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ABSTRACT

As more and more book publishers are starting up in Sweden, despite of tough competition, this thesis
aims to understand the necessary resources required by new publishing houses in order to create a
long-term role on the national publishing market. This is a market characterized by a high level of
cultural interests, where success is not always measured in economic profit. Four new publishing
houses have been chosen, whose start-up phases and entry processes are described in order to
determine what factors have been essential in creating a role. In addition, relevant actors such as other
publishers, distributors, and retailers have been interviewed with the purpose of acquiring the
complete picture of how the new publishers’ can create a role within the industry. We have identified
the following three key internal resources, which we term Entry Resources, of which a new publisher
must possess at least one in order to create a role: 1) A defined niche or 2a) Trust — pertaining to
respected authors or editors, and 2b) Trust —pertaining to the personal qualities of the entrepreneur.
These Entry Resources permit the new publisher to establish relationships with selling authors and
bookstore chains, relationships that in turn give access to the external resources necessecary in the
process of creating a long-term role on the market.
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1 Inledning
1.1 Bakgrund

Aldrig tidigare har det getts ut s& mycket bocker och startats s& manga bokforlag i Sverige
som nu. ' Svenska Forlaggareféreningen uppskattar vardet av den totala svenska
bokmarknaden till cirka sju miljarder kronor.? | en Europeisk jamforelse ar lasandet i Sverige
hogt: Fyra av tio svenskar laser dagligen bdcker och sex av tio laser bdcker under en
genomsnittlig vecka.® Bara négra ar efter att boken proklamerats déd av teknologins framfart,

verkar det g& battre 4n ndgonsin for den svenska forlagsbranschen.

Det 0kade utbudet av bocker och nystartandet av forlag ar resultatet av en lang process av
gradvis forandring inom branschen som helhet. Fram till ar 1970, da de fasta priserna pa

> styrdes den svenska forlagsbranschen av det s& kallade

bocker avskaffades,
Kommissionssystemet som sedan 1843 hade kontrollerat bokpriser, licenser for att starta
bokhandel, och avtal mellan forlaggare, forfattare, och bokhandel. Sedan
Kommissionssystemets avskaffande har den langsamma trenden i forlagsbranschen gatt mot
forbattrad marknadsorientering och l6nsamhet. © 1 och med branschavtalens gradvisa
avveckling har bocker gjorts tillgdngliga genom manga fler kanaler &n tidigare.” Idag saljs de
inte bara genom de traditionella bokhandlarna, sasom Akademibokhandeln och Hedengrens,
bocker, utan dven via Ahléns, Ica, och Seven Eleven. Vem som helst kan starta bokhandel och
Internet har blivit en viktig forsaljningskanal. Aven forfattarnas situation har forandrats, och
stora namn som Jan Guillou och Henning Mankell far nastintill stjarnstatus. Parallellt med det
senare har forfattaragenter starkt sin stallning pa marknaden, vilket ytterligare har bidragit till

en hardnande konkurrens.®

Ar 2002 sinktes bokmomsen frén 25 procent till sex procent, vilket bidrog till en markant
okning av bokfdrsaljningen.’® Ocksa etablering av nya forlag har ¢kat sedan dess. Nordiska

foéreningen for mindre forlag (Noff) rapporterar nastan en foérdubbling av sitt medlemsantal

L Winkler, L. (2004); Vasterbro, M. (2007); Stansvik, D., (2007-02-09); Ahlinder, K., (2006-11-15): Ahlinder,
K., Ahlmark, D., Klackenberg, D., Modig, J., Sjogren J.P., Wyatt, T. (2004); Lindstedt, U. (2007).

2 Svenska Forlaggare (2006).

3 Ahlinder, K. et al. (2003), sida 67.

* Svenska Forlaggare (2006).

>Ahlinder, K. et al (2003), sida 13.

® Ahlinder, K. et al (2003), sida 45.

” Ahlinder, K. et al (2003), sidorna 33-37.

8 Winkler, L. (2005) och Winkler, L. (2005).

° Ahlinder, K., Ahlmark, D., Klackenberg, D., Modig, J., Sjégren J.P., Wyatt, T. (2004). Fér mer information om
bokmomssankningen se Motion 2000/01:Sk303. Tillanglig online: www.riksdagen.se
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mellan &ren 2003 till 2006, fran 60 till 114 forlag.”® Tittar man p& forsaljningstoppen &r de
etablerade forlagen dverrepresenterade, men de nya forlagens nédrvaro ar vard att notera.
Mellan januari 2007 till juni 2007 var i genomsnitt 30 procent av de 20 mest salda titlarna i
Sverige utgivna pé ett nytt forlag.** Statistiken tyder pé att de nya aktdrerna inte star for en
obetydlig del av svensk storséljande litteratur, och att de darmed faktiskt rent kommersiellt ar
att rakna med i forlagsnatverket. Forldggarnas entreprendrskap emanerar ur olika motiv:
Manga har burit pa en livslang drom om forlaggeri, andra ar frustrerade Gver att inte fa sina
manus antagna av de etablerade forlagen, och vissa saknar en genre som ligger dem varmt om

hjartat p& marknaden.*?

Aven om bokmarknadens avreglering och bokmomssankningen spelat en betydande roll, har
flera andra faktorer bidragit till att underlatta och uppmuntra entreprenorskap i
forlagsbranschen. Teknikutvecklingen har inneburit att produktionen av bocker har forandrats
i alla led.™ Det har aldrig varit sa billigt att producera en bok, som idag kan skrivas, utformas
och skickas till tryckeri via en laptop.'* Den dkande tillgangen till Internet innebér ocksa att
bocker formedlas genom helt nya kanaler. Dessutom har synen pa entreprendrskap inom
branschen blivit alltmer positiv; media &r ett populart omrade och det ar "inne” att starta

forlag.™

De storsta utgivarna av allmanlitteratur idag ar Bonnier, Norstedts, Natur & Kultur, och Bra
Bocker, bland vilka Bonnier och Norstedts &r dominerande och har varit verksamma i dver
150 &r. *° Trots att de senaste &rens uppluckring har inneburit ett 6kat infléde av potentiella
konkurrenter star de etablerade forlagen relativt ohotade. Statistiken visar till och med pa att
de stora aktdrerna bara blir strre och storre, trots det dkade antalet nya forlag. ” Forklaringen
till detta ar i viss utstrackning att manga bokforlag startas som hobbyverksamheter, for att

stilla ett kulturellt intresse, och dérmed utan att aspirera p& ekonomisk tillvaxt.*®

10 BGstergdtlands nyhetssajt — Corren.se (2006).

1 Svensk Bokhandel (2007).

12 stansvik, D., (2007-02-09); Se dven Schmidt, L. (2004).

3 Winkler, L. (2004).

1 Ahlinder, K. et al. (2003), sida 39.

> Ahlinder, K. et al. (2003), sida 39.

16 Ahlinder, K. et al (2003), sidorna 40-41. Se &ven Norstedts och Bonniers hemsidor for mer information.
" Winkler, L. (2007). Behandlas &ven av Ahlinder, K. et al (2003), sida 39.

18 Stansvik, D. (2007-02-09) och Engdahl, M. (2007-02-14).



1.2 Problemomrade

Just det faktum att nya forlag i 6kande utstrackning soker sig in pa marknaden, trots den harda
konkurrensen, har vackt var nyfikenhet. Det &r intressant att en bransch med sa dominerande
aktorer praglas av sadan hog grad av entreprenorskap, och vi onskar forsta hur de nya

aktorerna gar tillvaga for att skapa utrymme pa den svenska forlagsmarknaden.

1.3 Syfte och fragestallningar

Uppsatsens syfte ar att utreda hur ett nystartat bokforlag gar tillvaga for att skapa en
langsiktig roll pa bokmarknaden. Med begreppet roll avser vi den funktion ett forlags
verksamhet har i relationen till 6vriga aktorer samt marknaden som helhet. Med langsiktighet
menas lopande utgivning, d.v.s. att forlagen har gett ut mer an en bok och att utgivningen ar

regelbunden. Syftet konkretiseras i foljande fragestallningar:

Q1. Vilka resurser ar nodvandiga for det nya forlaget att fa tillgang till for att kunna skapa

en roll pa den svenska forlagsmarknaden?
Q2. Hur far det nya forlaget tillgang till dessa resurser?

Fragestallningarna utgor verktyg for att kartlagga marknaden och forsta vilka resurser ett nytt
forlag behover for att kunna bedriva verksamhet, samt hur det nya forlaget kan fa tillgang till
dessa resurser. For att besvara fragestallningarna resonerar vi ocksa kring vilken roll de nya

forlagen spelar pa bokmarknaden idag.

1.4 Avgransningar

Vi har valt att studera forlagsbranschen i Sverige och har darfor begransat oss till aktérer som
ar svenskdgda och som bedriver verksamhet baserad huvudsakligen i Sverige. Studien
redogor inte for varfor antalet nya forlag 6kar, utan soker belysa hur de nya forlagen lyckas
skapa en langsiktig roll pa bokmarknaden. Var studie soker gora en nutidstolkning av de nya
forlagens forutsattningar. Vi analyserar inte hur forlagen historiskt skapat sina roller*®, och vi

forsoker heller inte forutsaga hur de kommer att behova ga tillvaga i framtiden.

Eftersom sa manga forlag startas utifran ett kulturellt intresse, utan vinstambitioner, studerar
vi inte de nya forlagens etablering utifrdn deras respektive ekonomiska forutsattningar.
Darmed resonerar vi inte heller kring det statliga stod som utgar till forlaggare av enskilda
titlar av kulturell betydelse. Istallet har vi har valt att avgrénsa studien till att belysa vilka

¥ D.v.s. tidigare 4n 1995. Se resonemang under rubrik 1.5 Definitioner.



idéer och relationer som &r avgorande for hur det nya forlaget skapar sin roll pa marknaden.

Slutligen har vi valt att begrénsa oss till férlag vars huvudsakliga verksamhet ar utgivning av
allmanlitteratur, vilket inkluderar skonlitteratur, facklitteratur samt barn och ungdomsbdcker,
men utesluter laromedel, da marknadsstrukturerna for denna genre skiljer sig fran
allmanlitteraturens villkor. ® Vi viljer vidare i denna studie att reducera begreppet
allménlitteratur till att utesluta barn- och ungdomsbdcker, eftersom utgivningsstrategierna for
aven denna genre skiljer sig fran évrig allmanlitteratur.®* Vi har sledes valt att begransa oss

till forlagens utgivning av skonlitteratur och facklitteratur.

1.5 Definitioner

Uppsatsen anvander sig av ett antal begrepp som vi finner nddvandiga att definiera, for att de

resonemang som foljer ska vara tydliga for lasaren.

Termerna foérlagsbranschen, bokmarknaden och bokbranschen anvénds omvéaxlande genom
uppsatsen, men avser alla att omfatta alla marknader i det néatverk som utgor svensk
bokproduktion och distribution. Inkluderat i detta &r fOrfattarmarknaden, agentmarknaden,
distributormarknaden, tryckerimarknaden, aterforsaljarmarknaden, media samt slutkunden

och branschféreningar.

Ett nytt forlag definieras i denna studie som en aktor som grundats efter ar 1995, da Nordiska
foreningen for mindre forlag, Noff, startades. Vi ser grundandet av Noff som ett tecken pa att
strommen av nya forlag vid denna tidpunkt var stor nog for att motivera uppkomsten av en
sarskild intresseorganisation. Vi fokuserar pa en avgransning i tid istallet pd tex. en
avgransning i ekonomiska termer, eftersom nya forlag inte alltid startas och drivs utifran

ekonomiska malsattningar.

Med kulturellt intresse avser vi engagemanget for att bidra till en storre och mer

mangfacetterad titelbredd pa marknaden, och till att fler forfattare far mojlighet att publiceras.

1.6 Forvéantat kunskapsbidrag

Denna uppsats syftar alltsa till att utreda hur ett nystartat bokforlag gar tillvaga for att skapa
en langsiktig roll pa bokmarknaden.

Forlagsbranschen sarskiljs av att inte bara ekonomiska malsattningar, utan aven ett starkt

20 Ahlinder, K., Ahlmark, D., Klackenberg, D., Modig, J., Sjogren J.P., Wyatt, T. (2004), sida 9.
2 Ahlinder, K., Ahlmark, D., Klackenberg, D., Modig, J., Sjogren J.P., Wyatt, T. (2004), sida 9.



kulturellt intresse sétter villkoren p& marknaden. ?* Vi har valt natverksperspektivet, med dess
fokus pa relationer och resurser, som ett verktyg for att beskriva och forsta denna bransch
(vilket motiveras i teorikapitlet). Vara efterforskningar av publikationer inom nétverksteorin
visar att det enbart finns ett fatal studier som berdr féretag pd kulturella marknader, % och
inga studier av just bokforlagsbranschen. Vi har heller inte hittat nagra studier om nya forlag
och deras forutsattningar inom andra teoribildningar. Denna studie &r alltsa unik i att utifran
ett natverksperspektiv soka forstd hur nya forlag skapar en roll pa marknaden, och
formodligen dven ett unikt bidrag till den generella forstaelsen for de nya forlagens

rollskapande.

Vart huvudsakliga mal med denna studie ar inte att komplettera natverksteorin, utan snarare
att utvidga den till att innefatta forstaelse for en ny marknad — forlagsbranschen. Samtidigt ser
vi potentialen att gora ett inlagg i natverksforskningen genom var fokus pa hur en aktor gar

tillvaga for att skapa en roll i ett natverk.

Vi hoppas saledes att genom denna studie bidra specifikt till forstaelse kring hur ett nytt
forlag skapar en roll pa den svenska forlagsmarknaden, men avser aven att bidra till
natverksteorins insikter om en ny aktors rollskapande i ett natverk. Resultaten av denna studie
bor ocksa till stor del vara generaliserbara till andra marknader som influeras av kulturella

intressen.

1.7 Disposition

Vi inleder med att redog6ra for den metod som anvands for att besvara de fragestallningar
som ligger i grund for studien. Metodredogorelsen foljs av en motivering och en presentation
av det teoretiska ramverk som utgor analysverktyg for att belysa hur de nya forlagen gar
tillvaga for att skapa en roll pa marknaden. Vi har valt att behandla empiri och analys
gemensamt; ett tillvagagangssatt som hjélper oss att na ett storre djup i vara resonemang,
sarskilt som det kvalitativa tillvagagangssattet vi har valt (se Metodstycket nedan) innebér en
process dar insamling av information och analys sker parallellt. Empiri och analys ar
uppdelad pa tva kapitel: Analys, samt Fordjupad analys, vilka bada diskuterar de nya

forlagens forutsattningar pa marknaden utifran samtliga intervjuade aktorers perspektiv. Det

22 Se stycket Litteraturproduktion under kapitlet Teori.

2% Se exempelvis Stegemann, N. & Sutton-Brady, C. J. (2005) "The Art of Relationships”. Presenterad pa den
21:a IMP-konferensen i Rotterdam, Nederlédnderna och Cirrincione, A. & Benassi, M. (2003) "M-Art-Keting:
Adding Value Through Multimedia Technologies To The Museum Sector -A Network Marketing Approach To
Cultural Industry: The Case Of Mart Museums Of Modern And Contemporary Art”. Presenterad pa den 19:e
IMP-konferensen i Lugano, Schweiz.



forsta kapitlet redogér for de fyra studerade nya forlagens verksamhet och erfarenheter,
beskriver de nya forlagens plats i natverket, samt undersoker vilka relationer och resurser som
ar nodvandiga for det nya forlagets verksamhet. Under rubriken Fordjupad analys, nas en
djupare forstaelse for hur ett nytt forlag gar tillvaga for att skapa en roll pa marknaden,
baserat pa den foregaende diskussionen. Dessutom introduceras befintlig forskning kring de
specifika resultat som uppnas, for jamforelse och diskussion. Utifran detta harleds och
presenteras vara slutsatser, foljda av resonemang kring studiens resultat, generaliserbarhet,

implikationer, och forslag pa framtida forskning.

2 Metod

2.1 Fallstudie som forskningsmetod

Uppsatsen syfte ar att utreda hur ett nystartat bokforlag gar tillvaga for att skapa en langsiktig
roll pa den svenska forlagsmarknaden. For att gora detta ar det nodvandigt att kartlagga hur
det natverk som utg6r den svenska forlagsmarknaden &r sammansatt — vilka akt6rer och
funktioner &r centrala? Uppsatsen soker forklara en foreteelse som battre beskrivs med en
genomgang av ett flertal variabler uttryckta i ord och bilder, snarare &n med siffror. Eftersom
var foreteelse existerar i nutid och bestar av en sadan komplex uppsattning aktérer och
relationer, har fallstudie® valts som undersokningsmetod. Samtidigt som vi har hamtat
variabler och begrepp fran verkligheten, blev vi tidigt medvetna om mojligheten att forklara
det fenomen studien avser undersoka med natverksteorin som analysverktyg. Pa sa satt
utgjorde teorin en “blue print” for studien, och angav de “glaségon” genom vilka studiens

datainsamling kunde ske.

2.2 Kvalitativ undersokningsmetod

Valet av fallstudie som forskningsmetod medfor att studien ar deskriptiv, vilket innebar att
beskrivningen av den féreteelse vi soker forklara ar omfattande.”® For att forstd hur det nya
forlaget skapar en roll pa marknaden kréavs en kartlaggning av det natverk som utgor den
svenska forlagsbranschen, d.v.s. en identifiering av de relevanta aktorerna, deras respektive
funktioner, och deras koppling till 6vriga aktorer i natverket, vilket ar ett omfattande arbete.
En kvantitativ undersokning var saledes utesluten till férmén for en kvalitativ studie, % i syfte

24 For information kring fallstudier se Yin, R K. (2003), sida 13.

% En fallstudies dvriga karakteristika samt mer information kring inneborden av en deskriptiv studie behandlas
av Merriam, S.B. (1994), sida 26.

%6 For en defintion och forklaring av kvalitativa studier, se Merriam, S.B. (1994), sida 22.



att forsta och forklara ett foreteelse snarare an att forklara orsak och verkan av denna
foreteelse. Branschen bestar av interagerande enheter vars asikter och uppfattningar behovde
tolkas for att forsta helheten av interaktionen. Vi bedomde vidare att det var viktigt att forsta
hur branschen tar emot en ny forlagsaktor och vilka roller ett forlag i dagslaget antar pa
marknaden, for att na insikt om hur de nya forlagen etablerar en langsiktig roll, vilka resurser
som kravs for detta och hur tillgangen till dessa resurser kan tillgodoses. For att utfora

kartlaggningen har vi samtalat med flertalet utvalda aktorer.

2.3 Den empiriska undersdkningen

Den empiriska undersokningen grundar sig pa intervjuer med representanter for de utvalda
aktorer som finns pa den svenska bokbranschen. Ovrig dokumentation i form av artiklar i
bransch- och dagstidningar har anvants for att utveckla en forstaelse for branschens

utveckling, vilken presenterades under rubriken Bakgrund.

Intervjuer med initiativtagare till nya férlag genomfordes i syfte att illustrera hur en ny aktor
kan skapa en roll pa marknaden. Intervjuer med Gvriga aktorer genomfordes i syfte att ur flera
relaterade perspektiv kasta ljus pa de nya forlagen. En redogorelse for hur intervjuerna
genomfordes presenteras i stycke 2.3.2, och motivering av valet av intervjuobjekt foljer i
stycke 2.3.3.

2.3.1 Forstudie

Eftersom var kunskap om forlagsbranschen var begransad genomférde vi en forstudie for att
sondera terrangen och fa en uppfattning om de nya forlagens forutsattningar och situation. Pa
rekommendation av Kristina Ahlinder, 2’ direktor pd Svenska Forlaggareforeningen, och
utifrdn egna efterforskningar valdes nagra nyckelpersoner®® som representerade varje led i
branschen. Vi valde strategiskt representanter som vi visste kunde bidra med vérdefulla
insikter. Férhoppningen var att fa en 6verblick av marknaden och en grundlaggande forstaelse
for hur ett nystartat bokforlag gar tillvaga for att skapa en langsiktig roll inom bokindustrin.

Féljande aktorer intervjuades:

e DET ETABLERADE FORLAGET: Albert Bonnier Férlag®
e DEN NYA AKTOREN: Lind & Co*®

27 Ahlinder, K. (2006-11-15). Fér mer information om Ahlinder se www.forlaggare.se

%8 Merriam, S.B. (1994), sida 91.

29 Se Albert Bonniers hemsida for mer information www.albertbonniersforlag.se. Fortsattningsvis anvéands
enbart Bonnier for att benamna Albert Bonniers forlag, vilket inte far forvaxlas med Bonnier AB.
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. DISTRIBUTOREN:F('jrlagssystem31
e ATERFORSALJAREN: Akademibokhandeln®

Varje intervju gav ocksa upphov till intressanta diskussioner kring de nya foérlagens roll och
framtid pa marknaden. Forstudien visade sig vara avgorande for det fortsatta arbete, framfor
allt genom att hjalpa oss precisera uppsatsens syfte, men ocksa i att identifiera Gvriga

intervjuobjekt.

2.3.2 Intervjuer

Primarkallorna i denna studie utgdrs av intervjuer — personliga, per telefon, eller via E-mall.
Intervjuerna, inklusive forstudien, genomférdes under januari, februari och mars 2007.3
Totalt utfordes 18 intervjuer, och varje samtal varade fran en till tre timmar. En
sammanstallning av samtalet skickades sedan till respektive intervjuobjekt for godkannande.

Vanligtvis medféljde foljdfragor i samband med detta.

Forstudien gav oss vagledning i var bedomning av vilka aktorer och vilken information vi
behévde tillgang till. Vi applicerade ett malinriktat urval, ** dar varje intervjuobjekt valdes
efter formaga att bidra med insikter kring de nya férlagens roll pa marknaden. Vi delade upp
branschen i olika marknader efter funktion: Forfattare, agent, forlag, distributor, aterforsaljare,
och branschorganisationer. Ddrefter sokte vi de aktorer som vi upplevde var mest
representativa for sina roller (Norstedts, Brombergs, AdLibris, Pocket Shop, Piratforlaget, och
forfattarna). Allt eftersom intervjuerna genomfordes fick vi personliga rekommendationer och
forslag pa ytterligare relevanta kontaktpersoner. Som en konsekvens av detta &r vissa urval
baserade pd personlig kannedom* (Efron och dotter, Trafik-Nostalgiska, och Noff). En mer
utforlig redogdrelse for urvalsprocessen foljer i stycke 2.3.3.

| en kvalitativ studie ar insamlingen av data dynamisk och tillvagagangssattet utvecklas
efterhand.® Ett individuellt underlag forbereddes infor varje intervju, och intervjuobjekten
fick mojlighet att ta del av detta nagra dagar i forvag. Intervjuunderlaget syftade framst till att

ge personerna en forstaelse for vilket amne som skulle beroras. Vi var mycket mana om att

% Se Lind & Cos hemsida for mer information: www.lindco.se

31 Frén och med februari 2007 ingér den tidigare konkurrenten, Seelig, genom uppkép i Forlagssystem. Se
www.forlagssystem.se

%2 Se Akademibokhandelns hemsida fér mer information: www.akademibokhandeln.se

%% Med undantag for det inledande samtalet med Kristina Ahlinder den 2007-11-21.

3 Merriam, S.B. (1994), sida 61.

% Merriam, S.B. (1994), sida 63.

% Merriam, S.B. (1994), sidorna 136 ff.
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inte stalla ledande fragor eller sétta ord i mun pa de aktorer vi intervjuade, vilket ocksa var en
av anledningarna till att vélja en 16st strukturerad samtalsform. Vi har darfor inte bett de
ovriga aktorerna kommentera de utvalda nya forlagen, utan i de fall dessa dnda kommenterats
ar det pa de intervjuade aktorernas bevag. Inledningsvis fann vi att samtalen ofta bidrog med
dimensioner som vi inte hade kunnat forutse, och gav oss ytterligare en pusselbit som
medforde att paféljande intervju med nasta aktor blev an rikare. Vi kan saledes se en
utveckling nér de inledande intervjuunderlagen jamférs med de senare. Vi valde att inte
fortsatta med ytterligare intervjuer efter den 18:e intervjun, da vi fann att samtalen inte langre
tillférde nya dimensioner, utan istallet gdng pa gng bekraftade vara tidigare resultat.*’

2.3.3 Val av intervjuobjekt

Som namnts ovan gav forstudien en tydlig bild av vilka aktorer vi behdvde samtala med for
att forstaelsen for natverket samt de nya forlagens situation skulle bli fullstandig. Det nétverk
vi Onskade studera inkluderar: forfattaren, vars manus antas av forlaget, ibland med hjalp av
agenten. Genom tryckeriet skapar forlaget en fardig bok av manuset, och gor den sedan
tillgdnglig for distributdrer, samtidigt som det for ett forséljningsarbete gentemot
aterforsaljarledet (fysisk bokhandel, internetbokhandel samt bokklubbar). Aterforsiljarna
bestéller i sin tur bockerna av distributdren, for att salja dem vidare till lasaren. Vissa titlar
kops dven in av biblioteken. Forlagen forsoker vidare skapa uppmérksamhet for sina utgivna

titlar i media. Slutligen finns branschféreningar som stdd for ovan namnda aktorer.

Vi har alltsa valt att na insikter om hur det nya forlaget gar tillvaga for att skapa en langsiktig
roll pa marknaden genom att ta del av flertalet relevanta aktorers perspektiv. Nedan féljer en

redogorelse for urvalsprocessen i varje led.

Forlag

Vi valde att intervjua forlag av tre olika slag — stora forlag, medelstora forlag, och nya (sma)
forlag — for att fa forstaelse for de olika forutsattningar som foljer av varierande
storleksgrader och tidsperspektiv. Med stort forlag avses ett som grundats innan ar 1995 och
som dr marknadsledande i termer av utgivning. Inom denna kategori valdes Albert Bonnier
forlag, som en del av Sveriges storsta forlagsgrupp Bonnier bocker, samt Norstedts forlag,®

Sveriges éldsta bokforlag.

Med medelstort forlag avses ett som grundats fore 1995 men som inte dr marknadsledande i

37 For kriterier kring beslutet att avsluta intervjuprocessen, se Merriam, S.B. (1994), sidorna 138ff.
% Se Norstedts hemsida for mer information: www.norstedtsforlag.se
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termer av utgivning. Har valdes Brombergs forlag,* som sedan 1975 haft en Iopande
utgivning, och &r respekterat inom bokbranschen, bland annat tack vare sin formaga att vara

forst med att ge ut blivande nobelpristagare i Sverige.

De nya forlagen intervjuades sist och valdes dels pa rekommendation av marknadens 6vriga
aktorer, dels utifran egna efterforskningar. Forstudien pekade pa att de nya férlagen har olika
forutsattningar beroende pa 1) om de fokuserar pa skon- eller facklitteratur, och 2) om de har
bred eller nischad utgivning. Vi sokte saledes en spridning pa dessa tva faktorer, samt antal
verksamhetsar, for att far en diversifierad bild av det nya forlagets verksamhet och

etableringsprocess. Vart slutliga urval bestar av féljande aktorer:

Tabell 1
FORLAG GRUNDAR | INRIKTNING SARDRAG
Startade som
- - hobbyverksamhet;
Lind & Co 1999 Skonl_ltteratur (b_red utgivning), idag tydliga
Facklitteratur (nischat) .. .
I6nsamhetsmal
Startade utifran
Piratforlaget® 1999 Skonlitteratur (bred utgivning) etablerade positioner i
branschen
Trafik-Nostalgiska* 2001 Facklitteratur (nischat) Hobbyverksamhet, utan
I6nsamhetsmal
2 Skonlitteratur (nischat), Startades utifran tydliga
Efron och dotter 2003 Facklitteratur (nischat) I6nsamhetsmal

Dessa forlag skiljer sig fran varandra genom de distinkta sardrag utifran vilka de sokt skapa
sina roller. De star ocksa for en spridning mellan nischad och allman utgivning, samt mellan
skon- och facklitteratur. 1 och med deras olikheter sag vi ett vérde i att inkludera just dessa
fyra forlag, for att spegla en sa komplett bild som mojligt av det nya forlagets vég till att

skapa en roll pa marknaden.

Distributorer
Den dominerande distributdren, med det bredaste utbudet av bocker, &r Forlagssystem. Denna
aktor har inga uppenbara konkurrenter. Valet att inkludera Forlagssystem i studien var

darmed givet, och skedde redan till forstudien.

%9 Se Bro mbergs hemsida for mer information: www.brombergs.se

“0 Se Piratforlagets hemsida fér mer information: www.piratforlaget.se

! Se Trafik-Nostalgiska forlagets hemsida fér mer information: www.trafiknostalgiska.se
*2 Se Efron och dotters hemsida fér mer information: www.efron.se
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Aterforséljare

Backer nar kunden genom flera olika kanaler: Internet, bokhandeln, bokklubbar, varuhus,
bibliotek, snabbkop och direkt forséljning fran forlagen. Férutom de stora forlagen (framst
Bonnier) som sjalva &ger flera bokklubbar, har de 6vriga intervjuobjekten varit eniga om att
bokklubbens roll p& marknaden stadigt minskar.*® Darfor ar bokklubbarna inte inkluderade i
denna uppsats. Varuhus och snabbkop har fatt en 6kad betydelse for bokforsaljningen, men da
de oftast inriktar sig pa "bastséljare”, fann vi inte att deras betydelse for nya forlag — som till
en borjan sallan ger ut bastséljare — ar central. Aven biblioteken har uteslutits, pa grund av
den lilla andelen av forlagens forsaljning som de star for.*

Utover Akademibokhandeln, Sveriges storsta fysiska bokhandel som inkluderades i forstudien,
valdes AdLibris,® Sveriges storsta och mest lénsamma Internetforsaljare, samt Pocket
Shop;“® en aktdr som haft en avgdrande betydelse for pocketbokens utveckling och spridning
pa senare ar. Var forhoppning var att genom dessa val fa en mangfacetterad bild av

aterforsaljarens relation till och syn pa de nya forlagen.

Branschfdreningar

Vi borjade de inledande efterforskningarna med att intervjua Kristina Ahlinder pa Svenska
Forlaggareforeningen,*” som i och med sin position har en grundlig insyn i den svenska
forlagsbranschen. Vi har ocksa talat med Nordiska féreningen fér mindre forlag (Noff),*® for
att fa fordjupad insikt i de nya forlagens situation pa marknaden. Vi forde en dialog om att
4ven intervjua Forfattarforbundet® och Bokhandlareféreningen,®® men ansdg det vara
tillrackligt att lata representativa aktorer fora de ledens talan (forfattarna och aterforséljarna),
speciellt da vi efter 18:e intervjun fastslog att ytterligare samtal skulle tillfora lite till vara

resultat.

Agenter
Vi sokte intervjua en forfattaragent som arbetar med att representera forfattare pa den svenska
marknaden gentemot svenska forlag, eftersom en sadan har insyn i och paverkar den radande

*3 Se 4ven Ahlinder, K., Ahlmark, D., Klackenberg, D., Modig, J., Sjégren J.P., Wyatt, T. (2004), sida 18.
* Svenska Forlaggare (2006).

*® Se AdLibris hemsida fér mer information www.adlibris.se

*® Se Pocket Shops hemsida for mer information www.pocketshop.se

" Se Svenska Férlaggareféreningens hemsida fér mer information www.forlaggare.se

*8 Se Noffs hemsida for mer information www.noff.se

*° Se Forfattarforbundets hemsida fér mer information www.forfattarforbundet.se

%0 Se Bokhandlarféreningens hemsida for mer information www.booksellers.se
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maktstrukturen i den svenska forlagsbranschen. Antalet forfattaragenter ar dock litet.>* P&
rekommendation av Sveriges forsta forfattaragent, Bengt Nordin,>* kom vi i kontakt med
Hanserik Ténnheim, som dven han var bland de forsta agenterna pa marknaden. Ténnheim
driver idag bl.a. Loud Literary Agency®®, som representerar svenska forfattare bade mot
utlandet och pa den svenska marknaden, och intervjuas i denna studie som representant for

forfattaragentens perspektiv.

Forfattare

Av forstudien framkom att forfattaren ar en grundlaggande resurs for forlagen: Utan forfattare,
ingen bok. Uppkomsten av nya forlag innebdr i praktiken en storre valmojlighet for forfattare.
Fragan ar dock om forfattarna utnyttjar den 6kade valmajligheten eller om de anser att de
etablerade forlagen erbjuder bast utgivningsvillkor. For att fa en forstaelse for forfattarens

uppfattningar om nya forlag sokte vi kommentarer fran:

e ETABLERAD FORFATTARE LOJAL MOT ETT STORT FORLAG (Norstedts): P.O. Enquist
e ETABLERAD FORFATTARE SOM BYTT FORLAG (Bonnier-> Norstedts): Herman Lindgvist
e NY FORFATTARE PA ETT NYTT FORLAG (Modernista): Martina Lowden

Det hade varit 6nskvart att dven inkludera en etablerad forfattare som bytt till ett nytt forlag i
denna kommentarinsamling. Detta urval ar dock litet, och vi fick inte mojlighet att komma i

kontakt med nagon sadan skribent.

Lasare

Lasaren &r central i det natverk som utgor forlagsmarknaden, eftersom det & hon som avgor
bokens kommersiella framgang. Det ar dock bara aterforséljaren som har direkt kontakt med
lasaren. Forlagens interaktioner med slutkunden &r i princip obefintliga. Lasaren bryr sig
dessutom marginellt om vilket forlag som gett ut boken, och &r framst intresserad av dess
forfattare och titel. Darmed utesluts lasarens perspektiv ur denna studie.

Tryckerier
Vara intervjuer med Ovriga aktorer visar att tryckeriet visserligen ar betydelsefullt for att
fysiskt skapa en bok, men att relationen till denne spelare &r en ren affarstransaktion som inte

innebar ndgon djupare relation. Dessutom praglas marknaden av sadan hég konkurrens att

>! Detta fors fram av Winkler, L. (2005) men bekréftas dven av de efterforskningar vi gjorde for att vélja en
agent som intervjuobjekt.

52 Se Bengt Nordin Agency for mer information www.nordinagency.se

5% Se Loud Literary Agencys hemsida for mer information www.loudagency.com

12


http://www.nordinagency.se/
http://www.loudagency.com/

tryckerikostnader idag &r lagre an ndgonsin.> Tryckeriet utgér darmed varken n&got hinder
eller nagon mojlighet for det nya forlaget. Av dessa orsaker har vi valt att inte inkludera

tryckeriets perspektiv i denna studie.

Media

Media &r en aktor som spelar en viktig roll i alla aspekter av dagens samhélle, sa ocksa i
forlagsbranschen. Dess roll i detta natverk &r dock inte affarsméssig; media &r nérvarande,
granskande och démande, men relationerna till natverkets évriga aktorer ar inte formaliserad
och kontrakterad, utan bygger pa ett godtyckligt, subjektivt och varierande intresse fran
medieaktorens sida. Vi viljer darfor att inte inkludera nagon representant fran media i denna

studie.

2.3.4 Sammanstallning

Alla intervjuer genomfordes innan det skriftliga analysarbetet paborjades. Vi gick noggrant
igenom alla intervjuprotokoll for att forvissa oss om att vi uppfattat intervjuobjekten korrekt
och om att vi tackt de fragor som ar relevanta for studiens syfte. Vi jamforde &ven
intervjusammanstallningar for att hitta monster, och skapa en helhetsbild av de nya forlagens
mojliga tillvagagangssatt for att skapa en roll pa marknaden. Néasta steg var att salla var stora
mangd data for att koncentrera oss pa den information som ar i fokus for att besvara studiens

fragestallningar.

2.4 Studiens tillforlitlighet

For att sakerstalla studiens kvalitet och tillforlitlighet maste studiens validitet och reliabilitet
undersokas. Vi har medvetet under studiens och uppsatsens utveckling sokt sakerstalla att i

storsta mojliga man uppfylla en stark validitet och reliabilitet.

2.4.1 Studiens validitet

Validitet som begrepp kan enligt Silverman (2005) likstallas med ”sanning”, d.v.s. hur pass

tillforlitlig studien &r.>> Merriam (1994) refererar till Lincoln & Guba (1985) fér definitionen

av inre validitet som sanningsvarde, och definitionen av yttre validitet som éverforbarhet.* |

> Detta fors fram av Winkler, L. (2004), men ndmndes i intervju med samtliga aktorer pa fragan, Varfor startas
det nya forlag idag? Se Appendix B for prototyp pa intervjuunderlag.

> Silverman, D. (2005).

% Merriam, S.B. (1994), sida 177.

13



en kvalitativ studie dar syftet ar forstaelse och inte ett entydigt svar, ar bland annat forskarens

planering, noggrannhet, hypotesprévning och kritiska medvetenhet vasentliga.®

Eftersom den inre validiteten paverkas av forfattarnas egna bedémningar och uppfattningar,
har vi sokt starka denna genom att lata intervjuobjekten ta del av intervjusammanstallningarna
for att godkanna att var tolkning av samtalet varit korrekt. Med genomgaende medvetenhet
och noggrannhet har vi forsokt minimera inflytandet av vara egna uppfattningar och
referensramar. Manga av intervjuobjekten har dessutom kontinuerligt anvands som bollplank
under uppsatsens framskridande. Vi anser vidare att det stora antalet djupgaende intervjuer
med representanter fran flera olika kategorier av aktorer har bidragit till att sakerstélla att en
s& komplett bild som mojligt &terges. *® Vi anser séledes att nédvandiga atgarder har vidtagits

i den utstrackning som ar mojlig for att sakerstalla den inre validiteten.

Den externa validiteten, som mater studiens generaliserbarhet, dr svar att bedoma for en
fallstudie, eftersom en s&dan séker utreda ett specifikt fenomen.*® Férlagsbranschen praglas
av bade ekonomiska och kulturella incitament, vilket gor den relativt unik. Det kan darfor
vara svart att dverfora de nya forlagens villkor i skapandet av en roll pd marknaden till nya
aktorer pa t.ex. en industriell marknad. Vi anser darfor att studiens syfte, metod, analys, och
slutsatser potentiellt kan Overfoéras till nyetableringar i andra branscher dar kulturella

incitament och intressen spelar in.

2.4.2 Studiens reliabilitet
Studiens reliabilitet avser i vilken utstrackning studien kan genomforas pa nytt med samma
resultat.° Eftersom uppsatsen forlitar sig pé& intervjuer, hanger reliabiliteten till stor grad pé
huruvida intervjuobjektens beteende och svar ar bestaende vid en upprepning. Vi har sokt
sakra detta genom att lata intervjuobjekten ta del av intervjusammanstéllningarna, for att

godkanna att var &tergivning av samtalet varit korrekt.*

Enligt Merriam (1994) finns det inget sétt att kontrollera manniskors beteende, vilket medfor

att det alltid kommer att finnas olika tolkningar och olika referenspunkter.®? Istéllet sakras

>’ For ett resonemang kring faktorer som bidrar till en hég validitet, se Merriam, S.B. (1994), sidorna 175 ff.
%8 Det faktum att ett sa brett, elle komplett, perspektiv som méjligt har efterstravats bidrar till en hog validitet,
enligt Merriam, S.B. (1994), sida 179.

59 For ett resonemang kring extern validitet, se Merriam, S.B. (1994), sida 184.

% For ett resonemang kring reliabilitet, se Yin, R.K. (2003), sida 37.

81 Faktorer som bidrar till en hég reliabilitet behandlas av Merriam, S.B. (1994), sida 182.

62 Merriam, S.B. (1994), sida 184.
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reliabiliteten framst genom att uppné en hdg inre validitet.®® D& vi anser att en hog inre
validitet har uppnatts i den man det ar mojligt i en kvalitativ fallstudie, bedomer vi att
uppsatsen aven praglas av en hog reliabilitet. Samtidigt refererar Merriam (1994) till Lincoln
& Guba (1985) som menar att reliabilitet i kvalitativ forskning maste matas som “grad av
beroende” och "sammanhang” istéllet for huruvida studien kan upprepas exakt.** Det ar med
andra ord hur meningsfulla och konsekventa resultaten & som indikerar reliabiliteten. Vi
finner att intervjuobjekten, trots att de representerar olika aktorer och funktioner i
forlagsbranschen, sammantaget har gett en relativt entydig bild av de nya forlagens
verksamhet och deras mojligheter att skapa en langsiktig roll pd marknaden. Detta ar

vanligtvis tecken pa en hdg reliabilitet.

2.4.3 Kallkritik

Den skriftliga dokumentation som anvants i den empiriska sammanstéllningen &ar grundad pa
material frdn Forlaggareforeningen samt tidningsartiklar fran natet, framst fran
branschtidningen Svensk bokhandel. Dessa kéllor riskerar att vara partiska vad betréffar
branschens tillvaxt och framtidsutsikter, eftersom de &r organisationer som har forlagens
respektive bokhandlarnas intressen i fokus. Samtidigt &r dessa akttrer de som &r mest insatta i
branschens forhallanden. Darmed har vi valt att inkludera deras insikter, men forsokt ta
hansyn till den subjektivitet som uppvisats. Dessutom har vi sett i Ovrig media, exempelvis i
Dagens Nyheter, ® att de fenomen som branschen belyser aven tas upp infér en allman publik.

Vidare noterar vi att en studie baserad till en sa stor grad pa personliga intervjuer sakerligen
inte speglar en helt objektiv bild av marknadsforhallandena, eftersom varje intervjuad aktor
talar utifran sina egna intressen och villkor. Det ar dessutom omgjligt att kontrollera for alla
de influenser som kan ha paverkat vara tolkningar av intervjuerna, sasom humor eller
personlighetskemi. Vissa intervjuer var langre an andra, och gjorde starkare intryck pa oss;
kanske for att vi och aktoren fann ett émsesidigt tycke for varandra, kanske for att det var en
senare intervju da vi hade mer kott pa benen i form av information, kénslor och insikter att
utga ifran och bolla med. Genom att vara medvetna om detta, samt genom att intervjua ett

sadant brett urval av aktorer med olika perspektiv, tror vi oss ha uppnatt en hdg sanningsgrad.

% Merriam, S.B. (1994), sida 181.
% Merriam, S.B. (1994), sida 182.
65 Se Vasterbro, M. (2006). Starkt Uppsving for bokbranschen. Dagens Nyheter, 20 augusti.
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Aven om antalet intervjuer varit manga finns det aktérer som inte kommer till tals. | de flesta
fall har vi medvetet uteslutit aktorer baserat pa genomtankta och relevanta skal. Dock tror vi
att en intervju med ett nytt férlag som tvingats/valt att avvecklat sin verksamhet hade tillfort
mycket till denna studie. Tyvarr lyckades vi inte hitta ett sadant férlag som ville inga i studien,
eftersom avvecklingen i de flesta fall ses som ett nederlag. Darmed ingar endast det
overlevande nya forlagets perspektiv i denna studie, vilket kan ha haft konsekvensen att vissa

viktiga insikter inte fangats upp.

3 Teori

3.1 Inledning
Inledningsvis undersokte vi mojligheten att utgd fran industriell organisationsteori for att

forsta den studerade marknaden. Dock insag vi tidigt i forstudien att forhallandena pa
marknaden ar dynamiska, att alla aktdrer ser sig som sammanlankande, att de ser dvriga
aktorers beteenden och attityder som avgorande for sina egna verksamheter, och att varje
aktors subjektiva uppfattning om verkligheten paverkar férhallanden pa marknaden. For att
forsta hur ett nystartat bokforlag gar tillvaga for att skapa en langsiktig roll pa bokmarknaden

maste vi sdledes aven forsta de aktorer och relationer som utgér forlagets kontext.

Vi sokte saledes teori som skulle mojliggora ett holistiskt perspektiv, och fann att
natverksteori, eller Markets-As-Networks (MAN), sasom utvecklad av The Industrial
Marketing and Purchasing Group (IMP), ®®  mgjliggjorde ett helhetsperspektiv.
Néatverksbegreppet ar ett verktyg inom forskningen kring industriella system for att forsta ett
visst fenomen eller skeende pa en marknad genom att sitta aktorerna och banden dem
emellan i fokus. Enligt denna teoribildning ar det inte tillrackligt att studera ett enskilt foretag,
utan det ar viktigt att forsta kontexten dar aktiviteter ager rum. Natverksteorin vaxte fram ur
forskning kring industriella system, men pa senare ar har kultursektorn varit fokus for ett antal
studier med IMP-gruppens teorier som analysverktyg. Framfor allt var en studie av Sutton-
Brady & Stegemann (2005) av intresse, dar forfattarna undersoker konstgallerier i Australien
och betydelsen av relationer for dessa organisationer.®” Sutton-Brady & Stegemann (2005)
trader ny mark genom att behandla en outforskad marknad med natverksteori, och vi sag

mojligheten att studera forlagsmarknaden pa liknande satt. Att forlagsmarknaden inte tidigare

% IMP &r en gruppering av ledande forskare inom nétverkteori fran laroséten i hela varlden. Sedan 1984
organiseras en konferens for forskning kring relationer och natverk. Se IMP:s hemsida for mer information:
WWW.impgroup.org

%7 Sutton-Brady, C. & Stegemann, N. (2005).
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har studerats utifran natverksperspektivet gor det &n mer intressant att applicera teorins
grundlaggande begrepp — resurser, relationer, och positioner — for att studera hur ett nytt

forlag skapar en langsiktig roll.

En av de mest inflytesrika forskarna pa omradet &r professor Lars-Gunnar Mattsson, som varit
avgorande for natverksperspektivets etablering och vidare utveckling.?® Under ett méte med
Mattsson fick vi rad om artiklar som utgor grundlaggande byggstenar i natverksteorin, och
med hjalp av dessa artiklar fick vi en grundlig och mangfacetterad forstaelse for

teoribildningens grunder.

Aven om natverksteorin ar vart framsta verktyg for att analysera den inhamtade empirin, fann
vi det viktigt att berora forlagsindustrins framsta sardrag, d.v.s. narvaron av bade ekonomiska
och kulturella intressen pa marknaden, i syfte att uppna en nyanserad forstaelse for hur nya
forlag skapar en roll pa marknaden. Darmed avslutas teorikapitlet med en beskrivning av
ovan namnda dualitet utifran vid HHS adjungerad professor Dag Bjorkegrens studier av

svenska bokférlagsmarknaden.”

3.2 Natverk

Ett industriellt system &r uppbyggt av aktérer som ar engagerade i produktion, distribution
och konsumtion av produkter och tjanster. * Aktérerna kontrollerar resurser och &r
sammankopplade genom ett utbyte av vérde. " Eftersom de &r beroende av att ha ett utbyte
med varandra méste de interagera, och ha en relation inom vilken utbytet sker. "
Natverksstrukturen utgors alltsa av aktorer och resurser som dr sammankopplade genom
aktiviteter. Den interna organisationen 1 de aktiva foretagen &r viktig, men det &r
beroendeforhallandet mellan de resurser som kontrolleras av de olika aktorerna i

utbytesprocessen pa marknaden som ar i fokus.

Nar natverksbegreppet anvands ser man pa marknaden fran ett makroperspektiv; det ar alltsa
inte ndgon av de enskilda organisationerna som definierar hur natverket ser ut.”* (N&r vi talar

om ett specifikt foretags forhallande till det 6vriga natverket bendmner vi detta det “fokala

%8 Lars-Gunnar Mattsson ar Professor emeritus p& Handelshégskolan i Stockholm. Se ”Faculty” pd www.hhs.se
for mer information om Mattsson.

% Aven Sutton-Brady & Stegemann (2005) utgdr ifrdn Mattssons definition av relationer.

7% Se ”Faculty” p& www.hhs.se fér mer information om Bjérkegren.

! Johanson, J. & Mattsson, L-G, (1985), sida 187.

72 Mattsson, L-G, (1985), sida 264.

7 Johanson, J. & Mattsson, L-G, (1994), sida 324.

7 Mattsson, L-G, (1985), sida 264.
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foretaget”.) "

Natverksperspektivet ser aven bortom interaktion mellan tva aktorer, och antar
att utbyte i en relation ar beroende av utbyte i andra relationer.”® Natverksperspektivet betonar
vikten av interaktion éver manga tidsperioder mellan individuella, av varandra beroende
organisationer;’’ och satter de l&ngsiktiga, komplexa direkta och indirekta relationerna mellan
interagerande aktorer i fokus.’® Det relevanta natverket har inte klara granser, och det &r
viktigt for varje organisation att se hela sitt natverk, annars blir det svart att anpassa sig till sin

omvarld.”

Nedan (Figur 1) illustreras det natverk som utgér forlagsbranschen. Vi har valt att inkludera
aven de aktorer som inte varit en del av denna studie, for att ge en helhetsbild av marknaden.
Dessa aktorer markeras med en streckad ram. Eftersom det finns bade direkta- och indirekta
relationer i nétverket, kan linjer egentligen dras mellan néstan alla aktérer, men for att géra

bilden dverskadlig har enbart de direkta relationerna ritats upp.

> Mattsson, L-G. (2004).

76 Mattsson, L-G. (2004), sida 8.

" Mattsson, L-G, (1985), sida 266.
78 Mattsson, L-G. (2004), sida 24.
7 Mattsson, L-G, (1985), sida 267.
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3.3 Resurser i natverk

Organisationerna i ett natverk har oklara granser och de resurser som kontrolleras av en aktor
kan anvandas i andra aktorers aktiviteter.* Det ar lika viktigt for foretaget att kontrollera
externa resurser (som alltsd ags av andra aktorer), som det &r att kontrollera de interna
resurserna (d.v.s. resurser som Kkontrolleras av foretaget genom d&ganderatt eller
anstaliningsavtal).®! Eftersom foretaget ar beroende av externa resurser®® ar tillgangen till

resurser mer central &n &ganderétten.

Genom interaktioner far organisationen tillgang till resurser som kontrolleras av andra
aktorer. Det ar inte fordelningen av resurser som dar intressant ur ett natverksperspektiv, utan
snarare koordinationen av den totala resursbasen, som sker genom interaktion.®® Det som
avgor om ett foretag ar effektivt och konkurrerar framgangsrikt ar till stor del hur och med
vilka det interagerar for att koordinera sina egna resurser med externa resurser.®* Relationerna

mellan aktorer ar alltsa viktiga, och centrala i analysen av natverket.

3.4 Relationer i natverk

3.4.1 Relationers karaktar

Huvuddelen av transaktioner som sker pd marknaden under en tidsperiod sker mellan aktorer
som byggt upp en relation under tidigare tidsperioder. Dessa relationer karaktariseras av bade
stabilitet (langsiktighet) och forandring (dynamik). Langsiktigheten innebér att 6msesidiga
anpassningar sker och att ett visst beroende utvecklas. Dynamiken ligger i att relationer
etableras, utvecklas, underhalls och avvecklas dver tid, med syfte att uppna ekonomisk vinst,

utveckling och 6verlevnad for de individuella firmorna.®

Det enskilda foretaget har direkta relationer till sina kunder, leverantérer och distributorer,
och, via dessa, indirekta relationer till konkurrenter, kundernas kunder och resten av
natverket.® Bland orsakerna till att foretagen bygger langsiktiga relationer istallet for att
genomfora individuella transaktioner ar att det i relationen utvecklas ett émsesidigt fortroende
genom vilket foretagen kan minska osdkerheten som rader om framtida utbud och

8 Mattsson, L-G, (1985), sida 284.

8 Mattsson, L-G, (1985).

8 Mattsson, L-G, (1985).

8 Johanson, J. & Mattsson, L-G, (1994).

8 Mattsson, L-G. (2004).

% Johanson, J. & Mattsson, L-G, (1994) och Johanson, J. & Mattsson, L-G, (1985), sida 188.
8 Johanson, J. & Mattsson, L-G, (1985), sida 188.
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efterfragan.®’

Foretagets organisation och distribution utvecklas i samband med dess tillvaxt pa marknaden,
och ju langre tid aktoren har varit aktiv pa marknaden, desto mer formogen blir denna att
hantera mer komplexa relationer. N&r foretaget blivit véletablerat dr det dessutom lattare att
attrahera motparter eftersom det har visat att det vill och kan behalla och utveckla sin roll i

natverket.®

3.5 Positioner i natverk

3.5.1 Positionens karaktar

Varje organisation innehar en position i natverket.®® Positionsbegreppet beskriver den fokala
aktorens relationer till andra aktorer i natverket, dess resursbas (internt och externt) samt
méjligheter och begransningar for framtida aktiviteter.* Det finns inte ndgon korrekt position

aven om en viss position kan vara battre &n en annan. Aktdrens positioner definieras av:

1. Den funktion foretaget har i natverket, till exempel som producent eller aterforséljare.

2. Foretagets relativa betydelse i natverket; ar foretaget dominerande, marginaliserat med
obetydlig marknadsandel, eller ett av flera foretag av samma storlek? Ar det en
innovationsdrivare?

3. Styrkan i relationerna till andra foretag

4. Vilka aktorer foretaget har direkta och indirekta relationer till (Exempelvis: Foretaget
ar leverantor till A och B, och fér sina leveranser fran Y och Z)™

3.6 Avsaknad av en verklighet i natverket

Det &r svart att nd en definitiv forstielse for beroendeforhallanden i natverket.* Varje aktor
har sin egen néatverksteori, vilken inbegriper aktérens subjektiva uppfattning om natverkets

strukturer och processer, och denna subjektiva syn &r avgdrande for hur aktéren beter sig.*

En aktors position uppfattas pa olika satt av denne sjélv, av varje annan aktor i natverket fran
deras respektive positioner samt av varje person som vill analysera natverket. Det finns alltsa

manga uppfattningar om en aktors position, beroende pa vem som studerar aktdren och

8 Mattsson, L-G. (2004).

8 Mattsson, L-G, (1989), sidorna 121-139.
8 Mattsson, L-G, (1985), sida 270.

% Mattsson, L-G, (1989), sidorna 122ff.

°1 Mattsson, L-G, (1989).

%2 Mattsson, L-G. (2004).

% Mattsson, L-G. (2004).
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varfor. *  Natverksperspektivet ger en komplex bild av marknaden i vilken objektiv

information séllan finns, och egentligen ar irrelevant.*

3.7 Litteraturproduktion

Bokindustrin sarskiljs av att forlag maste balansera ekonomiska och kulturella krav. |
Bjorkegrens studie konstateras att forlagen bdde maste gd runt ekonomiskt och
bara “samhallets skriftliga kulturproduktion”.?® Bokutgivning &r en oséker verksamhet, dar ett
forlag varken kan kontrollera eller forutsdaga antalet bocker som ges ut samma ar, eller
forutspa vilka bocker som kommer att bli populara. Darmed hander det latt att en titel

drunknar i &rets utgivning.®’

For att hantera denna osékerhet rader inom bokindustrin en kommersiell respektive en
kulturell affarsstrategi. Den kommersiella strategin innebar konst pa marknadens villkor. Har
satsar man pa ett mycket begransat antal titlar som passar den breda publiksmaken och som
séljs till ett rabatterat pris och backas upp av marknadsforingsinsatser. Strategin minskar
osakerheten kring efterfragan, eftersom kunderna exponeras mot ett mindre antal titlar. Den
kulturella strategin har dock starkast faste i Sverige, och bygger pa konst pa konstnarens
villkor; ett mer langsiktigt forhallningssatt som medfcr en storre utgivningsbredd. Forlagen
satsar pa en rad forfattarskap och hoppas pa att nagon av de forfattare som ges ut ska passa
marknaden och utvecklas till saljande konstnarer pa sikt. Forlagen raknar med att tjugo
procent av utgivningen gar med vinst, men for att kunna utveckla dessa tjugo procent maste
forlagen dven satsa pa de &ttio procent som inte ar ekonomiskt I6nsamma.®® Utgér man fran
en kulturell affarsstrategi kommer de pengar som genereras fran en l6nsam
underhallningsroman anvandas till att finansiera mer kvalificerad utgivning, istallet for att
investeras i nya lsnsamma underhdllningsromaner. % Idealet for de senare forlagen ar
utgivning som ger bade prestige och pengar, exempelvis en bok som Ingmar Bergmans
sjalvbiografi. '® Att ha ett rykte om sig som ett kulturforlag lockar ocksd de

underhdlIningsforfattare som generar mer ekonomiskt &n kulturellt kapital.**

% Johanson, J. & Mattsson, L-G (1992), sidorna 210 ff.
% Mattsson, L-G. (2004).

% Bjorkegren, D. (1992), sida 66.

%" Bjorkegren, D. (1992), sida 68.

% Bjorkegren, D. (1990), sidorna 69-71.

% Bjorkegren, D. (1990).

100 Bjgrkegren, D. (1990), sida 42.

191 Bjgrkegren, D. (1992), sida 76.
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Vid tiden for Bjorkegrens studie av svensk litteraturproduktion var den kulturella strategin
radande i Sverige och den kommersiella utgivningen finansierade den kvalificerade

litteraturen, 1%

4 Analys

Detta kapitel inleds med skildringar av de fyra studerade nya forlagens verksamheter, samt
hur de skapat den roll de har pa marknaden, vilket f6ljs av en bildlig presentation av aktorerna
I det natverk som utgor forlagsbranschen. | nésta skede anvénds begreppet position som
analysverktyg, vilket medfor en diskussion kring de nya forlagens funktion, relativa betydelse
i natverket, och dess relationer. Pa sa satt baddar detta kapitel for den fordjupade analys som

foljer i kapitel 5, i vilken svar till uppsatsens fragestallningar nas.

Enligt natverksteorin flatas bilden av en aktors position samman utifran dess egna, andra
direkt- och indirekt kopplade aktérers och eventuella betraktares subjektiva uppfattningar. Det
finns alltsa ingen objektiv bild, och en sadan &r heller inte relevant. For att ge en sa utforlig
bild som mdjligt av hur det nya forlaget gar tillvaga for att skapa en roll pa den svenska
forlagsmarknaden ar darmed vittnesmal och insikter fran alla utvalda aktorer centrala i

féljande diskussion.

4.1 De nyaforlagen

Vi har valt att studera fyra nya forlag: Piratférlaget, Lind & Co, Trafik-Nostalgiska, samt
Efron och dotter. Nedan beskrivs dessa aktorers verksamheter, svarigheter och maéjligheter ur
deras eget perspektiv, med syftet att illustrera likheter och skillnader mellan forlagen, samt att

na insikter om hur de skapat sina respektive roller pA marknaden.

4.1.1 Piratforlaget

Piratforlaget startades ar 1999 av redaktorerna Ann-Marie Skarp och Sigge Sigfridsson
tillsammans med forfattarna Jan Guillou och Liza Marklund. Katalysatorn bakom detta var
Guillou och Marklunds missnoje med att deras ersattning pa befintliga forlag utgjorde en
sadan liten andel av de summor som deras bocker drog in; Guillou ville inte langre att

intakterna fran hans bocker langre skulle “/.../ finansiera Norstedts smala lyrik". %

Ett av Piratforlagets mest utméarkande karaktéristika &r idén att forfattaren alltid ska tjana

192 Bjgrkegren, D. (1990), sida 20.
193 Skarp, A-M. (2007-02-14).
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battre hos dem. "/.../ Forfattaren ar var viktigaste tillgang /.../ Vi har férandrat bok-Sverige
och den avgorande faktorn var att vi erbjod forfattarna battre villkor. 1 och med vart intag
kunde forfattarna peka pa oss som alternativ och anvanda oss som vapen mot sina forlaggare
for att krava mer betalt.” ' Idag finns tva ersattningsalternativ for forfattarna: Ar upplagan
stor nog far forfattaren 50 procent av intakterna, annars satts en royalty som alltid ar lite hogre
an vad andra forlag erbjuder.

Piratforlaget ger ut skonlitteratur for vuxna, framst skrivet av forfattare och skribenter med
valkanda, etablerade namn. "Det som utmdrker oss ar att vi har farre titlar, vilket ar en
fordel!" sager Skarp. "Detta ar en del av var affarsidé: Att bara fa forfattare for att lagga mer
omsorg pa dem; detta varderas av forfattarna. De gillar ocksa var utgivning, och tycker att vi

ar nytankande."*®

Skarp hade 25 ars redaktorserfarenhet fran Norstedts i bagaget infor etableringen av
Piratférlaget, men menar att hon saknade tillracklig ekonomisk kunskap. "Det kravs sa
mycket mer an kulturellt intresse eller forlagskunnande for att starta forlag. Du maste kunna
driva ett foretag."*® Hennes partner Sigfridsson hade dock erfarenhet av att sjalv driva forlag.
Skarps branscherfarenhet tillsammans med Sigfridssons kontakter och "affarstank” visade sig
utgéra en "/.../ dynamisk, fenomenal kombination".'*” Piratforlaget togs tidigt pa allvar, i en
varld som enligt Skarp praglas av hoga trosklar, framst mot aterforséljare. Men forlaget har
inte tagit nagonting for givet, utan varit strategiskt och nytankande i sina relationer. "Jag
kommer fran en foretagskultur som vander pa varje krona [Norstedts], medan Piratforlaget
tanker mer pa langsiktiga resultat. Vi gav t.ex. inledningsvis aterforséljarna stora rabatter for
att bygga upp en langsiktigt lukrativ relation."'%® Piratférlaget 4r ocksa det enda forlag som
hittills kopt yta hos aterforsaljare for att gora sina bocker mer synliga, ndgot som manga i
branschen sett pa med kritiska 6gon. "Jag tror att alla kommer att forsoka hitta roliga satt att
sélja mer i framtiden; att képa synlighet ar inte kontroversiellt i mina 6gon™, invander
Skarp.'%

4.1.2 Lind & Co
Lind & Co startades av Kristoffer Lind redan ar 1997, men bedrevs som ett hobbyprojekt

104 Skarp, A-M. (2007-02-14).
195 Skarp, A-M. (2007-02-14).
106 Skarp, A-M. (2007-02-14).
197 Skarp, A-M. (2007-02-14).
198 Skarp, A-M. (2007-02-14)..
199 Skarp, A-M. (2007-02-14).
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fram till ar 2002, da Lind borjade arbeta med forlaget pa heltid. Lind hade inget relevant
kontaktnat nar han startade forlaget och inte heller nagon ekonomiutbildning eller tidigare
erfarenhet av entreprendrskap; drivkraften var hans stora intresse for bocker. Forlaget ar
allmanutgivande, ndgot som Lind menar ar "/.../ den samsta affarsidé som ett nystartat forlag
kan ha.""® Anledningen till att forlaget 4ndd lyckats g& s& bra beror enligt honom "/.../ pa
begévning blandat med tur — en tur som man till viss del maste skapa sjalv."*** Strategin &r att
hitta luckor i utgivningen inom olika omraden och att inte satsa pa sadant dar de stora
spelarna har ett Overtag, som t.ex. utgivningen av svensk skonlitteratur. "Vi borjade med att
ge ut klassiker, men det gick inte sa bra och jag insag snart att pengarna maste vi tjana pa
annat, och att det d& galler att géra sidant som de stora férlagen inte gor."*'? Han menar sjalv
att hans affarsidé egentligen inte &r ny, utan det som skiljer Lind & Co fran andra sma aktorer
ar att forlaget styrs valdigt starkt av installningen att pengar ska tjanas fran borjan och att det

maste finnas en tanke bakom allt de gor, dven det man forlorar pengar pa.

Efter stor framgang med citatbocker startades dr 2004 imprintet™*

Ké&nguru, med utgivning
inom omradet humor- och presentbdcker; en genre som man menar att de stora forlagen inte
skulle vaga sig pa, eller forsta. Kanguru ar redan mer I6nsamt an den skonlitterara
utgivningen pa Lind & Co. Det erotiska imprintet XStory startades ar 2007. "Det ar ett

"4 Av media och

omrade som de stora forlagen skoter lite med vénsterhanden.
internetbokhandeln har Xstory tagits emot med entusiasm och uppskattning, &ven om den

traditionella bokhandeln &nnu ar forsiktig.'*

Det unika med Lind & Co &r den 6ppna installningen till forlagsbranschen; de kommer med
nya idéer och vagar genomfoéra sadant som inte alltid ryms i de etablerade forlagen. "Jag
kommer inte ifran en befintlig forlagsmiljo och i den meningen ar jag oférstord, i betydelsen
fri fran gamla strukturer /.../ |1 grunden handlar det om entreprendrskap; om att kunna se
mojligheterna. Vi har varit jattebra pa att salja i nya kanaler av slaget Rusta, Netto, Gallerix,
videobutiker, Business to Business 0.s.v." *® Lind férklarar dock att forsaljningen inte alltid
gatt sa bra. Inledningsvis hade forlaget stora problem med att etablera relationer till de stora

bokhandelskedjorna, som inte sag utgivningen som tillrackligt intressant, &ven om dessa

10 ind, K. (2007-02-06).

1 ind, K. (2007-02-06).

12 ind, K. (2007-02-06).

13 Ett imprint &r en serie titlar inom samma genre eller intresseomréde som publiceras under ett gemensamt
namn.

14 ind, K. (2007-02-06).

5 ind, K. (2007-02-06).

18 ind, K. (2007-02-06).
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relationer idag ar goda. "Det klassiska forlaget har alltid styrts av tva poler, det kulturella och
det kommersiella. Har brister manga sma forlag. De brinner for sina bocker, men kan inte

silja dem."

4.1.3 Trafik-Nostalgiska

Ar 1994 gav Tommy Backstrém ut den forsta av vad som skulle komma att bli en arligt
aterkommande trafikalmanacka med Stockholmsmotiv. "Jag gick sjalv runt till aterforsaljarna,
och salde till en borjan max fem till tio exemplar till varje butik. Men snart visade det sig att
almanackorna gick at."*® Ar 2001 kom den férsta boken, Stockholms métesplatser, som
byggde pa samma typ av bilder som almanackorna — trafik, manniskor, miljoer. Tanken med
bilderna var att folk skulle kénna igen sig, framfor allt manliga 40-talister som ar kopstarka
och sentimentala. Idag ger Trafik-Nostalgiska ut Stockholmsbdcker, sparvagnshocker, och
flygfoton och har hittills salt mer & 150,000 exemplar. Men att bli forlaggare var ingen
sjalvklarhet. "Jag var engagerad i olika foreningar dar jag traffade folk som ville ha mer av de
bilder och bécker jag tryckt, och det var lasarnas intresse som fick mig att starta forlaget”. *°
Inledningsvis rorde sig utgivningen om nagra fa exemplar riktade mot en publik av tag- och
fordonsentusiaster, men i takt med att en efterfragan uttryckts har forlagets marknad

successivt véaxt. Backstrom har déarmed lyckats fylla en lucka i den svenska fackutgivningen.

Backstrom hade arbetat mer an tjugo ar pa SJ nar han startade Trafik-Nostalgiska, men han
hade ingen erfarenhet av forlagsbranschen eller féretagande. Han har fortfarande en 80-
procentig tjanst pa SL, och drivs inte av onskan att tjana pengar pa sitt bokférlag. "Det
viktigaste &r att fa se mina produkter i butiken. Det ger en omvéxling i vardagen som jag trivs

med. De pengar vi drar in anvands till att realisera nya idéer."*?

Till sin hjalp har han kollegor och féreningsvanner som hjalper honom med bland annat att
sprida material, std pa massor, och generera uppslag till kommande projekt. ”Verksamheten
bygger mycket pa ett frivilligt natverk."*?! Han tar inte ut ndgon 16n, och det gér inte heller
majoriteten av de entusiaster som skriver, fotar till och marknadsfor forlagets bocker.

Backstrom anslot tidigt forlaget till Forlagssystem, vilket "/.../ gav en stOrre spridning

Y7 ind, K. (2007-02-06).

118 Backstrom, T. (2007-03-01).
119 Backstrom, T. (2007-03-01).
120 Backstrom, T. (2007-03-01).
121 Backstrom, T. (2007-03-01).
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eftersom det gjorde det lattare for bokhandeln att kopa in".*** Den stora utmaningen har varit
att sdlja bockerna. De mindre, nischade bokladorna har salt bra, speciellt tack vare den
medieuppmarksamhet Trafik-Nostalgiska har fatt genom aren. De stora aterforsaljarna som
varuhusen Ahléns och NK, samt Akademibokhandeln har varit svérare att etablera relationer
med. "De &r troga och opersonliga /.../ Men bdckerna har borjat komma in hos dem, eftersom

de insett att titlarna &r bra och gar att salja."'?*

4.1.4 Efron och dotter

Familjen Efrons ryska forlag exproprierades efter revolutionen 1917, men drommen att bygga
upp ett bokforlag har levt kvar sedan dess. Nar Vera Efron inte fick sin forsta bok publicerad i
Sverige startade hennes dotter Katja ar 2004 bokforlaget Efron och dotter, med malet att

forsorja familjen pa verksamheten.

Efron och dotter har fran start lagt stort fokus pa att vara professionella nar det galler
fungerande distribution, sdljande omslag, och kontinuerlig och intensiv kontakt med
aterforsaljare. Tidigt kunde de konstatera att manga av deras samarbetspartner var ovana vid
den grad av professionalism de uppvisade. Manga var ocksd ovana vid den entusiasm och
envishet med vilken Efron och dotter nd&rmade sig branschen. "1 borjan visste folk vilka vi var
utan att egentligen veta vad vi stod for. Vi gick pa alla branschmoten, féreningsmoten, och

bokmassor, men vi hade bara gett ut en bok!”*%*

Hela familjen Efron har ekonomiutbildning och erfarenhet av féretagande, men eftersom de
saknade erfarenhet av forlagsbranschen var uppstartsprocessen anda forvanansvart svar.
"Framforallt relationerna med det viktiga aterforsaljarledet var en valdig uppforsbacke. Det
ska g4 pa femton sekunder att beratta varfor en bok ar intressant!”*?> Genom att f& bra kontakt
med Sigge Sigfridsson, en etablerad aktér i forlagsbranschen och en av Piratférlagets
grundare, blev de introducerade for representanter for olika inflytesrika bokhandlare. Detta
visade sig avgorande for forlaget som sedan dess inkluderas i aterforsaljarnas centrala inkdp.

”Att vi har lyckats med det ses som en kvalitetsstampel”, sager Efron.

Efron och dotters utgivning &r dagsaktuell och varje bok syftar till att vacka samhéllsdebatt.

Det har varit en medveten strategi att valja &mnen som drar till sig uppmarksamhet. "Vi vagar

122 Backstrom, T. (2007-03-01).
123 Backstrom, T. (2007-03-01).
124 Efron, K. (2007-03-02).
125 Efron, K. (2007-03-02).
126 Efron, K. (2007-03-02).
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sticka ut”, menar Efron. ¥ Exempelvis gav de nyligen ut Sald, en bok om trafficking, som
ocksa fick mycket medieuppmarksamhet. ”Varje bok ar ett projekt med kringverksamheter,
t.ex. har vi startat ett volontarprojekt for stodpersoner till offer for trafficking. Vi ger varje
titel vart allt." **® Sedan forlagets start har omsattning nastan dubblerats varje &r. ”Vi &r lite
ovanliga och roliga, for att inte tala om ettriga och envisa. Personligheten har definitivt gett
oss utrymme /.../ Alla tanker *sa har gér man’, men ingen tanker pa hur de skulle kunna gora

saker annorlunda”, sager Efron for att forklara varfor forlaget ar unikt. *2°

4.1.5 Sammanstallning - De nya forlagen

Utifran ovanstaende beskrivningar av de fyra forlagens respektive affarsidé, interna resurser,

och svarigheter kan foljande sammanstallning goras (Tabell 2).

som grundare

Kunnande kring
forlaggeri och
foretagande

Kontroversiellt och
nytdnkande

Innovativt
forhallningssatt

nischade
utgivningsomradet

Identifierat och
fyllt en lucka i
bokutbudet

Tabell 2
Forlag Piratforlaget Lind & Co. Trafik- Efron och dotter
Nostalgiska
Affarsidé/utgivning | Skonlitterér Allménutgivande Nischad Allménutgivande
utgivning med fokus pa fackutgivning med | med fokus pa
omraden dar de fokus pa trafik- debattvackande
Etablerade , ) ~
- etablerade férlagen | och stadsmiljoer bdcker
skribenter M
inte &r verksamma - .
. I Ej vinstdrivande
Hogre erséttning .
L Nischad fack- och
till forfattaren T
skonlitterar
utgivning genom
Kénguru och
Xstory
Interna resurser Fyra kdnda namni | Ekonomisk strategi | Natverk och Entusiasm,
forlagsbranschen bakom utgivningen | kunnande inom det | engagemang,

envishet och
professionalitet

Kontroversiellt och
nytankande

Svarigheter

Inget kunnande
kring forlaggeri
eller féretagande

Inget relevant
natverk

Inledande
svarigheter att
etablera relationer
med de stora
aterforsaljarna.

Inget kunnande
kring forlaggeri
eller féretagande

Inget natverk i
forlagsbranschen

Svérigheter att
etablera relationer
med de stora
aterforséljarna

Inledningsvis inget
redaktionellt
kunnande eller
natverk i
forlagsbranschen

Inledande
svarigheter att
etablera relationer
med de stora
aterforséljarna

127 Efron, K. (2007-03-02).
128 Efron, K. (2007-03-02).
129 Efron, K. (2007-03-02).
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4.2 De nyafoérlagen i natverket

For att forsta hur ett nytt forlag gar tillvaga for att skapa en roll pa marknaden analyserar vi de
empiriska resultaten med nétverksperspektivet som ramverk. Forst presenteras en bild av det
natverk som utgor intresse for denna studie. Sedan foljer en redogérelse for hur vi avser att
anvanda begreppet position, sasom presenterad i kapitlet Teori, for att strukturera och

analysera vara data.

4.2.1 Forlagsbranschen som natverk

| Figur 2 illustreras det natverk som utgor forlagsbranschen, baserat pa den empiriska studie
som genomforts. Eftersom natverket bestar av direkt- och indirekt kopplade aktorer skulle
linjer kunna dras mellan alla akt6rer. Exempelvis kan alla aktérer sagas ha en koppling till
slutkunden lasaren, men endast aterforsdljarna har en direkt relation till denna. For att
mojliggora en overskadlig bild har endast de direkta relationerna ritats upp nedan. Vi har valt
att inkludera aven de aktorer som inte har intervjuats i denna studie, for att ge en komplett
bild av natverket. Dessa har inramats med en streckad linje. De figurer till vilka linjer inte

dragits ar sadana till vilka alla forlag pa nagot satt maste ha en relation.
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4.3 Det nya forlagets position

Inledningsvis anvander vi begreppet position som verktyg. Baserat pa de byggstenar som

|,130

utgor en position, och som presenterades i ovanstaende teorikapite resonerar vi kring:

1) Foérlagets funktion
2) Forlagets relativa betydelse i natverket

3) Forlagets relationer

For att fa en forstaelse kring vilken roll nya férlag potentiellt kan spela pa marknaden tar vi i
diskussionen nedan funktionsbegreppet (1) till en djupare niva &n den teoretiska
beskrivningen som enbart séger att funktion anger om aktdren t.ex. &r producent eller
distributor. Vi har ocksa slagit ihop de byggstenar som beror styrkan i aktorens relationer (3)
och dess motparters identitet (4) for att diskutera relationerna till de motparter som &r
viktigast for det nya forlagets verksamhet, deras benagenhet att inga en relation till det nya

forlaget, samt de svarigheter och mojligheter som den potentiella relationen medfor.

Genom att diskutera dessa dimensioner nar vi en forstaelse for (Q1) vilka resurser som kréavs
for att de nya forlagen ska kunna skapa en roll pa den svenska bokmarknaden och (Q2) hur
tillgang till dessa resurser uppnas. Darmed fordjupas vara insikter om hur ett nystartat

bokforlag gar tillvaga for att skapa en langsiktig roll pa bokmarknaden.

4.3.1 De nyaférlagens funktion

Det konstateras i teoristycket Litteraturproduktion att det finns tva poler som styr varje forlags
verksamhet: De kulturella anspraken och de ekonomiska lénsamhetskraven. | bérjan av 90-
talet, da Bjorkegrens analys av bokindustrin publicerades, hade det kulturella
forhallningssattet generellt sett starkare faste i Sverige, och an idag vérderas detta hogt av
majoriteten av de i var studie intervjuade forlagen, dven om varje forlag dven maste ga runt
ekonomiskt. Forlagen har generellt en langsiktig syn pa lonsamhet, haller en storre titelbredd,
och satsar pa fler forfattarskap. Trafik-Nostalgiska, Lind & Co, och Efron och dotter startade
dessutom alla utifran framfor allt det kulturella intresset. Undantaget &r Piratforlaget, som
anammat den kommersiella strategin genom att satsa pa fa forfattare som de vet kommer att

sélja.

130 Se sida 21 for de fyra byggstenarna som utgdr en position.
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Den kulturella polens framtradande roll pa den svenska forlagsmarknaden indikerar att en
kulturell funktion — som vi definierar som en verksamhet som bidrar till att halla en storre
titeloredd pa marknaden och till att ge fler forfattare mojlighet att publiceras — &ar en
betydande funktion inom bokindustrin. Samtidigt ar bokforlaget ett foretag, med ekonomiska
krav och malsattningar, varvid en kommersiell funktion ocksa &r av betydelse. Nedan redogors
for de nya forlagens kulturella respektive kommersiella funktion pa marknaden.

Kulturell funktion

"Vissa forfattare som kommer att bli stora borjar pa sma forlag. De sma forlagen kan alltsa
utgora en intradesport for nya forfattarskap”, sager Noff.™*! Ett flertal av aktorerna'** menar
att de nya forlagen kan fungera som plantskola for framtida séljande forfattare; de skapar
utrymme for forfattarskap som behover tid pa sig for att utvecklas och véaxa.

Enligt flera aktorer’® &r de nya forlagens samlade omsattning relativt liten; deras framsta
varde ligger i den kulturella mangfald som foljer av att de ger majlighet till fler skibenter att
bli publicerade, och darmed bidrar till en 6kad titeloredd. /.../ Dé&r spelar de en oerhort
viktig roll eftersom de manga ganger ger ut bécker som inte annars skulle ha kommit ut”,
menar Lind & Co.'** "N&gonstans méste det dokumenteras vilken tid vi lever. Bredden i
bokutbudet underlattar detta”, sager Piratforlaget.**® "Det finns kulturell makt och det finns
ekonomisk makt, och de behover inte alltid sammanfalla. De sma aktorerna kan vara battre pa

att konkurrera med kulturellt kapital”, menar Noff.**

Vérdet och omfattningen av den 6kade
kulturella mangfalden ar dock svar att mata, och att var bedémning &r att en uppskattning av

detta inte blir mer &n varje bedémares subjektiva uppfattning.

Kommersiell funktion

Samtliga aktorer ar 6verens om att utgivning pa ett litet forlag ger majlighet for en forfattare
som inte hamnar i toppen pa de stora forlagens listor att fa ett béattre omhandertagande i form
av marknadsféring och redaktionellts stéd, vilket potentiellt skulle kunna leda till 6kad
forsaljning for en sadan skribent. “Jag tvivlar pa att ett storre forlag skulle kunna ge mig all

den tid och uppmarksamhet de lagt ned p& mig”, sager Martina Lowden,™’ en av de mest

B3I Stansvik, D. (2007-02-09).

132 Bonnier, E. (2007-02-01); Backstrém, T. (2007-03-01); Stansvik, D. (2007-02-09); T6énnheim, H. (2007-02-
16) och (2007-02-21).

33 ind, K.(2007-02-06); Skarp, A-M. (2007-02-14); Ténnheim, H. (2007-02-16) och (2007-02-21).

B4 ind, K. (2007-02-06).

135 Skarp, A-M. (2007-02-14).
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uppmarksammade debutanterna &r 2006, om det nya forlaget Modernista.**® Samtliga aktorer
menar ocksa att om de nya forlagen far mgjlighet att ge ut bra bocker tillfor de ett
kommersiellt varde. Bade aterforsaljarledet och de etablerade forlagen menar dock att de nya
forlagens bidrag p& denna front &r begransad.*® De aldre forlagen ger generellt ut litteratur
som séljer battre, eftersom séljande forfattare i forsta hand soker sig till de etablerade

spelarna, och dessa har mer erfarenhet av att urskilja vilka manus som &r vdrda att satsa
9 140

pa.

Som namnts i inledningen, ar dock de nya forlagens narvaro pa forsaljningstopplistorna vard
att notera. Mellan januari 2007 till juni 2007 var i genomsnitt 30 procent av de 20 mest salda
titlarna i Sverige utgivna pa ett nytt forlag, aven om Piratforlaget egenhandigt drar upp
siffran betydligt. '** Detta skulle enligt oss kunna vara en indikation pé att de nya férlagen
har en starkare roll & de andra aktorerna ser eller vill erk&nna. Dock &r det talande att
andelen nya forlag pa topplistan sjunker tio procentenheter om Piratforlaget utesluts ur
berdkningen. | Gvrigt dr det samma sex smaférlag som star for utgivningen av storsaljarna.
Slutsatsen vi drar fran detta ar att det finns utrymme for nya forlag aven ur ett kommersiellt
perspektiv, men att enbart ett fatal nya aktorer klarar att anta denna kommersiella roll. Vi
noterar vidare att det ar svart att veta om de nya forlag som &r narvarande pa topplistan idag
kommer att vara det i framtiden. Det &r viktigt att skilja mellan forlag som tar sig upp pa
forsaljningstoppen med en stark titel, och sddana aktorer som langsiktigt haller en

kommersiellt intressant utgivning.

Smaforlagen kan ocksa verka som en kélla till inspiration for branschen. "Smaforlagen
stimulerar konkurrensen, och inspirerar branschen genom att anvanda icke-traditionella
marknadsforings- och séljkanaler, som PR-evenemang och forsaljning pa bensinstationer",
menar Noff.!** Lind & Co instammer: "Ur ett branschperspektiv ar vi battre pd att hitta nya
nischer och pa att fornya oss &n de stora forlagen /.../ med smaférlagen kommer manniskor
utifran, som inte har en bakgrund i forlagsbranschen. De stora forlagen gor bedémningar

utifrdn gamla mallar; da &r det lattare att missa det som ar nytt.”**?

Asikterna gar dock isar. Aven om de nya forlagens bendgenhet att ta riskfyllda nya initiativ

138 Se Modernistas hemsida for mer information www.modernista.se

139 Ahlstrom, G. (2007-02-05), Bonnier, E. (2007-02-01), Engdahl, M. (2007-02-14), och Romanus, S. (2007-02-
15).

140 Engdahl, M. (2007-02-14) och Lind, K. (2007-02-06).

141 Svensk Bokhandel (2007).

192 Stansvik, D. (2007-02-09).

3 Lind, K. (2007-02-06).
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bekraftas av natverket, ser manga med tveksamma 6gon pa de nya aktorernas férmaga att
fornya och utmana branschen. En brett delad uppfattning ar att de etablerade aktorerna &r
starkast nar det galler att utveckla branschen.*** Norstedts menar att smaférlag ofta gar i
braschen for nya idéer, men att de stora foljer efter och plockar upp de initiativ som fungerar -
och har resurserna att béttre verkstalla dessa.'* Aven Bonnier anser att de som etablerad
aktor har storre méjlighet att driva utvecklingen.** Piratforlaget haller med, och menar att en
ny forlaggare maste komma med en ny affarsidé och kapital att satsa pa marknadsforing for
att kunna ha inverkan pd marknaden. "Jag &r inte s saker pa att det startas s& manga sadana
forlag".'*’ Just Piratférlaget sticker dock ut, och ses av samtliga intervjuade aktérer som en

&  Bonnier och Norstedts bekraftar

spelare som paverkat och utmanat branschen.
Piratforlagets egen uppfattning om att det nya forlagets system for forfattarersattning har gjort
att de etablerade aktorerna tvingats andra ersattningsstrukturerna for att behalla forfattarna.**

“Piratférlaget 4r redan en del av etablissemanget", styrker Forlagssystem.**°

Det ar inom tydliga nischomraden dar de stora aktorerna inte har ratt kompetens,
marknadsforingskanaler, eller dar de inte vill satsa, som smaforlagen har bast forutsattningar
att ta utrymme pa marknaden — framforallt om idén gar att fornya och utveckla och inte ar
trendbaserad.™ "De stora férlagen har inte kunskap inom de riktigt smala omradena, och har
vill de inte heller satsa resurser. De nya forlagen kan alltsa bidra med en nyttig specialisering
pa fackboksomrédet!" sager Akademibokhandeln.™ En nisch kan utgdras av en sarskild
genre, nya format samt nya satt att na lasaren. ”Det gar alltsa att hitta en plats, men att det ar
'mysigt att ge ut bocker fungerar inte som strategi”, sager Pocket Shop.*>® "Det kravs gedigen
kunskap om hur branschen &r strukturerad, samt en férmaga att se hur man kan konkurrera,

urskilja vakuumet pd marknaden”, tillagger Noff.'>* Det &r ofta sméforlag som skapar
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01); Dimert, M. (2007-02-23); Efron, K. (2007-03-02); Engdahl, M. (2007-02-14); Hamrin, P-O. (2007-02-08);
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nischerna, men de stora kan latt folja efter.™®® Det kravs darfor att det nya forlaget ger sig in
pa ett omrade inom vilket det har speciell kompetens "/.../ dar det kan markera ett revir",
papekar Noff.™>® Det nya forlag som faktiskt lyckas bygga upp en hallbar nisch kdps ofta upp

av de storre férlagen. Som exempel namner Trafik-Nostalgiska och Lind™’

Nautiska forlaget,
som kopts upp av Norstedts, och Max Strom, ett framgangsrikt fotoforlag som nu &r en del av

Bonnierforlagen.

Né&stan samtliga aktorer dr Gverens om att det sdmsta receptet for det nya forlaget ar att
forsoka bygga upp en svensk skonlitterar lista, eller pa annat satt forsoka efterlikna
existerande spelare.™® De etablerade aktdrerna anses vara bast pa att bygga upp forfattarskap
"/...I sa lange det nya forlaget inte startar med ett starkt varumarke i form av en forfattare
eller forlaggare”, kommenterar Akademibokhandeln.™® Lind & Co namns flertalet ganger
som exempel ett pa forlag som inte nischat sig, men som anda klarar sig bra. Orsaken till detta
ar alla Gverens om: Det hanger pd Kristoffer Linds personlighet. Han ar "/.../

superintellektuell och superkommersiell, duktig och driftig”,*® “extrem",*® “driven och

Smart" 162 n

/...I har ekonomisk kunskap, en klar uppfattning om vad det ar han vill gora och
har snabbt skapat sig ett bra kontaktnat. Lind har pratat med de gamla révarna och etablerat
relationer till dessa".*®® Vi noterar dock att det 4nd& &r Lind & Co:s nischade imprint Kanguru

som bér den stérre delen av forlagets ekonomiska framgangar.

Sammanfattning

De nya forlagen bér en kulturell roll genom att ge mojlighet till fler forfattare att bli
publicerade och darmed bidra till den kulturella mangfalden. De anses dock generellt inte ha
majlighet att ge ut brett sdljande litteratur. Aven om de finns narvarande pa bastsaljarlistorna
ar det ett fatal nya forlag som tar sig anda dit och troligen ett &nnu mindre antal som
langsiktigt haller kvar en storsaljande utgivning. De nya forlagen bidrar med nya perspektiv
till marknaden, men nya idéer snappas snabbt upp av mer etablerade aktdrer. Ett nischat nytt
forlag har storst méjlighet att spela en viktig och bestaende roll i natverket, speciellt da de
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etablerade aktorerna saknar formaga och vilja att satsa pa vissa specifika amnesomraden,
forsaljningskanaler, och format. Det noteras dock att en forlaggares personlighet och drivkraft

ocksa kan leda till att ett nytt forlag skapar en framtradande roll i natverket.

4.3.2 De nya aktdrernas relativa betydelse och relationer

Det natverk som bokbranschen utgor bestar av ett antal olika interagerande marknader.
Forfattarmarknaden star for det faktiska manuset, som i interaktionen med
forlagsmarknaden utvecklas till en bok. Den senare har sedan direkta kontakter med
distributdorsmarknaden, for att goéra boken tillganglig, och med aterforsaljarmarknaden
for att sélja boken vidare. Varje underrubrik nedan inleder med att beskriva kontaktytan
mellan de i denna studie aktuella marknaderna, for att ge en bild av hur relationer etableras

mellan dessa.

Forfattarmarknaden och de nya forlagen

Kontakten mellan forlagsmarknaden och forfattarmarknaden etableras pa en rad olika satt.
Historiskt var det enbart forfattaren som tog kontakt med fdrlaget, genom att skicka in sitt
manus.*® Idag ar inflodet av manus enormt och pé storre forlag hinner man inte lasa allt
insant material.!®> De namn som trader fram ur den vixande manushdgen &r framst sédana
man redan kéanner till, och personer som genom personlig kontakt 6vertygar forlaggaren om

166 samtidigt som manusinflodet blir storre, okar konkurrensen pa

sitt  projekt.
forlagsmarknaden, och det finns mer variation i olika forlags erbjudanden. For att kunna halla
en bred utgivning och konkurrera effektivt maste forlaget ha en mer genomtankt strategi an att
bara publicera det basta av det som kommer in. | storre utstrdckning nérmar sig forlagen
darfor idag skribenter som de vill inleda samarbete med.*®” P& Norstedts férsoker man t.ex.
fylla luckor i olika typer av viktig utgivning, exempelvis litteratur skriven av kvinnor, och
soker darfor upp skribenter med potential inom dessa omréaden. **® For ett nytt forlag handlar

inledningsfasen framst om att kontakta skribenter for att 6vertyga dessa om sin forlagsidé.*®°

Bokforlag stravar efter att ha en nara relation till sina forfattare. Enligt Akademibokhandeln

164 Denna process beskrivs utférligt av Romanus, S. (2007-02-15)

165 Romanus, S. (2007-02-15) och Skarp, A-M. (2007-02-14).

188 Detta namns sarskilt av Romanus, S. (2007-02-15) och Skarp, A-M. (2007-02-14), men intygas av samtliga
aktorer.

187 Att manusinflédet 6kar intygar samtliga intervjuade representanter fran forlag, men Romanus, S. (2007-02-
15) och Skarp, A-M. (2007-02-14) namner sarskilt behovet av en strategi, dvs. att proaktivt ndrma sig de
skribenter som de dnskar samarbeta med.

168 Romanus, S. (2007-02-15).

169 Backstrom, T. (2007-03-01) och Efron, K. (2007-03-02).
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och Lind ar den radande uppfattningen att det ar forfattarnamn och titel som séljer boken till
slutkunden, inte forlagsnamnet.™® Samtliga intervjuer visar att nyckeln till framgéng &r
relationen till forfattarna; att ha séljande forfattare kontrakterade till sig ar huvudmalet for
varje forlag. "Det finns inte s& manga genvéagar, men lyckas man knyta kanda forfattarnamn

till forlaget vacks ett kommersiellt intresse for utgivningen”, menar Noff.*"*

Det finns manga skribenter som aspirerar pa att ge ut bocker, och darmed finns det ett stort
utbud av forfattare som vill etablera relationer med forlag. Det ar dock svart for det nya
forlaget utan erfarenhet och historia att knyta till sig just k&nda forfattarnamn och starka titlar;

172

dessa manus gar i regel till de etablerade forlagen.”’* Att kontraktera debutanter och mindre

kanda forfattare ar relativt l4tt, men medfér en stor utmaning nar det galler att salja boken.'”

Forfattarna menar att ett nystartat forlag egentligen i storre utstrackning kan sorja for deras

7% »Det &r béttre att vara nummer ett pa ett

behov av stdd, uppmuntran och uppmarksamhet.
litet forlag an att vara sist pa ett stort forlag”, menar Tonnheim vars uppdrag i huvudsak ar att
vérda sina klienter, forfattarna.’” Enligt Lind hammas dock denna dragningskraft av den
prestige, det ndtverk, och den erfarenhet som foljer med ett kontrakt hos de etablerade
forlagen.'™ Piratforlaget &r egentligen den enda nya aktor som har ett potentiellt tillrackligt
lockbete: Battre ekonomiska villkor. "De basta manusen gar till de stora, etablerade forlagen,
sa kommer det alltid att vara. De nystartade har ingen chans dar, om grundarna inte redan har
valdigt nara relationer till forfattare. Risken &r stor att de forfattare som gar till de nya

forlagen &r de samsta."*’” Denna &sikt delas av majoriteten av de intervjuade aktdrerna.

Relationen till forfattarna betyder mer &n nagonsin idag, eftersom rorligheten pa marknaden
okat markant.*”® Darigenom finns det en chans att fa ta over en stark forfattare fran ett
etablerat forlag, men var bedomning &r att sannolikheten ar storre att det nya férlaget forlorar
de skribenter som visat framgangstecken. Det blir alltsa svart for det nya forlaget att hantera
marknadens osakerhet genom det kulturella forhallningssattet, d.v.s. genom att satsa

langsiktigt pa forfattarskap, eftersom man IGper stor risk att den forfattare som slutligen blir

70 Ahlstrém, G. (2007-02-06) och Lind, K. (2007-02-06).

"1 Stansvik, D. (2007-02-09).

172 Att det &r svart for nya forlag att attrahera och kontraktera kinda forfattarnamn behandlas sérskilt av
Bromberg, D. (2007-02-20); Efron, K. (2007-03-02); Lind, K. (2007-02-06), men intygas av samtliga aktorer.
13 Detta namns sarskilt av Lind, K. (2007-02-06), men intygas av samtliga intervjuade nya férlag.

4 Lindquist, H. (2007-02-25) och Lowden, M. (2007-02-22). Enquist (2007-02-24) véljer att inte kommentera.
75 Ténnheim, H. (2007-02-16) och (2007-02-21).

78 | ind, K. (2007-02-06).

Y7 Bromberg, D. (2007-02-20).

178 Samtliga aktorer pekar p att relationen till forfattare &r viktigare idag 4n ndgonsin, men marknadens 6kade
rorlighet ndmns sarskilt av Bonnier, E. (2007-02-01); Hamrin, P-O. (2007-02-08); Lind, K. (2007-02-06).
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storsdljande lockas oOver till nagot av de mer etablerade forlagen. Det kommersiella
forhallningssattet dar an svarare att anamma eftersom chansen att fa ge ut kommersiellt

gangbara manus &r sa pass liten for den nya aktoren.

For att locka eller behalla forfattarna maste det nya forlaget erbjuda nagot som de befintliga

forlagen inte har. "

Genom sina ersattningsvillkor, forlaggarnas befasta namn i
forlagsbranschen, samt det renommé som foljer med att vara utgivare av Sveriges bastsaljande
forfattare, kunde Piratforlaget tidigt attrahera etablerade forfattare; for dem har tillgangen till
saljande skribenter inte varit nagot storre huvudbry. Lind & Co:s satsningar pa nya manus
faller framst inom de nischade Kénguru och Xstory, med fordelen att man inom dessa genrers
konkurrerar med ett mycket mindre antal forlag om forfattarna, an till exempel huvudférlaget
Lind & Co gor med sin utgivning av allmanlitteratur. Med tiden har dock huvudforlaget
lyckats skapa sig ett tillrackligt starkt namn for att borja bli intressant dven for skonlitterdra
svenska forfattare. Under 2007 tog man t.ex. dver den etablerade Bjorn Hellbergs utgivning
fran det dldre forlaget Ordupplaget.®® “Det kanns som om Lind & Co passar min stil. De
jobbar lite som jag sjalv, och gér grejor pa sitt satt”, sager Bjorn Hellberg, *** ett uttalande
som styrker Linds egen uppfattning om att foretagets styrka ligger i den mindre konservativa

framtoningen.

Efron och dotter menar att manga av deras forfattare idag soker sig till dem pa
rekommendation av andra skribenter. "Forfattare kontaktar oss eftersom de vet att vi har ett
s&dant engagemang och ger mycket for varje bok.”*®? Det &r alltsd deras omsorg for varje
forfattarskap som hittills verkat tilldragande for forlagets skribenter. De har dock &nnu inte ett
tillrackligt starkt namn for att attrahera forfattare som ar givna storsaljare. Trafik-Nostalgiskas
utgivning &r ytterst nischad, och grundar sig i de relationer Backstrom byggt upp under sin tid
pa SJ och SL: "Bonniers skulle inte klara av att gora det har pa samma satt, exempelvis
almanackan eller jarnvagsbockerna, eftersom de har produkterna bygger pd en personlig
relation, man ska kunna dmnet och forsta vad det innebar”, sager Backstrom.'®® Han stravar
inte efter att etablera relationer till just séljande forfattare, utan vill tillsammans med

skribenter och fotografer realisera de projekt som ligger honom varmt om hjértat.

19 Denna slutsats kan dras ifrn samtliga interjvuer, men foljande intervjuobjekt namnde detta som en
nodvandig strategi: Ahlstrom, G. (2007-02-05); Bromberg, D. (2007-02-20); Romanus, S. (2007-02-15).
180 Denna handelse beskrivs av Schmidt, L. (2007).

181 Schmidt, L. (2007).

182 Efron, K. (2007-03-02).

183 Backstrom, T. (2007-03-01).
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Distributérmarknaden och de nya forlagen

Distributorsmarknadens kontakter med forlagsmarknaden och aterforséljarmarknaden kan
beskrivas som rena affarstransaktioner. Enligt Forlagssystem &r konkurrensen i
distributionsledet valdigt begransad, och de stora forlagen skéter sin egen distribution.'®*
Detta medfor i princip att ett forlag blir tillgangligt for hela aterforsaljarledet genom att
ansluta sig till Forlagssystem — ett latt steg in i en icke-komplex relation. Bokforlagen ansluter
sig genom att betala den arliga avgiften pa nagra hundra kronor och se till att bockerna
uppfyller hygienkraven: snygg paketering, séljande omslag, markta med F-pris
(forsaljningspris), och aterforsaljarna far tillgang till bockerna genom att lagga ordrar i det

gemensamma datasystemet.*®

Det ar forlaget som skaoter forsaljningen till aterforsaljarledet. Distributdren star endast for
lagerhallning och logistik. Darmed paverkar distributorrelationen forséljningen marginellt. Ett
nytt forlag maste dock inse att en fungerande distribution &r viktig for att vara tillganglig for

marknaden.*8®

Distributéren har en relation med majoriteten av de nya foérlag som startas, och deras
uppdragsgivare bestar av 50 medelstora forlag och 150 smaforlag. Dock kommer cirka 80
procent av Forlagssystems forsaljning frn samma medelstora forlag.*®” De nya forlagen bar

darmed ett relativt litet inflytande.

Aterforsaljarmarknaden och de nya férlagen

Forlagens relation med aterforsaljarmarknaden ar kritisk, och har handlar mycket om att gora
inkopsprocessen bekvam och trygg for aterforséaljarna. Forlagen ger marknadsforingsbidrag,
som &r en storre volymrabatt, i utbyte mot gemensamma marknadsforingsinsatser, en generos
returhantering — dar man tar tillbaka alla titlar som inte saljer — och abonnemangsexemplar,
d.v.s. enstaka exemplar av smalare titlar som stalls ut for exponering.'®® De stora forlagen hor
till den 15-20 grupp forlag som &r avtalsleverantérer till bokhandelskedjorna, vilket innebar

9

att de siljer genom deras centrala inkop. *®° Férséljningen sker fyra génger per &r

under "Bokinformationsdagar”, da forlagen presenterar sina titlar och bokhandeln fattar beslut

184 Hamrin, P-O. (2007-02-08). Se &ven Ahlinder, K. et al (2003), sida 27 for en beskrivning av hur
distributionen skots av forlagen.

185 Denna process beskrivs utforligt av Hamrin, P-O. (2007-02-08).

188 Detta menar samtliga aktorer, men namns sérskilt av Engdahl, M. (2007-02-14) och Ténnheim, H. (2007-02-
16) och (2007-02-21).

187 Statistik &tergiven av Hamrin, P-O. (2007-02-08).

188 Relationen mellan férlag och aterforsaljare beskrivs av Ahlstrém, G. (2007-02-05); Bonnier, E. (2007-02-01);
Dimert, M. (2007-02-23), samt Engdahl, M. (2007-02-14).

189 Statistik fran Ahlstrém, G. (2007-02-05).
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baserat pa forfattarnamn och forlagets tilltro till titeln. Kontakten mellan de stora férlagen och
aterforsaljarna ar tat, och aterforsiljarledet soker i regel inte upp nya samarbetsférlag.'*® Det
nya forlaget maste darmed pa kreativa satt forsoka fanga bokhandelns uppmarksamhet, t.ex.
genom att annonsera i branschtidningar, skapa medieuppmarksamhet, skicka in provexemplar,
knacka dorr och visa upp bdckerna, skaffa kontakter och rekommendationer, standigt anpassa
sig till bokhandelns krav, och visa stort engagemang och kunnighet. De hygienkrav som stélls
ar att forlagen har fungerande distribution, och bocker som ar snyggt paketerade, aktuella, har

ratt pris och prisgruppen tryckt pa ratt satt.™*

Att lyckas etablera en relation med aterforséaljarmarknaden ar alltsa en utmaning for de yngre
forlagen. Enligt Trafik-Nostalgiska ar det hur latt som helst att "gora en bok". Det svara ar att
nd ut med den.'® Med undantag for Piratforlaget har samtliga nya forlagen erfarit att den
brantaste uppférsbacken dr vagen till att f& utrymme i aterforsaljarledet. "Aterforséljarna har
en konservativ tendens, de ar strikt vinstmaximerande. De koper in det som salde forra aret
och har en skepsis mot alla nya titlar. Det lilla forlaget maste vara envist, ettrigt och kreativt",
sager Noff.*® "Startstrackan for att komma in pa de vasentliga séljstallena ar 1ang och det gar
langsamt att arbeta sig in. Marknadsforutsattningarna &r i grunden raa och det ar viktigt att ha

ett natverk."'%*

De stora bokhandelskedjornas tyngd pa marknaden okar och det sker en maktkoncentration
kring dessa kedjor pa bekostnad av de mindre bokladorna. Att fa sina titlar centralt uppkopta
av bokhandeln ar avgorande for en titels exponeringsutrymme. Samtidigt ges det ut fler titlar
an vad som ryms i bokhandelns hyllor, och darmed skapas det i de stora kedjornas centrala
inkOpssystem stora begransningarna for det lilla forlaget, &ven om den produktionsméssiga

kvaliteten &r hog och alltifran omslag till distribution ar professionellt genomfért.**®

Akademibokhandelns centrala urval gors under "Bokinformationsdagarna”. Det ar titlarnas
séljbarhet som ska avgdéra om dorren till det centrala inkopet glédntas, men de etablerade
forlagen far mest tid pa forsaljningsméten, och darmed fler titlar i bokhandelns hyllor.

Akademibokhandeln maste vara ytterst selektiv i inkdpet, dels pa grund av att det rader

19 Inkdpsprocessen av titlar fran forlag beskrivs av Ahlstrém, G. (2007-02-05).

191 Detta krav framférs av Engdahl, M. (2007-02-14) men intygas av 6vriga aterforséljare.

192 Backstrom, T. (2007-03-01).

193 Stansvik, D. (2007-02-09).

19 Stansvik, D. (2007-02-09).

1% Denna konflikt mellan 6kad titelutgivning och exponeringsutrymme behandlas av Bromberg, D. (2007-02-
20); Ténnheim, H. (2007-02-16) och (2007-02-21); Se aven Ahlinder, K. et al (2003), sidorna 14-20 for
ytterligare information om de stora bokhandelskedjornas maktkoncentration.
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overutgivning pa marknaden, dels eftersom de inte hinner lasa alla bocker som képs in. Det ar
darfor av ytterst vikt att kunna lita pa forlagen nar de sager att en titel ar bra och séljbar.
Bokhandeln maste alltsa handla enligt natverksperspektivet och minska osdkerheten kring de
titlar de kdper in genom att interagera med aktdrer de val kénner till, och har haft en relation
med 6ver manga tidsperioder. "Darmed ar en etablerad relation till och fortroende for forlagen

det allra viktigaste."*°

I och med detta har de aldre forlagen ett forsprang, medan ett nytt forlag méter stort motstand.
Det ar alltsa, som natverksteorin konstaterar, lattare for en aktor som varit narvarande under
en langre tid att attrahera motparter. Avsaknaden av det fértroende som framst kan byggas
upp under en lang relation gor att de nya forlagen i regel ar uteslutna fran inképsmotena, med
fa undantag for de mest envisa aktorerna. Ska man lyckas maste man bevisa sig genom
kreativitet, dvertalningsformaga, och stort personligt engagemang.*®” Brombergs konstaterar:
"Det &r egentligen ytterst fa personer som bestimmer vad som séljs i bok-Sverige. Som
forlaggare maste man lara kanna dessa, forsta vad de vill ha, och se till att vara tillrackligt
intressant for dem."!*® De intervjuade aktdrerna tillagger dock att det &r viktigt att komma
ihag att aterforsaljarna ar beroende av att hitta bocker som faktiskt gar att salja. "I det langa
loppet ar saljbara titlar lika med styrka och muskler — det enda som far aterforsaljarna att se

dig. Visst kan du kortsiktigt ta dig in via kontakter, men sedan maste du leverera”.**°

Det centrala inkopssystemet medfor manga fordelar for de forlag som lyckas fa motestider.
Dessa forlag behdver inte langre dras med den stora kostnaden som det innebér att ha egna
saljare, och kan lattare ge ut stora volymer av bestsellers via det centrala inkopet. Att en gang
ha kommit med i det centrala inkOpet betraktas som en kvalitetsstdmpel som underl&ttar for

framtida utgivning.?®

For Pocket Shops verksamhet ar det viktigt att tanka langsiktigt; ett perspektiv man menar att
de stora aktorerna star for. For den nya aktoren som vill sélja in en bok kravs det att
forlaggaren pa fem meningar lyckas presentera en bok som Pocket Shop vet kommer att sélja

eller spetsa forséljningen — “ndgot som nyper direkt". %"

Pa AdL.ibris ar installningen till de nya aktdrerna mer 6ppen. Har finns inte den begransning

19 Ahlstrém, G. (2007-02-05).

97 Efron, K. (2007-03-02); Lind, K. (2007-02-06); Engdahl, M. (2007-02-14).
1% Bromberg, D. (2007-02-20).

199 ind, K. (2007-02-06).

20 Det central inképets fordelar beskrivs av Ahlstrém, G. (2007-02-05).

21 Engdahl, M. (2007-02-14).
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pa titelbredden som av utrymmesskal finns inom den fysiska bokhandeln. Internetbokhandeln
har ingen kostnad for att halla en extra titel i sitt virtuella lager; boken képs fran forlaget forst
néar kunden kopt titeln. Internetbokhandelns styrka ligger dessutom till stor del i den bredd
man uppratthaller; en besokare som soker pa ett specifikt intresscomrade ska kunna hitta en
variation av titlar — det lilla nischade forlagets titlar tillfor har ett varde. 'l detta sammanhang
spelar det inte sa stor roll om du &r liten eller stor, bara att manniskor &r intresserade av din
utgivning", sager AdLibris.?® For att boken faktiskt ska fa tydlig exponering menar man att
det kravs att titeln 1) hor till ett nischat specialomrade sa att den dyker upp vid kundens
sokning pa intresseomraden 2) far mycket uppmarksamhet i media, vilket leder till fler
sokningar, samt till att vi, till exempel, exponerar boken pé férsta sidan.?*

Det &r alltsa en utmaning for det nya forlaget att fa exponering genom aterforsaljarledet och
darigenom lyckas sélja sina titlar. Svarigheterna i att lyckas med detta ar sa avgorande att en
av de faktorer som ofta driver ett litet forlag till att lata sig kopas upp av en etablerad spelare
ar just att f& in sina bocker i bokhandeln.?®* Komplexiteten i problemet ligger i att det kravs
starka titlar for att sélja in bockerna till aterforsaljarna, samtidigt som det kréavs att forlaget
visar att det kan sélja in bockerna till aterforséljare for att locka till sig de starka titlarna. Detta

ar en viktig konflikt som vi aterkommer till.

Piratforlaget ar det forlag i denna studie som haft béast utgangspunkt i relationen till
aterforsaljarna tack vare de etablerade redaktor- och forfattarnamn forlaget redan fran borjan
haft som frontfigurer. Men detta betyder inte att de har kunnat ligga pa
latsidan: ”Akademibokhandeln &r oerhoért toppstyrd, skittuff i férhandlingarna och bryr sig
inte om smaforlagen /.../ Det ar framst Bonniers och Norstedts forfattare som lyfts fram i
katalogerna. Har drabbas 4ven ett forlag som Pirat”, kommenterar Lind & Co.?® Piratforlaget
har darmed fatt agera strategiskt och nytankande i forhallande till aterforséljarledet, genom att
inledningsvis ge aterforsaljarna extra stora rabatter for att bygga upp en langsiktigt lukrativ
relation, och genom att képa exponeringsutrymme i butik. "Det ar viktigt att halla en lyhord
relation till aterforsaljarna, det ar avgérande. Det far inte forekomma nagra fragetecken eller
hack i kedjan. Det ska vara roligt och l4tt att samarbeta med oss!”?% Lind & Co framhaller att

det ar viktigt att fa bokhandeln att behdva dig som ny aktor, att skapa ett dmsesidigt beroende.

202 Dimert, M. (2007-02-23).

203 Dimert, M. (2007-02-23).

2% Denna svarighet intygas av samtliga férlag av alla storlekar, men namns sérskilt av Romanus, S. (2007-02-15).
205 | ind, K. (2007-02-06).

26 Skarp, A-M. (2007-02-14).
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I denna process ar det viktigt att ha en langsiktig installning och att bygga fortroende,
exempelvis "/.../ genom att inte pusha fér titlar som man inte tror p&".?" Férlaget menar att
man historiskt haft enorma problem att komma in i de centrala inkdpen, men i takt med att
Lind & Co blivit ett etablerat namn i branschen har det gatt lattare. "Egentligen ar det titlarna
som styr, men inte bara; jag far slass mer for att fa in mina titlar, oavsett kommersiell

potential”.?%®

Aven Trafik-Nostalgiska och Efron och dotter har haft det kdmpigt i sina forsok att etablera
relationer med aterforsaljarledet. Trafik-Nostalgiska har arbetat mindre innovativt dn Efron
och dotter, aven om forséljningsarbetet varit ihardigt. Backstrom har helt enkelt egenhandigt
knackat dérr hos boklador, kedjor, och varuhus. ° Efron och dotter sig inledningsvis
aterforsaljarledet som ett stort hinder fér verksamheten, men har med tiden anpassat sin
utgivning till aterforséljarnas krav. ”Om bokhandeln inte vill ta en av vara bocker sa finns det
en anledning, och da maste vi bara se till att bli battre, fixa tv-soffor, ge dem det de vill
ha.”#®  Mest hjalp har de dock haft av att arbeta upp kontakter med nyckelpersoner inom
branschen, som sedan rekommenderat dem till aterforsaljarna. Pa detta sétt lyckades de ta sig
in hos de storre kedjornas centrala inkop. Det ar dock fa forlag som lyckas sa bra pa sa kort
tid. Trafik-Nostalgiska har varit aktivt tio ar langre an Efron och dotter, och annu inte lyckats

sédlja centralt hos Akademibokhandeln.

Media och de nya foérlagen

Samtliga aktorer menar att &ven relationen till media ar viktig for det nya forlaget.
Uppmarksamhet i TV, dagstidningar, journaler och radio &r sétt att skapa kdnnedom om och
efterfragan pa en bok. Flera av de intervjuade aktorerna ar Gverens om att ett forlag och en
titel maste fa draghjalp av medieuppmarksamhet for att faktiskt salja, och de arbetar aktivt

mot media.?'!

Annonsering anvands och recensioner &r efterstravade, men den mest atravarda
uppmarksamheten ar TV-soffor,?'? bloggar och den word-of-mouth som medféljer. Denna
exponering &r billigare &n annonsering och har stérre genomslagskraft &n bade reklam och
recensioner. Medieuppmérksamheten kring en viss titel bidrar dock framst till forséljningen
mot slutkund och for att bygga upp forlagets varumérke. Det hjalper oftast inte sarskilt

mycket i inforsaljningen till aterforséljaren, eftersom medieexponeringen kommer forst nar

27 |_ind, K. (2007-02-06).

208 | ind, K. (2007-02-06).

209 Backstrom, T. (2007-03-01).

219 Efron, K. (2007-03-02).

211 Efron, K. (2007-03-02); Lind, K. (2007-02-06); Romanus, S. (2007-02-15); Skarp, A-M. (2007-02-14).
212 Fgrfattarintervjuer i morgon och kvallsprogram.
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boken redan finns ute i butik. Den medieuppmarksamhet ett forlag far kan dock paverka
inforséljningen av framtida titlar positivt. "Har det skrivits lite om forlagets bocker tidigare,

da lyssnar jag narmare”, sager Pocket Shop.?*

For de studerade forlagen ar media en viktig motpart. Trafik-Nostalgiska menar sig ha
reportage om utgivningen att tacka for att man lyckats na en lite bredare malgrupp. Lind & Co
sager att "Forlagen ar beroende av media for att fa bockerna som ar ute hos aterforsaljarna
sélda”.?** Och enligt Efron och dotter, som lyckats bra med TV-sofforna, &r det just hur
mycket tid ett forlag lagger ned pa marknadsféring som kan avgora en boks framgang; en bra
bok kan forsvinna bland alla andra titlar om den inte far ratt stod. Har fortsatter man helt
enkelt att hora av sig till kultursidor och “soffbokare” tills man far napp. "Men hade ett stort
forlag haft den exponering vi haft sa skulle de ha salt multum genom sina etablerade kanaler.
D4 finns boken dar ute i samband med medieexponeringen."?** Piratférlaget instimmer: ”Det
ar ocksa viktigt att koppla PR och reklam till aterforsaljaraktiviter /.../ boken maste ju vara
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riktigt tillganglig i butik for att bli kopt.

Sammanfattning

De nya forlagens betydelse i natverket avgors framst av huruvida de kan knyta till sig starka
forfattarnamn och darigenom ge ut saljande titlar och bli intressanta for aterforséljarledet.
Maojligheterna att gora detta ar begrénsade for en ny aktor. Piratforlaget har som nytt forlag
lyckats andra radande ersattningsstrukturer, vilket ger dem en tyngd i natverket. Det kravs
dock speciella omsténdigheter for att ett nytt forlag ska ha det inflytande och de resurser som

kravs for att genomfora en liknande strukturférandring.

Den viktigaste relationen for det nya forlaget ar forhallandet till forfattaren, som star for
forlagets produkt. Med starka forfattarnamn blir det lattare att skapa en relation till
bokhandeln. Dessa soker sig dock helst till forlag som bevisligen kan salja deras titlar, medan
det nya forlaget har stora svarigheter med att skapa en relation till det fysiska
aterforséljarledet, speciellt de allt viktigare bokhandelskedjorna. For att gora detta kravs att
ett fortroende byggs upp hos bokhandeln, vilket ar svart att uppna sa lange den nya aktoren

inte slapps in for forséljning.

Man kan tala om en ond cirkel som sétter hinder i det nya forlagets arbete med att etablera

213 Skarp, A-M. (2007-02-14).
24 | ind, K. (2007-02-06).
213 Efron, K. (2007-03-02).
218 Skarp, A-M. (2007-02-14).
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viktiga relationer: Séljande forfattare vill inte bli utgivna pa forlag som inte kan bevisa att de
kan sélja deras titlar, och aterforsaljaren vill inte ta in forlagets bocker for forsaljning sa

lange forlaget inte har séljande forfattare knutna till sig.

5 Fordjupad analys

Q1. Vilka resurser ar nodvandiga for det nya forlaget att ha tillgang till for att kunna anta en
roll pa den svenska forlagsmarknaden?

5.1 Nodvandiga externa resurser

Nétverksteorin menar att organisationer i ett natverk har oklara grénser, och att det ar lika
viktigt att kontrollera externa resurser som interna sadana. Genom relationer mellan aktérerna
koordineras natverkets totala resurser. De nya forlagen vittnar om att kunskap kring
forlagsbranschen och foretagande behovs for att kunna driva en langsiktig verksamhet, men
tillgang till vissa externa resurser ar nodvandiga for att 6verhuvudtaget kunna anta en roll pa
den svenska forlagsmarknaden. Baserat pa den empirigenomgang och analys som gjorts i
foregaende kapitel identifierar och benamner vi féljande nédvéandiga externa resurser:

1. Ravara, (forfattare)
2. Exponeringsutrymme (saljutrymme i bokhandeln)

Aven den externa resursen Tillganglighet, som uppnds genom distributorsrelationen, &r
viktig, men da denna relation ar relativt okomplicerad inkluderar vi inte
tillganglighetsresursen bland de nddvéandiga externa resurserna. En viktig aspekt av resursen
Exponeringsutrymme &r forlagets exponering i media. Men relationen mellan ett forlag och
media ar inte en kontrakterad affarsrelation, till skillnad fran évriga relationer i natverket. Det
ar alltsa mer godtyckliga faktorer som leder till att en titel eller forfattare blir omdiskuterad i
media, och att utreda vilka dessa faktorer ar ligger utanfor spannet for denna studie. Darmed
ingar inte medieexponering i definitionen av den nddvéandiga resursen Exponeringsutrymme.
Internetbokhandeln ingar i aterforsaljarledet, men det nya férlagets relation till denna ar
relativt icke-komplex. Végen till att sélja in titlar hos internetbokhandeln &r inte lika snarig
som forsaljningen till den fysiska bokhandeln, utan utmaningen ligger i att positionera sig sa
att lasarnas sokningar leder till det nya forlagets produkter. Darmed utesluts &dven
internetbokhandeln ur resursen Exponeringsutrymme.

Vidare avgransas forfattarresursen till att inbegripa forfattare med potential att sélja, och i
diskussionen kring bokhandeln fokuserar vi pa aterforsaljare med storre forsaljningsvolymer,
d.v.s. bokhandelskedjorna. Det &r dessa externa resurser som dar kritiska for att det nya
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forlaget ska kunna hélla en langsiktig utgivning, oavsett om forlagets intakter investeras i att
fa utgivningen att ga runt, eller om forlaget aspirerar pa lonsamhet.

Det ar alltsd bade en utmaning och en nédvandighet for det nya forlaget att kontrollera
resurserna Ravara och Exponeringsutrymme som definierade ovan. | fortsattningen fokuserar

vi pa dessa under namnet nddvandiga externa resurser.

Q2. Hur far det nya forlaget tillgang till dessa resurser?
5.2 Relationer och intradesresurser

5.2.1 Relationer

For att fa tillgang till de nodvandiga externa resurserna, Ravara och Exponeringsutrymme,
maste det nya forlaget bygga upp relationer med andra aktorer i natverket. Att relationer ger
tillgang till resurser ar centralt i natverksperspektivet, och i var empiri betonas att ett forlag ar
beroende av nara kontakt med saval forfattare som aterforsaljare. Det &r i relationer som det
langsiktiga fortroende byggs upp och osékerhet reduceras, dven detta en aspekt som &r central
i saval var insamlade data som det teoretiska natverksperspektivet. Vi anser dessutom att
fortroendebyggande ar en extra viktig aspekt for att kunna initiera och uppréatthalla
affarsrelationer pa just forlagsmarknaden: Har maste aterforséljarna vaga satsa pa boken, vars
véarde emanerar fran det tidskravande konsumtionstillfallet och bade &r subjektivt och svarare
att bedéma pa forhand an vardet pa t.ex. en industriell produkt. Kvalitén pa exempelvis en
mobiltelefon kan till stor del redogdras for genom att ange dess prestanda och funktioner, och
en skruv varderas genom matt och material. Vardet kan ocksa utlasas fran en tydlig
prisdifferentiering. Dessa objektiva kriterier existerar inte pa bokmarknaden. Darmed blir
relationer varigenom fortroende byggs upp extra betydelsefulla och kénsliga. Detta galler for
savil relationen mellan forlaget och aterforsaljaren, som for forhallandet mellan forlaget och
forfattaren. For att kunna planera sitt framtida utbud maste forlaget kunna lita pa forfattarens
formaga att producera saljbara titlar, ett fortroende som byggs upp i relationer dver tiden. Var
studie visar att ju langre tid ett forlag varit verksam pa marknaden, desto storre fortroende har
ovriga aktorer for dess verksamhet. For att det nya férlaget ska ha mojlighet att fa tillgang till
de nddvéndiga externa resurserna trots sin korta tid av narvaro inom natverket bor det besitta
egenskaper som vécker de dvriga aktorernas intresse och far dem att vilja inga relationer med

forlaget.
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5.2.2 Intradesresurser

Var studie av den svenska bokforlagsbranschen leder oss till slutledningen att det nya forlaget
maste etablera relationer med natverkets kritiska aktorer (sdljande forfattare och
bokhandelskedjor) for att fa tillgang till de nédvandiga externa resurser som kravs i skapandet
av en langsiktig roll inom den svenska forlagsbranschen. Att lyckas med detta &r en stor
utmaning. Baserat pa de intervjuade nya forlagens egna vittnesmal, samt de Gvriga aktérernas
fordjupande synpunkter och den analys som foljt av detta, har vi identifierat tre egenskaper
som kréavs for att en ny aktor ska vara intressant nog for att kunna etablera relationer till de
kritiska aktorerna. Vi véljer att kalla dessa tillgangar for intradesresurser, och vill darmed
inféora en subkategori till det i natverksperspektivet centrala resursbegreppet.
Intradesresurserna ar de interna tillgdngar som kravs for att aktoren ska kunna skapa en
langsiktig roll inom natverket. De behover dock kompletteras med bland annat de nddvéandiga
externa resurserna, redaktionell skicklighet, forstaelse for ekonomiska fragor, kreativitet i
marknadsforing och forsaljning — tillgangar vi valjer att kalla verksamhetsresurser - for att

forlagsverksamheten sedan ska kunna drivas i natverket.

1) Nisch

Ett forlag med en tydlig och férnyelsebar nisch som de etablerade aktdrerna inte har
kompetens eller intresse av att kopiera har potential att bli langsiktigt intressant for 1)
forfattare 2) aterforséljare, och har darmed mojlighet att fa tillgang till de kritiska
resurserna Ravara och Exponeringsutrymme.

2) Fortroende
a. Kéanda forfattarnamn/redaktionella namn

Ett nytt forlag som startar med kanda forfattar- eller redaktionella namn knutna till sig
har redan bevisat sin formaga och gar in pa marknaden med ett uppbyggt fortroende. Ett
sadant forlag har darmed storre potential att bli intressant for 1) forfattare 2)
aterforsaljare, och darigenom stérre mojlighet att fa tillgang till de kritiska resurserna
Ravara och Exponeringsutrymme.

b. Personliga aspekter

Ett nytt forlag som drivs av personer med en kombination av ekonomisk kunskap, malet
att skapa ett vinstdrivande foretag, ett kulturellt intresse samt anméarkningsvérd
engagemang och envishet har formagan att tidigt skapa fortroende i branschen. Ett
sadant forlag har darmed storre potential att bli intressant for 1) forfattare 2)
aterforsaljare, och darigenom stérre mojlighet att fa tillgang till de kritiska resurserna
Ravara och Exponeringsutrymme.

Vi menar saledes att fortroende inte nodvandigtvis behover vara resultatet av interaktioner
mellan organisationer 6ver manga tidsperioder, utan att fortroende kan vara produkten av a)

en persons langa narvaro inom natverket b) att en person tidigt uppvisar egenskaper som far
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natverket att lita till dennes férmaga att producera produkter och salja dessa vidare pa ett

professionellt sétt som uppfyller natverkets krav.

Vara insikter kan jamforas med den forskning som gjorts inom IMP-gruppen kring fortroende,
eller trust som det bendmns. Enligt Raimondo (2000) &r trust en nédvéandig komponent for att
tvd organisationer ska overgd fran en enstaka transaktion till en I6pande relation.?!” Ganesan
(1994) menar att trust har tva dimensioner pa vilka en blivande motpart bedéms: a) credibility

218

[trovérdighet™"], vilket avser huruvida motparten har den kapacitet och erfarenhet som krévs

i den specifika relationen b) benevolence, [valvillighet**

], vilket avser huruvida motparten
har for avsikt att erbjuda basta méjliga tjanst till organisationen, utan att séka gynna sig sjalv
pd organisationens bekostnad.?®® Detta motsvarar denna studies resultat av vad som utgor
grundstenarna for att bygga fortroende: Credibility erhalls genom att ett nytt forlag tidigt
uppvisar egenskaper som far natverket att lita till dennes formaga att producera titlar och sélja
dessa vidare pa ett professionellt satt som uppfyller natverkets krav; benevolence erhalls
genom en bedémning av den prestation som en person utfort under sin langa nérvaro inom
natverket. Vi menar att dessa tva dimensioner av trust inte behover uppvisas samtidigt i
intradesfasen, utan att innehavandet av en av dimensionerna kan vara tillrackligt for att 6ppna

dorrar i natverket.

Trust &r en av fem dimensioner av vad som benidmns relationship atmosphere,??! vilket &r
bendmningen for den kontext i vilken relationer inleds och skapas — en kontext som har en
betydande paverkan pé relationers karaktar och utveckling.?”? Har spelar personlighet och
kontakter en stor roll. Raimondo (2000) pekar pa svarigheten att definiera trust och att exakt
maéta dess betydelse, men menar att en kontinuerlig utveckling av trust i en relation mojliggor
for en aktor att uppnd dnskat véardeskapande.?”® Forskningen ar dock dverens om att det finns
olika nyanser av trust, vilket innebér att intradesresursen Fortroende, bade 2a) och 2b), kan ha
olika betydelse och inverkan for det nya forlaget. Andaleeb (1992) delar in olika typer av trust
i féljande matris:??*
Tabell 3

217 Raimondo, M.A. (2000), sida 1.

218 Egen dversattning.

219 Egen dversattning.

220 Ganesan, S. (1994) citerad i Raimondo, M.A. (2000), sida 3.

221 Sutton-Brady, C. (2000), sida 3.

222 Hakansson, H. & Snehota, 1. (1995) citerade i Sutton-Brady, C. (2001), sida 4.

222 Raimondo, M.A. (2000) hanvisar vidare till Guatri (1991); Vicari (1991); Guatri och Massari (1992); Busacca
(1994); Costabile (1996) och (1998); Vicari, Busacca och Bertoli (1999).

224 Matrisen hamtad ur Andaleeb, S.S. (1992).
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ABILITY
High Low
Positive Bonding trust Hopeful trust
MOTIVES
Negative Unstable trust Distrust

225 226
]

Motives [motiv-~] kan likstéllas med Ganesans (1994) benevolence, och ability [formaga
kan likstallas med credibility. Ovanstaende tabell visar saledes att beroende pa hur aktorerna i
natverket uppfattar det nya forlagets motives och ability, s kommer olika former av
fortroende att uppsta. En aktor kan alltsa uppfatta det nya forlagets motiv som mycket positiva
men misstro forlagets kapacitet att leverera som forvantat, vilket leder till en mindre stabil
grad av fortroende — hopeful trust — dar aktoéren hoppas att forlaget ska leverera som dnskat
men inte ar saker. Om krav pa kvalitet inte uppfylls, ar det inte sakert att fortroendet kommer
att leda till en vidare affarsrelation. P4 samma satt kan en aktor uppfatta det nya forlaget som
mycket professionellt men daremot inte gilla dess attityd eller installning — unstable trust. En
sadan relation kommer ocksa att stota pa problem. Det &r séledes viktigt for det nya forlaget
som etablerar sig med nagon av intradesresurserna 2a) eller 2b) att tidigt visa pa positiva
motives respektive ability, for att fortroende ska vaxa pa en djupare niva. Detta indikerar
ocksa att en kombination av intradesresurserna 2a) och 2b) leder till att det nya forlaget
uppfyller kriterierna for bade credibility och benevolence, och darmed har en béttre grund for

att uppna en stabil niva av fortroende.

Slutligen finns det inom IMP-gruppen dven forskning kring vikten av personliga kontakter,
nagot som i var studie visat sig vara centralt for att fa tillgang till aterférsaljarledet och for att
knyta kanda forfattarnamn till sig. Halinen & Salmi (2001) konstaterar att personliga

kontakter har sex funktioner: Som dérréppnare och “gatekeeper” [dorrvaktare %’ ],

2281 och som fredsmaklare eller problemskapare.?*

dorrstangare och “terminator” [avslutare
Personliga kontakter kan saledes underlatta eller forsvara en relation, beroende pa hur aktoren
hanterar och forhaller sig till relationen. Var studie tyder pa att denna resurs, i form av Kanda
forfattarnamn/redaktionella namn, ger forsprang i anskaffandet av de kritiska resurserna; de
k&nda namnen oppnar dorrar eftersom, till exempel, en redaktdér som varit verksam i

branschen under en langre tid formodligen har ett etablerat natverk av kontakter. Samtliga

225 Egen dversattning.
226 Egen dversattning.
22T Egen Bversattning.
228 Egen dversattning.
2% Fr en djupgéende forklaring och diskussion kring dessa sex funktioner, se Halinen, A. & Salmi, A. (2001).

49



aktorer beskriver forlagsbranschen som liten. Att alla k&nner alla medfor etablerade relationer
som grundar sig i fortroende och erfarenhet. For ett nytt forlag ar det saledes viktigt att kanna
nagon eller nagra inom branschen som kan introducera och legitimera det. Efron och dotter,
till exempel, astadkom detta genom att ta kontakt med Sigge Sigfridsson; Piratforlaget
utgjordes av kanda namn som redan var etablerade inom natverket, nagot som gav forlaget

legitimitet fran forsta borjan.

5.2.3 Intradesresursens betydelse
De nya forlagen har anvént sig av olika kombinationer av intradesresurserna for att skapa en
langsiktig roll pa marknaden, men i varje enskilt fall har en intradesresurs varit avgorande for

forlagets framgangar. Denna ar nedan markerat med ett X (fet stil).

Tabell 4
Nytt forlag: Nisch: Fortroende—kénda Fértroende—Personliga
namn aspekter
Piratforlaget xX) X
Lind & Co (X) X
Efron & dotter X) X
Trafik-Nostalgiska X

Piratforlagets framgangar har framfor allt berott pa den unika kompositionen av béastséljande
forfattare och valkanda redaktorer som startade forlaget (2a). | samtalen med néatverkets
ovriga aktorer framkommer att Lind & Co har sin personlighet och drivkraft att tacka for sitt
renomme (2b). Efron och dotter &r inte omnadmnt av det dvriga natverket, men i intervjun med
dem blir det tydligt att deras engagemang, envishet och professionalism (2b) &r det som
oppnat dorrar. Trafik-Nostalgiska har till skillnad fran de évriga fokuserat pa en tydlig nisch

(1), och genom detta lyckats fylla en lucka pa marknaden.

Aven om en intradesresurs varit avgorande for varje nystartat forlag sd ar det ur en
kombination av resurser som forlagens verksamheter fatt sin naring. Piratforlaget startade
med intradesresursen Fortroende — kanda forfattarnamn/redaktionella namn. De hade &ven
inledningsvis en nischad affarsstrategi — sin modell for forfattarersattning — dven om denna nu
har efterliknats av andra forlag. Det erséttningssystem som de till en bérjan var ensamma om

att erbjuda fungerade som ett extra lockbete for kanda skribenter, satte Piratforlaget pa kartan
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som en inflytelserik aktor, och forenklade darmed forsaljningsarbetet ytterligare. Nischen
fungerade alltsa som hjélp pa traven, dven om den inte var langsiktigt unik.

Med intradesresursen Fortroende — personliga aspekter (2b) éppnas ocksa manga dorrar, men
kombinerat med en nischad aspekt av verksamheten nas storre ekonomiska framgangar. Lind
& Co kompletterade utgivningen med Kénguru, som bér ekonomin, samt nystartade Xstory.
Efron och dotter hade fran bdorjan draghjalp av sina nischade samhallsaktuella,
debattskapande projekt, vilket kan vara anledningen till att de gick med vinst redan pa tredje
aret. Med Piratforlaget och Efron och dotter i atanke forefaller det som att Lind & Co kunde
ha natt storre ekonomiska framgangar snabbare om de hade ndgon form av nischad utgivning
fran borjan. Efron och dotter skulle mojligen skapa en tydligare position i natverket och dka
forsaljningen snabbare med en &nnu tydligare nisch. Trafik-Nostalgiska ar det enda forlag
som startat och drivit sin verksamhet i princip enbart avhangande av sitt intresseomrade (1),
men &ar ocksa ensamt om att arbeta utifran en unik nisch som kraver sarskild kompetens och

darmed ar svar att efterlikna.

Ovanstaende resonemang leder oss till slutledningen att en nisch hjélper det nya forlaget till
en lyckad start; det ar genom denna som forlaget skapar en unik position inom natverket. Men
vi konstaterar vidare att nischen inte racker for att skapa en vinstdrivande organisation, sa
lange den inte ar efterfragad av en tillrackligt stor grupp lasare och inte &r sa unik och
intressant att den inte kan kopieras. Att skapa fortroende, genom intrddesresurserna 2a) och
2b), ar avgorande for att 6ppna natverkets dorrar. Dessutom maste ett forlag, oavsett vilka
intradesresurser det bar pa, komplettera med ett redaktionellt- och forsaljningsarbete som

haller hog standard for att skapa en langsiktig roll pa den svenska forlagsmarknaden.

Trots att alla forlag maste ha tillrackliga intakter for att kunna finansiera utgivningen, ar det
viktigt att skilja mellan forlag som aspirerar pa att ga med vinst och forsorja forlaggarna
(Efron och dotter till exempel), och forlag som drivs utifran ett renodlat kulturellt intresse
(Trafik-Nostalgiska forlaget). Att skapa relationer till saljande forfattare, och till stora
aterforsaljare ar inte av huvudsakligt intresse for den senare. Denne aktdr &r mer engagerad i
att se sin genre i tryck och ser storre vikt i att etablera relationer med skribenter inom just det
aktuella intresseomradet, an att tjana storre summor pengar. Narvaron av denna typ av aktorer
skiljer forlagsmarknaden fran till exempel en industriell marknad; det &r inte alltid intressant
for organisationerna att bedriva vinstmaximerande aktiviteter. Darmed kan vi inte tala om en

generellt optimal kombination av intradesresurser for det nya forlaget, utan detta beror pa om
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aktOren aspirerar pa att kunna forsorja sig pa sin verksamhet eller inte. P4 en marknad déar
kulturella eller andra icke-ekonomiska intressen inte ar avgorande for foretagens strategier,
torde daremot den optimala kombinationen av intradesresurser vara den som hjalper foretaget

till storst langsiktig vinst.

5.2.4 Intrddesresursernai anvandning

Med hjalp av intradesresurserna blir alltsd de nya forlagen intressanta for de aktorer som
kontrollerar de nddvandiga externa resurserna, vilket leder till att relationer kan inledas och
tillgang till dessa nédvandiga resurser uppnas. Genom en nischad verksamhet (1) kan det nya
forlaget attrahera forfattare som lockas av den specifika genren eller utgivningsfilosofin,
samtidigt som en nisch vacker ett intresse hos aterforsaljaren, om utgivningen efterfragas men
inte erbjuds av de etablerade forlagen. Ké&nda forfattarnamn eller redaktionella namn (2a)
signalerar ett implicit I6fte till andra forfattare om att forlaget har det natverk som ar
nodvandigt for att lyckas sélja sina titlar och inger ocksa ett inledande fortroende hos
aterforsaljarna om att titlarna haller hog kvalité och ar saljbara, vilket leder till inkop. Har det
nya forlaget upphovsman med vissa personliga aspekter (2b), bland annat ett strategiskt
tankande, samt envishet och engagemang, kanner aterforséljarna tidigt det fortroende som é&r
nodvandigt for att dorrarna ska glantas, nagot som i sin tur gor forlaget &n mer intressant for

forfattargruppen.

| fallet med de bada fortroenderesurserna (2a & 2b) ar det av ytterst vikt for det nya forlaget
att de haller den kvalitet som bokhandeln forvantar sig. Fortroende &r en skor resurs, och som
Efron och dotter uttrycker det: “Ett forlag ar aldrig battre 4n sin senaste titel”,*° négot som

sjalvklart aven det nischade forlaget bor ha i atanke.

Som tidigare har konstaterats i denna studie, soker aterforsaljarna titlar som séljer bra, och
forfattare ar intresserade av férlag som kan sélja deras manus till bokhandeln. En fraga som
aterstar att utreda ar om intradesresurserna forst lockar saljande forfattare, och det ar detta
som sedan oppnar dorren till bokhandeln, eller om det ar aterforséaljarna som forst intresserar
sig for intradesresurserna, och forlagets Okade forsaljningsformaga sedan attraherar
forfattarna? Denna process sker sékerligen ofta parallellt i ett komplext monster av
interaktioner. Det dr saledes svart att exakt beskriva den process da en aktor skapar en
langsiktig roll pa marknaden, eftersom denna roll byggs upp inom ett dynamiskt natverk,

genom intrikata relationer.

%0 Efron, K. (2007-03-02).
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6 Slutsats

Konkurrensen pa den svenska forlagsmarknaden ar alltsa hard, vilket medfor att det &r en stor
utmaning for forlagen att silja sina bocker. Anda startas fler bokforlag i Sverige idag &an
nagonsin. Detta vackte vart intresse kring att utreda uppsatsens huvudsyfte: Hur gar ett

nystartat bokforlag tillvaga for att skapa en langsiktig roll pa bokmarknaden?

Genom att analysera de nya forlagen pa den svenska forlagsmarknaden utifran natverksteorins
positions-, resurs- och relationsbegrepp, har vi natt svar pa uppsatsens fragestéllningar:

Q1. Vilka resurser ar nodvéandiga for det nya forlaget att fa tillgang till for att kunna skapa en

roll pa den svenska forlagsmarknaden?
Q2. Hur far det nya forlaget tillgang till dessa resurser?

For att det nya forlaget ska kunna skapa en roll pa den svenska forlagsmarknaden &r det
nodvandigt att fa tillgang till de nddvandiga externa resurserna:

1) Ravara (séljande forfattare)

2) Exponeringsutrymme (saljutrymme hos bokhandelskedjorna)

For att fa tillgang till dessa resurser maste forlaget vara intressant nog for att kunna etablera
relationer med de aktorer som kontrollerar dem, d.v.s. forfattaren och bokhandeln. Denna
studie identifierar tre intradesresurser som kravs for att den nya aktéren ska ha mojlighet att

etablera ovanstaende relationer:

1) Nisch
2a) Fortroende uppbyggt genom kanda forfattare eller namn knutna till férlaget.
2b) Fortroende uppbyggt genom personliga aspekter.

Genom att inneha en eller flera av dessa intradesresurser kan det nya forlaget alltsa etablera de
relationer som kravs for att fa tillgang till de externa resurser som ar nddvandiga for att kunna

skapa en roll pa den svenska bokmarknaden.

7 Reflektioner

7.1 Rollbegreppet och dess begransningar

Syftet med denna studie var att forklara hur ett nytt forlag gar tillvdga for att skapa en
langsiktig roll pa den svenska bokmarknaden. Begreppet roll specificerades av oss som den
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funktion forlaget har i forhallande till Gvriga aktorer i natverket samt till marknaden som
helhet. Vi har fort en diskussion kring de funktioner som natverkets aktorer menar potentiellt
ar aktuella for en ny aktor pa marknaden, men vi har inte gjort nagra ansprak pa eller forsok
till att identifiera vilka roller det nya forlaget kan anta, eller vilka roller det inte kan anta.
Hade detta undersokts mer noggrant hade vi kunnat uttala oss mer specifikt angaende vilka
intradesresurser och tillgangen till vilka externa resurser som leder till vilken roll; darmed
hade en utvidgad forstaelse for vara resultat uppnatts. Vi gjorde dock bedomningen att en mer
ingaende studie av olika potentiella och omdjliga roller for det nya forlaget hade kravt en

mycket mer omfattande studie, vilket ligger utan for tidsramen for denna uppsats.

7.2 Tidsperspektivet

Denna studie utreder inte hur nya forlag gatt tillvdga innan 1995 for att skapa en roll pa
marknaden, eller hur nya trender skulle kunna medf6ra att andra intradesresurser blir aktuella
langre fram i tiden. Om vi hade utvidgat vart tidsperspektiv, hade vi mojligen kunnat jamfora
vara resultat med hur forlag historiskt skapat en roll pa marknaden, och kunnat forutspa
huruvida andra nédvandiga externa resurser eller intrddesresurser an de vi identifierat kommer
att ha stor betydelse for de nya foérlagen i framtiden. Hade vi haft méjlighet att folja de nya
forlagen under en langre tid hade vi dessutom med storre sdakerhet kunnat uttala oss om
intradesresursernas langsiktiga paverkan pa forlagens verksamheter, och dven mer ingaende

kunnat beskriva den process genom vilken ett nytt forlag skapar en roll i natverket.

Med ett utokat tidsperspektiv for studien hade vi alltsd kunnat séatta in de identifierade
nddvandiga externa resurserna och intradesresurserna i ett stérre sammanhang. Darmed hade
en storre forstaelse uppnatts for hur det nya forlaget genom dessa skapar en langsiktig roll pa

marknaden, samt hur denna process gar till i detalj.

7.3 Ekonomiska tillgangar

Vi valde i denna studie att inte vdga in de utvalda nya aktdrernas ekonomiska forutséttningar i
bedémningen av ett nytt forlags mojligheter pa marknaden, utan valde istallet att sétta idéer
och relationer i fokus. Det &r dock vart att notera, som en reflektion kring vara resultat, att ett
forlag som paborjar sin verksamhet med tillgang till ett storre finansiellt kapital ocksa har en
storre uthallighet an ett forlag med mindre ekonomiska tillgangar. Med hjalp av monetéra

resurser kan det klara sig langre pa marknaden utan att tjana pengar och har darmed langre tid
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pa sig att identifiera en efterfragad nisch eller initiera och etablera relationer med Gvriga
aktorer i natverket.

7.4 Kommentarer till resultat

Slutligen onskar vi kommenterar de svagheter vi ser i studiens uppnadda resultat. For att
narmare kunna beskriva de processer genom vilka de nya forlagen skapat relationer och
darmed roller i natverket, hade det varit fordelaktigt att intervjua de specifika aktorer dessa
haft relationer med under uppstartningsskedet. Genom att ndrmare undersoka hur respektive
relation byggts upp, hade vi kunnat uttala oss bade djupare och med stérre sakerhet kring hur
de nya forlagen gatt tillvaga for att skapa en langsiktig roll pd marknaden. Vara resultat hade
ytterligare kunnat starkas av att folja ett nytt forlag i uppstartningsskedet for att bevittna
processen, istéllet for att basera slutsatserna pa historiska skildringar. En ytterligare svaghet ar
avsaknaden av “det misslyckade” nya forlagets perspektiv. Genom samtal med ett férlag som
inte lyckats skapa en roll pa marknaden hade vi majligen fatt ytterligare insikter kring vilka
faktorer som &r kritiska for ett nytt forlags rollskapande, och potentiellt kunnat urskilja mer

ovantade resultat an de slutsatser var studie utmynnat i.

8 Diskussion

8.1 Generaliserbarhet

Den kulturella sfaren praglas med stor sannolikhet generellt av marknader med manga
valetablerade aktorer, hard konkurrens, och bristande utrymme for fler producenter. Orsaken
till detta ar att en stor andel kulturella entreprendrer inte soker sig till respektive bransch for
mojligheten att gora en ekonomisk vinst, utan for att fa hange sig at ett intresse, i manga fall
en passion. Dessa aktorer forsoker alltsa etablera sig pa marknaden dven om efterfragan ar
knapp for deras produkter och konkurrensen alltfor hard. De ar dessutom ofta beredda att

lange g med forlust.

For att skapa en roll pd en sddan marknad finner vi det troligt att (1) ett foretag maste lyckas
sarskilja sig bland manga producenter, och/ eller (2) inge tillrackligt mycket fortroende for att
aterforsaljare och distributorer ska vilja inga affarsrelationer med bolaget. Darmed ar det
sannolikt att de intradesresurser som identifierats i denna studie av svenska foérlagsbranschen

ar generaliserbara till 6vriga kulturella marknader.
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Aven de nodviandiga externa resurser som pekats ut i uppsatsen ar troligen generaliserbara till
ovriga kulturella industrier. Upphovsmannen till den kulturella produkten bér alltid vara en
central figur, oavsett om denna ar regissor, grafittimalare, ballerina, gitarrist eller skribent. Att
sedan kunna sprida den kulturella produkten torde ocksa vara bade av stor vikt och, som foljd

av den harda konkurrens som praglar dessa branscher, en utmaning.

Det ar dock viktigt att notera att varje kulturell bransch producerar en unik produkt, och att
varje kulturell bransch sakerligen préaglas av sérskiljande karaktaristika. Darmed ser vi vara
resultat snarare som en relevant utgangspunkt for studier av hur en ny aktor skapar en roll
inom till exempel film-, mode- och musikindustrin, an som en utsaga for den nya aktérens

rollskapande pa dessa marknader.
8.2 Teoretiska implikationer & framtida forskning

8.2.1 Relationer och intradesresurser

Aven om denna studie hade som avsikt att halla empirin i fokus, kan vi efter var analys
konstatera att vi bidragit till dagens forskning pa natverksteoriomradet. Lite har hittills skrivits
om hur relationer initieras, och de flesta teoretiker fokuserar pa mellanstadierna och de stabila
faserna i relationer.”®* Genom att introducera begreppet intradesresurser, gor var studie ett
inldgg i forskningen kring vad som kravs nar relationer ska initieras. | Pedersen et al (2005)
behandlas just den inledande relationsfasen med en modell fér en organisations relationship
initiation profile, som forklarar vad som ar viktigt och vid vilken tidpunkt for en organisation
som ska paborja relationer med en motpart.”** Modellen visar att utfallet av den initierade
kontakten varierar beroende pa a) huruvida organisationen ar aktiv eller reaktiv, d.v.s. tar
initiativ sjalv eller blir kontaktad av andra b) huruvida en valkand person introducerar
organisationen for andra eller om ett mer offentligt forum utgér kontexten.** Att applicera
resultaten fran Pedersen et al (2005) pa de nya bokforlagens skapande av en roll i natverket,
som ju sker genom relationsbyggande, kan bidra till en givande problematisering av vara
resultat samt tillfora en djupare dimension av hur relationer initieras och intradesresurser
spelar in. Vi ser har mojlighet for vidare forskning kring intradesresurser och deras betydelse

for nya aktorer pa en marknad.

231 pedersen, A-C. et al (2005), sida 6.
2% pedersen, A-C. et al (2005).
2% pedersen, A-C. et al (2005), sida 7.
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8.2.2 Tidsdimensionen

Var studie har inte fordjupat sig i hur langsiktigt hallbara de nya forlagens nuvarande roller ar,
hur lang tid det tar att med hjalp av intradesresurserna bygga upp en roll i natverket, eller hur
snabbt intrddesresurserna 2a) och 2b) inger fortroende. Syftet har visserligen varit att
undersoka vad som kravs av ett nytt forlag for att etablera en langsiktig roll, men begreppet

2% Darmed Aterstar, utifrdn tidsaspekten, manga

langsiktig ar inte specificerat i tid.
forskningsfragor sprungna ur var studie. Ford & Hakansson (2006) konstaterar att
tidsdimensionen utgor ett av de viktigaste omradena for framtida forskning inom
natverksteorin.”®® Tidsdimension &r séledes en komplex men viktig framtidsfraga, och vidare
insikter inom denna aspekt av natverksteorin skulle dven bidra till att fordjupa forstaelsen

kring hur nya forlag gar tillvaga for att skapa en roll pa marknaden.

2% ge forslagsvis Medlin, Chris (2002) ”Interaction: A Time Perspective”. Presenterad p& den 18:e IMP-
konferensen i Perth, Australien.
2 Ford D. & Hékansson, H. (2006).
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10 Appendix

Appendix A

Tabellen nedan (Tabell 5) &r strukturerad utifran en positionsbeskrivning, déar aktorens
funktion, relativa betydelse, och de motparter som aktéren har en relation till presenteras. Ur
ett natverksperspektiv ar det viktigt att &ven ta in den subjektiva beddmningen i bilden av
natverket. Tabellens syfte ar att ge ett ytterligare perspektiv pa hur aktorerna ar kopplade till
varandra funktionsméassigt men aven kanslomassigt; varje aktors asikt om en annan aktor
reflekterar en attityd som kan paverka instéllningen till ett framtida samarbete. Alla aktorer
har inte kommenterats. Tabellen innehéller dven nyckeltal och artal, i den man data har
funnits tillanglig, som avser att mojliggéra en jamférelse mellan aktérer ur samma

funktionsled.
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Appendix A, Tabell 5

Forlag

Funktion

Etableringsar

Nyckeltal

Motparter

Vad sdger andra?

Albert Bonniers
Foérlag

Stort forlag

1837

150 titlar/ar samt 20
titlar i
nyutgivning/ar

Forfattare, agenter,
aterforséljare,
branschféreningar

o  ”De har ett kulturellt arv att leva upp till.”

e "l bokbranschen &r det forlagen, och da framfor
allt Bonniers som bestdmmer.”

e ”De stora forlagen sétter spelreglerna.”

e ”Bonnier kan exempelvis erbjuda olika priser
till olika kunder. Det blir ramaskri men sen
hénder ingenting.”

«  "FOr att attrahera forfattarna maste man varna
om litteraturen, det &r ju det som driver
forfattarskapet. Forfattare ar intellektuella
manniskor, de sdker sig till och ar beroende av
en intellektuella miljoer, eller sag miljoer som
kan stimulera dem, det Iater inte lika pretentiost.
Idag &r det egentligen bara Bonnier, bland de
stora, som jobbar for det har.”

e ”Skickligheten speglas just i formagan att
balansera mellan det kommersiella och det
kulturella intresset.”

e "Deras mest vardefulla resurs &r inte bara deras
mojlighet att penetrera marknaden, utan framst
deras varumarke och vad det signalerar for bade
forfattare och aterforsaljare™.

o ”De riktigt bra bdockerna blir dock oftast
antagna av de stora forlagen, Bonnier skulle
aldrig missa en ny Proust.”

e ”Bonniers har slukat manga forlag. Enligt mig
blir uppkop lite av en troféfraga.”

e ”Svensk avundsjuka och radsla gor att manga
inte gillar Bonniers.”
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Norstedts Forlag

Stort forlag

Forfattare, agenter,
1823 aterforséljare,
branschféreningar

”Manga goda forfattare som inte anses vara
tillrackligt kommersiella passeras forbi.”
”Norstedts & mest aggressiv som uppkopare.”
”Deras mest vérdefulla resurs &r inte bara deras
mojlighet att penetrera marknaden, utan framst
deras varumarke och vad det signalerar for bade
forfattare och aterforsaljare”

Brombergs Forlag

Mellanstort
forlag

Forfattare, agenter,
distributorer, aterforsaljare,
branschféreningar

1975 25-30 titlar/ar

”Dorotea dr en vandrande PR-maskin.”
“Dorotea Bromberg ar ett exempel pa en person
med harda nypor och affarsméassighet”

Forlagssystem

Distributor

50 medelstora forlag

1989 och 150 smaforlag

Forlag, aterforsaljare

"Distributérerna skdter lager, leverans och
administration. Den relationen &r inte sdrskilt
komplex.”

"Det ar valdigt latt att fa en distributor, lattare
an i ndgon annan bransch.”

” /...l enormt viktig aktor. Vi ser inte
distribution som en enbart administrativ
funktion, utan tycker distributionschefen ska
sitta med i forlagens ledningsgrupp.”

Akademibokhandeln

Aterforsiljare

58 butiker i Sverige,
star for 30 % av
detaljhandelns
forséljning

1992 Forlag, distributdrer

“Har ett stdrre intresse for smalare titlar &n
andra aterforsaljare.”

”De stora kedjorna som Akademibokhandeln ar
oerhort toppstyrda, skittuffa i forhandlingarna
och bryr sig inte om smaforlagen.”

”Det har aldrig varit svarare att salja bocker,
mycket p& grund av kedjornas inkopssystem.”
”Bokhandelskedjorna har vuxit rejalt — de
oberoende bokhandlarna ar utspelade.”
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AdLibris

Aterforsaljare

1997

Arlig férsaljning pa
ca 2 miljoner bdcker

Forlag, distributérer

P4 natet rader en annan rattvisa som gynnar
bredden pé bokutbudet.”
”Internetbokhandeln har paverkat branschen
mycket och bidragit till att 6ka marknaden
totalt.”

”Det dr enkelt att marknadsféra en bok via
Internet.”

Pocket Shop

Aterforsiljare

1989

12 butiker i Sverige,
1,5 miljoner salda
pocketbdcker/ar

Forlag, distributdrer

”Pocketbokens positiva utveckling &r ett direkt
resultat av Pocket Shop.”

Piratforlaget

Nytt férlag

1999

15 titlar/ar

Forfattare, agenter,
aterforsaljare, distributorer,
branschfdreningar

”Med Piratforlaget foddes en ny syn pa
forfattarerséttning.”

”Nér Piratforlaget startade blev det en
vattenbrytare.”

"Forfattarnas stallning har forandrats oerhort
tack vare Piratforlaget.”

”[.../ den lattsamma svenska litteraturen tagit
over, med Guillou och Marklund i spetsen.”
”De nya forlagen har inte en chans att fa de
bésta manusen, om man inte som Piratforlaget
redan har valdigt néra relationer till forfattare.”
"Piratforlaget vande upp och ned pa mycket!
Nu &r de en del av etablissemanget.”

"FOr att lyckas med skonlitteratur méste du ha
med dig nagot som lyfter dig, t.ex. kanda
forfattare.”

”Pa kort sikt handlar allt om kontakter, men pa
lang sikt maste du vara duktig; ge ut bra bocker,
bygga nya forfattarskap. Vad ska t.ex.
Piratforlaget gora nér deras bastsaljarforfattare
borjar dala?”

”Att borja med bestsellers &r inte s& svart, men
att det 6verhuvudtaget ar mojligt ar i grunden
ett uttryck for en ny ordning: férr fanns inte
dessa bestsellers.”
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Forfattare, agenter,

”Lind & co gar det bra for nu, men det beror pa
att Kristoffer Lind har en stark personlighet och
ar extrem.”

”Se pa Kristoffer Lind: Han ar

Lind & Co. Nytt forlag 1999 é.terfdrSé.ljare., distributbrer, Superinte”ektue”, och superkommersie”, dukug
branschforeningar och driftig; da finns det utrymme.”
”Lind &r ju en person som lyckats véldigt val,
trots en spretig utgivning och brist pa
erfarenhet”
47 utgivna titlar, | Forfattare, agenter,
Trafik-Nostalgiska Nytt férlag 2001 200 000 tryckta | aterforsaljare, distributorer,
exemplar branschféreningar
Efron och dotter Nytt forlag 2003 o s o | aterforsaljare, distributorer, ”De &r spannande och annorlunda.”
omséttning 2006 pa b o
1.9 milioner ranschféreningar
) J
”Med agenternas intrade pa marknaden har
saker forandrats.”
”En aktor med stor makt.”
Tonnheim  Literary "Pen avgorande relation_en ar ko?taktgn me_d
Agency & Loud | Agent 1999 & 2005 Forfattare, forlag forfattare, och "nyckeln .F'” framggng_llgggr |“att
Literary Agency chkag knyta séljande forfattare till S|g. Hér ar
man till stor del beroende av agenter.
”Makten forskjuts alltmer till de stora
forfattarna och agenterna; i slutdndan ar det de
som vinner.”
. ; Forfattardebut Forlag, agenter,
Per-Olov Enquist Forfattare 1961 branschforeningar
. . ) Forfattardebut Forlag, agenter,
Herman Lindqvist Forfattare 1989 branschforeningar

66




. . Forfattardebut Forlag, agenter, "Bland de mest uppmarksammade debutanterna ar
Martina Lowden Forfattare 2006 branschféreningar 2006~
Forlaggareforeningen | Branschforening | 1843 Forlag
e ”Noff organiserar gemensamma
Noff Branschférening | 1995 126 medlemmar Nya och smé forlag forsaljningstillfallen, vilket betyder mycket”.

e 7/.../gav tips och rad.”
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Appendix B

Nedan presenteras ett exempel pa hur ett frageformular till en intervjuad representant for en
aktor sag ut. Frageformularet skickades till representanten fore intervjun och utgjorde
intervjuunderlag.

Frageformular

1.

10.

11.

12.

13.

14.

Hur anser du att det natverk som forlagsbranschen utgor ar sammansatt? Vilka aktorer
finns, vilka ar avgorande, vilka specifika foretag/personer ar viktigast inom varje led?

Vilka relationer anser du vara avgorande for X [den intervjuades verksamhet]?

Vilka resurser ar vérdefulla?

Hur etableras och uppratthalls relationer?

Finns det aktorer som sétter villkoren inom natverket?

Varfor startas det bokforlag idag?

Finns det utrymme pa marknaden for smalare typer av titlar?

Hur ser du pa nya forlag? Har ni nagon relation till dessa?

Hur tror du att de nya forlagens relationer till 6vriga viktiga aktorer i natverket ser ut?

Hur mojliggor/forsvarar bokbranschens struktur en framgangsrik etablering for nya
forlag?

Uppfyller de nya forlagen nagon funktion/tillfor de nagot till férlagsbranschen?

Vad har en framgangsrik, liten aktor for framtid? Vilken typ av nytt forlag har bast
respektive samst forutsattningar?

Vilken typ av nytt forlag skulle du efterlysa? Vilka funktioner finns det behov av att ett
nytt forlag uppfyller?

Hur stort inflytande har kulturintresset? Finns det vissa aktdorer som representerar detta
mer &n andra?
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