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助文字的作用。图片页的用纸也大多与内文用纸一

致。这些图片包括传记主人公的肖像照、生活照、手

稿、日记和著作等，照片下方均有文字说明。

6 再版重印特点：再版重印的比例较低

传记类畅销书的再版重印情况相对较少。从

近三年排行榜中前 30名的情况看，只有 32%的他
传和 10%的自传得以再版或重印，相当一部分传
记还没有等到再版重印就不再畅销了。这一方面

反映了传记类图书“时令性强”，另一方面也提醒

传记类图书的选题更要目光长远。实际上，在近

三年的传记类图书中，也有很多能够再版的，如榜

单中梁启超的《李鸿章传》、罗斯·特里尔的《毛泽

东传》和海伦·凯勒的《假如给我三天光明》等，即

使出版年代较为久远，其再版版本也仍旧持续畅

销。它们或因为作者资历老、造诣深厚，或凭借传

记主人公极具影响力的身份和深入人心的生平事

迹，获得了读者长时间的青睐。但大多数的传记
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 对于传统实体书店当前所面临的困境，很多
讨论不约而同地指出是网上书店低价所带来的冲

击。笔者认为网上书店的发展对于传统实体书店

而言，带来的与其说是冲击，不如说是发展的思

路与启示。透过对网上书店与传统书店的对比分

析，我们很容易找到传统实体书店经营困境的根

源，进而找到实体书店的出路。

1 购书服务：网上书店的创新与传统实
体书店的缺失

在读者选择网上购书影响因素的相关研究

中，除了价格优势之外，还有网上书店所提供的方

便快捷的图书检索功能、清晰可见的读者阅读分

享以及基于读者浏览检索记录所提供的推荐书目

由于其“快餐式”的特点很少能够再版或重印。

同时上榜的传记类畅销书市场“一主多传”的

现象值得关注。近三年的榜单显示，约有 20%描
写在某一领域有较大影响的人物，如毛泽东、海

伦·凯勒、沃伦·巴菲特等传记的不同版本同时上

榜。这虽然难免带给读者选择的困惑，传记内容

也有炒冷饭的嫌疑，但并没有妨碍这些版本同时

畅销，其原因在于一些读者和研究者对于自己喜

爱的人物素有多版本传记比较阅读的习惯。

传记一直是我国出版物市场的重要组成部

分。我国每年出版的文学作品数以千计，传记类

图书占据重要地位。近三年来，传记类畅销书市

场更是风生水起，一度引领了畅销书的走向，传记

类图书出版也从早期的跟风出版走向竞争更加激

烈和多元的出版局面。通过对近三年中国大陆传

记类畅销书的分析，我们发现，在进行传记类图书

出版时，选题固然重要，但形式也是重中之重，“有

意味的形式”是传记类畅销书脱颖而出的法宝。 ■
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等因素。

可以说，在与传统实体书店的竞争中，网上书

店赢得读者靠得不仅仅是价格优势，还有服务营

销优势。网上书店基于网络信息技术构建起了一

套完整的读者购书信息整合服务体系。这套体系

包括：①基于读者书目查阅购买信息抓取构建起

来的读者荐书信息服务。在网上书店，读者可以

根据需要方便快捷地搜索查询图书，同时，网上书

店信息技术平台同步为读者进行相关书目的匹配

荐书服务，比如“看过此书的读者看过”、“看过此

商品后顾客买的其他商品”、“继续购买：购买了您

最近浏览过的商品的顾客同时购买了”等。此外，

还会根据以往的查阅记录发送相关书目的电子邮

件进行推介，使读者迅速获取相关信息，激发其购

阅需求，同时强化与读者的联系。②基于读者点

评信息构建起来的读者评价与分享服务。在网上

书店，很容易看到相关书目的读者评价，这种评价

都是基于实际购买读者的一种阅读体验分享。这

种阅读评价与分享服务使读者在选购书籍时能得

到很多具有参考价值的信息，有助于其购买与选

择。不难看出，网上书店围绕读者购书这个核心

需求点提供了个性化、针对性的相关信息服务，

满足了读者最核心的需求。除此信息服务优势之

外，网上书店在读者支付配送体系、网上阅读体验

等服务环节上的创新求索也是基于如何满足读者

购书这一核心需求而展开的。

反观传统实体书店，读者在传统实体书店购

书时只能依靠自己的选择与判断。书店在服务层

面，除了提供书和营造读书氛围外，长期以来所

做的只是分门别类地陈列摆放图书，提供给读者

的更多的是店员的热情与微笑等一些最初级的服

务，至于其他围绕读者购书核心需求的读书推荐

与深度咨询信息等服务等则长期缺失。作为传统

实体书店，在网上书店兴起之前，读者需求的核心

点是购书，特别是如何以最低的成本购书，其成本

包括货币、时间、精力等成本。对于传统实体书店

的生存与发展，且不谈网上书店所带来的价格优

势，仅仅网上书店在围绕帮助、促进与满足读者购

书需求而在信息提供、支付配送等方面的服务创

新与努力，就足以让长期以来以满足读者购书需

求为立业之本的传统实体书店汗颜。在这里，传

统实体书店需要学习与反思的是，如何基于读者

的核心需求来提供服务。如果是基于满足读者购

书需求，那就需要围绕如何帮助读者更轻松、更

便捷地购书提供服务。比如，大众书局福州路书

店 2012年根据读者的购书需求推出了“选书师”，
提供购书建议；美国“弯道书店” 通过特定距离的
免费送书、内部免费季刊《新闻通讯报》以向读者

推荐新书等方式向读者 (顾客 )提供周到的购书服
务。如果是基于读者阅读需求，那就需要围绕如

何给读者最好的阅读体验提供服务。

但是，传统实体书店在一方面暴露出长久以

来在满足读者购书需求服务上的缺失；另一方面

在满足读者购书需求还是满足读者阅读体验需求

的选择上，还没有做出明确的答案，以致在满足读

者核心需求服务方面仍然缺失。实体书店应明确

读者核心需求，围绕读者核心需求将服务做到极

致，从而获得新生与发展。

2 书店氛围：网上书店的购买驱动与传
统实体书店的阅读体验

在网上书店，我们时刻被各种各样的购书信

息包围，潜意识里被激发起购书的欲望，推动购书

行为的发生。而去传统实体书店，感受到的更多

的是一种阅读氛围与浓浓的书香气，阅读欲望弥

漫于心，购书愿望却不那么强烈。

在书店氛围营造上两者出现了明显差异。网

上书店一直在努力营造购书氛围。在网上书店，

“看过此商品后顾客买的其他商品”、“经常一起购

买的商品”、 “购买此商品的顾客也同时购买”、“购
买本组拍档”、“更多的购买选择”等服务提示信息，

“购买”和“加入购物车”等导航键都带有明显的购

买驱动效果，让读者感受到有一种购买的催促感。

而传统实体书店给读者营造的是一种阅读氛围。

读者所感受的是阅读气息，畅游书海、翻阅品读、沉

浸其中，而购书销售的氛围没有很好地营造，没有

传递出相关购买提示信息，虽有阅读快乐，却没有

购买压迫感。慢慢地，传统实体书店变成了阅读场

地，读者越来越喜欢在传统实体书店感受书香，享

受阅读氛围，而没有实际的购买行为。

氛围差异带来了消费者对书店功能认知的变

化：感受阅读到传统实体书店，需要购书到网络书
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店。这里我们需要特别强调的一点就是购书氛围

与读书氛围是两个不同的概念。购书氛围是驱使

你发生购书行为的氛围，阅读氛围只是一种舒适

的阅读体验，和购书并无直接的关系。对于书店，

要对此有所认知，要考虑消费者的具体需求，然后

据此去营造相应的氛围，影响实际消费行为的发

生。网上书店在这方面已经有了成功的经验。传

统实体书店是继续营造读书氛围还是营造购书氛

围是一个值得思考与选择的问题。如果基于对读

者阅读需求的满足，应着力营造阅读体验氛围；如

果基于对读者购书需求的满足，则应着力营造购

书氛围。

3 角色认知：网上书店的升级与传统实
体书店的困惑

亚马逊、当当、卓越等网上书店，已经从单纯

的图书销售渠道角色向“以图书销售为主打，其他

产品销售为补充”的多品类销售渠道角色转变，实

现销售渠道角色的升级与延伸。网上书店的这种

发展是基于对自身实体产品销售渠道角色、其所

要和所能提供的销售平台的认知，进行产品品类

的丰富和销售渠道角色的强化与拓展。

传统实体书店只有明确了自身的角色，才能真

正找到努力的方向。正如今天很多传统实体书店

去举办各种读书会，为努力营造氛围而进行创新，

但结果却依然不容乐观。这当中值得反思的是：做

这些努力究竟是想满足传统实体书店一个什么样

的角色定位。如果是基于传统实体书店由图书销

售渠道商角色向图书阅读体验服务商角色、阅读生

活方式贩卖者角色的转变，则可以理解；如果是基

于图书销售渠道角色的认知则值得商榷。对于扮

演图书销售渠道商的角色，要做的就是营造销售氛

围，将图书销售作为立业之本、利润之源；对于扮

演图书阅读体验服务商、阅读生活方式贩卖者的角

色，要做的则是营造阅读体验氛围，让读者为阅读

体验有关的服务支付费用，进而创造利润。角色的

认知关乎生存与发展，影响到经营的思路、利润的

来源等，实体书店需要思考与选择。

4 出路

通过对比分析，笔者认为传统实体书店在读

者核心需求服务的缺失与书店营造氛围的偏差

使读者在购书需求上越来越依赖于网上书店；自

身角色定位不清带来了固守与转型的困惑，而

这也正是传统实体书店陷入困境的根本原因。

这三个原因之间存在着“角色认知决定氛围营

造—氛围营造需要服务配合—服务配合强

化角色认知及创造效益”的关系；因此，笔者认

为对于实体书店的未来出路，可以沿着这三者的

关系去探讨。

在网上书店兴起之前，传统实体书店存在

的价值与意义是满足读者的购书需求，作为图

书销售渠道商，需要提供的核心服务是如何更

好更方便地帮助读者购书，书店应该营造购书

氛围，其出路在于“图书销售渠道商角色—

营造读者购书需求氛围—围绕读者购书需求

提供服务”。但从网上书店及电子书市场的发

展来看，传统实体书店的传统角色已经逐渐被

网上书店所取代，图书销售渠道商的角色在逐

渐弱化，图书阅读体验服务商、阅读生活方式

贩卖者的角色才是其在未来发展中真正要扮演

的角色。有此认知之后，实体书店需要强化的

是对读者阅读体验需求氛围的营造，在服务上

的提供与创新也将围绕读者阅读体验这一核心

需求展开。这样在实体书店，阅读体验变成了

实体书店的核心产品与服务，购书服务和其他

服务则变成了服务于阅读体验的配套产品与服

务，围绕阅读体验产品与服务的升级与创新、围

绕阅读体验服务创造的价值将成为未来实体书

店生存与发展的基石。

这样，在未来书店市场的竞争格局中，网络书

店与实体书店将实现角色的互补与共存，读者的

线上购买与线下阅读的需求都将得到满足，购书

与读书的产业链也将构建起来。
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