,Wojna rabatowa: skutki dla
wydawcow, hurtownikow i ksiegarzy
oraz dla catego rynku ksigzki

Pytania o alternatywy”



Wojna rabatowa - nierownos¢ w dystrybucji rabatow handlowych dla
poszczegdlnych kanatdw sprzedazy asortymentu (hurtownikéw, detalistow:
stacjonarnych/internetowych)

Skutki:

* zmiana udziatu w rynku sprzedazy hurtowej; dynamiczny wzrost przychodéw
podmiotdw hurtowych opierajgcych polityke handlowg na zwiekszaniu
rabatow dla odbiorcow detalicznych

* balansowanie na granicy stabilnosci finansowej jako efekt postepujgcego
obnizania marz netto podmiotow hurtowych; w efekcie takze spadek
rentownosci

e postepujgca utrata czesci rynku zbytu podmiotéw stacjonarnej sprzedazy
detalicznej (migracja klienta za ,,najnizszg ceng”) na rzecz konkurentéw
internetowych



Wojna rabatowa — nieréwnosc¢ w poziomach rabatow
oferowanych klientom ostatecznym

Skutki:

e utrata suwerennosci wydawcow w ksztattowaniu sprzedazy bezposredniej
(np. poprzez firmowy e-sklep)

e straty wizerunkowe wydawcéw (utrwalanie wizerunku chytrego
przedsiebiorcy nie dbajgcego o klienta)

* dynamiczny wzrost liczby klientow, transakcji i realizowanych przychodow
sprzedawcow internetowych kosztem punktow stacjonarnych oraz
sprzedazy bezposredniej wydawcow



Wojny rabatowe — wymiar statystyczny

Usrednione poziomy rabatéw dla odbiorcow hurtowych i detalicznych
* Rabaty wydawcow dla hurtu: 45-55 proc.

* Rabaty wydawcow dla detalu:

- stacjonarnego: 25-45 proc./55 -60 proc.

- internetowego: 35-45 proc.



Wojny rabatowe - wymiar statystyczny

Usrednione poziomy rabatow dla odbiorcow detalicznych
* Rabaty hurtownikéw dla detalistow:

- stacjonarnych: 25-35 proc.

- internetowych: 30-40 proc.

Wyzsze zrealizowane przychody we wspotpracy handlowej generujg wyzsze
rabaty !!!



Wojny rabatowe — wymiar statystyczny

Usrednione poziomy rabatow dla klientow ostatecznych

* Rabaty wydawcow w systemie sprzedazy bezposredniej 15-70 proc.
* Rabaty stacjonarnych punktéw sprzedazy: 10-60 proc.

 Rabaty sprzedawcow internetowych: 20-35 proc.

Podstawa: analiza poréwnawcza rabatow udzielanych przez 15 wydawcéw z ,, Top 50” polskiego rynku wydawniczego.

Podstawa: analiza poréwnawcza rabatow udzielanych przez punkty detaliczne 15 podmiotéw stacjonarnej sprzedazy detalicznej (sieci ksiegarskie, ksiegarnie
indywidualne).

Podstawa: analiza poréwnawcza rabatow udzielanych klientom ostatecznym przez 10 czotowych platform internetowych prowadzacych sprzedaz
internetowa.



Szacunkowe straty dla segmentow (w proc.)

Straty wydawcéw: 10-40 proc. ceny detalicznej (oktadkowej)
Straty hurtu: 10-15 proc.

Osiggana marza netto: 8-12 proc.

Straty detalu: 10-15 proc.

Osiggana marza netto (sprz. stacjonarna): 10-25 proc.
Osiggana marza netto (sprz. internetowa): 3-12/15 proc.



Wojny rabatowe - mozliwe alternatywy?

Obnizanie podstawowego poziomu rabatéw udzielanych odbiorcom hurtowym
(zmiana umoéw handlowych)?

Wprowadzenie ustawy o jednolitej cenie ksigzki

Ograniczanie wspotpracy z firmami hurtowymi opierajgcym polityke handlowg
wobec odbiorcow detalicznych na nadmiernym rabatowaniu?

Ograniczenie wspotpracy firm hurtowych z podmiotami detalicznymi opierajgcym
polityke handlowg wobec odbiorcow detalicznych na nadmiernym rabatowaniu?

Zmiana warunkoéw handlowych we wspodtpracy z odbiorcami hurtowymi i
detalicznymi:

a) system motywacyjny: dodatkowy rabat za przekroczenie umownego poziomu
sprzedazy?

Rezygnacja z liberalizacji charakteru sprzedazy bezposredniej wydawcow
(ograniczenie poziomu rabatdéw udzielanych klientom ostatecznym)?

Zmiana polityki wydawcoéw w zakresie poziomu realizowanej produkc;ji
wydawniczej?
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