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■中国城市报记者 张亚欣文图

“大热荒野”火了，更确切
地说，是在小红书上火了。最
初，就连老板朱显自己也没想
到，他经营的新式露营能走俏
小红书。

有别于传统的露营，新式
露营讲究得就是让游客轻装上
阵，可以不开车、不带帐篷，甚
至连吃食都不必准备，只要人
到场，即刻就能体验露营。

摇身变成一站式服务，究
竟谁在重新定义露营？

新式露营为什么火了

今年4月，真人秀综艺《恰
好是少年》刷新了人们对露营
的认知：营地帐篷里，除了设有
取暖设施外，大床、睡袋、拖鞋
等生活必备物品一应俱全；掀
起帐篷的门帘，就能近距离地
观赏雅拉雪山和贡嘎群山，还
可以观赏到星空、日出。

随着这档综艺的热播，露
营旅游再次刷新了热度。在传
统团队游、自由行的基础上，越
来越多的人群开始根据自身的
爱好、习惯去尝试更适合自己
的旅行方式，拥有广泛覆盖人
群的自驾游群体，将露营旅行
作为自己的首选。

企查查数据显示，目前，我国
共有2.1万家露营地相关企业，
2020年新注册企业7933家，同
比增长331.6%，今年前5个月新
注册6957家，同比增长286.5%。

此外，小红书社区2020年
露营相关笔记发布量同比增长
271%，露营相关笔记浏览量同
比增长170%；从2021年年初至
今，小红书社区露营相关笔记日
发布量和日搜索量呈直线上升
趋势。从搜索量来看，今年1月
1日至5月31日，露营的搜索量
比去年同期增长428%。

尽管2020年全行业都遭
遇了新冠疫情的暴击，但也正
是从这一年开始，露营企业如
雨后春笋一样冒起了头。

“这是疫情暴发后，人们对
于密闭空间有一种出于本能的
应激反应。”北京第二外国语学
院旅游科学学院副院长吕宁在
接受记者采访时说，在疫情常

态化下，大部分人希望选择更
空旷、更有自主性的空间作为
休闲和旅游的目的地。

同时，轻快、舒适的新消费
方式逐渐成为时下年轻人的刚
需。吕宁说：“很多年轻人渴望
体验相对更轻奢、更便捷的旅
游方式，新式营地也为消费者
提供了一站式的消费出口。”吕
宁还提到，露营文化的传播也
在一定程度上影响着年轻人的
出行决策。

疫情下滋生的创业灵感

疫情让很多人被迫停下事
业的脚步，也让更多人开始寻
求新的事业支点。

朱显就是其中的一员。疫
情暴发前，朱显是出境游旅游
创业公司皇包车的一名高管，
彼时出境游还极为火爆，黄包
车也在境外包车业务方面占有
一席之地。而疫情暴发后，出
境游按下暂定键，面对断崖式
下滑的营业额，朱显也开始了
自己“无限期”的休假。

休假中的朱显并没有真的
闲着，而是带着妻子、儿子一路
向西，开始了一场漫长而有趣
的自驾之旅。“戈壁、沙漠、草原
的景色特别漂亮。”朱显告诉记
者，他刚开始还沉浸在大西北
的美景中，但时间一长，他就发
现了问题所在：“坐在车上，看
窗外的景色，很美、很舒服，但
一旦在车下停留的时间一长，
我就会萌生一种不适之感：坐
也不是，站也不是，还真有点儿
无所适从。”

于是，朱显为了让自己和
家人能够在自驾游的路上有更
加舒适的体验，他开始自己筹备
装备，从折叠桌椅到帐篷、睡袋，
再到锅、碗、瓢、盆以及灯具、筐
架……朱显发现，一路下来，购
买的装备越来越多，种类也愈加
精细。直到有一天，他认认真真
把自驾途中所有想要置办的装
备拉出了一个清单，整整两三百
项，总花费接近10万元。

“如果把这些东西都备齐
了，得露营多少次才能把购置
装备的费用玩回来？”就这么一
问，朱显把自己问住了，创业的
想法也由此滋生。

得益于此前的从业经历，
朱显迅速集结组建了自己的团
队，他为这支队伍取名为“大热
荒野”，专职于提供新式营地服
务，无须游客自己准备昂贵的
装备，大到帐篷、地毯、充气床，
小到驱蚊水、压缩毛巾，吃、喝、
拉、撒、睡等一切营地体验，“大
热荒野”全包了，用朱显自己的
话说：“除了带几身拍照的衣
服，把自己带来就行。”

据朱显介绍，“大热荒野”
的服务团队每5个人一组，1名
组长、4名领队可同时为5顶帐
篷提供服务，除了基本的体验
服务外，还有专门的领队教游
客搭建帐篷和野外生存的小技
巧，夜晚也有1名值班领队，凡
有任何需求，只需按亮给每顶
帐篷配备的特殊小灯，一闪一
闪的灯光就会被值夜的领队看
到，前来提供帮助。

小红书是什么样的介质

走红，有时候就是一瞬间

的事儿。
朱显自己也没想到，“大热

荒野”会在小红书引发极大关
注与讨论，换句话说，“大热荒
野”在小红书红了、火了。

起初只因他随意一句“好
啊，来玩吧”，内测阶段，朱显仅
邀请了老同事、本地同业、酒店
供应商们前来体验并提意见。
后来，有朋友想推荐3个女孩
前来“大热荒野”的第一站——
三亚体验，朱显随口答应，并把
她们当游客一样招待，尽可能
地给予最佳体验。

时隔不久，突然有一天，朱
显的微信“炸”了——不断显示
有好友申请，这些人找朱显只
有一件事，就是预订“大热荒
野”。朱显自己也一头雾水，毕
竟自己的团队还在内测阶段，
并未做任何广告投放，甚至连
个像样的官方窗口都没有。一
番询问后才知道，这些新添加
好友全是被小红书笔记种草
的，而笔记作者正是当初那3
位来体验的女孩。

经此一役，“大热荒野”在

小红书上彻底火了，也给朱显
带来了源源不断的客流。

实际上，作为曾经一直深
耕境外旅游业务的“老兵”，朱
显对旅游市场的判断和旅游业
务的把控要敏锐于常人。一般
像“大热荒野”这样提供旅游服
务的创业公司往往会选择
OTA为端口，对接C端市场，
或是在抖音等小视频平台做大
量投放以吸引更多消费者。但
他却摒弃了二者，而是选择与
小红书进行深度合作。

显然，朱显有自己的考量，
他告诉记者，一方面，OTA页
面是传统的比价模式、列表模
式，消费者必须有明确需求才可
能会通过搜索发现“大热荒
野”。他也尝试过在抖音上发一
些“大热荒野”的视频，并且有不
错的转化率，回报率很高，尽管
来的客人十分热情、好相处，但
过于不拘小节，比如在深夜还喝
着啤酒、撸着串儿，大声喧哗。
对此，朱显也很无奈，“露营具备
一定的社交属性，我更希望我的
客人是真的享受这场露营，精致
地出席，拍着美美的照片，并且
顾及其他游客的感受。”

另一方面，朱显认为小红
书的笔记因为真实，所以往往能
够产生传播裂变，吸引更多游客
关注。他会仔细阅读小红书上
每一篇关于“大热荒野”的笔记，
有记录美好的瞬间，也会记录一
些不足，如厕所搭建的有些远等
等，这些不足都是真实的反馈，
朱显也会根据笔记中的意见，对
露营服务逐一改进。

“到现在为止，我都没有去
做官方的账号，因为好像不论
我怎么写，在别人看来都有点

‘王婆卖瓜，自卖自夸’的感觉，
与其这样，不如让游客去看一
些真实的笔记。”朱显说道。

如今“大热荒野”的营地已
经遍布全国多个城市，端午节
前才搭建好的北京营地，一经
推出，就基本售罄。

据了解，小红书的用户绝
大部分来自一线、二线城市这
样的城市，而生活在大城市的
这批年轻人可以更早接触的潮
流，而这部分人最大的特性就
是乐于分享，因此，在小红上总
能看到不少好玩、新潮的趋势。

“我们把小红书的特质定
义为‘BKC’——B是品牌，K是
KOL，C则是用户。”小红书企业
号相关负责人迷麟在接受记者
采访时指出，BKC三者会形成一
个循环，即KOL会把用户的意
见反馈给品牌，再加上小红书的
平台理念就是真诚分享，因此，
长此以往，B、K、C之间会促进整
个链条上的良性循环。

此外，谈及制约新式营地发
展的难点，吕宁认为，新型营地
文化建设的传播与输出是值得
关注的问题，她坦言：“营地文化
虽然比较草根，但在中国作为新
鲜事物，应该是自上而下的传播
与推广，比如依靠小红书这类社
区、平台，让用户之间交流能够
形成一种氛围，对于年轻人、新
用户了解这个市场是非常有利
的，对于整个露营文化的传播也
是非常有好处的。”

摇身一变一站式服务
谁在重新定义露营
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“大热荒野”位于北京市大兴区的营地。


