
也就是在2015年到2016年间，移动
互联网时代，生产从内容到用户的流程更
短，用户甚至可以直面内容而忽略渠道，
单纯售卖纸质书已不适应用户需求。但
图书电商习惯了一整套电商的售卖体系
和闭环环境，他们必须从这个舒适区中走
出来，迎接更为激烈的挑战，自我转型，重
新建立与用户的关系，换一种更加密切的
方式拥抱用户。

此时，就可以看出毕清林独到的战略
眼光。由于教考图书以实用性为主，消费
者对纸质书的依赖性更强，用户黏性更
大，即便是线上考试教学层出不穷，依然
不会对教考纸质图书的市场有较大影响。
到2021年，超才图书拥有2家天猫店、4家
拼多多店、2家京东店。

毕清林给人的第一印象，似乎是一个
大大咧咧、神经大条的“壮汉”，而随着采访
的深入，这一印象慢慢被扭转——— 在这个

“壮汉”的人设下，藏着一颗敏锐而细腻的
经商之心。

在毕清林的办公桌上，摆放着5瓶水
培植物，它们虽是同一品种，但生得或高
或矮，长得或快或慢。毕清林并没有把它
们修剪得同样齐整，抑或拔苗助长。“这些
高矮不同的植物就如同公司经营的产品，
不可能全一样。”在毕清林看来，选赛道很
重要，但是选择产品更加重要。

“这就像田忌赛马，无论是在其他赛
道还是在教考图书这个赛道，我们既经营
高毛利产品，还经营中间毛利产品和微毛
利产品，通过不同产品针对不同竞争对
手。”毕清林告诉记者，这才能让超才图书
始终在这个波诡云谲的图书电商市场占
有一席之地。

教考图书又能继续划分更精细的赛
道，诸如教师资格考试、成人高考、出国考
试等，在不同赛道之下还有不同出版社的
不同产品。如何从浩如烟海的图书产品
中选出一款适合超才图书经营的产品，这
就极其考验毕清林的市场洞察力和团队
工作能力。

“可以说，一旦产品选择失败，就意味
着我们在某个赛道失去了领跑的机会。”
对于这个领域，毕清林认识深刻。

数据显示，2022年各类图书的码洋
（图书出版发行部门用于全部图书定价总
额的名词）构成，教辅教考类码洋比重位
居第二，较2021年码洋比重下降2.26个百
分点。由此可见，在整个市场的暗流涌动
之下，超才图书也要面临业绩下滑、状态
不佳的局面。

但毕清林为何一直坚持到现在？
在毕清林眼中，经销教考图书要承担

更多的社会责任，这并不是妄言。“别看这
小小的一本习题和知识手册十几块到几十
块钱不等，却承载着很多人奋斗的青春和
梦想，甚至寄托着家庭的希望。要用正确
的方式赚每一块钱。”毕清林既然做了，就
要做一个有良心的电商人，每一类书都经
过他和团队的精挑细选并保证正版，以保
证每一位学子或考试人用起来舒心放心。

更重要的是，经历过摆书摊的艰辛，
也感受过网络时代对传统图书市场的巨
大冲击，毕清林对经营图书也有了全新的
认知，“这并不是一个暴利的行业，我们要
将超才图书打造成一张文化名片，不拘泥
于服务学生或考试，而是让所有热爱读
书、喜欢淘书的书友们都能享受到一系列
的服务。”

于行业而言，超才图书还年轻。用毕
清林的话说，“无论前方有多大困难，趁年
轻，勇敢拼”。
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“壮汉”梦想暮光里的
追“书”少年

你你有有多多久久没没在在线线下下实实体体书书店店看看过过书书、、买买过过书书了了？？
《《22002222年年图图书书零零售售市市场场年年度度报报告告》》数数据据显显示示，，22002222年年图图书书零零售售市市

场场同同比比下下降降1111..7777%%，，其其中中平平台台电电商商同同比比下下降降1166..0066%%，，实实体体店店渠渠道道零零售售
图图书书市市场场同同比比下下降降了了3377..2222%%，，短短视视频频电电商商则则同同比比上上升升4422..8866%%。。

移移动动互互联联网网和和碎碎片片化化阅阅读读的的时时代代，，纸纸质质书书成成了了““另另类类””的的存存在在。。
随随着着电电商商网网购购平平台台的的饱饱和和式式发发展展和和抖抖音音等等短短视视频频平平台台的的异异军军突突起起，，
纸纸书书业业务务变变得得越越来来越越难难做做。。再再难难做做，，也也有有人人去去做做，，比比如如淄淄博博市市青青年年企企
业业家家协协会会副副秘秘书书长长、、淄淄博博超超才才图图书书有有限限公公司司总总经经理理毕毕清清林林。。

站站在在中中国国图图书书电电商商的的十十字字路路口口，，一一直直坚坚持持售售卖卖““看看得得见见、、摸摸得得着着、、
写写得得下下””知知识识和和未未来来的的毕毕清清林林，，与与纸纸质质书书有有怎怎样样的的缘缘分分？？又又如如何何在在饱饱
和和的的图图书书电电商商商商海海中中乘乘风风破破浪浪？？

——— 青青年年企企业业家家毕毕清清林林与与书书的的特特殊殊缘缘分分

走进毕清林的办公室，一幅“境由
心造”的艺术字映入记者眼帘。随着交
流的深入，这一强调人的主观能动性的
词汇，竟契合了他与“书”打交道的那些
岁月。

电商，尤其是当下的图书电商好不
好做？

作为一个企业的掌舵人和引路者，
毕清林重担挑肩，难得有休憩的机会，
而在他的心里，还时刻装着他的团队这
一群年轻人的生活与梦想。

“电商人没有朝九晚五，休息的时
间就是被别人赶超的时间。”毕清林说，
即使过年期间他和团队也在忙活。

回到2019年，这一年，中国图书电
商发生了一些有意思的事情。

这一年，已经坚持了十多年的亚马
逊中国彻底放弃了包括图书在内的电
商业务，只剩下电子书、跨境电商等边
缘业务；当当2018年的被收购案失败
了，迅速调转了船头，在李国庆离开之
后，重启了数字阅读业务，对主营业务
纸书也进行了重大调整；京东图书最早

的一拨元老随着前图书业务总经理杨
海峰的调离也开始了新的调整。

图书电商由此站在了一个全新的
十字路口。

“当下，行业巨头仍承受着移动互
联网时代的焦虑与不安，更不用说一些
像我们一样小一点的电商。”举例来说，
在如今的众多电商平台，商家们为了吸
引消费者、留住流量，往往都会有所售
商品收到货后7天之内可以无任何理
由，在不影响商家二次销售的情况下退
货和换货的服务。这本来是一件好事，
却让一些别有用心之人和不法之徒钻
了空子，毕清林也有类似经历。

“故意损毁书要求退货退款的，只
退款不退货的，还有一些是买家的责任
却要求退换或赔偿的事情，经常遇到。”
毕清林无奈道，因为平台更倾向于消费
者，所以当消费者在平台上发起恶意退
换货或投诉时，他们也无可奈何，“更有
极个别素质极差的消费者无端辱骂我
们的售后，大家基于公司的团体利益只
能打碎了牙往自己肚子里咽”。

毕清林的遭遇，仅仅是众多电商叫
苦不迭的冰山一角。在今年“六一”过
后，很多演出服装电商商家收到了大量
的儿童演出服退货，衣服有的很脏且有
很大味道，没法进行二次销售，各商家
也表示很无奈。

可以看到，做电商没有外行人想象
的那么容易。“由于教考图书的使用门
槛较高，需要商家储备大量的知识和常
识，以供消费者咨询”，这也间接导致了
毕清林团队工作负荷的增加。对此，这
位管理者没有用硬制度去管理公司，

“而是用弹性工作制和正确且合适的价
值观引导和帮助员工。”毕清林如是说。

在技术革新与渠道巨变以及用户
需求更个性化、年轻化的背景下，在线
图书业务经过20年的风起云涌之后，
重新站在了又一个十字路口。

危机感也时刻伴随着毕清林，毕竟
电商领域浪潮不断。如今，拥有多家平
台多家店铺的他，从线上题库、线下辅
导到直播带货，再到跨行业跨领域经
营，都在用心尝试和布局。

电商浮沉

既然如此难做，毕清林缘何入行？
1989年出生的毕清林与“书”的缘

分，可以追溯到1993年前后，也就是在
他三四岁的时候，那时一缕书香便已萦
绕在他心头。彼时得益于改革开放，我
国经济发展取得了举世瞩目的成绩，市
场经济规模不断壮大。

在记忆的瀚海中搜寻，儿时在黄昏
下绕着父亲的书摊玩耍帮忙的画面浮
现在毕清林眼前。

“我的父亲早些年当工人，擅长电
机焊，为进一步改善家庭生活条件，就
自己焊了个铁架子书车摆摊卖书。”毕
清林说。

每当黄昏来临，毕清林家大院门口
便热闹起来。跟众多年代剧里的场景一
样，两棵大树之间拉上一根铁丝，上面用
夹子夹着各种杂志，下面的书车上放着
《三国演义》《水浒传》等各种书。当时这
些书很畅销，父亲的书摊前经常挤满了
行行色色的人。就这样，小小的书摊成
了关乎一家人美好生活的大大的希望。

而毕清林“就是个在书摊上长大的
孩子”。

“这样的成长环境，给我的性格和
价值观也增添了一些不一样的特质。
比如说，我觉得无论是做大生意还是摆
摊叫卖，都是一样的，都是在奋斗，成就
不管高低，都不是丢人的事。”夕阳下童
年拉长的影子，将父亲的书摊搬进了毕
清林的心中，这一本本在记忆中泛黄的
图书，更是在日后拼凑出了他拼搏奋斗
的事业道路。

2012年，天猫图书业务上线，给图
书经营者们打开了一扇新大门。2012
年6月，包括50家国内外出版社、20多
家独立Ｂ２Ｃ购书网站在内的1000多
家图书网店、130万种在线图书、在售
图书超过6000万本的天猫书城正式上
线。对那些开网店卖书却苦于用户拓
展太难、运营成本太高的从业者，以及
长期受三大网店挤压的出版社、实体书
店来说，天猫书城的上线，给他们提供
了一种新的“触网”的方式：上天猫自己
开网店直面用户，而且有天猫的流量打
底，不缺用户，只需要熟悉天猫的各种
玩法，充分利用工具就能迅速地拉起自
己的网店业务。

经过多年的积累打拼，2014年，淄
博超才图书有限公司（简称“超才图
书”）成立，小小的书摊越做越大，并做
起了线上生意。在大时代背景下，超才
图书破釜沉舟，将线上业务扩展为
80%—90%，线下业务仅留10%—
20%，也只服务于多年老客户。

“2015年，因为童年的成长经历，
我对于书有深深的眷恋，加之父母年龄
大了，没有太多精力来经营公司，我就
回来帮忙了。”2015年，研究生毕业的
毕清林参与到超才图书的经营上来。

基于求学期间对电商大环境的深
入了解以及对消费者需求趋向的敏锐
洞悉，他开始用更专、更精、更尖的眼光
操盘图书电商，并进军教考类图书销售
新赛道。

“无论是大学的英语四六级考试，
还是考研考编，又或是司法考试等，教
考类图书一直有着稳定的市场，并且这
个市场每年都在扩大。”由此，超才图书
专营店这个淘宝店铺成为一匹黑马，当
年便斩获了2015年度天猫图书增长突
出贡献奖。

少年情怀


