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报告摘要： 

 儿童与家庭娱乐产品与服务开启了崭新的蓝海市场 
1、需求方面——它面向尚未被完全开发，具有巨大潜在需求的儿童和家庭亲子市场；

而非已经被过度开发的成年人市场。2、市场资源方面——现有的市场有足够充裕的

资源有待商家挖掘，而非白热化争夺。3、发展空间方面——儿童与家庭娱乐产业在

产品与服务的供给边界（线上、线下产品与服务）和需求边界（娱乐需求、教育需

求、家庭亲子互动需求）等方面都具备扩展和重塑的可能。  

 儿童与家庭娱乐产业发展的两种路径——淘米网与奥飞发展模式对比 

1、淘米网：以线上“虚拟社区”为依托，从“线上”儿童网游向“线下”衍生品产

业延伸的运营模式。 

2、奥飞动漫：逐渐完善“线下”渠道网络及产业布局，并围绕原创内容形象，从“线

下”产业向“线上”新领域延伸的“大动漫产业生态系统”的构建。 

3、双剑合璧：线上产业与线下产业的融合协同。  

 “形象+平台+跨界”是儿童与家庭娱乐产业发展的关键成功因素 

首先，原创的虚拟社区的形象和故事、动漫作品中深入人心的内容形象是这两个企

业攫取用户的核心；也是拓展衍生品业务的基石。 

其次，平台是企业进行跨界经营的基础。如奥飞的嘉佳卡通频道、淘米的虚拟网游

平台。 

最后，依托内容形象与平台，打破单一运营模式，实现“跨媒体、跨行业、跨业务、

跨地域”经营，为用户提供全方位的娱乐产品与服务（例如动漫影视、玩具、服装、

食品、儿童 SNS、主题乐园等业务的跨界经营）。 

 中国儿童与家庭娱乐产业领军者：未来谁执牛耳 

现阶段，中国的儿童与家庭娱乐产业尚处于成长期，完善各项业务布局是当前微观

企业最为关键的经营举措；我们可以从国内外的案例中找出产业先行者，从其身上

发现产业成功经营的可行路径。  

小荷才露尖尖角。可以预见，未来奥飞动漫将以其线下产业为依托，打造“大动漫

产业生态系统”，并向着线上产业扩张，例如推出以动漫形象为依托的SNS网站；而

淘米网未来则将重点发展其线下业务，不断对其衍生产品业务领域进行布局和完善。

我们认为，二者正从线下、线上两个不同发展路径，向着儿童与家庭娱乐产业领军

者的目标进发。 
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一、儿童与家庭娱乐产业：最具投资潜力的蓝海市场 

淘米网于 2011 年 6 月在美国纳斯达克的上市，引发了市场对国内儿童与家庭娱乐产业的

热议。目前市场对儿童与家庭娱乐产业的边界并无成形判断，本研究所指的儿童与家庭娱乐产

业，是指面向儿童及家庭亲子活动内容的文化产业，涵盖动漫业、玩具制造、儿童影视、图书

出版和儿童 SNS 网站等子行业。被涵盖其中的动漫产业将是文化产业“十二五”规划重要组

成部分。 

随着家长对孩子的文娱需求关注度的逐渐提高，中国涌现出“儿童与家庭娱乐产业”这片

有待开垦的处女地。它彰显出显著的“蓝海”特色：  

1、需求方面——它面向尚未被完全开发，具有巨大潜在需求的儿童和家庭亲子市场；而

非已经被过度开发的成年人市场。2、市场资源方面——现有的市场有足够充裕的资源有待生

产商家挖掘，而非白热化争夺。3、发展空间方面——儿童与家庭娱乐产业在产品与服务的供

给边界（线上、线下产品与服务）和需求边界（娱乐需求、教育需求、家庭亲子互动需求）等

方面都具备扩展和重塑的可能。  

我们认为，儿童与家庭娱乐产业是一个值得关注和研究的领域。我们将选取淘米网和奥飞

动漫作为讨论案例，针对这个产业的可行发展模式进行有益探讨。淘米网，作为首家在

NASDAQ 上市的中国儿童虚拟社区公司；以及奥飞动漫，作为国内 A 股首家动漫产业上市公

司，现阶段分别在儿童 SNS 业务和动漫业务上处于国内领先地位。 

二、淘米网：儿童与家庭娱乐产业之线上抢跑者 

（一）儿童网络娱乐社区：淘米发展核心 

1、淘米发展历程 

淘米是目前国内注册用户量最大的在线儿童娱乐公司，主要经营儿童网络娱乐社区。作为

一家以儿童网络娱乐社区为主打产品的儿童与家庭娱乐产业代表，它历经从“战略转型”、“奠

定在线娱乐业务基础”到“线下产业重点布局”三个主要阶段；淘米的经营重心也在随之发生

阶段性转变。具体而言如下： 

2009 年 6 月起淘米开始经营其线下业务，之后直接在大连和深圳的一些儿童乐园中举办

活动；自 2010 年 10 月淘米发布其全面“线下战略”，2011 年暑假全面推出新的动画和影视

节目。可以预见淘米在占据了国内线上业务的大战场之后，开拓线下的战略雄心。 

淘米网的发展历程如图 1 所示：  

 

 

 



 
深度研究/传媒行业 

本公司具备证券投资咨询业务资格，请务必阅读最后一页免责声明                                             证券研究报告 4 

图 1：淘米网发展历程 

 

 

资料来源：淘米官网，民生证券研究所 

2、主营业务分析 

儿童虚拟社区按照种类可以划分为学习型和娱乐型两类。淘米之所以从 2007 年进行业务

转型、由做“学习”转为做“娱乐”，是看到了儿童与家庭娱乐产业背后的巨大商机。相对学

习型社区而言，在线的儿童娱乐业务具有更快的用户普及率和更高的接受度。  

图 2：2008.06~2011.05 淘米网注册账号数量以及其主打的线上产品 

  

资料来源：淘米官网，民生证券研究所 

线上业务以互联网为平台开展。淘米通过构建儿童虚拟社区以及相关的在线娱乐项目（主

要是在线游戏）设立相关的卡通形象和情节来吸引儿童用户，其主要项目包含：儿童虚拟社区

产品、儿童综合互动娱乐平台、儿童游戏平台、中小学生社交平台。 

这些产品针对性别和不同年龄层设计，现有产品包括：“摩尔庄园”、“赛尔号”、“功

夫派”、“摩尔勇士”、“小游戏”、“淘米弹弹堂”、“小小忍者”、“魔法哈奇”、“小

2007年12月 

• 从“儿童教育”

转型为“儿童娱

乐” 

• 目标人群：用户

定位由“3~8岁”

转变为“6~14岁” 

2009年6月 

• 获得启明创投

500万美元 

•开始盈收平衡 

• 试水“线下业

务”；涉及图书

出版、玩具周边

和服装 

2010年1月 

• 联手大连老虎滩

海洋公园打造老

虎滩冰雪摩尔庄

园 

• 实现摩尔庄园和

深圳欢乐谷的首

次合作 

2010年10月 

• 发布全面“线下

战略” 

•在北京和上海两

地分别推出了摩

尔庄园和赛尔号

的卡通故事舞台

剧 

2011年06月 

• 美国纳市上市 

2011年暑期 

•以线上游戏故事

和形象为题材的

大电影《塞尔

号》、《摩尔庄

园冰世纪》于7月、

8月院线上映 

•《摩尔庄园》劢

画片计划暑假播

前52集，预计制

作总量将达到或

超过300集 

 

业务转型 
主营线上 

开启线下 

积极发展线下 上市融资 

继续发展线下 
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花仙”、“赛尔号 2”、“奥比岛 2”、“淘米校巴”等。儿童用户通过支付 10 元包月费，可

以得到一个“超级拉姆”或者超能 NONO 虚拟道具，获取一些特有权限；包月费是淘米线上

产品的主要收入来源。 

2011 年上半年，淘米推出了社交平台“淘米校巴”，面向 7-14 岁儿童，校巴是通过校园

关系来聚合淘米用户群体，最新数据显示，7 月份校巴的活跃用户数达到了 260 万。淘米校巴

整合了淘米现有游戏产品，未来会引入适合更多内容及第三方应用组件，同时会向合作方开放

平台，共同开发目标群体。 

表 1：淘米网部分游戏产品情况  

推出时间  游戏产品  目标用户  

2008年 5月 儿童网络虚拟社区“摩尔庄园” 面向 7-14岁儿童 

2009年 7月 以太空、科幻为主题的网络虚拟社区“赛尔号” 面向 7-14岁儿童 

2009年 11月 
国内首个儿童综合互动娱乐平台“淘米网”

（www.61.com） 
面向 6～14岁 

2009年 12月 国内首款儿童 3D虚拟社区”哈奇小镇“ 面向 6-14岁儿童 

2010年 3月 

第一款以仙女作为主要角色形象，收集、服饰、烹饪、

乐器、种植、精灵养成作为游戏内容，梦幻美丽的“小

花仙” 

主要面向 6-10岁的女孩用户 

2010年 8月 
以中国功夫为主题，多人在线角色扮演，横板过关的

动作类战斗游戏“功夫派” 
面向 10-14岁的男孩用户 

2011年上半年 
定位于“真实的中小学生社区”的社区平台“淘米校

巴” 
面向 7至 14岁的儿童 

资料来源：淘米官网，民生证券研究所 

目前，淘米的儿童网络娱乐社区的市场份额和活跃用户在国内位列第一。截止到 2011 年

6 月底，淘米网在中国内地运营的游戏活跃账户数为 2400 万，活跃付费账户为 220 万。  

（二）线下拓展：未来盈利蓝海 

在公司的战略中，线上部分只是淘米盈利模式的一部分；公司欲将线下市场变成其进行市

场差异化和多元化竞争的蓝海。  

淘米的线下业务基于线上开发的游戏情节和人物形象衍生而来，涵盖众多儿童文化娱乐各

类型业务。我们将其归纳为两大类如下：（1）儿童文化娱乐业务：图书出版、卡通电视剧、

电影以及游乐园；（2）儿童生活用品业务：玩具、服装、箱包、食品等的开发（见图 3 所示）。 

目前，淘米线上业务比线下业务具有更大的营收能力（两者业务收入比 9:1），而公司计

划后者未来五年内成为公司主营业务收入来源（两者业务收入比转变成 5:5）。淘米网已经在

线下业务中的电视动画、卡通电影、服装和图书出版等方向进行布局，具体情况总结如表 2： 
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图 3：淘米网的线下产业  

 

 

资料来源：淘米官网，民生证券研究所 

表 2：淘米现阶段的产业布局  

营销优势  合作方式  影视  图书  玩具  服装  

彼此借力；协同

推广 

品牌授权（外包，

不负责任何生产

和销售）（一般向

合作伙 伴收取

7%~10%的使用

费） 

《摩尔庄园》和

《赛尔号》为原

型的动画片和动

画电影成功推出 

与北京童趣出版

社、江苏美术出

版社合作 

与日本万代、广

东奥飞动漫合作 

与中威合作，开

淘米童装旗舰店 

资料来源：淘米官网，民生证券研究所 

（三）“形象+平台”：淘米主要盈利模式 

淘米网遵循从线上虚拟社区到线下衍生品产业的发展路径，成立至今发展较为迅速。我们

认为其经营成功的关键点在于其打造的“形象+平台”的盈利模式。 

一方面公司通过搭建在线虚拟社区这个平台积累原始用户；培养出具有高黏性的庞大用户

群体；另一方面以在线游戏和娱乐项目中的情节和人物为原型打造卡通形象（如么么公主，杰

克王子、凯文老师等），为其向线下衍生产业发展打下品牌基础，充分延伸和释放形象价值。

淘米通过形象授权（如图 4 所示），将线上的形象转化为产业价值。 

淘米的卡通形象授权涉及玩具、饮料、服装等消费品类，产品线涵盖塑胶、毛绒、扭蛋等

各个领域。旗下摩尔庄园、赛尔号系列图书一直占据儿童类图书开卷榜前列。  

 

  

淘米网线上虚拟社

区

线下：文化娱乐业

务

图书出版业

电视，电影

现场活动展、舞台剧、

游乐园

线下：儿童生活用

品市场
授权玩具、服装、箱包、

食品（收取7%~10%

的使用费）

线上业务占比：

90%

线下业务占比：

10%
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图 4：淘米网的形象授权伙伴 

  

资料来源：淘米官网，民生证券研究所 

（四）从线上到线下的延伸 

淘米对于公司的整体发展规划是：先发展线上儿童虚拟社区；然后延伸到卡通电影、电视

动画、杂志画册；并进一步利用电影、电视、手机、平板电脑等多媒体平台和工具，提高用户

黏性，建立淘米品牌全产业链。  

目前淘米的儿童线上业务已经发展成为国内儿童虚拟社区的领军者，但是线上业务只是其

发展战略的一部分，日后线下业务还在进行积极拓展。我们可将此模式作为现阶段儿童与家庭

娱乐产业的发展探索路径之一（如图 5 所示）。 

图 5：淘米网从线上到线下的发展路径 

 

 

 

 

资料来源：淘米官网，民生证券研究所 

现阶段，淘米已经在电视动画、卡通电影、图书、杂志等线下业务上有所拓展（见图 6）。

值得一提的是，今年 7 月份，改编自儿童网络社区游戏的动画大电影《赛尔号》公映以来，票

房已突破 4000 万，成为 2011 年暑期档国产动画片最大黑马，而 8 月份上映的动画电影《摩尔

庄园冰世纪》同样取得骄人战绩，与进口影片 3D 动画片  《蓝精灵》平分秋色。淘米的这两

部大电影均是以 6～14 岁的儿童为目标群体。  

 

 

 

线上业务：创作内容及形象，构建虚拟社区平

台，作为其他各种衍生业务的基石 

价值释放：“内容及形象”可能短期丌能带来

直接的现金收入，但具有长期价值 

线下业务：品牉授权将卡通品牉延伸到儿童的

生活中 

扩大产品：玩具、电影、劢画片、电视节目、舞

台剧、网络游戏、图书杂志、主题乐园和衍生消

费品 

文化产品：创意、形象和故事 

核心产品：儿童不家庭娱乐 
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图 6：游戏和电影联动——以“摩尔庄园”、“赛尔号”故事和卡通形象为题材的电影和动画片 

 

 

资料来源：Google，民生证券研究所 

二、奥飞动漫：儿童与家庭娱乐产业之线下践行者 

（一）奥飞动漫线下产业发展历程 

1、奥飞动漫的业务转型之路 

奥飞动漫自 2006 年便开始逐步转变最初的玩具制造定位，将动漫业务定位为自身的主营

业务，通过推出原创动漫影视作品，以内容形象拉动动漫玩具及衍生产品的销售。目前，公司

的主营业务是动漫影视片制作、发行、授权以及动漫玩具和非动漫玩具的开发、生产与销售、

媒体广告的经营。  

“产业文化化”是现阶段奥飞动漫公司最为坚持的发展道路。一方面，公司通过动漫创作

而拥有原创内容形象，“嘉佳卡通”频道成为公司最为重要的动漫作品播放渠道；另一方面，

动漫服务现有产业，以动漫影视作品拉动玩具及衍生产品的销量。值得一提的是，公司因为积

累了玩具生产制造经验而善于捕捉市场需求、控制成本费用，且公司实体销售渠道较为完善，

拥有产业化运营的优势，这些都是单纯动漫制作厂商所不具有的优势。  

未来，公司战略将从“产业文化化”发展到“文化产业化”。公司确定了三步走计划：第

一步成为产业的运营商，通过动漫来服务产业；第二步通过产业反哺和培育动漫，成为动漫供

应商；最后一步，公司将以“动漫形象及内容”为核心，整合相关产业资源，打造一流的动漫

企业集团。 

近年来奥飞公司在快速发展的过程中，逐渐形成了“大文化、大娱乐、大动漫”的经营脉

络；其打造的“跨内容、跨媒体、跨产业的大动漫产业生态系统”，已经基本成形。公司的发

展历程如表 3 所示： 

 

动画片：《赛尔号》和《摩尔庄
园》的劢画片在三年内计划制作
600集，预计五年达到1000集

电视：《摩尔庄园》劢画片暑期
在卡酷劢画频道黄金时段播出。

电影：劢画大电影《赛尔号》于7月28日在全国
公映；8月11日《摩尔庄园冰世纪》全国公映。
《赛尔号》的电影票附赠精灵道具码，玩家可
兑换游戏内精灵；《摩尔庄园》赠送摩尔庄园
游戏卡、绝版白熊天使等

图书：不安徽少儿出版社、天艺音像集团签订
了大电影的同名图书和音像授权协议。
（预计）两项版权商品的未来销售额将高达
3500万人民币。

平面媒体：推出相关期刊、绘本、折纸教材等
杂志
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表 3：奥飞动漫的成长路径 

发展时段  
第一阶段：创业  

1993~2004年  

第二阶段：转型  

2004~2006年  

第三阶段：  

动漫+玩具  

2007~2008年  

第四阶段：  

原创内容形象成为

发展重点，完成产

业布局  

2009～至今  

未来五年：  

继续以原创内容

形象为核心，完善

“大动漫产业生

态系统”  

战略重点 

以玩具制造商起

家；获取国内玩具

市场的领先地位。 

期间，引进日本动

漫（如《四驱小子》、

《宠物小精灵》），

进行动漫玩具产品

的产业化运营，主

要品牌：奥迪双钻、

澳贝） 

玩具制作模式成熟

（为日本万代、美国

迪斯尼等公司授权形

象做玩具开发，如开

发《迪迦奥特曼》中

人物、器械等动漫形

象的玩具产品）； 

开始尝试自制，投拍

动漫作品——《火力

少年王》，带动玩具产

品“悠悠球”热销 

开始大批量尝试自制

动画，并借此带动玩

具销量。（主要作品：

《火力少年王Ⅱ》、

《战斗王 EX》、《巴啦

啦小魔仙》、《闪电冲

线》） 

动漫影视与形象授

权收入已经达到约

40%比重；逐步完

善业务、渠道等布

局，以内容形象为

核心的“大动漫产

业生态系统”正逐

渐形成轮廓 

原创动漫+动漫玩

具+形象授权+婴

童产品+儿童教育

+主题乐园+SNS， 

“跨内容、跨媒

体、跨产业”实现

协同效应 

资料来源：公开资料，民生证券研究所 

2、奥飞动漫加码大动漫产业布局 

上市以来，公司极力完善自身的产业布局，这涉及媒体播放渠道、实体销售渠道、物流网

络及相关业务领域等的布局。这些布局将为公司未来增长打下坚实的基础。从图 7 中我们可以

清晰看出近年来公司所进行的产业布局。 

图 7：2009 年奥飞上市后的产业布局 

 

 

资料来源：奥飞动漫官网，公开资料，民生证券研究所 

3、奥飞动漫原创内容形象愈发丰富 

目前，公司已经拥有十大核心内容形象，分别包括：  

2010年1月 2010年3月 2010年8月 2010年10、11月 2011年3月 2011年5、6月 

不华南师范大学合作，建立澳贝早

期教育研究中心 

出资9000万元收购嘉佳卡通60%

股权 

投资《铠甲勇士刑天》等三部劢画

片 

设立英国子公司、增资香港子公

司、增设全资子公司“汕头奥飞玩

具有限公司” 

收购执诚服饰，增加了童装产品

线，幵有望向3～12岁消费群体渗

透 

不民生银行汕头分行开展交易融资

合作，设立广东宝奥现代物流投资

有限责任公司 
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第一，长线品牌。（1）英雄类（勇气和力量）：铠甲勇士、超兽武装；（2）朋友类（友

情和成长）：巴啦啦小魔仙、电击小子；（3）欢乐类（快乐和梦想）：果宝特攻。 

第二，潮流品牌。（1）竞争与速度：战龙四驱、闪电冲线；（2）技术与智慧：火力少年

王；（3）对战与力量：机甲兽神、御兽王者。 

我们判断，随着时间的推移，公司的核心内容形象必将转化成为公司的独特资源，并成为

公司竞争优势的来源。事实上，公司目前的“铠甲勇士”已经超越了日本的奥特曼，而“火力

少年王”、“雷速登”、“巴啦啦小魔仙”等形象也得到了市场的高度认可。  

值得注意的是，《超兽武装之仁者无敌》是公司 2011 年全新推出的动漫形象，目标收视

人群向 16～18 岁延伸，将成为奥飞长线明星品牌。上半年 4～5 月份，《仁者无敌》除在嘉佳

卡通播出外，还在央视少儿、金鹰卡通、卡酷动漫等频道，以及优酷、土豆等视频网站播出，

超炫的 3D 动画特效吸引了广大观众。 

2011 年是公司动漫影视作品最为丰富的一年。其中，一季度公司主打《铠甲勇士刑天》、

《火力少年王 3》真人版；二季度公司主打《机甲兽神 2》、《超兽武装之仁者无敌》、《巴

啦啦小魔仙之彩虹心石》，目前渠道铺货情况良好；三季度主打《翼飞冲天》、《火力少年王

4》（动画版）；四季度主打《火力少年王 4》（真人版）、《果宝特攻 2》，同时《铠甲勇士

刑天》（电影版）会形成市场预热；全年辅以《幽冥归来之绝地反击》、《巴啦啦小魔仙》舞

台剧进行机动巡演。 

图 8 显示了奥飞动漫创作的主要动漫形象： 

图 8：奥飞动漫卡通形象  

 

 

资料来源：奥飞动漫官网，民生证券研究所 

（二）“形象+跨界”：奥飞动漫主要盈利模式 
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我们认为，“形象+跨界”是奥飞动漫的主要盈利模式。依托“嘉佳卡通”频道，公司对

十大核心动漫形象进行持续强化，并实现跨界（跨媒体、经行业、跨业务、跨地域）经营。具

体来说，公司以“原创动漫形象及内容”为核心，打造动漫玩具、婴童产业、媒体授权、网游、

互联网社区等跨内容、跨媒体、跨产业的大动漫产业生态系统。根据我们的观察，奥飞公司已

经牢牢处于该生态系统的核心位臵。 

当然，公司也高度重视“平台”的作用，2010 年上半年斥资 9000 万元收购嘉佳卡通 60%

股权，“嘉佳卡通”频道所发挥的“平台”作用，日益显示出商业价值。嘉佳卡通的定位是构

建媒体组合动漫传播的商业频道，核心观众群体包括：0－14 岁幼儿及儿童，25－45 岁社会主

力家长。 

嘉佳卡通目前已经覆盖广东、广西、贵州、海南四省。实现部分地区频道覆盖的省份包括：

河南（郑州）、湖北（武汉、荆州）、福建（泉州、晋江）、浙江（杭州）、安徽（合肥）等，

覆盖人数达到 4700 万户，保守估计覆盖了 5.3 亿人口。嘉佳卡通将打造全国落地的媒体发行

平台以及央视、省台、地方台三级发行网络。  

图 9：奥飞动漫业务——跨内容、跨媒体、跨产业 

 

 

资料来源：奥飞动漫官网，民生证券研究所 

（三）从线下到线上的延伸 

我们认为，奥飞动漫未来的发展方向主要有二：一方面是线下业务的精耕细作；另一方面

是线上业务的择时跨界。由奥飞动漫之前的发展路径可以看出：上市后的三年中，奥飞动漫在

媒体传播渠道、实体销售渠道、物流支持、儿童用品产业等领域进行了深度布局。具体举措包

括：搭建媒体传播平台（收购嘉佳卡通频道）；进行婴幼儿产品与研发（与华南师范大学合作，

建立澳贝早期教育研究中心）；收购服装产业（执诚服饰）介入童装市场；设立广东宝奥现代

奥飞劢漫构
建的生态系
统囊括：劢
漫创作、媒
体传播、品
牉形象授权、
玩具开发、
婴童产业等

未来奥飞劢
漫有望进入：
儿童教育、
商业零售、
SNS 网 站 、
主题乐园等
领域；充分
发挥公司在
劢漫产业化
运营能力

原创动漫

形象及内

容

软体内容

（电影、舞

台剧、游戏、

互联网）

媒体广告

（嘉佳卡

通）

渠道、物

流供应链

玩具（动

漫、非动

漫）
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物流投资有限责任公司来进行物流渠道的完善和扩充等。 

我们判断，奥飞动漫未来三年的发展与布局，将遵循“线下细分+线上跨界”这两个重要

的理念，具体思路如下：  

1、线下业务的精准细分 

在动漫产业上继续发力，并借此带动玩具的发展。在玩具开发上将进一步细分，首先是针

对现有用户做精细化营销，包括推出更具用户细分理念的动漫影视作品，从而带动分年龄、分

性别、分地域的玩具及衍生品销售；其次，公司用户有望向 16 岁以上人群扩展，以优秀的动

漫形象带动成人玩具及衍生品的开发，包括益智类、整人类、竞技类、休闲类等玩具和衍生产

品。未来不排除公司推出具有艺术感染力和持续冲击力的大电影作品。  

2、线上业务的择时跨界 

美国孩之宝（Hasbro）公司的成长之路可以作为公司发展的借鉴。其跨界的方向包括：（1）

设计在线游戏：与动漫内容相结合的在线网游。（2）构建互联网在线平台：与其他的社交网

站建立联系，利用其在线 SNS 平台构建“奥飞”在线游戏社交群和动漫社交群（孩之宝是在

Facebook 和 Twitter 上构建的）；（3）开发有线/无线终端产品：在电脑、手持电脑、游戏机、

电子书、手机等系列终端设备上连接自己的动漫游戏和衍生产品。 

三、得道者胜：线上、线下的协同发展 

（一）中国儿童与家庭娱乐产业领军者的练就之路 

现阶段，中国的儿童与家庭娱乐产业尚处于成长期，完善业务布局是当前微观企业最为关

键的经营举措；我们可以从国内外的案例中找出产业先行者，从其身上发现产业成功经营的可

行路径。 

小荷才露尖尖角。可以预见，未来奥飞动漫将以其线下产业为依托，打造“大动漫产业生

态系统”，并向着线上产业延伸，例如推出以动漫形象为依托的 SNS 网站；而淘米网未来则

将向线下业务进军，不断对其衍生产品业务领域进行布局和完善。我们认为，二者正从线下、

线上两个不同发展路径，向着中国儿童与家庭娱乐产业领军者的角色目标进发。如图 10 所示。 

观察儿童与家庭娱乐产业中的企业，发展路径均朝着产业上下游方向延伸或整合（如表 3

所示）；我们认为，在未来的竞争和产业洗牌重构的过程中，有能力整合全产业链、充分利用

上下游资源的优势企业，方能成功。而相关产业经营者将在产业分工细化和结构重组中寻找新

的定位。 
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图 10：中国儿童与家庭娱乐产业领军者的练就之路——线上与线下业务的融合协同 

 

 

资料来源：公开资料，民生证券研究所 

表 4：儿童与家庭娱乐的发展 

代表型公司  路径  

奥飞动漫 动漫影视拍摄——玩具生产——虚拟社区、主题乐园 

宏梦卡通 动漫——玩具、衍生品延伸 

淘米网、腾讯网 虚拟社区——线下产业（动画、影视、玩具、图书） 

华谊兄弟 影视——动漫——文化城、主题乐园 

骅威股份 智能玩具生产——动漫影视拍摄 

炫动卡通 电视动画播放——动画内容及玩具 

资料来源：公开资料，民生证券研究所 

（二）关键成功因素：“形象+平台+跨界” 

在探讨了儿童与家庭娱乐产业的两种基本发展路径后，我们发现无论是淘米网还是奥飞动

漫，均在其发展的过程中紧紧抓住了三个关键成功因素：1、形象；2、平台；3、跨界。  

首先，原创的虚拟社区的形象和故事、动漫作品中深入人心的内容形象是这两个企业攫取

用户的核心；也是拓展衍生品业务的基石。例如，儿童网民因喜爱摩尔庄园故事而大购其图书，

进而争相去影院看其推出的大电影；儿童电视观众因收看《火力少年王 3》而购买悠悠球，进

而形成游戏潮流。奥迪双钻悠悠球从 2010 年第三季度上市到 2011 年 2 月，累计销售 4.5 亿元，

销售量突破 2000 万个，购买人数突破 600 万。半年来平均每一秒钟销售 1 个。2010 年奥飞动

漫出品的火力少年王系列动画片创造了中国玩具史上的一个奇迹，以每秒销售一个悠悠球的记

录创造了新的销售高峰。  

其次，平台是企业进行跨界经营的基础。奥飞动漫企业的主打动画片和动漫形象借助播控
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平台（嘉佳卡通频道）进行推广；淘米儿童虚拟社区的主打社区产品和形象借助虚拟网游平台

进行推广。 

最后，依托内容形象与平台，打破单一运营模式，实现“跨媒体、跨行业、跨业务、跨地

域”经营，为用户提供全方位的娱乐产品与服务（例如动漫影视、玩具、服装、食品、儿童

SNS、主题乐园等业务的跨界经营）。可以说，形象是儿童与家庭娱乐产业发展的核心；平台

是儿童与家庭娱乐产业经营的基础；跨界是儿童与家庭娱乐产业扩张的手段。只有这样，线上、

线下协同发展的儿童与家庭娱乐产业生态系统得以构建成形。  
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