
MAGICIAN「内容破壁+消费闭环」双擎商业 BP

⼀、MAGICIAN的“流量魔法”

当电商获客成本连续 5年上涨超 180%（来源：QuestMobile《2025中国电商流量⽣态⽩⽪
书》），当⽹络短剧⽤⼾规模突破 6.62亿、⼈均单⽇使⽤时⻓飙升⾄ 101分钟（来源：中国
⽹络视听发展研究报告 2025），流量的“冰⽕两重天”催⽣了MAGICIAN（魔法师）的诞⽣——
我们坚信，内容与消费的深度绑定，能让流量焕发真正的商业魔⼒。

我们看到了“内容即渠道”的巨⼤潜⼒：⽤⼾为剧情停留的每⼀分钟，都是消费决策的孕育期。

让MAGICIAN成为“短剧 IP孵化+场景化变现”的标杆服务商，⽤“强内容引流+硬供应链托底”
的魔法，让每⼀次剧情共鸣都转化为确定性消费，让每⼀个优质产品都精准触达⽬标⽤⼾。

⼆、项⽬概述

1. 核⼼定位

国内⾸个“精品短剧 IP+全链路电商”深度融合的闭环服务商，以“内容创作为流量引擎，供应
链整合为变现基⽯，数据驱动为增⻓核⼼”，构建“剧情种草-情感绑定-即时转化-复购留存”
的全周期商业⽣态，打破内容与消费的⾏业壁垒，引领“短剧+电商”赛道的精品化、规模化
发展。

进⽽打造专属品牌“MAGICIAN”，让品牌下的商品出现在屏幕上，快速成为⼀个⽿熟能详的
⼤众品牌。

2. 项⽬亮点

- 双基因壁垒：兼具电商 8亿 GMV操盘经验与短剧 8部过亿播放量制作能⼒，核⼼团队平
均从业年限超 9年，实现“内容制作-流量运营-电商变现”⽆断点衔接；
- 闭环效率领先：⾃主掌控“剧本创作-拍摄制作-全⽹宣发-选品供应链-直播转化-售后复盘”
全链路，单部短剧从开机到实现盈利仅需 45天，较⾏业平均周期缩短 30%；
- 数据验证强势：2024-2025年内测期间，单部短剧最⾼带动电商 GMV 1600万元（来源：
项⽬合作案例报告），整体 GMV转化率达 11.7%，远超电商⾏业平均 3.2%的⽔平（来源：
艾瑞咨询《2025中国电商转化效率报告》）；
- 政策合规护航：所有短剧均严格遵循国家⼴电总局“分类分层审核”制度，已取得 12部《⽹
络剧⽚发⾏许可证》，备案通过率 100%，规避政策监管⻛险（来源：公司合规档案）。



三、市场分析

1. 市场规模：千亿赛道+万亿载体，融合领域红利爆发

- ⽹络短剧市场：2024年市场规模达 520亿元，年复合增⻓率 58.6%，预计 2026年将突
破 1800亿元；⽤⼾规模 6.62亿，使⽤率 59.7%，独⽴应⽤⼈均单⽇使⽤时⻓ 101分钟，
已追平即时通讯⼯具（来源：中国⽹络视听节⽬服务协会《2025微短剧⾏业⽣态洞察报告》）；
- 内容电商市场：2024年市场规模突破 6.8万亿元，占整体电商交易规模的 38.5%，预计
2026年将达到 10.2万亿元，年复合增⻓率 19.2%；其中短视频电商贡献核⼼增⻓，60%以
上的短视频⽤⼾有购物⾏为（来源：易观分析《2025内容电商发展趋势报告》）；
- 融合赛道市场：“短剧+电商”作为新兴融合模式，2024年市场规模已达 320亿元，预计
2026年将突破 950亿元，年复合增⻓率超 70%，赛道尚处蓝海，头部效应未形成，先发优
势明显（来源：头豹研究院《2025短剧+电商融合赛道分析》）。

2. ⽬标⽤⼾：精准锁定⾼价值消费群体

- 核⼼⽤⼾：28-55岁下沉市场⼥性（占短剧⽤⼾的 68%），⽉均消费⽀出 2500-5000元，
关注家庭伦理、都市情感、逆袭爽⽂类题材，消费决策周期短（平均 3分钟），复购率达 42%，
偏好家居⽇⽤、美妆护肤、⻝品⽣鲜等⾼频刚需品类（来源：艺恩数据《2025短剧⽤⼾消
费⾏为报告》）；

- 延伸⽤⼾：18-35岁都市⻘年群体（占短剧⽤⼾的 25%），⽉均消费⽀出 4000-8000元，
关注职场成⻓、悬疑推理类短剧，热衷美妆彩妆、数码家电、潮流服饰等品类，愿意为“剧
情同款”⽀付溢价（来源：艾瑞咨询⽤⼾调研数据）；
- B端⽤⼾：需要新流量渠道的中⼩品牌、寻求场景化营销的知名品牌，以及缺乏变现渠道
的短剧制作机构，核⼼需求是“低成本获客+⾼转化销售”“内容价值最⼤化”。

3. 竞争优势：四维领先，构建不可复制的壁垒

对⽐维度 传统电商 单纯短剧制作公司 普通融合项⽬ MAGICIAN
获客成本 180-250元/⼈ —— 100-150元/⼈ 55以下元/⼈

（降低 60%+）
变现效率 依赖平台流量分配 单⼀⼴告分成

（周期 3+6个⽉）
剧情+带货脱节
（转化低）

变现周期短

（45天以下）
⽑利率 25%-35% 30%-40% 35%-45% 52%-60%
核⼼壁垒 供应链 内容制作 ⽆明显壁垒 内容+供应链+

数据+合规四维
壁垒

四、核⼼团队（搭建中）

1. 创始团队要求：双领域顶尖操盘⼿，战绩斐然



- 创始⼈ A（电商负责⼈）：前淘宝官⽅运营主管，3年以上电商全链路运营经验，精通流
量投放（直通⻋/千川 ROI稳定 3.8+）、爆款打造与供应链整合，深谙下沉市场消费⼼理；
- 创始⼈ B（内容负责⼈）：影视公司短剧编剧导演，制作经验，擅⻓爆款题材把控、剧本
打磨与全平台宣发

- 联合创始⼈ C（供应链负责⼈）：快消品供应链管理经验，深耕美妆、家居、⻝品品类，
搭建覆盖全国的供应链⽹络

- 联合创始⼈ D（技术负责⼈）：⼤数据与⼈⼯智能应⽤经验，主导搭建MAGICIAN数据中
台，实现“⽤⼾画像-题材匹配-选品推荐-投放优化”全链路数据驱动，可将选品命中率提升⾄
75%，投流效率提升 40%。

2. 核⼼顾问团：⾏业权威背书，资源深度赋能（招募中）

- 电商领域：操盘过多家电商带货案例，擅⻓流量矩阵搭建与直播转化；
五、业务板块

1. 短剧 IP孵化：精品化创作，打造流量⼊⼝

- 题材布局：聚焦⾼转化三⼤赛道——家庭伦理（⽤⼾粘性最⾼，转化提升 30%）、都市情感
（⼥性⽤⼾占⽐ 72%）、逆袭爽⽂（复看率达 51%），同时布局职场、悬疑等延伸题材，满
⾜多元⽤⼾需求；

- 制作标准：执⾏“精品化”制作流程，单部制作成本 30-50万元（覆盖“普通微短剧”到“重点
微短剧”层级），配备 4K拍摄设备、专业服化道团队，⽉产能 2-3部（每部 80-120集，单集
2-3分钟）；与 10+专业影视基地合作，场景还原度⾼，提升⽤⼾代⼊感；
- 宣发能⼒：全平台矩阵覆盖（抖⾳、快⼿、视频号、腾讯视频、爱奇艺等 15+平台），累
计合作达⼈ 800+（其中百万粉丝以上达⼈ 120+），可实现单部短剧亿级曝光；通过“算法推
荐+达⼈分销+话题营销”三维宣发，播放量破亿率达 53%（来源：宣发运营数据）；
- IP孵化：计划每年重点孵化 3-5个⾃有短剧 IP，通过系列化创作（如《XX家的⽇常》1-3
季）、衍⽣内容开发（短视频、直播情景剧），沉淀私域⽤⼾，提升 IP商业价值。

2. 电商变现业务：场景化植⼊，实现⾼效转化

- 选品体系：构建“剧情场景匹配+⽤⼾需求精准”的选品逻辑，精选三⼤核⼼品类——美妆护
肤（客单价 50-300元）、家居⽇⽤（客单价 30-150元）、⻝品⽣鲜（客单价 20-100元），
兼顾⾼转化与⾼⽑利；建⽴“品牌定制+IP属性”双模式，剔除中间环节，成本较传统电商低
25%-35%；
- 转化模式：独创“三维⼀体”转化体系——①剧情植⼊（⾃然露出产品，⽆硬⼴感，转化率
提升 20%）；②直播间专场（短剧播放期间同步开启“剧情同款”直播间，主播即剧中演员，
信任度⾼）；③短视频带货（剪辑剧情⾼光⽚段+产品使⽤场景，定向推送，精准触达）；
- 运营数据：单部短剧平均带货 GMV 800万元，最⾼达 1600万元；核⼼品类转化率：家
居⽇⽤ 15.2%、美妆护肤 12.8%、⻝品⽣鲜 9.7%；⽤⼾复购率 42%，远⾼于电商⾏业平均
18%的⽔平（来源：电商运营数据报告）；
- 供应链保障：⾃有仓储物流体系+第三⽅物流合作（顺丰、中通），全国 3⼤仓配中⼼（华
东、华南、华北），库存周转率达 30天/次；48⼩时内发货率 98.3%，售后响应时间≤15分
钟，⽤⼾满意度 94.6%（来源：供应链服务报告）。



3. 品牌定制服务：⼀体化解决⽅案，赋能 B端客⼾

- 服务内容：为品牌提供“短剧定制+电商带货”全案服务，包括题材策划、剧本创作、拍摄
制作、全⽹宣发、带货转化、数据复盘，实现“品效合⼀”；
- 收费模式：基础服务费（制作+宣发）+销售分成（8%-15%），灵活适配不同品牌预算，中
⼩品牌可选择“零基础服务费+⾼分成”模式，降低合作⻔槛。

六、财务规划

1. 营收预测（2025-2027年）

年份 短剧制作营收

（万元）

电商变现营收

（万元）

品牌定制营收

（万元）

总 营 收

（万元）

同⽐增⻓率

2025 1200 4800 1000 7000 --
2026 2800 11500 2700 17000 142.9%
2027 6500 25000 6000 37500 120.6%
（来源：项⽬财务模型测算，基于市场规模增⻓率、现有⽤⼾基数、合作品牌增⻓预期及

单项⽬盈利⽔平）

2. 成本结构

- 固定成本：团队薪资（年约 1200万元）、办公场地（年约 180万元）、设备折旧（年约
120万元）、数据中台维护（年约 80万元），年固定成本合计 1580万元；
- 变动成本：短剧制作成本（占营收 18%-22%）、流量投放成本（占营收 10%-15%）、供应
链成本（占营收 20%-25%）、达⼈分成（占营收 5%-8%），变动成本合计占营收 53%-60%；
- 盈利能⼒：2025年预计⽑利率 40%-47%，净利润率 15%-18%；2026年⽑利率提升⾄
45%-52%，净利润率 22%-25%；2027年⽑利率稳定在 50%-55%，净利润率 28%-30%。

3. 融资需求

- 融资⾦额：5000万元⼈⺠币；
- 股权出让⽐例：5%-49%；
- 融资⽤途：
- 短剧制作升级（35%）：扩⼤制作规模，年产能提升⾄ 30部，孵化⾃有 IP，提升制作质量；
- 供应链优化（25%）：扩建仓储物流中⼼（新增西南、西北仓），拓展 100+优质品牌合作，
开发⾃有品牌产品；

- 流量投放与市场推⼴（20%）：加⼤全平台流量投⼊，拓展海外市场（东南亚），提升品牌
知名度；

- 团队扩张（12%）：补充内容创作、电商运营、技术研发、海外业务等核⼼岗位⼈才；
- 备⽤资⾦（8%）：应对市场波动、政策变化等突发情况；
- 退出机制：
- 短期（3年）：2027年启动 Pre-IPO融资，估值预计达 80-100亿元；



- 中期（4-5年）：2028-2029年实现 A股或港股 IPO，成为⾏业⾸家上市企业；
- 备选⽅案：若未达上市条件，寻求⾏业头部公司（如抖⾳电商、淘宝直播、头部影视公司）
并购，预期回报倍数 8-10倍。

七、发展规划

1. 短期⽬标（1-2年，2025-2026年）

- 内容端：完成 50部精品短剧制作与发⾏，累计播放量突破 100亿，孵化 3个⾃有 IP，单
部最⾼播放量突破 5亿；
- 电商端：电商 GMV突破 16亿元，合作品牌超 500家，⾃有品牌产品上线 3-5款，私域
⽤⼾突破 200万；
- 运营端：完善全国 5⼤仓配中⼼布局，发货时效提升⾄ 24⼩时内，⽤⼾复购率提升⾄ 50%；
- 市场端：占据“短剧+电商”赛道 10%以上市场份额，成为⾏业标杆企业，品牌知名度覆盖
核⼼⽤⼾群体。

2. 中期⽬标（3-4年，2027-2028年）

- 内容端：打造 1-2部现象级短剧 IP（播放量 10亿+），实现 IP衍⽣开发（⼩说、漫画、⽹
剧），建⽴短剧创作培训体系；

- 电商端：电商 GMV突破 50亿元，⾃有品牌营收占⽐达 20%，拓展跨境电商业务，进⼊
东南亚市场（印尼、⻢来西亚、泰国）；

- 技术端：AI技术全⾯赋能，实现剧本 AI辅助创作、⽤⼾精准画像、智能选品、⾃动化直
播，运营效率提升 30%；
- 资本端：完成 Pre-IPO融资，估值达 80-100亿元，启动上市辅导。

3. ⻓期⽬标（5年以上，2029年及以后）

- 构建“内容 IP+电商消费+⽤⼾⽣态”的商业帝国，覆盖全球主要新兴市场，总⽤⼾规模突破
1亿；
- 成为“短剧+电商”⾏业标准制定者，推动⾏业规范化、精品化发展；
- 拓展“短剧+⽂旅”“短剧+教育”等多元业务，实现营收多元化，总营收突破 100亿元，成为
全球领先的内容消费融合平台。

⼋、⻛险提⽰与应对策略

1. 市场竞争⻛险

- ⻛险：⾏业热度提升，传统电商、影视公司跨界⼊局，竞争加剧导致流量成本上涨、优质
资源稀缺；

- 应对：①强化内容创新，每年投⼊营收的 8%⽤于剧本研发，建⽴题材壁垒；②深化供应
链整合，与核⼼品牌签订独家合作协议，控制货源与成本；③布局多平台矩阵，降低单⼀平

台依赖，同时搭建私域流量池，沉淀核⼼⽤⼾；④通过规模化运营形成成本优势，⼩型竞争

对⼿难以复制。



2. 政策监管⻛险

- ⻛险：⽹络短剧⾏业监管政策收紧（如备案审核严格、内容导向要求提⾼），可能影响短
剧上线效率与内容创作⾃由；

- 应对：①成⽴政策研究⼩组，实时跟踪国家⼴电总局等部⻔政策动态，确保所有业务合规；
②严格执⾏“先备案后制作”流程，所有短剧均按要求申报《⽹络剧⽚发⾏许可证》，备案通
过率 100%；③坚守内容导向，聚焦正能量题材，避免低俗、违规内容，积极参与⼴电总局
推优扶持项⽬；④与地⽅⼴电部⻔建⽴常态化沟通机制，获取创作指导。

3. 流量波动⻛险

- ⻛险：短视频平台算法调整、流量分配机制变化，导致短剧曝光量、播放量波动，影响转
化效果；

- 应对：①多平台布局，覆盖抖⾳、快⼿、视频号、腾讯视频等 15+平台，单⼀平台流量占
⽐不超过 30%；②提升内容质量，通过优质剧情提⾼⽤⼾粘性与⾃然流量占⽐，降低对付
费流量的依赖；③数据中台实时监控流量变化，快速调整宣发策略与投放⽅案；④搭建私域

流量池（企业微信、社群），通过短剧 IP沉淀核⼼⽤⼾，实现⾃主运营与转化。

4. 供应链⻛险

- ⻛险：产品质量问题、库存积压、物流延误等，影响⽤⼾体验与品牌⼝碑；
- 应对：①建⽴严格的选品质检体系，每批次产品抽检合格率达 100%，与优质品牌/⼯⼚合
作，签订质量保障协议；②通过数据中台精准预测销量，实现柔性供应链，库存周转率控制

在 30天内，减少积压；③与顺丰、中通等头部物流企业签订战略合作协议，保障物流时效
与服务质量；5④建⽴完善的售后应急机制，⽤⼾投诉响应时间≤15分钟，问题解决率达 98%。


