Pro Understanding and Developing Business Models in the Globalisation Era

W literaturze mozna znalez¢ rézne definicje modelu biznesowego.

Méwiac ogdlnie ,model biznesowy to system powigzanych ze sobg dziatan, okreslajacy sposdb, w jaki
przedsiebiorstwo prowadzi transakcje ze wszystkimi zainteresowanymi stronami. Innymi stowy
model biznesowy to zestaw okreslonych dziatan - system dziatan - podejmowanych w celu
zaspokojenia zapotrzebowania rynku. Model biznesowy okresla zaleznosci pomiedzy dziataniami
podejmowanymi zaréwno wewnatrz przedsiebiorstwa, jak i poza nim przez partnerow
biznesowych”. (Zott & Amit, 2017, s. 20)

Zgodnie z bardziej szczegdétowa definicja model biznesowy okresla sposéb prowadzenia dziatalnosci przez
przedsiebiorstwo i tworzenia wartosci dla wszystkich zainteresowanych stron (Casadesus-Masanell, Ricart,
2010) i koncentruje sie na réznych aspektach tej dziatalnosci.

Przyktadowe definicje modelu biznesowego:

Model biznesowy to ,sposdb tworzenia i wykorzystywania zasobow na potrzeby dostarczenia klientom oferty
lepszej od oferty konkurencji oraz generowania zyskow w perspektywie krotho- i dtugoterminowe)'. (Afuah
& Tucci, 2000)

Model biznesowy obejmuje ,wszysthie decyzje kadry zarzadzajgcej dotyczgce m.in. wynagrodzeri, umow,
lokalizacji, integracji poziomej, sprzedazy i marketingu, a takze wptyw tych decyzji na proces tworzenia
wartosci dla klienta oraz na funkcjonowanie przedsiebiorstwa". (Casadesus-Masanell & Ricart, 2011)

Model biznesowy mozna uzna¢ za opis sposobu myslenia i metod wykorzystywanych na potrzeby
prowadzenia codziennej dziatalnosci (Falencikowski, 2013).

Na podstawie analizy przeprowadzonej przez Portera (2001) model biznesowy to opis dziatalnosci, ktéra
przynosi przedsiebiorstwu zysk.

Kompleksowe podejscie do mapowania modeli biznesowych moze zilustrowa¢ metody stosowane na
potrzeby generowania przychodéw, utrzymania dziatalnosci i przedstawiania klientom propozycji wartosci.
Dzieki modelom biznesowym przedsiebiorcy moga zmaksymalizowa¢ swoje zyski i jednoczesnie
poprawic i utrzymac przewage konkurencyjna.
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Klasyfikacja wedtug relacji rynkowych:

przedsiebiorstwa prébuja przyciagnac klientéw indywidualnych.
Jest to model, ktéry najbardziej sie rozwinat od 1995 r.
przedsiebiorstwa oferujg swoje produkty i ustugi innym
przedsiebiorstwom. Ten rodzaj modelu biznesowego generuje najwyzsze przeptywy gotowkowe.
model zaktadajacy wymiane towarow pomiedzy klientami, np. za
posrednictwem internetowych portali aukcyjnych.
model zaktadajacy wymiane plikbw w Internecie z obejsciem gtéwnego
serwera.
model odnoszacy sie do urzadzen bezprzewodowych, za
posrednictwem ktérych sa dokonywane transakcje. Wykorzystuje on potaczenie bezprzewodowe
laptopow, telefonow itp.

Przy opracowywaniu modelu biznesowego nalezy uwzgledni¢ nastepujace zasady:

zapewnienie wdrozenia dwdch podstawowych funkcji niezbednych do funkcjonowania
przedsiebiorstwa, tj. marketing i innowacja,

efektywne uzycie zasobdw,

konieczno$¢ generowania zyskow i ryzyko z tym zwigzane,

tworzenie nowej wartosci dla klientéw oraz wartosci dodanej,

uzyskanie pozycji konkurencyjnej na rynku.
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Model biznesowy (MB) to punkt wyjscia dla przedsiebiorstwa, ktéry pozwala mu uzyskac¢ przewage
konkurencyjng i tym samym zmaksymalizowac¢ zyski. Model biznesowy, ktéry jest dobrze dopasowany do
specyfiki przedsiebiorstwa, pozwala osiggnac zatozone cele.

Lista mozliwych zastosowan modelu biznesoweqo jest dtuga:

model biznesowy to narzedzie, ktére okresla oferte produktowa oraz kanaty komunikacji, dystrybucji
i sprzedazy,

model biznesowy pozwala okresli¢ docelowe grupy klientéw - odbiorcéow produktow
przedsiebiorstwa,

model biznesowy stanowi podstawe optymalizacji innowacyjnychtechnologii |
opracowania strateqgii marketingowych,

model biznesowy moze zostac zastosowany na potrzeby promocji zmian w
przedsiebiorstwie i dostosowania sie do obecnej (zmieniajgcej sie) sytuacji na rynku.

Jedng z podstawowych korzysSci zastosowania modelu bizneswoego jest to, Zze dokumentuje on wiedze
przedsiebiorstwa, bez ktérej zapewnienie prawnej ochrony tajemnicyprzedsiebiorstwa, zwtascza w
obszarze metod prowadzenia dziatalnosci jest niemozliwe. Pozwala to uniknaé¢ koniecznosci zlecenia
dalszych i kosztownych analiz biznesowych i przedwdrozeniowych.

, Kwestie, ktére
Kwestie ISTOTNE )
mozna

KONTROLOWAC

Kwestie, na ktérych nalezy sie SKUPIC
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Model biznesowy pozwala réwniez przedsiebiorstwu:

pozyskiwac wiedze na temat oferowanych produktow i ustug,
kompleksowo i szczegdtowo opisa pogrupowane procesy,

lepiej zrozumiec te procesy i skuteczniej nimi zarzadzac.

Cele Plan Inwestycje
finansowe osiggniecia dopasowane do
POWTORZ

Jedna z bezspornych korzysci stosowania modelu biznesowego jest skuteczne wdrozenie celow
przedsiebiorstwa i zapewnienie bardziej efektywnego sposobu zarzadzania przedsiebiorstwem i
podejmowania decyzji dotyczacych m.in. wdrozenia nowych metod zarzadzania lub systeméw
informatycznych czy identyfikacji obszaréw dziatania, w ktérych nalezy wprowadzi¢ zmiany.

Najogdlniej rzecz ujmujac, model biznesowy pozwala odpowiedzie¢ na nastepujace pytania:

Skad przedsiebiorstwo pozyskuje fundusze?
Co przedsiebiorstwo sprzedaje?
Komu przedsiebiorstwo sprzedaje swoje produkty lub ustugi?

Kiedy zostanie osiagniety sukces?
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Jednym z najczesciej stosowanych wzoréw modelu biznesowego jest Schemat modelu biznesowego
opracowany przez Alexandra Osterwaldera we wspétpracy z 470 ekspertami z 45 krajow. Schemat modelu
biznesowego jest zbudowany z dziewieciu podstawowych obszaréw dziatalnosci przedsiebiorstwa, ktore
generuja zyski.

S AQ T K Dve-sarue by Dare Ve d

The Business Model Canvas

Hey Partners Activities Value Propositions s Customer Relationships Customer Segments
=y = ' 2] g

Key Resources ﬂ Channels us

Cost Structure @ Revenue Streams é
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Segmenty klientow

W tym bloku okreslane sa docelowe grupy klientow - odbiorcow produktow przedsiebiorstwa.
Okreslenie odpowiedniej grupy docelowej jest istotne, poniewaz klienci s zrédtem dochodu
przedsiebiorstwa. Dzieki identyfikacji najbardziej istotnych cech i potrzeb klientéw, segmentacja
pozwala lepiej dostosowac¢ do nich oferte przedsiebiorstwa (klientdéw o podobnych cechach nalezy
przypisac do tego samego segmentu).

Pytania naprowadzajace: Segmenty klientow ]

(= Y e
Dla kogo tworzymy propozycje wartosci?

. it
Kim jest klient? Kim sa nasi kluczowi klienci?

Dla kogo jest przeznaczony produkt?

Komu jest oferowana propozycja wartosci? Rynek masowy

Kto ptaci? Rynek niszowy
Segmentacja rynku
Dywersyfikacja rynku

Platformy wielostronne
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Propozycja wartosci

Ten blok odnosi sie do okreslonej wartosci oferowanej klientom, tj. produktéw lub ustug, ktore sg wazne
dla klientéw i lepiej odpowiadaja na ich potrzeby i oczekiwania niz produkty lub ustugi podmiotow
konkurencyjnych. Propozycja wartosci zawiera korzysci, ktore otrzyma klient.

Propozycja wartosci

Jaka wartosc dostarczamy klientom? H

=

Jaki problem pomagamy klientom rozwigzac?

Pytania naprowadzajace:

Jaka propozycje wartosci przedsiebiorstwo
oferuje klientom? Jakie produkty i ustugi oferujemy

Za co ptaca klienci? poszczegdlnym segmentom klientow?

Co jest istotne dla klientow? Na jakie potrzeby klientow odpowiadamy?

Na jakie problemy klientéw odpowiada CHARAKTERYSTYKA
oferta przedsiebiorstwa? Nowos¢
Jakie produkty sa oferowane? Wydajnosc

Dostosowanie do indywidualnych potrzeb
,Wvykonanie zadania”

Projekt

Marka/Status

Cena

Obnizenie kosztow

Obnizenie poziomu ryzyka

Dostepnosc

Wygoda/uzytecznosc
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Kanaty

Ten blok dotyczy sposobu, w jaki
przedsiebiorstwo dostarcza klientom
propozycje wartosci, tj. kanatéw
komunikacji, dystrybucji i sprzedazy.
Kanaty te okreslajg punkty kontaktu
pomiedzy klientem,
przedsiebiorstwem i jego marka.

Pytania naprowadzajace:

© (dzie sg zlokalizowani klienci
przedsiebiorstwa?

e Z jakich kanatdw korzysta
przedsiebiorstwo na potrzeby
kontaktu z klientami?

ProBEM 2 Understanding and Developing Business Models in the Globalisation Era

Kanaty

Za posrednictwem jakich kanatow nasi klienci z poszczegdlnych
segmentow chca, zeby sie z nimi kontaktowac?

Jak do nich docieramy? ‘

W jaki sposob nasze kanaty zostaty zintegrowane?
Ktory z kanatow jest najbardziej efektywny?

Ktory z kanatow jest najbardziej optacalny?

Jak integrujemy nasze kanaty z dziatalnoscia klientéw?

FAZY KANALOW

1. Swiadomosc — jak budujemy wsrod klientow swiadomosé w
zakresie naszych produktow i ustug?

2. Ocena — jak pomagamy klientom w ocenie naszej propozycji
wartosci?

3. Zakup - jak umozliwiamy naszym klientom dokonanie zakupu
okreslonych produktow lub ustug?

4. Dostawa —jak dostarczamy klientom naszg propozycje wartosci?

5. Ustugi posprzedazne — jakie ustugi posprzedazne oferujemy

klientom?
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Relacje z klientami

B ) Relacje z klientami
Ten blok dotyczy charakteru relacji pomiedzy Jakiego rodzaju relacji oczekuje kazdy z

przedsiebiorstwem i klientami nawigzywanej na potrzeby naszych segmentow klientow? @
dostarczenia propozycji wartosci. Relacja ta moze mie¢ oo
charakter osobisty lub zautomatyzowany. e
Przedsiebiorstwo powinno wyraznie okreslic, jakim | e relacje nawiazaliémy?
rodzajem relacji z klientami jest zainteresowane. W jaki sposdb relacje te sg powiazane z resztg
naszego modelu bizhesowego?
Pytania naprowadzajace: Jak kosztowne s3 te relacje?
PRZYKLADY:

Jakiego rodzaju relacji z przedsiebiorstwem

Klienci oczekuja? Wsparcie osobiste

Dedykowane wsparcie osobiste

Czy klignci oczekuja osobistej czy automatycznej Samoobstuga

obstugi? Zautomatyzowana obsfuga
Czy relacje z klientami sa w jakikolwiek sposéb Spofecznosci

potaczone z innymi elementami schematu modelu Wspdttworzenie

biznesowego?
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Strumienie przychodow

W tym bloku okresla sie, w jaki sposob produkt lub ustuga bedzie generowac zyski lub wartosg, tj. ile
klienci sg gotowi zaptacic i za co. Przedsiebiorstwo moze stosowac nieco inny mechanizm cenowy dla
kazdego ze swoich segmentow klientow.

Pytania naprowadzajace:

Za co klienci sg gotowi zaptacic¢?

Ile klienci powinni zaptacic i za co?

Ktore elementy ustugi lub produktu sg bezptatne, a za ktore nalezy zaptacic¢?

Przy jakiej liczbie klientéw/produktéw/ustug zostanie osiggniety prég rentownosci?

Strumienie przychodéw

(D

eB

Za jaka wartosc klienci sa gotowi zapfacic?

Za co klienci obecnie ptaca?

Jakie metody ptatnosci sa obecnie przyjmowane?
Jak klienci woleliby ptacic?

Jaki jest wktad poszczegdlnych strumieni przychodéw w przychody
przedsiebiorstwa ogotem?

RODZAIE: STALE CENY CENY DYNAMICZNE
Sprzedaz aktywow Cennik Negocjacje

Optata za korzystanie  Zaleiy od funkcjonalnosci produktu  Zarzgdzanie zykiem
Optaty za subskrypcje  Zaleiq od segmentu klientow Marketing w czasie
Licencjonowane Zalezy od wydajnosci rzeczywistym
Optaty posrednikow

Reklama

Wynajem/Dzierzawa/Leasing
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Kluczowe zasoby

W tym bloku okreslane sg zasoby (tj. aktywa trwate oraz
wartosci niematerialne i prawne) niezbedne do
dostarczenia klientom odpowiedniej wartosci. Dla
niektérych przedsiebiorstw istotnymi zasobami beda
urzadzenia, surowce, infrastruktura lub materiaty
produkcyjne, a dla innych - kapitat ludzki.

Pytania naprowadzajace:

Jakie kluczowe zasoby sa niezbedne do
przedstawienia propozycji wartosci?

Jakie zasoby sa niezbedne w poszczegélnych
kanatach stosowanych, aby dotrze¢ do klientow i
zbudowac z nimi relacje?

Understanding and Developing Business Models in the Globalisation Era

o]

=Y
Kluczowe zasoby (™
Jakie zasoby s3 niezbedne dla naszej .._. ©
propozycji wartosci?
Jakie zasoby s3 niezbedne dla naszych
kanatow dystrybucji?
Jakie zasoby s3 niezbedne dla naszych relacji z
klientami?
Jakie zasoby sg niezbedne dla naszych
strumieni przychoddow?

RODZAIJE ZASOBOW

Fizyczne

Intelektualne (patenty, prawa autorskie, dane)
Ludzkie

Finansawe
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Kluczowe dziatania

W tym bloku okreslane sa dziatania, ktére sg istotne w
tworzeniu propozycji wartosci i jej dostarczaniu
klientom. Tak, jak w przypadku zasobow, rodzaje
kluczowych dziatan zaleza od charakteru
przedsiebiorstwa.

Pytania naprowadzajace:

Jakie dziatania nalezy podja¢, aby dostarczy¢
klientom propozycje wartosci?

Jakie dziatania sa niezbedne w poszczegolnych
kanatach stosowanych, aby dotrze¢ do klientow i
zbudowac z nimi relacje?

Understanding and Developing Business Models in the Globalisation Era
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Kluczowe dziatania

Jakie dziatania sg niezbedne dla naszej
propozycji wartosci?

Jakie dziatania s3 niezbedne dla naszych
kanatéw dystrybucji?

Jakie dziatania sg niezbedne dla naszych relacji z
klientami?

Jakie dziatania sg niezbedne dla naszych
strumieni przychodow?

KATEGORIE

Produkcja

Rozwigzywanie problemow
Platformy/Sieci
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Kluczowe partnerstwa

W tym bloku identyfikowane s przedsiebiorstwa lub
organizacje, ktorych produkty lub ustugi sa niezbedne do

przedstawienia propozycji wartosci przedsiebiorstwa.
Czesto  kluczowymi  partnerami s  dostawcy i
podwykonawcy.

Pytania naprowadzajace:

Kim sg kluczowi partnerzy?

Wspotpraca z jakimi zewnetrznymi podmiotami jest
niezbedna do zapewnienia ciagtosci dziatania
przedsiebiorstwa?

Jakie kluczowe zasoby i dziatania stosuja partnerzy
przedsiebiorstwa?

Understanding and Developing Business Models in the Globalisation Era

o}
Kluczowe partnerstwa ( Q\
O o
a—m
Kim s3 nasi kluczowi partnerzy?

Kim s3 nasi dostawcy?

Jakie kluczowe zasoby nabywamy od
partnerow?

Jakie kluczowe dziatania wykonujg nasi

partnerzy?

MOTYWACIA DO NAWIAZANIA WSPOLPRACY Z
PARTNERAMI

Optymalizacja i oszczednosc

Ograniczenie poziomu ryzyka i niepewnosci
Nabycie okreslonych zasoboéw i dziatan
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Struktura kosztow

W tym bloku identyfikowane sa wszystkie wydatki ponoszone w zwigzku z funkcjonowaniem modelu
biznesowego. Koszty najtatwiej obliczy¢, gdy kluczowe zasoby, dziatania i partnerzy sa znani.

Pytania naprowadzajace:

o Jakie koszty generuje model biznesowy?
o Jakie sg naktady finansowe na kluczowe zasoby, dziatania czy partneréw?

Struktura kosztow

Jakie sg najwazniejsze koszty w naszym modelu biznesowym?
Ktore kluczowe zasoby s3 najdroisze?
Ktore kluczowe dziatania sa najdroisze?

CZY TWOIJE PRZEDSIEBIORSTWO JEST

Zorientowane na koszty (szczupta struktura kosztow, niskie ceny, maksymalna
automatyzacja, outsourcing na szerokq skale)

Zorientowane na wartosc (koncentracja na tworzeniu wysokiej jakosci wartosci)

CHARAKTERYSTYKA

Koszty state (wynagrodzeniami, najmem, media)
Koszty zmienne

Korzysci skali

Korzysci zakresu

14/16
Model biznesowy - definicja



ProBEM 2 Understanding and Developing Business Models in the Globalisation Era

Schemat modelu bizneso

Po potaczeniu tych wszystkich elementdéw otrzymujemy schemat modelu biznesowego, ktérego
poszczegolne obszary odpowiednio uzupetniamy.

Wysokiej jakosci schemat modelu biznesowego mozna pobrac ze strony:

http://bit.ly/3kn33jh
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