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在泥土中埋下创新种子

朱堃是个地道的“农二代”———父母已
经在这片土地上耕耘了30年。“小时候最深

刻的记忆，是父亲站在田头，看着地里的作

物时那紧锁的眉头，”朱堃回忆道，“小时候

的我理解的农业就是非常传统且固定的，

农民无法自主决定价格，他们即使年复一

年地种植同一种作物，也无法预知未来的

价格走势，就像‘抛硬币’一样，有时涨有时

跌，完全看市场行情。”

有一年，家里跟风种了一批西瓜，原以

为会很好卖，不料那年西瓜大丰收，收购价

格暴跌，父亲蹲在瓜田里一根接一根地抽
烟。这样的场景深深烙印在朱堃的脑海里，

让他早早意识到传统农业的困境，“农民像

是大自然的‘散户’，天气、市场都是不可控

的‘庄家’，而我们永远在被动下注。”

从小耳濡目染农场的运营和农业发展

的变化，让还在读小学的朱堃就向父亲提
出了“新农业”的思路———建一个“草莓

屋”，不仅要种草莓，还要打通终端产品销
售，打造一个上下游全打通的“草莓王国”

品牌。虽然这个想法并没有得到什么回应，

但少年的“异想天开”并非毫无根据。父亲

管理农场时的“定投策略”———不管市场涨
跌，每年固定种植一定面积的作物，教会他

用长期主义对抗农业的不确定性。而农场

里病虫害防治的经验，更让他早早意识到

“技术”对农业的重要性。

2019年，当朱堃带着朱顶红种球回到

盐城农场做实验时，父亲第一次认真打量
起儿子的“新农业”。朱堃回忆，父亲的农场

从未涉足花卉种植，习惯了“看天管田”的庄

稼人更无法理解组培技术、蜡封工艺这些新

鲜词，“但我知道他心里应该还是认可的。”

创业路上的“隐性基因”

读中学的时候，朱堃的理工科成绩遥

遥领先，还做过班里的化学课代表，其实可

以选择的专业很多，但在填报志愿时，朱堃

却放弃了当时热门的金融专业，报考了土

木工程专业。

大学毕业后的几年里，朱堃的人生轨

迹看似与农业无关———在上海开过连锁茶
馆“六克茶方”，在VC机构做过投资分析

师，甚至涉足过别墅“轰趴”、考试培训等领

域，但这些经历却为他今后的人生悄然埋
下伏笔：茶馆经营让他学会了供应链管理

和客户运营，投资工作则培养了他捕捉市

场痛点的敏锐度。

“有一次考察茶山，我看到茶企通过

‘前店后厂’模式打造品牌并带动增收，突

然意识到农业的价值可以不止于种植。”

2018年，他走访全国数十个花卉基地后，终

于锁定了朱顶红这个“进口依赖度高达

95%”的品类———2018年国内朱顶红进口

量60万株，2020年飙升至670万株，而价格

却因供应链波动每年上涨5%～10%。
2020年，朱堃在上海注册成立艾莫园

艺，并将第一个种植基地选在老家盐城。

“选择上海，是因为这里有最密集的人才和
资本。”他解释道，公司定位“研发+销售窗
口”，而盐城则以更低的土地和人工成本，

成为规模化种植的试验田。

在产粮大区“种鲜花”的底气

“很多人不理解，为什么在鱼米之乡搞
花卉？”朱堃指着远处的稻田说，“恰恰因为

这里有扎实的农业基础———农民懂种植，

政府有政策，‘两海两绿’战略还让盐城与

上海实现了资源对接。”

2021年，朱顶红种植基地需要扩建，当

地政府为艾莫园艺提供了部分设施免租政

策，而朱堃则用“公司+农户”模式反哺乡
村：在云南省弥勒市，去年艾莫园艺和村委

会合作的首批朱顶红种球完成移栽。

而在南京农科所的实验室里，朱堃团

队耗时两年制定的《朱顶红蜡封球生产技
术规程》正在改变行业格局。“进口种球形

状不规则，只能手工挑选，成本高且成品率

低。”他拿起一颗蜡封球演示，“我们用塑模

技术让每个种球都变成标准的圆柱体，不

管原生球多么畸形，都能通过工业化生产
实现统一规格。”

更关键的突破在于蜡质材料———传统
蜡球熔点仅50℃，夏季运输易融化，而艾莫

园艺研发的高熔点蜡可耐受70℃高温，还

能在表面搭载青花瓷、熊猫等文化符号。

2024年推出的“青花瓷”蜡球，初期定价较

传统包装高15元，销量却增长40%。
组培技术是朱堃的另一张王牌。传统

切繁育苗每年仅能繁殖2~3倍，而组培技术

45天就能实现3~4倍增殖。“今年，我们计

划产出种球500万颗，比去年全国进口总量
的450万颗还多出50万颗。”朱堃介绍道。

新农人的时代答卷

在2025年上海国际花卉展上，艾莫园

艺推出的“熊猫蜡球”成为焦点———雪白的
蜡体上，立体塑形的熊猫耳朵憨态可掬。

“该系列被抢购一空，还获得荷兰等多国朱

顶红销售商的订单。”朱堃说。

数据印证着他的判断：20元的小规格
蜡球年销量超百万颗，占总销量的60%；而
故宫限定“红狮蜡球”，虽单价高达88元，仍

在预售期售罄。“消费者愿意为‘中国美’买

单，但前提是价格要接地气。”

“以前我们是‘跟在后面买’，现在是

‘站在前面卖’。”朱堃说，公司已收到荷兰、

俄罗斯、韩国等7国订单，出口许可证获批

后即可发运。这种“逆向出口”的底气，来自

全产业链自主可控———从组培苗到蜡封
球，从鲜切花到花海项目，艾莫园艺构建了国

内最完整的朱顶红产业链。2024年，其鲜切
花单支批发价仅15元，不到进口产品的一

半，却已出口至东南亚，年销量突破50万支。
在朱堃的规划里，艾莫园艺肩负着打

破“卡脖子”困局，让国产花卉站上全球C位

的行业使命；对国家，则是探索“农业+乡村
振兴”的可行路径。“我们在云南弥勒的基

地，带动9个村集体种植稀有品种，每亩纯

利润2.5万元，这比单纯的土地流转更有可
持续性。”

当被问及未来愿景，这位90后新农人
露出了少年般的倔强：“20年前，百合是‘新

奇特’花卉，如今已成大众消费。我希望朱

顶红能成为下一个百合，更希望中国花卉

能像中国高铁一样，成为世界认可的国家
名片。”

站在盐城的温室大棚里，朱堃看着自

动化灌溉系统喷出细密的水雾，手机App
实时显示着土壤湿度、光照强度等数据。远

处，父亲的农场里，无人机正在给水稻施

肥———两代人的农业，隔着二十年光阴，终

于在科技与创新的坐标轴上交汇。

从田头到花间，变的是种植的作物与

方式，不变的是对土地的热爱与敬畏。正如

朱堃所说：“农业不是落后的代名词，它可

以很酷———只要你敢用科技作犁，以市场

为耙，在希望的田野上，总能种出属于这个

时代的答案。” 据《新民晚报》

农业不是落后的代名词，它可以很酷———

从田头到花间：90后新农人朱堃的时代突围

五月的盐城，清晨五点的天光刚掠过温室大棚的顶端。朱堃蹲在育苗床

前，手指轻拨朱顶红幼苗的叶片，看着组培瓶里晶莹的培养基，仿佛与二十年

前那个蹲在父亲农场田埂上的少年重叠了身影。那时的他盯着随风起伏的稻

浪，怎么也想不到，有一天自己会带着生物科技与商业逻辑，在传统农业的土

壤上种出一片“花海经济”。

朱堃在组培实验室

荷兰外商参访艾莫园艺盐城基地合影
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