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实体书店回暖
不卖图书卖体验

未来，逛书店或成日常
越来越多建在购物中心、 旅游景区等人

流密集地区的网红实体书店正在成为 “文化
地标”。 长春三联书店店长王硕说：“在业内，
我们称这样的现象为书店 1.0 到 2.0 的升级，
书店业态变得更为丰富。通过这样的变化，我
们不仅为更多读者提供了阅读资源， 并且建
立了更为广大且高质量的书友基础。 ”

近年来由于电商的冲击， 实体书店的经
济价值变小。但电商是存在“马太效应”的，好
书很多， 可如果这些好书只有很少的点击量
时，就不易被推荐到销售首页被大家发现。 所
以在线下的实体书店里，读者常常能更容易发
现小众的好书，这就是实体书店存在的意义。

文海说：“单纯买书一定是线上更便捷更
便宜，但发现好书、认真读书、和书友交流的
这些过程，却是线上没法提供的。 ”

“线下购书时你可以感受到书店的氛围、
店员的职业态度， 在签售活动中还可以与作
家交流， 这些都是在家里上网买书获得不了
的体验。未来，逛书店或会成为我们日常生活
方式中的一种。 ”刘剑钊说，实体书店不仅仅
是卖书的场所，也可以成为一个休闲、交流、
提升自我的场所。

（据新华网）

电商的崛起让实体书店遭遇了前所未有的寒潮，不
过近来实体书店渐有复苏之势。 《2018 年中国图书零售
市场报告》显示，网购虽是图书零售市场增长的主要推
动力，但实体书店也开始走出负增长的低谷。那么，如雨
后春笋般冒出来的各类实体书店与以往有何不同？经营
业态又发生了怎样的改变？

理想很丰满，现实仍骨感
布置温馨的空间、精心打理的小院、立足

门口就能闻到的咖啡香气……在长春吉大南
校街上一个复古的小门后别有洞天， 这就是
吕冬发起的 “乐读书社”。 虽然面积不大，但
“乐读书社”是长春首家以众筹形式创立的独
立书店， 目前已在吉林省内拓展出好几家分
店，并成为当地实体书店中独树一帜的品牌。

像“乐读书社”这样的实体书店近几年越
来越多， 书店融合了创办人的文化理想与爱
书人的精神渴望， 并逐渐成为一些人的精神
家园或者城市文化地标， 如北京的万圣书园
与单向空间、 南京的先锋书店和成都的卡夫
卡书店等。

不过，现实是残酷的：面对强大的竞争压
力和高涨的运营成本，一些独立书店被迫不断
更换店址，缩小店面，还有一些书店最终淡出
人们的视线。中国图书网渠道经理阿威说：“一
家实体书店如果能坚持 5年，并且还要有成为
城市地标的潜力，才有可能靠口碑和读者继续
存活，而很多书店在此前早就倒闭了。 ”

吕冬说：“书店大部分的成本是房租和人
力，只卖书覆盖不了支出。 ”北京西二旗“一个
书店” 店主文海也表示：“买书的需求是存在
的，但实体书店的弱势是没有商品定价权。 ”

卖周边卖体验，实体书店这样活
为了存活下去，实体书店也在不断尝试改变。与

最初只单纯卖书不同， 现在的实体书店还把更丰富
的文化活动，比如品茶、电影、朗诵等内容加入实体
书店这一空间。

“乐读书社”“一个书店”会经常在周末举行读书
会、分享会，有时还会邀请一些作家或是学者到书店
与读者进行面对面的交流。 吕冬说：“我们创造这个
空间就是为了让这样一些书、 这样一些人跟大家见
面。实体书店里举办文化活动，让书不再是单纯的承
载文字，更多的是文化交流，带领读者在书籍之外阅
读生活，这是实体书店自身独特的优势。 ”

北京单向空间、南京先锋和广州方所等书店，则
开发了自家的文创产品。“我们家比较火的文创品牌
是‘单向历’，每年都有一大批回头客来订购。 ”北京
单向空间的店员刘剑钊说，“在我们店， 文创总收益
是比卖书高的。”这些举措一方面提高了书店利润空
间，增加了生存能力，另一方面也吸引了顾客，给大
家在周末提供休闲娱乐的空间。

在北京前门边儿的 Page one 书店童书区，也有
全家出动带孩子来看书的年轻父母。 一个带着 5 岁
儿子的妈妈说：“我们周末常带孩子过来看书， 还给
孩子在这里报了绘本课活动。”在附近居住的居民李
先生认为：“在这里看书有一种仪式感， 实体书店为
大家提供了一个方便舒适的空间。 ”

读者在西安一家书店内读书休闲 邵 瑞 摄
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