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游戏行业概述
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游戏产业结构的四大板块

IP方

IP方主要是将其所拥有的文

学、影视、动漫等的角色、

图像、文字、情节等素材授

权给游戏研发商用于游戏的

研发。

研发商

此处添加标题描述过程简洁

明了此处添加标题描述过程

简洁明了此处添加标题描述

过程简洁明了此处添加标题

发行商

此处添加标题描述过程简洁

明了此处添加标题描述过程

简洁明了此处添加标题描述

过程简洁明了此处添加标题

渠道商

此处添加标题描述过程简洁

明了此处添加标题描述过程

简洁明了此处添加标题描述

过程简洁明了此处添加标题



游戏市场格局

• 根据年中商情报网数据显示，移动游戏的市场规模最大，占整体的78%，其市场规模
大约为2396亿元。电脑游戏占比为20%，网页游戏占比为2%。

• 依据不同呈现平台，游戏市场可基本分为PC客户端市场、网页游戏、移动游戏（手游）



目前主要的游戏种类

目前市场上较为广泛的游戏细分品类为：角色扮演类游戏（RPG）、策略类游戏（SLG）、动作类游
戏（ACT）、卡牌手机类游戏、社交游戏（MMO）等。单一游戏产品也可以是多种细分品类的结合。



细分产业运营模式
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游戏产业链之IP方

提供的产品和服务

将自有IP授权给游戏；对游戏开发者做的设计进行监修，以维护原有IP的形象。

盈利模式

以版权金收入和流水收入为主。IP方通过授权一次性获得版权收入，流水收入比例是与研发、发行方共

同商定确认。



游戏产业链之研发商

提供的产品和服务
游戏产品的开发、更新、维护；产品开发主要包括创意策划、美术动画、软件编程三个核心部分。单个

游戏的研发周期大约为2-3年。

运营模式
大多数小规模的研发商仅专注于游戏开发，将后续的运营发行等工作都委托给发行方进行。部分具备一

定规模的研发商会选择研运一体的运营模式，即负责游戏开发及后续运营，该模式下可企业以分取游戏

的大部分收入。

主要成本及支出
研发人员成本、IP采购成本、美术制作及多语种配音费用等。

盈利模式及分成比例
与发行商合作的模式下，收入主要来自发行方支付的版权金及游戏上线后的流水分成，分成比例大致在

10-20%之间（如果拥有自有IP，分成比例会更高）。研运一体的研发商可获得渠道费以外的全部收入，

大致在流水的50-70%之间。



游戏产业链之发行商

提供的产品和服务
联系渠商道上架并发行游戏；进行游戏宣传推广及用户导入；为用户提供稳健的游戏服务器及相关的客

户服务；搭建用户的付费渠道；运营游戏，为进入游戏的用户提供各种运营活动以延长游戏的生命周期。

运营模式
研发商与渠道商的结合被称之为联合运营模式。该模式下，研发商授权给发行商运营其自主研发的游戏

产品，在此过程中，研发方将提供不同程度的运营支持（包括处理用户问题、游戏版本更新等工作），

并由此确定与发行商之间的分成比例。联营模式下，游戏充值回款首先归集到发行方，发行方与研发方

各自建立对账系统并定期对账结算。游戏产生的相关数据一般归研发方所有。

主要成本及支出
发行商需从研发方购买游戏版权，因此会产生一部分前置成本如版权金、预付分成款。游戏上线后会产

生较大的推广费用支出。

盈利模式及分成比例

主要利润来自游戏产品上线后的用户充值分成。分成比例一般为游戏流水的30-50%。



游戏产业链之渠道商

提供的产品和服务

渠道商的职能类似于货架，主要是对于产品的陈列与展示。

盈利模式及分成比例

渠道商一般收取游戏产品在该平台产生的流水分成。苹果与谷歌的分成比例为流水的30%，国内渠道商

分成比例在流水的30-50%之间。

分布特点
渠道商的市场分布相对垄断。海外渠道基本仅有谷歌和苹果两家。国内的渠道商数量相对较多，如苹果、

华为、小米、360等。



行业监管
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政策法规

2018年，政府实行游戏供给
侧改革，从2018年3月末至12
月，游戏版号审批暂停，期
间所有新游戏无法在国内上
线实现商业化。2019年版号
审批重新开放，但发放量每
年递减，版号数量大幅收紧。
政府通过停发游戏行业版号、
控制版号总量等政策，将低
质高量的游戏公司筛选出局，
鼓励游戏行业注重游戏品质、
长线化经营和游戏出海。

2016 年7月1号国家新
闻广电出版总局颁布
《关于移动游戏出版
服务管理的通知》，
明确移动游戏必须载
明版号才能线上收费
运营。未按获取版号
即上限运营的移动游
戏，相关行政执法部
门将按非法出版物查
处。



游戏版号审批流程：

研发厂商将相
关资料递交给
出版社审查。
（周期约5个
工作日）。

STEP . 
01

出版社复核无误
后交由各省级出
版管理部门。
（ 周 期 约 2 个
月）。

STEP . 
02

省局出版管理部
门复核无误后交
由国家新闻出版
总署审核，总署
出具批文（周期
约4个月）。

STEP . 
03

最终由出版社分
配版号。

STEP . 
04

根据实际的操作情况来看，简易游戏申请流程大约在4个月左右，涉及故事情节、地
图等大型游戏的申请流程大约在8个月左右。



游戏行业目标客
户及评审要点
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目标客户：

担保目标客户主要集中在对于某一细分游戏领域（如：三国动

作类游戏、二次元动作类游戏）较为擅长的研发商和发行商中，

和掌握某一细分IP（如：部分名人动漫头像、某卡通形象）的

IP方中。渠道商多为大型应用商店，暂时不在担保服务范围内。



评审要点-研发商

研发团队 戏开发是以研发为核心驱动力的，因此研发人员的技术水平是核
心要素。实控人对市场的把控也至关重要，可以根据其过往履历
（是否带领团队做出畅销榜游戏）来判断其水平。

游戏发行履历 可以通过公司已稳定发行的游戏产生的流水判断公司的研发能力
和盈利能力；可以对比其前6月用户月活量和1年后用户月活量来
判断企业是否擅长于游戏的长线经营。

是否符合监管要求 核心是看企业研发的游戏是否已经取得版号。是否涉及宗教、政
治、明星IP、暴力、裸露等敏感因素。

游戏市场分布 关注企业游戏收入中内地收入和海外市场收入的占比。海外收入
占比较大的公司会有更强地抵御政策性风险的能力。

合作的发行商 关注下游发行商是否有该类游戏发行能力；关注下游发行商或渠
道商是否有能力定期对账、按时回款。

分成比例及结算情况 无发行能力的企业分成比例在10-20%为正常区间，有发行能力
的企业分成比例在50-70%为正常区间；关注下游发行商是否及
时支付版权金及预付分成款。

资金需求 通常情况，纯研发类企业会有一部分预付款（版权金、预付分成
款），资金量相对其他产业板块较充裕，因此关注资金需求。

海外业务涉及问题 有海外业务的企业应适当关注结汇、资金是否归集的问题



评审要点-发行商

发行履历 移动游戏市场产品类别众多、迭代速度快，因此需要通过发行履
历判断其是否对用户消费心理有一定敏锐度，是否对某类游戏有
较强发行能力；

业务结构 通过研发收入的占比，判断企业是否具备一定的研发能力。目前
市场上游戏产品的供应量在监管和市场自我调控的双重作用下持
续下降，纯发行类的企业对于研发方的依赖性会逐步增强，可能
会引发业务不独立的风险。

产品丰富性 移动端游戏产品具有生命周期短、用户黏性低的特点，因此需要
判断企业是否布局足够丰富的产品资源来抵御单一游戏被市场淘
汰的风险。

合作的渠道商 通过下游客户占比判断企业是否与核心渠道（苹果、谷歌、华为）
建立连接。

长期股权投资 有一定资金实力的发行商通常会对所代理研发商进行股权投资以
增加竞争壁垒；关注企业短期内是否涉及大额股权投资。

分成比例 发行商对游戏流水的分成比例通常在30-50%之间。



评审要点-IP方

IP池、研发能力 关注企业是否有成熟运营的、自有版权IP；是否有足够的IP储备
和持续产出IP的能力。

IP变现渠道 通过企业对已有IP的运营，判断企业是否有丰富的变现渠道、变
现场景和成熟的变现模式，使其IP资源被充分利用。

下游回款 关注下游账期及回款的问题。

道德风险 涉及明星IP开发、影视IP开发的企业应考虑相关名人的道德风险
问题。



判断游戏产品质量的通用指标

日\月活用户
即每日/月的平均活跃用

户数量。日\月活用户值

越大，说明该产品越受

欢迎。

户留存率
日活用户/月活用户=用户留存

率，该指标主要解释某用户每

月访问游戏的平均天数。当留

存率越趋近于1时，说明用户

活跃度越高、用户黏性越强。

一般为0.3-0.6之间，若低于

0.2，基本可放弃投入大量精

力运营。

付费率
（ARPU）

该数值是平均每活跃用户产

生的游戏收入，是游戏产品

创收能力的核心指标。

ARPU高，说明游戏付费用

户的付费能力强；ARPU低，

说明大多数玩家只喜欢投入

小金额。



案例分析
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案例1-某游戏研发公司，主要专注于某一细分动作类手游的开发，有一定海外发行能力。年营业额1亿元、净

利润－2500万元，为其提供了1000万元信用授信额度。
评审要点 具体介绍 说明

研发团队

（1）实际控制人，曾在某上市游戏公司担任工程师、运
营负责人、中国区总经理。该公司曾在实控人带领下研
发出多款热销榜游戏。（2）研发总监，毕业于北京大学，
与实控人曾为同事关系，是该上市游戏公司的编程负责
人。（3）企业研发人员工资支出在行业中属于较高水平。

实际控制人在上市公司经历从职员到管理者等多个岗位，对游戏企业管理
有丰富经验。其个人业绩也从侧面印证，实控人对市场把控能力较强；研
发总监学历水平、专业能力较强，且与实控人是多年的同事，因此配合默
契度应较好；从较高的人力成本可以看出企业注重研发质量和人力资源建
设。

过往游戏发行履历
（1）企业目前有两款稳定发行的游戏，目前都处于盈利状态，累计产生全球流水10+亿元。（2）企业的核心游戏产品已上线运营数
年，峰值时月活量可达10万，目前仍然能够保持3-5万的月活量，说明企业擅长于单一游戏产品的长线运营。

监管
企业已上线运营的产品都具备版号。即将上线的产品版号审批已经完成前期流程，在国家版署的最后阶段。企业所展示的游戏小样
视频中不涉及名人IP、宗教、血腥等敏感画面

市场分布 大陆市场占收入的60%，海外市场占收入的40%
企业海外业务占比较大，因此此次新开发游戏会在海外首先上线，弱化了
版号申请流程缓慢的影响。

发行商
企业前期的游戏发行都是与业内知名发行合作，本次新
开发游戏也已经与该发行商签订授权合同。

企业有稳定合作的发行商，且该发行商规发行能力较强，在业内有一定知
名度。经核实企业对账系统及银行流水，发行商与企业定期对账，回款稳
定，且版权金的支付相对及时。

资金需求
该公司在海外的发行由自身操作，新游戏在海外上线在
即，需要一定的推广费用储备。

企业的资金需求并不是由于业务萎缩或者债偿困难等原因产生；此外，新
游戏已经在某国家先行测试，市场反馈良好，因此追加推广预算，资金需
求合理。

担保方案及风险控制要点

企业核心的风险在于：新游戏产品暂未取得版号，且新游戏暂未在海外进行大规模推广，营收能力仍有不确定性。风险控制措施：
企业已经稳定运行的两款游戏每月可以产生大约1000万收入流水，因此假设新游戏上线效果不如预期，企业依靠已有产品仍然可以
支撑还款。此外，考虑到企业现有稳定的月流水大约1000万，将1000万元授信拆分成两笔500万分次发放，中间间隔不低于一个月，
以避免企业集中还款造成现金流压力。



案例2--某游戏公司，是具备较强发行能力的研发企业，业务仍以研发为主。年收入5亿，净利润9000万，

授信额度500万。
评审要点 具体介绍 说明

创业团队
实际控制人与技术负责人均毕业于北京大学取得硕
士学位，二人毕业后便开始在游戏行业进行创业，
公司在二人带领下出品多款较热门游戏

实际控制人与技术负责人自身专业实力较强。从其创业履历可以印
证其对市场有一定的敏锐度。

过往游戏发行履历

企业目前有两款稳定发行的游戏，发行周期都在1
年以上，月流水均在数千万级别，且较为稳定。
（2）企业历史发行过三款游戏，的生命周期均在2
年以上，在移动游戏中属于较长生命周期产品。

企业擅长于游戏产品长线经营。从其发行过的数款游戏均创造较高
的收益可以看出，企业对市场的把控力较精准，且擅长于长线运营。

发行商
企业主打游戏已和业内龙头发行商签订独家代理协
议；部分国内业务和全部海外业务由企业自行发行。

企业所合作的发行商为行业内龙头企业，发行能力强，对于产品的
引流推广有天然优势，且资金实力强，回款稳定性高。值得注意的
是，该种发行商一般有较强的议价能力，一定程度上会挤压企业的
分成比例。

监管 企业目前发行的产品均取得版号，政策性风险低。

担保方案及风险控制
要点

企业核心的风险在于：企业海外收入不归集到境内账户，叠加人员工资、房租等其他开销均由国内账户支付，导致国
内账户利润留存较少。此外企业游戏即将在海外上线，但在海外市场营收能力仍有不确定性。风险控制措施：考虑到
企业核心游戏已在国内市场上线较长时间，市场表现良好，国内账户每月产生流水规模在千万级，预计现金流压力在
合理范围内。此外，本次贷款在实控人的基础上追加了核心股东的个人连带，对第二还款来源进行了补充。



谢谢观看



稻壳儿PPT模板使用说明 （本页为说明页，用户使用模板时可删除本页内容）

02 素材说明

图片：

【CC0共享协议素材说明】模板中使用的图片来源于【pexels和Unsplash网站】，该

图片具有CC0共享协议，您可在遵循CC0共享协议的情况下使用。

素材：

【CC0共享协议素材说明】模板中使用的素材来源于【pexels网站】，该素材具有

CC0共享协议，您可在遵循CC0共享协议的情况下使用。

01字体说明

【说明】

模板中使用的字体为【汉仪君黑-45简、汉仪菱心体简、汉仪润圆-65简】，仅限于个人学习、研究

或欣赏目的使用，如需商用请您自行向版权方购买、获取商用版权。

中文｜字体名称

汉仪君黑-45简

中文｜字体名称

汉仪菱心体简

中文｜字体名称

汉仪润圆-65简


