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电子书平台对纸书市场冲击到底有多大？
■七 草

最近，不少机构发布了上一年度的书业市场数据。中金易云称2023年图书市场码洋同比下降1.51%，开卷则称码洋上升4.72,%，实洋下降7.04%。情况都不容乐

观。除了经济没有如预期地恢复景气、读者整体消费降级等原因外，还有一个易被忽视的原因，那就是电子书平台对纸书市场的冲击，特别是某读书平台为代表的

超低廉收费模式对书业整体利润的冲击，其严重后果尚未引起行业足够重视。

2023年电子书市场重新洗盘

纸书市场不乐观的现状让许多出版机构将目光投

向了以电子书为主要代表的数字产业。《2022年度中

国数字阅读报告》显示，2022年中国数字阅读用户规

模达5.3亿，同比增长4.75%；数字阅读市场总体营收规

模为463.52亿元，同比增长11.50%。这与纸书销量的

下滑形成对比，从业者希望其能够成为弥补纸书收益

下跌的新增长点也不足为奇。

可以预见，今后数年数字阅读用户规模还将进

一步增长，但营收是否依然能维持增长则未可知。

2023 年电子书市场发生了地震级的重大事件，那就

是亚马逊 kindle 退出中国市场。尽管从用户数来

看，亚马逊比不过某读书平台，但是给出版机构的

利润分成却恰恰相反。知名译者李继宏曾在豆瓣

网晒出他的 2022 年数字版税报告，他在拥有 2 亿多

注册用户数的某读书平台全年收益只有 4457.16

元，约为亚马逊（42471.18 元）的十分之一，计入阅文

收入后约为 1.9 万元，不到亚马逊的一半。剥除最

高收入的一本（该书某读书平台加阅文的收入反常

地高于亚马逊，应为后台单本计费模式）后，其他十

多本统计结果是微信加阅文合计 4321.14 元，亚马

逊为 37236.23 元，前者依然仅为后者的九分之一左

右，差距极为明显。

许多人认为亚马逊退出的市场份额很快会被其他

平台填补上，因此不必太担心。但事实上，几乎所有出

版机构2023年图书电子书业务利润都出现了断崖式

下跌。资深编辑、豆瓣用户吾荐也分享了他2022年与

2023年单品种全平台电子书营收回款数据对比，跌幅

都在70%以上。被许多人寄予厚望的某读书平台完全

没有填补上亚马逊退出的空白，营收整体缩水令人触

目惊心。

亚马逊退出的缺口为何难以填补？

为何拥有巨大用户数的某读书平台反而与其他平

台收益有如此巨大的差异？原因其实很简单，就是它

是以包月、年等形式低廉收费，不采取亚马逊等的单本

计费（即使是 Kindle Unlimited，后台对版权方依然是

单本计费）。

和其他商品一样，电子书市场大盘取决于价格和

消费者数量两个要素。图书被认为是具有高度需求弹

性的产品，销量受价格波动影响较大，因此薄利多销在

大多数情况下是可以成立的，这也是为什么尽管某读

书平台以近乎倾销的极低价格抢占市场时，很多人还

是寄希望于其庞大的用户量可以赚回利润缺口。但需

求弹性曲线模型最终目的是找到收益最高的平衡点

（如下图的DA点）。当价格高于平衡点时，降低价格

增加销量是会使总利润增高，但当价格降到低于这一

平衡点时，即使销量继续增加，总体收益也只会不增反

降。就电子书市场而言，某读书平台的低价显然已经

击破价格需求曲线的均衡点，是只赔不赚的生意。

2007年底亚马逊刚刚推出Kindle阅读器时，我极

为兴奋，因为这个已经打通了上下游渠道、背靠无数出

版社内容资源的电商推出商业模式对整个行业有革命

性意义。没想到10多年后又亲眼目睹其退出国内市

场，令人唏嘘。很多人诟病其水土不服，但实际上只是

劣币驱逐良币。如果说2007年时我为Kindle模式的出

现而感受到积极正面的震撼，那么2023年其被某读书

平台打败退出市场，也让我感受到了致命的危机——这

是针对整个出版行业的毁灭性威胁的信号，在负面的维

度上来说也是具有革命性意义的。就像Kindle出现到

其成为市场主流需要几年，某读书平台对图书市场的毁

灭性打击也大概需要同样长的时间才能显现。

目标赛道完全不同

从正面意义来说，电子书市场确实是纸书市场疲

软后的一个新增长点，发展得好对于整个行业有极大

帮助；但从负面意义上来说，如果占据主流的是一种极

其不健康的收费模式，它就不仅仅会对纸书市场造成

冲击——包括对中盘、书店终端等支撑实体书商业模

式的传统合作伙伴的打击，也会冲击上游出版机构利

润。在亚马逊主导的单本收费模式下，它本来有可能

往前者发展，但目前来看趋向后者的可能性明显更大。

某读书平台是互联网商业思维模式下的产物。这

种思维剥除其科技背景，不外乎就是烧钱抢市场——

在头几年以低价亏本的形式赶走对手，达到市场垄断

之后再考虑盈利模式。但是其成功与否的关键考验就

在于跨过烧钱向收费转变的门槛时不会造成太大的用

户流失。这也是某读书平台目前的大槛。

就像当年电商靠图书引流但不靠图书作为主要营

收渠道，某读书平台微薄的营收在腾讯大盘中不值一

提。虽然成功挤走了亚马逊，但其真正竞争对手是番茄、

七猫、掌阅等免费小说平台。根据比达咨询2023年度第

三季度数据，在移动阅读APP市场中，首位番茄的月活

用户是8935.8万，市场渗透率为34.3%，位列二三的七

猫、掌阅月活用户分别是6390.2万和6138.4万，市场渗透

率为25.3%、24.7%，第四位QQ阅读月活用户是2579万

人、市场渗透率为9.3%，第五位某读书平台月活用户

2179.1万，市场渗透率仅为8.3%。尽管有人会说电子书

和网文市场有差异，但对于投资者来说它们都是同一领

域的产品。在番茄、七猫等免费阅读模式严重冲击下，某

读书平台迟迟不敢走出全面“付费”一步完全可以理解，

因为这或将意味着用户量的断崖式流失。

番茄、七猫是靠“下沉网文＋免费＋广告植入”这

一模式抢市场，某读书平台却不走“第三方买单”的道

路，一方面试图靠上游出版机构的内容做出产品区分

度，另一方面又要拼低价、拼免费，那只能拖着出版机

构一起下沉、一起烧钱。只是对于出版业来说，这个陪

烧钱游戏烧掉的不仅仅是当下的收益，更是整个行业

原本可以良性转型的未来。

“烧钱抢市场”能撑到几时？

其实不少人都有疑惑，某读书平台低廉的收费真

能赚钱吗？不赚钱为什么出版社要和它合作？原因也

许有二。

首先是电子书作为“新增长点”的表象。电子书市

场作为一个从无到有并且逐年增长的领域，许多从业

者倾向于将这一部分收益看作凭空掉下来的馅饼，而

不会考虑它是否是现有利润的转移。另外，某读书平

台对许多出版机构采取了支付预付款的形式，虽然不

过是寅吃卯粮，透支未来收益而已，但是在当期财务报

表上看似乎是个巨大的营收，也容易让人误判。

其次，微信平台巨大的用户量让人倾向于相信其

未来的巨大收益而忽视当下的损失，或者仅将其视为

转型必不可少的“阵痛”。但国外同样有蓬勃的电子书

市场，主流却依然是并不便宜的单本收费模式，为何他

们要固守这样“落后”的商业模式呢？另一方面，互联

网近些年大规模裁员、降薪，许多失败的产品甚至整个

部门被砍掉，这样烧钱陪玩的模式我们这个原本就不

宽裕的产业赔得起吗？这都是决策者需要考虑的。

说到底，我们之所以对大平台如此软弱，最主要的

还是因为夕阳产业面对互联网朝阳产业的自卑，这让

我们忽略了“科技进步”和“商业模式”其实是两码事。

“纸电之争”是个伪命题

很多人把某读书平台以烧钱为支撑的商业模式当

作行业的未来形态，把反对低价包月模式理解为反对

电子书本身，等同于纸电之争，认为反对该平台就是像

教科书上所批判的卢德工人砸机器一样反时代负隅顽

抗的行为，这是完全错误的。但是在目前的模式下，即

使是支持电子书的人，也不可否认单本书的收益上纸

书是远远高于电子书。所以，在收费模式无法改变的

前提下，这个问题才转化为了纸电之争。

尽管电子书相关利益方一直强调纸电购买群体是

不重叠的，但不少同行朋友都感到电子书上架之后纸

书加印频次下降乃至完全停止，还有畅销书在电子书

上架同日立刻从电商的纸书销售排行榜上跌下来等情

况。豆瓣《“纸电阅读群体并不重叠”，真是如此吗?》一

文也针对此专门作出考察，证明纸电群体不重叠的说

法是站不住脚的。那么在重叠的前提下，电子书对纸

书销量起到促进还是削弱作用？电子书利润的增加是

否能够弥补纸书利润的减少？

看完电子书再买纸书收藏的说法，会让人觉得电

子书似乎推动了纸书销售。但事实上，很多人是看了

很多本书，甚至都要全本阅读之后才决定买一本收藏，

这就是排除了所有冲动性消费和一次性消费之后的结

果，这种高度紧缩的消费方式对整个大盘而言是很可

怕的。餐饮业的顾客可以吃了10家只付1家满意的钱

吗？但从电子书向纸书的购买转化说白了就是这种模

式。这和读者知情权并不矛盾，在部分内文试读之后

完全可以确定是否想要买这本书，没有必要以全本试

读作为纸书购买标准。

有人说，这样电子书平台不是起到了去芜存菁的

效果吗？但图书产品是一种具有高度多样性的产品，

读者的阅读需求也是多样的。比如悬疑推理小说之类

强情节作品多半只是一次性阅读，但它不等于垃圾读

物，也满足了一种阅读需求。而有了电子书平台之后，

这种出于好奇的冲动性消费就消失了。当多元性购买

消失之后，市场大盘必然萎缩。

被蚀空的书业核心消费群体

从用户终端消费来考察这个问题更加触目惊心。

此前我听了一个读书播客节目深受冲击。这位播主第

一句就说“这本书大家不用花钱买，某读书平台上就

有”，然后再次用充满兴奋的语气说，“平台一年年费只

要158元，三四本书就能回本了，千万不要浪费钱去买

书云云”。这显然是一个经济并不拮据的读者，又是

一个重度读书用户，在没有某读书平台时他一年会花

上千元购书，摊到不同的出版机构，每家获得的收益也

远远超过158元年费最后摊过来的微薄收入。从整个

市场大盘来说，这样一个用户一年就缩水了千元的收

入，而全国14亿人口中这样的人可能有几万、几十万，

此外还有原来每年花个几百、几千，现在完全靠免费时

长阅读的群体，加在一起造成整个大盘缩水的数量是

极其惊人的。

还是有人会问，尽管纸书大盘因此缩小，但电子书

大盘的增加能否把这个缺口补回来？即使这几万个、

几十万个重度读者每年少了千元支出，会不会有几百

万、几千万个电子读者愿意付这个上百元的支出弥补

回来呢？然而，在短视频冲击下，我们的阅读市场人数

能够比原来扩充10倍吗？显然不能。

读者的消费习惯同样也被败坏。有不少读者反

思：“成为会员后 99%的书都能看，这次想看《马斯克

传》发现要单本收费，直接去网上找了电子版资源，原

来用 Kindle 时一本本买也没有什么问题。”“kindle退

出以后确实就没买过正版电子书了”……连原本已经

养成单本付费习惯的读者都能产生这样的滑坡，可以

想见让习惯免费餐的读者付费的难度之高。这也是某

读书平台收费实行得很勉强，还一直用各种免费阅读

时长来换兑换收费阅读的原因。

所以平台低价模式造成的最大危害，还不在于与

上游出版社分配的不透明，而在于它蚀空了书业核心

消费群体，这一主力群体消费力的重大滑坡将让整个

书业大盘严重缩水。对行业的长远伤害是致命且无法

弥补的。

平台低价模式的其他问题

平台低价模式还以另一种不易察觉的方式对图书

产品造成伤害，那就是人往往对获得成本过于低廉的

东西不珍惜。不少同行朋友说，图书上了某平台之后

在豆瓣的分数下降很突兀，出现了很多奇怪的评论。

这就导致涌入了一批根本不是这个书的目标读者浅尝

辄止地打低分，这对纸电同步上架的新书冲击尤为严

重，在上市宣传的关键期受影响，以至其原来应该有的

潜在读者也流失了。

一个常见说法认为，电子书即使没有收益，也会

对纸书有宣传作用，会带动纸书利润。这种说法值

得商榷。豆瓣想读人数是个观察曝光量变化的很好

的指标，其他平台的溢出会很明显反应在这一指标

的变化上，而这个变化也和销售的波动高度正相

关。我曾有一本新书在亚马逊上架且获得推流之

后，豆瓣想读人数陡增，纸书销售量也提升了。但是

同样获得某读书平台推流的书却不行。因为亚马逊

电子书购买成本与纸书相差不大，不会冲击纸书渠

道，也因为花了钱，读者评价会更慎重，准确击中目

标读者后其口碑溢出又是正面性的。而某读书平台

只会产生站内导流，带给单本书的受益远远少于纸

书。畅销书如此，普通书更不用说，无论哪种都只是

纸书给电子书输血而已。

应变之道需要整个行业的共识与合作

不少人曾以音乐市场的转型作为成功先例来支持

电子书数字化产业以低价平台模式转型的必要性，但

事实证明，这绝不是一个成功先例，而恰恰是对内容生

产者造成毁灭性打击的吸血模式。原创音乐人“行鸟

小次郎”曾分享了其2023年在网易平台的收益，20.5万

次播放量最终收益只有23元，这个结果触目惊心。视

频网站情况也是如此，裁员新闻频出，但因为在会员收

费之外还有广告收入，所以情况稍微好一些。

兄弟产业的惨淡情况已经给我们敲响了警钟。当

前，一些对成本极为敏感的民营书商已经注意到电子

书收入入不敷出的问题。电子书的收益是与平台五五

分成，而每本书制作成电子版需要出版方自己找专门

的电子书制作公司付一笔制作费，外版电子书每本需

要几百美元的预付款，之后收益还要和外方按一定比

例分配，此外专门处理数字业务的员工岗一人一年至

少也要十几万的开销……因此即便不算上纸书的潜在

损失，结果也是亏本的。所以现在不少民营出版商已

经明确除非0预付否则不再购买电子书版权，也有少

数国外出版社在版权合同中明确规定，不许上按月费、

年费等形式付费的电子书平台。此外，一些将是否购

买电子书版权、是否电子书上架特定平台的权力下放

的机构中，编辑也开始抵制低价平台。这些动向都说

明从业者渐渐开始意识到问题的严重性。

如上文所说，因为某读书平台定位的竞争对手是

免费网文平台，要求其全面改变收费模式必然会带来

巨大的用户流失，因此指望平台端做出改变极难。但

恶果却要由整个出版行业来承担。由于后果呈现的时

间差和经济下行的大因素的掩盖，真正意识到这一问

题的人还远远不够。但事实上，留给我们扭转局面的

时间已经不多了。只有全行业对此达成共识，共同施

压平台要求其转成单本收费的模式，否则将难以扭转

这一不健康的商业模式，最终也将造成整个图书大盘

毁灭性缩水。在这个不可逆点到来之前，亡羊补牢，还

为时未晚。

编辑吾荐分享的回款数据对比图

需求弹性曲线图


