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事件背景

2010年 8月 9日，盛大宣布正式启动 Bambook内测。

清科分析

清科分析认为，盛大 Bambook推出对于其构建中国版的亚马逊模式具有积极的意义。

从盛大数字出版领域的发展轨迹来看，与亚马逊模式的构建具有异曲同工之处，均是依托庞

大的内容资源优势，推进自有终端推广渠道，从内容渗透入终端。

盛大 Bambook 模式为中国数字出版及电子阅读器终端市场带来一缕清风

盛大 Bambook的推出牵动众多行业参与者神经。毫无疑问，盛大具有丰富的内容资源、

庞大的用户资源及互联网运营经验，对于电子书交互平台 2.0时代把握更为精准，从一定程

度而言，盛大 Bambook的推出，对于推进中国数字出版的发展具有积极意义。

第一，内容盈利模式在中国首次规模化试水。盛大并未将“内容+终端”盈利聚焦于终

端，从终端的定价来看，内容才是其主要赢利点。长久以来，由于版权保护、用户习惯等因

素，内容创造的价值有限。从中国数字出版发展来看，电子阅读器硬件市场竞争一度成为焦

点，尽管“内容为王”是业内公认的重点战略，但是众多先行者止步于平台，并未取得实质

性的进展，这与中国终端厂商先有硬件再有内容的发展路径是相关的。为此，盛大的内容破

局颇具意义。

第二，Bambook巧妙营销模式值得借鉴。盛大 Bambook类苹果的营销模式证明苹果

模式的通用性。Bambook精细的设计吸引了广大年轻用户的眼球，其限量发售，并限定先

期购买者的购买条件，一度形成邀请码“一码难求”的局面。前期“造势”及中期的饥饿市

场营销手段，提升了 Bambook的神秘感与吸引力。此外，盛大发挥互联网运营经验，充分

利用微博、名人口碑等手段也为 Bambook增色甚多。

盛大 Bambook 仅迈出一小步，发展仍存众多障碍

首先，从终端市场竞争角度来看，Bambook入局可能会加速中国电子阅读器市场的价

格战。相对于其他同类终端而言，盛大 Bambook在前期设计过程中投入相对较大，加之内

容付费是一项长期过程，盛大短期内可能面临一定盈利压力。此外，作为终端市场的新进者，

盛大线下销售渠道支撑不足，对终端推广形成障碍。



其次，可能引起其他内容提供商，尤其是传统内容提供商的担忧，甚至是不合作的态度。

盛大云中书城的内容更多的集中在网络文学作品，目前的内容分布决定了其终端的受众群体

范围，但是移动阅读用户需求呈多元化发展，对内容需求就呈现分层化趋势，这对盛大在非

网络文学的内容整合能力提出了一定的要求。但是，盛大企图贯穿数字出版整个产业链的战

略使得内容提供商戒备心理增强，不利于多内容资源的整合。

再次，受到替代终端尤其是平板电脑的威胁，尽管中国范围内平板电脑市场尚未兴起，

但清科分析认为，中国平板电脑随着联想、三星、长城、戴尔、HP等厂商的入局，预计 2010

年第四季度，市场升温成为定局。同为手持平板装置，平板电脑对电子阅读器的替代作用不

容忽视。

纷杂市场，盛大将如何破局？

相比于其他竞争者，盛大核心优势在于拥有丰富、大量的版权内容，未来发展中，可依

托核心优势，注重以下三点：

首先，严格把控终端数量，切不可恋战。通过盛大巧妙的营销布局，Bambook先期取

得了一定成功，但是介于中国电子阅读器市场未来发展的不明朗，盛大应严格把控 Bambook

的出货量，控制终端库存。

其次，让利内容提供商，建立相对信任的合作环境。在复杂的数字出版领域，一家独大

的局面难以构建，盛大云中书城应进一步开放，通过让利、联合运营等形式，尤其加大对传

统内容提供商的吸引。

最后，尝试与传统作家直接合作，构建自有的多格局云中书城。数字出版的兴起为第三

方内容平台带来了与作家直接合作的机会，盛大可争取建立与一些作家的合作关系，争取网

络出版权。

――――――――
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