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售的毛利根本抵不上你的投入。但如果你当作营销费用来做，

这是一个让更多人关注图书的阅读、关注好书的机会，目的主

要还是展示，不能简单地算经济账。书店和书展的概念都丰富了，

不仅有实体书店，还有网络书店、电商、主播、带货达人在新

的互联网平台上运作的实体，以及新媒体等等。如何将这些资

源打通，是我们需要考虑的问题。让好书找到读者，这是我们

的目的。这些方面我觉得都要有新的探索、新的方式。书展是

一个非常好的探索实验地。”

疫情只是个催化剂，实际上在疫情出现之前，国内的图书

行业已经在悄悄发生变化，中国的零售行业也在发生变化。“简

单来说，现在进入流量为王的时代。”韩卫东说，“销售平台

也好，销售商也好，如果自身没有吸引流量的方法，都是很困

难的。整个图书销售格局的变化也反映了流量的此消彼长。以

前传统的当当、京东等头部电商都明显地表现乏力，这与它们

的流量下降有关，也和分流有关。因为现在有更多的互联网跑

道，特别是抖音、小红书这样以兴趣划分的短视频平台的崛起，

消费者的注意力就分流了。与此同时，出版社、书店也要努力

创造新的消费需求，关键还在于你的产品的质量，符不符合读

者的阅读需求。这是关键点，要把潜在的需求开发出来，这是

大家的任务。怎么让我们的一些好书去满足读者的需求，这是

我们现在所面临的关键问题。”

早在 2020 年，上海译文出版社就在考虑：在一个流量为王

的时代，出版社如何获得读者更多的关注？上海译文出版社是

一个品牌出版社，图书品质在读者中有口皆碑，很多读者很关

心译文出版社的发展。“但当时我们没法把握这种流量，这些

粉丝，他们到底在哪里？我们不清楚。现在互联网时代，这些

粉丝、这些流量，能比较直观地看到。直接的问题：这些粉丝、

这些流量，能不能变成直接的购买力？这需要时间和市场的检

验。我们考虑要构建多个业务形态，每一种业务形态，实际上

都是吸引读者关注内容的入口。此外，我们的销售也要适应这

样的变化，要把流量转化为对现实产品的需求。”

2020 年上海译文做起自营平台之后，多年读者对他们的厚

爱和口碑，转化为销售，增长的速度非常快。除此之外，他们

还考虑如何把更多平台上的流量整合在一起。要进一步，把产

品的优质资源转化为开发新的读者需求的资源，那就要拉着上

下游的伙伴们一起来做这件事。要共赢，要打通线上和线下。“现

在实体书店面临的问题就是它们变成陈列室了，书都陈列在那

里，大家都来打个卡，点杯咖啡，翻翻，很惬意，但就是不在

书店消费。这书店它怎么能开得下去？这些问题，行业内的痛点，

也要解决，根本的出路就是通过流量把它们连接起来。解决的

办法，就是将上下游打通，他的消费行为，既可以在书店和书

展上实现，也可以在网络电商那下单，也可以在我们的平台上

完成。大家的利益都能保障。这方面的尝试，我觉得都可以通

过书展来做一些创新的。今年我们就本着这样的理念，在书展

现场以展为主，让读者感受到阅读之美，感受到优质的阅读体验。

这样的话，他会关注你，成为你的忠实粉丝，关注你的新的信
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