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文化创意产业周刊

实体书店能否借特色服务突围

2006年之前， 枫林晚书店在浙江省
内已经开了12家分店， 然而随之而来的
房租上涨， 以及网络冲击让枫林晚书店
的创始人朱升华感觉传统专业连锁的路
子很难走下去。

“之前我一直想解决书店发展的两
个难题。 一是怎么改变传统书店单一盈
利模式， 从之前的以赚取图书差价为主
转型到以输出文化服务， 收取文化服务
费为主，改变过去传统书店做‘搬运工’
的角色，提升附加值；其次，我觉得书店
对图书要有定价权。如果没有定价权，面
对‘红海’里的价格战，民营书店肯定不
堪一击。”朱升华如是说。

2008年， 阿里巴巴滨江园区还在建
设的时候，就主动找到枫林晚书店，请其
进驻开分店，提供书籍及文化服务。有着
十年经营经验的朱升华意识到这是一个

双赢的事情，双方一拍即合。第二年，园
区就免费为书店提供场地， 枫林晚书店
开进了园区。 所有阿里巴巴的员工都可
以到该书店免费阅读， 同时买书可以享
受最低折扣至6-8折， 成为会员则可以
免费借书， 书店每年还会举办一些讲座
和文化沙龙。

在枫林晚书店进驻一年后，阿里巴
巴人力资源部做了一次调查，调查结果
显示公司员工人均阅读量达到了 8.9
本 ， 当时全国人均纸质书年阅读量才
4.35本。

写字楼里的转型也让枫林晚实现了
盈利，朱升华告诉北京商报记者，目前在
枫林晚书店的收入中， 文化管家服务和
创意产品定制占60%以上。 在未来三年
里， 企业文化服务外包和定制服务仍然
会是枫林晚的重点发展项目。

近日，当当网拉开了网上书城的又一波价格战，这对本来就出现了零售负增长的实体书店来说无疑是雪上加霜。在实体书店
普遍式微的大环境下，有人开始质疑，还有实体书店能盈利吗？然而北京商报记者调查发现，面对网络渠道的冲击，实体书店各出
奇招，推出特色服务以求找到新的盈利点，渡过市场“寒冰”期。

新华书店一直被认为是 “国家官方
书店”，过去总被人诟病为“财大气粗”。
然而面对数字化的冲击和人们阅读习惯
的改变，新华书店也面临着诸多困惑。在
这样的背景下， 西安市新华书店选择推
出“中式书房（图书）装备精品工程”以求
突围。

就像市场上到处都有的“整体厨房”
和“整体浴室”，西安市新华书店的这项
精品工程其实是一种 “整体书房” 的概
念。 西安市新华书店相关负责人介绍，
“我们目前主要提供中式书房家具的配
套供应和个性化图书套餐定制两项服
务，顾客可以选择其一，也可以选择一站
式书房装备配套服务。 我们同时会提供
免费上门测量、免费出效果草图、免费送
货安装等服务”

从去年6月开始，西安市新华书店就
开始了调研、筹备工作，原打算在两个书

店各推出4个体验馆， 兼顾到现代的、古
典的、中式的、欧式等形式。但因为场地
有限，最后决定推出 “御书房 ”和 “万卷
堂”两个体验馆，分别设置在西安钟楼书
店和西安图书大厦供读者体验和问询。

最先上市的两个书房体验馆主要针
对高端客户，采用红木材质书房家具，当
然价格不菲。 就西安市新华书店现在展
出的花梨木书房来说， 一套最简单的书
房，包括书柜一套（两个）、书桌一张、椅
子一把，定价大概五六万元。

西安市新华书店的书房常常引来许
多读者驻足体验，但因工程推出时间短，
定位高端，前来体验询价的读者比较多，
尚未有订购。不过接下来，西安市新华书
店会逐渐在价格上分出多个层次， 根据
市场和顾客的需要，做出一定的调整，时
机成熟的话也会推出针对学生、 工薪阶
层等普通人群的品种。

“南山书城曾经被深圳出版发行集
团称为2.0代书城，在引进‘书城+影城’
的复合业态模式之后，南山书城升级为
3.5代书城。” 深圳出版发行集团相关负
责人向北京商报记者介绍。

去年8月，“华夏星光国际影城”开始
内部试营业，该影城由南山书城和华夏
电影发行有限公司合作打造。与其他影
院不同的是，华夏星光国际影城开在了
大型书城里。深圳出版发行集团总经理
尹昌龙在接受媒体采访时表示，现在大
书城已不仅仅是一个图书的卖场，而是
慢慢变成了一个复合型的综合性文化
消费中心 。 随着电影观影人数逐年上
升，深圳出版发行集团开始考虑 ，能不
能把书城和影城结合起来。

“书城+影城”的模式推出时间虽然
不长， 却表现出了良好的发展势头。自
去年运营以来截止到2013年1月31日，华

夏星光国际影城共接待观众7万多人次，
经营收入达220万元。与影城结为一体的
南山书城客流量为71万多人次， 与上年
同 期 相 比 增 加 86575 人 次 ， 增 长 了
13.45%，体现了影城与书城的有效互动。

今年5月，深圳出版发行集团和华夏
电影发行有限责任公司在第八届文博会
上签署战略合作协议，协议中提到，双方
将共同投资设立深圳华夏星光影业有限
公司。当时，华夏电影发行有限责任公司
总经理魏健表示， 南山书城的影城项目
“是跟深圳出版发行集团进行的第一个
合作，后面他们的书城开到哪，我们的影
城也开到哪， 相信这种创新会对全国起
到引领作用”。

据悉， 继南山书城之后，“书城+影
城” 的业态模式还将在深圳中心书城及
出版发行集团新建的宝安沙井书城等项
目中陆续引进。 北京商报记者 肖湘女
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做企业的文化管家
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深圳南山书城
让影城开进书城

“地面图书零售行业还有很大的商
业机会，没有过时的行业只有过时的模
式。” 说这话的是靠地铁书店起家的爱
知书店市场部销售总监王玉明。

地 铁 的 商 铺 普 遍 都 有 一 个 特
点———店面小。 爱知书店也不例外，市
面上图书种类很多，而地铁门店面积均
不超过30平方米， 这样展示的图书种类
必然会受到限制，为此爱知书店在书籍
服务上花了不少心思 ， 首先是与出版
社、策划公司合作 ，免费提供店面平台
为作家举办签名售书、签名赠书等售书
活动，以期加强销售和宣传；其次，爱知
书店还开通了网店，读者可以在网上预
订书籍，然后到门店自提，不收取费用，
这样能有效解决门店局限性问题。据王
玉明介绍，爱知书店还会根据每家店的
销售数据来调整店内展示的书目 。“千

万不要让所有事情都千篇一律， 因为读
者不一样。”王玉明如是说。

在地铁开书店同时也意味着高租
金， 王玉明告诉北京商报记者，“地铁书
店”的租金每年都在涨，租金的压力也逼
迫他们求创新。 在爱知书店的收入组成
里，图书销售占到50%-60%；服务费收入
占30%-40%。 服务费来自于期刊杂志的
订阅服务。 爱知书店与期刊社联名发行
了订阅卡， 期刊社将订阅的杂志如果送
到读者手里会有很高的物流成本， 而且
在时效性上也会大打折扣， 通过联名订
阅卡订阅杂志后，读者主动到门店领取，
期刊社节约了成本， 同时也会对书店给
予一定的补贴。

经过五年的发展 ， 爱知书店已经
开张了40家分店 ， 目前爱知书店已实
现盈利。


