圖書出版亟待運用數位優勢
那福忠

數位革命改變了每一行業的運作，甚至改變了生態如報業，而圖書出版運用數位技術的範圍，仍有很大的發展空間。例如Amazon 的成功，不只是賣書的網路書店，更是把舊書攤、圖書館、讀書俱樂部結合在一起。Amazon 的新書廣告下面往往有用過的舊書出售，價格非常便宜，相當的吸引人；幾百萬種的藏書，搜尋起來比實質圖書館方便，其中幾十萬種可以預覽部分內頁，很多人已經把 Amazon 當作查詢的工具。各種讀書俱樂部都有很長的歷史，買一本書以後，就介紹同質的圖書，Amazon 的作法相同，而且附加編輯與讀者的書評。這些使用上的便利，背後都有複雜的數位技術支援，讓作業流程自動化順利運作。
圖書出版業的下游固然有如 Amazon 等便捷的促銷方式，上游卻多維持行之有年的傳統，出版社選書、印刷廠印書、書店賣售、剩餘的書退回。這一傳統模式所產生的問題眾所周知，就是無法準確的預估銷售量，導致非暢銷書印量過多，退書率過高，加上庫存，增加了每本書的單價值本，利潤相對下降、甚至虧損。按需印書 (Books Print On Demand) 的概念，也就是有人買才印，雖然醞釀多年，因為牽涉太廣，除少數幾種專業領域之外，推動困難，而原因之一是數位印刷成本高於傳統印刷，但這幾年數位印刷的進展跨大步走在前頭，品質提升、價格下降，早已為這一市場準備。
這種 On Demand 零庫存的方式，在企業界有很多成功的例子，最成功的要算是 WAL-MART 大賣場了。架上的商品銷售將盡的時候，供應商就來補貨，所以沒有庫存，把省下的費用轉嫁給顧客，所以賣的東西比別人便宜，業務擴充至全球幾千家賣場。自己不存貨，如果讓上游的供應商存貨，價格還是提升，商品的價格還是降不下來，所以 WAL-MART 不但自己不庫存，也不讓供應商庫存，而讓大家雙贏的，正是背後的數位支援系統。
WAL-MART 僅有一個大型電腦中心，靠自購的兩條衛星頻道與各賣場、以及各供應商聯絡，賣場每賣一件商品，就通知供應商，供應商依照銷售的速度與以前的經驗，就知道什麼時間應該準備，或通知上游製造，所以賣場的貨架一空，新商品就運到，稱為適時 (Just-in-time) 的產銷。
WAL-MART 的成功，被列為是自動化供應鏈的先驅，已經納入管理學的教課書。別的企業如日本豐田汽車，也有類似零庫存零件的作法。圖書出版比賣場管理、汽車製造要簡單，既然零庫存能解決圖書出版的問題，自然可以嘗試。先對無法預測銷售量（多為非暢銷）的書，以數位印刷少量印製，拿到主要市場銷售，如果銷售良好再行補印。
數位技術就在這個時候切入，每個銷售點安裝監視系統，監視架上存貨與需求，進而發展出電腦模型，來預測需求量，然後自動給印刷廠下單。這一電腦模型起先未必準確，但久而久之經不斷的修正，就可以繪製出需求曲線，甚至可以細分到書名、作者、類別、地域等不同的需求。做到這一步，即使達不到 Just-in-time的產銷，至少也可以大幅度減低目前的庫存費用。
這樣的圖書銷售與生產即時系統，聽起來或許複雜，但絕非高深的科學，而且都是已經成熟的技術，不但市面上可以取得，印刷廠也多有可用借用的數位設備，出版機構不必自行購買，唯一需要的是高級數位技術人才，把多項技術整合成適用的系統。
印刷業早已轉變成以數位技術為根基的行業，除了傳統的影像處理，從印前到印後整體流程的管理，競爭的焦點，就在自動化與網路化的強弱，唯有善用數位技術才是贏家。美國著名印刷學府 Rochester Institute of Technology (RIT)，就大聲呼籲印刷廠要雇用高級資訊人才，同時也鼓勵資訊畢業生加入印刷業，以免印刷業與別的行業落後太遠。圖書出版是否也到了數位化的臨界點？
個人出版 (Self Publishing) ，繞過出版機構自行出書銷售，已經漸漸從業餘性質轉為認真的製作，有越來越多的學術、藝術、技術，以及沒受到出版社垂青的著作，加入這一行列。經 Lulu等網上協助完成的書籍，放到各大網上書店出售，沒有印刷版，直到有人購買，才臨時下單印刷廠印製，全球最大數位印刷廠 Lightning Source 可代為印刷。當然這一模式規模仍小，遠不足以與傳統出版的專業對抗。但如果記得哈佛大學 Clayton Christenson 的破壞創新 (Disruptive Innovation) 理論，傳統的出版機構或許應該有所警覺。
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