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出版社如何做好图书直播营销

■ 汤 彦

（云南美术出版社有限责任公司，云南 昆明，650034）

一、引言

现阶段，从我国图书营销整体发展形势来看，

越来越多的出版社在图书营销过程中已经意识到直

播营销的重要性，于是在传统营销的基础上，加强

了对直播营销的应用。比如，目前我国已经有多家

出版机构在淘宝、京东以及当当等网络平台上进行

直播卖书，从营销效果来看，直播营销后图书销量

显著上升。近几年受新冠疫情影响，线下图书销量

直线下滑，据相关数据统计，2020年上半年出版社
图书销量下降率达 9.29%，其中线下图书销量下降
47.36%。在此背景下，各出版社要想实现可持续发
展，就必须充分重视图书直播营销。然而目前，直

播营销模式层出不穷，图书直播营销竞争压力较

大，出版社要想脱颖而出，就必须顺应时代发展趋

势，不断创新图书直播营销模式。基于此，本文主

要对图书直播营销的优势以及优化方案进行探究

分析。

二、图书直播营销优势

现阶段我国已进入多媒体时代，各种各样的营

销方式层出不穷，在此背景下，传统单一的营销模

式已经无法应对日益激烈的市场竞争。尤其近几

年各行业受新冠疫情影响，产品的线下销量严重下

滑，出版机构也不例外。因此，线上营销开始成为

图书营销的重要方式。与传统营销相比，直播营销

具有直观展示、互动性强、沟通便捷、提升仪式感、

营造营销氛围、加大品牌效应以及稳定消费群体等

诸多优势。

（一）直观展示，互动性强，沟通便捷

现阶段，从我国经济整体发展形势来看，线下

营销模式已经无法与线上营销模式相提并论。对

图书营销而言，直播营销能够更直观地对图书进行

展示，虽然其直观度相对于线下营销模式来说仍有

不足之处，但是相对于简单的网上购物营销模式来

说，其直观度还是较为良好的。因此，图书直播营

销是现阶段从线上对图书进行直观展示的主要方

式。通过直播，读者可以对图书的装帧形式、纸张

材质等情况有所了解。除此之外，在直播过程中，

主播还可以通过与读者进行互动，拉近出版社与消

费者的关系，从而使得出版社以及主播能够在直播

中更清晰准确地了解市场需求以及消费者心理，与

消费者之间进行良好的沟通。消费者对图书有任何

问题，也可以在第一时间得到解答，从而有效提高

消费者对出版社的信任度。

（二）营造场景，塑造仪式感

相对于线下营销模式来说，直播营销能在线上

灵活布置营造场景，从而塑造相应的仪式感和氛围

感。在传统线下营销模式中，大部分图书需要在书

店内进行营销，书店的装潢布置等难以根据营销需

要而随时进行改变。相比之下，线上直播营销则可

以随时根据消费者的心理需求营造良好的直播间环

境，并针对不同消费者营造不同的沉浸式场景，从

而增强消费者的代入感和仪式感。比如，在营销儿

童类读物时，主播可以在直播间放一些玩偶之类的

道具来营造氛围。除此之外，主播的情绪、肢体动

作以及语调等也能够有效营造直播间氛围，带动消

费者的情绪，进而提升销量。例如，在营销故事类

图书时，主播可以适当介绍故事的梗概，从而引起

读者的兴趣；在营销哲理类图书时，主播可以以冷

静稳重的语调对其内容进行介绍，从而引发读者的

深思。

（三）发挥品牌效应，稳定粉丝群，转化私域流量

相对于传统线下图书营销模式来说，直播营销

可以通过线上直播平台对图书进行营销，同时还可

以和名人、明星等合作，从而充分发挥名人效应和

明星效应，打响品牌知名度。结合实际情况，在直

播间内建立相应的粉丝群，对某一品牌或某一名人

感兴趣的粉丝可以加入相应的粉丝群，如此，这类

粉丝群就能成为出版社或者该类图书的稳定消费群

体。出版社通过图书直播营销稳定粉丝群后，还能

进一步提升品牌回头率，但需要注意，相关人员必

须做好粉丝群的运营与维护，同时结合实际情况做

好品牌宣传，从而提升品牌知名度。
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三、常见图书直播营销形式

随着直播营销的热度越来越高，越来越多的出

版社加入图书直播营销行列，图书直播营销的形式

也变得丰富多样。目前常见的图书直播营销模式主

要有以折扣优惠为主要卖点的明星带货、以名人名

家讲解为主的内容直播以及由出版机构编辑或相关

营销人员进行直播等方式。在实际营销过程中，出

版社相关工作人员需要根据图书的种类、特点以及

直播账号的粉丝群体需求等相关因素，选择合适的

直播形式。

（一）以折扣优惠为主要卖点的明星带货

以折扣优惠为主要卖点的明星带货是目前常见

的图书直播营销模式之一。这一直播营销模式的优

点是，一方面能扩大受众群体，另一方面明星或网

红能够通过明星效应为直播间带来一定的流量，此

外，超低的折扣与最大的优惠更能吸引消费者。部

分读者就算不爱看书或者对书的内容不感兴趣，当

看到超低折扣时，也会忍不住购买。相对于优点而

言，这一直播营销的模式的缺点是利润相对较低，

并且出版社与明星、网红等多方主体进行合作的方

式容易导致矛盾的发生。想要充分发挥以折扣优惠

为主要卖点的明星带货直播营销模式的作用，出版

社相关人员就必须重视对明星带货的宣传力度，在

打出知名度的同时做好后期运营，维护消费群体，

使这一部分被折扣优惠或明星网红吸引来的读者能

够转化为出版社的消费群体。

（二）名人名家做内容直播

名人名家做内容直播，这种直播营销方式主要

的卖点是图书的内容。因此如果出版社采用这种营

销模式，一定要注重对图书内容的选择。这需要出

版社以及直播账号运营相关工作人员明确账号粉丝

群体的需求，并根据其性格特征以及受教育程度等

相关因素，为其推送合适的图书。名人名家做内容

直播的营销模式，主要受众群体是对图书内容感兴

趣的消费者。因此就宣传力度而言，该直播营销模

式与低折扣的网红直播相去甚远，不过，如果出版社

或营销人员能够保证营销内容的针对性，那么粉丝

转化为消费者的几率会随之增大，且利润也更高。

（三）出版机构编辑、营销人员直播

出版机构编辑或营销人员进行直播，该直播营

销模式最主要优势是，出版社不必与明星、网红、

名人或名家等多方主体合作，因此直播投入更低且

操作更为方便；另外，由于图书编辑以及出版机构

的营销人员对图书了解程度更深，因此能够更全面

地对图书进行介绍。但是该直播营销模式最大的缺

点是宣传力度过小，并且由于出版机构的编辑以及

营销人员本身对直播的了解不足，因此其直播能力

以及带货能力相对较低。

四、图书直播营销优化策略

（一）培育优质主播，打磨直播脚本

在直播营销模式中，与消费者直接接触的是主

播，主播的带货能力与沟通能力等会直接影响图书

直播营销效率，因此，在实际工作中，需要切实结

合出版社的实际情况来提高主播的带货能力，具体

可从以下两方面入手。第一，出版社或营销组织人

员需根据营销图书的内容以及账号粉丝的需求，对

主播进行合理选择，在综合考虑主播的语言表达能

力、销售专业水平以及个人形象的基础之上，还需

要根据粉丝群体以及账号类型选择与图书特点相符

的主播。同时，需要不断结合实际情况以及用户需

求对主播的综合能力进行培训，并采取相应措施拉

近主播与消费者之间的距离，从而提升消费者对主

播的信任度。比如，在推荐幼教类图书时，可以选

择宝妈这类形象作为主播；在推荐美食类图书时，

则可以选择厨师这类形象作为主播。需要注意的

是，在选择主播时，必须保证所选主播全面了解图

书特色，同时在确定主播人选后，还需要对其个人

能力以及带货能力进行检验，然后在此基础上针对

图书特色以及图书内容对主播进行相应培训，以此

加深主播对图书的了解。第二，主播需要对所营销

图书内容有全面了解，同时能根据受众群体以及直

播环境对直播脚本进行打磨。也就是说在直播开

始之前，主播需要结合实际情况以及营销所要突出

的内容，选择合适的聊天主题，从而避免在直播过

程中因出现冷场或者尴尬聊天而导致读者流失的现

象。在直播刚开始时，主播可以选择一些更容易拉

近自身与读者之间关系的话题进行暖场，待直播间

人数增多后，再全面地介绍图书内容。同时，在介

绍图书特色以及图书内容时，主播要避免一味地按

照既定思路进行介绍，应该注意与观众的互动，时

刻关注观众的疑问，并及时解答其疑问。但是在解

疑答惑的过程中，主播也需要合理掌控直播节奏，

避免被观众带偏，在为消费者答疑的同时，也要想

办法拉进与消费者之间的距离，以此提升消费者对

图书品牌的信任度。

（二）重视图书选品与宣传，提供增值服务

在图书直播营销过程中，要想保证销量，就必

须保证图书内容以及图书特色与直播间消费群体

的需求相符，因此出版社以及主播需要提高对图书

选品以及宣传的重视度。同时，主播为拉近与观众
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的距离，增强受众群体对图书品牌的信任度，还可

以适当提供相关的增值服务，主要可以从以下几方

面进行。第一，结合实际情况，合理选择直播营销

的图书品种。这需要出版社以及相关工作人员明确

市场需求，通过线上线下结合的方式对受众群体进

行调查，明确读者需求，再根据读者需求选择具有

针对性的图书品种进行营销。从现阶段我国图书直

播营销的整体发展形势来看，直播间观众更倾向于

选择体验感强、风险小且特色鲜明的图书。除此之

外，文艺类、技能类以及娱乐类等专业性不强，且

更适合受教育程度较低的读者进行阅读的图书的

销量普遍高于专业性强、思想性强以及哲理性强的

图书。因此，出版社在选择营销图书种类时，可以

尽量避免一些思想性、哲理性过强的图书，而选择

一些适合进行浅阅读的快节奏图书。另外，出版社

在进行图书直播营销之前，还需要对图书的线下销

售情况、上市情况、出版社库存以及物流等相关环

节进行全面调查与分析，综合考虑多方面因素对图

书进行合理选择。同时营销人员还需要根据一些

重要的节假日促销节点以及社会热点等（比如“双

十一”“双十二”或者“世界读书日”等），对直播营

销节奏进行合理规划，当然，在规划直播营销节奏

时，也需要与图书内容相结合。比如，对于母婴类

图书，营销人员可以在妇女节以及母亲节加大营销

力度，利用节日噱头吸引观众眼球，并通过相应折

扣提高图书销量。第二，创造价格优势，加大图书

品牌宣传力度。创造价格优势并非指一定要将图

书利润降到最低，而是指营销人员利用有效的促销

手段使消费者感受到图书折扣与优惠力度的吸引

力，从而激发购买欲望。在直播过程中，营销人员

要想充分发挥折扣优惠的优势，就必须不断结合直

播效果对价格进行合理调整，同时，还可以在直播

间发放相应的优惠券以留住读者，并提高其二次回

购率。第三，在直播开始前，营销人员需通过相应

手段对直播进行宣传，激发观众兴趣。在具体操作

中，出版社在直播前可以通过自身的微信公众号、

微博或者抖音等相关平台对直播内容进行宣传。需

要注意的是，在宣传过程中应合理选择侧重点。比

如，对于以折扣吸引观众的直播，需要大力宣传优

惠力度；而以展示内容为主的直播，则需要大力宣

传图书内容。在宣传时可以通过精致优美的文案以

及视觉冲击力强的海报等方式，吸引读者眼球，提

高读者对直播的期待值和对所营销图书的关注度，

从而扩大直播影响力。在直播结束后，也需要进行

相应宣传，可以通过公开直播销量的方式提升直播

热度，进而加大观众以及读者对出版社的信任度。

（三）搭建适宜场景，注重传受双方互动

与传统线下营销模式不同，图书直播营销可以

随时根据图书特色搭建适宜的营销场景。直播时的

场景对直播效果会造成一定程度的影响，因此在直

播时，需要相关人员提高对直播间氛围以及直播场

景搭建的重视度，同时通过相应手段促进观众与主

播的互动。主要做法有以下几方面。第一，选择合

适的直播平台。出版机构对于直播平台的选择不

仅要考虑平台与图书的匹配程度，还要考虑用户画

像、流量等因素。当前，出版机构除了在自身官方

旗舰店进行直播外，与图书电商平台进行合作直播

也是一种重要的模式。第二，搭建与直播内容相匹

配的场景。场景和物品具有表现能力与象征意义，

因此合适的直播场地布置、场景搭建和选择合适的

主播同样重要。直播间的环境能够给观众先入为主

的感官体验，打造有营销氛围的场景能够吸引一批

有共同爱好、共同志趣的人聚集于直播间，再加上

主播通过语言或氛围等激发观众情感、带动观众情

绪，从而促进直播带货成功。第三，注重互动，积

累粉丝。主播通过直播开展营销活动时，要注重和

观众进行互动，直播不是主播单纯的观点输出，而

是主播与观众进行互动的过程。从观众角度而言，

他们也在寻求一种参与感。因此缺乏与观众和粉丝

互动的直播无法营造良好的直播氛围，而有参与感

的氛围会极大增加观众对主播的信任感，从而促进

购买行为产生。

五、结语

从现阶段我国的整体发展形势来看，直播营销

模式已经成为营销的重要组成部分之一，其营销效

益明显超过线下营销。因此，各出版社需要提高对

图书直播营销的重视度，全面了解现阶段图书直播

营销的相关策略，不断结合实际情况对营销模式进

行创新与优化，充分发挥图书直播营销的作用，从

而实现可持续发展。
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