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中国移动游戏市场发展现状
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移动游戏产业踽踽前行，成长之路几多波折

市场一片混沌，萌芽显现
1998-2003

移动设备作为通讯工具在此时逐渐步入
主流，游戏产品也仅仅作为功能游戏一
般内置于硬件设备中，如《贪吃蛇》、
《俄罗斯方块》等。同时，也出现一些
早期的游戏平台的萌芽，如诺基亚的N-
Gage，但是由于用户对游戏的需求不明
朗，并且商业模式的不成熟，并未受到
广泛的关注。

运营商成为主导，商业模式初现
2003-2007

伴随移动设备的技术不断突破，一些具备简单
的色彩功能单一的游戏产品开始面向用户，普
遍是以JAVA语言编写而成。由于此时还未脱
离于硬件搭载的范畴，许多硬件商并未对移动
游戏进而加大投入，游戏的内容应用主导权掌
握在运营商手中，并且也显现了初期的收费模
式即下载收费。简单的商业模式也初步形成。

智能时代来临，产业正式步入试水阶段
2007-2011

iPhone的来临，引领了触屏时代的爆发，并
且革新了用户体验，但是昂贵的价格对用户
设置了门槛。同时Android完成了对功能手
机的补缺。应用商店的兴起使游戏渠道变得
规范化，同时一些以移动游戏为主营业务的
新兴企业涌现出来，腾讯、网易等传统游戏
企业大厂也纷纷布局移动游戏产业中去。

移动互联网推动产业爆发，渠道为王
2011-2016

随着移动互联网化的不断升级，场景的更加多
元化，用户对于文化娱乐的需求不断攀升。移
动游戏进入了彻底爆发的阶段，除了传统巨头、
新兴的移动游戏企业、资本、创业者纷纷步入
移动游戏市场中来，同时，国家政策及法律对
于移动游戏方面还处于一个空白期，众多产品
涌入市场，同时此外，iOS与Android彻底稳定
渠道格局。整体市场上产品出现了产能过剩的
状态，行业中渠道则占据了主导地位。

产业加速完善，产业精细化运作
2016-2018

整体的移动游戏市场经过大浪淘沙，中小型企
业不断被淘汰，一些劣质的产品不断被淘汰出
局，整体市场的产业链也加速闭合后，用户对
产品的质量及偏好不断发生改变，于此同时，
腾讯提出了泛娱乐的趋势，IP成为众多厂商追
逐的内容对象，好的内容及玩法不断成为爆款
出现在大众视野，整体产业不断进化，进入精
细化运作。

产业门槛拉高，市场寻求新突破
2018—?

伴随着整体大环境下用户可支配收入不断
提高，对文娱内容需求不断改变，以及泛
娱乐大环境下的冲击，内容产业不断受到
挤压，并且急需突破。另外一方面，国家
政策对于游戏等内容行业的管控措施不断
出台，对内容不断收紧，使产品上线率源
头受到影响，创新与用户维护成为关键。
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我国移动游戏市场规模达到1601.8亿元人民币，整体增长开始
放缓

Analysys易观分析认为，2018年，我国移动游戏市场
规模达到1601.8亿元人民币，相比于2017年增长11.71%。
预计在2020年，我国移动游戏市场规模为2013.9亿元人
民币。

我国移动游戏市场自2018年整体增长开始放缓，这主
要是因为在整体的2018年，受版号等政策原因，游戏产
品上线相比于2017年整体较少。另一方面，由于移动游
戏产品在今年无论在玩法还是内容上，并没有较大的突破，
爆款较少，也是市场份额开始放缓的原因。最后，对于用
户而言，移动互联网的人口红利早已消失，整体的移动游
戏用户仍处于存量市场中。老用户消费逐步降级，新增用
户购买力不足，也是增长放缓的原因。

© Analysys 易观 www.analysys.cn
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我国移动游戏用户突破6亿人次，整体用户业已步入存量市场
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说明：1.中国移动游戏用户即在整体一年中，参与启动中国移动游戏产品中用户，包括付费与非付费
用户，即全年启动5次以上用户即有效人次。 2.上市公司财务报告、专家访谈、厂商深访以及易观推
算模型得出。

Analysys易观分析认为，2018年，我国移动游戏用户
规模达到6.01亿人，相比于2017年增长7.15%。预计在
2020年，我国移动游戏用户规模将达到6.79亿人。

我国移动游戏市场用户突破6亿人，我国移动游戏用户
增长自2017年起就开始进入了稳定时期，移动游戏用户
早期的大幅增长得益于移动互联网整体使用场景的多元化，
移动游戏的便捷性符合多元化场景的需求，且满足了移动
游戏用户的碎片化时间。但是同时由于更多的文娱内容不
断侵蚀用户的碎片化时间，而由于早期受计划生育政策影
响而成长起来的新用户不断缩减，使得移动游戏用户已经
步入了存量市场。
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中国移动游戏市场步入成熟期
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整体开始处于
一个增长期，
尤其在安卓系
统领域，移动
游戏分发平台
与研发厂商共
同推进市场的
发展，移动游
戏产品的数量
及质量都有一
个高速的发展，
进一步刺激移
动互联网用户
成为移动游戏
的玩家；同时，
中国智能手机
用户的规模在
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场发展的根本
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经历洗牌之
后，众多中
小型研发商
已面临淘汰。
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期短，研发
周期压缩，
厂商试错机
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。

整体移动
游戏的水
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升，市场
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产品精细
化运营成
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移动游戏
产业步入
成熟期
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多方因素推动移动游戏发展

P
政策扶持
高度认可

• 国家发改委明确指出：在做好知识产权保护和对青少年引导的前提下，以企业为主体，举办全国性或国际性电子竞技游戏赛事活动

• 国家体育总局发布的《体育产业发展“十三五”规划》指出：以冰雪、山地户外、水上、汽摩、航空、电竞等运动项目为重点，引导具有消费引领性的

健身休闲项目发展

• 教育部公布的《普通高等学校高等职业教育（专科）专业目录》增补了13个专业，其中包括：“电子竞技运动与管理”。该专业属于“体育类”

• 文化部26号文件提出：鼓励游戏游艺设备生产企业积极引入体感、多维特效、虚拟现实、增强现实等技术；支持打造区域性、全国性乃至国际性游戏游

艺竞技赛事，带动行业发展；全面放开游戏游艺设备的生产和销售，全面取消游艺娱乐场所总量和布局要求；各省、自治区、直辖市应当确定本地至少

3个转型升级重点城市（区），各重点城市（区）应当分别发展3-5家歌舞娱乐转型升级示范场所和游戏游艺转型升级示范场所

E
经济提升
拉动消费

S
社会认可
渐成主流

T
技术创新
融合促进

• 目前，我国的数字体育产业发展面临着一个良好的战略时机。以游戏为代表的数字体育产业的成熟与发展，同电信、IT、金融、体育等各个行业及领

域密切相关，而近年来这些相关行业的飞速发展与人们观念的巨大转变，已经为我国数字体育产业的腾飞奠定了坚实的基础

• 人均可支配收入的提高，提升了国民文化消费能力。而电竞作为重要的文化消费行为之一，其收入也形成连带提升。近年来，我国国内生产总值一直

保持着较高的增长速度，根据中国互联网络信息中心（CNNIC）数据显示，中国互联网用户规模今年超过八亿人，居民日益坚实的物质基础和提升

生活质量的需求释放出巨大的文化产品购买欲望和消费能力，互联网用户对游戏的消费需求和消费能力逐步提升，带动了电竞产业的高速发展

• 随着计算机技术和智能设备的普及与应用，人们可以接收到的信息范围之广、程度之深，都达到了前所未有的程度。各国家地区之间的文化融合

也越来越广泛。随着经济发展与社会包容性的增强，逐渐被人们关注、接受，获得社会主流的认可。但同时，对产业中牵涉的相关内容的要求也

越来越高。这无疑是产业发展需要面临的全新挑战。

• 我国信息网络基础设施建设加速，通信技术的创新推动互联网游戏产业深度融合：移动互联网带宽提升，运营商为推广新技术主动下调资费价格；

部分国内虚拟运营商已经全面普及4G覆盖，智能移动终端设备升级换代，迎来新一轮价格下调，既为电竞用户提供了更宽松的体验环境，也为开

发更多的人机交互、社交场景等娱乐功能及模式、增强电竞赛事播出画面表现力和丰富电竞内容带来更多机遇
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移动游戏产业链整体变化不大，内容与渠道是核心关键

从中国移动游戏产业链来看，内容提供方是移动游戏行业的核心要素之一，产业的主要收入来自移动游戏研发

发行环节，移动游戏市场早期人口红利优势显著，处于分发环节的渠道和平台作为流量入口。

2017年起，随着市场竞争进入存量时代，游戏厂商愈加重视自身资源的挖掘，通过产品、资本等方式不断加强

对媒体渠道资源的控制，产业链话语权不断增强，业务和产业方面均综合化发展。

但是，2018年，随着多方因素的介入，内容提供方不断受到冲击，而渠道方愈发在分发市场的稳定，一方面内

容以主要吸引用户为主，而渠道则是触达用户的核心，产业链核心竞争主要掌握在内容与渠道手中。

⚫内容与渠道是市场的核心关键因素

联运/广告投放

研发商 发行商

官方应用商店

分成

产品
用户

分成

产品

超级APP

硬件渠道

第三方应用商店

运营商

分发环节研发发行环节

广告投放
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中国移动游戏生态不断丰富，渠道多元化发展
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https://www.baidu.com/link?url=W8iWB7or1uFuDGlCUTuPYHvHN1UxNi2h5TXNnTg_CTEBS7l1muQD25jOGqp7HuEa&wd=&eqid=c5bc1c5100007e9e000000025c2315ab
https://www.baidu.com/link?url=40DTOS_CERmu0PswPm3ULQaXc2pj1c4egGatjg4_9oL4uoHyFQQYeF4Fji_1bErr&wd=&eqid=d54e888a000051cf000000025bdefa8b
https://www.baidu.com/link?url=7_VD72u2LntiDTuZqz5kOt1C7n4FAzz4qnHkidzWgxu&wd=&eqid=e2ba353d0000e00e000000025c231926
https://www.baidu.com/link?url=DYWXvKDQzZ2AqlKfxWWXs9MfZx00vSkp_TRuH-_ry0skmuwNrKY3lPdXiGA1mGWQ&wd=&eqid=814443b60000e1de000000025c231941
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2022613&categoryIds=1191160
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2023279&categoryIds=1341004
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2028092&categoryIds=1081081
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2015131&categoryIds=1081081
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2028054&categoryIds=1341004
https://image.baidu.com/search/detail?ct=503316480&z=&tn=baiduimagedetail&ipn=d&word=%E6%B1%87%E9%87%8F%E7%A7%91%E6%8A%80&step_word=&ie=utf-8&in=&cl=2&lm=-1&st=-1&hd=&latest=&copyright=&cs=3207917657,2128689213&os=1357133485,707248782&simid=4230908495,780413498&pn=0&rn=1&di=101468022480&ln=419&fr=&fmq=1545805204650_R&ic=&s=undefined&se=&sme=&tab=0&width=&height=&face=undefined&is=0,0&istype=2&ist=&jit=&bdtype=0&spn=0&pi=0&gsm=0&objurl=http://img.eeyy.com/uploadfile/2015/1117/20151117022948200.jpg&rpstart=0&rpnum=0&adpicid=0


中国移动游戏市场用户分析
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中国移动游戏用户男女比例更加均衡，全国范围内均有下沉，年轻
但是更敢花

2018年在中国移动

游戏用户中，男性用户

占比57.2%，女性用户

占比47.8%。男女比例

更加均衡，女性玩家的

崛起使得移动游戏市场

在产品上有着更多的可

能性。

中国移动游戏用户年龄

比例中，青少年仍是移

动游戏用户的主要人群，

占比达到32.81%。随

着移动游戏全民化的特

点越来越明确，移动游

戏用户年龄越来越平均

化

数据来源：Analysys易观千帆

数据说明：易观千帆只对独立APP中的用户数据进行监测统计，不包括APP之外的调用等行为产生的用户数据。截止2018年第3季度易观千帆基于对23.6亿累计装机覆盖及5.93亿活跃用户的行为监测结果采用自主研发的enfoTech技术，帮助您有效了

解数字消费者在智能手机上的行为轨迹。

54.2% 47.8%

2018年中国移动游戏用户男女比例

超一线城市 一线城市 二线城市 三线城市 非线及城市

7.52% 38.97% 20.36% 21.75% 11.39%

2018年中国移动游戏地域分布

低消费者

中低消费者

中等消费者

中高消费者

高消费者

11.55%

17.39%

34.21%

31.47%

5.36%

2018年中国移动游戏用户消费能力

24岁以下 25-30岁 31-35岁 36-40岁 40岁以上

32.81%

16.26%

29.62%

12.91%
8.4%

2018年中国移动游戏用户年龄分布
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中国移动游戏用户占比最多，微信、支付宝是主要支付渠道

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

100%

2018年中国移动游戏用户APP使用情况TOP30

2018全年

微信

QQ

爱奇艺

腾讯视
频

优酷视
频

手机百
度

今日头
条

抖音短视频

高德地
图

搜狗输入
法

支付宝

淘宝

应用宝

UC浏览器

360手机助手

火山小视频

腾讯手机管家

全民K歌
拼多多

携程

QQ浏览器

腾讯新闻

QQ音乐

酷狗音乐

京东 百度地图

快手

微博
美团

WiFi万能钥
匙

用
户
相
似
度
占
比

© Analysys 易观·易观千帆 www.analysys.cn

65.58%

20.21%

14.21%

2018年中国移动游戏用户运营商分布

中国移动 65.58%

中国联通 20.21%

中国电信 14.21%

数据来源：Analysys易观千帆

数据说明：易观千帆只对独立APP中的用户数据进行监测统计，不包括APP之外的

调用等行为产生的用户数据。截止2018年第3季度易观千帆基于对23.6亿累计装机

覆盖及5.93亿活跃用户的行为监测结果采用自主研发的enfoTech技术，帮助您有效

了解数字消费者在智能手机上的行为轨迹。

https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2028050&categoryIds=1191167
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2028051&categoryIds=1191167
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2015131&categoryIds=1081081
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2027844&categoryIds=1201177
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2004708&categoryIds=1221198
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2028092&categoryIds=1081081
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2006141&categoryIds=1081081
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2022613&categoryIds=1191160
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2022965&categoryIds=1151134
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2023047&categoryIds=1141128
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2020874&categoryIds=1341004
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2020652&categoryIds=1171149
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2028054&categoryIds=1341004
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2028057&categoryIds=1341004
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2023279&categoryIds=1341004
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2010363&categoryIds=1121121
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2028104&categoryIds=1151131
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2022902&categoryIds=1081090
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2020828&categoryIds=1171149
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2028095&categoryIds=1071073
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2032042&categoryIds=1071073
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2025145&categoryIds=1201177
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=4212980&categoryIds=1081090
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=3367714&categoryIds=1081090
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=3071155&categoryIds=1201303
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2028931&categoryIds=1341004
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2015074&categoryIds=1151131
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2857361&categoryIds=1071080
https://qianfan.analysys.cn/view/app/detail.html?appIds=2021969&categoryIds=1041297
http://u.ctrip.com/union/adredirect.aspx?keyword=index&src=baidu81


2019/1/3 数据驱动精益成长 14

移动游戏用户游戏以外多数时间花在看视频

根据Analysys易观千帆数据显示，

2018年移动游戏用户在游戏以外的

闲暇时间普遍应用在视频与资讯领

域两大领域占比最多，分别达到

81.3%与76.2%。这主要是因为移

视频与资讯的使用场景与移动游戏

的使用场景相似，都是在使用用户

的碎片化时间。此外，阅读、动漫

娱 乐 、 社 交 也 均 有 分 布 ， 达 到

58.8%、47.6%、45.4%，这主要是

因为这三个领域的使用便捷性也与

移动游戏的属性相似。

© Analysys 易观·易观千帆 www.analysys.cn

81.30%
76.20%

58.80%

47.60% 45.40%
38.90%

32.10%
28.40%

24.70%
18.30%

0.00%

10.00%

20.00%

30.00%

40.00%

50.00%

60.00%

70.00%

80.00%

90.00%

视频 资讯 阅读 动漫娱乐 社交 通讯 旅游 电商 体育 母婴

2018年中国移动游戏用户跨领域相似度情况

用户相似度占比

数据来源：Analysys易观千帆。数据说明：易观千帆只对独立APP中的用户数据进行监测统计，不包括APP之外的调用等行为产生的用户数据。截止2018年第

3季度易观千帆基于对23.6亿累计装机覆盖及5.93亿活跃用户的行为监测结果采用自主研发的enfoTech技术，帮助您有效了解数字消费者在智能手机上的行为

轨迹。
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休闲类与角色扮演类拥有广泛受众，仙侠武侠则是热门题材

© Analysys 易观 www.analysys.cn

60.80%
55.30%

30.80% 28.80% 27.20%

14.90%
11.60%

17.40%

0.00%

10.00%

20.00%

30.00%

40.00%

50.00%

60.00%

70.00%

仙侠武侠 玄幻奇幻 二次元 都市现实 体育竞技 科幻灵异 军事历史 其他

2018年中国移动游戏用户游戏题材分布占比

用户渗透率（占比）

根据Analysys易观千帆数据显示，2018年中国移动游戏用户喜欢轻度的休闲类与角色扮演类游戏类型，一方面，休闲类由于游戏时长较短，体验场景多样化，

方便快捷，备受用户青睐。另一方面我国从客户端游戏开始，角色扮演类就是热门主流的游戏类型。仙侠武侠、玄幻奇幻等游戏题材则是热门IP类型，这主要是

因为我国传统文化对于仙侠武侠等有着较为成熟的故事性，文学等作品也渗透较多。

© Analysys 易观 www.analysys.cn

71.60%
63.80%

60.20%
54.30%

44.60%

28.10%

17.40%15.20%
9.80%11.60%

0.00%

10.00%

20.00%

30.00%

40.00%

50.00%

60.00%

70.00%

80.00%

2018年中国移动游戏用户游戏类型分布占比

用户渗透率（占比）

发放样本：15000，实际回收有效样本：11300。“移动游戏用户、特殊用户”用户画像根据

Analysys易观千帆数据检测与实际样本量抽样处理，经易观推算模型得出。

发放样本：15000，实际回收有效样本：11300。“移动游戏用户、特殊用户”用户画像根据

Analysys易观千帆数据检测与实际样本量抽样处理，经易观推算模型得出。



中国移动游戏市场竞争分析
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存量市场中的厂商竞争日益激烈，马太效应趋强

Analysys易观数据显示，2018年中国移

动游戏市场整体上依旧保持基本稳定，腾讯

游戏及网易游戏依旧占据较大的市场份额。

各头部厂商在2018年的业务更趋于多元

化，新兴品类、H5、海外等市场成为拓展

布局重点。在存量市场中，包括网易游戏大

举进入日韩市场、三七互娱的“核心+多元

化”战略、盛大游戏全球化等，都显示了头

部厂商们对于市场拓展的积极态度。

头部厂商拥有更为丰富的产品、资本等

资源储备，这是存量市场竞争的关键，直接

促进了其市场份额的提升，从而不断增强行

业的马太效应，对中小团队产品和业务能力

提出了更加严苛的要求。

腾讯游戏 52.85%

网易游戏 22.10%

三七互娱 2.96%

腾讯游戏 52.85%

网易游戏 22.10%

三七互娱 2.96%

盛大游戏 2.55%

智明星通 2.24%

昆仑万维 1.88%

完美世界 1.75%

游族网络 1.61%

掌趣科技 1.53%

巨人网络 1.00%

其他 9.53%

www.analysys.cn© Analysys 易观

2018年中国移动游戏市场竞争格局

说明：1、中国移动游戏厂商竞争格局，以其分成后营收规模计，即中国游戏企业在移动游戏方面的业务收入。

2、数据来自上市公司财务报告、专家访谈、厂商深访以及易观推算模型得出。
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中国移动游戏市场实力矩阵

创新者

务实者

补缺者

© Analysys 易观 www.analysys.cn

2018年中国移动游戏市场实力矩阵
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10%
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https://image.baidu.com/search/detail?ct=503316480&z=&tn=baiduimagedetail&ipn=d&word=%E4%B8%89%E4%B8%83%E4%BA%92%E5%A8%B1&step_word=&ie=utf-8&in=&cl=2&lm=-1&st=-1&cs=1259621251,2041962920&os=3360186920,1348205244&simid=0,0&pn=0&rn=1&di=183871927030&ln=1455&fr=&fmq=1542077349804_R&ic=0&s=undefined&se=&sme=&tab=0&width=&height=&face=undefined&is=0,0&istype=2&ist=&jit=&bdtype=0&spn=0&pi=0&gsm=0&objurl=http://pic.baike.soso.com/ugc/baikepic2/10159/20160802151632-2032964115.jpg/0&rpstart=0&rpnum=0&adpicid=0
https://image.baidu.com/search/detail?ct=503316480&z=&tn=baiduimagedetail&ipn=d&word=%E4%B8%89%E4%B8%83%E4%BA%92%E5%A8%B1&step_word=&ie=utf-8&in=&cl=2&lm=-1&st=-1&cs=1259621251,2041962920&os=3360186920,1348205244&simid=0,0&pn=0&rn=1&di=183871927030&ln=1455&fr=&fmq=1542077349804_R&ic=0&s=undefined&se=&sme=&tab=0&width=&height=&face=undefined&is=0,0&istype=2&ist=&jit=&bdtype=0&spn=0&pi=0&gsm=0&objurl=http://pic.baike.soso.com/ugc/baikepic2/10159/20160802151632-2032964115.jpg/0&rpstart=0&rpnum=0&adpicid=0
https://image.baidu.com/search/detail?ct=503316480&z=&tn=baiduimagedetail&ipn=d&word=%E4%B8%89%E4%B8%83%E4%BA%92%E5%A8%B1&step_word=&ie=utf-8&in=&cl=2&lm=-1&st=-1&cs=1259621251,2041962920&os=3360186920,1348205244&simid=0,0&pn=0&rn=1&di=183871927030&ln=1455&fr=&fmq=1542077349804_R&ic=0&s=undefined&se=&sme=&tab=0&width=&height=&face=undefined&is=0,0&istype=2&ist=&jit=&bdtype=0&spn=0&pi=0&gsm=0&objurl=http://pic.baike.soso.com/ugc/baikepic2/10159/20160802151632-2032964115.jpg/0&rpstart=0&rpnum=0&adpicid=0
https://image.baidu.com/search/detail?ct=503316480&z=&tn=baiduimagedetail&ipn=d&word=%E4%B8%89%E4%B8%83%E4%BA%92%E5%A8%B1&step_word=&ie=utf-8&in=&cl=2&lm=-1&st=-1&cs=1259621251,2041962920&os=3360186920,1348205244&simid=0,0&pn=0&rn=1&di=183871927030&ln=1455&fr=&fmq=1542077349804_R&ic=0&s=undefined&se=&sme=&tab=0&width=&height=&face=undefined&is=0,0&istype=2&ist=&jit=&bdtype=0&spn=0&pi=0&gsm=0&objurl=http://pic.baike.soso.com/ugc/baikepic2/10159/20160802151632-2032964115.jpg/0&rpstart=0&rpnum=0&adpicid=0
https://www.baidu.com/link?url=IrF0hkmH0zw9F9VYJLZv4zfb20rU45gBXRZC8cc4i_u&wd=&eqid=decf6c9800009b16000000025bea3c30
https://www.baidu.com/link?url=V5I1vLMueT75XVD1_9ZGWR8ssVRxThGzvEcbSQBg1QqpJPC4fsZBROxwxikSayyxrHJ1aVihUjXAnFri4At_3L4nIAxjXvLoXWpf3_emk946-a-cgnRlLMvltkuAzwmJ&wd=&eqid=eabfc13d000097e2000000025bea3cc5
http://image.baidu.com/search/detail?ct=503316480&z=undefined&tn=baiduimagedetail&ipn=d&word=%E6%98%86%E4%BB%91%E4%B8%87%E7%BB%B4&step_word=&ie=utf-8&in=&cl=2&lm=-1&st=undefined&cs=216811697,433925727&os=2001316911,3069231689&simid=0,0&pn=5&rn=1&di=74326070720&ln=1522&fr=&fmq=1542077683226_R&fm=&ic=undefined&s=undefined&se=&sme=&tab=0&width=undefined&height=undefined&face=undefined&is=0,0&istype=0&ist=&jit=&bdtype=0&spn=0&pi=0&gsm=0&objurl=http://p2.so.qhimgs1.com/t0168df653182ad4e92.jpg&rpstart=0&rpnum=0&adpicid=0
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内容与渠道是市场竞争核心因素

Analysys易观认为，对于整体

的移动游戏企业市场竞争来说，其

核心本质目的就是变现，而对于互

联网范畴内变现的原动力就是用户，

其核心本质也是为了攫取用户。一

方面，好的内容是留住用户的原因，

使得用户具有产品及企业粘性。另

一方面，在用户的接口端，渠道占

据着重要战略标的，用户也都是通

过渠道来了解发现内容。所以内容

是企业的市场竞争力，渠道是企业

的市场竞争资源。

企业厂商

变现

内容

根本目的

渠道用户

原动力

内容获取吸引用户

市场竞争力

市场竞争资源

华为

联想

vivo

OPPO

酷派

魅族

金立
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移动游戏发展既是机遇也是挑战

促进因素

• 政府扶持移动游戏利好发展
随着我国移动游戏迅猛发展，文娱行业已经成为我国国民经济发展的重要
一环，我国政府大力提倡游戏游艺产业发展，许多当地政府政策支持产业
发展。文化部下发了文化娱乐行业转型升级意见，该意见主要包含鼓励引
进3D、VR、AR等游戏设备技术升级；鼓励设立文娱场所；支持电竞赛事；
鼓励资本进入文娱行业等，将扩大文化消费，促进游戏行业发展。

• 经济大环境下的推动
随着我国居民收入水平提升，居民人均可支配收入不断增长，在游戏等
娱乐项目上的消费能力提升。此外，移动游戏各个产业链发展成熟，大
型企业加入推动产业发展，行业趋向于集中化。最后，资本催化市场热
度，近年资本市场开始向移动游戏企业投入大量资金。

• 社会主流环境认可
我国移动游戏用户群不断扩大，中国手机网民规模和智能手机用户数量
快速增长，移动游戏的用户群逐渐扩大。另外，移动游戏付费习惯形成，
移动游戏的收费模式以及玩家们的消费倾向正在慢慢超越许多传统行业。

• 技术逐渐成熟提供发展土壤
移动智能设备普及，移动互联网信息服务的蓬勃发展，推动了智能终端
的迅速普及，为移动游戏的高速发展提供了土壤。流量改革助力移动游
戏行业发展，工信部表示，整个2017年，已经实现4G全面覆盖城市和
乡村、中国建成全球最大的4G移动通信网络，随着流量改革的不断推进，
移动游戏网络环境将有大幅改善，对强联网手游将有强力推进作用。

阻碍因素

• 政策同时收紧对行业监督
我国政府在对整体游戏产业推动的同时，也相继出台一系列严打措施，继
视频、网络文学之后，移动游戏成为关注重点，包括文化部、国家新闻出
版社、体育总局等多个部门分别出台了对移动游戏相应的监察方案。其中
文化部对移动游戏内容抄袭、侵权等问题十分关注，使得移动游戏产品的
门槛拉高，移动游戏如何自强自律，规避法律陷阱成为严峻的考虑问题。

• 产品问题矛盾不断激化
我国移动游戏的题材与商业模式同质化十分严重，往往一款现象级产品
爆发，在短时间内会被大量复制，盗版猖獗，从而快速失去活力，造成
了移动游戏产品的生命周期较短。同时在移动游戏产品上获得短暂的成
功之后，往往对产品的延续性做的不够到位，使得用户加速流失，研发
仍是产品问题的核心根本因素。

• 造假刷榜等现象仍然存在
在目前整体的移动游戏市场，侵权、抄袭、窃取源代码、盗用IP等行为仍
然没有得到妥善的解决，打版权的擦边球、对热门游戏仿制以及自充值的
刷榜行为，游戏企业为提高产品在榜中位置，获得更多的流量，进行刷榜。
另外，间接的提高自身流水收入数据，以便获取更多的资源，使得产品本
身并未达到市场预期高度，破坏移动游戏市场的生态环境以及秩序。
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深耕产品运营，打造合理生态环境是竞争关键

• 注重研发能力，打造精品
移随着国家对移动游戏越来越规范化，优质产品逐渐大浪淘沙沉淀在最后，精品
的研发已经成为整体市场竞争的重中之重。同时整体的移动游戏市场的产品门槛
逐步拉升，只有精品的产品才能够最后获得成功，同时对产品后续的研发的能力
以及创造力都是不可缺失的。随着“版号”新规的实施，新游的监管和审批更为
严格，政策层面对游戏质量提出越来越高的要求；以腾讯、网易为代表的厂商近
些年精品战略成果显著，起到良好的标杆作用；国内移动游戏市场趋于成熟，玩
家对产品品质要求越来越高。

• 合理运用IP
现在我国移动游戏产品的IP化十分明显，但是IP的形成往往需要长效性，IP是一
把双刃剑，一方面，随着流量购买价格上涨，泛娱乐IP的优势愈发显著，除了
明显降低用户获取成本，还能因为粉丝玩家的情感溢价获得营收增加的可能；
目前的IP形式以端游IP为主，而且呈现为“一个IP+多款产品”的现象，比如腾
讯《梦幻诛仙》与完美世界《诛仙》手游为同IP产品。未来移动游戏的IP形式
会向电影、电视剧、小说和动漫作品等泛娱乐领域拓展。另一方面，我国IP产
业马太效应显著，优质成熟的IP成本普遍较高，目前IP的质量参差不齐，许多
厂商太过依赖IP而不注重IP本身的质量，急功近利造成相反的效果。所以合理
的运用IP才是重要的发展因素之一。

• 中重度化得到青睐
16-25岁的年轻一代作为移动游戏的核心用户，对产品的社交性和对抗性要求越
来越高。轻度、休闲的手游很难为用户带来实时、沉浸式的体验；消除、棋牌等
轻度手游虽然能快速覆盖大量用户，但是存在盈利能力差、生命周期短等问题，
而MMO等中重度手游玩家粘性高，盈利能力强。

精品化运营

客户端游戏 小说 电影 电视剧 二次元
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2018年中国移动游戏用户中重度产品与轻度产品付费/留存倾向对比
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Q：您是否可能一段时间内持续对中重度/轻度类型产品进行付费/体验？
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多类型渠道共同发展
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Analysys易观认为，

随着移动游戏整体市场

业已步入成熟阶段，产

业链渠道部分也已经形

成稳定的市场格局，主

流的游戏渠道可以分为

应用商店、硬件厂商、

广告平台、超级APP、

运营商五大类型。多类

型的渠道共同发展，满

足了移动游戏用户的不

同方式的下载需求。同

时也在战略方式上进行

了相互补足。
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http://image.baidu.com/search/detail?ct=503316480&z=undefined&tn=baiduimagedetail&ipn=d&word=%E7%A7%BB%E5%8A%A8MM&step_word=&ie=utf-8&in=&cl=2&lm=-1&st=undefined&hd=undefined&latest=undefined&copyright=undefined&cs=3587654701,1556728960&os=676751409,2970343689&simid=0,0&pn=0&rn=1&di=51693878500&ln=1724&fr=&fmq=1545795299221_R&fm=&ic=undefined&s=undefined&se=&sme=&tab=0&width=undefined&height=undefined&face=undefined&is=0,0&istype=0&ist=&jit=&bdtype=0&spn=0&pi=0&gsm=0&objurl=http://pic.baike.soso.com/p/20140118/20140118170705-1837323909.jpg&rpstart=0&rpnum=0&adpicid=0
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多渠道汲取用户下沉，硬件厂商成为用户首选

Analysys易观认为，在五大主流游戏渠道中，用户普遍集中在硬件

厂商渠道，用户渗透率达到76.9%，其中大部分包括苹果渠道与其他安

卓渠道，在安卓渠道中，由七家终端商组成的硬核联盟是主要的安卓渠

道。此外，应用商店用户渗透率达到64.3%。这主要是因为由于产品内

的版权限制，产品较为分散，所以应用商店也汲取了部分用户，但是应

用商店在移动游戏市场中较为驳杂，用户并不集中。部分APP也扮演了

渠道的角色，用户渗透率达到46.6%。由于用户智能终端的内存限制以

及用户的一站式需求，由主营内容为主，其次进行游戏的分发，例如斗

鱼、哔哩哔哩、虎牙、抖音等。最后，运营商以及广告平台也具有一定

的份额，分别占比达到36.6%与22.3%。

硬件厂商
应用商店
超级APP
运营商

广告平台

© Analysys 易观 www.analysys.cn
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广告平台

运营商

超级APP

应用商店

硬件厂商

2018年主流游戏渠道中国移动游戏用户渗透率

数据说明：2018主流游戏渠道中国移动游戏用户渗透率，即中国移动游戏用户2018
年内以渠道方式下载游戏产品，即算有效人次，主流渠道内用户下载重合也计入内。
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渠道内游戏用户年均消费更平均，用户主要消费集中在201-
500元区间

© Analysys 易观·易观千帆 www.analysys.cn

Analysys易观认为，在整体的主流渠道游戏用户中，用户付费区间差异不大，普遍集中在中高等消费能力区间。这主要是因为用户本身的属性、行为、偏好、场景

等在各个渠道差异不大。硬件厂商用户在游戏产品内ARPU平均达到268.95元，是为最高。可以看出终端厂商渠道导流的用户消费水平档次较高。

数据来源：Analysys易观千帆·用户调研 数据说明：易观千帆只对独立APP中的用户数据进行监测统计，不包括APP之外的调用等行为产生的用户数据。截止2018年第3季度易观千帆基于对23.6亿累计装机覆盖及5.93亿活跃用

户的行为监测结果采用自主研发的enfoTech技术，帮助您有效了解数字消费者在智能手机上的行为轨迹。
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2018年中国移动游戏主流渠道用户年均付费区间分布
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游戏用户在硬件厂商渠道下付费倾向更明显，并且粘性更高

© Analysys 易观 www.analysys.cn
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2018年中国移动游戏用户主流渠道游戏产品付费倾向情况

首日付费率 七日付费率 月付费率
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2018年中国移动游戏用户主流渠道游戏产品留存倾向情况

次日留存率 七日留存率 次月留存率

Analysys易观认为，在移动游戏用户中，硬件厂商渠道的用户整体付费倾向更明显，用户的付费倾向在首日付费率、七日付费率、月付费率分别达到74.6%、

57.3%、40.9%。此外，在留存倾向情况中，硬件厂商的留存留存也较高，用户对于终端渠道的粘性相比于其他渠道更高。

数据来源：Analysys易观千帆·用户调研，发放样本：15000，实际回收有效样本：11300。“移动游戏用户、特殊用户”用户画像根据Analysys易观千帆数据检测与实际样本量抽样处理，经易观推算模型得出。

数据说明：易观千帆只对独立APP中的用户数据进行监测统计，不包括APP之外的调用等行为产生的用户数据。截止2018年第3季度易观千帆基于对23.6亿累计装机覆盖及5.93亿活跃用户的行为监测结果采用自主研发的enfoTech技术，帮助您有

效了解数字消费者在智能手机上的行为轨迹。

数据来源：发放样本：15000，实际回收有效样本：11300。“移动游戏用户、特殊用户”用户画像

根据Analysys易观千帆数据检测与实际样本量抽样处理，经易观推算模型得出。

数据来源：发放样本：15000，实际回收有效样本：11300。“移动游戏用户、特殊用户”用户画像

根据Analysys易观千帆数据检测与实际样本量抽样处理，经易观推算模型得出。
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成本高涨难挡市场热情，买量市场持续数字化升级

Analysys易观数据显示，2017年中国移动游戏买量市场规模约为406.3亿元，其中官包买量为316.9亿元，联运买量为89.4亿元，随着主流渠道对联运买量的透明

化和标准化，预计2018年联运买量市场的占比将有所提升。与2017年相比，2018年的买量厂商有所减少，但主流厂商对于买量的投入依旧在持续增加的过程中。

游戏广告占据了大部分的广告位，厂商对精准用户的争夺持续推高买量成本，但是，买量能够为产品带来流水规模的增长，从而争取更好的渠道资源。随着新进

用户的减少，如何通过游戏内容和目标用户属性寻找更为精准的目标群体成为主要需求，对厂商的数据分析能力提出了更高的要求。

© Analysys 易观 www.analysys.cn

说明：官包买量市场规模是指游戏产品通过官包买量方式创造的流水规模，数据来自上市公司

财务报告、专家访谈、厂商深访以及易观推算模型得出。
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2017-2018中国移动游戏官包买量市场规模
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说明：官包买量市场规模是指游戏产品通过联运买量方式创造的流水规模，数据来自上市公司

财务报告、专家访谈、厂商深访以及易观推算模型得出。
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iOS与Android系统是我国移动游戏终端渠道主要部分，用户
普遍使用Android系统

硬件厂商

iphone
ipad

其他苹果设备

华为
OPPO
金立
VIVO
联想
魅族
酷派

小米
三星
荣耀
中兴
一加
HTC
锤子

其他安卓设备

硬
核
联
盟

• 整体的硬件厂商按系统分布可以分为iOS与Android两大类型，其中iOS占27.3%，

Android占比72.7%。由于iOS价格与应用软件的门槛限制，Android系统渠道是我国移动

游戏市场主要的发展渠道。

© Analysys 易观·易观千帆 www.analysys.cn

数据说明：易观千帆只对独立APP中的用户数据进行监测统计，不包括APP之外的调用等行为产生的用户数

据。截止2018年第3季度易观千帆基于对23.6亿累计装机覆盖及5.93亿活跃用户的行为监测结果采用自主研

发的enfoTech技术，帮助您有效了解数字消费者在智能手机上的行为轨迹。

27.30%72.70%

2018年中国移动游戏用户硬件厂商系统分布

iOS

Android

https://www.baidu.com/link?url=fbTZVs9jVD_IuVe8m1SwOe-vRmCnhz05gJ5t5tB9o4Sx7wuSicDYNLMtwm2qLNYvqyH_gi3DM1xXU2obQQB1Ea&wd=&eqid=cd41d06e000014f0000000025bdb3b3a
https://www.baidu.com/link?url=1-mgcJC8j4CGw6eDCW6ndmo8ep00ExwYUHDGOdUqBeXsSMNUTes0j849PQzP5Rz8EAX2izwPCtzWT0RTlBs-4a&wd=&eqid=c9de00d50000163d000000025bdb3b86


硬核联盟渠道发展分析
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关于硬核

• 硬核联盟于2014年8月正式成立，英文名称为Mobile 
Hardcore Alliance(简称M.H.A)，是国内一线智能手机制造商：
OPPO、vivo、酷派、金立、联想、华为、魅族共同组成的移
动互联网增值服务组织。玩咖传媒作为硬核联盟的秘书处，负
责联盟的运营与管理。2016年5月魅族作为新的战略伙伴加入
硬核联盟。
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硬核联盟应用商店在Android渠道渗透率逾6成，月活峰值近5亿

© Analysys 易观·易观千帆 www.analysys.cn

• Analysys易观认为，2018年游戏市场在Android渠道下，硬核联盟应用商店渗透率占比64.24%，占据逾六成市场。

• 2018年，硬核联盟应用商店月活峰值近5亿。根据Analysys易观预测，1月-12月月度活跃人数将增加4618.99万人，达到49137.25万人。

数据来源：Analysys易观千帆。数据说明：易观千帆只对独立APP中的用户数据进行监测统计，

不包括APP之外的调用等行为产生的用户数据。截止2018年第3季度易观千帆基于对23.6亿累计

装机覆盖及5.93亿活跃用户的行为监测结果采用自主研发的enfoTech技术，帮助您有效了解数

字消费者在智能手机上的行为轨迹。

© Analysys 易观·易观千帆 www.analysys.cn
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数据说明：易观千帆只对独立APP中的用户数据进行监测统计，不包括APP之外的调用等行为产生的用户数据。

截止2018年第3季度易观千帆基于对23.6亿累计装机覆盖及5.93亿活跃用户的行为监测结果采用自主研发的

enfoTech技术，帮助您有效了解数字消费者在智能手机上的行为轨迹。



2019/1/3 数据驱动精益成长 32

硬核联盟用户粘性更高，各项指标均超Android渠道行业均值

© Analysys 易观·易观千帆 www.analysys.cn
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2018年硬核联盟应用商店用户使用时长

人均单日使用时长（秒） 人均单月使用时长（秒） 人均季度使用时长（秒） 人均年度使用时长（秒）

• 2018年，硬核联盟用户活跃度及粘性均高于行业平均水平。从日度数据来看，硬核联盟人均单日启动次数为1.6次，高于行业1.2次；硬核联盟人均单日使用时长为

3.89小时，高于行业的3.6小时。目光聚焦到年度数据，硬核联盟人均年度启动次数和人均年度使用时长均超过了行业平均水平。

• 硬核联盟用户的高活跃高粘性表现，背后是硬核联盟在游戏分发内容的优质性的体现。得益于较好的用户粘性基础，未来这一特点还将继续保持。

数据说明：易观千帆只对独立APP中的用户数据进行监测统计，不包括APP之外的调用等行为产生的用

户数据。截止2018年第3季度易观千帆基于对23.6亿累计装机覆盖及5.93亿活跃用户的行为监测结果采

用自主研发的enfoTech技术，帮助您有效了解数字消费者在智能手机上的行为轨迹。

数据说明：易观千帆只对独立APP中的用户数据进行监测统计，不包括APP之外的调用等行为产生的用户

数据。截止2018年第3季度易观千帆基于对23.6亿累计装机覆盖及5.93亿活跃用户的行为监测结果采用自

主研发的enfoTech技术，帮助您有效了解数字消费者在智能手机上的行为轨迹。
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硬核联盟应用商店移动游戏用户月活峰值达3亿以上，
Android渠道移动游戏分发量市场第一
• 根据Analysys易观数据预测，2018年硬核联盟应用商店移动端月活将持续增长，年底达到峰值，达30196.89万人。

• 硬核联盟成立四年来，已经可以涉足行业上下游环节，并形成了“硬件+软件+服务”的生态闭环，在此基础上，硬核联盟可触达的用户群规模逐步增加，目前，

Android渠道中，硬核联盟的移动游戏分发量占据Android渠道第一

© Analysys 易观·易观千帆 www.analysys.cn
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数据来源：Analysys易观千帆。数据说明：易观千帆只对独立APP中的用户数据进行监测统计，不包括

APP之外的调用等行为产生的用户数据。截止2018年第3季度易观千帆基于对23.6亿累计装机覆盖及5.93

亿活跃用户的行为监测结果采用自主研发的enfoTech技术，帮助您有效了解数字消费者在智能手机上的

行为轨迹。
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硬核联盟游戏中心用户渗透率

用户渗透率

数据来源：Analysys易观千帆。数据说明：易观千帆只对独立APP中的用户数据进行监测统计，不包括

APP之外的调用等行为产生的用户数据。截止2018年第3季度易观千帆基于对23.6亿累计装机覆盖及

5.93亿活跃用户的行为监测结果采用自主研发的enfoTech技术，帮助您有效了解数字消费者在智能手机

上的行为轨迹。
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移动游戏用户相比其他应用商店用户粘性更高，而硬核联盟移
动游戏用户粘性远高于Android渠道其他移动游戏用户

© Analysys 易观·易观千帆 www.analysys.cn
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25.00

30.00

硬核联盟 Android渠道游戏用户行业均值

2018年硬核联盟移动游戏用户应用商店启动次数

人均单日启动次数（次） 人均单月启动次数（次） 人均季度启动次数（次） 人均年度启动次数（次）
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0.00

1000.00

2000.00
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硬核联盟 Android渠道游戏用户行业均值

2018年硬核联盟移动游戏用户应用商店使用时长

人均单日使用时长（秒） 人均单月使用时长（秒） 人均季度使用时长（秒） 人均年度使用时长（秒）

• 2018年，硬核联盟移动游戏用户应用商店启动次数与使用时长均在行业平均水平之上。

• 从日度数据来看，硬核联盟应用商店用户人均单日启动次数为2.3次，远超行业1.8次，人均单日使用时长为5.13小时，远超行业平均水平的4.68小时。目光聚焦到月

度、季度、年度数据上来，硬核联盟用户仍然有着高于行业均值的表现。

数据来源：Analysys易观千帆。数据说明：易观千帆只对独立APP中的用户数据进行监测统计，不包括

APP之外的调用等行为产生的用户数据。截止2018年第3季度易观千帆基于对23.6亿累计装机覆盖及5.93

亿活跃用户的行为监测结果采用自主研发的enfoTech技术，帮助您有效了解数字消费者在智能手机上的

行为轨迹。

数据来源：Analysys易观千帆。数据说明：易观千帆只对独立APP中的用户数据进行监测统计，不包

括APP之外的调用等行为产生的用户数据。截止2018年第3季度易观千帆基于对23.6亿累计装机覆盖

及5.93亿活跃用户的行为监测结果采用自主研发的enfoTech技术，帮助您有效了解数字消费者在智能

手机上的行为轨迹。
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硬核联盟渠道热门游戏产品覆盖率达到七成以上，涉及众多IP
产品远超行业均值
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76.40% 64.50%

23.60%
35.50%
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硬核联盟渠道 Android渠道行业均值

2018年硬核联盟渠道游戏产品覆盖率

全国月活50万以上游戏产品 未覆盖率
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80.45% 68.36%

19.55% 31.64%

0%

50%

100%

硬核联盟渠道 Android渠道行业均值

2018年硬核联盟渠道游戏产品IP覆盖率
IP覆盖率 未涉及IP

• 硬核联盟用户高粘性、高留存、高付费率背后，是硬核联盟76.40%的高活跃产品、80.45%的IP游戏。

• Analysys易观认为，活跃用户量在一定程度上可以表示市场对于某个产品的喜爱程度/偏好程度，为获得更多的用户，硬核联盟渠道上月活超50万的游戏产品占比达

到了76.40%。根据易观分析表明，带有IP的文娱作品相对原创作品而言，由于其有较好的用户基础，其投放到市场更容易成功。因此，目前硬核联盟渠道上含IP的

游戏产品覆盖率达到了80.45%，远高于行业均值。

数据来源：Analysys易观千帆。数据说明：易观千帆只对独立APP中的用户数据进行监测统计，不包括

APP之外的调用等行为产生的用户数据。截止2018年第3季度易观千帆基于对23.6亿累计装机覆盖及

5.93亿活跃用户的行为监测结果采用自主研发的enfoTech技术，帮助您有效了解数字消费者在智能手机

上的行为轨迹。

数据来源：Analysys易观千帆。数据说明：易观千帆只对独立APP中的用户数据进行监测统计，

不包括APP之外的调用等行为产生的用户数据。截止2018年第3季度易观千帆基于对23.6亿累计

装机覆盖及5.93亿活跃用户的行为监测结果采用自主研发的enfoTech技术，帮助您有效了解数字

消费者在智能手机上的行为轨迹。
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硬核联盟渠道中休闲类占比最多，二次元题材产品覆盖最为广泛

• 硬核联盟渠道中，占比最多的游戏类型分别为：休闲类、角色扮演类、MOBA类，占比分别为：28.90%、19.60%、13.30%；

• 硬核联盟渠道中，占比最多的游戏题材分别为：仙侠武侠、军事历史、玄幻奇幻，占比分别为：17.80%、16.50%、16.20%。
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28.90%

19.60%

13.30%

2018年硬核联盟渠道游戏产品类型分布

休闲类 28.9%

角色扮演 19.6%

MOBA 13.3%

射击类 8.1%

动作类 6.3%

体育竞速 4.8%

模拟养成 3.7%

桌面游戏 2.1%

其他 13.2%

数据说明：易观千帆只对独立APP中的用户数据进行监测统计，不包括APP之外的调用等行为产生的

用户数据。截止2018年第3季度易观千帆基于对23.6亿累计装机覆盖及5.93亿活跃用户的行为监测

结果采用自主研发的enfoTech技术，帮助您有效了解数字消费者在智能手机上的行为轨迹。
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17.80%

16.50%

16.20%

2018年硬核联盟游戏产品题材分布

仙侠武侠 17.8%

军事历史 16.5%

玄幻奇幻 16.2%

二次元 13.1%

体育竞技 12.0%

都市现实 9.1%

科幻灵异 6.1%

其他 9.2%

数据说明：易观千帆只对独立APP中的用户数据进行监测统计，不包括APP之外的调用等行为产生的

用户数据。截止2018年第3季度易观千帆基于对23.6亿累计装机覆盖及5.93亿活跃用户的行为监测

结果采用自主研发的enfoTech技术，帮助您有效了解数字消费者在智能手机上的行为轨迹。
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硬核联盟多维度榜单建设，中重度产品占比更高

65.35% 34.65%

中重度游戏占比 轻度游戏占比

2018年硬核联盟渠道全榜单游戏方式占比

• 硬核联盟渠道全榜单中，中重度游戏占比较高，占比达到65.35%，主要类型为MMORPG、卡牌、MOBA等，这与其主要的游戏题材为二次元、军事历史、仙侠武

侠的特征也较为吻合；轻度游戏占比为34.65%，主要类型为消除、益智等休闲类产品，主要受众为占比四成的女性用户。

© Analysys 易观·易观千帆 www.analysys.cn

45.50%

27.20%

11.20%

2018硬核联盟渠道全榜单游戏中重度产品类型占比

MMORPG 45.5%

卡牌 27.2%

MOBA 11.2%

射击 8.3%

ACT 4.1%

SLG 3.7%

数据说明：易观千帆只对独立APP中的用户数据进行监测统计，不包括APP之外的调用等行为产生

的用户数据。截止2018年第3季度易观千帆基于对23.6亿累计装机覆盖及5.93亿活跃用户的行为监

测结果采用自主研发的enfoTech技术，帮助您有效了解数字消费者在智能手机上的行为轨迹。
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18.20%

17.20%

13.30%

2018年硬核联盟渠道全榜单游戏轻度产品类型占比

消除 18.2%

益智 17.2%

塔防 13.3%

赛车 11.5%

棋牌 9.7%

跑酷 8.6%

动作 7.9%

模拟经营 7.5%

音舞 6.1%

数据说明：易观千帆只对独立APP中的用户数据进行监测统计，不包括APP之外的调用等行为产生的用户数

据。截止2018年第3季度易观千帆基于对23.6亿累计装机覆盖及5.93亿活跃用户的行为监测结果采用自主研

发的enfoTech技术，帮助您有效了解数字消费者在智能手机上的行为轨迹。
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硬核联盟游戏用户男性居多，以中青年为主

64.3%

35.7%

2018年硬核联盟游戏用户年龄比例

0-19岁 20-29岁 30-39岁 40-49岁 50岁以上

5.1%

48.2%

25.4%

18.3%
3.0%

2018年硬核联盟游戏用户男女比例 • 硬核联盟游戏用户中，男性用户占比64.3%，女性用户占比35.7%。男性用

户是主力这一特点与整体游戏行业表现一致。

• 硬核联盟游戏用户中，20-29岁用户占比最高，整体呈现年轻化的特点。但

值得注意的是，30-39岁用户占比25.4%，40岁以上用户占比21.3%，仍占

据较大比例。未来随着移动游戏渗透率的增加，游戏用户年龄也将趋于平

均，平台要注重对此部分用户的运营与培育。
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硬核联盟游戏用户消费能力普遍较强，全国范围内均有下沉

数据来源：Analysys易观千帆。数据说明：易观千帆只对独立APP中的用户数据进行监测统计，不包括

APP之外的调用等行为产生的用户数据。截止2018年第3季度易观千帆基于对23.6亿累计装机覆盖及

5.93亿活跃用户的行为监测结果采用自主研发的enfoTech技术，帮助您有效了解数字消费者在智能手机

上的行为轨迹。

© Analysys 易观·易观千帆 www.analysys.cn

9.70%

16.40%

39.60%

24.70%

9.60%

0.00%

5.00%

10.00%

15.00%

20.00%

25.00%

30.00%

35.00%

40.00%

45.00%

10元一下 11-50元 51-200元 201-500元 500元以上

2018硬核联盟游戏用户游戏产品消费能力 2018年硬核联盟游戏用户所在省分布TOP10

1.广东 11.73%
2.浙江 7.30%
3.河南 7.15%
4.山东 6.59%
5.河北 5.51%
6.湖南 5.21%
7.四川 5.02%
8.江苏 4.26%
9.广西 4.19%
10.安徽 3.70%

数据来源：Analysys易观千帆。数据说明：易观千帆只对独立APP中的用户数据进行监测统计，不

包括APP之外的调用等行为产生的用户数据。截止2018年第3季度易观千帆基于对23.6亿累计装机

覆盖及5.93亿活跃用户的行为监测结果采用自主研发的enfoTech技术，帮助您有效了解数字消费

者在智能手机上的行为轨迹。
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硬核联盟游戏用户更倾向自有渠道的应用商店，用户在游戏以
外时间更倾向于社交娱乐

2018年硬核联盟游戏用户跨领域APP偏好TOP10

1 微信

2 爱奇艺

3 微博

4 QQ

5 支付宝

6 腾讯视频

7 淘宝

8 抖音

9 QQ音乐

10 手机百度

2018年硬核联盟游戏用户跨行业偏好TOP10

1 社交网络

2 即时通讯

3 综合视频

4 信息流资讯

5 综合电商

6 综合资讯

7 音乐

8 支付

9 浏览器

10 短视频

2018年硬核联盟游戏用户应用商店偏好

自有应用商店打开率
71.2%

第三方应用商店打开率
28.8%

• 硬核联盟成立四年来，已经可以涉足行业上下游环节，并形成了“硬件+软件+服务”的生态闭环。对于其用户而言，在其相应的移动终端上，用户可直接打开其应

用商店，感受到更便捷、流畅的产品服务，因此有71.2%的用户会选择自有应用商店。

• 根据易观监测数据显示，硬核联盟游戏用户在游戏以外，更倾向于社交娱乐，这也更有利于培养用户对跨领域IP内容的消费，和朋友间的分享。

https://qianfan.analysys.cn/refine/view/appAnalyse/appAnalyse.html?appIds=2028050
https://qianfan.analysys.cn/refine/view/appAnalyse/appAnalyse.html?appIds=2015131
https://qianfan.analysys.cn/refine/view/appAnalyse/appAnalyse.html?appIds=2022613
https://qianfan.analysys.cn/refine/view/appAnalyse/appAnalyse.html?appIds=2028051
https://qianfan.analysys.cn/refine/view/appAnalyse/appAnalyse.html?appIds=2004708
https://qianfan.analysys.cn/refine/view/appAnalyse/appAnalyse.html?appIds=2028092
https://qianfan.analysys.cn/refine/view/appAnalyse/appAnalyse.html?appIds=2027844
https://qianfan.analysys.cn/refine/view/appAnalyse/appAnalyse.html?appIds=4212980
https://qianfan.analysys.cn/refine/view/appAnalyse/appAnalyse.html?appIds=2028095
https://qianfan.analysys.cn/refine/view/appAnalyse/appAnalyse.html?appIds=2020874
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硬核联盟游戏用户多集中在休闲、消除等轻度游戏，其更偏好二次
元类题材
• 游戏类型方面，硬核联盟游戏用户更偏好休闲、消除、射击类，占比分别为：12.08%、11.44%、10.66%；

• 游戏题材方面，硬核联盟游戏用户更偏好二次元、都市现实、体育竞技，占比分别为：17.60%、15.30%、12.90%。

数据说明：易观千帆只对独立APP中的用户数据进行监测统计，不包括APP之外的调用等行为产生的用

户数据。截止2018年第3季度易观千帆基于对23.6亿累计装机覆盖及5.93亿活跃用户的行为监测结果

采用自主研发的enfoTech技术，帮助您有效了解数字消费者在智能手机上的行为轨迹。
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17.60%

15.30%

12.90%

2018年硬核联盟游戏用户细分游戏题材偏好

二次元 17.6%

都市现实 15.3%

体育竞技 12.9%

仙侠武侠 11.4%

玄幻奇幻 10.2%

军事历史 9.7%

科幻灵异 6.2%

其他 16.7%

数据说明：易观千帆只对独立APP中的用户数据进行监测统计，不包括APP之外的调用等行为产生

的用户数据。截止2018年第3季度易观千帆基于对23.6亿累计装机覆盖及5.93亿活跃用户的行为监

测结果采用自主研发的enfoTech技术，帮助您有效了解数字消费者在智能手机上的行为轨迹。

12.08%

11.44%

10.66%
10.29%

6.72%

6.43%

5.04%

3.92%

3.54%

29.88%

2018年硬核联盟游戏用户细分游戏题材偏好

休闲 12.08%
消除 11.44%
射击 10.66%
体育竞速 10.29%
益智 6.72%
模拟养成 6.43%
角色扮演 5.04%
卡牌 3.92%
动作 3.54%
其他 29.88%
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朋友间分享是硬核联盟游戏用户进入主要原因，而流失多是因
为用户注意力被转移
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• 根据数据显示，硬核联盟游戏用户“入坑”原因主要是朋友介绍（31.60%）、自行发现（23.10%）、弹窗广告（17.40%）；

• 硬核联盟“弃坑”的游戏用户中，约半数用户是因为注意力被转移，如：线下的工作/学习、线上的其它游戏等。未来，若要召回“弃坑”用户，结合“入坑”原因

来分析，易观认为，一，吸引用户注意力的关键性因素还在于内容，因此首要原因还是要增强游戏产品的内容创新性，同时后期的运营也需持续发力；二，朋友的

推荐是用户入坑的主要原因，未来，继续构建游戏内社交体系，加强用户的好友体系建设，也是提升用户留存的重要方式。

说明：发放样本：15000，实际回收有效样本：11300。“移动游戏用户、特殊用户”用户画像

根据Analysys易观千帆数据检测与实际样本量抽样处理，经易观推算模型得出。

说明：发放样本：15000，实际回收有效样本：11300。“移动游戏用户、特殊用户”用户画像根据

Analysys易观千帆数据检测与实际样本量抽样处理，经易观推算模型得出。

31.60%

23.10%

17.40%

2018年硬核联盟用户游戏获取原因

朋友介绍 31.6%

自行发现 23.1%

弹窗广告 17.4%

终端预装 10.2%

其他 17.7%

28.60%

26.10%

15.80%

2018年硬核联盟用户游戏流失原因

工作学习原因 28.6%

有更好玩的游戏吸引 26.1%

与游戏价值观不合 15.8%

付费不合理 13.9%

其他 15.6%
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近七成用户年均付费额度在100元以下，首充是最主要付费原因

© Analysys 易观 www.analysys.cn © Analysys 易观 www.analysys.cn

• 2018年，硬核联盟游戏用户付费总额中，多集中在100元以下，具体表现为：33.10%的用户付费额度在50元以下，36.70%的用户付费额度在51-100元。

• 硬核联盟游戏用户付费原因主要为：首充优惠、抽奖抽卡、道具属性升级，占比分别为：29.70%、28.60%和17.90%。易观认为，目前，游戏首充对用户而言仍然

具有吸引力，未来厂商应加强首充模式的创新性。

说明：发放样本：15000，实际回收有效样本：11300。“移动游戏用户、特殊用户”用户画像

根据Analysys易观千帆数据检测与实际样本量抽样处理，经易观推算模型得出。

说明：发放样本：15000，实际回收有效样本：11300。“移动游戏用户、特殊用户”用户画像

根据Analysys易观千帆数据检测与实际样本量抽样处理，经易观推算模型得出。

33.10%

36.70%

19.10%

2018年硬核联盟游戏用户付费额度分布

50元以下 33.1%

51-100元 36.7%

101-500元 19.1%

500元以上 8.2%

从未付费 2.9%

29.70%

28.60%

17.90%

2018年硬核联盟游戏用户付费原因

首充付费 29.7%

抽奖抽卡 28.6%

道具属性升级 17.9%

活动奖励 13.7%

其他 10.1%
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硬核联盟综合价值远超行业均值，多方资源助力品牌持续生态

消费价值

媒体价值

娱乐价值应用价值

行业潜力

硬核联盟综合价值度

硬核联盟 行业均值

硬核联盟综合价值度评级：
行业潜力评级为5A；消费价值评级为3A；
媒体价值评级为3A；娱乐价值评级为4A；
应用价值评级为3A，在移动应用分发和游戏分发渠道行业处于领先水平。

广泛的用户基础

与厂商资
源互补的
优势能力

超明星
榜单建
设

品牌力量
的持续保

证

硬核联盟品牌影响力

超明星计划

资源升级 品牌升级 配合升级

S级的资源配置
量级保障

持续时间保障

市场宣传升级
曝光力度升级
行业影响升级

全程参与测试
数据反馈

调优、运营建议

提高产品竞争力 拉升品牌美誉度 优化产品内容



2019/1/3 数据驱动精益成长 45

硬核联盟游戏用户对超明星&明星产品渗透率较高

© Analysys 易观 www.analysys.cn

81.60% 65.20%
0.00%

10.00%

20.00%

30.00%

40.00%

50.00%

60.00%

70.00%

80.00%

90.00%

超明星游戏 明星游戏

2018年硬核联盟渠道内超明星&明星产品用户渗透率

用户渗透率

数据说明：用户渗透率代表，超明星&明星产品用户在整体硬核联盟渠道
内的用户渗透率

© Analysys 易观·易观千帆 www.analysys.cn

11.90% 9.40% 5.80% 4.10%

8.30%

6.60%

3.20% 3.10%

0.00%

2.00%

4.00%

6.00%

8.00%

10.00%

12.00%

14.00%

超明星游戏 明星游戏 硬核联盟全渠道 Android渠道行业均值

2018年硬核联盟超明星&明星产品新增用户增长率

日均新增用户增长率 月均新增用户增长率

• 2018年，硬核联盟游戏用户中，有81.6%的用户都体验过超明星游戏，有65.20%的用户都体验过明星游戏。整体渗透率较高；

数据来源：Analysys易观千帆。数据说明：易观千帆只对独立APP中的用户数据进行监测统计，不包括

APP之外的调用等行为产生的用户数据。截止2018年第3季度易观千帆基于对23.6亿累计装机覆盖及

5.93亿活跃用户的行为监测结果采用自主研发的enfoTech技术，帮助您有效了解数字消费者在智能手机

上的行为轨迹。
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© Analysys 易观 www.analysys.cn

硬核联盟超明星榜单用户粘性更高，企业品牌认知度更高

© Analysys 易观·易观千帆 www.analysys.cn

6.60% 13.10% 11.90%5.10%
10.80% 13.90%

75.70% 57.50%
62.20%

2.20%
3.40%

4.80%
10.40% 15.20% 7.20%

0%

20%

40%

60%

80%

100%

硬核联盟用户 Android渠道其他用户 iOS

硬核联盟超明星游戏《武林外传》用户企业认知度对比

腾讯 网易 完美世界 搜狐畅游 其他

7.80% 10.10% 12.30%

68.70% 56.60%
61.10%

4.20%
7.10%

8.20%
2.80%

2.40%
3.60%

16.50% 23.80%
14.80%

0%

50%

100%

硬核联盟用户 Android渠道其他用户 iOS

硬核联盟明星游戏《楚留香》用户企业认知度对比

腾讯 网易 完美世界 搜狐畅游 其他

根据Analysys易观千帆数据监测，在整体的硬核联盟渠道中，明显通过超
明星榜单打造的游戏产品粘性更强，留存率更高，这也侧面体现了硬核联盟
自身的运营能力。此外，在超明星游戏与明星游戏用户中，明显对产品认同
感更高，对产品的研发企业品牌转化力更强。

数据来源：Analysys易观千帆。数据说明：易观千帆只对独立APP中的用户数据进行监测统计，

不包括APP之外的调用等行为产生的用户数据。截止2018年第3季度易观千帆基于对23.6亿累计

装机覆盖及5.93亿活跃用户的行为监测结果采用自主研发的enfoTech技术，帮助您有效了解数

字消费者在智能手机上的行为轨迹。

数据来源：Analysys易观千帆·用户调研发放样本：15000，实际回收有效样本：11300。实际规模
根据易观推算模型得出，“移动游戏用户、特殊用户”用户画像根据Analysys易观千帆数据检测与
实际样本量抽样处理，经易观推算模型得出
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超明星游戏 明星游戏 硬核联盟全渠道 Android渠道行业均值

2018年硬核联盟超明星&明星游戏用户留存率情况

次日留存率



典型企业代表
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腾讯游戏：继续强化精品布局，IP大作撑起基本盘

作为中国移动游戏市场的领先厂商，腾讯游戏2018年在精品3.0战略的基础上，继续强化自身的产品布局，向行业和用户展示了其丰富的产品储备。包括2017年

12月27日开启不删档的《QQ飞车手游》在内，截至2018年10月，腾讯游戏一共在国内市场发行了超过30款移动游戏，这显示了腾讯游戏丰富的产品储备资源，

进一步巩固了其行业领先地位。

腾讯游戏共发布了30款精品手游

•自研代理并重30款精品游

戏中，共有17款代理游戏，13款

自研游戏；

•强IP共有21款属于IP游戏，展示

了腾讯游戏强大的IP产品资源。

说明：Analysys易观根据公开信息不完全整理所得，包括
《QQ飞车手游》，不包括极光计划、功能游戏以及小游戏；

其中包括多款IP大作

• 7600万《绝地求生：刺激战场》是由光子工作室打造的基于PUBG的生存

射击游戏，Analysys易观千帆数据显示，其9月国内版月活用户超过7600万人，

可惜的是，由于缺少运营备案，《刺激战场》未能带来收入；
《绝地求生：刺激战场》

• 20亿元作为腾讯“四大名著”之一的《QQ飞车》的手游产品，在2018年

第一季度的估计流水在20亿元人民币左右，以一举之力盘活了竞速市场；

《QQ飞车手游》

• 10亿元《我叫MT4》是MT系列IP的第四部产品，是第三季度国内市场表

现最优秀的新品之一，上线首月流水估计在10亿元以上；

《我叫MT4》

• 15.2亿元《奇迹；觉醒》是由掌趣科技开发的基于奇迹IP的MMO手游，

根据掌趣科技财报信息，其上半年累计流水达到了15.2亿元；

《奇迹：觉醒》
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探索游戏更多可能，腾讯游戏正在积极拓展价值边界

在腾讯互娱将泛娱乐升级为产业与文化价值并重的新文创后，腾讯移动游戏也在自身业务的基础上进行着战略升级，在稳固精品游戏的核心市场的同时，与行业

共同寻求突破，探索更多的可能。腾讯移动游戏在以主流精品游戏为基础的同时，积极拓展极光计划、功能游戏、小游戏等多个创新品类，同时也不断加强海外

市场布局，一方面进一步寻求市场和用户覆盖的拓展升级，另一方面则积极挖掘和发挥移动游戏的文化传播与社会价值，从产业和文化两个角度去拓展腾讯移动

游戏的价值边界，引领行业生态的突破发展。

产
业

文
化

精品游戏

极光计划

功能游戏

小游戏

海外布局

• 继续强化精品战略，进行玩法和品类突破，与合作
伙伴持续挖掘IP市场价值；

• 通过功能游戏的制作与发行，进一步拓展腾讯移动
游戏的品牌和用户外延；

• 基于腾讯体系下的小游戏平台，重新盘活休闲社交
游戏产品；

• 探索创新垂直细分品类的发展机会，拓展垂直品类
市场和创新市场用户；

• 持续推动精品游戏的海外市场布局，在国内市场增
速放缓的情况下寻找新的收入增长点；

• 打造优秀国产文创IP，并通过积极和精细的运营持
续提升产品的社会导向价值；

• 用腾讯游戏的影响力，为社会提供具有教育、文化
等积极意义的功能游戏产品；

• 丰富小游戏的市场生态，为更多的非核心用户提供
文化娱乐产品，丰富渠道下沉用户的文化生活；

• 鼓励游戏产品创新，积极支持创新团队，提升游戏
市场的创新水平；

• 推动国产文创产品的出口，提升国产文化的海外市
场影响力；
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网易游戏：爆款频出，向用户和行业展示了强大的产品能力

网易游戏是国内领先的游戏厂商，在移动游戏方面拥有强大的产品能力。截至2018年10月，网易游戏在2018年一共发布了超过20款移动游戏，其中包括大量市

场表现惊艳的爆款，很好地发挥了网易移动游戏的研发和发行能力。同时，作为核心市场的领导者，网易游戏的MMORPG、SLG等领域的长线产品依旧保持了领

先的市场竞争力。

新
品

长
线

• 网易游戏通过内容更新、IP开发、活动

运营等方式保持对长线产品的积极的存

量运营，打造了众多持续活跃的长线产

品，包括长期基于领先地位的《梦幻西

游》、持续创新高的《率土之滨》以及

内容更新效果显著的《阴阳师》等等。

长线产品运营成绩坚挺

• 网易游戏在2018年一共发行了超过20

款移动游戏（截至2018年10月），延

续了其精品游戏的品牌影响力，其中不

乏《楚留香》、《第五人格》、《非人

学员》、《神都夜行录》等在品类创新、

产品内容等方面均有创新，并受到市场

及用户的积极肯定的爆款产品。

品类与内容创新备受肯定

爆

款

频

出

持

续

活

跃
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多元布局，打造用户及内容生态，网易游戏正在丰富品牌内涵

2018年，网易游戏在国内市场进入竞争激烈的存量运营时代的背景下，通过产品创新和出海布局的方式，发力产品和市场的多元化，并取得了优异的成绩。移动

游戏产品的创新，使得网易得以在国内市场增长节奏持续放缓的环境中获得更为充足的发展空间，是国内市场中少有的专注于产品的厂商；而出海布局则有效地

缓解了监管压力，拓展了营收增长来源。此外，网易游戏还在通过用户平台、泛娱乐开发、探索社会价值等方式，为品牌赋予更为丰富的品牌内涵。

精于产品创新

• 在现有品类的基础上进行内容和玩

法的创新，不仅在一定程度上刷新

了国产MMO的产品上限，还在

MOBA、CCG、生产等品类中有

积极的布局和突破；

积极布局日韩市场

• 以《阴阳师》为桥头堡，在跑通日本

市场发行及运营逻辑后，将《荒野行

动》、《第五人格》等经过验证的产

品带到日韩市场，并取得出色的市场

表现，尤其专注高价值市场。

打造用户内容生态

• 以网易大神为用户运营平台，积极开发旗下

游戏的泛娱乐内容，布局电竞产业，探索游

戏的教育和文化传承价值，积极代理游戏艺

术精品。

爆款的持续能力

• 网易对爆款打造的嗅觉的敏锐力是超强的，如

《梦幻西游》、《阴阳师》等，2018年下半年上

线的《明日之后》，迅速霸榜各大榜单，也成为

了风靡一时的爆款游戏，网易持续深耕在内容制

作、用户的持续性、爆款的运营等方面也是网易

不断完善闭环的重要方式之一。
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完美世界游戏：产品及IP开发运营经验领先，款款精品

完美世界游戏是全球领先的文化娱乐集团完美世界旗下的游戏业务品牌，拥有系统多元、立体的游戏格局，在移动游戏、客户端游戏、主机游戏、VR游戏、电竞、

二次元等领域均有布局。移动游戏方面，完美世界游戏在“年轻化”及“大IP战略”的框架下不断发挥游戏的核心纽带作用，将主要的注意力集中在产品和IP的

开发与运营，通过对产品内容的打磨和存量用户的运营，不断放大IP价值，为用户提供丰富的高品质精品移动游戏，为集团创造可观的收入和战略价值，从而在

产品开发和运营的过程中不断赋能完美世界集团的发展。

储
备

存
量

多款精品产品成绩出色

• 《新诛仙》作为完美世界旗下三大IP之一的

移动游戏产品，是少有的稳定的市场领先的

长生命周期产品；

• 《武林外传》作为完美世界倾力打造的正

版IP手游，第二季度上线后持续火爆，获

得了大量用户的认可；

• 《射雕英雄传》、《梦间集》、《神雕侠侣》、

《轮回诀》等亦长期保持领先；

重磅大作蓄势待发

• 《完美世界》手游是完美世界另一大IP“完

美世界”的重磅产品，已经经过了技术测试，

备受大量用户的期待；

• 《云梦四时歌》手游是一款唯美唐风的3D

RPG手游，由腾讯游戏代理发行，将成为

重要新品之一；

• 《我的起源》、《梦间集天鹅座》、《神雕侠侣2》、

《新笑傲江湖》等产品亦将陆续上线；
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“就享不一样”，完美世界游戏不断丰富年轻化品牌内涵

完美世界游戏作为完美世界旗下业务，在多元和联动的过程中得到了持续的发展。一方面，完美世界在移动游戏市场不仅占据规模领先，还在不断拓展品类和市

场布局，另一方面，完美世界游戏亦不断丰富和巩固业务板块，包括客户端、主机等，更为重要的是，背靠完美世界集团，完美世界游戏还拥有影视、动画、文

学等产业集群所带来的协同效应。以“就享不一样”为Slogan，完美世界游戏进行了全新的品牌升级，将加大品牌年轻化建设力度，推出更多满足年轻人多元化、

个性化需求的游戏精品，引领游戏年轻化潮流，创造更多游戏精品，进而营造多元包容的中国青年文化圈。。

移动游戏

端游

主机

电竞

VR 二次元

影视

动画

文学

媒体

教育

影城

完
美
世
界
游
戏
拥
有
领
先
的
协
同
资
源

移动游戏是完美世界集团旗下众多拥有巨大的发展潜力

的业务之一，而完美世界集团亦为移动游戏业务提供了丰富

的协调资源，共同促进完美世界的文化产业集群的综合发展。

基于移动游戏业务的视角，完美世界游戏品牌下的端游、主

机、电竞等多元化系统业务能够给移动游戏带来IP、用户以及

技术能力等资源，更进一步，完美世界集团下的综合文化娱

乐产业集群还能够给移动游戏业务提供更为丰富和广阔的发

展空间和联动资源。
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硬核联盟：基于手机硬件，掌握渠道入口

硬核联盟于2014年8月正式成立，英文名称为Mobile Hardcore Alliance(简称M.H.A)，是国内一线智能手机制造商：OPPO、vivo、酷派、金立、联想、华为、

魅族共同组成的移动互联网增值服务组织，由玩咖传媒负责运营和管理。对于移动游戏行业而言，硬核联盟掌握了各大厂商的应用商店入口，是国内安卓市场最

大的分发渠道之一。

• 以用户渗透率算，硬核联盟在2018年的安卓渠道中占据市

场第一的位置，而随着手机厂商的出货量占比的提升，硬

核联盟的用户渗透率将持续提升，系国内用户量最大的安

卓渠道；

用户资源领先
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不止于分发，硬核联盟的未来是内容生态平台

硬核联盟是安卓平台中最大的分发渠道，伴随着整体的移动游戏市场的多元化发展，尤其是目前行业整体环境的诸多的不确定性因素。硬核联盟一方面将自身业

务保持平稳运营。另一方面，探索新兴的业务发展方向，深耕内容生态的打造，将平台赋能更多的可能。不断整合发展为一个从开发者到内容，从内容到用户的

可持续性发展的生态平台。

生态拓展

• 不断优化升级超明星计划，在选择

产品方面更加大胆，同时提供更多

的S级资源，在测试、数据反馈、

调优、运营建议等多个方面给予支

持，与行业一共打造国产顶尖游戏；

• 为产业各个环节提供多面化的资源

服务，由平台为核心，整合自身资

源能力，如用户群、资金、端口合

作等服务开发者、内容方等产业部

分。充分起到了行业杠杆的作用。

为整体的移动游戏行业大环境发展

起到了推动作用。

• 以硬件厂商为中心，基于硬核联盟的经验组建快应用联盟，助力硬件厂

商打造H5及小游戏生态平台；与产业链合作伙伴持续加强合作，共同打

造移动游戏内容生态。
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君海网络：深耕细分市场，打造仙侠市场领衔发行品牌

君海网络科技有限公司作为一家专注于手机游戏研发、发行和运营服务的移动游戏公司，在2014年7月成立之时，就定下了“精品化、平台化、全球化”的企业

发展战略，公司致力于在未来五年内成为一家世界领先的精品网游供应商，在未来十年内通过能力、资源、资本联动打造一家世界领先的泛娱乐数字内容发行平

台。君海网络旗下拥有多个品牌，其中君海游戏作为发行品牌，在已经进入红海的仙侠市场屡创佳绩，在不断突破自我的同时也在行业中打造了领衔的发行品牌。

产品
流量

运营

• 持续优化投放策略，重视长尾渠

道及流量价值的挖掘，拥有丰富

的买量发行经验；

• 不断提升产品的内容品质，从2D

向3D，走定制化发行策略，与研

发商深度沟通合作产品研发；
• 构建用户运营及服务体系，注重

活动运营与精细化运营，用长线

运营的态度去运营产品；

注重能力培育 产品驱动发展

长线运营

IP游戏

重度H5

3D仙侠

《九州行》

《造化之门》

《时光幻境》

《太古封魔录》

《九州行》的长线运营效果显著，生命周期长

是君海游戏开发上线的首款IP游戏

厚积薄发，实现H5市场突破之作

首次推出大型3D仙侠作品

https://www.baidu.com/link?url=xAVuRp1VjDz5mQ_OqwrFK3H5kVOsUNCTT7ZXcT3PcY8FcjRxbDeEOktAOCDt4BNporrYUgXyJzwyudeHe3zWRdZD-824zbZrAKMWxusMPOTquunXZrMRMCFFagOdIWCE&wd=&eqid=a9f805a50000a13e000000025bea83d7
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精品化、平台化、全球化，君海网络不断践行发展战略

“精品化、平台化、全球化”是君海网络在成立之初所定下的发展战略，而目前来看，君海网络正在不断践行发展战略，打造了多个品牌的同时，在仙侠发行、

海外发行、H5、自研等领域都取得了优异的成绩。

精品化

全球化 平台化

目前君海网络旗下包含“君海游戏”、“君海海外”等两个手游发行品牌，

以及“君海苍狼”、“君海若火”、“君海雷鸟”等研发子品牌，同时，君

海网络还通过合作、投资等方式持续向产业链上下游进行渗透，打造内容分

发平台；

多品牌发展，提升产业链渗透能力

不断增强产品发行运营能力，持续打造精品产品

君海网络以君海游戏为核心发行品牌，深耕仙侠市场的同时，不断通过产品

去学习和积累产品能力，在分发效率、用户运营、生命周期等方面去优化，

从而为其产品的精品程度提供保证；

提前布局海外市场，蓄力业务拓展
2015年开启海外发行业务，从东南亚开始，进军韩国、台湾等市场，并陆续

取得优异的成绩。
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三七互娱：“核心+多元化”策略成果显著，业务增长领先

三七互娱是全球领先的游戏运营商，近年来长期在全球及中国网络游戏市场中占据前列，拥有较强的产品研发、发行和运营实力。2018年，在手游产品方面，三

七互娱实行“核心+多元化”策略，在不断深耕ARPG优势品类的同时，向回合制、H5、冒险、休闲等多个领域进发，并取得了优异的成绩，使得公司在营收、

利润等方面实现了高速的增长，在整体市场面临调整的重要时期高歌猛进，不断增强公司的领先优势。

• 深耕ARPG领域，在不断提升产品内容品质的同时，扩展内容题材，

从魔幻类，拓展到奇幻、玄幻、探险、修仙等不同题材ARPG；

核心

多元化

• 拓展品类格局，发行回合制MMO、冒险、休闲传奇等多款不同品

类产品，其中《鬼语迷城》三季度累计流水超过4亿元。

《永恒纪元》《大天使之剑H5》《仙灵觉醒》 《鬼语迷城》 《屠龙破晓》

© Analysys 易观 www.analysys.cn

数据说明：根据公开财报信息整理所得，系其年初至三季期末累计营收。
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以游戏为基础，以用户为枢纽，三七互娱已建成互娱生态

三七互娱作为一个在游戏领域拥有丰富的业务积累的企业，正在通过投资布局的方式，以平台用户为枢纽，不断拓展业务外延，已建成以游戏为基础，布局涉及

影视、音乐、VR/AR、动漫等多个内容创作领域的互动娱乐生态。不过，三七互娱的业务核心和基础依旧在于游戏，在发行业务的基础上，拥有多个用户运营平

台品牌，同时通过投资和收购不断加强研发能力，已经建成“研运一体”的生态，并不断通过品类创新、出海布局等方式拓展市场范围。

持续构建竞争壁垒

不断提升造血能力

打造用户生态平台

运营

研发

发行

三七互娱拥有37手游、37游戏、37Games等多个发行运

营平台，分别在手游、页游以及海外等市场积累了丰富

的用户，与用户深度交互，打造运营生态。

三七互娱不仅与业内知名研发商保持良好合作关系，还

拥有极光网络、墨鹍科技两大研发品牌以及投资了其他

众多的优秀研发商，拥有稳定和强大的产品供应体系。

在游戏发行方面，三七互娱实行

“核心+多元化”战略，不断扩充

发行产品的品类布局，同时，向

H5、二次元等细分领域进发，并

且搭建海外发行体系，在东南亚、

韩国等市场拥有出色的产品成绩，

从而在能力、品类和市场等多个

层面构建竞争壁垒。

影视 其他动漫 VR/AR 音乐



企业及专家访谈
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联想-陈学桂

在不断的市场变换中，深耕精准运营是破局王道

渠道更迭促进行业发展
谈到近几年出现的一些超级APP，包括微信、头条、B站。联想乐商店表示“这些超级APP已经改变了应用分发单纯依靠

应用市场的情况，加剧了整个游戏分发市场的竞争，其在内容和用户运营方面也有很多值得硬核渠道学习的地方，但硬核渠道作
为手机流量首个入口，仍然具有无可比拟的优势。渠道市场的良性竞争有利于整个行业的健康发展。”

紧跟政策和用户，行业不断迎来变化
从国家监管趋势来看，因为国家对于版号的监管越来越严，所以导致游戏首发减少，很多大作因为无法取得版号而无法上

线。作为渠道方，联想乐商店选择专注于精品打磨，并尽可能满足所有开发者和合作伙伴的需求，并基于了解到的信息进行资源
和内容分配，同时为开发者提供更为合理的上线时间建议。从用户属性来看，游戏的消费主力人群越来越年轻化，为了迎合他们
的喜好，二次元的游戏会越来越多。同时，随着用户玩游戏的时间越来越碎片化，小游戏可能会成为下一个行业爆点。

行业变换中，精准运营是破局关键
依托联想集团的支持，硬核联盟拥有整个国内安卓市场最顶级的流量，联想乐商店自身也积累了一大批优质的游戏核心玩

家。对于增长最快的H5游戏，联想乐商店表示早在16年就在手机游戏中心布局了H5游戏，现在已经从重度产品转向了轻度小游
戏。很快小游戏平台就会逐步上线扩展到手机应用商店等其他应用场景。针对行业中的其他趋势，在谈到二次元时联想乐商店表
示“归因于阴阳师、崩坏3等几款代表性的二次元产品，使得二次元产品的数量不断增多，平台中的用户对于二次元游戏的接受程
度也在不断增强；此外，女性向的游戏内容也从之前的特定类别内容拓展到MOBA、吃鸡等游戏，恋与制作人也一度成为现象级
女性手游，联想乐商店通过用户运营和引导，然能更好把握玩家的需求；对于独立游戏来说，其目的在于玩家打发碎片化的时间，
所以轻度游戏玩家的接受度非常高，联想乐商店表示后面会重点优化以提升用户体验，同时帮助独立开发者获得更多收益。”
随着流量越来越贵，联想乐商店一方面通过联想大数据平台，获取更为清晰的用户画像，使得其在做流量变现的时候，可以精准
运营，提升流量单用户价值；另一方面，联想乐商店通过广告的接入形式，提升用户体验，从而提升用户的接受度，从主观意上
更愿意点击广告。不像从前的粗放型增长，以前伴随着智能手机更新换代所带来的人口红利，整个行业的用户增速持续上升，而
且鉴于那时机型配置都比较一般，那个时候运营的重点在于对客户端大小的把控。现如今，当人口红利逐渐消失后，运营的重点
则在于对游戏类型进行细分，对用户类型进行细分，对于不同的用户采取不同的运营策略。重点强化付费用户的运营，减少付费
用户的流失。近年来，手游用户的年龄覆盖面也越来越广。从原来的小白用户为主，到现在重度玩家居多，对产品的质量要求也
变的越来越高。这个变化的主要原因在于，一方面手机配置提升，手机流量资费更便宜，对于游戏的精美程度要求就越来越高。
另一方面，游戏的类型越来越丰富，不同题材，不同类型，不同玩法，契合了不同玩家的需求，玩家的选择也很广泛。
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OPPO—邱存玉

线上线下双轨道发展，构建可持续的生态闭环
平台的角色是持续把优质的内容服务给用户，是疏通产业链环节上下游的“服务者”。一方面，线上闭合的生态矩阵是

我们的“先遣队”，借助优质的内容，通过立体的运营活动方案，整合OPPO终端流量入口，包括当前的流量矩阵：游戏中心、
应用商店、浏览器、主题商店、负一屏及其也自有客户端等，从源头上不仅有效的控制内容的精品度，也在一定程度上使用户更
加精准有效的获取内容需求。此外OPPO全国还有25w家营销网点，可以承接多种形式活动内容，并且将线上更多的厂商需求进
行落地。从而使用户无论在线上虚拟体验，还是在线下的实用场景中更加直观化。例如2018年3月份女王节《恋与制作人》活动、
《第五人格》玩家见面会活动、6月份王者荣耀 边境突围活动、7月份的琥珀会员周年庆北上广深杭五城联动活动等等效果明显，
获得用户的一致好评，使得产品不仅获得了有效的品牌影响力，从而也使用户增加了产品粘性。
线上精准触达，线下有效反哺，通过线上线下资源整合，进而高效、精准的为用户提供优质内容，在源头上我们期待合作方能输
出更多优质的内容，使得平台更饱满，在自身我们仍旧不断的升级服务自身资源建设，打造可不断持续发展的平台生态。

挖掘优质内容，是不变的追求使命
2018年平台在内容端全面发力精品内容，进行了一系列有效的内容控制，使优质的内容获得更多资源倾斜，剔除劣质的

同质化产品，从而大大提高了用户的体验。我们不仅深耕于明星产品、爆款产品的打造，使热门产品“走向台前”。也对于细分
品类游戏持续也在挖掘，无论是从女性向产品专题、二次元专区、世界杯期间足球类产品专题，还是再到独立游戏星火计划启动，
小游戏大厅上线以及商业化，都做了大量的资源储备配置工作，作为平台方不断的在持续为合作伙伴助力，希望多业务形态无缝
对接，也希望更多新兴的合作方式以及概念不断迸发。
另外，海外联运合作业务也在快速升级，着手于无论在地理环境还是在生活背景都与国内相似并且有着巨大优势的两印市场，取
得了突出的成果。除两印市场以外，我们也在持续开发更多国家跟地区开放合作，也不断探索多样化合作方式，但是从一定意义
上来看当前出海的产品供给来看，与国内早期的发展极其相似，产品同质化严重，劣质产品仍旧充斥市场，一方面我们自身期待
有更多有创意、创新型产品上线，另一方面，平台也将不断优化内容的把控以及审核，从而推进整体行业向前发展。

加强自身平台建设，为开发者赋能
如果说这是一场修行的话，2018年是修炼内功的一年，因为无论是整体的环境，还是用户的需求都不断在变化，而平台

方更需要“闭关”去追求更高的“境界”。我们从最初的合作方的意见收集整理，再到运营工具的上线，运营能力的逐步完善，
产品反馈的不断迭代，平台放一直秉持着“共同成长”的态度。为此，将来我们也仍旧不断的完善自身，开放更多的能力以及合
作方式给合作方。开放更多的功能形式，如有效帮忙合作伙伴定位问题，有效优化游戏版本；游戏素材测试：将支持AB素材测
试，有效做到精准素材准备，进而提升吸量转化数据；活动系统：支持拉新、拉活、拉收等立体活动形式；社区的预约预热活动
以及玩家评论互动，对玩家真实信息进行反馈维护等，更多维度的服务合作方。

为行业充当奠基石，等风来
过去，在行业高速发展的时候，我们发现了机会，并迅速的切入进去。但是，不可避免的是平台无论是在行业中，还是

在平台发展的过程中，会发现很多新的机遇，从而与原本的理念以及构想相排斥。我们迅速的调整思路，一方面明确自身的定位，
围绕自身业务为核心，另一方面也不断做着新的冒险与尝试。而在行业发展的洪流中，一切都是未知的，不断变化的，而平台方
则是自然做好自身各方面业务，加强自身能力，不变的充当着行业的奠基石的作用。从而无论市场以及用户怎样变化，清风自会
徐来。
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vivo-郎红星

完善开放包容的平台生态，用户是发展的根本

vivo互联网中心总经理

逆境中成长，打造开放多元的平台
随着新型分发渠道的崛起，与联运业务的逐渐完善，vivo游戏中心也感到了危机，这不仅仅是行业环境、社会环境、经济环境下的危机，无

论行业还是各个垂直领域似乎都陷入了一场困境之中。但从另外的角度来看，也为自身带来了机遇，我认为这更是一场互联网改革的新契机。
我们有一些底层数据，截止2018年9月， 据vivo官方统计，vivo游戏中心月活8000万用户，vivo应用商店月活1.8亿，我们持续并且坚定不移的通过
技术、大数据等多维度的手段在这个环境下来丰富完善自己。
在这期间，vivo游戏中心认识到了其在推进加速发展的同时，也意识到了自身的不足。例如在论坛，攻略，开发者和玩家之间的交流方面，我们仍
需要改善环境，对于用户维护我们仍旧需要不断的努力。在今后我们会着重立足于用户的角度出发，vivo游戏中心会更加注重玩家的诉求，并及时
反馈给开发者。此外，在内容运维方面除了畅销游戏，vivo游戏中心会另辟蹊径，花心思在小众游戏，小众玩家市场，为他们提供他们喜爱的游戏，
挖掘小众玩家都市场价值，使得无论主流产品还是更加垂直的小众化产品双轨道发展，满足不同用户的口味需求。最后，对于开发者来说，相互补
足产业资源缺失，为开发者提供更好的开发平台，并积极提供让开发者与玩家直接交流的平台，使得游戏中心无论扮演哪一个角色，变得更开放，
更加包容，更加多元。

为用户营造安全健康的环境，不仅仅为了发展而“大跃进”
在不断发展的过程中，vivo游戏中心始终将用户放在第一位，无论是对内容方面的管控，还是对未成年人的防沉迷机制的维护，都在积极的

推进。vivo游戏中心不仅仅一味的追求用户增长而进行“大跃进”式的发展，相反我们注重的不仅仅是玩游戏的用户本身，也更对儿童游戏用户背
后的家长负责。早在2016年开始vivo手机就推出了儿童模式，家长可以打开儿童模式，限制儿童玩游戏的时长，游戏类型等，特别是针对一些儿童
IP游戏乱扣费的问题，vivo游戏中心基本上从源头上杜绝这样的游戏，就是为了为未成年人创造一个健康的互联网娱乐环境。
此外，在整体发展中针对国家政策要求的实名制以及防沉迷系统，vivo游戏中心一直在不断的努力，平台也在不断测试更有效更直接的防沉迷系统，
使得整体的机制更加人性化。
同时，vivo游戏中心也在和国内一些游戏大厂进行全方位的战略合作，首先希望从内容源头进行有效的控制，将针对内容进行更有效的手段来剔除
劣质内容，此外，在技术层面将通力合作，使得更有效的辨别用户成分及属性，从而进行不同方式的引导及限制。无论是内容方面还是技术手段，
我们希望的是多维度的来共同营造一个安全健康的环境，这也需要行业的从业者的共同维护。

全方位的服务用户
vivo游戏中心在创立之初，就秉持着以用户为核心的理念，如今从行业竞争的角度来看，互联网的竞争其核心本质就是用户的竞争。对于做

好用户来说，首先好的产品是用户增长的前提，而vivo游戏中心在内容上不仅有着大量的优秀的开发者资源，而在平台本身也会对好的内容进行资
源合理的配置。不让好的产品没落，让用户玩到好的游戏，也是平台的责任与义务。
另一方面，平台不断完善自身内部建设，针对不同需求的用户实行不同的运维方式，做到极速响应用户需求，及时的反馈给开发者，充分建立一个
良好的生态机制。
最后在推广方面，vivo游戏中心一直再以一个简单有效直接的方式来触达用户，使得用户接收到的有效信息更加直接。一直到现在，vivo游戏中心仍
然还在对用户的服务上不断的进行更多的探索。
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金立通信设备有限公司·高级副总裁

金立-徐黎
多面化健全自身发展，既是机遇也是挑战

政策困难中的新势力崛起
政策原因导致了游戏产品的供给问题，使得行业中出现了产品荒的现象，明显的导致了玩家的活跃度下降。另外，在这个大潮之下，还有新的挑战

势力崛起，例如H5小游戏，尤其在二次元、女性向、休闲小游戏上适应性很好。在创意投入和技术进步的共同推动下，这些新品类的游戏逐步成熟起来，
吸引了很多玩家。根据徐黎“金立作为渠道方，住了这一点，在应用内为此类游戏开辟了专门的板块，为优秀的快游戏和H5小游戏提供资源倾斜。同时基
于游戏的技术特点、内容特点、用户特点，积极拓展广告平台对游戏的支持力度，使得开发者收益得到一定的补偿，减少行业的冲击。在严厉的政策中寻找
出路。”

精品游戏稀缺，掌握精品内容者拥有话语权
根据徐黎“现在的精品游戏越来越稀缺了，一个直观的现象就是，虽然每月上线那么多手游，但玩家总说找不到好游戏玩，少有爆款。真正的精品

游戏其实数量不多，对渠道来说是稀缺品，而能够做出这种游戏的厂商，在渠道眼中其实是甲方。”
针对老产品持续霸榜，新产品难突围的问题，徐黎表示“其中于精品游戏的稀缺也有一定关系，不是渠道对于新产品态度过于谨慎，而是很少有新产品能给
人眼前一亮的感觉。对于精品游戏，平台会进行重点资源的倾斜，但就整个市场来看，不同类型的精品类游戏都是非常稀缺的。平台也希望市场能够更加多
元，更加多样。”游戏本身也是一个内容为王的产业，从过去的渠道商拥有较高的话语权，到现如今拥有精品游戏的人拥有话语权，其实是一个必然的趋势，
只有做出真正让玩家喜欢内容的厂商，才能在市场中长远立足。

精细化运营提供持续发展的动力
从趋势来看，休闲竞技类的产品在大环境趋冷的情况下依旧呈增长趋势，他的玩家比较稳定，需求也相对明晰。在新品精品不足的情况下，榜单头

部产品依旧排名稳定，玩家这时候难免会产生一定的疲劳，在没有新的精品游戏来接棒的情况下，休闲竞技游戏对玩家来说可以算成是暂时的调剂。对于休
闲竞技游戏玩家，应该针对他们的用户属性以及兴趣点进行积累，再沿着这个思路进行精细化运营。
针对大数据，徐黎表示“平台的大数据系统会根据用户的行为，为用户细分到单个游戏的情况打上不同的标识，比如待激活用户、新用户、中度活跃用户、
重度用户、沉默用户以及流失用户，根据标签针对用户群体进行精细化运营。”
另外，徐黎表示“在用户细分方面，金立的用户主要以学生和上班族为主。”学生们玩游戏的时间比较充裕，也愿意付出精力去钻研，比较喜欢深度、繁琐
的游戏，比如卡牌养成和SLG。上班族的付费能力较强，选择上会更加丰富一些，总体还是偏休闲，要求直接一些获得刺激和乐趣绕。上面提到的休闲竞技
和动作游戏的增长主要就是上班族群体贡献的。针对这两大主力人群易接受新鲜事物的特点，金立平台主打玩法创新的游戏，推出质量过硬的玩法创新精品
游戏，并取得了不错的数据结果。

用户细分不仅是挑战也是机遇
手游用户结构在今年来最显著的特点就是细分，不再统称为手游玩家，而是某种细分品类的玩家，比如二次元手游玩家，他们对自己的圈子，自己

的品类十分忠诚，向心力非常强，并且有着自己的独特生态。在需求上，他们也不再简简单单的是玩游戏，玩好游戏，更有交流、表达、认可的社交需求，
在玩游戏的基础上追求着强烈的身份认同。
用户的细分带来的挑战在于用户对于游戏本身的要求会越来越高，这样无疑会延长研发周期、提高内容生产方的成本，使得移动游戏行业寡头化。大厂资源
更丰富，砸出精品游戏的概率更高，所以目前手游头部产品基本集中在几家大厂旗下，很少有不属于大厂的新产品可以杀入头部市场。不过，因为现在游戏
行业还在进一步细分化，市场上出现了很多新的品类，同时也能够对玩家在原有的细分基础上进一步进行细分，借助大数据系统更深层次的挖掘他们的需求，
从内容出发，抓准自己的那部分用户，游戏市场还是大有机会的。
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魅族-刘聪

流量和产品的双重困境

⚫ 流量的价格逐渐升高，说明新增流量少了，市场空间减少了，各个环节的利润

空间也都受到了影响。同时，新产品突围难度加大，主要是因为用户对产品的

要求提高了，而产品创新过程时间相对较长。另外，今年版号下发速度偏慢，

很多产品因为没有拿到版号，影响了上线进度。对于渠道而言，在当前新品不

足以替代头部老产品时，对新品的支持方面，渠道确实会以前谨慎了。

深耕用户，最大化发挥渠道商的价值

⚫ 作为渠道商，魅族游戏平台认为自身的核心价值在于不断深耕用户，给下游合

作方提供精准、优质的流量，降低产业链中各厂家的成本，在这个过程中，平

台也随之受益。

⚫ 魅族游戏平台的用户特点鲜明，其用户群体相当年轻，学生群体占据了很大比

例。正因为这个原因，魅族平台对于创新性高、可玩性高的产品会更加青睐。

另外，也正因为魅族平台的用户年轻，所以相对来说，对于付费的接受度比较

高，所以用户整体的付费率是比较高的。

在突破中寻找契机，深耕用户发挥最大价值
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英雄互娱-应书岭

深耕用户，做让用户满意的内容

英雄互娱创始人兼CEO

用户决定市场方向
在时间碎片化的今天，人们很少能拿出整段的时间去玩游戏。所以偏向碎片化时间的手机游戏成为了部分用户的选

择，而如何判断用户喜欢什么类型的游戏呢，应书岭选择“田野”式市场调研。应书岭表示，在最初的时候，他们会混迹在
东莞的流水线工人中间，了解他们的兴趣点所在，然后把他们所喜欢的游戏搬上屏幕。这样的战略，让他在山寨机风靡的年
头里大规模的占领了中国三线城市，甚至亚非拉地区的市场。
近年来，随着用户需求的不断变化，而且变得越来越挑剔，好的内容导向的游戏产品成为爆款屡见不鲜。与此同时，伴随着
好的内容，用户对产品的忠诚度提高，并且愿意为好的游戏产品付费，也愿意参与到好的游戏产品衍生的行业中去，例如电
子竞技等等。所以，用户决定了游戏产品的市场方向，也决定了产业发展的新方向。只有深信不疑的做出好的内容，来服务
用户，企业才能在竞争中站稳脚跟。

以研发为核心，调整布局瞄准用户
应书岭强调“英雄互娱一直以来坚定以研发为核心，进行内部迭代的战略是非常正确的决定。而且从产品布局的角

度来看，英雄互娱现在的布局更加全面，产品储备也更加充足，出海成绩得到了很多机构的认可，这些对于当前的游戏行业
都是具有代表意义的，而且英雄互娱都提前一步去做了——所以变化就是英雄互娱调整了战略布局，而突围就是我们在出
海方面，尤其是日本市场的成绩。”

做让用户满意的内容
对于企业未来的方向和愿景，应书岭提出四个字：做好内容。应书岭坦言，现阶段，即使是他，也看不出手游的极

限或者说最终形态在哪里，就好像十年前人们还不熟悉触屏手机一样。“你没法想象这个市场有多巨大，巨大到未来每个人
都有手机，每个人都玩游戏。以前女性们很少玩游戏的，但是自从有了阴阳师和王者荣耀，玩游戏的女性越来越多，这会是
一种生活方式。而我国游戏市场越来越成为不可或缺的经济体系中的一部分，让用户满意不论对于企业而言，还是对于整体
的行业都是具有积极的作用的。
而谈到行业垄断时，应书岭坦言，因为内容才是最大的竞争点，所以不可能形成垄断，所谓的垄断只是从市场份额看。内容
的生成，永远没法垄断。对于一个正在上升期的行业来说，垄断未必是一件好事情。
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