Se enkrat: zakaj so knjige
drugacne od drugih trznih
predmetov 1n drugih medijev?

|zr.prof.dr. Miha Kovac



Z.akaj so knjige drugacne?

- ker je knjiga je

hkrati kulturni in trzni predmet;

- ker v nobenih drugi dejavnosti ne obstoji toliko tako
razlicnih izdelkov;

- vsebina nekaterih knjig ima trajno vrednost;

- uporabnost knji

mejami in stopnj

Ige je zamejena z jezikovnimi
0 izobrazenosti prebivalstva,

- ker odnos meo

vsebino In nosilcem vsebine

naddoloCa nacin trzenja knjige.



Knjiga kot trzni in kulturni predmet:

Knjiga je dvozivka: zalozniki in knjigotrzci jo
distribuirajo in trzijo na trznih osnovah, njeni
uporabniki pa do knjiznih vsebin dostopajo
pretezno v okolju, za katerega v slovenskem
vrednotnem okolju velja, da naj bi bilo imuno
za neposredne trzne pritiske (Solski sistem,
knjiznice in druge kulturne ustanove).

Posledica so Stevilna nasprotja in trenja, ki so
zalozniSstvu imanentna in zato nepremostljiva.



KaksSne posledice 1ima to za trzenje
knjig?
Drzava posredno intervenira v zalozniski

prostor skozi izobrazevalni in knjiznicni
sistem, trzenje se mora temu prilagoditi;

pravilo KISS je potrebno uporabljati v skladu
Z okoljem, v katerem knjige trzimo;
poudarjanje visokih zalozniskih dobickov je
neproduktivno.




Veliko Stevilo knjiznih naslovov:

Nujna temeljita in uCinkovita informacijska
podpora, ki pomembno povecuje stroske
poslovania;

vsebine knjige posegajo v izjemno razlicha
druzbena polja, zato enovita trzenjska
strategija ni mozna,;

Izjemno visoka stopnja “Skarta” in remitende,
velika vecCina knjiznih nakupov je impulzivnih.




KaksSne posledice 1ima to za trzenje
knjig?
Za ogromno vecino izdanih knjig je mozno
zagotovitli zgolj minimalno trzenjsko podporo,
hkrati pa je nujno kombinirati spletno In
klasiCno knjizno prodajo;
trzenje razlicnih knjiznih zanrov zahteva
obvladovanje razlicnih trzenjskih tehnik;

celovito oblikovanje knjige mora biti
prilagojeno impulzivhemu nakupu.



Trajna vrednost vsebine nekaterih knjig:

Knjige, ki se stabilno prodajajo dlje casa, so
temel] finanCnega poslovanja vecine zalozb;

vsebina knjig 70 let po smrti avtorja postane
javna dobrina;

zaradi trajne In kulturne vrednosti nekaterih

knji
ob

kn-' .

Jig drzava posega na knjizni trg z razlicnimi
ilkami podpore In financira delovanje
IZnic.



KaksSne posledice 1ima to za trzenje
knjig?
Zalozniki z velikim stevilom izdanih naslovov
s trajno vrednostjo so dolgorocno v prednosti
pred tekmeci, ki zelijo Cim vecCje zasluzke v
Cim krajsem casu;
zalozniski sektor je bolj kot veCina drugih

trznih dejavnosti odvisen od sodelovanja z
drzavo.



Jezikovne meje:

Nekateri zalozniski trgi so izjemno majhni in
zamejeni z drzavnimi mejami (slovenski, islandski,
estonski...), nekateri segajo dalecC prek nacionalnih
meja (anglescina kot najvecji svetovni drugi jezik) ali
pa je njihov potencialni volumen ogromen ze znotraj
nacionalnih meja (kitajski trg).

Na velikost trga sovplivata izobrazenost
prebivalstva, mocC drugih medijev in druzbena
razvitost (= slovenski knjizni trg je vecji od
afganistanskega).



KaksSne posledice 1ima to za trzenje
knjig?
Na manjsih knjiznih trgih zaradi majhnih

zasluzkov prihaja do intenzivnejse
povezanosti med zalozniki in knjigotrzci,

na manjsih knjiznih trgih je mozno vertikalno
obvladovati trg;

za prodor na tuje trge je nujno trzenje v
anglescini in prevajanje vsebin v anglescino.
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Odnos med vsebino 1n nosilcem

Vse trzenjske aktivnosti po izumu tiska
temeljijo na nelocljivi povezanosti nosilca
vsebin In vsebin (= vsak posamezni
uporabnik dostopa do vsebine s pomocjo
nosilca, ki omogoca hkratni dostop le enemu
uporabniku). Na te] povezanosti temelji tudi
zascCita avtorskih pravic.

Z e-zaloznistvom ta povezanost pade. Enako
ucinkovitega nacina trzenja Sse ni.
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KaksSne posledice 1ima to za trzenje
knjig?
E- knjige trzimo zgolj na spletu, medtem ko
za t-knjige uporabljamo bistveno SirSi splet
trzenjskih aktivnosti.

Ne glede na ucCinkovitost spletnega trzenja se
vsa| zaenkrat t-knjige prodajajo Vv bistveno
vecjih kolicinah.

12



	Slide 1
	Slide 2
	Slide 3
	Slide 4
	Slide 5
	Slide 6
	Slide 7
	Slide 8
	Slide 9
	Slide 10
	Slide 11
	Slide 12

