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瞄准“微笑曲线”
蝴蝶兰“振翼高飞”

南海聚焦蝴蝶兰产业前端育种、后端电商两个高附
加值环节，大力发展高水平农业

200公顷、5500万株，种植面积和年产量这两个数据，奠定了里
水成为全国最大蝴蝶兰生产销售中心的地位。

2009年，从一片荒地上引入里水万顷园艺世界，农户在这种下
第一株蝴蝶兰起，里水与蝴蝶兰的故事，便开始了漫长的书写。伴随
着农业现代化发展的春风，生逢其时的蝴蝶兰产业涌现出巨大的市
场活力，到2023年，里水蝴蝶兰年销售额达12亿元。

喜人的成绩背后，南海仍保持理性的清醒：蝴蝶市场竞争愈加激
烈，成本上涨，价格下行，两头挤压之下，种植、经营企业和农户面临着新的
压力和挑战。

如何突围？今年，南海聚焦提升农业新质生产力，大力发展高水平农
业，并纳入到“三高四新”现代产业体系之中。里水蝴蝶兰产业锁定行业“微
笑曲线”的高价值区间，聚焦产业链前端育种、后端电商2个高附加值环节，
让品种、品质成为品牌的核心支撑力，讲好里水蝴蝶兰“下半场”故事。

立秋虽过，但南海的气温仍处高位。

佛山市天俐生物科技有限公司种源库内凉

爽的温度，“呵护”着一株株珍稀的蝴蝶

兰。一墙之隔的组培实验室里，操作员

小心翼翼地将一批新品种的种苗筛选、

分瓶、移植。“今年已推出二十多个新品

种。”该公司负责人施梃灏说。

成果来之不易。时间回溯到40多
年前，国外借助选育杂交技术，培育出许多

蝴蝶兰品种。国内蝴蝶兰产业起步较晚，

大部分品种通过国外专利引入种植。

因而，国际花卉巨头上市品种总是比国内的

新颖或优越，同时一些特殊种类的杂种一代种

苗，国外也不是给钱就会倾囊相授。施梃灏心里

很清楚，引种难以引来国际市场上的竞争力，只

有种子国产化，才能在产业链上把握主导权。

深刻体会到被“卡脖子”的窘境后，1998年
施梃灏毅然踏上蝴蝶兰育种之路。2016年，他

在万顷园艺世界设立总部基地。历经两代人的

努力，种源库汇集数千种优质兰科植物原生种、

珍稀种，培育新品种超2000种。其中，不仅诞生

了经久不衰的经典款“香妃”，2023年更是培育

出具有跳色特征、备受市场瞩目的“金镶玉”。

如今，市场对蝴蝶兰品种多元化提出更高要

求，这也是对施梃灏的一种考验。“以往育种，我

们是基于对品种的深入了解，通过数据化分析等

手段完成。要想在技术上取得新突破，还需要借

助科研院所的力量。”施梃灏说。

这想法与佛山鲲鹏现代农业研究院王培培

团队的想法不谋而合。2022年起，这支7人团

队以每年4～5次的频率，长期下沉到天俐，并于

今年与企业达成共建佛山珍稀兰科植物研发中

心的合作意向。

未来，该研发中心的重头戏之一，便是依托

天俐种源库对蝴蝶兰的花型、花色、花香等方面

的关键功能基因进行梳理，为品种创新、改良打

好基础。“面向市场，研发中心将结合天俐的奇特

表型蝴蝶兰特点，培育丰花型、发光型品种。”王

培培说。

撇开育种材料、技术的阻碍，站在实际经营

层面，大量的时间、人力物力成本投入，也使得许

多蝴蝶兰企业对育种领域望而却步。施梃灏介

绍，一个新品种的研发周期至少需要8至10年，

至于能否将其推向市场、扩大产能也不能“打包

票”。

谈到此，王培培语气迫切，“破解行业痛点，

实现弯道超车，必须在缩短育种周期、运用转基

因技术等方面快人一步，这也是团队接下来的专

攻方向。”

还有企业囿于土地使用性质问题。2023
年，花农区庆华成立佛山市百蝶好园艺场，专心

做起育种，但光申报设施农业用地建设大棚就用

了一年多时间。区庆华呼吁：“对于小微企业，政

府可否优化、缩短设施农业用地的审批与申请流

程？提供更多园区供企业选择？用地成本能不

能再降低些？”

构建蝴蝶兰产业的品种优势，不但要靠企业

努力，还需要更多的政策扶持和引导。2023年，

《南海区种业+发展规划（2022～2031年）》发

布，提出建立蝴蝶兰种质资源库与蝴蝶兰分子设

计育种平台1个，创制符合市场需求的、具有高经

济价值的蝴蝶兰新奇特品种2个。

破解用地难题，《南海区进一步加快花卉产

业高质量发展行动计划》提到，加强引导土地租

赁市场，对于建设现代化温室大棚的花卉种植企

业，推动土地租赁期限至少延长到15年，为花卉

种植企业加大资金投入提供保障。

自主培育新品种
国产蝴蝶兰“翻身”

“接下来介绍的是紫龙方阵，稀有原生香味……”13时，

百蝶好园艺场的“漫舞花开”淘宝店开播，主播在大棚内介绍产

品，观看人数不算多，偶有“花粉”看到“心水”的蝴蝶兰，就会下

单。

6月至8月是蝴蝶兰销售淡季。在里水，不少花卉企业选择

转战电商，开直播维持人气，留住“花粉”，至于销售，则是“能卖一

点是一点”。

从传统批发销售，到线上直播零售，这是蝴蝶兰产业转型发展的

创新布局。

2018年就在淘宝开店卖花的区庆华，是里水蝴蝶兰企业中最早

“触电”的花农之一。“2020年开始直播卖花，拍照片挂链接。”区庆华感

慨地说：“当年网购算新鲜事，鲜花绿植一上架就有人抢，根本不愁卖，最

高峰一年营业额能有四五十万元”。

《南海区进一步加快花卉产业高质量发展行动计划》提到，打通新兴网

络销售模式，通过直播、短视频等带货形式，长期打造1个以上电商销售爆

款。“蝴蝶兰+电商”也很快展现“威力”。数据显示，仅2023年，里水万顷园艺

世界蝴蝶兰通过线上直播渠道的走货量达到500多万株，销售额超2亿元。

然而，随着从传统销售转型到电商新业态的花商越来越多，消费市场被逐

步挖潜，赛道也开始拥挤，“直播间套路多，恶意价格战、仅退款等，是令许多花商

头疼的问题。”业内一些花卉企业反馈。

有花农掰着手指头算账，“种植成本12块，批发价14块，到了直播间9.9元
还包邮，新店冲人气还能理解，其他店这么做就是‘赔本赚吆喝’。”

面对新变化，百蝶好园艺场巧妙应对，“开直播主要是为了留住粉丝，策略也有

区分，旺季推介新品种，淡季教粉丝养护，把粉丝当朋友去维系，通过直播造口碑。”区

庆华说，他们从早上9时播到晚上凌晨，用时长拼人气。

将流量变留量，区庆华还有一招，经营起几个花友群，“都是线下卖花积累的老粉，

活跃度很高，他们常在群里分享美图，我也会发一些养护知识，解答花友疑问，算是从侧

面造口碑、打品牌了。”

广东文涛多彩园艺有限公司没赶上直播电商的“头啖汤”，作为深耕花卉种植十年的

龙头企业，今年4月才决定进入直播赛道，在视频号、抖音号“跟大家一起卷”。

淡季，销量并不理想。广东文涛多彩园艺有限公司负责人侯海雄却有自己的策略，“我

们会坚持花卉品质，‘一分钱一分货’，用价格精准筛选出目标客户。”

刚起号的侯海雄还在研究平台的玩法，“看数据，如果直播开始掉粉，那就立即止损下播，

先把数据维持好，为下半年蓄势冲击做好基础”。

经济下行，直播电商助力，但花卉企业也面临很多痛点，如何招到并留住资深主播？如何抓

到“爆点”规律和运行逻辑？如何将兴趣流量引入商品橱窗？对企业而言，“电商+直播”的每一个

环节，都是新的挑战。

淡季“触电”卖花
探索产业转型发展

■6月至8月是蝴蝶兰销售淡

季，不少花卉企业转战电商，开

直播维持人气。

■工作人员

将网上下单

的蝴蝶兰打

包发货。

■2023年，里水蝴蝶兰年销售额达

12亿元。图为大棚里开得灿烂的蝴

蝶兰。

■组培实验室里，操

作员小心翼翼地将一

批蝴蝶兰新品种的种

苗筛选、分瓶、移植。


