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文化

据解放日报 你有多久没去过书
店了？伴随着 2023 上海夜生活节开
幕，“2023 上海夜生活节——阅读的
力量·深夜书店节”于6月3日至6月
30日举行。参展的36家品牌实体书
店为读者们带来深夜书桌、图书折扣
等精彩活动。

“‘深夜书店节’丰富了市民的夜
间文化生活，但实体书店未来应该何
去何从？”一位纸质书爱好者表达了隐
忧。记者走访沪上十余家实体书店后
发现，虽然书店的“黄金时代”已成为
过去，但作为精神地标的实体书店，依
然在探索新的发展路径。

依然被需要——“不少
‘书虫’要把手里的书看完，
快打烊还不愿走”

周末，韩女士带着儿子前往上海
书城五角场店，看到儿童区正举办围
棋活动，小男孩立马跑去，与同龄人来
了一场“大战”。

这是上海书城五角场店在“深夜
书店节”期间推出的系列活动之一。
店员介绍，书店工作日平均客流为
300 人到 400 人，周末翻三倍，去年 8
月装修后重新开业，为方便读者入座
看书，公共阅读区面积增加超 60%，

“不少‘书虫’要把手里的书看完，快打
烊还不愿走”。

临近晚上10时，初三学生晓雪仍
在翻阅《口译实战训练150篇》，“白天
人太多，晚上看书很安静。我经常从
傍晚六点待到书店打烊”。

商场书店统一晚上10点打烊，客
群以逛街的散客为主，更多作为周边
餐饮及其他业态的配套而存在，正如

上海书城五角场店店员所言，“旁边就
是海底捞，每到饭点前后会迎来一波
客流高峰”。

静宜在位于黄浦区恒基旭辉天地
的一家广告公司担任文案，公司楼下
的二酉书店，是静宜选择入职的原因
之一。每逢工作日午休，她都会在店
内看书，“家附近有新华书店和西西弗
书店，周末也会去看书，再走远点就去
前滩的茑屋书店”，与之相比，她还是
喜欢二酉书店安静的阅读环境，商场
书店周末散客多，太过嘈杂。

除阅读外，实体书店还成为不少
消费者自习和办公的场所。家住杨浦
区江湾体育场附近的立尧，是一名文
字工作者，每逢周末，她都会步行 10
分钟前往悦悦书店办公，“家附近比较
安静的咖啡店六七点就关门了，而这
家书店营业到晚上10点，我更喜欢把
工作处理完再回家”。悦悦书店主理
人罗红告诉记者，曾有不少读者提出
希望延长营业时间，为给读者创造夜
读环境，在“深夜书店节”期间，悦悦书
店营业时间延长一小时。

在伟德路上，悦悦书店、复旦旧书
店和谜芸馆三家书店位置呈三角形结
构，不仅满足读者“一站式”阅读需求，
对书店来说也形成了“抱团取暖”的良
好运营生态。

90后小殷是一名程序员，家住浦
东金桥，偶然一次夜跑时路过城市不
眠书店，立马被深夜里这栋通透明亮
的两层书店所吸引，近一个月来，远程
办公的他每周都会来书店三到四次，
从中午待到傍晚，晚饭后再待到十点
左右，有几次待到凌晨一点。一楼小
剧场内的白色书桌是他的固定工位，

“这里光线好又安静，一个人在家看书
或办公提不起劲，也会感觉寂寞”。

“为何书店不开到深夜？”不少书
店爱好者怀念起福州路上的大众书
局，自2012年开业至2017年底歇业始
终坚持 24 小时营业。2018 年初开业
的大隐书局创智天地店，在疫情前也
因营业到凌晨 2 点成为上海的“深夜
书房”。“2020 年后改成晚上 10 点闭
店，主要原因是实体书店受疫情影响
较大。”大隐书局创智天地店店长告诉
记者。

罗红也表示，人力是深夜运营的
最大成本，夜间管理和读者的安全问
题也是需要考虑的因素，最关键在于，
深夜阅读群体毕竟占少数。

不过，大隐书局创智天地店店长
也表示，今年以来客流明显恢复，目前
周末日均客流在1200人左右，消费区
入座率达90%以上，“最近大学路步行
街游客很多，我们周末都是掐着打烊
时间告知顾客，他们才陆续离店，未来
如果条件合适，也有计划再次延长营
业时间”。

多种“第三空间”——随
时为大城市里孤独的人“留
一盏灯”

实体书店如何生存？在书店内植
入咖啡馆、创意集市、社交娱乐等“第
三空间”，成为书店反哺运营的自救之
道。记者走访发现，如今的实体书店
的“第三空间”内涵更为多元，寻求自
我发展也更因地制宜。

天物空间旗下的书店品牌城市不
眠在上海有两家店，其中金海路店是
名副其实的网红店，多部电视剧曾在

此取景，也是目前上海唯一一家 24
小时运营的书店。运营总监邢娜娜
希望——随时为大城市里孤独的人

“留一盏灯”。在对常客进行访谈时，
她发现，“孤独感”时常萦绕在他们心
头：80多岁的奶奶丧偶后在书店里点
一壶白茶，从早到晚地阅读；多次考公
失败的年轻独居女孩，在书店通宵备
考；95后基金经理放下快节奏的工作
状态，在书店找回了自己……

“我与他们一样，两年前刚来上
海时没有朋友，一个人坐地铁都有点
害怕，回到家也没人说话。”这是刑娜
娜建书店社交群的初衷，建群至今两
个多月已有近 200 名会员，实体书店
不再是冷冰冰的建筑，而是承载情感
的心灵港湾。她指了指角落里的一
束花，“这是一位不知名读者在情人
节那天买的，不知道送给谁，就想到
了我们”。

曾有一次“惊心动魄”的经历，让
店员李梦意识到深夜书店存在的必要
性。凌晨一点，一位小女孩哭着站在
书店外，他立马将女孩接到店内，询问
之下才知她与家人闹矛盾而离家出
走。“安慰她的同时给家长打电话，家
长都急哭了，说幸好有我们收留她。
这或许是深夜里亮一盏灯的意义。”

“开店三年亏三年，但我们仍计划
开第三家店，挑战不同的运营模式，满
足读者差异化需求。”刑娜娜告诉记
者，除金海路店外，开在商场内的杨高
中路店运营时间为12小时，第三家店
计划运营8小时。

“超长待机”对大多数实体书店来
说并不可取，其中就包括虹口区四川
北路上的1925书局。周日下午，记者
前往书店后发现，散客人数在 50 到
100人，并不算多。店员表示：“晚上8
点后人流逐渐散去，来的也基本是周
边居民。”

1925 书局主要营收来源于企业
端和政府端，消费者端的图书、饮品、
文创销售合计营收占比不到10%。为
确保图书销售量，书店会将其以企业
或政府采购的方式做成盲袋。店长倪
慈青告诉记者，他们逐渐找到了破圈
的关键——特色活动引流。书店是阅
读的载体，但阅读的形态多种多样，文
化阅读只是其中之一，“活动为书店带
来的不仅是人气，还有社会美誉度，更
有利于书店长期发展”。

为闲置空间提升附加值，也成为
不少实体书店的转型路径。位于黄浦
区的大隐精舍，是大隐书局旗下主打
私密性包间的特色书店。占地700多
平方米，其中一半的面积是茶室，分为
散客区和包房区。书店主要营收来自
场地租赁和图书文创的单位集采，自
2017年开业至今，已有企业客户会定
期来租场地开会或办年会。

无独有偶。二酉书店也于今年5
月中旬将店内部分闲置空间改造成茶
室，入座率一天能有两三桌，营收可反
哺日常运营。

“投入”与信心——“希
望在阅读这件事情上陪读者
走得更远”

在“深夜书店节”的 36 家参展书
店中，悦悦书店是唯一一家独立书
店。这家全国第一批、上海第一个在
淘宝售书的书店，十几年来一直以线
上业务为主，如今也在探索线下经营
模式。

“卖书可以线上，但读者买书并不
代表会阅读，线下书店更多承担的功
能是阅读价值的输出。”罗红坦言，目
前书店的主营业务还是在线上，线下
门店承担的功能更多是品牌露出和读
者服务，书店长期邀请校园名师授课，
丰富读者的文化生活，“近年来，共举
办近 500 场高质量线下活动，我们希
望可以在阅读这件事情上陪读者走得
更远”。

“卖我们老板喜欢的书”，每当有
顾客走进公啡书社询问时，主理人罗

颂的妻子总会这样回答。这是一家位
于虹口区多伦路文化名人街的独立书
店，曾被称为鲁迅“第二客厅”的公啡
咖啡馆于2020年底重返多伦路，同时
迎来的还有公啡书社。

记者发现，在多数连锁书店的盈
利板块中，图书销售仅占 5%至 10%，
而公啡书社的图书销售占比 80%以
上，“周六一天的营收是1300元，其中
1100元是图书销售”。

这或许是当下极少仅凭图书销售
达到收支平衡的实体书店，秘诀在于
回到书店的立身之本——书本身的价
值。在业内摸爬滚打二十余年的罗颂
曾先后在钟书阁和幸福集荟等品牌书
店担任要职，“接触过很多营销手段，
都只是外包装，抓住核心才是关键”，
用罗颂的话说，认真选书，这才是一家
书店的核心宣传点。

放眼望去，店里的上万册书都是
罗颂亲自去书库里淘来，每次只进五
本左右，副本不多，时间一长，读者逐
渐意识到好书需要“立马下手”，成单
率自然就高。

“独立书店的‘黄金时代’已经过
去”，但这并不影响罗颂的信心，他提
到很重要的一点：独立不应该等于高
冷，如何展现善的一面是关键。妻子
曾因读者进店找书不买单反而网上按
图索骥感到沮丧，认为这是对夫妻俩
劳动的不尊重，罗颂经常安慰她：“这
并非我们的目标客群，但他至少对我
选的书是认可的。”

刚开业时，不少周边居民前来
参观，好意拍照替罗颂宣传，但这并
非他的意愿。“‘打卡客’少一点，希
望吸引的是一批对书的品质有追求
的、与我同频的读者，这才是我要的
感觉。”罗颂每个月都会自己做书
单，社交媒体上有人这样评价“最大
的福利是老板会交流个人书单，很
多都是独此一本”。

为文化链接经济价值，是馨巢书
屋主理人王霞持续探索的课题。这家
书店以上海唯一一家女性主题书店而
被外界所熟知，同时也是为数不多以
知识社交为主营业务的独立书店。王
霞介绍称，2021 年书店举办了 369 场
线下沙龙，达到日更，2022 年受疫情
影响，线上直播100场次，政策放开后
线下沙龙举办100场次。高频次线下
活动的最终目的是形成线上社群。馨
巢书屋实行会员制，以品牌活动《红
楼梦》精读会为例，记者了解到，会员
可免费参与，非会员单次活动收费59
元，该活动逐字诵读《红楼梦》全书共
一百二十回，每周读一回，已持续两
年半。目前书店共有六七万线上社
群用户。

线下活动开展得有声有色，王霞
的考虑又多了一层：活动成本可覆盖
书店日常运营的 70%到 80%，长期来
看对书店可持续盈利的贡献不是很
大，怎么办？

馨巢书屋的三楼，放置了不少包括
《救猫咪》《成为作家》《关于写作：一只
鸟接着一只鸟》在内的写作书籍，王霞
告诉记者，书写是女性进行创作表达和
自我疗愈的重要途径，越来越多女性从
中获得心灵的抒发，这里也曾举办过几
场女性写作沙龙，但都比较零散，她计
划未来将其策划为成体系的独立项目，
开展女性写作营，将课程以知识付费的
形式打包出售。以此为基础，为成熟的
女性写作者提供出版和营销服务也是
一种可探索的盈利模式。

“为什么一说到开书店，就是钱
多，有情怀？”王霞并不认同这种先入
为主的观念。开业至今近三年，账目
上显示的亏损，在她看来是一种“投
入”，信心对独立书店来说很重要。“亏
损不代表没有进度，只是计划还没到
投资的上限，盈利时机未到，我相信在
上海这座城市，独立书店有更多可以
探索的空间。” ■朱雅文

“相信在上海这座城市，有更多可以探索的空间”

实体书店如何“解锁”新的发展路径
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