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此次引起出版社集体反弹的
是京东图书促销活动方案。方案
要求出版社在5月19日至6月20
日期间累计8天以全品种图书价
保2-3折进行促销。北京10家出
版社的告知函5月18日即在网上
流传。5月20日晚，“世纪文景”通
过官方小红书号发出上海出版社
经营管理协会代表上海46家出版
社发出的告知函，并表示“大平台
更有责任和义务维护公平竞争的
良好市场秩序”“期待能有更大范
围的对打折乱象的抵制，或者说
更有效的管制”。

图书打折，并非新现象、新话
题。今年 1 月，北京开卷发布的

“2023年图书零售市场年度报告”显
示，2023年，图书零售市场码洋同比
增长率由负转正，恢复增长态势，同

比上升4.72%，但零售市场的实洋
同比下降7.04%。码洋，是书的定
价的总和；实洋，是实际销售的金
额。有业内人士指出，码洋升，实
洋降，指向的无疑是折扣问题。

此次京东促销方案之所以引
起出版社反弹，原因在于以如此折
扣卖书，对出版社而言“卖一本亏
一本”。一位出版社编辑表示，“出
版业被平台绑架太久了。平台要
低价竞争，出版社怎么办？是配合
游戏，还是被迫抬高定价、控制成
本，再打个2折？”

一位出版社工作人员介绍，过
去出版社参加电商活动一般有一
定自主权，可以选择部分图书参加
促销活动，一定程度上保证整体销
售折扣在可承受范围内。这次，平
台强制全品种图书参加2-3折促

销，对出版社而言是难以接受的。
从成本核算，3折已在盈亏平衡线
之下，甚至有出版社人士愤慨地表
示，“3折结算是一个侮辱性的价
格”。

实际上，在618大促开始前，已
有读者发现，“购物车里的图书批
量下架，不单是某一家，而是多家
出版社的普遍情况”。

一位业内人士表示，主动下
架，是出版社保护产品价格的一种
方式。而京沪56家出版社的集体
告知函，实际上是“把水面下的搏
斗”公之于众。

记者联系上海出版社经营管
理协会，相关人士婉拒了采访。“终
于有出版机构联合抵制了。”创办
过两个出版品牌的出版人杨全强
出现在“世纪文景”小红书评论区。

卖一本亏一本？
京沪56家出版社联合抵制
京东618大促

图书行业近年最大规模的一次集体抵制电商平台促
销行动——618大促之际，两份由京沪56家出版社发出的
“联合声明告知函”引起业界和网友普遍关注。两份告知
函均表示，不参与5月19日至6月20日期间累计8天的全
品种超低折扣促销活动；告知函接收方均为江苏圆周电子
商务有限公司。成立于2010年9月的江苏圆周经营范围
为图书、报刊、电子出版物批发与零售及网络发行业务等，
即京东旗下图书业务板块。

关于书价和图书折扣的讨论，由来已久。“一方面，作
为消费者，图书和任何形式的产品一样，总是期待打折，能
以更少的价格，获得更多的价值；另一方面，深感图书行业
挣扎，如果没有足够的收入，以后又如何保证产出？”有网
友提出这个“残酷又真实”的话题。

书价问题，你怎么看？图书生产与销售平台如何运
转，才能让行业健康有序、高质量地发展？

一面是出版社叫苦“谷贱伤农”，一
面是读者认为“书价虚高”。对买书这件
事，有网友说得透彻——“觉得值就不
贵”“觉得不值就贵”。

“市场下行，对出版业来说充满挑
战。”这一年来，记者在不同场合听到
出版人如此感慨。“对平台而言，过分
追求商业化流量，就会变相引导出版
机构重复出版和低质出版；过分追求
订单量和转化率，就会导致图书市场
出现大量低价书甚至是盗版书。当自
然流量枯竭，这类低质重复的产品乃
至盗版书借由‘投流’迅速占领榜单，
抢夺读者眼球，强化了图书的固有印
象。”一位业内人士表示，这10多年来，
从电商大促到现在的直播间9块9，在消
费者中不断强化图书低价印象。消费者
的自然选择没有错，就行业而言，很难说
不是一种恶性循环。

“以机构、行业协会的集体名义明确
发声，让过去不被看见的博弈和‘搏斗’
被看到，这是可喜的一步。”江利说。

（解放日报）

“自从我将奶茶和书对标后，我就不
喝饮料了。”有网友感慨，一杯咖啡、奶茶
25元，不少人可以接受，一本书25元，
很多人却嫌贵。

那么，现在的书价到底是贵还是便
宜？

“书的定价越来越贵，70元、80元常
见，超过100元的也不少见。”有读者表
示。“现在很多书的质量，就只值打折的
价。”有消费者吐槽。

还有不少读者认为，出版社为了节
约成本使用轻型纸，“还卖一样的价格，
纯割韭菜”。

“这10多年来，书价确实出现了非
正常的上涨。”江利认为，图书之所以采
取定价制，正是基于其与日常消费品不
同的标准品性质，“应该回到定价制的原
点去理解书价”。“十几年前，国内图书价
格相对国外确实较低，当时存在一个比
较合理的顺向定价机制。图书行业本身
不是暴利行业，书价上升幅度是基于成
本提高的正常涨幅。在电商低价策略出
现后，这个定价机制被破坏，书价变成迎
合线上低价的逆向定价。读者感到，书
贵了，因为定价原理变了。”

“无限制的低价、破价，让行业生态
满目疮痍。”在江利看来，消费者追求更
好的用户体验和更低的价格无可厚非，
但低价策略对行业来说是一种短视行
为。

“首先影响到的是线下渠道，非正常
的书价上涨让线上线下价差的‘剪刀手’
角度更大，实体渠道的存活空间被进一
步压缩。其次，有可能导致出版品质的
下降，出版是一种生产行为，越优质的内
容，需要的成本越高。最后，它破坏出版
的多元化，就像一部分读者反映的，在价
格竞争之下，出版机构不断压榨成本，印
刷质量、纸质会变差，同时，有些书籍可
以通过价格机制调节书价，比如过了版
权保护期的公版书，有些书籍需要价格
作为支撑——长此以往，不可能获取流
量、不可能大幅降价的图书，出版机构选
择不出版，这些选题就没有被创作出来
的空间。图书行业本应是个性化和丰富
度最高的，现在，受到的影响肉眼可见。”
江利说。

出版社与电商平台的拉锯，由
来已久。

2010年，京东以鲇鱼之势杀入
图书电商市场，低价成为吸引消费
者的利器。2011年5月，京东商城
打出“全部少儿图书4折封顶”的促
销广告。24家少儿类出版机构集
体抵制，认为此举是不正当竞争。
最终，低价“车轮”还是向前轧过。

2013年7月，北京“八社联合”
发布声明提出“逆价倾销”这一概
念。声明称“近期，少数书店在图
书促销活动中出现了以低于销售
价格向市场倾销图书的行为，违反
了国家相关法律规定，损害了出版
社的利益，破坏了图书市场的正常
秩序”，因此“八家出版社将联合对
以低于采购价格逆价倾销图书的
书店进行处罚，措施不限于暂停新
书发货，终止销售合同等”。时任
中国人民大学出版社副社长李开
龙在接受采访时表示，“八社联盟
并不是一个价格联盟，只是一个共

同声音的出口。”
“十多年来，网店平台取代了

相当大一部分实体渠道，为出版社
贡献了营收。现在，传统的电商平
台又受到新型线上平台的挤压
——在电商平台，我们经常听到

‘全网最低价’，在直播间里听到的
则是‘破价’。”从业多年的发行行
业人士江利接受记者采访时感慨，
平台折扣对行业生态的影响是多
方面的。

据了解，目前市场上，大众出
版机构与电商平台的结算价格多
在4-5折之间，部分需求性强、独
占性高的产品能够维持在6折。教
育类图书相对有较高的议价权，而
上海46家出版社“同气连枝”地发
出类似声明，业内人士几乎一致表
示“到了退无可退的地步”。

“每次报出9块9，其实心里挺
不舒服的，好像对不起书本身。”抖
音读书博主“温书”起号半年多就
发现，直播间里，高于9块9的书不

好卖。
一位业内人士分析，从目前

的市场格局来看，出版机构之所
以对全品类参与低折扣如此敏
感，在于产品价格尤其是头部产
品的折扣一旦被打下去了，就很
难再恢复。根据北京开卷发布
的年度数据，2021 年短视频电
商图书品类的页面折扣为 3.9
折，已经逼近多数出版机构的成
本线。

在当下消费渠道和消费者习
惯变化的格局下，出版机构参加
618电商大促，到底能带来多少整
体销量的上升尚且存疑，还可能导
致头部品、新品被“破价”。电商大
促从过去的“增收不增利”到了“既
不增收也不增利”的地步，集体抵
制、退出，成为出版机构无奈之下
的合理选择。

也有读者对电商大促感到厌
烦，“图书常年打折，更愿意平时购
书，省心。”

“水下搏斗”公之于众

书价贵还是便宜？

出版业充满挑战行业已退无可退？


