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「我大一和朋友聚會時來到了轟趴館

，體驗過後喜歡上了轟趴這個形式，所以

也想開。在株洲，轟趴行業才剛剛興起，

年輕人了解的比較多，進行消費的主要人

群也是一些學生和職場白領。」 株洲大學

生創業者王蘇震告訴記者，由於行業的特

殊性，轟趴行業形成了二次消費周期較長

的現象。一個公司或者班級聚會通常一

兩年才辦一次，再加上很多消費者沒有接

觸過，也沒有形成消費習慣，市場潛伏期

較長，轟趴行業就出現了淡旺季明顯的現

象。

淡旺季明顯 盈利待提升
他向記者介紹，一年中的節假日、開

學季、畢業季及年底年會時期都是旺季，

一般一個月都可以接到20場左右的聚會，

客源主要還是來自於 「回頭客」 。

記者也從另一家轟趴館負責人彭小姐

了解到，在小城經營轟趴館，人際交往是

十分重要的。有了自己的交際圈，就有了

穩定的客戶來源。 「因為株洲是個小城市

，區別於大城市的線上營銷模式，我們極

少有人利用網絡宣傳轟趴館，大部分的客

戶都是來過店裏，覺得我們服務還不錯，

然後介紹朋友過來的。通過朋友帶朋友，

形成我們自己的穩定客戶圈。」
彭小姐的店開在了株洲湖南工業大學

河西校區附近，瞄準的是龐大的學生客流

。她透露，這家店每月房租加水電約2萬元

（人民幣，下同），前期投入成本約30萬

元，一家店一個月可以盈利4萬元左右。 「
經營狀況沒有想像的那麼好，遇到淡

季或學生放假，一個月都接不到幾單

生意，除去房租水

電不談，我們

還要對設備進

行 維 護 修

理。所以空檔期或者說淡季的利用是轟趴

館能不能盈利的關鍵。」
對此，彭小姐的應對之道，一方面加

強宣傳，了解之前的客戶是否有新需求，

適當做一些送福利的活動；另一方面，會

選擇把轟趴館的場地租賃給公司、學校舉

辦小型活動，甚至以較低的價錢把KTV、麻

將房單租給客戶。

愛相互模仿 同質化嚴重
記者調查發現，在株洲，以別墅為載

體的轟趴館有近10家，枱球桌、KTV設備

、投影儀、遊戲機，這些娛樂設施幾乎成

為了每個轟趴館的標配。

王蘇震合夥人胡權告訴記者，近兩年

來，株洲地區的轟趴才開始慢慢發展，投

身該行業的人並不算太多，市場還遠遠沒

有達到飽和。但由於進入門檻低，隨着數

量的上升，轟趴館的同質化現象越來越嚴

重，在外觀裝修、營銷手段、運營模式上

相互模仿。

「轟趴行業可複製性強，不少會模仿

經營較好的轟趴館模式，並沒有形成自己

的特色和競爭力。」 胡權認為，同質化現

象會導致不少轟趴館失去固定的客戶，客

戶如果覺得體驗感無差別，就會選擇價格

低或者距離近的場地。轟趴館只有形成了

自己的特色和核心競爭力，才能長久地留

住客戶。

推訂製服務 增強競爭力
為了破解同質化的難題，有些轟趴館

開始在場地和設備上做文章，例如引進最

近興起的VR（虛擬現實技術）、跳舞機、泡

泡機等設備，每台設備的投入需要20萬左

右。起初，因為對新設備的好奇和體驗的

新鮮感，客流量的確有所增加，營業額也

相應上升。但隨着客戶新鮮感逐漸消失，

加上大型設備維修費用的昂貴，讓這些轟

趴館再度停滯不前，同質化又陷入困局。

「上海、廣州等大城市的轟趴館，除

了提供場地以外，還會有場地布置、表演

等增值服務收入，而我們這裏還是有不少

的轟趴館僅限於租賃場地。」 王蘇震決心

把訂製服務打造成專屬於自己轟趴館的核

心競爭力，根據每個客戶的特點給予獨特

的活動策劃，致力於為每一位客人打造 「
獨一無二」 的聚會。

作為團隊的活動策劃師，胡權坦言壓

力是有的， 「因為面向的客戶除了學生群

體，還有社會人士，活動策劃也就更為複

雜。」 他談到自己印象最深一次策劃，是

為一家大型公司舉辦團建活動，參加人員

既包括公司領導高層也有普通員工，年齡

從70後貫穿到90後。 「為了讓客戶得到最

好體驗，光是活動方案就改了三稿。」
為了讓顧客每一次來都保持新鮮感和

刺激感，胡權會搜羅各種綜藝節目的遊戲

環節，密切關注抖音等時下流行的元素以

及借鑒其他平台比較好的活動方案。 「在
株洲，很多客戶受傳統轟趴的影響，並不

覺得轟趴師的存在有很大的用處，從而拒

絕活動的策劃，最後的效果往往不盡如人

意。」 他認為，要改變客戶的觀念，讓他

們放心地將活動策劃交給轟趴師也是一個

長期積累與磨合的過程。

亂象叢生 行業亟待規範

【大公報訊】特約記者
唐鵬、謝曉瑭報道：2016

年，彭小姐大學畢業。在外

工作一年後，正在做轟趴生

意的好朋友告訴她，這是一個很有前景的

行業。於是，她決定加入朋友的轟趴團隊

。創業伊始，一切並不像她想得那麼順利

。由於當時轟趴比較冷門，生意沒有進展

，還要尋求合作夥伴，進行融資。

她簡單地以為，這個工作只需要收租

金，稍微宣傳一下就可以了，但事實上做

這一行需具備多種能力。首先是要有很強

的交際能力，只有這樣才能和顧客建立長

期合作的關係；其次，面對形形色色的人

和事，你得有較強的情緒把控和調節能力

。此外，對於各項設施的維修及使用也要

有一定的了解，能夠幫助顧客輕鬆解決使

用一些設備時出現的問題。並且在轟趴館

初期的設計和選址上，商業頭腦和藝術細

胞尤為重要，有了這兩樣才能讓自己的轟

趴館與眾不同。

回憶起從事轟趴行業的這兩年，才二

十出頭的彭小姐臉上露出了幾分疲倦，但

創業生活亦讓她成長了很多。她說，由於

晚間場顧客的到來，她幾乎每天都需要熬

夜，與重要客戶之間的聯繫也很令她費神

。在轟趴館裏酒水是需要自費的，但有一

次顧客消費完卻對此抵賴。起因是由於彭

小姐為了場館內的衛生，將顧客喝完的空

酒瓶提前收走了。在結帳時，看着頗高的

酒水費，顧客拍着胸脯表示自己沒喝這麼

多，百般無奈之下，她只好去垃圾桶將丟

棄的空酒瓶一一找出來和顧客對數。起初

，面對這些形形色色的人和事，彭小姐心

裏滿是委屈，但是慢慢地，學會正確地調

節自己的情緒。

談到未來規劃時，她想先從株洲開始

，多開幾家分店，再慢慢向其他地區發展

。對於已有的幾家轟趴館，她打算慢慢改

造，只有把該做的做好，讓顧客有一個好

的體驗，這才是成功的。

至於創業經驗，她認為，現在畢業的

大學生大多有點心高氣傲，應該清楚了解

自己的能力，具備一定的眼光，有一定交

際能力，才能在某一領域最大限度發揮自

己的能力，創業才可能成功。

轟趴路上的疲倦與成長

「我們想開第四、第五家店，輻射株洲的各個地區
，希望未來可以打造一個專屬品牌。」 湖南省株洲市轟
趴創業者王蘇震向記者談到今後的規劃時，眼神裏充滿
了憧憬。作為一個三線城市，轟趴行業在株洲還算是一
個新興行業。從代理做起的王蘇震和 「未來城」 轟趴街
的其他幾家商戶成為了第一批吃螃蟹的人。

大公報特約記者 吳黛彥 金萌萌

新經濟浪潮

一座小城
的轟趴館生意經

轟趴是英文 「Home Party」的英譯漢發音，

其真正的含義也就是私人舉辦的家庭聚會。它一直是

西方國家傳統與主流的生活方式的重要部分，現在

不少西方國家更寬泛的稱之為 「House Party」。

中國普遍的 「轟趴」，可以更形象地定義為 「室內

聚會」或 「室內派對」。因為，聚會或派對發起人

一般並不是家庭主人，聚會的地點也不是在自家，

而是選擇相關提供聚會的商業場所，參與者也普遍

是年輕人。

【大公報訊】特約記者
張珺報道：記者針對18至

25歲的在校大學生進行了

一次問卷調查，共收回了

385份有效問卷。結果顯示，有近70%

的人體驗過轟趴聚會，大多是從朋友圈

以及朋友介紹的方式了解到的， 「熟人帶

熟人」 成了消費者選擇轟趴聚會的主要途

徑。而學生去轟趴大多是為了參加班級聚

會。

楓楓是一名在讀大學生，作為班級的

班委成員，他挑起了組織班級聚會的大樑

。經熟人介紹，最終選擇了位於學校附近

的一家轟趴館進行聚會活動。 「為了讓同

學之間更好的了解彼此、增進感情，我們

準備了一個大家一起觀看的相冊視頻，然

後讓班長發言。大家聚在一起，玩一些諸

如真心話大冒險的小遊戲。」
楓楓表示，轟趴館的老闆只提供了場

地設施方面的幫助，並沒有參與策劃，也

沒有幫助炒熱聚會氣氛。班級聚會效果並

不盡如人意，只有在飯後遊戲和組織小型

「蹦迪」 時氣氛還不錯，但聚會過程中難

免會趨向小團體化。

調查同時顯示，大部分消費者可接受

價格範圍在人均50至100元，但價格只是

考量的一部分，實際上更加注重性價比。

消費者的設備需求主要集中於KTV和廚房

設施，影響消費者轟趴體驗感的前三名分

別是娛樂項目、主題氣氛和服務質量，由

此可以看出消費者不僅要 「玩得好」 ，還

要 「服務周到」 。

選擇在轟趴館舉行團建的一家公司負

責人介紹，公司是希望藉此次轟趴聚會總

結前一季度部門的工作，同時也能夠通過

一些輕鬆的遊戲促進同事間進一步的交流

和熟悉， 「聚會進行的過程中，老闆的服

務態度好，照顧得也很周到，一旦出現了

問題，能及時有效地幫我們解決，我覺得

這次團建的效果達到了。」

消費者冀商家參與策劃 炒熱聚會氣氛

參加轟趴聚會
的原因

宿舍聚會
數量：52
比例

13.51%

班級聚會
數量：284

比例
73.77%

部門聚會
數量：118

比例
30.65%

家庭聚會
數量：4
比例

1.04%
和朋友

一起high
數量：129

比例
33.51%

生日聚會
數量：46
比例

11.95%

市場
反應

何為轟趴？

創業
者說

有的
放矢

【大公報訊】特約記者
周潤楨、楊愛愛、李璇報道

： 「有時候周末會比較吵，對晚上的睡眠

是有一定影響。」 株洲市一位住在轟趴館

附近的居民如是說。轟趴經營者坦言，曾

接到鄰居投訴，但很難協調鄰里關係與客

戶需求。顧客在玩得盡興時聲音難免會很

大，他能做的也只有提醒顧客小聲點，使

用具有隔音效果的設施，卻無法從根本上

解決問題。

「噪聲擾民」 只是轟趴行業存在的其

中一個亂象。轟趴經營者認為，轟趴雖然

是一個很有前景的新興娛樂方式，但還處

於無序生長階段，沒有具體的行業規範。

例如，別墅轟趴多是租賃當地的閒置別墅

，屬於法律上還沒有明確規範的 「新業態

」 場所，它到底是住宅用地還是商業用地

一直存疑。

同時，轟趴中的娛樂設施及日常飲

食，還涉及公安、消防、文化、衛

生等部門，正處於 「無法可依

」 的窘境下

其安全問題

不容忽視。

記者了解到

，許多轟趴

館並沒有

按照 「
強硬 」

的標準來執行經營流程，參加聚會的消費

者身份和活動內容也不需做相關登記，這

也就導致很難監控到可能的一些涉嫌違法

犯罪行為。

記者還發現，大多轟趴館都配有廚房

，顧客可以自帶食材在廚房做飯，除了燃

氣灶，還配置了烤箱、微波爐等廚房設備

。電線電路走向複雜，稍有不慎，後果將

不堪設想。還有顧客在轟趴館外進行露天

燒烤，常有油煙肆意飄散。

「基本上我們會根據上級領導的安排

，一個月左右檢查一次消防器材；如果有

衛生環境問題，一般會先上報給物業公司

，物業公司解決不了，我們再督促他們進

行整改，起到一個協調的作用。」 針對管

理轟趴館的衛生和消防問題，社區委員會

相關負責人告訴記者，物業管理方無法嚴

控業態，只能通過監督的方式提醒。

現今，轟趴行業在快速發展的同時，

亟需監管部門的定性，並加強監管，結束

該行業野蠻生長，推動其往更加健康的方

向發展。

其他
數量：8
比例

2.08%

了解轟趴的渠道
傳單

數量：29
比例

7.53%

其他
數量：14
比例

3.64%

朋友圈/空間
數量：148

比例
38.44%

網絡媒體
廣告

數量：46
比例

11.95%

朋友介紹
數量：148

比例
38.44%

轟趴館人均消費轟趴館人均消費
多少可以接受多少可以接受？？

選項
50元以下

50元-100元
100元-150元
150元以上

註：有效問卷調查385份

數量
55
258
61
11

比例
14.29%
67.01%
15.84%
2.86%

話
你知

▲伴郎們在轟趴館進行趣味遊戲活動

▲大學生在轟趴館的KTV內K歌
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