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Suunnittelun paikka
Kirjahankkeelle pitää etukäteen laatia markkinointisuun-

nitelma, tai ainakin kirjoittaja-kustantajalla pitää olla yleis-
käsitys siitä, mitä kanavia myöten kirjaa myydään. Muuten 
kustantajalla on kirjapainon jakeluauton käytyä vain valtava 
kasa kirjoja ja painolasku. Markkinointimahdollisuuksista 
tulisi itse asiassa olla haju jo kirjaa kirjoitettaessa ja viimeis-
tään painoksen suuruutta määriteltäessä.

Kirjan menestymistä ei useimmissa tapauksissa pysty 
varmasti ennakoimaan. Suosioon nousemisen mekanismi on 
edelleen suurelta osin tuntematon, sattuman kauppaa. Hyvän 
menekin todennäköisyyteen voi kuitenkin vaikuttaa aika pal-
jon.

Kirjalla pitää olla selkeä, omaleimainen idea. Kirjoja jul-
kaistaan niin paljon, että harmaaseen massaan ei voi jättäytyä. 
Nimen ja ulkoasun täytyy olla vetäviä. Kirjan esittelymate-
riaali pitää tehdä kunnolla, ja kirjan on oltava esillä kaikilla 
mahdollisilla tavoilla ja kaikissa mahdollisissa paikoissa. Kus-
tantajan ahkeruus palkitaan, todennäköisesti. 

Kustantajalla täytyy olla käsitys siitä, kelle kirja on tarkoi-
tettu, ketkä ovat sen kohderyhmä. Sen mukaan voi valmistella 
myyntipuheet ja markkinointimateriaalin sekä arvioida, mitä 
kautta kirjan saa kaupaksi. 

Kirjakauppamyynti Kirjavälitys Oy:n kautta on yhä 
kirjamyynnin perusratkaisu. Joku on sanonut osuvasti, että 
kirjakauppa on ylivoimaisesti paras pienen kustantajan ystävä, 
vaikka se onkin huono. Huonous tässä tarkoittaa, että näin 
myytäessä kustantaja joutuu antamaan vähittäis- ja tukku-
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portaalle lähes puolet kirjan myyntihinnasta. Suoramyynti 
ohi tämän koneiston houkuttelee, kun hinnasta jäisi suurempi 
osa itselle. Kirjakauppajärjestelmä ei ole kuitenkaan syntynyt 
sattumalta, monet muut myyntitavat eivät ehkä lopulta toimi-
kaan. Erittäin paljon riippuu kustantajan aktiivisuudesta.

Suomalainen kirjakauppajärjestelmä on parempi kuin 
esimerkiksi amerikkalainen: kun Kirjavälitys tilaa kirjaa kau-
poille, kustantaja myy silloin kirjaerän eteenpäin ja saa heti 
rahansa. Riski siirtyy tilaajalle. Muualla on usein toisin, kus-
tantaja saa rahansa vain kauppojen myymistä kappaleista. 
Loput kirjat palautetaan tai tuhotaan.

Kirjakaupat
Kirjavälityksen kautta myytäessä kustantaja joutuu anta-

maan kirjan ohjehinnasta alennusta 46 %, mistä kirjakauppa 
saa 30–38 % ja Kirjavälitys loput. Suuret kustantajat saattavat 
saada paremmat ehdot, mutta niistä ei muille huudella. Lisäksi 
Kirjavälitys vaatii 2 %:n käteisalennuksen, jos he maksavat 
laskun kahdessa viikossa, ja kustantaja joutuu kuljettamaan 
kirjat Kirjavälityksen toimipisteeseen Hyvinkäälle.

Kirjavälitys tilailee kirjaa (nykyisin sähköpostilla) sitä 
mukaa kun kirjakaupoista tulee tilauksia. Sen verran heillä 
ilmeisesti pidetään käsivarastoa, ettei kustantaja joudu aivan 
parin kappaleen vuoksi Hyvinkäälle ajamaan. Ilmeistä menes-
tyskirjaa saatetaan tilata ennakkoon, mutta muuten meininki 
on varovaista. Tilauksia kustantajalta tehdään juuri sen verran 
kuin pystytään varmasti myymään eteenpäin.

Kirjakaupoille voi myydä muutenkin kuin Kirjavälityk-
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