
■陳列在精品店中的各類盲盒陳列在精品店中的各類盲盒。。

■代表潮流文化的盲盒娃娃設計感十足。
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盲盒在年輕人中流行的原因

抽中有快感，
買不停

數據來源：中國青年報官方微博調查
整理：香港文匯報記者 胡永愛

◀◀泡泡瑪特專賣店中有很多泡泡瑪特專賣店中有很多
年輕消費者年輕消費者。。

玩具生產和代工歷史悠久，不
少小眾盲盒品牌在此基礎上發展
起來。深圳神和動漫影視文化有
限公司在2011年創造了「怒寶」
的形象。「我們公司2009年成
立，有自己的工廠。原先也接玩
具代工，但是利潤太低了。我希
望通過『怒寶』，培養出自己的
玩具IP，公司能夠像日本的動漫
企業一樣，長久地活下去。」創
始人馮冬明介紹。

推電影聯名款產品
「怒寶的基礎形象是Q版的拓
荒牛，它是深圳人精神的象徵。
我們想要做國內最酷的職業系
列，目前已經有超級英雄、宇航
員、飛行員和潛水員系列。現在
我們正在與一部動作劇情電影談

合作款盲盒。你想想，電影中主
角服裝是黑金色，和紅色的怒寶
簡直是絕配！」馮冬明談到與電
影的合作時，對盲盒的前景充滿
了期待。
此前，怒寶與某電影合作推

出了飛行員的電影聯名款。
「當時我們是衝着電影男一號
去的，想要趁着明星的流量，
讓更多人認識怒寶，打開知名
度。」讓馮冬明意想不到的
是，電影上映後口碑急轉直
下，沒多久就已下架。神和動
漫為這部電影生產了5,000個怒
寶限量款盲盒，投入IP授權費
與製作成本共50萬元人民幣左
右，到目前此款盲盒一共售賣
了1,000多個。
這一次失敗經驗似乎並未影

響馮冬明的信心，其與某著名
科幻電影也正在合作開發一批
聯名潮玩，為電影的第二部做
預熱。他認為，「風險的存在
也意味着機遇的存在，在第二
部電影上映前推出我們的盲
盒，不僅有第一部的情懷，也
有第二部電影的期待。畢竟遇
到一個好的 IP，很有可能讓我
們一炮走紅。」
李洋表示，盲盒企業選擇與大

IP合作，是因為IP人物往往有受
眾基礎，更容易吸引消費者認識
並購買。「然而目前中國很多
IP，並沒有太大的變現能力。因
此，對於投資盲盒的小企業而言
最重要的是少跟風、多做分析，
在IP的價格談判上要花更多的功
夫，降低成本風險。」

■神和動漫創始人馮冬明與他創造的「怒
寶」。

玩盲盒的人越來越多，一些稀有款盲盒
價格隨之瘋漲。甄小姐也曾為了一款心儀
的盲盒，在鹹魚APP（線上二手交易平
台）以1,400元（人民幣，下同）的價格
購買，「原價的基礎上翻了近24倍」。
此前原價59元的泡泡瑪特潘神系列隱
藏款一度翻了40倍，賣出2,350元的價

格。在這樣超高溢價、瘋狂的利潤刺激之
下，不少人萌生了豪賭心理：北京一對夫
婦，4個月時間花費20萬元購買盲盒；一
位60歲的玩家一年花費70多萬元購買盲
盒……被「炒熱」的盲盒，進入了更多消
費者的視野，也讓「黃牛」發現了商機。
「入坑到現在，最近有些疲了。」甄
小姐也越來越少去泡泡瑪特的線下實體
店了。「店裡太火爆了，排隊的人很
多，經常會擠不進去，也沒有辦法好好
欣賞和選擇娃娃。」她發現自己再怎麼
努力，也比不過有着大把金錢和時間的
黃牛及專業玩家。
據了解，大部分盲盒12個裝為小盒，

12小盒裝為一大箱，每大箱中必得一個
隱藏款。黃牛往往開售前就在專賣店早
早排隊整箱購買，多數普通玩家無論是
在時間或者金錢上都難以匹敵。到手
後，黃牛會將隱藏款根據稀缺程度翻倍
10至40倍不等，通過二手交易平台或
社交平台高價賣出。
長江商學院副教授李洋認為，在市場
上流動的商品，一旦具有受到消費者歡

迎的稀缺性，必然會招來以此賺錢的
「炒家」。「這和炒房、炒幣、炒鞋是
同一個道理。它們已經不是傳統意義上
的商品，而是帶有金融屬性的衍生
品。」不過他提醒，與真金白銀的傳統
市場不同，消費品的價值終究缺乏保
障，炒盲盒存在較大風險。

學者：產品帶金融屬性
「炒盲盒與傳統的炒郵票、炒鞋相

比，它帶有一定的賭博性質。」他說，
消費者在選擇盲盒時並不知道裡面裝的
是哪一款，購買打開後才能知道。難以
抽到的某一款以及稀有款盲盒，會增加
消費者的重複購買行為，實際上這就是
某種程度上變相的賭博。
在新文創商學院院長賈田看來，這些盲
盒能否保值、是否有人繼續接盤，都是未
知數。「普通玩家如果想要炒盲盒來賺
錢，首先是能不能抽到的問題，即使抽到
也可能花了遠超於其原先價值的錢。此外
還有抽到了賣給誰的問題，倘若找不到買
家，就很容易砸在自己手裡。」

溢價幾十倍 炒盲盒有風險
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■泡泡瑪特在全國擁有120家門店和593台機器人商店。圖
為泡泡瑪特在深圳的門店。 胡永愛 攝

盲盒起源於日本，指的是小紙盒裡裝着不同樣式的玩偶
手辦（泛指所有收藏性人物模型）。一般會按系列與

季節進行售賣，每系列約有12個款式。盒子外觀上不顯示
樣式，只有當玩家打開的那一秒才知道自己抽到哪一款玩
具，因而被稱為「盲盒」。由於抽取的未知性和刺激性，不
少消費者買到停不下來。

「抽到隱藏款最有成就感」
對於酷愛盲盒的人，他們親切地將盲盒裡的玩具叫做「娃
娃」。「今年『雙11』，我預定了泡泡瑪特DIMOO和
PUCKY系列新出的聖誕款，兩個系列的全套娃娃。」甄小
姐從去年5月「入坑」，目前已收集了600多隻娃娃，總價
值6萬元（人民幣，下同）以上。「每次泡泡瑪特推出新的
系列我都去買，這次趁着『雙11』有贈品與周邊禮品的活
動，就一口氣買了兩套！」她說。
除了贈品，盲盒還有許多常規玩法，最讓人趨之若鶩的就是
「隱藏款」的設置。隱藏款，指的是在一個系列常規造型之外，
會有一款極其稀有的盲盒，抽中的概率約為1/144，這也是令盲
盒玩家最期待和有成就感的一款。有盲盒品牌甚至推出限定隱藏
款，讓該款娃娃的獲得機率更低。目前為止，甄小姐已經抽到過
5個系列的隱藏款，「每次抽到隱藏款的時候，都覺得自己太幸
運了，這也是玩盲盒的人買到停不下來的重要原因。」
據2018年上半年數據顯示，泡泡瑪特在全國52個城市擁
有120家門店和593台機器人商店，公司實現營業收入1.61
億元，同比增長155%。若以最常見盲盒的59元均價計算，
泡泡瑪特一年賣出約500萬個盲盒。

盲盒銷售額同比增240%
今年似乎更「瘋狂」，「雙11」當天，泡泡瑪特旗艦店銷

售額達8,212萬元，1小時銷售額超去年「雙11」全天，賣
出潮流玩具200多萬個，獲天貓玩具大類TOP1。
高數據伴隨着高需求。今年8月，天貓發佈了首份《95後

玩家剁手力榜單》。榜單顯示，潮玩手辦的燒錢指數位列第
一，盲盒收藏成為手辦中增長最快的領域，潮流盲盒品類銷
售額達到近2.7億元，同比增長率高達240%。僅天貓上一年
在盲盒上花費超過2萬元的「硬核玩家」就有近20萬人，購
買力最強的消費者一年買盲盒耗資過百萬元。

從小眾走到大眾市場
隨着「00後」開始成年、「95後」開始步入職場，「90

後」開始成為職場主力軍，消費年齡結構的變化驅動着消費
需求的多元化和個性化，而造型多變的盲盒，則剛好滿足了
這批伴隨着二次元文化成長起來的年輕人的需要。
此外，目前針對大眾的單個盲盒價格僅39至59元，對絕

大多數消費者來說完全沒有負擔，試錯成本低，這也大大增
加了其他潛在受眾。可以說，盲盒已經逐漸從小眾玩家擴張
到大眾人群。

炒完天價鞋，內地今年還流行「炒盲盒」。以

95後為主力消費群體的盲盒市場，在今年「雙

11」迎來了高光時刻。天貓官方數據顯示，2019

年「雙11」中泡泡瑪特（盲盒頭部品牌）旗艦店1

小時銷售額超去年全天，其中LABUBU迷你系列

盲盒9秒鐘售罄55,000個。長江商學院副教授李洋

表示，因盲盒具有潮流文化與稀缺性的屬性，受到

了大批年輕人的歡迎，也使之成為熱炒的「新金融

產品」、不少企業險中求富的新投資領域。

■圖／文：香港文匯報記者 胡永愛 深圳報道
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瑞幸咖啡、名創優品、晨光、旺仔牛
奶……不少潮玩行業以外的企業，也開
始用盲盒的方式進行營銷。近年隨着
「潮物文化」的興起，潮流玩具吸引了
部分資本跑步進場；不少企業也準備進
入市場分一杯羹。
新文創商學院院長賈田研究IP行業已

經7年，曾在深圳舉辦大型潮玩展。由
於潮玩展的原因，賈田常常要與盲盒品
牌負責人、設計師等見面，了解當下潮
玩的最新趨勢，也要到工廠了解盲盒的
生產情況。「就我在工廠了解到的情況
來看，盲盒在生產總量上的確是增長
的，但今年增長的幅度有明顯的減緩。
目前多數盲盒品牌的確並不好生存，渠
道是限制企業發展的最主要原因。」

銷售增幅有放緩跡象
泡泡瑪特簽約了不少優秀的設計師，旗

下實體店舖、電商旗艦店及微信小程序等
渠道上只銷售泡泡瑪特的產品。「像泡泡
瑪特這樣能有這麼多銷售渠道的太少
了。」賈田表示，多數盲盒企業選擇的是
將產品放到玩具精品店去銷售。
然而在玩具精品店中，會同時售賣多
種品牌和系列的盲盒及玩具。「隨着商

場租金逐年提高，這類精品店的運營成
本也在急劇增加。」賈田表示，精品店
的數量是有限的，店舖內的面積更是有
限。盲盒品牌和產品越來越多，精品店
卻沒有這麼容易擴張。「一個盲盒的毛
利率大約在 20至 30元（人民幣，下
同），渠道方、生產商、品牌方等多方
平均下來，每一方賺的並不多。按照深
圳商場的租金價格來看，精品店即使一
個月賣幾萬個盲盒，都很難覆蓋場地和
人工成本。」
「曾經有企業是生產潮流玩具的。在
其融資過程中，投資方問企業要不要做
盲盒，如果做盲盒就投資他們。」賈田
無奈地表示，「仍有不少人在瘋狂地往
這個行業裡面擠，他們看到的只是盲盒
的玩家從『鐵桿粉絲』到普通消費者明
顯的增量，卻沒有了解到背後潛在的風
險。」賈田說，盲盒更新換代非常快，
每一季的生產銷售周期大約6至8個月，
投入至少50萬元以上。在這一季銷售額
不佳、回款率低時，企業如果選擇繼續
投錢進行下一季的生產，可能形成一種
惡性循環，不斷地累計過時的盲盒、不
斷地投錢、不斷地虧損。沒有足夠的資
金支撐的話，小型企業將很快被淘汰。
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▲▼圖為甄小姐家中陳列盲
盒娃娃的展示櫃。
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