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国内民营制作公司的主要出路之一：“频道经营”  
北京阳天宽频网络技术有限公司  杨天喜 

 
在市场开放的前夕，跨国巨头和中国的民营制作公司站在了同一起跑线上。目前国内民营制作

公司面对的是各地的传统电视频道和刚刚上马的数字频道，收费的数字频道必须以节目内容的质取

胜，而给传统电视提供节目则以贴片广告为赢利模式。 
拥有 5500 亿元人民币潜值和预计有高额利润的诱惑，吸引着国内外的内容提供商和社会资本

介入中国影视传媒业，尤其是纷纷进行在电视频道中的合作，即电视台拿出的资源是播出平台，国

内外节目制作公司与社会资本分别提供的是内容与资金。 
在省级电视台纷纷拿出卫视频道与内容提供商以及社会资本合作的同时，无线地面频道也没闲

着，尤其是省会城市台，例如南京广电集团的文体、生活、信息三个频道，以及贵阳电视台等。这

么多频道合作行为的发生当然是与广电总局在政策上的鼓励分不开的。很多民营公司还希望能进一

步得到政策上的扶持。例如，BBC 一度彻底垄断英国市场，后来英国政府出台一个政令——BBC
自制的节目不能超过 80％，20％必须是流通性的。于是，英国的一批公司才得以继续保留下来。

英国的制作公司和播出平台之间是一种生产链关系，相互制约，促进发展。所以，也希望中国可以

采用一定的这样的节目合作和交流方式；同时希望国家银行能以信用担保模式对民营公司提供资金

支持，用以扶持民族影视传媒产业的进一步发展；也要密切留意越来越大的外资媒体的压力，以及

其它的社会资本的虎视眈眈。 
随着数字电视、IP 网络电视的发展，可能会释放出越来越多的频道资源，也许有一天，频道不

再是稀缺资源。但就目前来看，频道仍然会是电视行业播出环节最重要的平台之一，并且获取频道

经营权的途径短期内不会发生太大的变化。所以，日后繁荣的频道合作模式估计也是在现有模式基

础上所进行的改进。从另外一个角度来看，2004 年前赴后继的频道合作方案也都是各方博弈的结

果，实际上也不会有完全成功的合作模式，所以这种求解的过程将一直充满变数。 
电视频道目前仍属于特许经营范畴，好的内容要追逐好的通道才能到达观众那里。在频道合作

中，虽然也有不惜一切代价获得播出平台的战略投资者，但真正把频道经营当生意做的公司最好还

要慎重考虑考虑。另外，在现行政策下，合作方只能经营娱乐、体育等可经营性节目，并且内容的

审查权在电视台手中，也就是说新公司制作的节目能否播出是取决于电视台。 
2004 年，“频道经营”掀起了一阵热潮。“频道经营”是指把频道作为一个单位，统一考虑投入产

出，安排节目策略、广告策略的商业行为。从目前社会资本介入后，频道改版的案例看，多数频道

保留了综合频道的定位，仍然以电视剧、娱乐节目为主要的竞争砝码，如青海和内蒙古卫视等。从

广告经营策略上，则主要是靠扩大覆盖区域、加大推广力度来提高广告收入。但是“频道经营”要求

广告的经营策略和受众定位要相匹配。传统的电视广告经营是通过扩大覆盖面和提高收视率来吸引

尽可能多的广告投放，并不考虑是经营一个栏目，还是经营多个频道集合的电视台广告。但是，要

使一个频道的收益最大化，一定要根据频道主题定位及受众的特征，来定义相关的广告主，充分挖

掘受众价值，让频道广告的价值发挥到最大化。从现有的频道合作案例中（如开麦拉与内蒙电视台



 

的合作），新公司所承受的经营压力表明，仅靠传统的广告经营技巧是不够的，要从频道整体出发

来探索频道经营之道。 
频道经营权费用比较 

 合作的国有电视台 费用 

开麦拉 内蒙古卫视 6000 万 
贵州金天地 贵阳电视台 2030 万（2 个频道）； 

3500 万（5 个频道）； 
北大华亿 旅游卫视 1 亿买断其 30 年经营权 

保利华亿 旅游卫视 海南电视台出资 4000 万，加频道

资源，占合资公司股份的 51%。

共约投入 2.5 到 2.7 亿元 
团中央网络影视中心 青海卫视 3000 万 

 
2004 年下半年，是民营资本介入各地电视台，进行频道经营的好时机，政策在逐渐放松，同

时，未来数年内国家政策还不允许跨国公司或者外资进入频道经营这一领域，所以外资还不能直接

介入。但是在与电视台的合作结构仍然在法律上存在一定的不确定性，此外在经营上还面临着一些

市场风险，国家至今还没有对频道经营吸收外围资本的相关问题做出明确的规定，民营资本并不真

正拥有频道，而只是享有经营权。外围资本获得了频道的内容提供和广告运营权，最后的审定权还

是在电视台。尤其当未来电视台领导发生更换时，经营合同就有可能改变。当然，现在民营企业纷

纷改用与电视台组建合资公司的模式，这在一定程度上可以化解原先以合同为主要纽带模式的不

足。2004 年，电视台与社会资本合作进行频道经营有了突破性的发展，但目前还没有特别成功的

合作模式供业界参考，每一个案例都是合作方根据自己的诉求和实际操作环境求出的“解”。 
合作案例大致分为三种类型。 

 首先是“制播分离，时段外包”，基本上只涉及电视台和内容提供商。南京文体频道是其典

型，它把整个频道分成三个部分，分别包给欢乐传媒、光线传媒和法制日报社影视中心三

家内容提供商。 
 第二种方式是整频道合作，来收取频道经营费。团中央网络影视中心每年 3000 万元签下

了青海卫视的经营权，开麦拉以 6000 万元的价格拿下了内蒙古卫视的经营权，都是这种

合作方式的实例。 
 第三种模式是股份化合作，节目制作公司和电视台成立合资公司，是“有福同享，有难同当”

的合作模式。保利华亿注资旅游卫视后，双方组成海视旅游传媒有限公司，海南电视台占

51%的股份，保利华亿占有 49%的股份。 
在时段合作与整频道承包的前两种模式中，频道占用费是节目制作公司的一个巨大压力。通常，

这笔费用要在年初就交给电视台，成为比运作成本要高出许多的一个负担。而在股份公司合作模式

中，频道资源折合成股份，相对于现金投入而言，一定程度上缓解了运营公司的经营压力。 
时段外包与整频道合作相比，时段外包使频道有更多的灵活性，比如，南京文体频道根据不同

时段节目的要求，可以选择擅长电视剧的、娱乐资讯的、以及综艺节目的公司分别合作；但是如果

采用整频道合作，若能找到一家实力强大、经验丰富的公司，则可节省不少的交易成本。 
另外，在股份公司合作模式中，广告经营好坏与电视台收益通过股利分红直接挂钩，有利于把

双方凝聚到一起，协调解决合作中遇到的问题，因而光线传媒更倾向于采用与电视台进行股份合作

的方式。 



 

 
频道合作模式比较表 

模式 具体操作 双方负责内容 利与弊 事例 
股份合作 与电视台共同成立

股份公司，经营频道

广告并负责节目（新

闻的除外）的提供 

电视台拥有内容

终审权，股份公

司有编排建议

权，双方按股份

比例分红 

电视台的频道占用

费折算入股份；收益

与经营结果有关系，

使电视台愿意解决

双方合作中出现的

一些问题 

旅游卫视； 
贵阳电视台 

频道经营外包 需向电视台支付一

定的频道占用费和

承包费后，获得广告

经营权和除新闻以

外的节目制作权；电

视台不入股份 

电视台拥有内容

终审权，制作公

司负责经营频道

广告并节目提供

因费用一次交纳，制

作公司有一定资金

压力；电视台的收益

与制作公司经营的

好坏无关 

内蒙卫视； 
青海卫视 

时段外包 按不同时段承包给

几个不同的制作公

司，制作公司负责各

自这一时段的节目，

并经营广告 

电视台拥有内容

终审权，电视台

需同时与几个不

同制作公司一起

合作 

电视台可灵活选择

各种类型的节目制

作商 

南京广电集

团文体、生

活、信息频道

但是电视频道收入大幅提高，并不代表内容提供商或社会资本只要拿到了播出平台这种战略资

源，就包赚不赔。例如，虽然内蒙古卫视的广告收入从 3800 多万增长到 8000 万元左右，但开麦

拉要向内蒙电视台缴纳 6000 万元频道经营费，再加上卫

视的覆盖费用、节目采购与制作费用、推广费用，就意味

着开麦拉只有把内蒙卫视经营到 1 亿元以上才可能达到盈

亏平衡。同样，2003 年欢乐传媒在与南京文体频道的合作

中就亏了 200 多万。派格太合与中国教育一台原定进行期

限为 3 年的合作，然而，实际从全面介入中国教育一台的

频道包装、推广、经营和节目制作，到后来只能承担将原

18 个减到了 12 个栏目的节目内容提供这一项，也仅仅只

过了半年的时间。另一个故事是，银汉文化传播公司出资

8000 万承包过的北京电视台的生活频道，对之进行全新改造和包装，但仅仅一年之后，起掌门人

夏峻便黯然离去。这都说明，除资金的压力外，还有播出渠道的双重压力，这都是民营资本在频道

运营上遇到的最大风险。当然，大家也都知道，进入新的媒体和渠道，不经历几年的“烧钱”期就发

展不起来，何况是影视传媒这个更“烧钱”的行业呢？ 
（本文完成于 2005 年 3 月 30 日） 

 


