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原原先先七七八八万万的的水水准准降降到到两两三三万万
单位年会规格一降再降，有的干脆不办了

订单少了、规模减了、标准降了……再过几天就要告别2014年，往年很多企业和单位一进入12月份就开始筹划年会，
不过记者采访了解到，自“八项规定”实行以来，企业年会市场大幅缩水，往年七八万元的水准今年降到了两三万元。。据业
内人士估计，目前的年会市场仅相当于2007年的水平。

“今年年会市场太不景气了，不少公司都没赚到
钱。”近日，济南一家庆典公司的负责人抱怨说。据该
负责人透露，今年济南年会市场大幅缩水，原先进入
12月份，大大小小的公司就开始筹划年会，从12月中
旬开始，年会活动就扎堆开展。可是今年，直到现在
该公司才接了两单年会的生意。“真是太惨淡了，我
们现在只能靠别的活动来增加收入。”

记者联系了多家庆典公司了解今年的年会市
场情况，不少公司对此不愿多谈。“今年庆典生意
都不好做，很多人都准备转行，而且年会本来就比
较敏感，现在肯定没人愿意出面谈这事。”一名庆
典公司工作人员道出了其中缘由。

作为本身从事庆典行业的从业人员，山东省
婚礼庆典行业协会副会长高红告诉记者，根据她
的经验，今年济南市的庆典行业从订单数量到办
会规格，各个方面均下降很多。“单纯从年会订单
来看，今年我做的还算不错，订单量还是比往年下
降了一半，不少小公司根本接不到活。年会规格更
是下降得厉害，以前有的公司能做七八万元的年
会标准，现在降到了两三万元，以前做两三万标准
的，现在降到了不足万元，几乎都是对半砍。”

高红表示，济南市大大小小的婚礼庆典公司
约有5000家。此前，全市的年会订单规模有一两万
单，市场产值上千万元，今年的年会市场。能维持
在5000到1万单之间，仅相当于2007年的水平。

年会市场行情

“跌”回七年前

年会减少只是这两年庆典活动减少的一方
面，相关产业的生存状况同样受到很大冲击。“每
年进入12月份，都是演出服装、道具租赁的高峰
期，今年来租赁服装、道具的客人越来越少了，很
多从事这一行的公司都没赚到钱。”济南某庆典租
赁公司负责人说，服装、道具租赁热潮现在已经一
去不复返了，受节俭之风的影响，他们公司的营收
直线下降。

高红告诉记者，曾有搞庆典租赁的负责人向
她诉苦，今年租赁行业利润寥寥，原先光靠租赁，
一个小公司一年就能挣三四十万元，现在十几个
公司加起来的收入才五六十万元，真正赚钱的也
就一两家公司，大部分都在赔钱。

因此，年会已经不再是庆典行业公司主要的
盈利点了。“原来搞服装租赁，靠住几个大客户基
本就可以，现在不行了，必须自己开发多元化的业
务需求。”一家租赁公司负责人李先生表示，目前
很多店家都在深入基层社区拓展业务。

据了解，目前市场上提供年会服务的公司有
会展公司、婚庆公司、道具租赁公司、演出公司、广
告公司等。高红告诉记者，年会主要集中在年底的
一两个月，之前很多公司一到年底，就把主要精力
投入到拓展年会业务上，但是今年随着年会业务
的缩水，相关产业已经把精力转到其他盈利点上。

年会不再是盈利点

租赁公司大都赔钱

记者了解到，往年各种年会、展会活动较多
的时候，乐队演奏一直都是比较抢手的节目。高
红称，往年比较忙的时候，乐队一天到晚跑场
子，根本停不下来。“有时候一晚上能跑三四场，
忙得不行。”可是，乐队今年也都没活了，很多乐
队的演员都闲着。

不过，作为主持人的高红却格外忙碌。记者
采访高红当天，她就有7场主持活动，其中有两
场年会。作为从业17年的专业人员，她从七年
前就开始接年会的活动，是济南最早做年会活
动的业内人士。

“现在的年会对主持人要求高了。以前年
会上LED 大屏、摇臂、灯光等设施几乎有什
么上什么，现在但凡能省的就省了，恨不得连
演员也省了。”高红告诉记者，年会投入规格
一缩水，对演员的需求就少了，但对主持人的
要求高了。“有的年会只肯要一个主持人，不
仅让主持人在台上说，还需要吹拉弹唱，让一
个人搞定所有节目。”

高红手下有徒弟和演职人员70多人，往
年她都是挑活儿干，像年会这样的活动，她只
接熟人的单子，而且只做大型的年会活动。但
是，今年的情况不同了，“只要有活就接，手下
有70多个人要吃饭，不能让他们闲着。”

往年还挑挑拣拣

如今有活儿就接

本报记者 任磊磊
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如今，这种大规模的公司年会越来越少了。（资料片）

2 3市场趋于理性化
服务商面临洗牌

专家观点

济南社会科学院经济研究所所长王征表
示，尽管目前整个市场遭遇“寒冬”，但是大部
分企业，尤其是合资、民营企业还是有年会需
求。年会经济存在了上百年时间，已经成为全
球性的商业文化形式。但是，国内的年会市场
一度存在拼面子、拼场面、拼规模的不良现
象，有的企事业单位甚至请明星助阵，搞大型
演出，铺张浪费，很容易滋生腐败。因此，年会
应当回归理性，真正成为融洽团队气氛、表彰
业务骨干、总结展望未来的良好平台。

针对整个年会市场萎缩的现状，王征指
出，庆典公司应该改进自身的业务素质和水
平，提高服务能力，细分市场客户群体。另外，
可以搞差别化经营，通过新的营销策略，挖掘
新客户。应当由以企事业单位为服务对象，转
向开发民营企业、外资企业的消费主体。

王征认为，由于政策环境变化，年会市场
将面临重新洗牌。一些经营不善的中小型年
会服务供应商将被淘汰，市场将逐步走向规
范化。
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