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I. Bakgrund

Problemet
De mindre bokförlagen tycks få allt svårare att nå ut till bokhandlarna med sin utgivning. Flera
förlag har på senare år nekats tillträde till distributörer med hänvisning till att deras försäljning är
för liten. Distributörerna Seelig och Förlagssystem dominerar starkt; de alternativa distributörer som
finns anlitas inte i någon högre grad av förlagen och är överlag inte välkända i bokhandeln.

Den senaste bokutredningen, Boken i tiden (SOU 1997:141), kommenterar bokdistributionen på
flera ställen, främst i samband med hur titlar som tilldelats statligt litteraturstöd når ut. De problem
bokutredningen finner kan dock hävdas gälla generellt för många mindre förlags utgivning, oavsett
vilka av titlarna som tilldelas litteraturstöd. Bokutredningens slutsatser på området ledde till att ett
distributionsstöd för litteraturstödda titlar infördes 1999.

I Kulturrådets utredning om litteraturstöd från våren 2002 beskrivs distributionsläget på följande
sätt:

Ett motstånd mot mindre förlag med egen distribution är sedan länge känt inom bokhandeln. Samti-

digt har mindre förlag fått sina distributionsavtal uppsagda av stora distributörer eftersom de säljer

för lite. Seelig har under de senaste åren sagt upp ett hundratal utgivare de skött distribution åt med

hänvisning till bristande lönsamhet. […] Vill man värna om läsarnas tillgång till samtliga böcker som

ges ut i Sverige, med eller utan litteraturstöd, måste en ny distributionskanal etableras som är anpas-

sad till att ta över den funktion som Seelig hade när det grundades, att distribuera böcker från många

utgivare till bokhandeln.

Kerstin Aronsson: Rör inte ett vinnande koncept!

Att småförlagen nekas tillträde till distributörer får ofta till följd att Internetbokhandlarna inte köper
in deras böcker. I NOFF-nytt nr 4, 2001 säger en representant för dåvarande bol.com (numera
bokus.com) att man gärna åter tar in böcker från det stora antal svagsäljande småförlag man just
sagt upp samarbetet med, ”om de går samman och använder en gemensam distributör”.

I branschtidningen Svensk Bokhandel har ämnet på senare tid analyserats bland annat i artikeln
”Distributionskostnader hot mot småförlagen” (nr 9, 2002).

Ett citat från en erfaren förläggare ur denna utrednings enkätmaterial är också representativt:
”Oron i distributionsledet är ju stor numera och småförlagen synes i dag sitta lösare än för ett par
decennier sedan.”

Dessa tendenser har förstärkts under hösten och vintern 2002. Nyheter kring bokdistribution i
allmänhet och mindre förlags situation i synnerhet, inte minst i relation till Seelig, har återkommit
regelbundet i Svensk Bokhandel och som samtalsämne i branschen.
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Uppdraget
Nordiska föreningen för mindre förlag (NOFF) har av Stiftelsen framtidens kultur tilldelats 50 000
kronor för att hos förlag och bokhandel utreda intresset och förutsättningarna för en gemensam
distribution åt mindre förlag. Till utredare har NOFF utsett Fredrik Lind, chef för svenska avdel-
ningen på Hedengrens bokhandel i Stockholm, och Tove Marling Kallrén, redaktör på Bokförlaget
Nya Doxa i Nora och ledamot i NOFF:s styrelse.

Informationen som ligger till grund för rapporten har inhämtats genom en enkätundersökning
genomförd under sommaren 2002 och ett antal intervjuer och kortare samtal genomförda under
perioden september 2002 till januari 2003. Det statistiska materialet som återges i rapporten baserar
sig på enkätsvaren; de belysande citaten kan även komma från intervjuer och samtal. Utredarna har
dessutom läst in bakgrundsmaterial och försökt bidra med egna reflektioner. Utredningen kan ses
som ett första steg mot någon form av åtgärd. Det som ges här är en lägesbeskrivning som eventuellt
kan möjliggöra för en ny entreprenör, ett befintligt företag, en grupp av förlag, NOFF självt eller
någon annan förening, en statlig instans eller annan aktör att vidta åtgärder för att komma tillrätta
med de uppenbara problem som finns.

Föreningen
NOFF bildades 1995 som ett ideellt nätverk för mindre bokförlag. Ursprungligen var föreningen
öppen för förlag från alla nordiska länder men nu finns endast svenska medlemmar. Verksamheten
som erbjuds medlemmarna är bland annat kurser, medlemsträffar och nyhetsbrev. Dessutom agerar
föreningen branschpolitiskt i vissa sammanhang.
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II. Undersökningen

Metod
Utredningsdirektiv

I NOFF-styrelsens interna direktiv till utredarna daterat den 17 april 2002 presenteras den problema-
tik som beskrivits i föregående avsnitt. Utredningen föreslås arbeta på följande sätt:

Utredningen bör ta sin utgångspunkt i de mindre förlagens nuvarande behov, undersökta genom enkät

till ca 50 bokförlag samt därpå följande djupintervjuer med ca 5 förläggare och statistisk och kvalita-

tiv bearbetning av enkätmaterialet.

Bokhandelns synpunkter och krav bör beaktas genom att den ena utredaren hämtas från

bokhandelssidan. Dessutom bör utredningen innefatta en kompletterande enkät till ca 20 bokhandlar,

fristående såväl som kedjebundna.

Även kulturtidskrifternas samt eventuellt mindre skivbolags behov av distributionstjänster bör

beaktas för ett möjligt framtida samarbete.

Enkätfrågorna

Två enkäter sändes ut strax före midsommar 2002, en bokhandelsenkät och en förlagsenkät. (Se
bilaga 2 och 3.)

Enkätfrågorna till förlagen rörde inledningsvis fakta om förlagets nuvarande situation beträffande
lagerhållning, distribution, bokhandelsinsäljning samt direktförsäljning. Förlagen ombads specificera
betydelsen av kostnaden, läget och servicenivån för valet av lager, distributör och säljare. Dessutom
ställdes frågor om hur förlaget ser på möjligheterna att etablera en gemensam distributör för mindre
förlags titlar, huruvida förlaget skulle använda sig av en sådan nyetablerad distributör samt om
lämpligheten av en beställningscentral på Internet för mindre förlag för elektronisk vidarebefordran
av beställningar. Förlagen fick också frågor om sin syn på bokhandelns inköpsrutiner, om huruvida
förlaget nekats plats hos distributör, bokhandel eller bokhandelskedja med hänvisning till liten
försäljning eller liknande, samt om de ansåg att de mindre förlagen bör samordna sina försäljnings-
villkor mot bokhandeln.

I enkäten till bokhandeln ställdes frågor om vilken betydelse faktorer som returrätt, betalningstid,
rabatter, abonnemang och fraktkostnader har för bokhandelns inköp (nyhetsorder respektive back-
list) samt bokhandelns syn på en eventuell gemensam distributör och/eller beställningscentral på
Internet för mindre förlag. Vi frågade också om bokhandeln gör någon skillnad vid beställning från
medelstora förlag och riktigt små förlag, ”enboksförlag”.

Tanken bakom de webblösningar som nämns under punkt 5 i förlagsenkäten och under punkt 3 i
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bokhandelsenkäten är att man skulle kunna lägga upp en beställningscentral på en ny webbsida med
onlinekatalog och beställningsfunktion, där bokhandlare kan göra sina beställningar och få dem
vidarebefordrade till rätt distributör eller förlag som expedierar ordern.

Ytterligare en möjlighet som vi började undersöka efter det att enkäten gått ut var Seeligs system
med förmedlingsorder, dvs att boken ligger på Seelig endast som förmedlingstitel (jfr supplement-
titel), bokhandeln beställer genom Seeligs databas och beställningen vidarebefordras elektroniskt till
rätt distributör eller förlag på samma sätt som från den tänkta beställningscentralen i stycket ovan.

Urvalsprinciper

Utredarna vill framhålla att de i denna undersökning (enkät, intervjuer, rapport) inte gör anspråk på
att kunna erbjuda vare sig ett statistiskt säkert material eller en fullständig överblick över branschens
åsikter och erfarenheter i denna fråga. Målet har varit att bland ett urval förlag och bokhandlar göra
en första sondering av hur distributionen sköts i dag och hur den kan göras bättre.

Urvalet av tillfrågade förlag (ca 50 st enligt direktiven; blev 52 st) och bokhandlar (ca 20 st enligt
direktiven; blev 25 st) har gjorts på följande sätt.

Bokhandlar
Geografisk spridning har eftersträvats i enkäturvalet. Av 25 butiker ligger en i Arvidsjaur och en i
Malmö. Sex butiker ligger i Storstockholm, en i Göteborg.

Storleksmässig spridning har eftersträvats. Storleken har i brist på uppgifter om omsättning och
dylikt uppskattats utifrån antalet anställda. 13 butiker har fem eller fler anställda. Av dessa har två
butiker 35 eller fler anställda.

De stora kedjorna, genom sina medlemsbutiker, samt fristående bokhandlar av olika inriktning är
representerade. Fem Bokiabutiker, tre Akademibokhandlar, tre JB-butiker samt en s.k. service-
bokhandel finns med. Internetbokhandlarna är inte representerade i enkäten men tre stycken har
intervjuats.

Antalet bokhandlar i Sverige beräknas till ca 350, varav så gott som alla är anslutna till Bokhand-
larföreningen (januari 2003).

Av 25 utskickade enkäter besvarades 17.

Förlag
Utredningen gäller enligt direktivet och ansökan till Stiftelsen framtidens kultur i första hand distri-
bution av böcker från ”mindre förlag”. Utredarna har i urvalet inför enkäten definierat begreppet
mindre som ”oberoende”, ”ej ägd av förlagskoncern”, snarare än med hjälp av maxgränser för
omsättning, antal titlar per år eller antal anställda. Detta följer NOFF:s kriterier vid prövning av
medlemsansökan. Följaktligen finns relativt ”stora” förlag som exempelvis Ordfront med bland de
tillfrågade. Utredarna bedömer att denna bredd kan tillföra materialet värdefulla synpunkter. Majori-
teten av de tillfrågade förlagen uppskattas ge ut mindre än 15 böcker per år.

Vid intervjuer med de stora distributionsföretagen har en högsta omsättningsnivå om fem miljo-
ner kronor angivits för att underlätta framtagning av statistik om de relevanta förlagen. Vi har
dessutom diskuterat förutsättningarna för förlag med årsomsättning under en miljon kronor.

NOFF:s medlemmar (58 st i juni 2002) har varit utgångspunkten för urvalet, inte bara för att
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utredningen initierats av föreningen, utan även för att dess medlemmar tillsammans uppvisar en stor
bredd i inriktning, storlek och arbetssätt.

Exempel på specialinriktningar som representeras i urvalet: barnboksutgivare (3–4 förlag), kvalifi-
cerad konst-, musik- eller lyrikutgivning (5–6 förlag), utgivning med tydlig lokal prägel (1–2 förlag),
läromedel för skolan (3–4 förlag), akademiska kursböcker (3–4 förlag), författarkollektiv (1 förlag).

Geografisk spridning av förlagen har inte bedömts som relevant.
Antalet förlag i Sverige är svårt att uppskatta, bland annat beroende på olika sätt att definiera

verksamheten. Kungliga Biblioteket beräknar det antal som själva uppger att de sysslar med förlags-
verksamhet till ca 1 000, varav ca 250 bedöms syssla med regelbunden bokutgivning. 77 förlag är
anslutna till Svenska Förläggareföreningen, 26 förlag är medlemmar i Föreningen Svenska
Läromedelsproducenter och 72 förlag är medlemmar i Nordiska föreningen för mindre förlag (ja-
nuari 2003; några av dessa medlemskap kan överlappa).

Av 52 skickade enkäter besvarades 40.

Personer vi intervjuat eller ställt frågor till

förlag
A & O förlag: Dag Ståhle

Byggförlaget: Conny Larsson

ellerströms förlag: Jonas Ellerström

Kabusa Böcker: Kerstin Aronsson

Lind & Co: Kristoffer Lind

Bokförlaget Nya Doxa: David Stansvik

Tre Böcker: Lena Pilborg

Vertigo förlag: Carl-Michael Edenborg

Ordfront förlag: Hans-Erik Salomonsson

bokhandlar
AdLibris: Sofia Modig

Bjäre bokhandel: Diana Torbjörnsson & Lena

Göranson

Bokus: Victoria Mostgård

Ex Libris: Tove Skarstedt

Hamrelius bokhandel: Gudmund Hamrelius

Hedengrens bokhandel: Anna-Lena Björkholm

Kungsholmens bokhandel: Werna Isberg

Pocketshop: Mathias Engdahl

Svenska Internetbokhandeln: Sofia Högman

antikvariat
Antikvariat Hundörat: Peter Bodén

Rönnells antikvariat: Pekka Särkiniemi

säljare
Fredrik Axegård

Roland Börjesson

Rudins förlag & förvaltning: Bo Rudin

Isakson & Parsons Förlagsinformation: Bengt

Isakson

Ola Jönsson

Läspiraterna: Lars Berg

Gerhard Uhlin

distributörer
Big Box: Tomas Karlsson

Distribuera BS: Bert Succo

Distributionscenter i Hallstavik: Annika Sondefors

Distributionstjänst: Hans Wilhelmsson

Förlagssystem: Per-Olof Hamrin

Global Book Services: Anders Nilsson

Grand Ocean: Carina Björk

(f.d.) Hellefors Kulturdistribution: Eva Helmenius &

Linnéa Hallgren

Johan Alvén Distribution: Johan Alvén

Seelig: Per Johansson, Göran Ahl

Solna Distribution: Bo Bråth

Stjärndistribution: Peter Boqvist

övriga
Statens kulturråd: Birgitta Modigh
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Förlagens lager-, distributions-
och säljlösningar   Enkätsvar

Lager: statistik
Ca 1/3 av de 40 förlag som besvarat enkäten, eller 14 st, har enbart eget lager. ”Eget lager” har inte definierats

närmare och kan alltså innebära ”litet handlager på kontoret” lika väl som ”hyrd skogslada”.

Knappt hälften, 18 st, använder sig helt eller delvis av Seelig för sin lagerhållning.

4 av dessa har lager enbart hos Seelig, 10 st har hos Seelig plus eget lager, ett förlag har lager både hos Seelig

och Förlagssystem och 2 st har hos Seelig plus ett annat företag.

3 st förlag har lager enbart hos Förlagssystem, 3 st hos andra företag och 3 förlag har både eget lager och

hos annat/andra företag.

Lager: kommentarer
Flera av förlagen ser fördelar med att hålla eget lager: ”[Vi] har alltid haft eget lager och egen distri-
bution. I dag är det vårt enda sätt att hålla en hög servicegrad och en låg kostnad.”

Ett förlag med externt lager på ett mindre företag påpekar att störst inte alltid är bäst: ”Bra att
det är en liten firma med 3–4 anställda. Kontakten blir personlig.”

Men Seeligs starka ställning är uppenbar: ”Den som inte finns i Seeligkatalogen finns inte”,
skriver två förlag nästan ordagrant, och trots kostnaden söker man sig dit: ”Seelig [är] orimligt dyrt.
Det finns dock ej billigare och bättre alternativ på marknaden.” En förläggare talar om
”konkurrensskevheten” som följer av bokhandelns användning av Seeligs webbkatalog.

Dyr lagerhållning kan emellertid se ut på olika sätt; ett förlag påpekar att det blir dyrare att få
böckerna levererade till gratislagret i ”svärfars källare” eftersom man där inte kan hantera lastpallar,
utan får betala extra för kartongpackning hos tryckeriet.

Seeligs grossistverksamhet är för några en källa till irritation: ”Seeligs [servicenivå] till och från
under åren. Händer ofta att böckerna är slutnoterade fastän vi har lagret fullt!” påpekar ett förlag.
Ett annat, med erfarenhet av såväl egen som annan distribution, menar att de på grund av ineffektivi-
tet hos Seelig inte helt kan koppla bort sin ”tidsödande hantering av brådskande beställningar, och är
tvungna att behålla ett närlager”. ”Seelig har alltmer börjat ta hem mycket små kvantiteter av äldre
titlar (1–3 ex) med fraktkostnader och arbetskostnader för mig”, skriver en förläggare med lång
erfarenhet. Men det är inte alltid man kan välja vart man skall vända sig för sin distribution, som ett
förlag berättar: ”Vi blev utkastade från Förlagssystem (som egentligen fungerade bättre) pga dålig
lönsamhet.”

Distribution: statistik
Av 40 svarande förlag sköter 12 st, eller 30%, sin distribution helt själva. (Rent praktiskt innebär detta såvitt vi

kan se oftast postbefordran.) Denna grupp inbegriper såväl mycket små förlag som medelstora (vilka i något

fall är distributörer även åt andra förlag).

Hälften av förlagen, 20 st, använder sig av Seelig i någon utsträckning. Av dessa distribuerar 4 st enbart via
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Seelig, 13 kombinerar Seelig med egen distribution och 3 st kombinerar Seelig med en annan distributör. 4

förlag distribueras via Förlagssystem. 2 förlag använder sig enbart av annan distributör och 2 st av annan

distributör i kombination med egen distribution.

Samtliga svarande förlag som ej distribueras via Seelig är supplementförlag i Seeligkatalogen.

Distribution: kommentarer
Den höga kostnadsnivån, oavsett val av distributionssätt, är ett återkommande tema: ”Som litet
[förlag] får vi sällan beställningar på större leveranser. En order omfattar mestadels 1–4 ex. Propor-
tionellt sett blir alltså våra distributionskostnader högre per leverans/order än för större förlag”,
påpekar ett förlag med egen distribution. Förslag på åtgärder från NOFF:s sida ryms i klagomålen:
”Postens frakter är höga vilket kanske hämmar försäljningen. Vore kanske bra om NOFF kunde ha
eget avtal”, påpekar ett annat förlag som distribuerar själva.

Ett förlag som kombinerar Seelig och egen distribution beskriver andra distributionsbekymmer,
utöver höga kostnader: ”[Vi har] allmänt kända Seeligproblem, tror jag: sena inköp, lång
uppackningstid, långsamma och försiktiga ombeställningar, oväntade returer.”

Ett förlag som använder sig av Seelig och en annan distributör påminner om hur högt förlagen
prioriterar tillgänglighet: ”Marginalen jag släpper till Seelig är tuff och för den gör de egentligen
inget annat än köper en bok av mig när bokhandeln beställer av dem. Om de bedrev någon sälj-
aktivitet så vore det intressant. Varför är jag då kvar? Jo […] på detta sätt kanske [bokhandeln]
faktiskt tar hem boken i stället för att säga att boken är slut på förlaget.”

Summeringen i ett av enkätsvaren med de uppgivna orden ”antingen är vi för små för distribut-
ören eller också är distributören för dyr för oss” kan nog sägas fånga grundproblemet som förorsa-
kade denna utredning.

Direktförsäljning: statistik
Av 40 svarande förlag säljer 31, eller drygt 3/4, direkt till kund. I något fall uppges detta helt dominera försälj-

ningen, för ett par förlag är direktförsäljningen marginell. 5 förlag (ca 13%) svarar nej, 4 förlag har ej besvarat

frågan.

14 förlag (knappt hälften av de förlag som säljer direkt) använder uttryckligen Posten för distribution av

direktförsäljningen. (Troligen är det ytterligare ca 5 förlag som gör det men uppger ”egen” eller liknande; jfr

om postbefordran under Distribution ovan.) 7 förlag uppger att samma (externa) distributör som sköter

bokhandelsdistributionen också tar hand om direktförsäljningen. 8 förlag (ca 1/4 av de förlag som säljer direkt)

säger uttryckligen att de vill ha samma distributör till kunder och återförsäljare.

Direktförsäljning: kommentarer
Argumenten kring hur förlagens direktförsäljning bör hanteras tycks å ena sidan handla om kostna-
der kontra det praktiska i att ha distributionen samlad hos en aktör, å andra sidan om vikten av att
kunna skilja på kundkategorier och värdet av att bygga upp sådan kunskap inom förlaget. ”Det finns
fördelar med att få kontroll över direktförsäljningskunderna. Ett kundregister är inte fel” och ”Ingen
kan göra det billigare än vad jag gör det själv”, är typiska svar från två förlag som inte eftersträvar
samma distributör för båda kundkategorierna. Ett förlag som vill ha samma distributör för allt har
villkoret ”förutsatt att distributören väl kände till skillnaden mellan kundkategorierna och inte
begick några misstag”.
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Insäljning: statistik
Av 40 svarande förlag sköter 16 (ca 40%) helt sin egen insäljning. Av dessa har 4 förlag tolkat frågan som att

den gäller även utskick till bokhandeln, och dessa 4 verkar inte göra några personliga butiksbesök. (Ett förlag

anser att Seeligs bokhandelsutskick – en informationskanal som vi hört många förlag avfärda som helt menings-

lös – är en bra insäljningsmetod.) Ett (relativt nystartat) förlag uppger att man inte gör någon insäljning alls.

Den av enkätförlagen mest anlitade säljfirman är Isakson & Parsons som ansvarar för 10 förlags insäljning

eller 1/4 av förlagen som svarat. Av dessa 10 har 5 svarat ”även egen”, exempelvis att man själv säljer in till

kedjor. Rudins anlitas av 5 förlag inklusive sig själva; ett av dessa 5 uppger ”även egen” och ett annat att man

även anlitar en annan firma.

8 förlag, eller 1/5, anlitar ”annan” säljare, och dessa säljare är:  Johan Alvén Distribution, Atlantis, Libris

Media, LäsPiraterna, Nya Doxa, Wahlström & Widstrand samt en gemensam säljare för Atlas/Ordfront/SNS

med flera förlag.

Insäljning: kommentarer
Några förläggare beskriver en på senare år minskande insäljning: ”Markant försämring den senaste
tioårsperioden […] mycket stor del enboksbeställningar.”  ”Allt färre små och ’avsides’ belägna
bokhandlar besöks [av säljfirmorna]. Synd!”

En förläggare med erfarenhet även från bokhandelssidan beskriver läget: ”Som litet förlag (utan
kioskvältare) får man lita till Btj och Kulturrådet och några långlivade titlar. Och så kedjornas rea-
inköp och litet vanlig bokhandelsförsäljning. I nu nämnd ordning.”

Säljfirman Isakson & Parsons, och det faktum att de säljer för ett stort antal mindre förlag,
kommenteras i flera svar: ”I&P gör ett bra jobb men har för många och för olika förlag.”  ”Det vore
önskvärt med fler insäljningsföretag som t ex IPF, som i dag säljer åt för många förlag vilket missgyn-
nar mindre förlag med ’smalare’ utgivning.”

De traditionella säljfirmorna besöker i första hand bokhandeln, men önskemål om alternativa
kanaler är något som flera förlag i vår undersökning nämner. ”Säljare utanför bokhandeln – t ex
företag, skolor, studieförbund etc – skulle vara önskvärt. […] Tror mer på detta än ’ökad’ försäljning
till bokhandlare”, konstaterar ett medelstort, väletablerat förlag i sitt enkätsvar.

Insäljning är ett komplicerat, krävande och svårvärderat område, det märks på enkätsvaren:
”Svårt att veta hur mycket av [säljarens försäljning] som skulle ha kommit till stånd ändå.” – ”Svårt
att hinna med besök av alla. […] Kedjorna blir favoriserade.” – ”Dyrt att besöka boklådor på mindre
orter.”  ”En jobbig bit att sköta själv”, skriver en förläggare som gör egen insäljning, ”[m]en om en
säljare ska ha minst 20% också så skulle det innebära att jag definitivt skulle föda en massa männis-
kor men svälta själv.”  ”Jag känner inte så stort behov av personlig insäljning i bokhandeln”, skriver
ett fackboksförlag, ”[d]e tar ändå inte in våra böcker om de inte efterfrågats av kunder först.”  På ett
förlag verkar man inte tycka att något fungerar: ”Bokhandeln är idioter” lyder summeringen.
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Förlagen och bokhandeln
Enkätsvar
Behöver försäljningsvillkoren samordnas?

Något som diskuterats inom NOFF vid flera tillfällen är om det vore lämpligt att samordna mindre
förlags försäljningsvillkor mot bokhandeln. I vår enkät tillfrågades förlagen (under punkt 6) om
huruvida det vore lämpligt att utforma gemensamma försäljningsvillkor, hur de i så fall skulle se ut
och om de borde vara bindande.

Flera av förlagen som besvarat enkäten tror att de disparata försäljningsvillkoren hos de mindre
förlagen är ett problem i kontakten med bokhandeln. Ett förlag uttrycker det så här: ”En bättre
samordning avseende försäljningsvillkoren mellan förlagen, såväl stora som små, skulle gagna alla
parter.”

Ungefär hälften av de 40 enkätförlagen är för samordnade försäljningsvillkor; en klar majoritet är
dock emot att de villkoren ska vara bindande. Knappt hälften är direkt emot en samordning och fem
tillfrågade förlag har ingen åsikt.

De flesta bokhandlare vi talat med ser inte olikheterna i försäljningsvillkor som ett problem även
om en bokhandlare ofta får ”lära förlagen hur det går till” och det beskrivs som att ”många av dem
inte har en aning om hur de andra arbetar”. Men som en annan bokhandlare säger: ”När det gäller
de mindre förlagen har de väl ändå ungefär samma villkor: ingen returrätt, inga rabatter.”

I sammanhanget är det också viktigt att påpeka att ingen av de intervjuade försäljarna tycker att
de eventuella skillnaderna i säljvillkor var ett problem. ”I alla fall inte för bokhandeln”, som en av
dem uttryckte det.

I redovisningen av enkätsvaren om försäljningsvillkoren här nedan är bokhandlarnas svar markerade
med ”B”, förlagens med ”F”:

Returrätt
B Bokhandeln tycker överlag att returrätt är en viktig faktor vid inköp av nyheter. Särskilt vid speciella

tillfällen och kampanjer (där är man överens med förlagen). Viljan att satsa på en okänd titel ökar markant

med returrätt, exempelvis.

F Drygt hälften av förlagen ser returrätt som ett bra sätt att arbeta. Majoriteten av dem betonar dock att det

är frågan om returrätt vid speciella tillfällen. Bokhandelskedjorna kräver det vid centrala inköp bland annat.

Rabatter
B Rabatter är inte lika viktiga som returrätt vid nyhetsinköp. För 1/3 av de 17 bokhandlare som besvarat

enkäten är det helt ointressant. Ca 1/3 av de tillfrågade butikerna tar hänsyn till rabatter vid inköp, särskilt

vid inköp av större kvantiteter. För de icke kedjebundna butikerna kan rabatter ge möjlighet att konkurrera

med exempelvis varuhus och kedjor.

F De flesta förlagen accepterar volymrabatter och använder sig av det, om än inte utan en viss reservation. Det
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ses som en självklarhet vid insäljning av större kvantiteter.

Ett förlag påminner om något som vi hört många nämna, att det kan bli ekonomiskt ansträngande att

till kedjorna lämna både rabatter och marknadsföringsbidrag.

Betalningstid
B Betalningstid har lika liten betydelse som rabatter för de tillfrågade boklådorna. För 1/3 betyder det ingen-

ting, för de övriga är det en faktor de tar hänsyn till vid inköp av större kvantiteter.

F Den övervägande majoriteten av förlagen tycker att 30 dagars betalningstid är bra. Även om det inte är helt

problemfritt. Ett förlag formulerar det så här: ”det måste råda balans mellan tillgången i bokhandeln och

småförlagens position som bank, dvs vi måste också få betalt inom rimlig tid och bokhandeln har svårighe-

ter att hålla lager och betala för det. En svår nöt att knäcka.”

Flera av förlagen betonar hur påfrestande det är med den långa betalningstiden för böcker som är

insålda centralt till kedjorna.

Ett förlag tycker att systemet med samlade månadsfakturor är bra.

Abonnemang
B Samtliga boklådor utom en uppskattar systemet med abonnemang och ser det som en möjlighet att kunna

hålla ett brett sortiment.

Abonnemang kan bli en sorts försäkring mot att missa bra titlar, påpekar en intervjuad bokhandlare som

har insett att hon ibland har svårt att hinna med att ta ställning till alla erbjudanden om att köpa nya

böcker från små förlag som kommer via post, fax och e-post. Dessutom är det lättare att bedöma en titels

kommersiella möjlighet när man kan se själva boken. Alltså leder ibland utskicket av ett abonnemangs-

exemplar direkt till inköp av fler exemplar av just den titeln.

Knappt hälften av boklådorna i enkäten tyckte dock att det är viktigt med rabatterade priser på

abonnemangsexemplar och några efterlyste möjligheten att kunna styra vilka titlar som ska komma i

abonnemang. En bokhandel – med ett väl utbyggt butiksdatorprogram – efterlyste information om vilka

titlar som skulle komma i abonnemang långt i förväg för att kunna registrera dem i tid.

F Ca 50% av förlagen tycker att abonnemang är ett utmärkt sätt att sprida kunskapen om sin utgivning.

Någon är negativ, övriga har inte kommenterat frågan.

Porto/frakt
Är det något som är gemensamt för förlagen och bokhandlarna vi har haft kontakt med så är det att
alla ser de höga porto- och fraktkostnaderna som ett stort problem för att sprida böcker i allmänhet
och för att sprida böcker från de mindre förlag som ej anlitar Seelig eller Förlagssystem i synnerhet.

F En erfaren förläggare på ett medelstort förlag kallar fraktkostnaderna för ”den största svårigheten för

relationen mellan mindre förlag och deras kunder”.

För de flesta förlagen – alla utom två – är det en självklarhet att kunden betalar frakt och porto.

Flera förlag påpekar att statligt stöd skulle kunna sättas in; ett förlag förordar en kampanj för kultur-

porto. (Se även avsnittet Statligt stöd till bokdistribution.)

B Ett antal boklådor använder sig av Postens mottagarfrakt men tycker inte att förlagen tar hänsyn till det

utan skickar ”på vanligt sätt”.
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Insäljning
B I stort sett alla de tillfrågade boklådorna tycker att det är viktigt med försäljarbesök.

De som angett en anledning tycker att det är lättare att bilda sig en uppfattning om en ny bok om en

försäljare – som dock måste kunna sin sak! – presenterar en bok.

Flera boklådor vill också att förlagen ska vara mer aktiva mot bokhandeln.

Två tillfrågade tycker att det är bra att få information via e-post, även om det är lättare att bilda sig en

uppfattning om man har själva boken i handen. Några tyckte dock att e-post- och faxutskick lätt hamnade

mellan stolarna och föredrog försäljarbesök.

F Förlagen är i stort sett överens om att insäljningen i bokhandeln är viktig. ”Utan försäljning finns inget

behov av distribution”, som ett förlag uttrycker det. Samtidigt är det svårt för många att ha råd att anlita en

säljare. ”Små förlag har behov av insäljningssupport – mot bokhandeln, till bokklubbar, specialförsäljnings-

ställen, mediebevakning etc.”  säger ett förlag.

Det tycks finnas en möjlighet för nya aktörer och för nya lösningar att göra sig gällande. Ett förlag

påpekar exempelvis att ”en mycket stor förbättring vore en gemensam säljorganisation à la Pocketgrossisten

som köper i fast räkning, lagerhåller och fyller på i bokhandeln aktivt”.

För fler förlagssynpunkter på insäljningens betydelse, se avsnittet Insäljning på sid. 10.

Övriga aspekter på relationen förlag–bokhandel

B Efter att ha analyserat enkät- och intervjusvar från bokhandlarna tycker vi oss se två stora
problem för bokhandeln när det gäller förlag som ej distribueras av de stora grossisterna. Dels

de höga portokostnaderna – en av de intervjuade bokhandlarna uttryckte det så att man ofta väntar
tills man har fler böcker att beställa från ett specifikt mindre förlag med egen distribution för att på
så sätt få ner kostnaden per beställd bok – dels det merarbete det medför att effektuera beställning-
arna. En intervjuad bokhandel säger sig ibland skicka 20–25 faxorder per dag. I det sistnämnda
ligger ibland svårigheten att över huvud taget få kontakt med vissa förlag.

Storleken har betydelse – ibland
Knappt hälften av de 17 butikerna som svarat gjorde ingen skillnad på böcker som distribueras av
Seelig eller Förlagssystem respektive andra, mindre grossister eller direkt från de mindre förlagen. För
de övriga betyder en mindre grossist att man håller ett mindre lager och inte kompletterar lika ofta.

Av de kedjeanslutna butikerna köpte alla även nyheter som inte var inköpta centralt. Ungefär
hälften gjorde dock ett noggrant urval av titlarna.

De flesta boklådorna anser att de mindre förlagen måste utnyttja Seeligs databas, eller skapa en
ny – och bättre! – databas (för alla förlag).

Ingen av boklådorna gör någon egentlig skillnad på medelstora förlag och riktigt små utgivare
(utgivare av enstaka titlar). Det är efterfrågan och kvaliteten på den enskilda titeln som är avgö-
rande. De eventuella skillnader som kan förekomma beror exempelvis på att det helt enkelt kan vara
svårt att komma i kontakt med ”enboksutgivare” eller ”hobbyförläggare”. Det kan också vara
lättare att veta att en bok håller en hög kvalitet om förlaget har gett ut flera titlar och har en tydlig
profil.
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Gemensam distribution? Bokhandelns inställning
De av boklådorna som utvecklar ett längre resonemang kring distributionen (ca 1/3 av svaren) tycker
alla att det vore bäst om alla förlag anlitar en enda, bra grossist för att kunna samordna beställ-
ningar och leveranser. Idealet i dagens läge vore om alla förlag låg hos Seelig.

I stort sett alla bokhandlar tror att en gemensam distributör för mindre förlag skulle ge större
inköp från dem. Funktionalitet och bra pris anges som självklara förutsättningar. Två bokhandlare
trodde inte att deras inköp skulle öka men att initiativet skulle vara bra ändå.

Drygt 3/4 av boklådorna tyckte att det vore bra att kunna beställa via Internet från den eventuella
nya småförlagsdistributören, under förutsättning att distributörens webbsida har god funktionalitet
med sökbarhet samt att det ändå skulle kunna gå att beställa också via exempelvis fax.

Webbsida för beställningar
Drygt hälften av de bokhandlare som besvarat enkäten trodde att en webbplats med länkar till förlag
och grossister skulle kunna vara bra. De knappa 50% som var skeptiska trodde exempelvis att det
skulle bli rörigt. (Här brister överensstämmelsen mellan förlags- och bokhandelsenkäten på så sätt
att bokhandlarna möjligen kan ha sett en webbsida med rena länkar vidare till andra webbsidor
framför sig medan förlagsenkätens fråga tydligare visade att det rörde sig om beställningar som görs
på en webbadress och sedan vidarebefordras till rätt ställe med automatik).

När vi i intervjuer och samtal utvecklade resonemanget kring elektronisk överföring av order från
en webbsida eller via Seeligs databas har alla intervjuade bokhandlare varit i princip positiva.

Det viktigaste för bokhandeln
Några viktiga faktorer för boklådorna i den specifika kontakten med mindre förlag:

• Förlagens tillgänglighet
• Att böckerna finns med i Seeligs databas, åtminstone som supplementtitlar
• Att böckerna finns hos någon grossist/distributör
• Fraktkostnaderna

Andra faktorer som nämndes var nödvändigheten av bra insäljning, förmåga att skaffa publicitet för
sina titlar samt – i ett fall – utgivningen av säljbara titlar. En positiv faktor som flera nämnde var att
många små förlag erbjuder snabba och smidiga – om än dyra – leveranser.

F En dryg fjärdedel av de tillfrågade förlagen tycker att bokhandeln i allmänhet är fega. Någon
upplever bokhandeln som ”antikverad”. En annan tror att de mindre förlagens situation skulle

stärkas om man kunde förbättra ”de mindre förlagens rykte i bokhandeln, inköpstänkandet ö h t
därstädes, skyltning, hyllsortering, uppställning, kontakten förlag/ bokhandel.” En tredje skriver: ”Vi
tror att bokhandeln beställer våra böcker på uppdrag av kund, men skulle gärna vilja se att den
också själv lagerförde böckerna. Några bokhandlare gör det, men skulle gärna se att fler gjorde det.”

Cirka 2/3 av de 40 förlag som besvarat enkäten upplever sig inte ha blivit nekade plats hos vare
sig boklådor eller grossister. Av den tredjedel som har blivit nekad plats har hälften blivit nekade av
kedjor, hälften av grossister (och därmed indirekt hos vissa nätbokhandlar).

En förläggare säger att visst händer det att bokhandlar inte köper in hans titlar men det beror
säkert på att ”boklådorna vet vad som säljer hos dem”.
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Vikten av marknadsföring
Flertalet – nästan samtliga – förlag tycker att deras medverkan i centrala lagerkataloger och data-
baser är viktigare för spridningen av utgivningen än sättet att distribuera böckerna.

Det finns även förlag som anser att det är uppmärksamhet i medierna som styr bokhandels-
försäljningen i högre grad än huruvida böckerna finns i centrala kataloger och hur man distribuerar
dem.

Överhuvudtaget tycker många att information till allmänheten är viktigast: ”Bokhandeln köper in
det som är efterfrågat.” Flera förlag efterlyser kunskap om hur man marknadsför sina böcker.

Just problemet som ett litet förlag kan ha att göra sin utgivning känd för en större publik tas upp i
enkäten av flera förlag. Några säger sig ha förståelse för att bokhandeln satsar på ”säkra kort”. Så
här formulerar sig en förläggare: ”Att ’stjärnförlagen’ får alla sina böcker på bästa plats i bokhan-
deln är ju inte svårt att förstå för det är ju dessa böcker folk köper. Ja, de andra, dvs småförlagens
böcker känner ju inte folk till. Så även om vi fick ställa en lastpall mitt i affären så är vi ju ett okänt
märke som inte många vågar välja. Huvudproblemet är alltså, hur går man tillväga. Att bara få ut
böckerna i bokhandeln är inte tillräckligt, tyvärr.” En annan förläggare skriver: ”På något sätt måste
NOFF-förlagen marknadsföras mycket bättre, vi måste helt enkelt få svenska folket att upptäcka att
det finns något mer att läsa än bokhandelns tio-i-topp!” En förläggare tror att det är förlagens egen
attityd som måste ändras: ”Förlagen/Förläggarna måste skaffa mera marknadsföringstänk och tänka
något mindre på att förverkliga sig själva.” Ett förlag säger sig helt enkelt förstå att viss litteratur inte
kommer att nå ut till en speciellt stor publik: ”Man måste nog inse att många böcker som ges ut är
för udda, för lokala eller för dåliga för att kunna säljas i någon större kvantitet – hur bra säljaren
och distributören än är.” (Se även avsnittet Säljfirmor på sid. 34.)

Flera förlag upplever bokhandelskedjornas dominerande ställning som ett problem och tycker att
de enskilda butikerna verkar vara för hårt styrda. ”Kedjorna dominerar de anslutna boklådorna för
mycket. Lokala variationer borde få förekomma i en högre grad”, skriver en förläggare. ”Små
kedjelösa lådor har svårt att hävda sig mot kedjorna”, tycker en annan. Det finns röster som höjs för
ett samarbete förlagen emellan: ”Förlagen borde gå ihop och samarbeta mot kedjornas orimliga
villkor.”

Internetbokhandlar
Boklådor som endast säljer via Internet får en allt större betydelse inom svensk bokbransch. Dessa
bokhandlares behov beträffande distribution och även andra aspekter på deras relation till förlagen
skiljer sig på flera punkter från de traditionella butikernas. När det gäller de mindre förlagens distri-
bution är Internetbokhandlarna mycket angelägna om en effektivare organisation än i dag – det
framgår av våra samtal med representanter för AdLibris, Bokus och Svenska Internetbokhandeln.

Lagerhållning, insäljning och försäljningsvillkor
Internetbokhandlarna säljer i princip endast mot kundbeställning och har ingen direkt lagerhållning.
De får mycket sällan besök av säljare från något annat än de största förlagen och om de får det
verkar det ofta vara på deras eget initiativ. Viktigt för Internetbokhandlarna är att få material (sälj-
texter och omslagsbilder) om böckerna till presentationerna på webbplatsen. Utskick av den sortens
material samt läsexemplar till och allmänna förlagskontakter med bokhandeln kan löna sig för ett
mindre förlag, i den meningen att böckerna kan bli presenterade på mer fördelaktig plats.
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Returrätt, betalningstid, rabatter och abonnemang är inga viktiga företeelser för Internetbok-
handlarna.

Att rabatter inte har så stor betydelse har att göra med att Internetbokhandlarna tar in så få
exemplar åt gången. En Internetbokhandel påpekar dock att en bra rabatt kan göra att man väljer att
ta boken direkt från förlaget även om den finns på Seelig. En annan eftersträvar en rabatt baserad på
ackumulerade årliga inköp, vilket dock är svårt att få gehör för hos såväl små som stora förlag.

Fraktkostnadernas betydelse betonar man däremot starkt.

Sortiment
Internetbokhandlarnas sortiment utgår normalt från Seeligs databas; i något fall har man också
kompletterat denna med databaser från andra distributörer. Några av de intervjuade tar in samtliga
titlar i Seeligkatalogen, även supplementtitlar. Någon har haft supplementtitlar från början men var
för en tid sedan tvungen att rensa ut bland de förlag vars titlar sålde minst för att arbetsbelastningen
och fraktkostnaderna blev för stora. När man valde vilka förlag som skulle behållas beaktades bland
annat förlagets omsättning, typ av utgivning (då exempelvis kurslitteratur bedömdes som mer sälj-
bart än smal skönlitteratur) samt grad av uppmärksamhet i medierna.

Några av Internetbokhandlarna menar att de aldrig sagt nej till att ta in böcker från något förlag,
annat än på grundval av uppenbart misskötta affärsrelationer och liknande. Någon säger sig ha gjort
en utrensning på grund av utrymmesbrist (och liten försäljning) men är därefter öppen för att ta in
dessa böcker igen ”om förlag eller kunder efterfrågar det”. Någon säger nej till alla förlag utanför
Seeligkatalogen (dvs sådana som inte heller är supplementförlag). Någon menar att det händer att
man säger nej till vissa förlag pga dålig förväntad försäljning. Ett annat skäl att säga nej som har
angivits är risken för besvärliga följdfrågor från andra mindre förlag av typen ”om deras böcker får
vara med, varför får inte mina?”

Att samarbeta med mindre förlag
Samarbetet med mindre förlag i allmänhet bedöms som varierande. Någon påpekar att de ”medel-
stora” förlagen levererar snabbt och bra medan de minsta ”hobbyförlagen” däremot har för långa
leveranstider. Någon menar att resultatet av beställningar från mindre förlag, pga lång leveranstid
och höga fraktkostnader, helt enkelt blir besvikna kunder, medan en annan tvärtom hävdar att just
de kunder som ”specialbeställer” böcker från mindre förlag har hög tolerans för lång leveranstid och
liknande.

Nya initiativ
Tanken på en gemensam ”småförlagsdistributör” bemöts mycket positivt av de intervjuade
Internetbokhandlarna, och samtliga tror att de skulle köpa in mer av de mindre förlagens böcker om
en sådan skapades. Orsaker till detta skulle vara minskade fraktkostnader och förenklade rutiner (till
exempel för reklamationer, påpekar någon). En bokhandel säger såhär: ”Många mindre förlag hörde
av sig till oss och var besvikna när vi hade rensat bland supplementtitlarna, men vi sa helt enkelt:
’Ordna er distribution!’ ”

Uppläggningen med en gemensam beställningscentral/webbplats, från vilken order vidarebeford-
ras till rätt förlag eller dess distributör, är tänkbar för Internetbokhandlarna. Viktiga förutsättningar
är i så fall att man på en sådan webbplats samlar en text- och bilddatabas där bokhandlarna kunde
hämta material till sina bokpresentationer (något som många mindre förlag har svårt att erbjuda i
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egen regi), att bokhandlarna kan göra reklamationer och liknande till beställningscentralen, samt att
en kvalitetsnivå på tjänsterna (leveranstid osv) kan garanteras. Internetbokhandlarna betonade
betydelsen av att lagerstatus och liknande uppgifter alltid är korrekta, såväl i Seeligkatalogen som i
en hypotetisk framtida beställningscentrals databas.

Ett par av Internetbokhandlarna menar att en dylik beställningscentral troligen vore viktigare för
den traditionella bokhandeln, eftersom Internetbokhandlarna redan har rationaliserat sina
beställningsrutiner med automatiska e-brev och annat. Man hänvisar då till att fraktkostnaderna,
som är det viktiga i sammanhanget, ändå kvarstår på samma nivå eftersom distributionen inte
samordnats. Någon bokhandel menar å andra sidan att det är helt oproblematiskt att ta ut eventuella
höga fraktkostnader av kunden.

Viktigt motverka de stora förlagens dominans
De intervjuade Internetbokhandlarna inser att de mindre förlagen har problem med sin distribution
och tycker att detta är viktigt att åtgärda, eftersom man i princip är angelägen om dessa förlags
böcker. ”Vi har alltid varit välvilligt inställda till mindre förlag!” säger en bokhandel. ”Man ser på
topplistorna att de stora förlagen dominerar överallt”, säger en annan. ”Och sållningen sker ju redan
på Seelig eftersom deras avgifter är så höga. Vill de inte ha de mindre förlagen som kunder, eller?” 
”Vi tror att vi med just böcker från mindre förlag kan konkurrera med den traditionella bokhandeln,
som har svårare att ta in enstaka böcker”, säger en annan bokhandel.

Någon har själv tagit upp med Seelig att de borde ”skärpa sig” och exempelvis sänka sina avgifter
för att få med de mindre förlagen: ”De har ju tappat så mycket på sistone, inte minst bland de
mindre förlagen, så det borde ligga i deras intresse.” En bokhandel anmäler sig dessutom frivilligt
som konsult (för IT-lösningar m m) under uppläggningen av en eventuell ny distributionstjänst för de
mindre förlagens böcker.

Antikvariat som försäljningskanal för nya böcker
Ett exempel på alternativa marknader som vi stött på under utredningen är antikvariaten. En säljare
vi intervjuat påstår att i vissa städer säljer han mer av sina förlags böcker till det lokala antikvariatet
än till bokhandeln.

Peter Bodén, innehavare av Antikvariat Hundörat i Stockholm och styrelsemedlem i Sveriges
Antikvariatsförening, tror att det finns en möjlighet till ett större samarbete mellan många mindre
förlag och antikvariaten. Enligt honom finns det likheter mellan antikvariatens sätt att jobba och de
små förlagen. Ofta har man en långsiktighet som kanske den traditionella bokhandeln och de större
förlagsgrupperna inte har.

Pekka Särkiniemi hos Rönnells antikvariat i Stockholm bekräftar vad Peter Bodén säger. Rönnells
har t.o.m. abonnemang på vissa förlags böcker och ser sig själva som ”80% antikvariat och 20%
bokhandel”.

Svenska Antikvariatsföreningen är uttalat intresserad av ett samarbete med NOFF. Exakt hur det
skulle ske är helt öppet men intresset finns alltså. Dock kan det inte bli frågan om att förlagen skulle
få sälja via webbplatsen www.antikvariat.net. Det förbjuder stadgarna hos antikvariatens internatio-
nella paraplyorganisation ILAB (International League of Antiquarian Booksellers).



18

Statligt stöd till bokdistribution

Distributionsstödet
Det statliga distributionsstödet, som infördes 1999 och gällde bokhandlar till och med december
2002 (därefter endast bibliotek), var en stödform för att underlätta spridningen av titlar som fått
litteraturstöd. Det innebar en subventionerad leverans av stödda titlar – oavsett utgivare – i ett
gratisexemplar till ca 100 utvalda bokhandlar (samt, och alltså även fortsättningsvis, till landets
samtliga huvudbibliotek).

Mellan 1981 och 1992 fanns också ett distributionsstöd som var kopplat till fackbokhandels-
avtalet.

För mer information om distributionsstödet från 1999, se Peter Almerud: Ökad titelbredd. En
rapport om bokhandeln och distributionsstödet.

Kulturporto
En form av statligt stöd som berör bokdistributionen, och som ett förlag i vårt material efterfrågar,
är ett subventionerat ”kulturporto”. Denna term har använts i politiska sammanhang, som benäm-
ning på förslag på ett porto som enbart skulle gälla böcker och kulturtidskrifter (se t.ex. Boken i
tiden, s. 131). Termen används även om Postens frankoetiketter, förskottsbetalda klistermärken för
B-postbefordran som enligt Postens instruktioner är tänkta för böcker, tidskrifter, noter och korrek-
tur sända av författare, tryckerier, bok- och musikförlag eller -handlare, antikvariat och tidskrifts-
förlag (vissa restriktioner gäller för mått med mera). Denna utredning har inte närmare undersökt
hur de politiska debatternas kulturporto (se exempelvis förslag från vänsterpartiet 2000) förhåller sig
till de befintliga frankoetiketterna, som funnits i många år, ej heller hur denna Postens rabatt till vissa
delar av kultursektorn finansieras.

Annat statligt stöd till bokdistribution
I vårt undersökningsmaterial (enkätsvar och intervjuer) har tankar om lämpligheten av ett statligt
stöd för att underlätta för en eventuell gemensam småförlagsdistributör återkommit flera gånger.
Detta beskrivs tydligt av en förläggare: ”Enär fraktkostnaderna är, enligt mitt sätt att se, den största
svårigheten för relationen mellan mindre förlag och deras kunder anser jag att det smidigaste och
mest rationella sättet att undanröja dessa problem vore att kulturstödspengar användes för att
möjliggöra fri distribution.”

Flera förläggare har hänvisat till ett sådant stöd som ett absolut villkor för att det skall vara
möjligt att nå lönsamhet för ett distributionsföretag nischat mot mindre förlags utgivning. Någon
påpekar i en intervju att det troligen inte skulle räcka med ett startbidrag utan även den fortsatta
driften måste stödjas. En annan förläggare beskriver en introduktionsperiod om exempelvis tre år
med mycket kraftfull – och delvis bidragsfinansierad – marknadsföring av en ny (eller nyorienterad)
distributör för att etablera namnet hos bokhandeln. Tankar finns även på statligt stöd till en befintlig
stor distributör, till exempel för finansiering av en tjänst vars innehavare enbart hanterar kontakter
med mindre förlag.
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En möjlig negativ effekt av ett statligt stöd till en distributör vore att känslan av ”kulturreservat”
förstärks, dvs intrycket att de mindre förlagen ägnar sig åt smal och svårsåld utgivning som behöver
konstgjord andning. En annan risk är att verksamheten bygger in ett bidragsberoende och får svårt
att bli ekonomiskt självständig. ”Att kulturstödja distribution verkar osunt”, menar en bokhandels-
representant. Då kan kanske ett kooperativt ägande eller en stiftelseform utan vinstkrav, som föreslås
av en intervjuad förläggare, vara en lösning.

Kulturrådet
Angående de mindre förlagens distribution i dag konstaterar Kulturrådet, genom avdelningschef
Birgitta Modigh, att ämnet är viktigt och ständigt aktuellt och att det nuvarande distributionsstödet,
allra helst sedan det omvandlats till att enbart gälla biblioteken, självklart inte löser några av proble-
men med de mindre förlagens löpande distribution mot och tillgänglighet i bokhandeln. Hon ser det
inte som en omöjlighet att diskutera former för stöd till distribution inom ramen för hela litteratur-
anslaget men påpekar att det naturligtvis är komplicerat att gå in och stödja kommersiella aktörer.
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Ny gemensam distribution?
Förlagens inställning
En förutsättning för att skapa en ny, gemensam distribution för mindre förlag bör vara att förlagen
är positiv till idén.

Under punkt 5 i förlagsenkäten ställdes bland annat frågor om förlagets bedömning av möjlighe-
terna att etablera en gemensam distributör för mindre förlag och om huruvida förlaget skulle välja
denna nya distributör och i så fall varför.

Av enkäten framgår att de absolut viktigaste aspekterna för val av distributör, av de i enkäten
angivna pris, läge/kommunikation och service, är pris och service. Två förlag angav att närhet till
distributören hade betydelse. Några förlag efterlyser en distributör med engagemang för förlagens
utgivning, någon vill ha en gemensam distribution med förlag som har liknande profil som sin egen:
”Seelig känns väl stort, svårhanterligt och anonymt när man är så liten”. Men kostnaden och service-
graden är alltså avgörande.

Man kan se att det inte finns någon total uppslutning bakom idén till en gemensam distribution.
Det är endast ca 1/4 eller 11 av 40 svarande förlag som är positiva till möjligheten att starta en ny
gemensam distributör, och då under förutsättning att det bland annat blir på en acceptabel prisnivå
för förlagen.

Några av dem anger att en förutsättning också bör vara erfaren personal: ”Ett gäng kreativa,
fantasifulla, idealistiska, egensinniga, professionella distributionsexperter med ett brinnande intresse
att sprida litteratur och med mycket små krav på lönsamhet”, är en förläggares beskrivning av
drömdistributören.

Ett förlag påpekar att man borde samarbeta med andra ”mindre aktörer (gärna tidskrifter, skivor,
film också)” och hitta en distributör ”med nätverk också av mer alternativa återförsäljare (antikva-
riat, skivbutiker, bokcaféer osv).”

Några förlag tror att det krävs statsstöd. Så här skriver ett förlag: ”För konkurrenskraftiga
transporter över ett vidsträckt land krävs rätt stora volymer. Bokhandeln vill ha snabba leveranser
och enkla beställningsrutiner. För att vilja pröva (ännu) en ny distributör tror jag att det krävs
lågpristaxa och någon sorts garanti för fortlevnad. Om t.ex. Kulturrådet kunde stå som garant för
fortsatt drift (t.ex. 5 år) så skulle nog rätt många våga pröva.” (Se även avsnittet Statligt stöd till
bokdistribution.)

30% (12 st) av förlagen är tveksamma till idén. Framförallt tror de att det är omöjligt att få
lönsamhet på en sådan verksamhet. NOFF-förlagens skiftande profil och storlek är ett annat skäl.

4 förlag är direkt negativa. Framförallt med lönsamhetsaspekten som argument, men också för att
man inte vill bli förknippad med andra förlag som betraktas som ”svårsålda”: ”Vi vill inte framstå
som ett av många små förlag utan som ett något större förlag med stor kommersiell potential.”

Ett förlags svar var att Btj (vilket vi tolkar som Seelig) borde kunna ”lösa frågan”, alltså ordna
småförlagens distribution.

Övriga förlag kunde inte svara på frågan idag eller lämnade den obesvarad utan kommentar.
Ca 30% (12 st) av förlagen skulle föredra att behålla sin nuvarande distributionsform om en ny

distributör startades. Flera av de förlag som i och för sig tror att det är möjligt att starta en gemen-
sam distribution för mindre förlag är inte intresserade för egen del.
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10 förlag, dvs 1/4, anger uttryckligen att de skulle anlita en gemensam ”småförlagsdistributör”
om en sådan kom till stånd.

Tre förlag skriver att de skulle välja den distributör som gav dem bäst pris (priset antar vi dock
skulle vara viktigt för samtliga när det väl blev tal om att ansluta sig till en ny distributör).

Av de övriga som svarade ville några till en början använda sig av både den gamla distributions-
formen och en eventuell ny distributör. Ett förlag uttrycker sig så här: ”Övergången från Seelig kan
bli riskabel, eftersom Seelig-tillhörigheten innebär en sorts ’auktorisation’ i bokhandeln, som vi
uppfattar det”.

En analys av svaren visar att i princip – undantag finns naturligtvis – är det så att ju större ett
förlag är desto mindre benägna är de att vilja anlita en ny distributör. Det gäller både förlag som
anlitar Seelig eller Förlagssystem och förlag som sköter sin distribution själva.

För bokhandlarnas synpunkter på gemensam distribution, se avsnittet Övriga aspekter på relatio-
nen förlag–bokhandel.
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Webblösningar
Under punkt 5 i förlagsenkäten ställdes även en allmänt hållen fråga om huruvida elektronisk vidare-
befordran av order från en gemensam webbplats skulle vara ett intressant alternativ för förlaget om
en ny distributör inte etablerades.

Det vi här hade i åtanke var en ny webbsida eller beställningscentral med onlinekatalog där
bokhandeln skulle kunna knappa in beställningar ur mindre förlags utgivning utan att behöva bry sig
om hur förlaget distribuerar sina böcker. Ordern skulle sedan på elektronisk väg överföras till res-
pektive distributör eller förlag. Vinsten här är naturligtvis att förlagens utgivning blir mer tillgänglig
och att bokhandelns inköpsbenägenhet troligen förstärks genom att de slipper det stora merarbete
det innebär att söka böcker från många olika leverantörer. Om dessutom de allt flera distributörerna
(se avsnittet Distributörer) kopplar upp sig mot denna webbplats – och fler förlag än i dag anlitar
dem – så kan på sikt också en vinst i form av minskade portokostnader uppstå tack vare sam-
packning av böcker från olika förlag.

Drygt hälften av de svarande förlagen, 21 st, tycker att idén med en gemensam webbsida eller en
annan form av elektronisk överföring av order vore en bra idé. Ett förlag tycker att ”det låter mer
sannolikt att en sådan typ av distribution kan genomföras, och på sikt få lönsamhet”. Tre av förla-
gen som är positiva till idén tror dock att en gemensamt driven webbsida skulle vara svår att få
lönsamhet på.

7 förlag är direkt emot förslaget. 3 förlag är tveksamma och tror framförallt att en sådan portal
kan vara dyr i drift. Övriga förlag vet inte eller har valt att inte svara.

Ett alternativ till den ovan beskrivna webbplatsen med beställningscentral skulle kunna vara en
vidareutveckling av det system med så kallade förmedlingsorder som Seelig i dag tillämpar för ett
antal förlag, exempelvis Studentlitteratur. Förmedlingsorder innebär att bokhandeln beställer i Seeligs
databas – där boken finns registrerad, ungefär som supplementtitlarna – och beställningen vidarebe-
fordras elektroniskt till förlaget eller dess distributör. Det finns även varianter anpassade för Förlags-
system samt de stora förlagsspecifika distributörerna, vars beställningar överförs automatiskt i stället
för att restnoteras om Seeligs lager av boken ifråga skulle vara slut.

Tanken på möjligheterna med förmedlingsorder växte fram under utredningsarbetet och har inte
behandlats i enkäten.

Göran Ahl, Seeligs VD sedan den 21 januari 2003, talar sig varm för en utbyggnad av systemet
med förmedlingsorder, inte minst som erbjudande till mindre förlag, även i kombination med olika
distributionslösningar (se avsnittet om Seelig i nästa kapitel).

I vårt material finns dock minst ett exempel på förlag som erbjudits denna tjänst men tackat nej
på grund av kostnaden. Seelig uppger inga priser för tjänsten utan hänvisar till att det är en förhand-
lingsfråga och kan variera starkt.

Det finns också en del röster bland distributörerna och förlagen som vänder sig mot idén att
använda Seelig: ”och jag skulle föredra en småförlagssajt, t ex i NOFF:s regi, framför en
Seeligbaserad tjänst [t.ex. förmedlingsorder]; många småförlag är trötta på hur Seelig behandlar
dem” säger någon. En annan är tveksam till ”att Seelig i dag har ett katalogiseringsmonopol”.

Fördelarna med att kunna använda denna monopolistiska databas är uppenbara, men ett system
med förmedlingsorder kan naturligtvis också byggas upp utanför Seelig med hjälp av andra leveran-
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törer. Kungliga Bibliotekets databas Libris nämner några vi talat med som en möjlighet, om den
byggs ut med för bokhandlare relevant information. Vi föreställer oss också att det skulle gå att
utveckla de butiksdatasystem av typen BookHit (som är uppkopplade mot Seelig, samt inom kort
kommer att bli det mot Förlagssystem och Stjärndistribution), vilka nyttjas av många bokhandlare,
för en sådan användning, men har inte haft möjlighet att undersöka detta inom ramen för denna
utredning.

Alla intervjuade mindre distributörer är i princip positiva till någon form av förmedlingsorder-
system.

För bokhandlarnas synpunkter på gemensam webbplats och/eller förmedlingsorder, se avsnittet
Övriga aspekter på relationen förlag–bokhandel.
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Distributörer

Vi har sammanställt en lista över bokdistributörer tillgängliga i dag, utan anspråk på fullständighet.
Här ingår inte de förlagsspecifika distributionsföretagen, exempelvis det Bonnierägda Samdistri-

bution. De två stora, Seelig och Förlagssystem, finns med på listan men presenteras inte närmare.
Deras attityd till distribution för mindre förlag finns redovisade på annan plats i rapporten.

När vi undersökte marknaden för distributörer blev vi förvånade över det förhållandevis stora
utbudet, en förvåning som har delats med många vi talat med i samband med utredningen. Vi har
förvisso inte gjort någon distinktion mellan distributörer och tillhandahållare av lager, men antalet
har ändå överraskat oss. Och vi tror att det finns fler tillgängliga aktörer; ett förlag som besvarat
enkäten använder för sin direktförsäljning exempelvis företaget ITS, som vi inte har pratat med.

Ännu mer förvånande är kanske just det faktum att distributörerna är så anonyma. Bokhandlare
vi har talat med känner inte till majoriteten av dem. Det borde ligga i de mindre distributörernas
intresse att göra sig mer synliga hos bokhandeln. Ett enkelt sätt vore att lägga en hänvisning till dem
på Seeligs databas. Ett exempel som tidigare nämnts är Distributionscenter i Hallstavik, vars adress
och telefonnummer visas när man söker på Hjalmarson & Högberg förlag i Seeligs databas. På så
sätt går beställningsarbetet snabbare och lättare. Det vore enklare – för alla parter – om alla
distributörer hade det arrangemanget.

En av de frågor som ställdes till distributörerna var om de kunde erbjuda särskilda villkor till
mindre förlag, exempelvis grupp- eller budgetavtal. I det sammanhanget talade vi för enkelhetens
skull om samarbete med NOFF och ”NOFF-förlag”, även om det självklart kan röra sig om andra
sammanslutningar också.

Big Box, Åkersberga
Tomas Karlsson: 08-54 06 83 20

Big Box distribuerar böcker från fyra förlag, alla med läromedelsutgivning. Främst säljer man till skolor och

läromedelscentraler men även några boklådor.

I en nära framtid har Big Box möjlighet att sköta distributionen åt ett eller två förlag till då lagrets kapacitet

för närvarande utnyttjas till 75%.

Trots sin tydliga läromedelsprofil vill inte Big Box utesluta ett framtida samarbete med NOFF-förlagen; det

vore intressant för dem att kunna utöka verksamheten.

Distribuera BS AB
Bert Succo 08-56 48 32 88
www.distribuera.com

Distribuera är ett relativt nystartat distributionsföretag som inriktar sig på ”mediedistribution”. Bland de förlag

de servar finns Svensk Byggtjänst och Thomson Fakta samt ett antal ”enboksförlag”. De sköter bara ren ”fysisk

hantering”, alltså ingen marknadsföring eller dylikt.
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Man säljer också sina förlags böcker till Internetbokhandlarna.

Distribuera har just skaffat sig större lokaler och har börjat leta kunder mer aktivt än tidigare.

Om tanken på en gemensam webbsida med elektronisk överföring av order, antingen via Seelig eller på

annat sätt, säger de att det är just ”på det sättet det ska gå till”.

Distribuera är intresserade av att diskutera ett samarbete med NOFF. De har ”ett par hundra pallplatser att

fylla upp och skulle ett behov uppstå får man ju se sig om efter mer plats”.

Distributionscenter i Hallstavik
Annika Sondefors 0175-266 00
www.dc-hallstavik.se

Distributionscenter sköter idag distributionen åt ett drygt tjugotal förlag. Det innefattar även direktförsäljning

och bokklubbsverksamhet, men inte marknadsföring eller insäljning i bokhandeln.

Distributionscenter har märkt att det är svårt att få lönsamhet på distributionen åt riktigt små förlag. De

tvingades därför att höja sina avgifter ”ganska skapligt” för något år sedan. Trots det har de flesta förlagen

stannat kvar hos dem.

Distributionscenter ligger i skrivande stund i förhandling med Seelig om elektronisk överföring av order för

de av deras förlag som också är grossistförlag hos Seelig.  Redan nu är det så att Seeligs databas innehåller

Distributionstjänsts telefonnummer bland uppgifterna till några av de förlag som distribueras av dem (som

exempelvis Hjalmarson & Högberg).

Distributionstjänst skulle vara mycket intresserade av att knyta ett avtal med NOFF. De kan se fördelarna

med att upprätta ett gruppavtal där förlagen behandlas som ett förlag med en kontaktperson från NOFF, och

det skulle absolut ge ett bättre pris för förlagen.

Distributionstjänst, Södertälje
Hans Wilhelmsson: 0709-51 98 10

Distributionstjänst köptes upp av Akademibokhandelsgruppen i slutet av 90-talet, tog emot och ompackade

deras import och prismärkte även de svenska böckerna åt Akademibokhandeln City i Stockholm. Sedan

Akademibokhandeln slöt avtal med Seelig om den verksamheten sköter Hans Wilhelmsson (helt fristående från

KF sedan 1 juli 2002) distributionen åt 4–5 förlag och föreningar som exempelvis LRF och Kennelklubben (fler

är på väg).

Det finns stora expansionsmöjligheter för Distributionstjänst, de har bland annat tillgång till 2000 lager-

platser. Ett nytt datasystem där förlagen kan gå in och titta på försäljning och lagersaldo håller på att utvecklas.

Distributionstjänst har inga planer på att utveckla verksamheten till annat än den rena fysiska hanteringen

av böcker, dvs ingen marknadsföring eller insäljning i bokhandeln.

De förstår mycket väl bokhandelns problem med att hålla reda på många olika distributörer och tycker att

idén om att utöka systemet med elektroniska order via Seelig låter utmärkt.

Eftersom de just har kommit igång med en verksamhet efter att ha blivit fristående från KF och med tanke

på utvecklingsmöjligheterna vore Distributionstjänst klart intresserade av att antingen sluta ett gruppavtal med

NOFF eller att bara knyta avtal med ett antal nya förlag.
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Förlagssystem
VD Per-Olof Hamrin
tel vx Sthlm 08-657 19 00, tel vx Falun 023-340 70
www.fsys.se

Global Book Services
Anders Nilsson: 040-97 03 20
www.gbssweden.com

Global Book Services utvecklades ur sitt moderbolag Datorbokhandeln som började serva bokhandlar i landet

med utländsk datalitteratur. Med den vikande marknaden för datalitteratur låg det nära till hands att utveckla

importverksamheten till allmänlitteratur. Nästa steg var att börja distribuera svenska förlags utgivning. När

man tillkännagav de planerna överraskades man av det stora intresset. För tillfället har man inte fysisk möjlig-

het att ta emot alla som visade intresse. Så för närvarande distribuerar man endast tre ”enboksförlag” och sitt

eget förlag PC-boken. Samtidigt ser man över sina rutiner för att inom en snar framtid kunna ta emot alla

intresserade förlag; bland annat tar man fram en prislista som ska vare enkel att förstå och göra det möjligt

också för riktigt små förlag att bli distribuerade.

Man har en säljare som besöker bokhandeln, primärt för att sälja in importverksamheten men samtidigt

även de titlar GBS distribuerar. Det handlar förutom de svenska förlagen även om ett antal utländska förlag, då

främst med inriktning på akademisk utgivning och datalitteratur.

GBS har ett utvecklat samarbete med Internetboklådorna och levererar dagligen till dem.

Deras ambition med distributionsdelen är att den ska expandera kraftigt i framtiden. Men för att nå dit

måste deras rutiner ses över. De säger sig redan ha stor kunskap om logistik (de skickade 22 000 paket år 2001)

och en ”väl inarbetad affärsidé som bygger på personligt bemötande och hög servicegrad”, men det gäller att

inte förhasta sig, utan kunna ”möta en växande organisation med planering och tanke”.

Förlagen kommer att erbjudas olika tjänster. Antingen kan man bara använda sig av distributionen eller så

kan man ta del av olika sorters marknadsföring, från små utskick till insäljning i bokhandeln. Alla kommer att

ha möjlighet att utan extra kostnad delta i det månatliga nyhetsutskick som GBS gör till sina kunder.

Den utökade distributionsverksamheten kommer inte att vara inriktad till just datalitteratur utan innefatta

alla sorters förlag.

GBS är självklart intresserade av att samarbeta med NOFF. Antingen genom ett gruppavtal med de fördelar

som det kan ha, eller med att serva enstaka förlag.

Grand Ocean AB
Carina Björk
08-84 08 26

Grand Ocean är ett distributions- och grossistföretag som främst inriktar sig på serier, både i tidnings- och

bokform. Bland kunderna märks Kartago, Galago, Alvglans och Epix. De distribuerar även Taschens böcker i

Sverige.

De har ingen webbsida och säljer inte till Internetbokhandlarna, men i bägge fallen ingår det i framtids-

planerna.

För närvarande har de inga planer att utöka verksamheten till distribution av böcker som inte är serier, men

de kan tänka sig undantag för förlag som vill försöka sälja sina produkter hos de specialiserade återförsäljarna.
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De är positiva till att ansluta sig till ett system med elektronisk överföring av order från en webbsida i

NOFF:s regi eller från Seelig. Men att knyta ett gruppavtal med NOFF är inte intressant för Grand Ocean.

Johan Alvén Distribution
Hällefors
Johan Alvén, tel 0591-48 72 70
www.jadistribution.se

Johan Alvén Distribution eller JA-distribution startade 2002 och sköter distributionen åt drygt tio förlag, bland

annat Propexus, Vertigo, Tranan och Pocky. De sköter till viss del direktförsäljning och bokklubbar åt förlagen

och sköter bokklubben åt webbplatsen www.yelah.net.

I viss mån gör de också marknadsföring åt förlagen; ”det ligger ju i en nystartad distributörs intresse att

synas” menar Johan Alvén. Men de sköter inte förlagens bokföring.

De vill ”ta in så många förlag som möjligt” men expansionen måste ske i en rimlig takt. Från och med 2003

kommer de att erbjuda sina förlag en säljresa per år.

De har skapat en webbsida där både återförsäljare och privatpersoner kan beställa böcker och där det bland

annat finns uppgifter om lagersaldo. Detta hindrar inte att de tycker att en gemensam webbsida för mindre

förlag med möjlighet till elektronisk överföring av order är ”en strålande idé”. De har full förståelse för att det

nuvarande läget är bökigt för bokhandeln.

JA-distribution kan tänka sig att knyta ett gruppavtal med NOFF. De har som avsikt att jobba med mindre

förlag och vill ha ”många små kunder”, bl.a. för att de ger ut ”roligare, intressantare böcker”.

Seelig AB
VD Göran Ahl
tel vx 08-624 46 00
www.seelig.se

Skantz Distribution
Kjell-Åke Granberg: 0703-50 37 93
www.skantzdistribution.nu

Skantz Distribution hade när vi intervjuade dem hösten 2002 egentligen inga bokförlag i distribution. Men de

sköter distributionen av Kulturrådets skrifter, exempelvis barnbokskatalogen. De planerar dock en expansion

under 2003 – de kommer att få tillgång till betydligt större lager – och ligger i förhandling med några förlag.

De har stor erfarenhet av just bokdistribution. Kjell-Åke Granberg arbetade under drygt 20 år på Samdistri-

bution och har också varit med och startat Solna Distribution.

De är intresserade av att samarbeta med NOFF. Ett sätt vore att man delade upp förlagen i olika grupper

där varje grupp behandlades som en kund.

Skantz Distribution har ett avancerat datasystem där varje kund får en egen webbsida där de kan gå in och

få besked om lagersaldo, försäljning och liknande.

Kjell-Åke Granberg tycker att idén om elektronisk överföring av order från exempelvis Seeligs databas vore

utmärkt.
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Stjärndistribution, Hofors
Peter Boqvist 0290–76 76 76
www.sdist.nu

Stjärndistribution distribuerar böcker, musik, tarotlekar och andra produkter relaterade till personlig utveckling

och nyandlighet från 167 svenska förlag. Deras kunder är framförallt de bokhandlar som inriktar sig på New

Age-litteratur. Dels köper man in titlar som passar in i sortimentet från stora förlag (exempelvis Forum), dels

sköter man all distribution åt ett åttiotal förlag. För de senare använder man sig av ett kommissionssystem.

Stjärndistribution erbjuder också andra tjänster som exempelvis hjälp med att utveckla webbsidor, annonser

och marknadsföring. Man har dock ingen insäljning i bokhandeln med en försäljare. De sköter också direkt-

försäljning till kund åt förlagen. Nyligen har man gjort en större katalog, finansierad av förlagen, med sitt

utbud.

Datasystemet BookHit, som blivit vanligt i bokhandeln och som är uppkopplade mot Seelig, kommer snart

att integrera Stjärndistribution i sitt system.

Stjärndistribution har ett avancerat datasystem, där bokhandeln kan beställa böcker direkt från webbsidan,

och förlagen kan gå in och se hur försäljningen går i realtid (”så fort en faktura är utskriven finns informatio-

nen tillgänglig”), vad och till vem man säljer. Ser förlagen att de säljer bra hos en viss återförsäljare står det dem

fritt att erbjuda denna ett avtal om direktleveranser från förlaget så att man alltså hoppar över Stjärn-

distribution och deras normala procent på försäljningen. Datasystemet är också uppkopplat mot

Internetbokhandlarna. På detta sätt spar Stjärndistribution dyr tid som annars skulle gå åt till att ständigt

informera förlagen om statistik.

Man har också ett system som bevakar hur ofta förlagen är inne och uppdaterar uppgifterna om böckerna

på webbsidan. Om ett förlag inte varit inne på tre månader e-postas en påminnelse om uppdatering automa-

tiskt.

Även om Stjärndistribution har en klar profil på de böckerna de distribuerar vill de hålla dörren öppen för

ett samarbete med NOFF-förlagen. De har expanderat kraftigt de senaste åren, har fått flytta in i en större lokal

(800 m2) och kan få tillgång till mer yta i samma byggnad om det skulle behövas.
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Exemplet Hellefors Kulturdistribution
Hellefors Kulturdistribution, verksamt i Hällefors i Bergslagen 1999–2001, var en bokdistributör
som medvetet riktade in sig mot de mindre förlagen. ”Vi trodde att vi kunde bli småförlagens nya
hem”, säger en av de drivande bakom företaget.

Affärsidén var en helhetslösning gentemot förlagen (och även mot några bokklubbar): man erbjöd
ett paket med lagerhållning, ordermottagning och fakturering, distribution, insäljning i bokhandeln,
marknadsföring mot andra kunder (föreningar, privatkunder med flera) samt en print-on-demand-
anläggning. Man gick ut mycket brett, bjöd in intresserade kunder till Grythyttan, producerade en
gemensam förlagskatalog i fyrfärg: ”Vi försökte vara paraply, erbjuda alla tjänster.”

Offentligt stöd fick man i form av arbetsmarknadsbidrag till personal samt investeringsbidrag i
form av förmånliga lån. I finansieringen ingick också ett samarbete med Troms Kraft, ett norskt
miljömärkt elföretag, som ville värva kunder med hjälp av bokgåvor.

HKD gick i konkurs efter ungefär 2 år. Som mest hade man 9 förlag som kunder, samt 2 bok-
klubbar. Flera av förlagen använde HKD för hela sin lagerhållning och distribution, men det fanns
även exempel på dellösningar.

Problem som HKD:s ledning i efterhand anger som orsaker till konkursen är bland annat för-
lagens bristande förståelse för att marknadsföring och distribution måste få kosta. Mindre förlag är
inte alltid tillräckligt affärsmässiga i sin inställning, menar HKD. Dessutom hade de behövt fler
kunder, eftersom alla kunder var så små.

Några av HKD:s kunder gör i stället bedömningen att det var företagets stora ambitioner som var
ohållbara i längden. ”Blåögt att tro att det skulle gå så fort att bygga upp en hållbar verksamhet”,
säger en före detta kund. En förläggare konstaterar att bokbranschens konservatism är otacksam att
jobba mot och att entusiasmen och bokintresset hos flera i ledningen var mycket imponerande – 
men de ”tog på sig för många arbetsuppgifter; organisatörerna var ute och sålde i bokhandeln i
stället för att organisera distributionen”. Det finns också kunder som menar att insäljningen gick
mycket bra, och de ansvariga på HKD säger själva: ”Det var det vi var bäst på!”

I vårt samtal med HKD tycker vi oss se exempel både på den stora potential som finns i distribu-
tion av böcker från mindre förlag och de svårigheter som uppdraget medför. HKD möttes med
entusiasm och stora förhoppningar från förlagen, men den snabba expansionen, och eventuellt viljan
att tillfredsställa alla förlagens behov, tycks ha blivit för kapitalkrävande.
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De två stora
Stordriftens fördelar inom bokdistributionen är uppenbara, och många vi talat med bedömer att det
mest praktiska för de mindre förlagen vore om de kunde få tillträde till en stor distributör, etablerad
hos bokhandeln. Seeligs webbkatalog och den allmänna användningen av den skapar en monopol-
liknande ställning som kan provocera, men som samtidigt innebär en praktisk lösning i arbetet med
att söka böcker. Men hur skall de mindre förlagen få tillträde till de stora distributörerna till ett
rimligt pris och med en rimlig arbetsbelastning för distributören? I ett av förlagsenkätsvaren (från ett
förlag som har sina böcker hos en stor distributör) föreslås ett klumpavtal,  ”dvs. förlagen behandlas
tillsammans som en kund och får själva mellan sig dela upp månadsfakturan och rapportering om
försäljning. Det borde gå bra. Vi får t.ex. rapportering produktgruppvis – vi har själva valt vilken
grupp prod. ska tillhöra. Varje förlags utgivning skulle kunna placeras som en produktgrupp.”
Modellen med klump- eller gruppavtal var en av de hypotetiska modeller vi hade i åtanke när vi
talade med representanter för Seelig och Förlagssystem.

Seelig
Seelig AB, som grundades 1848 och länge ägdes av Bokhandlarföreningen, utgör i dag ett dotterbo-
lag inom BTJ-gruppen.  Företaget omsätter ca 250 miljoner och har ca 100 anställda. Deras verk-
samhet kan indelas i Information (webbkatalogen), Inköp (grossistfunktionen) och Logistikpartner
(distributionen). ”Seelig är länken mellan förlag och bokhandel och en av bokbranschens knut-
punkter”, lyder en presentationstext på webbsidan. Från Seelig har vi talat med logistikchefen Per
Johansson och nytillträdde VD:n Göran Ahl (tillsatt den 21 januari 2003).

Vid tidpunkten för vår intervju med Per Johansson hösten 2002 angav han att Seelig hade 40 000
titlar i lager och distribuerade böcker åt 150 förlag. 50 av dessa förlag sålde färre än 4 000 böcker
per år. Supplementförlagen – vars titlar endast presenteras i Seeligkatalogen, med en hänvisning till
aktuell distributör respektive förlag — var ca 1 400 st. Avgiften för supplementtitlar var enligt Per
Johansson (engångsavgift för registrering) ca 500:- och (årskostnad per titel) 68:- per år. Från ett
förlag får vi dock uppgiften att årsavgiften för supplementtitlar ligger på det tredubbla (227:-). Till
yttermera visso har supplementavgiften vid årsskiftet 2003 höjts med ca 30% till 298:- per titel & år.

Seelig och de mindre förlagen
Seelig har aldrig nekat något förlag plats hos dem (på andra grunder än uppenbar misskötsel av
affärsrelationen), framhåller Per Johansson. I något fall har man föreslagit ett förlag att gå över till
supplementstatus på grund av extremt låg försäljning. Seelig har en minimiavgift för att täcka sina
fasta kostnader och för vissa förlag kan den bli hög i förhållande till försäljningen. När Seelig för-
handlar om priset med ett nytt förlag väger man in ”kvaliteten på verksamheten”, närmare bestämt
aspekter som genomsnittligt varuvärde, budgeterad försäljning och önskad lagerhållning. En viktig
aspekt på hanteringen av mindre förlag är graden av engagemang hos förläggaren: större engage-
mang ger fler kontakter och därmed större arbetsbelastning.

Seelig kan ta in fler förlag som kunder. Efter att under några år ha fokuserat på grossist-
verksamheten vill man nu åter satsa på distributionsverksamheten, och Per Johansson påpekar att
just tillsättningen (våren 2002) av honom själv, med den bakgrund och inriktning han har, bör ses
som en markering av detta. Per Johansson framhåller att Seelig vill ha ett stort utbud – men man har
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också lönsamhetskrav på sig från (de externa) ägarna.
Seelig har den senaste tiden höjt avgifterna för flera av sina förlag (se bl.a. artikeln ”Nya

Seeligavtal upprör förläggare” i Svensk Bokhandel nr 15, 2002); Per Johansson beskriver det som ett
resultat av att man analyserat kunder med låg försäljning som inte fått sina avtal uppdaterade på
länge. Under vårt utredningsarbete har förlag lämnat Seelig med hänvisning till de förändrade avtals-
villkoren.

Grupp- och budgetavtal
Det finns i dagsläget inga kunder med gruppavtal hos Seelig. Per Johansson kan tänka sig att disku-
tera en avtalsmodell för mindre förlag, med exempelvis lägre servicenivåer mot lägre avgift, och
eventuella gruppavtal, exempelvis med NOFF.

Beträffande gruppavtal är det enligt Per Johansson angeläget att gruppen ifråga går samman om
en kundkontakt som kan samla ihop allt material, frågor osv. Då kan Seelig betrakta gruppen som
ett förlag och avgifterna per förlag blir något lägre. Göran Ahl påpekar den allt överskuggande
vikten av att den ”manuella tiden” hos Seelig blir minimal för denna kundkategori, men menar att
speciell kundkontakt för en förlagsgrupp med gruppavtal inte vore nödvändig.

Seeligs nya system med online-information om lagersaldo och försäljningsstatistik, som införts
nyligen, torde också minska den ”manuella” belastningen från kunderna jämfört med tidigare
rapporteringssystem.

Förmedlingsorder
I våra kontakter med Göran Ahl diskuterade vi annars främst systemet med (elektronisk)
förmedlingsorder och en eventuell vidareutveckling av detta system som nämnts i avsnittet
Webblösningar. Ahl beskriver alternativen i ett tänkt framtida erbjudande om differentierad förmed-
lingstjänst på följande sätt.

1) Order läggs av bokhandeln i Seeligs databas och vidarebefordras till förlaget/distributören.
2) Som ovan, men förlagen nyttjar Seeligs fraktavtal, exempelvis hos Posten, för lägre fraktkost-

nad. Webbkatalogen innehåller förlagets uppgift om leveranstid till bokhandeln.
3) Som 1) och 2), men Seelig sköter även fakturering och kundreskontra.
4) Som 1), 2) och 3), men om flera bokhandlar beställt boken samtidigt skickar förlagen böckerna

till Seeligs lager för vidare spridning till respektive bokhandel, vilket ger billigare frakt.
Beträffande prisnivåer för ovanstående varianter på förmedlingsorder säger Göran Ahl att

uppläggningsavgiften troligen skulle behöva vara relativt hög men att man därefter skulle kunna
eftersträva en låg rörlig avgift.

Förlagssystem
Förlagssystem AB grundades 1989 och distribuerar enligt egna uppgifter ca 25% av alla böcker som
säljs i Sverige i dag. ”Att anlita Förlagssystem AB innebär att kunna koncentrera sig på primära
förlagsuppgifter i trygg förvissning att distributionstekniska och administrativa rutiner hanteras på
det enda vinnande sättet”, kan man läsa på webbsidan.

Vid tidpunkten för vår intervju med VD Per-Olof Hamrin hösten 2002 hade Förlagssystem ca
15 000 titlar i lager och distribuerade böcker åt ca 60 förlag. Av dem hade ca 30% en årlig omsätt-
ning (den del som hanteras av Förlagssystem) under en miljon.
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Gruppavtal
Per-Olof Hamrin konstaterar att Förlagssystem varken erbjuder eller vill överväga att införa
kvantitetsrabatter (på pallhyra/lagerhållning) eller budgetavtal med lägre servicenivå. Däremot är det
fullt möjligt att diskutera gruppavtal med NOFF eller andra sammanslutningar, där ett antal förlag
omsättningsmässigt skulle betraktas som ett och därmed kunna få en mer förmånlig avgift för distri-
butionen (i procent av försålt värde).

Förlagssystem och de mindre förlagen
Per-Olof Hamrin påpekar liksom Seeligs Per Johansson att man på mindre förlag ofta ”brinner mer
för sin bok” och det leder till tätare kontakter, vilket ger en stor arbetsbelastning i förhållande till
försäljningen. Även Förlagssystem har dock ett effektivt självbetjäningssystem med lagersaldo och
försäljningsstatistik tillgänglig online, vilket torde reducera antalet kundfrågor.

Förlagssystem vill egentligen inte expandera särskilt mycket från sina ”90% av de fria förlagen”,
som de säger sig distribuera åt nu. Per-Olof Hamrin ser det i stället som angeläget att det etableras en
speciell ”småförlagsdistributör” med ett kommissionslager (dvs lagret förblir förlagets egendom och
distributören betalar vartefter böckerna säljs), som blir en vedertagen aktör på samma sätt som
nuvarande stora distributörer.

Till en sådan tänkt småförlagsdistributör erbjuder Per-Olof Hamrin generöst hjälp med såväl
allmän rådgivning om uppbyggnaden som webbverktyg och datasystem för order, lager och fakture-
ring.
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Säljfirmor

I utredningsdirektiven från NOFF nämndes svårigheten för mindre förlag att få sina böcker insålda i
bokhandeln. Vi försöker ge en översikt över dagens situation på området, dels med denna lista över
försäljare tillgängliga i dag (utan anspråk på fullständighet), dels med en redovisning av intervjuer
med olika säljare. Förlagsspecifika säljfirmor som exempelvis Bonniers egna säljare presenteras inte
på listan, ej heller säljfirmor som inte kan ta emot fler kunder.

Fredrik Axegård
Fredrik är sedan 1 januari 2003 anställd av Brombergs och säljer även åt Kakao förlag och Svenska
Förlaget. Han kan tänka sig att sälja åt fler förlag men är mån om att få en bra kombination av
förlag. Tidigare sålde han åt Ordfront, Atlas, SNS och Hjalmarson & Högberg. Han ska sköta
inköpen till kedjorna åt en del av förlagen, men arbetar inte mot medier, Internetbokhandlar eller
mot skolor eller organisationer.

Rudins förlag & förvaltning AB
Rudins har 15–20 svenska förlag i sitt stall och desstutom 6–7 utländska förlag. De gör inga central-
inköp till kedjorna, har ingen kontakt med Internetbokhandlarna, gör ingen marknadsföring mot
medier och sköter inte förlagens insäljning eller marknadsföring gentemot organisationer och skolor.

Global Book Services
Distributionsföretaget GBS erbjuder sina kunder insäljning till bokhandeln. (Se presentation i avsnit-
tet Distributörer.)

Isakson & Parsons Förlagsinformation
IPF sköter insäljningen i bokhandeln åt ca 30 förlag. De säljer in centralt till kedjorna och har viss
kontakt med Internetbokhandlarna. Men de jobbar inte med marknadsföring gentemot medier och
säljer inte till skolor eller organisationer.

Johan Alvén Distribution
Distributionsföretaget JA-distribution kommer att erbjuda sina kunder en säljresa per år. JA-distribu-
tion jobbar uttalat med mindre förlag. (Se presentation i avsnittet Distributörer.)

LäsPiraterna
LäsPiraterna säljer i dagsläget in böcker åt Läsförlaget, Bra Böcker och Piratförlaget. Just nu har de
inga planer på att sälja åt fler förlag men utesluter inte att det blir fler i framtiden.
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Säljarna och de mindre förlagen
De olika säljarna har olika erfarenhet av kontakten med förlagen. Det finns de som tycker att förla-
gen inte förstår kostnaderna som det innebär att sälja in till bokhandeln.Andra tycker att de har full
förståelse för kostnaderna. Ju mindre ett förlag är desto svårare tycks de ha att förstå kostnaden.
Samtidigt är det så att ju större förlagen är ju mer tjänar de på att ha en försäljare.

Ingen av säljarna tycker att det är ett problem att de förlag de representerar har disparata sälj-
villkor. (Se även avsnittet Behöver försäljningsvillkoren samordnas? på sid. 11.)

Flera upplever att många boklådor har en njugg attityd gentemot mindre förlag. En säljare ut-
vecklar det så här: ”Bokhandeln generellt underskattar sina kunder, samtidigt har jag full respekt för
svårigheten att hantera den enorma mängden böcker som ges ut.” Ett par säljare gör bedömningen
att det finns kanske 10–15 boklådor runt om i landet som är intresserade av att ha ett riktigt brett
utbud, och för dessa spelar storleken på förlagen ingen roll. En annan säljare tycker sig inte möta
något principiellt motstånd mot mindre förlag hos bokhandlarna. Har förlaget en säljbar utgivning
är bokhandeln intresserad, men det blir ”helt naturligt svårare om man bara ger ut t.ex. lyrik eller
debattlitteratur”, konstaterar denna säljare.

Hur ska förlagen göra för att få sina böcker inte bara inköpta utan även exponerade i bokhandeln
i allmänhet? Det är svårt, särskilt som så många boklådor är låsta till vad kedjorna bestämmer
centralt. Men att jobba mot medier är kanske det viktigaste marknadsföringssättet, något som en
säljare slagkraftigt uttrycker: ”Bokhandeln säljer inte böcker, bokhandeln tar betalt.” Lyckas ett
mindre förlag att få en bok synlig i medierna genererar det också försäljning. Och har man lyckats
sälja ett förlags böcker i en bokhandel är de mer benägna att köpa större kvantiteter nästa säsong.
En säljare tror också att en intelligent användning av e-post och fax kan ge bra resultat, samt att man
som en grund alltid bör erbjuda abonnemang. En försäljare betonar också vikten av att ge ut böcker
som är säljbara, att alltså ”marknadsanpassa utgivningen”.

Bokhandelsinsäljning i framtiden
De intervjuade säljarna har olika åsikter om vad som kommer att hända med insäljning  till bokhan-
deln i framtiden. Några tror att det kommer att förbli ungefär som det är nu. Den personliga kontak-
ten blir allt viktigare att hålla fast vid. En säljare vi talat med påpekar vikten av att höja statusen för
försäljaryrket. En annan säljare är förvånad över att det inte finns fler säljfirmor på marknaden och
menar att det definitivt finns utrymme för ett ”Mini-Isakson & Parsons”, som han uttrycker det,
med insäljning för ett femtontal förlag. Denna säljare säger sig ständigt få telefonsamtal från intresse-
rade förlag som han tvingas tacka nej till. Ett annat tecken på efterfrågan är att det relativt nystar-
tade LäsPiraterna omedelbart tillfrågades om sina tjänster av ca 20 förlag.

En säljare menar att det kan finnas en marknad för nya säljare om de inte bara erbjuder den
traditionella insäljningen till bokhandeln utan även erbjuder andra tjänster. Som exempel anger han
marknadsföring, insäljning till andra kanaler, event marketing osv – en sorts helhetslösning på
insäljnings- och marknadsföringssidan.

Flera säljare talar om att i och med att de centrala inköpen till kedjorna blir allt viktigare så
minskar betydelsen av att resa runt till bokhandeln. Samtidigt är det viktigt att sälja in enskilda titlar
som inte kedjorna väljer att satsa på, och naturligtvis att nå de icke kedjeanslutna lådorna.

Men en av säljarna tror definitivt att den traditionella säljarfunktionen gradvis kommer att
försvinna. Flera överväger att själva koncentrera sig mer på storstadsregionerna, särskilt för försälj-
ningen av ”smal” litteratur.
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En idé som nämndes är att förlag med en liknande utgivningsprofil använder en specialiserad
försäljare som inte bara säljer in till bokhandeln utan även försöker hitta alternativa säljvägar och
kanske kan jobba med marknadsföring och mediekontakter. Ett intressant experiment i den vägen
initierades i höstas av Dag Ståhle på A&O förlag. Tillsammans med Bo Ejeby förlag, Pequod Press,
ellerströms, Kentaur, Lindelöws och Ariel anställde de en säljare som sålde in deras böcker enbart i
Göteborgstrakten under en kort tid. Försäljaren fick en mindre summa per förlag och fick dessutom
procent på sålda böcker. Det fungerade bra och planer finns på att även göra likadant i Stockholms-
trakten och i Malmö/Lund-området.


