
花の消費における態度変容モデルとアクションプランについて 平成23年3月

日本花き取引コード普及促進協議会

段階 消費レベル 顧客の状態
コミュニケー
ション目標

お花の無・低購買層の心理 対処方法 実行プラン 実行プラン

認知
段階

注目
(Attention)

花のことを知らな
い

お花の
認知度の
向上

他の商品と違い、商標のない一
般品と同じであるので、「知らな
い」ことはない。

― ― ―

関心
(Interest)

花のことを
知っているが
興味はない

お花に対する
評価育成

自分とは関係ないものだと思っ
ている。男性の場合は、女性だ
けのものだと思っている。

お花＝自分にとって「カッコ
いい」、「知的」、「良い」と直
感的に思わせる。

●インパクトあるムーブメントの発信 ●キャンペーン、企画

行動
(Action)

行動まで至るきっ
かけがない。

機会提供
花を買おうと思っているが、購
入までに至らない。花屋に入り
づらい。

「買いやすい環境」をつく
る。
花屋に敷居をまたがせる工
夫。
意図的でも

●花屋に入りやすい。買いやすい方法の指南
→この為のハウツー冊子を制作し配布、これを
花屋が活用し店頭での環境整備を自ら行うことで
花屋の意識改革も図る（陸海双方からのアクション）

●キャンペーン、企画
●知識の提供（ウェブ、配布物）
●花屋への情報提供（アンケー
ト結果等）

習慣
（Loyal)

～を買えば間違い
ない。

欲求の維持
何かあれば花を買う、贈る。花
に対するニーズが増える（多様
化）。

多様化するニーズに対応で
きなければ「飽きる」。また
情報を与え続けなければ
「忘れる」

●継続的に新しいムーブメント、トレンド情報、を提供。
●毎年新しいトレンドの発信
●新品種、新デザインの発表
●産地情報

●産地情報の提供
●新品種情報の提供

花に興味あり。
買ってみようかな
と思っている。

買ったことに対す
る自分の評価が
良かった／悪かっ
た

評価、共有
（Share）

購
買
層

行動
段階

検索
（Search)

感情
段階

無
購
買
層

低
購
買
層

●ツイッター、フェイスブック
●客観的な情報の発信（体験
談）

買って良かったと思わせる
商品、品質等と他からの評
判の提供。

花を買ったことに対する良い評
価を得たい。

確認→確証

●キャンペーン、企画
●知識の提供（ウェブ、配布物）

お花を買えば、自分に～な
良いこと、メリットがあると思
わせる。
情報・知識の植え付け。

花は良いものだと直感的に思っ
ている。自分の身近なニーズと
一致しない。アイデアにない。ま
たきっかけがない。

価値に共感し
てもらう。

●上記ムーブメントにのせて、情報の発信
●第３者の花に対する評価（ちょっといい話）
●花の楽しみ方の紹介
●品種別調査によるトレンド情報の発信

●周囲からの花を買った自分に対する
良い評価を確認（Share）する場の提供
●自分で納得するさせるための情報の提供
●他からの評価の蓄積度により習慣化へ

無購買層 低購買層 購買層

キャンペーン 知識＋情報の提供／環境の整備 継続的な情報の提供不要

繰
り
返
し

評価を受ける場の提供

注目
（Attention）

知ら
ない

関心

（Interest）
無関
心

検索

（Search)
興味
あり

行動

（Action）
買い
たい

評価、共有

（Share）
買う

習慣

(Loyal）
評価
蓄積
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