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近日夜晚，在一片喧嚣中，记者走
进ET书吧，里面却是一片惬意的宁
静。
显而易见，书吧被明显地隔成两

个部分。暖黄色灯光配上满墙的书
籍，默默吸引着来客前来寻找内心的
世界。一墙之隔，冷白色的冷光将房
间照得明亮，草绿色的藤蔓遮住部分
光线，但依旧难掩盖房间里的快节奏
气息。这便是ET书吧，一个集阅读、
桌游、咖啡厅功能的店铺，功能的多元
性既让书吧吸引大部分年轻群体，更
让三者元素互相作用，在娱乐和阅读

中找到平衡点，在生存和理想中建立
归属地。
2009年，起初的ET书吧仅仅是
咖啡厅和桌游两者结合，收集书籍更
多是看中书籍的装饰效果。2013年，
王小刚推出会员借阅图书服务，只需
捐赠三本书即可免费有会员卡。“捐赠
三本书更多是一个门槛，筛选真正有
阅读需求的用户。”王小刚说。
几年下来，目前店里已有5000多
本书，王小刚认为无需增加更多书籍，
进一步改革了会员加入办法。“用户得
充200元办会员卡，这笔钱可以消费，

而且即使钱用完了，终身免费借书。
我们其实完全可以做到所有人免费借
阅，但收取费用后，能够更加精准找到
读书爱好者。”王小刚说，充卡会员中
纯粹为了借书的人数占到20%。
ET书吧从消费水平、环境打造上
来看，受众群体更多偏向于小资人士
和高中及以上的学生，看书群体中大
部分为刚入职场、30岁以下的年轻
人。
从经营角度来看，书籍更多的作
用是引流，最终仍需要靠小吃、桌游等
消费项目来维持生存。

功能多元以消费项目维持生存

慢时光绘本馆开展阅读活动

书吧内，一名95后正在阅读

华阳文通员工在整理书籍

没有规模优势说是书店又不是很像

我市这些小书店都有啥生存之道

□记者王依娜

近年来，互联网经
济的强势崛起改变了
线下实体书店的生存
环境。
我市民营书店在
市场化竞争中，不少已
黯然离场，但仍有几家
书店屹立其中。他们
彼此之间错位竞争、分
众化经营，抓住自身定
位对应的核心用户，或
是通过专业优质服务
赢得消费者认可，或是
采用书籍引流、娱乐项
目收费的模式来进行
可持续经营。

分众化经营逐步形成核心竞争力

近日18时，拐入步行街二期，记
者走进了这家占地面积只有原来文化
书店四分之一的华阳文通书店。
一眼望去，书店整体布局仍能让
人联想起文化书店。进门左手边是收
银台，右手边则摆放了几类较为基础
的文具。再往前直向走去，琳琅满目
的书籍跃入眼底，写着“小学语文、世
界名著、教辅资料”等类目的标签被醒
目地贴在书柜上端。
经营文化书店8年、见证实体书
店衰退的胡献阳气质平和，身穿简单
白T恤，被采访过程中不时微笑。面
对电商冲击、房租压力、市场竞争激

烈，胡献阳大刀阔斧舍弃许多原有的
书籍分类，将目标人群针对性集中于
学生群体。
一个市场成熟的标志，分众化经

营是其中一种表现。“现在中考对阅读
越来越重视，有必读和选读书单。我
们考虑到学校和学生的需求，转型卖
此类书物和辅导类书籍。”胡献阳说，
辅导书实体店跟电商相比有两个好
处，不仅方便消费者了解里面内容优
劣，还能提供咨询服务，针对性讲解不
同辅导书的使用效果。
除了电商冲击，课本直销人员也

正跟胡献阳抢夺学校市场，试图分走

几杯羹。“跟课本直销人员相比，他们
不用场地费，一辆车、两双脚，会说会
做就能干，因此我们没有什么成本优
势。以往，我只要坐在办公室打打电
话，学校那边就会订购课本。现在，我
们得跑到学校跟老师们沟通，做好服
务，争取市场。”胡献阳说。
采访过程中，胡献阳不时接到老
客户的电话，咨询相关的书籍内容。
多年书店经营下来，胡献阳不仅对教
育行业有了深度的了解，还积累了相
应的资源。“我现在还附带做一些教育
培训的工作，一方面也能缓解下书店
的经营压力。”胡献阳说。

错位竞争提供专业化定制服务

近年来，亲子教育开始注重培养
孩子的精神世界。位于永康宾馆对面
的“慢时光绘本小屋”负责人朱也黛抓
住了这个市场，并不断培养定制服务
的专业程度，试图在民营书店生存困
境中找到错位竞争之路。
慢时光绘本馆主打绘本借阅，通
过办理年费会员即可借阅，会费为
365元。“会员费会直接影响用户使用
体验，如果收费过高，消费者会对服务
内容有比较高的要求。”朱也黛在分析
市场上已停止经营的绘本馆时说。

今年2月，“慢时光”从15平方米
不到的场地转到这栋蓝色小屋。由于
合伙人的机制，场地费用的压力被均
摊，加之前期书籍购买的铺垫，朱也黛
成功跨出了实体书店建设的第一步。
面对网购书价格优势、图书馆免

费借阅的情况，朱也黛冷静思考绘本
馆的核心竞争力，明白自己能做的就
是提供适合读者需求的书籍，依据不
同孩子的个性、爱好推荐书籍，打造专
业化定制服务。采访过程中，一位绘
本馆会员带着5岁孩子来还书。朱也

黛一边温柔地跟小朋友聊天，一边在
问答中了解对方的需求，起身寻找相
关书籍。
仅仅依靠绘本借阅会员模式，绘

本馆还难以生存。对此，新闻专业出
身的朱也黛，具有敏锐的观察力：“不
少家长问我如何给孩子讲故事，因此
我接下来打算做家长培训的项目。除
此之外，我们也将推出英文绘本项
目。教育压力的增加，讲英文成了孩
子必备的能力，英文绘本能够让他们
在游戏中学习英文。” 表面上看，三家书店客户群体不同，

彼此之间错位竞争、分众化经营，减少了

竞争压力，但深入探索后，发现他们的核

心竞争力在于服务内容。

采访过程中，记者曾找到两三家绘

本馆，其中一家已经停止经营，另一家则

做起了教育机构，慢时光能够依靠绘本

借阅会员制坚持经营，背后是朱也黛对

价格、服务质量两者相协调的结果。而

ET书吧则从装修风格、格局设定入手，

营造别样的阅读体验。

从销售平台，转型到提供服务，这是

民营书店与电商正面碰撞后顺应市场需

求做出的转变。无论是提供消费者所需

资料、针对用户特性选择书籍，还是创造

舒适的阅读环境，这些服务才是留住核

心客户群的重要手段。

记者手记

做好服务是核心竞争力


