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有的远离，有的接棒

古旧书店“书二代”们的选择

“古旧书店并不好做”

从青岛路往北，左拐进入汉口路，远
远就能看见唯楚书店的招牌。这家主营文
史哲旧书的书店已开业多年，紧邻南京大
学和南京师范大学。

书店的主人汤楚军，当年是被哥哥拉
进这一行的。“那时候对书也不懂，”他说，
“我哥在南师大读过书，是他要我开这个
书店。”从湖南来到南京，从门外汉到熟知
旧书门道的老板，汤楚军早已磨砺成这个
行业里少见的老手。出门进货，他“看一眼
就能知道这个书是哪一版，几几年，开本
是多大，里面讲的什么内容”，锁线装帧、
能以多少钱拿、能卖多少钱，心里全有一
本账。

然而正是这份“深入骨髓”的从业经
验，让他对行业的前途看得格外清醒。“书
店并不好做。”他直言，支撑唯楚书店运转
下来的，是多年前一个至关重要的决定：
在房价上涨之前将店面买下，免去了每年
数十万元的租金压力。“底子已经打得很
牢了，货源、销路也都很稳定。如果是现在
刚进入这个行业，那是非常困难的。”

汤楚军的女儿汤曼琦，曾在父亲的朋
友圈帮忙卖书，“他朋友圈现在有三四千
人，一般都是因为书店而加他的”。线上渠
道经营的旺季，“多的时候一个月卖到过
2万元”。她也曾尝试在小红书发帖推广，
但效果远不如朋友圈来得直接、便捷。

但对是否接手书店这个问题，汤曼琦
选择搁置。采访时，她在南京，但婚后即将
去上海生活。“我们可能会去个几年看看
情况，等三年后回来可能还是会接手书
店，那时候我爸应该也快六十岁了。”她笑
着说。

在她看来，旧书这一行“比较难以继
承”，摆在面前的是实实在在的门槛。她举
了一个简单的例子，“我们去卖这本书的
时候都是先比较网价，再决定以什么价格
拿回来。”这与父亲靠多年积累形成的直
觉判断相差甚远。

汤楚军对此直接表态：“他们要接手，
可以干，但是我不支持他们干。”他更希望
孩子们有自己的事业。

在南京古旧书业，“唯楚”是读书人心
中的淘书“圣地”，它的线上和线下业务都

做得非常好。相形之下，很多在二三十年
前风光无比的古旧书店已烟消云散，不知
所终。

租金上涨、客群流失是实体古旧书店
发展的致命伤。即便紧邻南大、南师大的
唯楚书店，近年来也因南大博士、硕士研
究生逐步迁往新校区而受到影响。“本科
生买书的非常少，博士和硕士因为要写论
文做研究，前来淘书的比例会更高一些。”
汤曼琦说。

南京城南仓巷，曾是旧书业辉煌的最
佳注脚。这个历史可追溯至三国时的巷
子，明清时就已是文人汇聚之地。上世纪
90年代，紧邻朝天宫旧书市场的仓巷迎
来了黄金时代，五十多家旧书店一家挨着
一家，外地淘书客络绎不绝。南京著名地
方史学者薛冰就喜欢到此淘书。

然而，随着网络的兴起，再加上城市
改造，实体店生意渐渐萎缩，一些店铺关
门转行，一些店铺开始转向网络销售。如
今再去仓巷，数百米长的巷子，还在营业
的实体古旧书店少了许多，不少人或以虚
拟店铺形式在线上生存。

“95后”的经营新路

几公里外，大板巷的复兴书店是另一
番光景。书店创立于2003年，至今已有
22年历史。它的起点，是朝天宫的一个旧
书摊。李富芳记得很清楚，1997年，摆摊
卖旧书的人不多，周末生意好的时候，一
天能卖七八百甚至上千元。当然这得“靠
天吃饭”，下雨出不了摊，那一周就没什么
收入。

2001年，夫妻俩在南大旁边开了一
家门店，取名“得利复兴”。这个名字来自
李富芳读到的一本书，她觉得“得利复兴”
四个字恰好契合了他们的心愿：“只要让
我们获得一点利润，我们就会让它复兴起
来。”后来店名简化为“复兴书店”。

2004年前后，上海古籍出版社处理
一批库存旧书，李富芳一口气拿了四百多
万码洋的货。她把这批书的售价定为定价
的三折，几乎没有利润可言。但她要的是
先把书店的品牌立起来。这个策略奏效
了，很多老师和学者成了店里的常客，需
要什么书就列个单子，隔天来取。

但是，在互联网大潮中，复兴书店也
沉寂了一段时间，他们开起了网店，直至
前些年，才在大板巷落脚。

窦韶贤是“95后”，工程测量专业出
身，毕业后在外工作了五年，最终因为“书
店的人手不够，再加上对书这方面也有点
兴趣”，回到了这家父辈经营的书店，掌舵
“复兴”。

窦韶贤接手后做的第一件事，是更换
图书管理系统，“用它同时管理4到5个
店铺”。这一调整让书店的线上业务从分
散走向集中，效率大为提升。目前，复兴书
店的网上销售占比已是大头。新书生意占
比也上去了，约占六成，旧书利润则相对
更高。

在线上客群的经营上，窦韶贤有自己
的观察与体会。孔网上年纪大的顾客居
多，“他们的对话比较艰难，因为他们会直
接告诉你说年纪大了，我们作为服务人员
也只能听懂他的要求，然后顺着他来”。这
份耐心，也是做旧书生意绕不开的功课。
他坚守的核心理念只有一条：“让看书的
人能在我们这找到他想看的书和感兴趣
的书。”

复兴书店也在调整经营方向。最初，
书店偏向为大学教授和研究型读者服务；
如今，经营范围已向下延伸，“把年龄段从
大学生扩展到了初中和小学生这个范
围”。

窦韶贤坦言，父母对他的部分想法持
保留态度，但整体上是接受的，“有的就
听，有的只听从一部分”，线上业务占比提
升、多平台统一管理的逻辑清晰，让父母
看到了实际效果。

难以继承的“个人经验”

无论是唯楚还是复兴，能够在高度数
字化的今天依旧活得坚挺，老顾客是不可

或缺的基石。汤曼琦坦言：“书店的主心骨
还是我爸爸，老顾客应该都是认他的。”

这其实揭示了旧书店传承中一个容
易被忽视的问题：书店的信誉，相当程度
上依附于老板本人，而非这家书店本身。
不少老顾客“非要等到我爸在再去”，让习
惯一口价的汤曼琦的母亲颇为头疼。

旧书经营的核心难题，在于知识积
累的不可复制性。辨别正版与盗版也是
一项需要长期经验积累的技能，“有一些
盗版书做的还是可以的，差别很小，需要
认真分辨”。相比之下，新书或折扣书的
门槛要低得多。“你专门只跟出版社谈，
明码标价，中间所有利润都是透明的。”
然而旧书的魅力也恰在这不透明之处，
有时在废品站淘到一本珍稀版本，以极
低的成本拿到手，成本与售价之间的空
间，是旧书经营者少数能够“捡漏”的机
会。但这种机会，越来越依赖于经验，也
越来越难以传授。

在互联网发展的这些年来，大大小小
的书店都在尝试转型，线上转型是眼下最
现实的出路，但并非没有代价。孔夫子旧
书网、微信朋友圈、小红书，每个平台的用
户群体不同，经营逻辑各异。孔夫子的老
年客群需要耐心陪伴；朋友圈依赖私域流
量，需要店主本人的影响力背书；小红书
能触达年轻人，但转化率远不如前两者。
这些平台不是万能的，也难以自动为书店
带来增量，需要有人持续投入精力去经
营。时间成本、机会成本、经济成本，对于
处于转型中的古旧书店而言，都是需要承
受的压力。

旧书的意义，不只是便宜，更在于那
些已经绝版、难以在新书市场上找到的文
本，以及一本书辗转多人手中所积累的历
史感。这是数字化时代仍然有人愿意走进
古旧书店的理由，也是古旧书行业至今仍
存在于城市的底气。

“书店开这么多年，我已经很熟悉了。”唯楚书店
老板汤楚军说，他并不愿女儿汤曼琦接他的班。而
汤曼琦也即将前往上海生活，“可能会去个几年”；而
几公里外的大板巷，复兴书店老板的儿子窦韶贤已
经接手书店三年了。他毕业于工程测量专业，因为
“书店的人手不够，再加上对书这方面也有点兴趣”，
最终选择继承书业，这几年他更换了新的图书管理
系统，同时管理着多个线上平台。

在这两位“书二代”身后，是整个古旧书行业正
在经历的时代变革。曾经遍布南京街巷的旧书店，
多跟随互联网发展的脚步转到了线上，开起了网
店。而在未来，这些网店又由谁来接手？随着书店
老板们的年纪渐长，这个问题也被提上了日程。

扬子晚报/紫牛新闻记者 臧磊
见习记者 何子尧


