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來
得又快又急的新冠肺炎（COVID-19）疫情，讓圖

書館、實體書店只能隨著警戒等級的不斷更新，滾

動式調整營運模組。讀者無法在充滿閱讀氛圍的場域裡翻

書、看書，書籍銷售也就大不如前。對此，長年觀察出版

趨勢的時報文化出版企業股份有限公司董事長趙政岷說：

「出版生態正在改變中！」書店不能賣書，影響長期仰賴

實體書店銷售的出版業，迫使業者轉而投入線上行銷與經

營，「回頭來看，疫情其實加速了出版業的數位轉型，今

年將是臺灣出版界的數位元年！」趙政岷樂觀表示。

疫情讓各大出版社把出書與活動計畫急喊停，卻也激發其加

入數位行銷販售的決心，不管是利用社群軟體對談說書，或

用會議軟體分享閱讀心情，各式網路活動活躍運行，亦開啟

一波新的出版革命。

撰文╱蘇晨瑜　攝影╱高國展　

圖片╱台北書展基金會、新手書店、時光二手書店提供
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當閱讀樣貌改變，出版創新成著眼關鍵

事實上近年臺灣圖書產業銷售金額明

顯不佳，「過去 5、6 年間，總銷售額從新

臺幣 360 億元掉到剩 180 億元，近乎腰斬

⋯⋯」曾走過圖書產業美好光景的趙政岷直

言，當時全臺灣所有出版社的銷售總金額

動輒達 600、700 億元，如今許多書賣不到

2,000 本，有些甚至連 1,500 本都不到，「這

對出版社來說，是非常不可思議的事情。」

究竟讀者哪兒去了？趙政岷觀察，圖書

是讀者的「舊愛」，如今卻已有了「新歡」，

因為單調的黑白文字，怎樣都比不過數位載

具裡的彩色影音吸睛。於是人們花更多時間

瀏覽屏幕，眼球便不再有空分配給書籍，「不

管有沒有疫情，閱讀樣貌早就默默改變，讀

者也已悄悄遠離⋯⋯」

當科技帶來更多便利，甚至改變了讀者

2
1

每年舉辦的台北國際書展，是出

版業者能第一線與讀者交流、了

解其閱讀需求的最佳場域。

趙政岷認為，出版社與其煩惱如

何迎戰各式數位載具，不如想方

設法出版讀者喜歡的書籍。
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的閱讀習性，嗅到變化的出版業者，其實也

早有因應，開始著手數位轉型與內容革命。

趙政岷說：「以前作者找我們出書，沒有 10

萬字的內容甭談，現在只要 3 萬字也能出一

本書，所以內容的長度已不再是出版社著眼

的關鍵。」要能投讀者喜好，還得讓裝幀變

得精美有設計感，甚至結合數位科技，讓讀

者自書中掃描 QR Code 就能免費觀看作者訪

談、說書的影音，種種作為，都是出版業者

針對閱讀樣貌改變的創新。
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2020 年台北國際書展被迫停

辦，每年最受歡迎的「閱讀沙

龍」便改以線上方式直播。

如何推出符合讀者胃口的書

籍，是出版業者未來必須著墨

的課題。

疫情下的獨立書店除了持續以

特色選書抓回眼球，更兼職倉

管物流將書配送至讀者手中。

未來的出版社編輯將不只要會

編務企劃，更要懂得掌握分眾

閱讀需求，滿足其閱讀想望。

1.

2.

3.

4.

1 2
3

4

當閱讀樣貌改變，分眾行銷成著眼關鍵

然而疫情無預警來襲，實體書店關閉，

閱讀場域不再如昔，各家出版社突然覺醒，

開始動手架構自家 App，創設網路商城，編

輯也瞬間「開外掛」，除了構想企劃、伏案

編整，還得線上開直播銷售、辦講座，「結

果學會上網賣書，成了疫情下出版社最大的

收穫。」趙政岷笑說。

最重要的就是疫情也加劇了通路的「碎

片化」。被趙政岷喻為是「在地一處風景」

的獨立書店，便在疫情中展現了高度的適應

力，「很多獨立書店的店長、老闆瞬間成了

網紅，自己開直播賣書，還得自己騎著摩托

車送貨。」過去，出版業者的圖書銷售量多

來自連鎖書店，獨立書店的貢獻微乎其微，

但疫情之際各店長獨到的選書品味、展現自

我的推書風格，反而在數位行銷上繳出亮眼

成績，也因此出版社如何與獨立書店啟動合

作、發揮加乘效益，成為值得努力的課題。

此外，網紅推書、作家線上說書等，也

成了出版業者全新的銷售模式，「有時網紅

一個人推書，比一家連鎖書店賣得多。」趙

政岷就認識一位退休搬到基隆的記者，找了

多家出版社洽談折扣，再把書目發到社區內

逾千名住戶手中，光他一個人的銷售量就超

過一家連鎖書店。「以前光靠電商平台與連

鎖書店，出版社就能有 50 至 60％的銷售量，

當讀者開始分眾化，通路就必須跟著多元且
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碎片化。」這也意味著出版社必須洽談各式

通路，包括自媒體，雖成本提高，但卻是出

版業者不能不重視的環節。

當閱讀樣貌改變，撩撥讀者成著眼關鍵

至於讀者紛紛投入「新歡」懷抱的現

今，趙政岷認為，出版業者的當務之急，就

是重新撩起民眾的閱讀興趣。「我們必須花

更多力氣讓讀者走進書的世界，也代表著出

版業者得更用心找到書的閱讀價值，營造閱

讀的氛圍、帶動閱讀的風氣。」像是過去台

北國際書展現場，各家出版社都會拿出「真

本領」舉辦「閱讀沙龍」，透過環境的氛圍

營造，帶讀者更快找到閱讀的樂趣。

此外，他也不諱言：「別怪讀者不看

書，是我們出版社沒有推出讀者想看的書。」

當閱讀開始解構，作家、出版業者、通路也

隨之瓦解，此時就必須思索每本書的根本價

值，然後滿足分眾需求。尤其，了解分眾需

啟
動
新
未
來

求絕對是未來出版業者必須努力的課題，

「過去出版社從自己的主觀角度出發，出自

己想出的書，印自己想印的量，但當分眾時

代來臨，跟隨主流議題、研究讀者喜好、傾

聽讀者想望，縱使少量出版，但卻能更加『對

味』！」趙政岷建議：「或許出版社也得成

立市場研究部門，才能緊抓市場脈動，畢竟，

要撩撥讀者也得投其所好。」

縱然數位載具注定成為緊抓眼球且堅不

可摧的利器，但破碎的資訊、簡短的影音，

很難有知識的累積。趙政岷相信，一定還有

喜歡看書，願意靜心翻閱上百頁後，細細咀

嚼、思考的人，「出版社不僅要能迎合趨勢

轉型創新，更要盡全力把這樣的讀者留下，

因為他們才知道書的美好，才懂得閱讀的樂

趣。」尤其當出版社的業務核心不再是賣書，

而是做各種形式的「內容行銷」，那麼編輯、

行銷甚至業務的工作型態，就必須有所轉

變，才能找到改變的契機。


