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悦己经济兴起，鲜花不再是爱情的专属

在电商围剿、价格战拉锯中，
线下鲜花店另寻出路。将鲜花与
美甲、咖啡与绿植景观结合，开启
复合式经营，是当下流行的方式之
一。在梁溪区的花涩咖啡花店，进
门就是浓郁的咖啡香气，仔细分
辨，醇厚之中还带有丝丝清甜的花
香。店里餐桌凳椅等被鲜花包围，
绿植景观高低错落，宛若一座迷你
公园。花涩花店店员介绍，喜欢鲜
花和购买咖啡的客群高度吻合，视

觉和味觉的双重吸引可以延长客
户驻留时间，迎合了年轻人打卡分
享的爱好。“顾客在社交平台上自
发传播门店，带动线上流量转化到
线下，鲜花和咖啡的生意相辅相
成。”

蒋丽锋的门店则是拓展绿植景
观和企业订单，这也是门店利润的
大部分来源。“企业单位会定期更换
绿植景观，送客户也会把盆景作为
首选，这些订单更为长久。来门店

购买鲜花的客户看到好看的绿植也
会顺带买一盆，复购频率和消费粘
性都会大大提升。”在她看来，在竞
争越来越激烈的当下，大多数花店
能生存下来的重要路径就是靠审美
打动客户，能够“多条腿走路”，而不
是拼价格。“鲜花店不仅仅只是提供
鲜花的地方，还要能为客户提供一
种生活服务，继而建立情感连接，经
营私域流量。”

（晚报记者 陈婧怡/文、摄）

夫妻俩累计
捐献全血7400毫升

这次，丈夫将捐髓
点亮他人生命之光

本报讯 8月 22日是七夕
节，一对夫妻相互扶持和鼓励的

“小爱”将成为挽救他人生命的
“大爱”。当天，市红十字会联合
梁溪区红十字会，在无锡国盛生
物工程股份有限公司，为该公司
职工王威举行赴宁捐献造血干细
胞欢送会。将成为我市第95位
捐献造血干细胞志愿者的王威有
点小激动：“之所以能成为一名中
华骨髓库志愿者是受了妻子的影
响，8月24日，我将奔赴南京捐献
造血干细胞，为素昧平生的患者
点亮生命之光。”

王威1992年出生于宿迁，他
的妻子2012年就开始无偿献血，
那时两人还不认识。后来，他们
恋爱后，2015年，他也开始参加
无偿献血，夫妻两人目前累计捐
献全血7400毫升，他荣获2021-
2022年度江苏省无偿献血奉献
奖。2020年，王威在一次无偿献
血时进行了造血干细胞志愿者的
登记采样并成功入库。2023年4
月，王威接到了梁溪区红十字会
的电话，得知他与一名42岁的女
性患者初步配型成功。等待三年
的他既兴奋又忐忑，兴奋的是配
型这种几万甚至百万分之一的概
率竟然降临到他头上，让他有可
能实现挽救他人生命的愿望，忐
忑的是他的父母还是传统思想，
认为抽骨髓伤身，不一定会同意
此事。此时，王威的妻子一方面
不遗余力支持丈夫，另一方面积
极主动和王威父母沟通，捐髓无
损健康，最终老两口也十分赞成
儿子捐献造血干细胞的做法。

造血干细胞移植是挽救血液
病患者的最有效的一种医疗手
段。到目前为止，全市已有2.07
万人加入了中华骨髓库，其中94
人实现了捐献。市红十字会相关
负责人介绍，年龄在18-40周岁、
身体健康、符合无偿献血条件的
爱心人士，可直接到无锡市中心
血站及市区各献血点进行报名登
记并采集8毫升血样，即可成为
一名造血干细胞志愿捐献者。根
据《无锡市献血条例》，在本省荣
获国家无偿献血奉献奖、无偿捐
献造血干细胞奖、无偿献血志愿
服务终身荣誉奖的个人，可以凭
相关证件免费游览政府投资主办
的公园、旅游风景区等场所，到政
府举办的医疗机构就诊免交普通
门诊诊察费，免费乘坐城市公共
交通工具。捐献造血干细胞的本
人终身享受免费用血；其亲属需
要用血的，累计免费提供用血量
800毫升。 （卫文）

七夕来了七夕来了，，鲜花依旧备受青睐鲜花依旧备受青睐

线下鲜花店生意线下鲜花店生意
却不好做却不好做，，为何为何？？

提起七夕、“520”等节日，鲜花是必不可少的元素，一束

红玫瑰是心意的传递，也是爱情的象征。资料显示，8月17

日，昆明花拍中心这一天的交易量达到了1125万枝，连续突

破历年的历史纪录交易量，创下历史新高。尽管鲜花依旧备

受青睐，但线下门店的生意却不好做——在连锁鲜花品牌、生

鲜电商、直播电商的围剿和消费群体转移下，线下鲜花店四面

受敌。随着竞争愈发激烈，线下鲜花店需要积极向外拓展“鲜

花+”模式，为消费者提供生活方式。

21日晚上，经开区八方汇花点
时间鲜花店，各色玫瑰从店门口一
直摆放至收银台，平日的饮茶室也
放满了花束，蒋丽锋和3位店员正
修剪花枝捆扎包装，散落的枝叶铺
满一地。“店里进了2千多枝玫瑰
花，这些都是客户的预订单，还不知
道今晚要忙到几点。”说话间，蒋丽
锋手上的动作一刻不停，眼睛里布
满红血丝。

尽管这两天订单大涨，但纵观

全年，七夕却不是生意最好的时
候。“三八妇女节、母亲节等女性节
日鲜花销量比七夕更好，基本上当
天的鲜花能全部售罄。”蒋丽锋介
绍，传统观念中，只有情侣、爱人之
间才会送鲜花，但是现在女性之间
的互相赠送和自我消费已经成为主
要客群。“一束鲜花赏心悦目，很多
客户常年在家里和办公室中摆放鲜
花，装点环境也能愉悦心情。”蒋丽
锋说，“悦己经济”盛行，消费者会为

了一切能愉悦自我的美好东西买
单，平时只有节日会消费的物品逐
渐日常化，鲜花的受众和应用场景
拓展，不仅仅是爱情的专属。

另一方面，年轻人过节不再将
鲜花当做必需品。00后小伙沈聪
今年七夕就给女朋友送了一对黄金
小首饰。“这是女朋友要求送的，鲜
花不实用，趁着节日买价格比较高，
不如送点实用的，现在黄金价格大
涨，说不定未来还有升值空间。”

购买方式转移，线上销售将鲜花卷成“白菜价”

鲜花的需求仍在，但消费者却
不愿意在线下门店花钱，较大的价
格差异是核心因素。21日晚上，记
者在海岸城某家花店看到，一束15
枝的厄瓜多尔进口玫瑰售价 698
元，即便是来自云南的国产玫瑰一
束售价也要398元，该店店员介绍，
门店开在购物中心，主打的是精品
和高端化，选用的花材品质好、更新
鲜，因而售价高出不少。即便定位
不是精品零售的门店，节日的售价
也不低。在玉兰花园小区楼下的一
家鲜花店，11枝红玫瑰包装好后定
价199元，而在线上外卖平台，同样

规格和品种只要119元。
为何不同渠道的鲜花店销售差

距如此之大？蒋丽锋介绍，目前线
下鲜花门店最常见的是个体自营
店，鲜花从源头到消费者手中至少
需要经过花农采摘、当地大型零售
商批发、物流流通至本地批发商、鲜
花店采购4个步骤，由于鲜花娇嫩、
折损率高的特点，每个环节都至少
加价20%以上。“专注于线下生意的
门店一般开的地段都比较繁华，自
然租金也高，再算上人工、水电、花
束包装费和折损，如果一束鲜花只
卖几十元很难回本。”线上鲜花电商

恰恰是打破传统鲜花零售供应链的
难题，新渠道和新业态，正在抢滩新
的市场。在2015年左右，以Flow-
erplus 花加、野兽派、ROSEON-
LY、花点时间、鲜花说、爱尚鲜花为
主的一批鲜花电商开始萌芽壮大，
成为了行业新风口。花点时间与大
型种植基地签约合作、自建自动化
鲜花加工厂，开启B2C网络零售，通
过“预购+周期购”的每周一花模式，
每周为用户提供一束不同主题鲜花
到家或办公室。用户最低每月花99
元即可以享受每周一束鲜花配送到
家的服务，折合一束花不到25元。

多元化经营，复合式花店正在兴起


