一、纪要基础信息
1. 访谈主题：二次元周边产业发展现状、用户需求与全链路运营实战调研
2. 访谈对象：星次元文化 衍生品运营中心总监 张默
3. 访谈时间：2026 年 4 月 24 日
4. 访谈形式：一对一深度半结构化访谈
5. 记录人：调研项目组
6. 审核确认：访谈内容已经受访者确认无误
二、访谈实录与核心内容整理
【主持人】：张总您好，非常感谢您接受本次访谈。首先想请您谈谈，当前二次元周边行业的整体发展阶段、竞争格局，以及近 2 年最明显的行业变化？
【张默】：不客气。目前国内二次元周边行业整体处于快速增长的规范化发展阶段，行业规模年增速稳定在 18%-22%，核心驱动是 Z 世代成为消费主力，泛二次元用户群体持续扩大，目前国内泛二次元用户已经接近 5 亿，核心付费用户超 8000 万，这是行业的基本盘。
竞争格局上，目前是梯队分化很明显的状态：第一梯队是拿到头部日漫、国漫、游戏 IP 独家授权的老牌企业，有成熟的供应链和渠道，占据了 60% 以上的市场份额；第二梯队是聚焦垂直赛道的品牌，比如只做棉花娃娃、只做虚拟主播周边、只做同人原创周边的，靠精准圈层运营站稳脚跟；剩下的就是大量新入局的小团队，大多是做无授权的同人产品，或者拿小 IP 授权做单品，竞争非常内卷，存活率不高。
近 2 年最明显的变化有三个：第一是合规化，版权监管越来越严，无授权的同人产品生存空间被大幅压缩，用户也越来越愿意为正版周边付费，正版率从 2020 年的不到 30%，现在已经提升到 60% 以上；第二是用户需求的情感化，用户买周边不再是买一个摆件，而是买和 IP 的情感联结，比如角色生日限定、剧情名场面复刻的产品，溢价能力和销量远高于常规款；第三是渠道的去中心化，以前核心渠道是淘宝、漫展，现在抖音、小红书、B 站私域、线下潮玩集合店的占比快速提升，尤其是内容种草 + 即时转化的抖音，已经成为很多新品牌的核心渠道。
【核心观点提炼】：行业处于规范化增长期，正版化、情感化、渠道去中心化是核心趋势，梯队分化明显，新入局者需靠垂直赛道破局。
【关键量化数据】：行业年增速 18%-22%，泛二次元用户近 5 亿，核心付费用户超 8000 万，正版周边市场占比从 2020 年不足 30% 提升至 60% 以上。
【主持人】：您刚才提到 IP 是周边的核心，那您在操盘项目时，IP 选型的核心标准是什么？如何判断一个 IP 的周边商业化潜力？
【张默】：我们选 IP，从来不只看 IP 的热度，核心看四个维度，缺一不可。
第一个是IP 的用户付费意愿，不是播放量高、粉丝多就有商业化潜力，比如很多国漫播放量几十亿，但用户都是白嫖党，不愿意为周边付费，我们踩过这个坑。核心看 IP 的粉丝圈层粘性、角色的人气集中度、用户的二创热情，有持续二创的 IP，周边生命周期会更长，付费意愿也更强。
第二个是IP 的授权合规性，很多 IP 的版权是分散的，比如动画版权在平台，漫画版权在出品方，角色版权在作者，授权链条不清晰的，哪怕热度再高我们也不碰，很容易出现版权纠纷。
第三个是IP 的生命周期，我们优先选有持续内容输出的 IP，比如连载中的国漫、持续更新的游戏、稳定开播的虚拟主播，一次性完结的 IP，周边热度最多维持 3-6 个月，很难做长线运营。
第四个是IP 的产品适配性，要看 IP 的角色、名场面、核心元素，能不能转化成用户愿意买单的周边产品，比如有些 IP 剧情很好，但角色形象不适合做成立牌、吧唧、手办这类主流品类，商业化空间就很有限。
【核心观点提炼】：IP 选型不唯热度，核心看用户付费意愿、授权合规性、生命周期、产品适配性四大维度，有持续二创、持续内容输出的 IP，商业化潜力更强。
【主持人】：那 IP 授权合作中，最常见的坑点有哪些？您是如何做好合规管理的？
【张默】：授权里的坑太多了，我们几乎都踩过。最常见的三个坑：第一是授权范围模糊，比如授权方只给了线上销售权，没给线下渠道权，或者只给了徽章、立牌的品类授权，你做了棉花娃娃就属于侵权；第二是保底金 + 分成的坑，很多 IP 方会定很高的保底金，哪怕你产品卖不动，保底金也不退，还要按销售额给分成，新入局者很容易亏得血本无归；第三是监修风险，IP 方的监修标准不透明，来回修改几十次，错过产品上线的最佳窗口期，比如角色生日、动画更新的节点，错过就没热度了。
合规管理上，我们有三个铁则：第一是授权合同全条款审核，必须明确授权品类、渠道、地域、时间、分成比例、监修流程、违约责任，一个细节都不能漏，必须找专业的知识产权律师审核；第二是全流程版权留痕，从授权合同、监修确认记录、生产授权、销售授权，所有文件全部留档，每一款产品都有完整的授权链路；第三是不碰任何灰色地带，无授权的同人产品哪怕利润再高也不做，同人二创哪怕用户呼声再高，也必须拿到 IP 方的授权，这是行业的底线，也是规避风险的核心。
【核心观点提炼】：IP 授权核心风险集中在授权范围、保底金条款、监修流程三大维度，合规管理的核心是合同精细化审核、全流程留痕、坚守正版底线。
【主持人】：那您团队是如何挖掘二次元用户的真实消费需求的？核心用户和泛二次元用户的消费偏好有什么核心差异？
【张默】：我们挖掘用户需求，从来不是拍脑袋定产品，而是有一套完整的流程，核心是从用户中来，到用户中去。
首先是前置性用户调研，IP 确定后，我们会先去 IP 的核心社群，比如 B 站评论区、小红书、微博超话、QQ 粉丝群，看用户的二创内容、讨论的热点、想要的周边品类，甚至会找 20-30 个核心粉丝做深度访谈，先圈定用户呼声最高的品类和元素；然后是小范围测款，我们会做产品的设计稿，在社群里做投票和预热，看用户的反馈，只选反馈最好的 2-3 款做大货，避免库存积压；最后是售后用户反馈收集，每一款产品上线后，我们都会收集用户的评价、建议，迭代后续的产品设计。
核心用户和泛用户的差异非常大，完全是两套运营逻辑。核心二次元用户，也就是我们说的 “圈内人”，大多是 16-25 岁的学生群体，对 IP 有极强的情感联结，付费意愿极强，更看重IP 的还原度、产品的稀缺性、收藏价值，比如限定编号、生日限定、独家特典，愿意为高溢价的产品买单，复购率能做到 35%-40%，是我们的核心基本盘；而泛二次元用户，大多是 20-30 岁的年轻白领，对 IP 只有基础认知，没有深度的情感联结，付费更理性，更看重产品的实用性、颜值、性价比，比如带 IP 元素的水杯、耳机壳、帆布袋，复购率只有 8%-12%，更多是一次性消费。
【核心观点提炼】：用户需求挖掘核心是前置社群调研、小范围测款、售后反馈迭代的全流程闭环；核心用户重还原度、稀缺性、收藏价值，泛用户重实用性、颜值、性价比，二者运营逻辑完全不同。
【关键量化数据】：核心二次元用户复购率 35%-40%，泛二次元用户复购率 8%-12%。
【主持人】：目前二次元周边的热门品类有哪些？不同品类的盈利空间、生命周期有什么差异？产品研发时，如何平衡 IP 还原度和产品实用性？
【张默】：目前主流的热门品类，分四大类，也是我们的核心 SKU：
第一类是徽章（吧唧）、色纸、拍立得、明信片这类纸质 / 金属薄品类，也是行业的硬通货，优点是生产成本低、生产周期短、用户接受度高、上新灵活，毛利率能做到 60%-75%，是所有品牌的基础款，生命周期很长，只要 IP 有热度就一直能卖；
第二类是亚克力立牌、挂件、流沙麻将这类亚克力品类，目前是销量最高的品类，优点是展示性强，能完美还原角色形象，用户接受度极高，毛利率能做到 50%-65%，生命周期 6-12 个月，IP 热度下滑后销量会快速下降；
第三类是棉花娃娃、毛绒玩偶这类软周边，是近 2 年增速最快的品类，优点是用户粘性极强，有养娃的圈层文化，能延伸出娃衣、娃屋等配套产品，毛利率能做到 45%-60%，但生产周期长、品控难度高，对 IP 的角色人气要求极高；
第四类是手办、雕像这类高端收藏品类，优点是客单价高、溢价能力强，头部产品毛利率能做到 70% 以上，但门槛极高，研发周期长、生产成本高、库存风险大，只有头部品牌能做，生命周期很长，优质的手办甚至有升值空间。
平衡 IP 还原度和实用性，是产品研发的核心难点。我们的原则是核心收藏款重还原度，日常款重实用性。比如给核心用户做的限定款立牌、手办，100% 还原角色的形象、服装、细节，哪怕成本高一点也没关系，核心用户要的就是和 IP 角色的完美契合；而给泛用户做的日常款，我们会把 IP 的核心元素、角色 Q 版形象，融入到水杯、文具、数码配件、家居用品里，既让用户能看到 IP 的元素，又不影响产品的日常使用，兼顾 IP 属性和实用性。
【核心观点提炼】：核心品类按盈利空间和门槛分为四大类，薄品类门槛低、盈利高、生命周期长，高端收藏品类门槛高、溢价强、库存风险大；产品研发需按用户圈层，拆分收藏款重还原、日常款重实用的双路径。
【关键量化数据】：徽章类毛利率 60%-75%，亚克力品类毛利率 50%-65%，棉花娃娃毛利率 45%-60%，高端手办毛利率可达 70% 以上。
【主持人】：最后想请您给新入局者一些建议，想要在二次元周边行业站稳脚跟，最核心要做好哪几件事？未来 3 年的行业机会在哪里？
【张默】：新入局者，我给三个最核心的建议，也是我们踩了无数坑总结出来的：第一是坚守正版底线，不要碰无授权的灰色地带，现在监管越来越严，版权方的维权意识也越来越强，靠无授权产品赚快钱，最终一定会栽跟头；第二是不要贪大求全，先聚焦垂直赛道破局，不要一上来就拿大 IP、铺全品类、全渠道，先找一个细分赛道，比如只做某个垂直 IP 的周边、只做棉花娃娃、只做私域圈层运营，先跑通最小闭环，再慢慢放大；第三是敬畏用户，尊重圈层文化，二次元用户对圈层文化的认同感极强，不要用传统电商的流量思维去做，要融入圈层，懂用户的梗，尊重用户的情感需求，才能真正留住用户。
未来 3 年的行业机会，我最看好三个方向：第一个是垂类原创 IP 周边，现在头部 IP 的授权成本越来越高，而很多有才华的画师、二创作者的原创 IP，有很强的圈层粘性，授权成本低，商业化空间很大；第二个是线下场景化体验，比如 IP 主题店、线下谷子店、漫展快闪店，二次元用户的线下社交需求极强，线上流量越来越贵，线下是新的增量市场；第三个是IP 周边的跨界联动，比如和茶饮、美妆、潮牌的跨界联名，能打破二次元的圈层壁垒，触达更多泛用户，放大 IP 的商业化价值。
【核心观点提炼】：新入局者核心要坚守正版底线、聚焦垂直赛道、尊重圈层文化；未来行业核心机会在原创 IP、线下场景、跨界联动三大方向。
三、本次访谈总结
本次访谈通过一对一深度半结构化访谈，完整挖掘了二次元周边行业的发展趋势、竞争格局、IP 选型逻辑、用户需求洞察、产品研发、供应链与渠道运营、合规风险规避的全链路实战信息，获取了行业核心量化数据与可落地的运营方法，弥补了定量调研的信息局限性，为二次元周边项目的调研分析提供了完整、真实、具备实证支撑的核心论据，完全符合本次调研的核心目标。

