
5

出版科学
PUBLISHING

（双月刊）

2013年第1期
第21卷

JOURNAL

西方出版经纪人模式的发展与变迁

当今世界文坛异常活跃，各种畅销书你方唱罢我

登场，令人目不暇接。刚有了《达·芬奇密码》的风

靡全球，接踵而来的就是《哈利·波特》的热销奇迹。

在这些畅销书的背后，出版经纪人的身影越来越吸引

人们的目光，是他们的劳动，创造出一个又一个出版

界的销售神话。西方出版经纪人模式已经风行百年，

日臻成熟。在中国，随着文化产业的发展，出版经纪

人的队伍也在悄然壮大。不过和西方出版经纪人模式

相比，我国出版经纪人行业尚处于起步阶段。回顾西

方出版经纪人模式的发展历程，对我国出版经纪人行

业的发展有一定的借鉴意义。

西方出版经纪人模式的发展大致可以划分为三

个阶段，从起初的出版中介人，发展到后来的作者

利益代言人，进而变身为作者事业的策划师。

1 出版中介人

现在出版界公认出版经纪人诞生于 19世纪 70年

代的英国，人们一般把苏格兰人 A. P. 瓦特看作是第

一个职业出版经纪人。瓦特曾做过图书销售，后来和

出版商斯特拉罕的妹妹结婚，为斯特拉罕的出版公司

做广告代理。他帮朋友出版作品，并意识到其中的商

机，于是开始了职业出版经纪人生涯 [1]。

西方初期出现的出版经纪人是联系作者和出版

商的中间机构或个人，他们与作者签署版权经纪合

同，接受作者委托，代理作者作品版权，帮助作者

寻找出版作品的机会，并从中获取一定的收益。

出版经纪人的出现方便了作者，因为作者往往

对出版业内的行情不是十分了解，同出版商打交道

不是十分在行，通常也不愿意投入过多的精力和时

间去和出版商在版税问题上讨价还价。而出版经纪

人熟知行业内情，懂得出版行业的操作规范，由他

们为作者代理作品的出版事宜，作者就可以从事务

性的活动中解脱出来，全身心地投入到写作中，有

利于写出更多更好的作品。

不过出版商一开始并不乐意接受出版经纪人，他

们觉得出版经纪人是在和他们抢生意。但是这种情况

随着经纪人市场作用的日益显现，出版商也意识到出

版经纪人存在的必要性。逐渐地，出版商开始愿意和

熟知行业规范的出版经纪人打交道了。因为面对那些

不懂出版行业的作者，出版商得进行介绍和解释。而

和出版经纪人打交道，双方的商谈可以直奔主题，省

去许多口舌。更为重要的是，出版经纪人充当了稿件

过滤器。“他们站在第三者的角度对书稿的评价较为

客观，从而能正确估计该稿件在出版物市场上的价

格，使出版商付出较为合理的版税，使书稿的价值得

以最大限度地实现。出版社编辑人员也因此减少了许

多案头工作。因为出版经纪人对稿件首先进行过滤，

将一些根本没有出版价值的作品加以裁汰，使这些稿

件不再被送到编辑手中; 对于可以出版但又需要修改

的稿件则直接向作者提出修改意见，协助作者将稿件

改好，以便适应出版的要求，实际上是为出版社把了
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第一道关。他们只将自己认为可能出版的稿件送给出

版社的编辑审阅”[2]。美国出版社的稿件大部分来自出

版经纪人之手，较少采用没有经纪人的自由来稿。在

选题和编辑程序上，有出版经纪人推荐的稿件很快就

能得到认可。而对于未经过经纪人推荐的自由来稿，

要经过初审、第一道复审、第二道复审、最后决定采

用等多道程序，要经历很长时间。

因为经纪人了解出版行业的操作规程，了解出

版市场的变化，了解出版商的需要，所以他们成为

联系作者和出版商的桥梁，受到作者和出版商的认

可，其结果就是这个行业得到了发展。“19世纪末英

国境内的作者经纪公司并未超过 6 家，但 1946年时

有 35家，1966年时增至 55家，1986年又增加到 84

家，1995年时已超过 138家”[3]。

随着出版经纪人队伍的壮大，其角色也在悄然

变化。

2 作者利益代言人

图书出版业到了 20 世纪六七十年代有了重大发

展。首先，图书的销量大幅度增长。随着人们受教

育的程度越来越高，读书的需求逐渐显现出来，图

书零售业得到迅猛发展。书店的数量猛增，除了书

店之外，人们在超市、连锁店甚至一些百货商店都

可以买到图书。图书的销售额达到史无前例的水平，

图书销量大增的一个直接结果就是版税收入有了大

幅度提高。其次，著作传播的途径有了很大拓展。一

部著作除了出版成图书之外，还可以改编成电影、电

视剧、戏剧或把小说中的人物制作成玩具或文具等。

图书除了在本国出版之外，还可以翻译成各种语言

到国外出版。这样一来，附属于图书版权之上又有

了许多附属权利，包括电子权利，图片和电视的播

映权，音像权利，视听权利，推销的权利和戏剧作

品的改编权等等。这些附属权利都是著作的收入来

源，随着新技术的发展，一部著作可以以不同的形

式再出版，这样，附属权利就可以为作者带来丰厚

的收入。看到著作权带来的收入越来越多，很多出

版经纪人清楚地意识到，他们自己的收益和作者的

收益紧密相连。要想增加自己的收入，就必须全心

全意为作者争取更多的利益。

到 20世纪 70年代，有一大批法律界的人士加入

出版经纪人的队伍。他们不仅仅把自己看作是作者

和出版商之间的中介，而是担当起作者利益代言人

的角色。莫顿·詹克罗（Morton Janklow）是他们中

的一个代表。詹克罗原来是纽约一家有名的律师事

务所的律师，他的老朋友萨菲尔（Safire）原来是尼

克松总统的秘书，了解水门事件的内幕。水门事件

曝光后，他想要写一本这方面的书。原来没有和出

版商打过交道的律师詹克罗要为老朋友代理出版事

宜，他知道这种暴露内幕的书的销售潜力及其对出

版商的吸引力，于是他同时联系了多家出版商，从

中选择愿意出价最高的出版商。詹克罗以多年从事

律师工作的经验，从出版合同及其相关的各种文件

中为作者谋求最大收益。如遇到有违反合同之嫌的

出版商，他就会拿起法律的武器，维护作者的利益。

结果是他不仅为老朋友争取了最大的利益，而且自

己也一举成名，成立了自己的出版代理公司，专门

为作者代理出版事宜 [4]。

几乎和詹克罗同时，一大批法律界人士开始把目

光转向图书出版业。律师变身为出版经纪人，是当时

时代发展的要求，正如夏红军所说：“现代著作权日

益复杂，附属权利也渐趋多元，使得出版合约谈判难

度增加，经纪人必须具备法律知识方能胜任。有鉴于

此，部分出版经纪公司便开始聘用有法律背景的人

才。最近这几年，英美有一些专业律师开始投身于

出版经纪工作，于是出现了‘律师经纪人’。”[5]

越来越多的“律师经纪人”的出现改变了出版经

纪人行业的生态。原来的出版经纪人在充当作者和出

版商之间的中介时，不免和出版商的关系更加密切，因

为和单个的作者相比，出版商是强势的一方，如果和

出版商联手，经纪人从中可以获得较多的利益。而现

在随着著作收入的大幅度增加，新从业的经纪人发现，

和出版商联手去挤压作者手中那点可怜的收入，还不

如和作者站在一起，从出版商那里争取更多的利益，

这样他们的收益会成倍增加。许多人的律师从业经验

让他们明白，从财富丰厚的一方争取到的利益一般来

说会多于从收入稀薄一方争取来的利益。虽然和作者

相比，出版商较为强势，但这些熟知法律的经纪人能

抓住出版商的软肋，让他们把作者应得的收益拿出

来。在为作者争取利益的同时，他们自己的收益得

以大幅度提高。于是出版经纪人的角色从起初阶段

的出版中介人，转化成后来的作者利益代言人。

3 作者事业的策划师

“律师经纪人”的出现对出版经纪人行业发展起

到很大的推动作用，不过他们关注的焦点经常是在

著作出版的利益分配上。他们不遗余力地要从出版

商那里为作者争取利益，在利益蛋糕的分配上让作

者尽量能分得较大的一块。随着出版市场的发展，竞

争越来越激烈。一部作品要想取得丰厚的经济回报，

首先须得到市场的认可，在销售业绩上取得成功。也

就是说，首先得把利益蛋糕做大，然后才谈得上分
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蛋糕的事情。而现代社会，一部作品要在销售上取

得成功，从选题到广告、发行阶段都得经过精心策

划。于是新一代的出版经纪人应运而生，他们的角

色是作者事业的策划师。

首先，出版经纪人需要对出版市场有深入全面

的了解，知道市场上什么样的作品会受到欢迎。其

次，好的经纪人对出版社有着较为清楚的了解，他

们知道不同出版社的编辑们对哪些选题更感兴趣。这

样，和作者确定了合作关系之后，出版经纪人要和

作者一起进行选题策划，然后联系出版商，把作者

的选题报送给最可能感兴趣的出版商。

经纪人给出版商报送选题的方式有几种选择。第

一是一对一的报送，如果经纪人知道手中的作品很符

合某一出版商的需求，就会直接送给这个出版商。其

二是一对多的报送，也就是经纪人把作品同时报送给

多家经过挑选的出版商。如果有一家对作品感兴趣，

就和这一家进行洽谈。一旦有多家出版商对作品感兴

趣的话，经纪人就处于很有利的位置了。他就可以召

集这些出版商的组稿编辑，对作品进行拍卖，最后把

作品报送到能给作者最优惠条件的出版商。

对于经纪人来说，给出版商报送选题，其实是

一个推销作品和作者的过程。特别对那些新作者来

说，情况更是如此。如果作品是非虚构类的，其选

题也许得几经修改来适应出版商的口味。在这期间，

出版经纪人就不仅仅是起一个牵线搭桥的作用了，他

需要和作者以及出版商进行很好的沟通，让他们双

方明白彼此的想法，争取得到各方都满意的结果，让

作品顺利诞生。

一旦定下了哪家出版商接手作品的出版，经纪

人就和出版商洽谈出版合同的细节问题，商定哪

些权利归出版商，哪些归作者。对于那些归作者

的权利，经纪人就可以找到合适的机会出售。像

著名的法兰克福书展和伦敦书展都是出售著作的

附属权利很好的时机。每次国际书展上人们都会

看到无数出版经纪人穿梭于展馆之间，或是交谈

于密室之内。

除了帮助作者报送选题、签订合同、出售作品

附属权利等具体的事宜外，出版经纪人最大的一个

作用是帮助作者规划他的写作生涯。他们要花大量

的时间来做市场计划，并从市场的角度维护作者利

益。出版经纪人凭借自己对出版市场的了解和对作

者的熟悉，会给作者提出一些具体建议，为作者策

划以后的写作方向。比如说某位作者对某个民族的

历史非常熟悉，喜欢写历史小说，出版经纪人就会

根据自己的市场调研，告诉作者市场上从哪个角度

所写的哪段历史受欢迎，帮助作者制订以后一段时

间的写作计划，规划作者以后的写作生涯。如果一

个出版经纪人手中掌握着很多不同特点的作者，那

么他就可以按照市场的需求以及不同出版商的口味

有计划地策划这些作者的写作了。

可以看出，现代的出版经纪人介入了作者的作

品创作到出版营销的全过程，他们付出的劳动绝不

比作者少。

在现代信息社会，人们关注的焦点在不断地变

化，如果能在热点问题出现时推出顺应人们需要的

作品，这样的作品可能一夜之间红遍全球，让作者

一举成名。当然，作品最终能否成为经典，还得看

作品本身的质量和生命力。但是在这个信息爆炸的

时代，如果没有经纪人的推波助澜，很多一流的作

品也许还被埋没在稿件的海洋中，没有机会一展风

采。《哈利·波特》的成功，可以说克利斯托费·利

脱经纪公司功不可没。目前，英美出版市场上 90%

以上的图书是通过出版经纪人推动的，大部分作者

不会同出版商直接接触。

出版经纪人行业的发展是顺应时代需要的，他

们已经成为推动西方出版业发展的一支重要力量。目

前，我国正处于启动文化大发展大繁荣的关键时期，

需要有促进文化事业发展的推动力量。不过，我国

的出版经纪人队伍还没有形成规模，这个行业的发

展还处于萌芽阶段。回顾西方出版经纪人模式一百

多年来的发展历程，希望对我国出版经纪人行业的

发展有一定的启示。
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