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摘  要 

在电商模式日益成熟下，越来越多的产业选择通过电商平台进行营销。对图书行业而言，这既是机遇也

是挑战。而社科类图书作为图书行业中的重要组成部分，其势必要根据自身特点来适应电商模式下的营

销。本文在对目前社科类图书电商营销的情况进行分析后，对社科类图书的营销提出了可行的策略，为

社科类图书能更好地在电商模式下发展提供参考。 
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Abstract 
With the increasingly mature e-commerce model, more and more industries are choosing to use e-
commerce platforms for marketing. For the book industry, this is both an opportunity and a chal-
lenge. As an important component of the book industry, social science books must adapt to the mar-
keting model of e-commerce based on their own characteristics. After analyzing the current situa-
tion of social science book e-commerce marketing, this article proposes feasible strategies for the 
marketing of social science books, providing reference for the better development of social science 
books in the e-commerce model. 
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1. 引言 

随着互联网经济的发展，图书销售领域也愈发依赖于电商平台，尽管网络销售并不能完全解决当下

图书营销所面临的问题，但是当前电商销售途径已经成了图书销售的主力军。相对于一般的图书而言，

社科类图书具有专业性强、内容小众等特点。而这些特点也在制约着社科类图书的营销。在电商平台的

介入下，社科类图书销售面临着机遇和挑战，如何利用好电商平台的优势来提高自身的营销是急需解决

的问题，本文从社科类图书在电商模式下的优势和存在的问题展开，探讨社科类图书在电商模式下的营

销策略，为社科类图书利用电商平台营销建言献策。 

2. 电商模式下社科类图书销售的优势 

社科类图书营销主要有以下三个方面的特征，一是读者层次较高，专业性较强。二是内容相对小

众。三是口碑传承性[1]。根据 2024 年 1 月 6 日在中国出版协会、中国书刊发行业协会指导下，北京开

卷发布的 2023 年图书零售市场年度报告中显示，短视频平台一跃成为仅次于平台电商的第二大图书零

售渠道，此外其他渠道码洋比重均有不同程度的下降。相较于传统的书店零售，不论是平台电商和短

视频平台对社科类图书的营销都有着非同寻常的推动作用。可见电商模式已经成为了图书销售的主要

方式。 

2.1. 彰显内容价值，提高品牌效应 

由于社科类图书具有专业性较强的特点。所以在图书销售过程中，除本身就具有专业知识储备的读

者外，还需要向非专业读者来展示书中的内容以吸引其购买。在传统的书店售书过程中，有图书导购

帮助读者购书。而在电商模式下，主要通过主播带货的形式对书中内容进行基本介绍，如京东，当当网

等。这种直播销售模式拉近了商家和消费者之间的距离，并显著提升了沟通效率[2]。而读者和图书销

售之间的互动则帮助读者对于图书内容进行了解，有利于发挥社科类图书的内容价值。在带给读者良

好购书体验的同时也利于读者对该平台产生信赖，在今后的购书过程中继续选择该平台，从而营造良好

的口碑。 

2.2. 借助互联网平台精准定位 

相较于传统书店零售的方式，电商平台能借助互联网优势更精准的找到社科类图书的受众。通过大

数据信息技术来剖析当下读者比较喜爱的图书类型以及图书的内容，同时借助读者的图书购买信息，以

此来了解读者的图书消费习惯及消费行为，掌握读者的消费需求。利用这些信息来设计相应的促销方案，

吸引读者的光顾[3]。这样做能使有购买社科类图书意向的读者节约时间成本来找到自己希望购买的社科

类书籍，也能借助平台将不同类型的社科类书籍推送给有相应需求的用户。以此来提高读者的用户体验，

也能让读者对电商平台产生良好的印象，利于形成长期的购书倾向。 
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2.3. 出版机构直接入驻，降低运营成本 

在过往的线下销售模式下，出版机构需借助书店等中间商来进行销售，而随着电商平台的迅速发展，

出版机构也纷纷直接采用电商模式进行销售。这种由出版机构直接入驻的形式，略过中间商环节直接面

向读者，具有成本低廉的优势。同时由于出版机构直接由营销编辑进行带货直播，也能更全面地介绍书

中内容。相较于一般的电商平台，出版机构由于对社科类图书有更全面的了解，同时节省了销售成本，

出版机构还能在销售过程中给予读者更多的购书折扣，从而在图书价格上建立优势吸引读者购买。而由

官方的出版机构直接销售也能使读者安心购买到正版书籍，保障了读者的购书权益。 

3. 电商模式下社科类图书销售存在的问题 

3.1. 数字化阅读的冲击 

尽管数字化阅读对于纸质书籍的冲击早已形成，但是同其他类型的书籍相比，社科类书籍受到的冲

击显然更大。在网络迅速发展的背景下，数字化阅读已经成了绝大多数人的阅读常态。尽管数字化阅读

提供了更便捷的阅读形式，同时也有利于书籍的传播，但是数字化阅读也确确实实对人们的阅读习惯产

生了一定的消极影响。数字化阅读带来的消极影响主要存在于两个方面，一是娱乐性大于知识性，二是

碎片化阅读带来的浅阅读[4]。尤其是后者对于社科类图书的影响最大，由于社科类书籍自身都带有相应

的专业性，对于一般的读者来说，他们需要进行长时段阅读，而碎片化阅读所需要的简短直观的特点往

往并不能适用于社科类书籍。这样的现象也阻碍了非专业人士对于相应专业社科类书籍的购买倾向，而

即便从线下销售的形式转型到电商平台，这样的问题依旧存在。 

3.2. 价格竞争下导致的利润减少 

图书通过电商平台销售的一个显著特征就是低价优势，这一点既是电商平台相较于传统线下销售的

优势，也同样是阻碍自身发展的劣势。低价一方面是由于省略了中间商环节，但是为了吸引读者购书，

电商图书销售也经常会开展低价促销活动。在这一基础上，电商平台之间也会相互竞价，同时电商平台

还需交付给优质主播额外佣金[5]，这些都导致电商模式下利润空间的减小。更何况由于同类电商图书营

销之间的差距不大，而想要在一众电商平台中脱颖而出，最直观有效吸引读者购书的方式就是更低廉的

价格，但这就无法避免某些电商平台存在蓄意低价导致恶性竞争的可能。由于社科类图书本身具有专业

性和小众的特点使图书销售周期较长，所以通过降价和优惠活动促销也是常用的营销策略，很多厂家都

在用极低的价格进行销售，而同行之间的恶性竞争无疑会让本就不多的利润进一步下降。长久的低价竞

争下，也不利于社科类图书市场的稳定和持续发展。 

3.3. 相应电商人才的缺少 

尽管在如今电商发展下，已经产生了许多能适配社科类图书销售的电商人才，但是对于整体的社科

类图书销售而言，这样的人才还是不足以满足业内需求。 
目前的社科类图书电商营销中的带货主播类型层出不穷，尤其是有一部分具备专业知识的带货主播

能在带货过程中对图书内容特点做详细的介绍，但是这并不意味着读者就一定会为此买单。知识达人是

图书营销的主体，是联接后续一系列营销活动的关键因素。在粉丝影响规模上，不同层级的知识达人的

知名度与认可度也各不相同[6]。由于读者对知识达人这一类影响力较高的电商人才会有更高的认可度，

而影响力较高的电商人才本身也意味着更强大的销售能力。那么与之而来的就是各个平台对这种影响力

大的电商人才展开追求。但是目前这样具备影响力的电商人才并不能满足所有电商平台的需要。所以会
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导致那些拥有高影响力的电商人才的平台能占有更大的市场份额，这无疑给其他平台造成了阻碍，不利

于整体社科类图书市场的发展。 

4. 电商模式下社科类图书营销的策略 

4.1. 对社科类书籍的内容进行更全面的介绍 

社科类图书相较于其他类型图书的主要不同之处在于其有较强的专业性，而这也意味着对非专业读

者来说需要提前对书中大致内容有基本的了解。这就需要商家在销售过程中对书中知识内容进行介绍。

在过往的电商平台中，虽然商家在销售过程中也对书中内容进行了介绍，不过从整体上来看，社科类书

籍的内容深度还能够进一步发掘。仅凭借主播个人的介绍并不能够全面地涵盖书中内容。电商平台应该

要对所售社科类图书进行分类，根据类别进行精准的销售，打造专属图书直播间，并配有相应的内容介

绍，能让消费者在有限的时间内对书中内容有所了解，同时营造沉浸式的氛围，令读者身临其境。吸引

消费者在直播平台的观看时间，进而令消费者产生购买欲望。定期举办某一图书的专场直播，同时邀请

图书的作者来到直播间进行讲解以及签售，通过这样专场直播的形式来深度发掘图书的内在价值，进而

更精确地定位到相应的读者群体，给有购书需求的读者提供专项服务。对同一作者的书籍可以进行捆绑

销售，让读者对于作者和作品有更深入的了解后再进行购买。 

4.2. 多元化营销策略的运用 

对于社科类图书这种单一类型的图书进行销售，要尽可能拓展不同的销售平台，通过不同平台来

扩大图书的影响力。除了直播外，也可以用其他的形式，例如长视频这一形式，长视频在社科类图书营

销中的优势在于其可以有充足的时间对图书内容进行介绍，同时通过视频剪辑来让书中内容有更直观

形象的呈现。将同类型图书联动营销，并在此基础上进行优惠活动。将线上和线下营销相结合，可以同

书店相互联动，策划社科类图书营销会，邀请专家学者展开讨论，为读者带来更好的购书体验。对于那

些已经有一定人气和流量的社科类书籍，可以发挥其 IP 优势，联动游戏、影视等，来反哺图书的营销。 
此外还可为有内容深度的社科类图书制作相应的文创产品。文创产品最核心的莫过于其创意与文化，

设计生产出的文创产品既要符合如今的市场导向，也要实现其本身的文化价值。具体的设计可以将社科

类图书中有特色的内容部分进行重现，邀请作者参与到设计过程当中，还可让读者在此基础上二次创作，

对于优秀的设计作品进行推广。在营销图书的过程中附赠文创产品，这样既能吸引读者购书，还能提升

图书的 IP 价值。 

4.3. 培养更多专业的电商人才 

尽管目前每个电商平台都配有主播进行销售，但高水平的电商人才依然存在缺口。尤其是细分到每

一个具体的领域内。针对社科类图书的营销来说，目前对专业的电商人才依然有不小的需求。虽然在不

少出版社纷纷直接入驻电商平台的背景下，由出版社中的编辑担任主播的形式能更全面地介绍书中内容，

但是除此之外其他的平台主播很多都是依靠自身影响力来对社科类图书进行销售，所以存在对社科类书

籍的内容介绍不足这种情况，甚至有的主播在没有提前对书中内容有具体的了解就开始销售社科类图书，

这就导致了在直播过程中，主播的言行很可能存在对书中内容的误导。所以从目前涉及社科类图书销售

的电商来看，依然需要更专业的电商人才来进行营销。 
参照近些年在电商平台中较为火爆的图书销售主播们的成功案例可以看出，目前社科类图书电商人

才的需求在于专业的知识储备和良好的语言表达能力。所以电商平台一方面需要引进具有相应技能的人

才，另一方面则可通过对原有主播进行培训。主播应根据所售书籍类型，营造相应的人设，深入发掘书
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中的特点，在介绍内容的过程中能做到突出书中的关键内容和趣味性，同时有自己独到的见解。不用煽

动性的言论来刺激读者的盲目购买，而是在直播间营造良好的读书氛围，让消费者真正对书籍感兴趣。

在销售中要能做到和消费者积极的互动，了解消费者们的购书需要，给消费者提供优质的购书体验。 

5. 结论 

在互联网的迅速发展下，电商模式已经在营销方式中占有了极大的比重，对于图书销售更是如此，

而社科类图书作为图书中的一个分支，也需要尽快加速自身对电商模式的适应。更何况已经有不少书店

或是出版社积极投身于电商模式中，并且取得了不错的效益，这也为今后其他的社科类图书营销提供了

一个有价值的参考。不同于过往的线下销售，电商模式下，社科类图书的营销必须尝试更符合电商营销

的策略，展开多元化运营，聘用有专业知识和技能的电商人才，搭建专属的销售平台，做到对自身的精

准定位。在营销过程中也不能盲目销售，更要发挥自身特点，综合成本合理定价，为消费者提供高质量

的服务。最后，电商模式既是机遇也是挑战，社科类图书只有吸取过往的电商发展经验，找准自己的定

位，灵活地采用营销策略，才能开辟出属于自己的发展道路。 
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