广东演出市场三分趋势引发的思考

周建平　　唐小兵

一  广东演出市场三分化的总体状况

近年来，广东省演出市场随着广东省国民经济的持续发展而不断发展，在政府的严格管理和市场规律的调节下，市场十分活跃，演出业始终保持着竞争有序、繁荣发展的良好势头。据统计，目前，广东省演出经营单位1314家，其中演出经纪机构48家、演出经营团体519家，从业人员3.2万多人。2002年，广东省全年各类演出共43642场，日均有120场演出，观众人数901.6万人次，票房收入13532.5万元。全省有艺术表演团体总数141个，其中省直6个：广东歌剧院、广东粤剧院、南方歌舞团、广东现代舞团、广州交响乐团。目前在广州市，仅专业的文艺表演团体就有71个，演出经纪机构22个，各类群众文化社团1275个，形成了具有岭南特色的城市演出市场，2002年全市各类演出2万余场。

目前广东已经形成了“四级市场”的发展格局。其中，广州、深圳、珠海等大中城市为第一级市场；珠三角富裕地区的市县镇乡为第二级市场；粤西等比较贫穷地区的县镇乡为第三级市场。在广东演出市场的发展中，除省内三级市场外，还形成了第四级市场，即包括国内广大地区和境外、国外在内的广阔市场。在这四级市场中，各个层次均呈现出不同的特点。第一级市场竞争激烈，市场潜力巨大，艺术欣赏水准较高，是国内外著名院团必争的市场；第二级市场涉及的地区有相当的经济实力，高质量、有情趣的夜生活已成为他们的精神追求，他们已不满足于“草台班子”的演出，大剧团、名演员越来越受到青睐，交响乐等高雅艺术纷纷开发这一演出市场；第三级市场高雅演出较少，但民间艺术剧团空前繁荣，市场化程度高，形成了非常细化的市场分工；第四级市场是广东演出市场未来发展需要着重开拓的领域，现在广东演出团体每年在境外的演出已经达到1000场次左右，但这些演出大多只能打平成本，没在带来丰厚的盈利。广东演出市场要真正打出品牌，使本地演出团体获得持久的发展动力，还必须下大力对第四级市场进行发展。例如，1999年《孔乙己》来广东，广东友谊剧院看好这出戏，随之介绍给香港，结果演出收到意想不到的效果，几乎欲罢不能。以剧院名义代理国内著名戏剧表演艺术团体和个人到境外演出，我国在此之前还未有过。由于篇幅关系，本文着重对广东本省演出市场的三级划分作详细的探讨。广东本省演出市场的三分情况具体见下表。

表1  广东三级演出市场基本情况表

单位：个、人

	
	剧团

数
	艺术表演

场所
	艺术表演

人数
	高级职称

人数
	中级职称

人数
	本团新排上演剧目
	国内演出观众人次

	全省合计
	141
	71
	6161
	391
	1120
	350
	24710

	一级市场
	27
	24
	2406
	335
	662
	52
	6037

	二级市场
	27
	13
	950
	30
	92
	48
	3860

	三级市场
	87
	34
	2805
	26
	366
	250
	14813


表2  广东三级演出市场收入表

单位：千元

	
	本年收入合计
	每地平均

收入
	财政补助收入
	每地平均财政补助收入
	平均每团演出收入
	经费自给率(%)


	全省合计
	330413
	15733.95
	207765
	9893.57
	525.87
	31.34

	一级市场
	260083
	86694.33
	174456
	58152
	1986
	34．5

	二级市场
	20231
	3371.83
	8625
	1437.5
	495．66
	33．53

	三级市场
	50099
	4174.91
	24684
	2057
	310．65
	49．08


表3  广东各级演出市场中每地平均情况

单位：个、人、千人次

	
	剧团

数量
	艺术表演

场所
	艺术表演人数
	高级职称人数
	中级职称人数
	本团新排上演剧目
	平均每团演出场次
	国内演出观众人次

	一级市场
	9
	8
	802
	111.67
	220.67
	17.3
	207．7
	2012.3

	二级市场
	4.5
	2.17
	158.3
	5
	15.33
	8
	134．5
	643.3

	三级市场
	7.25
	2.8
	233.8
	2.17
	30.5
	20.8
	111．6
	1234.42


二  广东演出市场三分化的发展特点

（一）广州、深圳、珠海：第一级市场的特点

现在，一级演出市场呈现出繁荣兴旺的景象。“广东新年音乐会”、“广东文化艺术节”、“纪念堂之夜”、“广州之夜”等已成为一级演出市场的知名品牌。近年来，一级演出市场的演出团体也不断大胆推陈出新，涌现出一批在全国知名的招牌作品。

演出场所的代表是友谊剧院。1993年，面对香港通俗艺术铺天盖地的阵势，友谊剧院与广州交响乐团联手，通过非常有声势的宣传包装，成功举办“’93广州新年音乐会”，当时全场爆满，气氛热烈，掌声经久不息，友谊剧院由此成为在国内第一个吃螃蟹的剧院。以后，“广州新年音乐会”每年如期举行，成为一个响亮的品牌，走向珠三角，走向全中国。1998年开始，友谊剧院与珠三角院线联合成功举办了“中国戏剧精选”展演，大胆引进北京人艺的《雷雨》、江苏省京剧院的《骆驼祥子》、上海话剧中心的《商鞅》，以及当时在全国都非常瞩目的由上海昆剧团耗资达500万元制作的中国版《牡丹亭》，上座率均在九成以上。资料显示，目前由广东省文化部门主管的75家（广东星海音乐厅除外）演出场所中，只有友谊剧院完全靠舞台演出盈利。其余剧院都要通过经营电影或者放录像增加收入。而友谊剧院面对电影大片的诱惑，坚守舞台艺术的阵地。在正常情况下，剧院每年都有200场左右的演出，效益一年比一年好。

近年来，通过政府部门、演世院团、演出中介、新闻媒体的精心培育以及 “广州新年音乐会”等市场品牌的巨大带动，高雅艺术在广东逐渐呈现出勃勃生机，一系列融汇了中西文化和多种艺术资源的高雅艺术走俏市场，交响乐、芭蕾舞、话剧及中国传统戏剧在广东演出市场受到欢迎和追捧。

一级演出市场近年来另一个突出的特点是，政府部门与演出市场之间的角色定位逐渐明确。政府部门改变了过去“管”“办”不分的计划经济管理格局，为演出市场创造了良好的环境，促进了演出市场的繁荣。“广州之夜”（前身为“纪念堂之夜”）的成功运作就是一个最典型的例子。“广州之夜”从一开始完全由政府部门牵头包办，到指定演出公司负责运作，再到面向演出市场进行招标，收入从盈亏持平到375万元，再到2100万元，政府与市场作用的明晰界定使“广州之夜”打出了品牌，为繁荣广东演出市场探索出了一条崭新的模式。

（二）第二级演出市场的特点

第二级演出市场是广东演出市场中一块特殊的区域。这一级市场所在地区经济实力相当可观，仅次于广州、深圳、珠海等城市。经济的发展推进了这一地区演出市场的繁荣，在二级演出市场的部分村镇甚至村都有条件很好的剧场，追求高质量、有情趣的夜生活已经成为当地观众的精神需要。二级演出市场不断提升的艺术欣赏水准和经济承受能力，使它成为一级演出市场演艺团体大力开拓的市场。以粤剧为例，由于受流行艺术和现代高雅艺术的冲击，广东专业粤剧团在一级市场的活动空间非常小，但在二级演出市场中，这些来自一级演出市场的专业粤剧团却获得了极大的发展空间。在二级演出市场中，有着大量保持着传统欣赏趣味的粤剧爱好者，对来自一级演出市场的专业粤剧团情有独钟。水平较高的专业剧团到这些地方演出，每场演出费2万元左右，春节期间，演出费可以达3万元。平时，有些农民企业家回村搞村庆，请“省粤剧院”或广州市粤剧团演出，包场费高达五、六万元。

此外，第二级演出市场广阔的市场空间和发达的经济水平，也使这一市场加快了与第一级演出市场的融合，对繁荣、支撑第一级演出市场，使第一级演出市场形成规模经济效应起到了非常重要的作用。在演出市场的成本构成中，最大的一块就是演出团体的演出、交通费用。距演出场所较近的艺术团体，交通费用不高，还可以控制在较为正常的水平线上。如果演出团体来自于较远的地方，仅靠票房这一盈利模式来补偿成本，演出主办单位很可能无利可图甚至严重亏损。以东方歌舞团在广东的一场演出为例，以演一场计，仅交通成本一项，每张票（以1400个座位、上座率100%计）就要增加140元。这样高的票价，若无保底赞助，剧团不敢来，剧场也不敢接，更不要说请歌舞团飞机往返了。但广东第一级演出市场在面向市场的探索中，却通过在一、二级市场之间形成演出网络、培养院线演出机制的方法，使演出形成了规模经济效应，极大地降低了成本，分散了由一块市场来承办的经营风险，有力地促进了广东演出市场的繁荣。1998年，广东举办了“中国戏剧精选”，参演的团体都是国内一流剧团，剧目不乏精典之作，演出成本非常高。但广东第一级演出市场却通过一、二市场联合构成的演出网络有效地分摊了成本，使演出获得了极大成功。当时整个“中国戏剧精选”演出覆盖了珠三角的东莞、中山、佛山、深圳、珠海、惠州、茂名等多个市区，演出历时5个星期，可谓大腕云集、好戏连台。以“中国戏剧精选”的演出为标志，广东正式确立了院线机制这一崭新的运作模式。目前，一、二级市场联合演出院线是广东最活跃的演出“金三角”。每当剧院看准了对象，“网友”便聚在一起进行可行性研究。前来演出的团体一经确定，往返广州的旅费便由所有接演剧院按总场次分摊。2000年东方歌舞团南下演出，虽然机票费用高达20多万元，但此行一共演出20场，每一场负担的路费自然不算什么问题。

（三）第三级演出市场的特点

相对于一、二级市场来说，广东演出市场的第三级市场呈现出明显不同的特点。这与三级市场所在地区的经济发展水平密切相关。在第三级市场中，由于其整体经济发展水平、文化教育水平落后于一级、二级市场所在的地区，因此，花费较高、需要一定欣赏水准的高雅艺术在三级市场中并不发达。但民间艺术团体和具有浓郁本土风味的艺术形式却表现出空前旺盛的生命力。在三级市场中，数百个民间剧团牢牢占据了广阔的市场空间。这些民间剧团一般只有二、三十人，随聚随散，演出成本极小，专业剧团很难与他们抗衡。在粤西的湛江市，由政府拨款的专业粤剧、雷剧团只有7个，而自负盈亏的民间职业粤剧、雷剧团却有几十个。这些职业剧团每年要在舞台甚至广场上演出几百场，“门票”收入几乎是他们全部的经济来源。

在三级演出市场中，一个明显的特点是其分工趋向细化，“百老汇”式市场运作模式兴起。从演出市场的发展历史看，演出市场越成熟，其分工越细。广东第三级演出市场的主体为民间艺术，但也自发地孕育了相当成熟和细化的市场分工格局，其经济自给率高达49．08%，远高于一级演出市场34.5%和二级演出市场33．53%的水平。

在广东雷州半岛，粤剧、雷剧从卖方市场、买方市场到中介市场以及演员培训、演员流通、导演、剧本、舞美等五大市场生产要素都已经逐步形成，并已初具规模。在雷剧之乡雷州，职业雷剧团有54个，主要为私人合股或家庭创办，这部分民间职业雷剧团从业人员达到2120人，从事雷剧演出已成为他们的谋生手段和致富之路。在吴川市的粤剧市场上，每年都有40至50个粤剧团汇集这里演出，演出场次2000场左右。吴川市的粤剧团全年都活跃在当地，每年平均演出240场左右，最旺时一年可演至300多场。买方、卖方的旺盛需求导致了中介市场的空前活跃。这两个地方每年初都举办春班订戏会，参加订戏会的有来自广东或外省剧团的代表、本市农村的“主会”（演出组织的代表）、“戏牙”（演出经纪人），还有部分群众代表。在订戏会上，各剧团张贴出剧照、简介，介绍本团的剧目内容、演员阵容及各方面情况，让前来订戏者权衡比较，自由选择。订戏会完全按市场价值规律办事，艺术水平高的剧团便会成为“抢手货”，能“卖”到一个好的价钱，艺术质量差的剧团会被人冷落甚至黯然离场。作为剧团与“主会”中介人的“戏牙”，常年奔跑于农村与剧团之间，对剧团和剧目大都知根知底，对农村观众的欣赏口味了如指掌，每订一场戏，“戏牙”便可以拿到对金8%的活动费，收入相当可观。

这些民间剧团实行的是“班主”制，团里的艺术生产、剧团管理、财务收支、行政事务等均由“班主”说了算。团里只有演员、乐队、电工，人员精干，不养其他工作人员及行政人员。这样，进行艺术生产就要临时向社会聘请有关人员，由此而引发的一系列市场行为，带动了戏剧演员培训市场、演员流通市场、剧本市场、导演市场、舞台美术市场等相关市场的发展。以演员流通市场为例。在雷州市的汽车站候车室，有一个活跃的演员市场，每天都有不少演雷剧的青年男女自发聚集在这里，各种行当角色一应俱全。民间职业剧团需要什么角色，随时都可以挑选招聘演员，签定或短或长的合同。演员与剧团合同期满后，又回到这个流通市场等待下一个剧团的招聘。

三  广东演出市场三分化存在的问题

（一）一级演出市场存在的问题

1．演出市场运作不够成熟，市场的潜力挖掘不够，售票率徘徊不前

与北京、上海相比，广东缺乏大规模机构团体的消费能力，演出市场的兴衰完全靠对市场的挖掘，这使广东演出市场有时显得令人捉摸不透。虽然近一两年来广州演出市场的上座率节假日可以达到70%左右，但平时基本上都是只保持在30%-60%之间。新年音乐会的售票率也只是70%左右，其余都是赠票。与国内一些发达地区相比，广东一级演出市场运作还不够成熟，演出运营商总把目光盯在剧目本子和票房收入上，并没有对演出本身进行商业开发和市场挖掘，比如谢霆锋演唱会的主要收入就是来自平均每张150元的门票收入，星海音乐厅的大部分交响音乐会也是来自门票的收入。这种单一的盈利模式与国外还存在着较大的差距。在国外，演出市场是一个非常大的载体，除了演出本身以外还有融资、广告、场地、音像制品等许多有附加值的东西。另外，利用剧目标志设计的T恤衫、帽子、钥匙链等衍生产品也会为剧目收回投资赚取利润。国内一些演出市场发达的地区已经引入国外演出市场的营销模式。以引进《猫》的中国对外演出公司为例，在《猫》进入中国的演出过程中，中国对外演出公司共投入成本250万美元，但在《猫》剧尚未上演之前，中国对外演出公司就通过对《猫》进行“概念销售”，委托公关公司策划把“猫样生活”的概念融入到户外推广活动之中，对剧场的广告位及冠名权进行出售。通过这些良好的营销策划中国演出公司一举即获得75万美元演出赞助费。

2．演出中介机构尚未形成规模，演出中介公司无序竞争

由于广东演出市场的经营权尚未真正放开，演出市场远未达到规范的程度，相应的法规和制约机制也不健全，广东一级演出市场的演出中介公司还存在着许多问题。其中存在的最大的问题就是演出机构缺乏效率和竞争无序，缺乏财力雄厚、市场眼光独到、策划水平和实力都相当高的演出中介公司。一级演出市场的中介公司至今仍缺乏统一而有效率的票务网络，各公司都会有一批人负责票务销售，成本高且效率低。一些演出公司为了拿到演出项目，盲目地为明星提高出场费，这使得整个行业在争取演出资源的时候陷入一种“无序状态”。不少演出中介公司往往因为选项失当、费用不合理、不了解消费需求等等原因，而面临着相当高的失败风险。这就使广东演出市场存在着前期投入大、后期赔率高、风险大、问题多的隐忧。更严重的是，由于演出商主要靠票房收入一种盈利模式，为了抵抗风险和许多未知因素，演出商便以提高下一场演出的票价作为盈利的赌注，将当场的亏损转到下一场的成本之中，这种运作方式导致了广东演出票价居高不下的恶性循环，使一级演出市场越来越处于困境之中。

3．院团市场生存能力弱，品牌拳头产品尚显不足

由于第一级演出市场艺术院团主要依赖于票房收入这种单一的发展模式，而票房平均只能达到30－60%的水平，因此，一级演出市场真正靠演出票房养活自己的省市艺术院团非常少。除了几家粤剧团能靠海外和农村两大市场的演出维持生存外，大多数艺术院团都处于“饥饿”状态。这些艺术院团缺少像上海昆剧院《牡丹亭》、中央芭蕾舞团《胡桃夹子》、辽宁芭蕾舞团《二泉映月》等富有艺术创新精神的“拳头”产品，在市场中的竞争能力非常弱。广州芭蕾舞团主要依靠广州市政府财政的大力支持而勉力支撑，而南方歌舞团、广东木偶剧团等院团则处于青黄不接的困顿状态。

（二）第二级演出市场存在的的问题

1．演出市场尚不成熟，处于相当尴尬境地。二级市场虽然经济发展程度较高，但与一级演出市场相比，二级演出市场观众文化层次、欣赏水平还存在一定差距，加上其经济总量与广州、深圳还存在较大的差距，这就决定了二级演出市场的发展是相当不成熟的。因此，二级演出市场演艺团体的演出水平、演出品牌的响亮程度、中介市场的发育、演出市场的开拓能力都比较滞后。并且，二级演出市场在经营的灵活性、与本地观众贴近的程度上又远逊于第三级演出市场，这就使二级演出市场处于一种非常尴尬的发展状态，大量观众流向一级演出市场的广州和深圳，严重阻抑了二级演出市场的发展。从前面所列表格中可以看出，二级演出市场无论是其剧团数量、艺术表演场所、艺术表演人数、本团新排上演剧目，还是其国内演出观众人次、当地演出总收入、经费自给率方面都与一、二级市场存在着较大差距。在二级演出市场所在地方政府对演出团体的财政资助较低的情况下，二级演出市场的繁荣发展就存在更大的困难。

2．缺乏与第一级演出市场的有效融合机制，限制了自身的繁荣。第二级演出市场的发展现状决定了其主要靠承接第一级演出市场而发展，因此，第二级演出市场的繁荣对一、二级市场之间的衔接机制存在着非常高的要求。但实际情况是，目前在一、二级市场之间还没有建立起固定化、规范化的院线合作机制，这就既造成了一级演出市场不能很好地形成规模经济效应，同时也使二级演出市场得不到一级演出市场的强力辐射，使二级市场处于疲弱状态。

（三）第三级演出市场存在的问题

1．演出季节性强，演出市场发展不稳定。第三级演出市场虽然显得非常繁荣，但其存在的最大问题是，农村观看演出主要集中在春秋两季，有明显的“季节性”。形成每逢春班和秋班之时，几十个专业艺术团体与几百个民间艺术团体演出，让观众“暴饮暴食”，而其他时间却“饥肠辘辘”的现象，春节期间的春班演出表现得最为火爆。湛江市的吴川即是一例。吴川每年要接纳60多个剧团，演出1600多场粤剧，60%的演出集中在过春节的正月里，观众认为，歌舞、杂技虽然好看，但总好不过粤剧。但吴川当地只有两个粤剧团，90%以上的演出都是请外面更好剧团来演出。在三级市场中，类似吴川这样的例子比比皆是，由此造成专业剧团演出的尴尬：每到演出旺季，马不停蹄地连轴转。到了淡季，民间剧团可以暂时解散，专业剧团的日子就不好过了。

2．整体市场发展水平程度较低，演出市场需要进一步规范。此外，第三级演出市场分工虽然非常细，但与大城市的分工水平相差甚远，它还只是适应第三级演出市场比较落后的发展水平而衍生出来的初级分工状态，还没有发展成为正规化、企业化、专业化的分工模式。并且，随着第三级演出市场所在地区经济的日益发展，演出档次的提升、专业化水平的提高都是第三级演出市场所迫切需要思考的问题。

四  对广东演出市场三分化发展的思考

（一）对一级演出市场发展的思考

1．转变职能，建立健全各项管理制度和政策体系，实现市场机制和宏观调控的有机结合，加大开拓第四级市场的力度
在尊重艺术特性和扩大社会效益的前提下，促进多种所有制成分共同发展。深化演出单位内部体制改革，使其改造成为法人实体和市场竞争主体，促使演出单位形成适应市场经济要求的生产经营机制。充分发挥市场机制的基础性调节作用，强化宏观管理、间接管理，理顺管理体制，主动通过法律、经济、行政等多种手段，加强对演出市场的宏观调控。加强演出团体之间的协作，发挥名人、名团、名剧场的品牌效应。引导演出公司与演出团体建立经纪代理关系，普遍推行演出经纪人制度。加强对演出经纪人的管理，全面推进文化经纪人资质证书制度，建立文化经纪人资质标准体系。积极推进一级市场中重点艺术院团、剧场、中介机构等的强强联合，建立强大的院线体系，努力形成演出市场的规模经济效应；筹建集约化经营实体――广东星海演艺集团，推动广东演出市场的信息化建设，建设覆盖全省、面向全国的演出售票网络；加快粤港澳三大演出网络建设，努力向第四级市场拓展，打响第一级演出市场的品牌，为广东演出市场的繁荣开拓更为广阔的发展空间。

2．改革对演出院团投资方式

对一级市场中代表广东水平的高雅艺术院团、保护性民族艺术院团等公益性文化事业单位，加大政府投入，鼓励社会捐助。将政府对演艺院团的行政拨款逐步改为对演出的资助，突出对优秀院团、优秀剧目的奖励。吸取“广州之夜”的成功经验，引入市场机制，改变以往对重要公益性演出指定承办单位、全额拨款的方式，推行招标制度，通过合同明确政府部门、中标单位之间的权利义务。广东省目前已经意识到了直接投资的不足之处，正在大力推进招投标改革。如对2004年度“广州地区军民春节联欢晚会”，广东省积极推行了招标制度，从创作、制作到演出等整体运作，将采取政府采购的方式进行招标。在中国的省市区一级中，采取政府采购方式对当地最高规格的文艺活动——春节联欢晚会实行招标，广东省是还是第一家。这不仅有利于转变政府职能，有利于引进竞争机制，有利于调动社会各方参与的积极性，而且还意味着，广东政府部门多年来沿袭的直接操作公益性演出的做法将得到改变，政府将一心一意退出市场，履行好“裁判”职能，只对公益性演出进行间接管理，行使指导、协调、监督和审查的职能。

3．加强演出设施建设，集中力量建设一批现代化、高品位的重点文化设施
分期分批建设广东粤剧艺术大剧院（含省粤剧学校）、广东星海演艺集团（新址）、广东演艺中心等重要文化工程。目前，广东演出场所专业性还不够强，适合大型经典演出——比如世界经典音乐剧《猫》演出的硬件设施还跟不上。2003年，像世界经典音乐剧《猫》、玛丽亚•凯莉中国演唱会这样的演出都选择了北京和上海，而没有把目光投向广州。这从一个侧面反映了广东演出场地的硬件设施不足。广东现有中山纪念堂、友谊剧院、天河体育中心等一批演出场所。然而，由于创建时间比较早，这些演出场地的舞台设施根本无法跟上国际大型演出的需要，使不少国际演出团体望而却步。由于目前广东的演出场地座位有限，一般演出公司都得考虑在平均票价100-200元左右的前提下，敢不敢去接一些出场费比较高的演出团体表演的问题。 如星海音乐厅的大厅有1400个位置，如果接一场演出成本超过20万元的高水平演出，星海音乐厅就会感到有点吃力。

（二）对二级演出市场发展的思考

对于第二级演出市场存在的尴尬发展局面，当务之急是要在一级演出市场和二级演出市场之间构建网络化发展格局，将整个珠三角演出市场连成一片，通盘考虑，这样既能带旺二级演出市场，又能促进一级演出市场的繁荣，通过一、二级市场的融合形成规模经济效应，塑造本地演出市场的主体地位，避免本地观众大量流向一级演出市场。二级演出市场要努力提高本地教育文化水平，借助政府力量与市场力量共同营造有利于本地演出市场繁荣发展的浓厚氛围和市场环境。与此同时，二级演出市场的演艺团体要加大市场开拓的力度，借鉴三级演出市场的经验，加大演艺团体的灵活性，大力开辟本土民间演出市场，并努力向第三级市场拓展，融入到第三级市场的细分格局中。

（三）对三级演出市场发展的思考

民间艺术团体的繁荣为第三级演出市场的发展奠定了良好的基础。要保持这种良好的发展局面，使之向良性的方向发展，就必须加大对民间市场的人才、资金、税收等方面的扶持力度，规范市场管理，引导演出市场向规范化、企业化经营的方向发展，加强对节目的管理，提高演艺团体、中介组织的经营水平和节目的水平、档次。通过政府的推动和市场力量的作用，大力开拓现有演出旺季以外的节假日市场。同时，适当地利用一、二级演出市场所联合构成的院线网络，引进第一级市场的演出，提升本级市场的演出品位和演出层次，并大力开拓第二级演出市场中的民间演出市场，使三级演出市场获得更大的发展潜力。
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