
本期交流：1. 如何针对区域特点开展活

动？ 2.与其他企事业单位沟通技巧有哪些？

上期问题：1.如何调动会员的积极性？

2.会员活动有哪些形式？

会员参与很重要

几乎所有的书店都在积极地发展会员，似

乎增加会员的数量就可以决定卖场的销售。

事实上真是这样吗？ 恰好相反， 我们看到的

是：会员数量越来越多，但是会员的购买频率

与普通读者没有区别， 因此能够带来的实际

收益并不明显。为什么呢？因为会员的参与性

没有被调动起来。

现在书店的活动，大多是打折、促销，这些

活动，普通读者也可以参与，会员的身份并没有

给大家带来很多特殊的“照顾”，更没有让他们积

极参与进来。 这样一来，会员没有认同感，又没

有参与性，对购买的心态也就可以预想了。

有一些书店开始意识到这个问题， 纷纷

开展各种会员日。 在一个月中的某一天，会员

可以享受到额外的“好处”，比如更低的折扣、

更方便的服务、更优质的体验。 这当然是很好

的。 但关键是，要将会员日充分利用起来，比

如可为会员做一些专门的讲座， 针对当下热

点，开展一些讨论等。

还有一些书店开展各种各样的交流，如时

下大家比较喜欢的创意市集，就是一种。 将会

员自己制作的各种有趣的小东西集中起来，

书店开辟出一块专门的地方用来展示,甚至交

流、出售。 会员发现,到了书店不仅可以有优

惠，还可以有更多其他有趣的活动，积极性自

然就了。

还有一个调动会员参与活动的积极性的

关键是身份的认同感。 我们可以做一些有利

于加强身份感认同的事情。 比如,会员是否可

以有特定的结款通道， 尤其是在一些客流较

大的书城；比如,会员是否可以有指定的专人

服务，一对一或一对多地提供图书咨询等。

提高身份认同感的另一种办法是，提高会

员的入会门槛。 尤其是一些专业性书店，在这

方面是可以尝试的，因为他们的受众群具有很

高的忠诚度。 当然，提高入会门槛必须与会员

的专业服务相结合。 只有服务没有门槛，书店

没有收益；只有门槛没有服务，读者不会同意。

（周锦程 江苏）

会员积极性三步走

首先， 我们要把会员当成自己的朋友，时

刻为朋友着想， 这样他们也能感受到我们的

真情所在。 不管是销售图书的服务，还是交流

情感的服务，都要从大处着想，从小处着手，

为会员考虑好方方面面的细节， 这样会员才

会在情感上青睐书店，并且产生信任感。

其次， 我们要举办各式各样的文化活动

来吸引会员朋友多多走进书店，这样他们对

我们书店会有一个清晰的了解， 还会产生归

属感、依赖感，以后想到要读书，第一选择就

会是会员书店。 文化活动的形式要丰富，不能

太单一。

第三，我们的会员活动不能只局限于店

堂内，还要走出店堂，走到会员身边，走到会

员的生活中去，积极融入他们的生活，这样

一方面增加了与会员的联系，另一方面也了

解了书店最忠诚的一批读者的需求。 走出店

堂的会员活动可以以公益活动、增强会员凝

聚力、加强书店品牌为主。 （严 娜 江西）
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■林 木

阅读进社区 打造亲民力

上海博库书城地处徐汇区田林社区，周围

以居民区为主，书城从成立之初就与社区联系

紧密。 为了加强与社区的合作，博库书城建立

并健全了党、工、团组织，通过多方、多渠道与

政府进行合作。 作为沪上面积最大的书城，上

海博库书城拥有丰富的文化资源；另外，社区

虽有良好的宣传平台，却因苦于没有良好的文

化资源，从而难以建设社区文化。 在深入地分

析了社区文化需求和社区资源特点的基础上，

上海博库书城与田林社区共同推出了“阅读进

社区”这个文化项目。

上海博库书城专门在三楼 VIP 区开辟了

讲座点。由书城通过出版社每月联系一名知名

的学者和专家到社区开设讲座， 由徐汇区政

府、社区根据讲座内容面向全区读者通知和发

动。 由此书城优秀的文化资源得到了有效利

用，社区的读者也找到了学习知识、交流思想

的平台，可谓一举多赢。为了保证讲坛的层次和

水平，每期主讲的专家、学者都是这个领域的权

威人士，并具有一定社会影响力。 举办至今，博

学讲坛先后邀请了《百家讲坛》———“玄奘西游”

的钱文忠、“话说水浒”的鲍鹏山、“论语心得”的

于丹，“我型我秀”创办人———许智伟、《孽债》的

作者———叶辛、心灵花园人气主持———心理学

博士张怡筠、台湾八大散文家林清玄等。从最初

的五六十人，到现在每场都有四五百人，博学讲

坛已经成为了上海博库书城的一个营销品牌。

2008年，博库书城主办的“徐汇博学讲坛”被共

青团上海市委评为年度“上海优秀青年文化项

目”。

除了博学讲坛外，上海博库书城还借助社

区的资源开展了阅读进校园、 阅读进楼宇、阅

读进家庭的活动。

阅读进校园 打好服务牌

田林社区拥有近 10所中小学， 通过街道

宣传科和社会发展科的牵头，博库书城分别与

这些中小学结为共建单位。由书城提供相应的

资源，协助学校开展各类读书学习活动。 为了

做好阅读进校园的工作，博库书城成立了相应

部门，直接与学校对接。每年寒暑假，博库书城

都会向学校提供相应的阅读书目，由学校向学

生进行介绍和推荐， 而到开学教辅高峰期，学

校也会第一时间向书店提供教辅书目，以便书

店提前备货。 根据学校的读书月，博库书城还

安排儿童文学进校园开展讲座签售会。今年上

海博库书城分别邀请了秦文君、郁雨君、沈石

溪到田林三中举办讲座，让学生能够近距离与

作家沟通， 活动不仅深受学生家长的热捧，而

且也为书城带来了收益。

阅读进楼宇 做好专业性

徐汇区是上海商业最繁荣的区域，在田林

社区各种大型办公楼宇不计其数。商务楼宇中

的白领青年由于平时工作忙，很少逛书店。为

此，上海博库书城在田林社区“两新”党委、

工会的帮助下，利用白领青年午餐休息时间

在商务楼宇进行流动售书，将畅销品种和新

书目录推荐给白领青年。 白领青年文化层次

高、阅读需求高，是书店的最主要的购买对

象，博库书城也将他们作为书城的高端会员

进行发展， 免费为白领青年办理 VIP 贵宾

卡，定期向他们发送新书和活动信息。

阅读进家庭 提高亲和度

博库书城落户田林社区四年来， 田林社

区也连续举办了四届“读书节”。 在每年的读

书节上，上海博库书城都会开展“学习型家

庭、学习型个人”评选，鼓励社区居民读一本

好书。“低价书进社区”是读书节中最深受居

民喜欢的一项活动。 在平时，书城很少打折，

即使打折， 打折品种与折扣额度都非常有

限。“低价书进社区”活动首先对社区居民的

阅读爱好进行了调查，然后在此基础上选择

适合居民阅读的图书品种， 并以 7.5 折的折

扣价进行销售， 极大地提升了低价书的销

量。 除此以外，读书节中，亲子阅读互动、儿

童绘画比赛、 家庭 FLASH 设计比赛等也是

居民参与度最高的活动。

书店举办讲座、签售、流动书展都是很

平常的活动，通过与社区进行合作的这些活

动得到了媒体关注和报道。 上海卫视、东方

卫视、 新浪网、 新华网、《新民晚报》、《文汇

报》、《青年报》、《解放日报》等多家知名媒体

都对博库书城阅读进社区作过专门报道。 上

海博库书城的品牌也因此越来越响亮。

朱兵告诉记者：“优秀书店营销的成功

经验值得我们学习和借鉴，但照搬照抄的企

划不是优秀的企划，上海博库书城只有坚持

走自己特色的营销之路，才能取得销售宣传

双丰收。 ”
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外来“和尚” 念好本地经

上海博库书城是 2005年由浙江新华书店集团在上海开设的连锁书城。 与上海另一

家书城相比，上海博库书城地理位置的巨大差异、市场外来者的身份，都使得其在经营上

倍感压力的存在。 这也为上海博库书城在宣传营销上提出了更高的要求。

上海博库书城企宣部经理朱兵说：“上海博库书城身处上海二三流地段，虽然同属新

华书店，但有着地域的差别，所以博库书城在营销上必须区别于大众书局和上海书城。 ”

虽说朱兵是上海博库书城企宣部的“光

杆司令”， 但把上海博库的宣传活动办得似

模似样，并兼任博库书城上海有限公司团委

书记。 军营培养的他天生有一股工作的韧劲

和冲劲，敢想敢做。 多年来，他先后荣获个人

三等功一次、黄浦区先进生产工作者、黄浦

区新长征突击手、 徐汇区新长征突击手、上

海市新长征突击手等称号。

朱兵

上海博库书城企宣部经理

上海博库书城走进校园等系列活动现场

/ 供图 朱 兵


