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1. Uvod

Nakladnistvo je djelatnost kojom pisano djelo postaje dostupno javnosti nakon provedenog
procesa, odnosno provedenih koraka od pribavljanja i odabira rukopisa do njegove distribucije
troSkove njezina izdavanja i tiskanja. S druge strane ,,Izraz izdavac je pojedinac ili organizacija
koja pokrece izdavanje, ali ga ne placa izdavac¢ oznacava pojedinca ili organizaciju koja pokrece
knjige zapocinje nakladni€¢kim objavljivanjem, a kako bi se knjiga objavila mora biti dio plana
proizvodnje. Prema Velagicu, na recepciju 1 opstanak knjige jednaki utjecaj imaju trziSte i
nakladnik. Nakon opstanka, posljednje faze izdavanja, nakladnik dobiva informaciju o uspjehu
knjige 1 prema njoj razmislja o eventualnom ponovnom izdanju ili povlacenju iz proizvodnje

(Velagi¢, 2013).

Uz nakladnicke kucée vezane su dvije vrste javnosti - unutarnja i vanjska. Vanjska je javnost
nakladnicima najvaznija budu¢i da su dio nje ¢itatelji 1 kupci knjiga, drzavne 1 druge institucije te
knjizare. Kvalitetan nakladnik s vanjskom javno$¢u mora dvosmjerno i ravnopravno komunicirati,
izbjegavati marketinSke tehnike i koncentrirati se na sadrzaj koji €itatelj trazi. Odnosi s javnoséu
vide publiku kao ¢itatelje koje treba informirati i privuci autorom, knjigom ili nizom. Odnosi s
javnoséu uz promoviranje autora 1 naslova organiziraju susrete (Radalj, 2016). Prema
istrazivanjima vec¢ina hrvatskih nakladnika ima vlastite internetske stranice i komunicira sa
Citateljima preko druStvenih mreza. Umrezeni su korisnici bitni i nakladnici moraju znati kako ih
zainteresirati. Na drustvenim mrezama nakladnik moze podijeliti korisnike u skupine radi lakseg
promoviranja i Sirenja informacija o dogadajima kao S§to su gostovanja autora, promocija knjiga 1
knjizevni festivali (Ljevak, 2019). Nakladnik nije siguran hoce li se Citateljima knjiga svidjeti 1
hoce 1i je prihvatiti tako da je svako izdavanje rizik (Velagi¢, 2013). On se oslanja na vlastiti ukus
Citatelja, a Citateljski se ukus neprekidno mijenja. Medutim kad knjiga postane uspjesna i jedna od

klasika nakladnik dobro zaradi (Jelusi¢, 2012).

Kupac trazi knjigu na onim mjestima gdje je ona jeftina. (Matijas, 2020). TrziSte nudi puno
informacija o proizvodima, ali kupac tim informacijama ponekad ne vjeruje 1 ne stigne sam
istrazivati. Istrazivacki je dokazano da kupci za savjet oko kupnje proizvoda okrecu prijateljima i

obitelji, odnosno drugim potrosacima (Ljevak, 2019). Korisnici takoder za savjet pitaju susjeda,



cen e

pa je bitno da je knjizar informiran i dovoljno angaziran da pretrazuje naslove u nakladnickom
katalogu (Radalj, 2016). Knjige se Citaju i kupuju zbog razbibrige i uzivanja u ¢itanju, informiranja
1 educiranja, odnosno Zelje za novim znanjem te zbog obveznog Citanja za obrazovnu ustanovu

(Matijas, 2020).



2. Proces
Nakladnistvo je djelatnost kojom se pisano djelo daje na korisStenje javnosti. Nakladnik pribavlja i

odabire rukopis, ureduje ga i oblikuje graficki i likovno. On takoder organizira tisak, promidzbenu
djelatnost 1 distribuiranje. Pojam nakladniStvo prvotno je obuhvacao izdavanje knjiga 1 Casopisa,
a u dana$nje doba podrazumijeva i1 nakladnistvo elektronicke grade, glazbenih i filmskih djela te
videoigara (NakladniStvo, 2021). Giles Clark navodi da posao nakladnika obuhvac¢a korake od
istrazivanja trZiSta 1 propitivanja na¢ina djelovanja do nadzora na zalihama kojih uvijek mora biti
dovoljno za trziste (Velagi¢, 2013). Kao sinonim nakladni$tva zna se koristiti izdavaStvo, ali radi

se o razli¢itim pojmovima (Hebrang Grgi¢ & Barbari¢, 2021). ,,Izraz izdava¢ oznaCava pojedinca

cen e
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Barbari¢, 2021, str. 9).

Proces nakladniStva zapocinje planom proizvodnje. Radi se o kvartalnom, polugodiSnjem,
godiSnjem ili dugorocnom poslovnom planu koji izraduje umjetnicki odjel i odjel graficke
pripreme, a odobrava ga uprava tvrtke. Ovim se planom popisuju naslovi koji ¢e se objaviti ovisno
o nakladnic¢kim rokovima, troSkovima i zaposlenicima (Velagi¢, 2013). Plan proizvodnje ve¢inom
se izraduje za nadolazecu godinu, a njime nakladnik odreduje prihvacanje i objavljivanje rukopisa
i koje ¢e knjige, ako su rasprodane, ponovno objaviti i u kojem obliku. Plan podrazumijeva i
odluku kakvim ¢e promotivnim materijalima popratiti svaka objavljena knjiga ili ve¢a nakladnicka
cjelina. Fleksibilnost pri odabiru naslova vidi se po prihvacanju novih rukopisa i iznimno
kvalitetnih rukopisa. Novi rukopisi zahtijevaju dugotrajan rad pa se za njih planira ostvariti
poslove koje je moguce ostvariti unutar godine dana. Neplanirano prihvacen iznimno kvalitetan

rukopis moze se objaviti ako nakladnik ima dovoljno novaca i zaposlenika.

Thomas R. Adams i Nicolas Barker navode pet kljucnih faza ,zivotnog ciklusa® knjige:
objavljivanje, proizvodnju, distribuciju, recepciju i opstanak (Velagi¢, 2013). Nakon posljednje
faze dobiva se povratna informacija o uspjehu knjige po kojoj nakladnik odlucuje hoce li knjigu
ponovno izdati ili je povu¢i iz plana proizvodnje. Prema modelu, zivot knjige ne pocinje autorovim
stvaranjem rukopisa ve¢ nakladnickim objavljivanjem knjige. U slucajevima u kojima knjiga

opstane njezin se zivot sastoji najprije od faze inicijalne uporabe. Tijekom ove faze knjiga se



najvise koristi Sto je 1 razlog zbog kojeg je objavljena. Slijede faza ,,odmora‘“ bez intenzivnog
koristenja 1 faza ponovnoga otkri¢a u kojoj su citatelji privuceni knjizi zbog njezinog izgleda ili
sadrzaja. Autorova ponuda rukopisa nakladniku oznacCava se kao ,pretfaza*“ zivota knjige. U
slucaju da nakladnik odbije rukopis, autor ima opcije odustajanja od objavljivanja, objavljivanja u
vlastitoj nakladi i slanja drugom izdavacu. Odredena samoobjavljena djela mogu dose¢i naklade
do 50 000 primjeraka. S druge strane, u slucaju da je nakladnik prihvatio rukopis u plan
proizvodnje tada zapocinje druga faza zivota knjige. Nakladnik mora provjeriti raspolozive
financijske 1 ljudske resurse te do kojeg roka mora izdati knjigu. U tre¢oj se fazi prvo izdanje
knjige promovira, distribuira i prodaje. Tijekom ove faze potrebno je pratiti reakcije trzista. U
slu¢aju pozitivnih reakcija trziSta, odnosno brze rasprodaje naklade prvog izdanja, moZze se objaviti
drugo izdanje koje je dotisak, preradeno ili popularno izdanje. Nakon reakcije trziSta nakladnik
moze promijeniti nacin objavljivanja 1 sljedece objaviti elektronicko izdanje umjesto tiskanog.
Takoder se moze dogoditi da se drugo izdanje umnaza digitalnim tiskom na zahtjev, odnosno
otiskivanjem potrebnog broja primjeraka. Nakladnik moze odluciti i da je za trziSte dovoljno samo
prvo izdanje. Tada se knjiga povlaci iz proizvodnje i dostupna je samo u knjiznicama, knjizarama
1 antikvarijatima. U Cetvrtoj fazi zivota knjige nakladnik objavljuje trece, Cetvrto i daljnja izdanja
knjige i po reakcijama trzista odreduje vrstu izdanja. Zivot knjige traje dok se ona ponovno izdaje

1 trziste je kupuje.

U planu proizvodnje postoje nova izdanja, ponovljena izdanja i promotivni materijali. Novi naslovi
postaju dio plana proizvodnje prema procjenama potencijala autorskog teksta, ugleda imena,
resursa koje je moguce uloziti i, primjerice, dobrih komercijalnih izgleda. Odabir vrste drugog
izdanja ovisi o reakciji trziSta. Najjednostavnije 1 najjeftinije je objaviti dotisak ako takvo izdanje
nema promjena u tekstu ni troSkova uredivanja. Kod promotivnih materijala najces¢i je primjer
katalog izdanja koji se objavljuje najmanje jednom godiSnje. Za svaki naslov nakladnik mora
planirati sredstva, odabrati ljude za obavljanje posla i znati do kad knjiga mora biti objavljena.
Sredstva za objavljivanje dobivaju se od proslih i tekuéih poslovanja. Sto se ti¢e ljudskih resursa,
veci nakladnici sve poslove mogu obaviti sa svojim zaposlenicima dok manji nakladnici traze
vanjske suradnike. Najbolji rokovi za objavu knjiga su sluzbeni natjecaji, sajmovi, manifestacije
predstavljanja novih izdanja, obljetnice i blagdani. UspjeSan plan proizvodnje i rezultati njegovog
provodenja najbitniji su elementi nakladnickog poslovanja. Zahvaljuju¢i navedenom planu

nakladnik je kontinuirano i1 dugoro¢no prisutan na trzistu. Nakon §to je dio plana proizvodnje,
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rukopis se mora urediti strucno, jezi¢no 1 likovno-graficki. Ilustracije se unaprijed rasporeduju
unutar autorskog rukopisa zbog pojasnjenja koja idu uz njih. Ta se pojasnjenja takoder ureduju i

kad je kompletni tekst ureden on se moze objaviti.

Autorski rukopis je autorsko djelo koje njegov stvaralac daje nakladniku na koriStenje nakon
potpisivanja nakladni¢kog ugovora. Albert N. Greco navodi da se rukopis moze ste¢i izravno od
autora, da nakladnik moze cuti za rukopis od osobe od povjerenja ili savjetnika ili ga moze steci
od knjizevnih agenata (Velagi¢, 2013). Rukopis moze ste¢i urednik nakladnicke kuce, nakladnik
izravnom narudzbom od autora ili ga moze objaviti manja nakladnicka tvrtka u vlasnistvu vece.
Sto se ti¢e kupnje, on moZe biti kupljen na aukcijama ili od knjiskih producenata. Nakladnik mora
privuéi paznju kvalitetnih i poznatih autora na sebe kako rukopise ne bi dobio drugi nakladnik.
Prije su autori ostali vjerni nakladnicima koji su ih otkrili, a danas mijenjaju nakladnike kako bi
dobili bolji honorar i promociju. Iz tog je razloga bitna uloga urednika nakladnic¢ke kuce - buduci
urednik istrazuje trziSte, pronalazi nove autore i motivira ih da potpiSu ugovor s njegovom

nakladni¢kom tvrtkom.

KnjiZzevni agenti prodaju prava na objavljivanje u ime autora za 10 do 20% autorskog honorara.
Dobar agent spaja pravog autora s pravim nakladnikom. Agent Salje rukopis potencijalno
zainteresiranim nakladnicima 1 autor se mora istaknuti svojim ugledom ili prijaSnjim uspjesima.
Posrednici preporucuju autore koje smatraju kvalitetnima nakladniku. Bilo bi dobro da su autorski
rukopisi kvalitetno pripremljeni kako ih ne bi trebalo puno uredivati i kako bi se u njih manje
investiralo. U slu¢aju da je autor napravio sve od provjere gramatike i pravopisa do samostalne

potrage ilustracija za djelo, nakladnik i dalje mora izvrsiti lekturu, ali je uStedio vrijeme i novac.

Kod uredenja rukopisa nakladnik mora paziti na troskove, organizirati suradnike i pratiti rokove.
Priprema prije objavljivanja rukopisa podrazumijeva nakladnic¢ko ispunjavanje upitnika za autora
i knjigu. Podaci koji predstavljaju autora olakSavaju planiranje troSkova objave njegovog djela.
Nakon planiranja troSkova odreduje se rok objave djela i koji ¢e se suradnici uzeti za realizaciju
projekta. Sljede¢i je korak uvrstenje naslova u plan proizvodnje i1 sklapanje nakladni¢kog ugovora.
Nakon sklapanja ugovora urednici ureduju rukopis ili im knjizevni agenti dostavljaju ve¢ uredene
rukopise. Broj, vrste i duznosti urednika ovise o organizaciji i veli¢ini tvrtke te o nakladnickom
planu. Poslovi moraju biti obavljani kvalitetno i na vrijeme. Urednik izmedu ostalog provjerava

pogreske, podatke 1 strukturu teksta. On takoder angaZzira suradnike za procjenu i poboljSanje



rukopisa pa ¢e, primjerice, za slikovnice biti potrebna logopedska pomo¢. Urednik provjerava
odgovara li rukopis nakladnickom kuénom stilu. Nakladnikove upute za autore navode kako
rukopis treba izgledati formalno i sadrzajno. Nakon uredenja rukopisa i provjere da ima sve
elemente od temeljnog teksta do ilustracija, rukopis ureduju lektori i korektori. U slucaju prijevoda
rukopis dolazi stru¢no ureden i zapocCinje se s njegovim jezi¢nim uredivanjem uz dopustenje
autora. Slijedi graficko-likovno uredivanje kojim se pripremaju i ureduju ilustracije te se radi na
tome da ilustracije budu povezane s tekstom i blizu njega. ZavrSetkom oblikovanja rukopisa

dolazimo do dorada, to¢nije izrada kazala i popisa, zavrSne revizije i objave rukopisa.

Knjiga moze biti objavljena u tiskanom obliku u vecoj nakladi, tiskanom obliku na zahtjev u
manjoj nakladi ili elektronickom obliku. Kako bi knjiga bila objavljena nakladnik je mora istaknuti
javnosti (Velagi¢, 2013). To podrazumijeva ,,njezino umnazanje ili osiguravanje dostupnosti u
mreznom okruzenju i njezino promoviranje kroz ciljane marketinske aktivnosti i prodaju kroz
optimalne raspoloZive kanale® (Velagi¢, 2013, str. 74). Slijede javna predstavljanja knjiga
uglednicima, medijima i javnosti. Predstavljanjem se upoznaju autor i tema knjige te se knjiga
promovira strani¢nicima 1 lecima. Knjige se predstavljaju 1 na sajmovima knjiga, primjerice na
zagrebackom Interliberu i pulskom sajmu Sa(n)jam knjige i kroz medijske i stru¢ne kritike i
prikaze. Nova izdanja se promoviraju i preko drustvenih mreza kao $to je Facebook i foruma kao
Sto je Goodreads. Bitno je koristiti kvalitetne i razli¢ite prodajne kanale kao S§to su knjizare,
antikvarijati, saymovi knjiga, nakladni¢ke mrezne stranice 1 online knjizare, primjerice Amazon.
U slucaju maloprodaje najveci broj kupnji knjiga ostvaren je u knjizarama i online prodaji. Ciljani
kupci nakladnika su knjiZnice, knjizare i obrazovne ustanove. Kod obrazovnih ustanova velik broj
ucenika koristi isti udzbenik 1 nastavne materijale opéenito pa ¢e naklada prodati velik broj
primjeraka. Kako bi se prodaja mogla planirati, knjiga mora sadrzavati detaljne informacije od
datuma objavljivanja do kratkog opisa djela. Knjizari odabiru knjige za prodaju prema vise
kriterija od kojih su neki uspjeSnost prodaje autorovih proslih djela, trazenost Zanra i cijena knjige.
Kako bi se odabrala knjiga u mnostvu naslova uz objektivne kriterije bitna je i iskrena preporuka.
Nakladnik svoj ugled stjeCe predanim radom i ono §to ga €ini uspjesnim je trziSno povjerenje

(Velagi¢, 2013).



3. Odrednice kvalitetnog nakladnika

Nakladnicke kuce imaju unutarnju javnost, odnosno stalne zaposlenike i vanjsku javnost, odnosno
Citatelje 1 kupce knjiga, drzavne i druge institucije te knjizare. U vanjsku javnost spadaju i knjizari
i distributeri osim ako je knjizara dio nakladnikove tvrtke kao $to je to slu¢aj sa Skolskom knjigom
1 nakladom Ljevak. Vanjska je javnost nakladnicima najvaznija jer se radi o Citalackoj publici,
financijerima projekata poput znanstvenih knjiga 1 distributerima proizvoda. Nakladnik s
vanjskom javno$¢u mora odrzavati dvosmjernu 1 ravnopravnu komunikaciju. PoZeljno je koristiti
Sto manje marketinSkih tehnika, a Sto viSe traziti sadrzaj koji odgovara Citatelju. Svaki je naslov
drukciji pa se i Citatelji koje zanima isti naslov razlikuju. S obzirom na razliCitost potencijalnih
kupaca, nakladnik se mora prilagodavati i komunicirati preko razli¢itih kanala. On porukama 1
preporukom naslova mora svakom korisniku pruziti personaliziran pristup. Najcesci
komunikacijski kanali su druStvene mreZe 1 e-mail koje koristi 46,5% ispitanih nakladnika. Odnosi
s javnoS¢u najbolje informiraju javnost 1 ne zahtijevaju placanje medija. Prema rezultatima
Radaljevog istrazivanja, 70,5% nakladnika smatra da odnosi s javnoS$¢u osnazuju imidz
nakladni¢ke kuce. Oni ne gledaju publiku kao kupce ve¢ kao citatelje koje treba informirati 1
privu¢i imenom autora, knjige ili niza. Odnosi s javnosc¢u istiCu stare 1 nove autore i naslove i
organiziraju susrete. Dobro bi bilo da nakladnik izdvoji financije za zaposljavanje prodajnog
predstavnika koji bi obilazio knjizare i povezivao se s knjizarima. Pod odnose s javno$¢u mozemo,
uz promociju naslova, podrazumijevati 1 razgovore sa zaposlenicima i1 suradnicima. Kvalitetan bi
nakladnik morao imati formirane samostalne odjele za komunikaciju s trziStem i zaposljavati ljude

koji su formalno obrazovani na tom podrucju (Radalj, 2016).

Unato¢ drugacijim moguénostima objavljivanja autori traZze nakladnike koji njihovom djelu jamce
respektabilnost. Znanstveni sadrzaji u otvorenom pristupu grade mehanizme provjere i zastitnog
znaka vezane za instituciju koja radovima jamci kredibilitet (Jelusi¢, 2012). Takoder mozemo
zakljuciti da ,,ugled objavljenog rada i njegovo ukljucivanje u korpus priznatih radova, radova koji
grade 1 dograduju korpus ljudskoga znanja, ovisi prvenstveno o njegovoj kvaliteti, ali 1 o
mehanizmu postupaka njegova objavljivanja® (Jelusi¢, 2012, str. 91). NakladniStvo bi trebalo

cen e

to na nacionalnoj, regionalnoj i svjetskoj razini (Jelusi¢, 2012).



Nakladnik najprije gleda uklapa li se rukopis u njegovu urednicku politiku. U rijetkim ce
slucajevima nakladnik prihvatiti rukopis s idejama, stajaliStima i temama koja inace ne zastupa.
Dobro izdanje bit ¢e ono u kojem su uskladeni tekst, ilustracije i nain prezentacije knjige te u isto
vrijeme uskladeni interesi nakladnika i autora. Naklada, odnosno broj primjeraka odredenog

izdanja, mora biti planirana prema potraznji trzista i raCunanju prihoda i rashoda.

Nakladnici uz tekst ponekad zele objaviti ilustracije koje nikad ranije nisu objavljene. U tu svrhu
suraduju s knjiznicama, arhivima, muzejima i kolekcionarima. Nakladnik smatra da je autor
najbolja osoba za odabir ilustracija jer poznaje temu i intelektualnu sredinu rukopisa. Dobro
odabrana ilustracija mora se slagati sa sadrzajem i tehnickom kvalitetom knjige. Takoder je bitan
posao grafi¢ko-likovnih urednika. Citatelj i kupac najprije vide naslovnicu knjige i po dizajnu
korica ili ovitka odlucuju hoce li knjigu uzeti. Uz graficku privla¢nost, na naslovnici moraju biti
navedeni osnovni podaci o knjizi i knjiga mora imati preliminarne stranice s podacima o

odgovornosti (Jelusi¢, 2012).

Nakladnik je na viSem polozaju ako ima vise ekonomskog, ljudskog, simboli¢kog i intelektualnog
kapitala. Prema tome moze se zakljuciti da je knjiga tehnicki i intelektualno posebni proizvod i
rezultat ulaganja navedenih kapitala. Komercijalnom se djelatnos¢u istice sadrzaj knjiga i one
javnosti ve¢inom sluze za razonodu i kvalitetno provodenje slobodnog vremena. Proizvodnja mora
pratiti zahtjeve trziSta jer ona bez trziSta ne moze funkcionirati (Jelusi¢, 2012). Nakladnici prate
$to javnost najvise zanima kao 1 medijska dogadanja i teme o kojima se najvise prica kako bi znali
kako bi uspje$sno promovirali svoja izdanja. Oni nikad nisu sigurni hoc¢e li se Citateljima knjiga
svidjeti 1 hoce li je prihvatiti tako da je svako izdavanje rizik (Velagi¢, 2013). Primjerice,
objavljivanje beletristike moze biti rizi¢no jer se nakladnik oslanja na vlastiti ukus i u isto se
vrijeme Citateljski ukus mijenja. Takoder mali se broj naslova istakne i ostaje u trajnoj prodaji pa
nakladnik mora prona¢i na¢in da se objavljeni naslovi nastave izdavati. Medutim kad knjiga
postane uspjesna i jedna od klasika nakladnik dobro zaradi (Jelusi¢, 2012). ,,Katkad neka knjiga
sama sebi izgradi trziSte, a vrlo Cesto autori izgrade vlastito trziste* (JeluSi¢, 2012, str. 130).
UspjesSan rukopis prepoznaje se po druStvenom ili profesionalnom ugledu njegovog autora. Dokaz
kvalitete je 1 prijasnji uspjeh autora kao pisca jer, kada je autor slavan, njegovo ime privlaci
nakladnike. Nakladnici najviSe reklamiraju romane o egzoticnim kulturama 1 priru¢nike za

samopomo¢, a uvijek su u potrazi za ljubavnim, znanstveno-fantasticnim i1 detektivskim romanima



te romanima o divljem zapadu i mafijaSima. Odabir rukopisa moze ovisiti o subjektivnoj procjeni,
eksperimentu, usluzi ili miSljenju stru¢njaka (Velagi¢, 2013). Nakladnik mora biti istraziva¢ koji
istovremeno prihvaca nove autore i pomaze im u plasiranju djela (Velagi¢, 2013). U nekim je
slu¢ajevima potrebno biti oprezan, primjerice kod ugovaranja obljetnickih izdanja. U slucaju da
postoji izgradeno povjerenje mogu se rijesiti sve komplikacije. Problemati¢no je ako narucitelj 1
nakladnik nisu imali ranija pozitivna poslovna iskustva. U tom je slucaju potrebno na¢i urednika

sa znanjem narucitelja koji bi bio posrednik ugovaranju i obavljanju poslova (Jelusi¢, 2012).

U danasnje je doba elektroni¢ka knjiga postala profesionalno korektna i sadrzajno sigurna. Od
pocetka 2000-ih godina elektroni¢ke su knjizare postale srediSnje mjesto prodaje knjiga kako je
utjecaj masovnog trziSta potaknuo koriStenje novih tehnologija. Distribucija knjiga najbolje
funkcionira u zemljama s ¢vrstim pravilima vezanima za nakladniStvo. Pravila se izmedu ostalog
odnose na cijene knjiga, knjizarske rabate i popuste na knjiznice i odreduju ih nakladnici, knjizari
1 distributeri. Kako bi nakladnicki proizvodi bili dostupni kupcima nakladnik mora angaZzirati
profesionalnu udrugu za rjeSavanje pitanja autorskih prava i licencnih ugovora. U proslosti,
jugoslavenska nakladnicka djelatnost ostavila je Hrvatskoj kvalitetne kadrove koji joj pomazu u
proizvodnji 1 distribuciji. Svi kadrovi stekli su iskustvo svojih prethodnika. Medutim, uvijek se
javljaju problemi neorganiziranosti §to se vidi po nedovoljnoj suradnji s knjiznicama. Knjiznice

mogu utjecati na prodaju knjiga i pomo¢i nakladniku u razvijanju ¢italackih navika (Jelusi¢, 2012).

Kod promocije naslova dobri nakladnici moraju znati koliko su umrezeni korisnici bitni i kako
privuéi njihovu paznju. Kvalitetan nakladnik svojom komunikacijom stvara trziSte za naslove.
Knjizno nakladniStvo mora propitkivati drustvo, poticati demokraciju te stvoriti kriticko 1
obrazovano drustvo. Nakladnikove knjige utjeCu na drustvene dijelove od gospodarstva do kulture.
1z tog razloga potrebna je ponuda kvalitetnih baza podataka i komunikacijskih mreza. Nakladnik
koji je prisutan na druStvenim mrezama ispunjava potrebe i oCekivanja suvremenih citatelja.
Istrazivanje iz 2014. godine pokazalo je da je Facebook dominantna druStvena mreza. Vecina
nakladnika koristi drustvene mreze za promoviranje novih naslova, oglasavanje i nagradne igre.
Medutim samo 30% nakladnika ih koristi za istraZzivanje potreba korisnika (Ljevak, 2019).
Nakladnici moraju poznavati Citatelje kako bi znali Sto staviti na svoj profil 1 zbliziti se s publikom.
Preko nagradnih igri, koje jacaju vjernost kupca necim dodatnim, mogu se prikupiti imena i podaci

sudionika (Radalj, 2016). Nakladnici Facebook filtriranjem kroz osobnu poveznicu korisnika
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saznaju tko je ljubitelj knjiga. Pomo¢ nakladnicima je 1 izgradnja brenda prilagodenog Citateljima,
usmjeravanje Citatelja od knjige do knjige preko Citateljskih klubova i pracenje interesa Citatelja
pri pripremi i objavi rukopisa (Ljevak, 2019). Sto se ti¢e knjiznih klubova, oni jadaju osjecaj
pripadnosti nakladniku. Nakladnik za klub osigurava nagradne igre, ankete, akcije i darove

(Rabalj, 2016).

Mrezna komunikacija nakladnika i korisnika mora biti jednostavna, brza i neformalna. Objave
moraju biti izravne, jednostavne i zabavne 1 mjesavina reklama i zabave. Korisnici ne zele puno
promotivnih ponuda ve¢ bitan sadrzaj preko kojeg oni mogu komunicirati s brendom. S obzirom
na razlog Citanja, iz korisnosti ili uzitka, kvalitetan nakladnik Citatelju nudi odgovarajuce naslove,
prilagodava komunikaciju, medij i prodajna mjesta (Ljevak, 2019). Sto se ti¢e mreZne stranice
nakladniCke kuce, ona moze biti web knjizara, portal s informacijama o nakladnickoj ku¢i, portal
s profilom drustvenih mreZza ili kombinacija navedenog. Mrezne stranice vode do prodajnih mjesta
knjiga ili sadrze linkove na internetske knjizare. One isticu aktualne naslove, naslove u pripremi,
predstavljanja 1 akcije. Mrezne je stranice potrebno odrzavati i azurirati jer §to viSe novih
informacija ona ima to ¢e je vise i1 ucestalije korisnici posjecivati. Pozeljno je da nakladnik

objavljuje novi sadrzaj od vise puta dnevno do vise puta tjedno (Radalj, 2016).
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4. Citateljski odabir

Najbolja mjesta za ponudu knjige pronaci ¢e se ako se razmislja iz pozicije kupca. Prema tome,
postavlja se pitanje gdje kupac trazi knjigu 1 gdje on moze pronaci jeftiniju knjigu (Matijas, 2020).
Godine 2014. 28% gradana nije kupovalo knjige zbog svoje financijske situacije i pokazalo se da
bi vecina ispitanika kupovala knjige da su jeftinije (Ljevak, 2019). Odgovor su ve¢inom besplatni
oglasnici, primjerice Njuskalo, 1 Facebook grupe za prodaju rabljenih i novih knjiga. Nakladnici
prodaju knjige 1 na sajmovima i tada znaju prodavati i naslove malih nakladnika i1 autora s jednim
naslovom. Citatelji pronalaze knjige i u asopisima i dnevnim novinama u obliku posebnog priloga
Sto je rezultat suradnje nakladnika i medijske kuée (Matijas, 2020). Uz neke novine se objavljuju
kuharice 1 romani koji privlace javnost. Novinar na ovaj nacin podrzava nakladnika 1 s njim
zapocinje dugoro¢nu suradnju. Medutim, ovakvo objavljivanje moZze si priustiti samo malo broj
hrvatskih nakladnika jer srednji i mali nakladnici za to nemaju dovoljno financijskih resursa.
Citatelje bi mogao zanimati i razgovor s nagradenim autorom u novinama ili na televiziji. Kako
ima mnogo naslova od kojih je malo onih atraktivnih nakladnicima u redu je ako je njihov naslov
spomenut samo u prikazu ili kao crtica u rubrici kulture. Novinari ili urednici mogu odabrati vijesti,
informacije 1 dijelove knjige koji bi mogli biti vrijedni i korisni ¢itateljima. Nakladnici odrzavaju

odnose s medijima u svrhu prenoSenja poruke cCitateljima i1 kupcima (Radalj, 2016).

Svi veliki nakladnici imaju tiskani katalog, a 18,2% ostalih nakladnika ima samo digitalne kataloge
zbog skupe cijene tiska. Sto se ti¢e knjiznice, knjiga posudena vi$e puta i preporucena prijatelju
informiraju korisnike knjiznice o knjizi i autoru preko internetskih stranica, kataloga i medijske
komunikacije. Citalacki trendovi neke sredine formiraju se i u dvoranama za predstavljanje knjiga.
Radi se o susretima na kojima se kontaktira publika kroz dvosmjernu komunikacija, primjerice
kombinacija tribine i predstavljanja knjige. Na potpisivanju knjiga Citatelji 1 kupci upoznaju autora
i razgovaraju s njim, a nakladnici ciljaju na prodaju primjeraka (Radalj, 2016). Prema istrazivanju
o knjiznicama, pokroviteljima i e-knjigama americ¢kog Istrazivackog centra Pew iz 2011. godine
ispitanike od 16 godina na dalje se pitalo kako pronalaze i biraju knjige. U SAD-u su se potvrdili
gore navedeni izvori - vecina (64%) je dobila preporuku obitelji, prijatelja ili suradnika, 28% njih
je dobilo preporuku online knjizara ili drugih web stranica, 23% od knjizara uzivo i 19% od

cey e

su zene 1 studenti diplomskih studija. Spomenuto je da se za preporuku za ¢itanje odlazi na forum
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Goodreads, a za pronalazenje knjiga slicnih onoj koja se Citatelju svidjela na stranicu e-trgovine
Amazon. Manje poznati izvori preporuka knjiga su knjizni klubovi, podcasti, TV, radio i popisi

nagradivanih knjiga i autora (“Pew Research Center,* 2012).

Matijas kao jedan od razloga za Citanje 1 kupnju knjiga navodi razbibrigu i uzivanje u ¢itanju.
Lagana literatura od koje je najpoznatija beletristika sluzi za odmor i zabavu. Lagana se literatura
Cita brzo ili se od nje brzo odustaje zbog kompliciranosti ili neodgovarajucih elemenata. Sljedeci
je razlog informiranje i educiranje, odnosno Zelja za novim znanjem. Najtrazenije knjige za kupnju
su one koje se bave rijetko obradivanom tematikom i one s netipicnim nac¢inom pisanja. Knjige se
Citaju i kupuju i jer su obvezna literatura za Skolu, fakultet ili posao. Ovdje se radi o udzbenicima,
priru¢nicima i savjetnicima (Matijas, 2020). Medutim, prodaja knjige u Hrvatskoj od 2010. godine
pada. Istrazivanje je pokazalo da 27% ucenika nikada ne Cita, a 57% ih Cita iz obveze. Istrazivanje
provedeno 2011. i 2012. pokazalo je da 40% Hrvata nakon 15. godine mjesecno procita barem
jednu knjigu. Prema ovom postotku zaostajemo za Nijemcima jer njih 73% mjesecno Cita jednu
knjigu. Idealna bi situacija u Hrvatskoj podrazumijevala godiSnju prodaju najmanje 4 milijuna
knjiga. Godine 2004. 1 2005. godisnje je prodano 11 milijuna knjiga, a 2009. godine moze se vidjeti
kriza pri godiS$njoj kupnji 2,5 milijuna knjiga (Bartol¢i¢, Goldstein & Goldstein, 2013).

Prema istraZivanju o ameri¢kim knjiznicama 1 e-knjigama, ispitanici su 2011. godine posudili 29
e-knjiga iz knjiznice, a drugih 23 nabavili izvan knjiznice. Od Citatelja 48% njih je kupilo svoju
najnoviju knjigu, 24% ju je posudilo od prijatelja, 14% iz knjiznice i 13% ispitanika je doSlo do
knjige na neki drugi nacin. 55% ¢lanova knjiznice elektroni¢ke knjige radije ¢e kupiti knjigu nego
je posuditi iz knjiznice, a 36% njih dobiva knjige preko prijatelja ili knjiznice. Sto se ti¢e tiskanih
knjiga, 46% clanova knjiznice kupuje knjige, a 45% clanova knjiznice ih posuduje. Kad im je
postavljeno pitanje kako su nabavili zadnju knjigu, 48% citatelja je izjavilo da ju je kupilo. Oni
¢ije kucanstvo zaraduje vise od 75 tisuéa dolara godisnje prije ¢e kupiti knjigu nego kuéanstvo
losijeg financijskog stanja. Drugi najces¢i odgovor bila je posudba od prijatelja ili ¢lana obitelji.
Oni losijeg financijskog stanja ¢es¢e posuduju knjige od onih boljeg financijskog stanja. Na kraju
14% ispitanika posudilo je knjigu u knjiznici i ponovno se vecinski radilo o kuc¢anstvima loSijeg
financijskog stanja. Takoder oni bez elektronickih uredaja i pristupa internetu ¢esce su posudivali

knjige iz knjiznice od onih s tabletima, e-CitaCima, mobitelima i pristupom internetu. Jedan od 20
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Citatelja e-knjiga trazi e-knjigu na izvorima kao §to je Amazonov Kindle (“Pew Research Center,*

2012).
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5. Problemi i rjeSenja
Jedan od problema vezanih za nakladniStvo je visoka cijena knjiga u Hrvatskoj. Razlog tome je

Sto se kod izdavanja knjige najprije gleda rashod. Odredena je knjiga potencijalno neuspjesna sve
dok nije dostupna trzistu. Tijekom procesa proizvodnje knjige nakladnicki novac izdvaja se za
akontaciju autoru za redakcijske troskove od prijevoda do korekture te dizajn, prijelom 1 graficku
obradu teksta. Takoder se ulaze u pripremu i tisak, marketing te skladiStenje 1 distribuciju. Hrvoje
Bozicevi¢ istice da nakon pokrivanja navedenih troskova, nakladniku ostaje mali dio resursa
odredenih za izdavanje knjige 1 s pola prodane naknade dolazi do minimalne zarade. Po ovome se
moze zakljuciti da je nakladniStvo nesiguran posao i1 kriva procjena citateljskog ukusa moze
izazvati velike probleme. Drzavna pomo¢ rjeSava manjak resursa i zatvara zapocete projekte. Kad
bi se htjelo dodatno pomo¢i nakladnicima morala bi se povisiti cijena knjige, ali to bi loSe utjecalo
na kupce. Nakladnici su na neki nacin prosvjetitelji jer knjige prenose znanje. Kako Hrvati ne
¢itaju puno, dobro bi bilo da drzava pokrene marketinsku akciju za poticanje Citanja. Bez Citanja
drustvo se ne moze kretati naprijed. Knjizevna kritika takoder navodi da bi hrvatska knjizevnost
bila poznatija u svijetu uz dobar marketing 1 da je potrebno utvrditi norme po kojima Hrvatska
uskladuje 1 provodi marketing (Bozicevi¢, 2012). Na ovaj bi nacin naSe nakladnistvo bilo sli¢no
razvijeno kao inozemno, primjerice ¢esko, slovacko 1 poljsko. Bozi¢evi¢ navodi da bi vladinim
pozivom velikih konglomeracija u Hrvatsku bilo mogué¢e da mali nakladnici postanu dio

korporacije 1 budu financijski spaSeni.

Jo§ vecéu komplikaciju stvara neorganiziranost distribucije i1 kasSnjenje placanja pisaca i
prevoditelja. Novi paket zakona mogao bi pomoc¢i nakladniStvu. Zbog skupe proizvodnje
nakladnici si mogu priustiti placati samo mali broj zaposlenika. Prijedlog Zakona o doprinosima
za obvezna osiguranja ne pomaze ni onima koji placaju ni onima koji primaju placu (Bozicevic,
2012). Problem je i nedovoljno promicanje hrvatske knjiZevnosti $to se vidi po tome $to se rijetko
koji hrvatski autor prepoznaje u inozemstvu (Bozicevi¢, 2012). Potrebno je restrukturirati hrvatsko
trziSte, tocnije ,,uvesti instituciju literarnog agenta, a u izdavacke kuce uvesti odjele za prava i
prijevode® (Bozicevi¢, 2012, str. 55). Takoder bi se trebao organizirati institucijski nezavisan fond
koji definira kakve naslove financirati i kako ih promovirati na stranom trzistu. Kvalitetna
promocija ukljucivala bi stvaranje veza, razmjenu informacija i organizaciju marketinske

kampanje.
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Mali nakladnici oslanjaju se na knjizare i1 kulturu prodaje i probleme im stvara mali broj
zaposlenika 1 prodanih knjiga. Slaba prodaja knjiga u Hrvatskoj vidjela se 2011. godine kad je od
potrosenih 42 milijuna kuna na Bozi¢ne poklone samo 500 tisu¢a kuna iSlo na knjige. Bozicevi¢
navodi da treba Cekati na izdavacki boom koji ¢e donijeti pogodnosti svim nakladnicima, ne samo
onima koji izdaju strane naslove i1 organiziranu uvozno-izvoznu strategiju. Navedeni boom potice
se ucenjem iz iskustva drugih, od njihovog rjeSavanja problema distribucije do organizacije
proizvodnje. Nakladnik mora dokazati da je kvalitetan i tako ¢e potaknuti kupnju i ¢itanje. Kako
bi knjige bile dostupne trziStu nakladnik mora imati efikasan distribucijski sustav (BartolCi¢,

Goldstein & Goldstein, 2013).

Sa znanstvenim i stru¢nim knjigama javljaju se jednake komplikacije kao i s ostalim knjigama uz
dodatne od fotokopiranja do neadekvatnih distribucijskih kanala. Zbog male ili nikakve
dostupnosti ovih knjiga nakladnici obvezno moraju dovrs$iti promidzbu i prodaju. Knjiga u biti nije
objavljena ako nije dostupna u knjizarama i knjiznicama i ako je loSe prezentirana. Znanstvene i
stru¢ne knjige moraju biti prevedene na hrvatski jezik zbog Sirenja spoznaja i1 razvijanja
znanstvenih termina. U Hrvatskoj nema organizirane politike prevodenja ovih knjiga na strane

jezike pa bi je trebalo osmisliti u svrhu objavljivanja istrazivanja u ¢asopisima i knjigama.

Ministarstvo kulture osigurava prihode za izdavanje djela inozemnih i domacih autora. Zbog
zastarjelih kriterija za dodjeljivanje sredstva financijski resursi odlaze na knjige nekvalitetnog
sadrzaja 1 izgleda koji na kraju ni ne zavrSe u prodaji. Kriteriji bi trebali biti primjerice ne
financirati privatne projekte na kojima nije radio profesionalni izdava¢ i ne davati potporu
nakladniku koji ostvaruje ispod 30% zarade na slobodnom trziStu. Ministarstvo znanosti
obrazovanja i sporta podupire i znanstvene i stru¢ne knjige za koje ne pronalazi dovoljno sredstava
svake godine. Ovaj nedostatak resursa rijesilo bi Ministarstvo stvaranjem politike i jasnih ciljeva
te evaluiranjem godi$njih programa znanstvenih i stru¢nih knjiga. Mnogi izdavaci ne znaju da i
Europska unija podupire kulturne projekte jer ne stignu pratiti natjecaje ili nemaju dovoljno znanja
za izradu projekta. Cehovsko udruzenje i edukacija ustanova zajedno bi trebali obavjestavati
izdavace o natjec¢ajima i educirati ih kako pisati i voditi projekt. Iz ceha i vlade trebao bi se poceti

Siriti hrvatski proizvod i poticati suradnja kreativnih industrija.

Razvoj novih tehnologija mozZe istovremeno poboljSati, ali i pogorSati Citateljske navike.

Tehnologije potic¢u ¢itanje ponudom elektronickih knjiga, ali multimedijalni uredaji udaljavaju
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mlade od ¢itanja. Takoder poticanje ¢itanja ne smije biti povremeno ve¢ kontinuirano. Najbolje bi
bilo osigurati da odredeno nacionalno tijelo brine za ¢itanje korisnika i oslanja se na knjiznice.
Svjetonazor i ideologija uredniStva ne dopustaju objavu nekih knjiga pa su internet-portali i
blogovi preuzeli zadacu promoviranja knjiga i1 kulture ¢itanja. Portali mogu biti specijalizirani za
knjigu kao primjerice Knjiski moljac ili op¢i kao T-portal. Oni nude informacije o tekstu,

promocije, autorske kritike, razgovore 1 eseje (Bartol¢i¢, Goldstein & Goldstein, 2013).
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6. Buducnost
Nakladnicima je teSko predvidjeti budu¢nost svog posla. Primjerice, za autora Stiega Larssona nije

se unaprijed znalo da ¢e se toliko proslaviti svojim knjigama u kratkom vremenu. Primjer krive
procjene je predvidanje iz 2013. godine koje se nije ostvarilo - da ¢e do 2017. godine elektronicka
knjiga biti traZenija od tiskane (Phillips & Bhaskar, 2019). Medutim, jo§ kasnije, 2019. godine,
pokazalo se da prodaja e-knjiga ¢ini 20% nakladnickog profita (Perry, 2019). Drugi primjer krive
procjene je da ¢e djeca manje Citati jer provode viSe vremena na druStvenim mrezama. Phillips 1
Bhaskar navode da su istrazivanja pokazala da se smanjuje broj djece koji Citaju u slobodno
vrijeme, ali opet kupuje se puno djecjih knjiga 1 od njihove prodaje nakladnici najviSe zaraduju.
Krive procjene nastaju zbog predvidanja da vise nece biti tradicionalnog nakladniStva 1 knjiga.
lako se budu¢nost nakladniStva ne moze to¢no predvidjeti, mogu se ponuditi pretpostavke prema

trenutnom stanju i pokusati vidjeti posljedice.

Prema Angusu Phillipsu i Michaelu Bhaskaru prva moguc¢a budu¢nost vezana za nakladnistvo bila
bi da veliki autori odlu¢e sami izdavati svoje rukopise. Autor moze organizirati urednicku,
produkcijsku 1 distribucijsku jedinicu, prodaju, marketing i publicitet. Kada se naslovi nekog
autora dobro prodaju, na prodaji zarade nakladnik i autor. U slucaju da se autor Zeli odvojiti od
nakladnika i pokrenuti samoizdavacki posao, nakladnik ostaje bez profita koji je dolazio s tim
autorom. Nakon toga slijedi pritisak da se nadoknadi izgubljeno, zbog pritiska pati efektivno
izdavanje i1 tako se moze dogoditi da joS autora raskine ugovor s nakladnikom. Pokretanje

samoizdavackog posla ovisi o volji autora knjiga i o njihovoj spremnosti na rizik.

Druga moguca buduénost nakladni$tva je da umjetna inteligencija u obliku usluge za Citanje nece
samo skenirati postojece tekstove da bi pronasla nesto Sto se Citatelju svida ve¢ ¢e ona sama to
napisati. Par sekundi nakon slanja zahtjeva za knjigom umjetna ¢e inteligencija Citatelju na ureda;j
poslati knjigu po njegovom ukusu, sa svim sastavnicama koje je trazio. Tek napisana knjiga ravnat
¢e se ne samo po trenutnim preferencijama citatelja ve¢ 1 onima koje je imao prije kad je Citao
knjige. To Ce se postic¢i tako da ¢e sustav prouciti Citanje trenutne knjige 1 Citanje svih prethodnih
knjiga, C¢ak 1 elemente kao S§to su optimalna duzina recenice i vokabular. Pretpostavka je da ¢e
nakladnici poceti nestajati, ali da ¢e 1 dalje postojati potraznja za starim klasicima. Ostat ¢e mali
broj onih koje nec¢e privlaciti moguénosti umjetne inteligencije, ali ostatak ¢e prihvatiti kvalitetni

materijal u razli¢itim Zanrovima i dobru cijenu nove tehnologije. Na ovoj ¢e situaciju najvise
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profitirati tehnoloske tvrtke. Znanstvenik Hans Moravec takoder misli da ¢e tehnologija zamijeniti
covjeka u pisanju knjiga. To ne bi iznenadivalo jer se puno puta pokazalo da je tehnologija
sposobna koliko i Covjek, primjerice u matematici, Sahu 1 kvizovima (Phillips & Bhaskar, 2019).
Umjetna inteligencija takoder ¢e provjeravati objavljene radove i utvrditi S$to je objavljeno, a Sto
se moze nadopuniti (Perry, 2019). Moguce je i da ¢e knjige nestati Sto se vidi najprije po
preko interneta i1 prevoditeljskih programa. Smanjila se potreba za gramatickim vodi¢ima jer
racunalo provjerava gramatiku napisanog teksta. Ljudi se za traZzenje informacije prije okrenu
internetu 1 aplikacijama za prepoznavanje nego tiskanim enciklopedijama i atlasima. Tiskane
kuharice su zamijenili online recepti. Roditelji poticu djecu na Citanje kako ne bi previSe vremena
prevodili pred ekranima i zbog toga se djecje knjige dobro prodaju. Adolescenti pak smatraju

knjigu staticnom 1 prebacuju se na druStvene medije 1 virtualnu stvarnost.

Mnogi ne gledaju TV kad na uredaju mogu bez ¢ekanja pratiti filmove 1 serije. Kupnju stvari
zamjenjuje stjecanje iskustva, odnosno tiskane knjige postaju manje vazne od elektronic¢kih. Za
Citanje sve je popularniji Kindle Unlimited s mnostvom elektronickih i audio knjiga. U slucaju da
se trazi tiskana knjiga za poklon, jedna od opcija mogla bi biti dostava knjiga do Citateljevog praga.
Unutar te opcije Citatelj bi mogao besplatno procitati prvih nekoliko poglavlja i vratiti knjigu ako
nije po njegovom ukusu. Autori ¢e u ovom slucaju biti pladeni samo ako Citatelj odluci procitati
cijelu knjigu. Uspjesni ¢e autori imati vlastiti sustav slanja knjiga citateljima kojim ¢e upravljati

bez posrednika kao §to je Amazon.

Takoder postoji mogucnost da Google koristi umjetnu inteligenciju u prijevodu metodom trazenja
uzoraka (Phillips & Bhaskar, 2019). Ovo lakSe i jeftinije prevodenje zapocet ¢e grubim prijevodom
koji se ostati u tom stadiju za neknjiZevne tekstove. Knjige na svim jezicima ¢e biti dostupnije i
sve Ce traZeniji biti prijevod na zahtjev za svakog korisnika, odnosno ¢ak i ako samo jedna osoba
trazi odredeni tekst, on Ce biti preveden i1 njoj dostupan (Phillips & Bhaskar, 2019). Trenutno su
elektronicke knjige jeftinije od tiskanih. To se vidi na primjeru Amazona - cijene knjiga znaju biti
manje od dolara. Phillips i Bhaskar predvidaju da ¢e e-knjige uskoro biti besplatne, a tiskane knjige
peterostruko skuplje nego $to su sad. S napredovanjem e-knjiga tiskane ¢e knjige postati vrijedna
rijetkost te ¢e poskupiti papir, dizajn i izdavanje (Phillips & Bhaskar, 2019). Kako ¢e se povisiti

cijene nakladnici ¢e biti selektivniji prilikom biranja rukopisa za objavu i na koji nac¢in ostvariti
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zaradu. Atticks smatra da ¢e tiskane knjige biti tu jo§S dugo vremena, ali ¢e se koristiti drugaciji
materijali za njezinu izradu (Perry, 2019). Proizvod ¢e pratiti zelje kupaca i promjene u proizvodnji
i distribuciji. Nakladnici ¢e sve viSe analizirati preferencije kupaca, a agenti ¢e nastojati predvidjeti
buduce preferencije i prema tome nuditi knjige na platformama kao $to je Amazon. Nakladnici i
autori spremni na samoizdavanje trazit ¢e druge nacine za promociju knjiga. Primjerice,
obozavatelji ¢e raditi filmske najave i primjerice Spotify popise za reprodukciju vezane za knjigu,
a autori ¢e se na druStvenim mrezama predstavljati kao likovi iz svojih knjiga. Ovo mijesSanje

medija i web platformi potaknut ¢e zanimanje kupaca, a time i prodaju knjige (Perry, 2019).

S druge strane, moZe se dogoditi potpuno suprotno - da se ljudi u buduénosti odluce vratiti
analognom. Tiskane se knjige mogu drzati u ruci, njihov dizajn privlaci Citatelje i one odvajaju od
svakodnevne elektronike. Elektronicki uredaji lose utjeCu na zdravlje, a stalno provjeravanje e-
mailova i druStvenih mreza smanjilo je korisnicku inteligenciju i paznju. Robotizacija i
automatizacija poslova oslobodit ¢e viSe vremena 1 bit ¢e preporucljivo da se ono iskoristi §to dalje
od elektronickih uredaja, Citajuci tiskanu knjigu (Phillips & Bhaskar, 2019). Moguce je da ¢e se
raditi o tisku na zahtjev koje ¢e biti ekoloski prihvatljivo budu¢i da se nece raditi o masovnom

ispisu (Perry, 2019).
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7. Istrazivanje studenata Filozofskog fakulteta

7.1. Metode istrazivanja
Preko elektroni¢ke ankete pod nazivom Utjecaj ugleda nakladnika na Citateljski odabir:

istrazivanje studenata Filozofskog fakulteta provedeno je istrazivanje kako bi se saznalo od kojeg
nakladnika studenti najcesce biraju knjige, izvor koji je studenta upoznao s tim nakladnikom i
razlozi kupnje od odredenog nakladnika. Cilj istrazivanja takoder je bio ispitati koje odrednice
kvalitete studenti smatraju da njihov najdrazi nakladnik ima i koliko je svaka od odrednica

studentima bitna. Anketa je napravljena preko Google Formsa i poslana je studentima diplomskog

studija Filozofskog fakulteta u Zagrebu preko e-mail adrese student-svima@ffzg.hr. Rezultati su
prikazani i prikupljani preko Google Formsa i Google Drivea. U istrazivanju je sudjelovalo 60
studenata diplomskih studija Filozofskog fakulteta u Zagrebu, a radi se o prigodnom uzorku od
minimalno 50 studenata. Prigodni uzorak ili skup dostupnih ispitanika bez obzira na
reprezentativnost omoguéuje brzo, jeftino i jednostavno skupljanje podataka. Ovaj se uzorak
oblikuje s nijednim ili malim brojem pravila, a u ovom slucaju je pravilo bilo da se radi o
studentima diplomskih studija Filozofskog fakulteta u Zagrebu. Prigodni uzorak pomaze u
stvaranju hipoteze koja se kasnije moze razraditi. S druge strane, prigodni uzorak nije
reprezentativan i moze biti netocan jer se radi o uzorku ljudi koji su primjerice lokacijski najblizi
ispitivacu ili subjektivno izabrani po nekom drugom kriteriju. Takoder ispitiva¢i mogu biti
subjektivni sa zakljucima i motivacijama za daljnje istrazivanje. Elektroni¢ka anketa najbolje je
rjesenje problema lokacijske ogranicenosti (Mahmutovi¢, 2022). U ovoj je elektroni¢koj anketi
postavljeno 12 pitanja. Radi se o pitanjima s jednim odgovorom, viSe odgovora, kratkim
odgovorom i davanju ocjene. Glavna istrazivacka pitanja rada su koji je nakladnik najpoznatiji

studentima i koje odrednice kvalitete nakladnika studenti smatraju najvaznijima.

7.2. Rezultati anketnog istrazivanja
Najprije je ispitano kojeg su spola ispitanici i koje diplomske studije studiraju. Anketu je rijesilo

11 studenata i 49 studentica. Najvise ispitanika studira diplomske studije Bibliotekarstva, to¢nije
7 studenata te po dvoje sa Psihologije, Komparativne knjizevnosti i Kroatistike.

Trece je pitanje (slika 1) bilo koliko knjiga studenti procitaju godisnje. Vecina je odgovorila da
procita Sest knjiga ili viSe, odnosno 51,7% ili 31 ispitanik odgovorio je da godisnje procita vise od
deset knjiga, a 25% ili 15 ispitanika odgovorilo je da procitaju od Sest do deset knjiga. 20% ili 12
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studenata tijekom godine je procitalo od dvije do pet knjiga, a 3,3% ili dvoje nisu procitali niti
jednu. Nitko nije oznacio da Cita jednu knjigu godisnje. Vise od deset knjiga procitaju vecinom
studenti jednopredmetnog diplomskog studija Bibliotekarstva (tri studenta), jednopredmetne
Psihologije (dva studenta) i jednopredmetne Komparativne knjizevnosti (dva studenta). Od Sest do

deset knjiga ve¢inom citaju studenti Bibliotekarstva (Cetiri studenta).

60 odgovora

@ niti jednu
® jednu
2-5
@ 6-10
@ vise od 10

Slika 1. Trece pitanje ankete - Koliko knjiga procitate godisnje?

Na pitanje zbog kojeg razloga ¢itaju (slika 2), najvise je ispitanika, njih 39, odgovorilo sve od
navedenog, zna¢i zbog razbibrige 1 uzivanja u ¢itanju, informiranja i educiranja van Skole ili
fakulteta 1 za potrebe Skole ili fakulteta. Za razbibrigu Cita 14, a za potrebe Skole 1 fakulteta 6
studenata. Samo jedan ispitanik ¢ita iskljucivo zbog informiranja i educiranja van Skole ili

fakulteta.
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60 odgovora

@ razbibriga i uZivanje u éitanju

@ informiranje i educiranje van kole ili
fakulteta

@ za potrebe Skole ili fakulteta

® sve od navedenog

Slika 2. Cetvrto pitanje ankete - Zbog kojeg razloga &itate

Peto je pitanje (slika 3) ispitivalo u kojem obliku se Citaju knjige, tiskanom ili elektroni¢kom ili se
mogla odabrati opcija ,,ne Citam knjige*. Moglo se dati vise odgovora. Vecina ispitanika Cita
tiskane knjige (57 ispitanika), neSto manje elektronicke (43), a njih troje ne Cita knjige. Sva 43

ispitanika koji ¢itaju elektroni¢ke knjige Citaju 1 tiskane knjige.
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60 odgovora

tiskane 57 (95 %)

elektranicke 43 (71,7 %)

ne ¢itam knjige 3 (5 %)

Slika 3. Peto pitanje ankete - U kojem obliku citate knjige (moZete odabrati vise od jednog

odgovora)?

Sesto je pitanje (slika 4) ispitivalo na kojem uredaju ispitanici &itaju elektroni¢ke knjige ako ih
Citaju. Moglo se dati viSe odgovora. Vecina ih ¢ita na racunalu i pametnom telefonu, odnosno 50%
141,7% ispitanika. Nakon njih je najc¢esSce koriSten Kindle, odnosno koristi ga 15% ispitanika, a
23,3% ispitanika ne Cita elektronicke knjige. Pod ,,0stalo* neke su studentice dodale Kobo e-reader
i Ipad, jedan student slusa audioknjige i1 jedna studentica Cita elektroni¢ke knjige samo ako joj nije

dostupno tiskano izdanje.
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60 odgovora

pametni telefon 25 (41,7 %)

ratunalo 30 (50 %)

Kindle 9 (15 %)

ne citam elektronicke knjige 14 (23,3 %)

Kobo e-reader

1(1,7%

Elektronicke knjige €éitam samo ako ne
mogu dodi do tiskanog izdanja.
slusam knjige.

)
1(1,7 %)
1(1,7 %)

)

ipad 1(1,7%

Slika 4. Sesto pitanje ankete - Ako Gitate elektronike knjige, na kojem ih uredaju &itate (moZete

odabrati viSe od jednog odgovora)?

Sljedece je pitanje (slika 5) bilo kako studenti dolaze do knjiga koje ¢itaju i moglo se odabrati vise
odgovora. Najveci broj studenata, 56 od 60 ispitanika, posuduje knjige u knjiznici. Zatim 37 od 60
ispitanika dolazi do knjiga tako ih kupuje u knjizari. Ostali su odgovorili da posuduju knjige od
Clana obitelji ili prijatelja, da ucitavaju na uredaj besplatne knjige i kupuju online knjige. Po jedan
ispitanik dodaje odgovor u kategoriju ,,ostalo, odnosno kupnju na Interliberu, ¢itanje preko web

stranice 1 piratiziranje s interneta.
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60 odgovora

kupnjom u prostoru knjizare 37 (61,7 %)

kupnjom online 16 (26,7 %)

posudbom u knjiZnici 56 (93,3 %)
posudbom od élana obitelji ili prijatelja | 35 (58,3 %)
utitavam na uredaj besplatne knjige 33 (55 %)
Kupujem na Interliberu 1(1,7 %)
gen.lib.rus 1(1,7 %)
Piratiziram s interneta 11,7 %)
0 20 40 60

Slika 5. Sedmo pitanje ankete - Kako dolazite do knjiga koje ¢itate (mozete odabrati vise od jednog

odgovora)?

Za osmo su pitanje ispitanici trebali upisati od kojeg nakladnika najces¢e posuduju ili kupuju

knjige (tablica 1). Od 55 koji su odgovorili, najvise njih, devetero, odgovorilo je da posuduje ili

kupuje knjige od Znanja, zatim petero od Frakture. Od devetero koji posuduju ili kupuju knjige od

Znanja osam je studentica 1 od ukupnog broja kojima je najdrazi nakladnik Znanje vecina, tocnije

njih petero studira Bibliotekarstvo. Cetvero je ispitanika odgovorilo da nema najdrazeg

nakladnika, troje ispitanika je odgovorilo da ne zna, a troje da ne obrac¢a pozornost na nakladnika.

S druge strane najmanje ispitanika je navelo nakladnike OceanMore i SysPrint, odnosno po jedan

ispitanik najvise posuduje ili kupuje od naklade OceanMore i SysPrint.

Ime nakladnika Broj studenata koji posuduju ili kupuju knjige
tog nakladnika

Znanje 13

Fraktura 9

Mozaik knjiga 8

(nema navedenog nakladnika) 5
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Ne znam 4
nema pravila 4
Skolska knjiga 4
Penguin Books 4
Verbum 3
Profil 3
Matica hrvatska 2
Algoritam 2
Fokus 2
Najvise skidam s Archive 1
VBZ 1
Hoc¢u knjigu 1
Srednja Europa 1
Disput 1
Barns and Nobles 1
Alegria 1
OceanMore 1
Piatkus 1
Egmont 1
SysPrint 1
FF Press 1

Tablica 1. Osmo pitanje ankete - Od kojeg nakladnika najvise posudujete ili kupujete knjige?

Deveto je pitanje (tablica 2) ispitivalo kako su studenti saznali za nakladnika ¢ije su ime upisali u
prethodnom pitanju i za njegove naslove. Takoder je ponudena opcija dopisivanja izvora pod
opciju ,,ostalo®. Trinaestero njih je odgovorilo na sajmovima knjiga, a devetero njih da je dobilo
preporuku od ¢lana obitelji ili prijatelja. Od vecéine koja je odabrala sajmove knjiga deset je
studentica i od ukupnih 13 ispitanika vecina, to¢nije dvoje, studira jednopredmetni diplomski

studij Bibliotekarstva. Dvoje ispitanika reklo je da nema preferenciju, jedan da ne zna. Najmanje,
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to¢nije po jedan, ih je saznalo preko reklame u Casopisu ili novinama, otvorenjem knjizare ili

trgovine ili slu¢ajno posudivanjem u knjiznici.

Kako su studenti saznali za nakladnika od | Broj studenata
kojeg najviSe posuduju i kupuju 1 njegove

naslove

sajmovi knjiga 13

preporuka ¢lana obitelji ili prijatelja

reklama na druStvenim mrezama

(nema odgovora)

platforme za citatelje (npr. Goodreads)

preporuka profesora

cen e

9
7
9
reklama na web stranici 4
3
2
2

reklama u ¢asopisu ili novinama 1

nisam, ne gledam nakladnike, ve¢ knjige, | 1

naslove, saZetke i zanrove koje ¢itam

Ne znam kojeg nakladnika najvise ¢itam 1
svejedno 1
nemam preferencu 1
objavljuje autore koji su mi zanimljivi 1
U ponudi oni imaju naslove koji mi trebaju 1

Tijekom srednjoskolskih dana, otvorila se | 1

knjizara u mojem gradu

Tablica 2. Deveto pitanje ankete - Kako ste saznali za tog nakladnika i njegove naslove?

U desetom se pitanju htio saznati razlog kupnje knjige tog nakladnika i ispitanici su mogli odabrati
viSe od jednog odgovora. Vecina ispitanika, 55,6%, izjavila je da im pri kupnji ili posudbi nije
vazno tko je nakladnik, a 33,3% ispitanika je izjavilo da su kupili knjigu jer ju je objavio poznat i

ugledan nakladnik. Od 30 ispitanika kojima nije vazno tko je objavio knjigu, 26 je studentica.
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Studentima su nakon navedenog razlozi za kupnju da samo odredeni nakladnik ima trazene
naslove, §to je izjavilo 16 studenata, 1 povoljna cijena, $to je izjavilo 14 studenata. Najmanje je
ispitanika, to¢nije po jedan, odgovorilo da ne zna kojeg nakladnika najvise ¢ita, ne kupuje knjige,
da im je bitan grafic¢ki dizajn, da knjige ne kupuje ve¢ ih posuduje u knjiznici i zbog dobre lokacije,

odnosno blizine knjizare.

U predzadnjem pitanju ispitivalo se koje od navedenih odrednica ima nakladnik ¢ije knjige studenti
najvise posuduju ili kupuju. Moglo se odabrati vise od jednog odgovora. Najvise je ispitanika reklo
da njihov najdrazi nakladnik ¢esto izdaje 1 ima bogatu ponudu (72,5% ispitanika) 1 istaknut dizajn
korica (54,9% ispitanika). Od 37 ispitanika koji smatraju da njihov nakladnik Cesto izdaje 1 ima
bogatu ponudu, dvanaestero je za nakladnika od kojeg najc¢esc¢e kupuju ili posuduju navelo Znanje.
Nesto manje studenata odgovorilo je da njihov nakladnik kvalitetno graficki oblikuje tekst, nema
sitni font teksta 1 nudi online kupnju svojih naslova. Najmanji broj ispitanika odabrao je

poduzimanje rizika (19,6% studenata) 1 kvalitetne predgovore 1 pogovore (15,7% studenata).

51 odgovor

aktivnost na drudtvenim mreZzama

testo izdavanje i bogata ponuda [—37 (72,5 %)
kvalitetan marketing 15 (29,4 %)
pracenje preferencija Citatelja 17 (33,3 %)
poduzimanje rizika (izdavanje novih i 10 (19,6 %)
manje poznatihrnaslova) - - !
detaljna i ¢esto aZurirana web stranica 15 (29,4 %)
dizajn korica 28 (54,9 %)
grafiko oblikovanje teksta 23 (451 %)
veli€¢ina fonta 19 (37,3 %)
kvalitetni predgovori/pogovari
moguénost online kupnje 19 (37,3 %)
0 10 20 30 40

Slika 6. Jedanaesto pitanje ankete - Koje od navedenih odrednica ima nakladnika ¢ije knjige

najvise posudujete ili kupujete (mozete odabrati vise od jednog odgovora)?

U zadnjem pitanju ankete bilo je potrebno oznaciti stupanj slaganja s tim koje su odrednice

kvalitetnog nakladnika. Stupnjevi su bili od 1 do 5 pri ¢emu je 1 oznac¢avao “u potpunosti se ne
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slazem”, a 5 “u potpunosti se slazem”. Najveci broj ispitanika (19 od 60 studenata) oznacio je
aktivnost na drustvenim mrezama stupnjem 4 po vaznosti, a ¢esto izdavanje i bogatu ponudu
prepoznato je kao najvazniji element koji su stupnjem 5 oznacila 33 studenta. Kvalitetan marketing
1 pracenje preferencija Citatelja takoder su prepoznati kao neki od najvaznijih elemenata, odnosno
stupnjem 5 ih je oznacilo 20 1 27 studenata. Poduzimanje rizika, odnosno izdavanje novih i manje
poznatih naslova vecina, to¢nije 20 od 60 studenata oznacila je stupnjem 5, a detaljnu 1 Cesto
azuriranu stranicu stupnjem 5 oznacila su 32 studenta. Stupnjem 5 oznaceni su i dizajn korica (22
studenta), graficko oblikovanje teksta (25 studenata), veli¢ina fonta (24 studenta) i moguénost
online kupnje (30 studenata). Medutim, srednje vaznim su se pokazali kvalitetni predgovori 1
pogovori za koje je ve¢ina, odnosno 19 studenata, stavila stupanj 3 vaznosti. Najvise se studenata
slozilo da jedna od najvaznijih odrednica kvalitete nakladnika Cesto izdavanje i bogata ponuda,
odnosno 33 od 60 ispitanika je za nju odabralo stupanj vaznosti 5 ili “u potpunosti se slazem”.
Gotovo jednako bitna je detaljna i Cesto azurirana web stranica koju jako vaznom smatra 32 od 60
ispitanika. Najveci broj otprilike podjednakih odabira svih stupnjeva vaznosti za jednu odrednicu
vidi se za kvalitetne predgovore 1 pogovore gdje je, nakon 19 ispitnika koji su odabrali stupanj

vaznosti 3, po 12 ispitanika odabralo stupanj 2 1 4, 11 studenata broj 5 1 Sest studenata broj 1.

7.3. Zakljucak anketnog istrazivanja
Po rezultatima ankete moZe se zakljuciti da vecina studenata godisnje Cita Sest knjiga ili viSe pri

¢emu se posebno isti¢e 31 ispitanik koji Cita deset knjiga ili viSe. Od tih studenata koji ¢itaju deset
knjiga ili viSe studenti najviSe je studenata istog studija s diplomskog studija jednopredmetnog
Bibliotekarstva. Razlog ¢itanja je za vecinu ispitanika svaka od navedenih opcija, od razbibrige 1
uzivanja u ¢itanju do Citanja za potrebe Skole ili fakulteta. 57 od 60 ispitanika Cita tiskane knjige,
a od onih kojih ¢itaju elektronicke knjige pola ih ¢ita na racunalu. Najveci broj ispitanika, 56 od
60, dolazi do knjiga tako da ih posudi u knjiznici. Sto se ti¢e pitanja vezanih za nakladnistvo, devet
ispitanika posuduje ili kupuje knjige od Znanja. Najveci broj studenata za nakladnika 1 njegove
naslove sazna na sajmovima knjiga i kad kupuju ili posuduju knjigu veéina, 55,6% ne gleda tko je
nakladnik. Na drugom je mjestu po vaznosti ugled nakladnika Sto pokazuje da on utjece na
Citateljski odabir, ali nije najvazniji element. 72,5% ispitanika navelo je da od odrednica kvalitete
njihov nakladnik ¢esto izdaje i ima bogatu ponudu, a to se ve¢inom odnosilo na nakladni¢ku kucu

Znanje. Oznacavanjem stupnjeva slaganja s tim koje su odrednice kvalitetnog nakladnika pokazalo
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se da su prema ispitanicima najbitnije odrednice, izmedu ostalog, Cesto izdavanje i bogata ponuda,

kvalitetan marketing i praéenje preferencija Citatelja.
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8. Zakljucak

Angus Phillips i Michael Bhaskar navode da je moguce da ¢e se autori odvojiti od nakladnika i
sami izdavati svoje rukopise. MoZe se dogoditi 1 da umjetna inteligencija skeniranjem postojecih
tekstova napisSe novi tekst po ukusu citatelja ili da radi prijevod na zahtjev. Medutim, postoji i
mogucénost da se u buduénosti dogodi suprotno, odnosno da se ljudi odluce vratiti tiskanoj knjizi
nakon robotizacije 1 automatizacije poslova. Zakljucuje se da nakladnici ne mogu sa sigurnoséu

znati Sto ¢e se dogoditi s nakladniStvom u buducnosti (Phillips & Bhaskar, 2019).

Sto se ti¢e anketnog istrazivanja, pokazalo se da veéina ispitanih studenata godi$nje ¢ita deset
knjiga ili viSe. Pritom se posebno istiCu studenti jednopredmetnog diplomskog studija
Bibliotekarstva, Psihologije i Komparativne knjizevnosti. Ispitanici Citaju za razbibrigu, fakultet i
obrazovanje nevezano za fakultet. Vecini ispitanika je draza tiskana knjiga, a kad Ccitaju
elektroni¢ku knjigu velik broj to radi na racunalu. Do knjige se u vecini slucajeva dolazi
posudivanjem u knjiznici, a prilikom posudivanja ili kupnje naj¢es¢i je odabir nakladnicka kuca
Znanje. U najvec¢em broju slucajeva za nove se naslove saznaje na sajmovima knjiga i vec¢ina
studenata ne obrac¢a pozornost na ime nakladnika. Dio ispitanika ipak odgovara da im je bitan
ugled nakladnika pa se moze re¢i da je on jedan od elemenata koji se gledaju pri kupnji ili posudbi,
ali ne najvazniji. Bitno je da nakladnik Cesto izdaje 1 ima bogatu ponudu, a to se najcesce koristilo
za opis nakladnika Znanje. Prema studentima najbitnije odrednice kvalitete nakladnika su, izmedu

ostalog, ¢esto izdavanje i bogata ponuda, kvalitetan marketing i pracenje preferencija Citatelja.
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Utjecaj ugleda nakladnika na Citateljski odabir

Istrazivanje studenata Filozofskog fakulteta

Sazetak

U ovom ¢e se diplomskom radu govoriti o utjecaju ugleda nakladnika na citateljski odabir i
istrazivati miSljenje studenata Filozofskog fakulteta o nakladnicima. U prvom (uvodnom) dijelu
definirat ¢e se pojam nakladniStva i opisati proces izdavanja knjiga i Casopisa. U drugom
(sredisSnjem) dijelu navest ¢e se odrednice kvalitetnog nakladnika i objasniti Sto utjece na Citateljski
odabir. Sljedece ¢e se analizirati problemi vezani za nakladniStvo, dati rjeSenja i pretpostavke
vezane za buduce stanje. U treCem (zavrSnom) dijelu ¢e se preko web ankete ispitati od kojeg
nakladnika studenti diplomskog studija Filozofskog fakulteta Sveucili§ta u Zagrebu najviSe
posuduju i1 kupuju knjige i1 kako su saznali za tog nakladnika. Takoder ¢e se analizirati razlozi
kupnje knjiga od odredenog nakladnika, najbitnije odrednice kvalitete i koje odrednice imaju
nakladnici koje su studenti prethodno odabrali. Pretpostavka je da ¢e biti razlike u odabiru

najdrazeg nakladnika i najbitnijih odrednica kvalitetnog nakladnika.

Kljuéne rije¢i: ugled nakladnika, Citateljski odabir, proces izdavanja, problemi nakladniStva,

buducénost nakladniStva
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The impact of the publisher's reputation on the reader's choice

Research of students of the Faculty of Philosophy

Summary

In this paper, we will talk about the impact of publishers' reputation on reader choice and explore
the opinion of students of the Faculty of Philosophy about publishers. In the first (introductory)
part, the term publishing will be defined and the process of publishing books and magazines will
be described. In the second (central) part, determinants of quality publishers will be listed and what
influences the reader's choice will be explained. Next, problems related to publishing will be
analyzed, solutions and assumptions related to the future situation will be given. In the third (final)
part, a web survey will be used to examine from which publisher graduate students of the Faculty
of Philosophy of the University of Zagreb borrow and buy books the most and how they found out
about that publisher. Furthermore, the reasons for buying books from a certain publisher will be
analyzed as well as the most important determinants of quality and which determinants do the
publishers previously chosen by the students have. The assumption is that there will be differences

in the selection of the favorite publisher and the most important determinants of a quality publisher.

Keywords: publisher's reputation, readers' choice, publishing process, problems of publishing,

future of publishing
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