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新入行者的增多也会让行业
价格陆续走低。“新加入的同行往
往会因为缺订单，采取降价等办法
吸引客户。”眼下，团队人数较少的
段绪夕正靠老客户的支持度过这
段时间的价格冲击。

从业10年，这个90后和很多
同行一样，有过背上背包就去现场
布置的日常，也曾与团队在商场熬
夜做美术陈列。在段绪夕眼里，这
个职业始终是美好与辛苦并存，

“尤其是完成后受到客户认可的那
一刻”。

他说，某场活动是团队千千万
万场活动中的一场，但对客户来
说，却可能是唯一一场或是很重要
的一场。“所以每一场都需要气球
派对师很郑重地去对待。”段绪夕
印象中就有一场悄悄准备的结婚
周年庆生日派对，“在家中布置，给
对方惊喜”。

通过气球派对师的策划与搭
建，更加个人化的纪念被定格，派
对的小规模化趋势也在加速用户
下沉。

“一些订购气球的订单就来自
小镇。”孙杰回忆说，过去国内有实
力做大规模气球派对的公司只有几
家，往往需要十几个人花一天半的
时间，用气球把500平方米的场地
包裹起来，但现在小规模的派对逐
渐流行起来。“小型派对的策划与执
行甚至不需要到外地找团队，在本
地就能找到合适的派对师团队。”

结合自己所在的业务交流群、
订货群，孙杰估算，全国起码有20
万-30万家气球派对工作室或公
司，“因为这个行业人力成本占比
比较大，有的工作室其实就只有一
个人或两个人。”

有调研显示，预计2023年中
国气球派对市场规模将超过百亿
元。新的入行者仍在增加，教过不
少学生的孙杰说，这其中有源于兴
趣的，也有认为“做气球派对投资
少、回报高”的。在他看来，包括气
球派对在内，一个行业要经历洗
牌，留下的人不光要喜欢这个行
业，还要有较强的学习能力，“就气
球派对师而言，最好能够叠加一到
两个技能，比如摄影、绘画或是互
联网营销。” （中青报）

越来越多的年轻人愿为“仪式感”埋单

气球派对师：把美好氛围营造到底
杨雄斌不用再和别人过多解释自己

是做什么的了。以前，他总被认为是“站
在街上拿着很多气球（在卖）”。实际上，
他的工作远非“卖气球”那么简单。作为
一名气球供货商，他的客户是重庆本地
大大小小的气球派对公司或工作室，他
的仓库也从10年前的40平方米扩容到
现在的300平方米。

7月末这几天，一些气球派对师的
生意进入了淡季，但杨雄斌每天都得补
货。遇到新入行的人，他还会教对方给
气球配色、帮忙估算复杂造型所需要的
气球个数。杨雄斌也是气球供货商中少
有的会做气球造型的人。

气球派对，这个以气球造型为元素
的派对形式，近年来越发流行，也吸引了
不少年轻人加入。固定找杨雄斌买气球

的段绪夕，在2015年创立“呆萌气球”工
作室。2013年，俩人一起学做气球造
型。段绪夕告诉记者，市面上的店铺看
名字就可以大致判断出老板的入行时
间。“如果叫某某派对，基本上是最近5
年入行；如果叫某某气球，那可能入行于
5年之前。”

但无论是专攻气球造型还是侧重于
做气球派对，强调氛围感与仪式感的消
费需求正在提升。“这一行给顾客带去美
好的体验感与氛围感。”从业21年的孙杰
是“球迷气球”品牌的创始人，他告诉记
者，如今气球派对的客源在变多，消费主
力是90后和00后，一些小规模的派对在
本地就可以找到策划与执行团队，“以气
球为元素之一的派对已逐步下沉到小镇，
走入寻常百姓家”。

和大部分生意人一样，杨雄斌
是从手里货品的销量变化中，率先
感知到行业变化的。2018年，一
些国产气球的订单多了起来，与此
同时，售价为国产同规格气球2至
3倍的国外某进口品牌气球越发
难卖。

“当时国产气球的品质较
2013年有了很大提升，气球规格
也逐步增加到几十种。”从小就看
父辈做气球批发生意的杨雄斌，很
快结束了对国外某进口品牌气球
的代理，2019年成为某国产品牌
气球的代理商，这也是该品牌刚开
始在全国招代理商。

告别以代加工为主、开始专
注打造自主品牌与拓展国内市
场，国产气球品牌发展的背后，是

国内气球派对市场需求的上涨。
相比于气球造型艺术，气球派对更
强调整体的策划与多种道具的运
用。“融合多个环节，类似于婚庆的
策划流程。”杨雄斌说。

2019年，30岁的谢升华就是
在这一时期入行、并在南京创立觅
糖派对公司。他告诉记者，最早
一起做气球派对的，还有他请来
的做蛋糕的朋友，“都是类似创造
甜蜜与美好的行业从业者”。

4年过去，更多95后、00后加
入谢升华的团队。这个去年营业
额达500万元的团队已入驻200
平方米的办公场地，还有个1000
平方米的院子供展示及租用。与
此同时，市场上的同行也在涌向同
一赛道。“在南京，光我知道名称的

气球派对公司或工作室就有2000
多家。”谢升华说。

市场热度的变化也“藏”在杨
雄斌的仓库里。2016年，杨雄斌把
40平方米的仓库扩容到300平方
米，“最开始感觉仓库太大，东西装
不满，但现在，进的货都放不下。”

杨雄斌过去做气球造型经常
忙到凌晨两三点，随着国产气球品
种的丰富，这条路慢慢走得顺畅起
来。他告诉记者，从利润上看，目
前100个一包的普通十寸圆形气
球，利润在一两元，而之前这个金
额在一两毛钱左右。从客户群体
上看，自己现在的客户早与父亲过
去的熟客不同，前者以气球派对师
为主，后者则是一些节日用品店老
板，“以卖婚庆产品为主”。

“这几年气球派对行业
发展较快，但不同城市之间
仍存在差距，像北上广深的
客人需求会相对更高，甚至
一些客人比你还懂气球，会
指定一些品牌。”从业10年、
创业8年，段绪夕发现这个市
场发展呈阶梯状，一些高端
定制的项目不仅需要气球派
对师具备建模等设计能力，
还要在气球光泽、颜色等品
质方面提供最优选项。

孙杰也注意到，多年前
做气球派对的人需要主动给
客人看案例图，讲解气球造
型艺术是什么，但现在，一些
客人会直接发来图片，指定
气球最终的呈现效果。

“前两年气球派对被指
定最多的是ins风，去年是韩
风，今年则流行新中式风
格。”谢升华告诉记者，每年
派对流行的风格都不一样，
这要求从业者具备年年创新
的审美与设计能力，因此，他
更愿意称团队里的成员为气
球派对策划师。

实际上，对氛围及仪式
感的营造，也是气球派对行

业近几年来发展的特点之
一。孙杰分析说，现在人们
举办派对，早就不把注意力
放在吃吃喝喝上，而是注重
一种精神层面的消费、一种
场景氛围上的体验感。

他记得，10年前布置的
派对更看重场地的选择，与
场地的气派相比，即使布置
的元素少一些也无妨。“但现
在的消费者更愿意花一部分
钱在布置上，尤其是能够提
供拍照打卡的场景布置”。

孙杰说，90后、00后是
现在气球派对消费的主力，
这也与该行业的从业者高度
重合。

“以前办18岁成人礼派
对的客人较多，但现在的年
轻消费者会在19岁、20岁、
21岁等不同年龄办生日派
对。”去年组织团队办过
2000场气球派对的谢升华
说，一些明星同款生日派对
也会被要求复刻。

在他看来，一方面新入
行的从业者在增加；另一方
面，新的市场需求也在增
多。

仓库里进的货都放不下

有些客人比你还懂气球

气球派对向小镇下沉

孙杰（右一）与自己制作的立体海豚气球造型合影。

段绪夕与端午龙舟气球造型合影，该造型龙头用时4小时左右，船身
用时1小时左右。


