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  Hej läsare!


  Vad trevligt att du valt min bok. Hoppas att du är ny­fi­ken på hur du kan nå ut med dina ord till läsare. Boken är skriven till dig och på grund av dig. Allt började med en kurs.


  Våren 2017 tur­nerade jag och en av Författarförbundets för­bundsjurister runt Sverige med en kurs som vi kallade Nå ut med din bok. Vi fick mycket beröm av deltagarna.


  Eftersom tiderna inte passade alla som var in­tresserade av kursen, lovade jag att det skulle bli en bok av min del av inne­hållet. På grund av andra åtaganden har det tagit lite tid, men å andra sidan har jag hunnit utöka de flesta avsnitt. Bland annat har jag lagt med en del erfarenheter från kursdeltagarna, plöjt otaliga mer eller mindre bra guider, samt genom­fört en del egna experiment.


  Bakgrunden till kursen var att många författare tycker att det är en utmaning att nå ut med sina verk. En del vände sig till förbundsombuden på För­fattar­för­bundet och bad om hjälp. Marknadsföring och distribution hör faktiskt till de van­ligaste frågorna de får från medlemmar och andra yrkes­verksamma författare. För att tillgodose önskemålen vände de sig i sin tur till mig och undrade om jag kunde sätta ihop en kurs till med­lemmarna. Vilket jag gjorde.


  Författaren i centrum 


  Om du inte redan känner till mig, kan det vara värt att veta att jag genomgående sätter författaren, upphovs­personen, i cent­rum. Jag utgår från att vi är de viktigaste personerna i bok­branschen. Det betyder också att jag anser att alla författare själva är ansvariga för sitt författar­skap. Vill du nå ut med dina ord är det upp till dig att få det att hända med hjälp av dina läsare. Det är ingen annan som kommer att göra det åt dig.


  Förutsättningarna för att göra detta är ovanligt goda just nu då vi är mitt i en omvandling av hela branschen.


  Du väljer


  När jag nu har dig på tråden vill jag passa på och skriva något om förvänt­ningar. Det kan vara bra att vi är överens från bör­jan. Om du tänkt dig en bok som lovar guld och gröna skogar med hjälp av ett par snabba trix – då är detta fel bok. Jag kom­mer att måla upp en karta med möjlig­heter. Det är upp till dig att välja, och att välja bort.


  Jag skriver till dig som tänkt dig en lång kreativ karriär, och då gäller att undvika att springa med huvudet rakt in i den be­römda väg­gen. Många av de tips som florerar (jag kan vara skyldig till att ha spridit några av dem) är för tidsödande för att egentligen vara effektiva, om man strikt ser till effekt av nedlagd tid. Andra ger mer tillfredsställelse för författaregot än i plånboken. Det fina i kråksången är att du väljer. Det är dina egna prioriteringar som ska ligga bakom din lista med aktiviteter, inte några krav utifrån.


  Jag ut­lovar inga snabba lösningar men däremot information och in­spiration så att du kan nå ut till fler personer, med mindre frust­ration än tidigare.


  


  Varma & kollegiala hälsningar


  


  


  Kristina


  maj 2018


  PS! Har du inte re­dan läst min För­fattarboken rekom­men­derar jag den som komple­ment.


  Diskutera: Dina förväntningar


  Vilka förväntningar har du på boken? Vad vill du uppnå genom att läsa den?


  Boken som kursbok


  Den här boken startade som en kurs, där vi växlade mellan korta föreläsningspass och gruppdiskussioner. Upplägget är det­samma i boken, med jämna mellanrum dyker det upp en diskussionsfråga. Du kan reflektera över ämnet själv, eller utbyta erfarenheter med kollegor.


  Fördelen med att vara några stycken är att ni gemensamt har fler erfarenheter att ösa idéer ifrån, och kan lära av varandras framgångar och magplask. En annan finess med att vara en grupp som läser boken tillsammans är, att diskuss­ionerna som boken genererar kan vara starten på ett värdefullt samar­bete.


  Det är lätt att starta en grupp, bjud in några kollegor och bestäm en tid. Bor ni på samma ort kan ni ses hemma hos någon eller på ett café. Ett annat alternativ är att skapa en grupp i sociala medier och diskutera en fråga i taget. Det är givetvis även möjligt att anlita mig som kursledare.


  Inled er första träff med en presentationsrunda. Här kom­mer min.


  Kristina Svensson 


  Kristina Svensson heter jag som skrivit den här boken. Det här är den sjätte handboken för författare som jag är delaktig i. Jag skriver även reseguider som jag illustrerar med egna fo­ton.


  Min favorit bland smörgåsbordet av marknadsförings­möj­lig­heter är att berätta om mina ämnen under vandringar eller kurser. Då får jag chans att prata med människor som är in­tresserade av samma sak som jag. Eftersom jag reser mycket upp­skattar jag möjligheterna med digital distribution.


  Det jag framförallt behöver bli bättre på är att sluta redigera mina nästan klara manus och ge ut dem någon gång.


  Till vardags är jag kaffeberoende vetenskapskommunikatör som gillar rimfrost. Du hittar mig på kristinasvensson.se. 


  Diskutera: Dina erfarenheter


  Vad skriver du för något? Vad är dina erfarenheter av mark­nads­föring? Lista allt du har gjort tidigare i marknadsförings­väg i bred bemärkelse. Markera vilka aktiviteter du tyckte var roligast och vilka du avskydde att göra. Vilka fungerade som du hoppats? Vilka gav sämre utfall? Fundera över om resulta­tet berodde på sådana faktorer som du kan påverka eller inte.


  Din väg i branschen


  Nå ut med dina ord


  Det finns många olika anledningar till att författare vill nå ut med sina ord. Om du skrivit ett svavelosande inlägg i sam­hälls­debatten behöver det nå ut till politiker och debattörer för att dina ord ska kunna påverka och förändra. Om du skrivit en gast­kramande fantasy som sveper med sig lyssnarna till andra värl­dar, behöver de arma pendlarna som står som pack­ade sillar på tunnelbanan få reda på att boken finns, för att kunna lämna vardagen och glömma trängseln ett tag.


  Om du knappt kan ta dig in och ut ur sovrummet för att där är staplat 900 exemplar av din bok, behöver du hitta sätt att flytta dem därifrån (innan du blir begravd under kollapsande bokhögar). Om du vill kunna leva på ditt skapande utan att slita med femton extrajobb, behöver du en läsekrets som be­talar för att läsa det du skriver.


  Oavsett orsaken till att du vill nå ut med dina verk be­hö­ver presumtiva konsumenter nås av budskapet att du och dina verk existerar, de behöver bli nyfikna och verket behöver rent fysiskt, eller elek­tro­niskt, förflyttas till dem som ska uppleva det.


  Det finns många sätt detta kan uppnås på. En del vägar fun­gerar bättre, andra sämre, beroende på dina förutsättningar samt förändringarna i bokbranschen. Vi ska titta på dessa två områden här i inledningen. Först en rad om din och min atti­tyd till bokens ämne.


  Marknadsföring är fint!


  Vi författare har alltid fler idéer än tid att genomföra dem på. Påhittighet ingår i jobbet. Därför är det lätt att sucka över att marknadsföring är en del av det moderna författarskapet: stön det tar ju sådan tiiid.


  Jag har ett förslag, låt oss skippa suckandet. Att marknads­föra din bok innebär att du får berätta för människor som är intresserade av dig om ditt skapande. Du ska berätta om det du brinner för! Dessutom ska du ta emot kärlek från läsare som vill berätta för dig vad dina skapelser betytt för dem. Finare än så blir det knappast. Låt oss därför flytta upp mark­nads­föringen till finrummet.


  Marknadsföring betyder inte att du ska låta som en efter­hängsen telefonsäljare som vägrar ta ett nej och envisas med att försöka pracka på dig ett kanalpaket till en teve som du inte har. Snarare tvärtom. Du gör människor en tjänst när du be­rättar om dina böcker. Du ska nämligen enbart berätta om boken för människor som vill lyssna.


  Det är frivilligt att marknadsföra sina verk. Om du tycker att det är en hjärtlös eller människo­fientlig syssla och hellre vill upprätthålla myten om det lidande konstnärsgeniet, föreslår jag att du lämnar den här boken till någon annan. Vill du hellre skylla på någon annan för att din bok inte säljer, kan det också bli jobbig läsning. Men vill du ha förståelse för vilka möjlig­heter du har, och vägledning att välja, då hoppas jag att du fort­sätter läsa.


  I min bok är det marknadsföring varje gång du berättar om ditt skrivande. Har du berättat för tre personer om din bok har du marknadsfört den till tre personer. Har du tjatat om din bok i sociala medier varje dag i ett halvår, har du marknads­fört boken i ett halvår (och troligen gjort dina vänner en aning trötta på dig och din bok).


  Emel­lanåt ser jag författare som marknadsfört sin bok grund­ligt ef­ter konstens alla regler men ändå skriver »min bok har sålt si och så mycket helt utan marknadsföring.« Som om de vill för­minska ner allt jobb de lagt ner på att nå ut med den. Tråkig inställning tycker jag.


  Låt oss istället glädjas åt möj­ligheterna vi har idag att nå ut med våra ord till människor som uppskattar vårt arbete. Vi kan beröra människor – hurra!


  Bygg för framtiden


  En anledning till att undvika att låta som nidbilden av en tele­fonsäljare är att du vill bygga ett solitt och positivt rykte på lång sikt. Det som en del kallar ett starkt varumärke.


  Att skriva en bok är en stor investering i tid och energi, för­utom att många lägger ner sin själ i manuset. Mer än en för­fattare jämför sin bok med en bebis.


  Inte tänker du kasta bort det arbetet genom att tvinga på din bok på ovilliga läsare. Sannolikheten att de kommer att köpa någon mer bok av dig är inte stor, om de köper den första bara för att du ska sluta tjata. Du vill att de ska läsa den, förälska sig i den och ivrigt vänta på nästa. Du vill bygga för framtiden.


  En annan anledning till att tänka långsiktigt är att just nu är vi inne i en omvandlingsperiod, där delar av bok­branschen har lönsamhetsproblem medan andra täljer guld. Det kommer att stabilisera sig så småningom, men för när­varande är all mark­nads­föring en balansgång – hur mycket krut ska du lägga på en titel? Ju mer energi du lägger ner, desto mer borde titeln sälja – men eftersom marginalerna ofta är dåliga kan det vara svårt att få lönsamhet i marknads­föringen. I varje fall om du räknar intäkter på en enskild titel och tänker att tid är pengar. För både förlag och författare gäller därför att du be­höver ha en långsiktig plan och tänka flera titlar.


  Så även om den här boken heter Nå ut med din bok kanske du snarare ska tänka Nå ut med dina böcker.


  Välj din väg


  Det finns oändliga möjligheter att nå ut med dina verk, och ännu fler att gå vilse i marknadsföringsdjungeln. Det är lätt att känna sig överväldigad av alla tips på saker som man borde göra. Sedan är det inte allt som fungerar för dig, bara för att det fungerat för andra. Och vice versa, bara för att något inte fungerar för dig, betyder inte att ingen annan kan använda den vägen med framgång.


  Ibland har du och den som tipsar olika förutsättningar. Ibland fungerar inte råd, för att de baserades på något trix som bara fungerade under en viss period. Under den digitala om­ställningen uppstår fönster när det går att rigga algoritmer till sin fördel. Dessa fönster brukar dock försvinna, ofta lagom tills någon skrivit en bok om hur de gjort för att tjäna massor med pengar snabbt. (Det här är inte en sådan bok).


  Utgå från dina förutsättningar


  Mitt förslag är att du bekantar dig med de tillgängliga vägarna och sedan väljer det som passar dig bäst utan att snegla alltför mycket, eller försöka kopiera, hur andra gör.


  Vilken väg som är lämpligast för dig beror på dina förut­sätt­ningar.


  
    	Vilka preferenser har du för hur du kommunicerar med omgivningen? Vill du träffa folk ansikte mot ansikte, eller föredrar du att chatta med dem via en app.


    	Var i din karriär befinner du dig, är du etablerad med en trogen fanskara eller är du debutant?


    	Vad skapar du för typ av verk? Vilka människor hör till dina läsare? Är det bilderböcker för barn, under­hållning som lyssnas på, eller kokböcker med många bilder?


    	Hur gör du dina verk tillgängliga för människor? Är det i egen regi eller genom den traditionella vägen för­lag, bokhandel och media?


    	Hur mycket tid har du möjlighet att avsätta på ditt författarskap? Är du fri att lägga heltid eller är det månskensarbete när barnen sover?


    	När i tiden är det du vill nå ut? En del av råden i den här boken är tidlösa, medan andra kan vara föråld­rade om du hittar boken i bibliotekshyllan om tio år.

  


  Välj väg utifrån personlighet


  Ett sätt att prioritera bland alla alternativ är att angripa mark­nads­föringen utifrån personlighet och sedan anpassa format och utgivning efter vald väg. I en artikel delade jag in möjlig­heterna i tre huvudvägarna som jag kallade för intro­vertens, extro­vertens respektive exhibionistens väg. Jag spet­sade till typerna en smula för ökad tydlighet. Uppdelningen är en smula trubbig, då den inte tar hänsyn till faktorer som vilken typ av verk det handlar om och var i karriären du är, men se det som en intro­duktion till bokens tre huvudspår, det digitala, det fysiska och det mediala. Jag tänker att det digitala spåret särskilt till­talar den introverta författaren, att den extroverta personen tilltalas av att fysiskt träffa läsare medan att använda den traditionella vägen med media och återförsäljare passar exhibitionisten som vill stå i rampljuset.


  Exhibitionisten gråter ut i media


  Det traditionella sättet att sälja böcker på är via exponering i me­dia i kombination med skyltning i bokhandeln av böcker ut­givna av traditionella förlag. Det är betydligt lättare att bli upp­märksammad i media om du har något ovanligt att berätta. Om du växt upp i en sekt, har haft sex med Elvis eller blivit torterad av kidnappare går det att sälja lösnummer med din historia. Ju värre historia, desto mer uppmärksamhet i media. Det krävs ganska många framträdanden tätt på varandra för att försäljningen ska ta fart, men om den gör det kan din själv­biografiska bok verkligen få en skjuts.


  Den här vägen passar av naturliga skäl inte alla författare. En del är inte sugna på att exponera sitt privatliv i pressen och andra har inte tillräckligt häftiga skelett i garderoben att vädra.


  Loppet är inte kört om du är en alldaglig kontorsråtta med 1,8 täm­ligen välartade barn och en alldeles vanlig respektive av mot­satt kön. Istället för att gråta ut i media får du hitta andra nyhets­vinklingar för att långsiktigt bygga upp ditt varu­märke som författare med hjälp av media.


  Du kan alltid testa kusinen: kverulanten. Leta upp, eller skapa, en konflikt. Att spela ut kränkt-kortet samt att framföra radikala åsikter i sociala medier har också använts en hel del för att förtjäna utrymme i media.


  Introverten bygger en plattform på nätet


  Internet gör att alla författare kan skapa sig en författarplatt­form och ha direktkontakt med sina fans. Dessutom kan du bo var som helst i världen, på en söderhavsö eller på en fjäll­topp – bara det finns internetuppkoppling. Det här är särskilt goda nyheter för författare med introverta drag som trivs bäst med att skapa framför tangentbordet


  Nätet ger oss inte bara möjligheten att föra dialog med lä­sare, vi kan också bygga ett digitalt skyltfönster för att passivt attrahera nya läsare. En webbsajt är ett långsiktigt bygge, där det du gör idag, kanske fångar läsare om flera år.


  För att locka läsare till dig, delar du med dig av din passion, vilket kan vara ditt faktaämne, dina världar eller andra delar av ditt skrivande. En varning ska dock utfärdas, det är lätt att spendera mer tid på plattformsbygget än på böckerna, vilket är kontraproduktivt i längden.


  En digital plattform fungerar särskilt bra för faktaförfattare, som kan bygga upp en läsarmagnet genom innehålls­mark­nads­föring.


  Det är också användbart för produktiva författare som skri­ver serier, som ges ut som korta e-böcker eller strömmande ljud­böcker. Det vill säga produkter där steget från meddelan­det »nytt verk är tillgängligt« till läsning bara är ett par klick bort.


  Extroverten är flitig på marknader


  Ett klassiskt sätt att sälja en fysisk vara är att packa bil eller kärra full och rulla iväg till olika marknader. Särskilt hel­gerna innan jul finns det gott om julmarknader på slott, i köp­center och hembygdsgårdar. Det kan vara fysiskt tufft, men ge resultat. Varje såld bok är en potentiell läsare som kan agera ambassadör för boken eller vara intresserad av en upp­följare. Därför är varje ny läsare värdefull.


  Den här typen av försäljning passar särskilt bra för tryckta böcker som kan passa som presenter. Exempelvis böcker om bygden eller underhållning med lokal­anknytning. Det är vik­tigt att boken ser snygg ut med ett slående omslag som syns på håll.


  Erbjudanden är populära: inslagna presentför­packningar med bok samt marmeladburk, eller specialpris av typen köp tre och betala för två.


  Det finns olika strategier, exempelvis pocket till vrakpris el­ler dyra inbundna presentböcker. Det första säljer mer, men det går att ta ut ett högre pris för presentboken vilket potenti­ellt leder till bättre intäkter, trots färre sålda exemplar.


  Förstärk med samarbete och annonser 


  Effekterna av den digitala, fysiska eller mediala vägen kan för­stärkas med hjälp av betalda annonser eller genom att du sam­arbetar med kollegor, influencer eller återförsäljare.


  Samtliga nu nämnda vägar överskuggas dock av de två allra viktigaste aktiviteterna: att skapa ytterligare verk och att vårda relationen med fansen. Detta bör vara själva basen i ditt bygge och det du prioriterar i alla lägen.


  Diskutera: Dina premisser


  Vilka preferenser har du för hur du kommunicerar med om­giv­ningen? Var i din karriär befinner du dig, är du etablerad med en trogen fanskara eller är du debutant? Finns det annat i ditt liv som du bedömer kan på­verka dina förutsättningar?


  Bransch i förändring


  Vi lever mitt i en digi­tal samhällsrevolution. Självkörande bilar och uppkopplade hus­hållsapparater som lär sig våra vanor är inte science fiction, utan de finns och kan bli standard i vår livstid. Det låter märk­ligt, men å andra sidan hade mitt tonårs-jag knappast trott att jag i vuxen ålder skulle ha en manick i fickan som fungerar som karta, uppslagsverk, bankkort, ka­mera, telefon och skriv­maskin.


  Den här omvälvningen kan te sig skrämmande eller spän­nande. I varje revolution förändras arbetsuppgifter, trans­por­ter, konsumtions­mönster och produktions­metoder. Ibland försvinner hela yrken. När tryckpressen kom i mitten av 1400-talet fanns 300 000 personer i Europa som handskrev böcker. Efterfrågan på deras tjänster försvann. I gengäld skapades det nya yrket tryckare.


  I varje revolution dukar en del företag under. Samtidigt bru­kar en del entreprenörer ge­nom en kombination av tur och skicklighet utnyttja de nya förutsättningarna till att bygga nya affärsimperier.


  Gissningsvis kommer även denna gång yrken och kända fö­re­tag att försvinna, medan andra tillkommer. En del av dessa har påverkan på författare. Det är viktigt att ha dessa i bakhu­vudet. Därav att jag lagt dem tidigt i boken, även om det kanske inte är det du längtar efter att läsa. Förändrings­vin­darna är nämligen redan här. Här kommer fyra trender som pågår.


  Köpcenterdöden


  Handeln med varor flyttar från affärsgallerior till nä­tet och till gårdsbutiker. Den blir både mer lokal och mer global. Den senaste julhandeln från Kina orsakade kaos i pakethanteringen och ledde bland annat till att Coop sa upp sitt avtal med Post­Nord för att kunna för­handla om det. Den ökade nät­handeln leder till ökat behov av lager och varutransporter.


  I storstädernas affärsgallerior förändras utbudet. Fristående små­butiker och stora kedjor försvinner. Istället fylls galle­ri­orna med kaffebarer, upplevelser och tjänster. I andra länder har en del gallerior övergivits eller byggts om till kontor och bo­städer. De fysiska butiker som blir kvar får mer arten av att vara skyltfönster för företagets näthandel. Konsumenten går dit för att klämma på varorna och beställer dem sedan hem­ifrån med hemkörning. Jätten IKEA planerar inga nya affärs­lador i Sverige, utan enbart centrala mindre butiker.


  Försäljningen av böcker i fysiska butiker minskar i förhål­lande till nätförsäljning varje år. Förändringen är inte jämnt fördelad över alla genrer. Pekböcker för små barn är ett exem­pel på verk som håller ställ­ningarna, både som tryckt bok och i fysisk butik.


  Det finns också en rörelse åt andra hållet, med nischade han­delsplatser som säljer lokala pro­dukter, gärna di­rekt från producenten. Det finns just nu fler gårdsbutiker än Ica-hand­lare. Medan nätbutikerna tävlar med pris, är gårds­butikernas trumf kvalitet, korta transporter och livs­stilen med äkta varor utan tillsatser.


  För författare kan detta innebära färre boksigneringar, då an­talet bokhandlare minskar. Men samtidigt en ökad efter­frågan på författare som estradörer i de butiker som överlever samt hos nya aktörer. Vikten av lokal förankring är också fortsatt stark.


  Ljudboksboomen 


  Nästa trend har nog ingen missat, för den har hållit på ett tag och har kanske nått sin topp. Abonnemang på ljud­böcker har näst intill exploderat. Abonnemangen har många fördelar för konsumenten. Tillgängligheten och enkelheten är det vik­tigaste, men det betyder också att lyssnaren kan öka sin kon­sumtion av böcker, utan att öka sina utgifter.


  Själva lyssnandet möjliggör också ökad konsumtion efter­som det går bra att lyssna på böcker samtidigt som man gör andra saker. På ett sätt är det en återgång till äldre tider då historier förmedlades av kring­vandrande trubadurer.


  Den här trenden har också effekt på hur vi inreder våra hem. Bokhyllor har blivit en raritet när möbelbranschen visar upp nya produkter.


  Ljudbok har för underhållningslitteratur snabbt marscherat från att vara andra eller tredje format, till att vara det format som ofta kommer först i utgivningen.
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