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——专访外语教学与研究出版社副社长谢文辉

“触碰到真实”。对于外语教学与研究出版社教辅业务
而言，外研社副社长谢文辉言语中这五个字的另一种解读
可以是：外研教辅，正在向市场深度参与者转变。

转变发生在一年之前。2012年年底，外研社借由教
辅出版分社成立、“外研社·王金战图书工作室”成立等连
环动作强势介入教辅领域，突破了教辅出版的“缩紧”态
度，结束了与书业民营力量的零交集时代。

一年之后，教辅分社以1.8亿净发货码洋这一数字提交阶
段性答卷，同时也迎向新一轮的发展挑战：外研教辅如何让这
个销售数字持续放大？除了更大的销售数字，外研教辅还能
带来什么？

一个开放性的答案是，为改变而来的外研教辅，仍走在
更具特色和更具实力的改变之路上。而它所需要的，还有
更多可以一起推动改变的合作力量。

内转外联，市场能量直线晋级
作为外研社“最年幼”的业务板块，外研教辅肩负着新经济增长点的担子。对于这一点，教辅分社不负所托。2013

年，分社在收入和利润方面均实现了60%~70%的增幅。相对于外研社的整个业务盘子，这一增幅换算而来的绝对值

距离其理想贡献率也许还有差距。但谢文辉更看重的是业务的成长活性，及其背后更长期的战略意义。

2012年，外研社明确提出“综合性教育服务商”这一转型主线，教辅分社则是要以语文、数学、英语、物理、化学5

门中小学主要学科的教辅出版资质为依托，在全学科教辅领域特别是英语之外其他开发尚且极为有限的学科领

域，通过层次化、阶段性的推进，为数字化下的综合性服务转型提供多元的内容资源基础。另一方面，转型发展

需要更贴合教育服务业务需求、市场能力更强的人才队伍，而教育零售领域对于需求灵敏度、市场反应力的考

验系数很高，并且领域内竞争可谓高度白热化，这无疑为人员能力转型提供了很好的“练兵场”。从内容到团

队的深层考虑为外研教辅发展提供了稳定的内部战略推手。并且，外研社并没有把动力完全局限在内部，而

是向民营力量伸出了合作的手。

“外研社·王金战图书工作室”的成立可算是外研社与民营力量合作的破局之举。工作室负责前端内容

开发，外研社负责后端市场推广，双方2013年合作首战告捷，王金战系列产品一举实现近4000万的净发货

码洋：工作室成立后共推出涵盖常规轻松学习、临考备考复习、教育理念方法三大系列的89个品种，以实

用有效的品种开发赢得内容竞争优势。在后端市场推广上，外研社充分调动各种营销手段：网店方面，

该社争取到当当网、亚马逊、京东三家电商多次重点位置编排，5轮以上大型专题展示，以及几百封直邮

发送，对终端读者产生强有力的影响；针对地面店，该社在29个省市地区发行上深层推进，产品在安

徽、湖北、河南等省的发货码洋均在几百万。"王金战系列"一年间成为千万级销量的口碑产品，再不

是王金战之前所说的“我家有女初长成，养在深闺无人识”。

与此同时，外研社也在积极探索与民营渠道力量的合作。2013年年底，外研社就通过总经销

商约请安徽省100余家民营书店负责人进行近距离沟通，他们之中不乏某个校园边上一个十平

米、二十平米小书店的店主。外研社正在缩短与零售终端“最后一公里”的距离，这种沟通的建立

将带来渠道上新的分享与共赢。

谢文辉几度强调的“国有出版企业和民营力量优势互补效应”已经为事实所证明，并且正

在持续发酵：外研社复制“外研社·王金战图书工作室”模式，又接连与“长喜英语”、“沸腾英

语”、“理想树”达成合作。

品牌引领，外研教辅独具特性
深入教辅领域，对外研社而言有“垦荒”的意义。与之相对的情况是，这个市场已

经是饱和甚至于过剩。在一个以技术含量低、准入门槛低、产品同质化高、营销模式单

一为惯用修饰语的市场环境里，后来的外研教辅如何站脚？对于这个问题，谢文辉的

回答是，有特性，无论是产品还是营销。

外研教辅的特性首先源于“品牌”。在选择产品项目时，品牌意识、品牌能力是

关键点。不论是创立大学生中经典品牌“长喜英语”的王长喜团队，还是成功策划

《倍速学习法》、“理想树”项目的杨文彬团队都和外研社在品牌认知上保持着高度

的一致。同时，原有产品已经形成的品牌影响力更有利于新产品的品牌树立与

宣传推广，这无疑也会加快市场占有率的增长。

谢文辉表示，外研社在合作中推行的“研发端在外、营销端在内”的分工方

式，进一步保证了合作团队在研发方面的专业性，使其有足够的时间和精力

更好发挥研发优势。而为了进一步提升产品品牌，外研社还通过大型出版

企业品牌的吸引力以及资金投入等方式帮助合作方吸纳、培养人才。在与

王长喜团队的合作中，外研社不惜斥资几百万，重金提升“长喜英语”的品

牌能力。

在内容上，外研教辅从教育服务提供商的定位出发，通过全面、多元

的学习资源提供个性化解决方案。针对不同学段、不同学科、不同特点

的学习者打造立体化、多层次的产品体系是为第一步，在“王金战系

列”的基础上，外研社2014年将重力打造以下三大品牌：“理想树”项

目是针对各层次学生打造的一系列高考备考产品；“长喜英语”专攻

大学生考研以及四、六级考试用书；“沸腾英语”系列注重改变英语

学习方法，减轻英语学者负担。

谢文辉认为，未来教育越来越突出个性化，这也将成为高端

教辅开发的一个趋势。依照常规市场逻辑，产品越具个性化，

研发成本越高，分销成本越高，但是这确实是抓住学习者需求

的一个途径。未来可探索的方式是，较好较快地在教辅内容

与数字化间寻找一个可操作嫁接点，这也是接下来外研教辅

的一个方向。沸腾英语已经将数字产品的开发列入工作计

划。目前，外研社正在组建名师工作室，未来这些名师在

成为外研教辅签约作者的基础上，还要通过视频课程等

提供在线教育内容。“外研教辅适用于应试，但是并不是

以单纯应试为目的，它将尝试带来一种综合性的学习

平台或者说综合性的素质化学习内容。”谢文辉说。

与内容相匹配，外研教辅的营销将跳出教辅领

域旧有的单一折扣模式，以综合性的营销方案占领

制高点。比如，外研社具备点读笔、期刊乃至培

训、比赛等综合教育服务产品和资源，外研教辅可

以凭借这些为终端用户提供有效的服务解决方

案，实现增值的服务性营销。

可以看到的是，外研教辅正在不断进行各

方面的优化设计，从而为自己和合作伙伴优

化发展空间。虽然这并不能弱化来自市场

和自我的挑战，但是有胆量挑战，才能塑造

新未来。
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