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说明、目录、图表目录

报告说明:

    博思数据发布的《2014-2019年中国KTV市场分析与投资前景研究报告》共十一章，报告对

我国KTV的市场环境、生产经营、产品市场、品牌竞争、产品进出口、行业投资环境以及可

持续发展等问题进 行了详实系统地分析和预测。并在此基础上，对行业发展趋势做出了定性

与定量相结合的分析预测。为企业制定发展战略、进行投资决策和企业经营管理提供权威、 

充分、可靠的决策依据。  

    前言 

    据国家有关统计数据表明，中国的KTV企业、酒吧、迪厅娱乐场所的数量每年以20％左右

的速度在增长。全球各界的有识之士均看到了休闲娱乐产业市场呈现出的巨大潜力，一些国

际知名的连锁机构纷纷落户中国。 

    根据相关数据资料统计，2013年我国KTV数量约19920家。其中， 2013年，量贩式KTV数量

全国有9920家，传统KTV企业数量目前有下降的趋势，但传统式KTV企业在我国发展历史已

经很悠久了，目前全国有1000家传统式KTV企业。 

 

    数据来源：博思数据研究中心整理 
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 麦乐迪门店分布图 

                             地区             店名             地址             电话                               北京地区             北京朝外店  

          北京市朝外大街乙77号              010-65510808                               北京中关村店              北京市中

关村南大街24号             010-62189088                               北京月坛店             北京市月坛北街2号月坛

大厦北门              010-68085888                               北京双井富力城店             北京市朝阳区东三环中

路61号             010-59037188                                北京安定门店             北京市东城区安定门外大街198

号地坛西门               010-60569188                                北京国贸中服大厦店             北京市朝阳区建国

路99号中服大厦4楼             010-80883988                               南京             南京新街口店              洪武路50

号金贸大厦               025-84735588                               南京山西路店             中山北路105号军人俱乐部

内中环大厦               025-83325988                               重庆             重庆国贸店             重庆渝中区中华

路189号             023-63106868                

    资料来源：公司公告  
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长，行业竞争愈发激烈，利润空间更加透明，当行业整体市场规模会在未来几年持续高速增

长，行业具有很大的投资价值。 

    所以KTV的发展肯定是向前的，但形式还会是百花齐放的局面。随着人民娱乐消费的增长

，可以肯定的是KTV将来在娱乐市场将会占很大部份。 

三、KTV行业投资四要素 136 

    KTV的投资、经营、管理绝对是门包罗万象的大学问，光是筹备期的市调、选址、装修、

采购、招聘、试营业、广告等等环节中的每一个环节都深藏玄机。 

第一要素：擦亮双眼，选择先进、实用、稳定的点歌系统及音响设备。 

    虽然在动辄几百万、上千万的巨额投资中，点歌系统和音响设备所占的份额基本不太起眼

，却是动一发而牵全身的关键所在，离开了点歌系统及音响，KTV也就不成为KTV了

。&ldquo;工欲善其事，必先利其器&rdquo;，说好的点歌系统及音响设备是KTV的制胜利器毫

不为过，一套功能时尚，技术先进的影音系统将使客户的回头率大为提高。选择一套市面上

先进的、实用易用的、稳定不出毛病的点歌系统有以下几个诀窍： 

    （1）系统要稳定：要有容错设计，最好是有成熟的双机热迁移机制，确保营运当中不死机

。 

    （2）功能要新颖：要能玩又耐看，滑屏、双显、视频桌面、幻影、动画、刻录、现场同步

、高速上网等等流行功能一个都不能少，还要能一边点歌一边看电视，看电影，完全互不影

响，让客人在点歌台前也能玩得尽兴。 

    （3）设备要专业：尽量选用有3C认证的专业点歌终端设备&mdash;&mdash;机顶盒，选择名

牌大厂的，大家都在用，市场覆盖面广，基本零件维护方便，耐热抗摔功能强。PC系统能不

用尽量不用，省下一笔高额维护费。 

    （4）后台要强大：看看是否有专业的管理软件无缝对接，还能提供足够多的样板工程供参

观，KTV经营管理涉及的业务流、人流、物流、资金流都梳理得井井有条，相关营业数据经

过分析后还能作为决策参考，还为连锁运营进行周密考虑，而不是单单一个收银软件就来号

称包打天下。 

    （5）歌库要够好：新歌要多，不但歌曲多更重要的是新歌要多，常唱歌曲要满足顾客需要

。画质要清晰，DVD版本越多越好；音量要均衡，这首歌与下首歌音量不能差距太大，同时

进歌不能有音爆；原版要求，演唱者原影原声最理想。 

    （6）服务要够好：态度要够热情，能够召之即来，保修时间要够长，一年保换，三年保修



，还提供全天候的服务热线支持，随时能解决疑难杂症。 

第二要素：长袖善舞，发掘利用一切可供利用的资源。 

    都说在业内要想出类拔萃都得把自己修炼成八面玲珑的精巧人，话虽绝对，但没有一定的

资源调配能力确实难担大任。时尚健康人人趋之若鹜的KTV，也是酒水商、食品商、广告商

竞相追逐的优质资源。尤其酒水是重头戏，大场进场费、买断费动辄几十万计，逢年过节还

有专场活动支持费用，谈好了这就是很大一笔进项，其他的自然也可照此办理，有一点是一

点，集腋成裘，大场子的的士排队管理费也是很大很稳定的一笔财源。另外要有广告经营意

识，海报、展板、滚动公播字幕、公播视频、大厅展示柜、台卡、烟灰缸等等，不光能用来

宣传自己，更可以分割或打包起来面向适合的商家招商。KTV都在寸土寸金的地方，出入消

费的人都是消费能力极强的群体，在这样的地方有机会露露脸展示自己，有实力有想法的商

家绝对是求之不得。当然了，这里有个度的把握，不能人家给钱就什么都可以上，一个KTV

到处是洗衣粉广告就容易贻笑大方了。如果自己操作起来麻烦又费事，觉得心有余而力不足

，可以和广告公司做伙伴，好好谈谈，把这广告发布代理权转包给他就是了，专业的人做专

业的事嘛。所以，做一个长袖善舞长于资源发掘利用与调配的管理者，很有必要。 

    第三要素：千方百计提高包厢周转率，引导差异化消费，尽可能循环不停地营业。 

千万不要固执地以为20：00~24：00才是一天营业的黄金时间，那是将各种各样的客户群体当

作一个模子印出来的了，一叶障目，不见泰山。将客户群体细分，总结他们的行为规律，探

究他们的消费心理，引导差异化消费，发掘长尾理论中的&ldquo;长尾&rdquo;所在，我们会发

现，一天24小时其实都是营业的黄金时间。常规而言，晚上7点以后和周末是黄金时段，实行

全价，一般此时商务客人消费较多，对于他们来说，这样的价格完全可以接受。白天和周日

至周四晚上是淡季，通过打折降低价位，既可吸引过去没有能力进歌厅或者很少进歌厅的学

生及工薪阶层等普通消费者，又可接纳被黄金时段较高价位分流出来的、有一定消费能力的

人群。具体来说，KTV都可以采取以下较为通用的时段分割方式： 

    05：00~10：00，将目光瞄准戏剧票友，包厢费尽可能低（不亏本就行），主要供应茶水； 

    10：00~18：00，学生是主要客户群，包厢费依然是低价策略，主推啤酒； 

    18：00~20：00，主抓家庭聚会型客户，包厢费适当提高，酒水主推啤酒和红酒； 

    20：00~24：00，面向企事业商务客户，包厢费最高，主推洋酒红酒等高利润酒水； 

    24：00~05：00，瞄准喜欢夜生活的人群，包厢费较低，主推洋酒红酒等高利润酒水。 

    在白天的营业时间，服务人员可以减到最少，以减少成本支出，又最大限度的提高了包房

和设备的利用率。在包厢费的结算上，可以采取灵活多变的方式来适应时段分割，如买断、

买钟、套餐消费等等。当然这只是一种比较常见的情形，在对客户群体的分类和把握上，还

可以有其他选择，关键要找准定位。营业时间延长，自然带来销售额的增长，较高的包房周



转率保证了量贩式KTV的整体利润。 

    第四要素：重视营销推广，善于造势。 

    时下流行这么一些说法：成功的牛排店卖的不是牛排，而是烤牛排的嗞嗞声；油漆商卖的

不是油漆，而是色彩；IBM卖的不是电脑，而是IT服务方案；宜家卖的不是家具，而是家的

温馨。以此类推，量贩K场卖的便不是有形消费，而是整个场给人的放松、愉悦、刺激、沉

迷的情绪与氛围。如何将这样的情绪与氛围通过包装和宣传以传达给尽可能多的人，也要有

方法。在制定广告宣传战略时要做详尽的分析，分析对手的传播手法有什么特点？一般选择

哪些媒体,是电视、报纸的疯狂轰炸？还是选择硬文、软文进行媒体关注式传播？亦或是选择

公关与促销等进行直效传播？他们的侧重点是什么？主要目的是什么？这些手法对我们的品

牌传播有哪些威胁？有哪些可以借鉴的地方？还有哪些不足的地方？他们传播的利益、主题

与策略，哪些地方可以被我们超越？哪些资源可以被我们借用？之后再展开自己的营销推广

计划，要善于和敢于和社会热点联系，注重时效性，人为创造新闻点。投入上呢，要最大限

度地发挥消费抵用券的作用，报纸版面，电视广告时段的结算要尽量提高用消费抵用券结算

的比例。至于常态的传播，则要从实际出发，结合自己场子的实际情况，采用适合自己场子

的方式：如临街的门面房，可以门头广告为主；位于大型购物圈中，就以传单发放为主；处

在商务办公区，则以杂志宣传为主；位于学校附近，就通过发放小礼品进行宣传为主。还有

一个广告位置乃是面向消费者的最佳传播阵地，非常值得重视，就是将点歌系统作为促销活

动广告宣传的一个载体，在点歌系统首页上设置专门的促销信息介绍链接，最直接地面向消

费者，引导他们在点歌的过程中自然而然地去寻找、发掘促销活动信息，刺激消费。  
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      本研究咨询报告由博思数据研究中心领衔撰写，在大量周密的市场调研基础上，主要依据

了国家统计局、国家商务部、国家海关总署、国家发改委、国务院发展研究中心、中国人民

银行、中国上市公司资讯、博思数据网、国内外相关刊物的基础信息以及KTV专业研究单位

等公布和提供的大量资料，结合深入的市场调 查资料，立足于当前世界后金融危机整体发展



局势，对我国KTV行业的生产发展状况、市场情况、消费变化、重点企业以及市场发展机会

进行了详细的分析，并对 KTV行业市场品牌及市场销售渠道等着重进行了调查和研究。 
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