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科技图书营销的3个抓手
段志兵  周国庆
化学工业出版社，100011，北京

图书营销近年来得到了各出版社的空前重

视。许多出版社成立了专门的市场营销部门，对

全社的图书营销进行统筹规划和实施；甚至有的

编辑部门还设立了专门的营销编辑，负责本部门

出版的图书的营销宣传。这些举措有力地提高了

出版社的图书营销工作水平，有效地促进了图书

销售规模，较好地满足了读者购买图书的需求，更

好地实现了出版社的社会效益和经济效益。

但是在科技图书的实际营销工作中，我们也不

得不面对这样的难点：图书品种繁多，单本图书的产

值不高，而营销资源非常有限，没有理由也没有办法

对每个图书产品都进行大规模的营销活动；图书读者

分散度大，采购量小，需求个性化强，获取图书信息

的渠道多样，使得营销工作的针对性弱化。为此，笔

者根据多年的工作实践，提出编辑部门特别是营销编

辑，在科技图书营销中要注重的3个抓手：一是基础
营销工作，二是重要营销活动，三是重点图书营销。

1 抓基础营销工作

营销是图书编辑出版活动中重要的方面，在图

书选题中进行营销策划是根本，在图书出版中做好营

销宣传是关键。对于一般的科技图书，抓基础营销工

作，就是把营销作为出版流程中必要的环节，作为编

辑的常规性工作，利用已有的媒介条件，积极向出版

社发行人员、书店销售人员以及读者推荐图书。

例如，编辑部门利用好图书发稿资料，及时制作

面向出版社发行人员的图书信息材料，恰当地向发

行人员推荐图书，做好图书的内部营销，完成营销宣

传的第一步。这就需要编辑人员了解发行人员对图

书信息的需求，在信息内容深度、格式等方面恰到好

处，在材料积累方面提前有所准备和积累。

又如，编辑部门的营销人员利用好面向书店

销售人员的宣传材料，如化学工业出版社市场营

销中心编辑发行的《化工直通车》这样的杂志，定

期发布新书和重点图书信息，向书店销售人员以

及在书店浏览的读者做图书营销宣传。

再如，科技编辑利用好本专业的专业报刊和网站

的图书专栏，及时发送和更新图书信息，直接向专业

读者推荐专业图书；科技编辑定期关注出版社和网络

书店上的图书信息，积极向其中的图书页面提供编辑

推荐辞等。这类面向读者的直接宣传一直受到出版社

的重视，但仍需进一步增加宣传媒体，增大宣传力度。

另外，把图书本身作为其他同类图书的宣传媒

介，充分利用图书的封底、勒口以及专门的宣传页面，

进行同类图书的相互宣传，是一种成本低、效果好的

图书营销方法，也可以作为基础性营销工作加以坚持。

2 抓重要营销活动

如果说抓基础营销工作强调的是宣传的媒介

问题，那么抓重要的营销活动强调的就是营销的

时机问题。不管是图书发行行业的重要活动，还

是某个科技领域或者具体行业的展览活动，在科

技图书的营销中，都是非常重要的时机。

图书发行行业的重要活动，是面向图书销售中间

商、终端书店、图书馆、广大读者以及书业媒体做图书

宣传营销的良好机会。例如，一年一度的北京图书订货

会，在每年年初吸引全国各地的大量书店人员和图书馆

采购人员参加，具有实力的出版社都会利用这个平台展

示图书，开展形形色色的图书营销活动。又如，全国图

书交易博览会（即全国书市），每年在全国各地轮流举

办。各地主办城市和地区对书市都非常重视，为促进全

民阅读、建设学习型社会，各期书市都会面向读者开展

大量的活动，成为图书营销的又一个重要平台。再如，

各地频繁举办的读书节、地区图书订货会、专业图书订
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货会、图书馆馆配会，都为图书宣传营销提供了良好的

展示机会。这些活动大多受到各方面高度重视，参与的

人员多，代表面广，有着非常好的宣传效应。编辑部门

要在出版社总的协调下，争取机会，有针对性地积极准

备，在图书品牌宣传、重点图书宣传等方面做实做足。

科技领域或者工业行业的展览活动，是面向

专业读者宣传图书的重要时机。例如，每 3年一次
的阿赫玛亚洲展（AchemAsia，亚洲化学工程与生
物技术展览暨会议）是国内最大的流程工业展会，

有来自 20多个国家的大型企业参加。化学工业出
版社积极参加每次展会，借此机会向国内外工业

企业及专业读者推介图书。

随着社会经济的发展，目前各种专业展览、专业会

议非常频繁，因此专业图书展示的机会越来越多。但同

时也带来了新的问题：展会已经成为一个经济活动，图书

参加展销的成本越来越高；同样性质的展会越来越多，参

观人员被严重分流，图书参展的效果下降；专业读者接收

图书信息的渠道越来越多，参观人员对图书展销兴趣减

少。为此，在计划参加类似活动的图书宣传时，要充分了

解会议的主题、特点、参会人员的兴趣和数量，有选择、

有针对性地进行图书展销；为降低成本，也不一定需要展

位销售，可以以宣传为目标，以大量传递图书信息，特别

是新书信息为基本任务；为强化宣传效果，可以借助作者

或者关系良好的企业的合作，进行专题宣传等。

编辑部门可以把这些书业活动和科技专业活

动进行整理，制作一份“科技图书营销日历”，有计

划、有步骤地开展这些重要的营销活动。

3 抓重点图书营销

著名的“二八定律”认为，在任何一组事物当

中，最重要的只占一小部分，约 20%；其余的约
80%虽然是多数，却是次要的。这个规律同样适
用于图书销售：80%的销售额来自 20%的重点图
书，因而提高这 20%的重点图书的市场占有率及
竞争力，能带来更大的销售量。所以，无论是出版

社还是书店，都非常重视对重点图书的营销工作，

在这些重点图书上配置大量的营销资源。

首先，编辑部门在制订年度图书营销计划时，要

明确哪些图书可以列为重点图书。一般来说，国家、

行业、地区或者出版社等各等级重点出版项目都会被

认为是重点图书。不过，这里讨论的重点图书是针对

营销的，是不是重点图书，应该看该书的销售预期对

出版社的贡献程度。实际上，许多重点出版项目在销

售前景上并没有比一般的图书好多少，这些图书不宜

定为重点营销的对象。另外，重点图书的数量是有限

的，这样能够保证有限的营销资源有效地为重点服务。

其次，对每一本重点图书的营销，都应该制定

单独的工作计划。在营销计划中，要特别重视重

点图书的出版日，也就是图书上市的日期的确定。

图书的出版日要充分结合书业或者行业重要活

动，结合上文所讲的“科技图书营销日历”，这样借

力营销，可以收到事半功倍的效果。

再者，全方位设计和实施重点图书的营销活

动。一方面扎实做好基础营销工作，强化使用各

种宣传媒体，例如开展期刊专题宣传，设置网上书

店的专题页面，在专业网站发布重点图书出版信息

等；另一方面，联合作者及作者单位、市场营销、发

行等各个部门，与书店合作，开展图书新闻发布会、

店面重点图书陈列、店面发布视频和海报宣传、开

展重点图书联展，甚至开展专题读书节、优惠购买

及馈赠礼品等各种营销活动，促进重点图书销售。

例如，化学工业出版社重点图书《现代机械设计

手册》的营销，一开始就得到了出版分社和销售中心

的重视，制定了营销计划。这套书规模大、码洋高，

营销计划中确定了图书上市时间为2011年年初，正
好能利用北京图书订货会的机会进行宣传；此前，根

据出版节奏，在《机械设计》、《机械工程师》等杂志上

连续刊登这本书的出版信息，使得专业读者产生期

待。图书正式出齐并上市时，在各重要书店推行重点

图书陈列，并以小型宣传指示牌予以突出。2011年3
月在江苏的图书馆馆配会期间，这套新手册作为主打

产品，着重向各图书馆推荐。同期，出版社网站、《化

工直通车》杂志的重要版面以及其他的营销活动中，

都把这套图书放到重要的位置。这套图书的销售实

绩表明，这个营销计划取得了比较理想的效果。

总之，图书营销是科技图书编辑部门的重要工

作之一。在实际工作中，加强编辑、发行和市场营

销人员之间的配合，抓实基础营销工作，抓对重要

营销活动，抓牢重点图书营销，我们的营销工作就

会有方向，有着力点，会收到丰硕的营销实效。  ■


