方 果たすべき機能 

概要編 
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  今年度事業からの“学び”②（ビジネスモデルのイメージ） 
• 今回の中国における実施事業を元に、他アジア各国に対してもプレミアムアニメマンガツアー事業を展開していく必要がある。 

Ⅱ 概要編 

ヒト       モノ         カネ      流れ 商品 

ヒト・モノ・カネの流れイメージ 

国
内 

海
外 

コンテンツホルダー各社 

JTBチャイナグループ各社、アジア各国提携各社 

地域 
（アニメ・マンガ作品「舞台（聖地）」側） 

商品 

アジア各国の（アニメに関心が高い）富裕層 

森ビル 

アニメ関連見本市、富裕層向けメディア等 

商品 商品 

商品 

商品 

 2. ビジネスモデルイメージ（プレミアムマンガアニメツアー事業）  
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  今年度事業からの“学び”③（効果的な売上拡大手段） 

3. 売上拡大プロセスと手段（1）：プレミアムマンガアニメツアー事業  

必須記入 凡
例 

Ⅱ 

台湾、マレーシア、シン
ガポール等他地域での
展開を同時に進める 
ターゲット層が利用す
る情報収集サイト等をリ
サーチし、的確なプロ
モーションを展開する。 

商品・サービスの 
「製造・選定」 

「ターゲットエリア・ 
ターゲット顧客」設定 

上海・北京・香港からアジア各国へ展開を拡大していく必要性あり 
•中国からの団体での訪日旅行は、国際情勢に敏感に影響を受けやすいため、アジア      
  からのインバウンド推進としてビジネスモデルとして推し進めていくためには、影響の  
  少ない地域も視野に入れて展開をしていく必要性がある。 
 ターゲット層の旅行情報収集方法をリサーチする 
• 様々なツアープロモーションを実施したが、想定していたターゲット層にリーチでき

なかった可能性がある。 

コンテンツホルダーに
もメリットを与えられるツ
アー商品構成が必要 

プレミアムマンガアニメツアーとしての高付加価値をつけた商品企画 
•国内コンテンツホルダー各社と連携しながら、個人旅行では得られない体験を提供
するための商品企画を行う。 

 （アニメ制作現場の見学、声優とのファンミーティングなど） 
 
 

どこ・誰に 

何を 

概要編 

• 中国・香港から他アジア各国へ展開していくと同時に、商品企画にも高付加価値をつける必要がある。 

取り組むべき手段・方向 学び（ｲﾝﾀﾋﾞｭｰ／ｱﾝｹｰﾄ結果より） 
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  今年度事業からの“学び”④（効果的な売上拡大手段） 

3. 売上拡大プロセスと手段（2）：プレミアムマンガアニメツアー事業  

必須記入 凡
例 

Ⅱ 

富裕層に特化した告知、
販売体制の見直し 
作品と作品の舞台とな
る地域との連携体制の
構築 

「ビジネスプロデュー
サー」のあり方 

（中心的にPJを推進した人物） 

「企業コンソーシアム」
のあり方 

中国での販売展開は、確実に富裕層に届くためのルート確保が必要 
•高付加価値の旅行販売となるため、一般的な見本市やショップ販売では得られな
い、富裕層へ直接リーチする販売ルートの確保が課題となるため、そのためのコン
ソーシアムが必要。 

国内コンテンツホルダー各社、地方自治体との協力体制 
• 様々な魅力あるツアー商品を企画するためには、多くのコンテンツホルダー、地方
自治体との協力体制が必要になってくる。ツアー受け入れ側にもメリットのあるコン
ソーシアムを組織化する。 

現地での富裕層、アニ
メ人脈の構築 
魅力あるツアー商品を
企画し、商品化する 
 

中国での発信力の高い人材（特にアニメに関するパワーブロガーなど）の確保が重
要 
•今後を見据えるため、中国人富裕層やファミリー層、アニメファン層に影響力の大き
い人材をモニターツアーに招待するなどの対策が必要。 

 ニーズに合わせた商品の企画力と実行力がある 
• コンテンツホルダーとの調整力、交渉力があること。 
• プレミアムな商品を企画し、商品化できること。 

誰と 

誰が 

概要編 

• 富裕層に特化した告知、販売体制と、現地での強力なチャネルを持つ必要がある。国内側の受入体制を
整備する。 

取り組むべき手段・方向 学び（ｲﾝﾀﾋﾞｭｰ／ｱﾝｹｰﾄ結果より） 
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  今年度事業からの“学び”⑤（効果的な売上拡大手段） Ⅱ 

「訴求すべき要素・ 
コンセプト」 

「効果的な流通方法」 
旅行のネット販売の強
化のため、宣伝戦略を
見直し 

旅行の購買傾向を分析するとともに、都市部でのインターネット販売展開を強化 
•北京・上海などの大都市では、旅行の窓口販売が他の地域と比べて減りつつある
という状況を把握し、ネット販売の強化を推し進める必要がある。今年度は、大々
的なネット販売を実行しなかったため、ツアー商品をターゲット層にリーチできな
かった。 

JTBブランド「悠逸」の価
値向上 

JTBチャイナ「悠逸」商品のさらなるブランド向上が必要 
•中国での唯一の日本旅行ブランド「悠逸」ではあるが、現状は国際情勢の影響を受
けやすい「団体旅行」に特化した販売を行っている。 

•日本旅行といえば「悠逸」と中国国内で認知されるようになる。 
•国際情勢の厳しい中でも、ビジネス需要などを中心に影響が少ない旅行分野があ
ることから、さらなるブランド力向上を目指して、全方位的に強化していく必要があ
る。 

取り組むべき手段・方向 

必須記入 凡
例 

学び（ｲﾝﾀﾋﾞｭｰ／ｱﾝｹｰﾄ結果より） 

3. 売上拡大プロセスと手段（3）：プレミアムマンガアニメツアー事業  

どの販路で 

どんなブランドを 

概要編 

• 売上拡大のため、ネットを活用した宣伝戦略と、ブランド価値向上が不可欠である。 
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  今年度事業からの“学び”⑥（効果的な売上拡大手段） 

「効果的な販促方法」 

どう浸透させるか 

Ⅱ 

取り組むべき手段・方向 学び（ｲﾝﾀﾋﾞｭｰ／ｱﾝｹｰﾄ結果より） 

商品力、告知力の両面
を強化 
実施したプロモーション
計画の見直し 

■ツアー商品そのものの価値を向上させ、販売力を強化する 
•ツアー商品内容の特別感の演出を高め、訪日した中国人の満足度を上げるととも
に、観光客の口コミも含め、さらなる告知を強化することで、観光のみの目的で来
日している中国人にもう一度日本へ来てもらうための動機づけを促進する。 

•様々なプロモーションを実施したのにも関わらず、ツアーの申込には至らずモデル
ツアーを実施することが出来なかった。ツアー商品に魅力がなかったのか、ター
ゲット層にリーチできなかったのか、国際情勢が影響したのか、何が原因なのかを
分析することで、今後の商品企画、販促方法に活かす必要がある。 

必須記入 凡
例 

3. 売上拡大プロセスと手段（4）：プレミアムマンガアニメツアー事業  

概要編 

• 商品の価値向上と、告知力の両面の強化が必要である。 
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  今年度事業からの“学び”⑦（コスト面のボトルネック） 

項目 想定されるボトルネック（主にコスト）の詳細・原因 

広告費用 
 

 
 

必須記入 凡
例 

定量的ボトルネック 
（賃料・人件費・ｺﾐｯｼｮﾝ等

主にコスト面） 

中国での雑誌広告などの媒体料が高額 
• 中国人の旅行申込のきっかけは、未だに新聞・雑誌
などの紙媒体が有力である一方で、特に雑誌広告
については、媒体資料を作っていない媒体が多く、
効果も不明確で、媒体費用は大変高額である。 

4.コスト・ボトルネック（1）：プレミアムマンガアニメツアー事業  

対応手段／方向性 

雑誌媒体以外も検討の必要性あり 
• 旅行の申込を促す他の媒体の活
用も、積極的に取り入れる。 

Ⅱ 概要編 

• 中国における旅行申込のプロセスを見直し、雑誌広告に頼らない告知を行うことにより、コストの見直しを
行う。 
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  今年度事業からの“学び”⑧（定性的ボトルネック） 

必須記入 凡
例 

定性的 
（商慣習・宗教・人材等） 

項目 想定されるボトルネック（コスト以外）の詳細・原因 

中国人への旅行
販売 
 

中国人の旅行申込みは、中国旅行会社に対して行う
習慣が存在 

• 日本同様、中国人が旅行を申し込む際、特に商品内
容に違いがなければ、中国の旅行会社に申込を行う
傾向がある。 

対応手段／方向性 

日本の旅行会社ならではの商品内
容の強化が必要 

• 制作会社の訪問などアニメに関
する特別体験として、中国の旅行
会社では決して企画できない商
品内容により魅力を向上させる。 

Ⅱ 概要編 

• 中国人の旅行申込みプロセスを再度研究することと同時に、中国の旅行会社では企画できないような商
品開発が必要である。 

4.コスト・ボトルネック（2）：プレミアムマンガアニメツアー事業  
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  今年度事業からの“学び”①（想定されるビジネスモデル） 

  1.  想定しうるビジネスモデル：小型ショップ事業 

• 事業が定常化したフェーズ（2014年程度を想定）時のビジネスモデルは以下のとおり。 

＜ターゲットエリア＞ 
上海市内をターゲットとし、中国全土に拡
大 
 

＜ターゲット顧客＞ 
日本のアニメ・マンガに興味がある10～30
代が対象 
 

＜上記を選定した理由＞ 
新しい文化への敏感度及び普及力の高さ 

• 総じて周辺のエリアや顧客層への普及
力がある 

将来のビジネス（チェーン展開）への布石 
•将来的に中国全土への文化普及、ショッ
プ展開への影響力が期待できる 
 

＜ターゲットエリアにおける消費者の動向分
析（基本的な政治・経済・政治上の分析含
＞ 
現地の日本アニメ好き消費者はアニメ・マ
ンガ関連グッズへの熱狂的な消費行動が
見られる 
アニメ・マンガ愛好者コミュニティでのオン
ラインによる情報波及力が強い 

＜対象の商品・サービス＞ 
コンテンツを現地ブランドとコラボさせ、新
しい形のアニメ・マンガ関連グッズを実現 
• 現地ブランドとコラボすることで、コンテン
ツの認知度を高め、顧客層を拡大する 
 

＜仕入・製造・調達方法＞ 
現地産業との提携 

• コンテンツ商品化許諾を受け、現地ブラ
ンドの既存商品とコラボデザインを企画 

• 現地工場で製造し、コストを大幅に削減 
 

＜販売方法＞ 
ECサイトでのBtoC、実店舗でのBtoC/BtoB 

• 現地百貨店等での実店舗販売から、将
来的には店舗への卸し販売へ発展し、
ロット数を増加  

• ECサイトで販売、オンライン利用で知名
度を加速させる 

＜国内＞ 
コンテンツホルダー各社にとって、海外展
開のリスク低減・インセンティブ向上 
• コンテンツ商品化許諾、海外展開の交渉
のとりまとめ 

• 効率的な商材ミックスの提示、売れ筋・
成功事例・計画の提示等 

 
＜海外＞ 
ブランドとの交渉・百貨店との関係構築、
売り込み、ECサイトの管理 
• 現地ブランドとのコラボレーション機能 
• 現地百貨店との交渉、関係構築、将来的
には売り込み機能 

• ECサイトの管理・運営 

必須記入 凡
例 

Ⅱ 

ターゲット市場・顧客の見立て 商品・サービスの概要/あり方 果たすべき機能 

概要編 
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  今年度事業からの“学び”②（ビジネスモデルのイメージ） 

2. ビジネスモデルイメージ：小型ショップ事業 

• 事業が定常化したフェーズ（2014年程度を想定）時のヒト・モノ・カネの流れは以下のとおり。 
• ジェーシーヒア(株)がプラットフォーム機能を担い、日本のコンテンツホルダー各社の海外展開を担当。 

ヒト       モノ         カネ      流れ 商品 

ヒト・モノ・カネの流れイメージ 

国
内 

海
外 

Ⅱ 

ECサイト展開（BtoC） 

現地ブランド 

実店舗販売・中国全国展開 

デパート・百貨店 
への売り込み 

日本コンテンツホルダー各社 

海外展開 
委託 

ｺﾗﾎﾞ商材 

収益 収益 

企画・ 
交渉 収益分配 

＜ジェーシーヒア㈱の役割＞ 
• 国内コンテンツの集約・交渉 
• キュレーション・目利きによる商材絞込み 
• 商材ポートフォリオ構築（コスト低減） 
• 百貨店などの交渉、現地流通確保 
• ECサイト管理・運営 

現地ブランド 

ｺﾗﾎﾞ商材 
選定商材 選定商材 

概要編 

現地工場 現地工場 

製造 製造 

地方自治体 情報発信 
委託 

連携 

情報発信 
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  今年度事業からの“学び”③（効果的な売上拡大手段） 

3. 売上拡大プロセスと手段（1）：小型ショップ事業 

• 前述のビジネスモデルに到達すべく、当事業における効果的な事業拡大の手段は以下のとおり。上海
といった中国全土のブランドが集積するエリアを第一歩とし、高品質且つデザイン性、話題性のある商
材を展開していく 

取り組むべき手段・方向 

必須記入 凡
例 

学び（ｲﾝﾀﾋﾞｭｰ／ｱﾝｹｰﾄ結果より） 

Ⅱ 

上海を切り口に、中国
全土に広げていく 
 

感度の高いイノベー
ター的消費者を押さえ
る 

商品・サービスの 
「製造・選定」 

「ターゲットエリア・ 
ターゲット顧客」設定 

上海は話題性を引き起こす新アニメ関連商品の始発点として最適 
•上海は中国全土からだけでなく世界からもブランドが集まってくる場所であり、中国
事業展開には最も効率性、発展性が高い。また、情報普及力の高い顧客層が集積
するため、中国全土のブームをリードできる可能性も高く、将来的に中国全土展開
と想定する上での始点として最適である。 

 
現地で感度の高いイノベーターがターゲットとして適切 

•中国全土の[動漫迷]（アニメファン）人口は1億人を超えると予測されている。 
•現地消費者は高品質な商材への感度が高く、斬新な商材への受容性も高いと想
定される。 

新規コラボデザインで
新鮮感を与える 
 
現地ブランドとのコラボ
レーションによる知名度
の醸成 

 

新規性のコラボ商品に受容性が高い 
•一般的なアニメグッズはすでに普及しているため、既存コンテンツと現地エリアの新
規コラボデザインで新鮮感、限定感を高める。 
（例えば、今回のように上海の象徴的観光地「外灘」を背景に新規制作したオリジ
ナルグッズなど） 
 

デザインでコラボの他、現地ブランドとの産業コラボによる商材開発の可能性もある 
•現地ブランドとのコラボレーション（例：日本の人気コンテンツと龍井茶の日中ブレン
ド茶等）することで、その知名度を活用し、コンテンツの普及を図る。 

どこ・誰に 

何を 

概要編 
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  今年度事業からの“学び”④（効果的な売上拡大手段） 
• チャレンジングなパートナーとコンソーシアムを構築し、ビジネスを拡大展開する。 

取り組むべき手段・方向 

必須記入 凡
例 

学び（ｲﾝﾀﾋﾞｭｰ／ｱﾝｹｰﾄ結果より） 

Ⅱ 

チャレンジングな施設、
現地ブランドとのコン
ソーシアム構築 

「ビジネスプロデュー
サー」のあり方 

（中心的にPJを推進した人物） 

「企業コンソーシアム」
のあり方 

現地エリアの施設とのコネクション機能を補完するコンソーシアムが必要 
•現地で実店舗を運営管理する商業施設としては、日本のコンテンツ事業を理解し、
積極的に新しい概念を取り入れるところと組むことが重要。 
 

新企画に積極的で柔軟性の高い現地ブランドと組む 
•現地ブランドの既存イメージ（商品のデザイン面、価格面）によって、コラボ内容が
制約を受け、新商品の魅力にも影響が出るため、新たな開発に積極的で、柔軟性
の高い現地ブランドと組むことが重要。 

 

日中相互から参加者を
集う交渉、調整 

日中相互でコンソーシアムを構築すべく交渉、調整 
•日本ではコンテンツホルダーが中国でビジネス展開したくなるようなメリット（コンテン
ツ使用料、グッズ売上等の還元など）を設け、一方の中国では現地ブランドがコンテ
ンツとコラボレーションするようなメリット（日本のアニメファン層の取り込みなど）を設
け、日中双方からコンソーシアムへの参加を集う交渉、調整が重要。 

 

誰と 

誰が 

概要編 

3. 売上拡大プロセスと手段（2）：小型ショップ事業 
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  今年度事業からの“学び”⑤（効果的な売上拡大手段） Ⅱ 

「訴求すべき要素・ 
コンセプト」 

「効果的な流通方法」 
ショップ周辺の環境を
最大限に生かし、知名
度の高い商材とコラボ 

商業施設のイベントスケジュールにショップも販促を合わせる 
•例えば、今回は中国の旧正月が事業期間内であっため、商業施設が集中投下的
に行うイベントに乗じ、ショップも販促活動を積極的に行い、売上増加に成功したよ
うに、商業施設がにぎわう時期に合わせて集中的に販促を展開することで効果が
高まる。 
 

知名度の高い商材とコラボすることは有効 
•既に有名な商材とのコラボレーションにより、顧客からの受け入れも早く、将来的
には百貨店などへの売り込みにも有効。 

アレンジ性および日本
発デザインの優位性を
アピール 

かつてないアレンジ性の強いデザインが求められている 
•現在市販のアニメ関連商品と差別化できる、「色」、「コラボデザイン」などにアレン
ジ性を加えられたデザインが受けている。 

•今回は「夜に撮影された上海バンド」の風景が商材の背景となり、「涼宮ハルヒ」の
キャラクターが上海の外灘に立つという非日常性、限定感を感じさせるデザインが
できたことで、既存のアニメファンには新鮮に受け止められた。 

•さらに、日本発デザインの高い完成度が、アニメファンでない顧客層にも意外な好
評価を受けた。 

• 出店先の商業施設と連携することで、売上増加に繋げる。 
• デザイン性のある高品質のオリジナル商品を継続的に開発していく。 

取り組むべき手段・方向 

必須記入 凡
例 

学び（ｲﾝﾀﾋﾞｭｰ／ｱﾝｹｰﾄ結果より） 

どの販路で 

どんなブランドを 

概要編 

3. 売上拡大プロセスと手段（3）：小型ショップ事業 
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  今年度事業からの“学び”⑥（効果的な売上拡大手段） 

「効果的な販促方法」 

どう浸透させるか 

Ⅱ 

取り組むべき手段・方向 学び（ｲﾝﾀﾋﾞｭｰ／ｱﾝｹｰﾄ結果より） 

活用できるチャネルか
らできる限り広く情報を
発信 
 
コンテンツ自体を販促
に活用 

さまざまなチャネルを活用して情報を発信 
• 今回は在上海領事館、徳島県など事業主体社以外の関係団体からも積極的に情報
を発信した。行政、地方自治体、コンテンツホルダーなど様々なチャネルで情報発信
することが重要。 
 
高いクオリティの日本コンテンツを目に留まるように見せる 

•展示会においても小型ショップにおいてもクオリティの高い日本コンテンツがモニ
ター映像で流れることで、中国のアニメファン層は高確率で足を止めることがわかっ
た。商材であるコンテンツ自体のディスプレイがそのまま販促になる。 

•放映された映像を鑑賞する中で、アニメコンテンツ背景にある日本文化にも注目し、
インバウンドにも繋がる。 

 

• 流動顧客を惹きつけるコンテンツ映像の放映 
必須記入 凡

例 

概要編 

3. 売上拡大プロセスと手段（4）：小型ショップ事業 
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  今年度事業からの“学び”⑦（コスト面のボトルネック） 

項目 想定されるボトルネック（主にコスト）の詳細・原因 

施設賃料 
 
 

 
商品在庫にかか
る関税 
 
 

• 小型ショップ事業における定量的ボトルネックは以下の通り。 
必須記入 凡

例 

定量的ボトルネック 
（賃料・人件費・等主にコ

スト面） 

上海の商業施設賃料の高さ 
• 理想的な購買客層や高い流動顧客数を求めるにつ
れ、商業施設の賃料も高くなる。 
 

 
輸入商品にかかる関税 

• 中国でテストマーケティングをする上で商品を輸入す
る際にかかる関税の負担は小さくなく、在庫を大きく
抱えるにはリスクが高い。 

対応手段／方向性 

スペースを最大限に活用する空間設
計 

• 例えば今回は吹き抜け空間を利用し、
屋根にコンテンツによるコルトンを掲
出し視認性を高めた。 
 
保税販売システムの活用による在庫
リスク軽減 

• 上海商禾投資管理による新たな保税
販売システムサービスを活用するこ
とで、実際に販売した商品にのみ関
税がかかるようにし、売れ残った分
は無税で日本に戻すことができる。 

Ⅱ 概要編 

4.コスト・ボトルネック（1）：小型ショップ事業 
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  今年度事業からの“学び”⑧（定性的ボトルネック） 
• 小型ショップ事業における定性的ボトルネックは以下の通り。 

必須記入 凡
例 

定性的 
（商慣習・宗教・人材等） 

項目 想定されるボトルネック（コスト以外）の詳細・原因 

商業施設側の商
習慣 

 
 

 
 

現地商業施設側の商習慣やショップに対する規制 
• 取引の流れやショップイメージに対する制限などがあ
る。（今回は直前に「目立ち過ぎる」という理由で
ショップの大きさを1/3以下に縮小させられている） 
 

 
 

 

対応手段／方向性 

変化に対応しやすい事業モデル、店
舗什器を設計 

• 規模の縮小、撤退の指示といった
カントリーリスクにも柔軟に対応で
きるよう、大きな店舗を構えるので
はなく、小規模の拠点を複数展開
する方針が有効。 
 

現地商習慣を理解し、積極的に事業
内容をアピール 

• 制限を受けても多方面の観点から
施設側を説得、交渉し続ける必要
がある。 

 
 

 

Ⅱ 概要編 

4.コスト・ボトルネック（2）：小型ショップ事業 
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 今年度の“結果” 
 今年度事業からの“学び” 
 次年度以降の“計画” 
 政策に関する“提案” 

Ⅰ 

Ⅱ 

Ⅲ 

Ⅳ 

 「概要編」 



31 

  次年度以降の“計画”①（利益計画・PL） 

1.簡易な利益計画（2014年程度を想定） 

• プレミアムアニメマンガーツアー事業が定常化したフェーズ（2014年程度を想定）時の利益計画および
簡易なPLは以下のとおり。 

• 売上高約15,000千円、うち利益は約1,500千円を想定 

項目 
（面的な展開、分野を超えた展開含） 

必須記入 凡
例 

売上 

費用 

利益 

規模感（数値） 左記導出の考え方 

必要な 
投資 

Ⅲ 

現地支店を活用した売上 15,000千円 
今年度事業のバイヤーの反応、客単価より推定 

•現地支店での売上（想定） 
 150千円×100名＝15,000千円 

商品原価 
プロモーション流通コスト 
（他、ECサイト管理など） 

80％ 
10％ 
（対売上比） 

今年度事業結果より大まかな数値を推定 
•他の中国人向けツアーの売価と比較し、競争力のある価格を設定
するため、商品原価を見直す 

•ブランド力向上を推進し、告知や流通コストを下げるよう努力する 

（特になし）  
 

営業利益 1,500千円 
（約10％） 

概要編 
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  次年度以降の“計画”①（利益計画・PL） 

1.簡易な利益計画（2014年程度を想定） 

• 小型ショップ事業が定常化したフェーズ（2014年程度を想定）時の利益計画および簡易なPLは以下の
とおり。 

項目 
（面的な展開、分野を超えた展開含） 

必須記入 凡
例 

売上 

費用 

利益 

規模感（数値） 左記導出の考え方 

必要な 
投資 

Ⅲ 

ECサイトでの売上 
現地ショップでの売上 

10,800千円 
5,400千円 

 
 
今年度事業の反応、客単価より推定 

• ECサイト：平均上代750円と仮定、年間14,400商品を販売 
•現地ショップ：平均上代1,500円と仮定、年間3,600商品を販売 

 

商品原価 
コミッション 
プロモーション流通コスト 
（他、ECサイト管理など） 

40.0％ 
  5.0％ 
30.0％ 
（対売上比） 

今年度事業結果より大まかな数値を推定 

ショップ棚代、施設賃料・保証料 1,500千円  今年度事業結果より大まかな数値を推定 

営業利益 4,000千円 
（約25％） 類似の事例より推定 

概要編 
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  次年度以降の“計画”②（想定新規雇用効果） 
• 小型ショップ事業における雇用効果は以下のとおり。 

必須記入 凡
例 

2.新規雇用効果 

国内市場 
における効果 

海外市場 
における効果 

雇用人数（概算） 想定される役割・機能 

 
3名 

 
 
1名 
（展開店舗に応じる） 

 

＜1次効果＞ 
企画・交渉機能（各企業への営業、交渉、利益計画の
企画等） 
 
プロデューサー機能（販促、施設交渉、ディスプレイ等
統一的に管理） 

 

左記の根拠 

今年度の事業実績で実際に必要
だった機能より推定 

 

店舗当たり1〜2
名 

＜1次効果＞ 
（店舗を開く場合）現地のマネージメント機能 

今年度の事業実績で実際に必要
だった機能より推定 

Ⅲ 概要編 
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 今年度の“結果” 
 今年度事業からの“学び” 
 次年度以降の“計画” 
 政策に関する“提案” 

Ⅰ 

Ⅱ 

Ⅲ 

Ⅳ 

 「概要編」 
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  政策に関する“提案” 
• プレミアムマンガアニメツアー事業推進における、政府への提案・要望・改善点は以下のとおり。 

必須記入 凡
例 

1.提案・示唆 

政府の施策上の 
改善点・提案 

民間の取り組みに
おける提案 

改善点・要望・提案 

中国でのジャパンコンテンツ展開における規制緩和の働き
かけ 

• 中国でジャパンコンテンツ自体をもっと上映、販売できる
よう規制が緩和されれば、コンテンツ自体でビジネスを
展開でき、よりクール・ジャパンの魅力を訴求できる。 

 
訪日促進のための制度整備 

• 訪日ビザ取得を容易にするような支援。 
• 日本のツーリストインフォメーションを現地に設ける。 
• 日本の国際空港環境（距離、待ち時間など）の改善。 

 

左記に至った根拠 

中国でコンテンツ自体を放映、販売できないため、海賊
版が横行するなどし、コンテンツホルダーが中国進出に
慎重になっている。 
 
 
日本に行こうと思っても躊躇してしまう、あるいは手続
き等に時間がかかるなどのハードルがある。 

特になし。 

Ⅳ 概要編 
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  事業全体を経た“所感” 
• 当事業推進における全体所感は以下のとおり。 

必須記入 凡
例 

2.全体の所感 

Ⅳ 概要編 

ターゲットである富裕層を強く意識した商品企画、販促展開が重要 
• 富裕層をターゲットにインバウンドツアーを企画する場合、販売商品やツアーにおける訪問先や宿泊先等のメニューにおいて、富裕層向け
に特化させ、通常販売されているパッケージ商品と比較し、＋αの要素（特別感、優越感等）を感じさせる商品企画が重要となる。 

• 富裕層への販促においても、一般的な媒体に限らず、富裕層対象のメディア、コミュニティにきちんとリーチすることが重要。 
 
中国現地での販促に強い旅行会社とのコラボレーションが重要 
• カントリーリスクが高い中国からの訪日ツアーを実現するには、ターゲット層へ確実にツアーの情報、魅力等を届ける必要があるため、日系
企業に限らず、現地事情に通じた販促ルートを開発しているパートナーと組むことが重要。 
 
発信力の高いキーマンの獲得が重要（マスメディアに頼らない情報発信） 
• 中国ではマスメディアに掲載される情報の信頼性は日本ほど高くはなく、カントリーリスクを回避する上でも、個人でブログ、SNS等を活用し、
非常に発信力、波及力の高いキーマンを獲得し、プロモーションに活用すべき。 

• そういったキーマンを日本へ招待し、クール・ジャパンの魅力を発信してもらうなどの施策は有効であると考える。 
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 「詳細編」 
（事業結果・学びについての詳細） 
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事業概要 詳細編 

事業目的 

日本のマンガやアニメなどのコンテンツの魅力により、中国富裕層の訪日促進と、「泊まる、
食べる、買う、体験する」という地域活性化の経済効果を狙い、「大きく稼ぐ」に繋げる。コ
ンテンツと地域の観光資源発掘によりブランド構築し、段階的に情報発信する拠点を設ける。 
 
日本でしか出来ない聖地巡礼やイベント参加、スタジオ見学等の「体験」を組み込んだプレミ
アムマンガアニメツーリズムを中国でテストマーケティングする。富裕層に訴求するため、プ
ロモーションでは日本のコンテンツ作品を様々な角度から捉え、マンガとアニメの連鎖関係や
その源流である「原画」等を紹介すること、作品と地域の観光資源を連動して紹介すること等
により、コンテンツと地域の魅力の相乗効果による新たなブランド構築を狙う。 
 
情報発信拠点として、まずは出店が比較的容易な小型ショップをテスト出店する。既に中国国
内でビジネスを展開している企業と日本のコンテンツ企業をマッチングさせ、コラボレーショ
ンショップを出店し、上海での段階的クール・ジャパン情報発信拠点形成に向けてテストマー
ケティングを実施する。 

事業計画 

① 展示会出展 
② 小型ショップテスト出店 
③ クール・ジャパンの情報発信 
④ モデルツアーの実施 
⑤ マーケティング調査の実施 

実施期間 平成24年8月〜平成25年3月 

実施体制 

旅行会社：JTBコーポレートセールス 
 コンテンツ企業：角川書店、プロダクション・アイジー 
 インバウンド関連企業・団体：日本航空 
展示会主催者、小型ショップ出店・運営：ジェーシーヒア 
森ビル（代表企業） 
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①展示会出展 概要 詳細編 

目的：日本及び日本製品に興味がある人をターゲットとする展示会に出展し、コンテンツと地域を連動した
展示や、関連商品のテストマーケティング等を行い、プレミアムマンガアニメツーリズムを中国富裕層に向
けてアピールする。 

展示会名：第2回 2012 日本商品直送 in 中国 
開催日時：2012年8月24日〜26日 10:00~18:00 (最終日のみ~17:00) 
場   所：上海展覧中心（上海中心地 静安地区） 
主   催：日本商品直送事務局  
出展者数：180社 
来場者数：約3.5万人 
 
出展スペース：約300m2 （出展者の中では最大スペースで展開） 
展示ブース名：「日本动漫旅游」 （日本アニメ観光） 
展示構成： 
①富裕層向けのアニメマンガコンテンツを活用した訪日ツアーのキャンペーン 
    (1) アニメ・マンガ作品と、作品に登場する日本の各地域の観光資源を関連づけて展示 
      「あの日見た花の名前を僕達はまだ知らない。」 X 秩父市 
      「輪廻のラグランジェ」 X 鴨川市 
      「009 RE:CYBORG」 X 六本木ヒルズ 
      「ヤマトタケル」 X 鳥取県 
        (2) プレミアムマンガアニメツアーのPR・募集 
②アニメ・マンガ関連の原画展示：マンガ・アニメ作品の世界観の関心と理解を高めるために、マンガとアニメの連鎖関係

や貴重な「原画」等を展示・紹介 
   (1) 安彦良和複製原画展示（「機動戦士ガンダム ジ オリジン」、「ヤマトタケル」）  
    (2) 「009 RE:CYBORG」背景画展示 
③コスプレイヤーステージ：展示したアニメ作品の主要キャラクターのコスプレイヤーを登場させ、集客及び話題作りを行
う。 
④アニメ・マンガ関連グッズ商品の販売 
⑤商談スペース・来場者アンケートの実施 
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①展示会出展 展示スペース構成 詳細編 

展示面積：約300m2 

 
正面：コスプレイヤーステージ 
 
Aゾーン：アニメ・マンガ作品と、作品に登場す
る日本の各地域の観光資源を関連づけた展示 
 
A-1:「輪廻のラグランジェ」 X 鴨川市 
A-2:「あの日見た花の名前を僕達はまだ知らない。」 X 
秩父市 
A-3:「ヤマトタケル」 X 鳥取県 
A-4:「009 RE:CYBORG」 X 六本木ヒルズ 
 
Bゾーン：アニメ・マンガ関連の原画展示 
 
B-1:「009 RE:CYBORG」背景画展示 
B-2:安彦良和複製原画展示 
 
Cゾーン：アニメ・マンガ関連グッズ商品の販売 
 
Dゾーン：プレミアムマンガアニメツアーの紹介・
販売 
 
Fゾーン：来場者アンケートの実施 
 
Eゾーン：商談・マンガ雑誌閲覧スペース 

正面 

会場の設計上、必ず通過する動線のた
め、回遊性のあるデザインとした。各作
品の世界を体験できるように、展覧会の
ような仕様を目指した。 



41 

①展示会出展 コスプレイヤーステージ 詳細編 

会場動線上、まず目にする場所に入口ゲート設置し、正面に展示ブースのロゴを配置。 
アニメ作品のコスプレイヤーとキービジュアルを背景としたステージを設置することで、展示ブースの話題作りを目指した。 

入口ゲート 

ステージには「輪廻のラグランジェ」に登場するメインキャラ
クター３人に扮したコスプレイヤーが登場 

「輪廻のラグランジェ」のメインキャラクターのスタンディも配置 

日本アニメ観光 
〜自らアニメのシーンに出向いて、異国の風情を楽しみ尽くす〜 

展示ブースのロゴ 
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①展示会出展 パネル展示  詳細編 

アニメ・マンガ作品と、作品に登場する日本の各地域の観光資源を関連づけた展示 
 
作品内容、作品の舞台となった場所の観光情報をパネル展示。日本のマンガやアニメには実際の舞台になった場所が多く、
その場所の訪れることで、作品の世界を体験できることをアピール。アニメ・マンガ作品を通じて訪日を促進した。 

① 「輪廻のラグランジェ」 X 鴨川市 

② 「あの花の名前を僕達はまだ知らない。」 X 秩父市 

展示パネルイメージ 

展示パネルイメージ 
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①展示会出展 パネル展示 詳細編 

アニメ・マンガ作品と、作品に登場する日本の各地域の観光資源を関連づけた展示 
 
作品内容、作品の舞台となった場所の観光情報をパネル展示。日本のマンガやアニメには実際の舞台になった場所が多く、
その場所の訪れることで、作品の世界を体験できることをアピール。アニメ・マンガ作品を通じて訪日を促進した。 

③ 「009 RE:CYBORG」 X 六本木ヒルズ 

④ 「ヤマトタケル」 X 鳥取県 

展示パネルイメージ 

展示パネルイメージ 

マンガ雑誌「サムライエース」
で連載中の作品を紹介。 
日本の各地が舞台になってい
ることを紹介。 
その一つの作品である「ヤマト
タケル」と作品に登場した鳥取
県の観光情報を展示。 
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①展示会出展 展示ギャラリー 詳細編 

アニメ・マンガ関連の原画展示 
 
マンガやアニメの原画をアートギャラリーのような空間で展示し、新たなブランド構築を狙う。中国富裕層が日本のコンテンツ
に対して新たな興味関心と価値観を持つことを目指し、アニメ・マンガの価値付けを試みた。 

「009 RE:CYBORG」背景画展示 

安彦良和複製原画展示 

作品に登場する場所（六本木ヒルズ、上海、ニューヨーク）の背景画を展示会用に制作し、展示した。 

貴重な複製原画を展示。多くの来場者は作品に近づき、じっくりと鑑賞していた。 
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①展示会出展 アニメ・マンガ関連グッズ商品の販売 詳細編 

アニメイト上海の協力を得て、アニメ・マンガ関連商品のテストマーケティングを実施。客層が若年層であったこともあり、100
円〜500円程度の商品の売れ行きが良かった。人気商品は、ファン証明カードやクリアファイル等。 

商品構成 
 
商品価格帯帯：40元〜300元（300円〜2,500円） 
商品種類帯帯：約50種類（265点） 

文具、・装飾品（ストラップ、ポスターなど）、マ
スコット、飲食具、コレクション（トレーディング
カードなど）、カバン、服装、パンフレット等 

販売した作品 ：初音ミク、デュラララ！、Fate/Stay night、夏
目友人帳、家庭教師ヒットマンＲＥＢＯＲＮ、青
の祓魔師等 

売上             ：22,740元（約30万円） 
 
 

前回の出展より売上が落ちた原因として、来場者数が
減ったことと、商品構成、店舗レイアウトが考えられる。 
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①展示会出展 プレミアムマンガアニメツアーのPR・募集 詳細編 

 
 
プレミアムマンガアニメツアーのテストマーケティングを実施。10月催行予定のツアーのチラシ5,000部を配布するとともに、
ツアーに関心がある人の事前登録を実施した。 

観光課職員の案内によるアニメ作品に登場した場所
巡りや、人気観光地、アニメ制作スタジオを訪問する
特別なツアーを企画 
 
期間：2012年10月11日〜15日（4泊5日） 
料金：8380元（約10万4千円） 
出発地：北京/上海 
催行人数：最大80名 
宿泊先：東京近郊ホテル 
 
 

JTBカウンターにて事前登録 
事前登録数：86名 

  男性 女性 合計 

10代 8 21 29 

20代 14 26 40 

30代 4 2 6 

40代 1 2 3 

50代以上 0 2 2 

不明 1 5 6 

合計 28 58 86 

ツアーのPR・募集 

展示会開催期間（３日間）でのツアー申込はなし 
ツアー内容への満足度はあったが、人気のある他のアニメ
作品に関連するメニューのリクエストもあった。 
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①展示会出展 展示ブックレット配布 詳細編 

来場者に訪日を促進するために、展示情報と同様の内容を記載した持ち帰り用ブックレット5000部を配布。 

家に持ち帰った後も、捨てられずに保管してもらえるように、展示パネルと同様の充実
した内容とした。ツアーの紹介と問い合わせ先も入れることで、ツアーに関心を持った
人が問い合わせできるようにした。 
 

サイズ：H360mm x W480mm（広げた時のサイズ） 
     H180mm x W120mm（折り畳んだ時のサイズ） 
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①展示会出展 日中関係の影響 詳細編 

日中関係の問題により、開催当日は25名余りもの警察官が会
場に待機、巡回した。 
デモや集団行動のきっかけに成り得るものを排除するために、
会場外に列を作らないよう公安から強く指導されたことにより、
館内の混雑具合に応じた入場制限ができなかった。 
そのため、展示会全体が場所によって大混雑してしまい、回
遊性に支障をきたし、出展ブースエリアの集客にも影響を及
ぼした。 
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①展示会出展 来場者アンケートの実施 詳細編 

検証事項  

参加者像  • 日本アニメ・マンガファンの消費者像は?(年齢層、性別、年収等) 

展示会に よる日本 
訪問への 促進効果  

• 展示会の参加者は、どの展示に関心を持ったか? 
• 商品販売コーナーはどの程度利用したか? 
• 今回のような、コンテンツと地域を関連付けた展示は、日本訪問への関心度を高める効果があるか? 

アニメ・マンガ 関連
の 訪問・体験 への
ニーズ  

• 日本アニメ・マンガのファン(展示会来場者)のうち、日本のアニメ・マンガに関連した旅行体験がしたいと 考える層はど
の程度いるのか? 

• 具体的に、アニメ・マンガに関連して、日本で行ってみたい場所・やってみたいことはどのようなことか? 
• アニメ・マンガに関連して、特に関心のある「特別な体験」「プレミアムな体験」とはどのようなことか? 
• (提示された選択肢以外に)日本への旅行において、アニメ・マンガに関連した訪問・体験についてどのよう なニーズが

あるのか? 

展示会による日本訪問の促進効果、および、アニメ・マンカブァンの日本訪問における具体的な関心事項の把握を目指し実
施した。  
 
調査方法: 記入式アンケート A4用紙1枚、定量回答中心  
調査主体: 展示ブースでアンケート配布・回収を実施  
調査場所: 展示会「第2回日本商品直送 in 中国」日本动漫旅游ブース 
調査期間: 2012年8月24日~26日(展示会実施期間)  
調査対象: 展示会への来場客 (日本アニメ・マンガのファン層)  
サンプル数: 625名 
 
 
 
 
展示会アンケートにおける検証事項  
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①展示会出展 展示会アンケート内容 詳細編 
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①展示会出展 展示会アンケート結果 詳細編 

「富裕層向け訪日プレミアムアニメツアーの受容性検証プロジェクト」調査報告より抜粋 
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①展示会出展 展示会アンケート結果 詳細編 

「富裕層向け訪日プレミアムアニメツアーの受容性検証プロジェクト」調査報告より抜粋 
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①展示会出展 展示会アンケート結果 詳細編 

「富裕層向け訪日プレミアムアニメツアーの受容性検証プロジェクト」調査報告より抜粋 
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①展示会出展 展示会アンケート結果 詳細編 

「富裕層向け訪日プレミアムアニメツアーの受容性検証プロジェクト」調査報告より抜粋 
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①展示会出展 展示会アンケート結果 詳細編 

「富裕層向け訪日プレミアムアニメツアーの受容性検証プロジェクト」調査報告より抜粋 
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①展示会出展 展示会アンケート結果 詳細編 

「富裕層向け訪日プレミアムアニメツアーの受容性検証プロジェクト」調査報告より抜粋 
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①展示会出展 メディア露出結果 詳細編 

展示会出展へのメディア露出結果は以下の通り。共同通信社、時事通信社の取材があったことで、多くの媒体からの情報発
信が実施された。また、中国のテレビ局の取材もあり、中国内において本事業の紹介が行われた。 

媒体1 媒体2 新聞名 出版社 発売号 発売日 発行部数 カラー サイズ   換算料金 見出し 

新聞 その他新聞 日刊工業新聞（東京） 日刊工業新聞社 2012/8/16 2012/8/16 422,607  B/W 35.2  cm ¥483,261  「クール・ジャパンPR」 中国と上海と台湾で 

新聞 その他新聞 日刊工業新聞（大阪） 日刊工業新聞社 2012/8/16 2012/8/16 422,607  B/W 35.2  cm ¥337,814  「クール・ジャパンPR」 中国と上海と台湾で 

新聞 地方紙 東奥日報 東奥日報社 2012/8/25 2012/8/25 250,729  B/W 5.0  cm ¥155,000  尖閣問題「関係ない」!? 

新聞 地方紙 河北新報 河北新報社 2012/8/25 2012/8/25 472,607  B/W 4.6  cm ¥138,000  日本製求め客どっと 

新聞 地方紙 埼玉新聞 埼玉新聞社 2012/8/25 2012/8/25 146,295  B/W 4.2  cm ¥40,198  「政治は無関係」 秩父観光誘致も 

新聞 地方紙 神奈川新聞 神奈川新聞社 2012/8/25 2012/8/25 213,021  B/W 4.8  cm ¥47,647  対立影響なく人気 

新聞 地方紙 新潟日報 新潟日報社 2012/8/25 2012/8/25 488,208  B/W 4.6  cm ¥155,086  日中対立影響なし? 

新聞 地方紙 富山新聞 富山新聞社 2012/8/25 2012/8/25 351,033  C 5.4  cm ¥672,800  上海で日本商品展 

新聞 地方紙 北國新聞 北國新聞社 2012/8/25 2012/8/25 351,033  C 5.4  cm ¥672,800  上海で日本商品展 

新聞 地方紙 静岡新聞 静岡新聞社 2012/8/25 2012/8/25 693,341  C 3.2  cm ¥246,800  日本商品展 上海で開幕 

新聞 地方紙 京都新聞 京都新聞社 2012/8/25 2012/8/25 505,216  B/W 5.3  cm ¥143,858  日本商品展、上海で開幕 

新聞 地方紙 大阪日日新聞 新日本海新聞社 2012/8/25 2012/8/25 7,701  B/W 5.0  cm ¥71,429  日中対立何のその 

新聞 地方紙 日本海新聞 新日本海新聞社 2012/8/25 2012/8/25 169,657  B/W 5.0  cm ¥78,570  日中対立何のその 

新聞 地方紙 山口新聞 みなと山口合同新聞社 2012/8/25 2012/8/25 88,120  B/W 5.2  cm ¥34,223  日本商品展、上海で開幕 

新聞 地方紙 四国新聞 四国新聞社 2012/8/25 2012/8/25 206,253  C 4.2  cm ¥324,399  対立ものともせず人気 

新聞 地方紙 高知新聞 高知新聞社 2012/8/25 2012/8/25 206,620  B/W 5.2  cm ¥121,680  上海の日本商品展人気 

新聞 地方紙 愛媛新聞 愛媛新聞社 2012/8/25 2012/8/25 201,178  B/W 4.8  cm ¥122,059  日本商品 根強い人気 

新聞 地方紙 西日本新聞 西日本新聞社 2012/8/25 2012/8/25 792,865  B/W 4.7  cm ¥120,856  上海で日本商品展 

新聞 地方紙 佐賀新聞 佐賀新聞社 2012/8/25 2012/8/25 140,469  C 4.5  cm ¥165,250  上海で日本商品展 

新聞 地方紙 大分合同新聞 大分合同新聞社 2012/8/25 2012/8/25 220,708  C 5.2  cm ¥485,559  「政治は無関係」人気 

新聞 地方紙 宮崎日日新聞 宮崎日日新聞社 2012/8/25 2012/8/25 218,935  B/W 5.2  cm ¥124,447  日本商品人気高く 

新聞 地方紙 南日本新聞 南日本新聞社 2012/8/25 2012/8/25 357,028  C 4.4  cm ¥511,176  日本商品、上海で大人気 

新聞 地方紙 沖縄タイムス 沖縄タイムス社 2012/8/25 2012/8/25 185,439  C 4.6  cm ¥364,311  日本使用品 中国で根強い人気 

ＷＥＢ 専門サイト J-Net21     2012/8/16         ¥113,220  森ビル、「クール・ジャパン」ＰＲ－上海と台湾で 

ＷＥＢ 専門サイト apparel-web.com     2012/8/25         ¥38,652  アニメの舞台へ中国人観光客誘致＝上海の日本商品展示会へ共同出展  

7,111,670 ¥5,769,095  

媒体  タイトル  掲載・放映日時  視聴者数 

NHK  日本製品は高い人気 上海で展示会  8/25(土)  約3,300万人 

共同通信  日本商品展が上海で開幕 日中対立ものとせず、人気  8/24(金)  - 

時事通信  アニメの舞台へ中国人観光客誘致=上海の日本商品展示会へ共同出展  8/27(月)  - 

ICS(インターナショナルチャンネル) 「中日之橋」  アニメを通じて地域への旅行を推進 実効果を追求するテーマ展開催 9/2(日)22時放送 放送時間:58秒のニュース（インタビューあり） 約270万人 
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①展示会出展 メディア露出結果 詳細編 
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①展示会出展 メディア露出結果 詳細編 
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①展示会出展 メディア露出結果 詳細編 
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①展示会出展 メディア露出結果 詳細編 
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①展示会出展 メディア露出結果 詳細編 
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①展示会出展 メディア露出結果 詳細編 
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①展示会出展 メディア露出結果 詳細編 
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①展示会出展 メディア露出結果 詳細編 
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①展示会出展 メディア露出結果 詳細編 
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①展示会出展 メディア露出結果 詳細編 
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①展示会出展 メディア露出結果 詳細編 
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①展示会出展 メディア露出結果 詳細編 
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①展示会出展 メディア露出結果 詳細編 
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①展示会出展 メディア露出結果 詳細編 
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①展示会出展   詳細編 

動線上、必ず展示ブースに来場者が立ち寄るような配置計画になっており、3日間の間に3万5千人に訪日を促進するプロ
モーションが実施できた。多くの来場者は、60インチモニターで上映された映像に釘付けになっていた。また、アニメの作品に
実際の場所が使われていることに関心を持っている来場者もいた。 
 
アンケート結果にもある通り、展示ブースの内容には概ね良好であり、日本に行きたくなったという回答が７割強となっている。 
定期的に日本に関心がある層へプロモーションを実施することは有効的なプロモーション手法であると考えられる。 
 
初日に展示会を訪れた来場者の口コミによって、展示会２日目、３日目には日本のアニメファンが展示会に訪れたと思われる。 
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②小型ショップテスト出店 （ジェイシーヒアに再委託）   詳細編 

事業計画 

継続的かつ段階的に本事業を展開するために、比較的出店が容易な小型ショップをテスト出店し、日本のコンテンツと訪日観
光について情報発信の拠点とする。 
 
また、店舗内大型モニター・タブレットでのマンガ、アニメ、地域の観光情報の紹介や、ウェブサイト、ショップ紙袋への訪日ツ
アーを促進するブックレット封入等を検討し、訪日観光についても情報発信を試みる。コラボレーションするコンテンツについ
ては、公募の実施も検討する。本事業をテストマーケティングと位置づけ、来年度以降のクール・ジャパン情報発信拠点拡大
形成を目指す。 

ショップ出店期間：平成25年1月19日〜平成25年3月18日（2ヶ月間） 

コンセプト：マンガ、アニメ、ライトノベル等のクール・ジャパンのコンテンツとともに、その作品の舞台となった地域の観光情報
を提供することで、その物語の世界観を通じて地域の魅力を訴求し、“聖地巡礼”、“舞台探訪”としての訪日需要を喚起する
クールジャパン情報発信拠点。 

クール・ジャパンのコンテンツ    ご当地（聖地） 

× 訪日促進 

コラボ商品の販売 
（特産お菓子やグッズ） 

観光情報 
（作品に登場する場所や名所案内） 

マンガ アニメ ライトノベル 
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②小型ショップテスト出店 ショップ概要   詳細編 

ショップ名 JChere Real 

所在地 上海市肇家浜路1111号 美羅城（メトロシティ） 地下１階 

店舗運営 ジェイシーヒア株式会社 

出店期間 平成25年1月19日～3月18日（2ヶ月間） 

面積 約6m2 （2m x 3m） 

内容 訪日情報発信、オリジナル商品（クリアファイル、クッキー、マグカップ）、アニメ・マンガ関連商品（約30種類） 

屋根に人気作品のイラストを配置し、
他フロアからのアイキャッチとなるよう
にデザイン 

・コンテンツを活用した自治体の観光
情報発信スペース 
・マンガ・アニメ関連書籍閲覧スペース 
 

・プレミアムアニメマンガツアーのプロ
モーション 
・コラボ商品の販売 
・マンガ・アニメ関連書籍閲覧スペース 

・50インチモニターを活用して、プレミア
ムアニメマンガツアーのプロモーション 
を実施 
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②小型ショップテスト出店 出店先候補地   詳細編 

検討事項 

出店先条件 

①期間限定での出店が可能 
②客層条件：若者（10代～30代） 
③立地条件：上海・メイン商業施設内 
④面積・広さ：5～15平方メートル 
⑤家賃コスト：7,000～9,000RMB/坪単価 （約100,000円〜140,000円/坪） 
⑥設備条件：百貨店屋内、グルメゾーン    

出店候補地 

①メトロシティ（美羅城）地下１階      ②無限度広場2階       ③南京路353広場1階 
 
 
 
 
 

選定先 

①メトロシティ（美羅城）地下１階 
 
選定理由：賃料は高いが、平日・休日共に 
常にターゲット層の若者で賑わっている。 
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②小型ショップテスト出店 ショップ仕様  詳細編 

検討事項 

コンセプト 
痛屋台（イタヤタイ）：アニメやマンガのキャラクターでショップ全体をデザインし、店舗自身がクール・ジャパン

情報発信のメディアとして展開 

情報発信 

①アニメ・マンガの舞台を旅する訪日ツアーのプロモーション 

②訪日を促進する地域観光情報を発信（映像やチラシ） 

③アニメ・マンガ関連グッズ販売 

④アニメ・マンガ作品のPV上映 

⑤アニメ・マンガ関連書籍の閲覧 

デザイン 

メトロシティ側の使用スペース条件の交渉結果、1.8m x 8m程度となったため、面積に合わせたデザイン仕様
とした。情報発信だけでは、売上が見込めないため、キャビネットを設置し、日本商品の販売も実施すること
とした。ショップデザインは、メトロシティ側の更なる要望によりサイズを1.8m x 3mに縮小することになった。 

レジカウンター 
50インチモニター 

デカール貼り 

コンテンツ×ご当地 情報発信ブース 

日本商品販売 

ショップイメージ 

ショップイメージ 
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②小型ショップテスト出店 コラボ商品開発   詳細編 

小型ショップのテストマーケティングとして、コンテンツとコラボレーションした商品を開発
し、限定商品として販売した。 
 
＜開発コンセプト＞ 
①上海でよく知られている作品で、10代〜20代から人気がある 
  ●「涼宮ハルヒ」のイラストを使用 
②オリジナル：上海の象徴的名所が背景画となったオリジナルデザイン 
  ●涼宮ハルヒ x 上海外難 
③ターゲットとなる客層が日常生活でよく使うもの 
  ●クリアファイル、クッキー、マグカップ 

クリアファイル（A4サイズ、1種類） 
販売価格：12RMB（約185円） 

表面 裏面 

クッキー（4種） 
販売価格：12RMB（約185円） 

背景画用イラスト 上海外難エリア 

マグカップ（１種類） 
販売価格：98RMB（約1,513円） 

クッキーを食べた後にもパッケー
ジを使用できるように4種類のクッ
キーを販売。 
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②小型ショップテスト出店 コラボ商品 販売実績  詳細編 

商品名 数量 原価 販売値 粗利 予測 実績 

 
クリアファイル 

 
1,000 

   
  6 RMB 

 
 12 RMB 

   
   6 RMB 

 
1,000 

 
118 

 
マグカップ 

     
     20 

 
60 RMB 

 
 98 RMB 

 
 38 RMB 

 
     20 

 
8 

 
クッキー 

  
   600 

   
  5 RMB 

 
 12 RMB 

   
   7 RMB 

 
   600 

 
114 

ショップオープン延期に伴い、クリスマス時期に商品を販売することができず、期待した販売実績を上げることが出来なかった。
高品質の商品を開発できたこともあり、今後はオリジナルコラボ商品数を増やすことやその他の作品のコラボ商品を開発する
ことで、売上に繋がると予想される。 
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②小型ショップテスト出店 ショップ全体 販売実績  詳細編 

10代 

20代 

30代 

その他 0

20

40

60

80

100

月曜日 火曜日 水曜日 木曜日 金曜日 土曜日 日曜日 

曜日別 平均購入客数 購入客数 

流動客・滞留時間：平均1～5分間 
購入客・滞留時間：平均10～20分間 
オリジナル屋根デザインの効果：ショップ上部が吹き抜けであったため、1階以上からの注目が高く、 
                      結果、上層階よりショップを訪れた人たちも数多くいると想定される。 
モニター映像効果：日本発アニメ専門店のイメージが強くなり、モニター効果で流動客の滞留時間が増えた。 
 

購入客層 

売上高 

• 購入者数
（計） 

• 1人当たり平
均単価 

• 1人当たり買
上点数 

82.5 

3,000 

0.03 

1 

万円 

人 

万円 

点 × 

× 

× 

127.5 

3,723 

0.045 

1.2 

万円 

人 

万円 

点 

ショップ全体は想定を上回る売上を記録 
 

•最終的に目標値を150％上回る売上を記録。流動的な来客数は予定の規

模感だったが、顧客の滞在時間が想定を大幅に上回ったため、購入者数
も上回ることになった。 
 

•特にモニター設置によるオリジナルアニメ映像の放映に評価が高く、購入
者数の増加に結びつけた。 
 

•他、売上には結びついていないが、徳島県上海事務所が設置された現地
アニメイベントのPOPやチラシへの興味度が高く、高頻度で手にとっても
らっていた。 

 

斬新な屋根デザイン 
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②小型ショップテスト出店 販売戦略・プロモーション   詳細編 

①実店舗での販促・プロモーション 
 POPや販売員の宣伝による販売 
展示会で配布したブックレットを5,000部再配布（プレミアムマンガアニメツアー
の詳細を追加） 

ショップの紙袋をブックレットの表紙デザインとして、訪日促進をアピール 
 

②インターネットによる販促・プロモーション 
店舗運営者のECサイトにおいても、プレミアムマンガアニメツアーとコラボ商品
のプロモーションを実施した。 

クール・ジャパンの情報発信として、ツアーのプロモーションだけではなく、訪問
先の情報も発信。 
①秩父市 x 「あの日見た花の名前を僕達はまだ知らない。」 
②六本木ヒルズ x 「009 RE:CYBORG」 

 ECサイトの会員向けにツアー募集の申込用紙に記入した場合は1000ポイント
付与するサービスも実施し、より多くの申込を目指した。ツアーの問い合わせは
あったが、実際の申込には結びつかなかった。 

本サイトでは、自治体のショップへの観光情報発信にかかる出店の公募も実施。 
 PV数：16,665数 （505PV/日） 
 メルマガによる情報発信：会員数15万人 

 
③SNSでの販促・プロモーション 
Weiboなどでの記事掲載 

 

プレミアムマンガアニメツアーの 
紹介・募集ページ 

ECサイトトップページにバナーリンク 

アクセスデータ ページビュー数 訪問数 ユーザー数 

(年間） 190,000,000  161,000,000  149,000,000  
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②小型ショップテスト出店 情報発信   詳細編 

①プレミアムアニメマ

ンガツアーのプロモー

ション 

3月催行予定であったプレミアムアニママンガツアーのプロモーションを実施。 
①展示会で配布したブックットを一部修正し、ツアーの情報を盛り込んだ上で、配布（5,000部） 
②ツアーの申込用紙の配布 
③50モニターを使用したツアープロモーション映像上映 
④ツアー訪問先の秩父市、六本木ヒルズの情報発信、東京スキャナー上映 
⑤ツアー訪問先の舞台となった作品のPV上映、作品の関連書籍（閲覧用）設置 

②訪日を促進する地

域観光情報を発信

（映像やチラシ） 

自治体によるコンテンツを活用した観光情報発信を実施。 
①徳島県 マチ★アソビ 情報発信 （チラシ配布1,200部、PV上映） 
       徳島県観光パンフレット（中国語）配布 
②埼玉県 埼玉県観光アニメ上映（中国語字幕付き） 
③新潟市 マンガ情報館チラシ配布 

③アニメ・マンガ関連

グッズ販売 

①コラボ商品の販売 
②アニメ・マンガ関連グッズ販売 

④アニメ・マンガ作品

のPV上映 

①「あの日見た花の名前を僕達はまだ知らない。」 
②「009 RE:CYBORG」 
③角川書店 マンガ作品、アニメ作品 

⑤アニメ・マンガ関連
書籍の閲覧 

①「あの日見た花の名前を僕達はまだ知らない。」 コミックス 
②「009 RE:CYBORG」公式設定資料集、コミックス、コンプリートブック 
③サムライエース（漫画雑誌） 
④「涼宮ハルヒ」イラスト集、コミック数 
⑤機動戦士ガンダムオリジン画集、デザイン集、アートコレクション 等 
計 １７冊 

日本のコンテンツと訪日観光について情報発信の拠点として、以下の情報を発信した。50インチモニターやタブレットを使用し
た映像による情報発信は効果的であり、多くの人が立ち止まって映像を見ていた。日本のコンテンツの情報発信の規制があ
る中国においては、ショップ内での情報発信は有効であった。 
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②小型ショップテスト出店 ショップオープンについて  詳細編 

ショップ開店延期 

経緯：出店先の商業施設「メトロシティ」と調整・交渉の結果、平成24年12月24日にショップを開店することとなっていたが、12
月17日の時点で出店予定地のテナントが退去を拒絶しているとの報告がある。12月21日に前テナントは退出したが、12月
24日オープンは少し待って欲しいとの連絡がある。担当者に確認しても、原因がはっきりせず。 
 
他の予定地の候補の検討を始めていたが、調整・交渉により、平成25年1月19日にショップを開店した。 
 
ショップ開店にあたって、大幅な店舗サイズの縮小を求められ、予定していたショップサイズの1/3に変更することとなった。
ショップサイズ変更に伴い、本事業スペースは変更しなかったが、ショップの売上を期待していた商品販売スペースを大幅に
削減した。 
 
ショップ開店の延期、ショップサイズの縮小のリクエストについて、明確な理由は告げられなかったが、日本のコンテンツを大
きく扱ったということと、その情報を発信したことが理由であると考えられる。出版、上映、放映の規制がある中国において、日
本のコンテンツの情報発信することのハードルの高さが浮かび上がる結果となった。 
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②小型ショップテスト出店 自治体よりのコメント    詳細編 

徳島県上海事務所よりコメント 
• 自治体独自の取り組みについて，広報する機会ができたことが大きい。特にマチアソビという独自の取り組みを中国で長期間PRできたと実感

している。 
• クール・ジャパン情報発信拠点とコラボした企画をもっと実施したかった。 例えば，イベントのコンテンツ等を提供し、ショップにて本県のマチア

ソビ等をＰＲするイベントを実施することができれば、双方にとってメリットがあったのではないだろうか。 
• 今回は経産省事業のため、出店料は無償であったが、もし同様の機会があれば、毎月2,000元（約30,000円）程度であれば，負担は可能。 
• 今回の情報発信拠点については、立地条件も良く、かなりの成果があるものと期待しており、実際に想像以上に反響があった。本県のパンフ

レットについても、置いた傍からあっという間に無くなってしまい、何度も補充し、うれしい悲鳴を上げていた。（今回のために作成したパンフレッ
トが、500部すべて2月下旬ごろには無くなった）やはりこういう目立つ場所で目立つことをすれば、短期間であっても効果が絶大だということを
改めて勉強になった。 
 
 

埼玉県産業労働部観光課 担当者よりコメント 
• 上海の集客性の高い場所で効果的に埼玉県をアピールすることができた。今後も引続きPRをしていきたいと考えているで、このような機会が

あれば是非紹介していただきたいと思う。 
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③クール・ジャパン情報発信   詳細編 

日本のコンテンツをより多くの中国人に訴求するために、日本航空国際線において、中国語字幕付きのアニメ作品を上映 
 
①上映期間：平成25年1月1日〜2月28日（2ヶ月間） 
②上映路線：日本航空国際線 全路線 
③上映方法：オンデマンド方式による上映 
④上映作品：アニメミライ2011・2012のセレクション 4作品 

1) おぢいさんのランプ 
2) たんすわらし 
3) 万能野菜ニンニンマン 
4) ぷかぷかジュジュ 

⑤機 内 誌：リーチ数約122万人 （619,472人/1ヵ月） 

JAL機内誌『JENガイド』での情報発信 

ジャンル異なるアニメ作品を上映することで、日本のコンテンツの奥の深さ
のアピールを目指した。 

JTB（北京、上海、香港）店頭において、ツアー募集チラシ約6000部を配布、JTBオフィシャルサイトにおいて、ツアーの告知を
実施 
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④モデルツアーの実施（JTBコーポレートセールスに再委託）   詳細編 

実施内容： 
日本でしか出来ない聖地巡礼やイベント参加、スタジオ見学等の「体験」を組み込んだプレミアムマンガアニメツーリズムを中
国でテストマーケティングする。 
 
①モデルツアー（プレミアムマンガアニメツーリズム）の企画及び実施 
・地域と関連する作品の選定、地域との協力関係の構築により、中国人観光客の受け入れ体制を整備する。 
・ツアー実施時期にあわせたプレミアムな体験を仕掛ける。制作スタジオの見学や、映画館を借り切った上映会と作品関係者
（監督、声優等）の挨拶等を想定。 
 
②商品化の検討 
・訪日中国人観光客のパッケージツアーを検討し、商品化につなげる。 

実施結果： 
中国の旅行シーズンである国慶節時期に合わせて、10月催行のプレミアムマンガアニメツアーを企画した。8月に出展した展
示会、JTB中国ウェブサイトや雑誌広告においてもツアーのプロモーション及び募集を実施した。 
しかしながら、日中関係の冷え込みにより、訪日する中国人観光客が激減し、ツアーの申込がツアー催行最低人数に至らな
かったため、ツアーを延期することとした。また、中国本土だけではツアー申込者が集まらない可能性が想定されたたため、
中国本土と比較して反日感情が比較的弱い香港においてもツアーの募集及びプロモーションを実施した。 
 
ツアー催行を3月に延期したが、更なる日中関係の悪化の影響もあって、ツアーの集客を見込むことが出来ず、ツアー催行の
中止を決定した。 
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④モデルツアーの実施 ツアープロモーション全体概要  詳細編 

■10月実施ツアー 
 
1．展示会「日本商品直送in中国」来場者へのプロモーション 
  ◆ツアー募集チラシ配布（5,000部） 
  ◆ブース設置、受付 
   （企画に興味のある人に事前登録募集） 
  ◆ツアー内容詳細説明（係員配置） 
  
2．北京朝陽公園日中友好祭りにおけるプロモーション 
  ◆チラシ配布1,000部 
 
3．Webページの作成（JTBチャイナのサイト） 
 
4．雑誌媒体（東方早報）での広告掲載 
  富裕層向けの広報活動 
 
 
 
 
 

■3月実施ツアー 
 
（中国本土発着） 
1. 上海のショップ来場者へのプロモーション 

ツアーチラシ、アンケート配布 
2. 10月ツアーに興味を持った86名（展示会での事前登録

者）へのフォロー連絡 
3. Webページ再構築（JTBチャイナのサイト） 
4. 北京並びに上海での店頭告知（チラシ200部配布）  
5. JTB北京・上海社員による募集活動 
6. 雑誌広告（『動漫週刊』）  
 
 
（香港発着） 
１．Webページの新規構築 
２．香港での店頭告知（チラシ印刷1,000部）  
   JTB香港社員による募集活動 
３．雑誌広告 
 『Uマガジン』×2回、『ウィークエンド・ウイークリー』×2回  

集客目標：80名 集客目標：本土／香港各40名 
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④モデルツアーの実施 ツアー企画内容・特徴   詳細編 

10月ツアー（中国本土） 3月ツアー（中国本土） 3月ツアー（香港） 

プレミアムな体験 
① アニメ制作会社訪問・制作スタッフ交流 
② 非公開施設 巨大東京都市模型見学 
③ 六本木ヒルズ展望台見学 
④ 「ラグりん祭り 2012 in 鴨川」参加 
⑤ 「龍勢祭り」見学 
⑥ JAL便での渡航 
⑦ 安全審査通過し、若葉印付きの観光バス

を使用 
⑧ 中国政府承認の海外添乗員資格を持ち、

日本語ＯＫの添乗員が案内 

プレミアムな体験 
① 非公開施設 巨大東京都市模型見学 
② 六本木ヒルズ展望台見学 
③ JAL便での渡航 
④ 安全審査通過し、若葉印付きの観光バス

を使用 
⑤ 中国政府承認の海外添乗員資格を持ち、

日本語ＯＫの添乗員が案内 
 

プレミアムな体験 
① 非公開施設 巨大東京都市模型見学 
② 六本木ヒルズ展望台見学 
③ 東京国際アニメフェア ビジネスデー参加 
④ JAL便での渡航 
⑤ 安全審査通過し、若葉印付きの観光バス

を使用 
⑥ 中国政府承認の海外添乗員資格を持ち、

日本語ＯＫの添乗員が案内 
 

作品の舞台訪問 
① 六本木ヒルズ（009 RE:CYBORG） 
② 鴨川市（輪廻のラグランジェ） 
③ 秩父市（あの日見た花の名前を僕たちはま

だ知らない。） 

作品の舞台訪問 
① 六本木ヒルズ（009 RE:CYBORG） 
② 秩父市（あの日見た花の名前を僕たちはま

だ知らない。） 

作品の舞台訪問 
① 六本木ヒルズ（009 RE:CYBORG） 
② 秩父市（あの日見た花の名前を僕たちはま

だ知らない。） 

見学、買物 
① お台場 
② 原宿 EVANGELION STORE TOKYO-01 
③ 浅草寺 
④ 秋葉原 

① 見学、買物 
② ダイバーシティ ガンダムミュージアム 
③ 原宿 EVANGELION STORE TOKYO-01 
④ 浅草寺 
⑤ 秋葉原 

見学、買物 
① ダイバーシティ ガンダムミュージアム 
② 原宿 EVANGELION STORE TOKYO-01 

③ 浅草寺 
④ 秋葉原 

日数：4泊5日（通常の訪日ツアーの日数） 
料金：約10万円（当初は15万円を想定していたが、JTB新紀元（中国本土）側の意見より高すぎるので売れないとの意見が
あったため、料金を変更した。） 
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④モデルツアーの実施 10月ツアー募集（中国本土）  詳細編 
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④モデルツアーの実施 10月ツアーのプロモーション  詳細編 

 展示会「日本商品直送in中国」展示ブース出展 
 

 北京朝陽公園日中友好祭り（日中国交回復40周年記念事業、9/1-9/3） 
  現地ＪＴＢとしてブースを出展し、ツアー募集チラシを1,000部配布 
 
 Ｗebページの作成 
 ・アニメ専門のウェブサイト「AKBEX（秋葉原特快）」にリンク掲載 
   http://www.akbex.com/ 
  主に華北・東北・北京エリアのアニメファン向けのサイトで、PV数は約700PV／日 
 
 ・JALのweiboにリンク掲載 
   http://e.weibo.com/japanairlines 
  18件の書き込みがあり、その中心は作品について（特に「あの花」がメイン）の発言で、 
  ツアーについての意見は特になし 
 
 雑誌媒体（東方早報）での広告掲載（富裕層向けの広報活動） 

 
【東方早報】の概要 
東方早報は2003年7月創刊された新聞紙で、全国向けに発売され、主には上海と長江

三角エリアの経済情報、生活情報、国際的ニュースを提供している。経営者は南方日報
グループ、読者は主に金融業界、企業管理者、富裕層市民、政府機関・学校・病院の指
導者が多く、毎週の月・火・水・木・金は36ページ、土・日は16ページを発行している。 
 
発行部数：約400,000部 
 
【掲載日】 
①9/12号 1/4ページ 
②9/17号 1/2ページ 
③9/19号 1/4ページ 
 

 

展示ブース出展 

JALのweibo 

東方早報に掲載（9/12の新聞紙面） 

http://www.akbex.com/
http://e.weibo.com/japanairlines
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④モデルツアーの実施 10月ツアーのプロモーション  詳細編 

 JTBチャイナのWebページ（http://youyi.ncit.com.cn/） 
   
  ツアー募集掲載期間：2012年8月下旬〜2013年3月上旬 
  ページアクセス数：約3,080PV数 （22PV数/日） 
              （JTBチャイナグループ全体）のPV数：2,320,000PV（2012年年間） 
 
 

JTBチャイナ ツアー募集ページ 

http://youyi.ncit.com.cn/
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④モデルツアーの実施 3月ツアー募集（中国本土）  詳細編 

【ツアー内容】 
期間：2013年3月10日〜15日（4泊5日） 
料金：8380元（約10万円） 
出発地：北京/上海 
催行人数：最大40名 
宿泊先：東京近郊ホテル 

スケジュール 

3/10 上海／北京 －－ 成田空港（または羽田） 
★ダイバーシティ東京見学 

3/11 お台場訪問  
★ダイバーシティ東京見学＋ヴィーナスフォートでのショッピング 
秋葉原訪問 
★アニメ業界関係者とめぐる秋葉原 

3/12 東京近郊「アニメ聖地めぐり」 埼玉県秩父市 
★秩父市観光課職員によるご案内（通訳有） 
★アニメの舞台めぐり（秩父橋・秩父神社ほか） 
★グッズ購入（またはオリジナルグッズのプレゼント） 

3/13 六本木ヒルズ訪問（009 RE:CYBORG作品の舞台） 
★東京都市模型見学、六本木ヒルズ展望台見学 
原宿・表参道訪問 
★原宿では「EVANGELION STORE TOKYO-01」ショップにて買物 

3/14 浅草寺・築地見学 
成田空港（または羽田） －－ 上海／北京 

ツアー募集チラシ 
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④モデルツアーの実施 3月ツアーのプロモーション  詳細編 

1. 週刊アニメ雑誌「動漫週刊」広告掲載  
• 価格：3元 
• 読者層：13〜23歳の若年層。学生がメインのアニメ雑誌 
• 掲載日：2月20日 
• 問い合わせ：北京で1件、上海で2件 （その中の1名は、一度申込があったがキャン

セルとなった） 
• 発行部数：約500,000部 

 
2. 週刊アニメ雑誌「動漫週刊」のウェブサイトとweiboにリンク掲載 

• http://e.weibo.com/u/1380266380 
• http://t.qq.com/dz502966908 

 
2. 10月ツアーに興味を持った86名（展示会での事前登録者）へのフォロー連絡 

• 3名が企画に興味ありの返答があったが、正式な申込には繋がらなかった。 
 

3. JALのウェイボーにリンク掲載 
• http://e.weibo.com/japanairlines 

 
4. 北京並びに上海での店頭告知（チラシ200部配布）  

 
5. JTB北京・上海社員による募集活動 

※社会情勢が厳しい中、一般的な申込が期待できないために、各支店に働きかけ、
社員の家族、知人、友人等に個人的に広めてもらい旅行申込を促す活動を実施 

アニメ雑誌へ広告掲載 

JALのweibo 

http://t.qq.com/dz502966908
http://e.weibo.com/japanairlines
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④モデルツアーの実施 3月ツアー募集（香港）  詳細編 

【ツアー内容】 
期間：2013年3月19日〜23日（4泊5日） 
料金：9,980香港ドル（約10万円） 
出発地：香港 
催行人数：最大40名 
宿泊先：東京近郊ホテル 

スケジュール 

3/19 香港 －－ 成田空港 
★ダイバーシティ東京見学 

3/20 お台場訪問  
★ダイバーシティ東京見学＋ヴィーナスフォートでのショッピング 
秋葉原訪問 
★アニメ業界関係者とめぐる秋葉原 

3/21 東京近郊「アニメ聖地めぐり」 埼玉県秩父市 
★秩父市観光課職員によるご案内（通訳有） 
★アニメの舞台めぐり（秩父橋・秩父神社ほか） 
★グッズ購入（またはオリジナルグッズのプレゼント） 

3/22 六本木ヒルズ訪問（009 RE:CYBORG作品の舞台） 
★東京都市模型見学、六本木ヒルズ展望台見学 
「東京国際アニメフェア」（ビジネスデー）特別入場 
原宿・表参道訪問 
★原宿では「EVANGELION STORE TOKYO-01」ショップにて買物 

3/23 午前自由行動 
成田空港 －－ 香港 

ツアー募集チラシ 
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④モデルツアーの実施 3月ツアーのプロモーション  詳細編 

1. 週刊誌「U-MAGAZINE」広告掲載  
• 価格：12香港ドル 
• 内容：旅行、飲食、ファッション 
• 読者層：全年齢層（若年層がメイン） 
• 掲載日：2月8日、2月15日 
• 発行部数：約100,000部（毎週金曜日発行） 

 
1. 週刊誌「Weekend Weekly」広告掲載  

• 価格：12香港ドル 
• 内容：旅行、飲食、ファッション 
• 読者層：全年齢層（若年層〜中年層がメイン） 
• 掲載日：2月11日、2月18日 
• 発行部数：約120,000部（毎週月曜日発行） 

 
  雑誌広告による問い合わせ件数：8件 
  問い合わせ内容： 

• 東京国際アニメフェアの入場券だけ販売してほしい ⇒ 2件  
• ＴＤＬはなぜ日程に入っていないのか？ ⇒ 1件  
• 内容の問い合わせ・確認 ⇒ 5件  

 
3. JTB香港Webサイトでの募集 

• ツアー募集掲載期間：2013年2月7日〜2013年3月3日 
• ページアクセス数：140PV数  

 
4. 香港支店での店頭告知（チラシ1,000部配布）  

 
5. JTB香港社員による募集活動 

※社会情勢が厳しい中、一般的な申込が期待できないために、各支店に働きかけ、
社員の家族、知人、友人等に個人的に広めてもらい旅行申込を促す活動を実施 
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④モデルツアーの実施 ツアー延期について  詳細編 

• 日中関係の急速な悪化に伴い、8月に出展した展示会の時点ではツアー企画に興味を持ってくれていた中国人の客が、日本への渡航を
見合わせるといった状況が起き、10月の国慶節の休日を使ったツアー企画は見合わせることにした。 

  （9月19日：10月実施ツアー中止決定） 
 
• 延期の時期としては、2月の春節に合わせたツアー企画が良いとの現地からのアドバイス、上海（12月以降、ショップをオープン予定）や香

港でのイベント告知でのプロモーションが実施できることを踏まえて、2月実施ツアー企画を検討。 
  
• 12月7日：ツアー企画準備完了 
  日程： 中国本土発着：2013年2月15日（金）～19日（火）、香港発着：2013年3月9日（土）～13日（水） 
  ※上海のショップオープン（12月24日）に合わせて告知準備。 
 
• 12月13日：訪日ツアーの状況が改善されない中で、Ｗｅｂだけでない告知の必要性について提案。追加プロモーション（雑誌広告）を決定。 
 
• 1月8日：上海でのショップオープンの時期が見えないとのことで、当初のプロモーション計画がスケジュール上困難になり、さらなるツアー

延期をJTB側より提案あり。 
  更なる延期：中国本土発着：2013年3月9日（土）～13日（水）、 香港発着：2013年3月19日（火）～23日（土） 
                                  （※中国本土ツアーとずらし、東京国際アニメフェアに日程を調整） 
 
• 1月19日：上海のショップオープン。ツアー告知開始。 
 
• 2月上旬～下旬：各雑誌媒体による告知。 
 
• 2月19日：中国本土発着、香港発着ともに申込０とのことで、さらなる対応策を検討。 
   
• 2月26日：中国本土発着にて1名申込あり（ただし、その後キャンセル） 
 
• 3月5日：申込０のまま状況が変わらず、ツアーの中止を決定。 
 



96 

日中関係の推移と今後の見通しについて 詳細編 

◆日中関係の推移に伴い、現地サイドで実際に確認等された訪日観光への影響について 
 
＜中国本土（ＪＴＢ新紀元）＞ 
 
• 大変厳しい国際情勢の中で、JTB企画による日本への団体ツアーについては、2012年9月以降1本も催行できていない。（個人旅行ツアーで3

名ほど申込あり）なお、例年多数の申込がある「さっぽろ雪祭り・初音ミクツアー」に関しても、北京では問合わせが1件のみで、申込が0件によ
り催行中止となった。 

 
• 2月～3月の北京・上海からの日本ツアーの一般的な傾向について 

全体として少ない中で、個人旅行では20～30代夫婦、カップル層の申込みが比較的多い。 
 
• 中国本土から日本へのツアーについては、10月以降、特にパッケージツアーの販売ができなくなる状況が一部の中国系旅行会社で見られる

など、特に団体ツアーには厳しい状況が続いている。（ＪＴＢチャイナでは通常通り販売はできたが、上記の通り申込は大変少ない状況） 
 
【今後の見通しについて】 
• 2013年１月末より、中国の一部の旅行会社の新聞広告掲載の一部に日本行きツアーが再掲載されつつあるが、主要旅行会社は相変わらず

企画を見合わせており、まだ積極的な広告展開とは言えない状況。 
 
• 中国の航空会社では、5～6月以降に日本行きを昨年の問題が起きる前の状態に戻したいとしており、増便が検討されている。上記のような状

況から、2013年夏～10月の国慶節の休日にかけて、需要が回復するのではないかとの推測が出ている。 
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日中関係の推移と今後の見通しについて 詳細編 

◆日中関係の推移に伴い、現地サイドで実際に確認等された訪日観光への影響について 
 
＜香港（ＪＴＢ香港支店）＞ 
 
• 香港支店独自の企画による募集ツアーの企画はなかったものの、日本のホテル・旅館の単品販売は販売好調が好調に推移している。（た

だし、西日本のホテル・旅館が好調で、東京・東日本方面は大変少ない状況）日本全国的に見て、1月、2月共に、2010年同時期と比較し
ても、アップしている。 

 
• 香港における日本への団体旅行については、日中問題以降は減っており、団体ツアーの割合は約20％、パッケージツアーを含む個人旅

行が約80％程。  
 
• 2月～3月の香港からの日本ツアーの一般的な傾向について 
  個人旅行が大半を占める中で、男性30～40歳代、女性30歳代が比較的多い。 
 
• 雑誌広告への反響に関しては、通常の旅行の告知と比べあまり良くなかった。  

日本への通常の4泊5日の募集ツアーと比較すると、料金が高めであったことと、出発日がイースターの休日の10日前だったことも原因で
ある可能性がある。  

  
• 香港の人達にとって、今回のツアーに関係するアニメ自体の知名度は低かった模様 

アニメ作品の知名度は低かったが、東京国際アニメフェスティバルに対する問い合わせが複数あり、アニメツアーへの一般的な関心の高さ
は確認できた。 
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詳細編 日中関係の推移と今後の見通しについて 

参考資料：JTB新紀元（北京）による、 
今後の訪日旅行に関する見通し見解 

※2012年尖閣問題発生前の時点でのデータです。 
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2020年までに北京、上海、広州地域の全体旅行者数が約2,278万人に達する見込み、そ
のうち北京からは1,120万人、上海からは774万人、広州384万人 

2020年までの北京、上海、広州の国外旅行者数の予測 

データ出所：北京、上海、広州の出入境辺検総駅 

備考： 
• 予測した市場規模のデータには香港、マカオ旅行者数を

除く 
• 旅行者人数は三都市のゲート経由出国の統計 
• 本データーはPrivate＋商務・公務になる 

算出方法： 
• 国家旅行局が公表した“中国旅行業12次5ヵ年計画”の中で公表している2015年までの年間増加率を使用 
• 出入境辺検総駅が公表したデーターは都市別、ゲート経由出国の総人数（香港・マカオ込み）、ネット調査によ

る北京・広州・上海発香港・マカオに行きの割合で（北京：47.2％、上海：64％、広州：78％）、国外旅行者人
数を算出した。 
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日中関係の推移と今後の見通しについて 
参考資料：中国本土からの国外旅行市場の今後予測（出発都市別） 
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2020年北京地域から旅行者経由で出発する旅行者数が347万人になる見込み、中でも日本行きの
旅行者数が62万人になる見込みである 

2007年 

• 北京のGDPは9,000億元を超え、経済の好
調成長により、都市部住民の可処分収入も
増加する一方 

2008年 

• アメリカと台湾は新規目的地として開通され
たが、リーマンショックの影響で、旅行市場も
大幅に落ち込んでいる 

2009年 

• リーマンショックの影響が引き続き、更にイン
フルエンザが発生したため、海外旅行者数
が大幅に落ちた。 

• 台湾旅行は影響されず、5万人を突破した。 

2010年 

• 旅行会社経由の旅行者数の成長は221.3%
に達し、特にヨーロッパ市場の成長は著しい。 

• 高成長の中、訪日旅行者がほぼ倍増を実現
した。 

2011年 

• 2010年に、出国旅行の成長がかなり落ちた
のが日本の大地震に関わり、一方、ヨーロッ
パ市場が迅速に成長してきた。 

北京から出発、旅行会社経由の国外への旅行者数の予測 

近年北京市アウトバウンド旅行市場の動向 

備考： 
• 予測した市場規模のデータには香港、マカオ旅行者数を除く 
• 本データーは旅行会社経由の旅行者人数であり、且つPrivate＋商

務・公務になる 

データ出所：北京旅行局、中国出境旅行発展年度報告よりＮＲＩ整理、作成 

単位：万人 

算出方法： 
• 2006年～2008年、2008年～2010年は訪日旅行者数の二つのサイクル期間、全体旅行者に占
める訪日旅行者の平均割合はぞれぞれ17%と19%。平均値18%の割合を取って、推算する。 
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3～4年に、中国人訪日者数の伸び率は一回サイクルすることになり、サイクル期間内の平均伸び率はほぼ全体の平均伸び率と
一致でき、約10％の伸び率を維持している 
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2005年～2008年： 
• 政情不安と回復期 
• 平均伸び率11.2％ 

 
 

2008年下期～2010年： 
• リーマンショップと回復期 
• 平均伸び率11.1％ 

データ出所：中国国家旅行局 

近年訪日者数の伸び率の推移 

日中関係の推移と今後の見通しについて 
参考資料：近年訪日者数の推移 
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ここ十年来で三回の大災害が発生し、流行病や大地震など非人的災害による旅行業への衝撃が大きく、回復に
は約半年かかる 

• 2003年よりの十年間に、日本旅行市場に影響する大事件が四つ挙げられ、うち、自然災害のインフルエンザ、日
本大地震及びリーマンショックの影響が最も大きく、旅行者数は前年度の半分まで激減した。 

• 激減から回復までは約半年かかりるが、抑制された旅行市場が翌年爆発的に成長し、伸び率が倍増するケース
もよく見られる。 
 
 • 2003年4月に、インフルエンザが猛威を振るっていた影

響で、5月から訪日旅行者数が激減した。 
• 同年8月より、回復し始め、2004年の4月より急成長し、

5月の成長率は300％を超えた。 

• 2008年9月より、リーマンショックが冒頭し、2009年の年
始から、中国に対する影響が露出した。更に4月から、
インフルエンザが再流行し、5～7月が最も深刻な時期
で、旅行市場の成長率はー40％に達した。 

• 2009年の下期より、恢復し始め、2010年に、更に爆発
的な成長を遂げ、訪日旅行者数が最高値に達した。 

• 2011年3月日本大地震発生後、8月までの6ヶ月に、毎
月のマイナス成長は平均的に47.5％もある。 

• 2011年11月より、回復し始め、2012年の上期までに、
毎月の成長率は80％に近くある。 

• 2005年に歴史や領土などの問題で、日中関係は日中
国交正常化以来の最悪時期に入り、前年度の旅行者
数成長も鈍化され、平均成長率は6％しかない。 

• 2006年から、日中関係が緩和になり、旅行市場の成長
も安定的な成長段階に入り、2006年の成長率は24.3%、
2007年は16.1％に達成した。 

データ出所：日本政府観光局資料、NRI上海より整理 
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日中関係の推移と今後の見通しについて 
参考資料：近年訪日者数の推移 
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④マーケティング調査の実施（ローランド・ベルガーに外注）   詳細編 

上海の富裕層に、“日本プレミアムマンガアニメツアー”の需要がどの程度あるのか定量的に把握するために、「中国富裕層
向け訪日プレミアムマンガアニメツアーの受容性検証調査（ローランド・ベルガーに外注）」を実施した。 
 
調査報告の結果を元に、プレミアムマンガアニメツアーの企画内容を調整した。 
 
調査結果では、上海在住の富裕層のうち、約3割が「訪日プレミアムマンガアニメツアー」の潜在顧客であり、旅行商品として
の需要が見込まれることが示唆された。また、上海富裕層の大半は日本のアニメ・マンガファンであり、彼らのニーズを的確に
つかむことで、富裕層が満足する旅行商品が企画できると考えられる。 
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104 

富裕層向け訪日プレミアムマンガアニメツアーの 
受容性検証プロジェクト 調査結果 
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105 

富裕層向け訪日プレミアムマンガアニメツアーの 
受容性検証プロジェクト 調査結果 
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106 

富裕層向け訪日プレミアムマンガアニメツアーの 
受容性検証プロジェクト 調査結果 
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107 

富裕層向け訪日プレミアムマンガアニメツアーの 
受容性検証プロジェクト 調査結果 



108 

108 

富裕層向け訪日プレミアムマンガアニメツアーの 
受容性検証プロジェクト 調査結果 
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109 

富裕層向け訪日プレミアムマンガアニメツアーの 
受容性検証プロジェクト 調査結果 
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110 

富裕層向け訪日プレミアムマンガアニメツアーの 
受容性検証プロジェクト 調査結果 
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111 

富裕層向け訪日プレミアムマンガアニメツアーの 
受容性検証プロジェクト 調査結果 
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112 

富裕層向け訪日プレミアムマンガアニメツアーの 
受容性検証プロジェクト 調査結果 
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113 

富裕層向け訪日プレミアムマンガアニメツアーの 
受容性検証プロジェクト 調査結果 
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114 

富裕層向け訪日プレミアムマンガアニメツアーの 
受容性検証プロジェクト 調査結果 



115 

115 

富裕層向け訪日プレミアムマンガアニメツアーの 
受容性検証プロジェクト 調査結果 ー街頭調査ー 
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116 

富裕層向け訪日プレミアムマンガアニメツアーの 
受容性検証プロジェクト 調査結果 ー街頭調査ー 
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117 

富裕層向け訪日プレミアムマンガアニメツアーの 
受容性検証プロジェクト 調査結果 ー街頭調査ー 
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118 

富裕層向け訪日プレミアムマンガアニメツアーの 
受容性検証プロジェクト 調査結果 ー街頭調査ー 
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119 

富裕層向け訪日プレミアムマンガアニメツアーの 
受容性検証プロジェクト 調査結果 ー街頭調査ー 
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120 

富裕層向け訪日プレミアムマンガアニメツアーの 
受容性検証プロジェクト 調査結果 ー街頭調査ー 
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