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Streszczenie: Dynamicznie zmieniajace si¢ uwarunkowania dziatalnoéci przedsigbiorstw
zmuszaja je do ciagglego doskonalenia systemu zarzadzania. Jedna z nowoczesnych metod
zarzadzania przedsigbiorstwem, nazywang wzorcem dziatan decyzyjnych, sprzyjajaca osia-
ganiu sukcesu rynkowego, jest model biznesu, ktory jest szeroko opisywany w literaturze
naukowej. Natomiast niewiele badan dotyczacych zastosowania modelu w praktyce gospo-
darczej powoduje luke. W artykule podjeto probe opracowania koncepcji modelu biznesu dla
przedsigbiorstwa dziatajacego w branzy odlewniczej. Osiagnigcie celu umozliwito potaczenie
wynikow analizy teorii w zakresie modelu biznesu, specyficznych cech odlewnictwa, tren-
dow 1 uwarunkowan jego rozwoju w przysztosci oraz przykladow mogacych by¢ przedmio-
tem dziatan w poszczego6lnych wymiarach modelu biznesu przedsigbiorstwa odlewniczego.

Stowa kluczowe: odlewnictwo, model biznesu, wymiary modelu.

Summary: The author of the article presents an attempt to describe a concept of a business
model in regard to a company operating in foundry sector. On of innovative methods relat-
ed to the company management, called a pattern of decisions activities, supporting market
success is a business model which is described widely in research literature. However, lack
of research on model’s practical applications causes a gap. The author develops the concept
through a merger of results of theory analysis on business model, foundry characteristics,
trends and their future prospects as well as examples which constitute a subject of activities in
particular dimensions of a business model in a foundry company.

Keywords: foundry, business model, model dimensions.
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1. Wstep

Dynamiczne uwarunkowania rynkowe, wzrastajaca konkurencja oraz ryzyko dzia-
talnosci gospodarczej sklaniajg wspotczesne przedsigbiorstwa do ciaglego dosko-
nalenia systemu zarzadzania umozliwiajacego osiaganie podstawowych celow, do-
stosowanie do zmieniajacych si¢ warunkow, a w konsekwencji osiggnigcie sukcesu
rynkowego. Dlatego przyjmuja one wzorce dziatan decyzyjnych, gwarantujace osig-
gniecie wynikow z dziatalno$ci gospodarczej zgodnie z przyjeta strategia.

Jedng z nowoczesnych metod zarzadzania, ktora wpisuje si¢ we wspomniane
oczekiwania przedsigbiorcow, jest koncepcja modelu biznesu. Staje si¢ ona coraz
bardziej popularna, poniewaz trafnos¢ wyboru i kreowanie skutecznych wzorcow
biznesu oraz posiadanie umiejetnosci potrzebnych do ich realizacji zaliczane sg
obecnie do kluczowych kompetencji przedsigbiorstwa.

Najogolniej koncepcja modelu biznesu odnosi si¢ do opisu zalezno$ci miedzy
elementami, ktorych wspotistnienie pozwoli na kreowanie oraz dostarczenie war-
toséci dla klienta, a w konsekwencji rowniez warto$ci dla przedsigbiorstwa [Demil,
Lecocq 2010, s. 227]. Struktura potagczen i powigzan migdzy poszczegolnymi skta-
dowymi modelu biznesu powinna pozwala¢ na osiaganie zalozonych celow przed-
siebiorstwa. Architektura modelu biznesu powinna by¢ elastyczna, sprzyjajaca jego
modyfikacjom i innowacyjnosci [Rudny 2013, s. 98].

Zbudowanie efektywnego modelu biznesowego przedsiebiorstwa jest zadaniem
trudnym, wymaga bowiem szerokiej wiedzy o specyfice branzy i jej ofercie produk-
towej, o potrzebach i oczekiwaniach klientow oraz znajomosci czynnikow tworza-
cych pozadang przez klienta warto$¢. Wymaga to rowniez wiedzy, ktora umozliwita-
by najbardziej efektywnie te¢ wartos¢ wytworzy¢. Wszystko to powoduje, ze modele
przedsigbiorstw dziatajacych w poszczegoélnych branzach rdznig si¢ migdzy soba
gdyz funkcjonuja one w innej rzeczywistosci gospodarcze;j.

Celem artykutu jest opracowanie koncepcji modelu biznesu dla przedsigbiorstwa
dziatajacego w branzy odlewniczej. Dokonano w zwigzku z tym przegladu literatu-
ry przedmiotu dotyczacej modeli biznesu: definiowania, wymiaréw (elementow),
czynnikéw ksztaltujacych te modele oraz ich klasyfikacji. Dokonano tez prezentacji
branzy odlewniczej, gtownie w aspekcie jej specyficznych cech, uwarunkowan roz-
woju oraz relacji z klientami i dostawcami.

W efekcie tych dziatan opracowano koncepcje modelu biznesu majacego walor
aplikacyjny.

2. Wybrane aspekty koncepcji modelu biznesu

Model biznesu stanowi wzglednie nowe pojecie w literaturze naukowej, mimo ze
uzyto go po raz pierwszy w latach 50. XX wieku. Zainteresowanie tg problematyka
poglebito si¢ w latach 90., gtdéwnie z powodu nasilajacych si¢ proceséw globalizacji
oraz rozwoju Internetu.
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W literaturze naukowej, opracowaniach firm konsultingowych i w wielu innych
publikacjach poswigconych problematyce biznesu mozna znalez¢ pojecie modelu
biznesu oraz omowienie wielu jego aspektow. Dotyczy to szczegolnie: wymiarow
(elementow sktadowych) zasad tworzenia, klasyfikacji (typow), czynnikow wply-
wajacych na jego strukturg, relacji do strategii rozwoju oraz roli, jaka model biznesu
odgrywa w zarzadzaniu przedsigbiorstwem.

Model biznesu nie ma jednolitej definicji', a wickszos$¢ z nich dotyczy wartosci
dla odbiorcow oraz tworzenia zysku na rzecz firmy. Jest on réwniez charakteryzo-
wany jako:

e 0gdblny schemat funkcjonowania przedsi¢biorstwa,

» taktyka zarzadzania zapewniajaca przedsiebiorstwu generowanie dochodu,

» procedura kreowania produktu/ustugi,

e struktura nadzorujaca transakcje, metoda wykorzystania szans biznesowych zo-
rientowanych na osigganie celow,

* tworzenie tancucha wartosci [Romanowska, Wachowiak 2006, s. 243].

Uogolniajac, mozna przyjaé, ze model biznesu to dziatania firmy przez zastoso-
wanie odpowiednich metod w stosownym czasie i takim wykorzystaniu zasobow,
ktore umozliwiajg jej stworzenie jak najwickszej wartosci dla klienta, a takze zapew-
nienie sobie pozycji do przejmowania czesci tej wartosci. Istote modelu stanowig
zatem dwie sfery: pierwsza to dzialania i zwigzane z nimi zasoby, druga to tworzone
1 przechwytywane wartos$ci. Przy tym dziatania i zasoby odgrywaja rolg podporzad-
kowang w stosunku do generowania wartosci dla klienta. Warto$¢ ta postrzegana
jest jako najwazniejszy cel przedsiebiorstwa, ktorego osiagniecie daje mu przewage
konkurencyjnag [Afuah 2004, s. 9].

Model biznesu w literaturze prezentowany jest jako struktura, zestaw pewnych
elementow nazywanych inaczej wymiarami. M. Zysinska dokonata analizy dwu-
dziestu trzech koncepcji modelu biznesu i zidentyfikowata w nich dziesi¢¢ najcze-
Sciej pojawiajacych sie elementéw; wsrod nich sa: propozycja wartosci dla klienta
(wystepuje w 22 koncepcjach), zrodta przychodow (w 15), ksztatt tancucha wartosci
miejsce w tancuchu dostaw (w 11), kluczowe zasoby, kompetencje (w 11), segmenty
rynku/klienci (w 9), relacje z otoczeniem (partnerami) (w 9), zrodta zyskow (w §),
strategia (w 8), oferta firmy (w 8), koszty, rentownosc¢ (w 4) [Zysinska 2013]. Z kolei
w Business Model Canvas, najbardziej znanym modelu biznesowym, wyodrebnione
zostaly nastepujace elementy: docelowe grupy klientow, unikalna propozycja warto-
$ci, kanaty dotarcia do klientow (kanaly sprzedazy, sposob obstugi klientéw, zrodta
przychodow, zasoby potrzebne do prowadzenia biznesu, gldéwne dziatania/procesy,
kluczowi partnerzy oraz struktura kosztow [Business Model... 2014]. W literaturze
przedmiotu czesto prezentowane sg czterowymiarowe modele biznesu (tab. 1), ktore
ze wzgledu na swojg strukturg i czytelno$¢ sprawdzaja si¢ w praktyce gospodarcze;j.

! W wyniku analizy literatury naukowej M. Sztorc zidentyfikowata 37 definicji tego pojecia, ktore
powstaty w latach 1998-2015 [Sztorc 2016, s. 51-54], co potwierdza r6znorodnos$¢ ujeé.
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Tabela 1. Wybrane czterowymiarowe modele biznesu

Autorzy/zrédto Wymiary
Shafer, Smith, Linder [2002, s. 202]

. Wybory strategiczne

. Sie¢ wartosci

. Tworzenie wartosci

. Zawlaszczenie wartosci

Slywotzky, Morrison, Andelman
[2000, s. 367-372]

1
2
3
4
1. Charakter wyboru klientow

2. Przechwytywanie warto$ci dla nabywcy

3. Rdéznicowanie oferty — kontrola strategiczna
4. Zakres dziatania firmy

1

2

3

4

Hamel [2002, s. 73] . Bazowa strategia
. Strategiczne zasoby
. Lacznos¢ i relacja z klientami

. Wartos¢ sieci

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie podanych zrodet.

Kazdy z tych wymiaréw opisany jest przez zagadnienia (problemy/pytania)
stanowigce jego tres¢. Sa one elementami skladowymi realizowanych w prakty-
ce funkcjonowania firm modeli biznesu, wystepujacych w literaturze przedmiotu
pod réznymi nazwami i podzielonych wedtug roznych kryteriow [Rappa, Timmers
2005].

Majac na uwadze zaprezentowane rozwazania, mozna podjac¢ probe sformuto-
wania takiego modelu biznesu, ktory uwzglednialby wymiary (elementy) najczgsciej
identyfikowane w réznych koncepcjach, posiadatby prostg strukture oraz znaczng
liczbe wyodrgbnionych zagadnien w ramach kazdego wymiaru. Taki model sktadat-
by si¢ z czterech wymiardw z wyszczegolnionymi w ich ramach najistotniejszymi
elementami przedstawionymi w formie pytan (tab. 2).

Tabela 2. Koncepcja modelu biznesu

Wymiar modelu
biznesu

1 2

Klienci Kto jest klientem docelowym?

Kim sg najwazniejsi klienci?

Na rzecz jakich nabywcow przedsigbiorstwo moze realizowaé, zwigkszaé
warto$¢?

Do kogo skierowany jest produkt/ustuga, ktora oferuje?

Dla kogo tworzymy warto$¢?

Kogo firma chce pozyskaé?

Czyja lojalnos¢ jest najwazniejsza?

Ktorzy nabywcy pozwalaja firmie osiggac zyski? Ktorzy klienci sa rentowni lub
moga by¢ rentowni w przysztosci?

Ktorych klientow przedsigbiorstwo powinno unikac?

Problemy/zagadnienia
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1 2
Potrzeby Jakie wymagania ma klient docelowy?
klientow Ktore z nich firma chce spelia¢?
(wartos¢ W jakim kierunku migruje wartos$¢ dla klienta (co dla klienta staje si¢ coraz
dla nabywcy) wazniejsze)?

Konkurencyjno$¢ | Dlaczego docelowi klienci kupuja produkty lub ustugi przedsigbiorstwa?
(zréznicowanie) | Co decyduje o tym, ze warto$¢ przedsigbiorstwa jest wyjatkowa, inna, bardziej
oferty atrakcyjna niz oferowana przez konkurentow?

Jak budowa¢ konkurencyjnos¢ oferty?

Czym oferta bedzie odrozniac si¢ od ofert innych firm?

Co decyduje o przewadze konkurencyjnej firmy?

Czy przewagi te sg tatwe do utrzymania?

Co bedzie decydowaé w najblizszej przysztosci o przewadze konkurencyjne;j
(mozliwo$¢ utrzymania i pozyskiwania klientow)?

Zakres Co firma powinna oferowac: jakie produkty, rozwigzania?

dziatania firmy, |Jakie funkcje, operacje, zasoby firma powinna kontrolowa¢, by utrzymac
osiaganie zysku, |klientow (co stanowi przeciwwage dla konkurentow i klientow)?
rentownosci Jakie operacje zwigzane z tworzeniem przedmiotu oferty i oferowaniem
produktu powinny by¢ realizowane przez firme?

Jakie operacje/funkcje powinny by¢ oferowane przez partnerdéw i na jakich
zasadach (zakup wyrobow, zlecenie podwykonawstwa, operacje realizowane
wspolnie z partnerami)?

Czy 1 w jaki sposob firma przejmuje w formie zysku czg§¢ wartosci, jaka
stworzyta dla klientow?

Zrédlo: opracowanie na podstawie zrédet wymienionych w tab. 1.

Nalezy pamigtac, ze model biznesu jest struktura dynamiczng, zmieniajaca si¢
w czasie pod wptywem roznych czynnikow, co powoduje, ze jego ksztatt po kilku
latach jest zupelie inny niz w momencie przyj¢cia. Zmianie najczgsciej ulegajg nie
przyjete wymiary modelu, a ich zawarto$¢.

3. Charakterystyka odlewnictwa

Branza odlewnicza jest czescia przemystu metalurgicznego produkujacego wyro-
by metalowe. Nazwa ,,odlewnictwo” odnosi si¢ do kilku obszarow, utozsamianych
z funkcjami, jakie ono pelni, co zaprezentowano w tab. 3.

W produkcji wyrobow (odlewow) wykorzystywane sg rozne tworzywa, ktore
rozrézniane s3 w oparciu o sktad chemiczny i wlasciwosci fizyczne, co w konse-
kwencji wyznacza mozliwosci ich zastosowania. Do tworzyw odlewniczych zalicza
sie: zeliwo (szare, sferoidalne, ciagliwe), staliwo oraz metale lekkie (aluminium,
otoéw, miedz, cynk). Sg one podstawa podziatu odlewnictwa w ramach Polskiej Kla-
syfikacji Dziatalno$ci [PKD 2013] i nadajg wyrobom cechy chemiczne i fizyczne,
ktore wyznaczaja ich zastosowanie.
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Tabela 3. Istota funkcji odlewnictwa

Funkcja odlewnictwa Istota
Technologia wytwarzania Ksztattowanie przedmiotow metalowych
Dzial nauki Projektowanie proceséw odlewniczych, konstrukcja i wykonanie

modeli, przygotowanie materiatow formierskich, technologia
produkcji i oczyszczania odlewow, badanie materiatow i odlewow

Dziat sztuki Zalewanie uprzednio przygotowanej formy ciektym materiatem,
sterowanie procesami krzepnigcia i stygnigcia odlewu w celu
otrzymania wyrobu o odpowiedniej strukturze i odpowiednich
wlasciwosciach

Zrédto opracowanie na podstawie [Tybulczyk, Piotrowski 2004].

Klientami odlewnictwa jest wiele réznych gate¢zi produkcji, ktore mozna ujaé
W trzy grupy; sa nimi: przemyst samochodowy, budowa maszyn oraz producenci
armatury przemystowej: sprzetu AGD, urzadzen komunalnych i sanitarnych, kon-
strukcji budowlanych, narzegdzi itp.). Wyroby odlewnicze stanowia ,,posrednie”
ogniwo tancuchow dostaw wielu przemystow, w ktorych petlnia funkcje ogniwa
podporzadkowanego, a to czesto powoduje koniecznos¢ akceptowania standardow
przyjetych przez liderow tancucha. Taka r6znorodnos¢ odbiorcow powoduje, ze od-
lewnictwo z jednej strony uzaleznione jest od popytu na wyroby finalne, z drugiej
za$ zaden z tych przemystow nie jest w stanie wytworzy¢ produktow finalnych bez
dostawy odlewow. Nadaje mu to w konsekwencji duzego znaczenia dla gospodarki,
co potwierdza opinia Komisji Europejskiej: ,,(...) odlewnictwo jako czgs¢ sektora
metalowego wchodzi w sktad tancuchow dostaw wielu przemystow, stanowi zatem
sektor o strategicznym znaczeniu dla rozwoju gospodarczego UE” [Niewidzialny
sektor... 2010]. Analiza swiatowe]j gospodarki i jej tendencji rozwojowych wskazuje
na stale zwiekszajacy sie udzial odlewnictwa jako techniki przetwarzania i wytwa-
rzania wyrobow metalowych. Z danych opracowanych przez World Foundry Orga-
nization (WFO) wynika, ze do 2020 roku $rednioroczny wzrost produkcji odlewni-
czej bedzie wynosit okoto 3,2% [World Foundry... 2016]. Wzrasta rowniez, mimo
nizszego poziomu w porownaniu z odlewnictwem krajow rozwinigtych gospodarczo,
znaczenie polskiego odlewnictwa.

Dostawcami dla odlewnictwa s3: dostawcy ztomu, koksu, surowki odlewniczej
oraz pozostatych materialéw i rozwigzan technicznych. Zwiazki taczace firmy od-
lewnicze z poszczegdlnymi dostawcami sa bardzo rdzne, zaleza bowiem od: cha-
rakteru rynku dostaw, liczby dostawcow, formy organizacji powigzan pomiedzy do-
stawca 1 odbiorcg oraz od polityki cenowej [Dzierbunowicz 2013, s. 165].

Przedstawione cechy: réznorodno$¢ wykorzystywanych tworzyw, stosowa-
nych technologii, wytwarzanych produktéw oraz rynkéw docelowych odbiorcow,
wplywaja na specyficzno$¢ i niejednorodno$¢ branzy odlewniczej. Przejawia si¢ to
w dominacji produkcji odlewow w waskiej grupie producentéw oraz specyfice kon-
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kurencji, ktéra odbywa si¢ w grupach strategicznych?. Cechy te wyznaczajg swo-
iste realia gospodarcze dla przedsicbiorstw funkcjonujacych w branzy odlewniczej,
ktora dodatkowo wzmacnia fakt, ze jest ona, mimo ogromnego unowoczes$nienia,
dalej postrzegana jako ,,branza brudna”, wykorzystujaca przestarzate technologie,
negatywnie wplywajaca na otoczenie i stwarzajaca bardzo trudne warunki pracy, co
wplywa na jej atrakcyjno$¢. Ponadto odlewnictwo w dalszym ciggu charakteryzuje
si¢ nizszymi w porownaniu z osigganymi w innych branzach wskaznikami ekono-
micznymi, takimi jak: wydajnos¢ pracy i kapitatochtonno$¢ produkcji.

4. Podstawowe zalozenia i struktura modelu biznesu
przedsi¢biorstwa odlewniczego

Biorac pod uwage przytoczone teoretyczne informacje na temat modelu biznesu oraz
najwazniejsze dane dotyczace odlewnictwa, w tym gldwnie specyficzne jego cechy,
mozna podja¢ probe sformutowania ram (struktury) modelu biznesu dla przedsig-
biorstwa dziatajacego w tej branzy. Rozpoczynajac prace nad takim modelem, trzeba
wzig¢ pod uwage przede wszystkim trendy, ktore wyznaczaja dalszy rozwdj zardw-
no §wiatowego, jak i polskiego odlewnictwa. Sg to’:

1. Wzrost wymagan i oczekiwan klientow, zainteresowanych coraz bogatszym
wyborem kierowanych do nich ofert, produktow o duzej wartosci dodane;.

2. Wzrost zapotrzebowania na: tzw. odlewy gotowe do montazu, po obrobce
mechaniczne;.

3. Zwigkszenie zapotrzebowania na realizacj¢ zamowien w pelnym zakresie
1 kompleksowg obstugge klientow (od wspdlnego projektu wyrobu po dostawe).

4. Koniecznos¢ statego wdrazania nowosci stuzacych spetnianiu potrzeb klien-
tow oraz podnoszeniu konkurencyjnosci oferty przez wszystkich uczestnikow gry
rynkowej.

5. Zmiana charakteru konkurencji na bardziej wyrafinowang, prowadzacg do
marginalizacji tych producentow, ktorych oferta nie nadaza za potrzebami odbior-
cOw 1 propozycjami konkurentéw.

Trendy te jednoznacznie wskazuja na rosngce wymagania i zmienno$¢ ocze-
kiwan klientow zainteresowanych produktami o coraz wigkszej wartosci dodanej,
co powoduje konieczno$¢ wzmocnienia orientacji na docelowa grupe klientow. To
z kolei sktania do nieustannego wdrazania nowosci zaspokajajacych potrzeby klien-
tow, czyli do cigglego poszukiwania zrodet przewagi konkurencyjnej poprawiajacej
konkurencyjnos¢ oferty.

2 Wyrdznia si¢ nastgpujace grupy strategiczne: odlewnictwo ci$nieniowe matych odlewow
w duzych seriach, odlewnictwo duzych serii dla przemystu samochodowego, elastyczne odlewnie
z przewagg matych i $rednich i odlewnictwo duzych odlewéw [Dzierbunowicz 2013, s. 149].

3 Zostaty one zidentyfikowane na podstawie analizy prognoz rozwoju odlewnictwa oraz w prze-
prowadzonych przez Autorke badaniach w dziesigciu przedsigbiorstwach odlewniczych w Polsce.
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Wskazane trendy ukierunkowujace rozwoj odlewnictwa, nasilajaca si¢ obecnie
niestabilno$¢ sytuacji surowcowo-energetycznej oraz zmienno$¢ koniunktury na
rynku powoduja, ze wzrasta ryzyko dziatalnosci gospodarczej i zwigkszeniu ulegaja
koszty jej prowadzenia. Dlatego przedsicbiorstwa odlewnicze powinny ukierunko-
wywac swoje modele biznesu i strategie zarzadzania na takie, ktore beda nie tylko
umozliwiaty osigganie podstawowych celow, ale przede wszystkim dostosowanie
si¢ do dynamicznie zmieniajacych si¢ warunkoéw dziatalnosci.

Model biznesowy przedsigbiorstwa dziatajacego w branzy odlewniczej mozna
zbudowac, opierajac si¢ na zaprezentowanej w tab. 2 koncepcji, czyli przyjac cztery
wymiary (rys. 1) i sformutowac najwazniejsze zagadnienia w ich ramach.

/\C —
w Klienci

Potrzeby klientow. Wartos$¢ dla nabywcy

Model — ———
biznes owy Konkurencyjno$¢ (zréoznicowanie) oferty

— ——

w Zakres dziatania firmy. Osigganie rentownosci

Rys. 1. Elementy sktadowe modelu biznesu dla przedsigbiorstwa odlewniczego

Zrodto: opracowanie wiasne.

Klienci. Rozpoczynajac formutowanie modelu biznesu dla przedsi¢biorstwa
dziatajacego w branzy odlewniczej, nalezy odpowiedzie¢ na dwa najwazniejsze py-
tania: dla kogo tworzymy warto$¢, kim sa nasi najwazniejsi klienci? Wynika to, jak
wcezesniej wspomniano, z réznorodnosci klientéw bedacych odbiorcami wyrobow
odlewniczych oraz z faktu, ze przedsigbiorstwa odlewnicze produkuja wyroby pod
konkretne zamowienie, nie majg zatem wystandaryzowanej oferty.

Na tym etapie nalezy okresli¢: 1) do ktorej grupy docelowi, pozadani, klienci na-
leza, 2) czy grupa klientow bedzie zdywersyfikowana (co np. zmniejszytoby ryzyko
dziatalnos$ci gospodarczej, a w konsekwencji uodpornito firme¢ na zmiany koniunk-
turalne), 3) jakich klientow przedsiebiorstwo chce pozyskiwac (np. o ugruntowane;j
pozycji rynkowej, stabilnej pozycji finansowej, wprowadzajacych nowe techniki
i nowe produkty), 4) jak chce si¢ umacnia¢ wspotprace z klientami juz pozyskanymi
(np. polityka lojalnosciowa).

Zdefiniowanie klienta docelowego powoduje, ze wszelkie dziatania podejmowa-
ne celem pozyskania go dostosowywane sg adekwatnie do specyfiki grupy, do ktorej
przynalezy. Pozwala to na skupienie, koncentracje i rozwoj potencjatu wytworczego
oraz dzialan w kampanii marketingowej, promujacej produkty/ushugi.
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Przyktadowy podziat klientow (na grupy) firmy odlewnicze;j:

* odbiorcy kooperacyjni, czyli wytworcy podzespotéw (komponentow odlewni-
czych) dla producentow wyrobow finalnych,

e odbiorcy finalni, czyli wytwoércy gotowych dobr rynkowych, do ktorych bezpo-
srednio dostarczane sa podzespoty (komponenty) na linie montazu.

Taki podziat rzutuje na pozostale elementy modelu biznesowego, na propozycje
wartos$ci, relacje z klientami, a takze strumienie przychodow.

Potrzeby klientow. Po zidentyfikowaniu klienta (grup klientow) docelowego
nalezy zdefiniowa¢ jego oczekiwania i wymagania. Nie wystarczy stwierdzenie
,chcemy zaspokaja¢ potrzeby naszych klientow”. To jest zbyt ogolne podejscie.
Konieczne jest zatem przeanalizowanie wszystkich potrzeb klienta zwigzanych
z produktem/ustugg (obecna i ewentualnie ta przyszla) po to, aby ustali¢: jakie wy-
magania ma klient docelowy, ktore z nich firma chce spetia¢, w jakim kierunku
migruje wartos¢ dla klienta (co dla klienta staje si¢ coraz wazniejsze). W praktyce
nie na wszystkim dana firma si¢ zna i specjalizuje si¢ w niewielu dziedzinach lub
obszarach. Wiaze si¢ to z rozstrzygnigciem kwestii, czy pozostac przy swojej wyspe-
cjalizowanej ofercie, czy tez zaspokaja¢ potrzeby klienta wykraczajace poza kom-
petencje. Wyjscie poza kompetencje bedzie wymagato rozszerzenia dzialalnosci, co
nie zawsze gwarantuje odpowiednia jako$¢, ale zawsze generuje dodatkowe koszty.

Najczesciej wymagania/potrzeby klientow przedsigbiorstw odlewniczych miesz-
czg si¢ w dwoch obszarach: uruchomienia produkcji oraz dostaw.

Przyktadowe potrzeby w obszarze uruchomienia produkcji moga dotyczy¢:

* przyjecia zamowienia w pelnym zakresie,

e uczestnictwa w projektowaniu wyrobu z wykorzystaniem narzedzi symulacji,
krzepniecia i zalewania oraz projektowania,

* wykonania omodelowania i oprzyrzagdowania obrobczego,

* obrobki mechanicznej odlewow, zabezpieczenia antykorozyjnego materiatow,
montazu podzespotow,

* zamiany czesci spawanej w odlew.

Przyktadowe potrzeby klientow odlewnictwa w obszarze dostaw moga za$ do-

tyczy¢:

* stosowania systemow zapewniania jakoS$ci,

e dotrzymywania potwierdzonych terminoéw dostaw,

e zapewniania dodatkowych ustug, np. badan kontrolnych i certyfikacji.

Staranna analiza zmieniajacych si¢ aktualnych i przysztych potrzeb klientow
ukierunkowuje rozwoj kompetencji firmy w budowaniu wyspecjalizowanej oferty.

Konkurencyjnos$¢ (zréznicowanie) oferty. Coraz bardziej konkurencyjny ry-
nek wymaga tego, aby formulujac konkretny model biznesowy, zdefiniowac: dla-
czego docelowi klienci kupujg produkty/ustugi przedsigbiorstwa, jak dalej budowacé
konkurencyjnos$¢ oferty, czym oferta bedzie odroznia¢ si¢ od ofert innych konku-
rencyjnych firm. Mozna to sprowadzi¢, postugujac si¢ np. teoretycznym ujeciem
konkurencyjnosci przedsigbiorstwa i przewagi konkurencyjnej do posiadania kom-
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petencji w zakresie projektowania, wytwarzania i sprzedawania towarow, ktorych

ceny, jako$¢ oraz inne walory sa bardziej atrakcyjne od odpowiednich cech towarow

oferowanych przez konkurentow [Flejterski 1984, s. 391].

Dodatkowo nalezy odpowiedzie¢ na pytania: co decyduje o przewadze konku-
rencyjnej firmy, czy przewaga ta jest tatwa do utrzymania, co bedzie decydowac
w najblizszej przysztosci o przewadze konkurencyjnej (mozliwos¢ utrzymania i po-
zyskiwania klientow).

Identyfikujac kompetencje, ktére mogltyby by¢ podstawg przewagi konkurencyj-
nej, trzeba mie¢ na uwadze, zeby byly one trudne do skopiowania przez konkuren-
cje. Najtatwiej bowiem skopiowac ofert¢ opierajaca si¢ na cenie, trudniej za$ oferte
zbudowana na innowacyjnych rozwiazaniach, nowoczesnych produktach, dobrej
sieci dystrybucji i logistyki. Wyjatkowos¢ oferty zwickszy rowniez udzial wysoce
kompetentnych, zaangazowanych i lojalnych pracownikow.

Konkurencyjno$¢ oferty firmy dziatajacej w branzy odlewniczej mozna oprzec
na wyodrebnionych przez W. Szymanskiego zrodtach; sg wsrod nich:

* produkcyjne: przywodztwo kosztowe zwigzane z pozycjg firmy w otoczeniu lub
alokacja zasobow, jakos¢ oferowanych wyrobow,

e dystrybucyjne: nizszy koszt transportu, lepsza obstuga klientow,

* marketingowe: jak najlepsze rozpoznanie potrzeb klienta i dostosowanie oferty,

* technologiczne: stosowanie nowych rozwigzan osiggnigtych dzigki pracom na-
ukowo-badawczym, innowacje technologiczne, innowacje produktowe,

* miejsce na rynku: znak firmowy (lojalnos¢ nabywcow wobec znaku firmowe-
g0), patenty (unikalno$¢ produktow wynikajaca z patentow), unikalno$¢ firmy
(pozycja minimonopolu np. réznicowanie produktu),

* jako$¢ zarzadzania: fachowo$¢ zarzadzania, talenty menedzerskie itp.,

* wiedza i informacja: pozyskiwanie wiedzy o procesie produkcji, o produkcie,
sprawnych systemach informacyjnych oraz o nabywcach itp.,

* gospodarowanie: umiejetno$¢ szybszego niz konkurenci reagowania na zmia-
ny rynkowe, umiejetno$¢ dziatania w firmie w dtuzszym horyzoncie czasowym
[Szymanski 1995, s. 156].

W praktyce firmy odlewnicze r6znicuja oferte w dwoch obszarach: wyrobu i ob-
stugi klienta, w ktorych mieszczg si¢ dzialania z wymienionych Zrédet konkuren-
cyjnosci.

Przyktadowe dziatania majgce na celu budowanie, umacnianie i rozwijanie kon-
kurencyjnosci oferty w zakresie wyrobu to:

e oferowanie komponentdow odlewniczych konstrukcyjnie skomplikowanych
i 0 wysokim stopniu przetworzenia z szerokiej gamy zeliwnych tworzyw odlew-
niczych, w tym z tworzyw zaawansowanych technologicznie,

e gwarantowanie jakosci i konkurencyjnej ceny na rynku dziatalnosci,

e zapewnianie szybkiego wprowadzania zmian, w tym produkcji prototypow
1 szybkiego uruchamiania produkc;ji,

* realizowanie ,,krotkich zamowien” (stosunkowo nieduzych ilosci),
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e zapewnianie wprowadzania nowej techniki i ciggtego rozwoju potwierdzonego
naktadami inwestycyjnymi i planami rozwojowymi.

Przyktadowe dzialania majace na celu umacnianie i rozwijanie konkurencyjno-
Sci oferty w zakresie obstugi klienta sg nast¢pujace:

* kompleksowa obstuga klienta w zakresie szybkosci i efektywnosci nowych uru-
chomien,

e wspolne z klientem projektowanie konstrukcji wyrobu,

e gwarantowanie dostawy na czas, co wigze si¢ z tworzeniem tzw. buforow, maga-
zynow detali oraz poprawg planowania produkcji,

* wykorzystanie wyr6zniajacych kompetencji: wtasnej dziatalnosci badawczo-roz-
wojowej, wysokich kwalifikacji kadry technicznej i zarzadzajace;.

Zbudowanie oferty wymaga poszukiwania sposobu na jak najbardziej rentowne
zaspokajanie potrzeb klientow, tworzenie i zatrzymywanie czgsci warto$ci wytwo-
rzonej dla klienta.

Zakres dzialania firmy, osiggniecie zysku, rentownosci. Zdefiniowanie klu-
czowych klientow i ich potrzeb, ktére firma chee realizowaé, musi pociggaé za soba
poszukiwanie sposobu na ich rentowne wykonanie. Wymaga to odpowiedzi na py-
tania, co firma powinna oferowac, jakie produkty, rozwiazania. Nalezy zastanowic¢
si¢, jak to realizowac, czyli jakie funkcje, operacje, zasoby firma powinna kontrolo-
wac, by utrzymac klientoéw, jakie operacje zwiagzane z tworzeniem przedmiotu oferty
1 oferowaniem produktu powinny by¢ realizowane przez firme, a jakie przez partne-
row i na jakich zasadach?. Chodzi bowiem nie tylko o okreslenie zakresu dziatalno-
$ci i potrzebnych zasobdw, ale rowniez o jej wymiar finansowy, czyli o osiggnigcie
jak najwyzszej rentownosci.

Uzyskanie rentownosci, jako podstawowej kategorii ekonomicznej zwigzanej
z modelem biznesowym, warunkujg dwa wazne zagadnienia:

1. Rentowno$¢ przedsigbiorstwa determinowana jest przez jednoczesne oddzia-
tywanie czynnikdéw sektorowych i czynnikdéw specyficznych dla tego przedsicbior-
stwa. Model biznesu, jako kreator dochodow, jest zatem funkcja: czynnikow sekto-
rowych, pozycji firmy, dzialan i zasobow oraz kosztow (ich uwzglednienie wiaze sig
z tym, ze prowadzenie dziatalno$ci zawsze generuje koszty).

2. Wykorzystujac posiadane zasoby do prowadzenia dziatalno$ci, przedsigbior-
stwo generuje dochody, proponujac je sektorowi po to, aby stworzy¢ najwyzsza
warto$¢ dla klienta i jednocze$nie sytuujac si¢ w pozycji umozliwiajacej przechwy-
cenie warto$ci. Przywlaszczona warto$¢ ma zapewnia¢ zarabianie wspotmierne do
stworzonego poziomu tej wartosci. Wazne bedzie rozstrzygnigcie na tym etapie, czy
1 w jaki sposob firma przejmuje w formie zysku cze¢$¢ wartosci, jaka stworzyta dla
klientow [Afuah 2004, s. 9-10].

4 Nalezy wzia¢ pod uwage rowniez dziatalnos$¢ przedsigbiorstwa w klastrach jako coraz powszech-
niejszej formy organizacji dzialalnosci gospodarczej [Walczyk 2016, s. 345].
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Przyktadowe dziatania majace na celu zapewnienie rentownego sposobu zaspo-
kajania potrzeb klientow firmy odlewniczej to:

* stosowanie najlepszych dost¢gpnych technik i urzadzen (dotyczy to tez doboru
kooperantow),

* stosowanie zaawansowanych technologii i kontroli procesow,

e pelne wykorzystanie zasobéw materialnych i ludzkich,

» sprzedaz produktu jak najbardziej przetworzonego o wysokiej wartosci dodanej
(pochodzacej z poszczegodlnych operacji zwigzanych z wytwarzaniem kompo-
nentu odlewniczego),

e stosowanie elastycznych rozwigzan technicznych i organizacyjnych (w tym out-
sourcingu),

* wzrost wydajnosci i poprawa jakos$ci produkcji,

* zmniejszanie kosztoOw energii przez wdrazanie inteligentnego systemu zarzadza-
nia energia,

* rozszerzenie produkcji o tworzywa specjalne o wyzszej niz przecigtna marzy.

5. Zakonczenie

Pojecie modelu biznesu, mimo braku jednolitego okreslenia, na state wpisato si¢
w nauki o zarzadzaniu przedsicbiorstwem. Jest on najczg$ciej przedstawiany z per-
spektywy systemowego ujecia strategicznego zarzadzania przedsiebiorstwem, od-
zwierciedla bowiem sposob jego funkcjonowania i osiggania przewagi konkuren-
cyjnej. Istote modelu biznesu tworza dwie sfery: pierwsza to dziatania i zwigzane
z nimi zasoby, druga to tworzenie warto$ci dla klienta i mozliwos¢ przechwytywania
jej czesci przez przedsigbiorstwo.

Strukture modelu biznesu tworzg wymiary (elementy), ktoérych liczba w po-
szczegolnych koncepcjach przedstawianych w literaturze jest r6zna, ale najczesciej
s3 to modele czterowymiarowe, uwazane za mniej ztozone, a tym samym bardziej
czytelne. Wszystkie wymiary modelu biznesu sg ze sobg $ci$le powiazane, nalezy
zatem tak je dobrac, aby byly dostosowane do potrzeb klientow oraz zapewniaty
przedsigbiorstwu rentowno$¢ przez wejscie do tzw. strefy zysku.

W praktyce gospodarczej zdarza si¢, ze przyjety przez przedsigbiorstwo model
biznesu nie przyjmuje postaci zadnego modelu opisanego w literaturze. Oznacza to,
ze firmy rzadko dziatajg wylacznie w oparciu o jeden typ, a przyjety przez nie model
biznesu stanowi swoistego rodzaju oryginalng strukturg. Najkorzystniejsze okazuje
si¢ wypracowanie modelu bedacego kombinacja roznych typoéw [Norris, West 2001,
s. 179], na co wplyw maja miedzy innymi czynniki zwigzane np. ze specyfikg bran-
zy funkcjonowania.

Zaproponowany model biznesu dla przedsigbiorstwa odlewniczego jest kom-
binacja opisywanych w literaturze koncepcji. Ma on cztery wymiary; stanowig je:
klienci, potrzeby klientow (warto$¢ dla nabywcy), konkurencyjnos¢ (zréznicowanie)
oferty), zakres dziatania firmy, osigganie zysku, rentownosci oraz tresci, zagadnienia,
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problemy w ramach kazdego wymiaru. O ile wskazane wymiary moga by¢ podstawa
modelu stosowanego przez firmy funkcjonujace w innych branzach, o tyle zagadnie-
nia bedace ich trescia sg dostosowane do firm odlewniczych. Przy ich opracowaniu
wzieto bowiem pod uwage specyficzne cechy odlewnictwa jako technologii wy-
twarzania, dziatu nauki, dziatu sztuki, a przede wszystkim jako branzy oraz to, ze
otoczenie firm odlewniczych, bardziej niz innych, ulega ciagglym zmianom, na co
wplyw maja gtownie procesy globalizacji i postgp technologiczny zarowno w sferze
produkcji, jak i komunikacji. Odnosi si¢ to przede wszystkim do zmian w relacjach
producent (dostawca)—klient (odbiorca). Nabywca wyrobow odlewniczych ma co-
raz wicksze mozliwos$ci wyboru, bowiem wzrastajaca konkurencja powoduje, ze
przygotowywane dla niego oferty sg dostepne w sposob szybki i przejrzysty. Firmy
odlewnicze muszg nie tylko by¢ coraz bardziej zorientowane na klienta i zmiany
oczekiwanych przez niego wartosci ale rowniez ciaggle weryfikowaé podejscie do
kreowania wartosci i czg$ciowego jej zawlaszczania.

Zaproponowane dziatania w poszczegdlnych wymiarach modelu biznesu moga
by¢ przydatne w procesie jego formutowania w firmach odlewniczych, a szczegol-
nie w tych, ktore przynaleza do grupy strategicznej ,,Elastyczne odlewnie z przewa-
g3 malych i §rednich”. Zostaty wybrane na podstawie wnikliwej analizy zarowno
teoretycznych, jak i praktycznych materiatow prezentujacych funkcjonowanie od-
lewnictwa jako branzy oraz wybranych przyktadow zagranicznych i polskich firm
odlewniczych.
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