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鲜花消费正变成一种生活方式。近年来，包月的鲜花订阅模式兴起，本地生活平台
的鲜花销售增长迅速，直播电商发展后，原产地的鲜花直播间也红红火火。

鲜花是一个古老的行业，但一直处于“有供应、无链条”的状态，因此行业发展缓
慢：花农种花，在鲜花交易市场卖给一批、二批，再通过物流发往全国各地。流通
环节过多带来的问题是交易时间长、鲜花耗损严重；而且中间商层层加价，也让鲜
花价格变高，难以成为日常消费品。因此，中国传统鲜花市场一直以贵价礼品婚庆
鲜花为主，生活鲜花仅占5%左右。

在消费升级浪潮下，日常鲜花消费的潜力增大，这几年鲜花电商也蓬勃发展起来：
数据显示，2016年鲜花电商市场规模仅为168亿元，而2020年预计超过700亿元，
4年增长了3倍。

但礼品鲜花和生活鲜花是截然不同的两件事——礼品鲜花只需要对交付负责，花店
和用户都只在意那一瞬间；但生活鲜花需要对全生命周期负责，这对鲜花电商来说
是更大的挑战。

在鲜花电商的发展过程中，产品质量不稳定成为最大的争议。买花的本质是买精神
享受，当翘首以盼的美好落空，用户难免失望加倍。

“前几年用户数据增长很快，但我们还是非常焦急。”花点时间创始人朱月怡告诉
36氪，做鲜花电商很难，与用户之间要彼此磨合，供应链的建设也是从无到有。20
17年开始，花点时间着手搭建自有鲜花供应链，并希望用供应链推动鲜花行业从0
到1发展，以实现“规模化满足个性化的需求”。

花点时间在2015年从鲜花订阅切入，截至目前已经发出鲜花超5亿⽀，有1500多万
关注⽤户，不久前宣布完成了亿元C1轮融资，并宣布升级为生活方式品牌，为消费
者提供线上线下全渠道的“鲜花生活美学”。

近日，36氪专访了花点时间创始人朱月怡，关于鲜花电商的发展与争议、线下门店
业务的拓展逻辑以及消费创业等话题进行了交流。
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花点时间线下店

36氪：为什么会去做线下业务？

朱月怡：
因为电商没办法满足用户的即时性需求，只能依靠本地生活类的花店来完成。用户
正在经历审美升级的过程，但传统夫妻老婆店已经无法满足当地年轻人的审美，所
以门店连锁化是一个很大的机会，给门店提供标准化产品，给用户更好的视觉和门
店体验。

36氪：这些花店的生存现状如何？

朱月怡：
中国大概有30万家花店，每年30%甚至更高的淘汰率。独立花店的模式还是比较脆
弱的，生鲜属性，对节日依赖性极强，可能一年的情人节卖不好，会影响小店一年
的利润。我们给花店提供品牌、流量和供应链，可以有效提升他们收入。

有件事比较有意思，我们在开了100家花店之后，发现花店店主一般是30+女性，
很多在结婚生子之后回归家庭，想要有更弹性的工作时间，这时候花店也是一个比
较好的选择，投入也不会特别高。北京有一家花店的店主是两个空姐，去年遇到疫
情工作基本暂停，这时候花店就成为一个挺好的收入补充。
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36氪：选择什么样的花店合作？怎么分工？

朱月怡：
我们先用自营模式做了几年时间，开了20多家直营店，跑了N多个模型。街边还是
商场，大门店还是小门店，消费人群的不同画像，外卖、企业服务······我们都做过
测试，觉得有能力之后，在去年开始开放合伙人的制度。

分工的话，店主负责落地经营，我们提供产品、流量和供应链。用户打开花店时间
的公众号，可以选择1-2个小时达的产品，由离用户最近的门店送上门。我们也会
负责门店前期的选址、装修，还会做一些培训，比如经营一家花店要怎么看报表，
怎么招聘。

36氪：花点时间现在有多少家花店？模型是怎么样的？

朱月怡：
我们现在有200多家门店，大多数还是直营店，合伙人刚开始。花店是店仓一体的
属性，面积30-40平米是主流。投资成本10万-30万，投资回收期一般在8-12个月
。

花店还是比较轻的零售业态，为什么女性开店更多，除了喜欢花，还因为花店整体
运营比较轻。以后除了花，我们可能还会设计一些花艺体验课、亲子体验课，也可
能会提供企业的定制化服务。

36氪：这次C1轮融资后，公司有哪些重要规划？

朱月怡：
核心还是供应链建设和新零售花店，更长远一点会坚持做产业信息化。一方面在更
多环节做信息化，比如农业源头开始；另一方面是过去我们积累了很多数据但没有
应用，以后会对数据做有价值的分析。

关于创业

36氪：这几年创业最大的感受是什么？

朱月怡：
我创业5年多了，是伴随鲜花这个品类成长的5年，也是自我认知迭代的5年。最开
始的时候我们觉得要用快消品的方式做鲜花品牌，去强调鲜花的情感价值和品牌性
。但是后来发现，不能只是用快消品的方式，因为供应链才是核心。那段时间特别
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累，很羡慕那些有成熟供应链的类目。

行业在变化，必须不断迭代，比如我们还去尝试了直播。创业真的很磨练人，但我
还是想要做难而正确的事情。不只是打造护城河，也给行业创造价值。

36氪：有印象特别深的某个时刻吗？

朱月怡：
有一个事情印象还是很深刻的，在2017年的时候，高圆圆和我们一起合作做了一束
叫“自然而然”的主题花。其实圆圆是通过一束花来对外界表达自己最真实的内心
，我记得当时她说，这束花的寓意是“自然而然，向光生长”。

这个事情有给我启发。我们之前一直给花的定义是“幸福”，做花点时间的初衷也
是给人带来更多“幸福感”，但是这件事情让我意识到，很多时候一束鲜花也可以
是一个人的内心、生活状态以及对外界态度最直观的映射，是和自身息息相关的一
个产品，比如小清新的女孩儿就喜欢尤加利叶这样的植物，个性一些的女生会很喜
欢鹿角蕨，其实都是自我个性的表达。所以当时对创业的价值、花点时间的价值有
了一个重新的感受。

36氪：你觉得在创业的不同阶段，作为创始人最重要的能力分别是什么？

朱月怡：
产品能力、营销能力、组织能力，但在过程中很难说清楚先后，每家公司的情况都
不一样。最重要的肯定是产品能力，这是用户愿意持续买单的根本。

36氪：会关注别的创业项目吗？

朱月怡：
消费流行的东西一波又一波，虽然风刮过来的时候看着就火了，但我还是非常理性
，不会看别人做什么。创业本身难而长远，关注自己更重要，别人跟你没关系。

36氪：创业过程中是否厌倦期？怎么自我疏解？

朱月怡：
我很认真地思考了这个问题，但确实想不起来这样的时刻。因为消费太有意思了，
离用户很近，涉及社会心理学、设计心理学，而且永远都有新东西，有新的视野，
很难厌倦。

比如两年前消费品牌都在做IP联名，那我们去思考，什么产品在什么时候应该合作
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什么IP，IP联名后产生了什么变化，思考这些问题都让人觉得非常有意思。虽然消
费创业变化大，竞争激烈，但是这个过程中也充满了碰撞，会源源不断给你新的灵
感。消费创业真的是一件非常有趣的事情。
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