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1. Wstep

Druga potowa lat dziewig¢cdziesiatych ubieglego wieku uptynela pod znakiem
dynamicznego rozwoju przedsigwzig¢ wykorzystujacych Internet (e-biznes). Przed-
sigwziecia internetowe, poczatkowo o matej skali, najczgscie) pojawialy si¢ za
sprawg pojedynczych entuzjastow technologii informatycznych, ktorzy wierzyli w
potege globalnej sieci jako medium, za pomoca ktérego mozna dotrze¢ do milio-
now odbiorcéw na calym Swiecie. Pierwsze przedsigwzigcia e-biznesowe byly
zwigzane z tworzeniem stosunkowo prostych stron internetowych, za pomoca kto-
rych prébowano oferowaé wiele ustug zwiazanych z dostarczaniem informacji,
sprzedaza produktow, mozliwoscia umieszczania reklam na tworzonych stronach.
Glownie w wyniku powstatego ,,szumu medialnego” przedsigwziecia internetowe
zyskaly miano innowacyjnych, o duzym potencjale rozwoju. Potencjat ten miat byc
zwiazany z.

— niskimi kosztami rozpoczecia dziatalnosci gospodarczej z wykorzystaniem In-
ternetu,

— duzym zasiggiem sieci, umozliwiajacym dotarcie po niskich kosztach do wielu
milionéw odbiorcéw produktéw na calym $wiecie.

Te dwie przestanki rozwoju zachgcity wielu inwestorow finansowych (najcze-
sciej fundusze venture capital) do inwestowania w przedsigbiorstwa realizujace
przedsigwzigcia e-biznesowe, gtownie w Stanach Zjednoczonych. Wiele przedsie-
biorstw realizujacych przedsigwzigcia e-biznesowe pozyskiwalo kapitat na rozwo)
za posrednictwem gieldy papieréw wartosciowych. Warto$¢ akcji przedsigbiorstw
internetowych rosta bardzo szybko, czego gtéwna przyczyna byty wysokie oczeki-
wania inwestoréw dotyczace mozliwosci tego typu podmiotéw do generowania
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dochodéw w przysztosci. Apogeum wzrostu wartosci akcji przedsi¢biorstw interne-

towych zostalo osiagnigte w 1999 r.

Brak fundamentalnych podstaw wzrostu wartosci akcji przedsigbiorstw interne-
towych doprowadzit na przetomie lat 1999 i 2000 do krachu gietdowego. W litera-
turze anglojezycznej wymienia si¢ dwie zasadnicze przyczyny krachu gietdowego,
ktory nastapit w odniesieniu do przedsigbiorstw internetowych pod koniec XX w, a
mianowicie:

— bledne zalozenia dotyczace fundamentalnych podstaw rozwoju przedsi¢biorstw
internetowych,

— niewystarczajagca wiedza ekonomiczna, a przede wszystkim marketingowa,
pierwszych zatozycieli przedsigbiorstw internetowych.

Wartos¢ akcji przedsigbiorstw internetowych gwattownie spadfa, osiagajac nie-
jednokrotnie wartos¢ bliska zeru. Krach gieldowy pociagnat za soba upadek wielu
przedsigbiorstw internetowych.

Wspomniany krach gietdowy uwidocznit rowniez swego rodzaju préznie w za-
kresie metod postgpowania, ktore bylyby pomocne zar6wno w momencie rozpo-
czynania przedsigwzi¢¢ internetowych, jak tez na dalszych etapach ich rozwoju.
Odpowiedzia na powstalg prozni¢ bylo pojawienie si¢ wielu opracowan proponuja-
cych réznego rodzaju metody wspierania rozwoju przedsigwzigc internetowych. Z
analizy réznych opracowan mozna wywnioskowac, iz sukces przedsigwzieé inter-
netowych zalezy przede wszystkim od:

— doktadnego zbadania potrzeb i oczekiwan potencjalnych klientow produktow
oraz skutecznego zarzadzania relacjami z klientami,

— opracowania przemyslanego modelu biznesowego, ktory umozliwi generowanie
korzys$ci finansowych z oferowania produktéw tworzacych warto$¢ dodang dla
klientow,

— opracowania i wdroZenia systemu wspierajacego zarzadzanie, ktory bedzie do-
stosowany do charakteru przedsigbiorstwa dzialajacego w warunkach gospodar-
ki elektronicznej oraz przyj¢tego modelu biznesowego.

Wymienione determinanty sukcesu przedsigwzigé internetowych wzajemnie si¢
uzupetniaja. Najwazniejsza z nich jest ksztalt modelu biznesowego, ktory powinien
by¢ uzalezniony od zidentyfikowanych wczesniej potrzeb i oczekiwan klientow.
Przez model biznesowy rozumie si¢ ,,architektur¢ przedsigbiorstwa i jego powiazan z
przedsigbiorstwami partnerskimi, tworzona w celu kreowania i dostarczania wartosci
Jednemu lub kilku segmentom klientow, z czym jest zwiazane osiaganie pozadanych
wynikéw finansowych” [3]. W odniesieniu do przedsigbiorstw internetowych mozna
postugiwac¢ si¢ pojeciem modelu e-biznesowego. M. Dubosson-Torbay, A. Osterwal-
der, Y. Pigneur wyrdznili cztery komponenty modelu e-biznesowego, tj. [3]:

— produkty oraz ustugi oferowane przez przedsigbiorstwo, ktore tworzg wartosé
dodana dla klientow,

— sposob ksztattowania relacji z klientami, za pomoca ktérych jest mozliwe osiag-
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nigcie wysokiej satysfakcji klientow oraz trwatych przychodow ze sprzedazy,

— zasoby wewnetrzne oraz sie¢ powiazan z przedsigbiorstwami partnerskimi, ktdre
sa konieczne do efektywnego kreowania wartosci dodanej dla klientéw oraz do
utrzymania korzystnych relacji z klientami,

— finansowe aspekty, ktore sa powiazane z wczesniejszymi komponentami modelu
e-biznesowego.

W uproszczeniu mozna stwierdzi¢, iz model biznesowy odzwierciedla wybrany
przez przedsiebiorstwo sposdb generowania wartosci dodanej dla klientow, z kto-
rym jest zwigzane osiaganie odpowiedniej stopy zwrotu z kapitatu dostarczonego
przez jego wiascicieli.

Skuteczne zastosowanie opracowanego modelu e-biznesowego, tzn. takie, ktore
umozliwi przedsiebiorstwu internetowemu osiagnigcie oraz utrzymanie w jak naj-
diuzszym czasie przewagi konkurencyjnej, wymaga rownolegtego zaprojektowania
oraz wdrozenia systemu wspomagajacego zarzadzanie. Skuteczny system wspoma-
gajacy zarzadzanie, w tym rowniez zarzadzanie przedsigbiorstwami internetowymi,
wymaga ciaglego zasilania go w informacje, ktore sa wykorzystywane do podej-
mowania decyzji. Proba okreslenia podstawowych zasad tworzenia takiego syste-
mu, ktory moze by¢ tworzony na bazie rozwiazan z zakresu rachunkowosci zarzad-
czej, zostala przedstawiona w kolejnym punkcie.

2. Zasady konstrukeji systemu wspomagajacego
zarzadzanie przedsi¢biorstwami internetowymi
opartego na instrumentach rachunkowosci zarzadczej

Ksztatt modelu e-biznesowego zalezy przede wszystkim od zbadanych potrzeb
klientéw oraz rozwiazan technologicznych (informatycznych), za pomoca ktérych
bedzie tworzona wartos¢ dodana dla odbiorcow produktéw. Rozwiazania technolo-
giczne maja swoj cykl zycia, w ktorym wyrodznia si¢ trzy zasadnicze fazy [1, s. 131];
— faza wprowadzenia (faza niestabilna) — w fazie tej panuje zazwyczaj duza nie-

pewnos$¢ dotyczaca cech nowo wprowadzanych produktéw i ustug na rynek,
przyjgcia ich przez klientow, stosowanych rozwiazan technologicznych. Na ryn-
ku trwa rywalizacja pomigdzy starymi i nowymi technologiami. Liczba klientéw
jest stosunkowo niewielka. Pierwszych klientéw mozna okresli¢ jako pionierow,
ktérzy dopiero zaczynaja si¢ uczy¢ korzystania z nowych ustug;

— faza wzrostu — w fazie wzrostu nastgpuje istotne ograniczenie niepewnosci.
Wprowadzony na rynek produkt przeszedt juz zazwyczaj pozytywna weryfika-
cj¢, a tym samym zostat zaakceptowany przez klientow. W fazie tej wyksztalca-
Ja si¢ pewne wzorce korzystania z nowych produktow, ktore podlegaja jednak
cigglemu doskonaleniu. Jednoczesnie nastgpuje szybki wzrost liczby klientow i
stopnia penetracji rynku;
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— faza dojrzalosci — w fazie dojrzalosci nastgpuje wyhamowanie wzrostu liczby
nowych klientow. Produkt wprowadzony na bazie okreslonej technologii podie-
ga konkretyzacji. Ponadto przy wykorzystaniu tej samej technologii sa wprowa-
dzane produkty towarzyszace. W tej fazie przedsigbiorstwa internetowe starajq
si¢ przede wszystkim utrzymac zdobyta na rynku pozycj¢ oraz osiaga¢ jak naj-
korzystniejsze wyniki finansowe. Jednoczesnie przedsigbiorstwa internetowe
przygotowuja si¢ do przelomu technologicznego.

W przedstawionym cyklu zycia technologii internetowej nie wyrézniono fazy
spadku. W sektorze tym faza ta praktycznie nie wystgpuje, gdyz po pojawieniu si¢
nowej technologii niemal natychmiast jest ona w stanie zastapi¢ dotychczasowe
rozwiazania. W zwiazku z tym bardzo istotne jest monitorowanie otoczenia pod
wzgledem pojawiajacych si¢ innowacji. Duze znaczenie dla utrzymania si¢ na ryn-
ku ma réwniez rozwijanie innowacji we wlasnym zakresie.

Przedstawiony cykl zycia technologii ma swoje implikacje zarowno dla modelu
e-biznesowego, jak rowniez dla systemu wspomagajacego zarzadzanie przedsie-
biorstwami internetowymi. Model e-biznesowy przechodzi przez podobne fazy
cyklu zycia jak sama technologia, na ktorej zostat oparty. Wraz z ewolucja modelu
e-biznesowego nastgpuja zmiany roli systemu wspomagajacego zarzadzanie przed-
sigbiorstwami internetowymi. Rol¢ systemu wspomagajacego zarzadzanie w roz-
nych fazach rozwoju modelu e-biznesowego przedstawiono w tabeli 1.

W fazie koncepcyjnej, w ktdrej nastepuje poszukiwanie okreslonego ksztattu
modelu e-biznesowego, rola systemu wspomagajacego zarzadzanie sprowadza si¢
do oceny roznych opcji dziatania w kontekscie tworzonej wartosci dla wiascicieli
przedsigbiorstw internetowych. Wycena przedsigwzigc internetowych opartych na
réznych ksztattach modelu e-biznesowego jest zagadnieniem duzo bardziej ztozo-
nym niz okre$lanie wartosci tworzonej przez przedsiewzigcia podejmowane w ra-
mach tradycyjnej dziatalnosci gospodarczej. Stopien ztozonosci jest pochodna duze;j
niepewnosci towarzyszacej przedsigwzigciom internetowym. Niemniej jednak w
celu wyboru optymalnego rozwiazania przedsigbiorstwo internetowe wykorzystuja-
ce okreslony model e-biznesowy powinno podlega¢ wycenie przy wykorzystaniu
jednej z metod opartych na wolnych przeptywach srodkow pienigznych, tj. na me-
todzie skorygowanej wartosci biezacej (adjusted present value — APV).

Korzystajac z metody skorygowanej wartosci biezacej (APV), szczegdlng uwage
nalezy zwréci¢ na wyceng opcji rzeczywistych, rozumianych jako specyficzne ko-
rzysci finansowe, ktére nie daja si¢ wyrazi¢ w postaci prognozy wolnych przeply-
wow $rodkow pienigznych, gdyz majg charakter warunkowy, uzalezniony od nie
dajacych si¢ przewidzieé¢ okolicznosci [4, s. 39]. Zagadnienie to jest bardzo istotne,
gdyz w wielu przypadkach wartos$¢ opcji rzeczywistych stanowi duzy udziat w war-
tosci przedsigbiorstw internetowych. Ostatecznym wynikiem wykonanych dziatan
powinien by¢ wybor takiego ksztattu modelu e-biznesowego, ktéry tworzy najwyz-
szg wartosc dla wiascicieli.
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Tabela 1. Rola systemu wspomagajacego zarzadzanie w réznych fazach

rozwoju modelu e-biznesowego

Fazy rozwoju dzia-
falnosci w ramach
okreslonego modelu
¢-biznesowego

Schemat rozwoju modelu
e-biznesowego

Rola systemu wspomagajacego
zarzadzanie

Faza | — rozpoczgcie
dziatalnosci w ra-
mach danego modelu
e-biznesowego

Faza Il — wzrost
dziatalnosci w ra-
mach danego modelu
e-biznesowego

Faza IlI - osiagnigcie
dojrzatosci
dziatalnosci

w ramach

danego modelu
e-biznesowego

Rozwiazanie Potrzeby
technologiczne €—¥  klientéw

I

Konstrukcja modelu
e-biznesowego

Wdrozenie modelu
e-biznesowego

Komunikacja z
klientami

Rozwijanie
technologii

v 7

Rozwijanie i usprawnianie
modelu e-biznesowego

>

Poszukiwaniq nowych modeli
e-bizesowych

Strategia Strategia
wyjscia blokowania
do przodu v konkurencji

Osiagnigcia doskonalosci
modelu e-biznesowego

Radykalna Ewolucyjna
zmiana zmiana
modelu modelu

e-biznesowego e-biznesowego

N7

Powrét do fazy
pierwszej

Ocena wartosci tworzone)
przez rézne opcje modelu
e-biznesowego oraz wybor
opcji, ktora tworzy najwyzsza
wartosé

Wspomaganie osiagnigcia
progu rentownosci

Dokonywanie oceny modelu
e-biznesowego pod katem jego
zgodnosci z oczekiwaniami
klientéw oraz mozliwosci
wzmocnienia przewagi konku-
rencyjnej

Identyfikowanie pozadanych
udoskonalen modelu
e-biznesowego

Wspomaganie osiagania poza-
danych wynikéw finansowych

Dokonywanie oceny modelu
e-biznesowego pod wzglgdem
mozliwosci utrzymania prze-
wagi konkurencyjnej w jak
najdluzszym czasie

Identyfikowanie momentu
radykalnej zmiany lub identy-
fikowanie ewolucyjnych zmian
modelu e-biznesowego

Zrédio: opracowanie wiasne.
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Po dokonaniu wyboru wiasciwego ksztattu modelu e-biznesowego powinno na-
stapié¢ opracowanie struktury systemu wspomagajacego zarzadzanie przedsigbior-
stwami internetowymi w kolejnych fazach cyklu zycia technologii. System ten po-
winien dostarczaé¢ odpowiednich jakosciowo informacji, ktére umozliwia podej-
mowanie racjonalnych decyzji przez osoby odpowiedzialne za zarzadzanie przed-
siebiorstwami internetowymi w kolejnych fazach ich rozwoju. Po wdrozeniu wy-
branego modelu e-biznesowego rola systemu wspomagajacego zarzadzanie spro-
wadza si¢ gtownie do:

— wspomagania procesu osiagania jak najkorzystniejszych wynikéw finansowych,

— oceny modelu e-biznesowego z punktu widzenia mozliwosci wzmocnienia, a
nastgpnie utrzymania w jak najdiuzszym czasie przewagi konkurencyjne;j,

— ciagtego wynajdywania usprawnien modelu e-biznesowego lub identyfikacji
momentu jego zmiany.

Pierwsza z wymienionych rol systemu wspomagajacego zarzadzanie przedsig-
biorstwami internetowymi moze zosta¢ wypetniona z wykorzystaniem strategicznej
karty wynikow (balanced scorecard). Konstruujac system wspomagajacy zarzadza-
nie, nie mozna jednak ograniczy¢ si¢ do tradycyjnych perspektyw tego narzedzia, a
wigc do perspektywy finansowej, perspektywy klientow, perspektywy procesow
wewnetrznych oraz perspektywy uczenia si¢ i wzrostu. Oprocz tych tradycyjnych
perspektyw strategicznej karty wynikow nalezy uwzgledni¢ zagadnienia (perspek-
tywy), ktore sa istotne dla przedsigbiorstw internetowych. Biorac pod uwagg przed-
stawione wczesniej elementy skladowe modelu e-biznesowego, nalezatoby trady-
cyjny ksztalt strategicznej karty wynikéw uzupetni¢ co najmniej perspektywa in-
nowacyjnosci oraz perspektywa wspoétpracy z partnerami gospodarczymi, ktoérzy w
przedsigwzigciach internetowych odgrywaja w tworzeniu wartosci dodanej dla
klientow duza rolg. Oczywiscie ostateczny ksztalt systemu wspomagajacego zarza-
dzanie powinien by¢ dostosowany do przyjetego modelu e-biznesowego.

W ramach tak skonstruowanej strategicznej karty wynikéw zmieniaja si¢ row-
niez cele umieszczane w poszczegdlnych jej perspektywach, w zaleznosci od fazy
cyklu zycia modelu e-biznesowego/cyklu zycia technologii. W fazie wzrostu gtow-
ny nacisk jest potozony na powigkszanie bazy klientow oraz na osiagnigcie progu
rentownosci. Jednoczesnie istotne jest ciagfe monitorowanie potrzeb klientéw oraz
ich reakcji na wprowadzong ustuge, a takze wprowadzanie udoskonalen w przyje-
tym rozwiazaniu technologicznym oraz sieci powiazan z partnerami gospodarczy-
mi. Wymienione cele sa przede wszystkim umieszczone w perspektywie klientow,
innowacyjnosci, uczenia si¢ i wzrostu, a takze w perspektywie wspoétpracy z partne-
rami zewngtrznymi. W kolejnej fazie cyklu Zzycia modelu e-biznesowego/cyklu
zycia technologii glowny nacisk zostaje potozony na osiaganie jak najlepszych wy-
nikéw finansowych oraz na utrzymanie w jak najdluzszym czasie zdobytej przewa-
gi konkurencyjnej. Ponadto istotne jest poszukiwanie nowych rozwigzan technolo-
gicznych, na ktérych mozna by oprze¢ zmiang modelu e-biznesowego w przyszio-
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$ci. Odpowiedniego przemodelowania wymagaja wigc cele umiejscawiane w po-
szczegdlnych perspektywach strategicznej karty wynikéw i powigzania pomigdzy
nimi.

Z przedstawionych rozwazan wynika, iz system wspomagajacy zarzadzanie
przedsigbiorstwami internetowymi, oparty na strategicznej karcie wynikéw, ewolu-
uje w miar¢ zmiany faz cyklu zycia modelu e-biznesowego. W zwiazku z tym sys-
tem ten musi by¢ duzo bardziej elastyczny niz systemy wspomagajace zarzadzanie
przedsigbiorstwami dziatajacymi w tradycyjnych uwarunkowaniach. Stwierdzenie
to znajduje uzasadnienie rowniez w tym, iz zmiany zachodzace w otoczeniu przed-
sigbiorstw internetowych zachodza bardzo szybko, a cykl zycia modelu
e-biznesowego/technologii moze by¢ stosunkowo krotki.

Inng istotng kwestia, ktora nalezy wzia¢ pod uwage przy konstrukcji systemu
wspomagajacego zarzadzanie przedsi¢biorstwami intemetowymi, jest funkcja moty-
wacyjna. Funkcja ta odgrywa szczego6lna rol¢ w przedsigbiorstwach internetowych, w
przypadku ktorych cykl zycia modelu e-biznesowego/technologii moze trwa¢ stosun-
kowo krétko, a wigc rowniez w stosunkowo krotkim czasie nalezy osiagnac takie
wyniki finansowe, ktore zapewnig wlascicielom satysfakcjonujaca stopg zwrotu z
zaangazowanego kapitalu. W zwiazku z tym system wspomagajacy zarzadzanie po-
winien stymulowa¢ pracownikdw do osiagania jak najlepszych wynikéw w danych
warunkach, a nie tylko do osiggania wyznaczonych wczesniej celdw. Wyznaczone
wczesniej cele powinny by¢ traktowane jako niezbedne minimum, a nie jako osta-
teczny rezultat podejmowanych dziatan. Nadanie systemowi wspomagajacemu za-
rzadzanie takiej roli wymaga wprowadzenia swego rodzaju rywalizacji miedzy pra-
cownikami i partnerami gospodarczymi w zakresie osigganych wynikdow.

Drugim z istotnych zadan systemu wspomagajacego zarzadzanie jest ocena mo-
delu e-biznesowego pod katem mozliwosci powigkszania (w fazie wzrostu) lub
utrzymywania w jak najdtuzszym czasie (w fazie dojrzatosci) przewagi konkuren-
cyjnej. Ocena ta moze mie¢ charakter jakosciowy, przy czym podstawa jej wyko-
nywania sg informacje otrzymywane ze strategicznej karty wynikow, jak rowniez z
innych dostgpnych zrédet. Do wykonania tej oceny mozna wykorzysta¢ analize
wielokryterialng. Przyktadowy schemat kryteriow oceny modelu e-biznesowego
przedstawiono w tabeli 2.

Wynik uzyskanej oceny modelu e-biznesowego jest podstawa wprowadzania w
nim korekt lub istotnych zmian. Strategiczna karta wynikoéw oraz przedstawiony
schemat oceny modelu e-biznesowego sa dwoma elementami systemu wspomaga-
Jacego zarzadzanie, ktére umozliwiaja identyfikowanie potencjalnych usprawnien
tego modelu lub koniecznos¢ przeprowadzenia radykalnej jego zmiany. Wprowa-
dzanie jedynie usprawnien badz radykalnej zmiany modelu e-biznesowego zalezy
przede wszystkim od:

— fazy cyklu zycia, w ktdrej znajduje si¢ model,
— przyjetej strategii, umozliwiajacej zachowanie przewagi konkurencyjnej.
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Tabela 2. Kryteria oceny modelu e-biznesowego

Waga
Element modelu .
. Kryterium oceny nadana Ocena
e-biznesowego .
kryterium

Ustugi/produkty Stopiefi odrdzniania si¢ wartosci oferowanej klien-
towi od wartosci zawartej w ofercie konkurencji
Szybkosé¢ wzrostu wartosci oferowanej klientowi w
stosunku do tempa tego wzrostu wystgpujacego u
konkurencji

Wysokosé ceny ustug/produktow w stosunku do
oferowanej wartosci

Relacje z klientami | Udzial w poszczegdlnych segmentach rynku w
porownaniu do konkurencji

Prawdopodobienstwo erozji zajmowanej pozycji
rynkowe)

Stopien zadowolenia klientow z oferowanej wartosci
Zakres i jakosé obstugi klientéw

Zasoby wewngtrzne | Stopien spojnosci wykonywanych dziatan z warto-

i sie¢ powiazan z $cig oferowana klientom
partnerami Stopien komplementarnos$ci wykonywanych dziatan
zewngtrznymi Stopien powigzania wykonywanych dziatan z klu-

czowymi kompetencjami przedsigbiorstwa

Poziom kwalifikacji i doswiadczenia pracownikow
Mozliwosé skopiowania posiadanych kompetencji
przez konkurencjg

Dopasowanie sieci powiazan z partnerami zewngtrz-
nymi do posiadanych kluczowych kompetencji
Poziom zadowolenia partnerow zewngtrznych ze
wspélpracy

Aspekty finansowe | Wysokosé stopy zwrotu z kapitatu w poréwnaniu do
konkurencji

Tempo wzrostu przychodoéw ze sprzedazy w porow-
naniu do konkurencji

Wysokos¢ osiaganych marz zysku w poréwnaniu do
konkurencji

Wysoko$¢ tempa wzrostu marz zysku w poréwnaniu
do konkurenc;ji

Zrodlo: opracowanie wlasne na podstawie [1, s. 145].

W odniesieniu do strategii mozliwe sa dwa podejscia. Pierwsze z nich zaklada
blokowanie konkurencji przed mozliwoscia skopiowania stosowanego modelu
e-biznesowego, chociazby poprzez uzyskiwanie patentéw czy podejmowanie in-
nych dziatan. Taka strategia umozliwia zachowanie przewagi konkurencyjnej w
dhuzszym okresie bez koniecznosci czgstej zmiany modelu e-biznesowego lub wy-
korzystywanych rozwiazan technologicznych. Niemniej jednak nalezy by¢ przygo-
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towanym na konieczno$¢ zmian ewolucyjnych, w krytycznej za$ sytuacji réwniez
na radykalna zmiang¢ modelu e-biznesowego. Druga strategia zaktada z kolei wy-
przedzanie konkurencji we wprowadzaniu rozwigzan innowacyjnych. Taka strategia
umozliwia ciagle odnawianie posiadanej przewagi konkurencyjnej i wiaze si¢ z
czgstsza zmiang modelu e-biznesowego. System wspomagajacy zarzadzanie przed-
sigbiorstwami internetowymi powinien umozliwia¢ identyfikacj¢ potencjalnych
udoskonalenn modelu e-biznesowego oraz momentu radykalnej jego zmiany w wy-
niku wprowadzenia rozwigzan innowacyjnych.

3. Podsumowanie

Po krachu gieldowym z przetomu lat 1999 i 2000 przedsi¢biorstwa internetowe
wymagaja innego podejscia do zarzadzania. Podstawg sukcesu dziatalnosci w wa-
runkach gospodarki elektronicznej jest:

— doglebne rozpoznanie potrzeb klientow,

~ opracowanie modelu biznesowego, w ramach ktérego bgdzie mozna oferowaé
klientom produkty o pozadanej przez nich wartosci dodane;j,

— wdrozenie systemu wspomagajacego zarzadzanie, ktéry przyczyni si¢ do osiagnig-
cia zadowalajacych wynikow finansowych.

Biorac pod uwagg elementy oraz istot¢ modelu e-biznesowego, okre§lono pod-
stawowe zasady, na ktorych powinna si¢ opiera¢ konstrukcja systemu wspomagaja-
cego zarzadzanie przedsigbiorstwami internetowymi, wykorzystujacego instrumen-
ty rachunkowosci zarzadczej. W szczegdlnosci mozna stwierdzic, iz system wspo-
magajacy zarzadzanie przedsigbiorstwami internetowymi powinien:

— by¢ dostosowany do przyjetego ksztattu modelu e-biznesowego oraz fazy cyklu
zycia, w ktorej ten model si¢ znajduje,

— by¢ elastyczny, co oznacza, iz powinna istnie¢ tatwos¢ rekonfiguracji tego sys-
temu, jezeli model e-biznesowy wkroczyt w inng faz¢ swego cyklu zyciu lub je-
zeli nastapila radykalna jego zmiana,

— umozliwia¢ motywowanie pracownikéw w kierunku osiagania jak najlepszych
wynikéw w danych warunkach, a nie do osiagania z goéry zatozonych celow,

— umozliwiaé¢ ocen¢ modelu e-biznesowego w kontekscie mozliwosci zwiekszenia
lub utrzymania w jak najdtuzszym czasie przewagi konkurencyjne;,

— generowac informacje umozliwiajace doskonalenie modelu e-biznesowego, a
takze informacje o momencie jego radykalnej zmiany.

Wymienione podstawowe zasady konstrukcji systemu wspomagajacego zarza-
dzanie przedsigbiorstwami internetowymi wynikaja w duzej mierze z wysokiej
niepewnosci, ktéra towarzyszy przedsiewzigciom realizowanym w warunkach go-
spodarki elektronicznej, oraz z wysokiej zmiennosci otoczenia. Nalezy jednak do-
da¢, iz dziedzina zarzadzania przedsigbiorstwami internetowymi nie jest w chwili
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obecnej dobrze rozpoznana. W zwiazku z tym istnieje dalsza potrzeba poszukiwa-
nia rozwiazan, ktore umozliwialyby zarzadzanie tego typu przedsigbiorstwami w
bardziej efektywny sposob.
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MANAGEMENT ACCOUNTING IN E-BUSINESS COMPANIES
Summary

In the first section of the article author presents the circumstances of growth and then the down-
fall of e-business companies at the end of twenty century. In this section there are also characterized
main success factors of running business in Internet. The two sections are grounds for determining
hints that facilitate developing the system supporting management of e-business companies based on
management accounting instruments. In the article author shows how the system changes and which
management accounting instruments are used in the different stages of e-business development.
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