
4
本版主编：金霞
本版编辑：金霞

电话：88817695-2353
E-mail：jinzi2000＠sina.com

排版：艾林2013年12月10日 星期二 第2000期

如果说《本色》的筹款成功更多依靠

作者乐嘉的名人效应和粉丝影响力，那

么《社交红利》的案例则让人们看到了众

筹出版的可复制性。

该书作者徐志斌就职腾讯，是腾讯微

博平台的负责人。使用众筹方式出版，

是他的图书完稿后，在试读阶段一位互

联网业内的试读读者向其建议的。徐志

斌与众筹网 CEO 盛佳经过几轮商谈后，

《社交红利》发起了一轮标的为 10 万元的

预售“募资”，给资助人的回馈详细分为

30 元到 1 万元的 14 档资助额度，资助人

可以获得定制版马克杯、首发研讨会入

场 券 ，甚 至 一 起 喝 下 午 茶 交 流 的 机 会 。

与此相配合，该书出版策划商北京磨铁

图书进行了图书首发研讨会、签名版本、

藏书票、审阅版毛边书等营销产品和活

动。从结果来看，3300 本、筹资 10 万元让

出版方在未出版前就已经保本了，1 个月

发行 5 万本对于一本经管类图书来说的

确算是畅销。

大规模复制仍待观望

虽然处于试水阶段，众筹出版已获得

不少正面评价。从读者角度，众筹给了

读者一种荣誉感——不仅仅是购买了一

本书，而是帮助一本有价值的图书完成

了出版发行，并推动其成为潮流。这会

带来一种投资人的感觉“我成功投资了

一个项目”。徐志斌如此分析。

从出版方角度，众筹模式可以直接形

成作者与读者、出版社与消费者的互动，

交互性更强，用户的黏性也更强。不仅

帮助出版商提前判断首印数量、预测市

场，并配合上线书籍做好相关营销，还可

以在出版前筹集资金，降低风险。北京

时代华语图书公司副总裁刘杰辉表示，

《社交红利》的成功，验证了众筹模式作

为一种全新的商业模式在出版领域的可

行性，也为传统出版带来了新的市场渠

道。通过这样的模式，能够在项目发起

方、参与者之间产生互动，比简单卖一本

书更有意思，甚至有可能形成某种“圈子

文化”。

什么书适合众筹？业内人士分析，除

了小说、漫画、随笔等大众读物，众筹对

于一些“藏在深闺”的小众、严肃的文史

研究类书籍出版，提供的募资平台则更

显得尤为珍贵。记者发现，

一些历史、医学等学术出版

领域的众筹项目正在悄然兴

起，如浙江大学教授陈新欲

在 40 天内筹集 14 万元，完成

《新 文 学 史》等 三 种 海 外 人

文学术权威期刊的中文版；

在解放军总医院第一附属医

院就职的路辉正在征集《古

中医书》第一卷《无极之镜》

出 版 基 金 5 万 元 ，承 诺 回 馈

资 助 人 健 康 咨 询 和 有 关 国

学、中医、子学的交流。

对 于 众 筹 模 式 的 普 及

性，记者在采访中并没有得

到特别乐观的反馈。大部分

受访者认为，图书出版的关

键在于本身的内容，众筹并

不能让品质低下的图书获得

畅销，不使用众筹也不会让

优秀的图书被埋没。从应用

广度来看，目前众筹出版项

目相对我国每年 30 万种的出

书品种来说可谓沧海一粟。

此外，一个成功的项目受到

作者影响力、出版者推广能

力、资助人接受程度等多方

面影响，因此“盲目地复制未

必合适”，“暂时不具备大规

模应用的可能性”。

事实上，根据众筹原则，

项目必须在发起人预设的时

间内达到或超过目标金额才

算成功。没有达到目标的项

目，支持款项将全额退回给

所有支持者。记者观察到，

目前大部分众筹网站正在进

行 的 出 版 项 目 数 量 最 多 以

“ 十 ”为 单 位 ，筹 资 成 功 的 更 是 屈 指 可

数。因此，现阶段的众筹出版试水更倾

向于一种营销宣传而非筹措资金，真正

希望通过众筹筹集资金的项目的达成率

并不高。

无论如何，一个产业不能总是固守原

有的模式，躲避新模式的冲击，不选择变

革终将被边缘化。尽管对于传统出版来

说，试水众筹模式似乎只是小打小闹，但

是不可否认，众筹开启了出版维护和拓

宽产品价值链的另一种路径。

采访中，某专业百科全书出版

社的数字出版业务相关负责人给记

者讲了个“笑话”：某搜索公司百科

产品部门的员工到该社谈“合作”，

表示“我们的搜索上有很多你们百

科全书上的内容，网民很喜欢。请

贵社给我们开个证明，证明这些内

容来源于你们的百科全书，我们就

不 跟 你 们 要 钱 了 。”如 此“ 合 作 条

件”，让该出版社哭笑不得之余，更

多了几分气愤与无奈。

据了解，互联网上的出版物数

字版权侵权方式主要有两种：一是

对出版社的图书未经授权直接扫

描，提供给用户下载；二是并非该

出版社的产品，只是冒名、山寨而

已。不论哪种情况，都严重侵害了

出版社和作者的权益。而出版社往

往束手无策。

商务印书馆数字出版中心主任

孙述学谈到，商务的《新华字典》尽

管注册了商标，但在 APP、安卓等平

台上仍有几十种数字版产品，尽管

全都是侵权盗版，下载量却很大。

“这些产品免费是假，广告是真，差

错 多 ，体 验 差 。”其 他 网 站 上 也 有

很 多 该 馆 的 重 点 产 品 ，商 务 为 此

撰写的甄别盗版的文件就有四十

多页。

此外，出版社在数字版权的运

营 和 保 护 方 面 还 存 在 诸 多 困 惑 。

不少出版社与作者签订图书出版

合同时，数字版权、电子版权等概

念描述不清、归属约定不清，没有

说 明 授 权 的 具 体 权 利 种 类 、作 品

的 使 用 方 式 、传 播 载 体 、传 播 媒

介 、结 算 方 式 、日 后 收 益 的 保 障

等，给日后进行数字版权运作以及

维权埋下了隐患。

数字版权保护难，症结在于违

法成本太低。有业内人士谈到，欧

美等国法律对侵权的惩罚十分严

厉，如美国法律规定，针对恶意侵

权行为，每侵权一部作品，对侵权

人的惩罚性赔偿最高可判赔 1.5 万

美元，赔偿额按作品数量累计。相

比之下，中国对侵权的惩罚力度不

够，很少的赔偿额对侵权者根本构

不成震慑，被侵权者还要承担很高

的人力、财力诉讼成本。华东政法

大学教授王迁谈到，我国对侵权盗

版行为就没有规定惩罚性赔偿，而

是遵循民法的“填平原则”，也就是

给 别 人 造 成 多 大 损 失 就 赔 偿 多

少。在实际案例中，起诉者很难准

确证明侵权盗 版 行 为 对 其 所 造 成

的 损 失 ，特 别 是 多 数 作 品 上 市 后

的销量本来就呈逐渐下降的趋势，

很难说，所减少的销量就全都是由

某一或某些被告的侵权盗版行为造

成的。

今年 8 月，俄罗斯《反盗版法》

正式实施，对惩治互联网侵权行为

作出了明确规定。采访中各方纷纷

表 示 ，建 议 管 理 部 门 加 大 惩 处 力

度。对知名产品和经典产品提供更

多保护，如提供查询机制，未经授

权不能随意上传。

4G时代催生版权资源受宠良机

11 月底，腾讯视频斥资 2.5 亿元

人 民 币 购 买 综 艺 节 目《中 国 好 声

音》第三季的网络独播权，折射出

移动互联时代优质内容资源的稀缺

性和含金量，无疑也将催生版权各

方对版权保护重视的良机。

“免费的再差，也会将就着用；

付费的再好，购买时也会犹豫再三

—— 这 样 的 消 费 者 恐 怕 不 会 是 少

数”，对此，孙述学认为，应是两手

抓——一方面，要 打 盗 版 ，狠 狠 地

打 ；另 一 方 面 ，要 出 正 版 ，持 续 不

断出优质正版。“只有推出正版产

品 ，把 收 费 的 东 西 做 得 比 免 费 的

有价值，才能赢得客户。”据悉，商

务印书馆正加快进度，将《东方杂

志》数据库等重点产品数字化，推

向市场。

外研社不仅将打击数字盗版视

为一项持续的工程，也作为一场设

计理念的角力。该社研发的外语学

习移动平台——“外研沙龙”上线以

来，通过微博、微信公众账号加大

推广力度，《新概念英语》、单词记

忆、语法、游戏、西方艺术纪录片等

数十个应用都被内置其中。

正如腾讯公司主要创始人陈一

丹在近日召开的中国版权年会上所

说，移动互联网带给传统版权产业

巨大的机遇，依靠优质内容直接向

用户收取费用的“内容付费”模式

有望成为移动互联网领域的主导模

式。他建议的移 动 互 联 网 版 权 问

题 的 解 决 之 道 ，一 是 加 强 行 政 执

法，完善网络版权监管政策，培育

网 络 版 权 市 场 规 则 ；二 是 发 挥 协

会作用，不断加强行业自治，提高

企业自律意识；三是发挥企业创新

主体的作用，加快产业链整体创新

升级。

国家互联网信息办公室专职副

主任王秀军则从政府层面提出了建

议：第一，抓紧网络版权保护的商

机，通过提供法律建议、研发专业

技术、提供解决方案等分享网络版

权市场的大蛋糕，参与版权保护的

大服务体系。第二，要善于在行业

内解决问题，应寻求双方利益最大

化，实现内容传播与版权保护的有

机统一。第三，增强网络版权保护

自律意识，需要各方共同努力。

11 月中旬，多家网络视频企业

发起“中国网络视频反盗版联合行

动”，无独有偶，京版十五社反盗版

联盟与淘宝公司签订《图书版权保

护补充协议》。凡此种种，无不说

明，网络版权保护是全球互联网治

理的难点问题之一，而难点就意味

着商机，亟待各方深度参与，探讨共

赢解决方案，寻求双方利益最大化，

形成全社会共同保护版权的局面。
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