
“变、改、管”三字真诀

大书城之所以称“书城”，而不是“商
城”，在于坚守了图书主业。这种“坚守”
尤为珍贵，它不仅是一份责任，更是一种
前进的力量。

■刘 浩（江苏新华发行集团总经理）

我们看到，单一的图书经营业态不是扩大图书销售

的唯一条件，适度多元不仅不会影响图书销售，反而能

积聚人气，间接拉动图书消费。这要求书店转变观念，

以书为核心，引入多元品，打造生态圈。坚守主业和多

元经营不是相互对立，重点要强化图书经营的主体地

位，充分满足广大读者的购书需求。坚守主业不等于坚

守面积，关键要看网点覆盖面、图书市场占有率、服务精

细化、读者满意度等多个目标。同时，多元经营必须强

调与图书主业的关联性、协调性，不能不加选择、盲目多

元，甚至一租了事，这破坏了整体形象。

作为从事发行工作33年的老新华人，期间多次经

历了书业发展的变迁，但在不同时期、不同过程中，我们

始终坚持“变、改、管”三字不动摇。“变”指书店在每一时

期为适应读者要不断进行变化与改造：从柜组到开架售

书，表面是售书形式的变化，更深层是新华人不断改革、

创新求发展；从文化窗口到文化空间，这种变化更体现

了新华人对网络冲击的快速适应。“改”是指从坐商改为

行商，强调店外销售、注重团供，强调店内店外销售相结

合。江苏有11家5000平方米以上的书店，都已彻底改

变店外销售的服务理念与观点。“管”是指大书城在各项

管理上要与时俱进、不断创新。江苏新华的门店以行业

标准为基础，以管理与服务来衡量并进行评标、评星，由

此不断提升门店的整体经营水平。

“书店+”创大书城新盛景
■杨 杪（新华文轩出版传媒股份有限公司总经理）

20年来，中国的大书城已形成集群，也见证了中国文化产业的
繁荣发展。当“文化+”、“互联网+”时代的来临，大书城不再只是物
理意义上的面积大，而应是对用户生活方式的重构，是彰显文化影
响力的重要场所。

从大书城崛起、到纷纷涌现、

到如今的转型升级，它不仅展现了

出版发行行业随市场变化的演进

过程，也代表了中国阅读文化的不

同发展阶段。如今，在大书城的升

级发展过程中，要重点抓住四个关

键点：

首先是智能化。消费者有体

验、社交、阅读、分享等诸多诉求，

大书城要快速满足他们。大书城

可根据消费者行为轨迹对服务进

行智能化改造，提升到店体验，新

华 文 轩 筹 建“ 智 慧 书 城 ”即 是 如

此。其次是体验化，满足用户多方

面、个性化的体验需求。新华文轩

正聚焦学生儿童市场，尤其是低幼

群体，以“专业阅读服务”为核心，

提供包括儿童阅读与关联文化产

品、儿童游乐、培训、绘本剧场、儿

童演艺空间、文轩姐姐讲故事等综

合性体验与服务功能。第三是社

交化，在一个文化场所中满足各类

圈子的社交需求。如今，大书城的

文化活动越来越多，各类圈子活动

层出不穷。新华文轩就采用“书+

旅游周边产品+旅游线路产品+旅

行分享会+主题活动”的模式为旅

行爱好者提供交流分享平台。最

后是融合创新。未来，大书城将发

展成为综合性的文化平台，艺术、

服饰、餐饮等都可成为大书城的业

态功能，“阅读服务+”将成为新的

组合方式，书与其它业态的融合创

新将成为趋势。

创新渠道让图书便捷送达

在很多人眼里，大书城是书店标志性的存在，对书店整体
运营品质的提升影响深远；而从城市发展来看，大书城更具文
化地标意义。对出版社来说，大书城也相当重要。

■李学谦（中国少年儿童新闻出版总社社长）

大书城经营目前面临压力，转

型、开展多元化经营可以理解，且

通过为读者提供更佳、更优的阅读

服务来升级。阅读确实需要指导

与服务，对大书城而言，这是方向

之一。书是文化服务产品，如何将

单一的产品销售提升到综合性的

阅读服务，除了简单的图书推介，

大书城要根据学生不同年龄段的

阅读需求提供相关服务，如绘本

剧、讲故事比赛等。这是大书城必

须努力尝试的方向。

如今，不少大书城开始向以阅

读为中心的文化服务中心转型，这

为社店合作提供了更多可能。大

书城不仅是出版社图书的销售场

所，也可以成为出版社的阅读推广

基地，双方理应成为共同的阅读推

广者与合作伙伴，共推阅读，助力

销售。

要指出的是，大书城在做转

型，多元产品经营面积的增加会带

来图书销售面积的减少。对出版

社来说，大书城最重要的资源是书

架。书架少了，铺货率、上架率和

在架时间，都会受到影响，这难免

会影响出版社图书的销售。对此，

我认为，现在萎缩的不是需求，而

是渠道。少儿阅读需求在增长，但

渠道难以覆盖目标读者群。从长

远看，大书城除了现有电商平台

外，要考虑多利用互联网技术改造

渠道，让图书更便捷地到达终端读

者手中。

大书城未来四个走向
■李湛军（北京发行集团董事长、总经理）

互联网技术的迅猛发展让大书城进入全新发展阶段，未来大
书城的主业经营方向面临重要抉择，有四个方向值得重点关注。

一是大书城将向混合消费的文

化大超市方向发展。这是因为互联

网和Wi-Fi在虚拟空间越是把更多

的陌生人聚集到一起相识和交流，

就越需要有更大的实体空间来强化

和维持这种虚拟空间形成的交流和

相识，而混合业态下的大文化超市

型书城就是承载这种交流和相识最

适合的实体载体。

二是由于消费方式、购物方式

的变化，大书城将由为读书人的买

书服务变为为读书人服务。这里的

区别在于，传统书店的经营行为是

为买书人提供“买书服务”，经营行

为比较单一；而新型书店的经营行

为是为买书人提供包括购书在内的

更多购买需求服务。

三是大书城的理想业态就是把

自身变成一个混合消费的文化超市

或线上线下联营销售的综合文化服

务体验店。

四是大书城的公益读书和文化

交流活动功能效用将会被越来越放

大，卖书人会借助这种功能吸引更

多客流，并进一步将客流变成商流、

信息流、数据流，最终变成资金流。

这种做法使图书被 N 次开发，不用

非得在图书的直接销售上获取更多

利润，而可以通过图书和大书城平

台来创造更多盈利机会。

智能化让大书城腾飞
■朱健安（重庆书城总经理）

近年来，大书城原有的经营模式越来越难以适应当下的
市场竞争，尤其是伴随着电商的兴起，原来每年销售额增长
10%以上的黄金时期已经一去不复返了，转型升级迫在眉睫。

在大书城转型升级中，我认为最

重要的有5个方面：一是注重现场体

验。与电商相比，实体书店最大的优

势就是体验感。选购书籍时，读者不

但可以看到书籍，还可以听到专业人

员的讲解，参加与本书相关的主题活

动。这是电商不能提供的。二是加

强员工培训。当前，部分员工经营水

平较低、个人素质也参差不齐，要想

让大书城转型升级，人的因素是最核

心的。三是进行智能化转型。当前，

书城内书籍流转发生了极大的变化，

从入库、布展、销售到与读者互动，对

书籍智能化管理不但可以提高书城对

数据的掌握，还可以减少流通环节，节

约成本。四是加强线上线下融合。互

联网发展水平越来越高，大书城“不触

网”已经是坐井观天的落后之举，因此

重庆书城也已经开始推动线上线下融

合，在同城业务方面尤为关注。五是

营造良好购书环境。不同于主打个性

化发展的中小书店，大书城面对的消

费者需求层次更多，因此对大众购书

的风格比较适合，对比较集中的个性

化需求，也可以采用店中店的模式进

行满足。 （下转第82版）

大书城亟需重塑文化价值

20年的工作历程，每每看到在卖场里
读者席地而坐捧书静读，都让我内心感受
到无与伦比的充实。这个行业薪资微薄，
然而不少员工数十年如一日全心服务读
者，他们对这个行业的一腔情怀也让我十
分感动。

■江 利（上海新华传媒连锁有限公司总经理助理）

我刚进入书业时是在采购部门，先跟着老法师

们（上海方言，指师傅们）学手艺。虽有俗语“先吃三

年萝卜干饭”，但三年学艺时间只过了一年，恰逢上

海书城开业暨第二届上海书市开幕，我被调至筹建

中的上海书城企划部工作，接着又被调到上海书市

活动组，并在上海书城开业后正式进入书城企划部

工作，遂坚守至今。

今天，书业转型这个从商业角度来看再正常不

过的状态，因图书的文化属性，而受到社会各方的高

度关注。在转型的过程中，大书城要坚守文化价值，

以搭载多元化的平台和产品来塑造文化价值。大书

城要转变对图书单一业务的依赖性，通过多元化的

产品和业务以及各种增值服务来反哺图书主业，这

是大书城，甚至各种特色书店赢得生存空间的必由

途径。

未来的大书城会是一座城市的大书房，一处文

化交流的公共空间。与现在相比，读者作为主体的

地位会更突出，静态的图书陈列展示会逐渐变得动

态起来，组成一本图书的不同元素以不同的方式让

读者立体地接触和感知，并且深入到读者生活的方

方面面，真正影响和引导读者的生活。

专业人才打造专业书城

每次看到一些 70 后、80 后父母带着
孩子徜徉在书架之间，讲述他们和大书城
的故事，传递与大书城结缘的记忆，是最
让我感到自豪的时刻。

■刘学林（昆明书城经理）

在现今残酷的竞争环境下，大书城仍要坚守书的

主体地位，要将书所承载的文化传递给广大读者，引

领他们的文化消费。梁文道在《常识》一书说，书店卖

书是“常识”。如今竞争残酷，我们确实做了一些本末

倒置的事情，同时被不断的“跨界”，生存空间被挤压，

但我们最终还是要回到书上来。

专业是基石。书城要走专业化道路，打造专业的

管理队伍、员工队伍，成就专业书店（并非狭义的专业

门类书店）。通过不断磨练自己的专业精神来赢得广

大读者的信赖，真正实现“为读者找书，为书找读者”。

各类人才是提升销售的关键因素。大书城如今

需要三类人：既懂书又懂商业经营的管理人才；既懂

书又懂销售的专业导购人员；既是各行业、各门类精

英，又愿意参与到书店经营中，将书中最先进的知识

传播到广大读者中，引领大众阅读的精英。

技术同样影响大书城发展。如果按需印刷技术

得到推广，印刷成本降下来，供应商与零售商找到合

适的商业经营模式，如通过版权交易来实现利润分

成，这将是实体书店脱离无效库存“苦海”而腾飞的高

光时刻。

感动
那些年

些
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听声音判断人
多年前，社交网络还不活跃，采访主要依靠电话。当时我的采访对象主要是各类书店负

责人和民营策划商，很多不在北京，所以主要联系方式就是电话。从电话交谈中判断对方的

性情，时间长了，竟然很多时候八九不离十。

有两个人的声音给我留下的印象最深。一是石家庄秋林书城的顾问李兴发，声音特别年

轻，好像是30岁左右的小伙子，说话抑扬顿挫，具有播音员的感染力。可实际上，他当时已经

是60多岁的退休干部，子女在国外过着很好的生活。他原本可以颐养天年，却由于爱书，退

休后到秋林书城帮忙，比正式员工都认真负责，其激情感染着书城的每个人。另一位是武汉

的民营策划商张福臣，小时候由于家庭变故，哭坏了嗓子，说话声音沙哑，常开玩笑说自己是

半个残疾人。但在爱书的激情下，一直在书业耕耘，凭着一股闯劲和韧劲，策划发行了一系列

畅销书，也从青年成为了老人。两个人的声音不同，但对书业的热爱和认真的工作态度均深

深影响了我。其实，民营书业还有好多事例让我记忆犹新，如江苏春雨教育集团董事长严军

一直都在做的慈善事业，已与他的日常工作融为一体……

他们是民营书商，但不唯利是图，而是践行一种情怀、一种责任、一种理想。这也许是每

个在书业浸淫多年、至今不愿割舍的人士所共同拥有的品格。 （穆宏志）
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