
产经/文旅 4
编辑 赵天舒 美编 白杨 责校 池红云 电话：64101673��syzx10@126.com

一周空驶5天 迷你KTV“失声”

泡泡玛特玩美妆也能让人上瘾吗

北京商报2021.6.23

经营情况参差不一

走在各大商圈，消费者来来往往，此时倚

墙而立的迷你KTV也映入消费者的眼帘。但

北京商报记者实地调查北京市内十余个迷你

KTV站点发现，以上站点数十台机器中只有

少数能够迎来消费者，大多数机器则处于空

驶状态，经营情况参差不一。

位于新中关购物中心内的迷你KTV是少

数实现较多消费者的站点之一，就在北京商

报记者走访期间，适逢4台机器全部满员。据

该迷你KTV站点对面的商户透露，虽然该区

域的迷你KTV不会有排队的情况出现，但一

般从中午开始就陆续有消费者前来体验，不

时会出现所有机器满员的情况。

然而，反观其他迷你KTV站点，却难以获

得同样的经营情况。以新奥购物中心内的6台

迷你KTV为例，鲜有消费者前来体验，显得格

外寂寞。该站点的维护人员表示，一般情况下

机器都在空驶，情况好一些时，也就是周末期

间一台机器能一天内有两三单消费。

与此同时，负责海淀区两个迷你KTV站

点运营维护的刘先生也向北京商报记者表示，

现在迷你KTV的热度已大大减弱，“我负责的

机器中，大多数都处于空驶的状态，周末也没

有什么消费者来体验，更不用说工作日了”。

冷清的经营情况已令一些迷你KTV站点

产生了退意。“其实之前就已经有很多站点退

出，而据我了解，我负责的这个站点与商场的

合约也快到期了，目前的计划是到期后站点

就会撤了。”新奥购物中心内迷你KTV的维护

人员如是说。

新鲜感消退又逢竞争加剧

迷你KTV从诞生到掀起热潮，再到快速

冷却，实际就发生在近五年的时间里。据智研

咨询的数据显示，自2016年下半年开始，迷你

KTV迅速在全国铺开，两年的时间就实现市

场上的设备数量从3.6万台增长至2018年的7

万台，市场规模也达到13.9亿元。但在最初的

爆发期过后，随着理智逐渐回归，迷你KTV市

场也走向了冷静期。

“其实主要原因就是迷你KTV对消费者

已经没有什么新鲜感了。”在刘先生看来，迷

你KTV诞生时，消费者没有见过这种可在亭

子内唱歌的设备，且亭子又大多安置在商圈、

餐厅、电影院周围，只要在等待或休息的空隙

时间便可以随时唱歌，令消费者觉得比较新

鲜。但由于提供的服务主要就是唱歌，新鲜感

很快就会消失，再加上此前大量入局者蜂拥，

不少站点选择的位置本身并不具备优势，导

致热度过后，经营情况迅速下滑。

此外，数字文创产业智库研究员李杰认

为，迷你KTV在新鲜感消退的同时，也在面临

着其他新型娱乐产品的冲击，仅在线下层面

便有热度较高的各式盲盒机，近年来又兴起

的抓娃娃机，再加上其他可短时间体验的VR

项目等，分散了消费者的注意力。

这一点也得到从事迷你KTV、抓娃娃机

等设备租赁业务的周先生的认可。据周先生

介绍，2017年是迷你KTV最火的时期，但从

2019年开始，来咨询租赁迷你KTV设备的人

逐渐减少，反而是盲盒机、体感游戏机之类的

设备租赁咨询较多。

欲走出商圈突破消费场景

尽管面临着内外挑战，但部分入局者也

并未放弃迷你KTV，试图突破当下的局限挖

掘出新的发展空间。

北京商报记者注意到，迷你KTV已不再

只瞄向商圈、餐厅等消费场景，将目光延展至

企事业单位。且在部分迷你KTV的亭子内设

立了相关广告，并打出“企事业单位免费铺设

唱歌机”的广告语。

“此前商圈是迷你KTV布局的第一选择

梯队，看中的是流动的消费人群，以及人们在

购物、就餐中间的碎片化时间。但随着大部分

优势区域被占据，再执着于此，便要承受更大

的风险。”刘先生表示，企事业单位也有着固

定的人群，选择在此布局的经营者或许是想

要与那些试图提升员工工作环境的单位合

作，从而扩大自己的消费场景。

而在服务内容以及社群的联动上，迷你

KTV也在进行更多布局，且除了基础的唱歌

以及录制歌曲的服务外，目前迷你KTV也有

相关定制服务。以友唱为例，该品牌迷你KTV

便在官方微信中设置了“订制彩蛋”的栏目，

消费者通过微信公众号上传图片并输入文字

后，便可邀请好友唱歌，并通过扫描包厢机看

到此前定制的画面。

明确功能点触达市场需求

迷你KTV究竟能否找到更大的发展空间

呢？在业内人士看来，市场上对迷你KTV的需

求仍存在，关键在于能否准确找到产品的核

心功能点来触达市场需求。

消费者宋女士表示，如果特别想唱歌时，

会选择在迷你KTV，但若是平常时期，与其他

消费形式相比，迷你KTV不是当下的第一选

择，“首先是因为迷你KTV的空间有限，假若

和多位朋友一同出行，无法一起体验；其次是

因为可在碎片化时间体验的项目也很多，尤

其是在商圈，随便逛一逛时间便过去了”。

李杰认为，整体来看，其实无论是传统

KTV还是迷你KTV，均在承受着来自各方的

市场挑战，但仍有消费者前往迷你KTV进行

体验，证明了该产品的存在价值。且从消费者

的反馈中可以看出，迷你KTV因实际空间等

方面的条件，对同时体验的消费者数量存在

了限制，但也可反向进行布局。“能够在有限

空间内进行体验，大多为情侣、亲密好友等较

为紧密的关系，因此可围绕情感连接点推出

更多服务，并加强线上线下的联动，以满足消

费者更深层的消费需求与情感需求。”李杰如

是说。

北京商报记者 郑蕊/文并摄

曾经红透半边天的迷你KTV，凭借着短时间爆发出的热度迅速铺满商圈等消费场

所。然而，随着最初的疯狂渐渐退去，如今不少迷你KTV只能独自放着歌，冷清地待在

原地。北京商报记者调查发现，尽管当下尚有部分位置相对较好的迷你KTV站点在商

圈客流高峰期仍能满员，可空驶现已成为不少迷你KTV站点的常态，一周7天，5天空

驶，即使周末两天，一台机器仅有两三单消费的情况也并非个例。再加上新鲜感快速消

散，更多文娱消费产品竞相出现，更令迷你KTV内外挑战加剧。迷你KTV凉凉了吗？

跨界彩妆新增量

泡泡玛特天猫旗舰店上线的7款彩妆

产品包括口红、眼影、散粉、面膜等，产品单

价在50-150元之间。

据了解，泡泡玛特上线的彩妆产品均

为与本土彩妆品牌橘朵的联名产品，该品

牌主要定位18-24岁甚至更年轻的学生

党，用户群体与泡泡玛特盲盒受众重合度

较高。

关于跨界彩妆，泡泡玛特早有意向。此

前，泡泡玛特成立的多家子公司经营范围

均包含化妆品零售。6月15日，安徽泡泡玛

特贸易有限公司成立，注册资本500万元，

由北京泡泡玛特文化创意有限公司100％

持股。其经营范围包含了化妆品零售；6月

11日，石家庄葩趣贸易有限公司成立，同

样由北京泡泡玛特文化创意有限公司

100％持股，经营范围包含化妆品销售。

对于跨界进入彩妆领域的原因以及具

体规划等问题，北京商报记者对泡泡玛特

进行采访，但截至发稿未得到回复。

快消行业新零售专家鲍跃忠分析称，

泡泡玛特的发展长期单纯依赖潮品盲盒，

一定程度上面临大单品商业模式的挑战，

从而导致公司业绩的放缓以及部分IP产品

营收的下降。跨界彩妆，对其而言是一个不

错的经营调整，围绕目标用户搭建起一个

完整的商品体系，对于其业绩的增长或提

振有一定的帮助。

数据显示，泡泡玛特2020年营收25.13

亿元，同比增长49.3％，对比2018年和2019

年分别为225.5％和227.2％的营收增速，可

谓断崖式下跌。与此同时，泡泡玛特两大主

力营收IP———Molly和Pucky也出现了不

同程度的下滑。其中，Molly作为泡泡玛特

的核心竞争IP，由2019年全年的4.6亿元，

降至2020年的3.6亿元。

不过，在深圳市思其晟公司CEO伍岱

麒看来，跨界彩妆对于泡泡玛特而言有很

多好处，彩妆护肤最广泛的受众为年轻群

体，这与泡泡玛特用户群体重合度较高。此

外，彩妆产品可以使其IP价值扩大，进而提

升用户重复购买率，以此增加营业收入提

振业绩。

从目前产品销量来看，泡泡玛特的彩

妆产品远不如盲盒那么火热。泡泡玛特旗

舰店销售数据显示，所有彩妆产品中销量

最高的产品为小奶泥哑光唇釉，月销量为

500+。

赛道虽大却难收割

“彩妆对于泡泡玛特而言，确实是一个

较为不错的赛道，无论是在产品设计上还

是用户重合度上以及渠道运营层面，都有

着较大的相似之处。此外，随着近两年化妆

品市场的发展，彩妆正在成为黄金赛道。”

业内人士分析称。

据国家 统 计 局 统 计 数 据 显示 ，

2015-2020年我国化妆品的消费规模从

2049亿元增长到了3400亿元，较2019年增

长了9.5％，复合增长率约为8.81％。在化妆

品行业中，彩妆行业的占比为11％，位居第

三，但彩妆行业在2019年的复合增长率最

高，达到了19.43％，高于行业平均的

9.92％。

市场前景广阔，但并不意味着入局就

能稳稳收割。泡泡玛特跨界彩妆的第一战

便是面临诸多的竞争对手。

近年来，随着彩妆赛道的高速增长，国

内化妆品市场崛起了一批本土彩妆品牌。

其中，有成立仅四年时间便登陆纽交所的

完美日记、创立三年时间年销售额突破30

亿元的花西子，以及一些不断创立颇受资

本欢迎的网红新品牌。

凭借着花样营销，这些品牌获得了不

错的收益。数据显示，“6·18”期间彩妆销

售排行榜中，完美日记、花西子排名第一、

第二，外资品牌三熹玉、迪奥等紧随其后。

与此同时，国产老牌化妆品企业都在不断

布局彩妆产品，譬如珀莱雅、御家汇等企业

都推出了自己的彩妆品牌。

对于彩妆新秀泡泡玛特而言，上述品

牌都将成为其在今后彩妆领域的主要竞争

对手。

伍岱麒表示，泡泡玛特跨界彩妆提振

业绩，并不会太容易。泡泡玛特凭借自身IP

收割的只是特定的小部分消费者，很难实

现破圈发展。此外，泡泡玛特彩妆融合自身

IP推出，但其IP缺乏长期内容输出，目前还

难以成为大众化接受的IP，这就使其彩妆

发展受到一定的局限性。

此前，泡泡玛特在招股说中披露，

2017年、2018年、2019年和2020年上半年

其分别签订3份、4份、18份及2份非独家授

权协议。相应的专利费为40万元、750万

元、4170万元和3060万元，而这些非独家

授权大多将在2021年到期。随着转让费用

的增长，泡泡玛特获得IP的成本不断提高。

此外，除了破圈的MollyIP外，近两年泡泡

玛特再无出圈IP。

北京商报记者 郭秀娟 张君花

仅凭盲盒难以维持业绩市值高增长的泡泡玛特希望通过进入彩妆新

赛道寻找到增量。6月22日，北京商报记者发现，泡泡玛特旗舰店上线多款

彩妆产品，包括口红、眼影等产品，定位18-24岁年轻群体。用户群体、营销

渠道、产品设计与彩妆存在较高重合度是泡泡玛特进入彩妆领域的优势，

但这不意味着就能收割红利。随着彩妆市场入局者逐渐增多，赛道越发拥

挤，泡泡玛特面临的竞争也在不断加剧。

北京商报讯（记者 卢扬 荣蕾）为满足毕业
生的租房需求，北京市住建委联合团市委、朝阳

区房管局、北京房地产中介行业协会共同举办

“毕业季租房服务进校园”系列活动。6月22日，首

场宣讲在北京工业大学落地。

活动现场，主办方为毕业生解读住房租赁

政策，科普如何甄别房源与选择正规的机构、如

何判断房屋是否可以租住等租赁知识；并提示

同学们通过使用住房租赁合同示范文本、避开

“低租金”钓鱼房源等方式规避租房风险。同时，

宣讲活动上还发放了相关宣传折页、手册、海报

等，通过多种形式切实帮助广大毕业生增强住

房租赁过程中风险防范意识和能力。

市住建委还组织北京房地产中介行业协会

向全市房地产经纪机构、住房租赁企业发起针

对高校应届毕业生的八项暖心服务倡议，北京

市主流住房租赁企业结合自身特点，择取符合

的倡议积极响应，承诺为应届毕业生提供匹配

户型、租金、区位、入住时间等方面需求的房源

信息，并在8月底前为应届毕业生提供包括足不

出校可选房、即看即租真房源、市场租金有折

扣、房屋租金可月付、租房押金可免收、租房佣

金可减免、免费搬家可定制、合同期内可换租等

八大暖心服务，为毕业生们从“校园”到“社会”

这一过渡时期提供切实帮助。

北京市住房城乡建设委相关负责人表示，

此次“毕业季租房服务进校园”系列活动与党

史学习教育“我为群众办实事”实践活动、“每

月一题”工作深入结合，打通服务应届毕业生

的“最后一公里”，切实为广大毕业生办实事、

解难题。

据悉，下一步，市住建委还将通过开展线

上、线下的“毕业季租房服务进校园”活动，走进

多所在京高校，持续为毕业生提供暖心优质服

务，切实保障毕业生能够便捷租房、安心租房、

租放心房。

中介在租房市场是重要的一环。北京房地产

中介行业协会会长李文杰指出，北京房地产中介

行业协会带领头部企业，积极参与“毕业季租房

服务进校园”系列活动，对于服务好毕业生走出

校门后的第一步，实现从校门到社会的无缝衔

接，意义重大。系列活动也是对行业服务水平的

一次升华。为每一个有需要的市民做好住房服

务，也是租赁中介行业初心所向，使命所在。

广大应届毕业生走出校门的第一件事，就

是要租房住。毕业生社会阅历浅，缺乏租房经

验。对于如何选择服务机构、如何找到房源、如

何签订合同、如何支付租金押金等一系列问题，

都是他们人生第一次遇到的难题。为帮助应届

毕业生更为便捷、安心、优惠租房，减少他们的

生活压力，市住建委联合北京团市委、北京房地

产中介行业协会及属地住建房管部门，共同举办

“毕业季租房服务进校园”系列活动，中介协会组

织会员单位发出八大倡议，参与活动企业积极做

出承诺。这些活动对初入社会的高校毕业生有现

实意义。同时，这次活动对中介行业也是一次洗

礼，一次提升，能够在庆祝建党百年之际，提升租

赁企业和从业人员的价值感和荣誉感。

首都经济贸易大学教授赵秀池也表示，市

住建委联合北京团市委联合相关单位，组织“毕

业季租房服务进校园”系列活动，是为应届毕业

生送来的“及时雨”，不仅能解决他们的租房痛

点，还能有效缓解他们初入社会的焦虑和压力。

急人之所急，想人之所想，具有针对性，体现了

一个城市的温度和人文关怀。

“毕业季已经到来，新一届高校毕业生即将

步入社会。对于大多数毕业生来说，特别是非京

籍的毕业生，租房居住是与求职就业同等重要

的事情。如何避免在租房时因阅历不丰、经验

不足可能导致的上当受骗、蒙受损失，成为毕

业生的烦心事。”赵秀池直言，市住建委组织相

关单位，举办“毕业季租房服务进校园”系列活

动，动员租赁企业拿出符合要求的房源，让毕

业生不出校园就找房、租房。另外，租赁企业还

积极响应倡议，拿出了租金月付、免交押金等一

系列货真价实的优惠活动，切实服务新毕业大

学生安心租房，确实能有效解决新一届毕业生

走出校门后的租房难题，体现了政府部门及有

关单位对大学生的关爱，这个活动的作用重大，

影响深远。

北京市住建委租房服务送上门
毕业生足不出校可选房

扫码观看视频

数据来源：智研咨询

2016-2018年我国传统KTV市场规模
（单位：亿元）

2016年

2017年

2018年

1239

1258

1280.2

2016-2018年我国迷你KTV设备数量

2016年

2017年

2018年

（单位：万台）
3.6

5.6
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