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为了孩子开了馆
干起来才知大不易

一天只需一两块钱的会员
费，再加上一二百元的押金，就
可以在绘本馆借阅，这是大多
数绘本馆的运营模式。

“宝贝邻里”则像绘本馆中
一个特殊的存在，因为在“宝贝
邻里”借书看书，除了押金之外
完全免费。在历山路上的“宝贝
邻里”绘本馆内，各种各样的绘
本摆在书架上，等待着孩子们
的翻阅。

“宝贝邻里”是婴贝儿集团
旗下的一家亲子阅读教育平
台，像历山路上的店面，在济南
已经开了十二三家，还有十四
个绘本馆开进了幼儿园。

绘本、房租、装修、人工这
么贵，还完全免费，任何人都能
看出来开这么个绘本馆肯定稳
赔不赚。山东婴贝儿健康管理
顾问有限公司董事长刘长燕
说，“我有两个孩子，儿子已经
14岁了。在他小的时候我工作
很忙，很少陪孩子阅读。”孩子
一晃就大了，缺少了阅读的孩
子在语文学习中写作和阅读都
有缺失。这让刘长燕认识到了
阅读的重要性，“宝贝邻里”就
这样成立了。“我的女儿现在已
经8岁了，我想在这一过程中不
要让她错过阅读的黄金期，也
让更多的孩子能够远离电子产
品，走进阅读，这也是我的一个

心愿。之所以免费，是希望更多
家长与孩子零门槛走进阅读的
世界。”

虽然“宝贝邻里”也在尝试
做一些延展课程，例如手工
DIY、跟着绘本去游学等，但还
是走的公益路线，收费都比较
低，不足以支撑巨大的成本。

“去年亏损了500多万，为这个
项目前后投入了近1000万。”

“绘本推广现在做得都很
不容易。”在采访要结束的时
候，刘长燕发出了这样的感
慨，“绘本馆开得很多，但是
关得也多。宝贝邻里虽然有婴
贝儿做后盾，但这后盾并非印
钞机，所以还是需要摸索一条
路子。”

投资十万元
只撑了七八个月

更多的绘本馆承受不住收
支不平衡的压力而倒下。2010
年开业的“爱上阅读绘本家园”
是济南第一批绘本馆，在当时的
广告语中写的是每天花1元钱全
年可看 50000 元的书。在绘本刚
刚进入济南时，这的确很吸引
人，但是在经营两年后，这家绘
本馆连同其依托的早教机构一
同转行做了儿童摄影。

时间过去四年之后，原来的
负责人安女士坦言，之所以会转
行，是因为利润太低，盈利实在
太慢了。“当时我们做的是早教
机构，因为产业链需要这么一
环，所以增设了一个绘本馆。”由
于没有特别重视绘本馆的经营，
再加上人手不够，因此绘本馆一
直无法盈利，亏了有三四万元。

“我还有一个朋友，非要干
绘本馆，结果投资十万，干了七
八个月就干不下去了，转行做了
化妆品。”安女士说，做绘本馆需
要时间，更需要用心，多吸引一
些会员。即便这样，应该也挣不
了太多钱。

如果从吸引会员的角度，张
丽（化名）的绘本馆算是成功的，
三四年时间，已吸引1000多名会
员。5月29日正是周日，记者同张
丽联系的时候，她正在带着小会
员做活动，有声有色。

“我不算是成功的。”张丽表

示，绘本馆经营多年，基本成了
半公益性质，很多开始就来绘本
馆看书的小会员变成了免费会
员，店里一些服务很多也是象征
性的收费。

但是这样下去毕竟不是办
法，一个月一万多元的房租再加
上水电费等费用，成了张丽心头
沉重的负担。“我们也在酝酿转
型，转型后还会以绘本馆为基
础，具体怎么做我还没想好。”

频频关门
打击行业生态

干不长时间就关门，给绘本
馆这个行业造成不良影响。前不
久，位于济南市妇女儿童活动中
心内的“大未来”绘本馆关门，着
实闪了办卡的家长。作为绘本馆
行业的从业者，“老花匠”绘本馆
的创办人徐建明对这种现象十
分担心：“虽然关于退费等问题，
大多数绘本馆都会处理得比较
好，但只要有一个点处理不好，
就会对整个行业的生态造成打
击性的影响。”

因此，徐建明发起了山东阅
读联盟，目前仅“老花匠”直营和
加盟的绘本馆在济南就有十多
家，在全省已有近二十家。“我们
就想通过这样一种形式，来营造
良好的行业生态。”

据徐建明的统计，目前全省
绘本馆有二三百家，济南市虽没
做统计，但找到徐建明咨询想开
绘本馆的人越来越多。

“在这些绘本馆中，百分之
八九十是不盈利的。”徐建明认
为，特别是刚开业的馆，更难盈
利，“阅读不能像教育培训机构
一样，不能商业推广。同时现在
阅读没有成为家长的刚需。”

此外，还有很多绘本馆对自
己的定位和价值比较模糊，“仅
凭热爱，或是为了方便自己的孩
子就开个绘本馆，这是不够的。”
徐建明认为，“情怀也得在活着
的情况下实现。”在他看来，一家
绘本馆的盈利，必须经历一段时
间，随着馆长成长为懂阅读、懂
孩子的人，从而引起家长关注，
再通过馆长把绘本的价值挖掘
出来体现出来。此外，绘本馆还
可以跟出版机构合作，推广好的
图书。“绘本馆不是卖书的，但可
以变成好书推荐的平台，这是其
最重要的一块价值。”

徐建明现在正尝试为绘本
馆开拓新的业务，例如量身定做
月度阅读计划，加入这个计划，
每年只需 980 元到 1980 元不
等，徐建明和他的团队就可定期
给孩子邮寄精选的图书。“这也
是我们在推广过程中，家长给我
们出的主意，现在很受欢迎。”

接下来，他还有更长远的计
划。“我想把绘本馆打造成家庭
教育的一个入口，让家长和孩子
共同成长。”徐建明还打算同相
关政府机构合作，进行阅读推
广，为此他已经在民政局注册了
一个公益组织。为了将来的腾
飞，他正一步步做铺垫。

■尴尬的绘本

绘本兴起的这五六年内，
济南多了许多家绘本馆。有的
开在闹市，有的开在社区，还有
的就开在居民楼中。绘本馆的
初衷，都是让更多的孩子爱上
阅读，让更多的人喜欢上绘本。
但在现实中，绝大多数的绘本
馆都在生存线挣扎着。怎样更
好地活下去，是目前摆在众多
绘本馆面前一道同样的难题。

开开绘绘本本馆馆，，忙忙活活一一年年赔赔了了550000万万
绘本馆无法商业推广，阅读也没成为家长孩子的刚需

一家绘本馆内，孩子正在津津有味地阅读绘本。

一家绘本馆专门设计了阅读

存折，记录孩子们阅读过的书籍。

文/片 本报记者 刘雅菲
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