
基于关系图谱的Z世代个性化线
下娱乐消费平台

引进⼈才姓名：王博

创业企业名称：同感科技（南京）有限公司  



1. 创业发展情况



1.1 申报⼈情况介绍
• 2007年9⽉ - 2011年6⽉：中⼭⼤学，信息管理与信息系统，学⼠


• 2011年8⽉ - 2012年12⽉：卡耐基梅隆⼤学（美），管理信息系统，硕⼠


• 2013年1⽉ - 2014年12⽉： nRelate（后被IAC收购）, New York


• 全权负责前端开发（SDK，中台，前端展示），是带领团队从0到1的⼯程师


• 2015年1⽉ - 2018年2⽉：Yieldmo, New York


• Ad Format Lab创始成员，主导核⼼产品的设计及开发。获得多项设计专利


• 2018年3⽉ - 2018年7⽉：Signpost, New York


• 设计主管，4个⽉时间组建⽤户体验团队（跨产品、市场、销售等多部⻔职能）


• 2018年8⽉ - ⾄今：创始⼈ & CEO，同感，北京 & 南京

王博

CEO（全职）



1.2 核⼼团队成员介绍

何远标

⾸席技术官（全职）

- 2011年6⽉：中⼭⼤学，本科，信息管理与信息系统


- 2014年6⽉：中国科学院⼤学，硕⼠研究⽣，情报学


- 2014 - 2018：中科院⽂献情报中⼼，多个国家级项⽬

（国家⾃然科学基⾦、科技部重⼤专项等）负责⼈。


- 在⾃然语⾔处理、机器学习、⽤户⾏为研究等⽅⾯有丰

富的项⽬经验、完善的技术⽅法路线。发表过多篇核⼼

期刊⽂章，拥有多项软件著作权。

何远标

⾸席架构师（全职）

- 2012年6⽉：河北⼤学，本科，信息管理与信息系统


- 2015年6⽉：中国科学院⼤学，硕⼠研究⽣，情报学


- 2015 - 2019：中科院⽂献情报中⼼，在多个国家级项⽬

中担任核⼼研发成员。在多系统集成融汇、智能数据加

⼯、系统推荐等⽅⾯有丰富的实战经验。


- 发表过多篇核⼼期刊⽂章，相关成果并在国际会议上分

享。



• 企业名称：同感科技（南京）有限公司


• 注册时间：2021年5⽉24⽇


• 注册地点：南京


• 注册资本：150万⼈⺠币

1.3 在园区创办企业概况

股东姓名 职位 认缴出资额 实缴⾦额 占股⽐例

王博 ⾸席执⾏官 105万 105万 70%

何远标 ⾸席技术官 37.5万 - 25%

蒋世银 ⾸席架构师 7.5万 - 5%



2. 项⽬情况



2.1 项⽬概述

• 同感是⼀个专⻔⾯向年轻⼈的线下娱乐消费平台。


• 深⼊挖掘⾳乐、展览、喜剧、舞台剧等新消费体验，

搭建贯穿线上线上的全互动场景，使⽤户可以在产品

内围绕真实场景实现更多维度的体验（如群聊、分享

内容、约伴）。


• 通过整合线上线下全场景数据，构建“关系图谱”，促

进活动发现、兴趣圈⼦的建⽴，成为年轻⼈新的娱乐

⽣活⽅式。



2.2 ⽤户痛点和⾏业难点
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线下娱乐⾏业缺少能够深度整合资源的数字化平台



2.3 产品解决⽅案
整合零散的线下娱乐活动，围绕其搭建贯穿线上线上的全互动场景。



2.4 关键核⼼技术

性别 年龄 城市 学历

时间 地点交易 活动

约现场

潜在兴趣点

线上


信息


互动

海量丰富

线下


⾏为


推理

真实有效

兴趣选择 同感 也想去

浏览 评论 分享

记录现场 潜在好友

聊天

同感的核⼼技术⼿段为基于「线上线下体验闭环」构建的
关系图谱，是对于现实世界更加准确的映射和建模。



2.5 创新技术在产品中的应⽤

利⽤关系图谱，我们⾃研了⼀个全新
的推荐引擎，区别于传统的统计式推
荐，我们的推荐基于⼀系列可信的关
系路径，每⼀个推荐结果（包括

UGC/活动/⽤户）都可以得到⼀个确
切的推荐理由。


这套推荐引擎的应⽤场景⼗分⼴泛，
包括但不限于：个性化活动推荐、场
地智能运营、内容推荐、消费场景精

准匹配等



3. 产品市场情况



3.1 产品反馈及推⼴

3w+场
累计上架活动

200+场
平均每周上架

1500+
⼊驻合作伙伴

500+
票务合作伙伴

全国第⼆
现场⾳乐活动覆盖

全国第⼀
喜剧⼚牌⼊驻率

8+
APP⽇均打开次数

30w+
累计注册⽤户

10亿+
关系边（底层数据）

～45%
APP周留存

• ⽬前已涵盖的活动品类20+，包括但不限于：现场⾳乐、⾳乐节、
脱⼝秀、 即兴喜剧、电⼦派对、复古disco、潮流艺术展、⻘年⽂
化市集等 


• 覆盖的场地类型10+，包括但不限于：livehouse、书店、bar、⼩剧
场、展馆、 影院、⺠宿、舞蹈室、共享休闲空间等 


• 活动覆盖城市80+，其中尤其以⼆三线城市呈多点开花的趋势，发
展势头良好，如：⻄安、南宁、洛阳、宁波、嘉兴、天津、南京、

武汉等 
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1500万
累计成交额

～150元
订单⼈均⾦额

~10w⼈
下单⽤户

~20%
APP复购⽤户

平台流⽔（含退款）如右图。可⻅，
即使在疫情的不利影响下，平台在
2021年开始产⽣流⽔，春节过后（3
⽉）由于线下娱乐的复苏，稳定在百
万级并持续增⻓。

3.2 市场反馈



4. 商业模式



4.1 产品开发及推⼴计划

重点发展新⼀线城市
达到区域性规模效应

优质活动数量有限
但是年轻⼈娱乐需求旺盛

• 假设每周覆盖16场活动，每场活动
触达100⼈，那么重点城市6个⽉的
覆盖⼈次数可达到~4w⼈。

• 30个城市，也就是说，6个⽉后可

覆盖~120w核⼼⼈群
• 再深度合作⼤型活动集中引爆推⼴

2022年末成为国内年轻⼈现场娱乐消费的第⼀平台

拓展核⼼⽤户
优化互动体验

• 丰富群聊类型（兴趣群、粉丝群）
• 加强运营激励⽤户积累社交资产
• 对约伴、私聊体验进⾏深度优化

通过线上互动带动“增量”

半年之内推出Club机制
实现营收及盈利

票房分账已经在落实阶段
Club收费已经完成可⾏性验证

• 预计票房分账（⼤型活动合作 + 其

他票务平台分销），每⽉10w
• Club推出后预计可转化6k基础会员

和2k⾼级会员，预计⽉营收45w



4.2 产品盈利模式
以现场为“钥匙”，打开年轻⼈精神消费的⼤⻔

短期：交易分成 & 同感Club
• ⼤型活动流⽔抽成（洽谈中）
• 票务平台合作分销（洽谈中）
• 同感Club收费：消费优惠，粉
丝特权，独家内容、邀请资格等

• 预计6个⽉内可实现盈亏平衡

中期：围绕兴趣的深度消费

B端客户可直接在同感开设“商
店”，⽅便⽤户进⾏其他相关消
费，如IP潮玩、唱⽚、服饰等

票务只是⼊⼝，粉丝⽂化 x 娱乐
需求的潜⼒不可限量。

⻓期：数字化驱动为⾏业赋能

提升⾏业效率：运营、宣发、新场
景的撮合及数据服务

对接商业场景：Z世代潮流⽂化消
费、⻘年⽂化衍⽣品营销



5. 公司发展规划



5.1 投融资计划

年度/内容 项⽬实施阶段 投资额度 资⾦主要⽤途

第1年度 设⽴研发及运营中⼼ 500万 扩充团队规模⾄20⼈，逐渐占领国内30个头部城
市。

第2年度 扩充兴趣品类，持续优化底层数
据架构

3000万 扩充团队规模⾄50⼈，占领超过50%国内市场份
额，开拓三四线城市。

第3年度 扩充平台品类，⽤数字化的⽅式
颠覆线下⽂娱市场。

8000万

扩充团队规模⾄80⼈，扩⼤已有市场份额，并为
更多的商业场景赋能，促进线下⽂娱消费市场增
量的开拓。让线下⽂娱消费成为新⼀代⼈群必不

可少的⽣活⽅式。



5.2 五年内经济效益预测

内容/年度 第1年度 第2年度 第3年度

年收⼊ 200 3000 16000

⽑利润率 20% 20% 20%

净利润率 -150% 0% 50%

净利润 -300 0 8000

单位：万元



同感结合新⼈群呈现出来的重体验、愿意消费、注重社交和
情感连接等群体特征，推动线下⽂娱消费成为Z世代⼈群未
来五年的重要⽣活⽅式。也推动消费结构升级（尤其是精神

⽂化消费领域）的⼤趋势加快转型。

5.3 社会效益预测


