
数码印刷的成功模式无法模仿  
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      【内容提要】所有的产业都有一窝蜂的现象。正当你卖绿豆冰成功，要庆祝好日子就

要来临的时候，会发现隔壁已开了两家绿豆冰店，他们用相同的产品，较低的价格在分食你

的市场，好日子忽焉而过。绿豆冰成功喷绘机，要庆祝好日子就要来临的时候，会发现隔壁

已开了两家绿豆冰店，他们用相同的产品，较低的价格在分食你的市场，好日子忽焉而过。 

 

数码印刷的投资如果没有找对策略，可能因为投资门坎低（数码印刷机的投资金额和打印速

度成正比，对手可以采购速度较低但较便宜的设备），也一样能给你制造麻烦。 

        国外的数码快印店已经有几年历史，不乏成功例子，如果在成功的定义里再加上

一项指标：“好日子的长度”，就会呈现出一个印刷史上从来没有过的奇异现象——“成功无

法模仿”。 

        自有印刷术以来，任何印刷业务的创意都经由对手模仿、改善，又模仿、再改善，

直至变成今天大部分印刷厂遵循的相似的经营模式。除了有些印刷企业日积月累成就了超大

型的规模，不容易超越以外模切烫印压痕，基本的经营模式都是把油墨印到纸上，再加工成

不同的产品，对手可以从外围了解其中的流程并加以模仿，至于成功与否，与细节管理到不

到位有关糊盒，那是另一个话题。 

        数码印刷的生意模式，则非得和网络有关不可，因为即使方圆几十里内小印量的

活加起来都给你做，也不可能成就一个成功的数码印刷的生意模式。 

        国外有一个成功范例值得我们探讨。1997 年美国田纳西州有一家企业决定成立

数码印书厂，取名 Lighting  

      Source。1998 年他们印了 11 万册书印前设备，其中有 1100 个品种；到了 2007 年，

Lighting  

      Source 替 6500 家出版社印了 50 万种书，共 5000 万册。Lighting Source 可以算是至

今世界上数码印刷的经典之作，他们是如何做到的？ 

        Lighting  

      Source 开始以替出版社进行书籍数字化起家，帮出版社把书一页一页扫描成为影像文

件秋山国际，将其中的文字转成文本数据并且建立数据库来保存整本书的影像数据和可供全

文检索的文本内容。经日积月累收集了许多出版社的数字化书籍资源，以此为基础说服了

Ingram 出版集团投资发展数码印书厂。 

        出版社将书籍数字化有许多好处：可以节省纸质书的库存空间，可以随时找到库

存书目里的任何一本书，等有需要才印刷，降低退书的成本压力……出版社的各种好处变成

了 Lighting  

      Source 的利益基础，积累的数字书越多，越能吸引更多的出版社来委托进行书籍数字

化。 

        因为有了数字书的内容数据库，就可以接受出版社一次印一本书的业务委托，所

有的订单、数码印刷、装订、包装及邮寄都方便在计算机里处理。任何渠道（包括传统书店

或网络书店）卖出一本书，Lighting  

      Source 印好书后软件，寄到指定地址，同时发出账单给要求印刷的渠道，提供版权的

对账单到出版社，以上从收到订单到完成生产，甚至会计流程都不需要人手，否则以 1 年印

5000 万本书的业务量，其中的流程如果需要一个人一根指头动一秒钟的话，都要 578 人/天

的人力。科印报告 

        以传统印刷厂的生产流程来看，一年印 5000 万本书已经是天方夜谭，更何况要

对付 6500 个客户立体印刷，每个订单平均不到 100 本书，对今天任何大规模的印刷厂来说，



都是不可能的任务。这就是数码印刷和传统印刷根本不同的地方。Lighting  

      Source 做的都是小生意，一般的绝版书一年只有不到 20 本的市场，如 1 年可能只有

5 个人会买那本专门教人唱秦腔的书包装安全，但这些都是传统书店无法提供的服务。书店

只能卖畅销书，因为书店的营业额主要来自前 10%的畅销书，非畅销书占据书店的任何书

架都不利于店面效益。 

        “长尾理论”的作者 Christ  

      Anderson 画了一张图表，把书的销售量绘成一条曲线：排名第一的畅销书的发行量

可能上百万本，第 50 名可能卖出 3 万本发展史，第 500 名可能卖出 3000 本，但是从第 5000

名或第几百万名以后只有 10 本到 1 本的销售量。“长尾”指的就是这段曲线的尾巴。 

        Amazon（亚马逊）网络书店和 Lighting  

      Source 都是长尾理论的成功者，他们拥有成千上万种非畅销书，虽然一种非畅销书只

卖几本，但集合起来却是成千上万本印刷适性，少数的畅销书无法相比。传统书店业无法展

示所有的书让顾客来选择，只有在网络时代才有了延伸到全国或全球的渠道，才能找到“长

尾部分”的生意。 

        出版社苦于退书、库存的压力，更苦恼的是一本书被收藏于仓库以后，再难重见

天日 RIP，当真有需要时往往找不到。Lighting  

      Source 替出版社解决了库存的问题，现在他们建议出版社头版书不要印太多，等卖了

以后再印，以仿效日本丰田汽车早年提出的零库存的生产流程：零件等汽车要装配时才送进

车间，汽车等客人订了车才开始装配。 

        这样的数码印刷生意打破了传统印书的模式质量控制，并获得了成功，到今天为

止，还没听说另有一家数码印刷企业采取了类似 Lighting  

      Source 的模式，跑出来抢 Lighting Source 的市场，反而是 Lighting  

      Source 到其他英文书市场其他包装，如在英国和德国复制了相同的模式，这就是数码

印刷生意必须思考的“无法模仿的成功模式”。 

        因为，Lighting  

      Source 模式要确保成功需要 10 年的等待，10 年的烧钱岁月，不但煎熬着经营团队和

股东，也让后来者错失了模仿的时机和商机。 

        时过境迁，Lighting  

      Source 烧掉了 1000 万美元创造了今天的成功，10 年后的模仿者可能要花费 10 倍的

本钱，恐怕还是事倍功半，因为市场已经不需要第二家 Lighting  

      Source 了。Lighting  

      Source10年前替出版社旧书数字化能收费印刷厂，而今天已进行了书籍数字化的6500

家出版社不可能再付一次费用，模仿者除了免费数字化以外再无他法取得印书数据，但几十

万本书的内容数字化成本可是天文数字！ 

        所以，全美国只有一家亚马逊网络书店，也只有一家 Lighting  Source 数码印书

厂。其他的数码印刷成功案例可变数据印刷，都有其不可模仿的门坎，数码印刷最后成就的

大型印刷企业，规模将会比传统印刷企业还大，当然难度也更大。 

        国内也需要像 Lighting Source 这样的数码印刷服务商，我们可能模仿 Lighting 

Source 吗？经营管理 

        如果回头看看，Google 尽管是网络上搜索引擎的大款，国内还有百度的机会；

MSN 尽管是跨国的聊天工具，QQ 仍然是大部分国人的最爱。不同的国情与时空环境下，

肯定需要相同勇敢的资金投入、努力与耐性，也一定有不同的困难要解决。中文书可能让老

外昏头转向展会，对国人而言，还有机会。 

        其实，数码印刷生意没有限制，因为国内成功例子不多，台湾施乐每年销售数码



印刷机的营业额好几个亿，但统计结果显示，大部分都不是印刷同行投资的，反而是计算机

高手买来做生意的多。 

        我们仔细看看“携程旅行网”的历史，1999 年几位海归年轻人以 10 页的计划书

找来了第一笔创业基金，开始了以电话帮客人订酒店和机票的服务，经过几年的努力，“携

程旅行网”从订酒店的客户统计中发掘出大多数人对酒店的需求，于是另外投资创建了以“干

净的床铺加上方便的网络连接”为主要诉求的如家快捷酒店，成为酒店业新的强力竞争者。

这是面好的镜子，新的服务模式改变了原来产业生态。再回到印刷业的竞争来思考，就应该

以外行的角度来思考数码印刷的新服务，以避免传统的束缚。 

        本文开头提到的数码印刷生意不可模仿的特性，正是要提醒计划投资数码印刷的

人士，应该思考自己的生意模式未来被模仿的难度，否则成功容易，别人模仿也容易，“好

日子的长度”就短了。 


