ROZDZIAL 2

Czynniki warunkujgce model biznesowy

2.1. Pojecie i istota modelu biznesowego

2.1.1. Elementy modelu biznesowego

Rozpoczecie i prowadzenie dziatalnosci gospodarczej powinno odbywac
si¢ zgodnie z przemyslang i Swiadomie przyj¢ta formuta. Na koncepcjg prowa-
dzenia biznesu sklada si¢ wiele elementéw, ktorych konfiguracja przesadza o toz-
samosci przedsigbiorstwa oraz jego szansach rozwoju. Znaczenie tego zagadnie-
nia dostrzegaja zaréwno przedstawiciele srodowisk naukowych, jak i praktycy
zarzadzania. W opracowaniach naukowych dotyczacych tej problematyki uzy-
wane jest okreslenie: model biznesowy lub model biznesu. Proste ujecie poje-
cia ,,model biznesowy” sformutowat A.K. Kozminski, stwierdzajac, ze: ,,model
biznesowy oznacza sposob na zarabianie pienigdzy przez przedsiebiorcow”'.
Jednak siegajac do wydanych pozycji literatury poswieconych modelom bizne-
sowym, mozna spotkac si¢ z szerszym definiowaniem i rozumieniem tego poje-
cia. Przeglad sposobow interpretacji i podejscia do koncepcji modelu bizneso-
wego zawiera mi¢dzy innymi opracowanie T. Golgbiowskiego i wspdtautorow.
Zauwazaja oni, ze w publikacjach dotyczacych modeli biznesowych mozna wy-
rézni¢ trzy gtdwne nurty podejscia do tego zagadnienia®:

VA K. Kozminski, Zarzgdzanie w warunkach niepewnosci, Wydawnictwo Naukowe PWN,
Warszawa 2004, s. 123.

2T, Golebiowski, T.M. Dudzik, M. Lewandowska, M. Witek-Hajduk, Modele biznesowe pol-
skich przedsigbiorstw, Szkota Gtéwna Handlowa w Warszawie, Warszawa 2008, s. 19-32.
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— pierwsze ujecie koncentruje si¢ na zdefiniowaniu pojecia modelu biznesu
i opisania modelu biznesu jako koncepcji teoretycznej oraz wskazaniu jego
elementéw sktadowych,

— drugie podejscie dotyczy wyodrebniania typéw modelu biznesu oraz ana-
lizy ich specyfiki,

— trzeci rodzaj podejscia do problematyki modeli biznesowych obejmuje
konceptualizacj¢ i prezentacj¢ modeli biznesu przeznaczonych dla okre-
$lonego rodzaju przedsigbiorstw, np. sklepdéw internetowych.

W tej ksigzce uwaga skierowana jest przede wszystkim na elementy skta-
dowe modelu biznesowego oraz analize wybranych typéw modeli biznesowych,
poniewaz autorka uznaje, ze one wlasnie maja kluczowe znaczenie dla §wiado-
mego podejmowania decyzji przez przedsi¢biorcow na etapie rozpoczynania
dzialalnos$ci gospodarczej i prowadzenia jej w poczatkowej fazie, zatem mowigc
ogolnie, sa bardzo wazne z praktycznego punktu widzenia. Model biznesu jest
w istocie w przekonaniu autorki kompleksowym sposobem zapewnienia temu
podmiotowi bezpieczenstwa finansowego. W ujgciu finansow przedsigbiorstw
jest to finansowa gwarancja istnienia i rozwoju podmiotu gospodarczego, ktora
powstaje w wyniku codziennych staran zarzadzajacych przedsigbiorstwem zmie-
rzajacych do zapewnienia dobrej kondycji finansowe;’.

Jedna z definicji okresla, ze*: ,model biznesowy (model biznesu) jest
mniej lub bardziej rozwinigtym wyobrazeniem o pozadanym rozwoju przedsig-
biorstwa i jego uwarunkowaniach. Model biznesowy jest zatem czynnikiem star-
towym i regulatorem dla decyzji”. Podstawowe sktadniki modelu biznesowego to’:

— okreslenie proponowanej wartosci, tj. oferowanej odbiorcom szczegoto-
wej funkcji albo wartosci,

— okreslenie segmentu rynkowego, czyli wskazanie kategorii odbiorcéw
oferowanej wartosci,

— wskazanie struktury tancucha wartosci, w ramach ktorego przedsigbior-
stwo bedzie wytwarzac i dystrybuowaé swojg oferte,

— oszacowanie struktury kosztéw 1 oczekiwanego zysku charakteryzujacych
wytwarzanie i sprzedaz oferty przedsi¢biorstwa,

— opis przedsi¢biorstwa w tancuchu dostawcow i odbiorcow wraz ze wska-
zaniem potencjalnych sojusznikow i konkurentow,

— okreslenie strategii konkurowania.

* Portal Edukacji Ekonomicznej, Narodowy Bank Polski, www.nbportal.pl (10.02.12015).

4 P. Banaszyk, Znaczenie modelu biznesowego w strategicznej odnowie przedsiebiorstwa, [w:]
Instrumenty zarzqdzania we wspélczesnym przedsiebiorstwie. Analiza krytyczna, K. Zimniewicz
(red.), Zeszyty Naukowe nr 81, Wydawnictwo Akademii Ekonomicznej w Poznaniu, Poznan 2006,
s. 40.

* Tamze, s. 39-40.
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Na podobne elementy modelu biznesowego zwraca uwage M. Sagan:
»W modelu biznesu kluczowymi elementami konstytuujgcymi sg: warto$é (ko-
rzysci), ktora zamierza zaoferowac klientowi przedsigbiorstwo, Sciste okreslenie
grupy nabywcow, do ktorych trafi owa warto$é (korzysci), oraz sposdb utrzy-
mania przewagi konkurencyjnej na rynku. Model biznesu jest spojony przez
zasoby (technologia, kapitat ludzki, posiadane wartosci) oraz wyrdzniajace firme
zdolnosci (kombinacje R&D, umiegje¢tnosei przywddeze managementu, kompe-
tencje w zakresie wytwarzania i logistyki itp.)”°.

Model biznesu pozwala na udzielenie odpowiedzi na krytyczne z punktu
widzenia dziatalnosci biznesowej organizacji pytanie’:

o Kto jest klientem?

e Jakiej warto$ci od organizacji klient oczekuje?

o W jaki sposob wartosc ta jest mu dostarczana?

o Jakie sg koszty 1 przychody realizowanej dziatalnosci?

W podobny sposéb pojecie modelu biznesu objasnia M. Duczkowska-
-Piasecka®: ,,Model biznesu odpowiada na pytanie, na czym zarabia¢ pieniadze,
to znaczy: jaka warto$¢ dostarczy¢ klientowi, kto ma by¢ tym klientem (kto po-
zwoli przedsigbiorstwu osiagna¢ optymalne dochody), jak nalezy postepowac
W procesie wytwarzania wartosci dla klienta oraz — ile w rezultacie przedsigbior-
stwo moze na tym zarobic¢”. Autorka podkresla, ze w ramach przetozenia modelu
biznesu na funkcjonowanie przedsiebiorstwo musi podja¢ decyzje w nastepuja-
cych obszarach’:

— budowa oferty rynkowej — ktdra moze sktadaé si¢ z dobr, ustug i korzysci,
jakie klient nabywa wraz z zakupem. W obszarze oferty rynkowej miesci
si¢ tez przyjeta strategia konkurowania;

— budowa i utrzymanie relacji z klientem, w tym przede wszystkim wybor
klienta docelowego;

— zarzadzanie elementami infrastruktury — strumieniami zasobow, rodzaja-
mi dziatalnosci, relacjami z partnerami biznesowymi, ktorzy sa niezbedni
do urzeczywistnienia wybranego modelu biznesowego;

— aspekty finansowe, pochodna ktorych sa decyzje cenowe firmy, decyzje
w wymienionych wyzej kwestiach determinujace dochodowe rezultaty
modelu.

® M. Sagan, Modele biznesu w epoce Network Economy, ,Roczniki Ekonomii i Zarzadzania”
tom 5(41)/2013, Towarzystwo Naukowe Katolickiego Uniwersytetu Lubelskiego Jana Pawta II,
Lublin 2013, s. 293.

7S. Cyfert, Geneza organizacji, Wydawnictwa Uniwersytetu Ekonomicznego w Poznaniu,
Poznan 2012, s. 42-43.

8 M. Duczkowska-Piasecka (red.), Model biznesu w zarzqdzaniu przedsiebiorstwem, Szkota
Gtowna Handlowa w Warszawie, Warszawa 2012, s. 159.

o Tamze, s. 159.
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Alexander Osterwalder i Yves Pigneur definiujg model biznesowy, wska-
zujac, ze'";  Model biznesowy opisuje przestanki stojace za sposobem, w jaki
organizacja tworzy wartos¢ oraz zapewnia i czerpie zyski z tej wytworzonej
warto$ci”. Wedtug autoréw na model biznesowy sktada si¢ dziewigé fundamen-
talnych elementéw podanych w kolejne;j tabeli.

Tabela 7. Elementy fundamentalne w modelu biznesowym

Elementy modelu biznesu Cechy charakterystyczne
1. Segmenty klientow Organizacja obstuguje jeden lub wigksza liczbg segmentow klientow
2. Propozycja wartosci Organizacja stara si¢ rozwigzywac problemy klientéw i zaspokajaé¢

ich potrzeby za pomoca propozycji wartosci

3. Kanaty Propozycja wartosci trafia do klientéw za posrednictwem kanalow
komunikacji, dystrybucji i sprzedazy

4. Relacje z klientami Z poszczegdlnymi segmentami klientow ksztaltuje sig relacje

5. Strumienie przychodéw | Strumien przychodow stanowi efekt realizacji propozycji wartosci

6. Kluczowe zasoby Kluczowe zasoby to aktywa niezbedne do formutowania i realizacji
poprzednich elementow...

7. Kluczowe dziatania ...poprzez wykonywanie pewnej liczby kluczowych dziatan

8. Kluczowi partnerzy Niektore dzialania zleca si¢ firmom zewnetrznym, a niektore zasoby

pozyskuje si¢ spoza przedsigbiorstwa

9. Struktura kosztow Poszczegdlne elementy modelu biznesowego wptywaja na okreslona
strukture kosztow

Zrodto: Opracowanie wiasne na podstawie: A. Osterwalder, Y. Pigneur, Tworzenie modeli bizneso-
wych. Podrecznik wizjonera, Onepress.pl Helion SA, Gliwice 2014, s. 7-8.

Zatem na model biznesowy sktadajg si¢ elementy koncepcyjne oraz okre-
$lone zasoby umozliwiajace urzeczywistnienie tych koncepcji. W sytuacji nowo
otwieranej dziatalnosci gospodarczej, przy ktorej wystepuje zazwyczaj deficyt
zasobow, wydaje si¢, ze w praktyce ma miejsce raczej dopasowanie w modelu
biznesowym koncepcji dziatania do posiadanych zasobow, a rzadziej odwrotnie.

S. Grzegorczyk i R. Wachowiak zauwazaja, ze model biznesowy przed-
sigbiorstwa poza zapewnieniem zyskow, wzrostu wartosci przedsigbiorstwa
i zdobycia przewagi konkurencyjnej powinien uwzglednia¢ wymagania zwigza-
ne ze spoleczng odpowiedzialnos$cia biznesu 1 zrownowazonym rozwojem. Dla-
tego definiujac pojecie modelu biznesowego, podkreslaja te aspekty'': ,,Model

YWA. Osterwalder, Y. Pigneur, Tworzenie modeli biznesowych. Podrecznik wizjonera,
Onepress.pl Helion SA, Gliwice 2014, s. 5.

'S, Grzegorezyk, P. Wachowiak, Autorski model biznesowy przedsigbiorstwa, [w:] R. Bartko-
wiak, J. Ostaszewski (red.), Dorobek ekonomii, finanséw i nauk o zarzqdzaniu oraz jego praktyczne
wykorzystanie na przetomie XX i XXI wieku, Oficyna Wydawnicza SGH, Warszawa 2012.
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biznesowy jest narzgdziem opisujacym sposob odpowiedzialnego wykorzystania
kapitalu intelektualnego i zasobow przedsiebiorstwa w celu zapewnienia jego
konkurencyjnosci w danym sektorze poprzez dostarczanie odpowiedniej warto-
$ci klientom oraz generowanie zyskow na poziomie umozliwiajacym zwieksze-
nie jego warto$ci, przy zachowaniu zasady zréwnowazonego rozwoju oraz
z uwzglednieniem oczekiwan kluczowych interesariuszy”. Wsrod elementdéw
sktadowych modelu biznesowego wyrdzniaja, podobnie jak inni wczesniej przy-
taczani autorzy: obszar klienta (w tym segment klientéw i propozycj¢ wartosci
dla nich), obszar zasobéw (w tym zasoby tradycyjne i kapitat intelektualny),
obszar dzialan (procesow) i obszar zyskoéw (przychody, koszty).

W obrazowy sposob rozumienie modelu biznesowego objasnit K. Obtoj'*:
»Role naczynia, ktére w normalnej firmie trzyma elementy strategii razem, od-
grywa model biznesowy. Nazywam to zasada koperty, aby podkresli¢ dwa
aspekty modelu biznesowego. Po pierwsze, jest on niczym koperta, do ktorej wkta-
da si¢ poszczegolne, powigzane z sobg decyzje i dzigki temu majg one wspdlne
opakowanie. Po drugie, koperta to nie karton, w ktéry mozna upchna¢ duzo rze-
czy. Koperta ma swoje ograniczenia. Jak si¢ do niej wlozy za duzo, to koperta
si¢ rozerwie 1 wszystko wypadnie. Dlatego powinny si¢ w niej znalez¢ tylko trzy
powigzane elementy: zasoby, umiejetnosci i konfiguracja tych polaczen. W ten
sposob model biznesowy daje odpowiedz na trzy pytania zwigzane z potrzeba
osiggania zalozonych celdéw strategicznych:

e Jakie zasoby firmie sg niezb¢dne na danym terytorium?

o Jakie umiejetnosci sg potrzebne?

o W jaki sposob zasoby i kompetencje powinny by¢ skonfigurowane w prakty-
ce, czyli jaki bedzie fancuch wartosci firmy?

W swojej wypowiedzi K. Obl6j doprecyzowuje pojecie modelu bizneso-
wego w stosunku do pogladéw innych autoréw. Autor stwierdza, ze istnieje
obecnie silna tendencja do rozszerzania istoty modelu biznesowego tak dalece,
ze wlasciwie staje si¢ on tozsamy z pojeciem strategii'”.

Zgodnie z przekonaniem autora na strategi¢ przedsiebiorstwa sktada sie
pig¢ zasadniczych elementéw: misja firmy, domena dzialania, przewaga
strategiczna (silna strona), cele strategiczne oraz funkcjonalne programy
dzialania".

Misja firmy jest precyzyjnym wyrazeniem, w jezyku zrozumiatym dla
pracownikow i otoczenia organizacji, dalekosieznych zamierzen i aspiracji orga-

2k, Obldj, Pasja i dyscyplina strategii. Jak z marzen i decyzji zbudowaé sukces firmy,
Poltext, Warszawa 2010, s. 97.

3 Tamze, s. 229 oraz patrz: M. Johnson, C.M. Christiansen, H. Kagermann, Reinventing your
business model, ,,Harvard Business Review”, December 2008.

K. Obloj, Strategia sukcesu firmy, Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, Warszawa 2000,
s. 33-35.
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nizacji. Misja jest wigec sformutowaniem na uzytek strategii wizji przysztosci
firmy i nabiera strategicznego znaczenia, gdy spelnia trzy wymogi:

a) wyznacza kierunek i dotyczy przysztosci,

b) wyraza marzenia i wyzwania, ktore staja si¢ udzialem pracownikow,

¢) proces jej realizacji jest wiarygodny.

Domena dzialania okresla przede wszystkim, gdzie i komu firma zamie-
rza sprzedawac swoje wyroby/ustugi (wskazanie swojego segmentu rynku).

Przewaga strategiczna (konkurencyjna) polega na tym, aby w ramach
wybranej domeny by¢ bardziej atrakcyjnym partnerem niz inne firmy. Przewaga
decyduje wigc o sile konkurencyjnej firmy (tj. stanowi o tym, ze firma jest lep-
sza niz konkurenci) istotnej dla odbiorcow.

Cele strategiczne s3 clementarnym uzupetnieniem wyboréw dokonanych
odnos$nie do domeny dziatania oraz strategicznej przewagi nad konkurentami.
Cele okreslaja, co konkretnie firma chece osiagnaé¢ w kolejnych odcinkach czasu,
i pozwalajg mierzy¢, czy firma osiaga sukces.

Funkcjonalne programy dzialania sa nieodlagcznym uzupelieniem ogol-
nej strategii dziatania. Sg one przetozeniem koncepcji strategii na konkretne
dziatania firmy i na codzienne zachowanie kazdego pracownika.

Wedtug M. Duczkowskiej-Piaseckiej i wspotautorek rozwazania na temat
modeli biznesu powinny i$¢ w takim kierunku, aby pokaza¢, ze'*:

— model biznesu jest swego rodzaju konstrukcja organizacyjno-zarzadcza
majaca dla przedsigbiorstwa kluczowe znaczenie w grze rynkowe;j,

— model biznesu jest przedmiotem wyboréw i zmian strategicznych i jako
taki determinuje pozycj¢ przedsigbiorstwa w dtugim okresie,

— model biznesu jest polem konkurencji i budowy przewagi konkurencyjnej,

— model biznesu jest osiag nowego myslenia strategicznego budujacego przy-
szto$¢ przedsigbiorstwa.

W przekonaniu autorki tej ksigzki dla poczatkujacego przedsigbiorcy w kon-
tekscie przyjetego modelu biznesowego (w sposdb uswiadamiany badz nie) pod-
stawowe znaczenie majg odpowiednie zasoby materialne i niematerialne, klu-
czowe kompetencje oraz koncepcja budowania relacji z otoczeniem.

2.1.2. Typy modeli biznesowych

Samo okreslenie ,,model biznesowy” sugeruje, ze chodzi w tym o jakis$
wzorzec — model, zgodnie z ktdrym powinno by¢ zorganizowane i dziata¢ przed-
sigbiorstwo. Mimo ogromnej réznorodnosci w sposobie organizacji i dziatania
przedsigbiorstw autorzy podejmuja proby ich klasyfikacji wedtug réznorodnych

S M. Duczkowska-Piasecka (red.), M. Poniatowska-Jaksch, K. Duczkowska-Matysz, Model
biznesu. Nowe myslenie strategiczne, Difin, Warszawa 2013, s. 16.
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kryteriow. W ten sposob w literaturze pojawiajg si¢ typologie przedsiebiorstw,
w tym przedsigbiorstw skategoryzowanych z uwagi na specyfike realizowanego
modelu biznesowego.
Jedna z takich klasyfikacji opracowal zespdt autoréw: T. Golgbiowski,

T.M. Dudzik, M. Lewandowska i M. Witek-Hajduk, przyjmujac nastepujaca
definicj¢ modelu biznesu: ,,Model biznesu jest nowym narzedziem koncepcyj-
nym zawierajacym zastaw elementéw i relacji migdzy nimi, ktére przedstawia
logike dziatania danego przedsigbiorstwa w okre§lonej dziedzinie (biznesie).
Model biznesu obejmuje opis wartosci oferowanej przez przedsigbiorstwo gru-
pie lub grupom klientéw, wraz z okresleniem podstawowych zasobow, proceséw
(dziatan), a takze relacji zewnetrznych tego przedsigbiorstwa stuzacych tworze-
niu, oferowaniu oraz dostarczaniu tej wartosci i zapewniajacych przedsigbior-
stwu konkurencyjno$¢ w danej dziedzinie oraz umozliwiajacych zwigkszanie
jego wartosci”'®. Autorzy wyréznili nastepujace normatywne modele biznesu,
przyjmujac jako kryteria wyodrebnienia uwarunkowania funkcjonowania pol-
skich przedsiebiorstw oraz elementy konstytuujace model biznesu'”:

— tradycjonalista,

— gracz rynkowy,

— zleceniobiorca (producent na zlecenie),

— specjalista,

— dystrybutor (posrednik),

— integrator.

Tabela 8. Cechy charakterystyczne w poszczegdinych typach modeli biznesu

Typ
realizowanego Cechy charakterystyczne
modelu biznesu

Tradycjonalista | e zrédtem przychodow jest przede wszystkim sprzedaz wytworzonych dobr
materialnych lub §wiadczonych ustug,

zrodlem wartosci dla klienta sa korzysci materialne zwigzane z produktem
oraz relacja korzysci do kosztow,

istotne sa zasoby finansowe, ponadto brak unikatowych zasobow/kompetencji,
realizowanie nastepujacych dziatan w ramach tancucha wartosci: projekto-
wanie, wytwarzanic dobr/ustug i ich sprzedaz, co oznacza, ze jego we-
wnetrzny tancuch wartosci jest relatywnie dtugi,

dominuja relacje transakcyjne z uczestnikami tancucha dostaw,

pasywna rola w lancuchu tworzenia wartosci dla ostatecznego nabywcy/
uzytkownika.

16 T. Gotgbiowski, T.M. Dudzik, M. Lewandowska, M. Witek-Hajduk, Modele biznesowe pol-
skich przedsigbiorstw, Szkota Gtoéwna Handlowa w Warszawie, Warszawa 2008, s. 57.
17 Tamze, s. 82.
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Gracz rynkowy

e podstawowymi zrodtami przychoddw sa: sprzedaz wytworzonych dobr mate-
rialnych lub $wiadczonych ustug oraz inne niz sprzedaz formy udostepniania
produktu,

o zrodtem wartosci dla klienta sg zarowno korzysci materialne, jak i emocjo-
nalne zwigzane z produktem, warto$¢ dostarczana klientom na poszczegdl-
nych etapach cyklu transakcyjnego, a takze relacje tworzone z ostatecznym
uzytkownikiem/konsumentem produktu,

o dysponowanie nastgpujacymi istotnymi, unikatowymi zasobami/kompeten-

cjami: kompetencjami menedzerskimi, zaawansowana technologia, marka/

wzorami uzytkowymi, maszynami, urzadzeniami lub infrastrukturg, zasoba-

mi finansowymi oraz wiedza na temat rynku,

koncentracja na nastgpujacych dziataniach w ramach taficucha wartosci:

projektowanie, wytwarzanie, marketing i sprzedaz, przy czym wybrane ope-

racje w ramach tych dziatan mogg by¢ zlecane na zewnatrz; wewnetrzny tan-
cuch wartosci pozostaje relatywnie dtugi.

Zleceniobiorca

o zrodtem przychodow jest przede wszystkim sprzedaz wytworzonych dobr
materialnych lub §wiadczonych ustug,

o zrodtem wartosei dla klienta sa: wartos¢ materialna produktu oraz abstrak-

cyjny stosunek korzysci do kosztow pozyskania wartosci,

unikatowym zasobem sa maszyny i urzadzenia,

koncentrowanic dziatan na wytwarzaniu dobr materialnych lub §wiadczeniu

ustug na zlecenie — co oznacza, ze wewnetrzny tancuch wartosci jest krotki,

dominuja relacje transakcyjne z uczestnikami tancucha dostaw,

pasywna rola w tancuchu tworzenia wartosci dla ostatecznego nabyw-

cy/uzytkownika,

zrodlem przychodow jest przede wszystkim sprzedaz wytworzonych dobr

materialnych lub $wiadczonych ustug.

Specjalista

o podstawowym zrodtem przychoddw jest sprzedaz wytworzonych dobr mate-
rialnych lub swiadczonych ustug i/lub inne niz sprzedaz formy udostgpniania
produktu,

o zrodtem wartosei dla klienta sa zarowno korzysci materialne, jak i emocjo-
nalne produktu oraz warto$¢ dostarczana klientom na poszczegélnych eta-
pach cyklu transakcyjnego, a takze tworzone z ostatecznym uzytkowni-
kiem/nabywca produktu,
unikatowymi zasobami/kompetencjami sa: kompetencje menedzerskie, za-
awansowane technologie, marka/wzory uzytkowe, wiedza na temat rynku,
koncentrowanie na realizowaniu nastgpujacych dziatan — elementow tancu-
cha wartosci: projektowaniu oraz marketingu, co oznacza, ze jego wewngtrz-
ny tancuch wartosci jest relatywnie krotki; wytwarzanie dobr materialnych
lub $wiadczenie ustug moze realizowaé w catosci lub czg$ciowo samodziel-
nie albo zleca¢ na zewnatrz, kontrolujac te dziatania,

w relacjach z odbiorami dominuja technologiczne relacje o charakterze part-

nerskim.

Dystrybutor

e podstawowym zroédtem przychoddw jest posrednictwo handlowe,

zrodtem warto$ci dla klienta jest wartos¢ dostarcza klientom na poszczegdlnych

etapach cyklu transakcyjnego oraz korzystna relacja korzysci do kosztow,

e wyrdzniajace zasoby/kompetencje to przede wszystkim wiedza na temat
rynku: nabywcdw i dostawcow,
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koncentrowanie dzialan na sprzedazy, co oznacza, ze jego wewngtrzny fan-
cuch wartosci jest bardzo krotki,
dominuja relacje transakcyjne z uczestnikami tancucha dostaw.

Integrator e podstawowym zrodtem przychoddw jest posrednictwo handlowe i/lub inne

niz sprzedaz formy udostgpniania produktu,

e zrodlem wartosei dla klienta sa nie tylko korzysci materialne dostarczane
przez produkt, lecz takze emocjonalne oraz relacje tworzone z ostatecznym
uzytkownikiem/konsumentem produktu,

e dysponowanie nastgpujacymi unikatowymi zasobami/kompetencjami: kom-

petencje menedzerskie, systemy informatyczne wspomagajace zarzadzanie,

marka/wzory uzytkowe oraz wiedza na temat rynku,

koncentrowanie na realizowaniu nastgpujacych dziatan — elementoéw tancu-

cha wartosci: projektowanie, marketing i sprzedaz, co oznacza relatywnie

krétki wewngtrzny tancuch wartosci,

dominuja relacje partnerskie z uczestnikami fancucha dostaw,

koordynowanie tancucha tworzenia wartosci dla ostatecznego nabyw-

cy/uzytkownika.

Zrodto:

Opracowanie wiasne na podstawie: T. Gotgbiowski, T.M. Dudzik, M. Lewandowska, M. Witek-
-Hajduk, Modele biznesowe polskich przedsigbiorstw, Szkota Gtéwna Handlowa w Warszawie,
Warszawa 2008, s. 83-92.

Na podstawie analizy literatury przedmiotu S. Kasiewicz i wspoétautorzy

wymieniaja najczgsciej opisywane w publikacjach modele biznesowe, do kto-

rych z

aliczaja sie'™:

modele migracji zysku — ogolnie mowia o zrodtach czerpania zysku dla
przedsigbiorstwa, np.: zysk generowany z rozwiazan dla klienta, zysk ze
specjalizacji, zysk z prowadzenia ,superprodukcji”, zysk z narzucenia
swojego standardu, zysk z powiekszania bazy uzytkownikdéw, zysk z pi-
ramidy sprzedawanych wyrobdw i inne;

mapy strategiczne — model polegajacy na opracowaniu mapy wzajemnych
oddziatywan przyczynowo-skutkowych pomiedzy sferg zarzadzania zaso-
bami niematerialnymi (zarzadzanie wiedza, kapitalem intelektualnym i spo-
tecznym, dziatalno$ciag badawczo-rozwojowa) a tworzeniem wartosci dla
klienta, ktéra przektada si¢ na generowanie zyskow;

modele taksonomiczne — dotycza klasyfikacji modeli biznesowych zwig-
zanych z rynkiem elektronicznym. Wyroéznia si¢ dwie klasy takich mode-
li: model korporacyjny B2B (business to business) oraz model biznesowy
klienta B2C (business to customer);

modele e-biznesu — np.: e-sklep, e-zaopatrzenie, e-poczta, e-aukcja, spo-
tecznosci wirtualne, posrednik informacyjny i inne.

ISS

. Kasiewicz, W. Rogowski, M. Kiciniska, Kapital intelektualny. Spojrzenie z perspektywy

interesariuszy, Oficyna Ekonomiczna, Krakow 2006, s. 17-26.
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Nowo otwierane przedsi¢biorstwo oraz podmioty z sektora mikro-, matych

i §rednich przedsicbiorstw z uwagi na swoje ograniczone zasoby realizuja najcze-
$ciej nastgpujace modele biznesowe:

handel detaliczny,

ustugi o niskim poziomie zaawansowania technologicznego,
producent/ustugodawca — podwykonawca wickszych przedsigbiorstw,
dziatanie na rynku lokalnym.

Na podobng specyfike dziatania matych podmiotdw gospodarczych wska-

zuja takze badania innych autoréw. Mate przedsigbiorstwa funkcjonujg zwykle
w zakresie i branzach charakterystycznych dla tej grupy. Nalezg do nich m.in."

produkcja débr konsumpcyjnych, na ktére popyt jest niewielki i zindywi-
dualizowany, np. ekskluzywna odziez,

wytwarzanie wyrobow, ktorych produkcja ze wzgledu na wysokie koszty
przewozu w stosunku do wartosci powinna by¢ rozproszona,

ustugi,

kooperacja z wielkimi firmami, np. wytwarzanie podzespoldw i polpro-
duktow, elementow itp.

Majac na uwadze uwarunkowania dziatalnosci gospodarczej w poczatko-

wej fazie i ograniczenia zwigzane z jej skalg oraz warunki charakterystyczne dla
peryferyjnych regiondow kraju, niski poziom popytu wewnatrz regionu (np. region
Polski Wschodniej), mozna wskazaé¢ pewne modelowe strategie biznesu dla nowo
powsta_] acych mikroprzedsigbiorstw™:

handel i ustugi skierowane na obstugg rynku lokalnego,

ustugi §wiadczone na miejscu, ale skierowane do odbiorcéw spoza regionu
— s to na przyktad ustugi zwigzane z turystyka i rekreacja,

ustugi §wiadczone w siedzibie zamawiajacego, poza regionem, np. ushugi
budowlane, specjalistyczne ustugi serwisowe, doradztwo, szkolenia, ushugi
transportowe,

kooperacja i podwykonawstwo na rzecz wigkszych podmiotéw gospodar-
czych w regionie i poza regionem,

specjalizacja (wyroby nietypowe, unikalne, oferta wyrobow ekskluzyw-
nych) i kierowanie oferty na rynek krajowy i zagraniczny,

wyjscie poza tradycyjna form¢ $wiadczenia ustug, zwiazang z siedziba
i wykorzystanie internetu, np. sklepy internetowe, ustugi doradcze, thuma-
czenia itd.

Sp.

19 E. Banachowicz (red.), Vademecum small biznesu, Dom Wydawniczy Szczepan Szymanski
z 0.0., Warszawa 1998, s. 9.

2 T, Szot-Gabrys, Uwarunkowania i perspektywy rozwoju przedsiebiorczosci w Polsce Wschod-
niej, [w:] B. J6zwik, M. Sagan (red.), Rozwdj Polski Wschodniej. Ograniczenia i wyzwania, Difin,
Warszawa 2012, s. 102.



