
■中国城市报记者 张亚欣

Flowerplus 花加（以下
简称花加）宣布停业整顿，昔
日明星鲜花电商“花期”难保。

近日，花加人事部门就拖
欠员工工资等问题发表了致
全员信。信中，花加承认公司
遭遇了“前所未有的压力”，并
表示“过去几个月，淡季、历史
订单履约以及银行还款压力，
导致公司一直入不敷出”。因
此，花加决定进入停业整顿
阶段。

曾被誉为鲜花独角兽企业
的花加为何会陷入停业整顿？
以“贩卖浪漫”为主的企业，在
商业模式上是伪命题吗？已步
入竞争中场的鲜花电商，又该
如何突围？

花加“花期”仅维持8年

从“99元包月，每周一束
花”风靡全网的鲜花新贵，到迫
于无奈停业整顿，仅短短8年
时间，花加就从高光时刻坠入
低谷。

花加成立于2015年，不同
于紧盯婚庆和节日消费的传
统模式，花加成立之初就把眼
光投向了日常鲜花消费，甚至
打出了“培育人们日常用花、
赏花的消费习惯”口号，创造
了线上订阅+产地直送+增值
服务的日常鲜花订阅模式，推
出99元鲜花包月套餐（每周送
1次，一个月送4次）。花加从
鲜花供应链的下游做起，逐步
渗透到中游的分拣、上游的采
购种植等环节，并自建花田，
鲜花的质量和价格有了可靠

的保障。
其创始人王柯曾在演讲中

透露，花加 2015 年交易总额
约1500万元；2016年实现数
十倍增长，达到3.2亿元；2017
年接近8亿元，最高单月营业
额过亿元；在 2019 年上半年
实现盈利。

凭借亮眼的成绩单，花加
备受资本市场青睐。公开资
料显示，花加自成立以来累计
获得了 6 轮融资，历轮融资
中，花加的股东方包括真格基
金、光合创投、璀璨资本等，累
计融资总额约为 2 亿元人民
币，融资规模处于行业前列。
然而，自2019年 10月披露的
B+轮融资以后，花加再未公
布新的融资动态。以此估算，
花加已有 4年时间再未获得
新的融资。

更令人遗憾的是，花加
熬过了疫情寒冬，但仍未能
保持“花期”。实际上，今年2
月起就有消费者陆续反映花
加的配送延期问题，多位花
加用户在社交平台反馈，今
年夏天开始，花加频繁出现
不能按时配送的问题。进入
8 月份，花加配送延迟、花材
受损等问题随之增多，但花
加在通知消费者的短信中，
多以“高温、暴雨、花材质量
不佳、花材运输损耗严重”等
理由延迟配送时效。

直至不久前，花加在内部
全员信中称其自2022年起遭
遇了前所未有的压力，因淡
季、历史订单履约以及银行还
款压力而入不敷出，经营难以
为继，并宣布公司进入停业整
顿阶段。

花加停业整顿：
痛点难消、竞争激烈

昔日明星鲜花电商，缘何
陷入停业整顿境地？这成为近
来业内讨论的焦点。

“花加作为鲜花电商在创
业初期获得了较快的增长，但
在后续发展中遇到了一系列
的问题。淡季销售低迷、历史
订单履约问题以及银行还款
压力都对公司造成了负面影
响。”财经评论员张雪峰在接
受中国城市报记者采访时表
示，上述压力可能导致公司资
金链紧张，无法维持正常的
经营。

“在短视频、直播电商的发
展下，线上鲜花的售卖方式逐
渐变得多样化，其中，鲜花基地
以原产地优势涌入了线上鲜花
售卖的战场，其他平台如生鲜
电商等也拿出了相应的策略，
让市场竞争更加激烈。”天使投
资人郭涛在接受中国城市报记
者采访时分析，鲜花电商集体
哑火的原因是由于行业红利期
褪去后，市场竞争加剧，导致利
润空间变小。

近年来，即时零售、本地生
活、直播、网购平台等头部玩家
纷纷入局让鲜花电商赛道以肉
眼可见的速度日益拥挤，竞争
加剧。2020年前后，京东、天
猫下场布局鲜花品类，盒马生
鲜、叮咚买菜、美团买菜、每日
优鲜的入局凭借平台优势把鲜
花价格打到白菜价。

不仅如此，花农更是以源
头产地直播的方式面向消费者
销售鲜花。抖音数据显示，
2022年，抖音直播间里以昆明

为主产区的鲜花园艺行业的主
播、创作者数量增长近 6倍。
今年七夕期间，抖音电商里的
鲜花销售额同比增长258%。
抖音平台上，9.9元20枝玫瑰、
20元一扎混和花束的价格已
屡见不鲜，一线产地信任优势
收割了众多消费者。与之相
比，花加99元4束花的价格瞬
间不“香”了。

此外，鲜花电商普遍存在
的痛点亦难以克服，比如供应
链成本高昂、生产及运输过程
中损耗巨大、受众范围相对有
限、品牌护城河难以构建等问
题一直以来都是企业发展的
障碍，而维持用户满意度需要
大量资金投入，一旦面临资金
压力，就很容易陷入品控滑
坡、口碑下降、入不敷出的恶
性循环。

突围战一触即发，
如何制胜

事实上，行业既然存在普
遍痛点，那么折戟的就不止花
加一家。经梳理，爱尚鲜花、花
见花开、门客生活等鲜花电商
陆续退出市场，主打无人鲜花
货柜的弗洛花园也已放弃发展
鲜花驿站计划，转而以供应链
和生鲜蔬菜为发展重点。

不难发现，以贩卖浪漫为
主的生意不再好做，其商业模
式是伪命题吗？

“在商业模式上，以贩卖浪
漫为主的企业并不一定是伪
命题。”郭涛分析，鲜花电商可
以为消费者提供方便快捷的
购花方式，满足人们对于浪漫
的需求。然而，这种商业模式

需要公司具备强大的供应链系
统、高效的配送服务和与消费
者的良好互动等要素。如果这
些基础要素无法得到有效运
营，企业就难以维持长久的生
存和发展。

艾媒咨询数据显示，鲜花
电商用户买花送给自己的占比
有 24%，送给伴侣的占比近
40%；而日常家居用花占比则
达到了69%。可见，鲜花消费
用途已从节日仪式变成日常悦
己，相关市场规模也随之扩
大。数据显示，2016年鲜花电
商市场规模仅为168.8亿元，到
2021 年总销售额已经达到
896.9亿元，预计2025年将达
到1500亿元。这意味，未来，
鲜花电商的发展前景仍旧相对
广阔。

即时零售、本地生活、直
播、网购平台的下场让鲜花电
商竞争赛道步入中场，突围战
或将一触即发，企业该如何在
竞争中胜出？

“对于鲜花品类来说，直播
电商模式具有较大的发展潜
力，可以帮助鲜花商家提高产
品的展示效果和销售转化率。”
郭涛建议，品牌企业可以通过
云加盟模式链接产业下游资
源，加盟商不仅能够借助大品
牌的影响力和流量支持，还能
够降低风险和提高收益，可以
实现互利共赢的目标，共同发
展壮大。同时，这种模式也可
以为消费者带来更多的优质商
品和服务，推动鲜花产业长远
健康发展。

在张雪峰看来，鲜花电商
可以将发展重心聚焦于创新产
品和服务，满足消费者的差异
化需求，加强品牌建设，提高
知名度和信誉度，加强营销和
推广力度，提升用户获取和留
存率，与供应商合作，确保产
品品质和价格的竞争力，还要
建立良好的客户关系管理系
统，提供个性化的服务。
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江苏张家港：
赶制外贸订单生产忙

10月 13日，在江苏省张家

港市经开区（杨舍镇），江苏贝尔

机械有限公司生产车间里一片

忙碌，工人们正在赶制出口共建

“一带一路”国家和地区的产品

订单。该公司是国家“专精特

新”重点小巨人企业，国外订单

比例占60％左右。
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