
ＰＴによって徴収された業界課税は、各種研究等のほか、プロモーション経費として、担当するプロモー
ション機関で使用される。

業界内の事業者は、業界課税を支払うことが義務となっており、その徴収は園芸生産管理機構（ＰＴ）、
産業管理機構・農業卸売業（ＨＢＡＧ）が行う。徴収された税金は、各種研究、開発やプロモーション経費
に使われる。

オランダ花き産業における取組みについて

○ 業界課税の徴収

事業者は、何らかの団体に所属し、自分たちの権利、利益が損なわれないように主張する。団体は、そ
れを守るように各方面で活動を行っている。（団体一覧は次ページ参照）

生産者と商業者との交流は、プロモーション機関、園芸生産管理（ＰＴ）で行われ、社会経済審議会（ＳＥ
Ｒ）等を通じて話し合いが行われる。なお、ＰＴとＳＥＲには労働者の代表者も加わり、話し合いが行われる。
生産者は生産のことを、商業者は商業のことに集中して取組むことができているのが、オランダの花き産
業の強みであり、それぞれが特化し、プロ化・専門化することができている。

○ 業界団体の発達と相互間ネットワークについて

○ 専門のプロモーション機関による販売促進活動

▲園芸生産管理機構（ＰＴ） ▲産業管理機構・農業卸売業（ＨＢＡＧ） ▲農業研究機関 ワーヘニンヘンＵＲ

【生産者団体】 【商業者団体】

▲オランダ花き協会（ＢＢＨ） ▲オランダ植物広報協会（ＰＰＨ） ▲オランダ国際球根協会（ＩＢＣ）

○堤防管理の歴史から生まれたコミュニティーが、自治組織として発達

○集団での相互責任による堤防管理（所有地の大きさによって課税も決められる）

○柱状社会（ピラーソサイエティ）による多極共存民主主義の発達

前提となる歴史的背景

▲オランダ農業園芸
組織連合会 （ＬＴＯ ＮＬ）

▲オランダ樹木
生産協会（ＮＢｖＢ）

▲オランダ球根
生産協会（ＫＡＶＢ）

▲オランダ花き仲卸・
買参者連盟（ＶＧＢ） ▲王立オランダ球根・

植物卸売業協会（Anthos）



切花・鉢物・一年草 樹木、多年草 球 根 類

卸売市場（生産者団体）卸売市場（生産者団体）

生産者団体生産者団体

種苗業界種苗業界

商業者団体商業者団体

プロモーション機関プロモーション機関

王立オランダ球根・植物卸売協会
（ＡＮＴＨＯＳ）

オランダ花き仲卸・
買参者連盟（ＶＧＢ）

オランダの花き業界団体一覧

オランダ花き協会（BBH）
オランダ国際球根協会（IBC）

オランダ植物広報協会（PPH）

オランダ種苗協会
（Plantum NL）

オランダ農業園芸
組織連合会

（ＬＴＯ Nederland）

オランダ樹木 生産協会
（ＮＢｖＢ）

オランダ球根
生産者協会
（ＫＡＶＢ）

・フローラ・ホーランド
・Ｐｌａｎｔｉｏｎ

・Hobaho B.V.
・CNB
・Floralia

オランダ種苗協会
（Plantum NL）



≪プロモーション機関≫
オランダ花き協会（ＢＢＨ）

≪プロモーション機関≫
オランダ植物（ＰＰＨ）

≪プロモーション機関≫
オランダ国際球根協会（ＩＢＣ）

球 根 類樹木・多年草類

切り花・鉢物・１年草

≪商業者団体≫
オランダ園芸卸売業協会
（ＶＧＢ）

≪生産者団体≫
オランダ花き卸売市場協会
（ＶＢＮ）

≪生産者団体≫
オランダ樹木生産者協会
（ＮＢｖＢ）

≪商業者団体≫
王立オランダ球根・
植物卸売業協会
（Anthos）

≪商業者団体≫
王立オランダ球根・
植物卸売業協会
（Anthos）

≪生産者団体≫
オランダ球根生産者協会
（ＫＡＶＢ）

園芸生産管理機構（ＰＴ）

生産者

商業者
ﾌﾟﾛﾓｰｼｮﾝ
機関

業界課税
納税

ﾌﾟﾛﾓｰｼｮﾝ
経費

団体として理事を派遣

プロモーション機関と
関連者との相互関係

【理事の派遣元の団体】

【理事の派遣元の団体】 【理事の派遣元の団体】

※なお、園芸生産管理機構（ＰＴ）が管轄する品目は、このほかに造園、野菜がある

オランダのプロモーション機関とその編成について

団
体
と
し
て
理
事
を
派
遣



専門のプロモーション機関による販売促進活動

○ オランダ花き協会

▲ 小売店向けのトレーニング・ツール

色の効果的な使用方法（上左）についての知識を普
及させたり、ギフト商品の新しいアイデアを紹介したり
することで、小売店の技術のレベルアップを図っている。

▲ パンフレットやポスターといった各種
販売促進ツールを制作し、販売している

○ オランダ国際球根協会

▲ 消費者向けのプロモーション
植栽方法等の活用方法を普及させることで、需要拡大を狙っている。

▲ 卸業者等向けのプロモーション

販売における各種話題提供や、アドバイ
スを行っている。 また、効果的な陳列方法
をインターネット上でアドバイスすることによ
り、販売店のプロ化にも努めている。▲ パンフレットやポスター

といった各種販売促進ツール
を制作し、販売している。

○ オランダ植物広報協会

▲ パンフレットやポスター
といった各種販売促進ツール
を制作し、販売している。

▲ Colour your life（上左） とGreen City（上右）の２キャンペーン
が、PPHの主要なプロモーション活動となっている。これらはいずれも
グリーンの効果的な使用方法と効用について普及させることで
植物そのものの需要喚起を図っている。



フランスやドイツを始めとする輸出先となる周辺諸国では、「いつでも頼めば安定した価
格と数量がすぐに手に入る」という利便さにより、花といえばオランダということに繋がって
いる。これは、そもそもオランダの高いインフラ設備が寄与しているわけであるが、各業界
での積極的なＩＴ化、規格の統一化といった個別の努力により、更に注文から納品までの
リードタイムの短縮が図られている。なお、周辺国では、オランダの花だからといって選ん
で買っているのではなく、上記のような利便さにより、無意識のうちにオランダの花が買わ
れているという構図ができあがっている。よって、オランダ花き協会（ＢＢＨ）等が行うプロ
モーション活動も、「オランダの花」というアプローチではなく、一般的な「花」をプロモーショ
ンするというスタンスを採っている。「強くあれ、そしてその地位を維持しろ」（ＢＢＨ関係者
談）という言葉からも分かるように、これらは強者の戦略と言える。

オランダでは特に園芸生産農家の間では、問題が発生した際にお互いに情報を交換し、
解決方法を見つけていこうとする。競争するよりも協業して伸びていこうとする気風がある。

○ 協同研究、話し合いによる事業者間交流

○ ジャストイン・タイム納品の実現

オランダは、ほぼヨーロッパの中心に位置し、
海のロッテルダム港及び空のスキポール国
際空港を有し、アジアその他の地域及びヨー
ロッパとの物流を、また、ヨーロッパ域内を結
ぶ道路、鉄道及び内陸水路を利用してヨー
ロッパ域内の物流を担っており、ヨーロッパの
物流センターとして機能している、中継・加工
貿易を中心とした通商国家です。

「ユーロポート」と呼ばれるロッテルダム港の
貨物取扱量は、約4億70トン（2007年）で欧州
一を誇っています。アムステルダムのスキ
ポール空港は、旅客数が4,700万人（欧州第5
位）、貨物取扱量が160万トン（同4位）。道路、
鉄道、ライン川を利用した内陸水路も他国の
主要都市へと続いており、欧州全体の物流拠
点になっています。

（図及び本文は外務省ホームページより引用）

各事業者等の取組状況について



生産者現場の様子

各事業者等の取組状況について

卸売市場内での様子

卸売市場内での入荷物検査。
決められた規格かどうか
全品目チェックされる

卸売市場内での日持ちテスト。
ルームの様子。輸送～店頭～顧
客までの想定される流通温度、
明るさ等を変えながら、シュミ
レーションを行う。

設備投資により、徹底的に自動化（オートメーション化）を図っている。この積極的な設備投資は、他の国
ではリスクも大きく敬遠されがちだが、「オランダの農業の歴史の長さにより、問題の捉え方が他の国と違
う。（オランダ鉢物生産者）」ということで、いかに効率化を図るかという点が重要視される。

輸入の植物検疫の様子。検疫官
が場内の輸入業者を周りながら
出張検疫を行う。

場内での競り落とされた商品を
電気カートで分荷する様子。分け
られたものは、チェック員により
確認を受ける。作業者の能率も
機械で管理される仕組みになっ
ている。

場内の輸入業者でのリパック作業の
様子。ここでも機械化され、効率よく作
業がされている。

船便で送られたカスミ
ソウ。輸送技術の開
発が目まぐるしい。



輸出業者による買い付けから出荷までの流れと
バーコード管理とコールド・チェーンの様子（切花の場合）

①市場のセリで、顧客の注文に基づいて自社バイ
ヤーにより買い付けが行われる。
なお、市場内の商品が置かれている場所は、バラ２℃、
キク８℃、ラン等１２～１５℃に管理されている。

②大型ハンガー（全長１７km、時速１２ｋｍ）でカート
のまま、道路をはさんで反対側にある南施設の卸売
業者へ送られる。この間、外気に触れることは全くな
い。なお、市場で扱われる花きの約３０％が南施設
にいる卸業者向けとなる。

③荷捌きは、毎日違う色のバーコード表を貼り付け、そ
の後、製品ごとに５℃、または日中４℃、夜間２℃の保
冷庫に運ばれ、輸出梱包を待つ。
（荷捌き場に到着した時点で、品質チェックが入るが、不良品である場
合は、直ちに生産者に写真とコメントを付けて連絡をして返却をしてい
る。）

④各国向けの作業ラインヘ運ばれ梱包。作業終了
後バーコードチェックをする。作業場内は８℃。

⑤積み込み前にバーコードチェックを再び行い、荷
物の最終チェックを済ませる。トラックは保冷車で、
積み込みプラットホームは、荷台と倉庫の間は密閉
されている。



卸売市場による出荷情報のＩＴ化の推進について

１９９６年より卸売市場主導により、情報の標準化が行われ、約１５年以上かけて、すべての情報をデジタ
ル化することに成功した。これにより商品を見なくてもネット上でセリが行われる、セリのバーチャル化が
進み、情報に基づく売買が一般的な慣習になった。また、市場の透明性への不安感を広げることなく、多
くの情報が入手可能となったり、さまざまな供給システムやWebショップとそれらとの関係が育成された。

「顧客の顧客」に対する栽培業者の差別化欲求

栽培者の明確化 (例：輸出業者のWebショップに栽培業者の名称を記載）

特別なサービスの提供（例：ショップによる既定または特注の配送）

購入業者の差別化欲求

リードタイムの短縮化

特別なサービス、特注のコンセプトの提供

多彩な品揃え（例：仮想在庫）

コスト削減に向けた栽培業者と購入業者の取り組み

供給業者および顧客との幅広い関係

ワークフローの自動化

効率的な物流の追求

効
果


