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从荷兰《阀门世界》杂志看行业期刊的发展

胡志强　　栗延文
（通用机械杂志社，１０００３７，北京）

摘　要　荷兰《阀门世界》杂志的经营模式及其市场定位、读者
定位、发行定位和内容定位值得我国行业期刊借鉴。
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随着外刊以各种方式进入中国市场，我国行业期

刊全面市场化已是必然趋势［１］。外刊的进入，一方面

对我国行业期刊形成了全方位的冲击，另一方面也带

来了新的办刊理念和办刊思路。学习并借鉴国外行业

期刊先进的办刊理念和运作方式对于我国行业期刊的

发展具有重要的意义。

１　Ｂ２Ｂ经营模式

　　荷兰《阀门世界》杂志（《ＶａｌｖｅＷｏｒｌｄ》）是荷兰
ＫＣＩ出版有限公司旗下的一种行业期刊。像众多行业
期刊一样，《阀门世界》发行对象是特定行业人群中有

特定特征的读者，因此，发行量很有限，属于典型的

“小众媒体”。目前，该刊１年出版１０期英文版，单期
发行量８０００册；２期中文版，单期发行量４０００册。

《阀门世界》的核心读者群为石油和化工生产相

关企业的设备管理人员和采购人员，读者对象比较明

确，读者群也相对比较集中和稳定；因此，它并不追求

发行的绝对数量，而是采用点对点的定向发行手段，追

求发行的有效性，进而开发多重的商业价值，实现Ｂ２Ｂ
（ＢｕｓｉｎｅｓｓｔｏＢｕｓｉｎｅｓｓ）经营模式。

《阀门世界》首先通过赠阅实现期刊征订，在实现

刊物第１次销售，即将期刊内容卖给读者的同时，通过
积累和维护有效的读者数据，继而实现后续的多次销

售，包括将期刊读者群卖给阀门制造商和销售商（期

刊广告）的第２次销售，以及期刊延伸产品和服务的
第３次销售，如在荷兰和中国举办的阀门研讨会和展
览会，在期刊网站上刊登企业广告、销售阀门行业报

告、书籍和行业标准等。期刊的第３次销售也称期刊
的品牌销售，与期刊自身资源和品牌相关的经营活动

都纳入这个范畴［２］。

２　Ｂ２Ｂ经营模式的要求

　　Ｂ２Ｂ经营模式虽然可以实现多次销售，但对期刊
经营的各个方面提出了更高的要求。

１）要求行业期刊的读者定位与市场定位必须在
行业价值链上存在供需关系。行业期刊第２次销售中
广告商投放广告购买的是期刊的读者群，这意味着一

种行业期刊所定位的读者应该是期刊广告商所生产的

技术和产品的购买者、使用者或与此相关的人群。行

业期刊理想的广告市场应具备易开发、空间大、有深

度、有高端品牌、可实现社会效益和经济效益双丰收等

特征。《阀门世界》的读者定位为石油炼制和石油化

工领域的阀门用户，广告客户定位为阀门技术和产品

的生产制造商。显而易见，广告商和读者存在供需关

系，而且供需关系非常紧密。

２）要求行业期刊发行精确和有效。《阀门世界》
英文版每期正文为１０４面，广告５２面，单期整版彩色
广告价格为５０００欧元。之所以能够赢得众多广告商
的信任并建立长期的合作关系，是因为《阀门世界》采

用了自办发行手段，能够准确掌握读者信息，通过数据

分析，筛选出核心读者群，做到期刊发行精确和有效。

像《阀门世界》一样，行业期刊要依靠行业价值链上下

游供应商的广告存活，所以，对于期刊发行，锁定的读

者群除了具备所属行业的职业角色之外，还应具有技

术实践经验、设备管理或生产管理职务、采购或建议采

购权力等特征；因此，行业期刊的发行，必须注重针对

性，对掌握的数据进行甄别和筛选，这样得到的数据库

和资料库才是有效的，才能够更直接和真实地反馈读

者的意见和需求，以提供更好的服务。再者，还必须注

重读者的层次，广告客户最关注的是具有一定采购决

策权和话语权的读者，其他的读者再多也属于无效发

行［３］。因此，运用有限的发行数量获得最大的广告和

自我宣传收益，是Ｂ２Ｂ期刊发行的根本所在。
３）要求行业期刊的内容能够将广告市场需求与

读者阅读需求有效地融合在一起。Ｂ２Ｂ期刊要求根据
市场定位，围绕锁定的读者群确定期刊内容，从刊载专
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深理论文章的阵地转变为搭建信息交流的平台。《阀

门世界》采用专刊策划模式与不同视角的深度报道，

将行业技术、市场、信息等内容串联起来，使期刊更可

读，有效地为广告商和读者搭建起信息交流的平台。

３　专刊模式

　　专刊，是就某一特定的选题专门编辑出版的一期
期刊［４］。内容组织形式采用专刊模式，首先通过全面

深入的分析报道满足读者的阅读需要，赢得读者的信

赖，其次通过选题策划，整合各种资源，实现预期利益

目标，增强期刊在市场中的竞争力，为期刊带来好的经

济效益，第三有利于刊物在行业中树立权威性和扩大

品牌影响力。

《阀门世界》每一期的内容组织均采用专刊模式，

在本年末公布第２年的专刊选题。专刊选题按３种类
型划分，即阀门应用领域、阀门产品和技术发展。其

中：应用领域类型的专刊选题最多，有７期；其次是阀
门产品类，２期；技术发展类１期。其中文版分别在５
月和１１月出版，同样采用专刊模式运作，内容选题在
已经出版的英文版选题中择优选取，保证最少有１期
是阀门应用领域类型的选题。

对于第一次接触该刊的读者和广告商，《阀门世

界》的专刊选题明确了办刊理念，即在阀门应用行业

中推广阀门技术和阀门产品，给特定行业的用户读者

提供有关阀门的各种信息，并为阀门企业提供市场推

广服务。对于熟悉刊物的读者和广告商，《阀门世界》

的专刊提供与现实生产密切相关的前瞻性技术和快速

反映行业对阀门的需求情况成为了他们关注的焦点。

４　行业期刊未来的发展

　　从《阀门世界》的运作可以看出，行业期刊既拥有
行业内外的专家学者队伍资源［５］，又掌握行业政策和

企业资源，如果进而能掌握行业上下游供应链资源，就

能在拓展行业的信息服务和咨询服务上拥有无可比拟

的优势；因此，采用 Ｂ２Ｂ经营模式是行业期刊未来的
发展方向，也是行业期刊进行市场化改革的必然选择。

认真研究市场定位，重新规划产品，做好发行工作，切

实起到信息沟通的桥梁作用，行业期刊才能不断地通

过有效经营手段扩大影响力，树立品牌，为最终实现多

重销售打下深厚的基础。

行业期刊要架设广告市场与用户之间的桥梁，一

方面在内容上应力求做到贴近行业、深入企业、走进用

户，通过加强编辑选题策划，整合各方面的资源，提高

内容竞争力，另一方面应力求在广告市场上与高端企

业建立长期、稳定的合作关系，这是 Ｂ２Ｂ类期刊赖以
生存发展的基础。拥有吸引读者的内容和强势广告做

依托，Ｂ２Ｂ经营模式的行业期刊才能有更好的发展。
全彩印刷、版式设计多样化，使期刊的表现形式富

有冲击力，这也是 Ｂ２Ｂ行业期刊发展的选择。内容
好，广告强还不行，只有在第一时间吸引读者眼球，并

抓住读者的心，才能最终实现行业期刊的品牌销售；因

此，Ｂ２Ｂ经营的行业期刊在载体形式上也要多投入精
力和资源，与内容和市场做到并行发展。

行业期刊在建立Ｂ２Ｂ经营模式，并树立高端行业
媒体品牌之后，可以通过提供多种服务实现增值，如

《阀门世界》的第３次销售。此外，行业期刊也可以通
过增加刊期、构建行业网站等方式拓展信息产品。

《阀门世界》英文版最初每年只出版 ４期，现在是 １０
期，在增加刊期的同时广告销售额也随之上升。

行业网站也是行业期刊的一种优势［１］。网络出

版以自由开放、海量存储、传输快捷、检索方便等特

点［６］，向行业期刊发起了强有力的冲击。Ｂ２Ｂ行业期
刊若要与网络出版抗衡，必须将信息、咨询服务延伸到

网上，兼得纸上、网上双效益［７］，才能更好地发展。行

业期刊在内容和资源上拥有优势，构建行业门户网站，

开拓网络广告并不是难事；但同以网络广告为盈利模

式的其他类型网站相比，Ｂ２Ｂ行业期刊的优势在于能
够抓住行业产业链资源，在此基础上构建行业的 Ｂ２Ｂ
电子商务网站，其盈利将媲美于期刊的多重销售收入。
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