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■书香地图

新华书店招募“屿你弹琴”共享钢琴第一人
啦。近日，位于福建厦门鼓浪屿的新华书店发出
一张招贤榜，吸引不少读者报名参与。2022 年
被福建省新闻出版局评为福建省示范实体书店的
鼓浪屿新华书店，在8月14日以全新的面貌闪亮
登场，以音乐旅游店特色定位进行重新梳理，为
鼓浪屿这座琴音小岛注入浓浓书香。

与时俱进满足读者新需求

鼓浪屿新华书店具有悠久历史，成立于
1955年，是鼓浪屿岛上具有代表性的文化空间。

时代在发展，鼓浪屿新华书店与时俱进，在
各个时期及时适应图书市场和鼓浪屿居民、游客
需求的变化，先后进行多次装修改造。鼓浪屿有
一个以钢琴为主题的博物馆，这令鼓浪屿有“音
乐之岛”“钢琴之岛”的雅称，为与整岛风格协
调，2016 年鼓浪屿新华书店正式定位为具有音
乐元素的旅游文化精品主题书店。8月14日重新
亮相的书店，音乐旅游的特色更加突出。

鼓浪屿新华书店地处鼓浪屿景区龙头路172
号一楼，这个地段是游客们游览鼓浪屿的必经
地，有无数的精致老建筑、开满鲜花的小洋房，
意境满满。

书店以红砖瓦墙为主色调，装修上极具闽南
风情，并巧妙地将鼓浪屿建筑元素、世界文化遗
产元素、音乐元素、海洋元素、外文元素融合在
一起，店内每个角落都散发着浓厚的文化、历
史、艺术气息，是一个独具特色的复合型音乐旅
游阅读空间，高颜值的空间美学呈现，满足国内
文化消费升级带来的审美体验新需求。

“我们店是鼓浪屿管委会列出的鼓浪屿共享
钢琴演奏点之一，向每一位热爱钢琴艺术的伙伴
敞开心扉。”福建新华发行集团党委委员、厦门
分公司总经理邹文杰介绍，这一举措实现了“人
人皆可弹琴”的梦想。有“声”有“色”的阅读
空间，吸引了鼓浪屿本地居民和全国各地来鼓浪
屿旅游的游客慕名打卡。

在刚刚结束的中秋国庆假期，鼓浪屿新华书
店内先后开展“屿上悦读”主题阅读分享会、

“屿你弹琴”传递音乐之美、琴声传诵经典名文
诵读等系列主题活动，让书店不止于书、不止于
物、不止于景。

精益求精拓展书店服务职能

鼓浪屿新华书店营业面积约160平方米，店
内选品丰富。为读者设置音乐文化、“福”文
化、传统文化书籍，还精心布置鼓浪屿历史文
化、闽南文化图书专柜，专门展示陈列 《鼓浪
屿老别墅》《真水无香》《鼓浪屿红色记忆》

《闽南民居探秘》 等鼓浪屿作家撰写的系列经
典书籍，让进店的游客朋友们可以带走中华传
统文化，带走鼓浪屿音乐，带走鼓浪屿文化与
风情。

同时，书店还结合鼓浪屿是中外交流的重要
窗口这一特点，专门为读者设立外文版书籍专
区，通过全国各地来鼓浪屿旅游的游客，将中国
文化传播到全国各地、世界各地，切实做到讲好
中国故事，传播好中国文化。

推进空间运营和多元化融合发展，站在居
民、游客的角度思考差异化需求，鼓浪屿新华
书店为读者提供微信社区、公众号信息推送、
邮寄服务等温馨服务，向居民、游客呈现出老
品牌的新活力。书店引入了蕴含鼓浪屿文化的
嘉禾礼、嘉禾心意、阿甘等系列品牌多元文创
产品，还打造了“新华茶局”品牌，为读者提
供咖啡、茶饮、糕点等，让浓郁的茶香、咖啡
香与书香融为一体。

“疫情期间，鼓浪屿上岛者急剧下降，让
我们开始重新思考鼓浪屿书店未来发展的方
向。”邹文杰说，2023年年初，福建新华发行集团
厦门分公司把对鼓浪屿新华书店重装改造列入
年度重点工作项目，并于7月1日起开始重装。

现在以全新面貌迎接读者的鼓浪屿新华书
店，坚持围绕琴音岛的特有属性，精进服务手
段和方式，突出传承世界文化遗产，极力将文
化传播及空间打造做精、做深、做活，着力为
读者和游客打造集世界文化遗产元素、音乐元
素、海洋元素、外文元素等于一体的综合文化
会客厅。

邹文杰表示，现在的鼓浪屿书店有三大特
点：一是场景打造，有“声”有“色”；二是空
间运营，有“彩”有“力”；三是融合发展，有

“新”有“意”，打破了传统书店的边界，充分满
足了读者对书店的所有期望与幻想。以阅读触摸
鼓浪屿，下一步，鼓浪屿新华书店还将不断拓展
空间的功能属性边际与效能，助力推动书香岛屿
建设。

鼓浪屿新华书店：

琴声读书声
声声入耳
□本报记者 张福财 通讯员 苏素湖

科普童书因为内容的特殊性，在营
销活动上有不少可深挖的点，这能成为
相关单位在营销上出奇制胜的关键。《米
吴科学漫画·奇妙万象篇》 就是例子之
一。乐乐趣策划编辑马莉在接受《中国
新闻出版广电报》记者采访时说，《米吴
科学漫画·奇妙万象篇》于4月23日世界
读书日期间上市，结合前期的策划筹备
及中后期的营销推广，在上市后不足一
个月时间里销量超过12万册，跻身开卷
4月新书销量榜前十名，上市4个月销量
超过40万册，进入8月开卷少儿类销量
榜前十名。取得这样的成绩，与团队的
营销活动分不开。这套书营销亮点在于
线下抓住营销节点，线上发挥达人的作
用与互动策划，最终实现“1+1＞2”的
效果。

剧情式科普为营销打基础

据马莉介绍，《米吴科学漫画·奇妙
万象篇》 是科普自媒体 IP 米吴的新产
品。米吴的科普自媒体账号“这不科学
啊”以传播有趣的科学知识、培养孩子
的科学兴趣为主旨。如“微波炉安全”

“徒手开罐头”“自热米饭很危险”等主
题，孩子们看完后不仅能开怀大笑，还
惊叹于米吴的奇思妙想。账号从2019年
上线以来，累计发布视频 300 个，点赞
3.4 亿，全网粉丝超 4000 万，受到了家
长和孩子喜爱。从账号内容转化为图书
出版，“这不科学啊”团队也希望让米吴
的IP形象与孩子产生更多的联结，弥补
科普短视频碎片化的不足，提升孩子对
科学知识的认知和理解。

对此，《米吴科学漫画》 创作团队
采用了剧情式科普的方式。米吴创作团
队代表唐一夫特别解释了《米吴科学漫
画》 剧情式科普的独特性——贴近孩
子，启蒙兴趣。漫画中的角色有不同的
科学特点，比如放光小象能够散发光

芒，利用光学原理解决问题；食热小
象能够吸收和释放热量，导致温泉的
水变得冰凉……孩子在米吴利用科学
化解小象制造的麻烦的过程中，看到
了科学的作用，从而对科学有了更具
体的认识。

为增加孩子与主角的互动，创作团队
给每个主角设计了一张收集卡牌，创作了
番外剧场，提升孩子阅读乐趣。“同时，我
们还设计了一张知识大海报，把整套书的
知识点分类整理，帮助孩子系统学习和理
解故事中的知识。”唐一夫说。

各渠道主推不同产品

除了内容的甄选与打磨，在营销

方面，《米吴科学漫画·奇妙万象篇》
采用线上线下联动营销。马莉表示，在
推广方面，图书上市初期，米吴创作团
队——未华文化和乐乐趣童书一南一北
同时推进，预热预售。“我们把上市时间
定为世界读书日这样一个阅读氛围很浓
厚的日子，以期图书能够获得更多的露
出。从4月初开始，‘这不科学啊’账号
陆续发布以该套书的知识点为主题的科
普视频，米吴也会在视频中向读者推荐
和讲解这套书，这让老粉们对这套书有
所期待，也吸引新粉加入到科学少年的
队伍中来。”

营销活动期间，图书团队通过深度
合作头部意见领袖渠道进行带货直播，
占据了主导地位，在4月中下旬，乐乐
趣在抖音平台发布“种草”视频和推
文，提前预热，触达人数超过10万。值
得一提的是，在世界读书日当天，王芳
等做了新书直播，乐乐趣也参加了抖音
读书日直播专场活动，收到了 200 多万
的观看量。“这不科学啊”账号通过一系
列米吴科学短视频带货，并定制了米吴
专属帆布袋作为独家赠品，短短2周销
售了6000多套。

在渠道运营上，《米吴科学漫画》以
线上渠道为主，线下渠道为辅的方式进
行，不同渠道主推不同产品，从而避免
价格战。马莉说：“我们根据渠道特点
进行区分，做了单册装和4册套装。单
册装主供线下，会送 2 张小象收集卡
牌。套装主供线上，会送8张小象收集
卡牌以及1张知识大海报。我们还做了
西西弗书店特供版，提供了辨识度很高
的函套，加赠了一个米吴科学手账，这
样，通过不同的价位和赠品满足消费者
多种需求。此外我们的线下实体书店会
销售线上没有的单册品类，并且在线下
购买套装会获得线上渠道没有的小礼
物，提升了购物体验。同时，由于全网
销售，我们特别注意控价，避免价格

战，一旦发现破价的情况，会及时采取
措施。”

重视线下体验活动

在线上推广如火如荼地进行时，图
书团队也很重视线下的体验活动。马莉
表示，为了让孩子们近距离接触到书中
的趣味内容，图书上市一个月内，乐乐
趣在线下举办了40多场亲子读书活动，
与600多个家庭进行互动，《米吴科学漫
画》的乐读大使在活动中与孩子和家长
读书，做实验、科学解谜、和孩子一起
绘制主角形象。“我们还鼓励孩子画出自
己想要的新科学小象，把‘勇于创新’
的科学精神发挥得淋漓尽致。我们也为
线下的销售展位制作了辨识度极高的米
吴专属展柜，让逛书城的家长和孩子一
眼就能看到这套书。”

图书剧情式科普的方式，也为后续
科普活动打下了基础。据马莉介绍，为
了让孩子感受到科学的神奇与美妙，
米吴科学漫画团队在线下举办了米吴
科学秀活动，通过炫酷的科学实验表
演，生动地讲解科学的神奇原理，让
孩子近距离感受科学的神奇魅力，也
对这套书有了更多的关注和喜爱。比
如，10 月 6 日，新一辑 《米吴科学漫
画》上市后，乐乐趣携手米吴科学漫画
团队齐聚广州购书中心，为孩子们带来
了一场别具一格的新书发布会——“如
何让孩子爱上科学？——米吴科学漫画
科学秀”。

发布会上，除了介绍新书有趣的故
事和亮点，米吴科学秀团队的老师们为
孩子们带来大气压力、物态变化等多
个精彩科学实验，展示了气体和液体
的特殊性质，引得现场孩子们纷纷上
台参与，在精彩的互动中体验到科学
的神奇魅力，也让孩子对图书的理解
更为深入。

《米吴科学漫画·奇妙万象篇》线下抓节点，线上发挥达人作用，最终实现——

4个月销量超40万册
□本报记者 张君成

构建微信生态链，线上线下双向引
流，拉开营销新序幕；“书香+”聚资
源、系统共建“走进去”，打造全场景阅
读服务模式，推动实体书店转型升级；
多元化经营，提供更多元的产品和服
务，开拓消费新领域……在2023湖北省
出版发行行业工作经验交流会暨第六届
湖北省出版发行营销金案奖活动中，湖
北省新华书店（集团）有限公司分享了传
统新华书店转型升级的路径。当前，湖北
新华正通过多元业态融合“串”起产业链，
提升服务水平，迎来发展新机遇。

微信生态链构建数字营销
新模式

随着顾客的消费习惯持续向线上转
移，湖北新华基于微信生态链，在强化
运营能力上下功夫，构建数字化营销新
模式。

湖北省新华书店 （集团） 有限公司
连锁营运中心会员运营聂爽向《中国新
闻出版广电报》记者介绍说，2022年以
来，湖北新华通过建设微店连锁商城，
以“社群运营+直播带货+会员福利+短
视频荐书+空间运营”线上线下双向引
流，全省连锁门店聚力联合，营销玩法
统一、销售折扣统一、分销模式统一、
直播平台统一，打造了多款业态爆款，
微店销售码洋4000万元，进一步强化了

“门店+微店”的融合营销。
围绕打造“一圈一链一平台”，即扩

大文化消费生态圈、延伸教育服务产业
链、建设实体书店线上线下一体化综合
文化服务平台，湖北新华以微信公众号
作为多个业务板块服务平台的集散地和
访问入口，以“视频号+直播”推广重
点产品和打造IP，以企业微信实现客户
聚集和用户管理，以线上微商城作为转
化交易场景的核心模块，实现流量闭环。

为提升运营服务能力与水平，湖北
新华加强“线上+线下”“外部专家+内
训师”的系统培训。从一个人一部手机
的摸黑探索，到全省13个区域300余名
运营人员熟练掌握微生态链，短短两年
时间，湖北新华已构建起包括80个视频
号、82个公众号、66个抖音号、16个小
红书号、556 个企业微信社群等累计粉
丝300余万的私域流量新矩阵、新生态。

“数字化、智能化只是工具和手段，
人文关怀才是营销的终极目标。”聂爽
说，2022年6月，湖北新华开始利用企
业微信做系统性销售客户服务，活跃在

全省各地的“新华小当家”利用企业微
信开展荐书、观影、直播、抽奖、共读
等各类营销服务近5000次，最晚服务时
间到凌晨2点。目前，已形成四大类流
量社群，即以求职、社交为特色的高校
倍阅群，以教材咨询和假期读一本好书
为主要内容的家长服务群，以母婴育
儿、亲子阅读、假期托管为特色的慧悦
读群，以会员营销、直播带货和微商城
购物为特色的会员体验群，实现了从

“卖产品”向“卖服务”、从传统征订发
行模式向数字化营销服务模式的转变。

“书香+”打造阅读服务新
体系

新华书店是引领推动全民阅读的主
阵地。作为湖北新华最大的综合性文化
消费平台和转型升级的示范店，湖北省
外文书店聚资源、建平台，探索打造
全场景阅读服务新模式，助力书香社会
建设。

湖北省外文书店品牌主理人陈怡然
告诉记者，湖北省外文书店一方面通过

“书香+”和系统共建“走进去”，与社
区、企业、学校等合作，共同打造阅读
服务新模式。例如，以第二届武昌书展
启动为契机，与华中师范大学陶行知国
际研究中心、湖北省武汉女子监狱等签
订书香共建协议；与中南路街道洪山坊

社区合作，联合社区内的园区、楼宇开
展“金融文化大讲堂”系列文化阅读活
动，并开展社区托管进书店活动；与武
汉小学、傅家坡小学、武汉市十五中等
联合开展“小先生主题实践活动”“名家
进校园”等活动，助力书香校园建设。

另一方面，湖北省外文书店运用新
媒体创新服务读者，通过直播、短视
频、社群运营、线上展会等多种方式，
多维度服务线上阅读转型，助力门店阅
读推广；采取“书店+微店”的方式，
将湖北新华电商多店运营管理平台成功
对接中国建设银行善融电商平台，打通
书店团购业务的“最后一公里”，助力

“书香银行”建设。
湖北省外文书店还通过“三进”工

程，不断扩大全民阅读活动的覆盖面和
渗透度。具体而言，书店进党政机关和
企事业单位，开展政企服务、阅读推广
和文化服务；进特殊人群，协助武汉市
内 9 个监狱开展图书巡展、名家讲座、
好书推荐等活动，以文化人；进公共文
化场馆，组建团队运维青山区图书馆，
开创了“馆店融合”体系化运营新路径。

陈怡然说，通过书香共建，湖北省
外文书店充分发挥资源优势，打造了

“书香武昌 与你同行”武昌书展、“阅
界大讲坛”、“书香飘万家 阅读之星”
阅读陪伴计划等品牌项目，2022年累计
联合开展活动600 多场，2023 年上半年

已联合开展活动 400 余场，提升了实体
书店专业服务能力和品牌影响力。

多元经营开拓文创消费新
领域

除了图书业务，湖北新华也在探索
多元化经营，提供更加丰富的产品和服
务。其旗下的湖北倍悦文化创意有限公
司自2019年成立以来，围绕“出版+文
创”“文化+文创”“生活+文创”“教育+
文创”等，自主研发产品近千种，逐步
成为文化创意综合服务商。

倍悦文化以湖北省博物馆“元青花
四爱图梅瓶”为原型设计的“四季之
爱”系列产品，深入挖掘梅瓶上的王羲
之爱兰、陶渊明爱菊、林和靖爱梅鹤、
周敦颐爱莲的“四爱故事”内涵，并进
行创意产品设计，2022年6月上市以来
陆续推出20余种品类产品，包括茶具、
车载香薰、下午茶杯、香囊、书签、眼
罩等，受到消费者喜爱。

湖北倍悦文化创意有限公司营销部
副经理赵琰介绍说，针对“四季之爱”
系列产品推广，公司线下线上齐发力：
线下以博物馆、新华书店为零售主渠
道，同步做好其他渠道文化定制集采服
务；线上以品牌推介、产品发布、推广
宣传为主，为线下产品销售做好市场前
站服务。

倍悦文化在湖北省博物馆、武汉博
物馆、武汉盘龙城博物馆、黄鹤楼文创
店、湖北省新华书店、宁波新华书店等
线下渠道，开设“四季之爱”专柜 （专
区），仅 2023 年“五一”假期，湖北省
博物馆5天销售近1500单。“四季之爱”
品牌入驻湖北本土大李市集、武汉古城
江南造物节等文创集市，同时走出湖
北，参加了中国文创博览会、深圳文博
会等大型展会，借力多省、市级新华平
台进行推广。

“四季之爱”系列产品还参展湖北省
新华书店集团组织的百店直播活动，以
及“Dou爱大武汉‘樱’你 （礼） 夜江
城”武汉城市旅游宣传直播活动。今年
5 月国际博物馆日前后，抖音百万粉丝
级主播主动寻求“四季之爱”产品直播
合作，单场带货数量2000+。

“自2022年6月上市以来，‘四季之
爱’产品销售近200万元。”赵琰说，一
个瓶子的IP，加强了文化企业与博物馆
的深度合作；一套产品的诞生，推进了
传统荆楚文化的创新表达。

传统新华多元融合“串”起产业链
——湖北省出版发行营销金案奖系列报道之三
□本报记者 汤广花 通讯员 陈强

湖北省外文书店与傅家坡小学联合开展“新时代小先生”职业体验及红色阅读
活动。 湖北省外文书店 供图

米吴科学秀活动让孩子们近距离感
受科学魅力，同时也让孩子们对《米吴科
学漫画》有更多关注。 乐乐趣 供图

鼓浪屿新华书店内景。
福建新华发行集团厦门分公司 供图

■畅销个案


