Mitol életképesek Nyugaton a

kis és kozepes konyvkiaddok?






Kedves Kolléga!

Bizonyéara On is érzi néha gy, hogy nem konnyii Magyarorszagon
konyvkiadot vezetni.

A magyar piac kicsi, az arrések nagyok. A terjeszték rosszul mikod-
nek; a teljes piacot a kiaddk finanszirozzék a bizomanyi rendszer ré-
vén. A viszonteladok tulzottan is erdsek, vagy éppen a fizetésképtelen-
ségig gyengék... Es még folytathatnank.

A magyar kiadok tulnyomo toébbsége kicsi, és nincs ereje a markans
piaci jelenlétre.

fgy van ez méshol is? Vagy vannak technikak, szervezeti formak, ame-
lyek lehetévé teszik, hogy a kicsik is kimagaslé eredményt érjenek el?

Egy kiilféldi konyvek behozataldval foglalkozo cég, a Prospero ligy-
vezetdjeként 1995 6ta van nap mint nap kapcsolatom a fejlett, azaz
féként az angol, az amerikai, a német és a francia konyvpiac szerep-
16ivel. Leveleziink, rendeliink, szallitmanyokat kapunk tolik, rekla-
malunk, fizetiink nekik... Gyakran ¢k latogatnak meg minket, néha mi
Oket - egyszdval jol ismerjitk egymast.

A Prospero sajatos profilja miatt sokaig kissé kiviilalloként figyeltem a
magyar piac jellegzetességeit. Azutan egy kiilfoldi gyerekkonyv-kiado
vonz6 frankfurti standja, és a vagy, hogy mashogy is jelen legyiink itt-
hon, par éve elinditott egy folyamatot, amelynek eredményeként 2006
nyara Ota kiadoként is 1éteziink.



Miért irtam le mindezt? A kettds szerep; a ,lehetdség”, hogy immar
nemcsak a kiilfoldi kiaddk vasérldjaként, hanem egy kis magyar kiadd
vezetGjeként is vannak tapasztalataim, eredményének tekinthetd ez a
- kiadoi vezetéknek sz016 - tanulmany.

2011 aprilisatol, a Prospero Disztribucié formajaban azutan jelentds
részben meg is valdsult az itt leirt gondolatok nagy része, igy most,
2012-ben immar gyakorlati tapasztalataim is vannak. Ugy gondoltam,
érdemes Ujra atnézni és aktualizalni ezt a kis anyagot. Orémmel latom,
hogy nem sok helyen kellett atirnom a négy évvel ezel6tti szoveget, hi-
szen a ProsperoD mikddése soran nyert tapasztalatok nem céfoltak ra
a korabbi elképzelésekre.

Budapest, 2012 méarciusa
Udvozlettel:

Janzer Frigyes
a Prospero Konyvei iigyvezetdje



1. rész: Kis kiadok nagy gondokkal?

A f6 baj

A Wikipedia ,small publisher” cimszava szerint Amerikédban az évi 50
milli6 dollar alatti forgalmat bonyolit6 kiaddkat tekintik kicsinek. Ez
kozel 9 millidrd forint. Akar 8 ilyen kiadd forgalma tobb a teljes ma-
gyar piacénal.

Ne haszndljuk az amerikai ,mértékegységet”, és tekintsiik az 500
millié forint éves forgalomnal nagyobb hazai kiaddkat legalabb koze-
pesnek! Bizony, a magyar kiaddk tilnyomo tobbsége legfeljebb
kicsi vagy inkdbb mikro lesz igy is.

Mi a magyar kiadok legfobb baja? Sokat beszélgettem kiaddi vezetok-
kel, és a panaszokbol az szlirhet6 le, hogy kiaddink kicsik és t6kehia-
nyosak. Néhany tucat vagy legfeljebb néhany szaz forgalomban 1évé
konyv nem elég arra, hogy igazéan erételjesen legyenek jelen a piacon,
azaz olyan marketingjiik legyen, amely folyamatosan eladja a konyvei-
ket a piacuk szamadra, olyan jok legyenek a viszonteladoéi kapcsolataik,
amely eredményeként a boltok mindig féhelyre teszik ki konyveiket,
sohasem feledkeznek meg az utanrendelésrdl, és még folytathatnam.

Jogosan panaszkodnak a kiaddi vezet6k arra, hogy a konyvek eldallita-
san tul nem jut idejiik masra; a konyvek marketingje, és annak egyes
elemei, igy példaul a piackutatdas, a reklam, a korabbi vasarlokkal valo
internetes vagy éppen direkt marketing utjan megvaldsitott kapcsolat-
tartas, az egyes marketing-eréfeszitések eredményeinek mérése kevés
kiadonal megy ugy, ahogy idealis lenne.



Sok a baj a viszonteladokkal is: az egyik nem fizet, a mésik nem vesz &t
arut, a harmadik pedig irrealisan magas arrést kér. A kis kiadok nem
érzik magukat elég er6snek ahhoz, hogy megvivijdk ezeket a kiizdel-
meket. Alkudozasra kényszeriilnek, vagy legalabbis kérnek. Sokszor
hiaba.

Olvasom a Haszon magazin 2007. decemberi szamat a konyvpiacrol,
benne a Lira és Lant Zrt. vezet6jének mondatat (egyébként elsésorban
a kiskereskedelemrdl és nagykereskedelemrdl, a szovegosszefliggéshol
itélve talan kevéshé a konyvkiadoi iizletrol): , Kolosi ugy véli: igazabdl
csak a nagy cégek tudnak fejlodni.”

Reménytelen lenne a kicsik helyzete? De akkor hogyan képesek az an-
gol vagy francia kis kiaddk egy sokkal nagyobb piacon a sajat par tucat
vagy néhdny szazféle konyviikkel helytéllni? Hogyan sikeriil ez so-
kuknak? Miért nem vesznek el piacaik oridsai kozott? Bele kell-e nyu-
godnunk abba, hogy a kiadonk mérete eleve kizérja a nagy kiaddkéhoz
hasonlo, intenziv piaci jelenlétet?

Mielott ezekre a kérdésekre probalnank valaszolni, nézzilkk meg, hogy
mi a f6 baj a kiadok kicsiny méretével! Milyen hatranyokat jelent ez a
nagyokkal szemben?

Vizsgaljuk meg el6bb azt, hogy a konyveik hogyan jutnak el a potenci-
alis vésarlokhoz. Tapasztalataim szerint kiadénként véltozo, hogy ho-
gyan ,terjeszt”. Van, aki a konyv megjelenése utan egyszerien atad-
ja a konyvet az 6sszes nagykereskeddnek és nagy hélézatnak. (Ezek
ugye gyakran 0ssze is mosddnak.) Par fliggetlen viszonteladonak szal-
lit még, de tobbhoz mar nem jut el. A konyvtarakkal kevés kiadénak



van kapcsolata, és meglehetdsen ritka a hatékonyan mikodtetett ki-
adoéi konyvklub vagy torzsvasarldi program, amely a végfelhasznalokat
céloznd. A hatérokon tuli magyar vasarlokkal (pontosabban nem vésar-
16kkal) végképp nincs kapcsolata a kiadoknak. Altaldban is elmondha-
td, hogy a kis kiadéknak nincs vagy nagyon kezdetleges a marketing-
je. Arra még csak-csak van példa, hogy a viszonteladoik felé marketin-
geznek, de az ennél is fontosabb irdnyba, azaz a ,végfelhasznalok” felé
sokkal ritkdbban. Hogyan is tudna egy atlagos magyar kiadé meg-
hirdetni iizleti vagy éppen utikonyvét a HVG-ben, vagy éppen 10-15
nagyobb hirdetést elhelyezni gyerekkonyvének a N6k Lapjaban?






2. rész: Kis kiadok és a nagy kereskedok
mashol

Az egyes konyvpiacok kiilonbségei

Az el6z6 részben roviden attekintettiik az ,atlagos” magyar konyvkiado
helyzetét. Miel6tt a lehet6ségeinkrdl irnék, roviden meg kell ismer-
niink harom fejlett konyvpiac, az angol, a német és a francia jellegze-
tességeit. (Egy picit most felejtsiik el, hogy ezek a mienknél nagysag-
renddel nagyobb piacok!)

A német és francia piac bizonyos szempontbol védett. Mindkét orszag-
ban torvények szabalyozzak a helyi konyvekre adhaté legnagyobb
kiskereskedelmi engedmény mértékét. Franciaorszagban ez

5 %, Németorszagban 0 (valéban ennyi!) %.

Meglepd? Pedig valoban: ezekben az orszagokban a konyvkeresked6k
szamara nagyon kevés lehetdség adddik arra, hogy eltérjenek ettdl a
szabalytdl, érdemes gyorsan réapillantani az amazon.com két helyi le-
anycégének honlapjara: www.amazon.fr és www.amazon.de. A magyar
piac felél nézve, ahol a nagy halézatok és féleg az online kereskedelem
annyira él az arengedmények vasarlasélénkité hatasaval, kicsit furcsa
ez. Képzeljink csak el egy engedmények nélkiili Bookline-t (ijabb ne-
vén Shopline-t)! Az amazon.fr komoly pénzbiintetést is fizet az eddigi
gyakorlatdért, amelyet egyelére nem ad fel, inkdbb folyamatosan fize-
ti a blintetést.

A torvényi rendelkezések védik a kis viszonteladokat, amelyekbdl valo-
ban igen sokan megélnek e két orszagbhan. Féként a népes, nem halo-



zatokhoz tartozd konyvesbolti szféra 1éte hat a kiaddkra: ilyen médon
kevéshé jellemz6, hogy a nagy viszonteladok tulzott nyomast fejtené-
nek ki a kiadokra; a nagy viszontelad6 oldalardl nézve irredlisan jo fel-
tételeket kényszeritve ki téliik. Killonésen Németorszagban az atlagos
arrések is sokkal alacsonyabbak a magyarorszagindl. Errél még irok
majd a sorozat egy kés6bbi részében.

Keresve sem talalunk olyan , a magyarhoz e tekintetben hasonlo, sza-
bad, torvényileg szabalyozatlan piacot, amilyen az angol. Itt aztén a
miénknél is sokkal széls6ségesebben kemény a piac. Az angol konyves
szaksajtd 6rokzold témaja a fliggetlen konyvesboltok sanyart helyzete
a nagy konyvesbolti halézatok kiméletlen versenye miatt. A halézatok
és a konyvforgalmazasban szintén aktiv szupermarketek a népszeri ki-
adok népszerl konyveinek esetében elképesztd arréseket kapnak, és -
az egymassal vivott verseny miatt - még hihetetlenebb engedménye-
ket kinalnak a vasarloiknak. El6fordult olyan abszurd helyzet, hogy a
friss Harry Potter-konyv esetében a fiiggetlen konyvesbolt vezetdje ak-
kor jart a legjobban, ha egyszeriien atsétalt a kozeli szupermarketbe,
és ott szerezte be (50 %-ndl is magasabb kedvezménnyel) a sajat kész-
letét, mert a kiad6tol kisebb engedményt kapott volna. A szupermarke-
tek arképzése még a halézatokat is nagyon rosszul érintette.

Nagykereskedelem itt és ott

Ugy tiinik, hogy az egyik oldalon ott a német és a francia piac, a ma-
sikon pedig az angol. Valgjaban azonban nem minden tekintetben itt
hizédnak a hatérvonalak. Erdemes példdul megnézni a nagykereske-
ddk szerepét.
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Ha nagykereskedd lennék, biztosan Németorszagban tanulndm a szak-
mat! Itt két, egészen kivald, egymassal versenyben levé nagykereske-
dét is taldlunk. Mindkett6 képes gyakorlatilag a teljes német piac bar-
mely konyvének szallitdsara. Egyikiik, a KNV honlapjan azt olvashat-
juk, hogy 4000 kiadé mintegy 450.000 konyvét képes raktarrdl szallita-
ni, tegyiik hozza (tapasztalatbol mondom), mindezt gyorsan és ponto-
san. Ezek a nagykereskeddk szinte mindig azokat az arréseket kinaljak
a konyvesboltoknak, amelyeket a kiadok is adnanak. Nagy adminisztra-
tiv (igyfelek rendelései, szamlazas, pénziigy stb.) és logisztikai terhe-
ket vesznek le a kiaddk vallarol, és a boltoknak ek6zben egy forrasbol
képesek biztositani szinte barmely német konyvet.

Ha eddig hasonlonak latszott volna a francia piac, a nagykereskede-
lem tekintetében biztosan nagyon kilonbozik. Bar allitdlag 1éteznek,
17 éves konyvimportori tevékenységem soran soha nem taldlkoztam
még francia nagykereskedé6vel. Vannak ugyan olyan, Un. ,exportor” cé-
gek, amelyek a kevés francia konyvet vasarlo kiilfoldi tigyfelek kiszol-
galasara szakosodtak, ezeket a francia viszonteladok nem haszndljak,
sOt a kulfoldiek is csupan kiegészitd jelleggel. Egy francia kiadoi szer-
vezet (SNE) altal publikalt 2005-6s, megbizhaté felmérés szerint csu-
pan a forgalom 10 %-a zajlik Franciaorszaghan nagykeresked6kon
keresztiil.

Mi van akkor e helyett? Erre hamarosan visszatérek, csak el6bb révi-
den irnék az angolszész helyzetrdl is.

Angliaban (és az USA-ban) némileg jelentésebb a nagykereskedok sze-

repe. Az USA-ban 2, Anglidban 3-5 szdmottev6 nagykereskedot tala-
lunk, tovabba szamos egy-egy témara szakosodott (pl. vallasi, szami-
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tastechnikai) nagykeresked¢ létezik még. Ezek hatalmas, még a né-
metnél és a francianal is kiterjedtebb piacok tobb okbdl: Sokkal na-
gyobb

1. akiadok szama (sok tizezer).

2. akonyvek szama (tobb millio)

3. azellatand¢ foldrajzi tertlilet (nem csupan a két orszag, hanem az
egész viladg inkdbb vasarol angol nyelvii konyveket, mint mondjuk
franciat)

Sok mas okbdl is ezek a piacok bonyolultabbak, igy az egyes konyves-
boltok, de akar nagy halézatok beszerzési feladatai is sokkal nagyob-
bak. Nehézkes a szdmtalan, nem mindig hatékony és gyors partnerrel
vald kapcsolattartds.

Az USA-ban, de féleg Anglidban csak nagyon részlegesen oldjak meg

a problémét a nagykereskeddk, mert nem fedik le a piac nagy részét.
Féleg a ,trade”, vagy mondhatjuk népszertibb kiadvanyokra koncent-
ralnak. Erdekes médon az amerikai nagykereskeddk sokkal jobbak; az
angolokra még egy kifejezetten populéris valasztékd, de igényes kony-
vesbolt sem alapozhatja a teljes beszerzését. (Bar az amerikai nagy-
kereskeddk sem emlitheték egy lapon a németekkel, jellemzo példa
viszonylagos fontossagukra, hogy annak idején, amikor az amazon.com
megalakult, ugy valasztotta ki székhelyét, hogy mindkét fontos nagyke-
reskedo6tdl egyformén kis tavolsagra legyen.)
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3. rész: Az elso D

Az el6z6 részben a nagykereskeddk szerepérol volt szd. Lattuk, hogy
az attekintett piacok koziil egyediil a német olyan, ahol akar teljes
mértékben a nagykereskeddkre alapozhaté egy konyvesbolt beszerzé-
se; az angol, amerikai és francia piac esetében féként mas médon kell
hozzajutniuk a viszonteladoknak és mds vasarloknak a konyvekhez.

Pedig ha egy piac valamilyen szempontb6l nagyon kiterjedt, a kisebb
piaci szerepléknek mindig gondot okoz az adott piac ellatasa. Az emli-
tett piacok foldrajzilag is, a kiadok szamat tekintve is hatalmasak. Ah-
hoz, hogy egy-egy nyelvtertilet minden zugéaba eljusson vagy legaldbb
eljuthasson egy kis kiad6 konyve, valamilyen jol miikodoé logisz-
tikai rendszerre van sziikség.

Bar szerintem a magyar piac sem annyira kicsi, amennyire hissziik
(majd késébb irok is errdl), nalunk latszélag konnyebb megoldani a
logisztikai problémaékat. A baj csupan az, hogy amennyivel kisebb a
magyar piac, mint az angol, legalabb annyival kisebb az &tlagos ma-
gyar kiado is az angolnal.

Mi tehat a megoldas? Mi is az els6 D? Nem mas, mint a disztribuci-
0s terjesztés. Mi, akik a magyar konyvpiac vildgaban élink, az itteni
fogalmakat, szervezeti formékat tartjuk természetesnek, és automati-

Ve

a disztribitor valami egészen mas.
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Mi a disztribator és mi nem? Hogy megértsiik, rovidesen 6sszehason-
litjuk egy ismert fogalommal, a nagykereskedével.

A kiado6 szemszogébol nézve a disztributor nem egy partner a sok
kozil, hanem a kiad6 , kiszervezett” részlege. Vannak olyan funk-
ciok, amelyek kis méretben sokba keriilnek, és egyaltalan nem hatéko-
nyak. Egy kis cég életében rengeteg ilyen van: tobbnyire nem érdemes
sajat, féallasu konyvelot, rendszergazdat tartanunk, de - hogy egy még
egyértelmiibb példat hozzak - a csomagjainkat és leveleinket sem mi
kézbesitjiik, hanem a postara vagy futarszolgélatra bizzuk. Ok olcséb-
ban és hatékonyabban végzik ezt a feladatot.

A francia vagy angol kiadok tilnyomé tobbsége nem maga tart fenn
ugyfélszolgdlatot, raktaroz, csomagol, szamldz, majd szedi be a pénzt,
hanem mindezt a disztribttorra bizza. A kiadd egyszertien kiad, a
disztributor pedig elvégzi az dsszes fenti feladatot.

Az el6bb felsorolt funkciok koziil mind olyan, amely kis méretben - nincs
jobb sz6 ra - nem koltséghatékony. Kis kiadd kevés konyve koltségesen
jut el a partnerekhez, ha maga postéaz; ezzel szemben - ha a disztribu-
tort nézziik - a professziondlis raktdrozas sem olyan draga; rendelések
utan a kiszedés is olcsobb és gyorsabb, ha nagyban csinaljuk; folytathat-
nam mondjuk a pénziigyekkel, de errél majd kiilon is irok.

A kiado ,kiszervezett” részlege

Egy ,részleg” esetében pontosan tudom, hogy mi torténik, azaz a ki-
ado részletes adatokkal bir arrdl, hogy a disztribitor melyik konyvét
kinek, milyen &ron adta el, s6t a kiadé meg is hatarozhatja azt. A kiadd
mondja meg a disztributornak, hogy kinél milyen mddon kell eltérnie
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a - szintén a kiad¢ altal meghatarozott - sztenderd feltételektdl; kinek
jar magasabb arrés, hosszabb fizetési hataridd, vagy éppen ki az, aki-
nek nem szallithat.

Ki is a vasarlonk?

Ha ma egy kiad¢ atadja a konyvét a nagykereskeddéknek, mar el is ve-
szitette szem elél. Fogalmunk sincs kik a vasarloink. Egy ilyen
terjesztési szisztémaban még azt sem lehet tudni, hogy az egyes nagy-
kereskeddék hogyan cserélgetnek egymas kozt; a nagykereskedéként
és bolthaldzatként mikodé egységek esetében pedig altalaban szintén
rejtélyes, hogy mennyit adnak el a sajat boltjaikban, mennyit nagyke-
reskeddként.

Mondhatjuk persze, hogy mindegy nekem, ki és hol veszi meg a kony-
veimet, csak vegye. Az ilyen szemlélet azonban nagyon veszélyes, hi-
szen a visszacsatolas hidnya eleve megakadalyozza, hogy azok felé fejt-
sen ki marketinget a kiadd, akik a vasarlokozonsége, és itt most gon-
dolhatunk foldrajzi, szocialis vagy éppen demografiai csoportokra is.
Ha nem ismerem a végsé vasarldimat, végzetes fliggéségbe kertilok
néhany kozvetitomtdl. Az ¢ szandékuk, piaci helyzetiik fogja meghata-
rozni az én lehetdségeimet.

Jogosan feleli persze azt a kiadoi vezet6 nagy része: ,De hat hogyan
kolthetnék én marketingre, ha éppen csak megélek.” Eppen azért kéne
tobbet foglalkozni (ami nem mindig jelent tobb kiadast!) a marketing-
gel, hogy megsziintessiik a kiszolgdaltatottsagunkat: ne csak remény-
kedjunk abban, hogy a konyveinket megveszik a boltokban, hanem se-
gitsiik el6, hogy keressék a potencidlis vasarlok. De ehhez mérni
kell! Mérni pedig csak jol atlathato terjesztési rendszerben lehet. Ke-
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ményen fogok fogalmazni a nagykereskedoéi terjesztésrdl: ha a nagy-
kereskeddk nem szolgaltatnak adatokat az eladasaikrol, nem tanacsos
egyutt dolgoznunk veliik.

A mérés, a vasarldi kor ismerete és az ebb6l kovetkezé tudatos mar-
keting olyan fontos témak, hogy errol a sorozat késobbi részében még
sokkal részletesebben irok majd.

Te az enyém, én a tiéd

A kiadé disztribtutorhoz fliz6d6 kapcsolata eltér a nagykeresked6étdl
abban a tekintetben is, hogy a disztribtitor csak korlatozott szdmu ki-
adoval foglalkozik, szamukra viszont versenyeldnyt biztosit a piacon.
A nagykereskedd szempontjabdl k6zémbos, hogy mely kiadd kényvét
arulja, a disztribator azonban csak a ,,kiado6i” konyveib6l termelhet
maganak profitot.

Franciaorszagban és Anglidban a kiadok tilnyomé tobbsége a disztri-
butorokra épiti a terjesztését, az elobbi orszagban példaul az 0sszes
konyveladdas 63 %-a disztributorokon keresztiil zajlik, és csupén 10 %
a nagykereskeddk kozbeiktatasaval. (A maradékon a konyvklubok és a
kozvetlen kiaddi eladasok osztoznak; mindkett6 nyilvan nem tipikusan
konyvesbolti forgalomba kertl6 konyveknél.)

Erdemes még egyszer attekinteni a f6 kiilonbségeket:
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Nagykereskedo Disztributor

A kiadd szemszogébol: egy partner | A kiado ,kiszervezett” részlege

Nem tudjuk, kinek ad el Pontosan tudatja, hogy kinek ad el

Csak a , disztribttolt” kiadok konyvei-
vel dolgozik: kevés kiado konyvét adja
sokaknak

Szdmara a kiadd egy a sok koziil:
sok kiad6 konyvét adja keveseknek

Célja a konnyl hozzaférés Célja a teljes hozzaférés

Jogosan mondhatjuk persze, hogy szép, ami Franciaorszagban van, de
ett6l még nem lesz kénnyebb a magyar kis kiadéi vezet6 élete.

A dolgok valtoznak, még itthon is, s6t a konyvpiacon is. Vegyiink egy
példat! 10 éve még nem voltak itthon nagy alapteriilet(, bevasarlo-
kozpontokban taldlhaté konyvaruhazak. Akik felismerték, hogy kovet-
ni kell a kiilfoldi példat, nagyon sokat nyertek. Vagy nézzik az inter-
netes konyvkereskedelmet! Bar ez Magyarorszagon egyaltaldn nem a
Bookline-nal indult, 6 vette at (elég jo szazalékban) a vilag legsikere-
sebb, modellértéki online druhdzanak az amazon.com-nak a miikodési
mechanizmusét. A siker vitathatatlan.

Nem is olyan rég meglepddve tapasztaltam, hogy a magyar piacon is
van olyan kezdeményezés, amely a disztribttori modell irdnydba mu-
tat. A tanulmanysorozat egy késébbi részében majd meg is emlitem,
hogy mire gondolok.
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18 Mitdl életképesek Nyugaton a kis és kozepes konyvkiadok?



4. rész: Az els6 D lehetoségei

Az el6z6 részben megismerkedtiink a disztributor fogalméval. Lattuk,
hogy a francia vagy angol kiadék tilnyomé tébbsége (Les Editions de
Minuit, Eyrolles , Edward Elgar, Yale University Press, Routledge, az
angliai Hachette Children, és folytathatnam) nem maga tart fenn
ligyfélszolgalatot, raktaroz, csomagol, szamlaz, majd szedi be a pénzt,
hanem mindezt a disztribatorra bizza. A kiadd egyszeriien ,kiszervezi”
ezeket, a nagyobb méretben hatékonyabban ellathatd feladatokat, és
kozben megdrzi a dontés lehetéségét minden fontos kérdésben, igy az
egyes partnereknek adand¢ feltételek iigyében is.

Milyen lehetéségeket rejt magaban a disztributor? Hogyan élénkiti a
vasarlast e szervezet 1éte? Ezt vizsgaljuk meg a kovetkezékben!

Elso lehetoség: A fuggetlen boltok
A disztribucios terjesztési rendszer egyik nagy lehetdsége, hogy szoro-
sabban egyiitt tud miikodni a fiiggetlen viszonteladokkal.

Eppen a mar-mar haldokl¢ fiiggetlen kényvesboltok lesznek azok, akik
partnerei lehetnek a fiiggetlen kiadéknak? A vélasz igen. Csak egyet-
len érvet hozok, de azt hiszem, ez 6nmagaban is elegendd. Gondoljuk
csak at: ha a fliggetlen konyvesboltok helyzete annyira reménytelen
lenne, fenntartandk-e nagykereskedelmi tevékenységiiket a magyar
konyvpiac ,0riasai”? A kiadé nem is latja, hogy ezek a boltok mennyit
vasarolnak tolik.

Az persze bizonyos, hogy a fiiggetlenek kozil nagyon sok fog tonkre-

menni a kovetkez6 években. Minden olyan bolt igy fog jarni, amelyik
nem képes a piac valtozasahoz alkalmazkodni.
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Nézziik meg a kis éjjel-nappali élelmiszerboltokat, kilonosen azokat,
amelyek egy-egy Tesco vagy hasonlé multi kozelében vannak! Mikor
van esélylik az életbenmaraddsra? Ha valamiben tobbet nyujtanak, és
itt nem elsésorban az extrém hosszu nyitva tartasra, és a magas arak-
ra gondolok. Lehetnek baratsdgosak, adhatnak tandcsokat a vasarloik-
nak - ezek elengedhetetlenek a sikerhez, de tobbnyire nem elegenddk.
Legyenek specialistak! Aruljanak élelmiszer helyett mondjuk csak
tradiciondlisan késziilt kenyereket és egyéb péksiiteményeket; vagy
(killonosen jomodu kornyéken) alakuljanak at sajtbolttd; esetleg arul-
janak csak ellendrzétt mindségi bioélelmiszert. Es mar ki is 1éptek az
amugy is reménytelen arversenybdl!

Ilyen egyszeri lenne? Nem: tavaly végignéztem, ahogy egy, kifejezet-
ten forgalmas helyen talalhaté biobolt tonkrement a 2. keriiletben.
Torténetesen éppen a kozelében lakom, de egyetlen alkalommal sem
kaptam téle szoérdlapot a novényi csirdk vagy éppen a bioparadicsom
jotékony hatadsarol. A tulajdonos megnyitotta az lizletet és vart. Pedig
még azok a vasarlok sem mennek be maguktol, akiknek éppen erre
lenne sziikségik. Hidba jo a portékank, nem varhatjuk o6lbe tett kézzel,
hogy besétal a vasarlo.

Ki fog bemenni egy kis konyvesboltba; ki fog egy olyan konyvet megven-
ni, amelyro6l nem is hallott? A kiaddi marketingrél a sorozat késébbi ré-
szében irok: most csak a boltok tehetetlenségének arara, és az , altala-
nos konyvesbolt” profil (vagy inkabb profiltalansag) folytathatatlan-
sagara utalok. Ha - kiilonosen nagyobb varosokban - egy-egy bolt pro-
filt vdlaszt maganak, mar szinte el is kertilte a versenyt a nagy halézatok
altalédnos valasztékl boltjaival. Ha ehhez még programokat is szervez,
(némi kiadoi segitséggel) rendszeresen konyvajanlokat kiild ki, szoros
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kapcsolatot épit ki a vasarléival, nyert iigye van. A nagy aruhazak ugyan
tobb konyvet tartanak, mint a kicsik, de, ha egy-egy teriiletet néziink
meg kozelebbrdl, azt latjuk, hogy igencsak hianyos a valasztékuk. Egy
gyerekkonyveket tartd bolt valasztéka sokkal kozelebb lehet a teljes ma-
gyar kinalathoz e téméban, mint a nagyoké; és pontosan ugyanez a hely-
zet a jogi, kdzgazdasagi, irodalom- és nyelvtudomanyi vagy éppen a ré-
gészeti és torténelmi konyveket aruld konyvesboltokkal. Kis tudomanyos
és szakkonyvkiadok vezet6i a megmondhatdi, hanyszor halljak azt (po-
tencialis) vasarloiktol, hogy nem taldlni a konyveiket. Pedig az ilyen jel-
zések csak a jéghegy csticsa: a célk6zonség nagy része odaig sem fog el-
jutni, hogy hianyolja a konyvet a boltok polcair6l: még a 1étérdl sem tud.

Sok altalanos készlettel rendelkez6, marketing nélkiili fiiggetlen kony-
vesbolt zar be manapsdag, és sok fog tonkremenni tehat a kovetkezo
években is, de lesznek olyanok (akar Gjak is), amelyekkel egyiitt le-
het miikédni, és a jo disztribttor, a nagyobb méret adta elényoket ki-
hasznalva konnyebben juttatja el a kiadok konyveit a fliggetlenekhez, a
kiadoknak pedig pontos képiik lesz arrol, hogy melyik partnert érde-
mes (arréssel, promdciokkal) tamogatni. Gyakorlati tapasztalatunk
a Prospero Disztribucié miikodésébol, hogy éppen a fent jellemzett, ak-
tiv, szakosodott fliggetlen viszonteladdk a legsikeresebbek. Sokkal tob-
bet adnak el a profiltalan boltoknél, és biztos vagyok abban is, hogy e
boltok szama néni is fog a jovében.

A kornyez6 orszagok

Ha csak a legnépesebb magyar ajku kozosséggel rendelkezd, és egy-
ben EU-tag szomszédainkat nézziik, Romania terilletén majdnem 1,5
millio, Szlovakia teriiletén pedig tobb mint 500.000 magyar nemzetisé-
gl polgar él.
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Legytink nagyon 6vatosak, és ugy becsiiljikk meg ennek a piacnak a
méretét! Mondjuk azt, hogy sokan nem magyarul, hanem a tobbsé-

gi nyelven olvasnak, és az itthonindl alacsonyabb életszinvonal miatt
szintén legyiink visszafogottak a piac becslésekor. Még ilyen szamitas-
sal is nyugodtan mondhatjuk, hogy ez, a Magyarorszag lakossaganak
20 %-at kitevé népesség legalabb 5 %-kal lenne képes nagyobb forgal-
mat biztositani a magyar konyveknek. Raadasul a jelenlegi, gyenge ter-
jesztési kapcsolatok miatt sokkal jobb pozicidba keriilnének azok a ki-
adok, amelyeknek a konyve eljutna ezekre a teriiletekre; 1ényegesen
kisebb versennyel kellene megkiizdeniiik, mint a hatérainkon beliil. A
Prospero Disztribucié - a tervek szerint - még a 2012-es évben elindit-
ja a terjesztést az emlitett két kornyezé orszag felé.

Konyvtarak

A konyvtarak - ahogy a fiilggetlen konyvesboltok - vélsagbhan vannak.
Egy piacias vilagban keresik a helyliket. Az internet, a maga ingyenes
informaciétomegével nagy konkurenciat jelent egy csomé hagyoma-
nyos szolgaltatasnak. Raadasul sok éve nem volt mar ilyen keserves a
konyvtarak finaszirozasa; a f6 gondot nem az allomanygyarapitas, ha-
nem a bérek és a flitésszamla kifizetése jelenti.

Mi a Prosperoban (a kiilféldi konyvek kapcsan) sokat dolgozunk egytitt
konyvtarakkal, igy tudom, hogy még ilyen koriilmények kozott is sok
konyvtarnal komoly gyarapitds van. Taldn nem tudnak annyi konyvet
beszerezni, mint kellene, de nagy hiba lenne lemondani errél a vasarldi
potencialrol.
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Sok kiadoi vezetével beszélgettem, és tgy tapasztalom, nem jellemzd,
hogy jutna arra id6, energia és pénz, hogy a konyvtarakkal kézvetlen
kapcsolatot tartsanak fenn.

A konyvtarak nagyon hasonlban vésarolnak a maganszemélyekhez, ra-
adasul egyre inkabb az hatarozza meg a gyarapitasukat, hogy az olva-

soik mit keresnek. Majd a masodik D kapcsan részletesebben is irok
a vasarlasélénkités lehetdségeirdl, elég most csupan annyit leszoégezni,
hogy a disztribucio &ltal biztositott konnyl hozzaférés mér 6nmagaban
is el0segiti a vasarlast.
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5. rész: Az elso D tovabbi lehetoségei

Az el6z6 részben a fliggetlen konyvesboltokban, a hatarokon tuli ter-
jesztésben és a konyvtarakban rejlé vasarlasi potencialrol volt szo.
Folytassuk hasonldan igéretes piacokkal!

Maganszemélyek

Amikor néhany évvel ezel6tt meglatogattuk az egyik legjobb és legna-
gyobb angol disztribitort, meglepédtem azon, hogy egy kiilon kis tigy-
félszolgalati részleg csak a magantiigyfelektdl jovo rendelések, kérések
feldolgozasaval foglalkozott.

Angliaban annyira jok egy maganszemély szempontjabdl a konyvbe-
szerzés feltételei (ha a kozeli bolt nem megoldas, ott vannak az inter-
netes aruhazak), hogy az els6 pillanatban nehéz is megérteni, miért
fordulnak a kiaddk disztributordhoz maganemberek. Pedig a kiaddi ka-
talogusok és szérdlapok megrendel6lapjairol, a kiadé honlapjarol és
mas csatornakbol sok-sok rendelés iranyul a disztributor felé.

Mi a helyzet ndlunk? Magyarorszag ebb6l a szempontbdl - kiillondsen a
tudomanyos és szakkonyvkiadok szamara - paradicsomi lehetéségeket
kinal. A nagy alapteriilet(i, hal6zatok tulajdondban levé konyvesboltok
(kevés kivétellel) gyakran nem is tartanak egy sor olyan konyvet,
amely nem szamithat nagy fogyasra. Ugyanaz a tendencia, amelyet a
populérisabb vélasztékl nagy nyugati aruhazak esetében is leirnak:

a boltok polcain, tarléin egyre kevesebbféle konyvet talal a vasarlo
egyre nagyobb példanyszamban. Az egész ,télalas” azt célozza, hogy

a vasarlo a sikerkonyvekre talaljon ra, és azok igy még sikeresebbek
legyenek.
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A bolthalézatok altaldban nem tekintik célnak a teljes magyar konyvva-
laszték arusitdsat. ,Szornyl, tarthatatlan” - mondhatnank. ,Remek,
hatalmas lehetéség” - mondom inkabb. Ujra egy olyan teriilet,
ahol eldre lehet 1épni. Mert bizony van igény a 300 példanyban kiadott,
és még 1gy is a kiadoi raktarakban teng6dé tudomanyos konyvekre is.
Talan csak 300 vasarldja lenne, de ennyi bizonyosan.

Ma ezekhez a konyvekhez gyakran nem lehet hozzajutni. A vasarlotol
nem varhatjuk, hogy felkutassa a konyveinket; és bemenjen a kiadd-
ba értiik. Konnyl hozzaférést, j6 tigyfélszolgalatot, gyors és olcso szal-
litast kell biztositani. Aprop6, szallitds. Amikor egy disztribator 20-30
kiad6 konyvével foglalkozik, a maganvasarld mindig konnyebb hely-
zetben van a szallitési koltségek tekintetében, hiszen konnyen valaszt
tobb konyvet, s igy mérsékelni tudja az egy-egy konyvre jutoé szallitasi
koltséget, vagy akdar ingyenessé is tudja azt tenni.

A kiad6 a disztribtitoranak nem arrést ad, hanem a szolgaltataseért fi-
zet, igy a kiadd egy-egy magantiigyfél felé torténd eladasért sokkal ke-
vesebbet fizet, mint, ha mds mddon juttatna el a konyvet a vasarlohoz.
Véleményem szerint azonban az is fontos, hogy az ilyen direkt disztri-
butori eladdsok ne veszélyeztessék a viszonteladdi érdekeltséget. Ezen
eladasok célja csupan a viszonteladok altal el nem ért vasarlok kiszol-
galasa. Igaz, sok ilyen eset van, igy azt latjuk, hogy - killonosen a tudo-
manyos és szakkonyvkiadok esetében egyre tobb ilyen vasarlast bonyo-
lit a ProsperoD.

Alternativ csatornak - avagy cipot csak a cipoboltbol?

Biztos sokan emlékeznek a 80-as évek hirdetésére: ,Cipot a cip6bolt-
bol.”
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Pedig a kertészeti d&rudéban a kertészeti konyv, a hobbimivészboltban
e tematika konyvei, az utazasi irodaban az ttikonyvek, bioélelmiszer
boltban egy mangalicés szakacskonyv vagy éppen a jatékboltban a
gyerekkonyvek nagyon is a helyiikon vannak. Ezek a boltok éppen azt
a vasarlokozonséget vonzzak, amely a konyveink irant érdeklddik.

Gyerekkonyvek kiaddjaként személyesen is van tapasztalatom a jaték-
boltokrol. El6fordult, hogy kicsit meglepédtek azon, hogy kényvet ajan-
lunk nekik, de hamarosan rajottek, hogy nekik is j6 tizlet ez. Az embe-
rek ajandékot akarnak venni a gyerekeknek, és a konyv nagyon is al-
kalmas erre.

Az alternativ boltok arra is j6 példak, amit mar a kérnyez6 orszédgok
piacaindl emlitettem: ezeken az eladohelyeken sokkal kisebb a konyves
konkurencia, bizonyéra ezért is olyan jok sok helyen az eladési sta-
tisztikdk. Szerintem egyébként szamos olyan helyszint lehetne taldlni,
amely ma még nagyon szokatlannak tlinik: konyvtarakban éppugy
lehetne az adott gyijt6korhoz tartozo konyveket arulni, ahogy a ma-
zeumi boltokban is régota talalunk konyveket. (Tényleg! Az utébbiak
potencialja teljesen ki van hasznélva, vagy lehet még javitani a haté-
konysagon?)

Azzal, hogy a disztributor szamos kiadd szamos konyvével foglalkozik,
kivitelezhetévé és logisztikai koltségeit tekintve is redlissa valik az
alternativ viszonteladdk ellatdsa. Ma kiillondsen azok a kiadok nem
jutnak el ezekhez a boltokhoz, amelyeknek sokféle témaban vannak
konyvei, és egy-egy teriileten igy viszonylag kis szam.
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A IT hatasa: kicsikre és legnagyobbakra
Az IT, azaz az informacids technoldgia megint egy olyan teriilet, ahol
egy disztributor sokat hozzé tud tenni a kiaddk sikeréhez.

Erdemes a témét kettévélasztani: beszéljiink el6bb a belsd, majd a kiil-
s6 IT-fejlesztések szerepérol!

A j6 disztributorok olyan szamitdstechnikai hattérrel rendelkeznek,
amely mar 6nmagaban (azaz az emberi tényez6tdl fiiggetlentl) is
garantdl egyfajta mindséget. Egy ilyen rendszer diktdlja a raktari,
ugyfélszolgalati, pénziigyi munkatarsaknak az elvégzend6 feladatokat,
és ellenorzi is azok elvégzésének hataridejét. Az elmult években Angli-
aban részben a jobb munkaerd (nem tartozik szorosan a témahoz, igy
csak megemlitem, hogy a jobb munkaeré gyakorlatilag a tomegesen
érkez6 lengyel vendégmunkdasokat jelenti), részben a fejlett szoftveres
hattér révén nagyon felgyorsult a raktari kiszolgalas: a legjobb
disztribtitorok mar a rendelés méasnapjan elkiildik a csomagokat.

Még fontosabb az iigyfelekkel valé kapcsolattartést és adatcse-
rét szolgalo fejlesztések. Franciaorszagban egy, gyakorlatilag a teljes
piacot lefedd internetes adatbézis és rendelési rendszer, a Dilicom,
Anglidban pedig részben egyes disztribatorok altal felallitott interne-
tes rendszerek, részben szamos disztributort tomorité szisztémak, pl. a
Pubeasy teszik lehet6vé, hogy a viszonteladok kényelmesen, gyorsan,
és némi sajat technikai fejlesztéssel akar automatikusan rendelhesse-
nek, értesiiljenek rendeléseik allasardl, vagy éppen toroljenek egyes,
kordbban rendelt, még meg nem jelent tételeket.
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A nagyobb partnerek (féként a hélézatok) esetében az ilyen rendszerek
azt is lehetGvé teszik, hogy bizonyos nehezen kovetheté folyamatokat
automatizaljanak. Ilyen elsésorban a rendelés. Egy jelentds angol-ame-
rikai egyetemi kiado értékesitési vezetéje mesélte a kovetkezot: a
disztributora szamitastechnikai hattere lehetévé tette, hogy megdlla-
podjon a legnagyobb brit internetes aruhéazzal arrél, hogy az naponta
automatikus készletjelentést kiild a disztributornak konyveirdl, igy az
utobbi egy napon beliil potolja a fogyast. E megallapodésnak ko-
szonhetden a kereskeddnél a kiadonak gyakorlatilag minden konyvébdl
mindig van szallithaté példany. Erdekes médon minden kényvbél csak
egy példanyt tart az internetes aruhaz (gondolom, az ujdonsagok kivé-
telek), de igy is hatalmas mértékben nétt meg a forgalma a kiadéval.

Ha a magyar viszonyokra gondolok, gyakran tapasztalom, hogy a
konyveink egy része elfogy egy-egy fiiggetlen viszontelad6nal vagy
valamelyik haldzat boltjaiban. Remek lenne, ha ilyenkor - egy szoros
és automatizalt kommunikacio révén - ezek a hidnyok ,pétlod-
nanak”. Mivel a nagyobb viszonteladok nagy részének van sajat kész-
letnyilvantartdsa, technikailag egy ilyen rendszer mikodtetése megle-
hetésen konnyi lenne. Nyilvanvalo, hogy nem lehetséges ilyen kapcso-
latot kiépiteni minden egyes kiado és a fontos viszonteladdk kozott, de
- Ujra a mérethol fakado elényok miatt - konnyen megvaldsithatd ez a
disztribtitor és a jelentésebb viszonteladdk kozott. Mindenki jol jar: a
kiadd folyamatos jelenlétet kap, a konyvesbolt pedig jobb valasztékot,
és raadasul egyszerre nem is kell til sokat készleten tartania, hiszen
gyorsan és automatikusan érkezik az utanpotlas.
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Erdemes kiszamitani, hogy mekkora veszteséget jelent az eladasok-
ban, ha a kdnyveink az év egy részében nem taldlhatok meg a konyves-
boltok polcain. Menjlink csak be 5 taldlomra kivalasztott boltba, és néz-
ziik at a valasztékot! Minden konyviink ki van téve? Kicsit is népszeribb
kiadvany esetében legalabb 100 napra teszem a kb. 360-bdl (csak az in-
nepnapokat vontam le, hiszen sok bolt vasarnap is nyitva tart) azt, mikor
egy-egy konyv éppen nem kaphatd. Ha elég j6 a marketingiink, az tigy-
fél bizonyara probalkozik mashol, de azoknal a vasarloknal nyilvan nincs
esélylink ilyenkor, akik csak ,ratalaltak volna” a konyvre.

Egy ilyen rendszer akkor is elég hatékonyan mikddtetheto fliggetlenek
esetében, ha nincs elektronikus kapcsolat a disztribator és a bolt ko-
z0Ott. Bar én nem vagyok hive a bizomdanyi rendszernek, itt kétségtele-
nil hasznos lehet, hogy a disztributor havonta legalabb egyszer értesiil
az egyes konyvesboltok készletének allasérdl. Ha van egy megegyezés
a potlasrol, akkor ilyenkor automatikusan mehet is az Gjabb készlet. Az
automatikus poétlasok igyében meg lehet allapodni egyes kiadok min-
den konyvére, vagy csak a toplistara, esetleg egy-egy téma konyveire,
vagy csupan azok toplistdjara. Mindez mar az adott bolt profiljatdl, be-
fogadoképességétol és rugalmassagatdl fiigg.

On demand vagy short print

Sok magyar kiadénak nem az a f6 gondja, hogy elfogynak a konyvei, és
nem meri kell6 szdmban Gjranyomni 6ket. EI6bb el kéne adni az elsé
nyomast! Mégis tanulsagos, hogy Anglidban mar vannak olyan disztri-
butorok (Marston Book Services), amelyek nem csupan a hagyomanyos
szolgaltatdsokat biztositjak a kiadoknak, hanem, ha elfogy a konyv (s6t
inkabb ez el6tt), digitalis nyomdatechnoldgiaval kivalé minéségben
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Ujra is nyomjak azokat. (Ha csak akkor nyomnak, amikor rendelés van
ra, akkor ,on demand” rendszerrdl beszéliink, az ennél rugalmasabb
,short print” szisztéméban megel6zik ezt a helyzetet 10-20 példany
el6zetes nyomasaval.) Mélyebben nem mennék ebbe bele, de megemli-
tem, hogy kissé hosszabb tavon itt is vannak lehetéségek.
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6. rész: Milyen is egy ,,Credit Department”?
Hatékony és személytelen

Az el6z6 részben a disztribucids rendszerben rejlé vasarlésélénkitd ha-
tasokrdl irtam. Lattuk, hogy komoly potencial van példaul a magansze-
mélyek és az alternativ terjesztési csatornak korében, de azt is, hogy a
disztribtutor altal nyujtott I'T-s hattér a nagy viszonteladdk esetében is
tulbecsiilhetetlen eredményekre képes.

Nézziik egy disztributor legunalmasabbnak ting részlegét, az ango-
lul ,credit department”-nek nevezett egységet, amelynek szé sze-
rinti forditasa ,hitelosztély” lenne! (Csak zardjelben irom: kivancsi len-
nék, hany magyar kiadonak van ilyen funkcioju egysége.) Ami unal-
masnak tlnik, nem feltétleniil az is: mindjart izgalmasnak latjuk, ha
azt mondom, egy profi credit department nagysagrenddel tudja ja-
vitani az igyfelek fizetési hajlandésagat. Hozzateszem, a pontos
fizetésrol szOl6 almok megvaldsultak a ProsperoD-ben, és elmondhat-
juk, hogy gyakorlatilag nincs behajtatlan addssagunk, de a kisebb ké-
sések is ritkak.

De miel6tt részletesebben is irnék errél, nézziik csak a magyar hely-
zetet! Néalunk szinte megszokotta valt, hogy a viszonteladdk komoly
késésekkel fizetnek, vagy esetleg még ugy sem. Nem elég, hogy a
bizomanyosi rendszer révén amugy is a kiadok finanszirozzak a boltok
készleteit, sokszor a bizomanyi elszdmolast kovetéen még honapokra
van szilkkség, hogy a kiadé megkapja, ami jar neki. Ilyenkor a kiadéi
vezet vagy a pénziigyes vérmérsékletének és idejének fliggvényében
kér, esetleg fenyegetdzik. A kis viszontelad6 elpanaszolja sanyaru hely-
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zetét, a nagy halézat megigéri, hogy ,utdnanéz”, és persze egyik eset-
ben sem torténik még sokaig semmi.

Hogy mikddik ez Nyugaton? Ha egy credit departmentrol jokat aka-
runk mondani, két jelz6t hasznélhatunk ra: hatékony és személyte-
len.

Nézziik az el6bbit! Természetesen pontos munkat végez: mindig tudja, ki
mennyivel tartozik, és azonnal fel is szdlitja a partnereket a haladéktalan
fizetésre, ha elfeledkeznének réla. Ha erre sem torténne semmi, egysze-
rien leallitja a szdllitasokat, és jogi Utra tereli az iigyet. De alljunk meg
egy pillanatra ott, hogy leallitja a szallitasokat: ez az eszkoz ugyan-
is egy disztributor esetében killondsen hatékony. A partner ugyanis nem
csupan egy-egy kiado, hanem a disztribttor altal terjesztett 6sszes kiado
konyvéhez nem jut hozza addig, amig nem rendezi a szamlait. Ami-
nek szinte mindig egy kévetkezménye van: fizet.

Egy disztribttor legyen mindig végteleniil baratsagos és tigyfélbarat!
Egy kivétel van: a nem fizetd tigyfél. Indulatnak persze ekkor sincs he-
lye, de ilyenkor kertil el a credit department masik jo tulajdonsaga:
személyteleniil viselkedik. Nem lehet néla a régi baratsagra hivat-
kozni, s6t az sem bizonytalanitja el, ha a legnagyobb viszonteladé part-
nerrel szemben kell fellépnie. Mert a helyzet nagyon egyszeri: ha va-
laki tud fizetni, fizet, hiszen tulzottan is nagy izleti veszteség, hogy
20-30 vagy éppen 50 kiadd konyvébdl nem rendelhet. Ha valaki még-
sem fizet, bizonyara nem is tud. Talan folosleges is kérdezniink, hogy
érdemes-e ennek az tigyfélnek szallitani. A ,reménytelen tigyfelek” ki-
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léte sokkal hamarabb lesz vilagos a disztribucios terjesztési sziszté-
maban: nem kell minden kiadénak kiilon-kiilon tapasztalatokat sze-
reznie ezen lUgyfelek pénziigyi helyzetérdl, és hozzdjarulni agénidjuk
meghosszabitdsahoz azzal, hogy akkor is szallit nekik, amikor mar rég
nem kéne.

Egy-egy kiadé 6nmagéaban nem képes hatékonyan kikényszeriteni azt,

ami jar: a pontos fizetést. Vilagos, hogy a szamos kiadé képviseletében
eljaro disztributor mennyivel jobb poziciéban van.
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7. rész: Még néhany gondolat az
els6 D-rol

Az el6z6 részben az unalmas, mégis annyira hasznos részleg, a credit
department szerepérol volt szo. Miel6tt (a kovetkezo részben) ratérnék
a masodik D szerepére, roviden irok még par gondolatot az els6rdl.

Koltségesebb?

Jogosan meriil fel a kérdés, hogy nem noveli-e a kiadok koltségeit
egy Ujabb szerepld, a disztribtitor bekapcsolasa a folyamatba. Latszo-
lag igen. Barmilyen raciondlisan szervezi meg a disztributor a sajat
tevékenységét, ingyen biztosan nem fog tigyfélszolgalatot mikodtetni,
raktarozni, széllitani, szamlazni vagy éppen beszedni az aru ellenér-
tékét. A viszontelado partnerek pedig bizonyosan nem fognak kisebb
arrést kérni a jobb kiszolgélasra tekintettel.

Akkor miért mondom, hogy csak latszolag novekednek a koltségek?
Mert azok most is léteznek. Most is raktarozunk, szallitunk, szamla-
zunk és igy tovabb. A raktar bérlése pénzbe keriil, és a raktari mun-
kdsnak is van bére és annak jarulékai. Ha nagyon kis kiadok esetében
a raktari munkat torténetesen éppen a kiado6 vezetdje végzi, akkor a
raktari kiszolgalas vagy éppen a szamlazas idején biztosan nem kiadéi
vezetdi feladatokat 1at el, ami szintén karokat okoz a kiadonak. Ha egy
foldteriiletet kell megmivelniink, bizonyosan jobban jarunk azzal, ha
folszantatjuk azt, mintha kapaval probaljuk meg gazmentessé tenni. A
korszerlbb eszk6zokbol, a nagyobb mérethdl fakado elényok biztosan
ellensulyozzak a latszolagos tobbletkoltségeket.
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Van olyan teriilet is, ahol nyilvanvalé megtakaritast eredményez a
disztribttor: a kis viszonteladdk felé torténé kozvetitésben példaul fo-
l6slegessé valnak a nagykereskedok.

Lattuk, hogy a disztributor tobb vasarlohoz juttatja el a konyveinket,
és képes arra, hogy folyamatosabb ellatast biztositson, ilyen médon a
forgalom névekedését hozza tevékenysége. Ugyanannyi konyvet gyor-
sabban, vagy tobb konyvet ugyanannyi idé alatt fogunk tudni eladni.

Azokban az orszagokban, amelyekben a kiaddk disztribtutorokkal dol-
goznak, természetes modon verseny is kialakul a disztribatorok kozott
a kiadokért. E versenyhelyzet arra 6sztonzi a disztribatorokat, hogy
kedvez6 aron, j6 minGségben szolgéljak ki a kiaddkat. Ha azt nézem,
hogy az 4ltalam nagyra becsiilt angol disztribtutorok kiado6i portfolioja
valtozott-e az elmult 13 évben, azt kell, hogy mondjam, legfeljebb nétt
a kiaddok szdma, de arra alig tudok példat, hogy a kiaddk elhagytak
volna ezeket a cégeket. A gyengébb disztributorok esetében persze
sokkal nagyobb mozgast latok.

Ha a disztributor annyi feladatot atvesz a kiadok vezet6itél, id6t nyer-
nek arra, hogy a kiadé marketingjével vagy szerkesztéssel, esetleg va-
l6ban vezetoi feladatokkal foglalkozzanak!

A disztribicio elonye a kiad6i marketingben
A disztribucié egyik legfontosabb eldnye a kiadd dontései szempont;ja-

bol, hogy mindent mérhetové tesz.

Barmit teszek a konyveim eladésa érdekében, mérni tudom! Ma, ha
egy kiadd sajtohirdetést ad fel, a weben hirdet, vagy éppen koztéri
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plakédton promotélja konyvét, kevés visszajelzésre szamithat. Féleg a
direkt, azaz a kiadéi irodédban vagy internetes katalogusaban torténd
vasarlasoknal lesz némi adata, ez azonban a legtobb kiadénal csak
csepp a tengerben. Kiilondsen keveset tudunk vasarléink foldrajzi 6sz-
szetételérdl.

A disztribttor garantaltan tobb magénvasarlénak ad el, mint a kiadd.
Ezek az eladdsok nem csak 6nmagukban érdekesek, hanem azért is,
mert sokkal pontosabb képet adnak a vasarléinkrél. Ha nem nagyke-
resked6kon keresztiil terjeszt a kiadd, ismerni fogja a kis boltok forgal-
mat, ily médon sokkal tobbet fog tudni a vésarlok foldrajzi meg-
oszlasarol.

Ezek az adatok azutan alapot adhatnak egy tudatos, modszeres kiaddi
marketing felépitéséhez, amellyel a mi konyveink célk6zonségét
érjik el, s elfeledkezhetilink arrol a marketingeszkézrél, amely ma szin-
te kizdrélagos.

Marketing az arral és arréssel

Mert ma leginkabb ezzel taldlkozom. Emlitettem mar, hogy Franciaor-
szagban és Németorszagban szigortian korlatozzak a helyi konyvekre
adhato legnagyobb kiskereskedelmi engedmény mértékét; az el6bbi-
nél ez 5 %, az utdbbinal semmit nem engednek a térvények. Az olyan
internetes gigdszoknak, mint az amazon.com az USA-ban fontos mar-
ketingeszkoze a nagy arengedmény, igy logikusnak tiinhetne, hogy e
lehet6ség hijan Németorszagban és Franciaorszagban a piac nagysaga
ellenére sem létesitenek lednyvallalatot. Ez azonban nem igy van, a
cég ezen orszagokban is sikeresen mikodik.
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De nem a boltok arképzésérdl akartam irni. Hanyszor latni ma interne-
tes kereskeddk oldalain, de boltokban elhelyezett plakatokon is, hogy
az , X kiadé konyvei e héten 50 % engedménnyel”! A kiaddok ugy érzik,
csak az engedmények révén tudjak eladni konyveiket vagy azok egy ré-
szét. Pedig a figyelem felkeltésének ezen eszkoze sokba keriil nekik.
Néha taldn hatékony ez, de ha tul gyakran éliink az arengedmény esz-
kozével, lassan azt is elérjik, hogy a termékeink presztizse csokken-
jen. Valgjaban az a probléma, hogy azért kényszeriiliink az engedmé-
nyek alkalmazdséra, mert nem jutunk el a vasarléinkhoz. Ha
megismerjiik 6ket, sikeresebbek lesziink ebben, és extra arrések nél-
kil is eladjuk konyveinket.

A tudomanyos és szakkonyvkiaddk Franciaorszagban, Németorszag-
ban, s6t Nagy-Britannidban is sokkal kisebb arréseket kinalnak a vi-
szonteladdknak, mint nélunk szokas. Az emlitett piacokon szemreb-
benés nélkiil adnak 20-25 %-os arréseket, és a 30-35 % jonak szamit.
40 %-ot csak kevés kiad6 ad. S6t, hogy valami meglep6t irjak, sokszor
a piac nagy szerepl6i kisebb arréseket kapnak, mint a kicsik vagy ép-
pen a ,hatranyos helyzetli”, tamogatandé kelet-eurépai cégek. A ki-
adok nem félnek a viszonteladoktdl.

A viszonteladodk fontossaga és potolhatésaga

Egy pétolhatatlan szerepld van (a vasarlén kiviil): a kiadé. A kiad6 az
egyetlen, aki rendelkezik azzal, amire a vasarlonak sziiksége van. A
piac minden més szereplGje csak kozvetit koztiik.

Persze mindez csak akkor igaz, ha j6 a kiad6i marketing.
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Hadd hozzak egy példat - kissé szerényteleniil - a mi gyakorlatunkbdl.
A Prospero egyetlen gyerekeknek sz6l6 konyvsorozatot ad ki. A Tiin-
déri Lonka konyvek (www.lonka.hu) egy angol kiad6 sorozaténak for-
ditasai. Amikor egy sorozat és nem egymassal kapcsolatban nem levé
konyvek kiadasa mellett dontottiink, a f6 szempont éppen a marketing
volt. Ugy lattuk, hogy a magyar piac mérete mellett sokkal kénnyebb
egy sorozathoz j6 marketinget felépiteni. A Lonka-konyvek - 2006 nya-
ran indult - torténete folyaman tudatosan épitettiink fel egy ko-
zosséget, amely most mar lelkes vasarlgja a konyvsorozat egyes da-
rabjainak. Ez az épitkezés a honlaptol, a hirlevélen és kvizjatékokon
keresztiil zajlott. Fontos szerepet kaptak a nagyon sikeres babakészitd
rendezvények.

A promocios tevékenységunk eddigi csicspontja egy Lonka rajzpa-
lyazat volt. Ez az esemény rengeteg gyereket mozgatott meg, és tette
oket a konyvek még lelkesebb olvasoéiva. A rajzpalyazat fontos hozadé-
ka volt, hogy nagyon pontos képet kaptunk a vasarlo csaladok foldraj-
zi és szocialis helyzetérol, amire alapozva nagyon pontos piaci straté-
gia épitheto fel. (A Prospero egyébként - éppen a Prospero Disztibucid
2011-es induldsa miatt, nem akarvan elaprozni erdit - nem folytatja

a kiadoi tevékenységet, de remélem, hogy egy partner kiadd folytatja
majd a Lonka-konyvek sorozatat.).

Az egyik legfontosabb tanulsdg szdmomra a Lonka-konyvek sorsabél
az, amivel ezt a gondolatot kezdtem: a vésarlon kiviil a legfontosabb
szerepld a kiadé. Ha van marketing valami mogott, akkor els6sorban
nem az eladdhelyek szamatdl fligg a termék sorsa! A vasarlasok jelen-
tés része nem a boltbeli valasztdsokon és elhatarozasokon mulik, ha-
nem a vasarlo éppen azért keresi fel a boltot, mert azt a bizo-
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nyos terméket szeretné. (Persze azért minél tobb helyen van az adott
termék, anndl nagyobb az esély arra, hogy jol fogyjon.)

Nézziink egy nem konyvpiaci példat a jo marketing - kevés el-
adohely modell miikodéképességére! A George Clooneyval reklamo-
zott, f6ként otthoni hasznélatra szant Nespresso kavégép és a hozza-
tartozd patronok sikere jut eszembe. (Maga az iizleti modell is érdekes
egyébként: viszonylag olcson megvasarolhatok a gépek, de idovel je-
lentds Osszeget koltenek majd a vasarlok a jo minéségu friss kavét tar-
talmazo6 patronokra. Hasonld az olcs6 nyomtatok és koltséges patron-
jaik esetéhez.) Ami az elsé pillanatra megddbbenté: Magyarorszagon
csupan egy helyen (tovabba a cég internetes aruhazéaban) lehet kap-
ni a termékeket, és ez nem akadélya a sikernek. Hasonld a Vichy koz-
metikai termékek, vagy a kivaléo mindségl Stihl gépek helyzete: ezeket
is csak korlatozott szdmu patikaban, illetve szakboltban aruljék, és ez
nem megy az értékesités rovasara.

Persze, a mi konyveinket aligha fogja George Clooney reklamozni!
Nem is kell! Tapasztalatb6l mondom, hogy sokkal szerényebb eszko-
zokkel is fel lehet épiteni a marketingiinket, és azutdn mar masodlagos
kérdés lesz a vésarléas helye. A szokasosan tapasztalhatd kiaddi torek-
vések sajnos els6sorban arra iranyulnak, hogy a konyvek minél tobb
nagy eladéd polcain ott legyenek.

Minden konyvnek van egy eladhaté példanyszama. Lehet ez 300, de

mas konyveknél 30.000 példany is. A kérdés, hogy megtalaljuk-e
hozzajuk a vasarloékat is.
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8. rész: A masodik D, avagy a francia
lecke

Hosszan irtam az els6 D szerepérdl egy korszerli magyar konyvpia-
con. Lassuk most, mi is az a masodik D!

A neolatin nyelvii orszagokban nem csupan disztributorok vannak, ha-
nem léteznek Un. difftizérok is. En a neolatin orszagok koziil elsésor-
ban a francia viszonyokat ismerem, igy innen hozom majd a példakat.
De a legfontosabb kérdés az: mi is ez a diffazor?

A diffazér nem karos anyagokat bocsat ki: éppen ellenkezdleg, kony-
veket. Ahogy a disztributor bizonyos, a terjesztéssel kapcsolatos fizikai
(az &ru és ellenértéke aramlasaval kapcsolatos) funkcidkat vesz at

a kiadotdl, a diffuzér a marketing és értékesitési feladatok egy
részében van a kiado segitségére. Részletesebben is leirom, hogy
mirdl van sz, de a dolog 1ényege, hogy a diffuzér is a nagyobb mé-
retbdl fakad6 elényoket kihasznalva tud olyan eszk6zokkel dolgozni a
marketingben, amelyek csak a nagyon nagy kiaddk szamara lennének
elérhetdk. A diffuzor - tobbek kozott - képviseldket foglalkoztat, akik
folyamatosan kapcsolatot tartanak a viszonteladd tgyfelekkel, sét 1a-
togatjdk is dket; katalogusokat ad ki; és segit abban, hogy hatékony
hirdetési feliilletekhez jussanak a kiadok.

Mi az osszefiiggés a disztributor és diffazér kozott?

Mivel a két funkcié nem azonos, jobb ezt tisztdzni. Legaldbb harom
modell lehetséges.
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1. Disztibutort ugyan megbiz a kiadd, de diffuzérre nincs sziksége. A
hires Presses Universitaires de France (PUF), amely egyébként csak
nevében egyetemi kiadd, van olyan nagy, hogy maga oldja meg az ésszes
marketing és értékesitési feladatot. A disztribucidjat nem maga végzi,
hanem az UD-Union Distributiont bizta meg ezzel, arra azonban képes,
hogy a sajat maga diffazére legyen. (S6t, a honlapjanak tantsaga sze-
rint még vagy 30 kisebb kiadd szamadra is 6 végez diffuzios feladato-
kat.) Tehat kiils6 disztribucio, sajat marketing és értékesités.

2. A masodik lehetséges koncepcid 1ényege, hogy a disztribitor - és itt
elég nagy az eltérés az angol gyakorlattdl - nem csupan disztributor,
hanem egyuttal marketing- és értékesitési feladatokat is ellat, azaz
diffuzdr is egyben. J6 példa erre a neves miivészeti kiadd, az 1937-ben,
a magyar szarmazasu Aimery Somogy altal alapitott Editions Somogy,
vagy éppen a hires Pompidou Kézpont kiadéjénak, az Editions du Centre
Pompidounak az esete: mindketténél a mar emlitett, a Flammarion
tulajdondban levé UD-Union Distribution latja el a disztribuciés és
diffaziés feladatokat. Tehat disztribticio és difftzidé ugyanazon kiilsé
cégre bizva.

3. A harmadik lehetdség, amikor mds a disztributor, mint a diffuzor.
J6 példa erre azoknak a kiaddknak az esete, amelyek az elsé példdban
emlitett PUF-6t bizzdk meg a diffizids feladatok ellatdsaval, mig alta-
laban szamukra is az UD-Union Distribution biztositja a disztribtcidt.
Tehat a disztibtcio és a diffizié més-mas cégre bizva.

Ami mindharom modellben kézos: praktikus, ha ugyanazon diffa-
zO6rnél levo kiaddk egy disztributornal vannak. Ez - mint a
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harmadik esetben lattuk is - nem feltétleniil jelenti azt, hogy a diffazér
azonos a disztributorral.

Amikor egy kiad6 sajat kézben tartja a marketinget és az értékesitést,
természetesen maga dont az egyes iigyfeleknek adando feltételekrdl. A
kiado6 hataroz tehat példaul arrdl, hogy az egyes viszonteladéknak vagy
a konyvtérak milyen arrést kinal; milyen mértéki engedményt kindl a
maganvasarloknak. A kiadé dont, és dontésérdl értesiti disztribttorat,
aki egyszerten alkalmazza ezeket a feltételeket.

Més a helyzet a diffuzdr esetében. Amikor egy kiadé a diffazérrel dol-
gozik - bizonyos, elére meghatarozott keretek kozott persze -,
az utobbira bizza, hogy dontson az egyes ligyfeleknek adando
feltételekrol. Fontos kiillonbség az tigyfelek, kiillondsen a viszonteladok
szemszOgébdl, hogy amikor egy diffuzérrel targyalnak, akkor egy olyan
céggel vannak kapcsolatban, amely egyszerre 20, 40 vagy éppen 100
kiad6 nevében tud feltételeket ajanlani. A diffizér mogott levo tobb
ezer konyv (koztiik szamos komoly piaci sullyal bir¢ is) lehet6vé teszi,
hogy a kiaddk szdmdra kedvezd feltételeket érjen el.

Felmeriil a kérdés: vajon a difftizié csak a neolatin orszagokra jel-
lemz6? Bar nem igy nevezik, ez a forma vagy ehhez nagyon hasonlok
terjednek mas piacokon is. Angol példat hozva gondolhatunk a Euro-
spanra, amely mintegy 100 amerikai kiad6 eurdpai marketingjét és ér-
tékesitését végzi. Kiilonosen gyakori, hogy egy-egy kisebb kiad6 mar-
ketingjét és értékesitését egy nagyobb, de altaldban hasonlé profila
kiadé végzi. Erdekes 1j lehetdség a kis angol és amerikai kiadok
szamara a szigetorszagi és eurdpai jelenlétre a Bookplate, amely egy
értékesitési, egy konyves marketing specialista és egy disztributor cég
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kozos vallalkozasa (Yale Representation, Oxford Creative Marketing,
Marston). A Eurospan és a Bookplate esetében gyakorlatilag a neolatin
orszagok diffaziés rendszerét latjuk viszont Angliaban is.

De ami a legfontosabb, mar emlitett azonossag: Anglidban elterjedt,
hogy egy-egy nagyobb kiad6 végez terjesztési és marketing feladatokat
a kisebbek helyett. A viszonylag nagynak mondhat6 mivészeti kiadd, a
Thames and Hudson példaul ilyen funkcidt tolt be a British Museum
Press vagy a Museum of Modern Art esetében. Ilyenkor a
Thames and Hudson gyakorlatilag az emlitett kiadok diffizdre.
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9. rész: Mit tanulhatunk a masodik
D-tol?

Amikor egy angol kiad6 , diffazi¢jat” (mert errél van szo6, ha nem is ne-
vezik igy) egy masik latja el, a képlet azonos a franciaval: a képviselok
munkdja, a katalogusok szerepe, vagy éppen a hirdetések szervezése
ugyanugy torténik. A kovetkezo tapasztalatokat tehat nem csupan a
francia rendszerbdl, hanem - az &ltalam egyébként még kézelebbrol
ismert - brit gyakorlatbol is meritem.

Képviselok és latogatasok

A képvisel6i rendszer a diffizié alapkove. A diffizdri funkciot betoltd
cég - az adott orszag vagy orszagok terilletének méretéhez és lakossag
szamahoz igazodva - kiépit egy képvisel6i rendszert. Ez azt jelenti,
hogy Nagy-Britannidban minden egyes régionak, sét London esetében
minden egyes varosrésznek van egy feleldse. (A nagy halézatokkal, hi-
permarketekkel valé kapcsolattartést gyakran kiilon, erre szakosodott
képviselok feladatava teszik.) E felelds, a képvisel6 rendszeresen
latogatja az adott teriilet konyvesboltjait és egyéb viszonteladdit,
sot akar a konyvtarakat is: bemutatja azoknak az tjdonsagokat, és két
latogatds kozott irdshan, telefonon is tartja velik a kapcsolatot. A kép-
visel6k dolga az is, hogy promdcidkat szervezzenek a boltokban.

Nem gy6zom eléggé hangsuilyozni a képviseldi ,intézménynek” a jelen-
téségét. Képzeljink csak el egy biztositdt lizletkotok nélkiil! Hanyan
kotnének nala biztositast? Ugyanilyen hidnyossag a magyar kiadok és
a viszonteladok kapcsolataban, hogy nincsenek képviselok. Persze itt
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is a szokésos problémaba ttkoziink: Hogy is lehetne egy kis kiadénak
pénze arra, hogy képviseléi haldzatot tartson fenn?

A jelentésebb angol kiadoknak nem csak otthon van képvisel6i haléza-
ta, hanem az egész vilagon. A Kelet-Eurépaval, illetve azon belill Ma-
gyarorszaggal foglalkozd képvisel6k rendszeresen (altalaban éven-

te kétszer) latogatnak minket. A sok éves kapcsolatbol tudom, hogy bi-
zony nem mindegy, hogy milyenek ezek a képviselok. Az igazan aktiv,
megbizhato, j6 feltételeket kindld képviseldk kiadodival egészen més a
kapcsolatunk, mint masokéval. Barmilyen promociot is készitlink elg,
mindig szivesebben dolgozunk olyan kiadékkal (diffazérokkel), ame-
lyeknek hatékony képviselSik vannak. Es ez bizony meglatszik a
forgalmi adatokon is! Tekintettel a képviseldi rendszer fenntarta-
sanak nagy koltsége, ezt csak nagyon nagy forgalmu diffizér esetében
lehet elképzelni; a ProsperoD jelenlegi méretei mellett példaul nem
gondolhatunk ilyesmire.

Amikor 2007 6szén - tobbek kozott erre a tanulmanyra késziilve

- felvet6dott a gondolat, hogy néhény disztribttort és kiaddt megléto-
gatnank Anglidban, azonnal azok jutottak eszembe, akikkel mindig is
konnyi volt az egyiittmiikodés. Ok azonnal, készségesen jelezték, hogy
orommel fogadnak minket, és dldoznak idejliikbdl, hogy bemutassak
Jtitkos” 1étesitményeiket. Ez olyasmi volt, ami messze tilmegy egy
normadl kereskedelmi kapcsolat keretein: nagyvonalusagrol tanuskodik,
ami egyébként hosszu tdvon a forgalmi adatokban is megmutatkozik.

Visszatérve a diffuziora, megemlitem, hogy a diffuzérok (altalaban

évente kétszer) un. értékesitési konferenciakat tartanak képvi-
seldik szamara. E konferenciakon a kiadok bemutatjak ujdonsagaikat
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a képvisel6knek, igy azok els6 kézbol, akar a szerkeszt6ktol nyernek
informaciokat a konyvekrol.

A jo oreg katalogus

A katalogus és mas, lent ismertetendd ,intézmények” olyan elemei

a masodik D-nek, amelyeket nem ,kételezé” igénybe vennie egy-egy
kiadonak. A diffizié tehat modulokbdl épiil fel. Az egyik ilyen a k6zos
katalégusok lehetésége.

Nézziik el6szor egy kis kiadd példajat! Kiad évente mondjuk 50 4j
konyvet. A régiekkel egyiitt van neki raktaron 300-féle kiadvanya.
Evente megjelentet egy kataldgust, és azt eljuttatja par széz, esetleg
par ezer cimzettnek, tovabbd bizonyos szamu konyvesboltba. J6 ez
igy? Igen, bizonydara jobb annal, mintha nem tenne semmit, de van egy
alapvetd hiba is ezzel. Ha csak évente egyszer adunk ki katalogust,

és juttatjuk el potencidlis vasarldink egy részéhez, az egy kicsit olyan,
mintha egy baratunkat évente egyszer hivnank fel telefonon. Nem biz-
tos, hogy ,vevo lenne rank”. Alapvet6 szabaly a marketingben, hogy
tigyfeleinkkel legalabb 90 naponta kell kommunikélnunk. Ha ezt nem
teszziik meg, egészen egyszerien elfelejt minket az uigyfél.

A katalogus remek eszkoz, de csak akkor, ha elég stirtin és célzot-
tan alkalmazzuk. Stirtin, azaz évente legaldbb négyszer. Erre egy kis
magyar kiadé magaban biztosan nem képes; csak egy szamos kiaddt
osszefogd diffuzdri hattér tudja ezt megvaldsitani. Célzottan, azaz a
»végfelhasznaldk” esetében a legjobbak, leghatékonyabbak a temati-
kus katalogusok. Ritkan érdekel valakit a mesekonyv és a matematika
ugyanugy, mint a szocioldgia és a csillagaszat. Ha egy diffazér idén-
ként izléses tematikus kataldgusokat, méskor par konyvet bemutatd
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tematikus szorélapokat tud kikilldeni a cimlistajanak, sokkal hatdso-
sabban alkalmazza ezt az eszkozt, mintha csupan teljes katalogusokkal
allna elé.

Az é4tlagos nyugat-eurodpai kiadd egyébként eléri azt a méretet, hogy
érdemes sajat katalogust kiadnia és honlapot tizemeltetnie, azaz t6bb-
nyire nem a diffazérok k6zos katalogusaban jelennek meg konyvei.

(Az persze mar a diffazor feladata, hogy terjessze ezeket a kataléguso-
kat.) A hazai viszonyok kozott én azonban feltétlentl hasznosnak latom
a diffazids szinti, azon belill is a tematikus katalogusok megjelen-
tetését a slirlibb megjelentetési lehet6ség és a kedvezébb nyomda- és
postakoltségek miatt is. Mig a tematikus katalogusok és szoroélapok el-
s6sorban a végfelhasznédloknak késziilnek, az j konyveket (akdr ha-
vonta) szamba vevo katalogusok (listak) a viszonteladdkat informaljak,
és a képvisel6k fontos eszkozei, amikor bemutatjak a vélasztékot. Egy
sz6t érdemes szdlni a honlapokrol is. Ma mar itthon is meglehet6sen
olcson lehet elkészittetni és fenntartani egy kiaddi honlapot. A kiadd
identitasa és az 4j szerzdk felkutatasa szempontjabol fontos ez, de az
egyes kiaddk honlapja nem helyettesitheti a disztributor-diffazér kézos
katalogusat és webes aruhazat. Mi a ProsperoD keretei kozott a kata-
légus mellett, ennél is hangstlyosabbak a heti e-mailes hirlevelet hasz-
naljuk. Ennek kiilon, viszonteladdknak szant, teljesen az adott boltra
szabott véltozata is van.

Hirdetések nagyban

En sokkal inkabb hiszek a direkt kontaktusok (pl. a katalégusok) ere-
jében, mint a visszajelzések nélkiili, sokszor kis hatékonysagu hirdeté-
sekben. Vannak azért olyan helyzetek, amikor a hirdetés is jol mikod-
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het. Ha talalunk egy kivald szakmai folyoiratot miiszaki konyveinknek,
egy hobbimiivész lapot ilyen témaju kiadvanyaiknak, esetleg egy radio-
adot, amely kifejezetten azoknak az lizletembereknek szél, akik iizleti
targyu kiadvanyainkat vasarolnak, ezek a médiumok jo célzast tesznek
lehet6vé.

A diffazdr 1étének pozitiv hozadéka az lehet a hirdetések kapcsan,
hogy nagy mennyiségt hirdetési feliiletet képes lekotni az egyes médi-
umokban, igy jé arakat ér el azoknal. Egy-egy kiilfoldi konyv kapcsan
gyakran latom a kiadd (vagy diffizdr) konyvkereskedék szamara ké-
szitett anyagaiban, hogy milyen sajtétermékekben szervezett hirdeté-
si kampanyt.
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10. rész: 1D + 1D: sok dimenzio

Ha egy kis kiadd kezébe olyan eszkdzok kertilnek, amelyeket ma még
csak a nagyok hasznalnak (félek, hogy nalunk még 6k sem), az 4j di-
menzidkat nyit meg szdmara. Nézziink egy parat!

A sajto és mas véleményformalok

A nyugati kiaddk eldszeretettel kiildenek ingyenes és un. inspekcios
példanyokat konyveikb6l. A kiad6 vagy a diffizér gyakran utasitja
arra disztribtutorat, hogy egy-egy fontos 1j konyvbdl kiildjon példaul
egyetemi oktatoknak ingyenes példanyokat. A konyv megjelenése utan
ez automatikusan megtorténik, és jo esetben majd sokszorosan megté-
rill a koltsége azzal, hogy a kiadvanybol kotelez6 vagy ajénlott iroda-
lom lesz.

A diffazér hasonlé médon juthat el a sajtéhoz is, sok esetben ingyen
promaciot teremtve kiaddi konyveinek.

Szerkesztoségi dontések

Ha a diffuzér az eddigi eladasok tendenciait képes hatékonyan elemez-
ni, segitségére lehet a kiadoknak szerkesztéségi dontéseikben is. A
diffazor segithet akar a kiadas elott is, példaul a példanyszamok meg-
allapitasaban is adhat tanacsot. De akar ennél is tovabb mehetiink:

ki lehet adni par tucat el6zetes példanyt, s ezekbdl probaértékesitést
lehet végezni, vagy csak egyszertien megkérdezni a képvisel6kon ke-
resztill a viszonteladdk véleményét.
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Kell-e még a kiadéi marketing?

Ha a difftizié ilyen hatékony tud lenni, kell-e még a kiadénak sajat mar-
ketinget folytatnia? Az én vélaszom egyértelmiien igen! Eppen azért,
mert a diffizér egy csomé terhet levesz a kiad6 vallardl, konnyebb is
lesz a kiad6 dolga. A diffizdr és a kiadé marketingje nagyon hatéko-
nyan tudja kiegésziteni egymast. A diffuzér nagyban dolgozik:
olyan eszkozoket hasznal, amelyek sok emberhez juttatjék el sok konyv
hirét. A szantashoz traktor kell, de a traktor nem lesz képes arra, hogy
egy-egy szép fliszernovényiinket korbekapalja.

Egy-egy konyv (vagy sorozat) megérdemli, hogy egyedi marketinget is
kapjon. Az mar a kiad6 dolga, hogy sajtotajékoztatét szervezzen, iro-
olvasé taldlkozokat vagy éppen dedikalasokat hozzon 0ssze, esetleg
sajtonyilvanossaghoz jutassa egy-egy szerzéjét Uj konyve megjelenése
kapcsan. Fontos a kiad6i marketing azért is, mert a kiadoknak meg
kell ériznilik az identitasukat. Sem a disztribucio, sem a diffizié nem
irdnyulhat arra, hogy egy kvazi ériaskiadé jojjon létre. Tudjuk, hogy a
vasarlot elsésorban az egyes konyvek érdeklik, és nem a kiadd, mégis,
abban az uni6ban, amit a diffazié jelent, megmarad az egyes kiaddk
profilja, sajatos arculata.

Kinek kell és kinek nem kell a két D?

Biztos, hogy minden magyar kiadonak sziiksége van erre a modellre?
Nem. Azok a kiado, akik kozvetlentil értékesitenek egy jol koriilhata-
rolhatd kor (pl. igyvédek vagy cégek munkavédelmisei) szdmara, azaz
nem a konyvkereskedelem normal csatorndin keresztiil juttatjak el a
konyveiket a fogyasztohoz, nem kell, hogy ilyen eszkdzoket hasznalja-
nak. Akik olyan szerencsés helyzetben vannak, hogy kozvetleniil érik el
vasarldikat, el is felejthetik a két D-t. A Prospero mint szakkonyvimpor-
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tér eredményeit példdul nem segitené egy ilyen szolgaltatas, kiadoként
azonban annal nagyobb perspektivat latok benne.

A két D arra irdnyul, hogy a viszonteladoknél és a vasarlok nehe-
zebben listazhatoé csoportjainal érjen el elényoket. A disztribi-
ci6 a viszonteladdk szdmara jobb, gyorsabb kiszolgalast, konnyi elér-
hetdséget biztosit; a diffuzid erés marketinget és értékesitést fejt ki
feléjiik. A nem viszonteladd vasarloknél (maganszemélyek, konyvtarak
stb.) a disztribuci6 - féleg a szakkonyvek esetében - szintén konnyi el-
érést és olcso szallitdst eredményez. A népszeriibb, konnyebben besze-
rezhetd konyveknél a maganvasarlok szempontjabdl viszonylag kicsi a
disztribucio kozvetlen jelentésége; annak itt inkabb a viszonteladékon
keresztiil van erés kozvetett hatdsa. A diffizié a maganvasarlok és
egyéb nem viszonteladoi piacok esetében csokkenti a kiadd fiiggdségét
egyes nagy viszonteladoktol, és elvezet oda, hogy konyveit ne csupan
megtalédljak, hanem keressék a boltokban.

Ha a magyar konyvpiac helyzetét és a hazai kiadok méretét nézem, ak-
kor azt mondom, itthon az lesz a jarhatd 1t, ha a kiadok ugyanazon
céget bizzdk meg a disztribucidval, mint a diffiziéval. Nem hiszem,
hogy egy kis kiado, évi néhany tiz- vagy szazmillié forint forgalommal
képes lenne barmelyik teriileten elég hatékony munkat végezni. Ha
egy jo disztribucié 15 %-kal, egy hatékony diffizié szintén 15 %-kal
noveli az eladasokat, a kett6 egyltt biztosan a 30 %-ndl is nagyobb
eredményekre képes. A vasarld szemszogébol nézve elmondhatd, hogy
konnyebb rendelni, ha egyutt a diffazioé és a disztribucio, azaz
onnan kapom a konyvet, ahonnan az informdciét rola.
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11. rész: Végiul: kezdjuik el!

Mik az alternativak? Mi lesz a két D nélkiul?

Mi lesz a kis és kdzepes magyar kiadokkal a két D nélkiil? Mi lesz
akkor, ha Magyarorszagon a kovetkez6 években nem valésul meg a
disztribucios és diffizids terjesztés? A kérdést ugy is fel lehetett volna
tenni, hogy mi torténik ekkor a magyar konyvpiaccal. Utébbi kérdésre
azonban viszonylag egyszeriibb lenne a valasz: konyvpiac akkor is lesz,
igaz kevés kis kiadéval, és egyhangibb vélasztékkal.

A kis és kozepes kiaddk szdmara a két D nélkiill harom alternativa
marad majd:

1. Olyan konyveket adnak ki, amelyek egyszeriien mell6zhetetlenek
lesznek a piac szamara, és ezekhez a konyvekhez megfelelé marketin-
get is tudnak tarsitani. Ekkor azonban mar nem kis, hanem nagy ki-
adok lesznek. Ezek a kiaddk hazon beliil valdsitjdk meg a két D-t.

2. Felvasaroljak o6ket a nagyok. Ez akér cél is lehet. Egy iizleti val-
lalkozas szamara nem ez a legrosszabb vég, sot...

3. Tonkremennek. A piacon mar ma is tul sok konyv van. Azok a
konyvek, amelyek észrevétlenek maradnak, esélytelenek ebben a ver-
senyben. Azok a kiadok, amelyek nem tudnak els6 osztalyu disztribu-
ciot, kivald marketinget és hatékony értékesitést biztositani konyveik-
nek, reménytelen helyzetbe keriilnek.
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Ahogy konyvesboltok is szamosan zérnak be, ugy a kiaddk egy részé-
re is ez a sors var. En azonban bizom abban, hogy a mi kiadéink jovéjét
mashogy alakitjuk.

Az allam valdszinlileg nem fog minket megvédeni. Szerencsére. Mert
az ilyen védelem nagyon bizonytalan és forgandd: az egyik évben még
élvezziilk, a masikban mér valahogy nyoma sincs. Kis és kozepes mé-
retl kiaddink szamara a védelmet a két D fogja nyujtani, és ez egy-
szerl piaci megfontolasbdl fog szarmazni. Lesznek cégek, amelyeknek
meglesz az erejiik, a tudasuk és az elszantsdguk, hogy ebbe a piacha
fektessenek be. Mert vannak kiaddk, amelyeknek sziikségiik van erre,
hogy a jovében sikeresen fenn tudjanak maradni.

Bar én régdta szeretném, ha a magyar piac elindulna a két D iranya-
ba, sokdig nem lattam erre utalo jeleket. Kellemesen meg is lep6d-
tem nemrég, amikor az Uj Kényvpiacban egy révid interjiba iitkoztem
Madl Pallal (2007. december 27.), a LibroTrade tulajdonos igazgatdja-
val. Azt olvasom, hogy a LibroTrade megallapodast kotott a (részben
az 6 tulajdonédban levd) Szakkonyv Kft.-vel, igy ennek eredményeként
atvették az Akadémiai, a Complex, a Balassi és a Mezdgazdasagi ki-
adok Szakkonyv Kft. kezelésében levé kiadvanyainak raktarozasat,
kiszallitasat, szamlazasat és a partnerekkel valo szerzédésko-
téseket. Nem ismerem a részleteket, de igy tavolrol ugy tlinik, mint-
ha ez valamiféle disztribucids szolgaltatas lenne, sét az utolsé teveé-
kenység még diffizids elemeket is sejtetni enged. J6 tendencia, egyelo-
re inkabb viszonylag nagy vagy kézepes méreti kiadok esetében. Logi-
kusnak latszik, hogy éppen egy foként importdri hétterd, a kulfoldi ten-
dencidkat jol ismer6 cég lépett ebbe az iranyba...
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Kezdjiik el! Mit lehet tenni?

Amikor ennek a tanulménysorozatnak az els6 véaltozatat megirtam, na-
gyon erésen biztam abban, hogy a disztriblicié révidesen megvaldsul.
A mostani sorok irasa el6tt egy évvel azutdan el is indult a ProsperoD,
és most 2012-ben egyre tobb kiaddval, még kiterjedtebben mikodik,
és lassan kozelit a korabbi oldalakon leirt idedl felé. E kis fiizet els6
boritojanak belsé felén talal egy kiadoi listat, de nagy eséllyel, mire az
On kezébe keriilt e kiadvany, még tobb kiadéval dolgozunk egyiitt.

Ha velem egyiitt On is Ugy latja, hogy kiaddja szdméra ez a modell
perspektivét jelent, vagy legalabbis megfontolandénak tartja e gondo-
latokat, személyesen is beszéljiink réla! irjon nekem a

frigyes@prospero.hu

cimre egy e-mailt, és keresem majd Ont!

A nyomtatott tanulmany ezzel a résszel véget ért. Ha tetszett a ,, Mi-
tol életképesek Nyugaton a kis és kozepes konyvkiadok?”
cimi tanulmany, és szeretne valami hasonlot olvasni, akkor iratkozzon
fel a sorozat, a nyomtatott valtozatnal Gjabb, azaz a 12. résztol folyta-
t6dd, de csak online elérhet6 fejezeteire itt:

www.prospero.hu/2D

A koévetkezo részekben immar a magyar konyvpiac konkrét problémai-
ra igyekszem megoldasokat javasolni. Ilyen és ehhez hasonl6 kérdése-
ket fogok megvizsgdlni: Hogyan lehet a két D-t Magyarorszagon is al-
kalmazni? Milyen konfliktusokkal, nehézségekkel jar mindez? Milyen
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elénye van a magyar konyvpiac viszonylagos fejletlenségének? Mi var-
hato6 a 2D rendszer bevezetése utan?

Az utdbbi id6ben, éppen e tanulmény elsé 11 részének online elérhe-
t6 valtozatdnak hatésara sokat konzultdlok kiaddi vezetékkel: az eddigi
kérdéseket, kétségeket figyelembe vettem, és igyekszem ezekre reflek-
talni a 12. résztdl is.

Ha ugy érzi, érdemes beszélniink a két D-rél, irjon nekem. Na-
gyon kivancsi vagyok a véleményére! Remélem, megosztja velem.

Itt, az utolsd tanulmany végén megkoszonom figyelmét! Remélem, sze-
mélyesen is meg tudjuk majd beszélni a két D tligyét, és én a hirlevél-

ben is fogok még jelentkezni.

Remek konyveket és sikeres kiaddt kivanok Onnek!
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