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Streszczenie: Zasadniczym celem opracowania jest poréwnanie modeli biznesu
funkcjonujacych w polskich spotkach z sektora informatyka. W koncepcjach analizujacych
istote¢ modeli biznesu podkresla si¢ r6znorodnos$¢ interpretacji tego zagadnienia uzaleznionej
m.in. od perspektywy poziomu, na ktorym modele te s3 wdrazane i rozwijane. Istotno$¢
podjetego tematu wynika w gldéwnej mierze ze znaczenia modeli biznesu w budowaniu
przewag konkurencyjnych i kreowaniu warto$ci podmiotow gospodarczych. W tym obszarze
przeprowadzone zostaly badania empiryczne na podstawie raportdow niefinansowych
sporzadzanych przez spotki notowane na Gietdzie Papieréw Wartosciowych w Warszawie
z sektora informatyka.

Stowa kluczowe: modele biznesu, Biznes Model Navigator, sektor informatyka.

CONCEPTS FOR BUILDING BUSINESS MODELS IN THE COMPANIES
FROM IT SECTOR

Abstract: The main objective of the study is to compare business models applied in Polish
companies from the IT sector. Concepts analyzing the idea of business models emphasize the
diversity of interpretations of this issue depending, among others, the perspective of the level
at which these models are implemented and developed. The significance of this subject is
mainly due to the importance of business models in building competitive advantages and
creating the value of business entities. Empirical research was carried out on the basis of non-
financial reports prepared by companies from the IT sector listed on Warsaw Stock Exchange.
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1. Wprowadzanie

Funkcjonowanie przedsigbiorstwa musi by¢ oparte na okreslonej logice dzialania.
W kazdym podmiocie gospodarczym koniecznym jest wyznaczenie Sposobow
odzwierciedlajacych koncepcje prowadzonej dziatalno$ci 1 zarazem obrazujacych metody
osiggania zalozonych celéw. Wykreowanie tworczego pomyshu biznesowego obliguje do
podjecia nastgpnych przedsiewzig¢ wyznaczajacych schemat dalszego funkcjonowania
jednostki gospodarczej. Dziatalno$§¢ przedsigbiorstwa musi by¢ prowadzona wedlug
okreslonych zatozen. Stworzenie narzedzia, ktére w schematyczny sposéb obrazuje pomyst
na biznes i odzwierciedla plan dziatania, wigze si¢ z budowa modelu tego biznesu. Majac na
uwadze, ze model to uproszczony obraz rzeczywisto$ci, mozna wskaza¢, iz model biznesu
jest uproszczonym obrazem rzeczywistosci biznesowej, a wigc schematem prowadzenia
dziatan biznesowych.

Zasadniczym celem opracowania jest poréwnanie modeli biznesu funkcjonujacych
w polskich gieldowych spotkach z sektora IT. W tym obszarze przeprowadzone zostaly
badania empiryczne. Istotno$¢ podjetego tematu wynika w gldwnej mierze ze znaczenia
modeli biznesu w budowaniu przewag konkurencyjnych i1 kreowaniu wartosci podmiotow
gospodarczych. Natomiast uzasadnieniem wyboru do badan sektora IT jest jego rola
w budowaniu innowacyjno$ci gospodarki. Opierajac si¢ na danych statystycznych mozna
wskazaé, ze udzial przedsigbiorstw innowacyjnych w sektorze technologii informacyjno-
komunikacyjnych (ICT) byl =znacznie wyzszy niz w przypadku przedsigbiorstw
przemystowych 1 ustugowych ogétem (GUS, 2017). W latach 2014-2016 w catym sektorze
ICT byto 24,7% innowacyjnych podmiotow, natomiast w tym samym okresie przemysle
1 ustugach ogétem bylo ich 16,4%. Nalezy podkresli¢, Zze innowacyjnos$¢ jest jednym
najistotniejszych elementow budowania przewagi konkurencyjnej. Majac na uwadze
powyzsze przestanki uzasadniona wydaje si¢ by¢ analiza modeli biznesu w tym sektorze

gospodarki.

2. Istota modelu biznesu

Problematyka modeli biznesu jest jedna z wiodacych tematyk w naukach o zarzadzaniu.
W literaturze przedmiotu mozna odnalez¢ wiele definicji 1 konceptualizacji modeli biznesu,
oraz analizy zrddet ich pochodzenia. Tak naprawdg nie do konca pewne jest skad wywodza
si¢. modele biznesu, jednakze najwigcej autorOw wskazuje na systemy informatyczne.
Pierwsze wzmianki na temat modeli biznesu pojawiaty si¢ w latach 70. ubieglego wieku,

gléwnie w czasopismach z dziedziny informatyki i byly zwigzane z modelowaniem systemow
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(Wirtz, 2011) a S$cislej rzecz ujmujac z arkuszem kalkulacyjnym, ktory pozwolil na
precyzyjny proces planowania procesow produkcyjnych (Magretta, 2002). Oczywiscie, czgs¢
badawczy sktania si¢ ku koncepcjom ekonomicznym jak np. koncepcja globalnej piramidy
ekonomicznej sformulowanej przez C.K. Prahalada (Prahalad i Hart, 2002; Seelos i Mair,
2007). Pewne jest, iz pojecie modele biznesu zaczg¢to by¢ czesto stosowane w literaturze
w koncu lat 90. XX wieku rowniez w kontekscie strategicznym i obok takich terminow jak
model dochodowy czy tez kreacja warto$ci. Poniewaz zadna z subdyscyplin nie obj¢ta tego
terminu jurysdykcja stad, tez nie mozna mowi¢ o jednoznacznej jego definicji. Badacze
czesto skupiajg sie na roznych aspektach modelu biznesu co prowadzi do réoznorodnosci jego
definicji.

Rozpatrujac pojecie model biznesu jako syntez¢ dwoch zestawionych ze sobag stow,
mozna stwierdzi¢, iz komponent ,biznes” oznacza prowadzenie przez przedsigbiorstwo
dzialalnosci gospodarczej przynoszacej warto$¢/zysk, natomiast komponent ,,model” odnosi
si¢ do konceptualizacji czego$, w tym przypadku, sposobu, w jaki przedsiebiorstwo prowadzi
owa dziatalno$¢ gospodarcza (Meertens, lacob i Nieuwenhuis, 2011). Jedna z pierwszych
definicji modelu biznesu podaje P. Timmers (1998) uznajac, iz jest on architekturg przeptywu
produktéw, ustug i informacji, zawierajaca opis réznych podmiotéw gospodarczych 1 ich roli,
a takze wynikajacych z tej architektury potencjalnych korzysci dla tych podmiotéw i w koncu
opis zrodet ich dochodow. Zdaniem D.J. Teece (2010) model biznesu wyraza si¢ poprzez
logike dziatan i dostarcza danych oraz innych dowodow, ktére wykazujg jak przedsigbiorstwo
tworzy 1 dostarcza warto$ci dla klientow. Przedstawia on rowniez architekture przychodéw,
kosztéw 1 zyskow zwigzanych z przedsigbiorstwem dostarczajagcym te warto§¢. Natomiast
J. Magretta (2002) uznaje, ze jest to zbior zalozen umozliwiajacych organizacji dzialania
kreujace warto$¢ dla wszystkich podmiotow, od ktérych jest ona zalezna, oznaczajac tym
samym, ze dana organizacja nie tworzy wartos$ci tylko i wylacznie dla klientow.

Rowniez w literaturze krajowe;j istnieje wiele definicji modelu biznesu. Jedng z nich jest
definicja zaproponowana przez B. Nogalskiego (2009), ktorego zdaniem model biznesu to
rozwinigta forma modelu organizacyjnego zarzadzania przedsigbiorstwem. J. Niemczyk
(2010) wskazuje natomiast, Zze termin ten moze by¢ identyfikowany jako polaczenie strategii,
taktyki i dziatan operacyjnych, ktére w danym okresie jest kluczem do odniesienia sukcesu w
okreslonej grupie przedsigwzie¢. Nalezy podkresli¢, ze w wielu ujeciach definicyjnych model
biznesu jest laczony z pojeciem ,,wartosci”. T. Falencikowski (2013), na podstawie studiow
literaturowych dotyczacych czestotliwosci wystgpowania poje¢ w definicji ,,model biznesu”,
wykazat, ze w 20 na 66 przebadanych definicji pojawiajg si¢ terminy: tworzenie wartosci
1 oferta warto$ci. Tak wiec zasadniczg mysla przewodnig definicji modelu biznesu jest pojecie
wartosci.

Ponadto wielu autoréw przedstawia model biznesu jako nadrzedna koncepcje, ktora
sktada si¢ z wielu powigzanych ze sobg elementéw (Amit 1 Zott, 2001, Chesbrough
1 Rosenbloom, 2002, Demil i Lecocq, 2010; Johnson, Christensen i Kagermann, 2008;
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McGrath, 2010; Morris, Schindehutte 1 Allen, 2005; Osterwalder i Pigneur, 2011). Konteksty
znaczeniowe pojecia model biznesu wskazuja, iz termin ten jest szeroko i1 niejednolicie
interpretowany w literaturze przedmiotu. Definicyjne ujecia modelu biznesu niejednokrotnie
akcentujg rézne czynniki charakteryzujace to zagadnienie. W opracowaniach naukowych
odnajduje si¢ wiodace 1 niejednokrotnie zblizone kategorie ktadace nacisk na istote¢ modelu
biznesu.

Majac na uwadze istot¢ modelu biznesu nalezy zauwazyé, ze sukces rynkowy we
wspotczesnych warunkach gospodarczych nieodzownie wigze si¢ z ciagla weryfikacja
stosowanego modelu. Model biznesu podlega cigglym zmianom i wymaga dostosowania go
do uwarunkowan rynkowych. Warunki funkcjonowania jednostek gospodarczych narzucaja
konieczno$¢ wprowadzania innowacji w rézne obszary i sfery dziatalno$ci przedsigbiorstwa.
Jednym z czynnikéw wplywajacych na redefinicje modelu biznesu stosowanego
w przedsigbiorstwie sg zatem innowacje. Wsrdd przedsiebiorstw sektora IT, jak wcze$niej
wspomniano, jest duzy odsetek podmiotow innowacyjnych. Nalezy zatem podkresli¢, iz sg
one szczegblnie zobligowane do wprowadzenia nowatorskich rozwigzan w dotychczasowe;j

dziatalnosci przedsigbiorstw, a tym samym w swoich modelach biznesu.

3. Konceptualizacja modeli biznesu

Przyczyny braku trwato$ci modeli biznesu sa rdézne i niejednokrotnie uzaleznione od
branzy w jakiej funkcjonuje dany podmiot, ale w ogdlnym ujeciu mozna je sklasyfikowaé na
czynniki o charakterze wewngtrznym 1 zewnetrznym (zu Knyphausen-Aufsel3, Zollenkop
2011). W literaturze przedmiotu wskazuje si¢, iz modele biznesu zmieniajg si¢ 1 s3
ksztaltowane przede wszystkim w wyniku dziatania czynnikow majacych charakter
wewnetrzny. Reinhold, Reuter 1 Bieger (2011) wyrdzniaja w tym przypadku takie czynniki
jak: kultura organizacyjna, dost¢pna wiedza 1 informacje, zdywersyfikowane zasoby oraz
umiejetnosci pracownikow. Ponadto wskazuje sie, iz nadwyzka zasobow 1 kompetencji
organizacyjnych jest zasadniczym bodZzcem do wprowadzenia zmian w dotychczasowym
modelu biznesu (Zentes, Steinhauer, Lonnes, 2013).

Niemniej jednak dynamiczne 1 turbulentne otoczenie nalezy uzna¢ za istotny zewngtrzny
czynnik przyczyniajacy si¢ do ewolucji modelu biznesu. Schreyogg 1 Koch (2007) wyroznili
pig¢ zasadniczych grup czynnikéw zewnegtrznych, pochodzacych z dalszego otoczenia
przedsigbiorstwa, determinujacych rozwo6j modelu biznesu. Sg to: czynniki technologiczne,
czynniki makroekonomiczne, czynniki polityczno-prawne, czynniki socjologiczne, czynniki

ekologiczne (Rysunek 1).
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Rysunek 1. Zewnetrzne czynniki wptywajace na rozw6j modelu biznesu; Zrodto: opracowanie whasne
na podstawie: J. Zentes, R. Steinhauer, V. Lonnes, Geschiftsmodell-Evolution:
Unternehmensentwicklung als Dynamisierung von Kernkompetenzen, Institut fiir Handel and
Internationales Marketing der Universitit des Saarlandes, Frankfurt am Main 2013, s. 18.

Nalezy podkresli¢, iz wyr6znione powyzej parametry maja réznorodng site oddziatywania
odno$nie tempa zmian dokonywanych w modelu biznesu, czy tez zakresu tych zmian.
Ponadto mozna zauwazy¢, ze czynniki te oddzialujag zarowno na model biznesu w danym
przedsiebiorstwie, jak tez na bezposrednie otoczenie konkurencyjne przedsiebiorstwa. Nalezy
wskazaé, i1z bezposrednie otoczenie konkurencyjne, odpowiadajace koncepcji ,,pigciu sit”
M. Portera, réwniez oddziatluje na biezacy model biznesu przedsigbiorstwa. Oprocz
czynnikow pochodzacych z otoczenia dalszego to sita przetargowa dostawcoOw 1 odbiorcow,
rywalizacja ws$rod istniejagcych oferentow, potencjalni nowi oferenci, czy tez produkty
substytucyjne istotnie wptywaja na rozwoj 1 uksztaltowanie modelu biznesu.

A. Osterwalder 1 Y. Pigneur (2011) przedstawiaja w nieco odmiennym ujeciu koncepcje
czynnikow zewnetrznych wptywajacych na model biznesu. Autorzy ci podzielili otoczenie
modelu biznesu na zasadnicze obszary: sitg¢ rynkowa, sil¢ branzy, kluczowe tendencje oraz
site makroekonomiczng (Rysunek 2). Pierwszy z analizowanych obszaréw — sita rynkowa
dotyczy wszystkich zmian 1 przeobrazen zachodzacych w przestrzeni rynkowej. Obszar ten
uwzglednia w szczegdlnosci segmenty rynkowe, ich prognozowany potencjat rozwoju,
a ponadto zyczenia 1 wymagania klientéw wptywajace na ksztalt popytu rynkowego. Kolejna
wyrdzniona grupa czynnikow odnosi si¢ do analizy struktury branzy zgodnej z koncepcja
M. Portera. Konkurenci w branzy sa w tym przypadku analizowani pod katem ich mocnych
1 stabych stron, potencjalni nowi oferenci pod katem ich oferty podazowe;j, interesariusze
z uwagi na ich sile wpltywu na przedsigbiorstwo, dostawcy z uwagi na ich potencjat
rozwojowy, a produkty substytucyjne w kontek$cie potencjalnej alternatywy wartosci dla
klientow. Obszar kluczowych tendencji rynkowych obejmuje trendy technologiczne,
spoteczne, socjologiczne, cz tez majace aspekt prawny. Istotnym jest w tym przypadku

wykrycie wpltywu tych tendencji na uksztaltowanie si¢ modelu biznesu. Ostatnig
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z wyroznionych grup jest sita makroekonomiczna, ktéra obejmuje zagadnienia dotyczace
ogolnej sytuacji w gospodarce. Sg to kwestie zwigzane ze zrodlami finansowania
pochodzacymi z rynkow kapitatowych, stabilnosci ksztattowania si¢ cen kluczowych

zasobow, czy tez wptywu jakoS$ci infrastruktury gospodarczej na architektur¢ modelu biznesu.
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Rysunek 2. Czynniki zewngtrzne wptywajace na model biznesu; Opracowanie wtasne na podstawie:
A. Osterwalder, Y. Pigneur, Y., Business Model Generation: Ein Handbuch fiir Visionire,
Spielverdnderer und Herausforderer. Frankfurt am Main, Campus Verlag 2011, s. 205.

Ponadto omawiajac konceptualizacj¢ modeli biznesu warto zwroci¢ takze uwage na dwie
z nich. Pierwsza zaprezentowana przez J. Magrette (2002) nawiagzuje do pytan P. Druckera
(2011), na ktoére nalezy odpowiedzie¢ budujac opowies¢ o przedsigbiorstwie. To podstawowe
cztery pytania: kim jest klient?, Jaka jest wartos¢ klienta? W jaki sposob przedsigbiorstwo
zarabia na swojej dzialalnos$ci? W jaki sposob nalezy dostarczy¢ warto$¢ dla klienta
uwzgledniajac jej koszt?

Druga warta uwagi konceptualizacja modeli biznesu, autorstwa naukowcow
z Uniwersytetu w St. Gallen w Szwajcarii, okreslano zostata jako St. Gallen Business Model
Navigator (Gassmann, Csik, Frankenberger, 2013). Na podstawie przeprowadzonych badan
nad modelami biznesu stwierdzili oni, ze dziewie¢ z dziesigciu nowopowstajacych modeli jest
tworzona w wyniku rekombinacji dotychczas stosowanych rozwigzan. Ponadto autorzy tego
rozwigzania wyznaczyli 55 rozmaitych wzorcow modelu biznesu, ktore moga staé si¢
zrédlem inspiracji dla rozwoju nowego modelu w danej organizacji. Zasadnicza rdznica
pomiedzy tym rozwigzaniem, a dziewigcioelementowa koncepcja A. Osterwaldera
1 Y. Pigneura (2011) jest ograniczenie si¢ 1 uproszczenie do czterech wymiarow,
zobrazowanych w tzw. ,magicznym trdjkacie”, ktory zostal opisany poprzez konstrukcje
,,Kto-Co-Jak-Dlaczego” (Rysunek 3).
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Rysunek 3. Business Model Navigator; Opracowanie wlasne na podstawie: O. Gassmann, M. Csik, K.
Frankenberger, Geschiftsmodelle entwickeln: 55 innovative Konzepte mit dem St. Gallen Business
Model Navigator, Miinchen, Hanser Verlag 2013, s. 6.

Nalezy zauwazy¢, ze w literaturze przedmiotu istnieje szereg propozycji komponentow
modeli biznesu, ale nie ma wspdlnie wypracowanego stanowiska, ktore z nich jednoznacznie
tworza ten model. J. Niemczyk (2010) podkresla, ze badajac pozytywnie zweryfikowane
w praktyce modele biznesu trudno jest wskaza¢ ogdlny wzorzec ich budowy. Gléwnag
przyczyng tych trudnosci jest ciagly rozwdj zarzadzania 1 zagadnien z nim zwigzanych. W
przypadku Business Model Navigator konceptualizacja modelu biznesu opiera si¢ na czterech
uproszczonych, centralnych wymiarach, majacych da¢ odpowiedz na pytania: Kto?, Co?, Jak?
1 Dlaczego? (Gassmann, Frankenberger Csik, 23.06.2018). Postawione pytania odnoszg si¢
zatem do kluczowych dla przedsigbiorstwa zagadnien dotyczacych: zidentyfikowania
docelowych klientow, opisu tego co jest oferowane klientowi (propozycja wartosci dla
klienta), wskazania proceséw 1 dzialan wraz z zaangazowanymi w nie zasobami, ktore
uczestniczg w tancuchu wartosci (sposdb w jaki jest tworzona propozycja wartosci), a takze
wyjasnienie dlaczego model jest optacalny (wymiar ten odnosi si¢ do struktury kosztow
1 zastosowanych mechanizmow osiggania przychodow, co taczy si¢ z odpowiedzig na
elementarne pytanie: jak zarabia¢ w biznesie?). Zasadniczymi filarami tej konstrukcji sa
zatem: klienci (Kto?), tworzona dla nich warto$¢ (Co?), tancuch wartosci (Jak?) oraz
mechanizm uzyskiwania wyniku (Dlaczego?). W ten sposob przedstawiony jest jasny obraz
architektury modelu biznesu (Legowik-Swiacik, Grabowska, Krzywda, 2017).

Na podstawie przeprowadzonych badan O. Gassmann, M. Csik i K. Frankenberger (2013)
stwierdzili, 1z przedsi¢biorstva w celu implementacji modelu biznesu stosujg zazwyczaj trzy

bazowe strategie: przeniesienia, taczenia, powtdrzenia. Moga one by¢ stosowane zar6wno
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rozdzielnie, jak i tacznie. Pierwsza z wyr6znionych polega na transferze modelu biznesu do
innej branzy. Zaletg tego rozwigzania jest mozliwos¢ identyfikacji 1 unikania btedow
popetianych przez inne podmioty. W przypadku strategii taczenia dochodzi do scalenia co
najmniej dwoch réznych wzorcowych modeli biznesu, aby wykorzysta¢ ich atuty. Ponadto
nalezy zauwazy¢, iz oparcie si¢ na wielu wzorcach modeli biznesu z jednej strony wplywa na
zlozono$¢ problemu, ale z drugiej strony utrudnia konkurentom imitacj¢ przyjetych
rozwigzan. Natomiast strategia powtorzenia jest wykorzystywana przez przedsigbiorstwa,
ktére z sukcesem wdrozyty model biznesu i chca w innych obszarach dziatalno$ci ponownie
to wykorzysta¢. Cytowani autorzy podkreslajg takze, iz istniejg dwa sposoby adaptacji wzorca
modelu biznesu polegajace na zasadzie podobienstwa i zasadzie konfrontacji. Stosujac zasade
podobienstwa nalezy wskaza¢ na we¢zszy obszar poszukiwanych rozwigzan, poniewaz
kluczowa kwestia w tej koncepcji dotyczy okreslenia transpozycji, ktora spowodowana jest
przeniesieniem wybranego wzorcowego modelu biznesu do modelu biznesu danego
przedsiebiorstwa. Tym samym korzystniej jest opiera¢ si¢ na wzorcach modelu biznesu
z podobnych branz w jakich funkcjonuje dane przedsigbiorstwo, aby roznice pomigdzy
porownywanymi modelami biznesu nie byly zbyt daleko idace. W przypadku zasady
konfrontacji model biznesu funkcjonujacy w przedsigbiorstwie jest S$wiadomie
przeciwstawiany wzorcowemu modelowi. Niemniej jednak wymaga to niejednokrotnie
zwigkszenia kreatywnos$ci w poszukiwaniu nowych rozwigzan.

Majac na uwadze specyfike prowadzenia dzialalnosci w konkretnych sektorach
gospodarczych, wlasciwym podejsciem wydaje si¢ by¢ badanie 1 analiza koncepcji modeli
biznesu w perspektywie branzowej, ktora pozwalalaby na szukanie wspolnych ich cech
w podobnych formach dziatalnosci gospodarczej. Niemniej jednak tak obrana koncepcja
analityczna nie neguje indywidualnosci 1 oryginalnosci modelu biznesu wdrazanego w danym
podmiocie gospodarczym, a jedynie odnosi si¢ do przedstawienia generalnych rozwigzan
dedykowanych okreslonej branzy. Tym samym dotyczy stworzenia ogdlnego schematu
charakteryzujacego prowadzenie dziatalnosci w danym sektorze gospodarczym. Analiza
branz z punktu widzenia funkcjonujacych w nich modeli biznesu moze sta¢ si¢ zatem

nowoczesng metodg i narzedziem oceny dziatalnosci przedsigbiorstwa.

4. Modele biznesu w sektorze I'T wedlug koncepcji Business Model
Navigator

Badania empiryczne w kierunku poréwnania modeli biznesu funkcjonujacych w polskich
spotkach z sektora informatyka zostaty przeprowadzone na podstawie sprawozdan
z dzialalnosci tych spotek za rok 2017. Porownanie to zostalo dokonane w oparciu

o koncepcje Business Model Navigator (BMN). Na Gieldzie Papieréw Wartosciowych
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w Warszawie w sektorze ,,informatyka” jest notowanych 20 spdtek zaklasyfikowanych do
podsektorow ,,oprogramowanie” 1 ,systemy informatyczne” przy czym Ww niniejszych
badaniach uwzgledniono jedynie 17 spotek. Dwie z badanych spoétek byty podmiotami
zaleznymi Asseco Poland, jedna natomiast byta podmiotem zagranicznym.

spolki nie eksportujace

spolki eksportujace

brak ukierunkowania w ramach grupy kapitalowe;j
ukierunkowanie w ramach grupy kapitatowej

brak ukierunkowania sektorowego

ukierunkowanie sektorowe

0% 10%
20% 309
40%
" 30% 60% 00,

Wykres 1. Adresaci oferty produktowej spotek z sektora informatyka. Opracowanie wlasne na
podstawie Sprawozdah z dzialalno$ci badanych spotek za rok 2017.

Dane przedstawione na wykresie 1 obrazujg pierwszy z elementéw modelu biznesu (kto?)
odnoszacy si¢ do grupy klientow, w polskich gietdowych spotkach z sektora informatyka.
Analizujac docelowa grupe klientow tego sektora mozna wskazac, ze ponad polowa badanych
spotek (53%) jest ukierunkowana na konkretne segmenty rynkowe, a pozostate spotki (47%)
oferuja swoje produkty i ustugi dla klientow z wszystkich branz. Warto takze podkresli¢,
iz ponad potowa badanych podmiotow (53%) tworzy grupy kapitatowe i w ramach spotek
tworzacych grupe kapitatlowg skonkretyzowane ukierunkowanie segmentowe lub produktowe
wystepuje w 33% podmiotow, a w 66% nie jest ono widoczne. Tylko w 12% badanych spotek
istotng rolg odgrywat kluczowy klient. Analizujac wielko$¢ przychodow ze sprzedazy wedlug
kryterium rynkéw zbytu, z podziatem na rynek krajowy 1 zagraniczny, mozna zaobserwowac,
iz glownie oferta spotek skierowana jest do podmiotéw krajowych (65%), przy czym
w podmiotach tych (24%) z oferty incydentalnie korzystaja klienci zagraniczni. Oferta
pozostatych 35% badanych spotek jest skierowana takze na rynki zagraniczne, a 18%
z wszystkich badanych spotek glownie adresuje swojg oferte do klientéw zagranicznych.
W tych przypadkach ponad 80% przychoddéw ze sprzedazy to przychody pochodzace
z eksportu.
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Tabela 1.
Element co? modelu biznesu w polskich spotkach sektora informatyka wedtug konstrukcji

Business Model Navigator. Opracowanie wlasne na podstawie Sprawozdan z dziatalnosci
badanych spoltek za rok 2017.

Business Model Navigator
co? - kompleksowe rozwigzania dla sektorow
co proponuje si¢ klientom? - produkty projektowane na indywidualne potrzeby klienta
- rozwigzania autorskie
- oferta §wiatowych dostawcow technologii

Drugi z omawianych elementéw modelu biznesu (co?), czyli propozycja wartosci dla
klientow wskazuje na rodzaj oferty, ktora w przypadku spotek z sektora informatyka
zwigzana jest z zaawansowanym technologicznie oprogramowaniem lub z systemami
informatycznymi pomocnymi do zarzadzania procesami biznesowymi w przedsiebiorstwach.
Zdecydowana wickszo$¢ spolek oferuje klientom gotowe uniwersalne produkty, a takze
deklaruje realizacje¢ produktow dostosowanych do indywidualnych potrzeb klienta.
Propozycja warto$ci dla klienta tworzona jest w wyniku analizy rynku i w konsekwencji
stworzenia szerokiego portfela produktéw i ustug informatycznych. Wérdd proponowanych
rozwigzan wyrdzni¢ w szczegolnosci nalezy:

— wytwarzanie oprogramowania do wielokrotnej sprzedazy,
— sprzedaz wlasnego oprogramowania wraz z wdrozeniem, serwisowaniem, itp.,
— wykonanie systemow informatycznych, skladajacych si¢ z oprogramowania (wtasnego

1 obcego) 1/lub sprzetu komputerowego 1/lub §wiadczeniu zwigzanych z tym ustug,

— dostawa sprzetu 1 infrastruktury,

— integracja, przetwarzanie i przechowywanie informacji,
— ustugi outsourtcingu w zakresie IT,

— ustugi wdrozeniowe,

— ustugi instalacyjne,

— serwis gwarancyjny i pogwarancyjny,

— ustugi asysty technicznej,

— ustugi customizacji (dostosowania) oprogramowania,

— ustugi udostepniania rozwigzan IT w chmurze.

Kolejny analizowany element modelu biznesu dotyczyt informacji w jaki sposob
tworzona jest propozycja wartosci dla klienta (jak?). Wyraznie mozna zauwazy¢, iz
oferowane rozwigzania majg w wigkszosci przypadkow charakter kompleksowy, ktory mozna
zapisa¢ w postaci:

projekt — wdrozenie — szkolenie — zarzadzanie.
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Giebsza eksploracja procesOw badanych spolek pozwala wyrdzni¢ nastepujace etapy
w ramach kompleksowej obstugi klientow:

— wstepna analiza,

— konsultacje,

— tworzenie projektow i zarzadzanie nimi,

— opracowywanie i wdrazanie procedur integracyjnych,

— konfigurowanie i strojenie systemow,

— szkolenia dla pracownikow klienta w zakresie oferowanych produktéw i ustug,

— ustugi okotoproduktowe.

Swiadczenie kompleksowej oferty rozwiazan, przystosowanych dla réznych grup
odbiorcéw pozwala na lepsze dostosowanie si¢ do potrzeb rynku i usprawnia prace na rzecz
klientow. We sposobie wdrazania swojej oferty na rynku, prawie kazda spotka wskazata na
rozw0j organiczny, a zatem inwestycje we wilasne produkty i uslugi. W niewielkiej ilosci
spolek pojawialy sie informacje o rozwoju poprzez akwizycje, czyli budowaniu niezaleznych
linii biznesowych.

Tworzenie tancucha wartosci odbywa si¢ przy zastosowaniu kluczowych zasobow, stad
warto wskazac¢ jakie zasoby, spotki angazuja w jego kreowanie. Do tego celu wykorzystano
dane ze sprawozdan finansowych obrazujace wartos¢ aktywow ogoélem, aktywow trwalych,
aktywow obrotowych, warto$ci niematerialnych 1 prawnych oraz przeplywy pieni¢zne:
operacyjne, inwestycyjne 1 finansowe. W przewazajacej cz¢sci badane spotki majg w swojej
strukturze wigcej aktywow obrotowych niz trwalych, a warto$ci niematerialne 1 prawne

w 49% badanych spotek nie stanowig wigcej niz 50% aktywow trwatych (wykres 2).

35%

65%

B Przewaga aktywow trwalych w aktywach ogoélem

Przewaga aktywow obrotowych w aktywach ogotem
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WyKkres 2. Wybrane zasoby w strukturze aktywow spotek z sektora informatyka. Opracowanie wlasne
na podstawie Sprawozdan z dziatalnosci badanych spolek za rok 2017.

Dodatkowo zbadano kierunek przeptywow pienigznych w omawianych spotkach.
Niniejsza analiza warto§ci  poszczegdlnych  rodzajow  przeptywow  pienieznych,
tj. operacyjnych, inwestycyjnych oraz finansowych pozwolita wskazaé, iz:

—  59% spotek posiada bardzo dobra sytuacje, ktora pozwala im na dokonywanie nowych
inwestycji i sptacanie zaciggnigtych kredytow;

—  12% spotek znajduje si¢ w bardzo dobrej sytuacji, ale zakres ich inwestycji przekracza
wygenerowane $rodki pieni¢zne;

—  12% spotek otrzymuje $rodki pieniezne z dziatalnoSci operacyjnej, mimo to zakres
inwestycji i optat z tytulu kredytéw/pozyczek moze $wiadczy¢é o zblizajacych sig
trudnosciach ptatniczych;

—  12% spoélek nie uzyskuje srodkow pienieznych z dziatalnos$ci operacyjnej, mimo to
prowadzi inwestycje i otrzymuje $rodki finansowe z zewnatrz;

— 6% spotek nie uzyskuje $rodkow pienieznych z dziatalno$ci operacyjnej, mimo to
prowadzi inwestycje, ale bez doptywu §rodkow z zewnatrz.

Ostatnim elementem modelu biznesu wedtug koncepcji Business Model Navigator jest
,»dlaczego?”. Element ten wskazuje na odpowiedz dlaczego dany biznes model jest optacalny.
Do jego analizy wykorzystuje si¢ gtownie strukture kosztow i1 przychodow przedsigbiorstwa.
Weryfikacja przychodow ze sprzedazy badanych spotek wedlug segmentéw dziatalnosci
pozwolita na nastgpujace konstatacje:

—  30% spotek wyodrebnia przychody ze sprzedazy wedlug sektorow dziatalno$ci tj.:
publiczny, energetyczny, bankowo-finansowy, handel 1 ustugi;

—  65% spotek wyodrebnia przychody ze sprzedazy wedlug dzialdéw kompetencji jakimi si¢

zajmuja np.. sprzedaz oprogramowania komputerowego, uslugi w zakresie
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oprogramowania, sprzedaz 1 serwis sprzetu komputerowego, sprzedaz ustug
szkoleniowych (od 2 do 6 segmentow);

- 17,5% spotek nie wyodrgbnia segmentéw dziatalnosci w przychodach ze sprzedazy.

120% A

100% A

80% -

60% - ™
= ROS
ROA

40%

20% -

0% -
SI S2 S3 84 S6 S7 S8 S9 S10 S11 S12 S13 S14 S15 S16 S17
-20% |

-40%
? Numer spobki

Wykres 3. Wybrane wskazniki rentowno$ci spolek z sektora informatyka. Opracowanie wlasne na
podstawie Sprawozdah z dzialalno$ci badanych spotek za rok 2017.

Analiza rentowno$ci za pomocg wskaznikow ROS (rentowno$¢ przychodow ze
sprzedazy) oraz ROA (rentowno$¢ aktywow ogdélem) pozwala zauwazy¢, iz w 82% badanych
spolek ksztattowala si¢ ona do 11% (ROS) oraz 16% (ROA). Tylko w przypadku jednej
spotki wartosci omawianych wskaznikow byty ujemne, natomiast w dwdch innych spotkach
osiggnigte warto$ci byty bardzo wysokie (wykres 3).

Istotne znaczenie ma takze struktura kosztéw majgca swoje odzwierciedlenie w rachunku
zyskow 1 start. Do przeprowadzania niniejszej analizy wybrano koszty z wariantu
porownawczego, wyszczegdlniajac dwie dominujace grupy: wynagrodzenia oraz uslugi obce
(wykres 4).
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= Ustugi obce Wynagrodzenia

Wykres 4. Wybrane koszty spotek z sektora informatyka. Opracowanie wlasne na podstawie
Sprawozdan z dziatalnosci badanych spotek za rok 2017.
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Zaréwno koszty dotyczace kategorii ustugi obce jak 1 wynagrodzen w 59% badanych
spotek ksztaltujg sie ponizej 30%. W przypadku 12% badanych spoétek koszty ustug obcych
stanowig ponad 74% w strukturze kosztow. Taka sytuacja natomiast nie zostata
zaobserwowana w przypadku kosztéw wynagrodzen, przy czym w 18% badanych spotek

koszty wynagrodzen stanowity ponad 50% wszystkich kosztow.

5. Podsumowanie

Podsumowujac przeprowadzone rozwazania nalezy podkresli¢ znaczenie przedsigbiorstw
nalezacych do sektora informatyka w funkcjonowaniu gospodarki kazdego kraju. Podmioty
te odgrywaja szczegdlna role w budowaniu innowacyjnosci gospodarki. Istnieje zatem
uzasadniona potrzeba badania tych spotek przy uzyciu szerokiej gamy narzedzi analitycznych.
Jedna z metod diagnozy branzy i1 funkcjonujacych w niej podmiotdéw jest ocena przy pomocy
weryfikacji ich modeli biznesu. Jednocze$nie nalezy wskaza¢ na dotychczasowy brak
spojnosci w literaturze przedmiotu dotyczacy koncepcji budowy modeli biznesu. W tym
przypadku ocena struktury modeli biznesu w polskich spodtkach sektora informatyka
przeprowadzona przy pomocy konstrukcji Business Model Navigator wykazala, ze
analizowane podmioty wykazuja zblizone cechy ogodlnej struktury ich modelu biznesu.
Pomiedzy poszczegdlnymi podmiotami istniejg naturalnie rdznice, ale na podstawie badania

odnotowano wlasnosci, ktore mozna wspdlnie pogrupowac.
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