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[摘要 ] 分析 j图书市场营销的三个阶段 探讨 j其市场行情与营销策略。 

[关键词] 图书市场 营销 阶较 

[中圉分类号】G235 [文献标识码】C [文章编号 】1003—2797(2001)03—0074—02 

和其他商品及其市场一样．图书及其市 

场也经历入市期、发展期、成熟与衰退期三个 

阶段 (当然．商品与其市场不一定 同步同期， 

图书与其市场也不例外)。图书市场 的阶段 

不同，其市场行情必然不同，图书市场营销就 

必须根据不同的市场阶段和市场行情，采用 

不同的营销策略。下面试析三个阶段的市场 

行情与营销策略。 

1 第一阶段 ：人市阶段 

在新书上 市或开发新 市场的入 市阶段， 

书商和读者对该书要完成从了解一认可一兴 

趣一购买的消费心理转变过程。在这种从潜 

在需求转变为现实消费的过程中，书商和读 

者主要受以下几种 因素的影响。 

(1)出版社的品牌形象。如外研社、建工 

社等 已在广大书商和读者心 目中形成了 良好 

的品牌形象．书商希 望成为该社在某地区甚 

至全国的经销商或代理商，读者则希望能买 

到该社的最新图书 

(2)图书的特色优 势。有些出版社的整 

体品牌形象虽然不高，但是某些图书品种却 

具有一定的特色优势，这对书商和读者同样 

具有较大的吸引力 如我社的工民建专科系 

列教材，已形成了一定的特色优势．市场销售 
一

直看好。 

(3)图书的品质 与市场前景。现代书商 

的市场眼光相当敏锐，经销经验非常丰富，业 

务知识 比较专 深，对市场 的判断 比较 准确 
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因此，图书只有具备卓越 的品质和 良好的市 

场前景．才会倍受书商的青睐。 

(4)图书的利润空间与销售服务 ，对品质 

相当、内容相近的同类书，书商一般会选择与 

发行折扣较低、销售服务较好的出版社合作。 

(5)其他利益点 如付款方式灵活 、支付 
一 定的开办费与宣传费、特约经销、独家代理 

等这些优惠的合作政策，书商会很感兴趣。 

在入市阶段，出版社发行人员主要应做 

好市场调研、客户选择与整体规划等工作。 

首先，发行人员必须对 同类的其他版别 

书全面了解 (包括内容 、定价、折扣 、渠道 、销 

售状况等 )．对本版书的适销范围、竞争优势 、 

利益驱动点(即卖点)深入研究，并对销售该 

类书书商的销售业绩 、经销风格 、个 人品格 、 

信誉状况等进行调研。其次，要选择几家意 

向合作客户，针对这些客户对本版书的利益 

驱动点．制订发行折扣 、经销范围及合作方式 

等策略。再次，要对该地区的市场进 行整体 

规划，包括合作客户的数量 、铺货的品种与数 

量、发行渠道的宽度与深度等。一般而言．在 
一 个地区，合作客户不宜太多，铺货品种应针 

对客户的经销特色分别投放，以免发生窜货 

对冲和折扣大战；对新华书店销货店或零售 

书商可多上些品种，铺货量不宜太大，以一般 

图书 10本左右、教材 3～5本 、教辅 1个铁路 

包为宜。 

2 第=阶段 ：发展阶段 

某类图书在市场上经过一段时间的销售 
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暗，慢慢故读者接受，{j商f1土捌暖 及其 l{J场 

会有更深入的 了解，并 从 日益增长的销量中 

增加信心。此 时，很多书商都看到该书较好 

的市场前景和可观的利润空间。已经合作的 

老客户会逐步巩 固与用户的关 系，不断开拓 

新的销售渠道 ；没有合作 的新客户也会利用 

自己已有的渠道宣传推销，直接参与市场竞 

争 于是．老客户会以销量越来越大 、用户要 

价越来越高 、竞争对手越来越多、市场空间越 

来越小为由．提 出降低折扣 、定量返 利、独家 

代理等要求 ；新客户则会不断要求先书后款 

甚至利用各种关系提供担保。在这种市场行 

情下 ．发行人员应采取以营销管理、网点建设 

为主，超量返 利、加强服务为辅的营销策略。 

具体应做到以下几点： 

(1)对合作较好的老客户，应在遵守既定 

合作政策的前提下．加强营销管理 主要包 

括 ：跟踪进销存情况，及时补发销售较好的图 

书，主发新书；加强客户 自身的销售管理 (如 

图书上架情况、配送物流情况、批发走势情况 

等)，按时对账 回款，酌情给 予适量让利。对 

合作不好的客户要及时调整策略，必要时可 

淘汰一些客户。 

(2)对新客户一般要先款后书．并对其通 

过侧面了解，经过一段时间考察后，对信誉 良 

好的客户可考虑进入网点。 

(3)不论新、老客户，都要向他们提供售 

前的宣传推广、订单 回告及售后 的使用效果 

跟踪服务。 

(4)应从长远利益出发，对整个 图书市场 

进 行全

建设 。 

3 第三

某 书

后．就进入成熟期。此时，该书往往形成了较 

高的知名度和 可信度，其指定购买率也较高 

(尤其是教材)。由于发行量的不断积累，出 

版社的利润也积累到最高水平。但随着科技 

发展的 日新月异，知识不断更新．某类图书所 

载的知识和信息会逐渐老化而不适 用，市场 

上涌现出的新书品种会取而代之，该书及其 

市场最终进 入衰退期。针对这种情况，发行 

人员可采取 以下措施： 

(1)在不影响正常市场秩序的情况下，采 

取降扣(不低于理’眭折扣)、返利等让利措施 

来刺激 图书市场。 

(2)分析该书在整个 市场运行过程 中的 

销售动态，探寻图书市场规律 ，总结成功 的经 

验和失败的教训。 

(3)调研新的市场动态，为新的选题策划 

提供市场信息和决策依据。 

(4)严格控制退货率，绝对 保证 回款率， 

努力与合作客户建立起利润共 享、风险共担 

的双赢与双负相统一的合作机制。 
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第四。研究方法有所创新。社会科学图 

书情报工作是服务性很强 的科研基础性工 

作。在实际工作 中．要使这种服务性得到有 

效的体现．就必须注重实证性研究， 便迅速 

地为被服务者提供所需要的情报资料。作者 

将为科研服务、为党政领导决策服务、为企业 

参与市场竞争服务的大量实证研究成果分类 

归纳．既体现 了图书情报工作服务对象的多 

样化和服务内容的专深化，也展示 了作者在 

研究方 法上的综合创新能力和 扎实 的基 本 

功 。 

总之．(社会科学图书情报工作特殊性研 

究>一书的出版，是一件值得祝贺的好事。全 

书观点正确．立意新颖，论证充分．结构严谨， 

具有鲜明的时代气息．是 目前我国社科图书 

情报界不可多得的一部学术专著。 
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