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Projekt realizowany jest w ramach zadania „Nowoczesne modele biznesowe
oraz dobre praktyki w marketingu księgarń w Polsce, Czechach, na Słowacji i Węgrzech”.
Dofinansowano ze środków Ministra Kultury i Dziedzictwa Narodowego.
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Wstęp
Z kulturą jest jak z powietrzem: zauważamy ją dopiero wtedy, gdy zaczyna nam jej brakować. To samo można powiedzieć o niewielkich, dobrych księgarniach, które na masową skalę zastępowane są przez bardziej dochodowe interesy.
W projekcie Akademia Dobrego Księgarza podejmujemy próbę odpowiedzi na pytanie, co zrobić, by utrzymać takie miejsca, jak księgarnie kameralne. W tym celu zaprosiliśmy księgarzy i specjalistów zajmujących się rynkiem książki, by wspólnymi siłami wypracować strategię, którą warto przy prowadzeniu autorskiej księgarni wdrożyć.
Z pewnością prowadzenie własnej księgarni wymaga nie lada umiejętności i uporu: nasi goście z Polski, Czech, Słowacji i Węgier wielokrotnie w swoim życiu słyszeli, że porywają się z motyką na słońce. Pomimo że losy ich księgarń były różne, jedno ich łączy: trud, jaki włożyli w realizację swoich marzeń się opłacił. Pracują w wymarzonym miejscu, robią to, co kochają i współtworzą mapę kulturalną swoich miast.
Dlatego poprosiliśmy, aby podzielili się swoimi doświadczeniami i pomysłami na prowadzenie własnej księgarni.
Chcielibyśmy, aby niniejsza publikacja stanowiła swego rodzaju poradnik dla kogoś, kto zastanawiał się nad założeniem księgarni lub już jest księgarzem i chce rozwijać swój biznes.
Życzymy przyjemnej lektury.
Anna Wanik,
prezeska Fundacji Kukatko
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Prawnik, niezależny analityk rynku wydawniczego. Pracował dla Wolters Kluwer Polska, Young Digital Planet (Sanoma). Współtwórca i założyciel m.in. wydawnictwa Książkowe Klimaty oraz portali czeskieklimaty.pl i prawosocjalne.pl. Obecnie wraz z fińskim Team Action Zone pracuje nad sposobami łączenia nowych technologii z tradycyjnymi książkami, szczególnie w zakresie gamifikowania treści książek jako jednego ze sposobów promocji czytelnictwa wśród najmłodszych pokoleń.
Rynek księgarń w Polsce
Współczesne księgarstwo czeka nieunikniona zmiana. Wpływ Internetu, nowych form marketingu i sprzedaży online przy jednoczesnym spadku czytelnictwa zmusza niezależnych księgarzy (ale także i sieci księgarskie) do radzenia sobie w nowych warunkach. Dotychczasowa koncepcja działania małej księgarni, funkcjonującej często w oderwaniu od lokalnej społeczności, ewoluuje w kierunku autorskiego centrum kulturalnego, które oferuje poza książkami cały szereg działań kulturo- i opiniotwórczych przeznaczonych dla uczestników w każdym wieku. Poza tymi działaniami po części przejmuje funkcje lokalnej kawiarni i cukierni.
Dla zrozumienia pozycji księgarni w Polsce warto zwrócić uwagę, jak wygląda cały system zależności na polskim rynku książki. Obejmuje on system składający się z kilku dość kluczowych, zależnych od siebie, podmiotów:
• wydawców – dostarczających książki na rynek; aktywnie działa ok. 2-2,5 tys.,
• pośredników (hurtowników) – zajmujących się dystrybucją książek, choć coraz częściej stających się także wydawcami (np. FKJO Olesiejuk) i/lub księgarzami (np. grupa Empik po zakupie W.A.B.),
• sprzedawców końcowych czyli księgarń – zarówno stacjonarnych i internetowych, ale także super- i hipermarketów,
• bibliotek – zarówno szkolnych, jak i publicznych.
Wszystkie te podmioty w dużej mierze zależą od siebie i dość mocno wpływają na poziom sprzedaży książek, ale też ich wzajemne relacje wpływają na zatory płatnicze. Zwłaszcza przepływy gotówki na linii wydawca-hurtownia/sieć księgarska. Co ciekawe małe księgarnie, zaraz po bibliotekach, najszybciej regulują swoje należności. Wskutek wystąpienia wielu niekorzystnych czynników rynek wydawniczy (czyli rynek książki) kurczy się co roku o kilka procent. Według szacunków Biblioteki Analiz do 2020 r. cały rynek książki w Polsce skurczy się o 8-10%. W 2015 r. był, według danych Polskiej Izby Książki, wart ok. 2,32 mld zł i było to o ponad 6% mniej niż w 2014 r.
Ryc. 1. Podział rynku dystrybucji, 2014.
Źródło: Rynek książki w Polsce 2015, Instytut Książki.
Wpływ na słabą sprzedaż ma szereg czynników, z których najbardziej istotne (kolejność przypadkowa) to:
• brak skutecznego kreowania mody na książkę pośród dzieci i młodych ludzi – zwłaszcza w mediach oraz podczas edukacji przedszkolnej i szkolnej (szczególnie brak czytania na głos małym dzieciom w szkołach podstawowych),
• brak księgozbiorów domowych i nawyku kupowania książek przez osoby dorosłe – rodzice nie zaszczepiają dobrych wzorców,
• obecność Internetu i urządzeń mobilnych, które zastępują tradycyjne formy korzystania z kultury.
Oczywiście do obecnej sytuacji doprowadziła po części sama branża wydawnicza, wdając się w niepotrzebne wojny cenowe (obniżki rzędu 20-25% na nowości w dużych sieciach) i wstrzymując reformy rynku, np. w kierunku uregulowania obrotu książką, zwłaszcza w sferze drakońskich marż stosowanych przez dystrybutorów i pośredników. Dziś rabat, jakiego wydawca musi udzielić hurtownikowi, sięga 50-55%, nie licząc opłat półkowych, terminy płatności nierzadko osiągają 90-120 dni, a zatory płatnicze nie są skutecznie ścigane. Rabaty udzielane księgarniom oscylują między 30-45% w zależności od wielkości i siły negocjacyjnej obu stron.
Gwoździem do trumny rynku księgarskiego była reforma edukacji, zapoczątkowana w 2014 r., a sprowadzająca się m.in. do stworzenia rządowego podręcznika. Państwo, stając się de facto wydawcą, „wyjęło” z rynku wartego ok. 2,3 mld, według różnych szacunków, między 400 a 600 mln zł. Najszybciej zareagowali na to najwięksi wydawcy edukacyjni, którzy żyją z publikacji szkolnych, zwłaszcza Nowa Era i WSiP, zwalniając łącznie kilkaset osób. Niestety księgarze, z racji dość słabej orientacji i braku skutecznej reprezentacji w kręgach lobbystycznych odczuli te zmiany najbardziej, choć najpóźniej (podręcznik wprowadzany był etapami).
Dlaczego rządowy podręcznik był istotny dla księgarń, zwłaszcza tych małych zlokalizowanych poza dużymi miastami? Dotychczas dla księgarzy kluczowe były przychody ze sprzedaży podręczników do szkoły podstawowej, gimnazjum, liceum. Pozwalały one dwa razy do roku (czerwiec i wrzesień/październik) dostać potężny zastrzyk gotówki, dający przede wszystkim płynność na chudsze miesiące roku. Odkąd wprowadzono rządowy podręcznik cały wyżej opisany system rynku wydawniczego na tym ucierpiał. Być może teraz jest szansa na zmiany, ponieważ MEN rezygnuje z bycia wydawcą i na nowo zacznie współpracę z wydawcami, którzy będą mogli przygotowywać podręczniki. Jest więc szansa, że część z nich trafi do sprzedaży w tradycyjnych księgarniach.
O przyczynach kryzysu można pisać dużo, jednak w niniejszej publikacji będziemy chcieli skupić się na tym, co zrobić, żeby księgarnie stacjonarne – odpowiadające wciąż za ok. 30-35% dystrybucji – przetrwały i znalazły skuteczny sposób na rentowne funkcjonowanie na rynku.
Liczba księgarń co roku sukcesywnie spada i dziś, wg różnych szacunków, na rynku funkcjonuje nie więcej niż 1800 aktywnych księgarń stacjonarnych. W samym Wrocławiu, ponad 600-tysięcznym mieście w ciągu ubiegłych 5 lat zniknęło ich kilka.
| 2011 | 2012 | 2013 | 2014 |
liczba księgarń | 2082 | 2050 | 1974 | 1854 |
Źródło: Rynek książki w Polsce 2015, Instytut Książki („Rzeczpospolita”, według Bisnode Polska).
Trend, który obserwujemy w Polsce, daje się zaobserwować na całym świecie, jednak u nas jest on najbardziej drastyczny z powodu bardzo słabego poziomu czytelnictwa. Nie oznacza to, że wszyscy czekają z założonymi rękami na finalny upadek rynku książki. Jak mówi stare porzekadło – rynek nie znosi próżni. Pojawiają się zatem nowe próby odnalezienia się poszczególnych podmiotów na rynku książki. W Polsce istnieje kilkadziesiąt księgarń kameralnych, zlokalizowanych głównie w dużych miastach wojewódzkich – jednak nie stanowią one dużej siły sprzedażowej, tworząc raczej przestrzenie animacyjne i kulturotwórcze. Księgarnie w miastach powiatowych oraz małych miejscowościach to głównie miejsca sprzedaży mieszanej oferty książkowo-papierniczej, prowadzące małe usługi jak np. punkt ksero, które coraz częściej podgryzane są przez lokalne sklepy typu Biedronka czy Lidl. Trzeba wszak pamiętać, że dziś klienci wcale nie muszą szukać księgarni, aby nabyć książkę. Skąd zatem księgarze mają czerpać inspirację, żeby przetrwać? Najprościej można powiedzieć, że z otoczenia biznesowego, ale także kulturalnego.
Wydawca w poszukiwaniu rynków zbytu
Ciekawym trendem jest zakładanie przez wydawców własnych księgarń kameralnych, które mają za zadanie zapewnić im zbyt na własne książki, ale także na książki innych wydawców. Niektórzy idą wręcz dalej i tworzą całe sieci.
O sile własnych księgarń już dawno przekonały się wydawnictwa katolickie, którym dość trudno było się przebić do „świeckiej” sieci dystrybucji. Wydawnictwo Edycja Świętego Pawła czy Wydawnictwo Świętego Wojciecha posiadają kilka księgarń patronackich i starają się skutecznie rozwijać sprzedaż, także w modelu łączonym z produktami zbliżonymi tematycznie (dewocjonalia).
Wydawcy świeccy, z powodu braku nowych skutecznych kanałów sprzedaży są także zmuszeni do angażowania się w sprzedaż i tworzenie własnych księgarń lub ich sieci.
Najmocniej w księgarnie stacjonarne zainwestowało Wydawnictwo Sonia Draga, które rozwija koncept księgarni pod marką Bookszpan. Wg samych twórców Bookszpan to nowa sieć księgarska z charakterem. W przeciwieństwie do innych sieci księgarskich i niektórych sklepów-księgarń,
nasze księgarnie są zaprojektowane z myślą o książkach, a książki znajdują się w centrum naszej uwagi – jak piszą na swojej stronie internetowej. Obecnie funkcjonuje już 18 księgarń tej sieci i jest to największa sieć stworzona przez wydawcę. Zaletą tego typu placówek jest możliwość przyciągania klientów tytułami, które niekoniecznie sami wydali, oferując jednocześnie swoje książki w atrakcyjnych cenach. Trzeba pamiętać, że zdecydowana większość klientów nie rozróżnia marek księgarń. Dla przeciętnego Kowalskiego księgarnia to księgarnia – czyli myśląc stereotypowo miejsce, gdzie kupi książkę. A czy jest to wielka sieć jak Empik czy Matras – czy też mały punkt księgarski – nie będzie to miało większego znaczenia. Dla znakomitej liczby klientów głównym kryterium wyboru miejsca zakupu jest cena. Stąd w Polsce tak duża popularność księgarń i składów taniej książki, pośród których prym wiodą częstochowski dedalus.pl oraz sieć Tak Czytam.
Także największy polski wydawca beletrystyki – wydawnictwo ZNAK podjęło próbę i stworzyło sieć Księgarń Autorskich. Mają ich łącznie już 5, zlokalizowanych najczęściej w galeriach handlowych, gdzie dziś koncentruje się życie młodych Polaków.
Kolejnym przykładem wydawcy, który pokusił się o stworzenie księgarni jest wydawnictwo Dwie Siostry, które na fali sukcesu Map, Aleksandry i Daniela Mizielińskich postanowiło w listopadzie 2014 r. dać możliwość zakupu książek bezpośrednio w swojej własnej księgarni zlokalizowanej na warszawskim Powiślu. Jak łatwo się domyślić oferta księgarni przeznaczona jest głównie dla dzieci, choć w ofercie znajdują się także starannie wyselekcjonowane książki dla dorosłych (wszak ktoś z dziećmi do księgarni przychodzi). Tu także napijemy się kawy.
Śladem Dwóch Sióstr poszło wydawnictwo Wytwórnia, które w marcu br. otworzyło w Warszawie przy ul. Chmielnej 10 swoją księgarnię. Wydaje się, że akurat w Warszawie otwieranie księgarń przez wydawnictwa to bardzo dobry pomysł. Czy taki model sprawdziłby się w innych dużych miastach pokaże przyszłość. We Wrocławiu od kilku lat z sukcesem działa klubokawiarnia Wydawnictwa Format – Cocofli. Tu jednak książki są jak na razie dodatkiem do znakomitej oferty win, kaw i ciast.
Czy to może być inspiracją dla księgarza? Tak, tylko proces należałoby odwrócić i zacząć wydawać książki, na których wydawanie jest w Polsce o wiele łatwiej zdobyć dofinansowanie niż na prowadzenie księgarni.
Księgarnie internetowe – kreatywność
ponad barierami
Dzięki Internetowi na znaczeniu w ciągu ostatnich 10 lat zyskała sprzedaż online – co trzecia książka jest dziś sprzedawana właśnie przez sklepy internetowe. Jest to zdecydowanie najbardziej demokratyczna z form dystrybucji, bo w dużej mierze uniezależnia sprzedawców od wielkich graczy rynku wydawniczego
Najlepszym tego przykładem jest księgarnia bonito.pl, która w ciągu ostatnich 3-4 lat szturmem podbija polski rynek, stawiając na ciekawą politykę rabatową oraz znakomitą logistykę. Te dwa elementy stanowią o sukcesie i potężnym wzroście obrotów z 2 mln zł w 2009 r. do prognozowanych na 2017 r. ponad 200 mln złotych. Jeśli zatem uczyć się od kogoś e-handlu książką – to właśnie od nich.
Warto zwrócić uwagę, że księgarnie internetowe pozwalają na wypełnianie nisz rynkowych i takie selekcjonowanie oferty, aby wokół niej zgromadzić społeczność zainteresowanych tematem, która jednocześnie będzie stanowiła zdyscyplinowaną grupę klientów. Znakomitym przykładem jak od księgarza internetowego stać się wydawcą jest
krainaksiazek.pl – jeden z największych polskich sprzedawców książek zagranicznych. W 2013 r. współtworzyła pierwszą w Polsce (a być może i na świecie) księgarnię internetową Czeskie Klimaty – dedykowaną wyłącznie literaturze czeskiej obecnej w Polsce. Działalność księgarni została później rozszerzona o książki sprowadzane z Czech do Polski, na które – jak się okazało – był spory popyt. Mając zidentyfikowaną grupę odbiorców otworzyła wydawnictwo Książkowe Klimaty, które do dziś – oprócz literatury krajów Wyszehradu – wydaje przekłady książek z małych i nieoczywistych krajów – takich jak np. Grecja, Bułgaria czy Rumunia, sięgając aż do Turcji. Dlaczego własne wydawnictwo było ważne? Ponieważ najlepiej handluje się własnym produktem i jest on najbardziej marżowy.
Dobra księgarnia internetowa może być znakomitym miejscem do budowania społeczności, a możliwość zamówienia książki online i odebrania jej następnie osobiście (np. w księgarni stacjonarnej czy też punkcie odbioru osobistego), stwarza niepowtarzalną okazję do tzw. upsellu. Co zresztą próbuje robić np. bonito.pl w swoich punktach odbioru osobistego.
System kształcenia księgarzy – wiedza to podstawa
Chyba największą piętą achillesową dzisiejszego księgarstwa, zarówno w dużych sieciach jak i małych księgarniach, jest kadra. Wszyscy zapomnieli, że książki są pisane przez ludzi i dla ludzi, a największą wartością jest nowoczesny, kompetentny sprzedawca, który jest przewodnikiem po świecie książki.
Najlepsza sytuacja pod względem wiedzy o literaturze i tym, co jest na rynku, występuje w kameralnych księgarniach autorskich, gdyż często pracują tam pasjonaci z dużą wiedzą o tym, co i gdzie się wydaje. Równie dobrze jest w księgarniach wydawców, ponieważ są oni jednymi z lepiej zorientowanych, co wydaje konkurencja. Najgorzej niestety jest pod tym względem w dużych sieciach, gdzie spora rotacja słabo opłacanych sprzedawców (bo ciężko nazywać ich księgarzami) nie sprzyja budowaniu wiedzy i kompetencji handlowych.
Brakuje także źródeł wiedzy o nowościach wydawniczych, a jeśli nawet takowe występują, księgarze i pracownicy księgarń poświęcają bardzo mało czasu na ich weryfikowanie i odpowiednie dopasowywanie oferty księgarni do profilu klienta, jaki w poszczególnych lokalizacjach się pojawia. A to jest kluczem do sukcesu, zwłaszcza gdy ma się ograniczone miejsce na półkach. Tak robią choćby saloniki prasowe czy też właśnie tworzone księgarnie stacjonarne Amazona.
Co dalej?
Ideą Akademii Dobrego Księgarza jest szukanie inspiracji i dzielenie się nimi z obecnymi i potencjalnymi księgarzami. Stąd postanowiliśmy zaprosić gości z krajów kulturowo i historycznie nam bliskich, a borykających się z podobnymi problemami. Najlepiej przecież skorzystać z rozwiązań, które ktoś inny już sprawdził. Ta wiedza ma pomóc księgarzowi wybrać i skroić na miarę model działania, który będzie dla niego najefektywniejszy i najprostszy do wdrożenia. Mamy nadzieję, że dzięki tak zgromadzonej wiedzy polscy księgarze oraz wydawcy będą w stanie łatwiej radzić sobie na rynku książki.*
* Wszystkie dane na grafikach pochodzą z opracowania „Rynek Książki w Polsce 2015” przygotowanego przez Instytut Książki.
Fot. Archiwum własne
Vladimír Michal
Swoje najważniejsze lata życia poświęcił książkom. Artforum założył z przyjaciółmi w lutym 1990 r. – organizowali koncerty, wystawy, sprzedawali książki wydawnictw emigracyjnych. Otworzyli księgarnię w Bratysławie, potem w kolejnych miastach. To miejsca spotkań ludzi i idei, w których zorganizowano setki wydarzeń. Następnie powstało wydawnictwo, sklep internetowy i czasopismo literackie. Wszystko co robi, przeznaczone jest dla miłośników dobrych książek i zwolenników otwartego myślenia.
Historia księgarni
Artforum powstało w lutym 1990 r. Sprzedaż książek to była tylko jedna z form naszej działalności: organizowaliśmy koncerty, wystawy i spotkania dyskusyjne. Ówczesna siedziba Artforum przy ul. Červenej armády 7 stała się miejscem spotkań ludzi, którzy interesowali się kulturą i wydarzeniami społecznymi w szerszym kontekście. Dwa lata później otworzyliśmy naszą obecną księgarnię przy ul. Koziej. W późniejszych latach doszła do tego dystrybucja dobrych książek dla kilkudziesięciu słowackich księgarni. Udało nam się otworzyć własne księgarnie: w Koszycach (1994 r.), Żylinie (1999 r.), Bańskiej Bystrzycy (2001 r.) i Trnawie (2005 r.). W 2001 r. uruchomiliśmy też naszą księgarnię internetową artforum.sk. W ciągu tych lat niektóre rzeczy się rozwijały, inne były ograniczane lub też zamykane (najpierw dystrybucja – dokonaliśmy oceny naszych sił i skoncentrowaliśmy się tylko na księgarniach), w 2012 r. zamknęliśmy księgarnię w Trnawie, a rok później też w Bańskiej Bystrzycy.
W 2007 r. rozszerzyliśmy naszą działalność o wydawnictwo.
Miesięcznik „Inforum” wydawaliśmy w wersji papierowej od 2002 r. dla członków Klubu Artforum (system lojalnościowy), jednak osiem lat później zastąpiliśmy go internetowym serwisem literackim pod tą samą nazwą. Od ubiegłego roku działa on w ulepszonej formie pod adresem medziknihami.sk.
Przed dwoma laty zaczęliśmy też przekształcać księgarnie poza Bratysławą w samodzielne podmioty prawne zarządzane przez miejscowych księgarzy (model lekkiej franczyzy).
Jak działa księgarnia?
Aktualny stan jest następujący: w Bratysławie istnieje Artforum, które prowadzi księgarnię stacjonarną, wydawnictwo i sklep internetowy. Samodzielne księgarnie pod nazwą Artforum (coś w rodzaju franczyzy) istnieją w Pezinku (od 2014 r.), Bańskiej Bystrzycy (od 2015 r.) i Preszowie (od 2016 r.). W 2015 r. w ręce miejscowych księgarzy przeszły również księgarnie w Koszycach i Żylinie.
I jest to projekt otwarty na przyszłość.
Każde Artforum funkcjonuje niezależnie pod względem ekonomicznym, łączy nas wspólna idea propagowania dobrych książek, tworzenia wysp pozytywnej dewiacji, domu poszukiwaczy przygód myślenia, centrum społecznościowego, które jest otwarte na spotkania ludzi myślących.
Wspólne interesy są jasno wyrażone w Umowie o współpracy.
Moment przełomowy
Decyzja o profesjonalizacji w 1990 r. Likwidacja dystrybucji i nacisk na rozwój własnych księgarń (stopniowo od 1997 r.). Rozpoczęcie wydawania książek (od 2007 r.). Przejście na otwarty model franczyzy (od 2014 r.).
Dawno temu nauczyciel, ksiądz i księgarz byli krzewicielami wykształcenia, oświaty i postępu w miejscowej społeczności. Dziś też dobry księgarz jest bardziej osobistym doradcą, kulturalnym punktem odniesienia, a nie tylko handlowcem. Wysokiej jakości serwis i kultura osobista są oczywistością.
W Artforum obowiązuje jasna wizja i misja, która jest niezmienna i czytelna przez te wszystkie lata: myślenie uważamy za największą przygodę, naszą wizją jest oferowanie osobom, które chcą przeżyć tę przygodę, serwisu w postaci książek, a naszą misją jest powiększanie grona tych osób.
Słowacki rynek książki
Słowacki rynek książki jest bardziej przeciętny niż przeciętny rynek książki. Mainstream jest bardziej mainstreamowy, a alternatywa i awangarda znajdują się bardziej na marginesie. Rynkiem książki rządzą oraz dyktują większościowe zasady i gusty klientów dwie duże sieci księgarskie: Panta rhei (niemal 40% udziału w rynku) i Martinus (niemal 20% udziału).
Prowadzenie na tym rynku małej księgarni zorientowanej na dobre książki i usługi skutkuje z jednej strony korzystną sytuacją (brak konkurencji), z drugiej jednak jest to bardzo trudne. Decyzje i możliwości leżą w naszych rękach. Mamy z tym wiele pracy. Ale dla nas jest ona tego warta.
Jak nam idzie?
W celu zapewnienia środków grantowych na wsparcie działań związanych z książkami założyliśmy organizację non-profit: Art-forum Pre Literatúru, n.o., która przeznacza pozyskane środki (granty, darowizny, 2% z podatków [PIT]) przede wszystkim na wypłacanie honorariów dla uczestników imprez literackich.
Od lat realizujemy naszą wizję „przygody myślenia”. Nie zmienialiśmy jej, nie obniżyliśmy poprzeczki. Mamy wielu zadowolonych i wiernych klientów. Wymyślamy dla nich coraz to nowe rzeczy. Ciągle nas to bawi.
Oferta
W stacjonarnej księgarni mamy na ladach i regałach ponad 9 tysięcy książek.
Poprzez system rezerwacyjny jesteśmy w stanie zaproponować klientom kilkadziesiąt tysięcy kolejnych tytułów z kilkudniowym terminem przesyłki.
W księgarni oferujemy też inne rodzaje towarów: muzyka na CD i LP (ponad 500 tytułów), audiobooki (ponad 300 tytułów), filmy na DVD (ponad 500 tytułów), czasopisma (około 200 tytułów), a także kalendarze, widokówki, notatniki i inne (razem ponad 500 pozycji).
Sklep internetowy oferuje ponad 85 tysięcy tytułów, z tego ponad 55 tysięcy jest dostępnych (pozostałe to są książki wyprzedane, niedostępne u wydawcy i w dystrybucji).
W Bratysławie jest około 30 księgarń, z tego 11 należy do dużych sieci księgarskich. Wraz z otwarciem każdej kolejnej galerii handlowej przybywa kolejna.
Widoki na przyszłość
Życie książki można porównać do sylwetki psa: sprzedaż książki rozpoczyna się od nosa (przedsprzedaż), stosunkowo gwałtownie przechodzi przez głowę (poinformowani klienci, miłośnicy nowości), by potem się rozszerzyć (główna sprzedaż książki), następnie stopniowo maleje (klienci spóźnialscy), aż dochodzi do ogona (pojedyncze sztuki dla miłośników, nowych klientów...). Im dłużej trwa, tym bardziej się zmniejsza, a ogon się wydłuża.
U nas w księgarni od lat prowadzi beletrystyka, a po niej są literatura historyczna i nauki społeczne. Ostatnio w górę pną się książki dla dzieci.
Generalnie, na Słowacji rośnie sprzedaż tylko w dwóch kategoriach: literatura dla dzieci i książki anglojęzyczne.
Oprócz książek oferujemy klientom też od wielu lat muzykę na CD i filmy na DVD (do 2011 r. był to samodzielny dział, który przynosił około 10% łącznych obrotów), widokówki, czasopisma, kalendarze, notatniki i inne dodatki.
Udziały procentowe poszczególnych kategorii w łącznych przychodach w księgarni stacjonarnej są następujące: książki – 89%, muzyka – 2%, filmy – 3%, audiobooki – 1%, czasopisma – 2%, kalendarze, widokówki, notatniki i inne – 3%.
Odbiorcy
Klient z XX wieku przychodził do księgarni, by kupić sobie jakąś książkę. Decyzję podejmował, kierując się własnym wyborem, przypadkiem, poradą księgarza lub innego kupującego. Dzisiejszy klient wchodzi do księgarni i wie, jaką chce książkę. Przeważnie nie da się przekonać do kupna podobnego tytułu, upiera się przy swoim, nawet jeśli chwilowo nie ma tego, czego się domaga.
I naturalnie kupuje przez Internet, i wymaga od księgarni cen internetowych.
Lokalizacja
Nasza księgarnia znajduje się już od 25 lat poza centrum, na uboczu głównych szlaków komunikacyjnych. Obecnie nawet wariat nie otworzyłby w tym miejscu księgarni. Tradycja i dobra opinia pozwalają nam na utrzymanie stałych klientów, a marketing i PR ściągają do nas nowych.
Sprzedaż. Same książki to nie wszystko
Przeciętny rabat od wydawcy i dystrybutora to około 35%.
Naturalnie jest wiele wyjątków. Mali księgarze mają niższe rabaty. Płatność gotówką albo kupno towaru nie mają wpływu na wysokość rabatu.
Istnieje zalecana cena książki. Zalecającym jest wydawca. Zdecydowana większość rynku książki przestrzega tej ceny. Wyjątek stanowią ograniczone czasowo promocje w księgarniach i sklepach internetowych, gdzie książki są oferowane ze zniżką 5-15%.
Jeśli w mieście odbywa się większa akcja związana w jakiś sposób z literaturą, to staramy się w niej uczestniczyć z naszym stoiskiem z książkami (festiwal muzyczny Konvergencie, Dobry Targ, festiwale filmowe, seminaria dla pedagogów, wręczanie nagród, dyskusje itp.). Przeważnie ma to też uzasadnienie ekonomiczne, w niektórych przypadkach wystarczy nam, że rozpuszczamy wici o naszej księgarni na dotychczas nieznanym gruncie.
Kawiarnię w naszej księgarni prowadzi firma naszych przyjaciół, płacą nam za wynajem miejsca.
Profitem dla nas jest rozszerzenie usług, wykorzystujemy też część kawiarnianą na niektóre typy prezentacji.
Co się najlepiej sprzedaje?
Sprzedaję dobre książki po słowacku, czesku i angielsku.
Słowackie księgarnie, które ignorują czeskie książki, zubażają w ten sposób znacznie swoją ofertę, której spora część nie jest dostępna po słowacku oraz tracą znaczną liczbę klientów, którzy podczas lektury nie zwracają uwagi na to, czy czytają po czesku czy po słowacku.
Księgarz-wydawca. Warto?
Sekcję wydawniczą otworzyliśmy w 2007 r., mając na uwadze dwa cele: dotrzeć na półki słowackich księgarń z książkami, których według mnie tam brakowało (przede wszystkim światowa beletrystyka, książki piękne wydane), a także stworzyć w ten sposób dla Artforum kolejny filar finansowy, dzięki któremu firma mogłaby być bardziej stabilna niż do tej pory.
Wydawnictwo rozwijaliśmy stopniowo, w pierwszym roku wydaliśmy cztery tytuły, w następnym osiem. Mamy pułap około dziesięciu tytułów rocznie (niemal zawsze go przekraczamy). Wykorzystywaliśmy i ciągle wykorzystujemy bazę Artforum: pomieszczenia, zaplecze techniczne, logistykę, część czasu pracy niektórych pracowników – w ten sposób minimalizujemy koszty wydawnictwa.
Księgarnia i wydawnictwo to jest dość odmienna praca z tym samym produktem. Główna różnica polega na obiegu pieniędzy: w księgarni przy sprzedaży komisowej przychody nawet poprzedzają koszty, a w wydawnictwie najpierw są koszty, a przychody pojawiają się o wiele później, komisowa sprzedaż książek w znacznym stopniu jeszcze wydłuża ten proces.
Jeśli człowiek zajmuje się czymś, mając na uwadze długoterminowe cele oraz ograniczony asortyment do dyspozycji (sprzedajemy i wydajemy dobre książki, które pozwalają na przygody myślowe), to ma problem, by z tego przeżyć. Kiedy stara się robić te rzeczy dobrze i uczciwie, to szanse na sukces rosną.
Kształcenie księgarzy
Impulsy zewnętrzne stanowią seminaria, szkolenia, spotkania z innymi księgarzami i wydawcami, artykuły w mediach. Dużo dyskutujemy zwłaszcza o planowanych akcjach marketingowych. Staramy się organizować regularne spotkania z księgarzami ze wszystkich księgarń pod nazwą Artforum – z wcześniej przygotowanym programem i ustalonymi z góry tematami (raz w roku). Regularne zebrania odbywają się też u nas w księgarni raz w tygodniu.
Śledzenie aktualnej oferty, mediów literackich i komunikacja z klientami należą do codziennych zajęć księgarzy.
Asortyment książek mamy podzielony pomiędzy poszczególnych księgarzy, każdy z nich zamawia określone kategorie książek.
Przeważa samokształcenie, wymiana informacji odbywa się głównie podczas wspólnych spotkań. Zorganizowane szkolenia są bardzo sporadyczne. Na Słowacji prawie ich nie ma.
Spotkania odbywają się co tydzień. Trwają około dwóch godzin.
W słowackich mediach literatura oraz wydarzenia z nią związane pojawiają się bardzo rzadko. Najczęściej korzystamy z systemów B2B głównych dostawców, planów edycyjnych oraz stron internetowych poszczególnych wydawnictw.
Istnieją miesięczniki „Knižná revue” oraz „Magazín o knihách” (mocno zorientowany marketingowo).
Internet i nowe media
Sprzedaż w naszej księgarni internetowej stanowi 10% obrotu całej firmy, wydawnictwo 13%.
Udział sprzedaży książek naszego wydawnictwa w obrotach księgarni stacjonarnej stanowi 5%.
W naszym sklepie internetowym istnieje możliwość odbioru osobistego zamówionych książek i dokonania płatności w księgarni. Z tej opcji korzysta około jednej trzeciej klientów sklepu internetowego – kupują książki w księgarni stacjonarnej po internetowych cenach.
Regularnie co tydzień wysyłamy dwa newslettery:
• we wtorek – informacje o nowych interesujących artykułach na temat książek, o promocjach w księgarniach, ranking najchętniej kupowanych książek w ubiegłym tygodniu,
• w czwartek – ofertę nowych książek za aktualny tydzień.
Oba newslettery mają własną bazę danych odbiorców, znaczna część z nich się pokrywa.
Marketing
Koszty marketingu stanowią około 5% obrotu księgarni.
Mamy samodzielny dział marketingu: jeden jego pracownik zajmuje się marketingiem, drugi PR-em, trzeci analizuje skuteczność naszych działań marketingowych. Są to pracownicy zatrudnieni na dwie trzecie etatu.
Najważniejsze zadania działu marketingu to:
– wymyślanie, przygotowywanie i realizacja (we współpracy z księgarzami) akcji marketingowych Artforum,
– przygotowywanie (we współpracy z księgarzami i sklepem internetowym) oraz wysyłka newsletterów,
– prowadzenie profilu Artforum na facebooku, akcje reklamowe na facebooku i Google AdWords,
– śledzenie skuteczności akcji reklamowych i feedback,
– przygotowanie, realizacja i dystrybucja gazety „Čo čitať” – kwartalnika, który zawiera opinie o najciekawszych aktualnie książkach (ich autorami są znani, interesujący ludzie), a także artykuły redakcyjne o rynku książki, pisarzach i księgarzach; kwartalnik ukazuje się w nakładzie około 17000 egzemplarzy i jest dystrybuowany w całej Słowacji w miejscach, gdzie pojawiają się potencjalni czytelnicy (księgarnie, kawiarnie, biblioteki itp.),
– prowadzenie portalu literackiego medziknihami.sk.
Promocja
W księgarni stacjonarnej są to przeważnie klasyczne formy: lada z nowościami, wyraźne oznakowanie promowanych książek, zakładki do książek z reklamą księgarni oraz do książek z wydawnictwa Artforum, torby z materiału z logiem księgarni.
W księgarni internetowej promocja nowych książek na stronie tytułowej, przedsprzedaż książek, po których spodziewamy się dobrej sprzedaży.
W internecie newslettery oraz płatna reklama konkretnych tytułów.
Trudno określić opłacalność inwestycji finansowych, nie mamy możliwości dokonania pomiaru efektu bez inwestycji oraz z inwestycją. Jesteśmy jednak przekonani, że bez marketingu przychody Artforum byłyby zdecydowanie niższe.
Do wszystkich wymienionych powyżej dochodzi jeszcze organizowanie w księgarni spotkań literackich i dyskusji społecznych: średnio dwa razy w tygodniu (oprócz wakacji i grudnia). Staramy się, żeby były to akcje, które będą miały przyzwoitą liczbę gości (średnio w księgarni bierze w nich udział około 30 osób) oraz dobry odzew w mediach.
Finansowanie działań księgarń
Nie istnieją programy wsparcia małych księgarń. Staramy się korzystać z grantów oraz wsparcia współpracujących organizacji (wydawnictwa, ambasady, Fond na podporu umenia [FPU, Fundusz Wspierania Sztuki]), by pokryć cześć kosztów.
Samodzielne źródło finansowania stanowią granty wspierające wydawanie książek (FPU, ambasady, sponsorzy), których część wykorzystujemy na promowanie książek w księgarniach (promocja z okazji wydania, spotkania z autorami, przedmioty reklamowe – zakładki, plakaty, torby).
Współpracujemy z wieloma organizacjami – na przykład z twórcami festiwali filmowych, festiwalem mniejszości Fjúžn, klubami filmowymi, bibliotekami – właściwie z każdym, kto ma coś wspólnego z literaturą i staramy się wymyślić model współpracy, który przynosiłby korzyści dla obu stron.
Na jesień planujemy wznowienie programu lojalnościowego (Artforum klub) – zamierzamy wprowadzić bonusy dla członków klubu także we współpracy z innymi podmiotami (kawiarnie, sklepy z designem itp.)
Czy mając te doświadczenia założyłbyś dziś księgarnię?
Z pewnością tak. Jest to pełna swobody przygoda, która ma duży sens.
Marzenia
Chciałbym rozwinąć sieć księgarń Artforum na Słowacji w taki sposób, by stworzyły one istotną alternatywę dla księgarń mainstreamowych. Proponować ciągle klientom duży wybór książek i usług.
Posiadać relewantne narzędzia pozwalające klientom na orientację w literaturze.
Tworzyć wraz ze współpracującymi organizacjami sieć ośrodków kultury zorientowanych na społeczności lokalne.
Mieć ciągle radość z pracy, która ma sens.
Przekład: Tomasz Grabiński
Wnętrze księgarni Artforum (fot.: Jakub Kratochvíl)
Fot. Archiwum własne
Martin Fryč
Księgarz z Liberca w Republice Czeskiej. Absolwent szkoły zawodowej o profilu księgarskim, od 15 lat zajmuje się książkami. Zaczynał jako uczeń w postsocjalistycznym przedsiębiorstwie państwowym Kniha (Książka). Od 1990 r. pracował u swojego ojca, który zaczynał jako księgarz od stoiska na rynku. W 1991 r. powstała księgarnia stacjonarna w centrum Liberca. Martin Fryč studiował literaturę, filozofię i nowe media, pracował w organizacjach pozarządowych, ale jego główną profesją był zawód księgarza w rodzinnej firmie, którą przejął w 2014 r. Księgarnia i antykwariat Fryč (Knihkupectví a antikvariát Fryč, s.r.o) zaliczana jest dzisiaj do największej w Republice Czeskiej, dodatkowo stanowi jedno z centrów kulturalnych Liberca i całego regionu.
Jana Patková
Historia księgarni
Jaroslav Fryč przed 1989 r. miał w dowodzie osobistym wbitą pieczątkę z ówczesnego Plastimatu, gdzie pracował na stanowisku analityka.
Tak naprawdę żył i tworzył dopiero po nocach, gdy przygotowywał programy audiowizualne o kapelach i muzykach, których socjalizm piętnował. Tato miał kolegów na Zachodzie, posiadał więc płyty, których nie można było tu dostać. Do swoich programów przygotowywał slajdy ze zdjęć w „National Geographic”
– tak syn Martin wspomina czasy, gdy był jeszcze uczniem szkoły podstawowej.
W swoich programach mieszał słowo mówione z pokazem slajdów i puszczał muzykę ze szpulowego magnetofonu. Miał około dwudziestu-trzydziestu programów, z którymi jeździł po całych Czechach. Piękny był na przykład program o Bobie Dylanie, Leonardzie Cohenie czy U2.
Jaroslav Fryč postarał się o to, żeby nie stać w porannej ani przedpołudniowej kolejce po nowe książki:
W księgarni przy ratuszu przy ulicy Pražská obie kierowniczki dostawały co czwartek litr czerwonego wina i tytuły, które mnie interesowały dostawałem spod lady
– wspomina. I tak brakowało zakazanych wówczas autorów, na przykład jego ulubieńca Josefa Škvoreckiego.
Tato wydał go więc w podziemiu, na fotokopiach. Myślę, że to był „Siódmy batalion czołgów”, który ujrzał światło dzienne w małej fotokomórce
– Martin opowiada o tym, jak jego ojciec stał się członkiem Stowarzyszenia Przyjaciół J. Škvoreckiego.
Spotykano się, rozmawiano o Josefie Škvoreckim, sprzedawano książki wydane w wydawnictwie emigracyjnym z Toronto o nazwie 68 Publishers
– opisuje działalność stowarzyszenia Jaroslav Fryč.
To wydawnictwo wydało również licealne tomiki poezji Josefa Škvoreckiego „Dziewczyna z Chicago” („Dívka z Chicaga”) oraz „Nie traćcie nadziei” („Nezoufejte”) i zwróciliśmy się do nich o pomoc w sprzedaży.
Stoisko z książkami
Rok 1989 odmienił życie wszystkich, w tym rodziny Fryčów.
Tata posłał mnie do szkoły, żebym został księgarzem i nawet nie przypuszczał, że za pół roku dojdzie do przewrotu i on sam zostanie sprzedawcą książek
– wspomina ówczesne koleje losu Martin. Był na pierwszym roku, kiedy ojciec Jaroslav rozstawił przy dolnym wejściu do LVT (Pawilon libereckich targów – tłum.) swoje stoisko z książkami. Pierwszymi były wspomniane dwa tomiki wierszy Josefa Škvoreckiego. Znajomi ze mnie żartowali, że stoję na stoisku z kilkoma książkami – wspomina swoje zupełne początki Jaroslav Fryč.
Objąłem więc w Pradze księgarnię, kupiłem kilka książek i sprzedawałem je po tej samej cenie w Libercu. I znów znajomi pytali, czy obiło mi się kiedyś o uszy słowo rabat, czyli różnica między ceną zakupu i sprzedaży... a może sam wpadłem na taki pomysł? Sam już nie wiem.
Po kulturalnej pustyni był ogromny głód dobrych książek, szybko więc zaczęły przybywać kolejne. Jaroslav Fryč musiał zdecydować czy porzucić pracę w Plastimacie i wybrać drogę przedsiębiorcy. Zdecydowało zainteresowanie ludzi.
Byli szczęśliwi, że mogli kupić coś, co wcześniej było zakazywane przez komunistów,
wyjaśnia Jaroslav. Na początek podobno rodzice pożyczyli mu trzydzieści tysięcy koron, ale tak naprawdę ich nie potrzebował.
Na przykład książek autorstwa Vladimíra Škutiny sprzedano w tydzień tysiąc. Na stoliku, z ulicy
– opowiada księgarz, który wtedy zaczął budować swoją sieć handlową. Tak wspomina te czasy zmarły niedawno założyciel wydawnictwa Paseka, Ladislav Horáček:
Pewnego razu, gdy Ivan z Lenką poszli do pracy – to było wiosną 1990 r., ponieważ byli zatrudnieni tylko do lata – leżałem jeszcze w łóżku i około wpół do ósmej zadzwonił dzwonek do drzwi. Byłem w samych slipach, dzień wcześniej dyskutowaliśmy do trzeciej rano, więc byłem całkiem nieprzytomny, wkopałem śpiwór pod łóżko, poszedłem otworzyć drzwi, a za nimi stał księgarz Fryč z Liberca i mówił: „Dzień dobry, przepraszam, czy dobrze trafiłem do wydawnictwa Paseka?” – sytuacja była komiczna. Rzuciłem pościel w kąt, siadłem na łóżku, Fryča posadziłem na foteliku, zrobiłem mu kawę i złożył zamówienie. Tak rozpoczęła się działalność wydawnictwa.
Księgarnia Fryč już działała, sprzedawano książki w budynku Palác Dunaj na jednym z libereckich placów. Już w lecie tego roku dorabiał sobie u niego i odbywał praktykę syn Martin:
Obserwowanie taty, jak zaczyna od zera i w dodatku całkiem inaczej niż wszyscy dookoła, było bardzo ciekawym i pouczającym doświadczeniem. W dodatku molochy oferujące hurtową sprzedaż książek nie były w stanie się zmienić i zanikały
– ocenia ówczesne zmiany Martin Fryč, który dobrze prosperującą firmę prowadzi do dzisiaj i jest jej właścicielem.
Za magazyn książek długo służyła pracownia taty w mieszkaniu na Leśnej. Pamiętam, jak ciągnął za swoją Škodą 125 wielką blaszaną przyczepę z wodoszczelną plandeką, ładował na nią książki i przywoził tutaj. Dopiero później kupiliśmy samochód dostawczy. Braliśmy pod uwagę każdą opcję: czy opłaci się jechać do Pragi raz w tygodniu czy raz na dwa tygodnie, musieliśmy płacić za stoisko
– Martin Fryč nie ucieka przed porównaniem z obecnym systemem sprzedaży książek. Konkurencja ze strony dużych sieci dystrybucyjnych jest taka, że zamawianą książkę księgarz ma na stanie w ciągu maksymalnie dwudziestu czterech godzin. Z drugiej strony trudniej się książki sprzedaje:
Popularne książki sprzedawały się w setkach, a nawet tysiącach egzemplarzy, dziś raczej sprzedają się dziesiątki lub setki książek, co jest spowodowane również większą konkurencją między księgarzami. Tato zaczął wcześnie, był pierwszym prywatnym księgarzem w Libercu.
To oczywiście nie gwarantuje sukcesu. Zdaniem syna Jaroslav Fryč miał ogromne rozeznanie w literaturze i jednocześnie dobry instynkt. Bestsellerami w tamtym czasie był np. wspomniany już Siódmy batalion czołgów, książki Vladimíra Škutiny, Czarni baronowie, książki Václava Havla. Również „Wieczna Ambra” odniosła wielki sukces – dodaje Jaroslav Fryč.
Przeprowadzka na ulicę Pražską
W Dunaju, gdzie pierwszy liberecki księgarz musiał brać pod uwagę godziny otwarcia sklepu spożywczego (od szóstej rano do późnego wieczora) zaoszczędził pierwsze pieniądze, które potem wykorzystał do tzw. małej prywatyzacji. Dziś Księgarnia i antykwariat Fryč (Knihkupectví a antikvariát Fryč) zajmuje trzy piętra i niemal 750 m2 powierzchni sprzedażowej w kamienicy na ulicy Pražskiej; znalazło się tu również miejsce dla kawiarenki internetowej. W listopadzie 1991 r. Fryčowie musieli się przeprowadzić do dwóch małych pomieszczeń podzielonych wąziutkim korytarzem. Jaroslav Fryč musiał się w tym czasie bardzo zadłużyć, żeby mieć pieniądze na wykupienie budynku i jego przebudowę.
Jakby tego było mało w tym samym roku rozkopano całą ul. Pražską z powodu napraw sieci i kanalizacji
– mówi Martin Fryč o roku 1995, który był dla księgarni jednym z kamieni milowych. Burzliwe lata dziewięćdziesiąte dały Jaroslavowi Fryčowi jedną dużą szansę, którą na szczęście dla libereckich czytelników wykorzystał. Wtedy swoją działalność kończyła np. duża hurtownia książek i można było za symboliczną kwotę kupić wiele świetnych tytułów wydanych w latach osiemdziesiątych.
Wzięliśmy więc ciężarówkę i przywieźliśmy je do nas. Na przykład piękną książkę Josefa Vágnera „Afryka. Raj i piekło zwierząt” („Afrika – Ráj a peklo zvířat”) kosztowała zaledwie czterdzieści koron
– opowiada Martin Fryč o czasach, w których powstała między innymi sieć księgarń Levné knihy (Tanie książki).
Gdyby tata był innym typem przedsiębiorcy, sam założyłby Levné knihy – mówi z przekonaniem Martin. My jednak chcieliśmy bardziej sprzedawać książki niż zarabiać pieniądze.
Zamiast więc zarządzać dochodową sieciówką Jaroslav Fryč i jego syn Martin pozostali wierni klientom z regionu Liberca.
I nadszedł ten słynny dzień, gdy się pojawił...
Internet. Druga połowa lat dziewięćdziesiątych przebiegała pod znakiem nadejścia Internetu i nie mogło to ominąć również działalności księgarskiej. Fryčowie otworzyli na pierwszym piętrze kawiarenkę internetową: To były piękne czasy – śmieje się z prehistorii Internetu Martin. – Mieliśmy dziesięć komputerów i działaliśmy od 10:00 do wieczora. Sklep na ulicy Pražskiej powoli stawał się małym centrum libereckiego świata kulturalnego, w którym poza ciekawymi ludźmi, osiągnięcia ery komputerowej (ze sklepami internetowymi włącznie) zderzały się z zapachem starych książek. Choć koledzy księgarze odradzali ten pomysł, Jaroslav Fryč otworzył także antykwariat.
Kiedy ktoś kupi starą książkę, nie kupi już nowej, tak faktycznie czasami jest
– tłumaczy Martin przekonanie, dlaczego połączenie księgarni i antykwariatu jest odważnym pomysłem. Ostatecznie jednak jest to raczej symbioza niż konkurencja. Nad antykwariatem zastanawiał się jego ojciec właściwie od początku. Już w latach sześćdziesiątych podobnie jak mój tato chodziłem po antykwariatach – Jaroslav Fryč opowiada, jak zrodziło się jego zainteresowanie starymi książkami. Bogatą ofertę doceniają głównie czytelnicy, których cieszy, że mają tyle książek w jednym miejscu. Dwie trzecie książek jest w depozycie lub zarezerwowane w sklepie internetowym – opowiada Martin i przybliża świat antykwariusza.
Podczas gdy w księgarni są książki z ostatniej dekady, najstarsza książka w antykwariacie pochodzi z siedemnastego wieku. Spotyka się tu także szczególne środowisko kolekcjonerów. Swego czasu było olbrzymie zainteresowanie czeską literaturą dziecięcą w Japonii. Przyjeżdżały tu grupki Japończyków, a my sprzedawaliśmy całe pudła tych książek.
Klientom nie przeszkadzało by zboczyć z Pragi i pojechać do Liberca. Na początku antykwariatu, który dziś z kilkudziesięcioma tysiącami książek zaliczany jest do największych w Czechach, byli tu ludzie obecnie zaliczani do liderów w tej branży. Na przykład Tomáš Sanetrník, który pozostał wierny Libercowi lub Jiří Weiss, który ma antykwariat w mieście Uherské Hradiště czy Tomáš Lazar, który został znanym słowackim antykwariuszem.
To był przypadek. Któregoś razu przyjechałem w nocy autobusem z Pragi i podwiozłem dwóch studentów do akademika. Umówiliśmy się, że będą u mnie dorabiać. Jednym z nich był Tomáš Lazar,
mówi Martin i wierzy, że tamtych chłopaków zainspirowała i motywowała przestrzeń jego rodzinnego antykwariatu.
Bajka ze szczęśliwym zakończeniem
Jakby tego było mało, niemal od samego początku księgarnia organizuje również wydarzenia kulturalne. Mowa tu o regularnych niedzielnych bajkach dla dzieci i spotkaniach autorskich dla dorosłych. Oba te wydarzenia stały się już kultowe. Swój początek miały w latach, gdy jeszcze nie istniała księgarnia, zaś Jaroslav Fryč pod egidą Powiatowego Centrum Kulturalnego (Okresního kulturního střediska) robił… w zasadzie to samo: prezentował ciekawych i inspirujących ludzi. Trudno się oprzeć wrażeniu, że jesteśmy kulturalnymi budzicielami – mówi Martin, który w miarę upływu czasu przejął po ojcu organizację wieczorów kulturalnych.
Kiedy poznaje się ciekawego autora lub jego książkę, aż się prosi żeby to zaprezentować ludziom. Chcemy w ten sposób sprawić przyjemność stałym klientom i zdobyć nowych.
O swoim ojcu, który rozpoczął tę piękną tradycję Martin Fryč mówi:
Lubił organizować spotkania autorskie, ale jego ulubionym wydarzeniem były bajki. Pomagał ludziom, rozdawał ulotki na ulicy.
Jaroslav Fryč przyznaje, że kiedy organizowali bajkę w niedzielę, mieli większy utarg. To było jednak raczej konsekwencją, pierwotny zamiar był inny:
Chciałem, żeby ludzie tu przychodzili. Miałem też małego synka, a w niedzielę dla dzieci nic się w centrum nie działo. Poza centrum zresztą też nie.
Wybór najbardziej udanego spotkania też nie jest podobno możliwy – wszystkie są przyjemne lub bardzo przyjemne. Pomimo to Martin wspomina jeden wieczór:
Nie zapomnę, jak wybieraliśmy u pana Horníčka w domu kolaże na wystawę. Wypiliśmy razem po kieliszku i z przyjemnością przekonaliśmy się, jaki to miły i skromny człowiek. Gdyby ludzie pytali, dlaczego ktoś zajmuje się książkami i kulturą, to byłaby jedna z możliwych odpowiedzi: kształtuje to człowieka w dobrym kierunku.
Jaroslavowi i Martinowi Fryčom do tego czasu z pewnością udało się wrosnąć w liberecką kulturę. Musieli jednak nadal być także przedsiębiorcami, co nie zawsze było łatwe. Kiedy bowiem nadchodzi kryzys, książki stają się zbędne. W 2013 roku wyglądało na to, że niskie utargi nigdy się nie skończą. Tato się obawiał, że będzie musiał zamknąć firmę – Martin wspomina ciężkie czasy, kiedy odkupił ją od ojca.
Przekonywał mnie też, żebym tego po nim nie przejmował. Bał się, że nas zniszczy konkurencja sklepów internetowych, ludzie przestaną czytać i pozostaną wyłącznie e-booki.
Ostatecznie nic takiego się nie wydarzyło, ale Jaroslav Fryč na początku 2014 r. postanowił, że nadszedł czas, żeby trochę odpocząć. Martin został właścicielem najpierw antykwariatu, potem księgarni.
Tato jest dzisiaj zadowolonym, aktywnym emerytem. Jest właścicielem budynku na Pražskiej, którym się zajmuje. Czasem coś ustalamy wspólnie, lubię poznać jego opinię
– opowiada Martin, który przejął sztafetę. Jak go ocenia ojciec-założyciel? Bardzo się cieszę i trzymam za niego kciuki. Zawsze, gdy czegoś potrzebuje, wie, gdzie mnie znaleźć – mówi legendarny księgarz Jaroslav Fryč.
Wszyscy to lubią
Księgarnia i antykwariat Fryč rozkwita. Bez cienia przesady można powiedzieć, że znajdziemy tu wszystko dla moli książkowych i że to miejsce jest ich świątynią. Nadal można przyjść do kawiarenki internetowej, a co niedzielę na bajkę. W ramach wydarzeń kulturalnych (których jest kilka tygodniowo) na pierwszym piętrze księgarni na ulicy Pražskiej na przemian odbywają się wykłady, spotkania autorskie i wieczory z muzyką. Widać, że to miejsce żyje i ludzie z księgarni po prostu to lubią. Podobnie jak Martin Fryč, choć to właściwie jego dodatkowa praca. Motywuje mnie życie razem z miastem, w którym się urodziłem i gdzie pracuję – tłumaczy.
Martin Fryč
Jak działa księgarnia?
Księgarnia i antykwariat Fryč była – a po zmianie właściciela nadal jest – rodzinną firmą z jednym właścicielem, która kładzie ogromny nacisk na indywidualne i raczej intuicyjne podejście.
Również z tego powodu nie mamy żadnych filii, w latach 1995-2000 mieliśmy cztery punkty: antykwariaty w miastach Mladá Boleslav i w Pradze, a także małe księgarnie w sąsiednich miastach: Jabloncu nad Nysą i Hrádku nad Nysą.
Osobiście jestem bardzo skupiony na Libercu, zaś impulsy z czeskiego rynku książki dostrzegam i wchłaniam raczej nieregularnie, dlatego pewnie nie jestem najlepszym przewodnikiem, by opisywać sytuację w Republice Czeskiej. Wydaje mi się jednak, że można wyodrębnić trzy grupy na czeskim rynku książki: duże księgarnie sieciowe (Dobrovský, Neoluxor, Kosmas), duże sklepy internetowe (często z dużymi zniżkami) oraz mniejsze regionalne księgarnie.
Czeski rynek książki
Szacuję, że w znacznej większości w Czechach przeważa sprzedaż książek w systemie komisu. Myślę, że ilość własnego towaru zakupionego na fakturę ze zwykłym terminem płatności to u poszczególnych księgarzy 5-10%.
Rabat sprzedażowy w Czechach wynosi od 15% (niektóre podręczniki) do 35% i wyżej. W Czechach w księgarniach z przyzwyczajenia wprowadzona jest „sugerowana cena sprzedaży”, której w przypadku książek prawie nikt nie zwiększa, w odwrotnym kierunku postępuje się ze zniżkami dla studentów na kartę ISIC (najczęściej jest to 10%), zniżkami dla stałych klientów (zazwyczaj też ok. 10%) i ze zniżkami większych sklepów internetowych (20% i więcej).
W stutysięcznym Libercu jest teraz łącznie siedem księgarń: cztery sieciowe w centrach handlowych, dwie mniejsze stacjonarne w centrum miasta i Księgarnia i antykwariat Fryč również w centrum. (Mała dygresja: władze miasta przed laty w karygodny sposób pozwoliły na budowę dwóch olbrzymich centrów handlowych w środku miasta, w efekcie czego ulice bardzo się wyludniły i dopiero w ostatnich latach ten trend się powoli zmienia). W Libercu nadal działają również dwa antykwariaty.
Oferta
Internetowy sklep z nowymi książkami pełni u nas obecnie funkcję uzupełniającą sprzedaż, koncentrujemy się na sprzedaży stacjonarnej nowych i starych książek z antykwariatu oraz na antykwariacie internetowym.
Korzystamy z możliwości sprzedaży książek nie tylko podczas tradycyjnych wydarzeń branżowych (praskie targi książki Svět knihy), ale również na festiwalach muzycznych (Colours of Ostrava itd.) oraz na wydarzeniach dla niedużych producentów designu (Dyzajn market Praha, Design Days of Reichenberg w Libercu). Na tego typu wydarzeniach bardzo dobrze sprzedają się nam głównie książki antykwaryczne.
Sprzedajemy również książki w języku niemieckim, angielskim i innych, staramy się zainteresować turystów, póki co ze zmiennym powodzeniem.
Jak nam idzie?
Staramy się być jednym z centrów kulturalnych Liberca i w ten sposób przyciągnąć czytelników i klientów. Choć mamy system zniżek dla stałych klientów (zniżka 10% od łącznej kwoty zakupu za poprzedni kwartał), niektórzy stali klienci-entuzjaści z niego nie korzystają i ciągle płacą pełną cenę. Jednym z ciekawych działań uzupełniających jest sprzedaż biletów na różne wydarzenia kulturalne (firma Ticketportal itp.), które nam przysparzają nowych klientów.
Internet i nowe media
Mamy swoją stronę na facebooku, prowadzimy ją raczej intuicyjnie niż przy pomocy specjalistów od PR, korzystamy także z odpłatnej reklamy na facebooku. Regularnie co piątek rozsyłamy mailing z nowościami książkowymi minionego tygodnia do około 3000 odbiorców.
Spotkania autorskie, niedzielne bajki i wsparcie street artu i różnych wydarzeń kulturalnych w Libercu stanowią część działalności i obrazu naszej firmy.
Co się najlepiej sprzedaje?
Czytelnicy wskazują przede wszystkim na książki wielkiego specjalisty z Instytutu Literatury Czeskiej z czeskiej Akademii Nauk Jiříego Trávníčka, na przykład Czytelnicy i internauci (Čtenáři a internauti, 2011), Przeksiążkowano (Překnížkováno, 2014) i nowo wydana Czeska Republika Czytelnicza (Česká čtenářská republika, 2017).
Marzenia
W przyszłości chętnie zobaczylibyśmy u nas więcej czytelników z Polski – do zobaczenia pod górą Ještěd!
Przekład: Anna Wanik
Księgarnia i antykwariat Fryč (fot.: materiały księgarni)
Fot. Daniel Kovalovszky
Judit Pecák
Absolwentka slawistyki oraz literatury i komunikacji. Wiele lat mieszkała w Polsce i w Wielkiej Brytanii. W 2011 roku otworzyła autorską księgarnio-kawiarnię Massolit Booksotre and Cafe in Budapest. Założycielka i organizatorka festiwalu Independent Booksellers Night. To wydarzenie jednodniowe, do którego angażowane są księgarnie. Tego dnia oferują one bogaty program i są otwarte do późnych godzin nocnych. Bardzo lubi pracę w księgarni i kawę, więc działalność, którą wykonuje jest spełnieniem jej marzeń.
Historia księgarni
Massolit Budapest to kawiarnia i niezależna anglojęzyczna księgarnia specjalizująca się w sprzedaży literatury popularnej i naukowej, przede wszystkim w znacznie obniżonych cenach. Naszym celem jest sprzedaż książek z tych dziedzin, które są trudno dostępne w Europie Wschodniej, są to między innymi polityka progresywna, gender studies, judaika i tym podobne. Prowadzimy również kawiarnię, w której podajemy świeże produkty, ciasta, słodycze i specjalną kawę z lokalnej palarni. Staramy się przygotowywać nasze napoje na bazie espresso z wykorzystaniem lokalnego mleka, miodu i innych składników. Sprzedaż książek i kawy jest w chwili obecnej na takim samym poziomie – każda z nich stanowi 50% naszych obrotów.
Większość (95%) książek na stanie jest po angielsku, reszta zaś w innych obcych językach (po rosyjsku, niemiecku, hiszpańsku, hebrajsku, niemiecku, norwesku, fińsku, francusku, włosku i polsku). Zwykle mamy w sklepie od 3500 do 4000 tytułów, zazwyczaj jeden, maksymalnie dwa egzemplarze każdego. Na stanie trzymamy książki nowe, używane i końcówki serii. W skład tych ostatnich wchodzą niesprzedane, ale nowe egzemplarze z zapasów wydawców. Większość naszych książek to końcówki serii, reszta zaś to egzemplarze nowe i używane w równych proporcjach.
Mamy specjalne działy poświęcone węgierskiej kulturze, literaturze i sztuce współczesnej. Wiele z naszych tytułów publikowanych jest w zaledwie kilkuset egzemplarzach. Wkrótce zaczniemy również działalność wydawniczą: planujemy wydanie kilku tytułów we współpracy z krakowskim wydawnictwem Austeria.
Innym realizowanym obecnie projektem jest nasz katalog online, w którym każdy może wyszukiwać tytuły znajdujące się na stanie księgarni. W katalogu zamieszczone są zdjęcia i opisy szukanych książek, a także tytuł, autor, wydawca, cena i inne niezbędne informacje. Można zarezerwować książkę online na dwa dni, ale żeby ją kupić, trzeba przyjść do sklepu. Nie zamierzamy prowadzić sprzedaży internetowej. Naszym celem jest zaproszenie do księgarni jak największej liczby klientów: ma ona pozostać tradycyjnym punktem sprzedaży. Obecność w Internecie ma jedynie zachęcać ludzi do odwiedzin. Oprócz katalogu tworzymy również stronę internetową (www.massolitbudapest.com), która będzie kolejnym portalem z dostępem do naszej bazy danych.
Sklep mieści się w lokalu handlowym o powierzchni 120 metrów kwadratowych, z tego 80 jest dostępnych dla klientów. Mamy cztery przestrzenie o różnym przeznaczeniu: księgarnię, w której organizujemy koncerty, premiery książek, czytania, spotkania klubów czytelniczych; kawiarnię, w której serwujemy wyjątkową kawę i domowe produkty oraz słodkości; galerię, w której regularnie odbywają się spotkania klubów filmowych, wystawy prac plastycznych węgierskich i zagranicznych artystów oraz ostatnią, acz równie ważną – ogród. Prace prezentowane w galerii zazwyczaj są przeznaczone na sprzedaż. W ogrodzie hodujemy warzywa i zioła (pomidory, oliwki, miętę, trawę cytrynową, rozmaryn, tymianek itp.), ale jest to również ogródek dla klientów kawiarni. Stoją tam stoły i krzesła, nie ma jednak wi-fi, by klienci mogli się w spokoju zrelaksować. Latem odbywają się tu również warsztaty rękodzielnicze. Wydarzenia organizujemy sami, ale też we współpracy z różnymi fundacjami, organizacjami, grupami społecznymi. Ważny jest dla nas związek z lokalną społecznością. Nigdy bezpośrednio nie występujemy o granty do żadnej organizacji czy władz, ale część NGO-sów współpracuje z nami od czasu do czasu przy organizacji wydarzenia, wtedy płacą nam za wynajem lokalu. Na wszystkie odbywające się u nas wydarzenia wstęp jest darmowy, choć czasami robimy zbiórkę do kapelusza dla artystów, którzy tu występują.
W 2012 r. trzy małe księgarnie (Két Egér, Gondolat i Massolit) zainicjowały festiwal nazwany Nocą Niezależnych Księgarzy (kiskonyves.blog.hu). Dzisiaj w imprezie uczestniczy już 30 niewielkich/niezależnych księgarń. Co roku w kwietniu są one otwarte do późnej nocy i organizują specjalne, różnorodne programy oraz oferują wyjątkowe zniżki dla klientów. Festiwal finansowany jest z grantów rządowych oraz z pomocą instytucji kulturalnych.
Księgarnia funkcjonuje jako spółka z ograniczoną odpowiedzialnością (Diófa Books kft), której jestem jedyną właścicielką. Lokal wynajmuję. Oprócz mnie na zmiany pracuje w księgarni jeszcze czworo kolegów. Massolit jest otwarty siedem dni w tygodniu. Zaczęłam tu pracować w 2011 r. jako sprzedawca. Sklep otworzył w 2010 r. mój przyjaciel David Miller, który od jakichś dwudziestu lat prowadzi podobną, doskonałą księgarnio-kawiarnię w Krakowie. Ona również nazywa się Massolit. Chciał rozwinąć działalność na inny kraj i wybrał Budapeszt: nazwa Massolit Budapest to jego pomysł. Prowadził księgarnię rok, potem postanowił skoncentrować się z powrotem na biznesie krakowskim, dlatego ja przejęłam budapesztańską filię.
Od chwili, kiedy zaczęłam prowadzić tę księgarnię, powoli, ale stale zwiększamy zyski. Jednym z powodów jest prawdopodobnie fakt, że okolica, w której się znajdujemy, w ciągu ostatnich pięciu lat przeszła ogromną przemianę. Stała się popularną i zatłoczoną dzielnicą Budapesztu. Przyczyniło się do tego również zamknięcie innych księgarni o podobnych profilach działalności. Równolegle do smutnego upadku konkurencji Massolit staje się coraz bardziej znany. Oprócz tego uważam, że klienci naszej księgarni doceniają doskonałą jakość, ponieważ zamawiamy książki z Wielkiej Brytanii i Stanów Zjednoczonych razem z krakowskim Massolitem, a David Miller ma talent do wynajdywania odpowiednich tytułów.
W chwili obecnej jesteśmy na Węgrzech jedyną taką księgarnią: oferujemy w rozsądnych cenach wyselekcjonowane książki naukowe, fikcję, fikcję wschodnioeuropejskich autorów, judaikę i tym podobne. Jako niezależny sklep przywiązujemy większą wagę do klientów niż zwyczajne, duże księgarnie i dbamy o kontakt osobisty. Nasz sklep to także wspólna przestrzeń, w której można się spotkać, porozmawiać, wymienić się informacjami, pisać i pracować. Uważam za sukces to, że o księgarni wspomina się w wielu przewodnikach, od czasu do czasu dziennikarze pojawiają się tu na wywiady i o nas piszą. Moim ogromnym sukcesem jest również wielu stałych gości, którzy wpadają codziennie albo wracają po długiej nieobecności w kraju tylko po to, by się przywitać. Oprócz społecznego sukcesu osiągamy również zyski finansowe.
Nasi klienci zwykle pytają o książki na temat węgierskiej i wschodnioeuropejskiej literatury oraz historii. Ale popularne są również zagraniczna fikcja i książki akademickie (filozofia, religia, nauki polityczne itp.)
W ostatnich latach księgarnia zaczęła być również wykorzystywana jako miejsce co-workingowe. W 2012 r. jakieś 5% klientów pracowało na laptopach w Internecie, teraz jest to około 35%.
Na Węgrzech marża między sprzedażą hurtową a detaliczną to zwykle między 30% a 40%. Kupujemy większość naszych książek z 30% marżą, ale jeśli nabywamy je bezpośrednio od wydawcy, to zwykle 35-40%.
Nie zmieniamy naszych cen, ale raz w roku urządzamy wyprzedaż na wybrane pozycje.
Próbujemy utrzymywać relacje z różnymi miejscami i organizacjami, więc jeśli ktoś nas zaprasza do udziału, stawiamy stoisko z wybranymi tytułami na festiwalach i wydarzeniach kulturalnych. I na odwrót – jesteśmy również miejscem, w którym od czasu do czasu odbywają się festiwale. Zwykle jakieś 6-7 w roku.
Większość naszych książek to końcówki serii, mniej więcej 60% towaru. Książki nowe i używane stanowią 20%. Żałuję, że nie mamy więcej dobrych książek używanych, a marża na nie wynosi 10-15% więcej.
Klienci księgarni to przede wszystkim studenci, nauczyciele, wykładowcy i osoby związane z literaturą oraz dziennikarstwem.
Moim zdaniem najważniejszy czynnik przy podejmowaniu decyzji o otworzeniu księgarni z używanymi książkami to kontakt z bardzo dobrym dostawcą, uczciwym i mogącym dostarczać porządne tytuły w rozsądnych cenach. Nasze pomysły na rozwój biznesu opierają się zwykle na obserwowaniu działalności miejsc, które osięgnęły sukces, odnoszeniu się do komentarzy klientów i rozmowach z właścicielami innych księgarń. Zrozumieliśmy na przykład, że większa obecność w sieci jest niezbędna. Dlatego stworzyliśmy łatwy w użyciu katalog online, który pomaga nam porządkować tytuły i na bieżąco uaktualniać towar. Uważamy, że to zwiększy sprzedaż bezpośrednią, a także pośrednią – dzięki większej liczbie gości przychodzących do sklepu, którzy na naszej stronie internetowej przeczytali informację o wydarzeniach. Raz czy dwa razy w roku spotykamy się z innymi właścicielami małych/niezależnych księgarń oraz ich pracownikami i dzielimy się pomysłami, planami, doświadczeniami. Najczęściej jednak codzienne problemy i sytuacje wymagają natychmiastowego dostosowania praktyk biznesowych do rzeczywistości, kiedy wypróbowujemy rozmaite sposoby radzenia sobie z licznymi zadaniami, które sprzedawca musi wykonywać jednocześnie.
Jako księgarnię anglojęzyczną działającą na rynku węgierskim najbardziej interesują nas węgierskie książki tłumaczone na angielski. Informacje o najnowszych tłumaczonych pozycjach zdobywamy z litera.hu, wydawnictw Librabooks i Corvina.
Nie mamy osobnego budżetu marketingowego. Jedyną płatną reklamę zamieszczamy w budapesztańskiej edycji City Spy Map.
Nasza strategia marketingowa opiera się na darmowych reklamach, artykułach, maps.me, google maps, google business, instagramie, foursquare, tripdvisorze i marketingu szeptanym. Nie mamy pracowników promujących wydarzenia w mediach społecznościowych, zwykle robię to sama. Udział w miejskich albo lokalnych festiwalach pozwala na zdobycie nowych klientów, podobnie jak działania na profilu facebookowym. Jeśli pojawia się o księgarni artykuł albo wzmianka na jakiejś stronie www, to również pomaga zdobyć klientów. We wrześniu każdego roku proponujemy także specjalne promocje dla studentów – mogą zrobić zakupy z 10% zniżką za okazaniem naszej ulotki rabatowej.
Najważniejsze działania marketingowe: ulotki, zakładki, facebook, regularne darmowe wydarzenia w księgarni, obecność na wielu lokalnych festiwalach, wzmianki w przewodnikach programowych.
Z tego, co wiem, nie istnieje oficjalne stowarzyszenie księgarzy, a jeśli istnieje, to nie działa. Nieformalna grupa małych księgarń, uczestniczących w Nocy Niezależnych Księgarzy (kiskonyves.blog.hu), kontaktuje się ze sobą również poza festiwalem – relacje zawodowe nawiązujemy i utrzymujemy przez cały rok. Tak naprawdę jednym z oficjalnym celów festiwalu jest to, by niezależne sklepy poznawały się i dzieliły pomysłami na współpracę. Dzięki temu mogą modernizować własną działalność, oferować lepsze usługi swoim klientom i ciekawszy program dla odwiedzających. Massolit dotąd nie korzystał ani nie aplikował o żadne granty, ale istnieją źródła dofinansowania dla mikro i małych przedsiębiorców na rozwój biznesu lub na organizację wydarzeń.
Na Węgrzech działają teraz dwa modele. Duże księgarnie oferują wiele sezonowych zniżek i spory wybór książek, a małe sklepy działają na niszowym rynku (książek dziecięcych, fantasy, używanych, religijnych itp.).
Zaczęłam prowadzić tę księgarnię, ponieważ widziałam w niej potencjał. Miałam innowacyjne pomysły, a moim celem była ich realizacja. Miałam w głowie wizję, wiedziałam, jak powinien wyglądać ten biznes, kiedy wszystko będzie gotowe. Było tak, choć nie miałam żadnego doświadczenia i związku z rynkiem księgarskim, więc oczywiście musiałam szybko przyswoić sobie tę wiedzę – trochę czasu upłynęło, zanim nauczyłam się i zrozumiałam tajniki tego biznesu. Postanowiłam również, że przestanę pracować w księgarni, kiedy zrealizuję wszystkie pomysły, kiedy przestanę być twórcza. Jeszcze nie doszłam do tego momentu, dlatego wciąż cieszę się tą pracą i czasem tutaj spędzonym. Bardzo się cieszę, że pięć lat temu podjęłam taką decyzję.
Księgarnia nie osiągnęła jeszcze poziomu maksymalnego zysku, ale widać już tę granicę. Zaczęłam myśleć o rozwoju: powiększeniu Massolit Budapest lub otwarciu kolejnej lokalizacji. W tej chwili wydaje mi się, że bardziej obiecujące byłoby otwarcie nowego sklepu w innym kraju.
Przekład: Dobromiła Jankowska
Księgarnia i kawiarnia Massolit Budapest (fot.: materiały księgarni)
Fot. Archiwum rodzinne
Michalina
Czekańska
Studiowała filologię polską oraz antropologię literatury, teatru i filmu na Uniwersytecie Wrocławskim. Członkini zespołu Tajnych Kompletów i korektorka. Miłośniczka dobrej literatury i czeskich jarmilek. Wieloletnia nauczycielka języka polskiego w dolnośląskich szkołach podstawowych i gimnazjach, w tym w Młodzieżowym Ośrodku Wychowawczym w Godzięcinie. Prowadzi warsztaty polonistyczne dla dzieci i młodzieży.
Historia księgarni
Tajne Komplety. Księgarnia Partnerska Dolnośląskiej Szkoły Wyższej – pod taką nazwą Fundacja na Rzecz Kultury i Edukacji im. Tymoteusza Karpowicza od pierwszej połowy października 2010 r. prowadzi księgarnię na wrocławskim rynku (Przejście Garncarskie 2). W księgarni serwujemy również kawy, herbaty, zimne napoje oraz ciasto.
Fundację założyli Jacek Bierut, Grzegorz Czekański i Karol Pęcherz. Pierwotnie w planach mieli szeroko rozumiane działania kulturalne, nie myśleli jeszcze o księgarni, jednak kiedy pojawił się przetarg na takie miejsce w tzw. Kamienicy Artystycznej w Przejściu Garncarskim postanowili wziąć w nim udział. Wcześniej Grzegorz Czekański pracował w księgarni Kapitałka, która została zamknięta w 2009 r., a Tajne Komplety były pomyślane jako wypełnienie po niej luki.
W 2011 założyliśmy filmową „filię” Tajnych Kompletów pod nazwą Nieme Kino w Dolnośląskim Centrum Filmowym, którą po roku przenieśliśmy do kina Nowe Horyzonty (tamtejsza filia nosi nazwę Tajne Komplety Nowe Horyzonty).
Fundacja prowadzi również wydawnictwo (wydajemy poezję, prozę, poezję na CD, antologie literackie, zbiorowe pamiętniki mieszkańców Wrocławia i Dolnego Śląska), przygotowujemy i dystrybuujemy Magazyn Materiałów Literackich „Cegła”, prowadzimy portale internetowe fundacja-karpowicz.org, dolnoslaskosc.pl, pamietampowodz.pl.
Jak działa księgarnia?
Nie wiemy, czy jest to unikalne, ale od klientów często słyszymy, że mamy książki, których nie mogą dostać nigdzie indziej. Staramy się, aby w naszej ofercie nie było książek – naszym zdaniem – kiepskich, co oczywiście nie zawsze się udaje, ale potrafimy się głośno śmiać z naszych nietrafionych wyborów. Staramy się być pomocni na tyle, na ile potrafimy, jednak nie wyznajemy zasady „klient nasz pan”, a raczej zasadę „księgarstwa gonzo”. Naszymi idolami są księgarze z serialu Black books.
Poza tym nie boimy się odsyłać klientów do „konkurencji” – w ofercie np. nie mamy zbyt wielu map i przewodników, wtedy zawsze odsyłamy do Księgarni Podróżnika, książek z zakresu duchowości – do Nalandy, literatury hispanojęzycznej – do Księgarni Hiszpańskiej czy Biblii – do Księgarni Archidiecezjalnej.
Fundacja na Rzecz Kultury i Edukacji im. Tymoteusza Karpowicza od 2009 r. cały czas pisze projekty i pozyskuje środki na działania kulturalne i wydawnicze, odbywające się zarówno w księgarni, jak i poza nią.
Naszym sukcesem jest to, że mimo braku sukcesu finansowego wciąż chcemy tu być i pracować. Obserwujemy stały wzrost sprzedaży. Mamy, jak na księgarnię, bardzo dobrze zaopatrzony dział poetycki.
Oferta
Stacjonarnie oferujemy ok. 12 000 tytułów, internetowo 100 000 (na zasadzie hostingu). W filii filmowej stacjonarnie ok. 3000.
Wydaje nam się, że nie mamy konkurencji w znaczeniu takim, że każda księgarnia, która istnieje we Wrocławiu ma trochę inną specyfikę. Wolimy wspierać inne miejsca, niż myśleć o nich jako o konkurencji.
Jak nam idzie?
Odnotowujemy wzrost o ok. 10% rocznie. W zasadzie wszystko sprzedaje się na tym samym poziomie, może z wyjątkiem literatury regionalnej, ale to dlatego, że mamy jej stosunkowo najmniej. Przychody z działalności kawiarni stanowią ok. 25% całości. Obserwujemy również dużo większy przypływ klientów-turystów.
Lokalizacja
Lubimy naszą lokalizację – to, że jest w samym centrum na pewno pomaga w zdobyciu klienta-turysty. To, że jest na uboczu zapewnia nam spokój. Tylko nie lubimy śmietników stojących w Przejściu Garncarskim tuż na wprost wejścia do księgarni. Paradoksalnie – mimo że w samym sercu Wrocławia – nie jest to komercyjna lokalizacja.
Sprzedaż. Nie tylko książki
Gościmy festiwale literackie (sami nawet jeden prowadzimy – PREtexty), targi książki. Bywamy we Wrocławiu, na całym Dolnym Śląsku (np. w Nowej Rudzie), a czasami nawet dalej (np. w Supraślu).
Nowe media i Internet
Wysyłamy informacje dotyczące spotkań autorskich/koncertów i innych wydarzeń, mających miejsce w księgarni, prowadzimy profil na facebooku.
Marzenia
Chcielibyśmy rozwinąć dział obcojęzyczny i muzyczny.
Wnętrze księgarni Tajne Komplety (fot.: materiały księgarni)
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