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以内容价值为核心 全链运营打造图书爆款范式（三）

在出版行业竞争日趋激烈、图书营销不断迭代升级的当下，各大出版社以内容为根基、以创新为引擎，精准把握市场热点与读者需求，通过多元渠道联动、全媒体矩阵传播、场景化运营与IP化打造，探

索出一系列可复制、可推广的经典营销范式。本报特精选全国范围出版单位优秀营销案例，集中展示创新思路与实战成果，为行业高质量发展提供鲜活借鉴。（链接：本报3月6日第3040期12版、5月15日

第3050期11版《以内容价值为核心 全链运营打造图书爆款范式》）

活动名称 《庄子（经典注解合璧本）》对

内打磨产品 对外创新传播

活动创新 通过产品重塑与传播创新双

轮驱动，成功将古老经典转化为现代文化消

费符号。

活动效果 新书发售 36 小时内即售出

5000 套，首批 1 万套迅速售罄，产品线累计销

售码洋近2000万元，实际销量达4.3万套。

在传统文化复兴与出版行业转型的双重背景下，

如何让一部千年经典焕发新生，触达当代读者并引发

共鸣，是出版营销面临的重要课题。中华书局《庄子

（经典注解合璧本）》营销项目，以“守正创新”为根本遵

循，通过系统化营销策略，不仅实现销售上的突破，更

成功将经典转化为一种现代生活方式符号，打造出一

套属于当代人的可移动精神桃花源。分析其成功的原

因，中华书局新媒体销售部主任马晨总结为“对内打磨

产品，对外创新传播”的双轮驱动策略。

对内，以产品为本，重塑经典价值，从体、相、用三

个维度全面升级。一是内容为“体”，项目坚持学术品

质，采用权威底本，邀请知名专家学者进行精校精注，

确保注解的准确性与深度，奠定了该书作为典藏本的

坚实内容基础。二是形态为“相”，书籍设计融合传统

美学与现代审美，配备精美函套及富含庄子哲思元素

的文创礼包，如书签、笔记本等，极大地提升了产品的

仪式感、礼品属性与收藏价值，使其从单纯的阅读载体

升格为一件文化艺术品。三是体验为“用”，项目超越

了文本本身的界限，围绕庄子思想开发了一系列文创

产品，并策划相关线上线下文化活动，提供增值服务，

旨在打造多维度的沉浸式文化体验，让经典智慧从书

页中走出，真正融入受众的日常生活与精神世界。

对外，以传播为翼，精准触达多元人群。项目采

用了“心智轰炸+地面渗透+阵地占领”的组合式传播

策略。在传播内容上，紧扣庄子哲学中逍遥、自在、精

神家园等与现代人情感需求高度契合的核心概念，进

行现代性转译与诠释。在传播渠道与节奏上，前期在

多个社交媒体、知识分享平台进行“心智轰炸”，通过

头部文化类KOL发布深度解读内容，奠定项目高端、

专业的基调；同时，发动庞大的腰部KOC矩阵，在生

活化场景中展示、分享该书，制造满屏都在读庄子的

社交话题与现象级传播，实现广泛渗透。此外，通过

与传统媒体、书店渠道、文化机构合作，举办讲座、展

览等活动，进行阵地建设，巩固其在经典文化传播领

域的影响力与权威形象。

值得一提的是，此次营销活动的执行落地体现了

精细化运营与节奏把控能力。宣发期采用地毯式铺

达人策略进行充分预热，配合线上直播首发，实现引

爆；联合全渠道达人进行内容共创与推广，形成传播

合力；后续则由分销体系承接长尾销售，整个节奏紧

凑有力，环环相扣。中华书局自媒体账号同步配合，

进行系列化、主题化的短视频营销，从发布悬念预告、

深入解读产品亮点、分享书中金句与精美图文，到揭

秘编撰幕后故事的纪录片，内容丰富、形式多样，层层

递进，持续吸引并维系受众注意力，实现了从认知到

兴趣，再到购买与分享的完整转化链路。

系列创新举措结出了累累硕果，项目不仅在短期

内取得了亮眼的销售成绩——新书发售36小时内即

售出5000套，首批1万套迅速售罄，产品线累计销售

码洋近2000万元，实际销量达4.3万套，成为中华书局

产品线的有力补充；更在长远意义上，成功将一部古

籍经典，从静态的文本升级为一种动态的、可参与、可

体验的文化解决方案和生活方式象征，极大地提升了

出版品牌在经典普及领域的市场号召力、文化影响力

与创新引领力，为同类经典作品的现代传播与市场转

化提供了可资借鉴的范本。

2026年，中华书局在营销上将继续秉持“守正创

新”的理念，以《庄子》项目的成功为起点，进一步构

建系统化、可复制的经典 IP 运营体系。一是在产品

端将“体、相、用”三维模型标准化，针对其他核心经

典，推出系列化产品线，形成具有中华书局特色的传

统文化经典矩阵。二是在传播端深化组合打法，搭

建更为完善的达人分层合作体系，探索短视频剧情

化、知识场景沉浸化等新型内容形态，让经典从书

页走向街头、走进商圈、走入年轻人的日常生活。

此外，中华书局还将积极探索 AIGC 技术在经典内

容再生产中的应用，如生成式经典名句 AI 壁纸、虚

拟数字人讲经典等，以更低成本、更高效率实现内

容的规模化触达与个性化服务。通过系统化、前瞻

性的营销布局，逐步构建起中华优秀传统文化现代

传播的标杆体系，让每一部中华经典都能成为当代

人精神生活的一部分，真正实现“让书写在古籍里的

文字活起来”的时代使命。 （伊 璐 采写/整理）

中华书局
将经典转化为现代生活方式符号

《岩中花述》是2025年11月湖南文艺出版社出版

的一本人文类对话体随笔集，作者是陈鲁豫，基于播

客“岩中花述”的34期对话整理而成，收录了她与34

位 30 岁—50 岁、来自不同领域女性的对谈，涉及作

家、律师、演员、学者等。在《岩中花述》的出版全流程

中，湖南文艺出版社始终坚持从内容塑造到市场触达

的闭环思维，将产品打磨与品牌传播深度结合，最终

将该项目打造成了现象级的出版案例。

制作阶段：深度重构内容价值，打造情感化产

品。内容打造上，出版社摒弃简单素材汇编的做法，

秉持“不做翻译，做重构”的思路，运用策展思维，将节

目海量访谈素材梳理为“生命力、创造力、选择权、重

构性”四大主题并分册出版。全女性编辑团队耗时数

月精编，提炼出超 1.6万字内容精华与各类金句，让书

籍摆脱音频文字稿的局限，拥有独立阅读、传播分享

的价值，摆脱同类轻量化内容的竞争困境。视觉与产

品设计上，全书以“花”为核心意象，专业设计师打造

层次丰富的视觉体系，封面诠释女性多元风貌与内在

力量，黑白内封烘托纪实氛围。团队还配套推出系列

文创，将图书定位为女性赠予自己的礼物，全面提升

书籍的收藏与馈赠属性。

营销阶段：从销售到认同，构建仪式感传播链

路。《岩中花述》通过多元营销打法实现声量与口碑双

赢。其一主打情感引爆，搭配带有寄语的花束邀请函

打造专属开箱仪式，以身份认同唤醒读者共鸣，让书

籍成为情感符号。其二精心策划线下活动，于北京、

成都两地举办首发线下Live，联动平台与多位嘉宾现

场对谈，把书中话题转化为实景互动，拉近与粉丝距

离。其三开展全域营销，自预售阶段便与当当网深度

合作，依托定制权益、流量资源助力销量突围；同时携

手多位垂直博主，实现“内容—渠道”双向赋能，各大

平台销量、口碑同步走高。其四借助权威力量夯实影

响力，图书获得众多主流媒体报道，入选多项权威书

单，更被视作播客 IP 出版转型的优秀范例，并被深度

解读，树立起行业标杆形象。

《岩中花述》的诞生，既是女性内容价值被时代激

活的见证，也是湖南文艺出版社出版团队在内容重

构、情感化设计与圈层传播上的系统性实践。在经济

效益上，该书上市首月销量即突破20万册，成功登顶

开卷2025年11月非虚构新书榜，并与渠道方达成深

度共赢。在社会效益上，成功将女性对话升华为公共

议题，引发广泛情感共鸣与媒体深度解读，有力塑造

了当代女性理性、坚韧的群体形象，为市场注入了温

暖而有力的精神力量。 （焦 翊 采写/整理）

湖南文艺出版社
从销售到认同 构建仪式感传播链路

活动名称《岩中花述》全链路营销

活动创新 从内容塑造到市场触达的完整闭

环思维，将产品打磨与品牌传播深度结合，最终使

该项目成为现象级出版案例。

活动效果 通过《岩中花述》营销，实现了

经济效益与社会效益的双重丰收。图书上市

首月销量即突破 20 万册，成功登顶开卷 2025

年 11 月非虚构新书榜榜首，并与渠道方达成

深度共赢。

华文出版社

深耕IP赋能营销 多维传播激活精品价值

2025年，华文出版社（以下简称“华文社”）推出祝

勇新作《觉醒的年代：1911—1920年的中国》。为深度

挖掘作品蕴含的历史文化价值，打破人文社科图书

传播局限，进一步拓宽优质出版物的传播覆盖面，华

文社创新营销思维，搭建“线上+线下”融合、“名人+

平台”联动的立体化营销矩阵，通过系统化、精细化、

多元化的推广举措，持续提升图书市场曝光度与文

化传播力。该书凭借深厚的内容底蕴与成熟的市场

化运营，收获业界与读者广泛认可，实现口碑传播与

市场销量双丰收，为人文社科精品图书推广积累了宝

贵的实战经验。

深挖作者IP价值，依托展会场景办活动，以线下实

景推广夯实图书市场根基。华文社立足图书推广实

际，精准盘活优质作者资源，依托作者影响力赋能线下

营销，有效打破行业市场壁垒。该书作者祝勇为故宫

博物院研究馆员、故宫文化传播研究所所长，兼具知名

作家、纪录片导演身份，创作成果丰硕，多部作品成为

市场爆款，拥有庞大受众群体和强劲的公众影响力，具

备优质IP传播优势。华文社精准把握这一核心优势资

源，聚焦专业图书展会核心流量场景，密集布局线下推

广活动。先后借力岳麓书会、武汉书展、2026年北京图

书订货会等国家级、省级行业展会平台，常态化开展多

场主题分享活动。以作者现场深度解读、内容分享为

核心，依托大型书展的行业影响力与客流优势，打造

“作者IP+专业平台”双重赋能模式，搭建作品与读者面

对面交流的桥梁，精准传递图书核心历史文化内涵，高

效地将展会流量转化为实际销量，稳步提升该书在人

文社科领域的市场认可度与行业知名度。

借力权威荣誉背书，统筹全媒体多元宣发，打造

线上线下闭环营销格局。为持续放大图书传播声量，

华文社坚持品质赋能、渠道联动，构建“荣誉加持+全

域宣发”的综合营销体系，实现图书全方位、立体化曝

光。该书凭借严谨的内容、深刻的时代价值与精良的

出版品质，上市后斩获多项权威荣誉，成功入选第三

届伏羲书展十大好书、2025年度“书店之选”人文社科

类十佳作品，以专业背书筑牢市场口碑与行业公信

力。依托荣誉热度，华文社顺势开展多维度线上宣发

工作，丰富宣传载体、拓宽传播渠道，通过制作系列宣

传短视频、邀约行业达人联动推荐、提前发布活动预

热预告等方式撬动线上流量；同时联动中国网、中国

出版传媒商报等多家权威媒体搭建传播矩阵，全方位

拓展作品传播边界。线上引流种草与线下实景推广

深度联动、相辅相成，形成完整营销闭环，全面提升图

书市场热度与传播效能。

此次《觉醒的年代：1911—1920年的中国》营销成

效突出，累计销量1.2万册，销售码洋近100万元，充分

彰显了优质内容的市场号召力与精细化立体营销的

实战价值。值得一提的是，推广摒弃单一固化的宣传

模式，精准贴合人文社科图书传播规律，最大化整合

作者、平台、媒体、荣誉等各类资源，让厚重的历史文

化读物走出圈层、走进大众。下一步，华文社将持续

深耕精品出版战略，总结固化可复制、可落地的营销

经验，持续创新出版传播模式，优化营销推广路径，以

多元创新的营销手段赋能精品图书出圈传播，推动出

版工作实现社会效益与经济效益双向提升，助力出版

事业高质量发展。 （佳 运 采写/整理）

面对近年来线上渠道竞争加

剧、图书不断破价的行业痛点，浙

江少年儿童出版社（以下简称“浙

少社”）探索打造全流程精细化管

控的分销管理系统，为破解渠道乱

价问题带来全新实践。经过充分

的调研和前期准备，2025年2月12

日，浙少社聚水潭分销系统正式上

线，并取得了良好的市场反馈，全

年累计销售金额突破5000万元。

以“自营+分销”为两大核心抓

手，双轮驱动拓展一件代发渠道。

对浙少社来说，传统分销与自主分

销二者同等重要、相辅相成，共同

为图书多渠道推广筑牢了基础。

自营渠道布局抖音、天猫、小红书、

视频号、拼多多、快手、京东等主流

平台自营店铺；分销渠道聚焦三大

方向，即平台店铺客户、中盘客户

及达人资源。

面对不同的分销客户，有针对

性地提供支持与服务。针对原有

渠道下游客户——此前浙少社未

与其建立直接合作关系，导致销售

管理难度大，诸多销售问题均出现

在该环节。通过聚水潭系统搭建

直接合作链路后，渠道管控能力大

幅提升，各项运营政策可直接落

地，问题反馈与处理效率也显著提

高。另一类为全新合作客户，依托

聚水潭系统的全行业分销商覆盖

属性，合作客户不仅包含图书行业

从业者，更辐射母婴、文具、家居等

多领域商家，实现破圈销售，触达了传统出版发行

模式难以覆盖的客群领域，市场潜力不断提升。

截至2025年底，合作分销商已达700家，且规

模层次各异。为实现精细化管理，浙少社还搭建

了分销商专属沟通群，定时发布新品、重点品信

息，及时同步库存动态，针对市场热度变化及异动

单品第一时间做好通知；针对分销商的个性化需

求，安排专人对接协调，联动开展促销活动，全力

做好全流程服务保障。

提升图书推广效率，强化出版社对渠道价格

体系掌控力。依托聚水潭分销系统，浙少社针对

新品及重点品，上市前统一制定售价、一件代发供

货价、达人带货价及打品价，提前沟通确认首发渠

道、方式与时间，通过达人带货、自营推广快速引

爆市场热度；后续分阶段开放部分渠道，结合各渠

道特性精准布局、节奏推进，持续加温市场热度，

直至实现全网热销，在新媒体新渠道中，摸索出一

套可复制、可落地的爆款打造路径，为渠道转型积

累了宝贵经验。针对常销品、老品，通过系统精准

监控销量、预判销售趋势，为分销商的销售运营提

供科学指导。

此外，在与大量平台店铺客户建立直接合作

后，浙少社针对价格管控问题形成了全新解决方

案——以系统智能识别为核心，搭配专业控价人

员协同配合。通过系统自动识别破价订单，精准

定位对接分销商，高效管控平台链接，相较以往面

对破价问题的被动状态，如今渠道管控更高效、更

便捷；控价专员的专业配合，进一步强化了出版社

对渠道价格体系的掌控能力。

历经一年多的建设与运营，浙少社依托聚水

潭分销系统，已初步搭建起以出版社为主导的一

件代发运营体系。后续，将持续推动销售规模增

长，深化渠道精细化管理，做大做强一件代发业务

版图，最终实现出版社对全销售链路的主导把控，

推动图书销售业务迈入良性循环发展新阶段。

（王新雪 采写/整理）
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活动名称《觉醒的年代：1911—1920年的中

国》“出版+活动”联动，多维宣发放大市场声量

活动创新 该书作为2025年度重点图书，华文

出版社集中发力，采取全平台、大规模、多点位的营

销推广模式，取得了亮眼的“双效”成绩。

活动效果 该书自2025年上市，累计销量1.2

万册，发货码洋近100万元。另外，该书被中国网、

长安街读书会等报道和推荐，形成了正面口碑，达

成“双效合一”。

活动名称 依托聚水潭分销系统，搭建自

有一件代发运营体系

活动创新 出版社依托聚水潭分销系统，

探索搭建以出版社为主导的一件代发运营体

系，以货源为核心，把控关键环节，融合销售、

营销与渠道管理三大板块，旨在从源头规范销

售秩序、提升渠道效率。

活动效果 自2025年2月12日聚水潭分

销系统正式上线以来，业务增长成效显著，全

年总销售金额达5000万元，单月最高销售额

788 万元，合作分销商超 700 家，上架商品超

2500种。


