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在定制旅行市场逐渐焕活的环境下，
如何令“定制”变成一颗摇曳不倒的常青
树，成了两个创业新贵眼下最大的议题。
要知道，“常青”这两个字，渗透了“推广与
延续”的智慧。

最初，两个小伙伴从微信朋友圈下手
去拓宽与推广。周全表示，他的朋友圈中
有3000人左右，如果能让其中一部分人
知道MEMO的独到之处，并加以推广，
也是一个非常可观的起始数量。在这个拓
宽的过程中，两个人也终于看到了曙光一
点点展现。他们的旅游资源开始遍布世界
各地，也有人来找他们定制服务。

在推广的过程中，他们也处处尽显创
意。“今年11月份，我们在公众号上推出
了‘闪现摩洛哥’的活动，从上百人中选出
4人，免费去摩洛哥体验为期11天的自驾
游。”周全表示，创意取得了不错的推广效

果。一方面，在旅行成为生活方式的年代，这种闪现活动十
分讨喜，也能够迅速收获一些粉丝；另一方面，被选中的幸
运儿在回国之后，也将成为一本行走的宣传册，继续推动品
牌发酵。

而留住客户的方法，只有一种，就是“服务”。说起来轻
巧，但践行起来并不易。MEMO试图用极度柔性的服务，去
络合覆盖受众在旅行过程中可能遇到的每一个问题点与需
求点。他们想的永远要比游客置身其中时多几许。“上飞机
时要准备哪些东西、旅行结束以后留下点什么，这些都是我
们要去完善的。”周全说道，“团队的人会24小时在线，每晚
都会提醒旅客们第二天行程的注意点。”

从旅游行业来看，他们认为“流量为王”的时代早已过
去，因为大部分流量都已被瓜分完，小型的初创企业，应该
以培养“种子用户”的方式，通过口碑去吸引更多人。要知
道，“服务好现有的用户”远比“将资源倾倒在招更多人上”
重要得多。

让每一个人的旅途，都变得独一无二
记者 劳育聪

说到旅行，很多人的第一反应不是跟着旅行社的小黄旗就是自由行。前者的体验在
近年来备受争议，而后者常常给策划人带来比较大的压力。旅行真有那么难吗？两位
1993年出生的创业新贵周全和朱虹光，巧妙地化繁为简推出了“MEMO定制旅行”。
在“定制化”理念深深植入制造业、互联网行业的时代，这两个年轻人立足于宁波，将
“个性”融入旅游业。让每一个人的旅途，都变得独一无二。

将旅行解构并重组成一件贴合衣物的，是
两个1993年出生的年轻小伙周全与朱虹光。

2012年，周全来到四川支教，认识了同样
是诺丁汉大学学生的朱虹光。由于两个人的兴
趣、爱好一致，所以变成了无话不谈的朋友。
此后，两个小伙结伴在全世界各地进行义工旅
行。他们的足迹遍布许多地方——去尼泊尔支
教、去斯里兰卡参加海龟保护活动、去毛里求
斯的孤儿院里帮助孩子们……

在这个过程中，两个人积累了大量旅行中
的经验，也结识了分布在世界各地的朋友。他
们逐渐开始关注旅游业这个行业——传统的旅
游业似乎面临一定的问题。当时，有一部分旅
行社的旅游服务体验非常差，甚至出现了“宰
客”“拿回扣”的负面报道。

为了近距离了解这个行业，周全与朱虹光

体验了负面报道中的旅行社服务。“当时，我们故意不买东
西，结果真的被导游从大巴车上赶了下去。”也是这一把推
力，让周全决心去做定制旅行服务，“其实旅行本来就是一件
稀松平常的快乐事，不应该有太多的负担，不是吗？”

而理性地反观眼前的旅游市场，受众们对于体验的要求正在变得多元
且严苛——他们拒绝“被消费”、希望找到标新立异的文化要素、有足够的
私人空间、不为交通浪费无谓的时间……细分化的标签如同多米诺骨牌一
般向这个市场压来，逼迫着不肯变通的传统旅游业逐渐式微。唯有贴合并
满足每一个受众的不同需求，带来个性十足的定制型产品，才不会令一个
旅游品牌黯淡下去。

2015 年，大学毕业的周全投身到了创业中去，创立了
“MEMO定制旅行”品牌，主打各种旅行定制产品。朱虹光则进
入了咨询公司工作，体验了一下大公司中的生活。在工作半年之
后，朱虹光决定辞职，成了周全的合伙人，共同经营他们最初的
那个梦想。

服务细致到连换币的汇率都会帮忙盯着

受众需求变多元，定制理念一触即发

对宋小姐来说，这是截至目前最令她难忘的一次旅行体验。
本周，她与先生结束了在澳大利亚的8天蜜月旅行。“如果一定要
打一个比喻来形容这次旅行的话，我觉得它像一件面料极佳、无
比贴合的衣服。它让我发现，旅行是一件个性十足且私人的事
情。”她兴奋地描述了在去年9月份购买的定制旅行服务。

说定制旅行像一件缝织细密的衣服，一点也不过分——所
有的安排完善到超越她的想象。在旅程开始前，定制团队就提
供了各种与澳洲之行密切相关的信息。其中，涵盖了“各大绵
羊油品牌的口碑与价格比对”“不要进哪些性价比不高的店”等
一般旅行社不会提供的“干货”。“甚至，他们的服务细致到连
换币的汇率都会帮忙盯着。”她很惊讶。

此外，这对新婚夫妻希望能够去一些人不多但足够有趣的
景点，而不用操心交通，且能了解一些当地的文化。在旅行之
外，还要有一定的私人空间和时间。

刚出悉尼机场，长期生活在澳洲的司机就驾车出现在他们
面前，为他们的旅途提供所需的各种接驳，并且穿插了各种贴

心的中文讲解服务，即使只是一个地点间的切换，也可
以在路途中换一角度了解澳洲的风土人情。

8天，两个人穿过悉尼、凯恩斯、黄金海岸、墨尔
本等多个地点，收获了独一无二的蜜月回忆。最令宋小
姐印象深刻的是团队安排了一个风景奇美又鲜有游客去
的地点：“那个地方叫做Rainbow Bay，苍穹水草树
林，犹如大片般壮观。”她拿出相片开心地分享道。

此前，宋小姐一直坚信有个矛盾存在于旅行中——
自助游虽然自由但让人操碎了心，报团游省心却鲜有自
主空间，似乎自由与省心之间，永远都缺乏一个平衡点。

“现在，我想我找到了调和这种矛盾的最佳方式。”她笑着
说。

悉心栽培“种子用户”，唤醒定制旅行无限生机

曲径通幽处
“籍籍无名”背后也有绝世美景

针对这样一个市场缺口，两个年轻人不按
常理出牌，用自己的方式重新定义旅行这件事。

在此前的义工旅行中，周全与朱虹光在全
球各地积累了大量的人脉，这部分人群在当地
居住许久，深谙本土文化，会讲中文，且大部分
拥有驾照。正因如此，他们是导游、地接等服务
人员的不二人选。这部分宝贵的资源，都积累在
MEMO强大的数据库中，并且一直处于滚雪
球般上涨的趋势。周全说：“这些人员，都接受过
MEMO专业且统一的培训。每当我去一个国
家，会与当地的资源对接，如果实在没法见到
面，就通过互联网的介质进行远程培训。”

在服务人员坚实的基底上，这个年轻的品
牌推出了两类标新立异的项目，十分吸引旅游
爱好者们的眼球——一类是精致小团，主要以
体验项目为主，目标受众是16岁~30岁的群
体；一类是定制旅行，主要根据客人需求来定制
诸如亲子游、蜜月游等项目。

这些旅游产品无一例外呈现了鲜明的特
点。

首先，它们拒绝走“量”的阳关大道，而是选
择“微团”或是“个人”的阡陌小路。大量的服务
触及一场旅行的角角落落，受众数量全然不会
稀释服务的品质，令每一个定制的需求与周边
服务都能被完美呈现。

而从提供的旅行内容而言，整个团队则将
目光瞄准了一些“籍籍无名”之地。周全笑着举
了一个例子：“说到黑龙江，很多人的首选旅行
地极可能是哈尔滨；漠河迷人的日出，却鲜被人
看到。所以，我们尝试组织了漠河精致小团之
旅。”

定制化的框架，令MEMO团队战果颇丰
——推出的狗年春节贝加尔湖和漠河的4期精
致小团，在一星期内就爆满了；另外，推出的狗
年春节前后海岛定制旅行也成了众多人的选
择，完成了40多个订单。

这不禁令人感叹长尾经济的神奇之处。
2004 年 ，美 国《连 线》杂 志 主 编 Chris
Anderson提出了“长尾理论”：“在存储和流通
的渠道足够大的情况下，一些个性化且小众的
产品都会有人去买单，并且产生的效益也可能
跟主流市场去匹敌。”主流的大热门并不一定能
够笑到最后，小众且别致的需求也能凭借强大
的生命力突出重围，MEMO定制旅行服务的

“一针一线”扎实地证明了这个结论。

Rainbow Bay的美景

宋小姐与丈夫在Rainbow Bay的合影
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