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揭开笼罩离岸金融多年的层层迷雾
据说在任何一种语言中，“离岸”（offshore）一词只要和金融共同出现，往往会透露出些许“邪

恶因子”，并会挑起某些“紧张情绪”，因为这个组合词总被理解成为“逃税”、“洗钱”等犯罪行为的

代名词。更容易引发紧张的理由是，所有的私人银行都会跟“离岸金融”扯上关系。但离岸金融中

心的作用却万不可低估。

曾在马恩岛、马耳他和毛里求斯等从事银行监管工作多年的美国知名经济学家希尔顿·麦卡

恩在《离岸金融》中，试图以“过去”（20世纪30年代至90年代末）、“现在”和“未来”三个明确的时间

层次为引子，去打通服务、税收、监管、保密等的通道，以探寻并审视离岸金融80余年充满“争议”的

嬗变历程和奥秘。即使其个别观点值得商榷，有的论据还需推敲，但通读该书，笔者认为仍有益于

激发思考，开启智慧，有助于我们对离岸金融相关问题的深入研究与探索。

麦卡恩对离岸金融抱有很高的期待和期望：“未来，笼罩着离岸金融环境多年的神秘面纱将会被

揭开，离岸金融会实现前所未有的透明化，离岸金融中心不会被用于没有透明化的交易。”理想是否

过于完美、药方是否过于简单，目前或许只能拭目以待。但麦卡恩似乎也把更精彩的离岸金融故

事，寄托给了长远的未来。

《离岸金融》[美]希尔顿·麦卡恩著 李小牧等译/中国金融出版社2013年6月版/45.00元

○编客：达宁/荐评
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仅有滔滔不绝的表述是不够的

每个编辑看自己的书，都会有自家

孩子好的心态。某本书是自己的唯一

或几分之一。而对于发行员来说，全社

（公司）几百上千个品种，你的书只是

其中之一或之几。你不可能期望发行

对你的产品有多重视或另眼相看，你

只能通过自己的手段来吸引发行关

注。你需要用最简单的语言和最具说

服力的表述来让发行重视这本书。编

辑的视角往往是这本书的文本质量、

文字魅力、内容养分。但是发行关注

的角度是围绕图书销售的相关信息。

这些图书的内在信息对于发行没有直

接的帮助，也不可能让渠道商直观地

了解到图书卖点。所以编辑说得越

多，发行反而越摸不着头脑。但是编

辑往往陷入自己思维的圈子里，说得

眉飞色舞，本以为推介到位，对于产品

的发行可以起到助推作用。殊不知，

在你滔滔不绝的表述中，发行已经昏

昏欲睡或者神游他处。

首先发行员的精力是有限的。一

次推介会，往往会介绍数本甚至数十本

书。如果每个编辑都长篇大论，那么发

行不可能把内容都记住。很多书甚至

最后没有留下多少印象。所以推介会

应该限定每个编辑的发言时间，以不超

过 5～10 分钟为宜。这样也可刺激编

辑，让他们用最精炼的语言来推介自己

的书。而不至于走题或者说些意义不

大的信息。其次编发各有自己的岗位，

编辑不要去指挥发行，不要干涉发行的

工作，只需要介绍好产品和给出建议即

可。在自己没有直接接触市场的情况

下，编辑的很多想法是不现实和无法执

行的。而且对于发行的工作指指点点

也容易让发行员产生逆反心理。最后

编辑人员介绍图书需要用具体的数字、

直观的描述，要避免用虚词、修饰词来

说些空洞无物的概念。

推介图书时需注意五个方面的问题

切记，交流会上“有的放矢”的话最

有用。由此，笔者简单阐述一些编辑推

介图书时候需要注意的问题。

1.介绍作者。不要说是“XX著名

作者”、“畅销书作家”、“XX 最有潜力

作 家 ”、“ 当 红 X 派 古 典 华 丽 文 作

家”……这些都是虚的自娱自乐的称

谓，渠道商不可能会听这些“吹牛”的介

绍。你只需要说明作者以往的图书有

什么好的战绩。如销售20万册，再版5

次，翻译成10种语言，在20个国家出版

发行。这些数字足以说明所有问题，如

果没有什么好的成绩，作者这块完全可

以忽略，不作介绍。

2.介绍内容。不要说什么文字流

畅，文笔优美，见解独到。渠道商没有

时间去体会这些。你可以介绍同类图

书有哪些卖得好。

3.营销推广。不要说什么重点营

销，而要说投入多少营销费用，首印量是

多少，有什么具体的营销活动及安排。

渠道商从你的首印量和营销费用就可以

知道这本是不是重点营销的产品。

4.介绍品相。不要说什么名师设

计，用什么特种纸，特殊工艺。再好的

装帧卖不出去也白搭。你只需要介绍

开本、页码、定价、包件册数、精装简装、

单本套装即可。

5.介绍卖点。不要说什么同类书

中独一无二，市场空白。你只需要说满

足哪些读者的哪些需求。如满足中老

年读者对于骨质疏松问题的诊疗和保

健即可。这样发行员才知道这书发到

什么渠道、地区才可能有更多的销售。

好的封面，是编辑、美

编 、读 者 和 作 者 共 同 的 孩

子。为什么这么说？笔者试

以《我的父亲韩复榘》（中华

书局2013年4月版）为例进

行现身说法。

早在20世纪90年代的中

华书局，民国人物传记类的

普及书做得不多。能记起来

的就是翁元口述的《我在蒋

介石父子身边的日子》，该书

是 1994 年出版的。多年以

后，我来中华书局工作时，还

发现该书有不少库存。其

实，并不是中华书局当时出

版的民国书不好，比如“中华

民国史料丛稿·人物传记”就

挺好看。但不可否认的是，

无论是其装帧设计、写法、定

价，还是当时的营销渠道，都

不足以支持社会上更多的读

者接受该书。

针对《我的父亲韩复榘》

的封面设计，我们通过分析

比较，封面设计思路上确定

了两点：其一、用韩复榘的头

像为该书的主构图；其二、要

做腰封。

该书的封面设计主要是

由我们美编室的王老师完成

的，我提供一些想法，然后再

和王老师一起论证其是否具

有合理性，能否实现预想的

效果。王老师老家山东，从

小也是听着关于韩复榘的故

事长大的，所以，他自然就对

该书内容很感兴趣。王老师

说：“中华书局的书，

我设计的封面太多

了，但说实话，能整本

内容读完的，只有这

一本。”王老师是边读

书 边 找 图 ，费 心 颇

多。找来找去，没有

关于韩复榘的更清晰

的图可用。最后，王

老师确定，就选韩复

榘那幅就任山东省主

席时的照片来用。原

图像素低，但韩复榘着长衫的儒雅气质，还是会

让读者另有想象的，毕竟坊间传闻大都说韩复

榘是个大老粗。封面的颜色就用黑白两色。表

达韩复榘是黑是白，交给历史和后人评说。这

就否定了我想用照片做旧求得效果的想法。但

王老师说的确实有道理，黑白的主色调和该书

比较客观的冷静视角是相得益彰的。而像素低

也是有办法补救的。后来，王老师为了给图片

补色，整整花费了一整天的时间。

《我的父亲韩复榘》的封面是大面积的黑

色，假如纸张选不好，就会显出白色的折痕出

来。所以我建议图书可塑封下。王老师认为，

封面比较暗，若再加上过油的工艺处理，会使封

面更耐折、看起来也会更亮些。中华书局同仁

大部分对于过油的处理方式，表示担忧，怕处理

不好的话，反而把封面糟蹋了。王老师通过与

出版部的同仁细心沟通，终于使封面达到了预

期的效果。美编同仁现在再聊起该书的封面，

都感慨说：《我的父亲韩复榘》过油技术的成功，

在中华书局具有里程碑的意义。

腰封的设计，有不少细节还可说一说。首

先是上不上腰封？由于封面比较暗，只能通过

上腰封，才能使这该书更吸引人。腰封选用了

奶白色，与封面的用料相同，只是克重轻了。这

就保障了读者对该书的观感和手感的一致性。

腰封的上缘以遮住韩的下巴为准，一方面可突

出韩的眼神，另一方面可表现韩的整个表情。

腰封上用哪些文字？拟了两句：“1.一位流传最

多笑话的军阀，一位敢违抗蒋介石命令被处决

的人。2.兴于冯玉祥军中，死于蒋介石手下；完

整再现民国枭雄韩复榘的真实人生。”一时拿不

定主意。就转而在新浪微博上请教方家了。结

果，选第二句的还是比较多。那就以大家的意

见为准。总结大家的意见：第一种说法，迁就了

旧说，没有给读者以正面的引导。容易让读者

产生该书没有什么新意的判断。第二句给韩复

榘的人生有个小结，另一方面又让人有探求韩

之人生真相的欲望。至于增加了拼音，这个要

完全归功于网友们。

偶尔，还会想起那些温馨的夜晚，王老师来

电话交流对封面设计的种种想法，书业界朋友、

粉丝们在微博里跟帖或私信交流中，“捕获”到

不少封面设计技巧，颇为感动！

版权经理人需有一双敏感的眼睛

做版权的人都明白，其实任何一个

出版机构所出版的大部分作品，由于语

言和文化背景等各种原因，都是不具备

销售版权的潜质的。如何从浩如烟海

的图书中选出那本适合销售版权的作

品来。这要求版权经理人必须对自己

的产品了解到位，才能从中遴选出具有

版权销售卖点的作品。选出了产品，如

何将产品的著作权卖给别人，并在法律

允许的范围内尽可能地卖给更多的人，

这是困扰所有版权经理人的共同问

题。如何为自己精心挑选的具有版权

销售潜质的产品找到合适的买家，这不

仅需要平素的知识积累和经验来做参

考，更需要多方的实地调研和考察数据

来做支撑。

所以，作为职业版权经理人，我们

必须拥有一双对目标市场比较敏感的

眼睛。找准目标，集中精力做好一件事

——把目标产品的著作权卖到更多的

地方。通常寻找目标市场的途径有几

个：图书博览会，如法兰克福书展、伦敦

书展等，这是最直接也是最快速的途

径；书目，通过对方的书目了解对方的

出版领域及其其他情况；网站，通过网

站寻找潜在客户；检索、指南类报刊，如

中国的《中国出版传媒商报》、美国的

《出版商周刊》等，通过这类媒体检索目

标市场；研讨会，通过参加各种学术或

专业类的研讨会发现突破口；大众出版

社，通过大众出版社了解一个地区读者

的喜爱，投其所好。

了解产品在对方心目中的位置

找到目标市场之后，为潜在的合

作伙伴制作图书宣传信息单是至关重

要的。信息单上首先要突显作者，其

次是图书背后的故事，若为非虚构类

作品，就一定要在宣传单上点出图书

的主题，这对对方了解你的产品非常

重要。最重要的一点，卖版权的时候，

一定要坚持让对方报价，这样你不仅

能够了解该产品在对方心目中的位

置，而且还能为日后的洽谈留下回旋

的余地。

对于跨媒体版权交易及衍生产品

的开发权的销售，如食谱图书等，作为

版权经理人，一定要慎之又慎。如果

把这类图书的版权卖给了视频制作公

司，只要制作公司的视频一上线，自己

的食谱图书估计就无人问津。当我们

从作者手里得到著作出版权的时候，

我们不仅要保护作者的权利，并尽量

延伸拓展传播他的这个著作，同时还

要保护自己的利益不受损害。对于作

者，我们的职责是保护其权利不受侵

害并尽可能地延伸拓展传播其作品。

但有的时候，我们也要敢于做出不卖

版权的决定。当买方购买版权的动机

和用途违背作者的意愿、有损作者声

誉或有损自己的利益的时候，我们就

应该敢于说“不”。

好的售后服务
会带来源源不断的合作项目

版权交易是一项非常复杂而且繁

琐的业务，管理好客户资源及其合同协

议至关重要。管理客户资源，无论使用

什么软件，一定要非常便于分门别类，

统一管理，这能减少很多重复性的工

作，而且便于查找；管理合同协议最好

能选用可随时添加和保存的软件，任何

变动和新的进展以及各种细节都可以

实时地添加，与合作方的任何细节调整

都能一览无余地呈现在此，只要打开

它，有关合同的任何变动和细节都会一

目了然。

一项版权合作协议签订之后，哪怕

版税已经到账，这并不意味着这项合作

已经完结，恰恰相反这只是合作的开

始。既然版权部是一个销售部门，它也

就相应地有售后服务。版权部的售后服

务不仅关乎所售版权著作的命运，同时

也决定了双方以后的合作关系。好的售

后服务可能会带来源源不断的合作项

目，反之，有可能就是一锤子买卖了。

或许这些细节都是泥沙，但正是这

些泥沙包含着金子，而做好版权销售的

真谛有时其实就是“沙里淘金”。
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●经验之谈

切记切记，，交流会上交流会上““有的放矢有的放矢””的话最有用的话最有用

■杜辉（出版人）

不管是出版社还是民营图书策划公司，为了提高产品的推广力度，编发

之间的交流会议或者是产品的推介会已经成为各个出版社（公司）的定期例

会。但是编辑和发行因为所处的位置不同，所以对于图书产品的切入视角

也大不相同。

其实，编发交流往往演变成了彼此的“自说自唱”，非但达不到编发交

流、产品推介的功效，反而容易引起争论，耗费时间。那么编发交流会应该

怎么开，到底说些什么好呢？

■

李
忠
良
（
中
华
书
局
副
编
审
）

●版权学堂

从细节深处洞明做好版权销售的真谛
■中国出版传媒商报记者 张倩

出版机构的版权部虽然处理的

都是跟知识产权有关的业务，但版权

部不是一个法律部门，它是一个不折

不扣的销售部门，认识到这一点，对

做好版权工作至关重要。因为，就出

版业来说，其实只有两种方法能够赚

到钱，第一种方法是实物销售，比如

卖纸质书等物理性的实物产品；第二

种方法就是出售版权。

中国出版传媒商报记者以日前

参与的一次有关版权销售培训为例，

同广大读者分享一些一起做好版权

销售的细节。

《中国编客》欢迎您的参与
《中国编客》秉承《中国出版传媒商报》一贯的办报理念，以独

特的视角选择自己的报道方向，以国际视野观察并记录中国编辑

的生存和发展，聚焦书刊编辑群体，为广大书刊编辑提供沟通和

交流的平台。如果您有相关新闻线索，或与书刊编辑工作相关的

想法、建议和意见，甚至是大的设想，我们都欢迎您发言、提问、讨

论；欢迎您来稿，字数在 800~1000 字。如果您是书刊编辑，欢迎

您的参与，欢迎您把自己的喜怒哀乐告诉我们。

来电请拨：010-88817690（91~97）-2322

来信、来稿请发：qiwen201010@163.com

《中国编客》QQ 交流群号：140678187

互动微博：http://weibo.com/panqiwen
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中国出版传媒商报讯（记者 潘启

雯） 由天津出版传媒集团《小说月报》

主办的“‘80 后’的爱与怕——由蒋一

谈《林荫大道》说开去”文化沙龙活动于

12月15日在北京单向街书店（朝阳大

悦城店）举办。著名短篇小说家蒋一

谈、中国人民大学文学院副教授杨庆

祥、天津师范大学文学院副教授张莉和

知名媒体人萧三郎等出席沙龙活动并

与读者交流。沙龙由《小说月报》副主

编徐晨亮主持。

《林荫大道》是一篇描写当下年轻

人在现实生活面前精神困惑和寻求自

我认知的短篇小说，主人公夏慧是一

位“80 后”历史学女博士，母亲在一幢

豪华别墅里做工，其男友是训诂学博

士后。别墅主人外出度假，三个人在

这个特别的空间里相聚。这篇作品通

过空间的转移——代表了“社会底层”

的夏慧和苏明进入到了代表“社会顶

层”的别墅空间——揭示了一种隐藏在

含情脉脉的日常生活底下的尖锐的社

会矛盾。

杨庆祥把《林荫大道》表现的思想

定义为“情感教育”。谈到当下“80后”

怕什么时，杨庆祥直截了当地指出，“80

后”的怕就是没有房子住，找不到很好

的工作，这是最现实的怕。“如果你没有

稳定的物质，其实在精神上是没有办法

完成自己的，最终的怕是害怕一个空虚

的自己，没有办法完善自我、实现自

我。换言之，‘80后’没有历史，他们是

历史的‘虚无主义者’，这一代人其实是

漂浮在空中，上不着天、下不着地，没有

根的一代，完全没有根、没有历史。这

就是‘80后’的怕。”

●资 讯 评论家共话“ 后”的爱与怕80


