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产品设计、游戏玩法、渠道铺设是卡

牌乐趣的放大器。一张小小卡牌畅销的

背后，更体现产品力、玩法设计、渠道等综

合能力，依靠不同的主题与稀缺度设计，

高频迭代卡片。

以卡游的小马宝莉卡牌为例，分为 2

元趣影包、5元彩虹包、10元辉月包、暮光

包和奇萌派对等5种卡包，每种卡包半年

更新一次，目前小马宝莉已发售超过1000

张不同牌面的卡牌。

随着行业的快速发展和市场规模的

不断扩大，越来越多的企业加大了在集换

式卡牌领域的投入，包括新建生产基地、

引进先进生产设备和技术等，推动了整个

行业产能的逐步提升，以适应市场需求的

增长趋势。

以京华激光为例，其作为卡游的主要

供应商，2024年10月珠海新增产能投产，

投产后具备年产2万吨智能防伪包装纸、

3000 吨智能防伪包装膜的生产能力，较

2023年底产能实现翻倍增长，为卡游等客

户的卡牌生产提供了更充足的原材料支

持，有助于满足市场对集换式卡牌不断增

长的需求。

从产量来看，随着企业投入增加，近

年来我国集换式卡牌产量保持快速增长，

2019-2023年，我国集换式卡牌产量从1.33

亿包增长至5.69亿包。

从需求量来看，我国集换式卡牌销量由

2019年的1.25亿套增加至2023年的5.43亿

套，复合年均增长率（CAGR）高达44.31%。

卡牌的销售渠道超八成依赖经销商。

以卡游为例，其完善的经销商体系覆盖31

个省份的230个区域代理商，主要是玩具与

文具商店。以零售价10元的卡牌为例，卡

游的出厂价仅为5.5元，给经销商的让利程

度较大，也驱动经销商提升自身销售额。

除了线下渠道，线上的抖音直播拆卡、

小红书笔记分享也成为新的引流渠道。

数据认为，中国卡牌市场已具备消费

基础，步入快速增长期，但与卡牌产业发

展相对成熟的日本和美国相比，仍有可观

发展空间。

据日本玩具协会统计，2023年日本集

换式卡牌的市场规模高达2774亿日元（约

合人民币 132 亿元），同比增长 18%，占玩

具市场规模27.22%。有意思的是，在日本

经济下行周期，卡牌等潮品增长持续上

行，与老年化、经济下行等数据没有必然

关系，有“抗跌”属性。日本玩具协会分析

认为，玩具市场呈现成人化消费趋势。

至于美国卡牌市场，则以体育文化为

核心，尤其是棒球、篮球、橄榄球等主流体

育项目的球星卡构成市场主体。美国卡

牌市场的主要特征是金融化和投资化。

宝可梦简中版是中国现代集换式卡

牌的开拓者和引路人。2022年10月，宝可

梦简体中文版集换式卡牌正式进入中国

市场，又一次掀起了国内集换式卡牌的热

潮。据集换社APP，2023年集换社成交买

家人数达 19 万人，同增 83%，成交卖家人

数达6.82万人，同增103%，集换社成交量

达 286 万元，同增 138%，成交张数达 3401

万张，同增145%。2023年，宝可梦简中版

的二手市场份额达到85%。

数据显示，对比来看，我国目前卡牌

市场人均支出为 18.7 元，相较于日本的

119.3元和美国的64.0元仍存在差距，这也

意味着可观的增长空间。

卡牌产量每年达5.69亿包
销售渠道主要依赖经销商

从消费者角度来看，卡牌丰富多元的

内容与玩法，让其吸引了极为广泛的受众

群体，且往往各自形成相对独立的圈层。

年龄层次上，大量中小学生、大学生以及初

入职场的年轻人都热衷于此，同时也不乏

众多中年收藏爱好者。

用户规模方面，基于卡牌的社交属性

及卡牌商持续开发新品类、直播拆卡等方

式，集换式卡牌行业不断吸引新增用户，并

持续破圈。

消费群体涵盖儿童到成年人等各个年

龄段，如00后、10后喜爱奥特曼卡片，成年

人则对体育球星卡、漫威卡等有需求，消费

群体的不断扩大推动了市场规模增长。并

且集换式卡牌的社交属性，使消费者可通

过交换、讨论卡牌结交朋友，进一步增加其

对不同消费群体的吸引力，提升市场需求。

目前中国集换式卡牌市场的主要消费

者为35岁以下的年轻人，其中以18-34岁

的男性居多。这一群体对新鲜、有趣、能够

带来情感共鸣的消费产品有着极高的需

求，他们不仅追求游戏的趣味性，更看重

IP 文化带来的情感体验和社交互动的机

会。

在购买渠道上，电商渠道已然成为最

主要的卡牌购买渠道，占比达到61.3%，其

便捷性让消费者能够轻松选购心仪的卡

牌。专业平台的占比也达到了 58.4%，凭

借专业性和卡牌资源的集中性受到不少玩

家青睐。

其次，购买价格特征上呈现出单次购

买卡牌花销显著高于单次购买卡盒/卡包

的情况，并且消费者每年在卡牌上的花销

还在继续提升，年度花销5000元以上的消

费者比例将从目前的18.1%上升至21.6%，

这反映出消费者对于高品质、高稀有度卡

牌的追求以及对卡牌收藏投入的增加。

从消费频次来看，高达 48.5%的消费

者有“至少每月购买卡牌”的习惯，零星购

买者仅占3.7%，表明卡牌消费正逐渐常态

化，越来越多的消费者热衷于持续丰富自

己的卡牌收藏。

卡牌受众群体广泛，以男性居多
超六成消费者通过电商渠道购买

我国卡牌市场人均支出18.7元
与日本相比仍有可观发展空间
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