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泡泡玛特盲盒网络营销策略研究
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　 　 [摘　 要]近几年ꎬ中国经济持续稳健增长ꎬ人均可支配收入不断提升ꎬ从而促使消费结构不

断向更高层次发展ꎮ 在满足基础生活需求的同时ꎬ消费者也在不断地追求个性化、自我满足和

社交互动的消费模式ꎮ 在这种趋势下ꎬ潮流玩具成为人们关注和追捧的对象ꎮ 盲盒产品因为其

独特的随机性和限量性而受到许多消费者青睐ꎬ成为模玩爱好者的首选之一ꎮ 作为国内潮流玩

具行业的佼佼者ꎬ泡泡玛特不但建立了覆盖整个产业链的综合商业平台ꎬ而且拥有庞大的市场

规模ꎮ 本文对泡泡玛特网络营销策略与趋势、优势、劣势、机遇、威胁等方面进行深入分析ꎬ找出

泡泡玛特在网络营销方面存在的不足ꎬ探究问题产生的根源ꎬ提出切实可行的网络营销策略ꎬ为
泡泡玛特公司的战略发展提供建议ꎬ同时也为其他盲盒企业提供一种可借鉴的网络营销模式ꎬ
进一步推动电子商务盲盒行业的创新和发展ꎮ

[关键词]潮流玩具ꎻ网络营销策略ꎻ泡泡玛特ꎻＳＷＯＴ 分析

[作者简介]方春(１９９４—)ꎬ男ꎬ安徽六安人ꎬ淮南师范学院经济与管理学院助教ꎬ管理学硕

士ꎬ研究方向:电子商务效率和管理决策研究ꎮ 李爱珺(１９９６—)ꎬ女ꎬ安徽淮南人ꎬ淮南师范学院

经济与管理学院助理实验师ꎬ研究方向:工商管理ꎮ 王楠楠(２００１—)ꎬ女ꎬ安徽滁州人ꎬ淮南师范

学院经济与管理学院本科生ꎬ研究方向:网络营销ꎮ
[基金项目]本文系 ２０２３ 年度安徽高校社科研究项目“数字经济时代下安徽省农村电子商

务绩效的影响因素研究”阶段性成果(项目编号:２０２３ＸＪＹＢ００６)ꎮ
[ＤＯＩ]ｈｔｔｐｓ: / / ｄｏｉ.ｏｒｇ / １０.６２６６２ / ｊｊｘｋ０１０２００６　 　 [中图分类号]Ｆ７６８.７
[本刊网址]ｗｗｗ.ｏａｃｊ.ｎｅｔ　 [投稿邮箱] ｊｊｘｋ３３３＠ １６３.ｃｏｍ

　 　 随着我国经济的不断发展和物质生活水平不

断提高ꎬ人民群众的精神文化需求迅速增长ꎬ呈现

出品质化、个性化和多元化的特点ꎮ 盲盒的精美设

计和独特性成为吸引当代消费者的利器ꎮ 通过原

创设计、限量和合作ꎬ盲盒成功打破了传统购物模

式ꎬ创造了一种新颖的购物体验ꎮ 潮流玩家在盲盒

世界中追求未知、保持热爱潮流的生活态度ꎮ
盲盒已经成为当前最受欢迎的品牌产品ꎬ其独

特的市场策略和神秘魅力赢得了广大消费者的喜

爱ꎮ 这也激发起了许多盲盒玩具爱好者浓厚的收

藏兴趣ꎬ掀起了一股潮玩消费热潮ꎮ 在 ２０２０ 年ꎬ李
阳对我国潮流玩具产业的当前发展特点进行了深

入分析ꎬ明确指出了该产业目前面临的主要挑战ꎬ
即难以实现国际化ꎬ他提出了一系列建设性的策

略ꎬ旨在推动我国的潮流玩具产业走向国际化ꎮ 杨

雨菲和宫月晴指出ꎬ潮流玩具满足了 Ｚ 世代的个性

化消费需求ꎬ包括悦己、社交和身份认同ꎬ为潮玩的

发展开辟出新的道路和机会ꎮ 关于营销策略ꎬ王泰

友等人认为ꎬ盲盒营销通过 ＩＰ 营销来创造多样化的

产品ꎬ话题营销可以提升活动潜能ꎬ而公益营销则

能传递正面的信息ꎮ 在对泡泡玛特的营销战略研

究中ꎬ学者王丹也强调了对目标市场的细分和消费

者群体精准定位的重要性ꎬ同时ꎬ还提出了应当提

升服务质量ꎬ并更加关注顾客需求、履行社会责任

的建议ꎮ
泡泡玛特公司处于这一领域的领先地位ꎬ被认

为是行业的龙头企业ꎬ其网络营销策略的成功实

践ꎬ对整个电子商务行业的发展具有积极的推动作

用ꎮ 研究其网络营销策略ꎬ有助于推动电子商务行

业的创新和发展ꎮ
一、泡泡玛特网络营销概述

(一)盲盒行业概述

盲盒文化最初源于美国并在日本得到发扬ꎮ
盲盒ꎬ这种独特的销售模式ꎬ通过饥饿营销的手法ꎬ
让限量款的手办更具吸引力ꎬ从而极大地激发了消

费者的购买热情与复购欲望ꎬ其中ꎬＩＰ 授权是盲盒

商品的核心资源ꎮ 盲盒的消费者主要面向年轻人

和粉丝群体ꎬ这些消费者对于盲盒的收藏价值、外
观设计和限量发售十分关注ꎮ 目前ꎬ盲盒的销售渠

道主要为线上销售ꎬ例如淘宝、京东、拼多多等ꎬ另
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外一些盲盒品牌成功进驻线下门店ꎬ通过线下售卖

扩大了盲盒的认知度ꎬ完善了消费体验感ꎮ 在这个

物质资源极为丰富的时代ꎬ销售活动已经从单纯的

商品销售扩展到了娱乐领域ꎬ盲盒行业已然成为追

求时尚与潮流的尖端ꎮ 盲盒市场是一个充满机遇

和挑战的新兴市场ꎬ它的未来发展值得业界和消费

者的持续关注ꎮ
(二)泡泡玛特品牌概述

泡泡玛特(ＰＯＰ ＭＡＲＴ)品牌以潮流文化娱乐为

核心ꎬ于 ２０１０ 年成立ꎬ由王宁先生创立ꎬ总部坐落于

中国的首都北京ꎮ 泡泡玛特不仅制定了潮流玩具

盲盒行业的标准ꎬ还积极拓展创新品类ꎬ围绕 ＩＰ 不

断丰富产品线ꎬ以满足市场多样化的需求ꎮ 目前ꎬ
潮流玩具主要包括盲盒玩偶、手办模型、ＢＪＤ 和衍生

产品四种主要形态ꎬ泡泡玛特已全面布局并拓展了

产品线ꎮ 泡泡玛特拥有超强的原创设计能力ꎬ这是

品牌发展的基石ꎮ
(三)网络营销的概念和特点

１.网络营销的概念

网络营销ꎬ以互联网为主要手段营造网上经营

环境ꎬ通过一系列的方法和策略ꎬ向目标客户传递

产品或服务信息ꎬ从而促进销售和提升品牌知名

度ꎮ 首先ꎬ对于消费者而言ꎬ在信息化社会中ꎬ高效

的工作环境催生了一群面临巨大工作压力和快节

奏生活的消费者ꎬ他们倾向于通过提高购物便利性

来减少时间和劳动成本ꎮ 其次ꎬ对于企业而言ꎬ网
络营销能够帮助他们节省高额的店铺租赁费用ꎬ减
少库存商品所需的资金占用ꎬ进而使得企业的经营

规模不再受限于特定地点ꎬ从源头上增强企业的竞

争优势ꎬ进而提升经营利润ꎮ
２.网络营销的特点

网络营销是一种直复营销ꎬ客户可以通过互联

网直接参与产品设计、定价、下单和支付等整个生

产交易过程ꎮ 企业可以根据市场需求直接进行产

品开发、接受订单并安排生产ꎬ把产品直接送到顾

客的手中ꎮ 网络营销是一种软营销ꎬ网络营销的软

性特征在于它更注重在消费者心智上建立品牌形

象和信任感ꎬ而不是通过直接的促销和销售压力来

推动购买决策ꎮ 这种方法更适合于当今消费者对

于品牌声誉、产品价值和购物体验的高要求ꎬ通过

潜移默化的方式来影响消费者ꎮ
在当前时代ꎬ网络营销采用了包括互动传播、

活动营销、事件营销、搜索引擎营销、搜索引擎优化

和媒体资源整合在内的多种综合营销策略ꎬ这使得

企业信息能够以更高效的方式迅速传达给其目标

用户和合作伙伴等群体ꎮ

网络营销是一种病毒式营销ꎬ在病毒式营销

中ꎬ通常会借助有吸引力的内容、创意或话题ꎬ引发

用户自发地分享和传播ꎬ从而达到快速扩散和提高

品牌知名度的效果ꎬ并且这种营销几乎不需要任何

费用ꎮ
二、泡泡玛特网络营销现状的 ＳＷＯＴ 分析

(一)泡泡玛特网络营销优势

泡泡玛特通过盲盒商品的特殊设计和购买方

式ꎬ为消费者带来了一种独特的购物体验ꎬ增加了

购买的乐趣和刺激感ꎮ 不同于传统的玩具ꎬ泡泡玛

特潮玩的核心在于 ＩＰ 资源ꎬ而不仅仅是美观性和趣

味性ꎮ 公司一直与世界各地才华横溢的艺术家保

持紧密的沟通与合作ꎬ从而确保公司能够长期稳定

地获取优质的 ＩＰ 资源ꎮ
泡泡玛特通过 ＩＰ ＋渠道＋社群运营的营销方式

拓宽了消费群体ꎮ 泡泡玛特通过结合知识产权

(ＩＰ)、多元化销售渠道和社群运营ꎬ打造了核心竞

争力ꎮ 泡泡玛特建立的葩趣 Ａｐｐ 为盲盒爱好者们

搭建了一个线上的交流空间ꎬ每当公司有新品盲盒

即将发售时ꎬ都会提前在 Ａｐｐ 上发布预告ꎬ以满足

盲盒爱好者的期待ꎮ
此外ꎬ通过这一平台ꎬ用户不仅能获取最新的

潮玩资讯ꎬ展示个人收藏ꎬ还能与其他爱好者们进

行交流与交易ꎮ 在网络营销中ꎬ这意味着公司能够

利用自身的 ＩＰ 资源ꎬ通过社交媒体和一些在线平台

拉近与消费者之间的联系ꎬ提高品牌忠诚度ꎮ 泡泡

玛特的产品不仅仅是玩具ꎬ还成为了成年人情感寄

托的对象ꎬ具有一定的收藏价值ꎮ
泡泡玛特最初主要是通过线下销售渠道进行

销售ꎬ其销售模式涵盖了线下零售店、机器人商店、
无人售货机和展会等多种形式ꎬ其中ꎬ零售店铺主

要分布在一线和二线城市ꎬ这些城市位于人流密集

的地带ꎬ从而进一步提升了门店的体验感ꎮ 泡泡玛

特在过去的三年里ꎬ线上销售渠道的发展速度也是

很快的ꎮ 在二手市场上ꎬ玩家有机会进行盲盒的分

享和交换ꎬ如闲鱼 Ａｐｐ 和葩趣这样的平台ꎮ 通过多

途径的经营策略ꎬ泡泡玛特能够充分利用线上和线

下各渠道的优势ꎬ为消费者带来丰富的购物选择ꎮ
(二)泡泡玛特网络营销劣势

泡泡玛特隐藏款不易获得ꎬ而且拍卖价格过

高ꎮ “盲盒”售价从 ５９ 元到 １９９ 元不等ꎬ一般以 ６９
元居多ꎮ 目前ꎬ每个系列盲盒设有 １２ 个基础款、１
个隐藏款ꎬ隐藏款也是玩家最难抽到的一款ꎮ 泡泡

玛特官方严格规定盲盒的隐藏款和常规款的种类

和数量ꎬ而隐藏款数量稀少ꎬ大多数人只能抽到常

规款ꎮ 正是这种稀缺性ꎬ激发了玩家们的强烈追
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求ꎬ吸引着众多玩家通过各种方式获得ꎮ 随着盲盒

文化的火热ꎬ二手市场应运而生ꎮ 如今在二手市场

上ꎬ隐藏款能溢价 ６ ~ １０ 倍ꎮ 消费者为了获得喜欢

的款式往往需要付出更多的精力和金钱ꎮ
因此尽管泡泡玛特的盲盒为消费者带来了无

尽的趣味和小小的刺激ꎬ但它也引发了一些争议ꎮ
隐藏款的难以获得和市场上的高拍卖价格ꎬ让一些

玩家感到既无奈又挫败ꎮ
盲盒商品的售价不断增加ꎬ然而泡泡玛特在品

质监控和售后服务方面并未有所改善ꎮ 有玩家分

享过购买泡泡玛特盲盒的经历ꎬ其中提到一盒 １２ 个

娃娃中ꎬ竟有 １０ 个存在瑕疵ꎮ 更令人遗憾的是ꎬ有
些消费者在购得瑕疵款后ꎬ竟面临无法退货的困

境ꎮ 在各大平台上搜索“泡泡玛特瑕疵”ꎬ不难发

现ꎬ关于泡泡玛特玩具的瑕疵问题层出不穷ꎬ诸如

喷漆不均、表面坑洼、染色污染等ꎮ 而盲盒的特殊

性质导致一旦拆开ꎬ退换货变得异常困难ꎬ这使得

众多消费者对售后服务的保障感到担忧ꎮ
(三)泡泡玛特网络营销机遇

随着互联网和新媒体的快速发展ꎬ网络营销手

段也变得多样化ꎬ新的市场推广技术也得到了迅速

的提升ꎮ 这不仅为消费者群体带来了极大的便利ꎬ
还使得基于虚拟经济的电子商务逐渐崭露头角ꎬ成
为中国新兴产业发展的一个重要推动力ꎮ 电子商

务整合了大量的生产、交易和消费数据ꎬ对消费者

的购买行为产生了深远的影响ꎬ使得消费者在电子

商务平台上的地位变得越来越重要ꎮ
众多的品牌都把他们的注意力集中在产品的

在线销售上ꎬ利用网络营销策略来宣传自己的商

品ꎬ这有助于消费者对新品牌的了解ꎬ并增加他们

的购买意愿ꎮ 泡泡玛特盲盒的品牌认知度较高ꎮ
在社交媒体上ꎬ盲盒商品的开箱体验和分享受到了

广泛的关注ꎮ 泡泡玛特在消费者端已经建立了坚

实的品牌认知基础ꎬ这有助于其在网络营销策略中

更有效地吸引潜在客户的目光ꎮ 泡泡玛特盲盒电

商在中国市场具有巨大的成长空间ꎬ特别是受到年

轻一代和二次元文化爱好者的青睐ꎬ预计在未来市

场规模有望进一步扩大ꎮ
(四)泡泡玛特网络营销威胁

随着潮玩市场的快速增长ꎬ更多的企业可能进

入这个市场ꎬ增加了市场的竞争压力ꎮ 前瞻产业研

究院初步测算ꎬ２０２３ 年中国潮玩行业规模超过 ６００
亿元ꎬ据 Ｓｔａｔｉｓｔａ 数据ꎬ预计 ２０２４ 年中国潮玩市场规

模达到 ７６４ 亿元ꎮ 这吸引了更多新进入者和现有竞

争者的注意ꎮ
随着时间的推移ꎬ潮流玩具的消费者可能会经

历口味和喜好的变化ꎬ如果泡泡玛特不能迅速适应

这些变化ꎬ那么可能会失去一部分消费者ꎮ 另外ꎬ
如果不能持续地提供具有创新性和吸引力的产品ꎬ
品牌的吸引力也可能会受到影响ꎮ 目前ꎬ盲盒市场

的主要目标用户并没有对品牌产生强烈的忠诚度ꎮ
随着细分市场的持续发展ꎬ消费者对泡泡玛特经典

ＩＰ 的新鲜感也逐渐减弱ꎮ 盲盒市场变化莫测ꎬ如果

泡泡玛特市场的优势逐渐减弱ꎬ可能会面临用户流

失的风险ꎮ 随着购买量的逐渐增长ꎬ盲盒机制会导

致持有的重复款式增多ꎮ 在这种机制的影响下ꎬ用
户的收藏体验会急剧下滑ꎬ从而导致消费者对泡泡

玛特品牌的忠诚度减少ꎮ
三、泡泡玛特网络营销存在的问题及原因分析

(一)质量和售后服务差

目前ꎬ消费者不满意产品质量和服务表现ꎬ降
低了他们对盲盒产品和泡泡玛特公司品牌的期望

和忠诚度ꎮ 除了产品自身存在缺陷外ꎬ售后环节亦

暴露出诸多问题ꎮ 例如ꎬ部分消费者在泡泡玛特小

程序中参与盲盒抽取活动ꎬ满心欢喜地打开后发现

标注为隐藏款的商品ꎬ实则仅为普通款ꎮ 面对此等

情形ꎬ消费者向客服反馈问题ꎬ却未能获得妥善的

处理方案ꎬ使消费者反映的问题无法得到及时解

决ꎬ售后效率低ꎬ购买体验感差ꎮ
品质控制和售后服务中存在的问题ꎬ主要可以

归结为两个方面ꎮ 一是泡泡玛特正处于快速成长

的初级阶段ꎬ其在制度、管理流程、工作流程以及服

务质量等多个方面都尚未达到完善的状态ꎮ 在

２０２０ 年之前ꎬ该公司长期处于亏损状态ꎬ无法用营

业收入覆盖所有费用ꎬ导致缺乏足够实力进行公司

治理的优化、结构的完善和制度的健全ꎬ公司仍需

要更多时间来进一步完善和发展ꎮ 二是盲盒产品

的需求急剧上升ꎬ导致产品供应短缺ꎮ 泡泡玛特公

司为了更好地满足市场需求并争夺更大市场份额ꎬ
在一定程度上提高了对产品销售的重视ꎬ导致了一

系列问题的出现ꎬ如售后难以退换、预售商品延迟

交货以及客服服务态度欠佳等ꎮ 不恰当的售后服

务处理不仅损害了消费者对产品的情感期待ꎬ还可

能削弱他们对企业品牌的信任ꎬ进而影响他们对产

品功能性价值的感知ꎮ
(二)盲盒价格偏高

随着泡泡玛特的名气越来越大ꎬ越来越多的跟

随者、模仿者进入到盲盒潮玩这个赛道ꎬ名创优品

便是其中之一ꎮ 在盲盒市场上ꎬ名创优品和泡泡玛

特都推出了与迪士尼合作的新系列ꎮ 这一系列的

盲盒设计独具匠心ꎬ吸引了众多消费者的目光ꎮ 然

而ꎬ对于初识盲盒的大学生群体以及其他潜在的年
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轻消费者来说ꎬ价格往往是一个不可忽视的考量因

素ꎮ 名创优品官网上的迪士尼联名盲盒以 ３９.９ 元

的价格亮相ꎬ而泡泡玛特却定价为 ５９ 元ꎮ 两款盲盒

在外观类型上有着相似之处ꎬ名创优品盲盒显然在

价格上更具吸引力ꎮ 如果只是单纯为了获得盲盒

拆开时带来的那份惊喜感ꎬ那么消费者会更加青睐

于具有价格优势或者中奖率更高的盲盒产品ꎮ
泡泡玛特公司盲盒的生产和运营成本逐年上

升是导致这个问题出现的主要因素ꎮ 随着泡泡玛

特业务的不断扩张ꎬ其生产授权费用和营销成本都

有所上升ꎬ这导致了成本支出的显著增长ꎮ 据泡泡

玛特最近几年公布的官方财务报告显示ꎬ在快速增

长的进程中ꎬ泡泡玛特公司的运营成本也在不断上

升ꎬ导致公司的财务累积减少ꎮ 在物业、工厂和设

备的费用方面ꎬ较 ２０２０ 年底和 ２０２１ 年上半年增加

了 ２.５６ 千万元ꎮ
(三)过度依赖大 ＩＰ
在泡泡玛特运营的 ９３ 个 ＩＰ 产品中ꎬＭｏｌｌｙ 的收

益已经达到了公司总收入的 ４０％至 ６０％ꎮ 这也展

现了 Ｍｏｌｌｙ 在泡泡玛特产品线中的独特地位ꎬ成为

了泡泡玛特不可或缺的一个标志ꎮ 潮流玩具市场

是一个快速变化的市场ꎬ而泡泡玛特的商业收益却

高度依赖于 Ｍｏｌｌｙꎬ这无疑会为泡泡玛特之后的发展

带来巨大的威胁ꎮ
泡泡玛特公司的主营业务是潮流 ＩＰ 玩具研发

与生产ꎬ在国内拥有庞大的粉丝群体ꎮ 泡泡玛特公

司在营收方面对明星 ＩＰ 有着高度的依赖性ꎬ在很大

程度上是由于不自觉的购买偏好所导致的ꎮ 消费

者对品牌或产品形成了习惯ꎬ因为熟悉而更倾向于

选择ꎮ 周围人的推荐、社会潮流等因素也可能潜移

默化地影响消费者的选择ꎮ 因此ꎬ要将消费者的实

际需求放在首位ꎬ持续探索和开发新的热门 ＩＰꎬ将
被动销售模式转变为主动引导销售模式以保持公

司的竞争力和市场的多样化ꎮ
(四)产品 ＩＰ 缺乏内涵

一个成功的 ＩＰ 不仅仅是一个简单的符号或形

象ꎬ它应该具有丰富的故事背景、深刻的文化内涵

以及能够与消费者产生情感共鸣的元素ꎮ 然而泡

泡玛特公司在成功上市后ꎬ却忽视了内在的丰富性

和多样性ꎮ 一旦遭遇市场环境的变化或者红利的

减少ꎬ很可能会导致用户群体的迅速流失ꎮ 尽管泡

泡玛特公司具有知名 ＩＰꎬ但大部分 ＩＰ 产品相对单

一且缺乏创新思维ꎬ消费者很容易被更多其他新产

品所吸引ꎮ 事实上ꎬ盲盒产品存在的问题主要包括

内涵不足和粘性低ꎬ这是由其本身特性所导致的ꎮ
盲盒产品最初源自艺术家和设计师的创意ꎬ初

期的流行是因为它可爱的外观设计ꎮ 但这只是一

时的流量ꎬ消费会因时间的推移而产生审美疲劳ꎮ
这种基于外表吸引力的流量是短暂且易逝的ꎮ 知

识产权 ＩＰ 是盲盒产品的核心资源ꎬ但优质 ＩＰ 的孕

育与成长ꎬ往往依赖于设计师的创意和持续的艺术

投入ꎬ而非仅仅与企业自身品牌相关ꎮ
四、泡泡玛特网络营销优化策略

(一)严把产品质量关ꎬ完善售后服务体系

对于质量问题ꎬ一方面ꎬ需要严格把控中间商

提供的产品质量ꎬ完善产品的检测机制ꎬ调整供应

商的政策ꎬ以确保产品的高质量ꎮ 从另一个方面

看ꎬ泡泡玛特有能力将部分资金投入到产品制造和

技术研发中ꎬ以此增强品牌竞争力ꎬ提高产品质量ꎬ
从而推动泡泡玛特的进一步发展ꎮ

泡泡玛特公司应着重提升专属客服人员的服

务品质ꎬ而非仅将客服岗位视作应对消费者的工

具ꎮ 为确保消费者的权益得到保障ꎬ企业应加强对

线上平台客服的严格管理ꎬ避免消费者因服务不周

而无奈选择其他投诉渠道维权ꎬ进而确保公司售后

服务岗位真正发挥应有的效能ꎬ而非沦为形式主义

的摆设ꎮ 首要任务是ꎬ泡泡玛特需要构建一个健全

的消费者权益保障体系ꎬ确保消费者的反馈问题能

够得以解决ꎬ并将消费者的满意度作为评价员工表

现的关键指标ꎬ从而持续优化服务品质ꎻ接下来ꎬ应
当建立一个售后服务中心ꎬ确保消费者在任何时刻

和任何销售场所都能获得满意的服务ꎮ 消费者可

以通过电子邮件反馈、在线平台反馈等多种在线途

径来收集他们的反馈问题ꎬ并对这些问题进行分类

处理ꎬ确保在规定的时间内得到妥善解决ꎮ 面对频

繁出现的售后问题ꎬ必须确保能够迅速地发现、处
理并给予及时的反馈ꎮ

(二)警惕市场竞争风险ꎬ合理定价提高性价比

在过去的两年中ꎬ潮流玩具市场商品种类的增

长势头不减ꎬ尤其以盲盒类产品为显著代表ꎮ 然

而ꎬ对于潮玩商品的未来走向ꎬ其道路仍旧漫长且

充满挑战ꎮ 因此ꎬ泡泡玛特应当时刻保持警觉ꎬ警
惕市场竞争风险ꎮ 目前ꎬ在网络社交平台上ꎬ各式

各样的流行商品品牌不断涌现ꎬ同时线下的机器人

商店也在逐渐增加ꎬ比如名创优品旗下的独立品牌

ＴＯＰＴＯＹ 和 ５２ＴＯＹＳ 等ꎮ
与此同时ꎬ众多的消费者选择在小红书、微博

等社交媒体平台上进行种草活动ꎮ 众多的潮玩品
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牌在其经营策略中甚至与泡泡玛特展开了直接的

竞争ꎬ这导致泡泡玛特在生存领域面临被侵占的威

胁ꎮ 在众多竞争者的冲击下ꎬ泡泡玛特需要探索更

多的创新之处ꎬ强调其独特性ꎬ以确保盲盒冠军的

位置不受动摇ꎮ 鉴于泡泡玛特的价格优势逐渐减

弱ꎬ它可以为新入行的大学生玩家或潜在的大学生

玩家设计一系列的盲盒ꎮ 这一系列的盲盒内部充

满时尚、有趣和好玩的玩具ꎬ非常适合作为生日礼

物赠送ꎬ而且其入门价格相对于常规盲盒要更为亲

民ꎬ符合大学生们的消费预期ꎬ这在一定程度能吸

引新玩家或潜在玩家ꎮ 只有准确地定位自己的品

牌和目标消费者ꎬ才能获得新的成长机会ꎮ
(三)创新自有品牌 ＩＰꎬ减轻重点 ＩＰ 依赖

到目前为止ꎬ泡泡玛特尚未推出能与 ＭＯＬＬＹ
系列相媲美的热销商品ꎮ 因此ꎬ泡泡玛特有必要深

入研究和开发新的产品和解决方案ꎬ以增强其创新

活力并确保盈利状况的稳定性ꎮ
在众多竞争对手涌入的盲盒市场里ꎬ泡泡玛特

想要保持其市场地位ꎬ首先需要有持续不断的高质

量 ＩＰ 资源ꎬ并且泡泡玛特的玩具经常更新ꎬ这也对

设计师提出了更高的标准ꎮ 卓越的原创设计才华ꎬ
构成了品牌成长的坚实基础ꎮ 因此ꎬ为了确保 ＩＰ 的

长久存续ꎬ泡泡玛特盲盒应当高度重视其原创设

计ꎬ并对任何形式的抄袭行为持坚决反对态度ꎮ 除

此之外ꎬ泡泡玛特也要抓住机会与高质量的设计师

签约ꎬ以扩大其原创独立 ＩＰ 的数量ꎬ或者通过跨行

业 ＩＰ 的联名合作来吸引来自不同行业的玩家ꎮ
(四)丰富 ＩＰ 角色故事性ꎬ增强用户互动性

泡泡玛特的盲盒产品可以在特定的营销策略

下持续受到关注ꎬ但由于它的内在含义不够深刻ꎬ
消费者很容易对市面上新推出的产品产生更浓厚

的兴趣ꎮ 泡泡玛特要想在竞争中脱颖而出ꎬ必须拥

有自己独特的内涵ꎮ 因此ꎬ深化产品的内在含义成

为了最主要的任务ꎮ 在产品的开发过程中ꎬ除了要

注重产品本身之外ꎬ还需要对品牌文化以及产品所

蕴含的精神元素加以挖掘ꎮ 迪士尼公司所持有的

知识产权ꎬ享有广泛的知名度ꎮ 这些知名 ＩＰ 的故事

与动画创作紧密相连ꎬ如米奇老鼠与小熊维尼等ꎬ
各自拥有别具一格的叙事脉络ꎮ 这些叙事脉络ꎬ无
疑为迪士尼公司的 ＩＰ 增添了丰富的内涵与深度ꎮ
随着故事的逐步展开ꎬ消费者对于盲盒的购买意愿

愈发强烈ꎬ进而催生出持续不衰的购买动力ꎮ
这样的设计策略不仅提升了盲盒的吸引力ꎬ也

有效促进了消费者的购买行为ꎮ 而泡泡玛特的各

大 ＩＰ 系列并非以故事为纽带进行串联ꎬ不同主题系

列间缺乏情感共鸣与内在联系ꎮ 通过加入角色故

事ꎬ让观众对故事有更深刻的理解ꎬ增加其记忆效

果ꎮ 通过这种方式ꎬ可以将各种 ＩＰ 形象转换为适合

自己的角色故事ꎬ从而让 ＩＰ 形象展现出独特的风

格ꎬ并增强其识别度ꎮ 另外ꎬ故事情节具有持续发

展性ꎬ通过故事情节的推动可以塑造出不同的人物

形象ꎬ丰富 ＩＰ 的性格特征ꎬ从而有效克服 ＩＰ 内容空

洞的问题ꎮ
通过虚拟现实技术ꎬ消费者们不再局限于传统

的线下实体店或在线平台购买模式ꎬ而是可以进入

一个沉浸式的虚拟环境ꎬ使消费者能够以第一人称

视角ꎬ直观而深入地了解盲盒产品的整个制作过

程ꎬ感受到设计师与工作者所付出的心血与努力ꎬ
从而为盲盒产品赋予更多的情感附加值ꎮ

五、结论

本文将以泡泡玛特盲盒为研究对象ꎬ首先了解

泡泡玛特盲盒的市场背景ꎬ包括其发展历程、市场

规模、竞争格局等ꎮ 其次ꎬ对泡泡玛特盲盒的产品

特性进行深入分析ꎬ包括其设计、包装、价格等方

面ꎮ 这将有助于我们了解泡泡玛特盲盒的竞争优

势和劣势ꎮ 然后ꎬ确定泡泡玛特盲盒的目标市场ꎬ
包括其目标消费者的特征、需求、购买行为等ꎮ 最

后ꎬ对泡泡玛特盲盒的营销现状进行有效分析ꎬ并
且对泡泡玛特网络营销策略存在的问题提出有针

对性的建议ꎬ以此适应市场环境变化和创新发展需

求ꎬ完善网络营销策略ꎬ提升市场竞争力ꎮ
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(Ｓｃｈｏｏｌ ｏｆ Ｅｃｏｎｏｍｉｃｓ ａｎｄ Ｍａｎａｇｅｍｅｎｔꎬ Ｈｕａｉｎａｎ Ｎｏｒｍａｌ Ｕｎｉｖｅｒｓｉｔｙꎬ Ｈｕａｉｎａｎ Ａｎｈｕｉ ２３２０３８ꎬ Ｃｈｉｎａ)

Ａｂｓｔｒａｃｔ: Ｉｎ ｒｅｃｅｎｔ ｙｅａｒｓꎬ Ｃｈｉｎａ’ｓ ｅｃｏｎｏｍｙ ｈａｓ ｓｕｓｔａｉｎｅｄ ｓｔｅａｄｙ ｇｒｏｗｔｈ ｗｉｔｈ ｃｏｎｔｉｎｕｏｕｓｌｙ ｒｉｓｉｎｇ ｐｅｒ ｃａｐｉｔａｌ ｄｉｓｐｏｓａｂｌｅ
ｉｎｃｏｍｅꎬ ｄｒｉｖｉｎｇ ｔｈｅ ｃｏｎｓｕｍｐｔｉｏｎ ｓｔｒｕｃｔｕｒｅ ｔｏｗａｒｄｓ ｈｉｇｈｅｒ－ｔｉｅｒ ｄｅｖｅｌｏｐｍｅｎｔ. Ｗｈｉｌｅ ｍｅｅｔｉｎｇ ｂａｓｉｃ ｌｉｖｉｎｇ ｎｅｅｄｓꎬ ｃｏｎｓｕｍｅｒｓ
ａｒｅ ａｌｓｏ ｃｏｎｓｔａｎｔｌｙ ｐｕｒｓｕｉｎｇ ｃｏｎｓｕｍｐｔｉｏｎ ｐａｔｔｅｒｎｓ ｔｈａｔ ｈｉｇｈｌｉｇｈｔ ｐｅｒｓｏｎａｌｉｚａｔｉｏｎꎬ ｓｅｌｆ－ ｆｕｌｆｉｌｌｍｅｎｔꎬ ａｎｄ ｓｏｃｉａｌ ｉｎｔｅｒａｃｔｉｏｎ.
Ｕｎｄｅｒ ｔｈｉｓ ｔｒｅｎｄꎬ ｃｏｌｌｅｃｔｉｂｌｅ ｔｏｙｓ ｈａｖｅ ｂｅｃｏｍｅ ｏｂｊｅｃｔｓ ｏｆ ｐｕｂｌｉｃ ｆａｓｃｉｎａｔｉｏｎꎬ ｗｉｔｈ ｂｌｉｎｄ ｂｏｘｅｓ ｇａｉｎｉｎｇ ｐａｒｔｉｃｕｌａｒ ｐｏｐｕｌａｒｉｔｙ
ｄｕｅ ｔｏ ｔｈｅｉｒ ｄｉｓｔｉｎｃｔｉｖｅ ｒａｎｄｏｍｎｅｓｓ ａｎｄ ｌｉｍｉｔｅｄ － ｅｄｉｔｉｏｎ ｎａｔｕｒｅꎬ ｅｍｅｒｇｉｎｇ ａｓ ａ ｐｒｅｆｅｒｒｅｄ ｃｈｏｉｃｅ ａｍｏｎｇ ｍｏｄｅｌ ｔｏｙ
ｅｎｔｈｕｓｉａｓｔｓ. Ａｓ ａ ｌｅａｄｅｒ ｉｎ Ｃｈｉｎａ’ ｓ ｔｒｅｎｄｙ ｔｏｙ ｉｎｄｕｓｔｒｙꎬ ＰＯＰ ＭＡＲＴ ｈａｓ ｎｏｔ ｏｎｌｙ ｅｓｔａｂｌｉｓｈｅｄ ａｎ ｉｎｔｅｇｒａｔｅｄ ｃｏｍｍｅｒｃｉａｌ
ｐｌａｔｆｏｒｍ ｓｐａｎｎｉｎｇ ｔｈｅ ｅｎｔｉｒｅ ｉｎｄｕｓｔｒｉａｌ ｃｈａｉｎ ｂｕｔ ａｌｓｏ ｃｏｍｍａｎｄｓ ｓｕｂｓｔａｎｔｉａｌ ｍａｒｋｅｔ ｄｏｍｉｎａｎｃｅ. Ｔｈｉｓ ｐａｐｅｒ ｃｏｎｄｕｃｔｓ ａｎ ｉｎ－
ｄｅｐｔｈ ａｎａｌｙｓｉｓ ｏｆ ＰＯＰ ＭＡＲＴ ’ ｓ ｏｎｌｉｎｅ ｍａｒｋｅｔｉｎｇ ｓｔｒａｔｅｇｉｅｓ ａｎｄ ｔｒｅｎｄｓꎬ ｅｘａｍｉｎｉｎｇ ｉｔｓ ｓｔｒｅｎｇｔｈｓꎬ ｗｅａｋｎｅｓｓｅｓꎬ
ｏｐｐｏｒｔｕｎｉｔｉｅｓꎬ ａｎｄ ｔｈｒｅａｔｓ (ＳＷＯＴ). Ｉｔ ｉｄｅｎｔｉｆｉｅｓ ｄｅｆｉｃｉｅｎｃｉｅｓ ｉｎ ｔｈｅ ｃｏｍｐａｎｙ’ ｓ ｄｉｇｉｔａｌ ｍａｒｋｅｔｉｎｇ ｐｒａｃｔｉｃｅｓꎬ ｉｎｖｅｓｔｉｇａｔｅｓ
ｒｏｏｔ ｃａｕｓｅｓꎬ ａｎｄ ｐｒｏｐｏｓｅｓ ａｃｔｉｏｎａｂｌｅ ｓｔｒａｔｅｇｉｅｓ. Ｔｈｅ ｆｉｎｄｉｎｇｓ ａｉｍ ｔｏ ｐｒｏｖｉｄｅ ｓｔｒａｔｅｇｉｃ ｒｅｃｏｍｍｅｎｄａｔｉｏｎｓ ｆｏｒ ＰＯＰ ＭＡＲＴ’ｓ
ｄｅｖｅｌｏｐｍｅｎｔ ｗｈｉｌｅ ｏｆｆｅｒｉｎｇ ａ ｒｅｐｌｉｃａｂｌｅ ｄｉｇｉｔａｌ ｍａｒｋｅｔｉｎｇ ｆｒａｍｅｗｏｒｋ ｆｏｒ ｏｔｈｅｒ ｂｌｉｎｄ ｂｏｘ ｅｎｔｅｒｐｒｉｓｅｓꎬ ｔｈｅｒｅｂｙ ｆｏｓｔｅｒｉｎｇ
ｉｎｎｏｖａｔｉｏｎ ａｎｄ ａｄｖａｎｃｅｍｅｎｔ ｉｎ ｔｈｅ ｅ－ｃｏｍｍｅｒｃｅ ｂｌｉｎｄ ｂｏｘ ｓｅｃｔｏｒ.
Ｋｅｙ ｗｏｒｄｓ: ｃｏｌｌｅｃｔｉｂｌｅ ｔｏｙｓꎻ ｏｎｌｉｎｅ ｍａｒｋｅｔｉｎｇ ｓｔｒａｔｅｇｙꎻ ＰＯＰ ＭＡＲＴꎻ ＳＷＯＴ ａｎａｌｙｓｉｓ
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