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第６章 専門家による個者支援 

第１節 Instagram活用支援 

第１項 本支援の目的 

離島事業者におけるデジタル媒体を活用した広報による販売実績の獲得を促すため、事業者の

レベルに応じたInstagramの運用方法、及び、動画マーケティングのコンサルティングと実践支援

を行うことで、事業者自身がＳＮＳを活用した広報・販売スキルの向上を図る。 

 

第２項 本支援の内容等 

１ 実施内容 

離島事業者に対して主に以下の支援を行った。 

⑴ ＳＮＳまたはライブコマースの投稿支援とフィードバック 

⑵ 動画マーケティングの利用支援とフィードバック 

⑶ インスタライブを活用したライブコマース実践支援とフィードバックスケジュール 

 

２ 支援を担当した専門家及び選定理由 

本支援は、本事業のワークショップとして実施した「元Facebook/Instagram社コンサルタン

トが教える、フォロワーを集め共感の連鎖でバズらせるＳＮＳ活用」「ＳＮＳでワールドワイ

ドに販路拡大！最先端のライブコマース実践講座」で講師を務めた、合同会社Monita代表エ

リック・ウェイン氏が担当した。エリック・ウェイン氏は、Instagram社のコンサルタントの

バックグラウンドがあり、現在多くの企業のＳＮＳコンサルを行っており、中でも観光（ホテ

ル業界）企業の支援もしているという経験豊富な実力者であることから、本支援を担当する専

門家として選定した。 

 

３ 対象事業者数 

10者（観光商品事業者８者、特産品事業者２者） 

【参考】対象事業者の内訳 
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３ 実施期間 

令和５年10月１日（日）〜令和６年２月29日（木） 

 

４ 実施方法 

支援を担当する専門家が対象事業者と直接やりとりを行い、Zoom、電話、メール等で支援を

行った。 

 

第３項 実績 

Instagramの運用方法、及び、動画マーケティングのコンサルティングと実践支援の詳細及び 

事業者のアクション、効果等の実績は、以下のとおりであった。 

 

しろう農園株式会社 

１ コンサルティング内容 

(1) 課題 

ア ＳＮＳを活用した認知向上、利益貢献方法 

イ 既存ＥＣサイト、今後参入予定のライブコマースの売上向上、予約サイトへの誘導 

ウ フォロワー増加 

 

(2) 支援内容 

ア 既存投稿に対するフィードバック 

イ 投稿コンテンツに統一性を持たせる方法 

ウ 写真撮影のポイント 

エ フィードとストーリーズの使い分け） 

オ ブランディングを意識した運用 

カ 広告以外でフォロワーを伸ばす方法 

２ 事業者が起こしたアクション 

(1) 過去のテイストに合わない投稿、古い情報などの投稿や削除などを行い、全体感の統一

を図った。 

(2) Instagram広告を活用し、積極的な集客を行った。 

(3) ストーリーズとフィード投稿の使い分けを行った。  

(4) ライブ配信、リール投稿等を定期的に実施した。 

 

 

３ 効果 
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(1) Instagramの変化 

ア アカウントA 

(ｱ) 10/13 2,755 → １/28 3,138（+383 ＋13.9%）  

(ｲ) １投稿あたりの最高いいね数：2,213（12/23投稿） 

 

イ アカウントB 

(ｱ) 10/13 1,362 → １/28 1,462（＋100 ＋7.3%） 

(ｲ) 1投稿あたりの最高いいね数：2,213（12/23投稿） 

 

(2) その他ＳＮＳの変化 

ア アカウントA 

(ｱ) 10/13 676 → １/28 710（＋34 ＋５%） 

(ｲ) １投稿あたりの最高いいね数：149 リポスト92 表示12,000（12/23投稿） 

 

イ アカウントB 

(ｱ) 10/13 657 → １/28 700（＋43 ＋6.5%） 

(ｲ) 1投稿あたりの最高いいね数：149 リポスト29 表示3,076（１/14投稿） 

 

(3) その他 

GooglＥの口コミ評価：4.5 → 4.6 
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株式会社シー・テクニコ 

１ コンサルティング内容 

(1) 課題 

ア 販売先だけではない直接販売の売上拡大 

イ ＳＮＳやＷＥＢ媒体でのマーケティングや情報配信の方法 

 

(2) 支援内容 

ア 既存投稿に対するフィードバック 

イ 投稿コンテンツに統一性を持たせる方法 

ウ 写真の撮り方と社内ノウハウ化 

エ 投稿コンテンツの基盤を整えた後の拡大戦略（広告予算、アルゴリズム等） 

２ 事業者が起こしたアクション 

(1) 個社支援後はマリンスポーツのオフシーズンで、天気が悪く投稿するネタが少ないため、

積極的に投稿できなかった。 

(2) マリン以外の投稿も混ざっていたが、今回を機に統一性が出るようにＳＮＳ設計を整備

し直す予定である。 

(3) 夏のオンシーズンに向けて集客に強いアカウントを目指し、春以降に積極的に投稿して

いく予定である。 

 

 

３ 効果 

前年度の12月〜３月に比べて、閲覧数19.7%アップ 
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アナタビ宮古島〜あなただけの旅物語〜 

１ コンサルティング内容 

(1) 課題 

ア 広告戦略、ビジネスアカウントの効果的な運用方法 

イ フォロワーの増やし方とＥコマースへの誘導 

 

(2) 支援内容 

ア 既存投稿に対するフィードバック（いいね数の傾向から判断した効果的な運用方法等） 

イ 写真撮影のヒント 

ウ ウェブサイト誘導設計（目的、手法、ウェブとＳＮＳの接続のコツ） 

エ フォロワーの獲得方法 

オ アカウント方針（個人アカウントとビジネスアカウントの使い分けなど） 

２ 事業者が起こしたアクション 

(1) Instagramのトップページの写真を更新した。 

(2) 画像のイメージはピンタレストを参考にするようになった。 

(3) カメラを本格的なものに切り替え、クオリティ管理している。 

(4) フィード投稿もリール投稿も定期的に行なっている。 

 

３ 効果 

令和５年11月〜令和６年２月の４か月の予約状況で測定した。 

(1) アクセス数 コンサル前の類似投稿と比較すると現象傾向 感覚ベースで－20〜30％ 

(2) フォロワー数 90日前の比較 ＋3.2％ 

(3) いいね数  感覚ベースでは＋20〜30％ 
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ビストロスマイル 

１ コンサルティング内容 

(1) 課題 

ア 洗練された投稿へ改善したい 

イ 投稿と通販ページ訴求によるターゲットへのアプローチ方法の相談 

 

(2) 支援内容 

ア 既存投稿に対するフィードバック（効果的な投稿、制作アドバイス、リールの活用方

法） 

イ 投稿写真を洗練させる方法 

ウ 効果的なアカウントの運用方法 

エ Googleとの使い分け 

２ 事業者が起こしたアクション 

(1) 投稿のバリエーションの変化 

(2) ブランディング強化 

 

 

３ 効果 

ＳＮＳ運営で考えるべき視点が定まり、投稿時の迷いが減り、経営者としての行動変容に

繋がった。 
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手作り体験工房ゆんたく 

１ コンサルティング内容 

(1) 課題 

ア 効果的なフォロワーの伸ばし方 

イ 投稿へのリアクション獲得方法 

 

(2) 支援内容 

ア フォローとフォロワーの適切な関係性、広告を使ったリーチ方法） 

イ  既存投稿へのフィードバック（文字数、ストーリーズを活かした投稿、タグ付け、ハッ

シュタグ） 

ウ Instagram以外のＳＮＳとの連携（相性の良いＳＮＳ、誘導テクニック） 

エ 海外展開を見据えたブランディング施策 

２ 事業者が起こしたアクション 

(1) Instagramの既存写真の見直し、整理を行った。 

(2) 投稿の種類を変えた。 

(3) 効果的なリールを載せるように変更した。 

(4) LINEアカウントを設定しなおし、流入しやすくした。 

 

３ 効果 

登録者やリピート購入が増加 
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下地島エアポートマネジメント 

１ コンサルティング内容 

(1) 課題 

ア ＳＮＳのフォロワー数増加と、それによるオンラインや実店舗での商品購入の接続方

法 

イ Instagramの効果的な広告運用 

 

(2) 支援内容 

ア Instagram運用に関して（フォローさせる仕掛け） 

イ コンテンツ運用のためのアイデア、考え方の伝授 

ウ 効果的に写真投稿にするためのクオリティ管理方法、目的に合ったカメラの紹介 

２ 事業者が起こしたアクション 

(1) 講座や個社支援をきっかけに、専用ＳＮＳアカウントを新設した。 

(2) コンサルティングをもとにＳＮＳ設計をアップデートできた。 

(3) 撮影用カメラなど、効果的な写真を掲載できるように整備した。 

(4) フィード投稿はこれからだが、ストーリーズは毎日投稿している。 

(5) いいね数、フォロワー数を確認しながら投稿時間、投稿内容を調整していく予定である。 

 

３ 効果 

開設して約２週間でフォロワーが80人弱獲得。また、ＳＮＳ設計に基づいた理想的なフォ

ロワーも増えてきている 
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アートホテル石垣島 

１ コンサルティング内容 

(1) 課題 

ア Instagramの機能活用と運用方法 

イ おしゃれに見える写真の撮り方、編集方法（技術） 

 

(2) 支援内容 

ア 目的に合った写真を撮影方法、種類 

イ Instagramを活用したユーザー拡大方法、強み 

ウ オフシーズンにも投稿アイディア 

２ 事業者が起こしたアクション 

(1) 写真のクオリティ担保のため、カメラ選びを考えるようになった。 

(2) 投稿のバリエーションを増やしていく予定である。 

(3) ホテルのウェブサイトからも流入できるＳＮＳのアイコンを設置した。 

(4) 定期的な投稿と広告運用も検討していく予定である。 

 
 

３ 効果 

次のオンシーズンに向けたアクションが明確になり、アクションの検討に着手した。 
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津堅島 民宿 神谷荘 

１ コンサルティング内容 

(1) 課題 

ア 動画の再生回数の傾向分析 

イ アルゴリズムの相談 

ウ エンタメ性をと商品販売のバランス 

 

(2) 支援内容 

ア リーチ数に波がある理由と対処法 

イ 他のＳＮＳとの使い分け、効果的な流入方法 

ウ 既存投稿のフィードバック（リール投稿とフィードの使い分け） 

エ その他ＳＮＳへのアドバイス 

２ 事業者が起こしたアクション 

ア プロフィールグリッドからリール動画を削除し、統一感を意識した。 

イ 固定したいリール動画を編集し直し、効果的に見えるように更新した。 

ウ 既存投稿を整理し、投稿の統一感を意識した。 

エ 今後もプロフィールグリッドを意識するのと引き続き毎日の動画投稿を続けていく。 

 

３ 効果 

Instagramからサイトへの流入が上昇（12月/95人、１月/116人） 
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第４項 総括 

本支援では、離島事業者10者に対する支援を実施し、Instagramの運用等に関するアドバイス等

を受けることで、ＳＮＳを活用した広報・販売スキルの向上を図ったほか、これまでにInstagra

mアカウントを持っていなかった１事業者が、ＳＮＳ設計のアドバイスを受けて専用アカウント

を開設するなど、一定の成果を上げている。 

Instagramの運用経験のある事業者においても、目的に応じて既存のプロフィール・フィード投

稿・リール投稿の整理し直すことで、アカウントを統一感のあるものとしたり、広告運用やＳＥ

О対策を開始し、ビジネスアカウントとして本格的な運用を開始した事業者もいた。 

一方で、ＳＮＳ投稿に消極的だった事業者にヒアリングしたところ、オフシーズンでＰＲする

投稿ネタが枯渇していたこと、や繁忙期でＳＮＳへの意識が下がっていたことを要因として挙げ

る事業者がいた。また、事業者の希望に応じて支援の時期を選択できたり、継続的な発信を続け

るために、定期的なコンサル支援を希望する声もあった。そのため、令和６年度事業においてIn

stagram等での情報発信の支援を実施する場合には、支援の開始時期を前倒しにする等、事業者の

希望に沿ったものとする必要がある。 
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第２節 「ＥＣモール」を活用したオンライン販売支援 

第１項 本支援の目的 

ＥＣサイト出店未経験事業者・効果的な活用ができていない事業者等に対し、ＥＣサイトへの

出店及び販売を経験させることにより、離島事業者のオンラインでの販売スキルの向上を図る。 

 

第２項 本支援の内容等 

１ 実施内容 

Yahoo!ショッピング内にＥＣモール『おきなわ離島マルシェ～南国からの贈り物～』を開設

し、出店商品の選定、商品の見せ方（素材写真の撮り方、ＰＲコメントの記載方法等）、受注

の連絡、発送の確認までのＥＣサイトでのオンライン販売における実務の個者支援を実施した。 

なお、商品在庫状況や人手不足等により今回は参加を見送った事業者については、「ＥＣサ

イトを開店までにやっておくべき10のこと」について特別講座を開講し、次年度以降オンライ

ン販売へ取り組めるよう自走化に向けた支援を実施した。 

 

２ 支援を担当した専門家及び選定理由 

本支援は、本事業のワークショップとして実施した「ヤフー担当者が教えるＥＣを通じたデ

ジタルマーケティング」及び「ビッグデータを活用した離島マーケティングとは」で講師を務

めた、LINEヤフー株式会社の内藤剛氏が担当した。内藤剛氏は、ヤフー株式会社にて、長年、

地方創生統括マネージャーを務め、全国の自治体でデジタル活用を通じた地域課題解決支援事

業に従事した実績があり、その経歴から全国のローカル×デジタルマーケティングの担当者と

のコネクションも有しており、本事業のカリキュラム成立と、参加者に対するアドバイスの実

施のために必要な知見を有していると認められることから、本支援を担当する専門家として選

定した。 

 

３ 「ＥＣモール」名称について 

本事業へ参画している全事業者に対し、「ＥＣモール」の名称を募集し投票により選定を行っ

た。投票結果は、下図のとおりとなり、上位１位・２位の名称より『おきなわ離島マルシェ～

南国からの贈り物～』に決定した。 
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４ 対象事業者数 

10者（特産品事業者９者、観光商品事業者１者） 

当ＥＣモールへの出店については全事業者へ募集を行い、商品在庫状況や受注から発送まで

のリードタイムの遵守等についてヒアリングを基に10者を選定した。 
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【参考】対象事業者及び出展商品等の内訳 

 
 

５ 実施期間 

令和５年８月～令和６年２月 

 

【参考】本支援のスケジュール 
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６ ニュースリリース発信等 

県内外の消費者へ当ＥＣモールの開設を周知するため、県内地方紙やニュースリリース配信

サイトを含む34の媒体にて情報発信を行った。 

 

第３項 実績 

１ ＥＣモールでの販売実績 

 
 

２ その他の実績 

本支援では、これまでにオンライン上での商品販売を経験したことのない３事業者が初めて

ＥＣサイトへ商品を出品し、販売までの一連の流れを体験することができたほか、自社ＨＰや

他ＥＣサイトへの出品経験のある事業者においても、新たな販売チャネルを得ることができ、

また、写真の撮り方やコメントの記載方法、ＳＮＳ等の情報発信ツールからのＥＣサイトへの

導線を確保することによる集客の重要性等についても専門家よりアドバイスを受けて取り組

んだことにより、オンラインでの販売スキルの向上に寄与した。 
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３ 総括 

(1) 集客について（訪問者数およびＰＶ数） 

ＥＣモール内における利用者の購入パターンは、商品そのもののキーワードを入力して検

索・購入するという一連の流れがあり、サイト内にてそもそも検索ニーズの少ない商品はＰ

Ｖ数が伸びない傾向が強かった。本支援にて登録を行った商品の多くは、モール内での検索

ニーズの少ない商品が多く、ＰＶ数が思うように伸びなかったと考えられる。 

一方、ＥＣサイト外の自社ＨＰやＳＮＳサイトにおいて情報発信を積極に実施していた事

業者や、既に一定の認知を受けている事業者の商品については、他の事業者と比較して多く

の集客があったことから、ＥＣサイトでの販売を効果的に展開するためには、ＳＮＳ等での

広報を同時並行で実施することが重要であると考えられる。 

 

(2) 売上について（売上金額および平均購買率） 

集客で苦戦したことから、販売実績は、15件66,853円に留まったが、当ＥＣモールの平均

購買率は11％と、一般的なＥＣ小売サイトの平均購買率（２～３％程度）を勘案すると効率

よく販売することができていた。その主な要因として、今回限られたプロモーションの中で

当ＥＣモールを訪問した利用者は、出店事業者と何らかの接点を持っている方や出店事業者

の立地する離島に対し好意的であり、購買意欲の高い利用者の訪問が商品購入へと至ったも

のと考えられる。 

 

(3) 本支援の課題と今後の施策 

本支援により、離島事業者が実際にＥＣサイトでの出店や販売を体験することにより、オ

ンラインでの販売スキルの向上に寄与した一方、本支援で設置したＥＣモールでの販売実績

は、集客が伸び悩んだことにより、15件66,853円に留まった。 

ＥＣモールでの販売実績等を分析したところ、モール外での広報に取り組んでいる事業者

や既に一定の認知を受けている事業者については、他の事業者より集客が多かったことから、

令和６年度事業においてＥＣサイトでの販売支援を実施する場合には、出店と併せてＳＮＳ

等での情報発信に取り組む、出店事業者数や商品数を増やす等の方法により集客力を高める

内容の支援とする必要がある。 

また、実施面での課題として、参画事業者を９月に確定し、11月のＥＣモールオープンに

向けてサイト構築・素材の提出等を進めてきたが、事業者にとってＥＣについて考える期間

が短くタイトなスケジュールとなったため、集客の戦略を事業者、事務局及び運営会社で体

系的に組み立てて実施することが困難であった点が挙げられる。そのため、令和６年度事業

においてＥＣサイトでの販売支援を実施する場合には、参画事業者を早期に選定し、ＥＣ

モール開設準備を前述の３者で緊密に行う必要がある。 
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第３節 ビッグデータ活用支援 

第１項 本支援の目的 

 離島事業者に対してビッグデータを活用したマーケティングに関する支援を実施することによ

り、マーケティング活動の効率化と低コストの広報能力の向上を図ることを目的とする。 

 

第２項 本支援の内容等 

１ 実施内容 

離島事業者に対して主に以下の支援を行った。 

⑴ ビッグデータを活用したマーケティング・コンサルティング 

⑵ コンサルティングを受け、事業者が行ったアクションへのフィードバック 

 

２ 支援を担当した専門家及び選定理由 

本支援は、本事業のワークショップ「ヤフーが教えるＲＣを通じた販路拡大の秘訣」、「ビッ

グデータを活用した離島マーケティングとは」で講師を務めた、LINEヤフー株式会社地方創生

事業統括マネージャー内藤剛氏が担当した。内藤剛氏は、地方創生に向けた民間企業連合『地

域デザインラボ』を主催し、「鹿児島県ＤＸアドバイザー」、「札幌市企業誘致アドバイザー」、

「宇部市スタートアップ事業アドバイザー」として複合的な地域課題の解決をビッグデータを

通じて多く手掛ける実績を有していることから、本支援を担当する専門家として選定した。 

 

３ 対象事業者数 

10者（観光商品事業者３者、特産品事業者７者） 

 

【参考】対象事業者の内訳 

 
 

３ 実施期間 

令和５年11月１日（水）〜令和６年２月29日（木） 

 

 

４ 実施方法 

支援を担当する専門家が対象事業者と直接やりとりを行い、Zoom、電話、メール等で支援を

行った。 
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【参考】支援で活用した資料（一部抜粋） 
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第３項 実績 

 ビッグデータを活用したマーケティング・コンサルティングの詳細及び事業者のアクション、

専門家からのフィードバックの実績は、以下のとおりであった。 

 

宮古島芋畑 

１ ビッグデータを活用したマーケティング・コンサルティング内容 

(1) キーワード：紅芋で調査。 

(2) 女性比率が高く６割（年代は30代、40代、50代）。エリアは首都圏、関西圏が多い。 

(3) ウェブやＳＮＳ広告を活用し、動画を使いながら紅芋のユーザーニーズに合わせた周知

をすること。 

(4) 情報発信について以下の２軸での検討が必要である。 

ア 島民向け（芋の島内消費＆地産地消を中心に芋の魅力を発信） 

イ 観光客向け（ここでしか食べられない希少性を強くＰＲ） 

(5) 宮古島紅芋や加工品（ペースト等）を宮古島のふるさと納税返礼品に採用を検討してい

る。 

２ 事業者が起こしたアクション 

(1) 30～50代の首都圏や関西圏に住む女性への訴求力を高めるため、アントシアニン量や食

物繊維量をパッケージに大きく記載した。 

(2) 令和６年１月18日の宮古島で開催された「プカラス商談会」でのバイヤーへの説明で、

特に30～50代の女性に人気があることや首都圏や関西圏などの方が紅芋に興味を持たれ

ていることなどを交えながら説明し、現在、空港やお土産店、飲食店、スーパー、ホテル

等と７社と商談中である。 

(3) 令和６年１月20日・21日に沖縄本島で行われた「おきなわ島フードグランプリ」におい

て商品ニーズを交えながらプレゼンし、最優秀賞を受賞した。 

３ 専門家からのフィードバック 

(1) ビッグデータ分析を積極的に活用し多くのアクションを実施しており、継続を期待でき

る。 

(2) 「おきなわ島フードグランプリ」最優秀賞受賞を武器に、今後さらなるブランド化を図

り、紅芋の魅力を広くＰＲを行う。 
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宮古島チーズ工房 

１ ビッグデータを活用したマーケティング・コンサルティング内容 

(1) キーワード：チーズで調査。 

(2) 女性のチーズ検索が圧倒的に多いのが特徴である。 

(3) 若年層では特にケーキ関連の検索が多い。 

(4)ウェブやＳＮＳ広告で、レシピ動画の検討商品追加（チーズに合うワインの提案など）。 

(5) 情報発信について以下の２軸での検討が必要だ。 

ア 島民向け（チーズの島内消費＆地産地消を中心にチーズの魅力を発信） 

イ 観光客向け（ここでしか食べられない希少性を強くＰＲ） 

(6) 宮古島チーズや加工品を宮古島のふるさと納税返礼品に採用を検討している。 

２ 事業者が起こしたアクション 

(1) ＥＣサイト（Yahoo!ショッピングモール）へ出店した。 

(2) 諸事情により支援期間においてＳＮＳでの情報発信はできず。 

３ 専門家からのフィードバック 

ビックデータ分析でフィードバックを行った際のポイントを活かしたＳＮＳ投稿が期待

できる。 

 

 

うるばな宮古 

１ ビッグデータを活用したマーケティング・コンサルティング内容 

(1) キーワード：ビデンス・ピローサ で調査した。 

(2) ユーザーはそもそものビデンス・ピローサを調べている。 

(3) 効果・効能、お茶にも興味がある。 

(4) 女性比率が８割越え（年代：30代、40代、50代）。エリアは首都圏、関西圏が多い。 

(5) マーケティングファネル可視化を行い、ターゲットユーザーの特徴：購買意向を把握す

る。 

(6) オフラインで捉えられていない層をしっかり顧客育成を行う施策が重要である。 

２ 事業者が起こしたアクション 

ＥＣサイトのコンバージョン率が低いことや、リピート率が低いことから令和６年４月に

リニューアルオープンするべく、コンサルティングいただいた情報も参考にしてＥＣサイト

のリニューアルを進める。 

３ 専門家からのフィードバック 

(1) ビデンス・ピローサの認知向上のために他社サイトもベンチーマークしながらサイトリ

ニューアルに向けて取り組む姿勢を評価。 

(2) ビッグデータの分析により、首都圏/関西圏の30代～50代女性への積極的な情報発信が期

待できる。 
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SHIMAN-CHU REPUBLIC 

１ ビッグデータを活用したマーケティング・コンサルティング内容 

(1) キーワード：石垣島観光で調査した。 

(2) ホテル、天気、レンタカー、グルメなど多岐に渡るキーワードでユーザーは検索行動を

している。 

(3) 来訪者は観光地、食、土産関連の検索が多い。 

(4) 女性比率が高く６割。 

(5) 年代は20代〜50代と幅広く、エリアは首都圏、関西圏が多い。 

(6) 情報発信について以下の２軸での検討が必要だ。 

ア 伝える相手を理解し発信する。 

イ ニーズを捉えたＰＲ。  

２ 事業者が起こしたアクション 

(1) ふるさと納税返礼品に関して、定期便（13万円）商品のみだったが、購入ターゲットが

狭いので定期便を切り出した商品（３万７千円）の商品の販売を開始した（果物、肉類）。 

(2) 肉類と果物の２つを同じタイミングで販売開始したが、果物に南国のイメージがあるの

か販売実績に差が生じた（肉類：３件、果物：23件）。 

３ 専門家からのフィードバック 

(1) ふるさと納税における定期便を、果物・肉類と切り出して販売した点はユーザー目線を

取り入れており非常に良い。沖縄＝果物（フルーツ）のユーザー想起はとても多く、石垣

島の果物のシーズン（夏場）にフォーカスしたＰＲ強化も検討したい。 

(2) ＳＮＳも積極的に活用すると相乗効果が見込める。 
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ビストロスマイル 

１ ビッグデータを活用したマーケティング・コンサルティング内容 

(1) キーワード：石垣島カレーで調査した。 

(2) カレー、グルテンフリーを掛け合わせたプロモーション展開。  

(3) 石垣島カレーから見えてくる特徴は首都圏、北海道が多いので催事や情報発信はこのエ

リアにフォーカスしてみるのもいいかもしれません。 

(4) 観光の閑散期である冬・春が実はプロモーションのチャンスではないかと考えられる。 

(5) 情報発信について： 

石垣市のふるさと納税返礼品といえば＝ビストロスマイルのグルテンフリーカレーとい

うユーザー想起と、購買者への現地食の体験ツアーなど行えると持続的な取組になると思わ

れる。 

２ 事業者が起こしたアクション 

(1) コンサルティングやワークショップで学んだ情報を基に、都内でのカレーイベント出店

時にＳＮＳで宣伝を行った。 

(2) 石垣牛は周知度が高いこともあり売り上げがよく、帰島後にもインスタを見た人から問

い合わせが10件ほど来た。 

(3) ＳＮＳへ店主が映ることにより親近感アップや、実店舗への誘客に繋がった。 

(4) 提供したカレーも売り切れが続き、「通販はないの？」という声も多数いただいたが、

ハンバーグカレーは通販メニューではないので新商品として今後展開を検討する。 

３ 専門家からのフィードバック 

ビッグデータ分析を活用した首都圏でのイベント開催や「石垣牛」をコアとしたＳＮＳ投

稿により問い合わせが増加しており、継続した動きが期待できる。 
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ルミナス合同会社 

１ ビッグデータを活用したマーケティング・コンサルティング内容 

(1) キーワード：ローゼルで調査した。 

(2) 赤いローゼルジャムの映える画像は唯一無二でありユーザー行動のタイミングに合わせ

たプロモーション展開がポイントだ。 

(3) 圧倒的に女性の検索が多い中でも特筆すべきはジャムの作り方に10代以下が含まれてい

るのが大きな特徴である。 

(4) 若年層へのＳＮＳなどによるローゼルジャムの動画投稿などは効果的なＰＲになる。 

(5) 今年度９月以降に急速に検索数が伸びており、プロモーションのチャンスだ。 

(6) ターゲット：女性（年代：20代〜50代と幅広）エリアは東海圏（特に愛知県）首都圏 

(7) 情報発信について： 

座間味村のふるさと納税返礼品といえば＝座間味ガーデンのローゼルジャムというユー

ザー想起と、購買者への現地ローゼル農家体験ツアーなど行えると持続的な取組になると思

われる。 

２ 事業者が起こしたアクション 

(1) インスタへのレシピ投稿：ローゼルのレシピ検索が多いとのフィードバックであり、ロー

ゼル酒とローゼルジャムのレシピを投稿した。 

(2) 新規フォロワーの獲得（お酒が好きな方や、ハイビスカスティーが好きな方）やオンラ

イン販売の予約増に繋がる。 

(3) 「海×ローゼル」という見た目のインパクトを意識したインスタ投稿やポップを作成し

た。 

(4) 海とローゼルのコントラストがインパクト大とのコンサルを受け、意識的に海とのセッ

トの画像を投稿したり、海をモチーフにした陶器（うるま陶器）と写した画像を投稿し、

投稿の最上位に固定した。 

(5) 実店舗においても、海×ローゼルの写真を飾ってポップを作成した。 

３ 専門家からのフィードバック 

(1) 投稿へのリアクションが好感触である（ジャム購入希望のコメント・ＤＭの増加）。 

(2) 「うるま陶器」のアカウントでの紹介が増え、「うるま陶器」のアカウントからの流入

も増加しており、好循環が生まれた。 

(3) ローゼルという可能性がある商材にストーリーを掛け合わせており、ファンの共感を呼

びブランド化につながっている。 
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カラフルウェーブ 

１ ビッグデータを活用したマーケティング・コンサルティング内容 

(1) キーワード：座間味島で調査した。 

(2) フェリー、ホテル、シュノーケリングに関する検索が多く、検索男女比は約半数だった。 

(3) 年齢は30代〜50代。首都圏、関西圏からの検索が多い傾向にある。 

(4) ホエールウォッチングのＰＲを強化し、固定客のリピート率向上と新規顧客獲得を推進

する。 

(5) 座間味島＝自然ガイドツアーの「認知拡大」を実施することが重要だ。 

２ 事業者が起こしたアクション 

支援期間がホエールウォッチングの最盛期と重なり、具体的なアクションを取れず。 

３ 専門家からのフィードバック 

来シーズンの売上機会損失とならない様、ビッグデータ分析を活用した情報発信に期待す

る。 

 

 

下地島エアポートマネジメント 

１ ビッグデータを活用したマーケティング・コンサルティング内容 

(1) キーワード：下地島空港で調査した。 

(2) 空港からの移動手段（レンタカー、バス）や飛行機の離発着時間等に関する検索が多い。 

(3) 人流データからの仮説だと、下地島は移動通過点としての課題がある。 

(4) 弊社で実施した、九州佐賀国際空港活用促進ウェブ広告事例を紹介。 

(5) リーチ（広告到達数）は、それぞれのデバイスで多くのリーチを獲得できた。 

(6) レスポンス率も、全平均ＰＣ１%前後、スマホ３%に比較して特に佐賀の反応が良かった。 

(7) チラシビジョン広告の出稿等を検討する。 

２ 事業者が起こしたアクション 

コンサルティング頂いた情報を参考に、新規ＳＮＳアカウントを作製した。 

３ 専門家からのフィードバック 

新規ＳＮＳアカウントからの誘客増加、オンライン販売の増加に期待する。 
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与那国町観光協会 

１ ビッグデータを活用したマーケティング・コンサルティング内容 

(1) キーワード：与那国島で調査した。 

(2) ホテル、観光地空港からの移動手段（レンタカー、フェリー）や飛行機の離発着時間な

どに関する検索が多く、特徴的なのはDr.コト―診療所も多く検索されている。 

(3) グルメ系の検索が少ない。 

(4) 来島者へこの辺りの情報発信の強化を進める。 

(5) 福井県観光戦略事例を共有した。 

２ 事業者が起こしたアクション 

キーワード検索より、Dr.コトー診療所・ホテル・空港・フェリー、レンタカーなどの検索

が多いことから、閲覧者のニーズに合ったホームページやＳＮＳの情報発信強化を検討した。 

３ 専門家からのフィードバック 

検索の少ない「グルメ系」の情報発信強化により検索の相乗効果が期待できる。 

 

 

伊江島ビーチサイドホースパーク 

１ ビッグデータを活用したマーケティング・コンサルティング内容 

(1) キーワード：乗馬体験で調査した。 

(2) ユーザーは旅行中のアクティビティの検討として、乗馬体験の検索を行っている。 

(3) 女性・若年（10代、20代）の検索が圧倒的に多い。女性比率は７割越えだった。 

(4) エリアは首都圏、中部圏、関西圏が多い。 

(5) 検索の特徴として奈良県、岐阜県、大阪府、京都府が多いのが特徴的である。 

(6) 年明けから夏にかけての検索量が上昇した。 

２ 事業者が起こしたアクション 

コンサルティング頂いた情報を参考に、自社ＨＰを再構築中である。５月中の開設を予定

だ。 

３ 専門家からのフィードバック 

新ＨＰでは海と乗馬という唯一無二のコンテンツを多くの方に知ってもらえるような情

報発信を進言。 
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第４項 総括 

本支援では、ビッグデータを活用して、これまで可視化できていなかった離島事業者及びその

商品に対する検索情報を明らかにすることで、広報の対象とすべき顧客の属性やニーズを把握す

ることを通じて、事業者のデジタルマーケティングを活用した販売スキルの向上に寄与した。ま

た、一部の事業者では短い支援期間の中で把握した情報を経営戦略へと落とし込み、行動へ移す

ことでＳＮＳから自社ＨＰへの流入増加、実店舗への誘客増加、自社及び商品のブランディング

強化や売上の増加に繋げることができた等、事業者のビッグデータを活用した広報に対する意識

の向上に寄与した。 

一方で、比較的人口の少ない離島という特性上、ビッグデータ分析をする上での十分なデータ

量が確保できず、地域によっては深掘りしたインパクトのあるコンサルティングが行えなかった

点が課題として挙げられることから、令和６年度事業においてビッグデータを活用した広報・販

売の支援を実施する場合には、一定規模の人口を有する離島の事業者に絞る等、ビッグデータの

活用が見込める事業者を抽出して支援を行う必要がある。 


