
书名

“淘气包马小跳”系列

“怪物大师”系列

“荒野求生”系列

“第一次发现”丛书

“暮光之城”系列

“鸡皮疙瘩”系列

“巴巴爸爸”系列

“刘墉励志”系列

发货码洋

3.81亿

3.25亿

2.83亿

2.37亿

1.75亿

1.67亿

1.64亿

1.64亿

截止到2018年底，接力社8个发货码洋突破一个亿的图书项目

中国发展进入了新时代，接力社也要紧跟新时代的步伐，开创新时代新的出版气象。

过去的十几年，接力社一般图书已经建立比较稳健的基石，近两年强有力的调整，包括产品

结构的调整、组织构建的调整等，也为接力社未来发展奠定了很好的基础。在总体战略的

调整、紧跟新时代步伐上，白冰总编辑起了中流砥柱和领军人物的作用。我相信，经过调

整，接力社一般图书以及接力社总体发展会在新的一年乃至相应的几年里，有新的发展。

接力的命根子，是做内容，无论是20年，30年，40年，50年都要持续做下去。所以我们

不论怎么变，怎么创新，都会紧紧围绕做好内容，做好产品，做好图书进行可持续发展。围

绕内容，接力社还有很大的作为。无论是内容服务、媒体融合以及业态创新，我们都有了相

应的布局，相信在未来几年内，接力社会有一个新的格局，新的面貌。
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在中华人民共和国70年的时代浪潮中，接力出版社以大胆创新、不断迭代，回应着国家

迅猛发展的脉动。2001年，接力社由广西南宁走向了首都北京，依靠着南宁社本部和北京

出版中心“两条腿走路”，从曾经“向教辅教材要效益”发展到一般图书和教育读物两翼齐飞

的格局。

接力社北京中心从最初的两三个部门、20几个员工，发展到今天19个部门，180多名员

工；年发货码洋由2650万，提升到2018年底的5.77亿，增长了19倍。2018年，接力出版社

全社发货码洋8.04亿，国有资产保值增值率108.98%。

回望接力社的成长历程，接力社总编辑白冰觉得“‘服役’近20年，从来没轻松过。”“脑

子里全想着怎么去创新、发展”。眼下，唯一不同的是，他没那么着急了，“我就负责把握方

向，调动大家的积极性，让接力社持续保持快车状态”。

■中国出版传媒商报记者 孙珏

上世纪90年代，中国出版业经历从计划

经济向市场经济转变的关键时期。出版业改

革的主线由“规模数量为主要特征向以优质

高效为主要特征”进行“阶段性转移”，少儿出

版市场需求逐渐旺盛。不少嗅觉敏锐的出版

人自动自发地开始了各种尝试和探索。

第一次创业

1990年9月接力出版社正式挂牌成立，李元君被

任命为接力社的社长兼总编辑。接力社从广西人民出

版社分立出来时，家产是一台2.5吨的旧解放牌货车、

一台旧三轮车、账上8万元现金以及80多万元的在途

图书产品，相当于白手起家。白冰说，他虽然没有赶上

接力社的第一次创业，但对接力社早就耳闻，“从零开

始做一家出版社，不可能轻松”。

上世纪90年代初期，日本大量动画图书与动画片

进入中国，有些作品很优秀，同时也混入了一些色情暴

力的东西。李元君觉得，少儿社理应考虑出版本土的

动画图书——这是使命感使然。于是接力社组织了专

业创作团队，投入60万元，完成了一套10册的动画图

书“神脑聪仔系列丛书”，接着又在图书基础上制作了

26集动画片。这些动作引起了中宣部的重视。当时

的中宣部常务副部长龚心瀚专门观看了“神脑聪仔”动

画片并要求中央电视台购买播放。“神脑聪仔系列丛

书”还囊获了中宣部“五个一工程”奖、国家图书奖、中

国图书奖等全国重要奖项。自此，接力社从偏远地区

走上全国出版的大平台。

1997年，白冰担任作家社副社长，分管经营工作。

在他任编辑及编辑部主任期间，推出了《马语者》《英国

病人》《生命不能承受之轻》等一批超级畅销书。跟作

家打交道是白冰极其乐意的事。当时的他也写儿童文

学，跟童书圈的不少出版人相熟。在很多人的观念里，

“作家社的牌子牛，成人书好做，出的都是名人书，能不

大卖？换童书试试？不可能出现畅销书”！

2000年前后，国家的人才政策开始松动，出版社高

层在那个年月有了“动窝”的可能。但一个企业的发

展，最终离不开带领机构做主动探索的那批人。或许

从建社伊始，接力社骨子里就埋下了浓浓的创新基因，

而这也正才是企业发展的重要动因。

1998年前后，整个经济体制的市场化进

程伴随加入 WTO 后国外资本的进入压力，

“做大做强出版业，迎接国际出版巨头的挑

战”成为行业的主旋律。

第二次创业

产业化经营的本质是市场化经营。这一时期的

李元君感觉，在偏远地区做出版社很难，要到大城市

去发展。

白冰与李元君相识已久，2001年当他收到李社发

出的二次创业邀请时，很快辞掉了作家社副社长的职

务，调至接力社任总编辑。这种“神”操作，当时很多人

看不懂。白冰说，做这个决定时他已经45岁。

国家的变化给产业发展带来新希望。2000 年前

后，金丽红等人是在改革开放大潮中，第一批从体制内

“出走”的策划人。据当年《文汇报》头版的一篇报道

《地方出版机构崛起》称：“某些出版社表现出强烈的

‘拿来主义’的眼光与气魄：全国人才为我所用，全国选

题为我所用，甚至全国资金也为我所用。”其中就有提

到白冰。

当时，白冰只想一个问题：为什么不试

试将成人畅销书的运作模式拿到少儿社做

少儿书？

童书为什么不能畅销？

很快，白冰如法炮制，利用已有的运作成人畅销书

的经验——策划、创意、营销，阶段性宣传怎么做，阶段

性渠道营销怎么做，一旦形成现象级畅销书，后续怎么

做品牌维护等等。实践下来，“没想到真成了，大家的

“积极性一下就有了。”白冰回忆最初北京中心做产品

时的激情，依然清晰如昨。

“市场化程度不高，竞争并不激烈。”白冰说，“那

时，很多出版社几乎是领导指派选题，让做什么就做什

么，没有市场意识。”“鸡皮疙瘩”系列是接力社第1套

市场化运作的畅销书，杨红樱的“淘气包马小跳系列”

是接力社第2套市场化运作的畅销书。紧接着，接力

社在原创和引进两个板块开始了畅销书的深度挖掘行

动。由接力社引领的“童书畅销书运营机制”震撼了当

时整个出版圈——原来童书可以这么做！

2001 年，真正意义上的少儿图书市场化大幕拉

开。“之前，各出版社主要靠教材教辅要利润，做一般图

书的目标就是去拿奖。引进书还很少，”白冰记得，当

时国家鼓励引进一般图书。接力社连续几年在广西出

版局受到表扬。“引进书做得特好。”白冰并不否认接力

社崛到的第一桶金跟优质童书的引进不无关系。

接力社在畅销书打造方面一举成名，但

事情远没有想象的那么容易。

事情并不容易

尽管当年领行业之风气，拥有很多开创性的童书

品类，接力社也是摸着石头过河。“刚涉足这些产品时，

市场远远没有热起来。”无论是《活了一百万次的猫》还

是畅销套系“鸡皮疙瘩”等，即使在接力社内部，当年也

存在争议。发行部负责人曾找白冰吐槽：“这些书我们

没法卖。”白冰说：“好书总会有市场，只管做就是，将来

会卖起来的。”现在，《活了一百万次的猫》年销量近40

万册。

事实证明，白冰从国际视角出发做出的判断并没

有错。挖到的那些经典童书后来都既赢得了社会效

益，也赢得了经济效益。接力社陆续打造出包括“黑鹤

动物小说系列”“大家经典图画书系列”等常销书，以

及“巴巴爸爸”“暮光之城”“怪物大师”“荒野求生”“刘

墉励志系列”“第一次发现”系列等在内的8个亿级项

目；向26个国家和地区输出图书版权500余种，与200

余家世界优秀出版商合作。

除了产品创新，北京中心最初的机制创

新基于撬动人的积极性。

新制度建设

“人才能进能出，干部能上能下。面向市场招聘。

采取竞聘制，业绩考核，业绩觉得不行，年底再下来，让

更优秀的人上。”此外，接力社北京中心的奖励制约机

制也迅速革新，“奖勤罚懒，如果干好干坏都拿钱一样，

就没人愿意干活。”白冰说，2002年时，编辑的奖金差距

就拉得非常大。这在当时大多数出版社还做不到。

此外，白冰开创性地提出的选题三级两次论证机

制、激励制约机制、项目主管制、项目竞标制、生产流程

制五大创新机制，这些机制在北京中心快速启动。新

的管理机制和制度当时在业界被誉为“创举”。

自此，接力社开始驶入发展的快车道，迅猛朝前，

成为出版圈的一批“黑马”。白冰说，“大概因为接力社

的领导层都是‘不安分’的人，都想做点事。”接力社自

此由向教材教辅要利润转变为向一般图书要利润。

“做新媒体、做融合发展，做细胞裂变。”2015年，

接力社编辑部进行事业部改制，设立婴幼读物事业部、

儿童文学事业部、少儿读物事业部、生存教育事业部、

青年读物事业部，分别针对不同年龄段儿童出版图

书。“北京中心初创期20几个人，盘子小，大家集中力

量去做项目没问题，一旦规模扩大，人员增多，就需要

把责权利进一步配置好。”

2017年底，接力社进行分社改革。截止2019年8

月，接力社的员工人数达到293人。

“读者观念已经过时了，要以消费体验为

前提去做产品。”白冰说：“人们的消费习惯

在变、渠道在变，要根据情况迅速调整。”

新营销通路

2016年，接力社在上级主管部门的扶持下，建立中

国青少年阅读推广平台，设立天鹅阅读网事业部。经

过2年运营，截止到2019年9月，天鹅阅读网累计流量

达到600万人次、注册人数逾30万人，在1年内，活跃

用户达11万人。在多媒体融合发展方面，接力社也在

积极尝试。接力社以富有特色的少儿内容资源为依

托，不断探索新的产品形态，如大语文概念下的知识服

务、泛教育的轻课等，努力实现由内容提供向知识服

务、教育服务的角色转变。

目前，接力社拥有数字版权1500余种，不断开发

有声书、富媒体互动类、知识付费类产品，2018年上线

“小牛顿科学馆”、《故事中的经济学》等多媒体互动电

子书，2019年上线《二十四节气》有声科普故事、《小天

鹅睡前故事》等30余种新产品。

眼下，接力社的每种图书、每个选题，在选题论证

阶段就开始进行立体化研发。“数字出版部要全程参与

所有选题论证会”。让数字出版从选题的立项就开始

参与到内容的筛选、策划等各个阶段。白冰觉得最好

的融媒体发展状态是，“新媒体跟传统出版有机结合在

一起，每一个选题都要考量它是否能够做成多媒体的

产品形式，这应该是出版社的工作常态。”沿这个思路

把路子跟蹚出来，但“专业人才”在他看来依然是瓶颈。

“用好书去赚钱，再回头继续做好书，有什

么不对？”尽管白冰对眼下的童书市场乱象有

些无奈，但接力社依然是至今坚持高折扣、高

利润销售政策的为数不多的出版机构之一。

释放新活力

“排名很重要，但我们不会为了企业的长远发展去

牺牲品牌，为抢占市场去牺牲利润。”靠低折扣、赔钱赚

吆喝冲到前面，有什么意义呢？”

建社以来，接力社积极鼓励大家做精品原创图书，

经过多年努力，接力社婴幼分社出版了原创图画书品

牌“娃娃龙”，旗下诸如《不要和青蛙跳绳》《走出森林的

小红帽》等屡获国内外大奖；接力社少儿生存事业部策

划出版的少儿百科读物“少儿万有经典文库”系列，市

场反响不俗。白冰说：“选题方面我们不求多，求精。

以更少、更好的图书品种取代大量一般化的产品。”

很多渠道商不“待见”白冰，说他“顽固不化”。社

里的发行人员对他也偶有抱怨。白冰态度坚决，“除了

低折扣就没有别的办法去促进销售了吗？”很多民营

公司来找白冰谈选题、谈渠道合作，白冰一概拒绝。“要

么你把选题交给我，要么拿走。”“把产品、渠道割裂开

来谈发展，对出版社的长远发展没有任何好处。”白冰

看不上一些出版社因为买卖书号让年轻员工躺在合作

书上洋洋得意，“不用去组稿，不用想创意，不用策划、

营销，那不是自废武功是什么”？

“过去我们管得非常细”，但企业规模变大后，白冰

发现，这样做对效率提升无益。2017年底，接力社开始

进行分社改制，截至2018年底，接力社顺利成立三大

分社，即婴幼分社、少儿分社和青年分社。三个分社分

别下设市场部，专门负责图书项目的宣传推广，总社仍

然保留阅读服务事业部，专门负责出版社整个品牌的

运营、营销项目的整合、国内外书展的营销推广工作。

全面实施专业发展与职务晋升双通道的人才储备

机制，形成了以分社为利润中心的产品开发、营销策

划、项目管理、人事管理的有机结合。“现在，分社有很

多自主权，包括奖励奖金，按照社里的分配原则在财务

处备案，走正常流程，分社负责人可以自主调配。具体

怎么细分，大家各自去创新，社里不做过多干涉。”“这

样才能从根本上赋予有能力的人相应的人权、事权、财

权，充分调动分社的市场主导意识。”

一个企业的护城河是否坚固，并不能从

单一维度考量。

构筑护城河

尽管白冰一再强调创新力即企业竞争力，但他同

样看重由稳定的人才梯队不断积淀而成的专属于接力

社的企业文化，根据企业发展阶段适时调整的运营机

制，以及保持着社会责任感来做企业品牌的初衷。在

白冰看来，这些都相当重要。“一个光赚钱、无法提供社

会价值的企业，无法利他，也就不可能利己。”

“市场变化非常大，整个竞争格局在调整。”环境的

波动对接力社新时期的经营管理提出了新要求。“产品

必须更具独特性，质量更高，才能规避经营上的重大风

险。”白冰明白，在途和库存管理不当会反噬接力社多年

的积累。据了解，社里从今年开始在加强应收账款管理

同时，试图让产品结构更加合理，市场竞争力更强。

随着互联网经济的发展，实体书店增长放缓，传统

电商价格战频繁，网购下沉等问题显现，尤其是随着天

猫平台的崛起，接力社现有的机构设置已不能满足销

售模式和顾客购买行为的变化需求。为巩固原有传统

渠道，壮大电子商务发行渠道，2018年11月，接力社改

革了原有的发行部实体书店分部和发行部电子商务分

部，建立了三个发行分部：发行一部，分管实体书店；发

行二部，分管传统电商和社群电商；发行三部，分管接

力出版社图书天猫旗舰店和天猫渠道。

“我们需要形成一个完整的多维度立体营销网络，

但出版社本身没有必要构建过于庞大的队伍”。需要

思考的是：“怎么把各种推广资源、社会资源整调动起

来，为我所用。”白冰知道，实现社内资源与社会资源地

共享互利，实际上相当考验团队的综合运营能力。

新的思路必须随着整个市场形态的变化及时调

整，但接力社多年经营唯一不变的是对国内和国际两

个市场的重视。2019年4月，在中国出版协会的指导

以及法国驻华大使馆的支持下，接力社主办了以“童书

出版的战略定位和品牌策略”为主题的首届中法童书

出版高研班；2016年，接力社在埃及建立接力出版社埃

及分社；2018年，接力社迈出了新的一步——与俄罗斯

莫斯科州立综合图书馆携手，共同举办“比安基国际文

学奖”。

虽然身为总编辑，白冰却始终记得自己

“儿童文学作家”的身份。

懂孩子的人

把创作作为整个职业生涯的“滋养”，而且这样“很

容易理解作家们的辛劳”。白冰最见不得员工开罪作

者：“我们老是看着作家赚得盆满钵满，很少有人能体

会创作背后的不易。”创作带给白冰的另外一个好处

是，编辑们“骗”不了他。“我比他们都懂孩子。”白冰鼓

励编辑走进幼儿园、学校，观察老师、孩子、家长的需

求。“别在办公室拍脑瓜，坐而论道。”他会要求报选题

的时候，编辑们使用正确的话语体系，比如，从学校得

到的反馈情况如何，家长、孩子怎么想。白冰也知道自

己有时对内有些严格，但“只有这样做出来的东西才能

有竞争力和生命力”。

白冰期待着今年社里整体调整到位，重新驶入快

车道。
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