
一、新华书店的网络营销现状分析

新华书店的网上书店主要是指由书店投资兴建的

电子商务网站, 依托传统的图书储存来进行网络销售 ,

没有进行单独的公司运作 , 只是把网络售书的业务作

为一个独立的部门来处理 , 因此不能算作是严格意义

上的网络电子商务, 可以看作是图书邮购渠道的拓展。

如北京图书大厦、上海书城书店、杭州新华书店均建

有这样的网上书店。而其网络销售业务只是拷贝传统

的网下销售业务 , 并没有多大的创新。营销中存在的

问题, 主要表现为:

一是价格定位不当。浏览新华书店的网站 , 我们

发现新华书店网上销售的图书价格差异不明显 , 几乎

所有的书都处以 8.2 至 8.8 的折扣 , 畅销书和非畅销书

之间差异不明显。这种价位跟网下销售相比 , 并没有

太多的优势 , 如果再算上顾客支付的邮费、通讯和上

网信息费 , 就远远超过了图书原来的价格 , 这也是新

华书店网上书店不能吸引顾客的原因之一。

二是销售力度不够 , 消费者不了解网上书店的业

务。首先 , 不重视对搜索引擎的利用。在著名的搜索

引擎网站 , 如 google、百度上 , 新华书店网站的 排名

在 20 名之后 , 而 其 网 上 业 务 最 大 的 竞 争 对 手 当 当 书

店 , 排名都在前五名。其次 , 新华书店没有利用传统

的广告媒体来宣传它的网上业务。再者 , 新华书店没

有在其他网站上发布网络广告来提高它的知名度。最

后 , 新华书店没有进行其他的促销活动。亚马逊书店

为了促进它的图书销售 , 不仅跟其他的网站合作 , 而

且给第一次登录其网站的用户以优惠 , 新华书店在这

方面应该向它学习。

二、新华书店加强网络营销的七个关键环节

如果新华书店能够有效地发挥其长处 , 克服其短

处 , 其在图书网络营销方面将大有可 为 。而 实 际 上 ,

它完全有能力比竞争对手做得更好。结合图书市场发
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订货会增添新的内容 , 如举办最佳展位

和优秀广告语评选活动 , 许多出版社的

展 位 和 广 告 语 设 计 都 已 深 入 人 心 , 如

“蕴汉唐灵气 , 铸文化精品”、 “百年底

蕴 , 教育创新”、 “华山论剑 , 古 都 品

书”等 , 脍炙人口 , 彰显了大学出版人

的气魄和理念 ; 每两年评选一次的 “全

国大学出版社优秀畅销书奖”也在订货

会期间颁奖 , 目前已成功举办了五 届 ,

它对于推动各大学社积极组织策划双效

益图书、提高图书质量、为读者奉献更

多精品图书起到了很大的推动作用 ; 第

18 届 图 书 订 货 会 首 次 特 邀 200 余 家 图

书馆采购人员参会 , 加强了出版社与图

书馆之间的联系与沟通⋯⋯当然 , 大学

版图书订货会还有许多可改进之处 , 笔

者认为该订货会在举办地的影响力显然

不够 , 从历届订货会情况看 , 参会者大

多 是 与 出 版 社 有 关 的 书 店 和 图 书 代 办

站 , 订货会期间 , 前来参观的举办地市

民数量不多 , 这对于扩大订货会的影响

力不利。另外 , 也应该考虑如何通过举

办图书订货会 , 促进当地的经济文化发

展 , 激发市民读书、爱书的热情 , 是否

可以借鉴城市书展的形式与当地的高校

师生和市民形成互动 , 使图书订货会成

为举办地市民的一道文化大餐 , 这是值

得组委会探讨的问题。

( 本文作者单 位 : 北 京 师 范 大 学 出

版社)
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展情况及中国网络产业发展现状 , 我们认为新华书店

必须加大网络营销力度 , 推行一套行之有效的网络营

销策略。在这方面 , 新华书店可以借鉴亚马逊书店的

成功经验, 走一条适合我国图书行业发展的道路。

1.提供尽可能多的图书品种

亚马逊网上书店供应的图书品种多达 300 多万种 ,

该 店 的 口 号 是 :“只 要 是 已 出 版 的 图 书 , 我 们 这 儿 就

有。”它除了囊括美国出版的图书外 , 还提供其他 8 个

语种的书籍。新华书店目前还做不到这一点 , 应加强

与各地出版社的联系 , 把全国各出版社出版的可供销

售的图书, 尽可能地放到网络上供读者选择。

2.编制高质量的书目数据库和检索系统

网络书店的 所 有 图 书 可 按 不 同 的 标 准 进 行 分 类 ,

如按书名、关键词、出版社、作者、出版日期、语种

等进行分类 , 读者只要提供相关线索就能找到所需的

图书。对一些需求量较大和时效性较强的图书 , 如研

究生考试、律师考试及注册会计师、评估师、税务师

考试等用书 , 可制作成专门的书目 , 便于读者比较选

择 , 择优购买。对流行的畅销书 , 可以排行榜的形式

公之于众。

3.提供详尽的图书信息和不同内容的书评

目前 , 国内网上书店大多不够重视向读者提供多

种图书信息 , 书评更是被不少网络书店的经营者看作

是可有可无的东西。受这两种因素的影响 , 我国网络

书店的成交量只占访问量的 10%左右。

亚马逊网络书店的成功与其提供十分详尽的图书

信息和不同内容的书评有密切关系。该店的图书信息

包括以下几个方面 : ①图书外部形态的信息 , 包括封

面、书的尺寸、页数、装订形式 (精装或平装); ②书

的出版信息 , 包括书名、作者、出 版 者 、出 版 日 期 、

美国国会图书馆图书分类号、ISBN 等; ③书的销售信

息, 主要有书的价格、亚马逊的销售号、销售排名等 ;

④书的内容信息, 包括内容提要、摘要、精彩片断等。

4.建立会员制, 稳定顾客群

网络电子商务 , 其核心仍然是商务 , 电子不过是

手段罢了。既然是商务 , 就要有顾客 , 因此 , 网上书

店必须设法建立稳定的顾客群 , 会员制不失为一种好

方法。在网民中 , 有很大一部分是潜在图书读者 , 如

何建立一个吸引他们的读书俱乐部 , 是新华书店应该

认真考虑的问题。当会员发展到了一定的数量时 , 新华

书店就拥有了稳定的顾客群 , 而这正是当前网上书店所

最缺乏的, 也是制约网上书店发展的主要因素之一。

5.提供实实在在的价格优惠和良好的售后服务

网上图书销售省去了发行的许多中间环节 , 成本

将大为降低 , 新华书店应以低价格扩大市场份额为目

标。新华书店目前的网上销售价格还是比较高的 , 大

概在书价的 82%～88%, 应该进一步压缩成本 , 降低价

格, 笔者认为在 7 折至 7.5 折左右是比较合理的。

图书的售后服务也是不可忽视的一环。有的读者

由于在买书过程中所得到的信息不全面 , 收到书后发

现不是自己所需要的 , 遇到此种情况 , 新华书店应允

许退换 , 可适当收取手续费。如果是因为书的质量有

问题或者是由于书店操作失误而造成的读者退货 , 书

店应把运费及损失一起退赔。

6.在网上网下着力塑造有影响力的品牌

目前 , 网络品牌已成为网络商店最重要的无形资

产 , 新华书店必须花大力气在网上网下塑造自己的网

络品牌。

在网上的宣传 , 一方面是在其他知名站点上刊登

广告 , 利用电子邮件和网络论坛散发网络书店的各种

信息 , 以增加新华书店的访问人数 , 其中最为关键的

是利用好网络搜索引擎。另一方面 , 新华书店可以借

鉴亚马逊书店的成功经验。当亚马逊书店认识到自己

在提供某些专业性极强的书讯方面的不足时 , 便主动

与那些专业的小型网上书店进行有偿结盟 , 使读者在

访问这些网站时可直接进入亚马逊的相关网页 , 顾客

一旦因此在亚马逊购物 , 亚马逊便向这些网站支付书

款 5%～15%的佣金。

如何在网下宣传网络书店的品牌呢?新华书店已经

在消费者中享有盛名 , 应把品牌的信誉和优势延伸到

因 特 网 上 。 新 华 书 店 可 以 在 自 己 的 实 体 店 中 , 通 过

POP 广告对其网上销售业务大力宣传 , 也可以通过购
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二十多年来 , 民营书业从无

到有、从小到大、从弱到强 , 经

过几代更迭 , 目前的实力与素质

都已大大提升 , 成为不可忽视的

存在。比起一些市场开放较早的

行业, 民营书业的发展非常缓慢。

民营书业要实现可持续发展 , 还

要迈过几道坎。

一、政策层面

我国出版制度规定 , 民营资

本不能涉入图书出版 , 使得民营

书业地位尴尬。政策宽容的时候,

民营书业可以相对宽松地获得发

展 ; 一旦政策口风缩紧 , 它就变

得如履薄冰。自 2004 年 “伪书”

事件后, 加之国家整顿买卖书号,

相当一部分文化公司在 2005 年品

种收缩 , 出书数量大幅下跌 , 有

不少干脆闭户关张。

文化公司没有出版权 , 只能

民营文化公司的可持续发展
要突破几道坎

●鲍 红

书袋来宣传。

7.提供各种特色服务

新华书店可利用各种特色服务来吸引更多的读者 ,

这里主要介绍 3 种 : ①帮助读者把书籍等作为礼品送

给指定的亲友。读者在网上或者在邮局选购好图书并

支付书款后 , 由新华书 店送到读者指定的 亲 友 手 中 。

②利用电子邮件或其他方式向读者提供最新书讯。新

华书店可根据读者的购书注册表中登记的 “最喜爱的

作者”及 “最关心的主题”等资料 , 一旦这些作者有

新书出版 , 或有新书论及这些主题 , 书店就用电子邮

件或其他方式通知读者 , 这样既方便了读者 , 又可以

提高业务量。③通过电子邮件等方式向读者提供特色

书籍的编辑 评论。新华书店可聘请专家作 兼 职 编 辑 ,

在阅读分析不同内容的书评及研究消费者需求和了解

近期热门话题的基础上 , 筛选特色书籍 , 向特定的读

者提供专业的编辑评论。
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