ACTA UNIVERSITATIS NICOLAI COPERNICI
DOI: http://dx.doi.org/10.12775/AUNC_ZARZ.2015.020 ~ ZARZADZANIE XLII - NR 2 (2015)

Pierwsza wersja ztozona 30.06.2015 ISSN 1689-8966
Ostatnia wersja zaakceptowana 21.09.2015

Marian Olinski, Piotr Szamrowski*

DOTACJA INWESTYCYJNA
JAKO NARZEDZIE MODYFIKACIJI
MODELU BIZNESU

Zarys tres$ci: Dotacje inwestycyjne bylty w ostatnich latach popularnym
instrumentem wsparcia matych i §rednich przedsi¢biorstw w ramach srodkéw po-
mocowych Unii Europejskiej. Pomoc ta miala na celu dokonanie diametralnych
zmian w prowadzonych biznesach. Jesli uzna¢, iz model biznesu przesadza o logi-
ce prowadzonego przedsigwzigcia, to przyjac¢ nalezy, iz pomoc ta powinna zrekon-
figurowaé modele biznesu w badanych przedsigbiorstwach. Dopiero wtedy mozna
przesadzac o dlugotrwatych, pozytywnych efektach udzielonego wsparcia.

Stowa kluczowe: model biznesu; mate i §rednie przedsigbiorstwo; dotacja
inwestycyjna

Klasyfikacja JEL: M20.

WSTEP

Dziatalno$¢ gospodarcza zawsze prowadzona byta wedlug konkretnego
modelu biznesu. Jednakze dopiero w ostatnich kilkunastu latach nastgpit
intensywny wzrost zainteresowania ta koncepcja, zarowno ze strony bada-
czy naukowych, jak i praktykow zarzadzania. Definicji i podej$¢ do modeli
biznesu w literaturze przedmiotu jest caly szereg. Mimo tego, wciaz nie ma
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konsensusu, co do jego znaczenia. Poglebiona analiza literatury przedmiotu
pozwala na wskazanie trzech elementow wspodlnych, sktadajacych si¢ na
model biznesu tj.:

— Produkt/ustuga proponowana klientom, czyli propozycja warto$ci,
bedaca odpowiedzig na pytanie: kto jest naszym klientem i co mu
oferujemy (jaka wartosc).

— Sposob organizacji przedsiebiorstwa w celu dostarczenia produktu/
ustugi klientom, ktory jest z kolei odpowiedzia na pytanie: jak do-
starczamy te warto$¢ klientowi (uwzgledni¢ nalezy nie tylko wlasny
fancuch tworzenia wartosci, ale rowniez rolg dostawcow i partnerow
W jej tworzeniu).

— Model przychodu.

Niektorzy autorzy skupiaja si¢ jednakze na wybranych przez siebie
komponentach. Przyktadowo H. Chesbrough i R. S. Rosenbloom, koncen-
trujg si¢ na modelu przychodu (Chesbrough, Rosenbloom, 2002, s. 529—
555), czy C. Zott i R. Amitt, ktérzy gtowng uwage poswigcaja systemowi
potaczonych i wspotzaleznych dziatan, okreslajacych sposob prowadzenia
dziatalnosci biznesowej ze swoimi klientami, partnerami i dostawcami
(Zott, Amit, 2008, s. 1-26). Autorzy niniejszego opracowania, w ramach
przeprowadzonych badan, koncentrowali si¢ na statycznym podejéciu do
modeli biznesu. Podejscie to umozliwia budowe typologii i analiz¢ zalez-
no$ci migdzy stosowanym modelem a wynikami przedsigbiorstwa. Wyko-
rzystany w badaniach szablon modelu biznesu A. Osterwaldera i Y. Pigneu-
ra jest najbardziej statycznym podejéciem, w ktorym zalezno$ci w ramach
poszczegblnych elementow modelu biznesu prezentowane sg szczatkowo
oraz praktycznie brak jest informacji o mechanizmach wzmacniajacych
i regulujacych, oddziatujacych na funkcjonowanie przedsigbiorstwa (Do-
ligalski 2014, s. 107). Jego podstawowa zaleta jest to, ze w stosunkowo
fatwy sposdb dokonaé¢ mozna wizualizacji modelu biznesu. Z kolei dyna-
miczne podejscie do modeli biznesu to prezentacja zachodzacych w przed-
sigbiorstwie sprzgzen zwrotnych. W tym przypadku budowa modelu bizne-
su stanowi duzo wigksze wyzwanie, cho¢ jego analiza prowadzi¢ moze do
bardziej nowatorskich spostrzezen niz w modelu statycznym.

METODYKA BADAN

Badaniami objgte zostaly podmioty, ktore uzyskaty wsparcie w formie
dotacji inwestycyjnej w ramach Regionalnego Programu Operacyjnego
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Warmia i Mazury na lata 2007-2013 (badania przeprowadzono w potowie
2014 roku metoda ankiety bezposredniej). Analizowane byly wszystkie
dziatania polegajace na udzielaniu dotacji mikro- i matym przedsigbior-
stwom:

— Poddziatanie 1.1.5 —,, Wsparcie MSP — promocja produktow i proce-

sow przyjaznych dla srodowiska”.

— Poddziatanie 1.1.7 — ,,Dotacje inwestycyjne dla mikroprzedsie-

biorstw i sektora MSP w zakresie innowacji i nowych technologii”.

— Poddziatanie 1.1.9 — ,,Inne inwestycje w przedsigbiorstwa”!.

Ze wzgledu na fakt, iz badania dotycza efektow, jakie pomoc w formie
dotacji wywarla na sektor MSP z obszarow wiejskich na Warmii i Mazu-
rach, dobierane byly te podmioty, ktdre najwczesniejszej uzyskaty pomoc.
W podmiotach takich mozna bowiem zdiagnozowaé efekty przyznanej po-
mocy. Zgodnie z regulg n+2 podmioty miaty maksymalnie dwa petne lata
na zrealizowanie inwestycji, na ktoérag podpisaly umowe o dotacj¢. Biorac
pod uwage ten fakt oraz regute trwatosci projektow (3 lata po zakonczeniu
projektu), przedsigbiorstwom, ktore podpisalty umowe w latach 2008-2010
(2008 byt pierwszym rokiem podpisywania umow), skonczyt si¢ (lub mogt
si¢ skonczy¢, np. w przypadku 2010 roku — jesli w tym samym roku za-
mknigto caty proces) okres trwatosci. Mozna wigc zbadaé, co dziato si¢
w tym okresie. Rekordow spetniajacych te kryteria jest 82, tzn. przyzna-
no 82 dotacje dla MSP na obszarach wiejskich. Zamierzano zatem objaé
badaniem wszystkie przedsiebiorstwa tego typu. Jednakze ze wzgledu na
minimalng zalozong liczbe przedsigbiorstw zbadanych (60 jednostek), oka-
zalo sig, ze z grupy 82 jednostek nie da si¢ uzyskac tego wyniku. Po pierw-
sze, liczba rekordow nie jest tozsama z liczbg przedsigbiorstw, poniewaz
niektore przedsigbiorstwa braly wigcej niz jedna dotacje w tych latach (sa
nawet przypadki sktadania na ten sam konkurs kilku wnioskow i uzyskania
wigcej niz jednej dotacji przez przedsicbiorstwo). Po tego rodzaju weryfi-
kacji liczba przedsigbiorstw z 82 zmniejszyta si¢ do 70. Poza tym liczy¢ si¢
nalezy z odmowa wspolpracy w trakcie badan ankietowych przez przed-
sigbiorstwo — badania te bezposrednio dotycza wynikéw ekonomicznych

' Dziatanie 1.1.6, pomimo tego, iz polegalo na przyznawaniu dotacji inwesty-

cyjnych warminsko-mazurskim przedsigbiorstwom, zostatlo pominigte ze wzgledu
na fakt, iz polegato ono na udzielaniu pomocy jedynie duzym przedsi¢biorstwom (za
duze przedsigbiorstwo uznaje si¢ podmioty, ktore nie spetniajg kryterium mikro, ma-
tego i $redniego przedsi¢biorcy wedtug wspomnianej juz definicji zawartej w ustawie
z 2 lipca 2004 r. o0 swobodzie dziatalnosci gospodarczej).



70 MARIAN OLINSKI, PIOTR SZAMROWSKI

przedsiebiorstw — sg to wigc dane newralgiczne, ktdre przedsigbiorcy nie-
chetnie ujawniajg. Dlatego okazalo si¢ koniecznos$cig dobranie podmiotow,
ktore podpisalty umowy w 2011 roku. Takich uméw na dotacje w 2011 roku
podpisato 27 przedsigbiorstw. Sg to podmioty, ktoérych okres trwatosci pro-
jektu nie zakonczyt sig, ale ktore zakonczyly proces inwestycyjny. W tym
przypadku roéwniez zaobserwowac bedzie mozna efekty ekonomiczne
przyznanej pomocy.

Tabela 1. Zestawienie dotacji otrzymanych w latach 2008-2011 w wojewodztwie
warminsko-mazurskim na obszarach wiejskich

Suma
2008 2009 2010 2011 wiersza
Podpisane umowy 1 29 59 08 110
na dotacje
Przedsigbiorstwa,
ktore podpisaty 1 23 46 27 97
umowy
Odmowa udziele- 0 2 8 6 16
nia informacji
Przedsigbiorstwo
nie istnieje 0 2 5 0 7
Przedsiebiorstwa,
kt6re wypetnity 1 19 33 21 74
kwestionariusz

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie badan.

W badaniach postuzono si¢ tzw. modelem biznesu ,,Canvas” zapropo-
nowanym przez A. Osterwalder 1 Y. Pigneur (Osterwalder, Pigneur, 2010,
s. 20-21). Model ten zawiera dziewie¢ elementow sktadowych: segmen-
ty klientow, propozycje wartosci, kanaty, relacje z klientami, strumienie
przychodow, kluczowe zasoby, kluczowe dziatania, kluczowych partnerow,
strukturg kosztow. W zwigzku z przyjetym schematem (szablonem) modelu
nasuwa si¢ pytanie, ktore z dziewigciu wymienionych elementow zmienia-
1o si¢ najczesciej pod wplywem otrzymanego wsparcia i jakie to ma konse-
kwencje dla funkcjonowania i rozwoju badanych przedsigbiorstw. Na po-
trzeby niniejszych badan przyjgto, iz otrzymane wsparcie w duzym stopniu
przyczynito si¢ do analizowanych rezultatéw, bowiem wedtug badan tylko
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3 przedsigbiorstwa zdecydowatyby si¢ na realizacj¢ projektu rozwojowego
ze srodkow wilasnych, nawet gdyby nie otrzymaly wsparcia. Natomiast 47
przedsigbiorstw (63,5% badanych podmiotéw) od razu odrzucato mozli-
wos¢ zrealizowania projektu (nawet w ograniczonej formie czy przy zdo-
byciu finansowania zwrotnego).

ZMIANY W POSZCZEGOLNYCH SKELADNIKACH
MODELU BIZNESU

Aby mozna bylo przesadzi¢ o stopniu rekonfiguracji badanych modeli biz-
nesu, konieczne jest zidentyfikowanie zmian w poszczegdlnych elemen-
tach sktadowych tychze modeli. Pierwszy z elementéw sktadowych to seg-
menty klientow. Ten element modelu biznesu wskazuje rézne grupy ludzi
i organizacje, do ktorych przedsiebiorstwo stara si¢ dotrze¢ i ktére chce
obslugiwaé. Segmentacja polega na ustaleniu, ktoére grupy nabywcow po-
winny by¢ zainteresowane zakupem proponowanego produktu czy ustugi
(Lambert, 1999, s. 216-217). Jest to wazny proces zarzadczy w konfiguro-
waniu modelu biznesu, przesadza bowiem o ksztatcie (w wyniku dopaso-
wania) innych elementow (np. kanatow). W zwiazku z tym faktem, nasuwa
si¢ pytanie, na ile otrzymana pomoc i zwigzane z nig inwestycje wplynely
na potrzebe dokonania (lub przeorientowania) segmentacji. Okazuje sie,
ze tylko 2 przedsigbiorstwa dokonaty zmian w tym obszarze i zaczely pro-
wadzi¢ bardziej §wiadomg polityke w tym zakresie. Wazne dla kazdego
przedsigbiorstwa sa takze plany ekspansji oraz ich realizacja.

zdywersyfikowano dziatalno$¢ 24,3% 6

dokonano segmentacji klientow 4.7 8

0% 20% 40% 60% 80% 100%
EHtak HEnie Hnie dotyczy
Rysunek 1. Segmenty klientow

Zrodto: opracowanie wlasne na podstawie badan.
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Zatem na ile otrzymana pomoc w postaci dotacji inwestycyjnej po-
zwolita badanym przedsigbiorstwom na zdywersyfikowanie dziatalnosci
(tzn. rozpoczecie obstugiwania dodatkowego segmentu klientéw)? Okazu-
je sie, ze w tym obszarze otrzymane wsparcie miato duzo wieksze zna-
czenie (niemal co czwarte przedsigbiorstwo dokonato takiej ekspansji, tzn.
zaczeto obstugiwaé klientdw z innego obszaru geograficznego, inna grupe
dochodowa, wiekowg itd.).

Propozycja wartos$ci jest uznawana za najwazniejszy element modelu
biznesu. Element ten mozna uzna¢ za podstawe ontologiczna koncepcji
modelu biznesu — wystgpuje bowiem w wigkszosci definicji proponowa-
nych przez autorytety naukowe zajmujace si¢ problematyka modeli bizne-
su (np. Aspara, Lamberg, Laukia, Tikkanen, 2013, s. 459; Falencikowski,
2013, s. 37; Cyfert, Krzakiewicz, 2011, s. 101; Amit, Zott, 2010, s. 217;
Baden-Fuller, Morgan, 2010, s. 157; Teece, 2010, s. 173; Casadesus-Masa-
nell, Ricart, 2010, s. 196; Wikstrom, Artto, Kujala, Séderlund, 2010, s. 834;
Johnson, Christensen, Kagermann, 2008, s. 51-520; Chesbrough, Rosen-
bloom, 2002, s. 533-534; Magretta, 2002, s. 87; Osterwalder, Pigneur,
2002, s. 2). Na potrzeby niniejszych badan propozycje wartosci podzielono
na elementy o charakterze ilosciowym oraz jako$ciowym. Przyktadowo, do
pierwszej grupy mozna byto zaliczy¢ cene (tzn. w wyniku realizacji danego
przedsiewzigcia udalo si¢ obnizy¢ ceny). Jako przyktad w drugiej grupie
mozna podac estetyke (tzn. poprawa w estetyce oferowanego produktu).
Respondenci mieli w kwestionariuszu podane przyktady, mogli takze do-
da¢ wtasne cechy. Uzyskana pomoc pozwolita wigkszosci przedsigbiorcom
na zmiany w propozycji wartosci (i to zaréwno tych o charakterze iloscio-
wym, jak i jako§ciowym — przy czym przewazaja zmiany w wartosciach
o charakterze ilosciowym — az 48 przedsigbiorstw dokonato takich zmian).

Kanaly stanowig element modelu biznesu, ktory wskazuje, w jaki spo-
sob firma komunikuje si¢ z poszczegdlnymi segmentami swoich klientow
oraz przekazuje im wlasng propozycje wartosci (Osterwalder, Pigneur,
2010, s. 30). Wachlarz rodzajow kanatow, z jakich moga korzysta¢ przed-
sigbiorstwa, jest szeroki. Generalnie kanaty mozna podzieli¢ na wtasne (np.
wlasny sklep) lub partnerskie (np. hurtownia). W wiekszosci przypadkow
analizowana pomoc nie wptyneta na rekonfiguracje tego elementu sktado-
wego modelu biznesu (57 przedsigbiorstw w wyniku realizacji projektu
nie nawigzato kontaktéw z partnerami, czyli np. hurtownikami, sklepami
partnerskimi itd., a 53 podmioty nie utworzyly ani nie zmodyfikowaty wta-
snych kanatow, np. organizacja wlasnej sprzedazy przez internet itp.).
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elementy o charakterze jakosciowym 0 0

elementy o charakterze iloSciowym %  0,0%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Etak HEnie Enie dotyczy
Rysunek 2. Propozycja wartosci

Zrédho: opracowanie wlasne na podstawie badan.

nawigzano kontakty z partnerami 0% !

utworzono (zmodyfikowano) wtasne kanaty 070 o

0% 20% 40% 60%  80%  100%

Mtak ®Enie  ®nie dotyczy

Rysunek 3. Kanaty

Zrodto: opracowanie wlasne na podstawie badan.

Relacje staja si¢ podstawg dziatan strategicznych przedsigbiorstwa (Za-
krzewska-Bielawska 2014, s. 20-21). Relacje z klientami decyduja o two-
rzeniu wartos$ci zarowno dla klienta, jak i dla przedsiebiorstwa, osiaganej
migdzy innymi przez dtugookresowa wspotprace oparta na bezposrednich,
dwustronnych, stalych i silnych zwigzkach z klientem (Petrykowska, 2013,
s. 8). Relacje przesadzaja o zatrzymywaniu klientow, ale takze ich pozy-
skiwaniu, dlatego sg uwzglednianie w wigkszos$ci koncepcji dotyczacych
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modeli biznesu. Jednakze ten element nie zostal zbytnio wzmocniony
w badanych przedsiebiorstwach. Najwigcej zmian dotyczyto wspottworze-
nia produktéw wraz klientami. Wiele przedsiebiorstw na §wiecie zaczeto
eksperymentowaé ze wspottworzeniem wartosci, wykorzystujac relacje
z klientami (Prahalad, Ramaswamy, 2005, s. 43). Nie jest to wiec zadna
nowo$¢ niezaleznie od skali (Swiata, kraju czy regionu). Niemniej jednak
dla badanych przedsigbiorstw jest to element innowacyjny, wpisujacy si¢
w nowoczesne trendy. Dlatego za korzystny nalezy uzna¢ fakt, iz wzrost
znaczenia wspottworzenia w oparciu o relacje z klientami jest najwigkszy
sposrod innych elementéw wchodzacych w te cze$¢ sktadowa modelu biz-
nesu. Natomiast za niekorzystny nalezy uznaé fakt, iz dotyczy to zaledwie
10 przedsiebiorstw na 74 przebadane podmioty.

osobiste relacje %o 0

wspottworzenie produktow wraz
klientami

zautomatyzowanie relacji 1 Yo %

samoobstuga 0,3

0% 20% 40% 60% 80% 100%
i tak nie  ®Enie dotyczy

Rysunek 4. Relacje z klientami

Zrodto: opracowanie wlasne na podstawie badan.

Strumienie przychodow stanowig o ilosci i rodzaju $rodkéw finanso-
wych generowanych przez przedsigbiorstwo (Osterwalder, Pigneur, 2010,
s. 34). Strumienie przychodéw generowa¢ mozna na rézne sposoby, nie-
mniej jednak zaden z rodzajow strumieni przychodoéw nie zostat zmody-
fikowany (ani tym bardzie wykreowany) w wyniku otrzymanej pomocy.
Przedsigbiorcy nie wprowadzili optaty za korzystanie (tzw. optaty abonenc-
kiej), z udzielania licencji, nie wprowadzono prowizji z tytutu posrednictwa
itd. Reasumujac, otrzymana pomoc nie zmienita sposoboéw uzyskiwania
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przychodow. Gtéwnym sposobem jest tu uiszczanie optaty przez klientow
w tradycyjny sposob (bezposrednio za nabyte produkty lub wyswiadczone
ustugi i nic si¢ w tym zakresie nie zmienito).

o Nie dotyczy
zs
22 nie
RS
= tak
nie dotyczy
> o
a-c )
2 N nie
N =
tak
. 0,
2 nie dotyczy 1—J 20,3%
25
% g nie
NZ
= tak
nie dotyczy
> ©
29 nie
NN
tak

Rysunek 5. Kluczowe zasoby

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie badan.

Kolejna analizowang sktadowa sg kluczowe zasoby. Do kluczowych
zasobow przedsiebiorstwa zaliczani sg ludzie, pieniadze, zasoby rzeczowe
(rzeczy, budynki), jak i zasoby intelektualne (np. warto$ci niematerialne
i prawne). Zasoby sg zaliczane jako element sktadowy modelu biznesu,
poniewaz kazdy biznes potrzebuje zasoboéw, aby wytworzy¢ warto$¢ dla
klienta (stanowiacej, jak zostato wspomniane, podstawowa kategorie onto-
logiczng modelu biznesu). Wtasnie zasoby sa ta sktadowa, ktora zmienita
si¢ najbardziej wsrod wszystkich elementéw modeli biznesu. W najwiek-
szym stopniu dotyczyto to zasoboéw ludzkich (w prawie wszystkich bada-
nych przedsiebiorstwach) oraz zasobow rzeczowych. Poprawa w zasobach
ludzkich spowodowana jest faktem, iz dodatkowe zatrudnianie ludzi byto
jednym z wazniejszych kryteriow przyznawania dotacji (tzn. mozna byto
za ten obszar uzyska¢ najwigcej punktow, co z kolei przesadzato o miejscu
na liscie rankingowej przy przyznawaniu wsparcia). Poza tym dokonane
inwestycje w majatek trwaly wymagalo poszerzenia wiedzy i zdobycia
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nowych umiejetnosci przez dotychczasowych pracownikéw (np. obstuga
i konserwacja nowoczesnych maszyn i urzadzen). Wszystko to miato duzy
wplyw na prezentowane w niniejszym artykule wyniki badan. Nie powinna
dziwi¢ natomiast duza zmiana w zasobach fizycznych (wspomniane inwe-
stycje w majatek trwaty, ktore dominowatly w realizowanych projektach).
Kluczowe, czyli najwazniejsze dziatania, ktore przedsigbiorstwo musi
realizowa¢, aby z powodzeniem prowadzi¢ biznes, takze ulegly dos¢ po-
waznym zmianom (cho¢ nie tak zasadniczym jak poprzednio analizowany
element). Najwiecej zmian zaszto w procesie produkcji (nowe technologie,
sposoby produkcji, procesy swiadczenia ustug itd.). Zmiany w zarzgdzaniu
tancuchem dostaw czy tez podejécia w rozwigzywaniu problemow (gtow-
nie dla sektora ustugowego) miaty w tym obszarze o wiele mniejsze zna-
czenie. Wplyw na ten stan rzeczy miata zapewne dominacja sektora pro-
dukcyjnego i charakter realizowanych inwestycji rozwojowych.

K nie dotyczy 20,3%
s 3
= . .
%é nie 59,5%
e = tak 20,3%

Z nie dotyczy ) 27,0%
L »
c O
< O
<5 nie 63,5%
N5
N g 9,5%

s tak 970

nie dotyczy 14,9%

.S,

e

3 nie 21,6%

=4

o

tak 63,5%

Rysunek 6. Kluczowe dzialania

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie badan.

Kluczowi partnerzy to element modelu biznesu opisujacy sie¢ dostaw-
cOw 1 wspotpracownikow, od ktorych zalezy sprawne funkcjonowanie
przedsigbiorstwa (Osterwalder, Pigneur, 2010, s. 42). Otrzymana pomoc
wplyneta w umiarkowanym stopniu na poziom wspotpracy i/lub poprawe
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kontaktéw z innymi wspolpracujacymi przedsigbiorstwami (14 podmiotow
na 74). Podobne wyniki odnosza si¢ w stosunku do dostawcow. Natomiast
relacje z pozostatymi interesariuszami (np. inwestorami) praktycznie nie
ulegly zmianom. Potrzeba integracji dziatan w r6znych sferach ludzkiej ak-
tywnosci istniata od zawsze (Olesinski, 2010, s. 68), jednakze dajace si¢
obecnie zaobserwowac przechodzenie przedsiebiorstw od struktur hierar-
chicznych do struktur sieciowych, zarowno o charakterze pionowym, jak
1 poziomym, wzmaga potrzeb¢ poszerzenia perspektywy analizy uczenia
si¢ organizacji o wymiar mi¢dzyorganizacyjny (Nogalski, Karpacz, Woj-
cik-Karpacz, 2014, s. 149). Dlatego tez, biorac pod uwagg, iz poszukiwa-
nie synergii z relacji wspoétdziatania jest jedng z wytycznych sprawnego
dziatania (Stanczyk-Hugiet, 2013, s.74), fakt stabego wpltywu otrzymanej
pomocy na poprawe relacji z kluczowymi partnerami jest niewatpliwie zja-
wiskiem niekorzystnym.

- nie dotyczy J 47,3%
E8% |
B 5 = nie 48,6%
O @ ®©
223
= tak 41%
& niedotyczy 41%
=
é g_g nie 0%
=] )
2 tak 18,9%
. 0,
= nie dotyczy 8,1%
g nie 74,3%
n
]
tak 17,6%

Rysunek 7. Kluczowi partnerzy

Zrodto: opracowanie wlasne na podstawie badan.

Wszystkie dziatania podejmowane przez organizacj¢ skutkujg powsta-
niem kosztow (Cyfert, 2012, s. 46), dlatego model biznesu powinien da-
wac odpowiedz na pytania dotyczace struktury, jak 1 wielkosci kosztow.
Jedna z czgsciej stosowanych typologii kosztow (np. stosowanym szeroko
w rachunkowosci zarzadczej) jest podziat na koszty state i zmienne. Zre-
alizowane w wyniku otrzymanej pomocy projekty rozwojowe, nie miaty
wielkiego wplywu ani na koszty stale, ani na koszty zmienne (z pewna
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przewaga zmian w kosztach statych). Wida¢ wigc, iz realizowane projek-
ty, ktorych ostatecznym oczekiwanym przez przedsigbiorcow efektem byt
wzrost zyskow (29,7% przedsiebiorstw odnotowato wzrost zysku po za-
konczeniu projektu pomiedzy 11% a 20%; byty przedsiebiorstwa, ktore od-
notowaly o wiele wieksze przyrosty zysku brutto, a tylko 5 przedsigbiorstw
nie odnotowalo w ogole wzrostu zysku), nakierowane byty raczej na mak-
symalizacje przychoddw, a nie minimalizowanie kosztow.

A
1
nie dotyczy | 1.4%

2

8

S nie 87,8%
=

>

o tak

o hie dotyczy

<

> nie 83,8%
N

8
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Rysunek 8. Struktura kosztow

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie badan.

Reasumujac przeprowadzone badania, stwierdzi¢ mozna, ze niektore
elementy modelu biznesu ulegly zmianom w wigkszo$ci przedsigbiorstw.
Nalezg do nich: propozycja wartosci (zarowno o charakterze ilosciowym,
jak i1 jakosciowym), kluczowe zasoby (fizyczne, ludzkie i finansowe) oraz
kluczowe dziatania (poprawa w procesach produkcji). L.acznie wigc na te
trzy elementy sktadowe modelu biznesu przypadato 6 charakterystyk, ktore
zmienity si¢ w wigkszo$ci badanych przedsigbiorstw (tab. 2).

Tabela 2. Zmiany w poszczegolnych sktadnikach modelu biznesu jako efekt otrzy-
manego wsparcia

Wyszczeg6lnienie 0-50% | 51-100%
Segmenty dokonano segmentacji klientow X
Klientow zdywersyfikowano dziatalnos¢ X
Propo- Zmiany w elementach o charakterze ilosciowym X
zycja
wai/t(:éci Zmiany w elementach o charakterze jakoSciowym X




Cd. tab. 2

Wyszczego6lnienie 0-50% | 51-100%

Kanaty
nawigzano kontakty z partnerami -
Relacje zautomatyzowano relacje -

z klien-
tami
osobiste relacje --
Strumie-

nie przy- nowe przychody z udzielania licencji -

chodéw

Struktura obnizenie kosztéw statych -

kosztow

poprawa w zasobach fizycznych -
zasoby poprawa w zasobach ludzkich -
poprawa wspotpracy z dostawcami -

poprawa wspotpracy z inwestorami, kapitatodaw- -
cami

Kluczow Lo
dzuigfa?ni: poprawa w zarzadzaniu faricuchem dostaw -

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie badan.

Kluczowe

Kluczowi
partnerzy

Jednoczesnie w 6 elementach sktadowych modelu biznesu dokonano
rekonfiguracji u niewielu podmiotow. Takie stwierdzenie jest uzasadnione,
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bowiem nalezy zwroci¢ uwagg, iz zastosowany w tabeli 2 podziat z przyje-
tym 50% kryterium liczebnoSci jest pewnym uproszczeniem rzeczywisto-
$ci, bowiem w tym przedziale wyniki roztozyly si¢ w pierwszej czesci tego
przedziatu (do 25%, tzn. nie wystapily liczebnosci pomiedzy 25% a 50%).

PODSUMOWANIE

Zaktada sig¢, iz otrzymana pomoc (szczegolnie tak korzystna dla przedsie-
biorstw, jak bezzwrotna dotacja), powinna w trwaty sposob zmieni¢ logike
oraz zakres funkcjonowania wspartych przedsigbiorstw (a wigc powinna
zmieni¢ przyjety w danym podmiocie model biznesu). Z przeprowadzo-
nych badan wynika, iz gtowna sktadowa modelu biznesu, czyli propozy-
cja wartosci, zmienita si¢ u wigkszosci badanych przedsiebiorstw. Jest to
zjawisko bardzo korzystne. Oznacza bowiem, iz przedsigbiorstwa zaczely
sprzedawa¢ swoje produkty po atrakcyjniejszych cenach, a przy tym bar-
dziej przydatne dla klientow (np. trwalsze, tatwiejsze w uzyciu) i o popra-
wiongj estetyce (np. design). Korzystaja na tym sami przedsigbiorcy (po-
zycja konkurencyjna), jak i klienci (tanszy i lepszy produkt). Wigkszos¢
przedsi¢biorstw poprawita stan kluczowych zasobow, co z punktu widzenia
szkoty zasobowej jest korzystne, bowiem pozwala na wykorzystanie okazji
pojawiajacych si¢ w otoczeniu — jak zauwazyt R. Krupski — z tych samych
zasoboéw mozna wygenerowaé wiele produktow i rynkéw (Krupski, 2014
s. 154). O pozytywnym wplywie zmian w propozycji wartosci i kluczo-
wych zasobach przedsigbiorstwa §wiadczy poprawa osiaganych wynikow
finansowych (5 badanych przedsigbiorstw nie odnotowato wzrostu zysku
brutto, 15 podmiotow odnotowato wzrost w przedziale 1%—5%; 18 przed-
sigbiorstw odnotowato wzrost zysku pomiedzy 6% a 10%; u 22 badanych
podmiotow wzrost zysku uplasowat si¢ pomigdzy 11% a 20%, u 11 pod-
miotow bylo to wzrost pomiedzy 21%—100% i u 3 podmiotow bylo to
powyzej 100%). Przy czym u 62 podmiotéw byt to przyrost sukcesywny,
a tylko w 7 podmiotach skok jednorazowy (jako efekt projektu). Jedno-
czesnie w 24 podmiotach nawet po uptywie trzech lat od zakonczenia pro-
jektu mamy do czynienia z dalszymi przyrostami. Wida¢ wiec pozytywne
efekty w kondycji finansowanej badanych podmiotéw. Niemniej jednak
niekorzystnym jest fakt braku zmian poprawiajacych relacje z otoczeniem.
Dotyczy to relacji z klientami, jak 1 innymi kluczowymi partnerami. Biorac
pod uwage fakt, ze relacje migdzyorganizacyjne sprzyjaja budowaniu prze-
wagi konkurencyjnej, brak poprawy w tym zakresie jest zjawiskiem niepo-
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kojacym (szczegoblnie biorac pod uwage dtuzszy okres, w jakim zamierzaja
funkcjonowac¢ badane przedsiebiorstwa).
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INVESTMENT GRANTS AS A TOOL FOR MODIFICATION
OF BUSINESS MODEL

Abstract: In recent years investment grants have been a popular instrument to sup-
port small and medium-sized enterprises, especially within the framework of EU
funds. That support was intended to make a fundamental change in the conducted
businesses. If you consider that the business model determines the logic of the ven-
ture, it should be assumed, that the support should reconfigure business models of
surveyed enterprises. Only then you can determine the long-term, positive effects
of the support provided.

Keywords: business model; small and medium sized enterprises; investment grants.



