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从木屋烧烤的海边BBQ营
地，到北京胡大饭馆三店的露台
驻唱，再到达美乐比萨扎进户外
美食节，越来越多餐企涌向户外，
与其说是跟风，不如说是担心“下
一桌客人在哪”和新需求推着向
前。传统门店的客流天花板渐显，
而户外场景里藏着“未被满足的需
求”，当消费者不再满足于“进店吃
饭”，企业必须在传统空间之外，找
到能撑起增量的新蓝海。

达美乐相关负责人表示，当
下消费者的社交潮流催生出各种
新消费场景，露营经济升温让品
牌主动“走出去”，参与到露营、户
外生活节等相关的新型消费市场
中，与各大露营地、生活节建立合
作关系，在活动场地设置品牌的
展示点和售卖点。海底捞相关负
责人也表示，“餐饮+文旅+体验”
的多元融合模式，打破了传统餐
饮的空间、时间边界，企业也考虑
如何将火锅转化为连接情感、文
化和生活场景的媒介。

但户外场景的“蓝海”里，藏
着不少暗礁。鹿客岛科技创始人

卢克林点出了核心困境。其一，
成本账不好算。以露营场景为
例，露营场景需要额外的场地租
金、户外设备采购与维护，还要培
训能适应户外的服务人员，每一
笔都是新增开支，一不小心就成
“赚吆喝不赚钱”。其二，调性易
跑偏。若新场景和品牌原有定位
脱节，容易稀释品牌价值。其三，
持续性存疑，露营热会不会是“一
阵风”？户外场景受天气、季节影
响大，如何避免旺季挤破头、淡季
空荡荡？

面对这些挑战，企业要厘清
方向，不是跟风做同款，而是让
新场景和自身基因深度咬合。
对此，卢克林建议，餐饮企业应
通过精准的成本核算与预算管
理，优化资源配置，同时在新场
景设计中融入品牌核心价值，确
保品牌调性的延续。此外，企业
还需注重可持续发展理念，选择
环保材料与设备，减少对环境的
影响，实现经济效益与社会效益
的双赢。在平衡新场景体验感
与餐饮服务专业性方面，企业应

以消费者需求为导向，通过创新
菜品、优化服务流程等方式，提
升消费者的综合体验。

面对未来趋势，浙大城市学
院文化创意研究所秘书长林先平
总结为：既要有点“不一样”，又
不能丢了“基本功”。林先平认
为，未来餐饮行业的场景融合度
将会更高，更倾向于“餐饮+娱
乐+社交”的复合体验，季节性产
品和服务组合更丰富。餐饮企业
可以通过数字化技术应用提升户
外用餐体验，并开发专属户外场
景的定制化菜单。同时，餐饮企
业可以与户外装备品牌跨界合
作，打造主题化露营餐饮体验，探
索可持续的环保运营模式，开发
适合不同群体的小型化、便携式
餐饮解决方案。总的来说，餐饮
企业需要持续观察消费者的需
求变化，在保证核心产品品质的
前提下，通过场景创新为顾客创
造更多价值。未来餐饮行业成
功的创新将是那些既能提供独
特体验，又能保持餐饮本质的平
衡之作。 （张天元）

创造餐饮新增长极创造餐饮新增长极
“我们要让火锅

成为连接情感、文化
和生活场景的媒介。”
近日，谈及将火锅搬
进营地的尝试，海底
捞相关负责人语气中
透露出变革的笃定。

2023年，海底捞
开始试水“露营火锅”
新场景，人均百元便
可体验火锅与户外露
营的融合，其北京妙
峰山露营店每逢周
末、节假日满座，端午
假 期 预 订 量 暴 涨
50%，印证了这一模式
的吸引力。

从商场到营地，
餐饮场景需求日新月
异。传统餐饮增长遇
瓶颈，海底捞的尝试
并非孤例，一场以“户
外+”为核心的新场景
革命正席卷行业。美
团数据显示，2024年
露营餐饮交易额同比
增长 31.9%，占露营
相关消费的 70%，成
为餐饮行业的新蓝
海。然而，这场迁徙
并非坦途。高昂的户
外运营成本、品牌调
性融合难题、天气季
节制约，都成为潜在
挑战。

海底捞的尝试揭
示了一个趋势：当消费
者不再满足于“进店吃
饭”，餐饮品牌必须跳
出传统空间，探索“餐
饮+文旅+体验”的融
合模式。这场从商场
到营地的迁徙，正在悄
然重构餐饮行业的增
长逻辑。

海底捞用超百家露营火
锅店的布局，撕开了传统餐饮
增长的新口子。

在北京，位于门头沟妙峰
山脚下栖溪山林营地的海底
捞露营火锅店自今年4月1日
开业以来，每逢周末、节假日
满座，端午假期3天预订量较
前几周暴涨超50%，让“山野
吃火锅”成了新热潮。

据该店经理介绍，露营店
采取预订制，共设30多个天
幕、帐篷，提供双人餐、四人
餐、六人餐、八人餐等多种选
择，可满足不同人群的露营餐
饮需求。场景的延伸，也直接
带来了客流构成和消费行为
的改变。露营火锅店的客流
构成早已超越“火锅爱好者”，
除了露营爱好者和相约聚餐
的年轻朋友群体，营地内的小
溪、小动物等自然元素以及不
定期承接的亲子活动，也吸引
了大量亲子家庭前来，另外门
店还经常接到团建订单。多
元客群叠加垂钓、K歌、亲子
活动等附加体验，让消费者停
留时间大幅拉长。

自2023年9月海底捞全国
首家露营火锅店于上海正式营
业之后，如今海底捞露营火锅
在全国复制，海底捞的“户外
捞”版图正快速扩张。这背后，
是餐饮品牌对消费趋势的精准
捕捉。据海底捞相关负责人表
示，近年来，除了景点旅游，户
外生活方式正变得越来越多元
化，年轻人用露营、户外聚会、
户外运动的方式享受自由惬意
的放松假期。海底捞则适时变
身将火锅从“必须进店吃”变成
“随时随地能畅享”。

新的场景体验除了带来
新的流量外，并非是简单地换
个场景吃饭，这背后自然少不
了从0到1的打磨。尤其是将
火锅搬到户外，不可避免地要
面对天气和季节因素的挑
战。在突破“季节魔咒”的问
题上，夏季用带有空调的泡泡
屋、户外风扇、延长夜间营业
时间应对高温；春秋季主打
“星空火锅”抓旺季；南方门店
则凭借更长的温暖期，把高峰
期拉得更久。近期，北京妙峰
山栖溪山林露营火锅店还增
加了户外风扇，同时考虑到夏
季消费者更倾向于在相对凉
爽的晚间活动，该店已将营业
时间延长了2小时。

对于露营店的拓展思路，
与常规海底捞门店存在差异，
并非标准化复制，而是“单店
单造”。据介绍，海底捞露营
火锅采取自下而上的提报方
式，各区域店经理、大区教练
可根据市场洞察情况申请开
设露营火锅。同时，全国露营
火锅也根据顾客需求形成差
异化经营，采取单店单造模
式。其中包含以自然风景为
依托，距离城市中心有一定距
离的生态露营店，也有城市中
心内，在天台、花园、公园等空
地开设的城市露营店，以精准
匹配不同客群对“远方”或“近
郊”休闲的需求。

火锅“支”起消费新场景

餐企竞逐“户外+”新赛道

从海底捞的“营地实验”来看，
餐饮行业的增长逻辑正在变：不再
只拼口味、价格，而是努力创造“非
来不可”的理由。越来越多餐饮玩
家正涌入“户外+”赛道——烤串
搭音乐节、老字号混露营地、火锅
配文创市集……这场“户外餐桌”
的争夺战，正在改写餐饮行业的
增量逻辑。

不久前，一场以“烤串、音乐、
精酿”为核心元素的夏日音乐节
在北京大兴南海子牧场举行，而
主办方正是烧烤品牌肉串汪。这
种“松弛感场景”直接转化为数
据：活动当天烤串销售量超5000
串、精酿销量超400杯；线上转化
方面，4月底预热后会员积分使用
活跃度暴涨166%，私域用户互动
频率和忠诚度显著提升。据相关
负责人介绍，伴随天气转暖与户
外场景活动的启动，夜间时段消
费频次显著上升。肉串汪正在构

建一个由“门店+户外+家庭+社
交”组成的立体消费场景，未来品
牌将把“音乐节”打造成每年固定
的品牌节日。

然而，肉串汪的案例也撕开
了“户外+”的增量密码，这也正
是不少品牌加入进来的原因。一
场活动的流量裂变，背后是跨年
龄层客群的集体涌入，以及活跃
度提升激活私域，让一次性消费
变成“复购种子”。另外，“户
外+”能帮餐饮打破用餐时间限
制，从而实现时段延伸。而对于
品牌而言，除了自带社交属性的
品类能够借题发挥外，老字号出
现在露营地，也能实现和“年轻、
潮流”挂钩。

北京市餐饮行业协会会长贾
飞跃指出，大众点评平台收录商
户数据显示，北京目前共有露营
相关生活服务业商户861家，全国
排名第一。美团平台交易数据显

示，2024年全年平台露营相关商
户交易额达到 4500万元，同比
2023年全年增长37.3%，其中露
营+餐饮商户交易金额占比70%，
同比增长31.9%。露营与餐饮深
度绑定，烧烤、咖啡、火锅、烘焙等
品类需求旺盛。

农文旅产业振兴研究院常务
副院长袁帅表示，在露营经济如
火如荼的当下，餐饮企业纷纷将
目光投向露营等户外新场景，这
一系列举动并非是跟风，而是蕴
含着深刻的行业逻辑与发展契
机。随着消费者生活水平的提高
和消费观念的转变，人们不再满
足于传统的室内就餐体验，对多
元化、个性化、体验式的消费需求
日益增长，户外场景的兴起恰好
契合了这一需求。对企业而言，
这是拓展业务边界、吸引新客群、
提升品牌声量的绝佳机会，是能
撑起增量的新蓝海。

不盲从跟风做同款

外外


