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（一） 

   

市场经济的快速发展，带来了我国报业的空前繁荣。新生的都市生活类综合性报纸，犹  

如一匹匹异军突起的“黑马”，给业已成熟和稳定的老一代报纸市场产生了巨大震动和  

压力，同时也给报业市场注入了新的生机与活力。传统的老牌报纸，由于办报时间长，  

社会影响大，具有较丰富的办报经验和成型的经营思路，其主导和强势地位相对牢固。  

而处于生存与发展夹缝中的一批新办报纸，因其初入市场，势单力薄，立足未稳，所以  

不同程度地面临着“大浪淘沙”般的冲击。 

万事开头难。任何一张新办报纸，在参与市场竞争时都会遇到营销策略选择，这是决定  

报纸兴盛与否的重要因素。正确的营销策略，往往能收到事半功倍的效果，使报纸很快  

打开局面，抢占市场，赢得竞争先机。反之，不知“路在何方”，甚至会把“财富”变  

成“包袱”。特别是地市级新生代报纸，面临的问题更多，困难更大，需要探索的路子  

更长。 

新办报纸进入市场的制约因素很多：一是市场环境。这是当今报纸的“天时”，任何一  

张新办的报纸都不能逆“天”行事，必须依“市”而行；二是政治背景。无论是党报的  

子报，还是新增的专业报，都离不开中国的政治体制，离不开党对报业的领导，因此必  

须处理好市场与导向的关系；三是经济形势。报纸要形成强大消费群，必须有强大的经  

济作支撑。四是文化层次。报纸消费面向的是知识层面的人，文化氛围起着至关重要的  

作用；五是自身实力。报纸自身质量和综合实力是进入市场的内因，很大程度上主导报  

纸发展的进程。 

2001年1月1日创刊的《三峡商报》，诞生在举世瞩目的三峡工程所在地湖北宜昌市。这  

张由市委机关报宜昌日报社主办的都市生活类综合性日报，可谓“生不逢时”。在不足  

百万人口的宜昌城区，内有本地日报、晚报、都市报、电视报等7种日发量过万份报纸? 

摹凹谢鳌保 庥?0多种老牌报纸的“围攻”，每种报纸都是各占山头，各有千秋，各? 

行抡校 谐】占浼负鹾苄 ５ 度 可瘫ā反蟮ㄌ剿魅跏泼教濉扒抗ァ笔谐≈ 罚 罢  

揖哂懈鲂曰 氖谐】占洌 〉昧肆己眯Ч ＝霭肽晔奔洌 ㄖ绞谐】焖俅蚩 ⑿辛恐  

毕呱仙 平 虺 钡匾恍 袄献趾拧泵教迨谐》荻睿 缓 笔”ㄒ到缛耸砍莆 靶  

”ㄖ酱丛炝舜笃婕！薄? 

（二） 

新生媒体走市场，关键是要扬长避短，趋强避弱，切实把握市场定位的灵魂。市场经济  

条件下的新办报纸，注定要直面市场。在老牌报纸庞大的读者市场和雄厚的实力面前，  
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注定是弱势媒体。但强与弱，并不是不可逆转的。《三峡商报》便能正视自己的“弱势  

”，很好地把握了市场定位。 

由于竞争的需要便产生了市场定位。所谓报纸市场定位，就是根据读者对报纸的敏感度  

和重视度，为报纸设计和塑造一个特定的形象或个性，并通过一系列办报实践和营销策  

略，把这种形象或个性树立于读者中，从而使报纸在市场上确定自己适当的位置。《三  

峡商报》在创刊之初，曾一度在“做什么”、“如何做”、“做给谁看”等定位问题上  

困惑：想做“商”字文章，怕找不到读者市场；想做综合的“大路”文章，又怕步人后  

尘，无所作为。后来，他们4位正副总编辑带领20多名编采人员，到社区进家庭做了为? 

诎敫鲈碌氖谐〉鞑椋 嫦蛏缁峁 骷 鞍毂ń鸬阕印保 占 ?00多条意见。集思广  

益的结果，提出了“替政府分忧，为百姓解难”的办报理念，千方百计把“分忧”、“  

解难”、“服务”功能发挥得淋漓尽致。 

在市场定位上，《三峡商报》不搞“贪大求全”，有效避免了读者群体的泛化。当今的  

报业市场，没有“独揽天下”的报纸，也没有“无所不需”的读者。读者的“口味”因  

人而异，就像商家生产西装只卖给男士，坤表只卖给女士，果冻只卖给小孩一样，报纸  

必须找准最贴近的读者群体。如果一张报纸的目标读者似是而非，就必然导致市场目标  

的模糊和失落。《三峡商报》在深入分析了市场现状和报纸自身优劣势后，将市场目标  

锁定在都市中有一定经济实力的大众家庭和中小工商户及广大私营业主，明确提出决不  

办成“小宜昌日报”，既不与母报争抢新闻，又不“搭车”挤占发行市场，同时也避免  

与同城的另几家报纸“似曾相识”，力争创出自己的特色。经过半年的实践，读者迅速  

接受、认同和喜欢上《三峡商报》，家庭入户率和工商个体门面订阅率分别达到64%和2  

7%，总私费订阅率在90%以上。 

（三） 

报纸要适应市场变化，归根结底是要把握读者跳动的“脉搏”，这个“脉搏”就是读者  

的需求和动机。繁荣的市场经济激活了人们的各种需求，使社会和经济生活变得丰富多  

彩，因此人们希望传媒更好地提供新鲜实用的服务性、参与性、娱乐性新闻，这恰恰为  

新生代报纸提供了无比广阔的市场。按照心理学解释，人们每一种理性的购买和消费行  

为，背后都必定有一定的动机和目的。新办报纸基础差，影响小，缺乏属于自己的固定  

读者群，如果对读者的需要动机产生认识和观念上的错误，就很难做到报纸与市场的有  

效对接。 

作为办报人，也许非常清楚自己最爱读什么报，为什么订阅或购买哪种类型的报，但不  

一定就了解读者的阅读需要和动机。《三峡商报》及时走出了四个容易混淆读者需要和  

动机的误区。一是有一定文化知识的人，都有报纸阅读或购买的需求；二是同一类型读  

者对报纸的需求都一样。打个比方，人人都有对食物的需求，但如果每人给张烧饼显然  

无法满足所有人，读者对报纸的期望与需求亦然；三是读者订阅报纸的动机总是单一的  

。这种观念缺乏对读者心理的认识，容易造成报纸营销手段的“单相思”；四是读者的  

读报兴趣是内在的而不受外界刺激和影响。读者的需求差异带来了报纸市场的差异，但  

是新生的报纸不能满足读者的全部需求，因此必须瞄准个性化市场。《三峡商报》引入  

阶段采取了一系列有效的“强攻”战略。 

一是快速渗透战略。《三峡商报》创刊后，决定缩短报纸“生长期”，实行了“一低一  

高”法，即报纸低价格、促销高水平，抢占最大的市场份额。低价位容易使读者作出购  

买决策，有利于报纸迅速提高市场增长率，容易让读者了解、熟悉和接受新报纸。在促  

销方面，充分利用其它媒体做好自我宣传，先后把“一张好看的报纸”、“一张能带回  

家的报纸”、“一张商机无限的报纸”等系列概念印入读者心中，分别与一些企业和公  

司开展有奖订报活动，相继请一批全国著名的经济学家和知名人士来当地讲学，刊发独  



家专访，开设“三峡财富论坛”，不断制造市场“兴奋点”，使《三峡商报》很快得到  

读者的认同。 

二是分块突破战略。《三峡商报》注意把读者市场细化“分块”，打“歼灭战”。如抓  

住宜昌城区股民队伍庞大、但本地报纸“过问”较少的空缺，大胆拿出４个整版开设了  

全市信息量最大的“天天证券”板块，吸引了众多股民订户，“炒股票、看商报”成为  

宜昌股民挂在嘴边的口头禅。他们根据报纸的发展需要，适时增加目标市场，让报纸不  

断进入新的细分市场，从而减少了市场开发的盲目性和投入风险。仅半年时间，《三峡  

商报》成功地占领和开拓出围绕“博彩特刊”板块的彩民读者群，围绕“旅游指南”板  

块的游客读者群，围绕“家庭频道”板块的家庭读者群等６大类读者市场。 

三是营销改进战略。新生报纸处于市场初入阶段，无论是市场读者还是报纸本身都尚未  

定型，因此“改进”显得尤为重要。《三峡商报》在这方面作了一些有益的尝试。１、  

市场目标改进：把读者市场“进攻”重点由关系户、公费群体尽快转向家庭私费户，提  

高报纸入户率。将原来的一些农村订户收缩到中心城市居民户，提高发行的有效性；２  

、报纸质量改进：根据读者不断增长的阅读要求，《三峡商报》仅用６个月时间就将原  

来的每天四开８版扩为四开１６－２４版，由黑白印刷改成天天彩色印刷，同时在版式  

上做了大幅调整，追求与众不同、别具一格的报纸风格。在新闻报道的方式上实行“你  

点我采”，扩大热线新闻的容量，从而使报纸独树一帜；３、营销特色改进：新办报纸  

的发行不能“穿新鞋走老路”，要创造自己的营销特色，并及时地随市场的变化而改进  

。《三峡商报》的母报《宜昌日报》在宜昌市场占有绝对主导地位，百人拥有量列全省  

首位，但《三峡商报》即使在创刊前的“零印数”时，也没有“搭车”发行，而是依靠  

一系列富有特色的营销手段打开市场。 

四是亲和力拉动战略。报纸的亲和力，是导向所引、人情所期、民心所盼的影响力和渗  

透力，是激起读者和市场共鸣的重要要素。新办报纸要办成“上下都关心”的好报，必  

须在亲和力上动脑筋。《三峡商报》创造性地独家开辟“市民点将”专栏，被称为宜昌  

的“焦点访谈”，便是成功之举。他们每周把各局办委的“一把手”请到报社与市民见  

面，开通热线与读者直接对话，并现过现地解决市民久拖不决的难题，同时每天登出“  

市民点将”信息卡，不定期编发“市民点将内部版”等，既沟通了政府与百姓间的关系  

，又使读者真正信赖了《三峡商报》，湖北省委宣传部评价此举是“探索新时期全党办  

报群众办报的好形式”。他们用整版开设“点采新闻”，记者写稿由读者打电话提供线  

索，凡读者反映的问题第二天报上都能见到采访核实的报道或回复。新闻热线开通后最  

热时一部电话一个小时内竟打进５０多个。让报纸参与社会生活，让读者参与办报活动  

，体现了《三峡商报》强烈的参与和服务意识。他们曾专门为一位叫刘君凤的业余摄影  

通讯员开辟“君凤镜头”专栏，为业余作者开设命名言论专栏。把传统的好新闻评选权  

交给读者，每天由读者推荐评出当日和当月的好新闻。这些做法不仅得到了新闻界专家  

的充分肯定，更重要的是赢得了读者和市场。 

五是市场份额保护战略。与老牌报纸相比，新办报纸的最大弱点就是市场的不稳定性，  

因此，对已有的市场要建造好“马其诺防线”，有效保护和巩固读者市场。《三峡商报  

》加强“守卫工事”的办法，第一是用密集增长法占市场，把“进攻是最好的防守”思  

想贯穿于发行中，在采取大规模的“地毯式”上门征订争取到最大限度的市场份额后，  

便即时在发行量较大或市场潜力较大的地方建立了一批工作站；第二是在“不可替代上  

”下功夫，无论是办报风格还是营销理念，都坚持走自己的特色之路，不模仿别人，也  

采取相应对策防止被“克隆”；第三是靠完美的服务留住订户，如每月进行订户回访，  

为订户提供送报之外的超值服务，公开承诺“开门见报、上班读报”，确保报纸最先送  

到家、送上摊等，都得到了读者的好评。 

（四） 

 



毛泽东同志曾有过一个著名论断，他认为人类社会不是以一种匀速运动在进步，而是以  

一种加速度形式在向前飞奔。处于信息前沿的新闻传媒，从弱到强、从小到大、从未流  

到主流，转换过程并不漫长，发展快的几乎只在转眼之间。《三峡商报》在探索市场营  

销之路的实践中认识到，新办的弱势媒体“强攻”市场，必须把握好以下要素。 

一是以市场为总“纲”。有市场的报纸不一定是好报纸，但没有市场的报纸一定不是好  

报纸。市场就是报业发展的“纲”，失去了“纲”，报纸难以立足，也就失去了生存的  

基础；二是以读者为对象。读者是检验报纸能否真正进入市场的“第一发言人”，办报  

人不想到读报人，势必会造成叫好不叫卖的尴尬局面；三是以新闻为产品。新闻是报纸  

的支柱，是报纸卖点的“当家产品”，提高新闻质量是扩大报纸发行的重中之重；四是  

以长远为方针。要克服一切只顾眼前利益的短视行为，挤干发行数字“水分”，不图市  

场表面热闹，注重扎扎实实打好发行市场的基础工作；五是以服务为手段。服务是最好  

的营销方法。无论是新闻还是发行，都要做到读者满意，才能赢得市场认可。 
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