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城市阅读空间的发展研究 
宁丽美 

（湖南工业大学  湖南  株洲  412007） 

 
 从 2014 年开始，“全民阅读”已经连续八年进入政府工作报告，

倡导全民阅读已成为国家一项重要的发展战略。2020 年第十八次全

国国民阅读调查结果显示，我国人均纸质图书阅读量为 4.70 本，人

均电子书阅读量为 3.29 本。中国数字阅读大会发布的《2020 年度中

国数字阅读报告》指出，我国数字阅读用户人均纸质书接触量为 6.2

本。数据显示，我国目前人年均阅读量很低，坚持阅读习惯的人很

少，人们未养成阅读习惯的原因是多方面的，其中实体书店的优质

化建设对人们阅读习惯的养成有重要的促进作用。 

一、阅读空间的建设势在必行 

（一）阅读空间是消费社会变迁的必然需求 

人们的需求会随着社会的发展而不断变化，书店阅读空间的建

设是第三消费时代的必然趋势。第一消费时代是西方化的商业社会

逐步形成，人口向大城市流动，都市化建设日新月异，这一阶段商

品匮乏，对顾客而言，商品的价值就在于它本身，传统书店时期，

消费者到实体书店满足其图书购买、图书借阅、学习知识，打发休

闲时间等基本需求。 

随着基础设施不断完善，生产力不断发展，消费者的需求变得

大众化、标准化，商品的价值中心由商品本身转移到选择商品的平

台，消费进入第二阶段，商品能为顾客提供便利平台的商家，将为

顾客创造更大的价值。随着电子书的出现，众多人选择手机、ipad、

kindle 作为阅读的载体，同时在亚马逊、当当、京东等互联网零售

平台的价格优势和便利性的打压下，传统的实体书店几乎毫无优势

可言，2020 年，全国有 1573 家实体书店关闭，关店数量是 2019 年

的 3 倍。   

网络书店只是销售书的卖场，让你快速入手你所知道的书，打

开网页、选书、结账、物流配送、取件，便利的买书方式让人和书

的关系简化到点对点。人们的消费活动不再受时间和地点的限制，

单纯地提供平台已经无法增加顾客的价值，消费进入第三阶段，消

费者有一定的物质基础，对闲暇时间的利用更注重品质和情感共

鸣，阅读空间的需求除了传统的服务外，还需要为读者营造独一无

二的精神体验，让读者遇到更多意想不到的惊喜，建立起人与书、

人与空间、人与人的某种联系，传统书店重新定义其物理场景成为

当务之急。 

（二）书店的竞争对手不是书，而是读者的时间。 

书店的竞争者不是各种类型的书，从消费者愿意花费的时间来

看，书的竞争者是新闻、游戏、电视和电影等各类电子信息产品。

移动互联网的发展，视频、音频等介质大范围普及的情况下，书承

载内容的载体多样化，纸质书可以转换为电子书，可以制作成音频、

视频产品，出版的传统概念被打破，出版的边界被拓展，书的产品

形态立体化，书本上的内容读者可以通过手机、电脑、电子书接收，

这样的阅读方式占用了读者大量的阅读时间。 

与此同时互联网对时间碎片化的切割，让用户对知识与信息的

感受边界变得模糊，移动音频用不到半小时的时间解读书中的主要

内容，这种填鸭式的听书，可以快速获取信息，帮读者节省时间，

但不能对知识进行消化，而新型独立书店提供舒适的阅读场景，人

们可以点一杯咖啡，拿一本书，呆上几小时，慢节奏的阅读让人们

能放松下来进行深度思考，这是现代书店存在的优势所在。 

与传统书店不设座位，希望顾客尽快买走书、减少停留时间不

同，茑屋书店创始人增田宗昭认为，只要到店的消费者够多，停留

得够久，消费的机会就足够高。新型书店重视空间设计，最终目的

是增加客户停留时间，提高关联产品的销售。诚品书店的阅读空间，

除了书还夹杂了文创、餐饮、商场等多元化的产业链，像一个阅读

与生活的博物馆，让人们亲近阅读，让阅读生活化，给用户带来惊

喜与愉悦，用户愿意在这样高品质的场景里逗留更久、消费更多，

进而养成读者线下阅读的习惯。2018 年苏州诚品书店全年举办超

5000 场的各式文艺活动，吸引约 2 亿人到访，相当于平均每天约

55 万人走进诚品书店。 

二、阅读空间提质的思考因素 

物体由功能和设计两个要素构成。传统经济把设计看成是商品

价值的一种补充，提高产品的附加值，而现代商品中，决定其性质

的功能和构成外观的设计密不可分。当今社会，人与人因网络联系

在一起，独立书店功能同质化时代，要把人聚集到线下的书店，需

要提供网络无法给予的东西，创造网络书店没有的顾客价值，空间

设计为顾客营造舒适感具有绝对的优势。 

城市阅读空间根植于具体的街道或居民区，不仅给社会个体提

供读者与书对话的机会和环境，还能使个体与自身空间的周围发生

关联。 

1、空间设计要与当地文化特质共生共创 

一个城市的根基不在于建筑多雄伟，街道多宽广，而是有没有

支撑这个城市发展的文化底蕴，这需要靠书店来传承，书店在人们

的日常生活中扮演不可或缺的角色，它肩负着一座城市文明延续的

使命。书店的建筑应从关照都市与人的角度出发，符合当地人文风

情、环境景观。书店的空间设计在不同国家不同城市，甚至同一个

城市不同的书店，呈现各自不同的面貌。 

诚品书店一位员工曾乾瑜参与书店建设后提到：诚品对于每个

空间，都要找到对的人来设计，不同的店，会特别去寻找当地的建

筑师与设计师合作，融入当地文化意象。诚品生活苏州店，结合苏

州本地的风土民情，抓住苏州精湛的传统工艺特色，苏州诚品拜访

了当地多位非物质文化遗产传承人，专门设立了“诚品生活采集 X

苏州”特色空间，邀请了苏州的苏绣、缂丝、苏扇、核雕、桃花坞

木刻年画的传承人进行工作展示。顾客不仅可以欣赏工艺品的创

作，还可以动手创作属于自己的作品。顾客在欣赏、体验的过程中，

激发对传统工艺的兴趣，进而对非物质文化遗产具有传承、保护的

意义。  

2、高素质的店员为顾客提供专业化服务 

电子书和网上书店的崛起，改变了消费者的购书观念，网上书

店提供免费送书服务，对实体书店是一个挑战。实体书店在规模上

无法与网络书店相抗衡，但网上书店看书名买书，想象与实物之间

会存在差距，影响顾客购物体验。实体书店可以针对网络书店的弊

端，为顾客提供个性化服务，发掘不为人知的好书，为顾客制造惊

喜，提供与书相遇的机会，书店店员的重要性愈发凸显。 

地标性的书店离不开出色的店员。书不是一般的商品，不能仅

凭功能、价格或个人喜好来判断取舍，店员们的知识储备成为实体

书店的独特价值，每个店员要通晓各自负责区域的图书内容及作家

们的动态，可在书的旁边附上有关书简短评论的小卡片，或者在倾

听顾客需求的基础上，根据顾客的兴趣向他们推荐合适的书，尤其
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是顾客想找的书缺货时，店员能否推荐其他合适的书，降低顾客找

书的难度，赢得顾客的信任，从而与顾客建立长久的关系。 

不同于传统书店的店员，日本茑屋代官山书店聘请了一批在相

关领域知识经验丰富的行家作为导购长期驻店，为顾客提供个性化

的导购服务，通过专业性的指导提高商品购买率。旅游区导购有出

版过 20 多本旅游指南的记者，料理区导购则是出版过多本料理书

籍的料理界知名人士。与此同时，在旅游区域，书架后直接就设有

旅行咨询台，旅行类咨询员是 65 岁的森本，曾游历 100 多个国家，

撰写了十几本导游书，这一专业化服务，方便顾客在书店看完相关

书籍后，迅速制定旅行计划。 

3、创意化地陈列，为顾客制造惊喜 

传统书店书从渠道方的角度对书进行陈列，把流通过程中的分

类直接搬到卖场，如按出版社划分，同一出版社的书按作者名字的

读音顺序排列，这是一种机械式地摆放方式，不需要特别的能力或

素养。 

现代有创意的书店，打破常规的陈列方式，按照内容分类，以

相关主题，或兴趣爱好的排列方式，让人很容易从自己想要的书，

找到相关联的类别书。店员需要寻找书与书之间的关联性，把各种

不同类型的书编排在一起，如传记人物的书，需要熟悉书的作者、

作者读过的书、作者的个人爱好等内容。把作者的传记、她的作品、

研究她的作品、及她相关的作品陈列在一起，可以帮助顾客因对一

个人感兴趣而发现系列关联图书。 

图书有个特别的特质，它是有多元内容的商品，可以延伸出很

多与生活相关的议题，发现书与非书之间的联通性，构建生活场景，

向外延伸书里的商品，如与茶器放在一起的不是花瓶，而是与茶相

关的书，对茶感兴趣的可能会对茶相关的知识感兴趣，看到好的器

物也可能购买，这样的联通性可以形成一个产品组合。1989 年诚品

在台湾开第一家店时，就引入英国的瓷器、法国的画作等商品，将

它们跟图书交叉摆放，称之为生活风格。那些屋子里塞满书，只有

图书、货架和狭窄过道的传统书店，诚品认为它们缺少活力和互动

性。对营销而言，实体书店最重要的不是对有形的货架和渠道的争

夺，而是借助不同的主题货架，不断更换陈列，让书店占领消费者

的生活空间。 

三、阅读空间的发展策略 

1、理念是书店长远发展的根基 

成功的书店都有自己的品牌理念，徐冲在《做书店》一书中指

出：做书店，不管做什么样的书店，理念的支撑是必需的，没有理

念支持的书店，哪怕很豪华很奢侈，也找不到它的灵魂。诚品书店

创立之初，不是为了卖书，而是推广阅读，以人文、艺术、创意和

生活为经营理念，书店跨越了不同产业，书店、画廊、讲堂、文创

平台、音乐厅，都是将人文、艺术、创意理念融入生活的创作，让

顾客在参与诚品的各项延伸活动中，感受书店专业的素养，体会诚

品对顾客的关怀。诚品赋予实体书店新的意义，书店不单是书籍的

展示点，还可以卖文化、情感及交流。诚品不断打造个性化的空间，

冒着一年要赔 400 万人民币的风险，设立音乐厅，为音乐爱好者提

供一个专业发表创作的空间；设立 30 平方米的独立空间，鼓励年

轻创作者进行实验性的装置或开展其他创造性活动，为顾客创造实

现梦想的环境，让人与书店之间的连接更紧密。 

拥有明确价值观的书店，经营理念由纯粹的卖商品为目的的销

售理念上升到推广阅读为宗旨的社会服务，书店不再做书的搬运

工，还将成为一个拥有共同价值观群体的聚集地。1200 书店的创始

人，曾经以背包客的身份在台湾徒步旅行，台湾人收留他为其提供

免费住宿，他想把这份温暖传递给更多人，书店以营造一个有温度

的空间为创办理念，在广州开办第一家 24 小时不打烊书店，为一

座城市点燃一盏深夜的灯，为来广州无处落脚的背包客提供沙发，

为聋哑人提供就业，构建了一个有温度的场域。书店空间不大，但

处处向顾客传递梦想与情怀：将诗歌、哲学类别图书选品摆在最显

著位置，把畅销书摆在最里面的位置，店内张贴温情的标语，如“这

个世界是会好的”、“青春是一场春梦”，书店散发浓浓的人情味，

让文艺青年流连忘返在书香世界。 

2、借助各种活动，书店成为作者与顾客沟通的平台 

普拉哈拉德和拉马斯瓦米两位管理学大师提出“价值共创”思

想，他们认为随着网络技术的发展，顾客角色发生根本转变。顾客

不再是消极的购买者、价值的使用者或消耗者，而是价值生产的积

极参与者。书店举办多样化的活动，让顾客参与到创意的迸发过程

中去，顾客与书店的关系不再是买者与卖者的关系，参与拉近顾客

与书店的距离，让顾客对书店产生依恋。 

台湾诚品开展驻店艺术家计划活动，艺术家驻留的工作模式源

自美国，是邀请作家、艺术家、设计师，为他们提供新的环境，激

发创作灵感，诚品是华语地区首家引入这一模式的书店。书店每一

季度都会选出一位驻店创作者，为他们提供资金补助，店内空间供

艺术家自主安排展览，诚品则负责艺术家的宣传推广。 

驻店艺术家计划活动构建了创作者与顾客的互动关系。传统时

代，创作者居于幕后，顾客通过报刊、杂志了解创作者的作品。诚

品提供了创作者与顾客的互动平台，对顾客而言，面对喜欢的艺术

家，了解他的创作理念，欣赏他的作品，这是一种独特的专属体验，

这一模式让艺术家、读者、书店三者的联系更紧密。 

3、运用大数据为顾客精准选书  

每年的出版物超过十万种，实体书店空间有限，运用大数据可

以提高书店的运转效率，为特定顾客筛选出有价值的书，从而培养

顾客忠诚度。环境舒适、选品精良的品牌实体书店，背后都有强大

的大数据驱动。书的选择不根据个人偏好，而是引用零售领域的数

字化管理，从不同维度给每本书打上多个属性标签，根据门店的消

费群体、消费能力的数据，将客户群和产品做数据化匹配，可以判

断一本书是否值得采购，需要与什么书摆放在一起，大数据让书的

进、销、存、退变得标准化。 

茑屋书店的母公司 CCC 是一家拥有大数据的轻资产策划公司，

它的收益大部分不是来自卖书或商品，而是来源于大数据和创意运

营的跨商家及跨行业的会员卡平台，会员积分体系辐射各产业、各

年龄层人群。会员卡消费数据的收集有利于 CCC 了解消费者特征，

为精准营销和服务提供有效的数据支持，这也成为茑屋书店运营的

核心竞争力。 

茑屋书店借助庞大的消费者数据，通过对目标客户的偏好分

析，聘请专业的选书团队，实现精准选书。门店采用 RFID 系统，

使 POS 机与书籍上的电子标签实现联动，实时记录、存储、分析读

者的购书情况，更好地了解客户的读书偏好，及时调整选书方案。 
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