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文化创意产业周刊

Pageone：网络时代还能赚钱的实体书店

定位细分
英文书里有大市场

“网络书店对我们影响不大。”网上书
店的兴起对实体书店的冲击不言而喻。而
当北京商报记者抛出“如何应对网上书店
冲击”的问题时，刘贵的回答却让人颇为
意外。

“我们书店有英文原版书、 设计书，这
些是我们书店特有的品种， 在网络书店买
不到，所以受网络书店影响不大。网络书店
虽然也有英文书，但品种并不全，同样，在
北京，我们的设计书是最新最全的，而且设
计师在买设计类的书籍时是必须先看设计
书内容才知道书是不是他们需要的， 这一
点网络书店满足不了他们的需求， 内地的
书店在图书品种上太同质化， 没有自己的
优势，导致和网络书店有冲突，所以受到很
大的冲击”，刘贵如是说。

英文和设计类图书的定价往往比普
通的简体中文书要高，前者的销售利润也
比后者高出10%左右，Pageone的图书中有
60%-70%是进口的。 英文原版书和设计
类书籍的销售也成了Pageone主要的收入
来源 ， 两者带来的收入占到总收入的
80%，去年Pageone国贸店最高月流水业绩
甚至达百万元，实现了单店盈利。

国际团队
驻港选书员保证图书更新

Pageone在守护自己的优势领域上也
颇有“手段”。据刘贵透露，Pageone有一个
香港的选书团队， 该团队同时为香港和
内地的书店选书。香港的Pageone占据了
香港外文书的大部分市场份额， 通过选
书团队，这个优势也被带到了内地。用刘
贵的话来形容这个团队就是 “他们在香
港做了很久，对英文书很熟悉，能随时找
到最新最好的英文书和设计书”。

如果说选书团队是Pageone在做图书
品类的加法，那拒绝主发图书便是它的减
法。所谓主发是指图书供货商在没有跟书
店沟通的情况下， 直接把新书发给书店。
对于一些书店来说，主发的图书是“送上
门的肥肉”，而刘贵却认为，如果接受主发
图书，就不能保证书店图书的品种，书店
要上什么样的书应该是自主筛选而不是
被动接受。

Pageone借着英文书和设计书杀出了
一条血路，然而刘贵坦言，这一块市场还
是比较有限的，Pageone有经验有名气，其
他实体书店如果要完全复制Pageone的模
式， 恐怕难与Pageone匹敌，“但可以挖掘
其他的细分市场”，刘贵建议。

因地制宜
根据商圈特点设计店铺

目前Pageone在北京已有三家店， 杭州
有一家店。 连锁给人的感觉总是标准化、可
复制性，而Pageone则完全颠覆这样的概念。

Pageone杭州店白金色调为主打 ，金
丝柚配上白色的书架，国贸店则采用了传
统的红木家具设计风格。刘贵透露，这是
根据不同城市的特点设计的，杭州是一座
很时尚、有品质的城市，所以选择简洁明
快的色调，而红木色系则更符合北京作为
首都的气质。即便在同一个城市，不同商
圈的书店之间也有比较大的差别 ，Pa鄄
geone的颐堤港店跟国贸店相比就增加了
更多的现代元素。 不仅仅是装修风格，营
业方式也有差别，以三里屯店为例，因为
三里屯夜生活丰富，三里屯店会在周末和
节假日24小时开放。

Pageone在选择店址时依据的是同一
个标准———与目标人群定位相符。因为销
售的是英文及设计书籍， 所以Pageone的
目标消费群是高级白领和设计专才，正是
因为这样，Pageone才选择在国贸、三里屯
这样寸土寸金的商圈里开店。 在刘贵看
来，虽然选址的标准一样，但是不同的商
圈有不同的特点， 所以Pageone每家店除

了LOGO一样，装修、设计、书架以及图书
品类组合都不一样。“我们希望给顾客不
同的购书体验和感觉。”刘贵向媒体表示。

混业经营
发展多元业态增加盈利点

从国贸店到三里屯店 ，Pageone有一
个大的变化就是增加了创意礼品区和咖
啡区，一如诚品书店的复合经营模式。

对此，刘贵解释，“三里屯店之所以要
补充业态， 并不是因为书店生存不下去，
得靠咖啡、礼品来赚钱，我们最主要的考
虑是顾客的需要。国贸店的非书商品区不
大，开业以后，有很多顾客反映，书店如果
辟出一小块地方能坐下来喝喝咖啡、休息
一下，甚至约会朋友就好了。所以从三里
屯店开始我们增加了咖啡和非书类的创
意礼品”。

刘贵告诉北京商报记者， 无论如何，
书都是书店的主体，非书类的商品利润比
书好，它们能增加书店的盈利点。据统计，
目前国贸店的非书商品区占总体面积5%
左右，颐堤港店非书商品区扩大到整个店
面的20%，三里屯店的比例为25%。

当然，Pageone能这样有底气，在一定
程度上跟他们享受到租金优惠也有关系。
刘贵向北京商报记者透露，书店属于特殊
的业态，本身利润低但又能给商圈带来客
流，丰富他们的业态，也是业主所需要的，
所 以 能 够 得 到 一 定 的 租 金 优 惠 ， 而
Pageone则会根据销售额给予业主一定的
提成。

积极转型
书店力求小型化特色化多元化

Pageone是网络时代下的实体书店幸
存者，有幸存者就有阵亡者。上周日，深圳
购书中心关门停业，这个经营了九年的书
城的倒闭引发了众多关注，实体书店进入
寒冬的论调又一次甚嚣尘上。

在刘贵看来， 书店倒闭还会继续，行
业会面临洗牌，不适合市场的书店会被淘
汰。但是实体书店不会消亡，因为有很多
人还是喜欢书店的环境。 同时刘贵也建
议，实体书店要生存下去，必须要有变化，
“实体书店要小型化、特色化以及多元化。
小型化租金的压力就不会有那么大；特色
化则是要找准自己的定位和顾客群，不能
大众化；经营多元化则要把书店做成一个
文化场所，加一些创意礼品的销售，多做
一些讲座， 使大家有一个文化交流的空
间”。 北京商报记者 肖湘女

在租金持续高涨、网
上书店分流顾客以及读者
阅读习惯改变等众多原因
的冲击下， 实体书店经历
了一轮又一轮的倒闭潮。
然而Pageone虽然坐落在
国贸三期这样寸土寸金的
商圈里，但仅凭图书销售就
实现了单店盈利，去年最高
月流水业绩甚至达百万元。
Pageone书店中国区总经
理刘贵告诉北京商报记者，
Pageone的盈利之道在于
拥有驻港选书团队，他们能
提供网络书店没有的最新
最全的英文书和设计书，此
举“笼络”了一众中高端客
户群，英文书和设计书的销
售也成了Pageone的主要
收入来源。

新知图书斯里兰卡店经营总面积
约450平方米 ，经营教育 、外文 、计算机
等16个图书分类及文体用品 ， 约2万个
品种。

新知集团董事长李勇在开业仪式上
说，新知科伦坡书局是新知走向南亚地区
的平台，旨在把中国经典著作及其他优秀

图书带到斯里兰卡，把一个真实的中国介
绍给斯里兰卡读者，并将斯里兰卡优秀图
书引入中国图书市场，为推动两国文化交
流做出自己的努力。

斯里兰卡华文书局在开业前进行了
一个多月的试营业，试营业以来的销售数
据显示，中国四大名著、唐诗、宋词、《明朝

那些事儿》，张爱玲、三毛、几米的作品以
及 《英汉词典》、《高山流水》、《汉字描红》
等文学教育类图书，《古筝》等音像制品销
售不错， 另一个销售重点在文化体育用
品。李勇认为，这些销售数据说明书局在
当地是有生存前景的。

新知书店第一家海外的华文书局
2011年10月在柬埔寨成立，当时成为我国
民营书业企业在境外开的首家实体书城，
投资总额超过1200万元人民币，开业当天
营业额就达到了2578美元，虽然经历过销
售的平淡，但是通过不断调整经营策略，
目前已经在当地站稳脚跟。

书店除经营华文图书外， 还开设中
文教学培训、国际文化交流、金边华人联

谊会等服务项目； 同时还与云南省教育
厅、商务厅、新闻出版局联合开展两国文
化交流、文化培训、留学中介等综合业务。
截至目前，新知集团对外出口图书文体用
品总码洋超过700万元 （折合约112.19万
美元）。

李勇表示， 新知将继续推进在东南
亚、南亚等国华文书局的建设，加快在泰
国、越南、印度尼西亚 、印度 、尼泊尔 、孟
加拉国的华文书局选址考察工作， 确保
在2015年前，在东南亚、南亚建立十个华
文书局 ，并探索在美国、加拿大、澳大利
亚、德国、法国等欧美国家和地区建设华
文书局。

北京商报记者 肖湘女

新知集团连锁化经营抢滩海外市场

新知图书斯里兰卡科伦坡华文书局近日正式营业， 这是新知
集团第五家境外书店，此前新知图书已经在柬埔寨、老挝、马来西
亚、缅甸开设了华文书局。新知图书斯里兰卡店是斯里兰卡首个中
国图书专营店，也是新知集团在南亚地区的首个连锁书局。


