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阅读是有门槛的。电商当当作为阅读服务推广者，一直致力于降低阅读的门槛。这其

中既充满机会，也面临挑战。尤其2020年受疫情影响，线上营销加速，互联网创新迭代加

速，拥有3.5亿读者的当当，每一步都举足轻重。

青年者当当即将迎来21岁生日，回顾过往，面对当下，展望未来，当当将以何种姿态做

好价值定位，进而深刻影响中国出版产业和国人阅读？日前本报记者对当当出版物事业部

总经理张玲进行了采访，让我们听听致力于做先进生产力代表的当当如何变革创新，让顾

客网上购物享当当？

■中国出版传媒商报记者 夜 雨

当当21年来专注的“小目标”

虽然说对当当人的考核，是从

行业规模和市场份额两个维度来

进行的，但当当始终从行业推进者

的角度，从多个方面推动行业进

步，让行业好一点、再好一点。

比如，当当是做图书垂类比

较专注的电商，目前全年在库品

种的动销率能达到 90%，这背后

当然有数据和算法的支持。当当

会在一些小众书门类发现读者的

需求，并与出版机构沟通；也会把

一些比较晦涩的书，进行大众化

包装和改造，进而将销量提升到

十几万册。当当每年与出版界进

行的交流会，往往也是干货满满

的分享会。

今年上半年，当当童书实现

开挂式增长，3 月开学季、4·23 当

天、6·18 当天、5 月儿童节大促首

日、7 月暑期大促首日童书销售

同比增速在 7 成以上乃至更高，

今年 1~6 月期间，童书的活跃用

户 数 高 达 2500 万 ，复 购 率 高 达

71%。当当童书 2020 年集中全效

势能向读者推荐高品质图书，实

现了从种草到开花的嬗变。童书

负责人周莹认为，“高增速背后，

是当当从读者出发，坚持选品，推

广高品质阅读和精准运营场景的

结果。”这也是当当和优秀的出版

人携手缔造的结果。今年 9 月 17

日，2020当当童书编辑年会以“高

品质 大数据 多场景缔造童书高

增长”为题，用云上会议的形式，

从畅销书长销书的打造策略，到

精准运营、场景跨界等多角度，向

全国数百家童书编辑相陈当下童

书出版的难点和困境，并剖析从

读 者 出 发 ，赢 占 市 场 的 深 层 逻

辑。比如，在总体选品上，当当根

据数据分析，判断幼儿百科、科学

绘本、学科知识、原创科普和人文

历史/地理类图书存在着更大的

市场。当当希望对此感兴趣并有

志于开发该产品的图书编辑参与其中，

为中国孩子推出更多的原创优质图书。

在当当，独家品、重点书意味着能

够冲上榜单获得更多眼球和流量。歪

歪兔童书馆出品的《一读就会用的分类

成语故事》今年 4 月上架，5 月冲上新书

榜第一位，现在仍稳定在当当童书畅销

榜前30之列。这背后，当当做了许多动

作：日常的系列促销、众多独家品资源

位展示、社群及KOL分享以及主持人王

芳的直播、王小骞抖音短视频等外部流

量加持，各种方式多管齐下，该书被读

者迅速种草。

再以蒲公英童书馆为例，其通过近

两年的努力，从科普一枝独秀到绘本和

儿童文学齐头并进，秘诀就在于找市场

的相对空白区域，优化品类结构。以在

2020年1~8月销售4.3万套的《学会爱自

己》为例，这套书从选题策划之初当当就

介入其中，给出同类题材的市场反馈建

议，甚至说服版权方，把每一本书的书名

更明确化，最终形成了现在读者看到的

版本。这一系列图书至今已持

续8年畅销，目前依然位列当当

童书畅销榜TOP10。

除了与出版行业的深度相

互推进，疫情使图书行业的直

播带货迎风而起的时候，当当

早已迅速跟进。不仅成为某

些主播的第一次出版合作者，

还做得红红火火。当当仅在

今年上半年，直播就超过 1200

场；到了今年 9 月，直播超过

1800场。和头部大V合作成绩

斐然。如与头部主播薇娅推

荐麦家的《人生海海》，直接销

售图书超过3.5万册；刘同在薇

娅直播间实现《一个人就一个

人》当日销售 6.5 万册的佳绩；

再到 8 月大冰直播，新书一上

架迅即登上当当多个新书榜

榜首，同时喜提当当热搜榜第

一。大冰 2020 年作品《啊 2.0》

继续多年与当当的独家合作，

预售24小时销量破31万册，其

中抖音线上发布会4小时预售

165490 册，当当网预售 121134

册 ，当 当 官 方 旗 舰 店 预 售

30758 册。这一预售战绩，不

仅打破了大冰此前的纪录，更

刷新了出版界直播单品新纪

录，让缺乏爆款书活力、沉寂

许久的业界再度瞩目。

就与大冰的这一合作来

看，当当的策略，是利用渠道集

中聚合线上流量，对读者合

围。在市场投放上，当当“暗地

里”为大冰保驾护航。粉丝头

条、朋友圈投放、抖音信息流推

送多管齐下。当当在人（主

播）、货（选品）、场（场景）和直

播玩法上，都已经具备很成熟

的经验。当当所做的，就是在

强力主推驱动下，为人格化

KOL提供直播支持。

除了大 V 和达人，当当也

在把普通人打造成带货网红。比如一位

北京故宫的导游，经过当当挖掘后，被扶

持成为专属短视频带货红人。一条《雍

正帝》的短视频处女作推出后，获得点赞

1.6万次，订单转化超过1600单，相关图

书直接卖断货。目前当当在抖音平台有

上千个这样的合作达人，亲子、教育、历

史、励志等门类均有涉猎。为出版社指

定达人合作计划，助其复活好书，当当一

直在做这样的事。

当当的创新者角色，还在于其多年

来持续不断的公益行为。数据显示，当

当捐赠的公益童书至今遍布全国21个省

市，151所学校的图书馆和阅览室，这其

中包括西部偏远的阿里、雅安、鲁甸地震

灾区等等地区。近47万册优质童书、150

万张悦读卡以及价值1亿元的电子书被

送到广大青少年读者手中。当当的角色

是阅读服务推广者，以阅读的方式守护

孩子们的梦想，是当当坚持做公益的价

值，也是当当推动读者从购买到阅读，在

中国大地播撒书香的意义。

行
业
创
新
者
当
当
：
让
行
业
更
好
一
些
，在
中
国
大
地
播
撒
书
香

﹃
当
当
的
核
心
竞
争
力
是
什
么
？
产
品
力
、价
格
力
和
服
务
力
。
当
当
致
力
于
做
行
业
的
推
动
者
和
推
进
者
。﹄

“我要推荐一位非常有才气的作家多令的

新书《哲猫志》，她以无限的想象，净化出了一

个全新的世界。”荐书的是主持人汪涵，作为当

当“我是领读者”活动中的领读者，像他这样走

心推荐好书的，还有许多。敬一丹、白茶、张皓

宸、陶勇……从名人、畅销书作家、出版界各机

构当家人、资深编辑，到各路意见大 V，当当 21

周年店庆遇上11.11，“我是领读者”活动正盛大

进行中。

当当首位金牌领读者是今年诺贝尔文学奖

的新晋获奖诗人露易丝·格丽克，她微笑着的照

片和作品链接下面，读者纷纷留下评论：“文学的

魅力历久弥香”、“文学是与灵魂同行的最佳风

姿”……10月30日当当金牌领读者是作家张嘉

佳：“我想读一段自己很喜欢的话给大家，这句话

来自《云边有个小卖部》：满镇开着桔梗，蒲公英

飞得比石榴树还高，一直飘进山脚的稻海……什

么叫故乡，祖祖辈辈埋葬在这里，所以叫故乡。”

伴随他的轻声朗读，一个安宁的故乡世界被勾

勒，听者的记忆被勾起并沉浸其中，而这片刻宁

静在当下这个信息碎片化世界更显得珍贵。

“把书读出来”是今年当当“我是领读者”活

动的一句口号。有影响力的作者不仅要荐书，

还要通过朗读，为读者领读，讲述自己的阅读体

验。通过作家的领读，激发起读者阅读的共鸣，

甚至跟随作家也上传自己朗读的短视频，让读

书更有仪式感，也更有趣。读者可以用各种方

式去读：用方言读、穿汉服读等，读书是一件自

由自在的事，可以用各种花式阅读法，只要自得

其乐就好。

这就是以图书电商起家的当当区别于其他

电商的价值所在，哪怕是营销活动，也做得文化

味十足，投读书人所好，懂他们喜欢什么。而且

在当当人看来，没有不读书的人，只有没发现的

需求。当名人、网友、朋友都在阅读和推荐好书，

环境会激发很多人的阅读分享欲，这就是榜样和

社交的力量。

“我是领读者”是在今年当当 4·23 书香节

“荐书官”活动的一次升级。在今日头条和抖

音上，今年 4 月，当当发起了“我是荐书官”活

动，平台用户把自己喜欢的书用微头条或者视

频的形式分享出来，被分享者通过分享链接进

入当当网小店购买，分享者分享好书的同时还

可以收获销售分佣。郑渊洁、杨澜、麦家、王

芳、王小骞等名人纷纷推荐好书、推广阅读：郑

渊洁推荐《皮皮鲁传》，让孩子和皮皮鲁一起挑

战想象的极限；杨澜推荐《提问》，记录自身从业

多年高效沟通、深度交流的奥妙……有更多的

普通人在分享，用户“烧饼”分享了第一次给猫

打疫苗的画面，还推荐了一本新手猫奴一定要

看的《猫咪家庭医学大百科》，获得 13.1 万点

赞。不到 1 周时间，今日头条中#我是荐书官#

的话题阅读量达到3124.8万，抖音#我是荐书官#

话题阅读量更是高达1.6亿。据统计，超过10万

名普通人加入到当当 4·23 书香节全民荐书官

阵营中来。对于优质作品，当当还联合抖音采

用流量奖励的方式，让好的推荐作品、好书被更

多人看到。不只在头条、抖音，知乎、豆瓣、微

博、公众号等平台都能看到“我是荐书官”的身

影。当当通过名家引领加联盟分佣的模式，在

互联网发起了一场轰轰烈烈的全民荐书运动。

目前，每一天当当都有一位金牌领读者和粉

丝、读者互动，让兴趣相投的读者进行交流分享，

为喜爱的作者打CALL。此外，读者还可以列读

书计划、阅读打卡，分享组队。有越来越多的作

家、机构、KOL主动联系当当，共同参与这一阅

读推广活动，并通过正流行的短视频，去表现、去

分享、去传播阅读这一生活方式。也正像张嘉佳

在领读时所说，书海那么浩瀚，自由自在地遨游

就行。

阅读推广者当当：
从“人人都是荐书官”到“我是领读者”

“国人想不起读书，是出版业一个巨大的痛点。当当一直在解决这个阅读痛点。”

当当自去年下决心变革、下力气做场景化服

务，成立新媒体触达小组以来，这个十数人的团

队高效运行，效果显著：目前已通过3.5万多个大

V分别在不同的渠道触达、告知和服务读者，曝

光量过亿次，销售超12亿码洋。

合作的超级大 V 有互联网领域的半佛仙

人、健康领域的丁香医生、教育领域的大 J 小 D

等众多百万级粉丝量级意见领袖。在年轻人

聚集和喜爱的 B 站，当当通过 UP 主向读者推

荐书单进行持续合作。面对抖音、快手等短视

频和直播的火热，当当也在这些流量聚集地做

了很多动作，如通过与抖音图书垂类达人主持

人王芳、刘媛媛等短视频、直播进行带货；邀请

一些作者入驻抖音，在抖音上积累粉丝，推荐

作品。

在当当网执行董事、创始人俞渝的带领下，

一直在奔跑中的当当在今年年中会上确定了下

半年的四项核心工作：流量获取上百花齐放，读

者运营提高到最重要的级别，仓配客服进行流程

再造，帮助更多出版社、出版公司取得高增长及

提供付款和补贴支持。

其中就流量获取来看，让国人想起读书，可

以说是当当自成立以来就一直持之以恒在做的

事。当下对流量的争夺进入白热化，但当当在对

待流量的态度上战略巧妙，一直在以不同方式和

不同渠道，面向读者，告知读者，让读者“想起阅

读，便想起当当”，进而服务读者。这里的不同方

式可以是文章、是短视频、是直播；这里的渠道，

除了当当以外，抖音、微信公号、B站等等几乎无

所不包。

比如当当在站外一直以开放心态与各平台

合作。如或入驻各平台，当当在天猫、抖音、拼多

多、快手、小红书等平台都有自己的官方店；或与

平台合作，争取最大化触达读者，如与滴滴专车、

QQ音乐、九阳、招行、盒马等200余家品牌进行

异业合作，达成“1+1>2”的跨界效果，由此汇聚

而来的流量池也成为良好资源。“我们为什么会

在流量上这么开放，还是现在想起读书这件事的

人少。我们希望大家能更多的想起阅读，想到

书，想到当当。”张玲说。

而就当当主动出击联系百余家品牌进行的

跨行业合作来看，当当与领英、中国石化等品牌

方和平台方携手为许多不同领域的读者唤醒读

书的需求，据不完全统计，实现累计曝光 1 亿

次。像当当与QQ音乐联办“听音乐，看好书”主

题活动，触达爱音乐爱读书的人群；与味多美、掌

上生活APP、原麦山丘等多个品牌联合发起世界

旅行研究所主题活动，还与雀巢、滴滴出行等进

行不同场景的主题合作。通过这种成功的跨界

合作，更多的人群“想起阅读，便想起当当”。

当当在运营策略上，以高效利用资源、通过

更多曝光让优秀品种与消费者见面为核心。而

掌控与用户的沟通触点，引爆消费者的购买热

情，是当当场景化正在做的事。当当童书新媒体

负责人张峡说过：“很多人碎片化的时间都是通

过新媒体消耗掉的，用户其实是一个立体化的数

据宝库，当当大数据有很多算法和结构，可以帮

助我们触达到精准人群。”

异业合作者当当：流量合作，开放、再开放
“当当致力于做先进生产力的代表。

当你现在做的还是两三年前做的事，说明你一直没有进步。”

当当“领读者”合影


