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1 市场概要和机会
1.1 市场概要描述
演艺产业是以演艺产品的创作、生产、表演、销售、消费及经纪代理、艺术表演场所等配套服务机构共同构成的产业体系。演艺产品具体形态包括音乐、歌舞、戏剧、戏曲、芭蕾、曲艺、杂技等各类型演出。
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1.1.1 美国市场相对成熟
从1950年代开始发育，2005年左右爆发，目前全美有2万多个喜剧俱乐部，每个俱乐部可容纳约81人，成为喜剧人才的培育基地。
1.1.2 中国市场
中国没有喜剧科班，相关喜剧演员、编剧屈指可数，市场尚未开始发育。具备极大的市场增长空间。
舞台剧是“小众”市场：2015 年，中国演出市场总计规模为 446.59 亿元，其中票房收入是演出市场的主要收入来源，占比 36%。话剧市场较为活跃，全年共演出话剧 12210 场，票房收入为 7.67 亿元；音乐剧票房收入 11.72 亿，同比增长 7.52%。覆盖面小、票价高，是舞台剧市场的整体特点。 

1.2 市场相关产品现状分析
1.2.1 美国市场
1.2.1.1 互动剧目
疯狂理发师 Shear Madness
https://www.douban.com/location/drama/20499090/ 
http://nyc.shearmadness.com/ 
The Complete Works of William Shakespeare
https://www.youtube.com/watch?v=yqmfrqAVeK0 

1.2.1.2 小品演出+即兴游戏
Drew Carey's Improv-A-Ganza - Episode 2 (UnCut)
https://www.youtube.com/watch?v=h11tSgbfkI4
Whose Line is it anyway
https://www.bilibili.com/video/av7635379/
1.2.1.3 脱口秀演出
Whitney Cummings - When Men Think About Sex
https://www.youtube.com/watch?v=pLmRPrTN_2o 

Louis CK Live at the Beacon Theater Stand Up Comedy Stand Up Comedian
https://www.youtube.com/watch?v=tSafPJJlYdE 

1.2.1.4 百老汇
百老汇的发展基本伴随着美国社会的发展
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百老汇上演的剧目大致可以分为音乐剧、音乐喜剧、话剧、戏剧、舞蹈音乐会和个人秀六大类，其中音乐剧最为成功。
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  百老汇的成功源自其拥有的三大 “ 成功基因”
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1.2.2 日本市场
1.2.2.1 四季剧团
成长历程和经营概况：
初创期以自身创作为主，鼎盛期全国巡回公演+引进海外剧目并本土化。2010 年营收 16 亿人民币，成为涵盖音乐剧、话剧、儿童剧等多个剧种的亚洲第一大演出团体。 
成功经验：粉丝戏剧+ 产业链一体化+丰富的剧目及长期公演+市场化的激励机制。
粉丝戏剧
四季剧社粉丝团“四季之会”已至少拥有 18 万会员，会员至少贡献了30%的票房收入。
产业链一体化

四季剧团对上游舞美仓库管理和演员的选拔，中游演出作品的选择，下游剧场经营设计和票务销售实行一体化管理，既保证了演出质量，也节约了成本。
丰富的剧目及长期公演
成立 60 年来，共有涵盖音乐剧、话剧和儿童剧等多个剧种的 156 部剧目在四季剧社上演。长期公演模式带来演出场次急剧增加。 市场化的激励机制—摈弃“明星主义”，奉行“作品主义”，演员收入只与演出场次挂钩。
1.2.3 中国市场
1.2.3.1.1 开心麻花剧组
商演从北京一地发展到全国 60 多个城市巡演，2015 年演出超过1200场，年均复合增速为30.93%，累计观众达到百万人次，大部分为年轻的精英达人。此外， 2012-2015年，公司小品连续四年参加央视春晚。
1.2.3.1.2 德云社
回归传统，内容顶尖但管理有待改进。
演艺方面大致包含四个业务，主要是驻场演出、对外巡演、版权经营和艺人经纪四个方面，驻场演出和对外巡演都做得很好，但是涉及到商业管理的版权经营和艺人经纪方面，德云社就显得略欠火候。
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1.2.3.1.3 嘻哈包袱
线下演艺剧场+线上直播；话剧、大电影齐发力，线下剧场弹幕、打赏等模式提升附加值。
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1.2.3.1.4 宋城演艺
对标百老汇打造中国演艺谷，具备成功基因。
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1.3 市场机会
总体而言，目前市场小众，但是对比美、日，有很大的潜在市场空间。
中国市场处于刚起步阶段，竞品稀少。但是基础生态薄弱，人才匮乏。中国观众对线下演艺缺乏参与和直观感知经验，目前接受程度较小。
观看现场演出已不再是高收入人群的专利。随着城市工作压力的上升和消费习惯的转变，越来越多的都市人群都会选择在假期去观看一场现场演出放松一下。例如上海东方艺术中心 2015 年的观众调查显示， 观看演出的观众中就有45.4%的观众月收入都在 4000-8000 之间，8000 元以下中低收入占比则达三分之二之多，观看演出的消费习惯正在从高收入人群蔓延到中低收入人群。
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受互联网的冲击， 线下演艺业经历了被改造到重换生机的过程。在 2004 年前，国内演艺业基本被几家大型国有演出团体垄断，市场化低，观众只能被动接受。进入 2005 年后，在用户需求多元化以及互联网快速普及等因素驱动下，9158聚乐网、呱呱等视频互动网站开始诞生，演艺业的市场空间开始逐步被打开。尤其是 09 年后，六间房和 YY 分别向互联网演艺平台转型，线上演艺开始呈爆发式增长，相比而言线下演艺业则逊色很多。14 年之后，随着内容时代的来临和 IP价值重构，观众体验更优的线下演艺业开始崛起。
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互联网+ 时代，优秀的线下演艺企业可以把观影体验提升至最佳。尽管纯线上演出解决了现场演出单场观众受限和票价高的痛点，但经过过去几年快速发展后，用户规模增长也遇到了瓶颈，很多企业开始布局线下演艺。例如乐视音乐今年初推出“音乐肖像”展演，布局线下 live 演出和大型演唱会。同时线下演艺企业通过整合各类互联网服务，也可以为消费者提供便利查询、购票、交通出行、观剧互动，甚至等待演出、车位预定等方面的服务，观看演出成了消费者放松的盛宴，观影体验有望大大提高。此外，线下演艺现场沉浸式的体验环境、火热的气氛、演员和观众的互动便捷等优势都是纯线上演艺平台不能比拟的。
[image: image11.png]B7: 2015 #EERAREFEAP ANARALEY

H8: BTREAKD S RARLEFMAHRFAK

— RS EPHE (ZA )
450 —— i ()

0% oo 013

ﬁ@@&@@"’@‘”

L
5

0%
0%
300%
250%
200%
150%
100%
0%
%

— e : vy

00

400
350
300
250
200
150
100

50

20121231 20131231

U (%, 228
0 — RRE B SEE (% , 68

2014-12.31

2015-09.30

MRS kg

PR

EHAR: BFERAL: wind




2 需求分析

2.1 目标用户需求分析

2.1.1 细分目标用户的定位
	客户细分
	关键特征

	演员
	获得更多关注与鼓励；
练手，并获得日常收入；
获得演艺事业的成功；
有故事、有想法、口才好、敢于在公共场合表演、有表演兴趣、有成为网红的想法；

	观众
	一二线城市白领；
休息时间获得快乐与放松；
线下互动社交；
和演员互动；

偶尔参与即兴表演；
打发无聊时间、喜好有趣的事物、open的心态、小资生活的追求；

	星探
	发现有潜力的表演人才；

	投资方
	希望通过线下即兴表演的方式，培育发展中国的喜剧人才，让更多的人参与和传播。

	运营方
	高效运营，获取可观的盈利


2.1.2 细分目标用户的使用场景与需求描述
	客户细分
	需求描述

	演员
	需求场景：通过线下即兴表演练手的同时，在线上获得打赏、关注、二次传播，希望有更多曝光与知名度。
其次，还能获得主办方的门票收入分成、观众打赏提成。
另外，观众中不乏演艺圈编导，有机会通过展示才艺获得进一步的发展机会。
需求关键词：圈粉、传播、练手、收入、成功

	观众
	需求场景：下班后、周末很无聊，线上娱乐虽然刺激而又丰富，但是维度单薄（只有视觉与听觉），需要多维度、面对面的信息交流与互动。特别是对单身狗而言，更需要一个轻松愉悦的社交场所。
在表演开始前，有投票让演员即兴表演某一主题的玩法（即兴表演，演员事先可能不知道模仿的对象）。
在观看演出过程中，有对演员打赏奖励、丢鲜花或鸡蛋的冲动，或是评选优胜演员的玩法；
有上台配合表演的要求，也有在事后进行模仿的冲动。

需求关键词：快乐、社交、互动、参与、秀自己

	星探
	需求场景：通过观看表演，看看有没有潜力喜剧演员、脱口秀主持人。然后将其系统训练、培养成合格艺人。
需求关键词：遴选

	投资方
	需求场景：通过举办活动，普及即兴喜剧表演，营造线下喜剧消费生态，培育大量喜剧人才，自下而上促进国内喜剧演艺相关产业链的繁荣，从而在产业链的资本密集环节盈利。
需求关键词：产业链、生态、传播

	运营方
	需求场景：通过IT系统的帮助，高效开展线上线下演艺运营；通过社群与媒体，实现演出信息的廉价传播；收取可观的门票、打赏、竞拍、酒水、衍生品等收入。
需求关键词：效率、传播、ROI


2.1.3 竞品分析

红演圈
面向B端用户，艺人与演艺需求撮合平台，已有大量艺人、红人入驻。主要功能包括：
· 通告：发布演艺、招募、海选等需求。
· 红人：艺人展现自我的主页。包括自我介绍（视频）、履历才艺、写真资料、动态等。
· 演艺商城：艺人发布演艺服务的地方，可直接线上购买服务。
· 消息：可以直接和艺人发消息。

火了演艺
面向B端用户，明星签约及商业演出撮合平台，同时提供演艺项目（演唱会、展览、相声）等冠名赞助交易。已有少量明星、主持人入驻。
主要流程为：选择艺人 -> 提交订单 -> 艺人接单 -> 线上/线下签约
功能点与 红演圈 类似。

演艺在线
面向B端用户，提供现场演出、场地、演艺设施等服务。功能包括：
演出服务：各类现场演出活动，可以线上预约购买。
场地服务：提供各类演艺场地的出租。
设施设备：提供音响、灯光、舞台、LED屏幕等演艺设施的出租。
其它服务：包括服装、化妆、道具等演艺周边服务。

西十区
面向C端文艺青年，发布演艺信息，票务购买及转让交易。主要功能包括：
· 票品：演艺信息发布及购票。
· 同趣：演艺相关文章、剧评。
· 专票、求票：演出票券C2C交易。
猫眼、格瓦拉生活
面向C端文艺青年，主要经营电影、演唱会、话剧歌剧、休闲展览、演出等线下演艺相关票务。
总结：演艺信息发布、票务、明星艺人展示及撮合、演出设施出租的线上平台已经较为成熟，我们更应专注于线下娱乐剧场这个场景的需求。
2.1.4 目标用户需求总结
以上用户共同具备互补的强需求，用关键词可概括为：传播、打赏、关注、秀自己、高效运营。
3 功能模型

3.1.1 产品现状总结
当前产品为从0到1创始阶段。
3.1.2 产品功能模型
产品功能定位：初期采取利基战略，深耕线下演艺垂直市场，并尽量借力已成熟的社交媒体、票务、信息发布平台。

3.1.2.1 面向用户的功能点：
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备注：数字代表开发排期。

当前热播
当前正在演出的剧目，线上同步直播，用户进入后有机会参与实时互动，进行投票、打赏等操作，同时评论也将变成现场弹幕。
演出预告
已进行排期的演出，展示演出相关基础信息及报名购票链接。
精彩回顾

已结束的演出，用户可以观看回播，并进行评论、收藏等操作。
签到
本产品自带流量的重要入口，也帮助了主办方提升运营效率。
使用场景：主办方在签到处粘贴二维码，用户扫码+位置校验即可签到。签到后，观众会顺便浏览小程序内容，建立初步印象。
投票与选举
在即兴表演模式下，演员并不事先知道自己所要扮演的角色，而是由主持人或观众投票决定，这种不可预见性增加了演艺内容的趣味性，也能够让观众参与进来。
当晋级评比时，每位用户有一票免费，如果想多投则需要消耗金币。

道具
可以通过道具，开发多种线上线下打通的玩法。例如当观众赠送“玫瑰”后，工作人员现场送花；当观众对某位演员丢“臭鸡蛋”达一定数量后，演员将被从天而降的兵乓球击中。
分享传播
即兴演艺本身就是一个自带内容、功能完满的产品，可以认为是已经打磨完毕到了growth hack阶段。通过线上把内容传播出去，让更多人感受到即兴表演的魅力。
这里重点进行分享行为与传播路径的设计，挖掘分享协作的更多玩法，保证病毒系数大于1。
使用场景：通过微信点对点、微信群、朋友圈进行分享。

对演员而言，希望尽可能多渠道分享自己的演艺内容，发动更多的人来参加活动，获得更多支持和收入。
对观众而言，分享行为有三个细分场景：1）邀请朋友一同报名线下演艺；2）觉得内容有趣好玩；3）自己制作了一段模仿秀，忍不住要让朋友们观看。

3.1.2.2 面向运营的功能点：
[image: image13.png]HEAE [ ]

\ [FE
NS
BREAST / ==

EEREREST \

P
o7 J

[T
2

Q==





演艺管理
首先每场演出、每位艺术家都需要有线上的记录和展示，这是展开话题、现场互动、分享、形成粉丝团、内容沉淀的基础。通过管理后台，帮助运营人员进行演艺场次的半自动化安排，利用签到工具，高效采集到访用户信息。
内容管理
对“达人秀”上传的内容进行事后管理监督，进行头条、置顶、撤下、删除等操作；对评论进行敏感词管理、置顶、删除等管理；进行互动道具的研发与设置。

用户管理
整理用户各类资料，用Tag标识用户，对用户按行为、Tag、画像等进行分组，对不同组的用户采取不同策略。对用户的投诉进行跟踪处理。

3.1.3 产品所需数据支撑
	相关功能
	数据支撑

	访问来源分析
	微信运营后台

	用户行为分析、转化漏斗分析
	前端页面全埋点

	版块活跃度分析
	前端页面全埋点

	充值消费分析
	后端埋点

	自定义报表
	OLAP多维分析界面


3.1.4 实施路线图
一期的核心逻辑在于建立基础信息架构，从而具备内容积淀与传播的基础；配备报名、签到等基础运营工具，从而具备使用价值与成为流量入口。

面向用户：当前热播、演出预告、精彩回顾、评论、报名、收藏、线下签到

面向运营：演艺信息录入、场次安排、签到

二期的核心逻辑在于丰富线上线下联动的玩法，让用户参与演出内容投票、现场打赏。

面向用户：选举、道具、余额、粉丝、关注

面向运营：道具管理、分成管理、评论管理、敏感词设置

三期重点探索观众参与进行二次创作的玩法，引导观众秀自己，并主动传播。后台通过数据分析，找出最受欢迎的玩法。

面向用户：达人秀、我要秀、我的动态

面向运营：达人秀管理、财务审计、分析报表、后台权限分配
四期及以后，重点进行开放平台设计，逐步具备接入其它剧场的能力。

4 商业模式及运营策略

4.1 商业模式概述
从运营方角度看，线下演艺结合线上应用，可以形成各种有趣的玩法，激励观众直接打赏，最终实现门票收入+打赏收入的双丰收。
从投资方角度看，线下剧场是即兴喜剧艺人的孵化器，培育了市场生态，为进一步实现巡演、影视、IP打下基础。
4.2 运营策略概述
一期
· 整理录入演艺相关基础信息，完善信息架构；
· 线下活动运营流程的打磨；
· 线下流程结合线上运营工具的融合使用；
二期
· 引导用户参与现场互动、打赏；
· 创造有趣好玩的道具及现场互动方式；
· 建立合理有效的分成激励机制；
· 帮助演员及KOL建立粉丝群，通过中心节点进行传播；
三期
· 配套好玩的模仿主题供用户参与创作，引导用户秀自己；
· 引导达人秀内容的微信群、朋友圈传播；
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