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Rozdziat pierwszy

Ksiegarstwo hurtowe







Pomimo zmian technologicznych, digitalizacji tresci, rozwoju ustug mo-
bilnych, rynek hurtowy z roku na rok ma coraz wigksze znaczenie dla ob-
razu calej branzy ksigzkowej. Rok 2014 byt kolejnym okresem, w ktérym
nie zabraklo realizacji waznych projektéw infrastrukturalnych w obszarze
logistyki i nowych technologii w zakresie zarzadzania sprzedaza.

Biezace funkcjonowanie hurtu w znacznym stopniu zalezne jest od wy-
darzen zachodzgcych w segmencie detalicznym, jak coraz bardziej zacho-
wawcza polityka zakupowa, ktorej paradoksalnie towarzyszy determinacja
na punkcie szybkiej rotacji tytuléw i koncentracja na nowosciach o naj-
wyzszym potencjale sprzedazowym. Drugim, jednoczes$nie wazniejszym
nawet zjawiskiem, sg rosngce oczekiwania rabatowe segmentu detaliczne-
go, ktérych spelnianie pozwala finansowac agresywna polityke wysokich
rabatéw dla klientow ostatecznych.

Hurt ponosi takze konsekwencje stale rosnacych oczekiwan dotyczacych
dalszego wydluzenia terminéw platnosci. Wszystko to powoduje, ze firmy
hurtowe coraz intensywniej ograniczaja oferte, nie poprzez redukcje wolu-
menu tytuléw przyjmowanych do sprzedazy, ale poprzez zwigkszanie licz-
by odrzuconych propozycji wydawcéw. Impuls rozwojowy segment otrzy-
mal w 2011 roku, kiedy rynek zmienit si¢ wraz z wej$ciem realnej, 5 proc.
stawki podatku VAT. Kazdy rozwoj nierozerwalnie taczy sie z konkretnymi
kosztami. Segment hurtowy tylko posrednio jest ich adresatem. Ostatecz-
nie wszystkie inwestycje musza by¢ sfinansowane z biezacych przychodoéw,
te z kolei zalezg od czynnikéw takich jak: wysoko$¢ marzy hurtowej i do-
datkowych oplat zwigzanych z dystrybucja i logistyka tego procesu, takze
warunki ptatnosci wobec wydawcéw (terminy i przewidywalnos¢ dziatan
partneréw handlowych), poziom oferty wprowadzanej na rynek, wreszcie
efektywno$¢ dystrybucji i samej sprzedazy. W znacznym stopniu koszty
te finansuja jednak wydawcy. Stagnacja jaka w 2013 roku dotknela rynek
ksigzki do pewnego stopnia ominela segment hurtowy. Przypomnijmy, ze
w tym okresie wartos¢ polskiego rynku ksigzki w cenach zbytu wydawcow
wyniosta 2,68 mld z1, notujac wzrost o zaledwie 0,4 proc. w stosunku do
wyniku z 2012 roku (2,67 mld zt).
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Wyniki sektora hurtowego za 2014 rok to kwestia do$¢ ztozona — wzrosty
zanotowaly niemal wszystkie najsilniejsze ekonomicznie podmioty hurto-
we, jak: FK Olesiejuk, Azymut, Ateneum, Platon, a z mniejszych podmiotéw
Dictum, ktdre dzieki umiejetnemu poszerzeniu listy kluczowych dostawcow
i wejsciu w nowe obszary sprzedazy, od trzech lat realizuje dwucyfrowe wzro-
sty przychodéw. Z duzych graczy spadki dotknely przede wszystkim pod-
mioty wyspecjalizowane w sprzedazy podrecznikéw, w tym lidera segmen-
tu, czyli firme Wikr, ktdra zanotowala przychody nizsze o péttora procenta
w stosunku do 2013 roku. Nieco paradoksalnie zatem, ale firma poradzifa
sobie w tym pierwszym okresie funkcjonowania rynku podrecznikowego po
zmianach wprowadzonych w 2014 roku przez MEN w zakresie dystrybucji
oferty szkolnej, znacznie lepiej niz rok wczes$niej, gdy jej przychody spadly
o przeszlo 5 proc.

Jedoczes$nie caly segment zanotowal spory spadek, biorac pod uwage
warto$¢ sprzedazy, o czym dokladniej piszemy nieco dalej.

Tradycyjnie analize kondycji sektora hurtowego zaczynamy od prze-
gladu sytuacji na rynku dystrybucji oferty edukacyjnej. Prognozy dla firm
zajmujacych si¢ sprzedazg podrecznikéw sg fatalne, w zwigzku z wpro-
wadzeniem przez rzad w 2014 roku darmowego podrecznika do I klasy
szkoly, takze zapowiedzi rozciagniecia tego projektu na caly segment na-
uczania zintegrowanego. Jak réwniez wprowadzenia finansowania zaku-
pu podrecznikéw i pomocy szkolnych do pozostatych etapow nauczania
ogolnego ze srodkéw publicznych, jednak za ceng co najmniej o 1/3 niz-
sz3 od wcze$niej ustalonych przez wydawcow komercyjnych. Wszystko to
powoduje, ze w perspektywie kilku najblizszych lat wiele edukacyjnych
hurtowni czeka upadlos¢ lub koniecznos¢ znalezienia innego modelu
biznesowego. Wielu obserwatordw sektora hurtowego wskazuje na dyna-
miczne dzialania najwiekszych podmiotow, podjete w 2014 roku, prze-
ciwdzialajace negatywnym skutkom ,,reformy” MEN, ktére w wymierny,
i co wazniejsze niezbyt pozytywny sposob, wplynely na obraz i sytuacje
finansowg caltego sektora. Méwiac wprost, to wtasnie podmioty specjali-
zujace si¢ przez lata w sprzedazy oferty szkolnej oskarza si¢ o zintensyfi-
kowanie w potowie 2014 roku wojny cenowej, ktéra ogarneta niemal caly
rynek dystrybucyjny. Czotowe hurtownie podrecznikowe dynamicznie
zaczely rozpychac si¢ bowiem na rynku ksigzki ogélnoasortymentowej,
stawiajac przede wszystkim na jej sprzedaz do punktéw detalicznych
ze znacznie wyzszymi niz praktykowane wczesniej rabatami. To z kolei
wywolalo tanicuchowa reakcje i kolejne obnizki cen, w tym takze wzrost
rabatow oferowanych klientom ostatecznym bezposrednio przez wydaw-
cow. Zjawisko to, o ile nie zostanie samoistnie ograniczone lub ustabili-



zowane na pewnym nieprzekraczalnym poziomie przez samych graczy
segmentu hurtowego, moze w stosunkowo krétkim czasie przyczynic sie
do zdecydowanego pogorszenia rentownosci i zagrozi¢ wiarygodnosci
calego segmentu w oczach przede wszystkim wydawcow.

Rynek charakteryzuje spora réznorodnos¢ przyjetych strategii prowa-
dzenia biznesu w zakresie dystrybucji. Jedna z nich opiera si¢ na dywer-
syfikacji przychodow. Holduja jej firmy takie jak FK Olesiejuk, Azymut,
Wikr czy Platon, kazda na swéj sposéb. Azymut od poczatku biezacej de-
kady aktywnie rozwijat sprzedaz trudnej oferty podrecznikowej. Trudne;j,
poniewaz gwarantujgcej marze znacznie nizsza niz w przypadku publikacji
z innych segmentéw. Jednoczesnie firma konsekwentnie budowata pozy-
cje czotowego partnera handlowego dla bibliotek, zwtaszcza publicznych.
Ostatnie lata to takze kolejne inwestycje Azymutu w rozwoj infrastruktury
magazynowej, bazy logistycznej, réwniez nowych ustug oferowanych wy-
dawcom, jak druk cyfrowy oraz inwestycje we wlasny e-commerce, czego
dowodzg przeprowadzone jeszcze w 2013 roku akwizycje w ksiegarnie in-
ternetowe — Weltbild.pl (obecnie Ravelo) oraz Lideria. Ponadto firma, iden-
tycznie jak jej czotowi konkurenci, konsekwentnie stawia na poszerzanie
wlasnego asortymentu, czego dowodem jest wprowadzenie do oferty za-
bawek i produktéw papierniczych.

Odmienng strategie rozwojowa przyjela Firma Ksiegarska Olesiejuk,
ktéra do powszechnie cenionej umiejetnosci budowania nowych kanatow
sprzedazy dodata wlasne zaplecze produktowe (Wydawnictwo Olesiejuk,
ktére pod wzgledem realizowanych przychodéw jest obecnie niemal po-
réwnywalne z wydawniczg czescia Grupy PWN) i stworzyta najbardziej
efektywny system naczyn polaczonych, ktéry zdolny jest osiggac kilkuna-
stoprocentowg rentownos¢, a coraz aktywniej dziala réwniez na polu dys-
trybucji e-wydan oraz dysponuje siecig wlasnych ksiegarn.

Hurtownia Wikr przychody ze sprzedazy oferty podrecznikowej uzu-
pelnia rosnacymi udzialami oferty pozaszkolnej w obrotach, jak réwniez
dochodami pochodzacymi z wynajmu powierzchni magazynowej oraz
ustug logistycznych.

Kolejny dynamicznie rozwijajacy sie podmiot tego segmentu to krakow-
skie Ateneum, przez konkurencje od lat oskarzane o budowanie rynkowej
pozycji opartej o ,walke rabatami”, cho¢ trzeba przyznac¢, ze przynajmniej
od poczatku dekady niemate ,zastugi” w tym zakresie ma réwniez po-
znanska Super Siédemka, ktdra stala si¢ m.in. jednym z gtéwnych, obok
Azymutu, beneficjentoéw upadku hurtowni Wkra. Przez lata przylepita sig
do nas taka tatka. Najwiekszy nacisk w budowaniu naszej przewagi konku-
rencyjnej ktadziemy na jakos¢, szybkos¢ dystrybucji oraz indywidualne po-
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dejscie do potrzeb naszych klientéw. Inni dystrybutorzy nie moggc konku-
rowac na tych polach stosujg najprostsze pod storicem metody polegajgce na
zwigkszaniu rabatow - ttumaczgc takie podejscie odpowiedzig na sytuacje
na rynku - przekonuje Adam Zegiel, wspottworca Ateneum!. Opierajac sie
jednak na analizie rynkowych faktéw, trudno oprze¢ si¢ wrazeniu, Ze to
wlasnie Ateneum bylo jednym z ,pionieréw” strategii poszerzania grupy
odbiorcéw dzigki przyjaznej im polityce handlowej, a wszystko zaczelo sie
od tak wspieranej marketingowo dystrybucji podrecznikow. Wedtug mnie
problem branzy polega na tym, ze kazda firma ma wlasny, autorski sposob
na rozwoj. Bede sig jednak upieral przy przekonaniu, ze w przypadku Ate-
neum nie jest to rabat, i ze od lat konsekwentnie stawiamy na logistyke i sta-
ly rozwdj oferowanego asortymentu. (...) Podam inny przyktad, jezeli otrzy-
mamy zamowienie do godz. 17 - nawet w scistym sezonie podrecznikowym
- to gwarantujemy, ze dostawa zostanie zrealizowana na nastepny dzien.
W praktyce realizujemy wigkszos¢ zamowien spedycyjnych przyjetych po 17
do momentu odjazdu ,liniowki” spedycyjnej w danym kierunku. Dlatego
uwazam, ze jezeli klient otrzyma ksigzke, zabawke czy dtugopis nastepnego
dnia po zaméwieniu, to z powodzeniem uda mu sig nadrobic 1 proc. réznice
w rabacie - deklaruje Adam Zegiel?.

Mniejsze podmioty hurtowe coraz wyrazniej nie wytrzymuja konkuren-
cji z duzymi i bardziej dynamicznymi graczami, ktérzy dysponuja znacz-
nie wigkszymi zasobami finansowymi z jednej strony, a z drugiej bardziej
wydajnymi strukturami operacyjnymi, ktore w krétkim czasie sg w sta-
nie zorganizowac sprzedaz w nowym kanale dystrybucji. W obliczu bra-
ku mozliwo$ci kreowania nowych rynkéw zbytu, jednoczesnie przegry-
wajac rywalizacje o stale kurczacy sie tradycyjny rynek detaliczny, oddaja
pole wiekszym konkurentom, ktoérzy w ten sposéb stopniowo, czasem bez
znacznego wysitku inwestycyjnego, zagarniajg kolejne procenty udziatéw
w rynku.

Kolejne lata to z pewnoscig okres olbrzymich wyzwan dla licznych
podmiotéw hurtowych przez lata specjalizujacych sie¢ w sprzedazy ofer-
ty podrecznikowej. Stopniowo wprowadzany przez resort edukacji system
finansowania podrecznikéw i pomocy szkolnych z jednej strony zasadni-
czo ogranicza ilo$¢ gotéwki na komercyjnym rynku podrecznikowym —
budzet deklarowany przez MEN jest bowiem o ok. 1/3 nizszy od wartosci
sprzedazy notowanych do tej pory przez podmioty z sektora szkolnego,

1. Rozmowaz Adamem Zegielem, wspotwlascicielem i wiceprezesem zarzadu firmy dystry-
bucyjnej Ateneum, ,,Biblioteka Analiz” nr 12/2015.
2. Tbid.



az drugiej - duzym dystrybutorom daje nieco wigcej pola do biznesowych
manewro6w niz na przyklad ksiegarniom niezaleznym dzialajacym na ryn-
kach lokalnych. Wiele zaleze¢ bedzie od polityki handlowej realizowanej
przez wydawcow, a zwlaszcza od tego, w jakim stopniu zechca oni oprzeé
sprzedaz wlasnej oferty do szkét na hurtowniach, a w jakim wymiarze
zorganizujg sprzedaz bezposrednig z wykorzystaniem wlasnych ksiegarn
internetowych.

W grupie hurtowni edukacyjnych od lat funkcjonuja te same firmy:
Wikr, Super Siédemka, Rema, FK Serwis, Milo, a takze bialostocki Emar,
byly udziatowiec Wikr Konsorcjum, ktdry w ostatnich latach nie tylko
umacnial pozycje w regionie, ale réwniez podejmowat ekspansje w innych
obszarach, czego efektem bylo powstanie filii firmy w Olsztynie i Lublinie.
Interesujaco w tym kontekscie moze wygladac takze przysztos¢ Azymutu,
ktérego obrét na podrecznikach szkolnych przekracza juz 60 mln zi.

Przypomnijmy tylko, iz w przeszlosci najwieksze problemy finansowe
hurt edukacyjny przezywatl w latach 1999-2002, kiedy dynamiczny wzrost
notowala bezposrednia sprzedaz realizowana przez wydawcow. Przychody
hurtowni edukacyjnych w 2001 roku wzrosty jeszcze 0 2,7 proc., podczas gdy
wzrost sprzedazy wydawnictw w tym sektorze wynosit wowczas 10,7 proc.
W 2002 roku sytuacja byla juz dramatyczna — hurtownie o§wiatowe odno-
towaly spadek przychodéw o 12 proc., kiedy przychody wydawcéw wzrosty
0 4 proc. Z 645 mln zt sprzedazy wydawnictw edukacyjnych na hurt przy-
padlo ok. 375 mln z1, tj. 58,1 proc. ogétu obrotéw na tym rynku (nie liczac
wtornego rynku - sprzedazy ksigzki antykwarycznej i odsprzedazy przez
uczniéw miodszym kolegom). Duzy spadek sprzedazy w hurcie nastapit wow-
czas niespodziewanie w pierwszym roku reformy w liccum. Wydawalo sie, ze
podreczniki do liceum bedg sprzedawane gtéwnie przez hurtownie, ponie-
waz koszt bezposredniego dotarcia do nauczyciela jest w szkofach srednich
stosunkowo wysoki. Wbrew oczekiwaniom stalo si¢ inaczej — niemal wszyscy
wydawcy edukacyjni zwiekszyli w 2002 roku wydatki na rozbudowe wtasnych
sieci przedstawicieli handlowych. Wiosng 2003 roku sytuacja przechylita sie
nieco na korzys¢ hurtowni, i to duzych. Zmienita sie polityka handlowa WSiP.
Ministerstwo Edukacji rozestalo pismo przestrzegajace nauczycieli przed an-
gazowaniem si¢ w sprzedaz podrecznikdw na terenie szkoly. Niektore urze-
dy skarbowe podjety lokalne kontrole w mniejszych hurtowniach i szkotach.
W rezultacie wydawcy w wielu przypadkach musieli zrezygnowac z bezpo-
$redniego kontaktu. Zyskaly na tym gléwnie ksiegarnie, ale takze hurtow-
nie, cho¢ nie wszystkie. Firmy wyspecjalizowane w péthurcie, organizujace
kiermasze na terenie szkdt w 2003 roku, odnotowaly niewielkie spadki ob-
rotéw, cho¢ juz lata 2004-2006 byty zdecydowanie lepsze.
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W zwigzku z charakterem zmian wprowadzonych w obrocie podrecz-
nikami szkolnymi przez MEN nie mozna wykluczy¢ powtoérki z powyz-
szego scenariusza. Wiele zaleze¢ bedzie jednak od aktywnosci handlowej
samych wydawcow. Jesienig 2015 roku nie sposob takze przewidywag, ja-
kie realne efekty osiggnie podjeta przez resort edukacji proba masowej
cyfryzacji polskiej szkoty, poprzez wprowadzenie do obiegu darmowych
cyfrowych podrecznikéw opracowanych na zlecenie ministerstwa. Zgod-
nie z pierwotnymi zapowiedziami MEN kilkadziesiat publikacji elektro-
nicznych mialo obja¢ swoim zasiegiem az 40 proc. polskich uczniéw. Na
rzetelng ocene efektywnosci tego projektu, a zatem takze jego wptywu na
sprzedaz komercyjnej oferty szkolnej — zaréwno papierowej, jak i cyfrowej
- musimy jeszcze zaczekac.

Pozostajac w temacie oferty edukacyjnej, warto podkresli¢, ze tradycyj-
nie juz firmy aktywne w segmencie szkolnym nie siegaja po przychody po-
chodzace ze sprzedazy oferty akademickiej czy rosnacej sprzedazy wydaw-
nictw prawno-ekonomicznych. Ta ostatnia realizowana jest gtéwnie przez
reprezentantéw handlowych wydawnictw lub za posrednictwem dominu-
jacych na tym polu od lat dwdch hurtowni - Kodeks 2000 i Dom Handlo-
wy ABC - ktére majg ogromne doswiadczenie w obrocie ofertg fachowa.
Podmioty te spotykaja si¢ z coraz wigksza konkurencja ze strony samych
wydawcow, ktdrzy w obliczu postepujacych spadkéw sprzedazy, a w efekcie
réwniez rentownosci wlasnej produkeji, chetnie spogladaja na rozwiazania
pozwalajace im zaoszczedzi¢ nieco marzy, jak sprzedaz do klienta poprzez
wlasna ksiggarnie internetowg czy wspotpraca z detalistami w sieci i ksig-
garniami stacjonarnymi. Z drugiej jednak strony, takze wsréd wydawcow
fachowych w ostatnich latach wida¢ wyraznie zachly$niecie si¢ domnie-
mang atrakcyjnoscig sprzedazy do klienta ostatecznego, instytucjonalne-
go lub prywatnego, przy wykorzystaniu mechanizméw wyprzedazowych,
czyli najczesciej wysokiego rabatu, czgsto wyzszego, niz ten oferowany na
przyklad wyspecjalizowanej ksiggarni.

Obecnie na rynkowym horyzoncie trudno znalez¢ firme z branzowej
czolowki, ktorej grozilaby nagla upadlos¢. Znacznie gorzej maja si¢ hur-
townie lokalne, w dodatku wyspecjalizowane w sprzedazy okreslonych pu-
blikacji, np. ksiazek technicznych. Obok dezaktywacji dziatalnosci Wkry
jeszcze w 2010 roku, najglosniejszym zniknieciem z rynku podmiotu hur-
towego ostatnich kilkunastu miesigcy bylo zawieszenie aktywnosci firmy
Pakt. Na profilu spotecznos$ciowym Facebook dziatal profil o nazwie Ofiary
PW Pakt, na ktérym najwieksza aktywnos¢ wykazywali przede wszystkim
mali wydawcy, ktorych roczne obroty osiagaja poziom kilkuset tysiecy zto-
tych. Jeszcze w drugiej potowie 2011 roku wydawalo sig, ze blisko przejecia



tej firmy jest lider dystrybucji podrecznikéw, Wikr, ktéry w poszukiwaniu
nowych kierunkow rozwoju liczyt na doswiadczenie tego dystrybutora we
wspolpracy z marketami. Mimo Ze transakcja ta wydawala sie bliska fina-
lizacji, ostatecznie do takiego przejecia nie doszto.

Rynek sprzedazy hurtowej rozwijal si¢ dynamicznie w drugiej poto-
wie minionej dekady. Za wzrostem przychoddéw szty potezne inwestycje
w hale magazynowe i coraz nowoczes$niejsze, a przede wszystkim bardziej
wydajne, systemy logistyczne. W wyniku ciaglych poszukiwan nowych
zrédel przychodéw rozbudowywane od kilku lat przez takie firmy jak:
FK Olesiejuk, Platon, Wikr czy Matras magazyny, od kilku lat sg juz za-
pleczem sprzedazy oferty innej niz tylko ksigzkowa. Oferta czotowych
dystrybutorow to takze: gry komputerowe i planszowe, filmy, muzyka na
ptytach CD i DVD, zabawki, artykuly papiernicze. Jest to jeden z waz-
niejszych trendéw w ewolucji oferty i biznesu czotowych dystrybutorow
polskiego rynku ksigzki.

Jeden z najwiekszych wysitkow inwestycyjnych w obszarze infrastruktury
magazynowo-logistycznej na przestrzeni ostatniej dekady ponidst niewat-
pliwie Azymut. W 2006 roku firma dysponowala 10 tys. mkw. powierzchni
magazynowej, realizujac dziennie 1200 linii zaméwien i 13,5 tys. paczek.
W 2012 roku dostepna powierzchnia magazynowa wynosita 12,5 tys. mkw.
Firma mogla realizowac¢ srednio dziennie 6500 paczek i 35 tys. linii zamé-
wieniowych. Po kolejnej, zakonczonej w pierwszej potowie 2014 roku roz-
budowie, powierzchnia magazynu centralnego z platformami wynosila
20,5 tys. mkw. Liczba miejsc paletowych w czesci zasobowej przekraczata
10,5 tys. Dziennie firma byla w stanie zrealizowac 12 tys. paczek, 70 tys.
linii zamowien.

Wiasciciele firm dystrybucyjnych w wigkszos$ci wierzg, ze w kolejnych
latach na rynku nie zabraknie dobrej oferty publikacji drukowanych i klien-
tow na nig. Stad nie tylko przekonanie o mozliwosci utrzymania dotychczas
eksploatowanej infrastruktury magazynowo-logistycznej, ale takze o sen-
sownosci kolejnych inwestycji. Przyktadem jest Platon, ktéry od 2010 roku
moze pochwali¢ si¢ znacznie wiekszym i nowocze$niejszym magazynem
(wczesniej firma dzialala przy warszawskiej ul. Kolejowej). W 2012 roku
firma rozpoczeta rozbudowe kompleksu biurowo-magazynowego, ktéry
zwiekszy pozostajaca w dyspozycji firmy powierzchnie sklfadowania ksig-
zek do ok. 3000 mkw. Finat kolejnej inwestycji nastapil jesienig 2013 roku.
W wyniku rozbudowy hali magazynowej oraz przebudowy wielopoziomo-
wej konstrukeji regaléw poétkowych (kompletacyjnych), uzyskano czynna
powierzchni¢ magazynowa wynoszacg 4500 mkw., na ktdrej zostalo zor-
ganizowanych 1950 lokalizacji paletowych oraz 36 tys. lokalizacji komple-
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