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管窥2019书店营销
■中国出版传媒商报记者 伊 璐 郝溢男

““精精””与与““拓拓””

随着互联网纵深发展、大数据深度挖掘，2019年的零售业营销呈现出两大特

点：一是开始占据主要消费群的“Z世代”（1990年代中期~2010年前出生的人）消

费需求的多样化和个性化，促使零售业营销方式的转变和升级，时尚、跨界、潮流

越来越成为品牌（商品）营销的显著特点。二是网络互联技术发展迅速，信息交互

已突破城市界限，微信、快手、抖音等新兴媒体因为把握住了更多“小镇青年”而持

续发展壮大。因此，无论何种行业，如今想要更好地发展，不仅要把握白领精英阶

层，也要把握“小镇青年”群体。

在这一背景下，2019年的书店营销也呈现出两大趋势：线下营销更为精细，精

准化、个性化、体验感成为引流的重要方式；线上营销持续试水，社群、短视频平台

等成为创新营销的主阵地。对此，正如一位书业人所言：如今的实体书店要把互联

网的流量思维变为“留量”思维。只有让更多的读者走进书店并留下来，才是实体

书店营销的终极追求和本质所在。

阅读推广纵深开发个人IP：强化书店“网红”的KOL效应

品牌对于转化的强烈追求在2019年已

经丝毫不加以掩饰。每一分预算，不管是多

是少，都要花在刀刃上，几乎是每个品牌这

一年的常态。这也是

为什么2019年“私域流量”“增长黑客”“裂

变”“KOC”这些概念突然火了起来的原因，

背后其实是品牌面对经济下行的流量焦虑。

将目光聚焦在书店，无论是围绕图书本

身的场景布置、优化选品，还是活动举办的

多样化多维度拓展，抑或是书店“网红”的

塑造、异业合作等，都是在深化新华书店的

品牌，并将其影响力

延伸至更多领域。

多平台营销，扩大个人品牌影响力。被读者

亲切地称为“眼镜哥哥”，有自己的微信公众号“书

眼”，平时是书店少儿柜的员工，空下来的时间录

制有声书，这就是江苏凤凰新华书店集团有限公

司常熟公司少儿柜组营业员阮峰的生活，也是书

店“网红”的工作常态。他们有着自己的工作，利

用自己的闲暇时间，为读者提供更多的阅读服务，

提升阅读体验。类似的阅读推广人案例还有济南

市新华书店的“闫讲读书会”，临沂书城的“绘声绘

颖”“小琳咖啡学院”“凯瑟荐书”“广泉诵读”等。

这些书业的阅读推广人，不仅仅在书店举办活动，

还在微博、抖音等线上平台进行直播，甚至走出书

店，与第三方合作开展营销活动。从2019年4月

开始，“闫讲”逐步尝试走出书店，走向学校和社区

开展读书会和主题讲座，目前“闫讲”已在济南市内

各大中小学校和社区成功举办了数十场。

将“宁宁故事会”从故事会延伸到生日派对，

从简单的自己讲解发展到做收费的领读活动。宁

波新华书店集团旗下天一书房的这一设想，为阅

读推广人品牌活动的可持续性提供了一种思路。

有着同样想法的还有“文轩姐姐讲故事”。2019

年，该活动已不局限于书店这一实体，按照客户要

求在特定场所以及为用户发起的阅读活动提供阅

读服务是新华文轩在探索该项目发展的新趋势。

由“文轩姐姐讲故事”活动延伸而来的不仅有“小小

图书管理员”“绘本工作坊”，“周末阅读会”“新新读

书会”“读行侠PBL项目阅读营”等收费精品活动也

在持续增加，以此满足读者更高层次的阅读需求。

复合型阅读推广人成为主力。未来，既有专

业背景知识又懂得利用新媒体方式进行推广和营

销的阅读推广人成为书业的“香饽饽”。对此，书

店也制定相关机制：一是深挖员工潜能，尽最大限

度地调动他们的主观能动性，结合他们的特长，为

其量身打造符合个人特点的品牌活动；二是逐步

确立一套完整的活动选拔和推广机制，力求多推

出“有内容、有深度”的优质品牌活动。目前新华

文轩正在进行的是针对员工的个人选品、陈列、图

书推荐能力的综合打造。未来，将结合员工的兴

趣和个人能力，推行阅读服务日，构建书店自有阅

读服务平台，开展更有特色和个性化的活动为读

者提供更加温馨的阅读场所，促使员工成为书店

的代言人、文轩品牌的代言人。

线下愈线下愈““精精””精细运营强品牌促销售转化精细运营强品牌促销售转化

名称 案例

以小巴士绘本馆员工厉颖为主，通过抖音短视频等新媒体平台，将绘本推荐、图

书知识、新书发布等活动用专业、童趣的方式传递给低幼读者、亲子群体。

宁宁故事会

天一书房员工在每周日下午为孩子们讲绘本故事，从2016年4月起已开展156

期，引导孩子们阅读。2019年在暑假期间推出“书房一夏、快乐暑假”玩与学相结合

的收费项目，一经推出就受到热烈追捧，天天满额。

临沂书城绘声绘颖

年度备忘年度备忘

创新跨界营销：引入潮流元素让活动更有“文化味儿”

阅读无处不在。阅读不仅仅是读书，书店也不仅仅是图书的空间。随着营销模式、方式的不断升

级，书店的营销举措也日趋多元。其实，跨界营销不是一个新的话题，但2019年绝对是跨界的狂欢，“万

物皆可跨，事事皆可联”成为了不少品牌推崇的宗旨。2019年书店的跨界营销比往年多了潮流元素，无

论是做客湖北新华泛海书城的“博物馆快闪店”，还是盛文·北方新生活大连24小时书店推出的“大连首

届白领节”，这些营销活动都多了些许“文化味儿”。

跨文化营销：将更多元素引进书店。书店开

展跨文化营销活动，最重要的前提是懂文化，可

以把公共服务的空间纳入书店，比如书店+博物

馆、书店+电影院、书店+群艺馆、书店+博物馆

等，同时引入相关图书。猪年春节期间，湖北新

华将博物馆文创搬进了书店。2019年1月28日~

2月20日，故宫博物院、苏州博物馆、湖北省博物

馆、国瓷系列等一众文创界的“大佬们”，组成“博

物馆快闪店”做客湖北新华泛海书城，带给消费

者一场跨次元的视觉盛宴搭配。在云南思茅云

上乡愁书院，则上演了“云上沙龙”——葡萄酒品

鉴会。以图书为媒介，以文化为灵魂，以葡萄酒

为连接，主要面向高端年费会员举办，力求给会

员带来高雅尊贵的葡萄酒品鉴体验，使书店营销

活动更多元，也增加了书店与高级会员间的粘

性。在“大连首届白领节”中，盛文·北方新生活

大连 24 小时书店聚焦白领群体，创新融合美食

饮品、儿童娱乐、现代科技、休闲购物等服务项

目，该活动百度相关搜索结果超过 100 万条。

2019年上半年，大连市新华书店引进了藏书票讲

座、电影欣赏讲座等，并结合大连旅游城市的特

点，与有文化情怀的酒店和旅游景点合作，将图

书送进酒店客房和旅游景点，实现文化旅游的深

度融合。

跨行业营销：走出去强强联合，延伸阅读触

角。2019 年 6 月，石家庄市新华书店携手远洋地

产集团在远洋安联·万和学府营销中心举行了跨

界战略合作签约仪式。在石家庄市新华书店有

限责任公司图书大厦经理高彦龙看来，此次合作

标志着石家庄市新华书店在积极探索一般图书

跨界营销新模式上迈出了新的步伐。

石家庄市店的探索仅仅是书业探索的一个

缩影。与地产商、加油站、银行、学校、医院等合

作，推出袖珍实体书店和书吧的建设不仅拓宽了

新华书店的经营空间，也让读者实现了“买书像

买菜一样方便”，极大地拉动了图书销售。内蒙

古图书大厦策划部主管英春介绍，内蒙古新华书

店与U°咖啡合作打造了品牌书店，利用新华书

店资源和U°咖啡互利互补的一体化产业链，实

现“图书+餐饮”的跨界合作，为探索国内发行业

以资本运作方式进行资源整合的有效途径迈出

重要一步，也为读者提供了更为丰富的选择。

2019 年书店的营销活动更是出现在城市的

各个角落中。以深圳书城罗湖城每年 11 月在深

圳读书月期间启动的地铁阅读季活动为例，2019

年地铁阅读季（第 8 届）开展“地铁换书会”，通过

图书置换的形式让读者家里的闲置图书二次流

动起来，达到绿色环保、重复利用的目的，还组

织市民通过情景剧表演、故事会读书、图书置

换+漂流、地铁听书等多种形式的活动，全方位

多角度地开发地铁阅读文化资源。

在店外跨界营销中，体系化、规模化的当属研

学活动。青岛黄岛区新华书店传媒书城研学项

目、山东省书香研学旅行社有限公司研学旅行等

研学活动，2019年向品牌化运营发力。以山东新华

研学项目为例，从专业研学团队的建立到书香课程

体系的完善，从业务流程的规范到服务意识的强

化、品牌力度的增强，与2018年相比都更为专业。

临沂书城书香一日研学体验、台儿庄区实验小学南

京研学行、枣庄市第十七中学曲阜研学行等，实现

了研学与当地特色的融合。值得一提的是，教育部

在官网发布的《普通高等学校高等职业教育（专科）

专业设置管理办法》显示，旅游大类2020年将新增

“研学旅行管理与服务”专业。这意味着，未来研学

市场将更规范更专业。

在设计之初定制场景。伴随着上海浦东的华润时

代广场重装亮相，位于该商圈的西西弗书店首家定制

店正式开业。而在这家定制店中，“剧场”元素嵌入书

店多个角落，中轴对称弧形动线布局，各区域文化内容

与画面作为小单元话题展开，剧情发展“开端、发展、转

折、高潮、结束”五个环节分别融入到“展览区、橱窗区、

咖啡区、书店区、阅读区”。空间与商场剧院元素契合，

几何图形中的线条、交汇圆圈元素融合于柱面及顶

部。在当下，随着各种最美书店的出现，各种元素的打

造与融入让书店更具设计感。但在装修精致的书架之

外，如何让读者静下心来阅读，而不是沦为自拍背景

墙，值得书业人深思。

将市集搬进书店。细数现在的市集，按节日分类，

有新春市集、端午市集、七夕市集等；按内容分类，有音

乐市集、美食市集、文创市集等。市集种类丰富多样，

随着消费升级，所承载市集的场所也越来越多，不少书

店就通过举办市集，为书店营造别样阅读场景。临沂

书城的“阅琅琊”非遗文创市集在每月末举办，根据不

同内容制定了特色鲜明的活动主题，如“收藏旧时光”

“在春天遇见”“粽情端午”等。2019年，苏州古旧书店

提出打造“城市文化会客厅”目标，通过传统工艺展示、

非遗文化体验、文创产品、古籍文化交流甚至厅堂坐唱

等方式聚集文创资源，让读者在书香氛围中感受到传

统文化与创意潮流的碰撞。沈阳玖伍文化城的“端午文化市集”吸

引了7000位身着传统中国服装的读者前来打卡“刷脸”。据沈阳玖

伍文化城营销部相关负责人介绍，文化城推出的“唐诗谜宫”承接端

午节“汉风市集”与中秋节的活动，共同打造了“国潮风范节”，沉浸

式的文化体验提升了营销活动的品牌化和调性。再如文轩

BOOKS，将书城变为霍格沃茨魔法学院、开展mini live音乐会，甚

至与小CK合作开展了一场别开生面的“无人似你One and Only”

线下主题活动，每一场活动都激发读者参与感。新华文轩西南书

城卖场主任、中级图书选品师杨薇谈到，2019年西南书城在营销活

动上以产品为介质，提供阅读方式及场景的解决方案，通过开展有

文化、生动、趣味的活动增强顾客的参与感和体验感，为目标客户群

提供量身定做的产品和服务，从而增加客户到店率和用户粘度。

打造一站式卖场。早在2017年，吉林省新华书店集团吉林市

有限责任公司重庆路书城就已经开始了在书店内开设超市，让其

互为引流、互相促进。2019年，除宁波书城等大门店外，河南新华

一些基层店推出的“新华超市”，如汝州市新华超市、宁陵县新华

书店购书中心生活超市等，给予了书店管理者新的思路：在营造

阅读场景时，以满足读者需求为己任，打造一站式文化服务平台。

在营销引流中，KOL（关键意见领袖）的作用和地位日益凸显。面对线上销售带来的冲击，实体书

店也在转变思路，从单纯的图书销售逐渐过渡到文化销售，而书店 KOL 的塑造、员工个人品牌活动的

大力开展则是重要的文化销售手段。换句话说，书店员工要将自己打造成“网红”，塑造个人 IP 品牌，

向读者传递书店信息、与读者建立互动，从而为书店营销赋能，让网红持续地“红”、大面积地“红”。

2019 年，无论是经营多年的“文轩姐姐讲故事”“凤凰姐姐讲故事”，还是新近出现的“闫讲读书会”“绘

声绘颖”等品牌活动，以员工为核心打造的阅读推广人品牌活动正在逐渐增加，且有扩大之势。
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“场景体验”已不算是新词，在实际落地中，更呈现出

越来越丰富的模样，因此也成为品牌在市场竞争中又一

大制胜关键。对于实体书店而言，阅读场景能为读者带

来别样的体验，也在很大程度上影响了读者在店时间和

到店频次。面对书店被大环境冲击需要加强客流的现

状，如何通过打造不同的阅读场景，吸引更多读者到店？

将人流转化为客流？书店人正在不断探索与尝试。

名称

“玖伍旺年集”是玖伍文化城举办的第1期传统

文化市集类活动，以一张穿越古今的“年”味嘉年华

开启传统文化的市集热。据沈阳玖伍文化城副总

经理赵晓丹介绍，此次活动收取门票费用，与第三

方公司平台共同举办，不到20天销售了3万余张门

票。“活动主要是以玩为主，购买了门票可以享受多

个互动项目，例如套福圈、射福箭、丢年兽等。”目

前，玖伍文化城还举办了“端午文化市集”（汉服、汉

风文化日）、非遗文化市集“非遗青春攻略”等活动。

文轩BOOKS

与网易严选

跨界，首次推

出“新中产的

书房”

文轩BOOKS和网易严选合作的核心内容——

以“新中产生活方式”为出发点，结合实体书店营运

特点，打造“新中产的书房”，通过对书店阅读区内进

行升级改造，并特意设计音乐控、懒人科技、咖啡雨林

等多种主题的场景化阅读区。值得一提的是，合作还

试水“付费预约”模式。一方面，在全新打造的区域内，

所有体验的产品是可以通过扫码在线上购买。另一方

面，区域内设置了10个付费位置，开业前期可以通过

1元线上抢购预约，享受独立私密的阅读空间。

玖伍旺年集

年度备忘年度备忘

案例

年度备忘年度备忘

名称 案例

盛文·北方新生活大连 24 小时书店作为“大连首届白领节”的活动载体，认真践

行着文化的推荐者、活动的组织者、体验的服务者、社交的促成者的角色。主要活动

包括：一是主题展览、展销、展演，好书周推荐，文化沙龙，特色美食、音像唱片、文创

产品、严选图书，成为文化知识服务者。二是盛文大讲堂、大连晚七点、名家签售、盛

文音乐会等文化活动，邀请名家学者、行业大咖分享经验。三是创新融合美食饮品、

儿童娱乐、现代科技、休闲购物等服务项目，让广大读者在文化的氛围中获得轻松愉

快的新生活体验。四是以图书、展演等九大媒介实现实体书店社交型供给侧改革，

为阅读爱好者提供分享交流的平台。

陕西曲江书城打造了

“书+旅游”暨“书+研

学”全新模式

目前曲江书城已与当地10余所学校、教育机构达成合作意向，推出“翠华路小学”

“曲江三小”等8场研学活动，并申报了陕西省中小学研学实践教育基地、中小学研学实

践教育活动课程优秀课例。

大连首届白领节

2019
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