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致 谢

没有我们的那些好同事们就没有这本书的诞生。我们要感激凯

茜·鲍曼，她的设计、排版使这本书赏心悦目。感谢塔米·苏·科

利尔和海伦·史塔斯特尼提供的编辑上的专业意见。感谢卡特里

娜·鲍格贝克尔的校对，并感谢路日娜·塞曼和奥法·帕泼提供的

帮助。感谢格洛里亚·布朗的帮助，这本书不凡的封面上倾注了她

的耐心和创造力。

许多人为丰富这本书奉献了他们的学识、意见和经验。我们感

谢其中的每一个人。我们特别要感谢哲学博士克拉丽莎·品库拉，

她仔细地检查了书的每一页，并提出了修改意见，这都是我们从未

认识到的。感谢谢尔·霍罗威茨，他自愿担起校订的责任，使这本

书变得更好。我们要为玛丽·韦斯特海默喝彩，在对网络的悉心照

顾中，她始终奉献着她出众的才智。

我们惊喜于如此众多的人愿意为这本书作前期推介。他们欣然

同意在繁忙的假期中抽时间看这本书的手稿，令我们不胜感激。万

分感谢朱迪丝·阿培尔巴姆、丹·博茵特、莱蒂·卡丁·帕戈雷宾、

大卫·查尔顿、玛西娅·雅金、多蒂·沃尔特丝、欧文·让克尔、

斯蒂芬·霍尔·哈里森、比埃尔·卡穆儒夫、萨拉·爱德华夫妇、

格雷格·高戴克、塔米·德帕尔玛、尼多·奎宾、卡罗林·奥尔森、

鲍勃·比利、康妮·谢尔顿、吉姆·凯斯卡特、托尼·阿里桑得拉

哲学博士、乔·威泰尔、朱迪思·布瑞勒思博士、格兰娜·萨尔斯
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布瑞、乔·沙巴、凯姆·达辛斯基、威利·乔尼、巴德·加德纳、

米切尔·拉尔森、佛瑞德·豪尔登、哈罗德·斯特林、彼得·麦克

威廉姆斯、玛格丽特·西尔、布赖恩·爵德、帕特·麦克尼斯、伊

莱恩·佛洛伊德、泰瑞·博克浩孚、玛丽·韦斯特海默、谢尔·霍

罗威茨、山姆·合恩、丹·肯尼迪、杰伊·莱威茵逊以及史蒂芬·

克尔。



9

导 言

图书营销可不像开一家杂货铺那样简单。

图书出版的背后有着广告、宣传以及其他有创意的营销活动。

如果你是位作家，在未定稿前，就应该开始考虑营销；如果你是位

出版商，一旦你有了一个可行的计划，营销就应马上开始。当然，

早早地开始并不一定就该早早地结束。

“可是我讨厌做买卖。”你叹息道。并非只有你一个人这样，几

乎所有作家对营销都不感兴趣。作家们喜欢写作，怎么能堕落成一

个粗鲁的买卖人呢？决不！那么忘掉你那些成功的书，看看作为一

名作家，该采取什么样的态度。

不要害怕，你能以你的智力和才华而获得成功。实际上，你会

因为书的营销进展而兴奋并充满期待。

《华尔街日报》（The Wall Street Journal）曾报道：“畅销书

是制造出来的，而不是作品本身有多么好。作家们正开始领会这个

简单的事实。如今，由于出版商们日益将大部分促销预算投入到少

数的大部头作品上，许多作家只好花大价钱聘请私人宣传专家。”

一个处于转变中的行业

书的生产、促销、购买以及出售的途径正在发生变化。这一趋

势改变着出版业的命运。随着贝塔斯曼对兰登书屋的收购，以及诸

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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多公司如棒球票般地被买卖，权力已经集中到了大公司手中。

紧随巨商们的合并，小型出版社也在成长。每年有7 000多家

新出版社成立。尽管其中一些会自然消失，但出版社的总数估计还

是远远超过50 000家。

1994年，巴诺书店报道说：他们购买的书中有3/4是十大出版

社出版的。到1997年，这10位领跑者的市场占有率已降至50%。因

此，如今的独立发行商、自助出版商们和各大学出版社的书店收入

正在超过这十大出版社的份额。

10年前正在茁壮成长的独立书商们，现在感受到给畅销书提供

高额折扣所带来的一连串的影响。同时，互联网将像它吞并掉越来

越多的市场份额一样，继续不断地增加对售书方式的冲击。

我们可以将所有这些出版业的变化视做毁灭的丧钟，或是看

做吹响了打破旧疆界行为的革新方式的战斗号角。作为作家，我

们可以因出版商们无视我们的书而叹息。或者我们可以先发制人，

以对自己有利的方式行动。作为出版商，我们可以因别人如此高

的回报和出版了如此多的书而哀叹。或者我们可以发现新的售书

方式，并且更为创新地广为宣传我们的书名，以使促销活动超速

运转。

本书的助益

将书摆上货架仅仅是个开端，你的工作是让读者进入书店并购

买你的书。本书告诉你如何做好这些工作的方法。

但是一多半的书不是在书店卖出的。幸运的是，还有许多其他

销售渠道。对规模较小的出版社而言，这些渠道通常比对书商施加

压力更有意义。本书将介绍这些渠道，以及如何利用它们从而获得

成功的策略。

通过本书你会成为营销专家，并且能运用书中的营销策略赢
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利。这是一本理念和实质性内容胜过炫耀的书。本书告诉你如何将

你的书列入图书目录，如何获取大量额外销售额，如何做电台访问

和作家签名售书活动，如何获得大量免费宣传的机会，如何进行网

上销售，如何了解图书馆市场，如何将书卖给读者俱乐部，等等。

谁该读这本书？

作家：你的工作激情和投入将决定书的存亡，除非你是史蒂

芬·金（Stephen King）或是汤姆·彼得斯(Tom Peters)。本书

里的信息资源随手可得，教你如何有效地使你的杰作注入新的活

力。

期望成为作家的人：你是不是想拥有一本书然后飞快地阅读？

现在是让你自己的书成功的时候了。良好的产前护理可以确保一个

健康婴儿的诞生。

自助出版人：如果把精力集中在写作和出版上而忽略了出版前

的宣传（更不用提所有营销活动的可能性），那么你就是正在将钞

票从抽水马桶中白白地冲掉。你的3 000本待售的书将很可能会在

车库中存放很长一段时间。本书将告诉你如何避免这种进退两难的

局面。

小型出版社：只有少量的书在印刷之中，并没有令人激动的增

长势头。如果这说的就是你，那就跟着书中的指导，用你现有的书

做件非凡的事情，你一定能做到。

宣传人员、销售主管：我们敢说你会从书中发现一些至理名

言，这些至理名言将会给你带来更大的成功。

满怀热情地面对市场吧！踩动油门，没有谁会像你那样关心自

己的书，做一个大胆的梦想，开发你的内在潜力，然后积极地做好

准备，让它变为现实。

《售书攻略》赋人以灵感，给人以愉悦。但它并不是献给懦弱



售书攻略12 JUMP START YOUR BOOK SALES

者的，它将那些整日空想的人与那些认真做事靠书挣钱的人区别开

来。如果你是后者，接着读下去。

有明确风格的网址

针对做儿童书籍的网络资源。儿童书作者和插图画家协

会有个网站：http://www．scbwi．org。在这里你可以锁定某人

作为你的儿童书籍的插图画家和作者。

你喜欢浪漫吗？那就进入到http://www．romantictimes．

com的“浪漫时空”中去吧。点击“浪漫小说圣经”，它奉献给

你浪漫书籍新闻和浪漫出版物的幕后世界。

想找一个强有力的在线出版社区吗？那就到http://www．

bookzone．com上冲浪吧。一流的网络开发人员和主机为专业出

版社服务，这个巨大的网站中的信息可以帮助每一个出版商和

书迷。

小说作家们的宝库。到http://www．eclectics．com上去冲

浪。其中一个菜单项中，有关对作家的作品进行推销和宣传的

“业务通讯”内容很吸引人；面向作家的“作家留言板”。那里

通常有一些有关写作的作品集，包括犯罪、浪漫、恐怖、儿童

作品、技术、科幻、诗歌、传奇文学，甚或电影等类别的作品！

文学爱好者们看过来。想要一个能愉悦脑细胞的娱乐网

站吗？那就去http://www．wordmuseum．com。它以评论、比赛、

分级以及介绍如何写出各种类型的文章为特色。网站的设计充

满想像力，例如，它的“恐怖”网页设计成正在从页顶往下滴

血，而且你会发现比恐怖和流血更多的东西。那里还有神秘文

学、西部小说、科学小说、儿童、少年甚至超自然的各个专区。

网上冲浪者可以参加写作竞赛、加入读者俱乐部，或者追踪娱

乐花边新闻。



13导言：关于本书

第一章 创作、编辑中的营销考虑

在充满竞争的出版领域中，聪明的作家和出版商在一本书的方

案刚刚开始的时候，就思考“营销”了。当加工书稿时，就要考虑

到这些营销活动，这对后续销售工作将会产生重大的影响。

决定你的“USP”

每一种产品，从肥皂、电冰箱到轿车，都有其独特的销售定位

（Unique Selling Proposition ，简称USP）。图书也需要这样的

“定位”。那么怎样才能使你的书比竞争者更为出色呢？

你需要了解市场竞争。作家们几乎每天都对出版商说：“这本

书与众不同。”而事实上并不是这样。他们没有细致地进行调查，不

了解别的图书。他们只是像串门儿似的走进一家大型连锁书店，从

书架上查找类似的作品。这种方法并不可取，因为无论那家书店规

模有多大，也只能够找到一部分相关书籍。

这里有一些找出些竞争对手的办法。首先，登陆亚马逊网站

(www．amazon．com)，进入要查找的图书分类区，然后研究有关

信息，记下需要进一步调查的书。接着，去一家独立书店，与店主

或采购员谈谈你要研究的这类书，征求他们对这类书的意见，以及

为什么这些书好卖。买下这些书并研究它们。第三，去一个大型图

书馆，快速查阅最新版《在版图书》（Books in Print）和《即将
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出版的书》（Forthcoming Books in Print）的主题指南。

一旦了解了这些书的优缺点后，就能让你的书不犯同样的错

误，就可以确定怎样引导人们去评论、购买和阅读你自己的书了。

《当怀孕的时候你期待什么》（What to Expect When You’re

Expecting）一书的作者就是这样做的。在写这本书的时候，市场上

已经有大量有关如何为婴儿的出生做准备的指导书。他们采用了一

种新的方式：以一个月接一个月的渐进的方式指导读者度过整个妊

娠过程。这本书已经卖出了450多万册，并且仍以每月75 000册

的销量在增长，同时这本书的 3 本姊妹篇也获得了骄人的销售业

绩。

无论做什么，你都应该全力以赴。如果在图书诞生的初期就探

求如何提高书的质量，就会在以后的产品促销方面胜人一筹。

添加适量章节能增加卖点

图书的促销点越多，销量就会越多。仔细考虑图书的主题，针

对不同的目标读者将书中的一些章节内容作不同倾向的描述，这

样，书的吸引力就会得到拓展。杂志和报纸通常会购买连载或摘录

的版权，这就意味着书中的一小部分内容将插入到他们的出版物

中。即使书中的内容不能被全部采用，他们也乐于寻找书中的某一

章、某一节、小问答或者小贴士（tips），以吸引挑剔的读者。为了

使你的书引起额外读者的关注并刺激口碑相传式的销售，这种公众

展示可以说是至关重要的。

假设你有一本有关酗酒方面的书。书中包括有“少年酗酒者”

一章吗？这将为你的书开辟一个全新的特殊市场领域：学校、专业

顾问人员甚至进步教派。“酗酒者的配偶”一章又会起到什么效果

呢？增加这一信息，会使原本不想采用这本书的妇女杂志愿意考虑

摘录。
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也许你的书名是《第二次交往》（The Second Time Around）。

除了通常所关注的如何与某人相识并深入交往下去之外，用一章来

写如何与前配偶和谐地交往怎么样？增加当家庭关系不再存在的时

候，如何安排拜访祖父母的建议怎么样？这些信息或许仅仅是诱饵

而已，让《现代成熟》（Modern Maturity）杂志或是其他某一侧

重面向祖父母级人群的出版物的主编感兴趣。增加一段描写如何处

理与怀有敌意的继子女关系的文字，对许多人来说难道没有用处

吗？

寻找让你的书具有更为普遍的吸引力的方法。到目前为止，还

没有关于如何生产、包装和卖盒式磁带的书。假设我们正在写这样

的一本书，在编制目录的时候，要考虑哪些人会使用它。当然，出

版商会使用它。那么，为有抱负的音乐家设置一个独立的章节怎么

样？演讲家、教练员、作家、销售经理、政治家，甚至为通常负责

安排大会录音的会议组织者设立一些特定的小节怎么样呢？这样，

一本也许仅对一个主要市场有吸引力的书，又扩展出了许多潜在的

市场。

编辑上的销售考虑

正像一个花园，在它枝繁叶茂之前，需要进行浇水、施肥、除

草和其他培育一样，从写作到其后的促销阶段，这期间你有许多的

事情要做。

有时提及关键的地点或关键的人物非常有意义。早在1978年

玛丽莲·罗斯写《寻根》（Discover Your Roots）时，她试图把

这本书推销给位于圣地亚哥的卡布里国家纪念碑旁的一家书店。书

店的回答是“不”，他们说这本书与纪念碑毫无关系。她将这些归

了档，以作为将来的参考。一年以后，当她写休闲消遣指南《创意

性地闲逛》（Creative Loafing）时，便将国家纪念碑作为特色之一，
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