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Digitaliseringen av myntauktions­
marknaden fortskrider i en rasande 
fart. Samlarna kan i dag deltaga vid 
sal-auktioner pa andra sidan jord­
klotet i realtid och konkurrensen 
mellan auktionsfirmor har blivit glo­
bal. Samtidigt paverkar digitalise­
ringen aven produktionssidan i form 
av sankta kostnader genom outsour­
cing och forkortade ledtider mel­
tan inlamning och auktion. Effekti­
visering och konkurrens pressar ner 
provisionsnivaerna. Firmor som inte 
hanger med i utvecklingen riskerar 
att fa fora en tynande tillvaro eller 
konkurreras ut. 

I kapitlet "50 ar av digital utveckling" i 
Sam lad Gliidje 2019 har Ingemar Sven­
son fOrtjanstfullt redovisat flera aspek­
ter av digitaliseringens utveckling och 
dess konsekvenser fOr myntsamlandet, 
bland annat hemsidor, e-handelssiter, 
bilder, litteratur och interaktionen 
mellan samlare. I denna artikel ska jag 
belysa digitaliseringens konsekvenser 
for marknaden fOr myntauktioner. 
Utvecklingen for myntauktioner har 
under flera decennier varit relativt 
statisk i form av sal-auktioner, dit 
samlare fran nar och fjarran fardats. Ej 
narvarande samlare har kunnat lamna 
skriftliga bud, deltaga per telefon eller 
lata handlare bjuda. Denna traditio­
nella idyll haller pa att forandras radi­
kalt genom digitaliseringen och inter­
netauktionernas intag. 

Exponering over hela varlden 
Tack vare internet kan i dag mynt­
samlare over hela varlden granska 
auktionsobjekt via online-kataloger 
pa auktionsfirmornas hemsidor, fa en 
fantastisk overblick av utbudet fran 
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hundratals auktioner via annons­
plattformar - framst Numisbids och 
Sixbid - eller deltaga i realtid pa rena 
internetauktioner eller kombinerade 
sal- och internetauktioner (hadan­
efter benamnda "kombiauktioner"). 
Exponeringen online pa nagon av an­
nonsplattformarna Numisbids eller 
Sixbid ar i dag nodvandigt for att na 
ut till potentiella budgivare over hela 
varlden. Har kan digitaliseringen 
nyttjas fullt ut i form av forstorade 
foton, lankar och omrakning av va­
lutor, etc. Om koparna sedan kan 
deltaga i realtid via internet- eller 
kombiauktioner mangdubblas bud­
givarna jamfort med en sal-auktion. 
En stor och valkand auktionsfirma 
med starkt varumarke skulle kunna 
ha totalt 10000-tals budgivare vid en 
internetauktion i stallet for skriftliga 
bud och ett hundratal narvarande 
samlare och handlare vid en sal-auk­
tion. Att fler samtidigt kan vara med 
att bjuda i realtid innebar naturligtvis 
en press uppat pa de klubbade pri­
serna. Budgivarna sparar dessutom 
bade tid och resekostnader. I princip 
kan en samlare bjuda pa flera auktio­
ner pa olika platser i varlden under 
sammahelg. 

En europeisk auktionsfirma som 
har befunnit sig i framkant for denna 
trend ar WAG (Westfiilische Auktions 
Gesellschaft) i Arnsberg, en utav de 
storsta tyska firmorna. WAG har 
tagit steget fran att under nagra de­
cennier ha varit en traditionell auk­
tionsfirma med endast sal-auktioner, 
fOr att under en tid parallellt ha haft 
sal-auktioner och internetauktioner 
till att slutligen endast anordna rena 
internetauktioner. Denna strategi ar 
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WAG i Tyskland har gatt over helt till 

internetauktioner. 

troligen ett resultat av att de klubba­
de priserna vid internetauktionerna 
overstigit dem vid sal-auktionerna. 
Darmed har det blivit lattare att locka 
till sig inlamningar fran lokala och 
utlandska samlare. WAG brukade 
anordna 2-3 storre sal-auktioner per 
ar. Numera anordnar firman nastan 
en storre internetauktion av samma 
format i manaden. 

Global konkurrens och 
varumarken 
Konkurrensen mellan auktionsfirmor 
sker inte bara pa koparsidan (se ovan) 
utan framfor allt pa inlamningssidan. 
Utan inlamnade objekt blir det nam­
ligen inte mycket till auktion. Darfor 
ar det viktigt att bygga upp ett for­
troende gentemot potentiella saljare 
och budgivare i form av personliga 
kontakter och ett grundmurat varu-
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En sokning pa "Trajanus" pa Numisbids visar vad som ska auktioneras 
och ger en overblick om raritetsgrader och prisnivaer. 

marke. Varumarket garanterar att 
inlamnade objekt hanteras pa ett 
professionellt satt, ar akta och hailer 
den kvalitet som anges i katalogerna. 
Men i takt med att det geografiska av­
standet mellan firman och koparna/ 
saljarna okar i digitaliseringens tide­
varv, minskar naturligtvis de person­
liga kontakterna i betydelse. I stallet 
blir auktionsfirmans varumarke eller 
renomme mer betydelsefullt. 

Under manga decennier har kon­
kurrensen varit lokal mellan firmor 
fran samma land. I sma lander sasom 
de skandinaviska har det inte varit 
ovanligt att en auktionsfirma i det 
narmaste haft monopol pa inlam­
ningar av kvalitetsobjekt fran lokala 
samlare. Digitaliseringen har vant 
upp-och-ned pa denna konkurrens­
situation. Utlandska auktionsfirmor 
som kan maximera bade exponering 
och klubbade priser kommer fram­
over troligen att ta en storre del av 
kakan nar det galler inlamningar fran 
lokala samlare. Potentiella saljare blir 
namligen alltmer medvetna om att 
andra samlare i Pajala eller Sveg bara 
ar ett musklick bort ifran att i realtid 
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bjuda pa auktioner i Osnabriick eller 
New York. Konkurrensen mellan 
auktionshusen blir med andra ord 
global. 

Synliggor raritetsgrader och 
pitverkar relativpriserna 
En annan effekt av digitaliseringen ar 
att raritetsgraderna mellan objekten 
synliggors. Pa annonsplattformarna 
Numisbids och Sixbid samt pa e­
handelssiter sam MA-Shops och eBay 
far samlarna en battre overblick. En 
sokning pa "Nero': "Vasa" eller "brak­
teat" visar snabbt vilka typer som ar 
vanliga respektive rara. Den kanske 
viktigaste informationskallan om ra­
ritetsgrader ar CoinArchives, dar man 
mot en arlig summa kan fa betydande 
statistik ganska langt bak i tiden om 
hur ofta och till vilka priser olika ty­
per har salts. Det ar digitaliseringen 
som mojliggor skapandet av en sadan 
informationskalla som CoinArchives. 
Digital information till skillnad fran 
tryckt kan samlas upp och bearbetas 
maskinellt snabbt och till en mini­
mal kostnad. En konsekvens av den 
mer transparanta informationen om 

raritetsgrader ar naturligtvis att rela­
tivpriserna forandras. Rariteter blir 
relativt sett dyrare och vanliga typer 
relativt sett billigare. Man kan darfOr 
forvanta sig att konkurrensen mellan 
auktionsfirmor intensifieras om att fa 
auktionera de riktiga rariteterna. 

Kombiauktioner och 
internetauktioner 
Vid kombiauktionerna finns det flera 
olika tekniska plattformar som kan 
anvandas, dar OneBid och Biddr ar 
bland de vanligaste. En fOrdel med 
Biddr ar att buden fran salen och 
internet inte kommer huller om bul­
ler, vilket underlattar for auktions­
utroparen. Internetbudgivarna slapps 
namligen forst in nar det endast Mer­
star en budgivare i salen. I synner­
het kombiauktionerna har haft sina 
barnsjukdomar, dar internetbuden 
fordrojt den totala tidslangden for 
auktionen. I dag klarar emellertid de 
fiesta kombiauktioner 150-200 objekt 
per timme. 

Vid de rena internetauktionerna 
ar det avgorande att auktionsfirman 
far budgivarna att kanna sig som 
om de deltog pa en traditionell sal­
auktion. I sa fall maste den tillatna 
tiden att lagga bud mellan varje bud­
steg vara begransad; kanske fyra till 
fern sekunder och inte flera minuter. 
Annu viktigare ar att auktionsobjek­
ten avslutas i nummerordning. Om 
flera objekt auktioneras samtidigt och 
dessutom avslutas i oordning sa ska­
pas bara forvirring. Risken ar stor att 
budgivarna missar att lamna bud pa 
ett eller annat objekt och att de klub­
bade priserna darmed blir lagre. Om 
flera objekt auktioneras samtidigt 
maste dessutom flera flikar oppnas, 
vilket knappast ar kompatibelt med 
dagens anvandning av lasplattor och 
mobiler som har sma skarmar. 

Till skillnad fran enklare tjanster 
som kan outsourcas (se nedan) sa bor 
auktionsfirman halla hart i sitt varu­
marke oavsett auktionsform. Det ar 
till exempel irite lampligt att foretaget 
lanar ut sitt varumarke vid enklare 
internetauktioner som skots av andra. 
Om man i alla fall skulle gora detta, 
bor man ta bra betalt. 
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Traditionellt har det varit enklare 
material som salts pa internetauktio­
nerna, medan kvalitetsobjekten och 
rariteterna har bjudits ut vid sal-auk­
tioner. Men det ar inte sakert att det 
kommer att bli sa i framtiden. WAG 
har visat med all tydlighet att det ar 
mojligt att fa bra betalt for kvalitets­
objekt och rariteter pa internetauk­
tioner. 

Auktionsfirmornas mojlighet att 
ta ut provisioner paverkas aven av 
forekomsten av alternativa auktions­
siter sasom eBay och Tradera. De 
sen are tar en provision pa cirka 10 
procent for billigare objekt och lagre 
procentsats for dyrare. Detta ger moj­
lighet for saljare och kopare att min­
ska transaktionskostnaderna i form 
av provisioner. eBay ger dock inga 
som heist garantier for objektens akt­
het eller beskrivning och att objektet 
verkligen levereras. Detar i stallet sal­
jaren som maste ge garantierna. Olika 
rankningssystem eller betalningslos­
ningar (till exempel PayPal) kan dock 
losa en del av dessa problem. 

En betydande nackdel med att 
kopa pa distans ar annars att koparna 
inte kan inspektera objekten innan 
budgivning. Man tvingas har att i 
hogre grad an tidigare lita pa auk­
tionsfirmans beskrivning av objek­
tens kvalitet och skick. Om man inte 
ar nojd med ett inkopt auktionsobjekt 
ar det svart att hava kopet. Detta ar 
en betydande skillnad mot att handla 
pa distans pa e-handelssiter som MA­
Shops dar full returratt galler. 

Digitalisering pa 
produktionssidan 
Internet och digitaliseringen far inte 
bara konsekvenser pa klientsidan. 
Aven produktionssidan paverkas i 
allra hogsta grad. Vid rena internet­
auktioner slipper auktionsfirman att 
hyra dyra auktionslokaler. Dessutom 
kan en hel del andra kostnader i form 
av personal undvikas. Annars ar det 
tjanster pa produktionssidan som kan 
levereras eller forpackas i digital form 
(till exempel JPG- eller PDF-filer) 
och darmed kan produceras pa langt 
avstand som paverkas. Vid framstal­
landet av auktionskatalog ar det flera 
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steg som ska genomgas. Fotografering 
av objekten paverkas inte namnvart, 
eftersom detta maste ske dar objekten 
finns. Det viktiga arbetet med att be­
stamma raritetsgrader, utropspriser 
och provenienser torde inte heller 
paverkas, eftersom dessa moment 
tillhor karnan i auktionsfirmans kva­
litetsarbete som man ogarna lagger ut 
pa andra leverantorer. 

Ett tidsodande och relativt dyrt 
moment ar frilaggande av bilder, som 
daremot berors av digitaliseringen. 
En smart strategi vore att vid dagens 
slut skicka de fotograferade ra-bilder­
na digitalt till en underleverantor i ett 
lagkostnadsland, till exempel Indien, 
och sedan ga hem och sova. Nar 
nasta dags arbetspass startar ligger 
de frilagda bilderna klara i e-postens 
inkorg. Darmed skulle kostnaden for 
detta moment kanske kunna sankas 
med 70-80 procent. 

Ett annat kostsamt moment som 
skulle kunna utlokaliseras pa lik­
nan de vis ar sjalva layouten av auk­
tionskatalogen. Detta f6rutsatter att 
beskrivningar av objekt pa det egna 
landets sprak eller pa engelska ar val­
preparerade innan textfiler skickas 
ivag for layout. Sjalvklart ar det har 
en viss inkorningskostnad for un-

derleverantorer som befinner sig pa 
langt avstand. Underleverantorerna 
kan emellertid med latthet ladda ner 
gamla auktionskataloger som PDF­
filer och fa en god insikt i vilka kvali­
tetskrav som stalls pa bade bilder och 
layout. 

Digitaliseringen innebar att de 
fiesta auktionsfirmor i dag lagger 
upp sina auktionskataloger som 
online-kataloger eller PDF-filer pa 
hemsidorna for gratis nedladdning. 
Kostnaden att distribuera dessa ka­
taloger ar med andra ord nara noll. 
Daremot kommer det fortfarande 
finnas vissa kostnader att produ­
cera online-katalogerna (bestam­
ning, fotografering, frilaggning och 
layout) - aven om dessa kostnader 
kan sankas betydligt (se ovan). Det 
ar framforallt hoga trycknings- och 
fraktkostnader som man sparar pa 
genom online-katalogerna. Om sam­
lama fortsattningsvis vill ha fysiska 
kataloger av hog kvalitet kommer de 
att fa betala mer for dessa. Troligen 
kommer exklusiva inbundna kata­
loger bara att produceras for auktio­
ner som har ett forsaljningsvarde pa 
minst 20-30 miljoner kronor. Sa det 
finns sakerligen en och annan "helig 
ko" som kommer att slaktas fram-
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over. En trend som okar ar "print­
on-demand': det vill saga att endast 
bestallda kataloger trycks upp. Det 
blir relativt dyrt, varfOr de fiesta val­
jer online-kataloger. En annan trend 
ar att de fysiska katalogerna haller pa 
att forsvinna. WAG ligger aven har i 
framkanten. Endast en fysisk katalog 
produceras per ar vid en "premium 
auktion", som naturligtvis ar helt in­
ternetbaserad. Vid ovriga internet­
auktioner produceras online- och 
PDF-kataloger. 

Att dra ner pa utgivningen av de 
fysiska katalogerna och i stallet Ian­
sera online-kataloger innebar betyd­
liga kostnadssankningar. Men aven 
ledtiderna fran inlamnade samlingar 
till avslutad auktion forkortas. Man 
kan helt enkelt hoppa over flera tids­
odande moment som tryckning och 
distribution. De auktionsfirmor som 
ar forst ut med att anpassa verksam­
heten till digitaliseringen har stora 
mojligheter att skara guld med talj­
kniv - hogre klubbade priser, lagre 
kostnader och bibehallna provisio­
ner. Man kan fortsatta ta ut ganska 
bra inlamningsprovisioner pa kanske 
10 pro cent i genomsnitt. Men nar fler 
auktionsfirmor skar i sina produk­
tionskostnader enligt ovan, kommer 
konkurrensen mellan firmorna att 
pressa ner inlamningsprovisionerna. 
Effektiviseringen och digitaliseringen 
i auktionssektorn sanker transak­
tionskostnaderna, sa vi kommer med 
all sakerhet att fa se sankta provisio­
ner pa bade kopar- och saljarsidan. 

Klirnatsrnart och srnittofritt 
Internetauktioner ar sist men inte 
minst en klimatsmart losning - ett 
fenomen som knappast har undgatt 
nagon med tanke pa den debatt som 
fors i media. Samlare behover inte 
aka land och rike runt for att deltaga 
pa auktioner. Detta innebar inte bara 
tidsvinster och minskade resekostna­
der fOr samlarna utan aven betydande 
minskningar av utslappen - speciellt i 
lander med stora geografiska avstand. 
Vart att notera ar att WAG ligger i den 
mest tattbefolkade delen av Tyskland: 
Rhenlandet. Trots detta har man valt 
att lopa linan ut med digitaliseringen. 
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En annan for del med internet- och 
kombiauktioner ar att smittorisken 
vid pandemier som coronaviruset 
minimeras. Det ar helt smittofritt fOr 
alla inblandade om samlarna sitter 
framfor datorn och kan bjuda i real­
tid. Om regeringen eller folkhalso­
myndigheter forbjuder folksamlingar 
vid pandemier sa finns det namligen 
risk att sal-auktioner maste stallas 
in. En forutseende auktionsfirma 
arrangerar darfOr atminstone kombi­
auktioner. Da kan auktionen genom­
fOras aven om folksamlingar forbjuds 
under pandemier. 

Sal-auktionerna fyller dock en 
annan viktig funktion som man gar 
miste om: auktionerna ar en social 
tillstallning dar samlare och vanner 
traffar varandra. 

Vikten av att ligga i fas 
rned utvecklingen 
Nar det galler digitalisering och for­
nyelse for myntauktioner ligger det 
nara till hands att dra en parallell till 
det multinationella foretaget Facit, 
som 1970 hade 14 000 anstallda i 140 

. lander. Facit tillverkade mekaniska 
rakneapparater och hade sin storhets­
period under 1950- och 1960-talen. 
Nar de nya elektroniska raknarna 
fran Japan antrade marknaden sa 
var Facit chanslost och blastes snabbt 
bort. Precis som internetauktionerna 
sa var de elektroniska raknarna nam­
ligen betydligt mer anvandarvanliga 
for kunderna och dessutom billigare 
att producera. Anledningen till Facits 
undergang var alltsa att foretaget 
inte fortsatte att utvecklas och i stal­
let trodde "att allt skulle vara som det 
alltid varit': Facits historia ar en viktig 
laxa att lara sig for alla foretag som 
mater en snabb teknologisk utveck­
ling - inte minst digitalisering. 

I framtiden kanske myntauktioner 
genomfors med tekniska hjalpmedel 
som vii dag inte kanner till. Det gal­
ler att hela tiden titta framat och inte 
forlita sig pa det som man passerat. 
Detar formodligen darfor som vind­
rutan pa en bil ar betydligt storre an 
backspegeln. 
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