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圖書行銷的另一通路─圖書館

趙善群 ◎　　　　　　　　　　　 

壹、前　言

圖書出版者除了對他們國家的教育和經濟進步有所幫助之外，為了有助於他們自己未來的

發展，他們也會盡其所能的支持圖書的發展、智力開發計劃、支持識字運動以及提高閱讀能力

的教學工作，這些是增加閱讀圖書人數的最有效的方法，這樣，購買圖書的數量也會增加。

所有具有良好教育素質的社會大眾，都會幫助開發這些事業，然而圖書出版工作者具有一

種為增加本身經濟效益的動機，從而更為積極。

貳、圖書館的行銷通路

圖書館、讀寫能力、讀書活動的展開和圖書出版事業都是緊密相關的，其中任何一個要

素的改進，對其他要素都具有直接的幫助效應。除非圖書出版業不斷生產出圖書館所需要的

書籍，否則圖書館不可能存在；同時，在很大的程度上依靠向圖書館銷售圖書以增加銷路的

圖書出版業，若沒有圖書館也是不可能存在的。

圖書館本身就是圖書的顧客，圖書館愈多，這樣的顧客也將會愈多。圖書館有助於促進

閱讀欲望，會產生新的個人顧客群體。圖書館是出版者的最佳朋友；而出版者也將成為圖書

館的最佳朋友。

圖書館的功能，主要是提供讀者借書服務，讀者若想購買館內藏書，如果能請館方人員

代為購買，如此，出版業、圖書館與讀者三者的關係將更為緊密。以圖書館為銷售通路，可

使圖書出版業者與圖書館互蒙其利，而讀者也可經由圖書館代為訂購書刊。

以臺北市立圖書館為例，它有許多各地的分館，也有其網路，讀者閱讀館藏的書刊時，

若不想影印該書刊，由館內提供代訂書籍的服務則能使圖書館的功能更多元化。

而大陸的簡體字版的書籍，臺灣已經引進了，除了傳統的書店的通路外，若再加入圖書

館的通路。讀者想經由圖書館的通路購買簡體字版本時，也可讓讀者、圖書館與大陸出版業

三方面合作，而引進更多的專業知識，兩岸學術交流就可更為密切。臺灣的學者可翻譯簡體

字版書刊，相對的大陸學者也可翻譯繁體字書刊。雖然上述翻譯的活動兩岸已經有所交流，

但加入圖書館多功能服務及代訂書刊的服務，可使得兩岸出版業更加活絡。而圖書館的各類

國 立 臺 灣 師 範 大 學

圖文傳播研究所研究生

圖書行銷的另一通路─圖書館



12 ．讀書足以怡情，足以博采，足以長才 ◆ 培根

館藏，若讀者不想影印， 而圖書館如能提供代售書刊的服務，也將使得讀者購書更為便利。

臺灣的圖書市場通路如誠品、金石堂及聯經等大型圖書展場。與圖書館比較，當然是圖

書館的藏書較多，但各大書店展場，展示的書刊較新，圖書館館藏雖多，但以舊版書較多，

若讀者在書店找不到的出版品，就可經由圖書館的網路及現場訂書。唯一的問題是出版品著

作權及售價的問題。這個部分，就應由出版商與圖書館協調，看利基在哪裡、綜效又如何。

以臺北市市立圖書館而言，它有各大分館、閱覽室等，其服務範圍尚未加入代販售出版品，

如以其網際網路來提供訂售圖書及出版品，加入讀者服務範圍，可使得圖書館多一項代售出

版品的通路服務。

參、圖書館行銷通路的藍海策略

產業歷史顯示；市場空間從來就不是恆常不變的；藍海是隨著時間演進而不斷被創造出

來。近來的策略思維，偏重於競爭本位的紅海策略，藍海策略指出商場的獨到特質：創造沒

有競爭對手的新市場空間的能力。藍海策略──開創無人競爭的市場。藍海策略的擬定，可

以從六個途徑下手︰（一）改造市場疆界；（二）專注於大局而非數字；（三）超越現有需

求；（四）策略次序要正確；（五）克服重要組織障礙；（六）把執行納入策略。

把產品從生產者手上送到消費者手中，這叫行銷，行銷為何叫Marketing呢，Market是市場，

加了ing是在市場發生的事情，因此行銷須兼顧，所有作為與市場相關的事情，什麼事情與市場

有關呢？舉凡消費者、通路、價格、政府的政策、業務管理、倉儲、運輸流通等等都在行銷的

範疇。

圖書行銷有很多通路如書商賣場等等，圖書館雖可視為通路，但僅為館藏，如果圖書館能

代售圖書，就算是通路的藍海策略，以臺北市立圖書館而言，除了總館之外，還有許多分館，

而其網路系統也很完整，所以如果讀者想買館藏圖書或其它種類的圖書，可向各分館及總館的

服務人員登記購買，或經由網路登錄購買，如此，館方等於是為讀者服務的另一項目，而售書

服務能讓讀者增加一個通路以購買圖書，而對於圖書館本身可增加收入外，書商也能以折扣售

價來吸引讀者購書。所以書商、圖書館、讀者等，三者都能各蒙其利。

一般的圖書館除了提供借閱服務外，還提供影印服務，但若有讀者不想影印而直接想購

買該書時，這個時候，圖書館就可代訂圖書，然後與讀者完成售書的目的。而書商面對這種通

路，配合合理的書籍售價，這應該是利多的市場，讀者也可以因此而享受更便利的購書服務，

而圖書館本身與書商的合作，可使兩者互蒙其利。
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肆、以SWOT與4C行銷理論來分析圖書館售書通路

一、SWOT分析

（一）優勢（Strengths）：

圖書館館藏豐富，若有相當多讀者願意購買，這是個嶄新的圖書行銷通路，書商應

當全力鋪貨或上架，掌握商機。

（二）劣勢（Weaknesses）：

傳統圖書館讀者已習慣免費閱讀，如果要求其付費買書，讀者可能一時心理調適不

過來，剛開始提供售書，初期也許不容易推動。

（三）機會（Opportunities）：

這是圖書行銷的藍海策略，可使書商在行銷上多個通路，若好好經營，應該能有很

不錯的業績。

（四）威脅（Treats）：

如果實施圖書館代售書刊，很可能書商會面對一般書店、零售商的抵制。而書商對

此情勢，需要在行銷策略上作一下調整。

二、網路行銷及4C行銷理論

傳統行銷以推銷產品為中心，以生產為導向，以「4P」即產品（Product）、價格（Price）、

管道（Place）、促銷（Promotion）為理論基礎；而網路行銷則以滿足顧客需求為中心，以市場

為導向，以「4C」即顧客的需求與期望（Customer's needs and wants）、顧客願意支付的成本（Cost 

and value to satisfied customer's needs and wants）、購買的方便性（Convenience to buy）、與顧客的交流

溝通（Communication with customer）為理論基礎。基於「4C」理論的網路行銷是把顧客整合到整

個行銷過程中，在滿足顧客需求的同時，最大限度地實現企業目標的一種雙贏的行銷模式。所

以，網路行銷其實就是企業和顧客間的對話，由於削弱了原有中間商的作用，終端消費者得到

更多的實惠，所以網路經營手段越來越被大眾所接受。而圖書館代售書刊，則網路行銷應該是

售書的最大的通路。要推行圖書館代售書刊，也要以「4C」理論為依歸服務讀者。

網路行銷已成為出版社整體行銷策略的一部分。在網路行銷過程中，出版社應注重以4C行

銷理念為指導思想，以滿足讀者需求為中心：要重視讀者的需求與欲望，而要賣那些讀者真正

需求的圖書；要重視讀者願意支付並能承受的價格；要重視如何使讀者方便快捷地買到圖書；

要重視讀者回饋的意見，嘗試多種方式與讀者進行溝通。與圖書館配合網路行銷。 

至於如何用4C行銷理論指導圖書館網路行銷，可以由下列幾點著手：
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（一）讀者的需求與欲望（Customer's needs and wants）：

現今的圖書市場，讀者佔有絕對主動權，由於每位讀者的生活經歷、文化水準、工

作性質、興趣愛好、經濟狀況的不同造成其對圖書的需求及側重點也各有不同，因

此了解讀者的需求及意見對於出版社而言就具有極其重要的意義。出版社應重視並

重點研究讀者的需求和欲望，設法提供讀者需要的產品、資訊及相應的服務。透過

圖書館此一通路，行銷圖書。

（二）讀者願意支付的費用（Cost and value to satisfied customer's needs and wants）

傳統的定價方式是「價格=成本+利潤」；而4C理論認為，傳統的定價方式將消費者

排斥到定價體系之外，沒有充分考慮消費者的利益和承受能力，定出的價格很難得

到消費者的認同，結果往往是「有價無市」。按照4C理論，正確的定價方法應充

分考慮消費者為滿足自身需求與欲望所願支付的成本，企業應設法在消費者支持的

價格限度內增加利潤。一般來說，只要企業能夠真實有效地節省消費者的金錢、時

間、精力等成本，消費者就能更快地將購買意願轉化為行動。短期來看，此種策略

似乎減少了企業利潤；但從長期效應來看，這能保證企業策略目標得以達成，銷售

數量和利潤總額得以提高，為企業的產品、服務和品牌的提升帶來更大的收益。適

當的定價，將使圖書館售書網路更具競爭優勢。

（三）讀者購買的便利性（Convenience to buy）

購買的便利性也是消費者利益的一部分，與傳統的行銷管道相比，新的行銷觀念更

重視服務環節。在銷售過程中強調為顧客提供便利，讓顧客既買到商品也買到便

利。出版業購買的便利性是指出版社為方便讀者購買圖書而在行銷中和售前售後方

面所提供的各種服務。如此與圖書館合作將使此通路讓讀者更加滿意。 

（四）與讀者的交流溝通（Communication with customer）

圖書館的行銷通路，出版社應充分利用網路與讀者的雙向互動性，了解讀者對產品

及服務的評價，促進產品與服務的改進及創新，促進讀者積極參圖書館與出版社行

銷活動。例如：透過網上讀者論壇、讀者回饋郵箱、網上讀者調查表、讀者書目訂

閱等網上對話方式實現讀者與圖書館、出版社的交流互動，及時了解讀者需求及對

選題、具體書籍、銷售和服務的意見等。出版社應充分利用圖書館行銷網路擴展市

場。建立專門的行銷管道，完善售前、售中和售後服務，利用網路廣告等方式宣傳

出版社的圖書品牌。品牌確立後，還要注意品牌的維護及繼續開發。透過建立網上

品牌形象獲取讀者的忠實度，從而獲取更高的企業利潤，開拓新的產品市場。
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伍、結　論

所以未來圖書館代售圖書，可使出版業、出版商、圖書館、讀者互蒙其利，這種嶄新的

圖書的通路將使圖書館服務的功能更加完備，希望未來若能實施，可讓臺灣出版業更加活絡

蓬勃。
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