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十勝圏二次交通活性化推進協議会 視察結果 

（先進的取組みのご紹介） 

八戸市都市政策課 

視察日：平成26年7月24日 
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 １．十勝バスの概要 

 

（会社概要） 

 設立     大正１５年３月 

 従業員数  ２７０名 

 事業内容  ①乗合バス事業（十勝管内１４市町村･年間470km運行） 

         ②観光バス事業  

         ③福祉ハイヤー等 ④訪問介護・居宅介護支援 

 所在地     北海道帯広市    

 車両数     １２９両（①乗合１０７両、②貸切１６両、ハイヤー６両） 

 

（企業理念） H20年1月制定 

 私たちはいつも身近な存在として皆さまに生活の安心を届けます 
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 ２．これまでの経過 

 

 １）十勝管内におけるバス利用者の推移 

   Ｓ４４年：２，３００万人 → Ｈ２２年：４０２万人（２割まで落ち込む） 
    

 ２）改革の流れ：段階的な経営合理化 

   Ｈ２２年までに営業収入は５０％減 

    →「人件費削減」・「資産売却」・「車両更新引き延ばし」 

    →人件費３０％減で社員のやる気も減退（十勝一サービスが悪い会社と揶揄） 

    →Ｈ１９年の原油高騰で事業自体が厳しくなり、経営合理化も限界 

      顧客を増やす（収入を増やす）しか生き残る道はない状況に 
 
 

 ３）基本的な「考え方」の確立   

   「必要最低限の足の確保」と「選択と集中」 

   ・空白地帯を作っても選択と集中を進め、余裕ができたら戻していく 

   ・駅と本社を結ぶ西地区路線に集中して営業に取り組む 

    （駅前から西方向に新興住宅街が広がり、商業施設も充実し、路線が集中）  
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 ３．改革の始まり 

 

 社内に「営業強化は無理」というムードがあったが．．． 
 

 １） １バス停から「小さく始めた改革の一歩」 

   ・西地区の「白樺通１９条」バス停から、社長自らマスコミを連れて戸別訪問開始 

    → １つのバス停からだと、結果が見えやすく分析もしやすい 

    → マスコミを使うと住民の不信を払拭し、社員に対しても自覚を促せる 

   ・住民との対話を通じて、バスに乗らない理由を聞いて廻る 

    → １００円のお試し回数券を配布し、住民の本音を聞きだす 

      （複雑な手法がいらないマーケティング活動） 
    

 ２）『非顧客』から見えてきた実態 

   ・ 『不便』という声をあるが、『不安』だから利用できない 

     「バスはどこを通るのか？」「運賃はどれぐらい？」「乗り降りの仕方は？」 

      →移動手段がないわけではなくある、あるものをどう伝えるか！ 

      →不安を解消すると利用してもらえるのではないか 

   ・社員に伝えると、沈滞した空気に変化が生じた 
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 ４．戦略的な営業強化① 
 

１） 『不安』解消活動 

  ・「バスの乗り方」の周知 

   → ＣＡＴＶで放送、バスマップ掲載、戸別投函、高齢者講習、学校出前授業   

  ・不安なことを安心して聞ける「車内の雰囲気づくり」（バスと客の距離を縮める） 

   → 運転手によるマイクでの注意呼びかけ（声がけ）から小さく始める 

   → 「運転手によるあいさつ運動」を毎年１月実施 

     （利用者から注目されることで運転手の意識改革） 
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 ４．戦略的な営業強化② 
 

 ２） エリアや対象者を絞った営業活動 

  ・他路線は３％減、営業活動（不安解消）を行った路線は３～５％の収益増 

   → 乗務員からの聴き取りで利用者が増えているという感触、社員の空気変化 

   → 隣りのバス停、他路線へと営業活動を展開 

  ・高校に送迎に来る保護者への営業、行政への営業 

  ・住民の様々な疑問に答える（不安を解消する）ため、様々なチラシを作成し持参 

   →「○○に行けると便利なんだけど」といった要望に応えるチラシ 

   →最後には「お試し乗車券」を渡し、「一度乗ってみてください！」 

   →終着点しかわからない状況を、病院や買物などの目的にも使える時刻表へ 

    「目的地別時刻表」などのチラシで深い情報を営業 
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                                 ・営業課職員だけでなく、総務課職員も戸別訪問 

                                 ・時間があれば、すぐ出動 

                                 ・まだ廻ってないエリアを訪問 

                                 ・いろいろ提案できるように全てのチラシを持参 

                                 ・最後はお試し回数券で「一度乗ってみてください！」 

                             

 

   ・顧客に聞く（乗らない理由を聞く）⇒ 不便もあるが不安だから乗らない ⇒不安解消   

 ・顧客を知る（求めているもの知る）⇒ ○○に行きたい ⇒説明ツール開発、ルート修正 

 ・顧客を育てる（行き方を教える）⇒ ○○に行くなら○○路線 ⇒ 目的別路線提案 

      ⇒ 戸別訪問エリアは６％の利用者増 

究極のＭＭ（モビリティ・マネジメント）活動：戸別訪問 
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 訪問日時  ７月２４日（木）午後 

 訪問場所  大空団地の住宅 

 訪問件数   ３件 

 訪  問  者     十勝バス（総務課・本間、長沢事業本部長） 

 同  行  者   八戸市（都市政策課 畠山、井上） 

  

 

                        

                                     
  
 

   

    

7/24の戸別訪問に同行（大空団地） 

（住民とのやりとり） 

「十勝バスです」 
「ああ、テレビでやってた戸別訪問ね」 
「普段はバス使ってますか？」 
「しばらく乗ってないから、よくわかんないんだよねえ」 
「普段は車ですか？」 

「そうなんだけど、歳も歳だし、だんだんやめようかと思って
るんだよね」 
「そうですか。いつもよくどこに行かれますか？」 
「イトーヨーカドーにはよく行くよ」 

「それならこのチラシにある○○行きのバスに○○から乗車
すれば行けますよ。１時間に○本出てますから」 

「この時刻表があればよくわかるねえ」 

「お試し乗車券も置いて行きますから、一度乗ってみてくだ
さい」 
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 ４．戦略的な営業強化③ 
 

 ３） 『手段提案』ではなく『目的提案』による営業強化 

  ・バスの乗ることは「手段」であり、「目的」ではない。 

  ・乗ってもらうには「目的」（できること）を提案しないといけない。 

    →「日帰りバスパック」による新たな需要の創造（観光客が６割） 

      観光施設や温泉の利用料と往復バス運賃をセットにした企画乗車券 

      初年度：１，５００人 → ４年目（Ｈ２５年度）：４，００６人 

      土地勘がない観光客でも「目的地」を選んで「バス」で行ける商品（不安解消） 
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 パック構成  ①往復バス乗車券（帯広駅⇔イオン帯広前） 

          ②「味福」中華ちらし１杯 

 販売価格   ９７０円（通常９９０円のところ） 

          ①バス運賃１７０円×往復＝３４０円 

          ②中華ちらし ６５０円 

 初めての帯広で地元の人しか知らないお店で食事。バスパックならではの体験！ 

  

 

                        

                                     
  
 

   

    

お昼に「味福中華ちらし」バスパックを体験 
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 ５．営業強化の成果 

 

  

  

   

 

   

         

 

 

 

 

11 



 ６．さらなる成果を求めて（営業強化委員会） 

 

 構成員    各部署から１２名 

 開催頻度   １週間に１回程度 

 活動内容  部署の垣根を越えて、営業強化策を検討する 

          ・戸別訪問も複数部署で対応 

          ・視察対応も複数部署で対応 
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 ６．さらなる成果を求めて（二次交通の充足） 
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 （使い方） 

  ①駅前バスターミナル窓口で購入（バスの往復時刻等を教えてくれる） 

    ⇒ 購入金額は人数により違ってきます 

  ②十勝バス社員がタクシー会社に連絡し、到着時刻にバス停で待機を依頼 

  ③目的地に到着したら、タクシーに迎えに来る時刻を告げる 

  ④バス停で予定時刻の路線バスに乗車し、駅前まで帰ってくる 

 路線バスダイヤが時間的に厳しい場合があり、事前に予定をたてておく必要があります。 

 

  

 

                        

                                     
  
 

   

    

十勝圏二次交通活性化推進協議会の 
バス・タクシー連携サービス 
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 ６．さらなる成果を求めて（町内会連携） 
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 ６．さらなる成果を求めて（検索システム開発） 
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