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重庆出版集团图书发行有限公司
以专业精准高效服务 创造“文化+”价值

■林 林（重庆出版集团图书发行有限公司副总经理）

重庆出版集团图书发行有限公司

是重庆出版集团承担大众类图书发行

职能的全资子公司。公司下设电商、批

销、数字阅读、自营零售、市场教辅5个

项目制事业部，以及行政、财务和营销3

个支撑部门，形成面向市场、业务优先

的企业组织架构。除重庆本部外，公司

在北京、南京、广州设立区域中心，零距

离服务全国图书市场。

2020年，公司面对疫情给图书产业

生产端与销售端带来的影响，花大力气

调整主营业务战略布局，积极探索公司

业务形态转型升级，取得良好效果。公

司以图书市场当前发展态势为根本，将

组织架构由大区制调整为事业部制，集

中专业的人负责专业的事。调整后，电

商、批销、数字阅读、自营零售、市场教辅

5 个事业部齐头并进，迸发出强大活

力。通过调整，公司明确了主营业务发

展方向，推动各业务板块更精准地规划

业务路线，更紧密地与渠道结合，更熟练

地掌握运用营销手段，更灵活地尝试新

的业务类型，为公司发展奠定基础、增

添后劲。公司还从建立自身文化创意产

业从业能力出发，深度参与图书生产单

位 IP 开发，以动画电影中的“虎礅”形

象，共同打造系列图书及周边产品，实现

业务形态向产业链高附加值层级延展。

同时，公司着眼未来发展，成立创新文化

服务项目组，招揽互联网营销和技术人

才，开发“SaaS”服务平台，以内容生产、

创 新 服 务 、技 术 赋 能 为 依 托 ，打 造

B2B2C 文化应用场景，形成文化服务消

费闭环。

精准推送+跨界联合，助力《猎魔

人》营销。《猎魔人》是波兰国宝级奇幻文

学作品。2015 年，重庆出版集团出版

《猎魔人》中文版，受到国内众多奇幻迷

的追捧。目前，《猎魔人》纸质书累计销

售45万余册。

作为游戏大作《巫师》原著小说，《猎

魔人》有较为庞大的粉丝基础，如何让更

多游戏粉丝和喜欢奇幻的读者知道《猎

魔人》，将该 IP 运营得更好？这是重庆

出版集团在做好《猎魔人》纸质书外思考

最多的问题。结合时下人们碎片时间增

多、阅读不再局限于纸质书等变化，2019

年，重庆出版集团推出了《猎魔人》中文

电子书，2020 年，又推出《猎魔人》中文

有声书。

在《猎魔人》中文电子书投放平台选

择上，重庆出版集团选择亚马逊、掌阅、

阅文、当当、京东、多看等多个线上平台

推送，并通过在相关公众号发推文、微博

制造互动、电台节目宣传等方式，让更多

人得知有《猎魔人》这部小说。电子书多

平台交叉营销宣传的方式，为《猎魔人》

吸引了新读者，也为重庆出版集团在新

的出版形式和营销形式上积累了经验。

为吸引游戏粉丝的关注，打造《猎魔

人》中文有声书时，重庆出版集团与

专业配音圈中知名的北斗企鹅工作

室合作，邀请该工作室主攻动漫游

戏方向的配音演员来担任书中主角

配音。同时，重庆出版集团还根据

“找到精准读者在哪里”的思路细分

市场，将《猎魔人》中文有声书独家

授权给聚集大批游戏迷的综合性游

戏网站机核网。

《猎魔人》中文有声书上市期

间，恰逢“2020 第 12 届中国西部动

漫文化节”在重庆举办。喜欢动漫

的 人 ，大 部 分 对 奇 幻 和 游 戏 也 感 兴

趣。针对这一点，重庆出版集团与活

动主办方跨界合作，让《猎魔人》书中

元素纷纷在西部动漫文化节上亮相，

同时还为活动现场的市民提供有声书

免费试听服务。

此外，重庆出版集团还邀请波兰驻

成都领事馆副领事爱嘉塔出席西部动漫

节的相关论坛活动，并以《猎魔人》为内

容发表主题演讲，此举不但收获了《猎魔

人》粉丝的好评，提高了《猎魔人》在大众

中的知名度，更促进了中波两国在文化

上的交流互动。

由于抓住合适的时间节点和渠道，

将其较为精准的投放到市场和读者之

中，《猎魔人》中文电子书、有声书取得了

不错的市场成绩。截至 2020 年底，《猎

魔人》中文电子书创造了80余万元的销

售额，有声书上线不到4个月，就已突破

百元万销售额。这些数据，都说明了在

图书营销方面，必须结合当下现状，有准

度、有创新才行得通。
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湛庐营销中心是

2020 年 1 月由图书营

销、新媒体、品牌三个

部门合并而成的新团

队，湛庐一直在探索和

尝试图书营销的创新

形 式 和 各 类 跨 界 玩

法。合并之前，三个部

门是从不同角度对出

版图书进行营销，虽然

经常有业务配合，但跨

部门合作还是会造成一定的信息缺失和资

源浪费。合并后，三个部门更好地整合资

源，在图书营销过程中，将自媒体矩阵、外

部媒体、品牌活动等营销资源更好地结

合。2020年，营销中心经过短暂磨合期后，

迅速发挥出团队作战的优势，打造出了《价

值》《要领》《未来呼啸而来》《湛庐珍藏历》

等一系列口碑销量双赢的图书，创造性地

开拓“湛庐大师行”“CHEERS2021 湛庐年

度大会”等线上直播活动，既带来了品牌的

声量又带动了图书的销量增长，真正实现了

品效合一。

作为跨界、创新的业务团队，湛庐营销

中心的成员来自出版、媒体、体育、娱乐、短

视频、互联网等不同行业，有95后年轻员工

提供属于“Z世代”的视角，也有来自不同行

业的成员提供跨界、创新的思路，还有浸淫

出版10多年的出版业“老炮”提供专业的指

导，为团队保驾护航。

2020年1月，团队成立之初正值疫情突

发，国外作者无法来到中国，原定的多场线

下活动被迫取消。营销中心快速制定应对

方案，把原定的“湛庐大师行”线下活动搬到

了线上进行。斯坦福大学前校长约翰·汉尼

斯的新书《要领》，作为湛庐的开年重点书，

成为了第一个展开尝试的项目。这场线上

大师行由湛庐创始人韩焱，《要领》译者、清

华大学经管领导力研究中心主任杨斌教授

担当国内对谈嘉宾，连线《要领》作者约翰·
汉尼斯，进行了一场内容丰富的线上分享。

营销中心在活动中发挥团队优势，新媒体部

整合湛庐自媒体资源，在湛庐阅读APP、官

微、官博、抖音等多平

台进行预热和推广，图

书营销部联络外部媒

体和直播平台，品牌部

配合活动执行。直播

当天，该活动得到了20

多家直播平台的转播，

播放量达到 200 万+，

整场活动从前期预热

到后续报道，曝光量超

500 万，使《要领》一书

迅速引起了读者和渠道的关注。

近两年直播带货虽然火爆异常，但高质

量直播内容仍然是稀缺资源，湛庐一直在关

注和尝试这一形式，也拥有优质的作译者资

源，打造高质量的线上大师行可以说是水到

渠成。有了第一场活动打样，团队很快制定

了湛庐大师行的规范流程，2020~2021 年，

湛庐举办了近10场大师行活动，形成了“湛

庐大师行”品牌认知，同时带动了图书销量。

如果说线上“湛庐大师行”是形势所迫，

那爆款书的团队作战就是营销中心成立的

初衷。告别过去营销编辑单打独斗的模式，

通过团队合作让一本书的营销在市场迅速

打响。2020年畅销书《价值》是编辑团队历

时 5 年打造的超级重点书，营销中心匹配

了线上发布会、楼宇电梯广告、视频推广、

重点媒体推广等全方位资源，通过团队配

合让该书按照设想节奏快速在市场引爆，

最终顺利破圈，该书上市 2 个月销售了 30

多万册。《价值》也在京东图书、kindle中国、

吴晓波频道、财资中国等多个机构的年度好

书评选中获奖。后续，我们通过复盘把《价

值》的成功经验沿用下去，对于超重点书采

取全员作战，普通重点书团队内部自由组合

的方式进行合作。2020~2021年，团队打造

了《未来呼啸而来》《征服市场的人》《蓝图》

《湛庐珍藏历》《什么是最好的父母》、“打胜

仗系列”等多种畅销书。2020 年是湛庐营

销中心快速成长的一年，每个项目都是一次

团队历练，也正如“打胜仗系列”里所说的那

样，营销中心逐渐成为一个敢作战、能作战、

善作战的队伍。

湛庐文化营销中心
抓要领、得价值 做打胜仗的团队

■吴洪涛（湛庐文化副总裁、营销中心负责人）

重庆出版集团图书发行有限公司
成立时间：2005年2月 团队成员：66人

业绩：重庆出版集团图书发行有限公司

立足渝版图书市场发行，大力推进多元化、

立体化、信息化业态创新，以专业、精准、高

效的服务，创造“文化+”价值，不断向综合文

化服务提供商转型。2020年，实现发货码洋

近2亿。

湛庐文化营销中心
成立时间：2020年1月 团队成员：16人

业绩：团队打造了《价值》《湛庐珍藏

历》《未来呼啸而来》《征服市场的人》《蓝

图》《要领》等多本畅销图书，其中《价值》上

市 2 个月，销售 30 余万册。2020~2021 年，

开展“湛庐线上大师行”近 10 场，曝光量达

千万。

人民文学出版社发行部
成立时间：1986年11月 团队成员：33人

业绩：2020 年，面对新冠疫情，发行部积极自救、克服困

难，践行防疫、工作两不误，以踏实、稳健、求真、务实的工作态

度，于传统领域精耕细作的前提下，积极创新，努力开拓渠道、

扩大销售。2020年，发行部实现发货码洋和销售收入双增长，

市场占有率在文学类出版社中稳居第一。2021年1月获全国

新闻出版广播影视系统先进集体（省部级）。

江苏凤凰教育出版社综合教育营销中心
团队成员：12人 重点产品：苏教创童品牌童书

业绩：江苏凤凰教育出版社综合教育营销中心团队专注

于苏教版市场化图书的营销发行工作，在新开拓的市场类童书

业务中，看准新媒体和电商新机遇，开拓传统渠道和新渠道相

结合的营销新思路，充分挖掘小视频、直播等新媒体资源，有序

将各平台资源引流到当当、京东、天猫等平台，以苏教创童品牌

童书为重点，开创创意童书立体化营销，2020年取得佳绩。

江苏凤凰教育出版社综合教育营销

中心（简称“综合营销中心”）承担苏教社

的一般图书发行工作。原先该中心主要

立足于传统线下门店销售、渠道征订、书

展等业务，近年来团队引入了一批年轻

人，开始大力建设自营电商、新媒体渠道

和异业渠道。截至 2020 年底，新建设的

三个销售渠道已经成为了销售的中坚力

量，占中心总销售的90%以上。

2020 年由于疫情影响，线下渠道的

销售形势遭到了前所未有的重创，综合

营销中心全体成员凝心聚力，稳住线下

渠道。值得一提的是，2020 年两大书展

——江苏书展和上海书展上，团队均取得

了不俗的销售业绩。其中，江苏书展完

成销售32万余元，全场第一；上海书展完

成逆势增长，完成销售 75 万元，全场第

二，两场书展取得了良好的社会效益和

经济效益。

2020 年也是苏教社自营电商发力的

一年。 2016 年在社领导的全力支持下，

天猫、京东、当当三大自营店先后成立，

通过数年培育，终于在 2020 年交出了一

份令人满意的答卷。全年当当销售码洋

超 5000 万，同比上升 1316%；京东销售码

洋超过 1500 万，同比增长 1390%。其中，

4·23读书节、母亲节、6·18以及“双11”期

间，店铺销售码洋双双破百万。京东社

庆活动的24小时中，断货品种数达76种，

单日 PV 超过 50 万，店铺评级达 A 级 10

名；当当的《神奇的数学》一书截至目前，

销售码洋破 5000 万，常年占据当当童书

榜前列，在 6·18 期间更是帮助苏教社冲

进当当童书供应商榜前十。

新媒体建设方面，综合营销中心积极

探索，敢于尝试，在直播、社群、公号等领

域多线发展，建立了包括抖音、快手、京

东视频、天猫直播、拼多多直播、小红书、

微信视频号、官微等多个平台官方账号，

实现了包括直播、社群团购、内容分享、

创意短视频、短视频荐书等。通过一年

努力，京东视频有了相对稳定的固定粉

丝群，单日直播带货码洋超 10 万；公号、

社群及小红书的协同作战使得苏教社童

书拥有了“微信指数”；抖音、快手及视频

号孕育出近 10 个短视频号，以不同拍摄

方式和角度进行尝试，踏踏实实，积累经

验，总结教训。短视频小组的成立也让有

创意的年轻人可以更加自由地实现自己

的想法。

2020 年是综合营销中心尝试新媒体

整合营销的元年，也是让人惊喜的一

年。相比于电商，异业渠道是苏教社建

设较晚的新业务渠道。几年培育中，以

银行和零售业为基础的积分兑换方式成

为了综合营销中心销售体系中最稳定的

一极。异业渠道寻求突破，是综合营销

中心团队通过对市场的分析，洞悉了非

图书行业的销售可能，与奶粉企业和银

行等机构合作，通过快销品的海量销售

来带动自有图书的销售，让苏教“创童”

品牌迅速进入下沉市场。从2017年项目

提议到2020年，异业渠道从无到有，处处

浸透着团队成员辛勤的汗水。异业渠道

2020年已实现销售码洋近2000万。

江苏凤凰教育出版社综合教育营销中心
创新营销模式 发力自营渠道建设
■刘一波（江苏凤凰教育出版社综合教育营销中心主任）

人民文学出版社发行部是一支有朝气、

有知识、能吃苦，敢打硬仗，讲奉献的队伍。

发行部一直以来积极做好主题出版物的发行

工作，其中《红星照耀中国》《长征》《抗日战

争》《解放战争》的累计发行量超 1460 万册。

2020年是中国人民志愿军抗美援朝出国作战

70周年，《朝鲜战争》一书累计发行量超44万

册，更向各大使馆输送了该书。解放战争背

景作品《叛逆者》由发行部员工提前把握关键

信息，在作品影视化官宣之前便会同编辑启

动单行本出版工作，成功在热点事件中独占

鳌头，当月新书销量超5万册。

创新驱动，打造多元营销。人文社发行部

践行“激发人才创新活力”方针，给职工以充分

的发展空间。2020年发行部成功推行了多项

营销工作，打造出一套独特的多元营销体系。

三“云”计划聚焦一线业务人员。2020年

上半年，发行部抓住疫情休息期，积极和全国

十多家省级新华书店开展创新营销工作，分别

做了“云讲书”“云课堂”“云荐书”计划。

“云讲书”是发行部邀请编辑团队针对所

有经销商打造的、专门推介人文社“产品线”

的业务培训TO B计划，即通过直播等活动针

对书店一线业务人员、店面柜组长积极推广

重点品，通过该计划解决书店一线业务卖书

不懂书的问题。

“云课堂”是发行部邀请编辑团队、语文老

师及部分专家，针对学生、家长及广大读者，解

决他们学习、写作、选版本等方面困惑的活动。

专门打造的视频直播“产品”，是直接针对购买

人群直播从而提高销售转化的TO C计划。

“云荐书”是邀请书店同仁针对人文社单

品或产品线做的图书推荐计划，包含不限于

地面店、天猫店、抖音等为载体的图书营销活

动，并且发行部针对书店同仁提供的计划，进

行了各种营销金案的评选，充分调动了书店

参与发行营销工作的积极性。

疫情缓解后，发行部成员借三“云”计划东

风，高频次出差进行后续推广，联系各地书展

书城，同时利用销售旺季做专题展销，将销售

活动的效益最大化。因此，发行部做到了2020

年累计发行册数及码洋均超去年同期，疫情冲

击下销售仍实现了逆势上扬。

打造重点书、产品线营销，抓住高流量时

间节点。发行部抓住3·28社庆日、4·23世界

阅读日、6·18京东店庆、“双11”促销等时间节

点，同各大销售平台制定差异化促销计划，并

争取线上重要销售资源。2020年2月起，发行

部同线上客户紧密配合，以人文社重要作家、

翻译家诞辰和纪念日为时间节点，分期推出

了纪念作家、翻译家的线上主题营销活动周

的“文学星河”计划，实现了精准营销。

另外，针对重要作者的重点新书，发行部

同线上客户做了多场预售、首发、直播、专题

等“一书一案”营销活动，取得较好的销售业

绩。其中，《晚熟的人》京东线上首发（目前全

渠道累计发行60万册），京东白茶《喜干5》直

播带货2小时实现销售近5万册，当当江南的

《龙族1、2》线上直播带货近4万册。

创新营销模式，开辟图书销售新蓝海。

针对抖音渠道，2020 年，发行部推广了《晚熟

的人》《成长，请带上这封信：他们致孩子》和

“哈利20周年精装”等图书。其中，《成长，请

带上这封信：他们致孩子》一书仅一条视频就

于24小时内带动销售图书2.8万册，引爆销售

热点。针对樊登平台，2020年，人文社发行部

与樊登合作举办两场图书专场销售实现销售

码洋 400 余万，签署了《杜甫传》《李白传》等

“樊登APP”精讲合同。针对微信公众号平台，

发行部密切配合编辑，《蒋勋日历》在公众号

推广协同全网配合，实现销售5万册。针对自

营渠道，2020年，人文社发行部打造了以天猫

自营平台为核心，加抖音TO C、有赞TO C、

天猫分销、拼多多直销的矩阵化销售平台，实

现了销售收入翻番。此外，在众筹平台，“哈

利·波特二十周年学院纪念版”精装版众筹，

实现1.1万套销售，销售额340余万元。

虽然图书市场竞争愈发激烈，发行工作

越来越艰难，所面临的压力也越来越大，但人

文社发行部的每一位成员都深知自己肩负的

责任和使命，发行部将秉承人文社的优良传

统，以出版社发展为己任，尽心尽力，为出版

社发展做出贡献！

人民文学出版社发行部
精耕细作创新驱动 发力多元营销

■李 理（人民文学出版社发行部主任）
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中国出版传媒商报近
年持续发起“寻找出版百
强团队”推展活动，希望通
过挖掘和点亮出版行业中
的亮点品牌和团队，让更
多在书业耕耘的具有创新
力、创造力和执行力的战
队，从幕后走到台前，分享
制胜法宝和技能。
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