
▲荷塘小学，学生手工制作剪纸版“冰墩墩”。
通讯员/黄明 供图

▲瞧这兴奋的小步伐，肯定抽中了大奖。图为天元小学学生。
记者/孙晓静 通讯员/吴丹丹 摄
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▲星光小学，班主任为一年级萌娃准备
的”冰墩墩“书签。 记者/谭筱 摄

▲贺家土小学的同学们，参加“投壶”趣味
活动。 通讯员/夏成琎 供图

▲八达小学的孩子们收到老师准备的
“惊喜礼包”。 记者/谭筱 摄

▲▲白鹤小学白鹤小学，，同同
学们戴着口罩学们戴着口罩，，陆续陆续
检测体温入校检测体温入校。。

记者记者//戴凛戴凛 摄摄

▲牵手“冰墩墩”和“雪容融”，我就是全班最帅的少年。
图为市二中附小学生。 记者/孙晓静 通讯员/徐桔 摄

2 月 16 日，正月十六。都说“十五的
月儿十六圆”，在这一天，全市中小学校迎
来了报到日，分离一个多月的师生们相聚
在校园，完成了另一种形式上的“团圆”。

虽然清晨的一场小雨仍有些春寒料
峭的滋味，但在大大小小的校园里，却是
一片欢腾，异常火热。

校园的各个角落，早已被细心的后勤
老师完成一轮轮消毒消杀；操场上、走廊
里，满眼喜庆的红色；教室中，桌椅整齐，
黑板上写满了各色祝福语，一摞摞新学期
的书本在等待它的小主人；就连门口的垃
圾桶，也贴上了大大的老虎卡通画，显得
格外威风凛凛。

喜悦，从口罩上方弯弯的眼角中透出来；
激动，从飞奔而来的一个拥抱中撞出来；
自信，从老师一声“你又长高了”的夸

赞声里迸出来……
有欢笑、有尖叫、有跳跃、有拥抱……

这，不就是最美校园的样子吗？
亲爱的孩子们，祝愿你们在新学期，

“虎”力全开，虎虎生威向未来！

新学
期

新学
期
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花艺消费，不只有鲜花

以鲜花为切入点，与国内同行
一样的是，V587 也在开发自己的
周边产品，进行品牌打造。“这一块
主要针对全国市场，作为单体店，
鲜花不好全国发货，但永生花、圣
诞树等花艺产品可以。”思瓜说。

日常以鲜花作品种草，传递品
牌理念，去年圣诞节，V587在小红
书上爆单。一天接单量就超过了
2020年全年。“怕做不赢，提早几天
就结束了活动，最后还请了兼职帮
忙。”思瓜认为，随着人们生活水平
提高，花艺的消费也不只是鲜花了。

去年起，她们就陆续接到熟客
要求做阳台园艺和院子的请求。
而这，也是张军的主营业务之一。

“现在的客户，不再只在硬化
瓷砖面上摆盆景，或种上草皮，他
们想要植物入土，打造更加逼真的
园林景观。”每接到一单，他会根据
客户的需求和庭院环境，进行水
系、假山和绿植改造，并提供养护
修剪等售后服务。

张军表示，随着四代住房的发
酵和普及，这是一个正在起步的增
量市场。

花艺教育板块，也逐渐形成规
模市场。

16日一清早，陈杜尚花艺咖啡
的陈喜就接到一单位妇女节的沙龙
预定。在鲜花行业摸爬滚打十余
年、拥有芝加哥花艺学院教授资质
的陈喜，近几年开始退出一线，进行
教育输出，单位沙龙就是其一。

而更让她沉浸其中的，是闺蜜
团等小型沙龙。将茶艺、古装、古
琴、红酒等生活雅集融入闺蜜们的
花艺沙龙，根据其喜好的花艺风格
定制课程，为她们创造一个理想中
的休闲项目，是她目前重点打造的
产品。

鲜花电商烽火重燃
线下花店另辟蹊径
株洲晚报融媒体记者/成姣兰 通讯员/陈喜

今年情人节，
鲜花价格，特别是玫瑰品类
迎来了“近 20 年之最”，成为
这几日的热点话题之一。记
者采访多家线上线下鲜花店
主发现，这个情人节，线上平
台纷纷爆单，部分线下店铺
却悄然退出。

资本纷纷进入鲜花赛道
的当下，鲜花消费不断从节
庆产品向日消品转变，赛道
不断细分，市场风云变化。
记者了解到，这两年，株洲线
下鲜花门店几经洗牌，闭店
众多。有行业人士判断，这
个情人节后，不少人又会退
出市场。与此同时，深耕花
艺沙龙和培训、线上团购、精

品花店等单一赛道的产
品纷纷出圈。

入驻平台，运营微信群
线下花店也爆单

过去这个情人节，线上鲜花销
售火了。

叮咚买菜发布消息称，今年情
人节，平台鲜花销售预计将达去年
的10倍以上。为避免情人节缺货及
价格暴增，平台与云南鲜花主产区
头部基地进行订单合作，提前锁定
了情人节期间500万枝鲜花。

盒马鲜生、美团等平台也纷纷
爆单，成为消费者采购鲜花的主要
渠道。经过 2013 年到 2015 年的高
速发展，鲜花电商沉寂几年后，如今
烽火重燃。

紧跟消费渠道转变，我市线下
门店也纷纷转战线上，争抢客源。
2017 年开始进入鲜花领域的袁菲，
经过两年网络平台的运营经验，今
年情人节，店内销售成功爆单，转型
获得初步成功。

4年前，刚带完二胎准备复出的
她进入鲜花行业，在韶山路开了一
家花店。网络平台冲击下，平价鲜
花不断向消费者渗透，高昂的租金
压力下，最终，她决定将店铺搬到小
区内，转战线上。

袁菲的花店位于尚格名城小区
新老楼栋中间，是小区内最不聚集
人气的地方。“几乎没有人流量，主
要靠平台客单和线上转化客户。”袁
菲说。为了增加人气，袁菲承接了
众多平台的团购驿站业务，她反馈
引流不错。

依托 200 余个微信群，格润凡
花店也与线上平台打了一个漂亮的
回击战。情人节当日，店内鲜花销
售一空。

业内人士透露，受电商冲击，去
年，不少店铺关门或转为工作坊。
今年情人节，面对暴涨的花材，不少
小店铺为规避风险，直接放弃了这
一黄金档。

艾媒咨询数据显示，中国网民
中有 48.1%年均购买鲜花 3 次-5
次比例接近五成。有研究机构预
计，鲜花市场的规模在 2023 年将
达到 1943.65 亿元，鲜花日常化还
将进一步发展，市场红利正在逐步
释放。

与线上平台巨大的消费群体
相比，线下店铺主要以零售为主，
如何抓住这一红利？

“市场正在洗牌，如果想持续发
展，要么深入源头把控供应链，要么
精炼技艺筛选客源走精品。”采访
中，格润凡花店店主张军表示。

2016 年，张军以低价团购，在
株洲鲜花市场打开一条道路。“最
低的时候，玫瑰卖到 16 元一扎，前
来领取鲜花的顾客排到了店外。”
张军说。

有了数量做筹码后，张军逐渐
在原产地建立起稳定的货源体系。

“同事在那边挑货发货，我在这边负
责卖。”张军手机里，200 余个团购
群永远置顶。第一时间回复花友们
的问题，到了花材第一时间发图
片，成为他与客户们的联络通道。

转眼 6 年过去了，过去的鲜花
小白已经成长为花艺、园艺全才，
平价仍旧是他坚持的准则。

不过他坦言，鲜花只是他的引
流产品，线下店铺要靠平价鲜花赚
钱，几乎不可能。目前，有实力的
实体花店，都纷纷通过盆栽造景将
技术转化为产品附加值，与花器融

合开辟高端盆景市场，为客户提供
家具绿植陈列设计等线上平台缺
乏的服务，抓牢客户。

记者在格润凡花店看到，种在
普通花盆中的一棵茂盛龙须树，定
价在 200 元左右。而换上景德镇
花器，种上蕨类、苔藓，放置假山，
造型修长简洁的龙须树，价格在
500到1000余元不等。

然而，对于绝大多数散布于各
小区的小型鲜花店而言，源头供货
消化不了，通过二批、三批市场进
货没有价格优势，开辟高端绿植市
场又无客源，可谓举步维艰。

森林路V587花店却在精品花
店上开辟了新的路径。

在其店里，一束鲜花三五百元
再正常不过。将高端花材融入生
活美学，三个热爱花艺的妹子，在
风云的市场中站稳了脚跟。

“贵有贵的道理，整体的美感，
花材的质量，平价鲜花是没法比拟
的。”店主之一思瓜表示，经过8年
深耕，她们逐渐培养了一大批高质
量消费者，这波人对花艺和花材的
要求更高。

店内一顾客也表示，每天欣赏
该店发布的花艺作品，揣摩配色和
花材搭配，是每天的必修课。店主
之一琴子说，不少顾客会按照图片
全套买走，包括花材、花器，甚至是
摆件。“她们就是认可这一生活方
式。”思瓜说，与其说是在卖花，不
如说是出售生活方式和花艺美学。

应对线上冲击，线下花店纷纷做起技术流

▲V587花店每天都会拍摄花艺作品在
朋友圈和小红书上种草，寻找品味相似的顾
客。 受访者供图

▲专注线上的袁菲，通过驿站引流，也逐渐网罗了一批客户。图为
附近居民在为妻子生日选购花束。 记者/成姣兰 摄

▲高端的花器和绿植，成为格润凡花店内的新推产品。记者/成姣兰 摄


