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2021年 4月，“抖音全民好书计划”开
启。依托兴趣电商的内容、技术和流量优势，
抖音电商旨在通过优质的知识性内容和丰富
多元的内容化商品，让平台上的新书好书被
更多人看见、了解和获得，助力图书销售，推
动知识普惠。

现在这个计划正在持续为知识创作者、
图书带货达人、出版机构等提供专业培训、专
项活动等多方面支持，助力其通过抖音电商
创作优质内容，获得更大的市场和机会。现
在，越来越多的出版单位和个人因此融入这
个繁荣的生态圈，也愿意分享自己的故事。

随着数字媒体的快速崛起，各大出版
机构都以创新的宣传和销售为目标，加
入直播带货中，形成一个繁荣的新生
态。早入局意味着抢占先机，新入局的
出版单位是否还能获得红利？对此，社
会科学文献出版社给出了肯定的答案。

今年5月，社科文献社在抖音平台设
立账号，正式开始在平台直播。短短时
间内，它在图书直播转化率、停留时长
和客单价等方面取得了骄人的成绩。在
社科文献社发行部主任张鹏看来，入驻
抖音电商开设店铺并开启直播带货，相
比于时机，特色运营是关键。

社群化运营
做优质内容的提供方

早在入场图书直播前，社科文献社的
社群化运营就做得有声有色，张鹏表示，
其通过各种方式如线上问卷、活动等，搜
集自媒体和店铺的读者信息，并将这些读
者社群化。“这不仅让读者有了更多与出
版社互动的机会，也为出版社带来了大量
的优质忠实客户。”

随着短视频的兴起，张鹏意识到传统
电商和自媒体的拉新模式也需要顺势而
为，融入更广阔的市场。“我们保留传统社
群化运营方式的同时，入驻抖音，希望通
过这一平台，吸引更多的年轻读者。”

社群运营所形成的产品思维在社科
文献社抖音账户运营上得以延续。如针
对高校教师这一作者群体，因为他们往
往有着丰富的学术社交网络，张鹏和团
队就建议编辑将书籍链接发给作者，鼓
励作者在其社交网络中分享，而这种策
略确实产生了效果。张鹏指出，即使是
销量并不高的学术书，通过这种方式也
能带动数十本销量。

垂直化的运营让优质的社群用户在
社科文献社抖音电商图书直播的初期便
迅速转化为优质流量，“这加深了出版社
与作者之间的合作关系。而且通过与作者
的紧密合作，我们成功地开拓了新的营销
领域，实现了相关学术书籍的热销”。

除了灵活借力成熟的社群思路，张
鹏也表示，在新平台要用新思路，因此
他们采取了三个核心策略：第一个是达
人体系，他们选择的达人不仅要有一定
的粉丝基础，更重要的是，选择的达人
要与出版社的读者群体高度契合。“比如

‘吴主任’‘归朴Reviews’这类在人文社

科领域有很高影响力的达人。”第二个策
略是自主直播，在张鹏看来，直播可以
更直观地展示书籍内容，与读者进行互
动，“因此，我们今年特地组建了一个专
门负责抖音电商直播团队，进行持续发
力”。第三个策略则是短视频，张鹏表
示，短视频可以更直观、更有趣地展示
书籍内容，吸引更多的年轻读者。“我们
短视频的多数内容是泛历史的，在做到
轻松有趣的同时，也围绕图书内容进行
长线传播。”

结合这三大策略，社科文献社每周
三在抖音电商固定直播，每场直播在3个
小时左右。“从目前的数据看，我们的转
化率、停留时长和客单价都在业内前
列。所以在抖音平台上我们不仅吸引新
的读者，也为老读者提供了更好的服
务，实现了我们入驻之初的愿景。”

好的成绩，让社科文献社步伐更加
稳健和快速，而且社科文献社领导在政
策上、工作流程上都给予他们巨大的支
持。这时的张鹏则希望打开思路，他坦
言行业缺乏高质量互联网内容输出的能
力，“行业除了做好出版主业外，还应该
思考如何将书中的优质内容进行互联网
传播，以扩大影响力”。

而张鹏的应对之策则是淡化出版社
的身份，开疆拓土。“以我们的长销品牌
甲骨文为例，我们就可以启用‘甲骨文
的世界史’这类题材的账号，做更垂直
化的内容输入，精准挖掘出我们的潜在
读者。尽管我们可能无法与一些大众类
账户相提并论，但我们只需找到与我们
读者画像匹配的用户即可。”

差异化运营
打造专业性核心竞争力

在出版界竞争日趋激烈的环境下，
如何通过差异化产品策略突围而出，是
许多出版社思考的问题。对此张鹏也有
自己的探索：“对社会科学文献出版社来
说，专业性是其核心竞争力。”

诚如张鹏所言，社科文献社的独特
定位——专业类出版，使得他们在市场
上有独特的竞争优势。“首先要意识到，
我们的竞争力不在于价格，从我们出版
社角度，我们不希望学者们多年学术成
果以过低价格销售，这会打消其创作积
极性；其次从读者角度，品牌化和读者黏
性很重要，我们的甲骨文系列和索恩系列

都非常受欢迎，这些学者在读者和业界都
有很大的影响力。他们本身对于价格不
敏感，反而更在乎图书的质量。所以我们
在图书直播策略上是走中高端的路线，这
符合我们出版社的定位，它的目标不是放
在价格上，而是放在差异化的运营上。”

这种差异化表现在两个方面，首先
是产品的差异化。对于销售特别好的书
籍，在全渠道定价一致的情况下，社科
文献社在直播间筹划了特装本、签名本
及相关的周边产品，以此增加产品的差
异化特点，为读者带来新的阅读体验。

“与经销商所售的书籍比，我们的版本都
不同。例如，我们创意推出的特装本，
书边不再是传统的白色，而是与封面相
搭配的金色或蓝色，将书籍打造成了典
藏本。这种稀缺性和收藏价值，使得每
一本书都成为独家版本。”

除此之外，为了提高书籍的收藏价值
和吸引力，社科文献社还特意为某些版本
准备了作者和译者的签名。张鹏说：“当
我们的新书在直播开播第一天时，我们特
地强调的企宣就是这些特色产品，这些书
很快就销售一空。我们不以低价占领市
场，而是依靠差异化去吸引读者。因此要
是有人再和我说图书直播就意味着低
价，我第一个站出来反对。”

除了产品差异化，抖音电商直播间
的栏目化也是社科文献社另一个创新之
处。“固定的时间、固定的主播和固定的

角色设定，这些都是我们对于直播内容
的精心策划。”张鹏对此进一步解释，例
如他们有一个角色叫“读书少女文献
君”，多做一些历史科普类图书推荐；而
另一个称为“店长”的出镜角色，则是
专门介绍出版社中稀缺或特殊价值的书
籍。“不同角色间各有侧重，让不少读者
成为我们直播间的忠实用户。”

此外，借平台活动做差异营销，也
成为社科文献社的另一条路径。2021年4
月，“抖音全民好书计划”开启。在张鹏
看来，这为出版单位差异化运营提供了
一条崭新路径，“我们可以更精准地向目
标用户推介适合他们的图书，同时，也
可以通过抖音的各种互动形式，如短视
频、直播等，使读者更加深入地了解书
籍内容、作者背景以及背后的创作故
事，可做的事情非常多”。

而在接触中，抖音电商图书运营专
业性也让张鹏印象深刻。张鹏表示，抖
音图书平台的运营团队中不少人都是来
自出版行业的专业人士，他们对行业的
深入了解，为出版单位在抖音平台的推
广创造了有利条件。

“他们表现得很专业，无论是北京图
书订货会还是全国书市，甚至是以版权交
易为主的 BIBF 国际书展，我们都可以看
到众多的直播间和活动。这背后得益于
那些熟悉出版业的运营人员，他们的加入
为整个行业创造了很多机会。”

发展与创新
保持开放的心态

在这个飞速发展的时代，同行业的
企业和单位之间大多强调竞争。然而张鹏
对此则有不一样的看法，“合作的效果要大
于竞争”。因此，今年的社科文献社有一个
大胆的想法：计划与同行业的出版社建立
合作，争取在今年年内与100家人文社科
类的出版社建立合作关系。“不论是河南大
象出版社、中央编译出版社还是其他同类
型的出版社，我们的目标是‘相互带货，相
互拉新’。这意味着，出版社之间可以共享
流量，甚至在佣金上给予更为优惠的条件，
形成一个全新的合作生态。”张鹏认为，这
种合作方式不仅有助于提升平台的内容
质量，更能提升整体的内容供应品质。张
鹏也希望通过他们的努力，能为其他同类
型的出版社做一个好的示范，引导行业向
更标准化、更专业化的方向发展。

当前的行业有合作，自然也有挑战。
目前传统发行行业正在经历前所未有的
变革。张鹏回忆道：“我还记得年轻时用
腿跑发行，每一次鞋子的磨损和每一滴汗
水都见证了我与书本的不解之缘”。然
而，如今随着线上业务的日益增加，传统
业务人员面临着巨大的挑战和职业规划
的困惑。对此，张鹏表示：“我希望我的团
队所有人都能有一份稳定的工作，无论是
在这里或是其他地方，都能有技能支撑他
们的生活。”

社科文献社也在积极求变，由于市场
的结构性变化，他们进行了大胆的尝试，
不再单一地按省份划分业务区域，而是按
照业务渠道进行大区划分，涵盖电商、综
合电商和特色电商等多种形式。“这意味
着我们的销售团队不仅需要精通线上，更
需要应对线下的变革。这样的转型策略
旨在确保每个大区都能够紧跟新业务的
发展脉搏。”

为了帮助员工适应这种变化，张鹏积
极为他们创造学习的机会。他鼓励每个
大区找到自己的特色，开展新的业务培
训，以确保员工能够随时适应市场的新需
求。在他看来，要想在变化中继续领先，
关键在于整理和总结自己的经验，及时
调整策略，并持续学习新的技术和趋
势。“保持开放的心态，适应新技术和市
场趋势，是每个出版单位应对调整时要
坚持的原则。”他说。

社会科学文献出版社：图书直播入局不怕晚 做出特色是关键
□张君成

在接触短视频之前，于冰以为自己会
干一辈子书店，从最初的果戈里书店，到
现在的不退书店，作为土生土长的哈尔滨
人，于冰渴望在黑龙江的沃土上播下阅读
的种子，以书迎接八方宾客，探寻关于书
与人的生动的故事。

这是一种有温度的连接，也让于冰延
续到她的抖音电商运营中。2020年她开
设分享读书故事的抖音号@冰姐扒书，短
短的几年里，她这里聚集超过60万、来自
全国各地的粉丝。它不仅成为一个推荐
好书的窗口，也成为推广黑龙江文化的桥
梁，她也因此在今年年初获评哈尔滨市第
五批全民阅读优秀推广人。当谈到以短
视频和直播做好阅读推广的关键要点时，

于冰坦言，好的态度是关键，“把读者当朋
友，做有温度的内容”。

不忘初心
以新的形式陪伴读者

在于冰每个视频结尾，于冰总是会说
“好好读书，冰姐陪你”，这是她的初心，也
是她对读者的承诺。

在开设冰姐扒书抖音号之前，于冰的
主要工作就是运营实体书店。在经历几
家实体书店运营经验加持后，2018年8月
31日，于冰和一群志同道合的伙伴，在哈
尔滨中央大街上开设了雪岛书店。在团
队的精心运营下，它迅速成为哈尔滨文艺
青年聚集地，也成为冰城阅读推广的重要
阵地。遗憾的是，不到一年的时间，雪岛
书店因不可抗力而闭店，而来自全国各地
读者的关心与问候让于冰感动的同时，也
让她陷入了短暂的迷惘，“我该以何种形
式陪伴支持自己的读者”。

在那段时间里，于冰开始沉下心来观
察，她发现行业中很多人还是更关注图文
内容的传播，但短视频带来的流量变现已
是大势所趋。“尤其是抖音平台，其图书推
广的重要渠道潜质已出现。”因此，她也开

始屏除以往对于短视频平台的偏见，决定
试水短视频平台。于冰着手准备并学习
一些抖音的课程，与之前书店的两个伙伴
按照特长分工。她负责出镜，两个“社恐”
同伴负责文案脚本，这样以书店人的视
角，深扒一本好书，再用东北人的表达方
式把它“叭叭”出来。就这样，抖音号“冰
姐扒书”诞生了。

一分钟的短视频解读一本精心挑选
的好书，她在视频里分享书中知识，“种
草”好书，也会分享一些独特见解和生活
感悟。于冰更将抖音号当作推广哈尔滨
历史文化的窗口，从本土作家萧红、梁晓
声、迟子建，到黑土地的美食、风俗、历史
故事等，让更多的人看到。如今，“冰姐扒
书”已经发布了358条作品，积累了57.7万
粉丝，累计点赞数超过320万。

在短视频受到越来越多人关注后，于
冰开始尝试图书直播，在50多场、每场长
达2—4小时的直播中，“冰姐扒书”与社科
文献出版社、乐府文化、方寸、万有引力、
一页、万川、天喜文化等出版单位与品牌
合作，通过直播连线的方式，让出版社的
编辑、书的作者直接面对读者，讲述每一
本小众宝藏好书背后的故事，受到了读者
的欢迎。

在这里，于冰获得另外一种满足感，
在她看来，这调动了书店人所有能力。“这
是对书店人内容策划能力、选品能力的
考验。选品是否符合用户需求，产出内
容能不能持续、如何提升前 5 秒完播率，
如何实现销售转化。我觉得这在活化自
己能力的同时，也在以另外一种方式为读
者服务。”

在试错中进步
要把读者当朋友

“冰姐扒书”目前发展稳定，然而于冰
坦言，当初走过不少弯路。比如在初期，

“冰姐扒书”从文学到社科、从艺术到教英
语，一个多月里，没有规划性地发布了许
多内容，受到的关注却很有限。对此，于
冰和团队在焦虑的同时也做了不少尝试，
比如在凌晨两点的中央大街做一些阅读
活动，伴随着环卫工人清洁车的轰鸣，于
冰读一首木心的诗。“这个我们当时自认
为的必爆款，点赞才过了100；那个时候我
们大家都很沮丧，觉得再坚持一段时间，
不行就另谋出路。”

转机出现在“冰姐扒书”策划的选题
“东北文艺复兴”上，这让身在异乡的东北

人共了情，自那期内容开始，“冰姐扒书”
做了一系列关于东北的话题，推荐东北作
家的书和东北本地文化，“我们的粉丝终
于破了万。也因为这次涨粉，我们确立了
一个做短视频选题的原则：做擅长和喜欢
的，才做得出走心的内容”。

回想起之前走过的弯路，于冰觉得
团队面对飞速成长的平台用户和不够
明确的用户需求，推荐了一些偏离大部
分用户认知的书是主因。“这导致我们
虽然零投入完成了账号的冷启动，却没
有快速抓住用户关注。那时候，我们接
受 了 现 实 的 捶 打 ，很 痛 苦 ，几 度 想 放
弃。若要说得到的经验，就是几个字：
不要自以为是，要从读者思维出发，与
读者交朋友。”

这种思维的转变看似简单，其实对不
少从业者来说是不小的考验。“以往我们
都是精英思维，认为自己选择就是读者需
要的。然而在短视频这样一个直接与读
者交流的平台，这样的思维一定要摒弃。
我们不能有居高临下的姿态，觉得自己书
读得多，开始教育大家所谓的读书原则，
这种盲目的主观自信，害己不浅。”

对于目前还想进入抖音电商平台的
新手达人，于冰给予了肯定支持，在她看
来，只要做出风格与温度，仍然能获得成
功。作为过来人，她也推荐了“抖音全民
好书计划”这项活动，“它可以为我们知识
创作者、图书带货达人等提供专业培训、
专项活动等多方面支持，助力创作优质内
容，获得更大的市场和机会；学会借助平
台，也是做好运营的关键”。

于冰：做有温度的阅读推广
□张君成

好生态有好未来
“抖音全民好书计划”助力行业共发展


