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A1：短视频平台童书的热销、

越来越多的传统书店转型自播，让

整个童书市场一般图书的销售越

来越聚焦到线上，各家出版机构一

般图书的销售渠道构成中，线上远

大于线下。

A2：安少社在 2024 年上半年

推出了具有畅销书潜质的“米小圈

漫画历史故事”系列，多次登上抖

音等平台畅销书榜单，发货数量突

破120万册，线上销售主要是在短

视频平台，线下门店承接流量，线

上线下相互引流。2022年，安少社

更是通过抖音自营店自播带动了

《奥特曼系列视觉志·55周年纪念

版》的热销，成功将该书打造成了

火爆全网的百万级超级畅销书，并

带动了《奥特曼对决·原声原画发

声书》《奥特曼系列视觉志·怪兽印

象》等奥特曼系列产品的销售。

2025年，安少社将推出奥特曼系列

新品《奥特曼系列视觉志·赛罗15

周年纪念版》，拓展奥特曼系列产

品线，打造新的爆款。

2025 年，安少社将正式启动

抖音双旗舰店自运营和直播工

作，继续扩大新媒体自营建设，搭

建自家直播和短视频的团队和运

营体系，借势抖音热点，密集输出

热点短视频挂小黄车推广，培养自家的主播，真

正把自播做起来。2025 年，安少社将围绕《会飞

的鱼灯》《宝可梦大图鉴》等重点新品，持续推广，

打造爆款。同时，整合现有的线上各平台自营店

铺，精细化管理，让货架更全、分类更清晰，提供

更好的服务质量，提高店铺消费者黏性，提升品

牌影响力与销量。

A3：安少社既高度重视新媒体，同时坚持货

架电商方向，从产品选题，营销投入等全方位增

加货架电商上架品类与服务质量，提高安少社

产品的全面性和丰富性，满足不同消费者的需

求，既要同步联动营销，又要错位发展。

2025年，安少社将通过打造《米小圈漫画

历史故事》《笑猫日记（漫画版）》《奥特曼系列

视觉志·赛罗15周年纪念版》等系列爆款书，

盘活整个渠道。安少社将重新焕新“小猪佩

奇”系列、“淘气包马小跳(漫画典藏版)”系列、

“小树苗”系列、动物小说系列等核心产品线，

不断延伸产品线，通过抖音等短视频渠道推

广，打造新的爆款产品，带动相关系列图书销量

的整体提升。

A4：安少社一直在积极拓展渠道，创新产品

模式，结合研学，出版了《科里科气研学合肥》《科

里科气展品万花筒》等精品图书。2024年12月，

安少社联合相关单位举行了“跟着桦皮船去旅

行”读后感全国征文活动启动仪式，以《和爷爷驾

船旅行》图书中故事情节发展的路线为基础，推

出跟着“桦皮船”去旅行特色研学产品，为研学路

线赋予了独特的文学内涵，带领小读者探秘十八

站乡鄂伦春民族文化。

安少社紧扣新课标，精心策划推出了《乡土

中国》《整本书阅读与研讨》《笨狼同步作文》

《文化中国》等高品质阅读类图书，引导孩子们

学会阅读的技巧、方式，开阔眼界，扎实提高

写作技能。

A5：根据新的市场需求以及销售渠道的

变化，逐步对原有的人员岗位职能、部门协同

进行调整。激发员工学习新技术、新营销，

围绕新书、畅销书、焕新常销书，激发原有

客户潜能，与新渠道的新客户充分合作。

在自营闭环建设方面，安少社将会慎重对

待，将坚定和广大经销商站在一起，共克

时艰，必迎春天。

安少社打造的流量爆品，会让更多

平台的达人、经销商参与，共同营造话

题热点，线上快速传播，线下陈列接地

气，保持图书的持久生命力。

渠道在不断变化，营销打法也

要不断变化。货架电商平台做好

网店全品类产品铺货，维护并且

推广好头部产品，中尾部产品按

平台大活动节点进行重点推广

跟进。重点关注新媒体渠道、

分销渠道的独家书、定制书等

项目，梳理渠道、平台资源，科

学规划平台资源

排期，重点品进

行重点跟进。渠

道重新进行梳理，

积极开拓新客户，

老客户做好风险把

控工作。面对不同

的渠道，不同的产品

需求，出版单位要立

足于充分的市场调研，以高品质的出版物为核心

竞争力，熟练运用新媒体玩法，搭建成熟的自营

团队，新书首发、铺货，根据产品属性策划合适的

玩法、选择合适的平台达人、推广客户，科学备

货，配备强有力的控价与打击盗版手段，合理控

制风险，才能适应童书市场的不断变化，保持企

业的长久、健康发展。

A1：2024年，童书板块因其购买对象的特征

在新媒体销售领域快速崛起，而传统书店面对网

络销售的冲击也在积极地尝试转型，体现在以下

几个方面。短视频与直播营销爆发。童书推广通

过抖音、快手、小红书等平台快速渗透，利用短视

频展示图书内容、互动玩法，吸引家长和儿童的注

意力。KOL 和 KOC 的深度参与。KOL 和 KOC

通过内容种草建立信任感，带动家长购买决策。

社群与私域流量运营的精准化。通过精准推送童

书推荐，实现用户黏性的提升，增强用户参与感。

根据用户画像分析，定制化推送童书广告或内容，

降低获客成本。传统书店线上与线下融合。搭建

线上商城或小程序，提供“线上下单，到店自提”或

“线上选书，线下体验”服务。传统书店社区化与

本地化。针对需求提供童书借阅、阅读指导等增

值服务，成为家门口的文化驿站。与学校、图书馆

合作开展阅读推广活动，建立长期合作渠道。

A3：2024 年我社将在以下几个方面加大发

行营销力度。营销内容多元化策略：针对不同

新媒体平台的用户特点，创作多样化的内容。

例如在抖音上制作节奏明快、趣味性强的短视

频，突出图书的亮点和吸引力；在知乎则发布深

度解读、知识科普类文章，展现图书的思想深度

和学术价值。通过丰富内容形式，满足不同用

户群体的需求，吸引更广泛的读者关注。深化

与达人合作：加大与各平台优质达人的合作力

度，不仅仅局限于带货合作。计划与知识博主、

文化名人等开展深度合作项目，如联合创作内

容、举办线上读书分享会等。通过达人的影响

力和专业背书，提升图书的可信度和吸引力，

进而带动销售。强化社群的运营：

建立和完善品牌专属的读者社群，

以微信社群为核心，辐射到其他

社交平台。通过定期举办社群活

动，如读书打卡挑战、作者线上

见面会等，增强读者之间的互动

和黏性。同时，利用社群收集读

者反馈，为图书选题策划和营

销推广提供依据。

A5：自营渠道建设势在必行。如天猫自营

店、拼多多自营店、抖音自营店等自营渠道的建设

是出版社沉淀读者，积累私域流量的必经之道。

自营店铺的建设拓宽了推广渠道，更有利于掌握

更多大数据和消化库存。

线上渠道精细化运营。在维护好传统电商渠

道的同时，继续加强新媒体渠道拓展，加快自营渠

道建设。线下做好重点阅读项目的维护和开拓，

推进“童读优选·直达基层”阅读推广活动落地。

配合实体书店转型，开展系列线下品牌阅读活动，

促进销售扩大宣传。加强AI技术在发行领域从

市场需求预判、印数测算、渠道客户选择、营销宣

传方案优化等各环节的应用。

A1：童书渠道在进行三头六臂破界生长。市

场的变化，本质上是用户需求的变化和用户决策

链路的重构。“新媒体”的范畴本身也在不断变化，

不管在新媒体、传统书店还是异业，谁能快速发现

痛点，找到需求，精准传播，合理控价，谁就有可能

抓到增量。

A2：“场景化用户洞察”：如同秦风拆解曼

哈顿计量法，我们通过 AI 语义分析破解评论

区密码，发现用户需求，策划并快速上市“学

习方法书”“法律启蒙书”“科普翻翻书”等来

自市场需求的图书，实现一年打造亿元产品

线的成绩。

A3：深化新媒体分级运营。重点布局短视

频平台和私域流量，通过与垂直领域创作者合

作，打造内容营销矩阵。同时，建立“金字塔渠

道矩阵”，实现精准化、分层化运营。头部达人

合作爆款，提升品牌曝光度和转化率。中腰部

博主专项孵化，形成稳定的内容输出和用户触

达能力。素人宝妈联盟分销实现低成本、高效

率的用户增长。

重构实体渠道价值。今年我们将继续坚持深

耕山东市场、社店融合发展，同时推动其他重点省

份的项目合作，实施“30公里阅读圈”战略，推进

围绕一座城的明天阅读计划。在全国范围内精选

重点城市，围绕“30公里辐射圈”深度渗透，与书

店、学校、图书馆共建“明天阅读角”，定期开展作

家讲座、阅读打卡活动，实现品牌公益价值与市场

渗透双赢。

推进分渠道定制产品。根据不同渠道用户群

的差异以及渠道自身的调性，定制适合不同渠道

的产品，减少同品种价格战。

A4：近年来，我们依托核心内容资源，重点

打造了“星火阅读”和“明天伴读”等融媒体平

台。这些探索不仅延展了传统出版的边界，更

实现了社会效益与经济效益的双向提升，是我

社全面的数字内容和知识服务转型的标志性

项目。

“明天伴读”融媒体平台是专注于为孩子、家

长及教师提供优质图书内容与多元化阅读体验

的平台。“星火阅读”融媒体平台是面向山东省

800多万少先队员和20多万大队辅导员，提供主

题队课和阅读服务的内容生产、分享、交流平

台。经过一年多的发展，取得了一定成效，也成

为市场图书销售的一个新渠道、新平台。我们始

终坚信，优质内容始终是出版业的核心竞争力。

在融合转型过程中，明天社将继续坚持“内容为

基、技术为翼”的发展理念，通过持续创新让经典

出版资源焕发时代生机，为读者创造更多元的价

值体验。

销售人员转型为“渠道顾问”，不仅要具备传

统的销售能力，还需要掌握数据分析和内容策划

技能，能够为渠道合作伙伴提供定制化解决方

案。修炼六边形战力。此外，我们还建立了跨部

门协同机制，为社内重点产品配置对应负责的销

售人员，确保快速响应市场需求。

A5：构建自营渠道闭环是我们的重要战略方

向之一，有助于实现数据资产自主化，优化利润结

构，提供延伸服务的可能性。通过自营渠道，我们

可以更直接地触达用户，积累用户行为数据，为产

品开发和营销决策提供支持。自营渠道不仅是一

个销售平台，还可以作为用户服务的入口，为会员

体系、增值服务等提供支持。但构建难度大，需要

持续投入。

A1：推进分渠道定制产品。近年来，内容电商

崛起，消费习惯变迁，不少知名实体书店纷纷倒闭

或逐渐走向衰落，同时，也有一些书店积极探索转

型“自救”，增加内生动力。回看2024年，实体书店

的运营模式发生了显著变化，传统的“坐店经营”

模式逐渐被多元化的“书店+”模式所取代。凤凰

新华不断进行文化消费场景升级创新，在抖音、微

信、小红书等公域流量池开展内容营销，是首个入

驻“抖音本地生活服务”图书类目的新华书店集

团；“新华优选”项目圈定124万私域用户提供个性

化服务，推动实现线上引流线下，流量变成用户的

市场沉淀。

A3：在图书销售渠道的多元格局中，内容电

商历经蓬勃发展与市场洗礼，逐步回归理性发

展轨道。不再盲目追求流量至上，而是更注重

内容的深度挖掘与精准推送，凭借优质内容与

读者建立深度连接，夯实销售根基。2025 年，我

们将增加对内容营销方面的投入，建设宣传、带

货等不同维度的合作达人群。对内容运营提出

更明确的考核目标，力争在内容运营上能够有

所突破，增强出版社自身的推品能力。平台电

商依然会是最重要的销售渠道，有较强的大数

据分析能力，能精准洞察读者需求，我们将通过

定制品以及专属营销活动等，有效提升读者的

购买意愿，实现销售业绩稳步上扬，在竞争激烈

的图书市场中持续拓展份额。与此同时，线下

渠道也在积极探索转型，店外销售的价值愈发

凸显。书店与学校、社区、企业等机构深度合

作，举办形式多样的文化活动，将图书从店内货

架延伸至读者生活场景，打破空间限制，激发潜

在消费需求，为图书销售开辟全新增长路径。

2025 年，我们将更加重视线下渠道的拓展，提供

更多形式多样的文化服务

活动资源，用活动带动销

售提升。

A5：这几年我们

在不断强化自营渠

道建设，主流平台

均开通了自营店

铺，但在总盘子

中的销售占比

依然较低，还

有较大的发展

空 间 。 2025

年，我们开始

增 加 对 内 容

电 商 方 面 的

投入，注重内

容营销矩阵的

建设，对外联合

更 多 的 营 销 账

号进行矩阵化推

广，希望以此不断

增强出版社推品能

力，带动自营渠道销

售收入和利润增长。

童书市场变化快，打法

多，不断面临新的挑战和机

遇。作为专业少儿出版社，我们在

拥抱变化的同时，还需保持定力，根据少

年儿童成长规律，做有价值的出版。在经营方面，

不断探索新传播路径，用新理念、新技术、新思维、

新手段，不断丰富渠道布局和打法，持续增强自身

的推品能力，做好书，卖好书。

Q1：您如何看待2024年童书市场的流

量特征？

Q2：从自身出版社的销售情况分析，哪

些可以对应相关新趋势？

Q3：从2024年渠道情况推演今年的渠

道策略和打法，有哪些方向以及相关配套政

策落地？

Q4：2025年，是否有突破传统纸质图书，

基于阅读服务、教育服务、研学等延伸价值链

的产品尝试以及相关新渠道开拓？

Q5：2025年，是否会更多涉及自营渠道

销售闭环的构建？
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