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寻 宝 琼 中
杨超然 王 伟

海南岛中部的琼中黎族苗族自治县，被
苍翠群山环抱。这里没有沿海的喧嚣，却藏
着土地最本真的馈赠。老祖宗留下的作物
种子、世代传承的民族手艺、滋养万物的雨
林秘境⋯⋯这些珍宝散落山野间。

这片土地的神奇之处，在于总能吸引心
怀热爱的人扎根。他们带着执着与勇气摸
爬滚打，与土地相依，与困境对抗，把曾经无
人问津的资源变成了看得见的希望，让琼中
的土地，长出了奋斗的模样与生生不息的
活力。

深山稻香

琼中中平兰姐种植酿制山栏滴液专业
合作社内，负责人胡桂兰捧起一把紫黑色的
山兰米介绍：“这是老祖宗留下的香气。”

山兰稻娇贵，只长在海南的山地坡地，
水多则烂根，草盛则抢养分。

远嫁琼中的湖南媳妇胡桂兰第一次品
尝山兰米饭是在农户家。紫色米粒软糯，独
有山野清香扑面而来，入口还有淡淡回甘，
就是这一口，让她记了很久。再寻时，才发
现山兰稻已鲜有人种——收成太少，不如种
水稻划算。

在她看来，山兰稻不只是一种粮食，更
是黎族传统农耕文化的一部分。“我是一个
喜欢传统东西的人，一定要把它传承下去，
就这么一个信念。”胡桂兰说。

她从农户家中找到少量留存的山兰稻
种，租下 40亩地开始试种。因缺乏种植经
验，第一年产量不高，稻米也没有稳定销路。

胡桂兰一边向有经验的农户请教，一边
在田间观察记录，精选籽粒留种，改进传统
种植方式，摸索出“以水控草”的方法降低人
工成本，让山兰稻更适合规模化、标准化
种植。

“做每件事都要坚持，不能因为暂时看
不到成果就放弃。”“要懂变通，老方法也得
结合实际改，才能做成事。”2013年成立合
作社后，胡桂兰又于 2020 年创立了“紫山
兰”品牌，对品种选育、田间种植、加工包装
实行统一管理，并坚持生态种植，耗时 3年
成功取得有机认证，让产品在市场上更具
竞争力。

为打开销路，她从朋友圈推广做起。一
位客商下单品尝后特意反馈：“我在国外吃
过100多元一斤的米，都没你家的香。”确认
了山兰米的市场潜力后，年过半百的胡桂兰
开始学习直播带货，把直播间设在合作社，
身着黎族服饰向网友介绍：“这就是独特的
旱生山兰稻，煮出来软糯清甜。”在摸索与坚
持下，她斩获第二届“海南乡村振兴杯”电商
直播大赛“好物推荐官”称号，把山兰米推向
更广阔的舞台。

为了带动村民一起增收，胡桂兰为合作
农户提供保底收购，每亩给300元种植补贴，
带动数十户村民参与山兰稻种植。不仅如
此，她还与海南大学科研团队合作开展优质
品种选育，基地先后试种 300个品种，其中
70个品种完成示范种植。

步入正轨后，胡桂兰开始延伸产业链，
依托古法研发出山兰桑葚酒，又结合黎族

“三色饭”工艺开发五色米，让单一粮食作物
转变为多元化消费品。

“守住初心，找准方向，这才是用好老祖
宗东西的关键。”截至2025年底，合作社年产
值已突破 100万元，未来，胡桂兰计划在县
城开设体验店，让更多人了解山兰稻、走近
传统农耕。

时尚黎锦

琼中营根映瑶黎锦苗绣技艺非遗就业
工坊里，缝纫机运转声此起彼伏，设计师正
将黎锦纹样绣进发夹。

工坊掌舵人黄映瑶是土生土长的琼中
黎族人，作为家中大姐，她很早便前往江苏
无锡打拼。从销售、酒店服务等基层岗位做
起，逐步积累行业经验，又进入了高端女装
领域。

在外打拼10年，她积累客源，开设专卖
店，在异乡站稳了脚跟，生意最红火时单日
销售额可达数万元。

“成熟的设计与销售模式能让普通服装
打开市场，那黎苗的传统服饰为什么不能走
出大山？”2020 年，黄映瑶回到琼中创办公
司，目标锁定在黎族传统纺染织绣技艺。

刚开始并不顺利。两地消费习惯、市场
节奏差异明显，最初经营的服装店持续亏
损，房租、人工等支出带来压力。“那时我们
外债欠了上百万元，父母把积蓄都拿出来帮
我们还债。”黄映瑶说。

“能不能给我做身黎族衣裳？”奶奶的一
个心愿，点醒了迷茫中的黄映瑶。在黎族习
俗中，每人有一套传统礼服，是婚丧嫁娶等
人生大事必须穿着的固定服饰，兼具仪式感
与传承意义。但随着老人年岁增长，旧衣裳
要么不合身，要么早已磨损。而纯手工制作
一套黎锦服饰，耗时近一年，售价高达几千
元，普通家庭难以承受。

“手工效率低，就用机器改良。”黄映瑶
带着黎锦纹样前往义乌，与工厂反复调试工
艺，在完整保留传统纹样的前提下大幅提升
生产效率，将成套服饰价格降至 1500元左
右。她还选用优质高强线、优化刺绣工艺，
让保留传统款式的黎锦服饰支持机洗，兼顾
文化韵味与实用性。

仅一个月，周边村庄的村民就预订了上
百套。不少老人拿到新衣裳感叹：“跟年轻
时穿的一模一样。”这让黄映瑶真切感受到
了这份事业的价值。

“做文化产业，守着传统不够，要学会创
新。”黄映瑶深知，单一产品难以长久，唯有
拓宽赛道，才能让黎锦走得更远。她带着团
队走访海南各地黎族村落，耗时近一年收集
传统纹样，建立专属纹样库，以此为基础，开
发出发夹、耳钉、香包、手包等50余种文创产
品。这些单价亲民、充满民族特色的文创
产品，一经推出便广受好评。

她将黎锦与现代时尚融合，把经典图腾
重组绣进现代礼服的领口、裙摆，让黎锦这

一深山服饰登上时尚舞台。
从最初租用两间小厂房，到县里免费提

供工坊场地，工坊如今有 8名员工，常年开
展黎苗文创培训。

“只要愿意来，我就提供就业机会，让黎
苗手艺一辈辈传下去。”黄映瑶更加坚定了
深耕黎苗文化领域的决心，为村民提供标准
化原材料和技术指导，采取“订单收购+合作
生产”的模式，让更多手艺人在家门口实现
稳定增收，“回乡创业的旅程是一个不断试
错、不断做减法的过程，只有守住自己最热
爱、最擅长的领域，才能走得长远”。

雨林掘金

甘彬身着户外装束，刚结束百花岭瀑
布沿线巡查，黝黑的脸上挂着汗珠，脸颊通
红，“我喜欢在山里转，看着这片雨林，真的
很解压”。

这片总面积达4万亩的生态雨林，负氧
离子浓度最高达每立方厘米7万个，溪流甘
甜可直接饮用，却长期“养在深闺人未识”。
从事文旅行业多年的甘彬偏爱把冷门资源
做热，这片藏在深山的原生态雨林，成了他
的新目标。

一次偶然的机会，甘彬得知了琼中百花
岭。第一次来探访，刚踏入这片雨林便被深
深吸引。“这么好的资源，不能被浪费。”带着
文旅人的敏锐，他告别熟悉的中原大地，入
局百花岭。

“刚来时遇到的难题，比想象中多太多
了。”景区知名度低、市场认知空白、合作渠
道匮乏；雨林气候潮湿闷热，驻地生活条件
简陋，蛇虫侵扰频繁，开展工作艰难。

甘彬的破局逻辑很清晰：先让雨林资源
“被看见”，再让游客“有体验”。为打开市
场，他带着团队奔波于海南各市县旅行社，
面对反复质疑与拒绝，坚持上门沟通、耐心
讲解，“做市场最难的，不是业
务本身，而是要叩开别人的
门 ，用 真 心 诚 意 换 反
馈”。百花岭逐步获得渠
道认可，市场大门开始

打开。
“万事开头难，捋顺后

找准核心卖点，景区就会有起
色。”甘彬相信百花岭的潜力。

团队围绕年轻群体社交分享需求，打
造雨林秋千、溪边下午茶等场景，以“原生
态+场景创新”作为景区的核心力。此外，通
过优化游览体系，推出沉浸式雨林研学、植
物科普、手工体验等内容，形成社交打卡、研
学互动一体化产品，覆盖更多的家庭游客与
学生群体。

2024年，百花岭客流量仅10余万人次，
2025年便升至近30万人次。景区的红火带
动了周边农家乐和民宿，也让黎锦文创成
了热门伴手礼。昔日深山雨林，如今致富
乡邻。

现在，甘彬每周至少对景区进行一
次全线巡查，熟悉每处的路况和植被。
2026年，他计划策划40多场大型活动、
100 多场小型活动，把百花岭的热度
持续做起来，让更多人感受到热带雨
林的独特魅力。

琼中宝藏，藏于田垄、绣于针
线、隐于山林。这片土地上的掘金
故事，正在守正与创新的平衡中，
绵延出愈加持久的生机与活力。

终 身 畅 游 卡 里 的 收 益 账
丁振乾

一次性付费 300 多元即可终身无限次

畅游海螺沟、稻城亚丁等 14 家 4A 级及以上

收费景区，是种怎样的体验？

3 月 1 日，四川省甘孜藏族自治州文旅

部门推出的 14 家 4A 级及以上核心景区“终

身门票”政策生效启用。游客可根据自身

需要，选择购买单个景区或是包含 14 个收

费景区的终身畅游卡。户外“驴友”与川西

深度游爱好者直呼“性价比拉满”，但也引

发旅游行业热议“推出终身门票后景区如

何盈利”。这一举措背后，是国内旅游景区

“门票经济”结构单一的现实和甘孜州主动

突围的决心。

简 单 算 笔 账 。 按 每 人 单 次 购 票 入 园

算，这 14 个景区的门票总价达 1091 元。以

300 多元的一次性支出换来覆盖海螺沟、稻

城亚丁等景区的终身无限次入园权益，这

种“一次性固定投入”与“终身超长收益”带

来的强烈反差，刺激着游客“稳赚不赔”的

消费心理，撬动了购卡意愿。

甘孜州的“终身门票”政策并非心血来

潮。在观光游占主导的时期，我国旅游业

形成了以门票收入为主的盈利模式。近年

来，重门票、轻体验的传统模式逐渐难以为

继。一张几十元至上百元不等的门票，在

扣除景区维护成本后，能带来的直接收益

相对有限。游客在游览时产生的交通、餐

饮、住宿等二次消费，逐渐成为拉动文旅经

济增长的关键。

2002 年，杭州西湖景区率先启动免费

开放政策，此后桂林象鼻山、新疆吐鲁番、

安徽天柱山等景区逐步跟进。甘孜州推出

的“一次购票，终身免费”政策，实则是将景

区门票从盈利核心转变为引流工具的又一

大胆尝试。

从经济学角度来看，甘孜州凭借一张

终身畅游卡，完成了对核心客群的精准筛

选与深度绑定。办卡后，消费者思考的问

题从“要不要去”转变为“什么时候去”。由

“过客”变“常客”，当地文旅不仅沉淀了一

批稳定的核心消费群体，更通过这种深度

绑定稳定了长期收益预期。

甘孜州终身畅游政策的落地，打破了

门票成本对出行决策的束缚。从一次性打

卡游转向高频次深度游，游客可以放慢脚

步、分时段分主题深度探索目的地。游客

们在社交平台分享的风光大片、实用攻略、

真实体验，远比景区自己宣传更有说服力，

能为景区持续吸引潜在游客，形成文旅消

费的良性增长循环。

此举也破解了文旅行业“冷热不均”难

题。“头部景区人满为患、小众景点门可罗雀”

拉低了游客的体验，也无益于形成全域消费

链条。甘孜州以 14家核心景区为锚点，引导

游客在游览核心景区之外探索那些被忽略的

小众景点、特色村落、民俗体验地，将文旅资

源串联成完整的文旅生态，让全域文旅产业

实现协同发展、共享产业红利。

让利部分单次门票的短期收益，锁定

核心客群，本质上是用“小舍”换“大得”，将

景 区 门 票 从“ 收 费 卡 口 ”转 变 为“ 流 量 入

口”。“终身畅游”绝非简单的营销噱头，而

是通过类似“会员制”的模式重新定义游客

与景区的关系，也重塑着甘孜在我国文旅

市场的特色形象与记忆点。

文旅经济的底色，是地域文化与游客

体验的双向奔赴。终身畅游卡，不单单是

一张景区通行门票，更是吸引游客的“邀请

函”，让各类文旅资源被更多人看见，也让

游客多样化游览期待得到回应。这份锚定

游客核心诉求、盘活全域文旅资源的用心

与尝试，正是文旅行业突围破局的关键。

高原奶香

石

晶

作为青藏高原特有畜种，牦牛放养

在高山峡谷间。高原气候冷凉，奶茶是

青海人家中必备的食品，砖茶加牦牛奶

熬制奶茶，搭配一盘焦香酥脆的焜锅馍

馍 ，就 是 一 顿 让 青 海 人 欲 罢 不 能 的

早餐。

距离省会西宁 800 公里，青海玉树

藏族自治州察吾拉农牧科技有限公司生

产车间内，技术员扎吉从锅内舀起醇香

的煮沸牦牛奶物理降温，在温度降到 45

摄氏度时开始酸奶制作。

“经过一夜冷链运输，第二天一早鲜

奶和酸奶就能送到西宁市的专卖店里。”

扎吉说。

“每天 300 斤鲜牦牛奶和 300 斤牦牛

酸奶当天就能卖完。”公司总经理代青永

措说，凭借高原传统手工制作的匠心与

坚守，青海牧区的一碗碗牦牛奶“酿”出

了群众的好日子。

土生土长的玉树姑娘代青永措大学

毕业后回乡创业，通过市场调研选择了

牧区优质农畜产品赛道，果断将牦牛酸

奶作为主打产品，与 188 户牧民签订协

议，收购牛奶、奶制品、人参果、牦牛肉等农产品。

“采用原生态的方式加工生产后，产品销往西宁、北京、广州

等地，2025 年销售额达到 1327 万元。”代青永措通过网络直播、授

权 代 理 、合 作 购 销 等 多 种 渠 道 帮 助 合 作 社 周 边 牧 民 销 售 农 畜

产品。

曾因为距离城市远、保鲜运输难，牧民更多将牛奶制作成酥

油和奶渣便于储运。如今，通过像代青永措一样的创业者不懈努

力，来自高原的特产源源不断送达各地。

“以前我们想要采购牦牛奶作为食材，都得通过班车从牧区

带到西宁，供应时有中断。现在，每天到西宁的专营店即可采购，

十分方便。”西宁市雅隆餐厅老板彭毛多杰难掩对牦牛奶制品的

钟爱。

西宁街头，越来越多来自牧区的农畜产品专卖店开张营业，

奶制品商店成为当地消费市场的一大特色，也收获了无数外地游

客的青睐。牦牛奶制品不断翻新吃法与花样：玉树牦牛奶搭配门

源奶皮子加入柴达木的红枸杞，创造出新甜品“牦牛奶煮奶皮”；

枸杞、葡萄干、花生碎、鸡蛋、黑芝麻加入醪糟和牦牛奶，成了特色

美食“鸡蛋牛奶醪糟”。

一方物产孕育一方地域饮食文化，解锁浓浓牦牛奶的新吃

法，是独属于高原的美食智慧，也是“青海优品”“青海好物”走出

高原、走向世界的助力。
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