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中国图书营销周报 营销现场Z7
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在暑期这个少儿、文学类图书销售的旺季，针对社科
类图书该如何营销？各家书店除了加强自身营销力度外，
都希望出版社能够提供更多的支持。

“出版社加强与书店的沟通，有针对性地开展营销、促
销活动，加大重点图书宣传力度。”某书店社科类图书相关
负责人总结道。综合各书店采访，针对社科类图书，书店
希望出版社在暑销期间提供的支持，主要有如下3点：

加强店社沟通，出版社除了要及时提供重点书、新书
信息给卖场，同时也要对图书市场的终端需求进行调研，
及时调整图书出版方向与形式。“在畅销、重点书这一块，
我们希望出版社：一、信息的及时知会，告知那些是出版社
重点图书；二、及时发货，保证书店不断货；三、加强图书在
网络、微博、报纸等媒体的营销推广宣传，向书店提供海
报、视频等宣传产品支持；四、组织作者进行签售活动；五、
出版社控制给网店的发货折扣。”东莞永正图书社科业务
员梁伟焯总结道。

提供营销资源，联合开展营销、促销活动。“为抓住暑
期销售的黄金旺季，特别是名社、大社能否向书店提供一
些暑期活动信息，并和基层书店互动，结合基层书店自身
的暑期营销活动共同开展，合作双赢抓住销售旺季。”张家
港市新华书店相关负责人如此认为。深圳书城南山城社
科组彭玉军也觉得“暑期活动支持不可少，如折扣方面，出
版社可以和书店共同承担，让实体书店图书价格降下来，
能够和网店价格更接近。”而且，在活动形式及实际操作
上，也有一些书店提出了自己的见解。河北石家庄新华书
店社科主管霍旭华认为，除提供专业书台、展示架等营销
资源，出版社也可提供活动经费直接发放到柜组，以得到
一线员工的支持。

希望出版社在团购、批发销售等方面多做宣传、推广
工作。“像2011年广东省书记汪洋就推荐了几本图书给政
府工作人员阅读，大大提高了相关图书的销售。出版社在
做好书店工作的同时，也要在政府，机关，公司等部门做好
图书推广工作，而且不仅仅在暑期做，在淡季更应该做。”
梁伟焯介绍道。

家庭教育类图书《好妈妈胜过好老师》自
出版以来，得到了众多家长的肯定，拥有较高
的口碑，持续旺销；《FPA性格色彩入门——跟
乐嘉色眼识人》则因为较新颖的心理学角度切
入，以及作者的大力宣传，吸引了读者关注；而
另一本心理学图书《FBI 教你读心术（钻石升
级版）》在某家书店，通过团购赢得了大订单，
成为该店6月份销量最高的图书——社科图
书某些类别读者小众化的特点，让团购成为
不少图书重要也是最直接有效的销售方式。
团购销售、作者知名度、图书知名度，以及相
关营销活动的促进，都是社科类图书能否实现
较好销售的主要因素。

在各店畅销的社科类图书，心理学图书如《FBI 教你
读心术（钻石升级版）》、《FPA性格色彩入门——跟乐嘉色
眼识人》等都有着不错的销售。心理学是目前社会上的一
个热门学科，该系列图书的大多数作者都拥有较高的知名
度，再加上以乐嘉为代表的专家型作者在诸多娱乐节目中
对色彩学的推广，读者对该类别图书有一定的信任。书店
只需通过醒目的位置陈列以及海报宣传就能引起读者的
关注。当然，如同梁伟焯所言的那样：要保证这类别图书
的销售，首先要做好备货，要有充足的库存；其次，该类图
书具备团购优势，团购市场可以有所突破。

家庭教育类图书的代表《好妈妈胜过好老师》以新颖
的家庭教育观念，深受家长追捧，上市以来持续畅销。在
石家庄新华书店、唐山书城和张家港新华书店，该书是6
月销量最高的社科类图书。随着家长对孩子教育的越来
越重视，相关图书的销售一直长盛不衰。在暑期，素质教
育类图书可能会成为社科图书销售的重头戏。

东方出版社推出的郞咸平新著《中国经济到了最危险
的边缘》在深圳书城南山城和南昌广场购书中心都有着不
错的销量；长江文艺出版社出版的《战国时代——货币战
争（4）》在张家港市店表现优异。这两本都是经济类图书，
郞咸平的影响力、“货币战争”系列图书的畅销，保证了后
续作品销售延续了前作的热销势头。

部分考试书，一些培训教材或相关教育读本在某些书
店表现出众，是社科类图书销售的又一亮点。在北京悦读
时光书城，国家行政学院推出的《新编入党培训教材（2012
年版）》热卖；在张家港市店，中国方正社《领导干部廉洁从
政教育读本》、《财经法规与会计职业道德——2012年江
苏省会计从业资格考试专用教材》等销量最高；在西北书
城，兰州大学社推出的公务员考试教材《公共基础综合知
识》成为社科销售之冠……针对性、时效性、单位订购+团
购+店面零售，三线合一保证了相关系列图书的热销。

社科类图书受作者知名度、出版社宣传推
广力度、图书内容等因素影响相较于其他类别
的图书更大。因此，书店在做店面营销推广
时，针对该类别图书开展的活动形式并不是很
多——重点陈列、码堆销售、重点推荐、买赠是
很多书店常用的营销举措。但在出版社的支
持下，作者签售、折扣销售等形式的营销活动，
对图书的带动促进作用会更加明显。在某些
书店，一位重量级作者的成功签售能够带来读
者对图书的持久关注，自然也能有效扩大图书
销售。

社科类图书细分门类较多，相较于其他类别的图书，
在策划营销活动时，更需要精确找准受众群体，有针对性
地进行营销。目前，书店对社科类图书的营销举措，主要

有3种：
第一，店面买赠、借势码堆销售——这是书店常用的

销售举措。石家庄市新华书店抓住华艺出版社《苦难辉
煌》在中央电视台热播的时机，在书店显著位置码堆摆
放，并通过电子广告屏滚动播出，月平均销量50册左右；
深圳书城南山城针对《秘密副作用》码堆进行陈列销售，甘
肃西北书城利用pop海报、专属展台、员工口头宣传推荐
等营销措施对芮成钢新作《虚实之间》进行宣传，都有效拉
动了图书的销售。

在东莞永正连锁及郑州购书中心，《史蒂夫·乔布斯
传》是营销最给力，也最有效。据了解，东莞永正图书在所
有的连锁店面都针对该书推出了专项促销活动：秒杀——
购买书任意一本图书，即可 39 元购买《史蒂夫·乔布斯
传》，相当于5.7折销售，而且当该书达到一定的销售，其出
版方也会有奖励返给书店。“这样做，一方面能产生不错的
销量，又能带动其他图书的销售，一举多得。”梁伟焯介绍
道。“另外，我们还针对《史蒂夫·乔布斯传》（平装）进行团
购推广。店面零售加上团购，单月的销售达到了850本；
与不做促销的时候相比，销售翻了几番。”

第二，签售活动促进，很多社科类图书的作者都是名
人、名家，作者签售能够为图书销售带来持久的影响。在
武汉崇文书城，北方妇女儿童出版社推出的《爱要深 心要
狠 幸福不能等》作者来到书城与读者互动交流并签售，就
为后继销售带来了积极作用。

第三，特定出版、推荐图书针对性宣传，易成畅销品
种。如江苏人民社推出的《做最好的共产党员》一书，就是
江苏人民社配合全国“创先争优”活动而出版的，是一套可
读性较强的书，且顺应了当下社会发展的潮流，由江苏凤
凰集团作为年度重点营销图书，通过各大媒体宣传和报
道，应用多种营销方式，把营销的范围扩大到南京市的每
一个乡村街道企事业单位，保证了图书销量。

各地书店最关注的社科类图书，很多都是
当前市场热点或者名家传记作品，有些甚至是
热播记录片同名图书，如《荒野求生》、《舌尖上
的中国》等，基于作者知名度所带来的名人效
应或某一事件所带来的持续影响力，对相关图
书进行重点推荐与关注，能够在某一时段得到
读者与市场的关注，取得较高的销售。

市场热点带来的关注度，名家名作者的人气以及某些
特定政策文件等，在媒体宣传报道所带来的持续关注下，
会相应扩大图书在读者中的影响力，促进图书销售。很多
书店都将这些图书作为书店销售的重点品种，通常这些图
书的销售也很“给力”，能够取得不错的销售成绩。

近期最受关注的、媒体报道最多的无疑是记录片《舌
尖上的中国》，在张家港新华书店与甘肃西北书城，这本书
是最近店面关注的重点。“央视同名纪录片的播放在中国
掀起了一股舌尖上的风潮，为此书打下良好的市场基础和
知名度，同名书的出版随即带来读者的高度关注，通过店
堂重点码堆和广告海报的宣传，该书现处于热销阶段，预
计可能成为年度畅销书。”张家港书店相关负责人介绍道。

在东莞永正图书，既是传记又是记录片图书的《荒野
求生》由于相关节目在电视上的热播，增加了作者与图书
的知名度，相当于由影视推动图书；同时部分连锁店面还
推出了以“野外生存，自求”为主题的活动，双管齐下，图书
销量节节上升，也带动了同类图书的整体销售。

王蒙的《中国天机》、于丹的《趣品人生》、韩寒的《光明
与磊落》分别是深圳书城南山城、石家庄新华书店图书大
厦、南昌广场购书中心6月最为关注的社科类图书。这此
名家的影响力，为图书的销售提供了保障。

另外，在石家庄新华书店，其相关负责人觉得人民出
版社的理论热点面对面《辩证看 务实办》值得关注，因为
这是大众关注的理论读物。《唐山历史三字经》在唐山市店
热销，主要是由于该店正举行冀版图书展，该书题材贴近
本地读者情感，书店通过密集宣传，也让图书广为人知。

无论是社会热点图书，还是传记类图书或
者在短期内因为团购而实现较高销售的图书，
从各家书店的销售反馈来看，图书质量有保
证、书店重点陈列推荐、出版社营销宣传到位
——这3点能够有效保证图书在短期内得到
读者的广泛关注，即使是非新书，也能够通过
深挖掘，让其具备新的生命力，实现最大化的
销售。

梁伟焯这样介绍《读心术——人际交往中的心理策
略》一书在东莞永正图书6月份热销的原因：出版社推荐，
图书内容不错，店面备货充足，店面重点陈列。一个月下
来，店面取得了令人惊喜的零售成绩。“出版社重视，店面
也关注，销售自然就上去了。”

从各书店的反馈来看，只要图书内容过硬，在店面能
否取得好的销售，主要影响因素有两点：图书陈列位置和
店面营销推荐。

在深圳书城南山城，因为图书陈列位置的变动，江
苏文艺出版社推出的《尼采的心灵咒语》6 月份取得了
不错的销量。中国妇女出版社出版的《发现母亲》，是
一本出版时间较长的老书，张家港市店通过发动书店员
工开展读书推荐活动，引起员工广泛关注；通过店内码
堆宣传、向学校重点推荐、利用与各培训机构的合作批
量售出等，为该书带来了新一轮的热销。“一本好书对
出版时间没有限制，看怎么去挖掘书中的闪光点和精彩
点。”该店相关负责人介绍道。

在武汉崇文书城，名家新作《白崇禧将军身影集（上
下）》推出后，随着宣传的不断深入，对读者的影响逐渐显
现，图书出现了较好的销售。另外，像二十一世纪出版社
出版的《孔子的故事》，由于被列入南昌市“暑期读一本图
书”推荐书目，引起了较大关注，在南昌广场购书中心成为
热销品种。

同类图书过多，同质化严重，读者无从选
择，盲目出版对图书销售的不利影响凸显；考
试类图书受网络销售冲击，下滑明显，同时由
于缺少对市场差异性调研和地区差异分析，不
少考试书发货或备货盲目，销售表现不佳。再
加上书店方面没有对相关图书足够的重视与
推荐，营销宣传工作做得不到位，也会让原本
会热销的图书，成为滞销产品。

同类图书繁多，内容不够新颖，是很多社科图书在书
店不能有效动销的最主要原因，也是书店反映对图书销售
最不满意的问题之一。某社推出的《三字经》虽然在某书
城重点位置码堆摆放，但销量一般——国学系列图书品种
太多，版本太多，且不断推出新书，过多的产品，让读者无
所适从。

类似的图书还有女性读物与旅游类图书。“同类品种
图书泛滥，出版物同质化严重，内容基本雷同且无新意，导
致读者挑花眼。尤其是旅游类图书，旅游攻略网上比比皆
是，读者群在逐年减少与流失，销售萎缩。”某书店社科负
责人介绍道。

同质化之外，就是考试类图书在部分书店的滞销。造
成考试类图书销售不佳的原因主要有4点：一、购买考试
书的读者目的性很强，很多培训机构在读者报名时会送全
套教材；二、网上购买教材方便、快速、优惠；三、地区差异，
有的图书在其他地方销售较好，但换个地方就不是很理
想，不是所有的重点书都符合所有地区。“在我们地区，每
年没有或者很少有人参加法硕类考试，这类考试书基本没
有市场。”某书店负责人介绍道。四、读者只会购买权威出
版的教材资料，其他出版社的教材，读者不会选择，造成相
关图书积压。“这些都造成考试类图书的上升幅度太小，没
有达到预期目标。”

转眼又到一年一度的暑销高峰，原本稍显平淡的书店店堂，这几天又渐渐热闹起来。暑期是孩子们最快乐的节
日。炎炎夏日，很多小朋友都将书店作为纳凉学习的场所。为应对暑销，书店准备了充足的品种，少儿、文学等这些小
读者主要购买的图书更是重中之重，书店也推出各种活动促进销售。此外，很多书店也将目光瞄准了陪孩子的家长们，
对家长们关注的图书进行了重点备货与营销，如社科类、生活类图书等。本期我们就重点关注社科类图书，通过对6月
份社科书销售的了解，总结，希望能给书店社科类图书暑销带来益处。

感谢北京阅读时光书城路海锋、东莞永正图书社科业务员梁伟焯、甘肃西北书城社科组主管朱家河、石家庄新华书
店社科主管霍旭华、湖北武汉崇文书城卖场经理涂利群、深圳书城南山城社科组彭玉军、唐山市店社科部主任董爱红、
南昌广场购书中心社科主管曾金、张家港市新华书店、郑州购书中心经理江秋艳等的大力支持，在此一并致谢。

（链接：2012年4月13日，《中国图书商报·中国图书营销周报》第1835期第15版《2012·春季门市报告来自一线书店
的少儿书销售点评榜》；2012年5月11日，《中国图书商报·中国图书营销周报》第1843期第15《2012·春季门市报告来自
一线书店的文学书销售点评榜》）

■商报记者 文 枫 ··夏季门市报告夏季门市报告

来自一线书店的社科书销售点评榜来自一线书店的社科书销售点评榜
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体验角色互换 今天我是小营业员
商报讯 7月9日，十余名高一学生来到上海博库书城，当起了小营业员，进行角

色互换的体验。
上海博库书城团委书记朱兵带领同学们参观了书店各个部门，对书本的到货、

分类以及最后上架出售的整个过程作了详细的介绍。随后大家来到三楼，佩戴上

印有“导购员”的绶带，正式开始了角色互换的体验活动。
学生们在书架前有模有样地整理起凌乱的书籍，并对书店内出现的不文明现

象进行劝导。别看他们年纪小，大伙儿干起工作来还真像个营业员。经过二个多
小时的体验活动，学生们虽然忙得满头大汗，却是乐此不疲，在体验工作艰辛的同
时也获得了书店工作人员的认可，小小的一次体验活动也成为了学生们成长中的
一个新起点。 （晓 明）


