
～株式会社大田花きのご紹介～

①なぜ卸売市場が話をさせて頂くのか
②花き業界ってどんな感じ？
③大田花きってどんな会社？
④ホームユース向け需要の一例紹介
⑤薬草・野草の参考価格他

ちょっとだけ宣伝
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大田花きってどんな会社？

（公開取引所と物流センターを持つ専門商社）











薬草の花・野草をターゲットしているホームユースカテゴリーの取組紹介



過去
■生産指向
プロダクトアウトによる生産
品物全般が少なく、「作れば売れる時代」

現在
■販売指向
「仕入れて（集荷して）捌く」販売
価格競争のみで買い手・売り手ともに疲弊
多様化するニーズに応えられず消費者が離れてしまう

これから
■消費者志向
マーケットイン・SPA（製造小売）による生産
「欲しいものを創って販売する」



取組事例①

サブスクリプション（定期お届け）

メニュー選定
旬でまとまった数量が確保できる商材を中心に
消費者目線で組み合わせを検討

産地交渉
数量・仕様・納品時期・価格を摺合せ
注文分の確保・新規作付け・生産増量を依頼

発注・納品
天候要件等による納品数の増減等を代品含め調整

フィードバック→次年度の生産依頼へ
消費者反応を基に次年度メニューについて再考
足りないものは新規生産・増産へ







取組事例②

新規生産委託

データ分析による需要予測

作付提案
品目・仕様・数量・単価

生産アドバイス

出荷体制構築
荷姿・箱手配・物流手配

出荷開始
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これから目指したいそれぞれの役割

買い手
マーケティング（販促・
集客）の具体的な分析と
仕入れの約束（契約）

市場
プロダクトのとりまとめ・マーケ
ティング（マスデータ分析）・天
候要件等のトラブル解消・調整

産地
納期・価格・スペック等消
費者目線の仕様に応えた納
品を約束する（契約）



参考流通価格・一反当たりの収入など



ちょっとだけ宣伝


