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布局地铁 弗洛花园难享流量红利

商经北京商报2019.12.6

北京商报讯 （记者 赵述评 实习记者
何倩）近期，鲜花零售商弗洛花园正加紧在
地铁落地鲜花驿站，并借助地铁人流量吸

引加盟商入局。然而，北京商报记者调查发

现，庞大的地铁人流量并不能成为弗洛花

园的精准用户，实际销量存在较大变数。

北京商报记者连续走访了大望路、金

台路等多个地铁站发现，弗洛花园并不能

从人流密集的地铁站获得精准的用户，驻

足购买鲜花的消费者屈指可数。即便是地

铁换乘站，弗洛花园的吸客能力也较为有

限，大望路和金台路两个鲜花驿站平均每

天的销售量不超过20束。

实际上，地铁人流是弗洛花园吸引合

伙人加入时的重要指标之一。北京商报记

者以加盟者的身份前往咨询时，弗洛花园

的加盟负责人给出了大兴线包括新宫、西

红门、高米店北等11个站点，4号线包括菜

市口、魏公村、西苑等5个站点，以及16号线

农大南路、马连洼、西北旺等4个站点，并附

以对应地铁线的平均人流量数据。

“弗洛花园鲜花”官方微信公众号给出

的驿站地址显示，目前弗洛花园30台鲜花

驿站已经落地北京14号线、4号线及S1线，

能覆盖上述地铁线60%的站点，包括大望

路、平安里等客流量集中的换乘车站。一个

常规的无人鲜花柜能放置60束鲜花，价格

从15元至30元不等，以玫瑰、康乃馨等常规

品类为主。

据加盟负责人介绍，按照计划，弗洛花

园将在明年一、二月份在5号线和10号线铺

设鲜花柜，计划增加50台。未来5年内计划

在北、上、广、深和杭州布局1万台鲜花驿柜。

从颇为有限的销售量来看，弗洛花园

想要实现鲜花梦，还需要依靠招商加盟。北

京商报拿到的一份《弗洛花园·鲜花驿站合

伙协议》（以下简称《合伙协议》）显示，在保

底约定一栏中，合伙人如果在三年内每个

投资驿站所得分配现金合计未达到本金

（税前），弗洛花园需在三年到期时对合伙

人进行差额补足，收益所涉及税费由弗洛

花园代缴代扣。

在利润分成方面，弗洛花园拿走“大头”。

根据《合伙协议》内容，弗洛花园享有全部营

收净利润（包括但不限于产品销售、广告收益

等）60%的收益权，而合伙人则为40%。

值得注意的是，弗洛花园的招商加盟

费用出现了明显的涨幅。地铁鲜花驿站从

3.5万元涨至8万元一台，小区、写字楼鲜花

驿站从3.5万元涨至4万元。

北京商报记者算了一笔账，如果参与

加盟的合伙人想要在三年内保本8万元，按

照最低营业成本计算，一个鲜花驿站每个

月需盈利4444元左右，一天最低得卖出7

束价格20元的鲜花。与此同时，每个驿站的

营业成本是笔不小的支出。据介绍，一个驿

站一年的地铁租金为5万元，采购、促销、分

拣运输、设备折旧等成本，约占销售额的

50%-65%。

弗洛花园客服部姜经理对北京商报记

者表示，如果加盟台数比较多，50%-65%

的营业成本比例是可以协商下调的。《合伙

协议》规定，乙方除了拥有鲜花驿站收入和

其他营收的净利润40%的收益权，以及随

时查看驿站收益情况外，并无驿站的经营

权和决策权。在经营场所一栏第三条则显

示，在经营过程中，如半年内仍无法实现盈

利，甲方应积极进行经营场所的位置更换，

并征得乙方同意。

然而，地铁站布局鲜花驿站的零售模

式在业内依旧存在质疑。从事鲜花行业十

余年的李先生告诉北京商报记者，地铁站

的人流量虽然大，但是客群混杂，无人鲜花

柜无法精准定位客户人群，因此很难保证

可观稳定的鲜花销量。在他看来，鲜花利润

空间十分有限，和盈利相比，弗洛花园地铁

鲜花驿站模式更倾向于依靠加盟加速品牌

扩张。
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快运企业对涨价一事“心照不宣”。北京

商报记者发现，一周内，安能、百世快运、壹米

滴答、优速、中通快运、韵达快运等10余家快

运企业相继宣布在12月涨价。对此，快递专

家认为跟风涨价并不可取，部分企业过于乐

观估计了当前的行业形势、竞争形势，集体涨

价反而证明当前的快运行业集中度较低，强

强联合乃至上市或成为破局之道。

旺季涨价 试图同时增量增收

北京商报记者注意到，从11月30日壹米

滴答率先在全网发起增收旺季派费的通知，

再到百世快运、中通快运和韵达快运均对价

格进行了上调，以及近日的安能在全网范围

宣布mini小包全面涨价，前后不过一周左右

的时间，且上述多家快运企业宣布涨价生效

均从12月初开始。

对于上述情况，记者分别联系百世、中

通、韵达等相关负责人，但截至发稿前上述企

业均无具体回复。北京商报记者通过网点核

实到，壹米滴答和优速网点确认涨价生效，安

能快运、百世快运、韵达快运网点则称暂未收

到涨价通知，中通快运依然联系不上。

“双12”之际、临近年关，此时涨价对于

快运企业来讲或许时机正好。对此，快递专

家赵小敏在接受北京商报记者采访时表示，

选择旺季涨价，企业试图在增量同时增加营

业收入。

值得关注的是，总体来看快运价格应属

于小幅上涨。“然而市场才不关注涨价幅度，

更在乎的是预期。”赵小敏直言，例如行业后

期会去关注代收、产品结构、运营车辆等是否

同样会面临涨价风险，这就会引起一系列后

续反应。

快运企业似乎是根据行情进行涨价或降

价。公开报道显示，今年8月快运处于淡季时，

百世快运、安能、壹米滴答纷纷对电商大件市

场调整了产品的计抛比，谋求以更低的价格

抢夺市场。

事隔3个月，上述快运企业又纷纷上调价

格。赵小敏表示，此举在意料之中，但早于预

期的2020年。“这说明快运企业生存危机加

剧，不得不提前提价增收。”

集体涨价能否落实仍需观望

快运企业集体涨价已成事实，但能否顺

利实施还是一个问号。赵小敏坦言，落实涨

价需要找到合适的时间点。目前部分企业对

自身形势和行业形势估计过于乐观。“虽是

市场旺季，但市场容量并不如企业预估的量

大。”赵小敏分析称，“同时，今年以来快运领

域还加入了顺丰、邮政这两大强有力的竞争

对手，一旦巨头企业降维打击，未上岸企业

未必能扛住。”

不仅如此，北京商报记者注意到，德邦、

顺丰、百世三家企业早在快运业务方面做了

一定升级，打造自身核心竞争力。例如德邦推

出了标准产品精准拼车、精准汽运和物流普

运，针对特殊用户推出时效类产品精准空运、

精准卡航。这些在很大程度上加剧了市场竞

争，瓜分了小型快运企业的市场份额。

“市场化运作之下，价格上下幅度维持在

合理范围之内是被允许的，但一周左右近10

家企业同时涨价，或将引发相关部门关注。”

赵小敏表示，此番快运企业涨价和“双11”前

快递涨价有不少雷同之处。据悉，今年11月

初，浙江省市场监管局召开全省快递行业涉

嫌垄断行为告诫会，其中，“通达系”快递企业

因大幅提价被点名。通报称，下一步将加快对

快递行业有关涉嫌垄断线索的核查，加大反

垄断执法力度，严肃查处各类涉嫌垄断行为。

中国物流学会特约研究员杨达卿则提出

了不同观点，他表示，出于市场竞争，快运企

业会在一段时间内放水降价，价格回调也会

适时而动。由于快运市场积聚不高，价格回调

多担心流失客户而谨慎行动，这也造成群体

式的回调现象，属于无序市场会出现的正常

现象。

无序竞争 上市或可寻得出路

在行业集中度较低、大型龙头企业尚未

形成的形势下，价格战成为快运企业争夺市

场份额的最便捷武器。前瞻产业研究院数据

显示，网络型快运企业前十名占据不到2%的

市场份额，其中作为零担行业领先企业的德

邦，占据不到市场份额的1%。相比之下，美国

快运企业的TOP10占据市场份额的77.6%，

市场集中度远远超过中国。

对于此次快运企业相继涨价，杨达卿坦

言，低价策略能打击对手、扩大市场份额，但

物流业竞争的核心在服务价值，快运市场需

要价格战和服务升级并进。

赵小敏表示，谋求IPO、融资并购，尽快

获得资本的扶持，可能为企业和行业发展带

来全新机遇。“快运行业区域特征明显且经营

状况各异、水平参差不齐，谋求IPO的过程让

企业强化自身管理、优化结构体系，同时一旦

成功还将获得资本赋能，这是最快速且强有

力的出路。”他预判，2020年和2021年将迎来

国内快运企业谋求上市的高峰。

此外，他也表示，强强联合也是举措之

一。一旦形成规模，同样有利于后期统一化管

理、业务升级、差异化经营的打造等。对此，杨

达卿也表示赞同，他分析道：“一般有序市场，

是三两个超级巨头引导进行良性竞争。当前，

快运市场尚难形成像快递市场一样的资源聚

合效应，强强联合有利于更快地转变局势。”

北京商报记者 陈韵哲 实习记者 陈媚

12月起快运企业集体涨价


