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Wprowadzenie

Jesli firma przynosi korzysci dla interesariuszy, to model biznesowy, rozumiany jako
»architektura firmy i jego sieci partneréw do tworzenia, marketingu, dostarczania wartosci,
oraz kapital wzajemnych relacji dla jednego lub kilku segmentow klientow, aby wytwo-
rzy¢ zyskowne i trwate strumienie dochodéw™ badz ,,metoda poprzez ktorag firma buduje
i wykorzystuje swe zasoby, aby zaproponowa¢ swym klientom lepsza warto$¢ niz jej kon-

kurenci’™?

moze nie wzbudza¢ zainteresowania. Pierwsze, powazne symptomy §wiadczace
o wyczerpaniu si¢ dotychczasowej formuty funkcjonowania firmy na rynku sygnalizujg
realny problem. Pogarszajaca si¢ sytuacja finansowa jednostki staje si¢ mocnym impul-
sem do poszukiwania drog wyjscia z sytuacji kryzysowej. Wraca wowczas, lekcewazone
wczedniej, pytanie o model biznesowy firmy. Stworzenie innowacyjnego, a przy tym kon-
kurencyjnego modelu biznesowego wymaga przeciez wiedzy o dotychczasowych zrédtach
przewagi konkurencyjnej firmy, sposobach proponowania wartosci.

W artykule zawarto autorskg propozycje typologii modeli biznesowych dla firm
z branzy IT i sektora b2b w zakresie rozwigzan wspomagajacych zarzadzanie biznesem.
Z transakcjami dokonywanymi w ramach okre§lonych modeli biznesowych taczy si¢ nie-
pewnosé, ktérg opisano ich mocnymi oraz stabymi stronami. Zaprezentowane podejscie,
oparte na sprawdzonym w praktyce szablonie modelu biznesowego, pozwala na lepsze

! M. Dubosson-Torbay, A. Osterwalder, Y. Pigneur: eBusiness model design, classification and measu-
rements, ,,Thunderbird International Business Review” 2001, 44 (1).

2 M. Morris, M. Schindehutte, J. Richardson, J. Allen: Is the business model a useful strategic concept?,
[w:] Conceptual, theoretical, and empirical insights, ,,Journal of Small Business Strategy”, Spring/Sum-
mer 2006, Vol. 17, No. 1.
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oszacowanie ryzyka zmiany modelu biznesowego w kontekscie posiadanych zasobow
lub realizowanych procesow.

Metodyka badan

W proponowanym podejsciu model biznesowy firm z branzy IT jest rozpatrywany
w aspekcie deskrypcyjnym. Okresla reguty osiggania warto$ci w ramach dziatalnos$ci bi-
znesowej, opartej na okreslonych zasobach i procesach. Modele biznesowe scharakteryzo-
wano, kierujac si¢ kryterium szczegdélowosci poziomu analizy. Uwzglgdniono trzy, spo-
$rod pigciu mozliwych, poziomy opisu, tj.: (1) poziom ogoélny modelu (system jako catos¢),
(2) poziom modeli szczegotowych oraz (3) poziom wybranych elementéw modeli’. Pominie-
to natomiast poziomy: subelementéw i komponentdw.

W artykule zastosowano podzial typologiczny modeli biznesowych, obejmujacy trzy
grupy modeli wzorcowych, o wyraznie okreslonych atrybutach. Narzedzia analizy SWOT
postuzyty do opisu wartosci atrybutdéw, co pozwolito na identyfikacj¢ szczegdtowych mo-
deli w ramach kazdej grupy. W rezultacie otrzymano dziewi¢¢ modeli biznesowych. Zato-
zono dwuetapowa metodyke opisu modeli upraszczajaca ztozono§¢ form prowadzenia bi-
znesu w branzy IT. Na etapie pierwszym dokonano wyboru ogélnego modelu biznesowego,
wyrazajacego podstawowa logike dziatania z perspektywy osiggania wartoSci.

Etap drugi natomiast objat aspekt identyfikacji czynnikéw decydujacych o wyborze
propozycji wartosci dla klientéw wraz ze strukturg kluczowych elementow modelu bizne-
sowego oraz wzajemnych relacji mi¢dzy nimi.

Przyje¢ta metodyka badan pozwala na identyfikacje zwigzkow przyczynowo-skutko-
wych pomiedzy elementami kazdego modelu a propozycja wartosci.

Teoretyczne fundamenty modeli biznesowych

Stworzenie ram konceptualnych modeli biznesowych firm z branzy IT dla sektora b2b
oparto na podejsciu strategicznym (Hagel i Singer*), z ktorym taczy si¢ powstawanie war-
tosci. Podwaling modelu biznesowego jest koncepcja fancucha wartosci firmy?®, teorie eko-
nomii: kosztéw transakcyjnych i integracji pionowej®, teoria sieci, ktorej wystarczajagcym
uzasadnieniem nie wydaje si¢ by¢ teoria kosztow transakcyjnych’, ponadto teoria kapitatu

> Autorka zaadaptowala cytowane przez S. Mékinena, M. Seppédnena kryteria oceny modeli bizneso-
wych. Szerzej w: S. Mikinen, M. Seppéanen: Assessing business model concepts with taxonomical research
criteria, ,Management Research News” 2007, Vol. 30, No. 10.

4 J. Hagel, M. Singer: Unbundling the Corporation, [w:] ,,Harvard Business Review”, March-April 1999.
> M.E. Porter: Competitive Advantage: Creating and Sustaining Superior Performance, Simon & Schuster
Inc., New York 2008, s. 59 i n.

¢ O.E. Williamson: The Vertical Integration of Production: Market Failure Considerations, ,,American
Economic Review” 1971, No. 61, 2; O.E. Williamson: Transaction-Cost Economics: The Governance of
Contractual Relations, ,,Journal of Law and Economics” 1979, Vol. 22, No. 2.

7 W.W. Powell: Neither Market Nor Hierarchy: Network Forms of Organization, ,,Research in Organi-
zational Behavior” 1990, Vol. 12.
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ludzkiego®, teoria warto$ci dla klienta (w kontekscie znaczenia dtugoterminowej satysfak-
cji klienta przy projektowaniu strategii’, w aspekcie powigzania wartosci z zachowaniami
klientéw'®, znaczenia monitorowania wartosci klienta'!, z perspektywy zarzadzania kapita-
fem klienta'?. Warto$¢ powstaje dzieki unikalnemu potgczeniu zasobow, do ktorych, obok
kapitatu ludzkiego, naleza m.in. innowacje produktéw, procesow biznesowych itd. Model
biznesowy oparty jest m.in. na zasobach, kompetencjach stanowiacych podstawe przewagi
konkurencyjnej, pozostajac w zgodzie z teorig opartg na zasobach®. Teorie: gier, kontrak-
tow relacyjnych oraz inne pelnig (w modelach biznesowych) role pomocniczg'*.

Wyniki badan — typologia modeli biznesowych firm z branzy IT

Wyniki badan dowodza, ze tworzenie rynku jest rezultatem eksperymentéw organi-
zacji z modelami biznesowymi'®. Sklonily one autorke do opracowania typologii modeli
biznesowych w branzy IT dla sektora b2b, ktérej podtozem stata si¢ konstatacja J. Hagela
i M. Singera, w mysl ktorej warto$¢ tworzona jest poprzez koncentracje na jednym z trzech
rodzajow dzialalnosci biznesowej: (1) ukierunkowanym na relacje z klientami, (2) ukierun-
kowanym na innowacje produktowe oraz (3) na zarzadzanie infrastruktura'®. Autorska pro-
pozycja typologii modeli biznesowych, przedstawiona na rysunku 1, pozostaje w zgodzie
z regutami metodologicznymi Kartezjusza, aby ,,dzieli¢ kazde zagadnienie przedstawiajace
trudno$¢ na tyle czesci, na ile tylko mozna lub na ile trzeba podzieli¢, aby rozwiazaé prob-

lem™"

. Kazdy typ modelu dziatalnosci biznesowej opisano modelami szczegdélowymi, cha-
rakteryzujacymi specyficzny sposob tworzenia wartosci dla klienta z branzy IT.

W zaproponowanym podejsciu opis modelu biznesowego rozpoczyna si¢ od wyboru
rodzaju dziatalno$ci generujacej warto$¢. Etap drugi obejmuje ustalenie §ciezki tworzenia

wartosci dla klienta oraz firmy poprzez identyfikacj¢ kluczowych zasobow i procesow.

8 G.S. Becker: Investment in human capital: a theoretical analysis, ,,Journal of Political Economy” 1962,
Vol. 70, No. 5; T.W. Schultz: Investment in human capital, ,,American Economic Review” 1961, Vol. 51, 1.

® R.B. Woodruff: Customer Value: The Next Source for Competitive Advantage, ,,Journal of the Acade-
my of Marketing Science” 1997, No. 25, 2.

10 J. Gutman: 4 means-end chain model based on consumer categorization process, ,,Journal of Marke-
ting” Spring 1982, No. 46, s. 60 i n.

1" A. Parasuraman: Reflections on gaining competitive advantage through customer value, ,,Academy of
Marketing Science Journal” Spring 1997, No. 25, 2.

12 R.C. Blattberg, G.G. Jacquelyn, S. Thomas: KLIENT jako KAPITAL. Budowa cennego majgtku relacji
z klientem i zarzqdzanie nim, Wydawnictwo MT Biznes, Czarnéw 2004, s. 39 i n.

13 C.K.Prahalad, M.S. Krishnan: The New Meaning of Quality in the Information Age, ,,Harvard Business
Review”, September—October 1999.

14 F. Hacklin, M. Wallner: The business model in the practice of strategic decision making: insights from
a case study, Management Decision, 2012, Vol. 50 Iss: 2.

15 S.S. Holloway, H.J. Sebastiao: The Role of Business Model Innovation in the Emergence of Markets:
A Missing Dimension of Entrepreneurial Strategy?, ,,Journal of Strategic Innovation and Sustainability”
2010, Vol. 6 (4); R. Casadesus-Masanell, J.E. Ricart: From Strategy to Business Models and onto Tactics,
2010, Long Range Planning 43.

1o J. Hagel, M. Singer: op.cit.

17" Logika dla prawnikéw, red. A. Malinowski, Wydawnictwo Lexis Nexis, Warszawa 2012, s. 13.
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Rysunek 1. Typologia modeli biznesowych branzy IT dla sektora b2b

Zrodlo: opracowanie wiasne.
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Rysunek 2. Kwalifikacja modeli szczegétowych firm z branzy IT dla sektora b2b

Zrodlo: opracowanie wiasne.




Modele biznesowe jako narzedzie doskonalenia procesow zarzgdzania wartosciq... 327

Ostatecznie, kazda grupe ogdlnych typow modeli biznesowych opisano trzema cha-
rakterystycznymi modelami szczegotowymi (rys. 1). O zakwalifikowaniu modeli szcze-
golowych do grup modeli gtownych zdecydowatly wartosci atrybutéw. Modele szczegd-
towe w pigciu przypadkach uplasowano na granicy ogélnych typéw modeli biznesowych
(rys. 2).

Ekosystem branzy IT dla rozwigzan b2b
Ekosystem firm opartych na modelach integracji z klientem

Modele zorientowane na integracj¢ z klientem (typ ) bazujg na utrzymywaniu trwa-
tych relacji z klientami. Ich specyfike tworzy wartos¢ dodana, osiggana dopiero po za-
gwarantowaniu wiernosci klienta. We wezesniejszych fazach, tj. rozpoznawania oczekiwan
klienta oraz utrzymywania z nim regularnych kontaktow, wszelkie dziatania handlowe two-
rzg koszty transakcyjne. Traktuje si¢ je jako ,,inwestycje”®. W modelach tych liczg sie prze-
de wszystkich korzysci zakresu (economies of scope)”®. Budowanie warto$ci, oparte m.in.
na specjalistycznych rozwiazaniach oraz wspoétdzieleniu procesow, staje si¢ z jednej strony
czynnikiem gwarantujacym wiernos¢ klienta, z drugiej natomiast skuteczna barierg chronia-
cg przed konkurencjg. Niepewno$¢ wigzaca si¢ z realizowanymi przez jednostki funkcjami
transformacyjna i transakcyjng opisano w tabeli 1 za pomocg mocnych i stabych stron.

Tabela 1
Mocne i stabe strony modeli integracji z klientem
Mocne strony Stabe strony
Bardzo tatwy dostgp do obstugi poszerzanego Profil zwrotu charakteryzujacy si¢ stosun-
zakresu potrzeb klientow — §wiadczenie ustug po- kowo dlugim okresem ,,inwestowania”
sprzedaznych zwigzanych z gtéwnym produktem np. | w relacje z klientem.
ustugi serwisowe czy dodatkowa sprzedaz licencji
(after market), jak rébwniez $wiadczenie dodatkowych
ustug zaspokajajacych inne potrzeby klienta (cross
— selling).
Umacnianie barier wejscia dla konkurentéw poprzez | Marketing oparty wylacznie na rekomen-
kompleksowo$¢ oraz wysoki stopien specjalizacji dacjach klienta. Czgsto wymagana jest
oferty dla klienta. zgoda istniejacych klientow na rozsze-
rzanie wspélpracy na tym samym rynku
(ochrona przed konkurencja).
Umacnianie barier wyjs$cia (rezygnacji klienta) po- Ograniczenie modelu de facto do sektora
przez integracje proceséw i wspotdzielenie zasobow | b2b.
z klientem.

Zrodto: opracowanie wlasne.

18 Inwestycja w szerokim rozumieniu, gdyz jej wydatkow nie mozna aktywowac¢ — nie istnieje nowa
umowa z klientem.
1 J. Hagel, M. Singer: op.cit.
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Przeprowadzone badania pozwolity zidentyfikowa¢ propozycje wartosci dla klienta

w zaleznosci od rodzaju modelu integracji z nim (tab. 2).

Tabela 2

Wybrane elementy modeli ukierunkowanych na integracje z klientem

Rodzaje
L modeli
P- | Element

modeli

Modele integracji z klientem

Niezalezny doradca IT

Konsultant biznesowy

Reseller z wartoscia
dodana

1. | Propozycja
wartosci dla

Dostarczanie informacji
o rynku rozwigzan IT

Projektowanie (dosko-
nalenie) kluczowych

Integracja rozwiazan
i/lub infrastruktury

$wiadczenia ustug
(utrzymywania statych
relacji biznesowych).

Koszty zmienne

1. Koszty koordynacji
prac konsultantow
biznesowych
oraz konsultantéw IT

1. Koszty pozyska-
nia (wdrozenia do
pracy) i utrzymania
(rozwoju) konsultan-
tow biznesowych.

2. Koszty tworzenia
i utrzymania baz
wiedzy.

Koszty zmienne

1. Koszty realizacji
ustug projektowych
i/lub doradczych

klienta oraz dostawcach ustug, |procesow biznesowych | IT oparta na doswiad-

ograniczajacych ryzyko |klienta czeniu w zarzadzaniu

niepowodzenia realizacji |z wykorzystaniem projektami i bardzo

projektow wdrozenio- nowoczesnej techno- | dobrym rozpoznaniu

wych klienta. logii IT. oczekiwan klienta.
Gwarancja profesjo-
nalizmu w zarzadza-
niu zmiang poprzez
elastyczne reagowanie
na ewoluujace potrzeby
klienta.

2. | Gléwne 1. Przychody z ustug 1. Przychody z ustug | 1. Przychody ze sprze-
strumienie doradczych w formie projektowych i/lub dazy licencji (obcych
przychodow ryczattu lub rozliczane | doradczych. i/lub wtasnych).

zadaniowo. 2. Przychody z ustug | 2. Przychody z ustug
2. Przychody z optat wdrozeniowych wdrozeniowych

dot. reprezentowania i szkolen. i szkolen.

klienta w zakresie: 3. Przychody z utrzy-
— nadzoru nad wdraza- mywania rozwigza-

niem rozwigzan IT, nia (maintenance).
— zarzadzania projekta-

mi IT.

3. | Struktura Koszty wzglednie stale | Koszty wzglednie Koszty wzglednie state
kosztow 1. Koszty gotowosci do | state 1. Koszty utrzymania

konsultantow IT
i infrastruktury.
2. Koszty wsparcia
klienta i obstugi
powdrozeniowej
(serwisu).

Koszty zmienne

1. Koszty zakupoéw
sprz¢tu i oprogramo-
wania oraz ustug IT.

2. Koszty zarzadzania
projektami

Zrodto: opracowanie wlasne.
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Ekosystem firm opartych na modelach doskonalenia proceséw operacyjnych

W uktadzie tworzacym ekosystem biznesu, oparty na modelach doskonalenia proce-

sow operacyjnych (typ II), znajduja si¢ nie tylko firmy oferujace specjalistyczne produkty
lub ustugi, ale rowniez firmy proponujace sparametryzowane rozwiazania IT oraz jednost-

ki pelnigce funkcje transakcyjna, dystrybuujace standardowe oprogramowanie lub infra-

strukture IT, ktére klient dostosowuje do swoich potrzeb (tab. 3).

W modelach tych warto$¢ uzyskiwana jest przede wszystkim poprzez korzysci skali?’,

Propozycje wartosci dla klienta w zaleznosci od rodzaju modelu przedstawiono w tabeli 4.

Tabela 3

Mocne i stabe strony modeli doskonalenia proceséw operacyjnych

Mocne strony

Stabe strony

Wykorzystanie efektu krzywej do§wiadczen, umacnia-
nie barier wej$cia konkurencji poprzez efekt skali oraz

relacje z kluczowymi dostawcami. Gwarancja przycho-
dow z tytutu ustug serwisowych typu maintenance.

efekt skali.

Wymagane stosunkowo wysokie nakta-
dy kapitatlowe by osiagna¢ efektywny

Stosunkowo wysoka standaryzacja procesoOw opera-
cyjnych zabezpieczajaca przed ryzykiem zwigzanym

z fluktuacja pracownikow.

Mozliwo$¢ konkurowania na rynkach migdzynarodo-

wych.

rodowym.

Stosunkowo duze ryzyko migracji pra-
cownikéw wynikajace z posiadanych
kompetencji, potwierdzanych najczes-
ciej certyfikatami o zasiegu mi¢dzyna-

Zrodto: opracowanie wlasne.

Tabela 4

Wybrane elementy modeli doskonalenia proceséw operacyjnych

ROdZajl? Modele zorientowane na doskonalenie proceséw operacyjnych
modeli
Lp.
Element Globalny producent IT Re,se_ller Dostawca pudelek
modeli z warto$cig dodang
1 2 3 4 5
1. | Propozycja Oferta rozwigzania Szybkie wdrazanie Dostarczanie standar-
wartosci dla o wysokim udziale parametryzowalnych du (oprogramowania
klienta w rynku, z gwarancja | rozwiazan IT, oparte na | lub infrastruktury

cigglosci rozwoju oraz
siecig autoryzowanych
partnerdw zapewniaja-
cych biezgce wsparcie
(podczas wdrazania)
oraz serwis powdroze-
niowy.

standardowych proce-
durach zarzadzania pro-
jektem oraz najlepszych

praktykach branzowych.

IT) umozliwiajacego
klientowi dostosowa-
nie funkcjonalnosci
rozwigzania do specy-
fiki swojego biznesu.

20 Ibidem.
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1 2 3 4 5
2. | Strumienie 1. Przychody z masowej | 1. Przychody ze sprze- 1. Przychody z ma-
przychodow sprzedazy licencji dazy licencji obcych sowej sprzedazy
wiasnych. i wlasnych. licencji obcych na
2. Przychody z utrzy- 2. Przychody z ustug oprogramowanie.
mywania sieci part- wdrozeniowych. 2. Przychody ze sprze-
nerskiej. 3. Przychody z serwisu dazy elementow
3. Przychody z marki. (maintenance) oraz infrastruktury IT.
ustug posprzedaznych.
3. | Struktura Koszty wzglednie stale | Koszty wzglednie state | Koszty wzglednie
kosztow 1. Koszty badan 1. Koszty utrzymania stale
i rozwoju oprogramo- |  konsultantow IT. 1. Koszty partnerstwa
wania i/lub infra- 2. Koszty infrastruktury (franszyzy).
struktury IT. IT.
2. Koszty promocji Koszty zmienne
i marketingu. Koszty zmienne 1. Koszty zakupu
3. Koszy utrzymania 1. Koszty zakupu licencji | licencji obcych
sieci partnerskie;. obcych. i infrastruktury IT.
4. Koszty rozpoznania | 2.Koszty zarzadzania 2. Koszty dystrybucji.
rynku. projektem.

Koszty zmienne
1. Koszty dystrybucji.

Zrodlo: opracowanie wiasne.

Ludzie stanowia (w krajach o wysoko rozwinigtych gospodarkach) wicksze bogactwo
niz zasoby fizyczne?'. Ta konstatacja odnosi si¢ zwtaszcza do firm, w ktorych nowe techno-
logie stanowia trzon przedsigbiorczosci. Jesli innowacje traktowane sg jako narze¢dzia firmy
wykorzystywane do kreowania zmian w jej ekonomicznym i spotecznym potencjale, to ich
zasiggiem i zakresem mozna opisa¢ forme¢ innowacji®.

Ekosystem firm z modelami ukierunkowanymi na innowacje

W modelach zorientowanych na innowacje (typ Ill) oferowane sg wysoce kapitato-
chlonne ustugi, a korzysci jednostki zaleza od szybkos$ci przemieszczenia innowacji w stro-
ne rynku (economies of speed)®. Modele bazujace na innowacyjnosci generujg specyficzne
propozycje wartosci dla klienta, ktore ujeto w tabeli 5.

Przeprowadzone badania pozwolity zidentyfikowac propozycje wartosci dla klienta
w zaleznosci od rodzaju modelu opartego na innowacjach (tab. 6).

2l M. Friedman napisat, ze kapital ludzki ,,umiej¢tnosci, talenty, pomystowos¢ i przedsigbiorczo$¢ — jest
o wiele wazniejszy niz kapitat fizyczny”, [w:] E. Butler, M. Friedman: 4 concise guide to the ideas and
influence of the free-market economist, Harriman House LTD Petersfield 2011, s. 82.

22 Szerzej w rodziale VI “Reguty innowacji”, [w:] P. Drucker: Innovation and Entrepreneurship, Elser-
vier Linacre House, Jordan Hill, Oxford 2012.

% J. Hagel, M. Singer: op.cit.
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Tabela 5

Mocne i stabe strony modeli zorientowanych na innowacje

Mocne strony

Stabe strony

Tworzenie i posiadanie unikalnych rozwigzan
dajacych potencjalng mozliwo$¢ przewagi kon-
kurencyjnej na rynku.

Stosunkowo niska standaryzacja proceséw
operacyjnych. Bardzo duze uzaleznienie od

jakosci zasobow ludzkich.

Silne zwiazanie z partnerami, dla ktorych inno-
wacje produktowe stanowia podstawe strategii
marketingowych.

Bariery wejscia wynikajace
z kapitatochtonnosci dziatalno$ci operacyjne;.

Wysoka kapitalochtonno$é¢ dziatalnosci ope-
racyjnej, wysokie koszty uzyskania patentow
oraz ochrony praw autorskich.

Zrodto: opracowanie wlasne.

Tabela 6

Wybrane elementy modeli ukierunkowanych na innowacje

dardowe lub nowatorskie
technologie IT .

klienta wykorzystujac stan-

nowatorskimi rozwig-
zaniami IT.

Rodzaje Modele zorientowane na innowacje
modeli
Lp.

Eleme_nt IT Lab Challenger Software house
modeli

1 2 3 4 5

1. | Propozycja Rozwigzywanie specyficz- | Rozwigzywanie Wytwarzanie
wartosci dla | nych (niestandardowych) typowych probleméw | wysokiej jakoSci
klienta problemow biznesowych biznesowych klienta specjalistycznego

oprogramowania na
zamoéwienie klienta.

2. | Strumienie
przychodow

1. Przychody z realizacji

IT finansowanych przez
biznes.

2. Przychody z projektéw
badawczo-rozwojowych
finansowanych przez
instytucje publiczne.

3. Przychody ze szkolen,

jednostkowych projektow

1. Przychody z wy-
sokomarzowych
projektow wdroze-
niowych i licencji
obcych.

2. Przychody z tytutu
serwisowania.

3. Przychody ze szko-
len.

1. Przychody ze
sprzedaz ustug
programistycz-
nych.

2. Przychody z wy-
najmu programi-
Stow.

3. Przychody ze
szkolen specjali-

podstawowego zespotu

kow projektow.
2. Koszty pozyskiwania

wojowych.

konsultantéw — kierowni-

projektow badawczo-roz-

i/lub pozyskania
konsultantow IT.
2.Koszty pozyskania
najnowszych techno-
logii IT.
3. Koszty utrzymania
infrastruktury IT.

konsultacji i wynajmu stycznych.
pracownikow.
3. | Struktura Koszty wzglednie state Koszty wzglednie state | Koszty wzglednie
kosztow 1. Koszty utrzymania 1. Koszty szkolenia stale

1. Koszty utrzyma-
nia programistow.

2. Koszty infrastruk-
tury IT i standa-
ryzacji procedur
wytwarzania
oprogramowana.




332

Jolanta Wartini-Twardowska

1 2

3

4

5

3. | Struktura
kosztow

Koszty zmienne

1. Koszty konsultantow
zewngtrznych.

2. Koszty koordynacji pro-
jektow oraz wspotpracy
z jednostkami naukowy-
mi.

Koszty zmienne

1. Koszy ograniczania
ryzyka niepowo-
dzenia projektu
wdrozeniowego.

2. Koszty niepowo-
dzenia projektu

Koszty zmienne

1. Koszty podnajmu
programistow
i zarzadzania
projektem IT.

2. Koszty dokumen-
tacji projektu.

wdrozeniowego.
3. Koszty zarzadzania
projektem innowa-

cyjnym.

Zrodto: opracowanie wlasne.

Przedsigbiorstwa moga aczy¢ typy modeli biznesowych w ramach jednostki, jednak
optymalnym podej$ciem jest ich rozdzielenie i umieszczenie w odrebnych przedsigbior-
stwach. Zapewnia to minimalizowanie konfliktow oraz zbednych kompromiséw?*, ktore
utrudniatyby ekspansje firmy z perspektywy generowanej wartosci.

Podsumowanie

Zaproponowane modele biznesowe dla branzy IT sg pomocnym narzedziem pomia-
ru wartosci firmy oraz identyfikacji i szacowania ryzyka dziatalno$ci biznesowej. Stano-
wi¢ mogg bardzo dobry punkt wyjscia dla budowania strategii konkurencyjnej opartej na
konsolidacji branzy IT. Identyfikacja czynnikdéw bezposrednio ksztaltujacych propozycje
warto$ci dla klienta oraz warto$¢ firmy (w kazdym modelu) pozwala bowiem na wycene
zasobow lub proceséw w calym lancuchu wartos$ci ustug i produktéow IT oferowanych przez
branze.
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Streszczenie

W artykule zawarto autorska propozycj¢ typologii modeli biznesowych firm z branzy IT z sek-
tora b2b dla rozwigzan wspomagajacych zarzadzanie biznesem. Zastosowany podziat obejmuje trzy
grupy. Dla kazdej grupy ogélnych modeli wzorcowych okreslono atrybuty oraz zidentyfikowano
mocne i stabe strony. Tak zdefiniowanych atrybutow uzyto nastepnie jako punktu odniesienia przy
okreslaniu szczegdtowych kryteriow identyfikacji dla modeli biznesowych. Opisane podejscie, opar-
te na sprawdzonym w praktyce szablonie modelu biznesowego, pozwala, zdaniem autorki, na lepsze
oszacowanie ryzyka doskonalenia modelu w kontekscie posiadanych w organizacji zasoboéw i/lub
realizowanych procesow.

BUSINESS MODELS AS TOOLS FOR OPTIMIZING THE VALUE MANAGEMENT
PROCESSES EXEMPLIFIED BY THE SOLUTIONS OF IT BRANCH FOR B2B SECTOR

Summary

An original proposal regarding the typology of business models for an IT branch companies
from b2b sector and of the solutions aimed at supporting business management has been presented in
the paper. Typological division of business models includes three groups. For each group of pattern
models the attributes and the weak and strong points have been determined. The defined attributes
were then used as a reference point when determining the detailed identification criteria of business
models for each of the groups. The above-described approach, which has been based on business
model template tested in practice, allows, in the author’s opinion, to better assess the risk of optimiz-
ing the model in the context of resources and/or processes in the organization.



