
■夏远达

长春市新华书店重庆路图书音像大厦

我们店会在销售旺季全力以赴地做好门

店销售，淡季则积极开展店外销售。 淡季时，

每个月要做三到四次店外销售。 最近一次店

外销售，是在今年“十一”黄金周之后，在长春

经济技术开发区中的社区———万科上东区开

展的。

我们通常选择社区、大学和科研单位作为

开展店外销售的活动地点，选择标准有两条，一

是销售额，二是社会影响力。销售时间多安排在

上午十点到下午五点。 我们没有专门的从事店

外销售的人员， 每次都是根据预测的购书者人

数确定人手，一般会安排四五个人，分别负责联

系、销售、收款等工作。 我们通常会从销售额中

提取一定比例的资金， 用于鼓励店外销售人员

和销售活动开支。

销售前需要和目的单位就活动费用、场

地、宣传事宜、时间安排以及所需要图书类别

等进行沟通，一般去部队要联系驻军的首长，

去机关要联系单位的宣传部长或工会人员，

去社区要联系居委会主任， 去大学则要联系

学生会或系主任。通常，我们开展店外销售的

场所都是免费的。在我们的经验中，店外销售

时书店要承担活动费用，确保商品质量，做好

售后服务，并保持场地的整洁；合作单位一般

负责场地安排、宣传和安保，并配备组织人员。

除了针对场所不同挑选对口的图书品种

以外，我们还会挑选那些在追求销售额最大化

的同时，能产生一定社会影响的商品进行店外

销售。 打折、开展互动是店外销售行之有效的

营销手段，每次活动前我们都会制定专门的方

案，通常学生读者喜欢打折、买赠等活动，而一

些团体单位则注重商品质量和售后服务。

今年 7 月 15 日，《哈利·波特与混血王

子》全球公映，在这之前，我们与当地知名影

院———工人文化宫积极联系， 在电影上映期

间进行流动售书，并且开展读者互动活动。我

们准备了书店贵宾卡、相关书籍和音像制品，

大量电影海报， 并且定制了与电影中同等尺

寸的哈利·波特服装，除了打折售书，还向读

者赠送礼品，效果非常显著，吸引了不少观众

前来参加拍照、参加互动活动。

我认为，店外销售的宣传一定要到位，现

场气氛营造也很关键， 销售人员与读者的沟

通要细致。 商品的质量和售后的服务都要做

到优秀。 此外，我们有一个想法：把店外销售

做成书店的一个品牌活动， 打造一支固定的

团队，在追求销售额的同时，把宣传、推广企

业形象作为另一个重要目的。

（张倩侠 /采写）

卖场·专题 Feature��
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气氛营造很重要

■龚志勇 四川新华文轩南充中心店

四川新华文轩南充中心店经常开展店外

销售，这是我们日常工作的一部分。 驻南充

的各企事单位都是我们店外销售的目标对

象。 我们没有固定人员负责店外销售，每个

部门、每位员工都有自己的联系客户，有单

位，也有个人。我们的店外销售，有时是上班

时间书城指派员工到某单位开展，也有员工

利用休息时间主动去开展的， 比如到市委、

市政府、石油公司等单位进行上门征订。

我们与各企事业单位的有关部门或个

人保持着良好的沟通，一旦书城有畅销书、

社会热点图书， 我们都会及时把信息传递

给他们。他们有需求时，也会与我们主动联

系。书城在做好销售工作的同时，也非常注

重对新华文轩相关营销管理制度的执行和

把握。

进行店外销售的时候， 图书的品种和

选择标准是针对不同层次的消费群体确定

的， 然后组织相应的货源。 营销方法有很

多，主要有提供上门征订服务、主动上门实

物推销图书、在大型单位举办图书展销、与

相关单位合作举办文化活动、 与政府文化

部门联合举办读书节等。 店外销售手段是

多样化、不拘于固定形式的，主要视实际情

况而定的。 这样我们既能扩大销售份额，又

可以建立多渠道的合作伙伴，同时还提升了

新华文轩的品牌形象。

今年 4 月， 我们结合新华文轩组织的李

德印签售活动， 成功举办了相应的太极拳文

化推广活动。 4月 22日晚接到李教授后，马上

赶到事先已联系好的西华师大体育系， 与众

多师生进行太极拳文化交流。 李德印教授做

了演讲并且现场演示太极拳。 这让现场观众

大开眼界，感觉受益匪浅，很多人都对太极

拳文化产生了浓厚的兴趣，当场激发了购买

太极拳光碟的热情。 4 月 23 日，李德印签售

活动的现场设立在南充市内最大、人气最旺

的北湖广场，我们组织了市内几支老年太极

拳队现场表演， 并与李德印教授进行了互

动，引起热烈反响。 签售活动进行得非常顺

利，当天上午售出 300 多张李德印系列太极

拳光碟。 活动结束后，此类产品持续热销，取

得了很好的销售成绩和社会效应。

我们销售“领导干部高端读物”系列图

书时，鼓励员工利用身边各种社会关系展开

一个无形的销售网，将这套图书的销售渗透

到县、区每个地方，销售总码洋达 10余万元。

（下转第 18版）

■葛 飞 北京王府井新华书店

每年， 北京王府井新华书店都会走进校

园、军营等开展流动售书活动，这是店外销售

的重要手段。在图书品种上以工具书、教材教

辅为主， 同时还会以较优惠的价格吸引读者

购买。这是书店主动进行的店外销售。另外还

有一种是受一些专业会议如医学专业会议邀

请，到现场进行相关图书的销售。这是店外销

售的一种补充渠道。

由于王府井书店的人员配备紧张， 所以

目前只是根据每次店外销售的具体情况如图

书类别等， 从相应的柜组抽调人员参加店外

销售。 但其实这样的人员构成并不利于店外

销售的规模性、常规性开展。 因此，有条件的

书店还是应该有专门的人员。

店外销售受到很多客观条件的限制，如

天气情况、销售场所等。 一般来说，比较开阔

的地带如学校的操场、 部队的训练场是理想

的场所，实在不行，也应该选择在比较宽敞的

房间内进行。在时间的选择上，还要避免因为

店外销售冲淡了店内的销售， 如应该尽量避

开开学月等店内销售高峰期。

图书品种也应该根据店外销售覆盖群体

的不同而有所区别。一般来说，学校和部队对

图书品种要求比较高， 如科普类、 人文社科

类、工具书类等是重点品种，而一些市场流行

的畅销书未必适合这些群体。

要做到有的放矢，就必须提前

做好功课，了解覆盖群体的兴

趣、爱好、消费能力等，提前做

好消息的发布和各方的组织

协调。

开展店外销售，一方面可

以为书店增加创收的渠道，另

一方面，也是锻炼队伍的有效方式。

王府井书店每年都会有新员工加入。 他

们进店之后的第一件事，就是参加店外销售。

这有助于他们通过最直观的方式了解售书的

全过程，还能锻炼他们销售图书的应变能力。

此外，店外销售讲究团队合作，从前期协调、

备货，到中期销售，再到后期总结，每个人都

需要根据分工完成自己的工作。因此，这也是

加强员工之间团结互助的一种方式。

目前的店外销售，一般采取的是“书目 +

图书”的形式，在品种的呈现上非常有限。 因

此，书店在开展店外销售的时候，可以尽量利

用现有的科技手段，将图书品种最大化。如可

以利用无线网络，带上电脑在现场接受订单，

然后送货上门。或者利用学校、部队之间的数

据库共享， 使其随时都可以下订单， 送货上

门。 这样不仅解决了店外销售不能随时举办

的难题， 也能够极大地拓展店外销售的品种

和收益范围。 （张颖超 /采写）

善用时机和手段

■田桂云 哈尔滨市新华书店太平书店

黑龙江省哈尔滨市新华书店太平书店开

展店外销售已经十多年了， 因为位于城乡接

合部，周围的企业都不景气，购买力比较低，

所以太平店门市销售情况很不理想。 面对这

种情况，书店变“等客上门”为“送书上门”，积

极主动地走出去，听说哪里有什么活动、哪里

人多， 就到哪里去摆摊。 只要读者打电话找

书，工作人员都送货上门，不论是个人还是团

体， 一视同仁。 2008 年太平书店总销售额为

580万元，门市销售额只有大约 20万元。 店外

销售是书店最主要的销售方式。

每逢六一儿童节、 七一建党节等等重大

节日，太平书店都会针对节日特点，带上适销

对路的图书到各大公园、 商场开展流动售书

活动。 因为店小利薄，书店通常只去那些不会

收费的地方。 如果听说有哪家单位要开展活

动，工作人员就会三番五次地打电话、上门跟

对方进行沟通， 有时候需要按照对方要求先

送样书过去，等获得认可才能去摆摊售书。

听说哈尔滨市工委和市妇联要在三八妇

女节召开表彰会，太平书店主动找上门去，力

陈图书作为奖品的种种好处，并且准备了 200

多种样书请他们挑选。最终，打动了客户。拿到

订单以后，太平书店按照客户提供的获奖名单

将不同等级、 奖项的奖品图书分别搭配好，打

成一个个单独的小包，贴上喜庆的红纸，在表

彰会召开前送到指定地点，受到客户好评。

由于常年开展流动售书， 服务细致周到，

面积不大的太平书店在当地已经有了很多固

定的客户。 哈尔滨市纪委需要反腐倡廉的书

籍时， 银行开办学习班需要相关书籍时，都

会主动找到太平书店，工作人员就按照客户

要求将所需图书送上门去。 每年哈尔滨市召

开“两会”的时候，书店都被准许到代表驻地

开展流动售书服务。 太平书店曾常年在黑龙

江省电视台开展流动售书业务，诚信的服务

给对方留下深刻印象。 后来电视台搬了新

楼， 想引进一些方便职工的服务项目，2002

年他们主动找到太平书店， 希望在新楼设立

一个售书点。 经过试营业，太平书店的服务质

量、员工素质得到电视台的认可，售书点就设

立在员工超市的必经之路上，并且无须缴纳任

何费用，这个售书点至今仍在营业。

（夏 洁 /采写）

店外是主阵地

建立多渠道销售网

走进军营开展流动售书活动 /供图 北京王府井新华书店

合肥市新华书店流动图书超市进校园
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店外销售
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