
投百万元拍剧 上线一个月回款几百元

“现在投短剧，血本无归的太多了。”日前，深耕
短剧行业多年的总制片人小七（化名）向记者如是
表示。

据小七介绍，近期，其在社交平台提前“预言”
了一个案例：一位毫无优质剧集制作经验的创业
者，融资400万元进军短剧，结果项目尚未完成，投
资人便因在拍摄现场发现诸多问题，而终止尾款支
付，及时止损。

“我跟这哥们儿打了个赌，早就说他这个项目
必亏。”小七的话语中满是无奈。

事实上，记者了解到，小七说的情况，并非个
例。在短剧行业野蛮生长的初期，不少投资人带
着“长剧投资高、短剧门槛低”的认知，将资金从长
剧市场转移到短剧领域，信奉“分散投资押爆款”
的逻辑。

“以前投长剧只能投1部，投短剧能投10部，总
有一部能爆，成为当时投资者的主流心态。”曾打造
多部爆款短剧的制片人赵明（化名）告诉记者。但
当前的现实，却给了不少投资人沉重一击。

小七向记者透露，其曾承接过一个杭州小平台
的项目，对方坚持要拍十五六集的特定风格短剧，
其多次劝阻无果后，只能以极低成本拍摄。最终，
这部总投资20多万元的短剧，上线一个月仅回款几
十元，可谓血本无归，后续也不可能再赚到钱了，原
因是这种风格根本不符合平台调性和观众喜好。

即便是投资规模达百万元级别的精品短剧，也
难逃亏损命运。“有个在杭州做基金的投资人，不听
劝阻花110万元拍了部古装短剧，结果赔得精光。”
小七表示，行业内投资额上百万元的短剧，“扑街
率”正在上升。

更令人唏嘘的是，据小七介绍，上述基金投
资人后续又投资30万元拍摄另一部短剧，若不是
小七帮他将版权二轮售卖，拿回几万元，同样会
颗粒无收。

短剧爆款概率极低，是投资亏损的核心原因。
“短剧行业根本不是‘二八’定律，而是‘一九’定

律。”小七向记者直言，当前，短剧市场体量惊人，平
均每天都有几十部短剧开机，“我之前想收购1万部
短剧的二轮版权，都有人能一次性给我发过来。”

在小七、赵明等从业者看来，海量短剧扎堆涌
现，让爆款变得愈发稀缺，曾经“投10部中1部就能
回本”的“赌徒式”投资逻辑彻底失效。

在影视行业深耕多年的童辉也向记者证实了
这一现状。“现在，很多人同时投好几部短剧，结果
有些投资上百万元的项目，上线一个月才回款几百
元。”童辉表示，短剧看似投资门槛低于长剧，但对
片方的内容敏感度、市场判断力要求更高，“反而没
有那么好做。”

高片酬挤压利润 砸钱换流量难以为继

记者调查发现，短剧投资亏损愈发严重的背后，
一方面是数量泛滥后竞争白热化，另一方面则是演
员片酬飙升，直接推高制作成本，挤压利润空间。

“现在，比较出名的短剧演员，片酬能达到5万
元一天。短剧拍摄周期通常在7天—10天，所以演
员片酬占了总成本的大头。”童辉表示，当前，一部
短剧仅主演片酬就达到35万元—50万元，“这还只
是一位演员的价格，如果请两位当红演员，片酬轻
松突破百万元。”

赵明也告诉记者，精品短剧对演员要求极高，
“低于80万元的制作成本，根本请不来像样的男女
主，服装、化妆、道具再高级，也算不上精品。”

除了演员片酬，高投流模式也让不少从业者
不堪重负。电商数据平台DataEye发布的《2024
年微短剧买量投流数据报告》显示，投流费用往
往占到微短剧总票房的80%—90%。在各投流媒
体端，微短剧每天投放广告消耗的费用高达5000
万元—6000万元，一年下来，投流费用高达183亿
元—219亿元。

不过，随着市场回归内容创作后，“砸钱换流
量”的模式难以为继。“现在买量成本占比普遍控制
在30%—50%，行业越来越理性了。”赵明表示，过高
的买量成本会严重压缩短剧利润空间，一旦流量不

及预期，就会面临亏损风险。
成本压力之下，行业乱象日益凸显，进一步加

剧了投资风险。小七指出，短剧行业门槛极低，“之
前网大、网剧火的时候，我们都说影视圈的门槛砸
了一半，后面短剧出现直接把门槛全砸了。”在他看
来，大量外行涌入是乱象的根源，这些外行投资人
往往对影视行业一知半解，却盲目认为“短剧制作
简单，只要把人凑齐就能拍”。

更令人担忧的是，部分从业者利用投资人的不
专业，伺机侵占资金。“有些制片人觉得自己无非就
是‘码人’，会从制作费里克扣一部分据为己有。”小
七向记者透露，这种偷工减料、侵占资金的行为，导
致短剧质量堪忧。

还有制作方纯粹是奔着投资人的钱去的，根本
不关注剧本质量，小七进一步指出：“投资人看不懂
剧本，他们就发几个剧本让投资人挑，挑中哪个拍
哪个，根本不会给出专业建议。”

数据不透明，则进一步加剧了行业信任危机。
小七告诉记者，短剧行业存在多种“隐性亏损”情
况：部分发行方因数据不透明，拒绝向制作方结账；
有些制作方收到发行方款项后，却向投资人谎称

“平台未结账”，将资金据为己有，让平台和发行方
无辜背锅。这些乱象让投资人越来越谨慎，制片方
也就越来越难拿到钱。

制作成本缩水 下沉市场能否成避风港？

亏损压力与行业乱象迫使短剧行业加速进入
冷静期，市场呈现出明显的两极分化态势：一方面，
部分实力雄厚的公司仍在坚持精品化路线，试图通
过优质内容突围；另一方面，占据市场主流的中小
成本剧集普遍选择“降本增效”。

赵明告诉记者，短剧的主流制作成本，已从80
万元/部缩水至50万元/部，投资人变得愈发谨慎。
在这样的背景下，不少从业者将目光投向银发群
体，专攻下沉市场，一些电商平台成为新的主战场。

随着上班族回归工位，短剧的流量场由银发族
接棒。65岁的张秀兰（化名）便是典型代表，退休后

的她，把大半闲暇时光给了短剧。随着指尖不断滑
过屏幕，张秀兰把追完的短剧链接转发到其加入的
一个社交平台“姐妹快乐群”，一句“太解气”点燃群
聊，群里“领金币”“追更新”的回复此起彼伏。

数据显示，40岁至 59岁的短剧用户占比
37.3%，60岁以上用户占比12.1%，这些中老年短剧
用户每天都会观看短剧。

记者在和众多银发族交流后发现，不少老年人
已从短剧忠实观众化身为“野生推广员”，在小区、
朋友圈互相“安利”，甚至线下组团追剧，带热了不
少中低成本的短剧。但这股看似自发的“银龄追剧
热”背后，实则是短剧市场高歌猛进两年多后的战
略转向。

“短剧最早就是给中老年群体看的，他们才是
最忠实的观众。”小七向记者表示，年轻人娱乐项目
多，对短剧的容忍度低，“稍微不好看就不看了”，而
中老年群体闲暇时间多，对短剧的需求稳定。

一些电商平台的特性，恰好契合了银发群体的
需求和下沉剧的制作逻辑。

小七发现，中老年群体对服化道的精致度要求
不高，反而觉得“画面晃悠悠、像手机拍的”更接地
气，“觉得‘这不就是我们邻村的人嘛’，代入感更
强”。而一些电商平台推出的“看剧领金币换钱”模
式，更极大激发了银发群体的追剧热情。“老年人一
天刷短剧能挣一两元钱，他们很愿意花时间看”。

更重要的是，银发群体的自发推广，为下沉剧
带来了低成本的流量红利。

“这些老年人不仅自己看，觉得好看还会主动
安利给身边的朋友，从追剧人变成了免费的推广
员。”童辉向记者分析称，这种“野生推广”模式有效
降低了短剧的买量成本，提升了传播效率。

高完播率则成为下沉剧撬动下一轮投资的关
键筹码。“一些电商平台上的短剧，其完播率数据
比不少短视频平台还好，因为老年人能连续看十
几个小时。”小七透露，当前，投资人越来越看重完
播率等核心数据，而非仅仅追求爆款。银发群体
带来的高完播率，让片方能够用更亮眼的数据吸
引下一轮投资。

“我就专门做二三十万元一部的下沉剧，目前，
一部剧能赚4万到6万元，虽然单部利润不高，但胜
在稳定，还能多线开机跑量。”小七说。

值得注意的是，下沉市场并非避风港，同样存
在竞争加剧风险。随着越来越多的从业者涌入，下
沉剧的同质化问题开始显现。

童辉提醒道，下沉市场的核心依然是内容，“吃
内容、吃情绪、吃节奏，这三个要素缺一不可”，只有
精准把握银发群体的喜好，才能在市场中立足。

对于短剧行业的未来，小七和童辉都认为，冷
静期的到来并非坏事。

“以前的狂热期全是赌徒，现在行业冷静下来，
才能让真正想做内容的人留下来。”小七表示，他现
在更倾向于制作最早最原始的短剧，聚焦银发群体
需求，“我的几部作品在红果和抖音双平台上线后，
连续7天登上飙升榜，数据表现很好。”

赵明表示，短剧行业正在经历从狂热的“赌徒
式”投资到冷静的精细化运营，从追逐爆款的流量
狂欢到深耕细分市场的理性回归。重新押注银发
市场后，银发族有望撑起流量的下沉市场，或许能
为短剧行业提供一条可持续的发展路径，但如何避
免同质化竞争、提升内容质量，依然是所有从业者
需要面对的课题。

供稿：《每日经济新闻》作者：杜蔚 毕媛媛

一次规模扩容

2025年新版国家医保药品目录的调整，堪称医
保目录诞生以来创新药规模最大的一次扩容。黄
心宇介绍，本次目录新增114种药品，同步调出29
种临床无供应或可被更好替代的药品，新增药品
111种为5年内新上市品种，50种为I类新药，数量
与占比均创历年新高。

此次新增的医保药品，均具备填补临床空白、
同类疗效更优、性价比突出三大核心特征，精准对
接临床未满足的治疗需求。黄心宇说：“比如治疗
三阴乳腺癌的芦康沙妥珠单抗，此前医保目录中并
无针对该病症的药物，此次纳入填补了空白。该领
域此前仅上市一款进口药物，因价格昂贵未能通过
专家评审。还有针对KRAS靶点非小细胞肺癌的

‘三兄弟’——氟泽雷塞片、格索雷塞片、戈来雷塞
片。此前目录中无此类靶点药物，如今一次性纳入

3款I类创新药，弥补了治疗缺口。此外，糖尿病领
域明星药物替尔泊肽、降血脂药物英克司兰钠，凭
借更多选择或依从性优势成为同类优先。治疗特
应性皮炎的国产药物司普奇拜单抗，则以更合理的
价格减轻患者负担，丰富了临床治疗选择。”

首版商保创新药目录的发布，成为本次医保目
录调整的一大亮点，也标志着我国多层次医疗保障
体系对创新药的支持更趋完善。该目录共纳入19
种药品，涵盖CAR-T等肿瘤治疗药品、神经母细胞
瘤与戈谢病等罕见病特效药，以及社会高度关注的
阿尔茨海默病治疗药品，与基本医保形成精准互
补、有效衔接。

“可以看出，进入商保目录的药品都是以治疗
为主，且在同领域内价值大、价格高。支持真创新、
真支持创新、支持差异化创新的导向将愈加显著。”
黄心宇介绍，通过此次“双目录”更新，厘清了基本
医保保障边界，为商保发展留出空间，助力构建多
元化支付体系。

拓宽零售渠道

对于创新药企业而言，药品获批上市只是起
点，实现商业化落地、触达广大患者才是核心目
标。随着医药卫生体制改革深化与三医协同推进，
药品零售行业在药品供应保障、药学服务等方面的
作用愈加重要，而新政的落地则为创新药打通院外
零售渠道按下“加速键”。

日前，商务部等9部门印发的意见，明确鼓励创
新药、参比制剂进入零售药店销售渠道，这一举措被
业内认为将重塑药品零售生态，大幅提升创新药可
及性与使用效率，加速创新药从获批到商业化的进
程。荣昌制药董事长王荔强表示，近些年，为解决医
保谈判药品落地“最后一公里”问题，我国建立了医
保谈判药品双通道管理机制，患者在定点零售药店
与医疗机构享受同样的购药、报销、结算政策。院外
DTP（直接面向病人）药房/医保“双通道”药店已成
为创新药上市后或谈判纳入医保后比较重要的落地
场景，在药品无法进院的情况下，使创新药更容易通

过零售渠道触达患者，提升了创新药的可及性。
中康科技副总裁李俊国分析，过去创新药以肿

瘤药等重大疾病治疗品种为主，主要通过DTP药房
销售，与普通零售药店关联度较低。而新政落地
后，创新药的市场销售格局将迎来重构：一方面，创
新药企业与零售药店的合作将走向深度融合，更多
创新药品种将进入零售渠道；另一方面，具有消费
医疗属性的新药将突破DTP药房的局限，慢病类创
新药也将成为零售药店的重要战略发展方向。

多位业内人士表示，新政对创新药企业而言是
重大利好，将在拓宽销售渠道、优化支付流转、重塑
零售生态、强化专业服务等多方面产生积极影响，
但落地过程中也面临诸多挑战。一家创新药企业
相关负责人坦言，企业产品目前仅在医疗机构、“双
通道”药店销售，新政的具体影响仍需结合后续执
行细则、市场反馈进一步观察评估。

王荔强则关注到药品周转效率问题，部分创
新药需在医疗机构住院输注，对地方电子处方流
转平台的建设和运行效率提出更高要求，零售药
店与医疗机构间的药物周转滞后，可能影响患者
及时用药。李俊国表示，零售药店的药学服务能
力还需继续提高，更重要的是在制度层面进一步
明确药师的价值与地位，才能把创新药的可及性
与用药安全高效结合。

重构创新生态

作为中国医药市场最大的支付方，医保在坚守
“保基本”核心定位的同时，正以前所未有的力度支
持创新药发展。数据显示，截至2025年10月底，医
保基金为协议期内谈判药品累计支付超4600亿元，
惠及患者10亿人次，带动相关药品销售超6700亿
元。“这些数据体现了医保部门真金白银支持创新
药发展。”黄心宇说。

政策的持续赋能，也让创新药企业迎来发展新
机遇。和黄医药（中国）有限公司的多款药物经医保
续约继续纳入新版医保目录，并有产品入选首版商
保创新药目录。该公司相关负责人表示，首版商保

创新药目录聚焦创新程度高、临床价值显著但超出
基本医保保障范围的药品，涵盖部分高价肿瘤创新
药、基因治疗药物及罕见病特效药，通过百万医疗
险、惠民保、团体健康险等商业保险提供支付支持，
与国家医保目录共同构成多层次医疗保障体系的重
要组成部分，既提升了突破性治疗药物的患者可及
性，也为创新药产业可持续发展注入强劲动力。

在王荔强看来，当前创新药行业正处于高质量
发展的黄金期：国家层面出台全链条政策，持续加
大研发支持力度；行业层面新靶点、新机制药物不
断涌现，全球化多中心临床试验广泛开展，商业化
出海模式愈加多元，授权交易的数量、金额及首付
款金额均屡创新高。

“以芦康沙妥珠单抗为代表的突破性疗法顺利
纳入目录，不仅为患者带来了治疗希望，更向整个
医药行业传递出清晰而有力的信号——在中国，真
正的创新必将得到真心实意的支持。”科伦博泰总
经理葛均友表示，医保谈判桌前的一来一往，本质
上是国家医疗需求与企业创新方向的对齐过程。
企业带着创新成果而来，国家带着患者需求而坐，
双方的共同目标是如何让创新成果更快、更广地惠
及患者。

在葛均友看来，这种双向奔赴正在构建一个可
持续的创新生态：企业更加明确研发方向——真正
聚焦临床未满足的需求，而不是简单的仿制或微创
新；创新价值得到合理回报——让投入真创新的企
业能够可持续发展，形成正向循环；患者更快用上
新药——通过医保准入，创新药的可及性大幅提
升；国家医疗体系不断完善——治疗空白被逐步填
补，全民健康保障网更加牢固。

一边是医保政策对创新药的倾斜，一边是零售
药店带来的增长曲线，行业整体处于创新成果井喷
的黄金期。李俊国表示，展望未来，我国创新药产
业在迎来发展红利的同时，也需要在基础研究、产
业配套政策等方面持续发力，不断夯实创新根基，
才能保持在全球医药创新领域的领先优势，推动产
业实现更高质量的发展。

据《经济日报》作者：郭文培

短剧“赌徒式”投资逻辑失效“银发流量”是解药？

千亿创新药市场博弈“最后一公里”，零售药店成新战场
“当前创新药销售费用中，基本医保

承担44%，商业保险承担7%，其余近半数
需由患者自费或通过其他途径解决。”国
家医疗保障局医药管理司司长黄心宇在
医保目录解读会上公布的这组数据，直
指创新药支付端的现实痛点。

2026年以来，创新药产业迎来政策
密集赋能，支付体系优化与药品可及性
提升的双重利好同步落地，国家打通创
新药落地“最后一公里”的力度空前。1
月1日，2025年新版国家医保药品目录
与首版商保创新药目录在全国正式实
施；1月22日，商务部等9部门联合印发
《关于促进药品零售行业高质量发展的
意见》，明确鼓励创新药、参比制剂等进
入零售药店销售渠道。一系列新政落
地，正从支付、渠道等多维度重构创新药
行业生态，为产业发展注入全新动力。

2026年春节，短剧成了全民娱乐的“顶流”：从客厅到凉
亭，从地铁到广场，随处可见低头看剧的人。刷短剧已然成为
新年俗。

移动互联网商业智能服务商QuestMobile发布的数据显示，
2026年春节期间，超千部短剧集中上线。《中国互联网发展报告
2025》显示，我国微短剧用户规模已达6.62亿，市场规模突破500
亿元，首次超越电影票房，成为内容消费领域的新兴赛道。

记者调查发现，当红果等短剧平台仍在宣传“爆款频出、流
量飙升”时，行业已现寒意。

多位从业者向记者表示，当前，短剧内容同质化严重、投资
回报率持续下滑。“分散投10部押中1部”的投资逻辑屡屡失效；
演员片酬飙升至5万元/天，挤压大半制作成本；主流短剧的制作
成本从80万元/部缩水至50万元/部；曾经依赖的高投流模式终
结，买量成本占比骤降至30%—50%……

在此背景下，下沉市场与银发流量，眼下被当作短剧行业的
避风港。可这份热度究竟是暂时的缓冲，还是撬动行业新一轮
增长与投资的关键，还待市场的考验。
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