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ZNACZENIE MODELU BIZNESU
W KSZTALTOWANIU PRZEWAGI KONKURENCYJNEJ
NA PRZYKLADZIE UK-POL SP. Z 0O.0.

Streszczenie: Ciagle zmiany zachodzace w otoczeniu wymuszaja na przedsigbiorstwach
elastyczne podejscie do wykorzystywanego modelu biznesu. Jego analiza jest skutecznym
narz¢dziem wspomagajacym podejmowanie strategicznych decyzji w przedsigbiorstwie.
W artykule przedstawiono przeglad literaturowy réznych definicji, ze szczegdlnym uwzgled-
nieniem koncepcji business model canvas, wedtug ktorej przeprowadzono egzemplifikacje
przedsigbiorstwa UK-POL Sp. z 0.0.

Slowa kluczowe: przewaga konkurencyjna, model biznesu, business model canvas, zasoby,
strategia, branza tartaczna.

1. Wstep

Postepujaca globalizacja oraz turbulencja otoczenia zmuszaja przedsiebiorstwa do
cigglego doskonalenia sposobow osiggania przewagi konkurencyjnej. W tym celu
przydatna moze by¢ analiza aktualnego modelu biznesu. Pozwala ona odnalez¢ ob-
szary dziatalnosci, ktérych modyfikacja umozliwi utrzymanie badz zdobycie ko-
rzystnej pozycji rynkowej. Przedsigbiorstwa, chcge sprosta¢ wyzwaniom rynku, mu-
szg poddawac krytycznej analizie elementy i czynniki konstytuujace model biznesu.
Przyjrze¢ si¢ nalezy przede wszystkim klientom oraz warto§ciom (produktom, ustu-
gom), ktore sa im proponowane. Bardzo istotne sa rowniez relacje, jakie przedsie-
biorstwo buduje zaréwno z klientami, jak i partnerami biznesowymi. Ponadto anali-
zie nalezy poddac posiadane zasoby i dziatania umozliwiajace wytwarzanie wartosci
oraz zwigzane z tym strumienie kosztow i zyskow badz przychodoéw. Zbudowany na
tej podstawie model biznesu moze si¢ sta¢ platformg wdrozeniowg strategicznych
decyzji zarzadczych. W tym kontek$cie celem niniejszego artykutu jest przedsta-
wienie réznorodnosci definiowania modeli biznesu na podstawie studiow literatury
przedmiotu. Analizg teoretyczng omawianego problemu uzupetniono egzemplifika-
cja przedsigbiorstwa branzy tartacznej UK-POL Sp. z o.0.
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2. Model biznesu w ujeciu teoretycznym

Samo pojecie modelu biznesu pojawito si¢ juz w 1957 1., jednak wzrost zaintereso-
wania tg tematyka nastgpit w drugiej potowie lat 90. XX w. W literaturze funkcjonu-
je wiele definicji modelu biznesu, ktore odzwierciedlaja odmienne podejscia auto-
row do omawianego problemu. Pomimo tej réznorodnosci mozna wyr6zni¢ wspolne
elementy konstytuujace model biznesu. Do najczeéciej wymienianych naleza:

— zrddia przychodéw badz zyskow,

— zasoby przedsigbiorstwa,

— warto$¢ dla klienta,

— relacje z klientami i dostawcami,

— sposob dziatania przedsigbiorstwa.

A. Afuah w definicji modelu biznesu ktadzie szczegdlny nacisk na zasoby oraz
kreowanie warto$ci dla klienta. Zdaniem autora model biznesowy mozna rozumie¢
jako zespo6t dziatan, ktore firma prowadzi, metod i czasu ich przeprowadzania, uzy-
wajac do tego zasobdw, aby dac korzysci klientowi, a sobie zapewni¢ zysk [Afuah
2004, s. 9]. Podobne podejécie do modelu biznesowego reprezentuja A.A. Thomson
1 A.J. Strickland, ktorzy stwierdzaja, ze w ramach strategii przedsi¢gbiorstwa nalezy
go odnosi¢ do relacji pomigdzy przychodem, kosztem a zyskiem [Thomson, Strick-
land 2003, s. 3].

Analizujac problematyke modeli biznesowych, trudno pomina¢ jej zwiazki ze
strategig przedsi¢biorstwa. Takie podejscie prezentuje J. Magretta, definiujgc model
biznesowy jako ,,zbior zalozen, umozliwiajacych organizacji takie dziatania, ktore
kreuja wartos¢ dla wszystkich graczy, od ktorych jest ona zalezna, co oznacza, ze
dana organizacja nie tworzy wartosci wytacznie dla klientow. W swej istocie model
jest teorig istnienia przedsigbiorstwa, teoria, ktora jest ciggle przez rynek weryfiko-
wana” [Magretta 2002, s. 3-8]. Przez ,,graczy” autorka rozumie interesariuszy, na-
tomiast realizacja dziatan kreujacych wartos¢ dla nich zwigzana jest juz ze strategia
organizacji.

Natomiast K. Obt¢j, definiujac model biznesu, tgczy ze soba tworzenie i utrzy-
mywanie przewagi konkurencyjnej z tancuchem wartosci. Ponadto podkresla, ze
na etapie konstruowania modelu nalezy ktas¢ nacisk na gczenie strategii przedsie-
biorstwa z jej dziatalno$cig operacyjna, polegajaca na wdrazaniu tejze. Ten proces
powinien by¢ oparty na tancuchu wartosci, ktory pozwala na skuteczng redundan-
cje zasobow i umiejetnosci oraz umozliwia ich odnawianie. W mysl tych zatozen
MB jest rozumiany ,,jako potaczenie koncepcji strategicznej firmy i technologii jej
praktycznej realizacji, rozumianej jako budowa tancucha wartosci pozwalajacego na
skuteczng eksploatacje oraz odnowe zasobow i1 umiejetnosci” [Obtoj 2002, s. 98].
Zdaniem Obtoja model biznesu jako catosciowa koncepcja dziatania firmy powinien
dawac¢ odpowiedzi na nastepujace pytania: co firma bedzie robic, jakie sa jej podsta-
wowe zasoby 1 kompetencje, w jaki sposdb zasoby i kompetencje sa skonfigurowane
w praktyce codziennego dziatania. Podobne podejscie prezentuje M.E. Porter, defi-
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niujagc MB jako potaczenie przewagi konkurencyjnej z operacyjng efektywnoscia
[Porter 2002, s. 63-68; 1996, s. 61-78].

Inaczej model biznesu postrzegaja A. Afuah i Ch. Tucci, wskazujac go jako
gtéwng determinantg efektywnosci ekonomicznej przedsigbiorstwa, ktora definiuja,
opierajac si¢ na takich wskaznikach, jak: zysk w ujeciu ksiggowym, ekonomiczna
warto$¢ dodana (EVA), warto$¢ rynkowa akcji, rentowno$¢ kapitatu, rentownosé
aktywow czy tez rentownos$¢ sprzedazy. Autorzy uwazaja, ze ,,model biznesowy
to przyjeta przez firme¢ metoda powigkszania i wykorzystywania zasobéw w celu
przedstawienia klientom oferty produktow i ustug, ktorej warto$¢ przewyzsza ofer-
te konkurencji i ktéra jednoczesnie zapewnia firmie dochodowo$¢” [Afuah, Tucci
2003, s. 20]. Upraszczajac, model w mysl tej definicji ma odpowiadac¢ na pytanie:
w jaki sposob firma zarabia obecnie i jak ma zamiar zarabia¢ w dluzszym okresie,
co w konsekwencji pozwoli na utrzymanie trwatej przewagi konkurencyjnej. Mo-
del biznesu w kategorii efektywnosci ekonomicznej postrzegaja rowniez S. Ehiraj,
L. Guler, H. Singh [2000, s. 3].

Bardzo popularne w literaturze jest analizowanie modelu biznesu przedsiebior-
stwa w konteks$cie innowacyjnosci. Zdaniem G. Hamela [2002, s. 59-119], w bran-
zach najbardziej nowoczesnych nowe modele biznesowe pozwalaja burzy¢ stary
porzadek (bardziej niz nowe technologie). Sa czesto nowatorskg koncepcjg prowa-
dzenia biznesu — wykorzystujac radykalnie dzialajace innowacje, odkrywaja catko-
wicie nowe mozliwo$ci na rynku. G. Hamel wérod elementéw konstytuujacych MB
wyrdznia: bazowg strategie, strategiczne zasoby, tacznosé i relacje z klientami, war-
tosci sieci. Oparcie modelu biznesu na innowacyjnosci postulujg rowniez W. Chan
Kim, R. Mauborgne [2006, s. 37]. Ich zdaniem strategia powinna by¢ oparta na
innowacji warto$ci oraz pozwala¢ na laczenie niskich kosztow z wyrdznianiem si¢
(strategia biekitnego oceanu).

Wielu autorow za kluczowy element MB uwaza klientow. Na przyktad R. Amit
1 Ch. Zott postrzegaja model biznesowy jako system dzialan opisujacy, w jaki sposob
firma funkcjonuje w odniesieniu do klientow, partnerow czy odbiorcow [Amit, Zott
2010, s. 22]. Spojrzenie na firme z perspektywy modelu biznesowego charakteryzuje
si¢ analizg raczej tego, jak firma kreuje warto$¢, niz co doktadnie oferuje klientom,
gdzie i1 kiedy dziata. Opiera si¢ ono na catosciowym ujeciu firmy bez koncentracji
na wybranej funkcji czy zasobie.

Natomiast H. Chesbrough i R.S. Rosenbloom [2002, s. 533-534] uwazaja, ze
model biznesu jest konstrukcjg informujaca o perspektywach przedsigbiorstwa. Ich
zdaniem podstawowymi elementami konstytuujagcymi MB sa: warto$¢ proponowana
odbiorcom, segment rynku, tancuch wartosci obrazujacy sposob wytwarzania i dys-
trybucji produktow, struktury kosztow i zysku, pozycja przedsigbiorstwa w tancuchu
wartosci, faczacym dostawcow i odbiorcow, strategia konkurowania.

Natomiast J.C. Linder i S. Cantrell [2004, s. 7-9] uwazaja, ze model biznesu to
po prostu rozbudowany i skoordynowany plan dziatania, ktorego celem jest stwo-
rzenie strategii zgodnej z oczekiwaniami klienta przy optymalnym wykorzystaniu
zasobow 1 relacji.
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Powyzszy przeglad podej$¢ do tematyki modeli biznesu pokazuje réznorodnosé
postaw prezentowanych przez badaczy. Cze¢s¢ autorow definiuje model bardzo ogdl-
nie, niemal na plaszczyznie filozoficznej, inni z kolei skrupulatnie opisujg kazdy
element konstytuujacy.

2.1. Business model canvas

Jedna z najnowszych koncepcji modelu biznesu jest business model canvas autorstwa
A. Osterwaldera [Osterwalder, Pigneur 2012, s. 20-46]. Autor uwaza, ze model biz-
nesu to sposob powstawania warto$ci w przedsigbiorstwie, ktora zapewni mu zyski'.
W przyjetym przez niego podejsciu MB jest opisywany za pomoca dziewigciu ele-
mentow: kluczowi partnerzy (Key Partners), kluczowe aktywnosci (Key Activites),
kluczowe zasoby (Key Resources), wartos¢ dodana (Value Proposition), kanaty dys-
trybucji (Channels), struktura kosztéw (Cost Structure), struktura przychodoéw (Re-
venue Streams), segmentacja klientow (Customer Segment) oraz relacje z klientami
(Customer Relationships).

Konstrukcje MB przedsigbiorstwa nalezy rozpoczac¢ si¢ od najwazniejszego ele-
mentu, czyli segmentacji klientow. Osterwalder definiuje rozne grupy klientow, do
ktorych przedsiebiorstwo chece dotrze¢ i dostarcza¢ im wyprodukowang warto$¢ do-
dang. Podziat klientéw na grupy pozwala ich lepiej zrozumiec i efektywniej zaspo-
kajac ich potrzeby. Mozna go dokona¢ ze wzgledu na takie cechy, jak: wyrdzniajaca
oferta (ktéra pozwoli na zaspokojenie okreslonych potrzeb klientow), specyficzne
kanaty dystrybucji, szczeg6élne sposoby zachowan i budowania relacji z klientami,
wyrozniajgca struktura rentownos$ci, sktonnosé¢ do ptacenia za inne aspekty oferty?.

Kolejnym elementem MB jest propozycja wartosci (Value Proposition), czyli
zbidr produktow i ustug generujacych wartos$¢ (zbior korzysci) dla konkretnego seg-
mentu klientow. Ten czynnik jest powodem, dla ktérego klienci preferuja jedng fir-
me, a drugg nie. Propozycja wartosci moze by¢ generowana na podstawie: innowa-
cyjnosci (oferowac korzysci dotad niespotykane na rynku), oferowania produktow
lub ustug juz istniejgcych na rynku, wzbogaconych o pewna ceche lub atrybut, no-
wosci (zaspokajajac potrzeby, z ktorych istnienia klienci nie zdawali sobie wcze$niej
sprawy), wydajnosci (poprzez poprawe jakosci produktu), dostosowania do indywi-
dualnych potrzeb klienta lub catego sektora, marki i statusu, ceny (szczegolnie dla
segmentow rynku wrazliwych na ceng), nizszego ryzyka (zwigzanego z nabyciem
danego produktu lub ustugi), dostgpnosci dla klientow (ktorzy wezesniej nie mogli
korzysta¢ z oferowanych dobr 1 ustug), wygody 1 uzytecznosci.

! Doktadny opis koncepcji znajduje si¢ w ksiazce Business Model Generation, wydanej w 2010
roku, ktorg Osterwalder napisal wspodlnie z Yves’em Pigneure’em, Alanem Smithsem oraz 470 prakty-
kami biznesu z 45 krajow. W 2012 r. ukazatla si¢ ona rowniez w Polsce pt. Twworzenie modeli bizneso-
wych. Podrecznik wizjonera.

2 Charakterystyka segmentow klientow jest szerzej opisana w: [ Osterwalder, Pigneur 2012, s. 25].
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Aby dostarczy¢ warto$¢ dodang do klientow oraz umozliwi¢ komunikacje z nimi,
niezbednym elementem MB sa kanaly (Channels). Spetniajg one kilka funkcji: sg
no$nikiem wiedzy na temat produktow i ustug firmy, pozwalajg wyrazaé opini¢ na
temat konkretnej oferty, umozliwiaja kupno produktow lub ustug, umozliwiaja ob-
stuge posprzedazowa.

Zgodnie z konwencja business model canvas wyrdznia si¢ pie¢ faz funkcjo-
nowania kanatu, w dobrym modelu biznesu znajduja si¢ wszystkie. W pierwszej
fazie zadaniem kanatu jest podniesienie §wiadomosci klienta na temat produktow
lub ushug firmy. W drugiej fazie nalezy umozliwi¢ klientowi sformutowanie opinii.
Kolejno nastepuje zakup i realizacja zaméwienia. Ostatnim etapem jest wsparcie
posprzedazowe.

Kanaly mozna podzieli¢ na wlasne i partnerskie, wsrod tych pierwszych wy-
roznia si¢: sprzedawcow bezposrednich, sprzedaz internetowa lub wiasny sklep, do
drugich naleza sklepy partnerskie i hurtownicy.

Kolejnym elementem MB sg relacje z klientami (Customer Relationships), ktore
pozwalaja na pozyskiwanie klientow, ich zatrzymanie oraz zwigkszenie sprzedazy.
Forma relacji zalezy od oczekiwan danego segmentu klientow i moze przybieraé
postac: osobistego wsparcia, dedykowanego opiekuna klienta, samoobstugi, obstugi
zautomatyzowanej lub wspottworzenia wartosci.

Konstruujgc model biznesu, nie mozna poming¢ struktury przychodéw (Revenue
Streams). Istotne zatem staje si¢ okreslenie sposobu, w jaki firma generuje przychod
z poszczegbdlnych segmentow klientoéw. Strumienie przychoddéw mogg pochodzié
z jednorazowych badz wielokrotnych zakupow klienta.

Kolejnym elementem w koncepcji business model canvas sg kluczowe zasoby
(Key Resources), niezbedne do wygenerowania wartosci dodanej oraz dotarcia do
segmentdw klientow za pomoca kanatow dystrybucji. Zasoby te mozna podzieli¢ na:
aktywa fizyczne (np.: maszyny, samochody, punkty sprzedazy, serwery), intelektual-
ne, (np.: marka, patent, prawa autorskie, dane klientow), ludzkie i finansowe.

Nastepnym skladnikiem MB sg kluczowe czynnosci (Key Activites), czyli ta-
kie; ktore firma musi wykonywac¢, aby dostarczy¢ warto$¢ dodang, nawigzac re-
lacj¢ z klientem oraz wygenerowac strukture przychodéow. Mozna je podzieli¢ na
nastgpujace kategorie: produkcja (czyli projektowanie, tworzenie oraz dostarczanie
produktéw w okreslonych ilosciach i mozliwie najwyzszej jakosci), rozwigzywa-
nie probleméw (rozumiane jako wsparcie klientéw w zrozumieniu niejasnosci czy
pomoc w nieprzewidzianych sytuacjach), prowadzenie platformy/sieci (gdy kluczo-
wym zasobem firmy jest platforma internetowa).

Kolejnym elementem MB sg kluczowi partnerzy (Key Partners) rozumiani jako
sie¢ dostawcow 1 wspotpracownikow umozliwiajacych funkcjonowanie przedsig-
biorstwa. Partnerstwo moze si¢ odbywaé na zasadach sojuszu strategicznego, part-
nerstwa strategicznego konkurentéw, dziatan zmierzajacych do stworzenia nowych
jednostek biznesowych lub wspotpracy miedzy dostawca a nabywca. Istnieje wiele
powodow, dla ktorych firmy decydujg si¢ na partnerstwo, wséréd nich mozna wy-
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mieni¢: optymalizacje i ekonomig¢ skali, obnizenie poziomu ryzyka i niepewnosci,

szczegblnie w warunkach niepewnosci, przyjecie konkretnych zasobow lub dziatan,

np. w celu uzyskania dostgpu do wiedzy, licencji czy bazy klientow.

Ostatnim elementem MB jest struktura kosztow (Cost Structure). Tworzenie
i dostarczanie warto$ci, utrzymywanie relacji z klientem i generowanie przychodow
powoduje powstawanie kosztow. Modele biznesowe skoncentrowane na redukcji
kosztow (Cost-Driven) skupiaja si¢ na minimalizacji kosztow wszedzie tam, gdzie
jest to mozliwe. Osiggaja to poprzez obnizanie kosztow propozycji wartosci, mak-
symalng automatyzacj¢ dzialan lub outsourcing. Natomiast firmy, ktoérych model
biznesowy oparty jest w wigkszym stopniu na generowaniu warto$ci, mniejszg wage
przyktadaja do kosztow.

Przedstawione ujecie MB cechuje duza elastycznos$¢, co czyni je uniwersalnym.
Inng zaletg tej koncepcji jest umiejscowienie propozycji wartosci w centrum, co
powoduje, ze wysitki przedsigbiorstwa skupiajg si¢ na dostarczeniu klientowi tego,
czego naprawde chce lub potrzebuje.

Koncepcja A. Osterwaldera ma jednak pewne wady, do ktorych naleza:

— statyczno$¢ obrazu, ktora zauwaza sam autor, piszac, ze jest to ,,migawka rze-
czywisto$ci”’; MB skonstruowany zgodnie z ta koncepcja pokazuje sie¢ zalezno-
$ci migdzy wszystkimi elementami, a nie ich dynamike,

— ograniczong przydatnos¢, gléwnie dla dojrzatych organizacji posiadajacych
okreslone zasoby; nie jest przydatna dla mtodych start-upow, ktorych gtdéwnym
zasobem jest pomyst i energia ludzi, a kluczowym problemem — cz¢$¢ kosztowa
(wytworcza) [Kotodziej, Business...],

—  brak struktur korporacyjnych i odpowiedzialno$ci oraz zbytnie uproszczenie re-
lacji koszty—propozycja wartosci—przychod; zdaniem M. von Rosinga nie mozna
zbudowa¢ modelu biznesu, pomijajac np. wskazniki efektywnosci, w zwigzku
z tym koncepcja business model canvas jest przydatna do wprowadzania inno-
wacji produktowych, a nie do catosciowej poprawy modelu biznesowego (ze
wzgledu na brak dynamicznych aspektow) [Rosing 2011, s. 632-633].

3. Model biznesu przedsi¢biorstwa UK-POL Sp. z o.o0.

Koncepcja business model canvas ma wprawdzie pewne wady, wydaje si¢ jednak,
ze jest przydatna do ilustrowania w relatywnie prosty i przejrzysty sposob procesu
wytwarzania wartosci oferowanej klientom i1 zapewniajacej zyski przedsigbiorstwu.
Pozwala rowniez okresli¢ elementy, ktore sg kluczowe dla uzyskania przewagi kon-
kurencyjnej, oraz te, ktorych modyfikacja pomoze jg utrzymaé w przysztosci.
UK-POL Sp. z o.0. jest przedsiebiorstwem produkcyjnym z branzy tartacznej,
dziatajacym na rynku od dwudziestu lat. Obecnie zatrudnia do 40 pracownikow i lo-
kalnie jest jednym z najpr¢zniej dziatajacych zakladéw branzy tartacznej. Aczkol-
wiek w okolicy znajduje si¢ kilkanascie przedsigbiorstw o podobnym profilu pro-
dukcyjnym i zblizonych tradycjach. W tabeli 1 zostat przedstawiony model biznesu
przedsigbiorstwa UK-POL Sp. z 0.0. wedtug koncepcji business model canvas.
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Tabela 1. Business model canvas dla UK-POL Sp. z o.0.

Key Key Activities Value Propositions Customer Customer
Partners — Klienci indywidualni: | Relationships Segments
— Produkcja dostosowanie do — Klienci — Klienci
- PGLLP potrzeb, cena, indywidualni: indywidualni:
dostepnosc wspottworzenie sezonowi
— Klienci — Klienci
— Klienci biznesowi: biznesowi: biznesowi:
stosunek ceny do osobiste catoroczni
jakosci, marka, wsparcie
Key Resources technologia Channels
— Zasoby fizyczne: — Wiasny sklep
hala produkcyjno-
-magazynowa
— Zasoby ludzkie
— Zasoby
intelektualne:
marka,
specjalistyczna
wiedza
— Zasoby finansowe
Cost Structure Revenue Streams
— Koszty stale — Sprzedaz aktywow
— Koszty zmienne — Cena katalogowa
— Korzysc¢ skali — Cena zalezna od wolumenu
— Cena zalezna od wtasciwosci produktu — jakos$ci

Zrodto: opracowanie wiasne.

Klientoéw tartaku UK-POL mozna podzieli¢ na dwa zasadnicze segmenty. Pierw-
szym z nich, stanowigcym do 60% catosci, sg klienci biznesowi. Wspotpraca z nimi
trwa co najmniej kilka lat i ilo$¢ sprzedawanego towaru jest mniej wigcej stata na
przestrzeni roku. Do asortymentu zakupywanego przez odbiorcéw z tej grupy naleza
glownie palety, skrzyniopalety, skrzynie oraz hurtowe ilo$ci dekoracji ogrodowych
(np. pergoli, palisad, donic). Drugg grupe stanowia klienci indywidualni, najcze-
$ciej sezonowi (w okresie budowlanym), ktorzy sg zainteresowani zakupem wiezb
dachowych, desek szalunkowych, boazerii lub desek na podtogi [Piwoni-Krzeszow-
ska, Jedrysiak 2011, s. 118]. Taka segmentacja klientow jest klasycznym rodzajem
dywersyfikacji, w ktorej kazda grupa klientow ma odmienne potrzeby i problemy.
Roéwniez warto$¢ generowana dla poszczeg6élnych grup klientdow jest inna. Dla klien-
tow indywidualnych bardzo istotne jest dostosowanie do ich specyficznych potrzeb,
czesto sg oni zainteresowani zakupem, np. altany wg wtasnego projektu. Ponadto
sa to najczesciej mieszkancy matego miasteczka (mato zarabiajacy), wiec istotne
jest rowniez utrzymywanie korzystnej relacji migdzy ceng a jako$cig. Dodatkowo
w okolicy znajduje sie kilka mniejszych tartakow, a wigc klient przed dokonaniem
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ostatecznego zakupu najczesciej sprawdza ofert¢ konkurencyjnych firm. Jak najlep-
szy stosunek jakosci do ceny jest takze istotny dla klientow biznesowych, jednak oni
dodatkowo cenig sobie tradycje, marke przedsigbiorstwa oraz posiadane przez nie
technologie (np. fumigacja drewna).

Gtownym kanatem dystrybucji produktow firmy UK-POL Sp. z o.0. jest wia-
sny sklep. Na zyczenie klientow jest rowniez mozliwy dowo6z zakupow. Analizujgc
ten element konstytuujacy model biznesu mozna sadzi¢, ze firma niedostatecznie
wykorzystuje mozliwo$ci budowania wsrod klientow $wiadomosci produktow.
Klienci indywidualni czerpig te informacje z polecen innych klientow, natomiast
do przedsigbiorstw kierowane sg najczesciej oferty indywidualne w sytuacji, gdy
poszukiwany jest nowy dostawca. Dobra formg promocji jest rowniez dawanie lub
sprzedawanie za symboliczng optate materiatow lub produktéw na rzecz inicjatyw
lokalnych (np. plac zabaw dla przedszkola). UK-POL ma niewystarczajacg reklame
w Internecie, co w obecnych czasach jest wyraznym niedopatrzeniem. Ponadto bra-
kuje mozliwo$ci zakupu produktow firmy za jego posrednictwem.

Relacje z klientami indywidualnymi sg czesto budowane na zasadach wspot-
tworzenia — obie strony uczestnicza w tworzeniu wartosci. Podobne relacji UK-POL
nawiazuje rowniez z niektérymi klientami biznesowymi, ktorzy sg zainteresowani
zakupem jednostkowych opakowan drewnianych zgodnych z wiasnych projektem.
W innych przypadkach firma oferuje osobiste wsparcie, nie tylko podczas procesu
dokonywania zakupu, ale i po sfinalizowaniu transakcji.

Strumien przychodéw w firmie UK-POL jest generowany ze sprzedazy akty-
wow. Mechanizmy cenowe sa rozne w zaleznosci od rodzaju nabywanych dobr. Dla
czgsci produktow, np. dla wiezby czy elementow zabudowy ogrodu ustalona jest
cena katalogowa. Dla klientow biznesowych kupujacych te dobra istnieje mozliwos¢
uzaleznienia ceny od wolumenu transakcji. Cena moze by¢ rowniez uzalezniona od
jakos$ci produktow (np. nizsza w przypadku palet jednorazowych produkowanych
z odpaddéw). W obecnych czasach, gdy wiele firm ma problemy z pltynnoscia finan-
sowa, szczegolnego znaczenia nabieraja klienci indywidualni, ktérzy ptaca gotowka
przy odbiorze produktow. Natomiast wieloletnia wspotpraca z kilkoma klientami
biznesowymi pozwala wzmacnia¢ pozycje na rynku oraz pozyskiwa¢ fundusze nie-
zbedne do rozwoju przedsigbiorstwa.

Wisréd istotnych zasobdw fizycznych posiadanych przez UK-POL mozna wy-
mieni¢ kompleks hal produkcyjno-magazynowych oraz park maszynowy cze$ciowo
zmodernizowany. Do zasobow intelektualnych mozna zaliczy¢ silng lokalng marke
oraz wiedzg specjalistyczna, ktéra obecnie jest szczegolnie istotna (ze wzgledu na
likwidacje szkot zawodowych). To wlasnie zatrudnienie wyspecjalizowanych pra-
cownikoéw pozwala firmie realizowa¢ zamowienia zgodne z indywidualnymi pro-
jektami.

Zasoby finansowe sg najwigkszym problemem firmy UK-POL, gdyz z jedne;j
strony klienci biznesowi wymagaja odroczonych terminow platnosci, a z drugiej
monopolistyczny dostawca surowca — czyli Panstwowe Gospodarstwo Lesne Lasy
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Panstwowe — zada przedptat i wysokich gwarancji bankowych. Poza tym wydaje sig,
ze UK-POL nie wykorzystuje w pelni mozliwosci pozyskania kapitatu ze srodkow
unijnych.

Kluczowym dzialaniem realizowanym przez tartak jest produkcja oraz dziatania
Z nig zwiazane, tj. projektowanie, wytwarzanie i dostarczanie produktu z zapewnie-
niem najwyzszej jakosci.

Kluczowym partnerem tartaku UK-POL sa wspomniane Lasy Panstwowe, z kto-
rymi wspotpraca ma na celu optymalizacje alokacji zasobow. Takie partnerstwo jest
podstawowg forma wspotpracy migdzy dostawcami a nabywcami. Firma nie nawig-
zuje relacji z innymi podmiotami w celu obnizenia poziomu ryzyka i niepewnosci,
co w obecnej, niestabilnej sytuacji gospodarczej wydaje si¢ blgdem. Takie dziatania
moglyby pomoc firmie we wprowadzaniu na rynek innowacyjnych produktow, ktore
wymagaja jednak duzych naktadow.

Struktura kosztow tartaku UK-POL jest typowa dla zaktadéw produkcyjnych,
ktore ponosza zarowno koszty state, jak i zmienne. Firma wykorzystuje w czgsci
swojej dziatalnosci efekt skali, np. przy produkcji palet. Pomimo duzego nacisku
na jako$¢ produktow, generalnie mozna uznaé, ze przedsigbiorstwo jest skoncen-
trowane na kosztach. UK-POL stara si¢ optymalizowaé koszty na kazdym etapie
dziatalnosci.

4. Zakonczenie

Studia literatury oraz dokonana egzemplifikacja pozwalaja wnioskowa¢, ze wyko-
rzystywane przez poszczegdlne przedsigbiorstwa modele biznesu musza podlegac
cigglym modyfikacjom, gdyz przewagi konkurencyjne osiggane we wspotczesnym
Swiecie gospodarczym s3 jedynie przejsciowe. Firma UK-POL, chcac utrzymac
stabilng pozycj¢ rynkowa, musi wprowadza¢ innowacje produktowe. Ponadto, aby
mie¢ mozliwo$¢ rozwoju, powinna wykorzystywac rézne sposoby pozyskiwania ka-
pitatu.
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ROLE OF BUSINESS MODEL IN SHAPING
A COMPETITIVE ADVANTAGE. AN EXAMPLE OF UK-POL LTD.

Summary: Continuous changes in the environment are forcing enterprises to use a flexible
approach to their business model. The analysis is an effective tool for strategic decision-mak-
ing. This paper presents an overview of various definitions of literature, with particular em-
phasis on the concept of business model canvas. There was conducted UK-POL Ltd. exempli-
fication in accordance with this concept.

Keywords: competitive advantage, business model, business model canvas, resources, stra-
tegy, sawmill industry.



