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■杨 荣 四川新华文轩连锁股份有

限公司物流中心

我做书店工作近 30 年，感觉总

是忙忙碌碌。 从做营销、搞行政、跑

基层、管门店到开发物流，岗位一个

一个地变换，伴随着时光的流失，也

没有形成自己的东西。 直至有一天

读到孙重人的《书缘———一个书店

经理人的札记》，才恍然有知，书店

里还真有这样的有心人。

初相识

其实， 我和孙重人也并非不熟

悉，他是我曾经的大学同班同学。 那

是 1985 年一个丹桂飘香的季节，我

们相聚在武汉大学的珞珈山下。 所

学专业也比较另类———图书发行企

业管理。 这是武汉大学这所知名大

学在全国率先开办的专门培养出版

发行方面人才的专业， 设在武大图

书馆学系。

在我的记忆中， 孙重人是班上

的小字辈，来自红土地江西，虽然年

龄不大，却非常活跃。 那时，学校进

行了比较大的教学改革， 推行学分

制。 自然，对孙重人这样一个求知欲

强烈的学生来说，则如鱼得水。 除本

专业的课程外， 他还选修了许多别

的专业课程，如哲学、经济、企管、新

闻等，课表总是排得满满的。 据他自

己说，除周五下午，其他时间都是满

的，每天，围绕着珞珈山“翻山越岭”

地赶课。 就这样，一年下来，他居然

上了二十余门课。 于是，在同学们的

眼中，他是一个勤奋、好学、爱思考

的人。

大学毕业后，我回到了成都，孙

重人自然也回到了江西， 工作在他

家乡的书店。

再重逢

1996 年 11 月，深圳书城开业暨

第七届全国书市在深圳举办。 我们

如期赴会，意外的是，孙重人已于一

年前调入了深圳市新华书店工作。

此时， 他担任着深圳市新华书店销

售中心副经理之职。 深圳书城的开

业，他忙上忙下，忙得不可开交。 他

告诉我们，从来没有感受过读者如

此高的购书热情。 据销售记录，在

此次书市举办的 10 天时间里，仅

深圳书城的销售就达到 2000 余万

元， 平均一天销售 200 余万元，平

均一台 POS 机每天收银达 20 余万

元。 在当时，这是个天文数字，令整

个行业倍受鼓舞。

孙重人是一个闲不住的人，也

是一个执著之人。 在琐碎的书店工

作中，他很善于观察，也有心用笔去

记录、用脑去思考。 从武大毕业后，

同学们分散于全国各地， 平时往来

也不多，但对于孙重人，经常还能从

业内报刊中看到他的文章， 捕捉到

一些他的行踪。 他的文章，有时很闲

适、肆意，通过随笔、杂谈类抒发心

中感悟；有时很专业、很敏锐，切入

行业的发展等关键问题。 在书店，他

长期从事基层管理工作， 对管理总

有许多心得。 见之于报刊的，也多是

这类文章，将自己的理解、感悟，结

合所学的经济、管理知识，用之于具

体的工作实践。

大思考

《书缘》里面的故事，探讨的问

题都是行业曾经或正在面对的，展

示了我们所熟知的图书发行这个行

业自上世纪 80 年代、90 年代直至当

前一步一个脚印走过来的步履历

程。 80年代推行“承包制”的风生水

起，90年代实行“现代企业制度”的

践行之道以及新千年后出版发行企

业的股份制、集团化，跨行业、跨地

区、跨所有制发展，通过一个个点与

面， 描绘了行业甚至国有文化企业

体制改革、 机制转换过程中所焕发

出的蓬勃生机。

纵观《书缘》一书，最大的特色，

或者说最具借鉴意义之处， 是作者

对经济、管理学的理解，并使之运用

于管理实践中所做出的思考。 孙重

人从武汉大学毕业后， 又在职在复

旦大学、 中南财经政法大学取得相

关学历，厚实了经济、管理学的学

科基础。《书缘》中有关经济思考以

及管理视野的几篇文章的选用，可

以看出是作者刻意安排的。 这些理

论上的阅读与思考， 在“书园随

话”、“笔力书心”、“流年碎影”中都

有具体的反映。 作者借用了加里·

哈默在新著《管理大未来》中的创

新观点。 他认为：要构建适合人类

自身发展规律的企业， 建立一个能

真正尊重、激发与赞赏人类创造性、

激情和勇气的 21 世纪新型管理模

式……只有这样， 才能构建一个足

够人性化且能抓住未来每一个独特

机会的组织。

好寂寞

2009 年 9 月， 我们文轩物流一

行人专程前往深圳， 参观了深圳出

版发行集团物流中心与深圳书城中

心城。 在物流中心，与孙重人等同人

进行了沟通与交流，见识了《小处可

做大文章》中描写的场景，体会了书

店物流员工的工作、生存状态。 从事

物流工作以来， 我深切地体会了在

书店做物流工作的辛苦， 物流是企

业发展供应链上的重要一环， 甚至

可以喻为企业提高核心竞争力的重

要手段。 其核心问题不外乎：安全、

准确、快速和低成本。 但要做好，十

分不易。

据孙重人介绍， 深圳出版发行

集团 2004 年就通过了 ISO9001 质

量体系论证。 但那是从集团层面展

开的，是宏观上的。 要具体落实还得

从微观入手，从基层抓起。 近年来，

为提高全面质量管理水平， 孙重人

投入了大量的时间和精力。 他说：现

代企业最需要做的， 是将制度建设

与人性化管理有效地结合， 并体现

在具体的日常管理工作中， 发挥全

体员工的主动性和创造性， 凝聚团

队的合力。

我认同孙重人对书店工作需要

“一种坚定执著和不移的定力，一种

甘于寂寞的境界和一种文化守望的

恒心” 的追求。 这是一种缘于对书

籍、书店、书业由衷热爱的人执著努

力而凝结成的自然流露， 也表达了

我们书店人一种共同的心声。

近几年来，国家相继出台了各种政策，教材发行的利润被逐步压缩。基层书店主要靠教材发行创造利润的幸福日子正渐行渐

远。如何开拓新的销售渠道，提升书店的经营业绩，正成为基层书店的新课题。从本期开始，本报将推出系列报道，以案例的形式，

解读基层书店的突围之路。 同时也欢迎经营业绩良好的基层书店主动投稿，向大家介绍经验。

肥东县店 主业要精 混业要赢

■本报记者 张倩侠

2007 年， 安徽省肥东县新华书

店的销售总额为 3100 万元，2008 年

的销售总额为 4628万元。 这家县级

店是如何实现一年 1500 多万元增

长的呢？ 一手抓教材发行，一手抓混

业经营，是肥东店的经营之道。

教材发行精益求精

9 月 25 日， 肥东店在书店 6 楼

会议室内举行了 2010 年春季中小

学教材征订工作会， 县教育局局长

和相关负责人， 以及全县各中小学

校长出席了会议。 肥东新华书店经

理胡健松总结了 2009 年秋季教材

征订和发行工作， 对明年春季教材

征订的工作安排做了解释。 随后，教

育局中、 小教育科科长分别就春季

教材订单进行讲解。 胡健松告诉记

者，像这样沟通性质的征订会，近年

来肥东店在春秋两季教材发行之后

都要各开一次。

肥东县约有中小学生 17 万人，

其中享受国家免费教材政策的有

12.5 万人， 肥东店每年教材销售码

洋约为 1600 万元。 免费教材的使

用， 使发行利润由过去的 22%下降

到 18%。 肥东小学和中学使用的循

环教材各有 4 个品种， 销售码洋为

325万元，其中每年被允许征订的只

有 20%，销售码洋减少了 260万元。

由于肥东县的民办学校搞得有

声有色，颇具规模，吸引了合肥市乃

至其他地区相当数量的生源， 学生

减员速度比其他地方相对要缓慢一

些。 但是教材利润摊薄是大势所趋，

该怎么应对这种趋势呢？ 胡健松回

答：“要努力提高教辅和二类教材的

配套率。 ”

每次教辅发行前， 肥东店都会

邀请当地物价局、 教育局联合审订

教辅目录，确保所发行教辅都是由安

徽省教育厅推荐的，而且符合“只允

许发行一套”的要求。目录确定后，肥

东店会附上“致家长和孩子的一封

信”，发放给每名学生。家长和学生同

意订阅教辅后， 在信上签字反馈，书

店才会进行下一步工作。肥东店将所

需教辅统一配送到学校，并给每个孩

子开具发票，确保整个发行工作在自

愿、透明的原则下进行。 如今肥东小

学教材的配套率已经由过去的 90%

上升到 95%， 初中的由 40%上升到

85%，高中的则由 20%上升到了 80%。

教辅发行结束后， 肥东店会对

学校进行回访， 尤其是对发行工作

中存在的问题或重要区域的学校回

访，征求意见，查找自身服务不到位

的情况， 并积极采纳他们提出的合

理化建议。 这种回访制度，一方面有

助于扫清市场盲点， 另一方面有效

督促了教育部门加大打击盗版教辅

的力度，确保市场秩序。 经过不断努

力，肥东店教辅发行码洋不断攀升，

以高中教辅为例，2007 年为 30 万

元，2008 年增长到 83 万元， 而今年

秋季订单码洋已达 215万元。

把名牌超市引进书店

肥东店的中心门市在建设时受

相临建筑的影响， 跨度受到限制，

2008 年年初经过勘察和论证， 他们

将卖场与后面的仓库打通，使门市面

积增加了 230平方米。一楼是自营文

化用品，二楼是图书，新增面积要怎

么利用才能产生最大效益呢？

“不能把鸡蛋放在同一个篮子

里”。 肥东店决定开展混业经营———

把超市引进书店。 当年 5月初，经县

商务局牵线， 他们与当地一家名为

合家福的超市展开接触， 短短一个

月内进行了 10 次谈判， 在合作方

式、经营定位、利益分配等问题上达

成共识。 6 月 10 日双方签订了合作

开办新华合家福超市的协议， 肥东

店提供店面， 其他费用由合家福承

担， 肥东店按照超市销售额 3.5%的

比例提取收益。

肥东店曾先后接触过多家有意

向的商家， 但为什么最终选择了门

槛最高的合家福呢？ 他们看重的是

合作方的品牌、实力、口碑。 合家福

是由位列中国零售百强第四位的

“安徽第一店”———合肥百货大楼集

团股份有限公司投资控股的大型综

合超市连锁企业， 是安徽本土最著

名的超市品牌，在当地信誉好、认知

度高。 胡健松说：“新华书店是金字

招牌，合家福也是金字招牌，这样的

合作是强强联手。 ”就这样，肥东店

最终把“绣球”抛给了合家福。

肥东店把中心门市一楼自营文

化用品卖场的面积压缩了一半，总

共给合家福超市提供了 350 平方米

的经营场所。 2008 年 6 月 28 日，新

华合家福超市正式开业， 经营品种

12000余种，开业首日即实现销售额

8.1 万元， 半年时间销售额就达到

360 万元， 今年预计销售额将超过

700万元。 仅此一项，就可以给书店

带来 20多万元的纯收益。

“我们在与合家福合作之初就

想到了， 我们要的不仅仅是它销售

额的提成，还要它带来的人气，借此

提升我们二楼图书和一楼文化用品

的客流量。 ”胡健松说。 数字可以证

明，他们的这步棋走得非常成功：合

家福超市入驻以后， 中心门市的文

化用品销售额增加了 80%， 图书销

售额增加了 20%， 书店从超市带来

的客流中得到了实实在在的效益。

今年上半年， 肥东店的新华合

家福超市就实现销售 406 万元，中

心门市二楼图书实现销售 215.7 万

元， 一楼文化用品和小数码产品实

现销售 95.4万元。“今年我们的销售

总额预计将超过 5300 万元。 ”胡健

松充满信心地表示。

骨子里的书店情结

新华书店便民店是安徽基层店的特色 / 图片来源 肥东商务局网站

基层书店突围（一）


