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书目书单成首选

在不少受访书店的销量排行榜上，常常可以发现，

来自同一书目的图书占据了主力。掌控有效的书目，

对于找准营销的发力点十分重要。据深圳书城罗湖城

实业有限公司销售中心经理胡蓝云介绍，上半年销售

最好的10种图书中，有8种是“教科培”向区小学推荐

的必读书，书城高度重视“教科培”寒暑假期间推出的

书单，通过策划主题、专台陈列、专人定点讲解等等形

式，达到非常好的营销效果。无独有偶，重庆新华传媒

有限公司采购分公司少儿图书科科长贺晔告诉记者，

近两年，重庆新华传媒公司在寒暑假开展的“爱上阅

读”主题展销活动效果很不错，主要原因就是通过结合

教委推荐书目、各种获奖图书情况，分年龄段、品类拟

定寒暑假推荐书目，在卖场重点宣传陈列，如明天出版

社的《女生日记》和二十一世纪出版社集团的《时代广

场的蟋蟀》等。

那么，如何才能获得书目呢？河南省郑州市新华书

店有限公司提供了一条路径，据该店营销策划部经理路

毅介绍：“我们和一些重点的学校结成比较稳定的关系，

平常随时沟通状态，这是一种。再一种就是我们通过微

信公众账号和学校方面进行互动，这种互动一方面让我

们的信息进入到老师的圈子里，另一方面让老师的信息

进入到我们的公众账号里来，我们和本地的小学、中学

老师有合作，他们的一些文章和观点以及书评都可以发

布到我们的公众账号来，向公众进行推广，这样形成一

个双向的互动，形成一个学校、老师和我们的密切的关

系网。”

（上接第1版）

吸引粉丝（“吸粉”）作为搭建生态链的第一步

尤为重要。线上平台的覆盖面更广，是吸粉的利

器。正如南京新街口新华书店少儿部业务经理曹

阳所说：“以前童书不用怎么做营销，现在则需要

在我店的微商城、智慧书城做推广。”

利用线上平台，让粉丝成为传播信息的帮

手。在信息爆炸、媒体融合的数字时代，朋友圈口

碑传播具有费用低、可信任度高、针对性强、发掘潜

在消费者成功率高等许多优点。据沈阳市新华书

店营销策划中心吴铁玲介绍，该店通常利用沈阳市

新华书店官方微信服务号发布童书预售信息、假期

推荐书目，将产品的优质和美誉传输给读者；自媒

体粉丝中活跃用户多为学龄期孩子的母亲，由最爱

扩散信息的妈妈们将信息像病毒一样“感染”给身

边的人群，使营销效果像病毒一般扩散。

如何让粉丝真心实意地成为书店的帮手呢？

感情牌和一定的回馈十分有效。山东文友书店副

总经理焦海蓉以今年六一国际儿童节期间该店针

对儿童温暖绘本《猜猜我有多爱你》进行的营销为

例：“我们尝试线上线下同步销售，营销文案突出

爱、感动、温暖、亲情等主题词，从情感上打动读

者；同时对于购买该书并转发朋友圈的读者，限量

赠送卡通文具一套。此次营销活动准确抓住了图

书特点，进行了精准的营销推广，引发大量读者的

购书兴趣，迅速为该书打开了本地市场。”

这种传播同时也能带动销售。据深圳书城罗

湖城实业有限公司销售中心经理胡蓝云介绍，上

半年营销最有效的是安徽少年儿童出版社的“小

猪佩奇”系列童书，通过在店内电视、掌上书城、公

众号、朋友圈进行全方位的宣传，以及通过专台陈

列、投放配套大玩偶与小读者互动等方式进行营

销，辅以特别节假日的低折扣促销，上半年共销售

了超过3000册，码洋10万以上。

主题活动对于增强粉丝的粘性必不可少。当

今时代人们对一件事物的关注度具有时间短、转

移快的特点。因此，吸粉之后如何增强粘性，让粉

丝从“暂时的”变成“永久的”，是每个营销人都在

考虑的问题。实际上，这也是一个打造和提升品

牌热度的过程。上半年，新华文轩零售事业部四

川分公司对“米小圈”系列和杨红樱的一系列图书

进行了行之有效的营销。据新华文轩零售事业部

四川分公司市场部产品分析专员钟闻钊介绍，这

两种图书的操作方式稍有不同：“米小圈”系列图

书刚出版时，作者知名度较低，书店从前年开始通

过书香进校园的方式让“米小圈”这一品牌在学生

群体当中建立起一定的影响力；今年《米小圈·4

年级》上市后，通过与出版社合作，确定了40天的

包销期，通过运用新媒体宣传、卖场促销等方式，

实现十分可观的销售。而杨红樱本身就拥有巨量

粉丝，知名度极高，因此对杨红樱图书的营销主要

是提升品牌热度，4 月 22 日第一家“杨红樱童书

馆”在成都开馆，书店在5~6月期间开展“小樱桃

诵读比赛”，历时1个月从四川省各地市海选，再

到最后成都购书中心总决赛，都是在不断扩大杨

红樱品牌影响力的营销措施。

此外，诸如昆明新华书店连锁有限公司23家

门店共同参与的暑期“爱读书、读好书、好书相伴

快乐假期”读书征文活动；大连市新华书店配合

“远离网吧 走进书店 明德修身”大连市中小学生

假期实践活动，每年寒暑假向全市中小学生推荐

假期实践活动阅读书目，同时举办“新华书店杯·
我的读书故事”暨“全解杯”全国中小学生作文大

赛活动等等，都是提升书店品牌、增强粉丝粘性的

举措。
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由二十一世纪出版社集团出版的《老鼠

记者》（全球版）不仅在封面包装上做了全新

设计，更在故事交互性上延伸出了诸多新元

素。游戏、收藏、冒险、神秘线上活动，真正

让读者感受到全球环游的乐趣。

以这套新书为重点营销对象，江西新华

发行集团有限公司文化广场分公司与二十

一世纪出版社集团联合举办了“鼠迷欢乐嘉

年华”活动，活动中有讲故事、做游戏、礼品

赠送等环节，而所有的环节都是围绕《老鼠

记者》的内容展开，更有工作人员扮成老鼠

记者现场签售。活动吸引了很多小读者，在

轻松有趣的氛围中，让他们深入了解这套丛

书的精彩内容，从而乐于购买。

此次“鼠迷嘉年华”较以往“老鼠记者欢

乐中国行”不同的是，不再由杰罗尼摩“单打

独斗”，他带着他的朋友——超鼠奇侠们来

到现场和大家一起见面。现场采取两队PK

的阵容，一队是由文化鼠杰罗尼摩带领，另

一队由超级鼠史奎克带领。通过游戏对决，

决定谁是当天的优胜队伍，优胜队还能获得

奖品。

活动现场，向日葵姐姐的故事环节也深

受小朋友们的喜爱。《老鼠记者》全球版新增

《运动鼠挑战单车赛》，全新的故事、全新的

冒险，小读者们听得津津有味。《超鼠奇侠5·
博物馆大战》讲述了超鼠奇侠大战鼠兵俑的

故事，惊险刺激的情节让小读者们置身在故

事中。

在活动环节中，也与往年有较大改动，在

保留了经典游戏“鼠迷来找茬”的前提下，电

视节目中的比拼环节也重现活动现场。“你来

比划我来猜”是今年新增的游戏之一，由一个

年纪较大的小朋友来比划，队友来猜。这个

环节的设置充分考验小朋友们的语言表达

力、肢体协调性，最重要的是团队协作能力。

最后，小读者们与杰罗尼摩合影留念。

童书激抢暑期市场，搭建童书推广的生态链十分必要。过去，

在童书推广上书店普遍缺乏关联性强的手段，一般都只有卖场打

折、签售、联展等简单的促销手段。近年来，实体书店在童书推广

上，开始关注从通过走出去举办作家进校园、诵读比赛等体验活动

来宣传图书、吸粉，再到以卖场促销、门店特色体验活动等营销生态

链的搭建来实现销售。

生态链的本质提炼为一句话是：以实现效益为中心的连接。比

如依托微信平台等新媒体的线上营销、名家进校园等店外活动、亲

子体验等店内活动、买赠打折等优惠活动，互相之间独立而又连接，

他们中的某项或某些项，作为主要环节，通过特定的次序，组成了童

书销售的生态链。

拥有了固定的粉丝群体之后，如何将之转化

为效益呢？通过丰富的体验活动和巧妙的销售策

略可以实现。如今是体验消费的时代，读者在书

店获得了好的体验，才能愿意消费。正如北方图

书城地王店北方新生活营业主任刘晶所说：“我们

认为童书营销的关键在于把握孩子和家长的心

理，拥有一本好书和推荐一本好书所反映的内容

是完全不同的。目前我们的营销更注重顾客的互

动性和体验性。”

与过去相比，现在的书店越来越注重小读者

的参与和体验。据安徽图书城少儿主管刘玉霞介

绍，《魔发精灵》一书通过微信平台邀请小朋友参

与到该店周末举办的“书虫姐姐讲故事”活动中，

让小朋友主动分享他们的阅读感想，然后给予奖

励；同时利用店里的电视屏播放该图书的推荐介

绍，取得了很好的体验效果。海南凤凰新华出版

发行有限责任公司则在每周六的椰韵凤凰读书会

上，向家长和小朋友进行故事分享，让小读者广泛

参与；还围绕《小猪佩奇》等形象开展亲子绘画活

动，加强与读者的互动。

在销售策略的制定上，要“分合得当”。其中，

“合”即捆绑式销售。以江苏大众书局年初推出的

《小兔子睡不着》为例，据江苏大众书局图书文化

有限公司副总经理万文杰介绍，“小兔子礼包”（一

本书+一个小兔子毛绒玩具）的销售量远高于单

本书的销售量，因为附带的玩具增强了对孩子的

吸引力。此外，跨界成为近年童书营销领域的一

个热词，图书+餐饮、图书+艺术、图书+电影等图

书营销方式越来越多样，相较于传统的图书营销

方式，取得的营销效果不可同日而语，在阅读推广

中起到的作用也颇受瞩目。

而“分”是指拆零出售。江西新华发行集团有

限公司文化广场分公司营销策划部李凌认为，因为

成本的关系，图文并茂的精美盒装少儿书往往价格

不菲，在条件允许的情况下，尽可能拆零出售，让小

读者少花钱买到中意的图书。
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受访名单
（按单位拼音首字母排序）

2017暑期书店最关注
20家童书出版社
（按单位拼音首字母排序）

秦文君新作《变形学校》解密“变形教育”奥义
中国出版传媒商报讯 7月18日，由接力出版社主办的“秦文君独有的变形世界：秦文君校

园幻想新作《变形学校》新书品鲜会”在京举行，同时此次活动在畅读直播平台进行了直播。

《变形学校》由接力出版社出版。“变形学校”其实名叫克瑞斯学校，即Crius，来自十二泰坦

之一，是生长之神，有成长之意。变形学校是一个奇妙的学校，课程有变形课、动物性情课、药

理分析课、深夜食堂课，还有云朵飞翔课、咒语施法课；有春天的课、水中的课、山上的课、植物

生长课、奇幻课，天凉的时候春天的课会改上秋天的课。老师叫教官，有教变形课的高教官，教

奇幻课的女巫娜娜教官。教官在课堂教授变形，使用鳐鱼骑士帽或者飞毯，并不用死板的教

材。学校里有影子图书馆，神奇的新书取之不尽，都可以借阅。

变形学校尊重个性，学生可以自主结伴，每天可以换不同的座位，谁先到谁先选座位，也从不

把主课和别的课分割，有时教官们把几堂不同的课串在一起，上串烧大课。在这样的学校中，儿

童的天性得到充分的尊重。“变形教育”就是要引领孩子释放创造力，尊重孩子的生命激情。

该书作者为著名儿童文学作家秦文君。她50余次荣获国内文学大奖，10余篇作品入选

中小学语文教材。她熟悉儿童的生活和心理，创造了无数经典形象，其作品陪伴了几代儿童

的成长。 （溢男）

（链接：本期1版《本报推出暑期专刊：童书抢档领跑 营销九招制胜》）

■中国出版传媒商报记者 王少波 王双双 焦 翊
实习记者 王 霖 郝溢男 李奕磊
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从《小兔子睡不着》到《点亮自然》，上半

年西西弗对童书的营销逐步在打破传统的

实体书店童书销售的模式，通过现场环境的

布置、线下互动活动的开展、线上话题的搭

建运作等，增强现场氛围感和读者体验感、

互动参与感。

目前来看，这样的改变，取得的效果也

是相当显著的，《小兔子睡不着》2个月的销

量突破 2 万册，《点亮自然》1 个半月销售额

过百万元。其中，针对《点亮自然》一书，书

店的具体营销操作包括6部分。

场景体验：配合书籍内容，将所有西西弗

书店门店以“自然博物馆”为主题进行陈列装

饰，从大门口的异形海龟展板、到头部区域的

大幅画面展示、到书架侧挡板的精美挂画，让

书友走进书店仿佛走进奇妙的大自然。

互动好玩：结合该书最大的亮点——使

用滤镜观看不同动植物，在店内入口处配备

了三色滤镜，顾客进店以后，可以拿起滤镜，

观看店内所有陈列物料以及书上不同场景的

动植物，参与其中的大人小孩都直呼神奇。

双线联合：书友到店以后通过滤镜看到

的神奇动物，拍照上传至微博话题#奇妙动

物在哪里#还有机会抽取价值200元书卡。

震撼特展：在西西弗杭州国大广场店，

专门设计制作了《点亮自然》精美震撼展览，

让书友可以身临其境感受奇妙自然。

配套周边：从书本出发，西西弗书店联合

出版社研发了帆布袋、纸袋、挂画、三色咖啡

等周边配套产品，极大程度上丰富了产品线。

主题活动：围绕自然、动植物等主题，陆

续开展了20余场线下活动，接近千人参与到

其中。

暑期专刊暑期专刊暑期专刊20172017

体验活动+销售策略转化

第壹步 线上推广+主题活动“吸粉”

2017实体书店暑期营销观察


