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13inanceF 财眼周刊

沉寂已久的鲜花电商赛道终于再次
激起涟漪。

2 月底，鲜花电商品牌花点时间时隔
三年再获一轮融资，由梅花创投、玖创资
本等机构参与的 C1 轮亿元融资将助力
花点时间建设供应链和新零售花店。但从
整个鲜花电商行业看，赛道上还未有期待
中的明显起色。

从消费者体验来说， 鲜花品质差、物
流不给力、 沟通不畅仍是几大主要问题。
去 年 罗 永 浩 直 播 间 带 货 的 花 点 时 间
“520”鲜花便因 “发烂腐败 ”而引发舆论
事件。 时至今日，这家鲜花电商的微博评
论仍充斥着消费者投诉。 有报告指出，投
诉众多的鲜花电商还包括花礼网、 花加、
四叶鲜花等不少于 16 家平台。

与其他生鲜产品不同，购买鲜花本身
便具备了美感或艺术性的追求，因此多个
鲜花电商以设计感和讲品牌故事的方式
打造品牌特性。 但批量生产平价花束本身
似乎又与“设计感”有矛盾。 多位消费者指
出，花材与宣传图不相似。 即便花材品类
一样，但只要某种花换了一个色号，卖家
秀的“仙气”便骤然化为买家秀的“土味”。
现实中的品控不稳定，使得鲜花电商打造
的设计感沦为空壳， 加上不稳定的供应
链，鲜花的新鲜度也难以保证，品质就可
想而知， 消费者面对美感追求的落空，很
难再继续埋单。

在资本“冷落”鲜花电商赛道的时间里，
有平台也试图将线上售花的模式延伸至线
下加盟店，拓展商业模式。 但据新快报记者

采访，原作为鲜花电商的平台在培训、花材
供应和价格方面并没有明显优势。有质疑甚
至指出，品牌商开放加盟仅是为了收取高额
加盟费。 因此，鲜花电商在各个方面能否“战
胜”线下花店依然存疑。

与此同时，具有供应链优势的企业和
其他新零售模式入局，也在抢占鲜花零售
市场。 在广州多个地铁站，近期涌入了一
批鲜花自动贩卖机。 在距离消费者更近的
场景，鲜花零售以这种可见、可触且平价
的方式培养消费人群，与模糊、不可控的
鲜花电商模式形成强烈对比。

有专家指出，鲜花电商业务要顺利开展，
就必须要解决供应链、产品新鲜度、消费理念
的问题， 未来的鲜花零售突破口也不一定是
鲜花电商，可能是社区或公司鲜花团购等。

鲜花电商再迎融资
鲜花的故事却不好讲
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